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บทคัดยอ 
 

การศึกษาวิจัยเรื่องการการพยากรณยอดขายสินคาใหมจากสมุนไพรที่เหมาะสม ดวยวิธีวิวัฒนาการ 
ทำการศึกษาการพยากรณยอดขายสินคาใหมของวิสาหกิจชุมชนไพรพฤกษาสมุนไพร เพื่อนำมาเปนแนวทางใน
การผลิตสินคาใหมเพื่อจำหนาย ผลการวิจัยพบวา ความพยายามในการขายปจจุบันอยูที่ 250 ครั้งตอป รายได
ประมาณไวเปนดัชนีเปรียบเทียบ คือรอยละ 100 แทนรายไดปจจุบัน หากลดความพยายามทางการขายลง
ครึ่งหนึง่คาดการณรายไดสินคาใหมจะเปนรอยละ 77.6252 หากเพิ่มความพยายามทางการขายขึ้นไปรอยละ 50 
รายไดจะอยูที่ รอยละ 119.2988 และเมื่อสินคาอยูในตลาดจนถึงจุดอิ่มตัวตองใชความพยายามทางการขายถึง 
3,000 ครั้ง รายไดจึงจะเปน รอยละ 149.7873 ปริมาณความพยายามทางการขายจะเพิ่มขึ้น ดังวัฏจักรของ
ผลิตภัณฑ ผลการพยากรณยอดขายสินคาใหมโดยใชขอมูลยอดขายสินคาเดิมมาเปนขอมูลประกอบในการ
พยากรณคาดการณการผลิต สินคาสมุนไพรใหมเขาสูตลาดทำใหเห็นแนวโนมการขายที่เพิ่มขึ้นในปที่ 1 เพิ่มจาก 
4.78 เปน 4.84 ปที่ 2 เพิ่มขึ้น จาก 5.54 เปน 5.71 และปที่ 3 เพิ่มขึ้นจาก 6.48 เปน 6.56 ซึ่งวิสาหกิจชุมชน  
ไพรพฤกษาสมุนไพรจะนำผลการพยากรณคาดการณน้ีไปใชในการผลิตสินคาใหมเขาสูตลาด 
     
คำสำคัญ: การพยากรณ, วิธีวิวัฒนาการ, สินคาใหมจากสมุนไพร 
 

Abstract 
 

The research studying on Proper herbal medicine sales forecasting by evolutionary 
method. Studying on a new product sales forecasting from Priprueksa community enterprise to 
guild producing a new product for sell. According to research studying found that attempting to 
sell in present is 250 times per year. Estimate revenue to comparison index is 100 percent, its 
represent present revenue. If lower attempting to sell in half, estimate revenue of a new product 
will be 77.6252 percent. If higher attempting to sell to 50 percent, estimate revenue will be 
119.2988 percent and if the product reaches saturation point, it needs 3000 times to reach 
149.7873 percent of revenue and attempt selling will be increase as the cycle of a new product. 
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The result of a new product sell forecasting by uses the first product selling data to compose in 
forecasting for producing. when a new herbal product launched in the market, it will show trend 
of selling that increase in the first year from 4.78 to 4.84, the second year increase from 5.54 to 
5.71 and the third year increase from 6.48 to 6.56. This community enterprise will use this selling 
forecasting to be producing a new product to the market. 
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บทนำ 

ในธุรกิจทุกประเภทการพยากรณถือเปนพื้นฐานในการวางแผนและการตัดสินใจตาง ๆ เพื่อคาดการณ
ปริมาณความตองการสินคาของลูกคาที่มีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา ซึ่งการพยากรณที่มีความแมนยำสูงและ
เหมาะสมกับสินคาแตละประเภทจะชวยลดระดับการลงทุนในสินคาคงคลัง ลดการเปลี่ยนแปลงในกระบวนการ
ผลิต ลดระดับการลงทุนในกำลังการผลิต รวมถึงชวยใหสามารถขนสงสินคาไดทันตามความตองการของลูกคาได 
โดยท่ัวไปแลว สินคาหรือบริการตัวใหมจะไมมีขอมูลในอดีตของสินคาหรือบริการน้ันๆ ทำใหเทคนิคการพยากรณ
สวนใหญไมสามารถใหผลการพยากรณที่นาเช่ือถือ การมีขอมูลเพียงชวงสั้นๆ อาจใหผลพยากรณที่แสดงวามี
แนวโนมท่ีดีตอไปเรื่อยๆ ท้ังท่ีการเติบโตของสินคาตัวใหมน้ันมีขีดจำกัด 

