
	ลำดับที่
	รายการ/ตัวชี้วัด
	ผลลัพธ์/สถิติ

	1
	จำนวนลูกค้าเป้าหมายใหม่ (ในรอบช่วงเวลา)
	– ตัวอย่าง: มีลูกค้าใหม่ 100 ราย
– แบ่งตามแหล่งที่มา

	2
	จำนวนลูกค้าเป้าหมายที่ยังไม่ดำเนินการ (ยังไม่ปิดการขาย)
	– จำนวนลูกค้าที่ติดต่อแล้วยังไม่สรุป: 20 ราย
– เปรียบเทียบกับรอบก่อนหน้า: เพิ่มขึ้นหรือลดลง?

	3
	อัตราการเปลี่ยนเป็นลูกค้าจริง (Conversion Rate)
	- CR = (จำนวนลูกค้าที่ปิดการขาย / จำนวนลูกค้าทั้งหมด) × 100%
– ตัวอย่าง: ปิดการขายได้ 25 จาก 100 ราย → 25%

	4
	ช่องทางที่มีประสิทธิภาพที่สุด
	– เปรียบเทียบอัตรา CR, ค่าใช้จ่าย, ยอดขาย
Website: CR 20%
โฆษณา (Ads): CR 30%
– ข้อเสนอแนะ: ควรเพิ่มงบโฆษณาเพราะมีอัตรา CR สูง

	5
	สาเหตุที่ลูกค้าไม่ตัดสินใจซื้อ
	– ราคาแพงเกินไป: 30% / เลื่อนการตัดสินใจ: 25%
– แนวทางแก้ไข: พิจารณาปรับราคา หรือเสนอตัวเลือกโปรโมชั่น

	6
	ความคิดเห็น/ข้อเสนอแนะจากทีมขาย
	– สรุปปัญหาอุปสรรคหรือข้อได้เปรียบในการขาย
– ข้อเสนอแนะในการปรับสคริปต์การขาย หรือกลยุทธ์

	7
	แผนงานสำหรับสัปดาห์/เดือนถัดไป
	– เป้าหมายจำนวนลูกค้าใหม่: ...............................
– ช่องทางที่ต้องให้ความสำคัญ: ..........................



