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I. โครงสร้างองค์กรของตัวแทนขาย

LP

LSM

LGM LGM(A)

LSM(A)

LP(A) LP(B)

LSM(B)

LP(C)

1. การนิยามค าศัพท์
① บริษัท หมายถึง “LG Electronics Thailand Co., Ltd.” ซ่ึงจะเรียกสั้นๆ ว่า “บริษัท“
② ตัวแทนขาย หมายถึง บุคคลหรือองค์กรที่ได้รับสิทธิเก่ียวกับการขายสินค้าจากบริษัทและขายสินค้าให้กับลูกค้าและรับ

ค่าตอบแทนตามนั้น
2. สถานะของสญัญา

① บริษัทและตัวแทนขายอยู่ในความสัมพันธ์ของสัญญาอิสระ ซ่ึงไม่อยู่ภายใต้กฎหมายแรงงานของประเทศไทย
② บริษัทและตัวแทนขายสามารถท าสัญญาเร่ิมต้น, ขยายระยะเวลา หรือยกเลิกสัญญาได้ตามที่ระบุในเอกสารสัญญา

3. โครงสร้างองคก์รและระดบัชัน้
① ต าแหน่งตัวแทนขาย

‐ ต าแหน่งของตัวแทนขายแบ่งออกเป็น 3 ระดับชั้น
‐ ต าแหน่งจะถูกปรับตามกฎเกณฑ์การเลื่อนข้ึนต าแหน่งและลดต าแหน่ง ซ่ึงหมายความว่าต าแหน่งอาจเพ่ิมข้ึนหรือลดลง
ตามผลการท างาน

② การลงทะเบียนครั้งแรก
‐ เมื่อลงทะเบียนเป็นตัวแทนขายครั้งแรก จะเริ่มต้นที่ระดับช้ัน LP ยกเว้นในกรณีพิเศษ เช่น หากมีทีมงานขาย

③ ค่าคอมมิชช่ันการขาย
‐ ค่าคอมมิชช่ันจะถูกค านวณและจ่ายตามกฎเกณฑ์โครงสร้างของแต่ละระดับช้ัน

จากข้อมูลนี้สามารถเข้าใจได้ว่า ตัวแทนขายมีการแบ่งระดับชั้นการท างาน 3 ระดับต าแหน่ง โดยค่าตอบแทนจะแตกต่างกัน
ตามโครงสร้างในแต่ละระดับช้ัน และจะเริ่มต้นที่ระดับช้ัน LP เหมือนกันทั้งหมด ยกเว้นกรณีพิเศษที่ได้กล่าวไปข้างต้น

【ตาราง แผนผงัระดบัต าแหนง่ของตวัแทนขาย】



II. กฎระเบียบการเลื่อนต าแหน่งและการลดต าแหน่ง

1. คุณสมบตักิารเลือ่นต าแหนง่ขึน้เปน็ LSM (ผู้น าทมีฝา่ยขาย) จะต้องมคีณุสมบตั ิ3 ข้อดังนี้
① คุณสมบัติ LP ที่จะท าคุณสมบัติขึ้นต าแหน่ง

‐ LP ที่ต้องการเลื่อนต าแหน่งข้ึนเป็น LSM จะต้องมีจ านวน Active LP อย่างน้อย 10 คน (รวมตัวเอง)
โดยท าคุณสมบัติ เป็นระยะเวลา 3 เดือนติดต่อกัน นับจากเดือนที่เริ่มท าผลงานข้ึนต าแหน่ง

‐ Active : หมายถึง LP ที่มีผลงานขายในเดือน อย่างน้อย 1 เครื่อง (ติดตั้งเครื่องและช าระเงินส าเร็จ)
② คุณสมบัติ ด้านผลงานขาย (บริษัทพิจารณา จากข้อใดข้อหนึ่งทันทีจาก 3 ข้อนี้)

‐ LP และทีม ต้องมยีอดขายรวมในทีม (รวมยอดตัวเอง) ได้ข้ันต ่า 50 เครื่องต่อเดือน เป็นระยะเวลา 3 เดือนติดต่อกัน นับจาก
เดือนที่เริ่มท าผลงานข้ึนต าแหน่ง หรือ

‐ LP และทีม ต้องมียอดขายรวมในทีม (รวมยอดตัวเอง) มากกว่า 200 เครื่อง ในช่วง 3 เดือนสุดท้าย นับจากเดือนที่เริ่มท า
ผลงานข้ึนต าแหน่ง หรือ

‐ LP และทีม ต้องมียอดขายเพ่ิมข้ึนทุกเดือน ในช่วง 3 เดือนสุดท้ายนับจากเดือนที่เริ่มท าผลงานข้ึนต าแหน่ง และยอดขายใน
เดือนสุดท้ายต้องมากกว่า 50 เครื่อง

③ คุณสมบัติ อัตราการเก็บเงินค่าเช่ารายเดือนสะสม 
‐ LP และทีม จะต้องมีผลงานการเก็บเงินค่าเช่ารายเดือนสะสม (Subscription) มากกว่าหรือเท่ากับ 90%
‐ อัตราการเก็บเงินค่าเช่ารายเดือนสะสม : หมายถึงสัดส่วนของจ านวนเงินที่ลูกค้าต้องจ่ายให้กับบริษัท เมื่อเทียบกับจ านวนเงิน
ที่ลูกค้าจ่ายจริง ตัวอย่างเช่น สินค้าที่มีค่าบริการรายเดือน 1,000 บาท ลูกค้าใช้บริการ 10 เดือน เท่ากับว่าลูกค้าจะต้อง
จ่ายเงินรวม 10,000 บาท หากลูกค้าจ่ายไปแล้ว 9,000 บาท อัตราการเก็บเงินค่าเช่ารายเดือนสะสมจะเท่ากับ 90%

2. ข้อก าหนด เมื่อขึน้สูต่ าแหนง่ LSM
① หลังจากเลื่อนต าแหน่งข้ึนเป็น LSM แล้ว จะต้องรักษาคุณสมบัติในต าแหน่ง LSM อย่างต่อเนื่อง
② หากคุณสมบัติไม่เป็นไปตามที่บริษัทก าหนด บริษัทมีสิทธ์ิปรับลดระดับต าแหน่งลงได้ตามความเหมาะสม

ข้อก าหนดการเลื่อนต าแหน่งข้ึนเป็น LSM นี้ จะช่วยอธิบายหลักเกณฑ์และประเมินผลงานให้ชัดเจนข้ึน อย่างเป็นธรรม เพ่ือให้ทีมงานมี
โอกาสเติบโตในการพัฒนาและขยายทีมงานได้

หัวข้อก าหนด เงื่อนไขและคุณสมบัติการท าผลงานเลื่อนต าแหน่งข้ึนเป็น LSM 

จ านวน Active LP ต้องมีจ านวน Active LP อย่างน้อย 10 คน (รวมตัวเอง) เป็นระยะเวลา 3 เดือนติดต่อกัน

ผลงานการขาย

• มียอดขายรวมในทีม (รวมยอดตัวเอง) ได้ข้ันต ่า 50 เครื่องต่อเดือน เป็นระยะเวลา 3 เดือน
ติดต่อกัน 

• หรือ มียอดขายรวมในทีม (รวมยอดตัวเอง) มากกว่า 200 เครื่อง ในช่วง 3 เดือนสุดท้าย 
• หรือ มียอดขายเพ่ิมข้ึนทุกเดือน ในช่วง 3 เดือนสุดท้าย นับจากเดือนที่เริ่มท าผลงานข้ึน
ต าแหน่ง และยอดขายในเดือนสุดท้ายต้องมากกว่า 50 เครื่อง

อัตราการเก็บเงินค่า
เช่ารายเดือนสะสม ต้องมีผลงานการเก็บเงินค่าเช่ารายเดือนสะสม (Subscription) มากกว่าหรือเท่ากับ 90%

【หวัขอ้ก าหนดการเลื่อนต าแหนง่ขึน้เปน็ LSM】



II. กฎระเบียบการเลื่อนต าแหน่งและการลดต าแหน่ง

1. คุณสมบตักิารเลือ่นต าแหนง่ขึน้เปน็ LGM (ผู้น าทมีฝา่ยขายสงูสดุ) จะต้องมคีณุสมบตั ิ3 ข้อดงันี้
① คุณสมบัติ LSM ที่จะท าคุณสมบัติขึ้นต าแหน่ง

‐ LSM ต้องมี LSM ติดตัวอย่างน้อย 3 คน และมียอดขายเฉลี่ย 50 เครื่องข้ึนไปต่อเดือน เป็นเวลา 3 เดือนติดต่อกัน นับจาก
เดือนที่เริ่มท าผลงานข้ึนต าแหน่ง

② คุณสมบัติ ด้านผลงานขาย (บริษัทพิจารณา จากข้อใดข้อหนึ่งทันทีจาก 3 ข้อนี้)
‐ ต้องมียอดขายรวม 200 เครื่องข้ึนไปในแต่ละเดือน ติดต่อกัน 3 เดือน นับจากเดือนที่เริ่มท าผลงานข้ึนต าแหน่ง หรือ
‐ ต้องมียอดขายรวม มากกว่า 700 เครื่อง ในช่วง 3 เดือนสุดท้าย นับจากเดือนที่เริ่มท าผลงานข้ึนต าแหน่ง หรือ
‐ ต้องมียอดขายเพ่ิมข้ึนทุกเดือน ในช่วง 3 เดือนสุดท้าย นับจากเดือนที่เริ่มท าผลงานข้ึนต าแหน่ง และยอดขายในเดือนสุดท้าย
ต้องมากกว่า 200 เครื่อง

③ คุณสมบัติ อัตราการเก็บเงินค่าเช่ารายเดือนสะสม 
‐ LSM ที่จะท าคุณสมบัติการข้ึนต าแหน่ง จะต้องมีผลงานการเก็บเงินค่าเช่ารายเดือนสะสม (Subscription) มากกว่าหรือ
เท่ากับ 90%

2. ข้อก าหนด เมื่อขึน้สูต่ าแหนง่ LGM
หลังจากเลื่อนต าแหน่งข้ึนเป็น LGM แล้ว จะต้องรักษาคุณสมบัติในต าแหน่ง LGM อย่างต่อเนื่อง และหากคุณสมบัติไม่เป็นไปตามที่
บริษัทก าหนด บริษัทมีสิทธ์ิปรับลดระดับต าแหน่งลงได้ตามความเหมาะสม

ข้อก าหนดการเลื่อนต าแหน่งข้ึนเป็น LGM นี้ จะช่วยอธิบายหลักเกณฑ์และประเมินผลงานให้ชัดเจนข้ึน อย่างเป็นธรรม เพ่ือให้ทีมงานมี
โอกาสเติบโตในการพัฒนาและขยายทีมงานได้

หัวข้อก าหนด เงื่อนไขและคุณสมบัติการท าผลงานเลื่อนต าแหน่งข้ึนเป็น LGM 

จ านวน LSM LSM ต้องมี LSM ติดตัวอย่างน้อย 3 คน และมียอดขายเฉลี่ย 50 เครื่องข้ึนไปต่อเดือน เป็นเวลา 
3 เดือนติดต่อกัน นับจากเดือนที่เริ่มท าผลงานข้ึนต าแหน่ง

ผลงานการขาย

• ต้องมียอดขายรวม 200 เครื่องข้ึนไปในแต่ละเดือน ติดต่อกัน 3 เดือน นับจากเดือนที่เริ่มท า
ผลงานข้ึนต าแหน่ง 

• หรือ มียอดขายรวม มากกว่า 700 เครื่อง ในช่วง 3 เดือนสุดท้าย นับจากเดือนที่เริ่มท าผลงาน
ข้ึนต าแหน่ง 

