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บทคดัย่อ  
         การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาการก าหนดเป้าหมายยอดขายท่ีเหมาะสม ดว้ยเทคนิคการวิเคราะห์
อนุกรมเวลา  กรณีศึกษาของบริษัทยาแห่งหน่ึง โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาเปรียบเทียบวิธีการ
พยากรณ์ยอดขายยา 5 ชนิด ด้วยวิธีอนุกรมเวลา โดยใช้การวิเคราะห์แนวโน้ม เพื่อศึกษารูปแบบ
ขอ้มูล และใชว้ธีิพยากรณ์ 5 วธีิ คือ วธีิค่าเฉล่ียเคล่ือนท่ี วธีิการปรับเรียบแบบเอก็ซ์โปแนนเซียลคร้ัง
เดียว วิธีการปรับเรียบแบบเอ็กซ์โปแนนเชียลซ ้ าสองคร้ัง วิธีการของวินเทอร์  และวิธีการแยก
องค์ประกอบ (Decomposition Method)เพื่อน าข้อมูลไปใช้ในการก าหนดเป้าหมายท่ีเหมาะสม 
ภายใตก้ารใชโ้ปรแกรม Minitab 17 ซ่ึงปัญหาท่ีพบคือการมีความคลาดเคล่ือนระหวา่งยอดขายจริง
กบัเป้าหมายยอดขายท่ีบริษทัก าหนด เท่ากบั 25,187 ช้ิน หรือเท่ากบั 17.23% ของยอดขายจริง โดย
การศึกษาหาวิธีการพยากรณ์ท่ีเหมาะสมนั้น จะใช้ขอ้มูลในการวิเคราะห์เป็นขอ้มูลรายไตรมาสของ
ยอดขายยาแต่ละชนิดท่ีเก็บรวบรวมตั้งแต่เดือนมกราคม พ.ศ. 2559 – ธันวาคม พ.ศ. 2563 มาศึกษา
รูปแบบของขอ้มูลและท าการเปรียบเทียบผลท่ีไดจ้ากการพยากรณ์กบัยอดขายยาแต่ละชนิดท่ีเก็บ
รวบรวมตั้งแต่เดือนมกราคม พ.ศ. 2564 – มีนาคม พ.ศ. 2564 
         ผลการวิจยั พบว่า รูปแบบของขอ้มูลยอดขายยา 5 ชนิด มีรูปแบบเป็นแนวโน้มและรูปแบบ
ฤดูกาล และจากการวิเคราะห์ด้วยวิธีการพยากรณ์ทั้ง 5 วิธี โดยพิจารณาจากค่า MSD MAD และ 
MAPE พบว่าวิธีการพยากรณ์ท่ีเหมาะสมท่ีสุด คือ วิธีการของวินเทอร์ใช้พยากรณ์ยอดขายยา 
Medicine1 Medicine2 และ Medicine3 และวิธีการแยกองค์ประกอบ  ใช้พยากรณ์ยอดขายยา 
Medicine4 และ Medicine5 ดงันั้น จึงน ามาพยากรณ์ยอดขายตั้งแต่เดือนมกราคม 2564-มีนาคม 2564 
สามารถพยากรณ์รวมได ้147,480 ช้ิน เม่ือเทียบกบัยอดขายจริงทั้งหมด 146,213 ช้ิน ซ่ึงคลาดเคล่ือน
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ระหวา่งยอดขายจริงกบัยอดขายจากการพยากรณ์ เท่ากบั 1267 ช้ิน หรือเท่ากบั 0.87% ของยอดขายจริง 
ซ่ึงมีความคลาดเคล่ือนน้อยกว่าเม่ือเทียบกบัความคลาดเคล่ือนระหว่างยอดขายจริงกบัเป้าหมาย
ยอดขายท่ีบริษทัก าหนด 
 

