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ABSTRACT – This research aims to study the association between each food menu sold in a 
Japanese restaurant by using The FP – Growth Algorithm. The research methodology was 
based on the CRISP-DM. Data were from 4,254 receipts which were 16,409 food items sold. As a 
result of data cleaning, there were 13,377 items left to analyze. The result found that the food 
purchase had eight association rules when using 0.05 as the minimum support and 0.20 as the 
minimum confidence. With the highest confidence value, it can be concluded that if customers 
bought Tuna, it was likely that they would purchase Salmon too, with a confidence of 52.94%, a 
lift of 5.01. There was a dependent relationship between Tuna and Salmon. Additionally, Crab 
Rangoon was the most sold item in the restaurant. Set Punpla was the most sold set menu. 
Customers usually dined in during 6-7 PM and paid by cash. The result of this study could be 
utilized in restaurant promotion and menu suggestions to customers, which would help the 
restaurant’s competitive advantage, increase sales volume, make marketing strategies, and find 
new business opportunities.  
 
KEYWORDS: Japanese Food, Association Rules, Data Mining, FP – Growth Algorithm, Sales 
Analysis 
 

 

บทคัดย่อ -- งานวจิยันี�มวีตัถุประสงค์เพื�อค้นหารูปแบบกฎความสัมพนัธ์ของรายการสั�งซื�ออาหารญี�ปุ่ น โดยใช้อัลกอริทึม

เอฟพี – โกรธ และเพื�อวิเคราะห์ข้อมูลการขายอาหารญี�ปุ่ น กระบวนการวิจัยเป็นไปตามขั�นตอนของ CRISP- DM โดย

รวบรวมข้อมูลรายการสั�งซื�อจํานวนใบเสร็จ 4,254 ใบ และจํานวนรายการสั�งอาหาร 16,409 รายการ การเตรียมข้อมูล

ดาํเนินการโดยการคดัเลือกข้อมูล การกลั�นกรองข้อมูล ส่งผลให้ข้อมูลคงเหลือ 13,377 และการแปลงรูปแบบของข้อมูลให้อยู่

ในรูปแบบที�เหมาะก่อนนําไปค้นหากฎ ด้วยเทคนิคความสัมพันธ์ โดยใช้อัลกอริทึมเอฟพ ี– โกรธ และวิเคราะห์ข้อมูลการ

ขายอาหารญี�ปุ่ น ผลการวิจัยพบว่าเมื�อกําหนดค่าสนับสนุนขั�นตํ�าเท่ากับ 0.05 และค่าความเชื�อมั�นขั�นตํ�าเท่ากับ 0.20 จะได้
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กฎความสัมพนัธ์ของการซื�ออาหารจาํนวน 8 กฎ ผลการทดสอบประสิทธิภาพพบว่าค่าความเชื�อมั�นสูงสุด คือ ถ้าลูกค้าซื�อ 

Tuna แล้ว ลูกค้าจะซื�อ Salmon ด้วยค่าความเชื�อมั�นที� 52.94% ค่าสหสัมพันธ์ 5.01 แสดงว่า Tuna และ Salmon มี

ความสัมพนัธ์ที�ขึ �นต่อกนั ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการขายอาหารญี�ปุ่ นพบว่า สินค้าที�ขายดีที�สุด คือ Crab Rangoon อาหาร

ประเภทที�ขายดีที�สุด คือ Set Punpla ลูกค้ามักจะรับประทานอาหารภายในร้าน ช่วงเวลาประมาณ 18.00 – 19.00 น. และ

ชําระด้วยเงนิสด จากผลการวจิยันี�สามารถนํากฎความสัมพันธ์ที�พบไปประยุกต์ใช้ในการจัดโปรโมชันหรือแนะนําการขาย

ให้แก่ลูกค้า ช่วยสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน ช่วยเพิ�มประสิทธิภาพขาย การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด และหา

โอกาสทางธุรกจิต่อไป 
 

คาํสําคญั: อาหารญี�ปุ่น, กฎความสมัพนัธ,์ เหมืองขอ้มูล, อลักอริทึมเอฟพ ี– โกรธ, วเิคราะห์ขอ้มูลการขาย 

 

 

1. บทนํา 
ธุรกิจร้านอาหารต่าง ๆ ล้วนมีการนําเทคโนโลยีมาช่วยเพิ�ม

ประสิทธิภาพการทาํงานและยกระดับการให้บริการแก่ลูกค้า 

องคก์ารส่งเสริมการคา้ต่างประเทศของญี�ปุ่น (เจโทร กรุงเทพฯ) 

