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การพยากรณอุปสงค 

เพื่อการจัดการโลจิสติกส (1) 

 หนึ่งในกิจกรรมโลจิสติกสที่สำคัญตอการดำเนินธุรกิจคือ การพยากรณอุปสงค (Demand Forecasting) 
ซึง่เปนกจิกรรมทีเ่กีย่วของกบัการคาดการณปรมิาณความตองการซือ้ (บรโิภค) สนิคาของลกูคา การพยากรณอปุสงคมี
บทบาทอยางมากตอหลายหนวยงานภายในองคกรตัง้แตฝายขายทีต่องใชขอมลูดงักลาวในการทำแผนการตลาด การเต
รียมพนักงานขาย การวางแผนออกผลิตภัณฑใหม แผนกการผลิตที่ตองใชในการจัดตารางการผลิตใหเหมาะสม 
แผนกจดัซือ้ทีต่องเตรยีมจดัหาวตัถดุบิ รวมถงึแผนกการเงนิทีต่องใชในการเตรยีมงบประมาณใหเพยีงพอตอการลงทนุ
ทีเ่กีย่วของ 
 
 สำหรับระบบโลจิสติกส การพยากรณอุปสงคสงผลโดยตรงตอประสิทธิภาพในการบริหารสินคาคงคลัง 
(Inventory Management) หรือการสต็อกสินคาใหมีเพียงพอตอความตองการลูกคานั่นเอง ซึ่งตองอาศัยขอมูลการ
ประมาณการณอุปสงค (Demand) และระยะเวลาการนำสง (Lead Time) มาใชในการวางแผน ทั้งนี้หากการ
พยากรณอุปสงคมีความคลาดเคลื่อนจากความเปนจริงมาก จะทำใหเกิดปญหาขึ้นได 2 กรณี คือ  (1) กรณีมีสินคา
มากเกนิกวาความตองการทีแ่ทจรงิ ซึง่จะทำใหเกดิตนทนุการถอืครองสนิคาคงคลงัทีส่งู และยงัสรางปญหาสนิคาเหลอื
ตกคางเปนจำนวนมาก ซึง่จะเปนผลเสยีอยางมากตอสนิคาประเภทเนาเสยีงาย (Perishable Products) สนิคาตาม
ฤดูกาล (Seasonal Products) สินคาตามยุคสมัย (Fashionable Products) และสินคาเทคโนโลยีสูง (High-
Technology Products) ที่จะมีอุปสงคตำ่มากหรือไมมีเลยเมื่อเวลาผานพนไปนาน หรือ  (2) กรณีมีสินคานอยกวา
ปรมิาณความตองการทีแ่ทจรงิ ซึง่จะทำใหเจาของสนิคาสญูเสยีโอกาสในการขาย ถกูยกเลกิคำสัง่ซือ้ โดยหากเกดิขึน้
บอยครัง้กอ็าจทำใหเสยีลกูคาไปอยางถาวร หรอือาจกลาวไดวาการบรหิารสนิคาคงคลงัคอื การตดัสนิใจถอืครองสนิคา
ในปริมาณที่ไมมากหรือนอยกวาความตองการของลูกคาที่แทจริง โดยมีขอมูลปริมาณความตองการสินคาเปนสวน
สำคญั 
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 ตอง เข า ใจใหชัด เจนกอน
วาการพยากรณอุปสงคมีความแตกตาง
จากเป าหมายการขายขององคกร 
(Target )  เนื่ องจากการพยากรณ
อุปสงคเปนการคาดการณความเปนไป
ไดวานาจะมีความตองการซื้อสินคาใน
ชวงเวลาตางๆ ปริมาณเทาไร เพื่อนำ
ขอมูลมาใชในการวางแผนการผลิตและ
สต็อกสินคาตอไป ซึ่งการพยากรณ
อุปสงคตองสะทอนสภาพความเปนจริง
มากที่สุด ในขณะที่เปาหมายการขาย
เปนสิ่งที่องคกรใชเปนแรงผลักดันใน
การกระตุนยอดขายของฝายขายและ
สะทอนความทะเยอทะยานขององคกร 
ซึ่งบอยครั้งมักจะมีการใชขอมูลทั้งสอง
ประเภทผิดวัตถุประสงคกัน การนำเปา
การขายมาใช ในการวางแผนดาน  
โลจิสติกสแทนขอมูลการพยากรณ
อุปสงค มักสรางปญหาผลิตสินคาเกิน
ความตองการ และทำใหเกิดตนทุนการ
ถือครองสินคาคงคลังสูง หากฝายขาย
ไมสามารถทำยอดขายไดตามเปาหมาย
ที่วางไว   
 