บทน า 
         ในปัจจุบันสถานการณ์การแพร่ระบาดของไวรัสโควิด-19 ส่งผลกระทบต่อพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงสู่ชีวิตวิถีใหม่ (New Normal) ท่ีเน้นสินคา้จ าเป็นมากข้ึน ส่งผลให้สภาวะ 
การแข่งขนัในอุตสาหกรรมยามีแนวโน้มเพิ่มข้ึน ทั้งจากผลิตภณัฑ์ยาน าเขา้ราคาถูกจากอินเดียและจีน 
การเพิ่มข้ึนของนกัลงทุนรายใหม่โดยเฉพาะนกัลงทุนต่างชาติ และการเขา้มาลงทุนของกลุ่มทุนจาก
ธุรกิจอ่ืนในประเทศ ประกอบกบั ความตอ้งการใชท้างการแพทยท่ี์เพิ่มข้ึนทั้งในและต่างประเทศท่ี
ปัจจุบันสภาพเศรษฐกิจมีการแข่งขันอย่างสูง เน่ืองจากความต้องการของผู ้บริโภคมีความ
หลากหลายมากข้ึน และการแข่งขนัท่ีกดดันในเร่ืองราคาจากคู่แข่งขัน จึงจ าเป็นจะต้องมีการ
ประมาณความตอ้งการของสินคา้ท่ีจะเกิดข้ึนในช่วงระยะเวลาหน่ึงในอนาคต เพื่อจะไดเ้ตรียมปัจจยั
ท่ีจ  าเป็นไวใ้หพ้ร้อม 
         การพยากรณ์จึงเป็นพื้นฐานของการวางแผนเชิงกลยุทธ์และการตดัสินใจต่างๆ ในโซ่อุปทาน ท่ี
ผูบ้ริหารจะตอ้งพยากรณ์ปริมาณความตอ้งการสินคา้ของลูกคา้ในภาพรวมขององคก์รก่อน แลว้จึง
ค่อยค านวณหาปริมาณความตอ้งการสินคา้ในแต่ละประเภท ซ่ึงองคก์รท่ีมีระบบการพยากรณ์ท่ีดีจะ
ไดเ้ปรียบองคก์รท่ีเป็นคู่แข่งขนัอ่ืนๆ ท่ีแต่ละองคก์รจะมีเป้าหมายในการด าเนินธุรกิจท่ีแตกต่างกนั 
ท าให้วตัถุประสงค์และขั้นตอนการพยากรณ์ท่ีจะบรรลุเป้าหมายมีความแตกต่างกนัออกไปด้วย 
นอกจากน้ี การพยากรณ์ยงัสามารถน าไปใช้ในการวางแผนการจดัจ าหน่ายให้กบัลูกคา้ได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ เพื่อใหมี้สินคา้พอเพียงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดใ้นอนาคต รวมทั้ง รักษาส่วน
แบ่งตลาดไดอ้ยา่งต่อเน่ือง โดยประเมินสถานการณ์และสร้างความคาดหวงัในอนาคต ส่งผลให้ผูท่ี้
เก่ียวขอ้งมีความกระตือรือร้นในการท างานมากข้ึน จดัเป็นจุดเร่ิมตน้ของการก าหนดเคร่ืองมือและ
ส่ิงต่างๆ ไม่วา่จะเป็นการก าหนดสินคา้คงคลงั การเปล่ียนแปลงในกระบวนการผลิต การลงทุนใน
ก าลงัการผลิต การขนส่ง งบประมาณในดา้นต่างๆ และการส่งเสริมการขาย เป็นตน้ แมว้า่ความถูก
ตอ้งของการพยากรณ์การขายจะข้ึนอยูก่บัความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้และปัจจยัภายนอกท่ีไม่
สามารถควบคุมได ้แต่ก็สามารถควบคุมกระบวนการในการพยากรณ์ให้มีประสิทธิภาพได ้โดยใช้
หลักการทฤษฎีการวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติเข้ามาช่วยในการตดัสินใจ ในการพยากรณ์การขาย 
เพื่อใหค้่าท่ีพยากรณ์ใกลเ้คียงกบัความตอ้งการจริงของลูกคา้มากท่ีสุด 
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         งานวิจยัน้ีเป็นการศึกษาการพยากรณ์ยอดขายของโรงงานผลิตยาแห่งหน่ึง เพื่อก าหนด
เป้าหมายยอดขายท่ีเหมาะสม เน่ืองจากการก าหนดเป้าหมายยอดขายของบริษทัในปัจจุบนั พิจารณา
จากแนวโน้มอตัราการเจริญเติบโตของยาทั้งหมด ส่วนแบ่งทางการตลาดของบริษัท สถานการณ์ทาง
เศรษฐกิจ โดยใชย้อดขายในปีท่ีผา่นมาเป็นฐาน แลว้ก าหนดอตัราการเจริญโตของร้านขายยา     เพื่อ
ก าหนดเป็นเป้าหมายยอดขายรวม และใช้สัดส่วนการขายของสินคา้แต่ละชนิดในปีท่ีผ่านมา เพื่อใช้
ก าหนดเป็นเป้าหมายยอดขายรายเขตและรายจงัหวดั ตามล าดบั ซ่ึงเป้าหมายในระดบัท่ีย่อยลงมา 
ผูบ้ริหารแต่ละเขตก็จะใชป้ระสบการณ์ของตวัเองในการปรับเป้าหมายยอดขายอีกคร้ังหน่ึง ซ่ึงการ
ก าหนดเป้าหมายยอดขายดงักล่าวไม่ไดน้ าขอ้มูลยอดขายในอดีตมาใชพ้ิจารณาก าหนดเป้าหมายใน
การขายอยา่งเป็นระบบ ซ่ึงท่ีผา่นมายอดขายจริงท่ีเกิดข้ึนจะมีนอ้ยกวา่เป้าหมายอยูม่าก  
         งานวิจยัฉบบัน้ีจึงจดัท าเพื่อศึกษาลกัษณะการเปล่ียนแปลงของข้อมูลยอดขายในอดีตและ
ศึกษาวิธีการพยากรณ์ยอดขายโดยวิธีอนุกรมเวลา (Time Series Analysis) ท่ีเหมาะสมกบัยาแต่ละชนิด 
ส าหรับใชเ้ป็นแนวทางในการก าหนดเป้าหมายการขายท่ีเหมาะสม และเพื่อใช้เป็นแนวทางในการ
วางแผนการขาย การผลิต การก าหนดสินคา้คงคลงัท่ีเหมาะสมท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคต 
 
