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บทคดัย่อ 

งานวจิยันี้มวีตัุประสงค์เพ ือ่ศึกษาพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีซ่ ื้อสนิคา้คูแ่ข่ง ด้วยการใช้เหม ืองข้อมูลในการค้นหา  
กฎความสมัพนัธด์ว้ยเทคนิค FP-Growth และการแบ่งกลุ่มลูกคา้ตามพฤตกิรรมการซือ้ด้วยเทคนิค RFM ผลการหา
ความสมัพนัธ์ดว้ยเทคนิค FP-Growth แสดงให้เห็นว่าลูกค้าทีซ่ ื้อผลติภณัฑเ์สรมิอาหารยีห้่อ BLACK จะซื้อผล ิตภัณฑ์
อาหารเสรมิ กล่าวคอื เม ือ่ลูกค้าซือ้ Fish Oil มกัจะซือ้ควบคูก่ับผลติภณัฑเ์สรมิอาหารอืน่ เช่น Magnesium, Vi tamin 
B, Billbery และ Calcium เป็นต้น ส่วนผลการแบ่งกลุ่มลกูคา้ตามพฤตกิรรมการซือ้ด้วยเทคนิค RFM พบว่าสามารถ
แบ่งกลุ่มลูกค้าเป็น 3 กลุ่ม คอื Gold, Silver และ Bronze โดย Gold หมายถงึ กลุ่มลูกคา้ทีม่กีารซื้อผลติภณัฑ์ BLACK 
คร ัง้ล่าสุด มคีวามถ ี ่และยอดใช้จ่ายต่อลูกคา้อยู่ในเกณฑ์ทีด่มีาก ซึง่ผลการวเิคราะห์ข้อมูลการขายผลติภณัฑ ์BLACK 
ดงักล่าวสามารถน ามาประยุกตใ์ช้กบัธุรกิจร้านขายยาสาขาอืน่ๆ ในบรษิัท Pharmacy Chain AA หรอืเพ ือ่เป็นแนวทาง
ให้กับธุรกิจและผู้ประกอบการอืน่ในการด าเนินกลยุทธ์ทางการตลาดตอ่ไป 
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Abstract 

The objective of this research is to study the behavior of consumers who buy competitors’ products. The 
study uses data mining techniques which are association rules with FP-Growth and clustering wi th  RFM to 
analyze customer data. The result of association rules shows that customers who buy BLACK dietary 
supplements will also buy Fish Oil. In addition, customers will also buy BLACK dietary supplements toge ther 
with other dietary supplements such as Magnesium, Vitamin B, Billbery และ Calcium. Moreover, the result o f 
apply cluster analysis on purchasing behavior using RFM shows that customer can be divided into 3 g roups 
which are Gold, Silver and Bronze. Gold is a group of customer who purchases BLACK recently, frequently, 
and have high amount of purchasing. The results of this study can apply to other pharmacies in  Pharmacy 
Chain AA Company. In addition, the results also can be used as a strategic marketing gu idel ine fo r o ther 
businesses or entrepreneurs. 
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1. บทน า 
1.1 ความส าคญัและที่มาของปญัหาการวิจยั 

ธุรกิจร้านขายยาและเคร ือ่งมอืแพทย์ คอื ธุรกิจทีด่ าเนินการขายสนิค้าทางเภสชัภณัฑท์ัง้ชนิดเคมภีณัฑ์ ยาร ักษา
โรค และสมุนไพร เคร ือ่งเทศทีใ่ช้ท ายาไทยแผนโบราณและทางการแพทย์ เช่น ของทีใ่ช้แต่งแผลทีม่สีารยดึตดิ ชุดปฐม
พยาบาล ผลติภณัฑ์เคมทีีใ่ช้ภายนอกส าหรบัคมุก าเนิด อุปกรณ์และเคร ือ่งมอืเคร ือ่งใช้ทางการแพทย์ และผลิตภัณฑ์
เสรมิอาหาร การจ าหน่ายผลติภณัฑเ์สรมิอาหารของร้านขายยาเป็นช่องทางหนึ่งทีม่กีารแข่งขนัสูง เพราะรา้นขายยาม ี
จุดแข็งทีม่คีวามเชีย่วชาญเฉพาะดา้นมากกวา่ร้านค้าอืน่ จงึมคีวามน่าเชือ่ถอืว่าผลติภณัฑท์ีอ่ยู่ในรา้นยาจะได้มาตรฐาน
และปลอดภยัอกีทัง้จะได้รบัค าแนะน าทีถู่กต้องด้วย 

