
 
บทที่ 5 

สรุปผล อภปิรายผล ขอคนพบ และขอเสนอแนะ 
 

5.1 สรุปผลการศึกษา 
การวิเคราะหยอดขายตามเปาประสงค ของบริษัท อารตแอนดเทคโนโลยี จํากัด 

ดวยการใชการแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาดของไมโครซอฟตนี้ ผูศึกษาไดสรุปผลการศึกษาตาม
ขั้นตอน ดังนี้ 

5.1.1 การวิเคราะหความตองการของรายงานวิเคราะหยอดขาย 
ฝายขายของบริษัท อารตแอนดเทคโนโลยี จํากัด มีหนาที่บริหารงานขายผานชอง

การจัดจําหนายที่มีหลายชองทาง ซ่ึงจะเกิดขอมูลที่เกี่ยวกับการขายขึ้น เชน ขอมูลลูกคา สินคา เวลา 
ชองทางจัดจําหนาย เปนตน โดยปจจุบันฝายขายมีปริมาณขอมูลที่จัดเก็บไวเปนจํานวนมากกวา 
300,000 รายการ ระบบที่ใชประมวลผลการขายสามารถออกรายงานเพื่อวิเคราะหยอดขายไดระดับ
หนึ่ง แตในปจจุบันมีความตองการวิเคราะหขอมูลที่เปลี่ยนไปเปนแบบเฉพาะคราวมากขึ้น ซ่ึง
รูปแบบรายงานแบบเดิมไมรองรับ และผูจัดการฝายขายก็ไดใหความเห็นเกี่ยวกับปญหาของรายงาน
แบบเดิมไวดวย 

จากการสํารวจความตองการขอมูลเพื่อวิเคราะหยอดขาย ดวยการสัมภาษณคุณวิ
ภัทร โตประเสริฐ ผูจัดการฝายขาย ซ่ึงไดใหตัวอยางคําถามในการวิเคราะหยอดขายเพื่อนํามา
วิเคราะหหารูปแบบ และประเด็นขอมูลสําคัญ สามารถสรุปเปนมิติของขอมูลได 4 มิติ คือ (1) มิติ
ดานชองทางการจัดจําหนาย (2) มิติดานลูกคา (3) มิติดานชวงเวลา และ (4) มิติดานสินคา ซ่ึงได
นํามาออกแบบรายงานใหม โดยกําหนดคุณลักษณะของรายงานวิเคราะหยอดขายที่จะพัฒนาไว 3 
สวน คือ (1) มิติของขอมูลที่เกี่ยวของ (2) คาตัวเลขที่ใชในการวัดเชิงปริมาณ และ (3) รูปแบบการ
นําเสนอขอมูล 

5.1.2 การศึกษาการใชเทคโนโลยีการแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาดของไมโครซอฟต 
การแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาดของไมโครซอฟตมีชุดเครื่องมือที่อํานวยความ

สะดวกในการวิ เคราะหขอมูลไดโดยงาย  ซ่ึงอาศัยการทํางานรวมกันของผลิตภัณฑของ
ไมโครซอฟต โดยมีลําดับขั้นการทํางานซึ่งตองดําเนินการตามลําดับ คือ (1) การออกแบบ
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คลังขอมูล (2) การดึงขอมูลเขามายังคลังขอมูล (3) การสรางลูกบาศก OLAP และ (4) การสอบถาม
ขอมูล ซ่ึงในแตละขั้นตอนตองดําเนินการใหถูกตองตามหลักการของ BI ดวย 

5.1.3 การจัดเตรียมองคประกอบหลักเพื่อสนับสนุนการวิเคราะหยอดขาย 
การแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาดของไมโครซอฟตมีองคประกอบหลักอยู 2 

