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บทคดัย่อ 

งานวจิยันี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อคน้หากฎความสมัพนัธ ์ดว้ยอลักอรทิมึ FP-Growth และจดักลุ่มลูกคา้ตามพฤตกิรรม
การซือ้สนิคา้ ดว้ยเทคนิค RFM รวมทัง้การคน้หากฎความสมัพนัธข์องการซือ้ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารยีห่อ้ MYHEALTH  
ของแต่ละกลุ่มลูกคา้ โดยใชว้ธิกีารท าเหมอืงขอ้มลู ดว้ยขอ้มลูของลูกคา้ทีซ่ือ้สนิคา้ MYHEALTH ภายใต้กรอบ CRISP-DM 
โดยข้อมูลจ านวน 93,278 แถว 2 คอลัมน์ น ามาใช้เพื่อค้นหากฎความสัมพันธ์ และข้อมูลจ านวน 63,860 แถว  
5 คอลมัน์ น ามาใชเ้พื่อจดักลุ่มลูกค้าตามล าดบั ผลการวจิยัแสดงใหเ้หน็กฎความสมัพนัธข์องการซื้อผลติภณัฑ์เสรมิ
อาหาร ยี่ห้อ MYHEALTH จ านวน 7 กฎ ตัวอย่างหนึ่งของกฎความสมัพนัธ์ คือ จากรายการซื้อผลิตภัณฑ์หนึ่งพนั
รายการ พบว่ามี 1 รายที่ หากลูกค้าซื้อ L-Carnitine และ Royal Jelly แล้ว มีโอกาสที่จะซื้อ Carbo-X ร่วมด้วย ถึง 
71.4% และสามารถแบ่งกลุ่มลูกค้าเป็น 6 กลุ่ม ได้แก่ Blue Diamond, Diamond, Platinum, Gold, Silver, Welcome  
กล่าวคือ (1) ลูกค้ากลุ่ม Blue Diamond เมื่อซื้อผลิตภัณฑ์ CALCIUM และ CARBO-X มีโอกาสจะซื้อผลิตภัณฑ์  
L-CARNITINE ร่วมด้วย (2) ลูกค้ากลุ่ม Diamond เมื่อซื้อผลิตภัณฑ์ CARBO-X และ Royal Jelly มีโอกาสจะซื้อ
ผลติภณัฑ ์L-CARNITINE ร่วมดว้ย (3) ลูกคา้กลุ่ม Platinum เมื่อซือ้ผลติภณัฑ ์Fish Oil และ Bilberry มโีอกาสจะซื้อ
ผลติภณัฑ ์Golden oil ร่วมดว้ย (4) ลูกคา้กลุ่ม Gold เมื่อซือ้ผลติภณัฑ ์L-CARNITINE และ Acerola Cherry มโีอกาส
จะซือ้ผลติภณัฑ ์CARBO-X ร่วมดว้ย (5) ลกูคา้กลุ่ม Silver เมื่อซือ้ผลติภณัฑ ์Calcium และ CARBO-X มโีอกาสจะซือ้
ผลิตภัณฑ์ L-CARNITINE ร่วมด้วย (6) ลูกค้ากลุ่ม Welcome เมื่อซื้อผลิตภัณฑ์ Rice Bran Oil และ CARBO-X มี
โอกาสจะซือ้ผลติภณัฑ ์L-CARNITINE ร่วมดว้ย ซึง่ความสมัพนัธเ์หล่านี้สามารถช่วยในการจดัท าแผนการตลาด เพื่อ
ตอบสนองความต้องการของลูกคา้ และส่งเสรมิใหเ้กดิการซือ้อย่างต่อเนื่องของลูกคา้ได้ นอกจากนี้ บรษิทัยงัสามารถ
สรา้งแผนจดัต าแหน่งสนิคา้ เพื่อเพิม่ยอดขายใหก้บัธุรกจิรวมถงึการแบ่งกลุ่มลูกคา้ตามลกัษณะเฉพาะของพวกเขาเพื่อ
สง่เสรมิพฤตกิรรมการซือ้ของลกูคา้ได ้
 
ค าส าคญั: การท าเหมอืงขอ้มลู, การวเิคราะหแ์บบ RFM, การแบ่งกลุ่มลกูคา้, กฎความสมัพนัธ ์
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Abstract 

The objective of this research is finding the association rules and cluster customers according to their 
purchasing behavior using FP-Growth and RFM techniques respectively. In addition, this research also finds 
the association rules of purchasing MYHEALTH products in each customer group of clusters. This research 
follows the CRISP-DM framework. This research creates association rules from customer purchasing data 
which comprise 93,278 rows, 2 columns.  The clusters customer by RFM model is analyzed from 63,860 rows, 
5 columns of customer purchasing data. The research results show 7 association rules of purchasing 
MYHEALTH products. One of the association rules is that one purchasing transaction out of one thousand 
purchasing transaction shows the association among Carnitine, Royal Jelly, and Carbo-X with 71.4%. In 
addition, this pharmacy chain can segment customers into 6 groups which are Blue Diamond, Diamond, 
Platinum, Gold, Silver and Welcome. The association rules of each cluster are (1)  Blue Diamond customers 
who bought CALCIUM and CARBO-X, will also buy L-CARNITINE ; (2) Diamond customers who bought 
CARBO-X and Royal Jelly, will also buy L-CARNITINE ; (3) Platinum customers who bought Fish Oil and 
Bilberry, will also buy Golden oil ; (4) Gold customers who bought L-CARNITINE and Acerola Cherry,  will also 
buy CARBO-X ; (5) Silver customers who bought Calcium, CARBO-X,  will also buy L-CARNITINE ; and (6) 
Welcome customers who bought Rice Bran Oil and CARBO-X, will also buy L-CARNITINE. This association 
rules can make marketing plans to response customer needs by recommending products that suit to customers’ 
need and to promote the continuous purchase of customers. Furthermore, the company can create a good 
planogram to increase sales for the business together with the segmentation of customers according to their 
specific characteristics to promote customers’ purchasing behavior. 
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1. บทน า 
1.1 ความส าคญัและท่ีมาของปัญหาการวิจยั 

รา้นขายยาเป็นหนึ่งในธุรกจิในระบบบรกิารสุขภาพทีอ่ยู่ใกลช้ดิประชาชน ไม่เพยีงแต่ท าหน้าทีด่า้นการกระจายยา
เท่านัน้ แต่ยงัมบีทบาทส าคญั เปรยีบเสมอืนเป็นที่พึง่ดา้นสุขภาพของชุมชน และเป็นอกีหนึ่งทางเลอืก ของประชาชน
ในการเลอืกใชบ้รกิารเมื่อมอีาการเจบ็ป่วยเบือ้งตน้ ไม่รุนแรงถงึขัน้ตอ้งไปโรงพยาบาล เช่น ไขห้วดั ปวดศรีษะ ทอ้งเสยี 
ทอ้งผกู เป็นตน้ อย่างไรกด็ ีท่ามกลางสภาวะเศรษฐกจิในยุคปัจจุบนัทีผู่ป้ระกอบการธุรกจิ รา้นขายยาจะตอ้งเผชญิการ
แข่งขันที่สูงขึ้น ทัง้จากการลงทุนของต่างชาติ ซึ่งคิดเป็น ร้อยละ 46.18 ของการลงทุนในตลาดร้านขายยา  
(ศูนย์วิจยักสกิรไทย, 2558) และจากการลงทุนของคนไทยเองซึ่งปี พ.ศ. 2561 มีร้านยาที่ขึน้ทะเบยีนถูกกฎหมาย
ทัง้หมด 21,840 รา้น ซึง่เพิม่จากปี พ.ศ. 2560 เป็นจ านวน 1,819 รา้น สว่นใหญ่เป็นการลงทุนใน พืน้ทีก่รุงเทพมหานคร
เป็นสดัส่วนที่สูงถึง ร้อยละ 52.91 (ส านักยา, 2562) สญัญาณดงักล่าวน ามาซึ่งโอกาสและความท้าทายของธุรกิจใน
วงการธุรกจิรา้นขายยา ดงันัน้ ผูป้ระกอบการรา้นขายยาจะตอ้งมกีารปรบัตวัเพื่อใหส้ามารถแขง่ขนักบัรา้นยาทีป่รมิาณ
เพิ่มขึ้นเป็นล าดบั เช่น หาช่องทางและสร้างกลยุทธ์การตลาดใหม่ๆ ใหม่ๆ (ศูนย์วิจยักสกิรไทย, 2558) หรือการ
ยกระดบัรา้นขายยาใหม้มีาตรฐานตามหลกั GPP ซึง่คงจะปฎเิสธไม่ไดว้่าการทีธุ่รกจิจะสรา้งกลยุทธใ์หม่ หรอืการหา
ช่องทางการตลาดใหม่จ าเป็นที่จะต้องใช้ข้อมูลเดิมเป็นสิง่น าทางเพื่อให้ธุรกิจสามารถต่อสู้ และแข่ งขนัได้อย่างมี
ประสทิธภิาพ แต่เน่ืองจากยาเป็นสนิคา้ทีไ่ม่สามารถท าการโฆษณา การเชญิชวน หรอืท าการตลาดใหผู้บ้รโิภคตอ้งการ
ซือ้หรอือยากซือ้ในปรมิาณทีม่ากขึน้ไดต้าม พระราชบญัญตัยิา พ.ศ. 2510 