เน่ืองจากปัจจุบนัมผีู้ให้ความสนใจด้านสุขภาพ การบรโิภคผลติภณัฑ์เพ ือ่ดแูลสุขภาพและเสรมิความงาม การเร ิ่ม
เข้าสู่สงัคมผู้สูงอายุ (กรมกิจการผูสู้งอายุ, ม.ป.ป.) ประกอบกับการทีภ่าครฐัมมีาตรการส่งเสรมิให้ผู้ประกอบการด าเนิน
ธุรกิจในรูปแบบนิตบุิคคลมากขึ้น รวมถงึการส่งเสรมิให้ประเทศไทย เป็นศูนย์กลางทางการแพทย์ (Medical Hub)  
(กรมสนับสนุนบรกิารสุขภาพ กระทรวงสาธารณสุข, 2559) และโครงการร้านยาชุมชนอบอุ่น (ส านักงานหลกัประกัน
สุขภาพแห่งชาต,ิ 2562) ปัจจุบนัมรี้านขายยาขึ้นทะเบยีนกบัส านักงานคณะกรรมการอาหารและยามากกว่า  27,000 
แห่ง (ส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา, 2561) ซึง่ปัจจยัดงักล่าวเป็นผลให้ผูป้ระกอบการร้านขายยาต้องปร ับตวั
เข้าสู่การแข่งขนัทีม่ากขึ้น 

จากทีก่ล่าวมาแล้ววา่ นอกเหนอืจากการขายยาแล้ว ร้านยายงัขายผลติภณัฑอ์าหารเสรมิกันมากขึ้น เนื่องจาก
ผลติภณัฑ์อาหารเสรมิเป็นสนิคา้ทีไ่ด้รบัความนิยมอย่างสูงในช่วงทีผ่า่นมาเพราะมผีูบ้รโิภคจ านวนมากก าลงัมองหาวธิ ี
ทีจ่ะรกัษาสุขภาพให้แข็งแรงในระยะยาว ผู้บรโิภคมแีนวโน้มทีจ่ะระมดัระวงัในการบรโิภคอาหาร ออกก าล ังกายและม ี
การเสรมิโภชนาการกนัมากขึ้น (Euromonitor International, 2019)  

เน่ืองจากผลติภณัฑ์อาหารเสรมิมข้ีอจ ากัดทางกฎหมายทีน้่อยกว่ายา ซึง่ไม่สามารถจดักิจกรรมทางการตลาด
ได้ (ส านักงานคณะกรรมการกฤษฎกีา, 2510) โดยการเสนอขายผลติภณัฑอ์าหารเสรมิสามารถเสนอขายไดอ้ย่างอสิระ
ปราศจากข้อจ ากดัดงัเช่นยาทีจ่ะตอ้งเป็นเภสชักรแนะน าและหยบิให้เท่านัน้ ท าให้ธุรกจิร้านขายยาสามารถจดักจิกรรม
ส่งเสรมิทางการตลาดส าหรบัอาหารเสรมิเพ ือ่ดงึดูดลูกค้าด้วยเร ือ่งของการดูแลก่อนการรกัษาและคาดหวงัว่าจะซื้อ
สนิค้าอืน่ไปด้วยเม ือ่เข้ามาในร้าน การกลบัมาซื้อซ ้าเม ือ่ตอ้งมาซื้อยาประจ าตวัหรอืเม ือ่ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารหมด และ
ใช้สร้างความตระหนักในตราสนิค้า (Brand awareness) ชือ่ธุรกจิรา้นขายยาให้เป็นทีรู่้จกั  

Pharmacy Chain AA มหีลากหลายตราสนิค้าผลติภณัฑเ์สรมิอาหารจ าหน่ายและหนึ่งในผลติภณัฑเ์สรมิอาหารที่
มชีือ่เสยีงคอื ตราสนิคา้ทีช่ือ่ BLACK ทีม่ยีอดขายอนัดบั 1 ในรา้นสาขาตา่งๆ และในระดบัประเทศ BLACK เป็นหนึ่งใน
ผู้น าผลติภณัฑ์เสรมิอาหารเพือ่สุขภาพในประเทศออสเตรเลยี ตลอดระยะเวลา 80 ปี และ BLACK ได้เข้ามาสู่ตลาด
ประเทศไทยในปีพุทธศักราช 2532 จะเห็นได้ว่า BLACK มคีวามช านาญในตลาดของผลติภณัฑ์เสรมิอาหารและม ี
ประสบการณ์ยาวนาน ท าให้ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารขึ้นอยู่กบั BLACK เป็นอย่างมาก ทัง้ที ่Pharmacy Cha in AA ก็ม ี
ผลติภณัฑ์เสรมิอาหารทีผ่ลติและจดัจ าหน่ายในรา้นยาในเครอืเองอยู่แลว้จงึควรสร้างส่วนแบ่งทางการตลาดที่มากขึ้น
ให้กับผลติภณัฑ์ของบรษิทัเอง 
1.2 วตัถปุระสงค์ของการวิจยั 

งานวจิยันี้มวีตัถปุระสงคเ์พ ือ่ 
(1) สร้างแบบจ าลองเพือ่หากฎความสมัพนัธ์ ส าหรบัการวางแผนการจดัโปรโมชัน่ทางการตลาด โดยใช้เทคนิค 

