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การท าธุรกิจและการตลาดในยุคปัจจุบัน ควรค านึงถึงความหลากหลายและความแตกต่างใน

พฤติกรรมของลกูคา้การเขา้ใจลกัษณะและพฤติกรรมการซือ้สินคา้ของลกูคา้ช่วยสรา้งความเขา้ใจในกลุ่มลกูคา้  
และน าขอ้มลูเหล่านีม้าใชใ้นการตดัสินใจทางธุรกิจและก าหนดกลยทุธก์ารตลาดที่มีประสิทธิภาพ  ตอบโจทยต์่อ
ความต้องการของลูกค้าอย่างเหมาะสม  งานวิจัยนี ้มีความมุ่งหมายในการศึกษาวิธีการแบ่งกลุ่มลูกค้า 
(Clustering) โดยพิจารณาจากพฤติกรรมการซือ้ของลกูคา้ ดว้ยเทคนิคการเรียนรูข้องเครื่องแบบไม่มีผูส้อนโดย
ใชเ้ทคนิค K-Means และแบบจ าลอง RFM (การซือ้ครัง้ล่าสดุ, ความถ่ีในการซือ้, ยอดคา่ใชจ้่ายรวม) และเพิ่มตวั
แปร Basket Size (ยอดการซือ้แต่ละครัง้) และตัวแปร Day Type (วันที่มาใชบ้ริการ) ผูว้ิจัยเลือกศึกษาธุรกิจ
ประเภทรา้นคา้ปลีก ใชช้ดุขอ้มลูสาธารณะจากเว็บไซต  ์www.kaggle.com จดัเก็บขอ้มลูในปี ค.ศ. 2019 ถึงตน้
ปี ค.ศ. 2023 มีจ านวนขอ้มูลทั้งหมด 29,103 รายการ มี 7 คุณลักษณะ ใชเ้ทคนิค K-Means ในการแบ่งกลุ่ม
ลกูคา้ ก าหนดค่า K ที่เหมาะสมดว้ย Elbow Method และวดัประสิทธิภาพการแบ่งกลุ่มดว้ย Silhouette Score 
และ Davies-Bouldin Index ผลการวิเคราะหแ์บ่งกลุ่มลกูคา้สามารถแบ่งกลุ่มได้ 4 กลุ่ม และผลจากการศึกษา
ลกัษณะเฉพาะของกลุ่มนิยามไดด้งันี ้กลุ่มที่ 1 มีจ านวน 259 ราย ใหค้ านิยามเป็น “กลุ่มลกูคา้มานอ้ย จ่ายนอ้ย 
ชอ้ปวนัธรรมดา” กลุ่มที่ 2 มีจ านวน 140 ราย ใหค้ านิยามเป็น “กลุ่มลูกคา้มาบ่อย จ่ายหนัก ชอ้ปวนัธรรมดา” 
กลุ่มที่ 3 มีจ านวน 66 ราย ใหค้ านิยามเป็น “กลุ่มลูกคา้มาบ่อย จ่ายหนัก ชอ้ปวนัหยุด” กลุ่มที่ 4 มีจ านวน 42 
ราย ใหค้ านิยามเป็น “กลุ่มลูกคา้มาน้อย จ่ายน้อย ชอ้ปวันหยุด” การวิเคราะหค์ุณลักษณะนีส้ามารถช่วยให้
ธุรกิจเขา้ใจและจัดการกับกลุ่มลูกคา้ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพและเหมาะสม  เช่น การพัฒนาและการน าเสนอ
โปรโมชั่นหรือแนวทางการตลาดที่เหมาะสมส าหรบักลุ่มลกูคา้ที่มีลกัษณะและพฤติกรรมทางการซือ้เหล่านี ้ และ
สามารถใชข้อ้มลูเพิ่มเติมเพื่อวิเคราะหพ์ฤติกรรมการซือ้ของลกูคา้ไดล้ะเอียดมากขึน้ 

 
ค าส าคญั : การแบง่กลุม่ลกูคา้, พฤติกรรมการซือ้, การจดักลุม่แบบเคมีน, แบบจ าลองอารเ์อฟเอ็ม 
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In contemporary business and marketing, understanding the diversity and differences 

in customer behaviors is crucial. Analyzing and comprehending customers' purchasing patterns 
helps grasp customer groups and utilize this data. This research aims to study customer 
segmentation using clustering techniques, considering customers' purchasing behaviors and 
employing K-Means and RFM models (Recency, Frequency, Monetary), along with additional 
variables, like Basket Size and Day Type. The study focused on retail businesses, utilizing a dataset 
from www.kaggle.com from 2019-2023, comprising 29,103 entries with seven features. K-Means 
clustering is employed to determine the appropriate K value using the Elbow Method and evaluate 
the clustering performance using the Silhouette Score and Davies-Bouldin Index. The analysis results 
in four customer groups: Group One included 259 customers, defined as Low-Volume, Low-
Spending, Regular Shopping on Weekdays; Group Two  includes 140 customers, defined as 
Frequent Shoppers, Heavy Spenders, Shopping on Weekdays; Group Three includes 66 customers 
defined as Frequent Shoppers, Heavy Spenders, Shopping on Weekends and Group Four includes 
42 customers defined as Low-Volume, Low-Spending, Shopping on Weekends. The analysis of these 
characteristics can aid businesses in managing and catering to customer groups. For instance, 
developing and presenting promotions or marketing strategies tailored to the specific characteristics 
and purchasing behaviors of these customer groups. The further data analysis can provide more 
detailed insights into customer purchasing behaviors, enabling businesses to better understand and 
serve their customers. 
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บทที ่1 
บทน า 

1.1 ทีม่าและความส าคัญของงานวิจัย 
การด าเนินธุรกิจและการตลาดในปัจจบุนั ควรท่ีจะค านึงถึงพฤติกรรมของลกูคา้ที่มีความ

แตกต่างกันและมีความหลากหลายของแต่ละบุคคล การพิจารณารบัฟังปัญหา ขอ้เสนอแนะ            
และตอบสนองต่อปัญหาและความต้องการของลูกค้านั้นเป็นปัจจัยส าคัญในการท าธุรกิจ                
หากเจา้ของธุรกิจต่าง ๆ ไม่สามารถท าความเขา้ใจเก่ียวกับพฤติกรรมที่แตกต่างกันของลูกคา้            
อาจท าให้ลูกค้าหันไปใช้บริการกับคู่แข่งทางธุรกิจเพิ่มสูงขึน้ ในสถานการณ์ปัจจุบันลูกค้า               
เป็นบุคคลส าคญัที่เป็นตวัแปรก าหนดทิศทางการใชส้ินคา้และบรกิาร ลกูคา้จะเลือกเฉพาะสินคา้
หรือบริการที่ท  าใหต้นเองพอใจ หากว่าธุรกิจไหนมีบรกิารที่ท  าใหล้กูคา้พึงพอใจ ลกูคา้ถึงจะเลือก
ซือ้หรือใชบ้ริการกับธุรกิจนัน้ ถา้หากว่าตัวสินคา้หรือบริการไหนที่ลกูคา้ใชอ้ยู่มีปัญหาหรือสรา้ง
ประสบการณ์ที่ไม่ดี ตอบสนองความต้องการลูกค้าไม่ได้ ก็มีสิทธ์ิท่ีจะเปลี่ยนใจไปใช้สินค้า             
หรอืบรกิารจากผูใ้หบ้รกิารรายอื่นที่มีสินคา้หรอืบรกิารใกลเ้คียงกนั 

การแบ่งลูกค้าออกเป็นกลุ่ม นับว่าเป็นกระบวนการส าคัญที่จะวิเคราะห์กลุ่มลูกค้า              
ที่มีพฤติกรรมการซือ้สินคา้ที่คลา้ยคลึงกัน ขอ้มูลที่เก่ียวขอ้งหรือเป็นตวัแทนของลกัษณะการซือ้
สินคา้ของลูกคา้มีความส าคัญในกระบวนการนี ้ทั้งนีก้ารเขา้ใจลักษณะและพฤติกรรมการซือ้
สินค้าของลูกค้ายังช่วยสรา้งความเข้าใจในกลุ่มลูกค้า และน าข้อมูลนีม้าใช้ในการตัดสินใจ               
ทางธุรกิจและก าหนดกลยุทธก์ารตลาดที่มีประสิทธิผล ตอบโจทยไ์ดต้รงความตอ้งการของลกูคา้
อย่างเหมาะสม สรา้งความเช่ือมั่นและพึงพอใจใหก้ับลกูคา้อย่างยั่งยืน นอกจากนีก้ารแบ่งกลุ่ม           
ยงัช่วยในการสื่อสารกบักลุม่ลกูคา้ผ่านช่องทางหรือแพลตฟอรม์ที่เหมาะสมและช่วยในการคน้พบ
โอกาสใหม่ ๆ 

จากที่กล่าวมา ผูว้ิจยัจึงสนใจที่จะศึกษาวิธีการและขัน้ตอนแบ่งกลุ่มลกูคา้ เพื่อท าความ
เขา้ใจถึงพฤติกรรมของลกูคา้ ไดเ้ลือกท าการศึกษาวิธีการแบ่งกลุ่มลกูคา้ตามพฤติกรรมการซือ้
สินค้า โดยใช้ชุดข้อมูลสาธารณะจากเว็บไซต์ www.kaggle.com เก่ียวกับรายการขายปลีก                  
ทั้งการขายจากสาขาและผู้ค้าปลีก จัดเก็บข้อมูลในปี 2019 ถึงต้นปี 2023 มีข้อมูล 29,103 
รายการ มี 7 คณุลกัษณะ เพื่อที่จะสามารถน าวิธีการนีไ้ปใชป้ระโยชนท์างดา้นธุรกิจและวางแผน
ท าการตลาดได ้
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1.2 วัตถุประสงคข์องงานวิจัย 
1.เพื่อศึกษากระบวนการและวิธีแบ่งกลุ่มลูกคา้ตามพฤติกรรมการซื ้อ โดยใชเ้ทคนิค                   

K-Means ดว้ยการใชแ้บบจ าลอง RFM และเพิ่มตวัแปร Basket Size และตวัแปร Day Type 
2. เพื่ อ ศึ กษ าวิ ธี ก ารเลื อกค่ าจ าน วนกลุ่ ม ที่ เห ม าะสม ในการแบ่ งกลุ่ ม ด้วย                     

Elbow Method 
3. เพื่อศึกษาวิธีการประเมินผลลพัธก์ารแบ่งกลุ่มที่ไดจ้ากการท า K-Means clustering 

เพื่ อประเมินว่าจ านวนกลุ่มที่ ค  านวณขึ ้นมาเหมาะสมหรือไม่  ด้วยวิ ธี  Silhouette Score            
และ Davies-Bouldin Index 

1.3 ขอบเขตของงานวิจัย 
ประชากร 

ขอ้มูลรายการขายปลีก ที่เป็นชุดขอ้มูลสาธารณะ ช่ือว่า Retail Data Set ที่มีการ
จดัเก็บขอ้มลูในปี 2019 ถึงตน้ปี 2023 

กลุ่มตัวอย่าง 
ข้อมูลรายการขายปลีก จัดเก็บข้อมูลในปี 2019 ถึงต้นปี 2023 มีข้อมูล 29,103 

รายการ 7 คณุลกัษณะ 
ตัวแปรทีศ่ึกษา 

ตวัแปรอิสระ แบ่งเป็นดงันี ้
 
 
 
 
 
 
 

ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ จ านวนกลุม่ของลกูคา้รา้นขายปลีกที่แบ่งไดต้ามพฤติกรรมการซือ้
สินคา้ ที่ถกูสรา้งโดย K-Means 

1) InvoiceID  
2) Date  
3) ProductID  
4) TotalSales  
5) Discount  
6) CustomerID  
7) Quantity 

ตัวแป รที่
สรา้งขึน้ 

1) Recency 
2) Frequency 
3) Monetary 
4) Basket Size 
5) Day Type 
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1.4 กรอบแนวคิดของงานวิจัย 
ศึกษาขั้นตอนวิธีการแบ่งกลุ่มลูกค้าเพื่ อท าความเข้าใจถึงพฤติกรรมของลูกค้า                      

โดยใชเ้ทคนิค Unsupervised Learning การเรียนรูข้องเครื่องแบบไม่มีผูส้อน ประเภท Clustering 
ท าการแบ่งลูกค้าออกเป็นกลุ่มตามพฤติกรรมการซือ้สินค้าของรา้นขายปลีกแห่งหนึ่งที่ เป็น              
ชุดขอ้มูลสาธารณะเก่ียวกับรายการขายปลีกทั้งการขายจากสาขาและผูค้า้ปลีก จัดเก็บขอ้มูล      
ในปี 2019 ถึงตน้ปี 2023 มีจ านวนขอ้มลูทัง้หมด 29,103 รายการ มี 7 คณุลกัษณะ ท าการแปลง
ขอ้มูลใหมี้ความเหมาะสมส าหรบัการน าไปใชใ้นการวิเคราะหแ์ละแบ่งกลุ่ม โดยการใชเ้ทคนิค       
การสรา้งฟีเจอร ์(Feature Engineering) ดว้ยแบบจ าลอง RFM และเพิ่มตวัแปรยอดการซือ้สินคา้
แต่ละครั้ง วันที่มาใช้บริการ ใช้เทคนิค K-Means ในการท า Clustering เพื่อแบ่งกลุ่มลูกค้า 
ก าหนดค่า K (จ านวนกลุ่มที่ตอ้งการ) โดยใชเ้ทคนิคการหา K ที่เหมาะสม เช่น Elbow Method 
และประเมินประสิทธิภาพว่าการจดักลุ่มที่ค  านวณขึน้มาเหมาะสมหรือไม่ ดว้ย Silhouette Score 
และ Davies-Bouldin Index จากนัน้วิเคราะหผ์ลลพัธท์ี่ได ้สรุป และอภิปรายผล 
 

