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ในยุคดิจิทัลที่ข้อมูลมีบทบาทส าคัญในการขับเคลื่อนธุรกิจ  การเข้าใจความต้องการและ
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การซือ้ โดยใชเ้ทคนิคการวิเคราะห ์RFM (Recency, Frequency, Monetary) รว่มกบัการวิเคราะหต์ะกรา้สนิคา้ 

(Market Basket Analysis) เพื่อพฒันากลยทุธก์ารตลาดเฉพาะกลุม่อย่างมีประสิทธิภาพ ขอ้มลูที่ใชเ้ป็นขอ้มูล

ธุรกรรมจากรา้นคา้ปลีกออนไลนใ์นประเทศสหราชอาณาจักร ระหว่างวนัที่ 1 ธันวาคม 2009 ถึง 9 ธันวาคม 

2011 รวมทัง้สิน้ 1,067,371 รายการ การวิจยัประกอบดว้ยขัน้ตอนการสรา้งฟีเจอรจ์ากคา่ RFM และการจดักลุม่

ลูกค้าด้วยเทคนิค Machine Learning ได้แก่ Gaussian Mixture Model (GMM), K-Means Clustering และ 

Hierarchical Clustering โดยประเมินประสิทธิภาพดว้ย Silhouette Score และ Davies-Bouldin Index (DBI) 

ผลลพัธ์จากการจัดกลุ่มถูกน าไปวิเคราะหส์ินคา้ดว้ยหลกัการ ABC Analysis และใชเ้ทคนิค FP-Growth เพื่อ

คน้หาความสมัพันธ์ของสินค้าที่มักถูกซือ้ร่วมกัน ผลการศึกษาชีใ้หเ้ห็นว่าการผสานเทคนิค RFM และการ

วิเคราะหต์ะกรา้สินคา้ สามารถสนบัสนุนการก าหนดกลยุทธท์างการตลาดที่ตรงเป้าหมาย เพิ่มความพึงพอใจ

และความภกัดีของลกูคา้ไดอ้ยา่งมีประสทิธิภาพ 
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In the digital era where data plays a vital role in driving business success, 

understanding customer needs and behaviors is a key factor. This study aims to segment customers 

based on purchasing behavior using the RFM (Recency, Frequency, Monetary) technique in 

combination with Market Basket Analysis to develop effective targeted marketing strategies. The 

dataset used consists of 1,067,371 transactions from a UK-based online retail store collected 

between December 1, 2009, and December 9, 2011. The research involves feature engineering 

based on RFM values and customer segmentation using machine learning techniques including 

Gaussian Mixture Model (GMM), K-Means Clustering, and Hierarchical Clustering. The performance 

of clustering models is evaluated using the Silhouette Score and Davies-Bouldin Index (DBI). The 

segmented data is then analyzed through ABC Analysis to classify product importance, and the FP-

Growth algorithm is applied to discover frequent item associations. The results indicate that 

combining RFM analysis with Market Basket Analysis effectively supports the development of 

personalized marketing strategies that enhance customer satisfaction and foster loyalty. 

 
Keyword : RFM Analysis, Market Basket Analysis, Customer Segmentation, Machine Learning, 
Targeted Marketing Strategy 

 

 

  



  ฉ 

กิตติกรรมประกาศ 
 

กติตกิรรมประกาศ 
  

ขา้พเจา้ขอกราบขอบพระคณุ อาจารย ์ดร. ศภุร คนธภกัดี อาจารยท่ี์ปรกึษาเป็นอย่างสงู ท่ี
ไดก้รุณาใหค้  าแนะน าอนัทรงคุณค่า พรอ้มทัง้ชีแ้นะแนวทางการด าเนินงานวิจยัอย่างใกลช้ิด ดว้ย
ความเอาใจใส่ตลอดระยะเวลาของการจดัท าสารนิพนธฉ์บบันี ้ ทัง้ยงัช่วยชีใ้หเ้ห็นถึงขอ้บกพรอ่งและ
แนวทางแกไ้ขอยา่งสรา้งสรรค ์ซึ่งมีสว่นส าคญัตอ่ความส าเรจ็ของงานวิจยัในครัง้นีเ้ป็นอยา่งยิ่ง 

ขา้พเจ้าขอขอบคุณ คณาจารยท์ุกท่านในสาขาวิชาวิทยาการข้อมูล คณะวิทยาศาสตร ์
มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ ท่ีไดถ้่ายทอดความรูแ้ละใหข้อ้เสนอแนะอนัเป็นประโยชนอ์ย่างยิ่งต่อ
การเรียนรูแ้ละการพัฒนางานวิจัยของขา้พเจา้ นอกจากนีข้า้พเจา้ขอขอบพระคุณ คณะกรรมการ
สอบสารนิพนธ ์ท่ีไดก้รุณาสละเวลาใหข้อ้คิดเห็นเชิงวิชาการอนัทรงคณุคา่ ซึ่งช่วยส่งเสรมิใหง้านวิจยั
ฉบบันีมี้ความสมบรูณม์ากยิ่งขึน้ 

ทา้ยท่ีสดุนี ้ขา้พเจา้ขอขอบคณุ ครอบครวัและเพ่ือน ๆ ทกุคน ท่ีคอยเป็นก าลงัใจและใหก้าร
สนบัสนนุดว้ยความรกัและความเขา้ใจอย่างไม่มีเง่ือนไขตลอดระยะเวลาของการศกึษา โดยเฉพาะ
อย่างยิ่ง ขา้พเจา้ขอขอบคณุ ภรรยา “ไพลิน” และลูกชาย “นอ้งธีร”์ ท่ีเป็นแรงใจส าคญัและอยู่เคียง
ขา้งเสมอ 

ขา้พเจา้หวงัเป็นอย่างยิ่งวา่งานวิจยัฉบบันีจ้ะเป็นประโยชนต์อ่ผูท่ี้สนใจในสาขาวิชานี ้ และ
หากมีขอ้ผิดพลาดประการใด ขา้พเจา้ขอนอ้มรบัไวด้ว้ยความเคารพ และขออภยัมา ณ โอกาสนี ้

  
  

ธนกร  กอวรพนัธุ ์
 

 

 



 

สารบัญ 

 หน้า 
บทคัดย่อภาษาไทย ............................................................................................................................. ง 

บทคัดย่อภาษาอังกฤษ ....................................................................................................................... จ 

กิตติกรรมประกาศ............................................................................................................................. ฉ 

สารบญั ............................................................................................................................................. ช 

สารบญัตาราง ................................................................................................................................. ญ 

สารบญัรูปภาพ ................................................................................................................................. ฎ 

บทท่ี 1 บทน า ................................................................................................................................... 1 

1.1 ภมูิหลงั .................................................................................................................................. 1 

1.2 ความมุง่หมายของงานวิจยั ................................................................................................... 2 

1.3 ความส าคญัของงานวิจยั ...................................................................................................... 2 

1.4 ขอบเขตของงานวิจยั ............................................................................................................. 2 

1.5 กรอบแนวคิดในงานวิจยั ....................................................................................................... 3 

1.6 สมมตฐิานในการวิจยั............................................................................................................ 4 

บทท่ี 2 เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ........................................................................................... 5 

2.1  การแบง่กลุม่ลกูคา้ (Customer Segmentation) ................................................................ 5 

2.1.1  การแบง่กลุม่ลกูคา้ตามหลกัการ RFM ...................................................................... 6 

2.1.2  การจดักลุม่ลกูคา้ดว้ยแบบจ าลอง (Customer Clustering) .................................... 6 

2.2 กระบวนการในการสรา้งหรือปรบัปรุงคณุลกัษณะ   (Feature Engineering) ..................... 7 

2.3  การวิเคราะหก์ลุม่สินคา้ดว้ยหลกัการ ABC (ABC Analysis) .............................................. 8 

2.4  การวิเคราะหต์ะกรา้สินคา้ (Market Basket Analysis) ....................................................... 9 

2.5 แบบจ าลองท่ีใชง้านวิจยั ..................................................................................................... 11 

  



  ซ 

2.5.1 Gaussian Mixture Model (GMM) ......................................................................... 11 

2.5.2  K-means Clustering.............................................................................................. 12 

2.5.3  Hierarchical Clustering ........................................................................................ 13 

2.6 การประเมินผลแบบจ าลอง ................................................................................................. 15 

2.6.1 Silhouette Score ..................................................................................................... 15 

2.6.2  Davies-Bouldin Index (DBI) ................................................................................ 15 

2.7 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ............................................................................................................. 15 

2.7.1 Customer Segmentation by Using RFM Model and Clustering Methods : A Case 

Study in Retail Industry (Doğan และคณะ, 2018) ................................................ 15 

2.7.2  Analysis Of Increasing Student Service Satisfaction Using K-Means Clustering 
Algorithm and Gaussian Mixture Models (GMM) (Maulidya และคณะ, 2024) .. 17 

2.7.3 Using RFM Model and Market Basket Analysis for Segmenting Customers 
and Assigning Marketing Strategies to Resulted Segments (Maraghi และ
คณะ, 2020) ............................................................................................................. 18 

2.7.4 A Comparative Study of RFM - Based Clustering Methods in Customer Segmentation 
(Ahammed และคณะ, 2023) ..................................................................................... 18 

2.7.5 An Exploration of Clustering Algorithms for Customer Segmentation in the UK 
Retail Market (John และคณะ, 2023) ..................................................................... 19 

บทท่ี 3  วิธีด  าเนินการวิจยั .............................................................................................................. 20 

3.1  กระบวนการท างานวิจยั ..................................................................................................... 20 

3.2  การท าความเขา้ใจและตรวจสอบขอ้มลู ............................................................................ 21 

3.2.1  การท าความเขา้ใจขอ้มลู ......................................................................................... 21 

3.2.2 การตรวจสอบขอ้มลู ................................................................................................. 22 

3.3 วิเคราะหข์อ้มลูเชิงส  ารวจ (Exploratory Data Analysis) .................................................. 23 



  ฌ 

3.4 การเตรียมขอ้มลู (Data Preprocessing) .......................................................................... 27 

3.5 การสรา้งแบบจ าลองจดักลุม่ลกูคา้ (Clustering Model) ................................................... 29 

3.6 การประเมินประสิทธิภาพแบบจ าลอง (Model Evaluation) .............................................. 32 

3.7 การวิเคราะหต์ะกรา้สินคา้ (Market Basket Analysis) ...................................................... 32 

บทท่ี 4  ผลการด าเนินการวิจยั ....................................................................................................... 33 

4.1 ผลลพัธก์ารจดักลุม่ดว้ยแบบจ าลอง Gaussian Mixture Model ....................................... 33 

4.2 ผลลพัธก์ารจดักลุม่ดว้ยแบบจ าลอง K-Means Clustering ............................................... 35 

4.3 ผลลพัธก์ารจดักลุม่ดว้ยแบบจ าลอง Hierarchical Clustering .......................................... 37 

4.4 เปรียบเทียบผลลพัธก์ารจดักลุม่ ......................................................................................... 38 

4.5 ผลการการวิเคราะหต์ะกรา้สินคา้ (Market Basket Analysis) .......................................... 41 

บทท่ี 5  สรุปผลการวิจยั อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ ................................................................. 44 

5.1  สรุปผลการวิจยั .................................................................................................................. 44 

5.2  อภิปรายผลการวิจยั ........................................................................................................... 47 

5.3  ขอ้เสนอแนะ ....................................................................................................................... 52 

บรรณานุกรม ................................................................................................................................... 54 

ประวัติผู้เขียน .................................................................................................................................. 56 

 



 

สารบัญตาราง 

 หน้า 
ตาราง 1 แสดงคณุลกัษณะของขอ้มลู ........................................................................................... 21 

ตาราง 2 แสดงการแบง่ชว่งคา่ RFM ใหอ้ยูใ่นรูปแบบ Score ........................................................ 28 

ตาราง 3 แสดงคา่เฉล่ียของแตล่ะตวัแปร RFM Score .................................................................. 34 

ตาราง 4 ผลลัพธ์การวิเคราะห์กลุ่มสินค้าตามหลักการ RFM Analysis ............................................ 42 

ตาราง 5 จ านวนกฎความสมัพนัธส์  าหรบัลกูคา้แตล่ะกลุม่ ............................................................ 42 

ตาราง 6 ตัวอย่างกฎความสัมพันธ์ที่ได้ของลูกค้าแต่ละกลุ่ม ............................................................ 43 

ตาราง 7 เปรียบเทียบผลลพัธก์ารจดักลุม่ ...................................................................................... 45 

ตาราง 8 ตัวอย่างโปรโมชั่นส าหรับลูกค้าแต่ละกลุ่ม ......................................................................... 45 

ตาราง 9 แสดงผลลัพธ์การจัดกลุ่มตามหลัก RFM Analysis ของ GMM .......................................... 47 

ตาราง 10 แสดงผลลัพธ์การจัดกลุ่มตามหลัก RFM Analysis ของ K-Means ................................. 48 

ตาราง 11 แสดงผลลัพธ์การจัดกลุ่มตามหลัก RFM Analysis ของ Hierarchical ............................ 49 

ตาราง 12 แสดงตัวอย่างโปรโมชั่นที่ได้ส าหรับลูกค้าแต่ละกลุ่ม โดยเลือกจากระดับความเชื่อมั่น 
(Confidence) สูงสุด ....................................................................................................................... 51 

ตาราง 13 แสดงตัวอย่างโปรโมชั่นที่ได้ส าหรับลูกค้าแต่ละกลุ่ม โดยเลือกจากจ านวนสินค้าที่ขายได้
น้อยที่สุด ......................................................................................................................................... 51 

ตาราง 14 แสดงตัวอย่างโปรโมชั่นที่ได้ส าหรับลูกค้าแต่ละกลุ่ม โดยเลือกจากยอดรายได้ที่ขายได้น้อย
ที่สุด ................................................................................................................................................ 52 

 

  



 

สารบัญรูปภาพ 

 หน้า 
ภาพประกอบ 1 แสดงรูปแบบการจัดกลุ่มของ Gaussian Mixture Model .................................... 11 

ภาพประกอบ 2 แสดงรูปแบบการจัดกลุ่มของ K-means Clustering ............................................ 12 

ภาพประกอบ 3 แสดงรูปแบบการจัดกลุ่มของ Hierarchical Clustering ....................................... 14 

ภาพประกอบ 4 แสดงกระบวนการท างานของงานวิจยั ................................................................. 20 

ภาพประกอบ 5 แสดงตัวอย่างข้อมูล 5 แถวแรก ............................................................................. 22 

ภาพประกอบ 6 แสดงชนิดของข้อมูล .............................................................................................. 22 

ภาพประกอบ 7 แสดงการจัดการค่าผิดปกติ (Outliers) .................................................................. 22 

ภาพประกอบ 8 แสดงการจัดการข้อมูลไม่ถูกต้อง (Incorrectly data) และข้อมูลที่สูญหายไป 
(Missing Values) และสร้างตัวแปรใหม่.......................................................................................... 23 

ภาพประกอบ 9 แสดงผลหลังจากการตรวจสอบและแก้ไขข้อมูล..................................................... 23 

ภาพประกอบ 10 แสดงจ านวนธุรกรรมต่อเดือน .............................................................................. 24 

ภาพประกอบ 11 แสดงจ านวนชิ้นงานต่อเดือน ............................................................................... 24 

ภาพประกอบ 12 แสดงจ านวนรายได้ต่อเดือน ................................................................................ 25 

ภาพประกอบ 13 แสดงประเทศที่มีจ านวนธุรกรรมสูงที่สุด 10 อันดับ ............................................. 25 

ภาพประกอบ 14 แสดงการกระจายตัวของจ านวนสินค้าต่อธุรกรรม ............................................... 26 

ภาพประกอบ 15 แสดงการกระจายตัวของยอดรายได้ต่อธุรกรรม .................................................. 26 

ภาพประกอบ 16 แสดงการกระจายตัวของยอดรายได้ต่อลูกค้า ...................................................... 27 

ภาพประกอบ 17 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างคุณลักษณะ ........................................... 27 

ภาพประกอบ 18 แสดงการสร้างคุณลักษณะ recency, frequency, monetary .......................... 28 

ภาพประกอบ 19 แสดงการสร้างคุณลักษณะ RecencyScore, FrequencyScore, 
MonetaryScore ............................................................................................................................ 28 

ภาพประกอบ 20 แสดงการกระจายตัวของตัวแปร RFM ................................................................ 29 

  



  ฏ 

ภาพประกอบ 21 แสดงการหาจ านวนกลุ่มที่เหมาะสมที่สุดของแบบจ าลอง GMM .......................... 30 

ภาพประกอบ 22 แสดงการหาจ านวนกลุ่มที่เหมาะสมที่สุดของแบบจ าลอง K-Means .................... 31 

ภาพประกอบ 23 แสดงการหาจ านวนกลุ่มที่เหมาะสมที่สุดของแบบจ าลอง Hierarchical .............. 31 

ภาพประกอบ 24 แสดงการค้นหารายการสินค้าที่มีการซื้อบ่อย (Frequent Itemsets).................. 32 

ภาพประกอบ 25 แสดงการสร้างกฎความสัมพันธ์ (Association Rules) ระหว่างสินค้า ................. 33 

ภาพประกอบ 26 แสดงผลลัพธ์การจัดกลุ่มด้วย Gaussian Mixture Model ในรูปแบบ 3 มิติ ....... 33 

ภาพประกอบ 27 แสดงผลลัพธ์การจัดกลุ่มด้วย Gaussian Mixture Model ในรูปแบบ 2 มิติ ....... 34 

ภาพประกอบ 28 แสดงผลลัพธ์การวิเคราะห์พฤติกรรมของกลุ่มลูกค้า GMM ด้วย RFM Analysis . 35 

ภาพประกอบ 29 แสดงค่าเฉลี่ย RFM ของกลุ่มลูกค้า GMM ........................................................... 35 

ภาพประกอบ 30 แสดงผลลัพธ์การจัดกลุ่มด้วย K-Means Clustering ในรูปแบบ 3 มิต ิ................ 35 

ภาพประกอบ 31 แสดงผลลัพธ์การจัดกลุ่มด้วย K-Means Clustering ในรูปแบบ 2 มิต ิ................ 36 

ภาพประกอบ 32 แสดงผลลัพธ์การวิเคราะห์พฤติกรรมของกลุ่มลูกค้า K-Means ด้วย RFM Analysis
 ........................................................................................................................................................ 36 

ภาพประกอบ 33 แสดงค่าเฉลี่ย RFM ของกลุ่มลูกค้า K-Means ..................................................... 36 

ภาพประกอบ 34 แสดงผลลัพธ์การจัดกลุ่ม Hierarchical Clustering ในรูปแบบ 3 มิต ิ................. 37 

ภาพประกอบ 35 แสดงผลลัพธ์การจัดกลุ่ม Hierarchical Clustering ในรูปแบบ 2 มิต ิ................. 37 

ภาพประกอบ 36 แสดงผลลัพธ์การวิเคราะห์พฤติกรรมของกลุ่มลูกค้า Hierarchical ด้วย RFM 
Analysis ......................................................................................................................................... 38 

ภาพประกอบ 37 แสดงค่าเฉลี่ย RFM ของกลุ่มลูกค้า Hierarchical ............................................... 38 

ภาพประกอบ 38 ลักษณะของลูกค้าแต่ละกลุ่มของ GMM ตามหลัก RFM Analysis...................... 39 

ภาพประกอบ 39 ลักษณะของลูกค้าแต่ละกลุ่มของ K-Means ตามหลัก RFM Analysis ............... 39 

ภาพประกอบ 40 ลักษณะของลูกค้าแต่ละกลุ่มของ Hierarchical ตามหลัก RFM Analysis ......... 40 

 



 

บทที ่1 
บทน า 

1.1 ภูมิหลัง 
ในยุคดิจิทัลท่ีขอ้มูลกลายเป็นหัวใจส าคัญในการขับเคล่ือนธุรกิจ การท าความเขา้ใจ     

ถึงความตอ้งการและรูปแบบพฤติกรรมของลูกคา้เป็นกุญแจส าคญัสู่ความส าเร็จ การแบ่งกลุ่ม
ลกูคา้อย่างแม่นย าท าใหธุ้รกิจสามารถสรา้งกลยทุธก์ารตลาดเฉพาะกลุ่ม (Targeted Marketing) 
ท่ีมีประสิทธิภาพและตรงเปา้หมายมากขึน้ โดยเทคนิค RFM (Recency, Frequency, Monetary) 
เป็นหนึ่งในวิธีการวิเคราะหล์กูคา้ท่ียอดนิยม เน่ืองจากเป็นเครื่องมือท่ีสามารถประเมินความคุม้คา่
และศกัยภาพของลูกคา้ไดง้่าย โดยการพิจารณาปัจจยั 3 ดา้น คือ ความถ่ีในการซือ้ (Frequency) 
มูลค่ารวมของการใช้จ่าย (Monetary) และความถ่ีของการซือ้ครัง้ล่าสุด (Recency) ข้อมูลนี ้
สามารถช่วยใหธุ้รกิจแยกแยะลูกคา้ตามมูลค่าท่ีสรา้งใหก้ับธุรกิจ และจดักลุ่มเพ่ือพฒันากลยุทธ์
การตลาดท่ีแตกตา่งกนัตามกลุม่ลกูคา้ 

