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ในปจจุบันคอมพิวเตอรถูกใชเพื่อการบันเทิงมากขึ้น โดยเฉพาะในการรับชมภาพยนตร และเกมส
คอมพิวเตอรทําใหผูใชคอมพิวเตอรสวนใหญนิยมซื้อการดแสดงผล มาเปนสวนประกอบหนึ่งของเครื่อง
คอมพิวเตอร เพื่อใหคอมพิวเตอรมีการแสดงผลของภาพที่มีความละเอียดสูง การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค 
เพื่อศึกษา 1) สภาพทั่วไปของตลาดการดแสดงผล 2) พฤติกรรมการซื้อการดแสดงผลของผูบริโภค 3) ความ 
สัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการซื้อการดแสดงผลของผูบริโภค 4) การใหระดับความสําคัญ 
ตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผูบริโภค และ 5) ปจจัยสวนบุคคลที่มีตอการใหระดับความสําคัญของ
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการซื้อการดแสดงผลของผูบริโภค โดยเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางที่ติดตั้ง
การดแสดงผล ซึ่งใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามภายหลังเขาชมกระทูขอความรวมมือในการตอบ
แบบสอบถามจํานวน 100 คน ในชวงเดือนมกราคม พ.ศ. 2550 ถึงเดือนกุมภาพันธ พ.ศ. 2550  แลวนําขอมูล 

มาทําการวิเคราะห χ2 และประเมินคาเฉลี่ยระดับความสําคัญ 
 
ผลการวิจัยพบวา ตลาดผูผลิตกราฟฟกชิปประมวลผลแบบแยกมีลักษณะโครงสรางตลาดเปนตลาด

ผูขายนอยราย และตลาดผูผลิตการดแสดงผล มีลักษณะโครงสรางตลาดเปนแบบกึ่งแขงขันกึ่งผูกขาด  
กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย อายุ 26 - 30 ป  ระดับการศึกษาปริญญาตรี รายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวา 
10,000 บาท มีอาชีพเปนพนักงานบริษัท และมีความรูเกี่ยวกับการดแสดงผล กลุมตวัอยางซื้อการดแสดงผล 
เพื่อใชเลนเกมสคอมพิวเตอรเปนหลักโดยมีความสัมพันธกับเพศ อายุ และความรูเกี่ยวกับการดแสดงผลที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 กลุมตัวอยางสวนใหญซื้อการดแสดงผลยี่หอ Asus ที่ใชกราฟฟกชิปของบริษัท Nvidia 
เนื่องจากเปนที่นิยมมีช่ือเสียง มีราคาประมาณ 3,000-6,000 บาท ตัวแทนจําหนายที่เลือกใชบริการ คือ Dcom 
เนื่องจากมีการรับประกันสินคาที่ดี เวปไซตและเวปบอรดเปนแหลงขอมูลขาวสารที่นิยมเพื่อใชคนหาขอมูล
ประกอบการตัดสินใจซื้อการดแสดงผล  ผูที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อการดแสดงผลของกลุมตัวอยางมาก
ที่สุด คือ ตัวกลุมตัวอยางเอง โดยมีความสัมพันธกับเพศ และความรูเกี่ยวกับการดแสดงผลที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.05 ปจจัยทางการตลาดที่กลุมตัวอยางใหความสําคัญมากที่สุดคือ ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ โดยปจจัยสวน
บุคคลทุกปจจัยที่แตกตางกันจะใหระดับความสําคัญปจจัยทางดานผลิตภัณฑที่แตกตางกัน  
 

ขอเสนอแนะจากการศึกษา คือ ผูผลิตการดแสดงผลควรมุงเนนพัฒนาผลิตภัณฑการดแสดงผล 
พรอมกับการประชาสัมพันธตราสินคาของบริษัทอยางตอเนื่อง ทั้งนี้ เพื่อใหผลิตภัณฑของบริษัทสามารถ
ตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดอยางถูกตองและใหผูบริโภคเกิดการรับรูและจดจําตราสินคาของบริษัท 
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Nowadays, the purpose of  using computers are for home entertainment, especially for watching  
CD/DVD movies and playing online/offline computer games. So many computer users decide to buy display 
cards for their computers have the better performance in high-definition graphics. The objectives of this 
research were to study the general display card market, consumers’ behaviors on purchasing display cards, the 
relationship between personal factors and consumers’ behaviors on purchasing display cards, the importance 
level of marketing mix factors on display card buyers, and the personal factors influencing the importance level 
of marketing mix factors on display card buyers. Research samples were obtained by 100 samples of display 

card users in Jan-Feb 2007. The data were analyzed by χ2 and evaluated the importance level of marketing mix 
factors. 

 
The results of this research revealed that the discrete chips market was oligopoly and the display 

cards market was monopolistic. Most samples were male, aged between 26 and 30 years old, educated to 
Bachelor’s degree level, and were employed in a private company with an average monthly income under 
10,000 baht, and had the knowledge about display card. Most important purpose to buy display cards is for 
playing computer games which related to gender, age and the knowledge about display cards at 0.05 level of 
significance. Most of the samples buy Asus display cards which have Nvidia graphics chips inside because 
they had the good reputation and the estimated cost between 3,000 and 6,000 baht. Most of the samples 
choose Dcom dealer because they had the good warranty. Websites/webboards were the most visited source 
for display card information before decide to buy. They decided to purchase by themselves which related to 
gender and the knowledge about display cards at 0.05 level of significance. The result of evaluate the 
importance level of marketing mix factors on display card buyers revealed that product factor was the greatest 
factor of marketing mix factors that influencing on consumers purchasing display cards which depend on the 
differentiation of every personal factors. 

 
The suggestion of this research is that display card producers should do more public relations and 

research for development their product to improve their reputation and respond their customer’s needs to 
perceive their brand. 

     /  /  
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 ภาคผนวก ค  ตารางผลิตภัณฑจีฟอรสของบริษัท เอ็นวเิดยี คอรปอเรชั่น 147 
 ภาคผนวก ง  ตารางผลิตภัณฑเรเดี้ยนของบริษัท เอทีไอ เทคโนโลยี  
                      อินคอปอรเรชั่น 161 
   
ประวัติการศึกษา และการทํางาน 179 



 (3)

สารบัญตาราง 
 
ตารางที่                       หนา 
 

1 การวิวฒันาการของไมโครโปรเซสเซอร 1 
   

2 อัตราความเร็วในการสงขอมลูของอินเตอรเฟสรูปแบบ AGP  
และรูปแบบ PCI Express 

 
3 

   
3 ยอดขายในตลาดเซมิคอนดัคเตอรจําแนกตามภูมิภาคตั้งแตป พ.ศ. 2543 

ถึง พ.ศ. 2548 
 

4 
            
4 คําถาม 7 คําถาม เพื่อหาคําตอบที่บงบอกถึงลักษณะสําคัญของ 

พฤติกรรมผูบริโภค 
 

14 
   

5 อัตราการสงขอมูลระบบบัสแบบ PCI Express จําแนกตามจํานวนไลน 45 
   
6 สวนแบงตลาดของผูผลิตกราฟฟกชิปตั้งแตไตรมาสที่ 1 ป พ.ศ. 2547  

ถึงไตรมาสที่ 4 ป พ.ศ. 2549 
 

46 
   
7 สวนแบงตลาดของผูผลิตกราฟฟกชิปที่มีการประมวลผลแบบแยก 

สําหรับเครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคลตั้งแตไตรมาสที่ 3 ป พ.ศ. 2547  
ถึงไตรมาสที่ 4 ป พ.ศ. 2549 

 
 

48 
   
8 ผลิตภัณฑของบริษัท เอ็นวเิดยี คอรปอเรชั่น และบริษัท เอทีไอ  

เทคโนโลยี อินคอปอรเรชั่นที่แขงขันกันในตลาดกราฟฟกชิป 
 

55 
   
   

 
 



 (4)

สารบัญตาราง (ตอ) 
 
ตารางที่                       หนา 
 

9 ผลิตภัณฑของผูผลิตกราฟฟกชิปที่ผูผลิตการดแสดงผลเลือกใชเปน 
สวนประกอบ 

 
62 

   
10 กลุมตัวอยางจาํแนกตามปจจยัสวนบุคคล 69 
   

11 วัตถุประสงคหลักในการซื้อการดแสดงผลของกลุมตัวอยาง 71 
   

12 ยี่หอการดแสดงผลที่กลุมตัวอยางซื้อ 72 
   

13 กราฟฟกชิปทีก่ลุมตัวอยางซือ้ 73 
   

14 เหตุผลที่กลุมตัวอยางซื้อการดแสดงผลยีห่อตางๆ 73 
   

15 เหตุผลที่กลุมตัวอยางเลือกกราฟฟกชิปของบริษัทตางๆ 74 
   

16 ระดับราคาของการดแสดงผลที่กลุมตัวอยางซื้อ 75 
   

17 รูปแบบการชําระเงินในการซื้อการดแสดงผลของกลุมตัวอยาง 75 
   

18 ตัวแทนจําหนายผลิตภัณฑอุปกรณคอมพวิเตอรที่กลุมตัวอยาง 
เลือกใชบริการ 

 
76 

   
19 เหตุผลสําคัญที่กลุมตัวอยางซื้อการดแสดงผลจากตัวแทนจําหนาย   76 
   

 
 



 (5)

สารบัญตาราง (ตอ) 
 
ตารางที่                       หนา 
 

20 แหลงขอมูลขาวสารเพื่อประกอบการตดัสินใจซื้อการดแสดงผล 
ของกลุมตัวอยาง 

 
77 

   
21 ผูที่มีอิทธิพลตอกลุมตัวอยางในการตัดสนิใจซื้อการดแสดงผล 78 
   

22 สถานที่ที่กลุมตัวอยางซื้อการดแสดงผล 78 
   

23 ระยะเวลาที่กลุมตัวอยางจะใชการดแสดงผลที่ซ้ือกอนที่จะซื้อ 
การดแสดงผลใหม  

 
79 

   
24 สรุปการใหระดับความสําคญัตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ของกลุมตัวอยาง 
 

81 
   

25 ระดับความคดิเห็นของกลุมตวัอยางตอปจจยัสวนประสมทางการตลาด 
ที่มีตอการซื้อการดแสดงผล 

 
83 

   
26 ความสัมพันธระหวางปจจยัสวนบุคคลกับวัตถุประสงคในการซื้อ 

การดแสดงผล 
 

86 
   

27 ความสัมพันธระหวางปจจยัสวนบุคคลกับยี่หอการดแสดงผล 
ที่กลุมตัวอยางซื้อ    

 
89 

   
28 ความสัมพันธระหวางปจจยัสวนบุคคลกับกราฟฟกชิปทีก่ลุมตัวอยางซือ้   93 
   

 
 



 (6)

สารบัญตาราง (ตอ) 
 
ตารางที่                       หนา 
 

29 ความสัมพันธระหวางปจจยัสวนบุคคลกับระดับราคาของการดแสดงผล  
ที่กลุมตัวอยางซื้อ 

 
95 

   
30 ความสัมพันธระหวางปจจยัสวนบุคคลกับรูปแบบการชําระเงินเมื่อซ้ือ 

การดแสดงผล 
 

98 
   

31 ความสัมพันธระหวางปจจยัสวนบุคคลกับตัวแทนจําหนายผลิตภัณฑ 
อุปกรณคอมพวิเตอรที่กลุมตวัอยางเลือกใชบริการ  

 
100 

   
32 ความสัมพันธระหวางปจจยัสวนบุคคลกับเหตุผลสําคัญที่กลุมตัวอยาง 

ซ้ือการดแสดงผลจากตัวแทนจําหนาย  
 

103 
   

33 ความสัมพันธระหวางปจจยัสวนบุคคลกับผูที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 
ซ้ือการดแสดงผล 

 
105 

   
34 ความสัมพันธระหวางปจจยัสวนบุคคลกับสถานที่ที่กลุมตัวอยางซื้อ 

การดแสดงผล 
 

108 
   

35 ความสัมพันธระหวางปจจยัสวนบุคคลกับระยะเวลาที่กลุมตัวอยาง 
จะใชการดแสดงผลที่ซ้ือกอนที่จะซื้อการดแสดงผลใหม 

 
110 

   
36 การเปรียบเทยีบคาเฉลี่ยระดบัความสําคัญของปจจัยสวนประสม 

ทางการตลาดจําแนกตามเพศของกลุมตัวอยาง 
 

118 

 
 



 (7)

สารบัญตาราง (ตอ) 
 
ตารางที่                       หนา 
 

37 การเปรียบเทยีบคาเฉลี่ยระดบัความสําคัญของปจจัยสวนประสม 
ทางการตลาดจําแนกตามอายุของกลุมตัวอยาง 

 
119 

   
38 การเปรียบเทยีบคาเฉลี่ยระดบัความสําคัญของปจจัยสวนประสม 

ทางการตลาดจําแนกตามระดับการศึกษาของกลุมตัวอยาง 
 

120 
   

39 การเปรียบเทยีบคาเฉลี่ยระดบัความสําคัญของปจจัยสวนประสม 
ทางการตลาดจําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดอืนของกลุมตัวอยาง 

 
121 

   
40 การเปรียบเทยีบคาเฉลี่ยระดบัความสําคัญของปจจัยสวนประสม 

ทางการตลาดจําแนกตามอาชีพของกลุมตัวอยาง 
 

122 
   

41 การเปรียบเทยีบคาเฉลี่ยระดบัความสําคัญของปจจัยสวนประสม 
ทางการตลาดจําแนกตามความรูเกี่ยวกับการดแสดงผลของกลุมตัวอยาง 

 
123 

   
42 สรุปผลของปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกนัที่มีตอการใหระดับความสําคัญ 

ของปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
 

126 
 
ตารางผนวกที่          
 

1 ผลิตภัณฑจฟีอรสซีรีย 4 148 
   
2 ผลิตภัณฑจฟีอรสซีรีย 5 150 
   

 
 



 (8)

สารบัญตาราง (ตอ) 
 
ตารางผนวกที่                      หนา 
 

3 ผลิตภัณฑจฟีอรสซีรีย 6             153 
   
4 ผลิตภัณฑจฟีอรสซีรีย 7        156 
   
5 ผลิตภัณฑจฟีอรสซีรีย 8         160 
   
6 ผลิตภัณฑเรเดีย้นซีร่ีย อาร 200      162 
   
7 ผลิตภัณฑเรเดีย้นซีร่ีย อาร 300           164 
   
8 ผลิตภัณฑเรเดีย้นซีร่ีย อาร 300 แบบพีซีไอ เอ็กซเพรส          167 
   
9 ผลิตภัณฑเรเดีย้นซีร่ีย อาร 400 แบบเอจีพ ี    169 
   

10 ผลิตภัณฑเรเดีย้นซีร่ีย อาร 400 แบบพีซีไอ เอ็กซเพรส       171 
   

11 ผลิตภัณฑเรเดีย้นซีร่ีย อาร 500        175 
  
 
 
 
 
 
 
 
 



 (9)

สารบัญภาพ 
 
ภาพที ่                       หนา 
 

1 เสนอุปสงค  10 
   
2 การเปลี่ยนแปลงปริมาณ    11 
   
3 การยายเสนอุปสงค  12 
   
4 อรรถประโยชนสูงสุดในแบบจําลองคุณลักษณะ  13 
   
5 แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค 16 
   
6 กรอบแนวคิดในการวิจัย 29 
   
7 การดแสดงผลยี่หอ Asus รุน EAX 1950 PRO Cross Fire 41 
   
8 การดแสดงผลยี่หอ Galaxy รุน GF P79GS - Z/512D3 62 
   
9 การดแสดงผลยี่หอ Asus รุน EN7600GS SILENT/HTD Series 63 
   

10 การดแสดงผลยี่หอ MSI รุน X8800GTX-T2D768E-HD-OC 63 
   

11 การดแสดงผลยี่หอ Gigabyte รุน GV-3D1-68GT 63 
 
 



บทที่ 1 
 

บทนํา 
 

ความสําคัญของปญหา 
 
 ตั้งแตชวงป พ.ศ. 2534–2544 อาจกลาวไดวา เทคโนโลยีไดมีการพัฒนาไปอยางรวดเรว็ 
สงผลใหสังคมและชีวิตความเปนอยูของมนุษยมีความสะดวกสบายมากขึ้น เนื่องจากเทคโนโลยี 
ไดเขามามีสวนเกี่ยวของในหนาที่การงานและชีวิตประจาํวันของมนษุยเพิ่มขึ้น โดยเฉพาะอยางยิ่ง 
การพัฒนาของเครื่องคอมพิวเตอรทางดานไมโครโปรเซสเซอรที่มีความเร็วและจํานวนทรานซิสเตอร 
ในชิปที่เพิ่มขึน้เฉลี่ยประมาณ 2 เทาทุกๆ 2–3 ป (ตารางที่ 1) 
 
ตารางที่ 1  ววิฒันาการของไมโครโปรเซสเซอร 
 

ประเภทชิป ปที่เร่ิมใช (พ.ศ.) ความเร็ว จํานวนทรานซิสเตอร (ตัว) 
80486 SX 2534 16–33 เมกกะเฮิรซ 1,185,000 
เพนเทีย่ม 2536 60–166 เมกกะเฮิรซ   3,100,000 
เพนเทีย่ม โปร 2538 150–200 เมกกะเฮิรซ  5,500,000 
เพนเทีย่ม II 2539 233–300 เมกกะเฮิรซ 5,500,000 
เพนเทีย่ม III 2542 450–600 เมกกะเฮิรซ 9,500,000 
เพนเทีย่ม 4 2544 1.3–1.5    กิกะเฮิรซ  42,000,000 
ที่มา: Turban et al. (2005: T1.18) 
 

คอมพิวเตอรถูกสรางขึ้นมาโดยมวีัตถุประสงคเพื่อชวยเหลือมนุษยในการประมวลผล
ขอมูลที่ยุงยากและมีความสลับซับซอน และใหการประมวลผลมีความรวดเร็วและแมนยําขึ้น ทั้งนี ้
ในปจจุบนัคอมพิวเตอรนอกจากจะใชในดานการทํางานและการศึกษา เชน การทําภาพเทคนิคพิเศษ
และการตัดตอในภาพยนต การออกแบบผลิตภัณฑ การออกแบบสถาปตยกรรมอาคารสิ่งกอสราง     
เปนตนแลวยังมีการใชเพื่อทางดานความบนัเทิงมากขึ้นไมวาจะเปน การรับชมภาพยนต ซ่ึงแตเดิม
นั้นรับชมจากแผนซีดี (CD) แตในปจจุบันมีการรับชมทางแผนดวีีดี (DVD) มากขึ้น เนื่องจาก
คุณภาพของภาพและเสียงทีไ่ดนั้นมีความละเอียดและคมชัดมากกวาการรับชมจากแผนซีดี 
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นอกจากนี้เกมสคอมพิวเตอรในปจจุบนัไดมีการพัฒนาเชนเดียวกนั โดยภาพในเกมสนัน้จะมีความ
เหมือนจริงมากขึ้น โดยเฉพาะเกมสที่มีลักษณะการแสดงผลแบบ 3 มิติ ซ่ึงภาพที่ปรากฏนั้นจะมีมติิ 
มีการเหลื่อมลํ้ากันของวัตถุ ซ่ึงจะทําใหผูเลนนั้นมีความรูสึกเหมือนกบัไดเขาไปรวมอยูใน
เหตุการณที่เกมสไดจําลองขึ้นมา  
 

จากเหตุผลดังกลาวขางตนจงึทําใหคอมพวิเตอรมีภาระการประมวลขอมูลที่สูงขึ้น ซ่ึงหาก
คอมพิวเตอรเครื่องใดมีความสามารถไมเพียงพอกจ็ะสงผลกระทบตอการแสดงรายละเอียดของภาพ
ที่ไมครบถวนสมบูรณ และมีการเคลื่อนไหวที่ตดิขัด ดังนั้น ในปจจุบนัผูใชคอมพิวเตอรจึงมีความ
คาดหวังใหคอมพิวเตอรจะตองมีความสามารถในการแสดงภาพที่มีความละเอียดสูงและสมบูรณ
ที่สุด ดังนั้น จงึมีการผลิตชิปที่มีความสามารถในการประมวลผลสรางภาพทั้งแบ 2 มิต ิและ 3 มิติ 
ขึ้นมา โดยชิปดังกลาวมีช่ือเรียกวา กราฟฟกชิป ซ่ึงกราฟฟกชิปจะชวยใหคอมพิวเตอรมีความ 
สามารถในการประมวลผลและแสดงภาพที่มีรายละเอียดสูงออกมาไดอยางสวยงามและสมจริง
เหมือนธรรมชาติมากขึ้น โดยท้ังนี้ Jon Peddie Research ไดแบงกราฟฟกชิปออกเปน 2 ประเภท คือ 

 
1. ชิปประมวลผลแบบรวม (Integrate Chips) ซ่ึงจะพบอยูในคอมพิวเตอรที่มีชิป

ประมวลผลอยูในตวัเมนบอรด (IGP/ IGC) และคอมพวิเตอรที่ใชเพื่อการทํางานเปนหลัก 
(Mainstream และValue) 

 
2. ชิปประมวลผลแบบแยก (Discrete Chips) ซ่ึงจะพบอยูในคอมพิวเตอรที่ใชงานทางดาน

ออกแบบกราฟฟก (Workstation) และคอมพิวเตอรที่ใชเพื่อความบนัเทิง (Performance) เชน ดหูนงั 
และเลนเกมสคอมพิวเตอร เปนตน  

 
ทั้งนี้ กราฟฟกชิปประมวลผลแบบรวมจะมีความสามารถในการประมวลผลและแสดงผล 

ที่ดอยกวาชิปประมวลผลแบบแยกและไมสามารถรองรับ เกมสที่มีรายละเอียดของภาพที่สูงได 
 
ชิปประมวลผลแบบแยกนั้นเปนองคประกอบสวนหนึ่งของการดแสดงผล (Display Cards) 

ซ่ึงเปนชิ้นสวนประกอบภายในชนิดหนึ่งของคอมพิวเตอร โดยทําหนาที่ชวยหนวยประมวล 
ผลกลางหรือซีพียูในการประมวลผลสรางภาพกราฟฟกทัง้แบบ 2 มิติและ 3 มิติ แลวนํามาแสดง 
บนจอภาพ ทัง้นี้ ในการด VGA นั้น มีสวนประกอบที่สําคัญๆ ประกอบดวย แผงวงจร กราฟฟกชิป 
หนวยความจําสํารอง และอุปกรณระบายความรอน โดยองคประกอบที่สําคัญที่สุดของการด
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แสดงผล คือ กราฟฟกชิป โดยคุณภาพของภาพที่การดแสดงผล สรางขึ้นและแสดงบนหนา
จอคอมพิวเตอรนั้นจะมีความสวยงามมากนอยเพยีงใด ขึ้นอยูกับคณุภาพของกราฟฟกชิป 
เปนสําคัญ อยางไรก็ตามแมกราฟฟกชิปจะมีความสามารถในการประมวลผลสูงเพียงใด  
แตถาหากมีเทคโนโลยีรูปแบบการเชื่อมตอกับเครื่องคอมพิวเตอรหรือที่เรียกวาอินเตอรเฟส 
(Interface) ที่ไมทันสมัยแลวนั้น อาจสงผลใหกระบวนการสงขอมูลจากกราฟฟกชิปไปยัง
คอมพิวเตอรนัน้ลาชา ทาํใหกระบวนการการทํางานของการดแสดงผล นั้นไมมีประสิทธิภาพ
เทาที่ควร ดังนัน้ อุตสาหกรรมคอมพิวเตอรจึงไดมีการพฒันาของเทคโนโลยีรูปแบบการเชื่อมตอกบั
เครื่องคอมพิวเตอรอยางตอเนื่อง โดยในป พ.ศ. 2547 ไดมีการนําอินเตอรเฟสรูปแบบใหมที่เรียกวา 
PCI Express ซ่ึงมีอัตราความเร็วในการสงขอมูลสูงกวาอินเตอรเฟสรูปแบบ AGP (ตารางที่ 2)  
ซ่ึงถือเปนอินเตอรเฟสหลักของการดแสดงผล ในชวงเวลาดังกลาว จากการพัฒนาเทคโนโลยี 
ของอินเตอรเฟสทําใหในปจจุบัน (พ.ศ. 2550) การดแสดงผล ที่จําหนายทั่วไปนั้น มจีําหนาย 
ดวยกัน 2 รูปแบบ คือ รูปแบบ AGP และรูปแบบ PCI Express โดยแนวโนมในอนาคตนั้น รูปแบบ
ของ AGP จะคอยๆ ถูกทดแทนดวยรูปแบบ PCI Express ซ่ึงเปนไปตามวัฏจักรของเทคโนโลยี  
โดยเทคโนโลยีที่ลาหลังกวาทายที่สุดแลวก็จะถูกแทนทีด่วยเทคโนโลยีที่มีความทันสมัยกวา 

 
ตารางที่ 2  อัตราความเร็วในการสงขอมลูของอินเตอรเฟสรูปแบบ AGP และรูปแบบ PCI Express 
 

รูปแบบอินเตอรเฟส อัตราความเร็วในการสงขอมูล  

PCI Express (16 X) 4 กิกะไบตตอวินาท ี
AGP 8 X 2.112 กิกะไบตตอวินาท ี
AGP 4 X 1.056 กิกะไบตตอวินาท ี
AGP 2 X 528 เมกกะไบตตอวินาท ี
AGP 1 X 264 เมกกะไบตตอวินาท ี
ที่มา: บริษัท เอทีไอ เทคโนโลยี อินคอปอรเรชั่น (2006) 

 
ตั้งแตชวงป พ.ศ. 2543 เปนตนมา ภาวการณแขงขันในตลาดกราฟฟกชิปมีการแขงขัน 

ที่รุนแรงมากขึน้ โดยเปนการแขงขันกันระหวาง 2 บริษัทผูถือครองสวนแบงตลาดใหญ คือ  
บริษัท เอ็นวเิดยี คอรปอเรชั่น และบริษัท เอทีไอ เทคโนโลยี อินคอปอรเรชั่น และจากที่กลาว
ขางตนวากราฟฟกชิปเปนสวนประกอบของการดแสดงผล ทําใหผูผลิตการดแสดงผลตองคํานึงถึง
กราฟฟกชิปทีจ่ะนํามาใชกับการดแสดงผลของบริษัทนอกจากการเลือกกราฟฟกชิปแลว  
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ผูผลิตการดแสดงผลตองพิจารณาถึงสวนประกอบตางๆ ที่เหลือ เชน ขนาดความจุของหนวย 
ความจําสํารองที่แตกตางกัน (128 MB และ 256 MB เปนตน) รูปแบบของบรรจุผลิตภัณฑ  
และการใหอุปกรณเสริมตางๆ เพื่อสรางความแตกตางของการดแสดงผล ที่บริษัทผลิตขึ้นมา  
และเพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดอยางถูกตอง นอกจากนี้ตัวการดแสดงผลที่ใช
กราฟฟกชิปชนิดเดยีวกันก็อาจมีการผลิตออกมาเปน 2 รูปแบบ คือ AGP และ PCI Express 

 
โดย ณ เดือนมนีาคม พ.ศ. 2549 มีผูผลิตการดแสดงผลไดสงการดแสดงผลเขามาจําหนาย

ในประเทศไทยประมาณ 15 ตราสินคา ไดแก Abit, Asus, Chaitech, Galaxy, Gecube, Gigabyte, 
Gizz, Innovision, Leadtek Lemel, Msi, Powercolor, Simmax, Spark, และ Sparkle (Shopping 
Computer: ปที่ 16 ฉบับที่ 186)  

 
ทั้งนี้ กระบวนการผลิตกราฟฟกชิปและการดแสดงผลนั้น สวนใหญนัน้จะผลิตในไตหวนั 

และประเทศจนี ซ่ึงอยูในภูมภิาคเอเชียแปซิฟค โดยภูมภิาคเอเชียแปซฟิคเปนภูมภิาคที่มียอดขาย
และครองสวนแบงตลาดในอตุสาหกรรมเซมิคอนดัคเตอร (Semiconductor) มากที่สุดในโลก 
(ตารางที่ 3) ซ่ึงกระบวนการผลิตทั้ง กราฟฟกชิปและการดแสดงผลนั้นถูกรวมอยูในอุตสาหกรรม
ดังกลาว  
 
ตารางที่ 3  ยอดขายในตลาดเซมิคอนดัคเตอรจําแนกตามภูมิภาคตั้งแตป พ.ศ. 2543 ถึง พ.ศ. 2548 

   (หนวย: ลานเหรียญสหรัฐ) 
ภูมิภาค 2543 2544 2545 2546 2547 2548 

สหรัฐอเมริกา          64,071           35,778           31,275           32,330           39,065           40,736  
สหภาพยุโรป          42,309           30,216           27,788           32,310           39,424           39,275  
ญี่ปุน          46,749           33,148           30,494           38,942           45,757           44,082  
เอเชียแปซิฟค          51,264           39,820           51,156           62,843           88,781         103,391  

รวม        204,393         138,962         140,713         166,425         213,027         227,484  

ที่มา: Semiconductor Industry Association (2006) 
 

สําหรับผูบริโภคกลุมเปาหมายของการดแสดงผลนั้น สามารถแบงแยกไดเปน 2 กลุมหลักๆ 
คือ กลุมที่ใชเพื่อการทํางาน เชน สถาปนิก นักออกแบบผลิตภัณฑ เปนตน และกลุมที่ใชเพื่อความ
บันเทิง เชน กลุมนักเลนเกมสคอมพิวเตอร หรือเกมเมอร เปนตน 
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จากขางตนทีก่ลาวมาทั้งหมด จะเห็นไดวามกีารแขงขันกนัระหวางผูผลิตกราฟฟกชิป และ
การแขงขันระหวางผูผลิตการดแสดงผลโดยการที่ผลิตภณัฑของแตละบริษัทมีความแตกตางกัน  
ทําใหเกิดขอถกเถียงขึ้นภายในผูบริโภคกลุมเปาหมายวา กราฟฟกชิปและการดแสดงผลของ 
บริษัทใดมีคณุภาพที่ดกีวากนั ขอดี ขอเสีย ของกราฟฟกชิปและการดแสดงผลของแตละบริษัท 
เปนอยางไร ตราสินคาใดที่มคีวามนยิมสูงสุดในกลุมผูบริโภค ส่ิงเหลานี้ทั้งผูผลิตกราฟฟกชิปและ
ผูผลิตการดแสดงผลจําเปนทีจ่ะตองใชประกอบการพิจารณาการพัฒนาผลิตภัณฑใหสามารถ
ตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดอยางถูกตอง  
 

ดังนั้น ในการวิจัยคร้ังนี้จะศกึษาถึงพฤติกรรมและปจจยัที่มีอิทธิพลตอการซื้อการด
แสดงผลของผูบริโภค ทั้งนี้ เพื่อเปนประโยชนสําหรับผูผลิตกราฟฟกชปิ ผูผลิตการดแสดงผล
ผูแทนจําหนายและผูที่เกี่ยวของในการที่จะปรับปรงุผลิตภัณฑและการบริการใหสามารถตอบสนอง
ความตองการของผูบริโภคไดอยางถูกตอง 
 

วัตถุประสงคของการวิจัย 
 

 1. ศึกษาสภาพทั่วไปของตลาดการดแสดงผล 
 

2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อการดแสดงผลของผูบริโภค 
 
3. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจยัสวนบุคคลกับพฤติกรรมการซื้อการดแสดงผลของ

ผูบริโภค 
 
4. เพื่อศึกษาการใหระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผูบริโภค 
 
5. เพื่อศึกษาผลของปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภคที่มีตอการใหระดับความสําคัญของปจจยั

สวนประสมทางการตลาด 
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ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
 

ผูผลิตกราฟฟกชิปและผูผลิตการดแสดงผลอาจนําผลการวิจัยไปใชเปนแนวทางในการ
ปรับปรุงผลิตภัณฑใหสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดอยางถูกตอง นอกจากนี้ 
ผูแทนจําหนายและรานคาอปุกรณคอมพวิเตอรสามารถใชเปนแนวทางในการวางแผนกลยุทธ
ทางดานการตลาด 

 
ขอบเขตการวจัิย 

 
 ในการวิจัยพฤติกรรมและปจจัยที่มีผลตอการซื้อการดแสดงผลของผูบริโภคครั้งนี้นั้น   
จะศึกษาการดแสดงผลชนิดที่มีอินเตอรเฟสแบบ AGP และ PCI Express โดยกลุมตวัอยางที่ใชใน
การศึกษาครั้งนี้ คือ กลุมผูใชคอมพิวเตอรที่ติดตั้งการดแสดงผลซึ่งตอบแบบสอบถามภายหลังจาก 
เขาชมกระทูขอความรวมมือในการตอบแบบสอบถามในชวงเดือนมกราคม พ.ศ. 2550  
ถึงเดือนกุมภาพันธ พ.ศ. 2550 