จากการศึกษาขอ้มูลเกี่ยวกบั ผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ภายใต้ชื่อการค้า “MYHEALTH” ซึ่งเป็นผลิตภัณฑ์เสรมิ
อาหารในกลุ่มเสรมิสุขภาพและรกัษาโรค ตามการแบ่งกลุ่มของ EuroMonitor พบว่า ธุรกจิอาหารเสรมิของไทยมมีลูค่า
มากกว่า 6.67 แสนลา้นบาท โดยธุรกจิอาหารเสรมินี้แบ่งออกเป็น 3 ประเภท ไดแ้ก่ อาหารเสรมิความงาม อาหารเสรมิ
สุขภาพและรกัษาโรค และอาหารเสรมิเพิม่สมรรถภาพทางร่างกาย อาหารเสรมิสุขภาพ และรกัษาโรคเป็นตลาดทีม่ี
มลูค่ามากทีส่ดุ ดว้ยมลูค่ากว่า 518,000 ลา้นบาท รองลงมาเป็นอาหารเสรมิความงาม มมีลูค่าตลาดประมาณ 142,000 
ล้านบาท และอนัดบัสุดท้ายตลาดอาหารเสรมิเพิม่สมรรถภาพทางร่างกายมมีูลค่าตลาด 66,700 ล้านบาท (นรศิร์ธร 
ตุลาผลม, 2559)  นอกจากนี้ศนูยว์จิยัธนาคารไทยพาณิชย ์ใหข้อ้มลูว่า ธุรกจิอาหารเสรมิความงามจะเผชญิกบัความทา้
ทายมากขึน้ จากการทีส่นิคา้เริม่อิม่ตวัในกลุ่มผูบ้รโิภคหลกัซึง่ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มวยัรุ่น และวยัเริม่ตน้ท างานทีม่อีายุต ่า
กว่า 30 ปี แต่คนกลุ่มนี้มแีนวโน้มลดลงตามการเปลีย่นแปลงเขา้สูยุ่ค Aging Society ของสงัคมไทย ท าใหต้ลาดอาหาร
เสรมิความงามทีเ่ตบิโตมาระยะหนึ่งนัน้มกีารเตบิโตทีล่ดลง ขณะทีอ่าหารเสรมิสขุภาพ และรกัษาโรคทีเ่ป็นกระแสหลกั
ของกลุ่มอาหารเสรมิยงัคงมกีารเตบิโตอย่างต่อเนื่อง (นรศิรธ์ร ตุลาผลม, 2559) ดงันัน้ผูป้ระกอบการจะต้องเขา้ใจถึง
พฤตกิรรมและความต้องการ ของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายทีจ่ะเป็นตวัขบัเคลื่อนตลาด และสามารถเสนอสิง่ที่ลูกคา้แต่ละ
รายตอ้งการไดอ้ย่างตรงจุด (ศนูยว์จิยักสกิรไทย, 2560) 

จากความส าคญัขา้งตน้ ผูว้จิยัจงึตอ้งการศกึษาและวเิคราะหข์อ้มลูรายการทางการคา้ของบรษิทั MIS PHARMA 
CHAIN จ ากดั ที่เกี่ยวขอ้งกบัผลติภณัฑ์เสรมิอาหารยี่ห้อ MYHEALTH และน าผลการวเิคราะห์ทัง้ด้านการหาโมเดล
ความสมัพันธ์ในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารยี่ห้อดังกล่าว โดยใช้เทคนิค FP-Growth และแบ่งกลุ่มลูกค้าตาม
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ยีห่อ้ MYHEALTH ดว้ยเทคนิค RMF เพื่อใหไ้ดโ้มเดลทีจ่ะน ามาใชใ้หเ้กดิความไดเ้ปรยีบเชงิกล
ยุทธ ์และน าองคก์รกา้วไปสูต่ าแหน่งผูน้ าในระบบบรกิารสขุภาพหรอืรา้นยาในอนาคตต่อไป 

โดยการศกึษาครัง้นี้ ผู้จดัท าศกึษาขอ้มูลจากมุมมองสองด้าน คอื ด้านธุรกจิ เป็นการศกึษาถึงโครงสร้าง  การ
ด าเนินกิจกรรมต่างๆ ของบริษัท และกลยุทธ์ทางธุรกิจขององค์กร ส่วนอีกด้าน คือด้านการน าเทคโนโลยีมาช่วย
ประกอบการตดัสนิใจ เพื่อใหอ้งคก์รขบัเคลื่อนดว้ยขอ้มลู (data-driving) 
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1.2 วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
งานวิจยันี้มวีตัถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงเพื่อสร้างแบบจ าลองกฎความสมัพนัธ์ส าหรบัฐานขอ้มูลการสัง่ซื้อสนิค้า 

MYHEALTH ของลูกคา้โดยใชอ้ลักอรทิมึ FP-Growth  เพื่อคน้หารูปแบบกฎความสมัพนัธข์องการซือ้ผลติภณัฑ์เสรมิ
อาหารยี้ห้อ MYHEALTH โดยใช้เทคนิคอลักอรทิมึ FP-Growth และเพื่อแบ่งกลุ่มลูกค้าจากพฤติกรรมการซื้อสินค้า 
MYHEALTH โดยใชเ้ทคนิค Recency (R) Frequency (F) และ Monetary (M) 

 

2. ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
ในการศึกษาวจิยั การหากฎความสมัพนัธ์จากฐานขอ้มูลการซื้อผลติภณัฑ์เสริมอาหารยี่ห้อ MYHEALTH ของ

ลูกค้าร้านยาในเครือบรษิัท MIS PHARMA CHAIN ผู้วิจยัได้ศกึษา ทฤษฎี และงานวจิยัในอดีตที่เกี่ยวขอ้งเพื่อเป็น
แนวทางในงานวจิยัดงันี้ 
2.1 ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องกบัพฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริม 

ทฤษฏแีละงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งทีส่ามารถน ามาอธบิายปัจจยัและความสมัพนัธข์องปัจจยัเพื่อก าหนดรปูแบบการซือ้
ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารยีห่อ้ MYHEALTH ของลกูคา้ในเบือ้งตน้ มดีงันี้ 

พฤติกรรมการบริโภคยาของคนไทย จากการศกึษาของ พณิทริา ตนัเถยีร (2552) พบว่าคนไทยบรโิภคยาโดย
ผ่านการตดัสนิใจหรอืค าแนะน าจากผูป้ระกอบวชิาชพีแพทย ์เภสชักร และเจา้หน้าทีส่าธารณสุขอื่นๆ ประมาณ 2 ใน 3 
และบรโิภคโดยการตดัสนิใจของตนเอง โดยอาศยัค าแนะน าจากญาต ิเพื่อน หรอืการโฆษณาประมาณ 1 ใน 3 โดยมี
แนวโน้มทีจ่ะบรโิภคผ่านการตดัสนิใจและแนะน าจากผูป้ระกอบวชิาชพีมากขึน้เรื่อยๆ 

โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (consumer behavior model) โมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภคหรอื S-R Theory กล่าวว่า 
พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคจะเกดิจากสิง่เรา้ หรอืสิง่กระตุน้ (stimulus) เพื่อเกดิความตอ้งการ (need) หรอืความรูส้กึนึกคดิ
ของผู้ซื้อ (buyer’s black box) ซึ่งจะมอีทิธพิลท าให้เกดิการตอบสนอง (buyer’s  response) หรอื การตดัสนิใจของผู้
ซือ้ (buyer’s purchase decision) กล่าวโดยสรุปโมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภคจะประกอบดว้ย 3 สว่นส าคญั (Kotler, 1997) 
ไดแ้ก่ (1) สิง่กระตุ้นทัง้ภายในและภายนอก นักการตลาดจะสนใจ เน้นการสรา้งสิง่กระตุ้นทางการตลาดซึง่ควบคุมได้ 
และสิง่กระตุ้นอื่นทีค่วบคุมไม่ได้ (2) ความรู้สกึนึกคดิของผูซ้ื้อ เปรยีบเสมอืนกล่องด าซึ่งผูผ้ลติหรอืผู้ขายไม่สามารถ
ทราบได ้ต้องพยายามคน้หาความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ ทีไ่ดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะของผูซ้ือ้ และกระบวนการตดัสนิใจ
ของผูซ้ือ้ (3) การตอบสนอง การตอบสนองหรอืการตดัสนิใจซือ้ของผูซ้ือ้หรอื ผูบ้รโิภคจะมกีารตดัสนิใจในประเดน็ต่างๆ  