 การพยากรณอุปสงคจะมี
ประโยชนตอระบบโลจิสติกสก็ตอเมื่อ
ผลที่ไดมีความใกลเคียงกับความเปน
จริง ปจจัยที่สงผลกระทบตอความ
แมนยำของการพยากรณอุปสงค ไดแก 
 1) ขอมูลยอดขายในอดีต 
(Past Demand) 
 2) สภาพเศรษฐกิจ (State of 
the Economy) 
 3) แผนการตลาดขององคกร 
(Marketing Efforts) เชน การออก
โฆษณาชิ้นใหม การใหของแถมและ
การทำโปรโมชั่นตางๆ ซึ่งปจจัยเหลานี้
จะชวยเพิ่มอุปสงคของสินคา 
 4) แผนการตลาดของคูแขง 
(Compe t i t o r ’ s  Ac t i ons )  เช น 
การออกผลิตภัณฑตัวใหม การวางแผน

ลดราคาสินคา ซึ่งจะสงผลกระทบตอ  
ยอดขายของสินคาเราได 
 5) เหตุการณเหนือความคาด
หมาย เชน สภาพดินฟ าอากาศที่
แปรปรวน  ภั ย ธ รรมชาติ  ปญหา
การเมืองภายในประเทศ การประทวง 
การเปลี่ยนแปลงของราคาน้ำมันและ
คาเงิน เปนตน 
 6 )  เ ท ค นิ ค ที่ ใ ช ใ น ก า ร
พยากรณอุ ปสงค  ( Fo recas t i ng 
Techniques) 
 
 ดังนั้น การเลือกใชเทคนิค
การพยากรณอุปสงคอยางเหมาะสมจึง
มี ความสำคัญต อประสิทธิ ภาพใน
ระบบโลจิสติกสขององคกรเปนอยาง
มาก  ซึ่ งสามารถแบ ง เทคนิ คการ
พยากรณอุปสงคออกเปน 2 ประเภท
ใหญๆ ดวยกัน คือ 
 1 )  เ ท ค นิ ค เ ชิ ง ป ริ ม า ณ 
(Q u a n t i t a t i v e  T e c h n i q u e s )  
เปนเทคนิคการพยากรณอุปสงคที่อาศัย
ยอดขายสินคาในอดีตเปนขอมูลสำคัญ
ในการพยากรณแนวโนมอุปสงคใน
อนาคต ซึ่งสวนใหญจะเปนแบบจำลอง
ทางคณิต (Mathematical Models) 
ที่ หากใชชุดขอมูลยอดขายในอดีต
เหมือนกันก็จะทำใหไดคาพยากรณ
อุปสงคเหมือนกัน โดยความถูกตอง
แมนยำจะขึ้นอยูกับเทคนิคและขอมูล
ยอดขายที่ ใช  ไมขึ้ นกับผูพยากรณ 
อยางไรก็ตามเทคนิคเชิงปริมาณมักไม
คำนึงถึงเหตุการณและปจจัยที่อยูเหนือ
ความคาดหมายหรือยังไมเคยเกิดขึ้นใน
อดีต ซึ่งผูพยากรณตองนำปจจัยตางๆ 
เหลานั้นมาพิจารณาเพิ่มเติม ตัวอยาง
ของเทคนิคการพยากรณเชิงปริมาณ
ไดแก  ตัวแบบอนุกรมเวลา (Time 
Se r i e s )  ตั ว แบบสมการถดถอย 
(Regression Models) และแบบ
จำลองสถานการณ (Simulat ion) 

