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การพยากรณ์ความต้องการสินค้าใหม่ของลูกค้าในธุรกิจคา้ปลีกออนไลน์โดยใช้การเรียนรู้ของเครื่อง 

สุพรรษา วัฒนบุตร1*, นุวีย์ วิวัฒนวัฒนา2 

บทคัดย่อ 

งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาการสร้างแบบจ าลองเบื้องต้นที่ใช้ส าหรับการพยากรณ์ความต้องการสินค้าใหม่ของ

ลูกค้าในธุรกิจค้าปลีกออนไลน์ ด้วยเทคนิคการเรียนรู้ของเครื่อง เพื่อพยากรณ์ความต้องการสินค้าใหม่ใน 3 เดือนแรกที่สินค้าใหม่

เริ่มวางขาย จากข้อมูลการขายของสินค้าปัจจุบันท่ีมีความคล้ายคลึงกันกับสินค้าใหม่ โดยประกอบไปด้วย 2 วิธีหลักดังน้ี 1. ท าการ

เลือกสินค้าที่มีความคล้ายคลึงกันระหว่างสินค้าปัจจุบันกับสินค้าใหม่  2. สร้างแบบจ าลองการพยากรณ์ข้อมูลด้วยแบบจ าลอง

โครงข่ายปราสาทเทียมแบบหน่วยความจ าระยะสั้นแบบยาว (Long Short-Term Memory: LSTM) แบบจ าลองอนุกรมเวลาแบบ 

Autoregressive Integrated Moving Average (ARIMA) และการพยากรณ์อนุกรมเวลาแบบค่าเฉลี่ย เคลื่อนที่  (Moving 

Averages: MA) โดยใช้ชุดข้อมูลร้านค้าปลีกแห่งหนึ่งในประเทศไทย ที่มีการขายสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ควบคู่กับการขายผ่าน

หน้าร้าน มีข้อมูลรายการธุรกรรมการขายรายวันตั้งแต่เดือนมกราคม ค.ศ. 2021 ถึงเดือนกันยายน ค.ศ. 2023 ผู้วิจัยสนใจที่จะ

เปรียบเทียบผลของการพยากรณ์ด้วยแบบจ ำลอง LSTM, ARIMA และ MA โดยพิจารณาจากค่า RMSE และ MAE ในการ

เปรียบเทียบประสิทธิภาพของแบบจ าลองทั้ง 3 วิธี ผลจากการทดลองพบว่าผลลัพธ์ที่ได้จากการพยากรณ์ด้วยวิธี MA มี

ประสิทธิภาพในการพยากรณ์ที่แม่นย ามากกว่าในกรณียอดขายของสินค้าใหม่นั้นมีแนวโน้มคงท่ี และ ARIMA มีประสิทธิภาพในการ

พยากรณ์ที่แม่นย ามากกว่าในกรณียอดขายของสินค้าใหม่นั้นมีแนวโน้มลดลง ดังนั้นการพยากรณ์ด้วยวิธี MA เป็นวิธีที่น่าสนใจหาก

น าเอาวิธีดังกล่าวไปประยุกต์ใช้งานจริงกับการพยากรณ์ความต้องการสินค้าใหม่ใน 3 เดือนแรก เพราะเป็นวิธีการที่ง่าย ใช้เวลาน้อย

ในการพยากรณ์ และเหมาะกับข้อมูลที่ไม่ซับซ้อนและมีความคงท่ี แม้จะเป็นวิธีการดั้งเดิมแต่ให้ค่าความแม่นย าสูงเมื่อเทียบกับอีก 2 

วิธีที่ใช้เวลาและมีวิธีการที่ซับซ้อนมากกว่า ซึ่งผลการพยากรณ์ที่ได้นั้นไม่ได้แตกต่างจากวิธี MA มากนักโดยเฉพาะค่าพยากรณ์

ยอดขายเดือนแรก เมื่อพิจารณาเฉพาะค่าพยากรณ์ยอดขายเดือนแรกนั้น LSTM ARIMA และ MA ไม่ได้แตกต่างกันมากนักและมี

ความใกล้เคียงกับยอดขายเดือนแรกของสินค้าใหม่  

ค าส าคัญ : การพยากรณ์ความต้องการสินค้าใหม่, การเรียนรู้ของเครื่อง, สินค้าใหม ่
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FORECASTING CUSTOMER DEMAND FOR NEW PRODUCTS IN AN ONLINE RETAIL BUSINESS 

USING MACHINE LEARNING 

Supansa Wattanabutr1*, Nuwee Wiwatwattana2 

Abstract 

This research investigates the development of a preliminary model for forecasting customer demand 

for new products in an online retail business using machine learning techniques. The objective is to predict the 

demand for new products in the first three months of their releases, based on sales data of similar current 

products. The study employed two main approaches: 1. selection of products with similar characteristics to new 

products. 2. construction of predictive models using Long Short-Term Memory (LSTM) models, Autoregressive 

Integrated Moving Average (ARIMA) models, and Moving Averages (MA) models. Utilizing data from a Thai retail 

store, which conducts sales through both online and physical stores (from January 2021 to September 2023), 

this study compared the outcomes of predictions made by LSTM, ARIMA, and MA models, considering Root 

Mean Square Error (RMSE) and Mean Absolute Error (MAE) metrics. The experimental findings revealed that the 

MA model outperforms the others in accurately forecasting the sales trends of new products that exhibit stable 

trends. Conversely, the ARIMA model excels in predicting products with declining sales trends. Consequently, 

employing the MA method for forecasting the demand of new products in the first three months appears 

promising due to its simplicity, minimal computational time, and compatibility with stable and less complex 

data. Despite being a traditional method, The MA models yield high accuracy compared to the other two 

methods, which are more time-consuming and intricate. Particularly, when focusing solely on the prediction of 

first-month sales, LSTM, ARIMA, and MA models show insignificant differences and closely approximate the 

actual sales of new products. 

