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บทคดัย่อ 

งานวจิยันี้มวีตุัประสงค์เพื่อศกึษาพฤติกรรมของผู้บรโิภคที่ซื้อสนิคา้คู่แข่ง  ด้วยการใชเ้หมอืงขอ้มูลในการค้นหา  
กฎความสมัพนัธ์ดว้ยเทคนิค FP-Growth และการแบ่งกลุ่มลูกค้าตามพฤตกิรรมการซื้อด้วยเทคนิค RFM ผลการหา
ความสมัพนัธด์ว้ยเทคนิค FP-Growth แสดงใหเ้หน็ว่าลูกคา้ทีซ่ือ้ผลติภณัฑ์เสรมิอาหารยีห่อ้ BLACK จะซือ้ผลติภณัฑ์
อาหารเสรมิ กล่าวคอื เมื่อลูกคา้ซื้อ Fish Oil มกัจะซื้อควบคู่กบัผลติภณัฑ์เสรมิอาหารอื่น เช่น Magnesium, Vitamin 
B, Billbery และ Calcium เป็นต้น ส่วนผลการแบ่งกลุ่มลูกค้าตามพฤติกรรมการซือ้ด้วยเทคนิค RFM พบว่าสามารถ
แบ่งกลุ่มลกูคา้เป็น 3 กลุ่ม คอื Gold, Silver และ Bronze โดย Gold หมายถงึ กลุ่มลกูคา้ทีม่กีารซือ้ผลติภณัฑ ์BLACK 
ครัง้ล่าสดุ มคีวามถี่ และยอดใชจ้่ายต่อลูกคา้อยู่ในเกณฑท์ีด่มีาก ซึง่ผลการวเิคราะหข์อ้มูลการขายผลติภณัฑ์ BLACK 
ดงักล่าวสามารถน ามาประยุกตใ์ชก้บัธุรกจิรา้นขายยาสาขาอื่นๆ ในบรษิทั Pharmacy Chain AA หรอืเพื่อเป็นแนวทาง
ใหก้บัธุรกจิและผูป้ระกอบการอื่นในการด าเนินกลยุทธท์างการตลาดต่อไป 

 
ค าส าคญั: การท าเหมอืงขอ้มลู; CRISP-DM; RFM; FP-Growth; กฎความสมัพนัธ;์ การแบง่กลุ่มลกูคา้ 
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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 with 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 together 
with other dietary supplements such as Magnesium, Vitamin B, Billbery และ Calcium. Moreover, the result of 
apply cluster analysis on purchasing behavior using RFM shows that customer can be divided into 3 groups 
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 guideline for other 
businesses or entrepreneurs. 
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1. บทน า 
1.1 ความส าคญัและท่ีมาของปัญหาการวิจยั 

ธุรกจิรา้นขายยาและเครื่องมอืแพทย ์คอื ธุรกจิทีด่ าเนินการขายสนิคา้ทางเภสชัภณัฑท์ัง้ชนิดเคมภีณัฑ ์ยารกัษา
โรค และสมุนไพร เครื่องเทศทีใ่ชท้ ายาไทยแผนโบราณและทางการแพทย ์เช่น ของทีใ่ชแ้ต่งแผลทีม่สีารยดึตดิ ชุดปฐม
พยาบาล ผลติภณัฑ์เคมทีีใ่ชภ้ายนอกส าหรบัคุมก าเนิด อุปกรณ์และเครื่องมอืเครื่องใชท้างการแพทย ์และผลติภณัฑ์
เสรมิอาหาร การจ าหน่ายผลติภณัฑเ์สรมิอาหารของรา้นขายยาเป็นช่องทางหนึ่งทีม่กีารแขง่ขนัสงู เพราะรา้นขายยามี
จุดแขง็ทีม่คีวามเชีย่วชาญเฉพาะดา้นมากกว่ารา้นคา้อื่น จงึมคีวามน่าเชื่อถอืว่าผลติภณัฑท์ีอ่ยู่ในรา้นยาจะไดม้าตรฐาน
และปลอดภยัอกีทัง้จะไดร้บัค าแนะน าทีถู่กตอ้งดว้ย 

