
 
�����������	
��	������������������������ 

����������������� ������!�� ��	��	���" 

The Design of Individual Key Performance Indicators (KPIs): 

A Case study of Engineering Service Organization 

��	��� C�	�������� 

Orawan Suwanrut 

 

 

 

 

 

C����E�F����G�H�CI	����J�K������������"����CL�����MM�	��	���"��C��"�����N�� 

C�K�	�
����O�������C�����" 

"��	�!�����C�K�������!�� 

A Minor Thesis Submitted in Partial Fulfillment of the Requirements for the Degree of 

Master of Engineering in Industrial Management 

Prince of Songkla University 

2554 



(2 ) 
 


ZJ�C����E�F�                ����������	
��
	����������	�������������                     
           ����������������� ������!��� ��
��
���" 

�L GK���             ���#�
��
��� #�
����	��� 
C�K�	�
�            ���$	�������#�����" 
 
 
��O����!�J������C����E�F�����    ��[���"���C�� 
 
     ..................................................                            ....................&...................  ��'(�����"��� 
(�* �+
���#���$���� ��. ����,�-�� ./���)               ( �����#���$���� #"��� �*.1" ) 
 
 
 
 

              &&&&&&&&..........................���"��� 
  ( �* �+
���#���$���� ��. ���+� #	�2/��� ) 
 
 
 

                         ....................&...................  &&&&���"��� 
(�* �+
���#���$���� ��. ����,�-�� ./���) 
 
 
 
 
 

&..&&..................&&&&&&&&&..&&. 
  ( �* �+
���#���$���� ��. ���+� #	�2/��� ) 

��'(����'���"�����������	�#*�����33�
��
���"��#��"���	�4�� 
#�2�
������$	�������#�����" 



(3 ) 
 


ZJ�C����E�F�                ����������	
��
	����������	�������������                     
           ����������������� ������!��� ��
��
���" 

�L GK���             ���#�
��
��� #�
����	���  
C�K�	�
�            ���$	�������#�����" 
�\��������            2553 

�!���I� 

  ��������� ��
 ������#�'��"�
	�8���'#��� ,/-9��������	
��
	������
����	������'�	������2��/�	��������+�'�:����+����2���������� ������!��� ��
��
���" 

�(�!�9�� ������������	
��
	��-����#� ���	
��
	�$������������ �!�9�
�"�	�������2��
/�	��������+�'�:����+���� ��'���������	
��
	���	�2����+
����,/-9�!�9$';� �:�����	
��
	�
��	��� #���� ���	��'�
+��2����������'/�	���� ��'�:�2 �"*�/-�<��!�9;� "��� ��'������
�������	
��
	��� 4 "�""�� �-� "�""��� �����,��� "�""��� ���*�� � "�""��� ���������	����� 
��'"�""��� �����,�����* ��'/	>�� 

������������	
��
	� ����+�'�:����+����  ?�9�;� ��+    �:����+��* $	����@A��  

��
��
�������'��',"������ #�����
��
��?+�"�:���� #�����
��
������	�,��-9���� ��'#��
���
��
������	�;BBC� .���	
��
	��+��D !�9;� ������#�"��8$:����;� ��""�""���+�� D ;� �	���
��"�""��� �����,��� (Finance) ;� ��+ ,����,?K����+�
	#��!�9�� �����,!����	����2�� ,����,?K���
�:�;�2	�� �������:�,�������+��D "�""��� ���*�� � (Customer) ;� ��+ �
�"/��/��$2���*�� �!�9
"��+�������#���� ���������	����� $:��
��:�� ��,����2���*�� ���	�$���������	����� "�""��
� ���������	����� (Internal process) ;� ��+ ���#+�"�������	�$���������	�����,#�K$ .��,!���
�	�$:��
����!	��"�!�9����	��V����,�-�� "�""��� �����,�����* ��'���/	>�� (Learning and 
Growth) ;� ��+ ,����,?K������,������	��,��� ��'� ����$���"� �����V�/ 
 
  
  
 
 
 

 ��
��� #�
����	��� 



(4 ) 
 

Minor Thesis Title          The Design of Individual Key Performance Indicators (KPIs): 
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Major Program               Industrial Management 
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ABSTRACT 

This independent study aimed to design performance indicators of individual employees 
in each position of the engineering service organization. The method used for the design was to 
study the responsibility of each job and the core indicators of organization. Then the 
organizationos indicators were deployed into personal indicators.   The obtained information was 
used in the design metric with four perspectives with were finance perspective, customer 
perspective, operational perspective and learning and growth perspectives. 
  Design of the indicators in the financial perspective included the percentage of the 
materials used in work per sale volume and sales gross margin percentage in the operations. The 
perspective of customer included the satisfaction of customers on the operation response and 
number of customer complaints after the completion of operation. The perspective of 
performance included the delivered after the work completion per number of tasks in a month. 
The perspective of learning and growth focused on the percentage of accidents and the quality 
activities.  
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�	�����������������������������    ������������������� 

 ������!"������ #�$���% $�����&��! '
���'�����������	
�	���������(  $��)	*��+,-��
+��!������ (Key Performance Indicators: KPI) A'�!�B�! '
���'��	
��� �C������D
� �+�!E(��
�������
�!�'
��	�������+$��)	*��+�	
��+ -������!�F�����$������&��$#����� #� �����G�"+	
�HC���	
�	��I����H�������" '��� #�G+��	�����!�����$��)	*��+!������)� �$�$��)	*��+!�-����*���+
 �����+ -����-�!)'
������������&��$# �����!�B�$��)	*��+�������� �'��	$��)	*��+��������� 
�$�$��)	*��+!�-����*��-��G��G+�������I������+��!���������������������A�-�!�F�����
$���	
�� #������+�D*��'�G�� �������������+�-���!���,-�+���&��$��)	*��+�-��!�B�
(��	���������D
�  �������	*��������)����,I�������*��"������!'
����������,�+�-�-���J
!�B��-�� �+���+���������$������!�B�! '
���'��������! -'
���� #� �������	*$��)	*��+,-
���K���$����  ( KPI) !�B��-G���� �C������$�+$�� (�L�� �-���!���,-��+��!������������	
���������( MD
��������+$��)	*��+�+���
�G�������!�B� 3 �+�� '� (1) $��)	*��+�+���� #� !�B�
�������+����������&�# ����� !�F����� �-��-����#����� #� �)���������+,-�������(��
����� #� (2) $��)	*��+�+���������� !�B��������+���-��JQ� �����,�+)������������ 
�)���������+,-������������� (3) $��)	*��+�+����  - !�B��������+��������	
�	
��,�+)���	

G+���������� �)�������+,-�����������(������!�B�����  - MD
������ #��	�������+
$��)	*��+ ���*� 3 �+�� ��!�B��������$��)	*��+���+���� #�G��I����������-�(������ ���
����������!���,-�	 ���!)'
�������� ����*��������������+��!�����������������
�-�(�������	 �����+ -���!�B�G�����&���!+	�������
���*��� #� 

�� #��Q	&D�J� !�B��� #��	
����������+�����&��� ��*���������� ��� 
,-�$ �-����$�+$�*�! '
�����������*��������,-�$A���'��(��#�-��������I������)�$� 
��AD�����������J��-����������M����M�! '
������	
$�+$�*��-�� ���� #�G+�������������
�	
+I�-�-����������+���$���% ���!�B� 3 �����-�� G+����  (1) �������!� ��  �����+���
RS��$���% '� RS��,-�$ RS�������-����!�	��! '
���'���+ RS����&����K���$�������������
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��)�$� (Natural Rubber, NR)�-�RS����&����K���$����������,-�$��QZ#���!"�I� (Finish 
Product, FP)  (2) ����������� �����+���RS��$���% '� RS����C)	�-���!��� RS��-I� ��
���(���# RS����(������J�# RS���-���$���#  �-�RS�� ����-�+������������� (3) �������
!� ���-�	����!�& �����+���RS��$���% '� RS��� ��������!� ���-�	����!�& RS��
����� �Q��(�-� Help desk RS��M�`��# �-�RS��������-�(�L��!� ���-�	����!�& +��I��	
 
1.1  (����I-���: RS����(������J�#, Q ����� � 2552)  ,I����������������	
��&D�J�!E(����RS��
��&����K���$����������,-�$��QZ#���!"�I� (FP)  !�'
�����!�B����������-����������
��G+������ #� �-�!�B����������	
��$���$�+$����������������-I� ��!�B��-�� RS��
��&����K���$����������,-�$��QZ#���!"�I� (FP)  �����G�+��� 15 $���������� �	������
(������ 62  � (����I-��� : RS����(������J�#, Q ����� � 2552) +��I��	
 1.2 

 �� #��Q	&D�J�G+��	�����+�)�	)	*��+,-��+��!������!������)�$�*��$��d 2537 �$� 
!+��!�B�����+,-!E(����������!�B��-���-�����!�������!���,-+�����!���!�B��-�� $����
���d 2552 ,I������	���������������+�)�	)	*��+,-��+��!������ ����� #�!������I�
�������� �+��������+$��)	*��+G�� 4 +��� MD
����$�-�+������	$��)	*��+ �	
��+ -������$��)	*��+
����������� �'�!�B�$��)	*��+�	
�����������$��)	*��+��������������� ������!"� 

���Q# �I�����(����#  (2547)  G+��-���AD�  ��������$��)	*��+�	
+	��$�������A 
��+,-���K���$����G+����������� MD
����������������+$��)	*��+�	
��� �C�����+��� 4 
������G+���� (1) �����������!��� (Financial Perspective) !�B��������	
�	 ������ �C�������
�
!(������A������������������Q��	*�	,-��+��!������!�B������G �	��(���Q�$��)	*��+��
!'
�� ��-+-����$����� ��!(�
��D*������G+� !�B�$��  (2) ���������+���-I� �� (Customer 
Perspective) !�B��������	
��$�� ��A���	
��� i-I� �����!������Gj �	��(���Q�$��)	*��+��!'
�� 
 ���(D�(������-I� �� !�B��-��  (3) ���������+����������������� #� (Internal Process 
Perspective) !�B������	
)����������� #�����A���!��� �Q �� (Value)�	
-I� ��$�����G+�  �	��
(���Q�$��)	*��+��!'
��  �Q��( ���!�-� �'� ���K���$�������(������ (4) ���������+���
��!	��I��-�(�L�� (Learning and Growth Perspective) !�B��������	
,I���������� ������ �C
����� -������ #� �	��(���Q�$��)	*��+��!'
�� ��(�L�����J����(������ �'���!���-
������(������ �+�$��)	*��+��*� 4 �������	*��!�B�$��,-��+������������+�-���!���,-��
�K���$�������(���������� ������!"� �-� �� -��-��JQ��������������+��� 
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������ 1.1 ,���������������Q	&D�J� 
����!�$� : * ���������	
���������� 

,I���+�������������!� ��  

,I������+���I� 

,I���+�������RS��!� ��  ,I���+�������RS������ ,I���+�������!� ���-�	����!�& 

RS��,-�$ 

RS����&����K���$���  * 
�������,-�$��QZ#���!"�I� (FP) 

RS����&����K���$��� 
������������)�$� (NR) 

 

RS�������-����!�	��! '
���'���+ 

RS����C)	�-���!��� 

RS��-I� �����(���# 

RS����(������J�# 

RS�� ����-�+��� 
���������� 

RS���-���$�� 

RS��� ��������!� ���-�	
����!�& 

 

RS������� �Q��(�-� Help Desk 

 

RS��M�`��# 
 

RS��������-�(�L��!� ���-�	
����!�& 
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������ 1.2  ,������RS����&����r���$����������,-�$��QZ#�!"�I�(Finish Product, FP) 
����!�$� : ( ) ������ �

,I���+��RS����&����K���$����������,-�$��QZ#���!"�I� 
(Finish Product, FP) 

��&������,��-���!���� �  
( 2 ) 

��&��M�������� 
( 1 ) 

��&��! '
���- 

( 2) 
 

��&��G` F̀� 
( 1) 

(��������������I- 

( 2 ) 

Senior foreman 

( 1) 
Senior foreman 

( 2) 
Senior foreman 

(  1) 

Foreman 

( 1) 
Foreman 

( 2 ) 
Foreman 

( 1) 

)���!� �� M�������� 
( 12) 

)���!� �� $�+$�*� 
( 23) 

)���!� �� G` F̀�$�+$�*� 
( 7) 

4
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�� #��	
$����	�����������I�$-�+!�-� ��(�L��(�������"�	 ������!�B��������
��� 
��,-��+������� #�!��C!$���$�D*� MD
�  Q� #����# ������   (2549) G+��-���AD��H�����	
�������� #�
$���!�-	
���������!���,-���K���$����������!�����!�B��������!���,-���K���$����
��������+�������-����� KPI !������)��	��!�$��-������� G��$��������$���  !('
��	
������� #�
���$�!��+I+	�	�+�������$� I����� ����� #�����$���������������
���+-���������G��
G�� !)��,I������	
,�����!	��I����'�!�B�,I������������� �D����!�B��	
��$�����������
��!���,-���K���$��������	*!������)� �$�����	����� #��	
������)�!(��!�"� ������ �C������
����!���,-���K���$������������	*���% MD
��	������G���������	
����������!���,-��
�K���$������('*�t���-����#�	
��&��! '
���'���������+����������!�����!�B�$��)��� MD
��� #�
�-����	*�����G��	��������!������)����� ��'
� �$����	
��������)���$�����
����-�����! '
���'���
��!���,-���K���$������������	*+	����-��	 ������!�B�$����)������ #����$� �	�����
�,����)��-�(�L���������������	 ������������I�$-�+!�-� 

��)�� �-�� � �    (2551)  G+��-���AD� ������ �C�������!���,-�� #�G���+� 
��� ������ �C+���	* (1) ����!���,-�������� #�����AI�AD��A������$�!�������I� Q ��+G�� 
�'��A����Q#���Q���*�!�B������G +����*�A���� #�G������A��!���,-��+��!���������
$�!��G+��"��G������A����$�!��G+�������	���������( (2) ��(�L���� #��'���
!�-	
����-�$���%������� #���$���!�
��������!���,-���� !�'
��������	
�� #����	��
(�L���-�!�-	
����-���$���I���+!�
�$���'��A����H������ ����*�I������ #��	��(�L���'�
!�-	
����-��������!(	���+ MD
����	
��I���
�!�-���	*G+��� #���$����	����!���,- �������	*���G+�
�-���AD� ������(���#�������!���,-�� #���������!���,-���K���$�������(������G����� 
�-���� #������������,-��+��!������������� #� A����!�	
����������������!���,-���
���� $��	
���!��,-+��!���������d��*�%G� �+!��#!M"�$#���D*�!���!+'���'������!�����*�!�� 
 ��� �++���-�����*�!���	
�������������!���,-���K���$�����	
,������D�G��!��+���������(
�I���+��*����������� #��-�,I��K���$����!��!(���� �+����	*��������!��+��$	����-�������
�������!���,-���K���$����������G��������!���,-�� #�����	 �D������������
��!���,-���K���$�����	
,��������!�B��HC�� MD
��+��-�� ���!�B�����-��,-�������� #���
���,-����+����������������� �-�,-����+������������������"�����,-���K���$����
���(�������$�-� ���*�!�� +����*���!�"�G+����,-�������� #��	
������ '�,-����+������
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(��������� ����� #���
�!�� MD
�!�B���
�!+	�����G������A������������G+� !(��A��G���	,-��
�K���$�������(�������-��,-�������� #��������G�� ��
��	*�D�!�"�G+�)�+����������+!�F�����
���(��������$�����I���('*�t�����!�F���������� #�!��� 

I��������!���,-���K���$�������(������������� #��Q	&D�J����!+�� 
�	I��������!���,-���K���$�������(�������+��)�����!������,I���� ����C)�!�B��-�� 
+����*��D��	������������!���,-���K���$�����+��)�$��)	*��+ (KPI) !������)����� #� �$���
�Q�!+	������"G��G+�$�+I��������!������,I���� ����C)���� �+��	�������� �+ ������
��!������!�B� 2 ����  '� �����	
����� KPI  �+!�B���+����$���$�-�$���������� $�������!)�� 
�+��,I���+��RS��������*������ �������$��)	*��+ 80%  ��� 100% �'� 400  ���� ��� ����!$"� 
500  ���� �-�,-��!������,I���� ����C)� �+!�B� 20% �'� 100  ����   �+����&�� ���
�*������ �������$��)	*��+ 70%  �'� 350  ���� ��� ����!$"� 500  ���� �-�,-��!������
,I���� ����C)� �+!�B� 30%  �'� 150  ���� !�B�$�� +����*�!('
��������!���,-���K���$�������
(��������������	*!��+���������(�I���+ �D�G+��������$��)	*��+�������� #� -��I���������
�-�������I�(������$��-��+�� �$�(�������������������G���	$��)	*��+�-���	
��������)�����
��!���,-���K���$�������(������ �-�����������$��)	*��+���(��������*����,I��������$����	
 ���I�   ���!�����!�	
����� !�F����� ������ �-��������&�#����� #��Q	&D�J�G�(������ 
!('
��	
������A�����(���Q����������+$��)	*��+���(������ 

+����*� ,I�������D��	 ��������	
�������������$��)	*��+,-���K���$�����+����  - 
�	
�����+��������	
 �����,�+)�� !('
����(��������� ��	$��)	*��+,-���K���$����$��-��JQ�
$������������	
�	
G+�����������-��	 �����+ -������$��)	*��+���+�����������-����+��
�� #� 

1.2 ������������� ��	��!"�# 

1. !('
�������$��)	*��+������!���,-���K���$�������(���������+�� 
��� ����C)� ��RS����&����K���$����������,-�$��QZ#���!"�I� ( FP) ����� #��Q	&D�J�  

2. ��+�����������������)���������!���,-���K���$�������(������RS�� 
��&����K���$����������,-�$��QZ#���!"�I� (FP) ����� #��Q	&D�J� 
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1.3 � ����� ��	��!"�# 

1. &D�J���� �+����������+$��)	*��+�+����  -   ��*��	
!�B���!�����$��)	*��+ 

�-���-�$��)	*��+�� 
2. ������$��)	*��+  ,-���K���$�������(�������+����� ����C)��� RS����&� 

���K���$��� �������,-�$��QZ#���!"�I� (FP) ����� #��Q	&D�J� MD
��	$������������	
�	
)�+!�� 
$��,������������� MD
�G+���� $������� ,I���+��RS����&����K���$���    (�-���,-�$��QZ#���!"�I�) 
��&������,��-���!���� � ��&��M�������� ��&��! '
���- ��&��G``F� ��������,�� 
(Senior Foreman) �-��������)�+ (Foreman) (����I-���: RS����(������J�#: Q ��A����� 2553) MD
�
��!�$��	
!-'��!E(��(���������+����� ����C)�!�'
�����(���������+���K���$���!�B�(������
�������*���+ ���K���$����$�� ����
��	
G+�������������,I���� ����C)����$�-����!�����*� MD
�,I������
!-"�!�"��-�����G���	 ������!�B��	
��$����	$��)	*��+�����$������� 

3. ��+������������������	
��)���������!���,-���K���$�������(�������	
 
����A!)'
���������I-G�AD�$��)	*��+�-��������������-��� #�G+� 

1.4 ���&#'�����()*���"	++	��!"�# 

1. G+����AD������� ��*�$���������� KPI !������)�������!���,-�� 

�K���$���� 
2. G+�$��)	*��+,-���K���$�������(������      �����������	
��+ -������$��)	*��+ 

�-������� #� 
3. �������� #�����A�������I-�	
G+������&D�J�G���! ���#�-���������� 

���������� KPI ���)����� #�G+�!�����������
��D*� ��������G��I� �����+ -������$��)	*��+�-��
����� #�G+� 

1.5 �!#	-�.���/.	� 

1. $��)	*��+ (Key Performance Indicators) ����AD� ! '
���'��'�+�)�	�	
�)�������+ 
 �����������������-�!�F����� MD
���$�������A��+,-�'������+!�F�������� ������!"�G+� 
�+����!�F�������$����	$��)	*��+ 
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2. �-����# (Strategy)  '��,��	
�� #������+�D*�!('
�����-�!�F����� 
3. ����!���,-(������ (Employee Evaluation)     '�  ��������������D
��� 

����!��� �Q��(�����������-����'
������(������������� #�����	���������(!(	���+ 
MD
���
��	*���	,-�������-��G����(������ ���!�B������$������� �'�����!��������������d 
�+���
�G��� #�$���%���	����!���,-��� �-��	���������(���������$����*��d 

4. ������ (Policy)  '������������K���$���� ��������!�B�$�������+����+ 
���(�����+���$���%�����!�B������G �	�����������K���$���������G !('
����,I��K���$����
�+��-����K���$����$���-����#G+� 

5. !�F����� (Goals)  '���������+$���%�	
�� #����G���-�$������-����$�-� 
��!+"��	
���G�� 

6. �������&�# (Vision)  '����$����!�	
�������� $����� #�!�B���)	*��&����	
 
�� #�$�����������G� �������&�#��������AD� �����A������� #��$�G��G+����AD����	���	
��
���G��I� �������������*������)�+!�� 

7.  Q������������-��  '� �� -���	
����� #�$�*��D*�!('
�+I�-!�QZ#��������  
$��)	*��+�	
!��+�D*����-�����J����*���+ MD
�$�������� -�� �-����	*!�B��	
�D�J��������-�����J����! '�
��*���+!('
������+��!�����G�����&���!+	����� 
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����� 2 
��	
�� ����������	������������	���� 

 

 
�������	
������ ��������	��������������    (KPI)  �������� ���������!�"�	��� #$" 

�%�&!�"���� �$'����	(�')%����*'�*�'�+'�,$��"��-������#�� �%��� ���#�� ��	����������	 &��
��)	���.�/0�"��- )������	�+'�� )�������.���%�!����� &��*��)����
�'��1�&��)��
����23�4�(�'
*�� *�5, &��������+3�� 63������� �'�	#���#%�*�7��,�%��� ������ 

2.1 ��	
�������	���������� ��!��"

�#���
$�� 

�������,������*0��8��"���1�!��
�#%�*�7
���� ��!����*0���	"��!�3��   )�����"�	 

!'�$')������	�+'���� /5��������- ����*��,,���
�)�����"�,�%�����/5��������-�"�(�����������	���"�	
!'
)�� 83��%�&!�"����&+"�+��
����� (Competitive position) (�'��1��	"���� 
�&�"���"��������*0���	$"
���(!�+������ ��1��$'�%� !���$'��, �.��)����(�'�%�(���� )�2)����� ��!����,83���	5)/0�"��- 
!'
#��*�'���� #C�.���D0
�+D����� 

��C�D0 C$"��)	.��/50 (2546) (�'��"��83� ��� �����
�����%�!���������,������� 
��� ������+��.������ ����� (��'�	+�������"��-)��#%�*�7*� 

1. ����%�!��#���)�������!������,���"������
��5�!��#���
� 63������%�!��#���)���� 
����,�����+3���	$"�� ���85���#�*0+���������,�� 

2. ����%�!�����������  (Performance indicators) !���*����,�)����
�'���
�#���)���'�� 
������ ��"�8'��$' ��!���'�����)�������*��,#�,��8
����)%��%�(�+����*0�� ���������!���*����,�)��
��
�'���#�,��8��1��%�(�+����*0�� !������ &)�+�������)5� ��1��'� 

3. ����%�!����DQ0,���R��!���������	 �)�	 &�"�����  63������%�!��,���R�� 
���,����85���#�*0�.��
!'��*0��#�,��8)�� (�'�"�����%��������+����*0����1�(���,,���R��!��
��S�!,�	)������(�'!��(," T�	)���(�����%�!�����������!������%�!��,���R�� ,�����%��������
�"��)����,��������,���� T�	#�,��8�%�!��(�'����&�"+������+������%�!����S�!,�	&��
���85���#�*0+����*0�� 
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4. �������,��������%��������)������+3�� T�	
�'���������)���%�!��+3����1�&��)��
� 
�������,��&�������U +'�,$� 

���&��*��+�� Robert Kaplan &��  David Norton (�')%����23�4�83� #��!�5 )������ 
!5'�
���,�������# �[7!�
��\ 1987 . �"�#��!�5��������$' ��!����*0��#"��
!7"
�'�.�	����������
������%��������)���������
��������,������*0�� �3�(�'�%��#�� )*��,)������	�+'���� ���
����,����+����*0��
��$�&  
!,")��,����"����
�'���������)����������.�	��	"�����	�
����#�� 
Harvard Business Review 
��\ 1992 ��1�&��*��+���������,������*0��&�������	�����)��,�
���4D�#,�5� ��"��*���1��������,����)������� �'�	���������)����1�)���)���'���������&��)��(,"
�"
)���'��������� ��1��������,��������%��������+����*0��)���
���	�#���&����	�	�� &����1����
����,�������) +����*0��)����'������!�5&������� 

2.2 ������������	���� 

2.2.1 	�%�����&�'��(�	)�*	�����
+���,�' ������"

� 

D��*0��)	0 &#�)�� (2546) (�'��"��83��$�&  +������%�!�����������,��	"���'�	 4 
��/�(�'&�" 

1. ���-����(�	)�*	��.���������(�	)�*	������������
$��-/+�����'�+	����/�"

� 
   ��1����&������������������� ��*0��,���1����������
����� !�"�	���   &������  

 5**� T�	������,�'��%�!�����������
����� ��*0������$' ��!������ #$�#5�+����*0��8"�	)��,�!�
�$' ��!������ �����,�����	- ��83����� .������
����� �"��#5� 63�����#�'�������������,��/������)%�

!'����+'�(�'����	  *����������)5������,�*��,#��*�'�� #�� #�5�&����1�(�
�)�2)�����	����)���
��*0�� 

2. ���-����(�	)�*	��.�����	��
���'$��������'������!�������'�+	����/�"

� 
��1����#�'��������������������,&�������!���+��!�"�	���/ 5**�   T�	.����D� 

���������)%���� T�	���'��,�����%�!�������!���+��!�"�	���/ 5**� T�	�e.�������!���)��
��1����T	��0�"���*0�� &��#�'������������.����������!��������"�� �����U�)��#%�*�7*� �'��#�,��8
����� 
!'(�'�"� ) �)!�'�)��+��!�"�	���/ 5**� *���(� �.��)�����%�!�����������(�'�	"���!,��#, 

3. ���-����(�	)�*	����� "  ������/�
��'������'�+	���� 
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      ��1���/�)���!,��#,�� ��*0�� !�"�	��� !�� 5**� )��#�'�����������(�'	��  63��#"�� 

!7"����1����#�� #�5��"��- )����'�*��,#%�*�7(�)�����#�'��*��,.3�.�
�
!'&�"�$')������"����!��
�$�*'� 63��,�!������#�'����������� ������ 

- ���*���!0&���%�!���$�*'�!���+��!�"�	��� )����$�*'����!�"�	���C�	
�&�� 
�$�*'����!�"�	���C�	��� 

- ���*���!0#��*'�!�� �����)���$�*'��'��������!�"�	��� 
4. ���-����(�	)�*	��������	����'�1���*�(��#�����&�������-&�
�2���'�+	���� 
       ��1���/����#�'�����������)���!,��#,�� !�"�	���/ 5**� )���� ����� ��� ����� 

)%��������&�"����,�'���#���#5���� ����� !������#�'�����������������,�������%�!��+������)���!,�
)���'��)%� &�'��%�!��+������)��#%�*�7+����� �����)%��������-&�'��3��%�!�����������)��&#��
!'�!U�
�"�+������)��#%�*�7#�,��8 ���5(�'��,���85���#�*0)���%�!��(�' 

2.2.2 ����&�'��
+���,�' �� 

C�	!������)��(�'�"�,����%�!��������������	 �'�	&�'� �$'����,��&���$'8$�����,��*�� 
�"�,���.����D��%�!��*"���S�!,�	63����1���	�����	�)��#�)'��83���S�!,�	!������./0)��,5"�!���&��
�!U��� �"�,����'�	 T�	*"���S�!,�	�����"������1���DQ0)��
�'�'�����
����
!'*�&������,�������
��� �������"�(� 

 D��*0��)	0 &#�)��  (2546)  (�'��"��83�!������
�����%�!��*"���S�!,�	
!'��  
������������� T�	
!'& "������1� 5 ����  ������ 

����  1 !,�	83� *"���S�!,�	���� ��%�#5�)��	�,�� (�' �$')��,��������� ����	$"
����� ��� 
��(�' 1 *�&�� 

����  2 !,�	83� *"���S�!,�	���� ��%���"�,���R���$')��,��������� �������	$"
�����  
�����(�' 2 *�&�� 

����  3 !,�	83� *"���S�!,�	���� ,���R�� �$')��,��������� �������	$"
����� ����� 
(�' 3 *�&�� 

����  4 !,�	83� *"���S�!,�	���� 	��������� �$')��,��������� �������	$"
����� ��� 
��(�' 4 *�&�� 

����  5 !,�	83� *"���S�!,�	���� 	��,�� �$')��,��������� �������	$"
����� �����(�'  
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5 *�&�� 
2.2.3 ����	�����&�'��(�	)�*	�����
+���,�' �� 
����%����������,��� ������%�!�����������&��*"���S�!,�	����T�	.��R��&�'��$' 

����,��&���$'�� �������,��#�,��8 $�D������/�����%�!�����������)��� 3 ��/�)��(�'��"��(�'+'���'��+'�
�'�	��� �.�����)%������������#$"��	 5**� ���C�.)�� 2.1 T�	,�+������������ 