ในบทที่  1 นี ้  กล่ าวถึ งภาพ รวมทั้ งหมดของงานวิจัยที่ ศึ กษ า  ป ระกอบด้วย                            
ที่มาและความส าคญั วตัถปุระสงค ์ขอบเขต และกรอบแนวคิดของงานวิจยั โดยจะท าการทบทวน
วรรณกรรมที่เก่ียวขอ้ง ในบทที่ 2 ต่อไป 
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บทที ่2 
วรรณกรรมและงานวิจัยทีเ่กีย่วข้อง 

ในงานวิจัยนี ้ผู้วิจัยไดท้  าการศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง และได้น าเสนอ                
ดงัต่อไปนี ้

1. แนวความคิดของพฤติกรรมผูบ้รโิภค 
2. การแบ่งกลุม่ลกูคา้ (Customer Segmentation) 
3. การจดักลุม่ (Clustering) 
4. การท าเหมืองขอ้มลู (Data Mining) 
5. RFM Model  
6. การประเมินประสิทธิภาพการแบ่งกลุม่ (Evaluation of Clustering) 
7. งานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง 

2.1 แนวความคิดของพฤตกิรรมผู้บริโภค 
พฤติกรรมผู้บริโภค คือ กิจกรรมที่เก่ียวข้องกับการซือ้ของและแสดงออกของบุคคล                 

ที่ถกูกระตุน้ใหเ้กิดพฤติกรรมตอบสนอง มี 2 ประเภท คือ  
1. พฤติกรรมภายใน (Convert behavior) เป็นพฤติกรรมที่ไม่แสดงออกมาภายนอก                     

แต่จะแสดงผลทางความรูส้ึกและความคิดของบุคคล เช่น ความพึงพอใจในส่วนประกอบ         
ของสินคา้หรือบรกิาร การประเมินและวิเคราะหข์อ้มลูเพื่อตดัสินใจ 

2. พฤติกรรมภายนอก (Overt behavior) เป็นพฤติกรรมที่แสดงออกภายนอก                  
ต่อสังคม ได้แก่ การเลือกซือ้สินค้า การพิจารณาสินค้า การพูดคุยเก่ียวกับสินค้า การสรา้ง                 
และแสดงออกเก่ียวกบัการเลือกซือ้และการใชส้ินคา้ 

 
ลกัษณะพฤติกรรมของผูบ้รโิภคว่ามี 7 ประการ ดงันี ้

1. พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการกระท าที่จูงใจโดยมุ่งหวงัใหบ้รรลวุตัถุประสงคต์่าง ๆ 
ผูบ้รโิภคท ากิจกรรมเพื่อความตอ้งการของตน 

2. พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีหลายขัน้ตอน เช่น วางแผนการซือ้ ดโูฆษณา ถามค าแนะน า 
ตดัสินใจซือ้ ใชส้ินคา้ บ ารุงรกัษา และมีผลพลอยได ้

3. พฤติกรรมผู้บริโภคเกิดขึน้จากกระบวนการทางความนึกคิดและอารมณ์ เช่น                    
การตดัสินใจในการซือ้สินคา้ 
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4. พฤติกรรมผู้บริโภคมีความซับซ้อนต่อการตัดสินใจ เช่น "จังหวะเวลา" และ                   
"ความสลบัซบัซอ้น" ที่มีบทบาทในกระบวนการตดัสินใจ 

5. พฤติกรรมผู้บริโภคเก่ียวข้องกับหลายบทบาท เช่น ผู้ซือ้ ผู้ใช้ ผู้ตัดสินใจ และ                   
ผูท้ี่มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจ 

6. พฤติกรรมผูบ้รโิภคมกัไดร้บัอิทธิพลจากปัจจยัภายนอก เช่น จิตวิทยา สงัคมวิทยา           
และเศรษฐศาสตร ์

7. พฤติกรรมผูบ้ริโภคแตกต่างกันตามบุคคล ดว้ยบุคลิกภาพ สถานภาพ รสนิยม 
วิสยัทศัน ์และกลุม่เปา้หมายที่แตกตา่งกนั 

 
การศกึษาพฤติกรรมของผูบ้รโิภคเป็นสิ่งส  าคญัที่ช่วยใหเ้ราเขา้ใจว่าผูบ้รโิภคมีพฤติกรรม

และทศันคติอย่างไรตอ่การตดัสินใจในการซือ้สินคา้และการใชบ้รกิาร ประโยชนห์ลกั ๆ มีดงันี ้
1. ประโยชน์ต่อผู้บริโภค การเข้าใจพฤติกรรมช่วยให้ผู้บริโภคมีชีวิตที่มีคุณภาพ            

มากขึน้ เนื่องจากพวกเขาสามารถท าการตัดสินใจเลือกซือ้สินค้าและบริการที่ เหมาะสมกับ            
ความตอ้งการและความพงึพอใจของตนเองไดด้ีขึน้ 

2. ประโยชน์ต่อผู้ผลิต ผู้ประกอบการ หรือผู้ให้บริการ การทราบถึงแนวโน้มและ 
ความพึงพอใจของผู้บริโภคช่วยในการวางแผนการตลาดและพัฒนาผลิตภัณฑ์หรือบริการ            
ที่ตอบสนองต่อความตอ้งการของตลาดไดอ้ย่างเหมาะสม 

3. ประโยชน์ต่อเศรษฐกิจและสังคม สามารถที่จะใช้เป็นแนวทางปรับนโยบาย
สาธารณะและวางแผนการประกอบธุรกิจ เป็นขอ้มูลที่ใชใ้นการควบคุมพฤติกรรมเพื่อป้องกัน
ปัญหาสงัคม (สิรนิี วอ่งวิไลรตัน,์ 2560) 

2.2 การแบ่งกลุ่มลูกค้า (Customer Segmentation) 
ความหมายของ Customer Segmentation คือกระบวนการแบ่งกลุม่ลกูคา้เป็นกลุม่ย่อย      

ที่ มีคุณลักษณะคล้ายคลึงกัน เพื่อใช้ในการระบุความต้องการของกลุ่มลูกค้า  ที่ยังไม่ได้รับ                
การบริการ หรือการตอบสนอง โดยการใช้ข้อมูลเหล่านีเ้ป็นเครื่องมือที่มีความส าคัญในการ
ปรบัปรุงสินคา้และบรกิารใหส้นองตอ่ความตอ้งการของเฉพาะกลุม่ลกูคา้ได ้โดยวิธีการ Customer 
Segmentation ที่มีความนิยมประกอบไปดว้ย 

1. การใช้สถิติประชากร (Demographic) เช่น เพศ (gender) อายุ (age) สถานะ
ส ม รส  (marital status) รา ย ได้  ( income) ก า รศึ ก ษ า  (education) อ า ชี พ  (occupation)                  
เพื่อแบ่งกลุม่ตามลกัษณะทางสงัคม 
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2. การวิเคราะห์ข้อมูลภูมิศาสตร ์(Geographical Data) เพื่อแบ่งกลุ่มตามพื ้นที่        
หรอืทวีปที่แตกตา่งกนัตามความตอ้งการของธุรกิจ 

3. การใชล้ักษณะจิตวิทยา (Psychographics) เพื่อแบ่งกลุ่มตามฐานะทางสังคม 
(social class) วิถีทางการด าเนินชีวิต (lifestyle) และลักษณะบุคลิกภาพ (personality traits)    
เพื่อเขา้ใจเพิ่มเติมเก่ียวกบัพฤติกรรมและความคิดเห็นของลกูคา้ 

4. การใช้ข้อมูลพฤติกรรม  (Behavioral data) เพื่ อแบ่ งกลุ่มตามพฤติกรรม           
การซือ้ขาย เช่น นิสัยการใช้จ่าย (spending habits) พฤติกรรมการใช้งานสินค้าและบริการ 
(usage behavior) และประโยชน์ที่ต้องการ (desired benefits) เพื่อให้ผลิตภัณฑ์เหมาะสม      
กบักลุม่ลกูคา้แต่ละกลุม่ 

 
การท า Customer Segmentation ช่วยให้ธุรกิจสามารถเข้าใจลูกค้า ได้ลึกซึ ้งและ

ปรบัเปลี่ยนกลยุทธก์ารตลาดเพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ
และเหมาะสม (วิทยา พรพชัรพงศ,์ 2549) 

2.3 การจัดกลุ่ม (Clustering) 
การวิเคราะหจ์ัดกลุ่มข้อมูล หรือ Cluster Analysis เป็นหนึ่งในเทคนิคของการเรียนรู ้  

แบบไม่มีผูส้อน (Unsupervised Learning) ที่น  ามาใชใ้นการแบ่งขอ้มลูออกเป็นกลุม่ตามลกัษณะ
ที่คล้ายคลึงกัน โดยไม่ต้องมีการให้ข้อมูลตัวอย่างล่วงหน้า  โดยจะจัดกลุ่มข้อมูลตามความ
คลา้ยคลงึในลกัษณะต่างๆ ซึ่งจะท าใหข้อ้มลูที่คลา้ยกนัมีโอกาสถกูจดัเขา้กลุ่มเดียวกนั ในขณะที่
ขอ้มลูที่แตกต่างกนัจะถูกจดัใหอ้ยู่ในกลุ่มที่แตกต่างกนั เทคนิคนีไ้ม่ไดห้าผลลพัธท์ี่ตอ้งการวดัค่า
ความแม่นย า เป็นเพียงการแบ่งกลุ่มขอ้มูลตามลกัษณะคลา้ยกัน การใชเ้ทคนิคนีมี้จุดประสงค ์
เพื่อคน้หาความสมัพนัธห์รือโครงสรา้งในขอ้มลูที่อาจจะไม่เป็นที่รูจ้กัและน าขอ้มลูเหลา่นีม้าเรียนรู ้
เพื่อท าความเขา้ใจและคน้หาความสมัพนัธท์ี่เป็นประโยชนใ์นการประยกุตใ์ชง้านต่อไป  

การสรา้งโมเดลแบบไม่มีผูส้อนมีความแตกต่างจากการสรา้งโมเดลแบบมีผูส้อนตรงที่                 
ไม่ตอ้งการแบ่งชุดขอ้มูลออกเป็นชุดส าหรบัการฝึกสอนและทดสอบ เนื่องจากขอ้มูลไม่มีคลาส
ค าตอบที่จะน ามาฝึกสอน ดังนั้น เราสามารถใชข้อ้มูลทั้งหมดในขัน้ตอนการสรา้งโมเดลไดเ้ลย    
โดยมีขัน้ตอนส าหรบัการสรา้งโมเดลแบบไม่มีผูส้อนทัง้หมด 4 ขัน้ตอน ดงันี ้

1. ก าหนดวิธีวัดความเหมือนหรือความต่างของข้อมูล เช่น Euclidean Distance 
Cosine Similarity และ Manhattan Distance เป็นตน้ โดยแต่ละวิธีจะมีลกัษณะและการค านวณ
ที่แตกต่างกัน ในการก าหนดวิธีการวดัเพื่อบ่งชีค้วามคลา้ยคลึงระหว่างขอ้มูล ไดอ้ธิบายวิธีการ   
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ยูคลิเดียน (Euclidean Distance) เป็นวิธีการที่พบบ่อยในการวัดระยะห่างระหว่างจุดข้อมูล      
โดยสมการดงันี ้

 

𝐷 = √∑(𝑥1
𝑖 − 𝑥2

𝑖 )2

𝑑

𝑖=1

 

 

โดยที่ D คือ ระยะห่างระหวา่งขอ้มลูที่ 1 และ 2 ซึง่ถา้คา่เท่ากบั 0 แสดงวา่ขอ้มลูมีความเหมือนกนั 
x1

i คือ คา่ของแอทรบิิวตท์ี่ i ของขอ้มลูที่ 1 
x2

i คือ คา่ของแอทรบิิวตท์ี่ i ของขอ้มลูที่ 2 
 

2. การเลือกอัลกอริทึมที่ใชใ้นการจัดกลุ่มขอ้มูลมีการแบ่งออกเป็น 2 ประเภทหลกั 
คือการแบง่กลุม่อย่างชดัเจน (Hard clustering) และการแบ่งกลุม่แบบไม่ชดัเจน (Soft clustering)  

3. การก าหนดจ านวนกลุม่ที่ตอ้งการจะขึน้อยู่กบัลกัษณะของขอ้มลูและวตัถปุระสงค์
ของการวิเคราะห ์ในกรณีที่มีการแบ่งกลุ่มอย่างชัดเจนจ าเป็นตอ้งระบุจ านวนกลุ่ม โดยอาจใช้
เทคนิคเช่น Elbow method หรือ Silhouette method เพื่ อช่วยในการก าหนดจ านวนกลุ่มที่
เหมาะสม ส าหรบัการแบ่งกลุม่แบบไม่ชดัเจน ไม่จ าเป็นตอ้งก าหนดจ านวนกลุม่ลว่งหนา้ เนื่องจาก
อลักอรทิมึจะหาจ านวนกลุม่ที่เหมาะสมตามขอ้มลูที่ก  าลงัท าการวิเคราะห ์

4. ในการประเมินผลในกรณีของการแบ่งกลุ่มแบบไม่มีผู้สอน เราสามารถใช้
เครื่องมือหรือวิธีการที่ไม่ใช้การวัดค่าแม่นย า เช่น การวัดความพึงพอใจในแบบจ าลองที่ได ้                 
หรือการใชก้ารวิเคราะหเ์พื่อปรบัปรุงแบบจ าลองในการหาค่าที่เหมาะสม (Optimization Model) 
เช่น การใชแ้บบจ าลองการจัดกลุ่มในการประยุกตใ์ชใ้นการจัดส่งสินคา้เพื่อลดค่าใชจ้่ายในการ
ขนสง่ การประเมินผลดว้ยวิธีการเช่นนีจ้ะช่วยใหเ้ราทราบถึงความเหมาะสมและประสิทธิภาพของ
การจดักลุม่ขอ้มลูที่ไดจ้ากอลักอรทิมึที่เราใช ้(ไกรศกัดิ ์เกษร, 2564, pp. น. 286-287) 

