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บทคัดย่อ 
งานวิจัยนี้ได้น าเสนอการวิเคราะห์ปัจจัยการซื้อผลิตภัณฑ์ซาลอนของผู้ประกอบการธุรกิจร้านซาลอน โดย

ใช้เทคนิคการท าเหมืองข้อมูล ส าหรับการศึกษานี้ได้แบ่งการศึกษาออกเป็นสองส่วน คือ ส่วนที่หนึ่งเป็นการใช้
เทคนิคการจัดกลุ่มแบบสองขั้นตอน (Two stage clustering) จากประเภทของผลิตภัณฑ์ที่สั่งซื้อเพื่อแยก
ผู้ประกอบการธุรกิจซาลอนตามผลิตภัณฑ์ที่สั่งซื้อ  ในเบื้องต้นได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลผู้ประกอบการธุรกิจ 
ซาลอนในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานคร จ านวน 526 ระเบียน 20 คุณลักษณะ โดยใช้เทคนิคโครงข่ายประสาทเทียม 
(SOM) เพื่อหาจ านวนกลุ่มที่เหมาะสมและใช้เทคนิคเคมีนส์ (K-Means) ในการจัดกลุ่มข้อมูล จากการจัดกลุ่ม
ข้อมูลแบบสองขั้นตอนพบว่า จ านวนกลุ่มที่เหมาะสมมีจ านวน 3 กลุ่ม โดยกลุ่มที่ 1 มีสมาชิกจ านวน 191 
ระเบียน กลุ่มที่ 2 จ านวน 223 ระเบียนและกลุ่มที่ 3 จ านวน 112 ระเบียน ส าหรับการศึกษาในส่วนที่สองเป็น
การวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้ประกอบการในแต่ละกลุ่มโดยสร้างแบบจ าลองพฤติกรรมการ
สั่งซื้อผลิตภัณฑ์โดยใช้เทคนิคการจ าแนกข้อมูล (Classification) ในรูปแบบของกฎ โดยในกลุ่มที่ 1 มีจ านวนกฎ 
15 กฎ ในกลุ่มที่ 2 จ านวน 20 กฎและในกลุ่มที่ 3 จ านวน 14 กฎ ซึ่งประโยชน์ที่ได้รับจากการศึกษานี้ท าให้
ผู้ขายผลิตภัณฑ์ซาลอนสามารถวิเคราะห์พฤติกรรมของผู้ประกอบการธุรกิจซาลอนเพื่อเป็นแนวทางในการจัดการ
รูปแบบกลยุทธ์การขายผลิตภัณฑ์ต่อไปในรูปแบบของแบบจ าลองพฤติกรรมของผู้บริโภค ส าหรับแนวทางใน
การศึกษาต่อ คือ การศึกษาเทคนิคการจัดกลุ่มข้อมูลเทคนิคอ่ืนๆ  นอกเหนือจากเทคนิคเคมีนส์ และศึกษา
เทคนิคการจ าแนกข้อมูลในการสร้างแบบจ าลองเพิ่มเติมนอกเหนือจากเทคนิคต้นไม้ตัดสินใจ 
ค าส าคัญ:  1) ร้านซาลอน 2) การท าเหมืองข้อมูล 3) เคมีนส์ 4) โครงข่ายประสาทเทียม 
 
Abstracts 

This research demonstrates the factors of buying hairdressing products by data mining 
techniques. The study could be divided into two parts. The first part is two stages clustering 
considered by hairdressing product. The collected data were 526 records and 20 features according 
to the hairdressing/salon business in Bangkok Metropolitan Region. Self-Organizing Maps (SOM) were 
employed to estimate the number of clusters. In addition, K-Means were applied for clustering the 
data.  The number of clusters could be divided into 3 groups which were 191 records, 223 records 
and 112 records respectively. The second part is the factor analysis of buying hairdressing products by 
different hairdressing/salon business. According to the classification technique, the model was created 
in the form of rules comprising 15 rules for the first cluster, 20 rules for the second cluster and 14 
rules for the third cluster. The future study should focus on other clustering and classification 
techniques apart from the techniques used in this study. 
Keywords: 1) Salon 2) Data Mining 3) K-Means 4) SOM 
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บทน า (Introduction) 
บุคลิกภาพเป็นสิ่งส าคัญในอันดับต้นๆ ในการ

ติดต่อทางธุรกิจในปัจจุบัน ดังนั้นการท าผมหรือการ
จัดแต่งทรงผมจึงเป็นอีกสิ่งหนึ่งนอกเหนือจากปัจจัย 4
ที่จ าเป็นต่อการด ารงชีวิต  ร้านซาลอนจึงเป็นอีก
ทางเลือกหนึ่งที่มีบทบาทส าคัญ สิ่งที่สังเกตได้คือ  
มีร้านซาลอนหรือร้านท าผมเกิดขึ้นมากมายและมี
แนวโน้มที่เพิ่มข้ึนอีก ในแต่ละปีอุตสาหกรรมช่างผมใน
ไทยสามารถท ารายได้มากกว่า 57,000 ล้านบาท 
รายได้จากผลิตภัณฑ์ครีมเปลี่ยนสีผมมียอดจ าหน่าย 
ในปี พ.ศ. 2554 จ านวน 2,400 ล้านบาทและ 2,500 
ล้านบาทในปี พ.ศ. 2555 ค่าตัดผมต่อปีต่อคนอีก
ประมาณ 500 บาท ประชากรไทยทั้งประเทศ 65 
ล้านคนเท่ากับ 32,500 ล้าน (สมาคมเสริมสวยแห่ง
ประเทศไทย, 2557)  

สภาพแวดล้อมในปัจจุบันของร้านซาลอน 
ในป ระเทศไทย ท า เลที่ ตั้ งก็ เป็ นสิ่ งที่ ส าคัญ ใน 
การเดินทางมาใช้บริการของลูกค้า จากการสัมภาษณ์
ผู้ประกอบการธุรกิจซาลอน โดยส่วนใหญ่ให้ความเห็น
ว่า รางวัลที่ช่างซาลอนของร้านได้รับมา แบรนด์หลัก 
ที่น ามาใช้ในร้าน หรือแม้แต่ผลิตภัณฑ์ที่สั่งเข้ามาใช้ใน
ร้าน เช่น น้ ายาดัดผม สามารถเป็นจุดส าคัญ อีก 
จุดหนึ่งในการก าหนดราคาและกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้ 
ในส่วนของผลิตภัณฑ์หากมองรายละเอียดแล้ว 
ผลิตภัณฑ์ประเภทใดที่ผู้ประกอบการธุรกิจซาลอน 
สั่งเข้าร้านมาก อาจสามารถคาดการณ์ถึงความถนัดใน
ด้านต่างๆ ของร้านซาลอนนั้นๆ ได้ เช่น หากร้าน 
ซาลอนมีการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ประเภทน้ ายาดัดผม 
มากที่สุด อาจสามารถคาดการณ์ได้ว่าร้านซาลอนนั้นมี
ความถนัดหรือมีความสามารถด้านการดัดผมมาก  
แต่ผู้ประกอบการธุรกิจซาลอนระบุว่า ไม่สามารถ
ตัดสินได้ ทั้งนี้ขึ้นกับการแนะน าของช่างตามโครงหน้า 
สภาพเส้นผมและวัยของลูกค้าที่ เข้ามาใช้บริการ  
ส่วนใหญ่เป็นลูกค้าประจ า แต่ถึงอย่างไรก็ตามยังไม่มี
แบบจ าลองของธุรกิจประเภทซาลอนที่ตายตัว ผู้ขาย
ผลิตภัณ ฑ์ จึ งยั งไม่ สามารถคาดการณ์ การขาย
ผลิตภัณฑ์ได้มากนัก 

สิ่ งหนึ่ งที่ สามารถขับ เคลื่ อนในธุรกิจร้าน 
ซาลอน คือ การน าเอาผลิตภัณฑ์ที่ใช้ในการท าผมมา
ใช้กับลูกค้าภายในร้านไม่ว่าเป็นแชมพู น้ ามันบ ารุงผม
หรือโทนิค น้ ายาย้อมสีผม น้ ายายืดผม น้ ายาดัดผม 

ซึ่งในปัจจุบันนี้มีให้เลือกมากมายหลากหลายแบรนด์ 
(Brand) มูลค่าในการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ของร้านซาลอน
ต่อครั้งมีมูลค่าค่อนข้างสูงกว่าการสั่งซื้อของผู้บริโภค 
(ลูกค้าที่เข้ามาท าผม) สิ่งที่ท้าทายผู้ขายผลิตภัณฑ์ 
ซาลอนคือ ท าอย่างไรจึงให้ผู้ประกอบการร้านซาลอน
ตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ของตนเข้ามาใช้ในร้าน 
ซาลอน การศึกษาในงานวิจัยนี้จึงเป็นทางเลือกหนึ่งที่
ช่ วยใน เรื่องการวิ เคราะห์การตัดสิน ใจเลือกซื้ อ
ผลิตภัณฑ์ซาลอน (Wei, et al., 2013, pp. 7513-
7518)   

ส าหรับงานวิจัยนี้เป็นการศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อ
การสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้ประกอบการธุรกิจซาลอน
โดยใช้เทคนิคการท าจัดกลุ่มข้อมูลแบบสองขั้นตอน 
กล่าวคือ ปัญหาในการใช้เทคนิคการจัดกลุ่มข้อมูลมัก
ไม่ทราบว่าควรจัดกลุ่มข้อมูลที่จ านวนกลุ่มเท่ากับ
เท่าใดจึงเหมาะสม อีกทั้งเสียเวลาในการประมวลผล
ค่อนข้างมากหากจ าเป็นต้องเปรียบเทียบผลการ
ประมวลผลจากหลากหลายวิธีการ ดังนั้ นการใช้
เทคนิคการจัดกลุ่มแบบสองขั้นตอนจึงช่วยให้สามารถ
วิ เคราะห์จ านวนกลุ่ มที่ เหมาะสมได้ดี และช่ วย
ประหยัดเวลาในการประมวลผลข้อมูล 

ลักษณะการด าเนินการทางธุรกิจที่ศึกษาใน
งานวิจัยนี้ เป็นลักษณะการด าเนินการทางธุรกิจ
ระหว่างภาคธุรกิจด้วยกัน หรือเป็นการด าเนินการทาง
ธุรกิจที่ เรียกว่า  Business to Business (B2B) คือ 
ระหว่างผู้ขายผลิตภัณฑ์ซาลอนกับลูกค้าธุรกิจร้าน 
ซาลอน เนื่องจากการด าเนินการทางธุรกิจระหว่าง
ภาคธุรกิจด้วยกันนี้ มักมีมูลค่าการซื้อขายแลกเปลี่ยน
ค่อนข้างสูง เมื่อมีการด าเนินการทางธุรกิจต่อ 1 คร้ัง 

