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บทค้ัดย่อ

การวิจัยัในครั�งนี�มวีตั่ถุุประสงค์เพ่ี�อศึักษาตั่วแบบการพียากรณ์ยอดขายผู้ลิต่ภัณัฑ์ใ์หม่ประเภัทเคร่�องสำอางที�เหมาะสม

จัำนวน 3 แบรนด์ โดยอาศััยข�อม้ลแบบอนุกรมเวลาของยอดขายในอดีต่จัำนวน 12 ช่วงเวลา มาหาต่ัวแบบในการพียากรณ ์

ยอดขายล่วงหน�า 24 เดอ่น วเิคราะห์ข�อมล้โดยอาศัยัเทคนิคการพียากรณ์ด�วยวธิ์กีารวนิเต่อร์ วธิ์กีารแยกองค์ประกอบ และวิธ์ี

การวิเคราะห์แนวโน�มเส�นต่รง ซึ่ึ�งวัดความคลาดเคล่�อนของการพียากรณ์โดยพีิจัารณาค่าความผู้ิดพีลาดสัมบ้รณ์เฉลี�ย (MAD) 

คา่กลางของความคลาดเคล่�อนกำลงัสอง (MSE) และคา่กลางของเปอรเ์ซึ่น็ต่ค์วามคลาดเคล่�อนสมับร้ณ ์(MAPE) ที�มคีา่ต่�ำที�สดุ 

ผู้ลการวิจัยัพีบว่า วธิ์วีนิเต่อร์เปน็ต่วัแบบการพียากรณ์ยอดขายผู้ลิต่ภัณัฑ์ท์ี�เหมาะสมที�สดุสำหรับแบรนด์ T และแบรนด์ S มคีา่ 

MAPE เท่ากับ 27 และ 35 ต่ามลำดับ ส่วนวิธ์ีการแยกองค์ประกอบเป็นต่ัวแบบการพียากรณ์ยอดขายผู้ลิต่ภััณฑ์์ที�เหมาะสม 

ที�สุดสำหรับแบรนด์ B มีค่า MAPE เท่ากับ 17 ผู้ลการประเมินการนำข�อม้ลไปใช�ประโยชน์สำหรับการช่วยเหล่อการต่ัดสินใจั 

ของสถุานประกอบการในภัาพีรวมอย้่ในระดับดี มีคะแนนเฉลี�ย 4.16 คะแนน การแก�ไขปัญหาดังกล่าวจัึงสามารถุใช�เป็น

ระบบสนับสนุนการต่ัดสินใจัการพียากรณ์ยอดขายสินค�าเพี่�อเต่รียมความพีร�อมให�กับผู้้�ผู้ลิต่ทั�งด�านปริมาณการผู้ลิต่รวมถุึง

คุณภัาพีในการให�บริการ 

ค้ำสิำค้ัญ: การพียากรณ์ ยอดขายสินค�า ผู้ลิต่ภััณฑ์์เคร่�องสำอาง

การอ�างอิงบทความ: พีีรญา เต่่าทอง, “การพียากรณ์ยอดขายสินค�าประเภัทเคร่�องสำอางที�เหมาะสมสำหรับผู้้�ผู้ลิต่ในแถุบอาเซึ่ียน,” วารสาร

วิชาการพระจอมเกล้้าพระนครเหนือ, ปีที� 32, ฉบับที� 4, หน�า 1004–1013, ต่.ค.–ธ์.ค. 2565.

http://dx.doi.org/10.14416/j.kmutnb.2022.03.003


1005
The Journal of KMUTNB., Vol. 32, No. 4, Oct.–Dec. 2022

วารสารวิชาการพระจอมเกล้้าพระนครเหนือ ปีีที่่� 32, ฉบัับัที่่� 4 ต.ค.–ธ.ค. 2565

Sale Forecasting for Cosmetics Appropriate for Manufacturers in ASEAN

Pheeraya Taothong* 
Department of Industrial Technology (Industrial Management), Faculty of Industrial Technology, Thepsatri Rajabhat University,  

Lop Buri, Thailand

* Corresponding Author, Tel. 09 2895 4161, E–mail: pheeraya.t@gmail.com           DOI: 10.14416/j.kmutnb.2022.03.003

Received 29 June 2020; Revised 5 January 2021; Accepted 19 January 2021; Published online: 18 March 2022

© 2022 King Mongkut’s University of Technology North Bangkok. All Rights Reserved.