 
นิยามศัพท 

 
 การดแสดงผล (Display Cards) คือ ช้ินสวนอุปกรณคอมพิวเตอรชนดิหนึ่งที่ทําหนาที่ใน
การนําขอมูลที่ไดจากการประมวลผลของซีพียูมาแสดงบนจอภาพ โดยจอภาพจะเปนสวนที่รับ
ขอมูลจากการดแสดงผลโดยการดแสดงผลและจอภาพตองทํางานรวมกนัเพื่อใหไดภาพออกมา
แสดงบนจอภาพคุณภาพของภาพที่ไดจึงขึน้อยูกับอุปกรณทั้งสอง โดยจอภาพจะตองสนับสนุน
ความสามารถที่การดแสดงผลสามารถทําได การเพิ่มหนวยความจําบนการดจะทําใหแสดงผลได
อยางรวดเรว็ อีกทั้งยังมีการเพิ่มชิปประมวลผลบนการด เพื่อทําหนาทีแ่ทนซีพียู เปนการลดภาระ
ใหกับซีพยีูไดอยางมาก (ภีรพล คชาเจริญ: 2543) สําหรับในการศึกษาครั้งนี้นั้น จะศกึษาการด
แสดงผลในลักษณะของผลิตภัณฑขั้นสุดทาย 
 

หนวยความจําสาํรอง คือ หนวยความจําชนดิที่ตองการพลังงานไฟฟาในการทํางาน ขอมูล
ภายในหนวยความจําสํารองจะสูญหายทันททีี่มีการปดเครือ่ง หนวยความจําสํารองจะทํางานรวมกับ
ซีพียู โดยซีพยีจูะใชหนวยความจําสํารองเปนที่เก็บขอมูลที่จําเปนในการประมวลผลหรือเปน
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เหมือนกับกระดาษหรือบันทึก และจะเกบ็ขอมูลแบบชั่วคราวเทานั้น คอมพิวเตอรเครื่องใดมี
หนวยความจําสํารองมากก็จะทําใหเครื่องนั้นทํางานไดเร็วข้ึน (ภีรพล   คชาเจริญ: 2543) 
 
 AGP (Accelerated Graphics Port) คือ พอรตที่ถูกพัฒนาขึน้มาเพื่อใหใชงานรวมกับ  
การดแสดงผล เพื่อที่จะใหเพิม่อัตรา และความเร็วในการรับ/สงขอมูลใหเพิ่มมากขึน้จากเดิม  
โดยระบบ AGP มีความเร็วสัญญาณนาฬกิาอยูที่ 66 เมกะเฮิรตซและสามารถสงขอมูลไดถึง  
532 เมกะไบตตอวินาทีซ่ึงเรว็เปน 4 เทาของระบบ PCI 
 
 PCI Express คือ พอรตที่ถูกพัฒนาขึ้นมาจากพอรตแบบ PCI โดย PCI ทํางานที่ความเร็ว 
133 เมกะเฮิรตซ ขณะที ่PCI Express มีความเร็วเร่ิมตนที่ 2.5 กิกะเฮิรตซ และยังมีศักยภาพ 
เพียงพอทีจ่ะรองรับความเร็วในอนาคต ซ่ึงอาจสูงถึง 40 กิกะเฮิรตซ ทั้งนี้ ระบบ PCI Express       
มีความเร็วในการสงขอมูลเปน 4 เทาของระบบ AGP 
 
 ความรูเกี่ยวกบัการดแสดงผล คือ ทักษะความรูความสามารถเกี่ยวกับการดแสดงผล 
โดยเปนสวนหนึ่งในทักษะความรูความสามารถทางดานอุปกรณคอมพิวเตอร ทั้งนี้ ทักษะ 
ความรู ความสามารถนั้นเปนสิ่งที่ไดรับจากการศึกษา การปฏิบตัิ และประสบการณ โดยความรู
ความสามารถถือหนึ่งปจจยัสวนบุคคล ดังนั้น ในการวจิยัคร้ังนี้จึงถือวาความรูเกีย่วกบัการด
แสดงผลเปนสวนหนึ่งของปจจัยสวนบุคคล 

 
 



บทที่ 2 
 

การตรวจเอกสาร 
 
 ในการวิจัยเร่ืองพฤติกรรมและปจจัยทีม่ีผลตอการซื้อการดแสดงผลของผูบริโภค 
 ไดนําทฤษฎี แนวคดิ และงานวิจยัที่เกีย่วของ มาเปนกรอบการศึกษา โดยมีรายละเอียด ดังนี ้
 

ทฤษฎีและแนวคิด 
 
1. อุปสงค (Demand)  
 

     อุปสงค หมายถึง ปริมาณความตองการซื้อสินคาหรือบริการของผูบริโภค ณ ระดับราคา
ตางๆ ของสินคาหรือบริการนั้นๆ หรือ ณ ระดบัรายไดตางๆ ของผูบริโภค หรือ ณ ระดับราคาตางๆ 
ของสินคาชนิดอื่นที่เกีย่วของในชวงเวลาใดเวลาหนึ่ง (วนัรักษ  มิ่งมณนีาคิน, 2544: 31) 

 
    จากนยิามขางตน อุปสงคจึงถูกแบงออกเปน 3 ชนิด ดงันี้ 
 
    1) อุปสงคตอราคา (Price Demand) 
    2) อุปสงคตอรายได (Income Demand) 
    3) อุปสงคตอราคาสินคาอื่นที่เกีย่วของกบัสินคาที่กําลังพิจารณาอยู (Cross Demand) 
 
     อยางไรก็ตามแมอุปสงคจะถูกแบงออกเปน 3 ชนิด แตอุปสงคที่นักเศรษฐศาสตร 

นิยมใชและกลาวถึงมากที่สุดคือ อุปสงคตอราคา ดังนั้น นักเศรษฐศาสตรทั่วไปจึงนิยมเรียกอุปสงค
ตอราคาสั้นๆ วา อุปสงค  

 
     อุปสงคตอราคา คือ ปริมาณความตองการซื้อสินคาหรือบริการของผูบริโภค ณ ระดับ

ราคาตางๆ ของสินคาหรือบริการนั้นๆ ในชวงเวลาใดเวลาหนึ่ง 
 

     อนึ่ง ความตองการซื้อสินคาหรือบริการนั้นจะเปนอปุสงคไดก็ตอเมื่อผูบริโภคมีความ
ตองการซื้อที่มีอํานาจซื้อกํากบัอยูดวย กลาวคือ ผูบริโภคมีเงินเพยีงพอและมีความเตม็ใจที่จะใชจาย
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ในการซื้อสินคาหรือบริการนั้นๆ ดังนั้น หากความตองการซื้อสินคาหรือบริการของผูบริโภครายใด
ไมมีอํานาจซื้อแลวถือวาความตองการซื้อสินคาหรือบริการของผูบริโภครายนั้นไมใชอุปสงคตาม
หลักเศรษฐศาสตรแตอยางใด 
 

    1.1 กฎแหงอุปสงค และเสนอุปสงค 
 
          กฎแหงอุปสงค (Law of Demand) กลาววา ปริมาณความตองการซื้อในสินคาหรือ

บริการของผูบริโภคจะแปรผกผัน (Inverse Relation) กับระดับราคาของสินคาหรือบริการนั้นเสมอ 
จากกฎของอุปสงคดังกลาวหมายความวา เมื่อราคาสินคาเพิ่มสูงขึ้น ผูบริโภคจะซื้อสินคาหรือ
บริการในปริมาณที่นอยลง และเมื่อราคาลดลง ผูบริโภคจะซื้อสินคาหรือบริการเพิ่มขึ้น                           
(วันรักษ  มิ่งมณีนาคิน, 2544: 31) 
 

สาเหตุของการที่ปริมาณซื้อสินคาหรือบริการแปรผกผันกับระดับราคาสินคาหรือ
บริการนั้น มีดวยกัน 2 ประการ คือ 

 
    1) ผลแหงรายได (Income Effect) เมื่อราคาสินคาหรือบริการชนิดใดชนิดหนึ่ง

เพิ่มขึ้น ขณะทีร่ายไดที่เปนตวัเงิน (Money Income) ของผูบริโภคยังคงเทาเดิมนัน้ ผูบริโภค 
จะสามารถซื้อสินคาหรือบริการไดในปริมาณที่นอยลง หรืออีกนัยหนึ่ง คือ รายไดที่แทจริง 
ของผูบริโภคลดลง ในทางกลับกันหากราคาสินคาหรือบริการลดลง ผูบริโภคสามารถซื้อสินคา 
หรือบริการไดจํานวนมากขึน้นั่น คือ รายไดที่แทจริงของผูบริโภคเพิ่มขึ้นนั่นเอง 

 
    2) ผลแหงการทดแทน (Substitution Effect) เมื่อราคาของสินคาหรือบริการชนิดใด

ชนิดหนึ่งเพิ่มขึ้นในขณะที่สินคาชนิดอื่นซึง่สามารถทดแทนสินคาหรือบริการชนิดนัน้ไดมีราคา 
เทาเดิมแลว ผูบริโภคจะรูสึกวาสินคาหรือบริการชนิดนัน้มีราคาสูงกวาโดยเปรียบเทยีบ (Relative 
Price) ดังนั้น ผูบริโภคจึงซื้อสินคาหรือบริการชนิดที่มรีาคาสูงกวาโดยเปรียบเทียบนอยลง  
และหนัไปซื้อสินคาหรือบริการชนิดอื่นทีส่ามารใชแทนสินคาหรือบริการชนิดนัน้ไดเพิ่มขึ้น 
ในทางตรงขาม เมื่อราคาสินคาหรือบริการชนิดใดชนิดหนึ่งลดลง ขณะที่ราคาสินคาหรือบริการ 
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ที่สามารถทดแทนกนัไดนั้นมีราคาเทาเดิมแลว ผูบริโภคจะซื้อสินคาหรือบริการอื่นลดลง  
และหนัมาซื้อสินคาหรือบริการที่มีราคาลดลงมากขึ้น เนื่องจากสินคาหรือบริการดังกลาว 
มีราคาที่ถูกกวาโดยเปรียบเทยีบ 
 

 จากความสัมพันธของปริมาณความตองการซื้อสินคาหรือบริการกับระดับราคาที่มี
ความสัมพันธแปรผันกันตามกฎอุปสงคนั้น จึงทําใหเสนอุปสงคมีลักษณะทอดต่ําลงจากซายมาขวา 
และมีคาความชันเปนลบ (Negative Slope) ดังภาพที่ 1  
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
ภาพที่ 1  เสนอุปสงค 
ที่มา: วันรักษ  มิ่งมณีนาคิน (2544: 34) 
 

    1.2 การเปล่ียนแปลงปริมาณความตองการซื้อ (Change in the Quantity Demanded) 
 

          การเปลี่ยนแปลงปริมาณความตองการซื้อ หมายถึง การที่ระดับราคาสินคาหรือ
บริการเกิดการเปลี่ยนแปลง สงผลใหปริมาณความตองการซื้อในสินคาหรือบริการนัน้เปลี่ยนแปลง
ไปดวยตามกฎอุปสงค โดยที่ปจจัยอ่ืนๆ ที่นอกเหนือจากระดับราคาไมมีการเปลี่ยนแปลงหรือ 
อยูคงที่นั่นเอง การเปลี่ยนแปลงปริมาณความตองการซื้อจะเปนการยายตาํแหนงจากจดุหนึ่งไปยัง     
อีกจุดหนึ่งบนเสนอุปสงคเดิมดังภาพที่ 2 (วันรักษ  มิ่งมณีนาคิน, 2544 : 36) 
 
 

D 

Q1 
0 

P0 

P1 

Q0 ปริมาณผลผลิต 

ราคา 
โดยที่  P1 > P0    และ 

Q1 > Q0 
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ภาพที่ 2  การเปลี่ยนแปลงปริมาณซื้อ 
ที่มา: วันรักษ  มิ่งมณีนาคิน (2544: 36) 
 

    จากรูป เมื่อราคาสินคาลดลงจาก P1 ไปเปน P0 ปริมาณซื้อจะเปลี่ยนแปลงเพิ่มขึ้น
จาก Q0 ไปเปน Q1 
 

    1.3 การเคล่ือนยายของเสนอุปสงค (Shifts in the Demand Curve) 
 
          การเคลื่อนยายของเสนอุปสงค หมายถึง การที่ปจจัยอ่ืนๆ ที่มิใชระดับราคา เชน 

รายได รสนิยม ราคาของสินคาอื่น เปนตน ตัวใดตวัหนึง่หรือหลายตวัไดเปลี่ยนแปลงไป โดยที่
ระดับราคาของสินคาหรือบริการชนิดนั้นคงเดิมแลว จะมีผลทําใหเสนอุปสงคเคลื่อนยายไปทั้งเสน 
แตจะยายไปทางขวาหรือซายของเสนอุปสงคเดมินั้น ก็ขึ้นอยูกับความสัมพันธของปจจัยอ่ืนๆ  
ที่เปลี่ยนแปลงไปนั้นมีความสัมพันธกับปริมาณซื้อในรูปแบบใดระหวางแปรผันตามกนัหรือ
แปรผกผันซึ่งกันและกัน ทั้งนี้ หากปจจัยอ่ืนๆ ที่มิใชระดบัราคาเปลี่ยนแปลงไปแลวมีผลทําให
ปริมาณซื้อเพิม่ขึ้น เสนอุปสงคจะยายไปอยูทางขวาของเสนเดิม ในทางตรงกันขาม ถาทําใหปริมาณ
ซ้ือลดลง เสนอุปสงคจะยายไปอยูทางซายของเสนเดิมดงัภาพที่ 3 (วนัรักษ  มิ่งมณนีาคิน, 2544: 37) 
 
 
 

D1 

D0 

D 

Q1 Q0 

P0 

P1 

ปริมาณผลผลิต 

ราคา 
โดยที่  P1 > P0    และ 

Q1 > Q0 

0
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ภาพที่ 3  การยายเสนอุปสงค 
ที่มา: วันรักษ  มิ่งมณีนาคิน (2544: 37) 
 
2. แบบจําลองเสนคุณลักษณะ (The Linear Attributes Model) 
 

    ในแบบจําลองนี้คุณลักษณะของสินคาจะสรางอรรถประโยชนใหกับบุคคลเมื่อบุคคลได
อุปโภคหรือบริโภคสินคานั้น โดยแตละสนิคานั้นจะมีชุดของรูปแบบคุณลักษณะของสินคานั้นๆ 
แตกตางกัน (Walter, 2004: 172–173) 
 
      ตัวอยางเชน ในสินคาการดแสดงผลถากําหนดใหการดแสดงผลมคีุณลักษณะสําคญั  
คือ ความสามารถในการสรางภาพ (a1) และความสามรถในการระบายความรอน (a2) โดยการด
แสดงผลหลากหลายชนดินัน้จะมีชุดของคุณลักษณะดังกลาวแตกตางกันออกไป โดยอรรถ 
ประโยชนที่ผูบริโภคไดรับจากการซื้อสินคานั้นเปนฟงกช่ันของคุณลักษณะที่มีอยูในสินคาแตละ
ชนิด ดังนัน้ เมือ่ผูบริโภคซื้อการดแสดงผลแตละชนดิก็จะไดรับคณุลักษณะที่แตกตางกันขึ้นอยูกับ
ชนิดของการดแสดงผลที่ผูบริโภคไดซ้ือไป ซ่ึงในขางตนไดกําหนดใหคุณลักษณะของการด
แสดงผล คอื ความสามารถในการสรางภาพ และความสามารถในการระบายความรอน  
 
 
 

Q3 

D0 
D1 

0 

P0 

P1 

Q0 Q1 ปริมาณผลผลิต 

ราคา 

Q2 
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ภาพที่ 4  อรรถประโยชนสูงสุดในแบบจําลองคุณลักษณะ 
ที่มา: Walter (2004: 173) 

 
     จากภาพที่ 4 เสน 0X นั้นจะประกอบไปดวยคุณลักษณะความสามารถในการสรางภาพ 

(a1) และคณุลักษณะความสามารถในการระบายความรอน (a2) ที่จะเปลี่ยนแปลงไปตามขนาด
ปริมาณการบริโภคสินคา X ขณะเดียวกนัเสน 0Y และ 0Z ก็แสดงถึงปริมาณของคุณลักษณะ a1 
และ a2 ที่ไดจากปริมาณการบริโภคสินคา Y และ Z 

 
     จุด X* Y* และ Z* แสดงถึงขนาดของคุณลักษณะ a1 และ a2 ที่จะไดรับจากการซือ้

สินคา X Y และ Z เพียงอยางใดอยางหนึ่ง โดยรูปสามเหลีย่ม X*Y*Z* หรือพื้นที่แรเงาบงบอกถึง
สวนผสมของ a1 และ a2 ระดบัตางๆ ที่จะไดจากการที่มีการบริโภคสินคารวมกันโดยผูบริโภคจะได
อรรถประโยชนสูงสุดในการบริโภคสินคา X และ Y รวมกันที่จดุ E/ และจะไดอรรถประโยชน
สูงสุดในการบริโภคสินคา Y และ Z รวมกนัที่จุด E 
 

    ถาบุคคลหนึ่งใชรายไดของเขาทั้งหมดในการซื้อสินคา X ภายใตงบประมาณที่จาํกัดนั้น
บุคคลนั้นจะสามารถซื้อสินคา X ได เทากบัรายไดของเขาทั้งหมดหารดวยราคาสินคา X โดยผลที่
จะไดรับจากการซื้อสินคา X คือ คุณลักษณะความสามารถในการสรางภาพ (a1) และคุณลักษณะ
ความสามารถในการระบายความรอน (a2) ของสินคา X 

a*
2    

a*
1 

U0 

E 

Y* 

0 
a1 

a2 

E/ 

U/
0 Y 

Z 

X 

X* 

Z* 
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     โดยที่จุด X* บนเสน 0X หมายถึงจุดที่ผูบริโภคใชงบประมาณทั้งหมดในการซื้อสินคา 
X เชนเดยีวกันกับจุด Y* และ Z* โดยที่จุด X* นั้นผูบริโภคจะไดคณุลักษณะจากการใชงบประมาณ
ทั้งหมดในการซื้อสินคา X* จํานวน a*

1 และ a*
2 

 
      ทั้งนี้ เสนทีเ่ชื่อมจุด X* และ Y* แสดงถึงสวนผสมของ a1 และ a2 ที่จะไดจากการ
บริโภคสินคา X และ Y ผสมกัน และมีขอเท็จจริงบางอยางที่เกิดขึ้นอยางชัดเจนคือทีจุ่ด X* Y*  
และ Z* เทานัน้ที่จะไดรับปริมาณของ a1 และ a2 สูงสุดจากการบริโภคสินคาชนิดนัน้ๆ เพียงชนดิ
เดียวและหากผูบริโภคที่มีความชอบในคณุลักษณะ a1 นั้น จะมีเสนความพึงพอใจเทากัน เปนเสน 
U0 และจะไดรับอรรถประโยชนสูงสุด ณ จดุ E โดยจะไดรับคุณลักษณะ a1 และ a2 จากการบริโภค
สินคา 2 ชนิดรวมกันคือ Y และ Z และผูบริโภคที่มีความชอบในคุณลักษณะ a2 นั้น จะมีเสนความ
พึงพอใจเทากนั เปนเสน U/

0 และจะไดรับอรรถประโยชนสูงสุด ณ จุด E/ โดยจะไดรับคุณลักษณะ 
a1 และ a2 จากการบริโภคสินคา 2 ชนิดรวมกันคือ X และ Y 
 
3. แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค 
 
    การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคนั้นเปนการศึกษาถึงกระบวนการในการเลือก ซ้ือ สินคา
หรือบริการของบุคคล กลุมคน และสถาบันวามีลักษณะเปนอยางไร โดยทั่วไปนกัการตลาด 
สามารถเรียนรูและเขาใจถึงพฤติกรรมของผูบริโภคไดจากประสบการณในการขายสินคาและ
บริการรายวัน นอกจากนี้นกัการตลาดยังสามารถเรียนรูและเขาใจถึงพฤติกรรมของผูบริโภคไดจาก
คําตอบที่ไดจากคําถามสาํคัญหลักๆ 7 คําถาม โดยคําถามและคําตอบทั้ง 7 ดังกลาวสามารถสรุปได
ดังตารางที่ 4 (Kotler, 1997: 171) 
 
ตารางที่ 4  คําถาม 7 คําถาม เพื่อหาคําตอบที่บงบอกถึงลักษณะสําคัญของพฤติกรรมผูบริโภค 
 

ลักษณะคําถาม คําตอบที่ไดรับ 

1. ใครคือกลุมเปาหมาย 
(Who is in the target market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants)  

2. ผูบริโภคซื้ออะไร 
(What does the consumer buy?) 

ส่ิงที่ผูบริโภคตองการซื้อ เชน ผูบริโภคตองการซื้อ
สินคาหรือบริการชนิดใด ความแตกตางของสินคาหรือ
บริการ เปนตน (Objects)  
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ตารางที่ 4  (ตอ) 
 

ลักษณะคําถาม คําตอบที่ไดรับ 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ 
(Why does the consumer buy?) 

วัตถุประสงคในการซื้อสินคาหรือบริการของผูบริโภค 
(Objectives) 

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสนิใจซื้อ 
(Who participates in the buying?) 

กลุมที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการ 
ของผูบริโภค (Organizations) 

5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด  
(When does the consumer buy?) 

ชวงเวลาหรือเทศกาลในการซื้อสินคาหรือบริการชนิด
นั้น (Occasions) 

6. ผูบริโภคซื้อที่ไหน  
(Where does the consumer buy?) 

สถานที่หรือชองทางที่ผูบริโภคซื้อสินคาและบริการ
ชนิดนั้น (Outlets) 

7. ผูบริโภคซื้ออยางไร  
(How does the consumer buy?) 

ลักษณะและกระบวนการซื้อของผูบริโภค (Operations)  

ที่มา: Kotler (1997: 171) 
   

    กระบวนการพฤติกรรมของผูบริโภคสามารถอธิบายไดโดยแบบจําลองสิ่งกระตุน 
และการตอบสนอง (Stimulus-Response Model: S-R Model) S-R Model (ภาพที่ 5) อธิบายวา 
พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคนั้นเปนการตอบสนองที่ผานความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค 
ที่มีตอส่ิงกระตุน โดยการที่พฤติกรรมของผูบริโภคจะมคีวามเหมือนหรือแตกตางกนันั้น  
ขึ้นอยูกับความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือของผูบริโภคเปนสําคัญ ทั้งนี้ ใน S-R Model ประกอบ 
ไปดวยองคประกอบสําคัญ 3 อยาง คือ ส่ิงกระตุน ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค และ 
การตอบสนองของผูซ้ือ ซ่ึงมีรายละเอียดดังตอไปนี้ (Kotler, 1997: 172-199) 
 

    1. ส่ิงกระตุน (Stimulus) อาจเกิดขึน้เองจากภายในรางกาย และจากภายนอก ส่ิงกระตุน
ภายในรางกายนักการตลาดไมสามารถจัดการควบคุมได ดังนั้น นกัการตลาดจึงสนใจและจัดสิ่ง
กระตุนภายนอก เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนเปนเหตุจูงใจใหเกดิการซื้อ
สินคา ทั้งนี้ ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวนคือ  
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        1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด คือ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด โดยปจจัยสวน 
ประสมทางการตลาดนั้นเปนสิ่งที่นักการตลาดสามารถควบคุมและสรางขึ้นมาได ทั้งนี้ ปจจยัสวน
ประสมทางการตลาด ประกอบดวย ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนดานราคา ส่ิงกระตุนดาน
ชองทางการจดัจําหนาย และสิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด 
 

       1.2 ส่ิงกระตุนจากสภาพแวดลอมภายนอก ซ่ึงนกัการตลาดไมสามารถควบคุมได 
สภาพแวดลอมภายนอกประกอบดวย เศรษฐกิจ สังคมและวัฒนธรรม การเมืองและกฎหมาย  
และเทคโนโลย ี
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 5  แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค 
ที่มา: Kotler (1997: 172) 

สิ่งกระตุน 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด สภาพแวดลอมภายนอก 
- ผลิตภัณฑ 
- ราคา 
- ชองทางการจัดจําหนาย 
- การสงเสริมการตลาด 

- เศรษฐกิจ 
- เทคโนโลยี 
- การเมืองและกฎหมาย 
- สังคมและวัฒนธรรม 

การตอบสนองของผูบริโภค 
การตัดสินใจของผูบริโภค 

- การเลือกผลิตภัณฑ 
- การเลือกตราสินคา 
- การเลือกผูขาย 
- ชวงเวลาที่ซื้อ 
- ปริมาณที่ซื้อ 

ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค 
ลักษณะของผูบริโภค กระบวนการตัดสินใจ 

- ปจจัยดานวัฒนธรรม 
- ปจจัยดานสังคม 
- ปจจัยสวนบุคคล 
- ปจจัยดานจิตวิทยา 

- การรับรูถึงปญหา 
- การคนหาขาวสาร 
- การประเมินผลทางเลือก 
- การตัดสินใจซื้อ 
- ความรูสึกภายหลังการซื้อ 
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     2. ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค เปนสิ่งที่นักการตลาดไมสามารถทราบได ดังนัน้  
นักการตลาดจงึตองพยายามคนหาความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค ทั้งนี้ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ
ไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูบริโภค และกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค ซ่ึงมีรายละอียด 
ดังนี ้
 

        2.1 ลักษณะนิสัยของผูบริโภค ผูบริโภคแตละคนจะมีลักษณะนิสัยที่เหมือนกันหรือ 
แตกตางกันนัน้ขึ้นอยูกับอทิธิพลของปจจัยดานสังคม ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยสวนบุคคล  
และปจจยัดานจิตวิทยาที่มีตอผูบริโภค โดยแตละปจจยัมรีายละเอียด ดงันี้ 
 
                             2.1.1 ปจจยัดานวัฒนธรรม ประกอบดวย วัฒนธรรมพื้นฐาน วัฒนธรรมกลุมยอย 
และชั้นของสงัคม 
 

                2.1.2 ปจจัยดานสงัคม ประกอบดวย กลุมอางอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะ 
 
                2.1.3 ปจจัยสวนบคุคล ประกอบดวย อายุ วงจรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทาง

เศรษฐกิจ การศึกษา และคานิยมหรือคณุคาและรูปแบบการดํารงชีวิต 
 
                2.1.4 ปจจัยทางจิตวิทยา ประกอบดวย 1) การจงูใจ ซ่ึงแบงเปน 5 ระดับ ความ

ตองการของรางกาย ความตองการความปลอดภัย ความตองการดานสงัคม ความตองการยกยอง 
ความตองการประสบความสําเร็จสูงสุดในชีวิต ตามลําดับ 2) การรับรู 3) การเรียนรู 4) ความเชื่อถือ 
5) ทัศนคติ 6) บุคลิกภาพ และ 7) แนวคดิของตนเอง 

 
         2.2 กระบวนการตดัสินใจ ซ่ึงแบงออกเปน 5 ขั้นตอน ดังนี ้
 
               2.2.1 การรับรูถึงปญหา กระบวนการซื้อเร่ิมขึ้นเมื่อผูซ้ือรับรูถึงปญหาหรือ 

ความตองการ โดยความตองการนั้น เกิดจากการกระตุนของสิ่งกระตุนภายในและภายนอก  
บุคคลจะเรียนรูจากประสบการณในอดีตวาจะจดัการกับสิง่กระตุนนั้นอยางไร 
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               2.2.2 การคนหาขาวสาร บางครั้งความตองการของผูบริโภคไมสามารถ 
ตอบสนองไดทันที แตจะถูกสะสมไว เมื่อถูกสะสมไวมากพอจะเกิดความตั้งใจใหไดรับการ
ตอบสนองความตองการโดยพยายามคนหาขาวสารเพื่อหาวิธีการตอบสนองความตองการนั้น 
 
                             2.2.3 การประเมินผลทางเลือก เมื่อผูบริโภคไดขาวสารแลว ผูบริโภคจะทําความ
เขาใจและประเมินทางเลือกตางๆ โดยอาจจะใชเหตุผลหรือความรูสึกอยางใดอยางหนึ่งเปนเกณฑ 
หรืออาจใชทั้ง 2 อยางรวมกนัเปนเกณฑในการประเมนิ 
 
                             2.2.4 การตัดสินใจซื้อ ผลจากการประเมินทางเลือกตางๆ จะทําใหผูบริโภค
กําหนดความพอใจระหวางผลิตภัณฑตางๆ ที่เปนทางเลือก  
 
                             2.2.5 ความรูสึกภายหลังการซื้อ หลังจากที่ผูบริโภคซื้อและทดลองใชผลิตภัณฑ 
ผูบริโภคจะมปีระสบการณเกี่ยวกับความพอใจหรือไมพอใจในผลิตภัณฑ 
 

    3. การตอบสนองของผูซ้ือ โดยผูบริโภคจะมีการตดัสินใจในประเดน็ตางๆ ดังนี ้
การเลือกผลิตภัณฑ การเลือกตราสินคา การเลือกผูขาย การเลือกเวลาในการซื้อ และการเลอืก
ปริมาณการซื้อ 
 
4. ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด  

 
    สวนประสมทางการตลาด หมายถึง กลุมของเครื่องมือทางการตลาดซึ่งธุรกิจใชรวมกัน

ในการวางกลยุทธ เพื่อใหวตัถุประสงคทางการตลาด คือ การตอบสนองความตองการของผูบริโภค 
เครื่องมือการตลาด 4 ประการ ประกอบดวย (Kotler, 2000: 15) 

 
    4.1 ผลิตภัณฑ หมายถึง ส่ิงที่นําเสนอกับตลาดเพื่อความสนใจ ความอยากได การใชหรือ

การบริโภคที่สามารถตอบสนองความตองการหรือความจําเปน โดยผลิตภัณฑนัน้สามารถแยกยอย
ออกเปน 5 ระดับดวยกนั ดังนี้ 
 

            4.1.1 ประโยชนหลัก (Core Benefit) หมายถึง ประโยชนพืน้ฐานของผลิตภัณฑที่
ผูบริโภคจะไดรับจากการใชสินคา เชน ปากกาใชประโยชนเปนเครื่องมือในการเขยีน นาฬกิาใช
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ประโยชนเปนเครื่องบอกเวลา และการดแสดงผลใชประโยชนเพื่อใหคอมพิวเตอรสามารถแสงผล
บนจอมอนิเตอรได เปนตน 

 
            4.1.2 รูปลักษณของผลิตภัณฑ (Basic Product) เปนลักษณะทางกายภาพที่ผูบริโภค

สามารถสัมผัสหรือรับรูได ซ่ึงเปนสวนเสริมที่จะทําใหผลิตภัณฑสามารถทําหนาที่ไดสมบูรณขึ้น
ไดแก 

 
         4.1.2.1 คุณภาพ (Quality) เชน ความคงทน แข็งแรง ความสามารถและ
ประสิทธิภาพของการใชงาน 
 
         4.1.2.2 รูปรางลักษณะ (Feature) เชน มีลักษณะและประโยชนใชสอยตาม
ความเหมาะสมของผลิตภัณฑ เชน การดแสดงผลที่มีรูปรางและขนาดพอเหมาะกับเครื่อง
คอมพิวเตอร ทําใหการถายเทความรอนภายในเครื่องคอมพิวเตอรเปนไปโดยสะดวก 
 
         4.1.2.3 รูปแบบ (Style) เชน การดแสดงผลมีการใชแผงวงจรที่มีสีฉูดฉาด  
มีการติดตั้งแผงระบายความรอนที่มีลักษณะที่สวยงามแปลกตา และมีการติดหลอดไฟ LED 
สะทอนแสง เพื่อสรางแสงความแปลกตา 
 
         4.1.2.4 การบรรจุหีบหอ (Packaging) เปนการออกแบบและผลิตสิ่งหอหุม
ผลิตภัณฑ เพือ่ใหลักษณะทีด่ีและสวยงาม และปกปองความเสียหายซึง่อาจทําใหตวัผลิตภัณฑเกิด
ความเสียหายได 
 
         4.1.2.5 ตราสินคา (Brand) เปนเครื่องหมายที่ถูกออกแบบมาเพื่อใชกํากับ
ผลิตภัณฑเพื่อบอกใหผูบริโภคทราบวาใครเปนผูผลิตหรือผูขาย 
 

            4.1.3 ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (Expected Product) เปนคุณสมบัตแิละเงื่อนไขที่
ผูบริโภคหรือลูกคาคาดหวังวาจะไดรับจากผลิตภัณฑ เชน ผูบริโภคคาดหวังวา การดแสดงผลที่ซ้ือ
ไปสามารถที่จะประมวลผลไดรวดเรว็และสรางภาพที่สวยงาม 
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            4.1.4 ผลิตภัณฑเสรมิ (Augment Product) หมายถึง ส่ิงที่ผูบริโภคไดรับเสริมหรือ
เพิ่มเติมไปจากตัวผลิตภณัฑ เชน ภาพลักษณ เปนตน 
 