 
K-means เป็นหนึ่ งในอัลกอริทึมที่ ได้รับความนิยมมากในการแบ่ งกลุ่มข้อมูล 

(Clustering Algorithm) เนื่ อ งจาก มีความ เรียบ ง่ายและ มีป ระสิ ท ธิภ าพ ในการใช้งาน                
โดยในขั้นตอนการท างานของ K-means จะท าการก าหนดจ านวน ของกลุ่มที่ต้องการ (K)                
และจุดเริ่มตน้ของกลุ่ม (Centroids) จากนั้นจะท าการก าหนดขอ้มูลให้เข้ากับกลุ่มที่ใกลท้ี่สุด        
ส่วนระยะห่างที่ใชค้  านวณสามารถปรบัเปลี่ยนไดต้ามความเหมาะสมของงาน โดยทั่วไปจะเป็น 

(1) 
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Euclidean distance ดว้ยสมการที่ใหค้่าระหว่างขอ้มลู และ centroid ถา้ค่าเป็น 0 แสดงว่าขอ้มลู
มีความคล้ายคลึงกัน โดยระยะห่างนั้นสามารถค านวณโดยใช้ Euclidean distance (ภคภูมิ 
สารพฒัน,์ 2563) 

 
 

𝑑(𝑥, 𝑦) = √∑(𝑥𝑖−𝑦𝑖)2

𝑛

𝑖=1

 

 

 
โดยที่ x และ y เป็นขอ้มลูแต่ละแถวที่มีความยาว n หรอืมี n ค่า ซึง่สามารถเขา้ถึงแต่ละคา่ไดจ้าก 
index I ตวัอย่างเชน่ การค านวณ Euclidean distance ส าหรบัขอ้มลูที่มีความยาว 
n = 2 ของ x = [-1,3] และ y = [2,7] ท าไดด้งันี ้
 
 

𝑑(𝑥, 𝑦)        = √∑(𝑥𝑖−𝑦𝑖)2

𝑛

𝑖=1

 

  

                                     = √(−1 − 2)2 + (3 − 7)2 
 

= 5 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

(2) 

(5) 

(4) 

(3) 
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เม่ือจดักลุ่มครบถว้นในทกุแถวแลว้จะท าการการปรบัต าแหน่งของ centroid แต่ละกลุ่ม
ใหม่ และจะท าวนซ า้ไปเรื่อย ๆ จนกวา่จะตรงตามเงื่อนไข สรุปเป็นขัน้ตอนไดด้งันี ้

 
1. เลือกจุดเริ่มตน้ส าหรบั centroid ของแต่ละกลุ่ม ซึ่งสามารถเลือกโดยสุ่มหรือใช้

วิธีการเลือกที่มีประสิทธิภาพเพื่อใหส้อดคลอ้งกบัโครงสรา้งขอ้มลู ดงัภาพประกอบ 1 

 
ภาพประกอบ 1 แสดงการสุม่ค่า k เพื่อใชเ้ป็น centroid 

ที่มา : https://bigdata.go.th/big-data-101/k-means-algorithm-for-clustering-large-
data-sets-with-categorical-values/ 

2. ก าหนดขอ้มลูใหเ้ขา้กลุ่มโดยใช ้centroid ที่ก าหนดไว ้โดยการค านวณระยะห่าง
ระหว่างข้อมูลกับ  centroid และก าหนดให้ข้อมูลอยู่ ในกลุ่ มที่ มี  centroid ที่ ใกล้ที่ สุด                   
ดงัภาพประกอบ 2 

 
ภาพประกอบ 2 แสดงระยะห่างระหวา่งขอ้มลูแตล่ะแถวกบั centroid 

ที่มา : https://bigdata.go.th/big-data-101/k-means-algorithm-for-clustering-large-
data-sets-with-categorical-values/ 
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3. ค านวณต าแหน่งใหม่ของ centroid ในแต่ละกลุ่มโดยใชข้อ้มลูที่อยู่ในกลุ่มนัน้ ๆ 
โดยหาค่าเฉลี่ยของต าแหน่งของขอ้มูลทั้งหมดในกลุ่มและก าหนดต าแหน่งใหม่ของ centroid          
ใหเ้ป็นคา่เฉลี่ยนัน้ดงัภาพประกอบ 3 

 
ภาพประกอบ 3 แสดงการจดักลุม่ของขอ้มลูกลุม่เดียวกนั 

ที่มา : https://bigdata.go.th/big-data-101/k-means-algorithm-for-clustering-large-
data-sets-with-categorical-values/ 

4. ปรบัต าแหน่งของ centroid ในแต่ละกลุม่ไปเป็นค่าเฉลี่ยของขอ้มลูทัง้หมดที่อยู่ใน
กลุม่นัน้ ดงัภาพประกอบ 4 

 
ภาพประกอบ 4 แสดงการปรบัต าแหนง่ของ centroid 

ที่มา : https://bigdata.go.th/big-data-101/k-means-algorithm-for-clustering-large-
data-sets-with-categorical-values/ 

5. ท าซ า้ขัน้ตอนที่ 2 และ 4 ไปจนกวา่จะไม่มีการเปลี่ยนแปลงต าแหน่งของ centroid 
หรอืมีการเปลี่ยนแปลงเพียงเลก็นอ้ยเท่านัน้ 
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สรุป K-means Clustering เป็นเทคนิคที่มีการใช้งานและปรับใช้กันอย่างแพร่หลาย     
ในการแบ่งกลุ่มข้อมูลเนื่ องจากมีความเร็วและความง่ายในการท างาน และเป็นเทคนิค                
ที่มีประสิทธิภาพในการจัดกลุ่มขอ้มูลที่มีการกระจายแบบกลุ่มในรูปแบบที่ชัดเจน  เป็นวิธีการ
แบ่งกลุ่มที่ท  างานโดยการก าหนดจดุเริ่มตน้ศนูยก์ลางและปรบัปรุง centroid ในแต่ละรอบเพื่อให้
ขอ้มลูในกลุม่มีระยะห่างนอ้ยที่สดุในแต่ละกลุม่ (ภคภมูิ สารพฒัน,์ 2020) เป็นเทคนิคการจดักลุ่ม                 
แบบไม่ เป็นขั้นตอนหรือ Nonhierarchical Cluster Analysis หรือการแบ่งส่วน (Partioning)        
เป็นวิธีการเรยีนรูโ้ดยไม่มีผูส้อนที่แกปั้ญหาการจดักลุม่ที่รูจ้กักนัทั่วไป (Sirilak Ketchaya, ม.ป.ป.) 

 
ขอ้ดีของการท า K-Means Clustering 

1. ความเร็วในการประมวลผล เม่ือมีจ านวนข้อมูลมากและจ านวนกลุ่มน้อย                        
การหาค่าเฉลี่ยแบบ K-means สามารถค านวณไดเ้รว็กวา่การจดักลุม่แบบอื่น 

2. การจัดกลุ่มที่เป็นรูปวงกลม ขัน้ตอนการหาค่าเฉลี่ยแบบ K-means มักจะสรา้ง
กลุ่มที่มีสมาชิกภายในกลุ่มหนาแน่นกว่าการจัดกลุ่มแบบ Hierarchical Clustering โดยเฉพาะ
เม่ือกลุม่เป็นรูปวงกลม 

 
ขอ้ดอ้ยของการท า K-Means Clustering 

1. การเลือกจ านวนกลุม่ที่เหมาะสม การหาค่า K ที่เหมาะสมสามารถคาดเดาไดย้าก 
เนื่องจากไม่มีวิธีที่ชดัเจนในการเลือกค่า K 

2. ปัญหาการท างานบนขอ้มูลที่มีรูปร่างที่ซับซอ้น การท างานของ K-Means อาจ
ท างานไดไ้ม่ดีถา้กลุม่ขอ้มลูไม่เป็นรูปวงกลม หรือมีความหนาแน่นและขนาดท่ีแตกตา่งกนัในแตล่ะ
กลุม่ 

3. ขอ้จ ากดัในเรื่องขนาด ความหนาแน่น และรูปรา่ง K-Means มีขอ้จ ากดัในการจดั
กลุม่ขอ้มลูที่มีขนาด ความหนาแน่น และรูปรา่งที่แตกต่างกนัในแต่ละกลุม่ ซึ่งอาจท าใหผ้ลลพัธไ์ม่
แม่นย าถา้ขอ้มลูมีคณุสมบตัิเหลา่นี ้
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2.4 การท าเหมืองข้อมูล (Data Mining) 
กระบวนการการท าเหมืองข้อมูล (data mining) มุ่งเน้นการวิเคราะห์และการค้นหา     

ในข้อมูลสารสนเทศที่ มีมากมายมหาศาล เพื่อสรา้งความรูใ้หม่ ๆ โดยใช้เทคนิค ที่ซับซ้อน             
กว่าการวิเคราะห์ทางสถิติหรือการสืบค้นแบบ SQL โดยมีเครื่องมือและเทคนิคต่าง ๆ ที่มีอยู่          
เช่น  ต้นไม้การตัดสินใจ (decision tree) การจัดกลุ่ม  (clustering) การจัดความสัมพันธ ์
(association) ขอ้มูลอนุกรมเวลา (time series) การวิเคราะห์ล  าดับการเกิดขอ้มูล (sequence 
analysis) และการวิเคราะหก์ารเบี่ยงเบนของขอ้มูล (deviation analysis) เทคนิคเหมืองขอ้มูล
สามารถประยุกตใ์ชไ้ดใ้นหลายแขนง เช่น การแพทย ์การทหาร และการด าเนินธุรกิจ เพื่อใหไ้ด้
ขอ้มูลและแนวทางการปฏิบัติที่มีคุณค่าสูงในแต่ละสาขา ยกตัวอย่างเช่น ส าหรบัธุรกิจคา้ปลีก
สามารถใชเ้หมืองขอ้มลูในการวิเคราะหแ์ละก าหนดกลยทุธส์ินคา้ที่วางบนชัน้วางเพื่อเพิ่มยอดขาย 
สรา้งกลุ่มลูกคา้และวิเคราะหพ์ฤติกรรมของลูกคา้เพื่อเสนอสินคา้ที่เขา้กับกลุ่มเป้าหมายของ        
แต่ละกลุม่ (สจุิรา ไชยกสุินธุ,์ 2559) 

 
ก ร ะ บ ว น ก า ร  CRISP-DM (Cross-Industry Standard Process for Data Mining)           

เป็นมาตรฐานส าหรบัการท าเหมืองขอ้มลูในหลายอตุสาหกรรม ที่มีแนวคิดในการจดัการขอ้มลูที่มี
มากๆ เพื่อสรา้งความรู ้และเขา้ใจแนวโนม้และความสมัพันธ์ที่อาจซ่อนอยู่ในขอ้มูล เพื่อใหเ้กิด
ประโยชนแ์ก่ธุรกิจและองคก์รที่เป็นผูใ้ชง้าน มีขัน้ตอนทัง้หมด 6 ขัน้ตอน ดงันี ้

1. การเขา้ใจธุรกิจ (Business Understanding) เนน้การเขา้ใจธุรกิจและระบโุอกาส
หรอืปัญหาที่ตอ้งการแกไ้ข ก าหนดขอบเขตขอ้มลูและผลลพัธท์ี่คาดหวงัจากการท าเหมืองขอ้มลู 

2. การเขา้ใจขอ้มลู (Data Understanding) ท าความเขา้ใจขอ้มลูโดยรวบรวมขอ้มลู
ที่เก่ียวขอ้ง และคดัเลือกขอ้มลูที่ถกูตอ้งและส าคญัส าหรบัการวิเคราะห ์

3. การเตรียมข้อมูล (Data Preparation) แปลงข้อมูลให้เป็นรูปแบบที่ เหมาะสม
ส าหรบัการวิเคราะห ์เช่น การคดัเลือกและแปลงรูปแบบขอ้มลู 

4. การสร้างแบบจ าลอง (Modeling) สร้างแบบจ าลองเพื่ อวิ เคราะห์ข้อมูล           
และทดสอบแบบจ าลองเพื่อเลือกแบบจ าลองที่ดีท่ีสดุ 

5. การประเมินผล (Evaluation) ประเมินผลลพัธแ์บบจ าลองว่าตรงกบัวตัถุประสงค์
หรอืไม่ และปรบัปรุงแบบจ าลองที่จ  าเป็น 

6. การน าไปใช ้(Deployment) น าผลลพัธจ์ากการวิเคราะหม์าประยกุตใ์ชใ้นองคก์ร 
และติดตามผลลพัธเ์พื่อปรบัปรุงตอ่ไป 
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การท าเหมืองข้อมูลในงานระบบทางธุรกิจเป็นกระบวนการที่เน้นการจัดการข้อมูล          
ที่มีจ านวนมากในหลากหลายรูปแบบ โดยมุ่งเน้นการคัดเลือกข้อมูลที่ส  าคัญและจ าเป็นตอ้ง
น ามาใชง้าน และท าการก าหนดรูปแบบการแบ่งกลุ่มและล าดบัความส าคญัของขอ้มลูก่อนจะเริ่ม
คน้หารูปแบบและแนวทางการประยกุตใ์ชข้อ้มลูนัน้ในธุรกิจ ขัน้ตอนแต่ละขัน้จะเก่ียวขอ้งกนัและ
ใชผ้ลลพัธจ์ากขัน้ตอนก่อนหนา้เป็นขอ้มลูน าเขา้ในขัน้ตอนต่อไปผ่านกระบวนการนี ้การท าเหมือง
ขอ้มลูช่วยเปลี่ยนขอ้มลูดิบ (raw data) เป็นสารสนเทศที่มีประโยชนแ์ละสามารถน าไปใชง้านได้
อย่างมีประสิทธิภาพ การระบแุหล่งขอ้มลูที่ถกูตอ้งเป็นสิ่งส  าคญัต่อผลลพัธท์ี่ได้ จากการวิเคราะห ์
เนื่องจากขอ้มลูที่ถูกตอ้งและครบถว้น จะช่วยใหก้ารวิเคราะหมี์ความเช่ือถือไดแ้ละสามารถสรา้ง
ความเขา้ใจที่ถกูตอ้งเก่ียวกบัธุรกิจ หรอืองคก์รไดด้ียิ่งขึน้ (Rattanatat, 2562) 