การพยากรณยอดขายสินคาตัวใหมหรือสินคาที่มีวงจรชีวิตตามวัฏจักรเทคโนโลยี คือ ยอดขายมีอัตรา
เติบโตชาในชวงที่นำสินคาเขาตลาด เมื่อผานพันชวงแรกนี้ไปแลวอัตราการเติบโตของยอดขายจะเพิ่มขึ้นอยาง
รวดเร็ว ตอมาจะคงตัวเปนชวงที่สินคาอยูตัวแลวอัตราการเติบโตจะต่ำลง และสุดทายเปนชวงที่ยอดขายลดลง 
สินคาใหมแตละตัวจะมียอดขายจำกัดในเกือบทุกกรณี ขีดจำกัดดานต่ำจะเปนศูนยเพราะยอดขายไมสามารถต่ำ
กวาศูนยได สวนขีดจำกัดดานศูนยมักจำกัดไดยาก อาจตองอาศัยผูเชี่ยวชาญชวยกำหนดขีดจำกัดนี้ บางกรณอีาจ
เทียบเคียงหรืออางอิงกับสินคาตัวอื่นได เมื่อสินคาใหมนั้นมาแทนสินคาที่มีอยูกอน สาเหตุที่เกิดการเปลี่ยนแปลง
จากการเติบโตในชวงเริ่มตนที่ชามากมาเปนการเติบโตอยางรวดเร็วมักเนื่องมาจากสามารถผานอุปสรรคทาง
เทคนิคไดและผานเวลาที่ตลาดยอมรับแลว อยางไรก็ตามการเติบโตอยางรวดเรว็นั้นมีขีดจำกัด ไมสามารถคงการ
เติบโตน้ันไวไดตลอดไป ยอดขายสินคาใหมตางมีขีดจำกัดเมื่อถึงจุดน้ันแลวอัตราการเติบโตจะชาลงจนในท่ีสุดหยุด
ลงในชวงน้ีเองอธิบายไดจากแนวคิดทางเศรษฐศาสตรวาดวยการลดลงของผลตอบแทนสวนเพ่ิม 

การพยากรณเปนศาสตรท่ีมีความสำคัญตอทุกภาคสาขาท่ัวโลก จากอดีตมาจนถึงปจจุบันหนวยงานตาง 
ๆ ไมวาจะเปนรัฐบาลหรือเอกชน จะมีการวิจัยพยากรณคาดการณสิ่งตาง ๆ ที่จะเกิดขึ้นในอนาคตเพื่อนำไปใช
ประกอบการตัดสินใจ การวางแผนในการบริหารจัดการใหเกิดประโยชนมากที่สุด สงผลใหการดำเนินงานมี
ประสิทธิภาพ ลดการสูญเสียและเปนการเตรียมความพรอมในสิ่งท่ีกำลังจะเกิดข้ึน 

