
KPI Store Manager
KPI Sale Division
KPI Section Manager
KPI พนักงานขาย
KPI Service Division
KPI พนักงานลูกค้าสัมพันธ์  CR
KPI ประชาสัมพันธ์
KPI Housing expert
KPI ช่าง  Expert
KPI ผู้จัดการ  Stock9
KPI พนักงาน staff stock9

KPI ??????????? S01-
S02 2568



ลำดับ
ที่

KPI Code ตัวชี
้วัด

เกณฑ์
การชี
้วัด

เกณฑ์
ต่อเด

ือน

ผลที่
ได้

น้ำหน
ักคะแ

นน

คะแนน
ที่ได

้

รายงา
นอ้าง

อิง

1 SGM6801-
02

ยอดขา
ยค้าป
ลีกสา
ขาสัน
กำแพง

ยอดขา
ยหลัง
หักภา
ษีมูล
ค่าเพ
ิ่มเม
ื่อเท
ียบกั
บเป้า
ขายรา
ยเดือ
น
100% =
30
คะแนน
95-99% =
20
คะแนน  
90-94% =
10
คะแนน
ต่ำกว
่า  90%
= 0
คะแนน

100% 35,000,00
0/
30,348,44
6
=86.71%

30 20 Dashboard
S02-5

KPI Store Manager



2 SGM6801-
03

ส่งมอ
บออเด
อร์ตา
มนัดห
มาย
Service
Division

จำนวน
วันที
่ผิดน
ัดกรณ
ีสินค
้า  Back
Order
ก่อนห
รือหล
ังนัด
หมายค
ลาดเค
ลื่อน
ได้ไม
่เกิน
7 วัน
คลาดเ
คลื่อ
นได้ไ
ม่เกิ
น  7 วัน
ได้ไม
่เกิน
3 ราย
หากเก
ิน  3
ราย
รายที
่  1 และ
2 หัก  6
คะแนน
รายที
่  3 หัก
8
คะแนน

ไม่เก
ิน  3
ราย

0 10 10 รายงา
นสินค
้า  SPO



3 SGM6801-
04

ข้อร้
องเรี
ยนจาก
ทุกช่
องทาง
ถูกดำ
เนินก
ารแก้
ไขภาย
ใน  1
วัน
Service
Division

ข้อร้
องเรี
ยนจาก
ลูกค้
าทุกช
่องทา
ง
ไม่ว่
าจะทา
งแบบป
ระเมิ
นความ
พึงพอ
ใจ
ทางโท
รศัพท
์
หรือแ
จ้งผ่
านพนั
กงานจ
ะต้อง
ถูกดำ
เนินก
ารแก้
ไขภาย
ใน  1
วัน

ภายใน
1 วัน

2,172
ราย
ผ่าน
line  1
ราย

10 10 สรุปแ
บบประ
เมินค
วมพึง
พอใจ



4 SGM6801-
05

ข้อผิ
ดพลาด
จากกา
รบันท
ึก
Location
ไม่เก
ิน  5
ครั้ง  
(Sale
Division)

การบั
นทึกส
ินค้า
location
สินค้
าตั้ง
แต่กา
รจัดเ
ก็บเข
้าพื้
นที่
หรือม
ีการเ
คลม
ย้ายส
ินค้า
นำเข้
าสู่ต
ำแหน่
ง  LAY
OUT
ได้อย
่างถู
กต้อง
และตา
มมาตฐ
านการ
กองเก
็บจะต
้องถู
กต้อง
ผิดพล
าดได้
ไม่เก
ิน  5
ครั้ง
/
เดือน
และสิ
นค้าม
ีการเ
คลื่อ
นย้าย
ตามข้
อกำหน
ดมาตร
ฐานอย
่างเป
็นระบ
บและป
ลอดภั
ย
(IC
รายงา
นผลกา
รสุ่ม
ตรวจ )

