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บทคัดย่อ 

 

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) พัฒนาต้นแบบนวัตกรรมแดชบอร์ดการวางแผนกระบวนการผลิต
และการตลาดด้วยเหมืองข้อมูล 2) ประเมินประสิทธิภาพต้นแบบนวัตกรรมแดชบอร์ดการวางแผนกระบวนการ
ผลิตและการตลาด ให้แก่กลุ่มวิสาหกิจชุมชนป่าครอบครัวต้นผึ้ง ต าบลต้นผึ้ง อ าเภอพังโคน จังหวัดสกลนคร ซึ่งจะ
ช่วยยกระดับการวางแผนการผลิตตามปริมาณความต้องการของผู้บริโภคในแต่ละช่วงเวลาอย่างเหมาะสม วางแผน
การตลาด ส่งเสริมการขาย ยกระดับรายได้ รวมถึงสร้างแนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ที่ตรงตามความ
ต้องการของผู้บริโภค โดยรวบรวมข้อมูลการขายสินค้าของกลุ่มวิสาหกิจด้วย Google Forms น าข้อมูลการขาย
สินค้ามาวิเคราะห์ด้วยเทคนิคเหมืองข้อมูลตามกระบวนการ CRISP-DM ด้วยโปรแกรม RapidMiner Studio  
ใช้อัลกอริทึมต้นไม้ตัดสินใจ ในการจ าแนกยอดขายออกเป็น 3 คลาส ได้แก่ น้อย ปานกลาง และมาก ผลการ
ทดลองพบว่าประสิทธิภาพของโมเดลตน้ไม้ตดัสนิใจ อัลกอริทึม ID3 มีค่าความถูกต้องร้อยละ 73.08 น ากฎที่ได้จาก
โมเดลต้นไม้ตัดสินใจไปใช้เป็นเง่ือนไขในการกรองข้อมูลบนแดชบอร์ดสรุปข้อมูลการขายสินค้าเพื่อใช้วางแผน
กระบวนการผลิตและการตลาด และมีผลการประเมินความพึงพอใจต่อแดชบอร์ดภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด 
(x̅= 4.70, ค่า SD. = 0.47) 
 
ค าส าคัญ : วิสาหกิจชุมชน, ป่าครอบครัว, เหมืองข้อมูล, ต้นไม้ตัดสินใจ, แดชบอร์ด 
 

ABSTRACT 
 

 This study aimed to (1) develop a prototype dashboard innovation for planning production 
and marketing processes using data mining, and (2) evaluate the efficiency of the prototype 
dashboard for a local community enterprise group in Ton Phueng Sub-district, Phang Khon District, 
Sakon Nakhon Province. The objective was to enhance production planning based on consumer 
demand across different periods, support marketing and promotional activities, increase income, 
and guide the development of new products tailored to consumer needs. Sales data from the 
enterprise group were collected using Google Forms and analyzed through the CRISP-DM data 
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mining process using RapidMiner Studio. The decision tree algorithm (ID3) was employed to classify 
sales volumes into three categories: low, medium, and high. The experimental results indicated 
that the ID3 decision tree model achieved an accuracy of 73.08%. The rules generated by the 
decision tree were then applied as filtering conditions on the dashboard to summarize sales data, 
supporting strategic production and marketing planning. The user satisfaction evaluation revealed 
that the overall satisfaction level with the dashboard was at the highest level (x̅= 4.70, SD = 0.47). 
 

Keywords : Community Enterprise, Home Forest, Data Mining, Decision Tree, Dashboard 
 

บทน า 
 

“สกลนคร มหาเวชนคร แห่งพฤกษเวช” จังหวัดสกลนคร เป็นต้นแบบโครงการเมืองสมุนไพร การส่งเสริม
การพัฒนา “พืชสมุนไพร” โดยใช้ค าว่า “สกลนครมหาเวชนครแห่งพฤกษเวช บนฐานรากประชารัฐ” เพื่อกระตุ้น
เศรษฐกิจ สร้างความมั่นคงด้านสุขภาพ น าไปสู่การสร้างเศรษฐกิจให้กับพื้นที่ ในรูปแบบการพัฒนาเมืองสมุนไพร 
(Herbal City) น าวัตถุดิบมาผลิตเป็นยาและผลิตภัณฑ์สมุนไพร น าไปใช้ประโยชน์อย่างกว้างขวาง มีความปลอดภัย 
[1] และแผนพัฒนาจังหวัดสกลนคร 4 ปี (พ.ศ. 2561 – 2564) มีเป้าประสงค์รวมคือ “เพิ่มมูลค่าผลิตภัณฑ์มวลรวม 
และรายได้ของประชาชน” โดยก าหนดประเด็นยุทธศาสตร์ในการพัฒนาการเกษตรและอุตสาหกรรมการเกษตรตาม
ปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง ประกอบด้วย 4 กลยุทธ์ คือ (1) เพิ่มประสิทธิภาพการผลิตทั้งในเชิงปริมาณ คุณภาพ และ
มาตรฐาน (2) สร้างความเข้มแข็งของสถาบันเกษตรกรและเสริมสร้างศักยภาพให้ประชาชนในภาคเกษตรกรรม  
(3) ส่งเสริมการใช้พืชสมุนไพรในการรักษา และ (4) ส่งเสริมพัฒนาพืชสมุนไพรอย่างครบวงจร 

กลุ่มวิสาหกิจชุมชนป่าครอบครัวต้นผึ้ง เลขทะเบียน 4-47-05-05/1-0052 เลขที่ 19 หมู่ 7 ต าบลต้นผึ้ง 
อ าเภอพังโคน จังหวัดสกลนคร มีสมาชิกจ านวน 30 คน โดยมีนายเพชรพรรณ จันทเกตุ เป็นประธานกลุ่ม 
วัตถุประสงค์การจัดตั้งกลุ่มวิสาหกิจเพื่อด าเนินการด้านป่าเกษตรอย่างเป็นรูปธรรม และพัฒนาการแปรรูปผลผลิต
จากป่าครอบครัว โดยพิจารณาจากวัตถุดิบที่มีอยู่ในท้องถิ่น ในผืนป่าเศรษฐกิจครอบครัวซึ่งมีจ านวนมาก 
หลากหลาย และเพยีงพอตลอดทั้งปี กลุ่มวิสาหกิจชุมชนป่าครอบครัวต้นผึ้ง มีการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ผา่นช่องทาง
ไลน์ส่วนตัว และการออกบูทตามงานแสดงสินค้า แต่เนื่องจากกลุ่มยังไม่มีระบบการวางแผนการผลิต ระบบวางแผน
การตลาด ไม่มีการท าการตลาดเชิงรุก ท าให้ไม่ตอบโจทย์พฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภคในยุคปัจจุบัน 

คณะผู้วิจัยจึงได้พัฒนาต้นแบบนวัตกรรมแดชบอร์ดการวางแผนกระบวนการผลติและการตลาดด้วยเหมอืง
ข้อมูล โดยท าการจ าแนกยอดขายสินค้าของกลุ่มออกเป็น 3 คลาส ได้แก่ น้อย ปานกลาง และมาก ด้วยเทคนิควิธี
ต้นไม้ตัดสินใจ (Decision Tree) เพื่อศึกษากฎหรือรูปแบบของต้นไม้ตัดสินใจที่น าไปสู่คลาสต่าง ๆ และน าผลลัพธ์ที่
ได้มาใช้เป็นเง่ือนไขในการกรองข้อมูลบนแดชบอร์ดสรุปข้อมูลการขายสินค้าของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนป่าครอบครัว 
ต้นผึ้งเพื่อใช้ในการวางแผนการผลิต วางแผนการตลาด ส่งเสริมการขาย ซึ่งจะช่วยยกระดับรายได้ผู้ผลิตและแปรรูป
สมุนไพรกลุ่มวิสาหกิจชุมชนป่าครอบครัวต้นผึ้งให้สูงข้ึน  
 
1. วัตถุประสงค์การวิจัย 

1.1 เพื่อพัฒนาต้นแบบนวัตกรรมแดชบอร์ดการวางแผนกระบวนการผลิตและการตลาดด้วยเหมืองข้อมูล 
1.2 เพื่อประเมินประสิทธิภาพต้นแบบนวัตกรรมแดชบอร์ดการวางแผนกระบวนการผลิตและการตลาด 

 
 
 
 



วารสารวิชาการ “การจัดการเทคโนโลยี มหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคาม”  
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2. เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 2.1 วิสาหกิจชุมชนป่าครอบครัวต้นผึ้ง 

กลุ่มวิสาหกิจชุมชนป่าครอบครัวต้นผึ้งจัดตั้งขึ้นโดยมีวัตถุประสงค์เพื่อด าเนินการด้านป่าเกษตรอย่าง
เป็นรูปธรรม และพัฒนาการแปรรูปผลผลิตจากป่าครอบครัว โดยพิจารณาจากวัตถุดิบที่มีอยู่ในท้องถิ่น ในผืนป่า
เศรษฐกิจครอบครัวซึ่งมีจ านวนมาก หลากหลาย และเพียงพอตลอดทั้งปี ทั้งยังเป็นแหล่งผลิตสมุนไพรส าคัญของ
จังหวัดสกลนคร เพื่อส่งให้แก่เครือข่ายอินแปงส าหรับการผลิตสมุนไพร และส่งวัตถุดิบจ าหน่ายให้ผู้ผลิตที่มาซื้อ
สมุนไพรกับกลุ่มอินแปงโดยมีการจัดส่งทั่วประเทศ สินค้าของกลุ่มมีหลากหลาย ได้แก่ ภาชนะจากใบไม้ แชมพู
อัญชัน ชุดแกงหน่อไม้กึ่งส าเร็จรูป ชุดซุปหน่อไม้กึ่งส าเร็จรูป กล้วยฉาบ กล้วยตาก ชาใบผักหวาน แคปซูลฟ้าทะลายโจร 
แคปซูลขมิ้นชัน และสมุนไพรอื่น ๆ เช่น ขมิ้น ไพล กัญชา เป็นต้น นอกจากนี้ยังมีการแปรรูปเศษไม้มะขาม พยุง 
มะค่า ประดู่ ที่มีอยู่ในป่าชุมชน น ามาท าเป็นเหรียญพระ เช่น หลวงปู่มั่น หลวงปู่ฝั้น พระสมเด็จ เป็นต้น รวมถึงต่าง
หูลวดลายต่าง ๆ กลุ่มวิสาหกิจชุมชนมีการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ผ่านช่องทางไลน์ส่วนตัว ออกบูทตามงานแสดง
สินค้า และจ าหน่ายภายในชุมชน แต่มักพบปัญหาที่เกิดขึ้นจากการขาย คือ กลุ่มไม่มีการบันทึกข้อมูลการขายสินค้า 
ท าให้ไม่สามารถทราบได้ว่าสินค้าประเภทใดขายได้ในปริมาณเท่าไหร่ สินค้าประเภทใดมียอดขายดีหรือไม่ดี  
การผลิตสินค้าส่วนใหญ่ผลิตตามค าสั่งซื้อ ส่งผลให้ไม่สามารถวางแผนการผลิตสินค้าในแต่ละช่วงเวลา หรือควรท า
การประชาสัมพันธ์หรือการขายเชิงรุกอย่างไรเพื่อให้ขายสินค้าได้มากข้ึน [2] 
 2.2 เหมืองข้อมูล 

เหมืองข้อมูล (Data Mining) คือ การวิเคราะห์ข้อมูลจ านวนมากเพื่อค้นหาองค์ความรู้ รูปแบบและ
ความสัมพันธ์ที่ซ่อนอยู่ในชุดข้อมูล [3] ในปัจจุบันการท าเหมืองข้อมูลได้ถูกน าไปประยุกต์ใช้ในงานหลายประเภท  
ทั้งในด้านธุรกิจที่ช่วยในการตัดสินใจของผู้บริหาร ในด้านวิทยาศาสตร์และการแพทย์ รวมทั้งในด้านเศรษฐกิจและ
สังคม การท าเหมืองข้อมูลโดยทั่วไปจะท าการวิเคราะห์กฎความสัมพันธ์ของข้อมูล (Association Rules) การจัด
กลุ่มข้อมูล (Clustering) และจ าแนกประเภทข้อมูล (Classification) [4]  

 การจ าแนกประเภทข้อมูล (Classification) เป็นเทคนิคที่ใช้ในการจ าแนกประเภทข้อมูลโดยชุด
ข้อมูลจะต้องประกอบไปด้วยคุณลักษณะต่าง ๆ และคลาส (Class) โดยแบ่งชุดข้อมูลออกเป็น 2 ชุด ได้แก่ ข้อมูล
ชุดสอน (Training Set) และข้อมูลชุดทดสอบ (Test Set) ซึ่งจะน าข้อมูลชุดสอนมาสร้างโมเดลเพื่อใช้ในการจ าแนก 
และน าข้อมูลชุดทดสอบมาใช้ในการทดสอบท านายผลเพื่อวัดประสิทธิภาพของโมเดลที่ได้สร้างขึ้น กระบวนการท า
เหมื องข้อมู ลสามารถใ ช้กระบวนการ Cross-Industry Standard Process for Data Mining (CRISP-DM)              
มีขั้นตอนดังนี ้[5] 