เน่ืองจากปัจจุบนัมผีูใ้หค้วามสนใจดา้นสขุภาพ การบรโิภคผลติภณัฑเ์พื่อดูแลสขุภาพและเสรมิความงาม การเริม่
เขา้สู่สงัคมผูส้งูอายุ (กรมกจิการผูส้งูอายุ, ม.ป.ป.) ประกอบกบัการทีภ่าครฐัมมีาตรการส่งเสรมิใหผู้้ประกอบการด าเนิน
ธุรกิจในรูปแบบนิติบุคคลมากขึ้น รวมถึงการส่งเสรมิให้ประเทศไทย เป็นศูนย์กลางทางการแพทย์ (Medical Hub)  
(กรมสนับสนุนบรกิารสุขภาพ กระทรวงสาธารณสุข, 2559) และโครงการรา้นยาชุมชนอบอุ่น (ส านักงานหลกัประกนั
สุขภาพแห่งชาติ, 2562) ปัจจุบนัมรีา้นขายยาขึน้ทะเบยีนกบัส านักงานคณะกรรมการอาหารและยามากกว่า  27,000 
แห่ง (ส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา, 2561) ซึง่ปัจจยัดงักล่าวเป็นผลให้ผูป้ระกอบการรา้นขายยาต้องปรบัตวั
เขา้สูก่ารแขง่ขนัทีม่ากขึน้ 

จากที่กล่าวมาแลว้ว่า นอกเหนือจากการขายยาแลว้ รา้นยายงัขายผลติภณัฑ์อาหารเสรมิกนัมากขึน้ เนื่องจาก
ผลติภณัฑอ์าหารเสรมิเป็นสนิคา้ทีไ่ดร้บัความนิยมอย่างสงูในช่วงทีผ่่านมาเพราะมผีูบ้รโิภคจ านวนมากก าลงัมองหาวธิี
ทีจ่ะรกัษาสุขภาพใหแ้ขง็แรงในระยะยาว ผูบ้รโิภคมแีนวโน้มทีจ่ะระมดัระวงัในการบรโิภคอาหาร ออกก าลงักายและมี
การเสรมิโภชนาการกนัมากขึน้ (Euromonitor International, 2019)  

เนื่องจากผลติภณัฑ์อาหารเสรมิมีขอ้จ ากดัทางกฎหมายที่น้อยกว่ายา ซึ่งไม่สามารถจดักจิกรรมทางการตลาด
ได ้(ส านกังานคณะกรรมการกฤษฎกีา, 2510) โดยการเสนอขายผลติภณัฑอ์าหารเสรมิสามารถเสนอขายไดอ้ย่างอสิระ
ปราศจากขอ้จ ากดัดงัเช่นยาทีจ่ะตอ้งเป็นเภสชักรแนะน าและหยบิใหเ้ท่านัน้ ท าใหธุ้รกจิรา้นขายยาสามารถจดักจิกรรม
ส่งเสรมิทางการตลาดส าหรบัอาหารเสรมิเพื่อดึงดูดลูกค้าด้วยเรื่องของการดูแลก่อนการรกัษาและคาดหวงัว่าจะซื้อ
สนิคา้อื่นไปดว้ยเมื่อเขา้มาในรา้น การกลบัมาซือ้ซ ้าเมื่อต้องมาซือ้ยาประจ าตวัหรอืเมื่อผลติภณัฑเ์สรมิอาหารหมด และ
ใชส้รา้งความตระหนกัในตราสนิคา้ (Brand awareness) ชื่อธุรกจิรา้นขายยาใหเ้ป็นทีรู่จ้กั  

Pharmacy Chain AA มหีลากหลายตราสนิคา้ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารจ าหน่ายและหนึ่งในผลติภณัฑเ์สรมิอาหารที่
มชีื่อเสยีงคอื ตราสนิคา้ทีช่ื่อ BLACK ทีม่ยีอดขายอนัดบั 1 ในรา้นสาขาต่างๆ และในระดบัประเทศ BLACK เป็นหนึ่งใน
ผูน้ าผลติภณัฑ์เสรมิอาหารเพื่อสุขภาพในประเทศออสเตรเลยี ตลอดระยะเวลา 80 ปี และ BLACK ได้เขา้มาสู่ตลาด
ประเทศไทยในปีพุทธศกัราช 2532 จะเห็นได้ว่า BLACK มคีวามช านาญในตลาดของผลติภัณฑ์เสรมิอาหารและมี
ประสบการณ์ยาวนาน ท าให้ผลติภณัฑ์เสรมิอาหารขึน้อยู่กบั BLACK เป็นอย่างมาก ทัง้ที่ Pharmacy Chain AA กม็ี
ผลติภณัฑ์เสรมิอาหารทีผ่ลติและจดัจ าหน่ายในรา้นยาในเครอืเองอยู่แล้วจงึควรสรา้งส่วนแบ่งทางการตลาดที่มากขึน้
ใหก้บัผลติภณัฑข์องบรษิทัเอง 
1.2 วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

งานวจิยันี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อ 
(1) สรา้งแบบจ าลองเพื่อหากฎความสมัพนัธ ์ส าหรบัการวางแผนการจดัโปรโมชัน่ทางการตลาด โดยใชเ้ทคนิค 

FP-Growth 
(2) แบ่งกลุ่มลกูคา้ดว้ยเทคนิค RFM และวางแผนการน าเสนอผลติภณัฑต่์อลกูคา้ในกลุ่มทีไ่ดร้บัการคดัเลอืก 
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2. ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
2.1 ทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

พฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer behavior) หมายถงึ การกระท าของบุคคลใดบุคคลหนึ่งทีเ่กีย่วขอ้งโดยตรงกบัการ
จดัหาให้ไดม้าซึ่งการใชส้นิค้าและบรกิาร ทัง้นี้หมายรวมถึงกระบวนการตดัสนิใจและการกระท าของบุคคลที่เกีย่วกบั
การซื้อและการใช้สินค้า (Kotler, 1967) ทัง้ก่อนและหลังการกระท า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) 
หมายถงึ เครื่องมอืทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้โดยการผสมผสานเครื่องมอืเหล่านี้ให้สามารถตอบสนองความ
ต้องการและสรา้งความพงึพอใจให้แก่กลุ่มลูกค้า ซึ่งเป้าหมายของส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วยสิง่ที่กจิการใช ้
เพื่อใหม้อีทิธพิลโน้มน้าวความตอ้งการผลติภณัฑข์องกจิการ  
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเรือ่งการตดัสินใจซ้ือ 

ในการทีผู่บ้รโิภค จะซือ้สนิคา้หนึ่งนัน้ จะตอ้งมกีระบวนการตัง้แต่ความตอ้งการไปถงึทศันคตหิลงัจากทีไ่ดใ้ชส้นิค้า
แล้วซึ่งประกอบด้วยขัน้ตอนต่างๆ ดงันี้ (1) การตระหนักถึงความต้องการหรือปัญหา (Need/Problem recognition)     
(2) การเสาะหาขอ้มลู (Information search) (3) การประเมนิทางเลอืกในการตดัสนิใจซือ้ (Evaluation of alternatives)  
2.3 แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัความภกัดีต่อตราสินค้า (Brand Loyalty) 

ความภกัดต่ีอตราสนิคา้ คอื ทศันคตขิองลกูคา้ทีม่ต่ีอตราสนิคา้ เมื่อลูกคา้มทีศันคตทิีด่ต่ีอตราสนิคา้ จะก่อใหเ้กดิ
ความสมัพนัธท์ีด่รีะหว่างลกูคา้และตราสนิคา้นัน้ในระยะยาว กล่าวคอื ลกูคา้จะแสดงพฤตกิรรมทีส่นบัสนุนตราสนิคา้นัน้ 
ไม่ว่าจะเป็นซือ้ซ ้า บอกต่อ หรอืแมว้่าลกูคา้จะเปลีย่นไปซือ้สนิคา้ตราสนิคา้อื่นกจ็ะกลบัมาซือ้สนิคา้ตราสนิคา้เดมิ เมื่อ
ลูกคา้ไม่ได้รบัประโยชน์ของตราสนิค้านัน้อกี เช่น การลดราคา เป็นต้น ซึง่จะน าไปสู่ความรู้สกึทีด่ต่ีอตราสนิค้าอย่าง
สม ่าเสมอ (Skogland & Siguaw, 2004) 
2.4 แนวคิดเบือ้งต้นเก่ียวกบัการท าเหมอืงข้อมูล (Data Minning) 

การท าเหมอืงขอ้มลู คอื กระบวนการสกดัขอ้มลู (Extract data) ทีม่อียู่แลว้ในฐานขอ้มลูทีม่จี านวนมากเพื่อคน้หา
รปูแบบและความสมัพนัธท์ีซ่่อนอยู่ในชุดขอ้มลูนัน้ ซึง่การท าเหมอืงขอ้มลูมเีทคนิคอยู่หลายเทคนิค ซึง่ใชห้ลายเทคนิค
ประกอบกนัเพื่อคน้หาความรูใ้นฐานขอ้มลู (Knowledge discovery in database หรอื KDD) ใหอ้อกมาเป็นรปูแบบ 
(Pattern) เพื่อใหไ้ดส้ารสนเทศ (Useful information) ทีย่งัไม่รู ้(Unknown data) เป็นสารสนเทศทีม่เีหตุผล (Valid) และ
สามารถน าไปใชไ้ด ้(Actionable) ซึง่เป็นสิง่ส าคญัทีจ่ะช่วยตดัสนิใจในการท าธุรกจิ (Azuaje et al., 2006)   
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3. วิธีการวิจยั 
งานวิจัยนี้เป็นงานวิจัยเชิงปริมาณ เพื่อค้นหารูปแบบกฎความสมัพันธ์ของการซื้อผลิตภัณฑ์โดยใช้เทคนิค        