Keywords : Forecasting Customer Demand for New Products, Machine Learning, New Products 
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บทน า 

 เนื่องจากปัจจุบันธุรกิจค้าปลกีสมัยใหมม่ีการเพิ่มบริการการขายผ่านช่องทางออนไลน์ (Online) ควบคู่กับการขายผ่านหนา้
ร้าน (Offline) เพื่อให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้กว้างขึ้น ซึ่งมีผู้ประกอบการมากมายทั้งรายใหญ่รายย่อย และยังต้องแข่งขันกับธุรกิจการคา้
ออนไลน์ที่เติบโตต่อเนื่องจากการเข้าถึงสมาร์ทโฟนและอินเทอร์เน็ตได้สะดวก ท าให้การแข่งขันของธุรกิจมีแนวโน้มสูงขึ้น ดังนั้น
ผู้ประกอบการจึงต้องสรรหาผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ เข้ามาขายโดยเฉพาะผ่านช่องทางออนไลน์ เพราะสามารถขายสินค้าได้หลากหลาย
ประเภทกว่าผ่านหน้าร้าน เนื่องจากสินค้าหลายรายการไม่สามารถท่ีจะน ามาวางขายผ่านหน้าร้านได้ ด้วยข้อจ ากัดหลายอย่าง เช่น 
ขนาดสินค้ากับพ้ืนท่ีของร้าน เป็นต้น ซึ่งการด าเนินธุรกิจให้มีความหลากหลายของสินค้าและบรกิาร อาจท าให้ผู้ประกอบการธุรกจิมี
ปัญหาในการจัดเก็บ และการบริหารจัดการสินค้าท่ียุ่งยากมากข้ึน โดยเฉพาะกับสนิค้าใหม่ที่น าเข้ามาวางขาย เนื่องจากยังไม่มีข้อมลู
ปริมาณการขายในอดีตมาช่วยในการพยากรณ์ความต้องการของลูกค้าได้ 

  ด้วยเหตุนี้หากผู้ประกอบการไม่ได้มีการประมาณการจ านวนยอดขายสินค้าใหม่ท่ีน าเข้ามาเพื่อวางขายว่าจะสามารถขายได้
ปริมาณเท่าใด และใช้ระยะเวลาเท่าใดในการขายสินค้านั้นๆได้หมด การพิจารณาจ านวนในการซื้อเพื่อให้ได้ราคาทุนที่ถูกเพียงอย่าง
เดียวนั้น ส่งผลให้เกิดการสัง่ซื้อสินค้าใหม่เข้ามามากเกินความต้องการของลูกค้า ซึ่งเป็นปัญหาที่พบอยู่ในปัจจุบันของการสั่งซื้อสนิคา้
ใหม่ สินค้าบางรายการไม่สามารถขายได้หรือขายได้น้อยกว่าที่คาดการณ์ไว้มาก ส่งผลท าให้เกิดปัญหาตามมา เช่น ปัญหาพื้นที่
จัดเก็บ ค่าใช้จ่ายในการเก็บรกัษา การหมุนเวียนเงินทุน รวมทั้งขาดทุนหากเก็บสินค้านั้นๆ ไว้ปริมาณมากจนเกินไปไมส่ามารถขายได้
ทันก่อนสินค้าหมดอายุหรือช ารุด เป็นต้น หากต้องท าการวิจัยตลาด เพื่อส ารวจความต้องการสินค้าใหม่ของลูกค้าก่อนจะน าสินค้า
ใหม่เข้ามาวางขาย ก็จะต้องใช้ระยะเวลา และค่าใช้จ่ายที่ค่อนข้างสูง ซึ่งปกติการด าเนินการทางธุรกิจค้าปลีกจะมีการน าสินค้าใหม่
เข้ามาขายอยู่เรื่อยๆ เพื่อเพิ่มยอดขาย ซึ่งการท าวิจัยตลาดกับสินค้าใหม่ทุกตัวท่ีจะน ามาวางขายนั้นไม่สามารถท่ีจะท าได้ โดยเฉพาะ
กับผู้ประกอบการค้าปลีกรายย่อยท่ัวไป ดังนั้นหากมีวิธีการที่สามารถช่วยคาดการณจ์ านวนยอดขายสินค้าใหม่ได้ ก็จะช่วยให้ปัญหา
เหล่านี้ลดลงจากเดิม 

 ผู้วิจัยจึงเล็งเห็นถึงปัญหานี้ ดังนั้นจุดมุ่งหมายของการวิจัยเพื่อสร้างแบบจ าลองการพยากรณ์ความต้องการสินค้าใหม่ของ
ลูกค้าในธุรกิจค้าปลีกออนไลน์ ด้วยแบบจ าลองโครงข่ายปราสาทเทียมแบบหน่วยความจ าระยะสั้นแบบยาว (Long Short-Term 
Memory: LSTM) เปรียบเทียบกับวิธีการพยากรณ์ด้วยแบบจ าลองอนุกรมเวลาแบบ Autoregressive Integrated Moving 
Average (ARIMA) และวิธีการพยากรณ์อนุกรมเวลาแบบค่าเฉลี่ยเคลื่อนที่ (Moving Averages: MA) เพื่อน ามาใช้ในการพยากรณ์
ปริมาณความตอ้งการสินค้าใหม่จากข้อมูลของสินค้าปัจจุบันท่ีมีคุณสมบัติคล้ายกัน โดยพยากรณ์ความต้องการสินค้าใหม่ตามจ านวน
หน่วยขายเป็นจ านวนช้ิน เพื่อเป็นข้อมูลช่วยประกอบการตดัสนิใจของผูป้ระกอบการในการประเมนิจ านวนยอดขายเป็นจ านวนช้ิน ที่
คาดว่าจะขายได้ก่อนท่ีจะตัดสินใจน าสินค้าใหม่เข้ามาวางขาย เพื่อลดค่าใช้จ่ายในการท าการวิจัยตลาดในการส ารวจความต้องการ
สินค้าของลูกค้า และลดปัญหาการสั่งซื้อสินค้าเข้ามามากเกินความต้องการของลูกค้าที่เป็นต้นเหตุต่อปัญหาค่าใช้จ่ายในการลงทุน
และดูแลรักษาสินค้า  

