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บทคดัย่อ 

งานวิจยันีÊ มีวตัถุประสงคเ์พืÉอแบ่งกลุ่มลูกคา้จากพฤติกรรมการซืÊอสินคา้ผลิตภณัฑอ์าหารสัตวเ์ลีÊยง 

โดยใช้เทคนิค RFM Analysis ซึÉ งทาํการแบ่งกลุ่มจาก 3 เกณฑ์หลกั ได้แก่ ระยะเวลาล่าสุดทีÉลูกคา้

มาซืÊอสินค้า (Recency: วนั) ความถีÉในการมาซืÊอสินค้า (Frequency: ครัÊ ง/ปี) และจาํนวนเงินรวมทีÉ

ลูกค้าใช้จ่ายในการซืÊอสินค้า (Monetary: บาท/ปี) โดยใช้ข้อมูลการขายสินค้าอาหารสัตว์เลีÊ ยงของ

บริษทัแห่งหนึÉ ง ระหว่างเดือนกรกฎาคม 2563 ถึงเดือนมิถุนายน 2564 มีจาํนวนลูกค้าทัÊงสิÊน 1,462 
รหัส ทาํการวิเคราะห์ดว้ยโปรแกรม R-studio พบว่าไดรู้ปแบบ RFM Score ทีÉแตกต่างกนัทัÊงหมด śŚ 

รูปแบบทีÉมีสมาชิกอยู่ จากนัÊนทาํการจดักลุ่มลูกคา้ทีÉมีรูปแบบพฤติกรรมการซืÊอสินคา้ใกลเ้คียงกนัอยู่

กลุ่มเดียวกัน โดยสามารถจัดได้เป็น  11 กลุ่ม ดังนีÊ  v6HQLRU�&KDPSLRQVw (ร้อยละ  7.8����v-XQLRU�
&KDPSLRQVw��ร้อยละ �������v+LJKO\�/R\DO�&XVWRPHUVw (ร้อยละ ��������v/R\DO�&XVWRPHUVw (ร้อยละ 
���������v5HJXODU�&XVWRPHUVw (ร้อ ย ล ะ  ��������v1HZ�&XVWRPHUVw (ร้ อ ย ล ะ  �������v$ERXW�WR�/RVH�

�6HULRXV�$WWHQWLRQ�1HHGHG�w (ร้อยละ �������v$ERXW�WR�ORVHw (ร้อยละ  �������v+LEHUQDWLQJw (ร้อยละ

��������v/RVW��ZRUWK�SXOOLQJ�EDFN�w (ร้อยละ 0.68) และ v/RVW���SRVVLEO\�OHW�JR�w (ร้อยละ 15.32) ซึÉ งการ

แบ่งกลุ่มลูกคา้เหล่านีÊสามารถช่วยให้ผูข้ายไดเ้ขา้ใจและรู้จกัพฤติกรรมการซืÊอสินคา้ของลูกคา้มากขึÊน 

นําไปสู่การบริหารจดัการการตลาดแบบเจาะจงกลุ่มลูกค้าและตรงกับพฤติกรรมการซืÊ อเพืÉอเพิÉม

ยอดขายใหก้บัธุรกิจได ้

คาํสาํคญั : การแบ่งกลุ่มลูกคา้ / การวิเคราะห์ RFM / ผลิตภณัฑอ์าหารสัตวเ์ลีÊยง / พฤติกรรมการซืÊอสินคา้ 
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Abstract 
 The purpose of this research was to segment the pet food business customers of a case 
study from according to their purchasing behavior using RFM Analysis. This segmentation was 
performed based on 3 main criteria which are the recent purchasing time (Recency: days), the 
number of orders (Frequency: times/year) and the total amount spent on purchases (Monetary: 
baht/year). Using a transaction dataset from the pet food manufacturing from July 2020 and June 
2021 consisting of a total of 1,462 customers, the results from the R studio program provided that 
there were 32 different RFM Score codes with existing members. Combining the codes with similar 
purchasing behaviors yields 11 different segments of customers �� v6HQLRU� &KDPSLRQVw� �7.87%), 
v-XQLRU�&KDPSLRQVw��0.75%)��v+LJKO\�/R\DO�&XVWRPHUVw��12.72%)��v/R\DO�&XVWRPHUVw��19.63%), 
v5HJXODU� &XVWRPHUVw� �15.53%)�� v1HZ� &XVWRPHUVw� �3.90%)�� v$ERXW� WR� /RVH� �6HULRXV� $WWHQWLRQ�

1HHGHG�w��0.55%)��v$ERXW�WR�/RVHw��5.61%)��v+LEHUQDWLQJw��17.44%)��v/RVW��:RUWK�SXOOLQJ�EDFN�w�

(0.68%) DQG�v/RVW� �3RVVLEO\� OHW�JR�w� �15.32%). This customer segments obtained from RFM can 
help support the salespeople to deeply understand their customers. This leads to a more specific 
marketing management which may increase the sales volume for the business. 
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บททีÉ ř บทนํา 

ř.ř ทีÉมาและความสําคัญ 
ดว้ยสภาพสังคมและวิถีชีวิตของคนไทยในปัจจุบนั ทีÉมีการเปลีÉยนแปลงโครงสร้างทางสังคม 

ค่านิยมและทัศนคติไปอย่างมาก มีการขยายตัวของกลุ่มผูสู้งอายุ กลุ่มประชากรวยัทาํงานทีÉยงัไม่

แต่งงาน ครอบครัวทีÉไม่พร้อมหรือไม่ตอ้งการมีบุตร และกลุ่มผูที้Éตอ้งการอาศยัอยูเ่พียงลาํพงั ส่งผลให้

การเลีÊ ยงสัตว์ไวเ้ป็นเพืÉอนนัÊนเป็นทีÉนิยมมากขึÊ น จนเกิดเป็นกระแส Pet Parent มีการปรับเปลีÉยน

พฤติกรรมจากการใช้อาหารทีÉแบ่งจากมนุษย์เป็นอาหารสัตว์เลีÊ ยงสําเร็จรูปทีÉมีวางจาํหน่ายแทน 

เนืÉองจากเห็นว่าอาหารสัตวเ์ลีÊยงทีÉวางจาํหน่ายมีรสชาติ คุณภาพ และสารอาหารทีÉจาํเป็นต่อสัตวเ์ลีÊยง

อยา่งครบถว้น เจา้ของจึงยอมจ่ายเงินซืÊอผลิตภณัฑดู์แลสัตวเ์ลีÊยงในราคาสูง เพืÉอใหส้ัตวเ์ลีÊยงมีคุณภาพ

ชีวิตทีÉดี ประกอบกบัวิทยาการทางการแพทยเ์กีÉยวกับสัตวเ์ลีÊ ยงสมยัใหม่ทีÉช่วยให้สัตวเ์ลีÊ ยงมีอายุยืน

และอยู่กบัเจา้ของนานมากขึÊน สัตวเ์ลีÊยงจึงถูกใหค้วามสาํคญัเปรียบเสมือนสมาชิกในครอบครัว ทาํให้

หลายครอบครัวมีจาํนวนสัตวเ์ลีÊ ยงมากกว่าหนึÉ งตวัหรือมีหลากหลายประเภท (ธุรกิจดูแลสัตวเ์ลีÊ ยง, 

ŚŝŞŚ) ส่งผลให้อุตสาหกรรมทีÉ เกีÉยวข้องกับการเลีÊ ยงสัตว์มีแนวโน้มเติบโตมากยิÉงขึÊ นในทุกๆปี 

โดยเฉพาะในกลุ่มอุตสาหกรรมอาหารสัตวเ์ลีÊยงทีÉมีรายไดแ้ละกาํไรอย่างต่อเนืÉองและในปีพ.ศ. ŚŝŞŚ 

ตลาดสัตวเ์ลีÊ ยงมีมูลค่าการเติบโตอยู่ทีÉ śŝ,Ŝŝś ลา้นบาท เพิÉมขึÊนจากปีพ.ศ. ŚŝŞř ประมาณ řŘ% โดย

ธุรกิจอาหารสัตวเ์ลีÊ ยงมีส่วนแบ่งทางการตลาดสูงสุดถึง Ŝŝ% คิดเป็นมูลค่า řŝ,šŝŜ ลา้นบาท ตามมา

ดว้ยอุตสาหกรรมดา้นการดูแลสุขภาพสัตว ์เช่น โรงพยาบาล คลินิก สถานบริการรับฝากเลีÊยง โรงแรม 

สปา śŚ% คิดเป็นมูลค่า řř,śŜŝ ลา้นบาท และอุตสาหกรรมสินคา้อุปกรณ์ดูแลสัตวเ์ลีÊ ยง เช่น เสืÊ อผา้ 

ของเล่น Śś% คิดเป็นมูลค่า Š,řŝŜ ลา้นบาท (ไทยรัฐ ออนไลน์, ŚŝŞś) 
การทีÉสัตว์เลีÊ ยงเขา้มามีบทบาทสําคญัในชีวิตประจาํวนัของผูค้นมากยิÉงขึÊน ถือเป็นโอกาส

สาํคญัของธุรกิจเกีÉยวกบัสัตวเ์ลีÊยงทีÉจะตอบสนองต่อแนวโนม้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคทีÉมีมากยิÉงขึÊน

นีÊ  ดงันัÊนผูป้ระกอบการจะตอ้งเขา้ใจถึงพฤติกรรมและความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายทีÉจะเป็น

ตวัขบัเคลืÉอนตลาด สามารถนาํเสนอสิÉงทีÉลูกคา้แต่ละรายตอ้งการไดอ้ยา่งตรงจุด และสามารถชกัจูงให้

ลูกคา้มีแรงจูงใจในการสัÉงซืÊอสินคา้หลายรูปแบบ และหนึÉ งในเทคนิควิธีทีÉจะช่วยทาํให้ธุรกิจมีความ

แตกต่างและเป็นทีÉสนใจ คือ การใหค้วามสาํคญักบัการสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ การตอบสนอง

ต่อความตอ้งการของลูกคา้ทีÉถูกตอ้งและรวดเร็วซึÉ งจะนํามาสู่การเจริญเติบโตทางธุรกิจ (โกศล พร

ประสิทธิÍ เวช, ŚŝŝŚ) โดยการทีÉจะสามารถสร้างความพึงพอใจใหก้บักลุ่มลูกคา้ไดดี้และเหมาะสมทีÉสุด

คือการนาํเอาฐานขอ้มูลพฤติกรรมการบริโภคหรือการสัÉงซืÊอสินคา้ของลูกคา้ทีÉมีอยู่ มาทาํการศึกษา

วิเคราะห์เชิงธุรกิจและวิเคราะห์พฤติกรรมการสัÉงซืÊอสินคา้ของลูกคา้ เพืÉอให้ทราบแนวทางในการ
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นาํเสนอรายการส่งเสริมการขายไดต้รงกบักลุ่มเป้าหมายและสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการสัÉงซืÊอสินคา้ 

ซึÉงจะนาํไปสู่กลยทุธ์ทางการตลาดทีÉมีประสิทธิภาพและเหมาะกบัความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภค 
ผูวิ้จยัจึงมีความสนใจทีÉจะศึกษาและวิเคราะห์ขอ้มูลทีÉเกีÉยวขอ้งกบัการซืÊอผลิตภณัฑ์อาหาร

สัตวเ์ลีÊ ยงของบริษทัแห่งหนึÉ ง โดยวิธีการและเทคนิคทีÉจะนํามาใช้ในการวิเคราะห์การแบ่งกลุ่ม คือ 

เทคนิค Recency (R) Frequency (F) และ Monetary (M) หรือ RFM Analysis เพืÉอให้ได้โมเดลทีÉจะ

นาํมาใชใ้ห้เกิดความไดเ้ปรียบเชิงกลยุทธ์และเพืÉอจดักลุ่มลูกคา้ทีÉมีลกัษณะเหมือนกนัไวใ้นกลุ่มเดียวกนั 

ทาํให้สามารถเขา้ใจคุณลกัษณะของลูกคา้ไดม้ากขึÊนว่ามีลกัษณะทางพฤติกรรมในรูปแบบใด สามารถ

กาํหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพืÉอจบักลุ่มเป้าหมายไดถู้กตอ้งแม่นยาํมากขึÊน  และทาํใหอ้งคก์รมีส่วนแบ่ง

ทางการตลาดผลิตภณัฑอ์าหารสัตวเ์ลีÊยงเพิÉมมากขึÊนในอนาคต (Zeithaml, V. A., & Bitner, M. J., 2000)  

ř.Ś วตัถุประสงค์ 
 ř. เพืÉอแบ่งกลุ่มลูกคา้จากพฤติกรรมการซืÊอสินคา้ผลิตภณัฑอ์าหารสัตวเ์ลีÊยงโดยใชเ้ทคนิค RFM 
 Ś. เพืÉอวิเคราะห์พฤติกรรมและอธิบายลกัษณะของลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม 

ř.ś ขอบเขตงานวจิัย  
 ř.ś.ř ขอบเขตของข้อมูล 

ขอ้มูลทีÉใชใ้นการศึกษาครัÊ งนีÊ  คือขอ้มูลรายการการซืÊอสินคา้ของลูกคา้ผลิตภณัฑ์

อาหารสัตวเ์ลีÊยง ระหว่างเดือนกรกฎาคม ŚŝŞś - มิถุนายน ŚŝŞŜ ของบริษทัแห่งหนึÉง เมืÉอ

ผูว้ิจยัไดท้าํการคดัเลือกเฉพาะขอ้มูลทีÉสมบูรณ์แลว้ ไดเ้ป็นรหัสของลูกคา้ทัÊงหมด ř,ŜŞŚ รหัส 
35,713 หมายเลขคาํสัÉงซืÊอ และ Śš ตวัแปร 

ř.ś.Ś ขอบเขตของเครืÉองมือทีÉใช้ในการวิเคราะห์ 
การศึกษาครัÊ งนีÊ  จะศึกษาเกีÉยวกับขอ้มูลการซืÊอขายสินคา้อาหารสัตว์เลีÊ ยงของทาง

บริษทัแห่งหนึÉ ง เพืÉอจดักลุ่มลูกคา้ดว้ยเทคนิค RFM Analysis ศึกษาพฤติกรรมของลูกคา้และ

ลกัษณะของลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม โดยใชโ้ปรแกรม R studio และ Microsoft excel 

ř.ś.ś ขอบเขตด้านระยะเวลา  
  ทาํการศึกษาในช่วงเดือนมิถุนายน - เดือนกนัยายน 2564 
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ตารางทีÉ ř.ř แผนการดาํเนินงานวิจยัในช่วงเดือนมิถุนายน - เดือนกนัยายน 2564 

 มิถุนายน กรกฎาคม สิงหาคม กนัยายน 

ř.วางแผนและเสนอหวัขอ้วิจยั /    

Ś.ศึกษาทฤษฎีและงานวิจยัทีÉเกีÉยวขอ้ง /    

ś.จดัเตรียมขอ้มูลสาํหรับการทาํ RFM Analysis  /   

Ŝ.ดาํเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช ้R Studio  /   

ŝ.นาํเสนอผลการวิเคราะห์เพืÉอรับฟังคาํแนะนาํ   /  

Ş.สรุปและอภิปรายผลการวิเคราะห์ขอ้มูล    / 

ř.Ŝ นยิามคาํศัพท์  
พฤติกรรมลูกคา้          หมายถึง การแสดงออกของแต่ละบุคคลทีÉเกีÉยวขอ้งโดยตรง

