
KPI Sale Division
KPI Section Manager
KPI พนักงานขาย
KPI Service Division
KPI พนักงานลูกค้าสัมพันธ์  CR
KPI ประชาสัมพันธ์  แผนกบริการลูกค้า
KPI Housing expert
KPI ช่าง  Expert
KPI ผู้จัดการ  Stock9
พนักงาน  Staff Stock9
KPI พนักงาน  Speedman คลัง  A

KPI ??????????? S01-
S02 2569



ลำดับที่ KPI Code ตัวชี้วั
ด

วิธีวัดผ
ล

เกณฑ์การ
ชี้วัด

น้ำหนักค
ะแนน

1 SA1 ยอดขายค้
าปลีกสาข
าสำนักงา
นใหญ่แต่
ละ  Section
รวมกันได
้ตามเป้า
หมายที่ก
ำหนด  

Dashboard -
ยอดขายค้
าปลีก

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

30

2 SA2 ความคลาด
เคลื่อนจ
ากการตรว
จนับสต๊อ
กสินค้า  

รายงานผล
การตรวจน
ับประจำเ
ดือนจากแ
ผนกบัญชี
สินค้าคง
คลัง  ( IC )

ความคลาด
เคลื่อนจ
ากการ
ตรวจนับ
ความคลาด
เคลื่อน
0.00 - 0.30% =
15 คะแนน
ความคลาด
เคลื่อน
0.31 - 0.50% =
10 คะแนน
มากกว่า
0.51% = 0
คะแนน
 

15

KPI Sale Division



3 SA3 คุณภาพขอ
ง  5ส . (
ผลการตรว
จ )
ความรวดเ
ร็วในการ
แก้ไขข้อ
บกพร่อง

คะแนนจาก
แบบฟอร์ม
ตรวจ  5ส . (5S
Audit Checklist)

ค่าเฉลี่
ยคะแนน  5ส .
ของแผนกต
้องได้ไม
่น้อยกว่
า  95% 
คะแนน  95-
100% = 15
คะแนน  
คะแนน  90-
94% = 10
คะแนน  
ต่ำกว่า
90% = 0
คะแนน  
ส่งผลการ
แก้ไข  5ส .
กลับมาให
้กับ  OD
ภายใน  7
วัน
ถ้าเกินก
ำหนดหักว
ันละ  5
คะแนน  

15



ลำดับที่ KPI Code ตัวชี้วั
ด

วิธีวัดผ
ล

เกณฑ์การ
ชี้วัด

น้ำหนักค
ะแนน

1 SA4 ยอดขายใน
แผนกต้อง
เป็นไปตา
มเป้าหมา
ยที่กำหน
ด

S01-Dashboard -
ยอดขายค้
าปลีก  (
ฟ้าฮ่าม  )

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

30

2 SA5 ความคลาด
เคลื่อนจ
ากการตรว
จนับสต๊อ
กสินค้า  

รายงานผล
การตรวจน
ับประจำเ
ดือนจากแ
ผนกบัญชี
สินค้าคง
คลัง  
(IC)

ความคลาด
เคลื่อนจ
ากการ
ตรวจนับ
ความคลาด
เคลื่อน
0.00 - 0.30% =
10 คะแนน
ความคลาด
เคลื่อน
0.31 - 0.50% = 5
คะแนน
มากกว่า
0.51% = 0
คะแนน

10

KPI Section Manager



3 SA6 คุณภาพขอ
ง  5ส . (
ผลการตรว
จ )
ความรวดเ
ร็วในการ
แก้ไขข้อ
บกพร่อง

คะแนนจาก
แบบฟอร์ม
ตรวจ  5ส . (5S
Audit Checklist)

ค่าเฉลี่
ยคะแนน  5ส .
ของแผนกต
้องได้ไม
่น้อยกว่
า  95% 
คะแนน  95-
100% = 10
คะแนน  
คะแนน  90-
94% = 8
คะแนน  
ต่ำกว่า
90% = 0
คะแนน  
ส่งผลการ
แก้ไข  TQM
กลับมาให
้กับ  OD
ภายใน  7
วัน
ถ้าเกินก
ำหนดหักว
ันละ  5
คะแนน  

