
ก ร ะ บ ว น ก ารก ารว เค ราะ ห แ ล ะ อ อ ก แ บ บ ร ะ บ บ

บทนี้จะกล่าวถึงกระบวนการวิเคราะห์และออกแบบรายละเอียดระบบการจัดซื้อและสินค้าคงคลัง สำหัรับ 

กิจกรรมการขาย และผลของกระบวนการวิเคราะห์และออกแบบ

กระบวนการวิเคราะห ์และออกแบบระบบ มีดังนี้

(า) วิเคราะห์ว่าระบบต้องมีหน้าที่และวิธ ีการทำงานในแต่ละส่วนอย่างไร จากภาพรวมกว้างๆ แล้วขยาย 

รายละเอียดของภาพรวมนั้น เพื่อให้ใต้สารสนเทศตามวัตถุประสงค์ที,ต้องการ

(2 ) ออกแบบวิธีการทำงานและรูปแบบรายงานในแต่ละส่วน

(3) ออกแบบการไหลของข้อมูลให้สัมพันธ์กับวิธีการทำงาน

ผลของกระบวนการวิเคราะห์และออกแบบ ด้วยแผนภาพกระแสข้อมูล (Data Flow Diagram - DFD) [3] โดย 

เริ่มจากภาพรวมของระบบทั้งหมด แล้วเพ ิ่มเติมและขยายรายละเอียดของภาพรวมนั้น จึงทำให้ใต้แผนภาพกระแส 

ข้อมูลภาพรวมของระบบในหัวข้อ 3.1 และแผนภาพกระแสข้อy ลรายละเอียดย่อยของภาพรวมในหัวข้อ 3.2

3.1 ภาพรวมของระบบก ิจก??มขาย

ภาพรวมของระบบกิจกรรมการขายแบ่งเป ็น 3 กิจกรรม แสดงด้วยรูป 3.1 คือ

(1 ) การเตรียมและทำรายงานข้อมูลพื้นฐานต่างๆ

(2 ) การดำเนินกิจกรรมการขายแต่ละครั้ง

(3) การวางแผนและจัดการการจัดซื้อและสินค้าคงคลัง

3.1.1 การเตรียมและทำรายงานข้อม ูลพ ื้นฐานต ่าง ๆ

ก่อนที,จะมิกิจกรรมการขายแต่ละครั้ง และ การวางแผนและจัดการการจัดซื้อและสินค้าคงคลัง 

จะต้องมีข ้อมูลพื้นฐานเบื้องต้นเกี่ยวกับกิจกรรมการขาย เช่น รายชื่อและทีอยู่ของลูกค้า รายชื่อของพนักงานขาย ราย 

ละเอียดของรุ่นสินค้า รายละเอียดของสินค้าคงคลัง ฯลฯ ที,จำเป็นต่อกิจกรรมการขาย จึงต้องมีก ิจกรรมการเตรียม 

ข้อมูลพื้นฐาน และมีการสร้างรายงานเกี่ยวกับข้อมูลพื้นฐานเหส่านี้ด ้วย เช่น รายงานชื่อและที่อยู่ของลูกค้าทั้งหมดใน 

บรีษัท รายชื่อและรายละเอียดของสินค้าทั้งหมด ฯลฯ

ข้อมูลพื้นฐานเกิดขึ้นจากผู้ท ี่ม ีหน้าที่ร้บผิดชอบในการจัดหาข้อมูลเหล่านี้ ช ื่งก็ข ึ้นอยู่ก ับว่า ข้อมูล 

นันเป็นข้อมูลใด เซ่น รายชื่อและที,อยู่ของลูกค้า ผู้ร ับผิดชอบอาจจะเป็นฝ่ายขาย เป็นต้น



ร ูป  3 . 1  แ ผ น ภ า พ ร ว ม ข อ ง ร ะ บ บ ก ิจ ก ร ร ม ก า ร ข า ย
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การเตริยมและทำรายงานข้อ};เลพื้นฐานต่างๆนี้ ไต้สร้างข้อผูลเป็นภาพรวมของหน่วยเก็บข้อผูล 

พื้นฐานทั้งหมด โดยใช้ชื่อว่า

- ก. ข ้อยูลพ ื้นฐาน1ที่'จำเป็นต่อกิจกรรมการ1ขาย

3.1.2 การดำเน ินก ิจกรรมการขายแต ่ละครั้ง

เมื่อมีก ิจกรรมการขายเกิดขึ้นในแต่ละครั้ง จะต้องมีขั้นตอนต่างๆ คือ ตรวจสอบความเพียงพอ 

ของปริมาณสินค้า และมีการจัดการต่างๆเพื่อให้ม ีส ินค้าเพียงพอแก่กิจกรรมการขายครั้งนั้นๆ จากนั้น จัดการเกี่ยวกับ 

เอกสารและการนำสินค้าไปส่งยังลูกค้า ตลอดจนสรุปรายงานการขาย เพื่อให้ครบถ้วนการดำเนินกิจกรรมการขาย

การดำเนินกิจกรรมการขายแต่ละครั้ง สร้างหน่วยเก็บข้อผูลโดยใช้ชื่อต่างๆ ดังนี้

- ข. ใบสิงขายค้างส่ง

ก่อนที,จะอธิบายความหมายของหน่วยเก็บข้อผูลนี้ ต ้องอธิบายความหมายของใบสิงขาย 

(Sales Order - ร.0.) ว่าหมายถึง เอกสารภายในบริษัทฯท1ีพนักงานขายเขียนขึ้นจากใบสิงซื้อของลูกค้า เพื่อให้ใบ 

