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บทคัดยอ 

 การแบงกลุมลูกคาในธุรกิจขนสงสินคาระหวางประเทศนั้น โดยปกติแลวพนักงานขาย
จะเปนผูกําหนดกลุมของลูกคา โดยพิจารณาจาก 3 ปจจัยหลัก ไดแก ยอดขายจากการสงออก 
(Outbound revenue) ยอดขายจากการนําเขา (Inbound revenue)  และยอดขายท่ีเกิดจากตัวกลางผูสง
สินคา(Third Party revenue) โดยแบงเปน 3 กลุมตามขนาดของลูกคา ไดแกขนาดเล็ก ขนาดกลาง 
และขนาดใหญ แตการตัดสินใจของพนักงานนั้นอาจแปรผันไปไดตามประสบการณของแตละ
บุคคล งานวิจัยนี้จึงศึกษาใชตนไมการตัดสินใจ (Decision Tree) และ ตรรกศาสตรคลุมเครือ (Fuzzy 
Logic) มาสรางตัวแบบเพื่อเปนเคร่ืองมือชวยตัดสินใจใหพนักงานขายในการแบงกลุมลูกคา 
 ผลการวิจัยพบวาตัวแบบท่ีไดจากตนไมตัดสินใจพบวา มีขนาดกิ่งของตนไม ท่ี 52 กิ่ง 
คาความถูกตอง (Correctly Classified Instances) อยูท่ี 94.44 % คา ROC ท่ี 96.9% และตัวแบบที่
ไดจากตรรกศาสตรคลุมเครือนั้น มีคาความถูกตองท่ี 58.9% และมีคา ROC ท่ี 71%  ตัวแบบดังกลาว
สามารถนําไปใชในการแบงกลุมลูกคาเพื่อพนักงานขายสามารถวางแผนการใหบริการลูกคาไดอยาง
มีประสิทธิภาพมากท่ีสุดตอไป 
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