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บทคัดยอ 

 งานวิจัยน้ีมีวัตถุประสงคจัดทําขึ้น เพื่อศึกษาการหาความสัมพันธเพื่อแนะนําแนวท างก ารข ายใน

รานอาหารกาแฟ ดวยเทคนิคเมืองขอมูล เพื่อนําผลที่ไดจากการพยากรณไปเปนแนวทางสงเสริมก ารข าย

ภายในรานอาหารกาแฟ ขอมูลที่ใชมาจากสินคาในรานอาหารกาแฟ เพื่อหาความสัมพันธระหวางสินคา โดย

ใชอัลกอริทึม วิธีเทคนิคเมืองขอมูลคือ Apriori ดวยโปรแกรม WEKA 3.8.6 กําหนดคาสนับสนุนขั้นตํ่ า 

เทากับ 0.05 และคาความเชื่อมั่นอยูระหวาง 0.5 จากสินคาที่ลูกคานิยมซื้อบอย 

 จากการวิจัยน้ีพบวา สินคาที่ลูกคาซื้อคูกันดังตอไปน้ี 1) ขาวหมูยางจ้ิมแจว และ น้ําแดงโซดา เปน

สินคายอดนิยมที่สุด มีคาความเชื่อมั่นเทากับ 67%  2) บัตเตอรเคก และ โกโกเย็น เปนสินคายอดนิยม

รองลงมา มีคาความเชื่อมั่นเทากับ 55% จากขอคนพบสินคาและรูปแบบที่ลูกคาซื้อสินคาน้ี รานอาหาร

กาแฟยานพุทธมณฑลสาย1 สามารถพฒันาการตลาดของรานคาตัวเองใหตรงความตองการของลูกค าได 

และเปนแนวทางใหกับกลุมคนที่อยากจะเขามาทําธุรกิจประเภทน้ี 

คําสําคัญ: กฎความสัมพันธ/ อัลกอริทึม Apriori/ เทคนิคเหมืองขอมูล
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Abstract 
This research aims to find relationships to recommend sales approaches in coffee shops 

using data mining techniques in order to use the results from the forecast as a guideline for 
promoting sales in coffee shops. The data used came from products in coffee shops to find 
relationships between products using an algorithm. The data mining technique method is Apriori 
with the WEKA 3.8.6 program, setting the minimum support value to be 0.05 and the confidence 
level between 0.5 from products that customers frequently buy. From this research, it was found 
that the following products were purchased together by customers: 1) Grilled pork with jaew sauce 
and red soda were the most popular products, with a confidence level of 67%; 2) Butter cake and 
iced cocoa were the next most popular products, with a confidence level of 55%. From the 
product findings and the format in which customers purchased these products, coffee shops in the 
Phutthamonthon Sai 1 area were able to develop their own store marketing to meet customer 
needs and serve as a guideline for groups of people who want to enter this type of business. 
Keyword: association rules, Apriori algorithm, data mining techniques 



กิตติกรรมประกาศ 

 ภาคนิพนธน้ีจัดทําขึ้นเพื่อเปนสวนหน่ึงของการศึกษาตามหลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจบัณฑิตสาขา

ธุรกิจดิจิทัล คณะเทคโนโลยีสารสนเทศ มหาวิทยาลัยสยาม โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาก ารใช เทค นิค

เหมืองขอมูลในการคนหากฎความสัมพันธเพื่อแนะนํากลยุทธการขายในรานกาแฟ 

 สําหรับการจัดทําภาคนิพนธฉบับน้ีสําเร็จลุลวงลงไดดวยดี ดวยความชวยเหลือ สนับสนุน และไดรับ

ค ําแนะนําจากอาจารย ศรัญธร มั ่งม ี ผ ู ช วยศาสตราจารย  ดร.พ ิชญากร เลค รวมถ ึงคณาจารยและ

ผ ู ทรงค ุณวุฒ ิภาคว ิชาธ ุรก ิจด ิจิทัล คณะเทคโนโลยีสารสนเทศ มหาว ิทยาลัยสยาม ท ุกทาน ที ่ ไดให

ขอเสนอแนะและคําแนะนําอันเปนประโยชนอยางยิ่งตลอดกระบวนการวิจัย นอกจากน้ีผูจัดทําขอขอบคุณ

รานบางระมาดและราน MINARI Coffee เปนอยางสูงที่ใหความอนุเคราะหในการใหขอมูลที่จําเปนสําหรับ

การศ ึกษาในครั ้งนี้  ส ุดท ายน้ีผ ูจัดทําขอขอบพระค ุณทุกทานที ่ม ีส วนชวยเหลือและสนับสนุนในการ

ดําเนินงานโครงงานฉบับน้ีไว ณ ที่น้ี 

ผูจัดทํา 

นายภูมิพัฒน์ ทัพพ์พัฒนะ



 
 

สารบัญ 

บทที ่ หนา 

บทคัดยอ .................................................................................................................................................................... ก 

Abstract .................................................................................................................................................................... ข 

กิตติกรรมประกาศ .................................................................................................................................................... ค 

สารบัญ ........................................................................................................................................................................ ง 

สารบัญตาราง ............................................................................................................................................................ ฉ 

สารบัญภาพ ............................................................................................................................................................... ช 

บทที่  

 1  บทนํา 

  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา .....................................................................................................1 

  วัตถุประสงค...................................................................................................................................................1 

  กลุมเปาหมาย ................................................................................................................................................2 

  ขอบเขตโครงงาน ...........................................................................................................................................2 

  ขั้นตอนการดําเนินงาน ..................................................................................................................................2 

  ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ ...........................................................................................................................3 

 2 แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

  ทฤษฎีที่เกีย่วของ ...........................................................................................................................................4 

  งานวิจัยที่เกี่ยวของ ..................................................................................................................................... 13 

3 วิธีการดําเนินการวิจัย 

  รูปแบบงานวิจัย .......................................................................................................................................... 19 



 
 

สารบัญ (ตอ) 

บทที่                  หนา 

  ชุดขอมลู ...................................................................................................................................................... 19 

  เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย............................................................................................................................. 20 

  วิธีดําเนินการวิจัย........................................................................................................................................ 20 

  ทําความเขาใจกับปญหา (Business Understanding) ......................................................................... 20 

  ทําความเขาใจกับขอมูล (Data Understanding) .................................................................................. 20 

  การเตรียมขอมูล (Data Preparation) .................................................................................................... 20 

  การพัฒนาแบบจําลอง (Modeling) ......................................................................................................... 22 

  การประเมินแบบจําลอง (Evaluation) .................................................................................................... 24 

  การนําไปใช (Deployment)..................................................................................................................... 24 

 4 ผลการวิจัย 

 ผลการวิจัย................................................................................................................................................... 25 

 5 สรุปผลการดําเนินงานและขอเสนอแนะ 

สรุปผลการดําเนินงาน................................................................................................................................ 28 

  ขอเสนอแนะ................................................................................................................................................ 28 

บรรณานุกรม .......................................................................................................................................................... 29 

ภาคผนวก  

  ภาคผนวก ก คูมือการติดตั้งโปรแกรม...................................................................................................... 32 

  ภาคผนวก ข ขอมลูรายการสินคาที่นํามาวิจัย ......................................................................................... 38 



 
 

สารบัญ (ตอ) 

บทที่                                                                                                                    หนา 

ประวัติผูจัดทํา......................................................................................................................................................... 39 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

สารบัญตาราง 

ตารางที ่ หนา 

2.1  สรุปงานวิจัยที่เกี่ยวของ ............................................................................................................................. 15 

ข.1  ชุดขอมลูรายการสินคา............................................................................................................................... 37 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

สารบัญภาพ 

ภาพที ่ หนา 

2.1  ขั้นตอนกระบวนการ CRISP-DM .................................................................................................................4 

2.2 อัลกอริทึม Apriori ใชวิธีการคํานวณความถี่ของไอเทมเซต......................................................................7 

3.1    รูปแบบงานวิจัยเทคนิคอัลกอริทึม Apriori………………………………………………………………………........ 19 

3.5    กําหนดคาเพื่อวิเคราะหในโปรแกรม WEKA............................................................................................ 23 

3.6  กฎความสัมพันธโดยใชโปรแกรมวิเคราะห............................................................................................... 24 

4.1  ผลลัพธกฎความสัมพันธ โดยกําหนดคาสนับสนุนขั้นตํ่าที่ 0.05............................................................ 27 

ก.1  หนาจอลงโปรแกรม Weka 3.8.6 ............................................................................................................. 32 

ก.2  หนาจอยอมรับเงื่อนไขการติดตั้ง Weka 3.8.6 ........................................................................................ 33 

ก.3  หนาจอโปรแกรม ........................................................................................................................................ 34 

ก.4  หนาจอทําการเลือก Tools > Package manager................................................................................ 35 

ก.5  หนาจอดาวนโหลดสวนเสริมของโปรแกรม.............................................................................................. 35 

ก.6  หนาจอการใชงานของโปรแกรมหลังจากดาวนโหลดสวนเสริม.............................................................. 36 

 

 

 

 

 

 



 
 

บทที่ 1 

บทนํา 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

ธุรกิจรานกาแฟ มีอัตราการเติบโตรวดเร็วอยางเห็นไดชัดสาเหตุหลักๆ อาจสืบเน่ืองมาจากธุรกิจราน

กาแฟรายใหญจากตางประเทศเขามาลงทุนในธรุกิจน้ีสภาพดังกลาวสรางความคึกคักและตื่นตัวใหกับวงการ

ธุรกิจกาแฟเปนอยางมาก ขณะเดียวกัน กระแสความนิยมการดื่มกาแฟของคนไทยก็เร่ิมเปลี่ยนแปลงไป จาก

เดิมคนไทยนิยมดื่มกาแฟสําเร็จรูปกันเปนสวนใหญ ปจจุบันคนไทยไดหันมานิยมเขารานกาแฟสดคั่วบดที่มี

การตกแตงรานใหหรูหรา ทันสมัย สะดวกสบาย มีบรรยากาศที่ร่ืนรมย ซึ่งจากการคนหาขอมูลพบวามีการ

ดื่มกาแฟมากขึ้นเฉลี่ย 200 แกว / คน / ป (วิเชียร, 2524) 

ปจจุบันเทคโนโลยีและขอมูลเปนสิ่งที่ทุกคนตองทราบถึงการเปลี่ยนแปลงเทคโนโลยีถกูนํามาใชเขา

