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บทคดัย่อ 

งานวิจยันีÊ มีวตัถุประสงคเ์พืÉอศึกษาความสัมพนัธ์ของสินคา้ผลิตภณัฑอ์าหารสัตวเ์ลีÊยง โดยใช้

ขอ้มูลการซืÊอขายสินคา้อาหารสัตวเ์ลีÊยงของบริษทักรณีศึกษา ระหว่างเดือนกรกฎาคม ŚŝŞś ถึงเดือน

มิถุนายน ŚŝŞŜ ซึÉงมีจาํนวนลูกคา้ทัÊงหมด ř,ŜŞŚ ราย และ มีจาํนวนสินคา้ทัÊงหมด şŘ รายการ เทคนิคทีÉ

ใชค้ือ  Association Rule   โดยทาํการวิเคราะห์กลุ่มของลูกคา้ řŘ กลุ่มทีÉไดจ้ากการจดักลุ่มลูกคา้ดว้ยวิธี 

RFM Analysis (จิราภรณ์ จอมวุฒิ และคณะ, ŚŝŞŜ) จากการกาํหนดค่า Minimum Support ทีÉ 1% และ 

Minimum Confidence ทีÉ 2Ř% มีกฎความสัมพนัธ์ทัÊงสิÊน 164,434 กฎ ซึÉงในงานนีÊจะวิเคราะห์กฎ Ś ประเภท

โดยละเอียด นัÉนคือ กฎทีÉทาํการซืÊอสินคา้ชนิดเดียวกนัคนละสูตรทีÉมีค่า Support และ Confidence สูง 

{Formula 17 ⟹ Formula 30} และกฎทีÉซืÊอสินคา้อาหารหลกัและซืÊอสินค้าอาหารเสริมไปด้วย  

{Hippo Formula 19-Dry ⟹ Snow Formula 26-Snack, 42.65%} ซึÉ งการวิเคราะห์พฤติกรรมและ 

ลกัษณะของลูกคา้ทีÉซืÊอและไม่ซืÊอสินคา้ตามกฎความสัมพนัธ์เหล่านีÊจะสามารถช่วยเป็นแนวทางให้กบั

บริษทัในการสร้างกลยทุธ์ส่งเสริมการขายเพืÉอชกัชวนให้ลูกคา้ซืÊอสินคา้ตามกฎความสัมพนัธ์มากขึÊน 

เป็นโอกาสในการขยายธุรกิจต่อไป 
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Abstract 

The aim of this research is to study the relationship of pet food products using the transaction 

data of  a case study per food manufacturing firm from July 2020 to June 2021. The data consists of 

1,462 business customers and 70 pet food products. The association rule techniques is performed 

separately on 10 customers groups obtained by RFM analysis (Chiraphon et al. 2021). By setting the 

minimum support and confidence of 1% and 20%, respectively, the total rules are 164,434 rules. The 

main focus of this research is to analyze two interesting types of rules: the rule where the customers 

purchased the same product with different flavors {Formula 17 ⟹ Formula 30} and the rule that 

the customers purchased supplementary product along with core products {Hippo Formula 19-Dry 

⟹ Snow Formula 26-Snack, 42.65%}. By analyzing different behaviors and characteristics of the 

groups of customers who already bought and have not bought products from the rules, the firm may 

use the results as a guideline for plannig a new business strategy to boost their sales amount 

regrading the rules. This may lead to an opportunity to extend their pet food business sector. 

 

Keywords: Association Rule, Purchasing Behavior, Pet Food Products 
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บททีÉ ř บทนํา 

1.1 ทีÉมาและความสําคัญ 

 ดว้ยสภาพสังคมและวิถีชีวิตของคนไทยในปัจจุบนั ทีÉมีการเปลีÉยนแปลงโครงสร้างทางสังคม 

ค่านิยมและทศันคติไปอย่างมาก มีการขยายตวัของกลุ่มประชากรทีÉยงัไม่แต่งงาน ครอบครัวทีÉไม่พร้อม

หรือไม่ตอ้งการมีบุตรและกลุ่มผูที้Éตอ้งการอาศยัอยู่เพียงลาํพงั ส่งผลให้การเลีÊยงสัตวไ์วเ้ป็นเพืÉอนนัÊน

เป็นทีÉนิยมมากขึÊนจนเกิดเป็นกระแส Pet Parent มีการปรับเปลีÉยนพฤติกรรมจากการใช้อาหารทีÉ

แบ่งจากมนุษยเ์ป็นอาหารสัตว์เลีÊ ยงสาํเร็จรูปทีÉมีวางจาํหน่ายแทน เนืÉองจากเห็นว่าอาหารสัตว์เลีÊ ยง

ทีÉวางจาํหน่ายมีรสชาติ คุณภาพและสารอาหารทีÉจาํเป็นต่อสัตว์เลีÊ ยงอย่างครบถว้น เจ้าของจึงยอม

จ่ายเงินซืÊอผลิตภณัฑดู์แลสัตวเ์ลีÊยงในราคาสูงเพืÉอใหส้ัตวเ์ลีÊยงมีคุณภาพชีวิตทีÉดี ประกอบกบัวิทยาการ

ทางการแพทยเ์กีÉยวกบัสัตวเ์ลีÊ ยงสมยัใหม่ทีÉช่วยให้สัตว์เลีÊ ยงมีอายุยืนและอยู่กบัเจา้ของนานมากขึÊน 

สัตวเ์ลีÊยงจึงถูกให้ความสําคญัเปรียบเสมือนสมาชิกในครอบครัว ทาํให้หลายครอบครัวมีจาํนวนสัตว์

เลีÊยงมากกว่าหนึÉงตวัหรือมีหลากหลายประเภท (ธุรกิจดูแลสัตวเ์ลีÊยง, 2562) ส่งผลให้อุตสาหกรรมทีÉ

เกีÉยวขอ้งกบัการเลีÊยงสัตวมี์แนวโนม้เติบโตมากยิÉงขึÊนในทุกๆปี โดยเฉพาะในกลุ่มอุตสาหกรรมอาหาร

สัตวเ์ลีÊยงทีÉมีรายไดแ้ละกาํไรอย่างต่อเนืÉอง และในปีพ.ศ. 2562 ตลาดสัตวเ์ลีÊยงมีมูลค่าการเติบโตอยู่ทีÉ 

35,453 ลา้นบาท เพิÉมขึÊนจากปีพ.ศ. 2561 ประมาณ 10% โดยธุรกิจอาหารสัตว์เลีÊ ยงมีส่วนแบ่งทาง

การตลาดสูงสุดถึง 45% คิดเป็นมูลค่า 15,954 ลา้นบาท ตามมาดว้ยอุตสาหกรรมดา้นการดูแลสุขภาพ

สัตว ์เช่น โรงพยาบาล คลินิก สถานบริการรับฝากเลีÊยง โรงแรม สปา 32% คิดเป็นมูลค่า 11,345 ลา้น

บาท และอุตสาหกรรมสินคา้อุปกรณ์ดูแลสัตวเ์ลีÊยง เช่น เสืÊอผา้ ของเล่น 23% คิดเป็นมูลค่า 8,154 ลา้น

บาท (ไทยรัฐ ออนไลน์, 2563) 

การทีÉสัตว์เลีÊ ยงเขา้มามีบทบาทสําคญัในชีวิตประจาํวนัของผูค้นมากยิÉงขึÊน ถือเป็นโอกาส

สาํคญัของธุรกิจเกีÉยวกบัสัตวเ์ลีÊยงทีÉจะตอบสนองต่อแนวโนม้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคทีÉมีมากยิÉงขึÊน

นีÊ  ดงันัÊนผูป้ระกอบการจะตอ้งเขา้ใจถึงพฤติกรรมและความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายทีÉจะเป็น

ตวัขบัเคลืÉอนตลาด สามารถนาํเสนอสิÉงทีÉลูกคา้แต่ละรายตอ้งการไดอ้ย่างตรงจุดและสามารถชกัจูงให้

ลูกคา้มีแรงจูงใจในการสัÉงซืÊอสินคา้หลายรูปแบบ และหนึÉ งในเทคนิควิธีทีÉจะช่วยทาํให้ธุรกิจมีความ

แตกต่างและเป็นทีÉสนใจ คือ การใหค้วามสาํคญักบัการสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ การตอบสนอง

ต่อความตอ้งการของลูกคา้ทีÉถูกตอ้งและรวดเร็วซึÉ งจะนาํมาสู่การเจริญเติบโตทางธุรกิจ (โกศล พร

ประสิทธิÍ เวช, 2552) โดยการทีÉจะสามารถสร้างความพึงพอใจให้กบักลุ่มลูกคา้ไดดี้และเหมาะสมทีÉสุด 

คือการนาํเอาฐานขอ้มูลพฤติกรรมการบริโภคหรือการสัÉงซืÊอสินคา้ของลูกคา้ทีÉมีอยู่ มาทาํการศึกษา

วิเคราะห์เชิงธุรกิจและวิเคราะห์พฤติกรรมการสัÉงซืÊอสินคา้ของลูกคา้ เพืÉอให้ทราบแนวทางในการ
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นาํเสนอรายการส่งเสริมการขายไดต้รงกบักลุ่มเป้าหมายและสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการสัÉงซืÊอสินคา้ 

ซึÉงจะนาํไปสู่กลยทุธ์ทางการตลาดทีÉมีประสิทธิภาพและเหมาะกบัความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภค 

ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจทีÉจะศึกษาและวิเคราะห์ขอ้มูลทีÉเกีÉยวขอ้งกับการซืÊอผลิตภณัฑ์อาหาร

สัตว์เลีÊ ยงของบริษทัแห่งหนึÉ ง โดยวิธีการและเทคนิคทีÉจะนํามาใช้ในการวิเคราะห์  คือ การหากฎ

ความสัมพันธ์  (Association Rule) เพืÉอค้นหาความสัมพันธ์ทีÉ ซ่อนอยู่ในข้อมูล  ซึÉ ง วิ ธี นีÊ จะหา

ความสัมพนัธ์ของสินคา้ทีÉลูกคา้มกัจะซืÊอพร้อมกนั โดยขอ้มูลการซืÊอสินคา้ของลูกคา้เหล่านีÊสามารถ

นาํมาช่วยในการวางแผนทางการตลาดได ้เช่น การจดัวางสินคา้ทีÉมกัจะถูกซืÊอดว้ยกนัไวใ้กล้ๆ  กนัหรือ

การจดัโปรโมชัÉนให้กบัสินคา้เหล่านัÊน เป็นตน้ และทาํให้องค์กรมีส่วนแบ่งทางการตลาดผลิตภณัฑ์

อาหารสัตวเ์ลีÊยงเพิÉมมากขึÊนในอนาคต 

1.2 วตัถุประสงค์ 

 1. เพืÉอสร้างแบบจาํลองกฎความสัมพนัธ์สําหรับฐานขอ้มูลการซืÊอสินคา้ผลิตภณัฑ์อาหารสัตว์เลีÊยง 

 2. วิเคราะห์กฎความสัมพนัธ์เพืÉอแนะนาํแนวทางในการเพิÉมยอดขายสินคา้ 

1.3 ขอบเขตงานวจิัย  

 1.3.1 ขอบเขตของข้อมูล 

ขอ้มูลทีÉใช้ในการศึกษาครัÊ งนีÊ  คือขอ้มูลรายการการซืÊอสินคา้ของลูกคา้ผลิตภัณฑ์

อาหารสัตวเ์ลีÊ ยง ระหว่างเดือนกรกฎาคม ŚŝŞś - มิถุนายน ŚŝŞŜ ของบริษทัแห่งหนึÉ ง โดยมี

ลูกคา้ทัÊงหมด ř,ŜŞŚ ราย และ şŘ รายการสินคา้ 

1.3.2 ขอบเขตของเครืÉองมือทีÉใช้ในการวิเคราะห์ 

การศึกษาครัÊ งนีÊ จะวิเคราะห์กฎความสัมพนัธ์ของขอ้มูลการซืÊอขายสินคา้อาหารสัตวเ์

ลีÊ ยงของบริษทัแห่งหนึÉ งเพืÉอสร้างแบบจาํลองกฎความสัมพนัธ์ โดยใช้โปรแกรม R studio, 

Power BI และ Microsoft excel 

1.3.3 ขอบเขตด้านระยะเวลา 

  ทาํการศึกษาในช่วงเดือนตุลาคม - เดือนธนัวาคม ŚŝŞŜ 
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ตารางทีÉ ř.ř แผนการดาํเนินงานวิจยัในช่วงเดือนตุลาคม - เดือนธนัวาคม ŚŝŞŜ 

กิจกรรม 

ระยะเวลาดาํเนินงาน 

เดือนตุลาคม เดือนพฤศจิกายน เดือนธนัวาคม 

ส.ř ส.Ś ส.ś ส.Ŝ ส.ř ส.Ś ส.ś ส.Ŝ ส.ř ส.Ś ส.ś 

  1. วางแผนและกาํหนดหวัขอ้วิจยั            

  2. ศึกษาทฤษฎีและงานวิจยัทีÉเกีÉยวขอ้ง            

  3. จดัเตรียมขอ้มูลสาํหรับการทาํ 

Association Rule 
           

  4. ดาํเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช ้R 

Studio และ Power BI 
           

  5. สรุปและอภิปรายผลการวิเคราะห์ขอ้มูล            

  6. นาํเสนอหวัขอ้การวิจยั            

หมายเหต ุ ส. คือ สัปดาห์ 

1.4 นยิามคาํศัพท์ 

 ผลิตภณัฑอ์าหารสัตวเ์ลีÊยง หมายถึง อาหารสัตวม์ีไวส้ําหรับการบริโภคโดยสัตวเ์ลีÊยง  

มีความสําคัญจําเป็นต่อการดํารงชีวิตและการ

เจริญเติบโตของสัตวอ์าหารของสัตวอ์าจไดม้าทัÊง

ทีÉเกิดขึÊนเองตามธรรมชาติหรือเกิดขึÊนจากการแปร

รูปจากพืชหรือสัตว ์

Itemset      หมายถึง  กลุ่มของสินคา้ ตัÊงแต่ ř ชนิดขึÊนไป 

Association rule     หมายถึง  กฎความสัมพนัธ์ระหวา่งกลุ่มของสินคา้ Ś กลุ่ม  

ค่า Support หมายถึง  ตวัวดัประสิทธิภาพ itemset เป็นตวัเลขทีÉแสดง 

สั ด ส่ ว น ข อ ง จํา น ว น ก า ร ซืÊ อ ข า ย ทีÉ มี  itemset 

ต่อจาํนวนการซืÊอขายทัÊงหมด 
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 ค่า Confidence    หมายถึง     ตวัวดัประสิทธิภาพ association rule เป็นตวัเลขทีÉ 