• หรือ มียอดขายเพ่ิมข้ึนทุกเดือน ในช่วง 3 เดือนสุดท้าย นับจากเดือนที่เริ่มท าผลงานข้ึน
ต าแหน่ง และยอดขายในเดือนสุดท้ายต้องมากกว่า 200 เครื่อง

อัตราการเก็บเงินค่า
เช่ารายเดือนสะสม

ต้องมีผลงานการเก็บเงินค่าเช่ารายเดือนสะสม (Subscription) ของทีม LSM มากกว่าหรือ
เท่ากับ 90%

【 หัวขอ้ก าหนดการเลื่อนต าแหนง่ขึน้เปน็ LGM】



II. กฎระเบียบการเลื่อนต าแหน่งและการลดต าแหน่ง

【 หัวขอ้ก าหนดการปรบัลดระดบัต าแหนง่ลง ส าหรบั LSM 】

หากคณุสมบตัไิมเ่ปน็ไปตามทีบ่รษัิทก าหนด ในเงือ่นไขขอ้ใดขอ้หนึง่ดงัตอ่ไปนี้
① มียอดขายต่อเดือน น้อยกว่า 25 เครื่อง ติดต่อกันเป็นระยะเวลา 3 เดือน
② มีจ านวน Active LP น้อยกว่า 5 คน ติดต่อกันเป็นระยะเวลา 3 เดือน
③ มีอัตราการเก็บเงินค่าเช่ารายเดือนสะสมของทีม น้อยกว่า 70%

【 หัวขอ้ก าหนดการปรบัลดระดบัต าแหนง่ลง ส าหรบั LGM 】

หากคณุสมบตัไิมเ่ปน็ไปตามทีบ่รษัิทก าหนด ในเงือ่นไขขอ้ใดขอ้หนึง่ดงัตอ่ไปนี้
① มียอดขายรวม น้อยกว่า 1,000 เครื่อง ในช่วงระยะเวลา 6 เดือน
② มียอดขายต่อเดือน น้อยกว่า 150 เครื่อง ติดต่อกันเป็นระยะเวลา 3 เดือน
③ มีจ านวน LSM ภายในสังกัดทีม น้อยกว่า 3 คน
④ มีอัตราการเก็บเงินค่าเช่ารายเดือนสะสมของทีม น้อยกว่า 70%

ข้อก าหนดการปรับลดระดับต าแหน่งนี้ จะช่วยอธิบายหลักเกณฑ์และประเมินผลงานให้ชัดเจนข้ึน อย่างเป็นธรรม เพ่ือให้ทีมงานมีโอกาส
พัฒนาและเติบโตในการสร้างทีมงานได้

【 การบอกเลกิสัญญา 】

① การบอกเลิกสัญญาโดยผู้ขาย :
‐ ผู้ขายสามารถขอบอกเลิกสัญญากับบริษัทตามข้อก าหนดในสัญญาผู้ขาย

② การบอกเลิกสัญญาโดยบริษัท :
‐ บริษัทสามารถบอกเลิกสัญญากับผู้ขาย หากพบการละเมิดข้อก าหนดในสัญญา

③ การบอกเลิกสัญญาตัวแทนขายส าหรับ LP :
‐ กรณี LP ไม่มีผลการท างานหรือยอดขาย ติดต่อกันเป็นเวลา 3 เดือน บริษัทมีสิทธ์ิบอกเลิกสัญญาตัวแทนขายกับ LP ได้ทันที



III. กฎระเบียบค่าคอมมิชชั่น (กฎท่ัวไป)

1. วัตถุประสงค์
ข้อบังคับนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือใช้เป็นแนวทางและข้ันตอนการค านวณและจ่ายค่าคอมมิชช่ันเป็นที่ชัดเจน 
เพ่ือให้ตัวแทนขายและบริษัทสามารถด าเนินงานได้อย่างราบรื่นบนพ้ืนฐานของความไว้วางใจ

2. ประเภทการขายสนิคา้
ตัวแทนขายสามารถเสนอขายสินค้าให้กับลูกค้าในรูปแบบของบริษัท ได้ 2 ประเภท ดังนี้
① การซ้ือแบบช าระครั้งเดียว (Outright)

ลูกค้าช าระเงินเต็มจ านวนในครั้งเดียวเพ่ือซ้ือสินค้าและบริการบ ารุงรักษา
② การสมัครสมาชิก (Subscription)

ลูกค้าช าระเงินรายเดือนตามระยะเวลาสัญญาเพ่ือใช้สินค้าและบริการบ ารุงรักษา
จากข้อมูลนี้สามารถเข้าใจได้ว่า ตัวแทนขายมีการแบ่งระดับชั้นการท างาน 3 ระดับต าแหน่ง โดยค่าตอบแทนจะแตกต่างกัน
ตามโครงสร้างในแต่ละระดับช้ัน และจะเริ่มต้นที่ระดับช้ัน LP เหมือนกันทั้งหมด ยกเว้นกรณีพิเศษที่ได้กล่าวไปข้างต้น

3. เกณฑก์ารค านวณ
บริษัทจะค านวณค่าคอมมิชช่ันตามผลงานของแต่ละเดือนและจ่ายค่าคอมมิชช่ันให้กับตัวแทนขาย
① บริษัทจะตรวจสอบผลงานของตัวแทนขาย เมื่อถึงวันสุดท้ายของเดือน

เช่น ตรวจสอบผลงานของเดือนกรกฎาคม 2024
② บริษัทจะค านวณค่าคอมมิชช่ันโดยอิงจากผลงานของตัวแทนขาย ตั้งแต่วันที่ 1 ถึงวันสุดท้ายของเดือน

เช่น ค านวณผลงานจากวันที่ 1 กรกฎาคม 2024 ถึง 31 กรกฎาคม 2024
การค านวณผลงานรายเดือนจะใช้จ านวนผลิตภัณฑ์รวมที่ติดตั้งในเดือนนั้นเป็นเกณฑ์ในการวัดผลงาน ซ่ึงหมายความว่าผลงานจะ
ถูกวัดตามจ านวนผลิตภัณฑ์ที่ติดตั้ง ตั้งแต่วันที่ 1 ถึงวันสุดท้ายของเดือนนั้นๆ โดยไม่ค านึงถึงวันที่ลูกค้าสั่งซ้ือ

① เกณฑ์การติดตั้ง
สมมติว่าจ านวนผลิตภัณฑ์ที่ติดตั้งในเดือนกรกฎาคมตั้งแต่วันที่ 1 ถึงวันที่ 31 คือ 10 เครื่อง

② การค านวณผลงาน
ผลงานของเดือนกรกฎาคมจะค านวณจากผลิตภัณฑ์ที่ติดตั้งในช่วงเวลา 1-31 กรกฎาคม จ านวน 10 เครื่อง

③ ความสัมพันธ์ระหว่างการสั่งซ้ือและการติดตั้ง
‐ ลูกค้า A สั่งซ้ือในเดือนมิถุนายน 2024 แต่ติดตั้งเสร็จในวันที่ 10 กรกฎาคม 2024 ผลิตภัณฑ์นี้จะนับรวมในผลงานของ
เดือนกรกฎาคมด้วย

‐ ลูกค้า B สั่งซ้ือในวันที่ 5 กรกฎาคม 2024 แต่ติดตั้งเสร็จในวันที่ 2 สิงหาคม 2024 ผลิตภัณฑ์นี้จะนับรวมในผลงานของ
เดือนสิงหาคม

การค านวณผลงานรายเดือนจะวัดจากจ านวนผลิตภัณฑ์ที่ติดตั้งในเดือนนั้น ๆ เท่านั้น วันที่ลูกค้าสั่งซ้ือนั้นไม่ค านึง ผลงาน
จะถูกวัดตามเดือนที่ติดตั้งส าเร็จ ตัวอย่างเช่น ผลงานของเดือนกรกฎาคมจะค านวณจากผลิตภัณฑ์ที่ติดตั้งเสร็จในเดือน
กรกฎาคม จ านวน 10 เครื่อง ซ่ึงจะใช้ในการค านวณค่าคอมมิชช่ัน

【ตัวอยา่ง】
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4. กรณีลกูคา้คนืเครื่องภายใน 14 วัน หลังการตดิตัง้
หากลูกค้าคืนสินค้าที่ติดตั้งไปแล้ว ภายใน 14 วันหลังการติดตั้ง สินค้านั้นจะไม่นับรวมในการค านวณค่าคอมมิชช่ัน

5. รายละเอยีดเกีย่วกบัการจา่ยคา่คอมมชิชัน่
① บริษัทจะจ่ายค่าคอมมิชช่ันที่ค านวณได้ ให้กับตัวแทนขายทุกวันที่ 25 ของเดือนถัดไป

เช่น ค่าคอมมิชช่ันส าหรับผลงานของเดือนกรกฎาคม 2024 จะจ่ายให้กับตัวแทนขายในวันที่ 25 เดือนสิงหาคม 2024
② หากแอลจีมีการเปลี่ยนแปลงวันที่จ่ายค่าตอบแทน แอลจีจะแจ้งให้ตัวแทนขายได้รับทราบล่วงหน้าเป็นเวลาไม่น้อยกว่า 30

(สามสิบ) วัน 
③ การค านวณและการแจ้งข้อมูลค่าคอมมิชช่ัน

ก่อนวันที่ 25 ของทุกเดือน บริษัทจะแจ้งยอดค่าคอมมิชช่ันและหลักฐานการค านวณให้กับตัวแทนขาย เมื่อบริษัท
และตัวแทนขายเห็นตรงกันแล้ว บริษัทจะจ่ายค่าคอมมิชช่ันตามยอดที่เห็นตรงกัน ในวันที่ 25

④ บัญชีธนาคาร
‐ บริษัท จะโอนค่าคอมมิชช่ันเข้าบัญชีธนาคารที่ตัวแทนขายแจ้งไว้ในตอนที่ลงทะเบียนสมัคร
‐ หากตัวแทนขาย ต้องการเปลี่ยนบัญชีธนาคารรับค่าคอมมิชช่ัน ต้องแจ้งบริษัททราบล่วงหน้าก่อนวันที่ 15 ในเดือน
ที่จะรับค่าคอมมิชช่ัน พร้อมทั้งต้องได้รับการอนุมัติจากบริษัท

⑤ ภาษี
บริษัท จะหักภาษีเงินได้จากค่าคอมมิชช่ัน ตามกฎหมายของกรมสรรพากรประเทศไทย

⑥ ลาออกหรือถูกเลิกจ้าง
หากตัวแทนขาย ลาออกหรือถูกเลิกจ้างในเดือนที่มีการจ่ายค่าคอมมิชช่ัน บริษัทจะไม่จ่ายค่าคอมมิชช่ันในเดือนนั้น

6. การเปลีย่นแปลงกฎระเบยีบ
① การเปลี่ยนแปลงข้อก าหนดค่าคอมมิชช่ัน

บริษัท สามารถเปลี่ยนแปลงข้อก าหนดในการค านวณค่าคอมมิชช่ันได้
② การแจ้งล่วงหน้า

ก่อนที่ บริษัท จะเปลี่ยนแปลงข้อก าหนด จะต้องแจ้งให้ ตัวแทนขาย ทราบล่วงหน้าอย่างน้อย 15 วัน
③ อัตราค่าคอมมิชช่ันของช่องทางขายที่บริษัทลงทุน

อัตราค่าคอมมิชช่ันส าหรับช่องทางขายที่ บริษัท ลงทุนอาจมีการเปลี่ยนแปลง
ตัวอย่างเช่น บริษัทได้ลงทุนทั้งหมดในร้านค้า (เช่น ค่าเช่า ค่าตกแต่ง เครื่องตั้งโชว์ เป็นต้น) อัตราค่าคอมมิชช่ันที่ ตัวแทนขาย 
ได้รับอาจมีการเปลี่ยนแปลงได้