นอกจากการวิเคราะห ์RFM แลว้ การวิเคราะหต์ะกรา้สินคา้ (Market Basket Analysis) 
เป็นอีกหนึ่งเทคนิคท่ีสามารถคน้หาความสมัพันธข์องสินค้าท่ีมักถูกซือ้พรอ้มกัน ขอ้มูลนีช้่วยให้
ธุรกิจสามารถพัฒนาการเสนอขายสินค้าแบบ Cross-selling หรือ Upselling ได้อย่างตรงจุด               
อีกทั้งยังสามารถช่วยปรับปรุงประสบการณ์ของลูกค้าโดยการน าเสนอสินค้าท่ีตรงกับ            
ความตอ้งการเฉพาะบุคคล ดว้ยการใชเ้ทคนิค RFM สามารถสรา้งฟีเจอรท่ี์ครอบคลุมมิติต่าง ๆ 
ของพฤติกรรมการซือ้สินคา้ ช่วยใหก้ารจดักลุ่มลกูคา้มีความแม่นย ามากขึน้ และวิเคราะหต์ะกรา้
สินคา้ตามกลุ่มลูกคา้การท าเช่นนีจ้ะช่วยใหธุ้รกิจสามารถพัฒนากลยุทธ์การตลาดเฉพาะกลุ่ม        
ท่ีตอบโจทยก์ลุม่เปา้หมายไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ อีกทัง้ยงัเสรมิสรา้งความภกัดีใหแ้ก่ลกูคา้ 

ดงันัน้ การศึกษานีจ้ึงเห็นความส าคญัในการน าเทคนิค RFM และการวิเคราะหต์ะกรา้
สินคา้มาใช้ร่วมกัน เพ่ือพัฒนาการจัดกลุ่มลูกคา้ท่ีมีความลึกซึง้และน าไปสู่การพัฒนากลยุทธ์
การตลาดท่ีเจาะจงกลุ่มเป้าหมายไดม้ากขึน้ ซึ่งจะช่วยให้ธุรกิจสามารถเข้าถึงและตอบสนอง      
ต่อความต้องการของลูกค้าได้อย่างเหมาะสม และเพิ่มศักยภาพในการสรา้งรายได้จากการ         
ท าการตลาดท่ีตรงกลุม่เปา้หมายมากขึน้ 
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1.2 ความมุ่งหมายของงานวิจัย 
ในงานวิจยันี ้ผูว้ิจยัไดต้ัง้ความมุง่หมายไว ้ดงันี ้

1.2.1 เพ่ือศึกษาและวิ เคราะห์พฤติกรรมลูกค้าโดยใช้เทคนิค RFM (Recency, 
Frequency, Monetary) และสร้างฟี เจอร์จากผลการวิเคราะห์ เพ่ือใช้ในการจัดกลุ่มลูกค้า 
(Clustering)  

1.2.2 เพ่ือศึกษาการจดักลุ่มลูกคา้โดยใชเ้ทคนิคการเรียนรูข้องเครื่องแบบไม่มีผูส้อน 
(Unsupervised Machine Learning)  

1.2.3 เพ่ือศกึษาตวัชีว้ดั (metrics) ในการประเมินผลลพัธก์ารจดักลุม่ลกูคา้ 
1.2.4 เพ่ือวิเคราะหก์ลุม่สินคา้ตามหลกัการของ ABC Analysis 
1.2.5 เพ่ือท าการตลาดเฉพาะกลุ่มลูกค้าด้วยเทคนิคการวิเคราะห์ตะกร้าสินค้า 

(Market Basket Analysis)   
 

1.3 ความส าคัญของงานวิจัย 
งานวิจัยนีท้  าการศึกษาการวิเคราะหพ์ฤติกรรมลูกคา้ดว้ยเทคนิค RFM และจัดกลุ่ม

ลูกค้าด้วยเทคนิคการเรียนรู้ของเครื่องแบบไม่มีผู้สอน (Unsupervised Machine Learning) 
จากนัน้ท าการประเมินผลลพัธก์ารจดักลุ่มลกูคา้ และวิเคราะหก์ลุ่มสินคา้ตามหลกัการของ ABC 
Analysis สุดท้ายใช้เทคนิคการวิ เคราะห์ตะกร้าสินค้า (Market Basket Analysis) เพ่ือท า
การตลาดเฉพาะกลุ่มลูกคา้ โดยงานวิจยันีใ้ชชุ้ดขอ้มูลธุรกรรมของรา้นคา้ปลีกออนไลนแ์ห่งหนึ่ง
จากแหล่งขอ้มลูสาธารณะ Kaggle.com ประกอบดว้ย 8 คณุลกัษณะ และมีจ านวนขอ้มลูทัง้หมด 
1,067,371 รายการ 

 
1.4 ขอบเขตของงานวิจัย 

1.4.1 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั 
ขอ้มูลการท าธุรกรรมของรา้นคา้ปลีกออนไลนแ์ห่งหนึ่งจากแหล่งข้อมูลสาธารณะ

Kaggle.com ท่ีจดัเก็บขอ้มลูระหวา่งวนัท่ี 01/12/2009 ถึง 09/12/2011  
1.4.2 กลุม่ตวัอยา่งท่ีใชใ้นงานวิจยั 
ข้อมูลการท าธุ รกรรมท่ีจัดเก็บข้อมูลระหว่างวัน ท่ี  01/12/2009 ถึง 09/12/2011  

ซึ่งมีจ  านวนขอ้มลูทัง้หมด 1,067,371 รายการ และประกอบดว้ย 8 คณุลกัษณะ  
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1.4.3 ตวัแปรท่ีศกึษา 
InvoiceNo : หมายเลขใบแจง้หนี ้เป็นเลขจ านวนเต็ม 6 หลกัท่ีระบแุตล่ะธุรกรรมอย่าง

เฉพาะเจาะจง ถา้หมายเลขนีเ้ริ่มตน้ดว้ยตวัอกัษร 'c' หมายถึงการยกเลิก 
StockCode : รหัสสินคา้ (ผลิตภัณฑ)์ เป็นเลขจ านวนเต็ม 5 หลักท่ีระบุสินคา้แต่ละ

ชนิดอยา่งเฉพาะเจาะจง 
Description : ช่ือสินคา้ (ผลิตภณัฑ)์ 
Quantity : จ  านวนของสินคา้แตล่ะชนิดในแตล่ะธุรกรรม 
InvoiceDate : วนัท่ีและเวลาของใบแจง้หนี ้
UnitPrice : ราคาสินคา้ตอ่หนว่ย  
CustomerID : รหสัของลูกคา้ เป็นเลขจ านวนเต็ม 5 หลกั ท่ีระบุลูกคา้แต่ละรายอย่าง

เฉพาะเจาะจง 
Country : ช่ือประเทศ ช่ือประเทศท่ีลกูคา้อาศยัอยู่ 
 

1.5 กรอบแนวคิดในงานวิจัย 
งานวิจยันีใ้ชข้อ้มูลธุรกรรมของรา้นคา้ปลีกออนไลนท่ี์ด าเนินการในสหราชอาณาจกัร

ระหว่างวันท่ี 01/12/2009 ถึง 09/12/2011 ซึ่งมีจ  านวนข้อมูลทั้งหมด 1,067,371 รายการ และ
ประกอบดว้ย 8 คณุลกัษณะ โดยศกึษาการจดักลุ่มลูกคา้ตามพฤติกรรมการซือ้ เพ่ือสรา้งกลยุทธ์
การตลาดเฉพาะกลุ่ม (Targeted Marketing) ด้วยเครื่องมือ Machine Learning ในการสรา้ง
แบบจ าลอง โดยท าการแปลงขอ้มลูใหเ้หมาะสมต่อการน ามาใชใ้นการจดักลุ่มและวิเคราะหก์ลุ่ม
ลกูคา้ โดยใชเ้ทคนิคการสรา้งฟีเจอร ์(Feature Engineering) ดว้ยเทคนิค RFM เพ่ือหาค่าความถ่ี
ในการซือ้ครัง้ลา่สดุ (Recency) คา่ความถ่ีในการซือ้สินคา้ (Frequency) และมลูคา่รวมของการใช้
จ่าย (Monetary) ซึ่งข้อมูลเหล่านี ้จะถูกน าไปสร้างฟี เจอร์ใหม่ เพ่ือใช้ในการจัดกลุ่มลูกค้า 
(Clustering) โดยใช้แบบจ าลอง 3 ประเภท ไดแ้ก่ Gaussian Mixture Model (GMM), K-Means 
Clustering และ Hierarchical Clustering เพ่ือแบ่งกลุ่มลูกค้าตามลักษณะพฤติกรรมการซื ้อ 
ท่ี ค ล้ า ย ค ลึ ง กั น  แ ล ะป ระ เมิ น ผ ล ลั พ ธ์ ก า รจั ด ก ลุ่ ม ลู ก ค้ า ด้ ว ย วิ ธี  Silhouette Score  
และวิธี Davies-Bouldin Index (DBI) จากนั้นข้อมูลท่ีถูกแบ่งกลุ่มแล้วจะถูกน าไปวิเคราะห์ 
กลุ่ มสินค้าตามหลักการของ ABC Analysis และใช้เทคนิคการวิ เคราะห์ตะกร้าสินค้า  
(Market Basket Analysis) ด้วย FP-Growth Algorithm เพ่ือตรวจสอบความสัมพันธ์ระหว่าง
สินค้าท่ีลูกค้ามักจะซื ้อร่วมกัน ซึ่งประกอบด้วยค่า Support (การสนับสนุน), Confidence  
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(ความเช่ือมั่น), Lift (การยก) และ Conviction (การพิสูจน)์ เพ่ือพัฒนากลยุทธ์การตลาดเฉพาะ
กลุม่ท่ีตอบโจทยก์ลุม่เปา้หมายได ้

 
1.6 สมมตฐิานในการวิจัย 

1.6.1 การใชเ้ทคนิค RFM จะสามารถวิเคราะหพ์ฤตกิรรมของลกูคา้ท่ีมีลกัษณะคลา้ยกนั
ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

1.6.2 การจดักลุ่มลูกคา้ดว้ยแบบจ าลอง Gaussian Mixture Model (GMM), K-Means 
Clustering และ Hierarchical Clustering เป็นวิธีการจดักลุ่มลูกคา้ท่ีมีหลกัการท างานท่ีแตกต่าง
กนัตามลกัษณะของขอ้มลู 

1.6.3 การประเมินผลลัพธ์การจัดกลุ่มลูกค้าด้วย Silhouette Score และ Davies-
Bouldin Index (DBI) สามารถประเมินประสิทธิภาพการจดักลุม่ลกูคา้ตามลกัษณะท่ีตอ้งการได ้

1.6.4 การจดักลุ่มลูกคา้ตามพฤติกรรมการซือ้และการวิเคราะหต์ะกรา้สินคา้ (Market 
Basket Analysis) สามารถช่วยสรา้งกลยทุธก์ารตลาดเฉพาะกลุ่มเพ่ือเพิ่มยอดขายและความพึง
พอใจของลกูคา้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

บทที ่2 
เอกสารและงานวิจัยทีเ่กีย่วข้อง 

ในการวิจยัครัง้นี ้ผูว้ิจยัไดศ้กึษาเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง และไดน้  าเสนอตาม 
หวัขอ้ตอ่ไปนี ้

1. การแบง่กลุม่ลกูคา้ (Customer Segmentation) 
2. กระบวนการในการสรา้งหรือปรบัปรุงคณุลกัษณะ (Feature Engineering) 
3. การวิเคราะหก์ลุม่สินคา้ดว้ยหลกัการ ABC Analysis 
4. การวิเคราะหต์ะกรา้สินคา้ (Market Basket Analysis) 
5. แบบจ าลองท่ีใชง้านวิจยั 
6. การประเมินผลแบบจ าลอง 
7. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
2.1  การแบ่งกลุ่มลูกค้า (Customer Segmentation) 

การแบ่งกลุ่มลูกคา้ (Customer Segmentation) เป็นกระบวนการในการจ าแนกลูกคา้
ออกเป็นกลุ่มย่อยต่าง ๆ โดยพิจารณาจากลกัษณะรว่มท่ีมีความคลา้ยคลึงกนัภายในกลุ่ม และมี
ความแตกตา่งกนัระหว่างกลุ่ม การแบง่กลุ่มลกูคา้อย่างมีประสิทธิภาพจะช่วยใหธุ้รกิจเขา้ใจความ
ตอ้งการลูกคา้เฉพาะกลุ่ม ซึ่งน าไปสู่การพัฒนาผลิตภัณฑแ์ละบริการท่ีตรงตามความตอ้งการ
เหล่านั้น และสรา้งความไดเ้ปรียบในการแข่งขันทางธุรกิจไดอ้ย่างยั่งยืน โดยหลักเกณฑใ์นการ
แบง่กลุม่ลกูคา้มี 4 ประเภท ไดแ้ก่ 

• เกณฑ์ด้านประชากรศาสตร์ (Demographic Segmentation) เช่น  อายุ , เพศ, 
การศกึษา, อาย,ุ อาชีพ, สถานภาพสมรส เป็นตน้ 

• เกณฑด์า้นภูมิศาสตร ์(Geographic Segmentation) เชน่ ประเทศ, ภูมิภาค, จงัหวดั
, เขตท่ีอยูอ่าศยั, สภาพภมูิอากาศ เป็นตน้ 

• เกณฑด์า้นจิตวิทยา (Psychographic Segmentation) เช่น รูปแบบการด าเนินชีวิต 
(Lifestyle), บุคลิกภาพ (Personality), ค่านิยม (Values), ทัศนคติ  (Attitudes), ความสนใจ
(Interests) เป็นตน้ 

•  เกณฑ์ด้านพฤติกรรม  (Behavioral Segmentation) เช่น  ความ ถ่ี ในการซื ้อ ,                 
มลูคา่การซือ้, ความภกัดีตอ่แบรนด,์ โอกาสในการซือ้ เป็นตน้ 
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ในงานวิจยันีจ้ะใชเ้กณฑด์า้นพฤติกรรม (Behavioral Segmentation) โดยใชเ้ทคนิคการ      
จดักลุม่ลกูคา้ ดงันี ้

2.1.1  การแบง่กลุม่ลกูคา้ตามหลกัการ RFM 
RFM Analysis เป็นเทคนิคท่ีใชใ้นการวิเคราะหเ์พ่ือท าความเขา้ใจพฤติกรรมของลกูคา้

โดยพิจารณาจากข้อมูลท่ีผ่านมาของลูกค้าแต่ละราย เพ่ือให้ธุรกิจสามารถก าหนดกลยุทธ์
การตลาดท่ีเหมาะสมตามกลุม่ลกูคา้ได ้โดยพิจารณาจาก 3 ปัจจยั ไดแ้ก่ 

• Recency (R) – การวัด ระยะ เวลาตั้ งแต่ ค รั้งล่ าสุ ด ท่ี ลู กค้าท าการซื ้อ               
โดยค านวณจากวนัท่ีปัจจุบนัลบดว้ยวนัท่ีลูกคา้ซือ้ครัง้ล่าสุด ย่ิงลูกคา้ท าการซือ้เม่ือไม่นานนีม้าก
เท่าไร ยิ่งมีโอกาสสงูท่ีจะซือ้อีกในอนาคต ลกูคา้ท่ีมีคา่ Recency ต ่า (เพิ่งซือ้ไปไม่นาน) มีแนวโนม้ท่ี
จะตอบสนองตอ่แคมเปญการตลาดไดดี้กวา่ลกูคา้ท่ีมีคา่ Recency สงู (ไมไ่ดซื้อ้เป็นเวลานานแลว้) 

• Frequency (F) – การวดัความถ่ีในการซือ้สินคา้ โดยค านวณจากจ านวนครัง้ท่ี
ลูกค้าท าการซื ้อในช่วงเวลาท่ีก าหนด ยิ่ งลูกค้าท าการซื ้อบ่อยครั้งมากเท่าไร ยิ่ งแสดงถึง
ความสมัพนัธท่ี์ดีระหว่างลกูคา้กบัธุรกิจ ลกูคา้ท่ีซือ้ซ  า้บอ่ย ๆ อาจหมายถึงลูกคา้ท่ีมีความภกัดีต่อ
แบรนดแ์ละมีแนวโนม้สงูท่ีจะท าการซือ้ในอนาคต 

• Monetary (M) - การวัดมูลค่ารวมของการซือ้ โดยค านวณจากผลรวมของ
มูลค่าการซือ้ทัง้หมดท่ีลูกคา้ท าไวใ้นช่วงเวลาท่ีก าหนด ยิ่งลูกคา้มีมูลค่าการซือ้รวมสูงมากเท่าไร 
ยิ่งแสดงถึงความส าคญัของลกูคา้ต่อธุรกิจ ลกูคา้ท่ีมียอดการซือ้มากมกัจะเป็นกลุ่มท่ีธุรกิจควรให้
ความส าคญัและดแูลเป็นพิเศษ 

2.1.2  การจดักลุม่ลกูคา้ดว้ยแบบจ าลอง (Customer Clustering) 
การจัดกลุ่มลูกคา้ (Customer Clustering) เป็นวิธีการแบ่งกลุ่มลูกคา้ตามลักษณะ

พฤติกรรมหรือคณุลกัษณะท่ีคลา้ยคลึงกัน เพ่ือช่วยใหธุ้รกิจสามารถเขา้ใจพฤติกรรมของลูกคา้ท่ี
คลา้ยคลึงกนัมากขึน้ ซึ่งสามารถช่วยในการก าหนดกลยุทธก์ารตลาด การพฒันาสินคา้ และการ
บริการท่ีตรงกับความต้องการของลูกค้าแต่ละกลุ่ม โดยการจัดกลุ่มลูกค้าด้วยแบบจ าลอง 
(Clustering Models) สามารถแบง่ออกเป็น 2 ประเภทหลกั ดงันี ้

2.1.2.1 การจัดกลุ่มลูกคา้ดว้ยการเรียนรูข้องเครื่องแบบมีผูส้อน (Supervised 
Machine Learning) เป็นการใช้ข้อมูล ท่ี มีการระบุประเภทของกลุ่มลูกค้าไว้แล้ว  เพ่ือฝึก
แบบจ าลองใหส้ามารถระบุว่าลูกคา้คนใดควรอยู่ในกลุ่มใด ตัวอย่างเช่น Logistic Regression  
Decision Trees ซึ่งเป็นเทคนิคท่ีใช้ขอ้มูลท่ีมีการระบุประเภท (Labeled Data) เพ่ือตัดสินใจว่า
ลกูคา้แตล่ะคนควรจะถกูจดัใหอ้ยูใ่นกลุม่ใดตามคณุลกัษณะท่ีวดัได ้
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2.1.2.2 ก ารจัดกลุ่ ม ลู กค้าด้วยการ เรียน รู้ข อ ง เค รื่ อ งแบบ ไม่ มี ผู้ ส อน 
(Unsupervised Machine Learning) เป็นการจดักลุ่มลูกคา้ท่ีใชข้อ้มูลท่ีไม่มีการติดป้ายประเภท
ล่วงหนา้ (Unlabeled Data) โดยอลักอริทึมจะคน้หารูปแบบหรือโครงสรา้งของขอ้มูลท่ีคลา้ยคลึง
กัน เทคนิคการเรียนรูแ้บบไม่มีผู้สอนเหมาะกับการวิเคราะหข์้อมูลขนาดใหญ่ท่ียังไม่ทราบถึง
ป ระ เภ ทของกลุ่ ม ล่ ว งหน้ า  ตั วอย่ า ง เช่ น  Gaussian Mixture Models (GMM), K-Means 
Clustering, Hierarchical Clustering เป็นตน้ 

 
2.2 กระบวนการในการสร้างหรือปรับปรุงคุณลักษณะ   (Feature Engineering) 

กระบวนการในการสรา้งหรือปรบัปรุงคณุลกัษณะ (Feature Engineering) จากขอ้มูลดิบ
ท่ีเก็บมาอาจจะไม่พรอ้มส าหรบัการใชใ้นแบบจ าลอง ดงันัน้การการสรา้งหรือปรบัปรุงคณุลกัษณะ       
จึงเป็นขัน้ตอนส าคญัในการเตรียมขอ้มูลใหพ้รอ้มและเหมาะสม เพ่ือช่วยใหแ้บบจ าลองสามารถ
เรียนรูจ้ากขอ้มลูไดมี้ประสิทธิภาพมากขึน้และช่วยใหผ้ลลพัธแ์ม่นย ามากขึน้ โดยการท า Feature 
Engineering สามารถแบง่ไดเ้ป็น 4 ประเภท ดงันี ้

2.2.1 การจดัการกบัคา่ท่ีขาดหาย (Handling Missing Data) 
ในการท างานกับขอ้มูลจริง มกัพบว่ามีค่าขอ้มูลบางส่วนขาดหายไป ดงันัน้การ

จดัการกับค่าท่ีขาดหายเป็นสิ่งส าคญัเพ่ือป้องกันไม่ใหแ้บบจ าลองท างานผิดพลาด การจัดการ
สามารถท าไดห้ลายวิธี เชน่ 