1. ����,�'�������
�'��/����8"�	)����S�!,�	&������������������� ����"���"�� 
�.��)�����%�!�����������63��#���� �� ��S�!,�	+����*0��)��8"�	)����,���1��%���  

2. .����D��"�   ���������)��8"�	)����,�	���$'�� �������,��*� 8'��   ��,!�'�)��&�� 
C�����)��(�'�� ,� !,�	!��(," !��	��(,"*� 8'��!��(,",����������
�)��#�,��88"�	)����,�	���$'�� 
�������,��(�' �U
!'.����D��%�!������������.��,���, T�	���
�'��/����#� 8�,*��,*��!������
�$'��  ����� !����/�(�"���	���,�������*����)��+����� 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
�/���� 2. 1 ����	"����� $�D������/�����%�!������������"��-�.�����)%������������	 5**� 

)��,�:  *$",��������,���������� ���������, (2552) 
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2.2.4 ����5����(�	)�*	�����
+���,�' �� 

��������� 63����1�#���)��8$��%�!��+3���.��
�'����"��������� ������+��.������
������)�� 
.����D��	$"(�'����1���"�
����� ���& "����(�'��1� 3 ����C)
!7"-����$�)�� 2.2 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
�/���� 2. 2 ����C)+����������� 

)��,�: *$",��������,���������� ���������, (2552) 
 

*$",��������,���������� ���������  (2552) (�'& "�����C)+����������������1� 
����C)�"��- (�' 3 ����C)������ 

1. (�	)�*	���)����� �6    *����������)��8$��%�!��+3���.��
�'���#���)���� (�'    !��#���)��,� 
���4D�������	C�. T�	,�!�"�	������ ��"� �%����  �'�	�� &����	����� ��1��'� ����������������,�D
���!,��#%�!�� ������
�#���)���� �'��(�' ��1��$�/��, &��,�*��,������ ��"� �%����.��)��)��(�'�� 
*��,�#�	!�	����5)�C�	)��#�,��8&�'(+.��i$(�'C�	
� 2 #����!0 �'�	��+������.��,+3��+��
�������)���+'���  ����� ��1��'� 

2. (�	)�*	���)����� �6���#)�	��-��������7��� %��     ������
�!��	��D�  ������	�+'�� 
�� #���)����1���,/��, ��"�*��,.3�.�
� ���� *��,�+'�
�+���$'�+'��� ���� �, ��1��'� #����!�"���� &,'
��(,",����4D�������	C�.)��#�,��8�� ��1��%����(�'�	"�������� &�"#�,��8�����1��������,�D(�' 
T�	#�'���*����,�����.��
�'���#���)����1���,/��,�!�"����+3�� ��"�������*��,.3�.�
����)%�(�'T�	
���.�j���*����,���� 63��(�'&�"&  #� 8�,*��,.3�.�
� �.��
!'�$'��  �������1��$'����,�� T�	
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*�&��#$�!,�	83�.3�.�
�,�� #"��*�&����%�!,�	83�.3�.�
��'�	 )������ *�&��)��(�'�� ,����
�$'��  �����&�"����	 �,���%�,����,�����"�,�����(�'*�&���e���	)��&#��83����� *��,.3�.�
�
+���$'��  �����T�	��, ��1��'� 

��/�������#���)����1���,/��,�����"�� T�	����&)' *�  ����%����������,&��)��+�� 
�������	����#��*, (Social Science Research) T�	�$'�%�!�����������#�,��8���	5��0&��)��+�����
����	����#��*,�����"��,�
�'�� �������.���������,���������� ������+��.������(�' ������ 

1) .����D�#���)����1���,/��,)���'�������� ��������3��%�!��������������)��#�)'��83� 
#���)����1���,/��,����- ����	"������$�)�� 2.3 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

�/���� 2. 3 ����	"��#���)����1���,/��,)���'�������� 
)��,�: *$",��������,���������� ���������, (2552) 

 
2) �%�!����5",��S�!,�	)����
!'+'�,$�
������� &����/������U �� ��,+'�,$���� 

��5",��S�!,�	�!�"����� ��,83��%������5",��S�!,�	)������U +'�,$� ����$�)�� 2.4 
�����U +'�,$�+3���	$"�� #���)���'�������� ��5",��S�!,�	)����
!'+'�,$� &��*��,#�,��8 


�����+'�83���5",��S�!,�	)����
!'+'�,$� T�	���������U +'�,$�(�'������  
1) ��U +'�,$�)��)� D �5�)�������!�5���D0+3�� ��"� ��U +'�,$����*��,.3�.�
�)��)��,�� 

)%����mn�� �,&�'��#�U�  ��1��'� �����U +'�,$�&  ���  �� ��1������U +'�,$�)�����	��� 
(Transactional) &���,��������,���������� ������ �U
!'�%����+'�,$�)5���	���)������+3��
��� ���
����,������- ,����,�����.��#�5���1��������� ������)������+3������ 
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2) ��U +'�,$��.�����,���� D �� �������,�� ��"� ��U +'�,$����*�&��*��,.3� 
.�
�����,���*, �.�����*��,.3�.�
��"����
!' �����
�����,���*, ��1��'� 

 

 
 

�/���� 2. 4 ����	"���%�!����5",��S�!,�	)���'�������� 
)��,�: *$",��������,���������� ���������, (2552) 

 
3. (�	)�*	���)��
"65�8 *����������)��
�'���#���)��(,"��1�*"��������,�D !����1�!�"�	��� 


�- &�"����1�������)������� *"���S�!,�	)��,����4D�.��D�� !����1�*%��/� �	83���DQ0�������,�� 
D ���� *"���S�!,�	�"��- ���������&��*"���S�!,�	����3�)%�!�'�)���#,��!�3����1���DQ0!����� �%��� 
��������D7�D+���$'����,��  T�	)���(�����%�!���������������*5DC�.����,�&��T�',)������1�*%�
��'��-(,"�e.�������� ��"� ���� *��,#%���U�+�����.�j����  ��� ���� ���#�)/�C�.
����
���)%�&��	5)/02�#��0 ��1��'� �������*"���S�!,�	�3���1����)�����"�	 ��83���	�, !��*��,!,�	 !��
*��,*��!���+����#�,p)/�q+�����)���������������-#�)'��83�
�����%�!���������������*5DC�.&��*"�
��S�!,�	 �$'����,��&���$'�� �������,��*���%���� ����%�!������ *"���S�!,�	 ,������ ���
.����D��'�	�#,� T�	!������(�'���������&�'� �$'����,��&���$'�� �������,��*�� ��	�	(�"���	�83�
��#%���U�)��*��!�����*� )5����� *"���S�!,�	 �������	"��)����&#��
!'�!U��"�(���� *���%�!��*"�
��S�!,�	
!',�*��,������,��)��#5��)"�)������1�(�(�' &��.3�#������"� C�	
�'������������	���� ��"�



16 

 

���� *��,#%���U�
����.�j����  ��� �$'�%�!�����������#�,��8�%�!��*"���S�!,�	
����4D�)��
&���"�����(�(�'!��	)�� )������ +3���	$"�� +'�.����D�&��*��,*��!���)�����������!�"���$'����,��
�� �$'�� �������,�� �������	"������%�!��*"���S�!,�	 ��,�$�)�� 2.5 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

 
�/���� 2. 5 ����	"������%�!���������������*5DC�.&��*"���S�!,�	 

)��,�: *$",��������,���������� ���������, (2552) 
 

��C�D0 C$"��)	.��/50 (2546) (�'�/� �	83����4D�+�����������)���� (Characteristics of a  
Good Key Performance Indicators) *������� �'�	�[���	�"��-������ 

1) ,�*��,#��*�'����  ��#�	)�2�0 .��/0��� &����	5)/0+����*0�� 
2) *��&#��83�#���)��,�*��,#%�*�7�)"����� 63�����������)��,�*��,#%�*�7�����,� 2 ���4D� 

(�'&�" ���������)��&#��83�������%��������)��#%�*�7+����*0�� &�����������)��
�'���������,!�����)��,�
*��,#%�*�7&�"�����(,"*"�	���.��� &�"8'�������,�!�"����,�*��,���.����,��(!�"���"�
!'�����[7!�
�	"��
!7"!���&�"��*0�� 
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3) ����� �'�	���������)���)����1��'��������� &��(,"
�"�'��������� 
4) ����� �'�	���������)����1��!�5&���� 
5) ���������)��#�'��+3�����'��,� 5**�!��!�"�	���)���� ����� )5���� 
6) ���������)��#�'��+3��,� *����1����������)����*0��#�,��8*� *5,(�' �	"���'�	�'�	�� 

80 )������ ��������8'�C�	
���*0������� �'�	���������)��(,"#�,��8*� *5,(�',������(� ��)%�
!'
�������������(,"#�,��8&#��83�*��,#�,��8
�����%��������)��&)'����+����*0��(�' 

7) ��1����������)��#�,��8���(�'&����1�)���+'�
�+�� 5**�)���(� (,"
�"���������)���$')�� 
�+'�
���1��.�	��$'���)%���������������)"����� 

8) ������������'���"�	
!'�$' ��!��&��.������#�,��8�����,��������	�&����"��- 
(�'�� 
����
�'�������������
!'�������T	��0���� (,"
�"
�'����������,���'���������,�����)"����� &�"*����

�'���������
�������������,��������	�&����"��-)��#%�*�7#%�!�� ��*0�� )%�
!'#�,��8)�� �����
�%��������+������� +��!�"�	���+������� &��+����*0���"���1��	"��(� 

9) ������������'��(,"�"�
!'����*��,+��&	'�C�	
���*0�� 63����1�+'�)��*�������
� 
������)%���������� 

���������	��(�'�/� �	83��u��DQ0+�����)�#� *5DC�.+�����������T�	,���	 
�����	������� 

1) *��,.�'�,+��+'�,$�T�	����,���"����������&�"�����,�+'�,$��.�	�.�!��(," 
2) *��,8$��'��+��+'�,$�     ��1��������,���"�+'�,$�)��,��	$"+�����������&�"�����,� 

*��,8$��'��&��&,"�	%��.�	�
� 
3) *��,)��#,�	+��+'�,$�    ��1��������,���"�+'�,$�)��,��	$"+�����������&�"�����,� 

*��,)��#,�	!��(," )�������������� ��*����+'�,$�)��,��	$",�.�'�,&��8$��'�� &�"������"���1�+'�,$�+�� 
2 �\)��&�'� 

4) �'�)5�
�������!�+'�,$���1��������,���"�8'��'�����+'�,$��.��
!'(�',�#%�!��  
���������&�"����� �'�)5�
�������!�,���'�	�.�	�
�&��,�*��,*5',*"�!��(,")����!�+'�,$�,��.��
�������������- 

5) *��,������+����������� ��1��������,���"��������������-,�*��,��������1�)���+'�
� 
�"�,���+��)5�-mv�	)������	�+'��!��(," 

6) �������������#�)'��
!'�!U�83�������%��������)��&)'����!��(," !��&#��
!'�!U� 



18 

 

83�#���)���'����������!��(," 
7) �������������#�,��8�%�(�
�'
��������	 �)�	 ������%���������� ��*0��!�� 

!�"�	������!��������%��������
�����(�'!��(," 
.�'�,)���(�'�/� �	83�!���
����#�'�����������  T�	 !������#�'�����������
�����  

 5**�,�!������)��#%�*�7������ 
1) 
�,5,,��&�"���'��*��,�����������	"���'�	  1 ��� 
2) (,"*���%�!�����������)��,����"� 15 ����������"�*� �.�����)%�
!'�'���#�	����
� 

�����U +'�,$�,������(� 
3) ���������+��.������*����#��*�'���� ���������+���$' ��*�  �7��+������� 
4) �$' ��*�  �7��*��,�����%�!�����85���#�*0����	��� ���.�j���$'
�' ��*�  �7�� 
5) ���������)���%�!��*����&#��83�*��,�"�,,�!��#�� #�5����)%����+��mv�	 

!��&������ �.��,�
!'&�"��*�,5"���'�&�"������%��������+�������,������(� 
6) ��������	�&���������������'��(�'�� *��,�!U��� �"�,�����!�"��.������&�� 

�$' ��*�  �7�� 
7) ���������)���%�!��*������� (��'�	�������������,�D ����������*5DC�. ������ 


������'�)5� &��������
��������� !��(,"#�,��8�����1������+(�'�U#�,��8#�'�����������)��
�'
!�����DQ0+�����	�	��������"���������,����+�� 5**�(�' 

������23�4�+���$')%��������	       . �"� 80%  +�����������*����1�������������)��(,"
�" 
����������'��������� &��
����#�'�����������
!'����,�'�������#�'�����������
!',��)��#5��"��&�'��3����
)��
!'�!�����������)����&������	�+'���� ��� �����)��#%�*�7+����*0�� #%�!�� *��,�!,��#,+��
���������
����� ��*0��*��,�����������	$")�����,�D 20-25 ��������� &���,��,����&������������
����� 
��*0�� ����$' ��!������ #$�(�
����� !�"�	��� ���������)���%�!��
�&�"��,5,,�� *�,5,,���'��
������� ,5,,���'���$�*'� &��,5,,���'��������	��$'&����� T� *���	$"
�#��#"�� 22% *�,5,,���� 
5 ��������� #%�!�� ,5,,���'����� �����C�	
� *��,�#��#"������������	$")�� 34% *����,�D 8-10 
��������� 
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D��*0��)	0 &#�)��    (2546)   (�'�/� �	��/�������)%���	�����	�+����������� (Key  
Performance Indicators Template) �"���1�������)%��,��(�',�����%�!��������������	 �'�	&�'� �.����1�
���	�	��*��,�+'�
�)�������� �S�����*��,���.���
����#��*��,!,�	+�������������!�"���$' ��!��
&��.������C�	
���*0�� 63��*������� �'�	 

1) ���+����������� 
2) *��,!,�	+����������� *���%�!��
!'�������.���$')������	�+'��,�*��,�+'�
������� 
3) ���85���#�*0+����������� *��&#��
!'�!U��"����������)���%�!��+3��,��.������� 

��(� 
4) #$��
����*%���D��������� *��
!'�����	�
����*%���D��������� 
5)  5**�!��!�"�	���)����1��$'�� ����� ��������� 
6) �$'#�� #�5���������� 
7) *��,8��
������U +'�,$�+����������� 
8) *��,.�'�,+��+'�,$� 
9) &!�"�+��+'�,$� *���%�!����(��"�+'�,$���!�(�'���&!�"�
� 
10) �� ��	�����
�����%��#����������� *���%�!��
!'�������"����%��#��+'�,$� 

��1�&  ��	��� ��	#����!0 ��	���� ��	(��,�# !����	�\ 
11) !�"�	)��
�'
������� 
12) �$'�� ����� 
�����%�!����S�!,�	 63��#"��
!7"����1��$' ��*�  �7�� 
13) �$'�� ����� 
���� ���5��S�!,�	 
14) ���������)����
�'�������1��5�!����1��"�� 

 

2.3 ���	������������	���� 

  
����)%��������	
�*�������     �$')%��������	(�')%����23�4�83��������	)���"��,�63��
����	�+'���� ������&  ����������.��
�'
��������,���������� ������+��.������
���*0�� 63��
#�5���	�����	� ������ 
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  ����� ���	 6�  (2542)  23�4������ ����������������� �����+��*�$�"���5�#�!���, 
��)	���	�)*��*���	���	  T�	,����85���#�*0�.��23�4������������������ �����+��*�$�"���5�#�!���,

���)	���	�)*��*���	���	  ��/����23�4�*�
�'�)*��*���i�	 T�	,���5",����	"��)������
!'��1�
�$'����	���7��,)���!,� 25 *�  #� 8�,*��,*���!U�����$'����	���7 �+�	���	���*��,�$'*��,#�,��8
)��*�$�"���5�#�!���,.3�,� ���������	��������"�����%�(�����+'���5", 63��(�' 4 ��5", *���1������������
�'��������.*�$ 12 +'� �'��*��,#�,��8�����"��)���(� 14 +'� �'��*��,#�,��8�����"���e.�� 10 +'� 
&���'�����.�j��������.&�����	/��, 10 +'� &�'��%��������#�'��&  #� 8�,���,�D*"�
��� )�� 
2 &��#"�(�
!'�$'����	���7
!'��%�!���*�&���,��(�'�� &  #� 8�,*�,��U�����*���!0!�*"�,�/	R�� 
&��*"�.�#�	*��()�0 �����23�4�. �"� *��,�!U�+���$'����	���7#��*�'��&����1�(�
�)�2)��
���	���� +'������ "����#"��
!7" �$'����	���7���
!',�*��,#%�*�7�	$"
����� ,�� 63��(�'���*��,#%�*�7+��
+'������
�&�"���'�������� (1) �'��������.*�$ �$'����	���7��"���"� *�$�"���5�#�!���,*��,�*��,�$'
����	��� !���#$��&����	����)��#�� *��,�$'����	��� ��/����#�� &���5�,5"�!,�	+�����#�� 8$����
!'
,�*��,#%�*�7���� #$� (2) �'��*��,�$'�����"��)���(� �����#"��
!7"�$'����	���7���*��,#%�*�7
!'�	$"
�
���� ,�� (3) �'��*��,�$'*��,#�,��8�����"���e.�� )5�+'������8$����
!',� *��,#%�*�7
����� ,��  
&�� (4) �'��*��,�$')���'�����.�j��������.&�����	/��, ,��.�	����.�j��*��,�$'�'�����
�'
*�,.������0�)"�����)��,�*��,#%�*�7���� ������� #"��+'�������
���������,�*��,���&��2��)/�
�
����.*�$�"���5�#�!���,����8��"�#%�*�7#5� 

  ��)���/��$ �����<�	�� (2542)  23�4���������#�'��������������mv�	#"��#��,���23�4�
�
��)	���	#�������,�����23�4� ,!���)	���	���	�
!,"  T�	,����85���#�*0 2 ������ *� �.��23�4�
#C�.�[7!�+����� ��!�����mv�	#"��#��,���23�4�
���)	���	#�������,�����23�4� &���.��#�'��
������������mv�	#"��#��,���23�4�
���)	���	#�������,�����23�4� T�	��5",����	"��,��%���� 2 ��5", *� 
��5",)����1��$'�"�	�$'�%���	���mv�	#"��#��,���23�4�&��!��!�'����#�����mv�	#"��#��,���23�4����
��)	���	#�������,�����23�4��+����23�4�)�� 7 &�� 8  �%���� 470 *� &����5",)����1��$'����	���7)��,�
*��,�$'&�����# ���D0
���� ��!�����mv�	#"��#��,���23�4� 63��*�������'�	��/�&  ������ ��,
*5D#, ���)���%�!��(�' �%���� 18 *� ��������23�4�. �"�#C�.�[7!���� ��!�����mv�	#"��#��,
���23�4� 
���)	���	#�������,�����23�4�T�	C�.��,. �"� ,��[7!����� �'�	 �.��.����D�&�"��
���. �"� ��� ��!������������ ������ �7�� ��� 5*����&�����)�� �	�,��[7!����� �'�	 #"��
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��������#�,.��/0 ������#�����.�,.0 ���.�#�5 &�������*��#8��)��,��[7!�
����� ������� 
#%�!�� ���#�'��������������mv�	#"��#��,���23�4� �'�	��/��)*��*���m�	 )��� 9 ��� (�'���������+��&�"
�����63��& "������1� 3 �'��*� �'���[���	�S�� (Input)   �'����� ����� (Process) &���'�����
���� (Product) #�5���,���(�' 299 +'� 63��(�'�����	(�	��#"�����)������	�+'���"�(� 

��((���� ��8� '��-$    (2545)      23�4������ ���
�'������������#�)/�C�.+����� 
� 
����%��������+��#%�������*������!���&,"x"��#��T�	,����85���#�*0�.������%�����������+'�,�
�'
�
��*0��&����1����#%����*��,�'�����+��.������
���*0���� ����%�����������+'�,�����,�������
��� ������ �����23�4�. �"� #%�������*������!���&,"x"��#��#�,��8�%�!��������������#�)/�C�.
+�������,���85���#�*0(�'������ ���85���#�*0)�� 1 �.��
!'��� ������'������� -�"�	���� ��1�(��	"��
�����U�&��,����#�)/�C�. ���������*� ��	������e���	
��"���������� ������� ��,)�������"�	����
��,
 �%�#"�(,"���� 1 ��� ���������,���	$"
����� ��,�� ���85���#�*0)�� 2 *� �.��
!'��� ��!������
*�*���
!'�!,��#,&���.�	�.��"�*��,�'����� ���������*� ����*�*���T�	�e���	
���������
����	 �)�	 �� ��������U ���4� ���������,���	$"
���DQ0�'����� ��5�&��.�
�' ���85���#�*0)�� 3 
�.��
!'(�'+'�,$�)��8$��'��&��
�������)%� �7��&����	���������� ��������� *���	�����
����#"�� 
�������+��&�"������,����)���%�!��C�	
� 3 ��� ���������,���	$"
���DQ0��,�� ���85���#�*0)�� 4 
*��.��
!',���� ��!��������)���!,��#,&��,����#�)/�C�. ���������*� ��	�����
����#"�� �������
��,����)���%�!�� ���������,���	$"
���DQ0�'����� ��5� ���� &����,�� ���85���#�*0)�� 5 �.��
!'
�����1����&)����)5� %��!�U� %���7+'���������1�(���,C�����)��(�'�� ,� !,�	 ���������*� 
*��,8$��'��+����	�������#� �������� ������ (,"�'�	��"��'�	�� 90 ���������,�����	$"
�
���� ��� ��5�&����,�� ���85���#�*0)�� 6 �.��
!',����*� *5,�$&������U ������,��U* ���������*�
��	������������#� ���#%�������*����+�8$��'��(,"�'�	��"��'�	�� 80 ���������,���	$"
�
���� ��,�� &�����85���#�*0)�� 7 *��.����"�������� ���"�	� ���,�D ���������*� ��	��������
� ���"�	��,�'�	��)����, �7�������%�!�� ���������,���	$"
����� ��,�� 

    -"8�66��� ������-��%�= (2545)   23�4������ &��)���������,���������� ������ 
�.������"�	T ��#�'�	�����������+��/��*�������	 �%����T�	,����85���#�*0�.�����&  ���������&��
�#��&��&��)��
��������,�������� �������.������"�	T ��#+��/��*��T�	��/����23�4�T�	
������&  #� 8�,�.��)%����#%�����"�.������&�"��*�.3�.�
��� ���4D�+�����������&  
� 
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��������%�,����*���!0&��#�5��� ��#�5����23�4�. �"��������,������*0���'�	,������)��
������� ��"��%�(�+��)5� &�"�.�	��	"�����	�(,"#�,��8#�)'��83�*��,#�,��8)�����&+"�+��+��
��*0��(�'�	"��&)'���� &��
��[��5 �� *��,#�,��8)�����&+"�+��+����*0������'�(�)�����
�'
)��.	��� 5**�)����1�#���63��/��*��(�'�%�,�
�'*� ��� ��!���������� ������ (Performance 
Management) T�	,��������,����)����1���   #�,��8��������,��	"����1��$�/��, T�	,���  
���� &)�)���!,��#,��1�&���$�
�
!'.������)%�����	"��,���S�!,�	 #��*�'���� ��	5)/0!���+��
/��*�� 63���*����,�)�����%�,�
�'
���� ��!���������� ������(�'��)��#5� D +D�����"�����1�����%�
�������������� (Key Performance Indicators, KPI) ,�
�'
��������,���������� ������ #%�!�� ��/�
����,����)��/��*��(�'& "���/��������,����1� 3 #"��!��� *� ������%��������+��/��*�� +��
)�, &��+�����.��������� 63��)��� 3 #"�������8$�& "�#��#"��
����*��T ��#��1�����0�6U��0)��&���"��
��� T�	& "�&	�������� !���%�&!�"���� ������!U�(�'�"�
����� .������)���(� ����0�6U��0����"�	
T ��#����'�!���(�)��#"��+��.��������� *� 40% �.��)����
!'.����������&������5'�
����
.�j��2��	C�.#"�� 5**�
!',��+3�� #"������0�6U��0�����,�*� 35% *�#"��+��)�, �����.��
!'
.��������'��.��,+3��
�#"�����
!'*��,#%�*�7
����)%������1�)�, &�"�.��,���$
�#"��+���$' ��!��
��. �"� ����"�	T ��#����'�!���(�)��#"��+��/��*�� �.��
!'�$' ��!����'�#"��+�����)%����(�

�#"��+����� ��!�����,����"������,���� ��� #%�!�� ��DQ0����"�	����T ��# )��/��*��(�'
& "���1� 3 ����  *� 8'���%���"���S�!,�	)��(�'�%�!��(�' .��������(,"(�'�� T ��#��	 &�"8'��)"��� 
��S�!,�	)���%�!��(�' .��������(�'�� T ��#�)"��� R����������)���%�!��(�'  &�"8'�������S�!,�	)��(�'
�%�!��(�'.��������(�'�� ��������83� 3.4 �)"�  63��,����"�����"�	T ��#�"��,�����%� KPI �+'�,�
�'

���*0�� 

-"5�	�� ��������$   (2545)     23�4������   ������&  ��������� �������� ���������� 
�5�	C�.+��#%������� �����T)�*,��*, #�+����	�
!," T�	,����85���#�*0�.�����&  �����������
����%��������+��#%������� ��/�����	T�	���#�'��&  #� 8�,�.��#%����*��,�'�����+��.������

�������&  ���������
��'���"��-��������3�)%�������&  ����������.��
!'����� *��,�'�����+��
.������
���*0�� �����23�4�. �"� #%������� �����T)�*,��*, #�+����	�
!," (�'�%�!��
��#�	)�2�0 C����� #��*�'���� ���� ��*0��*� ���#��#��&!"�����)2()	 &���,��,��������,T	�
��#�	)�2�0 C����� �.���%�(�#$"������&  ����������������� �����������5�	C�. ������������� (1) ���
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����������� �����������5�	C�.�'��*��,.3�.�
��$�*'� *�&  &#��*��,*���!U�+���$�*'� 
����0�6U��0���
!' �����!������+�	 ����0�6U��0����.��,+3��+���$�*'� ��1��'� (2) ����������
��� �����������5�	C�.�'����� �������� ������C�	
���*0�� *�����0�6U��0*��,���.���+��
.������ &  )�#� *��,�$'+��.������ ��	�����
�����%�����T*�����!��&����� ������ ��1�
�'� (3) �������������� �����������5�	C�.�'��������	��$'&����� T�+����*0�� *� �%����C�����)��
.������#�,��8��� ���(�' �%�����)*T�T�	����#��#��
!,"-)��
!' �����&�"�$�*'� ����C)
�)*T�T�	�)��
�'
������� �������,���)�	 �� *$"&+"� ��1��'� (4) �������������� �����������5�	C�.
�'��������� *� ����0 �6U��0�������7��� T�+��	��+�	 ����0 �6U��0����.��,+3��+����	(�' 
*��,#�,��8
����)%��%�(� ��1��'� 

��"-�6$ �����   (2546)   23�4������    �������,����T*�����
�'� ���,�D��,)�� 
���)%�T�	
�'�������������#%���U� +�����(iiS�mv�	����&!"�����)2()	 (T��(iiS�&,"�,��) ���!���
�%���� T�	(�'23�4����mv�	/5����&���������)������� (��'�	!�"�	��� 3 ��� *� ������&.)	0
&�����,�	 ������ �7��&��������� ��� �����)���(� 63�����(iiS�mv�	����&!"�����)2()	 (�',����
�%�!�������������#%���U�+�����
� 5 �'��*� (1) �'�����#�)/�C�.������%�������� (�'&�"��������
�����#%���U�+��������)%�� �����������%����� !�"�	���*� ���)��)��&�'��#�U� (2) �'�����#�)/�C�.
����%�������� (�'&�" ����������#%���U�+����	�����
�����"�		���,
 #���&.)	0 !�"�	���*� ��)�)��
&�'��#�U��� ����&�"�� 
 #���	���83�����"�		� (3) �'�����T	��0�"��$',�#"��(�'�#�	 (�'&�"����������
*��,.3�.�
�+���$'
�' ����� !�"�	���*�����0�6U��0*��,.3�.�
�
����
!' ��������&  #� 8�, 
(4) �'�����.�j����*0�� (�'&�"����������#%���U�T*�����.�j����   ������&�� !�"�	���*� ��� 
���� �\ )���%�!�� (5) ������'��*5DC�.��� ��!�� 63����1�!�'�)��+��!�"�	������� mv�	 �����23�4�
. �"�
��"�� 6 ����&�� !�"�	���)��� 3 ���,�������%���������������������#%���U�)��� 4 �'���	$"
�
��DQ0���� &��
��"�� 6 ����!��� �	$"
���DQ0��+3�� ����%�����������#%���U�,�
�'
��������,���� 
�"�
!'����*��,�"�,,�&��*��,#%���U�+����*0��
�C�.��,�"�(� 