ในการพยากรณ  ได ม ีการใช  เทคน ิคต  าง  ๆ ในการพยากรณ   เพ ื ่ อ ให  ได ค  าพยากรณ ท ี ่มี  
ความถูกตองแมนยำท่ีสุด ในการพยากรณขอมูลท่ีใชมักเปนขอมูลเทคนิคการพยากรณเชิงปริมาณ เปนเทคนิคท่ีใช
ขอมูลในอดีตมาสรางตัวแบบทางคณิตศาสตรเพื่อใชในการพยากรณ (ภูมิฐาน รังคกูลนุวัฒน, 2556) เทคนิคที่ใช
สามารถแบงไดเปน 2 ประเภทใหญ ๆ ไดแก วิธีอนุกรมเวลา ซึ่งเปนวิธีที่นำมาใชเฉพาะขอมูลในอดีตเพื่อการ
พยากรณคาในอนาคต หรือลักษณะของการเปลี่ยนแปลงรูปแบบของขอมูลหรือตัวแปรท่ีเราสนใจจะศึกษา วิธีท่ีใช
ในการพยากรณมีอยูดวยกันหลายวิธี แตละวิธีก็มีขั้นตอนการวิเคราะหที่แตกตางกันออกไป สำหรับการพยากรณ
ดวยวิธีอนุกรมเวลา เชน การพยากรณแบบแยกสวนประกอบ, การพยากรณโดยวิธีถัวเฉลี่ยเคลื่อนท่ี,การพยากรณ
โดยวิธีการปรับเรียบเอกซโพเนนเชียล, การพยากรณโดยตัวแบบ Autoregressive integrated moving average 
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model (ARIMA) และการปรับเรียบเอกซโพเนนเชียลฤดูกาลตามแนวคิดของโฮลต-วินเทอร อีกวิธีคือ วิธีการ
พยากรณเชิงสาเหตุ เปนวิธีการพยากรณท่ีศึกษาถึงความสัมพันธในเชิงเหตุและผลของตัวแปรท่ีสนใจกับตัวแปรอ่ืน
ท่ีเปนสาเหตุหรือมีอิทธิพลตอตัวแปรท่ีสนใจ เชน วิธีการวิเคราะหการถดถอยเชิงเสนพหุคูณ วิธีโครงขายประสาท
เทียมอนุกรมเวลาทั้งแบบเชิงเสน และไมเชิงเสน  มีงานวิจัยหลายชิ้นไดเปรียบเทียบตัวแบบเพื่อหาความแมนยำ
ของแตละตัวแบบในบริบท สถานการณและชวงเวลาท่ีแตกตางกันไปแตก็ไมสามารถใหคำตอบท่ีชัดเจนวาตัวแบบ
ใดมีความแมนยำมากท่ีสุด ในการพยากรณมีการใชตัวแบบท่ีแตกตางกันไปเน่ืองจากตัวแบบในการพยากรณแตละ
แบบมีลักษณะของการใชแตกตางกัน และมีท้ังขอดีและขอจำกัดท่ีแตกตางกันไป ซึ่งสามารถนำไปประยุกตกับการ
พยากรณยอดขายสินคาตัวใหมได 