FP-Growth 
(2) แบ่งกลุ่มลูกค้าด้วยเทคนคิ RFM และวางแผนการน าเสนอผลติภณัฑต์่อลูกคา้ในกลุ่มทีไ่ดร้บัการคดัเลอืก 
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2. ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
2.1 ทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

พฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer behavior) หมายถงึ การกระท าของบุคคลใดบุคคลหนึ่งทีเ่กีย่วข้องโดยตรงกบัการ
จดัหาให้ได้มาซึง่การใช้สนิค้าและบรกิาร ทัง้นี้หมายรวมถงึกระบวนการตดัสนิใจและการกระท าของบุคคลที่เกี่ยวกับ
การซื้อและการใช้สนิค้า  (Kotler, 1967) ทัง้ก่อนและหลงัการกระท า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) 
หมายถงึ เคร ือ่งมอืทางการตลาดทีส่ามารถควบคมุไดโ้ดยการผสมผสานเคร ือ่งมอืเหล่าน้ีให้สามารถตอบสนองความ
ต้องการและสร้างความพงึพอใจให้แก่กลุม่ลูกคา้ ซ ึง่เป้าหมายของส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วยสิ่งที่กิจการใช้ 
เพ ือ่ให้มอีทิธพิลโน้มน้าวความตอ้งการผลติภณัฑ์ของกิจการ  
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเรื่องการตัดสินใจซ้ือ 

ในการทีผู่้บรโิภค จะซื้อสนิค้าหนึง่นัน้ จะตอ้งมกีระบวนการต ัง้แตค่วามตอ้งการไปถงึทศันคตหิลงัจากทีไ่ด้ใช้สนิค้า
แล้วซึง่ประกอบด้วยขัน้ตอนต่างๆ ดงันี้  (1) การตระหนักถงึความต้องการหรอืปัญหา (Need/Problem recognition)     
(2) การเสาะหาข้อมูล (Information search) (3) การประเมนิทางเลอืกในการตดัสนิใจซื้อ (Evaluation of alternatives)  
2.3 แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัความภกัดีต่อตราสินค้า (Brand Loyalty) 

ความภกัดตีอ่ตราสนิคา้ คอื ทศันคตขิองลูกคา้ทีม่ตีอ่ตราสนิคา้ เม ือ่ลูกคา้มทีศันคตทิีด่ตีอ่ตราสนิคา้ จะก่อให้เกิด
ความสมัพนัธ์ทีด่รีะหว่างลูกคา้และตราสนิคา้นัน้ในระยะยาว กล่าวคอื ลูกคา้จะแสดงพฤตกิรรมทีส่นับสนุนตราสนิคา้นัน้ 
ไม่ว่าจะเป็นซื้อซ ้า บอกต่อ หรอืแม้วา่ลูกคา้จะเปลีย่นไปซื้อสนิคา้ตราสนิคา้อืน่ก็จะกลบัมาซื้อสนิค้าตราสนิคา้เด ิม เม ื่อ
ลูกค้าไม่ไดร้บัประโยชน์ของตราสนิค้านัน้อกี เช่น การลดราคา เป็นต้น ซึง่จะน าไปสู่ความรู้สกึที่ด ีต่อตราสินค้าอย่าง
สม ่าเสมอ (Skogland & Siguaw, 2004) 
2.4 แนวคิดเบื้องต้นเก่ียวกบัการท  าเหมืองขอ้มูล (Data Minning) 

การท าเหมอืงข้อมูล คอื กระบวนการสกดัข้อมลู (Extract data) ทีม่อียู่แล้วในฐานข้อมูลทีม่จี านวนมากเพือ่คน้หา
รูปแบบและความสมัพนัธท์ีซ่่อนอยู่ในชุดข้อมลูนัน้ ซ ึง่การท าเหมอืงข้อมูลมเีทคนิคอยู่หลายเทคนิค ซึง่ใช้หลายเทคนิค
ประกอบกนัเพ ือ่คน้หาความรู้ในฐานข้อมลู (Knowledge discovery in database หร ือ KDD) ให้ออกมาเป็นรูปแบบ 
(Pattern) เพ ือ่ให้ไดส้ารสนเทศ (Useful information) ทีย่งัไม่รู ้(Unknown data) เป็นสารสนเทศทีม่เีหตุผล (Valid) และ
สามารถน าไปใช้ได ้(Actionable) ซ ึง่เป็นสิง่ส าคญัทีจ่ะช่วยตดัสนิใจในการท าธุรกิจ (Azuaje et al., 2006)   
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3. วิธีการวิจยั 
งานว ิจยันี้ เป็นงานวจิ ัยเชงิปรมิาณ เพื่อค้นหารูปแบบกฎความสัมพันธ์ของการซื้อผล ิตภัณฑ์โดยใช้เทคนิค        