Abstract

This research aimed to study the forecasting model for sales of three new suitable cosmetics products  

by comparing the information from the past 12 periods of sales volume using time series to forecast 

24-month sales in advance. Data analysis was performed by using the Winter’s technique, decomposition  

technique, and trend analysis techniques. To find the most suitable forecasting method, criteria of the 

lowest Mean Absolute Deviation (MAD), Mean Square Errors (MSE), and Mean Absolute Percent Error 

(MAPE) for the lowest value were employed. The results revealed that Winter’s techniques was the 

most suitable forecasting model for brand T and brand S and Mean Absolute Percent Error (MAPE) was 

equal to 27 and 35 respectively. The decomposition technique was appropriate for brand B and Mean 

Absolute Percent Error (MAPE) was equal to 17. The overall assessment of the application for assisting 

the decision of the manufacturer was in good level with approximately 4.16 scores. The solution can be 

used as a system for sale forecasting in order to prepare the manufacturer both on the quantity and the 

quality of the products and services.
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1. บทนำ

 อุต่สาหกรรมเคร่�องสำอางเป็นอุต่สาหกรรมที�เจัริญ

รุ่งเร่องและประสบความสำเร็จัทั�วโลกแม�ในช่วงภัาวะ

เศัรษฐกิจัไม่ดี ซึ่ึ�งมีผู้ลการศัึกษาถุึงนวัต่กรรม และแนวโน�มที�

สามารถุยน่ยันได�ว่าอุต่สาหกรรมเคร่�องสำอางมีโอกาสเติ่บโต่

ในอนาคต่ [1] ในส่วนของสถุานการณ์การพีัฒนาผู้ลิต่ภััณฑ์์

ชนิดใหม่ โดยเฉพีาะอย่างยิ�งเคร่�องสำอางที�แสดงให�เห็นว่า

ล้กค�าให�ความสนใจั และมีความต่�องการสินค�าต่ามกระแส

ในยุคปัจัจัุบัน รวมถึุงเป็นการขยายกำลังการผู้ลิต่ จัึงต่�อง

มีการเต่รียมความพีร�อมให�กับผู้้�ผู้ลิต่ทั�งพีฤติ่กรรมผู้้�บริโภัค 

ปัจัจััยส่วนประสมทางการต่ลาด [2] ด�านปริมาณการผู้ลิต่

รวมถึุงคุณภัาพีในการให�บริการให�เพีียงพีอกับความต่�องการ

ที�มีแนวโน�มส้งขึ�นในอนาคต่

 อกีทั�ง ปญัหาที�พีบมากสำหรบักลุม่ผู้้�ผู้ลติ่ผู้ลติ่ภัณัฑ์ใ์หม่

สำหรับจัำหน่ายในท�องต่ลาดที�นำมาเป็นกรณีศัึกษา ค่อ ยัง

ไม่มีแผู้นดำเนินงานด�านการผู้ลิต่ที�ชัดเจัน ต่ลอดจันปริมาณ

การขายสินค�าที�อาจัมีความไม่แน่นอน จัึงจัำเป็นที�จัะต่�องใช�

หลักการวิเคราะห์ทางสถิุต่มิาช่วยให�ได�ค่าพียากรณ์ใกล�เคียง

กับความต่�องการจัริงมากที�สุด โดยอาศััยข�อม้ลยอดการขาย

ในอดตี่มาวิเคราะหเ์พี่�อพียากรณห์าปรมิาณการผู้ลติ่สนิค�าใน

อนาคต่ 

 จัากการรวบรวมผู้ลการศักึษาที�ผู้า่นมา พีบวา่ มกีารนำ

หลักการพียากรณ์มาใช�เป็นแนวทางในการทำนายยอดขาย

และวางแผู้นการผู้ลิต่ ดังเช่น การทำนายและพียากรณ์

ยอดขายของร�านค�าปลีกในต่ลาดสินค�าแฟชั�น [3] การ

พียากรณ์ปริมาณความต่�องการเพี่�อลดต่�นทุนสินค�าคงคลัง 

[4] การพียากรณ์ระยะเวลาสำหรับการบริหารโครงการ [5] 

การปรับปรุงความแม่นยำการพียากรณ์ของโครงการ [6] 