กับธุรกิจตางๆมากขึ้นขณะเดียวกันเทคโนโลยีน้ันมีทั้งขอดีและขอเสียขึ้นอยูกับการนําระบบ เทคโ นโลยี

สารสนเทศมาประยุกตใชใหเกิดประโยชนเชนการรวบรวมขอมูลเพื่อสังเกตพฤติกรรมของผูบริโภค หรือใช

เพื่อตรวจสอบควบคุมคุณภาพของสินคา ปริมาณสินคา คุณภาพสินคา เน่ืองจากธุรกิจร านกาแ ฟมีก าร

แขงขันทางการตลาดที่สูงขึ้นอยางตอเน่ือง ระบบสารสนเทศจึงไดเขามามีบทบาทชวยในการบริหารจัดการ

ขอมูลในธุรกิจ ทั้งในดานบริหารจัดการขอมูล และการบริหารจัดการในสวนของระบบงานตางๆ เพื่อทําให

สามารถวางแผนธุรกิจทางการคาตอไปไดอยางมีระบบ 

 จากบทความขางตนผูวิจัยไดศึกษาการหากฎความสัมพันธของการสงเสริมการขายในรานอาห าร

กาแฟโดยนําขอมูลจากการซื้อขาย ของเจาของรานมาคนหาความสัมพันธของการสงเส ริมก ารข ายใ น

รานอาหารกาแฟดวย โดยใชเทคนิคเหมืองขอมูล และเลือกใชกฎความสัมพันธที่นิยมคืออัลกอริทึม Apriori 

เพื่อคนหารูปแบบและความสัมพันธที่ซอนอยูในขอมูลผลการวิจัยน้ีจะทําใหทราบถึงความสัมพันธในการซื้อ

สินคาในรานอาหารกาแฟวามีพฤติกรรมในการซื้อขายอยางไรบาง 

วัตถุประสงค 

เพื่อศึกษาความสัมพันธเพื่อเปนขอมูลสําหรับแนะนําการขายในรานอาหารกาแฟ โดยใชเทคนิค

อัลกอริทึม Apriori
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กลุมเปาหมาย 

กลุมคนที่อยากจะเขามาทําธุรกิจรานอาหารกาแฟ 

ขอบเขตโครงงาน 

1. ขอบเขตดานขอมูล 

ขอมูลที่ผูวิจัยนํามาวิเคราะหคือขอมูลการสั่งซื้อสินคาของลูกคาจากเจาของราน ตั้งแตวันที่22

ตุลาคม - 25พฤศจิกายน 

2. ขอบเขตดานงานวิจัย 

ผูวิจัยเลือกวิธีการหาความสัมพันธของขอมูลโดยใชเทคนิคอัลกอริทึม Apriori ซึ่งเปนอัลกอริทึมที่

นิยมนํามาใชในการหา frequent itemsets คุณสมบัติของฮารดแวร 

1.  ฮารดแวรสําหรับผูพัฒนาระบบ 

1.1 CPU Intel(R) Core (TM) i5 – 13400F 2.50 GHz 

1.2 SSD 250 GB. 

1.3 RAM 16.00 GB. 

1.4 CD-ROM Drive 

คุณสมบัติของซอฟตแวร 

2.  ซอฟตแวรสําหรับผูพัฒนาระบบ 

2.1 Microsoft Windows 11 

2.2 Weka 3.8.6 

2.3 Microsoft Excel 2016 

2.4 Microsoft Word 2016 

ขั้นตอนการดําเนินงาน 

ในงานวิจัยการวิเคราะหหาปจจัย เพื่อเปนแนวทางการขายในรานอาหารกาแฟดวยเทค นิคเหมือง

ขอมูล จะกลาวถึงขั้นตอนการดําเนินวิจัย โดยมีขั้นตอนดังน้ี 

1. ศึกษาและทําความเขาใจกับปญหาของกลุมคนที่ เขามาใชบ ริการรานอาหารกาแฟ ทาํใหผูที่ทํา

ธุรกิจไมทราบพฤติกรรมการซื้อขายของลูกคา 

2. รวบรวมและเก็บขอมูล การสั่งซื้อสินคาของลูกคาจากเจาของรานสองแหง ตั้งแตวันที่ 22 ตุลาคม 

2567 ถึง 25 พฤศจิกายน 2567 มาใชในการวิจัยคร้ังน้ี 
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3. การเตรียมขอมูล และคัดเลือกขอมูลเพื่อนํามาใชในการวิจัย หลังจากที่ไดรวบรวมขอมูลแลว ซึ่งใน

ข ั ้นตอนแรกตองมีการเตรียมข อมูลและค ัดเลือกข อมูลเพ ื่อนํามาใชใน ก ับเครื่องมือสาํหรับการหากฎ

ความสัมพันธของขอมูล 

4. การวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยเลือกใชโปรแกรม WEKA 3.8.6 เพื่อวิเคราะหขอมูลและหาความสัมพันธ

ของสินคาในรานอาหารกาแฟ เพื่อแนะนําแนวทางการขายโดยใชเทคนิคอัลกอริทึม Apriori 

5. การทดสอบขอมูล นําขอมูลที่ไดมาทําการทดสอบในโปรแกรม WEKA 3.8.6 ซึ่งไดเลือกเทคนิคที่

เหมาะสมคือ เทคนิคอัลกอริทึม Apriori ในการหารูปแบบความสัมพันธของขอมูล 

6. ผลการวิเคราะหขอมูลเมื่อไดนําเทคนิคอัลกอริทึม มาทําการทดสอบกับขอมูลแลว จึงนําผลลัพธที่

ไดจากการทดสอบมาวิเคราะหความถูกตองและดูรูปแบบความสัมพันธที่เกิดขึ้น 

7. สรุปผลการวิจัย สรุปของผลวิจัยวาความสัมพันธของขอมูลรูปแบบใดบางที่สามารถนํามาใชในการ

แนะนําแนวทางการขายในรานอาหารกาแฟ 

8. นําเสนอผลวิเคราะหใหกับกลุมคนที่อยากจะเขามาทําธุรกิจรานอาหารกาแฟ 

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

1. ความสัมพันธของสินคาในรานอาหารกาแฟที่ลูกคานิยมเลือกใชบริการในรานอาหารกาแฟ 

2.  สามารถที่จะแนะนําแนวทางใหกับกลุมคนที่อยากจะเขามาทําธุรกิจรานอาหารกาแฟ



 
 

บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

จากการศึกษาและคนควางานวิจัยที่เกี่ยวของกับการหากฎความสัมพันธโดยใชเทคนิคเหมืองขอมูล

เพื่อแนะนําแนวทางการขายในรานอาหารกาแฟโดยแบงออกเปน 2 หัวขอ ไดแก แนวคิด ทฤษฎี และ

งานวิจัยที่เกี่ยวของ โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

ทฤษฎีที่เกี่ยวของ 

1. การทําเหมืองขอมูล (Data Mining) 

เหมืองขอมูล (Data Mining) คือกระบวนการวิเคราะหเพื่อคนหาความสัมพันธห รือ รูปแบบ จาก

ฐานขอมูลขนาดใหญ โดยอาศัยหลักการทางสถิติและการเรียนรูของเคร่ือง เพื่อนําขอมูลสารสนเทศที่ได มา

ประกอบการตัดสินใจหรือวางแผนทางธุรกิจในอนาคต การทําเหมืองขอมูลจึงมีประโยชนอยางมากในการ

ประกอบการตัดสินใจ ทั้งดาน ธุรกิจ การแพทย เปนตน อดุลย ยิ้มงาม, (2565) โดยขั้นตอนการทําเหมือง

ขอมูลมีกระบวนการวิเคราะหขอมูลแบบมาตรฐานคือ CRISP - DM (Cross Industry Standard Process 

For Data Mining) ซึ่งกระบวนการ CRISP-DM มี 6 ขั้นตอนดังน้ี (เอกสิทธิ์ พัชรวงศศักดา, 2565) 

 
ภาพที่ 2.1 ขั้นตอนกระบวนการ CRISP-DM (Boonchob, 2020) 

1) ทําความเขาใจในธุรกิจ (Business Understanding) ทําความเขาใจกับปญหาและวิเคราะหปญหา

ออกมาในรูปแบบโจทย พรอมทั้งดําเนินการวางแผนการดําเนินงานเบื้องตน2) ทําความเขาใจขอมูล (Data 



5 
 

Understanding) เปนการรวบรวมขอมูลทั้งหมด เพื่อนําไปวิเคราะหขอมูลซึ่งขอมูลที่รวบรวมมาไดน้ันตอง

พิจารณาวาจะใชนําไปวิเคราะหทั้งหมดหรือคัดเลือกขอมูลบางสวน 

3) การเตรียมขอมูล (Data Preparation) ตรวจสอบความสมบูรณของขอมูล ขอมูลมีความถูกตอง

หรือมีความเหมาะสมในการใชงาน เชน การทําความสะอาดขอมูล (Data Cleaning) โดยการลบขอมูลที่ไม

จําเปนออก การแปลงขอมูลอยูในระดับเดียวกัน การแกไขขอมูลที่มีคาวาง เปนตน ซึ่งเปนขั้นตอนที่ใชเวลา

ในการทํานานที่สุด 

4) การจัดทําตัวแบบ (Modeling) เปนขั้นตอนที่นาขอมูลที่มีความสมบูรณ นํามาวิเคราะหด วย

เทคนิคเหมืองขอมูลเพื่อทําการทดสอบขอมูลกับแตละเทคนิค เพื่อใหไดผลลพัธที่ตรงตามวัตถปุระสงค ซึ่งขัน้

ตอนน้ีอาจกลับไปทําขั้นตอนที่สาม (Data Preparation) เพื่อใหขอมูลมีความเหมาะสมกับเทคนิคเหมือง

ขอมูล 

5) การประเมินผล (Evaluation) เม ื ่อไดผลลัพธ ตามวัตถุประสงค แล ว ผลล ัพธที ่ ได นํามาวัด

ประสิทธิภาพของเทคนิคเหมืองขอมูล เพื่อตรวจสอบความถูกตองและความแมนยําของเทคนิคเหมืองขอมลู 