FP-Growth และแบ่งกลุ่มลูกค้าจากพฤตกิรรมการซื้อสนิค้าโดยใช้เทคนิค RFM ด้วยโปรแกรม Rapidminer ซึง่ม ี
ขัน้ตอนในการด าเนินการตามแบบ CRoss-Industry Standard Process for Data Mining (CRISP-DM) ซึ่งเป็น
กระบวนการมาตรฐานส าหรบัการท าเหมอืงข้อมูล ดงัภาพที ่1  
 

 
ภาพที ่1 ขัน้ตอนในการด าเนินการตามแบบ CRISP-DM 

 
3.1 ท  าความเข้าใจธุรกิจ (Business understanding phase)  

งานวจิยันี้จะจดัท าเหมอืงข้อมูลกบั Pharmacy chain AA ซึง่ประกอบกิจการขายยาแผนปัจจบุนั ผลติภัณฑ์เสร ิม
อาหาร อุปกรณ์ทางการแพทย์ เวชภณัฑ์  เวชส าอางค์ น าเข้าและจดัจ าหน่ายอุปกรณ์ทางการแพทย์ภายใต้มาตรฐาน
และกฎหมาย  ก่อต ัง้ในปี พ.ศ. 2542 ซึง่ประกอบไปดว้ยแบรนด์ IC SD VC ทีต่ ัง้อยู่ในชุมชนและห้างสรรพสินค้าชัน้
น า จากประสบการณ์อนัยาวนานจงึเป็นทีรู่้จกัและได้รบัความไว้วางใจของคนในชุมชน ปัจจุบนัมสีาขามากกว่า 25 
สาขา อกีทัง้มผีลติภณัฑ์เสรมิอาหารทีผ่ลติและจดัจ าหน่ายเองในชือ่ PREMIUM  

เน่ืองจากร้านขายยาไม่สามารถท ากิจกรรมส่งเสรมิทางการตลาดด้วยยาได้จ ึงต้องม ีสนิค้าทีห่ลากหลายเพื่อ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าทีห่ลากหลายและเป็นต ัวเลอืกให้กับลูกค้า รวมถงึผลิตภณัฑ์เสร ิมอาหารซึง่ม ี
จ านวน หลายแบรนด์ หลายกลุ่มสนิคา้ โดยม ีBLACK ทีม่คีวามนิยมสูงเป็นอนัดบั 1 อยู่เสมอ ท าให้ยอดขายขึ้นอยู่กับ
แบรนด์ BLACK ค่อนข้างสูง ซึง่มผีลตอ่การบรหิารคลงัสนิค้าและต้นทุนของผลติภณัฑอ์ ืน่ๆ ผลติภัณฑ์อาหารเสร ิมใน     
แบรนด์อ ืน่ๆ จงึถูกน ามาจดักิจกรรมทางการตลาดเพือ่ส่งเสรมิการขายอยู่ตลอดเวลา  

ข้อมูลทีน่ ามาใช้จดัท าเหมอืงข้อมูลมาจากการเลอืกของผู้บรหิารทีต่อ้งการให้เป็นสาขาทดลองดงันี้   
ร้านขายยา IC008 เป็นร้านขายยาทีอ่ยู่ใกล้แหล่งชุมชน ร้านมพี ืน้ทีก่วา้งขวาง ทีจ่อดรถสะดวกสบายม ีผล ิตภัณฑ์

เสรมิอาหารหลากหลายแบรนด ์รวมถงึการตกแต่งร้านแบบสมยัใหม่ทีลู่กค้าสามารถเดนิเลอืกสรรไดเ้อง  
ร้านขายยา VC011 ต ัง้อยู่ในห้างสรรพสนิคา้ มคีวามทนัสมยั สนิค้าตามกระแสสงัคม  
ร้านขายยา SD014 ต ัง้อยู่ในแหล่งทีม่รีา้นขายยาจ านวนมาก ใกล้โรงพยาบาล  
บรษิัทจดัท ากิจกรรมส่งเสรมิทางการตลาดจบัคู่สนิค้าอยู่บ่อยคร ัง้ เหมอืนกันทุกร้าน จากการคาดคะเนความ

ต้องการของลูกคา้เองหรอืตอ้งการจะผลกัดนัสนิคา้บางประเภทเป็นพเิศษ ท าให้หลายคร ัง้มสีนิค้าคงค้างจ านวนมาก 
หรอืบางคร ัง้ไม่เพยีงพอตอ่การขาย และในปัจจุบนัพบวา่ลูกค้ามกัจะมกีารหาข้อมลูและตดัสนิใจประเภทของผลติภณัฑ์
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อาหารเสรมิทีต่้องการมาก่อนทีจ่ะมาหน้าร้าน ส่วนใหญ่ลูกค้าจะมาหน้ารา้นเพือ่ตอ้งการเปรยีบเทยีบราคาและโปรโมชัน่
บ่อยคร ัง้เม ือ่ซ ื้อผลติภณัฑเ์สรมิอาหารทีต่ ัง้ใจซื้อแลว้จะซื้อผลติภณัฑเ์สรมิอาหารประเภทอืน่เพ ิม่ขึ้นด้วยเพราะได้รบั  
ข้อมูลการขายจากพนักงานร้านและโปรโมชัน่ของบรษิัท ดงันัน้หากบรษิัทฯสามารถน าข้อมลูทีจ่ดัเก็บอยู่มาใช้ประโยชน์
ท าเหมอืงข้อมูลเพ ือ่น ามาสร้างแบบจ าลองจะสรา้งโอกาสทางธุรกจิและสรา้งความได้เปรยีบทางธรุกิจกับคู่แข่ง ทัง้ยัง
ส่งเสร ิมพันธกิจของบรษิัทในระยะ 1-3 ปีนี้ที่ต้องการเป็นที่หนึ่งของละแวกฝั ่งธนบุร ีในกรุงเทพมหานครและ
ระดบัประเทศต่อไป   