การใช�เทคนิคการพียากรณ์สำหรับการเพีิ�มประสิทธิ์ภัาพี

กระบวนการวางแผู้นการผู้ลิต่ [7], [8] จัึงเห็นได�ว่าวิธ์ีการ

ดังกล่าวสามารถุใช�เป็นต่ัวแบบช่วยในการพียากรณ์ข�อม้ล 

รวมถุึงสามารถุนำผู้ลการวิจััยไปใช�เป็นข�อม้ลที�เอ่�อต่่อการ

ดำเนินงานด�านการผู้ลิต่สินค�าประเภัทอ่�นๆ เพี่�อก่อให�เกิด

ประสิทธ์ิภัาพีส้งสุดในการผู้ลิต่

 ดังนั�น ผู้้�วิจััยจึังสนใจัที�จัะศัึกษาตั่วแบบการพียากรณ์

ยอดขายผู้ลิต่ภััณฑ์์ใหม่ประเภัทเคร่�องสำอางที�เหมาะสม

ที�สุดสำหรับสถุานประกอบการที�นำมาใช�เป็นกรณีศัึกษาใน 

ครั�งนี� โดยมีวัต่ถุุประสงค์เพี่�อศัึกษาต่ัวแบบการพียากรณ ์

ยอดขายที�เหมาะสมที�สุดสำหรับผู้ลิต่ภััณฑ์์ใหม่ประเภัท 

เคร่�องสำอางจัากกลุ่มผู้้�บริโภัคชาวต่่างชาต่ิในแถุบอาเซึ่ียน

และเพ่ี�อประเมินผู้ลการนำข�อม้ลไปใช�ประโยชน์สำหรับการ

ช่วยเหล่อการต่ัดสินใจัของสถุานประกอบการ

 ผู้ลการวิจััยที�ได�สามารถุนำไปเป็นข�อม้ลเพ่ี�อเอ่�อต่่อ

การดำเนินงานด�านการผู้ลิต่สินค�าประเภัทอ่�นๆ ก่อให�เกิด

ประสิทธ์ิภัาพีส้งสุดในการวางแผู้นการผู้ลิต่ อีกทั�งยังเป็น

ประโยชน์ต่่อการรักษากลุ่มผู้้�บริโภัคของธ์ุรกิจันั�นไว�

2. วััสิดุ อุปกรณ์์แลิะวัิธี่การวัิจััย

 ขั�นต่อนในการดำเนินงานและการเก็บรวบรวมข�อม้ล

สำหรับทำการศึักษา เพ่ี�อนำไปวิเคราะห์เพี่�อหาต่ัวแบบการ  

พียากรณ์ที�ดีที�สุด สำหรับเปรียบเทียบค่าความผู้ิดพีลาด 

แสดงวิธ์ีดำเนินการวิจััยได� ดังนี�

2.1 การเก็บรวับรวัมข้อม้ลิ 

 เกบ็รวบรวมข�อมล้โดยการขอความอนเุคราะหข์อข�อมล้

จัากสถุานประกอบการที�ผู้ลติ่ และสง่ออกเคร่�องสำอางไปยงั

ประเทศัในแถุบอาเซีึ่ยน ได�แก่ ปริมาณการสั�งซึ่่�อหร่อยอด

การขายในอดีต่โดยใช�ข�อม้ลยอดขายรายสัปดาห์ รวมทั�งสิ�น 

12 ช่วงเวลา จัำนวน 3 แบรนด์ และนำมาวิเคราะห์เล่อกต่ัว

แบบในการพียากรณ์ที�มีความเหมาะสมของแต่่ละแบรนด์ 

เพี่�อทำการพียากรณ์ยอดขายล่วงหน�าไปอีก 24 เด่อน 

2.2 การวัิเค้ราะห์ตัวัแบบในการพยากรณ์์การผู้ลิิต 

 วิเคราะห์ต่ัวแบบในการพียากรณ์การผู้ลิต่ เพี่�อหา

เทคนิคที�เหมาะสม โดยวิเคราะห์ร้ปแบบข�อม้ลว่ามีร้ปแบบ

แนวโน�มหร่อร้ปแบบฤด้กาล แบ่งเป็น 3 กรณี ดังต่ารางที� 1  

2.3 การตัดสิินใจัเลิ่อกตัวัแบบการพยากรณ์์ท่�เหมาะสิม 

 ต่ัดสินใจัเล่อกต่ัวแบบการพียากรณ์ที�เหมาะสมด�วย

การเทียบค่าความแม่นยำในการพียากรณ์ของต่ัวแบบจัาก
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การวิเคราะห์แต่่ละวิธ์ี จัะดำเนินการต่ัดสินใจัเล่อกเทคนิค

การพียากรณ์ที�เหมาะสมจัากเทคนิค ที�ให�ค่าความผิู้ดพีลาด

หร่อค่าความคลาดเคล่�อนน�อยที�สุด โดยดัชนีการประเมินที�

ใช�ในงานวิจััยนี� ประกอบไปด�วย ค่าความผิู้ดพีลาดสัมบ้รณ์

เฉลี�ย (Mean Absolute Deviation; MAD) ค่ากลางของ

ความคลาดเคล่�อนกำลังสอง (Mean Squared Error; MSE) 

หร่อค่ากลางของเปอร์เซึ่็นต่์ความคลาดเคล่�อนสัมบ้รณ์ 

(Mean Absolute Percentage Error; MAPE) ในการที�

ต่�องการทราบต่ัวแบบในการพียากรณ์นั�นจัะมีประสิทธ์ิผู้ล

เพีียงใด วิธ์ีการที�เหมาะสมที�จัะสามารถุให�คำต่อบในกรณี

ดังกล่าวได�ก็ค่อ การวัดความคลาดเคล่�อนของการพียากรณ์ 

โดยทั�วไปจัึงทำการวัดความคลาดเคล่�อนโดยวิธ์ีการอย่างใด

อย่างหนึ�งดังสมการที� (1)–(3) [9]

  (1)

  (2)

  (3)

