
 
บทที่ 4 

รายงานผลการศึกษา 
 

ในการวิเคราะหยอดขายตามเปาประสงค ของบริษัท อารตแอนดเทคโนโลยี จํากัด 
ไดรายงานตามขั้นตอนการศึกษา 5 ขั้นตอน ซ่ึงมีรายละเอียดการศึกษาในแตละขั้นตอนดังตอไปนี้ 

4.1 การวิเคราะหความตองการของรายงานวิเคราะหยอดขาย 
4.2 การศึกษาการใช เทคโนโลยีการแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาดของ

ไมโครซอฟต 
4.3 การจัดเตรียมองคประกอบหลักเพื่อสนับสนุนการวิเคราะหยอดขาย 
4.4 การพัฒนาระบบวิเคราะหยอดขายดวย BI 
4.5 การทดสอบระบบควบคูไปกับผูใชงาน 

 
4.1 การวิเคราะหความตองการของรายงานวิเคราะหยอดขาย 

 
ฝายขายของบริษัท อารตแอนดเทคโนโลยี จํากัด มีหนาที่ตอบสนองตอคําสั่งซื้อ

สินคาจากลูกคาที่ส่ังซื้อสินคามายังบริษัท ฯ โดยตรง หรือส่ังซื้อจากตัวแทนจําหนายของบริษัท ฯ 
โดยการสั่งซื้อสินคานี้จะดําเนินการผานโครงสรางการจัดจําหนาย ซ่ึงมีหลายรูปแบบและหลาย
ชองทาง จากนั้นฝายขายจะตองติดตามคําสั่งซื้อของลูกคาและทําการสงมอบสินคาใหกับลูกคาจน
จบกระบวนการเมื่อลูกคาไดรับสินคาอยางถูกตองครบถวน และเพื่อใหการบริหารงานขายทําได
อยางมีประสิทธิภาพ ฝายขายจึงจําเปนที่ตองอาศัยขอมูลที่ปฏิบัติงานอยูหลายดาน และเกิดขอมูลที่
เกี่ยวกับการขายขึ้นหลายดาน เชน ขอมูลลูกคา สินคา เวลา ชองทางจัดจําหนาย เปนตน ซ่ึงปจจุบัน
ฝายขายไดนําระบบประมวลผลรายการขาย (Sales Processing System) มาชวยเพื่อบันทึกขอมูลการ
ขายสินคาเปนระยะเวลากวา 4 ปแลว ทําใหมีปริมาณขอมูลที่จัดเก็บไวเปนจํานวนมากกวา 300,000 
รายการ โดยฝายขายตองนําขอมูลจํานวนมากที่เกิดขึ้นนี้มาทําการวิเคราะหยอดขาย ซ่ึงเปนหนึ่งใน
ภารกิจที่สําคัญตอการทําธุรกิจของบริษัท ฯ ใหอยูในรูปแบบพรอมสําหรับการตัดสินใจของ
ผูบริหารระดับกลางดวย ซ่ึงผลการวิเคราะหความตองการของรายงานวิเคราะหยอดขายมี
รายละเอียดตามขั้นตอน ดังนี้ 
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4.1.1 โครงสรางของชองทางการจัดจําหนาย (ในประเทศ) 
บริษัท อารตแอนดเทคโนโลยี จํากัด เปนองคกรทางธุรกิจขนาดกลางและขนาด

ยอม ซ่ึงทําการผลิตสินคาในหมวดเย็บ ปก ถัก รอย และมีชองทางการจัดจําหนายจํานวนมาก ทั้งคา
ปลีกและคาสง ผานตัวแทน สมาชิก และหางรานทั้งในและตางประเทศ 

 

 
 

ภาพ 4.1 แสดงโครงสรางชองทางการจัดจําหนายในประเทศของบริษทั ฯ 
 

จากภาพ 4.1 แสดงโครงสรางชองทางการจัดจําหนายในประเทศ ของบริษัท ฯ ซ่ึง
ประกอบไปดวย 6 ชองทางหลัก ดังนี้ 

1) เดอะมอลล เปนชองทางการจัดจําหนายของบริษัท ฯ ซ่ึงเชาพื้นที่ภายใน
บริเวณหางสรรพสินคาเดอะมอลล ซ่ึงมีจํานวน 4 สาขา ในกรุงเทพ ฯ 

2) เทสโกโลตัส เปนชองทางการจัดจําหนายแบบฝากขาย ซ่ึงมีช้ันวางสินคา
ของบริษัท ฯ โดยเฉพาะอยูภายในหางเทสโกโลตัส จํานวนทั้งสิ้น 12 สาขาทั่วประเทศ 

3) สํานักงานใหญ เชียงใหม เปนศูนยกลางในการรับคําสั่งซื้อโดยตรงจาก
ตัวแทนจําหนายรายยอย หรือจากสมาชิก 

4) สาขาพัทยา เปนรานสาขาของบริษัท ฯ ซ่ึงทําการจําหนายดวยหนาราน 
5) ฝากขาย เปนการขายดวยการฝากสินคาของบริษัท ฯ ไว ณ รานคาตาง ๆ 

ที่จําหนายสินคาที่จําหนายสินคาประเภทงานฝมือแบบเย็บ ปก ถักรอย 
6) จัดรายการ เปนการจัดจําหนายโดยการออกงานแสดงสินคาเพื่อทําการ

สงเสริมการขายของบริษัท ฯ เปนระยะ  
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4.1.2 การบันทึกขอมูลการขายของฝายขาย 
 

สาขาสาขา
Tesco
LotusTesco

Lotus
The Mall

The Mall
จัดรายการจัดรายการฝากขายฝากขาย

เดอะมอลล จัดรายการเทสโก
โลตัส

สาขา

ฝายขาย

ฝากขาย

ผูจัดการฝายขายฐานขอมูล

ระบบประมวลผลรายการขาย

ชองทางการจัดจําหนายในประเทศ

บันทึกขอมูลการขาย
- รายละเอียดลูกคา
- วัน เวลา
- สินคา
- จํานวน
- มูลคาสินคา
- สถานที่ขาย
- อ่ืน ๆ

รายงานการขาย

 
ภาพ 4.2 แสดงลักษณะการบันทึกขอมูลการขายของฝายขาย 
 
จากภาพ 4.2 พบวาชองทางการจัดจําหนายในประเทศของบริษัท ฯ มีมากและ

กระจัดกระจายไปทั่วประเทศ เมื่อเกิดการขายขึ้น พนักงานขายจะทําการบันทึกขอมูลการขายลงใน
เอกสาร จากนั้นจะจัดสงเอกสารกลับมายังฝายขายที่สํานักงานใหญ เพื่อทําการบันทึกขอมูลการขาย
และจัดเก็บไวในระบบฐานขอมูลผานระบบประมวลผลรายการขาย ซ่ึงระบบไดจัดเก็บขอมูลสําคัญ
ที่เกี่ยวของกับการขายไว เชน รายละเอียดลูกคา รายละเอียดสินคา วันที่ขาย จํานวนขาย มูลคาสินคา 
สถานที่ขาย เปนตน 

เนื่องจากสินคาของบริษัท ฯ มีหลายประเภท ประกอบกับจํานวนลูกคาก็มีมากกวา 
2,000 ราย ดังนั้นระบบประมวลผลรายการขายซึ่งมีลักษณะการทํางานเปน TPS จึงออกแบบมาเพื่อ
ชวยลดการใชความจํา ลดความผิดพลาด และเพิ่มความรวดเร็วในการประมวลผลการขายของ
พนักงานฝายขายใหมีประสิทธิภาพมากขึ้น 
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4.1.3 รูปแบบรายงานการขายแบบเดิม 
การจัดทํารายงานยอดขายที่ฝายขายใชอยูเดิมนั้น สามารถจัดทํารายงานจากระบบ