 

 1) เข้าใจธุรกิจ (Business Understanding) เป็นขั้นตอนแรกในกระบวนการ CRISP-DM ซึ่งเน้น
การท าความเข้าใจปัญหาทางธุรกิจและแปลงปัญหาเหล่านั้นให้เป็นโจทย์การท าเหมืองข้อมูล นอกจากนี้ยังมีการ
วางแผนเบื้องต้นเพื่อน าเทคนิคการท าเหมืองข้อมูลมาใช้ในการวิเคราะห์ต่าง ๆ [6] 

  2) ท าความเข้าใจข้อมูล (Data Understanding) ในขั้นตอนนี้เริ่มจากการรวบรวมข้อมูล จากนั้น
ท าการตรวจสอบข้อมูลที่ได้มาเพื่อตรวจสอบความถูกต้อง และตัดสินใจว่าจะใช้ข้อมูลทั้งหมดหรือเลือกเฉพาะส่วนที่
จ าเป็นส าหรับการวิเคราะห์ [7] 

  3) เตรียมข้อมูล (Data Preparation) เป็นขั้นตอนเกี่ยวกับการแปลงข้อมูลดิบ (Raw Data) ให้อยู่
ในรูปแบบที่พร้อมส าหรับการวิเคราะห์ ซึ่งอาจรวมถึงการท าความสะอาดข้อมูล (Data Cleaning) เช่น การปรับ
ข้อมูลให้อยู่ในช่วงเดียวกัน หรือการเติมข้อมูลที่ขาดหายไป ขั้นตอนนี้ใช้เวลามากที่สุดในกระบวนการ CRISP-DM 
[8] 

  4) จัดท าแบบจ าลอง (Modeling) ในขั้นตอนนีจ้ะน าเทคนิคการท าเหมืองข้อมูลมาใช้ในการจ าแนก
ประเภท เพื่อใช้ในการท านายข้อมูลที่ยังไม่ทราบคลาส การจ าแนกประเภทมีหลายเทคนิควิธี ได้แก่ ต้นไม้ตัดสินใจ 
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นาอีฟเบย์ เพื่อนบ้านใกล้เคียง โครงข่ายประสาทเทียม และการเรียนรู้เชิงลึก เพื่อหาค าตอบที่ดีที่สุด และบางครั้ง
อาจต้องย้อนกลับไปท่ีขั้นตอนการเตรียมข้อมูลเพื่อปรับข้อมูลให้เหมาะสมกับเทคนิคท่ีใช้ [9] 

 5) ประเมินผล (Evaluation) ผลลัพธ์ที่ได้จากการวิเคราะห์จะถูกน ามาเปรยีบเทียบกับค่าความจรงิ 
(Ground Truth) เพื่อวัดประสิทธิภาพของโมเดล โดยใช้เมตริกต่าง ๆ เช่น ความถูกต้อง (Accuracy) ความแม่นย า 
(Precision) ความระลึก (Recall) และค่า F1-score หากผลลัพธ์มีประสิทธิภาพสูงก็สามารถน าโมเดลไปใช้งานได้ 
แต่หากประสิทธิภาพต่ าอาจต้องปรับปรุงขั้นตอนการเตรียมข้อมูลหรือเลือกโมเดลที่ดีขึ้น วิธีการประเมินผลที่นิยมใช้ 
ได้แก่ Self-Consistency Test, Split Test และ Cross-Validation Test [10]  
  6) ขั้นตอนการน าไปใช้งาน (Deployment) กระบวนการ CRISP-DM ไม่ได้สิ้นสุดเพียงแค่การได้ผล
ลัพธ์จากการวิเคราะห์เท่านั้น แต่ยังต้องน าองค์ความรู้ที่ได้ไปประยุกต์ใช้จริงในองค์กร เช่น การท านายพฤติกรรม
ลูกค้าหรือการปรับปรุงกระบวนการทางธุรกิจ [11] 
 2.3 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

ธิดารัตน์ ศิวะนาถนุสรณ์ และคณะ [12] ได้ศึกษางานวิจัยเรื่อง การศึกษาแนวโน้มพฤติกรรมการ
บริโภคอาหารในปัจจุบันของนักศึกษา คณะวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี มหาวิทยาลัยราชภัฏภูเก็ต โดยใช้วิธีเหมือง
ข้อมูลมีวัตถุประสงค์เพื่อทราบถึงความต้องการที่แท้จริงของการบริโภคอาหารและเครื่องดื่ม รวมถึงเวลาที่ต้องการ
บริโภค และเพื่อหาความสัมพันธ์ระหว่างประเภทของอาหาร เครื่องดื่ม และเวลาในการรับประทาน ผลการวิจัย
พบว่า จากการทดลองการท าเหมืองข้อมูลโดยการจ าแนกข้อมูลและการใช้กฎความสัมพันธ์ สามารถสรุปได้ว่า การ
ท าเหมืองข้อมูลโดยจ าแนกข้อมูลด้วยโมเดลต้นไม้ตัดสินใจนั้นให้ค่าความถูกต้องสูงที่สุดใน 3 โมเดล ได้แก่โมเดล
จ าแนกประเภทอาหาร โมเดลจ าแนกเครื่องดื่ม และโมเดลจ าแนกช่วงเวลา ส่วนการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้กฎ
ความสัมพันธ์ พบกฎที่สอดคล้องกัน 16 กฎ จากการทดลองท าให้ทราบถึงประเภทของอาหารและเครื่องดื่มที่เป็นที่
ต้องการของนักศึกษาและสามารถน าไปใช้ต่อยอดในการลงทุนได้ว่าหากต้องการที่จะท าร้านอาหารในโรงอาหารของ
มหาวิทยาลัยหรือตามคณะต่าง ๆ จะเห็นได้ว่าอาหารตามสั่ง ก๋วยเตี๋ยว ข้าวราดแกง น้ าเปล่า และชาไข่มุก ยังมี 
อุปสงค์ในการบริโภคอาหารและเครื่องดื่มเหล่านี้อยู่ ในขณะเดียวกันทางมหาวิทยาลัยก็สามารถที่จะจัดสรรโควต้า
ร้านอาหารและเครื่องดื่มในการประมูลเช่าพื้นที่ร้านค้าได้ถูกต้องตรงตามความต้องการของนักศึกษา ในส่วนของเรื่อง
ราคาอาหารและเครื่องดื่ม จากการทดลองความสอดคล้องราคาไม่ได้มีผลต่อการตัดสินใจในการบริโภคมากนัก 
เนื่องจากราคาอาหารที่จ าหน่ายอยู่ในร้านค้าในมหาวิทยาลัยมีราคาอยู่ที่ประมาณ 20 -80 บาท ซึ่งนักศึกษามี 
ก าลังซื้อ 