หากยังไมไดผลลัพธที่ตองการอาจกลับไปทําขั้นตอนที่สี่ (Modeling) เพื่อคนหาเทคนิคเหมืองขอมูลที่มี

ประสิทธิภาพตามวัตถุประสงค 

6) การนําเอาไปใชงาน (Deployment) ขั้นตอนสุดทายเปนการนําผลลัพธที่ไดผานการวิเคราะหและ

ทดสอบ นํามาใชจริงเพื่อใหเกิดประโยชนตอบริษัทหรือองคกร 

 

การทําเหมืองขอมูล (data mining) เปนกระบวนการในการคนหารูปแบบในชุดขอมูลขนาดใหญ โดย

ใชวิธีการของการเรียนรูของเคร่ือง สถิติ และระบบฐานขอมูล การทําเหมืองขอมูลเปนขั้นตอนวิธีการในการ"

การคนหาความรูในฐานขอมูล" (knowledge discovery in databases - KDD) การทําเหมืองขอมูลเปน

เทคนิคเพื่อคนหารูปแบบ (pattern) ของจากขอมูลจํานวนมหาศาลโดยอัตโนมัติ โดยใชขั้นตอนวิธีจากวิชา

สถิติ การเรียนรูของเคร่ือง และ การรูจําแบบ หรือในอีกนิยามหน่ึงการทําเหมืองขอมูล คือ กระบวนการที่

กระทํากับขอมูล(โดยสวนใหญจะมีจํานวนมาก) เพื่อคนหารูปแบบ แนวทาง และความสัมพันธที่ซอนอยูใน

ชุดขอมูลน้ัน โดยอาศัยหลักสถิติ การรูจํา การเรียนรูของเคร่ือง และหลักคณิตศาสตร 

การประยุกตใชการทําเหมืองขอมูลไดแก การขายปลีกและขายสง การธนาคาร การประดิษฐและการผลิต 

การประกันภัย การทํางานของตํารวจ การดูแลสุขภาพ การตลาด การใชงานอินเทอรเน็ต การศึกษา เปนตน 

ความรูที่ไดจากการทําเหมืองขอมูลมีหลายรูปแบบ ไดแก 

กฎความสัมพันธ (Association rule) 
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แสดงความสัมพันธของเหตุการณหรือวัตถุ ที่เกิดขึ้นพรอมกัน ตัวอยางของการประยุกตใชกฎเชื่อมโยง เชน 

การวิเคราะหขอมูลการขายสินคา โดยเก็บขอมูลจากระบบ ณ จุดขาย (POS) หรือรานคาออนไลน แลว

พิจารณาสินคาที่ผูซื้อมักจะซื้อพรอมกัน เชน ถาพบวาคนที่ซื้อเทปวิดีโอมักจะซื้อเทปกาวดวย  รานคาก็

อาจจะจัดรานใหสินคาสองอยางอยูใกลกัน เพื่อเพิ่มยอดขาย หรืออาจจะพบวาหลังจากคนซื้อหนังสือ ก แลว 

มักจะซื้อหนังสือ ข ดวย ก็สามารถนําความรูน้ีไปแนะนําผูที่กําลังจะซื้อหนังสือ ก ได 

การจําแนกประเภทขอมูล (Data classification) 

หากฎเพื่อระบุประเภทของวัตถุจากคุณสมบัติของวัตถุ เชน หาความสัมพันธระหวางผลการตรวจร างก าย

ตาง ๆ กับการเกิดโรค โดยใชขอมูลผูปวยและการวินิจฉัยของแพทยที่เก็บไว เพื่อนํามาชวยวินิจฉัยโรคของ

ผูปวย หรือการวิจัยทางการแพทย ในทางธุรกิจจะใชเพื่อดูคุณสมบัติของผูที่จะกอหน้ีดีห รือห น้ีเสีย  เพื่อ

ประกอบการพิจารณาการอนุมัติเงินกู 

การแบงกลุมขอมูล (Data clustering) 

แบงขอมูลที่มีลักษณะคลายกันออกเปนกลุม แบงกลุมผูปวยที่เปนโรคเดียวกันตามลักษณะอ าก าร เพื่อ

นําไปใชประโยชนในการวิเคราะหหาสาเหตุของโรค โดยพิจารณาจากผูปวยที่มีอาการคลายคลึงกัน 

การสรางมโนภาพ (Visualization) 

สรางภาพคอมพิวเตอรกราฟกที่สามารถนําเสนอขอมูลมากมายอยางครบถวนแทนการใชขอความนําเสนอ

ขอมูลที่มากมาย เราอาจพบขอมูลที่ซอนเรนเมื่อดูขอมูลชุดน้ันดวยจินตทัศน 

 

ขั้นตอนการทําเหมืองขอมูล 

1. ทําความเขาใจปญหา 

2. ทําความเขาใจขอมูล 

3. เตรียมขอมูล 

4. สรางแบบจําลอง 

5. ประเมิน 

6. นําไปใชงาน 

 

ประโยชนจากการทําเหมืองขอมูล 

 

การทําเหมืองขอมูล จําเปนตองอาศัยบุคลากรจากหลายฝาย และตองอาศัยความรูจํานวนมาก ถึง

จะไดรับประโยชนอยางแทจริง เพราะสิ่งที่ไดจากขั้นตอนวิธีเปนเพียงตัวเลข และขอมูล ที่อาจจะนําไปใช
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ประโยชนไดหรือใชประโยชนอะไรไมไดเลยก็เปนได ผูที่ศึกษาการทําเหมืองขอมูลจึงควรมีความรูรอบดาน

และตองติดตอกับทุก ๆ  ฝาย เพื่อใหเขาใจถึงขอบเขตของปญหาโดยแทจริงกอน เพื่อใหการทําเหมืองขอมูล

เกิดประโยชนอยางแทจริง 

 

  กฎความสัมพันธ (Association Rule) 

 

กฎความสัมพันธ (Associations) การทําเหมืองขอมูล เพื่อหาความสัมพันธของเหมืองขอมูลมักใช

ในธุรกิจการคาปลีก (retailing Business) เชน รานคาสะดวกซื้อ หรือ ซูเปอรมารเก็ต เปนการวิเคราะห

ตะกราตลาด ( Marketing basket Analys is) เพ ื ่อศ ึกษาพฤติกรรมการซื ้อสินคาของลูกคา และหา

ความสัมพันธของสินคาที่ลูกคาซื้อ 

กฎความสัมพันธ (Association) หมายถึง การทําเหมืองขอมูล เพื่อหาความสัมพันธของเหมือง

ขอมูลมักใชในธุรกิจการคาปลีก (retailing business) เชน รานคาสะดวกซื้อ หรือ ซูเปอรมารเก็ตเปนการ

วิเคราะหตะกราตลาด (Market basket analysis) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินคาของลูกคา และหา

ความสัมพันธของสินคาที่ลูกคาซื้อ เพื่อนําผลลัพธที่ไดจากความสัมพันธ มาใชในการจัดวางสินคาบ นชั้น 

เพื่อใหลูกคาสามารถหยิบซื้อสินคาดวยกันไดสะดวก หรือนําผลลัพธที่ไดมาใชในการสงเสริมการขายสินคา

หรือจัดทําแค็ตตาล็อกสินคา 

ความสัมพันธของสินคาที่ลูกคาซื้อจะแสดงในรูปของกฎความสัมพันธ (Association Rule) ดังน้ี 

 

 

 
 

 

 

ภาพที่ 2.2 อัลกอริทึม Apriori ใชวิธีการคํานวณความถี่ของไอเทมเซต (ชินนาทศิริกุล, 2557) 

ห มาย เห ตุ :  ด ั ด แ ป ล ง จาก  "อ ั ล ก อ ร ิ ท ึ ม  Ap r i o r i , "  โ ด ย  ว ิ ว ั ฒ น  ช ิ นนาท ศ ิ ร ิ ก ุ ล ,  2557 

(http://161.246.38.75/dataset/download/BABD/Chapter07/Apriori.pdf). 
 

เชน Milk -> Eggs [Support = 25% ,Confident=33.34%] หมายความวา 25% ของทรานแซคชั่น

ทั้งหมด ลูกคาจะซื้อนม (Milk) และซื้อไข (Eggs) พรอมกัน  และ 33.34% ของลูกคาที่ซื้อนมแลวจะซื้อไข

ดวย 
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กฎความส ัมพันธ ที ่สนใจหรือกฎความสัมพันธทท ี่แข็งแกรง (Strong Association Rules) คือ กฎ

ความสัมพันธที่มีคาสนับสนุน (support) และคาความเชื่อมั่น (confidence) ผานเกณฑขั้นตํ่า (Minimum 

Threshold) ที่ผูวิเคราะหขอกําหนดขึ้นมา 

กฎความสัมพันธ (Association Rule) คือการทําเหมืองขอมูลโดยใชกฎความสัมพันธ เพื่อหาความสัมพันธ

ของเหมืองขอมูลมักใชในธุรกิจการคาปลีก (retailing business) เชน รานคาสะดวกซื้อ หรือ ซูเปอรมารเก็ต 

เปนการวิเคราะหตะกราตลาด (Market basket analysis) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินคาของลูกคา และ

หาความสัมพันธของสินคาที่ลูกคาซื้อ เพื่อนําผลลัพธที่ไดจากความสัมพันธ 

 

 Apriori Algorithm 

Apriori เปนอัลกอริทึมพื้นฐานที่ใชในการหาความสัมพันธของขอมูลโดยใชหลักการคนหาแบบวง 

กวางกอนนับทรานแซคชั่น ซึ่งจะทําการสรางและตรวจสอบเซตไอเทมที่เกิดขึ้นบอยทีละชั้น โดยเร่ิมจาก 

เซตไอเทมที่มีจํานวนสมาชิกเทากับหน่ึงถาเซ็ตไอเทมใดมีคาสนับสนุนนอยกวาคาสนับสนุนที่กําหนดก็จะ 

ตัดเซตไอเทมน้ันออก ไมนําไปสรางเซตไอเทมในชั้นตอไป การทํางานของอัลกอริทึมจะวนไปเร่ือย ๆ 

จนกระทั่งไลทุกระดับชั้นหรือไมเหลือเซตไอเทมในชั้นตอไป ในการนับจํานวนทรานแซคชั่นอัลกอริทึม 

Apriori จะทําการไลทรานแซคชั่นคร้ังเดียวในแตละระดับชั้น ในการตรวจดูวาทรานแซคชั่นน้ันบรรจุเซต 