ประมวลผลรายการขายที่ใชอยูได ซ่ึงระบบไดเตรียมรูปแบบรายงานไวลวงหนาแลว โดยรองรับ
การออกรายงานยอดขายที่สามารถระบุรหัสสินคา ชวงเวลาและสถานที่ได เมื่อผูใชระบุขอมูล
ดังกลาว ระบบจะสรางรายงานยอดขายจากขอมูลที่ไดทําการบันทึกไวในระบบ โดยแสดงผลดวย
ตัวอักษรและตัวเลขบนหนาจอ หรือส่ังพิมพรายงานออกทางเครื่องพิมพไดโดยสะดวก (ตัวอยาง
รายงานยอดขายแบบเดิม ดูภาคผนวก ข) 

จากการสัมภาษณผูจัดการฝายขาย (ในประเทศ) คุณวิภัทร โตประเสริฐ และคุณ
เดชนะ สิโรรส ผูอํานวนการฝายพัฒนาธุรกิจ ไดใหความเห็นเกี่ยวกับปญหาการวิเคราะหยอดขาย
จากรายงานแบบเดิมไว ดังนี้ 

1) รูปแบบรายงานการขายแบบเดิม มีลักษณะที่วิเคราะหขอมูลไดยาก 
เนื่องจากจะตองเลือกดูขอมูลไดเพียงบางมิติเทานั้น ขาดความยืดหยุนของรายงาน 

2) ลักษณะของรายงานจะตองเลือกวาตองการดูขอมูลรายละเอียด หรือ
ขอมูลเชิงสรุปอยางใดอยางหนึ่งเทานั้น ทําใหในบางครั้งไดขอมูลไมตรงกับจุดที่ตองการ 

3) รูปแบบรายงานนําเสนอดวยตัวอักษรและตัวเลขเทานั้น ขาดการเสนอ
ขอมูลดวยแผนภูมิ ทําใหการวิเคราะหเชิงเปรียบเทียบทําไดยาก ตองใชเวลาอานขอมูลและ
ตีความหมาย 

4) รูปแบบรายงานที่จัดเตรียมไวในระบบมีไมครอบคลุม เมื่อตองการ
วิเคราะหขอมูลที่แตกตางไปจากรายงานที่ไดจัดเตรียมไว หรือตองการเปลี่ยนมุมมองของขอมูล 
วิเคราะหเปรียบเทียบความสัมพันธของขอมูลในบางกรณีเฉพาะคราว ระบบไมสามารถตอบสนอง
ได จะตองรองขอไปยังฝายศูนยขอมูลเพื่อจัดทําให ซ่ึงจะเสียเวลารอคอยมาก จึงทําใหไมสามารถ
เขาถึงขอมูลไดสะดวกตามตองการ 

5) ลักษณะของรายงานไมเอื้ออํานวยใหเกิดการวิเคราะหขอมูลแบบระดม
สมอง ทําใหเกิดการเรียนรูจากขอมูลที่ไดไมมากนัก 

 

4.1.4 สํารวจความตองการขอมูลการขายเพื่อการวิเคราะหยอดขาย 
ผูจัดการฝายขายมีหนาที่บริหารชองทางการจัดจําหนาย ทั้งรานสาขา ตัวแทน หรือ

ชองทางอื่นใหเกิดการขายอยางมีประสิทธิภาพ และจะตองศึกษารสนิยมของลูกคาดวยการวิเคราะห
การซื้อสินคาของลูกคาแตละรายไดดวย  ประกอบกับที่สภาพการแขงขันมีมากขึ้น  จะตอง
ตอบสนองตอความตองการของตลาดอยางรวดเร็ว ซ่ึงทําใหเกิดคําถามตอมิติและมุมมองของขอมูล
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ในดานตาง ๆ ที่ผูบริหารตองการนํามาวิเคราะหยอดขายของบริษัท ฯ ในลักษณะที่เปนแบบรายงาน
เฉพาะคราวตามความสนใจของผูวิเคราะห (Ad hoc) มากขึ้น ดังนั้นจึงเกิดความตองการรูปแบบ
รายงานที่จะตองมีคุณลักษณะที่สามารถตอบสนองตอความตองการในการวิเคราะหยอดขายไดดขีึน้
กวาเดิม 

การสํารวจความตองการขอมูลการขายเพื่อการวิเคราะหยอดขาย ของฝายขายใน
ประเทศไดจากการสัมภาษณผูจัดการฝายขายและกรรมการผูจัดการ โดยการเก็บตัวอยางคําถามของ
ผูบริหารที่มีตอการวิเคราะหยอดขายขาย ดังนี้ 

 
ตัวอยางคําถามในการวิเคราะหยอดขาย ที่ผูจัดการฝายขายไดใหตัวอยางไว เชน 

1) ในไตรมาสที่ 1 ป 2001 สินคาหมวดใดสามารถสรางมูลคาการขายรวมทั้ง
ประเทศไดสูงสุด และแยกแตละเขตการขาย 

2) ชวงเดือนมกราคม ถึง มิถุนายน ป 2002 สินคารหัสใดสามารถขายได
จํานวนสูงสุดและต่ําสุด 

3) ลูกคาทั้งหมดที่มียอดส่ังซื้อรวมกัน 80% ของยอดขายทั้งหมด และสั่งซื้อ
สินคาชนิดใดมากที่สุด 

4) ปริมาณสินคาที่ขายรวม 80% ของสินคาทั้งหมด ตลอดป 2002 
5) เปรียบเทียบสัดสวนการขายของชองทางการจัดจําหนายแตละประเภท 

ยอนหลังไป 3 ป 
6) เชียงใหมสามารถขายสินคาหมวดใดไดมากที่สุด ในวันวาเลนไทน ป 2002 
7) สินคาหมวด Thai Portraits ขายไดปริมาณมากที่สุดในจังหวัดใด 5 อันดับ

แรก 
 

ประเด็นขอมูลท่ีสนใจในการวิเคราะหยอดขาย 
เมื่อนําตัวอยางคําถามในการวิเคราะหยอดขายที่ไดจากการสัมภาษณมาวิเคราะห

เพื่อหารูปแบบ และประเด็นขอมูลสําคัญที่สนใจในการวิเคราะหยอดขายของผูจัดการฝายขาย 
สามารถสรุปประเด็นสําคัญในมุมมองแบบมิติของขอมูล ได 4 มิติ ดังนี้ 

1) มิติดานชองทางการจัดจําหนาย ดูวาชองทางใดมีประสิทธิภาพในการสราง
ยอดขายเปนอยางไร 

2) มิติดานลูกคา ทําการศึกษาพฤติกรรมการซื้อและรสนิยมในตัวสินคา 
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3) มิติดานชวงเวลา ตองการทราบวาชวงเวลาชวงใดชวงหนึ่งมียอดการขาย
สินคาเปนอยางไร 

4) มิติดานสินคา ตองการทราบความเคลื่อนไหวของสินคาในดานปริมาณ
การขาย (หนวย) และมูลคา (บาท) เพื่อทราบวาสินคาใดขายดี หรือไมมี 

 
คุณลักษณะของรายงานวิเคราะหยอดขายที่ตองการ  

เมื่อวิเคราะหความตองการรายงานวิเคราะหยอดขายแลว พบวารายงานวิเคราะห
ยอดขายจะตองออกแบบใหสามารถดูยอดขาย เชิงปริมาณทั้งจํานวนหนวยและมูลคาการขายใน
แบบสรุปผลรวม แบบเจาะลึกชั้นขอมูลแตละดานที่สนใจ หรือปรับเปลี่ยนมุมมองความสัมพันธ
ของขอมูลแตละมิติไดอยางอิสระ ซ่ึงมิติของขอมูลยอดขายก็มีอยูหลายดาน เชน มิติดานสินคามี
จํานวนมากกวา 5,800 รายการ โดยจะตองแยกแยะตามหมวดหมู มิติดานชองทางการจัดจําหนายที่มี
อยูหลายแบบสามารถจัดกลุมหรือแยกยอยได มิติดานลูกคาสามารถดูขอมูลรายตัวที่มีมากกวา 2,000 
ราย สวนในดานมิติของชวงเวลาก็ตองสามารถมองไดหลายระดับ ตั้งแตระดับ ป ไตรมาส เดือน ไป
จนถึงระดับวัน 