��2��� 
")��  (2548)   23�4������ ������&  ��������������� ����������  5**� 
+��#"�� ������$�*'�  ��4�) )2). *��0�������� �%���� (,!���) ���!������	�
!," T�	��/����23�4�T�	
������*���!0 ) �)!�'�)�������+�� 5**� T�	�����U +'�,$�.��R����� 3 #"�� *� ���23�4�
����	��� ��	5)/0&�����������
����� ��*0��&��#"�� ������$�*'� ���!������	�
!," ���#�,C�4D0*��,
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*���!U�
���� ��!�����+��!��!�'�#"����� �%���� 13 *� &�����
�'&  #� 8�,*��,*���!U��� 
.������
�#�����#"�� ������$�*'����!������	�
!," ����	��� ���4D����)����� ���&�����������)��
�!,��#, �%���� 130 *� �����23�4� ��/�)��
�'
�������&  ���������*� ���#�'�����������������
���*���!0 ) �)!�'�)�������+�� 5**� 63�����'��)�� +'�,$�����	���  C�����  ) �)!�'�)����� &��
���4D����)��(�'�� ,� !,�	 �.��
!'#�,��8�%�!�����������)��������&���!,��#,(�' ����� �� 
�.��
!'����%�!�����������,�*��,#��*�'�������!�"�����������+���$' ��!��&��+��.������ 63�����
���#%�����$' ��!��&��.������)5�)"���!U��'�	�� ����%�����������+'�,�
�'
��������,�������
��� ������ T�	��������������"�����'���%�!���"�,�����!�"��!��!�'�&���$'
�' ��*�  �7�� &���.����1�
����.��,���#�)/�C�.,��	���+3�� �3�#"��#��,
!'.������(�'�� ���mn�� �,�	"��#,�%��#,��.���.��,)��4�
*��,�$'*��,#�,��8
������� ������)��,����#�)/�C�. T�	,�.p�����,+��.������)���'�����
��� �����	� *� ����
������� ������ ����.��,*��,��,������� �����	�&���� *� 
������� ������ 

����	�� �+����	   (2548)   23�4������   �������,����*0���'�	��  ����� Balanced 
Scorecard ��D�23�4� /��*����,#��#�+���7����4R0 T�	,����85���#�*0�.�����&  ���������+��
/��*����,#��#�+���7����4R0 T�	����%���#�	)�2�0+����*0��,�)%�������*���!0�.��!����������&��
����%�������������,+����*0��,����*���!0 �����23�4�. �"� ����%�!�����������+����  ����� 
Balanced scorecard #%�!�� /��*����,#��#�+���7����4R0 ������� (��'�	��������� 4 ,5,,��*� 
(1) ,5,,��)��������� ���������(�'&�" ������%�(��������%�������� ������������7��� T�+����	(�' 
������%�(��������%���������"��%����.������ �����*"�
�'�"�	
�����%���������"���	(�'#5)/� �����
!���*'���%������� 3 ����  ���������,�����+��/��*����,#�� �	$"
���DQ0)��#$���"���S�!,�	�.�	�
��U��'�	 �����������#�'����	(�'�	$"
���DQ0��%� (2) ,5,,���'���$�*'� ���������(�'&�" �����������4�
�$�*'���"� ���������.��,+3��+���$�*'�
!," �����+���%�����$�*'�
!,"�"��$�*'�)���!,� ��������*��,.3�
.�
�+���$�*'� �%�����$�*'�)��
�' �����#��������,�T	 �	��R �� ���������,�����+��/��*��
��,#��. �"����������.��,+3��+���$�*'�
!,"�	$"
���DQ0)����%� ��������2��	C�.)��.��)��,����+	�	���
(,"#$���� (3) ,5,,���'����� �����C�	
� ���������(�'&�" ��	�����
����
!' �����T�	�e���	�"�
�$�*'� 1 ��	 ��	������e���	�"������*�	+���$�*'� 1 ��	 �%����*����)�� ��)3���	�������"�+���$�*'�
���.���T�	�e���	�"��\ ���������,�����+��/��*���	$"
���DQ0)��#$���"���S�!,�	 T�	.������
#�,��8
�')��4�*��,#�,��8&��*��,�%���7)��,��	$"
����
!' �����&�"�$�*'�)��8$��'��&�������U� 
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(4) ,5,,���'��������	��$'&�����.�j�� ���������(�'&�" �%��������T,�)��.������(�'�� ���� �,T�	
�e���	�"�*��"��\ �%����*����)��.������
�'��  ���)����U�T�	�e���	�"�*��"����� ��������*��,.3�
.�
�+��.�������"������� ������ *"��e���	�%���������+��.�������"�*��"��\ �����*��,���.���
+����� ��)3�+'�,$� �������,��������%�������� . �"�/��*��	��
!'*��,#�
��� ���.�j��)��
�'�	,�� �,���)�	 �� ���.�j��
�,5,,�����- 63�����!U�(�'�"����mn�� �,+��.������
�&�"���\��%�
��"���S�!,�	 ��������,��,�����%� Balanced Scorecard ,�
�'��1��*����,�)����������� #�,��8
#�� #�5�
!'/��*��#�,��8 ���5��#�	)�2�0&����S�!,�	)��,5"�!���(�'�	"�������U�	���+3�� ��������)5�
!�"�	���
���*0��,���S�!,�	&��&��)��
������� ������)��#��*�'��&����1�(�
�)�2)��
���	���� 

  6�@����$ @�(������. ��$ (2548)  (�'23�4������ ������&  �������������#%���U��.��
��������,&������,�������
�'� ���,�D+��,!���)	���	���C�u�%���� ,����85���#�*0
�
���23�4� �.�����&  ����������#%���U�#%�!�� ��������,&������,����+�����
�'� ���,�D+��
,!���)	���	���C�u�%���� ��/����23�4�T�	���
�'&  #� 8�,�.��#� 8�,*��,�!,��#,+�������
������)�����&   ��  5*����)������	�+'���� ������)%�� ���,�D &��(�'�%����+'�,$�� ���,�D�\ 
2546 &�� 2547 �.��!�*"�+������������#%���U� T�	+'�,$�
�#"��+��&  #� 8�,(�'�%�,����*���!0
�'�	�*����(,T*�*�,.������0 T�	���
�'T��&��,#8���#%���U��$� #8���.��D�� *"�*��,8�� &��*"��'�	
�� �����23�4�. �"� ,!���)	���	���C���%���� (�'�%��������C�	
�'.��/���+��,!���)	���	 )����'��
������� �DQ��&��.�j��*5DC�.���23�4���,*��,�'�����+������&����� ��1�!�"�	��� �����
)��������� 
!'*��,�$' *5D/��, *5DC�..�j��#��*,
!'��1�#��*,)��,�*5DC�. �������
�������&  
�������������#%���U��.�������,&������,�������
�'� ���,�D
�*�������(�'& "�������&  �����
�����#%���U���1������� (1) ������&  ����������#%���U��������,�D �.��
�'
���������,&������,����
���
�'� ���,�D ���������)���!,��#, (�'&�" �'�	��+��� �%���������"�� ���,�D��	�"�	 &���'�	
��+��*"��� &)�&��
�'#�	��#�5�"�� �%�������� (2) ����������#%���U�����*5DC�. �.�������,&��
����,�������
�'� ���,�D ���������)���!,��#, (�'&�" ���� ���"�	� ���,�D
!'��1�(���,��� �	 
��/����� ���"�	)���%�!��(�' (3) ����������#%���U��������� ���������)���!,��#, (�'&�" �'�	��+��T*�����
)��� ���"�	(�')������ (4) ����������#%���U������'�)5�  ���������)���!,��#, (�'&�" �'�)5�
��������
 �DQ�� ��1��'� 
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  <8.���$ ���
&��� (2549) (�'23�4���������.�j���������������%��������+��T�����

���5",�5�#�!���,#"���� T�	����,T	�������*5DC�.�� ������5�	C�. ,����85���#�*0�.��#�'�������
����������%��������)���!,��#,�� T������5�#�!���,T�	
�'��DQ0���������*5DC�. (�'&�" The 
Malcolm Baldrige National Quality Award (MBNQA), The Deming Application Prize &�� The 
European Foundation for Quality Management (EFQM) 63��������*5DC�.)��� 3 �	"�� ,���DQ0������)��
������ &����'�
!'*��,#%�*�7�"�����%��������
���*0��)��*�'�	*�3����&���"�����
� ��!��+'� �3�
(�'��,��DQ0������*5DC�.)��� 3 �	"�� &	���1�!,��!,$"
!'#��*�'���� ��������,,5,,�� 4 �'��
��,������5�	C�. (Balanced Scorecard ) T�	�����������)��(�'.�j��+3��,�)���!,� 63 ��������� &	���1�
,5,,��)���'����������%���� 14  ��������� �'���$�*'��%���� 13 ��������� �'����� �����C�	
�
�%���� 18 ��������� &���'��������	��$'&��.�j���%���� 18 ��������� T�	��/����23�4�(�'�� ��,+'�,$�
T�	
�'&  #� 8�,�� �5�#�!���,��S�!,�	 T�	��������5�#�!���,#"���� )��,�,$�*"����#"����
,����1������ �'�-+��()	T�	& "���1� 4 ����C) (�'&�" �5�#�!���,���&����(,'&���$� 
�5�#�!���,�*�����5"�!", �5�#�!���,����U�)�����#0 &���5�#�!���,��7,D�&���*���������   
T�	���������	. �"� �5�#�!���,)��� 4 ����C)�����'�
!'*��,#%�*�7�'��������� &����� �����
C�	
���*0���	"��,�� T�	�5�#�!���,���&����(,'&���$� &���5�#�!���,��7,D�&��
�*��������� 
!'*��,#%�*�7�'���������,��)��#5� #"���5�#�!���,�*�����5"�!",&���5�#�!���,
����U�)�����#0
!'*��,#%�*�7�'����� �����C�	
�,��)��#5� 
�������*���!0�[���	 #�,��8& "�
�[���	�'���������(�' 4 �[���	*��%�(�#5)/� �'�)5�&���%�(��"�	��+�	 	��+�	#��*'�&��,$�*"�#$7�#�	 
&���'�)5��������&������%�������� �[���	�'���$�*'�& "�(�'��1� 4 �[���	 *� ���#�'��C�.���4D0&�"
��*0�� ���&�'(++'��'�����	�+���$�*'� #"��& "�
����+�	#��*'� &��*��,.3�.�
�+���$�*'�&��
*��,
#"
��'��#���&���'�, �[���	�'����� �����C�	
�& "�(�'��1� 5 �[���	 *� ����������'��
�)*T�T�	�#��#��)2 ��� ��������� ����������'��*5DC�.#��*'� ����������'�����85�� &�����
#"�,� #��*'� &��*"�
�'�"�	�'��.������&��*��,����C�	
����)%���� �[���	�'��������	��$'&��
.�j��& "�(�'��1� 4 �[���	*� ���� �,.������ ��#�	)�2�0 ��	5)/0&��������&�� *��,.3�.�
�+��
.������&�����.�j��#��*'�
!," 63�����& "��[���	�����"�����"�	
��������,������%��������,�
*��,������+3��#�,��8��� ��5�(�
�'
��������,������%��������+��T������5�#�!���,)���#��
����C)���(�'&�����������������%��������)��.�j��+3������1�����������%��������+��T�����
�5�#�!���,(�'�"��	$"
����� 
�  
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���"	�B�$ )�	C����"�  (2550)     23�4������ ���.�j�����������!���+���������� ������ 
+����2���
�#8������� ����5�#�!���,����U�)�����#0 
��+���*,�5�#�!���,C�*�!�� 
���!����%�.$� T�	,����85���#�*0�.��)�����%�,�
�'����,��*��,#�,��8+����2���)��,���	5��� 0-3 �\ 
T�	������&  ���������(�'���&  ����������.��
!'�!,��#,�� !�"�	���&�"��mv�	 �������)%����
���*���!0!����������)��,�*��,#%�*�7�.��
!'#��*�'���� !�'�)��*��,�� ����� +����2���
�&�"��
!�"�	��� ���������	*� ���������)���!,�)��(�'������23�4� ��1����������!���)��
�'#%�!�� �������,��
��2���)��,���	5��� 0-3 �\ T�	& "������1� 7 ��� )��
�'#%�!�� ��2���)���(� (�'&�" ���)%������1�)�, 
*��,�� ����� 
���� ���,5"���'�*5DC�. ���&�'(+�[7!� ���)%�����"�,�� �$'��� ���*������
���*���!0 &�����,5"���'�*��,#%���U� 8'�.����D�#%�!�� ��2���&���*� *5,*5DC�. ��,���� 7 ��� 
(�'&�" ������#��
� ��������,��� ����� ��,&�����*���!0+'�,$� *��,*�������!�5�� ������*���!0
)��#8��� )��4�
���� ��!������ ��1��'� T�	��2���
�&�"��&����U��,���S�!,�	)��&���"�����
���(� ������������������*��,#�,��8+����2���)��(�')%�
!'�"�	�"��������,��*��,#�,��8+��
��2���(�'�	"��8$��'��&��,�!�����DQ0 #�,��8�%�!�����,���1������+
������������+��&�"��
���������(�'#%�!�� �$' ��!�� )%�
!'�$' ��!��)�� 83�*��,#�,��8+����2���&�"��*� ��,83����
.����D�83����.�j��2��	C�.&��*��,#�,��8+����2���
��'���"��-
!',����#�)/�C�.
����
)%����)����+3�� 

Peter J. Harris ��� Marco Mongiello (2001) (�'23�4�83� ���.�j����� �����  
��/���� ����%�!�����������+���$'������)���(�+��T��&�,
�&8 )���	5T�� T�	�������	,����85���#�*0
�.���%�!�����������
��������,�����#�)/�C�.���)%����+���$'������)���(�+��T��&�,
�&8 )���
	5T�� �����23�4�. �"�������&  ����������������� �������.��
�'����,�����)%����+���$'������
)���(�+��T��&�,
�&8 )���	5T�� ����,����������)��(,"#�,��8������,���1������+ (�'��	 63��#"��

!7"����1�����������'��*5DC�.
����
!' ����� ��"�������*��,.3�.�
�
����
!' ������$�*'� ��1�
�'�  

  O.O. Ugwu ��� T.C. Haupt (2007) (�'23�4� ��������������)��
�'
�������
���#�)/�C�.+����  #�/��D$�TC*
��+��5�#�!���,����"�#�'��
�&�i���� T�	 )*��,���(�'
�/� �	83�����%����������,�
�'
����������#�)/�C�.
����#"�,� ��� �.��
!' ���5���85���#�*0
�
���.�j������)2)��	���	� T�	���
�'�)*��* Weighted sum model T�	
�'��DQ0 multi-criteria 
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decision analysis (MCDA) &�� Additive utility model #%�!�� ���*���!0�%��� +��� #%�!�� ������#��
� 
�.��
�'#%�!�� ���.�j���$�&  #%�!�� ���*%���D�����������*��,	���	� ��1����.�j�����������T�	
�'
&  �%����)��*D��2�#��0  63����1����������#�)/�C�.������&  &������"�#�'����  
#�/��D$�TC*
�����)2)���%����.�j�� 

  Raul Rodriquez (2009) (�'��"��(�'�"����#�)/�C�.+����  ������ (Performance 
Measurement Systems, PMS) ��1��*����,�)��
�'����	"��&.�"!��	T�	�e.��
�#8������� ���
�"��-#%�!�� ��� ��!��������&��������#��
�63���	$"C�	
�'&����	5)/0  T�	,�����%�!��
���85���#�*0������	5)/0 &��,�����%�!��������������#�)/�C�. (KPIs) 63��)��� #�����'������,T	����
����������1����#�'�����������)��
�'������#��
�
��������,������������� ���#�'������������.��
�'
�
������������%���������"��-���� 8���1��*����,�)���"�	#�� #�5�
�������#��
�
��������,��
���#�)/�C�. 

Shamas-ur Rehman Toor  (2010) (�'23�4������  ������&  ������������#�)/�C�. 
���)%����
�T*�����+���
!7" ,���S�!,�	�.�����&  ��������� (KPIs) 
�T*������"�#�'��+���

!7"
�����)2()	 ���23�4�(�'.����D�83����� *��,#%�*�7+�����������������%��������
�,5,,��
+���$'(�'�#�	+��T*������"�#�'�� 63��(�'&�" �$�*'� )����3�4�T*����� &���$'�� �!,�T*����� ���23�4� 
. �"� ���������)��,�*��,#%�*�7
����������#�)/�C�.
�����"�#�'��T*�����+���
!7" *� ����'��
�#�U�)������ �	$"C�	
�'� ���,�D)���%�!�� &��8$��'����,�$�&  )���%�!��(�' &��	��,�������������-
)������	�+'�����(�'&�" *��,����C�	
����
�')��.	����	"��,����#�)/�C�. *��,.3�.�
�+���$',�#"��
(�'�#�	+��T*����� &��+'�+��&	'�)������+3���������%�����T*����� ��1��'� 63��������&  ���������
���#�)/�C�.+�����T*������"�#�'��+���
!7"��� ,�)������������)����1�����������������,�D&�����������
����*5DC�. 

  Zhuanglin Ma (2011) (�'23�4���������������#�)/�C�.+��8�� 3 ����C) T�	
����%���������� (KPIs) �+'�,�
�' T�	8��)��� 3 ����C) (�'&�" 8���� ) 8���+��,�� &��8��#�	
!��� (Highways)  T�	,����85���#�*0�.���%�!������������'��*��,����C�	+��8��)��� 3 ����C) 
T�	����%���/� Fuzzy Delphi &����/� Gray Delphi ,����	5��0
�'�� ����%�!����������� 63������������	
. �"� ������&  ���������*��,����C�	+��8��)��� 3 ����C) ���� 8��)��,�*��,����C�	,��)��#5�



29 

 

*� 8��#�	!��� (Highways)   �����,�*�8���+��,�� &��8��)��(,"����C�	*� 8���� )  ���
�������	�����"��#�,��8�/� �	(�'�"� ������������#�)/�C�. (,"
�"�%�,�������#�)/�C�.���)%����(�'
�.�	��	"�����	�&�"#�,��8
�'���
�#���)����1���,/��,(�'����'�	 ��"�������*��,����C�	+��8����1�
�'� T�	������&  ����������.��
!'(�',�63������./0)���'����� 
  ������23�4��������	�����"��+'���'� . �"����#�'���������������%����������� ������
+����1����#�'��������������������*���!0 ) �)!�'�)�������+��.������
�!�"�	��� 63�����'��
)�� +'�,$�)������	���  C�����  ) �)!�'�)��*��,�� �����  &�����4D����)��(�'�� ,� !,�	 
�.��
!'#�,��8�%�!�����������)��������&���!,��#,(�' ����� �� �.��
!'����%�!�����������)��
#��*�'�������!�"��+����*0�� �$' ��!��&��+��.������  63����������������"�����'���%�!���"�,���
��!�"���$' ��*�  �7��&���$'
�' ��*�  �7�� &�����4D�+�����������!���)���%�!��+3��,�#�,��8
�%�!��(�')��� 4 ,5,,�� *� (1) ,5,,��)���'��������� (2) ,5,,���'���$�*'� (3) ,5,,���'��
��� �����C�	
� (4) ,5,,���'��������	��$'&�����.�j�� 63�����4D�+�����������&�"����*0��!��
&�"��!�"�	�����&���"�����(� 63��+3���	$"�� ���4D�+��/5����)���%�������� 
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����� 3 

��	
��	������������������������� 
 

 
����������	
������������ �������������	�������������	���	��  (Key Performance  

Indicator -KPI) /0�1��	���23��4�51��������0��6���17��
���8��	
�	����9���������:;��<=�
	
�	����>?
���
��� (FP) ���	
��������������������7���������A�B37	
���>C�B37��D��	��	�/70�3E�7	
��	�0� 9���B37	
��F�7�4�1��/����0�5E���E��0��/0�����4���
����	
��F	7������ 

3.1 ��� !�"���������
��	
���		���� 

 B3784����	
��F�784���������/70�3E;G��H��8�����	���4��>C���0����4�1����	���	��/0�
;��������1��	���	
�	����>?
���
���2�	����BE
�I�JK624���D��3> (FP) A�8��B37	
�����70���
�	���37 �	���/7�������	��� �>L�1�� �A�� 5E�	
2�8���6/0�0��6����J������F>;�70���� �������
��>M 2553 8��0��6����J������F�7���A�� 	
2�8���6F	7������ 

1) ��$���� ���		������%� !�"�&�'( 2553 
Q>M51�����/����	��23R�2�5E�2
���>EG0�S 
2) �+�����		������%� !�"� 
�	���70����/0�E3��7� ;�T��;������ 23���������H��2��E BE�����JI�; 
3) �',�-
���		������%� !�"�&�'( 2553 
0��6����J������F�7�4�1���>L�1��/0�0��6����>M 2553 00��>C��7������U 

>���0��7	  4  �7�� F�75�� �7�������
� �7��E3��7� �7������	����I��� 5E��7����������375E�
������
R��
�A� A���5��E��7��1�G05��E�����0� ������4�1����	���	��5E�����������>L�1��8��07��0
�
���BE����4���
����8����
�/���5E7	���>M 2552  ���>C���JK6����������>L�1��/0�>M  2553 9���
��E��0��52����������8�� 3.1 ������ 
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.������ 3.1 �>L�1��/0�0��6����J������ 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
��������8�� 3.1  F�7������4�1����	���	�� ���7������ U ������ 
1.  �7�������
� (Financial) >���0��7	 

- �4�F�2�8[
 (E7����8) A��>L�1��8������F	7/0�>M 2553 �G0 120 E7����8��0>M 
A�����4�1���>L�1����07��0
�/70�3E���BE����4���
������>M 2552 5E�>���/�����0�� 20% ���
��
�8����84�F�7 

- �70E�/0��7�8�������7	��^��
���00�/� A��>L�1��8������F	7/0�>M 2553 
�G0 62% A�����4�1���>L�1����07��0
�/70�3E��������7	�� �̂�
���>M 2552 5E�>���E�E���0�� 3% 
�����
� 

- 0�/���5��E���G0� A��>L�1��8������F	7/0�>M 2553 �G0 26.43 E7����8 
��0��G0� A�����4�1���>L�1����07��0
�/70�3E���BE����4���
������>M 2552 5E�F�7>���/������
�	���1���2� 

2. �7��E3��7� (Customer) >���0��7	 
- �70E����^3������70����E3��7�   (Complain From Customer)  ��G�0 



32 

 

�8�����0�/���5��E���G0�A��>L�1��8������F	7/0�>M 2553 �G0 0.72% ��0��G0� 
- ��5���	��;��;0��/0�E3��7�8������00��6�� A��>L�1��8������F	7 

/0�>M2553 �G0 3.70 ��5�������5����D� 4.00 ��5�� 
3. �7������	����I��� 

- �70E����2���0����2���84� /2���9�0� ��0E3��7� A��>L�1��8������F	7 
/0�>M2553 �G0 98% /0����8���4���
����I�����G0�����U 

4. �7�����E��� 
- ��F�7��0�� (E7����8��0��G0�) A��>L�1��8������F	7��>M 2553  

;������8�����70�2�7����F�7�17��
��8��E� 0.963 E7����8��0��G0� 
  
3.2 ��/������ 

���5�	�
�/0�  Robert Kaplan 5E� David Norton �E��		�� ����4�1����	���	�� 
(KPIs) �>C��EF�24���R9�����7���7�����������8����	������4��E�8[6F>23����>?
���
 A�0������	��
5E����>����
� �;G�0������7��171��	��� 5E�0��6��>��2��	��24���D� 

���	
������������8��B37	
��F�7�4���
����5�	�
�/0� 0�I�J6 I3�	
8;��[6   8��F�7�E��	 �̂� 
����	���������>����
�BE���>?
���
���/0�;������ A���/����0� F�75�� ��������8m�n�5E�
���	
��8�� ����	/70� ��������1�7�8���	�����B
��0�/0�;������5��E��4�51������ ����4�1��
��	���	��/0�5��E��4�51������ ������E4�����	��24���R/0���	���	�� ����4�1����4�1�����5��/0�
��	���	��5��E���	 ����4�1������>L�1��/0���	���	����5��E���	 ������84���>����
�BE������E/0�
8���4�51������ 5E�������84�A>�5���0�������;G�0��	�����>����
�BE���>?
���
���/0�
;������ 

1.  !�"��0"1����������������������	 
   ��2�	�/0���E��0��5E�8m�n�8����7B3784����	
��F�70[
����E��0��F	75E7	��  

�88�� 2 8��B3784����	
������4���>�����6��7���1��	�����0��6����J������ 

2.   !�"�-���������
���2��3	��	4������.5��.���-�5�� 

    �4�51������/0�1��	���8��B37�����	
��F�784�����������8���1�� 15 �4�51������  
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A���;��������<=�8���1�� 62 �� A���E��0��/0�1�7�8���	�����B
��0�5��E��4�51������
2����^�����F�7����0�2���4�1��1�7�8���	�����B
��0� (Job Description) 9����4�51������8��
B3784����	
������8����84����00�5����	���	��BE���>?
���
�����E��0�������� 

1) �4�51���B37������<=�	
�	����>?
���
��� (FP)  ;�������4��	� 1 �� 
2) �4�51���	
�	��	��5B�5E�>����
�����   ;�������4��	� 2 �� 
3) �4�51���	
�	��9�0��4����    ;�������4��	� 1 �� 
4) �4�51���	
�	�����G�0��E     ;�������4��	� 2 �� 
5) �4�51���	
�	��FppL�      ;�������4��	� 1 �� 
6) 1�	1�7�5B��9�0��4���� (Senior Foreman)  ;�������4��	� 1 �� 
7) 1�	1�7�5B���
����� (Senior Foreman)   ;�������4��	� 2 �� 
8) 1�	1�7�5B��FppL� (Senior Foreman)  ;�������4��	� 1 �� 
9) 1�	1�7����9�0��4���� (Foreman)    ;�������4��	� 2 �� 
10) 1�	1�7�����
����� (Foreman)    ;�������4��	� 2 �� 
11) 1�	1�7����FppL� (Foreman)   ;�������4��	� 1 �� 
12) ;�������	��	�/70�3E5E��0�2��    ;�������4��	� 1 �� 
13) �����8��
�9�0��4����     ;�������4��	� 12 �� 
14) �����8��
��
�����     ;�������4��	� 23 �� 
15) �����8��
�FppL��
�����     ;�������4��	� 8 �� 

3.  ������-��.��3�6���-����	.���-�5�� 
     ����4�1����	���	��1E��/0�5��E��4�51���������70�20��E70�5E�F>��8
�8�� 

���	�����	���	��/0�1��	��� 9�����	���	��/0�1��	���	
�	����>?
���
���(FP) �����D�4��������	���	��
1E��/0�0��6��5E�������4�1����	���	��5��E���	8��<=�F�75����	�����B
��0�00��>C�2�	����9���
F�75��2�	�����
��������G�0��E 2�	�����
�����FppL� 5E�2�	����9�0��4���� 9�������E��0��/0���	���	��
������ 

• �7�������
� (Financial) 

• �7��E3��7� (Customer ) 

• �7������	����I��� 
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• �7�����E��� 
��G�0�������	���	��/0�1��	���5E7	��������D��84����	
�����16��	���	��8������	/70�����4�51����������U 

J���6	
86 52�80� (2546) F�7�E��	^���8��
����	
�����161���	���	��BE���1E��A�  
����4�1������
�����1E�� �>C��������	��������4�51����������U84����0�F��7�� A����07��0
�
������4�1��1�7�8�� (Job Descriptions) 

4. ��������������
$����8�	.��3�6����.5��.�� 
0�I�J6 I3�	
8;��[�6 (2546) F�7�2�05�	8��5E�1E����JK6�����;
���J��������� 

�	��24���R/0� KPI ���24���R����� �̂�24���R�70������ 
1) ��	���	�� 8����������U�;�������	     1��^�� ��	���	��/70�����>C���	���	��  

/0�0��6��8��1�	1�7��������U���B
��0��;��1��	������	 ����0�/��>C���	���	�� /0�0��6��8��
B37������<=��������D�U�����	 F���70�5������1��	���0G���>C��7� 

2) ��	���	��8�������	����    1��^����	���	�� /70�����>C���	���	�� /0�0��6��8���� 
B37���B
��0�����	��1����1��	��� ���� �>0�6�9D��6���E������7���8��8��1��	����70���	����
���B
��0� ^7�1��	�����1��	���1����F�����E��>L�1�� 5��0��6���D����A0��2���E��>L�1��F�7 
�;�������0��1E�1��	���8�����E��>L�1��1�G0��BE������	���>L�1��8��������	�������
1��	���8����F�7 

3) ��	���	��8����BE���8����1��	���0G��   1�� �̂� ��	���	��/0�1��	��� 
1�G0�4�51����������U8����BE���8������0�	��24���D�1�G0E7��1E	/0� ��	���	��/0�1��	���0G�� ���� 
�>0�6�9D��6���1�����G�0�����/0�<=�9�0��4���� F��F�7�>C���	���	�� /0�0��6��A���� 5���>C���	���	�� 
8��2���2�����	���	�� ����	�������;
��0����BEBE
�/0�<=�BE
� �>C��7� 

4) ��	���	��8���>C����>���>������   1��^��  ��	���	�� 8���>C����>���>������ 
>���4�9���F������	/70�0�F������	���	�� ����
��E�8[6/0�0��6����>M����UA���� 5���>C����;�T��
1�G0>���>���>��2
8[
I�;�����84���� ��	���	�� /70����4�1��F	7�BG�0	�����1��	���1�G0����4�51���
���F���� ��	���	����/70 1-3 �E1�G0��5�����4��	��70��
�F> 5E��;G�0>L0����F���17�4�51������	��5��
���>���4�8����5��84��2�D� 84� 3̂�5E�84�8���	E��8������ 

5) ��	���	�����>���4� 1��^�� ��	���	��  8��	��>��2
8[
I�;�����>?
���
��� 
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>���4� A��:;���4�51������8���>C�����0�2����24�������8��F���� ��	���	�� ����	/70���� ��	���	����
��E
�8[6/0�0��6���E ���>���4�8���EG0����	����EG0�;
���J��:;�����>���4�8��24���R �n1��
�4�1�� 1�G0��������H��2��E�4�1�� 1�G024���R8��2�����������	���	��BE����8��8���4�51������
����U��03� 