     กบัการใช้สินคา้และบริการทางเศรษฐกิจรวมทัÊง

     กระบวนการในการตดัสินใจทีÉมีผลต่อการ 
     แสดงออก 
 
กลุ่มลูกคา้        หมายถึง  ลูกค้าทีÉมาซืÊ อสินค้าหรือบริการของบริษัทโดย

     นกัการตลาดจะตอ้งทาํการศึกษาตลาดลูกคา้อย่าง

     ใกลชิ้ดเพืÉอศึกษาพฤติกรรมของลูกคา้ในกลุ่มต่าง ๆ 
 
ผลิตภณัฑอ์าหารสัตวเ์ลีÊยง     หมายถึง อาหารสัตวมี์ไวส้าํหรับการบริโภคโดยสัตวเ์ลีÊยงมี

      ความสําคัญ จําเป็นต่อการดํารงชีวิตและการ

      เจริญเติบโตของสัตว ์อาหารของสัตวอ์าจไดม้าทัÊง

      ทีÉเกิดขึÊนเองตามธรรมชาติหรือเกิดขึÊนจากการแปร

      รูปจากพืชหรือสัตว ์
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ř.ŝ ประโยชน์และผลทีÉคาดว่าจะได้รับจากงานวจิัย  
 ř. สามารถแบ่งกลุ่มลูกคา้ออกเป็นหลายกลุ่มตามพฤติกรรมการซืÊอสินคา้ทีÉมีความคลา้ยคลึง

กนัภายในกลุ่มและมีความแตกต่างระหวา่งกลุ่มอยา่งชดัเจน 
Ś. สามารถวิเคราะห์ลกัษณะและทาํความเขา้ใจลูกคา้แต่ละกลุ่มในเชิงลึกไดม้ากขึÊน 
ś. สามารถเป็นแนวทางกาํหนดกลยุทธ์แผนการส่งเสริมการตลาดทีÉเฉพาะเจาะจงในแต่ละ

กลุ่มใหก้บัทางบริษทัไดม้ากขึÊน 
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บททีÉ Ś ทฤษฎีและงานวจิัยทีÉเกีÉยวข้อง 
งานวิจยัฉบบันีÊ เป็นการศึกษาเพืÉอจดักลุ่มลูกคา้ทีÉซืÊอผลิตภณัฑอ์าหารสัตวเ์ลีÊยงและศึกษา 

พฤติกรรมการซืÊอสินคา้ของลูกคา้ในแต่ละกลุ่มโดยมีทฤษฎีและงานวิจยัทีÉเกีÉยวขอ้ง ดงันีÊ  

Ś.ř พฤติกรรมผูบ้ริโภคและการตดัสินใจซืÊอ 
2.2 RFM Model 
Ś.ś งานวิจยัทีÉเกีÉยวขอ้ง 

Ś.ř พฤตกิรรมผู้บริโภคและการตัดสินใจซืÊอ 
Ś.ř.ř ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค มีผูใ้หค้วามหมายไวด้งันีÊ  
Schiffman and Kanuk (1994) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง 

พฤติกรรมซึÉ งผูบ้ริโภคทาํการคน้หา การซืÊอ การใช้ การประเมินผล การใช้สอยผลิตภณัฑ์ และการ

บริการ ซึÉงคาดวา่จะสนองความตอ้งการของตนได ้
Engel et al. (1968) ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้่า เป็นการกระทาํของบุคคล

ทีÉเกีÉยวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บและการใชสิ้นคา้หรือบริการ รวมไปถึงกระบวนการตดัสินใจทีÉมีอยู่

ก่อนและมีส่วนในการกาํหนดใหมี้การกระทาํดงักล่าว 
Engel Kollat and Blackwell (1968) ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้่า เป็นการ

กระทาํของบุคคลใดบุคคลหนึÉ งซึÉ งเกีÉยวขอ้งโดยตรงกับการจดัหาให้ได้มาและการใช้ซึÉ งสินคา้และ

บริการ ทัÊงนีÊ หมายรวมถึงกระบวนการตดัสินใจซึÉ งมีมาก่อนอยู่แลว้และซึÉ งมีส่วนในการกาํหนดให้มี

การกระทาํดงักล่าว 
Kotler, Philip (1999) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) หมายถึง การกระทาํ

ของบุคคลใดบุคคลหนึÉ งเกีÉยวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้าแลว้ซึÉ งการใช้สินคา้และบริการ ทัÊงนีÊ

หมายรวมถึงกระบวนการตดัสินใจและการกระทาํของบุคคลทีÉเกีÉยวกบัการซืÊอและการใชสิ้นคา้หรือ

บริการ  
กล่าวโดยสรุปว่าพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกของ

แต่ละบุคคลทีÉเกีÉยวขอ้งโดยตรงกบัการใช้สินคา้และบริการทางเศรษฐกิจ รวมไปถึงกระบวนการใน

การตดัสินใจทีÉมีผลต่อการแสดงออกของแต่ละบุคคลซึÉ งมีความแตกต่างกนัออกไป และพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคนัÊนเป็นการศึกษาปัจเจกบุคคล กลุ่มบุคคลหรือองค์การ และกระบวนการทีÉพวกเขาเหล่านัÊน

ใช้เลือกสรร รักษา และกาํจดั สิÉงทีÉเกีÉยวกับผลิตภณัฑ์ บริการ ประสบการณ์ หรือแนวคิด เพืÉอสนอง

ความตอ้งการและผลกระทบทีÉกระบวนการเหล่านีÊ มีต่อผูบ้ริโภคและสังคมพฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็น

การผสมผสานจิตวิทยา สังคมวิทยา มนุษยวิทยาสังคมและเศรษฐศาสตร์ เพืÉอพยายามทาํความเขา้ใจ
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กระบวนการการตัดสินใจและความตอ้งการของลูกค้า โดยทัÉวไปพฤติกรรมผูบ้ริโภคสามารถใช้

ประเมินสิÉงทีÉมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคไดด้ว้ย เช่น ครอบครัว มิตรสหาย กลุ่มอา้งอิงและสังคมแวดลอ้ม 

เป็นตน้  

Ś.ř.Ś ปัจจัยทีÉมีผลต่อพฤติกรรมการซืÊอของผู้บริโภคในปัจจุบัน 

ř. ปัจจยัดา้นวฒันธรรม  
ปัจจยัด้านวฒันธรรมเป็นปัจจัยขัÊนพืÊนฐานทีÉมีผลกระทบต่อกระบวนการซืÊอหรือ

พฤติกรรมการบริโภคของผูใ้ชบ้ริการ โดยปัจจยัดา้นวฒันธรรมยงัรวมไปถึง ความเชืÉอ ความรู้ 

การศึกษา เป็นตน้  
ความเชืÉอและความรู้ในปัจจุบันถือเป็นปัจจยัทีÉส่งผลกระทบต่อกระบวนการการ

บริโภค เช่น ความเชืÉอเกีÉยวกับการอนุรักษ์ทรัพยากรทางธรรมชาติหรือความรู้ความเขา้ใจ

เกีÉยวกบัการใชผ้ลิตภณัฑที์Éผลิตจากวสัดุยอ่ยสลายไดเ้พืÉอลดขยะ เป็นตน้ นอกจากนีÊ ยงัรวมถึง

ตาํแหน่งทางสังคม ทีÉสามารถแบ่งออกเป็น Ş ชนชัÊน ไดแ้ก่ 
1. กลุ่ม Upper-Upper Class หมายถึง กลุ่มคนทีÉ เป็นผู ้มีชืÉอเสียง เกิดมาใน

ครอบครัวทีÉมีความรํÉารวย 
2. กลุ่ม Lower-Upper Class  หมายถึง ชนชัÊนคนรวยหน้าใหม่ มีรายไดสู้งสุด

ในจาํนวนชัÊนทัÊงหมด จดัอยูใ่นระดบัมหาเศรษฐี 
3. กลุ่ม Upper-Middle Class หมายถึง กลุ่มชนชัÊนทีÉประสบความสาํเร็จในชีวิต 

จบการศึกษาในระดบัสูง  
4. กลุ่ม Lower-Middle Class หมายถึง กลุ่มคนทีÉอยู่ในระดับค่าเฉลีÉย เป็น

เจา้ของธุรกิจขนาดเลก็หรือพนกังานบริษทัทัÉวไป 
5. กลุ่ม Upper-Lower Class หมายถึง กลุ่มชนชัÊนทํางาน เป็นชนชัÊนทีÉใหญ่

ทีÉสุดในสังคม 
6. กลุ่ม Lower-Lower Class หมายถึง กลุ่มชนชัÊนแรงงาน ผูที้Éทาํงานใชแ้รงงาน

ทีÉไม่ตอ้งใชค้วามเชีÉยวชาญ เป็นตน้ 

Ś. ปัจจยัทางสังคม 
ปัจจยัทางสังคมประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิงอย่างครอบครัว บทบาท และสถานะของผู ้

ซืÊ อ ปัจจุบันโลกยุค Ŝ.Ř ทําให้เราเห็นผลกระทบจากปัจจัยด้านสังคมอย่างชัดเจนในการ

ตดัสินใจซืÊอ หรือบริโภค เนืÉองจากข่าวสารรวมถึงการแสดงบทบาทและสถานะทางสังคม ถูก

ตอกย ํÊา และรับรู้ไดง้่ายผา่นโลกออนไลน์  
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การบริโภคสินค้าและบริการกลายเป็นส่วนหนึÉ งของการสร้างสถานะทางสังคม

ใหก้บัผูบ้ริโภคต่อสังคมภายนอกได ้ยกตวัอยา่งเช่น การบริโภคสินคา้ราคาแพง สามารถสร้าง

ความรับรู้ถึงสถานะทางสังคมระดบัสูงใหแ้ก่ผูบ้ริโภคได ้เป็นตน้    

ś. ปัจจยัส่วนบุคคล 
ปัจจยัส่วนบุคคล หมายถึง ผลของการตดัสินใจซืÊอสินคา้และบริการ มาจากเหตุผล

หรือคุณสมบติัส่วนบุคคล ยกตวัอย่างเช่น อายุ อาชีพ ความชอบ สถานการณ์ทางเศรษฐกิจ 

ไลฟ์สไตล ์เป็นตน้ 

Ŝ. ปัจจยัดา้นจิตวิทยา 
ปัจจยัดา้นจิตวิทยาหรืออิทธิพลจากปัจจยัทางดา้นจิตวิทยาทีÉมีผลต่อตวัผูบ้ริโภคอนั

เป็นเหตุให้มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซืÊ อและใช้สินค้าหรือบริการ ยกตัวอย่างเช่น 

Promotion ทางการตลาด การจูงใจดว้ยคาํพูดทีÉดึงดูด การสร้างความรับรู้ของผูข้าย ความเชืÉอ 

บุคลิกภาพและแนวความคิดของผูบ้ริโภค เป็นตน้   
กล่าวได้ว่าการสร้างความเขา้ใจในพฤติกรรมผูบ้ริโภคถือเป็นสิÉงทีÉผูป้ระกอบการ

โดยเฉพาะคนทีÉตอ้งทาํการตลาดเอง ควรทาํความเขา้ใจและศึกษาเพืÉอประสิทธิภาพในการ

วางแผนกลยุทธ์ต่าง ๆ ในการดาํเนินธุรกิจ ซึÉ งการเขา้ใจความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ย่าง

ถูกต้องแม่นยาํ นอกจากจะช่วยเพิÉมยอดขายให้กับกิจการได้แล้ว ยงัช่วยลดค่าใช้จ่ายด้าน

การตลาดไดอี้กดว้ย เพราะสามารถสืÉอสารไปถึงลูกคา้ไดอ้ยา่งตรงจุดนัÉนเอง 

Ś.ř.ś กระบวนการการตัดสินใจซืÊอ (Buying Decision Process) 

เป็นการศึกษาเกีÉยวกบัปฏิกิริยาของผูบ้ริโภคหรือผูซื้ÊอตัÊงแต่แรงจูงใจหรือแรงกระตุน้

ทีÉมีส่วนในการผลกัดนัให้เกิดความตอ้งการจนกระทัÉงเกิดความตดัสินใจซืÊอสินคา้ในทีÉสุด ซึÉ ง

กระบวนการตดัสินใจซืÊอสินคา้ของผูบ้ริโภคประกอบดว้ยขัÊนตอน ŝ ขัÊนตอนดงันีÊ  
ขัÊนตอนทีÉ ř การคน้หาความตอ้งการ ในขัÊนตอนนีÊผูบ้ริโภคจะถูกกระตุน้ให้เกิดความ

ต้องการซึÉ งสิÉ งทีÉกระตุ้นทําให้ผู ้บริโภคเกิดความต้องการมีทัÊ งปัจจัยทีÉ เกิดจากภายในตัว

ผูบ้ริโภคเองและปัจจยัสิÉงเร้าทีÉมาจากภายนอก 
ขัÊนตอนทีÉ Ś การค้นหาเพืÉอระบุทางเลือก เมืÉอผูบ้ริโภคเกิดความต้องการในสินค้า 

ผูบ้ริโภคจะเริÉ มหาข้อมูลเกีÉยวกับผลิตภัณฑ์ทีÉต้องการเพืÉอนํามาประกอบในการพิจารณา

ทางเลือกทีÉจะทาํใหสิ้นคา้ตอบสนองความตอ้งการ โดยพิจารณาขอ้มูลเกีÉยวกบัชนิดของสินคา้ 

รูปแบบ ราคา คุณภาพ วิธีใช ้ความเชืÉอถือได ้เป็นตน้ 
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ขัÊนตอนทีÉ ś การประเมินทางเลือก หลงัจากไดข้อ้มูลต่างๆมาใชป้ระกอบในการระบุ

ทางเลือกต่างๆได้แล้ว ขัÊนตอนต่อไปผู ้บริโภคจะประเมินทางเลือกเหล่านัÊ น เพืÉอจะนํา

ทางเลือกใดทางเลือกหนึÉงมาใชใ้นการตดัสินใจซืÊอสินคา้หรือบริการ 
ขัÊนตอนทีÉ  Ŝ การตัดสินใจซืÊ อ เมืÉอผูบ้ริโภคหรือผูซื้Ê อสามารถระบุทางเลือกและ

ประเมินผลทางเลือกไดเ้หมาะสมแลว้  ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซืÊอสินคา้หรือบริการทีÉตอ้งการ

จากการเลือกทีÉไดป้ระเมินแลว้ว่าเหมาะสมทีÉสุด การตดัสินใจซืÊอสินคา้หรือบริการ ผูบ้ริโภค

จะพิจารณาจากปัจจยัต่างๆ เช่น ราคา  การขนส่ง  บริการทีÉไดรั้บ เป็นตน้ 
ขัÊนตอนทีÉ ŝ การประเมินผลหลงัจากการซืÊอ ซึÉ งเป็นขัÊนตอนสุดทา้ยของกระบวนการ

การตดัสินใจซืÊอ เป็นขัÊนตอนทีÉผูบ้ริโภคจะพิจารณาจากการทีÉซืÊอสินคา้หรือบริการไปแลว้ว่า