            4.1.5 ศักยภาพของผลิตภัณฑ (Potential Product) คุณสมบัติของผลิตภัณฑที่จะมี
การปรับปรุงและเปลี่ยนเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาในอนาคต เชน ผูผลิตการดแสดงผล 
มีการพัฒนาซอฟตแวรของผลิตภัณตอยาสม่ําเสมอเพื่อใหผลิตภัณฑนัน้ สามารถรองรับเทคโนโลยี
ใหมๆ ได 
 

    4.2 ราคา หมายถึง ส่ิงที่บุคคลจายสําหรับสิ่งที่ไดมา ซ่ึงแสดงถึงมูลคาในรูปเงินตราหรือ
อาจหมายถึงจาํนวนเงิน และหรือส่ิงอื่นที่จาํเปนตองใชเพือ่ใหไดมาซึ่งผลิตภัณฑและบริการ 

 
    4.3 การจัดจาํหนาย หมายถึง กลไกการเคลื่อนยายสินคาและบริการจากผูผลิตไปยงั

ผูบริโภค 
 

    4.4 การสงเสริมการตลาด หมายถึง การติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูซ้ือและ
ผูขายเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ โดยวัตถุประสงคของการติดตอส่ือสารเพื่อจูงใจและ
เตือนความทรงจําของผูบริโภค เชน ผูผลิตการดแสดงผลมีการเพิ่มอุปกรณเสริม และแผนเกมส 
สําหรับการดแสดงผลบางรุน 
 

งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 
ธนรุจพงศ  กฐนิเทศ (2546) ศึกษาปจจัยทีม่ีผลตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องคอมพิวเตอร 

สวนบุคคล: กรณีศึกษาในเขตอําเภอเมือง จังหวดัลพบุรี โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรม
และความคิดเห็นของผูซ้ือเครื่องคอมพิวเตอร โดยใชขอมูลปฐมภูมิในการศึกษาและทําการเก็บ
ขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 400 ราย ในเขตอําเภอเมอืง จังหวดันนทบุรี ระหวางวันที่ 1 เมษายน 
พ.ศ. 2546 จนถึงวันที่ 31 พฤษภาคม พ.ศ. 2546 ขอมูลที่ไดนํามาวเิคราะหทางสถิติทั้งในเชิง
พรรณนาประกอบดวย คารอยละ คาเฉลี่ย และสถิติเชิงปริมาณ โดยใชคา t–test และ F–test ณ ระดบั
นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
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ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญกับความกาวหนาทางเทคโนโลยี
ภาพพจนรานและตราสินคาในการเลือกซือ้คอมพิวเตอรสวนบุคคล รูปทรงหรือขนาดของ
คอมพิวเตอร การรับประกันสินคาที่มีความยาวนาน การบริการซอมสะดวก/การบํารุง ผลจากการ
วิเคราะหพบวาเพศหญิงมีความคิดเห็นทีด่ตีอกลยุทธดานชองทางการจัดจําหนายมากกวาเพศชาย 
กลุมอายุ 30–41 ป มีความคิดเห็นที่ดตีอกลยุทธดานผลิตภัณฑ และดานราคามากกวากลุมอายุอ่ืนๆ  
ผูที่มีการศึกษาในระดบัประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูงหรือนุปริญญามีความคิดเห็นที่ดตีอกลยุทธ
ดานราคา และดานชองทางการจัดจําหนายกวาระดับการศึกษาอื่นๆ กลุมที่มีการศึกษาในระดบั 
ต่ํากวาประกาศนียบัตรวิชาชพีช้ันสูงหรือต่าํกวาอนุปริญญามีความคิดเห็นที่ดีตอกลยทุธดานราคา
มากกวากลุมการศึกษาอื่นๆ ผูที่ประกอบอาชีพมีความคิดเห็นที่ดตีอกลยุทธดานผลิตภณัฑ          
ดานราคาและชองทางการจดัจําหนายแตกตางกันมากกวาผูที่ไมประกอบอาชีพ 
 

นรากร  คิ้วโรจนคุปต (2546) ศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคและปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องเลนดิจิตอล วิดีโอ ดิกสในรานคาปลีกสมัยใหม โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ
ศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคและปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องเลนดีวีดใีนราคาปลีก
สมัยใหม การศึกษาใชขอมูลปฐมภูมิในการศกึษาโดยการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง
จํานวน 400 ราย ในชวงเดือนสิงหาคมจนถึงเดือนพฤศจกิายน พ.ศ. 2545 โดยมีการแบงกลุมตัวอยาง
ออกเปนกลุมตัวอยางที่มาจากการเลือกสุมตัวอยางแบบหลายชั้นและการสุมตัวอยางแบบพบ 

โดยบังเอิญ จากนั้นนําขอมูลที่ไดมาวเิคราะหทางสถิติ เชิงอนุมาน χ2   t–test และ F–test เพื่อหา
ความสัมพันธของตัวแปรตางๆ โดยทําการทดสอบสมมติฐาน ณ ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

 
ผลการศึกษาพบวา คุณภาพของสินคา การประกันหลังการขาย และราคาที่ไมแพงเปน

ปจจัยสําคัญทีม่ีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลอืกซื้อเครื่องเลนดิจิตอล วดิีโอ ดิกสในรานคาปลีก
สมัยใหม โดยกลุมตัวอยางสวนใหญซ้ือจากรานพาวเวอรบาย หางสรรสินคา และเทสโกโลตัส 
ตามลําดับ ยี่หอที่กลุมตัวอยางนิยมมากที่สุด คือไพโอเนยีร โซนี่ และซมัซุง โอกาสที่กลุมตัวอยาง
สวนใหญซ้ือเครื่องเลนดิจิตอล วิดีโอ ดิกส เมื่อมีการจัดโปรโมชั่น การโฆษณาทางโทรทัศน        
ในเรื่องของปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ พบวาปจจัยดานคุณภาพ มีประกันหลังการขาย 
ราคาไมแพง และความทนทาน มีอิทธิพลในระดับมากทีสุ่ด ผลการทดสอบสมมตฐิานปรากฏวา
รายไดครอบครัวตอเดือนมีผลตอความคิดเห็นที่มีตอปจจยัตางๆ มากทีสุ่ด สวนเพศมผีลตอความ
คิดเห็นที่มีตอปจจัยตางๆ นอยที่สุด 
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เบญจมาภรณ  พื้นงาม (2546) ศึกษาการรับรูตําแหนงตรายี่หอคอมพวิเตอรแบบกระเปาหิ้ว 
โดยมีวัตถุประสงคในการศึกษาเพื่อตองการรับรูตําแหนงของตรายี่หอคอมพิวเตอรแบบกระเปาหิว้
แตละยีห่อของผูบริโภค และปจจยัดานการตลาดที่มีผลตอการซื้อคอมพิวเตอรแบบกระเปาหิว้ 
การศึกษาไดใชขอมูลปฐมภูมิ โดยทําการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางจาํนวน 400 ราย ในชวงเดือน
มกราคม พ.ศ. 2545 จนถึงเดอืนมกราคม พ.ศ. 2546 ที่ทํางานเกีย่วกับทางดานเทคโนโลยีสารสนเทศ
ในกรุงเทพมหานคร วิธีการสุมตัวอยางใชวิธีตามจุดมุงหมาย แลวทําการวิเคราะหทางสถิติโดย
แบงเปน สถิติเชิงพรรณนา ซ่ึงประกอบดวย การหาคาความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบีย่งเบน

มาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน χ2 ณ ระดบัความเชื่อมั่นทางสถิติที่ 0.05  
 
ผลการศึกษาพบวา ตรายีห่อไอบีเอ็มเปนผูนาํดานความนาเชื่อถือมากที่สุดและมีระดับราคา

แพงมากที่สุด สวนตราฟูจิตสึเปนผูนําดานรูปทรงดีไซนที่สวยงามและทันสมัย ตรายีห่อคอมแพค
เปนยีห่อที่มีการบริการที่ดีมาก และตราที่กลุมตัวอยางตองการซื้อมากที่สุดคือ ฟูจิตสึ ปจจัยทางดาน
การตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบกระเปาหิ้วนัน้ พบวา กลุมตัวอยางใหความสนใจ
ทางดานคุณภาพ ประสิทธิภาพในการทํางาน ความสะดวกสามารถพกพาไดงาย และใชในการศึกษา
ตามลําดับ จากการทดสอบสมมติฐานปรากฏวาปจจยัสวนบุคคลไมมีความสัมพันธ 
ตอความคิดเหน็เกี่ยวกับการซิ้อคอมพิวเตอรแบบกระเปาหิ้วในอนาคต 

 
รุงโรจน  อุษณกรกุล (2547) ศึกษาปจจยัทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อกลอง

ดิจิตอลในกรุงเทพมหานคร โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมในการเลือกซื้อกลองดิจิตอล  
ความสําคัญของปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อกลองดิจิตอล และศึกษา
ความสัมพันธระหวางปจจยัสวนบุคคลกับปจจัยทางการตลาด โดยใชขอมูลปฐมภูมิในการศึกษา
และวเิคราะห ทําการออกแบบสอบถามกลุมตัวอยางซึ่งเปนผูมีงานทําในกรุงเทพมหานคร 
จํานวน 400 ราย ในชวงเดือนพฤศจิกายนถึงเดือนธันวาคม พ.ศ. 2546 โดยใชวิธีการสุมตัวอยาง 
แบบเฉพาะเจาะจง แลวทําการวิเคราะหขอมูลดวยวิธีทางสถิติเชิงพรรณนา โดยการแจกแจงความถี่  
คารอยละ คาเฉลี่ยและคาเบีย่งเบนมาตรฐาน และวิธีสถิติเชิงอนุมาน t–test และ F–test โดยการ
ทดสอบสมมติฐาน ณ ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
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ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญซ้ือกลองดิจิตอลประเภทคอนซูเมอรราคา 10,000 
ถึง 20,000 บาท อุปกรณเสริมไมเกิน 5,000 บาท โดยชําระเปนเงนิสด วัตถุประสงคในการซื้อ 
คือเพื่อใชในงานอดิเรก โดยหาขอมูลจากอนิเตอรเนทเพือ่ใชในการตัดสินใจ ปจจยัทีม่ีผลตอการ
ตัดสินใจมากที่สุด คือ ปจจยัในดานผลิตภัณฑ คือ เร่ืองความนาเชื่อถือของผูผลิต และปจจัยทางดาน
ชองทางการจดัจําหนาย ผลจากการทดสอบสมมติฐานพบวา เพศมีความสัมพันธกับปจจัยดาน
ผลิตภัณฑเร่ืองของสมรรถนะ ลักษณะภายนอก ฟงกช่ันการใชงาน และปจจยัดานการสงเสริม
การตลาด และปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย อายุมีความสัมพันธกบัปจจัยดานผลิตภัณฑเร่ือง
ของอุปกรณทีใ่ชรวม ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด และปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย อาชพี
มีความสัมพันธกับปจจัยดานผลิตภัณฑเร่ืองสมรรถนะ อุปกรณที่ใชรวม ปจจยัดานราคา และปจจยั
ดานการสงเสริมการตลาด และรายไดมีความสัมพันธกับปจจัยดานผลิตภัณฑเร่ืองของฟงกช่ัน    
การใชงาน อุปกรณที่ใชรวม ปจจัยดานราคา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด และปจจัย             
ดานชองทางการจัดจําหนาย อยางมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

วีระยทุธ  ไทยเยนทร (2547) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมผูใชบริการและปจจยัสวนประสม
ทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการ I–Box โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึง
พฤติกรรมการใชบริการและปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการใช I–Box การศึกษา
ใชขอมูลปฐมภูมิ โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการศึกษา ทําการสุมตัวอยางโดยสุม
หมายเลขโทรศัพทของผูใชบริการ เฉพาะกลุมผูใชบริการประเภทบานพักอาศัยจํานวน 280 ตัวอยาง 
ในชวงตัง้แตการเริ่มเปดใหบริการ I–Box จนกระทั่งถึงเดอืนธันวาคม พ.ศ. 2546 แลวทําการ
วิเคราะหขอมูลโดยวิธีทางสถิติเชิงพรรณนาในรูปแบบ คารอยละ คาเฉลี่ย และคาเบีย่งเบน

มาตรฐาน และวิธีสถิติเชิงอนุมาน χ2   t–test และ F–test เพื่อหาความสัมพันธของตัวแปรตางๆ  
โดยทําการทดสอบสมมติฐาน ณ ระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

 
 ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง มอีายุระหวาง 31–40 ป มีรายได 
ตอเดือนอยูที่ 20,000–49,999 บาท ระดับการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน สวนมากมีสมาชิกในครอบครัว 2–5 คน ดานพฤติกรรมในการใชบริการ I–Box  
พบวา กลุมตวัอยางรับรูบริการจากแผนพับไปกับใบแจงคาโทรศัพท วัตถุประสงคในการใชเพื่อ 
ธุระสวนตัวมากวาทางธุรกิจ  สําหรับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการใชบริการ  
I–Box สามารถสรุปไดวา การใชงานงาย การใหบริการและคําแนะนําจากพนกังาน พรอมทั้ง
สามารถติดตอสอบถามกับพนักงานไดโดยงาย เปนปจจัยที่กลุมตัวอยางเห็นวาสําคัญที่สุด และ 
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ผลการทดสอบสมมติฐานดวยคาไคสแควรที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 พบวา เพศ ระดับ
การศึกษา และภูมิลําเนา จะมคีวามสัมพันธกับพฤติกรรมดานชองทางการขอใชบริการ I–Box 
นอกจากนั้นพบวา เพศ อายุ ระดับการศึกษา ภูมิลําเนา รวมถึงวัตถุประสงคการใชงานของ
ผูใชบริการ มีความสัมพันธตอการเลือกใชบริการ I-Box 

 
ศราวุธ  ราชมณี (2547) ศกึษาถึงปจจัยที่มอิีทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องคอมพิวเตอร

สวนบุคคลแบบตั้งโตะในเขตเทศบาลเมืองนครพนม โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจซื้อเครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคลแบบตั้งโตะ ซ่ึงใชขอมูลปฐมภูมิจากแบบสอบ 
ถาม โดยสอบถามจากกลุมตวัอยางจํานวน 400 ราย ในชวงเดือนธันวาคม พ.ศ. 2546 ถึงเดือน
มกราคม พ.ศ. 2547 ในการศกึษา จากนั้นนาํขอมูลที่ไดมาวิเคราะหทางสถิติเชิงพรรณนา เชน  
การแจกแจงความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และวิเคราะหทางสถิติเชิงอนุมาน
โดยใช t–test และF–test ที่ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 และเปรียบเทยีบเชิงซอนโดยวิธี LSD   

 
ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญซ้ือคอมพิวเตอรเปนเครื่องประกอบที่ระดับราคา 

15,001 ถึง 25,000 บาท โดยวัตถุประสงคสวนใหญในการซื้อคือเพื่อใชในการเลนอนิเตอรเนทและ
เลนเกมส โดยคํานึงถึงประสิทธิภาพของเครื่องคอมพิวเตอร การรับประกันคณุภาพและบริการ   
การลดราคาแบบพิเศษ ตามลําดับ นอกจากนี้ยังพบวา ระดับการศกึษา รายไดเฉลี่ย สถานภาพและ
อาชีพที่แตกตางกันมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อในปจจัยดานผลิตภณัฑ และดานราคาที่แตกตางกัน 
 

อภิชาต  กิติเวชกุล (2547) ทาํการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการรานคาที่จําหนาย
ช้ินสวนและอปุกรณคอมพิวเตอรในพันธุทิพยพลาซา โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการใช
บริการรานคาที่จาํหนายชิ้นสวนและอุปกรณคอมพิวเตอรของผูบริโภคในพันธุทิพยพลาซา  
ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการรานคาที่จําหนายชิน้สวนและ
อุปกรณคอมพวิเตอร และความสัมพันธของพฤติกรรมการใชบริการรานคาที่จําหนายชิ้นสวนและ
อุปกรณคอมพวิเตอร กับปจจยัสวนบุคคลของผูบริโภค การศึกษาครั้งนีใ้ชขอมูลทั้งแบบทุติยภูมิ
และแบบปฐมภูมิ โดยแบบปฐมภูมิมาจากแบบสอบถามผูบริโภคที่มาใชบริการรานคาในพันธุทิพย
พลาซา จํานวน 400 คน โดยศึกษาในชวงเดือนมีนาคม พ.ศ. 2547 ถึงเดือนเมษายน พ.ศ. 2547 และ
ทําการวิเคราะหขอมูลทางสถิติในเชิงพรรณนาและเชิงอนุมาน โดยใชคารอยละ คาเฉลี่ย และสถิติ 

χ2 ณ ระดับนยัสําคัญที่ 0.05 
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 ผลการศึกษาพบวากลุมตัวอยาง สวนใหญเปนเพศชาย โสด อายุ 21-30 ป การศึกษาระดับ
ปริญญาตรี และมีรายไดต่ํากวา 10,000 บาทตอเดือน โดยกลุมตัวอยางสวนใหญเขามาใชบริการใน
พันธุทิพยพลาซาชวงวันเสารและอาทิตยโดยเฉลี่ยนอยกวา 1 คร้ังตอเดือน แหลงขอมลูที่ใชในการ
ตัดสินใจในการเลือกใชรานคามาจากการไดรับคําแนะนํา สินคาที่ซ้ือสวนใหญคืออุปกรณและ
ช้ินสวนภายใน มูลคาซื้อเฉลี่ยตอคร้ัง 1,000-5,000 บาท โดยชําระเปนเงนิสด และมีวัตถุประสงค     
คือ ซ้ือเพื่อใชเอง สําหรับความสําคัญของปจจัยการตลาดนั้นพบวากลุมตัวอยางใหความสําคัญกับ
ปจจัยดานบุคลากรในรานคา ดานราคา และผลิตภัณฑมากที่สุด รองลงมา ไดแกดานการสราง 
และนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ ดานขั้นตอนการใหบริการ ดานสถานที่ และดานการสงเสริม
การตลาดตามลําดับ สําหรับความสัมพันธของพฤติกรรมการใชบริการกับปจจัยสวนบุคคล  
พบวา ความถีข่องการใชบริการ มีความสัมพันธกับ เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ ชวงวนัที่เขาใชบริการ        
มีความสัมพันธกับ อายุ การศึกษา  อาชีพ การตัดสินใจเลือกใชบริการมีความสัมพันธกับ เพศ อายุ 
การศึกษา และอาชีพ มูลคาที่ซ้ือหรือใชบริการตอคร้ัง มีความสัมพันธกบั การศึกษา อาชีพ และ
รายได จากผลการศึกษาดังกลาวจึงเสนอแนะใหรานคาควรรักษามาตรฐานการรับประกันและ
บริการหลังการขาย รวมถึงรานคาควรมีสินคาชิ้นสวนและอุปกรณที่มคีวามหลากหลาย และ 
ควรใหความสําคัญกับพนักงานขายภายในราน 
 
 Sungwoo (2003) ศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการครอบครองเครื่องพีดีเอ (PDA) โดยมี
วัตถุประสงคเพื่อหาปจจยัทีม่ีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องพีดีเอ และหนาที่การทํางานของเครื่อง    
พีดีเอใดที่มีผลตอการจูงใจใหผูบริโภคซื้อเครื่องพีดีเอ การศึกษาใชขอมลูปฐมภูมิจากการสอบถาม
นักศึกษามหาวิทยาลัย เซาทอีสเทิรน จํานวน 191 คน ในชวงวันที่ 18 มีนาคม ค.ศ. 2003 จนถึงวันที่ 
17 เมษายน ค.ศ. 2003 และนาํขอมูลที่ไดมาทําการวิเคราะหดวยวิธีการวเิคราะหถดถอย t–Test และ
สหสัมพันธเพยีรสัน 
 
 ผลการศึกษาพบวา คุณลักษณะความสามารถในการใชงาน ความไดเปรยีบเมื่อเทียบกบั
ยี่หออ่ืน และการใหทดลองใชของเครื่องพีดีเอ มีความสมัพันธทัศนคตขิองผูบริโภคตอเครื่องพีดีเอ 
โดยความสามารถในการใชงานนั้นเปนปจจัยที่มีอิทธิพลมากที่สุดตอการตัดสินใจซื้อเครื่องพีดีเอ         
ผูที่เปนเจาของอุปกรณที่มีเทคโนโลยีที่ทันสมัยจะมีทัศนคติที่ดีตอเครื่องพีดีเอ โดยที่ผูที่มีทัศนคติ 
ที่ดีตอเครื่องพีดีเอมีนั้นมีความสัมพันธในทางบวกกับการซื้อเครื่องพีดีเอ และการที่ผูบริโภครับรูถึง
ความไมแนนอนของเครื่องพีดีเอจะสงผลตอแรงจูงใจในการซื้อเครื่องพีดีเอในแงลบ นอกจากนี ้
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ยังพบวา ผูบริโภคที่ซ้ือเครื่องพีดีเอนั้นใหความสําคัญการใชงานเครื่องพีดีเอทางดานการสื่อสาร
มากกวาเพื่อความบันเทิง 
 
 Dillon and Reif (2004) ศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการซื้อสินคาผานระบบอิเล็กทรอนิกส 
โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการซื้อสินคาผานระบบอิเล็กทรอนิกส 
การศึกษาใชขอมูลปฐมภูมิ จากการสอบถามนักศึกษามหาวิทยาลัย ที่ทําการสั่งซื้อตําราเรียน       
ผานระบบอิเล็กทรอนิกสจํานวน 169 คน และนําขอมูลที่ไดมาทําการวิเคราะหขอมูลทางสถิติ 
ในเชิงพรรณนาและเชิงอนุมาน โดยใชคาเฉล่ีย สถิติ t–test F–test และสมการถดถอยเพื่อหา
ความสัมพันธของตัวแปรตางๆ โดยทําการทดสอบสมมติฐาน ณ ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
 ผลการศึกษาพบวา ปจจยัทางดานทักษะทางคอมพิวเตอรมีอิทธิพลตอทัศนคติในการซื้อ
ตําราเรียนผานทางระบบอิเล็กทรอนิกส โดยนักศกึษาที่มทีักษะทางคอมพิวเตอรในระดับผูมี
ประสบการณและเชี่ยวชาญจะมีทศันคติทีด่ีตอการซื้อตําราเรียนผานระบบอิเล็คทรอนิกสมากกวา
นักศึกษาที่มีทกัษะทางคอมพิวเตอรในระดับปานกลางและมือใหม นกัศึกษาที่ทําการซื้อตําราเรียน
ผานระบบอิเล็กทรอนิกสอยางนอย 1 เลม ภายใน 6 เดือนลาสุดมีทัศนคติในการซื้อตาํราเรียน     
ผานทางอินเตอรเนทที่ดีกวานักศึกษาที่ไมเคยทําการซื้อตําราเรียนผานระบบอิเล็กทรอนิกส  
เพศที่แตกตางกันมีผลตอการรับรูความเสี่ยงของผูบริโภคที่ตางกัน โดยเพศชายไดรับอิทธิพล 
นอยกวาเพศหญิง และประสบการณการซือ้ตําราผานระบบอิเล็คทรินิกสมีอิทธิพลตอการซื้อตํารา
เรียนผานระบบอิเล็กทรอนิกสในครั้งตอไป จากการทําแบบจําลองสมการถดถอยเพือ่หาปจจยัสวน
บุคคลที่มีผลตอการซื้อตําราเรียนผานระบบอิเล็กทรอนิกสพบวา การซื้อผานระบบอิเล็คทรอนิกส
คร้ังกอนเปนปจจัยเดียวที่สามารถพยากรณการซื้อผานระบบอิเล็กทรอนิกสคร้ังตอไปได โดยปจจยั
อ่ืนๆ เชน เพศ ระดับการศึกษา ระยะเวลาที่ใชคอมพิวเตอรไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อตํารา
เรียนผานระบบอิเล็กทรอนิกส 
  

Karjaluoto et al. (2005) ศึกษาปจจยัที่มีอิทธิพลตอการเลือกโทรศัพทเคลื่อนที่ของผูบริโภค
ในประเทศฟนแลนด โดยวตัถุประสงคในการศึกษาเพือ่หาปจจยัที่มอิีทธิพลตอการซื้อโทรศัพท 
เคลื่อนที่และคนหาสาเหตกุารเปลี่ยนโทรศัพทเคลื่อนที่ของผูบริโภค การศึกษาใชขอมูลปฐมภูมิ 
จาก 2 วิธีการ คือ 1) สัมภาษณกลุมนักศึกษาจํานวน 4 กลุม ซ่ึงแตละกลุมมีสมาชิกประมาณ 15–19 
คน ในชวงฤดใูบไมรวง ป ค.ศ. 2002 และ 2) สอบถามกลุมตัวอยางจํานวน 196 คน โดยใช
แบบสอบถาม ในชวงเดือนกนัยายน ป ค.ศ. 2003 และนําขอมูลที่ไดมาทําการวิเคราะหขอมูล 
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ทางสถิติในเชงิพรรณนาและเชิงอนุมาน โดยใชคาเฉลีย่ และสถิติ t–test และ F–test เพื่อหา
ความสัมพันธของตัวแปรตางๆ โดยทําการทดสอบสมมติฐาน ณ ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
  
 ผลการศึกษาพบวา เพศและอาชีพมีอิทธิพลตอการประเมนิคุณลักษณะที่แตกตางกันของ
โทรศัพทเคลื่อนที่ คุณสมบัตขิองเทคโนโลยีใหมทีเ่พิ่มขึน้จะสงผลตอความตองการซื้อโทรศัพท 
เคลื่อนที่เครื่องใหม โดยเฉพาะนวัตกรรมการบริการแบบใหม ขนาดของโทรศัพทเคลื่อนที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ โดยเมื่อผูบริโภคจะใหความสําคญัตอความเปน
ที่นิยมมีช่ือเสยีงของตราสินคาเปนหลัก และราคาของโทรศัพทเคลื่อนที่เปนปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพล
ตอผูบริโภคที่มีรายไดระดับต่ํา 
 

ในการวิจัยคร้ังนี้ไดนําทฤษฎีอุปสงค แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค และทฤษฎีปจจัย 
สวนประสมทางการตลาดมาใชในการศึกษา โดยทฤษฎีทัง้ 3 มีความเชื่อมโยงกัน ดังนี้ เมื่อปจจัย
สวนประสมทางการตลาดมีการเปลี่ยนแปลงไป ก็จะสงผลกระทบตอความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค 
เมื่อความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคถูกกระตุน ก็จะสงผลตอการตอบสนองของผูบริโภคหรือมี
ปฏิกิริยาตอพฤติกรรมการซื้อ เมื่อพฤติกรรมการซื้อถูกกระตุนหรือมีการเปลี่ยนแปลงไป ก็จะสงผล
ตอการเคลื่อนยายของเสนอปุสงค เมื่อกําหนดใหระดับราคาสินคาหรือบริการไมมีการเปลี่ยนแปลง 
สําหรับทฤษฎีแบบจําลองเสนคุณลักษณะซึ่งกลาวถึงคุณลักษณะของสินคาที่ผูบริโภคจะไดรับนั้น 
ผูวิจัยไดนํามาเปนแนวทางในการออกแบบแบบสอบถามในประเด็นเกี่ยวกับคุณลักษณะสําคัญ 
ของการดแสดงผลที่ผูบริโภคตองการ เชน ความสามารถในการระบายความรอน ความสามารถใน
การสรางภาพ อายุการใชงานที่ยาวนาน ซ่ึงคุณลักษณะสําคัญของการดแสดงผลนั้นมีความสัมพันธ
กับปจจยัดานผลิตภัณฑในทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
  

การตรวจเอกสารงานวิจัยทีเ่กี่ยวของทั้งหมดขางตนนั้น ทําใหทราบวา การศึกษาที่ผานมา
ทั้งหมดใชขอมูลปฐมภูมิในการศึกษา และศึกษาถึงปจจยัที่มีผลตอการซื้อของผูบริโภคเปนสวน
ใหญ โดยนิยมนําปจจยัสวนบุคคล ปจจัยสวนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมการซื้อของ
ผูบริโภคมาใชในการศึกษา นอกจากนี้ผลิตภัณฑสวนใหญที่ทําการศกึษาเปนผลิตภณัฑที่เกี่ยวของ
กับเทคโนโลยเีชน เครื่องเลนดิจิตอล วิดีโอ ดิกส กลองดิจติอล และเครื่องคอมพิวเตอร ซ่ึงในการ
วิจัยคร้ังนี้ก็เปนการศึกษาถึงผลิตภัณฑที่เกีย่วของกับเทคโนโลยีเชนเดยีวกัน แตในการศึกษาครั้งนี้
จะมีความแตกตางจากการศกึษาที่ผานมาในเรื่องของผลิตภัณฑกลาวคอืการศึกษาครัง้นี้เปน 
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การศึกษาผลิตภัณฑการดแสดงผลซึ่งเปนสวนประกอบภายในของเครื่องคอมพิวเตอร  
ขณะที่การศึกษาที่ผานมาจะเปนการศึกษาเกี่ยวกับผลิตภณัฑสําเร็จรูป 
 

การวิจยัคร้ังนีไ้ดนําปจจัยสวนบุคคล ปจจัยสวนประสมทางการตลาด และพฤติกรรม 
การซื้อมาใชในการวจิัยเชนเดียวกับงานวิจยัที่ผานมา ทั้งนี้ แตละรายการมีรายละเอียดดังตอไปนี ้

 
1. ปจจัยสวนบุคคล ประกอบดวย เพศ อายุ รายไดเฉลี่ยตอเดือน ระดบัการศึกษา อาชีพ 

และความรูเกี่ยวกับการดแสดงผล โดยรายการดังกลาวมาจากการตรวจเอกสารงานวิจยัที่ผานมา 
และจากแบบจาํลองพฤติกรรมผูบริโภคในสวนของลักษณะของผูบริโภค 

 
2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ผลิตภณัฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย                

และการสงเสริมการตลาด ซ่ึงนํามาจากทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
 
3. พฤติกรรมการซื้อการดแสดงผล ประกอบดวย วัตถุประสงคในการซือ้การดแสดงผล 

ตราสินคาของการดแสดงผลและกราฟฟกชิปที่ซ้ือ เหตุผลที่ซ้ือการดแสดงผลและกราฟฟกชปิตรา
สินคานั้น ราคาการดแสดงผลที่ซ้ือและรูปแบบชําระเงิน ตัวแทนจําหนายและเหตุผลในการเลือก
ตัวแทนจําหนาย แหลงขอมลูขาวสาร ผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ สถานที่ที่ซ้ือการดแสดงผล 
และระยะเวลาที่จะซื้อการดแสดงผลใหม โดยรายการทั้งหมดมาจากการตรวจงานวิจยัที่ผานมา 
และหลักคําถาม 7 คําถามเพื่อหาคําตอบที่บงบอกถึงลักษณะสําคัญของพฤติกรรมผูบริโภค 
 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

จากการทบทวนแนวคิดทฤษฎีและการตรวจเอกสารงานวจิัยที่เกี่ยวของ สามารถสรุปเปน
กรอบแนวคิดสําหรับการวิจยัคร้ังนี้ ไดดังนี้ (ภาพที่ 6) 

 
1. ตัวแปรอิสระ คือ ปจจยัสวนบุคคล ซ่ึงประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได

เฉลี่ยตอเดือน อาชีพ และความรูเกี่ยวกับการดแสดงผล เนื่องจาก ในแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค
นั้น ปจจยัสวนบุคคล ซ่ึงเปนสวนประกอบของลักษณะผูบริโภคจะเปนตัวกําหนดหรือมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซื้อ นอกจากนีส่ิ้งกระตุนทางการตลาดที่มีตอผูบริโภคนั้นจะมีผลมากนอยเพียงใดนั้น
ขึ้นอยูกับลักษณะของผูบริโภคเปนสําคัญ 
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กระตุน 

ใหระดับความสําคญั 

การตอบสนอง 
ของผูบริโภค 

 
(พฤติกรรมการซื้อ 
การดแสดงผล) 

- วัตถุประสงคในการซื้อ  
- ตราสินคาที่ซื้อ  
- เหตุผลที่ซื้อ  
- ราคาที่ซื้อ 
- รูปแบบชําระเงิน  
- แหลงขอมูลขาวสาร  
- ผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ  
- สถานที่ที่ซื้อ  
- ระยะเวลาที่จะซือ้ใหม 

สิ่งกระตุน 
(ปจจัยสวนประสม 
ทางการตลาด) 

- ดานผลิตภัณฑ  
- ดานราคา  
- ดานชองทางการจัดจําหนาย        
- ดานการสงเสริมการตลาด 

ลักษณะของผูบริโภค 
 

(ปจจัยสวนบุคคล) 
- เพศ  
- อายุ  
- รายไดเฉลีย่ตอเดอืน 
- ระดับการศึกษา  
- อาชีพ  
- ความรูเกี่ยวกับ 
   การดแสดงผล 