① จ านวนสินค้าที่ติดตั้งในเดือนกรกฎาคม : รวม 10 เครื่อง
② สินค้าที่คืน : ลูกค้าคืนสินค้า 1 เครื่อง ภายใน 14 วัน หลังการติดตั้ง (เหลือ 9 เครื่อง)
③ การค านวณผลงานของตัวแทนขาย :

ผลงานของตัวแทนขายในเดือนกรกฎาคมจะค านวณจากจ านวนเครื่องที่ติดตั้ง หลังจากหักเครื่องที่ลูกค้าคืน
ในกรณีนี้ ผลงานของตัวแทนขายในเดือนกรกฎาคมจะเป็น 9 เครื่อง (10 เครื่องที่ติดตั้ง ลบ 1 เครื่องที่คืน)

ค่าคอมมิชช่ันของตัวแทนในเดือนกรกฎาคม
① บริษัทจะจ่ายค่าคอมมิชช่ันในวันที่ 25 สิงหาคม
② หากตัวแทนขาย ลาออกหรือถูกเลิกจ้างก่อนวันที่ 25 สิงหาคม เช่นลาออกวันที่ 15 สิงหาคม 

ตัวแทนขายนั้นจะไม่ได้รับค่าคอมมิชช่ันของเดือนกรกฎาคม

【ตวัอยา่ง】

【ตวัอยา่ง】
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7. รายการคา่คอมมชิชัน่ตามต าแหนง่ตวัแทนขาย
บริษัทจะจ่ายค่าคอมมิชช่ันตามรายการดังต่อไปนี้ตามต าแหน่งของตัวแทนขาย

หัวข้อใหญ่ หัวข้อย่อย LP LSM LGM

Sale
Commission Sale Commission   

Incentive

Collection Incentive   

Performance Incentive   

Active LP Incentive -  

Mentorship Incentive -  

Award Excellent Performance Seller   

【รายการคา่ตอบแทนส าหรบัแตล่ะระดบัต าแหนง่】

① ค่าคอมมชิชัน่จากการขาย (Sale Commission)
‐ หลักเกณฑ์การจ่าย : ข้ึนอยู่กับจ านวนยอดขายและประเภทการขาย
‐ ความถ่ีในการจ่าย : จ่ายครั้งเดียวในเดือนที่ติดตั้งส าเร็จ

② PI อินเซนทฟี (Pi Incentive)
‐ หลักเกณฑ์การจ่าย : ข้ึนอยู่กับยอดขายรวม ของแต่ละเดือน
‐ ความถ่ีในการจ่าย : จ่ายทุกเดือนเมื่อมียอดขายที่ผ่านเกณฑ์ก าหนด

③ ค่าคอมมชิชัน่จากการเกบ็เงนิ (Collection Incentive)
‐ หลักเกณฑ์การจ่าย : ข้ึนอยู่กับการช าระเงินค่าเช่าซ้ือรายเดือนจากลูกค้า
‐ ความถ่ีในการจ่าย : จ่ายตามจ านวนค าสั่งซ้ือ เป็นระยะเวลา 11 เดือน หลังจากติดตั้งส าเร็จ

④ อินเซนทฟี Active LP (Active LP Incentive)
‐ หลักเกณฑ์การจ่าย : ข้ึนอยู่กับการบริหารทีมงาน จ านวน Active LP ในทีม
‐ ความถ่ีในการจ่าย : จ่ายทุกเดือน เมื่อผ่านเกณฑ์

⑤ อินเซนทฟีการขยายทมีงาน (Mentorship Incentive)
‐ หลักเกณฑ์การจ่าย : ข้ึนอยู่กับการขยายทีมงาน
‐ ความถ่ีในการจ่าย : จ่ายตามต าแหน่ง ในระยะเวลาที่บริษัทก าหนด 

⑥ รางวัลยอดขายสงูสดุ (Award)
‐ หลักเกณฑ์การจ่าย : ข้ึนอยู่กับผลงานการขายรายเดือน, รายไตรมาส และรายปี
‐ ความถ่ีในการจ่าย : จ่ายตามอันดับ ในแต่ละต าแหน่ง เป็นรายเดือน, รายไตรมาส และรายปี



■ Outright

รายละเอียด อัตราค่าคอมมิชช่ัน กรณีลดราคา

ค านวณจากราคาที่ลูกค้าซ้ือสินค้า 10% ของราคาที่ลูกค้าจ่ายจริง ค่าคอมมิชช่ันจะค านวณจากราคาที่ลดแล้ว

■ Subscription

ยอดขาย อัตราค่าคอมมิชช่ัน กรณีลดราคา

1 ถึง 3 เครื่อง 90% ของจ านวนเงินที่ลูกค้าต้องจ่ายรายเดือน ค่าคอมมิชช่ันจะค านวณจากราคาที่ลดแล้ว

ตั้งแต่ 4 เครื่องข้ึนไป 180% ของจ านวนเงินที่ลูกค้าต้องจ่ายรายเดือน ค่าคอมมิชช่ันจะค านวณจากราคาที่ลดแล้ว

Sales Commission Table

1. Sale Commission
ค่าคอมมิชช่ันจะค านวณตามการขายทั้ง 2 ประเภท ดังนี้
① ประเภทการขายสินค้า
‐ Outright (การซ้ือแบบช าระครั้งเดียว) : ลูกค้าจ่ายเงินทั้งหมดในครั้งเดียวส าหรับสินค้าและบริการ
‐ Subscription (การสมัครสมาชิก) : ลูกค้าจ่ายเงินรายเดือนส าหรับค่าสินค้าและบริการตามระยะเวลาสัญญา

② ค่าคอมมิชช่ันส าหรับการขายแบบ Outright
‐ วิธีค านวณ : ค านวณจากราคาที่ลูกค้าซ้ือสินค้า โดยจ่ายค่าคอมมิชช่ัน 10% ของราคานั้น
‐ กรณีลดราคา : หากขายให้ลูกค้าด้วยราคาลด ค่าคอมมิชช่ันจะค านวณจากราคาที่ลดแล้ว

③ ค่าคอมมิชช่ันส าหรับการขายแบบ Subscription
‐ วิธีค านวณ 
ค านวณตามจ านวนเครื่องของสินค้าที่ติดตั้งในเดือนนั้น โดยมีอัตราค่าคอมมิชช่ันแตกต่างกันตามจ านวนเครื่อง

‐ กรณีมียอดขาย 1 ถึง 3 เครื่อง : จ่ายค่าคอมมิชช่ัน 90% ของผลรวมจ านวนเงินที่ลูกค้าต้องจ่ายรายเดือน
‐ กรณีมียอดขาย ตั้งแต่ 4 เครื่องข้ึนไป: จ่ายค่าคอมมิชช่ัน 180% ของผลรวมจ านวนเงินที่ลูกค้าต้องจ่ายรายเดือน
‐ กรณีลดราคา : หากขายให้ลูกค้าด้วยราคาลด ค่าคอมมิชช่ันจะค านวณจากราคาที่ลดแล้ว
‐ ยอดขาย : คือจ านวนเครื่องของสินค้าที่ติดตั้งส าเร็จในเดือนนั้น (ตั้งแต่วันที่ 1 ถึงวันสุดท้ายในเดือนนั้น)

④ ข้อก าหนดเพ่ิมเติม
‐ หากจุดทศนิยมเกิดขึ้นเมื่อค านวณค่าคอมมิชชั่น จุดทศนิยมหลักแรก หากมากกว่าหรือเท่ากับ 5 จะปัดขึ้น 
และหากน้อยกว่า 5 จะปัดลง

‐ การปัดเศษทศนิยมจะท าที่ยอดรวมของค่าคอมมิชช่ันทั้งหมด ไม่ใช่ค่าคอมมิชช่ันของแต่ละเครื่อง

ราคาปกติ 50,000 บาท ลดราคาเหลือ 40,000 บาท ค านวณค่าคอมมิชช่ัน = 10% ของ 40,000 บาท = 4,000 บาท

Sales Commission รวม = 2,697.60 บาท
- การปัดเศษที่ต าแหน่งทศนิยมหลักแรก จะเท่ากับ ปัดเศษเพ่ิมข้ึนเป็น 2,698 บาท

【ตวัอยา่ง】

IV. กฎระเบียบค่าคอมมิชชั่นต าแหน่ง LP

【ตวัอยา่ง】



• ตัวแทนขายระดับ LP คุณ A ได้ท าการขายผลิตภัณฑ์ด้วยวิธีการต่าง ๆ ดังนี้
① สินค้าเครื่องแรก

- ราคาขาย : 10,000 บาท
- อัตราค่าคอมมิชช่ัน : 10%
- ค่าคอมมิชช่ัน : 10,000 บาท × 10% = 1,000 บาท

② สินค้าเครื่องที่สอง
- ราคาขาย : 15,000 บาท
- อัตราค่าคอมมิชช่ัน : 10%
- ค่าคอมมิชช่ัน : 15,000 บาท × 10% = 1,500 บาท

③ ค่าคอมมิชช่ันรวม
- ค่าคอมมิชช่ันของสินค้าเครื่องแรก : 1,000 บาท
- ค่าคอมมิชช่ันของสินค้าเครื่องที่สอง : 1,500 บาท
- ค่าคอมมิชช่ันรวม : 1,000 บาท + 1,500 บาท = 2,500 บาท
ดังนั้น ค่าคอมมิชช่ันรวมที่คุณ A จะได้รับคือ 2,500 บาท

ล าดับ สินค้า ราคาขาย (บาท) อัตราค่าคอมมิชช่ัน ค่าคอมมิชช่ัน (บาท)

1 เครื่องแรก 10,000 10% 10,000 × 10% = 1,000

2 เครื่องที่สอง 15,000 10% 15,000 × 10% = 1,500

ค่าคอมมิชช่ันรวม 2,500

【ตวัอยา่ง】
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• ตัวแทนขายระดับ LP คุณ A ได้ท าการขายผลิตภัณฑ์ด้วยวิธีการต่าง ๆ ดังนี้
① Outright

‐ จ านวนที่ขาย : 1 เครื่อง
‐ ราคาที่ขาย : 10,000 บาท

② Subscription
‐ จ านวนที่ขาย : 3 เครื่อง
‐ ค่าเข่าซ้ือรายเดือนของลูกค้า

(เครื่องที่ 1) เครื่องกรองน ้า : 500 บาท
(เครื่องที่ 2) ครื่องฟอกอากาศ : 1,000 บาท
(เครื่องที่ 3) เครื่องซักผ้า : 1,300 บาท

ค่าคอมมิชช่ันการขายของตัวแทน LP คุณ A ในกรณีนี้ คือ

ประเภทการขาย รายละเอียด วิธีการค านวณ ค่าคอมมิชช่ัน
(บาท)

Outright ราคาขาย 10,000 บาท 10,000 × 10% 1,000

Subscription

ค่าเช่ารายเดือนของเครื่องกรองน ้า 500 บาท 500 × 90% 450

ค่าเช่ารายเดือนของเครื่องกรองฟอกอากาศ 1,000 บาท 1,000 × 90% 900

ค่าเช่ารายเดือนของเครื่องกซักผ้า 1,300 บาท 1,300 × 90% 1,170

ค่าคอมมิชช่ันรวม 3,520

• Outright
① ราคาขาย : 10,000 บาท
② อัตราค่าคอมมิชช่ัน : 10%
③ วิธีการค านวณ : คูณราคาขาย 10,000 บาท ด้วย 10%
④ การค านวณ : 10,000 บาท × 10% = 1,000 บาท