• การลบค่าท่ีขาดหายไป ลบแถวหรือคอลมันท่ี์มีคา่ขาดหายออกไปทัง้หมด 
เหมาะส าหรบักรณีท่ีมีขอ้มลูขาดหายไมม่าก 

• การแทนท่ีดว้ยค่าทางสถิติ ใชค้่าเฉล่ีย (Mean), มัธยฐาน (Median) หรือ
ฐานนิยม (Mode) แทนท่ีคา่ท่ีขาดหาย 

• การประมาณค่า (Imputation) ใช้แบบจ าลองทางสถิติหรือ Machine 
Learning เพ่ือประมาณคา่ท่ีขาดหายไปตามความสมัพนัธข์องขอ้มลูอ่ืน ๆ 

2.2.2 การแปลงประเภทขอ้มลู (Data Transformation) 
ขอ้มูลท่ีเรามีอาจจะอยู่ในรูปแบบท่ีไม่เหมาะสมกับการเรียนรูข้องเครื่อง เช่น 

ขอ้มูลหมวดหมู่ (Categorical Data) หรือขอ้มูลท่ีมีการกระจายตวัไม่เหมาะสม จึงจ าเป็นตอ้งท า
การแปลงขอ้มลูใหเ้หมาะสมมากขึน้ ตวัอยา่งเชน่  
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• การเข้ารหัสหมวดหมู่  (Categorical Encoding) ส าหรับข้อมูล ท่ี เป็น
หมวดหมู่ เช่น เพศ (ชาย/หญิง) หรือประเทศ สามารถแปลงเป็นคา่ตวัเลขได ้เช่น การเขา้รหสัแบบ 
One-Hot Encoding หรือการใช ้Label Encoding 

• การแปลงทางคณิตศาสตร์ ใช้การแปลงข้อมูล เช่น การสเกลข้อมูล 
(Scaling), การใช ้Log Transformation เพ่ือใหข้อ้มลูมีการกระจายตวัท่ีสมดลุขึน้ 

2.2.3 การสรา้งคณุลกัษณะใหม ่(Feature Creation) 
การสรา้งคุณลักษณะใหม่จากขอ้มูลเดิมสามารถเพิ่มประสิทธิภาพในการท านายได ้

โดยการรวมขอ้มลูหลายคอลมันเ์ขา้ดว้ยกนัหรือสรา้งคณุลกัษณะใหม่ท่ีมีความส าคญัตอ่ปัญหาท่ี
ก าลงัวิเคราะห ์

• การรวมฟีเจอร ์(Feature Combination) รวมฟีเจอรท่ี์มีอยู่ เช่น การรวมราคา
กบัจ านวนสินคา้ท่ีซือ้เพ่ือสรา้งฟีเจอร ์"ยอดรวมการซือ้" 

• การสรา้งคุณลักษณะตามเวลาหรือวัน สรา้งฟีเจอรใ์หม่ท่ีเก่ียวขอ้งกับวันใน
สปัดาหห์รือชว่งเวลาท่ีท าการซือ้สินคา้ เพ่ือดวูา่มีพฤตกิรรมการซือ้เปล่ียนแปลงไปตามเวลา 

2.2.4 การเลือกคณุลกัษณะ (Feature Selection) 
การเลือกฟีเจอรท่ี์มีความสัมพันธก์ับตวัแปรเป้าหมายเพ่ือปรบัปรุงประสิทธิภาพของ

แบบจ าลองและลดความซบัซอ้นของขอ้มลู การเลือกฟีเจอรท์  าไดห้ลายวิธี เชน่ 
• การใชต้วัวดัความสมัพนัธ ์(Correlation) ดคูวามสมัพนัธร์ะหว่างฟีเจอรก์ับตวั

แปรเปา้หมาย เชน่ การใช ้Pearson Correlation หรือการทดสอบ Chi-Square 
•  ก า รใช้ เท คนิ ค อัต โน มั ติ  (Automated Feature Selection) เช่ น  ก า รใช ้

Recursive Feature Elimination (RFE) หรือการวดัความส าคญัของฟีเจอรผ์า่นการใชแ้บบจ าลอง 
 

2.3  การวิเคราะหก์ลุ่มสินค้าด้วยหลักการ ABC (ABC Analysis) 
การวิเคราะหก์ลุ่มสินคา้ดว้ยหลักการ ABC (ABC Analysis) เป็นเครื่องมือในการบริหาร

จดัการสินคา้คงคลงัท่ีมีประสิทธิภาพ โดยประยกุตใ์ชห้ลกัการของ Pareto (Pareto Principle) หรือ 
"กฎ 80/20" มาใชใ้นการจ าแนกประเภทสินคา้ตามระดบัความส าคัญ เพ่ือใหก้ารบริหารจัดการ
ทรพัยากรเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด โดยการวิเคราะหแ์บบ ABC พิจารณาจากมลูคา่และ
ปรมิาณของสินคา้ 

• มลูคา่การขาย (Annual Consumption Value) ส าหรบัแตล่ะสินคา้ 
 Annual Consumption Value = จ านวนขายตอ่ปี × ราคาตอ่หนว่ย  
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• เปอรเ์ซ็นตก์ารสะสมของมลูคา่การขาย (Cumulative Percentage)  

𝐶𝑢𝑚𝑢𝑙𝑎𝑡𝑖𝑣𝑒 𝑃𝑒𝑟𝑐𝑒𝑛𝑡𝑎𝑔𝑒 =   
มลูคา่การขายของสินคา้

มลูคา่การขายรวม
 × 100 

• กลุ่ม A (สินค้าท่ีมีความส าคัญสูง) สินค้ากลุ่มนี ้มักมีมูลค่าการขายสูง หรือมี
ผลกระทบส าคญัตอ่รายไดข้องธุรกิจ (10-20% ของจ านวนรายการสินคา้ทัง้หมด) คิดเป็น 70-80% 
ของมลูคา่รวมทัง้หมด 

• กลุ่ม B (สินคา้ท่ีมีความส าคญัปานกลาง) สินคา้กลุ่มนีมี้จ  านวนสินคา้มากกว่ากลุ่ม 
A (20-30% ของจ านวนรายการสินคา้ทัง้หมด) และมีมูลค่าในระดบักลาง คิดเป็น 15-20% ของ
มลูคา่รวมทัง้หมด  

• กลุ่ม C (สินคา้ท่ีมีความส าคัญต ่า) สินคา้กลุ่มนีมี้จ  านวนมากท่ีสุด (50-70% ของ
จ านวนรายการสินคา้ทัง้หมด) และมีมลูคา่การขายท่ีต ่า คดิเป็น 5-10% ของมลูคา่รวมทัง้หมด 

 
2.4  การวิเคราะหต์ะกร้าสินค้า (Market Basket Analysis) 

การวิเคราะห์ตะกร้าสินค้า (Market Basket Analysis) เป็นเทคนิคในการวิเคราะห์
พฤติกรรมการซือ้ของลกูคา้ ซึ่งช่วยใหธุ้รกิจเขา้ใจว่าลกูคา้มกัซือ้สินคา้ใดรว่มกนับ่อยครัง้ โดยการ
วิเคราะหนี์ส้ามารถน าไปใชใ้นการก าหนดกลยทุธก์ารตลาด การจดัโปรโมชั่น การปรบัปรุงสินคา้ท่ี
น าเสนอ และการจดัสต็อกสินคา้ใหมี้ประสิทธิภาพมากยิ่งขึน้ โดยอิงตามแนวคดิของ Association 
Rule Learning ซึ่งใช้ข้อมูลจากการซือ้ในอดีตเพ่ือน ามาวิเคราะห์เพ่ือคน้หากฎความสัมพันธ์
ระหว่างสินคา้ในตะกรา้สินคา้ท่ีลกูคา้ซือ้ ในการวิเคราะหต์ะกรา้สินคา้มีอลักอรธึิมหลกัท่ีใชใ้นการ
วิเคราะห ์ไดแ้ก่ 

• Apriori Algorithm ใชใ้นการคน้หากฎความสมัพนัธ ์โดยมุ่งเนน้ไปท่ีการคน้หาสินคา้
ท่ีมกัถกูซือ้รว่มกนับอ่ยท่ีสดุในตะกรา้สินคา้ อลักอรธึิมนีใ้ชห้ลกัการ "การตดัสินใจ" เริ่มดว้ยการหา
สินคา้ท่ีมีการขายดีท่ีสุด (frequent itemsets) และสรา้งกฎท่ีเก่ียวข้องจากข้อมูลท่ีได ้ขอ้ดีของ 
Apriori คือสามารถจดัการกบัขอ้มลูขนาดใหญ่ไดมี้ประสิทธิภาพ แตมี่ขอ้จ ากดัในเรื่องเวลาในการ
ประมวลผลเม่ือขอ้มลูมีปรมิาณมาก 

• FP-Growth Algorithm ถูกพัฒนาขึน้มาเพ่ือแก้ไขปัญหาท่ีเกิดจากการใช้ Apriori 
Algorithm โดยไม่ต้องสรา้ง candidates หลายชุด ซึ่งท าให้ประสิทธิภาพลดลง แทนท่ีจะสรา้ง 
itemsets FP-Growth จะสรา้ง frequent pattern tree (FP-tree) ท่ีท าให้การคน้หาความสัมพันธ์
ระหว่างสินค้าท าได้อย่างรวดเร็วและมีประสิทธิภาพมากขึน้ อัลกอริธึมนี ้เหมาะส าหรับการ
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วิเคราะหข์อ้มูลขนาดใหญ่และมีความซบัซอ้น ท าใหส้ามารถจัดการกับขอ้มูลไดมี้ประสิทธิภาพ
มากยิ่งขึน้ 

•  Eclat Algorithm ห รื อ  Equivalence Class Transformation ใช้ ใ น ก า ร ค้ น ห า
ความสัมพันธร์ะหว่างสินคา้คลา้ยกับ Apriori Algorithm แต่แตกต่างกันตรงท่ี Eclat ใชแ้นวทาง
การค านวณแบบ intersection ของ transaction list ซึ่งช่วยให้สามารถค้นพบความสัมพันธ์ได้
รวดเร็วและมีประสิทธิภาพ โดยเฉพาะเม่ือตอ้งจัดการกับขอ้มูลจ านวนมาก อัลกอริธึมนีเ้หมาะ
ส าหรบักรณีท่ีตอ้งการผลลพัธท่ี์รวดเรว็และแมน่ย าในการวิเคราะหข์อ้มลู 

การวิเคราะหต์ะกรา้สินคา้ (Market Basket Analysis) มักจะใช้ตัวแปรหลัก ๆ ในการ
ค านวณและวิเคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสินคา้ซึ่งสามารถน าไปใชใ้นการสรา้งกฎความสมัพนัธ์
ได ้โดยตวัแปรพรอ้มสตูรการค านวณมีดงันี ้

• Support แสดงถึงความถ่ีท่ีกลุม่สินคา้ถกูซือ้รว่มกนัในขอ้มลูทัง้หมด 

𝑆𝑢𝑝𝑝𝑜𝑟𝑡(𝐴)  =  
จ านวนการซือ้ท่ีมี 𝐴 

จ านวนการซือ้ทัง้หมด
 

• Confidence แสดงถึงความนา่จะเป็นท่ีลกูคา้จะซือ้สินคา้หนึ่งเม่ือซือ้อีกสินคา้หนึ่ง 

𝐶𝑜𝑛𝑓𝑖𝑑𝑒𝑛𝑐𝑒(𝐴 → 𝐵)  =  
 𝑆𝑢𝑝𝑝𝑜𝑟𝑡(𝐴, 𝐵)

𝑆𝑢𝑝𝑝𝑜𝑟𝑡(𝐴)
 

• Lift แสดงถึงความสัมพันธ์ระหว่างสองสินคา้ว่ามีความสัมพันธ์มากกว่าการสุ่มซือ้
หรือไม ่

𝐿𝑖𝑓𝑡(𝐴, 𝐵)  =  
 𝐶𝑜𝑛𝑓𝑖𝑑𝑒𝑛𝑐𝑒(𝐴 → 𝐵)

𝑆𝑢𝑝𝑝𝑜𝑟𝑡(𝐵)
 

• Association Rules (กฎความสัมพันธ)์ เป็นแนวทางในการวิเคราะหข์อ้มูลท่ีใชเ้พ่ือ
คน้หาความสมัพนัธร์ะหว่างสินคา้หรือเหตกุารณท่ี์เกิดขึน้รว่มกนัในชดุขอ้มลู โดยกฎนีป้ระกอบไป
ด้วย 2 ส่วน คือ Antecedents คือสินค้าหรือกลุ่มสินค้าท่ี มีการซื ้อหรือเกิดขึ ้นก่อนในกฎ
ความสมัพนัธ ์และ Consequents คือสินคา้หรือกลุม่สินคา้ท่ีมีการซือ้หรือเกิดขึน้หลงัจากส่วนหนา้
ของกฎความสมัพนัธ ์
 
 



  11 

2.5 แบบจ าลองทีใ่ช้งานวิจัย 
2.5.1 Gaussian Mixture Model (GMM) 

Gaussian Mixture Model (GMM) เป็นแบบจ าลองทางสถิติท่ีใชส้  าหรบัการวิเคราะห์
ขอ้มูลเชิงหลายมิติ โดยสมมติว่าขอ้มูลใน dataset มาจากการผสมของ Gaussian distributions 
หลายตวั (Mixture of Gaussians) ซึ่งแต่ละตวัแทนกลุ่ม (cluster) ท่ีมีความน่าจะเป็นเฉพาะตัว 
เทคนิคนีเ้หมาะส าหรบัการจดักลุ่มขอ้มลูท่ีมีลกัษณะซบัซอ้น เช่น การกระจายตวัแบบไม่สมมาตร 
หรือมีหลายโหนด (peaks) ตามภาพประกอบ 1 โดยมีกระบวนการท างาน ดงันี ้

 

ภาพประกอบ 1 แสดงรูปแบบการจดักลุม่ของ Gaussian Mixture Model  

ท่ี ม า  Gaussian Mixture Model Explained, Retrieved March 15, 2025, from 
https://builtin.com/articles/gaussian-mixture-model 

ขั้นตอนท่ี 1 สมมติว่าข้อมูลใน dataset ถูกสร้างขึ ้นจาก Gaussian distributions หลายตัว 

(k=1,2,...,K) โดยแต่ละ Gaussian distribution ถูกก าหนดดว้ยค่าเฉล่ีย (μ) และค่าโควาเรียนซ ์

(𝛴 ) และขอ้มลูแตล่ะจดุ (x) มีความนา่จะเป็นท่ีจะมาจากแตล่ะ cluster (p) และมิตขิอ้มลู (d) 

𝑁(𝑥|𝜇𝑘 , 𝛴𝑘) =  
1

(2𝜋)𝑑/2|𝛴𝑘|1/2 𝑒𝑥𝑝 (−
1

2
(𝑥 − 𝜇𝑘)𝑇𝛴𝑘

−1(𝑥 − 𝜇𝑘))  

ขั้นตอนท่ี 2 การผสมผสานของ Gaussians ก าหนดให้ K คือจ านวน Gaussian distributions 

(หรือ clusters) และ π คือน า้หนกั (weights) ของแตล่ะ Gaussian distribution 

 𝑃(𝑥) = ∑ 𝜋𝑘𝑁(𝑥|𝜋𝑘 , 𝛴𝑘)𝐾
𝑘=1  
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ขัน้ตอนท่ี 3 ประมาณคา่พารามิเตอร ์โดยใช ้Expectation-Maximization (EM) algorithm 
• E-step ค านวณความน่าจะเป็นท่ีขอ้มลู x จะอยูใ่น cluster k 

𝑟𝑖𝑘 =   
𝜋𝑘𝑁(𝑥𝑖|µ𝑘,𝛴𝑘)

𝛴𝑗=1
𝐾 𝜋𝑗𝑁(𝑥𝑖|µ𝑗,𝛴𝑗)

  

• M-step: ปรบัปรุงคา่พารามิเตอรใ์หม่ 

µ𝑘 =   
𝛴𝑖=1

𝑛 𝑟𝑖𝑘𝑥𝑖

𝛴𝑖=1
𝑛 𝑟𝑖𝑘

 , 𝛴𝑘 =  
𝛴𝑖=1

𝑛 𝑟𝑖𝑘(𝑥𝑖− µ𝑘)((𝑥𝑖−𝜇𝑘)𝑇

𝛴𝑖=1
𝑛 𝑟𝑖𝑘

 , 𝜋𝑘 =   
𝛴𝑖=1

𝑛 𝑟𝑖𝑘

𝑛
 

ขั้นตอนท่ี 4 เลือกจ านวน cluster ท่ีเหมาะสม (K) ด้วย Bayesian Information Criterion (BIC) 
หรือ Akaike Information Criterion (AIC) โดยก าหนดให ้k คือ จ านวนพารามิเตอร ์n คือจ านวน
ขอ้มลู และ L คือ Likelihood 

𝐵𝐼𝐶 = 𝑘𝑙𝑜𝑔(𝑛) − 2 𝑙𝑜𝑔(𝐿) 

𝐴𝐼𝐶 = 2𝑘 − 2𝑙𝑜𝑔 (𝐿) 

2.5.2  K-means Clustering 
K-means Clustering เป็นอลักอริธึมท่ีนิยมใชใ้นการจดักลุ่มขอ้มลูท่ีตอ้งการแบง่ขอ้มลู

ออกเป็น K กลุ่ม โดยการท างานของแบบจ าลองนี ้จะเริ่มตน้ดว้ยการสุ่มเลือก K centroid และจดั
กลุ่มข้อมูลโดยการค านวณระยะห่าง จากจุดข้อมูลไปยัง centroid ท่ีใกล้ท่ีสุด และอัปเดต 
centroid โดยการค านวณคา่เฉล่ียของจดุขอ้มลูในแตล่ะกลุ่ม โดยจะท าซ า้ขัน้ตอนการจดักลุม่และ
การอัปเดต centroid จนกว่าจะไม่มีการเปล่ียนแปลงในกลุ่ม  ตามภาพประกอบ 2 โดยมี
กระบวนการท างาน ดงันี ้

 

ภาพประกอบ 2 แสดงรูปแบบการจดักลุม่ของ K-means Clustering 

ท่ี ม า  Understanding how K-Means Clustering Works (A detailed guide), 
Retrieved March 15, 2025, from https://levelup.gitconnected.com/understanding-how-k-
means-clustering-works-a-detailed-guide-9a2f8009a279 



  13 

ขัน้ตอนท่ี 1 Initialization : สุม่ K จดุศนูยก์ลาง (centroids) เริ่มตน้ 
ขัน้ตอนท่ี 2 Assignment : จัดกลุ่มข้อมูล โดยค านวณระยะห่างระหว่างจุดข้อมูลกับ centroid 
และก าหนดจดุขอ้มลูใหอ้ยูใ่นกลุม่ท่ีใกลท่ี้สดุ 

𝑑(𝑥, 𝑐𝑘) =  √∑(𝑥𝑖 −  𝑐𝑘𝑖)2

𝑛

𝑖=1

 

ขัน้ตอนท่ี 3 Update : ค  านวณคา่ centroid ใหม่ส  าหรบัแตล่ะกลุ่ม โดยใชค้า่เฉล่ียของจดุขอ้มลูใน
กลุม่นัน้ 

𝑐𝑘 =  
1

𝑛𝑘
∑ 𝑥𝑖

𝑛𝑘

𝑖=1

 

ขั้น ตอน ท่ี  4 Repeat : ท าซ ้าขั้น ตอน  Assignment และ  Update จนกว่ า  centroid จะ ไม่
เปล่ียนแปลง  
ขัน้ตอนท่ี 5 Elbow Method : เลือกจ านวน K ท่ีเหมาะสมโดยดูจากจุดท่ีค่า Within-cluster Sum 
of Squares (WCSS) โดย WCSS จะลดลงเม่ือ K เพิ่มขึน้ และจุดท่ีกราฟเริ่มชะลอการลดลง 
(elbow point) บง่บอกถึงจ านวน K ท่ีเหมาะสม 

𝑊𝐶𝑆𝑆 =  ∑ ∑ ‖𝑥𝑖 −  𝑐𝑘‖2

𝑖∈𝐶𝑘

𝐾

𝑘=1

 

2.5.3  Hierarchical Clustering 
Hierarchical Clustering เป็นเทคนิคการเรียนรูข้องเครื่องแบบไม่มีผูส้อนท่ีใชส้  าหรบั

การจัดกลุ่ ม  (clustering) ข้อมูล  โดยจะสร้างโครงสร้างของกลุ่ ม ใน รูปแบบของต้น ไม ้
(dendrogram) ซึ่งแสดงถึงความสัมพันธ์ระหว่างกลุ่มต่าง ๆ ของขอ้มูล เม่ือสรา้ง dendrogram 
แลว้ สามารถก าหนดจ านวนกลุ่ม (clusters) ท่ีตอ้งการได ้โดยการตดั dendrogram ท่ีระดบัความ
สูงท่ีเหมาะสม ซึ่งจะท าให้สามารถแยกข้อมูลออกเป็นกลุ่มท่ีมีความสัมพันธ์กันได้ วิธีการนี ้
สามารถแบ่งออกเป็นสองประเภทหลัก คือ Agglomerative (รวมกลุ่มจากจุดขอ้มูลทีละคู่) และ 
Divisive (แบ่งกลุ่มใหญ่เป็นกลุ่มย่อยลงไปเรื่อย ๆ) การท างานของ Hierarchical Clustering จะ
พิจารณาความคลา้ยคลึงกนั (similarity) หรือความแตกตา่ง (dissimilarity) ระหวา่งจดุขอ้มลู โดย
ใช้มาตรฐานระยะทาง (distance metric) เช่น Euclidean Distance หรือ Manhattan Distance 
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ในการค านวณความใกล้เคียงของข้อมูล ท าให้สามารถสรา้งกลุ่มท่ีมีลักษณะคล้ายกัน ตาม
ภาพประกอบ 3 โดยมีกระบวนการท างาน ดงันี ้