วตัถุประสงค์ของการศึกษา 
 1. เพื่อศึกษาเปรียบเทียบวิธีการพยากรณ์ยอดขายโดยวิธีอนุกรมเวลา(Time Series Analysis) ท่ี
เหมาะสมกบัยาแต่ละชนิด เพื่อน าขอ้มูลไปใชใ้นการก าหนดเป้าหมายยอดขาย 
 2. เพื่อการศึกษาเปรียบเทียบค่าท่ีไดจ้ากการพยากรณ์กบัยอดขายจริงและเป้าหมายยอดขายซ่ึง
บริษทัก าหนด 
 
ขอบเขตการศึกษา 
 1.  ศึกษากระบวนการพยากรณ์โดยวธีิอนุกรมเวลาของยอดขายยาของบริษทัผลิตแห่งหน่ึง 
 2.  ขอ้มูลอนุกรมเวลาท่ีใช้ในการศึกษาหาตวัแบบ ประกอบด้วย ยอดขายยาแต่ละชนิดท่ีเก็บ
รวบรวมตั้งแต่เดือนมกราคม พ.ศ. 2559 – ธนัวาคม พ.ศ. 2563 
 3.  ขอ้มูลอนุกรมเวลาท่ีใช้เพื่อเปรียบเทียบ ประกอบดว้ย ยอดขายยาแต่ละชนิดท่ีเก็บรวบรวม
ตั้งแต่เดือนมกราคม พ.ศ. 2564 – มีนาคม พ.ศ. 2564 
 4.  ค่าการวดัความถูกตอ้งหรือวดัประสิทธิภาพของการพยากรณ์ท่ีใช้เป็นเกณฑ์ในการศึกษา
เปรียบเทียบค่าการพยากรณ์ คือ ค่าเฉล่ียของร้อยละความคลาดเคล่ือนสัมบูรณ์ (Mean Absolute 
Percentage Error: MAPE) 
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ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 1.  สามารถก าหนดรูปแบบท่ีเหมาะสมส าหรับการพยากรณ์ยอดขายยาแต่ละชนิด 
 2. เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการเพิ่มความแม่นย  า ของการพยากรณ์ยอดขายยาแต่ละชนิดท่ีสามารถ
น าไปใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการก าหนดเป้าหมายในการด าเนินงานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 3.  เพื่อใชส้ าหรับการวางแผนช่องทางท่ีจดัจ าหน่ายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ และสอดคลอ้งกบั
สถานการณ์ท่ีเกิดข้ึนในอนาคต เพื่อใหมี้ยาเพียงพอกบัความตอ้งการของลูกคา้ 
 

ทฤษฎแีละผลงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
       การวิจยัเร่ือง การก าหนดเป้าหมายยอดขายท่ีเหมาะสมด้วยเทคนิคการวิเคราะห์อนุกรมเวลา : 
กรณีศึกษายาของบริษทัยาแห่งหน่ึง น้ี ไดศึ้กษาทฤษฎี เอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวิจยั ใน
หวัขอ้ ทฤษฎีและแนวคิดการพยากรณ์ ปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการพยากรณ์ยอดขาย เกณฑ์ในการ
เลือกเทคนิคการพยากรณ์ การประเมินความแม่นย  าหรือการวดัความผิดพลาดจากการพยากรณ์ 
ประโยชน์ของการพยากรณ์ โปรแกรม Minitab 17 และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง โดยไดส้รุปงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้งกบังานวจิยัน้ี ดงัแสดงในตารางท่ี 1 
 

ตารางที ่1 สรุปงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
อ้างองิ การศึกษา 

กติติพงศ์ อนิทร์ทอง (2556) การก าหนดเป้าหมายยอดขายท่ีเหมาะสม กรณีศึกษาสินคา้ไฟเบอร์
ซีเมนต ์

ชุมชัย บุญศร (2559) การพยากรณ์ยอดขายสินคา้ประเภทสายไฟฟ้าของลูกคา้ประเภท
ตวัแทนจ าหน่าย (Distributor): กรณีศึกษาบริษทัสายไฟฟ้าแห่ง
หน่ึง 