ไอเทมใดบาง เพื่อความรวดเร็วจะเก็บเซตไอเทมในแตละระดับชั้นทั้งหมดไวในโครงสราง Hash Tree 

จุดเดนของอัลกอริทึมน้ีอยูที่ความสามารถในความเร็วของการคนหาไอเทมเซตที่ปรากฏบอย ดวยการละ 

เวนการพิจารณาไอเทมเซตที่ปรากฏซํ้าดวยความถี่ที่ตํ่ากวาเกณฑ 

 

อัลกอริทึม Apriori เปนวิธีการยอดนิยมสําหรับการขุดกฎการเชื่อมโยงที่มีประสิทธิภาพและปรับ

ขนาดไดสําหรับชุดขอมูลขนาดใหญ อัลกอริทึมน้ีใชหลักการที่วาชุดยอยใดๆ ของชุดรายการที่มีความถี่

จะตองเปนความถี่ โดยทํางานโดยสรางชุดรายการที่มีความถี่และกฎการเชื่อมโยงซํ้าๆ ตามคาการสนับสนุน

และความเชื่อมั่น อัลกอริทึมเร่ิมตนดวยการคนหาชุดรายการที่มีความถี่ 1 รายการ จากน้ันจึงใชชุดรายการ

เหลาน้ันเพื่อสรางชุดรายการที่มีความถี่ 2 รายการ จากน้ันจึงใชในการสรางชุดรายการที่มีความถี่ 3 รายการ 

เปนตน กระบวนการจะดําเนินตอไปจนกวาจะสรางชุดรายการที่มีความถี่ไมไดอีก 

อัลกอริทึม Apriori มีประสิทธิภาพเน่ืองจากหลีกเลี่ยงการสรางรายการที่ เปนไปไดทั้งหมดและ

มุงเนนเฉพาะรายการที่ เกิดขึ้นบอยเทาน้ัน ซึ่งชวยลดคาใชจายในการคํานวณ อัลกอริทึมน้ีใชกันอยาง

แพรหลายในการวิเคราะหตะกราสินคาและระบบแนะนําเพื่อระบุความสัมพันธระหวางผลิตภัณฑตางๆ และ

การเกิดขึ้นพรอมกันในธุรกรรม 
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ตัวอยางการทํางานของอัลกอริทึม Apriori 

1. ตั้งคาเกณฑการสนับสนุนขั้นตํ่า: อัลกอริทึมเร่ิมตนดวยการตั้งคาเกณฑการสนับสนุนขั้นตํ่า ซึ่ง

เปนคาที่ผูใชกําหนดขึ้นเพื่อกําหนดความถี่ขั้นตํ่าของชุดรายการที่จะถือวาเกิดขึ้นบอยคร้ัง ชุดรายการใดๆ ที่

ปรากฏนอยกวาเกณฑการสนับสนุนจะถือวาเกิดขึ้นไมบอยคร้ังและสามารถละเวนได 

2. สรางชุดรายการ 1 รายการที่เกิดขึ้นบอยคร้ัง: อัลกอริทึมจะสแกนชุดขอมูลเพื่อนับการเกิดขึ้น

ของแตละรายการ และสรางชุดรายการ 1 รายการที่เกิดขึ้นบอยคร้ัง ซึ่งเปนชุดรายการที่ตรงตามเกณฑการ

รองรับขั้นตํ่า 

3. สรางชุดรายการที่สมัคร 2 รายการ: อัลกอริทึมใชชุดรายการที่สมัคร 1 รายการที่เกิดขึ้นบอยเพื่อ

สรางชุดรายการที่สมัคร 2 รายการซึ่งลวนเปนการรวมกันที่เปนไปไดของรายการ 2 รายการที่ปรากฏในชุด

รายการที่สมัคร 1 รายการที่เกิดขึ้นบอย 

4. นับการเกิดขึ้นของชุดรายการที่เปนตัวเลือก 2 รายการ: อัลกอริทึมจะสแกนชุดขอมูลอีกคร้ังเพือ่

นับการเกิดขึ้นของชุดรายการที่เปนตัวเลือก 2 รายการแตละชุด และสรางชุดรายการที่เปนตัว เลือก 2 

รายการที่เกิดขึ้นบอยคร้ัง ซึ่งเปนชุดรายการที่ตรงตามเกณฑการสนับสนุนขั้นตํ่า 

5. สรางชุดรายการ k รายการที่เปนตัวเลือก: อัลกอริทึมน้ีใชชุดรายการที่พบบอย (k-1) เพื่อสราง

ชุดรายการ k รายการที่เปนตัวเลือกซึ่งทั้งหมดเปนการรวมกันที่เปนไปไดของรายการ k รายการที่ปรากฏใน

ชุดรายการที่พบบอย (k-1) 

6. นับการเกิดขึ้นของ k-itemsets ที่เปนผูสมัคร: อัลกอริทึมจะสแกนชุดขอมูลอีกคร้ังเพื่อนับการ

เกิดขึ้นของ k-itemsets ที่เปนผูสมัครแตละชุด และสราง k-itemsets ที่เกิดขึ้นบอยคร้ัง ซึ่งเปน k-

itemsets ที่ตรงตามเกณฑการสนับสนุนขั้นตํ่า 

7. สรางกฎการเชื่อมโยง: เมื่อสรางชุดรายการบอยคร้ังแลว อัลกอริทึมจะสรางกฎการเชื่อมโยงโดย

ใชเกณฑความเชื่อมั่น กฎการเชื่อมโยงจะถือวามีความสําคัญหากตรงตามเกณฑทั้งการสนับสนุนและความ

เชื่อมั่น 

 

ตัวอยางชุดขอมูลธุรกรรมของลูกคาที่รานขายของชํา และเราตองการใชอัลกอริทึม Apriori เพื่อคนหาชุด

รายการที่ใชบอยและกฎการเชื่อมโยง ชุดขอมูลประกอบดวยธุรกรรมตอไปน้ี 
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รายการที่ 1: ขนมปง นม ชีส 

 

รายการที่ 2: ขนมปง นม น้ําตาล 

 

รายการที่ 3: ขนมปง ชีส น้ําตาล 

 

รายการที่ 4: ขนมปง, นม 

 

รายการที่ 5: นม น้ําตาล 

 

ขั้นตอนที่ 1: กําหนดเกณฑการสนับสนุนขั้นตํ่า มาตั้งเกณฑการสนับสนุนขั้นตํ่าเปน 2 ซึ่งหมายถึงรายการ

จะตองปรากฏในธุรกรรมอยางนอย 2 รายการจึงจะถือวาบอยคร้ัง 

ขั้นตอนที่ 2: สรางชุดขอมูล 1 รายการบอยคร้ัง เราสแกนชุดขอมูลเพื่อนับการเกิดขึ้นของแตละรายการและ

สรางชุดขอมูล 1 รายการบอยคร้ัง: 

ขนมปง: 4 นม: 4 ชีส: 2 น้ําตาล: 2 

ขั้นตอนที่ 3: สรางชุดรายการที่สมัคร 2 รายการ เราใชชุดรายการที่สมัคร 1 รายการบอยคร้ังเพื่อสรางชุด

รายการที่สมัคร 2 รายการ: 

{ขนมปง นม} {ขนมปง ชีส} {นม ชีส} {ขนมปง น้ําตาล} {นม น้ําตาล} {ชีส น้ําตาล} 

ขั้นตอนที่ 4: นับจํานวนการเกิดขึ้นของชุดรายการที่สมัคร 2 รายการ เราสแกนชุดขอมูลอีกคร้ังเพื่อนับ

จํานวนการเกิดขึ้นของชุดรายการที่สมัคร 2 รายการแตละชุดและสรางชุดรายการที่สมัคร 2 รายการบอยๆ: 

{ขนมปง, นม}: 3 {ขนมปง, น้ําตาล}: 2 {นม, น้ําตาล}: 2 

รายการตัวเลือก 2 รายการอื่น ๆ จะไมปรากฏในธุรกรรมอยางนอย 2 รายการ ดังน้ันจึงไมไดเกิดขึ้นบอยคร้ัง 

ขั้นตอนที่ 5: สรางชุดรายการที่สมัคร 3 รายการ เราใชชุดรายการที่สมัคร 2 รายการบอยคร้ังเพื่อสรางชุด

รายการที่สมัคร 3 รายการ: 

{ขนมปง, นม, น้ําตาล} 

ขั้นตอนที่ 6: นับจํานวนการเกิดขึ้นของชุดรายการที่สมัคร 3 รายการ เราสแกนชุดขอมูลอีกคร้ังเพื่อนับ

จํานวนการเกิดขึ้นของชุดรายการที่สมัคร 3 รายการและสรางชุดรายการที่สมัคร 3 รายการบอยๆ: 

{ขนมปง, นม, น้ําตาล} : 2 
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ขั้นตอนที่ 7: สรางกฎการเชื่อมโยง เราสรางกฎการเชื่อมโยงโดยใชเกณฑความเชื่อมั่น ใหเรากําหนดเกณฑ

ความเชื่อมั่นเปน 0.5 ซึ่งหมายความวากฎจะตองมีความเชื่อมั่นอยางนอย 50% จึงจะถือวามีความสําคัญ 

เราสามารถสรางกฎดังตอไปน้ีได: 

{ขนมปง, นม} => {น้ําตาล} (ความเชื่อมั่น: 2/3 = 0.67) {ขนมปง, น้ําตาล} => {นม} (ความเชื่อมั่น: 

2/2 = 1.0) {นม, น้ําตาล} => {ขนมปง} (ความเชื่อมั่น: 2/2 = 1.0) 

กฎเหลาน้ีบงชี้วาลูกคาที่ซื้อขนมปงและนมก็มีแนวโนมที่จะซื้อน้ําตาลดวย และในทางกลับกัน ลูกคาที่ซื้อ

ขนมปงและน้ําตาลก็มีแนวโนมที่จะซื้อนมดวย และลูกคาที่ซื้อนมและน้ําตาลก็มีแนวโนมที่จะซื้อขนมปงดวย 
 

การสงเสริมการตลาด 

การสงเสริมการตลาดเปนประเด็นสําคัญที่ ผูประกอบการ ของทุกองคกรทางธุรกิจจําเปนตองตั้งใจ