สิงของลูกค้าทุกรายมีข้อผูลครบถ้วนในการดำเนินกิจกรรมการขาย และใบสิงขายนั้นก็จะเริยกว่าใบสิงขายค้างส่ง จน 

กว่าใบสิงขายใบนั้น จะไต้ร ับการจ ัด ส่งสินค้าตามทีระบุในใบสิงขายจนครบถ้วนทุกรายการ

- ค. ใบส่งสินค้า

คือหน่วยเก็บข้อผูลฃองใบส่งสินค้า (Delivery Order - D.O.) ที'บริษัทขายจัดทำขึ้น เพ่ือ 

เป็นหลักฐานในการส่งสินค้าให้ลูกค้า

- ง. ใบสิงขายส่งสินค้าเสร็จสิ้น

คือหน่วยเก็บข้อผูลใบสิงขายที่ส่งสินค้าให้แก่ลูกค้าครบถ้วนทุกรายการแล้ว

3.1.3 การวางแผนและจัดการการจ ัดช ื่อและส ินค ้าคงคส ิง

กิจกรรมการขายจะต้องมีการวางแผนเพื่อจัดการสินค้าคงคลัง ให้มี'ปริมาณที1เหมาะสมในขณะ 

ใดๆ โดยเริ่มต ้นจากการพยากรณ์การขาย จากนั้น วางแผนและจัดการการจัดซื้อ กำหนดแผนการรับสินค้าจากผู้ผลิต 

และรับสินค้าตามแผน ตลอดจน ทำรายงานการวางแผนและจัดซื้อ เซ่น สรุปยอดซื้อประจำเดือน สรุปยอดซื้อของ 

สินค ้าแต่ละรุ่น สรุปยอดซื้อของแต่ละผู้ผลิต เปรียบเทียบค่าพยากรณ์และยอดขายที่เกิดขึ้นจริง วัดผลของความ 

ตรงต่อเวลาในการส่งสินค้าของผู้ผลิต ฯลฯ เพื่อให้การวางแผนและการจัดการการจัดซื้อเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ

การวางแผนและจัดการการจัดซื้อและสินค้าคงคลังสร้างหน่วยเก็บข้อผูลโดยใช้ชื่อต่างๆ ดังนี้
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- จ. ใบขอซื้อ

คือหน่วยเก็บข้อรุ)ลของใบขอซื้อ (Purchase Requisition - P.R.) เมื่อม ีการตัดสินใจว่าจะ 

ซื้อสินค้าก่อนที'จะมีการสิงซื้อสินค้าจริง

- ฉ. ใบสิงซื้อค้างรับ

ก่อนที,จะอธิบายความหมายของหน่วยเก็บข้อรุ)ลนี้ ต้องอธิบายความหมายของใบสิงซื้อ 

(Purchase Order - P.O.) ว่าหมายถึง เอกสารที'บริษัทฯจัดทำขึ้นเพื่อสังซื้อสินค้าจากผู้ผลิต และใบสิงซื้อนั้นก็จะเรียกว่า 

ใบสิงซื้อค้างรับ จนกว่าใบสิงซื้อใบนั้นจะมีการรับสินค้าจากผู้ผลิตจนครบถ้วนทุกรายการ

- ช. ใบสิงซื้อรับสินค้าเสร็จสิน

คือหน่วยเก็บข้อy ลใบสิงซื้อที'รับสินค้าจากผู้ผลิตครบถ้วนทุกรายการแล้ว

- ช. สถิติการขาย

คือหน่วยเก็บข้อรุ)ลสถิติการขายในอดีตของสินค้าแต่ละรุ่น

- ฌ. ค่าพยากรณ์ส ินค้าแต่ละรุ่น

คือหน่วยเก็บข้อรุ)ลค่าพยากรณ์การขายของสินค้าแต่ละรุ่น

3.2 รายฉะเอียดย่อยของแต่ระกิจก??มโนระบบกิจกร?มขาย

จากภาพรวมของระบบกิจกรรมการขาย จะมีรายละเอียดของแต่ละกิจกรรม ดังนี้ 

3.2.1 เตรียมและทำรายงานข้อมูลพื้นฐานต่างๆ

การเตริยมและทำรายงานข้อรุ)ลพื้นฐานต่างๆ สามารถแบ่งเป็น 2 กิจกรรมย่อย แสดงด้วยรูป 3.2

(1 ) เตรียมข้อรุ)ลพื้นฐาน

(2 ) ทำรายงานข้อรุ)ลพื้นฐาน

3.2.1.1 เตรียมข้อมูลพื้นฐาน

เตรียมข้อรุ)ลพื้นฐาน ค้นหา และรวบรวมเอกสารต่างๆ ท ี่ม ีรายละเอียดเกี่ยวกับข้อมูลพื้น 

ฐาน เพื่อเก็บข้อรุ)ลตามประเภทของข้อรุ)ล โดยใช้ชื่อรวมว่า ก. ข้อรุ)ลที'จำเป็นต่อกิจกรรมการขาย

การเตรียมข้อรุ)ลพื้นฐาน สามารถแบ่งเป็น 8 กิจกรรมย่อย แสดงด้วยรูป 3.3 ดังนี้
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ฯลฯ

(1) จัดหาข้อมุ)ล ที,จำเป็นต่อกิจกรรมการขายจากเอกสารต่างๆ

(2 ) แยกประเภท เป็นกลุ่มตามประเภทของข้อมุ)ล เช่น กลุ่มข้อมุ)ลลูกค้า กลุ่มข้อม)ลสินค้า