 ผู้วิจัยได้ด าเนินการวิจัยโดยการศึกษาขบวนการ ตลอดจนการวัดประสิทธิภาพ ซึ่งขั้นตอนต่อไปจะเป็นขั้นตอนการ
ด าเนินงานวิจัย หลังจากนั้นจึงรายงานผลวิจัย อภิปรายผลการวิจัย และสรุปผลการวิจัย  

 

 



2024 4th Proceeding of the Data Science Conference 

MSDS CS SWU @2024  115 

วิธีด าเนินการ 

 ในงานวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ศึกษาทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง จากนั้นสร้างแบบจ าลองการส าหรับพยากรณ์ความต้องการ

สินค้าใหม่ของลูกค้าในธุรกิจค้าปลีกออนไลน์ โดยพยากรณ์ความต้องการสินค้าใหม่ตามจ านวนหน่วยขายเป็นจ านวนช้ิน ด้วย

แบบจ าลองโครงข่ายปราสาทเทียมแบบหน่วยความจ าระยะสั้นแบบยาว (Long Short-Term Memory: LSTM), แบบจ าลอง

อนุกรมเวลาแบบ Autoregressive Integrated Moving Average (ARIMA) และการพยากรณ์อนุกรมเวลาแบบค่าเฉลี่ยเคลื่อนที่ 

(Moving Averages: MA) โดยน าเสนอตามขั้นตอนดังต่อไปนี ้

1.ชุดข้อมูลที่ใช้ในการศึกษานี้ 

2.การน าเข้าข้อมูล ตรวจสอบข้อมลู และพิจารณาข้อมูล 

3.การส ารวจข้อมูล การวิเคราะหข์้อมูล และการหาสินค้าที่มีความคล้ายคลึงกันระหว่างสินค้าปัจจุบนักับสินค้าใหม ่

4.การสรา้งแบบจ าลองส าหรับพยากรณ์ความต้องการสินค้าใหม่ 

ขั้นตอนที่ 1 : ชุดข้อมูลที่ใช้ในการศึกษานี ้

งานวิจัยนี้ใช้ข้อมูลจากร้านค้าปลีกแห่งหนึ่งในประเทศไทย ที่มีการขายสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ควบคู่กับการขายผ่าน

หน้าร้าน มีข้อมูลรายการธุรกรรมการขายรายวันตัง้แต่เดือนมกราคม ค.ศ. 2021 ถึงเดือนกันยายน ค.ศ. 2023 โดยมีข้อมูล 1 ตาราง 

มีคอลัมน์ทั้งหมด 28 คอลัมน์ และมีจ านวนข้อมูล 55,524 แถว ดังตารางที่ 1 

ตาราง 1 แสดงตัวแปรของข้อมูลรายการธุรกรรมการขาย 

Variable Description 
     CF_BRANCH_NAME      ช่ือร้านสาขา 
     CF_PERSONID      รหัสร้านสาขา 

     CF_FNAME      รูปแบบการช าระเงิน 
     CF_SYSPERSONID      รหัสพนักงาน 
     CF_ITEMID      รหัสสินค้า 

     CF_ITEMNAME      ช่ือสินค้า 
     CF_BASEQUANTITY       จ านวนยอดขายตามหน่วยขายสินค้า 

     CF_UNITNAME      หน่วยขายสินค้า เป็น Pcs. หรือช้ิน 
     CF_PRICE      ราคาสินค้า 
     CF_AMOUNT      ราคารวมของสินค้า 
     CF_AVGCOST      ต้นทุนเฉลี่ย 
     CF_VOUCHER_INCOME      จ านวนบัตรก านัล 
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ตาราง 1 (ต่อ) 

Variable Description 
       CF_AVGCOST      ต้นทุนเฉลี่ย 
       CF_VOUCHER_INCOME      จ านวนบัตรก านัล 
     CF_VOUCHER_VOUCHERTYPE      ประเภทบัตรก านัล 
     TRANDATE      วันท่ีและเวลาที่ท าธุรกรรม 

     CF_TRANNO      เลขท่ีการท าธุรกรรม 
     CF_SYSITEMID      รหัสระบบ 
     CF_SYSITEMGROUPL1ID      กลุ่มระบบท่ี 1 

     CF_SYSITEMGROUPL2ID      กลุ่มระบบท่ี 2 
     CF_SYSITEMGROUPL3ID      กลุ่มระบบท่ี 3 
     CF_SYSITEMGROUPL4ID      กลุ่มระบบท่ี 4 
     CF_SYSITEMGROUPL5ID      กลุ่มระบบท่ี 5 
     CF_ITEMGROUPL1_GROUPNAME      หมวดหมู่สินค้าล าดับที่ 1 
     CF_ITEMGROUPL2_GROUPNAME      หมวดหมู่สินค้าล าดับที่ 2 
     CF_ITEMGROUPL3_GROUPNAME      หมวดหมู่สินค้าล าดับที่ 3 
     CF_ITEMGROUPL4_GROUPNAME      หมวดหมู่สินค้าล าดับที่ 4 

     CF_ITEMGROUPL5_GROUPNAME      หมวดหมู่สินค้าล าดับที่ 5 
     CF_COMPANY      ใบแจ้งยอดเงิน 
     CF_TRANDATE      วันท่ีท าธุรกรรม 

 

ขั้นตอนที่ 2 : การน าเข้าข้อมลู ตรวจสอบข้อมลู และพิจารณาข้อมลู 

ใช้ภาษาไพทอนในการวิเคราะห์ข้อมูลและการเรียนรู้ของเครื่อง เริ่มต้นด้วยการน าเข้าโมดูลส าคัญส าหรับการสร้าง

