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บทคัดยอ  

งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงคคือ 1. เพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคลตอพฤติกรรมการใชเครือขายสังคมออนไลน 2. เพื่อศึกษากฎ

ความสัมพันธดานการใชเครือขายสังคมออนไลนของบุคลากรที่สงผลตอธุรกิจการตลาดออนไลนขององคกร โดยเปนการนำแนวคิด

เทคนิคการทำเหมืองขอมูล โดยใชกฎความสัมพันธ มาประยุกตใชวิเคราะหพฤติกรรมการใชเครือขายสังคมออนไลน ของพนักงานใน

การขายสินคาออนไลน ซึ่งผลที่ไดรับทำใหทราบถึงพฤติกรรมการใชเครือขายสังคมออนไลน ปจจัยตางๆที่สำคัญตอการใชเครือขาย

สังคมออนไลน ความนิยมในการซื้อสินคาประเภทตางๆ โดยสามารถนำมาตอยอดในการเลือกใชเครือขายสังคมออนไลนที่ใชสงเสริม

ธุรกิจองคกรไดอยางเหมาะสม และเปนแนวทางในการพัฒนาทักษะบุคลากรในดานการใชเครือขายสังคมออนไลนเพ่ือใชในการพัฒนา

ตนเอง และชวยสงเสริมธุรกิจขององคกรได โดยสามารถสรุปพฤติกรรมการใชเครือขายสังคมออนไลน สรุปไดทั้งหมด 7 ขอ คือ          

1. เครือขายสังคมออนไลนที่นิยมใชมากที่สุด คือ Facebook 2. เครือขายสังคมออนไลนที่ประสบความสำเร็จในการขายมากที่สุด คือ 

Facebook 3. ความถ่ีมากที่สุดของการใชเครือขายสังคมออนไลน คือ 1-2 วันตอสัปดาห 4. กลุมบุคคลที่ขายสินคาไดมากที่สุด คือ 

เพื่อน 5. ประเภทสินคาที่ขายไดมากที่สุด คือ สินคาประเภทน้ำหอม เครื่องสำอาง 6. อันดับในการขายสินคาสินคาที่มากที่สุด คือ 

5001ขึ้นไป 7. ระดับความพึงพอใจกับคาคอมมิชชั่นมากที่สุด คือ นอย ดานกฎความสัมพันธ ผูวิจัยไดคาที่เหมาะสมจากการทดลอง 

คือ คาสนับสนุนขั ้นต่ำ (Minimum Support) รอยละ 70 และคาความเชื ่อมั ่นขั ้นต่ำ (Minimum Confidence) รอยละ 90 ได         

กฎความสัมพันธ ท้ังหมด 27 กฎ         เวน 1 บรรทัด (ตัวปกติ 14 พอยต) 

 

คำสำคัญ:  การทำเหมืองขอมูล กฎความสัมพันธ เครือขายสังคมออนไลน 

เวน 1 บรรทัด (ตัวปกติ 14 พอยต) 

Abstract  

The objective of this research was to examine the personal factors influencing online social networking 

behavior and explore the association rules governing the use of online social networking by employees, which 

impact the organization’s digital marketing efforts. The research introduced data mining techniques, by using 

association rules to analyze the social networking behavior of employees in promoting online products. The 

findings of the study revealed crucial information about online social networking behavior, identifying key factors 

that influence social networking and the popularity of various product types, which could be leveraged to select 
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the appropriate online social network platform. These results guided the development in utilizing online social 

networks for professional growth and promoting the business of the organization. The study covered seven aspects, 

including 1. Facebook is the most popular social network, 2. Facebook is the most successful platform for selling 

products, 3. 1-2 day per week is the most frequency of social network usage, 4. Friend is the most target groups 

for selling products, 5. Perfume and cosmetics is the most types of products sold, 6. 5001up is the most product 

sales rankings, and 7. Low is the most levels of satisfaction with the commission. In this research, experimental 

optimum values of 70% Minimum Support and 90% Minimum Confidence for the association rules were utilized, 

resulting in 27 rules. 

เวน 1 บรรทัด (ตัวปกติ 14 พอยต) 
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1. บทนำ  

ในสถานการณโลกปจจุบันที ่มีการพัฒนาอยางรวดเร็วของเทคโนโลยีและวิถีการใชชีวิตของประชากรโลก มีการนำ

อินเทอรเน็ตมาใชงานเพิ่มขึ้นเปนอยางมาก ทั้งในระดับประเทศ และในระดับโลก จากการสำรวจในปจจุบันคนไทยสามารถเขาถึงการ

ใชงานอินเทอรเน็ตไดมากถึง 77% และมีการใชงานอินเทอรเน็ตมากเปนอันดับ 7 ของโลก โดยมีการใชงานเฉลี่ย 9.06 ชั่วโมงตอวัน 

ทั้งนี้ยังพบวาการใชงานอินเทอรเน็ตผานมือถือ มีการใชมากเปนอันดับ 2 ของโลก โดยมีการใชงานเฉลี่ยอยูที่ 5.28 ชั่วโมงตอวัน จาก

ขอมูลพฤติกรรมการใชงานอินเทอรเน็ตขางตนพบวา เหตุผลหลักที่คนไทยเขาเว็บไซต (Website) หรือ แอพพลิเคชั่น (Application) 

ตางๆ เปนการใชงานเครือขายสังคมออนไลน (Social Network) ถึง 95.2% ซึ่งอยูอันดับ 2 จากการใชงานอินเทอรเน็ตทั้งหมด โดย

เปนรองอันดับ 1 การสนทนาออนไลน (Chat) ท่ีมีการใชงานคิดเปน 95.6% (ณัฐพล/2564)  

       ในยุคที ่ความเจริญกาวหนาทางเทคโนโลยี สงผลใหเกิดการเปลี่ยนแปลง การพัฒนา อยางรวดเร็วและตอเนื ่องน้ัน 

ขณะเดียวกันไดมีการแพรระบาดของเช้ือไวรัสโคโรนา 2019 (COVID-19) ซึ่งสงไดสงผลกระทบรุนแรงตอเศรษฐกิจไปท่ัวท้ังโลก ท้ังน้ีใน

ป 2564 มีการประเมินวามูลคาการขายสนิคาบนแพลตฟอรมออนไลน ขยายตัวเปนอยางมากโดยเพ่ิมข้ึนถึง 30% เมื่อเทียบกับป 2563 

โดยมีมูลคาประมาณ 3 แสนลานบาท โดยมีปจจัยเกิดจากการระบาดของโควิด 19 ที่สงใหพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค

เปลี่ยนแปลงไปดวย ซึ่งมีการเปลี่ยนวิธีการซื้อสินคามาเปนการซื้อสินคาออนไลนเพิ่มมากขึ้น (ศูนยวิจัยกสิกรไทย/2564) สงผลให

องคกรตางๆ จำเปนตองมีการปรับตัวตอการเปลี่ยนแปลงดังกลาว และยังสงผลใหเกิดการแขงขันที่มีความรุนแรงมากยิ่งขึ้น จึงเปน

เหตุผลหลักท่ีองคกรตางๆความจำเปนตองมีการสรางความไดเปรียบทางธุรกิจโดยการนำเทคโนโลยีมาประยุกตใช เพ่ือชวยในการเพ่ิม

รายได หรือยอดขายใหไดมากยิ่งข้ึน 

         จนเปนที่มาของการปรับตัวตอสถานการณดังกลาวของธุรกิจ โดยเฉพาะอยางยิ่งกับธุรกิจพาณิชยกรรม (Merchandising 

Business) โดยกิจการหรือ ธุรกิจประเภทนี้ไมไดมีการผลิตสินคาขึ้นมาเอง แตจะเปนการซื้อสินคาโดยตรงจากผูผลิต หรือจากโรงงาน

อุตสาหกรรม เพื่อจัดจำหนาย โดยที่จะมีการเรียกชื่อธุรกิจประเภทนี้วา “ธุรกิจซื้อมาขายไป” ตัวอยางเชน หางสรรพสินคา รานขาย

หนังสือ รานขายเสื้อผาสำเร็จรูป รานขายเฟอรนิเจอร รานขายของชำ เปนตน ซึ่งเปนประเภทธุรกิจที่อยูรอบตัวเรา ทั้งนี้ไมเพียงแต