[1] สาํรวจร้านอาหารญี�ปุ่นในประเทศไทย ประจาํปี 2563 พบว่า 

มีจาํนวน 4,094 ร้าน เพิ�มขึ�นร้อยละ 12.6 จากปี 2562 ที�มีจาํนวน 

3,637 ร้าน ขณะเดียวกันมีร้านอาหารญี�ปุ่นที�ปิดตวัลงจาํนวน 

726 ร้าน ดงันั�นธุรกิจร้านอาหารญี�ปุ่นจึงพยายามหาโอกาสทาง

ธุรกิจและนําเสนอรายการสินค้าที�ตรงกับความต้องการของ

ลูกค้าสูงสุด[2] ธุรกิจจึงมีความต้องการวิเคราะห์ข้อมูลเพื�อ

ส่งเสริมการขาย โดยเฉพาะขอ้มูลของรายการสินคา้ที�ลูกคา้ซื�อ

ไปในแต่ละใบเสร็จ ขอ้มูลเหล่านี� สามารถนาํมาใชป้ระโยชน์ได ้

ซึ� งก่อใหเ้กิดเป็นแนวคิด วธีิการทางธุรกิจเพื�อนาํมาใชป้ระโยชน์

อย่างสูงสุด สร้างองค์ความรู้และสร้างนวตักรรม ซึ� งถือว่าเป็น

สัญญาณของการขบัเคลื�อนธุรกิจดว้ยขอ้มูลขนาดใหญ่[3] อนัจะ

ช่วยให้ธุรกิจเติบโตขึ�นและเพิ�มขีดความสามารถในการแข่งขนั

กบัคู่แข่งทางธุรกิจไดจ้ากสถิติธุรกิจอาหารญี�ปุ่นในประเทศไทย 

[4] ที�มีเพิ�มขึ�นเรื� อยๆ จนทาํใหป้ระเทศไทยมีร้านอาหารญี�ปุ่น

มากที�สุดในอาเซียน เนื�องจากผูบ้ริโภคคนไทยมีความชื�นชอบ

อาหารญี�ปุ่น จึงก่อให้เกิดธุรกิจร้านอาหารญี�ปุ่นตั�งแต่ร้านขนาด

เลก็ขา้งทางไปจนถึงร้านระดบัสินคา้คุณภาพราคาสูง ทาํให้เกิด

คู่แข่งทางการคา้เพิ�มขึ�น ผูบ้ริโภคและกลุ่มลูกคา้ส่วนมากจะเป็น

กลุ่มลูกค้าที�มีรายได้ระดับกลางและระดับสูง พฤติกรรม

ผูบ้ริโภคที�รับประทานอาหารญี�ปุ่นมกัจะเลือกใชบ้ริการร้านที�มี

รายการสินคา้หลากหลาย [4] การจดัโปรโมชนัที�ดึงดูดลูกคา้ มี

รายการสินคา้อื�นนอกจากอาหารญี�ปุ่น ทาํให้ร้านอาหารญี�ปุ่นมี

เมนูอาหารที�หลากหลาย และลูกคา้ที�รับประทานอาหารญี�ปุ่นจะ

สั�งรายการอาหารมากกว่า 2 รายการ ร้านปั� นป๋าดาํเนินธุรกิจ

ร้านอาหารญี�ปุ่นให้บริการอาหารและเครื�องดื�มแก่ลูกคา้ทั�งคน

ไทยและชาวต่างชาติ ในจังหวัดเชียงใหม่และใกล้เคียง มี

เมนูอาหารที�หลากหลายและแปลกใหม่มากกว่า 150 เมนู จาก

เมนูที�มีจาํนวนมากทาํให้ทางร้านไม่ทราบว่าลูกค้ามักจะสั�ง

เมนูอาหารใดพร้อมกันบา้ง ทางร้านจึงมีความสนใจในการทาํ

แบบจาํลองในการหาความสัมพนัธ์ของรายการอาหาร เพื�อ

ส่งเสริมการขาย อีกทั�งภาวะเศรษฐกิจไม่ดีทาํให้ผูบ้ริโภคใชจ่้าย

นอ้ยลง จึงทาํใหย้อดขายของทางร้านลดลง ซึ� งในการที�ลดราคา

จะเป็นการดึงดูดกลุ่มลูกคา้ที�อ่อนไหวเรื�องราคา แต่หากทางร้าน

หยดุลดราคาลูกคา้กลุ่มนี� ก็ไม่กลบัมาใชบ้ริการอีก นั�นเท่ากบัว่า 

ทางร้านตอ้งลดราคาไปเรื�อย ๆ หากมีคู่แข่งลดราคาตํ�ากว่าทาง

ร้าน ลูกคา้กลุ่มนี� ก็จะยา้ยไปเขา้ร้านคู่แข่งแทน ทางร้านตอ้งลด

ราคาลงอีกเพื�อดึงลูกคา้กลบัมา ซึ� งสุดทา้ยทางร้านก็ไม่สามารถ

ไดป้ระโยชน์ ฉะนั�นจึงตอ้งเลือกวิธีการจดัโปรโมชนัพิเศษ การ

นาํเสนอรายการสินคา้ที�ตรงกับความตอ้งการของลูกคา้ เพื�อจูง

ใจลูกคา้และเป็นการเพิ�มยอดขายใหไ้ดม้ากขึ�น ดงันั�น งานวิจยันี�

มีวตัถุประสงค์เพื�อคน้หารูปแบบกฎความสัมพนัธ์ของรายการ

สั�งซื�ออาหารญี�ปุ่น โดยใชอ้ลักอริทึมเอฟพี – โกรธ และเพื�อ
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วิเคราะห์ขอ้มูลการขายอาหารญี�ปุ่น ให้สามารถนาํกฎที�ไดไ้ป

ประยุกต์ใช้ในการส่งเสริมการขาย ช่วยสร้างความได้เปรียบ

ทางการแข่งขนั ช่วยเพิ�มประสิทธิภาพขาย การวางแผนกลยุทธ์

ทางการตลาด และหาโอกาสทางธุรกิจต่อไป 

 

2. ขอบเขตการวจัิย 

2.1 ขอบเขตด้านข้อมูล 

แหล่งขอ้มูลในการวิจยันี�  ไดศึ้กษาจากแฟ้มขอ้มูลรายละเอียด

การสั�งซื�ออาหาร ในฐานขอ้มูลร้านปั� นป๋าอาหารญี�ปุ่น ระหว่าง

วนัที�  1 กันยายน 2563 - 31 พฤษภาคม 2564 จาํนวนใบเสร็จ 

4,254 ใบ และจาํนวนขอ้มูลรายการสั�งอาหาร 16,409 รายการ  

 

2.2 เครื�องมือที�ใช้ในการวจิยั 

เครื�องมือที�ใช้ในการวิจยัไดน้าํโปรแกรม Microsoft Excel[5] 

Microsoft SQL Server[6] ช่วยในการเตรียมข้อมูล และ

โปรแกรม RapidMiner [7] โปรแกรม Power BI Desktop ช่วย

วเิคราะห์และนาํเสนอขอ้มูล 

 

3. กรอบแนวคิดในการวจัิย 
ในกระบวนวิจยัเรื� องการคน้หากฎความสัมพนัธ์และวิเคราะห์

ขอ้มูล เพื�อเพิ�มประสิทธิภาพการขายอาหารญี�ปุ่น มีการทาํงานที�

สอดคลอ้งกบัขั�นตอนของ CRISP- DM [8] จาํนวน 6 ขั�นตอน 

ดงัรูปที� 1. แสดงกรอบแนวคิดในการวจิยั 
 

 
รูปที� 1. แสดงกรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

 

4. วธีิดําเนินการวจัิย 
ในการวิจยัเรื�องการคน้หากฎความสัมพนัธ์และวิเคราะห์ขอ้มูล

เพื�อเพิ�มประสิทธิภาพการขายอาหารญี�ปุ่นมีวิธีดาํเนินการวิจัย 

ดงันี�  

1. ทําความเข้าใจธุรกิจและโอกาสทางธุรกิจ (Business 

Understanding) เป็นกระบวนการที�มุ่งเน้นทําความเข้าใจ

กระบวนการทางธุรกิจจากร้านปั� นป๋าอาหารญี�ปุ่น ทาํความ

เข้าใจปัญหาให้อยู่ในรูปของการวิเคราะห์ข้อมูล รวมทั� งใช้

หลกัการของเหมืองขอ้มูล พยายามหาโอกาสทางธุรกิจ จากการ

วิเคราะห์ความตอ้งการ คือ ทางร้านตอ้งการจดัโปรโมชันหรือ

แนะนาํการขายอาหารให้แก่ลูกคา้ วิเคราะห์ขอ้มูลเพื�อช่วยเพิ�ม

ยอดขาย รวมทั�งทราบพฤติกรรมการบริโภคอาหารญี�ปุ่นจาก

การสั�งซื�อของลูกคา้ 

2. รวบรวมและทําความเข้าใจข้อมูลรายการสั�งซื�อ (Data 

Understanding) ขั�นตอนการจดัเก็บ รวบรวมขอ้มูล ตลอดจน

การพิจารณาตรวจสอบความถูกตอ้งของขอ้มูลที�ไดรั้บ โดยเลือก

วา่จะใช ้ขอ้มูลทั�งหมดหรือบางส่วนในการวิเคราะห์ให้สอดรับ

กับวตัถุประสงค์ที�กาํหนดไว ้ผูว้ิจยัทาํการรวบรวมข้อมูลจาก

ร้านปั�นป๋า เพื�อหาโอกาสทางธุรกิจที�ก่อให้เกิดประโยชน์สูงสุด 

ดงัรูปที� 2. แสดงตวัอย่างข้อมูลดิบรายการสั�งซื�ออาหารและ

เครื�องดื�ม 

 
รูปที� 2. แสดงตัวอย่างข้อมลูดิบรายการสั�งซื�ออาหารและ

เครื�องดื�ม 

 