สินค้าหรือบริการทีÉ ซืÊ อไปนัÊ นเป็นการตัดสินใจซืÊ อทีÉถูกต้องหรือไม่  โดยพิจารณาจาก

ประโยชน์ทีÉไดรั้บจากการใชสิ้นคา้หรือบริการวา่ตามตรงความตอ้งการหรือไม่ 

2.2 RFM Analysis  
RFM analysis เป็นการวิเคราะห์ขอ้มูลลูกคา้ทีÉใช้ในการกาํหนดเชิงปริมาณ มีประโยชน์ใน

การแบ่งกลุ่มลูกคา้ตามพฤติกรรมการซืÊอว่าลูกคา้รายใดเป็นลูกคา้รายใหญ่ ลูกคา้รายใดเป็นลูกคา้ราย

ย่อย เพืÉอช่วยให้การบริการหรือการส่งเสริมการขายสินคา้สามารถนาํเสนอไดเ้ฉพาะเจาะจงกบักลุ่ม

ลูกคา้มากยิÉงขึÊน (Birant, 2011) และการวิเคราะห์แบบ RFM เป็นเทคนิคหนึÉ งทีÉนิยมนาํมาประยุกต์ใช้

กบังานดา้นการตลาดแบบทางตรง โดยพิจารณาจากขอ้มูล ś ตวัแปร ดงันีÊ   

1. Recency หมายถึง ความเป็นปัจจุบนั โดยพิจารณาจากระยะเวลา (จาํนวนเดือน) ทีÉซืÊอ

สินคา้ครัÊ งล่าสุด  
2. Frequency หมายถึง ความถีÉ โดยพิจารณาจากความถีÉของการเขา้มาซืÊอสินคา้ 
3. Monetary หมายถึง มูลค่าในการซืÊอ หรือปริมาณการใชจ่้ายของลูกคา้ 

โดยจะทาํการแบ่งค่า Recency (R) Frequency(F) และ Monetary (M) ออกเป็นส่วนๆ เช่น ถา้

แบ่งออกเป็น ŝ ส่วน โดยเลขทีÉมีค่ามากทีÉสุด คือ เลข ŝ จะมีความสําคญัมากทีÉสุด และใช้ค่าตวัเลข ś 

หลกัมาแทนค่าขอ้มูลในแต่ละกลุ่ม เช่น กลุ่ม ŝŝŝ หมายถึง กลุ่มทีÉมีค่า R = 5, F = 5 และ M = 5 ซึÉ ง

หมายถึง กลุ่มของลูกคา้ทีÉมีพฤติกรรมการซืÊอสินคา้เมืÉอไม่นานมานีÊ  มีการซืÊอบ่อยครัÊ งและมีค่าใชจ่้ายทีÉสูง 

โดยการแบ่งกลุ่มลูกคา้ดว้ยวิธี RFM จะมีการจดัเรียงลาํดบัขอ้มูล เช่น  
Recency ทาํการเรียงจากมากไปหานอ้ย ค่ามากสุด หมายถึงลูกคา้ทีÉมาซืÊอสินคา้เมืÉอไม่นานมา

นีÊ  ทาํใหท้ราบวา่เป็นลูกคา้ทีÉมาซืÊอสินคา้ล่าสุดในช่วงเวลานานแลว้หรือไม่  
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Frequency ทาํการเรียงค่าจากมากไปหาน้อย ลูกคา้ทีÉมีค่า Frequency สูง แสดงว่ามีความถีÉใน

การซืÊอสินคา้มากหรือซืÊอสินคา้เป็นประจาํ  
และ Monetary เรียงค่าจากมากไปหานอ้ย ลูกคา้ทีÉมีค่า Monetary สูง แสดงว่ามียอดการใชจ่้าย

การซืÊอสินคา้ในปริมาณมากหรือเป็นคนทีÉจ่ายเงินใหเ้รามากนัÉนเอง (เอกสิทธิÍ พิชรวงศศ์กัดา, Śŝŝş)  

2.3 งานวจิัยทีÉเกีÉยวข้อง 
 ในการศึกษางานวิจยัทีÉเกีÉยวกบัการจดักลุ่มลูกคา้ผลิตภณัฑอ์าหารสัตวเ์ลีÊยงจากพฤติกรรมการ

ซืÊอสินค้าและการวิเคราะห์เพืÉออธิบายลักษณะของลูกค้าในแต่ละกลุ่ม ผูวิ้จัยได้ศึกษาทฤษฎีและ

งานวิจยัในอดีตทีÉเกีÉยวขอ้งเพืÉอเป็นแนวทางในงานวิจยัดงันีÊ  
สุภาพรรณ คงมณีพรรณ (ŚŝŞŚ) ศึกษาเรืÉอง การหากฎความสัมพนัธ์จากฐานขอ้มูลการซืÊอ

ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารยีÉห้อมายเฮลท์ของลูกคา้โดยใช้อลักอริทึมเอฟพีโกรท และการแบ่งกลุ่มลูกคา้

ตามพฤติกรรมการซืÊ อสินค้ามายเฮลท์โดยเทคนิคอาร์เอฟเอ็มด้วยโปรแกรมแรพพิดไมเนอร์ : 

กรณีศึกษาของร้านยาเอกชนแห่งหนึÉ ง โดยงานวิจยันีÊ มีวตัถุประสงค์เพืÉอคน้หากฎความสัมพนัธ์ดว้ย

อลักอริทึม FP-Growth และจดักลุ่มลูกคา้ตามพฤติกรรมการซืÊอสินคา้ดว้ยเทคนิค RFM รวมทัÊงการ

คน้หากฎความสัมพนัธ์ของการซืÊอผลิตภณัฑ์เสริมอาหารยีÉห้อ MYHEALTH ของแต่ละกลุ่มลูกคา้ 

โดยใชว้ิธีการทาํเหมืองขอ้มูลดว้ยขอ้มูลของลูกคา้ทีÉซืÊอสินคา้ MYHEALTH ภายใตก้รอบ CRISP-DM 

โดยพิจารณาขอ้มูลจาํนวน šś,ŚşŠ แถว Ś คอลมัน์ นํามาใช้เพืÉอค้นหากฎความสัมพนัธ์ และขอ้มูล

จาํนวน Şś,ŠŞŘ แถว ŝ คอลัมน์ นํามาใช้เพืÉอจัดกลุ่มลูกค้าตามลําดับ ผลการวิจัยแสดงให้เห็นกฎ

ความสัมพันธ์ของการซืÊ อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารยีÉห้อ MYHEALTH จาํนวน ş กฎ และสามารถ

แบ่งกลุ่มลูกคา้ไดเ้ป็น Ş กลุ่ม ไดแ้ก่ Blue Diamond, Diamond, Platinum, Gold, Silver และWelcome 

ซึÉงความสัมพนัธ์เหล่านีÊสามารถช่วยในการจดัทาํแผนการตลาดเพืÉอตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้

และส่งเสริมให้เกิดการซืÊ ออย่างต่อเนืÉองของลูกค้าได้ นอกจากนีÊ บริษัทยงัสามารถสร้างแผนจัด

ตาํแหน่งสินคา้เพืÉอเพิÉมยอดขายให้กบัธุรกิจรวมถึงการแบ่งกลุ่มลูกคา้ตามลกัษณะเฉพาะของพวกเขา

เพืÉอส่งเสริมพฤติกรรมการซืÊอของลูกคา้ได ้
ปัณดารีย์ สุนทรวราภาส และคณะ (2563) ศึกษาเรืÉ อง การวิเคราะห์แบบ RFM ในการ

แบ่งกลุ่มผูใ้ชง้านตามพฤติกรรมการยืมทรัพยากรสารสนเทศของสํานักทรัพยากรการเรียนรู้คุณหญิง

หลง อรรถกระวีสุนทร มหาวิทยาลยัสงขลานครินทร์ โดยงานวิจยันีÊ มีวตัถุประสงค์เพืÉอวิเคราะห์การ

จดักลุ่มผูใ้ชบ้ริการตามพฤติกรรมการยืมทรัพยากรสารสนเทศของสํานกัทรัพยากรการเรียนรู้คุณหญิง

หลง อรรถกระวีสุนทร ดว้ยวิธีการจดักลุ่ม (Segmentation) เทคนิค RFM ซึÉ งวิเคราะห์จดักลุ่มจาก 3 
ขอ้มูลหลกั ไดแ้ก่ ขอ้มูลระยะเวลาทีÉไม่ไดเ้ขา้ใชบ้ริการหลงัวนัทีÉใชบ้ริการยืมล่าสุด (Recency) ความถีÉ

ในการใช้บริการยืม (Frequency) และปริมาณการใช้บริการยืม  (Monetary) โดยใช้ข้อมูลรายการ
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ให้บริการยืมทรัพยากรสารสนเทศของสํานกัทรัพยากรการเรียนรู้คุณหญิง อรรถกระวีสุนทร จาํนวน 

43,077 รายการ จากผูใ้ช้จาํนวนทัÊ งสิÊน 6,155 คน ตัÊงแต่วนัทีÉ  1 มกราคม 2562 y 31 ธันวาคม 2562 
วิเคราะห์ดว้ยโปรแกรม RapidMiner ผลการวิจยั พบว่า สามารถแบ่งกลุ่มไดจ้าํนวน 18 กลุ่ม โดยเกือบ

ทุกกลุ่มมีการใชบ้ริการยมืหนงัสือเป็นอนัดบัหนึÉง มีจาํนวนมากกว่า 40% รองลงมาคือ ใชบ้ริการยืมหู

ฟัง มีจาํนวนมากกว่า 10% นอกจากนีÊ  ผลการศึกษายงัพบประเด็นทีÉน่าสนใจทีÉสามารถช่วยสาํนกัฯ ใน

การจดัสรรงบประมาณและจดักิจกรรมกระตุน้การเขา้มาใชบ้ริการห้องสมุดไดอ้ย่างเหมาะสมขึÊน เช่น 

ในปีทีÉงบประมาณมีจาํกดัก็สามารถเลือกจดัซืÊอหนงัสือทีÉกลุ่ม RFM 133, 322, 222, 311, 122 และ 233 
ชืÉนชอบในการใช้บริการยืมหนงัสือ ตามลาํดบั เนืÉองจากเป็นกลุ่มทีÉมีความถีÉกบัปริมาณการใชบ้ริการ

ยมืในระดบัปานกลางถึงสูง อีกทัÊงยงัเป็นกลุ่มทีÉมีจาํนวนผูใ้ชบ้ริการจาํนวนมาก 
กาญจนา หฤหรรษพงศ์ และปิยมาศ จิตตระ (2561) ศึกษาเรืÉอง การวิเคราะห์แบบ RFM ใน

การแบ่งกลุ่มผูใ้ช้งานเครืÉองพิมพแ์ละเครืÉองถ่ายเอกสารในองค์กร กรณีศึกษาสํานักวิชาสารสนเทศ

ศาสตร์ มหาวิทยาลัยวลัยลักษณ์  โดยงานวิจัยนีÊ มีวตัถุประสงค์เพืÉอทําการค้นหาความรู้จากการ

วิเคราะห์ขอ้มูลเพืÉอจดักลุ่มผูใ้ช้งานเครืÉองพิมพ์และเครืÉองถ่ายเอกสารในองค์กร  โดยการทาํเหมือง

ข้อมูลด้วยวิธีการจัดกลุ่ม ข้อมูลทีÉใช้ในการวิเคราะห์ประกอบด้วย 3 ส่วน คือ การพิมพ์งานด้วย

เครืÉองพิมพ์ การพิมพ์งานด้วยเครืÉองถ่ายเอกสาร และการถ่ายเอกสาร งานวิจยันีÊ นําเสนอวิธีในการ

แบ่งกลุ่มผูใ้ช้ตามพฤติกรรมการใช้งานเครืÉองพิมพแ์ละเครืÉองถ่ายเอกสารดว้ยแบบจาํลอง Recency, 
Frequency and Monetary หรือ RFM ขอ้มูลทีÉใชใ้นการวิจยัเป็นขอ้มูลการใชง้านเครืÉองพิมพแ์ละเครืÉอง

ถ่ายเอกสารของบุคลากรสาํนกัวิชาสารสนเทศศาสตร์ มหาวิทยาลยัวลยัลกัษณ์ จาํนวน 84,764 รายการ 

ตัÊงแต่ปี2554-2559 ผูใ้ชง้านทัÊงหมด 78 คน วิเคราะห์ดว้ย RapidMiner Studio 7.4 ผลจากการวิจยัพบว่า

สามารถแบ่งกลุ่มผูใ้ชต้ามพฤติกรรมการใชง้านเครืÉองพิมพแ์ละเครืÉองถ่ายเอกสารออกเป็น 14 กลุ่มได้

อยา่งชดัเจน 
 İnanç KABASAKAL (2020) ศึ ก ษ า เ รืÉ อ ง  Customer Segmentation Based On Recency 
Frequency Monetary Model: A Case Study in E-Retailing โดยงานวิจยันีÊ มีวตัถุประสงค์เพืÉอนาํเสนอ

เทคนิคการวิเคราะห์การแบ่งกลุ่มลูกค้าแบบ RFM Model ด้วยโปรแกรม Prototype Software ซึÉ ง

วิเคราะห์การแบ่งกลุ่มจาก 3 ตวัแปร คือ ระยะเวลานับจากวนัทีÉซืÊอครัÊ งล่าสุด (Recency) จาํนวนครัÊ ง

ทีÉมาซืÊอทัÊงหมด (Frequency) และจาํนวนเงินเฉลีÉยทีÉซืÊอ (Monetary) โดยใช้ขอ้มูลรายการการสัÉงซืÊ อ

สินคา้และส่งมอบสินคา้จาํนวน 3,163 รายการ และลูกคา้ทัÊงหมด 1,717 ราย ในเมือง İzmir ประเทศ

ตุรกี ระหว่างเดือนพฤศจิกายน ค.ศ. 2013 ถึงเดือนธันวาคม ค.ศ. 2015 ผลจากการวิเคราะห์ด้วย

โปรแกรม Prototype Software พบว่ากลุ่ม RFM Score ทีÉมีสมาชิกอยู่มีทัÊLoyal Customersงหมด 81 
กลุ่ม นํามาจัดกลุ่มเป็น Customer Segments ได้ 11 กลุ่ม ดังนีÊ  v&KDPSLRQVw��v�/R\DO�&XVWRPHUVw��
v3RWHQWLDO� /R\DOLVWw�� v5HFHQW� &XVWRPHUVw�� v3URPLVLQJw� v&XVWRPHUV� 1HHGLQJ� $WWHQWLRQw�� v$ERXW�
7R�6OHHSw��v$W�5LVNw��v&DQuW�/RVH�7KHPw��v+LEHUQDWLQJ�wและ  vLotsw 
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บททีÉ ś การดําเนินการวจิัย 
งานวิจยันีÊ มีวตัถุประสงคเ์พืÉอแบ่งกลุ่มลูกคา้จากพฤติกรรมการซืÊอสินคา้ผลิตภณัฑอ์าหารสัตวเ์ลีÊยง 

โดยใชเ้ทคนิค RFM Analysis จากฐานขอ้มูลทีÉนาํมาจากขอ้มูลตวัอย่าง โดยมีขัÊนตอนการดาํเนินงาน 

