
Core Competency  :  สมรรถนะหลักขององคก์ร 
 

 “สมรรถนะหลักขององค์กร” หมายถึง  เรื่องที่องค์กรมีความช านาญ
ที่สุด สมรรถนะหลักขององค์กร เป็นขีดความสามารถที่ส าคัญเชิงกลยุทธ์ เป็นแกน
หลักที่ท าให้องค์กรบรรลุพันธกิจ  ซ่ึงสร้างความได้เปรียบในตลาดให้แก่องค์กร  
หรือสภาพแวดล้อมของการบริการ สมรรถนะหลักขององค์กรมักเป็นสิ่งที่คู่แข่ง 
หรือผู้ส่งมอบและพันธมิตรลอกเลียนแบบได้ยาก  และสมรรถนะหลักขององค์กร
อาจสร้างความได้เปรียบที่ยั่งยืนในหารแข่งขัน การไม่ก าหนดสมรรถนะหลักที่
ต้องการชององค์กร อาจส่งผลต่อคว ามท้าทายเชิงกลยุทธ์ที่ส าคัญ หรือการ
เสียเปรียบในตลาด 
 



Customer: ลูกค้า 
 

  “ลูกค้า” หมายถึง ผู้ใช้ผลิตภัณฑ์ โปรแกรมหรือบริการขององค์กร (เรียกว่า 
“ผลิตภัณฑ์” ในเกณฑ์)  หรืออาจจะเป็นผู้ใช้ในอนาคต ลูกค้า รวมถึงผู้ใช้ผลิตภัณฑ์ 
โดยตรง และผู้ซื้อผลิตภัณฑ์เพื่อจ าหน่ายต่อ เช่น ผู้จัดจ าหน่าย  ตัวแทน หรือบริษัท
ที่ใช้ผลิตภัณฑ์ขององค์กรเป็นส่วนประกอบหนึ่งของผลิตภัณฑ์นั้น  เกณฑ์นี้กล่าวถึง
ลูกค้าอย่างกว้างๆ  ครอบคลุมถึงลูกค้าในปัจจุบัน ลูกค้าในอนาคตและลูกค้าของ
คู่แข่งด้วย 

   



Customer Engagement:  ความผู้พันธ์ของลูกค้า  
 

  “ความผูกพันธ์ของลูกค้า” หมายถึง แรงหนุนของลูกค้าที่ทุ่มให้กับยี่ห้อ หรือ
ผลิตภัณฑ์ขององค์กรทั้งนี้ ขึ้นกับความสามารถขององค์กรในการตอบสนองความ
ต้องการและการสร้างความสัมพันธ์อย่างต่อเนื่อง เพื่อให้ลูกค้าคงใช้ผลิตภัณฑ ์

  ลักษณะของความผูกพันธ์ รวมถึงการรักษาลูกค้าไว้และความภักดีของลูกค้า 
ความเต็มใจของลูกค้าในการท าธุรกิจ/กิจการกับองค์กร และความเต็มใจของลูกค้าใน
การสนับสนุนอย่างเต็มที่และแนะน ายี่ห้อ รวมทั้งผลิตภัณฑ์ให้คนอื่นรู้จัก  

 



Stakeholders: ผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย 

  “ผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย” หมายถึง กลุ่มทุกกลุ่มที่ได้รับผลกระทบ หรืออาจได้รับ
ผลกระทบ จากการปฏิบัติการและความส าเร็จขององค์กร  ตัวอย่างของผู้ที่มีส่วนได้
ส่วนเสียที่ส าคัญ รวมถึงลูกค้าบุคลากร พันธมิตร 

   ผู้ให้ความร่วมมือ คณะกรรมการก ากับดูแลองค์กร ผู้ถือหุ้น ผู้ส่งมอบ ผู้เสีย
ภาษี องค์กรที่ดูแลกฏระเบียบข้อบังขับ ผู้ก าหนดนโยบาย ผู้ให้ทุนด าเนินงาน  
และชุมชนในท้องถิ่น และสมาคมวิชาชีพ   

 