FP-Growth และแบ่งกลุ่มลูกค้าจากพฤติกรรมการซื้อสนิค้าโดยใช้เทคนิค RFM ด้วยโปรแกรม Rapidminer ซึ่งมี
ข ัน้ตอนในการด าเนินการตามแบบ CRoss-Industry Standard Process for Data Mining (CRISP-DM) ซึ่งเป็น
กระบวนการมาตรฐานส าหรบัการท าเหมอืงขอ้มลู ดงัภาพที ่1  
 

 
ภาพที ่1 ขัน้ตอนในการด าเนินการตามแบบ CRISP-DM 

 
3.1 ท าความเข้าใจธรุกิจ (Business understanding phase)  

งานวจิยันี้จะจดัท าเหมอืงขอ้มูลกบั Pharmacy chain AA ซึง่ประกอบกจิการขายยาแผนปัจจุบนั ผลติภณัฑเ์สรมิ
อาหาร อุปกรณ์ทางการแพทย ์เวชภณัฑ์  เวชส าอางค ์น าเขา้และจดัจ าหน่ายอุปกรณ์ทางการแพทยภ์ายใต้มาตรฐาน
และกฎหมาย  ก่อตัง้ในปี พ.ศ. 2542 ซึ่งประกอบไปด้วยแบรนด์ IC SD VC ที่ตัง้อยู่ในชุมชนและห้างสรรพสนิค้าชัน้
น า จากประสบการณ์อนัยาวนานจงึเป็นที่รู้จกัและได้รบัความไว้วางใจของคนในชุมชน ปัจจุบนัมสีาขามากกว่า 25 
สาขา อกีทัง้มผีลติภณัฑเ์สรมิอาหารทีผ่ลติและจดัจ าหน่ายเองในชื่อ PREMIUM  

เนื่องจากร้านขายยาไม่สามารถท ากิจกรรมส่งเสริมทางการตลาดด้วยยาได้จึงต้องมีสนิค้าที่หลากหลายเพื่อ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าที่หลากหลายและเป็นตัวเลือกให้กับลูกค้า  รวมถึงผลิตภัณฑ์เสริมอาหารซึ่งมี
จ านวน หลายแบรนด ์หลายกลุ่มสนิคา้ โดยม ีBLACK ทีม่คีวามนิยมสงูเป็นอนัดบั 1 อยู่เสมอ ท าใหย้อดขายขึน้อยู่กบั
แบรนด์ BLACK ค่อนขา้งสงู ซึ่งมผีลต่อการบรหิารคลงัสนิค้าและต้นทุนของผลติภณัฑ์อื่นๆ ผลติภณัฑ์อาหารเสรมิใน     
แบรนดอ์ื่นๆ จงึถูกน ามาจดักจิกรรมทางการตลาดเพื่อสง่เสรมิการขายอยู่ตลอดเวลา  

ขอ้มลูทีน่ ามาใชจ้ดัท าเหมอืงขอ้มลูมาจากการเลอืกของผูบ้รหิารทีต่อ้งการใหเ้ป็นสาขาทดลองดงันี้  
รา้นขายยา IC008 เป็นรา้นขายยาทีอ่ยู่ใกลแ้หล่งชุมชน รา้นมพีืน้ทีก่วา้งขวาง ทีจ่อดรถสะดวกสบายมผีลติภณัฑ์

เสรมิอาหารหลากหลายแบรนด ์รวมถงึการตกแต่งรา้นแบบสมยัใหม่ทีล่กูคา้สามารถเดนิเลอืกสรรไดเ้อง  
รา้นขายยา VC011 ตัง้อยู่ในหา้งสรรพสนิคา้ มคีวามทนัสมยั สนิคา้ตามกระแสสงัคม  
รา้นขายยา SD014 ตัง้อยู่ในแหล่งทีม่รีา้นขายยาจ านวนมาก ใกลโ้รงพยาบาล  
บรษิัทจดัท ากิจกรรมส่งเสริมทางการตลาดจบัคู่สนิค้าอยู่บ่อยครัง้  เหมือนกนัทุกร้าน จากการคาดคะเนความ

ต้องการของลูกค้าเองหรอืต้องการจะผลกัดนัสนิคา้บางประเภทเป็นพเิศษ ท าใหห้ลายครัง้มสีนิค้าคงค้างจ านวนมาก 
หรอืบางครัง้ไม่เพยีงพอต่อการขาย และในปัจจุบนัพบว่าลกูคา้มกัจะมกีารหาขอ้มลูและตดัสนิใจประเภทของผลติภณัฑ์
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อาหารเสรมิทีต่อ้งการมาก่อนทีจ่ะมาหน้ารา้น สว่นใหญ่ลกูคา้จะมาหน้ารา้นเพื่อตอ้งการเปรยีบเทยีบราคาและโปรโมชัน่
บ่อยครัง้เมื่อซื้อผลติภณัฑเ์สรมิอาหารที่ตัง้ใจซื้อแลว้จะซื้อผลติภณัฑ์เสรมิอาหารประเภทอื่นเพิม่ขึน้ดว้ยเพราะไดร้บั 
ขอ้มลูการขายจากพนกังานรา้นและโปรโมชัน่ของบรษิทั ดงันัน้หากบรษิทัฯสามารถน าขอ้มลูทีจ่ดัเกบ็อยู่มาใชป้ระโยชน์
ท าเหมอืงขอ้มูลเพื่อน ามาสรา้งแบบจ าลองจะสรา้งโอกาสทางธุรกจิและสรา้งความไดเ้ปรยีบทางธุรกจิกบัคู่แข่ง ทัง้ยงั
ส่งเสริมพันธกิจของบริษัทในระยะ 1-3 ปีนี้ที่ต้องการเป็นที่หนึ่งของละแวกฝั ่งธนบุรี ในกรุงเทพมหานครและ
ระดบัประเทศต่อไป   

