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 การพยากรณ์การซื้อสินค้าผลติภณัฑ์สมุนไพร โดยวิธีกฏความสมัพันธ์ มีวัตถุประสงค์เพื่อค้นหารูปแบบกฎ
ความสัมพันธ์ของการซื้อสินค้าผลติภัณฑ์สมุนไพร บริษัทป่านนศิา โดยวิธีกฎความสัมพันธ์    โดยเกบ็รวบรวมข้อมลูการ
ขายผลติภณัฑส์มุนไพร ของบริษัทป่านนิศา ปี พ.ศ. 2557 จ านวน 4,248 รายการ โดยมรีายการสินค้า จ านวนทั้งสิ้น 22 
รายการ และท าการหาความสัมพนัธ์ในการซื้อสินค้าผลติภณัฑ์สมุนไพร โดยวิธีกฎความสัมพันธ์ ด้วยเทคนิค FP-Growth 
โดยเริ่มจากการท าความเข้าใจในธุรกิจ ท าความเข้าใจข้อมูล การเตรียมข้อมลู การสร้างแบบจ าลองตวัอย่าง ประเมินผล 
และน าไปใช้งาน 

ผลการศึกษาพบว่า 

1. การซื้อสินค้าโรลออนสารส้ม ควบคู่กับ ลิปปาลม์ มีโอกาสเกิดขึ้น 30.77 เปอร์เซ็นต์ของการซื้อสินค้าทั้งหมด 
และลูกค้ามีโอกาสซื้อลปิปาลม์แลว้จึงเลือกซื้อโรลออนสารสม้สูงกว่า เนื่องจากค่าความเชื่อมั่น (confidence) สูงกว่า  
ส่วนการเลือกซื้อลิปปาล์มกับยาสฟีัน ลูกค้ามีโอกาสที่จะเลือกซื้อลปิปาล์มแล้วจึงเลือกซื้อยาสีฟัน สงัเกตุได้จากค่าความ
เชื่อมั่นทีสู่งกว่า และส าหรับการเลือกซื้อยาสีฟันกับโรลออนสารสม้นั้น จะได้ว่าลูกค้าจะเลือกซื้อยาสีฟันก่อนท่ีจะซื้อ     
โรลออนสารส้ม  

2. การซื้อสินค้าแชมพสูมุนไพร ควบคู่กับครีมนวดบ ารุงผมงาด า มโีอกาสเกิดขึ้น 33.4 เปอร์เซ็นต์ของการซื้อ
สินค้าท้ังหมด และลูกค้ามโีอกาสซื้อครีมนวดบ ารุงผมงาด า แล้วจงึเลือกซื้อแชมพูสมุนไพรสูงกว่า เนื่องจากค่าความ
เชื่อมั่น(confidence) ที่มากกว่า 

3. การซื้อสินค้าคอลลาเจน ควบคู่กับ ครีมหน้าใส มีโอกาสเกดิขึ้น 32.98 เปอร์เซ็นต์ของการซื้อสินค้าทั้งหมด 
และลูกค้ามีโอกาสซื้อครมีหน้าใส แล้วจึงเลือกซื้อคอลลาเจน สูงกว่า เนื่องจากค่าความเชื่อมั่น (confidence) สูงกว่า
เป็น 98.66 เปอร์เซ็นต ์   
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ข้อเสนอแนะ  

การพยากรณ์การซื้อสินค้าผลิตภัณฑ์สมุนไพร สามารถน าไปประยุกต์ใช้กับการพยากรณ์การซื้อ
สินค้าโอทอป  และการขายสินค้าอ่ืนๆ ได้ เพ่ือสามารถคาดคะเนความต้องการในการบริโภคสินค้าของ
ลูกค้า และเป็นข้อมูลในการส่งเสริมการขายได้อย่างมีประสิทธิภาพ อีกทั้งยังสามารถน าไปเป็นข้อมูลใน
การวางแผน การผลิตสินค้า การจัดวาง และประชาสัมพันธ์ ให้เพียงพอและสอดคล้องกับความต้องการ
ของลูกค้าได้อีกด้วย 
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 Abstract 

The forecast of purchasing herbal products by using association rules methods, its objective 
was to find the association rules forms of purchasing herbal products from Pannisa Company by using 
the association rules methods. So, we compiled the document of herbal goods sale of Pannisa 
Company in 2014. The result of goods amount was 4,248 and it was 22 lists of goods, and we also 
found the association of purchasing herbal products by using FP-Growth of the association rules 
methods. First, we tried to understand the business and document. Then, we prepared the 
document of creation of sample model, assessment. And, it was ready to be applied. 