ผลติภณัฑ์เสรมิอาหาร BLACK ใน Pharmacy Chain AA มจี านวน 27 กลุ่มดงันี้  C-1000, Vitamin B, Fisho il , 
Buffer C, Zinc, Folic, Q10, Vitamin E, Grapeseed, Echi, Calcium, Lutein, Mg, Lecithin, Sleep  we l l, Bi lberry, 
Biotin, EPO, Glucosamine, Preg, Ginko, Cranberry, Metapro, Proliv, Attaxan, Multivitamin, Choles block  

ผู้บ ร ิห าร ของบร ิษั ท  Pharmacy Chain AA ไ ด้ ก าหนด ว ิส ัยทัศ น์ ไ ว้ ว่า ต้ อ งเป็น ร้า นหม ายเลข  1 
ของ Pharmacy chain  และเป็นมอือาชพีทีใ่ห้บรกิารดา้นยา โดยเป้าหมายระยะสัน้ (1 – 3 ปี) ผู้บรหิารต้องการพฒันา
สนิค้าและการบร ิการเพือ่ใ ห้เป็นผู้น าอนัดบั 1 ของย่านธนบุร ีโดยต้องการทราบกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกค้าแต่ละกลุ่มเป้าหมายได ้ 

นอกจากนี้  Pharmacy Chain AA ยงัมผีลติภณัฑ์อาหารเสรมิทีผ่ลติขึ้นเองและขายในร้านขายยาในเคร ือ เป็นอีก
หนึ่งอย่างทีบ่รษิัทฯ ต้องการทีจ่ะพฒันายอดขายให้มากขึ้น เน่ืองจากสามารถท าก าไรไดม้ากกว่า ควบคุมได้มากกว่า
เพราะเป็นผลติภณัฑท์ีผ่ลติและจดัจ าหน่ายเองทีช่ือ่วา่ PREMIUM  

กิจกรรมการส่งเสรมิการขายจะเป็นการต ัง้เองของบรษิทั Pharmacy Chain AA และจากบรษิทัทีจ่ดัจ าหน่ายสนิค้า
นัน้มโีปรโมชัน่มาให้ หากเป็นโปรโมชัน่ทีจ่ดัเองมกัเกิดจากความต้องการผลกัดนัสนิค้า หรอื การคาดการณ์จาก
ประสบการณ์ว่าสนิค้ามคีวามต้องการร่วมกนั การได้ส่วนลด หรอืของแถมมาจากผู้จดัจ าหน่ายจ ึงน ามาจดักิจกรรม
ทางการตลาดเช่น ส่วนลด 1 แถม 1 จดัแพ็ค 3 ชิ้น เป็นตนั  

อกีทัง้จากการพดูคยุกบัผู้บรหิารตอ้งการทีจ่ะทราบข้อมลูของผลติภณัฑเ์สรมิอาหารทีม่กัจะถูกซื้อไปพรอ้มกนั การ
จดักลุ่มลูกคา้ทีม่จีากพฤตกิรรมของลูกคา้ ผลติภณัฑ์เสรมิอาหารใดของ BLACK ทีไ่ด้รบัความนิยมมาก เพ ื่อการจ ัด
กิจกรรมส่งเสร ิมทางการตลาดเฉพาะสาขา การท า Direct Marketing การพัฒนาและปรบัปรุงผล ิตภัณฑ์
ของ PREMIUM เพ ือ่ให้ทุกๆ ผลิตภณัฑ์ของ PREMIUM ไปสู่ยอดขายอันดบั 1 ของร้านยาใน Pharmacy Chain 
AA ในอนาคต 
3.2 ข ัน้ตอนการท  าความเข้าใจข้อมลู (Data understanding phase)  

งานวจิยันี้วเิคราะห์ข้อมูลจากฐานข้อมูลหลกัของร้านขายยา Pharmacy Chain AA ซึง่ถูกดงึออกมาจากฐานข้อมูล
ให้อยู่ในรูปของ Excel จ านวน 3 ไฟล์ ซ ึง่ประกอบด้วยตาราง Trans Sales Entry, Transaction Header และ Item ด ัง
ภาพที ่2 
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ภาพที ่2 ตารางข้อมูลจากฐานข้อมูล 