เม่�อ  Xt หมายถุึง ยอดขายจัริง ณ เวลา t 

 Ft หมายถุึง ค่าพียากรณ์ ณ เวลา t 

 n หมายถุึง จัำนวนช่วงเวลา 

2.4 ทำการพยากรณ์์

 โดยพียากรณ์ยอดขายล่วงหน�าไปอีก 24 เด่อน

2.5 การประเมินผู้ลิ

 ประเมินผู้ลโดยการนำข�อม้ลไปใช�ประโยชน์สำหรับ

การช่วยเหล่อการต่ัดสินใจัของสถุานประกอบการโดยอาศััย

แบบสอบถุามจัากผู้้�บรหิารหรอ่ผู้้�ที�เกี�ยวข�อง จัำนวน 10 ทา่น 

โดยทำการประเมิน 4 ด�าน ได�แก่ ด�านการได�ข�อม้ลต่รงต่าม

ความต่�องการ ด�านความสามารถุในการช่วยต่ัดสินใจัสั�งผู้ลิต่ 

ด�านความถุ้กต่�องและความแม่นยำของผู้ลลัพีธ์์ที�ได� และ 

ด�านความง่ายต่่อการทำความเข�าใจัผู้ลการพียากรณ์

3. ผู้ลิการทดลิอง

3.1 ผู้ลิการรวับรวัมข้อม้ลิยอดการขาย

 ในการลงพี่�นที�เก็บข�อม้ลยอดขายเป็นรายสัปดาห์ของ

สถุานประกอบการที�นำมาใช�เป็นกรณีศัึกษา สามารถุแสดง

ได�ดังต่ารางที� 2

ตารางท่� 2 ยอดขายผู้ลิต่ภััณฑ์์เคร่�องสำอาง 
Brand T Brand S Brand B

ช่่วังเวัลิา ยอดขาย ช่่วังเวัลิา ยอดขาย ช่่วังเวัลิา ยอดขาย

1 68,558 1 38,884 1 74,751

2 59,597 2 36,582 2 86,922

3 67,391 3 41,418 3 85,253

4 54,454 4 33,116 4 93,074

5 41,150 5 18,110 5 79,658

6 35,538 6 20,236 6 63,395

7 33,110 7 24,240 7 59,435

8 30,202 8 27,414 8 67,512

9 54,275 9 92,938 9 97,556

10 77,400 10 73,712 10 118,791

11 81,052 11 88,930 11 111,720

12 87,273 12 94,420 12 91,933

ตารางท่� 1 การวิเคราะห์เล่อกต่ัวแบบในการพียากรณ์ที�มีความเหมาะสมที�สุด

กรณ์่ 1 ถ้าข้อม้ลิไม่ม่ร้ปแบบ

แนวัโน้มหร่อฤด้กาลิ

กรณ์่ 2 ถ้าข้อม้ลิม่ร้ปแบบ

แนวัโน้ม แต่ไม่ม่ฤด้กาลิ

กรณ์่ 3 ถ้าข้อม้ลิม่ร้ปแบบ

แนวัโน้มแลิะฤด้กาลิ

• วิธ์ีการค่าเฉลี�ยเคล่�อนที�
• วธิ์ปีรบัเรยีบแบบเอกซึ่โ์พีเนนเชยีลครั�งเดยีว
• วิธ์ีการวิเคราะห์แนวโน�มเส�นต่รง

• วิธ์ปีรบัเรียบแบบเอกซ์ึ่โพีเนนเชียลซึ่�ำสองครั�ง
• วิธ์ีการวิเคราะห์แนวโน�มเส�นต่รง
• วิธ์ี Box และ Jenkins โดยร้ปแบบ ARIMA

• วิธ์ีวินเต่อร์
• วิธ์ีการแยกองค์ประกอบ
• วิธ์ีการวิเคราะห์แนวโน�มเส�นต่รง
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 จัากต่ารางที� 2 แสดงข�อมล้ยอดขายของเคร่�องสำอาง 3 