�����������/0���	���	�� 8���1�� A�;
���J����1E����JK6/7���7����8��F�7�E��	�� 
5E7	 A��70����4�^��	���4�51�������������	���	�� 8����������0��6��1�G01��	���A����1�G0���03�
�;�������	1�G0F�� ^7���5���0�	�� ��	���	�� ��	�����	����>C�1���E/ 1 5E��17FE�E4�����	��24���R
���1E����JK68���E��	��5E7	8��/70����� 

5. ������-���6��-�������� 
  J���6	
86 52�80� (2546) F�7�E��	 �̂�����4�1����4�1�����5��A��17��
�����/70 

8����E4�����	��24���R/708�� 1 ��0�5E�FE�F>�� �̂�1���E/2��87� 1E��������U�G01���E/�70�	�
����4�1�����5������	��1�G0�8�����1���E/��� ���� ��4�1���/0� ��	���	�� 8���>C�1���E/ 1 �	�����
��4�1�����5������	��1�G0�8����� ��	���	��1���E/ 2 �>C��7� A���/7017���
�17 ��	���	�� 8����E4����
�	��24���R�70�	������5������	�� ��	���	��8��03�E4�����7�U ��G�0���E4�����	��24���R/0���	���	����
/70 4 F�75E7	�D�4����4�1����4�1�����5��A�;
���J����E4�����	��24���R���8��24���R���F>1�8��
24���R�70 

6. ������-���5��',�-
���	.��3�6����.5��.�� 
   ����4�1������>L�1��/0���	���	������F�75���00��>C� 5 �����A�F�7�E��	��E� 

�0��F	75E7	���88�� 2 5E�������4�1������>L�1��F�7�4�1���17����>L�1������� 3 �>C�����>L�1��
8���>C�����H��1�G0�������>L�1��8��8��0��6��1�G01��	���	��F	7 

7. ���'���
��2����&3�.��3�6��� 

���8�20���JI�;/0���	���	�������	
������������ 8��B37�4���
����	
��F�7�4���	���	�� 
8��84���������F>23��4�51�������2�D�5E7	���2���178�� �J�84�����E��/0�0��6���;G�0;
���J� �̂�
�	���1���2�/0���	���	��8��F�784����00�5�� 5E���7��JK6�����8�20���JI�;/0���	���	���/7���
;
���J� 9�����JK68����7�����;
���J� �������� 

1) �	��;�70�/0�/70�3E ���70�2����^��D�/70�3EF�7��� 5E���/70�3E 
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2���2����;��;0 
2) �	�� 3̂��70�/0�/70�3E 8����724�1�����	���	��5��E���	 
3) �	��8��2��/0�/70�3E ���70��>C�/70�3E/0�>M>r�������2�0 
4) �7�8����������1�/70�3E /70�3E8���70���724�1�����	���	��5��E���	 

���70����	����7������������1� 
5) �	��������/0���	���	�� A����70��>C���	���	��8��8��2�	�����/7��� 

��	���� ���1��	���8������	/70� 
6) ��	���	���������70�2�870��17�1D�BE����4���
����/0�1��	���8�� 

587��
� ���70���G�0�A������	���	��/0�0��6�� 
�0��������7��JK6�����8�20���JI�;/0���	���	��/7���7�5E7	 ��	���	��8����	���70�F�7���

�	���1D��0����B37������<=� B37������A����� 5E����70�B��������	�20�����J�84���� �E��
/0�0��6��8���1���;G�0;
���J��	���1���2�/0���	���	��5��E���	 ������������84�������5���17
;��������5��E��4�51������8���A�;�70��;������  

8. ���������&�'���
��2����'<���.����	4�����&��.5��.���-�5 
    00�5����>����
�BE���84�����;G�08����52���17B378�� 3̂�>����
�    F�7�1D�BE��� 

84����/0����0�8��B����� �	�8���BE���>����
�8�������B37��������R��F�7;�70���� 5E�����
>����
������D������BE���>����
�/0�;������8��00����>C��������>����
������705E7	 

9. ���������+'����
	�5�5���4>�	35��&����'���
��2����'<���.����	4����� 
     ��2�	�/0�A>�5���B3784����	
��F�784���������A�����4� Microsoft Excel �/7� 

����	�����>����
�BE���>?
���
����;G�08����2����^��G�0�A����BE���>?
���
���/0�;������
F>23�1��	���5E�2����^��G�0�A�F>23�0��6��F�7��0���� A�E���J�/0�A>�5����������>C�
�����G�0�A�/70�3E����;G�0�����0�����0�/70�3E �E��	�G0��G�0�����0�/70�3EBE���>?
���
���E���
��	���	��/0�1��	��� BE���>?
���
��������D����G�0�A�F> �̂���	���	��8���>C���	���	��������������E
�7	 5E���8���E����� ��G�0��0�/70�3EBE���>?
���
���/0�;�������D����G�0�A��� �̂���	���	��/0�
1��	����7	 ������� 
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10. ���'���
��2����&3�+'����
 

   ���>����
�BE�����7A>�5���B3784����	
�����17B378����1�7�8���������D�/70�3E��� 
��	���	��8��00�5��F	7  �>C����>����
��	��;��;0���:;��B378����7A>�5��� 	��2����^2���2������
/0�B37��7����70�;���� A>�5�������>C��;����	��	�����2��>/70�3E���	��BE;������  �>C����
��	5������I������/0�B378����1�7�8��>���	EBE���	��BE���>?
���
����8������ 

3.3 �-�5��	
�����&3�&��������� 
1. 51E��/70�3E����0�2��  
   A�0������	
�����16 ���	��2�� 5E��0�2��8��	
���������U F�75�� 

- /70�3EI���0��6�� �����������	���	��/0�0��6�� �������	���	��/0�1��	��� 
8��������/0�0��6�� �>C��7� 

-    	
8��
;�[68������	/70�������00�5����������	���;G�0���>����
�BE��� 
>?
���
���/0�;��������0��6�� 

-  �8�	��8��	
���������U 8������	/70��������>����
�BE���>?
���
���  
���� 5�	8������4�1����	���	��5E�����>L�1��/0�24������� �.; �>C��7� 

2. 51E��/70�3E�������E  
    B378������	/70�5E��>C�51E��/70�3E8��24���R�G08����� KPI /0� 0��6�� ^G0F�7	���>C� 

1��	���8����1�7�8�����B
��0�A����������17�4�5���4�����G�0�/0�����������	���	�����0��6��23�
��	����E 8��1��	����1R���0��6��F�7�4�1��/����E0�����D��	��	�/70�3E KPI ��5��E�1��	���
�;G�0�4���>����
��	��^3��70�5E��1���2� 9���^G0F�7	���>C��E�����	0���8����E7�
��������	����5E�
/����0���������84� KPI ���8��2�� 
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����� 4 

��	

���������������	���������	�������� 
 

 

����������		�
�������������������������������������������������������  
3 �������"�#$�%�����&��������'�����������(�)�����*����+,��������+������-	�.�������
����
�&�
+������ 
������&��������+��-	�	��,�� ���*���)�-�	���.�������
�����&�
+������  /$��
�����������*�0����'��������������������1
�������+��-	�.�������
�����&�
+������
*.2�	�����'�1��3�&�+������������	)���*+1��'1��*�� /$��'�1��3		�
���������-	�.�����
���&�
+�������4 (�)1���)��*	�)������ 

4.1 ��	������������� 
�������!���� 

     ���		�
���������-	�.�������
�����&�
+�������"��&�������)���.����5� 
�������+��-	�+���)���
��+������������	�-	�
�����&�
+������*�0�+�� (�)������#$�%�
���*	�'���&�+��+���������1������	� (Job Description) -	�.�������
�����&�
+������
-	�DE�)��#����1��������� (�)��������+��-	�DE�)��#����1���������
���'�1��3'���
+������+��-	�-	��&�
+��������� 2 '������ �2	 

- '��������������� ���
�� '�)�����#���*��2�	��� '�)�����#���/�	1�&����  

��'�)�����#����HHI������� '���+���������1������	��������� 

1) �����	�"����*.2�	�����  '���-	�*-����  �'�������� *�2�	��-���'��1	� 

��*�2�	��-������������1���1��	����-	��"���� 

2) ���1�5�������'��	����5, 
���&����� *.2�	*'�	����������������� 
�"���� 

3) .K����������&�����+�*������'����L�.
��*.��1���1���*�M������ 
�	�'�	��"����������*�M� 

4) �����1��5L�.����+�*�0�����1-	�*-�
��*�2�	��-��������������� 
�"���� 

5) �&�*������'��1	������1����&�+�� 
6) '��'���������1-	����%� ���+1� *��� ������1 TPM, ������1 5'  

������1*.2�	���1��	�L) 
- '������'��'��� /$�����
�� �&�
+�����#������
��
�����*1������ '��� 
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+���������1������	��������� 
1) ���
�� �����1 
��1	�+1�)����+����"���������U�� 
2) ���*1��
���������������L�)��
��L�)�	�  (�)	)"�L�)���-	�*-�-	� 

���%�
��*+1��'1�����������������'����� 
3) ���*1������������L�)��
��L�)�	�  (�)	)"�L�)���-	�*-�-	����%� 


��*+1��'1�����������������'����� 
4) '��'���
�������1�"���������U�� ��1���1�'������1��������1���� 4  

-	����%� *��� 5'., TPM, KAIZEN *�0���� 
  ���+���������1������	�-	�.�����*12�	�&�1��&�+���������
��������+��� 

������1������	�	����������������+��-	�+���)��� 
�����+������	�����1�*���)�-�	���
�������+��-	�+���)���*�) 
���&�+���������-$��*.2�	�����'�1��3*�2�	1()�-�	1"���3$��������
+��-	�+���)������ /$��3���1�1��������*+������	�����&��+��������+��-	�+���)����1����'�
��'&�*�M���� 
�����-�������������"����)��������1�
������ �	��������&�+������������+������
���1������	�+��
��� )�1�����&�+��������������������)1�����������+��-	�+���)��� 
/$����������)�������+��-	�+���)�����'"��&�
+��������� ����������'�1��31	����	)�����*�� 
�2	����������'���-	�)	���)���-	�	��,�� /$��	��,��������*�I�+1�)��� 26.5 ������� / *�2	� 
���*�I�+1�)-	�	��,�� ����&���������)��'"�+���)�������4 ���1�+�����������'������)����+���
	��,�� 
��+���)�����#����1��������� (FP) �����*�I�+1�)�����'������)���  10.5 ������� / 
*�2	� *12�	+���)��������*�I�+1�)1����	��,��
����M�&���������)�+���'����������4 ��
+���)���*.2�	������&��+�*�I�+1�)-	�+���)������'���'&�*�M� �$��&���������)���1
������	������+���)����+���'����������4 ��+���)��� (�)�+�'������������������	���
���+���)��� 6.25 ������� /*�2	� '�������HHI������� 1.8 ������� / *�2	� 
��'������/�	1
�&����  3 ������� /*�2	�    /$��'�1��3
'��������"���� 4.1 
����'���-	����������	2��4�M1�
+����������)����%5�*��)������ *12�	�����)������������������
��� ���������"����)�$�
)���	)������		�
����������&�
+����"������DE�)��#����1��������� ��)��*	�)��� �������� 
4.1 
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�"���� 4. 1 ��	)�����������)����������+���)�����'"��&�
+������ 
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��	����� 4. 1 ��������&�
+����"������DE�)��#����1��������� (Finish Product, FP) 
 

 

 

 �����������  4.1  .�����������-	��&�
+����"�����������*�0��������+��-	�
DE�)���+1� (�)1�������������*������1�5 �2	*�0����������������'����������� 
���M1����������������
*�0���%5�-	��������*������1�5���*�0���1���1 
��*�0������)�����-	�����������*�0�*���
���1�5 ���
����������1.$�.	��-	��"���� *�0���� ����������*���)�-�	����
�� ��������������
���*��� ��*�����*�2�	�-	�*�	�,*/M��,�������'��������&�*������ ���������������"���� ��1	���
�������1.$�.	��-	��"�������1���	������������ �������������L�)�� ��*�0�����������*���)���
���'��1	����+�����������������*'�M� 
���������*��)��"�
��.K�� ��*�0����*�������
������1���������5L�.  5' 
������	����*+�� 

No. KPIs ���
(���)�������

1  % Cost RM of Sale
1.1 Job

1.1.2  % Cost RM of Sale of IN *�	�,*/M��,����'�������������������*��)���)	�-�)�����������
1.13  % Cost RM of Sale of MT

 - Cost RM of Sale of MT of PM *�	�,*/M��,����'��������������&������%���1(��
��1*��)���)	�-�)�����
 - Cost RM of Sale of MT of CM *�	�,*/M��,����'��������������������/�	1
/1*��)���)	�-�)�����

2 % Profit Service
2.1 %Contribution Margin of IN *�	�,*/M��&���-������������&�*������������
2.2 %Contribution Margin of MT *�	�,*/M��&���-������������&�*������/�	1�&����
3  Sale volume of Job )	�-�)��1��
����*�2	�

4 % Claim per Sale % 1"�������1*'�)+�)�������"���� claim *12�	*��)���)	�-�)��
����*�2	�
5 Customer satisfaction indicators (CSI)

5.1 Customer satisfaction indicators (CSI) of IN ��
�����1.$�.	��-	��"�������1���	��������� (�)*m���)��
����*�2	�
5.2 Customer satisfaction indicators (CSI) of MT ��
�����1.$�.	��-	��"�������1���	����&������%� (�)*m���)��
����*�2	�

6 ��	E!����E����� / E��G!
H (%)
% ���'����� IN % ���'��1	����������(�)*��)����&����������������+1�L�)��*�2	�
% ���'����� PM MT % ���'��1	�����&������%���1(��
��1(�)*��)����&����������+1�L�)��*�2	�
%���'����� CM MT % ���'��1	�����������/�	1
/1(�)*��)����&����������+1�L�)��*�2	�

7 	�)J�K/�� (MB/month) ��)���(�)*m���)-	�.�������
����*�2	�
8  %
����O���
9 %Turn Over % .����������		���
����*�2	�
10 ����� 5E TU����� Office ��K���� ��
��'�������������.2������n���������
����*�2	� (�����
��*�M1 4 ��
��)
11 ����� 5E TU����� Get Together ��
��'�������������.2������n���������
����*�2	� (�����
��*�M1 4 ��
��)

Finance

Customer

Internal process

Learning & growth
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�	������� ������&�
+����������1�'�1��3����������+��-	� +���)��������) 
1���� �$��&�*�0���	�		�
����������+1� (�)��%5�-	����������*�0���%5����*�0�������������
'��'���*.2�	�+����1�/$���� +�2	-�	1"�-	��������+��  �&�
+�����#������
��
�����*1��
���� *�0��&�
+����������1�'�1��3���+����������)����������+���)�����'"��&�
+��������� 
*�2�	����1���%5�����&���������������&�
+������	2�� /$��1���)��*	�)�-	�������� ��
'����
�������� 4.2  

�����������  4.2  .����  �������'����+U����1�	���	���� �������-	�+���)��� 
*�2�	����*�0�*.�)��&�
+������'��'���*������ 
�����*L�-	����������1�����������*�0��������
��*������1�5 (�)��������� 3 '���
����*�0������������1�*���)�-�	����������-	�+���)��� (�)
�������*��� ��*�0����'�����)������*�������'�� *.2�	���*�0�-�	1"������'���*�	�,*/M��,������
�'�� �����"���� *�0�������&�
�����-	�'����������4*.2�	
����+��"������������+���*.2�	�����
'�1��3���
������&��������+������ *�0����*.��1���1.$�.	��-	��"�������1���	���������  
��
�������*�2�	����1���*�M������*'�	���� �M*�0�'����&��+��"����.$�.	�����	�����) *.������
*'�	����*�0�	��+�$��+�-�	�����'�������1.$�.	���+�����"������� �������������L�)��  *�0�
���'���*�	�,*/M��,���'��1	����-	�'���������*���)�-�	��+�������-�	1"����1�� '����������
*��)��"�
�����.K�� ��*�0����������*��)����&�
+����"������DE�)  


��	)������M��1�����		�
���������-	�.�������
�����&�
+�������M���1� 
���
)�+1��+1"�-	��������*.2�	�+���	����1��� 4 ���� ���
�� �������*��� �����"���� ����
���������L�)�� 
���������*��)��"�
��.K�� /$����)��*	�)���
'���������
'���������
-	�.�������
�����&�
+��� (��L������ � ) /$������������� 4.1 
�� �������� 4.2 ��� ���
'�����������1�+��������*+12	��� �2	��������)�������+�����+���)��� 1�'"�.����� 
��
���'�����������-$��1��+1� (�)���.����5����+���������1������	�-	�.�������
����
�&�
+������ *�0�'���'&��U 
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��	����� 4. 2 ��������&�
+�����#������
��
�����*1������ DE�)��#����1��������� 
No. KPIs ���
(���)�������

1 % Cost RM of Sale
1.1 Report cost of material ( FP) ��)���'������*�������'��
2 % Profit Service

2.1 (�������������� (WOM)
2.2 %�&�����������������1���������*1�� �&�������������������*����'��1������������������*1��*12�	*��)���������+1�
3  Sale volume of FP

3.2 %�&��������������*1��*��)���������+1� �&�����������*'�	�����"���� *��)���������1����1+���*�2	�
Installation plan IN 
������2����*��2�	�����
����*�2	�
Installation plan MT 
�����/�	1�&������
����*�2	�
Master plan EC 
������2�����HHI���
����*�2	�
��)���'�����*��)�������+1� FP

4 % Claim per Sale
4.1 ���1���*�M������*'�	���� �&������*'�	�����+��"����+�������������
������

%�&���������� Revise ���� �&����������1����
���-����+��������*'�	�����"������
���*��)����&�������
5 Customer satisfaction indicators (CSI)

5.1 Customer satisfaction indicators  (FP=IN+MT+EC) ��
�����1.$�.	��-	��"����(�)*m���)��
����*�2	�

6 ���'�����'���&� / '��/�	1 (%)
6.1 % ���'��1	���� PM MT % ���'��1	����������(�)*��)����&����������������+1�L�)��*�2	�
6.2 %���'��1	���� CM MT % ���'��1	�����&������%���1(��
��1(�)*��)����&����������+1�L�)��*�2	�
6.3 %���'��1	���� IN,EC % ���'��1	�����������/�	1
/1(�)*��)����&����������+1�L�)��*�2	�

7 ��)���/�� (MB/month) ��)���(�)*m���)-	�.�������
����*�2	�
8 %	����*+��
9 %Turn Over % .����������		���
����*�2	�

10 ��
�� 5' .2����� Office +������ ��
��'�������������.2������n���������
����*�2	� (�����
��*�M1 4 ��
��)
11 ��
�� 5' .2����� Get Together ��
��'�������������.2������n���������
����*�2	� (�����
��*�M1 4 ��
��)

Learning & growth

Finance

Customer

Internal process

 

 

4.2 ��	\�	������HE���]�����	������������������ 
��������^���!��������!� 

������������1'&��U-	����������
������	���	��1����+�����-	�	�L�5, 
L"����).��, ����������������
���������� 3 (�)������������1'&��U-	��������-	�+���)��� 
������2	 ������������*�0����������*��)���+���)��� ���+��������1'&��U*�0��&������4 
��
�����������1����*�0��������-	�+���)����M��.����5����+���������1������	����*���)�-�	���
1����	)*.�)��� 
����M���������1'&��U�	���1�����������-������ ����&������-	� 5���,
���),  
'��	�  �����������3$�+��������&�+����&�+����
��-	�������������� �����������1�
���1'&��U1���M��	�1���&�+����
��1�� ������"����)�$��&���� ��'&������1'&��U-	��������

������&�+����&�+����
��1����1'1.��,������������ 4.3 
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��	����� 4. 3 ���1'1.��,��+����������
��
����&�+����
�� 

�������1'&��U ��&�+����
�� 
1 20 % 

2 - 3 15 % 
4-6 10 % 
7-9 5 % 
10 2.5 % 

 
����������� 4.3 ������������1'&��U
������&�+����&�+����
��.����  

�������1'&��U��� 2 
�� 3 1���&�+����
��*����� *�2�	�����"����) *�M�*+M�
������1����1'&��U���
*���*��)1�� 
���������1'&��U��� 4 3$� 6 �M*+12	��� '����������1'&��U��� 7 3$� 10 �����
���1*�0�����
���1��&�+����
�����*����� �2	 5% 
��*�2�	��������"����) ����&�+���+���'���
-	�.2����� 5 ' 1� 2 .2������&��+�1� 2 ������� �$��&�+���+� �������1'&��U��� 10 1���&�+����
����� 
2.5 *.2�	�+�'������	����&����1*-���� /$��(�)�����
���3���1���	�������1��*	�)�1�� �M'�1��3
�&�+�����
�� 5 �������1'&��U*������ �2	 ���
�� ���� ��� 1 3$� 5 *������  
������"����)���	���	��
1��������&�+����&�+����
��-	�+���)���1����
����� �$���	��&�+���������1'&��U�+�
*+12	��� 


��*�2�	����	��,������&�+����� ��������*1��.���������1����	���	��*m.�� 
��
������������*.�)�	)���*��)�
������	�1���
�����������*1��-	�+�+���������) (�)
���
'�'�����&�+����
��		�����1�&�
+������ (�)'�1��3
'��������������� 4.4 
 
��	����� 4. 4 '�'�����&�+����
��
�����1�&�
+������ 
 

������!����  ����� 

O�_H  

����� 

\���������  

������	�OH�� 

 
��̀K�����]��  

�"������DE�)  500 400 100 
��#���  500 350 150 
+�+������ (Senior Foreman)  500 300 200 
+�+���
���(Foreman)  500 250 250 
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 ����������� 4.4 *�0����'������
���'�'�����
��-	�
�����&�
+������ (�) 
��
����������*1��.�����1���� 2 '��� �2	 ��
����������������������������� 
��
��
�����������*1��-	��"������U�� 

  ������&������1'&��U-	��������
������+���&�+����
��(�)���*�5x, �� 
����&�+����&�+����
����1�������5��&��������-	�	��,���&�+��-$�� *12�	1�������&���
���1'&��U-	��������
���������
����M���&�+����&�+����
��(�)����1-	���
�����+1�
����	�*����� 100% ����"����)����&�+����&�+����
�����1������5��&��������-	�	��,��
/$�����+�����*��)�����-	�+���)��� *.2�	��������1���y��*��)������	��,��������&�+��
������� ��)��*	�)�
'������������ 4.5  

  ����������� 4.5 '�1��3	����)������ ��������������1'&��U-	���������� 
�&�
+����"������DE�) ��� ����&�+���+� ������� ��� 1 �2	 *�	�,*/M��,��������3������������� 1�
���1'&��U*�0�	������ 1 /$���&���������1�
���-������ ����������1��������1'&��U*�0�	������ 1 
�&�+���+���&�+����
��*����� 20% +�2	 80 ��
�� �����
��*�M1 400 ��
�� 
��*�2�	����
���������*�2�	� *�	�,*/M��,��������3���� ���*�0�		�*�0� 2 '������ ���
�� 

- *�	�,*/M��,��������3����-	�'������������
���HHI� �&�+���+�1���&�+�� 
��
��*����� 12% +�2	 48 ��
�� ��� 80 ��
�� *�2�	����*�0�'������+��-	�+���)���
��
1����1�5��������3����1���$�*���+�����'���������*�0�'&��U 

- *�	�,*/M��,��������3����-	�'������/�	1�&���� �&�+���+� ��&�+����
�� 
*����� 8 % +�2	 32 ��
�� ��� 80 ��
�� 
�����
)�)�	)		�*�0� *�	�,*/M��,��������3����-	�
����&������%���1(��
��1 (Cost RM of sale of MT-PM) 
��*�	�,*/M��,��������3����-	����
/�	1�&���� (Cost RM of sale of MT-CM) �$���������)��&�+����
��		�*�0���������� 4% +�2	 
16 ��
�� *�0���� 

   '������������	2��4 �M1�+����������*���*��)��� '������'&��U�2	����	��&�+�� 
�������1'&��U-	��������
������		�1��+������	� �$���'�1��3�&�+����&�+����
��
		�1���� 
��'���'�����)��&�+����
����1����	�*����� 100 % /$������	��&�
����������
�&�
+������ ����)��*	�)����
'�������L������ - 
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��	����� 4. 5  ��������)�������
������&�+����&�+����
���������-	��&�
+����"������DE�)
��#����1���������  
 

Involve Rank % 400

Finance
Cost of sale (%)

1. % Cost RM of Sale

1.1 Job

1.1.1 % Cost RM of Sale of IN 1 12 60 x 1 12 48
1.1.2 % Cost RM of Sale of MT

 - Cost RM of Sale of MT of PM 1 4 20 x 1 4 16
 - Cost RM of Sale of MT of CM 1 4 20 x 1 4 16

2. % Profit Service

2.1 %Profit Service of IN 6 7 35 x 6 6 24
2.2 %Profit Service of MT 6 3 15 x 6 4 16

Sales volume 

3. Sale volume of Job (MB) 3 15 75 x 3 15 60

Customer
4. % Claim per Sale 2 15 75 x 2 15 60
5. Customer satisfaction indicators (CSI)

5.1 Customer satisfaction indicators (CSI) of IN 4 5 25 x 4 5 20
5.2 Customer satisfaction indicators (CSI) of MT 4 5 25 x 4 5 20

Internal process
Delivery on time (%)

6. ����������	�
�� / ��	��� (%)

6.1 % �������� IN 5 5 25 x 5 5 20
6.2 % �������� PM MT 5 2.5 12.5 x 5 2.5 10
6.3 %�������� CM MT 5 2.5 12.5 x 5 2.5 10

Learning & growth
Productivity (%)

7. �����/�� (MB) 8 5 25 x 8 5 20
8. %���������� 7 5 25 x 7 5 20
9. %Turn Over 9 5 25 x 9 5 20
10 ����� 5� ����
 	 Office ������ 10 2.5 12.5 x 10 2.5 10
11 ����� 5� ����
 	 Get Together 10 2.5 12.5 x 10 2.5 10

100 500 100 400

Rank Score%
Project Manager

FP Position

Key performance indicators

 

4.3 ��	�������!�O�a��H�)������� 
���!��������!���� 

    ������&�+�����*�I�+1�)-	����������
������ '���
�������	�.����5� �2	 3�� 
�������*�0���*��)���-	�+���)���'�1��3������*�I�+1�)��*��)������ 
��3��*�0�����������'����
-$�� +�2	�&�+��-$��1��+1� ��� �����+�������������*�I�+1�)(�)1���)��*	�)������ 

•  ���*�I�+1�)-	��z��	�+���+�2	���*��)���� Actual  ���&�1������
����&�+�� 

���*�I�+1�)������� 1  
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• ���*�I�+1�)�����	�������&��+�'&�*�M����z���+�2	���*��)����Target 
���&�1������ 

����&�+�����*�I�+1�)������� 3 
�����&�+���+�*�0����� �2	����	��&����-	� Offset *-��1�
*���)�-�	����) ��� Offset �2	 ���������-$��1�*.2�	���������&�+��������
��/$�����1��������&���5 
���'"������� (*�0�'"������&�+��-$��(�)�5��&���� 	��,��-	����%� /$����� Offset ���	����
�&�+�����
��������		���
���
�����*L�-	�������) 

Offset = {�!�O�a��H�)����K
���	^��d��� (Target) e �!�\	��������J�K^��d�!
���K� (Actual)} x (2÷3) 

 ���'"�� ��� (2÷3) �2	 ���'�'��� ��)�+�����+���� Target �z�|����� 
�� Actual  
�z�������1��������"����+��)	1�����/$����*�-������� 	����*�0� 1/3 , 2/3, 1/4, 2/4, 3/4 �M��� -$�� 	)"�
��DE�)���+��-	�+���)���������������� 

  ���.����5�����������������&���5 3���������&���5���1����*�0��� ��     +1�)3$� 
������
�����'"�-$�����*�I�+1�)����&�+���������	���	)�������*�I�+1�)����&�+��  
��3��������
�&���5���1����*�0���� ��+1�)3$�������
�����'"�-$�����*�I�+1�)�M����	�'"�-$�����)(�)'���
�+U�
������ Target ���&�+���+�	)"����������
��*����� 3 *�2�	����*�0��������/$�����1��&��+�
1��*�����+�2	��	)*�����   
��������&�+�����*�I�+1�) ���1���� 2 ��5��2	 

- ��5������	�����&�*�I�+1�)�+�*.��1-$�� �2	���������&��+����*�I�+1�) (Target)  
*.��1-$������z�������1� (Actual)  �����������&�+�����*�I�+1�)��� ���� 1 �������	�*.��1-$��1�
*�2�	)4��3$�������� 5 (�)�����
���������������	�����&��+����*�I�+1�)*.��1-$�� ��+��*�) �M�2	
)	���)���-	�+���)��� ��	)�������&�+�����*�I�+1�) ��
'������������ 4.6   

��	����� 4. 6 ����&�+�����*�I�+1�)��5������	�����+�*�I�+1�)*.��1-$�� 

    ���*�I�+1�) 