นิยามค าว่า “ลูกค้าธุรกิจร้านซาลอน” ใน
งานวิจัยนี้ หมายถึง ผู้ประกอบการธุรกิจร้านซาลอน 
ซึ่งเปิดร้านเพื่อให้บริการเสริมสวยกับบุคคลทั่วไป 
ส าหรับประโยชน์ที่ ได้จากงานวิจัยนี้สามารถท าให้
ผู้ขายผลิตภัณฑ์ซาลอนสามารถน าแบบจ าลองไป
วิเคราะห์และต่อยอดเพื่อพัฒนาเป็นแผนกลยุทธ์การ
ขายผลิตภัณฑ์ขององค์กรต่อไปได้ 

ใน งาน วิจั ย ของ Wei, et al. (2013 , pp. 
7513-7518) ได้ศึกษาการท าเหมืองข้อมูลโดยใช้
เทคนิ คการจัดกลุ่ ม  (Clustering) โดย ใช้ วิ ธีก าร
โครงข่ายประสาทเทียมหรือ SOM (Self-Organizing 
Maps) ในการหาจ านวนกลุ่มที่เหมาะสมและวิธีการ 
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แต่ผู้ประกอบการธุรกิจซาลอนระบุว่า ไม่สามารถ
ตัดสินได้ ทั้งนี้ขึ้นกับการแนะน าของช่างตามโครงหน้า 
สภาพเส้นผมและวัยของลูกค้าที่ เข้ามาใช้บริการ  
ส่วนใหญ่เป็นลูกค้าประจ า แต่ถึงอย่างไรก็ตามยังไม่มี
แบบจ าลองของธุรกิจประเภทซาลอนที่ตายตัว ผู้ขาย
ผลิตภัณ ฑ์ จึ งยั งไม่ สามารถคาดการณ์ การขาย
ผลิตภัณฑ์ได้มากนัก 

สิ่ งหนึ่ งที่ สามารถขับ เคลื่ อนในธุรกิจร้าน 
ซาลอน คือ การน าเอาผลิตภัณฑ์ที่ใช้ในการท าผมมา
ใช้กับลูกค้าภายในร้านไม่ว่าเป็นแชมพู น้ ามันบ ารุงผม
หรือโทนิค น้ ายาย้อมสีผม น้ ายายืดผม น้ ายาดัดผม 

ซึ่งในปัจจุบันนี้มีให้เลือกมากมายหลากหลายแบรนด์ 
(Brand) มูลค่าในการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ของร้านซาลอน
ต่อครั้งมีมูลค่าค่อนข้างสูงกว่าการสั่งซื้อของผู้บริโภค 
(ลูกค้าที่เข้ามาท าผม) สิ่งที่ท้าทายผู้ขายผลิตภัณฑ์ 
ซาลอนคือ ท าอย่างไรจึงให้ผู้ประกอบการร้านซาลอน
ตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ของตนเข้ามาใช้ในร้าน 
ซาลอน การศึกษาในงานวิจัยนี้จึงเป็นทางเลือกหนึ่งที่
ช่ วยใน เรื่องการวิ เคราะห์การตัดสิน ใจเลือกซื้ อ
ผลิตภัณฑ์ซาลอน (Wei, et al., 2013, pp. 7513-
7518)   

ส าหรับงานวิจัยนี้เป็นการศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อ
การสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้ประกอบการธุรกิจซาลอน
โดยใช้เทคนิคการท าจัดกลุ่มข้อมูลแบบสองขั้นตอน 
กล่าวคือ ปัญหาในการใช้เทคนิคการจัดกลุ่มข้อมูลมัก
ไม่ทราบว่าควรจัดกลุ่มข้อมูลที่จ านวนกลุ่มเท่ากับ
เท่าใดจึงเหมาะสม อีกทั้งเสียเวลาในการประมวลผล
ค่อนข้างมากหากจ าเป็นต้องเปรียบเทียบผลการ
ประมวลผลจากหลากหลายวิธีการ ดังนั้ นการใช้
เทคนิคการจัดกลุ่มแบบสองขั้นตอนจึงช่วยให้สามารถ
วิ เคราะห์จ านวนกลุ่ มที่ เหมาะสมได้ดี และช่ วย
ประหยัดเวลาในการประมวลผลข้อมูล 

ลักษณะการด าเนินการทางธุรกิจที่ศึกษาใน
งานวิจัยนี้ เป็นลักษณะการด าเนินการทางธุรกิจ
ระหว่างภาคธุรกิจด้วยกัน หรือเป็นการด าเนินการทาง
ธุรกิจที่ เรียกว่า  Business to Business (B2B) คือ 
ระหว่างผู้ขายผลิตภัณฑ์ซาลอนกับลูกค้าธุรกิจร้าน 
ซาลอน เนื่องจากการด าเนินการทางธุรกิจระหว่าง
ภาคธุรกิจด้วยกันนี้ มักมีมูลค่าการซื้อขายแลกเปลี่ยน
ค่อนข้างสูง เมื่อมีการด าเนินการทางธุรกิจต่อ 1 คร้ัง 

นิยามค าว่า “ลูกค้าธุรกิจร้านซาลอน” ใน
งานวิจัยนี้ หมายถึง ผู้ประกอบการธุรกิจร้านซาลอน 
ซึ่งเปิดร้านเพื่อให้บริการเสริมสวยกับบุคคลทั่วไป 
ส าหรับประโยชน์ที่ ได้จากงานวิจัยนี้สามารถท าให้
ผู้ขายผลิตภัณฑ์ซาลอนสามารถน าแบบจ าลองไป
วิเคราะห์และต่อยอดเพื่อพัฒนาเป็นแผนกลยุทธ์การ
ขายผลิตภัณฑ์ขององค์กรต่อไปได้ 

ใน งาน วิจั ย ของ Wei, et al. (2013 , pp. 
7513-7518) ได้ศึกษาการท าเหมืองข้อมูลโดยใช้
เทคนิ คการจัดกลุ่ ม  (Clustering) โดย ใช้ วิ ธีก าร
โครงข่ายประสาทเทียมหรือ SOM (Self-Organizing 
Maps) ในการหาจ านวนกลุ่มที่เหมาะสมและวิธีการ 
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เคมีนส์ เพื่อใช้ในการแบ่งกลุ่มลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ
กับธุรกิจซาลอนในไต้หวันโดยน ามาประยุกต์เข้ากับ
การท าแบบจ าลอง RFM (Recency, Frequency, 
and Monetary) ซึ่ ง เป็ น แบบจ าลองที่ ใช้ ในการ
ท านายพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ของลูกค้า จากการ
จัดกลุ่มได้จ านวนกลุ่มลูกค้าที่เหมาะสม 4 กลุ่มหลัก 
ได้แก่ กลุ่มลูกค้าที่มีความภักดี (Loyal customers), 
ก ลุ ่ม ล ูก ค ้า ที ่เป ็น ก ลุ ่ม เป ้า ห ม า ย  ( Potential 
customers), กลุ่มลูกค้าใหม่ (New customer) และ 
กลุ่มลูกค้าเก่าที่สูญเสียไป (Lost customer) จากการ
ใช้  RFM Model ในการท านายพฤติกรรมลูกค้ า 
พบว่ากลุ่มลูกค้าที่มีความภักดีมีแนวโน้มที่ใช้จ่ายเงิน
เพื่อการท าซาลอนเป็น ระยะๆ อีกทั้งยังต้องการให้มี
การส่งข่าวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ไปยังอีเมลหรือ
โทรศัพท์อีกด้วย และกลุ่มลูกค้าดังกล่าวยังเป็นกลุ่ม
ลู กค้ าที่ มั กซื้ อ ผลิ ตภัณ ฑ์ ป ระ เภทครีมนวดผม 
(Conditioner) และแชมพู (Shampoo) สูตร Purifying 
Scalp and Oily Scalp  

ในการศึกษาของ Glynn (2012 , pp. 666-
675) ได้ศึกษาเกี่ยวกับกลยุทธ์การสร้างยี่ห้อ (Brand) 
ของธุรกิจลักษณะ Business-to-Business (B2B) โดย
ได้ตั้งปัญหาว่าการสร้างตราผลิตภัณฑ์เป็นสิ่งที่ส าคัญ
ต่อธุรกิจแบบ B2B หรือไม่ เนื่องจากคนส่วนใหญ่มัก
คุ้นเคยกับการสร้างยี่ห้อในธุรกิจระดับ Business-to-
Customer (B2C) Glynn ได้ ให้ความเห็นเกี่ยวกับ
ประโยชน์ของยี่ห้อของผลิตภัณฑ์ว่ามีผลท าให้ลูกค้า
สามารถจดจ า แยกแยะชนิดของผลิตภัณฑ์ได้ การที่
ท าให้ผลิตภัณฑ์ของตนเป็นยี่ห้อชั้นน าได้ต้องมีการ
จัดการเรื่องความสัมพันธ์ของลูกค้าที่ดี (Customer 
Relationship Management-CRM) อีกทั้งการสร้าง
แบรนด์หรือยี่ ห้อในระดับ B2B ช่วยสร้างมูลค่าที่
ส าคัญให้กับองค์กรนอกเหนือจากความเชื่อมั่นและ
ความจงรักภักดีในผลิตภัณฑ์ขององค์กรอีกด้วย 

Liao, et al. (2 0 1 1 , pp. 3982-3991)  ได้
ศึกษาการเหมืองข้อมูลเกี่ยวกับลูกค้าในธุรกิจซื้อขาย
ผลิตภัณฑ์ออนไลน์และธุรกิจบริการส่งผลิตภัณฑ์ถึงที่
หมายส าหรับไฮเปอร์มาเก็ต (Hypermarket) โดยใช้
วิธีการ เคมีนส์ ในการจัดกลุ่มข้อมูลพื้นฐานและ
พฤติ กรรมของลู กค้ า  จากนั้ น ใช้ วิ ธีการ Apriori 
Algorithm ในการวิ เคราะห์การจัดกลุ่มที่ ได้จาก 
เคมีนส์ จากผลการศึกษาพบว่าลูกค้าแต่ละกลุ่มมี

พฤติกรรมการชื่นชอบผลิตภัณฑ์ต่างกัน บางกลุ่มชอบ
ผลิตภัณฑ์ประเภท Sauce/Oil เป็นต้น เมื่อแบ่งกลุ่ม
ลูกค้าตามรูปแบบการบริโภคท าให้ไฮเปอร์มาเก็ต
สามารถหากลยุทธ์ในการเพิ่มแรงดึงดูดของผลิตภัณฑ์
ต่อลูกค้าจากการน าเสนอบริการและสิ่งที่ลูกค้าสนใจ
ก่อนที่ลูกค้าตัดสินใจ 