วิสาหกิจชุมชนกลุมไพรพฤกษาสมุนไพร กอตั้งในป 2561 โดยการระดมทุนจากการขายหุน ในราคาหุนละ 
100 บาท มีสมาชิกจำนวน 126 คน มีทุนทั้งสิ้น 90,000 บาท ประกอบกิจการ ผลิตและแปรรูปสมุนไพร ไดแก 
บาลม น้ำมันนวดสมุนไพร สบู ลูกประคบ ผงกลวยดิบ เปนตน โดยซื้อวัตถุดิบสมุนไพรที่ปลูกในพื้นท่ีอำเภอแมเมาะ 
จังหวัดลำปาง จากสมาชิกกลุมนำมาแปรรูปเปนสินคา เพื่อสรางรายไดแกสมาชิกและเกิดเศรษฐกิจหมุนเวียน    
ในพื้นที่ อีกทั้งมีการคิดคนสินคาใหมจากสมุนไพรอยูเสมอ โดยการการนำตำรับของหมอพื้นบานมาพัฒนาเปน
สินคาใหม และนำขอมูลการซื้อสินคาและความตองการของลูกคามาเปนสวนประกอบในการพิจารณาผลิตสินคาใหม 
ที่ผานมากลุมจะผลิตสินคาจำนวนมากเนื่องจากคิดวาสามารถขายสินคาไดหมดในระยะเวลาสั้น สินคาบางชนิด   
มีปริมาณมากเกิน และบางชนิดไมเพียงพอตอการจำหนาย ตลอดถึงวัตถุดิบสมุนไพรที่มีคุณภาพบางชนิดจะมี
ระยะเวลาที่ใหสาระสำคัญตางกันขึ้นอยูกับระยะเวลาและชวงฤดูกาลเก็บเกี่ยวที่เหมาะสมดวยเพื่อใหไดสินคาที่มี
คุณภาพดี ซึ่งกลุมประสบปญหาดานการวางแผนการผลิต หรือคาดการณความตองการของลูกคา จึงทำใหบาง
สินคาที่ผลิตออกมาเกิดปญหาสินคาคางสต็อก หรือบางสินคาไมเพียงพอตอการจำหนาย เนื่องจากขาดแคลน
วัตถุดิบท่ีมีคุณภาพสำหรับนำมาผลิต สงผลใหเกิดปญหาดานการผลิตท่ีตองรอวัตถุดิบ หรือมีการผลิตท่ีไมตอเน่ือง 
จากปญหาดังกลาววิสาหกิจชุมชนไพรพฤกษาสมุนไพรตองการวางแผนการผลิตใหมีประสิทธิภาพเพื่อแกปญหา
การขาดแคลนวัตถุดิบในการผลิตเมื่อมีคำสั่งซื้อจำนวนมากและสินคาคางสต็อกได งานวิจัยนี้จึงใหความสำคญักับ
การพยากรณยอดขายสินคาใหมเพื่อประกอบการวางแผนการผลิต การจัดการวัตถุดิบ ซึ่งจะสามารถแกปญหา
ดังกลาวและเพ่ิมความสามารถทางการแขงขันของวิสาหกิจชุมชนกลุมไพรพฤกษาสมุนไพรได 

 

 

ภาพ 1 สินคาของวิสาหกิจชุมชนไพรพฤกษาสมุนไพร 



ว า ร ส า ร ล ว ะ ศ รี  ม ห า วิ ท ย า ลั ย ร า ช ภั ฏ เ ท พ ส ต รี  | 57 
 

 
 

วัตถุประสงคของการวิจัย 
เพ่ือพยากรณยอดขายสินคาใหมของวิสาหกิจชุมชนไพรพฤกษาสมุนไพร 

 
วิธีดำเนินการวิจัย 

งานวิจัยครั้งน้ีเปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชวิธีการศึกษาขอมูลยอนหลัง 3 ป 
1) ประชากรและกลุมตัวอยาง 

ตัวแปรท่ีศึกษา ดังน้ี 
 ตัวแปรอิสระ ไดแก ความพยายามทางการขาย ยอดขายสินคาเดิม เวลาเปนรายเดือน   
 ตัวแปรตาม ไดแก มูลคาการขายสินคาเดิมท่ีมีลักษณะใกลเคียงกับสินคาใหม 
 กลุมตัวอยาง คือขอมูลมูลคาการซื้อสินคาออนไลน รายเดือนของประเทศไทย ตั้งแตเดือนมีนาคม 

พ.ศ. 2562 ถึงธันวาคม พ.ศ. 2563 จำนวน 22 เดือน แบงขอมูลออกเปน 2 ชุด ไดแก ชุดการเรียนรูจำนวน 18 ขอมูล 
(ตั้งแตเดือนมีนาคม พ.ศ. 2563 ถึงเดือนกรกฎาคม พ.ศ. 2563) และชุดตรวจสอบความสมเหตุสมผลจำนวน       
4 ขอมูล (ตั้งแตเดือนสิงหาคม พ.ศ. 2563 ถึงเดือนธันวาคม พ.ศ. 2563)   

2) เครื่องมือที่ใชในการวิจัย งานวิจัยนี้เปนการศึกษาเชิงปริมาณ โดยใชโปรแกรมคอมพิวเตอร MS 
excel ใชในการ เก็บรวบรวมขอมูล และใชโปรแกรมสำเร็จรูปสำหรับประมวลขอมูลทางสถิติ   