เพื่อสรางความสําเร็จในการขายสินคาและบริการของ เจาของกิจการ ทุกทาน ทั้งธุรกิจขนาดเล็กไปจนถึง

ธุรกิจขนาดใหญ และแนนอนวากลยุทธการสงเสริมการตลาดมีหลากหลายวิธกีาร และกลยุทธที่สามารถชวย

ในการเพิ่มการรับรูของผูบริโภค สรางแนวโนมในการซื้อ และสรางความผูกพันที่ยั่งยืนกับลูกคา เปนตน และ

วันน้ี Funcrowd เราจะมาลวงใหลึกขึ้นในเร่ือง การสงเสริมการตลาด 

กลยุทธการสงเสริมการตลาด 

กลยุทธในการสงเสริมการตลาด เปนสวนสําคัญของการประสบความสําเร็จในธุรกิจของทุกองคกร 

การสงเสริมการตลาดไมไดหมายถึงการสื่อสารหรือการโฆษณาเพียงอยางเดียว แตยังรวมถึงการวางแผน 

การตั้งเปาหมาย และการวัดผลเพื่อใหแนใจวากลยุทธของคุณทํางานอยางมีประสิทธิภาพ การสงเสริม

การตลาดอาจรวมถึงหลากหลายกลยุทธและวิธีการ ทั้งน้ีขึ้นอยูกับธุรกิจ ตลาดเปาหมาย และสินคาหรือ

บริการที่มี 

องคประกอบของการสงเสริมการตลาด 

สวนประสมการสงเสริมการตลาด (Promotion Mix) เปนเคร่ืองมือการติดตอสื่อสารทางการตลาด 

เพื่อแจงขาวสาร จูงใจ สรางเจตคติและพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคหรือลูกคาทางการตลาด สวน

ประสมการสงเสริมการตลาดที่สําคัญๆ ประกอบดวยเคร่ืองมือ 5 ประการโดยมีรายละเอียดดังน้ี 

1) การโฆษณา (Advertising) เปนการติดตอสื่อสารระหวางผูขายสินคากับผูซื้อสินคา โดยผานสื่อ

ตาง ๆ ไดแก สิ่งพิมพวิทยุ โทรทัศน ปายโฆษณา การโฆษณาในโรงภาพยนตรฯลฯ(กาญจนรัตน 

รัตนสนธิ, 2544) 
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2) การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการติดตอสื่อสารขอมูลโดยใชบุคคลเพือ่

จูงใจใหซื้อ เปนการขายโดยใชพนักงานขายผลิตภัณฑสินคาหรือบริการ เปนการติดตอสื่อสาร

แบบ 2ทางเพื่อตอบคําถามตางๆที่เกิดขึ้น เพื่อเปนการกระตุนใหผูบริโภคหรือลูกคาเกิดความ

ตองการซื้อสินคาที่มีประสิทธิภาพมากที่สุด โดยใชเคร่ืองมือในการสงเสริมการตลาดวิธีน้ีใชไดดี

กับระยะเวลาที่นําผลิตภัณฑสินคาหรือบริการเขาสูตลาดใหมๆโดยมีการใช รว มเค ร่ือง มือ

ทางการตลาดน้ีรวมกับการสงเสริมการตลาดอื่น ๆ (กาญจนรัตน รัตนสนธิ, 2544) 

3) การส งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง เป นการสงเสริมการขาย โดยการใช

เคร่ืองมือตางๆ ในทางการตลาดดวยจุดมุงหมายที่จะเชิญชวนใหซื้อสินคาและผลิตภัณฑสินคา

หรือบริการ โดยสามารถนําเคร่ืองมือที่ไดมากระตุนความ สนใจของผูบริโภคหรือลูกคาใหเกิด

การอยากซื้อโดย การสงเสริม การขายตองใชรวมกับการโฆษณาหรือการขายโดยพนักงานขาย

(กาญจนรัตน รัตนสนธิ, 2544) 

4) การประชาสัมพันธ (Public Relation) หรือ PR หมายถึง เปนการประชาสัมพันธ(Pu bl ic 

Relation) ที่มีการติดตอสื่อสารทางดานการประชาสัมพันธที่มีอิทธิพลตอเจตคติที่ดีตอบริษัท

หรือองคการกลุมตางๆอาจเปนผูบริโภคหรือลูกคา ผูถือหุน พนักงาน กลุมอนุรักษสิ่งแวดลอม 

และวัฒนธรรม รัฐบาล ประชาชนในทองถิ่นหรือกลุมอื่น ๆ หรือเปนการสรางความสัมพันธที่ดี

ระหวางองคการและชุมชนโดยใชการใหขาวเปนเทคนิคในการติดตอสื่อสารที่สําคัญเพื่อสร าง

ภาพลักษณที่ดีสรางความเขาใจและการยอมรับจากผูบริโภคหรือลกูคาหรือชุมชน (กาญจนรัตน 

รัตนสนธิ, 2544) 

5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนตลาดทางตรงซึ่งในระบบทางการตลาดแบบ มี

ปฏิสัมพันธที่ใชสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ หรือการแลกเปลี่ยนที่สามารถวัดได ปจจุบันมีนักการ

ตลาดใหความสําคัญ กับเร่ืองบทบาทกับการตลาดทางตรง อยางกวางขวางขึ้น เปนบทบาทใน

การสรางความสัมพันธในระยะยาวกับผูบริโภคหรือลูกคาเพิ่มมากขึ้น (กาญจนรัตน รัตนสนธิ, 

2544) 

6) การต ิดต อส ื ่อส ารท างก ารตล าดแบบป ระสมป ระส าน ( Integrated Marketi n g 

Communication: IMC) เปนกระบวนการทางการตลาดของการพัฒนาแผนงานการสื่อสาร

การตลาดที่ตองใชการสื่อสารเพื่อการจูงใจหลายรูปแบบกับกลุมเปาหมายอยางตอเน่ือง (กาญ

จนรัตน รัตนสนธิ,2544) 
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ปจจัยที่มีผลตอการกําหนดสวนประสมการสงเสริมการตลาด 

ล ักษณะของตลาดเป าหมาย (Nature of Target Market) ประเภทของล ูกค า (Type of 

Customer) การกระจายตัวตามขอบเขตทางภูมิศาสตรของตลาด (Concentration and Geographic 

Scope of Marketing) ระดับความสนใจในการซื้อสินคา (Readiness to Buy) ลักษณะของผลิตภัณฑ 

(Nature of Product) มีองคประกอบ 5 ดาน ดังน้ีคือ 

1) การกําหนดวัตถุประสงคของการสงเสริมการขาย (Setting Sales-Promotion Objectives) 

2) การเลือกเคร่ืองมือในการสงเสริมการขาย (Selecting Sales-Promotion Tools) 

3) การพัฒนาโปรแกรมการสงเสริมการขาย ( Developing the Sales-Promotion Program) 

4) การทดสอบและการดําเนินงานตามแผน(Per-testing and Implementing) 

5) การประเมินผลการสงเสริมการขาย (Evaluating and Implementing) 

จากการศึกษาของการสงเสริมการขายทางดานผลิตภัณฑสินคา หรือบริการเปนสิ่งสําคัญอยางยิ่งตอ

การดําเนิน งานทางดานการสงเสริมการขายของรานคาในการนําเสนอ เพื่อใหลูกคาเกิดความสนใจที่จะใช

หรือบริโภคผลิตภัณฑ หรือสินคาบริการที่เปนสินคาที่มีมูลสูง ตัวชี้วัดทางดานราคา คือราคาน้ันมีความสําคัญ

ตอรายไดขององคกรหรือบริษัทเปนอยางมาก ดังน้ันการกําหนดราคาสินคาจึงจําเปนอยางยิ่งที่จะตองมีการ

พิจารณาถึงปจจัยหลายประการที่เกี่ยวของ โดยเฉพาะในเร่ืองของตนทุนคาใชจายตางๆ และการรับประกัน

ส ินค าเป นหลัก โดยใชหล ัก การก ําหนดราคาที ่เปนมาตรฐานเหมือนก ันทุกที ่ตนทุน การรับประกัน 

จรรยาบรรณของผูคาชองทางการจัดจําหนายโดยการเสาะแสวงหาลูกคาที่คาดหวัง 

งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

ชุติมา มีสกุล (2558) ศึกษาเร่ืองความคาดหวังในสินคาและกิจกรรมสงเสริมการขายที่สงผลตอการ

ตัดสินใจซื้อเสื้อผา แฟชั่นและเคร่ืองประดับผานอินเทอรเน็ตของประชากรในเขตอําเภอเมืองและอํ าเภอ

วิเศษ ชัยชาญ จังหวัดอางทองเพื่อสํารวจความคาดหวัง ศึกษากิจกรรมสงเสริมการขาย ศึกษาการตัดสินใจ

ของผูบริโภคตอ สินคาเสื้อผาแฟชั่นและเคร่ืองประดับของรานคาที่จําหนายสินคาผานชองทางออนไลนโดย

ใชแบบสอบถามสํารวจแลวนําคาที่ไดมาวิเคราะหผานสถิติเชิงพรรณนา ไดแก และสถิติเชิงอนุมาน คือ การ

หาวิเคราะหถดถอยเชิงพหุ สรุปผลไดความวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคาดหวังในเสื้อผ าแฟชั่ นและ

เคร่ืองประดับผาน อินเทอรเน็ต ดานการบริการซื้อสินคาผานอินเทอรเน็ต โดยรวมอยูในระดับมาก โดยมี

ความคาดหวัง มากที่สุดในประเด็นเร่ืองของมีการแนะนําขั้นตอนการสั่งซื้อ-การสงสินคา ที่ไมยุงยากซับซอน 

เขาใจ งายเปนอันดับ อยูในระดับมากที่สุด รองลงมาคือ มีการรับประกันสินคาในตัวสินคา และมีชองทางให

ลูกคาสอบถามขอมูลสินคาและตอบคําตอบถาม 
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บุษราภรณ มหัทธนชัย, ครรชิต มาลัยวงศ, เสมอแข สมหอม และณัฐิยา ตันตรานนท(2559 )กฎ

ความส ัมพันธ ของรายวิชาที ่ม ีผลต อการพนสภาพนักศ ึกษาโดยใชอัลกอริท ึม Apriori หารูปแบบกฎ