การศึกษาของ Hosseini and Gholamian 
(2010, pp. 5259-5264)  ได้น าเอาข้อมูลของบริษัท 
SAPCO ในประเทศอิหร่านมาจัดกลุ่มแบบผสมผสาน
โดยใช้ เคมีนส์ ร่วมกับแบบจ าลอง WRFM โดยใช้
แ บ บ จ า ล อ ง  RFM (Recency, Frequency, and 
Monetary) เข้ามาวิเคราะห์ร่วมด้วย หลังจากนั้นจึง
น าผลการจัดกลุ่มมาวิเคราะห์โดยใช้วิธีการจ าแนกด้วย
ต้ น ไม้ ตั ด สิ น ใจ  (Decision tree) แล ะ โค รงข่ าย
ประสาทเทียม (Artificial Neuron Network) ภายใต้
ปั จจั ยการจัดการเรื่องความสัมพันธ์ของลูกค้ า 
( Customer Relationship Management -CRM) 
เพื่อวิเคราะห์หาลูกค้ากลุ่มที่ยังภักดีกับบริษัท จาก
การศึกษาพบว่าผลที่ได้จากแบบจ าลองที่ใช้วิธีการ
ดังกล่ าวให้ค่าความเชื่อมั่น  (Confidence) อยู่ ใน
ระดับที่สูง 

 ส าหรับงานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา
เทคนิคการจัดกลุ่ มข้อมูล แบบสองขั้นตอนโดย
พิจารณาตามชนิดของผลิตภัณฑ์ที่ลูกค้าธุรกิจร้าน 
ซาลอนสั่งซื้อ จากนั้นน าผลที่ได้จากการวิเคราะห์การ
จัดกลุ่มมาสร้างแบบจ าลองปัจจัยที่มีผลต่อการสั่งซื้อ
ผลิตภัณฑ์ของลูกค้าธุรกิจร้านซาลอนในแต่ละกลุ่ม
ต่อไป 
 
วัตถุประสงค์ (Objective) 

1) เพื่อจัดกลุ่มพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ 
ซาลอนของผู้ประกอบการธุรกิจซาลอน 

2)  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ 
ซาลอนของผู้ประกอบการธุรกิจซาลอนและสรุปอยู่ใน
รูปของแบบจ าลอง 
 
วิธีด าเนินการวิจัย (Methods) 

ส าหรับในงานวิจัยนี้ เป็นงานวิจัยประเภท
ประยุกต์ โดยน าเอาเทคนิคการท าเหมืองข้อมูลมาใช้
ในการสกัดความรู้ (Knowledge Extraction) โดยมี
ขั้นตอนหลักๆ ดังภาพที่ 1 

1. การเก็บรวบรวมข้อมูล เก็บรวบรวมข้อมูล
ในการศึกษานี้จากแบบสอบถามที่ได้รับการตรวจสอบ
แล้วจากผู้เชี่ยวชาญด้านการสกัดความรู้และการท า
เหมืองข้อมูล จากการตรวจสอบข้อมูลเบื้องต้นโดย
ผู้ เชี่ยวชาญ  ทุกค าถามอยู่ในเกณฑ์ที่ดีโดยไม่ต้อง 
คัดค าถามออก แต่มีข้อเสนอแนะให้เพิ่มบางค าถามที่
ส าม ารถสั ม พั น ธ์ กั บ ค าถ าม เดิ ม และตรงต าม
วัตถุประสงค์ของการวิจัย ได้แก่ ค าถามที่เก่ียวข้องกับ
วัยและกลุ่มเพศลูกค้า เมื่อได้ท าการปรับแก้ไขแล้ว  
ได้น าเครื่องมือดังกล่าวท าการออกส ารวจเก็บข้อมูล
จากแบบสอบถามดังกล่าวตามพื้นที่ที่ก าหนด ส าหรับ
กรอบการด าเนินงานมุ่งเน้นการด าเนินงานเก็บข้อมูล
ใน พื้ น ที่ ก รุ ง เท พ มหาน ครและป ริมณ ฑ ล โด ย
แบบสอบถามที่ออกแบบไว้เป็นข้อมูลทั่วไปของร้าน 
ซาลอน ได้แก่ พื้นที่เขตที่ตั้งร้านโดยพิจารณาพื้นที่เขต
ตามส านักการศึกษา กทม. ปริมาณลูกค้า ปริมาณ 
ช่างเสริมสวยภายในร้าน มูลค่าการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ 
ต่อครั้ง ประเภทของผลิตภัณฑ์ที่น าเข้าร้านมากที่สุด 
มูลค่าค่าบริการท าผมประเภทต่างๆ ของร้านและ
เกณฑ์การตัดสินใจในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์  

2. การป้อนข้อมูลเข้าสู่ เครื่องคอมพิวเตอร์ 
และท าการจัดเตรียม ตรวจสอบข้อมูลเพื่อพร้อมเข้าสู่
ก ระบ วนการวิ เค ราะห์ ข้ อมู ล ในขั้ น ตอนถั ด ไป  
โดยรูปแบบข้อมูลที่ระบุ ในเบื้องต้นแบ่งออกเป็น  
2 รูปแบบ คือ 

2.1 ข้อมูลประเภทของผลิตภัณฑ์ที่ ซื้ อ 
เข้าร้าน ได้แก่ แชมพู โทนิค ทรีทเม้นท์ น้ ายายืดผม 
น้ ายาย้อมสีผมและน้ ายาดัดผม โดยระบุข้อมูลดังกล่าว
ในรูปแบบไบนารี (Binary Data) คือ 1 หมายถึง  
ซื้อเข้าร้านมากถึงมากที่สุด และ 0 หมายถึง ไม่ซื้อ
หรือแทบไม่ซื้อเข้าร้าน 

2.2  ข้อมูลทั่วไปของร้าน ระบุเป็นข้อมูล
แบบนามบัญญัติ (Nominal Data) โดยรายละเอียด
ของแต่ละคุณลักษณะที่มีข้อมูลอยู่ในรูปแบบนาม
บัญญัติได้อธิบายตามข้อ 5 

3. วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้เทคนิคการจัดกลุ่ม
จากประเภทของผลิตภัณฑ์ที่ซื้อเข้าร้านมากที่สุด 
(ข้อมูลตาม 2.1) โดยใช้เทคนิคการจัดกลุ่มแบบสอง
ขั้นตอน คือ การวิเคราะห์หาจ านวนกลุ่มที่เหมาะสม
โดยใช้เทคนิคโครงข่ายประสาทเทียม หรือ SOM 
(Tan, et al., 2006, pp. 594-599) เนื่องจากเป็น

วิธีการที่คงทนต่อข้อมูลรบกวน (Noise) ได้ดี และน า
จ านวนกลุ่มที่วิเคราะห์ได้มาจัดกลุ่มต่อโดยใช้เทคนิค
เคมีนส์  (Tan, et al., 2006, pp. 509-513) ซึ่งการ
พิจารณาผลการจัดกลุ่มวิเคราะห์ผลการจัดกลุ่มจาก
ค่า R-Squared (RS) ซึ่งค านวณได้จาก 

 

RS = 1 –     
 

 



n
||xix||

k
||kxix||

1i

1i
 

 
ค่า xi  คือ ข้อมูลตัวที่ i 
ค่า x   คือ ค่ากลางของข้อมูล 
ค่า n  คือ จ านวนข้อมูล 
ค่า k  คือ จ านวนกลุ่ม 

ค่า kx  คือ ค่ากลางของข้อมูลภายในกลุ่มตัวที่ k 
 
ค่า RS มีค่าได้ระหว่าง 0 ถึง 1 หากค่า RS  

ยิ่ งเข้าใกล้  1 สามารถบ่งบอกถึงการจัดกลุ่ มที่ มี
ประสิทธิภาพที่ดี 

 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

ภาพ  1 แสดงขั้นตอนการด าเนนิการวิจัย 
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1. การเก็บรวบรวมข้อมูล เก็บรวบรวมข้อมูล
ในการศึกษานี้จากแบบสอบถามที่ได้รับการตรวจสอบ
แล้วจากผู้เชี่ยวชาญด้านการสกัดความรู้และการท า
เหมืองข้อมูล จากการตรวจสอบข้อมูลเบื้องต้นโดย
ผู้ เชี่ยวชาญ  ทุกค าถามอยู่ในเกณฑ์ที่ดีโดยไม่ต้อง 
คัดค าถามออก แต่มีข้อเสนอแนะให้เพิ่มบางค าถามที่
ส าม ารถสั ม พั น ธ์ กั บ ค าถ าม เดิ ม และตรงต าม
วัตถุประสงค์ของการวิจัย ได้แก่ ค าถามที่เก่ียวข้องกับ
วัยและกลุ่มเพศลูกค้า เมื่อได้ท าการปรับแก้ไขแล้ว  
ได้น าเครื่องมือดังกล่าวท าการออกส ารวจเก็บข้อมูล
จากแบบสอบถามดังกล่าวตามพื้นที่ที่ก าหนด ส าหรับ
กรอบการด าเนินงานมุ่งเน้นการด าเนินงานเก็บข้อมูล
ใน พื้ น ที่ ก รุ ง เท พ มหาน ครและป ริมณ ฑ ล โด ย
แบบสอบถามที่ออกแบบไว้เป็นข้อมูลทั่วไปของร้าน 
ซาลอน ได้แก่ พื้นที่เขตที่ตั้งร้านโดยพิจารณาพื้นที่เขต
ตามส านักการศึกษา กทม. ปริมาณลูกค้า ปริมาณ 
ช่างเสริมสวยภายในร้าน มูลค่าการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ 
ต่อครั้ง ประเภทของผลิตภัณฑ์ที่น าเข้าร้านมากที่สุด 
มูลค่าค่าบริการท าผมประเภทต่างๆ ของร้านและ
เกณฑ์การตัดสินใจในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์  

2. การป้อนข้อมูลเข้าสู่ เครื่องคอมพิวเตอร์ 
และท าการจัดเตรียม ตรวจสอบข้อมูลเพื่อพร้อมเข้าสู่
ก ระบ วนการวิ เค ราะห์ ข้ อมู ล ในขั้ น ตอนถั ด ไป  
โดยรูปแบบข้อมูลที่ระบุ ในเบื้องต้นแบ่งออกเป็น  
2 รูปแบบ คือ 

2.1 ข้อมูลประเภทของผลิตภัณฑ์ที่ ซื้ อ 
เข้าร้าน ได้แก่ แชมพู โทนิค ทรีทเม้นท์ น้ ายายืดผม 
น้ ายาย้อมสีผมและน้ ายาดัดผม โดยระบุข้อมูลดังกล่าว
ในรูปแบบไบนารี (Binary Data) คือ 1 หมายถึง  
ซื้อเข้าร้านมากถึงมากที่สุด และ 0 หมายถึง ไม่ซื้อ
หรือแทบไม่ซื้อเข้าร้าน 