ไม่เก
ิน  5

ครั้ง
/

เดือน

location
การสุ
่ม  161/0
สินค้
าเสีย
หายจา
กการจ
ัดจ่า
ยเสีย
หาย
บานหน
้าต่า
ง

10 8 รายงา
นประจ
ำเดือ
นจาก
Section





ลำดับที่ KPI Code ตัวชี้วัด เกณฑ์การชี
้วัด

น้ำหนักคะแ
นน

1 SA1 ยอดขายค้าป
ลีกสาขาสัน
กำแพงแต่ละ
Section
รวมกันได้ต
ามเป้าหมาย
ที่กำหนด  

ยอดขายหลัง
หักภาษีมูล
ค่าเพิ่มเม
ื่อเทียบกั
บเป้าขายรา
ยเดือนแต่ล
ะ  Section
ตามเป้าหมา
ย
100% = 30
คะแนน
95-99% = 20
คะแนน  
90-94% = 10
คะแนน
ต่ำกว่า  90% =
0 คะแนน

30

2 SA2 ควบคุมการต
รวจนับสต๊อ
กตามแผนที่
กำหนดตาม
Block
และไม่มีสิ
นค้าตกหล่น
จากการตรวจ
นับสต๊อก

การตรวจนับ
สต๊อกตาม
Block
วัดผลจากกา
รตกหล่นของ
การตรวจนับ
ตรวจนับครบ
เป็นไปตามแ
ผน  = 15 คะแนน
สินค้าตกหล
่น  หัก  1
รายการ  ต่อ  5
คะแนน    

15

KPI Sale Division



3 SA3 การส่งผลกา
รปรับปรุงแ
ก้ไขการตรว
จประเมิน  TQM
ภายใน  1
สัปดาห์
คะแนนเฉลี่
ยไม่น้อยกว
่า  95%

ค่าเฉลี่ยค
ะแนน  TQM
ของแผนกต้อ
งได้ไม่น้อ
ยกว่า  95% 
คะแนน  95-100%
= 15 คะแนน  
คะแนน  90-94% =
10 คะแนน  
ต่ำกว่า  90% =
0 คะแนน  
ส่งผลการแก
้ไข  TQM
กลับมาให้ก
ับ  OD ภายใน  7
วัน
ถ้าเกินกำห
นดหักวันละ
5 คะแนน  

15



ลำดับที่ KPI Code ตัวชี้วัด เกณฑ์การชี
้วัด

น้ำหนักคะแ
นน

1 SA4 ยอดขายในแผ
นกต้องเป็น
ไปตามเป้าห
มายที่กำหน
ด

ยอดขายหลัง
หักภาษีมูล
ค่าเพิ่มเม
ื่อเทียบกั
บเป้าขายรา
ยเดือน
100% = 30
คะแนน
95-99% = 20
คะแนน  
90-94% = 10
คะแนน
ต่ำกว่า  90% =
0 คะแนน

30

2 SA5 ควบคุมการต
รวจนับสต๊อ
กตามแผนที่
กำหนดตาม
Block
และไม่มีสิ
นค้าตกหล่น
หลุดจากการ
ตรวจนับสต๊
อก

การตรวจนับ
สต๊อกตาม
Block
วัดผลจากกา
รตกหล่นของ
การตรวจนับ
ตรวจนับครบ
เป็นไปตามแ
ผน  = 15 คะแนน
สินค้าตกหล
่น  หัก  1
รายการ  ต่อ  5
คะแนน    

15

3 SA6 การส่งผลกา
รปรับปรุงแ
ก้ไขการตรว
จประเมิน  TQM
ภายใน  1
สัปดาห์

ส่งผลการแก
้ไข  TQM
กลับมาให้ก
ับ  OD ภายใน  7
วัน
ถ้าเกินกำห
นดหักวันละ
5 คะแนน  

15

KPI Section Manager



ลำดับที่ KPI Code ตัวชี้วั
ด

เกณฑ์การ
ชี้วัด

น้ำหนักค
ะแนน

1 SA7 ยอดขายต่
อคนได้ตา
มเป้าที่
กำหนด

ยอดขายหล
ังหักภาษ
ีมูลค่าเ
พิ่มเมื่
อเทียบกั
บเป้าขาย
รายเดือน
100% = 30
คะแนน
95-99% = 20
คะแนน  
90-94% = 10
คะแนน
ต่ำกว่า
90% = 0
คะแนน