ปาริชาติ วงศ์สุนพรัตน์ และ
รวพิมิพ์ ฉวสุีข (2555) 

ศึกษาประสิทธิภาพในการพยากรณ์ยอดขายยาแผนโบราณของ
บริษทั 

แววดาว พูนสวน (2550) ศึกษาการพยากรณ์แบบอนุกรมเวลา เพื่อวางแผนการผลิตสินคา้
ประเภทเฟอร์นิเจอร์ บริษทั เอส บี อุตสาหกรรมเคร่ืองเรือน จ ากดั  
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 จากการทบทวนวรรณกรรม ไดน้ ามาสรุปเป็นกรอบแนวคิดการวจิยัได ้ดงัน้ี 

 

ภาพที ่1 กรอบแนวความคิดในการวจิยั 
 

วธิีการด าเนินการศึกษา 

 
 
ภาพที ่2 แผนผงัขั้นตอนการด าเนินงานวจิยั 

Input

• ข้อมูลการขายย้อนหลัง

Process

• ท าการพยากรณ์ 5 รูปแบบ

และเปรียบเทยีบวิธพียากรณ์

Output

• วิธกีารพยากรณ์ที่มีค่าMAPE

น้อยที่สุด และท าการพยากรณ์
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ผลการศึกษา 
 1. การวิเคราะห์รูปแบบขอ้มูลยอดขายและการเลือกวิธีการพยากรณ์ท่ีมีความเหมาะสม การวจิยั
คร้ังน้ีมุ่งศึกษา “การก าหนดเป้าหมายยอดขายท่ีเหมาะสม ด้วยเทคนิคการวิเคราะห์อนุกรมเวลา 
กรณีศึกษาของบริษทัยาแห่งหน่ึง” โดยการวิเคราะห์ยอดขายยา 5 ชนิด ไดแ้ก่ Medicine1 Medicine2 
Medicine3 Medicine4 และ Medicine5 ตั้งแต่เดือนมกราคม พ.ศ. 2559 – มีนาคม พ.ศ. 2564 จ านวน 
63 เดือนหรือ 21 ไตรมาส โดยแบ่งข้อมูลออกเป็น 2 ส่วน คือ ส่วนท่ีใช้หาวิธีการพยากรณ์ท่ี
เหมาะสม และส่วนท่ีใช้ส าหรับการเปรียบเทียบ ซ่ึงการศึกษารูปแบบของขอ้มูลยอดขายยาทั้ง 5 
ชนิด ในอดีตโดยท าการวิเคราะห์รูปแบบขอ้มูลยอดขายวา่มีลกัษณะอยา่งไร เพื่อจะน าไปสู่ขั้นตอน
ของการเลือกวิธีพยากรณ์ท่ีเหมาะสมกบัยาทั้ง 5 ชนิด และมีค่าความคลาดเคล่ือนในการพยากรณ์
น้อยท่ีสุด โดยการสร้างกราฟวิเคราะห์รูปแบบข้อมูลยอดขายยาทั้ง        5 ชนิด ด้วยโปรแกรม 
Minitab 17 ซ่ึงผลการวิเคราะห์ พบว่า รูปแบบของขอ้มูลยอดขายยาทั้ง 5 ชนิด มีทั้งรูปแบบท่ีเป็น
แนวโนม้และรูปแบบฤดูกาล ซ่ึงผูว้จิยัไดเ้ลือกใชว้ิธีการของวนิเทอร์ (Winter's Method) และวิธีการ
แยกองค์ประกอบ (Decomposition Method) เพื่อหาวิธีท่ีเหมาะสมกบัขอ้มูลยอดขายยาทั้ง 5 ชนิด 
โดยใช้ค่าเฉล่ียของร้อยละความคลาดเคล่ือนสัมบูรณ์ (Mean Absolute Percentage Error: MAPE) 
เป็นตวัวดัค่าความถูกตอ้งหรือวดัประสิทธิภาพของการพยากรณ์ แสดงดงัตารางท่ี 2 
 

ตารางที ่2 แสดงผลสรุปค่าความคลาดเคล่ือนของการพยากรณ์ยอดขายยาทั้ง 5 ชนิด 
 

ประเภทยา วธีิการพยากรณ์ ค่าความคลาดเคล่ือนของการพยากรณ์ 
MSD MAD MAPE 

Medicine1 Moving Average 865417845 22249 31 
Single Exponential Smoothing 762975581 20885 31 
Double Exponential Smoothing 835922743 22232 35 
Winter's Method 544885445 17205 29 
Decomposition Method 677450982 17953 30 

Medicine2 Moving Average 2361003 1226 136 
Single Exponential Smoothing 1427947 1038 102 
Double Exponential Smoothing 1751736 1096 125 
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Winter's Method 912326 600 47 
Decomposition Method 962591 780 79 