2.2  ข้อมูลทั่วไปของร้าน ระบุเป็นข้อมูล
แบบนามบัญญัติ (Nominal Data) โดยรายละเอียด
ของแต่ละคุณลักษณะที่มีข้อมูลอยู่ในรูปแบบนาม
บัญญัติได้อธิบายตามข้อ 5 

3. วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้เทคนิคการจัดกลุ่ม
จากประเภทของผลิตภัณฑ์ที่ซื้อเข้าร้านมากที่สุด 
(ข้อมูลตาม 2.1) โดยใช้เทคนิคการจัดกลุ่มแบบสอง
ขั้นตอน คือ การวิเคราะห์หาจ านวนกลุ่มที่เหมาะสม
โดยใช้เทคนิคโครงข่ายประสาทเทียม หรือ SOM 
(Tan, et al., 2006, pp. 594-599) เนื่องจากเป็น

วิธีการที่คงทนต่อข้อมูลรบกวน (Noise) ได้ดี และน า
จ านวนกลุ่มที่วิเคราะห์ได้มาจัดกลุ่มต่อโดยใช้เทคนิค
เคมีนส์  (Tan, et al., 2006, pp. 509-513) ซึ่งการ
พิจารณาผลการจัดกลุ่มวิเคราะห์ผลการจัดกลุ่มจาก
ค่า R-Squared (RS) ซึ่งค านวณได้จาก 

 

RS = 1 –     
 

 



n
||xix||

k
||kxix||

1i

1i
 

 
ค่า xi  คือ ข้อมูลตัวที่ i 
ค่า x   คือ ค่ากลางของข้อมูล 
ค่า n  คือ จ านวนข้อมูล 
ค่า k  คือ จ านวนกลุ่ม 

ค่า kx  คือ ค่ากลางของข้อมูลภายในกลุ่มตัวที่ k 
 
ค่า RS มีค่าได้ระหว่าง 0 ถึง 1 หากค่า RS  

ยิ่ งเข้าใกล้  1 สามารถบ่งบอกถึงการจัดกลุ่ มที่ มี
ประสิทธิภาพที่ดี 

 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

ภาพ  1 แสดงขั้นตอนการด าเนนิการวิจัย 
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4. น าผลการจัดกลุ่มที่ผ่านการวิเคราะห์จาก
เทคนิคเคมีนส์มาท าการวิเคราะห์และแบ่งแยกข้อมูล
ออกเป็นกลุ่มๆ   

5. น าข้อมูลในแต่ละกลุ่มมาเพิ่มคุณลักษณะ
เพิ่มเติม ได้แก ่ 

(1) พื้นที่เขต โดยก าหนดเขตพื้นที่ทั้งหมด 6 
เขตพื้นที่ตามส านักงานการศึกษา กทม. ที่มีการแบ่ง
พื้นที่ให้มีความสอดคล้องกับสภาพพื้นที่ เศรษฐกิจ 
สังคมและวิถีการด ารงชีวิตของประชาชน (ส านักงาน
การศึกษา กทม., 2557)  

(2) กลุ่มเพศลูกค้าเป้าหมายของร้าน  
(3) กลุ่มวัยของลูกค้าของร้าน 
(4) ปริมาณลูกค้า  
(5) ปริมาณช่างเสริมสวยภายในร้าน  
(6) ระยะเวลาในการเปิดให้บริการ  
(7) ความถี่ในการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ 
(8) มูลค่าในการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ต่อครั้ง  
(9) มูลค่าของค่าบริการสระ ซอย ไดร์  

(10) มูลค่าของค่าบริการยืดผม  
(11) มูลค่าของค่าบริการย้อมผม   
(12) มูลค่าของค่าบริการดัดผม  
(13) มูลค่าของค่าบริการจัดแต่งทรงผม 
(14 ) เกณ ฑ์ การตัดสิ น ใจในการเลือกซื้ อ

ผลิตภัณฑ์  
ซึ่งคุณลักษณะเกณฑ์การตัดสินใจในการเลือก

ซื้อผลิตภัณฑ์ถูกก าหนดให้เป็นผลเฉลย (Label) เพื่อ
ใช้ประกอบในการวิเคราะห์คุณลักษณะหรือปัจจัยโดย
ใช้ เทคนิคจ าแนกข้อมูล เพื่ อสร้างแบบจ าลองใน
ขั้นตอนต่อไป 

 6. การน าเอาข้อมูลที่ผ่านการแยกกลุ่มในแต่
ละกลุ่มมาเข้าสู่กระบวนการจ าแนกข้อมูลเพื่อสร้าง
แบบจ าลองโดยใช้เทคนิคต้นไม้ตัดสินใจและสรุป
ออกมาให้อยู่ในรูปแบบกฎหลัก  

 
ผลการวิจัย (Results) 

1) ส่วนการจัดกลุ่มข้อมูลผู้ประกอบการธุรกิจ
ซาลอน ผลการจัดกลุ่ม ในส่วนนี้เป็นการแสดงผลการ
จัดกลุ่มข้อมูลโดยใช้เทคนิคการจัดกลุ่มแบบสอง
ขั้นตอน คือ การหาจ านวนกลุ่มที่เหมาะสมและการ
วิเคราะห์ข้อมูลจาก 

ตาราง 1 แสดงค่า RS ในการวิเคราะห์จ านวนกลุ่มที่
เหมาะสมโดยใช้เทคนิคโครงข่ายประสาทเทียม  

 

จ านวน
กลุ่ม โครงข่ายประสาทเทียม 

2 
3 
4 
5 
6 
7 
8 
9 
10 

0.85292 
0.94865 
0.89884 
0.85832 
0.85349 
0.85135 
0.89624 
0.88123 
0.85411 

 
การจั ดกลุ่ ม โดยในตาราง 1 แสดงผลการ

วิเคราะห์จ านวนกลุ่มที่เหมาะสมโดยใช้เทคนิคโครงข่าย
ประสาทเทียม เนื่องจากเป็นเทคนิคที่คงทนต่อข้อมูล
รบกวนได้ดี แต่เป็นวิธีการที่ค่อนข้างใช้เวลาในการเรียนรู้
มาก โดยข้อมูลที่ น ามาใช้ในการวิ เคราะห์ทั้ งหมดมี
จ านวน 526 ระเบียน ในขั้นต้นก าหนดให้จัดกลุ่มเฉพาะ
ประเภทของผลิตภัณฑ์ที่สั่งซื้อเข้าร้านมากที่สุด โดยมี
คุณลักษณะจ านวน 6 คุณลักษณะ ได้แก่ แชมพู โทนิค 
ทรีทเม้นท์ น้ ายายืดผม น้ ายาย้อมสีผมและน้ ายาดัดผม 

จากตาราง 1 จากการใช้ เทคนิคโครงข่าย
ประสาทเทียมในการวิเคราะห์จ านวนกลุ่มที่เหมาะสม
เมื่อพิจารณาจากค่า RS พบว่าจ านวนกลุ่มที่เหมาะสม
มีจ านวนกลุ่มเท่ากับ 3 กลุ่ม โดยให้ค่า RS เท่ากับ 
0.94865 

จากตาราง 2 พบว่าค่า RS เท่ากับ 0.59728 
จากนั้นท าการแบ่งแยกข้อมูลออกเป็นสามกลุ่มตาม
จ านวนกลุ่มที่ได้วิเคราะห์ไว้ในขั้นตอนแรก ในขั้นตอน
ต่อมาท าการวิเคราะห์การจัดกลุ่มจากผลที่ได้จาก
เทคนิคเคมีนส์  เมื่อท าการแบ่งแยกกลุ่มที่ ได้จาก
เทคนิคเคมีนส์แล้วพบว่าจ านวนสมาชิกในกลุ่มที่ 1 มี
จ านวน 191 ระเบียน สมาชิกในกลุ่มที่ 2 มีจ านวน 
223  ระเบียนและสมาชิกในกลุ่มที่ 3 มีจ านวน 112 
ระเบียน 

 

ตาราง 2 แสดงค่า RS โดยใช้เทคนิคเคมีนส์ เมื่ อ
ก าหนดให้มีจ านวนกลุ่มเท่ากับ 3  

 

จ านวนกลุ่ม เคมีนส์ 

3 0.59728 
 
2) ในส่วนการสร้างแบบจ าลองจากการศึกษา

พฤติกรรมของผู้ประกอบการธุรกิจซาลอน ได้ท าการ
เพิ่มคุณลักษณะลงไปในข้อมูลที่ผ่านการแบ่งแยก 
กลุ่มออก ดังที่ได้ระบุคุณลักษณะไว้ในข้อที่ 5 ในส่วน
ของวิธีด าเนินงานวิจัย เป็นการรวมคุณลักษณะที่ใช้ใน
การวิเคราะห์เพื่อสร้างแบบจ าลองทั้งสิ้นจ านวน 20 
คุณลักษณะ โดยก าหนดให้คุณลักษณะเกณฑ์การ
ตัดสินใจในการซื้อผลิตภัณฑ์เป็นผลเฉลยในการสร้าง
แบบจ าลองโดยใช้เทคนิคต้นไม้ตัดสินใจ สรุปให้อยู่ใน
รูปแบบกฎหลักต่อไป 

ส าหรับผลการวิ เคราะห์ข้อมู ล เพื่ อสร้าง
แบบจ าลองในกลุ่มที่ 1 โดยสามารถสรุปอยู่ในรูปของ
กฎหลัก ได้ดังนี้ 

กฎที่ 1 ถ้าจ านวนการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ต่อครั้ง
อยู่ระหว่าง 30,001 - 50,000 บาท โดยค่าบริการยืดผม
อยู่ระหว่าง 3,001 - 5,000 บาท พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์
จากของแถม 

กฎที่ 2 ถ้าจ านวนการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ต่อครั้ง
อยู่ระหว่าง 30,001-50,000 บาท โดยค่าบริการยืดผม
อยู่ระหว่าง 2,000-3,000 บาท และค่าบริการจัดแต่ง
ทรงผมอยู่ ระหว่าง 300-500 บาท  พิ จารณ าซื้ อ
ผลิตภัณฑ์จากการลดราคา 

กฎที่ 3 ถ้าจ านวนการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ต่อครั้ง
อยู่ระหว่าง 30,001 - 50,000 บาท โดยค่าบริการยืดผม
อยู่ระหว่าง 2,000 - 3,000 บาท และค่าบริการจัดแต่ง
ทรงผมน้อยกว่า 300 บาท พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์ 
จากของแถม 