แบรนด์ 12 ช่วงเวลา ได�แก่  แบรนด์ T มียอดขายอย้่ในช่วง 

30,202 ถุึง 87,273 บาท และมียอดขายเฉลี�ย 57,500 บาท 

แบรนด ์S มยีอดขายอย้ใ่นชว่ง 18,110 ถุงึ 94,420 บาท และ

มยีอดขายเฉลี�ย 49,167 บาท แบรนด์ B มยีอดขายอย้ใ่นช่วง 

59,435 ถุงึ 118,791 บาท และมียอดขายเฉลี�ย 85,883 บาท 

ซึ่ึ�งจัากข�อมล้ยอดขายผู้ลิต่ภัณัฑ์เ์คร่�องสำอาง 3 แบรนด์ พีบว่า 

มีแนวโน�มเชิงบวกและมีร้ปแบบของอิทธิ์พีลฤด้กาลเข�ามา

เกี�ยวข�องในช่วงเวลาสั�นๆ

3.2 ผู้ลิการสิร้าง Time Series Plot 

 โดยการนำข�อม้ลยอดขายผู้ลิต่ภััณฑ์์เคร่�องสำอาง 3  

แบรนด์ จัำนวน 12 ช่วงเวลา มาทำการพีล็อต่กราฟเพี่�อ

เป็นการด้ลักษณะการกระจัายต่ัวของข�อม้ล สำหรับการนำ

ไปใช�เปน็แนวทางในการคดัเลอ่กวธิ์กีารพียากรณท์ี�เหมาะสม 

แสดงกราฟได�ดังร้ปที� 1

3.3 ผู้ลิการพยากรณ์์ข้อม้ลิ 

 จัากผู้ลการศักึษาข�อมล้ของงานวิจัยันี�เปน็แบบอนุกรม

เวลา ค่อนข�างที�จัะมีแนวโน�มและมีร้ปแบบของอิทธ์ิพีล

ฤด้กาลเข�ามาเกี�ยวข�องในช่วงเวลาสั�นๆ จัึงเหมาะสมที�จัะ

พียากรณ์ด�วยวิธ์ีการวินเต่อร์ วิธ์ีการแยกองค์ประกอบ และ

วิธ์ีการวิเคราะห์แนวโน�มเส�นต่รง แสดงผู้ลการพียากรณ์ได�

ดังนี�

 3.3.1 ผู้ลการพียากรณ์ด�วยวิธ์ีวินเต่อร์ กรณีข�อม้ลมี

อิทธ์ิพีลของฤด้กาลและแนวโน�มเชิงบวก 

 การพียากรณ์ด�วยวิธ์ีวินเต่อร์ กรณีข�อม้ลมีอิทธ์ิพีล

ของฤด้กาลและแนวโน�มเชิงบวก สามารถุคำนวณได�จัาก 

สมการที� (4) [9] และแสดงผู้ลการพียากรณ์ได�ดังร้ปที� 2–4

   (4)

 3.3.2 ผู้ลการพียากรณ์ด�วยวิธ์ีการแยกองค์ประกอบ

 การพียากรณ์ด�วยวิธ์ีการแยกส่วน (Classical  

Decomposition) เป็นวธิ์ทีี�เหมาะกบัการพียากรณ์ในระยะสั�น  

ร้ปท่� 1 ข�อม้ลยอดขายผู้ลิต่ภััณฑ์์เทียบช่วงเวลา

ร้ปท่� 2 ผู้ลการพียากรณ์ด�วยวิธ์ีวินเต่อร์ของแบรนด์ T

ร้ปท่� 3 ผู้ลการพียากรณ์ด�วยวิธ์ีวินเต่อร์ของแบรนด์ S
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วิธ์ีการนี�แสดงถึุงความสัมพัีนธ์์ระหว่างส่วนประกอบของ

อนุกรมเวลา 4 ส่วน ค่อ แนวโน�ม ความแปรผู้ันต่ามฤด้กาล 

ความแปรผัู้นต่ามวัฏจัักร และความแปรผัู้นเน่�องจัาก

เหต่กุารณ์ผู้ดิปกต่ ิเม่�อพีจิัารณาจัากภัาพีที� 5–7 พีบวา่ ข�อมล้

มเีง่�อนไขต่รงกับการพียากรณ์ด�วยวิธ์กีารแยกส่วนในรป้แบบ

การค้ณ (The Multiplicative Components Model) 

เม่�อปัจัจััยใดปัจัจััยหนึ�งเกิดการเปลี�ยนแปลงจัะส่งผู้ลต่่อการ

เปลี�ยนแปลงของปัจัจััยอ่�นๆ ดังสมการที� (5) [9]

 Ft = Tt × Ct × St × It  (5)

เม่�อ Ft หมายถุึง ค่าพียากรณ์แบบแยกส่วน

 Tt หมายถุึง ค่าแนวโน�มของข�อม้ล

 Ct หมายถุึง ค่าวัฏจัักรของข�อม้ล

 St หมายถุึง ค่าฤด้กาล

 It หมายถุึง ค่าความผู้ิดปกต่ิของข�อม้ล

 แสดงผู้ลการพียากรณ์ได�ดังร้ปที� 5–7

 3.3.3 ผู้ลการพียากรณ์ด�วยวิธ์ีการวิเคราะห์แนวโน�ม 

เส�นต่รง (Trend Analysis)

 การพียากรณ์โดยวิธ์ีการวิเคราะห์แนวโน�มเชิงเส�นต่รง 

หาได�จัากสมการแนวโน�มเชิงเส�น ดังสมการที� (6) [9]

 Yt = a + bt (6)