เปนตน 
 2 )  เ ท ค นิ ค เ ชิ ง คุ ณ ภ า พ 
(Qualitative Techniques) เปนเทคนิค
การพยากรณอุปสงคที่ไมไดใชยอดขาย
สินคาในอดีตมาเปนสวนหนึ่งของการ
วิเคราะห แตจะพึ่งพาวิจารณญาณของ
ผู พ ย า ก ร ณ  ( F o r e c a s t e r ’ s 
Judgment) เปนสำคัญ ซึ่งผลการพ
ย า ก ร ณ ที่ ไ ด จ ะ แ ป ร ผั น ไ ป ต า ม
ประสบการณของผูพยากรณแตละคน 
(Subject ive) ดั งนั้น เทคนิคการ
พยากรณอุปสงคเชิงคุณภาพมักจะถูก
นำมาใชกับผลิตภัณฑที่ เพิ่งออกใหม
หรือผลิตภัณฑที่ไมเคยมีการเก็บขอมูล
ยอดขายในอดีตมากอน นอกจากนี ้
เทคนิคเชิงคุณภาพมักจะถูกนำมาใช
รวมกับเทคนิคเชิงปริมาณเสมอเพื่อ
ทำการตรวจทานอีกรอบเพื่อใหไดขอมูล
ที่ครอบคลุมที่สุด ตัวอยางของเทคนิค
การพยากรณเชิงคุณภาพไดแก วิธี 
Jury of Executives และวิธี Delphi 
เปนตน 
 
 หากเปรียบแลว การพยากรณ 
อุปสงคจะมีสวนคลายกับการดูดวง 
ซึ่งเปนการคาดการณสิ่งที่จะเกิดขึ้นใน
อนาคต โดยอาศัยหลักการทางสถิติรวม
กับขอมูลที่เกี่ยวของ ไดแก ยอดขายใน
อดีตและปจจัยแวดลอมอื่นๆ มาเปน
อ งค ป ร ะกอบสำคัญ  เ ทคนิ ค ก า ร
พยากรณอุปสงคก็เปรียบเสมือนหมอด ู
ซึ่ ง เ ท คนิ ค ต า ง กั น ก็ จ ะ ใ ห ผ ล ก า ร  
พยากรณที่แตกตางกันไปดวย นอกจาก
นี้  ผูพยากรณควรตระหนักไว เสมอ
วาการพยากรณอุปสงคมักใหค าที่
คลาดเคลื่อนจากความเปนจริงเสมอ 
อยูที่ความคลาดเคลื่อนนั้นจะมากหรือ
นอยเพียงใด การพยากรณที่ดีควรมี
คุณสมบัติ ดังนี้ 
 1) ควรมีโอกาสที่จะพยากรณ
อุปสงคสูงเกินกวาคาเปนจริง (Over 
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 Forecas t )  เท าๆ กับ โอกาสที่ จะ
พยากรณอุปสงคต่ำกวาคาเปนจริง 
(Under Forecast) การที่จะทราบได
นั้น ผูพยากรณตองทำการตรวจสอบ
โดย เปรี ยบ เที ยบค าที่ ไ ด จ า กการ
พยากรณกับยอดขายในอดีตชวงระยะ
เวลาหนึ่ง 
 2) ไมควรนำอคติ  (Bias) 
ของผูพยากรณมาเปนสวนหนึ่ ง ใน  
การวิ เคราะห  การที่ ผู พยากรณมี
ทัศนคติในเชิงลบตอสินคา ซึ่งเกิดจาก
ประสบการณสวนตัว ไมไดแปลวา
ลูกคาสวนใหญจะมีความรู สึก เชน
เดียวกัน 
 3) พิจารณาเหตุการณที่มี
โอกาสเกิดขึ้นในอนาคต (Known 
Future Events) รวมในการวิเคราะห 
เชน แนวโนมการปรับตัวคาขนสง 
ทิศทางการเปลี่ยนแปลงทางเศรษฐกิจ
และสังคม 
 4 )  มี อั พ เ ด ต ข อ มู ล แ ล ะ
ทบทวนผลการพยากรณใหสอดคลอง
กับสภาพการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นอยู
เสมอ โดยอาจมีการประเมินการ
พยากรณใหมทุกๆ ไตรมาส เพิ่มเติม
จากการพยากรณอุปสงคตั้งแตตนป 
 5) ควรทดลองใชเทคนิคการ
พยากรณอุ ปสงคหลายๆ รูปแบบ 
และคำนวณคาความคลาดเคลื่อนใน
การพยากรณ (Forecast Error) เพื่อที่
จะสามารถระบุถึงเทคนิคที่มีความ
แมนยำมากที่สุด 
 