2. ตัวแปรตามในการวิจัยคร้ังนี้ ไดแบงตัวแปรตามออกเปน 2 กลุมคือ  
 
    2.1 พฤติกรรมการซื้อการดแสดงผล โดยในแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภคไดอธิบายวา

พฤติกรรมการซื้อถูกกําหนดจากความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคซึ่งประกอบดวยลักษณะของ
ผูบริโภคและกระบวนการตดัสินของผูบริโภค 

 
    2.2 ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาด ซ่ึงตามทฤษฎีสวนประสม

ทางการตลาดไดแบงออกเปน 4 ดาน คือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจดัจําหนาย  
และดานการสงเสริมการตลาด ทั้งนี้ ในแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภคไดกลาววา ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดเปนสิ่งที่กระตุนผูบริโภคเพื่อใหเกดิพฤติกรรมการซื้อ อยางไรก็ดีแรงกระตุน
ของปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีตอผูบริโภคจะมีมากนอยเพียงใดนัน้ขึ้นอยูกับวาความรูสึก
นึกคิดของผูบริโภคใหระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดมากนอยเพยีงใด 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที่ 6  กรอบแนวคดิในการวิจัย 
 
 
 



 30 

สมมติฐานในการวิจัย 
 

สําหรับสมมติฐานที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ ผูวจิัยไดกําหนดสมมติฐานออกเปน 2 ขอหลัก 
ดังนี ้
 

1.  ปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภค ซ่ึงประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดเฉลี่ย 
ตอเดือน อาชพี และความรูเกี่ยวกับการดแสดงผล มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อการด
แสดงผลของผูบริโภค 

 
 2. ปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภค ซ่ึงประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดเฉลี่ย 
ตอเดือน อาชพี และความรูเกี่ยวกับการดแสดงผลที่แตกตางกันมีผลตอการใหระดับความสําคัญ 
ของปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีตอการซื้อการดแสดงผลของผูบริโภคที่แตกตางกัน  

 

 

 

 

 

 

 



บทที่ 3 
 

วิธีการวิจัย 
 

 ในบทนีจ้ะกลาวถึงวิธีการเกบ็ขอมูลและวธีิการวิเคราะหขอมูล โดยในการวิจยัเร่ือง
พฤติกรรมและปจจยัที่มีผลตอการซื้อการดแสดงผลของผูบริโภคนั้น ใชแหลงขอมูล 2 แหลง  
คือ 1) ขอมูลปฐมภูม ิและ 2) ขอมูลทุติยภูมิ โดยขอมูลปฐมภูมิไดจากการตอบแบบสอบถาม 
ของกลุมตัวอยาง และขอมูลทุติยภูมไิดจากหนังสือและนติยสารที่เกี่ยวกับอุปกรณคอมพิวเตอร  
รวมถึงเวปไซตที่ใหขอมูลเกีย่วกับอุปกรณคอมพิวเตอร โดยมีรายละเอียด ดังนี ้
  

วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 
 

 วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล ขอมูลที่ใชในการวิจัยแบงได 2 ประเภท คือ 
 

1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจากการสอบถามผูบริโภคโดยใชแบบสอบถาม       
โดยชองทางทีใ่ชในการกระจายแบบสอบถามเพื่อเก็บขอมูลในการวจิยัคร้ังนี้ คือ อินเตอรเนท     
ซ่ึงผูวิจัยไดดําเนินการตั้งกระทูเพื่อขอความรวมมือในการตอบแบบสอบถามในเวปไซตที่มีเนื้อหา
เกี่ยวกับคอมพวิเตอรในชวงเดือนมกราคม พ.ศ. 2550 ถึงเดือนกุมภาพันธ พ.ศ. 2550 เนื่องจาก
ชวงเวลาดงักลาวเปนชวงที่ผลิตภัณฑการดแสดงผลรุนใหมถูกสงมาจําหนายในประเทศไทย 
นอกจากนี้เวปไซตที่มีเนื้อหาเกี่ยวกับคอมพวิเตอรเปนแหลงรวมขอมูลเกี่ยวกับเทคโนโลยีลาสุด
ของคอมพิวเตอรทั้งยังเปนทีแ่ลกเปลี่ยนขอมูลขาวสารหรือสอบถามปญหาเกีย่วกับคอมพิวเตอร
สําหรับผูใชคอมพิวเตอรดวยกัน 
 

     1.1 ประชากรและกลุมตวัอยาง 
 
           ประชากรและกลุมตวัอยางในการวิจยัคร้ังนี้ คือ กลุมคนที่เลนอินเตอรเนท 

ที่เขาชมเวปไซตที่มีเนื้อหาเกี่ยวกับคอมพวิเตอร ทั้งนี้ เนื่องจากกลุมดงักลาวเปนกลุมที่ใชเครื่อง
คอมพิวเตอรเปนประจําเพื่อทํางาน หรือเพือ่ความบันเทิง และมีเครื่องคอมพิวเตอรเปนของตัวเอง 
ซ่ึงมีโอกาสที่จะติดตั้งการดแสดงผลในเครื่องคอมพิวเตอร 
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             เนื่องจากจํานวนประชากรที่เขาชมกระทูในเวปไซตที่มีเนื้อหาเกี่ยวกับคอมพวิเตอร 
นั้นไมสามารถทราบจํานวนที่แนนอนชดัเจน ดังนัน้ จึงตองใชกลุมตัวอยางเพื่อแทนจํานวน
ประชากรทั้งหมดแทนโดยกลุมตัวอยางในกรณีไมทราบจํานวนประชากรสามารถคํานวณได ดังนี้ 
(เพ็ญแข แสงแกว, 2540: 57)  
 
  n =  Z2 pq 
                       e2 
 
โดยที ่  n = จํานวนตัวอยางที่ใชในการวจิัย 
  P = คาความนาจะเปนของประชากร 
  q = 1 - p 
  e = คาความคลาดเคลื่อนสูงสุดที่ยอมรับได ซ่ึงจะคลาดเคลื่อนสูงสุด 
    ไดไมเกินรอยละ 5 ซ่ึงมีคาเทากับ  0.05 
  Z = คามาตรฐานเมื่อมีการกระจายแบบโคงปกติ ในที่นีก้ําหนดระดับ 
    ความเชื่อมั่นทีร่อยละ 95 ดังนั้นคา Z จึงเทากับ 1.96 
 
โดยคาความนาจะเปนของประชากรสําหรับการวิจัยคร้ังนี้ สามารถคํานวณไดตามขั้นตอน ดังนี้ 

             
                1. การที่การดแสดงผลซึ่งเปนชิ้นสวนอุปกรณคอมพิวเตอรสําหรับคอมพิวพวิเตอร 
แบบตั้งโตเพยีงอยางเดยีวนั้น ดังนั้น กลุมทีใ่ชเครื่องคอมพิวเตอรแบบตัง้โตะ จึงสามารถแบง 
ออกไดเปน 2 กลุม คือกลุมที่มีการติดตั้งการดแสดงผล และกลุมที่ไมตดิตั้งการดแสดงผล  
โดยในการวจิยัคร้ังนี้ผูวิจยักาํหนดใหโอกาสที่ผูใชคอมพิวเตอรแบบตั้งโตะที่ติดตั้งการดแสดงผล 
และผูที่ใชคอมพิวเตอรแบบตั้งโตะแตไมตดิตั้งการดแสดงผล มีโอกาสเกิดขึ้นเทาๆ กนั ซ่ึงคาความ
นาจะเปนของทั้ง 2 กลุม สามารถคํานวณได ดังนี ้
 
                    ผูที่มีคอมพิวเตอรแบบตั้งโตะสามารถแบงออกไดเปน 2 กลุม คือ กลุมที่มีการติดตั้ง
การดแสดงผลและกลุมที่ไมติดตั้งการดแสดงผล ซ่ึงโอกาสที่ผูใชคอมพิวเตอรจะติดตัง้หรือไมติดตั้ง
การดแสดงผลนั้น เปน ดังนี ้
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                    คาความนาจะเปนผูใชคอมพิวเตอรแบบตั้งโตะที่ติดตั้งการดแสดงผลเทากับ 1/2  
หรือ 0.5 
                    คาความนาจะเปนผูใชคอมพิวเตอรแบบตั้งโตะแตไมติดตั้งการดแสดงผลเทากับ 1/2 
หรือ 0.5 
 

   จากการคํานวณคาความนาจะเปนสําหรับกลุมที่ใชเครื่องคอมพิวเตอรแบบตั้งโตะ 
ที่ติดตั้งการดแสดงผล และกลุมที่ใชเครื่องคอมพิวเตอรแบบตั้งโตะที่ไมติดตั้งการดแสดงผล 
มีคาความนาจะเปนเทากันทัง้ 2 กลุม คอื 0.5 โดยกลุมที่จะใชเปนตัวแทนของประชากรในการวจิัย
คร้ังนี้ คือ กลุมที่ใชเครื่องคอมพิวเตอรแบบตั้งโตะที่มีการติดตั้งการดแสดงผล 
 
                2. กลุมที่ใชเครื่องคอมพิวเตอรแบบตั้งโตะที่มกีารติดตั้งการดแสดงผลนั้น สามารถแบง
ออกเปน 2 กลุม คือ กลุมที่เขาชมกระทูขอความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม และกลุมที่ไมเขา
ชมกระทูขอความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม ซ่ึงโอกาสที่ประชากรใชเครื่องคอมพิวเตอร
แบบตั้งโตะทีต่ิดตั้งการดแสดงผลจะเขาชมกระทูหรือไมเขาชมกระทูนั้น ผูวิจยักําหนดใหมีโอกาส
เกิดเทาๆ กนั ดังนั้น คาความนาจะเปนสําหรับกลุมที่ใชเครื่องคอมพิวเตอรแบบตั้งโตะที่มีการติดตั้ง
การดแสดงผลที่จะเขาชมกระทูขอความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม และที่ไมเขาชมกระทู       
ขอความรวมมอืในการตอบแบบสอบถามสามารถคํานวณได ดังนี ้
 
 ผูใชเครื่องคอมพิวเตอรแบบตั้งโตะที่มีการติดตั้งการดแสดงผลมีโอกาสที่จะเขาชม
กระทูหรือไมเขาชมกระทู ซ่ึงผูวิจัยกําหนดใหโอกาสที่จะเขาชมกระทูและไมเขาชมกระทูมีโอกาส
เกิดขึ้นเทากัน 

 
                    คาความนาจะเปนที่ผูใชเครื่องคอมพิวเตอรแบบตั้งโตะที่ตดิตั้งการดแสดงผลจะเขาชม
กระทูขอความรวมมือในการตอบแบบสอบถามเทากับ 1/2 หรือ 0.5 
                    คาความนาจะเปนที่ผูใชเครื่องคอมพิวเตอรแบบตั้งโตะที่ตดิตั้งการดแสดงผลจะไมเขา
ชมกระทูขอความรวมมือในการตอบแบบสอบถามเทากับ  1/2 หรือ 0.5 
 
 จากการคํานวณพบวา คาความนาจะเปนของทั้ง 2 กลุม มีคาเทากันคือ 0.5 โดยกลุมที่
ผูวิจัยใหความสําคัญคือ กลุมที่ใชเครื่องคอมพิวเตอรแบบตั้งโตะที่มีการติดตั้งการดแสดงผล  
และเขาชมกระทูขอความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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                3. กลุมที่ใชเครื่องคอมพิวเตอรแบบตั้งโตะที่มกีารติดตั้งการดแสดงผลและเขาชมกระทู    
ขอความรวมมอืในการตอบแบบสอบถามนั้น สามารถแบงไดเปน 2 กลุม คือ กลุมที่ใหความรวมมอื
ในการตอบแบบสอบถาม และกลุมที่ไมใหความรวมมอืในการตอบแบบสอบถาม โดยโอกาสที่
ประชากรในกลุมดังกลาวจะใหความรวมมอืในการตอบแบบสอบถามหรือไมใหความรวมมือใน
การตอบแบบสอบถามนั้น ผูวิจัยกําหนดใหมีโอกาสเกิดขึ้นเทาๆ กัน ดงันั้น คาความนาจะเปนที่
ประชากรกลุมที่ใชเครื่องคอมพิวเตอรแบบตั้งโตะที่มีการติดตั้งการดแสดงผล และเขาชมกระทู 
ขอความรวมมอืในการตอบแบบสอบถามที่จะใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม และไมให
ความรวมมือในการตอบแบบสอบถามสามารถคํานวณได ดังนี ้
 
 ผูใชเครื่องคอมพิวเตอรแบบตั้งโตะที่มีการติดตั้งการดแสดงผล และเขาชมกระทู 
ขอความรวมมอืในการตอบแบบสอบถาม แบงออกเปน 2 กลุม คือ กลุมที่ใหความรวมมือและ 
กลุมที่ไมใหความรวมมือ โดยโอกาสที่ผูใชเครื่องคอมพิวเตอรแบบตั้งโตะที่มีการตดิตั้งการด
แสดงผล และเขาชมกระทูขอความรวมมือในการตอบแบบสอบถามจะใหความรวมมือหรือ 
ไมใหความรวมมือมีโอกาสเกิดขึ้นเทากัน 

 
 ความนาจะเปนที่ผูใชเครื่องคอมพิวเตอรแบบตั้งโตะที่ตดิตั้งการดแสดงผลที่จะให
ความรวมมือในการตอบแบบสอบถามภายหลังจากเขาชมกระทูขอความรวมมือในการตอบ
แบบสอบถามเทากับ1/2 หรือ 0.5 
 ความนาจะเปนที่ผูใชเครื่องคอมพิวเตอรแบบตั้งโตะที่ตดิตั้งการดแสดงผลที่จะไมให
ความรวมมือในการตอบแบบสอบถามภายหลังจากเขาชมกระทูขอความรวมมือในการตอบ
แบบสอบถามเทากับ1/2 หรือ 0.5 

 
จะเหน็ไดวาทัง้ 2 กลุมมีคาความนาจะเปนเทากันทั้ง 2 กลุม คือ 0.5 โดยกลุมตัวอยางทีจ่ะ

ใชแทนประชากรในการวิจยัคร้ังนี้ คือ กลุมตัวอยางที่มีเครื่องคอมพิวเตอรแบบตั้งโตะที่ติดตั้งการด
แสดงผล และใหความรวมมอืในการตอบแบบสอบถามภายหลังเขาชมกระทูขอความรวมมือในการ
ตอบแบบสอบถาม 
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จากขางตนนั้นคาความนาจะเปนทั้ง 4 ขั้นตอน สามารถสรุปได ดังนี ้
 

คาความนาจะเปนที่ประชากรติดตั้งการดแสดงผลเทากับ 0.5 
คาความนาจะเปนที่ประชากรเขาชมกระทูขอความรวมมอืในการตอบแบบสอบถามเทากับ 0.5 
คาความนาจะเปนที่ประชากรใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามเทากับ 0.5 
 

กลุมตัวอยางทีจ่ะใชแทนประชากรในการวิจัยคร้ังนี้คือ กลุมที่ติดตั้งการดแสดงผล  
ซ่ึงใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามภายหลังเขาชมกระทูที่ขอความรวมมือในการตอบ
แบบสอบถาม โดยคาความนาจะเปนของประชากรของกลุมตัวอยางสามารถคํานวณไดจากการ 
นําคาความนาจะเปนของทั้ง 4 ขั้นตอนมาคณูกัน เนื่องจากเปนความนาจะเปนรวมกนั โดยคาความ
นาจะเปนรวมกัน คํานวณได ดังนี ้

 
ความนาจะเปนรวมจะมีคาเทากับ 0.5 x 0.5 x 0.5 = 0.125 ซ่ึงคาดังกลาว คือ คา P ที่จะใช

แทนคาในสูตรการหาขนาดของกลุมตัวอยาง  
 
โดยเมื่อ   p = 0.125  แลว 
    q     =            1 – p = 1 – 0.125 = 0.875 

 ดังนั้น    q      =            0.875 
 
 เมื่อแทนคา p และ q และแตละตัวแปรในสมการแลวจะได 
 
   ขนาดตัวอยาง ( n ) =  (1.96)2 (0.125)(0.875) 
                        (0.05)2 

 
    n  = 168.07 
        

จากการที่การวิจัยคร้ังนี้ไดกาํหนดใหการวจิัยอาจมีความผิดพลาดไดรอยละ 5  
หรือคือการวิจยัมีความเชื่อมัน่ที่ ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 โดยจํานวนกลุมตัวอยางที่ได 
จากการคํานวณมีคาเทากับ 168.07 ตัวอยาง แตทั้งนี้ เพื่อความเหมาะสมกับระยะเวลาในการวิจยั 
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ที่มีจํากัด ดังนัน้ ผูวิจยัจึงทําการเก็บแบบสอบถามทั้งสิ้นจํานวน 100 ตัวอยางหรือคิดเปนรอยละ 
59.50 ของจํานวนกลุมตัวอยางที่คํานวณไดจากสูตรดังกลาว 
 

      1.2 แบบสอบถาม 
 
            เครื่องมือที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ คือ แบบสอบถามที่สรางขึ้น (ภาคผนวก ก)  

โดยศึกษาจากเอกสาร ทฤษฎี และผลงานวจิัยที่เกี่ยวของ ซ่ึงไดครอบคลุมเนื้อหาและวัตถุประสงค
ในการวิจัย โดยประกอบดวย 3 สวน ดังนี ้

 
            สวนที ่1 เปนคําถามเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคล ลักษณะคําถามเปนแบบเลือกตอบ              

ซ่ึงประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศกึษา รายไดสวนบคุคล อาชีพ และความรูเกีย่วกับการด
แสดงผล 
 

            สวนที ่2 เปนคําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมและกลุมอางอิงที่มีอิทธิพลตอการซื้อการด
แสดงผลของผูบริโภค อันประกอบดวย วัตถุประสงคในการซื้อการดแสดงผล ตราสินคาของการด
แสดงผลและกราฟฟกชิปทีซ้ื่อ เหตุผลที่ซ้ือการดแสดงผลและกราฟฟกชิปตราสินคานั้น ราคาการด
แสดงผลที่ซ้ือและรูปแบบชาํระเงิน ตวัแทนจําหนายและเหตุผลในการเลือกตัวแทนจาํหนาย 
แหลงขอมูลขาวสาร ผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ สถานที่ที่ซ้ือการดแสดงผล และระยะเวลา 
ที่จะซื้อการดแสดงผลใหม 

 
            สวนที ่3 เปนคําถามเกี่ยวกับการใหระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดของผูบริโภค ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด 
ซ่ึงแตละคําถามมีคําตอบใหเลือกตามระดบัความสําคัญ 4 ระดับ ซ่ึงผูวจิัยไดทําการดดัแปลงมาจาก
วิธีการของไลเคิรท (Likert Scale) ที่นิยมแบงออกเปน 3 หรือ 5 ระดับ ทั้งนี้ การแบงระดับออกเปน 
3 หรือ 5 ระดบั นั้นจะมีคากลาง ซ่ึงกลุมตัวอยางที่เลือกตอบคากลางนั้นภายในจิตใจของกลุม
ตัวอยางอาจมกีารโอนเอียงไปในทิศทางระดับที่มากกวาหรือนอยกวาคากลางแฝงอยูภายในจิตใจ
ของกลุมตัวอยางได ดังนัน้ เพื่อใหไดคําตอบจากภายในจิตใจของผูบริโภคและเพื่อการเปรียบเทียบ
ความแตกตางของแตละปจจยัใหมีความชัดเจนมากขึน้ ผูวิจัยจึงทําการดัดแปลงการแบงระดับ
ความสําคัญเปน 4 ระดับ โดยตัดคากลางออกเพื่อใหกลุมตัวอยางตดัสินใจและเลือกตอบในสิ่งที่
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แอบแฝงอยูภายในจิตใจของกลุมตัวอยาง เพื่อผูวิจัยจะไดนําผลวิจัยไปกาํหนดกลยุทธทางการตลาด
ใหสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดอยางถูกตอง ทั้งนี้ ระดับความสําคัญของ 
การวิจยัคร้ังนีแ้บงออกเปน 4 ระดับ ดังนี ้

 
 ความสําคัญของปจจัยมากทีสุ่ด ใหคะแนนถวงน้ําหนกัเทากบั 4 คะแนน   

  ความสําคัญของปจจัยมาก ใหคะแนนถวงน้ําหนกัเทากบั 3 คะแนน   
  ความสําคัญของปจจัยนอย ใหคะแนนถวงน้ําหนกัเทากบั 2 คะแนน   
  ความสําคัญของปจจัยนอยมาก ใหคะแนนถวงน้ําหนกัเทากบั 1 คะแนน   
 
 ทั้งนี้ กอนนําแบบสอบถามดังกลาวไปใชจริง ผูวิจัยไดทําการทดสอบแบบสอบถาม         
ในเรื่องของความเชื่อถือได หรือความเชื่อมั่น (Reliability) โดยทดลองแจกแบบสอบถามทาง
อินเตอรเนท โดยมีจํานวนผูตอบแบบสอบถามจํานวน 15 ชุด จากนัน้นําขอมูลที่ไดทําการทดสอบ
หาคา Cronbach’s Alpha (α Coefficient) ซ่ึงคา α Coefficient ที่ถือวามีความเชื่อถือและเปน 
ที่ยอมรับในการวิจัยทางสังคมศาสตรจะมีคาอยูที่ประมาณตั้งแต 0.7 – 0.75 ขึ้นไป และ                    
จากการคํานวณคา α Coefficient จากแบบสอบถามจํานวน 15 ชุด มีคาเทากับ 0.7332 ถือวา
แบบสอบถามมีความเชื่อถือและยอมรับได (ภาคผนวก ข) 
 

2 . ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดแก ขอมูลบริษัทผูผลิตการดแสดงผล ที่เขามา
จําหนายในประเทศไทย ขอมูลบริษัทผูผลิตกราฟฟกชิป และผลิตภัณฑตางๆ ของบริษัท  
โดยเก็บรวบรวมขอมูลดังกลาว จากนติยสารและวารสารที่เกี่ยวกับคอมพิวเตอร รายงานประจําป
และเวปไซตของบริษัทผูผลิตการดแสดงผล และผูผลิตกราฟฟกชิป  
 

วิธีการวิเคราะหขอมูล 
 

1. เพื่อตอบวัตถุประสงคขอที่ 1 ในเรื่องการศึกษาสภาพทั่วไปของตลาดการดแสดงผลนั้น 
จะทําการเก็บรวบรวมขอมูลของบริษัทผูผลิตการดแสดงผลและผลิตภัณฑตางๆ และสถานการณ
ตลาดในภาวะปจจุบันจากวารสาร หนังสือ และเวปไซตทีเ่กี่ยวของจากนั้นนําขอมูลทีไ่ดมาวิเคราะห
ถึงรายละเอียดของผูผลิตกราฟฟกชิป ผูผลิตการดแสดงผล ชนิดของผลิตภัณฑ ลักษณะโครงสราง
ตลาด และสภาวะการแขงขนัในปจจุบันโดยสังเขปในเชิงพรรณา 
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 2. เพื่อตอบวัตถุประสงคขอที่ 2 ในเรื่องพฤติกรรมการซื้อการดแสดงผลของผูบริโภค         
นําขอมูลมาวิเคราะหโดยใชการแจกแจงความถี่ หาคารอยละ และนําเสนอในรูปตาราง โดยมีการ
สรุปและอธิบายขอมูลของแตละตารางในเชิงพรรณนา  
 

3. เพื่อตอบวัตถุประสงคขอที่ 3 ในเรื่องการศึกษาความสมัพันธระหวางปจจัยสวนบคุคล 
กับพฤติกรรมการซื้อการดแสดงผลของผูบริโภค โดยนาํขอมูลสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง 
มาแจกแจงความถี่ หาคารอยละ แลวทําการทดสอบสมมติฐานวาปจจยัสวนบุคคลของผูบริโภค 
มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อการดแสดงผลของกลุมตัวอยางหรอืไม โดยใชสถิติเชิงอนุมาน 

χ2 เพื่อทดสอบหาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการซื้อการดแสดงผล  
ของกลุมตัวอยาง ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 และนําเสนอในรูปตารางประกอบการวิเคราะห
ขอมูล 
 
    ทั้งนี้ การที่จาํนวนกลุมตัวอยางที่เหมาะสมกับการวิจยัคร้ังนี้มีจํานวน 100 คน อาจทําให 

มีขอมูลบางอยางมีคาความถี่นอยกวา 5 หรือมีคาเปนศูนย ซ่ึงอาจทําใหคา χ2 ที่คํานวณไดไม
นาเชื่อถือ ดังนั้น เพื่อแกไขปญหาดังกลาว ผูวิจยัจึงนาํวธีิการคํานวณคาความเชื่อมั่นแบบมอนติ  
คารโล (Monte Carlo Method) มาใชในการวิจัยคร้ังนี้ เนือ่งจาก การคํานวณคาความเชื่อมั่นแบบ
มอนติ คารโล มีขอดี ดังนี้ (กลัยา วานิชยบญัชา , 2546: 309-312) 

   1) มีความเหมาะสมกับกลุมตัวอยางที่มีขนาดเล็ก  
   2) หากคาความถี่ในชุดขอมูลใดมีคาเปนศูนยหรือนอยกวา 5 ก็ยังสามารถคํานวณ 

หาคา χ2 ได  
   3) คาความเชื่อมั่นที่คํานวณแบบมอนติ คารโลไดนั้นเปนคาที่ไมเอนเอียง  

 

การทดสอบการทดสอบ χ2 เพื่อทดสอบความเปนอิสระกนัของปจจัยสวนบุคคลกับ
พฤติกรรมการซื้อการดแสดงผลของผูบริโภค สามารถกําหนดสมมติฐานได ดังนี ้
 

 สมมติฐานหลกั (Ho) : ปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการซื้อการดแสดงผล 
                                    ของผูบริโภคเปนอสิระกัน (ไมมคีวามสัมพันธกัน) 
 

  สมมติฐานรอง  (Ha) : ปจจยัสวนบุคคลกับพฤติกรรมการซื้อการดแสดงผล 
                                                               ของผูบริโภคไมเปนอิสระกัน (มีความสัมพันธกัน) 
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การปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั เมื่อคาระดับนัยสําคัญ 
ทางสถิติ (Significance Level) ที่ทําการทดสอบนอยกวาคาระดับนยัสําคัญทางสถิติที่กําหนด  
โดยการวิจัยคร้ังนี้คาระดับนยัสําคัญทางสถิติที่กําหนด คอื 0.05 
 

4. เพื่อตอบวัตถุประสงคขอที่ 4 ในเรื่องศกึษาการใหระดับความสําคญัตอปจจัย 
สวนประสมทางการตลาดของผูบริโภค โดยการนําขอมลูที่ไดจากสวนที่ 3 ของแบบสอบถาม 
มาแปลความหมาย โดยการแปลความหมายนั้นใชคะแนนเฉลี่ยของกลุมตัวอยางแบงระดับ
ความสําคัญเปน 4 ระดับในการแปลความหมาย ซ่ึงมีหลักเกณฑในการพจิารณา ดังนี ้
 
  คะแนนสูงสุด   -   คะแนนต่ําสุด = 4   -   1 
                    จํานวนขั้น        4 
 
      = 0.75 
 

จากหลักเกณฑดังกลาว สามารถแปลความหมายของระดับคะแนนได ดังนี ้
 

คาเฉลี่ย 3.26 – 4.00 หมายความวา   มีความสําคัญมากที่สุด 
คาเฉลี่ย 2.51 – 3.25 หมายความวา   มีความสําคัญมาก 
คาเฉลี่ย 1.76 – 2.50 หมายความวา   มีความสําคัญนอย 
คาเฉลี่ย 1.00 – 1.75 หมายความวา   มีความสําคัญนอยมาก 

 
5. เพื่อตอบวัตถุประสงคขอที่ 5 ในเรื่องการศึกษาผลของปจจัยสวนบุคคลที่มีตอการให

ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการซื้อการดแสดงผลของผูบริโภค  
โดยการนําคาคะแนนเฉลี่ยระดับความสําคญัของปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผูบริโภค 
ที่ไดจากการวิเคราะหขอมูลในขอที่ 4 มาทําการทดสอบสมมติฐานที่วา ปจจัยสวนบุคคลของ
ผูบริโภคที่แตกตางกันมีผลตอการใหระดบัความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดของ
ผูบริโภคที่แตกตางกนัหรือไม โดยการเปรยีบเทียบคาคะแนนเฉลี่ยระดบัความสําคัญของปจจัย 
สวนประสมทางการตลาดในการซื้อการดแสดงผลของปจจัยสวนบุคคลแตละกลุม และนําเสนอ 
ในรูปตารางประกอบการวิเคราะหขอมูล 
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การเปรียบเทยีบคาคะแนนเฉลี่ยระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ในการซื้อการดแสดงผลของปจจัยสวนบุคคลเพื่อทดสอบผลของปจจัยสวนบุคคลทีม่ีตอการให
ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการซื้อการดแสดงผลของผูบริโภค 
สามารถกําหนดสมมติฐานได ดังนี ้
 

สมมติฐานหลกั (Ho) : ปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกันใหระดับความสําคญัของ 
        ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการซื้อการดแสดงผล       

                  ของผูบริโภคไมแตกตางกัน 
 
สมมติฐานรอง  (Ha) : ปจจยัสวนบุคคลที่แตกตางกันใหระดับความสําคญัของ 

        ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการซื้อการดแสดงผล       
                  ของผูบริโภคแตกตางกนั 

 
การปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั เมื่อผลการแปลความหมาย 

คาคะแนนเฉลี่ยระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการซื้อการดแสดงผล 
ของปจจัยสวนบุคคลแตละกลุมตกอยูในชวงระดับความสําคัญที่แตกตางกัน 

 
 



บทที่ 4 
 

การดแสดงผล 
 

ในบทนีจ้ะกลาวถึงขอมูลเบื้องตนเกีย่วกับการดแสดงผล หนาที่ กระบวนการทํางาน  
และรูปแบบของการดแสดงผล สภาพทัว่ไปของตลาดของการดแสดงผล ซ่ึงจะอธิบายถึงผูผลิต
กราฟฟกชิป และผูผลิตการดแสดงผลที่เขามาจําหนายในประเทศไทย  
 

ขอมูลเบื้องตนเกี่ยวกับการดแสดงผล 
 

1. การดแสดงผล  
 

การดแสดงผล (Display Cards) หรือที่มีช่ือที่เรียกแตกตางกันออกไปทั้ง วิดีโอการดหรือ
วิดีโอบอรด (Video Cards/Boards) กราฟฟกการด (Graphic Cards) กราฟฟกอะแดปเตอรการด 
(Graphic Adapter Cards) วดิีโออะแดปเตอรการด (Video Adapter Cards) วีจีเอการด (VGA Cards) 
เปนตน การดแสดงผล (ภาพที่ 8) เปนชิ้นสวนอุปกรณคอมพิวเตอรชนดิหนึ่งซึ่งทําหนาที่ในการนํา
ขอมูลที่ไดจากการประมวลผลของหนวยประมวลผลกลาง (ซีพียู) มาแสดงบนจอภาพ โดยจอภาพ
จะเปนสวนที่รับขอมูลจากการดแสดงผลมาแสดงผลบนจอมอนิเตอร โดยการดแสดงผลและจอภาพ
ตองทํางานรวมกันเพื่อใหไดภาพออกมาแสดงบนจอภาพคุณภาพของภาพที่ไดจึงขึน้อยูกับอุปกรณ
ทั้งสอง โดยจอภาพจะตองสนับสนุนความสามารถที่การดแสดงผลสามารถทําได ทั้งนี้  
การเพิ่มหนวยความจําบนการดจะทําใหแสดงผลไดอยางรวดเร็ว อีกทั้งยังมีการเพิ่มชปิประมวลผล
บนการด เพื่อทําหนาที่แทนซีพียูซ่ึงเปนการลดภาระใหกบัซีพียูไดอยางมาก (Byxtreme, 2002) 

 
 

 

 

 

ภาพที่ 7  การดแสดงผลยี่หอ Asus รุน EAX 1950 PRO Cross Fire 

ที่มา: บริษัท เอซุส เทค คอมพิวเตอร อินคอปอรเรชั่น (2006) 
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2. กระบวนการทํางานของการดแสดงผล 
 