2.5. RFM Model 
ลกูคา้เป็นบคุคลที่มีบทบาทส าคญัในความอยู่รอดของธุรกิจและองคก์ร การสรา้งโอกาส

ทางการขายกับกลุ่มลูกคา้ใหม่นั้นเป็นสิ่งจ าเป็น เช่น  ผ่านกิจกรรมทางการตลาด การพัฒนา      
แบรนด ์และสรา้งสินคา้หรือบริการตอบที่สามารถสนองความตอ้งการของลูกคา้ อย่างไรก็ตาม 
การบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้าเก่าเป็นสิ่งส  าคัญที่สุด  เนื่องจากมีผลมากต่อความยั่ งยืน        
ของธุรกิจ การรกัษาความพึงพอใจและความเช่ือมั่นของลูกคา้เก่าอาจช่วยในการสรา้งลูกค้า        
ที่ เช่ือถือได้และพร้อมที่ จะแนะน าผลิตภัณฑ์หรือบริการของธุรกิจให้กับผู้อื่นที่ รู ้จักด้วย                 
หนึ่งในวิธีการเพิ่มประสิทธิผลการท าการตลาดคือการหากลุ่มลูกค้าชั้นดี (Best Customers)       
และสนองตอบกลับพวกเขาด้วยประสบการณ์ที่ดี โดยใช้ข้อมูลเก่ียวกับ RFM เป็นตัวชี ้วัด         
โดยแนวคิดของพาเรโตระบุว่า 80% ของยอดขายมักมาจากลกูคา้ชัน้ดีเพียงแค่ 20% ของลูกคา้
ทั้งหมด การใชข้อ้มูล RFM เพื่อระบุลูกคา้ชั้นดีจะช่วยใหม้องเห็นโอกาสในการเพิ่มยอดขายได้
อย่างมีประสิทธิภาพ เพื่อสรา้งความเช่ือมั่นและความสมัพนัธก์บัลกูคา้ชัน้ดีเหลา่นี ้ (ปรีดี นกุลุสม
ปรารถนา, 2563) โดย RFM Model มีรายละเอียดดงันี ้

 
Recency คือ การซือ้สินคา้หรือบรกิารล่าสดุของลกูคา้ จะเสมือนเป็นสญัญาณที่ว่า

พวกเขามีโอกาสกลับมาซือ้อีกครัง้ เนื่องจากความทรงจ าและความปรารถนาที่เกิดจากการซือ้     
ครั้งล่าสุดยังคงอยู่ ในจิตใจของลูกค้ามากขึ ้น เม่ือเปรียบเทียบกับการซื ้อในอดีต ดังนั้น                  
ในดา้นการตลาด การสรา้งกิจกรรมหรือย า้เตือนความทรงจ าของลกูคา้ใหก้ลายเป็นกลุ่มผูซ้ือ้ซ  า้ 
(Repeat Customer) เป็นสิ่งส  าคญั เพื่อคงความสนใจและเพิ่มโอกาสในการซือ้อีกครัง้จากลกูคา้ 
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Frequency คือ จ านวนครัง้ที่ลูกคา้ซือ้สินคา้หรือบริการ ความถ่ีนีส้ามารถมาจาก
หลายปัจจัย เช่น ประเภทของสินคา้ ราคาสินคา้ สถานที่ซือ้ และความตอ้งการในด้านต่าง ๆ      
ของลกูคา้ลกูคา้ เพื่อใหส้ินคา้หรือบรกิารที่พวกเขาซือ้ เป็นไปตามความตอ้งการและความสะดวก 
การเข้าใจว่าลูกค้าซือ้สินค้าหรือบริการอย่างไรจะช่วยให้ธุรกิจปรบัการตลาดและการบริการ     
เพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของพวกเขาไดอ้ย่างเหมาะสม นักการตลาดสามารถวิเคราะห์
วงจรการซือ้ (Purchase Cycle) เพื่อให้เข้าใจความถ่ีในการซือ้และท าการตลาดให้เหมาะสม     
กบัลกูคา้ 

Monetary เป็นปัจจัยสุดท้ายที่ส  าคัญ คือ จ านวนเงินที่ลูกค้าใช้ในการซือ้สินค้า    
หรือบริการ ยิ่งลกูคา้ใชจ้่ายเงินมลูค่ามากกบัการซือ้สินคา้หรือบริการเท่าไหร ่ก็ยิ่งช่วยบ่งบอกถึง
ความสนใจและความพงึพอใจในสินคา้หรือบรกิารนัน้ๆ นกัการตลาดสามารถใชข้อ้มลูจ านวนเงินที่
ใชซ้ือ้เพื่อพฒันาสินคา้หรือบรกิารใหเ้หมาะสมและเพิ่มโอกาสในการขายในอนาคต 

 
การวิเคราะหแ์บ่งกลุม่ลกูคา้โดยพิจารณาความส าคญัของปัจจยัทัง้สามพรอ้มกนั ในทาง

ปฏิบตัิ ขอ้มลูเหล่านีไ้ม่สามารถดแูยกจากกนัได ้ตอ้งพิจารณาพรอ้มกนัเพื่อทราบถึงลกัษณะการ
ซือ้ของลกูคา้แต่ละคน เช่น ลกูคา้คนไหนซือ้บ่อยแค่ไหน ซือ้จ านวนเงินเยอะแค่ไหน และเขา้รา้น
ลา่สดุสดุเมื่อไหร ่เพื่อใหเ้ราสามารถรบัรูแ้ละวิเคราะหไ์ดว้่าเราควรจะจดัการกบักลุม่ลกูคา้นีห้รือไม่ 
เพื่อสรา้งการตลาดที่เหมาะสม วัตถุประสงค์หลกัของธุรกิจคือการสรา้งรายไดแ้ละท าใหลู้กคา้
พอใจดว้ยการจัดการตลาดที่ดีขึน้ ถึงอย่างนัน้ก็ไม่ไดแ้ปลว่าตอ้งท าการตลาดกับทุกกลุ่ม ธุรกิจ
สามารถเลือกกลุม่ลกูคา้ที่ส  าคญัต่อธุรกิจได ้และน าขอ้มลูเหลา่นีป้รบัแผน การตลาดหรอืแคมเปญ
และกลยุทธ์ในทางที่เหมาะสม การเก็บขอ้มูลและการวิเคราะหด์ว้ย RFM Analysis จะช่วยให้
นักการตลาดมีขอ้มูลและเป็นเครื่องมือที่ส  าคัญช่วยในการตัดสินใจไดอ้ย่างมีเหตุผล เพื่อใหจ้ัด
ทรพัยากรและกลยทุธก์ารตลาดใหเ้หมาะสมและมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึน้ 

2.6 การประเมินประสิทธภิาพของการจัดกลุ่ม (Evaluation of Clustering) 
มีหลายวิธีที่ ใช้ในการประเมินประสิทธิภาพของการใช้ K-Means ในการจัดกลุ่ม 

(clustering) ซึ่งบางวิ ธีอาจเหมาะส าหรับบางประเภทของข้อมูลหรือการใช้งานมากกว่า                         
ในงานวิจยันีจ้ะยกมาบางสว่น ดงันี ้
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1. Elbow Method 
Elbow Method ใชใ้นการประเมินประสิทธิภาพของการแบ่งกลุ่มดว้ย K-Means 

Clustering โดยวดัค่าความคลาดเคลื่อนรวม (Sum of Square Error - SSE) ซึ่งเกิดจากระยะห่าง
ระหว่างจดุขอ้มลูและจดุศนูยก์ลางของกลุม่ (Centroid) ในแต่ละกลุ่ม จากนัน้จะวาดกราฟของค่า 
SSE จากการจัดกลุ่มที่แตกต่างกัน ถา้กราฟมีลกัษณะคลา้ยขอ้ศอก จุดที่มีความชันเริ่มเรียบลง 
คือจุดที่เหมาะสมที่สุดในการเลือกจ านวนกลุ่ม (k) ที่เหมาะสม โดยค่า k นี ้จะมีค่า SSE ที่นอ้ย
ที่สุดในชุดข้อมูล การใช้ Elbow Method ช่วยในการจัดกลุ่มลูกค้าโดยค านวณจากค่า SSE          
ที่เบี่ยงเบนนอ้ยที่สุด ซึ่งช่วยใหมี้การตัดสินใจเลือกกลุ่มที่เหมาะสมและมีประสิทธิภาพในการ
วิเคราะห์ข้อมูลลูกคา้ด้วย K-Means Clustering อย่างมีความเหมาะสม (ภัครพล อาจอาษา, 
2564) แสดงจดุหกัศอกของ Elbow Method ดงัภาพประกอบ 5 

 

𝑆𝑆𝐸 =  ∑ (𝑦𝑖 − 𝑦′)2
𝑛

𝑖=1
 

 
โดยที่  n    คือ  จ านวนอินสแตนซ ์, 

yi   คือ  คา่ของอินสแตนซท์ี่  i 

𝑦´ คือ  คา่เฉล่ียของอินสแตนซ ์
 

 
ภาพประกอบ 5 แสดงจดุหกัศอกของ Elbow Method 

ที่มา : https://www.researchgate.net/figure/Elbow-method-for-choosing-the-number-of-

cluster-centers_fig5_346716551 

(3) (6) 

https://www.researchgate.net/figure/Elbow-method-for-choosing-the-number-of-cluster-centers_fig5_346716551
https://www.researchgate.net/figure/Elbow-method-for-choosing-the-number-of-cluster-centers_fig5_346716551
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2. Silhouette Score 
Silhouette Score เป็นอลักอรทิมึที่ใชใ้นการประเมินประสิทธิภาพในการจดักลุ่ม 

ดว้ย K-Means Clustering โดยการวดัความคลา้ยคลงึของขอ้มลูภายในกลุม่และความคลา้ยคลงึ           
กับกลุ่มอื่น ๆ ผ่านค่า Silhouette Score ที่ มีค่าอยู่ระหว่าง -1 ถึง 1 การใช้ Silhouette Score                  
ช่วยก าหนดจ านวนกลุ่มของลูกคา้ร่วมกับ Elbow Method ในการคน้หาจ านวนกลุ่มที่เหมาะสม 
ค่า Silhouette Score สูงหมายความว่าการจัดกลุ่มที่ดี  และมีความคล้ายคลึงภายในกลุ่ม       
แสดงประสิทธิภาพการจัดกลุ่ม จากค่า Silhouette Score ดังภาพประกอบ 6 อีกทั้ง Silhouette 
Score ยังเป็นมาตรวัดที่ช่วยในการแยกกลุ่มขอ้มูล โดยการใชส้มการค านวณหาค่า Silhouette 
Score จะต้อ งใช้ระยะห่ างระหว่างข้อมูล โดยใช้  Distance Metric เช่ น  Euclidean หรือ 
Manhattan distance และค านวณค่าความคล้ายคลึงของข้อมูลภายในกลุ่มและกลุ่มอื่น ๆ            
ดว้ยสตูรท่ีก าหนดไว ้(ภคัรพล อาจอาษา, 2564) 
 

𝑠(𝑖) =
𝑏(𝑖) − 𝑎(𝑖)

max (𝑎(𝑖), 𝑏(𝑖))
 

 

𝑏(𝑖) = 𝑘≠𝑖
𝑚𝑖𝑛 1

|𝑐𝑘|
∑ 𝑑(𝑖, 𝑗)

𝑗∈𝐶𝑘

 

 

𝑎(𝑖) =
1

|𝑐𝑖| − 1
∑ 𝑑(𝑖, 𝑗)

𝑗∈𝐶𝑖,𝑖≠𝑗
 

 

 โดยที่ 𝑑(𝑖,𝑗) คือ Distance ระหว่าง 𝑖 and 𝑗 ใน (𝐶) 

𝑘      คือ จ านวนของ Clusters 

𝑎(𝑖)  คือ ค่าเฉลี่ยของ ระยะห่างระหวา่งภายในกลุม่ขอ้มลู 

𝑏(𝑖)  คือ คา่เฉล่ียของ ระยะห่างระหวา่งแตล่ะกลุม่ของขอ้มลู 
 

(7) 

(8) 

(9) 
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ภาพประกอบ 6 แสดงประสิทธิภาพการจดักลุม่ จากค่า Silhouette Score 

ที่มา : https://www.linkedin.com/pulse/selecting-optimal-number-clusters-
kmeans-score-jyoti-yadav 

3. Davies-Bouldin index  
Davies-Bouldin index เป็นการประเมินคณุภาพของการจดักลุม่ขอ้มลู วิธีการนี ้  

วดัความคลา้ยคลึงระหว่างกลุ่มโดยใชค้่าเฉลี่ยของความคลา้ยคลึงภายในกลุ่มและระหว่างกลุ่ม 
โดยที่มีการกระจายตวัของขอ้มลูในกลุ่มนอ้ยลงและมีระยะห่างระหว่างกลุ่มมากขึน้ การค านวณ
ดว้ยวิธีนีค้่าที่นอ้ยเป็นการแบ่งกลุม่ที่ดีมาก ซึ่งมกัใชเ้พื่อเปรียบเทียบความคลา้ยคลงึระหว่างกลุ่ม
ในการจดักลุ่มที่ต่างกนั สมการค านวณค่าของ Davies-Bouldin index ดงัต่อไปนี ้(สทุธิพงศ ์ผ่อง
แผว้, 2555) 