ทฤษฎีการเรียนรูท้างปัญญาสงัคม (social cognitive theory) เป็นโมเดลทีท่ าใหเ้ขา้ใจและพยากรณ์พฤตกิรรม
ของมนุษย์ โดยทฤษฎีนี้กล่าวว่า พฤติกรรมของคนเกิดจากการปฏิสมัพันธ์ของสามปัจจยัคือ บุคคล  (personal) 
พฤตกิรรม (behavioral) และสภาพแวดลอ้ม (environmental) (Bandura, 1999) โดยปัจจยับุคคล ประกอบดว้ย ความรู้
ความเข้าใจ (cognition) อารมณ์ (affective) และลักษณะทางชีวภาพ (biological events) ส่วนปัจจัยพฤติกรรม 
หมายถงึ การตอบสนองต่อสภาพแวดลอ้ม ซึง่การตอบสนองนี้เป็นการกระท าทีข่ ึน้อยู่กบัแรงจงูใจและทศันคต ิทา้ยทีส่ดุ
ปัจจยัสภาพแวดลอ้ม ประกอบดว้ย สภาพของทีท่ างานและเงื่อนไขต่างๆ เช่น งบประมาณและระยะเวลาการฝึกอบรม 
เป็นตน้ นอกจากนี้ Bandura (1999) ยงักล่าวว่าปัจจยัทีส่ าคญัทีอ่ยู่ภายในปัจจยับุคคล ไดแ้ก่ ความเชื่อในความสามารถ
ของตนเอง (self-efficacy beliefs) ความคาดหวงัต่อผลลพัธ ์(outcome expectations) และการควบคุมการเรยีนรู้ด้วย
ตนเอง (self-regulated learning) 
2.2 แนวคิดเบือ้งต้นของเหมืองข้อมูล 

เทคนิคการท าเหมอืงขอ้มูล (data mining) คอื ขัน้ตอนการวเิคราะหห์รอืสกดัขอ้มูลจากฐานขอ้มูลขนาดใหญ่หรอื
หลายคนอาจเข้าใจว่าเป็นขัน้ตอนหนึ่งของกระบวนการค้นหาความรู้ที่เป็นประโยชน์จากฐานขอ้มูลหรือที่เรียกว่า 
Knowledge Discovery in Databases (KDD) (Han, 2012) โดยเทคนิคการวิเคราะห์เหมืองข้อมูลแบ่งออกเป็น  
2 ประเภทหลกั คือ (1) การวิเคราะห์เหมืองข้อมูลเพื่อการอธิบาย (descriptive) ซึ่งเป็นการเรียนรู้แบบไม่มีผู้สอน 
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(unsupervised learning) เป็นการค้นหารูปแบบความสมัพันธ์หรือลักษณะที่เชื่อมโยงกันของข้อมูล ให้โปรแกรม
วเิคราะหห์ารูปแบบทีน่่าสนใจจากขอ้มูล เทคนิคการวเิคราะหไ์ดแ้ก่ การจดักลุ่ม (cluster) และการหากฎความสมัพนัธ์ 
(association rule) (2) การวิเคราะห์เหมืองข้อมูลเพื่อการท านาย  (predictive) เป็นการเรียนรู้แบบมีการสอน 
(supervised learning) เป็นการเรยีนรู้จากขอ้มูลเดมิที่มอียู่  สร้างโมเดลเพื่อท านายผลของขอ้มูลใหม่หรอืการท านาย
ขอ้มลูใหม่ทีจ่ะเกดิในอนาคต เทคนิคการวเิคราะหไ์ดแ้ก่ การจ าแนกประเภท (classification) โดยวธิทีีน่ิยมใชไ้ดแ้ก่ การ
วเิคราะหต์น้ไมต้ดัสนิใจ (decision tree) และการวเิคราะหเ์ครอืขา่ยใยประสาท (neuron networks) (Dangeti, 2017) 

ในส่วนของงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้งนี้ งานวจิยันี้จะจดักลุ่มงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้งโดยจดักลุ่มตามเทคนิคการวเิคราะห์
เหมอืงขอ้มลู ซึง่งานวจิยัในอดตีทีเ่กีย่วกบัพฤตกิรรมการบรโิภคของลูกคา้เทคนิคการวเิคราะหเ์หมอืงขอ้มลูทีใ่ชใ้นการ
วเิคราะหข์อ้มลูมดีงันี้ 

การจัดกลุ่ม (cluster analysis) หรือ Segmentation หรือ Partitioning (Tampakis, 2019) เป็นเทคนิคการ
วเิคราะห์เหมอืงขอ้มูลในลกัษณะการเรยีนรู้แบบไม่มผีู้สอน (unsupervised learning) โดยการจดักลุ่มจะจดัขอ้มูลทีม่ี
ลกัษณะคล้ายกนัจดัเข้ากลุ่มเดียวกนั ต่างกนัอยู่คนละกลุ่ม การจดักลุ่มนี้สามารถท าได้หลายวิธี เช่น Partitioning 
methods (K-means, K-medoids), Hierarchical Agglomerative methods (single-link, complete-link, average-link), 
Density based methods, Grid-based methods, Model-based method (Bharati, 2010) เช่น การแบ่งผู้บริโภคหรอื
ลูกคา้ตามพฤตกิรรมการบรโิภคสนิคา้ต่างๆ โดยใหลู้กคา้ทีม่พีฤตกิรรมการบรโิภคหรอืการซือ้สนิคา้ที่คลา้ยกนัอยู่ใน
กลุ่มเดยีวกนั สว่นลกูคา้ทีม่พีฤตกิรรมการบรโิภคต่างกนัจะอยู่ต่างกลุ่มกนั เมื่อจดักลุ่มแลว้จะท าใหส้ามารถวางแผนกล
ยุทธท์างการตลาดส าหรบัลูกคา้แต่ละกลุ่มไดอ้ย่างมี ประสทิธภิาพ ตวัแปรทีน่ ามาใชใ้นการจดักลุ่มอาจใชต้วัแปรดา้น
พฤตกิรรมต่างๆ ของลกูคา้ (อ านวย มณีศรวีงศก์ลู, 2541) 

การค้นหากฎความสัมพนัธ์ของข้อมูล (association analysis) หรือบางครัง้อาจเรียกเทคนิคนี้ว่า การ
วเิคราะหต์ระกรา้ตลาด (market basket analysis) เป็นเทคนิคการวเิคราะหเ์หมอืงขอ้มลูในลกัษณะการเรยีนรูแ้บบไม่มี
ผู้สอน (unsupervised learning) เช่นเดียวกบัการจดักลุ่ม โดยการค้นหากฎความสมัพนัธ์ของข้อมูลมกีารวดัความ
แม่นย าของกฎความสมัพนัธ์ด้วยค่าสนับสนุน (support) และค่าความมัน่ใจ (confidence) เป็นเกณฑ์ในการคดัเลอืก 
รปูแบบทัว่ไปของการคน้หากฎความสมัพนัธ์ซึง่จะอยู่ในรปูแบบ A⟹ B โดยที ่A, B เป็นเซตของ ไอเทม (Itemset) ที่
ประกอบอยู่ในฐานขอ้มูล โดยค่าสนับสนุนจะวดัความน่าจะเป็นของจ านวนรายการของขอ้มูลทีเ่กดิร่วมกนัเทยีบกบัจ านวน
รายการทัง้หมด สว่นค่าความมัน่ใจจะวดัความน่าจะเป็นเมื่อเกดิเหตุการณ์หนึ่ง (A) แลว้จะเกดิ อกีเหตุการณ์หนึ่งตามมา 
(B) ในการหากฎความสมัพนัธน์ัน้จะมขี ัน้ตอนวธิกีารหาหลายวธิดีว้ยกนั ขัน้ตอนวธิทีีเ่ป็นทีรู่จ้กัและถูกใช้อยา่งแพรห่ลาย 
คอื อลักอรทิมึอพรโิอร ิ(apriori algorithm) และ FP-Growth (FP-Growth algorithm) (Chen, Han, and YU, 1996) 

การจ าแนกประเภท (classification) การจ าแนกประเภท เป็นเทคนิคการวเิคราะหเ์หมอืงขอ้มลู ทีน่ิยมใชก้นัมาก
ที่สุด (Bharati, 2010) ซึ่งเป็นการเรยีนรู้แบบมผีู้สอน (supervised learning) คอืการน าขอ้มูลในอดตีมาสร้างตวัแบบ
เพื่อท านายอนาคตโดยมกีารใชข้อ้มลูฝึกหดั (training data) ซึง่ขอ้มลูทุกตวัจะมคีุณสมบตัทิีใ่ชใ้นการท านาย อลักอรทิมึ
ประเภทนี้จะมุ่งเน้นการแบ่งแยกขอ้มูลออกเป็นกลุ่มตามค่าคุณสมบตัขิองขอ้มูล ซึง่ถ้าค่าคุณสมบตัขิองขอ้มูลมีค่าไม่
ต่อเนื่อง จะเรียกกระบวนการที่ใช้แบ่งแยกว่า การจ าแนกประเภท (classification) แต่ถ้าคุณสมบตัิของข้อมูลมคี่า
ต่อเนื่องจะเรยีกกระบวนการทีใ่ชแ้บ่งแยกว่า การถดถอย (regression) หรอื การพยากรณ์ (forecasting) โดยเทคนิคที่
ใช ้ไดแ้ก่ KNN, Decision tree, Neuron network, Support vector machine, Regression และ Logistic regression (Tan, 2019)  