กฎที่ 4 ถ้าจ านวนการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ต่อครั้ง
อยู่ระหว่าง 50,001 - 100,000 บาท โดยมีระยะเวลา
ในการซื้อผลิตภัณฑ์ 2 - 3 ครั้งต่อเดือน เป็นร้านซาลอน
ที่มีการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์น้ ายาดัดผม และค่าบริการ 
จัดแต่งทรงผมอยู่ระหว่าง 300 - 500 บาท พิจารณาซื้อ
ผลิตภัณฑ์จากของแถม 

กฎที่ 5 ถ้าจ านวนการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ต่อครั้ง
อยู่ระหว่าง 50,001 - 100,000 บาท โดยมีระยะเวลา
ในการซื้อผลิตภัณฑ์ 2 - 3 ครั้งต่อเดือน เป็นร้านซาลอน
ที่มีการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์น้ ายาดัดผม ค่าบริการจัดแต่ง
ทรงผมน้อยกว่า 300 บาท และช่างเสริมสวยมีจ านวน 
3 - 4 คน พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์จากการลดราคา 

กฎที่ 6  ถ้าจ านวนการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ต่อครั้ง
อยู่ระหว่าง 50,001 - 100,000 บาท โดยมีระยะเวลา
ในการซื้อผลิตภัณฑ์ 2 - 3 ครั้งต่อเดือน เป็นร้านซาลอน
ที่มีการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์น้ ายาดัดผม ค่าบริการจัดแต่ง
ทรงผมน้อยกว่า 300 บาท และช่างเสริมสวยมีจ านวน 
1 - 2 คน พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์จากของแถม 

กฎที่ 7  ถ้าจ านวนการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ต่อครั้ง
อยู่ระหว่าง 50,001 - 100,000 บาท โดยมีระยะเวลา
ในการซื้อผลิตภัณฑ์ 2 - 3 ครั้งต่อเดือน เป็นร้านซาลอน
ที่ไม่สั่งซื้อผลิตภัณฑ์น้ ายาดัดผมเป็นหลัก พิจารณาซื้อ
ผลิตภัณฑ์จากของแถม 

กฎที่ 8 ถ้าจ านวนการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ต่อครั้ง
อยู่ ระหว่ า ง  5,000 - 10,000 บ าท  พิ จ ารณ าซื้ อ
ผลิตภัณฑ์จากยี่ห้อผลิตภัณฑ์ 

กฎที่ 9 ถ้าจ านวนการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ต่อครั้ง
อยู่ระหว่าง 10,001 - 30,000 บาท โดยมีระยะเวลา
ในการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ 2 - 3 คร้ังต่อเดือน มีค่าบริการ 
สระ ซอย ไดร์ ต่ ากว่า 500 บาท และมีบริการยืดผม
อยู่ระหว่าง 3,001 - 5,000 บาท พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์
จากของแถม 

กฎที่ 10 ถ้าจ านวนการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ต่อครั้ง
อยู่ระหว่าง 10,001 - 30,000 บาท โดยมีระยะเวลา
ในการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ 2 - 3 คร้ังต่อเดือน มีค่าบริการ
สระ ซอย ไดร์ต่ ากว่า 500 บาท มีบริการยืดผม 
อยู่ระหว่าง 2,000-3,000 บาท และเป็นร้านซาลอน 
ที่มีการสั่ งซื้อผลิตภัณฑ์น้ ายาดัดผมพิจารณาซื้อ
ผลิตภัณฑ์จากของแถม 

กฎที่ 11 ถ้าจ านวนการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ต่อครั้ง
อยู่ระหว่าง 10,001 - 30,000 บาท โดยมีระยะเวลา
ในการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ 2 - 3 คร้ังต่อเดือน มีค่าบริการ
สระ ซอย ไดร์ต่ ากว่า 500 บาท มีค่าบริการยืดผมอยู่
ระหว่าง 2,000 - 3,000 บาท และเป็นร้านซาลอนที่ 
ไม่มีการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์น้ ายาดัดผมเป็นหลักพิจารณา
ซื้อผลิตภัณฑ์จากยี่ห้อผลิตภัณฑ์ 
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ตาราง 2 แสดงค่า RS โดยใช้เทคนิคเคมีนส์ เมื่ อ
ก าหนดให้มีจ านวนกลุ่มเท่ากับ 3  

 

จ านวนกลุ่ม เคมีนส์ 

3 0.59728 
 
2) ในส่วนการสร้างแบบจ าลองจากการศึกษา

พฤติกรรมของผู้ประกอบการธุรกิจซาลอน ได้ท าการ
เพิ่มคุณลักษณะลงไปในข้อมูลที่ผ่านการแบ่งแยก 
กลุ่มออก ดังที่ได้ระบุคุณลักษณะไว้ในข้อที่ 5 ในส่วน
ของวิธีด าเนินงานวิจัย เป็นการรวมคุณลักษณะที่ใช้ใน
การวิเคราะห์เพื่อสร้างแบบจ าลองทั้งสิ้นจ านวน 20 
คุณลักษณะ โดยก าหนดให้คุณลักษณะเกณฑ์การ
ตัดสินใจในการซื้อผลิตภัณฑ์เป็นผลเฉลยในการสร้าง
แบบจ าลองโดยใช้เทคนิคต้นไม้ตัดสินใจ สรุปให้อยู่ใน
รูปแบบกฎหลักต่อไป 

ส าหรับผลการวิ เคราะห์ข้อมู ล เพื่ อสร้าง
แบบจ าลองในกลุ่มที่ 1 โดยสามารถสรุปอยู่ในรูปของ
กฎหลัก ได้ดังนี้ 

กฎที่ 1 ถ้าจ านวนการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ต่อครั้ง
อยู่ระหว่าง 30,001 - 50,000 บาท โดยค่าบริการยืดผม
อยู่ระหว่าง 3,001 - 5,000 บาท พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์
จากของแถม 

กฎที่ 2 ถ้าจ านวนการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ต่อครั้ง
อยู่ระหว่าง 30,001-50,000 บาท โดยค่าบริการยืดผม
อยู่ระหว่าง 2,000-3,000 บาท และค่าบริการจัดแต่ง
ทรงผมอยู่ ระหว่าง 300-500 บาท  พิ จารณ าซื้ อ
ผลิตภัณฑ์จากการลดราคา 

กฎที่ 3 ถ้าจ านวนการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ต่อครั้ง
อยู่ระหว่าง 30,001 - 50,000 บาท โดยค่าบริการยืดผม
อยู่ระหว่าง 2,000 - 3,000 บาท และค่าบริการจัดแต่ง
ทรงผมน้อยกว่า 300 บาท พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์ 
จากของแถม 

กฎที่ 4 ถ้าจ านวนการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ต่อครั้ง
อยู่ระหว่าง 50,001 - 100,000 บาท โดยมีระยะเวลา
ในการซื้อผลิตภัณฑ์ 2 - 3 ครั้งต่อเดือน เป็นร้านซาลอน
ที่มีการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์น้ ายาดัดผม และค่าบริการ 
จัดแต่งทรงผมอยู่ระหว่าง 300 - 500 บาท พิจารณาซื้อ
ผลิตภัณฑ์จากของแถม 

กฎที่ 5 ถ้าจ านวนการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ต่อครั้ง
อยู่ระหว่าง 50,001 - 100,000 บาท โดยมีระยะเวลา
ในการซื้อผลิตภัณฑ์ 2 - 3 ครั้งต่อเดือน เป็นร้านซาลอน
ที่มีการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์น้ ายาดัดผม ค่าบริการจัดแต่ง
ทรงผมน้อยกว่า 300 บาท และช่างเสริมสวยมีจ านวน 
3 - 4 คน พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์จากการลดราคา 

กฎที่ 6  ถ้าจ านวนการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ต่อครั้ง
อยู่ระหว่าง 50,001 - 100,000 บาท โดยมีระยะเวลา
ในการซื้อผลิตภัณฑ์ 2 - 3 ครั้งต่อเดือน เป็นร้านซาลอน
ที่มีการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์น้ ายาดัดผม ค่าบริการจัดแต่ง
ทรงผมน้อยกว่า 300 บาท และช่างเสริมสวยมีจ านวน 
1 - 2 คน พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์จากของแถม 

กฎที่ 7  ถ้าจ านวนการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ต่อครั้ง
อยู่ระหว่าง 50,001 - 100,000 บาท โดยมีระยะเวลา
ในการซื้อผลิตภัณฑ์ 2 - 3 ครั้งต่อเดือน เป็นร้านซาลอน
ที่ไม่สั่งซื้อผลิตภัณฑ์น้ ายาดัดผมเป็นหลัก พิจารณาซื้อ
ผลิตภัณฑ์จากของแถม 

กฎที่ 8 ถ้าจ านวนการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ต่อครั้ง
อยู่ ระหว่ า ง  5,000 - 10,000 บ าท  พิ จ ารณ าซื้ อ
ผลิตภัณฑ์จากยี่ห้อผลิตภัณฑ์ 

กฎที่ 9 ถ้าจ านวนการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ต่อครั้ง
อยู่ระหว่าง 10,001 - 30,000 บาท โดยมีระยะเวลา
ในการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ 2 - 3 คร้ังต่อเดือน มีค่าบริการ 
สระ ซอย ไดร์ ต่ ากว่า 500 บาท และมีบริการยืดผม
อยู่ระหว่าง 3,001 - 5,000 บาท พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์
จากของแถม 

กฎที่ 10 ถ้าจ านวนการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ต่อครั้ง
อยู่ระหว่าง 10,001 - 30,000 บาท โดยมีระยะเวลา
ในการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ 2 - 3 คร้ังต่อเดือน มีค่าบริการ
สระ ซอย ไดร์ต่ ากว่า 500 บาท มีบริการยืดผม 
อยู่ระหว่าง 2,000-3,000 บาท และเป็นร้านซาลอน 
ที่มีการสั่ งซื้อผลิตภัณฑ์น้ ายาดัดผมพิจารณาซื้อ
ผลิตภัณฑ์จากของแถม 

กฎที่ 11 ถ้าจ านวนการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ต่อครั้ง
อยู่ระหว่าง 10,001 - 30,000 บาท โดยมีระยะเวลา
ในการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ 2 - 3 คร้ังต่อเดือน มีค่าบริการ
สระ ซอย ไดร์ต่ ากว่า 500 บาท มีค่าบริการยืดผมอยู่
ระหว่าง 2,000 - 3,000 บาท และเป็นร้านซาลอนที่ 
ไม่มีการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์น้ ายาดัดผมเป็นหลักพิจารณา
ซื้อผลิตภัณฑ์จากยี่ห้อผลิตภัณฑ์ 
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กฎที่ 12 ถ้าจ านวนการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ต่อครั้ง
อยู่ระหว่าง 10,001 - 30,000 บาท โดยมีระยะเวลา
ในการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ 2 - 3 คร้ังต่อเดือน มีค่าบริการ
สระ ซอย ไดร์ต่ ากว่า 500 บาท และมีบริการยืดผมต่ า
กว่า 2,000 บาท พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์จากของแถม 