• Subscription
วิธีการค านวณ : ค านวณ 90% ของค่าใช้จ่ายรายเดือนส าหรับแต่ละผลิตภัณฑ์สินค้า
① เครื่องกรองน ้า : 500 บาท × 90% = 450 บาท
② เครื่องฟอกอากาศ : 1,000 บาท × 90% = 900 บาท
③ เครื่องซักผ้า : 1,300 บาท × 90% = 1,170 บาท
รวมค่าคอมมิชช่ันทั้งหมด = 450 บาท + 900 บาท + 1,170 บาท = 2,520 บาท
• ค่าคอมมชิชัน่รวม
① ค่าคอมมิชช่ัน Outright : 1,000 บาท
② ค่าคอมมิชช่ัน Subscription : 2,520 บาท
③ ค่าคอมมิชช่ันรวมทั้งหมด : 1,000 บาท + 2,520 บาท = 3,520 บาท

【ตวัอยา่ง】

IV. กฎระเบียบค่าคอมมิชชั่นต าแหน่ง LP



• ตัวแทนขายระดับ LP คุณ A ได้ท าการขายผลิตภัณฑ์ด้วยวิธีการต่าง ๆ ดังนี้
Subscription
- จ านวนยอดขาย : 4 เครื่อง
- ค่าเข่าซ้ือรายเดือนของลูกค้า
(เครื่องที่ 1) เครื่องกรองน ้า : 500 บาท
(เครื่องที่ 2) ครื่องฟอกอากาศ : 1,000 บาท
(เครื่องที่ 3) เครื่องซักผ้า : 1,300 บาท
(เครื่องที่ 4) เครื่องกรองน ้า : 700 บาท

ค่าคอมมิชช่ันการขายของตัวแทน LP คุณ A ในกรณีนี้ คือ

ประเภทการขาย รายละเอียด วิธีการค านวณ ค่าคอมมิชช่ัน
(บาท)

Subscription

ค่าเช่ารายเดือนของเครื่องกรองน ้า 500 บาท 500 × 180% 900

ค่าเช่ารายเดือนของเครื่องฟอกอากาศ 1,000 บาท 1,000 × 180% 1,800

ค่าเช่ารายเดือนของเครื่องกซักผ้า 1,300 บาท 1,300 × 180% 2,340

ค่าเช่ารายเดือนของเครื่องกรองน ้า 700 บาท 700 × 180% 1,260

ค่าคอมมิชช่ันรวม 6,300

• Subscription
- วิธีการค านวณ: ค านวณ 180% ของค่าใช้จ่ายรายเดือนส าหรับแต่ละผลิตภัณฑ์
เครื่องกรองน ้า : 500 บาท × 180% = 900 บาท
เครื่องฟอกอากาศ : 1,000 บาท × 180% = 1,800 บาท
เครื่องซักผ้า : 1,300 บาท × 180% = 2,340 บาท
เครื่องกรองน ้า : 700 บาท × 180% = 1,260 บาท

รวม ค่าคอมมิชช่ัน Subscription = 900 บาท + 1,800 บาท + 2,340 บาท + 1,260 บาท = 6,300 บาท
• ค่าคอมมชิชัน่รวม
ค่าคอมมิชช่ัน Outright : 0 บาท
ค่าคอมมิชช่ัน Subscription : 6,300 บาท
ค่าคอมมิชช่ันรวมทั้งหมด : 0 บาท + 6,300 บาท = 6,300 บาท

【ตวัอยา่ง】
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2. Performance Incentive
Performance Incentive (ผลตอบแทนตามผลงาน) เป็นเงินรางวัลที่ตัวแทนขายจะได้รับตาม Sale Point 
ที่ได้รับในแต่ละเดือน
① Sale Point

Sale Point คือ คะแนนที่บริษัทก าหนดตามประเภทผลิตภัณฑ์, ประเภทการขาย, และระยะเวลาทางสัญญา หรือปัจจัยต่างๆ ซ่ึง
ความหมายคือ Sale Point เป็นคะแนนที่บริษัทตั้งข้ึนตามวิธีการขายและเงื่อนไขในสัญญาของแต่ละผลิตภัณฑ์

② การก าหนด Sale Point
Sale Point ถูกก าหนดตามปัจจัยต่อไปนี้
‐ รุ่นของผลิตภัณฑ์ : ข้ึนอยู่กับประเภทของผลิตภัณฑ์
‐ ประเภทการขาย : เช่น การซ้ือแบบช าระครั้งเดียว, การสมัครสมาชิกรายเดือน ฯลฯ
‐ ระยะเวลาสัญญา : เช่น Subscription 5 ปี, 7 ปี ฯลฯ

③ ข้ันตอนการประกาศ
บริษัทจะแจ้ง Sale Point ของเดือนถัดไปให้กับตัวแทนขายก่อนส้ินเดือนปัจจุบัน เพ่ือให้ตัวแทนขายสามารถเตรียมตัว
วางแผนการท างานในเดือนถัดไปได้

④ สิทธ์ิในการตัดสินใจของบริษัท
บริษัทมีสิทธ์ิในการก าหนดจ านวน Sale Point ตามรุ่นของผลิตภัณฑ์, วิธีการขาย, และระยะเวลาของสัญญา 
เพ่ือให้เหมาะสมกับสถานการณ์และกลยุทธ์ของบริษัท

⑤ การจ่าย Performance Incentive
‐การรวม Sale Point : รวมคะแนน Sale Point ของผลิตภัณฑ์ที่ติดตั้งในเดือนนั้นทั้งหมด
‐ เกณฑ์การจ่ายอินเซนทีฟ : หากคะแนน Sale Point รวมที่ได้อยู่ในช่วงที่ก าหนดในตารางด้านล่าง
บริษัทจะจ่ายอินเซนทีฟตามช่วงนั้น

Sale Point Incentive (บาท)

0 – 1,999 -

2,000 – 3,499 10,000

3,500 – 4,999 12,000

5,000 – 6,499 14,000

6,500 -7,999 16,000

8,000 – 9,499 18,000

9,500 – 10,999 20,000

≥11,000 22,000

IV. กฎระเบียบค่าคอมมิชชั่นต าแหน่ง LP

【ตารางเกณฑก์ารจา่ย Performance Incentive ตามช่วง Sale Point】



Sale Point
(Point)

Incentive
(บาท)

0 – 1,999 -

2,000 – 3,499 10,000

3,500 – 4,999 12,000

5,000 – 6,499 14,000

6,500 -7,999 16,000

8,000 – 9,499 18,000

9,500 – 10,999 20,000

≥11,000 22,000

• สถานการณต์วัอยา่ง
① ตัวแทนขาย : คุณ A
② เดือนที่ขาย : สิงหาคม
③ Sale Point : 2,146 คะแนน

• Sale Point ของคณุ A
คุณ A ได้ติดตั้งผลิตภัณฑ์ในเดือนสิงหาคม และค านวณ Sale Point ดังนี้
① เคร่ืองกรองน ้า : 3 เครื่อง × 499 คะแนน = 1,497 คะแนน
② เครื่องซักผ้า : 1 เครื่อง × 649 คะแนน = 649 คะแนน
③ ยอดรวม Sale Point : 1,497 คะแนน + 649 คะแนน = 2,146 คะแนน

• วิธีการค านวณ
ช่วงคะแนน Sale Point
① คะแนนรวมของคุณ A คือ 2,146 คะแนน
② คะแนน 2,146 คะแนนอยู่ในช่วง 2,000 ถึง 3,499

• การจ่ายตามชว่งคะแนน
เนื่องจาก 2,146 คะแนน อยู่ในช่วง 2,000 ถึง 3,499 คะแนน ค่าคอมมิชช่ันที่ได้รับจะเป็น 10,000 บาท

Performance Incentive : คุณ A จะได้รับเงินค่าคอมมิชช่ันจ านวน 10,000 บาท

IV. กฎระเบียบค่าคอมมิชชั่นต าแหน่ง LP

【ตวัอยา่ง】



เง่ือนไข รายละเอียด

จ านวนงวด ตัง้แต่งวดท่ี 1 ถึง งวดท่ี 11

ระยะเวลาผ่อนผัน ไม่เกินวันสดุท้ายของเดือนถัดไป นับจากเดือน (งวด) ท่ีต้องช าระ

Incentive (ต่อค าสัง่ซื้อ) ค่างวดรายเดือน x 6%

Collection Incentive คือ โบนัสที่ตัวแทนขายจะได้รับเพ่ิมเติมเมื่อขายสินค้าประเภทการขายแบบ Subscription ให้กับลูกค้า
และลูกค้าช าระค่าเช่ารายเดือนตามเวลาที่ก าหนด

IV. กฎระเบียบค่าคอมมิชชั่นต าแหน่ง LP

3. Collection Incentive (เฉพาะยอดขาย Subscription)

• การติดตัง้และการเรียกเกบ็เงนิ
① ลูกค้าท าการติดตั้งผลิตภัณฑ์ในเดือน กรกฎาคม
② ใบแจ้งหนี้งวดแรกจะถูกออกในเดือน สิงหาคม

• เงื่อนไขการช าระเงนิ
ลูกค้าต้องช าระยอดค่างวดเดือนสิงหาคม ภายใน ส้ินเดือนกันยายน

• การจ่าย Incentive
① ลูกค้าต้องช าระเงินค่าเช่าเป็นงวดแรกของเดือนสิงหาคมคือ 1,000 บาท
② ลูกค้าได้ช าระยอดนี้ภายในส้ินเดือนกันยายน
③ ตัวแทนขายจะได้รับ Incentive 6% ของ 1,000 บาท = 60 บาท

กฎเกณฑข์อง Incentive
① ระยะเวลาใช้บังคับ

Incentive จะค านวณจาก งวดที่ 1 ถึง งวดที่ 11 ของการช าระเงิน
② เงื่อนไขที่จะได้รับ Incentive นี้

‐ ลูกค้าช าระค่างวดภายใน 2 เดือน ตัวแทนขายจะได้รับ Incentive 6% ของค่างวดเดือนนั้น
‐ ตัวอย่างเช่น หากลูกค้าช าระค่างวดเดือนกรกฎาคมก่อนส้ินเดือนสิงหาคม ตัวแทนขายจะได้รับ 6% 
ของค่างวดเดือนกรกฎาคมเป็น Incentive

③ การช าระเงินล่าช้า
‐ ลูกค้าช าระค่างวดเกินกว่า 2 เดือน ตัวแทนขายจะไม่ได้รับ Incentive
‐ ตัวอย่างเช่น หากลูกค้าช าระค่างวดเดือนกรกฎาคมในเดือนกันยายน ตัวแทนขายจะไม่ได้รับ 6% 
ของค่างวดเดือนกรกฎาคมเป็น Incentive

④ การลงทะเบียนและการลาออกของตัวแทนขาย
หากตัวแทนขายลาออกหรือถูกเลิกจ้างแล้วกลับมาสมัครใหม่ จะไม่ได้รับผลประโยชน์ย้อนหลังจากการขายเดิม

⑤ การเปลี่ยนต าแหน่ง
แม้ว่าเกรดของพนักงานขายจะเปลี่ยนไป แต่เกณฑ์การจ่าย Incentive จะไม่เปลี่ยนแปลง อินเซนทีฟจะได้รับตาม
ระยะเวลาที่ตกลงกันไว้ตามเดิม ตัวอย่างเช่น หากพนักงานขายได้รับการเลื่อนต าแหน่งข้ึนหรือถูกลดต าแหน่งลง อิน
เซนทีฟที่ตกลงไว้ก่อนหน้านี้จะยังคงได้รับจนกว่าระยะเวลาที่ก าหนดจะส้ินสุดลง

⑥ การให้ส่วนลดหรือการยกเว้น
หากมีการให้ส่วนลดค่างวดหรือได้รับการยกเว้น จะไม่ได้รับ Incentive

⑦ การจัดการกับจุดทศนิยม
หากค านวณ Incentive แล้วมีจุดทศนิยม: 
หากจุดทศนิยมแรกมากกว่าหรือเท่ากับ 5 จะปัดข้ึน น้อยกว่า 5 จะปัดลง