แ ส ด ง ค ว า ม น่ า จ ะ เ ป็ น ทีÉ  i t e m s e t  R H S 

จะถูกซืÊอดว้ยหลงัจากทีÉซืÊอ itemset LHS ไปแลว้ 

ค่า Lift     หมายถึง ตวัวดัประสิทธิภาพ association rule ทีÉเปรียบเทียบ 

ความน่าจะเป็นทีÉจะพบ itemset RHS หลงัจากทีÉซืÊอ 

itemset LHS ไปแลว้กบัความน่าจะเป็นทีÉจะพบ 

itemset RHS ในการซืÊอขายทัÊงหมด 

1.5 ประโยชน์และผลทีÉคาดว่าจะได้รับจากงานวจิัย 

ไดก้ฎความสัมพนัธ์ทีÉช่วยในการตดัสินใจการวางแผนการตลาด 
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บททีÉ Ś ทฤษฎีและงานวจิัยทีÉเกีÉยวข้อง 

งานวิจยัฉบบันีÊ เป็นการศึกษาเพืÉอวิเคราะห์พฤติกรรมการซืÊอสินคา้ผลิตภณัฑอ์าหารสัตวเ์ลีÊยง 

โดยวิธีกฎความสัมพนัธ์ โดยมีทฤษฎีและงานวิจยัทีÉเกีÉยวขอ้ง ดงันีÊ  

2.1 พฤติกรรมผูบ้ริโภคและการตดัสินใจซืÊอ 

2.2 Association rule 

2.5 งานวิจยัทีÉเกีÉยวขอ้ง 

2.1 พฤตกิรรมผู้บริโภคและการตัดสินใจซืÊอ 

2.1.1 ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค มีผูใ้หค้วามหมายไวด้งันีÊ  

Schiffman and Kanuk (řššŜ) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง 

พฤติกรรมซึÉ งผูบ้ริโภคทาํการคน้หา การซืÊอ การใช้ การประเมินผล การใช้สอยผลิตภณัฑ์และการ

บริการ ซึÉงคาดวา่จะสนองความตอ้งการของตนได ้

Engel et al. (1968) ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้่า เป็นการกระทาํของบุคคล

ทีÉเกีÉยวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บและการใชสิ้นคา้หรือบริการ รวมไปถึงกระบวนการตดัสินใจทีÉมีอยู่

ก่อนและมีส่วนในการกาํหนดใหมี้การกระทาํดงักล่าว 

Engel Kollat and Blackwell (1968) ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้่า เป็นการ

กระทาํของบุคคลใดบุคคลหนึÉ งซึÉ งเกีÉยวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้าและการใช้ซึÉ งสินคา้แล ะ

บริการ ทัÊงนีÊหมายรวมถึงกระบวนการตดัสินใจซึÉ งมีมาก่อนอยู่แลว้และซึÉงมีส่วนในการกาํหนดให้มี

การกระทาํดงักล่าว 

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

ของบุคคลใดบุคคลหนึÉงเกีÉยวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้าซึÉงการใชสิ้นคา้และบริการ ทัÊงนีÊหมาย

รวมถึงกระบวนการตดัสินใจและการกระทาํของบุคคลทีÉเกีÉยวกบัการซืÊอและการใชสิ้นคา้หรือบริการ  

กล่าวโดยสรุปว่าพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกของ

แต่ละบุคคลทีÉเกีÉยวขอ้งโดยตรงกบัการใชสิ้นคา้และบริการทางเศรษฐกิจ รวมไปถึงกระบวนการใน

การตดัสินใจทีÉมีผลต่อการแสดงออกของแต่ละบุคคลซึÉ งมีความแตกต่างกันออกไป และพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคนัÊนเป็นการศึกษาปัจเจกบุคคล กลุ่มบุคคลหรือองคก์าร และกระบวนการทีÉพวกเขาเหล่านัÊน

ใช้เลือกสรร รักษา และกาํจดั สิÉงทีÉเกีÉยวกบัผลิตภณัฑ์ บริการ ประสบการณ์ หรือแนวคิด เพืÉอสนอง

ความตอ้งการและผลกระทบทีÉกระบวนการเหล่านีÊ มีต่อผูบ้ริโภคและสังคมพฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็น

การผสมผสานจิตวิทยา สังคมวิทยา มนุษยวิทยาสังคมและเศรษฐศาสตร์ เพืÉอพยายามทาํความเขา้ใจ
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กระบวนการการตดัสินใจและความตอ้งการของลูกคา้โดยทัÉวไปพฤติกรรมผูบ้ริโภคสามารถใชป้ระเมิน

สิÉงทีÉมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคไดด้ว้ย เช่น ครอบครัว มิตรสหาย กลุ่มอา้งอิงและสังคมแวดลอ้ม เป็นตน้ 

2.1.2 ปัจจัยทีÉมีผลต่อพฤติกรรมการซืÊอของผู้บริโภคในปัจจุบัน 

1. ปัจจยัดา้นวฒันธรรม  

ปัจจยัดา้นวฒันธรรมเป็นปัจจยัขัÊนพืÊนฐานทีÉมีผลกระทบต่อกระบวนการซืÊอหรือพฤติกรรม

การบริโภคของผูใ้ชบ้ริการ โดยปัจจยัดา้นวฒันธรรมยงัรวมไปถึงความเชืÉอ ความรู้ การศึกษา เป็นตน้  

ความเชืÉอและความรู้ในปัจจุบนัถือเป็นปัจจยัทีÉส่งผลกระทบต่อกระบวนการการบริโภค เช่น 

ความเชืÉอเกีÉยวกบัการอนุรักษท์รัพยากรทางธรรมชาติหรือความรู้ความเขา้ใจเกีÉยวกบัการใชผ้ลิตภณัฑ์

ทีÉผลิตจากวสัดุยอ่ยสลายไดเ้พืÉอลดขยะ เป็นตน้ นอกจากนีÊยงัรวมถึงตาํแหน่งทางสังคม ทีÉสามารถแบ่ง

ออกเป็น Ş ชนชัÊน ไดแ้ก่ 

ř. กลุ่ม Upper-Upper Class หมายถึง กลุ่มคนทีÉเป็นผูมี้ชืÉอเสียง เกิดมาในครอบครัวทีÉมีความรํÉ ารวย 

Ś. กลุ่ม Lower-Upper Class  หมายถึง ชนชัÊนคนรวยหนา้ใหม่ มีรายไดสู้งสุดในจาํนวนชัÊนทัÊงหมด 

    จดัอยูใ่นระดบัมหาเศรษฐี 

ś. กลุ่ม Upper-Middle Class หมายถึง กลุ่มชนชัÊนทีÉประสบความสาํเร็จในชีวิต จบการศึกษาใน     

     ระดบัสูง  

Ŝ. กลุ่ม Lower-Middle Class หมายถึง กลุ่มคนทีÉอยูใ่นระดบัค่าเฉลีÉย เป็นเจา้ของธุรกิจขนาดเลก็ 

    หรือพนกังานบริษทัทัÉวไป 

ŝ. กลุ่ม Upper-Lower Class หมายถึง กลุ่มชนชัÊนทาํงาน เป็นชนชัÊนทีÉใหญ่ทีÉสุดในสังคม 

Ş. กลุ่ม Lower-Lower Class หมายถึง กลุ่มชนชัÊนแรงงาน ผูที้Éทาํงานใชแ้รงงานทีÉไม่ตอ้งใช ้

    ความเชีÉยวชาญ เป็นตน้ 

Ś. ปัจจยัทางสังคม 

ปัจจัยทางสังคมประกอบด้วยกลุ่มอ้างอิงอย่างครอบครัว  บทบาทและสถานะของผูซื้Ê อ 

ปัจจุบนัโลกยุค Ŝ.Ř ทาํให้เราเห็นผลกระทบจากปัจจยัดา้นสังคมอย่างชดัเจนในการตดัสินใจซืÊอหรือ

บริโภค เนืÉองจากข่าวสารรวมถึงการแสดงบทบาทและสถานะทางสังคมถูกตอกย ํÊาและรับรู้ไดง้่ายผ่าน

โลกออนไลน์  

การบริโภคสินค้าและบริการกลายเป็นส่วนหนึÉ งของการสร้างสถานะทางสังคมให้กับ

ผูบ้ริโภคต่อสังคมภายนอกได้ ยกตวัอย่างเช่น การบริโภคสินคา้ราคาแพง สามารถสร้างความรับรู้ถึง

สถานะทางสังคมระดบัสูงใหแ้ก่ผูบ้ริโภคได ้เป็นตน้    
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3. ปัจจยัส่วนบุคคล 

ปัจจยัส่วนบุคคล หมายถึง ผลของการตดัสินใจซืÊอสินคา้และบริการทีÉมาจากเหตุผลหรือ

คุณสมบติัส่วนบุคคล ยกตวัอยา่งเช่น อาย ุอาชีพ ความชอบ สถานการณ์ทางเศรษฐกิจ ไลฟ์สไตล ์เป็นตน้ 

4. ปัจจยัดา้นจิตวิทยา 

ปัจจยัดา้นจิตวิทยาหรืออิทธิพลจากปัจจยัทางดา้นจิตวิทยาทีÉมีผลต่อตวัผูบ้ริโภคอนัเป็นเหตุให้

มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซืÊอและใชสิ้นคา้หรือบริการ ยกตวัอยา่งเช่น Promotion ทางการตลาด 

การจูงใจดว้ยคาํพูดทีÉดึงดูด การสร้างความรับรู้ของผูข้าย ความเชืÉอ บุคลิกภาพและแนวความคิดของ

ผูบ้ริโภค เป็นตน้   

กล่าวไดว้่าการสร้างความเขา้ใจในพฤติกรรมผูบ้ริโภคถือเป็นสิÉงทีÉผูป้ระกอบการโดยเฉพาะ

คนทีÉตอ้งทาํการตลาดเอง ควรทาํความเขา้ใจและศึกษาเพืÉอประสิทธิภาพในการวางแผนกลยทุธ์ต่าง ๆ 

ในการดาํเนินธุรกิจ ซึÉงการเขา้ใจความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งถูกตอ้งแม่นยาํนอกจากจะช่วยเพิÉม

ยอดขายให้กบักิจการไดแ้ลว้ ยงัช่วยลดค่าใชจ่้ายดา้นการตลาดไดอี้กดว้ย เพราะสามารถสืÉอสารไปถึง

ลูกคา้ไดอ้ยา่งตรงจุดนัÉนเอง 

2.1.3 กระบวนการการตัดสินใจซืÊอ (Buying Decision Process) 

เป็นการศึกษาเกีÉยวกบัปฏิกิริยาของผูบ้ริโภคหรือผูซื้ÊอตัÊงแต่แรงจูงใจหรือแรงกระตุน้ทีÉมีส่วน

ในการผลกัดนัให้เกิดความตอ้งการจนกระทัÉงเกิดความตดัสินใจซืÊอสินคา้ในทีÉสุด ซึÉ งกระบวนการ

ตดัสินใจซืÊอสินคา้ของผูบ้ริโภคประกอบดว้ยขัÊนตอน ŝ ขัÊนตอนดงันีÊ  

ขัÊนตอนทีÉ ř การคน้หาความตอ้งการ ในขัÊนตอนนีÊผูบ้ริโภคจะถูกกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการ 

ซึÉ งสิÉงทีÉกระตุน้ทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการมีทัÊงปัจจยัทีÉเกิดจากภายในตวัผูบ้ริโภคเองและปัจจยัสิÉ

งเร้าทีÉมาจากภายนอก 

ขัÊนตอนทีÉ Ś การคน้หาเพืÉอระบุทางเลือก เมืÉอผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการในสินคา้ ผูบ้ริโภคจะ

เริÉมหาขอ้มูลเกีÉยวกบัผลิตภณัฑที์Éตอ้งการเพืÉอนาํมาประกอบในการพิจารณาทางเลือกทีÉจะทาํให้สินคา้

ตอบสนองความตอ้งการ โดยพิจารณาขอ้มูลเกีÉยวกับชนิดของสินคา้ รูปแบบ ราคา คุณภาพ วิธีใช้ 

ความเชืÉอถือได ้เป็นตน้ 

ขัÊนตอนทีÉ ś การประเมินทางเลือก หลงัจากไดข้อ้มูลต่างๆมาใชป้ระกอบในการระบุทางเลือก

ต่างๆไดแ้ลว้ ขัÊนตอนต่อไปผูบ้ริโภคจะประเมินทางเลือกเหล่านัÊน เพืÉอจะนาํทางเลือกใดทางเลือกหนึÉง

มาใชใ้นการตดัสินใจซืÊอสินคา้หรือบริการ 

ขัÊนตอนทีÉ Ŝ การตดัสินใจซืÊอ เมืÉอผูบ้ริโภคหรือผูซื้Êอสามารถระบุทางเลือกและประเมินผล

ทางเลือกได้เหมาะสมแลว้  ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซืÊอสินคา้หรือบริการทีÉตอ้งการจากการเลือกทีÉได้
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ประเมินแลว้ว่าเหมาะสมทีÉสุด การตดัสินใจซืÊอสินคา้หรือบริการ ผูบ้ริโภคจะพิจารณาจากปัจจยัต่างๆ 