เทคโนโลยีตางๆ ท่ีทุกธุรกิจจะตองนำมาปรับใชเพ่ือชวยในการสงเสริม และพัฒนาใหธุรกิจสามารถดำเนินกิจการตอไปได นอกจากน้ียัง

มีบุคลากรขององคกรซึ่งเปนสวนหนึ่ง และสวนสำคัญในการดำเนินธุรกิจ และสงเสริมธุรกิจ จำเปนตองมีปรับตัวกับผลกระทบ และ

ปญหาตางๆท่ีเกิดข้ึน ดวยเหตุน้ีจึงมีการนำเอากลยุทธทางเทคโนโลยีตางๆ มาปรับใชใหกับบุคลากรในองคกรเพ่ือใชพัฒนาตนเอง และ

สามารถสงเสริมธุรกิจใหดียิ่งข้ึน ซึ่งเปนสิ่งสำคัญเปนอยางยิ่งในชวงสถานการณปจจุบัน    

         ผูวิจัยจึงมีความสนใจที่จะนำขอมูลการขายสินคาออนไลนของพนักงาน มาศึกษาโดย การนำทฤษฎีเหมืองขอมูล (Data 

Mining) มาใชในการทำนายขอมูล ทั้งนี้ทางผูวิจัยเลือกใช กฎความสัมพันธ (Association Rules) ในการวิเคราะหพฤติกรรมการใช
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เครือขายสังคมออนไลนในการขายสินคาออนไลนของพนักงาน เพ่ือนำมาใชเปนแนวทางการสงเสริมธุรกิจ โดยนำขอมูลจากการศึกษา

ที่ไดมาวิเคราะห เพื่อนำมาพัฒนาความรูใหกับบุคลากรในองคกร รวมถึงนำไปสูการสรางทัศนคติแบบใหม ใหสอดรับกับนวัตกรรม

ใหมๆ ทางดานเศรษฐกิจ เทคโนโลยี สังคม และวัฒนธรรม ท่ีเกิดการพัฒนาอยางรวดเร็ว รวมท้ังเปนการสงเสริมการใชเครือขายสังคม

ออนไลนในชีวิตประจำวัน ใหเกิดประโยชน เพ่ือเปนตัวชวยในการเพ่ิมรายไดใหกับธุรกิจ และบุคลากรขององคกร 

 บรรทัด  1.1 แนวคิดและทฤษฎีการทำเหมืองขอมูล (Data Mining)  

         การทำเหมืองขอมูล หมายถึง ข้ันตอนการคนหาขอมูล ขอความรู หรือสารสนเทศ จากฐานขอมูลท่ีมีความซับซอนและขนาด

ใหญ โดยนำขอมูลที่เปนประโชยนมาใชในการตัดสินใจ โดยนำมาใชในการพยากรณ หรือการสรางตัวแบบสำหรับการจำแนกหนวย 

สำหรับหาขอสรุปจากฐานขอมูล ท้ังน้ีการทำเหมืองขอมูลน้ันประกอบดวย การนำการเรียนรูผานระบบคอมพิวเตอร และกระบวนการ

ทางสถิติ เพื่อสรางกฎเกณฑ ตัวแบบ ขอความรูจากฐานขอมูลขนาดใหญ และรูปแบบการพยากรณ โดยวิธีการทำเหมืองขอมูลมี

กระบวนการหลายข้ันตอน โดยมีการใชวิธีการ หรือเทคนิคตางๆ เชน การคนหาความสัมพันธ การจัดกลุม เปนตน การดำเนินงานเปน

การสรางตัวแบบ (Modeling) ที่สามารถอธิบายความเปนไปได จากสภาพการณหนึ่งที่เกิดขึ้นแลว หรือที่ไมทราบคำตอบ หรือที่เรา

ทราบคำตอบแลว โดยการนำตัวแบบท่ีไดมาใชอธิบายสถานการณหรอืเหตุการณท่ียังไมเกิดข้ึน โดยตัวแบบเหลาน้ีมีการรวบรวมแนวคดิ

หรือเครื่องมือตางๆ เขาดวยกัน เปนไดท้ังตัวแบบท่ีงาย หรือมีความซับซอน เพ่ือท่ีจะดำเนินการหาขอความรูหรือขอมูล ท่ีอยูในรูปแบบ

ขอมูลขนาดใหญได โดยเปนการนำเทคโนโลยีเหมืองขอมูล มาจัดการขอมูลเพื่อทำใหการทำเหมืองขอมูลมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

เพราะฉะนั้นหากมีฐานขอมูลขนาดใหญและขอมูลที่มีคุณภาพ การนำเหมืองขอมูลมาใช จะชวยในการแสวงหาโอกาสใหมๆทาง    

ธุรกิจ ทั้งนี้การทำเหมืองขอมูลเปนกระบวนการอัตโนมัติ ซึ่งชวยทำใหพบขอความรู หรือสารสนเทศ ในฐานขอมูลขนาดใหญได                

(ณัฐวลัย คมขำ, 2556, น. 19) 

 1.1.1 ขั้นตอนการทำเหมืองขอมลู (Process of Data Mining)   

         เปนขั้นตอนในการวิเคราะหขอมูล ทางผูวิจัยไดใชวิธีการหาความรูแบบ CRISP-DM หรือ Cross Industry Standard 

Process for Data Mining  โดยเปนมาตรฐานที ่ถูกพัฒนาขึ ้นโดยบริษัท SPSS, Daimler Chrysler, NCR ซึ ่งเปนบริษัทที ่ผลิต

ซอฟตแวรในการทำเหมืองขอมูล CRISP-DM มีข้ันตอนแบงออกเปน 6 ข้ันตอน (Shearer, 2000, pp. 13) ดังน้ี 

 

 
 

ภาพท่ี 1  การทำเหมืองขอมูลโดยการใช CRISP-DM 

ท่ีมา : https://tse3.mm.bing.net/th?id=OIP.JJmglBgay_MN9n1tS02wdgHaHa&pid 
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 1.1.1.1 ความเขาใจทางธุรกิจ (Business Understanding) คือ ข้ันแรกในการทำเหมืองขอมูลการจะสรางเหมือง

ขอมูลขึ้นมานั้นจำเปนจะตองรูและทำความเขาใจกับปญหา หรือโอกาสเชิงธุรกิจ และจะตองสามารถระบุเปาหมายที่เราตองการจาก

การทำเหมืองขอมูลได เชน ตองการแบงกลุมนักศึกษาเพื่อวัดศักยภาพของผูเรียน ตองการหาความสัมพันธของรายวิชา ตองการ

พยากรณผลการศึกษา เปนตน และจะตองมีการตั้งเกณฑความสำเร็จ เชน ตองการคาความถูกตองที่ 70% หรือ ตองการความ

ผิดพลาดท่ียอมรับได 30% เปนตน นอกจากน้ันแลวยังตองทำการวางแผนการจัดเก็บขอมูล และข้ันตอนการสรางตัวแบบอีกดวย 

         1.1.1.2 ความเขาใจเกี่ยวกับขอมูล (Data Understanding) คือ เปนข้ันตอนการทำความเขาใจกับขอมูลท่ีมี เพ่ือ

ทำความเขาใจกับขอมูลที่นำไปใชในการวิเคราะห โดยมีวิธีการ คือ การเก็บและรวบรวมขอมูล กำหนดคุณสมบัติของขอมูล อธิบาย

ขอมูล สำรวจขอมูล และการตรวจสอบความถูกตองของขอมูล เพ่ือเปนการแสดงใหเห็นวาขอมูลมีความนาเช่ือถือมากนอยเพียงใด ทำ

ใหสามารถวิเคราะหไดวาขอมูลท่ีนำมาใชน้ันมีปริมาณเพียงพอ มีความเหมาะสม หรือ มีรายละเอียดเพียงพอท่ีจะนำไปวิเคราะหหรือไม 

         1.1.1.3 การเตรียมขอมูล (Data Preparation) คือ ข้ันตอนการเตรียมขอมูล โดยเปนข้ันตอนท่ีใชเวลาดำเนินการ

มากท่ีสุด และมีความสำคัญมากท่ีสุด เน่ืองจากผลลัพธท่ีไดจากการทำเหมืองขอมูลน้ันจะใหผลลัพธดีหรือไมดีน้ันข้ึนอยูกับคุณภาพของ

