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บทคดัย่อ 

การศกึษานีมี้วตัถปุระสงค์ เพ่ือศกึษาทศันคตขิองกลุม่เป้าหมาย และลกัษณะความ

ต้องการของกลุม่เป้าหมาย ตอ่ การทํา CRM ของมหาวิทยาลยัอบุลราชธานี  เพ่ือเสนอรูปแบบ

กิจกรรม CRM ของมหาวิทยาลยัอบุลราชธานีท่ีมีประสิทธิภาพ โดยได้เก็บข้อมลูจากกลุม่ตวัอย่าง

ผู้บริหารโรงเรียนกลุม่ตวัอยา่ง ซึง่เป็นกลุม่ท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจเลือกเรียนตอ่ใน

สถาบนัอดุมศกึษาของนกัเรียน พบวา่ ทกุโรงเรียนมีนโยบายในด้านการศกึษาตอ่ของนกัเรียน

ระดบัมธัยม  โดยมีลกัษณะกิจกรรมคือการจดัโปรแกรมภาษาองักฤษและวิทย์คณิตแบบพิเศษ

เข้มข้น การแบง่ชัน้เรียนตามวิชาเลือก การจดัคาบแนะแนวเพ่ือวิเคราะห์ความถนดั การจดัชัน้

เรียนกลุม่นกัเรียนเรียนดี และการสอนเสริมตวิเพ่ือเตรียมสอบกิจกรรมสมัพนัธ์ของ

สถาบนัอดุมศกึษาท่ีได้มาทํากบัโรงเรียน มีคา่ยวิชาการ รุ่นพ่ีมาแนะแนว การพานกัเรียนเข้าเย่ียม

ชมสถาบนัอดุมศกึษา การให้โควต้ารับเข้า และการเข้าร่วมกิจกรรมของสถาบนัอดุมศกึษา ผู้ ท่ีมี

อิทธิพลตอ่การตดัสินใจเลือกสถานท่ีเรียนของนกัเรียนได้แก่ ครูแนะแนวผู้ปกครอง และเพ่ือน   

แหลง่ท่ีนกัเรียนหาข้อมลูเพ่ือศกึษาตอ่ได้แก่  ครูแนะแนว รุ่นพ่ีในสถาบนัอดุมศกึษา และเพ่ือน  

กิจกรรมหรือความสมัพนัธ์ท่ีมีลกัษณะเหมาะสมกบันกัเรียนได้แก่โครงการคา่ยวิชาการ โครงการ

ตวิวิชาหลกั ความร่วมมือด้านอาจารย์พิเศษ ทนุเรียนตอ่ในมหาวิทยาลยั การตวิโดยรุ่นพ่ี และการ

อบรมอาชีพให้นกัเรียน  ในสว่น ความคดิเห็นตอ่มหาวิทยาลยัอบุลราชธานีเห็นว่า มหาวิทยาลยั

อบุลราชธานีได้รับการยอมรับจากผู้ปกครองมากขึน้ มีท่ีตัง้ใกล้ภมูิลําเนาประหยดัคา่ใช้จา่ยในการ

เรียน เป็นทางเลือกท่ีเหมาะกบัฐานะทางเศรษฐกิจของนกัเรียน    ในส่วนความเห็นตอ่กิจกรรมท่ีจะ

ชว่ยสร้างความสมัพนัธ์ท่ีดีกบัโรงเรียนได้แก่ การเชิญครูแนะแนว และผู้บริหารโรงเรียนเข้าประชมุ

รับฟังข้อมลูการรับเข้าของมหาวิทยาลยัอยา่งตอ่เน่ืองทกุปี  การให้โรงเรียนร่วมใช้ฐานข้อมลู

เก่ียวกบัการรับเข้า และการให้โควต้ารับเข้า เฉพาะโรงเรียนโดยเฉพาะคณะแพทย์   ในสว่นของสิ่ง

ท่ีนกัเรียนต้องการเพ่ือใช้ในการตดัสินใจเลือกศกึษาตอ่ในสถาบนัอดุมศกึษา ได้แก่ ข้อมลูของคณะ

ผลงานของคณะ ผลการประเมินคณุภาพของคณะ  โอกาสการทํางานของสาขาวิชาตา่ง ๆ  วิธีการ

รับเข้า  คะแนนรับเข้า  และ จํานวนรับเข้าของสาขาวิชาตา่ง ๆ    และในสว่นของความเห็นตอ่การ

ประชาสมัพนัธ์ให้ข้อมลูของมหาวิทยาลยัอบุล ได้แก่ มหาวิทยาลยัควรให้ข้อมลูครบถ้วนทกุคณะ

ในภาพรวมและควรให้ข้อมลูก่อนชว่งรับตรง  เปิดช่องทางการประชาสมัพนัธ์ มากกวา่ใช้เวปไซต์ 

เพียงอยา่งเดียว เพราะมีนกัเรียนบางสว่นมีข้อจํากดัในการเข้าถึงเวปไซต์  และจากแบบสอบถามท่ี