3) การเก็บรวบรวมขอมูล ผูวิจัยใชขอมูลการขายสินคาสมุนไพรเดิมท่ีใกลเคียงกับสินคาใหม และใชการ
สงเสริมการขายท่ีเหมือนกันจากวิสาหกิจชุมชนไพรพฤกษาสมุนไพร 

4) การวิเคราะหขอมูลและสถิติ 
งานวิจัยนี้ผูวิจัยสรางตัวแบบทางการขายสินคาใหม ดวยการพยากรณดวยตัวแบบ พยากรณแบบ  

ถัวเฉลี ่ยเคลื่อนที่ พยากรณดวยวิธีปรับเรียบเอ็กซโปเนนเชียลอยางงาย (Simple Exponential Smoothing     
วิธีปรับใหเรียบแบบโฮลทและวินเทอร และ กระบวนการแบบอีโวลูช่ันนารี 

แบบจำลองถดถอยพหุคณูท่ีมีลักษณะ ความสัมพันธ ดังสมการตอไปน้ี  
  Y = a0 + b1x1 + b2x2 + b3x3……………bnxn +e  
  โดยท่ี Y   คือ ตัวแปรตาม  
  X1 , X2 , …, Xn  คือ ตัวแปรอิสระ  
  b1 , b2 , …, bn  คือ คาสัมประสิทธ์ิของสมการถดถอย  
  e   คือ คาความคลาดเคลื่อน  
 

สรางตัวแบบพยากรณยอดขายสินคาใหม 
 ฟงกช่ันรายไดกับความพยายามในการขาย 
 

    𝑅𝑅 = 𝑎𝑎 + (𝑏𝑏−𝑎𝑎)𝐸𝐸𝑐𝑐

𝑑𝑑+ 𝐸𝐸𝑐𝑐
 

 

   𝑅𝑅 = รายได 
   𝐸𝐸 = ความพยายามในการขาย เมื่อ 𝐸𝐸 = 0 ประมาณการรายได 𝑅𝑅 = 𝑎𝑎 
   𝑏𝑏 = ขีดจำกัดของ 𝑅𝑅 เมื่อ 𝐸𝐸 มีคาสูง 𝑐𝑐 
   𝑑𝑑 = คาพารามิเตอร 
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   ฟงกช่ัน Logistic  
 

     𝑌𝑌 = 𝐿𝐿
1+ 𝑎𝑎𝑎𝑎−𝑏𝑏𝑏𝑏

 
  
 