ดงัต่อไปนีÊ  
ś.ř การกาํหนดประชากร 
ś.Ś การเก็บรวบรวมขอ้มูล (Data Consolidation) 
ś.ś การเตรียมขอ้มูล (Data preparation) 
ś.Ŝ การวิเคราะห์ขอ้มูล (Data Analysis) 

ś.ř การกาํหนดประชากร  
ประชากร (Population) ทีÉใช้ในการวิจยัครัÊ งนีÊ  ไดแ้ก่ขอ้มูลลูกคา้ทีÉซืÊอผลิตภณัฑ์อาหารสัตวเ์ลีÊ ยง

ระหว่างเดือนกรกฎาคม ŚŝŞś ถึงเดือนมิถุนายน ŚŝŞŜ ของบริษทัผลิตภณัฑ์อาหารสัตวเ์ลีÊ ยงแห่งหนึÉ ง 

โดยมีรหสัของลูกคา้ทัÊงหมด 1,462 รหสั 35,713 หมายเลขคาํสัÉงซืÊอ 

ś.Ś การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ขอ้มูลทีÉนาํมาใชใ้นการดาํเนินงานวิจยัครัÊ งนีÊ เป็นขอ้มูลทีÉไดม้าจากบริษทัผลิตอาหารสัตวเ์ลีÊยง

แห่งหนึÉ งทีÉได้ทาํการเก็บรวบรวมข้อมูลการซืÊอขายผลิตภณัฑ์อาหารสัตว์ ระหว่างเดือนกรกฎาคม 

ŚŝŞś ถึง เดือนมิถุนายน ŚŝŞŜ  เป็นข้อมูลทีÉถูกเก็บในแฟ้มข้อมูลทีÉมีนามสกุล .xls และมีตัวแปร

ทัÊงหมด Śš ตวัแปร ดงัตารางทีÉ ś.ř ความหมายของตวัแปร 29 ตวั 

ตารางทีÉ ś.ř ความหมายของตวัแปร Śš ตวั 

No. ตัวแปร ความหมายตัวแปร 

1 Document Date วนั/เดือน/ปี ทีÉออกเอกสาร 

2 Bill no. เลขทีÉบิล 

3 Sold-To Party รหสัลูกคา้ทีÉเป็นผูส้ัÉงสินคา้ 

4 Sold-To Name ชืÉอลูกคา้ทีÉเป็นผูส้ัÉงสินคา้ 

5 Ship to รหสัลูกคา้ทีÉเป็นผูรั้บสินคา้ (ลูกคา้รายยอ่ย/สาขายอ่ย) 
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6 Ship to name ชืÉอลูกคา้ทีÉเป็นผูรั้บสินคา้ (ลูกคา้รายยอ่ย/สาขายอ่ย) 

7 Bill Net Weight (KG) ปริมาณสินคา้ (กิโลกรัม) 

8 Bill Net Value (THB) มูลค่าสินคา้สุทธิ (บาท) 

9 Base Unit หน่วยของสินคา้ 

10 ProvinceCust ship to จงัหวดัของลูกคา้ทีÉเป็นผูรั้บสินคา้ 

11 District Shipto อาํเภอของลูกคา้ทีÉเป็นผูรั้บสินคา้ 

12 Shop Type ประเภทร้านคา้ 

13 Shop Size ขนาดร้านคา้ 

14 CustSalesType ประเภทของผูข้าย 

15 Main Customer Shop Code รหสัของกลุ่มลูกคา้ทีÉมีชืÉอเดียวกนั (รวมลูกคา้รายยอ่ย) 

16 Main Customer Shop Name ชืÉอของกลุ่มลูกคา้ทีÉมีชืÉอเดียวกนั (รวมลูกคา้รายยอ่ย) 

17 Team Area ทีมขาย 

18 Sales Area ทีมขายยอ่ย 

19 Material Code รหสัสินคา้ 

20 Material Name ชืÉอสินคา้ 

21 Family Material Code รหสัของกลุ่มสินคา้ชนิดเดียวกนั 

22 Family Material Name ชืÉอของกลุ่มสินคา้ชนิดเดียวกนั 

23 Species ประเภทสัตวเ์ลีÊยง 

24 Product Type ชนิดอาหาร 

25 Base Packsize (KG) ขนาดบรรจุ (กิโลกรัม) 

26 Pack Size ขนาดบรรจุ 
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27 Breed ชนิดสัตวเ์ลีÊยง 

28 Flavor รสชาติ 

29 Item Status สถานะของสินคา้ 

ś.ś การเตรียมข้อมูล (data preparation) 
 ผูวิ้จยัไดท้าํการเตรียมขอ้มูลและจดัการขอ้มูลการซืÊอขายอาหารสัตวเ์ลีÊยงของบริษทัผลิต 
ผลิตภณัฑอ์าหารสัตวเ์ลีÊยงแห่งหนึÉง โดยมีขัÊนตอนดงันีÊ  

ś.ś.ř การทําความสะอาดข้อมูล (Data cleansing) 
ตรวจสอบความถูกตอ้ง ความครบถ้วนของข้อมูล และทําการแปลงข้อมูลบางส่วนทีÉเป็น

ภาษาไทยใหเ้ป็นภาษาองักฤษ เพืÉอเตรียมพร้อมขอ้มูลให้อยูใ่นรูปแบบทีÉสามารถนาํไปวิเคราะห์ขอ้มูล

ในโปรแกรม R studio ได ้ 
ś.ś.Ś การคดัเลือกข้อมูลสําหรับการจัดกลุ่มลูกค้าตาม RFM Analysis 
การจดักลุ่มลูกคา้ตามพฤติกรรมการซืÊอสินคา้โดยใช้ RFM Analysis คือ Recency ระยะเวลา

ล่าสุดทีÉลูกคา้มาซืÊอสินคา้ Frequency ความถีÉในการมาซืÊอสินคา้ และ Monetary จาํนวนเงินทีÉลูกคา้ใชจ่้าย

ในการซืÊอสินคา้ ดงันัÊนขอ้มูลทีÉนาํมาใช้ในการวิเคราะห์สําหรับงานวิจยันีÊ  คือ วนั/เดือน/ปี ทีÉลูกคา้มา

ซืÊอสินคา้เพืÉอใช้ในการคาํนวณหา Recency และ Frequency มูลค่าสุทธิหลงัหักส่วนลดเพืÉอใช้ใน

การคาํนวณ Monetary และรหัสของกลุ่มลูกคา้ทีÉมีชืÉอเดียวกนั ดงัตารางทีÉ ś.Ś ขอ้มูลหลกัสําหรับ

การจดักลุ่มลูกคา้ทีÉซืÊอผลิตภณัฑอ์าหารสัตวเ์ลีÊยง 

ตารางทีÉ ś.Ś ขอ้มูลหลกัสาํหรับการจดักลุ่มลูกคา้ทีÉซืÊอผลิตภณัฑอ์าหารสัตวเ์ลีÊยง 

No. ตัวแปร คําอธิบาย 

1 Document Date วนั/เดือน/ปี ทีÉออกเอกสาร 

2 Main Customer Shop Code รหสัของกลุ่มลูกคา้ทีÉมีชืÉอเดียวกนั (รวมลูกคา้รายยอ่ย) 

3 Main Customer Shop Name ชืÉอของกลุ่มลูกคา้ทีÉมีชืÉอเดียวกนั (รวมลูกคา้รายยอ่ย) 

4 Bill Net Value (THB) มูลค่าสินคา้สุทธิ (บาท) 
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ś.Ŝ การวเิคราะห์ข้อมูล ( Data Analysis ) 
ś.Ŝ.ř กาํหนดเกณฑ์การให้คะแนนตาม RFM Analysis 

 ผูว้ิจัยได้กาํหนดเกณฑ์การให้คะแนนของของตัวแปร Recency (R), Frequency (F) และ 

Monetary (M) สําหรับขอ้มูลการจดักลุ่มลูกคา้ทีÉซืÊอผลิตภณัฑ์อาหารสัตวเ์ลีÊ ยง ดงัตารางทีÉ ś.ś เกณฑ์

การใหค้ะแนน 

ตารางทีÉ 3.3 เกณฑก์ารใหค้ะแนน 

Score Recency (วัน) Frequency (ครัÊง/ปี) Monetary (บาท/ปี) 

1 > 90  < 4  ≤ 300,000  

2 30 y 90 4 - 11 300,001 - 1,000,000 

3 < 30 12 - 23 1,000,001 - 3,000,000 

4  > 23 > 3,000,000 

 
3.4.2 การคํานวณค่า Recency , Frequency และ Monetary 

การคาํนวณหาค่า RFM Score จากขอ้มูลการซืÊอขายผลิตภณัฑอ์าหารสัตวข์องบริษทัแห่งหนึÉง 

ระหว่างเดือนกรกฎาคม 2563 ถึง เดือนมิถุนายน 2564 โดย Recency จะคาํนวณจากการนบัจาํนวนวนั

จากวนัทีÉซืÊอครัÊ งล่าสุดไปจนถึง 30 มิถุนายน 2564 ส่วน Frequency จะทาํการนบัเป็นจาํนวนวนัทีÉลูกคา้

แต่ละรายเขา้มาซืÊอสินคา้ ซึÉ งค่ามากทีÉสุดทีÉเป็นไปไดค้ือ 365 วนั และ Monetary จะทาํการรวมมูลค่า

การซืÊอสินคา้ทัÊงหมดของลูกคา้ในแต่ละราย 

3.4.3 การแบ่งกลุ่มลูกค้าตามพฤติกรรมการซืÊอสินค้าผลิตภัณฑ์อาหารสัตว์เลีÊยง 

ตามเกณฑ์การให้คะแนนทีÉได้กาํหนดไว้  

การแบ่งกลุ่มลูกคา้ตามพฤติกรรมการซืÊอสินค้าอาหารสัตว์เลีÊ ยงของบริษทัแห่งหนึÉ ง ตาม

เกณฑก์ารให้คะแนนจากตารางทีÉ 3.3  จะทาํการให้คะแนนสําหรับลูกคา้แต่ละราย ทัÊงหมด 1,462 ราย 

เช่น ให้คะแนน R Score เป็น 1 หากลูกคา้มีจาํนวนวนัทีÉมาซืÊอครัÊ งล่าสุดมากกว่า 90 วนั ให้คะแนน R 
Score เป็น 2 หากลูกคา้มีจาํนวนวนัทีÉมาซืÊอครัÊ งล่าสุดอยู่ระหว่าง 30 - 90 วนั และให้คะแนน R Score 
เป็น 3 หากลูกคา้มีจาํนวนวนัทีÉมาซืÊอครัÊ งล่าสุดนอ้ยกวา่ 30 วนั เป็นตน้ 
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โดยจะทาํการแบ่งกลุ่มลูกคา้ตามพฤติกรรมการซืÊอสินคา้แต่ละประเด็นออกไดด้งันีÊ   

1. R จาํนวน 3 กลุ่ม โดยเลขทีÉมีค่ามากทีÉสุด คือ เลข 3  จะมีค่าระดบัมากทีÉสุด  
2. F จาํนวน 4 กลุ่ม โดยเลขทีÉมีค่ามากทีÉสุด คือ เลข 4 จะมีค่าระดบัมากทีÉสุด 
3. M จาํนวน 4 กลุ่ม โดยตวัเลขทีÉมีค่ามากทีÉสุด คือ เลข 4 จะมีค่าระดบัมากทีÉสุด 

โดยจะใชค้่าตวัเลข 3 หลกัมาแทนค่าขอ้มูลในแต่ละกลุ่ม เช่น กลุ่ม RFM 344  หมายถึง กลุ่มทีÉ

มีค่า R = 3, F = 4 และ M = 4 ซึÉงหมายถึง กลุ่มของลูกคา้ทีÉมีพฤติกรรมการซืÊอสินคา้เมืÉอไม่นานนีÊ  มี

การซืÊอบ่อย และมีค่าใชจ่้ายทีÉสูง 
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บททีÉ 4 ผลการดําเนินการวจิัย 
การศึกษาการแบ่งกลุ่มลูกคา้ตามพฤติกรรมการซืÊอสินคา้ผลิตภณัฑ์อาหารสัตว์เลีÊ ยงจาก

ฐานข้อมูลของบริษัทผลิตภัณฑ์อาหารสัตว์เลีÊ ยงแห่งหนึÉ ง จํานวน 1,462 ราย ด้วยเทคนิค RFM 
Analysis โดยมีผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ดงัต่อไปนีÊ  

4.1 ผลการวิเคราะห์การแบ่งกลุ่มลูกคา้ตามพฤติกรรมการซืÊอสินคา้ผลิตภณัฑอ์าหารสัตวเ์ลีÊยง 
4.2 RFM segment 
4.3 การวิเคราะห์พฤติกรรมการซืÊอสินคา้ผลิตภณัฑอ์าหารสัตวเ์ลีÊยงสาํหรับแต่ละ Segment 

4.1 ผลการวิเคราะห์การแบ่งกลุ่มลูกค้าตามพฤติกรรมการซืÊอสินค้าผลิตภัณฑ์

อาหารสัตว์เลีÊยง 
4.1.1 การคาํนวณหาค่า RFM  
การคาํนวณหาค่า RFM จากข้อมูลการซืÊ อขายผลิตภัณฑ์อาหารสัตว์ของบริษัทแห่งหนึÉ ง 

ระหว่างเดือนกรกฎาคม 2563 ถึง เดือนมิถุนายน 2564 ซึÉ งหลงัประมวลผลดว้ยโปรแกรม R Studio 
จะได้ข้อมูลจาํนวน 1,462 รายการ ตัวอย่างข้อมูลทีÉได้จากขัÊนตอนนีÊ  แสดงดังตารางทีÉ  4.1 ข้อมูล

ตวัอยา่ง (บางส่วน) ของการคาํนวณค่า RFM 
ตารางทีÉ 4.1 ขอ้มูลตวัอยา่งของการคาํนวณค่า RFM 

No. Main Customer Shop Code Recency (Day) Frequency (Times) Monetary (Bath) 

1 1001 1 100 518,388.60 

2 1002 1 29 273,107.44 

3 1003 1 144 13,657,687.06 

4 1004 1 179 7,054,381.07 

5 1005 1 121 1,227,641.94 

6 1028 7 51 5,520,474.20 

7 1029 6 53 33,919,130.34 
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4.1.2 การแบ่งกลุ่มลูกค้าตามพฤติกรรมการซืÊอสินค้าผลิตภัณฑ์อาหารสัตว์เลีÊยง

ตามเกณฑ์การให้คะแนนทีÉได้กาํหนดไว้  
 การแบ่งกลุ่มลูกคา้ตามพฤติกรรมการซืÊอสินคา้ผลิตภณัฑอ์าหารสัตวเ์ลีÊยงของบริษทัแห่งหนึÉง 

ตามเกณฑ์การให้คะแนนทีÉไดก้าํหนดไว้  โดยจะใช้ค่าตวัเลข 3 หลกัมาแทนค่าขอ้มูลในแต่ละกลุ่ม 

ซึÉ งได้ผลการแบ่งกลุ่มด้วยโปรแกรม R Studio แสดงดังตารางทีÉ 4.2 ขอ้มูล (บางส่วน) การกาํหนด 