พบวา่มจีาํนวนใบเสร็จ 4,254 ใบ จาํนวนแถวขอ้มูลรายการสั�ง 
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อ า ห า ร  16,409 ร า ย ก า ร  ป ร ะ ก อ บ ด้ว ย  22 แ อ ต ท ริ บิ ว ต ์

ประกอบด้วย ข้อมูลวนัที�ชาํระเงิน เวลาที�ชาํระเงิน หมายเลข

ใบเสร็จ / ID INV. No รหัสถาดเก็บเงิน ชื�อเมนู ประเภทการ

สั�งซื� อ จ ํานวนที�สั�งซื� อ ราคาต่อหน่วย ยอดก่อนลด ส่วนลด 

เปอร์เซ็นตส่์วนลดทั�งหมด ราคาสุทธิ ประเภทภาษีของรายการ 

โต๊ะ ชื�อลูกคา้ เบอร์โทรศพัท์ ประเภทการชาํระเงิน หมายเหตุ 

วิธีการสั�งซื� อ ประเภทสินค้า สาขา ซึ� งข้อมูลถูกจัดเก็บด้วย

โปรแกรมบริหารจัดการร้านอาหารและใช้ Microsoft SQL 

Server เป็นฐานขอ้มูล 

3. คัดเลือกข้อมูล กลั�นกรองข้อมูลและแปลงรูปแบบข้อมูล 

(Data Preparation) ก่อนที�จะนาํขอ้มูลที�ไดไ้ปใชง้าน มีการ

ทาํความเขา้ใจและตรวจสอบคุณภาพของขอ้มูล ทาํขอ้มูลให้อยู่

ใน รูปแบบที� ถูกต้องหรือปรับเปลี� ยนให้อยู่ใน รูปแบบที�

เหมาะสม เพื�อให้ข้อมูลอยู่ในลักษณะหรือรูปแบบที�สามารถ

นาํไปใชง้านต่อในขั�นตอนอื�นอย่างมีประสิทธิภาพ [9] ซึ� งเป็น

ขั�นตอนที�ใช้เวลานานมากที� สุด แบ่งการทํางานออกเป็น 3 

ขั�นตอนยอ่ย ดงันี�  

3.1 ทําการคัดเลือกข้อมูล (Data Selection) คือ การคัดเลือก

ข้อมูลที� เหมาะสมเพื�อนํามาใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ผูว้ิจัย

คดัเลือกขอ้มูลจาํนวน 3 แอตทริบิวต์ ไดแ้ก่ หมายเลขใบเสร็จ 

ชื�อเมนู และประเภทสินค้า ซึ� งเ ป็นข้อมูลที�จ ํา เป็นในการ

วิเคราะห์ขอ้มูลเพื�อคน้หากฎความสัมพนัธ์ของพฤติกรรมการ

ซื�ออาหารญี�ปุ่น และคดัเลือกขอ้มูลจาํนวน 8 แอตทริบิวต ์ไดแ้ก่ 

เวลาที�ชําระเงิน ชื�อเมนู ประเภทการสั�งซื� อ จาํนวนที�สั�งซื� อ 

ส่วนลด ราคาสุทธิ ประเภทการชาํระเงิน วิธีการสั�งซื�อ ประเภท

สินค้า สําหรับนาํไปวิเคราะห์ขอ้มูลการขายอาหารญี�ปุ่น ตาม

วตัถุประสงคที์�ตั�งไว ้

3.2 ทําการกลั�นกรองข้อมูล (Data Cleaning) คือ การทาํความ

สะอาดข้อมูล เป็นกระบวนการตรวจสอบ แก้ไขหรือลบ 

รายการข้อมูลที� ไม่ถูกต้องออกจากตารางชุดข้อมูลหรือ

ฐานขอ้มูล ดงันี�  

     3. 2. 1 พ บ ว่ า รู ป แ บ บ ก า ร จัด เ ก็ บ ข้อ มูล  เ ก็ บ แ ย ก เ ป็ น  

ชื�อประเภทสินค้า_G เป็นประเภทสินค้าจาก Grab Food และ 

ประเภทสินคา้_LM เป็นประเภทสินคา้จาก Lineman ดงัรูปที� 3 

แสดงตวัอยา่งขอ้มูลขอ้มูลประเภทสินคา้ก่อนทาํความสะอาด 

 
รูปที� 3. แสดงตัวอย่างข้อมลูประเภทสินค้าก่อนทาํความสะอาด 

 

     3.2.2 พบวา่รูปแบบการจดัเก็บขอ้มูลชื�อรายการสินคา้ มีการ

จดัเก็บที�แตกต่างกนัทั�งที�เป็นอาหารชนิดเดียวกนั ดงัตารางที� 1. 

แสดงตวัอยา่งการจดัเก็บขอ้มูลชื�อรายการสินคา้ที�แตกต่างกนัทั�ง

ที�เป็นขอ้มูลเดียวกนั 

 

ตารางที� 1. แสดงตัวอย่างการจัดเกบ็ข้อมลูชื�ออาหารที�แตกต่าง

กันก่อนทาํความสะอาด 

Appetizers / ของว่าง 

Edamame 

 

ถั�วแระญี�ปุ่ น 

ถั�วแระญี�ปุ่ น_LM 

Edamame G 

Edamame 

Crab Rangoon ปูชีสทอด 

ปูชีสทอด_LM 

Crab Rangoon G 

Crab Rangoon Promotion 

Half order Crab Rangoon 

Crab Rangoon Half order 

… … 

Karake คาราเกะ 

Karake G 

Karake 

คาราเกะ_LM 

 

หลังการทาํความสะอาดข้อมูลประเภทสินค้าและชื�อรายการ

สินคา้ พบว่ามีประเภทสินคา้จาํนวน 15 ประเภท สินคา้จาํนวน 

151 รายการ และเครื�องดื�มจาํนวน 20 รายการ 
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ตารางที� 2. แสดงข้อมลูหลังการทาํความสะอาดข้อมลู 

Product Type คาํอธิบายประเภทสินคา้ จาํนวนเมนู 

(รายการ) 

อาหาร 

Appetizers อาหารเรียกนํ�ายอ่ย 13 

Entrée อาหารจานหลกั 9 

Maki ขา้วห่อสาหร่าย 21 

Set Punpla อาหารชุดแนะนาํทางร้าน 8 

Specially Maki ซูชิโรลพิเศษ 17 

Salad สลดั 8 

Nigiri/Sashimi นิกิริซูชิ/ซาซิมิ 18 

Donburi ขา้วหนา้ต่าง ๆ 3 

Hawaiian Sushi Rice 

bowl 

อาหารพื�นเมือง 3 

Side Order เครื�องเคียง 13 

Set Sushi/Sashimi เซตซูชิ/ซาชิมิ 13 

Other อาหารประเภทอื�นๆ 25 

เครื�องดื�ม 

Beverage เครื�องดื�มไม่มีแอลกอฮอล ์ 11 

Alcoholic beverage เครื�องดื�มแอลกอฮอล ์ 9 

 