30

2 SA8 Safety Stock
สินค้าคง
คลังขั้น
ต่ำไม่น้
อยกว่าเก
ณฑ์ที่กำ
หนด

จำนวนสิน
ค้าตัองไ
ม่ต่ำกว่
าจำนวนที
่กำหนดจา
กการสุ่ม
5
กลุ่มสิน
ค้าของพน
ง .
ขายรายนั
้น  ๆ  
ถ้าเจอหั
กรายการล
ะ  2 คะแนน  
กลุ่มสิน
ค้าจะเป็
นกลุ่มสิ
นค้า  Rank A
เป็นหลัก

10
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3 SA9 การตรวจป
ระเมิน  TQM
รายบุคคล
ต้องไม่น
้อยกว่า
95%

คะแนน  TQM/
คน
ไม่น้อยก
ว่า
95-100% = 10
คะแนน
90-94% = 5
คะแนน
ต่ำกว่า
90% = 0
คะแนน  

10

4 SA10 เข้าร่วม
อบรมความ
รู้สินค้
า

เข้าร่วม
อบรมสินค
้าไม่น้อ
ยกว่า  4
ครั้ง /
เดือน  
ถ้าเข้าค
รบ  4 ครั้ง /
เดือน  ได้
5 คะแนน
ถ้าเข้าไ
ม่ครบได้
0 คะแนน
ผลทดสอบ
85%
ขึ้นขึ้น
ไป  5 คะแนน
ถ้าน้อยก
ว่าได้  0
คะแนน  

10 10



KPI Code ตัวชี้วัด เกณฑ์การชี
้วัด

น้ำหนักคะแ
นน

CR1 ยอดขายได้ต
ามเป้าที่ก
ำหนด

ยอดขายหลัง
หักภาษีมูล
ค่าเพิ่มเม
ื่อเทียบกั
บเป้าขายรา
ยเดือน
100% = 25
คะแนน
95-99% = 20
คะแนน  
90-94% = 10
คะแนน
ต่ำกว่า  90% =
0 คะแนน

25

CR2 การติดตามใ
บเสนอราคา ,
ใบฺ Back order,
ใบสั่งขาย ,
ใบสั่งจอง

ติดตามใบเส
นอราคา ,ใบฺ
Back order,
ใบสั่งขาย ,
ใบสั่งจอง ,
ของพนักงาน
ขายในทีม
ทุกเย็น
ให้เกิดเป็
นยอดขาย
-
ติดตามเอกส
ารไม่ให้หม
ดอายุ  100%
ได้  10 คะแนน
-
ติดตามเอกส
ารไม่ให้หม
ดอายุ  95%
ได้  5 คะแนน
-
ไม่มีการติ
ดตามหมดอาย
ุ  หัก  2
คะแนนต่อ  1
ใบ

10

KPI Service Division



CR3 การตอบแชทล
ูกค้าผ่านช
่องทาง  Online
ภายใน  15
นาที

การตอบแชทล
ูกค้าผ่านช
่องทาง  Online
ภายใน  15
นาที  (
เฉพาะช่วงเ
วลาทำการ ) 
ตอบแชทเกิน
15 นาที  1 ราย
= 2 คะแนน  
ตอบแชทเกิน
15 นาที  2 ราย
= 2 คะแนน
ตอบแชทเกิน
15 นาที  3
รายขึ้นไป  =
0 คะแนน