ฟงกช่ัน Gompertz 
 

     𝑌𝑌 = 𝐿𝐿𝐿𝐿−𝑏𝑏𝑏𝑏−𝑘𝑘𝑘𝑘 
 

   𝑌𝑌 คือรายไดตอป 

   𝑡𝑡 เวลาหนวยเปนป 

   𝐿𝐿 ขีดจำกัดของรายได 

   𝑎𝑎, 𝑏𝑏, 𝑘𝑘 เปนพารามเิตอรคาคงท่ีท่ีตองประมาณหรือคำนวณใหไดคาท่ีเหมาะสม 

   1 พยากรณยอดขายสินคาใหมจากสมุนไพรท่ีเหมาะสม 
 
ผลการวิจัย 

สร างตัวแบบความพยายามทางการขายและพยากรณยอดขายสินคาจากรายไดในสินคาเดิม            
ดวยกระบวนการวิวัฒนาการ (Evolutionary) ฝกฝนพัฒนาโปรแกรมโดยอางอิงจากทฤษฎีกระบวนการแบบ  
นอนลิเนียโปรแกรมมิง ดวยโปรแกรม Excel Solver ซึ่งผูวิจัยกำหนดใหฟงกชั่นวิธีวิวัฒนาการ (Evolutionary)  
ใชแนวคิดในการคนหาผลลัพธท่ีดีท่ีสุดตางไปจากวิธี Simplex LP หรือวิธี GRG Nonlinear การคนหาผลลัพธดวย
วิธีวิวัฒนาการเริ่มตนจากการสุมสรางผลลัพธที่อาจเปนไปไดขึ้นมาไวเปนกลุมใหญกลุมหนึ่งเรียกวา Population 
แลวสราง Population ชุดใหมข้ึนอีกชุดหน่ึง (New Generation) ดวยการลองสลับคากันระหวางตัวแปรตัดสินใจ
บางตัว (Crossover) และดวยการเปลี่ยน (สุม) ใชคาตัวแปรดวยคาใหมกับตัวแปรตัดสินใจบางตัว (Mutation)  
ไปเรื่อยๆ คลายกับการเริ่มตนจากจุดใหมในวิธี GRG Nonlinear เพื่อพยายามไมใหผลลัพธวนอยูในที่เดียวจนทำ
ใหผลลัพธที่ไดเปนเพียงผลลัพธที่ดีที ่สุดภายในขอบเขตหนึ่ง ดำเนินการสรางตัวแบบดวยกระบวนการแบบ
วิวัฒนาการ สำหรับการสรางตัวแบบความพยายามทางการขายดำเนินการโดยใหกลุมวิสาหกิจชุมชนประเมิน
รายไดท่ีคาดวาจะเกิดข้ึนใน 5 กรณี จากการติดตอกับลูกคา ดังน้ี 

1. ไมใชความพยายามในการขาย 
2. ลดระดับความพยายามขายลงครึ่งหน่ึงจากท่ีใชอยู 
3. คงความพยายามในการขายไวเทากับท่ีใชอยูนปจจุบัน 
4. เพ่ิมความพยายามข้ึนอีกครึ่งหน่ึงของปจจุบัน 
5. เพ่ิมความพยายามสูงสุดเทาท่ีตลาดจะอำนวยได  
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ตาราง 1 พยากรณยอดขายกับความพยายามทางการขาย 

กรณีท่ี ความพยายาม ประมาณการ รายได ความผิดพลาด/ 
  ในการขาย รายได (คำนวณ) ความแตกตาง 

1 0 30 45 -15 
2 125 68 77.6252 -9.625187152 
3 250 100 104.2105 -4.210462105 
4 375 126 119.2988 6.701186059 
5 3000 152 149.7873 2.212749968 

ฟงกช่ันวัตถุประสงค     385.1743759 
พารามิเตอร a b c d 
คาพารามิเตอร 45 151.81389 1.5        3,177.97  

Variable Cells       

     Best Mean Standard Maximum Minimum  
   Name Value Value Deviation Value Value  

   คาพารามิเตอร a 45 45.01904877 0.173526251 46.58090118 45  
   คาพารามิเตอร b 151.8138888 151.9100489 0.861445133 159.6635192 151.802278  
   คาพารามิเตอร c 1.5 1.50053556 0.004868035 1.544351122 1.5  
   คาพารามิเตอร d 3177.969892 14985.17622 107565.1038 983143.1056 3174.668899  
Constraints       

     Best Mean Standard Maximum Minimum  
   Name Value Value Deviation Value Value  

   คาพารามิเตอร a 45 -106.891000 0.687922035 -106.802278 -113.082618  
         

 

 
ภาพ 2 ลักษณะแบบจำลองรายไดจากการขายสัมพันธกับการขาย 
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จากภาพ 2 แสดงการเติบโตของยอดขายที่สัมพันธกับความพยายามในการขายจะเห็นไดวาเสนรายได   
สีแดงจากการพยากรณจะสูงกวาเสนประมาณการรายไดในกรณีของสินคาเขาสูตลาดใหม และจะมีปริมาณรายได
เริ่มลดลงเมื่อสินคาเขาสูตลาดระยะหน่ึงและความพยายามทางการขายลดลง 