ขอมูล โดยข้ันตอนน้ีเปนการจัดรูปแบบของขอมูลใหม ใหอยูในรูปแบบท่ีเหมาะสมเหมาะสำหรับการนำไปใชวิเคราะหขอมูล หลังจากท่ี

เราไดทำการวิเคราะห รวบรวม และเก็บขอมูลท่ีไดแลว จะมีการนำขอมูลท่ีไดมาดำเนินการตอ 3 ข้ันตอน ดังน้ี 

            • การคัดเลือกขอมูล (Data Selection) คือ ขั้นตอนเริ่มตนของการคัดเลือกขอมูล โดยจะระบุถึงแหลงที่มาของ

ขอมูลที่ตองการ เชน มาจากแบบสอบถาม จากเอกสาร จากฐานขอมูล เปนตน บอกความหมายและประเภทของขอมูลนั้น ๆ เชน 

ขอมูล รายไดของผูปกครองนักศึกษา ถูกเก็บเปนชนิดตัวเลข หรือเปนชวง ก็จะระบุใหเหมือนกันทุกคน เพ่ือทำใหขอมูลท่ีไดมาน้ันอยูใน

ลักษณะเดียวกัน 

            • การทำความสะอาดขอมูล (Data Cleaning) คือ การกลั่นกรองหรือทำความสะอาดขอมูลท่ีไมถูกตองน้ันใหอยูใน

รูปแบบท่ีตองการ โดยจัดการขอมูลท่ีท่ีไมครบถวน ขาดหายไป จัดการขอมูลท่ีคลาดเคลื่อน หรือมีความผิดพลาดไปจากคาความเปนไป

ไดหรือคาความเปนจริงของขอมูล และจัดการขอมูลท่ีซ้ำซอนกัน ซึ่งอาจเปนเพราะการจัดเก็บขอมูลท่ีไมดี 

            • การแปลงรูปแบบของขอมูล (Data Transformation) คือ ขั ้นตอนการนำขอมูลมาแปลงรูปแบบใหถูกตอง 

สมบูรณ สามารถนำไปวิเคราะหตามข้ันตอนวิธีท่ีเลือกใชได เชน การเปลี่ยนจากตัวเลขอายุ ใหกลายเปนชวงอายุ เปนตน 

         1.1.1.4 การพัฒนาแบบจำลอง (Modeling) คือ เปนขั้นตอนการนำขอมูลที่สมบูรณ ไปดำเนินการสรางตัวแบบ 

หลังจากน้ันทำการเลือกข้ันตอนวิธีท่ีเหมาะสมในการทำเหมืองขอมูล ทำการกำหนดรูปแบบของการทดลองและทดสอบเพ่ือหาผลลัพธ 

และสรางตัวแบบ เทคนิคหลัก ๆ มีอยู 3 เทคนิค คือ 

 • Classification คือ การสรางตัวแบบจำลอง จากขอมูลที่มีอยู แลวเพื ่อทำการพยากรณในอนาคต เชน การ

พยากรณอากาศ 

            • Clustering คือ การจัดกลุมขอมูลท่ีมีความเหมือน หรือคลายคลึงรวมไวดวยกัน เชน แบงนักศึกษาตามเกรดเฉลี่ย  

            • Association Rues คือ การหากฎของความสัมพันธในขอมูลบางอยาง ท่ีเกิดรวมกัน เชน หากนักศึกษาได เกรด A 

วิชาแคลคูลัสมักจะไดเกรด A วิชาภาษาอังกฤษ  

         1.1.1.5 การประเมินผล (Evaluation) คือ ข้ันตอนการประเมินผล หรือวัดประสิทธิภาพ ข้ันตอนวิธี และตัวแบบท่ี

สรางข้ึนมาเพ่ือทำการหาวาข้ันตอนวิธีและตัวแบบไหนท่ีเหมาะสมกับขอมูลของเรามากท่ีสุด ความเหมาะสมน้ันข้ึนอยูกับคาท่ีจะนำมา

วิเคราะห เชน คาความผิดพลาด คาความถูกตอง เปนตน เมื่อเราไดตัวแบบที่ดีที่สุดแลวก็สามารถนำตัวแบบไปใชงานได แตหากวัด

ประเมินประสิทธิภาพแลวยังไมดีพอ จะตองทำการแกไขในข้ันตอนกอนหนาอีกครั้ง 

          1.1.1.6 การนำไปใช (Deployment) คือ การนำไปใชงาน เมื่อเราไดตัวแบบจำลองตามท่ีตองการแลว การนำไปใช

งานสามารถทำไดหลายรูปแบบ อาจจะอยูในรูปแบบของ โปรแกรมบนคอมพิวเตอร โปรแกรมบนมือถือ แอพพลิเคช่ัน เว็บไซต เปนตน 
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 1.2 แนวคิดและทฤษฎีกฎความสัมพันธ (Association Rules)   

            กฎความสัมพันธ หมายถึง วิธีการหาความสัมพันธของขอมูลในฐานขอมูล หรือชุดขอมูลขนาดใหญ เชน การคนหา

ความสัมพันธระหวางลูกคา และลักษณะการซื้อสินคา โดยผลจากการวิเคราะหจะอยูในรูปของกฎความสัมพันธ ซึ่งจะตองกำหนดคา

สนับสนุน (Support) และคาความเช่ือมั่น (Confidence) โดยจะเปนคาท่ีใชสำหรับบอกความนาสนใจของกฎ โดยจะอยูในรูปแบบของ

การทำนายที่วา หากเกิดเหตุการณใดขึ้นแลว จะเกิดเหตุการณใดบางตามขึ้นมา ดวยความมั่นใจกี่เปอรเซ็นต เชน ถามีลูกคาซื้อ

โทรศัพทมือถือแลว จะมีความมั่นใจเทาไรท่ีลูกคาคนน้ันจะซื้อแบตเตอรี่ไปดวย (ธีระวัฒน แสนปญญา, 2554, น. 9)   

 กฎความสัมพันธ แบงการทำงานออกเปน 2 ข้ันตอน ดังน้ี  

            1. สืบคนกลุมขอมูลท่ีเกิดข้ึนบอย (Frequent itemset)  

            2. การนำเอากลุมขอมูลท่ีเกิดข้ึนบอย จากข้ันตอนท่ี 1 มาสรางเปนกฎ 

         กลุมขอมูลท่ีจะถือวาเปนกลุมขอมูลท่ีเกิดข้ึนบอย เมื่อกลุมขอมูลน้ันมีคาสนับสนุนจากจำนวนการปรากฏของกลุมขอมูลน้ันใน

ฐานขอมูลไมนอยไปกวาคาสนันสนุนข้ันต่ำ ซึ่งเปนเกณฑท่ีผูใชกำหนด วามีกลุมขอมูลใดบางท่ีเกิดข้ึนบอย เชน ตองมีขอมูลผูซื้อสินคา 

A และ สินคา B ไปพรอมกันจากรานคาในฐานขอมูลไมนอยกวา 600 รายจากลูกคาท้ังหมด 1,000 ราย จึงจะถือวาสินคา A และสินคา 

B เปนกลุมขอมูลท่ีเกิดข้ึนบอย เปนตน 

         รูปแบบของกฎความสัมพันธจะใช IF Condition Then Result เชน  

         If A Then B คือ ถาซื้อ A แลวจะซื้อ B มีรูปแบบดังน้ี A → B เปนตน  

         คาสนับสนุน (Support) คือ คาท่ีบอกถึงจำนวนขอมูล ท่ีมาสนับสนุนกฎความสัมพันธท่ีเกิดข้ึนวาเปนจริงเพียงใด 

            ตัวอยาง รูปแบบของคาสนับสนุน  (A → B) = P (A∪B) 

         คาความเชื่อมั่น (Confidence) คือ คาที่บอกถึงความเปนไปไดที่ใชสำหรับสนับสนุน กฎความสัมพันธที่มีโอกาสเกิดข้ึน 

ตัวอยางเชน เมื่อลูกคามีการซื้อสินคา X แลวลูกคาจะซื้อสินคา Y รวมดวยมีโอกาสเกิดข้ึนเพียงใด   

            ตัวอยาง รูปแบบของคาความเช่ือมั่น  (A → B) = P (B/A) 