𝐷𝐵 =  
1

𝐾
∑ max {

𝑆(𝑈𝑘) + 𝑆(𝑈𝑙)

𝑑(𝑈𝑘,𝑈𝑙)
}

𝐾

𝑘=1

 

 
โดย  ค่า S(Uk)+S(Ul) เป็นระยะห่างของขอ้มลูภายในกลุม่ k และกลุม่ l 

   ค่า d(Uk, Ul) เป็นระยะห่างระหวา่งจดุกึ่งกลางกลุม่ k กบักลุม่ l 
ดงันัน้ หากคา่ของ Davies-Bouldin index มีค่านอ้ยท่ีสดุจะท าใหไ้ดก้ารแบ่งแยกของกลุม่ดีที่สดุ 
ดงัภาพประกอบ 7 

(10) 
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ภาพประกอบ 7 แสดงประสิทธิภาพการจดักลุม่ จากค่า Davies-Bouldin index 

ที่มา : 
https://www.mathworks.com/help/stats/clustering.evaluation.daviesbouldinevaluation.ht

ml 

2.7 งานวิจัยทีเ่กี่ยวข้อง 
งานวิจยันีไ้ดท้  าการศกึษาคน้ควา้งานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง โดยมีรายละเอียดดงันี ้

1. บทความวิจัยเร่ือง Clustering Customers Using Their In-Depth Buying 
Behavior: A Pet Food Manufacturing Company Case Study 

บทความกล่าวถึงเรื่อง การศึกษาวิเคราะห์แบ่งกลุ่มลูกค้าโดยใช้ข้อมูลการ               
ซือ้ขายอาหารสตัวเ์ลีย้ง ไดท้  าการศึกษาพฤติกรรมลกัษณะของลกูคา้ในแต่ละกลุ่ม โดยใชเ้ทคนิค 
K-means clustering รวบรวมข้อมูลการซื ้อขายผลิตภัณฑ์อาหารสัตว์ของบริษัท ในช่วง               
ปี ค.ศ. 2018-2020 มีลูกค้าทั้งหมด พบว่าวิธี Elbow สามารถก าหนดจ านวนกลุ่มได้ 8 กลุ่ม       
นิยามกลุ่มไดด้งันี ้กลุ่มลกูคา้ทั่วไป คืนสินคา้นอ้ย, กลุ่มลกูคา้ทั่วไปใจไม่นิ่ง, กลุ่มลกูคา้ห่างไกล, 
กลุ่มลกูคา้ขยนัคืน, กลุ่มลกูคา้ซือ้ง่ายขายคล่อง, กลุ่มลกูคา้กระเป๋าหนกั, กลุ่มลกูคา้ที่มีแนวโนม้
ควรรกัษาไว ้และ กลุม่ลกูคา้ขาจร (ณรรฐคณุ วิรุฬหศ์รี และคณะ, 2565) 
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2. บทความวิจัยเร่ือง THE STUDY OF CUSTOMER SEGMENTATION BY 
USING RFM MODEL AND TEXT ANALYTICS 

บทความนี ้กล่าวถึงเรื่อง การศึกษาวิธีการแบ่งกลุ่มลูกค้าด้วย 2 วิ ธีหลัก                  
1) การแบ่งกลุ่มลูกค้าด้วยเทคนิคอารเ์อฟเอ็ม 2) การแบ่งกลุ่มด้วยเทคนิคอารเ์อฟเอ็มและ          
การวิ เคราะห์ข้อความด้วย  Natural Language Toolkit เปรียบเทียบกับการจัดกลุ่ มด้วย               
ค่ า  Adjusted Rand Index และค่ า  Normalized Mutual Information ซึ่ ง ให้ค่ า  ARI เท่ ากับ 
0.5116 และ NMI เท่ากับ  0.3646 จากการเปรียบเทียบทั้ง 2 วิ ธี  ผลที่ ได้ไม่สอดคล้องกัน                 
การแบ่งกลุ่มดว้ยเทคนิคอารเ์อฟเอ็มร่วมกับการวิเคราะห์ข้อความ มีประสิทธิภาพดีกว่าวิธีที่                
ใชเ้ทคนิคอารเ์อฟเอ็มเพียงเทคนิคเดียว ที่ใหข้อ้มลูเชิงลึกของการสั่งซือ้ร่วมกบัขอ้มลูในส่วนของ
ศกัยภาพของลกูคา้จากขอ้มลูอารเ์อฟเอ็ม (เอกปรียา ใบสนิ, 2563) 
 

3. บทความวิจัยเร่ือง Customer Segmentation using K-means Clustering 
บทความนี ้กล่าวถึงเรื่อง การจัดกลุ่มด้วยอัลกอริทึมที่แตกต่างกัน 3 แบบ               

คือ K-Means, Agglomerative และ Meanshift เพื่อแบ่งกลุ่มลูกค้าและเปรียบเทียบผลลัพธ์      
ของกลุ่มที่ได้ ชุดข้อมูลมีคุณสมบัติ 2 ประการ จ านวน 200 ตัวอย่าง ที่น  ามาจากรา้นค้าปลีก      
ในพืน้ที่ ทัง้ 2 คุณสมบตัิ คือ ค่าเฉลี่ยของปริมาณการซือ้โดยลกูคา้ และค่าเฉลี่ยการเขา้เยี่ยมชม
ของลกูคา้ในรา้นคา้เป็นประจ าทกุปี ขอ้มลูไดร้บัการปรบัขนาดโดยการใชต้วัปรบัขนาดมาตรฐาน
Standard Scaler ข้อมูลจะมีศูนย์กลางประมาณ  0 โดยมีค่าเบี่ ยงเบนมาตรฐานเป็น  1          
clusters ของ K-means และ Agglomerative มี เท่ ากัน  โดยให้ รูปแบบเดียวกัน  ประยุกต์           
การจดักลุม่ลกูคา้ได ้5 กลุม่ ที่แบ่งออกเป็น Careless, Careful, Standard, Target และ Sensible 
การแบ่งกลุ่มดว้ย mean shift clustering แบ่งได ้2 กลุ่ม คือ High buyers and frequent visitors 
และ High buyers and occasional visitors ผลลัพธ์ของกลุ่มจากทั้ง 3 อัลกอริทึม ไม่มีความ
แตกต่างอย่างมีนยัส าคญั ใน K-means และ Agglomerative clustering ดงันัน้อลักอรทิึมทัง้สอง
นี ้สามารถจัดกลุ่มของข้อมูลได้ดีกว่า Mean shift วัดผลการประเมินด้วย silhouette score 
(Kansal et al., 2018) 
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4. บทความวิจัยเร่ือง Customer Segmentation Based on RFM Value Using             
K-Means Algorithm 

บทความกลา่วถึงเรื่อง การแบง่กลุม่ลกูคา้และวดัค่าเพื่อใหเ้จา้ของธุรกิจสามารถ
ก าหนดว่าลกูคา้กลุ่มไหนที่ใหป้ระโยชนแ์ละกลุ่มไหนที่ไม่ใหป้ระโยชน ์การระบุเกณฑข์องลูกคา้    
ในการสรา้งกลุ่มตามค่า RFM (Recency, Frequency, Monetary) วิธีการจัดกลุ่มนีใ้ช ้K-Means 
Clustering ผลลัพธ์จากวิธี Elbow Method แบ่งกลุ่มได้ทั้งหมด 3 กลุ่ม พรอ้มลักษณะของ           
แต่ละกลุ่ม กลุ่มที่ 1 ประกอบด้วยลูกค้า 69 คน จัดให้เป็น “ลูกค้าที่มาช้อปทุกวัน” , กลุ่มที่ 2 
ประกอบดว้ยลูกคา้ 95 คน จัดใหเ้ป็น “ลูกคา้ที่ไม่มีความเคลื่อนไหว”, กลุ่มที่ 3 มีลูกคา้ 11 คน       
จดัใหเ้ป็น “ลกูคา้ชัน้ดี” ค่าของความแตกต่างของ SSE คือ 2.7630 และค่าเฉลี่ยของ Silhouette 
Index คือ 0.7210 บริษัทสามารถใช้เป็นสื่อส่งเสริมการขาย โปรโมชั่น ให้กับลูกค้าชั้นดีได ้            
(Dedi et al., 2019) 

 
ในบทที่ 2 นี ้กล่าวถึงการทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยที่เก่ียวขอ้งต่าง ๆ เพื่อน ามา

ประยกุตใ์ชแ้ละต่อยอด ส าหรบัวิธีด าเนินการวิจยั จะกลา่วถึงในบทที่ 3 ต่อไป 
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บทที ่3 
ขั้นตอนการด าเนินการวิจัย 

 
ภาพประกอบ 8 แสดงขัน้ตอนการวิจยั 

3.1 การท าความเข้าใจปัญหา (Business Understanding) 
ศึกษาเก่ียวกับธุรกิจประเภทรา้นขายปลีก ซึ่งใชเ้ป็นชุดขอ้มูลสาธารณะจากเว็บไซต ์

Kaggle.com ดงัภาพประกอบ 9 โดยมีความตอ้งการแบ่งกลุ่มลกูคา้ (Customer Segmentation) 
เพื่อใหส้ามารถแบ่งกลุม่ลกูคา้ที่คลา้ยคลงึกนั เพื่อน าไปสูก่ารพฒันากลยทุธแ์ละวางแผนการตลาด 
ใหต้อบโจทยแ์ละเหมาะสมกบัลกูคา้ในทกุ ๆ กลุม่  
 

 
ภาพประกอบ 9 แสดงภาพบนัทกึหนา้จอเว็บไซต ์Kaggle 

ที่มา : https://www.kaggle.com/datasets/shedai/retail-data-set 

3.2 การท าความเข้าใจขอ้มูล (Data Understanding)  
รวบรวมข้อมูลที่ เก่ียวข้องและเช่ือถือได้ ตรวจสอบคุณภาพของข้อมูลเพื่อให้เข้าใจ

ลกัษณะของขอ้มลูและสามารถจดัการกบัขอ้มลูให้เหมาะส าหรบัน ามาใชว้ิเคราะห ์รวบรวมขอ้มลู
การขายของรา้นขายปลีกทัง้การขายจากสาขาและผูค้า้ปลีก จดัเก็บขอ้มลูในปี ค.ศ. 2019 ถึงตน้ปี 
ค.ศ. 2023 มีขอ้มูลทั้งหมด 29,103 รายการ มี 7 คุณลักษณะ แสดงถึงขอ้มูลของแต่ละบุคคล       
ดงัตาราง 1 แสดงตวัอย่างขอ้มลูดงัภาพประกอบ 10  และชนิดขอ้มลูดงัภาพประกอบ 11 

 

Retail Dataset
Business 

Understanding
Data Understanding Data Preparation Modeling Evaluation
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ตาราง 1 ช่ือคอลมัน ์(Column Name) และค าอธิบาย (Description) 

Column Name Description 

InvoiceID รหสัใบเสรจ็ 

Date วนัที่ท  ารายการ 

ProductID รหสัสินคา้เฉพาะแต่ละรายการ 

TotalSales ยอดขายรวมต่อใบเสรจ็ 

Discount จ านวนสว่นลด 

CustomerID รหสัลกูคา้ ที่ไม่ซ  า้กนั 

Quantity จ านวนสินคา้ที่ขายตอ่ใบเสรจ็ 

 

 
ภาพประกอบ 10 แสดงตวัอย่างของขอ้มลู 

 
ภาพประกอบ 11 แสดงชนิดของขอ้มลู 
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3.3 การเตรียมข้อมูล (Data Preparation) 
1. ท าความสะอาดขอ้มลู  

ตรวจสอบและแก้ไขข้อมูล เพื่อให้ข้อมูลอยู่ในรูปแบบที่ถูกต้องสมบูรณ์  เช่น         
ข้อมูลที่ซ  า้ซ้อน (Duplicate data) ข้อมูลไม่ถูกต้อง (Incorrectly data) การสูญหายของข้อมูล
บางส่วน (Missing Value) ค่าความผิดปกติหรือแตกต่างจากขอ้มูลในกลุ่ม (Outliers) เป็นต้น            
ดงัภาพประกอบ 12 ถึง 15 

               
ภาพประกอบ 12 แสดงการตรวจสอบและแกไ้ขขอ้มลู 

 

 
ภาพประกอบ 13 แสดงการตรวจสอบยอดซือ้และจ านวนสินคา้ที่เป็นศนูย ์
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ภาพประกอบ 14 แสดงการแทนท่ีดว้ยการแกไ้ขเป็นคา่ที่ถกูตอ้งหรือแทนดว้ยค่าใหม่ 
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ภาพประกอบ 15 แสดงการตรวจสอบและลบขอ้มลูที่ยงัไม่ถกูตอ้ง 

2. สรา้งตวัแปรใหม่จากขอ้มลูที่มีอยู่  
การส ร้า งตั วแป รใหม่ ห รือ  Feature Engineering จากข้อมู ลก ารซื ้อ สิ น ค้า 