RFM score ของลูกคา้แต่ละราย  

ตารางทีÉ 4.2 ขอ้มูล (บางส่วน) การกาํหนด RFM Score ของลูกคา้แต่ละราย 

No. Main Customer Shop Code R Score F Score M Score RFM Score 

1 1001 3 4 2 342 

2 1002 3 4 1 341 

3 1003 3 4 4 344 

4 1004 3 4 4 344 

5 1005 3 4 3 343 

6 1028 3 4 1 341 

7 1029 3 4 4 344 
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รูปทีÉ 4.1 แผนภูมิแสดงจาํนวนลูกคา้ตาม RFM Score 

 จากรูปทีÉ 4.1 แสดงผลการวิเคราะห์การแบ่งกลุ่มด้วยโปรแกรม R Studio ไดก้ลุ่มของ RFM 
Score ทีÉมีสมาชิกอยูท่ ัÊงหมด śŚ กลุ่ม 

4.2 RFM Segment 
 เมืÉอนาํขอ้มูลไปวิเคราะห์ในโปรแกรม R  Studio ไดผ้ลลพัธ์เป็นจาํนวนกลุ่มของ RFM Score 
ทีÉมีสมาชิกอยู่ทัÊงหมด śŚ กลุ่ม จากนัÊนนาํไปจดักลุ่ม segment อีกครัÊ ง โดยพิจารณาจากค่า RFM Score 
ทีÉมีลกัษณะคลา้ยกันไวใ้นกลุ่มเดียวกนั ได้เป็น řř กลุ่ม segment และกาํหนดชืÉอเรียกให้แต่ละกลุ่ม 

segment ดงัตารางทีÉ 4.3 การรวมกลุ่มของ RFM Score และมีสมาชิกคิดเป็นร้อยละของแต่ละกลุ่ม 

ดงัตารางทีÉ 4.4 ผลทีÉไดจ้ากการรวมกลุ่มของ RFM Score แสดงเป็นจาํนวนลูกคา้และร้อยละของแต่ละกลุ่ม 

ตารางทีÉ 4.3 การรวมกลุ่มของ RFM Score 

No. Segment Description RFM 

1 Senior Champions ซืÊอเมืÉอเดือนทีÉแลว้ ซืÊอบ่อยมาก ซืÊอเยอะ 343, 344 

2 Junior Champions ซืÊอเมืÉอเดือนทีÉแลว้ ซืÊอบ่อย ซืÊอเยอะ 333, 334 

3 Highly Loyal Customers ซืÊอเมืÉอเดือนทีÉแลว้ ซืÊอบ่อยมาก ซืÊอนอ้ย 341, 342 
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4 Loyal Customers ซืÊอเมืÉอเดือนทีÉแลว้ ซืÊอบ่อย ซืÊอนอ้ย 331, 332 

5 Regular Customers ซืÊอเมืÉอเดือนทีÉแลว้ ซืÊอบ่อย  321, 322, 323 

6 New Customers ซืÊอเมืÉอเดือนทีÉแลว้ ซืÊอไม่บ่อย 311 

7 About to Lose 
(Serious attention needed) 

ซืÊอเมืÉอ 1-3 เดือนทีÉแลว้ ซืÊอบ่อย ซืÊอเยอะ 233, 234, 243, 244 

8 About to Lose ซืÊอเมืÉอ 1-3 เดือนทีÉแลว้ ซืÊอบ่อย ซืÊอนอ้ย 231, 232, 241, 242 

9 Hibernating หายไป ซืÊอไม่บ่อยอยูแ่ลว้ (ปกติ) 211, 212, 221, 222 

10 Lost 
(Worth pulling back) 

ซืÊอเมืÉอนานมาแลว้ ซืÊอบ่อยเป็นบางส่วน 

และซืÊอเยอะเป็นบางส่วน 
123, 131, 132, 143 

11 Lost (Possibly let go) ซืÊอเมืÉอนานมาแลว้ ซืÊอไม่บ่อย ซืÊอนอ้ย 111, 112, 121, 122  
 
ตารางทีÉ 4.4 ผลทีÉไดจ้ากการรวมกลุ่มของ RFM Score แสดงเป็นจาํนวนลูกคา้และร้อยละของแต่ละกลุ่ม 

No. Segment จํานวนลูกค้าในกลุ่ม (คน) ร้อยละ 

1 Senior Champions 115 7.87 

2 Junior Champions 11 0.75 

3 Highly Loyal Customers 186 12.72 

4 Loyal Customers 287 19.63 

5 Regular Customers 227 15.53 

6 New Customers 57 3.90 

7 About to Lose (Serious attention needed) 8 0.55 

8 About to Lose 82 5.61 

9 Hibernating 255 17.44 
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10 Lost (Worth pulling back) 10 0.68 

11 Lost (Possibly let go) 224 15.32 

จากตารางทีÉ 4.4 แสดงการกระจายตวัของการรวมกลุ่มต่างๆ พบว่ากลุ่มทีÉมีจาํนวนลูกคา้มาก

ทีÉสุด คือ กลุ่ม Loyal Customers ซึÉ งเป็นกลุ่มของลูกคา้ทีÉมีพฤติกรรมการซืÊอสินคา้เมืÉอเดือนทีÉแลว้ มี

การซืÊอบ่อยครัÊ ง และมีค่าใช้จ่ายในระดับน้อย มีจาํนวน 287 คน คิดเป็นร้อยละ 19.63 รองลงมา คือ 

ก ลุ่ ม  Hibernating,  Regular Customers, Lost  (Possibly let go), Highly Loyal Customers, Senior 
Champions, About to Lose, New Customers, Junior Champions, Lost (Worth pulling back) แ ล ะ 

About to Lose (Serious attention needed) ตามลาํดบั 
 

 

รูปทีÉ 4.2 แผนภูมิแสดงจาํนวนลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม Segment 

 จากรูปทีÉ  4.2 แสดงผลการจัดกลุ่ม segment โดยพิจารณาจากค่า RFM Score ทีÉ มีลักษณะ

คลา้ยกนัไวใ้นกลุ่มเดียวกนั จดัไดเ้ป็น řř กลุ่ม segment 

 

 

 



21 
 

4.3 การวิเคราะห์พฤติกรรมการซืÊอสินค้าผลิตภัณฑ์อาหารสัตว์เลีÊยงสําหรับแต่ละ 

Segment 

4.3.1 ลักษณะพฤติกรรมการซืÊอสินค้าของลูกค้าในแต่ละกลุ่ม Segment จาก

ค่าเฉลีÉยของตัวแปร RFM 

วิเคราะห์ลกัษณะพฤติกรรมการซืÊอสินคา้ของลูกค้าในแต่ละกลุ่มโดยใช้ค่าเฉลีÉย ได้ผลดัง

ตารางทีÉ 4.5 ค่าเฉลีÉยของตวัแปรทีÉใชใ้นการวิเคราะห์ RFM 

ตารางทีÉ 4.5 ค่าเฉลีÉยของตวัแปรทีÉใชใ้นการวิเคราะห์ RFM 

No. Segment Average 
Recency 

(วัน) 

Average 
Frequency 

(ครัÊง) 

Average 
Monetary 

(บาท) 

จํานวนลูกค้า

ในกลุ่ม (คน) 

1 Senior Champions 4 69.10 5,043,806.56 115 

2 Junior Champions 8 18.45 1,833,008.48 11 

3 Highly Loyal Customers 6 35.96 416,881.60 186 

4 Loyal Customers 10 16.86 242,454.09 287 

5 Regular Customers 11 7.61 96,180.97 227 

6 New Customers 11 2.18 18,320.86 57 

7 About to Lose  
(Serious attention needed) 

46 23.00 1,912,109.60 8 

8 About to Lose 42 16.05 257,372.94 82 

9 Hibernating 50 5.60 88,476.16 255 

10 Lost 
(Worth pulling back) 

162 14.20 607,962.37 10 

11 Lost (Possibly let go) 196 3.07 35,229.66 224 
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จากตารางทีÉ 4.5 ค่าเฉลีÉยของตวัแปรทีÉใชใ้นการวิเคราะห์ RFM พบว่าลกัษณะของพฤติกรรม

การซืÊอสินคา้ของลูกคา้ในแต่ละกลุ่มนัÊนสามารถอธิบายไดด้งันีÊ   

1. Senior Champions คือ กลุ่มลูกคา้ทีÉจะกลบัมารับบริการซํÊ าเฉลีÉยภายใน 4 วนั โดยมีค่าเฉลีÉย

ของจาํนวนครัÊ งทีÉมาซืÊอสินคา้ 69 ครัÊ ง และยอดใช้จ่ายเฉลีÉยประมาณ 5,043,806.56 บาท ซึÉ ง

ลูกคา้ในกลุ่มนีÊ มีจาํนวน 115 คน 
2. Junior Champions คือ กลุ่มลูกคา้ทีÉจะกลบัมารับบริการซํÊ าเฉลีÉยภายใน 8 วนั โดยมีค่าเฉลีÉย

ของจาํนวนครัÊ งทีÉมาซืÊอสินคา้ 18 ครัÊ ง และยอดใช้จ่ายเฉลีÉยประมาณ 1,833,008.48 บาท ซึÉ ง

ลูกคา้ในกลุ่มนีÊ มีจาํนวน 11 คน 
3. Highly Loyal Customers คือ กลุ่มลูกค้าทีÉจะกลับมารับบริการซํÊ าเฉลีÉยภายใน 6 วนั โดยมี

ค่าเฉลีÉยของจาํนวนครัÊ งทีÉมาซืÊอสินคา้ 35 ครัÊ ง และยอดใชจ่้ายเฉลีÉยประมาณ 416,881.60 บาท 

ซึÉงลูกคา้ในกลุ่มนีÊ มีจาํนวน 186 คน 
4. Loyal Customers คือ กลุ่มลูกคา้ทีÉจะกลบัมารับบริการซํÊ าเฉลีÉยภายใน 10 วนั โดยมีค่าเฉลีÉย

ของจาํนวนครัÊ งทีÉมาซืÊ อสินค้า 16 ครัÊ ง และยอดใช้จ่ายเฉลีÉยประมาณ 242,454.09 บาท ซึÉ ง

ลูกคา้ในกลุ่มนีÊ มีจาํนวน 287 คน 
5. Regular Customers คือ กลุ่มลูกคา้ทีÉจะกลบัมารับบริการซํÊ าเฉลีÉยภายใน 11 วนั โดยมีค่าเฉลีÉย

ของจาํนวนครัÊ งทีÉมาซืÊอสินคา้ 7 ครัÊ ง และยอดใช้จ่ายเฉลีÉยประมาณ 96,180.97 บาท ซึÉ งลูกคา้

ในกลุ่มนีÊ มีจาํนวน 227 คน 
6. New Customers คือ กลุ่มลูกคา้ทีÉจะกลบัมารับบริการซํÊาเฉลีÉยภายใน 11 วนั โดยมีค่าเฉลีÉยของ

จาํนวนครัÊ งทีÉมาซืÊอสินคา้ 2 ครัÊ ง และยอดใช้จ่ายเฉลีÉยประมาณ 18,320.86 บาท ซึÉ งลูกคา้ใน

กลุ่มนีÊ มีจาํนวน 57 คน 
7. About to Lose (Serious attention needed) คือ กลุ่มลูกคา้ทีÉจะกลบัมารับบริการซํÊาเฉลีÉยภายใน 

46 วนั โดยมีค่าเฉลีÉยของจาํนวนครัÊ งทีÉมาซืÊอสินคา้ 23 ครัÊ ง และยอดใช้จ่ายเฉลีÉยประมาณ 

1,912,109.60 บาท ซึÉงลูกคา้ในกลุ่มนีÊ มีจาํนวน 8 คน 
8. About to Lose คือ กลุ่มลูกคา้ทีÉจะกลบัมารับบริการซํÊ าเฉลีÉยภายใน 42 วนั โดยมีค่าเฉลีÉยของ

จาํนวนครัÊ งทีÉมาซืÊอสินคา้ 16 ครัÊ ง และยอดใชจ่้ายเฉลีÉยประมาณ 257,372.94 บาท ซึÉ งลูกคา้ใน

กลุ่มนีÊ มีจาํนวน 82 คน 
9. Hibernating คือ กลุ่มลูกค้าทีÉจะกลบัมารับบริการซํÊ าเฉลีÉยภายใน 50 วนั โดยมีค่าเฉลีÉยของ

จาํนวนครัÊ งทีÉมาซืÊอสินคา้ 5 ครัÊ ง และยอดใช้จ่ายเฉลีÉยประมาณ 88,476.16 บาท ซึÉ งลูกคา้ใน

กลุ่มนีÊ มีจาํนวน 255 คน 
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10. Lost (Worth pulling back) คือ กลุ่มลูกคา้ทีÉจะกลบัมารับบริการซํÊ าภายเฉลีÉยใน 162 วนั โดยมี

ค่าเฉลีÉยของจาํนวนครัÊ งทีÉมาซืÊอสินคา้ 14 ครัÊ ง และยอดใชจ่้ายเฉลีÉยประมาณ 607,962.37 บาท 

ซึÉงลูกคา้ในกลุ่มนีÊ มีจาํนวน 10 คน 
11. Lost (Possibly let go) คือ กลุ่มลูกค้าทีÉจะกลับมารับบริการซํÊ าเฉลีÉยภายใน 196 วนั โดยมี

ค่าเฉลีÉยของจาํนวนครัÊ งทีÉมาซืÊอสินคา้ 3 ครัÊ ง และยอดใชจ่้ายเฉลีÉยประมาณ 35,229.66 บาท ซึÉ ง

ลูกคา้ในกลุ่มนีÊ มีจาํนวน 224 คน 

4.3.2 ร้อยละของภูมิภาคของลูกค้าในแต่ละกลุ่ม Segment 

ลูกคา้ในแต่ละกลุ่มจะอยู่ในภูมิภาคต่าง ๆ แสดงเป็นร้อยละดังรูปทีÉ 4.3 ร้อยละของภูมิภาค

ของลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม 

 
รูปทีÉ 4.3 ร้อยละของภูมิภาคของลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม 

จากรูปทีÉ 4.3 ภูมิภาคของลูกคา้จะแบ่งออกเป็น 6 ภูมิภาค ได้แก่ ภาคเหนือ (Northern), ภาค

ตะวนัออกเฉียงเหนือ (Northeastern), ภาคกลาง (Central), ภาคตะวนัออก (Eastern), ภาคตะวนัตก 

(Western) และภาคใต ้(Southern) จะเห็นว่ากลุ ่ม Senior Champions, Junior Champions, Highly 
Loyal Customers, Loyal Customers, Regular Customers, New Customers, About to Lose, 
Hibernating และ Lost (Possibly let go) 9 กลุ่มนีÊ จะมีลูกคา้อยู่ในทุกๆภูมิภาค โดยส่วนใหญ่จะเป็น

ลูกคา้ภาคกลางและภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ส่วนกลุ่ม Lost (Worth pulling back) จะมีลูกคา้อยู่

ใน 5 ภูมิภาคยกเวน้ภาคเหนือเท่านัÊน และกลุ่มสุดทา้ย About to Lose (Serious attention needed) 
จะมีลูกคา้อยูใ่น 4 ภูมิภาค ส่วนใหญ่จะเป็นภาคกลาง ภาคตะวนัออกและภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
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4.3.3 ร้อยละของประเภทร้านค้าในแต่ละกลุ่ม 
ประเภทร้านค้าของลูกค้าในแต่ละกลุ่ม คิดเป็นร้อยละแสดงได้ดังรูปทีÉ  4.4 ร้อยละของ