ร้ปท่� 5 ผู้ลการพียากรณ์ด�วยวิธ์ีการแยกองค์ประกอบของ

แบรนด์ T

ร้ปท่� 6 ผู้ลการพียากรณ์ด�วยวิธ์ีการแยกองค์ประกอบของ

แบรนด์ S

ร้ปท่� 7 ผู้ลการพียากรณ์ด�วยวิธ์ีการแยกองค์ประกอบของ

แบรนด์ B
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เม่�อ  t หมายถุึง เลขที�ของช่วงเวลาซึ่ึ�งมีต่ั�งแต่่ t = 0 

  a หมายถุึง ค่าของ Yt เม่�อ t = 0 

  b หมายถุึง ค่าความชันของเส�น

  Yt หมายถุึง ค่าพียากรณ์สำหรับช่วงเวลา t   

 แสดงผู้ลการพียากรณ์ได�ดังร้ปที� 8–10

3.4 ผู้ลิการวิัเค้ราะห์ค้วัามแม่นยำของตัวัแบบการพยากรณ์์

 ผู้ลการวิเคราะห์ค่าความแม่นยำในการพียากรณ์ของ

ต่ัวแบบ โดยอาศััยโปรแกรมสำเร็จัร้ปทางสถุิต่ิ แสดงได�ดัง 

ต่ารางที� 3

ตารางท่� 3 ผู้ลการวิเคราะห์ค่าความแม่นยำในการพียากรณ์ 

ตัวัแบบการพยากรณ์์ MAD MSE MAPE

แบรนด์ T

วิธ์ีการวินเต่อร์ 16,706 564,542,965 27

วิธ์ีการแยกองค์ประกอบ 16,045 311,515,734 34

วิธ์ีการวิเคราะห์

แนวโน�มเส�นต่รง

16,168 320,289,207 34

แบรนด์ S

วิธ์ีการวินเต่อร์ 18,546 749,313,806 35

วิธ์ีการแยกองค์ประกอบ 16,843 374,212,777 53

วิธ์ีการวิเคราะห์

แนวโน�มเส�นต่รง

18,065 410,681,054 56

แบรนด์ B

วิธ์ีการวินเต่อร์ 16,679 416,809,746 21

วิธ์ีการแยกองค์ประกอบ 12,911 242,076,353 17

วิธ์ีการวิเคราะห์

แนวโน�มเส�นต่รง

13,222 249,190,150 17

 การพีจิัารณาค่าความผิู้ดพีลาดสัมบร้ณเ์ฉลี�ย (MAD) คา่

กลางของความคลาดเคล่�อนกำลังสอง (MSE) และค่ากลาง

ของเปอร์เซึ่็นต่์ความคลาดเคล่�อนสัมบ้รณ์ (MAPE) เป็นวิธ์ี

การวัดความคลาดเคล่�อนของการพียากรณ์ โดยอาศััยการ

เล่อกต่ัวแบบการพียากรณ์ที�มีค่า MAD, MSE และ MAPE 

ต่�ำที�สุด ซึ่ึ�งจัากการพิีจัารณาค่าจัากต่ารางที� 3 แล�วพีบว่า 

ร้ปท่� 8 ผู้ลการพียากรณ์ด�วยวธิ์กีารวเิคราะห์แนวโน�มเส�นต่รง  

Brand T

ร้ปท่� 9 ผู้ลการพียากรณ์ด�วยวิธ์กีารวิเคราะห์แนวโน�มเส�นต่รง  

Brand S

ร้ปท่� 10 ผู้ลการพียากรณ์ด�วยวิธ์ีการวิเคราะห์แนวโน�ม 

เส�นต่รง Brand B
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วธิ์กีารวินเต่อรเ์ปน็ต่วัแบบการพียากรณ์ยอดขายที�เหมาะสม