สวน คือ ดานฮารดแวรและซอฟตแวร ซ่ึงดานฮารดแวรไดแก (1) เครื่องแมขาย (2) เครื่องลูกขาย (3) 
ระบบเครือขายแบบทองถ่ิน และสําหรับดานซอฟตแวรมี 2 สวน สวนแมขายไดแก (1) Microsoft 
Windows 2000 Server (2) Microsoft SQL Server 2000 (3) Microsoft Analysis Service สวนลูกขาย 
ไดแก (1) Microsoft Windows XP (2) Microsoft Office XP และ (3) Microsoft Data Analyzer 3.5 

5.1.4 การพัฒนาระบบวิเคราะหยอดขายดวย BI 
การพัฒนาระบบวิเคราะหยอดขายดวยการแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาดของ

ไมโครซอฟตไดอาศัยขั้นตอนการทํางานตามขอ 4.2 ซ่ึงมีการพัฒนาแตละขั้นตอน ไดแก (1) การ
ออกแบบคลังขอมูล (2) การดึงขอมูลเขามายังคลังขอมูล (3) การสรางลูกบาศก OLAP และ (4) การ
สอบถามขอมูล โดยรายระเอียดการพัฒนาแตละขั้นตอนมีดังนี้ 

1) การออกแบบคลังขอมูล เร่ิมจากการพิจารณาถึงขอมูลที่จะนําไปจัดเก็บใน
คลังขอมูลซ่ึงเกี่ยวของกับการสรางระบบวิเคราะหขอมูลยอดขาย พบวามีฐานขอมูลที่ดึงไปจัดเก็บ
ในคลังขอมูลคือ 

− ฐานขอมูลที่บันทึกรายการขายสินคา มีตารางที่เกี่ยวของจํานวน 2 
ตาราง ไดแก (1) PackingList และ (2) PackingListDetail 

− ฐานขอมูลที่สัมพันธกับรายการขายสินคา มีตารางที่จัดเก็บขอมูลไว 3 
มิติ คือ ชองทางการจัดจําหนาย ลูกคาและสินคา ไดแก (1) Province (2) Amphur (3) MemberInfo 
(4) RepType (5) RepOffice (6) MemberType (7) MemberInfo (8) ProductClass (9) ProductGroup 
(10) Category (11) Product 

จากฐานขอมูลที่เกี่ยวของนี้ สามารถนําไปออกแบบ Fact Table ซ่ึงจะ
ประกอบดวยขอมูลที่จําเปนสําหรับการวิเคราะหยอดขายตามที่ไดออกแบบ คือ ตาราง SalesFact 
โดยมีลักษณะแบบดาว คือ มีตัวแบบมิติขอมูลที่มีตารางขอเท็จจริงขนาดใหญเพียงหนึ่งเดียวอยูตรง
กลาง และมีมิติจํานวนหนึ่งอยูรายรอบเชื่อมตอโดยตรงกับตารางขอเท็จจริงนี้  

2) การดึงขอมูลเขามายังคลังขอมูล เปนขั้นตอนสําคัญที่จะดึงขอมูลจากระบบที่ยัง
มีความเคลื่อนไหวของขอมูล มาสูคลังขอมูล ซ่ึงจะเปนขอมูลที่นิ่งแลว จะไมมีการแกไข เพิ่ม ลบ
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ขอมูลที่อยูในคลังขอมูลอีก โดยขั้นตอนการดึงขอมูลนี้ เรียกวา ETL และหลังจากที่ทํา ETL ขอมูล
ใหเขามาจัดเก็บยังคลังขอมูลแลว จึงไดสรางตารางขอเท็จจริงชื่อ SalesFact ตามที่ไดออกแบบไว
แลว 