จากความตองการดังกลาว จึงนํามาออกแบบและกําหนดคุณลักษณะของรายงาน
วิเคราะหยอดขายไว 3 สวน คือ 

1) มิติของขอมูลที่เกี่ยวของ (Dimensions Data Model) 
2) ตัววัดเชิงปริมาณ (Measure) 
3) รูปแบบการนําเสนอขอมูล (Data Visualization) 

 
มิติของขอมูลท่ีเก่ียวของ (Dimensions Data Model) เมื่อนําความตองการมา

วิเคราะหหาความสัมพันธแลว พบวามีมิติของขอมูลที่เกี่ยวของและจําเปนตอการวิเคราะหยอดขาย 
และสามารถกําหนดระดับชั้นของขอมูลในแตละมิติไดดังนี้ 

1) มิติดานชองทางการจัดจําหนาย แยกเปน 2 ดาน คือ 
ก. เขตการขาย (Location) แบงระดับเปน 3 ระดับ ดังนี้ 

1. ระดับจังหวัด 
2. ระดับอําเภอ 
3. ระดับสมาชิก 
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ข. ประเภทชองทางจัดจําหนาย (Sales Outlet) แบงระดับเปน 2 ระดับ 
1. ประเภท 
2. สาขา หรือ สถานที่จัดจําหนาย 

2) มิติดานลูกคา แบงเปน 2 ระดับ 
ก. ประเภทลูกคา 
ข. ช่ือและรหัสลูกคา 

3) มิติดานเวลา แบงเปน 4 ระดับ 
ก. ป 
ข. ไตรมาส 
ค. เดอืน 
ง. วัน 

4) มิติดานสินคา แบงเปน 4 ระดับ 
ก. ระดับชั้นสินคา (Products Class) 
ข. กลุมสินคา (Products Group) 
ค. หมวดสินคา (Products Category) 
ง. สินคา (Products) 

 
ตัววัดเชิงปริมาณ (Measure) การวิเคราะหยอดขายของฝายขายไดกําหนดขอมูล

ตัวเลขการขายที่นํามาเปนตัววัดเชิงปริมาณเพื่อใชในการวิเคราะหยอดขายไว คือ 

1) ยอดขาย เปนจํานวนหนวย (ช้ิน, ชุด, กลอง) 
2) ยอดขาย เปนมูลคาเงิน = จํานวนหนวยที่ขาย คูณ ราคาตอช้ิน (บาท) 

 
เมื่อนํามิติของขอมูลและตัววัดเชิงปริมาณมาออกแบบใหมใหมีโครงสรางเปน

ลูกบาศก (Cube) แลว พบวาขอมูลมีโครงสรางเปนลูกบาศกที่ประกอบขึ้นจากมิติของขอมูลอยาง
นอย 3 ดาน จากขอมูลมิติดานสินคา ดานเขตการขายและดานเวลา และมีคาตัวเลขของตัววัดเชิง
ปริมาณ (จํานวนหนวยที่ขาย หรือ มูลคาการขาย) บรรจุอยูในลูกบาศก ซ่ึงคาตัวเลขของตัววัดเชิง
ปริมาณนี้จะสัมพันธกับมิติขอมูลแตละมิติ ซ่ึงสามารถแสดงไดดังภาพ 4.3 
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ภาพ 4.3 แสดงลูกบากตของขอมูลในการวเิคราะหยอดขาย 
 
รูปแบบการนําเสนอขอมูล (Data Visualization) สามารถกําหนดลักษณะที่สําคัญ

ของรายงานวิเคราะหยอดขายได ดังนี้  
1) รองรับความตองการแบบรายงานเฉพาะคราว 
2) สามารถเจาะลึก (Drill down) ลงไปดูรายละเอียดในแตละชั้นของขอมูลได  
3) ปรับเปลี่ยนความสัมพันธระหวางมิติขอมูลในแตละมิติไดอยางอิสระ 
4) มีการนําเสนอในรูปแบบภาพแผนภูมิ เพื่อแสดงการเปรียบเทียบไดชัดเจน 

ควบคูกับการนําเสนอขอมูลดวยตัวเลขและตัวอักษร 
5) ขอมูลทันสมัยตลอดเวลา 

 
คุณลักษณะของรายงานวิเคราะหยอดขายที่ไดกําหนดไวทั้งดานมิติของขอมูลที่

เกี่ยวของ ตัวช้ีวัดเชิงปริมาณ และรูปแบบรายงาน จะนําไปใชในขั้นตอนการใชการแกปญหาธุรกิจ
อยางชาญฉลาดของไมโครซอฟต เพื่อสรางรายงานวิเคราะหยอดขายตามเปาประสงคในขั้นตอน
ตอไป 

 
 
 

Q4

เวลา

Q1 Q2 Q3

สินคา 
Cross stitch

Books 

Needle Crafts 

เขตการขาย
เชียงใหม 

กรุงเทพฯ 

ขอนแกน 

หาดใหญ 

เชียงราย 

Profi
110000 

Sales Cube 
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4.2 การศึกษาการใชเทคโนโลยีการแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาดของไมโครซอฟต 
เพื่อใหทราบถึงขั้นตอน วิธีการใชเครื่องมือและเทคโนโลยีที่สามารถนํามาใชใน

การพัฒนาระบบวิเคราะหยอดขายตามที่ไดวิเคราะหและออกแบบไว จึงไดศึกษาการใชเทคโนโลยี
การแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาดของไมโครซอฟต โดยมีรายละเอียดังนี้ 

จากการศึกษาพบวา การแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาดของไมโครซอฟตมี
เครื่องมือที่อํานวยความสะดวกในการวิเคราะหขอมูลไดโดยงาย ซ่ึงอาศัยการทํางานรวมกันของ
ผลิตภัณฑของไมโครซอฟต สามารถเขียนลําดับขั้นการทํางานและโครงสรางการใชงานดังภาพ 4.4  

 

 
 

ภาพ 4.4 แสดงลําดับขั้นการทํางานและโครงสรางในการใชงาน BI 
 

1) การออกแบบคลังขอมูล (Design the Data Warehouse) เปนขั้นตอนที่ใช 
Enterprise Manager ทําหนาที่อจัดการกับฐานขอมูลเชิงสัมพันธ และออกแบบโครงสรางขอมูลที่จะ
จัดเก็บไวที่คลังขอมูล  

2) การดึงขอมูลเขามายังคลังขอมูล (Populate Data Warehouse) ในขั้นตอนนี้ใช 
Data Transformation Services ทําหนาที่ดึงขอมูลจากฐานขอมูลดานตาง ๆ ในที่นี้หมายถึง
ฐานขอมูลการขายเทาที่จําเปนมาพักไวในสวนคลังขอมูล ซ่ึงจะถือวาเปนขอมูลที่ไมมีการ
เคลื่อนไหวแลว และทําการตรวจสอบเพื่อจัดรูปแบบโครงสรางขอมูลใหม โดยสรางตาราง
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ขอเท็จจริง ขึ้นใหมดวยตารางขอมูลแบบดาว เพื่อใหงายตอการวิเคราะห และใหพรอมสําหรับการ
จัดเก็บในคลังขอมูล เพื่อประมวลผลในขั้นตอนตอไป 

3) การสรางลูกบาศก OLAP (Create OLAP Cubes) จะเปนขั้นตอนสําคัญที่จะใช 
Analysis Services เปน OLAP Engine เพื่อชวยในการประมวลผลขอมูลที่จัดเก็บในคลังขอมูล 
ขึ้นมาใหม โดยแปลงขอมูลใหเปนโครงสรางแบบลูกบาศกที่ประกอบดวยขอมูลหลายมิติ 
(Multidimensional) ซ่ึงจะบรรจุขอมูลเชิงปริมาณไว ใหอยูในรูปแบบของผลสรุปรวม ตามมิติและ
มุมมองของขอมูลที่สัมพันธกัน 