Recency Frequency Monetary Analysis (RFM analysis) การวิเคราะห์แบบ RFM เป็นเทคนิคหนึ่งที่นิยม
น ามาประยุกตใ์ชก้บังานดา้นการตลาดแบบทางตรง เช่น การแบ่งกลุ่มลกูคา้ตามพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ของลูกคา้ โดย
พจิารณาจากขอ้มูล 3 ค่า ดงันี้ Recency หมายถึง ความเป็นปัจจุบนั โดยพจิารณาจากระยะเวลา (จ านวนวนั) ที่ซื้อ
สินค้าล่าสุด Frequency หมายถึง ความถี่ โดยพิจารณาจากความถี่ของการซื้อสินค้าว่ามีมากน้อยเพียงใด และ 
Monetary หมายถงึ มูลค่าในการซือ้ หรอืปรมิาณการใชจ้่ายของลูกคา้ โดยจะท าการแบ่งค่า Recency (R) Frequency 
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(F) และ Monetary (M) ออกเป็นส่วนๆ เท่าๆ กนั เช่น ถ้าแบ่งออกเป็น 5 ส่วน โดยเลขทีม่คี่ามากทีสุ่ด คอื เลข 5 จะมี
ความสาคญัมากทีส่ดุ และใชค้่าตวัเลข 3 หลกัมาแทนค่าขอ้มลูในแต่ละกลุ่ม เช่น กลุ่ม 555 หมายถงึ กลุ่มทีม่คี่า R = 5, 
F = 5 และ M = 5 ซึ่งหมายถึงกลุ่มของลูกคา้ทีม่พีฤติกรรมการซื้อสนิคา้ไม่นานนี้ มกีารซื้อบ่อย และมคี่าใชจ้่ายทีส่งู 
โดยการแบ่งกลุ่มลูกคา้ดว้ยวธิ ีRFM มกีารจดัเรยีงล าดบัขอ้มูล เช่น Recency ท าการเรยีงจากน้อยไปหามาก ค่าน้อย 
หมายถงึ ลูกค้ามาซื้อสนิคา้เมื่อไม่นานมานี้ ท าให้ทราบว่าเป็นลูกคา้ทีม่าซื้อสนิค้าล่าสุดในช่วง เวลานานแลว้หรอืไม่ 
Frequency ท าการเรยีงค่าจากมากไปหาน้อย ลูกคา้ทีม่คี่า Frequency สงู แสดงว่ามคีวามถี่ในการซือ้สนิคา้บ่อยหรอื
ซือ้สนิคา้เป็นประจ า และเรยีงค่า Monetary จากมากไปหาน้อย ลกูคา้ทีม่คี่า Monetary สงู แสดงว่ามยีอดการใชจ้่ายใน
การซื้อสนิค้าในปริมาณมาก (เอกสทิธิ ์พชัรวงศ์ศกัดา, 2557) RFM เป็นวิธีที่มปีระโยชน์ในการแบ่งกลุ่มลูกค้าตาม
พฤตกิรรมการซือ้ เพื่อช่วยในการใหบ้รกิารหรอืสามารถสง่เสรมิการขายไดเ้ฉพาะเจาะจงกบัลกูคา้มากขึน้ (Birant, 2011) 
 
3. วิธีการวิจยั 

งานวิจัยนี้เป็นงานวิจัยเชิงปริมาณ เพื่อค้นหารูปแบบกฎความสมัพันธ์ของการซื้อผลิตภัณฑ์โดยใช้เทคนิค
อลักอรทิมึ FP-Growth แบ่งกลุ่มลูกคา้จากพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้โดยใชเ้ทคนิค RFM โดยมขีัน้ตอนในการด าเนินการ
ตามแบบ CRoss-Industry Standard Process for Data Mining (CRISP-DM) ซึ่งเป็นกระบวนการมาตรฐานส าหรบั
การท าเหมอืงขอ้มลู ดงัภาพที ่1 ดงันี้  
 

 
ภาพที ่1 ขัน้ตอนในการด าเนินการตามแบบ CRISP-DM 

ทีม่า: Jensen (2012)  
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3.1 การท าความเขา้ใจธรุกิจ (business understanding)  
ในการท าความเขา้ใจธุรกจินัน้ งานวจิยันี้จะกล่าวถงึภาพรวมของบรษิทั กลยทุธแ์ละเป้าหมายขององคก์รทีม่ต่ีอ

ผลติภณัฑเ์สรมิอาหาร MYHEALTH และความตอ้งการของผูบ้รหิาร 
3.1.1 ภาพรวมของบริษทั 

บรษิทั MIS PHARMA CHAIN จ ากดั ก่อตัง้ขึน้ในปี พ.ศ.2540 ประกอบธุรกจิใหบ้รกิารขายยาแผนปัจจุบนั 
ผลิตภัณฑ์เสรมิอาหาร เวชส าอางค์และอุปกรณ์การแพทย์ครบวงจร โดยให้บริการภายใต้แบรนด์ “MIS PHARMA 
CHAIN” , “MIS CLUB” , “MIS DRUG” โดยกลุ่มของผลติภณัฑ ์สามารถแบ่งเป็น 5 กลุ่มหลกั ไดแ้ก่  

(1) ยา 
(2) อาหารเสรมิ 
(3) อุปกรณ์การแพทย ์
(4) ผลติภณัฑด์แูลและบ ารงุผวิ 
(5) อื่นๆ 
จากแนวโน้มการเตบิโตของตลาดผลติภณัฑอ์าหารเสรมิ ทมีผูบ้รหิารไดม้กีารจดัตัง้ บรษิทั 123 จ ากดั ในปี 

พ.ศ. 2558 เพื่อจดัจ าหน่ายผลติภณัฑเ์สรมิอาหารภายใตช้ื่อการคา้ “MYHEALTH” ภายใตค้อนเซป สขุภาพด ีเริม่ตน้ที ่
MYHEALTH ซึง่ปัจจุบนัมสีนิคา้ทัง้หมด 13 ชนิด 15 ไอเทม 

ปัจจุบนั MYHEALTH มวีางจ าหน่ายเฉพาะรา้นยาในเครอืบรษิทั MIS PHARMA CHAIN จ ากดั เช่น MIS 
PHARMA CHAIN, MIS CLUB, MIS DRUG และ MIS MAX นอกจากนี้ยังมีการจ าหน่ายผ่านช่องทางเฟซบุ๊ก 
(Facebook) และชอ็ปป้ี (Shopee) เพื่อตอบสนองไลฟสไตลข์องลูกคา้ในยุคปัจจุบนั และเป็นช่องทางโปรโมทสนิคา้ให้
ลกูคา้ไดรู้จ้กัอกีดว้ย 

3.1.2 กลยุทธแ์ละเป้าหมายขององคก์รท่ีมีต่อผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร MYHEALTH 
เป้าหมายระยะสัน้ เน้นการเพิ่มจ านวนผลิตภัณฑ์ให้มีความหลากหลาย ครอบคลุมความต้องการของ

ผูบ้รโิภค สรา้งพนักงานขายทีม่คีวามรูเ้กีย่วกบัสารส าคญัทุกตวัทีอ่ยู่ในผลติภณัฑแ์ต่ละชนิดเพื่อเพิม่ความน่าเชื่อถอืให้
แบรนดแ์ละสอดคลอ้งกบัเป้าหมายใหญ่ขององคก์รคอื ต้องการใหร้า้นยาในเครอืบรษิทัเป็นทีพ่ึง่และเป็นส่วนหนึ่งของ
ชุมชนในบรเิวณนัน้  

เป้าหมายระยะยาว (5 ปีขึน้ไป) ขยายตลาดหรอืกลุ่มลูกคา้ใหเ้พิม่มากขึน้ สร้างแบรนด์ของผลติภณัฑใ์ห้
เป็นที่รู้จกั เข้าใจพฤติกรรมการซื้อผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร สามารถจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย แยกตามสาขาได้ 
สามารถจดัการสง่เสรมิการขายทัง้ออฟไลน์ (Offline) และออนไลน์ (Online) ไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 

3.1.3 ความต้องการของผูบ้ริหาร 
จากการสมัภาษณ์ กรรมการผู้จดัการ บรษิัท MIS PHARMA CHAIN จ ากดั เมื่อวนัที่ 6 กรกฎาคม พ.ศ. 