แบบจ าลอง ต่อมาน าเข้าไฟล์ข้อมูลและข้อมูลที่ใช้ส าหรบัสรา้งแบบจ าลอง เริ่มกระบวนการตรวจสอบและส ารวจข้อมูลเบื้องต้น เพื่อ

หาข้อมูลเชิงลึกจากข้อมูลธุรกรรมการขายโดยใช้ไลบรารี่ Pandas, Numpy, Matplotlib และ Seaborn ส ารวจข้อมูลกับข้อมูล

คอลัมน์ช่ือสินค้า คอลัมนแ์สดงจ านวนยอดขาย และคอมลัมน์อื่นๆ จากนั้นท าการ Clean ข้อมูลด้วยการลบแถวท่ีมีผลรวมยอดขาย

เป็น 0 จ านวน 4 แถว ลบคอลัมน์ที่มีค่าที่ขาดหายไป จ านวน 8 คอลัมน์ และลบคอลัมน์ท่ีมีค่าเริ่มต้นเหมือนกันทั้งหมด 2 คอลัมน์  

จากนั้นใช้ Google Colab ในการท า Visualization 
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ขั้นตอนที่ 3 : : การส ารวจข้อมูล การวิเคราะห์ข้อมลู และการหาสนิค้าท่ีมีความคล้ายคลึงกันระหว่างสินค้าปัจจุบันกับสินค้าใหม ่

 การจัดเตรียมข้อมูล ผู้วิจัยได้ท าการเพิ่มคอลัมน์ first_sale_date เพื่อหาวันเดือนปีท่ีสินค้ามียอดขายออกครั้งแรก เพื่อน า
ข้อมูลคอลัมน์นี้มาใช้ในการแบ่งข้อมูลสินค้าปัจจุบันและสินค้าใหม่ จากนั้นเพิ่มคอลัมน์ first_sale_year เพื่อหาปีที่สินค้ามียอดขาย
ออกครั้งแรก ซึ่งมีจ านวนสินค้าทั้งหมด 1,776 SKU  ดังภาพประกอบท่ี 1 

 

ภาพประกอบ 1 แสดงคอลมัน์ที่ท าการเพิม่ 

 

ท าการแบ่งข้อมูลออกเป็น 2 ชุด ดังนี ้

 ข้อมูลชุดที่ 1 ก าหนดให้สินค้าที่มียอดขายออกครั้งแรกในปี 2021-2022 เป็นสินค้าปัจจุบัน จากนั้นท าการลบยอดขายในปี 
2023 ของสินค้าปัจจุบันออก มีจ านวน 1,381 SKU 

 ข้อมูลชุดที่ 2 ก าหนดให้สินค้าที่มียอดขายออกครั้งแรกในปี 2023 เป็นสินค้าใหม่ มีจ านวน 395 SKU 

และท าการวิเคราะห์จ านวนธุรกรรมการขายของสินค้าที่เริ่มขายในปีนั้นๆ โดยสินค้าที่มียอดขายออกครั้งแรกในปี 2021 มีจ านวน
ธุรกรรมการขายสูงท่ีสุด รองลงมา คือ สินค้าท่ีมียอดขายออกครั้งแรกปี 2022 และ 2023 ตามล าดับ ดังภาพประกอบท่ี 2 

 

ภาพประกอบ 2 แสดงจ านวนธุรกรรมการขายของสินค้าทีม่ยีอดขายออกครั้งแรกในปีนัน้ๆ 
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ท าการวิเคราะห์ข้อมูลยอดขายสินค้าปัจจุบันทั้งหมดในแต่ละปี พบว่า ปี 2021-2023 มีแนวโน้มยอดขายสูงช่วงเดือน
เมษายนของทุกป ีและช่วงปลายปี 2021 มีแนวโน้มยอดขายสูงขึ้น ดังภาพประกอบท่ี 3  

 

ภาพประกอบ 3 แสดงแนวโนม้จ านวนยอดขายของสินค้าปัจจุบันทั้งหมด แยกรายป ี
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ท าการวิเคราะห์หมวดหมู่สินค้าที่ขายดี 5 อันดับแรกของสินค้าปัจจุบันทั้งหมด ที่มียอดขายสูงสุดตามจ านวนหน่วยขาย
เป็นจ านวนช้ิน คือ หมวดหมู่ผลิตภัณฑ์เปลี่ยนสีผม, หมวดหมู่กิ๊ฟช็อป, หมวดหมู่ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิว, หมวดหมู่ครีมอาบน้ าและสบู่ 
และหมวดหมู่เครื่องส าอาง ตามล าดับ ดังภาพประกอบท่ี 4 
 

ภาพประกอบ 4 แสดงหมวดหมูส่นิค้าท่ีขายดีที่สดุ 5 อันดันแรกของสินค้าปัจจุบันท้ังหมด 

 

ท าการวิเคราะห์ข้อมูลยอดขายสินค้าใหม่ทั้งหมด ที่เริ่มวางขายในปี 2023 มีแนวโน้มยอดขายสูงช่วงเดือนเมษายน และ
หลังจากนั้นยอดขายค่อนข้างคงที่ไปจนถึงเดือนกันยายน ดังภาพประกอบท่ี 5  

 

ภาพประกอบ 5 แสดงแนวโนม้จ านวนยอดขายของสินค้าใหม่ทั้งหมด 
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ท าการวิเคราะห์หมวดหมู่สินค้าที่ขายดี 5 อันดับแรกของสินค้าใหม่ทั้งหมด ที่มียอดขายสูงสุดตามจ านวนหน่วยขายเป็น
จ านวนช้ิน คือ หมวดหมู่ครีมซองบ ารุงผิว, หมวดหมู่เครื่องครัว, หมวดหมู่ผลิตภัณฑ์บ ารุงเส้นผม ทรีทเม้นท์, หมวดหมู่ผลิตภัณฑ์
บ ารุงผิว, หมวดหมู่เครื่องส าอาง และหมวดหมู่ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิว ตามล าดับ ดังภาพประกอบ 6 