【ตวัอยา่ง】



1. Sale Commission
LSM ค่าคอมมิชช่ันการขาย (Sales Commission) จะค านวณตามผลการขายของ LP ทั้งหมด ที่อยู่ภายใต้ทีม LSM โดยมี
รายละเอียดดังนี้
① Outright

LSM จะได้รับค่าคอมมิชช่ัน 5% ของยอดขายรวมของ LP ทั้งหมด ที่อยู่ภายใต้ทีม LSM นั้น
②

③ Subscription
LSM จะได้รับค่าคอมมิชช่ันเป็น 50% ของยอดค่าเช่ารายเดือนรวมของ LP ทั้งหมด ที่อยู่ภายใต้ทีม LSM นั้น

① LP ที่ LSM ดูแลขายสินค้าครั้งเดียวในเดือนกรกฎาคมรวม 200,000 บาท
② ค่าคอมมิชช่ันของ LSM คือ 5%
③ ค านวณคอมมิชช่ัน : 200,000 บาท × 5% = 10,000 บาท
LSM จะได้รับค่าคอมมิชช่ัน 10,000 บาท

• LP ที่ LSM ดูแลขายสินค้า Subscription ในเดือนกรกฎาคม มีค่าเช่ารายเดือนรวมดังนี้
① เครื่องกรองน ้า : 30,000 บาท
② เครื่องฟอกอากาศ : 20,000 บาท
③ เครื่องซักผ้า : 50,000 บาท

• ยอดค่าเช่ารายเดือนรวม
30,000 บาท + 20,000 บาท + 50,000 บาท = 100,000 บาท

• ค่าคอมมิชช่ันของ LSM คือ 50%
• ค านวณคอมมิชช่ัน : 100,000 บาท × 50% = 50,000 บาท
LSM จะได้รับค่าคอมมิชช่ัน 50,000 บาทในเดือนกรกฎาคม

ประเภทการขาย วิธีการค านวณ ตัวอย่าง ค่าคอมมิชช่ัน
(บาท)

Outright 5% ของยอดขายรวม 200,000 บาท × 5% 10,000

Subscription 50% ของค่าเช่ารายเดือนรวม 10,000 บาท × 50% 50,000

ค่าคอมมิชช่ันรวม 60,000

V. กฎระเบียบค่าคอมมิชชั่นต าแหน่ง LSM

【ตวัอยา่ง】

【ตวัอยา่ง】



จ านวนเครื่องติดตั้งทั้งหมด Incentive (บาท)

0 – 29 -

30 – 39 25,000

40 – 49 37,000

50 – 59 49,000

60 – 69 61,000

70 – 79 73,000

80 – 89 85,000

90 – 99 97,000

≥100 109,000

2. Performance Incentive
Performance Incentive ของ LSM จะค านวณตามจ านวนยอดขายรวมของ LP ที่อยู่ภายใต้ทีม LSM ทั้งหมด
วิธีการค านวณ Performance Incentive จะถูกค านวณตามจ านวนเครื่องที่ติดตั้งส าเร็จทั้งหมด ตั้งแต่วันที่ 1 ถึงวันสุดท้ายของ
เดือน โดยรวมทั้ง 2 ประเภทการขาย (ทั้งแบบ Outright และ Subscription) โดย LSM จะได้รับ Incentive ตามช่วงที่ก าหนด ดัง
ตารางด้านล่างนี้

LSM ที่บริหารทีม มียอดขายรวมทั้งหมด 55 เครื่องภายในเดือนนี้ เมื่อถึงเวลาค านวณ Incentive
พบว่าจ านวนเครื่องที่ขายและติดตั้งส าเร็จได้รวมทั้งส้ิน คือ 55 เครื่อง
เพราะฉะนั้น Performance จะอยู่ในช่วง ‘50 – 59’ เครื่อง
จ านวน Incentive ส าหรับช่วงนี้คือ 49,000 บาท
ดังนั้น LSM จะได้รับ Performance Incentive = 49,000 บาท ส าหรับยอดขาย 55 เครื่องในเดือนนี้

V. กฎระเบียบค่าคอมมิชชั่นต าแหน่ง LSM

【ตวัอยา่ง】



เง่ือนไข รายละเอียด
จ านวนงวด ตัง้แต่งวดท่ี 1 ถึง งวดท่ี 11

ระยะเวลาผ่อนผัน ไม่เกินวันสดุท้ายของเดือนถัดไป นับจากเดือน (งวด) ท่ีต้องช าระ

Incentive (ต่อค าสัง่ซื้อ) ค่างวดรายเดือน x 2%

Collection Incentive คือ โบนัสที่ตัวแทนขายจะได้รับเพ่ิมเติมเมื่อขายสินค้าประเภทการขายแบบ Subscription ให้กับลูกค้า
และลูกค้าช าระค่าเช่ารายเดือนตามเวลาที่ก าหนด

3. Collection Incentive (เฉพาะยอดขาย Subscription)

• การติดตั้งและการเรียกเก็บเงิน
① ลูกค้าท าการติดตั้งผลิตภัณฑ์ในเดือน กรกฎาคม
② ใบแจ้งหนี้งวดแรกจะถูกออกในเดือน สิงหาคม

• เงื่อนไขการช าระเงิน
ลูกค้าต้องช าระยอดค่างวดเดือนสิงหาคมภายใน ส้ินเดือนกันยายน

• การจ่าย Incentive
ลูกค้าต้องช าระเงินค่าเช่าเป็นงวดแรกของเดือนสิงหาคมคือ 200,000 บาท
ลูกค้าได้ช าระยอดนี้ภายในส้ินเดือนกันยายน
ตัวแทนขายจะได้รับ Incentive 2% ของ 200,000 บาท = 4,000 บาท

กฎเกณฑข์อง Incentive
① ระยะเวลาที่ได้รับ Incentive

Incentive จะค านวณให้จาก งวดที่ 1 ถึง งวดที่ 11 ของการช าระเงิน นับจากเดือนที่ติดตั้งส าเร็จ
② เงื่อนไขที่จะได้รับ Incentive นี้

‐ ลูกค้าช าระค่างวดภายใน 2 เดือน ตัวแทนขายจะได้รับ Incentive 2% ของค่างวดเดือนนั้น
‐ ตัวอย่างเช่น หากลูกค้าช าระค่างวดเดือนกรกฎาคมก่อนส้ินเดือนสิงหาคม ตัวแทนขายจะได้รับ 2% ของค่างวดเดือน
กรกฎาคมเป็น Incentive

③ การช าระเงินล่าช้า
‐ ลูกค้าช าระค่างวดเกินกว่า 2 เดือน ตัวแทนขายจะไม่ได้รับ Incentive
‐ ตัวอย่างเช่น หากลูกค้าช าระค่างวดเดือนกรกฎาคมในเดือนกันยายน ตัวแทนขายจะไม่ได้รับ 2% ของค่างวดเดือน
กรกฎาคมเป็น Incentive

④ การลงทะเบียนและการลาออกของตัวแทนขาย
หากตัวแทนขายลาออกหรือพ้นสภาพ แล้วกลับมาสมัครใหม่ จะไม่ได้รับผลประโยชน์ย้อนหลังจากการขายเดิมก่อน
หน้า

⑤ การเปลี่ยนต าแหน่ง
หากตัวแทนขายมีการปรับเปลี่ยนต าแหน่ง เกณฑ์การจ่าย Incentive จะไม่เปลี่ยนแปลง Incentive จะยังคงได้รับ
ตามระยะเวลาที่ตกลงกันไว้ตั้งแต่ต้น ตัวอย่างเช่น หากตัวแทนขายได้รับการเลื่อนต าแหน่งข้ึนหรือถูกลดต าแหน่งลง  
Incentive ที่ตกลงไว้ก่อนหน้านี้จะยังคงได้รับจนกว่าจะถึงระยะเวลาส้ินสุดของการได้รับ Incentive 

⑥ การให้ส่วนลดหรือการยกเว้น
หากมีการให้ส่วนลดค่างวดหรือได้รับการยกเว้น จะไม่ได้รับ Incentive

⑦ จุดทศนิยม
กรณีเกิดจุดทศนิยมข้ึน จากการค านวณ Incentive : หากจุดทศนิยมหลักแรกมากกว่าหรือเท่ากับ 5 จะปัดขึ้น 
และน้อยกว่า 5 จะปัดลง

V. กฎระเบียบค่าคอมมิชชั่นต าแหน่ง LSM

【ตวัอยา่ง】



Active LP Qty.
Incentive

ลดลง เสมอ เพ่ิมข้ึน
0 – 9 - - -

10 – 12 7,000 8,000 9,000
13 – 15 9,000 10,000 11,000
16 – 19 11,000 12,000 13,000

≥20 13,000 15,000 17,000

V. กฎระเบียบค่าคอมมิชชั่นต าแหน่ง LSM

4. Active LP Incentive
① Incentive ส าหรับ Active LP คือโบนัสที่จ่ายตามจ านวน Active LP ในเดือนนั้น โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือกระตุ้นให้ LSM รักษา

จ านวน Active LP ที่พวกเขาบริหารอยู่ให้เติบโตและขยายจ านวนออกไป
② Active LP หมายถึง LP ที่มียอดขายและติดตั้งส าเร็จภายในเดือน
③ วิธีการค านวณ Incentive

‐ จ านวน Active LP ในเดือนก่อนหน้า จะเป็นฐานในการค านวณ Incentive
‐ Incentive จะถูกจ่ายเมื่อจ านวน Active LP ในเดือนนี้ ตรงตามช่วงที่ก าหนด
‐ การเปลี่ยนแปลงจ านวน Active LP เมื่อเปรียบเทียบกับเดือนก่อนหน้า จะมีผลต่อการจ่าย Incentive

หากจ านวน Active LP ในเดือนนี้สูงขึ้นกว่าเดือนที่แล้ว จะได้รับ Incentive เพ่ิมข้ึน ตามตารางที่ก าหนดด้านล่าง

④ เกณฑ์ส าหรับ ลดลง, เสมอ และ เพ่ิมข้ึน จะค านวณโดยการเปรียบเทียบ ลดลง, เสมอ หรือเพ่ิมข้ึน ของจ านวน Active LP 
กับ 1 เดือนก่อนหน้า 

⑤ หากได้รับการปรับขึ้นต าแหน่งและไม่สามารถเปรียบเทียบจ านวน Active LP ได้กับ 1 เดือนก่อนหน้า จะใช้เกณฑ์เพ่ิมข้ึน 
(ค านวณ Incentive ให้ เป็นระยะเวลา 1 เดือนแรก)

⑥ หากมีการปรับลดต าแหน่งและไม่สามารถเปรียบเทียบจ านวน Active LP ได้กับ 1 เดือนก่อนหน้า จะใช้เกณฑ์ลดลง 
(ค านวณ Incentive ให้ เป็นระยะเวลา 1 เดือนแรก)

⑦ หาก LSM แยก LSM ใหม่ LSM ที่ผลักดันให้เกิด LSM ใหม่ จะใช้เกณฑ์เพ่ิมข้ึนมาค านวณ Incentive ให้ (เป็นระยะเวลา 1 เดือนแรก)

• ตัวอยา่งที ่1: การค านวณ Incentive ของ LSM A
① จ านวน Active LP เดือนที่แล้ว : 9 คน
② จ านวน Active LP เดือนนี้ : 12 คน
③ จ านวน Active LP เดือนนี้ คือ 12 คน ซ่ึงอยู่ในช่วง ‘10 - 12’
④ เปรียบเทียบกับเดือนที่แล้ว :  มี 9 คน ดังนั้นจ านวน Active LP เดือนนี้เพ่ิมข้ึน
จ านวน Active LP เพ่ิมข้ึน และอยู่ในช่วง ‘10 - 12’ เพราะฉะนั้นจะได้รับ Incentive : 9,000 บาท