4) การสอบถามขอมูล (Query Data) เปนสวนที่นําขอมูลจาก OLAP ที่ได
ประมวลผลรวมและสรุปไวแลวมาแสดงผลใหผูใชงานไดสํารวจและวิเคราะห โดยสามารถ
ปรับเปลี่ยนมิติมุมมองของขอมูล มองภาพสรุปหรือเจาะลึกขอมูลแตละสวนไดตามตองการ อีกทั้ง
ยังสามารถเขาถึงไดโดยงายดวย Microsoft Data Analyzer หรือ Microsoft Excel 
 
4.3 การเตรียมองคประกอบหลักเพื่อสนับสนุนการวิเคราะหยอดขาย 

การเตรียมองคประกอบหลักที่จําเปนสําหรับการวิเคราะหยอดขายดวยการใชการ
แกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาดของไมโครซอฟตนั้น มีสวนสําคัญ 2 สวน คือ ดานฮารดแวรและ
ซอฟตแวร แสดงไดดังภาพ 4.5 

 

 
 
ภาพ 4.5 แสดงองคประกอบหลักสําหรับการวิเคราะหยอดขายดวยการใชการแกปญหาธุรกิจอยาง

ชาญฉลาดของไมโครซอฟต 
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4.3.1 ความตองการดานฮารดแวร 
การใชการแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาดของไมโครซอฟตอาศัยฮารดแวรเพื่อ

รองรับการทํางานในแตละสวน ซ่ึงองคประกอบหลักของระบบ มีดังนี้ 
1) เครื่องแมขาย รองรับการติดตั้งระบบปฏิบัติการ Microsoft Windows 

2000 เพื่อใหบริการแบบ Application Server ซ่ึงจะตองรองรับการ
ทํางานของ Microsoft SQL Server ที่ทําหนาที่เปนระบบฐานขอมูล
และเครื่องบริการ OLAP ดวย 

2) เครื่องลูกขาย เปนเครื่องที่ใชเชื่อมตอเขากับระบบเพื่อรองขอขอมูล
และนําเสนอขอมูลสําหรับการวิเคราะหยอดขาย 

3) ระบบเครือขายแบบทองถ่ิน เปนระบบเครือขายที่เชื่อมโยงเครื่องแม
ขายและเครื่องลูกขายใหสามารถรับ-สงขอมูลได 

 
4.3.2 ความตองการดานซอฟตแวร 

การใชการแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาดของไมโครซอฟตมีองคประกอบหลัก
ของซอฟตแวรแยกเปน 2 สวน ซ่ึงมีลําดับการติดตั้งดังนี้ 

การติดตั้งสวนแมขาย ตามลําดับดังนี้ 
1) Microsoft Windows 2000 Server with Service Pack 
2) Microsoft SQL Server 2000 เปน Database Engine 
3) Microsoft Analysis Service เปน OLAP Server 

การติดตั้ง Program สวน Client ตามลําดับดังนี้ 
1) Microsoft Windows 98 หรือ Microsoft Windows XP 
2) Microsoft Office XP ใชเปน Data Visualization 
3) Microsoft Data Analysis 3.5 ใชเปน Data Visualization 

 
4.4 การพัฒนาระบบวิเคราะหยอดขายดวย BI 

หลังจากที่ไดจัดเตรียมองคประกอบหลักการเพื่อสนับสนุนการวิเคราะหยอดขาย
ไดแลว ในขั้นตอนนี้เปนการพัฒนาระบบวิเคราะหยอดขายดวยการแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาด
ของไมโครซอฟต โดยอาศัยเครื่องมือและขั้นตอนการการพัฒนาที่ไดศึกษาไวตามขอ 4.2 ซ่ึงมี
รายละเอียดการพัฒนาแตละขั้นตอน ดังนี้ 
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4.4.1 การออกแบบคลังขอมูล 
ฐานขอมูลของบริษัท อารตแอนดเทคโนโลยี จํากัด มีช่ือวา “CMP” ไดถูก

ออกแบบเพื่อรองรับการใชงานไวหลายระบบ ซ่ึงไดมีการเก็บตารางขอมูลไวจํานวนมาก เชนขอมูล
รายการขาย ขอมูลสินคาคงคลัง ขอมูลลูกคา ขอมูลตัวแทนจัดจําหนาย ซ่ึงสามารถใช Enterprise 
Manager เพื่อดูรายละเอียด ดังภาพ 4.6 

 

 
 

ภาพ 4.6 แสดงฐานขอมูลช่ือ CMP ซ่ึงจัดเก็บรายการขอมูล ของระบบตาง ๆ 
 

การออกแบบคลังขอมูลนั้นจะตองพิจารณาถึงขอมูลที่จะนําไปจัดเก็บใน
คลังขอมูลวาเกี่ยวของกับเรื่องใด แลวจึงเลือกจัดเก็บเฉพาะตารางขอมูลที่เกี่ยวของเทานั้น ในที่นี้ 
เปนการสรางระบบวิเคราะหขอมูลยอดขาย ซ่ึงมีมิติของขอมูลตามที่กําหนดไว ดังนั้นจึงตอง
พิจารณาฐานขอมูลในสวนของรายการขายของบริษัท ฯ พบวามีฐานขอมูลที่เกี่ยวของและมี
โครงสรางที่จะดึงไปจัดเก็บในคลังขอมูล ดังนี้  

1) ตารางขอมูลท่ีบันทึกรายการขายสินคา มีตารางที่เกี่ยวของจํานวน 2 ตาราง ดังที่
ไดแสดงไวในตาราง 4.1 (ดูโครงสรางฐานขอมูล ภาคผนวก ค) 
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ตาราง 4.1 แสดงฐานขอมูลที่บันทึกรายการขายสินคา 
รายการ ตารางขอมูลท่ีเก่ียวของ (Table) ขอมูลท่ีจัดเก็บ 

1. PackingList ใบรายการขายสินคา บันทึกการขาย 
2. PackingListDetail รายละเอียดการขายสินคา 

 
2) ตารางขอมูลท่ีสัมพันธกับรายการขายสินคา มีตารางที่จัดเก็บขอมูลไว 3 มิติ คือ 

ชองทางการจัดจําหนาย ลูกคาและสินคา ดังที่ไดแสดงไวในตาราง 4.2 (ดูโครงสรางฐานขอมูล 
ภาคผนวก ฉ) 

 
ตาราง 4.2 แสดงฐานขอมูลที่เกี่ยวของกับรายการขายสินคา 
มิติขอมูล (Dimensions) ตารางขอมูลท่ีเก่ียวของ (Table) ขอมูลท่ีจัดเก็บ 

แบงโดยเขตการขาย  
1. Province รหัสและรายชื่อจังหวัด 
2. Amphur รหัสและรายชื่ออําเภอ 
3. MemberInfo รหัสและรายระเอียดลูกคา 

แบงโดยประเภท  
1. RepType รหัสและชื่อประเภทชองทางจัด

จําหนาย 

ชองทางการจัดจําหนาย 

2. Rep_Office รหัสและรายละเอียดสาขา 
1. MemberType รหัสและรายชื่อประเภทลูกคา ลูกคา 
2. MemberInfo รหัสและรายละเอียดลูกคา 
1. ProductClass รหัสและรายชื่อระดับชั้นสินคา 
2. ProductGroup รหัสและรายชื่อกลุมสินคา 
3. Category รหัสและรายชื่อหมวด 