เช่น ราคา  การขนส่ง  บริการทีÉไดรั้บ เป็นตน้ 

ขัÊนตอนทีÉ ŝ การประเมินผลหลงัจากการซืÊอ ซึÉ งเป็นขัÊนตอนสุดทา้ยของกระบวนการการ

ตดัสินใจซืÊอ เป็นขัÊนตอนทีÉผูบ้ริโภคจะพิจารณาจากการทีÉซืÊอสินคา้หรือบริการไปแลว้ว่าสินคา้หรือ

บริการทีÉซืÊอไปนัÊนเป็นการตดัสินใจซืÊอทีÉถูกตอ้งหรือไม่  โดยพิจารณาจากประโยชน์ทีÉไดรั้บจากการ

ใชสิ้นคา้หรือบริการวา่ตามตรงความตอ้งการหรือไม่ 

2.2 Association rule 

การหากฎความสัมพนัธ์ (Association Rule) หรือบางครัÊ งอาจเรียกเทคนิคนีÊ ว่า การวิเคราะห์

ตะกร้าตลาด (Market basket analysis) เป็นเทคนิคการวิเคราะห์เหมืองข้อมูลในลักษณะการเรียนรู้

แบบไม่มีผูส้อน (Unsupervised learning) เช่นเดียวกับการจดักลุ่ม (Cluster analysis) มีวตัถุประสงค์

เพืÉอคน้หาความสัมพนัธ์ทีÉซ่อนอยู่ในขอ้มูล ซึÉ งวิธีนีÊ จะหาความสัมพนัธ์ของสินคา้ทีÉลูกคา้มกัจะซืÊอ

พร้อมกนั โดยการคน้หากฎความสัมพนัธ์ของขอ้มูลมีการวดัความแม่นยาํของกฎความสัมพนัธ์ดว้ยค่า

สนับสนุน (Support) และค่าความเชืÉอมัÉน (Confidence) เกณฑ์ในการคดัเลือกรูปแบบทัÉวไปของการ

คน้หากฎความสัมพนัธ์จะอยู่ในรูปแบบ A ⟹ B โดยทีÉ A, B เป็นเซตของไอเทม (Item set) ทีÉประกอบ

อยู่ในฐานขอ้มูล โดยค่าสนับสนุนจะวดัความน่าจะเป็นของจาํนวนรายการของขอ้มูลทีÉเกิดร่วมกัน

เทียบกบัจาํนวนรายการทัÊงหมดดงันีÊ   

Support (AĺB) = จาํนวน transaction ทีÉ A และ B เกิดขึÊนพร้อมกนั / จาํนวน transaction  

ทีÉเกิดขึÊนทัÊงหมด 

  ส่วนค่าความเชืÉอมัÉนจะวดัความน่าจะเป็นเมืÉอเกิดเหตุการณ์หนึÉง (A) แลว้จะเกิดอีกเหตุการณ์

หนึÉงตามมา (B) ดงันีÊ  

Confidence(AĺB) = จาํนวน transaction ทีÉ A และ B เกิดขึÊนพร้อมกนั / จาํนวน transaction A 

  ในการหากฎความสัมพันธ์ กฎจะถูกยอมรับก็ต่อเมืÉอกฎนัÊ นมีค่า Support ของ (A U B)  

มากกวา่หรือเท่ากบัค่าสนบัสนุนทีÉกาํหนด และค่า Confidence (A ⟹ B) มากกวา่หรือเท่ากบัค่าความ

เชืÉอมัÉนทีÉกาํหนด จึงจะถือว่ากฎนัÊนๆ เป็นกฎทีÉน่าสนใจ โดยขอ้มูลการซืÊอสินค้าของลูกคา้เหล่านีÊ

สามารถนาํมาช่วยในการวางแผนทางการตลาดได ้เช่น การจดัวางสินคา้ทีÉมกัจะถูกซืÊอดว้ยกนัไวใ้กล้ๆ  

กนัหรือการจดัโปรโมชัÉนใหก้บัสินคา้เหล่านัÊน เป็นตน้ (Karthikeyan, T., & Ravikumar, N.A., 2014) 

อัลกอรึทึม Apriori (Jyoti, Nidhi and Sanjeev, 2013; Pooja et al., ŚŘřş) เป็นอัลกอรึทึมทีÉ

นาํเสนอโดย Agrawal และ Srikant ในปี ค.ศ. řššŜ เป็นอลักอริทึมทีÉนิยมใชใ้นการหากฎความสัมพนัธ์

ของขอ้มูล โดยทาํการคน้หาแบบแนวกวา้งก่อนและใชก้ารนบัทรานแซคชนั (T) โดยจะสร้างไอเท็ม 

(Items) และตรวจสอบเซตไอเท็มทีÉปรากฎขึÊนทีละชัÊน ซึÉ งจะเริÉมจากเซตไอเท็มทีÉมีสมาชิกเท่ากบัหนึÉง 

หากเซตไอเท็มใดมีค่าสนบัสนุน (Support) นอ้ยกว่าค่าสนบัสนุนทีÉกาํหนด ให้ตดัเซตไอเท็มนัÊนออก 
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ไม่นําไปสร้างเซตไอเท็มในชัÊนถัดไป การทํางานของอัลกอริทึมนีÊ จะวนไปเรืÉ อยๆ จนไล่ไปทุก

ระดบัชัÊนหรือไม่เหลือเซตไอเท็มทีÉจะสร้างในชัÊนถดัไป ในการนับจาํนวนทรานแซคชนั อลักอริทึม 

Apriori จะตรวจสอบทรานแซคชนัครัÊ งเดียวในแต่ละระดบัชัÊน ซึÉงจะตรวจดูวา่ทรานแซคชนันัÊนบรรจุ

เซตไอเทม็ใดบา้ง จุดเด่นของอลักอริทึมนีÊอยูที่Éความเร็วของการคน้หาไอเทม็เซตทีÉปรากฏบ่อยดว้ยการ

ไม่พิจารณาไอเทม็เซตทีÉปรากฏซํÊาทีÉมีความถีÉตํÉากวา่เกณฑ ์(ปฏิพทัธ์ ปฤชานน และวงกต ศรีอุไร, 2561) 

2.3 งานวจิัยทีÉเกีÉยวข้อง 

ในการศึกษางานวิจยัทีÉเกีÉยวกบัการวิเคราะห์พฤติกรรมการซืÊอสินคา้ผลิตภณัฑ์อาหารสัตว์

เลีÊยงโดยวิธีกฎความสัมพนัธ์และการวิเคราะห์การแนะนาํแนวทางในการเพิÉมยอดขายสินคา้ ผูว้ิจยัได้

ศึกษาทฤษฎีและงานวิจยัในอดีตทีÉเกีÉยวขอ้งเพืÉอเป็นแนวทางในงานวิจยัดงันีÊ  

สุภาพรรณ คงมณีพรรณ (ŚŝŞŚ). ศึกษาเรืÉอง การหากฎความสัมพนัธ์จากฐานขอ้มูลการซืÊอ

ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารยีÉห้อมายเฮลท์ของลูกคา้โดยใช้อลักอริทึมเอฟพีโกรทและการแบ่งกลุ่มลูกคา้

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 นํามาใช้เพืÉอคน้หากฎความสัมพนัธ์ และขอ้มูล

จาํนวน Şś,ŠŞŘ แถว ŝ คอลัมน์ นํามาใช้เพืÉอจัดกลุ่มลูกค้าตามลาํดับ ผลการวิจัยแสดงให้เห็นกฎ

ความสัมพันธ์ของการซืÊ อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารยีÉห้อ MYHEALTH จํานวน ş กฎ และสามารถ

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

ซึÉงความสัมพนัธ์เหล่านีÊสามารถช่วยในการจดัทาํแผนการตลาดเพืÉอตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้

และส่งเสริมให้เกิดการซืÊ ออย่างต่อเนืÉองของลูกค้าได้ นอกจากนีÊ บริษัทยงัสามารถสร้างแผนจัด

ตาํแหน่งสินคา้เพืÉอเพิÉมยอดขายให้กบัธุรกิจรวมถึงการแบ่งกลุ่มลูกคา้ตามลกัษณะเฉพาะของพวกเขา

เพืÉอส่งเสริมพฤติกรรมการซืÊอของลูกคา้ได.้ 

ณัฏญาพร ชืÉนมัจฉา (Śŝŝš). ศึกษาเรืÉ อง การสร้างแบบจําลองกฎความสัมพันธ์สําหรับ

ฐานข้อมูลการสัÉงซืÊ อสินค้า โดยใช้เทคนิค เอฟพี-กโรธ โดยงานวิจัยนีÊ มีว ัตถุประสงค์เพืÉอหา

ความสัมพนัธ์การซืÊอสินคา้ของซุปเปอร์มาเก็ตขนาดใหญ่ โดยการวิเคราะห์ขอ้มูลเพืÉอสร้างแบบจาํลอง

ความสัมพนัธ์ของการซืÊอสินคา้โดยใช้กฎความสัมพนัธ์ (Association Rule) ดว้ยเทคนิค FP-Growth 

โดยวิเคราะห์จากการซืÊอสินคา้ของลูกคา้ในแต่ละรายบุคคล ซึÉ งผลลพัธ์ทีÉไดจ้ากงานวิจยันีÊ สามารถ

พยากรณ์ความตอ้งการของลูกคา้ออกมาเป็นกฎความสัมพนัธ์ได ้Ŝ รูปแบบ ประกอบดว้ย  



10 

 

1. ค่าพารามิเตอร์ Support ไวที้É Ř.ř และค่าพารามิเตอร์ Confidence ไวที้É Ř.ş  

ไดก้ฎความสัมพนัธ์ของสินคา้ทัÊงหมด řŝ กฎ  

2. ค่าพารามิเตอร์ Support ไวที้É Ř.ř และค่าพารามิเตอร์ Confidence ไวที้É Ř.Š  

ไดก้ฎความสัมพนัธ์ของสินคา้ทัÊงหมด řř กฎ  

3. ค่าพารามิเตอร์ Support ไวที้É Ř.Ś และค่าพารามิเตอร์ Confidence ไวที้É Ř.ş  

ไดก้ฎความสัมพนัธ์ของสินคา้ทัÊงหมด Ş กฎ  

4. ค่าพารามิเตอร์ Support ไวที้É Ř.Ś และค่าพารามิเตอร์ Confidence ไวที้É Ř.Š  

ไดก้ฎความสัมพนัธ์ของสินคา้ทัÊงหมด Ş กฎ 
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บททีÉ ś การดําเนินการวจิัย 

งานวิจยันีÊ มีวตัถุประสงคเ์พืÉอวิเคราะห์พฤติกรรมการซืÊอสินคา้ผลิตภณัฑอ์าหารสัตวเ์ลีÊยงโดย

วิธีกฎความสัมพนัธ์ จากฐานขอ้มูลของบริษทัผลิตภณัฑ์อาหารสัตวเ์ลีÊยงแห่งหนึÉ ง โดยมีขัÊนตอนการ

ดาํเนินงาน ดงัต่อไปนีÊ  

3.2 การเก็บรวบรวมขอ้มูล (Data Consolidation) 

3.3 การเตรียมขอ้มูล (Data Preparation) 

3.4 การวิเคราะห์ขอ้มูล (Data Analysis) 

3.1 การกาํหนดประชากร 

ประชากร (Population) ทีÉใช้ในการวิจยัครัÊ งนีÊ  ไดแ้ก่ขอ้มูลลูกคา้ทีÉซืÊอผลิตภณัฑ์อาหารสัตว์

เลีÊยงระหว่างเดือนกรกฎาคม ŚŝŞś ถึงเดือนมิถุนายน ŚŝŞŜ ของบริษทัผลิตภณัฑอ์าหารสัตวเ์ลีÊยงแห่ง

หนึÉง โดยมีลูกคา้ทัÊงหมด ř,ŜŞŚ ราย และ şŘ รายการสินคา้ 

3.2 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 ขอ้มูลทีÉนาํมาใชใ้นการดาํเนินงานวิจยัครัÊ งนีÊ เป็นขอ้มูลทีÉไดม้าจากบริษทัผลิตอาหารสัตวเ์ลีÊยง

แห่งหนึÉงทีÉไดท้าํการเก็บรวบรวมขอ้มูลการซืÊอขายผลิตภณัฑอ์าหารสัตว ์ระหวา่งเดือนกรกฎาคม ŚŝŞś 

ถึง เดือนมิถุนายน ŚŝŞŜ  เป็นขอ้มูลทีÉถูกเก็บในแฟ้มขอ้มูลทีÉมีนามสกุล .xls และมีตวัแปรทัÊงหมด śř 

ตวัแปร ดงัตารางทีÉ ś.1 ความหมายของตวัแปร śř ตวั 

ตารางทีÉ ś.ř ความหมายของตวัแปร śř ตวั 

No. ตัวแปร ความหมายตัวแปร 

1 Document Date วนั/เดือน/ปี ทีÉซืÊอ 

2 Bill no. เลขทีÉบิล 

3 Sold-To Party รหสัลูกคา้ทีÉเป็นผูส้ัÉงสินคา้ 

4 Sold-To Name ชืÉอลูกคา้ทีÉเป็นผูส้ัÉงสินคา้ 

5 Ship to รหสัลูกคา้ทีÉเป็นผูรั้บสินคา้ (ลูกคา้รายยอ่ย/สาขายอ่ย) 

6 Ship to name ชืÉอลูกคา้ทีÉเป็นผูรั้บสินคา้ (ลูกคา้รายยอ่ย/สาขายอ่ย) 



12 

 

7 Bill Net Weight (KG) ปริมาณสินคา้ (กิโลกรัม) 

8 Bill Net Value (THB) มูลค่าสินคา้สุทธิ (บาท) 

9 Base Unit หน่วยของสินคา้ 

10 Province Cust 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 

27 Breed ชนิดสัตวเ์ลีÊยง 



13 

 

28 Flavor รสชาติ 

29 Item Status สถานะของสินคา้ 

30 Brand แบรนดสิ์นคา้ 

31 Segment กลุ่มของลูกคา้ 

 

3.3 การเตรียมข้อมูล (Data Preparation) 

 ผูวิ้จยัไดท้าํการเตรียมขอ้มูลและจดัการขอ้มูลการซืÊอขายอาหารสัตวเ์ลีÊยงของบริษทัผลิตภณัฑ์