 

 

ภาพประกอบ 6 แสดงหมวดหมูส่นิค้าท่ีขายดีที่สดุ 5 อันดันแรกของสินค้าใหม่ทั้งหมด 

 

การหาสินค้าที่มีความคล้ายคลึงกันระหว่างสินค้าปัจจุบนักับสนิคา้ใหม่ 

 ผู้วิจัยท าการหาสินค้าที่มีความคลา้ยคลงึกันระหว่างสินค้าปัจจุบันกับสนิค้าใหม ่ที่อยู่ในหมวดหมู่เดียวกัน จ านวน 4 คู่ รวม
เป็น 8 SKU แบ่งเป็นสินค้าปัจจุบัน 4 SKU และสินค้าใหม่ 4 SKU มาพยากรณ์ยอดขายสินค้าใหม่จากข้อมูลของสินค้าปัจจุบันท่ีมี
คุณสมบัติคล้ายกัน โดยพยากรณ์ความต้องการสินค้าใหม่ตามจ านวนหน่วยขายเป็นจ านวนช้ิน การหาสินค้าที่มีความคล้ายคลึงกัน
ระหว่างสินค้าปัจจุบันกับสินค้าใหม่ ผู้วิจัยท าการเลือกสินค้าด้วยวิธี Manual โดยหลักเกณฑ์ที่ใช้ในการคัดเลือกสินค้าปัจจุบันที่
คล้ายคลึงกับสินค้าใหม่มากที่สุด เพื่อหาตัวแทนของสินค้าใหม่  

มีขั้นตอนดังต่อไปนี ้

1) เลือกสินค้าท่ีอยู่ในหมวดหมู่เดียวกัน 
2) กรณีที่ร้านมีสินค้าปัจจุบันที่เป็นแบรนด์เดียวกันกับสินค้าใหม่ จะพิจารณาสินค้าในอยู่ในแบรนด์เดียวกันก่อน จากนั้น

ด าเนินการตามขั้นตอนดังต่อไปนี้ 
2.1) เลือกสินค้าท่ีการใช้งานเหมือนกัน 
2.2) เลือกสินค้าท่ีมีขนาดใกล้เคียงกันมากท่ีสุด 
2.3) เลือกสินค้าท่ีมีราคาใกล้เคียงกันมากท่ีสุด 

3) กรณีที่ร้านไม่มีสินค้าปัจจุบันที่เป็นแบรนด์เดียวกันกับสินค้าใหม่ จะพิจารณาสินค้าจากแบรนด์อื่นท่ีร้านมีขายอยู่ หาก
มีมากกว่า 1 แบรนด์จะพิจารณาแบรนด์ที่อยู่ในระดับใกล้เคียงกันมากท่ีสุด จากนั้นด าเนินการตามขั้นตอนดังต่อไปนี้ 

3.1) เลือกสินค้าท่ีการใช้งานเหมือนกัน 
3.2) เลือกสินค้าท่ีมีขนาดใกล้เคียงกันมากท่ีสุด 
3.3) เลือกสินค้าท่ีมีราคาใกล้เคียงกันมากท่ีสุด 
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จากการด าเนินการคัดเลือกสินค้าปัจจุบันที่คล้ายคลึงกับสินค้าใหม่มากที่สุด ด้วยวิธีที่กล่าวข้างต้นนั้น ได้สินค้าปัจจุบันท่ี
เป็นตัวแทนสินค้าใหม่จ านวน 4 SKU ซึ่งเป็นสินค้าในหมวดหมู่ที่มียอดขายเป็นจ านวนช้ินสูงสุด 5 หมวดหมู่แรกของสินค้าทั้งหมด 
และเนื่องจากไม่สามารถเปิดเผยรายช่ือสินค้าเต็ม แบรนด์ และราคาของสินค้าได้ ผู้วิจัยจึงใช้รหัสแทนช่ือสินค้า และแบรนด์ของ
สินค้าท่ีคัดเลือกมาว่ามีความคล้ายคลึงกัน โดยมีรายละเอียดดังตารางที่ 2 

ตาราง 2 แสดงข้อมูลสินค้าปัจจุบนั และสินคา้ใหม่ท่ีมีความคล้ายคลึงกัน 

คู่ท่ี สินค้าปัจจุบัน สินค้าใหม ่ หมวดหมู ่ แบรนด์ 
1 ครีมย้อมผม C1 ครีมย้อมผม N1 ผลิตภณัฑ์เปลี่ยนสผีม A 
2 ครีมย้อมผม C2 ครีมย้อมผม N2 ผลิตภณัฑ์เปลี่ยนสผีม B 
3 สบู่วิตามิน C3 สบู่วิตามิน N3 ครีมอาบน้ าและสบู ่ C 
4 ดินสอเขียนคิ้ว C4 ดินสอเขียนคิ้ว N4 เครื่องส าอาง D 

 

อธิบายรายละเอียดของสินค้าปัจจบุันและสินค้าใหม่ ได้ดังนี ้

• สินค้าปัจจุบันและสินค้าใหม่คู่ที่ 1 เป็นสินค้าที่อยู่ในหมวดหมู่ผลิตภัณฑ์เปลี่ยนสีผม และเป็นสินค้าแบรนด์
เดียวกัน (แบรนด์ A) ซึ่งราคาใกล้เคียง 

• สินค้าปัจจุบันและสินค้าใหม่คู่ที่ 2 เป็นสินค้าที่อยู่ในหมวดหมู่ผลิตภัณฑ์เปลี่ยนสีผม และเป็นสินค้าแบรนด์
เดียวกัน (แบรนด์ B) ซึ่งราคาใกล้เคียง 