สินคา 

4. Product รหัสและรายละเอียดสินคา 
 
เมื่อทราบชื่อตารางที่จําเปนสําหรับการวิเคราะหยอดขายทั้งหมดตามตาราง 4.1 

และตาราง 4.2 แลว จึงทําการตรวจสอบโครงสรางความสัมพันธของตารางขอมูลที่เกี่ยวของ ซ่ึงจะ
ใชสําหรับการดึงขอมูลไปพักไวที่คลังขอมูล ในขั้นตอนตอไปสามารถทําไดดวยการใช Enterprise 
Manager ดังภาพ 4.7  
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ภาพ 4.7 แสดงความสัมพันธของฐานขอมูลสําหรับการบันทึกการขาย 
 
การพิจารณาตัววัดเชิงปริมาณ มิติและการออกแบบตารางขอเท็จจริงสําหรับการ

วิเคราะหยอดขาย 
หลังจากที่ทราบความสัมพันธของขอมูลที่บันทึกการขายไวแลว ในขั้นตอนตอมา

เปนการสรางตารางขอเท็จจริง ขึ้น ซ่ึงการออกแบบตารางขอเท็จจริงนี้ ไดคํานึงถึงคาตัววัดเชิง
ปริมาณ มิติ  และความตองการในการวิเคราะหขอมูล ซ่ึงการสรางโครงสรางของตารางขอเท็จจริง
จะทําใหเราสามารถมองเห็นโครงสรางของขอมูลที่สามารถนํามาวิเคราะหทั้งหมด 

จากความตองการในการวิเคราะหยอดขายจะพบวาตารางขอเท็จจริงไดสรางขึ้น
เพื่อเก็บขอมูลในทุกมิติที่ตองการวิเคราะห รวมทั้งคาตัวเลขที่ใชในการวัดตามตองการดังนี้ 
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ตาราง 4.3 แสดงความสัมพันธระหวางตัววัดเชิงปริมาณ และมิติที่จะเกิดขึ้นในตารางขอเท็จจริง 
ประเภท ชื่อ ตารางที่จัดเก็บ คาท่ีเปนไปได 

ตัววดัเชิง
ปริมาณ (1) 

ยอดขาย (จํานวนหนวย) PackingListDetail.Qty จํานวนจริงใด ๆ 

ตัววดัเชิง
ปริมาณ (2) 

ยอดขาย (บาท) 
Qty * UnitPrice 

PackingListDetail.UnitPrice  
และ PackingListDetail.Qty 

จํานวนจริงใด ๆ 

มิติ (1) ชองทางการจัดจําหนาย 
(แบงโดยเขตการขาย) 

PackingList.Rep_ID เชียงใหม 

มิติ (2) ชองทางการจัดจําหนาย 
(แบงโดยประเภท) 

PackingList.Rep_ID The Mall 

มิติ (3) ลูกคา PackingList.Member_ID นายสมชาย 
มิติ (4) สินคา Product.Prod_ID Cross Stitch 
มิติ (5) เวลา PackingList.IDate 1/1/2546 
 

จากมิติที่จะนํามาสรางมุมมองของขอมูลและตัววัดเชิงปริมาณที่เปนคาของขอมูล
ตามตาราง 4.3 จะทําใหไดตารางขอเท็จจริงที่เก็บขอมูลรายการขายที่เกิดขึ้นทั้งหมดที่รวมเอามิติ 
และตัววัดเชิงปริมาณที่ตองการวิเคราะหขอมูลมาอยูในตารางเดียวกัน ดังโครงสรางตามตาราง 4.4 
 
ตาราง 4.4 โครงสรางขอมูลของตารางขอเท็จจริงที่ไดออกแบบไวเพื่อการวิเคราะหยอดขาย 
ช่ือตาราง: SalesFact 

Ref_Num IDate Rep_ID Member_ID Prod_ID  Qty Amount 
 
จากลักษณะของตารางขอเท็จจริงชื่อ SalesFact ที่ออกแบบนี้ เปนการออกแบบ

ดวยลักษณะตารางขอมูลแบบดาว คือ มีตัวแบบมิติขอมูลที่มีตารางขอเท็จจริงขนาดใหญอยูตรง
กลางเพียงหนึ่งตาราง และมีตารางมิติขอมูลจํานวนหนึ่งอยูรายรอบเพื่อกําหนดมุมมองที่จะมีตอตัว
วัดเชิงปริมาณในตารางขอเท็จจริงนี้ ซ่ึงจํานวนมุมมองจะเทากับจํานวนตารางมิติที่รายรอบอยู และ
เทากับมิติที่เชื่อมตอโดยตรงกับตารางขอเท็จจริงดังภาพ 4.8 
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ภาพ 4.8 แสดงตารางมิติที่สัมพันธกับตารางขอเท็จจริงทีส่รางขึ้น 
 
4.4.2 การดึงขอมูลเขามายังคลังขอมูล 

การดึงขอมูลจาก “CMP” มายังคลังขอมูลนั้น มีความจําเปนตอการวิเคราะหขอมูล 
เนื่องจากขอมูลที่จัดเก็บอยูใน CMP เปนขอมูลที่ยังมีการเคลื่อนไหวของขอมูลอยู กลาวคือ ยังมีการ 
เพิ่ม ลบและแกไขขอมูลอยูตลอดเวลา จึงทําใหไมสามารถนําขอมูลที่ยังเปนรายการความเลื่อนไหว
นี้มาทําการวิเคราะหได เพราะจะทําใหเกิดการคลาดเคลื่อนของขอมูล 

คลังขอมูลเปนจุดพักขอมูลซ่ึงถือวาขอมูลที่ดึงจากขอมูลรายการมาพักไวแลว เปน
ขอมูลที่ไมมีการเคลื่อนไหวอีก จากนั้นจึงนําขอมูลที่พักไวนี้ไปสรางรูปแบบเพื่อการวิเคราะหตอไป 
ในที่นี้จะตองสรางฐานขอมูลขึ้นใหมเพื่อเปนคลังขอมูล ดวยการใช Enterprise Manager เปน
เครื่องมือ โดยตั้งชื่อวา “DW”  

จากการออกแบบคลังขอมูล ในขอที่ 4.4.1 จะไดรายการตารางขอมูลที่จําเปน
สําหรับการวิเคราะหยอดขายทั้งหมด ซ่ึงตารางกลุมนี้จะตองถูกดึงมาพักไวยังคลังขอมูล ที่ช่ือ 
“DW” ในขั้นตอนนี้สามารถใช Data Transformation Service เปนเครื่องมือในการดึงขอมูลได โดย
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ขั้นตอนการดึงขอมูลนี้ เรียกวา ETL (Extract, Transform, Load) ซ่ึงตาราง ที่จะทํา ETL ไปยัง 
“DW” มีดังนี้ (การทํา ETL ดูภาคผนวก ง) 
 
ตาราง 4.5 แสดงรายการตาราง จากฐานขอมูล CMP ที่จะดึงไปพักไวที ่DW 

ตนทาง 
ฐานขอมูล “CMP” 

(ขอมูลรายการ) 

Extract, 
Transform and 

Load (ETL) 

ปลายทาง 
ฐานขอมูล “DW” 

(คลังขอมูล) 
1) CMP.Amphur  ETL  DW.Amphur 
2) CMP.Category ETL  DW.Category 
3) CMP.MemberInfo ETL  DW.MemberInfo 
4) CMP.MemberType ETL  DW.MemberType 
5) CMP.PackingList ETL  DW.PackingList 
6) CMP.PackingListDetail ETL  DW.PackingListDetail 
7) CMP.Product ETL  DW.Product 
8) CMP.ProductClass ETL  DW.ProductClass 
9) CMP.ProductGroup ETL  DW.ProductGroup 
10) CMP.Province ETL  DW.Province 
11) CMP.Rep_Office ETL  DW.Rep_Office 
12) CMP.RepType ETL  DW.RepType 

 
 