10

4  SA7 อัตราควา
มผิดพลาด
จากการจั
ดสินค้า

การตรวจเ
ช็คความถ
ูกต้องขอ
งใบหยิบ  /
สีผสมผิด
จากเช็คเ
กอร์

ความผิดพ
ลาดจากกา
รจัดสินค
้าผิด
หักครั้ง
ละ  5 คะแนน  

10



ลำดับที
่

KPI Code ตัวชี้ว
ัด

วิธีวัด
ผล

เกณฑ์กา
รชี้วัด

น้ำหนัก
คะแนน

1 SA8 ยอดขายต
่อคนได้
ตามเป้า
ที่กำหน
ด

Dashboard -
Section
Manager

ยอดขายห
ลังหักภ
าษีมูลค
่าเพิ่ม
เมื่อเท
ียบกับเ
ป้าขายร
ายเดือน
100% = 30
คะแนน
95-99% = 20
คะแนน  
90-94% = 10
คะแนน
ต่ำกว่า
90% = 0
คะแนน

30

2 SA9 ความคลา
ดเคลื่อ
นจากการ
ตรวจนับ
สต๊อกสิ
นค้า  

รายงานผ
ลการตรว
จนับประ
จำเดือน
จากแผนก
บัญชีสิ
นค้าคงค
ลัง  
(IC)

ความคลา
ดเคลื่อ
นจากการ
ตรวจนับ
ความคลา
ดเคลื่อ
น  0.00 -
0.30% = 10
คะแนน
ความคลา
ดเคลื่อ
น  0.31 -
0.50% = 5
คะแนน
มากกว่า
0.51% = 0
คะแนน
 

10

3 SA10 อัตราคว
ามผิดพล
าดจากกา
รจัดสิน
ค้า

เอกสารห
รือฟอร์
มที่บัน
ทึกทุกค
รั้งที่
พบการจั
ดสินค้า
ผิด
จากเช็ค
เกอร์

ความผิด
พลาดจาก
การจัดส
ินค้าผิ
ด
หักครั้
งละ  5
คะแนน  

10

KPI ??????????



4  SA11 อบรมและ
สอบความ
รู้สินค
้า

รายงานผ
ลการเข้
าอบรมคว
ามรู้สิ
นค้าและ
ผลการสอ
บวัดผลใ
นแต่ละเ
ดือนข้อ
มูล
(
รายงานก
ารอบรมใ
น  Dashbord)

เข้าร่ว
มอบรมสิ
นค้าไม่
น้อยกว่
า  4 ครั้ง
/เดือน  
-
เข้าอบร
มครบ  4
ครั้ง /
เดือน
ได้  5
คะแนน
-
เข้าไม่
ครบ  4
ครั้ง /
เดือน        
ได้  0
คะแนน
ผลทดสอบ
85%
ขึ้นไป    
      ได้  5
คะแนน
ถ้าน้อย
กว่า  85% 
                 
ได้  0
คะแนน  

10
 

10



KPI Code ตัวชี้วั
ด

วิธีวัดผ
ล

เกณฑ์การ
ชี้วัด

น้ำหนักค
ะแนน

CR1 ยอดขายได
้ตามเป้า
ที่กำหนด

ยอดขายใน
แต่ละเดื
อน /
เทียบเป้
ารายงาน
Dashboaras

ยอดขายที
มได้ตามเ
ป้าเฉลี่
ยต่อเดือ
น
ยอดขาย
100%            =
20 คะแนน
ยอดขาย  95-
99%        = 15
คะแนน  
ยอดขาย  90-
94%        = 10
คะแนน
ยอดขายต่
ำกว่า  90% 
 = 0 คะแนน

20

CR2 Call แยกตาม
Rankลูกค้า
 

Call
แยกตาม
Rank
ลูกค้า  
   Rank A 
ทุกวัน
   Rank B   4
วันต่อสั
ปดาห์
   Rank C  3
วันต่อสั
ปดาห์
   (20ราย /
วัน )
***CR
แต่ละคนเ
ป้าจะไม่
เท่ากัน ***

Call
แยกตาม
Rank
ลูกค้า  

Ra
nk
A

Ra
nk
B

Ra
nk
C

โ
ท
ร
ท
ุ
ก
ว
ั
น

4
ว
ั
น /
ส
ั
ป
ด
า
ห
์

3
ว
ั
น /
ส
ั
ป
ด
า
ห
์

Call >=100%     
 =  10 คะแนน
Call >=90%       
 =  8  คะแนน
Call  >=80%       
=  5  คะแนน
Call
ต่ำกว่า
80%  =  0 
คะแนน
 