• สินค้าปัจจุบันและสินค้าใหม่คู่ที่ 3 เป็นสินค้าท่ีอยู่ในหมวดหมู่ครีมอาบน้ าและสบู่ และเป็นสินค้าแบรนด์เดยีวกนั 
(แบรนด์ C) ซึ่งราคาเท่ากัน 

• สินค้าปัจจุบันและสินค้าใหม่คู่ที่ 4 เป็นสินค้าท่ีอยู่ในหมวดหมู่เครื่องส าอาง และเป็นสินค้าแบรนด์เดียวกัน 
 (แบรนด์ D) ซึ่งราคาเท่ากัน 
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ขั้นตอนที่ 4 : การสร้างแบบจ าลองส าหรับพยากรณ์ความต้องการสนิค้าใหม ่

ในการศึกษาวิจัยนี้ใช้แบบจ าลองทั้งหมด 3 แบบ ที่ได้รับความนิยมและเป็นที่ยอมรับในปัจจุบัน ได้แก่ แบบจ าลอง

โครงข่ายปราสาทเทียมแบบหน่วยความจ าระยะสั้นแบบยาว (Long Short-Term Memory: LSTM), แบบจ าลองอนุกรมเวลาแบบ 

Autoregressive Integrated Moving Average (ARIMA) และการพยากรณ์อนุกรมเวลาแบบค่าเฉลี่ย เคลื่อนที่  (Moving 

Averages: MA) จากนั้นเริ่มสร้างแบบจ าลองในการพยากรณ์ความต้องการสินค้าใหม่ ผู้วิจัยเปรียบเทียบแบบจ าลอง 3 แบบ โดย

พยากรณ์ความต้องการสินค้าใหม่จากข้อมูลของสินค้าปัจจุบันท่ีมีคุณสมบัติคล้ายกันแบ่งเป็นสินค้าละ 3 วิธี รวมเป็น 12 แบบจ าลอง

ด้วยกัน มีรายละเอียดดังนี ้

แบบจ าลอง LSTM  

การพยากรณ์ความต้องการสินคา้ใหมข่องแบบจ าลอง LSTM นั้นท าการแบ่งข้อมูลออกเป็น 2 ชุด โดยใช้ข้อมูลยอดขาย

รายเดือนของสินค้าปัจจุบันตั้งแตป่ี 2021-2022 เป็นข้อมูลในการ Train และใช้ข้อมูลยอดขายรายเดือนของสินค้าใหม่ 3 เดือนแรก

ในปี 2023 เป็นข้อมูลในการ Test จากนั้นท าการแปลงชุดข้อมลู Train และ Test เป็นรูปแบบของอาร์เรย์ 3 มติิที่เหมาะส าหรับ

การใช้กับแบบจ าลอง LSTM และทดลอง tuning parameter เพื่อหาค่าพารามเิตอร์ทีด่ีที่สุด       

แบบจ าลอง ARIMA  

การพยากรณ์ความต้องการสินค้าใหม่ของแบบจ าลอง ARIMA นั้นท าการแบ่งข้อมูลออกเป็น 2 ชุด โดยใช้ข้อมูลยอดขาย
รายเดือนของสินค้าปัจจุบันตั้งแต่ปี 2021-2022 เป็นข้อมูลในการ Train และใช้ข้อมูลยอดขายรายเดือนของสินค้าใหม่ 3 เดือนแรก
ในปี 2023 เป็นข้อมูลในการ Test การหาค่า parameter p,d,q ใช้ Auto Arima ในการหาค่า parameter p,d,q ที่ดีท่ีสุด ที่ให้ค่า 
AIC ที่น้อยท่ีสุดเป็น best model 

 
แบบจ าลอง MA  

การพยากรณ์โดยวิธี MA ท าการพยากรณโ์ดยใช้ข้อมูลยอดขายรายเดือนของสินค้าปัจจุบันตั้งแตป่ี 2021-2022 มา

ค านวณหาค่าเฉลีย่ของยอดขายเพือ่พยากรณ์ความต้องการสินค้า และใช้ข้อมูลยอดขายรายเดือนของสินค้าใหม่ 3 เดือนแรกในปี 

2023 เป็นข้อมูลในการ Test 
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ขั้นตอนที่ 5 : การประเมลิผล 

 การประเมินประสิทธิภาพของแบบจ าลองการเรียนรู้ของเครื่องส าหรับพยากรณ์ความต้องการสินคา้ใหม่ ใน

แบบจ าลอง Regression  

โดยที ่

   𝑌𝑖  คือ ค่าจริงหรือ ค่า actual value ของ samples test ที่ i  
Ŷ𝑖 คือ ค่าที่ประมาณได้หรือ ค่า predict ของ samples test ที่ i  

𝑛 คือ จ านวน samples ทั้งหมด 

 

มีวิธีการประเมินผล 2 วิธีดังนี ้

 

1. Root Mean Squared Error (RMSE) คือ การวดัความแตกตา่งระหวา่งคา่จริงและคา่พยากรณ์ ถา้หากค่า 

RMSE นั้นมคี่าน้อย แสดงว่าคา่ท านายนั้นประมาณค่าได้ใกล้เคียงกับค่าจริง  

ดังสมการ 
 

RMSE = √
1

𝑛
∑(𝑌𝑖 − Ŷ𝑖)2  

𝑛

𝑖=1

   

 

2. Mean Absolute Error (MAE) คือ การหาค่าเฉลีย่ของความแตกต่างสมบรูณร์ะหว่างคา่พยากรณแ์ละค่าจรงิ 

ถ้าหากคา่ MAE นั้นมีค่าน้อย แสดงว่าค่าท านายนัน้มีคา่ใกลเ้คียงกบัค่าจริง  

ดงัสมกำร 

 

MAE =
1

𝑛
∑|𝑌𝑖 − Ŷ𝑖|  

𝑛

𝑖=1
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ผลการวิจัยและอภิปรายผลการวิจัย 