อาหารสัตวเ์ลีÊยงแห่งหนึÉง โดยมีขัÊนตอนดงันีÊ  

3.3.1 การทําความสะอาดข้อมูล 

ทาํการตรวจสอบความถูกตอ้งและความครบถว้นของขอ้มูล เพืÉอเตรียมพร้อมขอ้มูลให้อยู่ใน

รูปแบบทีÉสามารถนาํไปวิเคราะห์ขอ้มูลในโปรแกรม R studio และ Power BI  ได ้

3.3.2 การแปลงข้อมูล 

ขอ้มูลทีÉนาํมาใชใ้นการวิเคราะห์สาํหรับงานวิจยันีÊ  คือ รหสัลูกคา้ วนัทีÉซืÊอสินคา้ รายการสินคา้

ทีÉซืÊอและกลุ่มของลูกคา้แต่ละราย ทาํการแปลงขอ้มูลโดยใชชื้Éอสินคา้เป็นชืÉอ column หากลูกคา้มีการ

ซืÊอสินคา้ชนิดนัÊนๆ ใหก้าํหนดค่าเป็น ř และหากลูกคา้ไม่มีการซืÊอสินคา้ชนิดนัÊนๆ ใหก้าํหนดค่าเป็น Ř 

ดงัตารางทีÉ ś.Ś ตวัอยา่งการแปลงขอ้มูล 
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ตารางทีÉ ś.Ś ตวัอยา่งการแปลงขอ้มูล 

Main 

Customer 

Shop Code 

Month Segment Formula 30 
Tofu 

Formula 1 
Formula 43 Formula 3 

1004 January 
Senior 

Champions 
0 0 1 1 

1004 February 
Senior 

Champions 
1 0 1 1 

1004 March 
Senior 

Champions 
1 0 1 1 

1004 April 
Senior 

Champions 
1 0 1 1 

1004 May 
Senior 

Champions 
0 0 1 1 

1004 June 
Senior 

Champions 
1 0 1 1 

1004 July 
Senior 

Champions 
0 0 1 1 

1004 August 
Senior 

Champions 
0 0 1 1 

1004 September 
Senior 

Champions 
0 0 1 1 

1004 October 
Senior 

Champions 
0 0 1 1 
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3.3.3 การคดัเลือกข้อมูลสําหรับการวิเคราะห์หากฏความสัมพนัธ์ 

 เนืÉองจากผูวิ้จยัไดมี้การแบ่งกลุ่มลูกคา้ผลิตภณัฑอ์าหารสัตวเ์ลีÊยงจากพฤติกรรมการซืÊอสินคา้

โดยใช ้RFM Analysis ให้กบัขอ้มูลชุดนีÊมาก่อนแลว้ ไดผ้ลเป็นจาํนวนกลุ่มทัÊงหมด řř กลุ่ม Segment 

ดงัตารางทีÉ ś.ś ผลทีÉไดจ้ากการแบ่งกลุ่มลูกคา้ผลิตภณัฑอ์าหารสัตวเ์ลีÊยงโดยใช ้RFM Analysis  

ตารางทีÉ ś.ś ผลทีÉไดจ้ากการแบ่งกลุ่มลูกคา้ผลิตภณัฑอ์าหารสัตวเ์ลีÊยงโดยใช ้RFM Analysis 

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 Hibernating 255 0.55 

8 About to Lose (Serious Attention Needed) 8 5.61 

9 About to Lose 82 17.44 

10 Lost (Worth Pulling Back) 10 0.68 

11 Lost (Possibly Let Go) 224 15.32 

หลงัจากนัÊนทาํการคดัเลือกขอ้มูลสําหรับใชใ้นการวิเคราะห์หากฎความสัมพนัธ์มา řŘ กลุ่ม 

Segment ยกเวน้กลุ่ม Lost (Possibly Let Go) เนืÉองจากผลจากงานวิจยัการแบ่งกลุ่มลูกคา้ผลิตภณัฑ์

อาหารสัตวเ์ลีÊยงจากพฤติกรรมการซืÊอสินคา้โดยใช ้RFM Analysis พบว่ากลุ่ม Lost (Possibly Let Go) 

หายจากการซืÊอสินคา้เฉลีÉยนานกว่า Ş เดือน มีอตัราการกลบัมาซืÊอซํÊ านอ้ยและมียอดซืÊอทีÉน้อยเช่นกัน 

จึงไม่นาํกลุ่มนีÊมาวิเคราะห์กฎความสัมพนัธ์ 
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3.4 การวเิคราะห์ข้อมูล (Data Analysis) 

3.4.1 การกาํหนดค่าสนับสนุนขัÊนตํÉาและค่าความเชืÉอมัÉนขัÊนตํÉา 

โดยในการกําหนดค่าสนับสนุนขัÊนตํÉาสุดทีÉยอมรับได้ (Minimum Support) และค่าความ

เชืÉอมัÉนขัÊนตํÉาสุดทีÉยอมรับได้ (Minimum Confidence) มักถูกใช้ในการค้นหากฎความสัมพนัธ์ ซึÉ ง

ขึÊนอยู่กบัผูใ้ช้หรือผูเ้ชีÉยวชาญ (Expert user) ในการกาํหนดเพืÉอให้ไดผ้ลลพัธ์ตามทีÉตอ้งการ โดยกฎ

ความสัมพนัธ์ทีÉไดน้ัÊนจะตอ้งมีค่าสนบัสนุน (Support) และค่าความเชืÉอมัÉน (Confidence) ไม่นอ้ยกว่า

ค่าขัÊนตํÉาทีÉไดก้าํหนดเอาไวข้า้งตน้ 

ดงันัÊนในการกาํหนดค่าสนบัสนุนและค่าความเชืÉอมัÉนจะตอ้งกาํหนดค่าให้เหมาะสมกบัขอ้มูล

เพราะหากกาํหนดค่านอ้ยไปจาํนวนกฎทีÉไดจ้ะมีจาํนวนมากและในทางกลบักนัหากกาํหนดค่ามากไป 

จาํนวนกฎทีÉได้ก็จะน้อยหรือไม่สามารถหากฎความสัมพนัธ์ได้ ทัÊงนีÊ การกาํหนดค่าทัÊงสองจะตอ้ง

พิจารณาถึงจาํนวนขอ้มูลทีÉเก็บมาดว้ย 

3.4.2 การวิเคราะห์กฎความสัมพนัธ์ 

โดยในการวิเคราะห์กฎความสัมพนัธ์ของการซืÊอสินคา้จะทาํการวิเคราะห์เพืÉอดู Pattern ใน

การซืÊอสินคา้หรือดูพฤติกรรมในการซืÊอสินคา้ของลูกคา้ และยกระดับ Monetary ในกลุ่มลูกคา้ทีÉมี 

Capacities สูง แต่ยงัซืÊอสินคา้นอ้ย กล่าวคือ ถา้ลูกคา้มียอดซืÊอเพิÉมขึÊนก็จะสามารถพฒันาไปเป็นลูกคา้

กลุ่มทีÉสูงขึÊนได ้หรือจากกฎความสัมพนัธ์ X ⟹ Y จะพิจารณาว่าลูกคา้รายใดทีÉมีการซืÊอสินคา้ X แต่

ยงัไม่เคยซืÊอสินคา้ Y ก็จะทาํการแนะนาํสินคา้ Y ให้กบัลูกคา้เหล่านีÊ ร่วมกบัสินคา้ X เพืÉอเพิÉมยอดขาย

ใหแ้ก่บริษทั เป็นตน้ 

3.4.3 การวิเคราะห์และคัดเลือกกฏความสัมพนัธ์ 

 โดยจะวิเคราะห์และคดัเลือกกฏความสัมพนัธ์จากพฤติกรรมการซืÊอสินคา้ผลิตภณัฑอ์าหาร

สัตวเ์ลีÊยงของลูกคา้เป็น 2 กรณี ดงันีÊ  

1. พิจารณากฎความสัมพนัธ์ของลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม แลว้เลือกกฎความสัมพนัธ์ทีÉพบในหลาย 

ๆ กลุ่มและเป็นกฎความสัมพนัธ์ทีÉมีค่า Support และ Confidence สูงเป็นอนัดบัตน้ ๆ ของแต่ละกลุ่ม 

2. พิจารณากฎความสัมพันธ์ทีÉ น่าสนใจของการซืÊ อสินค้าใน RHS โดยจะเลือกเฉพาะ

ผลิตภณัฑอ์าหารสัตวเ์ลีÊยงทีÉไม่ใช่อาหารหลกั ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑอ์าหารสัตวเ์ลีÊยงชนิดขนมสาํหรับสัตว์

เลีÊยงทัÊงหมด 13 รายการ 
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บททีÉ Ŝ ผลการดําเนินการวจิัย 

 จากการศึกษาการวิเคราะห์พฤติกรรมการซืÊอสินคา้ผลิตภณัฑ์อาหารสัตวเ์ลีÊยงจากฐานขอ้มูล

ของบริษัทผลิตภัณฑ์อาหารสัตว์เลีÊ ยงแห่งหนึÉ ง  มีลูกค้าจํานวน 1,462 ราย  ด้วยวิธีการหากฎ

ความสัมพนัธ์หรือเทคนิค Association rule โดยมีผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดงัต่อไปนีÊ  

4.1 ผลการวิเคราะห์กฎความสัมพนัธ์ของลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม 

4.2 ผลการวิเคราะห์กฎความสัมพนัธ์ของผลิตภณัฑอ์าหารสัตวเ์ลีÊยงชนิดขนม 

4.1 การวเิคราะห์กฎความสัมพนัธ์ของลูกค้าในแต่ละกลุ่ม 

การวิเคราะห์หากฎความสัมพนัธ์ของลูกคา้แต่ละกลุ่ม จากขอ้มูลการซืÊอขายผลิตภณัฑอ์าหาร

สัตวเ์ลีÊยงของบริษทัแห่งหนึÉง ระหวา่งเดือนกรกฎาคม ŚŝŞś ถึงเดือนมิถุนายน ŚŝŞŜ ทีÉมีขอ้มูลคาํสัÉงซืÊอ

ของลูกคา้จาํนวน š,ŞŞŠ รายการคาํสัÉงซืÊอ โดยกาํหนดค่า Minimum Support ทีÉ ř% และค่า Minimum 

Confidence ทีÉ ŚŘ% วิเคราะห์ผลดว้ยโปรแกรม R Studio และ Power BI ไดก้ฎความสัมพนัธ์ของลูกคา้

ในแต่ละกลุ่มรวมทัÊ งหมด řŞŜ,śŠŜ กฎ แสดงรายละเอียดของจํานวนกฏทีÉได้จากการสร้างกฎ

ความสัมพนัธ์ของลูกคา้ทัÊง řŘ กลุ่ม ดังตารางทีÉ Ŝ.ř จาํนวนลูกคา้ จาํนวนคาํสัÉงซืÊอและจาํนวนกฎ

ความสัมพนัธ์ของลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม 

ตารางทีÉ Ŝ.ř จาํนวนลูกคา้ จาํนวนคาํสัÉงซืÊอและจาํนวนกฎความสัมพนัธ์ของลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม 

No. Segments Customers Transections Association Rules 

1 Senior Champions 115 1,353 72,303 

2 Junior Champions 11 105 1,238 

3 Highly Loyal Customers 186 2,132 23,733 

4 Loyal Customers 287 2,738 2,874 

5 Regular Customers 227 1,240 1,148 

6 New Customers 57 90 10,722 

7 About to Lose  

(Serious Attention Needed) 

8 72 23,679 
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8 About to Lose 82 710 4,011 

9 Hibernating 255 1,166 746 

10 Lost (Worth Pulling Back) 10 62 23,930 

รวม 1,238 9,668 164,384 

ในการวิเคราะห์กฎความสัมพนัธ์จากพฤติกรรมการซืÊอสินคา้ผลิตภณัฑ์อาหารสัตวเ์ลีÊยงของ

ลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม พบว่ากฎความสัมพนัธ์ทีÉไดส่้วนใหญ่เป็นอาหารชนิดเม็ดทีÉมีหลากหลายสูตร เมืÉอ

พิจารณากฎความสัมพันธ์โดยเรียงลําดับตามค่า Confidence จากมากไปหาน้อยแล้วไม่พบกฎ

ความสัมพนัธ์ทีÉน่าสนใจ ผูว้ิจยัจึงเลือกพิจารณากฎความสัมพนัธ์โดยเรียงลาํดบัตามค่า Support จาก

มากไปหาน้อยแทน พบว่ามีกฎความสัมพนัธ์ทีÉน่าสนใจ คือ กฎความสัมพนัธ์ทีÉเป็นสินคา้ผลิตภณัฑ์

อาหารสัตวเ์ลีÊยงชนิดเดียวกนัแต่คนละสูตร ทีÉพบในหลายๆกลุ่มและมีค่า Support และ Confidence สูง 

ขอยกตวัอย่างเพียงบางกฎทีÉมีความน่าสนใจดงัตารางทีÉ 4.2 ตวัอย่างกฎความสัมพนัธ์ทีÉน่าสนใจของ

ลูกคา้ในแต่ละกลุ่มโดยเรียงลาํดบัตามค่า Support จากมากไปหานอ้ย 

ตารางทีÉ 4.2 ตวัอยา่งกฎความสัมพนัธ์ทีÉน่าสนใจของลูกคา้ในแต่ละกลุ่มโดยเรียงลาํดบัตามค่า Support 

จากมากไปหานอ้ย 

Segment Association Rule Support 

(%) 

Confidence 

(%) 

Lift  

(%) 
LHS RHS 

Senior 

Champions 

{ Formula 17 } { Formula 30 } 0.5632 0.8383 1.1098 

{ Formula 30 } { Formula 17 } 0.5632 0.7456 1.1098 

{ Formula 22 } { Formula 30 } 0.5322 0.8551 1.1321 

Junior 

Champions 

{ Formula 17 } { Formula 30 } 0.3333 0.8333 1.4113 

{ Formula 30 } { Formula 17 } 0.3333 0.5645 1.4113 

{ Formula 22 } { Formula 30 } 0.2762 0.8788 1.4883 

{ Formula 17 } { Formula 30 } 0.2838 0.6844 1.5506 
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Highly Loyal 

