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ส�ำคัญในองค์กรทีใ่นทีสุ่ดก�ำหนดชะตากรรมขององค์กร ผู้บรหิารต้อง

ประชุม และก�ำหนดเป้าหมายขององค์กร วางแผนเพื่อให้บรรลุ 

เป้าหมายที่ก�ำหนดขึ้นโดยมีข้อมูลสารสนเทศ เข้ามาประกอบ และ

ติดตามสถานการณ์อย่างสม�่ำเสมอ 

6. 	Planning ในการใช้สารสนเทศนั้น ผู้บริหารอาจจ�ำเป็น

ต้องใช้ในการ Prediction and Forecasting ดังที่กล่าวไปแล้วในข้อ 

5 ส�ำหรบัธรุกจินัน้ การใช้ข้อมลูสารสนเทศเพือ่การวางแผนนัน้จ�ำเป็น

อย่างมาก ทั้งนี้เพื่อ

●	 ประเมินก�ำลัง และทรัพยากรของตัวองค์กรธุรกิจเอง

●	 พยากรณ์ก�ำลงั เพือ่ตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภค 

ลูกค้า ในเรื่องความต้องการสินค้า และบริการ

●	 การก�ำหนดทางเลือกของธุรกิจ

●	 การวิเคราะห์ และประเมนิผลด้าน Financial การเงนิ และ

การตลาด กลยุทธ์ต่างๆ ที่จะต้องถูกน�ำมาใช้ในการด�ำเนินธุรกิจ

●	 การเลือกทางเดิน ที่ดีที่สุดของธุรกิจ 

(ภาพประกอบโดยนักศึกษา

คณะเทคโนโลยี สถาบันเทคโนโลยี ไทย ญี่ปุ่น) 

ซึ่งปัญหาส�ำคัญที่องค์กรทั่วไป โดยเฉพาะ SME ประสบอยู่ 

คือ การขาดข้อมูลที่จะมาใช้พยากรณ์วางแผนหรือแม้กระทั่งองค์กร

ใหญ่ๆ ข้อมูลเหล่านี้กระจัดกระจายอยู่ตามแผนก ฝ่าย ตัวบุคคล 

ในรปูแบบทีก่ระจดักระจาย และไม่สามารถน�ำมาประมวลผลได้อย่าง

รวดเร็ว  

ดังนั้นผู ้บริหารซึ่งเป็นผู ้รับผิดชอบงานวางแผน ต้องมี 

เครื่องมือที่ดีนั้นคือ ระบบสารสนเทศที่ช่วยให้เห็นความเคลื่อนไหว

โดยรวมในธรุกิจทัง้หมด และรายงานผูบ้รหิารในระดับทีส่งูขึน้ไปตาม

ที่จ�ำเป็น ดังที่อวัยวะต้องการเลือด จุดอ่อนประการหนึ่งของธุรกิจ ใน

การวางแผนที่มักจะเป็นกัน คือ การ “Plan” เสร็จแล้วก็ “นิ่ง” โดยที่

ไม่ได้มกีารติดตามผลทีเ่กิดขึน้ ดังนัน้เมือ่เวลาพดูถึงการวางแผนหรอื 

Planning สิ่งที่ต้องควบคู่ถัดมาเสมอคือ “การควบคุม” หรือ “Control 

and Monitoring”    

โดยผู้บริหารระดับกลาง และระดับสูงจะใช้ข้อมูล (เลือด) ที่

ผลิตจากระบบ (หัวใจ) คือ ระบบสารสนเทศ มาเพื่อวางแผนอนาคต

ของธุรกิจ และเพื่อการตัดสินใจที่ต้องกระท�ำอย่างทันท่วงทีที่ธุรกิจ

หรอือวยัวะ หน่วยงานนัน้ๆ ต้องการในการควบคมุด้านการปฏบิตังิาน 

การจัดการ และการวางแผนกลยุทธ์ ในอดีตนั้นการวางแผนการใน

ส่วนน้ีจะอาศัยจาการคาดเดา แต่ในปัจจุบันผู้บริหารต้องประยุกต์

ระบบเทคโนโลยสีารสนเทศ มาเพือ่การตดัสนิใจทางธรุกจิขององค์กร

อย่างมีประสิทธิภาพ เพื่อให้เกิดวิสัยทัศน์ และสร้างโอกาสในการ

แข่งขันแก่องค์กร เช่น ระบบสารสนเทศส�ำหรับสนับสนุนการขาย  

ข้อมูลต่างๆ จะถูกรวมรวมจัดเก็บ (Capturing) เพื่อสนับสนุนการ

ด�ำเนินงานของฝ่ายขาย จัดเก็บ (Data Store) ในฐานข้อมูลที่เหมาะสม 

และข้อมูลจะถูก Process ซึ่งอาจะเกี่ยวกับการท�ำนาย วางแผน

ผลิตภัณฑ์ที่ควรจะท�ำการขาย รูปแบบ ราคา และการโฆษณาต่างๆ 

ในขณะที่ขั้นที่ 5 ระบบสารสนเทศเพื่อการวิเคราะห์ท�ำนาย 

(Prediction and Forecasting) จะรวบรวมสารสนเทศในเรื่องของ

ก�ำไรหรือขาดทุนของผลติภณัฑ์ ความสามารถของพนกังานขาย ยอด

ขายของแต่ละเขตการขาย รวมทั้งแนวโน้มการเติบโตของสินค้า การ

วิเคราะห์ลูกค้า ในเรื่องรูปแบบของการซื้อ และประโยชน์ที่ลูกค้าจะ

ได้รับ เพื่อธุรกิจจะสามารถให้บริการลูกค้าได้อย่างเหมาะสม และมี

ประสิทธิภาพ ค�ำกล่าวที่ว่า “รู้เขารู้เรา รบร้อยครั้งชนะทั้งร้อยครั้ง”

อย่างไรก็ตามผู้บริหารระดับกลาง และระดับสูงจะเป็นคน

ต่อในตอนหน้าอ่าน