ความสัมพันธของรายวิชาที่มีผลตอการพนสภาพนักศึกษาโดยใชเทคนิคอัลกอริทึม Aprioriผลการทดลองน้ี

จากกฎความสัมพันธที่ไดจะทําใหทราบถึงรายวิชาที่สงผลตอการพนสภาพนักศึกษาเพื่อนผลการวิจัย เปน

แนวทางใหมหาวิทยาลัยหรือผูเกี่ยวของหาทางชวยเหลอืและใหคําแนะนําในการเรียนแกนักศึกษาที่มีความ

เสี่ยงจะพนสภาพนักศึกษาได 

ณัฏญาพร ชื่นมัจฉา (2559)การสรางแบบจําลองกฎความสัมพันธสําหรับฐานขอมูลการสั่งซื้อสินคา

โดยใชเทคนิค เอฟพีกโรธ มีวัตถุประสงคเพื่อหาความสัมพันธการซื้อสินคาของซูเปอรมารเก็ตขนาดใหญ โดย

การว ิเคราะห ข อม ูลเพ ื ่อสรางแบบจําลองความส ัมพันธ ของการซ ื ้อสินค าโดยใชกฎความส ัมพันธ

(AssociationRules) ดวยเทคนิค เอฟพีกโรธ (FP-Growth) โดยวิเคราะหจากพฤติกรรมการซื้อสินคาของ

ลูกคาในแตละรายบุคคลซึ่งสามารถนําไปใชในการสนับสนุนการตัดสินใจ การนําเสนอ20สินคาไดตามความ

ตองการของลูกคาในแตละรายเปนการสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาซึ่งเปนกลยุทธหน่ึงของการวางแผน

การตลาดไดอยางเหมาะสม และมีประสิทธิภาพ 

กุลธิดา กาวสัมพันธ, ปราสี เอนก (2560) การสงเสริมการตลาดที่สงผลตอพฤติกรรมการบ ริโภค

กาแฟสดของผูบริโภคในเขตอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคกาแฟสดและ

ศึกษาการสงเสริมการตลาด แฟรนไชสกาแฟในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม จําแนกตาม เพศ อายุระดับ

การศึกษาอาชีพและรายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยใชแบบสอบถามในการเก็บขอมูลจากผูบริโภคที่บริโภคในราน

กาแฟแฟรนไชสตางๆนํามาวิเคราะหโดยใชสถิติเชิง พรรณนา (Descriptive Statistics)ผลการทดลองสรุป

ไดวาโดยสวนใหญใชบริการรานกาแฟสดแฟรนไชสเดือนละ 2-3 คร้ัง สวนการสงเสริมการตลาดไดแกปจจัย

ดานการสงเสริมการขาย รองลงมาคือ ดานการประชาสัมพันธและดานการตลาดทางตรง 

สุดาลักษณ สังวัตถุ, วิมลิน เหลาศิริถาวร (2563) ศึกษาเร่ืองการประยุกตใชกฎความสัมพันธในการ

ปรับปรุงการจัดเก็บอะไหลซอมเคร่ืองชงกาแฟ เพื่อหาแนวทางในการจัดวางอะไหลที่คลังจัดเก็บ21อะไหล

ของแผนกซอมเคร่ืองกาแฟใหสอดคลองในการเบิกใชงานอะไหล ดวยเทคนิคการหากฎความสัมพันธดวย

เทคนิค FP-Growthในการหาความถี่ของขอมูล จากผลการทดลองพบวา ผลที่ไดพบวาเวลาในการคนหา

อะไหลลดลงจากเดิมที่ใชเวลา 6.09 นาที ลดลง เหลือเพียง 1.57 นาทีทั้งน้ีในการทดลองแตละขั้นตอนใช

เวลาคอนขางนาน ในงานวิจัยน้ีจึงเลือกที่จะหาความสัมพันธในการเบิกใชงานอะไหลกอน เพื่อชวยในการจัด

วางอะไหลในคลังใหงายตอการคนหาอะไหล 

ข ันทอง ประช ุมชาติ และพิมรินทร คีรินทร (2558) การว ิเคราะหพฤต ิกรรมการเล ือกสมคัร

สาขาวิชาเรียนของนักศึกษาใหมโดยใชเทคนิคการเหมืองขอมูล เพื่อวิเคราะหพฤติกรรมการเลือกสมัค ร
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สาขาวิชาเรียนของนักศึกษาใหม โดยใชเทคนิคการทําเหมืองขอมูล โดยใชขอมูลการสมัครเขาศึกษาตอของ

มหาวิทยาลัยราชภัฏพิบูลสงครามเปนกรณีศึกษา ตามกรอบการทําเหมืองขอมูลแบบ CRISP-DMดวย

โปรแกรมเวกา โดยใชเทคนิคแบบจําลองการแบงกลุมดวยขั้นตอนวิธีเคมีน เพื่อใชในการจัดกลุมของผูสมัคร

และสรางตัวแบบจําลองการหากฎความสัมพันธ ด วยข ั้นตอนวิธีApriori เพ ื ่อหากฎความสัมพันธ ของ

พฤติกรรมการเลือกสาขาวิชาเรียนของผูสมัคร ซึ่งผลการวิจัยที่ไดสามารถนําไปใชสนับสนุนการวางแผนการ

รับนักศ ึกษาและการประชาสัมพันธในการรับนักศึกษาใหมได อย างเหมาะสมรวมถึงการพัฒนาระบบ

สนับสนุนการจัดการจัดการเรียนการสอนอื่นๆตอไป 

บทสรุปงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

จากที่ไดศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวของของนักวิจัยหลายๆทาน สามารถนํามาสรุปไดดังน้ี 

ตารางที่ 2.1 สรุปงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

ลําดับ ชื่อเร่ือง วัตถุประสงค วิธีวิจัย สรุปผล 

1. ความคาดหวังใน

สินคาและกิจกรรม

สงเสริมการขายที่

สงผลตอการตัดสินใจ

ซื้อเสื้อผาแฟชั่นใน

จังหวัดอางทอง 

ศึกษากิจกรรม

สงเสริมการขาย

ศึกษาการ

ตัดสินใจของ

ผูบริโภคตอสินคา

เสื้อผาแฟชั่นและ

เคร่ืองประดับของ

รานคาปริมาณน้ํา

ในเขื่อนกิ่วลม 

สถิติเชิงพรรณนาและ

สถิติเชิงอนุมาน 

ลูกคามีความ

คาดหวังมากที่สุด

ในประเด็นเร่ืองของ

มีการแนะนํา

ขั้นตอนการสั่งซื้อ-

การสงสินคาที่ไม

ยุงยากซับซอน การ

รับประกันสินคา

และการตอบ

คําถาม 

2. กฎความสัมพันธของ

รายวิชาที่มีผลตอการ

พนสภาพนักศึกษา

โดยใชอัลกอริทึม

Apriori 

หารูปแบบกฎ

ความสัมพันธของ

รายวิชาที่มีผลตอ

การพนสภาพ

นักศึกษา 

ใชเทคนิคหากฎ

ความสัมพันธดวย

อัลกอริทึม Apriori 

ทราบถึงรายวิชาที่

สงผลตอการพน

สภาพนักศึกษาเพื่อ

นําผลการวิจัยเปน

แนวทางให

มหาวิทยาลัยหรือ

ผูเกี่ยวของหาทาง

ชวยเหลือและให 
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ตารางที่ 2.1 (ตอ) สรุปงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

ลําดับ ชื่อเร่ือง วัตถุประสงค วิธีวิจัย สรุปผล 

    คําแนะนําในการ

เรียนแกนักศึกษา 

3. การสรางแบบจําลอง

กฎความสัมพันธ

สําหรับฐานขอมูลการ

สั่งซื้อสินคาโดยใช

เทคนิค FPGrowth 

เพื่อหา

ความสัมพันธการ

ซื้อสินคาของ

ซูเปอรมารเก็ต

ขนาดใหญ โดย

การวิเคราะห

ขอมูลเพื่อสราง

แบบจําลอง

ความสัมพันธของ

การซื้อสินคา 

ใชกฎความสัมพันธ

(Association Rules) 

ดวยเทคนิค FPGrowth 

โดยวิเคราะหจากการซื้อ

สินคาของลูกคาในแตละ

รายบุคคล 

จากการวิเคราะห

ขอมูลเพื่อหา

ความสัมพันธโดยใช

กฎความสัมพันธ

(Association 

Rules)ดวยเทคนิค 

FP-Growthโดย

วิเคราะหจากการ

ซื้อสินคาของลูกคา 

ซึ่งผลลัพธที่ไดจาก

งานวิจัยน้ี สามารถ

พยากรณความ

ตองการของลูกคา

ออกมาเปนกฎ

ความสัมพันธ ได 4

รูปแบบ 

4 การสงเสริมการตลาด

ที่สงผลตอพฤติกรรม

การบริโภคกาแฟสด

ของผูบริโภคในเขต

อําเภอเมืองจังหวัด

เชียงใหม 

ศึกษาพฤติกรรม

ของผูบริโภค

กาแฟสดและ

ศึกษาการสงเสริม

การตลาดแฟรน

ไชสกาแฟใน

อําเภอเมือง

จังหวัดเชียงใหม 

เก็บขอมูลจาก

แบบสอบถามมา

วิเคราะหสถิติเชิง

พรรณนา 

ผูบริโภคโดยสวน

ใหญใชบริการราน

กาแฟสดแฟรนไชส

เดือนละ 2-3 คร้ัง

สวนการสงเสริม

การตลาดไดแกการ

สงเสริมการขาย 

ดานการ

ประชาสัมพันธและ 
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ตารางที่ 2.1 (ตอ) สรุปงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