              หลักการทํางานพื้นฐานของการดแสดงผล เร่ิมจากโปรแกรมตางๆ สงขอมูลมาประมวลผล   
ที่หนวยประมวลผลกลาง หรือ CPU เมื่อหนวยประมวลผลกลางทําการประมวลผลและเปลี่ยน
สัญญาณดิจิตอลซ่ึงเปนสัญญาณอุปกรณคอมพิวเตอรใชส่ือสารกันนั้น ใหเปนสัญญาณอนาลอค 
โดยสัญญาณดงักลาวจะถูกสงไปยังจอมอนเิตอรทําใหมอนิเตอรสามารถแสดงภาพออกมาไดตามที่
โปรแกรมตางๆ ส่ังการ ทั้งนี้ ในปจจุบนัเทคโนโลยีการประมวลผลภาพนั้น การดแสดงผลจะมีชิป
ประมวลผลของตนเองที่เรียกวา กราฟฟกโปรเซสเซอรยูนิทหรือจพีียู (Graphics Processing Unit: 
GPU) ทําใหกระบวนการประมวลผลเกี่ยวกับภาพนั้น สามารถกระทําไดภายในตวัการดแสดงผล     
จนเสร็จสิ้นกระบวนการไดเลย ซ่ึงจะชวยลดภาระการทาํงานของหนวยประมวลผลกลางลง 
นอกจากนี้ การดแสดงผลในปจจุบันไดมีการติดตั้งหนวยความจําสํารอง (Ram) ไวบนตัวการด
แสดงผล จึงชวยใหการประมวลผลภาพของการดแสดงผล รวดเรว็ข้ึน และชวยลดภาระการทํางาน
ของหนวยประมวลผลกลาง (Byxtreme, 2002) 
 
3. สวนประกอบของการดแสดงผล 
 

สวนประกอบของการดแสดงผลมีช้ินสวนหลายๆ ชนิดประกอบเขาดวยกนั ทั้งนี้ขึ้นอยูกับ 
ผูผลิตในแตละตราสินคาตางๆ ซ่ึงตางก็ตองการสรางเอกลักษณของตนใหแตกตางกนัออกไป 
แตอุปกรณสําคัญหลักๆ ที่จําเปนตองมีนั้น ประกอบไปดวย (Byxtreme, 2002) 
 

3.1 กราฟฟกโปรเซสเซอรยูนิทหรือจีพยีู ซ่ึงถือเสมือนหนึ่งเปนสมองของการดแสดงผล    
โดยทําหนาที่เปนอยางใดอยางหนึ่ง หรือหลายๆ อยาง ดังนี้ 

 
                    3.1.1 กราฟฟกโคโปรเซสเซอร (Graphics Coprocessor) การดแสดงผล ที่มกีราฟฟก
ชิปแบบนี ้จะสามารถประมวลผล และสรางภาพ 2 มิติ และ 3 มิติไดเอง ทําใหหนวยประมวลผล
กลางแทบไมมีความจําเปนที่จะตองประมวลผลในการสรางภาพ 2 มิติ และ 3 มิติ ซ่ึงมักจะพบใน
การดแสดงผลระดับสูง  
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      3.1.2 กราฟฟกแอคซีรีเลเตอร (Graphics Accelerator) โดย กราฟฟกแอคซีรีเลเตอร 
ตองอาศัยความรวมมือจากหนวยประมวลผลกลางในการสรางภาพ 2 มิติ และ 3 มิติ โดยหนวย
ประมวลผลกลางจะเปนตวัส่ังงาน ซ่ึงการดแสดงผล ที่มี GPU ทําหนาที่ในลักษณะนี ้จะพบกัน 
ในการดแสดงผลระดับปานกลางและต่ํา 
 

      3.1.3 เฟรมบัฟเฟอร (Frame Buffer) การดแสดงผลที่มีชิปกราฟฟกซึ่งทําหนาที่เปน
เพียงเฟรมบฟัเฟอรเทานั้น จะไมทําการประมวลผลดานกราฟฟกแตอยางใดเลย โดยจะทําหนาที่
เพียงแคควบคมุหนวยความจําบนการดแสดงผล เพื่อสงขอมูลตอไปยังตัวแปลสัญญาณดิจิตอล 
ไปเปนสัญญาณอนาลอค (Digital-to-Analog Converter: DAC) เทานั้น ซ่ึงชิปที่ทําหนาที่ลักษณะนี้
พบในการดแสดงผลรุนเกา 

 
3.2 หนวยความจํา ทั้งนี้ หนวยความจํามหีนาที่เก็บขอมูลของภาพที่จะแสดงออกมาทาง

จอมอนิเตอร ทั้งนี้ ชนิดของหนวยความจําสํารองที่ใชในการดแสดงผลนั้นจะแตกตางกันไป  
ตามแตรุน และตราสินคา การที่ใสหนวยความจําสํารองไวในการดแสดงผล กเ็พื่อเพิ่มประสิทธิภาพ
โดยรวม เพราะหากทั้งซีพยีแูละจีพยีูนัน้ สามารถประมวลผลไดเร็วเพียงใด แตหากไมสามารถเขียน
หรืออานขอมูลที่หนวยความจําไดเร็วพอแลว ก็จะเกิดปญหาคอขวด และประสิทธิภาพที่ได กจ็ะไม
ดีเทาที่ควร  

 
3.3 กราฟฟก ไบออส (Graphics BIOS) ในการดแสดงผลมีรอม (Read Only Memory: 

ROM) ซ่ึงเปนหนวยความจําที่สามารถเก็บขอมูลไวได แมวาจะไมมีกระแสไฟฟาเขาไปหลอเล้ียง 
ก็ตามรอมในการดแสดงผลจะทําหนาทีเ่ก็บขอมูลพื้นฐานเพื่อใชส่ือสารกับสวนประกอบอื่นๆ                 
บนการดแสดงผลใหสามารถทํางานรวมกบัสวนอื่นๆ ได และทําหนาที่ในการตรวจสอบการทํางาน
เบื้องตนของการดแสดงผล ทั้งในสวนของไอโอ (Input / Output) หรือในสวนของหนวยความจํา
บนการดแสดงผลดวย ทั้งนี้ หนาที่ของกราฟฟก ไบออสเปรียบเสมือนกับไบออสที่อยูบนเมนบอรด 
ซ่ึงมีหนาที่ทําการตรวจสอบการทํางานเบื้องตน (Power On Self Test: POST) และเกบ็ขอมูล
พื้นฐานของอปุกรณตางๆ บนเมนบอรด 

  
3.4 อุปกรณแปลงสัญญาณจากสัญญาณดิจติอลเปนสญัญาณอนาลอค (Digital to Analog 

Converter: DAC) เปนอุปกรณที่ทําหนาทีแ่ปลงขอมูลสัญญาณดิจิตอลที่หนวยประมวลผลกลาง
หรือกราฟฟกชิปไดประมวลผลไวแลว และนําไปเก็บไวในหนวยความจําใหเปนขอมูลสัญญาณ  
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แบบอนาลอคเพื่อสงตอใหกบัมอนิเตอรตอไป โดย DAC บนการดแสดงผล มักเรียกวา แรนดอม
แอคเซสเมมเมอรี่ ดิจิตอล ทู อนาลอค คอนเวิตเตอร (Random Access Memory Digital to Analog 
Converter: RAMDAC) เนือ่งจาก RAMDAC จะดึงขอมูลจากหนวยความจําของการดแสดงผล 
โดยตรงซึ่งความเร็วของ RAMDAC มีผลตอการแสดงภาพอยางมาก เพราะแมหนวยประมวลผล
กลางหรือกราฟฟกชิปจะสามารถประมวลผลภาพไดเร็วมีภาคการเขียนหรืออานหนวยความจําที่
รวดเร็วเพียงใด แตถาไมสามารถแปลงขอมูลเพื่อแสดงผลที่มอนิเตอรไดทันก็จะทําใหการทํางาน
ของการดแสดงผลนั้นไมมีประสิทธิภาพเทาที่ควร  

 
3.5 ดิสเพลย คอนเนคเตอร (Display Connector) เปนสวนที่ใชตอกับสายของจอมอนเิตอร 

เพื่อทําการสงขอมูลจากการดแสดงผลไปยังจอมอนิเตอร ทําใหจอมอนิเตอรสามารถแสดงภาพที่
หนวยประมวลผลกลางหรือกราฟฟกชิปประมวลไดประมวลไว 

 
3.6 คอมพิวเตอร คอนเนคเตอร (Computer Connector) เปนสวนที่เชื่อมตอระหวาง

เมนบอรดกับการดแสดงผล เพื่อทําการรับและสงขอมูลกับระบบบัส (Bus) ของเครื่องคอมพิวเตอร
เพื่อใหสามารถติดตอกับหนวยประมวลผลกลาง ซ่ึงระบบบัสมีหลายรูปแบบ  

 
     โดยรายละเอยีดของระบบบัสของคอมพิวเตอร ทั้ง 4 แบบ มีดังนี้ 

  
     3.6.1 ไอเอสเอ (ISA) มาจากคําวา Industry Standard Architecture เปนระบบัสที่มีอัตรา 

ความเร็วในการรับสงขอมูลประมาณ 4.5 เมกกะไบตเทานั้นรวมทั้งความถี่ของสัญญาณนาฬิกา 
ในการทํางานของระบบบัสแบบ ISA นี้ อยูที่ 8 เมกกะเฮริซ ในขณะทีซี่พียูสามารถทํางานที่
ความเร็วสัญญาณนาฬิกา 33 หรือ 66 เมกกะเฮิรซ 

 
     3.6.2 พีซีไอ (Peripheral Component Interconnect: PCI) PCI เปนบัสแบบ 32 บิตทํางาน

ที่ความถี่ของสัญญาณนาฬกิา 33 เมกกะเฮิรซ โดยมอัีตราการรับสงขอมูลประมาณ 133 เมกกะไบต
ตอวินาท ี

 
     3.6.3 เอจีพ ี(Accelerated Graphics Port: AGP) AGP เปนระบบัสที่ทํางานที่ความถี่ 

ของสัญญาณนาฬิกา 66 เมกกะเฮิรซใหอัตราการรับสงขอมูลประมาณ 266 เมกกะไบตตอวินาที
สําหรับ AGP 1 x ถาเปน AGP 8 x จะใหอัตราการรับสงขอมูลประมาณ 2 กิกะไบตตอวินาท ี
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     3.6.4 พีซีไอ เอ็กซเพรส (Peripheral Component Interconnect Express: PCI Express) 
ระบบบัสแบบ PCI Express เปนบัสที่ทํางานแบบซีเรียล (Serial) และสามารถเลือกใชความเร็วมาก
นอยตามตองการได โดยระบบ PCI Express จะสงขอมูลไปตามไลน (Line) หรือเลน (Lane)  
ซ่ึงตอตรงกับอุปกรณที่กําลังติดตอดวย และคาที่ระบุวามีกี่ Line หรือ Lane คือ ตัวเลขหลัง “X”  
เชน x 1 = 1 Line, x 4 = 4 Line, x 8 = 8 Line และ x 16 = 16 Line สําหรับความเร็วนัน้เนื่องจาก  
PCI Express จะสงขอมูลไปกลับไดพรอมกันจึงตองคิดเปน 2 เทา ดังนัน้ เมื่อความเรว็ถูกระบุที่     
1 กิกะไบตตอวินาทีสําหรับ 4 x ความเร็วรวมจะอยูที่ 2 กิกะไบตตอวินาที ทั้งนี้ PCI Express ทํางาน
ที่ความถี่ของสัญญาณนาฬกิา 2.5 กิกะเฮริซ ซ่ึงจะมีความเร็วในการรับสงขอมูลแตละทิศทาง 250 
เมกกะไบตตอวินาทีและรวมสองทาง (Full Duplex) สูงถึง 500 เมกกะไบตตอวินาทีสําหรับ          
PCI Express 1 x ถาเปน PCI Express 32 x ก็จะรับสงขอมูลไดถึง 16 กิกะไบตตอวินาที  
โดยอัตราความเร็วในการสงขอมูลของระบบบัสแบบ PCI Express ในรูปแบบตางๆ สามารถ 
สรุปไดตามตารางที่ 5 

 
ตารางที่ 5  อัตราการสงขอมูลระบบบัสแบบ PCI Express จําแนกตามจํานวนไลน 
 

PCI Express ไลน อัตราการสงขอมูลทางเดียว อัตราการสงขอมูลแบบสองทาง 
1 256 เมกกะไบตตอวินาท ี 512 เมกกะไบตตอวินาท ี
2 512 เมกกะไบตตอวินาท ี 1 กิกะไบตตอวินาท ี
4 1 กิกะไบตตอวินาท ี 2 กิกะไบตตอวินาท ี
8 2 กิกะไบตตอวินาท ี 4 กิกะไบตตอวินาท ี
16 4 กิกะไบตตอวินาท ี 8 กิกะไบตตอวินาท ี
32 8 กิกะไบตตอวินาท ี 16 กิกะไบตตอวินาท ี

ที่มา: บริษัท ด ีคอมพิวเตอร จํากัด (2006) 
 

สภาพทั่วไปของตลาดการดแสดงผล 
  
 ในสวนนี้จะกลาวถึงผูผลิตกราฟฟกชิปในตลาดกราฟฟกชิป สถาการณแขงขันในปจจุบัน
ของผูผลิตกราฟฟกชิป และผูผลิตการดแสดงผลที่นําเขามาจําหนายในประเทศไทย 
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สภาวการณแขงขันในตลาดกราฟฟกชิป ณ ปจจุบัน (พ.ศ. 2550) นั้น เปนการแขงขันกนั
ระหวาง 3 บริษัท คือ 1) บริษัท อินเทล คอปอรเรชั่น 2) บริษัท เอ็นวเิดยี คอรปอเรชั่น และ  
3) บริษัท เอทีไอ เทคโนโลยี อินคอปอรเรชั่น โดยเมื่อพจิารณาจากสวนแบงตลาดของผูผลิต
กราฟฟกชิปทัง้หมดในตารางที่ 6 จะเห็นไดวาทั้ง 3 บริษทัมีสวนแบงทางการตลาดรวมกันเฉลี่ยแลว
ประมาณรอยละ 80 ของทั้งตลาด ประกอบกับการที่จะประกอบธุรกจิเปนผูผลิตกราฟฟกชิปนัน้ 
จําเปนที่จะตองใชเงินลงทุนจํานวนมาก ทาํใหอุปสรรคสําหรับผูที่คิดจะเขามาแขงขันในตลาด
กราฟฟกชิป (Barrier to Entry) นั้นมีมาก นอกจากนี้ในการประกอบธรุกิจเปนผูผลิตกราฟฟกชิป   
ซ่ึงจําเปนที่จะตองใชเงินลงทุนจํานวนมากในการกอสรางโรงงาน หรือหองวิจยั ซ่ึงจะมีลักษณะ 
เฉพาะนัน้ ก็จะทําใหเปนอุปสรรคในการออกจากตลาด (Barrier to Exit) เมื่อธุรกิจประสบปญหา
ขาดทุนไดเชนกัน 

 
จากเหตุผลขางตนนั้น อาจกลาวไดวา ตลาดกราฟฟกชิปนั้นมีลักษณะโครงสรางตลาดเปน

ตลาดผูขายนอยราย ดังนั้น เมื่อตลาดกราฟฟกชิปมีโครงสรางตลาดเปนตลาดผูขายนอยรายแลวการ
เคลื่อนไหวดําเนินกลยุทธทางการตลาดตางๆ ของบริษัททั้ง 3 นั้นนอกจากจะสงผลกระทบตอคูแขง
โดยตรงแลวนัน้ยังมีผลกระทบตอตลาดโดยรวมดวยเชนกัน ทั้งนี้ ในไตรมาสที่ 4 ป พ.ศ. 2548 
มูลคาตลาดรวมของตลาดกราฟฟกชิปมีมูลคารวมประมาณ 1.59 พันลานดอลลารสหรัฐ 
 
ตารางที่ 6  สวนแบงตลาดของผูผลิตกราฟฟกชิปตั้งแตไตรมาสที่ 1 ป พ.ศ. 2547 ถึงไตรมาสที่ 4  
                  ป พ.ศ. 2549 

                                                                                                                            (หนวย: รอยละ) 
ป 2547 ป 2548 ป 2549 

บริษัท 
1  2 3 4 1  2 3 4 1  2 3 4 

อินเทล 33.0 37.7 31.3 40.2 43.1 43.7 37.0 32.0 39.1 40.3 40.0 37.4 
เอทีไอ 24.0 23.2 22.2 27.6 26.1 26.8 24.0 24.0 28.7 27.6 23.0 23.0 
เอ็นวิเดีย 27.2 23.2 27.2 18.6 17.9 15.9 22.0 23.0 19.0 20.3 22.0 28.5 
รายอื่นๆ 15.8 15.9 19.3 13.6 12.9 13.6 17.0 21.0 13.2 11.80 15.0 11.1 

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 

ที่มา: John Peddie Research (2006) 
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อยางไรก็ตามในการวจิัยในเรือ่งพฤติกรรมและปจจยัที่มอิีทธิพลตอการซื้อการดแสดงผล 
ของผูบริโภคนั้นเปนการศึกษาถึงการดแสดงผล โดยกราฟฟกชิปที่เปนสวนประกอบหนึ่งบน 
การดแสดงผลนั้นจะเปนสวนแยกยอยของตลาดกราฟฟกชิปอีกทีหนึ่ง โดย John Peddie Research 
ไดแบงตลาดกราฟฟกชิปออกเปน 2 ประเภท คือ ตลาดกราฟฟกชิปประมวลผลแบบรวม (Integrate 
Chips) และตลาดกราฟฟกชปิประมวลผลแบบแยก (Discrete Chips) ซ่ึงตลาดทั้ง 2 ประเภทนั้น 
John Peddie Research ไดทําการแบงยอยออกเปน 2 สวนอีกขั้นหนึ่ง คอื ตลาดสําหรับเครื่อง
คอมพิวเตอรสวนบุคคล และตลาดสําหรับเครื่องโนตบุค จากขอบเขตการวิจัยในครั้งนี้ที่กําหนดไว
วาจะทําการศกึษาในสวนของกราฟฟกชปิที่ประกอบอยูในการดแสดงผลสําหรับเครื่อง
คอมพิวเตอรสวนบุคคลเทานัน้ นอกจากนีก้ราฟฟกชิปที่เปนสวนประกอบบนการดแสดงผล 
ก็เปนกราฟฟกชิปประมวลผลแบบแยก 
  
 ดังนั้น การศึกษาถึงสภาวการณแขงขันในตลาดกราฟฟกชิปในที่นี้ จะมุงเนนในสวนของ
ผูผลิตกราฟฟกชิปที่มีการประมวลผลแบบแยกสําหรับเครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคล (Discrete 
Desktop Segment) เทานั้น 
 
 สภาวการณแขงขันสําหรับผูผลิตกราฟฟกชิปที่มีการประมวลผลแบบแยกสําหรับ 
เครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคลนั้นจะเปนการแขงขันกันระหวาง 2 บริษทั คือ บริษัท เอ็นวิเดยี  
คอรปอเรชั่น และบริษัท เอทีไอ เทคโนโลยี อินคอปอรเรชั่น โดยบรษิัททั้ง 2 ครองสวนแบงตลาด
รวมกันทั้งสิ้นเฉลี่ยประมาณรอยละ 98.5 ของตลาดกราฟฟกชิปประเภทดังกลาว จากตารางที่ 7     
จะเห็นไดวาระหวางการเปลีย่นแปลงจากไตรมาสหนึ่งไปยังอีกไตรมาสหนึ่งนั้นทั้ง 2 บริษัท  
มีสวนแบงตลาดเพิ่มขึ้นและลดลงสลับกันตลอดเวลา แตเมื่อดูโดยรวมแลวจะพบวาแนวโนม 
สวนแบงตลาดของบริษัท เอทีไอ กําลังมีแนวโนมที่ลดลง ทั้งนี้ รายไดหลักของบรษิัททั้ง 2 นั้น  
มาจากการจําหนายกราฟฟกชิปที่มีการประมวลผลแบบแยก 
 

อนึ่ง เพื่อใหทราบถึงภาวะการณแขงขันและผลิตภัณฑกราฟฟกชิปประมวลผลแบบแยก
มากขึ้น จึงขออธิบายประวัต ิวัตถุประสงค กลยุทธ และผลิตภัณฑของบริษัทผูนําในตลาดดังกลาว
ทั้ง 2 คือ บริษัท เอ็นวิเดีย คอรปอเรชั่น และบริษัท เอทไีอ เทคโนโลยี อินคอปอรเรชั่น ซ่ึงมี
รายละเอียดดังตอไปนี ้
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ตารางที่ 7  สวนแบงตลาดของผูผลิตกราฟฟกชิปที่มีการประมวลผลแบบแยกสําหรับเครื่อง 
                  คอมพิวเตอรสวนบุคคลตั้งแตไตรมาสที่ 3 ป พ.ศ. 2547 ถึงไตรมาสที่ 4 ป พ.ศ. 2549 

          (หนวย: รอยละ) 
ป 2547 ป 2548 ป 2549 

บริษัท 
3 4 1  2 3 4 1  2 3 4 

เอ็นวิเดีย 43.2 46.7 46.8 46.3 50.4 51.5 53.0 51.5 57.0 53.8 
เอทีไอ 55.1 51.9 51.4 51.8 47.9 46.3 45.1 47.9 43.0 46.2 
รายอ่ืนๆ 1.7 1.4 1.80 1.9 1.7 2.2 1.9 0.6 0.0 0.0 
รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 

ที่มา: John Peddie Research (2006) 
 

1. บริษัท เอ็นวิเดีย คอรปอเรชั่น (NVIDIA Corporation: NVIDIA) 
 
 บริษัท เอ็นวเิดยี คอรปอเรชั่น กอตั้งเมื่อป ค.ศ. 1993 ในเมืองซานตา คลารา รัฐแคลิฟอเนีย 
ประเทศสหรัฐอเมริกาโดยประกอบธุรกิจเปนผูผลิตกราฟฟกชิป ซ่ึงปจจุบันถือวาเปนบริษัทผูผลิต
กราฟฟกชิปรายใหญที่สุดของโลกรายหนึ่ง 
 

วัตถุประสงคของบริษัท เอ็นวิเดีย คอรปอเรชั่น 
 
 บริษัท เอ็นวเิดยี คอรปอเรชั่นมีวัตถุประสงคที่จะเปนผูนาํในการผลิต จพีียู (GPU) เอ็มซีพี 
(MCP) และแฮนดเฮลด จพียี ู(Handheld GPU) โดยมีตลาดเปาหมาย คือ เครื่องคอมพิวเตอร 
แบบตั้งโตะ เครื่องคอมพิวเตอรเวิรคสเตชั่น เครื่องคอมพิวเตอรโนตบุค เครื่องคอมพิวเตอร 
เซิฟเวอร โทรศัพทเคลื่อนที่แบบมัลติมเิดีย และเครื่องเลนวิดีโอเกมส 
 

กลยุทธของบริษัท เอ็นวิเดีย คอรปอเรชั่น 
  
 บริษัท เอ็นวเิดยี คอรปอเรชั่น มุงเนนรักษาความเปนผูนาํทางดานเทคโนโลยีและผลิตภัณฑ
ทางดานกราฟฟก 3 มิติ วิดีโอคุณภาพสูง (High Definition Video) การสื่อสาร และประหยดั
พลังงาน ดวยการวาจางวิศวกรทางดานกราฟฟก 3 มิติ วดิีโอคุณภาพสงู และการสื่อสารที่ดีที่สุด 
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ในอุตสาหกรรม พรอมทั้งมุงเนนการวิจยัและพัฒนา ทําใหบริษัท เอ็นวเิดีย คอรปอเรชั่น ไดรับ
รางวัลในดานตางๆ เชน ดานความสามารถในการสรางกราฟฟก 3 มิต ิดานสถาปตยกรรมของ
ผลิตภัณฑ ดานภาพวิดีโอคณุภาพสูง และดานประหยัดพลังงาน เปนการสรางชื่อเสียงใหกับ
ผลิตภัณฑของบริษัท เอ็นวเิดยี คอรปอเรชั่น 
 
 การบริหารจัดการบริษัท เอน็วิเดีย คอรปอเรชั่น เนนการใชทรัพยากรและทรัพยสินทาง
ปญญาของบริษัทในการทําสัญญาตกลงรวมมือพัฒนาผลิตภัณฑ โดยบริษัท เอ็นวเิดยี คอรปอเรชั่น
ไดรวมมือกับบริษัท โซนี่ คอมพิวเตอร เอน็เตอรเทนเมนท ในการพฒันา GPU สําหรับอนาคต 
 
 การผลิตบริษัท เอ็นวิเดีย คอรปอเรชั่น ไดทําการวาจางผูผลิตระดับโลกที่มีความเชีย่วชาญ
ในแตละกระบวนการผลิต เชน โครงสรางเวเฟอร การประกอบ ทดสอบผลิตภัณฑและบรรจุ  
ซ่ึงทําใหบริษทั เอ็นวิเดีย คอรปอเรชั่น สามารถหลีกเลี่ยงความเสีย่งจากการเปดโรงงานเพื่อผลิตเอง
และตนทนุในการตรวจสอบ ทําใหบริษัท เอ็นวิเดยี คอรปอเรชั่น สามารถนําทรัพยากรของ 
บริษัท เอ็นวเิดยี คอรปอเรชั่น ไปมุงเนนในการออกแบบผลิตภัณฑ ทาํการตลาด และดูแลลูกคา 
 

ผลิตภณัฑของบริษัท เอ็นวิเดีย คอรปอเรชัน่  
 
ผลิตภัณฑของบริษัท เอ็นวเิดยี คอรปอเรชั่น แบงออกเปนกลุมใหญๆ 4 กลุม ดังนี ้

 
 1. จีพียู (GPU) ซ่ึงเปนผลิตภัณฑที่ทําหนาที่ในการชวยหนวยประมวลผลกลาง (ซีพียู)      
ในการประมวลผลเกี่ยวกับการสรางภาพกราฟฟกทั้งแบบ 2 มิติ และแบบ 3 มิติ โดยผลิตภัณฑใน
กลุมนี้บริษัท เอ็นวิเดยี คอรปอเรชั่น ไดแยกออกเปนกลุมยอยอีก 3 กลุม คือ 
 

1.1 จีฟอรส (Geforce) เปนผลิตภัณฑจพีียสํูาหรับเครื่องคอมพิวเตอรแบบตั้งโตะ 
(Desktop Computer) ซ่ึงบริษัท เอ็นวิเดยี คอรปอเรชั่น ไดมีการผลิตและออกจําหนายหลายรุน
ดวยกัน โดยบริษัท เอ็นวเิดีย คอรปอเรชั่นไดพัฒนาผลิตภัณฑในกลุมนี้อยางตอเนื่องโดยผลิตภัณฑ
รุนลาสุด คือ จีฟอรส 8 (Geforce 8) ทั้งนี้ รายละเอียดของผลิตภัณฑจฟีอรสแตละรุนปรากฏดัง
ภาคผนวก ค  
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1.2 ควอโดรว (Quadro) เปนผลิตภัณฑจพีียสํูาหรับเครื่องคอมพิวเตอรเวิรคสเตชั่น 
(Workstation) ซ่ึงเปนเครื่องคอมพิวเตอรทีใ่ชงานสําหรับการประมวลผลทางดานวิศวกรรม 
สถาปตยกรรม การออกแบบกราฟฟก 

 
1.3 โก (Go) เปนผลิตภัณฑจีพียูสําหรับเครื่องคอมพิวเตอรโนตบุค ซ่ึงผลิตภัณฑกลุมนี้

นั้น มีดวยกัน 2 สายผลิตภัณฑ คือ จีฟอรส โก (Geforce Go) สําหรับเครื่องคอมพิวเตอรโนตบุค 
ที่มีขีดความสามารถเทียบเทาเครื่องเครื่องคอมพิวเตอรแบบตั้งโตะ และควอโดรว โก (Quadro Go) 
สําหรับเครื่องคอมพิวเตอรโนตบุคที่มีขีดความสามารถเทียบเทาเครื่องเครื่องคอมพิวเตอร       
เวิรคสเตชั่น 

 
2. หนวยประมวลผลสื่อและการสื่อสาร (Media and Communications Processor: MCP) 

ผลิตภัณฑในกลุมนี้จะเปนชปิที่เปนสวนประกอบหนึ่งในเมนบอรดโดยอาจจะเปนชปิตัวเดยีว  
หรือเปนกลุม (Chipset) ก็ไดโดยทําหนาทีค่วามคุมการทาํงานบางอยางของคอมพิวเตอร โดยทํางาน
เปนอิสระจากหนวยประมวลผลกลาง เชน การประมวลผลเกี่ยวกับเสียง และการติดตอส่ือสาร 
ผานระบบเครือขาย เปนตน ผลิตภัณฑในกลุมนี้ บริษัท เอ็นวิเดยี คอรปอเรชั่นตั้งชื่อวา เอ็นวิเดยี        
เอ็นฟอรส (Nvidia nForce)  

 
 3. จีพียูสําหรับอุปกรณพกพา (Handheld GPU) เปนผลิตภัณฑกราฟฟกชิปสําหรับเครื่อง
คอมพิวเตอรแบบพกพา (Personal digital assistants: PDA) และโทรศพัทเคลื่อนที่แบบมัลติมิเดีย 
สําหรับชื่อของผลิตภัณฑในกลุมนี้คือ โก ฟอรส (Go Force) 
 
 4. อุปกรณเครือ่งใชไฟฟา (Consumer Electronics) เปนกลุมผลิตภัณฑกราฟฟกชิปทีมุ่งเนน
สําหรับเครื่องเลนวิดีโอเกมส (Game Console) และอุปกรณอิเล็กทรอนกิสอ่ืนๆ ซ่ึงเครื่องเลนวิดีโอ
เกมสที่ใชกราฟฟกชิปของบริษัทมี ดังนี้ เครื่อง เอ็กซบอกซ (Xbox) ของบริษัท ไมโครซอฟท  
คอปอรเรชั่น และเครื่องเพลยสเตชั่นทรี (Play Station 3) ของบริษัท โซนี่ คอมพิวเตอร เอ็นเตอร 
เทนเมนท 
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เทคโนโลยีของบริษัท เอ็นวิเดีย คอรปอเรชัน่ 
 
 1. เอส แอล ไอ (Scalable Link Interface: SLI) เทคโนโลยีนี้เดิมเปนของบริษัท ทรีดี 
เอฟเอ็กซ อินเตอรแอคทีฟ (3dfx Interactive) ซ่ึงใชช่ือวา สแกน ไลน อินเตอรลีฟ (Scan Line 
Interleave: SLI) ซ่ึงไดนํามาใชเมื่อป ค.ศ. 1998 ตอมาเมื่อบริษัท ทรีดีเอฟเอ็กซ อินเตอรแอคทีฟ 
ประสบปญหาทางการเงิน ทาํใหบริษัท เอน็วิเดีย คอรปอเรชั่น เขาซื้อกิจการของบรษิัท ทรีด ี
เอฟเอ็กซ อินเตอรแอคทีฟ จงึไดนําเทคโนโลยีกลับมาใชกับผลิตภัณฑของบริษัทในป ค.ศ. 2004 
โดยเทคโนโลยี เอส แอล ไอ นั้นจะเปนการเชื่อมตอการดแสดงผล 2 การด หรือมากกวานัน้                     
ในคอมพิวเตอรเครื่องเดียวกนั การเชื่อมตอกันก็เพื่อเพิ่มขดีความสามารถในการสรางภาพกราฟฟก 
การที่เทคโนโลยีนี้ออกมา ทาํใหบริษัทสามารถเพิ่มยอดขายกราฟฟกชปิของตนไดมากขึ้น เนื่องจาก 
ปกติโดยทัว่ๆ ไปเครื่องคอมพิวเตอรจะมีการดแสดงผล 1 การด เทานัน้ แตเมื่อมีเทคโนโลยีดังกลาว 
จึงทําใหเครื่องคอมพิวเตอรสามารถมีการดแสดงผล 2 การด ภายในเครือ่งเดียวเพื่อชวยกันประมวล
ในการสรางภาพกราฟฟกได 
 
 2. เอ็นวิเดีย เพยีว วิดีโอ (NVIDIA Pure Video) เปนเทคโนโลยีที่ทําใหสามารถรับชมภาพ
วิดีโอที่มีรายละเอียดคุณภาพสูงไดอยางมีประสิทธิภาพ ซ่ึงรองรับการทํางานของสื่อมัลติมิเดียรุน
ใหมอยางแผนเฮชดี ดวีีดี (High Definition Digital Video Disc: HD DVD) และแผนบลูเรย ดิสก 
(Blu-ray Disc: BD) ทําใหภาพที่ปรากฏนั้นมีรายละเอียดสูง การแสดงภาพที่นุมนวล แสงและ 
สีสดใส 
 
 3. เทอรโบ แคช (Turbo Cache) เปนเทคโนโลยีเพิ่มขีดความสามารถใหกับการดแสดงผล     
ในการที่จะใชหนวยความจําสํารองบนตัวการดแสดงผลเอง และหนวยความจําสํารองของเครื่อง
คอมพิวเตอร ซ่ึงการกระทําดังกลาวเปนผลมาจากชองวางของอัตราการสงขอมูลที่กวางของ
เทคโนโลยี PCI Express เอื้ออํานวยการทีก่ารดแสดงผล สามารถที่จะใชหนวยความจําสํารองจาก
ทั้งบนตัวการดแสดงผลเอง และจากเครื่องคอมพิวเตอรนัน้ ทําใหประสิทธิภาพในการประมวลผล
สรางภาพกราฟฟกของการดแสดงผลเพิ่มสูงขึ้น 
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2. บริษัท เอทีไอ เทคโนโลยี อินคอปอรเรชั่น (ATI Technologies Inc.: ATI) 
 