 
3.3 การเตรียมข้อมลู (Data preparation)   

จากขัน้ตอนการเก็บรวบรวมข้อมลูพบวา่แฟ้มข้อมลูจ านวน 3 แฟ้มข้อมลูดงักลา่วข้างต้น พบว่าคอลมัภ์ทีส่ามารถ
น ามาจดัท าเหมอืงข้อมูล มดีงัแสดงในตารางที ่1 
 

ตารางที ่1  คอลมัภ์ของข้อมูลทีน่ ามาใช้ในการท าเหมอืงข้อมลู 
ชือ่คอลมัน์  ค าอธบิาย  ชนิด  จากแฟ้ม  

Transaction No  เลขทีท่ าการซื้อขาย  Integer  Trans Sales Entry  
Store No  รหสัสาขา  Nvarchar (10)  Trans Sales Entry  
POS Terminal No  รหสัเคร ือ่งช าระเงนิ  Nvarchar (10)  Trans Sales Entry  
Date  วนัทีท่ าการซื้อขาย  datetime  Trans Sales Entry  
Time  เวลาทีท่ าการซื้อขาย  datetime  Trans Sales Entry  
Item   รหสัสนิค้า  Nvarchar (20)  Trans Sales Entry  
Price per unit  ราคาสนิค้าต่อชิ้น  Decimal (38,20)  Trans Sales Entry  
Quantity  จ านวนสนิค้าทีลู่กค้าซือ้  Decimal (38,20)  Trans Sales Entry  
Member Card No  รหสัลูกค้า  Nvarchar (30)  Transaction Header  
Description  ชือ่สนิค้า  Nvarchar (50)  Item  

 
จากการส ารวจข้อมูล (Explore data) พบว่า ตารางทัง้ 3 มข้ีอมูลทีน่่าสนใจทีอ่าจน ามาพฒันาแบบจ าลองได้ แต่

ต้องมกีารจดัเตรยีมข้อมูลให้อยู่ในรปูแบบทีจ่ะน ามาวเิคราะห์ข้อมูล ดงันี้   
1. ลกัษณะของข้อมูลมกีารเก็บแยกจากกัน จงึตอ้งสรา้งความสมัพนัธร์ะหวา่งแฟ้มข้อมลู ในขัน้ตอนเตรยีมข้อมูล

ให้อยู่ในรูปทีเ่หมาะสมเพือ่ท าเหมอืงข้อมลูต่อไป  
2. ข้อมูลไม่เพยีงพอจงึต้องสร้างตารางเพิม่ แปลงข้อมูลเพือ่ให้สามารถวเิคราะห์ข้อมูลได ้ 
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ข้อมูลทีจ่ดัเตรยีมดงักล่าวข้างต้นถูกน ามาตรวจสอบคณุภาพของข้อมูล (Verify data quality) ว่ามคีวามเหมาะสม
ส าหรบัการหากฎความสมัพนัธแ์ละการจดักลุม่โดยใช้เทคนคิ RFM งานวจิยันี้ ใช้ข้อมูลการขายจร ิงต ัง้แต่  1  ธ ันวาคม 
2556 ถงึ 31 มกราคม 2562 โดยขัน้ตอนการตรวจสอบคณุภาพข้อมูลแสดงในภาพที ่3 

 

 
ภาพที ่3 การตรวจสอบคณุภาพข้อมูล 

 
ผลของการตรวจสอบคณุภาพของข้อมลูพบวา่ ข้อมูลมคีวามสมบูรณ์รอ้ยละ 95 โดยข้อมูลทีม่คีา่ขาดหายม ีเพยีง

รหสัลูกค้า (Member card no) สาเหตุทีร่หัสลูกค้าขาดขายนัน้เนื่องจากข้อมูลดงักล่าวเป็นรายการขายทีถู่กซื้อโดย
ลูกค้าทีไ่ม่ใช่สมาชกิกบัทางร้าน ภาพที ่4 และ 5 แสดงความสมบูรณ์ของข้อมลูส าหรบัการหากฎความสมัพนัธแ์ละการ
แบ่งกลุ่มแบบ RFM ตามล าดบั 

 
 

ภาพที ่4 ความสมบูรณ์ของข้อมูลส าหรบัการหากฎความสมัพนัธ์ 
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ภาพที ่5 ความสมบูรณ์ของข้อมูลส าหรบัการจดักลุ่มโดยใช้เทคนิค RFM 
 
3.4 การพฒันาแบบจ าลอง (Modeling) 