ลําดับ ชื่อเร่ือง วัตถุประสงค วิธีวิจัย สรุปผล 

    ดานการตลาด

ทางตรง 

5. การประยุกตใชกฎ

ความสัมพันธในการ

ปรับปรุงการจัดเก็บ

อะไหลซอมเคร่ืองชง

กาแฟ 

เพื่อหาแนวทางใน

การจัดวางอะไหล

ที่คลังจัดเก็บ

อะไหลให

สอดคลองในการ

เบิกใชงาน 

ใชเทคนิคการหากฎ

ความสัมพันธดวย

อัลกอริทึม FP-Growth 

เวลาในการคนหา

อะไหลที่คลัง

จัดเก็บอะไหล

เคร่ืองชงกาแฟ

ลดลงจากเดิม 

6. การวิเคราะห

พฤติกรรมการเลือก

สมัครสาขาวิชาเรียน

ของนักศึกษาใหมโดย

ใชเทคนิคเหมือง

ขอมูล 

วิเคราะห

พฤติกรรมการ

เลือกสมัคร

สาขาวิชาเรียน

ของนักศึกษาใหม 

โดยใชเทคนิคการ

ทําเหมืองขอมูล 

ดวยวิธี KMean ใชใน

การจัดกลุมของผูสมัคร

และสรางตัวแบบจําลอง

การหากฎความสัมพันธ

ดวย Apriori 

สามารถนําไปใช

สนับสนุนการวาง

แผนการรับ

นักศึกษาและการ

ประชาสัมพันธใน

การรับนักศึกษา

ใหมไดอยาง

เหมาะสม 

 

 



 
 

บทที่ 3 

วิธีการดําเนินการวิจัย 

ว ิธ ีการด ําเนินงานว ิจัยโดยใช เทคนิคเหมืองขอมูล (Data Mining) เพ ื ่อหากฎความสัมพันธ 

(Association Rules) ของสินคาที่ลูกคามักซื้อรวมกัน โดยเลือกใชอัลกอริทึม Apriori ซึ่งเปนอัลกอริทึมที่

ไดรับความนิยมในการคนหาความสัมพันธของขอมูลในรูปแบบ Frequent Itemset Mining โดยอาศัยคา

ตัวชี้วัดสําคัญ ไดแก Support, Confidence และ Lift เพื่อประเมินผลลัพธของกฎความสัมพันธที่ได 

รูปแบบงานวิจัย 
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ภาพที่ 3.1  รูปแบบงานวิจัยเทคนิคอัลกอริทึม Apriori 

จากภาพที ่ 3.1 ขั้นตอนการสราง Frequent Itemset ภาพดานบนสุดแสดงโครงสรางของก าร จัด

กลุมสินคาที่เกิดขึ้นรวมกัน โดยใชขอมูลจากตารางธุรกรรมของลูกคา ซึ่งสินคาที่ปรากฏในธุรกรรมเดียวกัน

จะถูกจับเปนกลุมเพื่อนําไปวิเคราะหความสัมพันธ การคํานวณคาความถี่ของสินคาที่ซื้อรวมกัน ตารางที่

แสดงในชวงกลางของภาพเปน Transaction Data Table ที่รวบรวมขอมูลจากลูกคาแตละรายวามีการซื้อ

สินคาประเภทใดบาง โดยคาที่บันทึกเปน เลข 1 หมายถึง ลูกคารายน้ันไดซื้อสินคารายการน้ัน คา Support 

คํานวณจากอัตราสวนของธุรกรรมที่สินคาน้ันปรากฏอยูเมื่อเทียบกับธุรกรรมทั้งหมด การสราง Candidate 

Itemset และ Association Rules ตารางลางสุดเปนการรวมกลุมสินคาที่มีคาความถี่สูง (Frequent 

Itemset) และสรางเปนกฎความสัมพันธ กลุมสินคาเชน {G16, G7} และ {G28, G11} ถูกจับคูกันเน่ืองจากมี

อัตราความถี่ในการซื้อสูง  

ชุดขอมูล 

ผูวิจัยไดทําการเก็บขอมูลรายการสั่งซื้อของลูกคาจากเจาของรานอาหารกาแฟสองแหง ไดแก ราน

บางระมาด และราน MINARI Coffee ตั้งแตวันที่ 22 ตุลาคม 2567 ถึง 25 พฤศจิกายน 2567 โดยเก็บเปน

รายการสินคาในรานอาหารน้ันๆและรายการสินคาที่ลูกคาซื้อไป จํานวนทั้งสิ้น 942 รายการ และขอมูล

สินคาทั้งหมด 31 รายการที่นิยม 
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เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 

ทางผูวิจัยไดจัดเก็บชุดขอมูลโดยใช  Microsoft Excel และจัดเก็บขอมูลเปนไฟล ’.csv' เพื่อที่

สามารถนําขอมูลไปใชหากฎความสัมพันธโดยใชโปรแกรม WEKA 3.8.6  

วิธีดําเนินการวิจัย 

ในการวิจัยการหากฎความสัมพันธของการสงเสริมการขายในรานอาหารกาแฟ โดยใชเทคนิค 

Apriori มีขั้นตอนการดําเนินการวิจัยดวยกระบวนการ CRISP-DM มีดังน้ี 

1. ทําความเขาใจกับปญหา (Business Understanding) 

2. ทําความเขาใจกับขอมูล (Data Understanding) 

3. การเตรียมขอมูล (Data Preparation) 

4. การสรางแบบจําลองขอมูล (Modeling) 

5. การประเมินผล (Evaluation) 

6. การนําไปใช (Deployment) 

ทําความเขาใจกับปญหา (Business Understanding) 

ผูจัดทําวิจัยตองการศึกษาความสัมพันธและสํารวจการซื้อสินคารวมกันของผูใชบริการรานอาหาร

กาแฟยานพุทธมณฑลสาย 1 เพื่อศึกษาธุรกิจมาเปนแนวทางการในการจะทําธุรกิจประเภทน้ี 

ทําความเขาใจกับขอมูล (Data Understanding) 

ข อมูลที ่นํามาใชวิเคราะหจะเปนการเก็บขอมูลใบเสร็จจากรานบางระมาด และราน MINARI 

Coffee โดยไดไปทําการขอขอมูลใบเสร็จการขายสินคาในแตละวันของรานดังกลาวตั้งแตวันที่ 22 ตุลาคม 

2567 ถึง 25 พฤศจิกายน 2567  โดยจะรวบรวมขอมูลการซื้อสินคาในแตละใบเสร็จเพื่อนํามาอธิบายผล

และวิเคราะหในลําดับตอไป 

การเตรียมขอมูล (Data Preparation) 

เมื่อรวบรวมขอมูลสินคาในใบเสร็จรับเงินแลว ตองเตรียมขอมูล คัดกรองขอมูล และแยกประเภท

ขอมูล ขอมูลที่ไดมาจะถูกคัดกรอง และทําความสะอาดขอมูลเพื่อใหขอมูลมีความถูกตอง และลดความ

ซํ้าซอนของขอมูล โดยจะบันทึกขอมูลรายการการขายสินคาของทั้ง2รานใน1วันน้ันๆ และสรางตัวแปรขึ้นมา

เปนรหัสสินคาน้ันๆเพื่อใหงายตอการบันทึกขอมูลดังรูปตอไปน้ี 
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ภาพที่ 3.2 บันทึกสินคาใบเสร็จรายการอาหาร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 3.3 รหัสรายการอาหาร 
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ภาพที่ 3.4 ขอมูลที่พรอมนําไปวิเคราะห 

 

การพัฒนาแบบจําลอง (Modeling) 

นําขอมูลที่ไดจากการแปลงและทําความสะอาดขอมูลเพื่อใหเหมาะสมแกการใชงานมาเขาสู

กระบวนการสรางกฎความสัมพันธ โดยใชอัลกอริทึม Apriori มาใชในการหารูปแบบกฎความสัมพันธที่

เกิดขึ้นโดยกําหนดใหมีการคนหากฎจํานวน 3 กฎ คาสนับสนุนขั้นตํ่า (Minimum support) จะอยูที่ 0.05 

และคาความเชื่อมั่น (Confidence) จะอยูที่ 0.5 ดังรูปตอไปน้ี 
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ภาพที่ 3.5 กําหนดคาเพื่อวิเคราะหในโปรแกรม WEKA 
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ภาพที่ 3.6 กฎความสัมพันธโดยใชโปรแกรมวิเคราะห 

 

การประเมินแบบจําลอง (Evaluation) 

 

การวัดคาความถูกตองสามารถทําไดโดยให คาสนับสนุน (Minimum support) คือ ตัววัด 

ประสิทธิภาพของรายการใดรายการหน่ึงที่นํามาสรางกฎ และ คาความเชื่อมั่น (Confidence)คือ ตัว 

ประสิทธิภาพของกฎที่สราง โดยจะมีการกําหนดคาขั้นตํ่าของทั้งสองคาดังกลาวเปน 0.05 และ 0.5

ตามลําดับ เพื่อคัดกฎที่มีคาตํ่ากวามาตรฐานที่ตั้งไวออก 

 

การนําไปใช (Deployment) 

 

นําผลลัพธความสัมพันธที่ไดไปศึกษาหาแนวทางในการจะทําธุรกิจ วางแผนการตลาดในการจะทํา

ธุรกิจ และสามารถแนะนําสินคารายการอาหารใหกับกลุมคนที่ตองการจะทําธุรกิจประเภทน้ีไดเพื่อใหกลุม
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คนที่ตองการอยากจะทําธุรกิจรานอาหารกาแฟไดศึกษาเพื่อประกอบการตัดสินใจในการจะเขามาทําธุรกิจใน

การประกอบอาชีพประเภทน้ีได



 
 

บทที่ 4 

ผลการวิจัย 

 

ผูวิจัยไดนําผลการทดลองโดยใชอัลกอริทึม Apriori เพื่อนําเอากฎความสัมพันธจากการที่ไดไปทํา

การเก็บขอมูลของรานอาหารกาแฟทั้ง2แหงคือ รานบางระมาด และราน MINARI Coffee จํานวนทั้งหมด 

942 รายการ ไดกฎความสัมพันธออกมา โดยกําหนดคาสนับสนุนขั้นตํ่าคือ 0.05 ไดจํานวนกฎทั้งหมด 3 กฎ

ความสัมพันธ ดังน้ี 

กฎขอที่ 1 ถาลูกคาซื้อ G16=ขาวหมูยางจ้ิมแจว จะมีโอกาสซื้อ G7=น้ําแดงโซดา โดยมีคาความ

เชื่อมั่นอยูที่ 0.67 และมีคา Lift 3.05 

กฎขอที่2 ถาลูกคาซื้อ G28=บัตเตอรเคก จะมีโอกาสซื้อ G11=โกโกเย็น โดยมีคาความเชื่อมั่นอยูที่  

0.55 และมีคา Lift 4.96 

กฎขอที่3 ถาลูกคาซื้อ G11=โกโกเย็น จะมีโอกาสซื้อ G28=บัตเตอรเคก โดยมีคาความเชื่อมั่นอยูที่  