(3) เก็บข้อมุ)ล ในหน่วยเก็บข้อมุ)ลตามกลุ่มข้อมุ)ล โดยใช้ซื่อข้อมุ)ลต่างๆ ดังต่อไปนี้

- ก .1 ประเภทสินค้าคงคลัง

เป็นข้อมุ)ลเกี่ยวกับรายละเอียดของการแบ่งประเภทของสินค้า คงคลัง 

เซ่น สินค้าดี สินค้าเสีย สินค้าที'คลังสินค้า 1 สินค้าที1คลังสินค้า 2 ฯลฯ โดยทีการแบ่งประเภทสินค้าคงคลังขึ้นกับ 

ลักษณะการประยุกต์ใช้ข้อมุ)ลของแต่ละกิจกรรมการขาย

- ก .2 กลุ่มสินค้า

เป็นข้อมุ)ลเกี่ยวกับรายละเอียดของการแบ่งกลุ่มของสินค้า เช่น สินค้า 

ขนาดใหญ่ สินค้าขนาดกลาง สินค้าอุปโภค สินค้าบริโภค ฯลฯ โดยที,การแบ่งประเภทกลุ่มสินค้าขึ้นกับลักษณะการ 

ประยุกต์ใช้ข้อมุ)ลของแต่ละกิจกรรมการขาย

ฯลฯ

- ก.3 ลูกค้า

เป็นข้อมุ)ลเกี่ยวกับลูกค้า เช่น ซื่อบริษัท ซื่อผู้จัดการ ที,อยู่ โทรศัพท์

- ก.4 ทีมขาย

เป็นข้อมุ)ลเกี่ยวกับการแบ่งกลุ่มของพนักงานขาย เช่น กลุ่ม 1 กลุ่ม 2 

ฯลฯ โดยทีการแบ่งกลุ่มของพนักงานขายขึ้นกับลักษณะการประยุกต์ใช้ข้อมุ)ลของแต่ละกิจกรรมการขาย

ฯลฯ

- ก.ร ผู้ผลิต

เป็นข้อมุเลที,เกี่ยวกับผู้ผลิต เช่น ซื่อบริษัท ซื่อผู้จัดการ ที,อยู่ โทรศัพท์

งาน วันที่ในแต่ละคาบเวลา ฯลฯ

- ก .6 ปฏิทินการทำงาน

เป็นข้อมุ)ลเกี่ยวกับเวลาการทำงานของกิจกรรมการขาย เซ่น วันที'ทำ

- ก.? เงินสกุลต่างๆ

เป็นข้อมุ)ลเกี่ยวกับเงินสกุลต่างๆ เช่น บาท เยน ฯลฯ

- ก .8  เงื่อนไขการชำระเงิน
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45 วัน 60 วัน ฯลฯ

เป็นข้อมุ)ลเกี่ยวกับระยะเวลาการชำระเงินหลังการซื้อ-ขายแต่ละครั้งเช่น

- ก.9 ค่าใช้จ่ายพิเศษ

เป็นข้อมุ)ลค่าใช้จ่ายพิเศษ (Charge) ที,เรียกเก็บจากลูกค้า นอกเหนือ 

จากราคาสินค้า เช่น ค่าบรรจุก ัณฑ์พ ิเศษ ค่าขนส่ง ฯลฯ

- ก . 10 เหตุผลการนำสินค้าเข้า-ออก

เป็นข้อมุ)ลระบุเหตุผลการนำสินค้าเช้าและออกจากคลังสินค้า เช่น การ 

นำออกเพื่อการขาย การนำเช้าจากการลังซื้อ ฯลฯ

(4) แยกรายละเอียดรุ่นสินค้า ของสินค้าแต่ละรุ่นในแต่ละกลุ่ม (ก.2) เช่น รหัสสินค้า ช่ือ 

สินค้า ราคาขายต่อหน่วย ฯลฯ โดยเก็บไว้ในหน่วยเก็บข้อมุ)ลชื่อ ก .11 สินค้า

(5) สร้างการส่งเสรีมการขาย จาก'ข้อมุ)ลสินค้า (ก.11) เช่น ส ินค ้ารุ่น A ขายราคาพิเศษใน 

ช่วงเวลาที่กำหนด ฯลฯ โดยเก็บไว้ในหน่วยเก็บข้อ3;(ลช่ือ ก.12 การส่งเสริมการขาย (Promotion)

(6 ) สร้างชุดของสินค้า (Kit) คือ จากข้อผูลสินค้า (ก.11) หลายๆรุ่น นำมาสร้างราย 

ละเอียดของการขายสินค้าภายใต้ชื่อชุดสินค้าเดียวกัน เช่น สินค้าชุด AB ประกอบด้วยส ินค้ารุ่น A และรุ่น B ฯลฯ 

โดยเก็บไว้ในหน่วยเก็บข้อมุ)ลชื่อ ก.13 ชุดของสินค้า

(7) สร้างสินค้าคงคลัง คือ จากข้อมุ)ลสินค้า (ก.11) และข้อมุ)ลประเภทสินค้าคงคลัง (ก.1) 

นำมาสร้างรายละเอียดเกี่ยวกับสินค้าในคลังสินค้า เช่น สินค้า A ของคลังสินค้า ZZZ ม ีปร ิมาณ  20 ชิ้น ฯลฯ โดยเก็บ 