• ตัวอยา่งที ่2: การค านวณ Incentive ของ LSM B
① จ านวน Active LP เดือนที่แล้ว: 16 คน
② จ านวน Active LP เดือนนี้: 14 คน
③ จ านวน Active LP เดือนนี้ คือ 14 คน ซ่ึงอยู่ในช่วง ‘13 - 15’
④ เปรียบเทียบกับเดือนที่แล้ว : มี 16 คน ดังนั้นจ านวน Active LP เดือนนี้ลดลง
จ านวน Active LP ลดลง และอยู่ในช่วง ‘13 - 15 เพราะฉะนั้นจะได้รับ Incentive : 9,000 บาท

【 ตารางการก าหนด Incentive 】

【ตวัอยา่ง】



จ านวนเครื่องที่ติดตั้งทั้งหมด Incentive (บาท) ระยะเวลาการจ่าย

≥50
20,000 เดือนที่ 1 ถึง เดือนที่ 6
15,000 เดือนที่ 7 ถึง เดือนที่ 12

Mentor Mentee Incentive

50 เครื่อง 60 เครื่อง 20,000

60 เครื่อง 50 เครื่อง 20,000

50 เครื่อง 30 เครื่อง -

30 เครื่อง 50 เครื่อง -

Existing LSM (Mentor) New LSM (Mentee)

Breakaway

V. กฎระเบียบค่าคอมมิชชั่นต าแหน่ง LSM

5. Mentorship Incentive
Mentorship Incentive คือโบนัสที่จ่ายให้กับ LSM เมื่อ LP ที่ LSM ดูแลอยู่ได้รับการเลื่อนต าแหน่งข้ึนเป็น LSM ใหม่
และสร้างทีมใหม่เป็นของตัวเอง
หมายความว่า หาก LSM ช่วยให้ทีมงานของตัวเอง ได้รับการเลื่อนต าแหน่งข้ึนเป็น LSM และเริ่มสร้างทีมใหม่ 
LSM ที่ผลักดัน ในการเลื่อนต าแหน่งให้กับ LSM ใหม่  จะได้รับ Incentive นี้ เพ่ือเป็นการสนับสนุนการพัฒนาและขยายทีมงาน 
ตลอดจนช่วยเหลือทีมงาน
หมายเหตุ : Mentor หมายถึง ผูที่ผลักดัน และ Mentee หมายถึง LSM ใหม่ที่แยกออกมา

Mentorship Incentive คือโบนัสที่มอบให้กับ Mentor เท่านั้น โดยมีเงื่อนไขการได้รับดังนี้
① ผลงานของ Mentor และ Mentee

ทีมของ Mentor และทีมของ Mentee ต้องติดตั้งสินค้ารวม อย่างน้อย 50 เครื่อง ทั้งสองทีม ตลอดระยะเวลารับ Incentive
② ระยะเวลาการค านวณ

การค านวณ Incentive จะค านวณให้ 12 เดือน เริ่มต้นตั้งแต่เดือน ที่ Mentor และ Mentee แยกทีมออกจากกัน
③ การเปลี่ยนต าแหน่งของ Mentor

กรณี Mentor ได้รับการเลื่อนต าแหน่งข้ึน เป็น LGM จะยังคงได้รับ Incentive อยู่ 
แต่หาก Mentor ถูกลดต าแหน่งลง เป็น LP หรือ Mentee ได้รับการเลื่อนต าแหน่งข้ึนสูงกว่า เป็น LGM การจ่าย Incentive จะ
สิ้นสุดลง

④ การลาออก : หาก Mentor หรือ Mentee คนใดคนหนึ่งลาออกหรือพ้นสภาพ การจ่าย Incentive จะส้ินสุดลงทันที
⑤ ทีมใหม่ของ Mentee: กรณี Mentee สร้างทีมใหม่ ผลงานที่เกิดจากทีมใหม่จะไม่นับรวมในการค านวณ Incentive

【 ตารางการก าหนด Incentive 】

【ตัวอยา่ง เดอืนท ี ่1 ถงึ เดอืนท ี ่6】



1. Sale Commission
ค่าคอมมิชช่ันการขาย (Sales Commission) จะค านวณยอดขายรวมของ LP ที่อยู่ภายในทีม LGM ทั้งหมด โดยมีรายละเอียดดังนี้
① Outright

LGM จะได้รับค่าคอมมิชช่ัน 2% ของยอดขายรวม จาก LP ที่อยู่ภายในทีม LGM ทั้งหมด 

Subscription
LGM จะได้รับค่าคอมมิชช่ัน 18% ของยอดขายรวม จาก LP ที่อยู่ภายในทีม LGM ทั้งหมด

① LP ทั้งหมด ที่อยู่ภายใต้ LGM ขายสินค้า Outright ในเดือนกรกฎาคม รวม 1,000,000 บาท
② ค่าคอมมิชช่ันของ LGM คือ 2%
③ ค านวณคอมมิชช่ัน : 1,000,000 บาท × 2% = 20,000 บาท 
LGM จะได้รับค่าคอมมิชช่ัน 20,000 บาท

• LP ทั้งหมด ที่อยู่ภายใต้ LGM ขายสินค้า Subscription และมีค่าเช่ารายเดือน รวมกันในเดือนกรกฎาคม ดังนี้
① เครื่องกรองน ้า : 200,000 บาท
② เครื่องฟอกอากาศ : 100,000 บาท
③ เครื่องซักผ้า : 300,000 บาท

• ยอดค่าเช่ารายเดือนรวม
200,000 บาท + 100,000 บาท + 300,000 บาท = 700,000 บาท

• ค่าคอมมิชช่ันของ LGM คือ 18%
• ค านวณคอมมิชช่ัน : 700,000 บาท × 18% = 126,000 บาท
LGM จะได้รับค่าคอมมิชช่ัน 126,000 บาท

ประเภทการขาย วิธีการค านวณ ตัวอย่าง ค่าคอมมิชช่ัน
(บาท)

Outright 2% ของยอดขายรวม 1,000,000 บาท × 2% 20,000

Subscription 18% ของค่าเช่ารายเดือนรวม 700,000 บาท × 18% 126,000

Sale Commission รวม 146,000

VI. กฎระเบียบค่าคอมมิชชั่นต าแหน่ง LGM

【ตวัอยา่ง】

【ตวัอยา่ง】



จ านวนเครื่องติดตั้งทั้งหมด Incentive (บาท)

0 – 149 -

150 – 199 40,000

200 – 249 63,000

250 – 299 86,000

300 – 349 109,000

350 – 399 132,000

≥400 155,000

2. Performance Incentive
Performance Incentive ของ LGM จะค านวณตามจ านวนยอดขายรวมของ LP ที่อยู่ภายใต้ทีม LGM ทั้งหมด
วิธีการค านวณ Performance Incentive จะถูกค านวณตามจ านวนเครื่องที่ติดตั้งส าเร็จทั้งหมด ตั้งแต่วันที่ 1 ถึงวันสุดท้ายของ
เดือน โดยรวมทั้ง 2 ประเภทการขาย (ทั้งแบบ Outright และ Subscription) โดย LGM จะได้รับ Incentive ตามช่วงที่ก าหนด ดัง
ตารางด้านล่างนี้

LGM ที่บริหารทีม มียอดขายรวมทั้งหมด 270 เครื่องภายในเดือนนี้ เมื่อถึงเวลาค านวณอินเซ็นทีฟ
พบว่าจ านวนเครื่องที่ขายและติดตั้งส าเร็จได้รวมทั้งส้ิน คือ 270 เครื่อง
เพราะฉะนั้น Performance จะอยู่ในช่วง ‘250 – 299’ เครื่อง
จ านวน Incentive ส าหรับช่วงนี้คือ 86,000 บาท
ดังนั้น LGM จะได้รับ Performance Incentive = 86,000 บาท ส าหรับยอดขาย 270 เครื่องในเดือนนี้

【ตวัอยา่ง】

VI. กฎระเบียบค่าคอมมิชชั่นต าแหน่ง LGM



VI. กฎระเบียบค่าคอมมิชชั่นต าแหน่ง LGM

Collection Incentive คือ โบนัสที่ตัวแทนขายจะได้รับเพ่ิมเติมเมื่อขายสินค้าประเภทการขายแบบ Subscription ให้กับลูกค้า
และลูกค้าช าระค่าเช่ารายเดือนตามเวลาที่ก าหนด

3. Collection Incentive (เฉพาะยอดขาย Subscription)

【ตวัอยา่ง】

เง่ือนไข รายละเอียด

จ านวนงวด ค านวณให ้ตัง้แต่งวดท่ี 1 ถึง งวดท่ี 11

ระยะเวลาผ่อนผัน ไม่เกินวันสดุท้ายของเดือนถัดไป นับจากเดือน (งวด) ท่ีต้องช าระ

Incentive (ต่อค าสัง่ซื้อ) ค่างวดรายเดือน x 0.5%

กฎเกณฑข์อง Incentive
① ระยะเวลาที่ได้รับ Incentive

Incentive จะค านวณให้จาก งวดที่ 1 ถึง งวดที่ 11 ของการช าระเงิน นับจากเดือนที่ติดตั้งส าเร็จ
② เงื่อนไขที่จะได้รับ Incentive นี้

‐ ลูกค้าช าระค่างวดภายใน 2 เดือน ตัวแทนขายจะได้รับ Incentive 2% ของค่างวดเดือนนั้น
‐ ตัวอย่างเช่น หากลูกค้าช าระค่างวดเดือนกรกฎาคมก่อนส้ินเดือนสิงหาคม ตัวแทนขายจะได้รับ 2% ของค่างวดเดือน
กรกฎาคมเป็น Incentive

③ การช าระเงินล่าช้า
‐ ลูกค้าช าระค่างวดเกินกว่า 2 เดือน ตัวแทนขายจะไม่ได้รับ Incentive
‐ ตัวอย่างเช่น หากลูกค้าช าระค่างวดเดือนกรกฎาคมในเดือนกันยายน ตัวแทนขายจะไม่ได้รับ 2% ของค่างวดเดือน
กรกฎาคมเป็น Incentive

④ การลงทะเบียนและการลาออกของตัวแทนขาย
หากตัวแทนขายลาออกหรือพ้นสภาพ แล้วกลับมาสมัครใหม่ จะไม่ได้รับผลประโยชน์ย้อนหลังจากการขายเดิมก่อนหน้า

⑤ การเปลี่ยนต าแหน่ง
หากตัวแทนขายมีการปรับเปลี่ยนต าแหน่ง เกณฑ์การจ่าย Incentive จะไม่เปลี่ยนแปลง Incentive จะยังคงได้รับ
ตามระยะเวลาที่ตกลงกันไว้ตั้งแต่ต้น ตัวอย่างเช่น หากตัวแทนขายได้รับการเลื่อนต าแหน่งข้ึนหรือถูกลดต าแหน่งลง 
Incentive ที่ตกลงไว้ก่อนหน้านี้จะยังคงได้รับจนกว่าจะถึงระยะเวลาส้ินสุดของการได้รับ Incentive 

⑥ การให้ส่วนลดหรือการยกเว้น
หากมีการให้ส่วนลดค่างวดหรือได้รับการยกเว้น จะไม่ได้รับ Incentive

⑦ จุดทศนิยม
กรณีเกิดจุดทศนิยมข้ึน จากการค านวณ Incentive : หากจุดทศนิยมหลักแรกมากกว่าหรือเท่ากับ 5 จะปัดข้ึน
และน้อยกว่า 5 จะปัดลง

• การติดตั้งและการเรียกเก็บเงิน
① ลูกค้าท าการติดตั้งสินค้าในเดือน กรกฎาคม
② ใบแจ้งหนี้งวดแรกจะถูกออกในเดือน สิงหาคม