Customers 

{ Formula 30 } { Formula 17 } 0.2838 0.6429 1.5506 

{ Formula 4 } { Formula 32 } 0.2730 0.6031 1.7353 

Loyal 

Customers 

{ Formula 30 } { Formula 17 } 0.1585 0.5494 1.6844 

{ Tofu Formula 22 } { Tofu Formula 1 } 0.1530 0.6254 1.6215 

{ Formula 22 } { Formula 17 } 0.1395 0.5284 1.6200 

About to Lose  

(Serious 

Attention 

Needed) 

{ Formula 17 } { Formula 30 } 0.5139 0.8409 1.2356 

{ Formula 30 } { Formula 17 } 0.5139 0.7551 1.2356 

{ Formula 22 } { Formula 30 } 0.4861 0.8750 1.2857 

About to Lose { Formula 17 } { Formula 30 } 0.2183 0.6540 1.5478 

{ Formula 30 } { Formula 17 } 0.2183 0.5167 1.5478 

{ Formula 22 } { Formula 30 } 0.1817 0.6548 1.5497 

Hibernating { Formula 17 } { Formula 30 } 0.1630 0.5191 1.6861 

{ Formula 30 } { Formula 17 } 0.1630 0.5292 1.6861 

{Formula 22 } { Formula 17 } 0.1518 0.5566 1.7732 

Lost (Worth 

Pulling Back) 

{ Formula 17 } { Formula 30 } 0.4194 0.6341 1.1564 

{ Formula 30 } { Formula 17 } 0.4194 0.7647 1.1564 

{Formula 22 } { Formula 30 } 0.3710 0.8214 1.4979 

จากตารางทีÉ 4.2 จะเห็นไดว้่ามีกฎความสัมพนัธ์ทีÉพบในหลายๆกลุ่ม คือ { Formula 17 ⟹ 

Formula 30 } ซึÉ งเป็นกฎความสัมพนัธ์ทีÉมีค่า Support และ Confidence สูง คือ สินคา้ทัÊง 2 สูตรนีÊ เป็น

สินคา้ทีÉมีความนิยมสูง ซึÉงสามารถอธิบายความหมายกฎความสัมพนัธ์ไดด้งันีÊ  
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ตวัอย่างทีÉ 1 : Senior Champions กฎทีÉ 1 จากรายการคาํสัÉงซืÊอสินคา้ 1,353 รายการ พบว่ามี 

56.32% หรือ 762 รายการ ทีÉลูกค้าซืÊ อ Formula 17 กับ Formula 30 พร้อมกัน และหากลูกค้าซืÊ อ 

Formula 17 แลว้จะมีโอกาสซืÊอ Formula 30 ร่วมดว้ยถึง 83.83% 

ตัวอย่างทีÉ  2 : Highly Loyal Customers กฎทีÉ 1 จากรายการคาํสัÉงซืÊ อสินค้า 2,132 รายการ 

พบวา่มี 28.38% หรือ 605 รายการ ทีÉลูกคา้ซืÊอ Formula 17 กบั Formula 30 พร้อมกนั และหากลูกคา้ซืÊอ 

Formula 17 แลว้ มีโอกาสจะซืÊอ Formula 30 ร่วมดว้ยถึง 68.44% 

นอกจากนีÊ ยงัพบว่าทุกกฎความสัมพนัธ์มีค่า lift มากกว่า 1 ทัÊงหมดหรือมีโอกาสในการเกิด 

LHS ร่วมกบั RHS ซึÉ งสามารถตีความไดว้่าสินคา้ในแต่ละกฎความสัมพนัธ์นัÊน ลูกคา้มกัซืÊอพร้อมกนั

มากกว่าซืÊอแยกกนั เนืÉองจากผูวิ้จยัสนใจวิเคราะห์พฤติกรรมการซืÊอสินคา้ผลิตภณัฑ์อาหารสัตว์เลีÊ ยง

ของลูกคา้ทีÉซืÊอสินคา้เพียงสูตรเดียว จึงพิจารณาความถีÉการซืÊอสินคา้ของลูกคา้ทีÉมีขนาดร้านคา้เป็น

ขนาดใหญ่ ดงัตารางทีÉ 4.3 ตวัอย่างความถีÉของการซืÊอสินคา้แต่ละชนิดใน 1 ปีของลูกคา้แต่ละรายทีÉมี

ขนาดร้านคา้เป็นขนาดใหญ่ของกลุ่ม Senior Champions 

เมืÉอพิจารณาทีÉตวัอยา่งความถีÉของการซืÊอสินคา้แต่ละชนิดใน 1 ปีของลูกคา้แต่ละรายทีÉมีขนาด

ร้านคา้เป็นขนาดใหญ่ของลูกคา้ในของกลุ่ม Senior Champions ดงัตารางทีÉ 4.3 

ตารางทีÉ 4.3 ตวัอยา่งความถีÉของการซืÊอสินคา้แต่ละชนิดใน 1 ปีของลูกคา้แต่ละรายทีÉมีขนาดร้านคา้

เป็นขนาดใหญ่ของกลุ่ม Senior Champions 

Customer Shop Code \  Product Formula 17 (ครัÊง/ปี) Formula 30 (ครัÊง/ปี)  

1675 22 - 

1724 44 - 

2050 3 46 

2123 22 46 

2270 - 23 

จากตารางทีÉ 4.3 จะเห็นว่าลูกคา้ทีÉมีร้านคา้เป็นขนาดใหญ่บางรายมีการซืÊอสินคา้ใน LHS แต่

ยงัไม่เคยซืÊอสินคา้ใน RHS จึงควรแนะนาํสินคา้หรือโปรโมชัÉนสินคา้ทัÊงสองสินคา้ให้แก่กลุ่มลูกคา้

เหล่านีÊ  เช่น ลูกคา้รหัส 1724 มีการซืÊอ Formula 17 มากถึง 44 ครัÊ ง/ปี แต่ไม่พบการซืÊอสินคา้ Formula 
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30 จึงควรนําเสนอสินค้า Formula 30 ร่วมกับสูตร Formula 17 เป็นตน้ และเมืÉอพิจารณาเฉพาะกฎ

ความสัมพนัธ์ {Formula 17 ⟹ Formula 30} สามารถวิเคราะห์ลกัษณะของลูกคา้ได ้ดงันีÊ  

จากรายการคาํสัÉงซืÊอทัÊงหมดพบวา่มีลูกคา้ทีÉซืÊอ Formula 17 ร่วมกบั Formula 30 จาํนวน 533 

ราย มีลูกคา้ทีÉซืÊอ Formula 17 จาํนวน 722 ราย และมีลูกคา้ทีÉซืÊอ Formula 17 แต่ไม่ซืÊอ Formula 30 

จาํนวน 157 ราย  มีรายละเอียดดงัตารางทีÉ 4.4 รายละเอียดจาํนวนลูกคา้ทีÉซืÊอ Formula 17 และ Formula 

30 ของแต่ละกลุ่ม 

ตารางทีÉ 4.4 รายละเอียดจาํนวนลูกคา้ทีÉซืÊอ Formula 17 และ Formula 30 ของแต่ละกลุ่ม 

No. Segment Buy  

Formula 

17 

Buy Formula 17 

but not Formula 

30 

Ratio of buy Formula 17  but  

not buy Formula 30 / buy 

Formula 17  

1 Senior Champions 103 9 8.74% 

2 Junior Champions 9 0 0.00% 

3 Highly Loyal 

Customers 

125 14 11.20% 

4 Loyal Customers 181 43 23.76% 

5 Regular Customers 105 40 38.10% 

6 New Customers 12 5 41.67% 

7 About to Lose  

(Serious Attention 

Needed) 

7 1 14.29% 

8 About to Lose 53 8 15.09% 

9 Hibernating 117 36 30.77% 

10 Lost (Worth pulling 

back) 

10 1 10.00% 
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จากตารางทีÉ 4.4 พบว่ากลุ่มลูกค้าทีÉซืÊ อ Formula 17 แต่ไม่ซืÊ อ Formula 30 จาํนวน 157 ราย 

ส่วนใหญ่เป็นลูกคา้กลุ่ม Loyal Customers และ Regular Customers รวม 83 รายหรือกว่า 53% จึงควร 

monitor ลูกคา้ 2 กลุ่มนีÊ ก่อน เนืÉองจากกลุ่มลูกคา้เหล่านีÊ เป็นกลุ่มลูกคา้ประจาํ 

พิจารณาขนาดร้านค้าของลูกค้าทีÉ ซืÊ อ Formula 17 และลูกค้าทีÉ ซืÊ อ Formula 17 แต่ไม่ซืÊ อ 

Formula 30 แสดงดงัตารางทีÉ 4.5 รายละเอียดจาํนวนลูกคา้ทีÉซืÊอ Formula 17 และ Formula 30 ของแต่

ละขนาดร้านคา้ 

ตารางทีÉ 4.5 รายละเอียดจาํนวนลูกคา้ทีÉซืÊอ Formula 17 และ Formula 30 ของแต่ละขนาดร้านคา้ 

Shop Size Buy  

Formula 17 

Buy Formula 17  

but not buy Formula 30 

Ratio of buy Formula 17 but  

not buy Formula 30 / buy Formula 17 

Small 380 104 27.37% 

Medium 214 38 17.76% 

Large 122 15 12.30% 

Null 6 0 0.00% 

จากตารางทีÉ 4.5 พบว่าเมืÉอเทียบจํานวนลูกค้าทีÉซืÊ อ Formula 17 แต่ไม่ซืÊ อ Formula 30 กับ

จาํนวนลูกคา้ทีÉซืÊอ Formula 17 ในแต่ละขนาดของร้านคา้ ร้านคา้ขนาดเล็ก (Small) มีอตัราส่วนมาก

ทีÉสุดถึง 27.37% 

พิจารณาประเภทร้านค้าของลูกค้าทีÉซืÊ อ Formula 17 และลูกค้าทีÉซืÊอ Formula 17 แต่ไม่ซืÊอ 

Formula 30 แสดงดงัตารางทีÉ 4.6 รายละเอียดจาํนวนลูกคา้ทีÉซืÊอ Formula 17 และ Formula 30 ของแต่

ละประเภทร้านคา้ 
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ตารางทีÉ 4.6 รายละเอียดจาํนวนลูกคา้ทีÉซืÊอ Formula 17 และ Formula 30 ของแต่ละประเภทร้านคา้ 

Shop Type Buy  

Formula 17 

Buy Formula 17 but 

not buy Formula 30 

Ratio of buy Formula 17 but  

not buy Formula 30 / buy Formula 17 

Specialty 557 108 19.39% 

Consignment 45 17 37.78% 

ChainStore 6 2 33.33% 

Other 114 30 26.32% 

จากตารางทีÉ 4.6 พบว่าเมืÉอเทียบจํานวนลูกค้าทีÉซืÊ อ Formula 17 แต่ไม่ซืÊ อ Formula 30 กับ

จาํนวนลูกคา้ทีÉซืÊอ Formula 17 ในแต่ละประเภทของร้านคา้ ร้านคา้ประเภทตวัแทนจาํพวก Vet Clinic 

(Consignment) มีอตัราส่วนมากทีÉสุดถึง 37.78% 

พิจารณาประเภทร้านค้าของลูกค้าทีÉซืÊ อ Formula 17 และลูกค้าทีÉซืÊอ Formula 17 แต่ไม่ซืÊอ 

Formula 30 แสดงดงัตารางทีÉ 4.7 รายละเอียดจาํนวนลูกคา้ทีÉซืÊอ Formula 17 และ Formula 30 ของแต่

ละภูมิภาค 

ตารางทีÉ 4.7 รายละเอียดจาํนวนลูกคา้ทีÉซืÊอ Formula 17 และ Formula 30 ของแต่ละภูมิภาค 

Region Buy  

Formula 17 

Buy Formula 17 but 

not buy Formula 30 

Ratio of buy Formula 17 but  

not buy Formula 30 / buy Formula 17 

Central 261 28 10.73% 

Northeastern 174 88 50.57% 

Eastern 85 14 16.47% 

Southern 99 11 11.11% 

Nothern 65 11 16.92% 

Western 45 6 13.33% 
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จากตารางทีÉ 4.7 พบว่าเมืÉอเทียบจํานวนลูกค้าทีÉซืÊ อ Formula 17 แต่ไม่ซืÊ อ Formula 30 กับ

จาํนวนลูกคา้ทีÉซืÊอ Formula 17 ในแต่ละภูมิภาค ลูกคา้ทีÉอยูใ่นภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ (Northeastern) 

มีอตัราส่วนมากทีÉสุดถึง 50.57% จึงควร monitor ลูกคา้ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ (Northeastern) ก่อน 

เป็นการประหยดัทรัพยากรและง่ายต่อการสอบถามถึงสาเหตุหรือปัญหาทีÉลูกคา้ไม่ซืÊอสินคา้ใน RHS 

และพิจารณาเฉพาะร้านคา้ขนาดใหญ่ของลูกคา้ทีÉซืÊอ Formula 17 แต่ไม่ซืÊอ Formula 30 แลว้ 

พบว่ามีร้านคา้ขนาดใหญ่ทีÉสามารถขยายยอดขายไดจ้าํนวน 15 ราย แบ่งเป็นกลุ่ม ประเภทร้านคา้และ

ภูมิภาคไดด้งัตารางทีÉ 4.8 กลุ่มลูกคา้ ประเภทร้านคา้และภูมิภาคของลูกคา้ทีÉเป็นร้านคา้ขนาดใหญ่ทีÉซืÊอ 

Formula 17 แต่ไม่ซืÊอ Formula 30 

ตารางทีÉ 4.8 กลุ่มลูกคา้ ประเภทร้านคา้และภูมิภาคของลูกคา้ทีÉเป็นร้านคา้ขนาดใหญ่ทีÉซืÊอ Formula 17 