3) การสรางลูกบาศก OLAP จากการวิเคราะหมิติขอมูลในการวิเคราะหยอดขาย
แลว พบวาตองสรางลูกบาศก OLAP ทั้งส้ิน 3 ลูกบาศกดังนี้ (1) Sales by Locations เพื่อใชวิเคราะห
ขอมูลยอดขายที่แบงแยกโดยเขตการขายของชองทางการจัดจําหนายเปนหลัก (2) Sales by Outlets 
เพื่อใชวิเคราะหขอมูลยอดขายที่แบงแยกโดยประเภทของชองทางการจัดจําหนายเปนหลัก และ (3) 
Sales by Customer Type เพื่อใชวิเคราะหขอมูลยอดขายที่แบงแยกโดยประเภทของลูกคาเปนหลัก 
โดยลูกบาศกทั้ง 3 จะประกอบดวยมิติขอมูลที่เกี่ยวของตามที่ไดออกแบบไว และมีคาตัวเลขตัววัด
เชิงปริมาณบรรจุอยูในลูกบาศกดวย ซ่ึงลูกบาศกทั้งหมดที่ไดสรางขึ้นนี้ จะตองผานการประมวลผล
ขอมูลกอนที่จะนําไปแสดงผลได 

4) การสอบถามขอมูล เปนการสอบถามและนําขอมูลที่ไดจากลูกบาศก OLAP ทั้ง 
3 ที่ไดสรางขึ้นมาแสดงผลเพื่อการวิเคราะหขอมูล ซ่ึงการแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาดของ
ไมโครซอฟตไดจัดเตรียมซอฟตแวรสําหรับนําเสนอขอมูลใหอยูในรูปแบบแผนภูมิหรือตาราง 
สามารถปรับเปลี่ยนมิติ มุมมอง เจาะขอมูลในระดับตาง ๆ ของขอมูลไดอยางอิสระทั้งแนวตั้งและ
แนวนอน โดยเครื่องมือที่นํามาชวยในการศึกษาครั้งนี้ คือ 

− Microsoft Data Analyzer 3.5 ถูกออกแบบมาเพื่อรองรับการวิเคราะห
ขอมูลจากลูกบาศก OLAP โดยเฉพาะการใชงานจึงไมจําเปนที่จะตองมีทักษะในการใชคอมพิวเตอร
มากนักก็สามารถใชงานไดโดยงาย เชน ผูบริหาร เปนตน  

− Microsoft Excel XP สามารถดึงขอมูลจากลูกบาศกที่สรางไวแลวเขา
มาแสดงผลในกระดาษทํางานไดอยางงายดาย โดยสามารถแสดงผลขอมูลไดทั้งตัวเลข ตัวอักษร
และแผนภูมิแบบตาง ๆ ตามตองการ อีกทั้งยังเปดโอกาสใหใชความสามารถที่เรียกวา Pivot Table 
เพื่อชวยกล่ันกรองหรือเลือกกลุมขอมูล รวมทั้งเจาะลึกขอมูลในแตละชั้นที่สนใจไดดวย 

5.1.5 การทดสอบระบบควบคูไปกับผูใชงาน 
การทดสอบการวิเคราะหยอดขายดวยการใชการแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาด

ของไมโครซอฟตทําโดยนําตัวอยางคําถามในการวิเคราะหยอดขายมาใชเพื่อใหระบบรายงาน
วิเคราะหยอดขายแสดงผลขอมูล โดยผูจัดการฝายขายไดใช Microsoft Data Analyzer เปนตัว
แสดงผลรายงาน ซ่ึงผลการทดสอบสามารถแสดงผลขอมูลจากตัวอยางคําถามในการวิเคราะห
ยอดขายไดครบทุกคําถาม ผูจัดการฝายขายสามารถประเมินประสิทธิภาพของชองการการจัด
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จําหนาย ทราบพฤติกรรมการสั่งซื้อของลูกคา และทราบชวงเวลาที่เปนฤดูการขาย และทราบความ
ยอดขายของสินคาอยางละเอียด และทําการประเมินผลความพึงพอใจของรายงานหลังการทดสอบ
ดวย 
 