 

ภาพประกอบ 3 แสดงรูปแบบการจดักลุม่ของ Hierarchical Clustering 

ท่ี ม า  Hierarchical clustering, using it to invest, Retrieved March 15, 2025, from 
https://quantdare.com/hierarchical-clustering/ 

ขัน้ตอนท่ี 1 Initialization : ใหข้อ้มลูแตล่ะจดุเป็นกลุม่ของตวัเอง 
ขัน้ตอนท่ี 2 Calculate Distance : ค  านวณระยะหา่งระหวา่งกลุม่ 
• Single Linkage : ระยะทางท่ีใกลท่ี้สดุระหวา่งจดุขอ้มลูในสองกลุม่ 

𝐷(𝐴, 𝐵) =  𝑚𝑖𝑛𝑎∈𝐴 ,𝑏∈𝐵 𝑑(𝑎, 𝑏) 

• Complete Linkage : ระยะทางท่ีไกลท่ีสดุระหวา่งจดุขอ้มลูในสองกลุม่ 

𝐷(𝐴, 𝐵) =  𝑚𝑎𝑥𝑎∈𝐴 ,𝑏∈𝐵 𝑑(𝑎, 𝑏) 

• Average Linkage : คา่เฉล่ียของระยะทางทัง้หมดระหวา่งจดุขอ้มลูในสองกลุม่ 

𝐷(𝐴, 𝐵) =  
1

|𝐴| ∙ |𝐵|
∑ 𝑑(𝑎, 𝑏)

𝑎∈𝐴 ,𝑏∈𝐵

 

ขัน้ตอนท่ี 3 Merge : รวมกลุม่ท่ีมีระยะหา่งนอ้ยท่ีสดุ 
ขัน้ตอนท่ี 4 Repeat : ท าซ า้จนเหลือกลุม่เดียว 
ขัน้ตอนท่ี 5 Cut the Dendrogram : ก าหนดจ านวนกลุม่โดยการตดั dendrogram 
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2.6 การประเมินผลแบบจ าลอง 
2.6.1 Silhouette Score  

Silhouette Score เป็นตัวชี ้วัดท่ีช่วยในการประเมินความสามารถในการจัดกลุ่ม 
โดยค านวณความคลา้ยคลึงกันระหว่างจุดขอ้มูลภายในกลุ่มและจุดขอ้มูลในกลุ่มอ่ืน ๆ โดยมีค่า
อยูร่ะหวา่ง -1 ถึง 1  

𝑆(𝑖) =  
𝑏(𝑖) − 𝑎(𝑖)

𝑚𝑎𝑥 (𝑎(𝑖), 𝑏(𝑖))
 

• คา่ใกล ้1 ขอ้มลูในกลุม่มีความใกลช้ิดกนัสงู และอยูห่า่งจากกลุม่อ่ืน ๆ 
• คา่ใกล ้0 ขอ้มลูอยูใ่นบรเิวณขอบเขตระหวา่งกลุม่ 
• คา่ใกล ้-1 ขอ้มลูอาจจะถกูจดักลุม่ในกลุม่ท่ีไมถ่กูตอ้ง  

2.6.2  Davies-Bouldin Index (DBI) 
Davies-Bouldin Index (DBI) เป็นตัวชีว้ัดท่ีคุณภาพของการจัดกลุ่มในเชิงสัมพันธ์

ระหวา่งกลุม่ โดยการวดัความแยก (separation) และความแนน่หนา (compactness) ของกลุม่ 

𝐷𝐵𝐼 =  
1

𝐾
∑ 𝑚𝑎𝑥𝑗 ≠𝑖(𝑅𝑖𝑗)

𝐾

𝑖=1

 

• คา่ต ่าหมายความวา่กลุม่มีความแนน่หนาสงูและแยกจากกนัไดดี้ 
• คา่ท่ีสงูหมายความวา่มีกลุม่ท่ีไมช่ดัเจนหรือมีความทบัซอ้นกนั 

 
2.7 งานวิจัยทีเ่กี่ยวข้อง 

ผูว้ิจยัไดศ้กึษาบทความวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดักลุ่มลกูคา้ดว้ยเทคนิคและแบบจ าลอง
ตา่ง ๆ เพ่ือศึกษาวิธีการและแนวทางเพ่ือด าเนินการวิจยัดงักล่าว โดยไดศ้ึกษาจากบทความวิจยั 
ดงันี ้

2.7.1 Customer Segmentation by Using RFM Model and Clustering Methods : A Case 

Study in Retail Industry (Doğan และคณะ, 2018) 
งานวิจยันีน้  าเสนอการวิเคราะหก์ารแบง่กลุ่มลกูคา้ในอตุสาหกรรมคา้ปลีกกีฬาโดยใช้

เทคนิค RFM (Recency, Frequency, Monetary) ร่วมกับแบบจ าลองการจัดกลุ่ม เพ่ือปรบัปรุง
ระบบบัตรสมาชิกท่ีมีอยู่เดิมซึ่งแบ่งกลุ่มลูกค้าเพียงตามยอดการใช้จ่าย  (Monetary) เท่านั้น      
โดยน าปัจจัยด้านความถ่ีในการซือ้ (Frequency) และระยะเวลาการซือ้ครัง้ล่าสุด (Recency)     
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มาพิจารณารว่มกบัยอดใชจ้า่ย เพ่ือใหเ้ขา้ใจพฤติกรรมลกูคา้ไดดี้ยิ่งขึน้และสามารถพฒันากลยทุธ์
การตลาดท่ีเหมาะสมกับแต่ละกลุ่ม โดยใชเ้ทคนิค RFM Analysis ร่วมกับแบบจ าลอง Two-step 
Clustering Analysis และ K-means Clustering Analysis 

การด าเนินงานวิจยันีไ้ดเ้ก็บรวบรวมขอ้มลูลกูคา้จากฐานขอ้มูลบตัรสมาชิกของบริษัท
ค้าปลีกกีฬาในประเทศตุรกี ระยะเวลาข้อมูลตั้งแต่ 1 มกราคม 2016 ถึง 31 ธันวาคม 2016 
จ านวน 700,032 ราย โดยเริ่มตน้จากการวิเคราะห ์RFM เพ่ือก าหนดค่า Recency, Frequency 
และ Monetary และใชแ้บบจ าลอง Two-step Clustering กับ K-means Clustering เพ่ือท าการ
จดักลุม่ลกูคา้ และเปรียบเทียบผลการจดักลุม่ลกูคา้ 

ผลการวิจัยนีจ้ะท าการเปรียบเทียบกับข้อมูลสมาชิกเดิมท่ีมี Bronze 694,647 ราย 
Gold 4,469 ราย และ Premium 916 ราย โดยแบบจ าลอง Two-step Clustering สามารถแบ่ง
ลกูคา้เป็น 3 กลุม่ ไดแ้ก่ 

• Bronze (40% หรือ 279,717 ราย): มีคา่ R=193.23, F=1.49, M=261.18  
• Gold (53.9% หรือ 377,379 ราย): มีคา่ R=72.31, F=1.57, M=282.07 
• Premium (6.1% หรือ 42,936 ราย): มีคา่ R=53.25, F=7.49, M=1,308.18 

โดยเม่ือเปรียบเทียบขอ้มูลสมาชิกเดิมกับผลการแบ่งกลุ่มจากแบบจ าลอง Two-step 
Clustering พบวา่ 

• สมาชิก Bronze จ านวน 377,379 ราย ควรไดร้บัการปรบัเป็น Gold 
• สมาชิก Bronze จ านวน 37,551 ราย ควรไดร้บัการปรบัเป็น Premium 
• สมาชิกทกุรายใน Gold จ านวน 4,469 ราย ควรไดร้บัการปรบัเป็น Premium 
• สมาชิก Premium เดมิยงัคงอยูใ่นระดบั Premium 

ตอ่มา แบบจ าลอง K-means Clustering สามารถแบง่ลกูคา้เป็น 4 กลุม่ ดงันี ้
• Regular (92% หรือ 644,081 ราย): มีคา่ R=120.16, F=1.12, M=327.2 
• Loyal (514 ราย): มีคา่ R=88.5, F=2.63, M=719.2 
• Star (97 ราย): มีคา่ R=54.1, F=6.03, M=2,823.2 
• Advanced (55,340 ราย): มีคา่ R=111.7, F=2.01, M=439.1 

โดยเม่ือเปรียบเทียบขอ้มูลสมาชิกเดิมกับผลการแบ่งกลุ่มจากแบบจ าลอง K-means 
Clustering พบวา่ 

• กลุม่ Regular ประกอบดว้ยสมาชิก Bronze ทัง้หมด 
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• กลุ่ม Advanced ประกอบด้วยสมาชิก Bronze จ านวน 50,566 ราย, Gold 
จ านวน 4,469 ราย และ Premium จ านวน 305 ราย 

• กลุม่ Loyal และ Star สว่นใหญ่มาจากสมาชิก Premium เดมิ 
เม่ือเปรียบเทียบกับข้อมูลสมาชิกเดิม พบว่ามีความแตกต่างถึง 60% เน่ืองจาก

พิจารณาปัจจยัดา้นความถ่ีและความเรว็ในการกลบัมาซือ้รว่มดว้ย และเห็นว่าการแบง่กลุ่มโดยใช้
เพียงยอดใชจ้่าย (M) อย่างเดียวไม่เพียงพอ การพิจารณาความถ่ี (F) และความเร็วในการกลบัมา
ซือ้ (R) ท าใหเ้ขา้ใจพฤตกิรรมลกูคา้ไดดี้ขึน้ และสามารถจดักลุม่ลกูคา้ไดเ้หมาะสมกวา่ 

 
2 .7 .2  Analysis Of Increasing Student Service Satisfaction Using K-Means Clustering 

Algorithm and Gaussian Mixture Models (GMM) (Maulidya และคณะ, 2024) 
งานวิจยันีน้  าเสนอการวิเคราะหเ์ปรียบเทียบระหว่างแบบจ าลอง K-Means Clustering 

และ Gaussian Mixture Model (GMM) เพ่ือวิเคราะหค์วามพึงพอใจในการใหบ้ริการของนกัศึกษา 
โดยมุ่งเน้นการท าความเข้าใจโครงสรา้งข้อมูลและความเหมาะสมของแบบจ าลอง เพ่ือช่วยให้
สถาบนัการศึกษาปรบัปรุงบริการใหต้รงกบัความตอ้งการของนกัศกึษาไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพมาก
ขึน้ 

การด าเนินงานวิจัยนีไ้ดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลเก็บรวบรวมขอ้มูลผ่านแบบสอบถามจาก
นักศึกษาจ านวน 1,000 คน ซึ่งรวบรวมในช่วงสิ ้นภาคการศึกษา ปีการศึกษา 2022/2023 
ประกอบดว้ย 17 คุณลักษณะท่ีเก่ียวขอ้งกับบริการต่าง ๆ ของมหาวิทยาลัย โดยด าเนินการจัด
กลุ่มนักศึกษาด้วยแบบจ าลอง K-Means Clustering และ Gaussian Mixture Model (GMM) 
และประเมินผลการจดักลุม่แตล่ะแบบจ าลองดว้ยคา่ Silhouette Score 

ผลการวิจัยพบว่าแบบจ าลอง K-Means Clustering แบ่งกลุ่มนักศึกษาออกเป็น 3 
กลุ่ม  มีค่า Silhouette Score = 0.44528 และแบบจ าลอง Gaussian Mixture Model (GMM) 
แบ่งกลุ่มนักศึกษาออกเป็น 7 กลุ่ม มีค่า Silhouette Score = -0.500119 เม่ือเปรียบเทียบกัน 
พบว่า K-Means Clustering ใหผ้ลลัพธ์ท่ีดีกว่า GMM เน่ืองจากมีค่า Silhouette Score เป็นบวก
และสงูกวา่ แสดงถึงการจดักลุม่ท่ีมีประสิทธิภาพมากกวา่ 
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2 .7 .3  Using RFM Model and Market Basket Analysis for Segmenting Customers 
and Assigning Marketing Strategies to Resulted Segments (Maraghi แ ล ะ ค ณ ะ , 
2020) 

งานวิจยันีน้  าเสนอแบบจ าลองการจดัการลกูคา้สมัพนัธ ์(CRM) แบบบรูณาการ โดยใช้
การวิเคราะห์ RFM ร่วมกับการแบ่งกลุ่มลูกคา้ดว้ยแบบจ าลอง K-means Clustering และการ
วิเคราะหต์ะกรา้สินคา้ (Market Basket Analysis) เพ่ือท าความเขา้ใจพฤติกรรมลกูคา้และก าหนด
กลยทุธท์างการตลาดท่ีเหมาะสมส าหรบัแตล่ะกลุม่ 

การด าเนินงานวิจัยนีไ้ดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลธุรกรรมการซือ้ขายจากรา้นคา้แห่งหนึ่งใน
ประเทศจีน จ านวน 32,266 ราย โดยเริ่มต้นจากวิเคราะห์ RFM เพ่ือก าหนดค่า Recency, 
Frequency และ Monetary ใชแ้บบจ าลอง K-means Clustering เพ่ือท าการจัดกลุ่มลูกคา้ และ
วิเคราะห์ ABC เพ่ือคัดกรองสินค้าส าคัญ และใช้การวิเคราะห์ตะกรา้สินค้า (Market Basket 
Analysis) ดว้ย Apriori Algorithm ในการวิเคราะหก์ฎความสมัพนัธข์องสินคา้ในแตล่ะกลุ่มลกูคา้ 
เพ่ือก าหนดกลยทุธก์ารตลาด 

ผลการวิจัยพบว่าแบบจ าลอง K-Means Clustering แบ่งกลุ่มลูกคา้ออกเป็น 6 กลุ่ม 
ผลการวิเคราะห ์ABC สามารถลดจ านวนสินคา้จาก 2,012 รายการ เหลือ 805 รายการ (กลุ่ม A 
และ B) โดยจ านวนธุรกรรมลดลงเพียง 1% (จาก 119,578 เหลือ 118,574) และผลการวิเคราะห ์
Association Rules ไดก้ฎความสมัพันธร์วม 2,656 กฎ และประสิทธิภาพของ Apriori Algorithm 
หลังตัดสินค้าจากการวิเคราะห์ ABC พบว่าค่าเฉล่ีย Confidence เพิ่มขึน้จาก 63.4% เป็น 
64.11% เวลาในการประมวลผลลดลงจาก 2:56 นาที เหลือ 1:10 นาที  

 
2.7.4 A Comparative Study of RFM - Based Clustering Methods in Customer Segmentation 
(Ahammed และคณะ, 2023) 

งานวิจัยนีน้  าเสนอการศึกษาเปรียบเทียบวิธีการแบ่งกลุ่มลูกคา้โดยใช้เทคนิค RFM 
(Recency, Frequency, Monetary) รว่มกบัแบบจ าลองการจดักลุ่ม (Clustering) 3 รูปแบบ ไดแ้ก่ 
K-Means Clustering, Fuzzy C-Means Clustering แ ล ะ  Graph-based Clustering เ พ่ื อ
วิเคราะหพ์ฤตกิรรมและแบง่กลุม่ลกูคา้ในธุรกิจคา้ปลีก 

การด าเนินงานวิจัยนีไ้ดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลการท าธุรกรรมของลูกคา้จ านวน 23,053 
รายการ จากลูกคา้ 5,506 ราย โดยมีการบันทึกขอ้มูลการซือ้ขายในช่วงปี 2011 ถึง 2014 โดยมี
ขัน้ตอนการวิจยั ดงันี ้
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• การประมวลผลข้อมูลเบือ้งต้น (Data Pre-processing) เพ่ือก าจัดค่าลบใน
ขอ้มลูปรมิาณ ราคา และยอดขายรวม และสรา้งตวัแปรยอดขายสทุธิโดยค านวณจากปริมาณคณู
ราคา  

• ท าการวิเคราะห ์RFM เพ่ือก าหนดคา่ Recency, Frequency และ Monetary 
• ใชเ้ทคนิค Elbow Method เพ่ือหาคา่ k ท่ีเหมาะสมส าหรบัการจดักลุม่ (k = 5) 
• จดักลุ่มลกูคา้ดว้ยแบบจ าลอง 3 แบบ ไดแ้ก่ K-Means, Fuzzy C-Means และ 

Graph-based clustering 
• ประเมินผลการจัดกลุ่มด้วยเมตริกต่าง ๆ เช่น Silhouette Score, Davies-

Bouldin Index และ Calinski-Harabasz Index 
ผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า K-Means Clustering มีประสิท ธิภาพดีท่ีสุดในการ

แบง่กลุม่ลกูคา้ โดยมีผลการประเมินดงันี:้ 
• K-Means Clustering ไดค้ะแนน Silhouette Score สูงสุดท่ี 0.4230 แสดงถึง

คุณภาพการจัดกลุ่มท่ีดี Davies-Bouldin Score ท่ี 0.8482 บ่งชีว้่ากลุ่มมีการแบ่งแยกท่ีชัดเจน 
และ Calinski-Harabasz Score ท่ี 7,735.96 แสดงถึงความแตกตา่งระหวา่งกลุม่ท่ีดี 

• Fuzzy C-Means ได้ผลลัพธ์รองลงมา โดยมี  Silhouette Score ท่ี  0.3917 
Davies-Bouldin Score ท่ี 0.9477 และ Calinski-Harabasz Score ท่ี 7,486.61 

• Graph-Based Clustering มีประสิทธิภาพต ่าท่ีสุด โดยมี Silhouette Score ท่ี 
0.3040 Davies-Bouldin Score ท่ี 1.2034 และ Calinski-Harabasz Score ท่ี 3,208.95 

K-Means Clustering ยังมีความรวดเร็วในการประมวลผล โดยใช้เวลาเพียง 0.05 
วินาที ซึ่งเหมาะสมส าหรบัการน าไปใชง้านจริง การแบง่กลุ่มท่ีไดส้ามารถน าไปใชใ้นการพฒันากล
ยทุธท์างการตลาดท่ีเฉพาะเจาะจงส าหรบัลกูคา้แตล่ะกลุม่ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ 
 

2.7.5 An Exploration of Clustering Algorithms for Customer Segmentation in the UK 
Retail Market (John และคณะ, 2023) 

งานวิจัยนี ้น  าเสนอการศึกษาการแบ่งกลุ่มลูกค้าโดยใช้เทคนิค RFM (Recency, 
Frequency, Monetary) และเปรียบเทียบประสิทธิภาพแบบจ าลองการจดักลุ่ม (Clustering) แบบ
ต่ าง  ๆ  ได้แ ก่  K-means Clustering, Gaussian Mixture Model (GMM), DBSCAN (Density-
Based Spatial Clustering of Applications with Noise), BIRCH (Balanced Iterative 
Reducing and Clustering using Hierarchies) และ  Agglomerative Clustering เพ่ื อพัฒ นา
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แบบจ าลองการแบง่กลุ่มลกูคา้ท่ีมีประสิทธิภาพ ส าหรบัการแบ่งกลุ่มลกูคา้ในตลาดคา้ปลีกของส
หราชอาณาจกัร ส าหรบัปรบัปรุงกระบวนการตดัสินใจทางธุรกิจ 

การด าเนินงานวิจัยนี ้ใช้ชุดข้อมูลค้าปลีกออนไลน์จาก UCI Machine Learning 
Repository ซึ่งประกอบดว้ยข้อมูลลูกค้าจ านวน 541,909 รายการและมี 8 คุณลักษณะ โดยมี
ขัน้ตอนการวิจยั ดงันี ้

• การประมวลผลขอ้มลูเบือ้งตน้ (Data Pre-processing)  
• ท าการวิเคราะห ์RFM เพ่ือก าหนดคา่ Recency, Frequency และ Monetary 
• ใช ้Principal Component Analysis (PCA) เพ่ือลดมิตขิอ้มลู 
• จดักลุม่ลกูคา้ดว้ยแบบจ าลองตา่ง ๆ 
• ประเมินผลการจดักลุม่ดว้ย Silhouette Score 

ผลการวิจยัแสดงใหเ้ห็นว่าการใช ้PCA รว่มกบั Gaussian Mixture Model (GMM) ให้
ประสิทธิภาพการจดักลุ่มท่ีดีท่ีสดุ โดยมี Silhouette Score 0.80 ซึ่งสูงกว่าแบบจ าลองอ่ืน ๆ อย่าง
มีนยัส าคญั โดยผลการทดสอบแบบจ าลองอ่ืน ๆ มีดงันี ้K-means ได ้0.64, DBSCAN ได ้0.626, 
BIRCH ได ้0.64 และ Agglomerative Clustering ได ้0.64 