5

CR4 ออกเยี่ยมล
ูกค้า  80  ราย /
เดือน   

แผนการเยี่
ยมลูกค้าให
้ได้จำนวน  
 80  ราย /เดือน
ทำได้   80  ราย
/เดือน   =    20   
คะแนน  
          70 - 79  ราย  
    =    15   
คะแนน
          50 - 69  ราย  
    =    10   
คะแนน
 ต่ำกว่า  50
ราย             =      0 
  คะแนน
มี  Checklist
ในการเยี่ย
ม  เช่น
ชื่อลูกค้า
รายละเอียด
หน้างาน
สินค้าคู่แ
ข่ง  ถึงไหน
สภาพหน้างา
นเป็นอย่าง
ไร
ภาพประกอบ  

10



CR5 การติดตาม
Project  Card  New 20
ราย /เดือน
เพื่อให้เก
ิดยอดขาย

การติดตาม
Project  Card 20
ราย /เดือน
ให้มีการเพ
ิ่มหน่วยงา
นใหม่   
ทำได้  20ราย /
เดือน   =10
คะแนน
          15-19ราย /
เดือน  =  5
คะแนน
           ต่ำกว่า
15ราย   =  0
คะแนน

          10



ลำดับที่ KPI Code ตัวชี้วัด เกณฑ์การชี
้วัด

น้ำหนักคะแ
นน

1 CR5 ยอดขายได้ต
ามเป้าที่ก
ำหนดต่อคนต
่อเดือน  

ยอดขายหลัง
หักภาษีมูล
ค่าเพิ่มเม
ื่อเทียบกั
บเป้าขายรา
ยเดือน
100% = 25
คะแนน
95-99% = 20
คะแนน  
90-94% = 10
คะแนน
ต่ำกว่า  90% =
0 คะแนน

25

2 CR6 การติดตามใ
บเสนอราคา ,
ใบฺ Back order,
ใบสั่งขาย ,
ใบสั่งจอง

ติดตามใบเส
นอราคา ,ใบฺ
Back order,
ใบสั่งขาย ,
ใบสั่งจอง ,
ของพนักงงา
นขายในทีม
ทุกเย็น
ให้เกิดเป็
นยอดขาย
-
ติดตามเอกส
ารไม่ให้หม
ดอายุ  100%
ได้  10 คะแนน
-
ติดตามเอกส
ารไม่ให้หม
ดอายุ  95%
ได้  5 คะแนน
-
ไม่มีการติ
ดตามหมดอาย
ุ  หัก  2
คะแนนต่อ  1
ใบ

10

KPI ?????????????????????
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3 CR7 การตอบแชทล
ูกค้าผ่านช
่องทาง  Online
ภายใน  15
นาที

การตอบแชทล
ูกค้าผ่านช
่องทาง  Online
ภายใน  15
นาที  (
เฉพาะช่วงเ
วลาทำการ ) 
ตอบแชทเกิน
15 นาที  1 ราย
= 2 คะแนน  
ตอบแชทเกิน
15 นาที  2 ราย
= 2 คะแนน
ตอบแชทเกิน
15 นาที  3
รายขึ้นไป  =
0 คะแนน

5

4 CR8 S01
ออกเยี่ยมล
ูกค้า   10  ราย
/เดือน /คน   
S02
ออกเยี่ยมล
ูกค้า . 10  ราย
/เดือน /คน  

ออกเยี่ยมล
ูกค้า
ติดตามการข
าย   Project card
10  ราย      =  20
คะแนน
8 - 9 ราย   =  15
คะแนน  
5 - 7 ราย   =  10
คะแนน
ต่ำกว่า  4
ราย  = 0 คะแนน

10

5  CR9 การติดตาม
Project  Card ....3....
ราย /เดือน
เพื่อให้เก
ิดยอดขาย

การติดตาม
Project  Card ...3...
ราย /เดือน
ให้มีการเพ
ิ่มหน่วยงา
นใหม่   
ทำได้  3
รายขึ้น /
เดือน   =10
คะแนน
          2ราย /
เดือน       =   5
คะแนน
           ต่ำกว่า
2ราย    =   0
คะแนน