(Transaction) ที่ เก็บมา โดยปกติแล้วข้อมูลที่ มี ไม่สามารถน ามาใช้ได้โดยตรง เนื่ องจาก            
การซือ้สินคา้หนึ่งครัง้มากกว่า 1 แถว และลกูคา้ 1 คน   มีการซือ้มากกว่า 1 ครัง้ได ้วตัถุประสงค์
ของการวิเคราะหข์อ้มูลในกรณีนีต้อ้งการแบ่งกลุ่มลูกคา้แต่ในขอ้มูลที่มีจะเป็นรายละเอียดของ  
การซื ้อสินค้าแต่ละครั้ง ดังนั้น จึงต้องการสร้างเป็น profile ของลูกค้าแต่ละรายเสียก่อน           
โดยการสรา้ง Profile นีจ้ะพิจารณาตวัแปรตา่งๆ ดงันี ้

1) Recency (R) คือ  จ านวนวันที่ ซื ้อครั้งล่าสุดห่ างจากวันค านวณ ก่ีวัน            
ดงัภาพประกอบ 16 

 
ภาพประกอบ 16 แสดงการสรา้งตวัแปร Recency 
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2) Frequency (F) คือ จ านวนครั้งในการซื ้อสินค้า พิจารณาจากหมายเลข    
ค าสั่งซือ้ที่ต่างกนัของลกูคา้แต่ละราย ดงัภาพประกอบ 17 

 
ภาพประกอบ 17 แสดงการสรา้งตวัแปร Frequency 

3) Monetary (M) คือ ยอดคา่ใชจ้่ายรวมจากทกุตาราง ดงัภาพประกอบ 18 

 
ภาพประกอบ 18 แสดงการสรา้งตวัแปร Monetary 

4) Basket Size (B) คือ ยอดคา่ใชจ้่ายแตล่ะครัง้ ดงัภาพประกอบ 19 

 
ภาพประกอบ 19 แสดงการสรา้งตวัแปร Basket Size 
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5) Day_Type (D) คือ วนัที่ลกูคา้มาใชบ้รกิาร ดงัภาพประกอบ 20 

 
ภาพประกอบ 20 แสดงการสรา้งคอลมัน ์Day_Type 

3.4 การสร้างแบบจ าลอง (Modeling)  
น าเอาข้อมูลที่ ได้ท าการวิเคราะห์และเตรียมข้อมูลเสร็จแล้ว  มาเข้าสู่การสร้าง

แบบจ าลอง เพื่อแบ่งกลุ่มลูกค้าตามที่ต้องการ ด้วยวิธีการและเทคนิคต่าง ๆ ซึ่งหากการท า 
Customer Segmentation หรือ Clustering ด้วย RFM หรือ K-means พบว่ามีข้อมูลผิดพลาด 
สามารถกลบัไปท าการเตรยีมขอ้มลูใหม่อีกครัง้ไดเ้ช่นกนั 

ในการศึกษานี ้  จะสร้างแบบจ าลอง 2 แบบ  โดยแบบจ าลองที่  1 จะเป็นการ          
แบ่งกลุม่ดว้ยขอ้มลู RFM แบบจ าลองที่ 2 จะเป็นการแบ่งกลุม่ดว้ยขอ้มลู RFMBD เพิ่มตวัแปรจาก     
ยอดใช้จ่ายต่อครั้ง ร่วมกับการจัดกลุ่มตามวันที่มาใช้บริการ โดยแบบจ าลองแต่ละแบบ                        
มีรายละเอียดดงันี ้
 

แบบจ าลองที ่1 การแบ่งกลุม่ดว้ยการใชข้อ้มลู RFM 
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แบบจ าลองที ่2 การแบ่งกลุม่ดว้ยการใชข้อ้มลู RFMBD 

 
 

3.5 การประเมินประสิทธภิาพ (Evaluation) 
ในการศึกษานี ้ ใช้วิธีวิเคราะห์หาจ านวนกลุ่มที่ เหมาะสมด้วยค่า Silhouette Score                    

และค่า Davies-Bouldin Index ท าการประเมินประสิทธิภาพของผลลัพธ์เพื่อเปรียบเทียบกลุ่ม
ข้อมูลจากทั้ง 2 แบบ ด้วยตัวประเมิน Adjusted Rand Index (ARI) และ Normalized Mutual 
Information (NMI) เพื่อวดัความคลา้ยคลงึระหวา่งการแบ่งกลุม่ของทัง้สองแบบจ าลอง 

 
ในบทที่ 3 นี ้ไดน้  าเสนอขัน้ตอนการด าเนินงานวิจยั ไดก้ลา่วถึงชดุขอ้มลู การด าเนินงาน 

ท าความเข้าใจปัญหาและใจข้อมูล การเตรียมข้อมูล สร้างแบบจ าลอง และการประเมิน
ประสิทธิภาพของการแบ่งกลุ่ม โดยในบทที่ 4 จะมีการกล่าวถึงรายละเอียดและผลการศึกษา            
ของการแบ่งกลุม่ของลกูคา้ตอ่ไป 
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บทที ่4 
ผลการศึกษา 

การศึกษาวิธีการแบ่งกลุ่มลูกคา้ตามพฤติกรรมการซือ้โดยใชเ้ทคนิคเคมีน ด าเนินการ
ตามขัน้ตอนตา่งๆ เพื่อใหเ้ป็นไปตามวตัถปุระสงคท์ี่ก  าหนดไว ้ดงันี ้

 

1. ผลการแบ่งกลุม่ ท า K-Means Clustering ดว้ย RFM 
2. ผลการแบ่งกลุม่ ท า K-Means Clustering ดว้ย RFMBD 
3. ผลการเปรียบเทียบระหวา่งการแบ่งกลุม่ดว้ย RFM และ RFMBD 

4.1 ผลการแบ่งกลุ่ม ท า K-Means Clustering ด้วย RFM 
แบบจ าลองการแบ่งกลุ่มด้วย RFM ใช้ข้อมูลลูกค้า ดังภาพที่  21 การท า Clustering            

จะเป็นการแบง่กลุม่ขอ้มลูที่เลือกค่า K ที่ดีท่ีสดุ โดยใช ้Elbow Method ดงัภาพที่ 22 และพิจารณา
จากค่า Silhouette  Score ดังภาพที่  23 และค่า Davies-Bouldin Index ดังภาพที่  24 ผลลัพธ ์                
จากการจดักลุม่แสดงไดด้งัภาพที่ 25 

 
ภาพประกอบ 21 แสดงขอ้มลู RFM จากขัน้ตอนการวิเคราะหข์อ้มลูลกูคา้ 
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1. ผลลัพธจ์ านวนกลุ่มทีเ่หมาะสมด้วยวิธี Elbow 
จ านวนกลุ่มที่เหมาะสม เม่ือพิจารณาจากการหกัศอก ไดจ้  านวนเท่ากับ 4 กลุ่ม 

ดงัภาพประกอบ 22 และรายละเอียดดงัตาราง 2 
 

 
ภาพประกอบ 22 แสดงผลลพัธจ์  านวนกลุม่ RFM ที่เหมาะสมดว้ยวิธี Elbow 

 
ตาราง 2 แสดงค่า Sum of squared errors (SSE) ของขอ้มลู RFM 

SSE for K = 2   14.1414 
SSE for K = 3    8.6759 
SSE for K = 4    6.4226 
SSE for K = 5    4.3557 
SSE for K = 6    2.9904 
SSE for K = 7    2.2785 
SSE for K = 8    1.7598 
SSE for K = 9    1.3088 
SSE for K = 10  1.1037 

 
 



  31 

2. ผลลัพธจ์ านวนกลุ่มทีเ่หมาะสมด้วยวิธี Silhouette Score 
จ านวนกลุ่มที่ เหมาะสม เม่ือพิจารณาจากค่าเฉลี่ยของ Silhouette Score           

เท่ ากับ  0.6884 มีค่าเข้าใกล้ 1 มากที่ สุด  ได้จ านวนเท่ากับ  2 กลุ่ม  ดังภาพประกอบ  23               
และรายละเอียดดงัตาราง 3 

 

 
ภาพประกอบ 23 แสดงผลลพัธจ์  านวนกลุม่ RFM ที่เหมาะสมดว้ยวิธี Silhouette Score 

ตาราง 3 แสดงค่า Silhouette Score ของขอ้มลู RFM 

SC for K = 2    0.6884 
SC for K = 3    0.6163 
SC for K = 4    0.6270 
SC for K = 5    0.5964 
SC for K = 6    0.5866 
SC for K = 7    0.5526 
SC for K = 8    0.5632 
SC for K = 9    0.5545 
SC for K = 10  0.5331 
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3. ผลลัพธจ์ านวนกลุ่มทีเ่หมาะสมด้วยวิธี Davies-Bouldin Index 
จ านวนกลุ่มที่ เหมาะสมของลูกค้า เม่ือพิจารณาจากค่าเฉลี่ยของ Davies-

Bouldin Index อยู่ที่  0.4253 ซึ่งมีค่าน้อยที่สุด ได้จ านวนเท่ากับ 2 กลุ่ม ดังภาพประกอบ 24                 
และรายละเอียดดงัตาราง 4 
 

 
ภาพประกอบ 24 แสดงผลลพัธจ์  านวนกลุม่ RFM ที่เหมาะสมดว้ยวิธี Davies-Bouldin Index 

ตาราง 4 แสดงค่า Davies-Bouldin Index ของขอ้มลู RFM 

DBI for K = 2   : 0.4253 
DBI for K = 3   : 0.5161 
DBI for K = 4   : 0.5567 
DBI for K = 5   : 0.5719 
DBI for K = 6   : 0.4657 
DBI for K = 7   : 0.4728 
DBI for K = 8   : 0.4549 
DBI for K = 9   : 0.4673 
DBI for K = 10 : 0.5002 
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ภาพประกอบ 25 แสดงตวัอย่างผลลพัธก์ารจดักลุม่ดว้ยเทคนิค RFM 

จากผลลัพธ์ของ Elbow Method และ Silhouette Score และ Davies-Bouldin Index 
ผูว้ิจยัเลือกจดักลุม่ขอ้มลูเป็น 2 กลุม่ โดยไดผ้ลลพัธภ์าพประกอบ 26 

 
ภาพประกอบ 26 แสดงจ านวนผลลพัธก์ารจดักลุม่ดว้ยเทคนิค RFM 

4.2 ผลการแบ่งกลุ่ม ท า K-Means Clustering RFMBD 
สรา้งแบบจ าลองการจัดกลุ่มดว้ย RFM และเพิ่มตัวแปร B กับ D โดยใชข้้อมูลลูกค้า       

ดังตัวอย่างในภาพที่  27 การท า Clustering จะเป็นการแบ่งกลุ่มข้อมูลที่ เลือกค่า K ที่ดีที่สุด        
โดยใช้ Elbow Method ดังภาพที่  28 และพิจารณาจากค่า  Silhouette Score ดังภาพที่  29        
และค่า Davies-Bouldin Index ดงัภาพที่ 30 ผลลพัธจ์ากการจดักลุม่แสดงไดด้งัภาพที่ 31 
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ภาพประกอบ 27 แสดงขอ้มลู RFMBD ที่ไดจ้ากขัน้ตอนการวิเคราะหข์อ้มลูลกูคา้ 

1. ผลลัพธจ์ านวนกลุ่มทีเ่หมาะสมด้วยวิธี Elbow 
จ านวนกลุ่มที่ เหมาะสมของลูกค้า เม่ือพิจารณาจากการหักศอก  ได้จ านวน

เท่ากบั 4 กลุม่ ดงัภาพประกอบ 28 และรายละเอียด ดงัตาราง 5 

 

ภาพประกอบ 28 แสดงผลลพัธจ์  านวนกลุม่ RFMBD ที่เหมาะสมดว้ยวิธี Elbow 
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ตาราง 5 แสดงค่า Sum of squared errors (SSE) ของขอ้มลู RFMBD 

SSE for K = 2   : 69.7246 
SSE for K = 3   : 33.6266 
SSE for K = 4   : 22.3355 
SSE for K = 5   : 17.7845 
SSE for K = 6   : 14.3939 
SSE for K = 7   : 12.9532 
SSE for K = 8   : 11.1594 
SSE for K = 9   : 9.71310 
SSE for K = 10 : 8.4590 

 
2. ผลลัพธจ์ านวนกลุ่มทีเ่หมาะสมด้วยวิธี Silhouette Score 

จ านวนกลุ่มที่เหมาะสมของลูกค้า เม่ือพิจารณาจากค่าเฉลี่ยของ Silhouette 
Score อยู่ที่ 0.6148 ซึ่งมีค่าเขา้ใกล ้1 มากที่สุด ไดจ้  านวนเท่ากับ 4 กลุ่ม ดังภาพประกอบ 29             
และรายละเอียด ดงัตาราง 6 

 

ภาพประกอบ 29 แสดงผลลพัธจ์  านวนกลุม่ RFMBD ที่เหมาะสมดว้ยวิธี Silhouette Score 
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ตาราง 6 แสดงค่า Silhouette Score ของขอ้มลู RFMBD 

SC for K = 2   : 0.6147 
SC for K = 3   : 0.6029 
SC for K = 4   : 0.6148 
SC for K = 5   : 0.5366 
SC for K = 6   : 0.5430 
SC for K = 7   : 0.5179 
SC for K = 8   : 0.5008 
SC for K = 9   : 0.4832 
SC for K = 10 : 0.4723 

 
3. ผลลัพธจ์ านวนกลุ่มทีเ่หมาะสมด้วยวิธี Davies-Bouldin Index 

จ านวนกลุ่มที่ เหมาะสมของลูกค้า เม่ือพิจารณาจากค่าเฉลี่ยของ Davies-
Bouldin Index อยู่ที่  0.5249 ซึ่งมีค่าน้อยที่สุด ได้จ านวนเท่ากับ 3 กลุ่ม ดังภาพประกอบ 30                  
และรายละเอียด ดงัตาราง 7 

 