The studying result 

1. The percentage of purchasing deodorant product accompanying with lip palm was up to 
30.77 percentages of all purchasing products. There was the higher chance that customers offer lip 
palm first, and then offer deodorant product because of higher value of confidence. The purchasing 
of lip palm accompanying toothpaste made the customers have the higher chance to buy lip palm 
first, and followed by toothpaste. So, we could notice it by the value of confidence. And, to 
purchase toothpaste accompanying with deodorant products could be found that the customers 
preferred buying toothpaste to deodorant product. 
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2. The percentage of purchasing shampoo accompanying with sesame oil hair treatment 
was up to 33.4 percentages of all purchasing products. There was the higher chance that customers 
offer sesame oil hair treatment first, and then offer shampoo because of higher value of confidence. 

3. The percentage of purchasing micro collagen gel accompanying with whitening cream was 
up to 32.92 percentages of all purchasing products. There was a higher chance that customers offer 
whitening cream first, and then offer micro collagen gel because the percentage of value of 
confidence was increased to 98.66%. 
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  รายงานการวิจัย เรื่องการพยากรณ์การซื้อสินค้าผลิตภัณฑ์สมุนไพร โดยวิธีกฏ
ความสัมพันธ์ส าเร็จได้ด้วยดี เนื่องจากบุคคลหลายท่านได้กรุณาช่วยเหลือให้ข้อมูล ข้อเสนอแนะ 
ค าปรึกษาแนะน า ความคิดเห็น และก าลังใจ 

  ผู้เขียนขอกราบขอบพระคุณ คุณนิสารัตน์ พรหมโชติและครอบครัว ผู้เป็นเจ้าของบริษัท
ป่านนิศา  ที่ได้ให้ข้อมูลการขายสินค้า และรองศาสตราจารย์ทวีชัย อังกุรนาค ที่ได้ช่วยส่งเสริมสนับสนุน 
ให้ค าแนะน า และอ านวยความสะดวกในการด าเนินงานวิจัยนี้  จนส าเร็จได้ตามวัตถุประสงค ์

   ขอขอบคุณ อาจารย์ทุกท่าน และนักศึกษาสาขาวิชาคอมพิวเตอร์ทุกคน ที่ได้ให้ความ
ร่วมมือ ช่วยเหลือในการศึกษาข้อมูล จัดเตรียมระบบ จนท าให้งานวิจัยสามารถส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี 

  ท้ายทีสุ่ดนี้ ขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดา  และ เด็กหญิงวันวิสาข์ รัตนอาภาโรจน์ ที่
เป็นก าลังใจให้ผู้เขียนจัดท ารายงานการวิจัยตลอดมา 
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ค าน า 

 

 การใช้สมุนไพรไทย นอกจากจะใช้ในแง่ของอาหารและยารักษาโรคแล้ว ยังมีการน าสมุนไพรที่
เคยใช้บ าบัดโรคหลายชนิดมาใช้ประโยชน์ร่วมกันในด้านอื่น เช่น การน าสมุนไพรมาใช้ในการผลิต 
ผลิตภัณฑ์สมุนไพรเพื่อความงาม ถือว่าเป็นประเภทหนึ่งของผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง ซึ่งเมื่อน ามาใช้กับ
ส่วนต่างๆ ของร่างกายแล้วต้องมีความปลอดภัย และเป็นไปตามวัตถุประสงค์ของผลิตภัณฑ์นั้นๆ   

ปัจจุบันเทคโนโลยีสารสนเทศ เข้ามามีส่วนในชีวิตประจ าวันมากขึ้น อาจกล่าวได้ว่า การรับทราบ
ข้อมูลข่าวสาร การเผยแพร่ข้อมูลในด้านต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นการบริโภคอาหาร การซื้อสินค้า การให้สินเชื่อ 
การออกบัตรเครดิต จึงมีการประยุกต์ใช้แนวคิดการท าเหมืองข้อมูล ในการวิเคราะห์ข้อมูลที่มีจ านวนมาก  
เพ่ือใช้ในการตัดสินใจและพยากรณ์อนาคต 

งานวิจัยนี้ เป็นการประยุกต์ใช้แนวคิดในการท าเหมืองข้อมูล มาวิเคราะห์พฤติกรรมของผู้บริโภค
สินค้า เพ่ือหากฎความสัมพันธ์ของการเลือกซื้อสินค้าผลิตภัณฑ์สมุนไพร เพ่ือการน าไปเป็นข้อมูลในการ
วางแผน การผลิตสินค้า การจัดวาง และประชาสัมพันธ์ ให้เพียงพอและสอดคล้องกับความต้องการของ
ลูกค้า 

 
 

 
ผู้ช่วยศาสตราจารย์นิศานาถ  เตชะเพชรไพบูลย์ 

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.กัลยณัฎฐ์ กุหลาบเพ็ชรทอง         

30 กรกฏาคม 2558 

 