ไว้ในหน่วยเก็บข้อมุ)ลชื่อ ก.14 สินค้าคงคลัง

(8 ) แบ่งทีมขาย (ก.4) เป็นรายละเอียดของพนักงานขายแต่ละคนในแต่ละทีม เช่น รหัส 

ชื่อ ฯลฯ เก็บไว้ในหน่วยเก็บข้อมุ)ลชื่อ ก.15 พนักงานขาย

3.2.1.2 ทำรายงานข้อมูลพื้นฐาน

นำข้อมุ)ลทีถูกเก็บตามประเภทของข้อมุ)ลมาทำรายงานต่าง ๆ เช่น

(1 ) พิมพ์รหัส-ชื่อ-ที,อยู่ ของลูกค้าทั้งหมด

(2 ) พิมพ์รหัส-ชื่อ-กลุ่ม ของพนักงานขายทั้งหมด

(3) พิมพ์รหัส-ชื่อ-กลุ่ม-ราคาซื้อ-ราคาขาย ฯลฯ ของสินค้าทั้งหมด

ฯลฯ

3.2.2 การดำเนินกิจกรรมการขายแต่ละครั้ง

การดำเนินกิจกรรมการขายแต่ละครั้ง สามารถแบ่งเป็น 5 กิจกรรมย่อย แสดงด้วยรูป 3.4 ดังนี้
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(1) ตรวจสอบความเพียงพอฃองปริมาณสินค้า

(2) จัดทำใบสั่งขาย (Sales Order - ร.0.)

(3) จัดทำใบส่งสินค้า (Delivery Order - D.O.)

(4) ติดตามและแก้ไขวันที่ส่งสินค้าของสินค้าที'จองไว้

(5) ทำรายงานเกี่ยวกับการขาย

3.2.2.1 ตรวจสอบความเพ ียงพ อของปร ิมาณ ส ินค ้า

ตรวจสอบปริมาณสินค้าว่ามีเพียงพอในเวลาที'ลูกค้าต้องการหรือไม่ และแก้ปัญหาใน 

กรณีส ินค้าไม่เพ ียงพอด้วยซึ่งสามารถแบ่งเป็น 11 กิจกรรมย่อย แสดงด้วยรูป 3.5 ดังนี้

(1) พ ิจารณารุ่นสินค้า แต่ละรุ่น

(2) ตรวจสอบความต้องการสินค้า จากปริมาณและวันที,ต้องการสินค้า

(3) แยกประเภทสินค้า ว่าเป็น MT0 หรือ MTS ถ้าเป็นสินค้า MT0 จะไปที'กิจกรรมตรวจ 

สอบความสามารถผลิต แต่ถ้าเป็นสินค้า MTS จะไปที,กิจกรรมจัดความต้องการสินค้า

(4) ตรวจสอบความสามารถผลิต สำหรับสินค้า MT0 ว่า สามารถสิงซื้อจากผู้ผลิตได้ทัน 

ความต้องการของลูกค้าหรือไม่ จากระยะเวลาที่ควรใช้ในการสิงซื้อ หรือจากการสอบถามผู้ผลิต ซึ่งถ้าสามารถสั่งซื้อ 

จากผู้ผลิตได้ทัน จะไปที,กิจกรรมตกลงรับการจอง แต่ถ้าไม่สามารถสั่งซื้อได้ทัน จะไปที'กิจกรรมซักลูงลูกค้า

(5) จ ัดความต้องการสินค้า สำหรับสินค้า MTS ให้อยู่ในงวดที'เหมาะสม ว่าจะจองสินค้า 

จากสินค้าคงคลัง หรือ สินค้าที'กำลังสั่งซื้อจากผู้ผลิตงวดใด (ดูคำอธิบายเพิ่มเติมใน เรื่องการบริหารสินค้าคงคลัง 

ประจำว ัน ในบทที' 2)

(6) พ ิจารณาปริมาณการจอง ว่าสินค้า MTS ในงวดนั้น มีปริมาณการจองแล้วเท่าไร

(7) พ ิจารณาความสามารถลัญญา ว่าสินค้า MTS ในงวดนั้น มีปริมาณเหลือเพียงพอที' 

จะลัญญาตามความต้องการของลูกค้าหรือไม่ ถ้ามีปริมาณสินค้าเพียงพอ จะไปที'กิจกรรมตกลงรับการจอง แต่ถ้าไม่ 

เพียงพอจะไปที'กิจกรรมซักลูงลูกค้า

(8) ซักลูงลูกค้า ให้เปลี่ยนวันที,ต้องการสินค้า MTS นั้น ให้อยู่ในช่วงเวลาที'มีปริมาณ 

สินค้าเพียงพอ เพราะมีปริมาณสินค้าไม่เพ ียงพอสำหรับความต้องการเดิม ถ้าลูกค้ายอมเปลี่ยนก็จะไปที'กิจกรรม 

ตกลงรับการจอง แต่ถ้าลูกค้ายังยืนยันเวลาเดิม จะไปที1กิจกรรมพิจารณาความสามารถผลิต

(9) พ ิจารณาความสามารถผลิต ว่าสินค้า MTS นั้น ผู้ผลิตสามารถผลิตสินค้า'ในปริมาณ 

มากกว่าหรือเร็วกว่าที'นัดหมายหรือไม่ ถ ้าผ ู้ผลิตมีความสามารถผลิตสินค้าตามความต้องการ จะไปที'กิจกรรมตกลง 

รับการจอง แต่ถ้าผู้ผลิตไม่สามารถผลิตสินค้าได้ตามความต้องการ จะไปที่กิจกรรมแลกสิทธึ๋การจอง

(10) แลกสิทธี้การจองกับผู้ที'จองอยู่แล้วในงวดนั้น ว่ายอมเปลี่ยนเวลาต้องการสินค้าใหม่ 

ให้อยู่ในงวดสินค้าที'มีปริมาณเพียงพอหรือไม่ ถ้ามีผู้1ไดยอมเปลี่ยนเวลา ก ็จะสามารถนำความต้องการสินค ้า ที'ยังไม่ 

สามารถจัดลงในสินค้างวดนั้น มาแทน,ที1สิทธี้การ'จองดังกล่าว

(11) ตกลงรับการจอง ทั้งสินค้า MT0 หรือ MTS
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ร ูป  3 . 5  แ ผ น ภ า พ ข ย า ย ก า ร ต ร ว จ ส อ บ ค ว า ม เ ฟ ิย ง พ อ ข อ ง ส ิน ค ้า
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3.2.2.2 จัดทำใบสั่งขาย (Sales Order - ร .0.)