 ผูพยากรณควรตระหนักไว
เสมอวาไมมีเทคนิคการพยากรณใดที่
สามารถใหผลแมนยำตลอดเวลา กลาว
คือ เทคนิคการพยากรณหนึ่งๆ อาจจะ
สามารถพยากรณอุปสงคของสินคา
ประเภทหนึ่งไดอยางแมนยำในชวง
เวลาใดเวลาหนึ่งเทานั้น แตอาจใหผลที่
คลาดเคลื่อนไดหากนำไปใชในชวงเวลา

หรือกับสินคาประเภทอื่นๆ  ดังนั้น 
เทคนิคการพยากรณอุปสงคแตละ
ประเภทจึงใช ไดดีกับขอมูลบางชุด
เทานั้น และเมื่อตองการพยากรณ
อุ ป ส ง ค ข อ ง สิ น ค า ป ร ะ เ ภ ท อื่ น ๆ 
ผู พยากรณควรทดลอง ใช หลายๆ 
เทคนิคและทำการวิเคราะหความคลาด
เคลื่อน เพื่อตรวจหาเทคนิคที่แมนยำ
ที่สุดอีกครั้ง 
 
 อีกทางเลือกหนึ่ง หากไมมีขอ
จำกัดทางด านเวลาและค า ใช จ าย 
แทนที่จะเลือกใชผลการพยากรณจาก
เทคนิคใดเทคนิคหนึ่ง ผูพยากรณอาจ
ใชหลายๆ เทคนิครวมกันตามที่ ได  
กลาวมาขางตน พรอมทั้งคำนวณคา
ค ว ามคลาด เคลื่ อ นขอ งแต ล ะ วิ ธ ี
หลังจากนั้นจึงคำนวณหาคาเฉลี่ยแบบ
ถวงน้ำหนักจากผลที่ไดจากเทคนิคการ
พยากรณแตละประเภท โดยนำคา
ความคลาดเคลื่อนที่คำนวณไดมาแปลง
เปนคาถวงน้ำหนัก คาพยากรณอุปสงค
ที่มีความคลาดเคลื่อนสูง จะมีคาถวง
น้ำหนักต่ำ 

 คาเฉลี่ยแบบถวงน้ำหนัก 
 
 
 โดยที่ 

          f = คาเฉลี่ยแบบถวงน้ำหนักของอุปสงค 

         s
i 
= คาการพยากรณอุปสงคที่ไดจากเทคนิค i  

      w
i 
= คาถวงน้ำหนักของเทคนิค i,    

        n = จำนวนเทคนิคที่ใชในการพยากรณอุปสงค 

       อยางไรก็ตาม ไมวาจะใชเทคนิค
เชิ งคุณภาพหรือเชิ งปริมาณก็ตาม 
การพยากรณอุปสงคที่ดีตองอยูบน
พื้นฐานของขอมูลขาวสารที่มีคุณภาพ 
เปนไปไม ไดที่ จะสามารถพยากรณ
อุปสงคไดอยางแมนยำหากขาดความ
สมบูรณ ถูกตอง และปราศจากอคติ
ของขอมูลที่ใชในการวิเคราะห ตามคำ
พูดที่วา GIGO หรือ Garbage-in, 
Garbage-out ดังนั้น ขั้นตอนการเก็บ
ขอมูลยอดขายในอดีตอยางถูกตองและ
เปนระบบก็ เป นสิ่ งที่ นั กพยากรณ
อุปสงคไมควรละเลยเปนอยางยิ่ง 
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