 
ภาพประกอบ 30 แสดงผลลพัธจ์  านวนกลุม่ RFMBD ท่ีเหมาะสมดว้ยวิธี Davies-Bouldin Index 
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ตาราง 7 แสดงค่า Davies-Bouldin Index ของขอ้มลู RFMBD 

DBI for K = 2   : 0.6850 
DBI for K = 3   : 0.5249 
DBI for K = 4   : 0.5344 
DBI for K = 5   : 0.6270 
DBI for K = 6   : 0.6715 
DBI for K = 7   : 0.7051 
DBI for K = 8   : 0.6346 
DBI for K = 9   : 0.7126 
DBI for K = 10 : 0.6599 

 
 

 

ภาพประกอบ 31 แสดงตวัอย่างผลลพัธก์ารจดักลุม่ดว้ยเทคนิค RFMBD 
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จากผลลัพธ์ของ Elbow Method และ Silhouette Score และ Davies-Bouldin Index 
ผูว้ิจยัเลือกจดักลุม่ขอ้มลูเป็น 4 กลุม่ ไดผ้ลลพัธด์งัภาพประกอบ 32 

 

ภาพประกอบ 32 แสดงจ านวนผลลพัธก์ารจดักลุม่ดว้ยเทคนิค RFMBD 

4.3 ผลการเปรียบเทยีบระหว่างการแบ่งกลุ่มดว้ย RFM และการแบ่งกลุ่มด้วย RFMBD  
ผลการประเมินของการแบง่กลุม่ที่ไดจ้ากการทดลองแบ่งกลุม่ดว้ย RFM ดงัตาราง 8 
 

ตาราง 8 แสดงผลการประเมินของการแบง่กลุม่ของขอ้มลู RFM 

Cluster RFM Silhouette Score Davies-Bouldin Index 
2 0.6884 0.4253 
3 0.6163 0.5161 
4 0.6270 0.5567 
5 0.5964 0.5712 
6 0.5866 0.4657 
7 0.5526 0.4728 
8 0.5632 0.4549 
9 0.5545 0.4673 

10 0.5331 0.5002 

 
จากตารางที่ 8 จะเห็นว่า Cluster ที่มี Silhouette Score สงูและ Davies-Bouldin Index 

ต ่าสดุ จะถือวา่เป็นการแบง่กลุม่ที่ดีท่ีสดุ โดย Cluster 2 มีผลการประเมินที่ดีท่ีสดุในทัง้สองดชันีนี ้ 
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จากผลลัพธ์ของ Elbow Method และ Silhouette Score และ Davies-Bouldin Index 
ผูว้ิจยัเลือกแบ่งกลุม่ขอ้มลูเป็น 2 กลุม่ ไดผ้ลลพัธค์่าเฉลี่ยของ Cluster ดงัตาราง 9 

 

ตาราง 9 แสดงค่าเฉลี่ยของ Cluster RFM 

Cluster RFM Recency Frequency Monetary 
Cluster 0 157.5706 82.7237 219,442.8836 

Cluster 1 1,130.4195 7.1667 8,698.3188 

 

ผลการประเมินของการแบง่กลุม่ที่ไดจ้ากการทดลองแบง่กลุม่ดว้ย RFMBD ดงัตาราง 10 
ตาราง 10 แสดงผลการประเมินของการแบง่กลุม่ของขอ้มลู RFMBD 

Cluster RFMBD Silhouette Score Davies-Bouldin Index 
2 0.6147 0.6850 
3 0.6029 0.5249 
4 0.6148 0.5344 
5 0.5366 0.6270 
6 0.5430 0.6715 
7 0.5179 0.7051 
8 0.5008 0.6346 
9 0.4832 0.7126 
10 0.4723 0.6599 

 

จากตารางที่  10 จะ เห็ น ว่ า  Cluster ที่ มี  Silhouette Score สู งสุด  คื อ  Cluster 4          
และ Davies-Bouldin Index ต ่าสดุ คือ Cluster 3 การเลือกค่าที่เหมาะสมจึงตอ้งพิจารณาความ
เหมาะสมตามวตัถปุระสงคแ์ละลกัษณะของขอ้มลู  
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จากผลลัพธ์ของ Elbow Method และ Silhouette Score และ Davies-Bouldin Index 
ผูว้ิจยัเลือกแบ่งกลุม่ขอ้มลูเป็น 4 กลุม่ ไดผ้ลลพัธค์่าเฉลี่ยของ Cluster ดงัตาราง 11 

 

ตาราง 11 แสดงค่าเฉลี่ยของ Cluster RFMBD 

Cluster RFMBD Recency Frequency Monetary Basket Size Day_Type 
Cluster 0 1,110.2286 6.7714 8,560.0576 1,450.2134 0 
Cluster 1 155.6100 67.0270 191,683.1485 3,261.9892 0 
Cluster 2 109.3636 154.1061 354,585.7849 3,480.6156 1 
Cluster 3 1,100.2619 7.5000 8,118.6285 1,160.1186 1 

 
แบบจ าลองที่ 1 ใชว้ิธี K-Means clustering แบ่งไดเ้ป็น 2 กลุ่ม โดยกลุ่มที่ 1 มีสมาชิก 

333 คน  กลุม่ที่ 2 มีสมาชิก 174 คน 
แบบจ าลองที่ 2 ใชว้ิธี K-Means clustering แบ่งไดเ้ป็น 4 กลุ่ม โดยกลุ่มที่ 1 มีสมาชิก 

259 คน กลุม่ที่ 2 มีสมาชิก 140 คน กลุม่ที่ 3 มีสมาชิก 66 คน กลุม่ที่ 4 มีสมาชิก 42 คน 
 

ผลการเปรียบเทยีบการแบ่งกลุ่มของแบบจ าลอง 
ค่าผลลพัธ์ของตัวประเมิน Adjusted Rand Index (ARI) และ Normalized Mutual 

Information (NMI) เปรียบเทียบทัง้สองแบบจ าลอง ไดค้่าดงัตารางที่ 12 
 

ตาราง 12 ค่า Adjusted Rand index และค่า Normalized Mutual Information 

ตวัประเมิน ค่า 
Adjusted Rand Index 0.4846 
Normalized Mutual Information 0.4987 
 

ในบทที่  4 นี ้ ได้น าเสนอผลการศึกษา ผลการแบ่งกลุ่ม ท า K-Means Clustering             
ดว้ย RFM และ RFMBD และผลการเปรียบเทียบการแบ่งกลุ่ม โดยในบทที่ 5 จะมีการกล่าวถึง  
การสรุปผล อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะต่อไป 
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บทที ่5 
สรุปผลการวิจัย อภปิรายผลการวิจัย และข้อเสนอแนะ 

5.1. สรุปผลการวิจัย 
การวิเคราะห์แบ่งกลุ่มลูกค้าตามพฤติกรรมการซือ้สินค้าของรา้นขายปลีกแห่งหนึ่ง       

จากชุดขอ้มูลลูกคา้ 507 คน จัดเก็บขอ้มูลในปี ค.ศ. 2019 ถึงตน้ปี ค.ศ. 2023 ดว้ยแบบจ าลอง 
RFM และเพิ่มตัวแปรยอดการซื ้อสินค้าแต่ละครั้ง  (B) วันที่มาใช้บริการ (D) โดยใช้เทคนิค             
K-Means ในการท า Clustering เพื่อแบ่งกลุ่มลกูคา้ ก าหนดจ านวนกลุ่มที่ตอ้งการโดยพิจารณา
จ านวนกลุ่มที่เหมาะสมดว้ยวิธี Elbow ค่าเฉลี่ยของ Silhouette Score และค่าเฉลี่ยของ Davies-
Bouldin ไดผ้ลลพัธด์งันี ้

 

1. ผ ล ลั พ ธ์ ที่ ได้ จ า ก ก า รแ บ่ ง ก ลุ่ ม ลู ก ค้ า โด ย ใช้ วิ ธี  K-Means clustering                             
ดว้ยคณุลกัษณะ Recency, Frequency, และ Monetary (RFM) แบง่ไดเ้ป็น 2 กลุม่ คือ  

กลุม่ที่ 1 มีสมาชิก 333 คน ลกูคา้ในกลุ่มนีมี้ค่า Recency (จ านวนวนัที่ลกูคา้ท า
การซือ้ครัง้ล่าสดุ) เฉลี่ยที่ 157.5706 มีค่า Frequency (ความถ่ีในการซือ้สินคา้) เฉลี่ยที่ 82.7237 
และค่า Monetary (ยอดค่าใชจ้่ายรวม) เฉลี่ยที่ 219,442.8836 

 

กลุ่มที่ 2 มีสมาชิก 174 คน ลูกคา้ในกลุ่มนีมี้ค่า Recency (จ านวนวันที่ลูกคา้       
ท าการซือ้ครัง้ล่าสุด) เฉลี่ยที่  1,130.4195 มีค่า Frequency (ความถ่ีในการซือ้สินค้า) เฉลี่ยที่ 
7.1667 และค่า Monetary (ยอดค่าใชจ้่ายรวม) เฉลี่ยที่ 8,698.3188  

 
2. ผ ล ลั พ ธ์ ที่ ได้ จ า ก ก า รแ บ่ ง ก ลุ่ ม ลู ก ค้ า โด ย ใช้ วิ ธี  K-Means clustering                 

ด้วยคุณลักษณะ Recency, Frequency, และ Monetary (RFM) และการเพิ่มคุณลักษณะ 
Basket Size และ Day Type (RFMBD) แบ่งไดเ้ป็น 4 กลุม่ คือ 

กลุ่มที่ 1 มีสมาชิก 259 คน ลูกคา้ในกลุ่มนีมี้ค่า Recency (จ านวนวันที่ลูกคา้         
ท าการซือ้ครัง้ล่าสุด) เฉลี่ยที่  1,110.2286 มีค่า Frequency (ความถ่ีในการซือ้สินค้า) เฉลี่ยที่ 
6.7714 และค่ า  Monetary (ยอดค่ า ใช้จ่ าย รวม ) เฉลี่ ยที่  8,560.0576 มี ค่ า  Basket Size         
(ยอดค่าใชจ้่ายต่อครัง้) เฉลี่ยที่ 1,450.2134 และค่า Day Type (วนัที่มาใชบ้รกิาร) เป็นวนัธรรมดา 
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กลุ่มที่ 2 มีสมาชิก 140 คน ลูกคา้ในกลุ่มนีมี้ค่า Recency (จ านวนวันที่ลูกค้า   
ท าการซื ้อครั้งล่าสุด) เฉลี่ยที่  155.6100 มีค่า Frequency (ความถ่ีในการซื ้อสินค้า) เฉลี่ยที่ 
67.0270 ค่ า  Monetary (ยอดค่ า ใช้จ่ า ย รวม ) เฉ ลี่ ย ที่  191,683.1485 มี ค่ า  Basket Size          
(ยอดค่าใชจ้่ายต่อครัง้) เฉลี่ยที่ 3,261.9892 และค่า Day Type (วนัที่มาใชบ้รกิาร) เป็นวนัธรรมดา  

 

กลุ่มที่ 3 มีสมาชิก 66 คน ลูกค้าในกลุ่มนีมี้ค่า Recency (จ านวนวันที่ลูกค้า    
ท าการซื ้อครั้งล่าสุด) เฉลี่ยที่  109.3636 มีค่า Frequency (ความถ่ีในการซื ้อสินค้า) เฉลี่ยที่ 
154.1061 ค่ า  Monetary (ยอดค่ า ใช้จ่ าย รวม ) เฉลี่ ยที่  354,585.7849 มี ค่ า  Basket Size         
(ยอดค่าใชจ้่ายต่อครัง้) เฉลี่ยที่ 3,480.6156 และค่า Day Type (วนัที่มาใชบ้รกิาร) เป็นวนัหยดุ  

 

กลุ่มที่  4 มีสมาชิก 42 คน ลูกค้าในกลุ่มนีมี้ค่า Recency (จ านวนวันที่ลูกค้า    
ท าการซือ้ครัง้ล่าสุด) เฉลี่ยที่  1,100.2619 มีค่า Frequency (ความถ่ีในการซือ้สินค้า) เฉลี่ยที่ 
7.5000 ค่ า  Monetary (ย อ ด ค่ า ใ ช้ จ่ า ย ร ว ม )  เฉ ลี่ ย ที่  8,118.6285 มี ค่ า  Basket Size               
(ยอดค่าใชจ้่ายต่อครัง้) เฉลี่ยที่ 1,160.1186 และค่า Day Type (วนัที่มาใชบ้รกิาร) เป็นวนันหยดุ  

5.2. อภปิรายผลการวิจัย 
งานวิจัยนี ้ ได้มุ่งเน้นที่การศึกษาวิธีการแบ่งกลุ่มลูกค้าตามพฤติกรรมการซือ้ ของ        

รา้นขายปลีกแห่งหนึ่ง ดว้ยแบบจ าลอง RFM และมีการเพิ่มตัวแปรยอดการซือ้สินคา้แต่ละครัง้ 
วนัที่มาใชบ้ริการ โดยใชเ้ทคนิค K-Means ในการท า Clustering เพื่อแบ่งกลุ่มลกูคา้ ไดแ้บ่งการ
ทดลองเป็นแบบจ าลอง 2 แบบ โดยแบบที่ 1 คือ การใชข้อ้มลู RFM และแบบที่ 2 คือการใชข้อ้มลู 
RFMBD พิจารณาจ านวนกลุ่มที่เหมาะสมดว้ยวิธี Elbow ดคู่าของ Silhouette Score และค่าของ 
Davies-Bouldin Index และน าผลมาวิเคราะหเ์ปรียบเทียบระหว่างผลลพัธข์องทัง้ 2 แบบจ าลอง 
พบวา่  