2562 ท าใหท้ราบว่า ผูบ้รหิารมคีวามตอ้งการ 
(1) ท า Promotion แยกใหเ้หมาะสมกบัลกูคา้แต่ละสาขาได ้
(2) อยากทราบรปูแบบการซือ้ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารของลกูคา้ เพือ่ไปผลติสนิคา้ตวัใหม่ทีต่รงกบัความ

ตอ้งการของผูบ้รโิภค 
(3) อยากทราบและเขา้ใจพฤตกิรรมกลุ่มลกูคา้เป้าหมายแต่ละกลุ่ม เพื่อน าเสนอสิง่ทีล่กูคา้แต่ละกลุ่ม

ตอ้งการ 
(4) สามารถตรวจสอบไดว้่าลกูคา้ท่านใดมแีนวโน้มทีจ่ะเลกิใชผ้ลติภณัฑ ์และสามารถตอบสนองสิง่ทีล่กูคา้

เหล่านัน้ตอ้งการไดท้นั 
(5) มยีอดจ าหน่ายภายในรา้นขายยาในเครอืบรษิทั สงูกว่า GoodHealth ภายใน 2 ปี  
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3.2 การท าความเขา้ใจเก่ียวกบัขอ้มูล (data Understanding) 
3.2.1 การเกบ็รวบรวมข้อมูลขัน้ต้น (initial data collection) 

ขอ้มูลที่น ามาใชใ้นการสร้างแบบจ าลองจะใชข้อ้มูลการซือ้สนิคา้ของลูกค้า (transaction data) ของบรษิทั 
MIS PHARMA CHAIN ทีจ่ดัเกบ็ใน Microsoft SQL Server และไดร้บัอนุญาตจากผูบ้รหิารของบรษิทัใหน้ ามาใชใ้นการ
วเิคราะหไ์ด ้โดยผูว้จิยัใหเ้จา้หน้าทีท่ีดู่แลระบบเป็นผู้ดงึขอ้มูลมาจากฐานขอ้มูลและบนัทกึเป็น excel ทัง้หมด 3 ไฟล์ 
ประกอบดว้ย ขอ้มลูการขายสนิคา้ ขอ้มลูลกูคา้ และขอ้มลูสนิคา้  

3.2.2 การอธิบายข้อมูล (describe data) 
ขอ้มูลการขายสนิคา้ ขอ้มูลลูกคา้ และขอ้มูลสนิคา้ ขา้งต้น ประกอบดว้ยรายละเอยีดดงัแสดงในตารางที ่1 

ซึง่แสดงถงึชื่อฟิลด ์ค าอธบิาย ชนิดขอ้มลู และชื่อแฟ้มขอ้มลูใน Microsoft SQL Server 
 

ตารางที ่1 รายละเอยีดขอ้มลูทีน่ ามาจดัท าเหมอืงขอ้มลู 
ช่ือฟิลด ์ ค าอธิบาย ชนิดข้อมลู ช่ือแฟ้มข้อมูลใน 

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

 
3.2.3 การตรวจสอบคณุภาพของข้อมูล (data quality verification) 

จากการตรวจสอบในเบื้องต้น ขอ้มูลที่ส าคญัและจ าเป็นต่อการท าเหมอืงขอ้มูล มคีวามสมบูรณ์ประมาณ 
95% มขีาดหายเพยีง รหสัลกูคา้ (member card no) ในบางรายการขาย ซึง่หมายถงึรายการขายนัน้ถูกซือ้ไปโดยลกูคา้
ทีไ่ม่มสีมาชกิกบัทางบรษิทั และจากภาพที ่2 แสดงใหเ้หน็ว่าขอ้มลูทัง้หมด 93,278 แถว 2 คอลมัน์ แต่ละคอลมัน์ไม่มี
ค่าขาดหาย และอยู่ในรปูแบบทีเ่หมาะสมต่อการน าท าเหมอืนขอ้มลู แบบการหากฎความสมัพนัธ์ 
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ภาพที ่2 ความสมบรูณ์ของขอ้มลูส าหรบัการหากฎความสมัพนัธ ์

 
ภาพที ่3 แสดงใหเ้หน็ว่าขอ้มลูในคอลมัน์ รหสัสมาชกิ (member card no) มคี่าขาดหาย ทัง้หมด 29,418 แถว 

และข้อมูลทุกคอลมัน์อยู่ในรูปแบบที่เหมาะสมต่อการน าท าเหมอืงขอ้มูล แบบการจดักลุ่ม โดยใช้เทคนิค RFM 
เนื่องจากการจดักลุ่มลูกค้าเป็นการจดักลุ่มลูกค้าที่เป็นสมาชกิกบัทางร้านอยู่แล้ว ส่วนค่าขาดหายของ Member 
card no เป็นลกูคา้ทีไ่ม่ไดเ้ป็นสมาชกิ ดงันัน้สามารถตดัค่าขาดหายนี้ออกไดโ้ดยไม่สง่ผลต่อผลการวเิคราะหข์อ้มลู 

 

 
ภาพที ่3 ความสมบรูณ์ของขอ้มลูส าหรบัการจดักลุ่มโดยใชเ้ทคนิค RFM 
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3.3 การเตรียมข้อมูล (data preparation)  
การเตรยีมขอ้มลูเป็นการจดัขอ้มลูเพื่อใหอ้ยูใ่นรปูแบบทีส่ามารถน าไปหากฎความสมัพนัธแ์ละจดักลุ่มลกูคา้ดว้ย

โปรแกรมเหมอืงขอ้มลูได ้ดงันี้ 
3.3.1 การคดัเลือกข้อมูลส าหรบัการหากฎความสมัพนัธ ์(association rules)  

การหากฏความสมัพนัธจ์ะต้องใชข้อ้มูลจากการซือ้สนิคา้แต่ละครัง้ น ามาแปลงขอ้มูลมาจดักลุ่มขอ้มลูตาม
คอลัมน์ Transaction no (group by transaction no) จากนัน้น าข้อมูลที่ได้ไปหารูปแบบของการซื้อสินค้าที่เกิดขึ้น
ร่วมกนับ่อยๆ และน าไปสรา้งกฎความสมัพนัธ ์(association rule) โดยขอ้มลูหลกัทีน่ ามาใชส้ าหรบัหากฏความสมัพนัธ์
ส าหรบังานวจิยันี้ คอื Transaction no หรอืเลขทีท่ าการซือ้ขาย และ Item No หรอืรหสัสนิคา้ทีล่กูคา้ซือ้ในใบเสรจ็นัน้ๆ 
ดงัตารางที ่1  
 

ตารางที ่1 ขอ้มลูหลกัส าหรบัการหากฎความสมัพนัธข์องการขายผลติภณัฑเ์สรมิอาหารยีห่อ้ MYHEALTH 
ช่ือฟิลด ์ ค าอธิบาย ชนิดข้อมลู ช่ือแฟ้มข้อมูลใน 

Microsoft SQL Server 
 Transaction No เลขทีท่ าการซือ้ขาย Integer Trans Sales Entry 
Item No รหสัสนิคา้ nvarchar(20) Trans Sales Entry 

 
3.3.2 การคดัเลือกข้อมูลส าหรบัการจดักลุ่มลูกค้าตาม RFM model (clustering by RFM model)  

การจดักลุ่มลูกคา้ตามพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้โดยใช ้โมเดล RFM คอื Recency ระยะเวลาล่าสุดทีลู่กคา้มา
ซือ้สนิคา้ Frequency ความถี่ในการมาซือ้สนิคา้ และ Monetary จ านวนเงนิทีลู่กคา้ใชจ้่ายในการซือ้สนิคา้ ดงันัน้ขอ้มลู
ทีน่ ามาใชใ้นการวเิคราะห์ส าหรบังานวจิยันี้ คอื เลขทีท่ าการซือ้ขาย วนัทีท่ีลู่กคา้มาซือ้สนิคา้เพื่อใชใ้นการค านวณหา 
Recency รหสัสนิค้าที่ลูกคา้ซื้อ จ านวนสนิคา้ และราคาสนิคา้ทีซ่ือ้เพื่อใชใ้นการค านวณหา Monetary และรหสัลูกคา้ 
เพื่อใชเ้ป็นคยีห์ลกัและเพื่อหา Frequency ดงัตาราง 2 

 
ตารางที ่2 ขอ้มลูหลกัส าหรบัการจดักลุ่มลกูคา้ทีซ่ือ้ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารยีห่อ้ MYHEALTH 

ช่ือฟิลด ์ ค าอธิบาย ชนิดข้อมลู ช่ือแฟ้มข้อมูลใน 
Microsoft SQL Server 

 Transaction No เลขทีท่ าการซือ้ขาย Integer Trans Sales Entry 
Item No รหสัสนิคา้ nvarchar(20) Trans Sales Entry 
Date วนัทีท่ าการซือ้ขาย datetime Trans Sales Entry 
Time เวลาทีท่ าการซือ้ขาย datetime Trans Sales Entry 
Price per unit ราคาสนิคา้ต่อชิน้ decimal(38,20) Trans Sales Entry 
Quantity จ านวนสนิคา้ทีล่กูคา้ซือ้ decimal(38,20) Trans Sales Entry 
Member Card No รหสัลกูคา้ nvarchar(30) Transaction Header 
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3.4 การสรา้งโมเดลและเลือกเทคนิคท่ีเหมาะสม (modeling) 
ขัน้ตอนต่อไปนี้จะเป็นการเตรยีมพรอ้มขอ้มลูใหอ้ยูใ่นรปูแบบทีส่ามารถน าไปวเิคราะหข์อ้มลูได ้จนถงึขัน้การสรา้ง

แบบจ าลอง โดยผูว้จิยัแบ่งออกเป็น 2 สว่น คอื 
3.4.1 ขัน้ตอนของการหากฎความสมัพนัธ์ 

ในการศกึษานี้ผูว้จิยัเลอืกการท าเหมอืงขอ้มูลแบบการค้นหาความสมัพนัธ์ระหว่างขอ้มูลดว้ยเทคนิค FP-
Growth เพื่อใช้วางแผนส าหรบัการจดัท าโปรโมชัน่หรือพฒันาสนิค้าให้ตรงตามความต้องการของลูกค้า และการ
แบ่งกลุ่มลกูคา้ตามพฤตกิรรมการซือ้ดว้ยเทคนิค K-Means เน่ืองจากมขีอ้ดหีลายประการ ไดแ้ก่ 