 บริษัท เอทีไอ เทคโนโลยี อินคอปอรเรชั่น กอตั้งเมื่อป ค.ศ. 1985 ณ ประเทศแคนาดา    
โดยมีวัตถุประสงคเพื่อประกอบธุรกิจผลิตกราฟฟกชิป ซ่ึงปจจุบันบริษทัถือเปนหนึ่งในผูนําตลาด
ดานกราฟฟกชิป และเมื่อไตรมาสที่ 4 ป ค.ศ. 2006 บริษัท แอดวานซ ไมโคร ดีไวส อินคอปอร
เรชั่น (Advance Micro Devices Inc.: AMD) ผูผลิตไมโครโปรเซสเซอรรายใหญของโลกไดเขาซื้อ
กิจการของบรษิัท เอทีไอ เทคโนโลยี อินคอปอรเรชั่น แตการเขาซื้อกิจการบริษัท เอทีไอ   
เทคโนโลยี อินคอปอรเรชั่นนั้น บริษัท แอดวานซ ไมโคร ดีไวส อินคอปอรเรชั่น ไมไดมีการ
เปลี่ยนแปลงตราสินคาผลิตภัณฑของบริษทั เอทีไอ เทคโนโลยี อินคอปอรเรชั่น แตอยางใด 
 

วัตถุประสงคของบริษัท เอทีไอ เทคโนโลยี อินคอปอรเรชั่น 
 
 บริษัท เอทีไอ เทคโนโลยี อินคอปอรเรชั่น มุงเนนที่จะเปนผูคิดคนนวตักรรมใหม 
ทั้งกราฟฟกโปรเซสเซอรและเทคโนโลยีดานกราฟฟก สําหรับกลุมผลิตภัณฑหลักของบริษัท 
ทั้ง 2 กลุม คือ กลุมคอมพิวเตอร และกลุมผูบริโภค 
 

กลยุทธของบริษัท เอทีไอ เทคโนโลยี อินคอปอรเรชั่น 
 
 บริษัท เอทีไอ เทคโนโลยี อินคอปอรเรชั่น ใหความสําคญัในการวจิัยและพัฒนา เพื่อที่จะ
รักษาความเปนผูนําอยางยั่งยืนทั้งทางดานตัวผลิตภัณฑและเทคโนโลยีของผลิตภัณฑจีพียู 
นอกจากนี้ บริษัท เอทีไอ เทคโนโลยี อินคอปอรเรชั่น ไดสรางพันธมิตรกับบริษัทผูผลิตเมนบอรด
รายใหญของโลก 
 
 ในการผลิตกราฟฟกชิป บริษัท เอทีไอ เทคโนโลยี อินคอปอรเรชั่น ไดวาจางบรษิัทที่มี
ความเชี่ยวชาญในดานตางๆ อาทิ ดานการผลิตเวเฟอร การประกอบ การทดสอบผลิตภัณฑและ
บรรจุภัณฑ เปนผูจัดการในดานตางๆ แทนบริษัท ทําใหบริษัทสามารถหลีกเลี่ยงความเสี่ยงที่อาจ
เกิดขึ้นจากการมีโรงงานผลิตเปนของตนเอง สามารถลดตนทุนคงที่ของบริษัทลง และเพื่อที่จะได
นําเงินลงทุนไปลงทุนทางดานการออกแบบ การพัฒนา และทําการตลาดสําหรับผลิตภัณฑ 
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 ผลิตภัณฑของบริษัท เอทีไอ เทคโนโลยี อินคอปอรเรชั่น 
 

บริษัท เอทีไอ เทคโนโลยี อินคอปอรเรชั่น ไดแบงผลิตภณัฑออกเปนกลุมใหญๆ 2 กลุม 
ดังนี ้
 
 1. กลุมคอมพิวเตอรสวนบุคคล (Personal Computer: PC) เปนผลิตภณัฑกราฟฟก 3 มิติ 
วิดีโอมัลติมิเดยี และชิปเซ็ท ที่ถูกพัฒนาใหใชกับเครื่องคอมพิวพวิเตอรแบบตั้งโตะ คอมพิวเตอร
โนตบุค เครื่องคอมพิวเตอรเวิรคสเตชั่น และเครื่องคอมพิวเตอรเซิฟเวอร 
 
     1.1 ผลิตภัณฑสําหรับเครื่องคอมพิวเตอรแบบตั้งโตะ ซ่ึงบริษัทไดแบงแยกยอยผลิตภัณฑ
ในกลุมนี้ออกเปน 2 กลุมยอย คือ 
 

          1.1.2 กราฟฟกชิปแบบแยก ซ่ึงผลิตภัณฑในกลุมนี้จะเปนกราฟฟกชิปที่บรรจอุยูบน 
การดแสดงผล โดยช่ือของผลิตภัณฑในกลุมนี้ คือ เรเดี้ยน (Radeon) ซ่ึงบริษัทไดมีการออกแบบ
และพัฒนาออกมาหลายรุน โดยรุนลาสุดคือ Radeon X1950 ทั้งนี้ รายละเอียดของผลิตภัณฑเรเดี้ยน 
แตละรุนปรากฏดังภาคผนวก ง 

 
          1.1.3 กราฟฟกชิปแบบรวม เปนผลิตภัณฑกราฟฟกชิปที่เปนสวนประกอบหนึง่บน

เมนบอรดเครือ่งคอมพิวเตอร โดยช่ือของผลิตภัณฑในกลุมนี้ คือ เรเดี้ยน เอ็กซเพรส (Radeon 
Xpress) 
 
     1.2 ผลิตภัณฑสําหรับคอมพิวเตอรโนตบุค เปนผลิตภัณฑกราฟฟกชิปที่ถูกออกแบบ 
มาใหใชงานกบัเครื่องคอมพิวเตอรโนตบุคโดยเฉพาะ โดยตราสินคาของผลิตภัณฑในกลุมนี้  
คือ โมบิลลิตี้ เรเดี้ยน (Mobility Radeon) 
  
     1.3 ผลิตภัณฑสําหรับคอมพิวเตอรเวิรคสเตชั่น เปนผลิตภัณฑกราฟฟกชิปที่ถูกออกแบบ
มาใหใชงานกบัเครื่องคอมพิวเตอรเวิรคสเตชั่นโดยเฉพาะ ซ่ึงเปนเครื่องคอมพิวเตอรที่ใชงาน 
ในดานประมวลผลทางวิศวกรรม สถาปตยกรรม เปนหลัก โดยตราสินคาของผลิตภัณฑในกลุมนี้ 
คือ ไฟร จแีอล (Fire GL) สําหรับกราฟฟก 3 มิติ และไฟร เอ็มวี (Fire MV) สําหรับกราฟฟก 2 มิต ิ
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1.4 ผลิตภัณฑสําหรับคอมพิวเตอรเพื่อความบันเทิงที่บาน ผลิตภัณฑในกลุมนี้เปน
ผลิตภัณฑที่ทาํใหเครื่องคอมพิวเตอรสามารถที่จะรับชมรายการโทรทัศนผานเครื่องคอมพิวเตอรได 
โดยคุณภาพของภาพที่ไดรับจะเปนภาพในระบบดิจติอลคุณภาพสูง โดยตราสินคาของผลิตภัณฑ 
ในกลุมนี้มีช่ือวา ออล อิน วนัเดอร (All–in–Wonder) 

 
 2. กลุมผูบริโภค (Consumer) เปนกราฟฟกชิปที่ใชเปนสวนประกอบของโทรศัพทเคลื่อนที่
แบบมัลติมิเดีย เครื่องพีดีเอ และโทรทัศนที่มีเทคโนโลยีคุณภาพระดับสงู (HD TV) 
 
      2.1 โทรทัศนระบบดิจติอล (Digital TV) ผลิตภัณฑกลุมนี้เปนกราฟฟกชิปสําหรับ
โทรทัศนระบบดิจิตอล ซ่ึง ณ ปจจุบนั ภูมภิาคอเมริกาเหนือ และภูมิภาคอื่นๆ ทั่วโลก กําลัง 
อยูในชวงเปลีย่นระบบการสงสัญญาณภาพจากระบบอนาลอคมาเปนระบบดิจิตอลมากขึ้น  
สําหรับตราสินคาของผลิตภัณฑในกลุมนี้ คือ ซิลเล่ียน (Xilleon) และเทียเตอร (Theater) 
 
      2.2 อุปกรณพกพา (Handheld Devices) ผลิตภัณฑกราฟฟกชิปของบริษัท เอทีไอ 
เทคโนโลยี อินคอปอรเรชั่น สําหรับอุปกรณพกพา เปนกราฟฟกชิปสําหรับโทรศัพทเคลื่อนที่    
โดยผลิตภัณฑในกลุมนี้มีช่ือวา อิมเมเจีย้น (Imageon) 
 
      2.3 เครื่องเลนวิดีโอเกมส (Game Consoles) ผลิตภัณฑกราฟฟกชิปกลุมนี้เปนผลิตภัณฑ
สําหรับเครื่องเลนวิดีโอเกมส โดยเครื่องเลนวิดีโอเกมสที่ใชกราฟฟกชปิของบริษัท เอทีไอ 
เทคโนโลยี อินคอปอรเรชั่น มีดังนี้ เครื่อง เอ็กบอกซ ทรีซิกตี้ (Xbox 360) ของบริษัท ไมโครซอฟท 
คอปอรเรชั่น และเครื่อง วี (Wii) ของบริษทั นินเทนโด จํากัด (Nintendo Co., Ltd.) 
 

เทคโนโลยีของบริษัท เอทีไอ เทคโนโลยี อินคอปอรเรชั่น 
 
 1. คอรสไฟร (Cross Fire) เปนเทคโนโลยีทีท่ําใหการดแสดงผล 2 การดที่ใชกราฟฟกชิป 
ของบริษัทเอทีไอ เทคโนโลยี อินคอปอรเรชั่น สามารถทํางานรวมกนัไดบนเครื่องคอมพิวเตอร
เครื่องเดียว ทั้งนี้ เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการประมวลผลสรางภาพกราฟฟกของคอมพิวเตอร
เครื่องดังกลาว โดยเทคโนโลยีคอรสไฟล ถูกพัฒนาขึ้นเพือ่มาแขงขันกบัเทคโนโลยี เอส แอล ไอ 
ของบริษัท เอ็นวิเดีย คอรปอเรชั่น 
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 2. อะวิโว (Avivo) เปนเทคโนโลยีที่ทําใหผลิตภัณฑกราฟฟกชิปของบริษัท เอทีไอ 
เทคโนโลยี อินคอปอรเรชั่นสามารถผลิตภาพที่มีรายละเอียดคุณภาพสงู การเคลื่อนไหวที่นุมนวล 
แสง และสี ทีม่ีความสมจริงตามธรรมชาติ และรองรับการทํางานของสื่อมัลติมิเดียรุนใหมอยาง 
แผนเฮชดี ดีวดีี (High Definition Digital Video Disc: HD DVD) และแผนบลูเรย ดสิก (Blu-ray 
Disc: BD) ซ่ึงเทคโนโลยี อะวิโว นี้ถูกพัฒนาเพื่อแขงขันกับเทคโนโลย ีเอ็นวิเดีย เพียว วดิีโอ  
ของบริษัท เอ็นวิเดีย คอรปอเรชั่น 
 
 3. ไฮเปอร เมมเมอรี่ (Hyper Memory) เปนเทคโนโลยีเพิ่มขีดความสามารถใหกับการด
แสดงผลในการที่จะใชหนวยความจําสํารองบนตัวการดแสดงผลเอง และหนวยความจําสํารอง 
ของเครื่องคอมพิวเตอร เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการประมวลผลและสรางภาพกราฟฟก โดยคูแขง
ของเทคโนโลยีนี้ คือ เทคโนโลยี เทอรโบ แคช ของบริษัท เอ็นวิเดีย คอรปอเรชั่น 
 
 จากขอมลูขางตนจะเห็นไดวาทั้งบริษัท เอ็นวิเดีย คอรปอเรชั่น และบริษัท เอทีไอ 
เทคโนโลยี อินคอปอรเรชั่นนั้น มีการนําเสนอผลิตภัณฑของตนเองในทุกสวนตลาด ซ่ึงสามารถ
สรุปไดดังตารางที่ 8 
 
ตารางที่ 8  ผลิตภัณฑของบริษัท เอ็นวิเดยี คอรปอเรชั่น และบริษัท เอทีไอ เทคโนโลยี  
                  อินคอปอรเรชั่นที่แขงขันกันในตลาดกราฟฟกชิป 
 
ผลิตภัณฑในแตละสวนตลาด บริษัท เอ็นวเิดยี คอรปอเรชั่น บริษัท เอทีไอ เทคโนโลยี 

อินคอปอรเรชั่น 
เครื่องคอมพิวเตอรตั้งโตะ Geforce Radeon 
เครื่องเวิรคสเตชั่น Quadro Fire GL 
เครื่องโนตบุค Geforce Go Mobility Radeon 
เมนบอรด Nvidia nForce Radeon Xpress 
อุปกรณพกพา Go Force Imageon 
ที่มา: จากการศึกษา 
 
 จากการที่บริษทัทั้ง 2 มีสวนแบงตลาดรวมกันมากกวารอยละ 98.5 โดยเฉลี่ยแลว ประกอบ
กับการที่บริษทัทั้ง 2 มีผลิตภัณฑจําหนายในตลาดแตละสวนตลาดเชนเดียวกันนั้น ทาํใหบริษัท    
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เอ็นวิเดีย คอรปอเรชั่น และบริษัท เอทีไอ เทคโนโลยี อินคอปอรเรชั่น จึงเปนคูแขงกนัโดยตรง  
โดยเมื่อบริษัทใดบริษัทหนึ่งออกกลยุทธใหมหรือผลิตภณัฑใหมออกมาก็จะสงผลกระทบตอ 
อีกบริษัทหนึ่งทันที ทั้งนี้ ถึงแมวาบริษัททัง้ 2 จะถือครองสวนแบงตลาดกราฟฟกชิปที่มีการ
ประมวลผลแบบแยกในระดับที่สูง แตบริษัททั้ง 2 ยังตองประสบจากปจจัยเสีย่งทางดานการ 
ควบรวมกจิการของบริษัทผูผลิตกราฟฟกชิปรายใหญ และภัยคกุคามจากผูเขามาใหมในตลาด
กราฟฟกชิปทีม่ีการประมวลผลแบบแยก ซ่ึงบริษัท อินเทล คอปอรเรชั่น ผูผลิตไมโครโปรเซสเซอร
รายใหญของโลกและเปนผูถือครองสวนแบงตลาดกราฟฟกชิปอันดับ 1 กําลังใหความสนใจที่จะ
เขามาทําการตลาดในตลาดกราฟฟกชิปที่มกีารประมวลผลแบบแยก ซ่ึงหากเปนเชนนัน้จริงก็จะทํา
ใหสภาวการณแขงขันทวีความรุนแรงขึ้น โดยบริษัท เอน็วิเดยี คอรปอเรชั่น อาจจะประสบปญหา
มากกวาบริษัท เอทีไอ เทคโนโลยี อินคอปอรเรชั่น เนื่องจากบริษัท เอทีไอ เทคโนโลยี อินคอปอร
เรชั่น ไดถูกบริษัท แอดวานซ ไมโคร ดีไวส อินคอปอรเรชั่น ซ่ึงเปนบริษัทคูแขงของบริษัท อินเทล        
คอปอรเรชั่น เขาซื้อกิจการไปแลวนั้น จึงทาํใหบริษัท เอทีไอ เทคโนโลยี อินคอปอรเรชั่น  
มีแหลงเงินทนุเพียงพอทีจ่ะแขงขันกับบริษทั อินเทล คอปอรเรชั่น 
 
 นอกจากนี้บริษัท เอ็นวิเดยี คอรปอเรชั่น จะเสียเปรียบบริษัท เอทีไอ เทคโนโลยี อินคอปอร
เรชั่น หากบรษิัท อินเทล คอปอรเรชั่น เขามาทําการตลาดในตลาดกราฟฟกชิปที่มีการประมวลผล
แบบแยก เนื่องจาก เอทีไอ เทคโนโลยี อินคอปอรเรชั่น มีความไดเปรยีบจากการที่บริษัทแมนั้นเปน
บริษัทผูผลิตไมโครโปรเซสเซอรทําใหการวิจัยและพัฒนาเพื่อใหกราฟฟกชิปของบริษัทสามารถ
ทํางานรวมกนักับหนวยประมวลผลกลางไดอยางมีประสิทธิภาพ เชนเดยีวกันกับบรษิทั อินเทล    
คอปอรเรชั่น ซ่ึงเปนผูผลิตหนวยประมวลผลกลางรายใหญ ถาหากเขามาทําการตลาดในตลาด
กราฟฟกชิปทีม่ีการประมวลผลแบบแยกจริง ก็จะมีความไดเปรียบจากการประหยัดตอขนาดจาก
ฐานการผลิตขนาดใหญ ประกอบกับผลิตภณัฑกราฟฟกชปิที่ผลิตนั้น กส็ามารถทํางานรวมกับ
หนวยประมวลผลกลางที่ผลิตขึ้นโดยบริษทั อินเทล คอปอรเรชั่นเอง ดังนั้น บริษัท เอ็นวิเดยี      
คอรปอเรชั่น จะตองเสียตนทุนเพิ่มสูงขึ้นในการที่จะวิจยัและพฒันาผลิตภัณฑของตนใหสามารถ
ทํางานรวมกับหนวยประมวลผลกลางที่ถูกผลิตโดยบริษัท อินเทล คอปอรเรชั่น และบริษัท           
แอดวานซ ไมโคร ดีไวส อินคอปอรเรชั่น 
 
 อยางไรก็ตามการที่บริษัท เอทีไอ เทคโนโลยี อินคอปอรเรชั่น ถูกเขาซื้อกิจการโดยบริษัท 
แอดวานซ ไมโคร ดีไวส อินคอปอรเรชั่นนั้น ก็อาจทําใหบริษัทสูญเสียผูบริโภคผลิตภัณฑของ 
บริษัทไดหากผูบริโภคเหลานั้น เปนผูที่มีความจงรักภักดตีอตราสินคาหนวยประมวลผลกลาง 
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ที่ผลิตโดยบริษัท อินเทล คอปอรเรชั่น ซ่ึงจะทําใหเกดิการตอตานผลิตภัณฑของบริษัท เอทีไอ 
เทคโนโลยี อินคอปอรเรชั่น เนื่องจากผูบริโภคกลุมดังกลาวจะมองวาผลิตภัณฑกราฟฟกชิปของ
บริษัท เอทีไอ เทคโนโลยี อินคอปอรเรชั่นเปนผลิตภัณฑที่มาจากบริษทั แอดวานซ ไมโคร ดีไวส 
อินคอปอรเรชั่น 
 
 สําหรับการแขงขันในปจจุบนัระหวางบริษทั เอ็นวิเดีย คอรปอเรชั่น และบริษัท เอทไีอ 
เทคโนโลยี อินคอปอรเรชั่นนั้น บริษัททั้ง 2 ตางหาพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัทผูผลิตชิ้นสวน
อุปกรณคอมพวิเตอร และผูผลิตการดแสดงผลเพื่อที่จะใหบริษัทผูผลิตชิ้นสวนอุปกรณคอมพิวเตอร 
และผูผลิตการดแสดงผลทําสัญญาวาจะใชผลิตภัณฑกราฟฟกชิปของตนอยางเดยีว ซ่ึงการกระทํา
ดังกลาวเปนการขยายยอดขายของบริษัท ทัง้ยังเปนการสรางฐานตลาดที่มั่นคงของบริษัท 
อีกทางหนึ่ง นอกจากนีก้ารทีบ่ริษัทใดมีบริษัทผูผลิตชิ้นสวนอุปกรณคอมพิวเตอร และผูผลิตการด
แสดงผลเปนพันธมิตรมากแลว ก็จะทําใหผลิตภัณฑกราฟฟกชิปของตนกระจายสูผูบริโภค 
ไดอยางทัว่ถึง ทั้งยังเปนการสรางการรับรูถึงตราสินคาของบริษัทตนอกีชองทางหนึ่งดวย                                             
 

สภาวะการแขงขันของผูผลิตการดแสดงผล 
 
 จากภาวะการแขงขันที่สูงของผูผลิตกราฟฟกชิปในการที่จะหาพันธมติรทางธุรกิจกบั
บริษัทผูผลิตชิ้นสวนอุปกรณคอมพิวเตอร และผูผลิตการดแสดงผล  จึงทําใหผูผลิตการดแสดงผล       
บางรายผลิตการดแสดงผล โดยใชกราฟฟกชิปของบริษัทที่เปนพันธมติรแตเพียงผูเดยีว  
อยางไรก็ตาม ยังมีผูผลิตการดแสดงผลบางรายที่ผลิตการดแสดงผล โดยใชกราฟฟกชปิ 
จากทั้งบรษิัท เอ็นวิเดยี คอรปอเรชั่น และบริษัท เอทีไอ เทคโนโลยี อินคอปอรเรชั่น นอกจากนี้
ผูผลิตการดแสดงผลแตละรายอาจมีการใชกราฟฟกชิปจากบริษัทเดยีวกันและรุนเดยีวกัน ดังนั้น 
เพื่อที่จะใหผลิตภัณฑของตนสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดและมียอดจําหนาย 
ที่สูงแลว ผูผลิตการดแสดงผลแตละรายจึงจําเปนที่จะตองมุงเนนการวจิัยและพัฒนาผลิตภัณฑ 
ของตนอยางสม่ําเสมอ เพื่อที่จะสรางจุดเดน และความแตกตางใหกับผลิตภัณฑของตน 
 
 ผูผลิตการดแสดงผลในตลาดโลกนั้นมีหลายบริษัท สําหรับในการวิจัยคร้ังนี้นั้น ผูวจิัย        
ขออธิบายถึงบริษัทผูผลิตการดแสดงผลที่นาํการดแสดงผลเขามาจําหนายในประเทศไทยเทานัน้        
โดยรายละเอยีดของบริษัทผูผลิตการดแสดงผลที่นําการดแสดงผลเขามาจําหนายในประเทศไทย  
มีดังนี ้
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1. บริษัท ยูนิเวอรแซล เอบิท คอมพานี่ จํากัด (Universal ABIT Co., Ltd.) 
 
 บริษัท ยูนิเวอรแซล เอบิท คอมพานี่ จํากดั เปนบริษัทที่ประกอบธุรกิจผลิตเมนบอรด
คอมพิวเตอร และการดแสดงผล  เปนหลัก และอุปกรณคอมพิวเตอรบางชิ้น เชน  ลําโพง
คอมพิวเตอร โดยบริษัท ยนูเิวอรแซล เอบทิ คอมพานี่ผลิตการดแสดงผล โดยใชกราฟฟกชิป 
จากทั้ง 2 บริษัท คือ บริษัท เอ็นวิเดยี คอรปอเรชั่น และบริษัท เอทีไอ เทคโนโลยี อินคอปอรเรชั่น 
 
2. บริษัท แกแลคซี่ เทคโนโลยี จํากัด (GALAXY Technology Ltd.) 
 
 บริษัท แกแลคซี่ เทคโนโลยี จํากัด ประกอบธุรกิจหลักคอืผลิตการดแสดงผล โดยมี
เมนบอรดและอุปกรณคอมพวิเตอรเปนผลิตภัณฑรอง ทั้งนี้ บริษัท แกแลคซี่ เทคโนโลยี จํากัด  
ผลิตการดแสดงผล โดยใชกราฟฟกชิปจากบริษัท เอ็นวเิดยี คอรปอเรชั่น รายเดยีวเทานั้น  
สําหรับผลิตภัณฑของบริษทั แกแลคซี่ เทคโนโลยี จํากดั บริษัทไดมกีารพัฒนาผลิตภัณฑ 
โดยมีการนําอปุกรณระบายความรอนซึ่งผลิตโดยผูผลิตอุปกรณระบายความรอนชัน้นําอยาง 
บริษัท แซลแมน เทค คอมพานี่ จํากดั (Zalman Tech Co.,Ltd) มาเปนสวนประกอบของผลิตภัณฑ
การดแสดงผลของบริษัท นอกจากนี้บริษัทไดมีการนํากราฟฟกชิปจํานวน 2 ตัวมาบรรจุไวในการด
แสดงผลการดเดียวเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการประมวลผลของการดแสดงผล  
 
3. บริษัท ลีดเทค รีเซิจ อินคอปอรเรชั่น (Leadtek Research Inc.) 
 
 บริษัท ลีดเทค รีเซิจ อินคอปอรเรชั่น เปนบริษัทผูช้ินสวนอุปกรณคอมพวิเตอร              
โดยผลิตภัณฑของบริษัท มีดังนี้ การดแสดงผล การดรับสญัญาณโทรทัศน โทรศัพทที่สามารถ
แสดงภาพได (Video Phone) กลองวิดีโอคอมพิวเตอร อุปกรณจีพเีอส (GPS) เมนบอรด และ
อุปกรณเก็บขอมูล สําหรับผลิตภัณฑการดแสดงผล ของบริษัท ลีดเทค รีเซิจ อินคอปอรเรชั่น นั้น
บริษัทใชกราฟฟกชิปของบริษัท เอ็นวเิดีย คอรปอเรชั่น เพียงรายเดียวเทานั้น  
 
4. บริษัท เอซุส เทค คอมพวิเตอร อินคอปอรเรชั่น (Asustek Computer Inc.) 
 
 บริษัท เอซุส เทค คอมพิวเตอร อินคอปอรเรชั่น ประกอบธุรกิจเปนผูผลิตคอมพิวเตอรและ
ช้ินสวนอุปกรณคอมพิวเตอรรายใหญรายหนึ่งของโลก โดยผลิตภัณฑของบริษัทมีดังนี้ อุปกรณ
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เชื่อมตออินเตอรเนททั้งแบบใชสายและไรสาย จอมอนิเตอร โทรศัพทมือถือ เมนบอรด เครื่อง
คอมพิวเตอร เครื่องโนตบุค เครื่องพีดีเอ (PDA) เครื่องอานและบันทกึ ซีดี และดวีีดี และอุปกรณ
คอมพิวเตอรอ่ืนๆ เชน อุปกรณระบายความรอน บริษัท เอซุส เทค คอมพิวเตอร อินคอปอรเรชั่น 
ผลิตการดแสดงผล โดยใชกราฟฟกชิปจาก ทั้ง 2 บริษทั คือ บริษัท เอ็นวเิดีย คอรปอเรชั่น และ
บริษัท เอทีไอ เทคโนโลยี อินคอปอรเรชั่น 
 
5. บริษัท อินโฟ เทค คอปอรเรชั่น (Info Tek Corp.) 
 
 บริษัท อินโฟ เทค คอปอรเรชั่น ประกอบธรุกิจเปนผูผลิตการดแสดงผล อุปกรณเก็บขอมูล 
เครื่องเลนวิดีโอแบบพกพา และอุปกรณรับสัญญาณโทรทัศน ทั้งนี้ ตราสินคาทั้งหมดของบริษัท  
จะใชช่ือวา จีคิว้ป (Gecube) โดยผลิตภัณฑการดแสดงผลของบริษัทนั้นใชกราฟฟกชปิจากบริษัท  
เอทีไอ เทคโนโลยี อินคอปอรเรชั่น เพียงบริษัทเดียวเทานั้น 
 
6. บริษัท ไมโคร สตาร อินเตอรเนชั่นแนล คอมพานี จํากัด (Micro Star International Co, Ltd.) 
 
 บริษัท ไมโคร สตาร อินเตอรเนชั่นแนล คอมพานี จํากดั เปนบริษัทผูช้ินสวนอุปกรณ
คอมพิวเตอร โดยผลิตภัณฑของบริษัท มีดังนี้ เมนบอรด การดแสดงผล เครื่องคอมพิวเตอรโนตบุค 
เครื่องคอมพิวเตอรเซิฟเวอร เครื่องอานและบันทึก ซีดี และดวีีดี อุปกรณเชื่อมตออินเตอรเนท 
ทั้งแบบไรสาย โดยบริษัท ไมโคร สตาร อินเตอรเนชั่นแนล คอมพานี จํากัด เปนบรษิัทผูผลิต
เมนบอรดอันดับที่ 5 ของโลก สําหรับกราฟฟกชิปที่บริษัทใชเปนสวนประกอบใรการดแสดงผล 
ของบริษัทนั้น มาจากทั้งบรษิัท เอ็นวิเดยี คอรปอเรชั่น และบริษัท เอทีไอ เทคโนโลยี อินคอปอร
เรชั่น 
 
7. บริษัท แซพพาย อินคอปอรเรชั่น (Sapphire, Inc.) 
 
 บริษัท แซพพาย อินคอปอรเรชั่น เปนบริษทัผูผลิตเมนบอรดและการดแสดงผล                 
โดยผลิตภัณฑการดแสดงผลของบริษัท แซพพาย อินคอปอรเรชั่นจะใชกราฟฟกชิปจาก            
บริษัท เอทีไอ เทคโนโลยี อินคอปอรเรชั่นเทานั้น เนื่องจากบริษัท แซพพาย อินคอปอรเรชั่น  
ไดทําสัญญาเปนพันธมิตรทางธุรกิจกับบรษิัท เอทีไอ เทคโนโลยี อินคอปอรเรชั่น 
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8. บริษัท สปารคเกิล คอมพิวเตอร คอมพานี จํากัด (Sparkle Computer Co, Ltd.) 
 
 บริษัท สปารคเกิล คอมพิวเตอร คอมพานี จํากัด เปนบรษิัทที่ประกอบธุรกิจผลิตการด
แสดงผล โดยผลิตภัณฑของบริษัทนั้นใชกราฟฟกชิปของบริษัท เอ็นวเิดีย คอรปอเรชั่น เทานั้น 
 
9. บริษัท พีเอสเอ วอลตัน เชนเทค คอปอรเรชั่น (Walton Chaintech Corporation) 
 
 บริษทั พีเอสเอ วอลตัน เชนเทค คอปอรเรชั่น เปนบริษัทที่ผลิตเมนบอรด การดแสดงผล 
และหนวยความจําสํารอง โดยในสวนของผลิตภัณฑการดแสดงผลของบริษัทนั้น บริษัทใช
กราฟฟกชิปของของบริษัท เอ็นวิเดยี คอรปอเรชั่น เทานัน้ 
 
10. บริษัท อินโนวิชชัน่ มัลตมิิเดีย จํากัด (Innovision Multimedia Limited) 
 
 บริษัท อินโนวชิช่ัน มัลติมิเดีย จํากัด ประกอบธุรกิจเปนผูผลิตเมนบอรด และการด
แสดงผล โดยกราฟฟกชิปทีบ่ริษัทเลือกใชเปนสวนประกอบของผลิตภัณฑการ VGA ของบริษัทนั้น 
คือ กราฟฟกชปิของบริษัท เอ็นวิเดยี คอรปอเรชั่น เทานัน้ สําหรับผลิตภัณฑเพื่อสรางความแตกตาง
ใหกับผลิตภณัฑ บริษัทไดมกีารพัฒนาการดแสดงผล เพือ่ใหเกดิความแตกตางจากการดแสดงผล 
ของบริษัทอื่นๆ โดยบริษัทไดมีการนําอุปกรณระบายความรอนของบริษัท แซลแมน เทค คอมพานี่ 
จํากัด (Zalman Tech Co.,Ltd) และบริษัท อารคติค คูลล่ิง อินคอปอรเรชั่น (Arctic Cooling Inc.)   
ซ่ึงทั้ง 2 บริษัทเปนบริษัทผูผลิตอุปกรณระบายความรอนสําหรับหนวยประมวลผลกลาง และจีพยี ู
ที่มีช่ือเสียง 
 
11. บริษัท ทัล คอปอรเรชั่น (Tul Corporation) 
 
 บริษัท ทัล คอปอรเรชั่น เปนผูผลิตการดแสดงผล โดยใชตราสินคาชื่อวา พาวเวอร คัลเลอร 
(Power Color) โดยกราฟฟกชิปที่ใชสําหรับผลิตภัณฑการดแสดงผลของบริษัทนั้นเปนกราฟฟกชปิ
ของบริษัท เอทีไอ เทคโนโลยี อินคอปอรเรชั่น เทานั้น 
 
 
 



 61 

12. บริษัท กิกะไบต เทคโนโลยี คอมพานี จํากัด (Giga Byte Technology Co., Ltd.) 
 