เมื่อทํา ETL ขอมูลดังตาราง 4.5 เขามาสูคลังขอมูล แลว ในขั้นตอนนี้จึงสราง 

ตารางขอเท็จจริงชื่อ SalesFact ตามที่ไดออกแบบไวดังตาราง 4.4 และสรางความสัมพันธของมิติที่
เกี่ยวของตามภาพ 4.8 จะไดขอมูลของ SalesFact มีลักษณะดังภาพ 4.9 (การทํา ETL ควรทําอยาง
นอยวันละครั้งในเวลากลางคืน เพื่อใหขอมูลที่อยูใน DW มีความทันสมัยทุกวัน) 
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ภาพ 4.9 แสดงลักษณะของขอมูลที่จัดเก็บไวใน DW.SalesFact ที่ไดสรางขึ้น 
 
4.4.3 การสรางลูกบาศก 

จากการวิเคราะหมิติขอมูลในการวิเคราะหยอดขายแลว พบวาตองสรางลูกบาศก 
OLAP ทั้งสิ้น 3 ลูกบาศก ดังนี้ 

1) Sales by Locations เพื่อใชวิเคราะหขอมูลยอดขายที่แบงแยกโดยเขตการขาย
ของชองทางการจัดจําหนายเปนหลัก 

2) Sales by Outlets เพื่อใชวิเคราะหขอมูลยอดขายที่แบงแยกโดยประเภทของ
ชองทางการจดัจําหนายเปนหลัก 

3) Sales by Customer Type เพื่อใชวิเคราะหขอมูลยอดขายที่แบงแยกโดย
ประเภทของลกูคาเปนหลัก 
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ภาพ 4.10 แสดงโครงสรางของลูกบาศก และมิติที่จะสรางขึ้น 
 
จากภาพ 4.10 จะเปนการสรางลูกบาศก OLAP แบบลูกบาศก 4 มิติขึ้น เพื่อให

สามารถรองรับการวิเคราะหยอดขายตามขอกําหนด โดยองคประกอบในการสรางลูกบาศก จะตอง
ประกอบดวยมิติและตัววัดเชิงปริมาณซึ่งสามารถเจาะลึกไดตามระดับของขอมูลที่กําหนดไว  

การสรางลูกบาศก ทําไดโดยนํามิติ  จากตาราง SaleFact มาสรางลูกบาศก แตละ
ลูกบาศก ได ทั้งสิ้น 3 ลูกบาศก ดังนี้ 

1) Sales by Locations 
2) Sales by Outlets 
3) Sales by Customer Type 

 
จากลูกบาศก ทั้ง 3 ที่สรางขึ้นนี้ สามารถแสดงความสัมพันธของมิติที่ประกอบกัน

เปนลูกบาศกทั้ง 3 ไดดังตาราง 4.6 (การสรางลูกบาศก ดูภาคผนวก จ) 
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ตาราง 4.6 แสดงโครงสรางของลูกบาศก ทั้ง 3 ที่ตองสรางขึ้นรองรับการวิเคราะหขอมูล 
 ชื่อลูกบาศก: 

Sales by Locations 
ชื่อลูกบาศก: 

Sales by Outlet 
ชื่อลูกบาศก: 

Sales by Customer Type 
มิติขอมูล : Location Outlet Customer Type 

ชั้นขอมูลระดบั 1: ทุกจังหวัด ทุกสาขา / จุดขาย ทุกสมาชิก 
ชั้นขอมูลระดบั 2: ช่ือจังหวดั ประเภทสาขา / จุด

ขาย 
ประเภทสมาชกิ 

ชั้นขอมูลระดบั 3: ช่ืออําเภอ ช่ือจุดขาย / สาขา ช่ือสมาชิก 
ชั้นขอมูลระดบั 4: รหัสสมาชิก - - 

มิติขอมูลรวม 1: Time 
ชั้นขอมูลระดบั 1: ทุกป (All year) 
ชั้นขอมูลระดบั 2:  ทั้งป (Year) 
ชั้นขอมูลระดบั 3: รายไตรมาส (quarter) 
ชั้นขอมูลระดบั 4: รายเดือน (Month) 
ชั้นขอมูลระดบั 5: รายวัน (Day) 

มิติขอมูลรวม 2:  Product 
ชั้นขอมูลระดบั 1: ทุกสินคา (All Product) 
ชั้นขอมูลระดบั 2: ระดับชั้นสินคา (Product Class) 
ชั้นขอมูลระดบั 3: กลุมสินคา (Product Group) 
ชั้นขอมูลระดบั 4: หมวดสินคา (Product Category) 
ชั้นขอมูลระดบั 5: รหัสสินคา (Product) 

ตัววัดเชิงปริมาณ 1: Sales Amount (Qty) 
ตัววัดเชิงปริมาณ 2: Sales Amount (Baht) 
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เมื่อออกแบบลูกบาศก OLAP เสร็จแลว จึงดําเนินการสรางและประมวลผล
ลูกบาศก OLAP ดวย Analysis Service ซ่ึงจะไดผลลัพธดังภาพ 4.11 

 

 
 

ภาพ 4.11 แสดงผลขอมูลยอดขายที่ไดจากลูกบาศกที่ผานการประมวลผลแลว 
 
4.4.4 การสอบถามขอมูล 
ขอมูลที่ไดจากลูกบาศก OLAP ทั้ง 3 ที่ไดสรางขึ้นนั้น จะมีลักษณะเปน

ตารางขอมูลตัวเลขที่สัมพันธกับมิติของของขอมูล ซ่ึงทําใหมีปริมาณขอมูลจํานวนมาก ในการ
วิเคราะหขอมูลปริมาณมากเชนนี้การแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาดของไมโครซอฟต ไดจัดเตรียม 
ซอฟตแวรสําหรับสอบถามและนําเสนอขอมูลใหอยูในรูปแบบแผนภูมิหรือตาราง สามารถ
ปรับเปลี่ยนมิติ มุมมอง เจาะขอมูลในระดับตาง ๆ ของขอมูลไดอยางอิสระทั้งแนวตั้งและแนวนอน 
โดยเครื่องมือที่นํามาชวยในการศึกษาครั้งนี้ ไดแก 

1) Microsoft Data Analyzer 3.5 ถูกออกแบบมาเพื่อรองรับการวิเคราะหขอมูล
จากลูกบาศก OLAP โดยเฉพาะ การใชงานจึงไมจําเปนที่จะตองมีทักษะในการใชคอมพิวเตอรมาก
นัก ก็สามารถใชงานไดโดยงาย เชน ผูบริหาร เปนตน  
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การสอบถามรายงานที่นําเสนอขอมูลภายใต Microsoft Data Analyzer นั้น ผูใช
เพียงแตเลือกมิติที่ตองการวิเคราะหขอมูล พรอมทั้งตัววัดเชิงปริมาณที่ตองการทราบเทานั้น จากนั้น 
Data Analyzer จะดึงขอมูลจากลูกบาศก OLAP ขึ้นมานําเสนออยางอัตโนมัติ ซ่ึงสวนแสดงผลแต
ละมิติสามารถเปด-ปด หรือยอ-ขยายไดตามตองการ และยังมีความสามารถในการนําเสนอขอมูล
แบบตารางขอมูล แบบแผนภูมิ ทั้งแบบแทงและแบบวงกลม ซ่ึงผูใชงานสามารถจัดลักษณะการ
นําเสนอขอมูลไดอยางอิสระ โดยเลือกเจาะลึกในรายละเอียด หรือแสดงการเปรียบเทียบขอมูลได
หลากหลาย 

 

 
 

ภาพ 4.12 แสดงการนําเสนอขอมูลจากลูกบาศก OLAP ช่ือ Locations 

 

จากภาพ 4.12 เปนการนําเสนอขอมูลเพื่อวิเคราะหยอดขายจากลูกบาศก OLAP ช่ือ 
Sales by Location ซ่ึงไดเลือกมิติ Locations นําเสนอขอมูลแบบแผนภูมิแทง ซ่ึงเจาะลึกดูขอมูล
เฉพาะพื้นที่กรุงเทพฯ เรียงขอมูลจากมากไปหานอย และมิติ Product นําเสนอขอมูลแบบแผนภูมิ
แทง สวนมิติ Time นําเสนอขอมูลแบบตารางตัวเลข ซ่ึงเลือกชวงเวลาเฉพาะป 2001 โดยมี ยอดขาย 
(บาท) และยอดขาย (หนวย) เปนตัววัดเชิงปริมาณ 
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ภาพ 4.13 เปนการปรับเปลี่ยนมุมมองขอมูลโดยเลือกดูเฉพาะยอดขายทั้งหมด เปน
การเปรียบเทียบดวยแผนภูมิแบบวงกลม ซ่ึงนําเสนอยอดขายในแตละปเปนสัดสวนรอยละ  