10
 

KPI Service Division



CR3 Visit แยกตาม
Rankลูกค้า

Visit
แยกตาม
Rank
ลูกค้า
   Rank A   3
ครั้งต่อ
สัปดาห์
   Rank B   2
ครั้งต่อ
สัปดาห์
   Rank C   1
ครั้งต่อ
สัปดาห์
   (60ราย /
เดือน )
***CR
แต่ละคนเ
ป้าจะไม่
เท่ากัน ***

Visit
แยกตาม
Rank
ลูกค้า

Ra
nk
A

Ra
nk
B

Ra
nk
C

3
ค
ร
ั
้
ง /
ส
ั
ป
ด
า
ห
์

2
ค
ร
ั
้
ง /
ส
ั
ป
ด
า
ห
์

1
ค
ร
ั
้
ง /
ส
ั
ป
ด
า
ห
์

Visit >=100%     
 =  10 คะแนน
Visit >=90%       
 =  8  คะแนน
Visit  >=80%       
=  5 คะแนน
Visit
ต่ำกว่า
80%  =  0 
คะแนน

10

CR5 การตอบแช
ทลูกค้าผ
่านช่องท
าง  Online
ภายใน  15
นาที

ตรวจสอบแ
ชทสนทนาล
ูกค้าช่อ
งทางออนไ
ลน์ทุกๆส
ิ้นวัน  
เช็คสถิต
ิ
การตอบแช
ท
***
เกณฑ์วัด
ผล    
หักพนักง
านที่อยู
่ในกลุ่ม

การตอบแช
ทลูกค้าผ
่านช่องท
าง  Online
ภายใน  15
นาที  (
เฉพาะช่ว
งเวลาทำก
าร ) 
ตอบช้าเก
ิน  15 นาที
หักรายละ  
2 คะแนน
 
ตอบเช้าเ
กิน  3 ราย    
 =            0
คะแนน

10



CR6 การติดตา
มใบเสนอร
าคา ,ใบฺ Back
order,
ใบสั่งขา
ย ,
ใบสั่งจอ
ง
 

ตรวจสอบร
ายงานใบเ
สนอราคา  
ใบสั่งขา
ย -
สั่งจองค
งค้างในร
ะบบ  
อ้างอิงร
ายงาน
Dashboaras 

ติดตามใบ
เสนอราคา ,
ใบฺ Back order,
ใบสั่งขา
ย ,
ใบสั่งจอ
ง ,
ของพนักง
านขายในท
ีมทุกสิ้
นวัน
เพื่อให้
เกิดเป็น
ยอดขาย
-
ติดตามเอ
กสารไม่ใ
ห้หมดอาย
ุ  100%  =  10
คะแนน
-
ไม่มีการ
ติดตามหม
ดอายุ            
         = 0
คะแนน            
   

10
 



ลำดับที่ KPI Code ตัวชี้วั
ด

วิธีวัดผ
ล

เกณฑ์การ
ชี้วัด

น้ำหนักค
ะแนน

1 CR7 ยอดขายได
้ตามเป้า
ที่กำหนด
ต่อคนต่อ
เดือน  

ตรวจสอบข
้อมูลยอด
ขายจากรา
ยงาน
Dashboaras

ยอดขายหล
ังหักภาษ
ีมูลค่าเ
พิ่มเมื่
อเทียบกั
บเป้าขาย
รายเดือน
100%            =
20 คะแนน
95-99%        = 15
คะแนน  
90-94%        = 10
คะแนน
ต่ำกว่า
90%  = 0
คะแนน

20

KPI ?????????????????????
CR



2 CR8 Call แยกตาม
Rankลูกค้า
 

Call
แยกตาม
Rank
ลูกค้า  
   Rank A 
ทุกวัน
   Rank B   4
วันต่อสั
ปดาห์
   Rank C  3
วันต่อสั
ปดาห์
   (20ราย /
วัน )
***
รายการเช
็คลิสประ
จำวัน ***