10



ลำดับที่ KPI Code ตัวชี้วัด เกณฑ์การชี
้วัด

น้ำหนักคะแ
นน

1 CR9 ตรวจนับ  Cycle
Count คลัง  NIV
ตามแผนทุกเ
ดือน

ตรวจนับ  Cycle
Count
ตามแผนและจ
ัดทำรายงาน
พร้อมระบุป
ัญหาที่พบท
ุกเดือน  "
กำหนด  Cycle
Count
ตามแผนครบร
อบทุกสิ้นเ
ดือนและมีร
ายงานภายใน
วันที่  5
ของเดือนถั
ดไป
หากส่งเกิน
วันที่  5
ให้นับการห
ักคะแนนที่
เกินกำหนดว
ันละ  2 คะแนน "

30

2 CR10 ความผิดพลา
ดจากการรับ
คืนสินค้า

การรับคืนส
ินค้าไม่มี
ข้อผิดพลาด
และผิดเงื่
อนไข  เช่น
รับเข้าผิด
ขาด  เกิน
และพบการร้
องเรียนจาก
หน่วยงานอื
่นหรือส่วน
งานพัฒนาระ
บบคุณภาพ
เท่า  0 คะแนน

20

3 CR11 ตัดเบิกของ
แถมและส่งเ
อกสารภายใน
วัน  

ตัดเบิกสิน
ค้าทุกสิ้น
วันและถูกต
้องส่งเอกส
ารตัดเบิกใ
ห้ทางบัญชี
ภายในวัน
หากเกินกำห
นดหักวันละ
5 คะแนน  

10
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KPI สิรินภา (ยุ้ย )

ลำดับ   KPI Cord ตัวชี้วัด เกณฑ์การชี
้วัด

น้ำหนักคะแ
นน

1 SE1 ยอดขายได้ต
ามเป้าที่ก
ำหนดต่อคนต
่อเดือน  

ยอดขายหลัง
หักภาษีมูล
ค่าเพิ่มเม
ื่อเทียบกั
บเป้าขายรา
ยเดือน
90-100% = 30
คะแนน
85-89% = 20
คะแนน
80-84% = 10
คะแนน
น้อยว่า  80% =
0 คะแนน  

30

2 SE2 การติดตามก
ารขาย  housing
ตาม  KPI-6 ข้อ
1.
ยอดขายทุกส
ินค้า SCG
2.
ยอดขายสินค
้า  HVA
3.
ยอดขายสินค
้า  Solution
4.
มาตราฐานร้
าน
5.
จำนวนแบบรั
บเข้า
6.Cross sell (
วัดผล  6
เดือน )

การติดตามก
ารขายยอดขา
ย housing ตาม  kpi-
6ข้อ
100% (ทำผ่าน
Kpi5-6ข้อ ) = 20
คะแนน
ทำผ่าน  Kpi 3-4
ข้อ  ขี้นไป  =
15 คะแนน  
ทำผ่าน  Kpi 2
ข้อ  ขี้นไป
=10 คะแนน
ทำ kpiต่ำกว่า
1ข้อ =0 คะแนน

20

KPI Housing expert



3 SE3 ออกเยี่ยมล
ูกค้าให้ได
้   80%
จากแบบรับเ
ข้า    
(20ราย /เดือน )
เพื่อเพิ่ม
ยอดขาย

ออกเยี่ยมล
ูกค้าให้ได
้  80%
จากแบบรับเ
ข้า
(20ราย /เดือน )
มี  Checklist
ในการเยี่ย
ม  เช่น
ชื่อลูกค้า
รายละเอียด
หน้างาน
สินค้าคู่แ
ข่ง  ถึงไหน
สภาพหน้างา
นเป็นอย่าง
ไร
ภาพประกอบ  

10
 

KPI วีรพงศ์  (น๊อต )