นอกจากนี ้การวิเคราะหด์ว้ย RFM ยงัช่วยแบ่งกลุ่มลูกคา้ไดเ้ป็น 5 กลุ่มคือ: ลูกคา้ท่ี
สูญเสีย (Lost customers) 31%, ลูกค้ามูลค่าต ่า (Low-value customers) 30%, ลูกค้ามูลค่า
ปานกลาง (Medium-value customers) 21%, ลูกค้ามูลค่าสูง (High-value customers) 10% 
และลกูคา้ระดบัสงูสดุ (Top customers) 8% 

ความส าเร็จของ GMM เกิดจากความสามารถในการจับรูปแบบการกระจายตวัของ
ขอ้มูล และการใช ้PCA ช่วยลดปัญหาเรื่องมิติขอ้มูลสูง ท าใหส้ามารถระบุกลุ่มลูกคา้ไดแ้ม่นย า
กว่า ในขณะท่ีแบบจ าลองอ่ืนๆ เช่น K-means มีขอ้จ ากัดเรื่องการเลือกจุดศนูยก์ลางเริ่มตน้แบบ
สุม่ ท าใหผ้ลลพัธมี์ความแปรปรวน ±0.06 ในการทดสอบหลายครัง้ 

จากการศึกษางานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง พบว่างานวิจยัส่วนใหญ่มุ่งเนน้เพ่ือเปรียบเทียบการ
จดักลุ่มลกูคา้ดว้ยแบบจ าลองตา่ง ๆ เท่านัน้ โดยยงัไม่ไดน้  าผลการจดักลุ่มไปใชใ้นเชิงกลยุทธต์่อ
ยอดอย่างครบถ้วน ผู้วิจัยจึงได้ต่อยอดแนวคิดของงานวิจัย 2.7.3 Using RFM Model and 
Market Basket Analysis for Segmenting Customers and Assigning Marketing Strategies 
to Resulted Segments (Maraghi และคณะ, 2020) โดยการน าแนวคิดการวิเคราะห์ RFM      
การจดักลุ่มลกูคา้ และการวิเคราะหต์ะกรา้สินคา้ (Market Basket Analysis) โดยปรบัใชเ้ครื่องมือ
แล ะ เท ค นิ ค ท่ี เห ม า ะส ม  โด ย ใช้  Gaussian Mixture Models (GMM) แ ล ะ  Hierarchical 



  21 

Clustering เพ่ือเปรียบเทียบผลลัพธก์ารจัดกลุ่มกับ K-means Clustering เพ่ือเพิ่มความแม่นย า 
หลังจากนั้นวิเคราะห์กลุ่มสินคา้ตามหลักการของ ABC Analysis และใช้เทคนิคการวิเคราะห์
ตะกรา้สินคา้ (Market Basket Analysis) เพ่ือออกแบบกลยทุธก์ารตลาดท่ีเหมาะสมกบักลุม่ลกูคา้
ในงานวิจยันีไ้ด ้



 

บทที ่3  
วิธีด าเนินการวิจัย 

ในการวิจยัครัง้นี ้ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการตามขัน้ตอนดงันี ้
1. กระบวนการท างานวิจยั 
2. การท าความเขา้ใจและตรวจสอบขอ้มลู 
3. วิเคราะหข์อ้มลูเชิงส ารวจ (Exploratory Data Analysis) 
4. การเตรียมขอ้มลู (Data Preprocessing) 
5. การสรา้งแบบจ าลองจดักลุม่ลกูคา้ (Clustering Model) 
6. การประเมินประสิทธิภาพแบบจ าลอง (Model Evaluation) 
7. การวิเคราะหต์ะกรา้สินคา้ (Market Basket Analysis) 

 
3.1  กระบวนการท างานวิจัย 

 

ภาพประกอบ 4 แสดงกระบวนการท างานของงานวิจยั  
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จากภาพประกอบ 4 แสดงใหเ้ห็นถึงกระบวนการท างานวิจยั เริ่มตน้จากการน าเขา้ขอ้มลู
ธุรกรรมของรา้นคา้ปลีกออนไลนแ์ห่งหนึ่ง จากนัน้ท าความเขา้ใจขอ้มูล ตรวจสอบความสมบูรณ์
ของขอ้มลู และวิเคราะหข์อ้มลูเชิงตรวจสอบ (Exploratory Data Analysis) เพ่ือเขา้ใจขอ้มลูเชิงลึก 
จากนั้นท าการเตรียมของมูล (Data Preprocessing) โดยการสรา้งคุณลักษณะขอ้มูล (Feature 
Engineering) เพ่ือใหข้อ้มลูอยูใ่นรูปแบบท่ีพรอ้มตอ่การน ามาจดักลุ่มดว้ยแบบจ าลอง (Clustering 
Model) ได้แก่  Gaussian Mixture Model, K-means Clustering, และ Hierarchical Clustering 
และประเมินประสิทธิภาพแบบจ าลอง (Model Evaluation) ดว้ยตวัชีว้ัด Silhouette Score และ 
Davies-Bouldin Index เพ่ือเลือกโมเดลท่ีเหมาะสมท่ีสุดในการท าการวิเคราะห์ตะกรา้สินค้า 
(Market Basket Analysis) เพ่ือสรา้งกลยทุธก์ารตลาดตามพฤตกิรรมการซือ้เฉพาะกลุม่     

 
3.2  การท าความเข้าใจและตรวจสอบข้อมูล 

3.2.1  การท าความเขา้ใจขอ้มลู 
งานวิจัยนี ้ใช้ชุดข้อมูลธุรกรรมของรา้นค้าปลีกออนไลน์แห่งหนึ่งจากแหล่งข้อมูล

สาธารณะ Kaggle.com มีขอ้มูลทัง้หมด 1,067,371 รายการ มี 8 คณุลกัษณะ ดงัตาราง 1 แสดง
ตวัอยา่งขอ้มลูตามภาพประกอบ 5 และแสดงชนิดขอ้มลูตามภาพประกอบ 6  

ตาราง 1 แสดงคณุลกัษณะของขอ้มลู 

ล าดบั ช่ือคณุลกัษณะ ค าอธิบาย 

1 Invoice หมายเลขใบแจง้หนี ้

2 StockCode รหสัสินคา้ 

3 Description ช่ือสินคา้ 

4 Quantity จ  านวนสินคา้ท่ีขายตอ่ใบแจง้หนี ้

5 InvoiceDate วนัท่ีของใบแจง้หนี ้

6 Price ราคาสินคา้ 

7 Customer ID รหสัลกูคา้ 

8 Country ประเทศ 
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ภาพประกอบ 5 แสดงตวัอยา่งขอ้มลู 5 แถวแรก 

 
ภาพประกอบ 6 แสดงชนิดของขอ้มลู 

3.2.2 การตรวจสอบขอ้มลู 
ด าเนินการตรวจสอบขอ้มูลและปรบัปรุงขอ้มูลเพ่ือใหอ้ยู่ในรูปแบบท่ีถูกตอ้ง สมบูรณ ์

เช่น การจดัการค่าผิดปกติ (Outliers) การจดัการขอ้มูลไม่ถูกตอ้ง (Incorrectly data) การจดัการ
ขอ้มลูท่ีสญูหายไป (Missing Values) และสรา้งตวัแปรใหม ่เป็นตน้ ตามภาพประกอบ 7 ถึง 9 

 

ภาพประกอบ 7 แสดงการจดัการคา่ผิดปกต ิ(Outliers) 
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ภาพประกอบ 8 แสดงการจดัการขอ้มลูไมถ่กูตอ้ง (Incorrectly data) และขอ้มลูท่ีสญูหายไป (Missing 

Values) และสรา้งตวัแปรใหม ่

 
ภาพประกอบ 9 แสดงผลหลงัจากการตรวจสอบและแกไ้ขขอ้มลู 

3.3 วิเคราะหข้์อมูลเชิงส ารวจ (Exploratory Data Analysis) 
เป็นขัน้ตอนส าคญัในกระบวนการท างานกับขอ้มูล โดยมีเป้าหมายเพ่ือท าความเขา้ใจ

ขอ้มูลเบือ้งต้น ทั้งในด้านโครงสรา้ง ความสัมพันธ์ และลักษณะเฉพาะ เพ่ือระบุปัญหาท่ีอาจ
เกิดขึน้และก าหนดแนวทางการวิเคราะหห์รือการสรา้งแบบจ าลองในขัน้ตอ่ไป 

เริ่มจากแนวโน้มจ านวนธุรกรรมท่ีเกิดขึน้ตามช่วงเวลา ตัง้แต่เดือนธันวาคม 2009 ถึง
ธันวาคม 2011 โดยพบว่าจ านวนธุรกรรมมีความผนัผวนเป็นระยะ และมีจุดสูงสุดในช่วงไตรมาส
สดุทา้ยของแต่ละปี (ประมาณเดือนตลุาคม) ซึ่งอาจสะทอ้นถึงฤดกูาลหรือปัจจยัสง่เสรมิการขายท่ี
เกิดขึน้ในช่วงเวลาดงักล่าว อย่างไรก็ตาม หลังจากถึงจุดสูงสุด จ านวนธุรกรรมมีแนวโนม้ลดลง
อยา่งรวดเรว็ ก่อนท่ีจะคอ่ย ๆ ฟ้ืนตวัขึน้ใหมใ่นชว่งปีถดัไป ตามภาพประกอบ 10  
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ภาพประกอบ 10 แสดงจ านวนธุรกรรมตอ่เดือน 

ต่อมา แนวโน้มปริมาณสินค้าท่ีขายได้ตามช่วงเวลา ตั้งแต่เดือนธันวาคม 2009 ถึง
ธันวาคม 2011 โดยพบว่าปริมาณสินค้าท่ีขายมีความผันผวนตามฤดูกาล ลักษณะการ
เปล่ียนแปลงของขอ้มลูมีแนวโนม้คลา้ยกบัจ านวนธุรกรรมท่ีเกิดขึน้ โดยมีจดุสงูสุดในช่วงไตรมาส
สุดท้ายของแต่ละปี (ประมาณเดือนตุลาคม) ซึ่งอาจเกิดจากช่วงโปรโมชั่นหรือเทศกาลส าคัญ 
อย่างไรก็ตาม หลงัจากแตะจดุสงูสดุ ปริมาณสินคา้ท่ีขายไดล้ดลงอย่างรวดเร็วก่อนท่ีจะเริ่มฟ้ืนตวั
ขึน้ในชว่งปีถดัไป ตามภาพประกอบ 11 

 

ภาพประกอบ 11 แสดงจ านวนชิน้งานตอ่เดือน 

สดุทา้ย แสดงแนวโนม้รายไดร้วมจากการขายสินคา้ (Total Price) ตามช่วงเวลา ตัง้แต่
เดือนธันวาคม 2009 ถึงธันวาคม 2011 โดยพบว่ารายได้จากการขายมีความผันผวนอย่างมี
รูปแบบชดัเจน โดยมีจดุสงูสุดในช่วงไตรมาสสุดทา้ยของแต่ละปี (ประมาณเดือนตลุาคม) ซึ่งอาจ
เกิดจากช่วงเทศกาลหรือกิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีกระตุน้ยอดขาย อย่างไรก็ตาม หลงัจากแตะ
จดุสงูสดุ รายไดล้ดลงอยา่งรวดเรว็ก่อนท่ีจะเริ่มฟ้ืนตวัในชว่งถดัไป สะทอ้นใหเ้ห็นถึงพฤตกิรรมการ
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ซื ้อของลูกค้าท่ีอาจได้รับอิทธิพลจากปัจจัยทางฤดูกาลและโปรโมชั่ นทางการตลาด ตาม
ภาพประกอบ 12 

 

ภาพประกอบ 12 แสดงจ านวนรายไดต้อ่เดือน 

แสดงขอ้มูลจ านวนธุรกรรม (Transactions) มากท่ีสุด 10 อันดบั จะเห็นไดว้่า United 
Kingdom มีจ านวนธุรกรรมสงูท่ีสดุ ตามภาพประกอบ 13 

 
ภาพประกอบ 13 แสดงประเทศท่ีมีจ านวนธุรกรรมสงูท่ีสดุ 10 อนัดบั 

แสดงการกระจายตวัของจ านวนสินคา้ตอ่ธุรกรรม พบวา่จ านวนสินคา้ท่ีซือ้ในแตล่ะครัง้มี
ปริมาณต ่ากว่า 50 ซึ่งแสดงใหเ้ห็นว่าธุรกิจนีมี้ลูกคา้ส่วนใหญ่ท่ีซือ้สินคา้จ านวนนอ้ยต่อธุรกรรม 
ตามภาพประกอบ 14 
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ภาพประกอบ 14 แสดงการกระจายตวัของจ านวนสินคา้ตอ่ธุรกรรม 

แสดงการกระจายตวัของยอดรายไดต้่อธุรกรรม พบว่ายอดรายไดใ้นการซื ้อแต่ละครัง้มี
ปริมาณต ่ากว่า 500 ซึ่งแสดงให้เห็นว่าธุรกิจนีมี้ลูกคา้ส่วนใหญ่ท่ีมียอดใช้จ่ายจ านวนน้อยต่อ
ธุรกรรม ตามภาพประกอบ 15 

 

ภาพประกอบ 15 แสดงการกระจายตวัของยอดรายไดต้อ่ธุรกรรม 

แสดงการกระจายตวัของยอดรายไดต้่อลูกคา้ พบว่ายอดรายไดต้่อลูกคา้มีปริมาณต ่า
กว่า 100,000 ซึ่งแสดงให้เห็นว่าธุรกิจนีมี้ลูกคา้ส่วนใหญ่ท่ีมียอดใชจ้่ายต่อรายไม่มากนัก ตาม
ภาพประกอบ 16 
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ภาพประกอบ 16 แสดงการกระจายตวัของยอดรายไดต้อ่ลกูคา้ 

แสดงการวิเคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างคณุลกัษณะ พบว่ามีความสมัพนัธใ์นทางบวก
ระหว่าง Quantity และ TotalPrice 63%, ระหว่าง Price และ TotalPrice 13% ตามภาพประกอบ 
17 

 

ภาพประกอบ 17 แสดงการวิเคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งคณุลกัษณะ 

3.4 การเตรียมข้อมูล (Data Preprocessing) 
งานวิจัยนีใ้ช้การสรา้งคุณลักษณะ (Feature Engineering) จาก RFM Analysis เป็น

การวิเคราะหข์อ้มูลลูกคา้รายบุคคล โดยอาศยัขอ้มูลพฤติกรรมการซือ้สินคา้ตาม Customer ID 
ไดแ้ก่ recency, frequency และ monetary ตามภาพประกอบ 18  
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ภาพประกอบ 18 แสดงการสรา้งคณุลกัษณะ recency, frequency, monetary 

เน่ืองจากตัวแปร recency, frequency และ monetary เป็นข้อมูลตัวเลขท่ีมีช่วงค่า
แตกตา่งกันมาก จ าเป็นตอ้งมีการแปลงคา่ตวัแปรใหอ้ยู่ในรูปของคะแนนหรือ Score โดยการแบ่ง
ขอ้มูลตามการแบ่งควอไทล์(quantiles) ให้แต่ละกลุ่มมีจ านวนข้อมูลใกลเ้คียงกัน โดยก าหนด 
RecencyScore, FrequencyScore และ MonetaryScore เป็นค่าตั้งแต่ 1 - 5 เพ่ือให้สามารถ
น าไปใชใ้นการจดักลุ่มลูกคา้ดว้ยแบบจ าลองไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ ตามภาพประกอบ 19 และ
ตาราง 2 

 

 ภาพประกอบ 19 แสดงการสรา้งคณุลกัษณะ RecencyScore, FrequencyScore, 
MonetaryScore  

ตาราง 2 แสดงการแบง่ชว่งคา่ RFM ใหอ้ยูใ่นรูปแบบ Score 

Recency 
Score 

Recency 
Range 

Frequency 
Score 

Frequency 
Range 

Monetary 
Score 

Monetary  
Range 

5 (1.0, 20.0) 1 (1.0, 1176.4) 1 (2.95, 281.93) 
4 (20.0, 59.0) 2 (1176.4, 2351.8) 2 (281.93, 609.52) 
3 (59.0, 190.0) 3 (2351.8, 3527.2) 3 (609.52, 1221.13) 
2 (190.0, 411.0) 4 (3527.2, 4702.6) 4 (1221.13, 2898.66) 
1 (411.0, 739.0) 5 (4702.6, 5878.0) 5 (2898.66, 498798.15) 
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เม่ือท าการวิเคราะหก์ารกระจายตวัแปร recency, frequency และ monetary พบว่าตวั
แปรแต่ละตัวมีการกระจายตัวท่ีไม่สมมาตร (skewed distribution) โดย recency มีค่าต ่าสุด
กระจกุตวัอยูท่ี่ศนูยแ์ละคอ่ย ๆ ลดลงเม่ือระยะเวลาหา่งจากการซือ้ครัง้ลา่สดุเพิ่มขึน้ Frequency มี
ค่าส่วนใหญ่กระจุกตัวท่ีจ  านวนครัง้ซือ้ท่ีต  ่า และค่อย ๆ ลดลงเม่ือจ านวนครัง้ซือ้มากขึน้  และ 
Monetary แสดงให้เห็นว่าลูกคา้ส่วนใหญ่มียอดใชจ้่ายต ่า และมียอดใชจ้่ายสูงสุดกระจุกตวัใน
กลุ่มลูกค้าบางราย โดยหลังจากท าการจัดกลุ่ม RFM Score ดว้ยการแบ่งข้อมูลตามควอไทล ์
(Quantile-based Binning) พบว่าการแบ่งกลุ่มเป็น 5 ระดบัท าใหข้อ้มูลมีการกระจายตวัท่ีสมดลุ
มากขึน้ โดยแต่ละ Score มีจ านวนตวัอย่างใกลเ้คียงกนั ซึ่งช่วยการจดักลุ่มลูกคา้มีความแม่นย า
มากขึน้ ตามภาพประกอบ 20 

 

ภาพประกอบ 20 แสดงการกระจายตวัของตวัแปร RFM 

3.5 การสร้างแบบจ าลองจัดกลุ่มลูกค้า (Clustering Model) 
น าขอ้มูลท่ีผ่านการเตรียมขอ้มูลเรียบรอ้ยแลว้ มาด าเนินการสรา้งแบบจ าลองจัดกลุ่ม

ลูกค้า โดยงานวิจัยนี ้จะใช้แบบจ าลอง 3 ประเภท ได้แก่ Gaussian Mixture Model (GMM),             
K-Means Clustering และ Hierarchical Clustering 

ผูว้ิจัยเลือกใชว้ิธีการหาจ านวนกลุ่มท่ีเหมาะสม (K) เฉพาะส าหรบัแต่ละแบบจ าลอง 
เน่ืองจากแต่ละแบบจ าลองมีหลักการจัดกลุ่มท่ีแตกต่างกัน  โดย Gaussian Mixture Model 
(GMM) ใช้การประมาณ Gaussian Distribution หลายมิติ  K-Means Clustering ใช้ centroid 
ส่วน Hierarchical Clustering ใชโ้ครงสรา้งแบบล าดบัขัน้ ดงันัน้ ผูว้ิจยัจึงคิดว่าการก าหนดค่า K 
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แยกตามแบบจ าลอง จะท าให้แบบจ าลองมีความเหมาะสมสูงสุด และสะท้อนศักยภาพของ
แบบจ าลองไดอ้ย่างแทจ้ริง อย่างไรก็ตาม ในการพฒันาเพิ่มเติมในอนาคต อาจมีการทดสอบการ
เปรียบเทียบผลลพัธโ์ดยใชค้า่ K เดียวกนั เพ่ือประเมินในมมุมองท่ีแตกตา่งดว้ย 

เริ่มตน้ดว้ยแบบจ าลอง Gaussian Mixture Model (GMM) โดยท าการหาจ านวนกลุ่มท่ี
เหมาะสม ท่ีสุด  (K) ส าหรับ  Gaussian Mixture Model (GMM) ด้วย เกณฑ์  BIC (Bayesian 
Information Criterion) และ AIC (Akaike Information Criterion) โดยท าการดูจุดท่ีค่าของ BIC 
และ AIC ต ่าท่ีสดุ ท าใหไ้ดค้า่ K เทา่กบั 6  ตามภาพประกอบ 21 

 

ภาพประกอบ 21 แสดงการหาจ านวนกลุม่ท่ีเหมาะสมท่ีสดุของแบบจ าลอง GMM 

จากนั้นส ร้างแบบจ าลองส าหรับจัดกลุ่ ม ลูกค้า โดยก าหนดพารามิ เตอร์ให้ 
n_components เท่ากับจ านวนกลุ่มจากค่า BIC (Bayesian Information Criterion) ซึ่งช่วยให้
เลือกจ านวนกลุม่ท่ีเหมาะสมท่ีสดุ  

