
บทที ่ 3 
 

การศึกษาและการวิเคราะหระบบงานปจจุบัน 
 
 ในการวิเคราะหระบบงานปจจุบันจะเปนกิจกรรมที่ดําเนินการศึกษาปญหาของการปฏิบัติ  
งานในปจจุบันที่ดําเนินอยู  เพื่อรวบรวมรายละเอียดเกี่ยวกับระบบในดานตาง ๆ เชน ผูที่เกี่ยวของ
กับระบบ  หนาที่ความรับผิดชอบกับระบบ    ซ่ึงจะทําใหเขาใจระบบงานปจจุบันมากขึ้นและยัง
สามารถนําไปใชในการปฏิบัติงานอยางมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 
 
3.1  การปฏิบตัิงานของงานการตลาด 
 ลักษณะทั่วไปของบริษัทสหพานิชเชียงใหมจํากัดบริษัทสหพานิชเชียงใหมจํากัดเปน
บริษัทที่ทําธุรกิจเกี่ยวกับจําหนายอุปกรณเครื่องใชไฟฟา รถยนตร รถจักรยานยนตร เครื่องใช
สํานักงาน โทรศัพทมือถือ สินคาราคาประหยัด(สินคาใชแลวสภาพดี) และอื่นๆรวมถึงบริการตางๆ
ที่หลากหลายอันไดแก บริการซอมรถยนตร รถจักรยานยนตร อุปกรณไฟฟาตางๆ และบริการติดตัง้
อุปกรณตางๆ ซ่ึงมีสาขาและตัวแทนจะหนายอยูหลายแหงในเขตภาคเหนือ  
 

 
รูป 3.1 แผนผงัที่ตั้งบริษัทสหพานิชเชียงใหมจํากัด 
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รูป 3.2 ผังองคกรบริษัทสหพานิชเชียงใหมจํากัด 

 
 บริษัทสหพานชิเชียงใหมจํากัดแบงการปฏบิัติงานดานการบริหารการตลาดออกเปน 3 ฝาย 
 1)  ฝายการตลาด ทําหนาที่ดูแลดานการตลาดโดยรวมเชน การจัดจําหนาย ดูแล
 ยอดขายของแตละชองทางจําหนาย ดูแลจัดการดานสินคาและควบคุมดูแลสินคาคง
 คลัง พรอมทั้งทําหนาที่เกี่ยวกับการจัดซื้อ แบงออกเปน 4 ฝาย 
  (1)  ฝายการตลาด 1 ทําหนาที่ดูแลสินคารถยนต 
  (2)  ฝายการตลาด 2 ทําหนาที่ดูแลสินคารถจักรยานยนตและเครื่องมือการเกษตร 
  (3)  ฝายการตลาด 3 ทําหนาที่ดูแลสินคาภาพและเสียง  
  (4)  ฝายการตลาด 4 ทําหนาที่ดูแลสินคาเครื่องใชภายในบาน 
       2)   ฝายขายและบริการ เปนฝายที่ดูแลเกีย่วกับการขายโดยตรงดแูลชองทาง 
  จําหนายหนารานในแตละสาขาและแผนกเสนอขาย 
  3)  ฝายกิจการตวัแทนดแูลชองทางจําหนายสินคาและอํานวยความสะดวกให         
  ตัวแทนจําหนาย 

กรรมกรรมการผูจัดการการผูจัดการ  

บริหารความเสีย่ง บริหารทรัพยากร สารสนเทศ 

รองกรรมการผูจัดการใหญสายธุรกิจและการตลาด 

ฝายการตลาด 

การตลาด 4 
สินคาเครื่องใช
ภายในบาน 

โฆษณาและสงเสรมิ

ลูกคาสัมพันธ 

ทะเบียน 

ฝายขายและบริการ 

แผนกขาย แผนกแผนก
บริการบริการและและ  
อะไหลอะไหล  

แผนก 
ขายหนา
ราน 

แผนก 
เสนอขาย 

ฝายกิจการตัวแทน 

หนวยสนับสนนุดานยานยนตหนวยสนับสนนุดานยานยนต  

ผูจัดการสายเหนือ 

ผูจัดการสายใต 

ผูจัดการสวนกลาง 

บัญชีและการเงิน

เก็บเงินตัวแทน 

หนวยรถโฆษณา 

หนวยสนับสนนุดานบริการและอะไหลอะไหล  

สวนคลังสินคา , สินคากลาง และศูนย

รองกรรมการผูจัดการใหญสายการเงนิและบริหาร 

ฝาย
สินเช่ือ
และเก็บ
เงิน 

ฝาย
บัญชี
และ
การเงิ

ฝาย
สนับสนุน 
และบริหาร

กลาง 

กฎหมาย 

สํานกังาน 

การตลาด 2 
สินคา

รถจักรยานยน
ต 

และเครื่องมือ
การเกษตร 

การตลาด 3 
สินคาภาพและ

เสียง 

แผนก
บริการและ 
อะไหล  

หนวยสนับสนนุดานยานยนต 
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3.2 ผูใชระบบที่เกี่ยวของ 
            1)          กรรมการผูจดัการ 