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร BLACK ใน Pharmacy Chain AA มีจ านวน 27 กลุ่มดงันี้  C-1000, Vitamin B, Fishoil, 
Buffer C, Zinc, Folic, Q10, Vitamin E, Grapeseed, Echi, Calcium, Lutein, Mg, Lecithin, Sleep well, Bilberry, 
Biotin, EPO, Glucosamine, Preg, Ginko, Cranberry, Metapro, Proliv, Attaxan, Multivitamin, Choles block  

ผู้ บ ริห า รข อ งบ ริษั ท  Pharmacy Chain AA ได้ ก าห น ด วิสัย ทั ศ น์ ไว้ ว่ า ต้ อ ง เป็ น ร้ าน ห ม าย เล ข  1 
ของ Pharmacy chain  และเป็นมอือาชพีทีใ่หบ้รกิารดา้นยา โดยเป้าหมายระยะสัน้ (1 – 3 ปี) ผูบ้รหิารต้องการพฒันา
สนิค้าและการบรกิารเพื่อให้เป็นผู้น าอนัดบั 1 ของย่านธนบุร ีโดยต้องการทราบกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้แต่ละกลุ่มเป้าหมายได ้ 

นอกจากนี้ Pharmacy Chain AA ยงัมผีลติภณัฑ์อาหารเสรมิที่ผลติขึน้เองและขายในรา้นขายยาในเครอื เป็นอกี
หนึ่งอย่างที่บรษิทัฯ ต้องการทีจ่ะพฒันายอดขายใหม้ากขึน้ เนื่องจากสามารถท าก าไรไดม้ากกว่า ควบคุมไดม้ากกว่า
เพราะเป็นผลติภณัฑท์ีผ่ลติและจดัจ าหน่ายเองทีช่ื่อว่า PREMIUM  

กจิกรรมการสง่เสรมิการขายจะเป็นการตัง้เองของบรษิทั Pharmacy Chain AA และจากบรษิทัทีจ่ดัจ าหน่ายสนิคา้
นัน้มีโปรโมชัน่มาให้ หากเป็นโปรโมชัน่ที่จดัเองมักเกิดจากความต้องการผลกัดนัสนิค้า หรือ การคาดการณ์จาก
ประสบการณ์ว่าสนิค้ามีความต้องการร่วมกนั การได้ส่วนลด หรอืของแถมมาจากผู้จดัจ าหน่ายจงึน ามาจดักิจกรรม
ทางการตลาดเช่น สว่นลด 1 แถม 1 จดัแพค็ 3 ชิน้ เป็นตนั  

อกีทัง้จากการพดูคุยกบัผูบ้รหิารตอ้งการทีจ่ะทราบขอ้มลูของผลติภณัฑเ์สรมิอาหารทีม่กัจะถูกซือ้ไปพรอ้มกนั การ
จดักลุ่มลูกค้าที่มจีากพฤติกรรมของลูกค้า ผลติภณัฑ์เสรมิอาหารใดของ BLACK ที่ได้รบัความนิยมมาก เพื่อการจดั
กิจกรรมส่งเสริมทางการตลาดเฉพาะสาขา การท า  Direct Marketing การพัฒนาและปรับปรุงผลิตภัณฑ์
ของ PREMIUM เพื่อให้ทุกๆ ผลิตภัณฑ์ของ PREMIUM ไปสู่ยอดขายอันดับ 1 ของร้านยาใน Pharmacy Chain 
AA ในอนาคต 
3.2 ขัน้ตอนการท าความเข้าใจข้อมูล (Data understanding phase)  

งานวจิยันี้วเิคราะหข์อ้มูลจากฐานขอ้มลูหลกัของรา้นขายยา Pharmacy Chain AA ซึง่ถูกดงึออกมาจากฐานขอ้มูล
ใหอ้ยู่ในรปูของ Excel จ านวน 3 ไฟล ์ซึง่ประกอบดว้ยตาราง Trans Sales Entry, Transaction Header และ Item ดงั
ภาพที ่2 
 