ต่อมา ท าการหาจ านวนกลุ่มท่ีเหมาะสมท่ีสุด (K) ส าหรบั K-Means Clustering (K-
Means) ดว้ยวิธี Elbow Method เพ่ือแสดงค่า Inertia เทียบกับจ านวนกลุ่ม โดยมองหาจุดท่ีการ
ลดลงของ Inertia เริ่มชา้ลง )จดุหกัศอก(  ท าใหไ้ดค้า่  K เทา่กบั 4 ตามภาพประกอบ 22 
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ภาพประกอบ 22 แสดงการหาจ านวนกลุม่ท่ีเหมาะสมท่ีสดุของแบบจ าลอง K-Means 

จากนัน้สรา้งแบบจ าลองส าหรบัจดักลุ่มลกูคา้โดยก าหนดพารามิเตอรใ์ห้ n_clusters = 
k_inertia ถกูก าหนดใหเ้ป็นจ านวนคลสัเตอรท่ี์เหมาะสมท่ีสดุ โดยพิจารณาจากจดุหกัศอก (Elbow 
Point) ของคา่ Inertia ซึ่งชว่ยใหเ้ลือกจ านวนกลุม่เหมาะสมท่ีสดุ   

สุดทา้ยนี ้ท าการหาจ านวนกลุ่มท่ีเหมาะสมท่ีสุด (K) ส าหรบั Hierarchical Clustering 
ด้วยการสรา้ง Dendrogram เพ่ือช่วยสังเกตจุดตัดของล าดับชั้นการรวมกลุ่ม โดยใช้ Ward’s 
method ซึ่งช่วยลดความแปรปรวนภายในกลุ่มเพ่ือให้กลุ่มท่ีไดมี้ความคล้ายคลึงกันมากท่ีสุด 
จากนั้นจะแสวงหา threshold distance ท่ีเหมาะสม โดยใช้ค่าจากช่วงท่ีมีการเปล่ียนแปลง
ระยะห่างมากท่ีสุด โดยก าหนด max_distance = distances[-10] เพ่ือช่วยเลือกจุดตัดของ 
Dendrogram อยา่งเป็นระบบ ท าใหไ้ดค้า่  K เทา่กบั 10 ตามภาพประกอบ 23 

 

ภาพประกอบ 23 แสดงการหาจ านวนกลุม่ท่ีเหมาะสมท่ีสดุของแบบจ าลอง Hierarchical 
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จากนัน้สรา้งแบบจ าลองส าหรบัจดักลุม่ลกูคา้โดยก าหนดพารามิเตอรใ์หใ้ชค้า่ linked ซึ่ง
เป็นผลลัพธ์จากการสรา้งโครงสรา้งล าดับชัน้ดว้ย Ward’s method และใช ้max_distance เป็น
เกณฑใ์นการแบง่กลุ่ม โดยเลือกค่าท่ีเหมาะสมจากช่วงท่ีมีการเปล่ียนแปลงระยะห่างมากท่ีสดุใน 
linkage matrix เพ่ือใหจ้  านวนกลุ่มอยู่ในช่วงท่ีตอ้งการ นอกจากนี ้ก าหนด criterion = 'distance' 
เพ่ือใชร้ะยะห่างเป็นเง่ือนไขหลกัในการตดัสินใจว่าขอ้มลูแต่ละจดุควรถูกจดัอยู่ในกลุ่มใด ซึ่งช่วย
ใหส้ามารถแบง่กลุม่ลกูคา้ไดอ้ยา่งเหมาะสมตามโครงสรา้งของขอ้มลู 

 
3.6 การประเมินประสิทธิภาพแบบจ าลอง (Model Evaluation) 

ผูว้ิจยัไดท้  าการประเมินประสิทธิภาพของแบบจ าลองเพ่ือเปรียบเทียบประสิทธิภาพการ
จดักลุม่ลกูคา้ดว้ยตวัชีว้ดั Silhouette Score และตวัชีว้ดั Davies-Bouldin Index (DBI) 

 
3.7 การวิเคราะหต์ะกร้าสินค้า (Market Basket Analysis) 

นอกจากการจดักลุ่มลูกคา้ ผูว้ิจยัไดท้  าการวิเคราะหก์ลุ่มสินคา้ตามหลกัการของ ABC 
Analysis และใช้เทคนิคการวิเคราะห์ตะกรา้สินค้า (Market Basket Analysis) เพ่ือตรวจสอบ
ความสมัพนัธร์ะหว่างสินคา้ท่ีลกูคา้มกัจะซือ้รว่มกนั ซึ่งประกอบดว้ยคา่ Support (การสนบัสนนุ), 
Confidence (ความมั่นใจ), Lift (การยก) และ Conviction (การพิสูจน)์ โดยก าหนดให ้Minimum 
Support คื อ  0.05 แ ล ะ  Minimum Confidence คื อ  0.7 ด้ ว ย  FP-Growth Algorithm ต า ม
ภาพประกอบ 24 และ 25 

 

 ภาพประกอบ 24 แสดงการคน้หารายการสินคา้ท่ีมีการซือ้บอ่ย (Frequent Itemsets) 
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ภาพประกอบ 25 แสดงการสรา้งกฎความสมัพนัธ ์(Association Rules) ระหวา่งสินคา้  



 

บทที ่4  
ผลการด าเนินการวิจัย 

งานวิจยันีไ้ดท้  าการศกึษาการวิเคราะหพ์ฤติกรรมลกูคา้ของรา้นคา้ปลีกออนไลนแ์หง่หนึ่ง
จากแหล่งข้อมูลสาธารณะ Kaggle.com ด้วยเทคนิค RFM และจัดกลุ่มลูกค้าด้วยเทคนิคการ
เรียนรูข้องเครื่องแบบไม่มีผูส้อน (Unsupervised Machine Learning) จากนัน้ท าการประเมินผล
ลพัธก์ารจดักลุ่มลูกคา้ วิเคราะหก์ลุ่มสินคา้ตามหลักการของ ABC Analysis และใชเ้ทคนิคการ
วิเคราะหต์ะกรา้สินคา้ (Market Basket Analysis) เพ่ือท าการตลาดเฉพาะกลุม่ลกูคา้ โดยผูว้ิจยัได้
ด  าเนินการวิจยัตามกระบวนการเพ่ือใหบ้รรลวุตัถปุระสงคท่ี์ก าหนดไว ้ดงันี ้

1. ผลลพัธก์ารจดักลุม่ดว้ยแบบจ าลอง Gaussian Mixture Model  
2. ผลลพัธก์ารจดักลุม่ดว้ยแบบจ าลอง K-Means Clustering 
3. ผลลพัธก์ารจดักลุม่ดว้ยแบบจ าลอง Hierarchical Clustering  
4. เปรียบเทียบผลลพัธก์ารจดักลุม่ 
5. ผลการการวิเคราะหต์ะกรา้สินคา้ (Market Basket Analysis) 

 
4.1 ผลลัพธก์ารจัดกลุ่มด้วยแบบจ าลอง Gaussian Mixture Model  

จากการสรา้งแบบจ าลอง Gaussian Mixture Model (GMM) พบว่าการจัดกลุ่มลูกคา้
ด้วยจ านวนกลุ่มท่ีเหมาะสมท่ีสุด (K) ด้วยเกณฑ์ BIC (Bayesian Information Criterion) และ 
AIC (Akaike Information Criterion) ซึ่งได้ค่า K เท่ากับ 6 ท าให้ไดค้่า Silhouette score เท่ากับ 
0.165 หมายความว่ากลุ่มท่ีไดอ้าจมีความทับซอ้นกันมาก และ Davies-Bouldin Index เท่ากับ 
1.826 หมายความ ว่ากลุ่ ม ท่ี แบ่ งยั ง มี ค วามคล้ายกันสู ง  ท า ให้การแยกกลุ่ ม ไม่ ดี นัก                    
ตามภาพประกอบท่ี 26 และ 27 

 
ภาพประกอบ 26 แสดงผลลพัธก์ารจดักลุม่ดว้ย Gaussian Mixture Model ในรูปแบบ 3 มิติ 
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ภาพประกอบ 27 แสดงผลลพัธก์ารจดักลุม่ดว้ย Gaussian Mixture Model ในรูปแบบ 2 มิติ 

หลังจากจัดกลุ่มแล้ว ผู้วิจัยได้น าผลลัพธ์ท่ีได้จากการจัดกลุ่มมาท าการวิเคราะห์
พฤติกรรมการซือ้ของลูกคา้จากการใชเ้ทคนิค RFM โดยการแบ่งลูกคา้ออกเป็นกลุ่มต่าง ๆ ตาม
คะแนนท่ีไดร้บัในแตล่ะดา้น โดยใชค้า่เฉล่ียของแตล่ะตวัแปรเป็นเกณฑใ์นการจดักลุ่ม ตามตาราง 
3 หากคะแนนของลกูคา้ในแตล่ะดา้นสงูกว่าคา่เฉล่ียท่ีค านวณจากกลุ่มลกูคา้ทัง้หมด จะถกูจดัให้
เป็น High (H) และหากต ่ากว่าหรือเท่ากับค่าเฉล่ียจะถูกจัดให้เป็น Low (L) ซึ่งแสดงให้เห็น
ลักษณะของลูกค้าแต่ละกลุ่มตามพฤติกรรมการซื ้อได้ โดยสามารถจัดกลุ่มตามหลัก RFM 
Analysis ได ้3 กลุ่ม เช่น Cluster 0 มีคา่ RecencyScore เฉล่ีย 2.586 ต ่ากวา่คา่เฉล่ีย 3.01 จดัให้
เป็ น  L มี ค่ า  FrequencyScore เฉ ล่ี ย  3.0 เท่ า กั บ ค่ า เฉ ล่ี ย  3.0 จั ด ให้ เ ป็ น  L แ ล ะ มี ค่ า 
MonetaryScore เฉล่ีย 2.879 นอ้ยกว่าค่าเฉล่ีย 3.0 จดัใหเ้ป็น L สรุป Cluster 0 มีกลุ่มตาม RFM 
Analysis คือ LLL เป็นตน้ ตามภาพประกอบท่ี 28 และสรุปผลการจัดกลุ่มตาม RFM Analysis 
ตามภาพประกอบท่ี 29    

ตาราง 3 แสดงคา่เฉล่ียของแตล่ะตวัแปร RFM Score 

RecencyScore_mean FrequencyScore_mean MonetaryScore_mean 

3.01 3.0 3.0 
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ภาพประกอบ 28 แสดงผลลพัธก์ารวิเคราะหพ์ฤตกิรรมของกลุ่มลกูคา้ GMM ดว้ย RFM Analysis 

 
ภาพประกอบ 29 แสดงคา่เฉล่ีย RFM ของกลุม่ลกูคา้ GMM  

4.2 ผลลัพธก์ารจัดกลุ่มด้วยแบบจ าลอง K-Means Clustering 
จากการสรา้งแบบจ าลอง K-Means Clustering พบว่าการจัดกลุ่มลูกค้าดว้ยจ านวน

กลุ่มท่ีเหมาะสมท่ีสุด (K) ดว้ยวิธี Elbow Method ซึ่งได้ค่า K เท่ากับ 4 ท าให้ได้ค่า Silhouette 
score เท่ากับ 0.398 และ Davies-Bouldin Index เท่ากับ 0.956 หมายความว่ากลุ่มท่ีไดมี้ความ
แยกกนัอยา่งชดัเจน เหมาะกบัการใชง้านจรงิมากท่ีสดุ ตามภาพประกอบท่ี 30 และ 31 

 
ภาพประกอบ 30 แสดงผลลพัธก์ารจดักลุม่ดว้ย K-Means Clustering ในรูปแบบ 3 มิต ิ
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ภาพประกอบ 31 แสดงผลลพัธก์ารจดักลุม่ดว้ย K-Means Clustering ในรูปแบบ 2 มิต ิ

หลังจากจัดกลุ่มแล้ว ผู้วิจัยได้น าผลลัพธ์ท่ีได้จากการจัดกลุ่มมาท าการวิเคราะห์
พฤติกรรมการซือ้ของลูกคา้จากการใชเ้ทคนิค RFM โดยการแบ่งลูกคา้ออกเป็นกลุ่มต่าง ๆ ตาม
คะแนนท่ีไดร้บัในแตล่ะดา้น โดยใชค้า่เฉล่ียของแตล่ะตวัแปรเป็นเกณฑใ์นการจดักลุม่ หากคะแนน
ของลกูคา้ในแต่ละดา้นสงูกว่าคา่เฉล่ียท่ีค านวณจากกลุ่มลกูคา้ทัง้หมด จะถกูจดัใหเ้ป็น  High (H) 
และหากต ่ากวา่คา่เฉล่ียจะถกูจดัใหเ้ป็น Low (L) ซึ่งแสดงใหเ้ห็นลกัษณะของลกูคา้แตล่ะกลุม่ตาม
พฤติกรรมการซือ้ได ้โดยสามารถจดักลุ่มตามหลกั RFM Analysis ได ้4 กลุ่ม ตามภาพประกอบท่ี 
32 และ 33 

 
ภาพประกอบ 32 แสดงผลลพัธก์ารวิเคราะหพ์ฤตกิรรมของกลุ่มลกูคา้ K-Means ดว้ย RFM Analysis 

 
ภาพประกอบ 33 แสดงคา่เฉล่ีย RFM ของกลุม่ลกูคา้ K-Means 
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4.3 ผลลัพธก์ารจัดกลุ่มด้วยแบบจ าลอง Hierarchical Clustering 
จากการสรา้งแบบจ าลอง Hierarchical Clustering พบว่าการจดักลุ่มลกูคา้ดว้ยจ านวน

กลุ่ม ท่ี เหมาะสมท่ีสุด (K) ด้วยการสร้าง Dendrogram ซึ่ งได้ค่า K เท่ากับ 10 ท าให้ได้ค่า 
Silhouette score เท่ากับ 0.352 และ Davies-Bouldin Index เท่ากับ 1.148 หมายความว่าการ
แบง่กลุม่มีความยงัมีความคลา้ยคลึงกนัอยู่บา้ง และอาจมีบางจดุท่ีถกูจดัอยู่ในกลุม่ท่ีไมเ่หมาะสม 
ตามภาพประกอบท่ี 34 และ 35 

 
ภาพประกอบ 34 แสดงผลลพัธก์ารจดักลุม่ Hierarchical Clustering ในรูปแบบ 3 มิติ 

 

ภาพประกอบ 35 แสดงผลลพัธก์ารจดักลุม่ Hierarchical Clustering ในรูปแบบ 2 มิติ 

หลังจากจัดกลุ่มแล้ว ผู้วิจัยได้น าผลลัพธ์ท่ีได้จากการจัดกลุ่มมาท าการวิเคราะห์
พฤติกรรมการซือ้ของลูกคา้จากการใชเ้ทคนิค RFM โดยการแบ่งลูกคา้ออกเป็นกลุ่มต่าง ๆ ตาม
คะแนนท่ีไดร้บัในแตล่ะดา้น โดยใชค้า่เฉล่ียของแตล่ะตวัแปรเป็นเกณฑใ์นการจดักลุม่ หากคะแนน
ของลกูคา้ในแต่ละดา้นสงูกว่าคา่เฉล่ียท่ีค านวณจากกลุ่มลกูคา้ทัง้หมด จะถกูจดัใหเ้ป็น  High (H) 
และหากต ่ากวา่คา่เฉล่ียจะถกูจดัใหเ้ป็น Low (L) ซึ่งแสดงใหเ้ห็นลกัษณะของลกูคา้แตล่ะกลุม่ตาม
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พฤติกรรมการซือ้ได ้โดยสามารถจดักลุ่มตามหลกั RFM Analysis ได ้6 กลุ่ม ตามภาพประกอบท่ี 
36 และ 37 

 

ภาพประกอบ 36 แสดงผลลพัธก์ารวิเคราะหพ์ฤตกิรรมของกลุ่มลกูคา้ Hierarchical ดว้ย RFM Analysis 

 
ภาพประกอบ 37 แสดงคา่เฉล่ีย RFM ของกลุม่ลกูคา้ Hierarchical 

4.4 เปรียบเทียบผลลัพธก์ารจัดกลุ่ม 
จากผลการประเมินประสิทธิภาพแบบจ าลอง พบว่า K-Means Clustering เป็นวิธีท่ีมี

ประสิทธิภาพสูงสุด เน่ืองจากสามารถแยกกลุ่มลูกคา้ไดช้ัดเจนท่ีสุดตามค่า Silhouette Score 
และ Davies-Bouldin Index รวมถึงจ านวนกลุ่มท่ีสอดคลอ้งกบั RFM Analysis มากท่ีสดุ ในขณะ
ท่ี Gaussian Mixture Model (GMM) ใหผ้ลลัพธท่ี์ไม่ดีนักเน่ืองจากการทับซอ้นของกลุ่มสูง ส่วน 
Hierarchical Clustering แมจ้ะช่วยใหเ้ห็นโครงสรา้งของขอ้มลูไดดี้ แตก่ารน าไปใชง้านจริงอาจไม่
เหมาะสมเท่ากบั K-Means โดยสามารถเปรียบเทียบลกัษณะของลกูคา้แตล่ะกลุ่มตามหลกั RFM 
Analysis ตามภาพประกอบ 38 ถึง 40 
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ภาพประกอบ 38 ลกัษณะของลกูคา้แตล่ะกลุม่ของ GMM ตามหลกั RFM Analysis 

Gaussian Mixture Model (GMM) ไดจ้  านวนกลุ่มท่ีเหมาะสม 6 กลุ่ม ตามการค านวณ
เชิงสถิต ิแตเ่ม่ือน าไปใชก้บั RFM Analysis เหลือเพียง 3 กลุม่ โดยมีลกัษณะของกลุม่ลกูคา้ ดงันี ้

• กลุ่ม HHH มีค่าเฉล่ีย Recency ต ่า แสดงให้เห็นว่าลูกคา้มีการซือ้สินคา้ล่าสุดไม่
นาน มีค่าเฉล่ีย Frequency สูง และกระจายมากกว่ากลุ่มอ่ืน แสดงใหเ้ห็นว่าลูกคา้ในกลุ่มนีซื้อ้
สินคา้บ่อย และมีค่าเฉล่ีย Monetary สูงมาก และกระจายตวัสูง แสดงใหเ้ห็นว่าลูกคา้กลุ่มนีใ้ช้
จา่ยเงินเยอะกวา่กลุม่อ่ืน 

• กลุม่ LLL มีคา่เฉล่ีย Recency สงู และช่วงคา่กระจายกวา้ง แสดงใหเ้ห็นว่าลกูคา้ใน
กลุ่มนีส้่วนใหญ่ไม่ไดซื้อ้สินคา้มานาน มีคา่เฉล่ีย Frequency ต ่ามาก แสดงใหเ้ห็นวา่ลกูคา้ในกลุ่ม
นีมี้แนวโนม้ท่ีจะซือ้ของไม่บ่อย และมีค่าเฉล่ีย Monetary ต ่ามาก แสดงใหเ้ห็นว่าลูกคา้ในกลุ่มนี ้
ไมไ่ดใ้ชจ้า่ยมาก 

• กลุ่ม HLL มีคา่เฉล่ีย Recency ต ่า แสดงใหเ้ห็นวา่ลกูคา้มีการซือ้สินคา้ลา่สดุไม่นาน 
มีคา่เฉล่ีย Frequency ต ่ามาก แสดงใหเ้ห็นว่าลกูคา้ในกลุ่มนีมี้แนวโนม้ท่ีจะซือ้ของไม่บอ่ย และมี
คา่เฉล่ีย Monetary ต ่ามาก แสดงใหเ้ห็นวา่ลกูคา้ในกลุม่นีไ้มไ่ดใ้ชจ้า่ยมาก 

 

 

ภาพประกอบ 39 ลกัษณะของลกูคา้แตล่ะกลุม่ของ K-Means ตามหลกั RFM Analysis 
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K-Means Clustering ได้จ  านวนกลุ่มท่ีเหมาะสมคือ 4 กลุ่ม และสอดคล้องกับ RFM 
Analysis ท่ีได ้4 กลุม่ เชน่กนั โดยมีลกัษณะของกลุม่ลกูคา้ ดงันี ้

• กลุ่ม LHH มีค่าเฉล่ีย Recency สูง และกระจายตัวกวา้ง แสดงใหเ้ห็นว่าลูกคา้ใน
กลุ่มนีส้่วนใหญ่ไม่ไดซื้อ้สินคา้มานาน มีค่าเฉล่ีย Frequency สูง และมีการกระจายตวั แสดงให้
เห็นว่าลูกคา้ในกลุ่มนีซื้อ้สินคา้บ่อย และมีค่าเฉล่ีย Monetary สูง และมีการกระจายตวั แสดงให้
เห็นวา่ลกูคา้กลุม่นีใ้ชจ้า่ยเงินเยอะกวา่กลุม่อ่ืน 

• กลุ่ม HHH มีค่าเฉล่ีย Recency ต ่า แสดงให้เห็นว่าลูกคา้มีการซือ้สินคา้ล่าสุดไม่
นาน มีค่าเฉล่ีย Frequency สูง และกระจายมากกว่ากลุ่มอ่ืน แสดงใหเ้ห็นว่าลูกคา้ในกลุ่มนีซื้อ้
สินคา้บอ่ย และมีคา่เฉล่ีย Monetary สงู และกระจายตวัสงู แสดงใหเ้ห็นวา่ลกูคา้กลุ่มนีใ้ชจ้่ายเงิน
เยอะกวา่กลุม่อ่ืน 