 2) รองกรรมการผูจัดการใหญสายธรุกิจและการตลาด ผูจดัการแผนกการตลาด 
 3) ผูจัดการใหญฝายการตลาด 
 4) ผูจัดการฝายการตลาด 2 
 5) ผูจัดการฝายการตลาด 3 
 6) ผูจัดการฝายการตลาด 4 
 7) ผูจัดการฝายกจิการตัวแทน 
 8) ผูจัดการฝายขายและบริการ 
 
3.3   ขอจํากัดของระบบงานปจจุบัน 
 1)    ผูบริหารใชขอมูลจากระบบรายงานแบบเกายากแกการเหน็ขอมูลดานตางๆ 
 2)    ขอมูลแบบเกาเปนเพียงตัวเลขไมมีรูปแบบกราฟฟคทําใหยากในการเปรียบเทียบ
  ขอมูลเปาหมายและยอดขายจริง 
 3)   ขอมูลกระจัดกระจาย หากตองการใชตองนําขอมูลจากแหลงตางๆ มารวมกัน 
  วิเคราะหทําใหเสียเวลา 
 4)    ขอมูลตางๆ ไมสามารถเจาะลึกลงไปได ทําใหไมสามารถเห็นสาเหตุของปญหา
  ตางๆ 
 5)   ขอมูลตางๆ มจีํานวนมากทําใหยากแกการวิเคราะห 
 
3.4 ปญหาที่เกดิขึ้นในระบบงานปจจุบนั 
 1)    ทําใหผูบริหารตัดสินใจลาชาและเกดิขอผดิพลาดไดเนื่องจากขอมูลตางๆมีปรมิาณ
  มากและกระจดักระจาย  
  2)   ทําใหเสียเวลาในการจดัเตรียมขอมูลใหผูบริหาร 
  3)  ขอมูลอาจผิดพลาดได เนื่องจากการเตรยีมขอมูลที่มากเกนิไป 
            4)    ยากแกการเหน็ความสัมพันธชองขอมูลแตละสวน วิเคราะหปญหาไดยาก 
 5) การสอบถามขอมูลของผูบริหารหรือผูใชระบบทั่วไป ตองใชเวลานานเพราะการ
  เตรียมขอมูลใหผูบริหารตองกระทําหลายขั้นตอน และอาจตองแบงรายงานให
  ผูบริหารหลายฉบับมักทําใหเกิดปญหาเกี่ยวกับเอกสารเยอะเกินไป ทําใหเสียเวลา
  ในการวิเคราะหและอาจใหเกิดความผิดพลาดได 
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3.5    ความตองการของผูใช 

  จากปญหาที่เกิดขึ้นดังกลาวทางผูบริหารบริษัทสหพานิชเชียงใหมจํากัดจึงมี
 ความตองการระบบสนับสนุนการตัดสินใจของผูบริหารในดานการตลาด   
 1) ผูบริหารตองการความรวดเรว็ในการตัดสนิใจจากขอมูลที่มีอยู 
 2)    ตองการความรวดเร็วในการเห็นขอมูลตางๆ ลดความยุงยากซับซอน 
  3)     ตองการเปลีย่นมุมมองในหลายๆดาน 
  4)   ตองการเจาะลกึขอมูลตางๆ 
  5)   ตองการดูขอมูลยอนหลัง ปจจุบัน และแนวโนมในอนาคตได 
  6)     ตองการเห็นความสัมพันธของขอมูลเพื่อนาํมาใชวางแผนดําเนนิการดานตางๆ 
  7)   ตองการเปรียบเทียบขอมูลยอดขายจริงกับเปาหมายที่การตลาดไดตั้งไวประจําป
     และใหสามารถวิเคราะหจุดตางๆได 
  8)     ตองการลดเวลาในการเตรียมขอมูล 
  9)     ตองการนําเทคโนโลยีที่ทันสมัยมาใชสรางความไดเปรยีบในการแขงขัน 
  
 