Call
แยกตาม
Rank
ลูกค้า  

Ra
nk
A

Ra
nk
B

Ra
nk
C

โ
ท
ร
ท
ุ
ก
ว
ั
น

4ว
ั
น /
ส
ั
ป
ด
า
ห
์

3ว
ั
น /
ส
ั
ป
ด
า
ห
์

Call >=100%     
 =  10 คะแนน
Call >=90%       
 =  8   คะแนน
Call  >=80%       
=  5   คะแนน
Call
ต่ำกว่า
80%  =  0   
คะแนน
 

10



3 CR9 Visit แยกตาม
Rankลูกค้า

Visit
แยกตาม
Rank
ลูกค้า
   Rank A   3
ครั้งต่อ
สัปดาห์
   Rank B   2
ครั้งต่อ
สัปดาห์
   Rank C   1
ครั้งต่อ
สัปดาห์
   (10ราย /
เดือน )
***
รายการเช
็คลิสประ
จำวัน ***

Visit
แยกตาม
Rank
ลูกค้า

Ra
nk
A

Ra
nk
B

Ra
nk
C

3ค
ร
ั
้
ง /
ส
ั
ป
ด
า
ห
์

2ค
ร
ั
้
ง /
ส
ั
ป
ด
า
ห
์

1ค
ร
ั
้
ง /
ส
ั
ป
ด
า
ห
์

Visit >=100%     
 =  10 คะแนน
Visit >=90%       
 =  8   คะแนน
Visit  >=80%       
=  5   คะแนน
Visit
ต่ำกว่า
80%  =  0   
คะแนน

10

4 CR10 การตอบแช
ทลูกค้าผ
่านช่องท
าง  Online
ภายใน  15
นาที

ตรวจสอบแ
ชทสนทนาล
ูกค้าช่อ
งทางออนไ
ลน์ทุกๆส
ิ้นวัน  
เช็คสถิต
ิ
การตอบแช
ท

การตอบแช
ทลูกค้าผ
่านช่องท
าง  Online
ภายใน  15
นาที  (
เฉพาะช่ว
งเวลาทำก
าร ) 
ตอบช้าเก
ิน  15 นาที
หักรายละ  
2 คะแนน
ตอบช้าเก
ิน  3 ราย      
=             0
คะแนน

10
 



5  CR11 อบรมและส
อบความรู
้สินค้า

รายงานผล
การเข้าอ
บรมความร
ู้สินค้า
และผลการ
สอบวัดผล
ในแต่ละเ
ดือนข้อม
ูล
(
รายงานกา
รอบรมใน
Dashbord)

เข้าร่วม
อบรมสินค
้าไม่น้อ
ยกว่า  4
ครั้ง /
เดือน  
-
เข้าอบรม
ครบ  4
ครั้ง /
เดือน   = 5
คะแนน
-
เข้าอบรม
น้อยกว่า
4 ครั้ง      =
0 คะแนน
               

5
 

6 CR12 อบรมและส
อบความรู
้สินค้า

รายงานผล
การเข้าอ
บรมความร
ู้สินค้า
และผลการ
สอบวัดผล
ในแต่ละเ
ดือนข้อม
ูล
(
รายงานกา
รอบรมใน
Dashbord)

ผลทดสอบจ
ากการอบร
มอย่างน้
อย
4 ครั้ง /
เดือน
ได้ผลทดส
อบเฉลี่ย
85% ขึ้นไป
      = 5
คะแนน
ได้ผลทดส
อบเฉลี่ย
น้อยกว่า
85%  = 0
คะแนน

5



ลำดับที่ KPI Code ตัวชี้วั
ด

วิธีวัดผ
ล

เกณฑ์การ
ชี้วัด

น้ำหนักค
ะแนน

1 CR13 ตรวจนับ
Cycle Count
คลัง  NIV
ตามแผนทุ
กเดือน

ตรวจนับ
Cycle Count
ตามแผน
และจัดทำ
รายงานพร
้อมระบุป
ัญหาที่พ
บทุกเดือ
น
-
ความพร้อ
มในการตร
วจนับ  

ตรวจนับ
Cycle Count
ตามแผนแล
ะจัดทำรา
ยงานพร้อ
มระบุปัญ
หาที่พบท
ุกเดือน  "
กำหนด  Cycle
Count
ตามแผนคร
บรอบทุกส
ิ้นเดือน
และมีราย
งานภายใน
วันที่  5
ของเดือน
ถัดไป
หากส่งเก
ินวันที่
5
ให้นับกา
รหักคะแน
นที่เกิน
กำหนดวัน
ละ  2 คะแนน "

10

KPI ?????????????
????????????????