 



วารสารระบบสารสนเทศดา้นธุรกจิ (JISB) ปีที ่6 ฉบบัที ่3 เดอืน กนัยายน - ธนัวาคม 2563 หน้า 62 

 
ภาพที ่2 ตารางขอ้มลูจากฐานขอ้มลู 

 
3.3 การเตรียมข้อมูล (Data preparation)   

จากขัน้ตอนการเกบ็รวบรวมขอ้มูลพบว่าแฟ้มขอ้มลูจ านวน 3 แฟ้มขอ้มลูดงักล่าวขา้งตน้ พบว่าคอลมัภท์ีส่ามารถ
น ามาจดัท าเหมอืงขอ้มลู มดีงัแสดงในตารางที ่1 
 

ตารางที ่1  คอลมัภข์องขอ้มลูทีน่ ามาใชใ้นการท าเหมอืงขอ้มลู 
ชื่อคอลมัน์  ค าอธบิาย  ชนิด  จากแฟ้ม  

Transaction No  เลขทีท่ าการซือ้ขาย  Integer  Trans Sales Entry  
Store No  รหสัสาขา  Nvarchar (10)  Trans Sales Entry  
POS Terminal No  รหสัเครื่องช าระเงนิ  Nvarchar (10)  Trans Sales Entry  
Date  วนัทีท่ าการซือ้ขาย  datetime  Trans Sales Entry  
Time  เวลาทีท่ าการซือ้ขาย  datetime  Trans Sales Entry  
Item   รหสัสนิคา้  Nvarchar (20)  Trans Sales Entry  
Price per unit  ราคาสนิคา้ต่อชิน้  Decimal (38,20)  Trans Sales Entry  
Quantity  จ านวนสนิคา้ทีล่กูคา้ซือ้  Decimal (38,20)  Trans Sales Entry  
Member Card No  รหสัลกูคา้  Nvarchar (30)  Transaction Header  
Description  ชื่อสนิคา้  Nvarchar (50)  Item  

 
จากการส ารวจขอ้มูล (Explore data) พบว่า ตารางทัง้ 3 มขีอ้มูลที่น่าสนใจที่อาจน ามาพฒันาแบบจ าลองได ้แต่

ตอ้งมกีารจดัเตรยีมขอ้มลูใหอ้ยู่ในรปูแบบทีจ่ะน ามาวเิคราะหข์อ้มลู ดงันี้  
1. ลกัษณะของขอ้มลูมกีารเกบ็แยกจากกนั จงึตอ้งสรา้งความสมัพนัธร์ะหว่างแฟ้มขอ้มลู ในขัน้ตอนเตรยีมขอ้มูล

ใหอ้ยู่ในรปูทีเ่หมาะสมเพื่อท าเหมอืงขอ้มลูต่อไป  
2. ขอ้มลูไม่เพยีงพอจงึตอ้งสรา้งตารางเพิม่ แปลงขอ้มลูเพื่อใหส้ามารถวเิคราะหข์อ้มลูได ้ 
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ขอ้มลูทีจ่ดัเตรยีมดงักล่าวขา้งตน้ถูกน ามาตรวจสอบคุณภาพของขอ้มูล (Verify data quality) ว่ามคีวามเหมาะสม
ส าหรบัการหากฎความสมัพนัธ์และการจดักลุ่มโดยใช้เทคนิค RFM งานวจิยันี้ใช้ขอ้มูลการขายจรงิตัง้แต่ 1 ธนัวาคม 
2556 ถงึ 31 มกราคม 2562 โดยขัน้ตอนการตรวจสอบคุณภาพขอ้มลูแสดงในภาพที ่3 

 

 
ภาพที ่3 การตรวจสอบคุณภาพขอ้มลู 

 
ผลของการตรวจสอบคุณภาพของขอ้มูลพบว่า ขอ้มูลมคีวามสมบูรณ์รอ้ยละ 95 โดยขอ้มูลที่มคี่าขาดหายมเีพยีง

รหสัลูกค้า (Member card no) สาเหตุที่รหสัลูกค้าขาดขายนัน้เนื่องจากข้อมูลดงักล่าวเป็นรายการขายที่ถูกซื้อโดย
ลกูคา้ทีไ่ม่ใช่สมาชกิกบัทางรา้น ภาพที ่4 และ 5 แสดงความสมบรูณ์ของขอ้มูลส าหรบัการหากฎความสมัพนัธ์และการ
แบ่งกลุ่มแบบ RFM ตามล าดบั 

 
 

ภาพที ่4 ความสมบรูณ์ของขอ้มลูส าหรบัการหากฎความสมัพนัธ ์
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ภาพที ่5 ความสมบรูณ์ของขอ้มลูส าหรบัการจดักลุ่มโดยใชเ้ทคนิค RFM 
 