         กฎความสัมพันธท่ีมีความนาสนใจ คือ กฎท่ีมีคาสนับสนุนสูงกวา คาความเช่ือมั่นต่ำสุด และคาสนับสนุนต่ำสุดท่ีไดกำหนดไว 

โดยมีตัวอยางการทำงานในข้ันตอนท่ี 1 ดังแสดงในตาราง 1 

 

ตารางท่ี 1  ตัวอยางขอมูลรายการซื้อสินคา 

รายการท่ี ขอมูล 

รายการ 1 สินคา ACD 

รายการ 2 สินคา BCE 

รายการ 3 สินคา ABCE 

รายการ 4 สินคา BE 

รายการ 5 สินคา ABCE 
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 จากตารางท่ี 1 แสดงตัวอยางการซื้อสินคาของรานคาจากฐานขอมูล โดยประกอบดวย รายการท่ี คือ รายการซื้อสินคา และ 

ขอมูล คือ รายละเอียดของสินคา 

 

ตารางท่ี 2  กลุมขอมูลท่ีเกิดข้ึนซ้ำ และคาสนับสนุนจากฐานขอมูลตัวอยาง 

รายการ ขอมูล 

รายการ {AC} จำนวน 3 (60%) 

รายการ {BC} จำนวน 3 (60%) 

รายการ {BE} จำนวน 4 (60%) 

รายการ {CE} จำนวน 3 (60%) 

รายการ {BCE} จำนวน 3 (60%) 

         

 จากตารางท่ี 2 แสดงผลของการกำหนดคาสนับสนุนข้ันต่ำท่ีใชสืบคนกลุมขอมูลท่ีเกิดข้ึนซ้ำมีคาเปน 60 เปอรเซ็นต โดยการ

ทำงานของการสืบคนกฎความสัมพันธในขั้นตอนแรกนี้ จะไดกลุมขอมูลที่เกิดขึ้น โดยกลุมขอมูล คือ กลุมขอมูลที่เกิดขึ้นบอย และคา

สนับสนุน คือ จำนวนครั้งท่ีกลุมขอมูลน้ันปรากฏในฐานขอมูล  

         ผลจากการทำงานของเหมืองขอมูลในขั้นตอนที่ 2 โดยกำหนดใหกฎที่สรางขึ้นอยูในรูปของกฎความสัมพันธ โดยกำหนดคา

ความเช่ือมั่นข้ันต่ำไวท่ี 80 เปอรเซ็นต ดังแสดงในตาราง 3 

 

ตารางท่ี 3  ตัวอยางของกฎความสัมพันธท่ีสามารถสรางข้ึนไดจากกลุมขอมูลท่ีเกิดข้ึนบอย 

กฎ คาความเชื่อมั่น 

กฎท่ี 1 {A}→{C} 3/3 (100%) 

กฎท่ี 2 {B}→{C} 3/4 (75%) 

กฎท่ี 3 {B}→{E} 4/4 (100%) 

กฎท่ี 4 {C}→{E} 3/4 (75%) 

กฎท่ี 5 {BC}→{E} 3/3 (100%) 

  

 จากตารางท่ี 3 จะไดตัวอยางของกฎความสัมพันธ โดยกฎที่ได คือ กฎที่สรางไดจากกลุมตัวอยางที่เกิดขึ้นบอย และคาความ

เชื่อมั่นจากกฎความสัมพันธนั้นๆ ทั้งนี้ขอมูลตัวอยางสามารถแปลความหมายไดดังนี้ {B}→{C} หมายความวา รายการซื้อสินคาใน

ฐานขอมูลท่ีมีขอมูล {B} ปรากฏอยูมีความเปนได 75 เปอรเซ็นตท่ีจะมี {C} ปรากฏอยู 

 1.3 งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ  

         ฉวีวงศ บวรกีรติขจร (2560) ไดทำวิจัย การซื้อขายสินคากลุมแฟชั่นในสื่อสังคมออนไลน เพื่อศึกษาสภาพการณของการซื้อ

ขายผานสื่อสังคมออนไลน โดยเฉพาะสินคากลุมแฟช่ัน เพ่ือศึกษาพฤติกรรมทางการตลาด โครงสรางของตลาด รวมท้ังการดำเนินงาน

ของการซื้อขายสินคาในสื่อสังคมออนไลน ทั้งนี้ยังมีการศึกษาทัศนคติ และพฤติกรรมของผูซื้อในการเลือกซื้อสินคากลุมแฟชัน่ผานสื่อ
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สังคมออนไลน โดยทางผูวิจัย ไดใชวิธีวิจัยเชิงปริมาณ และวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ โดยใชเทคนิคการตรวจสอบสามเสา เพื่อใชในการ

ตรวจสอบหาคาความถูกตอง และคุณภาพของงานวิจัย ผลการวิจัยพบวา คุณลักษณะทางประชากร ไดแก เพศ การศึกษา รายได และ

อายุที่แตกตางกัน มีความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลการตัดสินใจซื้อสินคากลุมแฟชั่นในสื่อสังคมออนไลน

แตกตางกัน ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาแฟช่ันกลุมผานสื่อสังคมออนไลน พบวา ปจจัยดานชองทาง

จัดจำหนาย มีคาเฉลี่ยสูงสุด รองลงมาคือ ดานความปลอดภัยในการชำระเงิน 

 จิรภัทร เริ่มศรี และ ภัทรศินี แสนสำแดง (2561) ไดทำวิจัย การตัดสินใจสั่งซื้อสินคาออนไลนของผูบริโภคในภาคตะวันออก 

เฉียงเหนือ เพื่อศึกษาการตัดสินใจในสวนประสมทางการตลาด และความนาเชื่อถือในการสั่งซื้อสินคาออนไลน เปรียบเทียบลักษณะ

ประชากรของผูบริโภคที่มีการตัดสินใจสั่งซื้อสินคาออนไลนแตกตางกัน และ ศึกษาความสัมพันธระหวางลักษณะประชากรกับการ

ตัดสินใจสั่งซื้อสินคาออนไลนของผูบริโภคในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ โดยใชระเบียบวิธีวิจัยเชิงปริมาณ และใชแบบสอบถาม เปน

เครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล แบบวัดผลครั้งเดียว เพ่ือศึกษาตัวแปรดานตางๆ ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคท่ีมีอายุ ระดับการศึกษา 

และอาชีพ ใหความสำคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาชองทางออนไลนโดยภาพรวม และรายดาน

แตกตางกัน สำหรับลักษณะประชากรดานเพศ รายไดตอเดือน ประสบการณการสั่งซื้อ มีผลตอการตัดสินใจสั่งซื้อสินคาออนไลน ไม

แตกตางกัน         

 สุชาดา สุดจิตร (2565) ไดทำวิจัย พฤติกรรมและปจจัยทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานเครือขายสังคม

ออนไลนของประชาชนในจังหวัดภูเก็ต เพื่อศึกษา พฤติกรรมการซื้ อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลน ความคิดเห็นตอปจจัยทาง

การตลาดที่สงผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลน ความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเครือขาย

สังคมออนไลน และเปรียบเทียบปจจัยทางการตลาดที่สงผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนจำแนกตามขอมููล

ทั่วไปของประชาชนในจังหวัดภูเก็ต โดยใชการวิจัยเชิงสำรวจ ใชวิธีสุมตัวอยางแบบเจาะจง และใชแบบสอบถาม เปนเครื่องมือในการ

เก็บรวบรวมขอมูล ผลการวิจัยพบวา ชองทางการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนที่ไดรับความนิยมมากที่สุด คือ Facebook 

รองลงมาคือ Instagram, Line, Twitter ตามลำดับ ผูที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อสินคามากที่สุด คือ สื่อโฆษณารองลงมา คือ 

เพื่อน/คนรูจัก  และครอบครัว/ญาติ ตามลำดับ ประเภทสินคาที่สั่งซื้อมากที่สุดคือ เสื้อผา/เครื่องประดับ รองลงมาคือ เครื่องสำอาง/

อาหารเสริม และอุปกรณอิเล็กทรอนิกส ตามลำดับ 

 ดารณี พิมพชางทอง (2561) ไดทำวิจัย การวิเคราะหจัดกลุมเพ่ือการรณรงคทางการตลาดดวยการใชเครือขายสังคมออนไลน 