������� Actual Target Offset 
���� 

5 
���� 

4 ���� 3 
���� 

2 
���� 

1 
)	���)��� 60 ���� 70 ���� 6.67 >76.67 >70 66.67-70 <66.67 <60 

 
����������� 4.6 .���� )	���)�������-	��z 2009 *����� 60 ������� )	���)��� 

���������*�I�+1�)���-	��z 2010 �2	 70 ������� ����� 
��� Offset = (70-60)*(2/3) = 6.67 
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 ������� 1 ����	��1���	)������� Actual �2	 60 ������� ������� 2 *�0��������)	1����� ����	��1�
��	)���� 60+6.67 = 66.67 �������  ������� 4 ����	�1��������� Target �2	 70 ������� '���
������� 3 ���&�+��*�0�������
���2	 ����	��1�1��������� Target  
���1���	)����������)	1��
��� (�)��	)"������� 66.67-70 
��������� 5 �2	����	�1������ 70+6.67  = 76.67 ������� *�0����  

- ��5������	�����&�*�I�+1�)�+�����	)�� �2	 ���������&��+��������*�I�+1�) 
(Target) ��������z�������1� (Actual)  �����������&�+�����*�I�+1�)��� ���� 1 �������	�����
1�*�2�	)4 ��3$����� 5 �2	*�0���������&�'�����'�1��3����� *������������*�2�	�-	�*�	�,*/M��,���
*��������3���� /$����	����*�I�+1�)�+���	)������z�������1� ��	)�������&�+�����*�I�+1�) ��

'������������ 4.7 

��	����� 4. 7  ����&�+�����*�I�+1�)��5������	�����+�*�I�+1�)���� 

    ���*�I�+1�) 

������� Actual Target Offset 
���� 

5 
���� 

4 ���� 3 
���� 

2 
���� 

1 

��������3���� 60% 50% -6.67 <43.33 <50 50-53.33 >53.33 >60 
 

 ����������� 4.7 .����  )	����*�����3��������-	��z 2009 *����� 60 % ��	���� 
���� 10% (�)�������I�+1�)���-	��z 2010 �2	 50% ����� 

 ��� Offset = (50-60)*(2/3) = - 6.67 

 ������� 1 ����	�1��������� Actual �2	 60 %   ������� 2   *�0��������)	1�����  
����	��1�1������  60-6.63 = 53.33%   ������� 4 ����	���	)������� Target �2	 50% '���������� 3 
���&�+��*�0�������
���2	 ����	��1���	)������� Target 
���1�1������������)	1����� (�)��
	)"������� 50-53.33 % 
��������� 5 �2	����	���	)���� 50-6.67 = 43.33% *�0���� 

 ����&�+�����*�I�+1�)-	��������-	��&�
+����"������DE�)��#����1���������  
��� ����"��&�������)���)�1�	����) ��
'��������� ��� 4.8 ����� 

 �����������  4.8   .����     ����&�+�����*�I�+1�)-	��z��	�+���+�2	���*��)����  
Actual *�0����*��)���-	�+���)���*�2�	����*�0����������*��)��� 
������&���5��� ��&�+��
*����� 80% 1�������
��������
����� 400 ��
�� �����
��*�M1 500 ��
�� ���'"�����
�&���5 ����� 
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 ��
��*�M1���������*1������������  ÷ ��
��*�M1���+1� X 100       
����2	  
 (400 ÷ 500) x 100 = 80 % 

/$�������&�+����
�� 100 % ������
����������1� �������
����� 80% ���������&���5-������

��	�� 20% ���*+�2	����	�*�0�������*1������"������U�� (�)��)���	)�������&���5���
*�I�+1�)-	� ������� *�	�,*/M��,��������3���� -	�'������������ (�)����&���5��� Offset -	� 
% cost RM of sale of IN 1���� Target = 52.25%   
����� Actual = 55% ���'"��-������ '�1��3
�&���5+���� offset ��������  

Offset = {52.25 � 55} x {2÷3}            = -1.833% 

�������M�&����&�+�����*�I�+1�)  (Performance level) (�)*���1�����
������ 
1 1���� �2	  >55 % (�)����	�1����*�������� Actual ��	1� ��
������ 2 = 55%- (-1.83%) = 
>54.08% ��
������ 3 ���&�+���+�*�0�������
�� (�)1���� = 52.25% - 54.08% ��
��
���� 4 �2	 <52.25% 
����
������ 5 1����*����� 52.25%+(-1.83%) (�)��	� <50.42% *�0�
���  /$��������&���5���	2��4�M���+�����*��)���������������&���5*�����   
��3�������������
*�0��������+��-	�+���)��� ��������*�I�+1�)��*��)��� 
��3��*�0�����������'����-$���+1� ���
�"����)�M���&�+�����*�I�+1�)��1���1*+1��'1 
������	��������*+M��	� ����"������DE�) 

���5��&���� '�������-	�	��,�� 
����-5�*��)�������&�+�����*�I�+1�)-	��&�
+���
������1���%5�-	������������1�'�1��3��		�1�*�0����1�5+�2	��		�1�*�0���*�-��� *��� 
����&�+�����*�I�+1�)-	�����������&�
+�����#������
��
�����*1������ /$��1������������1�
'�1��3��		�1�*�0���*�-��� ��
'������������ 4.9  

             �����������  4.9  .����  ����&�+�����*�I�+1�)-	�������&���)�������4 *���  
��)������*�������'�� ���&�+������������	����&����*�2	� /$��3���1��&� �M�����*����� 1 
��3��
���&��M�����*����� 5 ��
�� *�0���� /$������&�+�����*�I�+1�)-	������������%5����*�0����
������� ����	����&���)������*�2	�*.2�	�+��������1����&�+�����  '�����%5�-	��������	2�����
*�0����1�5�M1���%5�*+12	�������&�+�����*�I�+1�)-	�����������&�
+����"������DE�)
��#����1���������   



50 

 

��	����� 4. 8 ���*�I�+1�)-	���������&�
+����"������ DE�)��#����1��������� (FP) 
5
0 

 

Part 1

weight score 5 4 3 2 1

% Meeet target

Finance
1  % Cost RM of Sale

1.1 Job
1.1.2  % Cost RM of Sale of IN �!���#�� 52.25% 9.6 48 < 50.42% < 52.25% 52.25%-54.08% >54.08% >55.91

1.13  % Cost RM of Sale of MT

 - Cost RM of Sale of MT of PM �!���#�� 18.05% 3.2 16 <17.42% < 18.05% 18.05%-18.68% >18.68% >19.31%

 - Cost RM of Sale of MT of CM �!���#�� 44.65% 3.2 16 <43.08% < 44.65% 44.65%-46.22% >46.22% >47.79%

2 % Profit Service
2.1 %Contribution Margin of IN �!���#�� 0.15      4.8 24 >16.33% >15.00% 13.67%-15.00% <13.67% <12.34%

2.2 %Contribution Margin of MT �!���#�� 0.55      3.2 16 >56.33% >54.60% 52.87%-54.60% <52.87% <51.50%

3  Sale volume of Job MB 10.25    12 60 >13.52 >10.25 6.98-10.25 <6.98 <5.35

Customer

4 % Claim per Sale �!���#�� 0.72% 12 60 <0.719% <0.72% 0.72%-0.721% >0.721% >0.722%

5 Customer satisfaction indicators (CSI)
5.1 Customer satisfaction indicators (CSI) of IN ����� 3.68 4 20 >3.79 >3.68 3.56-3.68 <3.56 <3.44

5.2 Customer satisfaction indicators (CSI) of MT ����� 3.94 4 20 >3.96 >3.94 3.90-3.94 <3.90 <3.85

Internal process

6 ����������	�
�� / ��	��� (%) 0
% �������� IN �!���#�� 98% 4 20 >98.05 >98.00 97.90-98.00 <97.90 <97.85

% �������� PM MT �!���#�� 100% 2 10 100% <100%

%�������� CM MT �!���#�� 98% 2 10 >98.05 >98.00 97.90-98.00 <97.90 <97.85

Learning & growth

7 �����/�� (MB/month) MB/month 12% 4 20 >0.135 >0.126 0.117-0.126 <0.117 <0.108

8  %���������� �!���#�� 1.05% 4 20 <1.043% <1.05% 1.05%-1.057% >1.057% >1.06%

9 %Turn Over �!���#�� 5.94% 4 20 <5.938% <5.94% 5.94%-5.942% >5.942% >5.944%

10 ����� 5� ����
 	 Office ������ ����� 3.85 2 10 >3.90 >3.85 3.71-3.85 <3.71 <3.57

11 ����� 5� ����
 	 Get Together ����� 3.80 2 10 >3.90 >3.80 3.67-3.80 <3.67 <3.53

80 400

Exceed target Below target

Name :�������� 	
����
��Performance

No. KPIs Targetunit

Total performance score
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��	����� 4. 9 ���*�I�+1�)-	���������&�
+�����#������
��
�����*1������ DE�)��#����1��������� (FP) 
 

 
5
1 

Part 1

weight score 5 4 3 2 1

% Meeet target

Finance
1 % Cost RM of Sale

1.1 Report cost of material ( FP) ������ � 10.5 52.5 � ��� 

2 % Profit Service
2.1 $������%���
�� (WOM) ���	�� 1.00      5.25 26.25 1 0

2.2 %&���'������
��&�������'�!������ �!���#�� 2.00% 5.25 26.25 <1.00% <2.00% 2.00%-3.00% >3.00% >5.00%

3  Sale volume of FP MB

Customer

3.2 %&���'�������!�������
 ��������
������ �!���#�� 3.00% 2.5 12.5 <1.00% <3.00% 3.00%-5.00% >5.00% >7%

Installation plan IN ���	�� � 2 10 � ��� 

Installation plan MT ���	�� � 2 10 � ��� 

Master plan EC ���	�� � 2 10 � ��� 

���������!
��� �����
������ FP ���	�� � 2 10 � ��� 

4 % Claim per Sale �!���#��

4.1 �'���'���#'(������������ '�� 3.00 3.5 17.5 <2 <3 3.00-5.00 >5 >8

%&���'����
 	 Revise ���� �!���#�� 2.00% 3.5 17.5 <1.00% <2.00% 2.00%-3.00% >3.00% >5.00%

5 Customer satisfaction indicators (CSI)
5.1 Customer satisfaction indicators  (FP) ����� 3.94 7 35 >3.96 >3.94 3.90-3.94 <3.90 <3.85

Internal process

6 ��������������� / ������� (%)
6.1 % �������� PM MT �!���#�� 100% 2 10 100% <100%

6.2 %�������� CM MT 98% 3 15 >98.05 >98.00 97.90-98.00 <97.90 <97.85

6.3 %�������� IN,EC 98% 5.5 27.5 >98.05 >98.00 97.90-98.00 <97.90 <97.85

Learning & growth

7 �����/�� (MB/month) MB/month 12% 3.5 17.5 >0.135 >0.126 0.117-0.126 <0.117 <0.108

8 %�� �!"�#!� �!���#�� 1.05% 3.5 17.5 <1.043% <1.05% 1.05%-1.057% >1.057% >1.06%

9 %Turn Over �!���#�� 5.94% 3.5 17.5 <5.938% <5.94% 5.94%-5.942% >5.942% >5.944%

10 �$%�� 5� &'(��� Office #����� ����� 3.85 1.75 8.75 >3.90 >3.85 3.71-3.85 <3.71 <3.57

11 �$%�� 5� &'(��� Get Together ����� 3.80 1.75 8.75 >3.90 >3.80 3.67-3.80 <3.67 <3.53

70 350Total performance score

No. KPIs Targetunit

Process & Estimate EngineerPerformance

Exceed target Below target
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  �����������  4.8 
�� 4.9 ��� '�������������&�+�����*�I�+1�)-	��������1����
����&�+��
��*.��1���*�I�+1�) 
��*�0�
�������*�I�+1�) 
����-5�*��)����M1�����������1�
����&�+�����*�I�+1�)*.�)�
�� 2 ����*������ �2	 ���� 1 
������ 5 �2	 3���1���������1������
�����������M�������
��������� 1 +�2	������&�'������ 
��3��1������������1 �M�������
�����
���� 5 +�2	����'"�'������*����� 

4.4  ��	��E
�����	

����������� 

 ���		�
���������-	�
�����&�
+��������� ����"����)������*�5x,�����'	� 

��������������������)��*	�)���
���������� 3 1�����������'	���5L�.-	��������������
		�
��1�(�) 1�-���	������ 

1) �����'	����1.��	1-	�-�	1"� ����"����)������&�y��-�	1"�*.2�	*�M�-�	1"� 

���'&�+���&�1�'���-�	1"� (�)�"�
��-	�y��-�	1"�������*�M�-�	1"� 1���)��*	�)�  ����������  
4.10  

  ����������� 4.10 ����	������) �2�	�������&�*������ �&�+��'������"���� ����� 
'������+��"�������� ����������*	�'�����1����+���)��� �������*'�	�"���� ���������*'�	���� 

��������������������
������� ���*�M�-�	1"�������� *��� ���*�M�-�	1"����*����'������������� 
����������� 4.10 '���-	�-�	1"����*���)�-�	����������������
�� ����������*	�'��'����� *�2�	����
��	�����&���5*m.��������'�����L�)��*�2	�*������ �������*'�	�"���� *�2�	������	��&�1�*��)�
'�'���*�	�,*/M��, ��������3����������*1������ 
����	��������'������ *�0����*��)�-�	1"�1�
���y��-�	1"�-	�+���)���/$�����*����'������	������������*���������	��,������&�+�� *12�	
���-�	1"����+1�1�
��� �M'�1��3�&���5��� *�	�,*/M��,���*�������'��������'"������&���5 
����� 

 

1"������1�'������������� + 1"������1�'��������HHI� 
= 

1"����-	�����-�)��1���*�2	� 
X 100 

 

/$���"�
��y��-�	1"�������		�
�����'�1��3�������"�
��	2��4�����1���1*+1��'1-	�-�	1"�
��
����	��,��+�2	
�������*L�-	������� +�2		�����(��
��1 Microsoft Access �����
		�
��y��-�	1"���� 
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��	����� 4. 10 �"�
��y��-�	1"������������*�M�-�	1"�����&����-	�+���)�����#����1��������� (FP) 

��������	
��

�������	� �����
��� �������� ����
� OH MH �������� ����
� MH

����K�� 2010
1 10911028 J091100250 ������� DCS (computer) SSC3 SAC �	���� 15,000.00               

2 10911078 J091100393 ����
�������� Tank I 6m. 3/6 L.61 SSC3 ������) 188,000.00             154,912.00        -                -               -          

3 10911080 J091100395 ����
�������� Tank I 6m. 3/6 L.71 SSC3 ������) 188,000.00             145,912.00        -                -               -          

4 10911081 J091100396 ����
�������� Tank I 6m. 1/6, 2/6 L.72 SSC3 ������) 364,000.00             309,824.00        -                -               -          

5 10912017 J091200110 *����)� PLC (SSC2) L.48 SAC �	���� 28 Jan 11 29 Jan 11 2 Feb 11 500,000.00             500,000.00        422,500.00       775.00               14

6 11002053 J100100523 )��)��	��&���*.��� Boiler SSC_EC �'� 13,900.00               4,192.10            4,000.00        3,200.00      80           

7 11003012 J100100351 Auto's II L. 60 SSC2 ���1#���� 2,200,000.00          1,300,000.00     -                -               -          108,887.27       

8 11004009 J100300738 ���� Ground System (Mixing Mill) SAC 	��.�#, 13-15/04/2010 566,000.00             122,451.00        -                -               -          

9 11004010 J100300739 ������+1�	
��� 1500 KVA SAC 	��.�#, 13-15/04/2010 1,010,000.00          879,120.00        -                -               -          

10 11004030 J100400267 ������� Air guide L.80 SSC3/2 ������) 14-24/04/2010 625,500.00             625,500.00        -                -               -          

11 11005011 J100500117 Auto�s II L.57 SSC2 ���1#���� 2,200,000.00          -                     -                -               -          

12 11005012 J100500118 Auto�s II L.58 SSC2 ���1#���� 2,200,000.00          -                     -                -               -          

13 11005027 J100500173 �����HHI�
'�'����Auto's L.57 SAC �	���� 34,000.00               -                     -                -               -          

14 11005028 J100500174 �����HHI�
'�'����Auto's L.58 SAC �	���� 34,000.00               -                     -                -               -          

15 11005055 J100500255 )��)*��2�	����'� Mandrel SAC 	��.�#, 12 Mar 11 15 Mar 11 25 Mar 11 61,500.00               3,276.00            6,000.00        3,600.00      120         

16 11005094 J100500674 �������
������� Crotch ������ L.84 SSC3/2 ������) 21 Dec 10 22 Dec 10 5 Jan 11 2,000.00                 -                     800.00           640.00         16           720.00               16

17 11005098 J100500695 ����&�*��������� Mixing Plant SAC 	��.�#, 500,000.00             500,000.00        -                -               -          

18 11005105 J100500741 *����)�+1	��	� FM Auto's L.48  SSC2 ���1#���� 28 Jan 11 28 Jan 11 5 Feb 11 22,000.00               18,200.00          -                -               -          540.00               16

19 11006003 J100600094 )��)�&�
+���+��1*�E���	�1*)M� L.57  SSC2 5���,����� 15,000.00               5,166.00            4,000.00        3,200.00      80           

20 11006004 J100600098 )��)�&�
+���+��1*�E���	�1*)M� L.58 SSC2 5���,����� 15,000.00               5,166.00            4,000.00        3,200.00      80           
21 11006007 J100600095 ������ Regulator Auto�s II L.57 SSC2 ���1#���� 16,000.00               10,332.00          1,500.00        1,200.00      30           

22 11006008 J100600099 ������ Regulator Auto�s II L.58 SSC2 ���1#���� 16,000.00               10,332.00          1,500.00        1,200.00      30           

23 11006011 J100600096 )��)������	+�� Auto�s II  L.57 SSC2 ���1#���� 14,500.00               3,748.50            4,500.00        3,600.00      90           

24 11006012 J100600100 )��)������	+�� Auto�s II  L.58 SSC2 ���1#���� 14,500.00               3,748.50            4,500.00        3,600.00      90           

JOB No. 
�&��

�'�(�����

(�*������+�)

�	����

(������	��'������� 
(����� ���-
�� 
����������

.�	-
��

5
3 
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   �����'	���*�2�	�-	����1.��	1-	�-�	1"���� *12�	1�y��-�	1"����.��	1'&�+�� 

*�M�-�	1"�
��� ����	�1�����&�+��'"��������&���5*.2�	�+����1�/$���������
������ ���) (�)
��)��*	�)�-	�'"������&���51������ 

1.1) ����&���5*�	�,*/M��,����'�������������*12�	*��)���)	�-�)��
�� 
��*�2	� 

1"������1�'������������� + 1"������1�'��������HHI� 
= 

1"����-	�����-�)��1���*�2	� 
X 100 

  

 


�����*�M�-�	1"�������� ����	�*�M�-�	1"����*�2	� ����� '"���������2	 
 

1"������1�'����������������*�2	� + 1"������1�'��������HHI����*�2	� 
= 

1"����-	�����-�)��1���*�2	� 
X 100 

 

1.2)  ����&���5 *�	�,*/M��,1"�������1*'�)+�)�������"���� claim *12�	*��)� 
��)	�-�)��
����*�2	� 

1"�������1*'�)+�)�������"���� Claim 
= 

1"����-	�����-�)��1���*�2	� 
X 100 

1.3) ����&���5��
�����1.$�.	��-	��"�������1���	����&�*������ (�) 

*m���)��
����*�2	� 

 

��
�����1.$�.	����1-	�������'��1	����L�)��*�2	� 
= 

�&�������'��1	����L�)��*�2	� 
 

1.4) ����&���5*�	�,*/M��,���'��1	����(�)*��)����&����������+1� 

L�)��*�2	� 

�&�������'��1	����L�)��*�2	� 
= 

�&����������+1�L�)��*�2	� 
X 100 

 

1.5) ����&���5��)���(�)*m���)-	�.�������
����*�2	� 
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��)�����1-	�������'��1	�������L�)��*�2	� 
= 

�&����.��������+1���+���)��� 
 

 

1.6) ����&���5*�	�,*/M��,�����		�-	�.�������+���)��� 

�&����.����������		���*�2	� 
= 

�&����.��������+1���+���)��� 
X 100 

 

2) �����'	����1��'1)-	�-�	1"�   -�	1"�������*�0�-�	1"����*���-$��L�)�� 

*�2	� ������$�1����1*�0��|�����	)"�*'1	 

3) �����'	�*�2�	��������������+�-�	1"� *�2�	����-�	1"�'�1��3��*�M���� 
(�)��� �1���	������*.��1*��1��������1�/$��-�	1"� 

4) �����'	��������������'���	��+�*+M�������&�*���������
������+�2	�1� 
��� '�1��3.����5��������&��������-	�+���)���1�.����5�*�2�	������-	��������-	�
.�������������*�2�	1()���3$��������-	�+���)������) 

  �	���������'	�-������
��� ����"����)�����'	����1*+1��'1-	��������
����������4(�)������
��'	�3�1�����'	�3�1 .�������+���)��� /$�����
�� �&�
+���
�"������DE�) �&�
+�����#���*��2�	��� �&�
+�����#������
��
�����*1������ ��#���/�	1�&���� 

����#����HHI� /$�� �����'	����1*+1��'1-	�������������*�M�����  /$�������'���		� 1� 
���������� 4.11 

��	����� 4. 11  ��	)��-	����1*+1��'1-	�������� 
 

�������� �	�O�_������HO�H��EH \������� H�����E��
�!
� K��

O�H��EH
1 ���1.��	1-	�-�	1"���������*1��������� (KPIs) 6 67% 33%

2 ���13"���	�-	�-�	1"�������'&�+���������
������ 6 83% 17%

3 ���1��'1)-	�-�	1"���������������*1����������� 6 33% 67%

4 -�	1"�������'&�+���������
������1����1���1����������+� 6 33% 67%
5 ���1��*��-	����������
�����&�
+������ 6 50% 50%
6 �������'���	�������&�*������-	�.�������
���� 6 67% 33%

*m���) 56% 44%  
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  ����������� 4.11 .�������1*+1��'1-	�����������'	�3�1�����������
�U����� *m���)	)"���������	�-���*+1��'1 3$� *+1��'11�����'�� '&�+���������������
���*1����������������-	�.�������
�����&�
+������  
������"������DE�)���*'�	
�����
��� ����&�������� 1������������*1����������������-	�.��������z
�� /$��*�0�
��������
.K��.���������� /$��'�1��3����������������-	�.������������
�� -�	1"�����&�1������	�
���	)"���+������������������ 
����	���������1���112	���������������-	�	��,��������'���
��� ��)��*	�)���
'����L������ � 

/$����������'	���5L�.-	���������������"����)��������1����+1� '�1��3 

'����������������������		�
��1� *+1��'1��������*�0�����������������������������-	�
.�������+���)���*.���'	����	���*�5x,�������������'	�-������ 

4.5 ��	\����^��	�OH������	��������� 
�T�����^���!��������!� 

��������������1�
���-������*�2�	�������	��,������&�+��������  ������*1���� 
������������-	�.���������	�����	����)��
�����1������������������ (KPIs) 
����
������*1������"������U�� ��'�'�����
��������	����)��
���-������ ���������"����)�$�
��	���������		�
�������*1��������&����*.2�	�����
'���+��"����3"����*1�����*+M������
�&����-	���*	��������1� ��1�����������*1�����1�����"������U�����.��	1�� 
������
���*1������M��������������*1��-	�.��������		�1�*�0�*���������*1��*��)���	)
��� (�)
*���������*1����
���		�1����������
�������� (�)1�*�5x,�����*���������*1����
�������� 4.12 
��	����� 4. 12 *�5x,�����*������*1���������������� 

 

 

 
 
 
 
 
 
      ����������� 4.12 .���� *���'"�'�� �2	 A+ .���������	������
����1	)"� 

����� O�	�

451-500 A+

401-450 A

301-400 B+

201-300 B

0-200 C
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������ 451-500 ��
�� �$������*������*1�� *�0� A+   /$��*�5x, ���*�0�*�5x,��
�������1����
�5��&����'�������-	�	��,�� /$�����(�����������1���%�����	����*�5x,*��)��������
���*1����.��������	��,�� /$��*��1*�0�*�5x,��������������*1��+���)�����	��,��  *12�	1�
*�5x,������*1�������*��
���  *���M'�1��3		�
�������*1��-	�.��������	)���3"���	�
���3��� /$����
�����	)���'�1��3'	����������-�	*12�	.�����*������1'�')+�2	(��
)�� 

������"����)������&�y��-�	1"�*.2�	��*�M�-�	1"��������4���	)������3��� *.2�	'�1��3�&�-�	1"�
���������1�'���-�	1"���1+�-�	�����������4 ���  /$���"�
��-	������*1����������������-	�
.�������
�����&�
+���1���%5��������)�� /$��-	)���	)����"�
�������*1��-	��&�
+���
�"������DE�)��#����1�����������1��)��*	�)����������� 4.13 ����� 

       ����������� 4.13 '�������	����'&��U-	������*1����������������-	� 

.���������	����)'���'&��U 2 '��� �2	 

1) '������*�0���-	��������������������(�)����������������&�*������ /$�� 
������	����) '���-	���)��*	�)������������4 ���*�I�+1�) ��������������.�����'�1��3
�����������
����*�2	� 
�������*m���)����z (Performance Evaluate) ���'�1��3���������  

2) '������*�0���������*1������"������U�� /$����������*1�������-$��	)"��� 
+���)�����.)�������������1�������*1����������� 1 �z  *�0���� 

   ��������1�������1������
����� 2 '��� 
��'�����
��		�1�*�0�*���  
������*1������&��z  ���		�
������������+1���������1�����&�
+������ ����"��&�������)���
*�M�*+M���� ���&�
+���-	�.��������������1��&�*�0���	�1������������&��&�
+��� *�2�	�������
�����������������	����������*.2�	�	�'�	��������������1	�+1�)���'���'&�*�M�
�������
*�I�+1�)��1���+�+��������������� 
��*�0��&�
+����������	)'��'����+�������������-	�
+�+������ +�2	�"������U��'&�*�M���1*�I�+1�)���������	)���1����'����L�.1�����'�� 
����
-5�*��)����&�
+���-	�.����������1-�	1"��M�1�1��������*���*��)��� *�2�	����*12�	#$�%����
+������������
����������+��
��� .�����-�	1"�
��*	�'��1�+�������������	��"
�-�	1"����
	)�����������#������
��
�����*1��������	���� ���������"����) �$��&�+���+�.�����-�	1"�

��*	�'��*�0�'���+�$�������'��'����+��������-	��&�
+�����#������
��
�����*1��
�����������3����'��,��1*�I�+1�)���������  
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��	����� 4. 13  �����*1�����������������&�
+����"������DE�)��#����1��������� (FP) 
5
8 

Rev. Page  1 of 1

Part 1 ID 

weight score 5 4 3 2 1

% Meeet target Jan Feb Mar Apr May Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec Accu. Avg. Grade  Avg.score
1  % Cost RM of Sale

1.1 Job
1.1.2  % Cost RM of Sale of IN �!���#�� 52.25% 9.6 48 < 50.42% < 52.25% 52.25%-54.08% >54.08% >55.91

1.13  % Cost RM of Sale of MT

 - Cost RM of Sale of MT of PM �!���#�� 18.05% 3.2 16 <17.42% < 18.05% 18.05%-18.68% >18.68% >19.31%

 - Cost RM of Sale of MT of CM �!���#�� 44.65% 3.2 16 <43.08% < 44.65% 44.65%-46.22% >46.22% >47.79%

2 % Profit Service
2.1 %Contribution Margin of IN �!���#�� 0.15      4.8 24 >16.33% >15.00% 13.67%-15.00% <13.67% <12.34%

2.2 %Contribution Margin of MT �!���#�� 0.55      3.2 16 >56.33% >54.60% 52.87%-54.60% <52.87% <51.50%

3  Sale volume of Job MB 10.25    12 60 >13.52 >10.25 6.98-10.25 <6.98 <5.35

4 % Claim per Sale �!���#�� 0.72% 12 60 <0.719% <0.72% 0.72%-0.721% >0.721% >0.722%

5 Customer satisfaction indicators (CSI)
5.1 Customer satisfaction indicators (CSI) of IN ����� 3.68 4 20 >3.79 >3.68 3.56-3.68 <3.56 <3.44

5.2 Customer satisfaction indicators (CSI) of MT ����� 3.94 4 20 >3.96 >3.94 3.90-3.94 <3.90 <3.85

6 ����������	�
�� / ��	��� (%) 0
% �������� IN �!���#�� 98% 4 20 >98.05 >98.00 97.90-98.00 <97.90 <97.85

% �������� PM MT �!���#�� 100% 2 10 100% <100%

%�������� CM MT �!���#�� 98% 2 10 >98.05 >98.00 97.90-98.00 <97.90 <97.85

7 �����/�� (MB/month) MB/month 12% 4 20 >0.135 >0.126 0.117-0.126 <0.117 <0.108

8  %���������� �!���#�� 1.05% 4 20 <1.043% <1.05% 1.05%-1.057% >1.057% >1.06%

9 %Turn Over �!���#�� 5.94% 4 20 <5.938% <5.94% 5.94%-5.942% >5.942% >5.944%

10 ����� 5� ����
 	 Office ������ ����� 3.85 2 10 >3.90 >3.85 3.71-3.85 <3.71 <3.57

11 ����� 5� ����
 	 Get Together ����� 3.80 2 10 >3.90 >3.80 3.67-3.80 <3.67 <3.53

80 400 0

Part 2

weight score

% 1 Jan Feb Mar Apr May Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec Accu. Avg. Grade  Avg.score
1

2

3

4

5

0

20 100 0

100 500 0

Score Grade

451-500  A+ High exceeds target

401-450 A Exceeds target

301-400   B+ Meets target (                                               ) (                                                 ) (                                                 )               )

201-300 B Below target Position Position Position

100-200 C High below target


�����%�$

Grade

TotalTotal performance score

Personality

Target

Total personality score

Detail

Total

No. KPIs Targetunit

No. Competency unit

Date         /          /

Approved by

0

Evaluated by Acknowledge

Actual Year …………… Personality evaluate

Date        /          / Date         /          /

Actual Year …………… Performance evaluate

Performance Appraisal Form Year 2010 Date

Operating Engineer Finished Product Department

Name :�������� 	
����
�� Position: )�������*��Performance

Total score Grand total

Exceed target Below target

%  ,�$��"�)-���,." �!"������ ���- , 2010 Doc. No.