Medicine3 Moving Average 217814430 13145 87 
Single Exponential Smoothing 128012472 9911 53 
Double Exponential Smoothing 190558611 11182 64 
Winter's Method 92907606 7197 45 
Decomposition Method 103273582 7813 52 

Medicine4 Moving Average 261038 396 61 
Single Exponential Smoothing 209315 344 58 
Double Exponential Smoothing 239905 381 63 
Winter's Method 135504 319 57 
Decomposition Method 154054 263 38 

Medicine5 Moving Average 26955.5 145.3 41.5 
Single Exponential Smoothing 23417.5 130.7 35.9 
Double Exponential Smoothing 27271.6 131.2 38.7 
Winter's Method 7506.91 76.11 20.63 
Decomposition Method 9852.38 71.04 19.95 

  
        จากตารางท่ี 2 สามารถสรุปผลการเลือกวิธีพยากรณ์ท่ีเหมาะสมส าหรับยอดขายยาทั้ง 5ชนิด ไดว้่า 
การวิเคราะห์เลือกวิธีการพยากรณ์โดยใชเ้กณฑ์ MAPE ท่ีให้ค่าความคลาดเคล่ือนของการพยากรณ์
จะเลือกใช้วิธีการของวิน เทอร์  (Winter's Method) ในการพยากรณ์ข้อมูลของยา Medicine1 
Medicine2 และ Medicine3 และเลือกวิธีการแยกองค์ประกอบ (Decomposition Method) ในการ
พยากรณ์ขอ้มูลของยา Medicine4 และ Medicine5 
 2. ผลการพยากรณ์ยอดขายและวเิคราะห์ผลลพัธ์ท่ีได ้
        จากการวิเคราะห์เลือกวิธีการพยากรณ์ท่ีเหมาะสมส าหรับยาทั้ง 5 ชนิดแลว้ ไดแ้ก่ วิธีการของ
วนิเทอร์ (Winter's Method) ใชใ้นการพยากรณ์ขอ้มูลของยา Medicine1 Medicine2 และ Medicine3 
และวิธีการแยกองคป์ระกอบ (Decomposition Method) ใชใ้นการพยากรณ์ขอ้มูลของยา Medicine4 
และ Medicine5 จึงท าการพยากรณ์จากขอ้มูลยอดขายยาทั้ง 5 ชนิด ตั้งแต่เดือนมกราคม - มีนาคม 
พ.ศ. 2564 แลว้เปรียบเทียบกบัยอดขายจริงและเป้าหมายยอดขายท่ีบริษทัก าหนดของยาแต่ละชนิด 
แสดงดงัตารางท่ี 3 
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ตารางที ่3  แสดงผลเปรียบเทียบระหวา่งยอดขายจริงกบัเป้าหมายยอดขายยาท่ีบริษทัก าหนดของยา 
5 ชนิด (หน่วย : ช้ิน) 
ประเภทยา ยอดขายจริง เป้าหมายของบริษัท ผลต่างของการพยากรณ์ 
Medicine 1 102266 120000 17734 
Medicine 2 2397 4000 1603 
Medicine 3 39524 45000 5476 
Medicine 4 1677 2000 323 
Medicine 5 349 400 51 
รวม 146213 171400 25187 
 
        ในการวเิคราะห์ดว้ยวิธีการของวนิเทอร์ (Winter's Method) ผูว้จิยัไดเ้ปรียบเทียบค่าพารามิเตอร์ 
α, β และ 𝛾 ท่ีท  าใหค้่า MAPE ต ่าท่ีสุด เพื่อน ามาใชส้ าหรับการยากรณ์ สรุปได ้     ดงัตารางท่ี 4 
 

ตารางที่ 4 แสดงผลสรุปค่าความคลาดเคล่ือนของการพยากรณ์ยอดขายยาทั้ง 3 ชนิด จากการพยากรณ์
ดว้ยวธีิของวนิเทอร์ 
 

 
 
         จากตารางท่ี 4 อธิบายการเลือกค่าพารามิเตอร์ α = 0.01, β = 0.01 และ 𝛾= 0.01 จากการ
พยากรณ์ดว้ยวิธีของวินเทอร์ ท่ีท าให้ค่า MAPE ต ่าท่ีสุด เพื่อน ามาใชส้ าหรับการยากรณ์ยอดขายยา
ทั้ง 3 ชนิด ไดแ้ก่  Medicine1 Medicine2 และ Medicine3 ซ่ึงพยากรณ์ไดค้่าดงัตารางท่ี 5 