แบบจ าลองที่ 1 การใชข้อ้มลู RFM ผลลพัธข์อง Elbow Method ไดจ้  านวนเท่ากบั 4 
กลุ่ม ค่าของ Silhouette Score อยู่ที่  0.6884 ได้จ านวนเท่ากับ 2 กลุ่ม และค่าของ Davies-
Bouldin Index อยู่ที่ 0.4253 ไดจ้  านวนเท่ากบั 2 กลุ่ม ผูว้ิจยัเลือกแบ่งกลุ่มลกูคา้ออกเป็น 2 กลุ่ม 
โดยแต่ละกลุม่มีลกัษณะดงันี ้

กลุ่มที่ 1 มีจ านวน 333 คน ค่า Recency เฉลี่ยที่ 157.5706 หมายถึงลูกคา้ใน
กลุ่มนีมี้แนวโนม้ที่จะท าการซือ้สินคา้ใหม่อีกครัง้ในระยะเวลาไม่นานหลงัจากการท าซือ้ครัง้ก่อน           
ค่า Frequency เฉลี่ยที่ 82.7237 แสดงใหเ้ห็นวา่ลกูคา้ในกลุม่นีม้กัมีความถ่ีในการท าการซือ้สินคา้



  43 

บ่อยมาก ส่วนค่า Monetary เฉลี่ยที่  219,442.8836 บ่งบอกถึงมูลค่าการใช้จ่ายของลูกค้า          
ในกลุ่มนีท้ี่มีค่าสงู ซึ่งอาจแสดงถึงความส าคญัและการใหค้วามส าคญัต่อธุรกิจหรือสินคา้ที่เสนอ
ใหก้บักลุม่ลกูคา้นี ้จงึนิยามกลุม่ที่ 1 เป็น “กลุม่ลกูคา้ซือ้เยอะ จ่ายหนกั” 

 

กลุ่มที่ 2 มีจ านวน 174 คน ค่า Recency เฉลี่ยที่ 1,130.4195 หมายถึงลกูคา้ใน
กลุ่มนีม้ักจะท าการซือ้สินคา้นอ้ยลงหรือไม่ท าการซือ้เลยในระยะเวลาที่ผ่านมา ค่า Frequency 
เฉลี่ยที่ 7.1667 แสดงใหเ้ห็นว่าลกูคา้ในกลุม่นีมี้แนวโนม้ที่จะท าการซือ้สินคา้นอ้ยเม่ือเปรียบเทียบ
กบักลุ่มอื่น ค่า Monetary เฉลี่ยที่ 8,698.3188 แสดงใหเ้ห็นว่าลกูคา้ในกลุ่มนีม้กัมีความสนใจใน
การซือ้สินคา้มลูค่าต ่าหรือจ านวนนอ้ย จงึนิยามกลุม่ 2 เป็น “กลุม่ลกูคา้ซือ้นอ้ย คิดนาน” 
 

แบบจ าลอง 2 การใชข้อ้มลู RFMBD ผลลพัธข์อง Elbow Method ไดจ้  านวนเท่ากับ             
4 กลุ่ม ค่าของ Silhouette Score อยู่ที่  0.6148 ได้จ านวนเท่ากับ 4 กลุ่ม และค่าของ Davies-
Bouldin Index อยู่ที่ 0.5249 ไดจ้  านวนเท่ากบั 3 กลุ่ม ผูว้ิจยัเลือกแบ่งกลุ่มลกูคา้ออกเป็น 4 กลุ่ม 
โดยแต่ละกลุม่มีลกัษณะดงันี ้

กลุ่มที่ 1 มีจ านวน 259 ราย ค่า Recency เฉลี่ยที่ 1,110.2286 ค่าสงูมากแสดง
ถึงลกูคา้ในกลุ่มนีม้ักจะไม่ท าการซือ้สินคา้บ่อยๆ หรืออาจจะท าการซือ้สินคา้อย่างไม่สม ่าเสมอ            
ค่า Frequency เฉลี่ยที่  6.7714 แสดงให้เห็นว่าลูกค้าในกลุ่มนี ้มักจะท าการซือ้สินค้า ไม่บ่อย        
ค่า Monetary เฉลี่ยที่ 8,560.0576 แสดงใหเ้ห็นว่าลกูคา้ในกลุ่มนีม้กัมีมลูค่าการใชจ้่ายในการซือ้
สินค้าน้อย  ค่า Basket Size เฉลี่ยที่  1,450.2134 แสดงถึงมูลค่าการใช้จ่ายเฉลี่ยที่ ลูกค้า             
ในกลุ่มนีใ้ชจ้่ายในแต่ละครัง้ที่ซือ้สินคา้มีค่านอ้ย และค่า Day Type เป็นวนัธรรมดา บ่งบอกถึงว่า
ลกูคา้ในกลุ่มนีม้กัมาใชบ้ริการในวนัธรรมดา จึงนิยามกลุ่ม 1 เป็น “กลุ่มลกูคา้มานอ้ย จ่ายนอ้ย          
ชอ้ปวนัธรรมดา” 

 

กลุ่มที่  2 มีจ านวน 140 ราย ค่า Recency เฉลี่ยที่  155.6100 แสดงให้เห็นว่า
ลูกคา้ ในกลุ่มนีม้ักท าการซือ้สินคา้อย่างสม ่าเสมอหรือบ่อยๆ  ค่า Frequency เฉลี่ยที่ 67.0270 
แสดงให้เห็นว่าลูกค้าในกลุ่มนี ้มีมักมาใช้บริการซื ้อสินค้าบ่อยมาก  ค่า Monetary เฉลี่ยที่ 
191,683.1485 แสดงใหเ้ห็นว่าลูกคา้ในกลุ่มนีมี้มูลค่าการใชจ้่ายในการซือ้สินคา้สูง ค่า Basket 
Size เฉลี่ยที่ 3,261.9892 แสดงถึงมลูค่าการใชจ้่ายเฉลี่ยที่ลกูคา้ในกลุม่นีใ้ชจ้่ายในแต่ละครัง้ที่ซือ้
สินคา้มีค่ามาก และค่า Day Type เป็นวนัธรรมดา บ่งบอกถึงว่าลกูคา้ในกลุ่มนีม้กัมาใชบ้รกิารใน
วนัธรรมดา จงึนิยามกลุม่ที่ 2 เป็น “กลุม่ลกูคา้มาบอ่ย จ่ายหนกั ชอ้ปวนัธรรมดา ” 
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กลุ่มที่ 3 มีจ านวน 66 ราย ค่า Recency เฉลี่ยที่ 109.3636 ค่า Recency แสดง     
ใหเ้ห็นว่าลูกคา้ในกลุ่มนีม้ักท าการซือ้สินคา้เป็นระยะเวลาสม ่าเสมอหรือบ่อยๆ  ค่า Frequency 
เฉลี่ ยที่  154.1061 แสดงให้เห็นว่าลูกค้าในกลุ่มนี ้มี มักมาใช้บริการซื ้อสินค้าบ่อยมาก                  
ค่า Monetary เฉลี่ยที่ 354,585.7849 แสดงใหเ้ห็นว่าลกูคา้ในกลุ่มนีมี้มลูค่าการใชจ้่ายในการซือ้
สินคา้สูงมาก ค่า Basket Size เฉลี่ยที่ 3,480.6156 แสดงถึงมูลค่าค่าการใช้จ่ายเฉลี่ยที่ลูกค้า     
ในกลุ่มนีใ้ชจ้่ายในแต่ละครัง้ที่ซือ้สินคา้มีค่ามาก และค่า Day Type เป็นวันหยุด บ่งบอกถึงว่า
ลูกคา้ในกลุ่มนีม้ักมาใชบ้ริการในวันที่เป็นวันหยุด จึงนิยามกลุ่มที่ 3 เป็น “กลุ่มลูกคา้มาบ่อย       
จ่ายหนกั ชอ้ปวนัหยดุ” 

 

กลุ่มที่ 4 มีจ านวน 42 ราย ค่า Recency เฉลี่ยที่ 1,100.2619 แสดงถึงลกูคา้ใน
กลุม่นี ้ มกัไม่ท าการซือ้สินคา้อย่างสม ่าเสมอ ค่า Frequency เฉลี่ยที่ 7.500 แสดงใหเ้ห็นว่าลกูคา้
ในกลุ่มนีม้กัมาใชบ้ริการซือ้สินคา้ไม่บ่อย ค่า Monetary เฉลี่ยที่ 8,118.6258 ค่า แสดงใหเ้ห็นว่า
ลกูคา้ในกลุ่มนีมี้มูลค่าการใชจ้่ายในการซือ้สินคา้นอ้ย ค่า Basket Size เฉลี่ยที่ 1,160.1186 ค่า 
Basket Size แสดงถึงมลูค่าการใชจ้่ายเฉลี่ยที่ลกูคา้ในกลุ่มนีใ้ชจ้่ายในแต่ละครัง้ที่ซือ้สินคา้มีค่า
น้อยและค่า Day Type เป็นวันหยุด บ่งบอกถึงว่าลูกค้าในกลุ่มนี ้มักมาใช้บริการในวันที่ เป็น
วนัหยดุ จงึนิยามกลุม่ที่ 4 เป็น “กลุม่ลกูคา้มานอ้ย จ่ายนอ้ย ชอ้ปวนัหยดุ” 

 
การวิเคราะหเ์ปรียบเทียบผลของการแบ่งกลุม่ระหวา่งแบบจ าลองที่ 1 กบัแบบจ าลองที่ 2 

ด้วยตัวประเมิ น  Adjusted Rand Index (ARI) และ Normalized Mutual Information (NMI)              
เป็นการวัดความคล้ายคลึงระหว่างการแบ่งกลุ่มของแบบจ าลองทั้ง 2 แบบ มีค่าอยู่ในช่วง          
ระหว่าง 0 ถึง 1 โดยค่าที่ มีค่ามากกว่าหรือเข้าใกล้ 1 จะแสดงถึงความคล้ายคลึงระหว่าง           
การแบ่ งกลุ่มของทั้งสองแบบจ าลองในระดับที่ สูงขึ ้น  ดังนั้น  ค่ า Adjusted Rand Index             
เท่ากับ 0.4846 หมายถึงมีความสัมพันธ์ระหว่างการแบ่งกลุ่มของทั้งสองแบบจ าลองในระดับ       
ที่พอใชไ้ด ้แต่ไม่สามารถบอกไดแ้น่ชดัว่าการแบ่งกลุม่ของทัง้สองแบบจ าลองมีความคลา้ยคลงึกนั
มากห รือน้อยกว่ านี ้  และค่ า  Normalized Mutual Information เท่ ากับ  0.4987 หมายถึ ง                 
การแบ่งกลุ่มของทั้งสองแบบจ าลอง มีความคลา้ยคลึงกันปานกลาง ซึ่งหมายความว่ามีการ
แบ่งกลุม่ที่สอดคลอ้งกนัในระดบัที่มีความสมัพนัธก์นัเป็นไปได ้ 
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ส าหรบัการตดัสินใจที่จะเลือกใชง้านแบบจ าลองใดที่มีเหมาะสม ขึน้อยู่กบัวตัถปุระสงค์
และความตอ้งการหรือปัญหาของธุรกิจ นอกจากนีย้ังขึน้อยู่กับผลลัพธ์ที่ได้จากการวิเคราะห์        
และความเหมาะสมของขอ้มลู พิจารณาดงันี ้

1. พิ จารณาจากความเรียบง่ายและความชัด เจนในการท านายเป็นหลัก                     
แบบจ าลองที่ 1 อาจจะเป็นตวัเลือกที่ดี เนื่องจากมีจ านวนกลุม่นอ้ยและสมดลุกนั ซึ่งท าใหง้่ายต่อ
การท านายและตีความผลลพัธ ์

2. พิจารณาจากความหลากหลายของกลุ่ม แบบจ าลองที่ 2 มีจ านวนกลุ่มมากกว่า 
และมีความแตกแตกต่างหลากหลายของกลุ่มมากขึ ้น อาจจะช่วยให้เราเข้าใจลักษณะ                   
และพฤติกรรมของกลุม่ลกูคา้ไดด้ีขึน้ 

3. พิจารณาการใช้คุณลักษณะเพิ่มเติม ถ้าต้องการความละเอียดส าหรับการ
วิเคราะห์มากขึน้ แบบจ าลองที่  2 อาจเหมาะกว่า เนื่องจากมีการแบ่งกลุ่มลูกค้าเป็นจ านวน
มากกว่า และมีขอ้มลูเพิ่มเติม เช่น Basket Size และ Day Type ซึ่งอาจช่วยใหเ้ขา้ใจลึกซึง้ยิ่งขึน้       
เก่ียวกบัพฤติกรรมและลกัษณะของกลุม่ลกูคา้ได ้

5.3 ข้อเสนอแนะ 
เพื่อเป็นแนวทางในการพฒันางานวิจยัในอนาคต อาจประยกุตใ์ชว้ิธีการนี ้และสามารถ

ปรบัปรุงแบบจ าลองในการส ารวจเพิ่มเติมไดโ้ดยเพิ่มตวัแปรที่ มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ของลกูคา้
ดา้นอื่น ๆ เช่น ขอ้มูลของลกูคา้ ไลฟ์สไตล ์ความสนใจ และงานอดิเรกของลูกคา้ ศึกษาทัศนคติ
แรงจงูใจและปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้ของลกูคา้ และการใชต้วัประเมินประสิทธิภาพ
เพิ่มเติมเพื่อเปรียบเทียบการเลือกจ านวนกลุม่ที่เหมาะสม 
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รายละเอียดการดวูนัที่และเลือกใชใ้นชดุขอ้มลู 

 

 

รายละเอียดการท า Scale ขอ้มลูโดยใช ้MinMaxScaler 
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รายละเอียดการวิเคราะหห์าจ านวนกลุม่ที่เหมาะสม (K) 
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รายละเอียดจ านวนผลลพัธข์องแตล่ะคลสัเตอร ์
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