41020382
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4.6 ��	

����k�	��	H����!�)^���	�	�OH������	��������� 
�T����� 

4.6.1 k�	��	H�	�OH����������� 

���		�
��(��
��1������)��������*1��������������        ����"����)������  
Microsoft Excel ���)�����		�
��(��
��1 /$��������&����*�2�	�1����L�)��+���)���1�
.������&���� 62 �� +�2	 15 �&�
+������ 
��1��&����.����������	����&������*1�����
���� �&���� 16 �� /$��
��������	�1������*1������ 1 �� �����*12�	��1���-	�+���)���
��� 
����	����&����+1� 17 �� ��1���-	�+���)������) /$��*�0����*'�)*���
��*.��1���1)���)�� 
�+����"�����&����'���-�	1"�������*1���������������� ������$�1����		�
�� (��
��1(�)1�
��%5�*+12	������*1�������������
������I	�-�	1"���� ���I	����+������� '���-�	1"�
'&�+���������*.�)����*��)�*������ ������-�	1"� ��*�2�	1()���)��&�
+����������4 ���+���)��� 
/$����1���'�1��3*�2�	1()���)��������-	�+���)������)  (�)�"�
��+�������-	�(��
��1���
���		�
����� 1���%5����"���� 4.2 

 

	̀���� 4. 2 ��	)���+�������(��
��1���*1����������������-	�.����� ��+���)��� 
 

 

 

      +�������������*1����������������������	����)'�������4 ����� 

$!�����!��������')  �'��*���������
(���'����'�+'����!,�������� ( FP)

'�+'��'���-��%�
!����������

'�+'����
������

'�+'��
����	���% '�+'���..�

��'�� �)�� 
(Forman )

����K����� 
(Senior Forman )

��'�� �)�� 
(Forman )

��'�� �)�� 
(Forman )

1 ��'�+'����!,���� ���� (FP)

�"������DE�)��#����1
��������� (FP)

����K����� 

(Senior Forman )
����K����� 

(Senior Forman )

�̀!HU
��	^�K���

E	������	��������� 
�T�����
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1) �"�12	��������� *.2�	�+��"�������'�1��3*���	����"�12	��	����������(�)�1���	� 

*���+����'���	2�� '�1��3*���	����������*12�	*���*-��'"�(��
��1 

2) '�����������������-	�.����� *.2�	�+��"����+��'�1��3*-���"��������*1�� 

(�)'�����1���+���)������*�)  /$����
�� 
��*���������*1����*�2�	1()�1����+����������

���*1����
�����&�
+������ ���"���� 4.3 

 
 

	̀���� 4. 3 +�������(��
��1'�����������������-	�.����� 
 

3) �������
�����&�
+������ *�0�+������� 
'����)��*	�)�-	��������
���� 

�&�
+������ (�)��	)���-	�+�������
'���������-	��&�
+����������4 ���"���� 4.4 

4) -�	1"�'&�+��������*1��������� *�0�'���-	���������1-�	1"������������ 

���*1����������������&����		�
����� ���"���� 4.5  
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	̀���� 4. 4 +�������
'���������-	��&�
+������ 

 

	̀���� 4. 5 +�������-	�-�	1"�'���'&�+��������*1��������� 
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4.6.2 ��	^�K���k�	��	H�	�OH����	��������� 
�T����� 

���������(��
��1���*1�����������������������-	�.����� ��� 1��"������	� 
*-��������(��
��1  2 ����1  �����-���	����������(��
��1���*1����������� 1���)��*	�)�
�����   

1. ���������-	��"��I	�-�	1"� 1�-���	��������������� 
• *���(��
��1���*1���������������� �������+��������� 

�"���� 4.2  

• *���+�������  -�	1"�'&�+��������*1���������  �������+��� 
�������"����  4.5   /$����1�-�	1"�-	�������������	�*-�����'�-�	1"�*.2�	�+����1�/$����-	��������
��
�� �� (�)'�1��3��	�-�	1"����*m.����	����1�.2��+��'�-��*������   
��(��
��1���&����
�&���5�����1'"������'���� ��1.2�����'�*+�2	���(��
��1 (�)'������*�0�.2�����'�*+�2	���� �1�
'�1��3*-������	�-�	1"���4 ������'��� ������ �������� ��*�2�	1()���)����������
����
�&�
+������ (�)��� �"�����&����*�M�-�	1"��1���	�*-������	�-�	1"�������&�
+������ 
��'�1��3
*-��������'	����13"���	�-	����*�2�	1()�-�	1"��������'	����13"���	�-	�-�	1"����
*�2�	1()���)��&�
+����������4  (�)'��������	�����'	� ���
�� ��
��������-	��������
������ 
(�)����	�3"���	���1���*�I�+1�)����&�+��-$��   

2. ���������-	��"��"��-	�-�	1"� /$��1� 2 ����1 ���
�� *���-	��&�
+������ 
�� 
�"����+�� 1�-���	��������������� 

• *���(��
��1���*1���������������� �������+��������� 
�"���� 4.2  

• *���+������� '�����������������-	�.�����  ���"���� 4.3 *.2�	 
�"-�	1"�'���-	�.�����������&�
+������ 

• ���� �	�	� �&�
+������ ���&�
+�����������	�����"��)��*	�)� 
-	�������&�*������  /$��*12�	 ����*-�����M�������+������� ���"���� 4.4  
  4.6.3 	������H��
�l) 
�k�	��	H�	�OH������	��������� 

  (��
��1���*1����������������������  File Server -	�	��,����5�#$�%� 
������$��&�*�0��������	�1�����&���'����������*-�������� *.2�	�I	������
���--�	1"�����4 �����
�"����) �$����		�
���������1��	�L)��� 2 ��������� 

1) Password �2	������ Password �����*���(��
��1 (�)*12�	 ���� 
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(��
��1 ���*1���������������� /$��*�0�
HI1�"�
�� Excel �������+������� ���"���� 4.6 *.2�	
*�0����3�1 Password '&�+�����*-��3$�
HI1-�	1"� /$�� Password ��'��������
����+���.�����
���&�
+����"������DE�) ��#��� 
��.����������1-�	1"�����*������ (Password ������ 	)"���
L������ �) ��������*-��'"� +�������'&�+�����*-��
���-(��
��1 +�2	*.��1*��1-�	1"� (�)��
����n+������� ���"���� 4.7 /$��������3�1 Password   3�����������1�1� Password �M'�1��3*-����
�"���
��*�0����*-���"
�� 	���	)���*��)� �1�'�1��3�&����
���-	������ +�2	
���-���
��-�	1"��1�
'�1��3 Save ��� /$�� Password ��'������ ��1	��+��� .����������1-�	1"� *������ (Password 
������ 	)"���L������ �) (�)�� 

 

 

 

 
 
 
 

�"���� 4. 6 +������������	� Password *.2�	���*-��3$�(��
��1���*1���������������� 
  

            
 
 
 

 

 

 

 

 

	̀���� 4. 7 +������������	� Password *.2�	*-��
���--�	1"���(��
��1 
 

2) ����&�+��.2�����������I	�-�	1"�-	�.����������1-�	1"�  (�) 

�&�+���+�.2�����'�-�� '�1��3�I	� -�	1"���� '���.2�����'�*+�2	� �1�'�1��3�I	�-�	1"���4���
���'��� *�2�	����*�0�'���-	�����&���5/$�� �������&���5�+�(�)	�(�1�� 
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4.7 ��	��E
���	^�K���k�	��	H����!�)^���	�	�OH������	��������� 
�T����� 

4.7.1 ��	��E
���	^�K��� 
�����'	����������(��
��1�������&����'����-$�� *�0������'	���*�2�	�-	� 

���1'���������������
�����1*+1��'1 *�0���� (�)����+��"�������������	�*�M�-�	1"�
���
��	�-�	1"� *�2�	�����"����1�+��������������&�-�	1"�1�*.�)� 1 �� ��+���)��� ������������
��
-���	�������
��1	��"�12	����������+���.�����*.2�	#$�%�3$�(��
��1�������&����'����-$�� 

��*.2�	��'	����1*-������	�������"�12	-	�(��
��1���)���1����1*-����)�����)	)����� *.2�	
�&����������
��
���-��)��*	�)��+���*��1��)���-$�� 
  ���������*1��(�).��������������	�(�)���'&�+��������(��
��1 (�)
�&����
������*�M�������*1��		�*�0� 3 ���*�M� �2	 

• ���*1����'���-	�-�	1"����1�	)"���(��
��1 

• ���*1����'���-	�����&����-	�(��
��1 

• ���*1����'���-	��"�
��-	�(��
��1 
           (�)����+���'	���	�-�	1"����� (��
��1 (�)������-�	1"�)�	�+��  3 *�2	� 

�������1� *�2�	����*�0����'���-�	1"�*.�)�*�2	������� 
�������1����������� .���� .�����
�����1-�	1"� 
���"����+��1����1.$�.	������������� 
����	�����+����������'���-	�
���1*+1��'1-	�+�������(��
��1�����
'����-�	1"�-	�������������-	�.����� 
*�2�	���� ����	�*�2�	�+���������1� *.2�	�"�+�������������� 
��3����)�	�+�*�M��� �M���&��+�
��	�%��1���*�� /$�����*�M��������	�		�
���+�*+1��'1	������+�$��  /$����)��*	�)�
��
���*1�������������(��
��1'�1��3�"������L������  m 
  4.7.2 ��	�	��	����	��KJ k�	��	H 

  ������������1�����I	�-�	1"�
����'	�������(��
��1����&��+�����
�����.��	�-	�(��
��1�����	��&����
���- (�)���1���������������� 

1) -���-	���	�-�	1"�*�M�*����� 
2) ���*�2�	1()�-	�-�	1"������'���)�1��������*��2�	�	)"� 
3) +�������-	�(��
��1 ����	�1��	�	��"�12	������ 
'��	)"�*.2�	�+��"� 

���*-����������'�1��3������������� (�)�1���	�*'�)*��������*���*	�'���+1� 
/$�����-�	��.��	��������-����������"�		�
��(��
��1����&����
���-*��)� 

��	)
��� 
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����� 5 

��	
��������������������� 
 

 

�����������	
� ���

�����������������������������������  ���������
�� ��!"# 
������$���#���������% %����&���'(�� �)�	
���

����������������������������'��������*
�
)������!��+�'�,�"�+���� ��-�$�	!�#!����

��������������
���(�#�����������.����������"�#�$�	
���%�������
�*
�)������!��+�'�,�"�+������/�"��� ��%$��������'.�����������%�.�����������
"���*
�"�+������)�	
$�	.'0�#�,�"�����������"���!"#(
���#
�����'"�+��*
�
�� ���')������ 
1�	�����������(���0�#������ 

5.1 ��	
��������������
����� 

 

  5.1.1 ��	
�������� 
 ���

���������������������������2����������.��"�#�$�	���%�������
�*
��+ 

�'�,�"�+���� 1�	�$���3#��.��0�#�,�"��*
��*�*
����

���������������������������*
�
)�������'�����������4��  1�	�.�������.��)��+� ���������*
�)������!��'�����������4�� 1�	�0�#�+
�,�"�+� �3#.�����56���������%����������    (���+%����8��9 (,���:.�3�)  ������������'��'�%��
���� ������1+
%�,���� ����������	
��� ������0<<=� "��"�#���� (Senior Foreman) �'"��"�#���� 
(Foreman) ���� %�$������������$�	��/����������"��� 1�	���/����������$�	��'.��%�.�����������*
�"�+�����
2����� �'���������$�	��/�����������
� 1�	��,�"��*���.�� "�#�$�	���%�������
� �$��$!����$,����   
2��.�����

������������(�%��&(������������$�	(,���4*
��+�'�,�"�+����0�#������ 

1) �,�"�+��3#.�����56���������%����������   %����������$�	(,���4��
 (1)  ��
� �1:�� �+� 
��(��$�	!�#!�����$�������
�*��  (2) ��
� �1:�� �,�0�*����#�.������,�������� (3) �
�*��.�����
�,�������� (4) �'�����%)��)
!.$�	�3��#�%��+
������������� (5) ��
� �1:�� ���(+�%
���� ��/��#� 

2) �,�"�+�������������'��'�%������  %����������$�	(,���4��
   (1)   ��������� 
����!�#��(�� (2) ��
� �1:�� .,�����#�$��!�#.���%����+���'�%������ (3) .,��������#����'�%������ 
(4) �����$���"%�*
�"�+����� (5) ������(������(+�%
���(����������������������	
��� %�
���������$�	(,���4��
 (1) ��
� �1:�� �������!�#��(��!���������������	
��� (2) �
����0�#*
�(+�����
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�����������	
��� (3) �,�0�*����#�*
���������������	
��� (4) �'�����%)��)
!.$�	�3��#�%��+
����������
����	
��� (5) ��
� �1:�� ���(+�%
���������������	
��� (6) .,�����,��#
������*
��3��#��*
�
"�+����� ��/��#�  

3) (�����������1+
%�,����   %����������$�	(,���4 ��
 (1)  ��
� �1:�� �������!�#��(��!� 
���1+
%�,���� (2) �
����0�#*
�(+�����1+
%�,���� (3) �,�0�*����#�*
����1+
%�,���� (4) �'��
���%)��)
!.$�	�3��#�%��+
���1+
%�,���� (5) ��
� �1:�� ���(+�%
����1+
%�,���� (6) .,�����,�
�#
������*
��3��#� ��/��#� 

4) (����������������������	
���  %����������$�	(,���4��
 (1) ��
� �1:�� �������!�#��(�� 
!���������������	
��� (2) �
����0�#*
�(+����������������	
��� (3) �,�0�*����#�*
�����������
����	
��� (4) �'�����%)��)
!.$�	�3��#�%��+
��������������	
��� (5) ��
� �1:�� ���(+�%
�����������
����	
��� (6) .,�����,��#
������*
��3��#� 

5) (������������������0<<=� %����������$�	(,���4��
 (1) ��
� �1:�� �������!�#��(��!� 
����������0<<=� (2) �
����0�#*
�(+������������0<<=� (3) �,�0�*����#�*
�����������0<<=� (4) 
�'�����%)��)
!.$�	�3��#�%��+
����������0<<=� (5) ��
� �1:�� ���(+�%
�����������0<<=� (6) 
.,�����,��#
������*
��3��#� 

     �������.�����

������������!��+�'�,�"�+����*#���#� $,�!"#(�%��&.,��� 
���������$�	!�#!������'�%�����������������

���/�%�%%
�!��#���+��M �)�	
!"#(
���#
���������
*
� 
�8��  83+��$�)��-�  $�	��+��0�#�+����

������������$�	�� .'�#
���/����������$�	(�%��&���0�#$��� 4 
%�%%
� 1�	�(�%��&(��������

������������!��+�'�,�"�+���� ��/��+�'%�%%
�0�#������ 

1) %�%%
��#��������� (Finance ) %���������� 0�#�+ 

•  �
����0�#*
�(+�����  ��/�������������������������(,�"���"�#�$�	��� 
!�$���,�"�+����$�	�#
��������
����	���������)�	%���0�#!"#���"�+����� 

•  ��
� �1:�� �+���(��$�	!�#!�����$�������
�*�� ��/���������������������� 
���(,�"���"�#�$�	���!�$���,�"�+����$�	�#
��������
����	��������%�����!�#��(��!�����,��������
�)�	
!"#0�#�,�0�!�������������� 

2) %�%%
��#���3��#� (Customer) %����������0�#�+ 

•  ���%)��)
!.*
��3��#� ��/����������$�	!�#!����������%)��)
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1 % Cost RM of Sale

1.1  - Cost RM of Sale of MT of PM $%	&'$()��'*����+�,-�./�0/�
��1��&,
&�23���45%&�2&4$-�612�16	���6-�.7�0
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5 Customer satisfaction indicators (CSI)
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(�	4�(45�6$-�612�1?�����
��-��
�4�[�6/�$�H	�

7 ���H�I/�� (MB/month) &�67�05�6$Y�.6�	
X��2
��/�����$�H	�

8 %���
	�M�	� �0	4M+&,%?�2\]�6*��4%	�[�6

9 %Turn Over % X��2
��-�.�		2/�����$�H	�

10 �Q��� 5C RS�E�D Office ��I���� *����+&,%?�22�&�&�?XH��-�.%^81��8
��/�����$�H	� (?�2*����$�)4 4 *����)

11 �Q��� 5C RS�E�D Get Together *����+&,%?�22�&�&�?XH��-�.%^81��8
��/�����$�H	� (?�2*����$�)4 4 *����)

Finance

Customer

Internal process

Learning & growth

No. KPIs ����\����	
����
�
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����
����	�������������	��	
�M��SD���]������������ !��
	���� (FP) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1 % Cost RM of Sale

1.1  % Cost RM of Sale of IN $%	&'$()��'*����+�,-�./�0/�
���8����
$-�612�16	���6/�
���8����
$*&H.	
2

2 % Profit Service

2.1 5*&
2�&��0�-,� (WOM) +�4�&>*8�5*&
2�&-�.?���0�-,�/�2�&@8� ?����� 1 5*&
2�&/� 1 %A

2.2 % MH ?&8
$-�612�1 MH %&�$48� ?����� Man Hour -�.-��?&8
 / ?����� Man Hour -�.%&�$48�

3  Sale volume of IN 6	���6&�4/�����$�H	� (
���8����
$*&H.	
2 )

4 % Claim per Sale

4.1 ?�����*��&0	
$&�6� *��&0	
$&�6�$%K��6�23L'	�23&-�.-�
M2*0�+�
 Mail 4�>O
����6
��

4.2 % Accept Rate ?�����
��-�.-�
M2*0�&�1
�� /�$�H	� 5�674�4�2�&�?0
�207���
?�2
��$+&)?�0�

4.3 % 4M*��*��4$+�6��6 % 4M*��*��4$+�6��6-�.-�
M2*0� claim $4H.	$-�612�16	���6/�����$�H	�

5 Customer satisfaction indicators (CSI)

5.1 Customer satisfaction indicators (CSI) of IN *����*��4XO
X	/?�	
M2*0�-�.4���	
���8����
$*&H.	
25�6$Y�.6/�����$�H	�

6 ���C�����C
D�E�� / C
D����� (%)

6.1 % 2�&+�

�� IN
% 2�&+�
4	1
���8����
$*&H.	
25�6$-�612�1?�����
���8����
$*&H.	
2-��
�4�[�6/�

$�H	�

7 ���H�I/�� (MB/month) &�67�05�6$Y�.6�	
X��2
��/�����$�H	� (
���8����
$*&H.	
2)

8 %���
	�M�	� �0	4M+&,%?�2\]�6*��4%	�[�6

9 %Turn Over % X��2
��-�.�		2/�����$�H	�

10 �Q��� 5C RS�E�D Office ��I���� *����+&,%?�22�&�&�?XH��-�.%^81��8
��/�����$�H	� (?�2*����$�)4 4 *����)

11 �Q��� 5C RS�E�D Get Together *����+&,%?�22�&�&�?XH��-�.%^81��8
��/�����$�H	� (?�2*����$�)4 4 *����)

Finance

Customer

Internal process

Learning & growth

No. KPIs ����\����	
����
�
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����
����	�������������	��	
�H^^_������������� !��
	���� (FP) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

1 % Cost RM of Sale

1.1  % Cost RM of Sale of IN $%	&'$()��'*����+�,-�./�0/�
���8����
7` à�$-�612�16	���6/�
���8����
7``a�

2 % Profit Service

2.1 5*&
2�&��0�-,� (WOM) +�4�&>*8�5*&
2�&-�.?���0�-,�/�2�&@8� ?����� 1 5*&
2�&/� 1 %A

2.2 % MH ?&8
$-�612�1 MH %&�$48� ?����� Man Hour -�.-��?&8
 / ?����� Man Hour -�.%&�$48�

3  Sale volume of IN 6	���6&�4/�����$�H	� (
���8����
7``a�)

4 % Claim per Sale

4.1 ?�����*��&0	
$&�6� *��&0	
$&�6�$%K��6�23L'	�23&-�.-�
M2*0�+�
 Mail 4�>O
����6
��

4.2 % Accept Rate ?�����
��-�.-�
M2*0�&�1
�� /�$�H	� 5�674�4�2�&�?0
�207���
?�2
��$+&)?�0�

4.3 % 4M*��*��4$+�6��6 % 4M*��*��4$+�6��6-�.-�
M2*0� claim $4H.	$-�612�16	���6/�����$�H	�

5 Customer satisfaction indicators (CSI)

5.1 Customer satisfaction indicators (CSI) of IN *����*��4XO
X	/?�	
M2*0�-�.4���	
���8����
7` à�5�6$Y�.6/�����$�H	�

6 ���C�����C
D�E�� / C
D����� (%)

6.1 % 2�&+�

�� IN % 2�&+�
4	1
���8����
7` à�5�6$-�612�1?�����
���8����
7``a�-��
�4�[�6/�$�H	�

7 ���H�I/�� (MB/month) &�67�05�6$Y�.6�	
X��2
��/�����$�H	� (
���8����
7` à�)

8 %���
	�M�	� �0	4M+&,%?�2\]�6*��4%	�[�6

9 %Turn Over % X��2
��-�.�		2/�����$�H	�

10 �Q��� 5C RS�E�D Office ��I���� *����+&,%?�22�&�&�?XH��-�.%^81��8
��/�����$�H	� (?�2*����$�)4 4 *����)

11 �Q��� 5C RS�E�D Get Together *����+&,%?�22�&�&�?XH��-�.%^81��8
��/�����$�H	� (?�2*����$�)4 4 *����)

Internal process

Learning & growth

No. KPIs ����\����	
����
�

Finance

Customer
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����
����	��������
���I��������������� (Senior Foreman) ������������ !��
	���� (FP) 

 

 

 

 

 

 

1 % Cost RM of Sale

1.1  - Cost RM of Sale of MT of PM $%	&'$()��'*����+�,-�./�0/�
��1��&,
&�23���45%&�2&4$-�612�16	���6-�.7�0

 - Cost RM of Sale of MT of CM $%	&'$()��'*����+�,-�./�0/�
��%&�1%&,
$�8
(�	4�(4$-�612�16	���6-�.7�0

2 % Profit Service

2.1 5*&
2�&��0�-,� (WOM) +�4�&>*8�5*&
2�&-�.?���0�-,�/�2�&@8� ?����� 1 5*&
2�&/� 1 %A

2.2 % MH ?&8
$-�612�1 MH %&�$48� ?����� Man Hour -�.-��?&8
 / ?����� Man Hour -�.%&�$48�

3  Sale volume of MT 6	���6&�4/�����$�H	� (
��1��&,
&�23���45%&�2&4 + 
��%&�1%&,
(�	4�(4)

4 % Claim per Sale

4.1 ?�����*��&0	
$&�6� *��&0	
$&�6�$%K��6�23L'	�23&-�.-�
M2*0�+�
 Mail 4�>O
����6
��

4.2 % Accept Rate ?�����
��-�.-�
M2*0�&�1
�� /�$�H	� 5�674�4�2�&�?0
�207���
?�2
��$+&)?�0�

4.3 % 4M*��*��4$+�6��6 % 4M*��*��4$+�6��6-�.-�
M2*0� claim $4H.	$-�612�16	���6/�����$�H	�

5 Customer satisfaction indicators (CSI)

5.1 Customer satisfaction indicators (CSI) of MT
*����*��4XO
X	/?�	
M2*0�-�.4���	
��1��&,
&�23�+
��%&�1%&,
$�8
(�	4�(45�6

$Y�.6/�����$�H	�

6 ���C�����C
D�E�� / C
D����� (%)

6.1 % 2�&+�

�� PM MT % 2�&+�
4	1
��1��&,
&�23���45%&�2&45�6$-�612�1?�����
��-��
�4�[�6/�$�H	�

6.2 %2�&+�

�� CM MT % 2�&+�
4	1
��%&�1%&,
(�	4�(45�6$-�612�1?�����
��-��
�4�[�6/�$�H	�

7 ���H�I/�� (MB/month) &�67�05�6$Y�.6�	
X��2
��/�����$�H	�

8 %���
	�M�	� �0	4M+&,%?�2\]�6*��4%	�[�6

9 %Turn Over % X��2
��-�.�		2/�����$�H	�

10 �Q��� 5C RS�E�D Office ��I���� *����+&,%?�22�&�&�?XH��-�.%^81��8
��/�����$�H	� (?�2*����$�)4 4 *����)

11 �Q��� 5C RS�E�D Get Together *����+&,%?�22�&�&�?XH��-�.%^81��8
��/�����$�H	� (?�2*����$�)4 4 *����)

Finance

Customer

Internal process

Learning & growth

No. KPIs ����\����	
����
�
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����
����	��������
���I�����	��	
�M��SD���] (Senior Foreman) ������������ !��
	���� 

(FP) 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1 % Cost RM of Sale

1.1  % Cost RM of Sale of IN $%	&'$()��'*����+�,-�./�0/�
���8����
$-�612�16	���6/�
���8����
 ($*&H.	
2 + 7` à� )

2 % Profit Service

2.1 5*&
2�&��0�-,� (WOM) +�4�&>*8�5*&
2�&-�.?���0�-,�/�2�&@8� ?����� 1 5*&
2�&/� 1 %A

2.2 % MH ?&8
$-�612�1 MH %&�$48� ?����� Man Hour -�.-��?&8
 / ?����� Man Hour -�.%&�$48�

3  Sale volume of IN 6	���6&�4/�����$�H	� (
���8����
$*&H.	
2 + 
���8����
7` à�)

4 % Claim per Sale

4.1 ?�����*��&0	
$&�6� *��&0	
$&�6�$%K��6�23L'	�23&-�.-�
M2*0�+�
 Mail 4�>O
����6
��

4.2 % Accept Rate ?�����
��-�.-�
M2*0�&�1
�� /�$�H	� 5�674�4�2�&�?0
�207���
?�2
��$+&)?�0�

4.3 % 4M*��*��4$+�6��6 % 4M*��*��4$+�6��6-�.-�
M2*0� claim $4H.	$-�612�16	���6/�����$�H	�

5 Customer satisfaction indicators (CSI)

5.1 Customer satisfaction indicators (CSI) of IN
*����*��4XO
X	/?�	
M2*0�-�.4���	
���8����
5�6$Y�.6/�����$�H	� (
���8����


$*&H.	
2 + 
���8����
7``a�)

6 ���C�����C
D�E�� / C
D����� (%)

6.1 % 2�&+�

�� IN
% 2�&+�
4	1
���8����
5�6$-�612�1?�����
���8����
-��
�4�[�6/�$�H	� (
���8����


$*&H.	
2 + 
���8����
7``a�)

7 ���H�I/�� (MB/month) &�67�05�6$Y�.6�	
X��2
��/�����$�H	� (
���8����
$*&H.	
2 + 
���8����
7``a�)

8 %���
	�M�	� �0	4M+&,%?�2\]�6*��4%	�[�6

9 %Turn Over % X��2
��-�.�		2/�����$�H	�

10 �Q��� 5C RS�E�D Office ��I���� *����+&,%?�22�&�&�?XH��-�.%^81��8
��/�����$�H	� (?�2*����$�)4 4 *����)

11 �Q��� 5C RS�E�D Get Together *����+&,%?�22�&�&�?XH��-�.%^81��8
��/�����$�H	� (?�2*����$�)4 4 *����)

Finance

Customer

Internal process

Learning & growth

No. KPIs ����\����	
����
�
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����
����	��������
���I�����	��	
�H^^_� (Senior Foreman) ������������ !��
	���� (FP) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1 % Cost RM of Sale

1.1  % Cost RM of Sale of EC $%	&'$()��'*����+�,-�./�0/�
���8����
7` à�$-�612�16	���6/�
���8����
7``a�

2 % Profit Service

2.1 5*&
2�&��0�-,� (WOM) +�4�&>*8�5*&
2�&-�.?���0�-,�/�2�&@8� ?����� 1 5*&
2�&/� 1 %A

2.2 % MH ?&8
$-�612�1 MH %&�$48� ?����� Man Hour -�.-��?&8
 / ?����� Man Hour -�.%&�$48�

3  Sale volume of EC 6	���6&�4/�����$�H	� (
���8����
7``a�)

4 % Claim per Sale

4.1 ?�����*��&0	
$&�6� *��&0	
$&�6�$%K��6�23L'	�23&-�.-�
M2*0�+�
 Mail 4�>O
����6
��

4.2 % Accept Rate ?�����
��-�.-�
M2*0�&�1
�� /�$�H	� 5�674�4�2�&�?0
�207���
?�2
��$+&)?�0�

4.3 % 4M*��*��4$+�6��6 % 4M*��*��4$+�6��6-�.-�
M2*0� claim $4H.	$-�612�16	���6/�����$�H	�

5 Customer satisfaction indicators (CSI)

5.1 Customer satisfaction indicators (CSI) of EC *����*��4XO
X	/?�	
M2*0�-�.4���	
���8����
7` à�5�6$Y�.6/�����$�H	�

6 ���C�����C
D�E�� / C
D����� (%)

6.1 % 2�&+�

�� EC % 2�&+�
4	1
���8����
7` à�5�6$-�612�1?�����
���8����
7``a�-��
�4�[�6/�$�H	�

7 ���H�I/�� (MB/month) &�67�05�6$Y�.6�	
X��2
��/�����$�H	� ( 
���8����
7``a�)

8 %���
	�M�	� �0	4M+&,%?�2\]�6*��4%	�[�6 

9 %Turn Over % X��2
��-�.�		2/�����$�H	�

10 �Q��� 5C RS�E�D Office ��I���� *����+&,%?�22�&�&�?XH��-�.%^81��8
��/�����$�H	� (?�2*����$�)4 4 *����)

11 �Q��� 5C RS�E�D Get Together *����+&,%?�22�&�&�?XH��-�.%^81��8
��/�����$�H	� (?�2*����$�)4 4 *����)

Internal process

Learning & growth

No. KPIs ����\����	
����
�

Finance

Customer
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����
����	��������
���I����	��	
�M��SD���] (Foreman) ������������ !��
	���� (FP) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1 % Cost RM of Sale

1.1  % Cost RM of Sale of IN $%	&'$()��'*����+�,-�./�0/�
���8����
$*&H.	
2$-�612�16	���6/�
���8����
$*&H.	
2-��
�4�

2 % Profit Service

2.1 5*&
2�&��0�-,� (WOM) +�4�&>*8�5*&
2�&-�.?���0�-,�/�2�&@8� ?����� 1 5*&
2�&/� 1 %A

2.2 % MH ?&8
$-�612�1 MH %&�$48� ?����� Man Hour -�.-��?&8
 / ?����� Man Hour -�.%&�$48�

3  Sale volume of IN 6	���6&�4/�����$�H	� (
���8����
$*&H.	
2)

4 % Claim per Sale

4.1 ?�����*��&0	
$&�6� *��&0	
$&�6�$%K��6�23L'	�23&-�.-�
M2*0�+�
 Mail 4�>O
����6
��

4.2 % Accept Rate ?�����
��-�.-�
M2*0�&�1
�� /�$�H	� 5�674�4�2�&�?0
�207���
?�2
��$+&)?�0�

4.3 % 4M*��*��4$+�6��6 % 4M*��*��4$+�6��6-�.-�
M2*0� claim $4H.	$-�612�16	���6/�����$�H	�

5 Customer satisfaction indicators (CSI)

5.1 Customer satisfaction indicators (CSI) of IN *����*��4XO
X	/?�	
M2*0�-�.4���	
���8����
$*&H.	
25�6$Y�.6/�����$�H	�

6 ���C�����C
D�E�� / C
D����� (%)

6.1 % 2�&+�

�� IN
% 2�&+�
4	1
���8����
$*&H.	
25�6$-�612�1?�����
���8����
$*&H.	
2-��
�4�[�6/�

$�H	�

7 ���H�I/�� (MB/month) &�67�05�6$Y�.6�	
X��2
��/�����$�H	� (
���8����
$*&H.	
2)

8 %���
	�M�	� �0	4M+&,%?�2\]�6*��4%	�[�6 

9 %Turn Over % X��2
��-�.�		2/�����$�H	�

10 �Q��� 5C RS�E�D Office ��I���� *����+&,%?�22�&�&�?XH��-�.%^81��8
��/�����$�H	� (?�2*����$�)4 4 *����)

11 �Q��� 5C RS�E�D Get Together *����+&,%?�22�&�&�?XH��-�.%^81��8
��/�����$�H	� (?�2*����$�)4 4 *����)

Finance

Customer

Internal process

Learning & growth

No. KPIs ����\����	
����
�
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����
����	��������
���I����H^^_� (Foreman) ������������ !��
	���� (FP) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1 % Cost RM of Sale

1.1  % Cost RM of Sale of EC $%	&'$()��'*����+�,-�./�0/�
���8����
7` à�$-�612�16	���6/�
���8����
7``a�

2 % Profit Service

2.1 5*&
2�&��0�-,� (WOM) +�4�&>*8�5*&
2�&-�.?���0�-,�/�2�&@8� ?����� 1 5*&
2�&/� 1 %A

2.2 % MH ?&8
$-�612�1 MH %&�$48� ?����� Man Hour -�.-��?&8
 / ?����� Man Hour -�.%&�$48�

3  Sale volume of EC 6	���6&�4/�����$�H	� (
���8����
7``a�)

4 % Claim per Sale

4.1 ?�����*��&0	
$&�6� *��&0	
$&�6�$%K��6�23L'	�23&-�.-�
M2*0�+�
 Mail 4�>O
����6
��

4.2 % Accept Rate ?�����
��-�.-�
M2*0�&�1
�� /�$�H	� 5�674�4�2�&�?0
�207���
?�2
��$+&)?�0�

4.3 % 4M*��*��4$+�6��6 % 4M*��*��4$+�6��6-�.-�
M2*0� claim $4H.	$-�612�16	���6/�����$�H	�

5 Customer satisfaction indicators (CSI)

5.1 Customer satisfaction indicators (CSI) of EC *����*��4XO
X	/?�	
M2*0�-�.4���	
���8����
7` à�5�6$Y�.6/�����$�H	�

6 ���C�����C
D�E�� / C
D����� (%)

6.1 % 2�&+�

�� EC % 2�&+�
4	1
���8����
7` à�5�6$-�612�1?�����
���8����
7``a�-��
�4�[�6/�$�H	�

7 ���H�I/�� (MB/month) &�67�05�6$Y�.6�	
X��2
��/�����$�H	� ( 
���8����
7``a�)

8 %���
	�M�	� �0	4M+&,%?�2\]�6*��4%	�[�6 

9 %Turn Over % X��2
��-�.�		2/�����$�H	�

10 �Q��� 5C RS�E�D Office ��I���� *����+&,%?�22�&�&�?XH��-�.%^81��8
��/�����$�H	� (?�2*����$�)4 4 *����)

11 �Q��� 5C RS�E�D Get Together *����+&,%?�22�&�&�?XH��-�.%^81��8
��/�����$�H	� (?�2*����$�)4 4 *����)

Finance

Customer

Internal process

Learning & growth

No. KPIs ����\����	
����
�
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����
����	��������
���I�������������� ( Foreman) ������������ !��
	���� (FP) 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

1 % Cost RM of Sale

1.1  - Cost RM of Sale of MT of PM $%	&'$()��'*����+�,-�./�0/�
��1��&,
&�23���45%&�2&4$-�612�16	���6-�.7�0

 - Cost RM of Sale of MT of CM $%	&'$()��'*����+�,-�./�0/�
��%&�1%&,
$�8
(�	4�(4$-�612�16	���6-�.7�0

2 % Profit Service

2.1 5*&
2�&��0�-,� (WOM) +�4�&>*8�5*&
2�&-�.?���0�-,�/�2�&@8� ?����� 1 5*&
2�&/� 1 %A

2.2 % MH ?&8
$-�612�1 MH %&�$48� ?����� Man Hour -�.-��?&8
 / ?����� Man Hour -�.%&�$48�

3  Sale volume of MT 6	���6&�4/�����$�H	� (
��1��&,
&�23���45%&�2&4 + 
��%&�1%&,
(�	4�(4)

4 % Claim per Sale

4.1 ?�����*��&0	
$&�6� *��&0	
$&�6�$%K��6�23L'	�23&-�.-�
M2*0�+�
 Mail 4�>O
����6
��

4.2 % Accept Rate ?�����
��-�.-�
M2*0�&�1
�� /�$�H	� 5�674�4�2�&�?0
�207���
?�2
��$+&)?�0�

4.3 % 4M*��*��4$+�6��6 % 4M*��*��4$+�6��6-�.-�
M2*0� claim $4H.	$-�612�16	���6/�����$�H	�

5 Customer satisfaction indicators (CSI)

5.1 Customer satisfaction indicators (CSI) of MT
*����*��4XO
X	/?�	
M2*0�-�.4���	
��1��&,
&�23�+
��%&�1%&,
$�8
(�	4�(45�6

$Y�.6/�����$�H	�

6 ���C�����C
D�E�� / C
D����� (%)

6.1 % 2�&+�

�� PM MT % 2�&+�
4	1
��1��&,
&�23���45%&�2&45�6$-�612�1?�����
��-��
�4�[�6/�$�H	�

6.2 %2�&+�

�� CM MT % 2�&+�
4	1
��%&�1%&,
(�	4�(45�6$-�612�1?�����
��-��
�4�[�6/�$�H	�

7 ���H�I/�� (MB/month) &�67�05�6$Y�.6�	
X��2
��/�����$�H	�

8 %���
	�M�	� �0	4M+&,%?�2\]�6*��4%	�[�6

9 %Turn Over % X��2
��-�.�		2/�����$�H	�

10 �Q��� 5C RS�E�D Office ��I���� *����+&,%?�22�&�&�?XH��-�.%^81��8
��/�����$�H	� (?�2*����$�)4 4 *����)

11 �Q��� 5C RS�E�D Get Together *����+&,%?�22�&�&�?XH��-�.%^81��8
��/�����$�H	� (?�2*����$�)4 4 *����)

Finance

Customer

Internal process

Learning & growth

No. KPIs ����\����	
����
�
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b�]Q��������������
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�����Qa��	
����
��]Q��������������
��Q���	
����
����	������������� (Engineer)c������������� !��
	���� (FP) 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Involve Rank % 350 Involve Rank % 350

Finance
Cost of sale (%)

1. % Cost RM of Sale

1.1 Job

1.1.1 % Cost RM of Sale of IN 1 12 60 x 1 20 70
1.1.2 % Cost RM of Sale of MT

 - Cost RM of Sale of MT of PM 1 4 20 x 1 10.0 35
 - Cost RM of Sale of MT of CM 1 4 20 x 1 10.0 35

2. % Profit Service

2.1 %Profit Service of IN 6 7 35 x 6 10 35
2.2 %Profit Service of MT 6 3 15 x 6 10 35

Sales volume 

3. Sale volume of Job (MB) 3 15 75 x 3 15 52.5 x 3 15 52.5

Customer
4. % Claim per Sale 2 15 75 x 2 15 52.5 x 2 15 52.5
5. Customer satisfaction indicators (CSI)

5.1 Customer satisfaction indicators (CSI) of IN 4 5 25 x 4 10 35
5.2 Customer satisfaction indicators (CSI) of MT 4 5 25 x 4 10 35

Internal process
Delivery on time (%)

6. ����������	�
�� / ��	��� (%)

6.1 % �������� IN 5 5 25 x 5 10 35
6.2 % �������� PM MT 5 2.5 12.5 x 5 5 17.5
6.3 %�������� CM MT 5 2.5 12.5 x 5 5 17.5

Learning & growth
Productivity (%)

7. �����/�� (MB) 8 5 25 x 8 5 17.5 x 8 5 17.5
8. %���������� 7 5 25 x 7 5 17.5 x 7 5 17.5
9. %Turn Over 9 5 25 x 9 5 17.5 x 9 5 17.5
10 ����� 5� ����
 	 Office ������ 10 2.5 12.5 x 10 2.5 8.75 x 10 2.5 8.75
11 ����� 5� ����
 	 Get Together 10 2.5 12.5 x 10 2.5 8.75 x 10 2.5 8.75

100 500 100 350 100 350

Rank Score%

FP

Operating Engineer (IN&EC) Operating Engineer MT
Key performance indicators
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�����Qa��	
����
��]Q��������������
��Q���	
����
����	��������
���I����� (Senior foreman)c������������� !��
	���� (FP) 
 

Involve Rank % 300 Involve Rank % 300

Finance
Cost of sale (%)

1. % Cost RM of Sale

1.1 Job

1.1.1 % Cost RM of Sale of IN 1 12 60 x 1 20 60
1.1.2 % Cost RM of Sale of MT

 - Cost RM of Sale of MT of PM 1 4 20 x 1 10.0 30
 - Cost RM of Sale of MT of CM 1 4 20 x 1 10.0 30

2. % Profit Service

2.1 %Profit Service of IN 6 7 35 x 6 10 30
2.2 %Profit Service of MT 6 3 15 x 6 10 30

Sales volume 

3. Sale volume of Job (MB) 3 15 75 x 3 15 45 x 3 15 45

Customer
4. % Claim per Sale 2 15 75 x 2 15 45 x 2 15 45
5. Customer satisfaction indicators (CSI)

5.1 Customer satisfaction indicators (CSI) of IN 4 5 25 x 4 10 30
5.2 Customer satisfaction indicators (CSI) of MT 4 5 25 x 4 10 30

Internal process
Delivery on time (%)

6. ����������	�
�� / ��	��� (%)

6.1 % �������� IN 5 5 25 x 5 10 30
6.2 % �������� PM MT 5 2.5 12.5 x 5 10 30
6.3 %�������� CM MT 5 2.5 12.5

Learning & growth
Productivity (%)

7. �����/�� (MB) 8 5 25 x 8 5 15 x 8 5 15
8. %���������� 7 5 25 x 7 5 15 x 7 5 15
9. %Turn Over 9 5 25 x 9 5 15 x 9 5 15
10 ����� 5� ����
 	 Office ������ 10 2.5 12.5 x 10 2.5 7.5 x 10 2.5 7.5
11 ����� 5� ����
 	 Get Together 10 2.5 12.5 x 10 2.5 7.5 x 10 2.5 7.5

100 500 100 300 100 300

Senior Foreman MT
Rank Score%

FP

Senior Foreman (IN&EC)
Key performance indicators

87  



 

88 

 

2�&2&�?�6�����������2�&2������������2*��������������	
�������
�����0��,� (foreman)/�\]�6�8g�2&&4%h81��82�& (FP) 
 

Involve Rank % 250 Involve Rank % 250

Finance
Cost of sale (%)

1. % Cost RM of Sale

1.1 Job

1.1.1 % Cost RM of Sale of IN 1 12 60 x 1 20 50
1.1.2 % Cost RM of Sale of MT

 - Cost RM of Sale of MT of PM 1 4 20 x 1 10.0 25
 - Cost RM of Sale of MT of CM 1 4 20 x 1 10.0 25

2. % Profit Service

2.1 %Profit Service of IN 6 7 35 x 6 10 25
2.2 %Profit Service of MT 6 3 15 x 6 10 25

Sales volume 

3. Sale volume of Job (MB) 3 15 75 x 3 15 37.5 x 3 15 37.5

Customer
4. % Claim per Sale 2 15 75 x 2 15 37.5 x 2 15 37.5
5. Customer satisfaction indicators (CSI)

5.1 Customer satisfaction indicators (CSI) of IN 4 5 25 x 4 10 25
5.2 Customer satisfaction indicators (CSI) of MT 4 5 25 x 4 10 25

Internal process
Delivery on time (%)

6. ����������	�
�� / ��	��� (%)

6.1 % �������� IN 5 5 25 x 5 10 25
6.2 % �������� PM MT 5 2.5 12.5 x 5 10 25
6.3 %�������� CM MT 5 2.5 12.5

Learning & growth
Productivity (%)

7. �����/�� (MB) 8 5 25 x 8 5 12.5 x 8 5 12.5
8. %���������� 7 5 25 x 7 5 12.5 x 7 5 12.5
9. %Turn Over 9 5 25 x 9 5 12.5 x 9 5 12.5
10 ����� 5� ����
 	 Office ������ 10 2.5 12.5 x 10 2.5 6.25 x 10 2.5 6.25
11 ����� 5� ����
 	 Get Together 10 2.5 12.5 x 10 2.5 6.25 x 10 2.5 6.25

100 500 100 250 100 250

Foreman (IN&EC)
Rank Score%

Foreman MT

FP

Key performance indicators

88  
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���M _��������	
����
�	�������������	��	
�M��SD���]�]Q������H^^_� ������������ !��
	���� (FP) 

 

 

Part 1

weight score 5 4 3 2 1

% Meeet target

Finance
1 % Cost RM of Sale

1.1  % Cost RM of Sale of IN �!���#�� 52.25% 14 70 < 50.42% < 52.25% 52.25%-54.08% >54.08% >55.91

2 % Profit Service
2.1 $������%���
�� (WOM) ���	�� 1.00      3.5 17.5 1 0

2.2 % MH &����
 ����� MH !������ �!���#�� 3.5 17.5
3  Sale volume of IN MB 8.05      10.5 52.5 >10.00 >8.05 5.00-8.05 <5.00 <3.83

Customer

4 % Claim per Sale �!���#��

4.1 &���'��������� �� ���	�� 3.00 3.5 17.5 1 2 3 4 5

4.2 % Accept Rate �!���#�� 98.00% 3.5 17.5 >98.05 >98.00 97.90-98.00 <97.90 <97.85

4.3 % �(%���'���� ���� �!���#�� 0.72% 3.5 17.5 <0.719% <0.72% 0.72%-0.721% >0.721% >0.722%

5 Customer satisfaction indicators (CSI)
5.1 Customer satisfaction indicators (CSI) of IN ����� 3.68 7 35 >3.79 >3.68 3.56-3.68 <3.56 <3.44

Internal process

6 ����������	�
�� / ��	��� (%)
6.1 % �������� IN �!���#�� 98% 7 35 >98.05 >98.00 97.90-98.00 <97.90 <97.85

Learning & growth

7 �����/�� (MB/month) MB/month 12% 3.5 17.5 >0.135 >0.126 0.117-0.126 <0.117 <0.108

8 %���������� �!���#�� 1.05% 3.5 17.5 <1.043% <1.05% 1.05%-1.057% >1.057% >1.06%

9 %Turn Over �!���#�� 5.94% 3.5 17.5 <5.938% <5.94% 5.94%-5.942% >5.942% >5.944%

10 ����� 5� ����
 	 Office ������ ����� 3.85 1.75 8.75 >3.90 >3.85 3.71-3.85 <3.71 <3.57

11 ����� 5� ����
 	 Get Together ����� 3.80 1.75 8.75 >3.90 >3.80 3.67-3.80 <3.67 <3.53

70 350

Exceed target Below target

Operating EngineerPerformance

No. KPIs Targetunit

Total performance score

90  



 

���M _��������	
����
�	����������������������� ������������ !��
	���� (FP) 

Part 1

weight score 5 4 3 2 1

% Meeet target

Finance
1 % Cost RM of Sale

1.1  - Cost RM of Sale of MT of PM �!���#�� 18.05% 7 35 <17.42% < 18.05% 18.05%-18.68% >18.68% >19.31%

 - Cost RM of Sale of MT of CM �!���#�� 44.65% 7 35 <43.08% < 44.65% 44.65%-46.22% >46.22% >47.79%

2 % Profit Service
2.1 $������%���
�� (WOM) ���	�� 1.00      3.5 17.5 1 0

2.2 % MH &����
 ����� MH !������ �!���#�� 3.5 17.5
3  Sale volume of MT MB 1.59      10.5 52.5 >1.64 >1.59 1.54-1.59 <1.54 <1.50

Customer

4 % Claim per Sale �!���#��

4.1 &���'��������� �� ���	�� 3.00 3.5 17.5 1 2 3 4 5

4.2 % Accept Rate �!���#�� 98.00% 3.5 17.5 >98.05 >98.00 97.90-98.00 <97.90 <97.85

4.3 % �(%���'���� ���� �!���#�� 0.72% 3.5 17.5 <0.719% <0.72% 0.72%-0.721% >0.721% >0.722%

5 Customer satisfaction indicators (CSI)
5.1 Customer satisfaction indicators (CSI) of MT ����� 3.94 7 35 >3.96 >3.94 3.90-3.94 <3.90 <3.85

Internal process

6 ����������	�
�� / ��	��� (%)
6.1 % �������� PM MT �!���#�� 100% 3.5 17.5 100% <100%

6.2 %�������� CM MT 98% 3.5 17.5 >98.05 >98.00 97.90-98.00 <97.90 <97.85

Learning & growth

7 �����/�� (MB/month) MB/month 12% 3.5 17.5 >0.135 >0.126 0.117-0.126 <0.117 <0.108

8 %���������� �!���#�� 1.05% 3.5 17.5 <1.043% <1.05% 1.05%-1.057% >1.057% >1.06%

9 %Turn Over �!���#�� 5.94% 3.5 17.5 <5.938% <5.94% 5.94%-5.942% >5.942% >5.944%

10 ����� 5� ����
 	 Office ������ ����� 3.85 1.75 8.75 >3.90 >3.85 3.71-3.85 <3.71 <3.57

11 ����� 5� ����
 	 Get Together ����� 3.80 1.75 8.75 >3.90 >3.80 3.67-3.80 <3.67 <3.53

70 350

Exceed target Below target

Maintenance EngineerPerformance

No. KPIs Targetunit

Total performance score  

9
1
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*��$%a��4�6�	
����������������
�����0��@�2�8����
$*&H.	
2��7``a� (Senior foreman IN & EC) \]�6�8g�2&&4%h81��82�& (FP) 

 

 

9
2
 

Part 1

weight score 5 4 3 2 1

% Meeet target

Finance
1 % Cost RM of Sale

1.1  % Cost RM of Sale of IN �!���#�� 52.25% 12 60 < 50.42% < 52.25% 52.25%-54.08% >54.08% >55.91

2 % Profit Service
2.1 $������%���
�� (WOM) ���	�� 1.00      3 15 1 0

2.2 % MH &����
 ����� MH !������ �!���#�� 3 15
3  Sale volume of IN MB 8.05      9 45 >10.00 >8.05 5.00-8.05 <5.00 <3.83

Customer

4 % Claim per Sale �!���#��

4.1 &���'��������� �� ���	�� 3.00 3 15 1 2 3 4 5

4.2 % Accept Rate �!���#�� 98.00% 3 15 >98.05 >98.00 97.90-98.00 <97.90 <97.85

4.3 % �(%���'���� ���� �!���#�� 0.72% 3 15 <0.719% <0.72% 0.72%-0.721% >0.721% >0.722%

5 Customer satisfaction indicators (CSI)
5.1 Customer satisfaction indicators (CSI) of IN ����� 3.68 6 30 >3.79 >3.68 3.56-3.68 <3.56 <3.44

Internal process

6 ����������	�
�� / ��	��� (%)
6.1 % �������� IN �!���#�� 98% 6 30 >98.05 >98.00 97.90-98.00 <97.90 <97.85

Learning & growth

7 �����/�� (MB/month) MB/month 12% 3 15 >0.135 >0.126 0.117-0.126 <0.117 <0.108

8 %���������� �!���#�� 1.05% 3 15 <1.043% <1.05% 1.05%-1.057% >1.057% >1.06%

9 %Turn Over �!���#�� 5.94% 3 15 <5.938% <5.94% 5.94%-5.942% >5.942% >5.944%

10 ����� 5� ����
 	 Office ������ ����� 3.85 1.5 7.5 >3.90 >3.85 3.71-3.85 <3.71 <3.57

11 ����� 5� ����
 	 Get Together ����� 3.80 1.5 7.5 >3.90 >3.80 3.67-3.80 <3.67 <3.53

60 300Total performance score

No. KPIs Targetunit

Senior FormanPerformance

Exceed target Below target

 



 

���M _��������	
����
�	��������
���I��������������� (Senior foreman MT) ������������ !��
	���� (FP) 

Part 1

weight score 5 4 3 2 1

% Meeet target

Finance
1 % Cost RM of Sale

1.1  - Cost RM of Sale of MT of PM �!���#�� 18.05% 6 30 <17.42% < 18.05% 18.05%-18.68% >18.68% >19.31%

 - Cost RM of Sale of MT of CM �!���#�� 44.65% 6 30 <43.08% < 44.65% 44.65%-46.22% >46.22% >47.79%

2 % Profit Service
2.1 $������%���
�� (WOM) ���	�� 1.00      3 15 1 0

2.2 % MH &����
 ����� MH !������ �!���#�� 3 15
3  Sale volume of MT MB 1.59      9 45 >1.64 >1.59 1.54-1.59 <1.54 <1.50

Customer

4 % Claim per Sale �!���#��

4.1 &���'��������� �� ���	�� 3.00 3 15 1 2 3 4 5

4.2 % Accept Rate �!���#�� 98.00% 3 15 >98.05 >98.00 97.90-98.00 <97.90 <97.85

4.3 % �(%���'���� ���� �!���#�� 0.72% 3 15 <0.719% <0.72% 0.72%-0.721% >0.721% >0.722%

5 Customer satisfaction indicators (CSI)
5.1 Customer satisfaction indicators (CSI) of MT ����� 3.94 6 30 >3.96 >3.94 3.90-3.94 <3.90 <3.85

Internal process

6 ����������	�
�� / ��	��� (%)
6.1 % �������� PM MT �!���#�� 100% 3 15 100% <100%

6.2 %�������� CM MT 98% 3 15 >98.05 >98.00 97.90-98.00 <97.90 <97.85

Learning & growth

7 �����/�� (MB/month) MB/month 12% 3 15 >0.135 >0.126 0.117-0.126 <0.117 <0.108

8 %���������� �!���#�� 1.05% 3 15 <1.043% <1.05% 1.05%-1.057% >1.057% >1.06%

9 %Turn Over �!���#�� 5.94% 3 15 <5.938% <5.94% 5.94%-5.942% >5.942% >5.944%

10 ����� 5� ����
 	 Office ������ ����� 3.85 1.5 7.5 >3.90 >3.85 3.71-3.85 <3.71 <3.57

11 ����� 5� ����
 	 Get Together ����� 3.80 1.5 7.5 >3.90 >3.80 3.67-3.80 <3.67 <3.53

60 300Total performance score

No. KPIs Targetunit

Senior Foreman MTPerformance

Exceed target Below target

 

9
3
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���M _��������	
����
�	��������
���I����	��	
�M��SD���]�]Q�
���I����H^^_� (Foreman IN & EC) ������������ !��
	���� (FP) 

Part 1

weight score 5 4 3 2 1

% Meeet target

Finance
1 % Cost RM of Sale

1.1  % Cost RM of Sale of IN �!���#�� 52.25% 10 50 < 50.42% < 52.25% 52.25%-54.08% >54.08% >55.91

2 % Profit Service
2.1 $������%���
�� (WOM) ���	�� 1.00      2.5 12.5 1 0

2.2 % MH &����
 ����� MH !������ �!���#�� 2.5 12.5
3  Sale volume of IN MB 8.05      7.5 37.5 >10.00 >8.05 5.00-8.05 <5.00 <3.83

Customer

4 % Claim per Sale �!���#��

4.1 &���'��������� �� ���	�� 3.00 2.5 12.5 1 2 3 4 5

4.2 % Accept Rate �!���#�� 98.00% 2.5 12.5 >98.05 >98.00 97.90-98.00 <97.90 <97.85

4.3 % �(%���'���� ���� �!���#�� 0.72% 2.5 12.5 <0.719% <0.72% 0.72%-0.721% >0.721% >0.722%

5 Customer satisfaction indicators (CSI)
5.1 Customer satisfaction indicators (CSI) of IN ����� 3.68 5 25 >3.79 >3.68 3.56-3.68 <3.56 <3.44

Internal process

6 ����������	�
�� / ��	��� (%)
6.1 % �������� IN �!���#�� 98% 5 25 >98.05 >98.00 97.90-98.00 <97.90 <97.85

Learning & growth

7 �����/�� (MB/month) MB/month 12% 2.5 12.5 >0.135 >0.126 0.117-0.126 <0.117 <0.108

8 %���������� �!���#�� 1.05% 2.5 12.5 <1.043% <1.05% 1.05%-1.057% >1.057% >1.06%

9 %Turn Over �!���#�� 5.94% 2.5 12.5 <5.938% <5.94% 5.94%-5.942% >5.942% >5.944%

10 ����� 5� ����
 	 Office ������ ����� 3.85 1.25 6.25 >3.90 >3.85 3.71-3.85 <3.71 <3.57

11 ����� 5� ����
 	 Get Together ����� 3.80 1.25 6.25 >3.90 >3.80 3.67-3.80 <3.67 <3.53

50 250

Exceed target Below target

ForemanPerformance

No. KPIs Targetunit

Total performance score  
 

 

 

 
 

9
4
 



 

���M _��������	
����
�	��������
���I�������������� (Foreman MT) ������������ !��
	���� (FP) 
 

Part 1

weight score 5 4 3 2 1

% Meeet target

Finance
1 % Cost RM of Sale

1.1  - Cost RM of Sale of MT of PM �!���#�� 18.05% 5 25 <17.42% < 18.05% 18.05%-18.68% >18.68% >19.31%

 - Cost RM of Sale of MT of CM �!���#�� 44.65% 5 25 <43.08% < 44.65% 44.65%-46.22% >46.22% >47.79%

2 % Profit Service
2.1 $������%���
�� (WOM) ���	�� 1.00      2.5 12.5 1 0

2.2 % MH &����
 ����� MH !������ �!���#�� 2.5 12.5
3  Sale volume of MT MB 1.59      7.5 37.5 >1.64 >1.59 1.54-1.59 <1.54 <1.50

Customer

4 % Claim per Sale �!���#��

4.1 &���'��������� �� ���	�� 3.00 2.5 12.5 1 2 3 4 5

4.2 % Accept Rate �!���#�� 98.00% 2.5 12.5 >98.05 >98.00 97.90-98.00 <97.90 <97.85

4.3 % �(%���'���� ���� �!���#�� 0.72% 2.5 12.5 <0.719% <0.72% 0.72%-0.721% >0.721% >0.722%