3.4 การพฒันาแบบจ าลอง (Modeling) 

งานวจิยันี้เป็นงานวจิยัทีท่ าการค้นหาความสมัพนัธข์องการซือ้ผลติภณัฑ์เสรมิอาหาร BLACK และการแบ่งกลุ่ม
ลูกค้าตามพฤติกรรมการซื้อ ดังนัน้ตัวชี้ว ัดประสทิธิภาพของกฎความสมัพันธ์จะตรวจสอบได้จากค่าความเชื่อมัน่ 
(Confidence) ที่มากกว่า รอ้ยละ 70 และค่า lift ควรมคี่ามากกว่า 1 ส่วน การแบ่งกลุ่มตามพฤติกรรมการซื้อจะใช้การ
สอบถามจากผู้บรหิารในบริษัท ขัน้ตอนการการส้รางกฎความสมัพันธ์ด้วย F-Growth และการแบ่งกลุ่มด้วย RFM 
แสดงในภาพที ่6 และ 7 

 

 
ภาพที ่6 ภาพรวมการสรา้งกฎความสมัพนัธ ์
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ภาพที ่7 ภาพรวมการแบ่งกลุ่ม 

 
3.5 การทดสอบแบบจ าลอง (Evaluation) 

งานวิจยันี้ได้ประเมินประสิทธิภาพของกโมเดลที่ได้จากกฎความสมัพันธ์และการแบ่งกลุ่ม โดยงานวิจยันี้จะ
ประเมนิถึงความสามารถในการตอบสนองเป้าหมายทางธุรกิจ โดยเปรยีบเทียบผลลพัธ์กบัเกณฑ์ในการประเมินที่
ก าหนดไวใ้นขอ้ 3.4  
3.6 การวางแผนการปรบัใช้แบบจ าลอง (Plan deployment) 

ขัน้ตอนนี้เป็นการน าผลการประเมนิไปใชง้านจรงิในธุรกจิ ซึง่สามารถน าปัจจยัอื่นเขา้มาร่วมพจิารณา เช่น ความ
พรอ้มขององคก์ร สภาพเศรษฐกจิ และคู่แขง่ เป็นตน้ ประกอบดงัจะกล่าวในการอภปิรายผลการศกึษาต่อไป 
 
4. สรปุผลการศึกษา 
4.1 อภิปรายผลการศึกษา 
 โมเดลทีไ่ดจ้ากการท าเหมอืงขอ้มลูดว้ยเทคนิคกฎความสมัพนัธแ์ละการแบ่งกลุม่ สามารถสรุปไดด้งันี้ 

4.1.1 กฎความสมัพนัธ์  
ผลการสรา้ง กฎความสมัพนัธข์องการซือ้ผลติภณัฑเ์สรมิอาหาร ยีห่อ้ BLACK  
สาขา IC008 พบว่า มีกฎที่น่าสนใจดงันี้ (1) หากลูกค้าซื้อ Fish Oil และ Magnesium จะซื้อ Vitamin B 

และ Zinc (2) หากลูกค้าซื้อ C-1000 และ Grapeseed จะซือ้ Biotin ดว้ย (3) หากลูกค้าซื้อ Fish Oil และ Billbery จะ
ซือ้ Lecithin ดว้ย   

สาขา VC011 พบว่า มกีฎทีน่่าสนใจดงันี้ (1) หากลกูคา้ซือ้ Fish Oil และ Billbery จะซือ้ Lutein ดว้ย  
สาขา SD014 พบว่า มกีฎทีน่่าสนใจดงันี้ (1) หากลกูคา้ซือ้ Fish Oil และ Magnesium จะซือ้ Calcium และ 

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

4.1.2 การแบ่งกลุ่มลูกค้าตามพฤติกรรมการซ้ือ  
จากผลการแบ่งกลุ่มลูกค้าตามพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร BLACK ได้ทัง้หมด 3 กลุ่ม         

ดงัตารางที ่2 การจดักลุ่มลกูคา้ตามเทคนิคโมเดล RFM สาขา IC008  
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ตารางที ่2 การจดักลุ่มลกูคา้ตามเทคนิค RFM สาขา IC008 
ชื่อกลุ่ม Recency (วนั) Frequency (ครัง้) 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 

 
เมื่อน าหลกัเกณฑ์ทีใ่ชใ้นการจดักลุ่มลูกคา้ตามเทคนิค RFM สาขา IC008 โดยก าหนดค่า Prime number 

ระหว่าง 3 – 7 เพื่อก าหนดจ านวนกลุ่ม พบว่าค่า 3 เป็นค่าที่เหมาะสมที่สุดในการจดักลุ่มลูกค้าส าหรบัสาขา VC011 
และ SD014 ซึง่ค่าดงักล่าวเป็นค่าทีเ่หมาะสมทีส่ดุเช่นเดยีวกบัสาขา IC008 
4.2 แนวทางการน าไปใช้  