5.2 อภิปรายผลการศึกษา 

จากสภาพการแขงขันของธุรกิจที่สูงขึ้นในปจจุบัน ประกอบกับความตองการของ
ลูกคาก็มีความซับซอนและเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็วนี้ นับเปนแรงผลักดันใหธุรกิจนําเทคโนโลยี
สารสนเทศมาสนับสนุนการดําเนินธุรกิจ  การใชการแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาดของ
ไมโครซอฟตซ่ึงเปนระบบสนับสนุนผูบริหารมาชวยในการวิเคราะหยอดขาย (Sales Analysis) จึง
เปนแนวทางหนึ่งในการนําเทคโนโลยีสารสนเทศมาสนับสนุนการดําเนินธุรกิจ ซึ่งการแกปญหา
ธุรกิจอยางชาญฉลาดของไมโครซอฟต ชวยใหธุรกิจสามารถวิเคราะหยอดขายเชิงเปรียบเทียบ 
(Comparative Sales Analysis) วิเคราะหยอดขายรวม (Macro Sales Analysis) และวิเคราะหยอดขาย
สวนยอย (Micro Sales Analysis) รวมทั้งยังสามารถแยกประเภทขอมูลตามมิติที่ตองการไดอีกดวย 
ทําใหผูวิเคราะหธุรกิจมีสารสนเทศที่ตรงกับความตองการ สงผลใหธุรกิจดําเนินไปไดดวยความ
รวดเร็วทันเหตุการณ และเพิ่มขีดความสามารถในการแขงขันใหสูงขึ้นได 

การเริ่มพัฒนาการวิเคราะหยอดขายดวยการใชการแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาด
ของไมโครซอฟตตามขั้นตอนที่ วรพจน กรีสุระเดช (2546) ไดกลาวไววา “เร่ิมจากการศึกษาวา
ขอมูลเก็บอยางไร มีฐานขอมูลอยูกี่ประเภท ถาทุกอยางอยูในฐานขอมูลหมดแลว จึงพิจารณาวา
ตองการวิเคราะหอะไร ตองการรูอะไรกอน จากนั้นจึงพิจารณาวาขอมูลที่มีอยูสนับสนุนสิ่งที่อยากรู
หรือไม” การศึกษาการวิเคราะหยอดขายดวยการใชการแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาดของ
ไมโครซอฟตจึงไดเร่ิมจากการวิเคราะหความตองการของรายงานวิเคราะหยอดขายของฝายขาย ทํา
ใหทราบประเด็นขอมูลที่สนใจในการวิเคราะหยอดขายไดอยางครบถวน และยังกําหนดคุณลักษณะ
ของรายงานวิเคราะหยอดขายที่ตองการไดชัดเจน ซ่ึงประกอบไปดวยมิติของขอมูลที่เกี่ยวของ ตัว
วัดเชิงปริมาณ และรูปแบบการนําเสนอขอมูล เพื่อนําไปเปนขอกําหนดในการพัฒนาระบบรายงาน
วิเคราะหยอดขายไดอยางหมาะสม แตทั้งนี้ไดคํานึงถึงแหลงขอมูลตนทางที่เกี่ยวของกับการ
วิเคราะหยอดขายซึ่งจัดเก็บไวในระบบฐานขอมูลดวยวามีขอมูลสอดคลองกับมิติขอมูลและตัววัด
เชิงปริมาณที่นํามาใชในการพัฒนาระบบรายงานวิเคราะหยอดขายหรือไม 