แต่ไม่ซืÊอ Formula 30 

Segment Shop Type Region Number of customer 

Senior Champion Specialty Northeastern 3 

Loyal Customers Specialty Northeastern 2 

Regular Customers Specialty Northeastern 2 

About to Lose Specialty Central 1 

About to Lose Consignment Northeastern 1 

Hibernating Specialty Southern 1 

Highly Loyal Customers ChainStore Central 1 

Loyal Customers Specialty Central 1 

Loyal Customers Specialty Eastern 1 

Loyal Customers Consignment Northeastern 1 

New Customers Specialty Northeastern 1 

จากตารางทีÉ 4.8 พบว่าลูกคา้ทีÉอยู่ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ (Northeastern) ในกลุ่ม Senior 

Champions มีจาํนวนลูกคา้มากทีÉสุด ซึÉ งสามารถนาํกฎความสัมพนัธ์นีÊ ไปเป็นแนวทางในการแนะนาํ
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สินค้าให้กับลูกค้าทีÉซืÊอเพียง Formula 17 แต่ยงัไม่เคยซืÊอ Formula 30 ได้ เช่น การขายแบบ Cross-

selling หรือการแถมอาหารสูตร Formula 30  ขนาดทดลองใหก้บัลูกคา้ทีÉซืÊอ Formula 17 เป็นตน้ 

4.2 การวเิคราะห์กฎความสัมพนัธ์ของผลติภณัฑ์อาหารสัตว์เลีÊยงชนิดขนม 

ในการวิเคราะห์กฎความสัมพนัธ์จากพฤติกรรมการซืÊอสินคา้ผลิตภณัฑอ์าหารสัตวเ์ลีÊยงชนิด

ขนมทัÊงหมด 13 รายการสินคา้ กบัขอ้มูลคาํสัÉงซืÊอทัÊงหมด โดยกาํหนดค่า Minimum Support, Minimun 

Confidence เป็น 1% และ 20% ตามลําดับ ได้กฎความสัมพันธ์ทัÊ งหมด 50 กฎ และพบว่ากฎ

ความสัมพนัธ์ทีÉได้ส่วนใหญ่เป็นกฎความสัมพนัธ์ทีÉลูกค้าซืÊอผลิตภัณฑ์อาหารสัตว์เลีÊ ยงชนิดขนม 

(LHS)  แลว้ไปซืÊอผลิตภณัฑ์อาหารสัตวเ์ลีÊยงชนิดขนม (RHS) เหมือนกนั ซึÉ งเป็นกฎความสัมพนัธ์ทีÉ

ไม่น่าสนใจ ผูว้ิจยัจึงเลือกพิจารณากฎความสัมพนัธ์ทีÉลูกคา้ซืÊอผลิตภณัฑ์อาหารสัตว์เลีÊ ยงชนิดเม็ด 

(LHS)  แลว้ไปซืÊอผลิตภณัฑ์อาหารสัตว์เลีÊ ยงชนิดขนม (RHS) ขอยกตวัอย่างเพียงบางกฎทีÉมีความ

น่าสนใจ ดงัตารางทีÉ 5.12 ตวัอยา่งกฎความสัมพนัธ์ทีÉลูกคา้มีการซืÊอผลิตภณัฑอ์าหารสัตวเ์ลีÊยงชนิดเม็ด 

(LHS) แลว้ไปซืÊอผลิตภณัฑอ์าหารสัตวเ์ลีÊยงชนิดขนม (RHS) 

ตารางทีÉ 4.9 ตวัอยา่งกฎความสัมพนัธ์ทีÉลูกคา้มีการซืÊอผลิตภณัฑอ์าหารสัตวเ์ลีÊยงชนิดเม็ด (LHS)  แลว้

ไปซืÊอผลิตภณัฑอ์าหารสัตวเ์ลีÊยงชนิดขนม (RHS) 

No. LHS RHS Support Confidence Lift Count 

1 {Hippo Formula 19-

D}  

{Snow Formula 26-S} 0.0549 0.4265 3.9977 560 

2 {Matcha Formula 

43-D} 

{Snow Formula 26-S} 0.0155 0.2101 1.9694 158 

3 {Nato Formula 2-D} {Teddy Formula 2-S} 0.0012 1.0000 11.8032 12 
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จากตารางทีÉ 4.9 พบว่ากฎความสัมพนัธ์ของ {Hippo Formula 19-D} ⟹ {Snow Formula 

26-S} เป็นกฎความสัมพนัธ์ทีÉมีความน่าสนใจมากทีÉสุด เนืÉองจากเป็นกฎความสัมพนัธ์ทีÉมีค่า Support 

และ  Confidence สูง ซึÉ งบริษทัสามารถนํากฎความสันพนัธ์นีÊ ไปเป็นแนวทางในการแนะนําสินค้า

ให้กับลูกค้าทีÉซืÊอเพียง Hippo Formula 19-D (LHS) แต่ยงัไม่เคยซืÊอผลิตภัณฑ์ชนิดขนมสูตร Snow 

Formula 26-S (RHS) ได ้เช่น การขายแบบ Cross-selling หรือการแถมขนมขนาดทดลองให้กบัลูกคา้
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ทีÉซืÊอผลิตภณัฑช์นิดเมด็ใน LHS เป็นตน้ และสามารถอธิบายความหมายกฎความสัมพนัธ์ของลูกคา้ได้

ดงันีÊ  

กฎทีÉ 1 : จากรายการคาํสัÉงซืÊอสินคา้ 10,198 รายการ พบว่ามี 5.49% หรือ 560 รายการ ทีÉลูกคา้

ซืÊอ Hippo Formula 19-D กบั Snow Formula 26-S พร้อมกนั และหากลูกคา้ซืÊอ Hippo Formula 19-D 

แลว้มีโอกาสทีÉจะซืÊอ Snow Formula 26-S ร่วมดว้ยถึง 42.65% 

กฎทีÉ 2 : จากรายการคาํสัÉงซืÊอสินคา้ 10,198 รายการ พบว่ามี 1.55% หรือ 158 รายการ ทีÉลูกคา้

ซืÊอ Matcha Formula 43-D กบั Snow Formula 26-S พร้อมกนั และหากลูกคา้ซืÊอ Matcha Formula 43-

D แลว้มีโอกาสทีÉจะซืÊอ Snow Formula 26-S ร่วมดว้ยถึง 21.01% 

กฎทีÉ 3 : จากรายการคาํสัÉงซืÊอสินคา้ 10,198 รายการ พบวา่มี 0.12% หรือ 12 รายการ ทีÉลูกคา้ซืÊอ 

Nato Formula 2-D กบั Teddy Formula 2-S พร้อมกนั และหากลูกคา้ซืÊอ Nato Formula 2-D แลว้มี

โอกาสจะซืÊอ Teddy Formula 2-S ร่วมดว้ยถึง 100.00% 

นอกจากนีÊ ยงัพบว่ามีกฎความสัมพนัธ์มีค่า lift มากกว่า 1 หรือมีโอกาสในการเกิด LHS 

ร่วมกบั RHS  ซึÉ งสามารถตีความไดว้่าสินคา้ในกฎความสัมพนัธ์นัÊนลูกคา้มกัซืÊอพร้อมกนัมากกว่าซืÊอ

แยกกนั และเมืÉอเลือกพิจารณากฎความสัมพนัธ์ {Hippo Formula 19-D} ⟹ {Snow Formula 26-S} 

ทีÉมีค่า Support และ Confidence สูงเป็นอนัดบั 1 แลว้ สามารถวิเคราะห์ลกัษณะของลูกคา้ได ้ดงันีÊ  

จากรายการคาํสัÉงซืÊอทัÊงหมด พบวา่มีลูกคา้ทีÉซืÊอ Hippo Formula 19-D ร่วมกบั Snow Formula 

26-S จาํนวน 60 ราย มีลูกคา้ทีÉซืÊอ Hippo Formula 19-D จาํนวน 524 ราย และมีลูกคา้ทีÉซืÊอเพียง Hippo 

Formula 19 แต่ไม่ซืÊอ Snow Formula 26-S จาํนวน 99 ราย รายละเอียดดังตารางทีÉ 4.10 รายละเอียด

จาํนวนลูกคา้ทีÉซืÊอ Hippo Formula 19-D และ Snow Formula 26-S ของแต่ละกลุ่ม 

ตารางทีÉ 4.10 รายละเอียดจาํนวนลูกคา้ทีÉซืÊอ Hippo Formula 19-D และ Snow Formula 26-S ของแต่ละกลุ่ม 

No. Segment Buy  

Hippo 

Formula 19 

Buy Hippo Formula 

19 but not buy Snow 

Formula 26  

Ratio of buy Hippo Formula 

19 but not buy Snow Formula 

26 / buy  Hippo Formula 19 

1 Senior 

Champions 

88 5 5.68% 

2 Junior 

Champions 

5 2 40.00% 
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3 Highly Loyal 

Customers 

130 12 9.23% 

4 Loyal 

Customers 

139 31 22.30% 

5 Regular 

Customers 

62 20 32.26% 

6 New Customers 6 2 33.33% 

7 About to Lose  

(Serious 

Attention 

Needed) 

5 1 20.00% 

8 About to Lose 38 7 18.42% 

9 Hibernating 45 18 40.00% 

10 Lost (Worth 

pulling back) 

6 1 16.67% 

จากตารางทีÉ 4.10 พบว่ากลุ่มลูกคา้ทีÉซืÊอ Hippo Formula 19-D แต่ไม่ซืÊอ Snow Formula 26-S 

จาํนวน 99 ราย ส่วนใหญ่เป็นลูกคา้กลุ่ม Loyal Customers และ Regular Customers รวม 51 รายหรือ

กว่า 51% เมืÉอเทียบจาํนวนลูกคา้ทีÉซืÊอ Hippo Formula 19-D แต่ไม่ซืÊอ Snow Formula 26-S กบัจาํนวน

ลูกคา้ทีÉซืÊอ Hippo Formula 19-D ในแต่ละกลุ่ม พบว่าลูกคา้กลุ่ม Junior Champions และ Hibernating 

มีอตัราส่วนมากทีÉสุดถึง 40% 

พิจารณาขนาดร้านคา้ของลูกคา้ทีÉซืÊ อ Hippo Formula 19-D และลูกคา้ทีÉซืÊอ Hippo Formula 

19-D แต่ไม่ซืÊ อ Snow Formula 26-S แสดงดังตารางทีÉ 5.14 รายละเอียดจํานวนลูกค้าทีÉซืÊ อ Hippo 

Formula 19-D และ Snow Formula 26-S ของแต่ละขนาดร้านคา้ 

 

 



28 

 

ตารางทีÉ 4.11 รายละเอียดจาํนวนลูกคา้ทีÉซืÊอ Hippo Formula 19-D และ Snow Formula 26-S  

ของแต่ละขนาดร้านคา้ 

Shop Size Buy  

Hippo 

Formula 19 

Buy Hippo Formula 19  

but not buy  

Snow Formula 26 

Ratio of buy Hippo Formula 19 but 

not buy Snow Formula 26 / buy 

Hippo Formula 19 

Small 284 63 22.18% 

Medium 148 22 14.86% 

Large 87 13 14.94% 

Null 5 1 20.00% 

จากตารางทีÉ 4.11 พบว่าเมืÉอเทียบจาํนวนลูกค้าทีÉซืÊ อ Hippo Formula 19-D แต่ไม่ซืÊ อ Snow 

Formula 26-S กบัจาํนวนลูกคา้ทีÉซืÊอ Hippo Formula 19-D ในแต่ละขนาดของร้านคา้ ร้านคา้ขนาดเลก็ 

(Small) มีอตัราส่วนมากทีÉสุดถึง 22.18% 

พิจารณาประเภทร้านคา้ของลูกคา้ทีÉซืÊอ Hippo Formula 19-D และลูกคา้ทีÉซืÊอ Hippo Formula 

19-D แต่ไม่ซืÊ อ Snow Formula 26-S แสดงดังตารางทีÉ 4.12 รายละเอียดจํานวนลูกค้าทีÉซืÊ อ Hippo 

Formula 19-D และ Snow Formula 26-S ของแต่ละประเภทร้านคา้ 

ตารางทีÉ 4.12 รายละเอียดจาํนวนลูกคา้ทีÉซืÊอ Hippo Formula 19-D และ Snow Formula 26-S  

ของแต่ละประเภทร้านคา้ 

Shop Type Buy  

Hippo Formula 

19 

Buy Hippo Formula 19  

but not buy  

Snow Formula 26 

Ratio of buy Hippo Formula 19 

but not buy Snow Formula 26 

/ buy Hippo Formula 19 

Specialty 434 78 17.97% 

Consignment 18 6 33.33% 

Other 72 15 20.83% 
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จากตารางทีÉ 4.12 พบว่าเมืÉอเทียบจาํนวนลูกค้าทีÉซืÊ อ Hippo Formula 19-D แต่ไม่ซืÊ อ Snow 

Formula 26-S กบัจาํนวนลูกคา้ทีÉซืÊอ Hippo Formula 19-D ในแต่ละประเภทของร้านคา้ ร้านคา้ประเภท

ตวัแทนจาํพวก Vet Clinic (Consignment) มีอตัราส่วนมากทีÉสุดถึง 33.33% 

พิจารณาประเภทร้านคา้ของลูกคา้ทีÉซืÊอ Hippo Formula 19-D และลูกคา้ทีÉซืÊอ Hippo Formula 

19-D แต่ไม่ซืÊอ Snow Formula 26-S แสดงดังตารางทีÉ 4.13 จาํนวนลูกค้าทีÉซืÊอ Hippo Formula 19-D 

ของแต่ละภูมิภาค 

ตารางทีÉ 4.13  รายละเอียดจาํนวนลูกคา้ทีÉซืÊอ Hippo Formula 19-D และ Snow Formula 26-S  