กฎที่ 13 ถ้าจ านวนการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ต่อครั้ง
อยู่ระหว่าง 10,001 - 30,000 บาท โดยมีระยะเวลา
ในการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ 4 ครั้งต่อเดือน พิจารณาซื้อ
ผลิตภัณฑ์จากของแถม 

กฎที่ 14 ถ้าจ านวนการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ต่อครั้ง
อยู่ระหว่าง 10,001 - 30,000 บาท โดยมีระยะเวลา
ในการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์เดือนละ 1 ครั้ง พิจารณาซื้อ
ผลิตภัณฑ์จากของแถม 

กฎที่ 15 ถ้าจ านวนการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ต่อครั้ง
อยู่ระหว่าง 10,001 - 30,000 บาท โดยมีระยะเวลา
ในการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์มากกว่า 1 ครั้งต่อ 2 เดือน 
พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์จากราคาปัจจุบันที่ยอมรับได้ 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อสร้างแบบจ าลองใน
กลุ่มที่ 2 สามารถสรุปอยู่ในรูปของกฎหลัก ได้ดังนี้ 

กฎที่ 1 ถ้าร้านซาลอนมีค่าบริการย้อมผมอยู่
ระหว่าง 2,501 - 3,500 บาท โดยสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ 
ทรีทเม้นท์ และสั่งซื้อผลิตภัณฑ์โทนิค พิจารณาซื้อ
ผลิตภัณฑ์จากยี่ห้อผลิตภัณฑ์ 

กฎที่ 2 ถ้าร้านซาลอนมีค่าบริการย้อมผมอยู่
ระหว่าง 2,501 - 3,500 บาท โดยสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ 
ทรีทเม้นท์ และไม่สั่งซื้อผลิตภัณฑ์โทนิค พิจารณาซื้อ
ผลิตภัณฑ์จากของแถม 

กฎที่ 3 ถ้าร้านซาลอนมีค่าบริการย้อมผมอยู่
ระหว่าง 2,501 - 3,500 บาท โดยไม่สั่งซื้อผลิตภัณฑ์ 
ทรีทเม้นท์ และตั้งอยู่ในพื้นที่เขตบางกะปิ เขตสะพานสูง 
เขตบึงกุ่ม เขตคันนายาว เขตลาดกระบัง เขตมีนบุรี 
เขตหนองจอก เขตคลองสามวา เขตประเวศ พิจารณา
ซื้อผลิตภัณฑ์จากของแถม 

กฎที่ 4 ถ้าร้านซาลอนมีค่าบริการย้อมผมอยู่
ระหว่าง 1,500 - 2,500 บาท มีค่าบริการจัดแต่งทรงผม
ต่ ากว่า 300 บาท มีค่าบริการดัดผมอยู่ระหว่าง 1,501 - 
3,000 บาท และเป็นร้านซาลอนส าหรับลูกค้าทุกกลุ่ม
เพศ พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์จากของแถม 

กฎที่ 5 ถ้าร้านซาลอนมีค่าบริการย้อมผมอยู่
ระหว่าง 1,500 - 2,500 บาท มีค่าบริการจัดแต่งทรงผม
ต่ ากว่า 300 บาท มีค่ าบริการดัดผมอยู่ ระหว่าง 

1,501-3,000 บาท และเป็นร้านซาลอนส าหรับลูกค้า
สุภาพสตรี พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์จากยี่ห้อผลิตภัณฑ์  

กฎที่ 6 ถ้าร้านซาลอนมีค่าบริการย้อมผมอยู่
ระหว่าง 1,500 - 2,500 บาท มีค่าบริการจัดแต่งทรงผม
ต่ ากว่า 300 บาท มีค่าบริการดัดผมอยู่ระหว่าง 800 - 
1,500 บาท และตั้งอยู่ในพื้นที่เขตพระนคร เขตดุสิต 
เขตป้อมปราบศัตรูพ่าย เขตสัมพันธวงศ์ เขตดินแดง 
เขต ห้ วยขวาง  เขต พ ญ าไท  เขต ราช เท วี  เขต 
วั งทองหลาง พิ จารณ าซื้ อผลิ ตภัณ ฑ์ จากยี่ ห้ อ
ผลิตภัณฑ์ 

กฎที่ 7 ถ้าร้านซาลอนมีค่าบริการย้อมผมอยู่
ระหว่าง 1,500 - 2,500 บาท มีค่าบริการจัดแต่งทรงผม
ต่ ากว่า 300 บาท มีค่ าบริการดัดผมอยู่ ระหว่าง  
800 - 1,500 บาท และตั้ งอยู่ ในพื้ นที่ เขตจตุจักร  
เขตบางซื่อ เขตลาดพร้าว เขตหลักสี่ เขตดอนเมือง 
เขตสายไหม เขตบางเขน พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์จาก
ยี่ห้อผลิตภัณฑ์ 

กฎที่ 8 ถ้าร้านซาลอนมีค่าบริการย้อมผมอยู่
ระหว่าง 1,500 - 2,500 บาท มีค่าบริการจัดแต่งทรง
ผมต่ ากว่า 300 บาท มีค่าบริการดัดผมอยู่ระหว่าง  
800 - 1,500 บาท และตั้งอยู่ในพื้นที่เขตภาษีเจริญ  
เขตบางแค เขตหนองแขม เขตบางขุนเทียน เขตบางบอน 
เขตราษฎร์บูรณะ เขตทุ่งครุ โดยเป็นร้านซาลอนที่มี
การสั่ งซื้ อผลิตภัณ ฑ์    ทรีท เม้นท์  พิ จารณาซื้ อ
ผลิตภัณฑ์จากยี่ห้อผลิตภัณฑ์ 

กฎที่ 9 ถ้าร้านซาลอนมีค่าบริการย้อมผมอยู่
ระหว่าง 1,500 - 2,500 บาท มีค่าบริการจัดแต่งทรงผม
ต่ ากว่า 300 บาท มีค่ าบริการดัดผมอยู่ ระหว่าง  
800 - 1,500 บาท และตั้งอยู่ในพื้นที่เขตภาษีเจริญ  
เขตบางแค เขตหนองแขม เขตบางขุนเทียน เขตบางบอน 
เขตราษฎร์บูรณะ เขตทุ่งครุ โดยเป็นร้านซาลอนที่ไม่
สั่งซื้อผลิตภัณฑ์ ทรีทเม้นท์ พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์จาก
ของแถม 

กฎที่ 10 ถ้าร้านซาลอนมีค่าบริการย้อมผมอยู่
ระหว่าง 1,500 - 2,500 บาท มีค่าบริการจัดแต่งทรงผม
ต่ ากว่า 300 บาท มีค่ าบริการดัดผมอยู่ ระหว่าง  
800 - 1,500 บาท  และตั้ งอยู่ ในพื้ นที่ เขตธนบุ รี  
เขตคลองสาน  เขตจอมทอง เขตบางกอกใหญ่  
เขตบางกอกน้อย เขตบางพลัด เขตตลิ่งชัน เขต 
ทวีวัฒนา โดยเป็นร้านซาลอนที่สั่งซื้อผลิตภัณฑ์น้ ายา
ดัดผม พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์จากของแถม 

กฎที่ 11 ถ้าร้านซาลอนมีค่าบริการย้อมผมอยู่
ระหว่าง 1,500 - 2,500 บาท มีค่าบริการจัดแต่งทรงผม
ต่ ากว่า 300 บาท มีค่ าบริการดัดผมอยู่ ระหว่าง  
800 - 1,500 บาท  และตั้ งอยู่ ในพื้ นที่ เขตธนบุ รี  
เขตคลองสาน  เขตจอมทอง เขตบางกอกใหญ่  
เขตบางกอกน้อย เขตบางพลัด เขตตลิ่งชัน เขต 
ทวีวัฒนา โดยเป็นร้านซาลอนที่ไม่สั่งซื้อน้ ายาดัดผม 
พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์จากยี่ห้อผลิตภัณฑ์ 

กฎที่ 12 ถ้าร้านซาลอนมีค่าบริการย้อมผมมี
ราคาต่ ากว่า 1,500 บาท โดยเป็นร้านค้าที่มีการสั่งซื้อ
ผลิตภัณฑ์ 2-3 ครั้งต่อเดือน พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์
จากของแถม 

กฎที่ 13 ถ้าร้านซาลอนมีค่าบริการย้อมผมมี
ราคาต่ ากว่า 1,500 บาท โดยเป็นร้านค้าที่มีการสั่งซื้อ
ผลิตภัณฑ์ 4 ครั้งต่อเดือน พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์จาก
ยี่ห้อผลิตภัณฑ์ 

กฎที่ 14 ถ้าร้านซาลอนมีค่าบริการย้อมผมมี
ราคาต่ ากว่า 1,500 บาท โดยเป็นร้านค้าที่มีการสั่งซื้อ
ผลิตภัณฑ์มากกว่า 2 ครั้งต่อเดือน  พิจารณาซื้อ
ผลิตภัณฑ์จากยี่ห้อผลิตภัณฑ์ 

กฎที่ 15 ถ้าร้านซาลอนมีค่าบริการย้อมผมมี
ราคาต่ ากว่า 1,500 บาท โดยเป็นร้านค้าที่มีการสั่งซื้อ
ผลิตภัณฑ์ เดือนละ 1 ครั้ง และมีปริมาณจ านวน 
การสั่ งซื้ อผลิตภัณฑ์ต่อครั้ งอยู่ ระหว่าง  10,001-
30,000 บาท พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์จากราคาปัจจุบัน
ที่ยอมรับได้ 

กฎที่ 16 ถ้าร้านซาลอนมีค่าบริการย้อมผมมี
ราคาต่ ากว่า 1,500 บาท โดยเป็นร้านค้าที่มีการสั่งซื้อ
ผลิตภัณฑ์ เดือนละ 1 ครั้ง และมีปริมาณจ านวน 
การสั่ งซื้ อผลิตภัณฑ์ต่อครั้ งอยู่ ระหว่าง 5,000 -
10,000 บ าท  พิ จ ารณ าซื้ อผลิ ตภัณ ฑ์ จากยี่ ห้ อ
ผลิตภัณฑ์ 

กฎที่ 17 ถ้าร้านซาลอนมีค่าบริการย้อมผมมี
ราคาต่ ากว่า 1,500 บาท โดยเป็นร้านค้าที่มีการสั่งซื้อ
ผลิตภัณฑ์ เดือนละ 1 ครั้ง และมีปริมาณจ านวน 
การสั่ งซื้ อผลิตภัณ ฑ์ ต่ อครั้ งต่ ากว่า  5,000 บาท 
พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์จากยี่ห้อผลิตภัณฑ์ 