ประเภทร้านคา้ของลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม 

  

 
รูปทีÉ 4.4 ร้อยละของประเภทร้านคา้ของลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม 

จากรูปทีÉ 4.4 ประเภทร้านคา้ของลูกคา้จะแบ่งออกเป็น 4 ประเภท ไดแ้ก่ Chain Store (Modern 
trade ทีÉมีสาขา), Consignment (ตัวแทนจาํพวก Vet Clinic), Specialty (ร้านทีÉจาํหน่ายอาหารสัตว์) และ 

Other (ร้านโชห่วย) โดยกลุ่มทีÉ มีลูกค้าอยู่ครบทัÊ ง 4 ประเภท มีทัÊ งหมด 6 กลุ่ม  ได้แก่  Senior 
Champions, Highly Loyal Customers, Loyal Customers, New Customers, Hibernating  แ ล ะ 

About to Lose กลุ่มทีÉมีลูกค้าอยู่ใน 3 ประเภท คือ Consignment, Specialty และ Other มีทัÊ งหมด 2 
กลุ่ม  ได้แก่  Regular Customers และ Lost (Possibly let go) กลุ่ม ทีÉ มีลูก ค้าอยู่ใน 2 ประเภท คือ 

Specialty, Other มีทัÊงหมด 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ Junior Champions และ Lost (Worth pulling back) และกลุ่ม

ทีÉมีลูกคา้ประเภทเดียวทัÊงหมด คือ Specialty มีทัÊงหมด 1 กลุ่ม ได้แก่ About to Lose (Serious attention 
needed) 
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4.3.4 ร้อยละของขนาดร้านค้าในแต่ละกลุ่ม 
ขนาดธุรกิจของลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม คิดเป็นร้อยละแสดงดงัรูปทีÉ 4.5 ร้อยละของขนาดร้านคา้

ในแต่ละกลุ่ม 

 
รูปทีÉ 4.5 ร้อยละของขนาดร้านคา้ในแต่ละกลุ่ม 

จากรูปทีÉ 4.5 ขนาดของร้านคา้จะแบ่งออกเป็น 4 ประเภท ไดแ้ก่ Large , Medium , Small และ 

null โดยกลุ่ม ทีÉ มี ลูกค้าทัÊ ง  4 ขน าด มี ทัÊ งห ม ด 8 กลุ่ม  ได้แ ก่  Senior Champions, Highly Loyal 
Customers,  Loyal Customers, Regular Customers, New Customers, About to Lose, Hibernating 
และ Lost (Worth pulling back) ส่วนกลุ่มทีÉมีลูกค้าอยู่  3 ขนาด มีทัÊ งหมด 3 กลุ่ม ประกอบไปด้วย

ขนาด Large , Medium และ Small ได้แก่กลุ่ม Junior Champions, About to Lose (Serious attention 
needed) และ Lost (Worth pulling back) 
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4.3.5 ร้อยละของประเภท sales ของลูกค้าในแต่ละกลุ่ม 

ประเภท Sales ของลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม คิดเป็นร้อยละแสดงดงัรูปทีÉ 4.6 ร้อยละของประเภท 

sales ของลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม 

 
รูปทีÉ 4.6 ร้อยละของประเภท sales ของลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม 

 จากรูปทีÉ 4.6 ประเภท sales ของลูกคา้จะแบ่งออกเป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่ Field Sales และ Tele Sales 
โดยส่วนใหญ่ประเภท sales ของลูกคา้จะเป็นแบบ Field Sales มีเพียง 7 กลุ่มเท่านัÊนทีÉมี Tele Sales 
อ ยู่ ด้ ว ย  ซึÉ ง ไ ด้ แ ก่ ก ลุ่ ม  Loyal Customers, Regular Customers, New Customers, About to Lose, 
Hibernating,  Lost (Worth pulling back) และ  Lost (Possibly let go)  
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4.3.6 ร้อยละของ Team Area ของลูกค้าในแต่ละกลุ่ม 

Team Area หรือทีมทีÉรับผิดชอบการขายสินคา้ให้แก่ลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม คิดเป็นร้อยละแสดง

ดงัรูปทีÉ 4.7 ร้อยละของ Team Area ของลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม 

รูปทีÉ 4.7 ร้อยละของ Team Area ของลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม 

 จากรูปทีÉ 4.7 Team Area หรือทีมทีÉรับผิดชอบการขายสินคา้ใหแ้ก่ลูกคา้จะแบ่งออกเป็น 8 ทีม 

ได้แก่  Team 1, Team 2, Team 3, Team 4, Team 5, Team 6, Team 7 และ Team 8 ซึÉ ง Team 4 และ 

Team 3 เป็นทีมทีÉรับผิดชอบการขายสินคา้ให้แก่ลูกคา้ในทุกกลุ่ม รองลงมาคือ Team 1 และ Team 2 
รับผิดชอบการขายสินคา้ให้แก่ลูกคา้จาํนวน 10 กลุ่ม, Team 5 รับผิดชอบการขายสินคา้ให้แก่ลูกคา้

จาํนวน 9 กลุ่ม, Team 6 และ Team 7 รับผิดชอบการขายสินคา้ใหแ้ก่ลูกคา้จาํนวน 8 กลุ่ม และ Team 8 
รับผิดชอบการขายสินคา้ใหแ้ก่ลูกคา้จาํนวน 2 กลุ่ม 
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4.3.7 ร้อยละของการซืÊอสินค้าแต่ละรายการของลูกค้าในแต่ละกลุ่ม 

รายการการซืÊอสินคา้ของลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม เนืÉองจากรายการสินคา้มีทัÊงหมด 180 รายการ จึง

พิจารณาสินคา้ทีÉเป็นทีÉนิยมมากทีÉสุด 10 อนัดบัแรกของลูกคา้ในแต่ละกลุ่มคิดเป็นร้อยละแสดงดงัรูปทีÉ 4.8 

 
รูปทีÉ 4.8 ร้อยละของสินคา้ทีÉเป็นทีÉนิยมมากทีÉสุด 10 อนัดบัแรกของลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม 

 จากรูปทีÉ 4.8 แสดงรายการสินคา้ทีÉเป็นทีÉนิยมมากทีÉสุด 10 อนัดบัแรกของลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม 

พบว่าสินค้าทีÉทีÉเป็นทีÉนิยม ได้แก่ Matcha 5, Snow 1, Snow 2, Snow 5, Snow 6, Snow 18, Snow 20, 
Tofu 1, Tofu 2 และ Tofu 3  
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4.3.8 ร้อยละของอาหารสําหรับสัตว์เลีÊยงในแต่ละชนิดของลูกค้าในแต่ละกลุ่ม 

 ชนิดของอาหารสัตวเ์ลีÊยงจะแบ่งออกเป็น 2 ชนิด คือ อาหารสัตวเ์ลีÊยงสาํหรับแมว และอาหาร

สัตวเ์ลีÊ ยงสําหรับสุนัข  โดยในอาหารสัตวแ์ต่ละชนิดจะมีการแบ่งออกเป็นหลายลกัษณะแตกต่างกนั

ออกไป คิดเป็นร้อยละของอาหารสาํหรับสัตวเ์ลีÊยงในแต่ละชนิดแสดงดงัรูปทีÉ 4.9 และรูปทีÉ 4.10 

 
รูปทีÉ 4.9 ร้อยละของอาหารสัตวเ์ลีÊยงสาํหรับแมวแต่ละลกัษณะของลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม 

 
รูปทีÉ 4.10 ร้อยละของอาหารสัตวเ์ลีÊยงสาํหรับสุนขัแต่ละลกัษณะของลูกคา้ในแต่ละกลุม่ 



30 
 

จากรูปทีÉ 4.9 อาหารสัตวเ์ลีÊยงสาํหรับแมวแบ่งออกเป็น 3 ลกัษณะ คือ All Adult สาํหรับแมวทีÉ

โตเต็มทีÉ, Kitten สําหรับลูกแมว แม่แมวตัÊงทอ้งหรือให้นม และ Senior สําหรับแมวทีÉมีอายุ 7 ปีขึÊนไป 

โดยในแต่ละกลุ่มซืÊออาหารสัตวเ์ลีÊยงสําหรับแมวโต (All Adult) เป็นส่วนใหญ่ รองลงมาคือซืÊออาหาร

สัตวเ์ลีÊ ยงสําหรับลูกแมว แม่แมวตัÊงทอ้งหรือให้นม (Kitten) และซืÊออาหารสัตวเ์ลีÊ ยงสําหรับแมวทีÉมี

อาย ุ7 ปีขึÊนไป (Senior) จาํนวน 10 กลุ่ม ตามลาํดบั 
 จากรูปทีÉ 4.10 อาหารสัตวเ์ลีÊ ยงสําหรับสุนัขแบ่งออกเป็น 5 ลกัษณะ คือ Adult Large สําหรับ

สุนขัพนัธุ์ใหญ่, Adult Medium สําหรับสุนขัพนัธุ์กลาง, Adult Small สําหรับสุนัขพนัธุ์เล็ก, All Adult 
สําหรับสุนัขทีÉโตเต็มทีÉ และ Puppy สําหรับลูกสุนัข แม่สุนัขตัÊงทอ้งหรือให้นม โดยในแต่ละกลุ่มซืÊอ

อาหารสัตว์เลีÊ ยงสําหรับสุนัขทีÉโตเต็มทีÉ (All Adult), อาหารสัตว์เลีÊ ยงสําหรับสุนัขพันธุ์เล็ก (Adult 
Small) และอาหารสัตวเ์ลีÊยงสาํหรับลูกสุนขั แม่สุนขัตัÊงทอ้งหรือให้นม (Puppy) โดยทีÉอาหารสัตวเ์ลีÊยง

สาํหรับสุนขัทีÉโตเตม็ทีÉมีร้อยละหรือสัดส่วนมากกวา่อาหารสุนขัสาํหรับลกัษณะอืÉนๆ ในทุกๆกลุ่ม 

4.3.9 ร้อยละของประเภทของอาหารสัตว์เลีÊยง 

 ประเภทอาหารสัตวเ์ลีÊยงของลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม คิดเป็นร้อยละแสดงดงัรูปทีÉ 4.11 ร้อยละของ

ประเภทของอาหารสัตวเ์ลีÊยงในแต่ละกลุ่ม 

 
รูปทีÉ 4.11 ร้อยละของประเภทของอาหารสัตวเ์ลีÊยงในแต่ละกลุ่ม 
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จากรูปทีÉ  4.11 ประเภทอาหารสัตว์เลีÊ ยงแบ่งออกเป็น 3 ประเภท คือ อาหารเปียก (Wet), 
อาหารชนิดแห้งหรืออาหารเม็ด (Dry) และขนมสําหรับสัตวเ์ลีÊ ยง (Snack) ประเภทอาหารสัตวเ์ลีÊ ยงทีÉ

ขายได้มากทีÉสุด คือ อาหารชนิดแห้งหรืออาหารเม็ด (Dry) โดยมีร้อยละมากกว่า 65 ในทุกกลุ่ม 

รองลงมาคือขนมสาํหรับสัตวเ์ลีÊยง (Snack) และอาหารเปียก (Wet) ตามลาํดบั 
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บททีÉ 5 สรุปผลการวิจัย 

ในการศึกษาวิจัยเรืÉ องนีÊ  มีว ัตถุประสงค์เพืÉอแบ่งกลุ่มลูกค้าจากพฤติกรรมการซืÊ อสินค้า

ผลิตภณัฑ์อาหารสัตวเ์ลีÊ ยง โดยใช้เทคนิค RFM Analysis วิเคราะห์พฤติกรรมและอธิบายลกัษณะของ

ลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม โดยใช้ขอ้มูลการซืÊอขายสินคา้อาหารสัตว์เลีÊ ยงของทางบริษทัแห่งหนึÉ งระหว่าง

เดือนกรกฎาคม 2563 ถึงเดือนมิถุนายน 2564 โดยสรุปผลการวิจยัแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดงัต่อไปนีÊ  

5.1 สรุปและอภิปรายผล 
5.2 ขอ้เสนอแนะ 

5.1 สรุปและอภิปรายผล 

 จากผลการวิเคราะห์การจดักลุ่มลูกคา้ทีÉซืÊอผลิตภณัฑ์อาหารสัตวเ์ลีÊ ยงของบริษทัผลิตภณัฑ์

อาหารสัตวเ์ลีÊยงแห่งหนึÉง ระหวา่งเดือนกรกฎาคม พ.ศ. 2563 ถึงเดือนมิถุนายน พ.ศ. 2564 ซึÉงมีตวัแปร

ทัÊงหมด 29 ตัวแปร ลูกค้าจาํนวน 1,462 ราย ด้วยเทคนิค RFM Analysis แสดงให้เห็นลักษณะของ

ลูกคา้ในแต่ละกลุ่มและประเด็นสําคัญสําหรับแนวทางในการกาํหนดกลยุทธ์หรือการจดักิจกรรม

ส่งเสริมการตลาดทีÉเฉพาะเจาะจงในแต่ละกลุ่ม ไดด้งันีÊ  

กลุ่มทีÉ 1 Senior Champions มีจาํนวนทัÊ งสิÊน 115 ราย คิดเป็นร้อยละ 7.87 พบว่าเป็นกลุ่ม

ลูกคา้ทีÉมาซืÊอสินคา้เป็นประจาํ มีความถีÉในการซืÊอสินคา้เฉลีÉย 69 ครัÊ งต่อรายและมียอดซืÊอสินคา้เฉลีÉย 

5,043,806.56 บาทต่อราย ซึÉ งเป็นยอดซืÊอสินคา้เฉลีÉยทีÉสูงทีÉสุด โดยมีลกัษณะเด่น คือ ลูกคา้ส่วนใหญ่

อาศยัอยู่ในภาคกลาง เป็นร้านคา้ขนาดใหญ่ทีÉจาํหน่ายเฉพาะอาหารสัตวเ์ลีÊยง ซึÉ งอาหารชนิดแห้งหรือ

อาหารเม็ดมีสัดส่วนของการขายมากทีÉสุด สินคา้ทีÉขายดีของกลุ่มนีÊ  คือ Snow 2 , Snow 5 และ Tofu 1 
ตามลาํดับ และส่วนใหญ่ทีมทีÉรับผิดชอบการขายสินคา้ให้แก่ลูกคา้กลุ่มนีÊ  คือ Team 4 และ Team 5 
เนืÉองจากลูกคา้กลุ่มนีÊ เป็นลูกคา้ชัÊนดี มีการซืÊอสินคา้อยู่บ่อยครัÊ ง ทาํรายไดม้ากทีÉสุด จึงควรรักษาระดบั

ของลูกคา้กลุ่มนีÊ ไวใ้ห้คงทีÉหรือสูงขึÊน มีการดูแลเป็นพิเศษ อาจจะเสนอให้ทดลองสินคา้หรือบริการ