อับดุลเลาะ บากา และคณะ [4] ได้ศึกษางานวิจัยเรื่อง การหากฎความสัมพันธ์ด้วยขั้นตอนวิธีเอฟพี-
กโรธ เพื่อวิเคราะห์พฤติกรรมการซื้อสินค้าของลูกค้าร้านค้าปลีก กรณีศึกษาร้านค้าดีทูช้อป จังหวัดปัตตานี  มี
วัตถุประสงค์การวิจัยเพื่อศึกษารูปแบบพฤติกรรมการซื้อสินค้าของลูกค้าร้านค้าปลีกโดยใช้ขั้นตอนวิธีเอฟพี -กโรธ 
วิเคราะห์พฤติกรรมการซื้อสินค้าของลูกค้าร้านค้าปลีกเพื่อการส่งเสริมการตลาด และศึกษาผลการทดลองใช้รูปแบบ
พฤติกรรมการซื้อสินค้าของลูกค้าร้านค้าปลีกส าหรบัการสง่เสรมิการตลาด กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาในครั้งนี้ คือ 
ชุดข้อมูลรายการขายรายวันจ านวน 1,377,853 รายการ จากฐานข้อมูลของร้านดีทูช้อปจังหวัดปัตตานี ตั้งแต่ปี พ.ศ. 
2562 - 2564 มีทั้งหมด 43 คุณลักษณะ การออกแบบงานวิจัยนี้เป็นไปตามระเบียบวิธีการ CRISP-DM และ
วิเคราะห์ข้อมูลผ่านโปรแกรม RapidMiner Studio ผลการวิจัยพบว่า การศึกษารูปแบบพฤติกรรมการซื้อสินค้าจาก
ฐานข้อมูลร้านค้าปลีก พบว่าได้จ านวนรูปแบบพฤติกรรมการซื้อสินค้าทั้งหมด 13 กฎความสัมพันธ์มีเพียง 4 กฎ
ความสัมพันธ์เท่านั้นท่ีมีระดับความเชื่อมั่นสงูกว่าเกณฑ์รอ้ยละ 30 และการศึกษาผลการทดลองใช้รูปแบบพฤติกรรม
การซื้อสินค้าของลูกค้าร้านค้าปลีก ส าหรับการจัดรายการส่งเสริมการขาย และการปรับปรุงการออกแบบช้ันวาง
ส าหรับร้านค้าเพื่อเพิ่มยอดขาย พบว่ายอดขายเฉลี่ยเพิ่มขึ้นร้อยละ 5 เมื่อเทียบกับช่วง 3 เดือนท่ีผ่านมา 

นัฐพงษ์ ประทีป ณ ถลาง และคณะ [13] ได้ศึกษางานวิจัยเรื่อง เทคนิคการท าเหมืองข้อมูลแบบการ
สร้างกฎความสัมพันธ์ในการจัดการร้านอาหาร มีวัตถุประสงค์การวิจัยเพื่อประยุกต์ใช้กฎความสัมพันธ์ในการ
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วิเคราะห์เมนูอาหารที่ลูกค้าสั่งซื้อเพื่อเป็นข้อมูลให้กับเจ้าของร้านย าจัดจ้านใช้ประกอบการตัดสินใจ ซึ่งวิเคราะห์
ข้อมูลจากการสั่งซื้ออาหารของลูกค้า จ านวนทั้งหมด 1,574 รายการ ในช่วง 1 มีนาคม 2562 - 30 มิถุนายน 2562 
เป็นเวลา 4 เดือน เตรียมข้อมูลโดยการคัดเลือก กลั่นกรอง และแปลงรูปข้อมูล บันทึกและจัดเก็บด้วยโปรแกรม 
Microsoft Excel 2016 น าหลักการวิเคราะห์เหมืองข้อมูล CRISP-DM มาใช้เป็นมาตรฐานส าหรับการท าเหมือง
ข้อมูลด้วยรูปแบบการสร้างกฎความสัมพันธ์โดยเทคนิค Association Rule ใช้อัลกอริทึม Apriori และค านวณหา
กฎความสัมพันธ์ด้วย Weka v ersion 3.8 พบว่า ข้าวเป็นชุดรายการที่ถูกพบอยู่ในทุกกฎความสัมพันธ์ ดังนั้น ข้าว
จึงเป็นวัตถุดิบในการเตรียมความพร้อมในแต่ละวันมากที่สุด และน าผลสรุปจากการวิจัยน ามาพัฒนาแอปพลิเคชัน
ด้วย Thunkable Classic เพื่อให้เจ้าของร้านสามารถน าไปใช้ได้จริง 
  

วิธีด าเนินการวิจัย 
 

 งานวิจัยเรื่อง การท าเหมืองข้อมูลเพื่อยกระดับการผลิตและการตลาดส าหรับกลุ่ม วิสาหกิจชุมชนป่า
ครอบครัวต้นผึ้ง ต.ต้นผึ้ง อ.พังโคน จ.สกลนคร มีขั้นตอนการด าเนินงานวิจัย ได้แก่ การศึกษาปัญหา การรวบรวม
ข้อมูล การเตรียมข้อมูล การจ าแนกประเภท การประเมินผล และการน าไปใช้งาน ดังภาพท่ี 1 

 
 

ภาพที่ 1 ขั้นตอนการด าเนินงานวิจัย 
 
1. การศึกษาปัญหา 
 คณะผู้วิจัยได้ท าการศึกษาปัญหาการด าเนินธุรกิจเพื่อยกระดับการผลิตและการตลาด ของกลุ่มวิสาหกิจ
ชุมชน ท าการรวบรวมข้อมูลบริบท สภาพแวดล้อม และความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย โดยใช้เครื่องมือแบบ
สัมภาษณ์ที่ผ่านการขอจริยธรรมการวิจัย จากการศึกษาปัญหาของกลุ่มวิสาหกิจชุมชน พบว่า กลุ่มวิสาหกิจชุมชนยัง
ไม่มีระบบบันทึกข้อมูลการขาย ท าให้ไม่สามารถวางแผนการผลิตและวางแผนการตลาด ไม่สามารถท าการตลาด 
เชิงรุก ส่งผลให้ธุรกิจของกลุ่มไม่ตอบโจทย์พฤติกรรมการซื้อสินค้าของลูกค้าในปัจจุบัน  
 