(1) เป็นวธิพีืน้ฐานทีใ่ชก้นัอย่างแพรห่ลาย 
(2) เวลาทีใ่ชใ้นการเรยีนรูส้ ัน้กว่าวธิอีื่น 
(3) ผลลพัธท์ีไ่ดเ้ป็นกฎและความสมัพนัธท์ีเ่ขา้ใจไดง้่าย 
(4) ใหผ้ลตรงกบัวตัถุประสงคก์ารท าเหมอืงขอ้มลู เมื่อเทยีบกบัวธิอีืน่ 
 
ขัน้ตอนในการค้นหาความสมัพนัธ์ระหว่างขอ้มูลด้วยเทคนิค FP-Growth ส าหรบังานวจิยันี้ (ภาพที่ 4) มี

ดงันี้ 
1. สรา้ง Column เพิม่ 1 column และก าหนดค่าของ column ใหม้คี่าเป็น 1 เพื่อแสดงว่ามกีารขายสนิคา้

นัน้เกดิขึน้ใน Transaction นัน้  
2. ท าการ Group transaction ID คือเปลี่ยนจาก POS database ให้เป็น Transaction database เพื่อ

แสดงใหเ้หน็ว่าในแต่ละ Transaction มกีารซือ้สนิคา้ MYHEALTH ชนิดใดบา้งและไม่ซือ้ชนิดใดบา้ง  
3. ท าการหารูปแบบของขอ้มลูทีเ่กดิการซือ้ร่วมกนับ่อยๆ (frequent itemset) และใหโ้ปรแกรมท าการหา 

minimum support ให ้ 
4. น า Frequent itemset มาหา กฎความสัมพันธ์ และก าหนดค่า Minimum confidence ที่ 70% คือ 

ความสมัพนัธน์ี้มโีอกสเกดิขึน้ตัง้แต่ 70% ขึน้ไปจะน ามาพจิารณาแต่อย่างไรกต็าม ความสมัพนัธท์ีจ่ะ
ไดร้บัคดัเลอืกหรอืพจิารณาก่อนจะเป็นความสมัพนัธท์ีม่คี่า Confidence สงูทีส่ดุ 

 

 
ภาพที ่4 ภาพรวมขัน้ตอนการสรา้งกฎความสมัพนัธ ์
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3.4.2 ขัน้ตอนการแบ่งกลุ่มลูกค้าและการหากฎความสมัพนัธข์องแต่ละกลุ่ม 
ขัน้ตอนการแบ่งกลุ่มลูกคา้และการหากฎความสมัพนัธข์องแต่ละกลุ่ม ส าหรบังานวจิยันี้ (ภาพที ่5 และ 6) 

มดีงันี้ 
1. เนื่องจากขอ้มูลทีน่ ามาจาก Microsoft SQL Server จะมขีอ้มูลของลูกคา้ทีไ่ม่เป็นสมาชกิของทางร้าน

ซึง่ไม่มรีหสัสมาชกิ งานวจิยัจงึน าขอ้มลูลกูคา้ทีไ่ม่มรีหสัสมาชกิออกจากการวเิคราะห ์โดยงานวจิยันี้จะ
จดักลุ่มลกูคา้เฉพาะลกูคา้ทีม่สีมาชกิกบัทางรา้นเท่านัน้ซึง่เป็นไปตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั 

2. สรา้งคอลมัน์ TotalPrice เพื่อค านวณยอดใชจ้่ายแต่ละ Transaction  
3. แบ่งกลุ่มลกูคา้เป็น 6 กลุ่มดว้ย เทคนิค K-Mean และหาค่าเฉลีย่ของ RFM แต่ละกลุ่มลกูคา้  
4. กรองลกูคา้แต่ละกลุ่มและหากฎความสมัพนัธข์องลกูคา้แต่ละกลุ่ม 

 

 
ภาพที ่5 ภาพรวมขัน้ตอนการแบ่งกลุ่มลกูคา้ดว้ยเทคนิค RFM 

 

 
ภาพที ่6 ภาพรวมขัน้ตอนการสรา้งกฎความสมัพนัธใ์นแต่ละกลุ่มลกูคา้ 
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3.5 การตรวจสอบและประเมินผล (evaluation) 
เนื่องจากงานวิจยันี้ท าการค้นหาความสมัพนัธ์ของการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ยี่ห้อ MYHEALTH และการ

แบ่งกลุ่มลูกค้าตามพฤติกรรมการซื้อ ดงันัน้ตวัชี้วดัประสทิธภิาพของกฎความสมัพนัธ์จะตรวจสอบได้จากค่าความ
เชื่อมัน่ (confidence) งานวจิยันี้ไดก้ าหนดค่าความเชื่อมัน่ทีย่อมรบัไดต้้องมคี่ามากกว่า 70% และค่า lift ทีม่คี่ามากกว่า 1 
สว่นการแบ่งกลุ่มตามพฤตกิรรมการซือ้จะใช ้Brute force อลักอลทิมึ คอืใหโ้ปรแกรมวนลปูหาค่า K ต่างๆ และเลอืกค่า 
K ทีเ่หมาะสมทีส่ดุจาก Elbow method และพบว่าค่า K ทีเ่หมาะสมทีส่ดุคอื 6 ผลจากการวเิคราะหข์อ้มลูพบว่าค่าความ
เชื่อมัน่ ค่า lift และค่า K เป็นไปตามเกณฑท์ีก่ าหนด ดงันัน้สามารถกล่าวไดว้่าโมเดลของงานวจิยันี้มคีวามน่าเชื่อถอื 
3.6 การน าแบบจ าลองไปใช้ (deployment) 
การน าแบบจ าลองไปใช ้ประกอบดว้ย การวางแผนการปรบัใชแ้บบจ าลอง และแผนการตดิตามและการบ ารุงรกัษา ดงันี้ 

3.6.1 การวางแผนการปรบัใช้แบบจ าลอง (plan deployment) 
การวจิยัครัง้นี้ไดน้ าเทคนิคการท าเหมอืงขอ้มลูมาประยุกตใ์ชใ้นการวเิคราะหห์ากฎความสมัพนัธข์องการซือ้

ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารยีห่อ้ “MYHEALTH”  และวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการซือ้โดยพจิารณาจาก ระยะเวลาล่าสุด ความถี่ 
และยอดใชจ้่ายของลกูคา้ ซึง่ถอืว่ามคีวามส าคญัต่อองคก์ร เน่ืองจากการทราบความตอ้งการของลกูคา้จะท าใหส้ามารถ
น าเสนอโปรโมชัน่หรอืสนิคา้ทีต่รงกบัความตอ้งการของลกูคา้แต่ละกลุ่มได ้โดยรายละเอยีดขอ้เสนอแนะจะกล่าวต่อไป 

3.6.2 แผนการติดตามและการบ ารงุรกัษา (plan monitoring and maintenance) 
จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลท าให้ทราบถึงสิง่ที่ควรติดตามและการบ ารุงรกัษาระบบส าหรบับริษัท MIS 

PHARMA CHAIN จ ากดั ดงันี้ 
(1) ควรเชื่อมโยงขอ้มลูจากฐานขอ้มลูเขา้สูโ่ปรแกรมเพื่อวเิคราะหข์อ้มูลในลกัษณะ Online นอกจากนี้ควร

จดัรูปแบบของผลลพัธ์ (Visualization) ใหผู้บ้รหิาร สามารถดูผลลพัธเ์พื่อใชใ้นการตดัสนิใจไดร้วดเรว็
ขึน้ 

(2) เสนอแนะให้มีการจัดเก็บข้อมูลบางส่วนเพิ่มเติม เพื่อให้สามารถวิเคราะห์ข้อมูลในลักษณะ 
Classification ไดม้ากขึน้ โดยรายละเอยีดขอ้มลูทีค่วรจดัเกบ็เพิม่เตมิจะกล่าวต่อไป 

(3) ควรเพิม่ต าแหน่งเจา้หน้าทีว่เิคราะหข์อ้มลูเพื่อตดิตามขอ้มลูไดอ้ย่างเหมาะสมต่อไป 
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4. สรปุผลการศึกษา 
4.1 อภิปรายผลการศึกษา 

ในการจดัท าวจิยันี้ นกัวจิยัไดป้ระยุกตใ์ชก้ระบวนการท าเหมอืงขอ้มลูแบบ CRISP-DM มาเป็นแนวทางในการวจิยั
เนื่องจากเป็นมาตรฐานสากลทีท่ ัว่โลกยอมรบั โดยงานวจิยันี้ใชว้ธิกีารหาความสมัพนัธข์องผลติภณัฑก์บัอกีผลติภณัฑ์
หนึ่ง เพื่อน าไปสู่การเพิ่มยอดขายและการขายข้ามผลิตภัณฑ์ และใช้ข ัน้ตอนวิธีการแบ่งกลุ่ มเพื่อแบ่งกลุ่มลูกค้า 
เพื่อที่จะตอบสนองและเสนอโปรโมชัน่ได้ตรงจุด และน ามาซึ่งการเพิม่ยอดขาย โดยเริม่ตัง้แต่การท าความเขา้ใจกบั
วตัถุประสงคท์างธุรกจิ ในการท าเหมอืงขอ้มูลเพื่อประเมนิสถานการณ์ปัจจุบนัขององคก์ร ศกึษาถึงเงื่อนไขขอ้จ ากดั
ต่างๆ และส ารวจแหล่งทีม่าของขอ้มลูทีจ่ะน ามาศกึษารวบรวมขอ้มลูต่างๆ เขา้ดว้ยกนั 