Smooting Constants MSD MAD MAPE

Medicine 1 544885445 17205 29

374196810 12212 21

Medicine 2 941244 653 47

756890 691 46

Medicine 3 92907606 7197 45

65102995 6670 42

ประเภทยา
คา่ความคลาดเคล่ือนของการพยากรณ์

               ,      𝛾     

               ,   𝛾      

               ,      𝛾     

               ,   𝛾      

               ,      𝛾     

               ,   𝛾      

 , 
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ตารางที่ 5 แสดงผลเปรียบเทียบระหวา่งยอดขายจริงกบัยอดขายยา 3 ชนิด ดว้ยวิธีพยากรณ์ของวินเทอร์ 
(หน่วย : ช้ิน) 
 

 
 

        วธีิการแยกองคป์ระกอบ (Decomposition Method) ใชใ้นการพยากรณ์ขอ้มูลของยา Medicine4 
และ Medicine5 ตั้งแต่เดือนมกราคม พ.ศ. 2564 – มีนาคม พ.ศ. 2564 แลว้เปรียบเทียบกบัยอดขาย
จริง ไดด้งัตารางท่ี 6 
 

ตารางที ่6  แสดงผลเปรียบเทียบระหวา่งยอดขายจริงกบัยอดขายยา 2 ชนิด ดว้ยวธีิพยากรณ์ 
การแยกองคป์ระกอบ (หน่วย : ช้ิน) 
 

 
 

        จากผลการวิจยัในภาพรวม พบว่า ตามตารางท่ี 3 สามารถสรุปได้ว่า ยอดขายจริงของยา 
Medicine 1 ในเวลา 3 เดือนหรือไตรมาส 1 ปี พ.ศ.2564 มียอดขายยารวม 102,266 ช้ิน แต่เป้าหมาย
ยอดขายท่ีบริษทัก าหนดไวถึ้ง 120,000 ช้ิน ซ่ึงมีความคลาดเคล่ือนระหวา่งยอดขายจริงกบัเป้าหมาย
ยอดขายท่ีบริษทัก าหนดเท่ากบั 17,734 ช้ินหรือเท่ากบั 17.34% ของยอดขายจริง ในขณะท่ียอดขาย
รวมของยา Medicine 1 ท่ีไดจ้ากการพยากรณ์ จากตารางท่ี 4.4 เท่ากบั 99,658 ช้ิน ซ่ึงมีความคลาดเคล่ือน
ระหวา่งยอดขายจริงกบัยอดขายจากการพยากรณ์ เท่ากบั 2,608 ช้ิน หรือเท่ากบั 2.55% ของยอดขายจริง 
ดังนั้ น ยอดขายของยา Medicine 1 ท่ีได้จากการพยากรณ์มีค่าใกล้เคียงกับยอดขายจริงมากกว่า
เป้าหมายยอดขายท่ีบริษทัก าหนด 