บริษัท อารตแอนดเทคโนโลยี จํากัด ไดใชเทคโนโลยีสารสนเทศในตระกูล
ไมโครซอฟตทั้งหมด ดังนั้นการพัฒนาตามขั้นตอนที่ทางไมโครซอฟตกําหนดไวนั้น จึงสามารถ
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พัฒนาระบบไดอยางรวดเร็ว อีกทั้งเครื่องมือที่ไมโครซอฟตจัดไวให ก็สามารถใชงานไดงายทัง้สวน 
Enterprise Manager ที่ใชสําหรับออกแบบคลังขอมูล สวน Data Transformation Service ที่ใช
สําหรับการทํา ETL รวมทั้งใชเพื่อปรับโครงสรางขอมูลจากฐานขอมูลของระบบประมวลผล
รายการขายมาเปนโครงสรางแบบดาว ซ่ึงเปนตารางขอเท็จจริงเกี่ยวกับยอดขายที่ไดจัดเก็บไวใน
คลังขอมูล สวน Microsoft Analysis Service ใชสรางและประมวลผลลูกบาศก OLAP และสวน 
Microsoft Data Analyzer ที่ใชสําหรับแสดงผลขอมูล ซ่ึงการเลือกการแกปญหาธุรกิจอยางชาญ
ฉลาดเปนของไมโครซอฟตนี้ จึงสงผลใหระบบสามารถทํางานดวยกันไดอยางราบรื่นไรรอยตอ
ของระบบในแตละขั้นตอนของการพัฒนา 

นอกจากเครื่องมือที่การแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาดของไมโครซอฟตได
จัดเตรียมไวสําหรับการพัฒนาแลว สวนสําคัญในการใช BI นี้ยังมีเทคโนโลยี OLAP ที่ชวยจัด
โครงสรางของขอมูลจากตารางขอเท็จจริงดานยอดขายที่ไดจัดเก็บไวภายในคลังขอมูลใหมีลักษณะ
เปนแบบลูกบาศกขอมูล ซ่ึงประกอบจากมิติขอมูลที่เกี่ยวของอยางนอย 3 ดาน เชน มิติขอมูลดาน
ลูกคา มิติขอมูลดานสินคาและมิติขอมูลดานเวลา ซ่ึงมิติขอมูลยังเปดโอกาสใหมีระดับชั้นของขอมูล
ไดหลายระดับ ทําใหการสอบถามขอมูลสามารถเจาะลึกขอมูลลงไปในระดับที่สนใจได เชนมิติดาน
เวลา สามารถสอบถามขอมูลไดทั้งระดับรวมทั้งป เจาะลึกลงไประดับไตรมาส ระดับเดือนและ
ระดับวันไดโดยงาย นอกจากนี้ลูกบาศกขอมูลยังไดบรรจุขอมูลตัววัดเชิงปริมาณที่สอดคลองกับมิติ
ขอมูลในแตละระดับที่นํามาประกอบกัน เชน ยอดขาย (จํานวนชิ้น) หรือยอดขาย (มูลคา) ซ่ึงตัววัด
เชิงปริมาณนี้ไดผานการประมวลผลไวลวงหนาแลว และจัดเก็บไวภายในลูกบาศก จากวิธีการนี้ทํา
ใหการสอบถามขอมูลจากลูกบาศกทําไดอยางรวดเร็ว จึงรองรับการวิเคราะหขอมูลรายการขายของ
บริษัท ฯ ที่มีปริมาณมากไดอยางมีประสิทธิภาพ และจากโครงสรางที่เปนลูกบาศกนี้เองทําใหการ
สอบถามขอมูลสามารถหมุนแกนมิติของลูกบาศกขอมูลไปตามมุมมองที่สนใจในการวิเคราะห
ยอดขายไดไมจํากัดรูปแบบ ซ่ึงเปนการสรางความยืดหยุนในการวิเคราะหยอดขายอีกดวย 