ที�สดุสำหรับแบรนด์ T และแบรนด์ S แต่ใ่นส่วนของแบรนด์ B  

นั�น วิธ์ีการแยกองค์ประกอบเป็นต่ัวแบบการพียากรณ์ 

ยอดขายที�เหมาะสมที�สุด สามารถุแสดงผู้ลการพียากรณ์ได�

ดังร้ปที� 11–13 และต่ารางที� 4

 จัากต่ารางที� 4 ค่าการพียากรณ์ยอดขายผู้ลิต่ภััณฑ์์

ล่วงหน�า 24 ช่วงเวลา พีบว่า วิธี์วินเต่อร์เป็นต่ัวแบบการ

พียากรณย์อดขายผู้ลิต่ภัณัฑ์ท์ี�เหมาะสมที�สดุสำหรบัแบรนด ์T  

และแบรนด์ S ส่วนวิธ์ีการแยกองค์ประกอบ เป็นต่ัวแบบ

การพียากรณ์ยอดขายผู้ลิต่ภััณฑ์์ที�เหมาะสมที�สุดสำหรับ 

แบรนด ์B จังึเลอ่กต่วัแบบการพียากรณด์งักลา่วนี� ไปใช�ในการ

พียากรณ์ยอดขายล่วงหน�า 24 เด่อน สามารถุยกต่ัวอย่างค่า

การพียากรณ์ยอดขายผู้ลิต่ภััณฑ์์แบรนด์ T ลว่งหน�า เช่น ชว่ง 

เวลาที� 1 เทา่กบั 63,700 บาท ชว่งเวลาที� 2 เทา่กบั 60,131 บาท  

ช่วงเวลาที� 3 เท่ากับ 69,175 บาท ต่ัวอย่างค่าการพียากรณ์

ยอดขายผู้ลิต่ภััณฑ์์แบรนด์ S ล่วงหน�า เช่น ช่วงเวลาที� 1 

เท่ากับ 74,277 บาท ช่วงเวลาที� 2 เท่ากับ 76,478 บาท 

ช่วงเวลาที� 3 เท่ากับ 96,836 บาท ต่ัวอย่างค่าการพียากรณ์

ยอดขายผู้ลิต่ภััณฑ์์แบรนด์ B ล่วงหน�า เช่น ช่วงเวลาที� 1 

เท่ากับ 107,738 บาท ช่วงเวลาที� 2 เท่ากับ 104,565 บาท  

ช่วงเวลาที� 3 เท่ากับ 100,605 บาท

ตารางท่� 4 ค่าการพียากรณ์ยอดขายผู้ลิต่ภััณฑ์์ ล่วงหน�า 24 

ช่วงเวลา

ช่่วังเวัลิา 

(สิัปดาห์)

ค้่าพยากรณ์์ยอดขาย (บาท)

Brand T Brand S Brand B

1 63,700 74,277 107,738

2 60,131 76,478 104,565

3 69,175 96,836 100,605

4 68,054 89,103 115,521

5 64,484 91,304 111,942

6 73,528 111,662 107,539

7 72,407 103,928 123,304

8 68,838 106,130 119,318

9 77,882 126,488 114,473

10 76,761 118,754 131,087

ร้ปท่� 11 การกระจัายต่ัวของข�อม้ลที�ได�จัากต่ัวแบบการ

พียากรณ์ยอดขาย Brand T ด�วยวิธ์ีการวินเต่อร์

ร้ปท่� 12 การกระจัายต่ัวของข�อม้ลที�ได�จัากต่ัวแบบการ

พียากรณ์ยอดขาย Brand S ด�วยวิธ์ีการวินเต่อร์

ร้ปท่� 13 การกระจัายต่ัวของข�อม้ลที�ได�จัากต่ัวแบบการ

พียากรณ์ยอดขาย Brand B ด�วยวิธ์ีการแยก 

องค์ประกอบ
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ช่่วังเวัลิา 

(สิัปดาห์)

ค้่าพยากรณ์์ยอดขาย (บาท)

Brand T Brand S Brand B

11 73,191 120,955 126,694

12 82,235 141,313 121,407

13 81,114 133,579 138,871

14 77,545 135,781 134,071

15 86,588 156,139 128,341

16 85,468 148,405 146,654

17 81,898 150,607 141,447

18 90,942 170,964 135,275

19 89,821 163,231 154,437

20 86,251 165,432 148,824

21 95,295 185,790 142,209

22 94,174 178,056 162,221

23 90,605 180,258 156,200

24 99,649 200,616 149,143

3.5 ผู้ลิการวัิเค้ราะห์การนำข้อม้ลิไปใช่้ประโยช่น์สิำหรับ

การช่่วัยเหลิ่อการตัดสิินใจัของสิถานประกอบการ

 จัากการประเมินและวิเคราะห์ผู้ลการนำข�อม้ลไปใช� 

ประโยชน์สำหรับการช่วยเหลอ่การตั่ดสินใจัของสถุานประกอบการ 

จัากผู้้�ใช�ข�อมล้เพ่ี�อการดำเนนิการวางแผู้นและสั�งผู้ลติ่ จัำนวน 

10 ทา่น พีบวา่ ผู้ลการประเมนิในภัาพีรวมอย้ใ่นระดบัด ีด�วย

คะแนนเฉลี�ย 4.16 คะแนน โดยผู้ลการประเมนิด�านความงา่ย

ต่อ่การทำความเข�าใจัผู้ลการพียากรณ์ มผีู้ลการประเมินสง้สุด 

รองลงมา ได�แก ่ด�านความสามารถุในการชว่ยต่ดัสนิใจัสั�งผู้ลิต่ 

ด�านการได�ข�อมล้ต่รงต่ามความต่�องการ และด�านความถุก้ต่�อง 

และความแม่นยำของผู้ลลัพีธ์์ที�ได� ด�วยคะแนน 4.28, 4.20, 

4.14 และ 4.01 ต่ามลำดับ โดยทุกด�านมีผู้ลประเมินอย้่ใน

ระดับดี แสดงผู้ลการประเมินได�ดังต่ารางที� 5

 จัากผู้ลการประเมินในภัาพีรวมอย้่ในระดับดี ส่งผู้ลให� 

สถุานประกอบการสามารถุนำข�อมล้ไปใช�ประโยชน์โดยนำผู้ล

การพียากรณ์ที�ได�ไปประยุกต์่ใช�ในการวางแผู้นการผู้ลิต่ [10] 

และนำมาใช�วางแผู้นการจัดัการสนิค�าคงคลงัที�เหมาะสม [11]