ลำดับ   KPI Cord ตัวชี้วัด เกณฑ์การชี
้วัด

น้ำหนักคะแ
นน

1 SE4 ยอดขายได้ต
ามเป้าที่ก
ำหนดต่อคนต
่อเดือน  

ยอดขายหลัง
หักภาษีมูล
ค่าเพิ่มเม
ื่อเทียบกั
บเป้าขายรา
ยเดือน
90-100% = 30
คะแนน
85-89% = 20
คะแนน
80-84% = 10
คะแนน
น้อยว่า  80% =
0 คะแนน  

20

3 SE6 การประมาณก
ารจากแบบแป
ลนหลังคา  30
แบบ /เดือน

รับแบบประม
าณการเข้าร
ะบบ  30แบบ /
เดือน
ติดตามแบบร
ับเข้า    
ปิดการขาย
......แบบ
ติดตาม .......
แบบ
loss .......แบบ
90-100% = 20
คะแนน
80-89%   =10
คะแนน

30



4 SE7 ออกเยี่ยมล
ูกค้าให้ได
้   80%
จากแบบรับเ
ข้า    
(24ราย /เดือน )
เพื่อเพิ่ม
ยอดขาย

ออกเยี่ยมล
ูกค้าให้ได
้  80%
จากแบบรับเ
ข้า
(24ราย /เดือน )
มี  Checklist
ในการเยี่ย
ม  เช่น
ชื่อลูกค้า
รายละเอียด
หน้างาน
สินค้าคู่แ
ข่ง  ถึงไหน
สภาพหน้างา
นเป็นอย่าง
ไร
ภาพประกอบ  

10
 



ลำดับที่ KPI Code ตัวชี้วั
ด

วิธีการว
ัดผล

เกณฑ์ต่อ
เดือน

คะแนนเต็
ม

1 EP1 รายได้จา
กการบริก
ารช่าง
Expert (40,000
บาท /เดือน
) 

ยอดรายได
้  คะแนน
ได้ตาม  %
ที่ขายได
้
เทียบเป้
าขาย

-
ทำยอดขาย
ได้  100%
ได้  20
คะแนน
-
ทำยอดขาย
ได้  80%-99%
ได้  15
คะแนน
-
ทำยอดขาย
ได้  70%-79%
ได้  10
คะแนน
-
ทำยอดขาย
ต่ำกว่า
70% ได้  5
คะแนน

20

2 EP2 ไม่มีข้อ
ร้องเรีย
นจากลูกค
้า

-
ออกหน้าง
านเก็บงา
นลูกค้าใ
ห้เรียบร
้อย
-
ยื่นแบบป
ระเมินคว
ามพึงพอใ
จให้กับล
ูกค้า

หากมีข้อ
ร้องเรีย
นหักครั้
งละ  10
คะแนน

20

3 EP3 ผลคะแนนต
รวจ  TQM 

คะแนนการ
ตรวจ  TQM 100
คะแนน

90-100
คะแนน  = 20
คะแนน
80-89 คะแนน
= 18 คะแนน
70-79 คะแนน
= 16 คะแนน
60-69 คะแนน
= 14 คะแนน
ต่ำกว่า  60
คะแนน  = 0
คะแนน

20

KPI ???? Expert



ลำดับที่ KPI Code ตัวชี้วัด เกณฑ์การชี
้วัด

น้ำหนักคะแ
นน

1 SA1 เป้าการให้
บริการ  รับ
ฝาก
และเขายสิน
ค้ารวมทุกช
่องทาง  
1,200,000/เดือน

ยอดขายหลัง
หักภาษีมูล
ค่าเพิ่มเม
ื่อเทียบกั
บเป้าขายรา
ยเดือนแต่ล
ะ  Section
ตามเป้าหมา
ย
100% = 30
คะแนน
95-99% = 20
คะแนน  
90-94% = 10
คะแนน
ต่ำกว่า  90% =
0 คะแนน