     3.2.3 ลบชื�อรายการสินคา้และประเภทสินคา้ ที�ไม่ตอ้งการ

นาํไปใชใ้นการสร้างโมเดล ไดแ้ก่ ไม่รับชอ้นส้อมพลาสติก, set 

ploy, 5 pcs, ใช้สิทธิคนละครึ� ง, ใช้สิทธิโครงการรัฐ, Extra 

charge for tempura roll, Extra, extra และ Extra Charge 

Beverage สําหรับสินค้าประเภทเครื� องดื� มและเครื� อง ดื� ม

แอลกอฮอลท์างร้านไม่ตอ้งการนาํไปวิเคราะห์และส่งเสริมการ

ขาย ส่งผลให้คงเหลือขอ้มูลสําหรับการนาํไปวิเคราะห์จาํนวน 

13,377 รายการ 

3.3 แปลงรูปแบบของข้อมูล (Data Transformation) เป็น

ขั�นตอนการเตรียมข้อมูลให้อยู่ในรูปแบบที�พร้อมนาํไปใช้ใน

การวิเคราะห์เพื�อค้นหารูปแบบกฎความสัมพันธ์  โดยใช้

อลักอริทึมเอฟพี – โกรธ ดงัรูปที� 4. แสดงตวัอย่างขอ้มูลก่อน

การแปลงขอ้มูล และทาํการแปลงขอ้มูลให้อยู่ในรูปแบบตาราง

มิ ติ  (Pivot Table) โ ดยใ ห้แถ วเ ป็นหมาย เลข ใบเสร็ จ

(OrderNumber) และคอลมันเ์ป็นชื�อสินคา้ (Item) ดงัรูปที� 5 

 
รูปที� 4. แสดงตัวอย่างข้อมลูก่อนการแปลงข้อมลู 

 

 
รูปที� 5. แสดงตัวอย่างการแปลงข้อมลูให้อยู่ในรูปแบบของ

ตารางมิติก่อนนาํไปวิเคราะห์ 

 

4. สร้างแบบจําลอง (Modeling) เป็นขั�นตอนการสร้างตัว

แบบทางคณิตศาสตร์และสถิติเพื�อการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้

เทคนิควิธีการต่าง ๆ [10] การสร้างความสัมพนัธ์ (Association 

rule) เป็นหนึ� งในเทคนิคของการวิเคราะห์ข้อมูลเพื�อค้นหา

รูปแบบ กฎ และความสัมพนัธ์ของขอ้มูลที�ซ่อนอยูใ่นชุดขอ้มูล

นั�น โดยอาศยัหลกัสถิติ การรู้จากการเรียนรู้ของเครื�องและหลกั

คณิตศาสตร์ เป็นตน้ ผลลพัธ์ที�ไดจ้ะทาํให้เกิดสารสนเทศที�เป็น

ประโยชน์ [11] 

4.1 นิยามศัพท์ที�เกี�ยวข้องกบักฎความสัมพนัธ์ 

เซตรายการ (Itemsets) คือ ความสัมพนัธ์ของขอ้มูลที�หาไดใ้น

ฐานข้อมูล [12] โดยเซตรายการประกอบด้วย ไอเทมที� k-

itemsets เช่น 3 – itemsets ไดแ้ก่ {Karake, Teriyaki, Gyoza} 
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      เซตรายการความถี� (Frequent Itemsets) คือ เซตรายการที�

ผ่านค่าสนับสนุนขั�นตํ�า (Minimum Support) [13] การสร้างกฎ

ความสัมพนัธ์จากเซตรายการความถี�ที�หาได ้จะพิจารณาจากเซต

รายการความถี� ที�มีความยาวมากกว่า 2 รายการขึ� นไป เช่น 

{Gyoza, Karake} จะสร้างเป็นกฎความสัมพนัธ์ไดเ้ป็น Gyoza 

=> Karake ซึ� งกฎความสัมพนัธ์สามารถเขียนได ้ดงันี�  

LHS => RHS 

      LHS (Left Hand Side) แสดงรูปแบบของเซตรายการ

ดา้นซ้ายของกฎความสัมพนัธ์และ RHS (Right Hand Side) 

แสดงรูปแบบของเซตรายการดา้นขวาของกฎความสัมพนัธ์ 

      ค่าสนับสนุน (Support) คือ ค่าความน่าจะเป็นของจาํนวน

เซตรายการที�พบในฐานขอ้มูลต่อจาํนวนรายการทั�งหมด เช่น 

คาํนวณหาค่าสนบัสนุนของเซตรายการ LHS หาไดจ้าก 

 
     Support (LHS) คือ ค่าสนบัสนุนของเซตรายการ LHS 

     Number of Transactions that contain LHS คือ จาํนวน

รายการขอ้มูลของเซตรายการ LHS 

     Number of all Transactions คือ จาํนวนรายการข้อมูล

ทั�งหมด 

4.2 การหากฎความสัมพนัธ์ด้วยอลักอริทึมเอฟพ-ีโกรธ 

ขั�นตอนการหากฎความสัมพนัธ์ดว้ยอลักอริทึมเอฟพี-โกรธ [14] 

มีขั�นตอนคือสร้าง compact data structure หรือที�เรียกวา่ FP-tree 

และสร้างรูปแบบของสินค้าที�ซื� อบ่อยๆ จาก FP-tree โดยใน

ขั�นตอนนี� ผูว้ิจยัใชโ้ปรแกรม MS Excel และโปรแกรม Rapid 

Miner [15] ช่วยในการคาํนวณขอ้มูล พร้อมทั�งตรวจสอบขอ้มูล

ที�ไดจ้ากการคาํนวณ 

    4.2.1 กาํหนดเซตรายการและหาค่าเซตรายการความถี� จาก

ขอ้มูลของร้านปั� นป๋าอาหารญี�ปุ่น มีขอ้มูลใบเสร็จจาํนวน 4,254 

ใบ รายการสินค้าไม่รวมเครื� องดื�มจาํนวน 151 รายการ นํามา

หากฎความสัมพนัธ์ ผลการคาํนวณได้ค่าจาํนวนที�เกิดขึ� นใน 

TID และค่า Support ดงัตารางที� 3. แสดงตวัอย่างค่าจาํนวนที�

เกิดขึ�นใน TID และ ค่า Support 

 

ตารางที� 3. แสดงตัวอย่างข้อมลูค่าจาํนวนที�เกิดขึ�นใน TID และ 

ค่า Support 
ITEM จาํนวนที�เกิด 

ขึ�นใน TID 

Support 

Aburi Salmon 186 186/2454 =  4.37% 

ITEM จาํนวนที�เกิด 

ขึ�นใน TID 

Support 

Alaska Roll 252 252/2454 =  5.92% 

Avocado Roll 161 161/2454 =  3.78% 

Bento Box 123 123/2454 =  2.89% 

California Roll 224 224/2454 =  5.27% 

Caribbean Roll 112 112/2454 =  2.63% 

Churchy Maguro Roll 247 247/2454 =  5.81% 

Crab Rangoon 704 704/2454 =  16.55% 

… … …  

 

นาํขอ้มูลดงักล่าวมาเรียงตามค่า support จากมากไปน้อยตาม

ขั�นตอนวธีิของ เอฟพี – โกรธ ดงัตารางที� 4. แสดงตวัอยา่งขอ้มูล

ที�เรียงลาํดบัค่า Support จากมากไปนอ้ย 

 