• เงื่อนไขการช าระเงิน
ลูกค้าต้องช าระยอดค่างวดเดือนสิงหาคมภายใน ส้ินเดือนกันยายน

• การจ่าย Incentive
ลูกค้าช าระเงินค่าเช่างวดแรกรวมทั้งส้ิน ของเดือนสิงหาคม คือ 5,000,000 บาท
ลูกค้าได้ช าระยอดนี้ทั้งหมด ภายในส้ินเดือนกันยายน
ตัวแทนขายจะได้รับ Incentive 0.5% ของ 5,000,000 บาท = 25,000 บาท



VI. กฎระเบียบค่าคอมมิชชั่นต าแหน่ง LGM

Active LP Qty.
Incentive (บาท)

ลดลง เสมอ เพ่ิมข้ึน
0 – 39 - - -

40 – 59 9,000 10,000 11,000
60 – 79 18,000 20,000 22,000
80 – 99 27,000 30,000 33,000

≥100 36,000 40,000 44,000

【 ตารางการก าหนด Incentive 】

【ตวัอยา่ง】

• ตัวอยา่งที ่1: การค านวณ Incentive ของ LGM คุณ A
① จ านวน Active LP เดือนที่แล้ว : 45 คน
② จ านวน Active LP เดือนนี้ : 65 คน
③ จ านวน Active LP เดือนนี้ คือ 65 คน ซ่ึงอยู่ในช่วง ‘60 - 79’
④ เปรียบเทียบกับเดือนที่แล้ว : มี 45 คน ดังนั้นจ านวน Active LP เดือนนี้เพ่ิมข้ึน
จ านวน Active LP เพ่ิมข้ึน และอยู่ในช่วง ‘60 - 79’ เพราะฉะนั้นจะได้รับ Incentive : 22,000 บาท

• ตัวอยา่งที ่2: การค านวณ Incentive ของ LGM คุณ B
① จ านวน Active LP เดือนที่แล้ว: 85 คน
② จ านวน Active LP เดือนนี้: 75 คน
③ จ านวน Active LP เดือนนี้ คือ 75 คน ซ่ึงอยู่ในช่วง ‘60 - 79’
④ เปรียบเทียบกับเดือนที่แล้ว : มี 85 คน ดังนั้นจ านวน Active LP เดือนนี้ลดลง
จ านวน Active LP ลดลง และอยู่ในช่วง ‘60 – 79’ เพราะฉะนั้นจะได้รับ Incentive : 18,000 บาท

④ เกณฑ์ส าหรับ ลดลง, เสมอ และ เพ่ิมข้ึน จะค านวณโดยการเปรียบเทียบ ลดลง, เสมอ หรือเพ่ิมข้ึน ของจ านวน Active LP 
กับ 1 เดือนก่อนหน้า 

⑤ หากได้รับการปรับขึ้นต าแหน่งและไม่สามารถเปรียบเทียบจ านวน Active LP ได้กับ 1 เดือนก่อนหน้า จะใช้เกณฑ์เพ่ิมข้ึน 
(ค านวณ Incentive ให้ เป็นระยะเวลา 1 เดือนแรก)

⑥ หากมีการปรับลดต าแหน่งและไม่สามารถเปรียบเทียบจ านวน Active LP ได้กับ 1 เดือนก่อนหน้า จะใช้เกณฑ์ลดลง 
(ค านวณ Incentive ให้ เป็นระยะเวลา 1 เดือนแรก)

⑦ หาก LGM แยก LGM ใหม่ LGM ที่ผลักดันให้เกิด LGM ใหม่ จะใช้เกณฑเ์พ่ิมข้ึนมาค านวณ Incentive ให้ 
(เป็นระยะเวลา 1 เดือนแรก)

4. Active LP Incentive
① Incentive ส าหรับ Active LP คือโบนัสที่จ่ายตามจ านวน Active LP ในเดือนนั้น โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือกระตุ้นให้ LGM รักษา

จ านวน Active LP ที่พวกเขาบริหารอยู่ให้เติบโตและขยายจ านวนออกไป
② Active LP หมายถึง LP ที่มียอดขายและติดตั้งส าเร็จภายในเดือน
③ วิธีการค านวณ Incentive

‐ จ านวน Active LP ในเดือนก่อนหน้า จะเป็นฐานในการค านวณ Incentive
‐ Incentive จะถูกจ่ายเมื่อจ านวน Active LP ในเดือนนี้ ตรงตามช่วงที่ก าหนด
‐ การเปลี่ยนแปลงจ านวน Active LP เมื่อเปรียบเทียบกับเดือนก่อนหน้า จะมีผลต่อการจ่าย Incentive

หากจ านวน Active LP ในเดือนนี้สูงขึ้นกว่าเดือนที่แล้ว จะได้รับ Incentive เพ่ิมข้ึน ตามตารางที่ก าหนดด้านล่าง



VI. กฎระเบียบค่าคอมมิชชั่นต าแหน่ง LGM

5. Mentorship Incentive
Mentorship Incentive คือโบนัสที่จ่ายให้กับ LGM เมื่อ LSM ที่ LGM ดูแลอยู่ได้รับการเลื่อนต าแหน่งข้ึนเป็น LGM ใหม่
และสร้างทีมใหม่เป็นของตัวเอง
หมายความว่า หาก LGM ช่วยให้ทีมงานของตัวเอง ได้รับการเลื่อนต าแหน่งขึ้นเป็น LGM และเริ่มสร้างทีมใหม่ 
LGM ที่ผลักดัน ในการเลื่อนต าแหน่งให้กับ LGM ใหม่ จะได้รับ Incentive นี้ เพ่ือเป็นการสนับสนุนการพัฒนาและขยายทีมงาน 
ตลอดจนช่วยเหลือทีมงาน
หมายเหตุ : Mentor หมายถึง ผู้ที่ผลักดัน และ Mentee หมายถึง LGM ใหม่ที่แยกออกมา

Mentorship Incentive จะมอบให้เฉพาะกับ Mentor เท่านั้น โดยมีเงื่อนไขการได้รับโบนัสดังนี้
① เงื่อนไขผลงาน : โบนัสจะจ่ายตามจ านวนผลิตภัณฑ์ที่ติดตั้งในทีมของ Mentor และ Mentee โดยใช้จ านวนที่ต ่าที่สุดเป็นเกณฑ์

ในการจ่ายโบนัส

ตัวอย่างเช่น ถ้า Mentor ติดตั้ง 220 เครื่อง และ Mentee ติดตั้ง 350 เครื่อง จะใช้จ านวนที่ต ่าที่สุดคือ 220 เครื่องในการ
ค านวณ ดังนั้น Mentor จะได้รับ 20,000 บาท

② ระยะเวลาการค านวณ :
การค านวณ Incentive จะค านวณให้ 36 เดือน เริ่มต้นตั้งแต่เดือน ที่ Mentor และ Mentee แยกทีมออกจากกัน

③ การเปลี่ยนต าแหน่งของ Mentor และ Mentee :
หาก Mentor หริ Mentee คนใดคนหนึ่ง ถูกลดต าแหน่งลง เป็น LSM หรือ LP การจ่ายโบนัสจะส้ินสุดลงทันที

④ การลาออกหรือพ้นสภาพ :
หาก Mentor หรือ Mentee คนใดคนหนึ่งลาออกหรือพ้นสภาพ การจ่าย Incentive จะส้ินสุดลงทันที

⑤ ทีมใหม่ของ Mentee :
กรณี Mentee สร้างทีมใหม่ ผลงานที่เกิดจากทีมใหม่จะไม่นับรวมในการค านวณ Incentive

【 ตารางการก าหนด Incentive 】

【ตัวอยา่ง】

จ านวนเครื่องที่ติดตั้งทั้งหมด Incentive (บาท) ระยะเวลาการจ่าย

0 – 199 ไม่ได้เงิน

36 เดือน
200 – 249 20,000

250 – 299 25,000

≥300 30,000

Mentorship
Incentive

Mentor Mentee Incentive

250 เครื่อง 300 เครื่อง 25,000

300 เครื่อง 250 เครื่อง 25,000

300 เครื่อง 300 เครื่อง 30,000

300 เครื่อง 150 เครื่อง ไม่ได้เงิน

150 เครื่อง 300 เครื่อง ไม่ได้เงิน



VII. รางวัล (Excellent Performance Seller)

1. รางวัล ส าหรับ LP
การใหร้างวัล แยกประเภทเป็นรายเดือน, รายไตรมาส และรายปี โดยมีเงื่อนไขและวิธีการค านวณ ดังนี้ :
① เกณฑ์การให้รางวัลตามจ านวน Active LP

‐ Active LP น้อยกว่า 100 คน : ไม่มีการให้รางวัล
‐ Active LP มากกว่าหรือเท่ากับ 100 คน : การให้รางวัลจะด าเนินการตามเงื่อนไขในตารางด้านล่าง
‐ ไม่ผ่านเกณฑ์ : แม้จะติดอันดับในการได้รับรางวัล แต่หากยอดขายไม่ถึงเกณฑ์ข้ันต ่าที่ก าหนด สงวนสิทธ์ิไม่ให้รางวัล

② วิธีการค านวณรางวัล
‐ การค านวณอันดับ : อันดับจะค านวณจากยอดรวมของ Sales Commission เท่านั้น
‐ การค านวณจ านวน Active LP : จ านวน Active LP ที่ใช้เป็นเกณฑ์จะค านวณจากวันที่สุดท้ายของเดือนที่ใช้เป็นฐานส าหรับ
การให้รางวัล ตัวอย่างเช่น การให้รางวัลรายไตรมาสที่ 1 จะใช้จ านวน Active LP ของเดือนมีนาคมเป็นฐาน

• การใหร้างวัลในไตรมาสที่ 1
มี Active LP เฉลี่ยข้ันต ่า 100 คน ภายในไตรมาสที่ 1 (มกราคม – มีนาคม) การใหร้างวัลจะเป็นไปตามตารางที่ก าหนด 
เช่น มกราคม 90 คน + กุมภาพันธ์ 80 คน + มีนาคม 100 คน = 270 คน = เฉลี่ยเดือนละ 90 คน
ไม่ถึง 100 คน ไม่ไดร้ับเงินรางวัล

【ตวัอยา่ง】

■ กรณจี านวน Active LP : 100 – 299 คน

■ กรณจี านวน Active LP : 300 – 499 คน

ยอดขายสูงสุด อันดับ รางวัล (บาท) เงื่อนไข

รายเดือน 1 10,000 ต้องมี ยอดขายข้ันต ่า : 8 เครื่อง2 7,500
รายไตรมาส 1 15,000 ต้องมี ยอดขายข้ันต ่า : 20 เครื่อง

รายปี 1 40,000 ต้องมี ยอดขายข้ันต ่า : 80 เครื่อง2 30,000

ยอดขายสูงสุด อันดับ รางวัล (บาท) เงื่อนไข

รายเดือน
1 10,000

ต้องมี ยอดขายข้ันต ่า : 8 เครื่อง2 7,500
3 5,000

รายไตรมาส
1 15,000

ต้องมี ยอดขายข้ันต ่า : 20 เครื่อง
2 12,000

รายปี
1 40,000

ต้องมี ยอดขายข้ันต ่า : 80 เครื่อง
2 30,000

■ กรณจี านวน Active LP : ≥500 คน
ยอดขายสูงสุด อันดับ รางวัล (บาท) เงื่อนไข

รายเดือน

1 10,000

ต้องมี ยอดขายข้ันต ่า : 8 เครื่อง
2 7,500
3 5,000
4 5,000
5 5,000

รายไตรมาส
1 15,000

ต้องมี ยอดขายข้ันต ่า : 20 เครื่อง2 12,000
3 9,000

รายปี
1 40,000

ต้องมี ยอดขายข้ันต ่า : 80 เครื่อง2 30,000
3 20,000



2. รางวัล ส าหรับ LSM
การให้รางวัล แยกประเภทเป็นรายเดือน, รายไตรมาส และรายปี โดยมีเงื่อนไขและวิธีการค านวณ ดังนี้
① เกณฑ์การให้รางวัลตามจ านวน LSM