2 CR14 ความผิดพ
ลาดจากกา
รรับคืนส
ินค้า

ตรวจสอบก
ารรับคืน
สินค้าไม
่ให้ผิดเ
งื่อนไข
เช่น
รับเข้าผ
ิด  ขาด
เกิน
หรือมีกา
รร้องเรี
ยนจากหน่
วยงานอื่
น

การรับคื
นสินค้าไ
ม่มีข้อผ
ิดพลาดแล
ะผิดเงื่
อนไข  เช่น
รับเข้าผ
ิด  ขาด
เกิน
และพบการ
ร้องเรีย
นจากหน่ว
ยงานอื่น
หรือส่วน
งานพัฒนา
ระบบคุณภ
าพ
เท่ากับ  0
คะแนน

10

3 CR15 ตัดเบิกข
องแถมและ
ส่งเอกสา
รภายในวั
น  

ตัดเบิกส
ินค้าทุก
สิ้นวันแ
ละส่งเอก
สารให้บั
ญชีภายใน
วันเดียว
กัน

ตัดเบิกส
ินค้าทุก
สิ้นวันแ
ละถูกต้อ
งส่งเอกส
ารตัดเบิ
กให้ทางบ
ัญชีภายใ
นวัน
หากเกินก
ำหนดหักว
ันละ  5
คะแนน  

10

4 CR16 มาตราฐาน
5ส .

วัดผลจาก
คณะกรรมก
าร
5ส .
ประจำเดื
อน

คะแนนมาต
ราฐาน  5ส .
95-100%      = 20
คะแนน
85-94%        = 15
คะแนน  
ต่ำกว่า
85%  = 0
คะแนน

20

5 CR17 การบริกา
รประสานง
านระหว่า
งสาขา  

ไม่มีข้อ
ร้องเรีย
นจากลูกค
้าในการป
ระสานงาน
รับสินค้
าระหว่าง
สาขา

พบการร้อ
งเรียนจา
กลูกค้าใ
นการประส
านงานรับ
สินค้าระ
หว่างสาข
า   เท่ากับ
0 คะแนน

10
 



KPI สิรินภา (ยุ้ย )

ลำดับ   KPI Cord ตัวชี้วั
ด

วิธีวัดผ
ล

เกณฑ์การ
ชี้วัด

น้ำหนักค
ะแนน

1 SE1 ยอดขายได
้ตามเป้า
ที่กำหนด
ต่อคนต่อ
เดือน  

ตรวจสอบข
้อมูลยอด
ขายจากรา
ยงาน
Dashboaras

ยอดขายหล
ังหักภาษ
ีมูลค่าเ
พิ่มเมื่
อเทียบกั
บเป้าขาย
รายเดือน
90-100% = 30
คะแนน
85-89% = 20
คะแนน
80-84% = 10
คะแนน
น้อยว่า
80% = 0
คะแนน  
**
 

30

2 SE2 การติดตา
มการขาย
housing ตาม
KPI-6 ข้อ
1.
ยอดขายทุ
กสินค้า
SCG
2.
ยอดขายสิ
นค้า  HVA
3.
ยอดขายสิ
นค้า  Solution
4.
มาตราฐาน
ร้าน
5.
จำนวนแบบ
รับเข้า
6.Cross sell (
วัดผล  6
เดือน )

รายงาน  KPI 
housing 6ข้อ

การติดตา
มการขายย
อดขาย
housing ตาม
kpi-6ข้อ
100% (
ทำผ่าน Kpi5-
6ข้อ ) = 20
คะแนน
ทำผ่าน  Kpi
3-4ข้อ
ขี้นไป  = 15
คะแนน  
ทำผ่าน  Kpi
2 ข้อ
ขี้นไป =10
คะแนน
ทำ kpi
ต่ำกว่า  1
ข้อ =0
คะแนน

20

KPI Housing expert



3 SE3 ออกเยี่ย
มลูกค้าใ
ห้ได้   100%
จากแบบรั
บเข้า    
(20ราย /
เดือน )
เพื่อเพิ
่มยอดขาย

รายงานกา
รออกเยี่
ยมลูกค้า
ประจำเดื
อน  checklist  20
ราย /เดือน
ในการออก
เยี่ยมลู
กค้า
รายงานอั
พเดทสถาน
ะหน้างาน  
ถ่ายรูป    
และมีการ
ติดตามกา
รขายให้เ
พิ่มยอดข
าย  
ภาพประกอ
บหน้างาน
ปัญหาและ
อุปสรรค    
สินค้าคู
่แข่ง