เพ่ือศึกษา ปจจัยสำคัญท่ีสุดท่ีมีอิทธิพลตอการซื้อสินคาหรือการบริการท่ีโฆษณาทางสื่อสังคมออนไลน และเพ่ือระบุกลุม และลักษณะ

ประจำกลุมของลูกคาท่ีมีลักษณะเหมือนกันสำหรับกลุมท่ีซื้อสนิคาหรอืการบริการเมือ่เห็นโฆษณาทางสื่อสงัคมออนไลน  โดยใชการวิจัย

เชิงสำรวจ ใชวิธีการเก็บขอมูลแบบตามสะดวก และใชแบบสอบถาม เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล ผลการวิจัยพบวา ผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 21-30 ป มีสถานภาพโสด มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ดานพฤติกรรมออนไลน 

ผลการวิจัยพบวา Facebook เปนสื่อสังคมออนไลนที่ใชมากที่สุด และประเภทของสินคาออนไลนที่ซื้อมากที่สุด คือ สินคาแฟช่ัน 

ประเภท เสื้อผา รองเทา เปนตน  

 

2. วัตถุประสงคการวิจัย  

1. เพ่ือศึกษาปจจัยสวนบุคคลตอพฤติกรรมการใชเครือขายสังคมออนไลนในการสงเสริมธุรกิจทางดานการตลาดออนไลน 
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         2. เพื่อศึกษากฎความสัมพันธดานการใชเครือขายสังคมออนไลนของบุคลากรที่สงผลตอธุรกิจ และการตลาดออนไลนของ

องคกร 

เวน 1 บรรทัด (ตัวปกติ 14 พอยต) 

3. วิธีดำเนินการวิจัย  

 3.1 ประชากร 

         พนักงานของ บริษัท คิง เพาเวอร อินเตอรเนช่ันแนล จำกัด  สาขาจังหวัดภูเก็ต  จำนวน 1,162 คน 

 3.2 กลุมตัวอยาง 

         ท้ังน้ีผูวิจัยไดใชสูตรของ Taro Yamane โดยกำหนดคาความคลาดเคลื่อน 0.05 ในการกำหนดขนาดของกลุมตัวอยาง   

                                                         จากสูตร   n = 𝑁𝑁
1+𝑁𝑁𝑒𝑒2

 

                            N  คือ  ขนาดประชากร 

                                                    n  คือ  ขนาดของกลุมตัวอยาง 

                                                    e  คือ  คาความคลาดเคลื่อนท่ีใชในการวิจัย 

                  แทนคาสูตร.  n =   1162
1+1162(0.052)

 

 n  =  297.5672 

                        . n  ≈    298 

จากสูตรของ Taro Yamane กำหนดใหกลุมตัวอยางเทากับ 298 คน ทั้งนี้แบบสอบถามที่ใชในเปนแบบสอบถามออนไลน 

โดยการสุมตัวอยางแบบความสมัครใจ  มีผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 387 คน หลังจากดำเนินการเตรียมขอมูล (Data Preparation) 

เหลือขอมูลแบบสอบถามท่ีสมบูรณ 327 คน ดังน้ันในการวิจัยในครั้งน้ีไดกำหนดกลุมตัวอยาง จำนวน 327 คน 

 3.3 เคร่ืองมือท่ีใชในการรวบรวมขอมูล 

         การวิจัยในครั ้งนี ้เปนการศึกษาแบบวิจัยเชิงสำรวจ (Survey Research) และแบบการวิจัยเชิงทดลอง (Experimental 

Research) โดยใชแบบสอบถามออนไลนในการเก็บรวบรวมขอมูล ท้ังน้ีแบบสอบถามมีคำถามท้ังหมด 15 ขอ แบงออกเปน 2 สวน คือ 

 1. ขอมูลสวนบุคคล มีคำถามท้ังหมด 6 ขอ 

            2. ขอมูลพฤติกรรมการใชเครือขายสังคมออนไลน ในการขายสินคาออนไลนในชวงสถานการณโควิด มีคำถามท้ังหมด 9 ขอ 

การเก็บรวบรวมขอมูล 

         แบบสอบถามที่ใชในการวิจัยในครั้งนี้เปนแบบสอบถามออนไลน โดยการสุมตัวอยางแบบความสมัครใจ ทั้งนี้แบบสอบถาม

ออนไลนไดใช Google Form ในการสรางและเก็บรวบรวมแบบสอบถาม 

 3.3.1. ขั้นตอนและวิธีการเก็บรวมรวมขอมูล 

         ในการวิจัยครั้งน้ีผูวิจัยมีข้ันตอนและวิธีการรวบรวมขอมูล คือ  

            • ดำเนินการสงลิงค (Link) แบบสอบถามออนไลน จาก Google Form ผาน แอพลิเคช่ัน Line ไปยังกลุมตัวอยาง เพ่ือให

กลุมตัวอยางตอบแบบสอบถาม 

            • ขอมูลแบบสอบถามท่ีไดจากกลุมตัวอยาง จะถูกจัดเก็บอยูในบัญชี Google 

            • เมื่อเก็บขอมูลเรียบรอยผูวิจัยจะทำการ Export ขอมูลจากบัญชี Google เพ่ือนำขอมูลท่ีมาวิเคราะหตอไป 

         ทั้งนี้สาเหตุที่ผูวิจัยไดเลือกการเก็บขอมูลแบบออนไลน เนื่องจากสามารถกระจาย แบบสอบถามไดทั่วถึง อีกทั้งยัง

สามารถเขาถึงขอมูลไดอยางรวดเร็ว ประหยัดงบประมาณในการพิมพแบบสอบถาม ขอมูลท่ีไดถูกจัดเก็บอยางมีระเบียบ และสามารถ

นำขอมูลหรือผลลัพธไปใชงานตอไดอยางสะดวก  

 3.3.2. ชวงเวลาในการเก็บรวบรวมขอมูล 

         การวิจัยในครั้งน้ีมีกำหนดระยะเวลาของการเก็บรวบรวมขอมูล ตั้งแต วันท่ี 1 ตุลาคม 2565 ถึงวันท่ี 31 ตุลาคม 2565 
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 3.4 การวิเคราะหขอมูล 

         การวิเคราะหขอมูลเปนกระบวนการที่ดำเนินการหลังจากเก็บรวบรวมขอมูลเรียบรอยแลว โดยขั้นตอนหลังจากเก็บรวบรวม

ขอมูลเรียบรอยแลว คือ การกำหนดคาตัวแปรใหกับขอมูลเพ่ือใชในการประมวลผล และการแปลงขอมูลท่ีไดใหอยูในรูปแบบของขอมูล

ที่จะใชประมวลผล ซึ่งทางผูวิจัยไดใชโปรแกรม WEKA Version 3.8.5 ในการประมวลผลขอมูล โดยการทำเหมืองขอมูลตามขั้นตอน

ของ CRISP-DM มีข้ันตอนการทำงาน 6 ข้ันตอน ดังน้ี 

 3.4.1. ความเขาใจทางธุรกิจ (Business Understanding) 

            เน่ืองจากสถานการณโรคระบาดโควิด-19 (COVID-19)  ไดสงผลตอการทองเท่ียวเปนอยางมาก  โดยเฉพาะมาตรการปด

ประเทศของแตละประเทศ  ทำใหนักทองเท่ียวตางชาติไมไดเดินทางเขาประเทศไทยเลยในชวงเวลาดังกลาว ซึ่งกลุมบริษัท คิง เพาเวอร 

เปนกลุมบริษัทที่มีรายไดจากนักทองเที่ยวตางชาติเปนรายไดหลัก ทางบริษัทจึงมีการเปลี่ยนกลุมเปาหมายใหมีการขายสินคาใน

ประเทศ โดยใหพนักงานมีสวนรวมในการขาย ซึ ่งไดสงเสริมใหพนักงานทำการขายสินคาผานเครือขายสังคมออนไลน (Social 

Network) จึงเปนท่ีมาของการศึกษาวิจัย เรื่อง การวิเคราะหพฤติกรรมการใชเครือขายสังคมออนไลน ของพนักงานบริษัท คิง เพาเวอร 

สาขาภูเก็ต ในการขายสินคาออนไลนดวยเทคนิคเหมืองขอมูล โดยใชกฎความสัมพันธ ในครั้งน้ี 

 3.4.2 ความเขาใจเกี่ยวกับขอมูล (Data Understanding) 