สําหรับขั้นตอนสุดทายของการวิเคราะหยอดขายดวยการแกปญหาธุรกิจอยางชาญ
ฉลาดของไมโครซอฟต คือ การนําเสนอขอมูล ซ่ึง วรพจน กรีสุระเดช (2546) จัดไวใหเปนระดับที่
สองจากการแบงระดับของ BI นั่นเอง โดยระดับการนําเสนอขอมูลนี้มุงเพื่อใหผูวิเคราะหธุรกิจ
สามารถเขาใจขอมูลที่ทําการวิเคราะหไดงาย ดวยการนําเครื่องมือที่ชวยในการนําเสนอขอมูล
ยอดขายดวยแผนภาพ แผนภูมิและการใชระดับสีที่แตกตาง ซ่ึงทําใหการวิเคราะหขอมูลยอดขาย
สามารถวิเคราะหขอมูลเชิงเปรียบเทียบไดชัดเจนกวาการนําเสนอขอมูลยอดขายดวยตัวเลขเพียง
อยางเดียว และจากวิธีการนําเสนอขอมูลของการแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาดนี้เอง จึงนําไปสูการ
ตัดสินใจของผูบริหารดานการขายไดแมนยํามากยิ่งขึ้น ซ่ึงหลังจากไดทดสอบใชงานจริงของผูใช 
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แลว พบวาผูจัดการฝายขายไดประโยชนจากการเรียนรูการใช BI ไดในระยะเวลาอันสั้น สามารถ
เขาถึงขอมูลไดตลอดเวลาตามตองการ ทําการวิเคราะหขอมูลแบบเฉพาะคราว (Ad hoc) ไดจาก
คุณสมบัติการเปลี่ยนมิติมุมมองขอมูล การเจาะลึกและการแสดงรายละเอียดขอมูลดานสินคา ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ดานลูกคา และดานเวลาไดอยางงายดาย สงผลใหผูบริหารไดรับสารสนเทศ
ดานยอดขายไปสนับสนุนการตัดสินใจจนเกิดความรอบรูดานยอดขายจากสารสนเทศที่ไดรับ ทาํให
การบริหารสินคา การบริหารชองการจัดจําหนายมีประสิทธิภาพมากขึ้น สามารถพยากรณ
สถานการณเกี่ยวกับการขายไดรวดเร็ว แมนยํามากขึ้น ซ่ึง BI ไดสรางความพึงพอใจใหกับผูใชได
เปนอยางดี 
 
5.3 ขอคนพบ 

บริษัท อารตแอนดเทคโนโลยี จํากัด มีการพัฒนาระบบสารสนเทศแบบ TPS ขึ้น
ใชงานเพื่อชวยประมวลผลรายการขอมูลที่เกิดขึ้นประจําวัน จึงทําใหบริษัทฯ มีโอกาสพัฒนาระบบ
สารสนเทศเพื่อชวยวิเคราะหขอมูลได เนื่องจากบริษัท ฯ มีขอมูลภายในที่ไดจัดเก็บไวอยางเปน
ระบบแลว และปริมาณขอมูลที่เกิดขึ้นประจําวันนี้ จะสะสมไวในปริมาณมาก ซ่ึงนับเปนสิ่งที่มีคา
มากสําหรับธุรกิจ เนื่องจากขอมูลที่สะสมไวนี้สามารถบงบอกสถานะภาพปจจุบันของธุรกิจไดเปน
อยางดี และถือวาเปนการใชประโยชนจากขอมูลที่มีอยางเต็มที่ การนําขอมูลปริมาณมหาศาลนี้มา
วิเคราะหนับวาเปนเรื่องยากในอดีต แตในปจจุบันนี้มีเทคโนโลยีสารสนเทศที่จะชวยแปลงขอมลูไป
เปนสารสนเทศ สามารถนําเสนอขอมูลในรูปแบบที่พรอมสําหรับการวิเคราะหทางธุรกิจ เรียกวา 
Business Intelligence  
 
 5.3.1 ขอคนพบทั่วไป 

การวิเคราะหยอดขายตามเปาประสงค ของบริษัท อารตแอนดเทคโนโลยี จํากัด 
ดวยการใชการแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาดของไมโครซอฟตนี้ มีขอคนพบที่นาสนใจดังนี้ 