เขียนรายละเอียดต่างๆ ที่ต้องใช้ในการดำเนินกิจกรรมการขายให้ครบถ้วนในใบส่ังขาย 
เพ่ือใช้เป็นเอกสารที1แทนใบส่ังซื้อของลูกค้าแต่ละราย เพราะใบสั่งซ้ือของลูกค้าอาจจะมีข้อมุเลไม่ครบถ้วนตามความ 
ต้องการใช้สารสนเทศสำหรับกิจกรรมการขาย

การจัดทำใบส่ังขาย สามารถแบ่งเป็น 4 กิจกรรมย่อย แสดงด้วยรูป 3.6 ดังน้ี

(1) เขียนรายละเอียดการส่งสินค้า เพ่ือให้สามารถจัดส่งสินค้าไต้ เช่น ช่ือลูกค้า ช่ือ 
พนักงานขาย สถานท่ีส่ง ฯลฯ ตลอดจนเง่ือนไขการชำระเงิน ลงในใบส่ังขาย

(2) เขียนรายละเอียดสินค้า คือ รุ่นสินค้าหรือชุดของสินค้า ปริมาณ ราคาขายต่อหน่วย 
และ วันท่ีต้องการให้ส่งสินค้า

(3) ตรวจสอบความถูกต้อง ว่ามีรายละเอียดครบถ้วนหรือไม่ ซ่ึงสามารถแบ่งเป็น 11 
กิจกรรมย่อย แสดงด้วยรูป 3.7 ดังน้ี

(3.1) ตรวจสอบช่ือ-ท่ีอยู่ของลูกค้า
(3.2) ตรวจสอบช่ือของพนักงานขาย
(3.3) ตรวจสอบการส่งเสริมการขาย
(3.4) ตรวจสอบเงินสกุลท่ีขาย
(3.5) ตรวจสอบเง่ือนไขการชำระเงิน
(3.6) ตรวจสอบราคา
(3.7) ใส่เลขท่ีใบส่ังขาย
(3.8) ตรวจสอบชุดของสินค้า ว่าระบุสินค้าเป็นชุด หรือสินค้าเป็นรุ่น ถ้าใบส่ังขาย 

ระบุสินค้าเป็นชุดจะไปท่ีกิจกรรม แยกเป็นสินค้าแต่ละรุ่น แต่ถ้าระบุสินค้าเป็นรุ่น จะไปท่ีกิจกรรมตรวจสอบค่าใช้จ่าย 
พิเศษ

(3.9) แยกเป็นสินค้าแต่ละรุ่น เพ่ือความสะดวกในการส่งสินค้า การชำระเงินของ 
ลูกค้า และการอ้างสิทธิ'ประกันสินค้าแต่ละรุ่น กรณีเวลาการส่งสินค้าของสินค้าแต่ละรุ่นในชุดน้ันต่างกัน

(3.10) กระจายราคาและวันท่ีส่งสินค้า ของสินค้าแต่ละรุ่นในชุดน้ัน
(3.11) ตรวจสอบค่าใช้จ่ายพิเศษ เช่น ค่าขนส่ง ฯลฯ

(4) เรียงลำดับความต้องการ ตามวันท่ีต้องการสินค้า เพ่ือสะดวกในการจัดส่งสินค้า

การจัดทำใบส่ังขายสร้างหน่วยเก็บข้อyลช่ือ ข. ใบส่ังขายค้างส่ง

3.2.2.3 จัดทำใบส่งสินค้า ( Delivery Order - D.O.)
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ร ูป  3 . 6  แ ผ น ภ า พ ข ย า ย ก า ร จ ัด ท ำ ใ บ ส ั่ง ข า ย



ร ูป  3 . 7  แ ผ น ภ า พ ข ย า ย ก า ร ต ร ว จ ส อ บ ค ว า ม ถ ูก ต ้อ ง
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ลังขาย
จัดทำใบส่งสินค้าให้ลูกค้า ณ วันที่ลูกค้าต้องการสินค้า โดยนำข้อy ลต่างๆมาจาก ใบ

การจัดทำใบส่งสินค้า สามารถแบ่งเป็น 10 กิจกรรมย่อย แสดงด้วยรูป 3.8 ดังน้ี

(1) เสือกรุ่นสินค้า ท่ีถึงกำหนดวันท่ีท่ีลูกค้าต้องการ จากใบลังขาย
(2) พิมพ์เลขท่ีและวันท่ี ของใบส่งสินค้า
(3) พิมพ์เหตุผลการนำสินค้าออก ว่าเน่ืองจากการขายสินค้า
(4) พิมพ์ช่ือและสถานท่ีส่ง
(5) พิมพ์ช่ือพนักงานขาย
(6) พิมพ์ช่ือการส่งเสริมการขาย
(7) พิมพ์เง่ือนไขการชำระเงิน
(8) พิมพ์รายละเอียดสินค้า คือ ซ่ือสินค้า ปริมาณ ราคาต่อหน่วย และราคาท้ังหมดของ 