0.50 และมีคา Lift 4.9
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ภาพที่ 4.1 ผลลัพธกฎความสัมพันธ โดยกําหนดคาสนับสนุนขั้นตํ่าที่ 0.05



 
 

บทที่ 5 

สรุปผลการดําเนินงานและขอเสนอแนะ 

สรุปผลการดําเนินงาน 

จากการวิจัยผลการหากฎความสัมพันธโดยเทคนิคอัลกอริทึม Apriori พบวา สินคาที่ถูกซื้อเปน

ประจําและมีความสัมพันธกันคือ ขาวหมูยางจ้ิมแจว จะซื้อคูกับ น้ําแดงโซดาเปนสวนมากโดยใหคาความ

เชื่อมั่นอยูที่ 0.67 บัตเตอรเคกก็จะซื้อคูกับโกโกเย็นโดยใหคาความเชื่อมั่นอยูที่ 0.55 และเมื่อซื้อโกโกเย็นก็

จะซื้อคูกับบัตเตอรเคกเชนกันโดยใหคาความเชื่อมั่นอยูที่ 0.50 สรุปไดวาสินคาดังกลาวเปนสินคายอดนิยมที่

ลูกคาเลือกซื้อในรานอาหารกาแฟทั้งสองแหงในยานพุทธมณฑลสาย1 

ปญหาและอุปสรรค 

มีระยะเวลาในการเก็บขอมูลที่สั้น เพราะอาจมีความสัมพันธของสินคาชนิดอื่นๆที่สาม ารถศึกษ า

และสามารถนํามาสงเสริมการขายเปนแนวทางอื่นๆ อีกได 

ขอเสนอแนะ 

แบบจําลองกฎความส ัมพันธนี้สามารถนําไปเผยแพรใหกับกลุ มคนท ี่อยากจะเขามาทําธุรกิจ

รานอาหารกาแฟน้ีได และนําไปประยุกตพัฒนาตอสําหรับผูที่ตองการเร่ิมตนทําธุรกิจประเภทน้ี เพื่อกระตุน

ยอดขายและแนะนําสินคาใหกับลูกคาที่เขามาใชบริการ  หากสามารถแยกการหากฎความสัมพันธของแตละ

รานโดยอิสระ ชวยใหคนพบกฎความสัมพันธเฉพาะของรานแตละแหง ซึ่งนําไปใชปรับกลยุทธการขายให

เหมาะสมกับลักษณะพฤติกรรมการซื้อของลูกคาในแตละรานได   ควรเพิ่มระยะเวลาการเก็บขอมูลใหนาน

ขึ้น และรวบรวมขอมูลในชวงเวลาตางๆ เพื่อใหสามารถวิเคราะหแนวโนมของพฤติกรรมลูกคาไดชัดเจนมาก

ขึ้น เชน การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการซื้อในชวงเทศกาลหรือวันธรรมดา  สามารถนําเทคนิคการวิเคราะห

เหมืองขอมูลอื่นๆ เชน FP-Growth หรือ Clustering มาชวยเพิ่มประสิทธิภาพในการหาความสัมพันธและ

กลุมลูกคาเปาหมาย  นอกจากน้ี ควรนําผลการวิเคราะหไปใชในการปรับกลยุทธทางการตลาด เชน การจัด

โปรโมชั่นสินคาเปนแพ็กเกจ หรือการจัดวางสินคาใหอยูใกลกันเพื่อกระตุนการซื้อสินคารวมกัน 

 



 
 

บรรณานุกรม 

 

กุลธิดา กาวสัมพันธ และ ปราสี อเนก. (2560). การสงเสริมการตลาดที่สงผลตอพฤติกรรมการบริโภคกาแฟ

สดของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม. (การคนควาอิสระปริญญามหาบัณฑิต, 

มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม).http://cmruir.cmru.ac.th/handle/123456789/1625 

ขันทอง ประชุมชาติ และ พิมรินทร คีรินทร. (2558). การวิเคราะหพฤติกรรมการเลือกสมัครสาขาวิชาเรียน

ของนักศึกษาใหมโดยใชเทคนิคการเหมืองขอมูล. ใน รายงานสืบเน่ืองการประชุมวิชาการระดับชาต ิ

สถาบันวิจัยและพัฒนา มหาวิทยาลัยราชภัฏกําแพงเพชร คร้ังที่ 2 (น. 174-185). มหาวิทยาลัยราช

ภัฎกําแพงเพชร. 

ชุติมา มีสกุล. (2557). ความคาดหวังในสินคาและกิจกรรมสงเสริมการขายที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ

สินคาเสื้อผาแฟชั่นและเคร่ืองประดับผานอินเทอรเน็ตของประชากรในเขตอําเภอเมืองและอําเภอ

วิเศษชัยชาญ จังหวัดอางทอง. (การคนควาอิสระปริญญามหาบัณฑิต, มหาวิทยาลัยกรุงเทพ). 

http://dspace.bu.ac.th/jspui/handle/123456789/1662 

ณัฏญาพร ชื่นมัจฉา. (2559). การสรางแบบจําลองกฎความสัมพันธสําหรับฐานขอมูลการสั่งซื้อสินคาโดยใช

เทคนิคเอฟพ-ีกโรธ. (การคนควาอิสระปริญญามหาบัณฑิต, มหาวิทยาลัยศรีปทุม). 

https://dspace.spu.ac.th/handle/123456789/7788 

บุษราภรณ มหัทธนชัย, ครรชิต มาลัยวงศ, เสมอแข สมหอม, และ ณัฐิยา ตันตรานนท. (2559). กฎ

ความสัมพันธของรายวิชาที่มีผลตอการพนสภาพนักศึกษาโดยใชอัลกอริทึมอพริโอริ. ใน รายงาน

 

Amazon. (n.d.). 4Ps of marketing (การตลาดดวยหลัก 4 P). Advertising.amazon. 

https://advertising.amazon.com/th-th/library/guides/4ps-of-marketing 

Amazon. (n.d.). What is data mining? (การทําเหมืองขอมูลคืออะไร). AWS. 

https://aws.amazon.com/th/what-is/data-mining/ 

Boonchob, T. (2020, September 20). Understanding CRISP-DM (เขาใจ CRISP-DM ฉบับเรงรัด). 

Medium. https://kamboonchob.medium.com/เข้าใจ-crisp-dm-ฉบับเร่งรัด-b0913050198f 

สืบเน่ืองการประชุมวิชาการระดับชาติ สถาบันวิจัยและพัฒนา มหาวิทยาลัยราชภัฏกําแพงเพชร

คร้ังที่  3  (น.  456-469).  มหาวิทยาลัยราชภัฏกําแพงเพชร.



30 
 

DigitalTips. (2022, September 21). กลยุทธการตลาด (Marketing Strategy) คืออะไร มีชองทางไหน

นาสนใจบาง. https://thedigitaltips.com/blog/marketing/marketing-strategy/ 

Funcrowd. (n.d.). Funcrowd marketing insights. https://funcrowd.co.th/ 

Mindphp. (n.d.). Mindphp technology updates. https://www.mindphp.com/ 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก 

 



 
 

ภาคผนวก ก 

คูมือการติดตั้งโปรแกรม 

 
Install Program 

1. ดับเบิลคลิก  

 

 
ภาพที่ ก.1 หนาจอลงโปรแกรม Weka 3.8.6 

 

2. กดปุม Next > เพื่อไปยังหนาตอไป 



33 
 

 
ภาพที่ ก.2 หนาจอยอมรับเงื่อนไขการติดตั้ง Weka 3.8.6 

3. กดปุม I Agree เพื่อไปยังหนาตอไป 
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ภาพที่ ก.3 หนาจอโปรแกรม 

 

4. ทําการเปดโปรแกรมหนาแรกขึ้นมา 
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ภาพที่ ก.4 หนาจอทําการเลือก Tools > Package manager 

 

5. ทําการเลือกหัวขอ Tools > Package manager เพื่อดาวนโหลดสวนเสริม Forecast ที่จะนํามาใชงาน 

 

ภาพที่ ก.5 หนาจอดาวนโหลดสวนเสริมของโปรแกรม 
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6. หนาจอแสดงผลการคนหาสวนเสริมที่ตองการดาวนโหลดเพิ่มเติม อยางในงานวิจัยน้ี ใหทําการคนหาดวย

คําวา forecast ในชอง Package search แลวทําการดาวนโหลด Package ที่ชื่อ 

timeseriesForecasting 

 

ภาพที่ ก.6 หนาจอการใชงานของโปรแกรมหลังจากดาวนโหลดสวนเสริม 

 

7. ในหนาจอโปรแกรมแบบปกติจะไมมีคําสั่งในหัวขอ Forecast อยูตองทําการดาวนโหลดสวนเสริมกอนจึง

จะสามารถใชงานได



 
 

ภาคผนวก ข 

ขอมูลรายการสินคาท่ีนํามาวิจัย 

ตารางที่ ข.1 ชุดขอมูลรายการสินคา 

รหัสสินคา รายการสินคา 

G1 อเมริกาโน 

G2 คาปูชิโน 

G3 มอคคา 

G4 เอสเพรสโซ 

G5 ชานม 

G6 ชาเขียวนม 

G7 น้ําแดงโซดา 

G8 น้ําเขียวโซดา 

G9 ลาเต 

G10 โอเลี้ยง 

G11 โกโกเย็น 

G12 ชาไทย 

G13 ชาเขียวมะล ิ

G14 โอวัลตินเย็น 

G15 ชามะนาว 

G16 ขาวหมูยางจ้ิมแจว 

G17 ขาวไกอบ 

G18 สเตกหมู 

G19 สเตกไก 

G20 สเตกไกสไปซี่ 

G21 สเตกแซลมอน 

G22 ขาวปลาดอลลี่ทอดน้ําปลา 
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ตารางที่ ข.1 (ตอ) ชุดขอมูลรายการสินคา 

รหัสสินคา รายการสินคา 

G23 พอรคชอป 

G24 ขาวผัดหมู 

G25 ขาวผัดเน้ือเค็ม 

G26 ขาวกะเพราเน้ือ 

G27 ขาวหมูกระเทียม 

G28 บัตเตอรเคก 

G29 คุกกี้ชอคโกแลต 

G30 ครัวซองต 

G31 เฟรนฟราย 
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