Forecast Lower Upper

Medicine 1 102266 99658 69739.7 129576 2608

Medicine 2 2397 3327.07 1633.45 5020.69 -930.07

Medicine 3 39524 42731.9 26389.7 59074.1 -3207.9

ประเภทยา
การพยากรณ์ดว้ยวิธี Winter

ยอดขายจริง ผลต่างของการพยากรณ์

Medicine 4 1677 270.5

Medicine 5 349 -8.056

1406.5

357.056

ประเภทยา ยอดขายจริง
การพยากรณ์ดว้ยวิธี Decomposition 

ผลต่างของการพยากรณ์
Forecast
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        ในส่วนของยอดขายจริงของยา Medicine 2 และ  Medicine 3 จากตารางท่ี 3 มียอดขายรวม 
2,397 ช้ิน และ39,524 ช้ิน ตามล าดับ แต่เป้าหมายยอดขายท่ีบริษัทก าหนดไวถึ้ง 4,000 ช้ิน และ 
45,000 ช้ิน ตามล าดบั ซ่ึงมีความคลาดเคล่ือนระหว่างยอดขายจริงกบัเป้าหมายยอดขายท่ีบริษทั
ก าหนดเท่ากบั 1,603 ช้ิน หรือเท่ากบั 66.88% ของยอดขายจริง และ 5,476 ช้ิน หรือเท่ากบั 13.85% 
ของยอดขายจริง ตามล าดบั ในขณะท่ียอดขายรวมของยา Medicine 2 และ  Medicine 3 ท่ีไดจ้ากการ
พยากรณ์ จากตารางท่ี 5 เท่ากบั 3,327 ช้ิน และ 42,732 ช้ิน ตามล าดบั ซ่ึงทั้ง 2 ชนิดมีค่าพยากรณ์
มากกวา่ยอดขายจริงอยู ่930 ช้ินและ 3,208 ช้ิน ตามล าดบั หรือมีความคลาดเคล่ือนระหวา่งยอดขาย
จริงกบัยอดขายจากการพยากรณ์ เท่ากบั 38.80% และ 8.12% ของยอดขายจริง ตามล าดบั ดงันั้น จึง
สรุปไดว้า่ ยอดขายของยา Medicine 2 และ  Medicine 3 ท่ีไดจ้ากการพยากรณ์มีค่าคลาดเคล่ือนจาก
ยอดขายจริงนอ้ยกวา่เป้าหมายยอดขายท่ีบริษทัก าหนด  
        ในขณะท่ียอดขายจริงของยา Medicine 4 จากตารางท่ี  3 มียอดขายยารวม 1,677 ช้ิน แต่
เป้าหมายยอดขายท่ีบริษทัก าหนดไวถึ้ง 2,000 ช้ิน ซ่ึงมีความคลาดเคล่ือนระหว่างยอดขายจริงกบั
เป้าหมายยอดขายท่ีบริษทัก าหนดเท่ากบั 323 ช้ินหรือเท่ากบั 19.26% ของยอดขายจริง ในขณะท่ี
ยอดขายรวมของยา Medicine 4 ท่ีไดจ้ากการพยากรณ์ จากตารางท่ี 6 เท่ากบั 1,407 ช้ิน ซ่ึงมีความ
คลาดเคล่ือนระหวา่งยอดขายจริงกบัยอดขายจากการพยากรณ์ เท่ากบั 271 ช้ิน หรือเท่ากบั 16.13% 
ของยอดขายจริง ดงันั้น ยอดขายของยา Medicine 4 ท่ีไดจ้ากการพยากรณ์มีค่าใกลเ้คียงกบัยอดขายจริง
มากกวา่เป้าหมายยอดขายท่ีบริษทัก าหนด 
        ยอดขายรวมของยา Medicine 5 มียอดขายยารวม 349 ช้ิน แต่เป้าหมายยอดขายท่ีบริษทัก าหนด
ไว ้400 ช้ิน ซ่ึงมีความคลาดเคล่ือนระหวา่งยอดขายจริงกบัเป้าหมายยอดขายท่ีบริษทัก าหนดเท่ากบั 
51 ช้ินหรือเท่ากบั 14.61% ของยอดขายจริง ในขณะท่ียอดขายรวมของยา Medicine 5 ท่ีไดจ้ากการ
พยากรณ์ จากตารางท่ี 6 เท่ากบั 357 ช้ิน ซ่ึงค่ามากวา่ยอดขายจริงอยู่ 8 ช้ิน หรือมีความคลาดเคล่ือน
ระหวา่งยอดขายจริงกบัยอดขายจากการพยากรณ์ เท่ากบั 2.31% ของยอดขายจริง ดงันั้น ยอดขายของ
ยา Medicine 5 ท่ีไดจ้ากการพยากรณ์มีค่าใกลเ้คียงกบัยอดขายจริงมากกวา่เป้าหมายยอดขายท่ีบริษทั
ก าหนด 
        จากตารางท่ี 3 สามารถสรุปไดว้า่ ยอดขายจริงของยาทั้ง 5 ชนิด ในเวลา 3 เดือนหรือ ไตรมาส 1 
ปี พ.ศ.2564 มียอดขายยารวม 146,213 ช้ิน แต่เป้าหมายยอดขายท่ีบริษทัก าหนดไวถึ้ง 171,400 ช้ิน 
ซ่ึงมีความคลาดเคล่ือนระหวา่งยอดขายจริงกบัเป้าหมายยอดขายท่ีบริษทัก าหนดเท่ากบั 25,187 ช้ิน
หรือเท่ากบั 17.23% ของยอดขายจริง ในขณะท่ียอดขายรวมของยาทั้ง 5 ชนิด ท่ีไดจ้ากการพยากรณ์ 
เท่ากบั 147,481 ช้ิน ซ่ึงมีความคลาดเคล่ือนระหวา่งยอดขายจริงกบัยอดขายจากการพยากรณ์ เท่ากบั 
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1,268 ช้ิน หรือเท่ากบั 0.87% ของยอดขายจริง ดงันั้น ยอดขายรวมของยาทั้ง 5 ชนิด ท่ีได้จากการ
พยากรณ์มีค่าใกลเ้คียงกบัยอดขายจริงมากกวา่เป้าหมายยอดขายท่ีบริษทัก าหนด 
        จากตารางท่ี 2 ถึงแมจ้ะเป็นค่าความคลาดเคล่ือนท่ีนอ้ยท่ีสุด แต่ถือวา่ค่าความคลาดเคล่ือนของ
การพยากรณ์ยงัสูงอยู ่เน่ืองจากขอ้มูลยอดขายยาทั้ง 5 ชนิด ค่อนขา้งมีความแปรปรวนมาก และไม่มี
รูปแบบท่ีแน่นอน เกิดจากช่วงสถานการณ์การระบาดของโควิด 19 ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2563 การน าเขา้
ของเคมีหยุดชะงกั เขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ปิดตวัหลายแห่ง ท าให้การขายยาและการผลิตยา
เกิดปัญหา นกัวิจยัจึงวางแผนจะน าการพยากรณ์รวม (Aggregate forecasting) เขา้มาใช้ในอนาคต 
เพื่อลดความแปรปรวนของความคลาดเคล่ือนลง  
 