ผลการศกึษาความสมัพนัธส์ าหรบัผลติภณัฑเ์สรมิอาหาร ยีห่อ้ MYHEALTH ทีค่่า confidence เท่ากบั 70% พบ 7 
กฎดงันี้ 

1. จากรายการซือ้ผลติภณัฑห์นึ่งพนัรายการ พบว่าม1 รายที ่หากลกูคา้ซือ้ L-Carnitine และ Royal Jelly แลว้ มี
โอกาสจะซือ้ Carbo-X ดว้ย ถงึ 71.4% 

2. จากรายการซือ้ผลติภณัฑห์นึ่งพนัรายการ พบว่าม ี1 รายที ่หากลูกคา้ซือ้ Rice Bran Oil และ Carbo-X แลว้ 
มโีอกาสจะซือ้ L-Carnitine ดว้ย ถงึ 73.9% 

3. จากรายการซือ้ผลติภณัฑห์นึ่งหมื่นรายการ พบว่าม ี5 รายที ่หากลูกคา้ซือ้ Multi Plus Q10 , Carbo-X และ 
Fish Oil แลว้ มโีอกาสจะซือ้ L-Carnitine ดว้ย ถงึ 75.0% 

4. จากรายการซือ้ผลติภณัฑห์นึ่งพนัรายการ พบว่าม ี1 รายที ่หากลูกคา้ซือ้ Carbo-X และ Royal Jelly แลว้ มี
โอกาสจะซือ้ L-Carnitine ดว้ยถงึ 90.9%   

5. จากรายการซือ้ผลติภณัฑห์นึ่งหมื่นรายการ พบว่าม ี2 รายที ่หากลกูคา้ซือ้ Carbo-X และ Golden Oil แลว้ มี
โอกาสจะซือ้ L-Carnitine ดว้ยถงึ 100.0%  

6. จากรายการซื้อผลิตภณัฑ์หนึ่งหมื่นรายการ พบว่าม ี4 รายที่ หากลูกค้าซื้อ L-Carnitine ,Royal Jelly และ 
Fish Oil แลว้ มโีอกาสจะซือ้ Carbo-X ดว้ยถงึ 100.0% 

7. จากรายการซือ้ผลติภณัฑห์นึ่งหมื่นรายการ พบว่าม ี4 รายที ่หากลูกคา้ซือ้ Carbo-X ,Royal Jelly และ Fish 
Oil แลว้ มโีอกาสจะซือ้ L-Carnitine ดว้ยถงึ 100.0% 

นอกจากนี้พบว่าทุกความสมัพนัธ์มคี่า lift สูงกว่า 1 ซึ่งสามารถตีความได้ว่าสนิค้าในแต่ละชุดความสมัพนัธ์นัน้ 
ลูกคา้มกัซือ้พรอ้มกนัมากกว่าซือ้แยกชนิดกนั จากกฎความสมัพนัธน์ี้ สามารถน าไปวางแผนการจดัโปรโมชัน่ทางการ
ตลาดส าหรบัทุกสาขาได ้และสามารถใชข้อ้มลูเหล่าน้ีเพื่อสนบัสนุนการตดัสนิใจในการวางแผนการตลาด 

ส าหรบัการแบ่งกลุม่ลกูคา้ผลการวเิคราะหข์อ้มลูพบว่า สามารถแบ่งกลุ่มลกูคา้ส าหรบัผลติภณัฑเ์สรมิอาหาร ยีห่อ้ 
MYHEALTH ไดท้ัง้หมด 6 กลุ่ม ดงันี้ 
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ช่ือกลุม่ Recency(วนั) Frequency(ครัง้) Monetary(บาท) จ านวนสมาชิก 
ในนกลุ่ม(คน) 

Blue Diamond 90.733 5.616 4436.868 2976 

Diamond 302.399 2.662 1974.779 8054 

Platinum 536.743 1.684 1150.520 4747 

Gold 872.018 1.411 1020.514 2621 

Silver 1326.154 1.248 1077.067 1832 

Welcome 1676.667 1.090 778.943 1618 

 
1. Blue Diamond คอื กลุ่มลกูคา้ทีจ่ะกลบัมารบับรกิารซ ้าภายใน 91 วนั โดยมคี่าเฉลีย่ของจ านวนครัง้ทีม่าใช ้

5.7 ครัง้ และยอดใชจ้่ายเฉลีย่ประมาณ 4,437 บาท ซึง่ลกูคา้ในกลุ่มนี้มจี านวน 2,976 คน 
2. Diamond คอื กลุ่มลกูคา้ทีจ่ะกลบัมารบับรกิารซ ้าภายใน 302 วนั โดยมคีา่เฉลีย่ของจ านวนครัง้ทีม่าใช ้2.7 

ครัง้ และยอดใชจ้่ายเฉลีย่ประมาณ 1,975 บาท ซึง่ลกูคา้ในกลุ่มนี้มจี านวน 8,054 คน 
3. Platinum คอื กลุ่มลกูคา้ทีจ่ะกลบัมารบับรกิารซ ้าภายใน 505 วนั โดยมคีา่เฉลีย่ของจ านวนครัง้ทีม่าใช ้1.7 

ครัง้ และยอดใชจ้่ายเฉลีย่ประมาณ 1,151 บาท ซึง่ลกูคา้ในกลุ่มนี้มจี านวน 4,747 คน 
4. Gold คอื กลุ่มลกูคา้ทีจ่ะกลบัมารบับรกิารซ ้าภายใน 872 วนั โดยมคี่าเฉลีย่ของจ านวนครัง้ทีม่าใช ้1.4 ครัง้ 

และยอดใชจ้่ายเฉลีย่ประมาณ 1,020 บาท ซึง่ลกูคา้ในกลุ่มนี้มจี านวน 2,621 คน 
5. Silver คอื กลุ่มลกูคา้ทีจ่ะกลบัมารบับรกิารซ ้าภายใน 1,326 วนั โดยมคี่าเฉลีย่ของจ านวนครัง้ทีม่าใช ้1.2 ครัง้ 

และยอดใชจ้่ายเฉลีย่ประมาณ 1,077 บาท ซึง่ลกูคา้ในกลุ่มนี้มจี านวน 1,832 คน 
6. Welcome คอื กลุ่มลกูคา้ทีจ่ะกลบัมารบับรกิารซ ้าภายใน 1,677 วนั โดยมคี่าเฉลีย่ของจ านวนครัง้ทีม่าใช ้1 

ครัง้ และยอดใชจ้่ายเฉลีย่ประมาณ 779 บาท ซึง่ลกูคา้ในกลุ่มนี้มจี านวน 1,618 คน 
 

จากการแบ่งกลุ่มลูกคา้ตามมูลค่าของลูกค้า โดยพจิารณาจาก RFM model ขา้งต้นท าใหบ้รษิทัเขา้ใจพฤตกิรรม
การมาซื้อสินค้าของลูกค้าแต่ละกลุ่มมากขึ้น และสามารถพิจารณาได้ว่าการออกโปรโมชัน่ครัง้ต่อไปจะเลือก
กลุ่มเป้าหมายใดเป็นกลุ่มเป้าหมายแรก หรอืเป็นกลุ่มเป้าหมายที่เป็นกลุ่มหวัหาด (beachhead segment) ที่บรษิัท
จะต้องรกัษาและเพิม่มูลค่าลูกคา้กลุ่มนี้ใหไ้ด ้หรอืการสรา้งโปรโมชัน่หรอืกจิกรรมเพื่อดงึดูดลูกคา้แต่ละก ลุ่ม เช่นการ
เพิม่ความถีใ่นการมาซือ้สนิคา้ของลกูคา้กลุ่ม Platinum เป็นตน้ 

นอกจากนี้งานวจิยันี้ยงัท าการหากฎความสมัพนัธข์องแต่ละกลุ่มลกูคา้เพื่อเพิม่ประสทิธภิาพในการออกโปรโมชัน่
หรอืกจิกรรมสง่เสรมิการขายและดงึดดูลกูคา้แต่ละกลุ่ม ดงันี ้
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ช่ือกลุ่ม 
(จ านวนสมาชิก) 

กฎความสมัพนัธ์ท่ีพบ Support 
(%) 

Confidence 
(%) Premises Conclusion 

Blue Diamond 
(2,976) 

CALCIUM, CARBO-X L-CARNITINE 0.1 76.9 

 
 
 
 
 
 

Diamond 
(8,054) 

 
 
 
 