            ขอมูลที่ใชทำการศึกษาในครั้งน้ีเปนขอมูลที่ไดจากการทำแบบสอบถามดวยความ  สมัครใจ จากผูตอบแบบสอบถาม 

จำนวน 387 คน มีคำถามทั้งหมด 15 ขอ ซึ่งเปนคำถามเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลและพฤติกรรมการใชเครือขายสังคมออนไลน ของ

พนักงานบริษัท คิง เพาเวอร สาขาภูเก็ต 

 3.4.3 การเตรียมขอมูล (Data Preparation) 

            หลังจากเก็บรวมรวบขอมูลจากแบบสอบถามออนไลนเรียบรอย ทางผูวิจัยไดทำการ Export ขอมูลจากบัญชี Google 

เพ่ือนำขอมูลท่ีไดจากการตอบแบบสอบถาม ของกลุมตัวอยางมาวิเคราะห ซึ่งกอนท่ีจะทำการวิเคราะหขอมูล จะตองมีการเตรียมขอมลู

โดยมีข้ันตอน ดังน้ี 

     3.4.3.1 การทำความสะอาดขอมูล (Data Cleaning) 

 • กำหนดคาตัวแปรใหกับขอมูลจากแบบสอบถาม เพ่ือท่ีจะนำไปใชในการประมวลผลขอมูล 

    • ดำเนินการตัดรายการที่มีเนื้อหาไมครบ เนื่องจากผูตอบแบบสอบถาม ตอบคำถามไมครบทุกขอ ทำใหขอมูล

บางสวนขาดหายไป (Missing Value) ท้ังน้ีทางผูวิจัยไดตัดรายการขอมูลท่ีมีขอมูลขาดหายออกไป  

         • ดำเนินการตัดรายการที่มีขอมูลผิดพลาด (Error) หรือมีขอมูลที่มีคาผิดปกติ (Outliers) เนื ่องจากทางผูตอบ

แบบสอบถามไมใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม โดยมีการใหขอมูลที่ไมตรงกับความเปนจริง หรือคำตอบไมสอดคลองกันใน

แตละคำถาม ทำใหไดรับขอมูลที่ไมนาเชื่อถือ เชน ตอบวาไมสามารถขายสินคาได แตกลับตอบวาอันดับของยอดขายอยูในอันดับสงู  

(1-500) ซึ่งไมสอดคลองกัน หรือตอบวาการใชโปรแกรม Tik Tok ประสบความสำเร็จในการขายมากท่ีสุด แตตอบวาไมไดใชโปรแกรม  

Tik Tok ในการขาย ซึ่งขอมูลท่ีไดไมสอดคลองกัน เปนตน   

              เมื่อทำการตัดรายการขอมูลที่มีการหายไปของขอมูล รายการที่มีขอมูลผิดพลาด มีขอมูลที่มีคาผิดปกติ และขอมูล

ผิดพลาดคลาดเคลื่อนไปจากความเปนจริง ทางผูวิจัยไดทำการปรับลดแอตทริบิวต ที่ไมจำเปนออกจากคำถามในแบบสอบถามที่มี

คำตอบไปในทิศทางเดียว เชน จากคำถามในแบบสอบถาม ถามวา คุณทราบหรือไมวาบริษัทมีการสงเสริมใหมีการขายสินคาผาน

เครือขายสังคมออนไลน ซึ่งมีผูตอบแบบสอบถามวา “เคย” คิดเปนเปอรเซ็นตถึง 99.24% หรือ จากคำถามในแบบสอบ ถามวา คุณ

เคยรวมกิจกรรมสงเสริมการขายสินคาผานเครือขายสังคมออนไลนหรือไม มีผูตอบแบบสอบถามวา “เคย” คิดเปนเปอรเซ็นตถึง 

96.64% ทางผูวิจัยจึงตัด 2 แอตทริบิวตออก รวมท้ังตัดขอมูลท่ีตอบวา “ไมเคย” ออก เพ่ือศึกษาเฉพาะท่ีตอบวา “เคย” เทาน้ัน 

 ทั้งนี้ผูวิจัยไดปรับชวงขอมูลจากคำตอบของแบบสอบถามที่ได เพื่อทำใหผลของการวิจัยออกมากระชับ และแมนยำ

มากข้ึน โดยมีรายละเอียด คือ 
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 • ปรับชวงระยะเวลาการทำงาน จาก 6 ชวงเวลา เหลือ 3 ชวงเวลา  

  • ปรับชวงอันดับในการขาย จาก 8 ชวงอันดับ เหลือ 4 ชวงอันดับ  

 • ปรับระดบัความพึงพอใจ จาก 5 ระดับ เหลือ 3 ระดับ  

 • ปรับชวงความถ่ีของการใชเครือขายสังคมออนไลน จาก 5 ชวงความถ่ี เหลือ 3 ชวงความถ่ี  

 • ปรับชวงอายุของผูตอบแบบสอบถาม จาก 5 ชวงอายุ เหลือ 3 ชวงอายุ  

 หลังจากผานข้ันตอนการทำความสะอาดขอมูลเรยีบรอบแลว ทางผูวิจัยไดตัดรายการขอมูลจากท้ังหมด 387 คน และ

รายการ 31 แอตทริบิวต เหลือรายการขอมูลที่สมบูรณเพื่อนำมาใชวิเคราะหได 327 คน และรายการ 25 แอตทริบิวต ซึ่งเปนกลุม

ตัวอยางท่ีใชวิจัยในครั้งน้ี จำนวน 327 คน 

     3.4.3.2 การแปลงรูปแบบของขอมูล (Data Transformation) 

      หลังจากไดขอมูลที่ถกูตอง และสมบูรณแลว ทางผูวิจัยไดทำการแปลงขอมูลใหอยูในรูปของตัวแปรตามที่กำหนด และแปลง

ไฟลท่ีไดเปนไฟล .arff  กอนท่ีจะนำไฟลขอมูลท่ีไดไปวิเคราะหดวยโปรแกรม WEKA 3.8.5 โดยใชเทคนิคกฎความสัมพันธ  

 3.5 การพัฒนาแบบจำลอง (Modeling) 

            หลังจากไดแปลงไฟลเปนไฟล .arff  เรียบรอยแลว ข้ันตอนการพัฒนาแบบจำลอง โดยมีข้ันตอน คือ การนำไฟลขอมูลท่ีไดไป

วิเคราะหดวยโปรแกรม Weka 3.8.5 โดยใชเทคนิคกฎความสัมพันธ และใชอัลกอริทึมอพริโอริ ในการคนหากฎความสัมพันธท่ีเกิดข้ึน

ท้ังหมด โดยพิจารณาจากคาสนับสนุนข้ันต่ำ (Minimum Support) ตั้งแต 0.1-1 และคาความเช่ือมั่นข้ันต่ำ (Minimum Confidence) 

ตั้งแต 0.1-1  และกำหนดจำนวนกฎที่ตองการไวสูงสุด 1,000,000 กฎ โดยมีตัวอยางการตั้งคาในโปรแกรม Weka 3.8.5 โดยกำหนด

สนับสนุน (Support) ข้ันต่ำท่ี 0.7 หรือ รอยละ 70 และกำหนดคาความเช่ือมั่น (Confidence) กำหนดท่ี 0.9 หรือ รอยละ 90 เพ่ือให

ไดคาความถูกตองรอยละ 90 ข้ึนไป และ กำหนดจำนวนกฎไวสูงสุด 1,000,000 กฎ  เวน 1 บรรทัด (ตัว 

 

4. ผลการวิจัย  

การศึกษาวิจัยในครั้งน้ีเปนการศึกษาแบบวิจัยเชิงสำรวจ (Survey Research) และแบบการวิจัยเชิงทดลอง (Experimental 

Research) โดยใชแบบสอบถามทั้ง 15 ขอ และนำเทคนิคการทำเหมืองขอมูล โดยใชกฎความสัมพันธ และใชอัลกอริทึมอพริโอริ      

ในการคนหากฎความสัมพันธ โดยมีการแบงผลการวิจัยออกเปน 2 สวน ดังตอไปน้ี 

 4.1. พฤติกรรมการใชเครือขายสังคมออนไลน 

 