ใช้เก็บข้อมลูจาก นกัเรียนชัน้มธัยมปลายจากโรงเรียนตวัอยา่ง พบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจ

เลือกเข้าศกึษาในสถาบนัอดุมศกึษาท่ีกลุม่ตวัอยา่งให้ความสําคญัเป็นอนัดบัหนึง่ มากท่ีสดุคือ 

ตนเอง ร้อยละ 59 และ ปัจจยัพอ่แมผู่้ปกครองสําคญัเป็นอนัดบัหนึง่รองลงมาคือร้อยละ 34.3   

กลุม่ตวัอยา่งมีความสนใจเข้าศกึษาตอ่ในสถาบนัอดุมศกึษาภายในจงัหวดัอบุลโดยเลือกเป็น
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อนัดบัหนึง่มากท่ีสดุคือร้อยละ 49ปัจจยัท่ีกลุม่ตวัอย่างใช้ในการใช้เพ่ือพิจารณาตดัสินใจเลือก

เรียนตอ่ในสถาบนัอดุมศกึษา ได้แก่ ความเข้มข้นด้านวิชาการของสถาบนั ร้อยละ 21  ความ

หลากหลายของสาขาวิชา ร้อยละ 19.1  ความสะดวกในการพกัอาศยัในระหวา่งศกึษา ร้อยละ 

18.5   คา่ใช้จา่ยในการศกึษา ร้อยละ 16.1 ช่ือเสียงของสถาบนั ร้อยละ 13.2 และ จํานวนรับเข้า

ของสถาบนั ร้อยละ 12  แหลง่ข้อมลูท่ีกลุม่ตวัอยา่งใช้เพ่ือประกอบการพิจารณาในการเลือกเรียน

ตอ่ในสถาบนัอดุมศกึษา ได้แก่ ครูแนะแนวร้อยละ 23.1  รุ่นพ่ีท่ีเรียนในสถาบนัอดุมศกึษาร้อยละ 

20.2 เวปใซดของสถาบนัอดุมศกึษาร้อยละ18.7  เวปไซด์ของคณะท่ีสนใจ ร้อยละ 17.8 และ 

หนงัสือพิมพ์ ร้อยละ 2.8  ในสว่นของข้อมลูท่ีต้องการให้มีในเวปไซด์ของสถาบนั ได้แก่ ข้อมลูสาขา

ท่ีสอนของคณะ ข้อมลูแตล่ะสาขาวิชา และข้อมลูอาชีพหลงัสําเร็จการศกึษา ในเร่ืองทศันคตขิอง

กลุม่เป้าหมายท่ีมีตอ่การทํา CRM ของมหาวิทยาลยัอบุลราชธานี  พบวา่ กลุม่ตวัอย่างมีทศันคติ 

ในระดบัท่ีน้อย   กลุม่ตวัอยา่งเคยเข้าร่วมกิจกรรมสมัพนัธ์ของมหาวิทยาลยัอบุลราชธานี มากท่ีสดุ 

คือกิจกรรมการแนะแนวจากรุ่นพ่ีนกัศกึษา   กลุม่ตวัอยา่งมีความพงึพอใจตอ่กิจกรรมสมัพนัธ์ของ

มหาวิทยาลยัอบุลราชธานี ในระดบัน้อย  คือมีคา่เฉล่ียระดบัความพงึพอใจต่ําวา่ 2.3 จาก 5 ระดบั  

ในสว่นของกิจกรรมสมัพนัธ์ท่ีต้องการให้เพิ่มเตมิ ได้แก่ กิจกรรมการประชาสมัพนัธ์หลกัสตูรให้

นกัเรียน ม.4-ม.6 กิจกรรมการแนะแนวจากรุ่นพ่ีนกัศกึษามหาวิทยาลยั กิจกรรมเข้าคา่ยวิชาการ  

การให้โควต้าพิเศษสําหรับโรงเรียนให้กบันกัเรียน ม.4-ม.6 ในการเปรียบเทียบคา่เฉล่ียระดบั

ความสําคญัของทศันคตจํิาแนกตามโรงเรียนพบวา่ ปัจจยัด้าน “ผลงานด้านการวิจยัเป็นท่ี

ยอมรับ ”  และ ปัจจยัด้าน “มีระบบการประเมินผลการศกึษาท่ีมีมาตรฐาน “  มี อยา่งน้อย 2 

โรงเรียน ท่ีมีความคดิเห็นแตกตา่งกนัอย่างมีนยัสําคญัท่ีระดบั 0.05 สว่นความคดิเห็นตอ่กิจกรรม

สมัพนัธ์จําแนกตามโรงเรียนพบวา่ ปัจจยัด้าน “กิจกรรมสมัพนัธ์มีความนา่สนใจ ”  ปัจจยัด้าน “มี