งานวจิยันี้ เป็นงานวจิยัทีท่ าการคน้หาความสมัพนัธ์ของการซื้อผลติภณัฑ์เสรมิอาหาร BLACK และการแบ่งกลุ่ม
ลูกค้าตามพฤตกิรรมการซื้อ ดงันั ้นตวัชี้วดัประสทิธภิาพของกฎความสมัพนัธ์จะตรวจสอบได้จากค่าความเชือ่ม ัน่ 
(Confidence) ทีม่ากกว่า ร้อยละ 70 และคา่ lift ควรมคีา่มากกว่า 1 ส่วน การแบ่งกลุ่มตามพฤตกิรรมการซื้อจะใช้การ
สอบถามจากผู้บรหิารในบรษิัท ขัน้ตอนการการส้รางกฎความสมัพนัธ์ด้วย F-Growth และการแบ่งกลุ่มด้วย RFM 
แสดงในภาพที ่6 และ 7 

 

 
ภาพที ่6 ภาพรวมการสร้างกฎความสมัพนัธ ์
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ภาพที ่7 ภาพรวมการแบ่งกลุ่ม 

 
3.5 การทดสอบแบบจ าลอง (Evaluation) 

งานวจิ ัยนี้ได้ประเมนิประสิทธภิาพของกโมเดลทีไ่ด้จากกฎความสมัพนัธ์และการแบ่งกลุ่ม โดยงานว ิจยันี้จะ
ประเมนิถงึความสามารถในการตอบสนองเป้าหมายทางธุรกิจ โดยเปรยีบเทียบผลลพัธ์กับเกณฑ์ในการประเมนิที่
ก าหนดไว้ในข้อ 3.4  
3.6 การวางแผนการปรบัใช้แบบจ าลอง (Plan deployment) 

ขัน้ตอนน้ีเป็นการน าผลการประเมนิไปใช้งานจรงิในธรุกจิ ซ ึง่สามารถน าปัจจยัอืน่เข้ามาร่วมพจิารณา เช่น ความ
พร้อมขององค์กร สภาพเศรษฐกิจ และคูแ่ข่ง เป็นต้น ประกอบดงัจะกล่าวในการอภปิรายผลการศกึษาตอ่ไป 
 
4. สรปุผลการศึกษา 
4.1 อภิปรายผลการศึกษา 
 โมเดลทีไ่ด้จากการท าเหมอืงข้อมลูด้วยเทคนิคกฎความสมัพนัธ์และการแบ่งกลุม่ สามารถสรุปได้ดงันี้  

4.1.1 กฎความสมัพนัธ ์ 
ผลการสร้าง กฎความสมัพนัธข์องการซื้อผลติภณัฑเ์สรมิอาหาร ยีห้่อ BLACK  
สาขา IC008 พบว่า มกีฎทีน่่าสนใจดงันี้  (1) หากลูกค้าซื้อ Fish Oil และ Magnesium จะซื้อ Vi tamin B 

และ Zinc (2) หากลูกค้าซื้อ C-1000 และ Grapeseed จะซื้อ Biotin ด้วย (3) หากลูกคา้ซื้อ Fish Oil และ Bil lbery จะ
ซื้อ Lecithin ด้วย   

สาขา VC011 พบว่า มกีฎทีน่่าสนใจดงันี้  (1) หากลูกคา้ซื้อ Fish Oil และ Billbery จะซื้อ Lutein ด้วย  
สาขา SD014 พบว่า มกีฎทีน่่าสนใจดงันี้  (1) หากลูกคา้ซื้อ Fish Oil และ Magnesium จะซื้อ Calcium และ 

Grapeseed ด้วย (2) หากลูกค้าซือ้ VitaminB, Fish Oil  และ Calcium จะซื้อ Magnesium และ Grapeseed ด้วย     
(3) หากลูกค้าซื้อ Fish Oil และ Magnesium จะซือ้ VitaminB, Calcium และ Grapeseed ด้วย  

4.1.2 การแบ่งกลุ่มลูกค้าตามพฤติกรรมการซ้ือ  
จากผลการแบ่งกลุ่มลูกค้าตามพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์เสรมิอาหาร BLACK ได้ทัง้หมด 3 กลุ่ม         

ดงัตารางที ่2 การจดักลุ่มลูกค้าตามเทคนคิโมเดล RFM สาขา IC008  
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ตารางที ่2 การจดักลุ่มลูกค้าตามเทคนคิ RFM สาขา IC008 
ชือ่กลุ่ม Recency (วนั) Frequency (คร ัง้) Monetary (บาท) จ านวนสมาชกิในกลุ่ม 

(คน) 
Gold 148.419 2.500 1,746.300 2,393 
Silver 581.488 1.442 1,123.626 2,381 

Bronze 1,071.987 1.090 720.333 1,822 
 

เม ือ่น าหลกัเกณฑท์ีใ่ช้ในการจดักลุม่ลูกคา้ตามเทคนิค RFM สาขา IC008 โดยก าหนดคา่ Prime number 
ระหว่าง 3 – 7 เพ ือ่ก าหนดจ านวนกลุม่ พบว่าคา่ 3 เป็นค่าทีเ่หมาะสมทีสุ่ดในการจดักลุ่มลกูคา้ส าหรบัสาขา VC011 
และ SD014 ซึง่ค่าดงักล่าวเป็นคา่ทีเ่หมาะสมทีสุ่ดเช่นเดยีวกบัสาขา IC008 
4.2 แนวทางการน าไปใช้  