2. การรวบรวมข้อมูล 
 การรวบรวมข้อมูล ได้ท าการออกแบบแบบบันทึกข้อมูลรายการขายสินค้าที่เหมาะสมกับสถานการณ์
ปัจจุบันของกลุ่ม โดยใช้ Google Forms ซึ่งข้อมูลการขายจะถูกเก็บใน Google Sheets เป็นรายการขายสินค้า 
จ านวน 258 รายการ ในระหว่างเดือนมกราคม 2566 ถึง เดือนเมษายน 2567 ระยะเวลา 16 เดือน ข้อมูลที่ได้จาก
ขั้นตอนการรวบรวมข้อมูลประกอบด้วย 7 คุณลักษณะ ได้แก่ วันที่ซื้อสินค้า ช่ือสินค้า หมวดหมู่สินค้า ราคาขาย 
จ านวนที่ขาย หน่วยของสินค้า และช่องทางการขาย โดยข้อมูลการขายดังกล่าวเป็นข้อมูลที่จ าหน่ายผ่านช่องทางต่าง ๆ 



 Journal of Technology Management Rajabhat Maha Sarakham University 
  

 Vol 12  No. 1  January - June  2025 
 

 [111] 

TMRMU 

ได้แก ่จ าหน่ายที่หน้าร้านของกลุ่มวิสาหกิจชุมชน จ าหน่ายให้กับร้านค้าหรือหน่วยงานทีร่ับซื้อ ออกบูธจ าหน่ายสินคา้ 
จ าหน่ายให้กับเครือข่ายกลุ่มสมุนไพร และจ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์  
 
3. การเตรียมข้อมูล 
 การเตรียมข้อมูล เนื่องจากใช้ Google Forms ในการรวบรวมข้อมูลการขายสินค้า และก าหนดให้ต้อง
กรอกข้อมูลครบทุกรายการก่อนการบันทึก จึงท าให้ได้ข้อมูลที่ครบถ้วนและมีคุณภาพ งานวิจัยนี้ได้ท าการแปลง
ข้อมูลโดยน าข้อมูลวันท่ีซื้อสินค้าแยกออกเป็น จ านวน 3 คุณลักษณะ ได้แก่ วัน เดือน ปี เพื่อวิเคราะห์ช่วงเวลาการ
ขายสินค้าทีม่ีความส าคัญกับธุรกิจ ดังนั้นข้อมูลที่ใช้ในการทดลองมีจ านวน 9 คุณลักษณะ ประกอบด้วย วัน เดือน ปี 
ช่ือสินค้า หมวดหมู่สินค้า ราคาขาย จ านวนที่ขาย หน่วยของสินค้า และช่องทางการขาย และท าการสร้างคลาสของ
ข้อมูลโดยก าหนดเป็นคุณลักษณะยอดขาย ท าการแบ่งช่วงยอดขายโดยพิจารณาจากยอดสั่งซื้อของลูกค้าแต่ละครั้ง
เพื่อก าหนดคลาสของคุณลักษณะยอดขาย โดยมีคลาสยอดขายน้อยจ านวน 20 ข้อมูล คลาสยอดขายปานกลาง
จ านวน 75 ข้อมูล และคลาสยอดขายมากจ านวน 163 ข้อมูล ดังตารางที่ 1 และมีตัวอย่างข้อมูลในตารางที่ 2 
 
ตารางที ่1 การระบุคลาสโดยการแบ่งช่วงยอดขาย 
 

การแบง่ช่วงยอดขาย ยอดขาย (คลาส) 
น้อยกว่า 200 บาท น้อย 
200 – 500 บาท ปานกลาง 
500 บาท ขึ้นไป มาก 

 
ตารางที ่2 ตัวอย่างข้อมูล 
 

ล าดับ วัน เดือน ปี ชื่อสินค้า หมวดหมู่สินค้า ... ช่องทางการขาย ยอดขาย (คลาส) 
1 6 มกราคม 2023 จานใบไม้ ภาชนะจากใบไม ้ ... ร้านค้าหรือ

หน่วยงานรับซ้ือ 
น้อย 

2 8 มกราคม 2023 กล้วยฉาบ ผลิตภัณฑ์จากกลว้ย ... จ าหน่ายที่กลุ่ม ปานกลาง 
3 8 มกราคม 2023 กล้วยตาก ผลิตภัณฑ์จากกลว้ย ... จ าหน่ายที่กลุ่ม มาก 

 
4. การจ าแนกประเภท 
 การจ าแนกประเภท ได้ท าการจ าแนกยอดขายออกเป็น 3 คลาส ได้แก่ น้อย ปานกลาง และมาก ในการ
จ าแนกคลาสยอดขายได้ท าการสร้างโมเดลด้วยเทคนิควิธีต้นไม้ตัดสินใจอัลกอริทึม ID3 [14] เนื่องจากมีโครงสร้าง
ล าดับช้ันของต้นไม้ที่เรียบง่าย เหมาะกับกลุ่มวิสาหกิจชุมชนที่มีข้อมูลไม่ซับซ้อน โดยก าหนดพารามิเตอร์ Criterion 
เป็น Information_gain ความลึกสูงสุด (Maximal Depth) เท่ากับ 10 ด้วยเครื่องมือ Rapid Miner Studio  
 
5. การประเมินผล 
 ในการประเมินประสิทธิภาพของโมเดลที่ใช้ในการพัฒนาต้นแบบนวัตกรรมการวางแผนกระบวนการผลิต
และการตลาดด้วยเหมืองข้อมูล ได้ท าการเปรียบเทียบประสิทธิภาพการจ าแนกยอดขาย โดยแบ่งข้อมูลออกเป็น 2 
ชุด ด้วยวิธี Hold-out Method ในสัดส่วนร้อยละ 70:30 และ ร้อยละ 80:20 โดยข้อมูลชุดสอนคือร้อยละ 70 และ
ร้อยละ 80 ส าหรับสร้างโมเดล ข้อมูลชุดทดสอบคือร้อยละ 30 และร้อยละ 20 ส าหรับทดสอบผลลัพธ์การจ าแนก
เพื่อประเมินประสิทธิภาพของโมเดล และวัดประสิทธิภาพด้วยค่าความถูกต้อง ประเมินความพึงพอใจผู้ใช้งาน 
แดชบอร์ดการวางแผนกระบวนการผลิตและการตลาดด้วยเหมืองข้อมูล ด้วยค่าเฉลี่ยความพึงพอใจ และส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน 
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6. การน าไปใช้งาน 
 เมื่อได้โมเดลที่มีประสิทธิภาพ คณะผู้วิจัยได้เลือกกฎจากโมเดลต้นไม้ตัดสินใจ มาประยุกต์ใช้ในการ
วางแผนกระบวนการผลิตและการตลาดโดยน าเสนอในรูปแบบของแดชบอร์ดเพื่อให้ง่ายต่อการใช้งาน จากนั้นน าไป
ถ่ายทอดการใช้งานแดชบอร์ดให้กับกลุ่มวิสาหกิจชุมชน เพื่อให้กลุ่มสามารถน าไปวางแผนการผลิตให้เหมาะสมในแต่
ละช่วงเวลา เช่น “เมื่อแดชบอร์ดแสดงให้เห็นว่าในเดือนกุมภาพันธ์และเดือนกรกฎาคม มียอดขายมาก กลุ่มควรเพิ่ม
ปริมาณการผลิตให้เพียงพอต่อความต้องการ” อีกทั้งยังสามารถน าไปช่วยในการวางแผนการตลาดได้ เช่น  
“ช่องทางการขายผ่านโซเชียลมีเดียมียอดขายน้อย กลุ่มควรจะมีการประชาสัมพันธ์หรือจัดท าโปรโมชันผ่านช่องทาง
นี้อย่างต่อเนื่อง”  
 