ตารางที� 4. แสดงตัวอย่างข้อมูลรายการที�เรียงลาํดับค่า Support 

จากมากไปน้อย 
รายการสินคา้ จาํนวนที�เกิดขึ�น

ใน TID 

Support 

Crab Rangoon 704 16.55% 

Orange Chicken 608 14.29% 

Miso Soup 543 12.76% 

Stir fried pork with chili 542 12.74% 

Salmon 469 11.02% 

Stir fried pork with miso paste 462 10.86% 

Tako Wasabi 455 10.70% 

… … … 

 

สร้างรูปแบบของสินคา้ที�มกัซื�อพร้อมกัน ดว้ยขั�นตอนวิธีของ 

เอฟพี – โกรธ สามารถแสดงผลไดด้งัตารางที� 5. แสดงตวัอย่าง

รูปแบบของรายการสินคา้ที�มกัซื�อพร้อมกนั 

 

ตารางที� 5. แสดงตัวอย่างรูปแบบของรายการสินค้าที�มักซื� อ

พร้อมกนั 
Size Support Item 1 Item 2 

1 0.165 Crab Rangoon  

1 0.143 Orange Chicken  

1 0.128 Miso Soup  

1 0.127 Stir fried pork with chili  

… … … … 
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Size Support Item 1 Item 2 

2 0.029 Crab Rangoon Orange Chicken 

2 0.025 Stir fried pork with chili Stir fried pork with 

miso paste 

2 0.024 Crab Rangoon Stir fried pork with 

chili 

2 0.022 Crab Rangoon Stir fried pork with 

miso paste 

… … … … 

 

    4.2.2 สร้างกฎความสัมพนัธ์ การสร้างกฎความสัมพนัธ์ไดม้า

จากค่าเซตรายการความถี�ที�หาได ้โดยกาํหนดค่าสนบัสนุนขั�นตํ�า

เท่ากับ 0.05 [16] เนื�องจากข้อมูลค่อนข้างมีการกระจายกลุ่ม

ข้อมูลและปริมาณสินค้าภายในร้านที� หลากหลาย หา ก

กาํหนดค่ามากกว่า 0.05 จะไม่สามารถหากฎความสัมพนัธ์ที�ดี

ที�สุดได ้ผลลพัธ์จากการคาํนวณเมื�อกาํหนดค่าสนับสนุนขั�นตํ�า 

เท่ากับ 0.05 และค่าความเชื�อมั�นขั�นตํ�าเท่ากับ 0.20 จะได้กฎ

ความสัมพนัธ์ของการซื�ออาหารญี�ปุ่น จาํนวน 8 กฏ ดงันี�  

Alaska Roll => Miso Soup 

Salmon Burner Roll => Crab Rangoon 

Aburi Salmon => Tamago 

Tamago => Salmon 

Massago => Tamago 

Unagi => Salmon 

Aburi Salmon => Salmon 

Tuna => Salmon 

4.3 การวิเคราะห์ข้อมูลการขายอาหารญี�ปุ่น 

การที�ธุรกิจจะสร้างยอดขายให้ประสบความสําเร็จต้องรู้และ

เขา้ใจกลยุทธ์การขาย (Sales Strategy) [17] ซึ� งเป็นการวางแผน

ที�จะเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายเพื�อขายสินคา้ ตลอดจนยอดขาย

ที�ตั� งเป้าเอาไว้และรายละเอียดการดาํเนินงานเพื�อให้บรรลุ

วัตถุประสงค์ โดยกลยุทธ์การขายประกอบด้วยการระบุ

เป้าหมายที�ชัดเจน การสํารวจและทาํความเขา้ใจตลาด การทาํ

ความเข้าใจลูกค้าหรือกลุ่มลูกค้าที�จะซื� อสินค้า การเข้าใจ

เส้นทางของผูบ้ริโภค (Customer Journey) ที�เขา้มาสัมผสัสินคา้

หรือธุรกิจ และการวางแผนปฏิบติัการเพื�อให้ธุรกิจเป็นไปตาม

เป้าหมายที�วางไว ้

          ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลการขายอาหารญี�ปุ่น สามารถแสดง

สารสนเทศบนหน้ากระดาน (Dashboard) ให้แก่ผูใ้ชง้านไดด้งั

รูปที� 7. แสดงผลการวเิคราะห์ขอ้มูลการขายอาหารญี�ปุ่น 

 

 
รูปที� 7. แสดงผลการวเิคราะห์ขอ้มูลการขายอาหารญี�ปุ่น 

 

          ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่า สินค้าที�ขายดี คือ Crab 

Rangoon, Orange Chicken, Miso Soup, Stir fried pork with 

chili sauce, Salmon, Stir fried pork with miso paste, Tako 

Wasabi, Sesame Chicken และ Set Punpla A ตามลาํดบั อาหาร

ประเภทที�ขายดีที�สุด คือ Set Punpla, Entree, Specially Maki, 

Maki และ Nigiri/Sashimi ตามลาํดบั ลูกคา้ชาํระเงินดว้ยเงินสด

มากที� สุด 25.65% รองลงมาคือบัตรเครดิตมาสเตอร์การ์ด 

21.21% บตัรเครดิตไดเนอร์สคลบัอินเตอร์เนชั�นแนล 19.09% 

ชาํระผา่นคิวอาร์โคด้ 18.14% และชาํระดว้ยช่องทางอื�น 15.91% 

ช่วงเวลาที�ลูกค้ามาใช้บริการมากที�สุด คือ 18.00 – 19.00 น. 

รองลงมาคือ 19.00 – 20.00 น. ลูกคา้มกัจะทานอาหารที�ร้านมาก

ที�สุด 85.01% สั�งกลบับา้น 14.22% และใชบ้ริการจดัส่ง 0.77% 

ลูกค้ามีพฤติกรรมการใช้บริการที� ร้านด้วยตนเองมากที� สุด 

61.76% สั�งผ่านบริการแกร็บฟู้ด 35.46% สั�งผ่านบริการไลน์

แมน 1.75% และไม่มีการระบุ 1.02% 
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5. การประเมนิผล (Evaluation) 

การพิจารณาวา่กฎความสัมพนัธ์ที�สร้างดีหรือไม่ จาํเป็นจะตอ้งมี

ตวัวดัประสิทธิภาพของกฎ คือ 

          ค่าความเชื� อมั�น (Confidence) คือ การแสดงค่าความ

เชื�อมั�นของกฎความสัมพันธ์ [16] เมื�อรูปแบบ LHS ที�อยู่

ทางดา้นซ้ายของกฎเกิดขึ�นแลว้มีโอกาสเกิดรูปแบบ RHS ที�อยู่

ทางด้านขวามากน้อยเท่าใด ซึ� งจะมีค่าอยู่ระหว่าง 0 – 1 ถ้า

ใกลเ้คียง 1 หมายถึงมีความเชื�อมั�นในการหาความสัมพนัธ์มาก 

อาจคาํนวณค่าที�จะเกิดขึ� นในรูปแบบเปอร์เซ็นต์ก็ได้ วิธีการ

คาํนวณค่าความเชื�อมั�นไดจ้าก 

 