กฎที่ 18  ถ้าร้านซาลอนมีค่าบริการย้อมผมมี
ราคามากกว่า 3,501 บาท และมีปริมาณลูกค้า 4 - 6 คน
ต่อวัน พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์จากยี่ห้อผลิตภัณฑ์ 

กฎที่ 19 ถ้าร้านซาลอนมีค่าบริการย้อมผมมี
ราคามากกว่า 3,501 บาท และมีปริมาณลูกค้าน้อย
กว่า 3 คนต่อวัน พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์จากของแถม 

กฎที่ 20 ถ้าร้านซาลอนมีค่าบริการย้อมผมมี
ราคามากกว่า 3,501 บาท และมีปริมาณลูกค้ า
มากกว่า 10 คนต่อวัน พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์จากการ
ลดราคา 

แบบจ าลองในกลุ่มที่ 3 สามารถสรุปอยู่ในรูป
ของกฎหลัก ได้ดังนี้ 

กฎที่ 1 ถ้าร้านซาลอนมีการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์
เดือนละ 1 ครั้ง พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์จากยี่ ห้อ
ผลิตภัณฑ์ 

กฎที่ 2 ถ้าร้านซาลอนมีการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์
เดือนละ 2 - 3 ครั้ง โดยมีจ านวนช่างเสริมสวย 1 - 2 คน 
และไม่สั่ งซื้ อผลิตภัณฑ์ทรีท เม้นท์  พิ จารณาซื้อ
ผลิตภัณฑ์จากของแถม 

กฎที่ 3 ถ้าร้านซาลอนมีการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์
เดือนละ 2 - 3 ครั้ง โดยมีจ านวนช่างเสริมสวย 1 - 2 คน 
โดยสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ทรีทเม้นท์ มีปริมาณลูกค้าต่อวัน 
4 - 6 คน มีค่าบริการสระ ซอย ไดร์ต่ ากว่า 500 บาท 
พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์จากยี่ห้อผลิตภัณฑ์ 

กฎที่ 4 ถ้าร้านซาลอนมีการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์
เดือนละ 2 - 3 ครั้ง โดยมีจ านวนช่างเสริมสวย 3 - 4 คน  
และตั้ งอยู่ ในพื้ นที่ เขตจตุจั กร เขตบางซื่ อ  เขต
ลาดพร้าว เขตหลักสี่ เขตดอนเมือง เขตสายไหม เขต
บางเขน พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์จากของแถม 

กฎที่ 5 ถ้าร้านซาลอนมีการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์
เดือนละ 2 - 3 ครั้ง โดยมีจ านวนช่างเสริมสวย 3 - 4 คน  
และตั้งอยู่ในพื้นที่เขตบางกะปิ เขตสะพานสูง เขตบึงกุ่ม 
เขตคันนายาว เขตลาดกระบัง เขตมีนบุรี เขตหนองจอก 
เขตคลองสามวา เขตประเวศ และไม่สั่งซื้อผลิตภัณฑ์ 
ทรีทเม้นท์ พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์จากการลดราคา 

กฎที่ 6 ถ้าร้านซาลอนมีการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์
เดือนละ 2 - 3 ครั้ง โดยมีจ านวนช่างเสริมสวย 3 - 4 คน  
และตั้ งอยู่ ในพื้ นที่ เขตบางกะปิ  เขตสะพานสู ง  
เขตบึงกุ่ม เขตคันนายาว เขตลาดกระบัง เขตมีนบุรี 
เขตหนองจอก เขตคลองสามวา  เขต ป ระเวศ  
โดยสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ทรีทเม้นท์ และเปิดให้บริการ
มาแล้ว 1 - 3 ปี พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์จากการลดราคา 
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กฎที่ 11 ถ้าร้านซาลอนมีค่าบริการย้อมผมอยู่
ระหว่าง 1,500 - 2,500 บาท มีค่าบริการจัดแต่งทรงผม
ต่ ากว่า 300 บาท มีค่ าบริการดัดผมอยู่ ระหว่าง  
800 - 1,500 บาท  และตั้ งอยู่ ในพื้ นที่ เขตธนบุ รี  
เขตคลองสาน  เขตจอมทอง เขตบางกอกใหญ่  
เขตบางกอกน้อย เขตบางพลัด เขตตลิ่งชัน เขต 
ทวีวัฒนา โดยเป็นร้านซาลอนที่ไม่สั่งซื้อน้ ายาดัดผม 
พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์จากยี่ห้อผลิตภัณฑ์ 

กฎที่ 12 ถ้าร้านซาลอนมีค่าบริการย้อมผมมี
ราคาต่ ากว่า 1,500 บาท โดยเป็นร้านค้าที่มีการสั่งซื้อ
ผลิตภัณฑ์ 2-3 ครั้งต่อเดือน พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์
จากของแถม 

กฎที่ 13 ถ้าร้านซาลอนมีค่าบริการย้อมผมมี
ราคาต่ ากว่า 1,500 บาท โดยเป็นร้านค้าที่มีการสั่งซื้อ
ผลิตภัณฑ์ 4 ครั้งต่อเดือน พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์จาก
ยี่ห้อผลิตภัณฑ์ 

กฎที่ 14 ถ้าร้านซาลอนมีค่าบริการย้อมผมมี
ราคาต่ ากว่า 1,500 บาท โดยเป็นร้านค้าที่มีการสั่งซื้อ
ผลิตภัณฑ์มากกว่า 2 ครั้งต่อเดือน  พิจารณาซื้อ
ผลิตภัณฑ์จากยี่ห้อผลิตภัณฑ์ 

กฎที่ 15 ถ้าร้านซาลอนมีค่าบริการย้อมผมมี
ราคาต่ ากว่า 1,500 บาท โดยเป็นร้านค้าที่มีการสั่งซื้อ
ผลิตภัณฑ์ เดือนละ 1 ครั้ง และมีปริมาณจ านวน 
การสั่ งซื้ อผลิตภัณฑ์ต่อครั้ งอยู่ ระหว่าง  10,001-
30,000 บาท พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์จากราคาปัจจุบัน
ที่ยอมรับได้ 

กฎที่ 16 ถ้าร้านซาลอนมีค่าบริการย้อมผมมี
ราคาต่ ากว่า 1,500 บาท โดยเป็นร้านค้าที่มีการสั่งซื้อ
ผลิตภัณฑ์ เดือนละ 1 ครั้ง และมีปริมาณจ านวน 
การสั่ งซื้ อผลิตภัณฑ์ต่อครั้ งอยู่ ระหว่าง 5,000 -
10,000 บ าท  พิ จ ารณ าซื้ อผลิ ตภัณ ฑ์ จากยี่ ห้ อ
ผลิตภัณฑ์ 

กฎที่ 17 ถ้าร้านซาลอนมีค่าบริการย้อมผมมี
ราคาต่ ากว่า 1,500 บาท โดยเป็นร้านค้าที่มีการสั่งซื้อ
ผลิตภัณฑ์ เดือนละ 1 ครั้ง และมีปริมาณจ านวน 
การสั่ งซื้ อผลิตภัณ ฑ์ ต่ อครั้ งต่ ากว่า  5,000 บาท 
พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์จากยี่ห้อผลิตภัณฑ์ 

กฎที่ 18  ถ้าร้านซาลอนมีค่าบริการย้อมผมมี
ราคามากกว่า 3,501 บาท และมีปริมาณลูกค้า 4 - 6 คน
ต่อวัน พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์จากยี่ห้อผลิตภัณฑ์ 

กฎที่ 19 ถ้าร้านซาลอนมีค่าบริการย้อมผมมี
ราคามากกว่า 3,501 บาท และมีปริมาณลูกค้าน้อย
กว่า 3 คนต่อวัน พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์จากของแถม 

กฎที่ 20 ถ้าร้านซาลอนมีค่าบริการย้อมผมมี
ราคามากกว่า 3,501 บาท และมีปริมาณลูกค้ า
มากกว่า 10 คนต่อวัน พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์จากการ
ลดราคา 

แบบจ าลองในกลุ่มที่ 3 สามารถสรุปอยู่ในรูป
ของกฎหลัก ได้ดังนี้ 

กฎที่ 1 ถ้าร้านซาลอนมีการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์
เดือนละ 1 ครั้ง พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์จากยี่ ห้อ
ผลิตภัณฑ์ 

กฎที่ 2 ถ้าร้านซาลอนมีการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์
เดือนละ 2 - 3 ครั้ง โดยมีจ านวนช่างเสริมสวย 1 - 2 คน 
และไม่สั่ งซื้ อผลิตภัณฑ์ทรีท เม้นท์  พิ จารณาซื้อ
ผลิตภัณฑ์จากของแถม 

กฎที่ 3 ถ้าร้านซาลอนมีการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์
เดือนละ 2 - 3 ครั้ง โดยมีจ านวนช่างเสริมสวย 1 - 2 คน 
โดยสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ทรีทเม้นท์ มีปริมาณลูกค้าต่อวัน 
4 - 6 คน มีค่าบริการสระ ซอย ไดร์ต่ ากว่า 500 บาท 
พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์จากยี่ห้อผลิตภัณฑ์ 

กฎที่ 4 ถ้าร้านซาลอนมีการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์
เดือนละ 2 - 3 ครั้ง โดยมีจ านวนช่างเสริมสวย 3 - 4 คน  
และตั้ งอยู่ ในพื้ นที่ เขตจตุจั กร เขตบางซื่ อ  เขต
ลาดพร้าว เขตหลักสี่ เขตดอนเมือง เขตสายไหม เขต
บางเขน พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์จากของแถม 

กฎที่ 5 ถ้าร้านซาลอนมีการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์
เดือนละ 2 - 3 ครั้ง โดยมีจ านวนช่างเสริมสวย 3 - 4 คน  
และตั้งอยู่ในพื้นที่เขตบางกะปิ เขตสะพานสูง เขตบึงกุ่ม 
เขตคันนายาว เขตลาดกระบัง เขตมีนบุรี เขตหนองจอก 
เขตคลองสามวา เขตประเวศ และไม่สั่งซื้อผลิตภัณฑ์ 
ทรีทเม้นท์ พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์จากการลดราคา 

