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ABSTRACT 

 This research proposes a loyalty measurement model for individual 

customers for the benefit of creating a marketing campaign and activities, as well as 

suitable products and services for customers and the establishment of good customer 

relationship. This study adapted the concept of the RFM (Recency- Frequency-

Monetary) model and applied it to a database of customer purchases and the customer 

type. The business type of the selected organization is a commercial business. To 

apply the RFM concept to find customer loyalty according the type of customer, 

customer loyalty is partitioned into 5 classes using a k-means clustering algorithm and 

is heuristically to assigned customer types: Platinum, Gold, and Silver. The type of 

customer is then brought into consideration by extending the RFM Model with 

customer analytics to make even better customer classification performance. Finally, 

the classification system generates decision rules to find out the loyalty of new future 

customers using a C4.5 decision tree algorithm. After creating rules to find the loyalty 

measurement, the Extended RFM Model has more detail than Traditional RFM Model. 
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บทคดัยอ่ 
 งานวจิยันีO มีจุดประสงคเ์พื�อหาความจงรักภกัดีของลูกคา้แต่ละรายเพื�อประโยชน์ในการ
สร้างแคมเปญทางการตลาดและกิจกรรมตลอดจนผลิตภัณฑ์และการบริการสําหรับลูกค้าที�
เหมาะสมและเป็นการสร้างความสัมพันธ์ที� ดีกับลูกค้า ซึ� งในงานวิจัยนีO ได้นําหลักการ RFM 
(Recency = ระยะเวลาที�ลูกคา้มีการสั�งซืOอล่าสุดจนถึงปัจจุบนั, Frequency = จาํนวนการสั�งซืOอในแต่
ละช่วงเวลา, Monetary = มูลค่าเฉลี�ยต่อการสั�งซืOอแต่ละครัO งในช่วงเวลาเดียวกนั) มาประยุกตใ์ชก้บั
ฐานขอ้มูลการซืOอของลูกคา้และประเภทของลูกคา้ ประเภทธุรกิจที�เลือกเป็นธุรกิจเชิงพาณิชย ์โดย
นาํหลกัการRFM มาหาความจงรักภกัดีของลูกคา้ตามประเภทของลูกคา้ ซึ� งความจงรักภกัดีของ
ลูกคา้แบ่งออกเป็น 5 คลาส โดยใชว้ิธีการจดักลุ่มดว้ยอลักอริทึมk-means และกาํหนดประเภทลูกคา้
เป็นแพลทินมั, โกลด์และซิลเวอร์ การนาํประเภทลูกคา้มาต่อยอดกบัหลกัการRFM ทาํให้การ
วเิคราะห์ประสิทธิภาพในการจาํแนกความจงรักภกัดีของลูกคา้ไดดี้ยิ�งขึOน สุดทา้ยงานวิจยันีO ไดส้ร้าง
กฎการตดัสินใจในการหาความจงรักภกัดีของลูกคา้รายใหม่ในอนาคต โดยใชว้ิธีการจาํแนกขอ้มูล
ดว้ยอลักอริทึมC4.5 หลงัจากที�ไดท้าํการสร้างกฎเพื�อหาความจงรักภกัดีของลูกคา้ การนาํประเภท
ลูกคา้มาต่อยอดกบัหลกัการRFMทาํใหไ้ดก้ฎที�มีรายละเอียดมากขึOนกวา่แบบเดิม 
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