          Support (LHS, RHS) คือค่าสนับสนุนที�รูปแบบ LHS 

และ RHS ของกฎความสัมพนัธ์เกิดขึ�นพร้อม ๆ กนั [13] ส่วน 

Support (LHS) คือค่าสนับสนุนรูปแบบที�อยู่ดา้นซ้ายของกฎ

ความสัมพนัธ์ 

          ค่าสหสัมพันธ์หรือเรียกว่าค่าลิฟต์ (Lift) คือค่าที�บ่งบอก

ว่าการเกิดรูปแบบ LHS และ RHS มีความสัมพันธ์กันมาก

หรือไม่ [16] โดยถา้ค่าสหสัมพนัธ์มีค่ามากกว่า 1 แสดงว่ากฎทั�ง

สองมีความสัมพนัธ์กนั ถา้ค่าสหสัมพนัธ์มีค่าเท่ากบั 1 แสดงว่า

รูปแบบ LHS และ RHS ไม่ขึ�นต่อกัน(Independent) ค่าลิฟต์

คาํนวณไดจ้าก 

 

การหาค่าความเชื�อมั�น (Confidence) และค่าสหสัมพนัธ์ (Lift) 

แสดงไดด้งัตารางที� 6. แสดงค่าสนับสนุน ค่าความเชื�อมั�น และ

ค่าสหสัมพนัธ์  

 

ตารางที�  6.  แสดงค่าสนับสนุน ค่าความเชื� อมั�น และค่า

สหสัมพันธ์  
กฎ ฟรีเควน้ไอเทม ค่า

สนบัสนุน 

ค่า 

ความเชื�อมั�น 

ค่า 

สหสมัพนัธ ์

1 Tuna => Salmon 0.0165 0.5294 5.0159 

2 Aburi Salmon => 

Salmon 

0.0118 0.3825 3.6241 

3 Unagi => Salmon 0.0125 0.3546 3.3597 

กฎ ฟรีเควน้ไอเทม ค่า

สนบัสนุน 

ค่า 

ความเชื�อมั�น 

ค่า 

สหสมัพนัธ ์

4 Massago => 

Tamago 

0.0162 0.3292 6.0102 

5 Tamago => 

Salmon 

0.0122 0.2961 2.8057 

6 Aburi Salmon => 

Tamago 

0.0127 0.2842 5.1879 

7 Salmon Burner 

Roll => Crab 

Rangoon 

0.0143 0.2488 1.5080 

8 Alaska Roll => 

Miso Soup 

0.0165 0.2421 1.8964 

 

2.8 การนาํไปใช ้เป็นการนาํเอาขอ้มูลที�เป็นผลลพัธ์มาทดลองใช้

จริงเสนอให้ร้านปั� นป๋าอาหารญี�ปุ่นนาํผลลพัธ์มาทดลองปฎัติ

งานจริงกบัธุรกิจ โดยแปลงผลลพัธ์ของกฎที�มีนาํไปใชง้านจริง

ในการออกโปรโมชนัและให้พนักงานตอ้นรับนาํเสนอรายการ

สินคา้ที�คาดว่าลูกคา้จะซื�อร่วมกันซึ� งเป็นไปตามวตัถุประสงค์

ของทางร้านที�เพื�อช่วยเพิ�มยอดขาย โดยพิจารณาค่าความเชื�อมั�น

ที�ยอมรับได ้โดยเรียงลาํดบัค่าความเชื�อมั�นจากสูงสุดไปตํ�าสุด 

ค่าสหสัมพนัธ์ที�มากกว่า 1 พร้อมทั�งนาํผลการวิเคราะห์ขอ้มูล

การขายอาหารญี�ปุ่นในรูปแบบ สารสนเทศแก่เจา้ของธุรกิจ เพื�อ

จะไดน้าํไปปรับปรุงและพฒันากระบวนการภายในร้านต่อใน

อนาคต 

 

6. สรุปผลการวจัิย 

ผลการศึกษาขอ้มูล รายการสั�งซื�ออาหารร้านปั� นป๋าอาหารญี�ปุ่น 

ขอ้มูลระหว่างวนัที� กนัยายน 2563 - พฤษภาคม 2564 จาํนวน 

16,409 รายการ มีวตัถุประสงคก์ารวิจยัคือเพื�อคน้หารูปแบบกฎ

ความสัมพนัธ์ของรายการสั�งซื�ออาหารญี�ปุ่น โดยใช้อลักอริทึม

เอฟพี – โกรธ และเพื�อวิเคราะห์ขอ้มูลการขายอาหารญี�ปุ่น 

กรณีศึกษาขอ้มูลจากร้านอาหารปั� นป๋าอาหารญี�ปุ่น ตามกรอบ

แนวคิดในการวจิยัและขั�นตอนการวจิยั ดงันี�  

6.1 ผลการสร้างกฎความสัมพนัธ์ พิจารณาจากค่าเซตรายการ

ความถี� โดยกาํหนดค่าสนบัสนุนขั�นตํ�าเท่ากบั 0.05 และค่าความ

เชื�อมั�นขั�นตํ�าเท่ากบั 0.20 ไดก้ฎความสัมพนัธ์ของการซื�ออาหาร

จาํนวน 8 กฎ แสดงดงัตารางที� 6. แสดงค่าสนับสนุน ค่าความ

เชื�อมั�น และค่าสหสัมพนัธ์จากกฎความสัมพนัธ์ 
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6.2 ผลการประเมินผล (Evaluation) เพื�อพิจารณาว่ากฎ

ความสัมพนัธ์ที�สร้างไดดี้หรือไม่ ดว้ยการคาํนวณหาค่าความ

เชื�อมั�น (Confidence) และค่าสหสัมพนัธ์ (Lift) สามารถอธิบาย

กฎความสัมพนัธ์ของการสั�งซื�ออาหารที�เกิดขึ� นทั� ง 8 กฎ ตาม

ตารางที� 6 ไดด้งันี�  

กฎขอ้ที� 1 : ถา้ลูกคา้จะซื�อ Tuna แลว้ ลูกคา้จะซื�อ Salmon ดว้ย

ค่าความเชื�อมั�นที� 52.94% ค่าสนับสนุนที� 0.016455 และ ค่า

สหสัมพนัธ์ 5.015852221 

กฎข้อที� 2 : ถ้าลูกค้าจะซื�อ Aburi Salmon แล้ว ลูกค้าจะซื� อ 

Salmon ดว้ยค่าความเชื�อมั�นที� 38.25% ค่าสนับสนุนที� 0.011754 

และ ค่าสหสัมพนัธ์ 3.624082661 

กฎขอ้ที� 3 : ถา้ลูกคา้จะซื�อ Unagi แลว้ ลูกคา้จะซื�อ Salmon ดว้ย

ค่าความเชื�อมั�นที� 35.46% ค่าสนับสนุนที� 0.012459 และ ค่า

สหสัมพนัธ์ 3.359711889 

กฎขอ้ที� 4 : ถา้ลูกคา้จะซื�อ Massago แลว้ ลูกคา้จะซื�อ Tamago 

ดว้ยค่าความเชื�อมั�นที� 32.62% ค่าสนับสนุนที� 0.016220 และ ค่า

สหสัมพนัธ์ 6.010236451 

กฎขอ้ที� 5 : ถา้ลูกคา้จะซื�อ Tamago แลว้ ลูกคา้จะซื�อ Salmon 

ดว้ยค่าความเชื�อมั�นที� 29.61% ค่าสนับสนุนที� 0.012224 และ ค่า

สหสัมพนัธ์ 2.805719912 

กฎข้อที� 6 : ถ้าลูกค้าจะซื�อ Aburi Salmon แล้ว ลูกค้าจะซื� อ 

Tamago ดว้ยค่าความเชื�อมั�นที� 28.42% ค่าสนบัสนุนที� 0.012694 

และ ค่าสหสัมพนัธ์ 5.187926546  

กฎขอ้ที� 7 : ถา้ลูกคา้จะซื�อ Salmon Burner Roll แลว้ ลูกคา้จะ

ซื�อ Crab Rangoon ดว้ยค่าความเชื�อมั�นที� 24.88% ค่าสนับสนุน

ที� 0.014339 และ ค่าสหสัมพนัธ์ 1.507975895  

กฎขอ้ที� 8 : ถา้ลูกคา้จะซื�อ Alaska Roll แลว้ ลูกคา้จะซื�อ Miso 

Soup ดว้ยค่าความเชื�อมั�นที� 24.21% ค่าสนับสนุนที� 0.016455 

และ ค่าสหสัมพนัธ์ 1.896386916 

6.3 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลการขาย ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลการ

ขายอาหารญี�ปุ่นพบว่า สินคา้ที�ขายดีที�สุด คือ Crab Rangoon 

อาหารประเภทที�ขายดีที�สุด คือ Set Punpla วิธีการชาํระเงินของ

ลูกคา้ดว้ยเงินสดมากที�สุด 25.65% ช่วงเวลาที�ลูกคา้มาใชบ้ริการ

มากที�สุด คือ เวลาประมาณ 18.00 – 19.00 น. ลูกคา้มกัจะทาน

อาหารที�ร้านมากที�สุด 85.01% ลูกคา้มีพฤติกรรมการใช้บริการ

ที�ร้านดว้ยตนเองมากที�สุด 61.76% 

 

7. อภิปรายผลการวจัิย 

งานวจิยันี� เป็นการหารูปแบบกฎความสัมพนัธ์ของรายการสั�งซื�อ

อาหารญี�ปุ่น ดว้ยอลักอริทึมเอฟพี – โกรธ โดยออกแบบกรอบ

แนวคิดในการวจิยัและมีวิธีวิจยัเป็นไปตามขั�นตอนที�สอดคลอ้ง

กบั CRISP – DM โดยธุรกิจร้านอาหารปั� นป๋า มีความพยายาม

หาโอกาสทางธุรกิจ ด้วยการวิเคราะห์ข้อมูลความต้องการ

บริโภคอาหารญี�ปุ่น ได้รวบรวมข้อมูลข้อมูลระหว่างวนัที�  1 

กนัยายน 2563 - 31 พฤษภาคม 2564 จาํนวนใบเสร็จ 4,254 ใบ 

และจาํนวนแถวข้อมูลรายการสั�งอาหาร 16,409 รายการ จาก

กระบวนการเตรียมข้อมูลพบว่ารูปแบบการจัดเก็บข้อมูล 

ประเภทสินคา้และชื�อรายการสินคา้มีการจดัเก็บที�แตกต่างกัน

ทั�งที�เป็นสินคา้ชนิดเดียวกนั จึงไดแ้กไ้ขให้ถูกตอ้ง หลงัจากนั�น

ไดล้บขอ้มูลสินคา้ที�ไม่ถูกตอ้ง รวมทั�งสินคา้ประเภทเครื�องดื�ม

และเครื�องดื�มแอลกอฮอล์ เนื�องจากทางร้านไม่ตอ้งการนาํไป

วิเคราะห์และส่งเสริมการขาย ส่งผลให้คงเหลือขอ้มูลจาํนวน 

13,377 รายการทาํการแปลงรูปแบบของขอ้มูลให้อยู่ในรูปแบบ

ที�พร้อมนําไปใช้ในการสร้างแบบจาํลอง โดยหาค่าจาํนวนที�

เกิดขึ� นใน TID ค่าสนับสนุน ค่าเซตรายการความถี� ค่าความ

เ ชื� อมั�นแ ละ ค่า สหสัมพัน ธ์  เพื� อ ค้น หา รูป แบ บ กฎ แ ล ะ

ความสั มพันธ์ ของข้อมูล ที� ซ่อนอยู่ ในชุดข้อมูล ที� ดี ที� สุ ด

กาํหนดค่าสนับสนุนขั�นตํ�าเท่ากบั 0.05 และค่าความเชื�อมั�นขั�น

ตํ�าเท่ากบั 0.20 

ผลการวิจยัพบว่า กฎความสัมพนัธ์ของการสั�งซื�ออาหารที�เกิด

จาํนวน 8 กฎ โดยเรียงลาํดบัตามความเชื�อมั�นจากมากไปน้อย 

ดงันี�  ถา้ลูกคา้จะซื�อ Tuna แลว้ ลูกคา้จะซื�อ Salmon ดว้ยค่าความ

เชื�อมั�นที� 52.94% ถา้ลูกคา้ซื�อ Aburi Salmon แลว้ ลูกคา้จะซื�อ 

Salmon ดว้ยค่าความเชื�อมั�นที� 38.25% ถา้ลูกคา้ซื�อ Unagi แลว้ 

ลูกคา้จะซื�อ Salmon ดว้ยค่าความเชื�อมั�นที� 35.46% ถา้ลูกคา้ซื�อ 

Massago แล้ว ลูกค้าจะซื� อ Tamago ด้วยค่าความเชื�อมั�นที� 

32.62% ถา้ลูกคา้ซื�อ Tamago แลว้ ลูกคา้จะซื�อ Salmon ดว้ยค่า



JIST Journal of Information Science and Technology  
Volume 12, NO 1 | JAN – JUN 2022 | 1-12  

 

10 

 