ตารางท่� 5 ผู้ลการนำข�อม้ลไปใช�ประโยชน์สำหรับการช่วย

เหล่อการต่ัดสินใจัของสถุานประกอบการ

รายการประเมิน
ค้ะแนน

ประเมิน

ระดับผู้ลิการ

ประเมิน

ด�านการได�ข�อม้ลต่รงต่าม

ความต่�องการ
4.14 ดี

ด�านความสามารถุในการช่วย

ต่ัดสินใจัสั�งผู้ลิต่
4.20 ดี

ด�านความถุ้กต่�องและความ

แม่นยำของผู้ลลัพีธ์์ที�ได�
4.01 ดี

ด�านความง่ายต่่อการทำความ

เข�าใจัผู้ลการพียากรณ์
4.28 ดี

ภัาพีรวม 4.16 ดี

4. อภิปรายผู้ลิแลิะสิรุป

 การศักึษาต่วัแบบการพียากรณผ์ู้ลติ่ภัณัฑ์เ์คร่�องสำอาง 

ของสถุานประกอบการที�นำมาใช�เป็นกรณีศัึกษาในครั�งนี�  

พีบว่า วธิ์วีนิเต่อรเ์ปน็ตั่วแบบการพียากรณย์อดขายผู้ลติ่ภััณฑ์์ 

ที�เหมาะสมที�สุดสำหรับแบรนด์ T และแบรนด์ S ส่วนวิธ์ี

การแยกองค์ประกอบ เป็นตั่วแบบการพียากรณ์ยอดขาย

ผู้ลิต่ภััณฑ์์ที�เหมาะสมที�สุดสำหรับแบรนด์ B จัึงเล่อกต่ัวแบบ 

การพียากรณ์ดงักล่าวนี� ไปใช�ในการพียากรณ์ยอดขายล่วงหน�า  

24 เด่อน จัากผู้ลการทดลองที�ได�มีความสอดคล�องกับงาน 

ที�เกี�ยวข�องกบัการพียากรณย์อดขายที�ได�ศึักษามากอ่นหน�านี�  

[4], [5] และสอดคล�องกับงานวิจััยที�มีการประยุกต่์ใช�เทคนิค

การพียากรณ์ด�วยวิธี์วินเต่อร์ ซึึ่�งมีการนำผู้ลที�ได�จัากการ

พียากรณ์มาใช�ในการวางแผู้นการผู้ลิต่ [10] และนำมาใช�

วางแผู้นการจัดัการสนิค�าคงคลงัที�เหมาะสม [11] อกีทั�งทำให�

ผู้้�ที�สนใจัผู้ลิต่เคร่�องสำอางทราบถึุงแนวโน�มความต่�องการของ

ผู้้�บริโภัคชาวต่่างชาติ่ในแถุบอาเซีึ่ยนอีกด�วย การใช�ตั่วแบบ 

พียากรณ์จัะมีความถุ้กต่�องในการพียากรณ์ส้งจัากการ

พียากรณ์ด�วยประสบการณ์ แต่่ถึุงแม�จัะยงัมีความคลาดเคล่�อน 

ในการพียากรณ์อย้บ่�าง เน่�องจัากความแปรปรวนและรป้แบบ 

การพียากรณ์ที�ไม่แน่นอนของยอดขายสินค�าแต่่ละชนิด 

 ผู้ลการประเมนิการนำข�อมล้ไปใช�ประโยชน์สำหรบัการ

ช่วยเหล่อการตั่ดสินใจัของสถุานประกอบการในภัาพีรวม

ตารางท่� 4 ค่าการพียากรณ์ยอดขายผู้ลิต่ภััณฑ์์ ล่วงหน�า 24 

ช่วงเวลา (ต่่อ)
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ทั�ง 4 ด�าน อย้่ในระดับดี ด�วยคะแนนเฉลี�ย 4.16 คะแนน 

จัากต่ัวอย่างผู้ลการพียากรณ์ล่วงหน�าที�ได�นำเสนอไว�นั�น  

ผู้้�วิจััยแสดงให�เห็นถึุงร้ปแบบข�อม้ลยอดขายที�ทำให�เกิดค่า

ความผู้ิดพีลาดน�อยที�สุด ซึ่ึ�งข�อเสนอแนะสำหรับนักวิจััยหร่อ 

สถุานประกอบการ ที�ต่�องการนำผู้ลการวิจััยนี�ไปประยุกต่์ใช�

กับธ์ุรกิจัอ่�นที�มีลักษณะใกล�เคียงกัน ค่อ สามารถุนำวิธ์ีการนี�

ไปประยกุต่ใ์ช�กบัการผู้ลติ่ในรป้แบบอ่�นๆ เพี่�อใช�เปน็แนวทาง

ช่วยในการสนับสนุนการตั่ดสินใจัการพียากรณ์ของผู้้�บริหาร

หร่อผู้้�ที�เกี�ยวข�องก่อนทำการสั�งผู้ลิต่สินค�าได�
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