 
ภาพท่ี 2  เครือขายสังคมออนไลนท่ีใช 
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จากภาพท่ี 2 พบวา เครือขายสังคมออนไลนที่ใชมากที่สุดคือ Facebook รอยละ 96.33 ตามมาดวย อันดับ 2 คือ Line  

ร อยละ 64.53 ตามมาดวย Instagram ร อยละ 61.77 Tik Tok ร อยละ 30.28 และอันด ับส ุดทายที ่ ใช น อยสุด ค ือ Twitter              

รอยละ 29.66 

 

 
ภาพท่ี 3  สัดสวนเครือขายสังคมออนไลนท่ีประสบความสำเร็จในการขายมากท่ีสุด 

 

จากภาพท่ี 3 พบวา เครือขายสังคมออนไลนท่ีประสบความสำเร็จในการขายมากท่ีสุด 3 อันดับแรก คือ อันดับ 1 Facebook 

รอยละ 69.72 อันดับ 2 คือ Line รอยละ 12.23 และ อันดับ 3 คือ Instagram รอยละ 10.70 

 

ตารางท่ี 4  สัดสวนความถ่ีของการใชเครือขายสังคมออนไลนในการขายสินคา 

ความถี่ จำนวน(คน) รอยละ 

1-2 วันตอสัปดาห 169 51.68 

3-4 วันตอสัปดาห 73 22.33 

5-7 วันตอสัปดาห 85 25.99 

 

จากตารางท่ี 4 พบวา ความถี่ของการใชเครือขายสังคมออนไลนในการขายสินคาอันดับ 1 คือ 1-2 วันตอสัปดาห รอยละ 

51.68 อันดับ 2 คือ 5-7 วันตอสัปดาห รอยละ 25.99 และ อันดับ 3 คือ 3-4 วันตอสัปดาห รอยละ 22.33 

 

 
ภาพท่ี 4  เปรียบเทียบกลุมบุคคลท่ีสามารถขายสินคาได 
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จากภาพที่ 4 พบวา กลุมบุคคลที่สามารถขายสินคาไดมากที่สุด คือ เพื่อน รอยละ 78.29 อันดับ 2 คือ ซื้อใชเอง รอยละ 

67.58 ตามมาดวย เครือญาติ รอยละ 61.47 และกลุมบุคคลท่ีสามารถขายสินคาไดนอยท่ีสุด คือ อ่ืนๆ รอยละ 30.28 

 

 
ภาพท่ี 5  เปรียบเทียบประเภทสนิคาท่ีขายได 

 

จากภาพที่ 5 พบวา ประเภทสินคาที่ขายได อันดับ 1 คือ น้ำหอมเครื่องสำอาง รอยละ 85.32 อันดับ 2 คือ ขนม ของกิน 

ของ รอยละ 36.09 ตามมาดวย อิเล็กทรอนิกส รอยละ 22.32 เสื้อผา ของท่ีระลึก รอยละ 19.57 นาิกา รอยละ 18.35 และประเภท

สินคาท่ีขายไดนอยท่ีสุด คือ อ่ืนๆ รอยละ 12.23 

 

ตารางท่ี 5  อันดับในการขายสินคา 

อันดับ จำนวน(คน) รอยละ 

1-1000 87 26.61 

1001-3000 104 31.80 

3001-5000 30 9.17 

5001 ข้ึนไป 106 32.42 

 

จากตารางท่ี 5 พบวา อันดับในการขายสินคา อันดับ 1 คือ 5001 รอยละ 32.42 อันดับ 2 คือ 1001-3000 รอยละ 31.80 

อันดับ 3 คือ 1-1000 รอยละ 26.61 และอันดับ 4 คือ 3001-5000 รอยละ 9.17 

 

ตารางท่ี 6  อันดับในการขายสินคา 

ระดับความพึงพอใจ จำนวน(คน) คิดเปนรอยละ 

มาก 51 15.60 

ปานกลาง 106 32.42 

นอย 170 51.98 
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จากตารางท่ี 6 พบวา ระดับความพึงพอใจกับคาคอมมิชชั ่น อันดับ 1 คือ นอย รอยละ 51.98 อันดับ 2 คือ ปานกลาง     

รอยละ 32.42 อันดับ 3 คือ มาก คิดเปนรอยละ 15.60 

4.2 ผลท่ีไดจากกฎความสัมพันธ 

หลังจากดำเนินการการวิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรม WEKA 3.8.5 โดยใชเทคนิคกฎความสัมพันธ และใชอัลกอริทึมอพริโอริ 

ในการคนหากฎความสัมพันธที่เกิดขึ้นทั้งหมด โดยพิจารณาจากคาสนับสนุนขั้นต่ำ ตั้งแต 0.1-1 คาความเชื่อมั่นขั้นต่ำ ตั้งแต 0.1-1 

และกำหนดจำนวนกฎท่ีตองการไวสูงสุด 1,000,000 กฎ มีกฎความสัมพันธท่ีไดท้ังหมด ดังตอไปน้ี  

 

ตารางท่ี 7  จำนวนกฎความสัมพันธท่ีไดท้ังหมด 

 คาความเชื่อมั่น 

คาสนับสนุน 0.1 0.2 0.3 0.4 0.5 0.6 0.7 0.8 0.9 1 

0.1 911762 911762 911762 911762 911762 911762 911762 911762 911762 911762 

0.2 911762 911762 911762 911762 911762 911762 911762 911762 399027 34678 

0.3 843518 843518 843518 803046 634327 457220 275839 134583 43224 2221 

0.4 73002 73002 73002 69459 69459 55286 36569 18948 6216 211 

0.5 7614 7614 7614 7614 7614 7282 5480 2919 883 25 

0.6 816 816 816 816 816 816 748 476 168 4 

0.7 70 70 70 70 70 70 70 62 27 0 

0.8 4 4 4 4 4 4 4 4 2 0 

0.9 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

 

ท้ังน้ีทางผูวิจัยไดเลือกคาท่ีเหมาะสม โดยกำหนดสนับสนุนข้ันต่ำท่ี 0.7 หรือ รอยละ 70 และกำหนดคาความเช่ือมั่นข้ันต่ำท่ี 

0.9 หรือ รอยละ 90 ซึ่งไดกฎความสัมพันธท้ังหมด 27 กฎ โดยมีตัวอยางกฎความสัมพันธ ดังตอไปน้ี 

กฎที่ 1 C=C1 K6=NO 240 ==> G1=YES 235 หมายถึง ถาเปนพนักงานสวนปฎิบัติการรานคา และไมสามารถขายสินคา

ประเภทอ่ืนๆได จะใชเครือขายสังคมออนไลน Facebook ในการขาย 

กฎที่ 2 J3=YES 256 ==> G1=YES 249 หมายถึง ถาสามารถขายสินคาใหกับเพื ่อนได จะใชเครือขายสังคมออนไลน 

Facebook ในการขาย 

กฎที่ 3 C=C1 278 ==> G1=YES 270 หมายถึง ถาเปนพนักงานสวนปฎิบัติการรานคา จะใชเครือขายสังคมออนไลน 

Facebook ในการขาย   

กฎที่ 4 K6=NO 287 ==> G1=YES 278 หมายถึง ถาไมสามารถขายสินคาประเภทอื่นๆได จะใชเครือขายสังคมออนไลน 

Facebook ในการขาย  

กฎท่ี 5 A=A2 C=C1 253 ==> G1=YES 245 หมายถึง ถามีวุฒิการศึกษาระดับปริญญาตร ีและเปนพนักงานสวนปฎิบัตกิาร

รานคา จะใชเครือขายสังคมออนไลน Facebook ในการขาย 
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กฎที่ 6 K1=YES K6=NO 253 ==> G1=YES 245 หมายถึง ถาสามารถขายสินคาประเภทน้ำหอม เครื่องสำอางได และไม

สามารถขายสินคาประเภทอ่ืนๆได จะใชเครือขายสังคมออนไลน Facebook ในการขาย 

กฎที่ 7 D=D1 G1=YES 248 ==> B=B1 232 หมายถึง ถาเปนพนักงานระดับปฎิบัติงาน/เจาหนาที่ และใชเครือขายสังคม

ออนไลน Facebook ในการขาย จะมีระยะเวลาในการทำงาน นอยกวา 10 ป 

กฎที่ 8 B=B1 G1=YES 251 ==> A=A2 230 หมายถงึ ถามีระยะเวลาในการทำงาน นอยกวา 10 ป และใชเครือขายสังคม