ของแต่ละภูมิภาค 

Region Buy  

Hippo 

Formula 19 

Buy Hippo Formula 19 but 

not buy Snow Formula 26 

Ratio of buy Hippo Formula 19 

but not buy Snow Formula 26 

/ buy Hippo Formula 19 

Central 234 41 17.52% 

Northeastern 73 13 17.81% 

Eastern 60 8 13.33% 

Southern 90 23 25.56% 

Nothern 43 4 9.30% 

Western 27 11 40.74% 

จากตารางทีÉ 4.13 พบว่าเมืÉอเทียบจาํนวนลูกค้าทีÉซืÊ อ Hippo Formula 19-D แต่ไม่ซืÊ อ Snow 

Formula 26-S กบัจาํนวนลูกคา้ทีÉซืÊอ Hippo Formula 19-D ในแต่ละภูมิภาค ลูกคา้ทีÉอยูใ่นภาคตะวนัตก 

(Western) มีอตัราส่วนมากทีÉสุดถึง 40.74% 

และเมืÉอพิจารณาเฉพาะร้านค้าขนาดใหญ่ของลูกค้าทีÉซืÊ อ Hippo Formula 19-D แต่ไม่ซืÊ อ 

Snow Formula 26-S พบวา่มีร้านคา้ขนาดใหญ่ทีÉสามารถขยายยอดขายไดจ้าํนวน 13 ราย แบ่งเป็นกลุ่ม 

ประเภทร้านคา้และภูมิภาคไดด้งัตารางทีÉ 4.14 กลุ่มลูกคา้ ประเภทร้านคา้และภูมิภาคของลูกคา้ทีÉเป็น

ร้านคา้ขนาดใหญ่ทีÉซืÊอ Hippo Formula 19-D แต่ไม่ซืÊอ Snow Formula 26-S 
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ตารางทีÉ 4.14 กลุ่มลูกคา้ ประเภทร้านคา้และภูมิภาคของลูกคา้ทีÉเป็นร้านคา้ขนาดใหญ่ 

ทีÉซืÊอ Hippo Formula 19-D แต่ไม่ซืÊอ Snow Formula 26-S 

Segment Shop Type Region Number of customer 

Loyal Customers Specialty Central 2 

Highly Loyal Customers Specialty Eastern 1 

Junior Champion Specialty Central 1 

Junior Champion Specialty Western 1 

Loyal Customers Consignment Central 1 

Loyal Customers Specialty Northeastern 1 

Loyal Customers Specialty Southern 1 

New Customers Consignment Eastern 1 

Regular Customers Consignment Central 1 

Senior Champions Specialty Central 1 

Senior Champions Specialty Northeastern 1 

Senior Champions Specialty Western 1 

จากตารางทีÉ 4.14 พบว่าลูกคา้ทีÉอยู่ภาคกลาง (Central) ในกลุ่ม Loyal Champions มีจาํนวน

ลูกคา้มากทีÉสุด ซึÉงสามารถนาํกฎความสัมพนัธ์นีÊ ไปเป็นแนวทางในการแนะนาํสินคา้ใหก้บัลูกคา้ทีÉซืÊอ

เพียง Hippo Formula 19-D แต่ยงัไม่เคยซืÊอ Snow Formula 26-S ได้ เช่น การขายแบบ Cross-selling 

หรือการแถมขนมสูตร Snow Formula 26-S ขนาดทดลองใหก้บัลูกคา้ทีÉซืÊอ Hippo Formula 19-D เป็นตน้ 
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บททีÉ ŝ สรุปผลการวิจัย 

ในการศึกษาวิจยัเรืÉองนีÊ มีวตัถุประสงคเ์พืÉอวิเคราะห์พฤติกรรมการซืÊอสินคา้ผลิตภณัฑอ์าหาร

สัตวเ์ลีÊ ยงโดยวิธีกฎความสัมพนัธ์หรือเทคนิค Association rule จากฐานขอ้มูลของบริษทัผลิตภัณฑ์

อาหารสัตว์เลีÊ ยงแห่งหนึÉ ง ทีÉเก็บข้อมูลตัÊ งแต่เดือนกรกฎาคม ŚŝŞś ถึงเดือนมิถุนายน ŚŝŞŜ นํามา

วิเคราะห์หากฎความสัมพนัธ์เพืÉอแนะนาํแนวทางในการเพิÉมยอดขายสินคา้ สามารถสรุปผลการวิจยัไดด้งันีÊ  

5.1 สรุปและอภิปรายผล 

5.2 ขอ้เสนอแนะ 

5.1 สรุปและอภิปรายผล 

จากการวิเคราะห์หากฎความสัมพันธ์ของลูกค้าในแต่ละกลุ่ม โดยใช้ข้อมูลการซืÊ อขาย

ผลิตภณัฑอ์าหารสัตวข์องบริษทัแห่งหนึÉง ระหว่างเดือนกรกฎาคม ŚŝŞś ถึงเดือนมิถุนายน ŚŝŞŜ ซึÉ งมี

ลูกคา้จาํนวน ř,ŜŞŚ ราย มีสินคา้จาํนวน şŘ รายการสินคา้และมีตวัแปรทัÊงหมด śř ตวัแปร หลงัการ

วิเคราะห์หากฎความสัมพันธ์ของลูกค้าในแต่ละกลุ่ม จะได้ข้อมูลกฎความสัมพันธ์รวมทัÊ งหมด 

řŞŜ,śŠŜ กฎ และจากการวิเคราะห์กฎความสัมพนัธ์ของผลิตภณัฑ์อาหารสัตวเ์ลีÊ ยงชนิดขนม จะได้

ขอ้มูลกฎความสัมพนัธ์รวมทัÊงหมด ŝŘ กฎ แสดงใหเ้ห็นกฎความสัมพนัธ์ของสินคา้ในแต่ละกลุ่มและ

ประเด็นสําคัญสําหรับแนวทางในการเพิÉมยอดขายและการส่งเสริมการตลาดแบบเฉพาะเจาะจง 

สามารถสรุปเป็น Ś กรณี ดงันีÊ  

5.1.1 สรุปและอภิปรายผลการวิเคราะห์กฎความสัมพนัธ์ทีÉพบในหลาย ๆ กลุ่ม 

 ในการวิเคราะห์หากฎความสัมพนัธ์ของลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม พบว่ากฎความสัมพนัธ์ทีÉไดส่้วน

ใหญ่เป็นอาหารชนิดเม็ดทีÉมีหลากหลายสูตร และเมืÉอพิจารณากฎความสัมพนัธ์โดยเรียงลาํดบัตามค่า 

Confidence จากมากไปหาน้อยแล้วไม่พบกฎความสัมพันธ์ทีÉน่าสนใจ ผูว้ิจัยจึงเลือกพิจารณาก ฎ

ความสัมพนัธ์โดยเรียงลาํดับตามค่า Support จากมากไปหาน้อยแทน พบว่ามีกฎความสัมพนัธ์ทีÉ

น่าสนใจ คือ กฎความสัมพนัธ์ทีÉเป็นสินคา้ผลิตภณัฑ์อาหารสัตวเ์ลีÊ ยงชนิดเม็ดเช่นเดียวกนัแต่คนละ

สูตร ทีÉพบในหลายๆกลุ่มและมีค่า Support และ Confidence สูง ไดแ้ก่ กฎความสัมพนัธ์ของ {Formula 

17-D ⟹ Formula 30-D} ซึÉ งจากกฎความสัมพนัธ์นีÊ  พบว่าจากลูกคา้ทัÊงหมดมีลูกคา้ทีÉไม่ซืÊอสินคา้

ตามกฎ 157 ราย และเมืÉอเทียบกบัจาํนวนลูกคา้ทีÉซืÊอสูตร Formula 17-D ในแต่ละกลุ่มแลว้ พบวา่ลูกคา้

ในกลุ่ม Loyal Customers และกลุ่ม Regular Customers มีจาํนวนลูกคา้ทีÉไม่ซืÊอสินคา้ตามกฎรวมแลว้

มากถึง 83 รายหรือ 53% เนืÉองจากลูกคา้ทัÊง 2 กลุ่มนีÊ เป็นกลุ่มลูกคา้ประจาํทีÉคุน้เคยกบัสินคา้อยู่แล้ว 

และส่วนใหญ่เป็นลูกคา้ทีÉอาศยัอยูใ่นภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ จึงควรพิจารณาลูกคา้เหล่านีÊ ก่อนเพราะ

จะทาํให้ง่ายต่อการเขา้ไปแนะนําสินคา้ Right Hand Side (RHS) ให้แก่ลูกคา้ และสามารถประหยดั
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ทรัพยากรในการเขา้ไป monitor ลูกคา้ได ้หากสามารถทาํให้ลูกคา้ซืÊอสินคา้ตามกฎความสัมพนัธ์ได้

อาจจะสามารถพัฒนาลูกค้าในกลุ่ม Loyal Customers ไปเป็นลูกค้ากลุ่ม Champion ได้ และเมืÉอ

พิจารณาเฉพาะร้านคา้ขนาดใหญ่ทีÉมี Capacities สูง พบว่ามีลูกคา้จาํนวน 15 ราย ทีÉยงัสามารถขยาย Basket 

size เพิÉมได ้ซึÉ งจากกฎความสัมพนัธ์นีÊ จะช่วยให้สามารถวางแผนการตลาดในการจดัโปรโมชัÉนขายสินคา้

ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพเพิÉมมากขึÊน เช่น การขายแบบ Cross-selling ของสินคา้  Formula 17-D กบั Formula 

30-D หรือการแถมสินคา้ Formula 30-D ขนาดทดลองใหก้บัลูกคา้ทีÉซืÊอสินคา้ Formula 17-D เป็นตน้ 

5.1.2 สรุปและอภิปรายผลการวิเคราะห์กฎความสัมพนัธ์ของผลติภัณฑ์อาหารสัตว์

เลีÊยงชนิดขนม 

ในการวิเคราะห์หากฎความสัมพันธ์ของผลิตภัณฑ์อาหารสัตว์เลีÊ ยงชนิดขนม พบว่ากฎ

ความสัมพนัธ์ทีÉได้ส่วนใหญ่เป็นกฎความสัมพนัธ์ทีÉลูกค้าซืÊอผลิตภัณฑ์อาหารสัตว์เลีÊ ยงชนิดขนม

เหมือนกนั ( Snack1 ⟹ Snack2)  ซึÉงเป็นกฎความสัมพนัธ์ทีÉไม่น่าสนใจ ไม่สามารถขยาย Basket size 

ได ้เช่น หากมีจาํนวนสัตวเ์ลีÊยงเท่าเดิม การขายอาหารหลกัเพียงอย่างเดียวจะไม่สามารถขยาย Basket 

size ได ้ผูว้ิจยัจึงเลือกพิจารณากฎความสัมพนัธ์ทีÉลูกคา้ซืÊอผลิตภณัฑ์อาหารสัตวเ์ลีÊยงชนิดเม็ดแลว้ไป

ซืÊอผลิตภณัฑ์อาหารสัตวเ์ลีÊ ยงชนิดขนมต่อ (Dry ⟹ Snack) ไดก้ฎความสัมพนัธ์ทีÉน่าสนใจเป็นกฎ

ความสัมพนัธ์ของ {Hippo Formula 19-D} ⟹ {Snow Formula 26-S} เนืÉองจากเป็นกฎความสัมพนัธ์

ทีÉมีค่า Support และ  Confidence สูง ซึÉ งจากกฎความสัมพนัธ์นีÊพบว่าจากลูกคา้ทัÊงหมดมีลูกคา้ทีÉไม่ซืÊอ

สินคา้ตามกฎ 99 ราย และเมืÉอเทียบกบัจาํนวนลูกคา้ทีÉซืÊอสูตร Hippo Formula 19-D ในแต่ละกลุ่มแลว้ 

พบว่าลูกคา้กลุ่ม Highly Loyal Customers, Loyal Customers และ Regular Customers มีจาํนวนลูกคา้

ทีÉไม่ซืÊอสินคา้ตามกฎรวมแลว้มากถึง 63 รายหรือ 64% โดยเฉพาะกลุ่ม Highly Loyal Customers และ 

Loyal Customers เป็นกลุ่มทีÉตอ้งยกระดับ Monetary หรือทาํให้มียอดซืÊอสินคา้เพิÉมขึÊน เพืÉอให้กลุ่ม

ลูกคา้เหล่านีÊ สามารถพฒันาเป็นลูกคา้กลุ่ม Champions ได ้และยงัพบว่าอตัราส่วนของลูกคา้ทีÉไม่ซืÊอ

สินคา้ตามกฎความสัมพนัธ์ในภาคกลางมีจาํนวนมากถึง 41 รายหรือกว่า 17% จากลูกคา้ทีÉซืÊอสูตร 

Hippo Formula 19-D ทัÊงหมด จึงควรพิจารณากลุ่มลูกคา้ทีÉอยู่ในภาคกลางก่อน เพราะจะทาํให้ง่ายต่อ

การเขา้ไปแนะนาํสินคา้ Right Hand Side (RHS) ใหแ้ก่ลูกคา้ ประหยดัทรัพยากรในการเขา้ไป monitor 

ลูกคา้ และเมืÉอพิจารณาเฉพาะร้านคา้ขนาดใหญ่ทีÉสามารถขยาย Basket size เพิÉมได ้พบว่ามีจาํนวน 13 

ราย และส่วนมากเป็นลูกคา้ในกลุ่ม Loyal Customers ซึÉ งจากกฎความสัมพนัธ์นีÊ จะช่วยให้สามารถ

วางแผนการตลาดในการจดัโปรโมชัÉนขายสินคา้ทีÉมีความสัมพนัธ์กันสูง เพืÉอดึงดูดลูกคา้และเพิÉม

ยอดขายไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ สามารถนาํกฎความสันพนัธ์นีÊ ไปเป็นแนวทางในการแนะนาํสินคา้

ให้กับลูกค้าทีÉซืÊอเพียง Hippo Formula 19-D (LHS) แต่ยงัไม่เคยซืÊอผลิตภัณฑ์ชนิดขนมสูตร Snow 

Formula 26-S (RHS) ได ้เช่น การขายแบบ Cross-selling หรือการแถมขนมขนาดทดลองให้กบัลูกคา้

ทีÉซืÊอผลิตภณัฑช์นิดเมด็ใน Left Hand Side (LHS) เป็นตน้ 
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5.2 ข้อเสนอแนะ 