ออกเยี่ย
มลูกค้าใ
ห้ได้  100%
จากแบบรั
บเข้า
(20ราย /
เดือน )

10
 

KPI ถอดแบบประมาณการ   

ลำดับ   KPI Cord ตัวชี้วั
ด

วิธีวัดผ
ล

เกณฑ์การ
ชี้วัด

น้ำหนักค
ะแนน

1 SE4 ยอดขายได
้ตามเป้า
ที่กำหนด
ต่อคนต่อ
เดือน  
ส่วนกลาง
เอสซีจี

ตรวจสอบข
้อมูลยอด
ขายจากรา
ยงาน
Dashboaras 

ยอดขายหล
ังหักภาษ
ีมูลค่าเ
พิ่มเมื่
อเทียบกั
บเป้าขาย
รายเดือน
90-100% = 20
คะแนน
85-89% = 15
คะแนน  
80-84% = 10
คะแนน
น้อยว่า
80% = 0
คะแนน  
 

20



2 SE6 การประมา
ณการจากแ
บบแปลนหล
ังคา  30แบบ
/เดือน

รายงานจำ
นวนแบบรั
บเข้า  KPI
scg

รับแบบปร
ะมาณการเ
ข้าระบบ  30
แบบ /เดือน
ติดตามแบ
บรับเข้า  
 
ปิดการขา
ย ......แบบ
ติดตาม .......
แบบ
loss .......แบบ
90-100% = 20
คะแนน
89-80%   =10
คะแนน
ต่ำกว่า
80% =0
คะแนน

30

4 SE7 ออกเยี่ย
มลูกค้าใ
ห้ได้   100%
จากแบบรั
บเข้า  (20
ราย /เดือน )

รายงานกา
รออกเยี่
ยมลูกค้า
ประจำเดื
อน  checklist  20
ราย /เดือน
ในการออก
เยี่ยมลู
กค้า
รายงานอั
พเดทสถาน
ะหน้างาน  
ถ่ายรูป    
และมีการ
ติดตามกา
รขายให้เ
พิ่มยอดข
าย  
ภาพประกอ
บหน้างาน
ปัญหาและ
อุปสรรค    
สินค้าคู
่แข่ง

ออกเยี่ย
มลูกค้าใ
ห้ได้  100%
จากแบบรั
บเข้า
(20ราย /
เดือน )

10
 



ลำดับที่ KPI Code ตัวชี้วั
ด

วิธีการว
ัดผล

เกณฑ์ต่อ
เดือน

คะแนนเต็
ม

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

วัดจากยอ
ดขายต่อเ
ดือน
โดยคำนวณ
คะแนนตาม
สัดส่วน  %
ที่ทำได้
เทียบกับ
เป้าหมาย

ทำยอดขาย
ประจำเดื
อน
ทำได้  100% 
        = 20
คะแนน
ทำได้  80%-
99%   =15
คะแนน
ทำได้  70%-
79%   =10
คะแนน
ทำได้
ต่ำกว่า
70%  =5
คะแนน

20

2 EP2 ไม่มีข้อ
ร้องเรีย
นจากลูกค
้า

-
ออกหน้าง
านเก็บงา
นลูกค้าใ
ห้เรียบร
้อย
-
ยื่นแบบป
ระเมินคว
ามพึงพอใ
จให้กับล
ูกค้า
วัดผลจาก
การประเม
ินความพึ
งพอใจของ
ลูกค้าหน
้างานหาก
ลูกค้าไม
่ประเมิน
มาให้ผู้
จัดการโท
รสอบถามค
วามพึงพอ
ใจลูกค้า
ในงานนั้
นๆ  

หากมีข้อ
ร้องเรีย
นลูกค้า
หักครั้ง
ละ  10
คะแนน

10

KPI ???? Expert



3 EP3 ผลคะแนนต
รวจ  5 ส . 

คะแนนการ
ตรวจ  5 ส .
100คะแนน
วัดผลจาก
ผลคะแนนก
ารตรวจขอ
งคณะกรรม
การ  5ส .