 

 
 

ภาพ 4.13 การนําเสนอขอมูลจากลูกบาศก OLAP ช่ือ Sales by Locations ที่เลือกแสดงเฉพาะ Time 
 
สวนภาพ 4.14 เปนการนําเสนอขอมูลเพื่อวิเคราะหยอดขายจากลูกบาศก OLAP 

ช่ือ Sales by Outlet ซ่ึงไดเลือกมิติ Outlet นําเสนอขอมูลแบบแผนภูมิวงกลม ซ่ึงเจาะลึกดูขอมูล
เฉพาะสาขาเทสโกโลตัส ซ่ึงนําเสนอยอดขายในแตละสาขาเปนสัดสวนรอยละ และมิติ Product 
นําเสนอขอมูลยอดขายแตละระดับชั้นของสินคา สวนมิติ Time นําเสนอขอมูลแบบแผนภูมิแทง ซ่ึง
แสดงชวงเวลาเปนรายป โดยมียอดขาย (บาท) เปนตัววัดเชิงปริมาณและใชระดับสีแสดงตัววัดเชิง
ปริมาณยอดขาย (ช้ิน) 
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ภาพ 4.14 แสดงการนําเสนอขอมูลจากลูกบาศก OLAP ช่ือ Sales by Outlet 
 

2) Microsoft Excel XP เปนโปรแกรมประเภท Spread sheet ซ่ึงเปนหนึ่งในชุด
โปรแกรม Microsoft Office XP จากความสามารถที่มีมากมายในรุน XP นี้ ไดรวมเอาความสามารถ
ในการเชื่อมตอกับ OLAP Server ไดโดยตรง ทําให Microsoft Excel XP นี้ สามารถดึงขอมูลจาก
ลูกบาศก ที่สรางไวแลวเขามาแสดงผลในตารางคํานวณไดอยางงายดาย โดยสามารถแสดงผลขอมูล
ไดทั้งตัวเลข ตัวอักษรและแผนภูมิแบบตาง ๆ ตามตองการ อีกทั้งยังเปดโอกาสใหใชความสามารถที่
เรียกวา ตารางหมุนแกน (Pivot Table) เพื่อใชในการสอบถามและชวยกล่ันกรองหรือเลือกกลุมขอมูล 
รวมทั้งเจาะลึกขอมูลในแตละชั้นที่สนใจได ประกอบกับผูใชสวนใหญจะคุนเคยกับการใชงาน 
Microsoft Excel อยูแลว จึงนับวา Microsoft Excel XP สามารถใชเปนสวนแสดงผลขอมูลสําหรับการ
วิเคราะหยอดขายดวยการแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาดของไมโครซอฟตไดเปนอยางดี ตามที่ได
แสดงไวดังภาพ 4.15 ถึง 4.18 
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ภาพ 4.15 แสดงการใชตารางหมุนแกนของ Microsoft Excel XP เพื่อแสดงขอมูลจากลูกบาศก 
 

 
 

ภาพ 4.16 แสดงการใชแผนภูมิแบบแทงของ Microsoft Excel XP เพื่อแสดงขอมูลแบบแผนภูม ิ
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ภาพ 4.17 แสดงการใชตารางหมุนแกนเพือ่เจาะลึกใหแสดงขอมูลในระดับชั้นที่ตองการ 
 

 
 

ภาพ 4.18 แสดงความเชื่อมโยงระหวางตารางหมุนแกนในภาพ 4.17 และการแสดงขอมูลแบบ
แผนภูม ิ
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4.5 การทดสอบระบบควบคูไปกับผูใชงาน 
 

การทดสอบการวิเคราะหยอดขายดวยการแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาดของ
ไมโครซอฟตที่ไดพัฒนาขึ้นจากความตองการของผูใชนี้ ไดทดสอบรวมกับผูจัดการฝายขาย ซ่ึงการ
ทดสอบดําเนินการโดยนําตัวอยางคําถามในการวิเคราะหยอดขายของผูจัดการฝายขายที่ไดให
ตัวอยางไวในขอ 4.1.4 มาใชเพื่อใหรายงานวิเคราะหยอดขายแสดงผลขอมูลตามการสอบถามในแต
ละขอ โดยใหผูจัดการฝายขายใช Microsoft Data Analyzer เปนตัวแสดงผลรายงาน และทําการ
ประเมินผลความพึงพอใจของรายงานหลังการทดสอบดวย (ดูแบบประเมิน ภาคผนวก ซ) ซ่ึงผลที่
ไดจากการทดสอบรายงาน มีดังนี้ 

 
4.5.1 ตัวอยางคําถามในการวิเคราะหยอดขาย 

1) ในไตรมาสที่ 1 ป 2001 สินคาหมวดใดสามารถสรางมูลคาการขายรวมทั้ง
ประเทศไดสูงสุด และแยกแตละเขตการขาย แสดงผลรายงานการวิเคราะหยอดขาย แสดงดังภาพ 
4.19 
 

 
 

ภาพ 4.19 แสดงผลรายงานการวิเคราะหยอดขาย ตามคําถามที่ 1 
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2) ชวงเดือนมกราคม ถึง มิถุนายน ป 2002 สินคารหัสใดสามารถขายได
จํานวนสูงสุดและต่ําสุด การแสดงผลรายงานการวิเคราะหยอดขาย แสดงดังภาพ 4.20 และ 4.21 
 

 
 

ภาพ 4.20 แสดงรหัสสินคาที่สามารถขายไดจํานวนสูงสุด ตามคําถามขอที่ 2 
 

 
 

ภาพ 4.21 แสดงรหัสสินคาที่สามารถขายไดจํานวนต่ําสดุ ตามคําถามขอที่ 2 
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3) ลูกคาทั้งหมดที่มียอดส่ังซื้อรวมกัน 80% ของยอดขายทั้งหมด และสั่งซื้อ
สินคาชนิดใดมากที่สุด การแสดงผลรายงานการวิเคราะหยอดขาย แสดงดังภาพ 4.22 

 

 
 
ภาพ 4.22 แสดงรหัสลูกคาทั้งหมดที่มียอดสั่งรวมกัน 80% ของยอดขายทั้งหมด ตามคําถามขอที่ 3 
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4) ปริมาณสินคาที่ขายรวม 80% ของสินคาทั้งหมด ตลอดป 2002 การ
แสดงผลรายงานการวิเคราะหยอดขาย แสดงดังภาพ 4.23 
 

 
 
ภาพ 4.23 แสดงปริมาณสินคาที่ขายรวม 80% ของสินคาทั้งหมด ตลอดป 2002 ตามคําถามขอที่ 4 
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5) เปรียบเทียบสัดสวนการขายของชองทางการจัดจําหนายแตละประเภท 
ยอนหลังไป 3 ป การแสดงผลรายงานการวิเคราะหยอดขาย แสดงดังภาพ 4.24 
 

 
 

ภาพ 4.24 แสดงปริมาณเปรยีบเทียบสัดสวนการขายของชองทางการจดัจําหนายแตละประเภท 
ยอนหลังไป 3 ป ตามคําถามขอที่ 5 
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6) เชียงใหมสามารถขายสินคาหมวดใดไดมากที่สุด ในวันวาเลนไทน ป 
2002 การแสดงผลรายงานการวิเคราะหยอดขาย แสดงดังภาพ 4.25 
 

 
 