แต่ละรุ่นสินค้า ตลอดจนราคารวมและภาษีผูลค่าเพ่ิมของใบส่งของน้ัน
(9) ลดปริมาณสินค้าคงคลัง
(10) ส่งใบส่งสินค้าไปคลังสินค้า เพ่ือจัดสินค้าไปส่งให้ลูกค้า
(11) แยกใบลังขาย ว่าส่งสินค้าครบทุกรายการหรือไม่ ถ้าทุกรายการในใบลังขายได้จัดส่ง 

สินค้าให้ลูกค้าเป็นท่ีเรียบร้อยแล้ว จะแยกใบลังขายน้ันไปเก็บท่ีหน่วยเก็บฃ้อยูลซ่ือ ง. ใบลังขายส่งสินค้าเสร็จสิน แต่ 
ถ้าใบลังขายใบน้ัน มีบางรายการยังไม่ถึงกำหนดส่งสินค้า จะเก็บใบลังขายน้ันไว้ท่ีหน่วยเก็บข้อผูล ข. ใบลังขายค้าง 
ล่ง

เสร็จส้ิน
การจัดทำใบส่งสินค้าสร้างหน่วยเก็บข้อผูลช่ีอ ค. ใบส่งสินค้า และ ง. ใบลังขายส่งสินค้า

3.2.2.4 ติดตามและแก้ใขวันที่ส่งสินค้าของสินค้าที่จองไว้

ติดตามและแก้ไขวันท่ีส่งสินค้าของสินค้าท่ีจองไว้ ในใบลังขายที่ยังค้างส่งสินค้า ให้มีวันท่ี 
ส่งสินค้าที่ถูกต้องตามความต้องการที่เปลี่ยนไปของลูกค้า ซึ่งสามารถแบ่งเป็น 3 กิจกรรมย่อย แสดงด้วยรูป 3.9 ดังน้ี

(1 ) พิมพ์ใบลังขายที,ค้างส่งสินค้าของลูกค้าแต่ละราย เพื่อให้พนักงานขายติดตามงานกับ
ลูกค้า

(2) ติดต่อลูกค้า และแจ้งให้ลูกค้าทราบถึงสินค้าที่ยังค้างส่งสินค้าของลูกค้ารายนั้นๆ เพ่ือ 
ให้ลูกค้าตรวจสอบว่าจะส่งสินค้าตามวันที1เดิม หรือเปล่ียนแปลงวันท่ีส่งสินค้าใหม่

(3) แก้ไขวันท่ีส่งสินค้า ตามความต้องการของลูกค้า ถ้าลูกค้าต้องการเปลี่ยนวันที่ส่ง 
สินค้า และบริษัทมีปริมาณสินค้าเพียงพอ

3.2.2.5 ทำรายงานเกี่ยวกับการขาย



ร ูป  3 . 8  แ ผ น ภ า พ ข ย า ย ก า ? จ ัด ท ำ ใ บ ส ่ง ส ิน ค ้า
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ร ูป  3 . 9  แ ผ น ภ า พ ข ย า ย ก า ร ต ิด ต า ม แ ล ะ  

แ ก ไ ข ว ัน ท ี่ส ่ง ส ิน ค ้า ข อ ง ส ิน ค ้า ท ี่จ อ ง ไ ว ้
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นำข้อยูลการขายต่างๆ มาทำรายงานตามวัตถุประสงค์ด้านต่างๆ ดังน้ีการสรุปยอดขาย 
การด้นหาเอกสารและสารสนเทศการขาย เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพการทำงานสำหรับกิจกรรมการขาย เซ่น

(1) สรุปยอดขายประจำวัน เดือน ปี
(2) สรุปยอดขายแต่ละรุ่นสินค้า
(3) สรุปยอดขายของพนักงานขาย
(4) สรุปยอดช้ือของลูกค้า
(5) แจกแจงรายละเอียดการช้ือของลูกค้า
(6) แจกแจงรายละเอียดการจองสินค้าของลูกค้า 
ฯลฯ

3.2.3 การวางแผนและจัดการการจัดชื้อและสินค้าคงคลัง

การวางแผนและจัดการการจัดช้ือและสินค้าคงคลัง สามารถแบ่งเป็น 4 กิจกรรมย่อย แสดงด้วย
รูป 3.10 ดังน้ี

(1) พยากรณ์การขายสินค้า
(2) วางแผนและจัดการการจัดช้ือ
(3) กำหนดแผนการรับสินค้า
(4) ทำรายงานการวางแผน

3.2.3.1 พยากรณ์การขายสินค้า

พยากรณ์การขายสินค้าท้ังประเภท MTO และ MTS แต่ปริมาณพยากรณ์ของสินค้า MTO 
จะไม,มีผลกับการลังช้ือจากผู้ผลิต

การพยากรณ์การขายสินค้า สามารถแบ่งเป็น 5 กิจกรรมย่อย แสดงด้วยรูป 3.11 ดังน้ี

(1) รวบรวมสถิติการขาย ของสินค้าแต่ละรุ่นจากหน่วยเก็บข้อยูล ค.ใบส่งสินค้า และ 
สร้างรายงานการพยากรณ์ค่าเฉล่ียเคล่ือนท่ี

(2) วิเคราะห์สถิติการขาย ว่ามีรูปแบบการขายอย่างไร เซ่น เป็นฤดูกาล เป็นเลันตรง 
ประกอบกับค่าพยากรณ์ค่าเฉล่ียเคล่ือนท่ี ฯลฯ