• กลุ่ม LLL มีค่าเฉล่ีย Recency สูงมาก และช่วงค่ากระจายกว้าง แสดงให้เห็นว่า
ลูกคา้ในกลุ่มนีส้่วนใหญ่ไม่ไดซื้อ้สินคา้มานาน มีค่าเฉล่ีย Frequency ต ่ามาก แสดงให้เห็นว่า
ลูกคา้ในกลุ่มนีมี้แนวโน้มท่ีจะซือ้ของไม่บ่อย และมีค่าเฉล่ีย Monetary ต ่ามาก แสดงใหเ้ห็นว่า
ลกูคา้ในกลุม่นีไ้มไ่ดใ้ชจ้า่ยมาก 

• กลุ่ม HLL มีคา่เฉล่ีย Recency ต ่า แสดงใหเ้ห็นวา่ลกูคา้มีการซือ้สินคา้ลา่สดุไม่นาน 
มีค่าเฉล่ีย Frequency ต ่า แสดงให้เห็นว่าลูกคา้ในกลุ่มนีมี้แนวโน้มท่ีจะซือ้ของไม่บ่อย และมี
คา่เฉล่ีย Monetary ต ่า แสดงใหเ้ห็นวา่ลกูคา้ในกลุม่นีไ้มไ่ดใ้ชจ้า่ยมาก 
 

 

ภาพประกอบ 40 ลกัษณะของลกูคา้แตล่ะกลุม่ของ Hierarchical ตามหลกั RFM Analysis 

Hierarchical Clustering ไดจ้  านวนกลุ่มท่ีเหมาะสมได ้10 กลุ่ม แตเ่ม่ือน าไปใชจ้รงิจาก 
RFM Analysis ได ้6 กลุม่ โดยมีลกัษณะของกลุม่ลกูคา้ ดงันี ้
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• กลุ่ม LHH มีค่าเฉล่ีย Recency สูง และกระจายตัวกวา้ง แสดงใหเ้ห็นว่าลูกคา้ใน
กลุ่มนีส้่วนใหญ่ไม่ไดซื้อ้สินคา้มานาน มีค่าเฉล่ีย Frequency สูง และมีการกระจายตวั แสดงให้
เห็นว่าลูกคา้ในกลุ่มนีซื้อ้สินคา้บ่อย และมีค่าเฉล่ีย Monetary สูง และมีการกระจายตวั แสดงให้
เห็นวา่ลกูคา้กลุม่นีใ้ชจ้า่ยเงินเยอะกวา่กลุม่อ่ืน 

• กลุ่ม HHH มีค่าเฉล่ีย Recency ต ่า แสดงให้เห็นว่าลูกคา้มีการซือ้สินคา้ล่าสุดไม่
นาน มีค่าเฉล่ีย Frequency สูง และกระจายมากกว่ากลุ่มอ่ืน แสดงใหเ้ห็นว่าลูกคา้ในกลุ่มนีซื้อ้
สินคา้บอ่ย และมีคา่เฉล่ีย Monetary สงู และกระจายตวัสงู แสดงใหเ้ห็นวา่ลกูคา้กลุ่มนีใ้ชจ้่ายเงิน
เยอะกวา่กลุม่อ่ืน 

• กลุม่ LLH มีคา่เฉล่ีย Recency สงู และชว่งคา่กระจายกวา้ง แสดงใหเ้ห็นวา่ลกูคา้ใน
กลุ่มนีส้่วนใหญ่ไม่ไดซื้อ้สินคา้มานาน มีคา่เฉล่ีย Frequency ต ่ามาก แสดงใหเ้ห็นวา่ลกูคา้ในกลุ่ม
นีมี้แนวโนม้ท่ีจะซือ้ของไม่บอ่ย และมีค่าเฉล่ีย Monetary สูงเล็กนอ้ย แสดงใหเ้ห็นว่าลกูคา้กลุ่มนี ้
ใชจ้า่ยเงินสงูกวา่คา่เฉล่ีย 

• กลุ่ม LLL มีค่าเฉล่ีย Recency สูงมาก และช่วงค่ากระจายกว้าง แสดงให้เห็นว่า
ลูกคา้ในกลุ่มนีส้่วนใหญ่ไม่ไดซื้อ้สินคา้มานาน มีค่าเฉล่ีย Frequency ต ่ามาก แสดงให้เห็นว่า
ลูกคา้ในกลุ่มนีมี้แนวโน้มท่ีจะซือ้ของไม่บ่อย และมีค่าเฉล่ีย Monetary ต ่ามาก แสดงใหเ้ห็นว่า
ลกูคา้ในกลุม่นีไ้มไ่ดใ้ชจ้า่ยมาก 

• กลุ่ม LHL มีค่าเฉล่ีย Recency สูงมาก และช่วงค่ากระจายกว้าง แสดงให้เห็นว่า
ลูกคา้ในกลุ่มนีส้่วนใหญ่ไม่ไดซื้อ้สินคา้มานาน มีค่าเฉล่ีย Frequency สูง และมีการกระจายตวั 
แสดงใหเ้ห็นวา่ลกูคา้ในกลุ่มนีซื้อ้สินคา้บอ่ย และมีคา่เฉล่ีย Monetary ต ่า แสดงใหเ้ห็นวา่ลกูคา้ใน
กลุม่นีไ้มไ่ดใ้ชจ้า่ยมาก 

• กลุ่ม HLL มีค่าเฉล่ีย Recency ค่อนข้างต ่า แสดงให้เห็นว่าลูกค้ามีการซือ้สินค้า
ล่าสุดไม่นาน มีค่าเฉล่ีย Frequency ต ่า แสดงใหเ้ห็นว่าลูกคา้ในกลุ่มนีมี้แนวโนม้ท่ีจะซือ้ของไม่
บอ่ย และมีคา่เฉล่ีย Monetary ต ่า แสดงใหเ้ห็นวา่ลกูคา้ในกลุม่นีไ้มไ่ดใ้ชจ้า่ยมาก 

 
4.5 ผลการการวิเคราะหต์ะกร้าสินค้า (Market Basket Analysis) 

ก่อนท าการการวิเคราะห์ตะกร้าสินค้า (Market Basket Analysis) ผู้วิจัยได้ท าการ
วิเคราะหก์ลุ่มสินคา้ตามหลกัการของ ABC Analysis โดยท าการแบ่งกลุ่มสินคา้ออกเป็น 3 กลุ่ม 
ประกอบด้วยกลุ่ม A, B และ C ท าให้ไดส้ินคา้ท่ีมียอดขายต ่า (กลุ่ม C) คิดเป็นรอ้ยละ 5 จาก
ยอดขายรวมทัง้หมด จ านวน 2,409 ชิน้ และสินคา้ท่ีมียอดขายสูง (กลุ่ม A และ B) คิดเป็นรอ้ยละ 
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95 ของยอดขายรวมทั้งหมด จ านวน 2,222 ชิน้ โดยการน าหลัก ABC Analysis มาใช้ก่อนการ
วิเคราะหต์ะกรา้สินคา้ (Market Basket Analysis) ช่วยใหมุ้่งเนน้สินคา้ท่ีมีความส าคญัต่อธุรกิจ 
และเพิ่มประสิทธิภาพของการวิเคราะหก์ฎความสมัพนัธ ์ไดผ้ลลพัธต์ามตาราง 4 

ตาราง 4 ผลลพัธก์ารวิเคราะหก์ลุม่สินคา้ตามหลกัการ RFM Analysis 

กลุ่มสินค้า จ านวนสินค้า จ านวนทีข่ายได้ ยอดขาย คิดเป็นร้อยละ 

A 1,014 6,553,490 13,153,860 80 

B 1,208 1,990,020 2,466,827 15 

C 2,409 838,078 822,997 5 

 
ตอ่มา ผูว้ิจยัไดน้  ากลุ่มลูกคา้ท่ีไดจ้ากการจดักลุ่มดว้ยแบบจ าลอง K-Means มาท าการ

วิเคราะหต์ะกรา้สินคา้ (Market Basket Analysis) เพ่ือตรวจสอบความสัมพันธ์ระหว่างสินคา้ท่ี
ลูกคา้แต่ละกลุ่มมักจะซือ้ โดยใช ้FP-Growth Algorithm เพ่ือหาชุดสินคา้ท่ีมักจะถูกซือ้ร่วมกัน
ก าหนดให ้Minimum Support เท่ากบั 0.05 หมายความว่าชุดสินคา้รว่มกนัท่ีเกิดขึน้ตอ้งมีความถ่ี
เกิดขึน้ในขอ้มลูอย่างนอ้ย 5% จากลกูคา้ทัง้หมด หลงัจากนัน้หากฎความสมัพนัธร์ะหว่างสินคา้ท่ี
ซือ้รว่มกนัดว้ย Association rules โดยก าหนดให ้Minimum Confidence เท่ากบั 0.7 หมายความ
วา่ความเช่ือมั่นในกฎนัน้ตอ้งมีคา่อยา่งนอ้ย 70% เพ่ือใหก้ฎนัน้เป็นท่ียอมรบัได ้ท าใหไ้ดจ้  านวนกฎ
ความสมัพันธ์แต่ละกลุ่มลูกคา้ตามตาราง 5 และตวัอย่างกฎความสัมพันธข์องลูกคา้แต่ละกลุ่ม 
ตามตาราง 6 

ตาราง 5 จ านวนกฎความสมัพนัธส์  าหรบัลกูคา้แตล่ะกลุม่ 

RFM Group จ านวนกฎความสัมพันธท์ีไ่ด้ 
HHH 528,814 
LHH 14 
HLL 5 
LLL 0 
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ตาราง 6 ตวัอยา่งกฎความสมัพนัธท่ี์ไดข้องลกูคา้แตล่ะกลุม่ 

RFM 
Group 

Antecedents Consequents support confidence lift 

HHH 
(WICKER WREATH 

SMALL) 
(HEART OF 

WICKER SMALL) 
0.053 0.825 2.719 

HHH 
(72 SWEETHEART 

FAIRY CAKE CASES) 

(60 TEATIME 
FAIRY CAKE 

CASES) 
0.167 0.702 2.441 

LHH 
(GREEN REGENCY 

TEACUP AND 
SAUCER) 

(ROSES REGENCY 
TEACUP AND 

SAUCER) 
0.062 0.849 10.571 

LHH 
(RED HANGING 
HEART T-LIGHT 

HOLDER) 

(WHITE HANGING 
HEART T-LIGHT 

HOLDER) 
0.101 0.847 3.001 

HLL 
(BAKING SET 

SPACEBOY DESIGN) 

(BAKING SET 9 
PIECE 

RETROSPOT) 
0.078 0.826 4.421 

HLL 
(WOODEN TREE 

CHRISTMAS 
SCANDINAVIAN) 

(WOODEN STAR 
CHRISTMAS 

SCANDINAVIAN) 
0.067 0.880 6.593 



 

บทที ่5  
สรุปผลการวิจัย อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ  

งานวิจยันีไ้ดท้  าการศกึษาการวิเคราะหพ์ฤติกรรมลกูคา้ของรา้นคา้ปลีกออนไลนแ์หง่หนึ่ง
จากแหล่งข้อมูลสาธารณะ Kaggle.com ด้วยเทคนิค RFM และจัดกลุ่มลูกค้าด้วยเทคนิคการ
เรียนรูข้องเครื่องแบบไม่มีผูส้อน (Unsupervised Machine Learning) จากนัน้ท าการประเมินผล
ลพัธก์ารจดักลุ่มลูกคา้ วิเคราะหก์ลุ่มสินคา้ตามหลักการของ ABC Analysis และใชเ้ทคนิคการ
วิเคราะหต์ะกรา้สินคา้ (Market Basket Analysis) โดยสามารถสรุปผลไดด้งัตอ่ไปนี ้

1. สรุปผลการวิจยั 
2. อภิปรายผลการวิจยั 
3. ขอ้เสนอแนะ 

 

5.1  สรุปผลการวิจัย 
ผู้วิจัยได้ท าการจัดกลุ่มลูกค้าด้วย เทคนิคการเรียนรู้ของเครื่องแบบไม่มีผู้สอน 

(Unsupervised Machine Learning) โดยใชแ้บบจ าลอง 3 แบบจ าลอง ไดแ้ก่ Gaussian Mixture 
Model (GMM) หาจ านวนกลุ่มท่ีเหมาะสมท่ีสุด (K) ด้วยเกณฑ์ BIC (Bayesian Information 
Criterion) และ  AIC (Akaike Information Criterion) K-Means Clustering ห าจ านวนกลุ่ ม ท่ี
เหมาะสมท่ีสุด (K) ด้วยวิธี  Elbow Method และ Hierarchical Clustering หาจ านวนกลุ่ม ท่ี
เหมาะสมท่ีสดุ (K) ดว้ยการสรา้ง Dendrogram  

หลังจากจัดกลุ่มด้วยแบบจ าลองเรียบร้อยแล้ว ท าการประเมินประสิทธิภา พ
แบบจ าลองดว้ยค่า Silhouette score และ Davies-Bouldin Index หลงัจากนัน้เพ่ือท่ีจะท าความ
เขา้ใจลกัษณะของลกูคา้แตล่ะกลุ่ม ผูว้ิจยัไดท้  าการวิเคราะหพ์ฤติกรรมการซือ้ของลกูคา้แตล่ะกลุ่ม
ดว้ยเทคนิค RFM  

จากผลการประเมินประสิทธิภาพแบบจ าลอง พบว่า K-Means Clustering เป็นวิธีท่ีมี
ประสิทธิภาพสูงสุด เน่ืองจากสามารถแยกกลุ่มลูกคา้ไดช้ัดเจนท่ีสุดตามค่า Silhouette Score 
และ Davies-Bouldin Index รวมถึงจ านวนกลุ่มท่ีสอดคล้องกับ RFM Analysis มากท่ีสุด และ
สามารถน าผลการจดักลุ่มไปวิเคราะหต์ะกรา้สินคา้ (Market Basket Analysis) เพ่ือสรา้งกลยุทธ์
การตลาดเฉพาะกลุม่ได ้โดยสามารถเปรียบเทียบผลลพัธไ์ดต้ามตาราง 6 
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ตาราง 7 เปรียบเทียบผลลพัธก์ารจดักลุม่ 

แบบจ าลอง 
Optimal 
Clusters 

Clusters    
(RFM Analysis) 

Silhouette 
Score 

Davies-Bouldin 
Index 

Gaussian Mixture 
Model 

6 3 0.165 1.826 

K-Means 
Clustering 

4 4 0.398 0.956 

Hierarchical 
Clustering 

10 6 0.352 1.148 

 
จากนัน้ ท าการวิเคราะหต์ะกรา้สินคา้ (Market Basket Analysis) ส าหรบักลุ่มลกูคา้ท่ีได้

จากการจดักลุ่มดว้ยแบบจ าลอง K-Means เพ่ือหากฎความสมัพนัธร์ะหว่างสินคา้ท่ีซือ้รว่มกนัดว้ย   
ท าใหไ้ดก้ฎความสมัพนัธ์ จ  านวน 528,833 กฎ โดยสามารถน ากฎความสมัพนัธด์งักล่าวมาสรา้ง     
โปรโมชั่นเฉพาะกลุม่ลกูคา้ได ้ตวัอยา่งตามตาราง 8 

ตาราง 8 ตวัอยา่งโปรโมชั่นส าหรบัลกูคา้แตล่ะกลุม่ 

RFM 
Group 

Product Promoted support confidence lift 

HHH 
WATERING CAN 

GREEN DINOSAUR 
WATERING CAN 

PINK BUNNY 
0.056 0.824 6.882 

HHH 
WATERING CAN 

GREEN DINOSAUR 
WATERING CAN 
BLUE ELEPHANT 

0.068 0.750 7.037 

HHH 
WATERING CAN 

GREEN DINOSAUR 
WATERING CAN 

PINK BUNNY 
0.071 0.785 6.553 

HHH 
WATERING CAN 

GREEN DINOSAUR 
WATERING CAN 
BLUE ELEPHANT 

0.056 0.788 7.390 

HLL 
WOODEN TREE 

CHRISTMAS 
SCANDINAVIAN 

WOODEN STAR 
CHRISTMAS 

SCANDINAVIAN 
0.051 0.853 5.231 

HLL 
BAKING SET 

SPACEBOY DESIGN 
PAPER CHAIN KIT 
50'S CHRISTMAS 

0.052 0.806 2.634 
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ตาราง 8 (ตอ่)  

RFM 
Group 

Product Promoted support confidence lift 

HLL 
BAKING SET 

SPACEBOY DESIGN 

BAKING SET 9 
PIECE 

RETROSPOT 
0.053 0.832 2.556 

HLL 
WOODEN TREE 

CHRISTMAS 
SCANDINAVIAN 

WOODEN STAR 
CHRISTMAS 

SCANDINAVIAN 
0.068 0.880 6.593 

HLL 
WOODEN TREE 

CHRISTMAS 
SCANDINAVIAN 

WOODEN HEART 
CHRISTMAS 

SCANDINAVIAN 
0.051 0.863 4.699 

LHH 
PINK REGENCY 

TEACUP AND SAUCER 

REGENCY TEA 
PLATE ROSES , 

GREEN REGENCY 
TEACUP AND 

SAUCER 

0.063 0.927 12.016 

LHH 
PINK REGENCY 

TEACUP AND SAUCER 

REGENCY TEA 
PLATE GREEN , 

GREEN REGENCY 
TEACUP AND 

SAUCER 

0.060 0.922 11.864 

LHH 
PINK REGENCY 

TEACUP AND SAUCER 

REGENCY TEA 
PLATE GREEN , 
REGENCY TEA 
PLATE ROSES 

0.058 0.885 11.110 

LHH 
PINK REGENCY 

TEACUP AND SAUCER 

REGENCY TEA 
PLATE GREEN , 

ROSES REGENCY 
TEACUP AND 

SAUCER 

0.053 0.750 9.886 

LHH 
PINK REGENCY 

TEACUP AND SAUCER 

ROSES REGENCY 
TEACUP AND 

SAUCER 
0.117 0.949 5.064 

HHH 
WATERING CAN 

GREEN DINOSAUR 
WATERING CAN 

PINK BUNNY 
0.056 0.824 6.882 
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5.2  อภปิรายผลการวิจัย 
งานวิจยันีไ้ดท้  าการศกึษาการจดักลุ่มลกูคา้ดว้ยแบบจ าลอง Gaussian Mixture Model 

(GMM), K-Means Clustering และ Hierarchical Clustering จากนัน้ตรวจสอบลกัษณะของกลุ่ม
ลูกคา้ตามหลัก RFM Analysis เพ่ือทราบพฤติกรรมการซือ้ของกลุ่มลูกคา้ ท าให้ไดผ้ลการวิจัย 
ดงันี ้

แบบจ าลอง Gaussian Mixture Model (GMM) ไดจ้  านวนกลุ่มท่ีเหมาะสมท่ีสุด (K) 
ด้วย เกณฑ์  BIC (Bayesian Information Criterion) และ  AIC (Akaike Information Criterion) 
เท่ากบั 6 ท าใหไ้ดค้า่ Silhouette score เท่ากบั 0.165 หมายความว่ากลุ่มท่ีไดอ้าจมีความทบัซอ้น
กนัมาก และ Davies-Bouldin Index เท่ากับ 1.826 หมายความว่ากลุ่มท่ีแบ่งยงัมีความคลา้ยกัน
สงู ท าใหก้ารแยกกลุม่ไมดี่นกั และเม่ือน าไปใชก้บั RFM Analysis เหลือเพียง 3 กลุม่ ตามตาราง 9  

ตาราง 9 แสดงผลลพัธก์ารจดักลุม่ตามหลกั RFM Analysis ของ GMM 

กลุ่มตามหลัก 
RFM Analysis 

จ านวนกลุ่ม
ตาม GMM 

จ านวน
ลูกค้า 

ค่าเฉล่ีย
Recency 

ค่าเฉล่ีย 
Frequency 

ค่าเฉล่ีย 
Monetary 

HHH 2 2,351 88.377 12.879 6,043.283 

HLL 1 193 10.466 3.166 1,061.708 

LLL 3 3,334 289.331 1.889 630.597 

• กลุ่ม HHH มีลูกคา้จ านวน 2,351 ราย ค่า Recency เฉล่ีย 88.377 แสดงว่าลูกคา้มี
การซือ้สินคา้ล่าสุดห่างกับครัง้ก่อนไม่นาน คา่ Frequency เฉล่ีย 12.879 แสดงว่าลูกคา้มีความถ่ี
การซือ้สินคา้บ่อย และมีค่า Monetary เฉล่ีย 6,043.283 แสดงว่าลูกคา้มีการใชจ้่ายสูง ซึ่งถือว่า
เป็นลกูคา้ท่ีส าคญัตอ่ธุรกิจและตอ้งรกัษาลกูคา้กลุม่นีไ้ว ้