ภาพ 4.25 แสดงสินคาหมวดที่มียอดขายไดมากที่สุดของเชียงใหม ในวันวาเลนไทน ป 2002 ตาม

คําถามขอที่ 6 
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7) สินคาหมวด Thai Portraits ขายไดปริมาณมากที่สุดในจังหวัดใด 5 อันดับ
แรก การแสดงผลรายงานการวิเคราะหยอดขาย แสดงดังภาพ 4.26 
 

 
 
ภาพ 4.26 สินคาหมวด Thai Portraits ขายไดปริมาณมากที่สุดในจังหวัดใด 5 อันดับแรก ตามคําถาม

ขอที่ 7 
 
  4.5.2 สรุปผลการทดสอบและผลการประเมินจากผูใช 

การสรุปผลการทดสอบและผลการประเมินจากผูใชไดดําเนินการโดยนําการ
วิเคราะหความตองการของรายงายวิเคราะหยอดขายที่ไดกําหนดไวในขอ 4.1.4 ซ่ึงเปนการสํารวจ
ความตองการขอมูลการขายเพื่อการวิเคราะหยอดขายมาใชเปนเกณฑการประเมินผลทดสอบจากขอ 
4.5.1 ซ่ึงสามารถสรุปผลการประเมินไดดังนี้ 

1) การแกปญหาของรายงานยอดขายแบบเดิม 
2) การตอบคําถามจากตัวอยางคําถามในการวิเคราะหยอดขาย 
3) คุณลักษณะของรายงานวิเคราะหยอดขายที่ตองการ 
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ตาราง 4.7 สรุปผลการแกปญหาของรายงานยอดขายแบบเดิม 
การแกไขปญหา ลําดับ ปญหาของรายงานแบบเดมิ 

แกไขได แกไขไมได 
1 รูปแบบรายงานการขายแบบเดิม  มี ลักษณะที่

วิเคราะหขอมูลไดยาก เนื่องจากจะตองเลือกดูขอมูล
ไดเพียงบางมิติเทานั้น ขาดความยืดหยุนของรายงาน 

 
 

2 ลักษณะของรายงานจะตองเลือกวาตองการดูขอมูล
รายละเอียด หรือขอมูลเชิงสรุปอยางใดอยางหนึ่ง
เทานั้น ทําใหในบางครั้งไดขอมูลไมตรงกับจุดที่
ตองการ 

 

 

3 รูปแบบรายงานนําเสนอดวยตัวอักษรและตัวเลข
เทานั้น ขาดการเสนอขอมูลดวยแผนภูมิ ทําใหการ
วิเคราะหเชิงเปรียบเทียบทําไดยาก ตองใชเวลาอาน
ขอมูลและตีความหมาย 

 

 

4 รูปแบบรายงานที่ จั ด เตรี ยมไว ในระบบมี ไม
ครอบคลุม เมื่อตองการวิเคราะหขอมูลที่แตกตางไป
จากรายงานที่ไดจัดเตรียมไว หรือตองการเปลี่ยน
มุ ม ม อ ง ข อ ง ข อ มู ล  วิ เ ค ร า ะ ห เ ป รี ย บ เ ที ย บ
ความสัมพันธของขอมูลในบางกรณีเฉพาะคราว 
ระบบไมสามารถตอบสนองได จะตองรองขอไปยัง
ฝายศูนยขอมูลเพื่อจัดทําให ซ่ึงจะเสียเวลารอคอย
มาก จึงทําใหไมสามารถเขาถึงขอมูลไดสะดวกตาม
ตองการ 

 

 

5 ลักษณะของรายงานไม เอื้ อ อํานวยให เกิดการ
วิเคราะหขอมูลแบบระดมสมอง ทําใหเกิดการเรียนรู
จากขอมูลที่ไดไมมากนัก 
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ตาราง 4.8 สรุปผลการทดสอบรายงานวิเคราะหยอดขายของผูใช 
การตอบคําถาม 

ลําดับ ตัวอยางคําถาม ใหผล
ถูกตอง 

ใหผลไม
ถูกตอง 

1 ในไตรมาสที่ 1 ป 2001 สินคาหมวดใดสามารถสราง
มูลคาการขายรวมทั้งประเทศไดสูงสุด และแยกแตละ
เขตการขาย 

  

2 ชวงเดือนมกราคม ถึง มิถุนายน ป 2002 สินคารหัส
ใดสามารถขายไดจํานวนสูงสุดและต่ําสุด   

3 ลูกคาทั้งหมดที่มียอดสั่งซื้อรวมกัน 80% ของยอดขาย
ทั้งหมด และสั่งซื้อสินคาชนิดใดมากที่สุด   

4 ปริมาณสินคาที่ขายรวม 80% ของสินคาทั้งหมด 
ตลอดป 2002   

5 เปรียบเทียบสัดสวนการขายของชองทางการจัด
จําหนายแตละประเภท ยอนหลังไป 3 ป   

6 เชียงใหมสามารถขายสินคาหมวดใดไดมากที่สุด ใน
วันวาเลนไทน ป 2002   

7 สินคาหมวด Thai Portraits ขายไดปริมาณมากที่สุด
ในจังหวัดใด 5 อันดับแรก   

 
ตาราง 4.9 สรุปผลประเมินคุณลักษณะของรายงานวิเคราะหยอดขายที่ตองการ 

ความครบถวน ลําดับ คุณลักษณะของรายงานวเิคราะหยอดขายที่ตองการ 
ครบถวน ไมครบ 

มิติของขอมูลท่ีเก่ียวของ 
มิติดานชองทางการจัดจําหนาย   
มิติดานลูกคา   
มิติดานชวงเวลา   

1 

มิติดานสินคา   
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ตาราง 4.10 (ตอ) สรุปผลประเมินคุณลักษณะของรายงานวิเคราะหยอดขายที่ตองการ 
ความครบถวน ลําดับ คุณลักษณะของรายงานวเิคราะหยอดขายที่ตองการ 

ครบถวน ไมครบ 
ตัววัดเชงิปริมาณ 

ยอดขาย เปนจํานวนหนวย (ช้ิน, ชุด, กลอง)   
2 
 

ยอดขาย เปนมูลคาเงิน = จํานวนหนวยที่ขาย คูณ 
ราคาตอช้ิน (บาท)   

รูปแบบการนําเสนอขอมูล 
รองรับความตองการแบบรายงานเฉพาะคราว   
สามารถเจาะลึก (Drill down) ลงไปดูรายละเอียด
ในแตละชั้นของขอมูลได    

ปรับเปลี่ยนความสัมพันธระหวางมิติขอมูลในแต
ละมิติไดอยางอิสระ   

มีการนําเสนอในรูปแบบภาพแผนภูมิ เพื่อแสดง
การเปรียบเทียบไดชัดเจน ควบคูกับการนําเสนอ
ขอมูลดวยตัวเลขและตัวอักษร 

  

3 
 

ขอมูลทันสมัยตลอดเวลา   
 

จากการประเมินผลทดสอบรายงานวิเคราะหยอดขายของผูใชที่ไดจากขอ 4.5.1 
พบวารายงานวิเคราะหยอดขายที่พัฒนาขึ้นดวยการแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาดของไมโครซอฟต
นี้ สามารถแกปญหาของรูปแบบรายงานแบบเดิมไดทุกปญหา สามารถแสดงผลขอมูลจากตัวอยาง
คําถามในการวิเคราะหยอดขายไดครบทุกคําถาม สงผลใหผูใชสามารถประเมินประสิทธิภาพของ
ชองการการจัดจําหนาย ทราบพฤติกรรมการสั่งซื้อของลูกคา ทราบชวงเวลาที่เปนฤดูการขาย และ
ทราบความยอดขายของสินคาอยางละเอียด อีกทั้งรายงานวิเคราะหยอดขายที่ไดพัฒนาขึ้นนี้ยังมี
คุณลักษณะของรายงานวิเคราะหยอดขายตรงกับความตองการของผูใชทุกประการ 
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