   บริษัท กิกะไบต เทคโนโลยี คอมพานี จํากดั เปนบริษัทผูผลิตเมนบอรดรายใหญรายหนึ่ง
ของโลก นอกจากจะเปนผูผลิตเมนบอรดแลว บริษัท กิกะไบต เทคโนโลยี คอมพานี จํากัด  
ยังมีผลิตภัณฑอ่ืนๆ ดังนี้ การดแสดงผล อุปกรณระบายความรอน เครื่องคอมพิวเตอรโนตบุค และ
อุปกรณคอมพวิเตอรอ่ืนๆ เชน คียบอรด ลําโพงคอมพิวเตอร เปนตน ทั้งนี้ สําหรับผลิตภัณฑการด
แสดงผลของบริษัท กิกะไบต เทคโนโลยี  คอมพานี จํากดั นั้นบริษัทใชกราฟฟกชิปจากทั้ง 
บริษัท เอ็นวเิดยี คอรปอเรชั่น หรือบริษัท เอทีไอ เทคโนโลยี อินคอปอรเรชั่น เปน จพีียู สําหรับ
ผลิตภัณฑการดแสดงผลของบริษัท 
 
 จากขอมูลขางตนจะเห็นไดวา ผูผลิตการดแสดงผลบางรายมีการใชกราฟฟกชิปจาก 
บริษัทเอ็นวเิดยี คอรปอเรชั่น หรือบริษัท เอทีไอ เทคโนโลยี อินคอปอรเรชั่น เพียงอยางเดยีวเทานัน้ 
และผูผลิตการดแสดงผลบางรายมีการใชกราฟฟกชิปจากบริษัททั้ง 2 เปนวัตถุดิบสําหรับผลิตภัณฑ
การดแสดงผลของตน ทั้งนี้ สามารถสรุปไดดังตารางที่ 9 
 

นอกจากผูผลิตการดแสดงผลบางรายเลือกใชผลิตภัณฑกราฟฟกชิปจากบริษัทผูผลิต
กราฟฟกชิปเดยีวกันแลว ยังอาจมีการใชกราฟฟกชิปรุนเดียวกันมาเปนสวนประกอบ และการที่
กราฟฟกชิป หรือ จีพียูนัน้ เปนสวนประกอบหลักของการดแสดงผลจึงทาํใหผูผลิตการดแสดงผล 
ตองมีการแขงขันกันสูงในการวิจัยและพัฒนาเพื่อสรางความแตกตาง และขีดความสามารถใหกับ
ผลิตภัณฑการดแสดงผล ของบริษัทตนโดยบางบริษัทมกีารตดิตั้งอุปกรณระบายความรอนใหกับ
การดแสดงผล ซ่ึงมีทั้งแบบที่เปนพัดลม (ภาพที่ 10) และแบบที่เปนฮีทซิ้งค (Heat Sink) (ภาพที่ 11) 
นอกจากนี้อาจนํากราฟฟกชปิมาทําการเพิม่ความเร็วในการประมวลผลโดยการปรับความสัญญาณ
นาฬิกาของจีพยีู หรือเรียกวา การโอเวอรคลอค (Over Clock) (ภาพที่ 12) และบางบริษทัไดมีการ
ติดตั้งกราฟฟกชิปหรือจีพยูจูํานวน 2 ตัวไวบนการดแสดงผล การดเดยีวกัน (Dual GPU) ทั้งนี้  
เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการสรางภาพของการดแสดงผล (ภาพที่ 13) 
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ที่มา: จากการศึกษา 

ตารางที่ 9  ผลิตภัณฑของผูผลิตกราฟฟกชปิที่ผูผลิตการดแสดงผลเลือกใชเปนสวนประกอบ  
 

ผูผลิตกราฟฟกชิป 

ผูผลิตการดแสดงผล 
บริษัท เอ็นวิเดีย       
คอรปอเรชั่น   

บริษัท  เอทีไอ 
เทคโนโลยี  

อินคอปอรเรช่ัน 
บริษัท ยูนิเวอรแซล เอบิท คอมพานี่ จํากัด 9 9 
บริษัท แกแลคซี่ เทคโนโลยี จํากัด 9 8 
บริษัท ลีดเทค รีเซิจ อินคอปอรเรช่ัน 9 8 
บริษัท เอซุส เทค คอมพิวเตอร อินคอปอรเรช่ัน 9 9 
บริษัท อินโฟ เทค คอปอรเรช่ัน 8 9 
บริษัท ไมโคร สตาร อินเตอรเนชั่นแนล คอมพานี จํากัด 9 9 
บริษัท แซพพาย อินคอปอรเรช่ัน 8 9 
บริษัท สปารคเกิล คอมพิวเตอร คอมพานี จํากัด 9 8 
บริษัท พีเอสเอ วอลตัน เชนเทค คอปอรเรช่ัน 9 8 
บริษัท อินโนวิชช่ัน มัลติมิเดีย จํากัด 9 8 
บริษัท ทัล คอปอรเรช่ัน 8 9 
บริษัท กิกะไบต เทคโนโลยี คอมพานี จํากัด 9 9 

 
  

 
 

ภาพที่ 8  การดแสดงผลยี่หอ Galaxy รุน GF P79GS - Z/512D3 

ที่มา: บริษัท แกแลคซี่ เทคโนโลยี จํากัด (2006) 
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ภาพที่ 9  การดแสดงผลยี่หอ Asus รุน EN7600GS SILENT/HTD Series 

ที่มา: บริษัท เอซุส เทค คอมพิวเตอร อินคอปอรเรชั่น (2006) 
 

 
 
ภาพที่ 10  การดแสดงผลยี่หอ MSI รุน X8800GTX-T2D768E-HD-OC 
ที่มา: บริษัท ไมโคร สตาร อินเตอรเนชั่นแนล คอมพานี จํากัด (2006) 
 

 
ภาพที่ 11  การดแสดงผลยี่หอ Gigabyte รุน GV-3D1-68GT 

ที่มา: บริษัท ไมโคร สตาร อินเตอรเนชั่นแนล คอมพานี จํากัด (2006) 
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 นอกจากการนาํเสนอผลิตภัณฑที่แตกตางจากคูแขงแลว บริษัทผูผลิตการดแสดงผล  
ตางมีการพัฒนาเทคโนโลยทีางดานโปรแกรมเพื่อมาชวยสนับสนุนการทํางานของการดแสดงผล 
ใหมีการทํางานที่มีประสิทธิภาพมากที่สุด ซ่ึงทั้งหมดที่กลาวมาเปนการพัฒนาทางดานผลิตภัณฑ 
สําหรับกลยุทธทางดานอื่นที่นอกเหนือจากดานผลิตภณัฑนั้น ก็คือทางดานการสงเสริมการตลาด
โดยผลิตภัณฑการดแสดงผลบางรุนจะมกีารแถมแผนเกมสคอมพิวเตอรควบคูไปกับผลิตภัณฑ 
 
 ทั้งนี้ ผูผลิตการดแสดงผลตางพยายามใหผลิตภัณฑของตนไดรับรางวัลจากสถาบัน 
วารสารและเวปไซตที่เกี่ยวกบัอุปกรณคอมพิวเตอรตางๆ เพื่อสรางภาพลักษณใหกับผลิตภัณฑ 
ของตนวาเปนผลิตภัณฑที่ไดรับการรับรองและมีคุณภาพ 
 
 จากขอมูลขางตนนั้นอาจกลาวไดวาตลาดของผูผลิตการดแสดงผลเปนตลาดที่มีลักษณะ
โครงสรางตลาดเปนตลาดกึง่แขงขันกึ่งผูกขาดเนื่องจากมีจํานวนผูผลิตการดแสดงผลเปนจํานวน
มาก และยังไมมีบริษัทใดที่มอํีานาจหรืออิทธิพลพอที่จะควบคุมตลาดได โดยสภาวะการแขงขัน 
ในตลาดผูผลิตการดแสดงผลนั้น บริษัทที่มสีายการผลิตที่หลากหลายกวาจะมีความไดเปรียบ
โดยเฉพาะบริษัทที่ผลิตทั้งเมนบอรด และการดแสดงผล เพราะการที่มสีายการผลิตที่หลากหลาย 
ก็จะทําใหผูบริโภคพบเหน็ชือ่ตราสินคาบอยกวา ผูผลิตที่ผลิตเพียงแตการดแสดงผลอยางเดยีว  
การที่ผูบริโภคจดจําตราสินคาได ก็จะทําใหโอกาสที่จะขายผลิตภัณฑของตนมีมากกวาคูแขง 
นอกจากนี้ผูผลิตที่มีสายการผลิตที่มากกวาก็จะไดเปรียบทางดานตนทนุเนื่องมาจากการประหยัด 
ตอขนาด (Economy of Scale) และการประหยัดที่มาจากการใชวัตถุดิบรวมกัน (Economy of 
Scope) แตอยางไรก็ดีบริษัทที่ผลิตการดแสดงผล เพียงอยางเดยีวก็จะมคีวามไดเปรยีบทางดานความ
เชี่ยวชาญพเิศษ (Specialized) เนื่องจากบริษัทสามารถที่จะทุมเทงบประมาณในดานการวจิัยไปที่
ผลิตภัณฑเพยีงตัวเดยีว ในขณะที่บริษัททีผ่ลิตหลายอยางจะตองกระจายเงินทนุสําหรับการวิจยั 
และพัฒนาผลติภัณฑที่หลากหลายซึ่งอาจทําใหการวิจยัและพัฒนาไมเกิดประสิทธิผลตามที่ได
วางเปาหมายไว นอกจากนีก้ารที่ตลาดผูผลิตกราฟฟกชิปมีลักษณะโครงสรางแบบผูขายนอยราย
แลวทําใหผูผลิตการดแสดงผล นั้นตองเผชิญกับแรงกดดนัจากผูผลิตกราฟฟกชิป โดยอํานาจในการ
ตอรองที่นอยกวา และนอกเหนือจากการเผชิญอุปสรรคภาวะการแขงขันที่สูงระหวางผูผลิตการด
แสดงผล ที่อยูในตลาดและผูผลิตกราฟฟกชิปแลว ยังตองพบกับแรงกดดันจากผูเขามาใหมเนื่องจาก
ปจจุบันมีโรงงานผลิตชิ้นสวนอุปกรณคอมพิวเตอรเกดิขึน้มากในประเทศจีน ซ่ึงตอไปผูผลิต
ช้ินสวนอุปกรณคอมพิวเตอรที่เกิดขึ้นมาใหมอาจจะมีการขยายสายการผลิตและเขามาแขงขันใน
ตลาดผูผลิตการดแสดงผล  
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 กลยุทธทางการตลาดในตลาดผูผลิตการดแสดงผล มีดังนี ้
 

1) กลยุทธดานผลิตภัณฑ บริษัทผูผลิตการดแสดงผลใหความสําคัญมากกับกลยุทธทางดาน
ผลิตภัณฑ เนือ่งจากผลิตภณัฑการดแสดงผลเปนผลิตภัณฑที่มีลักษณะเฉพาะทางและถือเปนสินคา
คงทน ทําใหผูบริโภคจึงใหความสําคัญกับปจจัยทางดานผลิตภัณฑ และจากการที่ผูบริโภคให
ความสําคัญทางดานผลิตภัณฑมาก ทําใหผูผลิตการดแสดงผล ตางมุงเนนพัฒนาผลิตภณัฑของ
บริษัทใหมีความหลากหลายและความแตกตางจากคูแขงเพื่อใหสามารถตอบสนองผูบริโภคไดอยาง
ทั่วถึง อาทิ การติดตั้งอุปกรณระบายความรอนของผูผลิตอุปกรณระบายความรอนทีม่ีช่ือเสียง  
การนํากราฟฟกชิป 2 ชิป ติดตั้งไวบนการดแสดงผลการดเดียว เปนตน นอกจากนี้บริษัทผูผลิตการด
แสดงผล ตางๆ ยังนําการดแสดงผลของบริษัทเขาแขงขนัชิงรางวัลจากเวปไซต นิตยสาร และ
สถาบนัทางคอมพิวเตอรที่มช่ืีอเสียง เพื่อสรางการรับรูใหแกผูบริโภคถึงความมีคุณภาพและ 
เปนที่ยอมรับจากสถาบันทางคอมพิวเตอรช้ันนํา  

 
2) กลยุทธทางดานราคา จากการที่ผูผลิตการดแสดงผลตางมุงเนนพัฒนาทางดานผลิตภัณฑ

ทําใหมีตนทนุทางดานการวจิัยที่สูง ดังนัน้ ผูผลิตการดแสดงผลจึงมิไดมีการแขงขันทางดานราคา
หรือทําสงครามราคาเทาที่ควร อยางไรก็ตามบริษัทผูผลิตการดแสดงผลใดที่มีช่ือเสยีงเปนที่นิยม
ยอมรับจากผูบริโภคจะสามารถตั้งราคาสําหรับผลิตภัณฑในระดับเดยีวกันไดสูงกวาบริษัทที่มี
ช่ือเสียงและเปนที่นิยมนอยกวา นอกจากนี้ หากบริษัทใดสามารถผลิตการดแสดงผล  
ที่มีกราฟฟกชปิรุนใหมออกวางจําหนายไดกอนบริษัทอืน่ บริษัทดังกลาวก็อาจสามารถตั้งราคา
ผลิตภัณฑรุนใหมในระดับทีสู่งไดแมจะชื่อเสียงและความนิยมอาจจะยงัมีไมมากนกัก็ตาม  
 

3) กลยุทธทางดานการจดัจําหนาย บริษัทที่ผลิตการดแสดงผลเปนสวนหนึ่งของสาย
ผลิตภัณฑของบริษัท จะมีความไดเปรียบกวาบริษัทผูผลิตการดแสดงผลเพียงอยางเดยีว เนื่องจาก 
อํานาจการตอรองที่มีมากกวา นอกจากนี้ การเขาไปทําตลาดของบริษัทที่ผลิตการดแสดงผล 
เพียงอยางเดยีวก็จะมีอุปสรรคมากกวาบรษิัทที่นอกจากจะผลิตการดแสดงผลแลว ยงัผลิตอุปกรณ
คอมพิวเตอรชนิดอื่นๆ เปนเพราะบริษัททีม่ีสายการผลิตหลากหลายกวาจะมีโอกาสทีผู่บริโภค 
จะรับรูถึงตราสินคาของบริษัทมากกวา ขณะเดียวกนัตัวแทนจําหนายในประเทศตางๆ ก็อาจจะ 
ไมกลาทําสัญญาที่จะนําผลิตภัณฑการดแสดงผลของบริษัทที่ผลิตการดแสดงผล เพียงอยางเดียว 
หรือยังไมมีช่ือเสียงและไมเปนที่นิยมเทาที่ควรเขามาทําตลาดในประเทศของตน เนือ่งจาก ความ
เสี่ยงจากการที่ผูบริโภคจะไมใหการยอมรับมีสูง ดังนั้น บริษัทผูผลิตการดแสดงผล ที่ยงัไมมี
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ช่ือเสียงและไมเปนที่นยิมเทาที่ควรจึงมุงเนนทําสัญญากับตัวแทนจําหนายที่มีความนาเชื่อถือใน
ประเทศตางๆ เนื่องจากชื่อเสยีงของตัวแทนจําหนายอาจชวยลดการตอตานจากผูบริโภคและ 
ชวยสรางความนาเชื่อถือใหกับผลิตภัณฑการดแสดงผล ของบริษัท และหากผลิตภณัฑการด
แสดงผล ประสบความสําเร็จในการทําตลาดในประเทศใดแลว บริษัทผูผลิตการดแสดงผล  
ก็จะเขาไปทําตลาดเองภายหลังจากที่สัญญาที่ทําไวกับตัวแทนจําหนายหมดลง 
 

4) กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด บริษัทผูผลิตการดแสดงผลตางมีการแถมแผนเกมส
คอมพิวเตอร หรือการแถมอปุกรณตอพวงไปพรอมกับการดแสดงผล นอกจากนี้บริษัทผูผลิต 
การดแสดงผลยังนําระยะเวลาการรับประกนัสินคามาเปนสวนหนึ่งในกลยุทธการตลาดดานการ
สงเสริมการตลาด โดยหากผูบริโภคซื้อการดแสดงผลในชวงเวลาที่บริษัทกําหนดผูบริโภคจะไดรับ
การขยายระยะเวลาการรับประกันการดแสดงผลเพิ่มจากระยะเวลารับประกันพืน้ฐานที่ทางบริษัท
กําหนดไว 
 
 จากขางตนจะเห็นไดวา ถึงแมตลาดการดแสดงผลจะมีแรงกดดันที่สูงในการที่จะพัฒนา
ผลิตภัณฑรุนใหมใหออกวางจําหนายไดกอนคูแขง ทั้งยังตองสามารถตอบสนองความตองการ 
ของผูบริโภคไดเปนอยางดีนัน้ แตอัตราการเติบโตของตลาดดังกลาวกม็ีอัตราการเติบโตอยาง
ตอเนื่อง เนื่องจากความตองการเครื่องคอมพิวเตอรตอครัวเรือนเพิ่มสงูขึ้น จึงทําใหมีผูผลิตการด
แสดงผลรายใหมเขามาแขงขันในตลาดการดแสดงผลอยางตอเนื่องนั่นเอง 
 

 
 
 

 



บทที่ 5 
 

ผลการวิจัย 
 

การวิจยัพฤติกรรมและปจจยัที่มีผลตอการซื้อการดของผูบริโภคเปนการศึกษา 
กลุมตัวอยางกลุมที่ติดตั้งการดแสดงผล ซ่ึงใหความรวมมอืในการตอบแบบสอบถามภายหลัง 
เขาชมกระทูขอความรวมมือในการตอบแบบสอบถามจํานวน 100 คน โดยดําเนินการเก็บขอมูล
ในชวงเดือนมกราคม พ.ศ. 2550 ถึงเดือนกมุภาพันธ พ.ศ. 2550 โดยใชแบบสอบถามในการเก็บ
รวบรวมขอมลู สําหรับการวิจัยคร้ังนี้แบงผลการศึกษาออกเปน 4 สวน ดังนี ้

 
สวนที่ 1 ผลการศึกษาปจจยัสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง 

 
สวนที่ 2 ผลการศึกษาพฤติกรรมในการซื้อการดแสดงผลของกลุมตัวอยาง 
 
สวนที่ 3 ผลการศึกษาการใหระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ของกลุมตัวอยาง 

 
สวนที่ 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน แบงออกเปน 2 สวน คือ 
 
 4.1 ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการซื้อการดแสดงผล     

ของกลุมตัวอยาง 
 
 4.2 ผลของปจจัยสวนบุคคลที่มีตอระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดที่มีตอการซื้อการดแสดงผลของผูบริโภค 

 
ปจจัยสวนบุคคลของกลุมตวัอยาง 

 
ผลการศึกษาปจจัยสวนบุคคลของกลุมตัวอยางจํานวน 100 คน ที่ซ้ือการดแสดงผล              

ซ่ึงประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศกึษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน และความรูเกี่ยวกับการด
แสดงผล มีรายละเอียดดังนี ้  (ตารางที่ 10) 
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เพศ 
 
 เมื่อพิจารณาตามเพศของกลุมตัวอยางที่ซ้ือการดแสดงผล พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปน
เพศชาย  คิดเปนรอยละ 73  และเปนเพศหญิง  คิดเปนรอยละ 27  
 

อายุ 
 
 เมื่อพิจารณาตามอายุของกลุมตัวอยางที่ซ้ือการดแสดงผล พบวา กลุมตวัอยางสวนใหญ 
มีอายุระหวาง 26–30 ป คิดเปนรอยละ 42 รองลงมาคือ กลุมที่มีอายุ 21-25 ป คิดเปนรอยละ 27   
กลุมที่มีอายุ 15–20 ป และกลุมที่มีอายุ 31–35 ป แตละกลุมคิดเปนรอยละ 14 และกลุมที่มีอายุ 35 ป
ขึ้นไป คิดเปนรอยละ 3 
 

ระดับการศึกษา 
 
 เมื่อพิจารณาตามระดับการศกึษาของกลุมตัวที่ซ้ือการดแสดงผล พบวากลุมตัวอยาง 
สวนใหญมีการศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 66 รองลงมาคือระดับปริญญาโท คิดเปน 
รอยละ 26 ระดับประกาศนยีบัตรวิชาชีพ (ปวช.)/ประกาศนียบัตรวิชาชพีช้ันสูง (ปวส.) คิดเปน 
รอยละ 5 และระดับมัธยมศกึษา คิดเปนรอยละ 3 
 

อาชีพ 
 
 เมื่อพิจารณาตามอาชีพของกลุมตัวอยางที่ซ้ือการดแสดงผล พบวากลุมตวัอยางสวนใหญ 
มีอาชีพพนักงานบริษัท คิดเปนรอยละ 42 นักเรียนหรือนกัศึกษา คดิเปนรอยละ 26 ประกอบธุรกิจ 
คิดเปนรอยละ 12 รับราชการ และพนกังานรัฐวิสาหกจิ คิดเปนรอยละ 9 ในแตละกลุม และอื่นๆ  
ซ่ึงคือวางงาน คิดเปนรอยละ 2   
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รายไดเฉล่ียตอเดือน 
 
 เมื่อพิจารณาตามรายไดเฉลี่ยตอเดือนของกลุมตัวอยางที่ซ้ือการดแสดงผล พบวา  
กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนนอยกวา 10,000 บาท คิดเปนรอยละ 28 รองลงมาคือ 
กลุมตัวอยางทีม่ีรายไดเฉลี่ยตอเดือนระหวาง 15,001–20,000 บาท คิดเปนรอยละ 20 กลุมตัวอยาง 
ที่มีรายไดเฉลีย่ตอเดือนระหวาง 10,000–15,000  บาท คิดเปนรอยละ 19 กลุมตัวอยางที่มรีายได
เฉลี่ยตอเดือน 20,001–25,000 บาทคิดเปนรอยละ 17 และกลุมตัวอยางที่มีรายไดเฉลีย่ตอเดือน  
25,001–30,000  บาท และ 30,000  บาทขึ้นไป ในแตละกลุมคิดเปนรอยละ 8 ตามลําดับ 
  

ความรูเก่ียวกับการดแสดงผล 
 
 เมื่อพิจารณาตามรายไดเฉลี่ยตอเดือนของกลุมตัวอยางที่ซ้ือการดแสดงผล พบวา  
กลุมตัวอยางสวนใหญมีความรูเกี่ยวกับการดแสดงผล คิดเปนรอยละ 84 และไมมีความรูเกี่ยวกับ
การดแสดงผล คิดเปนรอยละ 16 
 
ตารางที่ 10  กลุมตัวอยางจําแนกตามปจจยัสวนบุคคล 
 

ปจจัยสวนบุคคล คน รอยละ 

เพศ   
    ชาย 73 73.00 
    หญิง       27 27.00 

รวม 100 100.00 

อายุ   
    นอยกวา  20  ป 14 14.00 
    21 – 25  ป 27 27.00 
    26 – 30  ป 42 42.00 
    31 – 35  ป 14 14.00 
    มากกวา 35  ปขึ้นไป 3 3.00 

รวม 100 100.00 
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ตารางที่ 10  (ตอ) 
 

ปจจัยสวนบุคคล คน รอยละ 

ระดับการศึกษา   
ตํ่ากวามัธยมศึกษา - 0.00 
มัธยมศึกษา 3 3.00 
ปวช. ปวส. 5 5.00 
ปริญญาตรี 66 66.00 
ปริญญาโท 26 26.00 

รวม 100 100.00 

รายไดเฉล่ียตอเดือน   
นอยกวา 10,000 บาท 28 28.00 
10,000 – 15,000  บาท 19 19.00 
15,001 – 20,000  บาท 20 20.00 
20,001 – 25,000  บาท 17 17.00 
25,001 – 30,000  บาท 8 8.00 
มากกวา 30,000  บาทขึ้นไป 8 8.00 

รวม 100 100.00 

อาชีพ   
รับราชการ 9 9.00 
พนักงานบริษัท    42 42.00 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ       9 9.00 
ธุรกิจสวนตัว 12 12.00 
นักเรียน/นักศึกษา 26 26.00 
อื่นๆ 2 2.00 

รวม 100 100.00 

ความรูเก่ียวกับการดแสดงผล   
มีความรู 84 84.00 
ไมมีความรู 16 16.00 

รวม 100 100.00 
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พฤติกรรมการซื้อการดแสดงผลของกลุมตวัอยาง 
 

ในการวิจัยคร้ังนี้ไดพจิารณาถึงพฤติกรรมของกลุมตัวอยางในการซื้อการดแสดงผล              
ในประเด็น ดังตอไปนี ้คือ วัตถุประสงคหลักในการซื้อการดแสดงผล การดแสดงผลที่ซ้ือเปน 
ยี่หอใดและใชกราฟฟกชิปของบริษัทใด เหตุผลที่ซ้ือยี่หอตางๆ เหตุผลที่เลือกกราฟฟกชิปของ
บริษัทตางๆ ระดับราคาของการดแสดงผลที่ซ้ือ รูปแบบการชําระเงิน ตัวแทนจําหนายผลติภัณฑ
อุปกรณคอมพวิเตอรที่เลือกใชบริการ เหตุผลสําคัญที่ซ้ือการดแสดงผลจากตัวแทนจําหนายดังกลาว      
แหลงคนหาขอมูลขาวสารเพื่อใชประกอบการตัดสินใจซื้อการดแสดงผล ผูที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อการดแสดงผล สถานที่ที่ซ้ือการดแสดงผล และระยะเวลาที่จะซื้อการดแสดงผลใหม
โดยผลการศึกษาสามารถสรุปไดดังตารางที่ 11 ถึงตารางที่ 23 ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี ้
 

วัตถุประสงคในการซื้อการดแสดงผล 

 

กลุมตัวอยางสวนใหญมีวัตถุประสงคในการซื้อการดแสดงผล เพื่อเลนเกมสคอมพิวเตอร
คิดเปนรอยละ 59 เพื่อใชในการทํางาน คิดเปนรอยละ 21 และเพื่อเพิ่มคุณภาพในการรับชม
ภาพยนตจากแผน CD และ DVD คิดเปนรอยละ 20 (ตารางที่ 11) 
 

ตารางที่ 11  วตัถุประสงคหลักในการซื้อการดแสดงผลของกลุมตัวอยาง 
 

วัตถุประสงคในการซื้อการดแสดงผล คน รอยละ 

เพื่อใชในการทํางาน เชน ออกแบบ 21 21.00 

เพื่อเพิ่มคุณภาพในการรับชมภาพยนตจากแผน CD และ DVD 20 20.00 

เพื่อเลนเกมสคอมพิวเตอร 59 59.00 

รวม 100   100.00 
 

ยี่หอการดแสดงผลที่กลุมตัวอยางซื้อ 
 
ยี่หอการดแสดงผลที่กลุมตัวอยางซื้อมากที่สุด 5 ลําดับ คือ Asus คิดเปนรอยละ 48 

รองลงมา คือ Gigabyte คิดเปนรอยละ 12 Leadtek (Winfast) และ Spark แตละยี่หอคิดเปนรอยละ 8 
เทากันทั้ง 2 ยีห่อ Innovision คิดเปนรอยละ 6 และ Galaxy คิดเปนรอยละ 5 ตามลําดับ (ตารางที่ 12) 



 72 

ตารางที่ 12  ยีห่อการดแสดงผลที่กลุมตัวอยางซื้อ 
 

ยี่หอการดแสดงผล คน รอยละ 

Abit 1 1.00 

Asus 48 48.00 

Chaitech 1 1.00 

Galaxy 5 5.00 

Gecube 1 1.00 

Gigabyte 12 12.00 

Innovision 6 6.00 

Leadtek (Winfast) 8 8.00 

Msi 4 4.00 

Powercolor 1 1.00 

Sapphire 3 3.00 

Spark 8 8.00 

อ่ืน ๆ 2 2.00 

รวม 100 100.00 
 

กราฟฟกชปิท่ีกลุมตัวอยางซือ้ 
 

กราฟฟกชิปทีก่ลุมตัวอยางซือ้มากที่สุด คือ Nvidia คิดเปนรอยละ68 รองลงมาคือ Ati      
คิดเปนรอยละ 32 (ตารางที่ 13) 
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ตารางที่ 13  กราฟฟกชิปที่กลุมตัวอยางซื้อ 
 

กราฟฟกชิป คน รอยละ 

ATi     38 38.00 

Nvidia     62 62.00 

รวม 100 100.00 
 
 เหตุผลท่ีกลุมตัวอยางซื้อการดแสดงผลยีห่อตางๆ 
 

กลุมตัวอยางสวนใหญใหเหตุผลที่ซ้ือการดแสดงผลยี่หอตางๆ มากที่สุด 5 ลําดับ ดังนี้          
เพราะเปนยี่หอที่นิยมมีช่ือเสียง คิดเปนรอยละ 43 รองลงมาคือ หาซื้อไดงาย และราคาประหยดั   
โดยคิดเปนรอยละ 36 เทากนัทั้ง 2 เหตุผล มีใหเลือกหลายรุน คิดเปนรอยละ 25 มีอายุการใชงาน
นานและความสามารถในการระบายความรอน คิดเปนรอยละ 18 เทากนัทั้ง 2 เหตุผลและมีจํานวน 
Ram มาก คิดเปนรอยละ 12 ตามลําดับ (ตารางที่ 14) 
 
ตารางที่ 14  เหตุผลที่กลุมตัวอยางซื้อการดแสดงผลยี่หอตางๆ 
 

เหตุผล ความถี่ รอยละ 

หาซื้อไดงาย 36 36.00 

มีใหเลือกหลายรุน  25 25.00 

เปนที่นิยมมีช่ือเสียง 43 43.00 

มีอายุการใชงานนาน 18 18.00 

ราคาประหยัด 36 36.00 

มีจํานวน Ram มาก  12 12.00 

ความสามารถในการโอเวอรคลอค 10 10.00 

ความสามารถในการระบายความรอน 18 18.00 

อ่ืน ๆ 10 10.00 
หมายเหตุ : เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ และคิดรอยละจาก n = 100 คน 
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เหตุผลท่ีกลุมตัวอยางเลือกกราฟฟกชิปของบริษัทตางๆ 
 

กลุมตัวอยางใหเหตุผลที่เลือกกราฟฟกชิปของบริษัทที่กลุมตัวอยางซื้อนั้นเพราะ 
เปนที่นิยมมีช่ือเสียงมากที่สุด โดยคิดเปนรอยละ 57 รองลงมาคือความสามารถในการสรางภาพ 
และเทคโนโลยีที่ทันสมัย คดิเปนรอยละ 42 เทากันทั้ง 2 เหตุผล มีใหเลือกหลายรุนคดิเปนรอยละ 
15 และมีอายกุารใชงานนาน และเหตผลอื่น ๆ ซ่ึงประกอบดวย ความชอบสวนตัว ตรงกับชิปเซท  
ดีกวาเมื่อเทียบกับรุนอื่น คิดเปนรอยละ 9 เทากันทั้ง 2 เหตุผล ตามลําดับ (ตารางที่ 15) 
 
ตารางที่ 15  เหตุผลที่กลุมตัวอยางเลือกกราฟฟกชิปของบริษัทตางๆ 
 

เหตุผลในการเลือกเลือกกราฟฟกชิป ความถี่ รอยละ 

ความสามารถในการสรางภาพ    42 42.00 

มีใหเลือกหลายรุน    15 15.00 

เทคโนโลยีที่ทันสมัย 42 42.00 

เปนที่นิยมมีช่ือเสียง     57 57.00 

มีอายุการใชงานนาน 9 9.00 

อ่ืน ๆ 9 9.00 
หมายเหต:ุ เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ และคิดรอยละจาก n = 100 คน 
 
 ระดับราคาของการดแสดงผลที่กลุมตัวอยางซื้อ 
 

ระดับราคาของการดแสดงผลที่กลุมตัวอยางซื้อมากที่สุด 3 อันดับแรก คือ ราคาประมาณ 
3,000–6,000 บาท คิดเปนรอยละ 56 รองลงมาเปนราคานอยกวา 3,000 บาท คิดเปนรอยละ 20  
และอันดับที่สามราคา 6,001–9,000 บาท คิดเปนรอยละ 14 ตามลําดับ (ตารางที่ 16) 
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ตารางที่ 16  ระดับราคาของการดแสดงผลที่กลุมตัวอยางซื้อ 
 

ระดับราคา คน รอยละ 

  นอยกวา 3,000 บาท 20 20.00 

  3,000 –   6,000 บาท 56 56.00 

  6,001 –   9,000 บาท  14 14.00 

  9,001 – 12,000 บาท 5 5.00 

12,001 – 15,000 บาท  2 2.00 

มากกวา 15,000 บาท 3 3.00 

รวม 100 100.00 
 
 รูปแบบการชาํระเงินเมื่อซ้ือการดแสดงผลของกลุมตัวอยาง 
 

กลุมตัวอยางนยิมชําระเงนิเมือ่ซ้ือการดแสดงผลในรูปแบบการชําระดวยเงนิสดมากที่สุด  
โดยคิดเปนรอยละ 87 รองลงมาคือชําระดวยบัตรเครดิตโดยมีจํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 12   
และสินเชื่อผอนชําระจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 1 (ตารางที่ 17) 
 