ผลการวิจัยและอภิปรายผล 
 

งานวิจัยเรื่องการท าเหมืองข้อมูลเพื่อยกระดับการผลิตและการตลาดส าหรับกลุ่มวิสาหกิจชุมชนป่า
ครอบครัวต้นผึ้ง ต.ต้นผึ้ง อ.พังโคน จ.สกลนคร มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) พัฒนาต้นแบบนวัตกรรมแดชบอร์ดการ
วางแผนกระบวนการผลิตและการตลาดด้วยเหมืองข้อมูล 2) ประเมินประสิทธิภาพต้นแบบนวัตกรรมแดชบอร์ดการ
วางแผนกระบวนการผลิตและการตลาด ให้แก่กลุ่มวิสาหกิจชุมชนป่าครอบครัวต้นผึ้ง ใช้กระบวนการ CRISP-DM 
เช่นเดียวกับวิธีการด าเนินการวิจัยของอับดุลเลาะ บากา และคณะ [4] และนัฐพงษ์ ประทีป ณ ถลาง และคณะ [13] 
ที่ได้น ากระบวนการ CRISP-DM มาประยุกต์ใช้  โดยรวบรวมข้อมูลการขายสินค้าของกลุ่มได้จ านวน 258 รายการ 
ซึ่งมีข้อจ ากัดเนื่องจากสินค้าบางอย่างสามารถผลิตได้ตามฤดูกาลเท่านั้น เช่น ไพลที่เก็บเกี่ยวได้ในช่วงหน้าแล้ง 
รวมถึงสมุนไพรอื่น ๆ อีกทั้งสมาชิกในกลุ่มท านาเป็นอาชีพหลักไม่ได้ขายสินค้าเป็นงานประจ า ท าใหม้ีข้อมูลรายการ
ขายจ านวนน้อย ท าการเตรียมข้อมูลและสร้างโมเดลเพื่อจ าแนกยอดขายออกเป็น 3 คลาส ได้แก่ น้อย ปานกลาง 
และมาก ด้วยโมเดลต้นไม้ตัดสินใจ ซึ่งจากการศึกษาผลการทดลองของธิดารัตน์ ศิวะนาถนุสรณ์ และคณะ [12] 
พบว่าประสิทธิภาพของการจ าแนกข้อมูลด้วยโมเดลต้นไม้ตัดสินใจสูงกว่าโมเดลอื่น ๆ ดังนั้น ในงานวิจัยนี้จึงใช้โมเดล
ต้นไม้ตัดสินใจ อัลกอริทึม ID3 ท าการแบ่งข้อมูลเพื่อสร้างโมเดลและทดลองวัดประสทิธิภาพโดยแบ่งออกเป็น 70:30 
และ 80:20 โดยมีผลการทดลองดังตารางที่ 3 

 
ตารางที่ 3 ประสิทธิภาพความถูกต้องของโมเดลต้นไม้ตัดสินใจ 
 

การแบง่ข้อมูล ค่าความถูกต้อง (ร้อยละ) 

70:30 71.43 
80:20 73.08 

  
 จากตารางที่ 3 พบว่าประสิทธิภาพของโมเดลต้นไม้ตัดสนิใจ อัลกอริทึม ID3 ท าการแบ่งข้อมูลส าหรับสร้าง
และทดสอบโมเดลในสัดส่วนร้อยละ 80:20 มีค่าความถูกต้องร้อยละ 73.08 ซึ่งสูงกว่าการแบ่งข้อมูลในสัดส่วนร้อย
ละ 70:30 เนื่องจากข้อมูลชุดสอนมีจ านวนมากขึ้นและท าการเรียนรู้กับบริบทของข้อมูลแต่ละคลาสได้ดีกว่าจึงส่งผล
ให้ประสิทธิภาพของโมเดลสูงกว่า แสดงให้เห็นถึงคุณลักษณะต่าง ๆ ที่ส่งผลกระทบต่อยอดขายได้ดีกว่า โดยมีภาพ
โมเดลต้นไม้ตัดสินใจ ดังภาพที่ 2 ดังนั้นจึงน ากฎที่ได้จากโมเดลต้นไม้ตัดสินใจ จ านวน 26 กฎ เมื่อท าการพิจารณา
กฎต่าง ๆ เพื่อน ามาประยุกต์ใช้ในการวางแผนการผลิตตามปริมาณความต้องการของผู้บริโภคมีจ านวน 6 กฎ  
ดังตารางที่ 4 และมีกฎที่สามารถในการวางแผนการตลาดจ านวน 3 กฎ ดังตารางที่  5 และยังน ากฎที่ได้จากโมเดล
ต้นไม้ตัดสินใจไปประยุกต์ใช้งานร่วมกับแดชบอร์ด 
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ภาพที่ 2 โมเดลต้นไมต้ัดสินใจโดยการแบ่งข้อมูลในสดัส่วนร้อยละ 80:20 
 

 จากภาพที่ 2 โมเดลต้นไม้ตัดสินใจโดยการแบ่งข้อมูลในสัดส่วนร้อยละ 80:20 ที่ได้จากการทดลองมี
โครงสร้างล าดับช้ัน ประกอบไปด้วย โหนดราก (Root Node) คือคุณลักษณะช่องทางการขาย มีโหนดภายใน 
(Internal Node) คือคุณลักษณะเดือน วันท่ี ช่ือสินค้า และหมวดหมู่สินค้า และโหนดใบ (Leaf Node) หรือ ผลลัพธ์
การท านาย (Class) คือ คุณลักษณะยอดขาย ประกอบด้วย น้อย ปานกลาง และมาก 
 