‐ LSM น้อยกว่า 10 คน : ไม่มีการให้รางวัล
‐ LSM มากกว่าหรือเท่ากับ 10 คน : การให้รางวัลจะด าเนินการตามเงื่อนไขในตารางด้านล่าง
‐ ไม่ผ่านเกณฑ์ : แม้จะติดอันดับในการได้รับรางวัล แต่หากยอดขายไม่ถึงเกณฑ์ข้ันต ่าที่ก าหนด สงวนสิทธ์ิไม่ให้รางวัล

② วิธีการค านวณรางวัล
‐ การค านวณอันดับ : อันดับจะค านวณจากยอดรวมของ Sales Commission เท่านั้น
‐ การค านวณจ านวน LSM : จ านวน LSM ที่ใช้เป็นเกณฑ์จะค านวณจากวันที่สุดท้ายของเดือนที่ใช้เป็นฐานส าหรับการให้รางวัล 
ตัวอย่างเช่น การให้รางวัลรายไตรมาสที่ 1 จะใช้จ านวน LSM ของเดือนมีนาคมเป็นฐาน

• การให้รางวัลไตรมาสที่ 1 : หากจ านวน LSM ในเดือนมีนาคม มี 12 คน การให้รางวัลจะด าเนินการตามตารางด้านล่าง
• หากไม่ถึงเกณฑ์ : การให้รางวัลส าหรับไตรมาสนั้นจะไม่มี

【ตวัอยา่ง】

■ จ านวน LSM : 10 – 29 คน

■ จ านวน LSM : 30 – 49 คน

ยอดขายสูงสุด อันดับ รางวัล (บาท) เงื่อนไข

รายเดือน
1 15,000

ต้องมี ยอดขายข้ันต ่า : 60 เครื่อง
2 12,000

รายไตรมาส
1 30,000

ต้องมี ยอดขายข้ันต ่า : 150 เครื่อง
2 25,000

รายปี
1 60,000

ต้องมี ยอดขายข้ันต ่า : 600 เครื่อง
2 50,000

ยอดขายสูงสุด อันดับ รางวัล (บาท) เงื่อนไข

รายเดือน
1 15,000

ต้องมี ยอดขายข้ันต ่า : 60 เครื่อง
2 12,000

รายไตรมาส
1 30,000

ต้องมี ยอดขายข้ันต ่า : 150 เครื่อง
2 25,000

รายปี
1 60,000

ต้องมี ยอดขายข้ันต ่า : 600 เครื่อง
2 50,000

■ จ านวน LSM : ≥50 คน

ยอดขายสูงสุด อันดับ รางวัล (บาท) เงื่อนไข

รายเดือน
1 15,000

ต้องมี ยอดขายข้ันต ่า : 60 เครื่อง2 12,000
3 9,000

รายไตรมาส
1 30,000

ต้องมี ยอดขายข้ันต ่า : 150 เครื่อง2 25,000
3 15,000

รายปี
1 60,000

ต้องมี ยอดขายข้ันต ่า : 600 เครื่อง2 50,000
3 40,000

VII. รางวัล (Excellent Performance Seller)



3. รางวัล ส าหรับ LGM
การให้รางวัล แยกประเภทเป็นรายเดือน, รายไตรมาส และรายปี โดยมีเงื่อนไขและวิธีการค านวณ ดังนี้
① เกณฑก์ารให้รางวัลตามจ านวน LGM

‐ LGM น้อยกว่า 5 คน : ไม่มีการให้รางวัล
‐ LGM มากกว่าหรือเท่ากับ 5 คน : การให้รางวัลจะด าเนินการตามเงื่อนไขในตารางด้านล่างนี้
‐ ไม่ผ่านเกณฑ์ : แม้จะติดอันดับในการได้รับรางวัล แต่หากยอดขายไม่ถึงเกณฑ์ข้ันต ่าที่ก าหนด สงวนสิทธ์ิไม่ให้รางวัล

② วิธีการค านวณรางวัล
‐ การค านวณอันดับ : อันดับจะค านวณจากยอดขายรวมของ Sales Commission เท่านั้น
‐ การค านวณจ านวน LGM : จ านวน LGM ที่ใช้เป็นเกณฑ์จะค านวณจากวันที่สุดท้ายของเดือนที่ใช้เป็นฐานส าหรับการให้รางวัล 
ตัวอย่างเช่น การให้รางวัลรายไตรมาสที่ 1 จะใช้จ านวน LGM ของเดือนมีนาคมเป็นฐาน

• การให้รางวัลไตรมาสที่ 1 : หากจ านวน LGM ในเดือนมีนาคม มี 6 คน การให้รางวัลจะด าเนินการตามตารางด้านล่าง
• หากไม่ถึงเกณฑ์ : การให้รางวัลส าหรับไตรมาสนั้นจะไม่มี

【ตวัอยา่ง】

■ จ านวน LGM : 5 – 14 คน

■ จ านวน Active LGM : ≥15 คน

ยอดขายสูงสุด อันดับ รางวัล (บาท) เงื่อนไข

รายเดือน 1 20,000 ต้องมี ยอดขายข้ันต ่า : 250 เครื่อง

รายไตรมาส 1 30,000 ต้องมี ยอดขายข้ันต ่า : 650 เครื่อง

รายปี 1 100,000 ต้องมี ยอดขายข้ันต ่า : 2,500 เครื่อง

ยอดขายสูงสุด อันดับ รางวัล (บาท) เงื่อนไข
รายเดือน 1 20,000 ต้องมี ยอดขายข้ันต ่า : 250 เครื่อง
รายไตรมาส 1 30,000 ต้องมี ยอดขายข้ันต ่า : 650 เครื่อง

รายปี
1 100,000

ต้องมี ยอดขายข้ันต ่า : 2,500 เครื่อง
2 70,000

VII. รางวัล (Excellent Performance Seller)



VIII. Appendix

Product Type รุ่น ประเภทการขาย ประเภทบริการ ราคา Sale Point

เครื่องกรองน ้า

WD516AN

Subcription 3 ปี 
Visit Service 1,199 1,199

Self Service 1,099 1,099

Subcription 5 ปี 
Visit Service 799 799

Self Service 699 699

Subcription 7 ปี 
Visit Service 599 599

Self Service 499 499

Outright
Visit Service 37,900 799

Self Service 34,900 799

WD518AN

Subcription 3 ปี 
Visit Service 1,199 1,199

Self Service 1,099 1,099

Subcription 5 ปี 
Visit Service 799 799

Self Service 699 699

Subcription 7 ปี 
Visit Service 599 599

Self Service 499 499

Outright
Visit Service 37,900 799

Self Service 34,900 799

เครื่องฟอกอากาศ

AS60GHWG0.ABAE

Subcription 3 ปี 
Visit Service 849 849

Self Service 749 749

Subcription 5 ปี 
Visit Service 549 549

Self Service 499 499

AS65GDWH0.ABAE

Subcription 3 ปี 
Visit Service 1,149 1,149

Self Service 1,049 1,049

Subcription 5 ปี 
Visit Service 749 749

Self Service 699 699

AS10GDWH0.ABAE

Subcription 3 ปี 
Visit Service 1,799 1,799

Self Service 1,699 1,699

Subcription 5 ปี 
Visit Service 1,199 1,199

Self Service 1,149 1,149

【ตาราง Sale Point_2024.08】



VIII. Appendix

Product Type รุ่น ประเภทการขาย ประเภทบริการ ราคา Sale Point

ตู้เย็น

GC-V24FFCHB.AEVPLMT

Subcription 3 ปี Visit Service 1,499 1,499

Subcription 5 ปี Visit Service 949 949

Subcription 6 ปี Visit Service 799 799

GC-X257CMEW.ATEPLMT

Subcription 3 ปี Visit Service 1,899 1,899

Subcription 5 ปี Visit Service 1,199 1,199

Subcription 6 ปี Visit Service 999 999

GC-J257SQZW.AEPPLMT

Subcription 3 ปี Visit Service 1,499 1,499

Subcription 5 ปี Visit Service 949 949

Subcription 6 ปี Visit Service 799 799

GN-F452PQAK.AEPPLMT

Subcription 3 ปี Visit Service 899 899

Subcription 5 ปี Visit Service 549 549

Subcription 6 ปี Visit Service 449 449

【ตาราง Sale Point_2024.08】



VIII. Appendix

Product Type รุ่น ประเภทการขาย ประเภทบริการ ราคา Sale Point

เครื่องถนอมผ้า S5GOC.ALGPETH

Subcription 3 ปี 
Visit Service ไม่ขาย ไม่ขาย

Self Service 2,099 2,099

Subcription 5 ปี 
Visit Service ไม่ขาย ไม่ขาย

Self Service 1,299 1,299

Subcription 6 ปี 
Visit Service ไม่ขาย ไม่ขาย

Self Service 1,099 1,099

เครื่องซักผ้าและอบผ้า WT1410NHEG.ABGPETH

Subcription 3 ปี 
Visit Service 2,349 2,349

Self Service 2,249 2,249

Subcription 5 ปี 
Visit Service 1,599 1,599

Self Service 1,499 1,499

Subcription 6 ปี 
Visit Service 1,399 1,399

Self Service 1,299 1,299

เครื่องซักผ้า

TV2725SV9J.APBPETH

Subcription 3 ปี 
Visit Service 999 999

Self Service 899 899

Subcription 5 ปี 
Visit Service 649 649

Self Service 549 549

Subcription 6 ปี 
Visit Service 549 549

Self Service 499 499

FV1413S4M.AMBPETH

Subcription 3 ปี 
Visit Service 1,099 1,099

Self Service 999 999

Subcription 5 ปี 
Visit Service 699 699

Self Service 599 599

Subcription 6 ปี 
Visit Service 599 599

Self Service 549 549

RV10VHP4B.BMBPETH

Subcription 3 ปี 
Visit Service 1,299 1,299

Self Service 1,199 1,199

Subcription 5 ปี 
Visit Service 849 849

Self Service 749 749

Subcription 6 ปี 
Visit Service 749 749

Self Service 649 649

เครื่องดูดฝุน่ A9T-ULTRA.ECBPETH

Subcription 3 ปี 
Visit Service ไม่ขาย ไม่ขาย

Self Service 1,099 1,099

Subcription 5 ปี 
Visit Service ไม่ขาย ไม่ขาย

Self Service 699 699

【ตาราง Sale Point_2024.08】



VIII. Appendix

Product Type รุ่น ประเภทการขาย ประเภทบริการ ราคา Sale Point

เครื่องปรับอากาศ

INR10E.JU1 Subcription 5 ปี 
Visit Service_6M 599 599

Visit Service_12M 499 499

INR13E.JU1 Subcription 5 ปี 
Visit Service_6M 649 649

Visit Service_12M 549 549

INR18E.JU1 Subcription 5 ปี 
Visit Service_6M 749 749

Visit Service_12M 649 649

INR24E.JU1 Subcription 5 ปี 
Visit Service_6M 849 849

Visit Service_12M 749 749

IEQ10E.JU1 Subcription 5 ปี 
Visit Service_6M 649 649

Visit Service_12M 549 549

IEQ13E.JU1 Subcription 5 ปี 
Visit Service_6M 699 699

Visit Service_12M 599 599

IEQ18E.JU1 Subcription 5 ปี 
Visit Service_6M 799 799

Visit Service_12M 699 699

IEQ24E.JU1 Subcription 5 ปี 
Visit Service_6M 899 899

Visit Service_12M 799 799

【ตาราง Sale Point_2024.08】