5 Customer satisfaction indicators (CSI)
5.1 Customer satisfaction indicators (CSI) of MT ����� 3.94 5 25 >3.96 >3.94 3.90-3.94 <3.90 <3.85

Internal process

6 ����������	�
�� / ��	��� (%)
6.1 % �������� PM MT �!���#�� 100% 2.5 12.5 100% <100%

6.2 %�������� CM MT 98% 2.5 12.5 >98.05 >98.00 97.90-98.00 <97.90 <97.85

Learning & growth

7 �����/�� (MB/month) MB/month 12% 2.5 12.5 >0.135 >0.126 0.117-0.126 <0.117 <0.108

8 %���������� �!���#�� 1.05% 2.5 12.5 <1.043% <1.05% 1.05%-1.057% >1.057% >1.06%

9 %Turn Over �!���#�� 5.94% 2.5 12.5 <5.938% <5.94% 5.94%-5.942% >5.942% >5.944%

10 ����� 5� ����
 	 Office ������ ����� 3.85 1.25 6.25 >3.90 >3.85 3.71-3.85 <3.71 <3.57

11 ����� 5� ����
 	 Get Together ����� 3.80 1.25 6.25 >3.90 >3.80 3.67-3.80 <3.67 <3.53

50 250

Exceed target Below target

Foreman MTPerformance

No. KPIs Targetunit

Total performance score

9
5
  



96 

 

 

 
 
 
 
 
 

 

 

 

 
 

������� � 

c� �QM����]��� !��
	�������R�
����� 

 
 



97 

 

c� �QM����]��� !��
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Rev. Page  1 of 1

Part 1 ID 

weight score 5 4 3 2 1

% Meeet target Jan Feb Mar Apr May Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec Accu. Avg. Grade  Avg.score
Finance

1 % Cost RM of Sale
1.1  % Cost RM of Sale of IN �!���#�� 52.25% 14 70 < 50.42% < 52.25% 52.25%-54.08% >54.08% >55.91

2 % Profit Service
2.1 $������%���
�� (WOM) ���	�� 1.00      3.5 17.5 1 0

2.2 % MH &����
 ����� MH !������ �!���#�� 3.5 17.5
3  Sale volume of IN MB 8.05      10.5 52.5 >10.00 >8.05 5.00-8.05 <5.00 <3.83

Customer

4 % Claim per Sale �!���#��

4.1 &���'��������� �� ���	�� 3.00 3.5 17.5 1 2 3 4 5

4.2 % Accept Rate �!���#�� 98.00% 3.5 17.5 >98.05 >98.00 97.90-98.00 <97.90 <97.85

4.3 % �(%���'���� ���� �!���#�� 0.72% 3.5 17.5 <0.719% <0.72% 0.72%-0.721% >0.721% >0.722%

5 Customer satisfaction indicators (CSI)
5.1 Customer satisfaction indicators (CSI) of IN ����� 3.68 7 35 >3.79 >3.68 3.56-3.68 <3.56 <3.44

Internal process

6 ����������	�
�� / ��	��� (%)
6.1 % �������� IN �!���#�� 98% 7 35 >98.05 >98.00 97.90-98.00 <97.90 <97.85

Learning & growth

7 �����/�� (MB/month) MB/month 12% 3.5 17.5 >0.135 >0.126 0.117-0.126 <0.117 <0.108

8 %���������� �!���#�� 1.05% 3.5 17.5 <1.043% <1.05% 1.05%-1.057% >1.057% >1.06%

9 %Turn Over �!���#�� 5.94% 3.5 17.5 <5.938% <5.94% 5.94%-5.942% >5.942% >5.944%

10 ����� 5� ����
 	 Office ������ ����� 3.85 1.75 8.75 >3.90 >3.85 3.71-3.85 <3.71 <3.57

11 ����� 5� ����
 	 Get Together ����� 3.80 1.75 8.75 >3.90 >3.80 3.67-3.80 <3.67 <3.53

70 350 0

Part 2

weight score 5 4 3 2 1
% Meeet target Jan Feb Mar Apr May Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec Accu. Avg. Grade  Avg.score

1

2

3

4

5

30 150 Comment 0

100 500 0

Score Grade

451-500  A+ High exceeds target

401-450 A Exceeds target

301-400   B+ Meets target (                                               ) (                                                 ) (                                                 )               )

201-300 B Below target Position Position Position

100-200 C High below target

Exceed target Below target

Actual Year …………… Performance evaluate

Performance Appraisal Form Year 2010 Date

Operating Engineer Finished Product Department

Operating Engineer Position: Operating EngineerPerformance

��!"��#$�����
���&������'"���&(���������������" & 2010 Doc. No.

Date         /          /

Approved by

0

Evaluated by Acknowledge

Grand total

Total

Actual Year …………… Personality evaluate

Date        /          / Date         /          /

Detail

No. KPIs Targetunit

No. Competency unit

Grade

Total

Total personality score

Total score

Exceed target Below target

Total performance score

Personality

Target

9
7
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Rev. Page  1 of 1

Part 1 ID 

weight score 5 4 3 2 1

% Meeet target Jan Feb Mar Apr May Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec Accu. Avg. Grade  Avg.score
Finance

1 % Cost RM of Sale
1.1  - Cost RM of Sale of MT of PM �!���#�� 18.05% 7 35 <17.42% < 18.05% 18.05%-18.68% >18.68% >19.31%

 - Cost RM of Sale of MT of CM �!���#�� 44.65% 7 35 <43.08% < 44.65% 44.65%-46.22% >46.22% >47.79%

2 % Profit Service
2.1 $������%���
�� (WOM) ���	�� 1.00      3.5 17.5 1 0

2.2 % MH &����
 ����� MH !������ �!���#�� 3.5 17.5
3  Sale volume of MT MB 1.59      10.5 52.5 >1.64 >1.59 1.54-1.59 <1.54 <1.50

Customer

4 % Claim per Sale �!���#��

4.1 &���'��������� �� ���	�� 3.00 3.5 17.5 1 2 3 4 5

4.2 % Accept Rate �!���#�� 98.00% 3.5 17.5 >98.05 >98.00 97.90-98.00 <97.90 <97.85

4.3 % �(%���'���� ���� �!���#�� 0.72% 3.5 17.5 <0.719% <0.72% 0.72%-0.721% >0.721% >0.722%

5 Customer satisfaction indicators (CSI)
5.1 Customer satisfaction indicators (CSI) of MT ����� 3.94 7 35 >3.96 >3.94 3.90-3.94 <3.90 <3.85

Internal process

6 ����������	�
�� / ��	��� (%)
6.1 % �������� PM MT �!���#�� 100% 3.5 17.5 100% <100%

6.2 %�������� CM MT 98% 3.5 17.5 >98.05 >98.00 97.90-98.00 <97.90 <97.85

Learning & growth

7 �����/�� (MB/month) MB/month 12% 3.5 17.5 >0.135 >0.126 0.117-0.126 <0.117 <0.108

8 %���������� �!���#�� 1.05% 3.5 17.5 <1.043% <1.05% 1.05%-1.057% >1.057% >1.06%

9 %Turn Over �!���#�� 5.94% 3.5 17.5 <5.938% <5.94% 5.94%-5.942% >5.942% >5.944%

10 ����� 5� ����
 	 Office ������ ����� 3.85 1.75 8.75 >3.90 >3.85 3.71-3.85 <3.71 <3.57

11 ����� 5� ����
 	 Get Together ����� 3.80 1.75 8.75 >3.90 >3.80 3.67-3.80 <3.67 <3.53

70 350 0

Part 2

weight score 5 4 3 2 1
% Meeet target Jan Feb Mar Apr May Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec Accu. Avg. Grade  Avg.score

1

2

3

4

5

30 150 Comment 0

100 500 0

Score Grade

451-500  A+ High exceeds target

401-450 A Exceeds target

301-400   B+ Meets target (                                               ) (                                                 ) (                                                 )               )

201-300 B Below target Position Position Position

100-200 C High below target

Exceed target Below target

Actual Year …………… Performance evaluate

Performance Appraisal Form Year 2010 Date

Operating Engineer Finished Product Department

Maintenance Engineer Position: Operating Engineer MTPerformance

��!"��#$�����
���&������'"���&(���������������" & 2010 Doc. No.

Date         /          /

Approved by

0

Evaluated by Acknowledge

Grand total

Total

Actual Year …………… Personality evaluate

Date        /          / Date         /          /

Detail

No. KPIs Targetunit

No. Competency unit

Grade

Total

Total personality score

Total score

Exceed target Below target

Total performance score

Personality

Target

9
8
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Part 1 ID 

weight score 5 4 3 2 1

% Meeet target Jan Feb Mar Apr May Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec Accu. Avg. Grade  Avg.score
Finance

1 % Cost RM of Sale
1.1  % Cost RM of Sale of IN �!���#�� 52.25% 12 60 < 50.42% < 52.25% 52.25%-54.08% >54.08% >55.91

2 % Profit Service
2.1 $������%���
�� (WOM) ���	�� 1.00      3 15 1 0

2.2 % MH &����
 ����� MH !������ �!���#�� 3 15
3  Sale volume of IN MB 8.05      9 45 >10.00 >8.05 5.00-8.05 <5.00 <3.83

Customer

4 % Claim per Sale �!���#��

4.1 &���'��������� �� ���	�� 3.00 3 15 1 2 3 4 5

4.2 % Accept Rate �!���#�� 98.00% 3 15 >98.05 >98.00 97.90-98.00 <97.90 <97.85

4.3 % �(%���'���� ���� �!���#�� 0.72% 3 15 <0.719% <0.72% 0.72%-0.721% >0.721% >0.722%

5 Customer satisfaction indicators (CSI)
5.1 Customer satisfaction indicators (CSI) of IN ����� 3.68 6 30 >3.79 >3.68 3.56-3.68 <3.56 <3.44

Internal process

6 ����������	�
�� / ��	��� (%)
6.1 % �������� IN �!���#�� 98% 6 30 >98.05 >98.00 97.90-98.00 <97.90 <97.85

Learning & growth

7 �����/�� (MB/month) MB/month 12% 3 15 >0.135 >0.126 0.117-0.126 <0.117 <0.108

8 %���������� �!���#�� 1.05% 3 15 <1.043% <1.05% 1.05%-1.057% >1.057% >1.06%

9 %Turn Over �!���#�� 5.94% 3 15 <5.938% <5.94% 5.94%-5.942% >5.942% >5.944%

10 ����� 5� ����
 	 Office ������ ����� 3.85 1.5 7.5 >3.90 >3.85 3.71-3.85 <3.71 <3.57

11 ����� 5� ����
 	 Get Together ����� 3.80 1.5 7.5 >3.90 >3.80 3.67-3.80 <3.67 <3.53

60 300 0

Part 2

weight score 5 4 3 2 1
% Meeet target Jan Feb Mar Apr May Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec Accu. Avg. Grade  Avg.score

1

2

3

4

5

40 200 Comment 0

100 500 0

Score Grade

451-500  A+ High exceeds target

401-450 A Exceeds target

301-400   B+ Meets target (                                               ) (                                                 ) (                                                 )               )

201-300 B Below target Position Position Position

100-200 C High below target

Grade

Total

Total personality score

Total score

Exceed target Below target

Total performance score

Personality

Target

Date        /          / Date         /          /

Detail

No. KPIs Targetunit

No. Competency unit

Date         /          /

Approved by

0

Evaluated by Acknowledge

Grand total

Total

Actual Year …………… Personality evaluate

Senior Forman Position: Operating EngineerPerformance

��!"��#$�����
���&������'"���&(���������������" & 2010 Doc. No.

Exceed target Below target

Actual Year …………… Performance evaluate

Performance Appraisal Form Year 2010 Date

Operating Engineer Finished Product Department

9
9
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Rev. Page  1 of 1

Part 1 ID 

weight score 5 4 3 2 1

% Meeet target Jan Feb Mar Apr May Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec Accu. Avg. Grade  Avg.score
Finance

1 % Cost RM of Sale
1.1  - Cost RM of Sale of MT of PM �!���#�� 18.05% 6 30 <17.42% < 18.05% 18.05%-18.68% >18.68% >19.31%

 - Cost RM of Sale of MT of CM �!���#�� 44.65% 6 30 <43.08% < 44.65% 44.65%-46.22% >46.22% >47.79%

2 % Profit Service
2.1 $������%���
�� (WOM) ���	�� 1.00      3 15 1 0

2.2 % MH &����
 ����� MH !������ �!���#�� 3 15
3  Sale volume of MT MB 1.59      9 45 >1.64 >1.59 1.54-1.59 <1.54 <1.50

Customer

4 % Claim per Sale �!���#��

4.1 &���'��������� �� ���	�� 3.00 3 15 1 2 3 4 5

4.2 % Accept Rate �!���#�� 98.00% 3 15 >98.05 >98.00 97.90-98.00 <97.90 <97.85

4.3 % �(%���'���� ���� �!���#�� 0.72% 3 15 <0.719% <0.72% 0.72%-0.721% >0.721% >0.722%

5 Customer satisfaction indicators (CSI)
5.1 Customer satisfaction indicators (CSI) of MT ����� 3.94 6 30 >3.96 >3.94 3.90-3.94 <3.90 <3.85

Internal process

6 ����������	�
�� / ��	��� (%)
6.1 % �������� PM MT �!���#�� 100% 3 15 100% <100%

6.2 %�������� CM MT 98% 3 15 >98.05 >98.00 97.90-98.00 <97.90 <97.85

Learning & growth

7 �����/�� (MB/month) MB/month 12% 3 15 >0.135 >0.126 0.117-0.126 <0.117 <0.108

8 %���������� �!���#�� 1.05% 3 15 <1.043% <1.05% 1.05%-1.057% >1.057% >1.06%

9 %Turn Over �!���#�� 5.94% 3 15 <5.938% <5.94% 5.94%-5.942% >5.942% >5.944%

10 ����� 5� ����
 	 Office ������ ����� 3.85 1.5 7.5 >3.90 >3.85 3.71-3.85 <3.71 <3.57

11 ����� 5� ����
 	 Get Together ����� 3.80 1.5 7.5 >3.90 >3.80 3.67-3.80 <3.67 <3.53

60 300 0

Part 2

weight score 5 4 3 2 1

% Meeet target Jan Feb Mar Apr May Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec Accu. Avg. Grade  Avg.score
1

2

3

4

5

40 200 Comment 0

100 500 0

Score Grade

451-500  A+ High exceeds target

401-450 A Exceeds target

301-400   B+ Meets target (                                               ) (                                                 ) (                                                 )               )

201-300 B Below target Position Position Position

100-200 C High below target

Grade

Total

Total personality score

Total score

Exceed target Below target

Total performance score

Personality

Target

Date        /          / Date         /          /

Detail

No. KPIs Targetunit

No. Competency unit

Date         /          /

Approved by

0

Evaluated by Acknowledge

Grand total

Total

Actual Year …………… Personality evaluate

Senior Foreman MT Position: Operating Engineer MTPerformance

��!"��#$�����
���&������'"���&(���������������" & 2010 Doc. No.

Exceed target Below target

Actual Year …………… Performance evaluate

Performance Appraisal Form Year 2010 Date

Operating Engineer Finished Product Department

1
0
0
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Part 1 ID 

weight score 5 4 3 2 1

% Meeet target Jan Feb Mar Apr May Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec Accu. Avg. Grade  Avg.score
Finance

1 % Cost RM of Sale
1.1  % Cost RM of Sale of IN �!���#�� 52.25% 10 50 < 50.42% < 52.25% 52.25%-54.08% >54.08% >55.91

2 % Profit Service
2.1 $������%���
�� (WOM) ���	�� 1.00      2.5 12.5 1 0

2.2 % MH &����
 ����� MH !������ �!���#�� 2.5 12.5
3  Sale volume of IN MB 8.05      7.5 37.5 >10.00 >8.05 5.00-8.05 <5.00 <3.83

Customer

4 % Claim per Sale �!���#��

4.1 &���'��������� �� ���	�� 3.00 2.5 12.5 1 2 3 4 5

4.2 % Accept Rate �!���#�� 98.00% 2.5 12.5 >98.05 >98.00 97.90-98.00 <97.90 <97.85

4.3 % �(%���'���� ���� �!���#�� 0.72% 2.5 12.5 <0.719% <0.72% 0.72%-0.721% >0.721% >0.722%

5 Customer satisfaction indicators (CSI)
5.1 Customer satisfaction indicators (CSI) of IN ����� 3.68 5 25 >3.79 >3.68 3.56-3.68 <3.56 <3.44

Internal process

6 ����������	�
�� / ��	��� (%)
6.1 % �������� IN �!���#�� 98% 5 25 >98.05 >98.00 97.90-98.00 <97.90 <97.85

Learning & growth

7 �����/�� (MB/month) MB/month 12% 2.5 12.5 >0.135 >0.126 0.117-0.126 <0.117 <0.108

8 %���������� �!���#�� 1.05% 2.5 12.5 <1.043% <1.05% 1.05%-1.057% >1.057% >1.06%

9 %Turn Over �!���#�� 5.94% 2.5 12.5 <5.938% <5.94% 5.94%-5.942% >5.942% >5.944%

10 ����� 5� ����
 	 Office ������ ����� 3.85 1.25 6.25 >3.90 >3.85 3.71-3.85 <3.71 <3.57

11 ����� 5� ����
 	 Get Together ����� 3.80 1.25 6.25 >3.90 >3.80 3.67-3.80 <3.67 <3.53

50 250 0

Part 2

weight score 5 4 3 2 1

% Meeet target Jan Feb Mar Apr May Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec Accu. Avg. Grade  Avg.score
1

2

3

4

5

50 250 Comment 0

100 500 0

Score Grade

451-500  A+ High exceeds target

401-450 A Exceeds target

301-400   B+ Meets target (                                               ) (                                                 ) (                                                 )               )

201-300 B Below target Position Position Position

100-200 C High below target

Exceed target Below target

Actual Year …………… Performance evaluate

Performance Appraisal Form Year 2010 Date

Operating Engineer Finished Product Department

Foreman Position: Operating EngineerPerformance

��!"��#$�����
���&������'"���&(���������������" & 2010 Doc. No.

Date         /          /

Approved by

0

Evaluated by Acknowledge

Grand total

Total

Actual Year …………… Personality evaluate

Date        /          / Date         /          /

Detail

No. KPIs Targetunit

No. Competency unit

Grade

Total

Total personality score

Total score

Exceed target Below target

Total performance score

Personality

Target

1
0
1
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Rev. Page  1 of 1

Part 1 ID 

weight score 5 4 3 2 1

% Meeet target Jan Feb Mar Apr May Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec Accu. Avg. Grade  Avg.score
Finance

1 % Cost RM of Sale
1.1  - Cost RM of Sale of MT of PM �!���#�� 18.05% 5 25 <17.42% < 18.05% 18.05%-18.68% >18.68% >19.31%

 - Cost RM of Sale of MT of CM �!���#�� 44.65% 5 25 <43.08% < 44.65% 44.65%-46.22% >46.22% >47.79%

2 % Profit Service
2.1 $������%���
�� (WOM) ���	�� 1.00      2.5 12.5 1 0

2.2 % MH &����
 ����� MH !������ �!���#�� 2.5 12.5
3  Sale volume of MT MB 1.59      7.5 37.5 >1.64 >1.59 1.54-1.59 <1.54 <1.50

Customer

4 % Claim per Sale �!���#��

4.1 &���'��������� �� ���	�� 3.00 2.5 12.5 1 2 3 4 5

4.2 % Accept Rate �!���#�� 98.00% 2.5 12.5 >98.05 >98.00 97.90-98.00 <97.90 <97.85

4.3 % �(%���'���� ���� �!���#�� 0.72% 2.5 12.5 <0.719% <0.72% 0.72%-0.721% >0.721% >0.722%

5 Customer satisfaction indicators (CSI)
5.1 Customer satisfaction indicators (CSI) of MT ����� 3.94 5 25 >3.96 >3.94 3.90-3.94 <3.90 <3.85

Internal process

6 ����������	�
�� / ��	��� (%)
6.1 % �������� PM MT �!���#�� 100% 2.5 12.5 100% <100%

6.2 %�������� CM MT 98% 2.5 12.5 >98.05 >98.00 97.90-98.00 <97.90 <97.85

Learning & growth

7 �����/�� (MB/month) MB/month 12% 2.5 12.5 >0.135 >0.126 0.117-0.126 <0.117 <0.108

8 %���������� �!���#�� 1.05% 2.5 12.5 <1.043% <1.05% 1.05%-1.057% >1.057% >1.06%

9 %Turn Over �!���#�� 5.94% 2.5 12.5 <5.938% <5.94% 5.94%-5.942% >5.942% >5.944%

10 ����� 5� ����
 	 Office ������ ����� 3.85 1.25 6.25 >3.90 >3.85 3.71-3.85 <3.71 <3.57

11 ����� 5� ����
 	 Get Together ����� 3.80 1.25 6.25 >3.90 >3.80 3.67-3.80 <3.67 <3.53

50 250 0

Part 2

weight score 5 4 3 2 1
% Meeet target Jan Feb Mar Apr May Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec Accu. Avg. Grade  Avg.score

1

2

3

4

5

50 250 Comment 0

100 500 0

Score Grade

451-500  A+ High exceeds target

401-450 A Exceeds target

301-400   B+ Meets target (                                               ) (                                                 ) (                                                 )               )

201-300 B Below target Position Position Position

100-200 C High below target

Exceed target Below target

Actual Year …………… Performance evaluate

Performance Appraisal Form Year 2010 Date

Operating Engineer Finished Product Department

Foreman MT Position: Operating Engineer MTPerformance

��!"��#$�����
���&������'"���&(���������������" & 2010 Doc. No.

Date         /          /

Approved by

0

Evaluated by Acknowledge

Grand total

Total

Actual Year …………… Personality evaluate

Date        /          / Date         /          /

Detail

No. KPIs Targetunit

No. Competency unit

Grade

Total

Total personality score

Total score

Exceed target Below target

Total performance score

Personality

Target

c� �QM����]��� !��
	�������R�
����	��������
���I�������������� 

1
0
2
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1. �f��S����c�Ig ����� �QM����]��� !��
	�������R�
����C����
�R�
����

�������I��f] 
 

1.1 $%l�5%&�2&4+���&�12�&%&�$48�@2�&%h81��8
���	
X��2
��  ?�%&�2h��0����
 

��
&M%-�. 1  $XH.	/�02&	2 Password $XH.	$�0�5%&�2&4%&�$48� (O.
 Password -�./�0*H	 5210121101 

 

 

 

 

 

�f E�D 1 ��0����
2�&2&	2 Password $XH.	2�&$�0�>O
5%&�2&4%&�$48�@2�&%h81��8
�� 
 

?�2����?�%&�2h��0����
��
&M%-�. 3 $XH.	>�4 Password +���&�12�&$�0��207��0	4M�&H	2�&$X8.4
�0	4M/�5%&�2&4 (O.
 Password *H	 5210121101 $���2�� �&H	>0�74��0	
2�&$�0�7%�207� +�4�&>
2�%,]4 Read only $XH.	$�0�	���	6��
$��6� 74�+�4�&>�207�	�7&7�0  
  

            
 
 
 

 

 

 

 

 

�f E�D 2 ��0����
2�&2&	2 Password $XH.	$�0��207��0	4M/�5%&�2&4 
  

 $4H.	-��2�&2&	2 Password *&1-,2�����	� �0�2)+�4�&>$�0�/�0
��5%&�2&47�0 

5�6?�%&�2h��0����
�	
5%&�2&4 ��
&M%-�. 3  
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  �f E�D 3 ��0����
5%&�2&4%&�$48�@2�&%h81��8
�� 

 

?�2&M%-�. 3 ��0����
2�&%&�$48�?�%&�2	1�0�6��0����
��
��� 

1) *M�4H	2�&/�0
�� $XH.	/�0@M0/�0
��+�4�&>$%l�	���*M�4H	2�	�2�&/�0
��5�674��0	
 

$%l���?�2+���	H.� +�4�&>$%l�	���7�0-��-�$4H.	$%l�$�0�+M�5%&�2&4 

2) +&,%@2�&%h81��8
���	
X��2
�� $XH.	/�0@M01&8��&+�4�&>$�0��M@2�&%&�$48� 

5�6+&,%&�4-��
����6
��7�0$6  

3) ��������������������

�� $%K���0����
 �+�
&�6�$	�6��	
������������� 

�������

�� 

4) �0	4M+���&�12�&%&�$48�@���������$%K�+����	
2�&&�1&�4�0	4M-�./�0/�2�& 

%&�$48����������-�.7�0-��2�&		2�117�0 

1.2  *827	*	� o �0	4M+���&�12�&%&�$48����������p ?�%&�2h��0����
��
&M%-�. 4  

 

$!�����!��������')  �'��*���������
+���'����'�,'����!-�������� ( FP)

'�,'��'���.��%�
!����������

'�,'����
������

'�,'��
����	���% '�,'���//�

��'�� �)�� 
(Forman )

�
���I����� 
(Senior Forman )

��'�� �)�� 
(Forman )

��'�� �)�� 
(Forman )

2 ��'�,'����!-���� ���� (FP)

@M0?��2�&\]�6�8g�2&&4
%h81��82�& (FP)

�
���I����� 

(Senior Forman )
�
���I����� 

(Senior Forman )

�f��S����c�I���

C�� �]��� !��
	�������R�
����
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�f E�D 4 ��0����
�0	4M+���&�12�&%&�$48���������� 

(O.
$%K���0����
-�./�0/�2�&2&	2�0	4M+&,%@2�&���$�8�
��/�$&H.	
���
q    $XH.	 

-�.?�+&,%@�	
���������/�������� 5�6?�+�4�&>2&	2�0	4M7�0/���	
+���� $-������ $4H.	-��2�&

2&	2�0	4M�0� -�
5%&�2&42)?�*����L *�� ���
q 		2 4�(O.
@2�&*����L?�%&�2h/���	
+�

$�H	
 ��$�H.	456
�0	4M7%6�
�������

�����
q -�.$2�.6��0	
2�1���������/��������$4H.	�0	
2�&

2�17%6�
��0���2�	
 5%&�2&4 +�4�&> 2� %,]4 hHOMEj $XH.	2�17%6�
��0���27�0-�� 

1.3 �&�?+	1*��4>M2�0	
�	
�0	4M L �������

�����
q 5�6>0��0	
2�&�M@2�&%h81��8
�� 

�	
�������

��7�� 2)+�4�&>*82 -�.7	*	��H.	�������

������7�0-��-� 5�6+8.
-�.�0	
�&�?+	1

7�0�2� @2�&%h81��8
�� *�����	
���������������������� @*ML�	
*������������� &�4-��
$2&�-�.

7�0?�2��������� $��� >0��0	
2�&�M@2�&%&�$48�����������	
\]�6 2) *82-�.7		*	� \]�6�8g�2&&4

%h81��82�& (FP)  2)?�%&�2h��0����
��
&M% -�. 5  
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�f E�D 5 ��0����
%&�$48�@����������	
����6
���8g�2&&4%h81��82�& (FP) 
 
��$4H.	�0	
2�&2�1 +M���0���2 2)+�4�&> *82 -�.7	*	� oHOMEp 7�0-��-�  
 

2. �f��S����c�Ig ����� �QM����]��� !��
	�������R�
����C����
��fIc�I (�fI������)  
 

+���&�12�&$�0��M@2�&%&�$48�����������	
�����������

��
�� @M01�
*�11�r�� /�����
+�6
�� �&H	@M01&8��& +�4�&> *82 $�0��,7�0 5�62�& *82-�. 7	*	� �������

�� $XH.	$%l� �M
&�6�$	�6��	
�����������

�� ���>0��0	
2�&-�.?��M/�+����	
@+&,%2�&%&�$48� +�4�&> �M
7�0 5�6 *82-�. 7	*	� +&,%@2�&%h81��8
���	
X��2
�� 5�6?�%&�2h��0����
 ��
&M%-�. 6 ��
��� 
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�f E�D 6 ��0����
+&,%@2�&%h81��8
���	
X��2
�� 
 

5�6?�2&M%-�. 6 ?�%&�2	17%�0�6 &�6�$	�6���
��� (1) &��+X��2
�� (2) �H.	- +2, 
X��2
��/�����6
�� (3) �������

�� (4) *����?�22�&%&�$48����������/�����$�H	� (5) $2&�
2�&%&�$48�/�����$�H	� $XH.	���6/�2�&+&,%�0	4M�	
X��2
�� 5�6+�4�&>�M@2�&%&�$48�
5�64�&�6�$	�6�/�����$�H	�7�0	6��
���$?� 
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 �Q�
	��fI��a
� 

�SD�-C��]   : ��
+��	&�&&L +,�&&L&���' 
��
C �Qa��	
��
��l�m�  : 5210121101 
E-Mail   : por_623@hotmail.com 
��n�����l�m� 

��n�     �SD�Cd��
�    oE�DC��M�pa����l�m� 

�8g�2&&4g�+�&1�Lt8�  *L��8g�2&&4g�+�&'    2550 
+����8g�2&&4	,�+��2�&            4���8-6��6+
���*&8�-&'  

�8-6�$�����/�r�   
 
	��������]QCd��E�DE����� 

	�������    Cd��E�DE����� 

�8g�2&��
�@�   1&83�- X&�$4�6&'(8+$�)4$	)�?8$��6&'&8.
 ?��2�� 

��%&�$48�&�*�  123 �4M� 8 >.2�r?���8� �.10��X&, 	.���/�r� ?.+
�� 

 