ใหม่เป็นกลุ่มแรก ให้รางวลัพิเศษ ของทีÉระลึก ของขวญัเล็กๆ นอ้ยๆหรือขอ้เสนอสุดพิเศษทีÉแสดงถึง

ความใส่ใจเฉพาะลูกคา้กลุ่มนีÊ  เป็นตน้ 
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กลุ่มทีÉ  2 Junior Champions มีจํานวนทัÊ งสิÊน 11 ราย คิดเป็นร้อยละ 0.75 พบว่าเป็นกลุ่ม

ลูกคา้ทีÉมาซืÊอสินคา้เมืÉอไม่นานมานีÊ  มีความถีÉในการซืÊอสินคา้เฉลีÉย 18 ครัÊ งต่อรายและมียอดซืÊอสินคา้

เฉลีÉย 1,833,008.48 บาทต่อราย ซึÉ งเป็นยอดซืÊอสินคา้ทีÉสูงเป็นอนัดับ 3 โดยมีลกัษณะเด่น คือ ลูกคา้

ส่วนใหญ่อาศยัอยู่ในภาคกลาง , ภาคใต ้และภาคตะวนัตก เป็นร้านคา้ขนาดใหญ่ทีÉจาํหน่ายเฉพาะ

อาหารสัตวเ์ลีÊยงและร้านโชห่วย ไม่พบร้านคา้ 2 ประเภท คือ Modern trade ทีÉมีสาขาย่อยและตวัแทน

จาํพวก Vet Clinic อาหารชนิดแห้งหรืออาหารเม็ดมีสัดส่วนของการขายมากทีÉสุด สินคา้ทีÉขายดีของ

กลุ่มนีÊ  คือ Snow 2 , Snow 18 และ Snow 5 ตามลาํดับ และส่วนมากทีมทีÉรับผิดชอบการขายสินค้า

ให้แก่ลูกคา้กลุ่มนีÊ  คือ Team 4 เนืÉองจากลูกคา้กลุ่มนีÊ เป็นลูกคา้ชัÊนดี มีการซืÊอสินคา้ทีÉค่อนขา้งบ่อยแต่

จะน้อยกว่ากลุ่ม Senior Champions หนึÉ งระดับ อาจกระตุ้นให้มีการสัÉงซืÊ อสินค้าถีÉหรือมากขึÊน ส่ง

ส่วนลดสินคา้ทีÉลูกคา้สนใจหรือมีการสัÉงซืÊอเป็นประจาํ แนะนาํสินคา้ใหม่ๆให้ลูกคา้ไดท้ดลอง และ

อาจมีการติดต่อกลบัไปขอบคุณเมืÉอลูกคา้มีการซืÊอสินคา้ 

กลุ่มทีÉ 3 Highly Loyal Customers มีจาํนวนทัÊงสิÊน 186 ราย คิดเป็นร้อยละ 12.72 พบว่าเป็น

ลูกคา้ทีÉมาซืÊอสินคา้เป็นประจาํ มีความถีÉในการซืÊอสินคา้เฉลีÉย 35 ครัÊ งต่อรายและมียอดซืÊอสินคา้เฉลีÉย 

416,881.60 บาทต่อราย โดยมีลกัษณะเด่น คือ ลูกคา้ส่วนใหญ่อาศยัอยู่ในภาคกลาง เป็นร้านคา้ขนาด

เล็กและขนาดกลางทีÉจาํหน่ายเฉพาะอาหารสัตวเ์ลีÊยง ซึÉ งอาหารชนิดแห้งหรืออาหารเม็ดมีสัดส่วนของ

การขายมากทีÉสุด สินคา้ทีÉขายดีของกลุ่มนีÊ  คือ Tofu 1 , Snow 5 และ Tofu 2 ตามลาํดบั และส่วนมาก

ทีมทีÉรับผิดชอบการขายสินคา้ใหแ้ก่ลูกคา้กลุ่มนีÊ  คือ Team 1 เนืÉองจากลูกคา้กลุ่มนีÊ มีการซืÊอสินคา้บ่อย

มาก แต่มียอดการซืÊอสินคา้ในระดบัปานกลาง อาจจะพิจารณาลูกคา้ทีÉเป็นร้านคา้ขนาดใหญ่หรือขนาด

กลางทีÉน่าจะมีกาํลงัซืÊอสูงแต่ซืÊอสินคา้กบัเรานอ้ย ควรใชก้ลยุทธ์ทีÉสามารถชกัจูงให้ลูกคา้ตดัสินใจซืÊอ

สินค้าเพิÉมมากขึÊน สินค้าทีÉมีราคาหรือคุณภาพสูงขึÊน เช่น การเสนอขายสินค้ายอดนิยมพร้อมกับ

โปรโมชัÉน  หรือมีการกระตุน้ให้ซืÊอสินคา้ทีÉมีคุณภาพดีขึÊน มีการติดต่อกลบัไปสอบถามความคิดเห็น

หรือแสดงคาํขอบคุณพร้อมกับนําเสนอวิธีการใช้สินค้าทีÉซืÊ อไปล่าสุดให้มีประสิทธิภาพมากขึÊ น 

เพืÉอให้ลูกค้ากลุ่มนีÊ เกิดความประทับใจและพัฒนาไปเป็นลูกค้ากลุ่ม Junior Champions หรือกลุ่ม 

Senior Champions 

กลุ่มทีÉ 4 Loyal Customers มีจาํนวนทัÊงสิÊน 287 ราย คิดเป็นร้อยละ 19.63 พบว่า เป็นกลุ่ม

ลูกคา้ทีÉมาซืÊอสินคา้เมืÉอไม่นานมานีÊ  มีความถีÉในการซืÊอสินคา้เฉลีÉย 16 ครัÊ งต่อรายและมียอดซืÊอสินคา้

เฉลีÉย 242,565.09 บาทต่อราย โดยมีลกัษณะเด่น คือ ลูกคา้ส่วนใหญ่อาศยัอยู่ในภาคกลาง หรือเป็น



34 
 

ร้านคา้ขนาดเล็กทีÉจาํหน่ายเฉพาะอาหารสัตว์ ซึÉ งอาหารชนิดแห้งหรืออาหารเม็ดมีสัดส่วนของการขาย

มากทีÉสุด สินคา้ทีÉขายดีของกลุ่มนีÊ  คือ Tofu 1 , Snow 5 และ Tofu 2 ตามลาํดับ และส่วนมากทีมทีÉ

รับผิดชอบการขายสินคา้ให้แก่ลูกคา้กลุ่มนีÊ  คือ Team 4 , Team 1 และ Team 2 เนืÉองจากลูกคา้กลุ่มนีÊ มี

การซืÊอสินคา้บ่อย มียอดซืÊอสินคา้ในระดับกลาง อาจจะพิจารณาลูกคา้ทีÉเป็นร้านคา้ขนาดใหญ่หรือ

ขนาดกลางทีÉน่าจะมีกาํลังซืÊ อสูงแต่ซืÊ อสินค้ากับเราน้อย ควรใช้กลยุทธ์ทีÉสามารถชักจูงให้ลูกค้า

ตดัสินใจซืÊอสินคา้เพิÉมมากขึÊนและซืÊอบ่อยขึÊน ติดต่อไปสอบถาม feedback กับลูกคา้ว่ามีสิÉงไหนทีÉ

ประทับใจและมีสิÉ งไหนทีÉควรปรับปรุง เพืÉอให้ลูกค้าได้รับการบริการทีÉดีขึÊ นในการซืÊ อสินค้าใน

อนาคต 

 กลุ่มทีÉ 5 Regular Customers มีจาํนวนทัÊงสิÊน 227 ราย คิดเป็นร้อยละ 15.53 พบวา่ เป็นลูกคา้

ทีÉมาซืÊอสินคา้เมืÉอไม่นานมานีÊ  มีความถีÉในการซืÊอสินคา้เฉลีÉย 7 ครัÊ งต่อรายและมียอดซืÊอสินคา้เฉลีÉย 

96,180.97 บาทต่อราย โดยมีลกัษณะเด่น คือ ลูกคา้ส่วนใหญ่อาศยัอยู่ในภาคกลาง เป็นร้านคา้ขนาด

เลก็ทีÉจาํหน่ายเฉพาะอาหารสัตว ์ซึÉ งไม่พบร้านคา้ประเภท Modern trade ทีÉมีสาขายอ่ย อาหารชนิดแห้ง

หรืออาหารเม็ดมีสัดส่วนของการขายมากทีÉสุด สินค้าทีÉขายดีของกลุ่มนีÊ  คือ Tofu 1 และ Snow 5 
ตามลาํดับ และส่วนมากทีมทีÉรับผิดชอบการขายสินคา้ให้แก่ลูกค้ากลุ่มนีÊ  คือ Team 3 และ Team 4 
ตามลาํดบั เนืÉองจากลูกคา้กลุ่มนีÊ จดัเป็นลูกคา้ทัÉวไป ทีÉมียอดซืÊอสินคา้ค่อนขา้งตํÉา มีการซืÊอสินคา้ไม่

บ่อย อาจจะพิจารณาลูกคา้รายทีÉเคยซืÊอเยอะเป็นอนัดบัแรก ควรมีการพูดคุยสืÉอสารกบัลูกคา้เป็นประจาํ

เพืÉอแจ้งข้อมูลข่าวสารเกีÉยวกับสินค้า โปรโมชัÉน ส่วนลดต่างๆ เช่น ส่ง SMS หรือ Email เกีÉยวกับ

สินคา้ทีÉขายดี หรือสินคา้ทีÉกาํลงัจดัโปรโมชัÉน มีการติดตามคาํสัÉงซืÊอสินคา้ของลูกคา้ เพืÉอให้เกิดความ

ประทบัใจในบริการก่อนและหลงัการขาย และกระตุน้ใหลู้กคา้ซืÊอสินคา้ในปริมาณทีÉเพิÉมขึÊน 

 กลุ่มทีÉ 6 New Customers มีจาํนวนทัÊงสิÊน 57 ราย คิดเป็นร้อยละ 3.90 พบว่า เป็นลูกคา้ทีÉมา

ซืÊอสินคา้เมืÉอไม่นานมานีÊ  มีความถีÉในการซืÊอสินคา้เฉลีÉย 2 ครัÊ งต่อรายและมียอดซืÊอสินคา้เฉลีÉยน้อย

ทีÉสุด คือ 18,320.86 บาทต่อราย โดยมีลกัษณะเด่น คือลูกคา้ส่วนใหญ่อาศยัอยู่ในภาคกลาง หรือเป็น

ร้านคา้ขนาดเลก็ทีÉจาํหน่ายเฉพาะอาหารสัตวเ์ลีÊยง ซึÉ งอาหารชนิดแห้งหรืออาหารเมด็มีสัดส่วนของการ

ขายมากทีÉ สุด สินค้าทีÉขายดีของกลุ่มนีÊ  คือ Tofu 2 และ Snow 5 ตามลําดับ  และส่วนมากทีมทีÉ

รับผิดชอบการขายสินคา้ให้แก่ลูกคา้กลุ่มนีÊ  คือ Team 4 และ Team 7 ตามลาํดบั เนืÉองจากลูกคา้กลุ่มนีÊ

เป็นกลุ่มลูกคา้ใหม่ ควรมีกลยทุธ์ในการสร้างความประทบัใจตัÊงแต่การซืÊอสินคา้ครัÊ งแรก เพืÉอกระตุน้

ให้เกิดการอยากกลบัมาซืÊอซํÊ า เช่น การใช้บตัรสะสมแตม้ การแนะนาํโปรโมชัÉนสินคา้ทีÉมีความนิยม
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สูง ส่วนลดสําหรับลูกคา้ใหม่และอาจมีการส่งคอนเทนตที์Éมีประโยชน์ไปให้ลูกคา้ เพืÉอทาํให้ลูกคา้ใด้

สินคา้ทีÉตรงกบัความตอ้งการมากขึÊนหรือมีการติดตาม รายการคาํสัÉงซืÊอสินคา้ของลูกคา้ 

กลุ่มทีÉ 7 About to Lose (Serious attention needed) มีจาํนวนทัÊ งสิÊน 8 ราย คิดเป็นร้อยละ 

0.55 พบว่า เป็นลูกคา้ทีÉมาซืÊอสินคา้เมืÉอประมาณ 1-3 เดือนทีÉแลว้ มีความถีÉในการซืÊอสินคา้เฉลีÉย 23 
ครัÊ งต่อรายและมียอดซืÊอสินคา้เฉลีÉย 1,912,106.60 บาทต่อราย ซึÉ งเป็นยอดซืÊอสินคา้ทีÉสูงเป็นอนัดบั 2 
โดยมีลกัษณะเด่น คือ ลูกคา้ส่วนใหญ่อาศยัอยู่ในภาคตะวนัออก และไม่พบลูกคา้ทีÉอาศยัอยู่ในภาค

ตะวนัตกและภาคใต้ เป็นร้านคา้ขนาดใหญ่ทีÉจาํหน่ายเฉพาะอาหารสัตวเ์ลีÊ ยงเท่านัÊน ซึÉ งอาหารชนิด

แห้งหรืออาหารเม็ดมีสัดส่วนของการขายมากทีÉสุดและไม่พบการขายอาหารเปียกให้กบัลูกคา้กลุ่มนีÊ  

สินคา้ทีÉขายดี คือ Snow 5 , Snow 2 และ Snow 20 ตามลาํดบั ส่วนใหญ่ทีมทีÉรับผิดชอบการขายสินคา้

ให้แก่ลูกคา้กลุ่มนีÊ  คือ Team 4 , Team 1 และ Team 3 ตามลาํดบั ลูกคา้กลุ่มนีÊ เป็นกลุ่มลูกคา้ทีÉควรรีบ

ติดตามให้กลบัมาซืÊอสินคา้ซํÊ าเป็นอนัดบัแรก เนืÉองจากในอดีตเคยเป็นลูกคา้ประจาํ มีความถีÉของการ

ซืÊอสินคา้บ่อยและมียอดซืÊอสินคา้สูง แต่ปัจจุบันเริÉมห่างหายจากการซืÊอสินคา้เกิน 1 เดือน ตอ้งรีบ

ติดต่อถึงลูกคา้เพืÉอถามถึงสาเหตุทีÉเริÉมหายไป มีสินคา้หรือบริการทีÉบกพร่องหรือไม่ และรีบแก้ไข

ปัญหาเหล่านัÊนเพืÉอใหลู้กคา้เกิดความสบายใจทีÉจะกลบัมาซืÊออีกครัÊ ง 

กลุ่มทีÉ 8 About to Lose มีจาํนวนทัÊงสิÊน 82 ราย คิดเป็นร้อยละ 5.61 พบว่า เป็นลูกคา้ทีÉมาซืÊอ

สินคา้เมืÉอประมาณ 1-3 เดือนทีÉแลว้ มีความถีÉในการซืÊอสินคา้เฉลีÉย 16 ครัÊ งต่อรายและมียอดซืÊอสินคา้

เฉลีÉย 257,372.94 บาทต่อราย โดยมีลกัษณะเด่น คือ ลูกคา้ส่วนใหญ่อาศยัอยู่ในภาคกลาง เป็นร้านคา้

ขนาดเล็กและกลางทีÉจาํหน่ายเฉพาะอาหารสัตวเ์ลีÊยง ซึÉ งอาหารชนิดแห้งหรืออาหารเม็ดมีสัดส่วนของ