กิจกรรมสมัพนัธ์ในชว่งเวลาท่ีเหมาะสม ” และ ปัจจยัด้าน “กิจกรรมสมัพนัธ์ทําให้รู้ข้อมลูเก่ียวกบั

การเรียนในสาขาวิชาตา่ง ๆ มากขึน้“  มี อยา่งน้อย 2 โรงเรียน ท่ีมีความคิดเห็นแตกตา่งกนัอย่างมี

นยัสําคญัท่ีระดบั 0.05 

 ในการสร้างกลยทุธ์ลกูค้าสมัพนัธ์ของมหาวิทยาลยัอบุลราชธานีเพ่ือสร้างภาพลกัษณ์

ให้กบัมหาวิทยาลยัในระยะยาว นัน้ต้องสร้างความพงึพอใจให้กบัตลาดภายในคือนกัศกึษา

ปัจจบุนัก่อน โดยบคุลากรทกุคนในมหาวิทยาลยัต้องทําหน้าท่ีของตนให้เตม็ความสามารถเพ่ือให้

บรรลถึุงความพงึพอใจของนกัศกึษา ในสว่นการทํากิจกรรมสมัพนัธ์กบัลกูค้าศกัยภาพคือนกัเรียน

ในโรงเรียนมธัยมนัน้ ควรให้นกัศกึษามหาวิทยาลยัเป็นผู้ ดําเนินการ และในการทํากิจกรรมต้อง

เร่ิมต้นด้วยการสํารวจความต้องการของโรงเรียนแตล่ะแหง่ เพ่ือจดัรูปแบบของกิจกรรมสมัพนัธ์ให้

เหมาะสมกบัความต้องการของโรงเรียนนัน้ ๆ  
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Abstract 
 This research aimed to investigate the attitudes and the needs of the target 
groups towards Ubonrajathanee University’s CRM campaign in order to propose 
effective CRM activities to the university. The data were collected from school 
executives and high school students. The results collected from the samples of the 
school executives revealed that every school had a further study policy for its high 
school students. There were the organizations of activities to support the students such 
as English program, intensive Science-Math program, class division based on elective 
subjects and students’ performances, educational counseling period, and tutorial 
classes. The co-organized relationship building activities were academic camp, 
educational guidance, visiting the university, student admission quota, and 
participation in the university’s activities. The people influencing students’ university 
choice were teacher counselors, parents, and friends. The activities which were 
suitable for the students were academic camp, core-subject tutorial, guest lecturer 
support, scholarship, tutorial by university students, and career training. The views of 
school executives’ towards Ubonrajathanee University were it was well-accepted by 
the parents of the students, situated in a good location, and a good, economical choice. 
The meeting to inform counselor teachers and school executives regarding university 
admission policy in each year, the permission to use university admission database, 
and the provision of admission quota for the Faculty of Medicine were the activities 
that maintained good relationship with the schools. What the students needed to know 
in making their university choice was the Faculty’s achievements, quality assessment 
results, career opportunity, admission procedure, admission score, and admission 
number. In terms of the university’s public relations, overall information of each 
faculty should be presented before the admission process. Other medias apart from 
websites should be used as some students did not have access to the Internet.                 
According to the results collected from the samples of high school students, the most 
significant factor affecting students’ university choice was the need of the students 
themselves (59%). This was followed by the need of their parents (34.3%). Most of 
the target groups were interested in selecting Ubonrajathanee as their university 
choice (49%). Factors affecting their university choice were academic standard of the 
institution (21%), the variety of disciplines (19.1%), convenience of the 
accommodation (18.5%), tuition fee (16.1%), reputation (13.2%), and admission 
number (12%), respectively.  The sources of information influencing their university 
choice considerations were teacher counselors (23.1%), former senior high school 
students (20.2%), institution websites (18.7%), faculty websites (17.8%), and 
newspapers (2.8%). The information that the respondents wanted the institution 
website to provide was faculties’ disciplines, detail of each discipline, and career 
opportunity. The attitude of the target groups towards the university’s CRM campaign 
was at a low level. The activity attended by most of the target groups was the 
orientation activity organized by the university students. The target groups’ 
satisfaction level towards the university’s relationship building activities was low (2.3 
out of 5). The additional relationship building activities needed by the target group 
were curriculum public relations for high school students, orientation activities from 
the university students, academic camp, and special admission quota for high school 
students. The comparison of the significance levels of the attitudes found that two 
schools had the different attitudes towards “well-known and recognized research” and 
“having qualified education quality assessment system” with statistical significance 
value of 0.05. The attitudes towards relationship building activities showed that there 
were at least two schools having different attitudes towards the following: “interest of 
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the activities”, “appropriate time”, and “the activities providing information on the 
undergraduate curriculums” with statistical significance value of 0.05.       
 
 To create CRM strategy for Ubonrajathanee University, the university has to 
create satisfaction to the current students first. All staff have to provide the best 
service in order to satisfy the students’ needs. When creating relationship building 
activities, the activities should be organized by the university students. Also, a need 
survey is necessary before launching the activities. 

 