อย่างไร
(3) วิเคราะห์เศรษฐกิจ เพ่ือดูแนวโน้มว่า จากสถิติการขายน้ัน จะมีการเปล่ียนแปลงเป็น

(4) วิเคราะห์ปริมาณการจอง เพ่ือประกอบกับสถิติว่ามีแนวโน้มทางเดียวกับสถิติหริอไม่ 
เพราะปริมาณการจองเหล่าน้ีจะเป็นส่วนหน่ึงของยอดขายจริงท่ีจะเกิดช้ืนในอนาคต

(5) พยากรณ์การขาย



ร ูป  3 . 1 0  แ ผ น ภ า พ ข ย า ย ก า ร ว า ง แ ผ น แ ล ะ  

จ ัด ก า ร ก า ร จ ัด i อ แ ส ะ ส ิน ค ้า ค ง ค ล ัง

แ พ 0เจ พ
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ฝ่ายวางแผน
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การพยากรณ์การขายสินค้า นำหน่วยเก็บข้อผูลช่ือ ค. ใบส่งสินค้า มาสร้างหน่วยเก็บข้อ 
ยูลสถิติการขายช่ือ ช. สถิติการขาย และหลังจากผ่านการวิเคราะห์และการพยากรณ์แล้ว จะสร้างหน่วยเก็บข้อผูล 
การพยากรณ์ช่ือ ฌ. ค่าพยากรณ์สินค้าแต่ละรุ่น

3.2.3.2 วางแผนและจัดการการจัดซื้อ

วางแผนเวลาและปริมาณการลังซ้ือ ตลอดจนจัดการการจัดซ้ือ เพ่ือควบคุมระดับสินค้า 
คงคลังให้มีปริมาณพอเหมาะ ซ่ึงสามารถแบ่งเป็น 2 กิจกรรมย่อย แสดงด้วยรูป 3.12 ดังน้ี

(1) วางแผนการลังซ้ือ

วางแผนการลังซ้ือเพ่ือให้มีการนำสินค้าเข้าคลังสินค้าในปริมาณและเวลาที 
เหมาะสม ซ่ึงสามารถแบ่งเป็น 7 กิจกรรมย่อย แสดงด้วยรูป 3.13 ดังน้ี

(1.1) กำหนดรุ่นสินค้าว่าเป็น MPS (ดูคำอธิบาย MPS ในบทท่ี 2)ซ่ึงถ้าสินค้าใด 
เป็น MPS จะต้องผ่านการสร้างแผน ก่อนที'จะไปทำกิจกรรมวิเคราะห์แผน

(1.2) วิเคราะห์ปริมาณสินค้าในคลัง สำหรับสินค้าท่ีไม่ใช่ MPS^ มีปริมาณสินค้า 
คงคลังมากหริอน้อยกว่าจุดลังซ้ือ (Reorder Point - ROP ดูคำอธิบายในภาคผนวก) ถ้าเม่ือไรปริมาณสินค้าคงคลังน้อย 
กว่าจุดลังซ้ือ จะมีแผนการลังซ้ือเกิดข้ึน ก่อนที,จะไปทำกิจกรรมวิเคราะห์แผน

(1.3) วิเคราะห์ความต้องการ สำหรับสินค้าท่ีเป็น MPS ว่า ถ้าเป็นสินค้า MTO 
ปริมาณความต้องการมาจากการจอง (Booking) สินค้า แต่ถ้าเป็นสินค้า MTS ปริมาณความต้องการมาจากการพยา 
กรณ์ (Forecast)

(1.4) เปรียบเทียบปริมาณสินค้า ระหว่างผลรวมของปริมาณสินค้าคงคลังและ 
สินค้าที,จะรับเข้าคลัง กับความต้องการสินค้า ในแต่ละคาบเวลา เพ่ือให้สามารถกำหนดแผนการลังซ้ือได้

(1.5) วางแผนลังซ้ือ โดยวางแผนกำหนดการท่ีจะรับสินค้าเข้าคลัง ซ่ึงก็'จะทำ'ให้
ทราบกำหนดการลังซ้ือไปยังผู้ผลิต

(1.6) วิเคราะห์แผนว่าควรจะลังซ้ือสินค้าจากผู้ผลิตหรือไม่ ถ้าไม่ลังซ้ือในการวาง 
แผนคร้ังน้ี ก็รอการวิเคราะห์แผนการลังซ้ือในการวางแผนคร้ังต่อไป แ ต ่ถ้าลังซ้ือ ก็จะดำเนินข้ันตอนการลังซ้ือต่อไป

(1.7) จัดทำใบขอซ้ือ

(2) จัดทำใบลังซ้ือ

จัดทำใบลังซ้ือหลังจากการอนุม้ติใบขอซ้ือ และส่งใบลังซ้ือไปยังผู้ผลิต ซ่ึงสามารถ 
แบ่งเป็น 3 กิจกรรมย่อย แสดงด้วยรูป 3.14 ดังน้ี
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ร ูป  3 .  ไ 2  แ ผ น ภ า พ ข ย า ย ก า ร ว า ง แ ผ น แ ล ะ จ ัด ก า ร ก า ร จ ัด ๆ ร ้อ
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ร ป  3 . 1 3  แ ผ น ภ า พ ข ย า ย ก า ร ว า ง แ ผ น ก า ร ส ง i อ
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ร ูป  3 . 1 4  แ ผ น ภ า พ ข ย า ย ก า ร จ ัด ท ำ ใ บ ส ั่ง i อ
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(1) อนุม้ติการขอซ้ือ
(2) พิมพ์ใบลัง1ซ้ือ
(3) อนุมัติการซ้ือ