สรุปผลการวจิัย 
        การวิจัยเร่ืองการก าหนดเป้าหมายยอดขายท่ีเหมาะสม ด้วยเทคนิคการวิเคราะห์อนุกรมเวลา 
กรณีศึกษา ของบริษทัยาแห่งหน่ึง โดยเปรียบเทียบค่าท่ีได้จากการพยากรณ์กบัยอดขายจริงและ
เป้าหมายยอดขายท่ีบริษทัก าหนด  
        จากการวิจยัดว้ยวธีิการพยากรณ์ทั้ง 5 วธีิ ไดแ้ก่ วิธีค่าเฉล่ียเคล่ือนท่ี (Moving Average Method) 
วิธีการปรับเรียบแบบเอ็กซ์โปแนนเซียลคร้ังเดียว (Single Exponential Smoothing Method) วิธีการ
ปรับเรียบแบบเอ็กซ์โปแนนเชียลซ ้ าสองคร้ัง (Double Exponential Smoothing Method) วิธีการของ
วินเทอร์ (Winter’s Method) และวิธีการแยกองค์ประกอบ (Decomposition Method) โดยพิจารณาจากค่า 
MSD MAD และ MAPE พบว่า วิธีการพยากรณ์ท่ีเหมาะสมท่ีสุด คือ วิธีการของวินเทอร์ (Winter's 
Method) ใช้ในการพยากรณ์ขอ้มูลของยา Medicine1 Medicine2 และ Medicine3 และวิธีการแยก
องค์ประกอบ  (Decomposition Method) ใช้ ในการพยากรณ์ ข้อ มู ลของยา Medicine4 และ 
Medicine5 ซ่ึงน ามาพยากรณ์ยอดขายตั้งแต่เดือนมกราคม 2564-มีนาคม 2564 สามารถพยากรณ์รวม
ได ้147,480 ช้ิน เม่ือเทียบกบัยอดขายจริงทั้งหมด 146,213 ช้ิน ซ่ึงคลาดเคล่ือนระหวา่งยอดขายจริง
กบัยอดขายจากการพยากรณ์ เท่ากบั 1,267 ช้ิน หรือเท่ากบั 0.87% ของยอดขายจริง เม่ือเปรียบเทียบ
กบัเป้าหมายยอดขายท่ีบริษทัก าหนดไว ้171,400 ช้ิน ซ่ึงมีความคลาดเคล่ือนระหวา่งยอดขายจริงกบั
เป้าหมายยอดขายท่ีบริษทัก าหนด เท่ากบั 25,187 ช้ิน หรือเท่ากบั 17.23% ของยอดขายจริง 
        สรุปได้ว่า การวิเคราะห์เลือกวิธีการพยากรณ์แบบอนุกรมเวลา สามารถน ามาใช้ในการ
พยากรณ์ยอดขายยาแต่ละชนิดไดใ้กลเ้คียงกบัยอดขายจริงมากกวา่การก าหนดเป้าหมายยอดขายตาม
รูปแบบการพยากรณ์ของบริษทั และเพื่อสามารถเป็นแนวทางในการก าหนดการวางแผนในการ
ผลิตได ้
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ข้อเสนอแนะ 
        วิธีการพยากรณ์ท่ีเปรียบเทียบได้จากงานวิจยัน้ี หากน าไปใช้กับบริษทัหรือยาชนิดอ่ืนซ่ึงมี
ขอ้มูลและรูปแบบท่ีต่างกัน อาจจะให้ผลท่ีคลาดเคล่ือน ดังนั้น หากต้องการได้ข้อมูลท่ีถูกต้อง
เหมาะสมท่ีสุดตอ้งท าการศึกษาวธีิการพยากรณ์ท่ีเหมาะสมใหม่ส าหรับบริษทัหรือยาชนิดนั้นๆและ
ถึงแมจ้ะเป็นค่าความคลาดเคล่ือนท่ีน้อยท่ีสุด แต่ถือว่าค่าความคลาดเคล่ือนของการพยากรณ์ยงัสูง
อยู ่เน่ืองจากขอ้มูลยอดขายยาทั้ง 5 ชนิดค่อนขา้งมีความแปรปรวนมาก และไม่มีรูปแบบท่ีแน่นอน 
เกิดจากช่วงสถานการณ์การระบาดของโควิด-19 ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2563 การน าเขา้ของเคมีหยุดชะงกั 
เขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ปิดตวัหลายท่ีท าให้การผลิตและขายยาเกิดปัญหา นกัวิจยัจึงวางแผน
จะน าการพยากรณ์รวม (Aggregate forecasting) เข้ามาใช้ในอนาคตเพื่อลดความแปรปรวนของ
ความคลาดเคล่ือนลง  
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