
 

 

แบบรายงานการประชุม/ฝึกอบรม/สัมมนา/ศึกษาดูงาน 

หน่วยงาน คณะวิศวกรรมศาสตร์และเทคโนโลยีอุตสาหกรรม มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา 

 

๑. ข้อมูลส่วนบุคคล 

 ช่ือ-สกุล  ภาณุพงศ์ จันทน์ผลิน   ตําแหน่ง   อาจารย์   

 กลุ่มบุคลากร  £   สายวิชาการ   £ สายสนับสนุนวิชาการ 

๒. หลักสูตรหรือเร่ืองท่ีเข้าร่วมประชุม/ฝึกอบรม/สัมมนา/ศึกษาดูงาน 

 การส่งเสริมและให้ความรู้ในหัวข้อ Customer Journey 

๓. วิทยากรในการประชุม/ฝึกอบรม/สัมมนา/ศึกษาดูงาน 

 อาจารย์ณัฐพัชร์ ล้อประดิษฐ์พงษ์ 

๔. สถาบันหรือหน่วยงานท่ีจัดประชุม/ฝึกอบรม/สัมมนา/ศึกษาดูงาน 

 กองกลาง สํานักงานอธิการบดี มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา 

๕. ระยะเวลาท่ีเข้ารับการประชุม/ฝึกอบรม/สัมมนา/ศึกษาดูงาน 

 ๖ ช่ัวโมง 

๖. งบประมาณท่ีใช้ในการประชุม/ฝึกอบรม/สัมมนา/ศึกษาดูงาน 

 - 

๗. วัตถุประสงค์ของการประชุม/ฝึกอบรม/สัมมนา/ศึกษาดูงาน 

 เพ่ือพัฒนาความรู้และทักษะให้กับตัวแทนอาจารย์จากหน่วยงานต่างๆ ในด้านการวิเคราะห์และเข้าใจ

กลุ่มลูกค้า เพ่ือนําไปสู่การพัฒนาบริการและหลักสูตรท่ีตรงกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงจะช่วยเพ่ิม

ประสิทธิภาพในการพัฒนาธุรกิจและจัดหารายได้ให้กับหน่วยงานและมหาวิทยาลัย 

 

๘. สรุปเน้ือหาสาระของการประชุม/ฝึกอบรม/สัมมนา/ศึกษาดูงาน 

 ๑) การแบ่งส่วนลูกค้า ลูกค้าเป้าหมาย และลูกค้าท่ีคาดหวัง (Customer Segmentation, Targeted 

Customer & Prospected Customer) โดยเน้นการวิเคราะห์และแบ่งกลุ่มลูกค้าเพ่ือระบุกลุ่มเป้าหมายท่ี

เหมาะสม 

๒) แผนผังความเข้าใจลูกค้า (Empathy Map) เป็นการเข้าใจความรู้สึก ความคิด และพฤติกรรมของ

ลูกค้าอย่างลึกซ้ึง 



๒ 

 

๓) การสร้างโปรไฟล์ลูกค้า (Customer Persona) เป็นการพัฒนาตัวแทนของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย

เพ่ือให้เข้าใจลักษณะและความต้องการได้ชัดเจนย่ิงข้ึน 

๔) การวิเคราะห์เส้นทางของลูกค้า (Customer Journey Analysis) เพ่ือศึกษาประสบการณ์ของ

ลูกค้าต้ังแต่จุดเร่ิมต้นจนจบกระบวนการใช้บริการ รวมถึงตัวอย่างและการประยุกต์ใช้ กรณีศึกษาและวิธีการ

นําแนวคิดไปประยุกต์ใช้ในสถานการณ์จริง และกิจกรรมเชิงปฏิบัติเพ่ือให้ผู้เข้าอบรมได้ทดลองใช้เคร่ืองมือและ

แนวคิดท่ีได้เรียนรู้ 

๙. ปัญหาอุปสรรคในการประชุม/ฝึกอบรม/สัมมนา/ศึกษาดูงาน   

 - 

๑๐. ประโยชน์ท่ีได้รับจากการประชุม/ฝึกอบรม/สัมมนา/ศึกษาดูงาน 

 : - ต่อตนเอง  

  การฝึกอบรมน้ีช่วยพัฒนาทักษะการวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมายผ่านเคร่ืองมือต่างๆ เช่น 

Customer Segmentation และ Empathy Map ซ่ึงสามารถนําไปประยุกต์ใช้ กับงานสอนและวิจัย 

เสริมสร้างความเข้าใจในพฤติกรรมของผู้รับบริการผ่าน Customer Persona และ Customer Journey 

เพ่ิมพูนความรู้ด้านการพัฒนาบริการและหลักสูตรท่ีมีประสิทธิภาพ และสร้างโอกาสในการเติบโตทางวิชาชีพ

ด้วยทักษะท่ีเป็นท่ีต้องการในตลาดแรงงาน 

 : - ต่อหน่วยงาน/มหาวิทยาลัย 

  มหาวิทยาลัยจะได้รับประโยชน์จากการเพ่ิมประสิทธิภาพในการพัฒนาหลักสูตรและบริการท่ี

ตรงกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย สร้างโอกาสในการเพ่ิมรายได้ผ่านบริการท่ีตอบโจทย์ตลาด ยกระดับ

คุณภาพการให้บริการจากการวิเคราะห์ Customer Journey สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันด้วย

นวัตกรรมการบริการท่ีแตกต่าง และพัฒนาวัฒนธรรมองค์กรท่ีเน้นการตอบสนองความต้องการของผู้รับบริการ

อย่างแท้จริง 

๑๑. เอกสารหรืออ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวข้องท่ีได้รับจากการประชุม/ฝึกอบรม/สัมมนา/ศึกษาดูงาน 

 เอกสารประกอบการบรรยาย หั วข้อ เร่ือง Improving Customer Experience: Customer 

Journey Map 

 

 

 

 

 



๓ 

 

๑๒. สําเนาประกาศนียบัตร/วุฒิบัตรฯ ท่ีได้รับจากการประชุม/ฝึกอบรม/สัมมนา/ศึกษาดูงาน 

 
 

๑๓. ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะ อ่ืน ๆ  

 - 

 

       (ผู้รายงาน)..................................................... 

               (ภาณุพงศ ์ จนัทน์ผลิน) 

                    วันท่ี ๑๙ กุมภาพันธ์ ๒๕๖๘ 

 

ความคิดเห็นของผู้บังคับบัญชาช้ันต้น 

 .............................................................................................................................................................. 

 

       (ลงช่ือ). ..................................................... 

                   (ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ชนมภัทร โตระสะ) 

       วันท่ี .............................................................. 