การขายมากทีÉสุด สินค้าทีÉขายดีของกลุ่มนีÊ  คือ Tofu 1 และ Snow 5 ตามลาํดับ และส่วนมากทีมทีÉ

รับผิดชอบการขายสินคา้ให้แก่ลูกคา้กลุ่มนีÊ  คือ Team 4  ลูกคา้กลุ่มนีÊ เป็นกลุ่มลูกคา้ทีÉควรติดตามให้

กลับมาซืÊ อสินค้าซํÊ ารองลงมาจากกลุ่ม Lost (Worth pulling back) เนืÉองจากในอดีตเคยเป็นลูกค้า

ประจาํทีÉมียอดซืÊอสินคา้ในระดบัปานกลาง มีความถีÉของการซืÊอสินคา้บ่อย แต่ปัจจุบนัเริÉมห่างหายจาก

การซืÊอสินคา้เกิน 1 เดือน 

กลุ่มทีÉ 9 Hibernating มีจาํนวนทัÊงสิÊน 255 ราย คิดเป็นร้อยละ 17.44 พบว่า เป็นลูกคา้ทีÉมาซืÊอ

สินคา้เมืÉอประมาณ 2 เดือนทีÉแลว้ มีความถีÉในการซืÊอสินคา้เฉลีÉย 5 ครัÊ งต่อรายและมียอดซืÊอสินคา้เฉลีÉย 

88,476.16 บาทต่อราย โดยมีลกัษณะเด่น คือ ลูกคา้ส่วนใหญ่อาศยัอยู่ในภาคกลาง เป็นร้านคา้ขนาด
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เล็กทีÉจาํหน่ายเฉพาะอาหารสัตวเ์ลีÊ ยง ซึÉ งอาหารชนิดแห้งหรืออาหารเม็ดมีสัดส่วนของการขายมาก

ทีÉสุด สินคา้ทีÉขายดีของกลุ่มนีÊ  คือ Tofu 1 และ Snow 5 ตามลาํดบั และส่วนมากทีมทีÉรับผิดชอบการ

ขายสินคา้ให้แก่ลูกคา้กลุ่มนีÊ  คือ Team 4, Team 3 และ Team 7 ลูกคา้กลุ่มนีÊ จดัเป็นกลุ่มลูกคา้ทัÉวไปทีÉ

อาจจะมีกาํลงัซืÊอไม่สูงอยู่แลว้ เนืÉองจากเป็นลูกคา้ทีÉมียอดซืÊอสินคา้ในระดับตํÉา มีความถีÉในการซืÊอ

สินคา้นอ้ย และเริÉมมีการห่างหายจากการซืÊอสินคา้ไปนานเกิน 1 เดือน ซึÉ งอาจจะเป็นลกัษณะนิสัยของ

ลูกคา้กลุ่มนีÊอยู่แลว้ อาจมอบส่วนลดตามโอกาสสําคญัต่างๆ โปรโมทสินคา้ยอดนิยมเพิÉม เพืÉอกระตุน้

ใหเ้กิดการซืÊอสินคา้อยา่งสมํÉาเสมอ และคอยติดตามคาํสัÉงซืÊอสินคา้ของลูกคา้เป็นประจาํ 

กลุ่มทีÉ 10 Lost (Worth pulling back) มีจาํนวนทัÊงสิÊน 10 ราย คิดเป็นร้อยละ 0.68 พบว่า เป็น

ลูกค้าทีÉมีการซืÊอล่าสุดเมืÉอนานมาแล้ว มีความถีÉในการซืÊอสินคา้เฉลีÉย 14 ครัÊ งต่อรายและมียอดซืÊอ

สินคา้เฉลีÉย 607,962.37 บาทต่อราย โดยมีลกัษณะเด่น คือ ลูกคา้ส่วนใหญ่อาศยัอยู่ในภาคกลาง เป็น

ร้านคา้ขนาดกลางทีÉจาํหน่ายเฉพาะอาหารสัตวเ์ลีÊ ยงและร้านโชห่วยเท่านัÊน ไม่พบร้านคา้ 2 ประเภท 

คือ Modern trade ทีÉมีสาขาย่อยและตวัแทนจาํพวก Vet Clinic ซึÉ งอาหารชนิดแห้งหรืออาหารเม็ดมี

สัดส่วนของการขายมากทีÉสุด สินค้าทีÉขายดีของกลุ่มนีÊ  คือ Tofu 1 และ Snow 5 ตามลําดับ และ

ส่วนมากทีมทีÉรับผิดชอบการขายสินคา้ให้แก่ลูกคา้กลุ่มนีÊ  คือ Team 1 และ Team 4 เนืÉองจากลูกคา้

กลุ่มนีÊ มีการห่างหายจากการซืÊอสินคา้เฉลีÉยมากกว่า 5 เดือน แต่ในอดีตเคยมีการซืÊอสินคา้บ่อยและมี

ยอดซืÊอสินคา้ในระดบัปานกลาง อาจจะมีความยากต่อการติดตามกลบัมา จึงควรพิจารณาเฉพาะลูกคา้

รายทีÉเคยซืÊอเยอะ ควรสร้างความสัมพนัธ์ทีÉดีกับลูกคา้ใหม่อีกครัÊ ง สอบถามถึงสินคา้ทีÉลูกคา้สนใจ 

ทดลองเสนอโปรโมชัÉนลดราคาสินคา้ทีÉลูกคา้สนใจ เพืÉอกระตุน้ให้ลูกคา้กลุ่มนีÊกลบัมาสนใจซืÊอสินคา้

อีกครัÊ ง 

กลุ่มทีÉ 11 Lost (Possibly let go) มีจาํนวนทัÊ งสิÊน 224 ราย คิดเป็นร้อยละ 15.32 พบว่าเป็น

ลูกคา้ทีÉมีการซืÊอสินคา้ล่าสุดเมืÉอนานมามากแลว้ มีความถีÉในการซืÊอสินคา้เฉลีÉย 3 ครัÊ งต่อรายและมียอด

ซืÊอสินคา้เฉลีÉย 35,229.66 บาทต่อราย โดยมีลกัษณะเด่น คือ ลูกคา้ส่วนใหญ่อาศยัอยู่ในภาคกลาง เป็น

ร้านคา้ขนาดเล็กทีÉจาํหน่ายเฉพาะอาหารสัตวเ์ลีÊ ยงและไม่พบร้านคา้ประเภท Modern trade ทีÉมีสาขา

ย่อย ซึÉ งอาหารชนิดแห้งหรืออาหารเม็ดมีสัดส่วนของการขายมากทีÉสุด สินคา้ทีÉขายดีของกลุ่มนีÊ  คือ 

Tofu 1 และ Snow 5 ตามลาํดับ และส่วนมากทีมทีÉรับผิดชอบการขายสินค้าให้แก่ลูกค้ากลุ่มนีÊ  คือ 

Team 4 , Team 1 และ Team 3 ตามลาํดบั เนืÉองจากลูกคา้กลุ่มนีÊ มีอตัราการกลบัมาซืÊอซํÊ านอ้ยมาก ห่าง

จากการซืÊอมานานเฉลีÉยมากกว่า 6 เดือนและยงัมียอดซืÊอสินคา้ทีÉนอ้ยมาก หากมีทรัพยากรมากพอหรือ
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มีความเป็นไปได ้อาจจะสร้างความสัมพนัธ์ทีÉดีกบัลูกคา้กลุ่มนีÊ ใหม่ ทดลองเสนอโปรโมชัÉนลดราคา

สินคา้ทีÉมีความนิยมสูง เพืÉอกระตุน้ใหลู้กคา้กลุ่มนีÊกลบัมาสนใจซืÊอสินคา้อีกครัÊ ง  

5.2 ข้อเสนอแนะ 

เพืÉอให้งานวิจยัอืÉนๆในภายภาคหน้ามีความแม่นยาํและสมเหตุสมผลมากยิÉงขึÊน ผูว้ิจยัจึงมี

ขอ้เสนอแนะดงันีÊ  

 1. การศึกษาครัÊ งนีÊ เป็นการศึกษาขอ้มูลการซืÊอขายผลิตภณัฑอ์าหารสัตวเ์ลีÊยงยอ้นหลงัจาํนวน 

1 ปี คือ ระหวา่งเดือนกรกฎาคม พ.ศ. 2563 ถึง เดือนมิถุนายน พ.ศ. 2564 ควรมีการเก็บขอ้มูลยอ้นหลงั

มากกว่า 1 ปี  หรือเก็บขอ้มูลของลูกคา้เพิÉม เช่น สภาพแวดลอ้ม, ระยะเวลาทีÉเปิดกิจการ หรือ ขอ้มูล

สินค้าแบรนด์อืÉน เพืÉอให้การวิเคราะห์ขอ้มูลมีความสมเหตุสมผลและสามารถนําผลการวิเคราะห์

ขอ้มูลไปทาํการตลาดไดอ้ยา่งแม่นยาํ 

 2. การกาํหนดเกณฑ์การให้คะแนน RFM ของการศึกษาครัÊ งนีÊ  สามารถนําไปประยุกต์ใช้

ประโยชน์กบัการวิเคราะห์ขอ้มูลขององคก์รอืÉนๆ ในลกัษณะขอ้มูลทีÉคลา้ยคลึงกนัได ้แต่อยา่งไรก็ตาม

การกาํหนดเกณฑก์ารให้คะแนน RFM มีหลายรูปแบบ ซึÉ งแต่ละแบบอาจจะให้ผลลพัธ์ทีÉแตกต่างกนั 

ดงันัÊนการเลือกใช ้หรือการกาํหนดเกณฑ์การให้คะแนน RFM ขึÊนอยู่กบัขอ้มูล วตัถุประสงคข์องการ

วิเคราะห์และประโยชน์ทีÉตอ้งการใชง้านมากกวา่ 
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# Input data 
trx <- read.csv(file = " D:/Betagro/Data for RFM.csv ") 
attach(trx) 
head(trx) 

# Make recency, frequency and monetary 
library(dplyr) 

trx <- trx %>% mutate(Document.Date = as.Date(Document.Date, '%Y-%m-%d'), 
Main.Customer.Shop.Code = as.factor(Main.Customer.Shop.Code)) 
analysis_date <- lubridate::as_date('2021-06-30', tz = 'UTC') 

df_RFM <- trx %>% group_by(Main.Customer.Shop.Code) %>%  
          summarise(recency = as.numeric(analysis_date - max(Document.Date)), 
          frequency = n_distinct(Document.Date), monetary = sum(Bill.Net.Value..THB.)) 

# R score 
df_RFM$R_Score[df_RFM$recency > 90] <- 1 
df_RFM$R_Score[df_RFM$recency >= 30 & df_RFM$recency <= 90 ] <- 2 
df_RFM$R_Score[df_RFM$recency < 30] <- 3 

# F score 
df_RFM$F_Score[df_RFM$frequency < 4] <- 1 
df_RFM$F_Score[df_RFM$frequency >= 4 & df_RFM$frequency <= 11] <- 2 
df_RFM$F_Score[df_RFM$frequency >= 12 & df_RFM$frequency <= 23 ] <- 3 
df_RFM$F_Score[df_RFM$frequency > 23] <- 4 

# M score 
df_RFM$M_Score[df_RFM$monetary <= 300000] <- 1 
df_RFM$M_Score[df_RFM$monetary >= 300001 & df_RFM$monetary <= 1000000] <- 2 
df_RFM$M_Score[df_RFM$monetary >= 1000001 & df_RFM$monetary <= 3000000 ] <- 3 
df_RFM$M_Score[df_RFM$monetary > 3000001] <- 4 
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# RFM score 
df_RFM<- df_RFM %>% mutate(RFM_Score = 100*R_Score + 10*F_Score + M_Score) 
df_RFM$RFM_Score = as.factor(df_RFM$RFM_Score) 
fix(df_RFM) 
count <- table(df_RFM$RFM_Score) ; count 

sum(df_RFM$R_Score == 1) 
sum(df_RFM$R_Score == 2) 
sum(df_RFM$R_Score == 3) 
sum(df_RFM$F_Score == 1) 
sum(df_RFM$F_Score == 2) 
sum(df_RFM$F_Score == 3) 
sum(df_RFM$F_Score == 4) 
sum(df_RFM$M_Score == 1) 
sum(df_RFM$M_Score == 2) 
sum(df_RFM$M_Score == 3) 
sum(df_RFM$M_Score == 4) 
hist(df_RFM$recency,breaks = 20) 
hist(df_RFM$frequency,breaks = 20) 
hist(df_RFM$monetary,breaks = 50) 

library(ggplot2) 
ggplot(data = df_RFM) + aes(x = RFM_Score, fill = RFM_Score) + geom_bar() + labs(title = " ", 

x = "Score", y = "Total Customer") + coord_flip() + theme_minimal() 

# Customer Segmentation 
df_RFM$segmentRFM <- NULL 
Lost_possibly_let_go <- c("111", "112", "121", "122") 
Lost_worth_pulling_back <- c("123", "131", "132", "143") 
Hibernating <- c("211", "212", "221", "222") 
About_to_lose <- c("231", "232", "241", "242") 
Serious_Attention_Needed <- c("233", "234", "243", "244") 
New_Customers <- c("311") 
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Regular_Customers <- c("321", "322", "323") 
Loyal_Customers <- c("331", "332") 
Highly_Loyal_Customers <- c("341", "342") 
Junior_Champions <- c("333", "334") 
Senior_Champions <- c("343", "344") 

df_RFM$segmentRFM[which(df_RFM$RFM_Score %in% Lost_possibly_let_go)] = "Lost  
(Possibly let go)" 

df_RFM$segmentRFM[which(df_RFM$RFM_Score %in% Lost_worth_pulling_back)] = "Lost  
(Worth pulling back)" 

df_RFM$segmentRFM[which(df_RFM$RFM_Score %in% Hibernating)] = "Hibernating" 
df_RFM$segmentRFM[which(df_RFM$RFM_Score %in% About_to_lose)] = "About to Lose" 
df_RFM$segmentRFM[which(df_RFM$RFM_Score %in% Serious_Attention_Needed)] = "About  

to Lose (Serious attention needed)" 
df_RFM$segmentRFM[which(df_RFM$RFM_Score %in% New_Customers)] = "New Customers" 
df_RFM$segmentRFM[which(df_RFM$RFM_Score %in% Regular_Customers)] = "Regular  

Customers" 
df_RFM$segmentRFM[which(df_RFM$RFM_Score %in% Loyal_Customers)] = "Loyal Customers" 
df_RFM$segmentRFM[which(df_RFM$RFM_Score %in% Highly_Loyal_Customers)] = "Highly  

Loyal Customers" 
df_RFM$segmentRFM[which(df_RFM$RFM_Score %in% Junior_Champions)] = "Junior Champions" 
df_RFM$segmentRFM[which(df_RFM$RFM_Score %in% Senior_Champions)] = "Senior  

Champions" 

df_RFM %>% count(segmentRFM) %>% arrange(desc(n)) %>% rename(segmentRFM = 
segmentRFM, Count = n) 

ggplot(data = df_RFM) + aes(x = segmentRFM, fill = segmentRFM) + geom_bar() + 
labs(title = "Customer Segmentation", x = "Segment", y = "Total Customer") + coord_flip() 
+ theme_minimal() 
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