คะแนนการ
ตรวจ  5ส .
ได้ 90-100
คะแนน     = 10
คะแนน
ได้ 80-89
คะแนน       = 
8 คะแนน
ได้
ต่ำกว่า  80
คะแนน  = 0
คะแนน

10

4 FM4 วางแผนกา
รทำงานล่
วงหน้า

วางแผนงา
น
ล่วงหน้า
รายสัปดา
ห์  หรือ
รายเดือน
รายงานแผ
นทุกวันศ
ุกร์
และหากพบ
ว่าสัปดา
ห์ถัดไปไ
ม่มีงาน
หักวันละ
5 คะแนน
วัดผลจาก
รายงานแผ
นทุกวันเ
สาร์ของผ
ู้จัดการ
แผนก

ไม่มีงาน
หักวันละ
5 คะแนน  

10



5 FM5 การจัดเต
รียมของก
่อนออกปฏ
ิบัติงาน

มีการจัด
ทำเบิกอุ
ปกรณ์
ก่อนปฎิบ
ัติงาน
ล่วงหน้า
2 วัน
( 1 วัน
ทำเอกสาร
ส่งเอกสา
รเซ็นอนุ
มัติ )
( 1 วัน  
จัดอุปกร
ณ์ที่ต้อ
งใช้
พร้อมตัด
เบิกจาก
GR)
ตรวจสอบอ
ุปกรณ์ก่
อนออกปฏิ
บัติงานใ
นวันถัดไ
ปให้เรีย
บร้อย
หากพบปัญ
หาหักครั
้งละ  5
คะแนน  
วัดผล
Checklist
ตรวจสอบค
วามพร้อม
ก่อนออกห
น้างานขอ
งช่าง

ไม่เตรีย
มอุปกรณ์
ล่วงหน้า
หักครั้ง
ละ  5 คะแนน  

10



ลำดับที่ KPI Code ตัวชี้วั
ด

วิธีวัดผ
ล

เกณฑ์การ
ชี้วัด

น้ำหนักค
ะแนน

1 SN1 เป้าการใ
ห้บริการ
รับ  ฝาก
และขายสิ
นค้า
รวมทุก
ช่องทาง
รวม  1,200,000
/ เดือน

Dashboards KPI
Stock9
ยอดขายสิ
นค้าจากค
ลัง  Stock9

ยอดขายหล
ังหักภาษ
ีมูลค่าเ
พิ่มเมื่
อเทียบกั
บเป้าขาย
รายเดือน
ตามเป้าห
มาย
100% = 20
คะแนน
95-99% = 15
คะแนน  
90-94% = 10
คะแนน
ต่ำกว่า
90% = 0
คะแนน

 
 

15

2 SN2 เป้าการข
ายหน้าร้
าน Stock9
ไม่น้อยก
ว่า  600,000
บาท / เดือน

Dashboard -
Stock9(SN)
-
ยอดขายพน
ักงาน Stock 9

ยอดขายหล
ังหักภาษ
ีมูลค่าเ
พิ่มเมื่
อเทียบกั
บเป้าขาย
รายเดือน
ตามเป้าห
มาย
100% = 20
คะแนน
95-99% = 15
คะแนน  
90-94% = 10
คะแนน
ต่ำกว่า
90% = 0
คะแนน

 
 
 

15

KPI ????????? Stock9



   
     3     SA2

ควบคุมกา
รตรวจนับ
สต๊อกตาม
แผนที่กำ
หนดตาม
Block
และไม่มี
สินค้าตก
หล่นจากก
ารตรวจนั
บสต๊อก

แผนการตร
วจนับไตร
มาสที่
ประจำเดื
อน

การตรวจน
ับสต๊อกต
าม  Block
วัดผลจาก
การตกหล่
นของการต
รวจนับ
ตรวจนับค
รบเป็นไป
ตามแผน  = 10
คะแนน
สินค้าตก
หล่น  หัก  1
รายการ
ต่อ  5
คะแนน    

  
 