ความเชื�อมั�นที� 29.61% ถา้ลูกคา้จะซื�อ Aburi Salmon แลว้ ลูกคา้

จะซื� อ Tamago ด้วยค่าความเชื�อมั�นที�  28.42% ถ้า ลูกค้าซื� อ 

Salmon Burner Roll แลว้ ลูกคา้จะซื�อ Crab Rangoon ดว้ยค่า

ความเชื�อมั�นที� 24.88% ถา้ลูกคา้ซื�อ Alaska Roll แลว้ ลูกคา้จะ

ซื� อ  Miso Soup ด้วยค่าความเ ชื� อมั�น ที�  24.21% ทุกกฎ

ความสัมพนัธ์มีค่าสหสัมพนัธ์มากกว่า 1 แสดงว่ารายการสินคา้

มีความสัมพนัธ์ที�ขึ�นต่อกัน จากการวิเคราะห์พบว่า Tuna และ 

Salmon มีความสัมพนัธ์ที�ขึ�นต่อกนัสูงสุดสอดคลอ้งกบับทความ

ที�บริษทั Noble Mono ซึ�งเป็นผูน้าํเขา้วตัถุดิบจากประเทศญี�ปุ่นสู่

ร้านอาหารชื�อดงัทั�วประเทศไทย ไดร้ะบุไวว้่าในประเทศไทย 

Bluefin Tuna และ Salmon เป็นปลาที�คนไทยไดรั้บความนิยม

รับประทานสูงสุด โดยประเทศญี�ปุ่นเป็นแหล่งคดัคุณภาพที�ดี

ที�สุดและเป็นแหล่งส่งออกปลาดิบคุณภาพดีอนัดับต้นๆ ของ

โลก[18]  สอดคลอ้งกับงานวิจยัของทิพวรรณ อภิวณัทว์รรัตน์ 

เ รื� อง มองสํ านวนภาษ าญี� ปุ่ นและ ธรรมเนีย มปฏิบัติจา ก

วฒันธรรมการกินอาหารของคนญี�ปุ่นไดร้ะบุว่า วฒันธรรมการ

กินอาหารของคนญี�ปุ่น [19] ให้ความสําคญักับการกินอาหาร

มิใช่เฉพาะเพียงรสชาติและกลิ�นเท่านั�น แต่เน้นไปถึงหน้าตา

หรือรูปลกัษณ์ของอาหารที�สะทอ้นถึงความใส่ใจต่อรสชาติที�

เกิดจากวตัถุดิบตามธรรมชาติ ไม่นิยมการปรุงแต่งรสอาหาร

จนเกินไป ในมื�อเชา้จะเนน้ผกัดองที�ดองดว้ยเกลือ เช่นหัวไชเ้ทา้ 

ผกักาดขาว แตงกวา นอกจากนั�นที�ขาดไม่ไดใ้นทุกมื�อ คือ ซุปมิ

โซะ (misoshiro) มื�อกลางวนัจะทานแบบเรียบง่ายที�เรียกว่า 

tema no kakaranai mono เช่น ขา้วใส่นํ�าชา (Ochazuke) กินคู่กบั

ป ล า แ ซ ล ม อ น ย่ า ง ห รื อ ส า ห ร่ า ย อ บ แ ห้ ง  

มื�อเยน็ส่วนใหญ่ คือ มีขา้ว ซุปมิโซะ หรือซุปที�ไม่ไดใ้ส่เตา้เจี�ยว 

อาหารหลกัที�นิยม คือ ขา้วแกงกะหรี�แบบญี�ปุ่น หากเปรียบเทียบ

กบัอาหารไทยในมื�อเดียวกัน คนญี�ปุ่นกินน้อยชนิดกว่าคนไทย 

ยกเวน้เมื�อมีโอกาสพิเศษ จะทาํอาหารหลากหลายชนิดขึ�น เช่น 

เทมปุระ ปลาดิบ เป็นตน้  

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลการขายอาหารญี�ปุ่น พบว่า สินคา้ที�ขายดี

ที�สุด คือ Crab Rangoon อาหารประเภทที�ขายดีที�สุด คือ Set 

Punpla วิธีการชาํระเงินของลูกคา้ดว้ยเงินสดมากที�สุด 25.65% 

ช่วงเวลาที�ลูกคา้มาใชบ้ริการมากที�สุด คือ เวลาประมาณ 18.00 – 

19.00 น. ลูกคา้มกัจะทานอาหารที�ร้านมากที�สุด 85.01% ลูกคา้มี

พฤติกรรมการใชบ้ริการที�ร้านดว้ยตนเองมากที�สุด 61.76% ซึ� ง

สอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ ชนสรณ์ โตกราน เรื�องพฤติกรรม

การบริโภคอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดั

ชลบุรี[20] ที�พบว่าปัจจยัดา้นประเภทอาหารหรือผลิตภณัฑเ์ป็น

ปัจจัยหลักที�ส่งผลต่อการเลือกรับประทานอาหารญี�ปุ่น เช่น

ประเภทซาซิมิ (ปลาดิบ) ปัจจยัดา้นราคาที�เหมาะสมกบัคุณภาพ

สินคา้จะส่งผลต่อปริมาณการสั�งซื�อที�มากขึ�น ลูกคา้ส่วนใหญ่

เป็นพนักงานเอกชนที�มีรายได้มากกว่า  15,000 บาท การ

รับประทานอาหารญี�ปุ่นมกัจะทานช่วงเยน็ โดยจะรับประทาน

ภายในร้านตามศูนยก์ารคา้ และปัจจยัการส่งเสริมทางการตลาด

ผูบ้ริโภคให้ความสําคัญโปรโมชันตามฤดูกาล ส่วนลดพิเศษ

สาํหรับสมาชิกและส่วนลดจากบตัรเครดิต จากการวิจยัเรื�องการ

ค้น ห า ก ฎ ค ว า ม สั ม พัน ธ์ แ ล ะ วิ เ ค ร า ะ ห์ ข้อ มู ล เ พื� อ เ พิ� ม

ประสิทธิภาพการขายอาหารญี�ปุ่นนี�  หวงัว่าจะสามารถนํากฎ

ความสัมพนัธ์ไปประยุกต์ใช้ในการจดัโปรโมชันหรือแนะนํา

การขายอาหารให้แก่ลูกคา้ รวมทั�งวิเคราะห์พฤติกรรมการสั�ง

อาหารของลูกค้า ช่วยเพิ�มประสิทธิภาพการขาย สร้างความ

ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั การวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาด และ

หาโอกาสทางธุรกิจต่อไป 

 

8. ข้อเสนอแนะ 

ผูว้ิจยัไดจ้ดัทาํขอ้เสนอแนะ เพื�อเป็นแนวทางปรับปรุงการวิจยั

หรือต่อยอดในอนาคต ดงันี�  

1. การทาํเหมืองขอ้มูล ดว้ยวิธีการวิเคราะห์หากฎความสัมพนัธ์

มีอลักอริทึมที�หลากหลาย และมีกระบวนการวิจยัที�แตกต่างกัน

ออกไป ดังนั� นในแนวทางการปรับปรุงการวิจัยหรือต่อยอด 

สามารถปรับเปลี�ยนรูปแบบกระบวนการวิจัยหรืออลักอริทึม

และสามารถนาํผลการวจิยัมาเปรียบเทียบและทดลองหาโอกาส

ทางธุรกิจที�เหมาะสม 

2. แบบจาํลองกฎความสัมพนัธ์ที�ไดส้ามารถนาํไปประยุกต์ใช้

ในการพฒันาระบบ เพื�อแนะนาํการสั�งซื�ออาหารให้แก่ลูกค้า 
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พ นั ก ง า น  ร ว ม ทั� ง จัด ทํา โ ป ร โ ม ชัน  อี ก ทั� ง ส า ม า ร ถ นํ า 

ข้อเสนอแนะจากผูเ้ชี�ยวชาญ เพื�อหาโอกาสทางธุรกิจรวมทั� ง

แ น ว ท า ง ค ว า ม เ ป็ น ไ ป ไ ด้ข อ ง ธุ ร กิ จ ใ ห้ ส อ ด ค ล้อ ง กั บ

สถานะการณ์ที�มีการเปลี�ยนแปลงตลอดเวลา 

3. การวจิยันี� ไดท้ดลอง กรณีศึกษาร้านปั� นป๋าอาหารญี�ปุ่นเท่านั�น 

ซึ� งยงัไม่ไดศึ้กษาปัจจยัอื�นที�อยู่นอกเหนือจากขอ้มูลที�มีอยู่ เช่น

ขอ้มูลพื�นฐานของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ เพศ อายุ รายได ้อาชีพ เป็น

ตน้ ที�อาจจะมีผลต่อความสัมพนัธ์ของขอ้มูลในการสั�งซื�ออาหาร

ของลูกคา้ 
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