ตารางที ่4 กฎที่สามารถน ามาประยุกต์ใช้ในการวางแผนการผลิต 
 

ล าดับ กฎ ข้อเสนอแนะในการน าไปใช ้
1 ถ้าช่องทางการขายเป็นการจ าหน่ายที่หน้ารา้น

ของกลุ่ม และเดือนที่ขายเป็นเดือนกรกฎาคม 
แล้วจะมียอดขายมาก 

ในเดือนกรกฎาคมกลุ่มควรวางแผนการผลิตสินค้าเพื่อจ าหน่ายผ่านช่อง
ทางการขายที่หน้าร้านของกลุ่ม โดยใช้แดชบอร์ดเพื่อดูชื่อสินค้าและ
หมวดหมู่สินค้าที่ขายได้มากที่สุด และผลิตให้เพียงพอต่อความต้องการ 

2 ถ้าช่องทางการขายเป็นจ าหน่ายที่หน้าร้าน
ของกลุ่ม และเดือนที่ขายเป็นเดือนกุมภาพันธ์ 
แล้วจะมียอดขายมาก 

ในเดือนกุมภาพันธ์กลุ่มควรวางแผนการผลิตสินค้าเพื่อจ าหน่ายผ่านช่อง
ทางการขายที่หน้าร้านของกลุ่ม โดยใช้แดชบอร์ดดูเพื่อชื่อสินค้าและ
หมวดหมู่สินค้าที่ขายได้มากที่สุด และผลิตให้เพียงพอต่อความต้องการ 

3 ถ้าช่องทางการขายเป็นจ าหน่ายให้กับร้านค้า
หรือหน่วยงานรับซ้ือ และหมวดหมู่สินค้าเป็น
ผลิตภัณฑ์จากไม้ แล้วจะมียอดขายมาก 

ในหมวดหมู่สินค้าที่เป็นผลิตภัณฑ์จากไม้ กลุ่มควรวางแผนการผลิต
สินค้าเพื่อขายผ่านช่องทางการขายที่จ าหน่ายให้กับร้านค้าหรือ
หน่วยงานรับซ้ือ โดยใช้แดชบอร์ดเพื่อดูสินค้าในหมวดหมู่นี้ว่าสินค้าใด
ขายได้มากที่สุด และผลิตให้เพียงพอต่อความต้องการ 

4 ถ้าช่องทางการขายเป็นจ าหน่ายให้กับร้านค้า
หรือหน่วยงานรับซ้ือ และหมวดหมู่สินค้าเป็น
ภาชนะจากใบไม้ แล้วจะมียอดขายมาก 

ในหมวดหมู่สินค้าที่เป็นภาชนะจากใบไม้ กลุ่มควรวางแผนการผลิต
สินค้าเพื่อขายผ่านช่องทางการขายที่จ าหน่ายให้กับ ร้านค้าหรือ
หน่วยงานรับซ้ือ โดยใช้แดชบอร์ดเพื่อดูสินค้าในหมวดหมู่นี้ว่าสินค้าใด
ขายได้มากที่สุด และผลิตให้เพียงพอต่อความต้องการ 

5 ถ้าช่องทางการขายเป็นออกบูธจ าหน่ายสินค้า 
แล้วจะมียอดขายมาก 

กลุ่มควรวางแผนการผลิตสินค้าเพื่อขายผ่านช่องทางการขายออกบูธ
จ าหน่ายสินค้า โดยใช้แดชบอร์ดเพื่อดูสินค้าที่ขายได้มากที่สุดใน
ช่องทางนี้ และผลิตให้เพียงพอต่อความต้องการ 
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ตารางที ่4 กฎที่สามารถน ามาประยุกต์ใช้ในการวางแผนการผลิต (ต่อ) 
 

ล าดับ กฎ ข้อเสนอแนะในการน าไปใช ้
6 ถ้าช่องทางการขายเป็นจ าหน่ายให้กับเครือ

ขายกลุ่มสมุนไพร แล้วจะมียอดขายมาก 
กลุ่มควรวางแผนการผลิตสินค้าเพื่อขายผ่านช่องทางการขายที่จ าหน่าย
ให้กับเครือขายกลุ่มสมุนไพร โดยใช้แดชบอร์ดเพื่อดูสินค้าที่ขายได้มาก
ที่สุดในช่องทางนี้ และผลิตให้เพียงพอต่อความต้องการ 

 
 จากตารางที่ 4 ได้พิจารณาแล้วว่ามีกฎจ านวน 6 กฎ  สามารถน ามาประยุกต์ใช้ในการวางแผนการผลิตให้
เหมาะสมกับความต้องการของลูกค้า เนื่องจากกฎที่ได้เป็นกฎที่มีผลลัพธ์ของคลาสเป็นยอดขายมาก โดยน ามา
ประยุกต์ใช้ ดังนี้  
 กฎล าดับที่ 1 และ 2 สามารถน ามาใช้ร่วมกับแดชบอร์ดในการเลือกดูข้อมูลของเดือนกรกฎาคม และเดือน
กุมภาพันธ์ และเลือกดูช่องทางการขายที่หน้าร้านของกลุ่ม ดังภาพที่ 3 เพื่อดูสินค้าที่ขายได้มากที่สุด และน าข้อมูล
ไปวางแผนการผลิตตามปริมาณความต้องการของผู้บริโภค 
 กฎล าดับที่ 3 และ 4 สามารถน ามาใช้ร่วมกับแดชบอร์ดในการเลอืกดูข้อมูลหมวดหมู่สินคา้ที่เป็นผลติภณัฑ์
จากไม้ และภาชนะจากใบไม้ ดังภาพท่ี 4 เพื่อดูสินค้าที่ขายได้มากที่สุด และน าข้อมูลไปวางแผนการผลิตตามปรมิาณ
ความต้องการของผู้บริโภค 
 กฎล าดับที่ 5 และ 6 สามารถน ามาใช้ร่วมกับแดชบอร์ดในการเลือกดูข้อมูลช่องทางการขายผ่านการ
ออกบูธจ าหน่ายสินค้า และจ าหน่ายให้กับเครือขายกลุ่มสมุนไพร เพื่อดูสินค้าที่ขายได้มากที่สุด และน าข้อมูลไปวาง
แผนการผลิตตามปริมาณความต้องการของผู้บริโภค 
 

 
 

ภาพที่ 3 แดชบอร์ดแสดงการขายผ่านช่องทางการขายโดยการจ าหน่ายที่หน้าร้านของกลุ่ม 
ในเดือนกรกฎาคม และเดือนกุมภาพันธ ์



 Journal of Technology Management Rajabhat Maha Sarakham University 
  

 Vol 12  No. 1  January - June  2025 
 

 [115] 

TMRMU 

 
 