การจัดทำใบลังซอสร้างหน่วยเก็บข้อผูลซ่ือ จ. ใบขอซ้ือ และ ฉ. ใบลังซ้ือค้างรับ

3.2.3.3 กำหนดแผนการรับสินค้า

วางแผนร่วมกับผู้ผลิต ถึงกำหนดการรับสินค้าเข้าคลังของใบลังซ้ือที'ค้างส่ง และจัดการ 
ให้การรับสินค้าเป็นไปตามแผนน้ัน

การกำหนดแผนการรับสินค้า สามารถแบ่งเป็น 2 กิจกรรมย่อย แสดงด้วยรูป 3.15 ดังน้ี 

(1) วางแผนการรับสินค้า

วางแผนร่วมกับผู้ผลิตถึงกำหนดการรับสินค้า ตามความสามารถการผลิต และ 
ความต้องการสินค้าที,เกิดข้ึน ซ่ึงสามารถแบ่งเป็น 5 กิจกรรมย่อย แสดงด้วยรูป 3.16 ดังน้ี

(1.1) แยกใบลังซ้ือที,ค้างส่ง ตามซ่ือผู้ผลิตแต่ละราย เพ่ือความสะดวกในการ
ติดตามงานของผู้ผลิตแต่ละราย

(1.2) วางแผนการรับสินค้า ของใบลังซ้ือที'ค้างส่งท้ังหมด ตามความสามารถการ 
ผลิต และความต้องการสินค้าที'เกิดข้ึน

(1.3) ติดตามการส่งสินค้า โดยพิจารณาจากรายงานกำหนดการรับสินค้า
(1.4) ปรับแผนการรับสินค้า เม่ือพบว่าผู้ผลิตถ้ามีปัญหา ไม่สามารถส่งสินค้าได้

ตามแผน

กำหนดการน้ัน
(1.5) แจ้งกำหนดการรับสินค้าแก่คลังสินค้า เพ่ือให้คลังสินค้ารับสินค้าตาม

(2) รับสินค้าเข้าคลัง

รับสินค้าเข้าคลังสินค้า ตามกำหนดการรับสินค้าประจำวัน ซ่ึงสามารถแบ่งเป็น 5 
กิจกรรมย่อย แสดงด้วยรูป 3.17 ดังน้ี

(2.1) ตรวจสอบสินค้าและเอกสาร ให้มีรายละเอียดของเอกสารรับสินค้าถูกต้อง
และเป็นไปตามกำหนดการรับสินค้า

(2.2) ตรวจสอบใบลังซ้ือที,อ้างอิง
(2.3) ลดปริมาณสินค้าท่ีค้างส่ง ของใบลังซ้ือที'อ้างอิง
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ร ูป  3 . 1 5  แ ผ น ภ า พ ข ย า ย ก า ร ก ำ ห น ด แ ผ น ก า ? ร ับ ส ิน ค ้า



กำหนดการ 
รับสินค้า 

ที่ไม'มีปัญหา

3.3.2

ร ูป  3 . 1 6  แ ผ น ภ า พ ข ย า ย ก า ร ว า ง แ ผ น ก า ร ร ับ ส ิน ค ้า
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ร ูป  3 . 1 7  แ ผ น ภ า พ ข ย า ย ก า ร ร ับ ส ิน ค ้า เ ข ้า ค ล ัง
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(2.4) แยกใบลังซ้ือที,อ้างอิง ว่ารับสินค้าครบทุกรายการหรอไม่ ถ้าทุกรายการในใบ 
สังซ้ือใบนันรับสินค้าจากผู้ผลิตเป็นท่ีเรียบร้อยแล้ว จะแยกใบลังช้ือน้ันไปเก็บที,หน่วยเก็บข้อผูลช่ือ ช. ใบสิงซ้ือรับ 
สินค้าเสร็จส้ิน แต่ถ้าใบสิงช้ือใบน้ัน มีบางรายการยังไม่ได้รับสินค้า จะเก็บใบสิงช้ือน้ัน ไว้ท่ีหน่วยเก็บข้อผูล ฉ.ใบสิง 
ซ้ือค้างรับ ตามเดิม

(2.5) อนุม้ติให้รับสินค้า

การรับสินค้าเข้าคลังสินค้าสร้างหน่วยเก็บข้อยูลช่ือ ช. ใบลังซ้ือรับสินค้าเสร็จส้ิน 

3.2.3.4 ทำรายงานการวางแผน

นำข้อมุเลการวางแผนและการลัดซ้ือ มาทำรายงานตามวัตถุประสงค์ด้านต่างๆ ด้งน้ี การ 
วางแผนการลังซ้ือ การลังช้ือ การติดตามการลังซ้ือ และการลัดการต่างๆเพ่ือให้เกิดระบบการลัดซ้ือและสินค้าคง 
คลังสำหรับกิจกรรมการ'ขายท่ีมีประสิทธิภาพ เช่น 1 2 3 4 5 6 7

(1) สรุปยอดช้ือประจำเดือน
(2) สรุปยอดช้ือของแต่ละรุ่นสินค้า
(3) สรุปยอดช้ือของแต่ละผู้ผลิต
(4) รายละเอียดของกำหนดการรับสินค้า
(5) รายละเอียดของปริมาณสินค้าคงเหลือในช่วงเวลาใดๆ
(6) เปรียบเทียบค่าพยากรณ์และยอดขายท่ีเกิดข้ึนจริง
(7) วัดผลความตรงต่อเวลาในการส่งสินค้าของผู้ผลิต 

ฯลฯ
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