กฎที่ 6 ถ้าร้านซาลอนมีการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์
เดือนละ 2 - 3 ครั้ง โดยมีจ านวนช่างเสริมสวย 3 - 4 คน  
และตั้ งอยู่ ในพื้ นที่ เขตบางกะปิ  เขตสะพานสู ง  
เขตบึงกุ่ม เขตคันนายาว เขตลาดกระบัง เขตมีนบุรี 
เขตหนองจอก เขตคลองสามวา  เขต ป ระเวศ  
โดยสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ทรีทเม้นท์ และเปิดให้บริการ
มาแล้ว 1 - 3 ปี พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์จากการลดราคา 
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กฎที่ 7 ถ้าร้านซาลอนมีการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์
เดือนละ 2 - 3 ครั้ง โดยมีจ านวนช่างเสริมสวย 3 - 4 คน 
และตั้งอยู่ในพื้นที่เขตบางกะปิ เขตสะพานสูง เขต 
บึงกุ่ม เขตคันนายาว เขตลาดกระบัง เขตมีนบุรี เขต
หนองจอก  เขตคลองสามวา เขตประเวศ โดยสั่งซื้อ
ผลิตภัณฑ์ทรีทเม้นท์ และเปิดให้บริการมาแล้ว 4 - 7 ปี 
พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์จากของแถม 

กฎที่ 8 ถ้าร้านซาลอนมีการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์
เดือนละ 2 - 3 ครั้ง โดยมีจ านวนช่างเสริมสวย 3 - 4 คน  
และตั้งอยู่ในพื้นที่ เขตภาษีเจริญ เขตบางแค เขต 
หนองแขม เขตบางขุนเท ียน เขตบางบอน เขต
ราษฎร์บูรณะ เขตทุ่ง-ครุ พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์จาก
การลดราคา 

กฎที่ 9 ถ้าร้านซาลอนมีการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์
มากกว่า 2 เดือนต่อครั้ง โดยมีราคาค่าดัดผมอยู่
ระหว่าง 1,501 - 3,000 บาท พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์
จากการลดราคา 

กฎที่ 10 ถ้าร้านซาลอนมีการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์
มากกว่า 2 เดือนต่อครั้ง โดยมีราคาค่าดัดผมอยู่
ระหว่าง 800 - 1,500 บาท พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์
จากยี่ห้อผลิตภัณฑ์ 

กฎที่ 11 ถ้าร้านซาลอนมีการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์
มากกว่า 2 เดือนต่อครั้ง โดยมีราคาค่าดัดผมต่ ากว่า 
800 บาท พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์จากราคาปัจจุบันที่
ยอมรับได้ 

กฎที่ 12 ถ้าร้านซาลอนมีการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ 
4 คร้ังต่อเดือน โดยมีราคาค่ายืดผมอยู่ระหว่าง 3,001-
5,000 บาท พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์จากของแถม 

กฎที่ 13 ถ้าร้านซาลอนมีการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ 
4 ครั้งต่อเดือน โดยมีราคาค่ายืดผมต่ ากว่า 2,000 
บาท พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์จากการลดราคา 

กฎที่ 14 ถ้าร้านซาลอนมีการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ 
4 คร้ังต่อเดือน โดยมีราคาค่ายืดผมอยู่ระหว่าง 2,000-
3,000 บาท พิจารณาซื้อผลิตภัณฑ์จากการลดราคา 

 
สรุปและอภิปรายผล (Conclusion and Discussion) 

งานวิจัยนี้ได้น าเสนอการวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผล
ต่อการซื้อผลิตภัณฑ์ท าผมของลูกค้าในธุรกิจซาลอน
โดยใช้เทคนิคการจัดกลุ่มแบบสองขั้นตอน และการ
สร้างแบบจ าลองพฤติกรรมของผู้ประกอบการธุรกิจ 
ซาลอนโดยใช้เทคนิคต้นไม่ตัดสินใจ 

1) จากการวิเคราะห์ผลการจัดกลุ่มจากการ
พิจารณาจากค่า RS ส าหรับการจัดกลุ่มที่ศึกษาใน 
ขั้นแรกเป็นการจัดกลุ่มตามประเภทผลิตภัณฑ์ที่สั่งซื้อ
เข้ามาใช้ในร้านในปริมาณมาก เพื่อวิเคราะห์จ านวน
กลุ่มที่เหมาะสม ส าหรับการวิเคราะห์หาจ านวนกลุ่มที่
เหมาะสมนี้วิเคราะห์โดยใช้เทคนิคโครงข่ายประสาท
เทียม หรือ Self-Organizing Maps เนื่ องจากเป็น
วิธีการที่ง่ายและคงทนต่อข้อมูลรบกวนได้ดี  จากผล
การทดลองพบว่าจ านวนกลุ่มที่ เหมาะสมเท่ากับ  
3 กลุ่ม ในขั้นตอนต่อไปเป็นการวิเคราะห์การจัดกลุ่ม
โดยใช้เทคนิคเคมีนส์ในการจัดกลุ่มและวิเคราะห์ผล
การจัดกลุ่มจากการพิจารณาจากค่า RS เช่นกัน จาก
ผลการทดลองพบว่าการจัดกลุ่มโดยใช้เทคนิคเคมีนส์
และก าหนดให้มีจ านวนกลุ่มเท่ากับ 3 กลุ่ม ให้ค่า RS  
เท่ากับ 0.59728   

2) ท าการแบ่งแยกกลุ่มข้อมูลที่ผ่านการจัดกลุ่ม
แล้ว จากนั้นเพิ่มคุณลักษณะข้อมูลทั่วไปที่เกี่ยวข้องกับ
ร้านซาลอน เช่น พื้ นที่ เขต ปริมาณลูกค้ า  ราคา
ค่าบริการยืดผม ราคาค่าบริการสระ ซอย ไดร์ เป็นต้น 
รวมคุณ ลั กษณ ะที่ เพิ่ ม เติ ม เข้ าไป ใหม่ เพื่ อ ใช้ ใน 
การวิ เคราะห์แบบจ าลองพฤติกรรมมีจ านวน 20 
คุณลักษณะ โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อสร้างแบบจ าลองใน
แต่ละกลุ่มโดยใช้เทคนิคต้นไม้ตัดสินใจ เนื่องจากเทคนิค
ต้นไม้ตัดสินใจนี้สามารถแปลงออกมาให้อยู่ในรูปแบบ
ของกฎได้ง่าย ทั้งนี้ได้ก าหนดให้คุณลักษณะเกณฑ์การ
ตั ดสิ น ใจซื้ อผลิ ตภัณฑ์ เป็ นผลเฉลยในการสร้าง
แบบจ าลองและสรปุออกมาให้อยู่ในรูปแบบของกฎหลัก  

ส าหรับจ านวนกฎที่ได้จากการวิเคราะห์โดย
วิธีการจ าแนกข้อมูลจากเทคนิคต้น ไม้ตัดสิน ใจ 
สามารถสร้างแบบจ าลองและสรุปออกมาในรูปของกฎ 
โดยแบบจ าลองในแต่ละกลุ่มสามารถสรุปจ านวนกฎ
ได้ ดังต่อไปนี้ 

ในกลุ่มที่  1 สามารถสร้างแบบจ าลองและสรุป
ออกมาให้อยู่ในรูปแบบของกฎหลัก ได้จ านวน 15 กฎ 

ในกลุ่มที่ 2 สามารถสร้างแบบจ าลองและสรุป
ออกมาให้อยู่ในรูปแบบของกฎหลัก ได้จ านวน 20 กฎ 

ในกลุ่มที่ 3 สามารถสร้างแบบจ าลองและสรุป
ออกมาให้อยู่ในรูปแบบของกฎหลัก ได้จ านวน 14 กฎ 

ส าหรับประโยชน์ที่ได้จากงานวิจัยนี้สามารถท า
ให้ ผู้ ข ายผลิ ตภัณ ฑ์ ซาลอน ท่ีสน ใจสามารถน า
แบบจ าลองนี้ไปประยุกต์และพัฒนาเป็นกลยุทธ์เพื่อ

ส่งเสริมการขายผลิตภัณฑ์ขององค์กร โดยสามารถ
ก าหนดแผนการขายผลิตภัณฑ์ของทีมผู้ขายผลิตภัณฑ์
ซาลอน ตามเขตพื้นที่ที่ผู้ขายผลิตภัณฑ์ซาลอนมีกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมาย 

 ส าหรับการแนวทางในการศึกษาต่อไป คือ 
การศึกษาเทคนิคการวัดประสิทธิภาพในการจัดกลุ่ม
ข้อมูลเพิ่มเติมอีกนอกเหนือจากการวิเคราะห์จากค่า 
RS โดยมุ่งศึกษาสถิติอ่ืนๆ ที่สามารถวัดรูปแบบการ
กระจายของข้อมูลในแต่ละกลุ่มให้มีประสิทธิภาพมาก
ขึ้น อีกทั้งศึกษาเทคนิคการจัดกลุ่มข้อมูลเทคนิคอ่ืนๆ  
นอกเหนือจากเทคนิคเคมีนส์ และศึกษาเทคนิคการ
จ าแนกข้อมู ล ในการสร้างแบบจ าลอง เพิ่ ม เติ ม
นอกเหนือจากเทคนิคต้นไม้ตัดสินใจ  โดยแนวทาง
การศึกษาสามารถมุ่งเน้นไปที่เทคนิคที่ใช้ในการสร้าง

กฎเฉพาะ แต่ทั้งนี้ควรพิจารณาลักษณะของข้อมูลที่
น ามาศึกษาด้วย 
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ส่งเสริมการขายผลิตภัณฑ์ขององค์กร โดยสามารถ
ก าหนดแผนการขายผลิตภัณฑ์ของทีมผู้ขายผลิตภัณฑ์
ซาลอน ตามเขตพื้นที่ที่ผู้ขายผลิตภัณฑ์ซาลอนมีกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมาย 

 ส าหรับการแนวทางในการศึกษาต่อไป คือ 
การศึกษาเทคนิคการวัดประสิทธิภาพในการจัดกลุ่ม
ข้อมูลเพิ่มเติมอีกนอกเหนือจากการวิเคราะห์จากค่า 
RS โดยมุ่งศึกษาสถิติอ่ืนๆ ที่สามารถวัดรูปแบบการ
กระจายของข้อมูลในแต่ละกลุ่มให้มีประสิทธิภาพมาก
ขึ้น อีกทั้งศึกษาเทคนิคการจัดกลุ่มข้อมูลเทคนิคอ่ืนๆ  
นอกเหนือจากเทคนิคเคมีนส์ และศึกษาเทคนิคการ
จ าแนกข้อมู ล ในการสร้างแบบจ าลอง เพิ่ ม เติ ม
นอกเหนือจากเทคนิคต้นไม้ตัดสินใจ  โดยแนวทาง
การศึกษาสามารถมุ่งเน้นไปที่เทคนิคที่ใช้ในการสร้าง

กฎเฉพาะ แต่ทั้งนี้ควรพิจารณาลักษณะของข้อมูลที่
น ามาศึกษาด้วย 
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