ภาพที่ 4 แดชบอร์ดแสดงการขายผ่านช่องทางร้านค้าหรือหน่วยงานรับซื้อในหมวดหมู่สินค้า 
ที่เป็นผลติภณัฑ์จากไม้ และภาชนะจากใบไม ้

 
ตารางที่ 5 กฎที่สามารถน ามาประยุกต์ใช้ในการวางแผนการตลาด 
 

ล าดับ กฎ ข้อเสนอแนะในการน าไปใช ้
1 ถ้าช่องทางการขายเป็นการจ าหน่ายที่หน้าร้าน

ของกลุ่ม เดือนที่ขายเป็นเดือนมีนาคม และ
วันที่ขายเป็นวันที่ 10 แล้วจะมียอดขายน้อย 

กลุ่มควรวางแผนการตลาดเพื่อจ าหน่ายสินค้าให้ได้มากขึ้นในช่วงวันที่ 
10 ของเดือนมีนาคม ผ่านการจ าหน่ายที่หน้าร้านของกลุ่ม หรือช่องทาง
อื่น ๆ ที่มียอดขายน้อย โดยใช้แดชบอร์ดเพื่อดูสินค้าที่ขายได้น้อยที่สุด 
และท าแผนการตลาดเพื่อขายสินค้าดังกล่าวให้ได้มากขึ้น 

2 ถ้าช่องทางการขายเป็นการจ าหน่ายที่หน้าร้าน
ของกลุ่ม เดือนที่ขายเป็นเดือนเมษายน และ
ชื่อสินค้าเป็นจานใบไม้ แล้วจะมียอดขายน้อย 

กลุ่มควรวางแผนการตลาดของสินค้าที่เป็นจานใบไม้ เพื่อจ าหน่ายสินค้า
ให้ได้มากขึ้นในเดือนเมษายน ผ่านการจ าหน่ายที่หน้าร้านของกลุ่ม หรือ
ช่องทางอื่น ๆ ที่มียอดขายน้อย 

3 ถ้าช่องทางการขายเป็นจ าหน่ายผ่านช่องทาง
โซเชียลมีเดีย แล้วจะมียอดขายน้อย 

กลุ่มควรวางแผนการตลาดเพื่อจ าหน่ายสินค้าผ่านช่องทางโซเชียลมีเดีย 
หรือช่องทางอื่น ๆ ที่มียอดขายน้อยให้มากขึ้น โดยใช้แดชบอร์ดเพื่อดู
สินค้าที่ขายได้น้อยที่สุด และท าแผนการตลาดเพื่อขายสินค้าดังกล่าวให้
ได้มากขึ้น 

 
 จากตารางที่ 5 ได้พิจารณาแล้วว่ามีกฎจ านวน 3 กฎ สามารถน ามาประยุกต์ใช้ในการวางแผนการตลาดให้
เหมาะสมกับความต้องการของลูกค้า เนื่องจากกฎที่ได้เป็นกฎที่มีผลลัพธ์ของคลาสเป็นยอดขายน้อย และสอดคล้อง
กับช่องทางการขาย ดังนี้  
 กฎล าดับที่ 1 และ 2 สามารถน ามาใช้ร่วมกับแดชบอร์ดในการเลือกดูข้อมูลในช่วงเดือนมีนาคม และ
เมษายน และเลือกดูช่องทางการขายผ่านการจ าหน่ายทีห่น้าร้านของกลุ่ม ดังภาพท่ี 5 เพื่อดูสินค้าที่ขายได้น้อยที่สุด 
และกระตุ้นให้ผู้บริโภคหรือลูกค้าที่เคยมาซื้อด้วยตนเองทีห่น้าร้านของกลุ่ม หรือช่องทางอื่น ๆ ให้เกิดการซื้อมากขึ้น 
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 กฎล าดับที่ 3 สามารถน ามาใช้ร่วมกับแดชบอร์ดในการเลือกดูข้อมูลช่องทางการขายผ่านโซเชียลมีเดีย  
ดังภาพที่ 6 เพื่อดูสินค้าที่ขายได้น้อยที่สุด และกระตุ้นให้ผู้บริโภคหรือลูกค้าเกิดการซื้อผ่านช่องทางโซเชียลมีเดีย 
และช่องทางอื่น ๆ มากขึ้น  
 

 
 

ภาพที่ 5 แดชบอร์ดแสดงการซื้อสินค้าจานใบไม้ผา่นช่องทางการจ าหน่ายที่หน้าร้าน 
ของกลุ่มในเดือนมีนาคม และเดือนเมษายน 

 

 
 

ภาพที่ 6 แดชบอร์ดแสดงการซื้อสินค้าจานใบไม้ผา่นช่องทางโซเชียลมีเดีย 
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 ผลการประเมินความพึงพอใจต่อการใช้งานแดชบอร์ดของสมาชิกกลุ่มซึ่งเป็นผู้ใช้งานแดชบอร์ดทั้งสิ้น
จ านวน 5 คน เป็นเพศชายจ านวน 3 คน เพศหญิงจ านวน 2 คน จ าแนกตามช่วงอายุ 25 – 45 ปี จ านวน 3 คน  
และ 46 ปีขึ้นไปจ านวน 2 คน โดยมีระดับความพึงพอใจในภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด (x̅= 4.70,  SD. = 0.47)  
ดังตารางที่ 6  
 
ตารางที่ 6 ผลการประเมินความพึงพอใจของผู้ใช้งานแดชบอร์ดสรุปข้อมูลการขายสินค้า 
 

รายการ x̅ SD. ระดับความพึงพอใจ 
1. ความครบถ้วนของรายงาน 5.00 0.00 มากที่สุด 
2. ความถูกต้องของรายงาน 5.00 0.00 มากที่สุด 
3. ความสวยงามของรายงาน 4.20 0.45 มาก 
4. ความสะดวกในการใช้งาน 4.60 0.55 มากที่สุด 
5. การสื่อความหมายที่ชัดเจนของรายงาน 4.60 0.55 มากที่สุด 
6. สามารถใช้ประโยชน์รายงานได ้ 4.80 0.45 มากที่สุด 

โดยรวม 4.70 0.47 มากที่สุด 

 
ข้อเสนอแนะ 

 

เพื่อให้การจ าแนกคลาสยอดขายมีประสิทธิภาพสูงขึ้น ควรจะเปรียบเทียบประสิทธิภาพการจ าแนกหลาย
โมเดล และเลือกโมเดลที่ดีที่สุดมาประยุกต์ใช้ในการวางแผนการผลิตและการตลาด  รวมถึงการวิเคราะห์การ
แบ่งกลุ่มลูกค้าเพื่อท าการตลาดเฉพาะกลุ่มส าหรับกลุ่มสินค้าที่มียอดขายมาก 
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