1) การวิเคราะหขอมูล โดยทั่วไปจะมีประเด็นสําคัญของขอมูลที่เกี่ยวของ ซ่ึง
ตองคนหาและระบุความสัมพันธใหสอดคลองกันระหวางมิติของขอมูลที่ตาง ๆ และคาตัวเลขตัววัด
เชิงปริมาณ 

2) บริษัท อารตแอนดเทคโนโลยี จํากัด มีระบบประมวลผลรายการขายซึ่งเปน 
TPS ที่ทําหนาที่จัดเก็บขอมูลไวอยางเปนระบบแลว จึงทําใหบริษัท ฯ มีความพรอมในการนําขอมูล
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รายการขายที่เก็บสะสมไวในปริมาณมหาศาลนี้มาจัดทําคลังขอมูลเพื่อรองรับระบบสนับสนุน
ผูบริหารดานการขายไดทันที 

3) ความตองการในการวิเคราะหขอมูลของผูใช มีความตองการลักษณะรายงาน
เปนแบบเฉพาะคราวมากขึ้น ซ่ึงสามารถรองรับการวิเคราะหขอมูลที่ดีกวาและเร็วกวารายงานรูป
แบบเดิมมาก 

4) เมื่อมีการนํา เสนอขอมูลยอดขายในรูปแบบที่พรอมวิ เคราะห  และมี
ความสามารถในการปรับเปลี่ยนมิติ มุมมองของขอมูลที่กี่ยวของไดอยางอิสระแลว จะทําใหการ
ตัดสินใจของผูบริหารทําไดอยางรวดเร็ว ตอเนื่องและแมนยํามากขึ้น 

5.3.2 ขอคนพบเกี่ยวกับการแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาดของไมโครซอฟต 
1) การนําการแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาดมาประยุกตใชงานนั้น ผูพัฒนา

จําเปนตองอาศัยองคความรูทางดานการออกแบบและจัดการฐานขอมูล ภาษา SQL และ OLAP เปน
สําคัญ 

2) การแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาดสามารถรองรับการดึงขอมูลที่มีปริมาณ
มหาศาลดวยความเร็วสูง โดยอาศัยเทคนิคการประมวลผลลูกบาศกไวลวงหนา ทําใหไมเสียเวลาใน
การคนหาและคํานวณทุกครั้งที่ทําการเรียกรายงานขึ้นมาแสดงผล 

3) การแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาดสรางความยืดหยุน ความรวดเร็วในการ
เขาถึงขอมูล มีรูปแบบในการนําเสนอแบบสรุปรวม หรือจะเจาะลึกก็ได สามารถนําเสนอขอมูลที่
เขาใจไดงาย มีการเปรียบเทียบดวยแผนภูมิ จึงมีความเหมาะสมกับสภาพแวดลอมการเปนระบบ
สนับสนุนสําหรับผูบริหาร 

4) เมื่อมองโอกาสที่จะนํา BI ไปพัฒนายอยอดนั้น พบวา BI ที่ไดพัฒนาไวแลว
นับวาเปนการวางพื้นฐานสําหรับกระบวนการวิเคราะหขอมูลทางดานธุรกิจขององคการไวเปน
อยางดี เนื่องจาก BI ไดเปดโอกาสใหองคการสามารถพัฒนาศูนยกลางการวิเคราะหขอมูลองคการ
ในดานอื่นที่มีขอมูลรายการพรอมแลวอีกดวย เชน ดานบัญชี การเงิน การผลิต การจัดการสินคาคง
คลัง การประยุกตใหเปนระบบสนับสนุนการทํา Business Performance Measurement ทําไดงายขึ้น 
ผูบริหารองคการจะเห็นภาพรวมในการดําเนินธุรกิจจากสารสนเทศทุกดาน นับเปนการใช
ประโยชนจาก BI อยางเต็มที่  