แบบจำลองพยากรณยอดขายสินคาตัวใหมของไพรพฤกษาสมุนไพรซึ่งเปนสินคาที่มีวงจรชีวิตตามวัฏจักร 
คือ ยอดขายมีอัตราการเติบโตชาในชวงที่นำสินคาเขาตลาด ตอมาจะเพิ่มขึ ้นอยางรวดเร็ว คงตัว เติบโตต่ำ      
และสุดทายเปนชวงที่ยอดขายลดลง จึงตองใชความพยายามในการขายสินคามาเปนตัวเปรียบเทียบ เมื่อนำ
ยอดขายสินคาของกลุมไพรพฤกษาสมุนไพรมาพยากรณดวยวิธีวิวัฒนาการ โดยใชขอมูลรายไดจากการจำหนาย
สินคาของกลุมยอนหลัง 3 ป ผลการพยากรณดังตาราง 2 
 
ตาราง 2 ผลการพยากรณยอดขายสินคาจากรายไดเดิม 

ป t รายได(Y) พยากรณ(Y) แตกตาง 
1 0 4.78 4.84 0.0619 
2 1 5.54 5.71 0.1654 
3 2 6.48 6.56 0.0767 

ผลบวกความแตกตางกำลังสอง   0.0371 
Logistic Curve a b L 
    1.255078 0.317362 10.9189 

 

 

 

ภาพ 3  ผลพยากรณยอดขายจากรายไดสินคาเดมิ 
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 จากตาราง 2 พบวาหากพยากรณยอดขายสินคาภัณฑใหมโดยใชขอมูลยอดขายสินคาเดิมมาเปนขอมูล
เพื่อประกอบในการพยากรณคาดการณสำหรับการผลิต สินคาสมุนไพรใหมเขาสู ตลาดจะทำใหเห็นแนวโนม     
การขายที่เพิ่มขึ้นในปที่ 1 เพิ่มจาก 4.78 เปน 4.84 ปที่ 2 เพิ่มขึ้น จาก 5.54 เปน 5.71 และปที่ 3 เพิ่มขึ้นจาก 
6.48 เปน 6.56 
 จากการพยากรณยอดขายดวยวิธีวิวัฒนาการ ทำใหไดคาคำตอบของการพยากรณคาดการยอดขาย
สินคาใหมไดงายขึ้นและสามารถนำทั้งเรื่องของความพยายามทางการขายประกอบกับการใชขอมูลการขายสินคา
ในลักษณะใกลเคียงกันมาเปนขอมูลชวยใหสามารถวางแผนการผลิต สินคาใหมได 
 
สรุปและอภิปลายผล 

ในการศึกษาวิจัยน้ีไดทำการการศึกษาเปรียบเทียบการพยากรณความพยายามทางการขายและพยากรณ
ยอดขายสินคาจากรายไดในสินคาเดิมผลการวิจัยพบวา สำหรบัการสรางตัวแบบความพยายามทางการขายดำเนินการ
โดยใหกลุมวิสาหกิจชุมชนประเมินรายไดที่คาดวาจะเกิดขึ้น และใชการคาดการณยอดขายสินคาใหมจากรายได
สินคาเดิมสำหรับการพยากรณรวมดวย ซึ่งความพยายามทางการขายจะมีผลตอยอดขายโดยตรงอีกท้ังเปนไปตาม
แนวโนมวัฏจักรสินคาที่เขาสูตลาด ความพยายามในการขายปจจุบันอยูที่ 250 ครั้งตอป รายไดประมาณไวเปน
ดัชนีเปรียบเทียบ คือรอยละ 100 แทนรายไดปจจุบัน หากลดความพยายามทางการขายลงครึ่งหนึ่งคาดการณ
รายไดสินคาใหมจะเปนรอยละ 77.6252 หากเพิ่มความพยายามทางการขายขึ้นไปรอยละ 50 รายไดจะอยูท่ี   
รอยละ 119.2988 และเมื่อสินคาอยูในตลาดจนถึงจุดอ่ิมตัวตองใชความพยายามทางการขายถึง 3,000 ครั้ง รายได
จึงจะเปน รอยละ 149.7873 ปริมาณความพยายามทางการขายจะเพิ่มขึ้น ดังวัฏจักรของสินคาใหม ดังนั้นตองใช
ความพยายามทางการขายเพิ่มมากขึ้น และพยากรณยอดขายสินคาภัณฑใหมโดยใชขอมูลยอดขายสินคาเดิมมา
เปนขอมูลเพื่อประกอบในการพยากรณคาดการณสำหรับการผลิต สินคาสมุนไพรใหมเขาสูตลาดจะทำใหเห็น
แนวโนมการขายที่เพิ่มขึ้นในปที่ 1 เพิ่มจาก 4.78 เปน 4.84 ปที่ 2 เพิ่มขึ้น จาก 5.54 เปน 5.71 และปที่ 3 เพิ่มข้ึน
จาก 6.48 เปน 6.56 ซึ่งวิสาหกิจชุมชนไพรพฤกษาสมุนไพรจะนำผลการพยากรณคาดการณนี้ไปใชในการผลิต
สินคาใหมเขาสูตลาด 