เพืÉอให้งานวิจยัอืÉนๆในภายภาคหน้ามีความแม่นยาํและสมเหตุสมผลมากยิÉงขึÊน ผูวิ้จยัจึงมี

ขอ้เสนอแนะดงันีÊ  

1. เนืÉองจากการศึกษาครัÊ งนีÊ เป็นการศึกษาขอ้มูลการซืÊอขายผลิตภณัฑอ์าหารสัตวเ์ลีÊยงทีÉมีรายการ

สินคา้ทัÊงหมดเป็นผลิตภณัฑอ์าหารสัตวเ์ช่นเดียวกนั มีความแตกต่างกนันอ้ย ทาํให้ผลในการ

วิเคราะห์หากฎความสัมพนัธ์ของการศึกษาครัÊ งนีÊ ค่อนขา้งคลา้ยคลึงกันในแต่ละกลุ่มและ

พบว่ากฎความสัมพนัธ์ทีÉไดมี้กฎความสัมพนัธ์ทีÉน่าสนใจน้อยหากเทียบกบัจาํนวนขอ้มูลทีÉ

นาํมาวิเคราะห์ 

2. การศึกษาครัÊ งนีÊ เป็นการศึกษาขอ้มูลการซืÊอขายผลิตภณัฑอ์าหารสัตวเ์ลีÊยงยอ้นหลงัจาํนวน 1 ปี 

ระหว่างเดือนกรกฎาคม พ.ศ. 2563 ถึง เดือนมิถุนายน พ.ศ. 2564 ซึÉ งในการวิเคราะห์

พฤติกรรมการสัÉงซืÊอสินคา้ของลูกคา้ดว้ยเทคนิค Association Rules  ควรมีการเก็บขอ้มูลพฤติ

กรรมการสัÉงซืÊอสินคา้ของลูกคา้อยา่งสมํÉาเสมอ เพืÉอใหก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลมีความเป็นปัจจุบนั

และสามารถทาํการตลาดไดต้รงกลุ่มเป้าหมาย 
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# Input data 

Data <- read.csv(file = "D:/Betagro/Association.csv") 

head(Data) 

library(arules) 

library(stringr) 

Senior_Champions <- Data[Data$Segment=="Senior Champions",4:73] 

dim(Senior_Champions) 

Senior_Champions.asso = Senior_Champions > 0 

Senior_Champions.rules = apriori(Senior_Champions.asso, parameter =  

list(minlen=2,maxlen=5,support = 0.05, confidence = 0.5)) 

ascus = inspect(head(sort(Senior_Champions.rules, by = "support",decreasing = TRUE),20)) 

Junior_Champions <- Data[Data$Segment=="Junior Champions",4:73] 

dim(Junior_Champions) 

Junior_Champions.asso = Junior_Champions > 0 

Junior_Champions.rules = apriori(Junior_Champions.asso, parameter =  

list(minlen=2,maxlen=5,support = 0.05, confidence = 0.5)) 

ascus = inspect(head(sort(Junior_Champions.rules, by = "support",decreasing = TRUE),20)) 

Highly_Loyal <- Data[Data$Segment=="Highly Loyal Customers",4:73] 

dim(Highly_Loyal) 

Highly_Loyal.asso = Highly_Loyal > 0 

Highly_Loyal.rules = apriori(Highly_Loyal.asso, parameter = list(minlen=2,maxlen=5,support =  

0.05, confidence = 0.5)) 

ascus = inspect(head(sort(Highly_Loyal.rules, by = "support",decreasing = TRUE),20)) 

Loyal_Customers <- Data[Data$Segment=="Loyal Customers",4:73] 

dim(Loyal_Customers) 

Loyal_Customers.asso = Loyal_Customers > 0 

Loyal_Customers.rules = apriori(Loyal_Customers.asso, parameter =  

list(minlen=2,maxlen=5,support = 0.05, confidence = 0.5)) 

ascus = inspect(head(sort(Loyal_Customers.rules, by = "support",decreasing = TRUE),20)) 
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Regular_Customers <- Data[Data$Segment=="Regular Customers",4:73] 

dim(Regular_Customers) 

Regular_Customers.asso = Regular_Customers > 0 

Regular_Customers.rules = apriori(Regular_Customers.asso, parameter =  

list(minlen=2,maxlen=5,support = 0.05, confidence = 0.5)) 

ascus = inspect(head(sort(Regular_Customers.rules, by = "support",decreasing = TRUE),20)) 

New_Customers <- Data[Data$Segment=="New Customers",4:73] 

dim(New_Customers) 

New_Customers.asso = New_Customers > 0 

New_Customers.rules = apriori(New_Customers.asso, parameter = list(minlen=2,maxlen=5,support  

= 0.05, confidence = 0.5)) 

ascus = inspect(head(sort(New_Customers.rules, by = "support",decreasing = TRUE),20)) 

Hibernating <- Data[Data$Segment=="Hibernating",4:73] 

dim(Hibernating) 

Hibernating.asso = Hibernating > 0 

Hibernating.rules = apriori(Hibernating.asso, parameter = list(minlen=2,maxlen=5,support = 0.05,  

confidence = 0.5)) 

ascus = inspect(head(sort(Hibernating.rules, by = "support",decreasing = TRUE),20)) 

AbouttoLose_SAN <- Data[Data$Segment=="About to Lose (Serious attention needed)",4:73] 

dim(AbouttoLose_SAN) 

AbouttoLose_SAN.asso = AbouttoLose_SAN > 0 

AbouttoLose_SAN.rules = apriori(AbouttoLose_SAN.asso, parameter =  

list(minlen=2,maxlen=5,support = 0.05, confidence = 0.5)) 

ascus = inspect(head(sort(AbouttoLose_SAN.rules, by = "support",decreasing = TRUE),20)) 

AbouttoLose <- Data[Data$Segment=="About to Lose",4:73] 

dim(AbouttoLose) 

AbouttoLose.asso = AbouttoLose > 0 

AbouttoLose.rules = apriori(AbouttoLose.asso, parameter = list(minlen=2,maxlen=5,support = 0.05,  

confidence = 0.5)) 

ascus = inspect(head(sort(AbouttoLose.rules, by = "support",decreasing = TRUE),20)) 
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Lost <- Data[Data$Segment=="Lost (Worth pulling back)",4:73] 

dim(Lost) 

Lost.asso = Lost > 0 

Lost.rules = apriori(Lost.asso, parameter = list(minlen=2,maxlen=5,support = 0.05, confidence = 0.5)) 

ascus = inspect(head(sort(Lost.rules, by = "support",decreasing = TRUE),20)) 

#----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

# Snack # 

library(arules) 

ProductName = read.transactions("D:/Betagro/Association_ProductName.csv",sep=",") 

dim(ProductName) 

#B1 : Formula 9-S 

rules = apriori(ProductName, parameter = list(minlen=2,maxlen=2,support = 0.001, confidence = 0.5)) 

l = length(rules) ; l 

B1 = 1:l 

B1 = B1[rules@rhs@itemInfo$labels[rules@rhs@data@i+1] =="Formula 9-S"] 

BB1 = inspect(head(sort(rules[B1], by = "support",decreasing = TRUE),50)) 

#B2 : Formula 25-S 

rules = apriori(ProductName, parameter = list(minlen=2,maxlen=2,support = 0.001, confidence = 0.5)) 

l = length(rules) ; l 

B2 = 1:l 

B2 = B2[rules@rhs@itemInfo$labels[rules@rhs@data@i+1] ==" Formula 25-S"] 

BB2 = inspect(head(sort(rules[B2], by = "support",decreasing = TRUE),50)) 

#B4 : Formula 38-S 

rules = apriori(ProductName, parameter = list(minlen=2,maxlen=2,support = 0.001, confidence = 0.5)) 

l = length(rules) ; l 

B4 = 1:l 

B4 = B4[rules@rhs@itemInfo$labels[rules@rhs@data@i+1] ==" Formula 38-S"] 

BB4 = inspect(head(sort(rules[B4], by = "support",decreasing = TRUE),50)) 



40 

 

#B3 : Formula 26-S 

rules = apriori(ProductName, parameter = list(minlen=2,maxlen=2,support = 0.001, confidence = 0.2)) 

l = length(rules) ; l 

B3 = 1:l 

B3 = B3[rules@rhs@itemInfo$labels[rules@rhs@data@i+1] ==" Formula 26-S"] 

BB3 = inspect(head(sort(rules[B3], by = "support",decreasing = TRUE),50)) 

#C1 : Formula 18-S 

rules = apriori(ProductName, parameter = list(minlen=2,maxlen=2,support = 0.001, confidence = 0.5)) 

l = length(rules) ; l 

C1 = 1:l 

C1 = C1[rules@rhs@itemInfo$labels[rules@rhs@data@i+1] ==" Formula 18-S"] 

CC1 = inspect(head(sort(rules[C1], by = "support",decreasing = TRUE),50)) 

#C2 : Formula 33-S 

rules = apriori(ProductName, parameter = list(minlen=2,maxlen=2,support = 0.001, confidence = 0.5)) 

l = length(rules) ; l 

C2 = 1:l 

C2 = C2[rules@rhs@itemInfo$labels[rules@rhs@data@i+1] ==" Formula 33-S"] 

CC2 = inspect(head(sort(rules[C2], by = "support",decreasing = TRUE),50)) 

#C3 : Formula 39-S 

rules = apriori(ProductName, parameter = list(minlen=2,maxlen=2,support = 0.001, confidence = 0.5)) 

l = length(rules) ; l 

C3 = 1:l 

C3 = C3[rules@rhs@itemInfo$labels[rules@rhs@data@i+1] ==" Formula 39-S"] 

CC3 = inspect(head(sort(rules[C3], by = "support",decreasing = TRUE),50)) 

#D1 : Formula 2-S 

rules = apriori(ProductName, parameter = list(minlen=2,maxlen=2,support = 0.001, confidence = 0.5)) 

l = length(rules) ; l 

D1 = 1:l 

D1 = D1[rules@rhs@itemInfo$labels[rules@rhs@data@i+1] ==" Formula 2-S"] 

DD1 = inspect(head(sort(rules[D1], by = "support",decreasing = TRUE),50)) 
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#D2 : Formula 9-S 

rules = apriori(ProductName, parameter = list(minlen=2,maxlen=2,support = 0.001, confidence = 0.5)) 

l = length(rules) ; l 

D2 = 1:l 

D2 = D2[rules@rhs@itemInfo$labels[rules@rhs@data@i+1] ==" Formula 9-S"] 

DD2 = inspect(head(sort(rules[D2], by = "support",decreasing = TRUE),50)) 

#D3 : Formula 5-S 

rules = apriori(ProductName, parameter = list(minlen=2,maxlen=2,support = 0.001, confidence = 0.5)) 

l = length(rules) ; l 

D3 = 1:l 

D3 = D3[rules@rhs@itemInfo$labels[rules@rhs@data@i+1] ==" Formula 5-S"] 

DD3 = inspect(head(sort(rules[D3], by = "support",decreasing = TRUE),50)) 

#D4 : Formula 16-S 

rules = apriori(ProductName, parameter = list(minlen=2,maxlen=2,support = 0.001, confidence = 0.5)) 

l = length(rules) ; l 

D4 = 1:l 

D4 = D4[rules@rhs@itemInfo$labels[rules@rhs@data@i+1] ==" Formula 19-S"] 

DD4 = inspect(head(sort(rules[D4], by = "support",decreasing = TRUE),50)) 

#D5 : Teddy Formula 25-S 

rules = apriori(ProductName, parameter = list(minlen=2,maxlen=2,support = 0.001, confidence = 0.5)) 

l = length(rules) ; l 

D5 = 1:l 

D5 = D5[rules@rhs@itemInfo$labels[rules@rhs@data@i+1] =="Teddy Formula 25-S"] 

DD5 = inspect(head(sort(rules[D5], by = "support",decreasing = TRUE),50)) 

#D6 : Teddy Formula 32-S 

rules = apriori(ProductName, parameter = list(minlen=2,maxlen=2,support = 0.001, confidence = 0.5)) 

l = length(rules) ; l 

D6 = 1:l 

D6 = D6[rules@rhs@itemInfo$labels[rules@rhs@data@i+1] =="Teddy Formula 32-S"] 

DD6 = inspect(head(sort(rules[D6], by = "support",decreasing = TRUE),50)) 
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ประวติัผู้วจิัย 

ชืÉอ – สกุล  นางสาวจิราภรณ์  จอมวุฒิ 

วัน/เดือน/ปี เกดิ  26 พฤษภาคม 2542 

ประวัติการศึกษา 

ระดบัมธัยมศึกษา โรงเรียนองคก์ารบริหารส่วนจงัหวดัเชียงราย ปีการศึกษา 2560 

ระดบัปริญญาตรี  วิทยาศาสตรบณัฑิต สาขาวิชาสถิติ 

มหาวิทยาลยัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้ธนบุรี ปีการศึกษา 2564 

 

 

 

ชืÉอ – สกุล  นางสาววิภาพร ศรีจนัทร์ 

วัน/เดือน/ปี เกดิ  4 มกราคม 2542 

ประวัติการศึกษา  

ระดบัมธัยมศึกษา โรงเรียนรัตนโกสินทร์สมโภชบางขนุเทียน ปีการศึกษา 2560 

ระดบัปริญญาตรี  วิทยาศาสตรบณัฑิต สาขาวิชาสถิติ 

มหาวิทยาลยัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้ธนบุรี ปีการศึกษา 2564 

 

 

 

ชืÉอ – สกุล  นางสาวอารยา แหนบุญส่ง 

วัน/เดือน/ปี  10 กนัยายน 2541 

ประวัติการศึกษา 

ระดบัมธัยมศึกษา โรงเรียนเบญจมราชาลยั ในพระบรมราชูปถมัภ ์ปีการศึกษา 2559 

ระดบัปริญญาตรี  วิทยาศาสตรบณัฑิต สาขาวิชาสถิติ 

มหาวิทยาลยัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้ธนบุรี ปีการศึกษา 2564 

 

 