กฎความสมัพนัธแ์ละการแบ่งกลุ่มลูกคา้โดยใช้พฤตกิรรมคร ัง้ล่าสุด ความถ ี ่ยอดใช้จ่ายแบบจ าลองทีท่ าการพฒันา
นัน้มปีระโยชน์ต่อการด าเนินกจิการของบรษิทั Pharmacy Chain AA เป็นอย่างมากเพราะสามารถลดตน้ทุนการบรหิาร
จดัการสนิค้าคงคลงัและใช้ประโยชน์จากพืน้ทีใ่ห้เกดิประสทิธภิาพได้เพ ิม่ขึ้น และยงัสามารถรกัษาระดบัการให้บรกิาร
ลูกค้าให้อยู่ในระดบัทีสู่ง เตมิเต็มทีว่่าแบรนดไ์มเ่ข้าใจในลกูคา้แตล่ะคน เน่ืองจากความตอ้งการและประสบการณ์ของ
แต่ละคนไม่เหมอืนกนั โดยใช้ผลเหลา่น้ีสร้างความเข้าใจและความสมัพนัธก์ับลูกคา้เพ ือ่ยกระดบัให้ดขีึ้น โดยประยุกตใ์ช้
กับการตลาดการวางแผนการตลาด ทัง้ Online และ Offline 

การฝึกอบรมพนักงานขายจะมปีระสทิธภิาพมากขึ้น รวมทัง้น ามาใช้ในการประเมนิคณุคา่ของลูกคา้ตลอดช่วงชวีติ 
(Customer Lifetime Value: CLV) ซึง่เป็นงานวจิยัเพ ือ่ท าการจดักลุ่มลกูคา้โดยใช้ตวัแบบในการวเิคราะห์แบบ RFM   

จากผล RFM จะเห็นได้ว่า Recency คร ัง้ล่าสุดความสดใหม่ที่ลูกค้าเพ ิง่มาซื้อผลติภณัฑ์เสรมิอาหารของ
BLACK ทัง้สามสาขา แม้ระดบั Gold ยงัม ีRecency ต ่าสุดทีค่่าเฉล ีย่ 57 วนัในสาขา SD014 ควรจะต้องม ีการตลาด 
สนับสนุนให้กลบัมาซื้อหรอืนกึถงึ เน่ืองจากผลติภณัฑเ์สรมิอาหารมกัมจี านวนทีเ่พยีงพอตอ่ระยะเวลาหนึ่งเดอืนเป็นต้น
ไป และเม ือ่จดักิจกรรมส่งเสรมิทางการตลาดทีเ่พ ิม่จ านวนจะท าให้ลูกค้ากลบัมาระยะเวลาห่างออกไปอีก จงึต้อง
ค านวณและค านึงถงึระยะเวลาดงักล่าวทีห่ายไป หรอืผลติภณัฑ์ใดทีจ่ะน ามาส่งเสรมิในช่วงระยะเวลาฤดกูาลต่างๆ ควร
จดัท าการพยากรณ์และหากฎความสมัพนัธ์เพ ิม่เตมิ การใช้ข้อมูลลูกค้าจากสาขาตา่งๆ มาท าการวเิคราะห์ช่วยให้การ
จดักลุ่มของลูกค้าแต่ละรายที่มปีระวตักิารซื้อที่แต กต่างกันให้ได้รบัการรกัษาลูกค้าชัน้ด ีได้อย่างแม่นย าและ ม ี
ประสทิธภิาพมากยิง่ขึ้น  

กลุ่มลูกค้าทีม่คีวามถ ีสู่งแตจ่ านวนเงนิน้อยน าเสนอเพือ่ Cross-selling หรอื Up-selling ส าหรบัลูกค้าที่ม ียอดซื้อ
สูง รกัษาและออกกิจกรรมทางการตลาดเพือ่รยีกให้กลบัมาซื้อใหม ่เร็วทีสุ่ด และผลกัดนัเพิม่ความถ ี ่ในการซื้อผลติภณ์ั
เสรมิอาหาร 
4.3 ปัญหาและอปุสรรค  

เน่ืองจากฐานข้อมูลไมไ่ดถ้กูออกแบบวางแผนมาส าหรบัการวเิคราะห์ข้อมูล ท าให้ตอ้งแทนคา่ ปรบัเปลี่ยน สร้าง 
แปลงรูปมาก ต้องศึกษาเรยีกข้อมลูและเตรยีมข้อมูลทีจ่ะตอ้งน ามาใช้โดยไม่มแีผนกทีใ่ห้ค าปรกึษาและดูแลฐานข้อมูล
ให้ค าแนะน าและอ านวยความสะดวก  
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