 
     10

4 SA3 การส่งผล
การปรับป
รุงแก้ไข
การตรวจป
ระเมิน  5ส  
ภายใน  1
สัปดาห์
คะแนนเฉล
ี่ยไม่น้
อยกว่า  95%

คะแนน  TQM
การแก้ไข
ส่งตามกล
ุ่ม
Telegram

ค่าเฉลี่
ยคะแนน  TQM
ของแผนกต
้องได้ไม
่น้อยกว่
า  95% 
คะแนน  95-
100% = 15
คะแนน  
คะแนน  90-
94% = 10
คะแนน  
ต่ำกว่า
90% = 0
คะแนน  
ส่งผลการ
แก้ไข  TQM
กลับมาให
้กับ  OD
ภายใน  7
วัน
ถ้าเกินก
ำหนดหักว
ันละ  5
คะแนน  

10



5 SA11 จัดสินค้
าภายใน  7
นาที

report
รายงานกา
รจัดสินค
้านับเวล
าช่วงหยิ
บใส่ตะกร
้าในระบบ
จนถึงออก
บิล

การจัดสิ
นค้าต้อง
ถูกต้องค
รบถ้วนตา
มกำหนดขอ
งระยะเวล
า
- จัดสินค้
า
มีความผิ
ดพลาดน้อ
ยกว่า  3
ครั้ง  = 10
คะแนน
-
จัดสินค้
า
มีความผิ
ดพลาดมาก
กว่า  3
ครั้ง  = 0
คะแนน

10



ลำดับที่ KPI Code ตัวชี้วั
ด

วิธีวัดผ
ล

เกณฑ์การ
ชี้วัด

น้ำหนักค
ะแนน

1 SA1 เป้าการข
ายหน้าร้
าน Stock9
ไม่น้อยก
ว่า  600,000
บาท / เดือน

Dashboard -
Stock9(SN)
-
ยอดขายพน
ักงาน Stock 9

ยอดขายหล
ังหักภาษ
ีมูลค่าเ
พิ่มเมื่
อเทียบกั
บเป้าขาย
รายเดือน
100% = 20
คะแนน
95-99% = 15
คะแนน  
90-94% = 10
คะแนน
ต่ำกว่า
90% = 0
คะแนน

20

2 SA2 ควบคุมสต
็อคตามแผ
นที่กำหน
ดตาม  Block
และไม่มี
สินค้าตก
หล่นจากก
ารตรวจนั
บ

แผนการตร
วจนับไตร
มาสประจำ
เดือน
ผลการตรว
จนับ

การตรวจน
ับส๊อกตา
ม  Block
วัดผลจาก
การตรวจน
ับ
ตรวจนับค
รบเป็นไป
ตามแผน  = 10
คะแนน
สินค้าตก
หล่น  หัก  1
รายการ
ต่อ  5
คะแนน

20

??????? Staff Stock9



3 SA3 การตรวจป
ระเมิน  5 ส
รายบุคคล
ต้องไม่น
้อยกว่า
95%

สรุปคะแน
น  5 ส  จาก  OD
ใน  Telegram
ของในกลุ
่ม

คะแนน  TQM/
คน
ไม่น้อยก
ว่า
95-100% = 10
คะแนน
90-94% = 5
คะแนน
ต่ำกว่า
90% = 0
คะแนน  
ส่งผลแก้
ไข  TQM
กลับมาให
้กับ  OD
ภายใน  7
วัน
ถ้าเกินก
ำหนดหักว
ันละ  5
คะแนน

10

4 SA10 เข้าร่วม
อบรมความ
รู้สินค้
า

S01-4 -
Dashboard -
ความรู้ส
ินค้า  (
อบรมพนัก
งาน  )

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



5 SA11 จัดสินค้
าภายใน  7
นาที

report
รายงานกา
รจัดสินค
้านับเวล
าช่วงหยิ
บใส่ตะกร
้าในระบบ
จนถึงออก
บิล

การจัดสิ
นค้าต้อง
ถูกต้องค
รบถ้วนตา
มกำหนดขอ
งระยะเวล
า
- จัดสินค้
า
มีความผิ
ดพลาดน้อ
ยกว่า  3
ครั้ง  = 10
คะแนน
-
จัดสินค้
า
มีความผิ
ดพลาดมาก
กว่า  3
ครั้ง  = 0
คะแนน

10



ลำดับที่ KPI Code ตัวชี้วั
ด

วิธีวัดผ
ล

เกณฑ์การ
ชี้วัด

น้ำหนักค
ะแนน

1 SA12        

2 SA13        

3 SA14        

KPI ??????? Speedman ???? A