อภิปรายผล 
การพยากรณมูลคาการขายสินคาใหมที่ใชวิธีวิวัฒนาการ โดยพยากรณความพยายามทางการขายและ

พยากรณยอดขายสินคาจากรายไดในสินคาเดิมโดยใชวิธีพิจารณาผลการพยากรณท่ีไดจากการคำนวณแตละวิธีมา
เปรียบเทียบความคลาดเคลื่อน เพ่ือเลือกววิธีการพยากรณท่ีใหคาความคลาดเคลื่อนต่ำซึ่งจะเปนการพยากรณท่ีมี
ความแมนยำ (วีระชัย แสงฉาย, ชไมพร ชูทอง, ธนพงษ โจภูเขียว, และสาริศ มุยบง, 2561) จึงทำใหการพยากรณ
มีคาความคลาดเคลื่อนต่ำ 

เมื ่อนำกระบวนการวิธีวิวัฒนาการมาทำการพยากรณมูลคายอดขายสินคาใหมของวิสาหกิจชุมชน     
ไพรพฤกษาสมุนไพรซึ่งเป็นสินคาที่ยังไมเคยเกิดขึ้น จึงใชประสบการณของผูเชี่ยวชาญหรือผูประกอบการมาเปน
สวนชวยในการพยากรณเพ่ือใหมีความคาดเคลื่อนต่ำ (ปาริชาติ วงศสุนพรัตน, และรวิพิมพ ฉวีสุข, 2555) ผลการ
พยากรณพบวาการพยากรณดวยกระบวนการวิธีวิวัฒนาการ แสดงถึงความพยายามทางการขายที่ของกลุมตอง
ดำเนินการเพื่อใหบรรลุตามวัตถุประสงคทางธุรกิจ และแสดงถึงยอดขายการผลิตสินคาใหมที่เพิ่มขึ้นในแตละป   
ให เห็นอัตราการเพ่ิมข้ึน 3 ป ของสินคาใหม อีกท้ังสอดคลองกับวัฏจักรของสินคาท่ีมีการเปลี่ยนแปลงตองดำเนินการ
ทางการตลาดเพ่ิมเติมตอไป 

 



62 | ปีท่ี 7 ฉบับท่ี 2 (กรกฎาคม - ธันวาคม 2566) 
 

ขอเสนอแนะ 
วิสาหกิจชุมชนควรเพิ่มความพยายามทางการขายเมื่อมีสินคาใหมเขาสูตลาดใหมมากกวาเดิมรอยละ  

50 ขึ้นไปอยางตอเนื่องจนถึงจุดอิ่มตัวของสินคา ซึ่งมีผลตอยอดขายโดยตรงและเปนไปตามแนวโนมวัฏจักรสินคา 
ท่ีเขาสูตลาด และศึกษาการใหบริการขนสงสินคาเพ่ือใหสอดคลองกับการสั่งซื้อสินคาท่ีจะเพ่ิมมากข้ึนในอนาคต 
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