กฎความสมัพนัธแ์ละการแบ่งกลุ่มลูกคา้โดยใชพ้ฤตกิรรมครัง้ล่าสุด ความถี่ ยอดใชจ้่ายแบบจ าลองทีท่ าการพฒันา
นัน้มปีระโยชน์ต่อการด าเนินกจิการของบรษิทั Pharmacy Chain AA เป็นอย่างมากเพราะสามารถลดตน้ทุนการบรหิาร
จดัการสนิคา้คงคลงัและใชป้ระโยชน์จากพื้นทีใ่หเ้กดิประสทิธภิาพไดเ้พิม่ขึน้ และยงัสามารถรกัษาระดบัการใหบ้รกิาร
ลูกคา้ใหอ้ยู่ในระดบัที่สงู เตมิเตม็ทีว่่าแบรนด์ไม่เขา้ใจในลูกคา้แต่ละคน เน่ืองจากความต้องการและประสบการณ์ของ
แต่ละคนไม่เหมอืนกนั โดยใชผ้ลเหล่าน้ีสรา้งความเขา้ใจและความสมัพนัธก์บัลกูคา้เพื่อยกระดบัใหด้ขีึน้ โดยประยุกตใ์ช้
กบัการตลาดการวางแผนการตลาด ทัง้ Online และ Offline 

การฝึกอบรมพนกังานขายจะมปีระสทิธภิาพมากขึน้ รวมทัง้น ามาใชใ้นการประเมนิคุณค่าของลกูคา้ตลอดช่วงชวีติ 
(Customer Lifetime Value: CLV) ซึง่เป็นงานวจิยัเพื่อท าการจดักลุ่มลกูคา้โดยใชต้วัแบบในการวเิคราะหแ์บบ RFM   

จากผล RFM จะเห็นได้ว่า Recency ครัง้ล่าสุดความสดใหม่ที่ลูกค้าเพิ่งมาซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของ
BLACK ทัง้สามสาขา แม้ระดบั Gold ยงัม ีRecency ต ่าสุดที่ค่าเฉลี่ย 57 วนัในสาขา SD014 ควรจะต้องมกีารตลาด 
สนบัสนุนใหก้ลบัมาซือ้หรอืนึกถงึ เน่ืองจากผลติภณัฑเ์สรมิอาหารมกัมจี านวนทีเ่พยีงพอต่อระยะเวลาหนึ่งเดอืนเป็นต้น
ไป และเมื่อจดักิจกรรมส่งเสริมทางการตลาดที่เพิ่มจ านวนจะท าให้ลูกค้ากลบัมาระยะเวลาห่างออกไปอีก จึงต้อง
ค านวณและค านึงถงึระยะเวลาดงักล่าวทีห่ายไป หรอืผลติภณัฑใ์ดทีจ่ะน ามาส่งเสริมในช่วงระยะเวลาฤดูกาลต่างๆ ควร
จดัท าการพยากรณ์และหากฎความสมัพนัธเ์พิม่เตมิ การใชข้อ้มูลลูกคา้จากสาขาต่างๆ มาท าการวเิคราะหช์่วยใหก้าร
จัดกลุ่มของลูกค้าแต่ละรายที่มีประวัติการซื้อที่แตกต่างกันให้ได้รับการรักษาลูกค้าชัน้ดีได้อย่างแม่นย าและมี
ประสทิธภิาพมากยิง่ขึน้  

กลุ่มลูกคา้ที่มคีวามถี่สงูแต่จ านวนเงนิน้อยน าเสนอเพื่อ Cross-selling หรอื Up-selling ส าหรบัลูกคา้ที่มยีอดซื้อ
สงู รกัษาและออกกจิกรรมทางการตลาดเพื่อรยีกใหก้ลบัมาซือ้ใหม่ เรว็ทีส่ดุ และผลกัดนัเพิม่ความถี ่ในการซือ้ผลติภณ์ั
เสรมิอาหาร 
4.3 ปัญหาและอปุสรรค  

เน่ืองจากฐานขอ้มูลไม่ไดถู้กออกแบบวางแผนมาส าหรบัการวเิคราะหข์อ้มูล ท าใหต้้องแทนค่า ปรบัเปลีย่น สรา้ง 
แปลงรปูมาก ตอ้งศกึษาเรยีกขอ้มลูและเตรยีมขอ้มลูทีจ่ะตอ้งน ามาใชโ้ดยไม่มแีผนกทีใ่หค้ าปรกึษาและดูแลฐานขอ้มูล
ใหค้ าแนะน าและอ านวยความสะดวก  
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