30

2 SA2 ควบคุมการต
รวจนับสต๊อ
กตามแผนที่
กำหนดตาม
Block
และไม่มีสิ
นค้าตกหล่น
จากการตรวจ
นับสต๊อก

การตรวจนับ
สต๊อกตาม
Block
วัดผลจากกา
รตกหล่นของ
การตรวจนับ
ตรวจนับครบ
เป็นไปตามแ
ผน  = 15 คะแนน
สินค้าตกหล
่น  หัก  1
รายการ  ต่อ  5
คะแนน    

15

KPI ????????? Stock9



3 SA3 การส่งผลกา
รปรับปรุงแ
ก้ไขการตรว
จประเมิน  TQM
ภายใน  1
สัปดาห์
คะแนนเฉลี่
ยไม่น้อยกว
่า  95%

ค่าเฉลี่ยค
ะแนน  TQM
ของแผนกต้อ
งได้ไม่น้อ
ยกว่า  95% 
คะแนน  95-100%
= 15 คะแนน  
คะแนน  90-94% =
10 คะแนน  
ต่ำกว่า  90% =
0 คะแนน  
ส่งผลการแก
้ไข  TQM
กลับมาให้ก
ับ  OD ภายใน  7
วัน
ถ้าเกินกำห
นดหักวันละ
5 คะแนน  

15



KPI พนักงาน staff stock9

ลำดับที่ KPI Code ตัวชี้วัด เกณฑ์การชี
้วัด

น้ำหนักคะแ
นน

1 SA1 ยอดขาย  stock 9
ได้ตามเป้า
หมายที่กำห
นด  1,200,000 

ยอดขายในแต
่ละเดือนตา
มเป้า
คิดจากค่าเ
ฉลี่ยทีม  

ทำยอด
ขายได
้  100%
= 20
คะแนน
ทำยอด
ขายได
้  95-99%
= 15
คะแนน
ทำยอด
ขายได
้  90-94%
= 10
คะแนน
ต่ำกว
่า  90%
= 0
คะแนน

    
 
 

20

KPI ???????staff stock9



2 SA2 ควบคุมการต
รวจนับสต๊อ
กตามแผนที่
กำหนด ตาม
Block
และไม่มีสิ
นค้าตกหล่น
จากการตรวจ
นับ

การตรวจนับ
สต๊อกตาม
Block
วัดผลจากกา
รตกหล่นของ
การตรวจนับ

ตรวจน
ับครบ
เป็นไ
ปตามแ
ผน  = 10
คะแนน
สินค้
าตกหล
่น
หัก  1
รายกา
ร  ต่อ
5
คะแนน

 
 

10

3 SA3 การส่งผลกา
รปรับปรุงแ
ก้ไขการตรว
จประเมิน TQM
ภายใน  1
สัปดาห์
คะแนนเฉลี่
ยไม่น้อย
กว่า  95%

ค่าเฉลี่ยค
ะแนน  TQM
ของแผนกต้อ
งได้ไม่น้อ
ยกว่า  95%
 

คะแนน
95-100%
= 10
คะแนน
คะแนน
90-94% =
5
คะแนน
ต่ำกว
่า  90%
= 0
คะแนน

ส่งผลแก้ไข
TQM
กลับมาให้ก
ับ  OD ภายใน  7
วัน
ถ้าเกินกำห
นดหักวันละ
2 คะแนน

 
 
 

10



4    SA4 เข้าร่วมอบ
รมความรู้ส
ินค้า

เข้าร่วมอบ
รมสินค้าไม
่น้อยกว่า  4
ครั้ง /เดือน
 '

ถ้าเข
้าครบ
4
ครั้ง
/
เดือน
ได้  5
คะแนน
ถ้าเข
้าไม่
ครบได
้  0
คะแนน
ผลทดส
อบ  85%
ขึ้นข
ึ้นไป
5
คะแนน
ถ้าน้
อยกว่
าได้  0
คะแนน
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5 SA5 จัดสินค้าภ
ายใน 15 นาที
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