ในงานวิจัยนี้ ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาและวิเคราะห์เปรียบเทียบประสิทธิภาพแบบจ าลอง LSTM, ARIMA และ MA โดยเลือก
ศึกษาชุดข้อมูลธุรกรรมการขายของร้านค้าปลีกแห่งหนึ่งที่มีการขายสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ควบคู่กับการขายผ่านหน้าร้าน และ
น าชุดข้อมูลธุรกรรมการขายดังกล่าวใช้ในการสร้างแบบจ าลองพยากรณ์ความต้องการสินค้าใหม่ใน 3 เดือนแรกที่เริ่มวางขาย จาก
ข้อมูลการขายของสินค้าปัจจุบันท่ีมีคุณสมบัติคล้ายคลึงกัน โดยผลการวัดประสิทธิภาพแบบจ าลองแต่ละอัลกอริทึม ได้ผลดังตาราง
ที ่3  

ตาราง 3 แสดงผลการพยากรณ์ความต้องการสินค้าใหม่ ระหว่างแบบจ าลอง LSTM, ARIMA และ MA 

Products Forecast 
LSTM ARIMA MA 

RMSE MAE RMSE MAE RMSE MAE 

ครีมย้อมผม N1 1 เดือนแรก 0.22 0.22 0.15 0.15 0.21 0.21 
3 เดือนแรก 3.93 3.25 4.86 3.88 1.98 1.54 

ครีมย้อมผม N2 1 เดือนแรก 0.83 0.83 1.11 1.11 1.09 1.09 
3 เดือนแรก 1.37 1.06 1.39 1.13 1.27 1.03 

สบู่วิตามิน N3 1 เดือนแรก 31.36 31.36 12.60 12.60 14.25 14.25 
3 เดือนแรก 21.25 18.83 7.60 5.76 17.42 17.25 

ดินสอเขียนคิ้ว N4 1 เดือนแรก 2.66 2.66 0.90 0.90 0.83 0.83 

3 เดือนแรก 1.99 1.79 5.36 4.65 1.84 1.72 
 

จากผลการทดลองสรุปได้ว่า แบบจ าลองที่มีประสิทธิภาพดีที่สุดในการพยากรณ์ความต้องการสินค้าใหม่ใน 3 เดือนแรก 
เพื่อเป็นข้อมูลในการช่วยตัดสินใจว่าจะท าการสั่งซื้อสินค้าใหม่ดังกล่าวเข้ามาวางจ าหน่ายในร้านหรือไม่ คือ การพยากรณ์ด้วยวิธี 
MA โดยพยากรณ์ได้แม่นย ามากกว่าถึง 3 SKU คือ 1.สินค้าครีมย้อมผม N1 มีค่า RMSE เท่ากับ 1.98 และ MAE เท่ากับ 1.54  
2.สินค้าครีมย้อมผม N2 มีค่า RMSE เท่ากับ 1.27 และ MAE เท่ากับ 1.03 และ 3.สินค้าดินสอเขียนคิ้ว N4 มีค่า RMSE เท่ากับ 
1.84 และ MAE เท่ากับ 1.72 ซึ่งยอดขายของแต่ละสินค้าอยู่ในช่วงใกล้เคียงกันในแต่ละเดือน ในขณะที่ ARIMA พยากรณ์แม่นย า
ที่สุด 1 SKU คือ สินค้าสบู่วิตามิน N3 มีค่า RMSE เท่ากับ 7.60 และ MAE เท่ากับ 5.76 ซึ่งยอดขาย 3 เดือนแรกมีแนวโน้มลดลง
และยอดขายแต่ละเดือนอยู่ในช่วงใกล้เคียงกันน้อยกว่าสินค้าครีมย้อมผม N1, สินค้าครีมย้อมผม N2 และสินค้าดินสอเขียนคิ้ว N4 
แต่เนื่องจากในการน าไปใช้งานจริงในการสั่งซื้อใหม่ครั้งแรกมาสต็อกนั้นใช้เฉพาะค่าพยากรณ์เดือนแรกจึงท าการวัดประสิทธิภาพ
การพยากรณ์ยอดขายเดือนแรกของแต่ละวิธี โดยแบบจ าลอง LSTM มีประสิทธิภาพในการพยากรณ์ยอดขาย 1 เดือนแรกดีที่สุดใน
สินค้าครีมย้อมผม N2 มีค่า RMSE และ MAE เท่ากับ 0.83 แบบจ าลอง ARIMA มีประสิทธิภาพในการพยากรณ์ยอดขาย 1 เดือน
แรกดีที่สุด 2 สินค้าด้วยกัน คือ 1.สินค้าครีมย้อมผม N1 มีค่า RMSE และ MAE เท่ากับ 0.15 และ 2.สินค้าสบู่วิตามิน N3 มีค่า 
RMSE และ MAE เท่ากับ 12.60 ส่วนวิธี MA มีประสิทธิภาพในการพยากรณ์ยอดขาย 1 เดือนแรกดีที่สุดในสินค้าดินสอเขียนคิ้ว N4 
ค่า RMSE และ MAE เท่ากับ 0.83 และเนื่องจากในการสั่งซื้อสินค้านั้นต้องซื้อเป็นเลขจ านวนเต็มเท่านั้น หากท าการปัดเลขเป็น
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จ านวนเต็มพบว่าทั้ง 3 วิธี ได้จ านวนช้ินเท่ากัน คือ สินค้าสินค้าครีมย้อมผม N1 และสินค้าครีมย้อมผม N2 ในการน าค่าพยากรณ์
ยอดขาย 1 เดือนแรกไปใช้ในการสั่งซื้อสินค้า  

 