5) ปจจัยความสําเร็จในการนําการแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาดมาใชในการ
สรางรายงานนั้น มีหลายประการ เชน ความพรอมของขอมูลรายการความตองการในการวิเคราะห
ขอมูลที่ชัดเจน คุณภาพและความครบถวนของฐานขอมูลที่เกี่ยวของ ขั้นตอนการทํา ETL การ
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ออกแบบและสรางตารางขอเท็จจริงที่ถูกตอง การออกแบบและประมวลผลลูกบาศกที่ประกอบขึ้น
จากมิติขอมูลและคาตัววัดเชิงปริมาณที่เหมาะสมเปนตน  

 
5.3.2 ปญหาและอุปสรรค 

1) โครงสรางฐานขอมูลการขายในระบบประมวลผลรายการขายที่ใชอยูของ
บริษัท ฯ ยังไมสอดคลองกับความตองการในการวิเคราะหยอดขายเทาที่ควร เนื่องจากมีขอมูลไม
ครบตามความตองการ 

2) ฐานขอมูลการขายยังถูกจัดเก็บแยกกันระหวางสาขาเชียงใหมและกรุงเทพ 
และสวนขอมูลการขายตางประเทศก็ยังมิไดออกแบบใหสามารถบันทึกขอมูลรวมกันได จึงทําให
ไมสามารถวิเคราะหยอดขายในภาพรวมของบริษัทได 
 
5.4 ขอเสนอแนะ 

การวิเคราะหยอดขายตามเปาประสงค ของบริษัท อารตแอนดเทคโนโลยี จํากัด 
ดวยการใชการแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาดของไมโครซอฟตมีขอเสนอแนะดังนี้ 

5.4.1 ดานระบบฐานขอมูลการขาย  
1) ควรจะเพิ่มขอมูลที่จําเปนสําหรับการวิเคราะหการขาย มากกวาที่มีการจัดเก็บ

อยูในปจจุบัน เชน รายการสงเสริมการขาย เปายอดขายแยกตามเขตการขาย ตามสินคา หรือ
พนักงานขาย เปนตน เพื่อสรางมิติขอมูลสําหรับการวิเคราะหยอดขายที่รอบดานมากขึ้น 

2) การออกแบบฐานขอมูล ไดออกแบบใหจัดเก็บขอมูลหลายสวน แตจากขอมูล
ที่จัดเก็บไวในระบบมักจะขาดหายไปบางสวน เนื่องจากไมไดทําการบันทึกไว ซ่ึงเปนประโยชนตอ
การวิเคราะหได เชน วันเกิด การติดตอคร้ังลาสุด เปนตน ดังนั้นฝายขายจึงควรจะบันทึกขอมูลให
ครบถวนเทาที่จะเปนไปได 

5.4.2 ดานรายงาน 
1) ควรจะประยุกตใชการแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาดของไมโครซอฟตเพื่อใช

วิเคราะหขอมูลดานอื่นของบริษัท ฯ ซ่ึงไดจัดเก็บขอมูลอยูแลวนอกเหนือจากดานการขาย เชน ดาน
บัญชี การเงิน การผลิต การจัดการสินคาคงคลัง เปนตน 

2) ควรจะกําหนดการรักษาความปลอดภัยของขอมูลเพิ่มเติม เพื่อกําหนดระดับ
การเขาถึงขอมูลในแตละดานตามสิทธิของผูใชงานระบบ 
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3) เมื่อมีการเพิ่มขอมูลที่จําเปนสําหรับการวิเคราะหการขาย มากกวาที่มีการ
จัดเก็บอยูในปจจุบัน เชน รายการสงเสริมการขาย เปายอดขายแยกตามเขตการขาย แยกตามสินคา 
หรือพนักงานขาย และควรจะเพิ่มสวนแสดงมิติมุมมองของขอมูลที่เพิ่มขึ้นใหสอดคลองกับรายงาน
วเิคราะหยอดขายดวย 