RICE BRAN OIL, CARBO-X L-CARNITINE 0.1 71.4 

L-CARNITINE, Royal Jelly CARBO-X 0.1 78.6 

CALCIUM, CARBO-X L-CARNITINE 0.1 80.0 

MULTI plus Q10, CARBO-X, Fish Oil L-CARNITINE 0.1 83.3 

CARBO-X, Royal Jelly L-CARNITINE 0.1 100.0 

CARBO-X, Golden Oil L-CARNITINE 0.03 100.0 

Royal Jelly, Fish Oil, Bilberry MULTI plus Q10 0.03 100.0 

L-CARNITINE, Royal Jelly,  
Fish Oil 

CARBO-X 0.1 100.0 

CARBO-X, Royal Jelly, Fish Oil L-CARNITINE 0.1 100.0 

 
 
 
 

 
 

Platinum 
(4,747) 

CALCIUM, CARBO-X L-CARNITINE 0.1 71.4 

L-CARNITINE,  Royal Jelly CARBO-X 0.1 75.0 

CARBO-X, Royal Jelly L-CARNITINE 0.1 75.0 

CALCIUM, L-CARNITINE CARBO-X 0.1 83.3 

Rice Bran Oil, Golden Oil Royal Jelly 0.05 100.0 

Royal Jelly, Golden oil  Rice Bran Oil 0.05 100.0 

Acerola Cherry,  Fish Oil Royal Jelly 0.02 100.0 

Fish Oil, Bilberry Golden oil 0.02 100.0 

Bilberry, Golden oil Fish Oil 0.02 100.0 

Calcium, L-CARNITINE, Royal Jelly CARBO-X 0.02 100.0 

Calcium, CARBO-X, Royal Jelly L-CARNITINE 0.02 100.0 
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ช่ือกลุ่ม 
(จ านวนสมาชิก) 

กฎความสมัพนัธ์ท่ีพบ Support 
(%) 

Confidence 
(%) Premises Conclusion 

Gold  
(2,621) L-CARNITINE, Acerola Cherry CARBO-X 0.1 100.0 

 
Silver  
(1,832) 

L-CARNITINE, Acerola Cherry CARBO-X 0.2 75.0 

Calcium, CARBO-X L-CARNITINE 0.3 80.0 

 
Welcome  

(1,618) 

CARBO-X L-CARNITINE 9 65.0 

Rice Bran Oil, CARBO-X  L-CARNITINE 0.5 100.0 

L-CARNITINE, Acerola Cherry Calcium 0.1 100.0 

 
จากตารางข้างต้นจะเหน็ได้ว่าแต่ละกลุ่มมกีฎความสมัพนัธ์ของการซื้อสนิค้าที่แตกต่างกนัไป และมีบางกฎที่

เหมอืนกนั เช่น  เมื่อลูกคา้ซือ้ ผลติภณัฑ ์Calcium และ CARBO-X แลว้มโีอกาสจะซือ้ L-CARNITINE ดว้ย หรอืเมื่อ
ลูกคา้ซือ้ ผลติภณัฑ ์Bilberry และ Golden oil แลว้มโีอกาสจะซือ้ FishOil ดว้ยเช่นกนั ดงันัน้ โปรโมชัน่ทีเ่หมาะสมใน
การใชเ้ป็นอนัดบัแรกคอื Calcium, CARBO-X => L-CARNITINE เนื่องจากเป็น กฎความสมัพนัธ์ทีเ่กดิขึน้ในทุกกลุ่ม
ยกเวน้ Welcome และมคี่า Confidence ทีค่่อนขา้งสงูในแต่ละกลุ่ม 
4.2 แนวทางการน าไปใช้ 

จากผลการวจิยัสามารถน ามาเป็นแนวทางในการลดต้นทุนของค่าใชจ้่ายในการน าเสนอหรอืดงึดูดลูกค้ารายใหม่ 
และท าใหท้ราบว่าลูกคา้ทีซ่ือ้ผลติภณัฑห์นึ่งแลว้มแีนวโน้มจะซือ้ผลติภณัฑใ์ดต่อบา้ง เพื่อทีก่ารน าผลติภณัฑไ์ปเสนอ
ขายจะไดต้รงกบัความตอ้งการของลกูคา้มากทีส่ดุ และท าใหเ้กดิการซือ้อย่างต่อเนื่องต่อไป ดงันี้ 

1. จดัท าโปรโมชัน่สนิคา้ Calcium, CARBO-X และ L-CARNITINE ซึง่มแีนวทางดงันี้ 
1.1 จดั Set 3 ราคาพเิศษ 
1.2 สว่นลดส าหรบัการซือ้ L-Carnitine เมื่อลกูคา้ซือ้ Calcium รว่มกบั CARBO-X 
1.3 สง่ SMS แจง้ Promotion ผลติภณัฑ ์L-Carnitine ใหก้บัลกูคา้ทีเ่คยมปีระวตักิารซือ้ Calcium และ 

CARBO-X พรอ้มแจง้ประโยชน์ของการทานร่วมกนั เนื่องจากเป็นช่องทางเดยีวทีต่ดิต่อลกูคา้ได้ 
2. จดัท าการเทรนพนกังานใหพ้นกังานเสนอขาย L-Carnitine เมื่อมลีกูคา้มาซือ้ Calcium และ CARBO-X 
3. วางสนิคา้ทัง้ 3 ไวบ้นชัน้สนิคา้เดยีวกนั 
4. ลดจ านวนวนัล่าสดุทีม่าซือ้สนิคา้โดยใช ้Loyalty program เช่นแลกคะแนน หรอืการใชค้ปูองสว่นลดโดย

ก าหนดระยะเวลาการใชค้ปูอง 
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4.3 ปัญหาและอปุสรรค 
ปัญหาและอุปสรรคทีค่น้พบจากการการวจิยันี้ มดีงันี้ 
(1) เนื่องจากฐานข้อมูลที่น าใช้ในการท าเหมืองข้อมูลนัน้ไม่ได้มีการออกแบบเพื่อใช้ในการท าเหมืองข้อมูล

โครงสรา้งของฐานขอ้มลูและแฟ้มขอ้มลูอาจไม่เหมาะสมหรอืครบถว้นเพยีงพอ ดงันัน้ท าใหต้อ้งมกีารวเิคราะห ์การแทน
ค่าขอ้มลู และการปลีย่นรปูขอ้มลู ดงันัน้ถา้ตอ้งการท าเหมอืงขอ้มลูอย่างจรงิจงัควรมกีารพฒันาระบบการเกบ็ขอ้มูลเพื่อ
ท าใหข้อ้มูลทีเ่กบ็มคีวามถูกตอ้งและเหมาะสมกบัการท าเหมอืงขอ้มลูในอนาคต เพราะปัจจุบนัทางองคก์รไม่เคยมกีาร
น าขอ้มลูมาท าเหมอืงขอ้มลูมาก่อน 

(2) แต่ละขัน้ตอนของกระบวนการท าเหมอืงขอ้มูล เช่นการเตรยีมขอ้มูล การวเิคราะห์ขอ้มูลจะต้องอาศยัความ
ร่วมมอืจากผูม้อี านาจในการตดัสนิใจในการใหข้อ้มลู ซึง่ขอ้มลูบางอย่างไม่สามารถน าออกมาวเิคราะหไ์ด้ 

(3) แบบจ าลองทีไ่ดย้งัไม่สามารถตอบสนองผูใ้ชง้านไดท้นัทเีนื่องจากการท าเหมอืงขอ้มูลแต่ละครัง้จะต้องท าการ
ปรบัปรุงระบบเพื่อปรบัตวัแบบจ าลองใหม่เพื่อใหร้องรบัต่อการเปลีย่นแปลงของพฤตกิรรมของลกูคา้ 
4.4 ข้อเสนอแนะส าหรบังานวิจยัต่อเน่ือง  

ขอ้เสนอแนะส าหรบังานวจิยัต่อเนื่อง มดีงันี้ 
(1) แนะน าผูบ้รหิารเกบ็ขอ้มลูลกูคา้เพิม่เตมิ เช่น เพศ, วนั เดอืน ปีเกดิ, ทีอ่ยู่ หรอื อเีมล เพื่อวเิคราะหข์อ้มลูลกูคา้

ไดม้ากขึน้ และสามารถน าผลการวเิคราะหข์อ้มลูไปท าการตลาดไดอ้ย่างแม่นย ามากขึน้ 
(2) การศกึษาครัง้นี้ไม่มขีอ้มลูเชงิลกึของกลุ่มลูกคา้ ท าใหไ้ม่ไดม้กีารวเิคราะหถ์งึ เพศ อายุ หรอืทีอ่ยู่ ซึง่เป็นจุดที่

น่าสนใจว่ากลุ่มคน เพศ อายุ หรอืสถานทีอ่ยู่ใด เหมาะกบัการขายผลติภณัฑช์นิดใด 
(3) ควรมกีารน าขอ้มลูใหม่มาวเิคราะหเ์พื่อหากฎความสมัพนัธใ์หม่ใหท้นัสมยัอยู่ตลอด และเพื่อเปรยีบเทยีบกบักฎ

ความสมัพนัธเ์ดมิ 
(4) แนะน าใหท้ าเหมอืงขอ้มูลเพื่อการพยากรณ์ยอดขายตามฤดูกาล เพื่อท านายการขายสนิคา้ และการสัง่ซือ้หรอื

ส ารองสนิคา้ 
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