ออนไลน Facebook ในการขาย จะมีวุฒิการศึกษาระดับปริญญาตรี 

กฎที่ 9 G1=YES K1=YES 268 ==> K6=NO 245 หมายถึง ถาใชเครือขายสังคมออนไลน Facebook ในการขาย และ

สามารถขายสินคาประเภทน้ำหอม เครื่องสำอางได จะไมสามารถขายสินคาประเภทอ่ืนๆได 

กฎที่ 10 K1=YES K6=NO 253 ==> A=A2 231 หมายถึง ถาสามารถขายสินคาประเภทน้ำหอม เครื่องสำอางได และไม

สามารถขายสินคาประเภทอ่ืนๆได จะมีวุฒิการศึกษาระดับปริญญาตรี 

กฎที่ 11 G1=YES K1=YES 268 ==> A=A2 244 หมายถึง ถาใชเครือขายสังคมออนไลน Facebook ในการขาย และ

สามารถขายสินคาประเภทน้ำหอม เครื่องสำอางได จะมีวุฒิการศึกษาระดับปริญญาตรี 

กฎที่ 12 C=C1 G1=YES 270 ==> A=A2 245 หมายถึง ถาเปนพนักงานสวนปฎิบัติการรานคา และใชเครือขายสังคม

ออนไลน Facebook ในการขาย จะมีวุฒิการศึกษาระดับปริญญาตรี 

กฎที่ 13 K1=YES 279 ==> K6=NO 253 หมายถึง ถาสามารถขายสินคาประเภทน้ำหอม เครื่องสำอางได จะไมสามารถ

ขายสินคาประเภทอ่ืนๆได 

กฎที่ 14 J3=YES 256 ==> K1=YES 232 หมายถึง ถาสามารถขายสินคาใหกับเพื่อนได จะสามารถขายสินคาประเภท

น้ำหอม เครื่อง สำอางได 

กฎที่ 15 A=A2 K1=YES 255 ==> K6=NO 231 หมายถึง ถามีวุฒิการศึกษาระดับปริญญาตรี และสามารถขายสินคา

ประเภทน้ำหอม เครื่อง สำอางได จะไมสามารถขายสินคาประเภทอ่ืนๆได 

 

5. อภิปรายผลการวิจัยและขอเสนอแนะ  

 5.1 อภิปรายผลการวิจัย 

 จากผลการศึกษาวิจัยในครั้งน้ี ดานพฤติกรรมการใชเครือขายสังคมออนไลน พบวา ปจจัยดานเพศ อายุ พ้ืนท่ีปฎิบัติงาน มีผล

ตอพฤติกรรมการใชสื่อสังคมออนไลน ของพนักงานในการขายสินคาออนไลนที่แตกตางกัน ทั้งยังสงผลตอความถี่ในการใชงาน กลุม

บุคคล จำนวนสินคา ประเภทสินคาที่สามารถขายได และอันดับในการขายสินคาที่แตกตางกันดวย ซึ่งขอมูลที่ไดมีสวนสำคัญ ที่จะ

นำมาสงเสริม พัฒนา ใหพนักงานใชสื่อสังคมออนไลน ในการขายสินคาออนไลนไดมากยิ่งข้ึน ซึ่งเปนการกระตุนยอดขายใหบริษัท และ

เปนการสงผลท่ีดีตอบริษัทโดยตรง แตจะมีระดับความพึงพอใจกับคาคอมมิชช่ัน ท่ีไดผลของมาในทางเดียวกัน คือ พนักงานสวนใหญมี

ระดับความพึงพอใจกับคาคอมมิชชั่นที่ไดรับใน ระดับนอย ซึ่งเปนขอมูลสำคัญอีกขอมูลหนึ่ง ที่ทางบริษัทควรจะไปพิจารณาคา

คอมมิชช่ัน เพ่ือเปนการกระตุน และแรงจูงใจ ใหพนักงานใชเครือขายสังคมออนไลน ในการขายสินคาออนไลนมากยิ่งข้ึน 

 ผลท่ีไดจากกฎความสัมพันธ พบวา เครือขายสังคมออนไลนท่ีสามารถสรางกฎความสัมพันธได คือ Facebook ซึ่งสอดคลอง

กับพฤติกรรมการใชเครือขายสังคมออนไลน เพราะ Facebook เปนเครือขายสังคมออนไลนท่ีถูกใชและประสบความสำเร็จในการขาย

มากที่สุด บุคคลท่ีสามารถสรางกฎความสัมพันธได คือ เพื่อน ซึ่งสอดคลองกับพฤติกรรมการใชเครือขายสังคมออนไลน เพราะ เพื่อน

เปนกลุมบุคคลท่ีสามารถขายสินคาไดมากที่สุด และสินคาที่ขายไดท่ีสามารถสรางกฎความสัมพันธได คือ สินคาประเภทน้ำหอม 
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เครื่องสำอาง เปนสินคาท่ีสามารถขายได และประเภทอื่นๆ เปนสินคาท่ีไมสามารถขายได  ซึ่งสอดคลองกับพฤติกรรมการใชเครือขาย

สังคมออนไลน เพราะ สินคาประเภทน้ำหอม เครื่องสำอาง เปนสินคาท่ีขายไดมากท่ีสุด และสินคาประเภทอ่ืนๆ เปนสินคาท่ีขายไดนอย

ท่ีสุด 

 ทั้งนี้ผลการศึกษาวิจัย พบวา สอดคลองกับการศึกษาของ กิติมาพร ชูโชติ และคณะ (2560, น. 50) ที่พบวา สื่อออนไลนที่มี

การใชมากที่สุดอันดับ 1 คือ Facebook และอันดับสอง คือ Instagram สอดคลองกับการศึกษาของ สุชาดา สุดจิตร (2565, น. 106) 

ท่ีพบวา การซื้อสินคาผานเครือขายออนไลนท่ีไดรับความนิยมมากท่ีสุด คือ Facebook รองลงมาคือ Instagram และ Line และ พบวา 

สอดคลองกับการศึกษาของ อมรรัตน ทันมา (2558, น. 76) ที่พบวา เว็บไซตเครือขายสังคมออนไลนที่ไดรับความนิยมมากที่สุด คือ 

Facebook 

 

 5.2 ขอเสนอแนะ 

 1. เพ่ือความถูกตองและแมนยำในการศึกษาวิจัย ควรท่ีจะเก็บขอมลูจากกลุมตัวอยางใหไดมากท่ีสุดเทาท่ีจะทำได 

 2. เพื่อใหไดรับขอมูลที่ถูกตอง ในการออกแบบสอบถามควรมีการกำหนด ใหมีการระบุ ชื่อ หรือ รหัสพนักงาน เพื่อใหได

ขอมูลท่ีถูกตองและสามารถนำไปตรวจสอบยอนหลังได ปองกันการตอบแบบสอบถามไมตรงกับความเปนจริง 

 

6. กิตติกรรมประกาศ  

 การศึกษาวิจัยในครั้งนี้ประสบความสำเร็จได ขอขอบพระคุณ ผศ.ดร.วิภาวรรณ บัวทอง อาจารยที่ปรึกษาที่ใหคำแนะนำ 

ขอคิดเห็น และขอเสนอแนะ ใหการศึกษาวิจัยประสบความสำเร็จไดดวยดี รวมทั้งขอขอบพระคุณ รศ.ดร.พิทา จารุพูนผล ผศ.ดร.        

ทรงเกียรติ ภาวดี ดร.ณสิทธิ์ เหลาเส็น ดร.ภูริทรัพย เดชพิพัฒนประชา อ.ธนกฤษ จันทรแสง และขอขอบพระคุณ อาจารยผูสอนทุก

ทานในอดีต ท่ีถายทอดความรูในดานตางๆให ซึ่งสามารถนำความรูท่ีไดมาใชงานการทำงาน และมาใชพัฒนาตนเองไดเปนอยางดียิ่ง  

 ขอขอบพระคุณ คุณสมหวัง วุฒิวงกต และคุณชุชาดา สักจง ผูบริหารบริษัท คิง เพาเวอร สาขาภูเก็ต ที่ไดสนับสนุนและ

อำนวยความสะดวกในการเก็บรวบรวมขอมูล สำหรับการศึกษาวิจัยในครั้งน้ี  
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