สรุปผลการวิจัย 

งานวิจัยนี้เป็นการศึกษาการพยากรณ์ความต้องการสินค้าใหม่ จากข้อมูลยอดขายของสินค้าปัจจุบันที่มีคุณสมบัติ
คล้ายคลึงกัน โดยใช้แบบจ าลอง LSTM, ARIMA และวิธี MA ท าการวัดประสิทธิภาพของแบบจ าลองเปรียบเทียบประสิทธิภาพแต่
ละวิธีภายในสินค้าเดียวกัน โดยพิจารณาจากค่า RMSE และ MAE ขัน้ตอนแรกเริ่มจากการหาสินค้าปัจจุบันที่มีคุณสมบัติคล้ายคลึง
กันกับสินค้าใหม่ ในขั้นตอนการสร้างแบบจ าลองการเรียนรู้ของเครื่องใช้ข้อมูลยอดขายสินค้าปัจจุบันส าหรับฝึกฝน และใช้ยอดขาย 
3 เดือนแรกของสินค้าใหม่ส าหรับทดสอบ และในขั้นตอนการพยาการณ์ด้วยวิธี MA ใช้ข้อมูลยอดขายในอดีตของสินค้าปัจจุบันมา
ค านวณหาค่าเฉลี่ยเพื่อพยากรณ์ และใช้ยอดขาย 3 เดือนแรกของสินค้าใหม่ส าหรับทดสอบ จากผลการวิจัย สรุปได้ว่า วิธี MA มี
ประสิทธิภาพดีที่สุด โดยพยากรณ์ได้แม่นย ามากกว่าถึง 3 SKU คือ 1.สินค้าครีมย้อมผม N1 มีค่า RMSE เท่ากับ 1.98 และ MAE 
เท่ากับ 1.54 2.สินค้าครีมย้อมผม N2 มีค่า RMSE เท่ากับ 1.27 และ MAE เท่ากับ 1.03 และ 3.สินค้าดินสอเขียนคิ้ว N4 มีค่า 
RMSE เท่ากับ 1.84 และ MAE เท่ากับ 1.72 ในขณะที่ ARIMA พยากรณ์แม่นย าที่สุด 1 SKU คือ สินค้าสบู่วิตามิน N3 มีค่า RMSE 
เท่ากับ 7.60 และ MAE เท่ากับ 5.76 ส่วนวิธี LSTM นั้นมีประสิทธิภาพน้อยที่สุดในทุกสินค้า ดังนั้นการพยากรณ์ด้วยวิธี MA เป็น
วิธีที่น่าสนใจหากน าเอาวิธีดังกล่าวไปประยุกต์ใช้งานจริงกับการพยากรณ์ความต้องการสินค้าใหม่ใน 3 เดือนแรก เพราะเป็นวิธีการ
ที่ง่าย ใช้เวลาน้อยในการพยากรณ์ และเหมาะกับข้อมูลที่ไม่ซับซอ้นและมคีวามคงท่ี แม้จะเป็นวิธีการดั้งเดิมแต่ให้ค่าความแม่นย าสงู
เมื่อเทียบกับอีก 2 วิธีที่ใช้เวลาและมีวิธีการที่ซับซ้อนมากกว่า ซึ่งผลการพยากรณ์ที่ได้นั้นไม่ได้แตกต่างจากวิธี MA มากนัก 
โดยเฉพาะค่าพยากรณ์ยอดขายเดือนแรก ซึ่งทั้ง 3 วิธีไม่ได้แตกต่างกันมากนัก เนื่องจากในการน าไปใช้งานจริงต้องท าการปัดเลข
เป็นจ านวนเต็ม เพื่อน าไปใช้งานในการสั่งซื้อใหม่ครั้งแรกมาสต็อก และใช้เฉพาะค่าพยากรณ์ยอดขายในเดือนแรก เนื่องจากเมื่อ
สินค้าใหม่เริ่มขายไปได้ 1 เดือนก็สามารถใช้ยอดขายจริงในเดือนแรกของสินค้าใหม่ในการพยากรณ์ความต้องการในเดือนถัดไปได้ 
โดยไม่ต้องพึงพาข้อมูลการขายของสินค้าปัจจุบันที่มีคุณสมบัติคล้ายคลึงกัน ผู้วิจัยท าการพยากรณ์ไปถึง 3 เดือน เพื่อเป็นข้อมูลใน
การช่วยตัดสินใจว่าจะท าการสั่งซื้อสินค้าใหม่ดังกล่าวเข้ามาวางจ าหน่ายในร้านหรือไม่ และปริมาณเท่าใดถึงเหมาะสม  
 จากงานวิจัยการพยากรณ์ความต้องการสินค้าใหม่ โดยใช้แบบจ าลอง LSTM, ARIMA และวิธี MA มีข้อเสนอแนะเพื่อ
พัฒนางานวิจัยในอนาคต ได้แก่ การพิจารณาปัจจัยอื่นๆ ที่ส่งผลต่อการซื้อสินค้าของลูกค้า เช่น โปรโมช่ันหรือข้อมูลทางเศรษฐกิจ 
และควรเพิ่มปริมาณข้อมูลให้มากขึ้น เพื่อช่วยให้แบบจ าลองเรียนรู้ข้อมูลได้มากขึ้นและมีประสิทธิภาพในการพยากรณ์ความ
ต้องการได้แม่นย ามากยิ่งข้ึน 
 

กิตติกรรมประกาศ 

การจัดท าวิจัยฉบบันี้ส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดีจากการสนับสนุน และการให้ความช่วยเหลือจาก ผศ.ดร.นุวีย์ วิวัฒนวัฒนา  

ผู้เป็นอาจารย์ที่ปรึกษา ทีไ่ด้กรณุาให้ความรู้ ข้อแนะน ามาโดยตลอด และขอขอบคุณคณาจารย์ทุกท่านในภาควิชาวิทยาการข้อมูล 

คณะวิทยาศาสตร์ มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวโิรฒ และบัณฑิตวิทยาลัย ในการสนับสนุนการน าเสนอผลงาน วิจัยผู้วิจัยจึงขอขอบคุณ

มา ณ ท่ีนี ้
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