• กลุ่ม HLL มีลกูคา้จ านวน 193 ราย คา่ Recency เฉล่ีย 10.466 แสดงว่าลกูคา้มีการ
ซือ้สินคา้ล่าสดุห่างกบัครัง้ก่อนไมน่าน คา่ Frequency เฉล่ีย 3.166 แสดงวา่ลกูคา้มีความถ่ีการซือ้
สินคา้ปานกลาง และมีค่า Monetary เฉล่ีย 1,061.708 แสดงว่าลูกคา้มีการใชจ้่ายปานกลาง ซึ่ง
ถือวา่เป็นลกูคา้เปา้หมายท่ีอาจเป็นลกูคา้ส าคญัในอนาคต  
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• กลุ่ม LLL มีลกูคา้จ านวน 3,334 ราย ค่า Recency เฉล่ีย 289.331 แสดงว่าลูกคา้ไม่
ไดม้าซือ้สินคา้จากครัง้ล่าสดุนานแลว้ คา่ Frequency เฉล่ีย 1.889 แสดงว่าลกูคา้มีความถ่ีการซือ้
สินคา้ไม่บ่อย และมีค่า Monetary เฉล่ีย 630.597 แสดงว่าลูกคา้ไม่ไดใ้ช้จ่ายมาก ซึ่งถือว่าเป็น
ลกูคา้ทั่วไปท่ีไมค่อ่ยส าคญัตอ่ธุรกิจ 

แบบจ าลอง K-Means Clustering ไดจ้  านวนกลุ่มท่ีเหมาะสมท่ีสุด (K) ดว้ยวิธี Elbow 
Method เท่ากับ  4 ท าให้ได้ค่า  Silhouette score เท่ากับ  0.398 และ Davies-Bouldin Index 
เท่ากับ 0.956 หมายความว่ากลุ่มท่ีไดมี้ความแยกกันอย่างชดัเจน เหมาะกับการใชง้านจริงมาก
ท่ีสดุ และสอดคลอ้งกบั RFM Analysis ท่ีได ้4 กลุม่เชน่กนั ตามตาราง 10 

ตาราง 10 แสดงผลลพัธก์ารจดักลุม่ตามหลกั RFM Analysis ของ K-Means 

กลุ่มตามหลัก 
RFM Analysis 

จ านวนกลุ่ม
ตาม K-Means 

จ านวน
ลูกค้า 

ค่าเฉล่ีย
Recency 

ค่าเฉล่ีย 
Frequency 

ค่าเฉล่ีย 
Monetary 

HHH 1 1,595 37.866 16.159 8,212.791 

HLL 1 974 25.869 2.916 761.576 

LHH 1 1,543 272.007 4.025 1,366.478 

LLL 1 1,766 385.772 1.216 279.746 

• กลุ่ม HHH มีลูกคา้จ านวน 1,595 ราย ค่า Recency เฉล่ีย 37.866 แสดงว่าลูกคา้มี
การซือ้สินคา้ล่าสุดห่างกับครัง้ก่อนไม่นาน คา่ Frequency เฉล่ีย 16.159 แสดงว่าลูกคา้มีความถ่ี
การซือ้สินคา้บ่อย และมีค่า Monetary เฉล่ีย 8,212.791 แสดงว่าลูกคา้มีการใชจ้่ายสูง ซึ่งถือว่า
เป็นลกูคา้ท่ีส าคญัตอ่ธุรกิจและตอ้งรกัษาลกูคา้กลุม่นีไ้ว ้

• กลุ่ม HLL มีลกูคา้จ านวน 974 ราย คา่ Recency เฉล่ีย 25.868 แสดงว่าลกูคา้มีการ
ซือ้สินคา้ล่าสดุห่างกบัครัง้ก่อนไมน่าน คา่ Frequency เฉล่ีย 2.916 แสดงวา่ลกูคา้มีความถ่ีการซือ้
สินคา้ไม่บ่อยนกั และมีค่า Monetary เฉล่ีย 761.576 แสดงว่าลกูคา้มีการใชจ้่ายปานกลาง ซึ่งถือ
วา่เป็นลกูคา้ใหมท่ี่เพิ่งมาเริ่มใชบ้รกิาร  
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• กลุ่ม LHH มีลกูคา้จ านวน 1,543 ราย คา่ Recency เฉล่ีย 272.007 แสดงว่าลกูคา้มี
การซือ้สินคา้ล่าสุดห่างกับครัง้ก่อนค่อนขา้งนาน ค่า Frequency เฉล่ีย 4.025 แสดงว่าลูกคา้มี
ความถ่ีการซือ้สินคา้ปานกลาง และมีค่า Monetary เฉล่ีย 1,366.478 แสดงว่าลูกคา้มีการใชจ้่าย
คอ่นขา้งสงู ซึ่งถือวา่เป็นลกูคา้ส าคญัท่ีเริ่มหายไปและควรตดิตามกลบัมา  

• กลุ่ม LLL มีลกูคา้จ านวน 1,766 ราย ค่า Recency เฉล่ีย 385.772 แสดงว่าลูกคา้ไม่
ไดม้าซือ้สินคา้จากครัง้ล่าสดุนานแลว้ คา่ Frequency เฉล่ีย 1.216 แสดงว่าลกูคา้มีความถ่ีการซือ้
สินคา้ไม่บ่อย และมีค่า Monetary เฉล่ีย 279.746 แสดงว่าลูกคา้ไม่ไดใ้ช้จ่ายมาก ซึ่งถือว่าเป็น
ลกูคา้ทั่วไปท่ีไมค่อ่ยส าคญัตอ่ธุรกิจ 

แบบจ าลอง Hierarchical Clustering ได้จ  านวนกลุ่มท่ีเหมาะสมท่ีสุด (K) ด้วยการ
สรา้ง Dendrogram เท่ากบั 10 ท าใหไ้ดค้า่ Silhouette score เท่ากบั 0.352 และ Davies-Bouldin 
Index เทา่กบั 1.148 หมายความว่าการแบง่กลุม่มีความยงัมีความคลา้ยคลึงกนัอยู่บา้ง และอาจมี
บางจุดท่ีถูกจัดอยู่ในกลุ่มท่ีไม่เหมาะสม และเม่ือน าไปใช้จริงจาก RFM Analysis ได้ 6 กลุ่ม     
ตามตาราง 9 

ตาราง 11 แสดงผลลพัธก์ารจดักลุม่ตามหลกั RFM Analysis ของ Hierarchical 

กลุ่มตามหลัก 
RFM Analysis 

จ านวนกลุ่มตาม 
Hierarchical 

จ านวน
ลูกค้า 

ค่าเฉล่ีย
Recency 

ค่าเฉล่ีย 
Frequency 

ค่าเฉล่ีย 
Monetary 

HHH 3 1,866 22.742 10.408 5,010.580 

HLL 2 709 50.376 1.673 333.369 

LHH 2 789 263.367 7.183 3,081.437 

LHL 1 811 258.699 3.656 804.473 

LLH 1 341 316.853 1.613 1,098.023 

LLL 1 1,362 449.910 1.222 246.614 
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• กลุ่ม HHH มีลูกคา้จ านวน 1,866 ราย ค่า Recency เฉล่ีย 22.742 แสดงว่าลูกคา้มี
การซือ้สินคา้ล่าสุดห่างกับครัง้ก่อนไม่นาน คา่ Frequency เฉล่ีย 10.408 แสดงว่าลูกคา้มีความถ่ี
การซือ้สินคา้บ่อย และมีค่า Monetary เฉล่ีย 5,010.580 แสดงว่าลูกคา้มีการใชจ้่ายสูง ซึ่งถือว่า
เป็นลกูคา้ท่ีส าคญัตอ่ธุรกิจและตอ้งรกัษาลกูคา้กลุม่นีไ้ว ้

• กลุ่ม HLL มีลกูคา้จ านวน 709 ราย คา่ Recency เฉล่ีย 50.376 แสดงว่าลกูคา้มีการ
ซือ้สินคา้ล่าสุดในระยะปานกลาง ค่า Frequency เฉล่ีย 1.673 แสดงว่ามีความถ่ีในการซือ้น้อย 
และมีคา่ Monetary เฉล่ีย 333.369 แสดงวา่ลกูคา้มีการใชจ้า่ยคอ่นขา้งต ่า ซึ่งถือวา่เป็นลกูคา้ท่ีซือ้
สินคา้บางชว่งเวลาและไมไ่ดเ้ป็นลกูคา้หลกั 

• กลุ่ม LHH มีลูกค้าจ านวน 789 ราย ค่า Recency เฉล่ีย 263.367แสดงว่าลูกค้า
ไม่ไดซื้อ้สินคา้มาระยะหนึ่งแลว้ คา่ Frequency เฉล่ีย 7.183 แสดงว่าลกูคา้มีความถ่ีการซือ้สินคา้
ปานกลาง และมีค่า Monetary เฉล่ีย 3,081.437 แสดงว่าลูกคา้มีการใชจ้่ายค่อนขา้งสูง ซึ่งถือว่า
เป็นลกูคา้ท่ีกลบัมาซือ้เป็นครัง้คราวแตมี่มลูคา่การซือ้สงู 

• กลุ่ม LHL มีลูกค้าจ านวน 811 ราย ค่า Recency เฉล่ีย 258.699 แสดงว่าลูกค้า
ไม่ไดซื้อ้สินคา้มานานแลว้ ค่า Frequency เฉล่ีย 3.656 แสดงว่าลกูคา้มีความถ่ีการซือ้สินคา้ปาน
กลาง และมีค่า Monetary เฉล่ีย 804.473 แสดงว่าลูกค้ามีการใช้จ่ายปานกลาง ซึ่งถือว่าเป็น
ลกูคา้ท่ีเคยซือ้แตปั่จจบุนัไมไ่ดก้ลบัมาซือ้บอ่ย 

• กลุ่ม LLH มีลูกค้าจ านวน 341 ราย ค่า Recency เฉล่ีย 316.853 แสดงว่าลูกค้า
ไม่ไดซื้อ้สินคา้มานาน คา่ Frequency เฉล่ีย 1.613 แสดงว่าลูกคา้มีความถ่ีการซือ้สินคา้นอ้ยมาก 
และคา่ Monetary เฉล่ีย 1,098.023 แสดงวา่ลกูคา้มีการใชจ้่ายปานกลางถึงสงู ซึ่งถือว่าเป็นลกูคา้
ท่ีซือ้สินคา้ราคาแพงแตไ่มบ่อ่ย 

• กลุ่ม LLL มีลูกคา้จ านวน 1,362 ราย ค่า Recency เฉล่ีย 449.910 แสดงว่าลูกคา้
ไม่ไดซื้อ้สินคา้มานานมาก คา่ Frequency เฉล่ีย 1.222 แสดงว่าลูกคา้มีความถ่ีการซือ้สินคา้นอ้ย
มาก และค่า Monetary เฉล่ีย 246.613 แสดงว่าลูกค้ามีการใช้จ่ายท่ีต ่า ซึ่งถือว่าเป็นลูกค้าท่ี
หายไปหรือเลิกใชบ้รกิารแลว้ 

เม่ือเปรียบเทียบผลจัดกลุ่มลูกคา้ดว้ยแบบจ าลอง Gaussian Mixture Model (GMM), 
K-Means Clustering และ Hierarchical Clustering และใช้ RFM Analysis ในการวิ เคราะห์
พฤติกรรมของกลุ่มลูกคา้ พบว่า K-Means Clustering ใหผ้ลลพัธท่ี์เหมาะสมท่ีสุด เน่ืองจากมีค่า
ตัวชี ้วัดของการแบ่งกลุ่มท่ีดีท่ีสุด โดยมีค่า Silhouette score สูงสุด และค่า Davies-Bouldin 
Index ต ่าสุด และสามารถแบ่งกลุ่มลูกคา้ไดช้ัดเจนและสอดคลอ้งกับ RFM Analysis มากท่ีสุด 
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ถึงแมว้่า GMM จะชว่ยใหเ้ห็นความน่าจะเป็นของการเป็นสมาชิกในแตล่ะกลุม่ แตย่งัพบว่ากลุ่มท่ี
ไดมี้ความทบัซอ้นกนัสงู ท าใหค้วามแตกตา่งระหว่างกลุ่มไม่ชดัเจน ส่วน Hierarchical Clustering 
สามารถระบุจ  านวนกลุ่มท่ีเหมาะสมผ่าน Dendrogram แต่ยงัมีปัญหาเรื่องกลุ่มท่ีคลา้ยกันมาก 
สง่ผลใหก้ารน าไปใชง้านจรงิอาจไมส่ะดวกเทา่กบั K-Means 

ต่อจากนี ้การน าไปประยุกตใ์ช้ในเชิงธุรกิจ K-Means Clustering เป็นวิธีท่ีเหมาะสม
ท่ีสุดส าหรบัการจัดกลุ่มลูกคา้เพ่ือน าไปใชว้างแผนกลยุทธ์ทางการตลาด เพ่ือรกัษาลูกคา้ใหใ้ช้
บริการอย่างต่อเน่ือง (Customer Retention) โดยผู้วิจัยใช้เทคนิคการวิเคราะห์ตะกรา้สินค้า 
(Market Basket Analysis) เพ่ือหากฎความสัมพันธ์ระหว่างสินคา้ท่ีซือ้ร่วมกัน ส าหรบัการออก
โปรโมชั่นส าหรบัลกูคา้แตล่ะกลุม่ได ้ตวัอยา่งตามตาราง 12 ถึง 14 

ตาราง 12 แสดงตวัอยา่งโปรโมชั่นท่ีไดส้  าหรบัลกูคา้แตล่ะกลุม่ โดยเลือกจากระดบัความเช่ือมั่น 
(Confidence) สงูสดุ  

RFM 
Group 

Product Category Promoted support confidence lift 

HHH 
WATERING CAN 

GREEN DINOSAUR 
A 

WATERING CAN 
PINK BUNNY 

0.056 0.824 6.882 

HLL 
WOODEN TREE 

CHRISTMAS 
SCANDINAVIAN 

B 
WHITE HANGING 
HEART T-LIGHT 

HOLDER 
0.050 0.952 2.208 

LHH 
PINK REGENCY 
TEACUP AND 

SAUCER 
A 

GREEN REGENCY 
TEACUP AND 

SAUCER 
0.053 1.000 6.088 

ตาราง 13 แสดงตวัอยา่งโปรโมชั่นท่ีไดส้  าหรบัลกูคา้แตล่ะกลุม่ โดยเลือกจากจ านวนสินคา้ท่ีขายได้
นอ้ยท่ีสดุ  

RFM 
Group 

Product Category Promoted support confidence lift 

HHH 
WATERING CAN 

GREEN DINOSAUR 
A 

WATERING CAN 
BLUE ELEPHANT 

0.068 0.750 7.037 

HLL 
BAKING SET 

SPACEBOY DESIGN 
A 

BAKING SET 9 
PIECE RETROSPOT 

0.050 0.851 2.616 

LHH 
BAKING SET 

SPACEBOY DESIGN 
A 

BAKING SET 9 
PIECE RETROSPOT 

0.050 0.851 2.616 
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ตาราง 14 แสดงตวัอยา่งโปรโมชั่นท่ีไดส้  าหรบัลกูคา้แตล่ะกลุม่ โดยเลือกจากยอดรายไดท่ี้ขายได้
นอ้ยท่ีสดุ  

RFM 
Group 

Product Category Promoted support confidence lift 

HHH 
WATERING CAN 

GREEN DINOSAUR 
A 

WATERING CAN 
BLUE ELEPHANT 

0.068 0.750 7.037 

HLL 
WOODEN TREE 

CHRISTMAS 
SCANDINAVIAN 

B 
WOODEN STAR 

CHRISTMAS 
SCANDINAVIAN 

0.053 0.894 5.482 

LHH 
PINK REGENCY 
TEACUP AND 

SAUCER 
A 

GREEN REGENCY 
TEACUP AND 

SAUCER 
0.137 0.932 5.672 

ดังนั้น การวิเคราะห์ตะกรา้สินค้า (Marker Basket Analysis) เพ่ือหาความสัมพันธ์
ระหว่างสินคา้ท่ีมกัถูกซือ้รว่มกัน เพ่ือน ามาออกแบบกลยุทธท์างการตลาด เช่น การท าโปรโมชั่น 
Cross-Selling และ Up-Selling เพ่ือเพิ่มยอดขายและความพงึพอใจของลกูคา้ รว่มกบัการจดักลุ่ม
ลกูคา้ (Clustering) เพ่ือใหไ้ดก้ลยทุธท่ี์ตรงกบัพฤตกิรรมของลกูคา้แตล่ะกลุม่อย่างมีประสิทธิภาพ  

 
5.3  ข้อเสนอแนะ 

1. ปรับปรุงกระบวนการ Data Preprocessing โดยใช้เทคนิคอ่ืนแทนการใช้ RFM 
Score เพ่ือเพิ่มประสิทธิภาพในการจัดกลุ่มลูกค้า เช่น การสร้างคุณลักษณะใหม่ (Feature 
Engineering) ท่ีสะท้อนพฤติกรรมลูกค้าได้ลึกซึง้ยิ่งขึน้ เช่น Customer Lifetime Value (CLV), 
Churn Rate การลดมิติขอ้มูลดว้ยเทคนิคเช่น PCA, t-SNE และ UMAP เพ่ือใหเ้ห็นโครงสรา้งของ
ขอ้มลูชดัเจนขึน้ การจดัการ Outliers ดว้ยวิธีเช่น IQR หรือ Z-Score เพ่ือลดผลกระทบจากขอ้มลูท่ี
ผิดปกต ิ

2. Gaussian Mixture Model (GMM) เหมาะส าหรบัข้อมูลท่ีมีการกระจายตัวแบบไม่
เป็นทรงกลมและมีความเป็นไปไดท่ี้ขอ้มลูจะอยู่ในลกัษณะของการแจกแจงแบบ Gaussian หลาย
ชุด อย่างไรก็ตาม ในการทดลองพบว่า GMM ให้ค่า Silhouette Score และ Davies-Bouldin 
Index ท่ีไม่ดีนักเม่ือเทียบกับแบบจ าลองอ่ืน อาจเกิดจากการท่ีข้อมูลไม่ได้กระจายตัวแบบ 
Gaussian อย่างแทจ้ริง ควรทดลองใช ้PCA หรือ t-SNE เพ่ือลดมิติของขอ้มูลก่อนท า GMM และ
พิจารณาปรบัเปล่ียนพารามิเตอรข์องแบบจ าลองเพ่ือดผูลลพัธท่ี์เหมาะสมขึน้ 
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3. K-Means Clustering เหมาะส าหรบัขอ้มลูท่ีกระจายตวัแบบเป็นกลุ่ม (Clusters) ท่ีมี
ลกัษณะเป็นทรงกลม (Convex Shape) อย่างไรก็ตาม แมว้่าจะเป็นแบบจ าลองท่ีใหผ้ลลัพธท่ี์ดี
ท่ีสุดในงานวิจัยนี ้แต่ค่า Silhouette Score และ Davies-Bouldin Index ยังสามารถปรบัปรุงได ้
ควรพิจารณาการ ลดมิติข้อมูล (Dimensionality Reduction) การเปล่ียนระยะทางท่ีใชค้  านวณ 
(Distance Metrics) เพ่ือใหผ้ลลพัธมี์ความแมน่ย าและสะทอ้นพฤตกิรรมของลกูคา้ไดดี้ยิ่งขึน้ 

4. Hierarchical Clustering เหมาะกับการวิเคราะหโ์ครงสรา้งความสัมพันธข์องขอ้มูล
โดยไม่ตอ้งก าหนดจ านวนกลุ่มล่วงหนา้ อย่างไรก็ตาม ขอ้จ ากัดคือใชท้รพัยากรมากเม่ือขอ้มูลมี
ขนาดใหญ่  และจากผลลัพธ์พบว่าค่า Silhouette Score และ Davies-Bouldin Index ไม่ ดี       
ค ว รพิ จ า รณ า ใช้  Agglomerative Clustering โด ย ล อ ง เป ล่ี ย น  linkage method (Single, 
Complete, Average, Ward) และใช้ PCA เพ่ื อลดมิติข้อมูล  ก่อนท าการจัดกลุ่ม เพ่ื อ เพิ่ ม
ประสิทธิภาพของแบบจ าลอง 

5. การวิ เค ราะห์ต ะกร้าสิ นค้า  (Market Basket Analysis) ใช้ส  าห รับ วิ เค ราะห์
ความสัมพันธ์ของสินคา้ท่ีมักถูกซือ้ร่วมกัน เพ่ือใช้ในการสรา้งโปรโมชั่นและกลยุทธ์การตลาด 
อย่างไรก็ตาม จากการวิจยัพบว่า กฎความสมัพนัธท่ี์ไดน้ัน้มีมากเกินไป ท าใหน้  าไปใชจ้ริงในธุรกิจ
ไม่ได ้ควรพิจารณาการ ปรบัค่าขัน้ต  ่าของ Support และ Confidence ใหเ้หมาะสมกับพฤติกรรม
การซื ้อของลูกค้า และอาจใช้เทคนิค Segmentation-Based Association Rule Mining เพ่ือ
วิเคราะหก์ฎความสัมพันธ์แยกตามกลุ่มลูกคา้ เพ่ือใหผ้ลลพัธส์ามารถน าไปใชก้ับแต่ละกลุ่มได้
อยา่งมีประสิทธิภาพมากขึน้ 
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