ตารางที่ 17  รูปแบบการชําระเงินในการซือ้การดแสดงผลของกลุมตัวอยาง 
 

รูปแบบการชําระเงิน คน รอยละ 

  เงินสด 87 87.00 

  บัตรเครดิต 12 12.00 

  สินเชื่อผอนชําระ 1 1.00 

รวม 100 100.00 
 
 
 
 
 



 76 

ตัวแทนจําหนายผลติภัณฑอุปกรณคอมพิวเตอรท่ีกลุมตัวอยางเลือกใชบริการ 
 

ตัวแทนจําหนายผลิตภัณฑอุปกรณคอมพวิเตอรที่กลุมตัวอยางเลือกใชบริการมากที่สุด  
คือ Dcom คิดเปนรอยละ 59 รองลงมาคือตัวแทนจําหนายอื่นๆ ประกอบดวย Hardware House 
A&L และ Ascenti คิดเปนรอยละ 15 Com7 คิดเปนรอยละ 12 Synnex คิดเปนรอยละ11 และ 
INGRAMMICRO คิดเปนรอยละ 3 ตามลําดับ (ตารางที่ 18) 
 
ตารางที่ 18  ตัวแทนจําหนายผลิตภัณฑอุปกรณคอมพวิเตอรที่กลุมตัวอยางเลือกใชบริการ 
 

ตัวแทนจําหนาย คน รอยละ 

Com 7  12 12.00 

DCom      59 59.00 

INGRAMMICRO 3 3.00 

Synnex 11 11.00 

อ่ืน ๆ 15 15.00 

รวม 100 100.00 
 
เหตุผลสําคัญท่ีกลุมตัวอยางซื้อการดแสดงผลจากตัวแทนจําหนาย 

 
เหตุผลสําคัญ 3 ลําดับแรกทีก่ลุมตัวอยางซือ้การดแสดงผลจากตัวแทนจาํหนาย มดีังนี้        

การรับประกันสินคาที่ดี คิดเปนรอยละ 54 รองลงมาคือเปนที่นิยมมีช่ือเสียง คิดเปนรอยละ 19  
และอันดับที่สามคือศูนยที่ใหบริการที่ทั่วถึง คิดเปนรอยละ 12 ตามลําดับ (ตารางที่ 19) 
 
ตารางที่ 19  เหตุผลสําคัญที่กลุมตัวอยางซือ้การดแสดงผลจากตัวแทนจาํหนาย 
 

เหตุผล คน รอยละ 

การบริการที่รวดเรว็       11 11.00 

การรับประกันสินคาที่ดี 54 54.00 

ศูนยที่ใหบริการที่ทั่วถึง 12 12.00 
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ตารางที่ 19  (ตอ) 
 

เหตุผล คน รอยละ 

เปนที่นิยมมีช่ือเสียง     19 19.00 

อ่ืน ๆ 4 4.00 

รวม 100  100.00  
 
แหลงขอมูลขาวสารเพื่อประกอบการตัดสินใจซื้อการดแสดงผลของกลุมตัวอยาง 
 
แหลงขอมูลขาวสารที่กลุมตัวอยางใชคนหาเพื่อประกอบการตัดสินใจซือ้การดแสดงผล 

มากที่สุด คือ เวปไซต/เวปบอรดโดย คิดเปนรอยละ78 รองลงมาคือ นิตยสารคอมพิวเตอร คิดเปน     
รอยละ 49  ผูมีความรูดานคอมพิวเตอร คิดเปนรอยละ 35 เพื่อน คิดเปนรอยละ 30 พนกัขาย คิดเปน
รอยละ 16 และสื่อโฆษณาตางๆ กับคนในครอบครัว/ญาติพี่นอง คิดเปนรอยละ 7 เทากันทั้ง 2 แหลง 
(ตารางที่ 20) 
 
ตารางที่ 20  แหลงขอมูลขาวสารเพื่อประกอบการตัดสินใจซื้อการดแสดงผลของกลุมตัวอยาง 
 

แหลงขาวสารและขอมูล ความถี่ รอยละ 

นิตยสารคอมพิวเตอร 49 49.00 

เวปไซต/เวปบอรด 78 78.00 

ส่ือโฆษณาตางๆ 7 7.00 

พนักขาย 16 16.00 

ผูมีความรูดานคอมพิวเตอร 35 35.00 

คนในครอบครัว/ญาติพี่นอง 7 7.00 

เพื่อน 30 30.00 
หมายเหต:ุ เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ และคิดรอยละจาก n = 100 คน 
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ผูท่ีมีอิทธิพลตอกลุมตัวอยางในการตัดสินใจซื้อการดแสดงผล 
 

ผูที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อการดแสดงผลของกลุมตัวอยางมากที่สุด คือ ตัวกลุม
ตัวอยางเอง คดิเปนรอยละ 61 รองลงมาคือ ผูมีความรูดานคอมพิวเตอรโดย คิดเปนรอยละ20  
เพื่อน คิดเปนรอยละ 14 จํานวน พนักงานขาย คิดเปนรอยละ 3 และคนในครอบครัว/ญาติพี่นอง  
คิดเปนรอยละ 2 (ตารางที่ 21) 

 

ตารางที่ 21  ผูที่มีอิทธิพลตอกลุมตัวอยางในการตัดสินใจซื้อการดแสดงผล 
 

ผูที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อการดแสดงผล คน รอยละ 

ตัวเอง 61 61.00 

พนักงานขาย 3 3.00 

ผูมีความรูดานคอมพิวเตอร 20 20.00 

คนในครอบครัว/ญาติพี่นอง 2 2.00 

เพื่อน 14 14.00 

รวม 100 100.00  
 
 สถานที่ท่ีกลุมตัวอยางซื้อการดแสดงผล  
 

กลุมตัวอยางสวนใหญซ้ือการดแสดงผลจากรานคาจําหนายอุปกรณคอมพิวเตอรมากที่สุด  
คิดเปนรอยละ 97 รองลงมา คือ เวปไซตทีจ่ําหนายอุปกรณคอมพิวเตอร คิดเปนรอยละ 2 บูธในงาน
แสดงสินคาอุปกรณคอมพวิเตอร คิดเปนรอยละ 1 (ตารางที่ 22) 
 
ตารางที่ 22  สถานที่ที่กลุมตัวอยางซื้อการดแสดงผล 
 

สถานที่ซ้ือการดแสดงผล คน รอยละ 

รานคาจําหนายอุปกรณคอมพิวเตอร 97 97.00 

เวปไซตที่จําหนายอุปกรณคอมพิวเตอร 2 2.00 
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ตารางที่ 22  (ตอ) 
 

สถานที่ซ้ือการดแสดงผล คน รอยละ 

งานแสดงสินคาอุปกรณคอมพิวเตอร 1 1.00 

รวม  100 100.00  
 
 ระยะเวลาที่กลุมตัวอยางจะใชการดแสดงผลที่ซ้ือกอนท่ีจะซื้อการดแสดงผล ใหม 
 

กลุมตัวอยางสวนใหญจะใชการดแสดงผลที่ซ้ือเปนเวลา 3 ปขึ้นไปกอนที่จะซื้อการด
แสดงผลใหม คิดเปนรอยละ 36 รองลงมาคือไมเกิน 2 ป จึงจะซื้อการดแสดงผลใหม คิดเปน 
รอยละ 27 ไมเกิน 3 ป คิดเปนรอยละ 25 และไมเกิน 1 ป คิดเปนรอยละ 11 (ตารางที่ 23) 
 
ตารางที่ 23  ระยะเวลาทีก่ลุมตัวอยางจะใชการดแสดงผลที่ซ้ือกอนที่จะซื้อการดแสดงผลใหม 
 

ระยะเวลาที่จะใชการดแสดงผลที่ซ้ือ 
กอนที่จะซื้อการดแสดงผลใหม 

คน รอยละ 

ไมเกิน 1 ป 11 11.00 

ไมเกิน 2 ป 27 27.00 

ไมเกิน 3 ป 25 25.00 

3 ปขึ้นไป 36 36.00 

รวม 100  100.00  
 

จากขางตนสามารถสรุปสาระสําคัญของปจจัยสวนบุคคลและพฤติกรรมการซื้อการด 
แสดงผลได ดงันี้ 
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ปจจัยสวนบุคคล 
 
กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย อายุระหวาง 26-30 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี และ

มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวา 10,000บาท ซ่ึงคลายกับผลการวิจยัเร่ืองปจจัยที่มีผลตอการเลือกใช
บริการรานคาที่จําหนายชิ้นสวนและอุปกรณคอมพิวเตอรในพันธุทิพยพลาซาของอภิชาต (2547)  
ที่พบวา กลุมตวัอยางสวนใหญเปนเพศชาย โสด อายุ 21-30 ป การศึกษาระดับปรญิญาตรี และ 
มีรายไดต่ํากวา 10,000 บาทตอเดือน นอกจากนีก้ารที่กลุมตัวอยางสวนใหญมีความรูเกี่ยวกับ 
การดแสดงผลนั้น เนื่องจากการดแสดงผลเปนชิ้นสวนอุปกรณคอมพวิเตอรซ่ึงมีความเกี่ยวของ 
กับเทคโนโลยแีละเปนสินคาที่มีลักษณะเฉพาะทาง ซ่ึงสินคาลักษณะดงักลาวสวนใหญนั้น 
เพศชายจะมีความรูและความเชี่ยวชาญมากกวาเพศหญิง 

 
พฤติกรรมการซื้อการดแสดงผล 
 

 กลุมตัวอยางสวนใหญมีวัตถุประสงคในการซื้อการดแสดงผลเพื่อใชเลนเกมสคอมพวิเตอร 
ซ่ึงสอดคลองกับผลการวิจัยเร่ืองปจจัยที่มอิีทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคล 
แบบตั้งโตะในเขตเทศบาลเมืองนครพนมของศราวุธ (2547) ซ่ึงพบวาวัตถุประสงคสวนใหญ 
ในการซื้อเครือ่งคอมพิวเตอรสวนบุคคลแบบตั้งโตะ คือ เพื่อใชในการเลนอินเตอรเนทและ 
เลนเกมส กลุมตัวอยางสวนใหญซ้ือการดแสดงผลยี่หอ Asus ที่ใชกราฟฟกชิปของบริษัท Nvidia 
เนื่องจากเปนที่นิยมและมีช่ือเสียง มีความสอดคลองกับผลการวิจัยของรุงโรจน (2547) ที่พบวา  
กลุมตัวอยางคาํนึงถึงความนาเชื่อถือของผูผลิตเปนสําคัญ ราคาการดแสดงผลที่กลุมตัวอยาซื้อมี
ราคา 3,000-6,000 บาท โดยชําระเงินในรปูแบบเงินสด คลายกับผลการวิจัยของอภิชาต (2547)  
ที่พบวา กลุมตวัอยางสวนใหญซ้ืออุปกรณและช้ินสวนภายใน โดยมมีูลคาซื้อเฉลี่ยคร้ังละ 1,000-5,000 
บาท และชําระเปนเงินสด ตวัแทนจําหนายที่กลุมตัวอยางเลือกใชบริการมากที่สุด คือ Dcom 
เนื่องจากการรับประกันสินคา ซ่ึงมีความคลายคลึงกับผลวิจัยเร่ืองปจจยัที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อ
เครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคล: กรณีศึกษาในเขตอําเภอเมอืง จังหวดัลพบุรีของธนรุจพงศ (2546)  
ที่พบวา ผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญกับการรับประกันสินคาที่มีความยาวนาน และ
แหลงขอมูลขาวสารที่กลุมตัวอยางสวนใหญใชในการหาขอมูลเพื่อประกอบการตัดสนิใจซื้อ 
การดแสดงผล คือ เวปไซต/เวปบอรด ซ่ึงสอดคลองกับผลการวิจัยของรุงโรจน (2547) ซ่ึงพบวา 
กลุมตัวอยางสวนใหญหาขอมูลจากอินเตอรเนทเพื่อใชในการตัดสินใจ 
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การใหระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดของกลุมตวัอยาง 
 

ในการวิจัยคร้ังนี้ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถามกลุมตัวอยางกลุมที่ติดตั้งการดแสดงผล 
ซ่ึงใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามภายหลังเขาชมกระทูขอความรวมมือในการตอบ
แบบสอบถามจํานวน 100 คน นั้น ผูวจิัยไดนําขอมูลการใหระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดของผูบริโภคของกลุมตัวอยางมาแสดงในรูปของคาเฉลี่ยและสวนเบีย่งเบนมาตรฐาน 
โดยมีรายละเอียด ดังตอไปนี ้
 

ระดับความสาํคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาด  
 

โดยภาพรวมสามารถสรุปการใหระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ทั้ง 4 ดานของกลุมตัวอยางทีต่ิดตั้งการดแสดงผลซึ่งใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม
ภายหลังเขาชมกระทูขอความรวมมือในการตอบแบบสอบถามไดดังนี้  
 

อนึ่ง การวิจยัคร้ังนี้ไดแบงระดับความสําคญัออกเปน 4 ระดับ คือ มากที่สุด มาก นอย  
และนอยที่สุด ซ่ึงผูศึกษาใหคะแนนเรียงลําดับจากมากทีสุ่ดไปนอยที่สุด โดย 4 หมายถึง มากที่สุด 
เรียงตามลําดับจนถึง 1 คือ นอยที่สุดตามลําดับ ผลจากการศึกษา พบวา กลุมตัวอยางใหระดับ
ความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดาน เรียงลําดับตามคาเฉลี่ยรวมจากมากไป
นอยไดดังนี้ ลําดับที่ 1 ดานผลิตภัณฑมีคาเฉลี่ยรวม 3.24 ลําดับที่ 2 ดานการสงเสริมการตลาด  
มีคาเฉลี่ยรวม 2.93 ลําดับที่ 3 ดานชองทางการจัดจําหนายมีคาเฉลี่ยรวม 2.51 และลําดับสุดทาย  
ดานราคามีคาเฉลี่ยรวม 2.20 ตามลําดับ ดังตารางที่ 24  

 
ตารางที่ 24   สรุปการใหระดับความสําคญัตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดของกลุมตัวอยาง 
 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ระดับความสําคัญ 

ดานผลิตภัณฑ 3.24 0.5861 มาก 

ดานการสงเสริมการตลาด 2.93 0.9368 มาก 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 2.51 1.0062 มาก 

ดานราคา 2.20 0.9244 นอย 
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ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดทีมี่ผลตอการซือ้การดแสดงผล 
 
 หากพิจารณาในแตละปจจัยสวนประสมทางการตลาด สามารถที่จะสรุประดับความสําคัญ
ที่มีอิทธิพลตอการซื้อการดแสดงผล ไดดังนี้ 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ 
 
ผลการศึกษาพบวา ปจจยัสวนประสมทางการตลาดในดานผลิตภัณฑที่มีอิทธิพล 

ในระดบัมากที่สุด ไดแก ปจจัยในองคประกอบของการดแสดงผล เชน กราฟฟกชิป (Ati หรือ 
Nvidia) จํานวนของ Ram (128 MB และ 256MB) เปนตน มีคาเฉลี่ย 3.33 รองลงมาคือ คุณภาพ 
ของการดแสดงผล เชน คุณภาพของภาพที่ได การระบายความรอน อายกุารใชงานนาน เปนตน  
มีคาเฉลี่ย 3.30 และปจจยัที่มอิีทธิพลระดับมากไดแก ยี่หอหรือความมช่ืีอเสียงของผูผลิตการด
แสดงผลมีคาเฉลี่ย 3.09 ดังตารางที่ 25 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา 
 
ผลการศึกษาพบวา ปจจยัสวนประสมทางการตลาดในดานราคาที่มีอิทธิพลในระดับมาก 

คือ ราคาที่ถูกกวาเมื่อเปรยีบเทียบกับยี่หออ่ืนในระดับเดยีวกัน มีคาเฉลีย่ 2.79 และปจจัยที่มีอิทธิพล
ระดับนอย ไดแก เงื่อนไขในการชําระเงิน เชน เงินสด บัตรเครดิต การผอน เปนตน มคีาเฉลี่ย 2.01 
และ การตั้งราคาจิตวิทยา เชน 1,999 หรือ 1,950 เปนตน มีคาเฉลี่ย 1.80 ดังตารางที่ 25 

 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย 
 
ผลการศึกษาพบวา ปจจยัสวนประสมทางการตลาดในดานชองทางการจัดจําหนาย             

ที่มีอิทธิพลในระดับมาก คือ ศูนยบริการทีม่ีอยางทั่วถึง มีคาเฉลี่ย 3.17 สามารถหาซื้อไดงาย  
สะดวกและประหยดัระยะเวลาในการเดนิทางไปซื้อ มีคาเฉลี่ย 2.95 ปจจัยที่มีอิทธิพลระดับนอย              
คือ ตัวแทนจําหนาย รานคาที่มีช่ือเสียง มีคาเฉลี่ย 2.42 และปจจยัที่มอิีทธิพลระดับนอยมาก คือ    
การซื้อขายผานทางอินเตอรเนท มีคาเฉลี่ย 2.81 ดังตารางที่ 25 
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ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด 
 

ผลการศึกษาพบวา ปจจยัสวนประสมทางการตลาดในดานการสงเสริมการตลาด                
ที่มีอิทธิพลในระดับมากที่สุด คือ  การลดราคาพิเศษหรอืมีการแถม Software Games และอุปกรณ
ตอพวง มีคาเฉลี่ย 3.69 และปจจัยที่มีอิทธิพลระดับมาก 2 ปจจัย ไดแก การรับประกันคณุภาพ 
สินคาและบริการ มีคาเฉลี่ย 2.56 และการประชาสัมพันธ เชน ส่ือโฆษณาตางๆ มีพนกังานขาย 
คอยแนะนํา มคีาเฉลี่ย 2.53 ดังตารางที่ 25 
 
ตารางที่ 25  ระดับความคดิเห็นของกลุมตวัอยางตอปจจยัสวนประสมทางการตลาดที่มีตอ 

       การซื้อการดแสดงผล 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด คาเฉลี่ย สวน
เบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

ระดับ
ความสําคั

ญ 
1. ยี่หอหรือความมีช่ือเสียงของผูผลิตการดแสดงผล 3.09 0.5336 มาก 
2. คุณภาพของการดแสดงผล เชน คุณภาพของภาพที่ได การระบาย 
    ความรอน อายุการใชงานนาน เปนตน 

 
3.30 

 
0.5946 

 
มากที่สุด 

3. องคประกอบของการดแสดงผล เชน กราฟฟกชิป (Ati หรือ  
    Nvidia) จํานวนของ Ram (128 MB และ 256MB) เปนตน 

 
3.33 

 
0.6039 

 
มากที่สุด 

4. ราคาที่ถูกกวาเมื่อเปรียบเทียบกับยี่หออื่นในระดับเดียวกัน 2.79 0.8563 มาก 
5. เงื่อนไขในการชําระเงิน เชน เงินสด บัตรเครดิต การผอน เปนตน 2.01 0.6741 นอย 
6. การต้ังราคาจิตวิทยา เชน 1,999 หรือ 1,950 เปนตน 1.80 0.6196 นอย 
7. สามารถหาซื้อไดงาย สะดวกและประหยัดระยะเวลาในการเดินทาง 
    ไปซื้อ 

 
2.95 

 
0.7437 

 
มาก 

8. ตัวแทนจําหนาย รานคาที่มีช่ือเสียง 2.42 0.8549 นอย 
9. การซื้อขายผานทางอินเตอรเนท 1.51 0.6276 นอยมาก 
10. ศูนยบริการที่มีอยางทั่วถึง 3.17 0.8652 มาก 
11. การลดราคาพิเศษหรือมีการแถม Software  Games และอุปกรณ 
      ตอพวง 

 
2.53 

 
0.8610 

 
มาก 

12. การรับประกันคุณภาพสินคาและบริการ 3.69 0.5449 มากที่สุด 
13. การประชาสัมพันธ เชน สื่อโฆษณาตางๆ มีพนักงานขาย 
      คอยแนะนํา 

 
2.56 

 
0.8447 

 
มาก 
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ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

1. การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมในการซื้อการด
แสดงผล 
 

     ในการทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลของกลุมตัวอยางที่ตดิตั้งการด
แสดงผลซึ่งใหความรวมมอืในการตอบแบบสอบถามภายหลังเขาชมกระทูขอความรวมมือ 
ในการตอบแบบสอบถามซึ่งไดแก เพศ  อาย ุ ระดับการศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน  อาชีพ และ
ความรูเกี่ยวกบัการดแสดงผลกับพฤติกรรมการในซื้อการดแสดงผลของกลุมตัวอยางเปนการหาคา
ความสัมพันธระหวางตัวแปรตางๆ โดยใชคาสถิติไคสแควร ซ่ึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติเทากับ 
0.05 สามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานไดดังนี ้
 

วัตถุประสงคในการซื้อการดแสดงผล 

 

ผลการศึกษาพบวา เพศ อายุ และความรูเกี่ยวกับการดแสดงผล มีความสัมพันธกับ
วัตถุประสงคในการซื้อการดแสดงผลที่ระดับความเชื่อมัน่รอยละ 95 (ตารางที่ 26)  
 

ยี่หอการดแสดงผลที่กลุมตัวอยางซื้อ 
 
ผลการศึกษาพบวา มีเพียงปจจัยสวนบุคคลดานเพศเทานัน้ ที่มีความสัมพันธกับยีห่อการด

แสดงผลที่กลุมตัวอยางซื้อทีร่ะดับความเชือ่มั่นรอยละ 95 (ตารางที่ 27) 
 
กราฟฟกชปิท่ีกลุมตัวอยางซือ้ 

 
ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนบุคคลทุกดานไมมีความสมัพันธกับกราฟฟกชิปที่กลุม

ตัวอยางซื้อที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 (ตารางที่ 28) 
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 ระดับราคาของการดแสดงผลที่กลุมตัวอยางซื้อ 
 

ผลการศึกษาพบวา ไมมีปจจยัสวนบุคคลดานใดเลยที่มีความสัมพันธกบัระดับราคาของ
การดแสดงผลที่กลุมตัวอยางซื้อที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 (ตารางที่ 29) 
 
 รูปแบบการชาํระเงินเมื่อซ้ือการดแสดงผล 
 

ผลการศึกษาพบวา มีปจจยัสวนบุคคลดานรายไดเฉลี่ยตอเดือนเทานัน้ที่มีความสัมพนัธกับ
รูปแบบการชําระเงินเมื่อซ้ือการดแสดงผลที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 (ตารางที่ 30) 

 
ตัวแทนจําหนายผลติภัณฑอุปกรณคอมพิวเตอรท่ีกลุมตัวอยางเลือกใชบริการ 

 
ผลการศึกษาพบวา ปจจยัสวนบุคคลดานระดับการศกึษาเพียงปจจัยเดียวที่มีความสัมพันธ

กับตัวแทนจําหนายผลิตภณัฑอุปกรณคอมพิวเตอรที่กลุมตัวอยางเลือกใชบริการ ณ ระดับความ
เชื่อมั่นรอยละ 95 (ตารางที่ 31) 

 
เหตุผลสําคัญท่ีกลุมตัวอยางซื้อการดแสดงผลจากตัวแทนจําหนาย 

 
ผลการศึกษาพบวา ปจจยัสวนบุคคลทุกดานไมมีความสมัพันธกับเหตผุลสําคัญ                 

ที่กลุมตัวอยางซื้อการดแสดงผลจากตัวแทนจําหนาย ณ ระดับความเชือ่มั่นรอยละ 95 (ตารางที่ 32) 
 
ผูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อการดแสดงผล 

 

ผลการศึกษาพบวา ปจจยัสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ และความรูเกี่ยวกบัการดแสดงผล  
มีความสัมพันธกับผูที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อการดแสดงผลที่ระดับความเชื่อมัน่รอยละ 95 
(ตารางที่ 33) 
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  สถานที่ท่ีกลุมตัวอยางซื้อการดแสดงผล  
 

ผลการศึกษาพบวา ไมมีปจจยัสวนบุคคลดานใดที่มีความสัมพันธกับสถานที่ที่กลุมตัวอยาง
ซ้ือการดแสดงผล ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 (ตารางที่ 34) 

 
 ระยะเวลาที่จะใชการดแสดงผลที่ซ้ือกอนท่ีจะซื้อการดแสดงผล ใหม 
 

ผลการศึกษาพบวา มีปจจยัสวนบุคคลดาน อายุ และระดบัการศึกษาทีม่ีความสัมพันธกับ
ระยะเวลาที่จะใชการดแสดงผล กอนที่จะซือ้การดแสดงผลใหม ณ ระดบัความเชื่อมั่นรอยละ 95  
คือ (ตารางที่ 35) 

 
ตารางที่ 26  ความสัมพันธระหวางปจจยัสวนบุคคลกับวตัถุประสงคในการซื้อการดแสดงผล 
 

วัตถุประสงคในการซื้อการดแสดงผล คาสถิติ ปจจัยสวนบุคคล 
เพื่อใชในการ

ทํางาน 
เพื่อใชในการ

รับชมภาพยนตร 
เพื่อใชเลนเกมส
คอมพิวเตอร 

รวม χ2 
 

Sig 

เพศ       
    ชาย 17 9 47 73   
     (17.00) (9.00) (47.00) (73.00)   
    หญิง       4 11 12 27   

 (4.00) (11.00) (12.00) (27.00)   
รวม 21 20 59 100 9.957 0.005** 

 (21.00) (20.00) (59.00) (100.00)   

อาย ุ       
    ต่ํากวา 20  ป 3 0 11 14   
 (3.00) (0.00) (11.00) (14.00)   
    21 – 25  ป 3 3 21 27   
 (3.00) (3.00) (21.00) (27.00)   
    26 – 30  ป 8 11 23 42   
 (8.00) (11.00) (23.00) (42.00)   
    31 – 35  ป 4 6 4 14   
 (4.00) (6.00) (4.00) (14.00)   
    มากกวา 35  ปขึ้นไป 3 0 0 3   

 (3.00) (0.00) (0.00) (3.00)   
รวม 21 20 59 100 26.179 0.000** 

 (21.00) (20.00) (59.00) (100.00)   
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ตารางที่ 26  (ตอ) 
 

วัตถุประสงคในการซื้อการดแสดงผล คาสถิต ิปจจัยสวนบุคคล 
เพื่อใชในการ

ทํางาน 
เพื่อใชในการ

รับชมภาพยนตร 
เพื่อใชเลนเกมส
คอมพิวเตอร 

รวม χ2 
 

Sig 

ระดับการศึกษา       
มัธยมศึกษา 0 1 2 3   
 (0.00) (1.00) (2.00) (3.00)   
ปวช. ปวส. 2 0 3 5   
 (2.00) (0.00) (3.00) (5.00)   
ปริญญาตรี 13 12 41 66   
 (13.00) (12.00) (41.00) (66.00)   
ปริญญาโท 6 7 13 26   
 (6.00) (7.00) (13.00) (26.00)   

รวม 21 20 59 100 4.092 0.765 
 (21.00) (20.00) (59.00) (100.00)   

อาชีพ       
รับราชการ 1 2 6 9   
 (1.00) (2.00) (6.00) (9.00)   
พนักงานบริษัท    7 14 21 42   
 (7.00) (14.00) (21.00) (42.00)   
พนักงานรัฐวิสาหกิจ       4 1 4 9   
 (4.00) (1.00) (4.00) (9.00)   
ธุรกิจสวนตัว 2 0 10 12   
 (2.00) (0.00) (10.00) (12.00)   
นักเรียน/นักศึกษา 6 2 18 26   
 (6.00) (2.00) (18.00) (26.00)   
อื่นๆ 1 1 0 2   

 (1.00) (1.00) (0.00) (2.00)   
รวม 21 20 59 100 13.968 0.200 

 (21.00) (20.00) (59.00) (100.00)   

รายไดเฉลี่ยตอเดอืน       
นอยกวา 10,000 บาท 4 5 19 28   
 (4.00) (5.00) (19.00) (28.00)   
10,000 – 15,000  บาท 7 1 11 19   
 (7.00) (1.00) (11.00) (19.00)   
15,001 – 20,000  บาท 3 6 11 20   
 (3.00) (6.00) (11.00) (20.00)   
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ตารางที่ 26  (ตอ) 
 

วัตถุประสงคในการซื้อการดแสดงผล คาสถิต ิปจจัยสวนบุคคล 
เพื่อใชในการ

ทํางาน 
เพื่อใชในการ

รับชมภาพยนตร 
เพื่อใชเลนเกมส
คอมพิวเตอร 

รวม χ2 
 

Sig 

20,001 – 25,000  บาท 3 4 10 17   
 (3.00) (4.00) (10.00) (17.00)   
25,001 – 30,000  บาท 0 2 6 8   
 (0.00) (2.00) (6.00) (8.00)   
มากกวา 30,000  บาทขึ้นไป 4 2 2 8   

 (4.00) (2.00) (2.00) (8.00)   
รวม 21 20 59 100 17.327 0.065 

 (21.00) (20.00) (59.00) (100.00)   

ความรูเกี่ยวกับการดแสดงผล       
มีความรู 19 13 52 84   
 (19.00) (13.00) (52.00) (84.00)   
ไมมีความรู 2 7 7 16   

 (2.00) (7.00) (7.00) (16.00)   
รวม 21 20 59 100 6.778 0.025** 

 (21.00) (20.00) (59.00) (100.00)   

หมายเหตุ: (  ) หมายถึง คารอยละ 
   **   หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 
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ตารางที่ 27  ความสัมพันธระหวางปจจยัสวนบุคคลกับยีห่อการดแสดงผลที่กลุมตัวอยางซื้อ 
 

ยี่หอการดแสดงผล สถิติ ปจจัยสวนบุคคล 
Abit Asus Chain 

Tech 
Galaxy Ge 

cube 
Giga 
byte 

Inno 
Vision 

Win 
fast 

Msi Power 
color 

Sap 
phire 

Spark Other รวม χ2 
 

Sig 

เพศ                 
    ชาย 0 28 1 5 1 7 6 8 4 1 3 7 2 73   
     (0.00) (28.00) (1.00) (5.00) (1.00) (7.00) (6.00) (8.00) (4.00) (1.00) (3.00) (7.00) (2.00) (73.00)   
    หญิง       1 20 0 0 0 5 0 0 0 0 0 1 0 27   

 (1.00) (20.00) (0.00) (0.00) (0.00) (5.00) (0.00) (0.00) (0.00) (0.00) (0.00) (1.00) (0.00) 27.00   
รวม 1 48 1 5 1 12 6 8 4 1 3 8 2 100 21.571 0.020** 

 (1.00) (48.00) (1.00) (5.00) (1.00) (12.00) (6.00) (8.00) (4.00) (1.00) (3.00) (8.00) (2.00) (100.00)   

อาย ุ                 
    ต่ํากวา 20  ป 0 5 0 1 0 2 1 2 0 1 0 1 1 14   
 (0.00) (5.00) (0.00) (1.00) (0.00) (2.00) (1.00) (2.00) (0.00) (1.00) (0.00) (1.00) (1.00) (14.00)   
    21 – 25  ป 0 14 0 2 0 4 0 1 1 0 0 5 0 27   
 (0.00) (14.00) (0.00) (2.00) (0.00) (4.00) (0.00) (1.00) (1.00) (0.00) (0.00) (5.00) (0.00) (27.00)   
    26 – 30  ป 1 19 0 2 1 4 3 3 3 0 3 2 1 42   
 (1.00) (19.00) (0.00) (2.00) (1.00) (4.00) (3.00) (3.00) (3.00) (0.00) (3.00) (2.00) (1.00) (42.00)   
    31 – 35  ป 0 9 1 0 0 1 2 1 0 0 0 0 0 14   
 (0.00) (9.00) (1.00) (0.00) (0.00) (1.00) (2.00) (1.00) (0.00) (0.00) (0.00) (0.00) (0.00) (14.00)   
    มากกวา 35  ปขึ้นไป 0 1 0 0 0 1 0 1 0 0 0 0 0 3   

 (0.00) (1.00) (0.00) (0.00) (0.00) (1.00) (0.00) (1.00) (0.00) (0.00) (0.00) (0.00) (0.00) (3.00)   
รวม 1 48 1 5 1 12 6 8 4 1 3 8 2 100 41.851 0.595 

 (1.00) (48.00) (1.00) (5.00) (1.00) (12.00) (6.00) (8.00) (4.00) (1.00) (3.00) (8.00) (2.00) (100.00)   
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ตารางที่ 27  (ตอ) 
 

ยี่หอการดแสดงผล สถิติ ปจจัยสวนบุคคล 
Abit Asus Chain 

Tech 
Galaxy Ge 

cube 
Giga 
byte 

Inno 
vision 

Win 
fast 

Msi Power 
color 

Sap 
phire 

Spark Other รวม χ2 
 

Sig 

ระดับการศึกษา                 
มัธยมศึกษา 0 1 1 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 3   
 (0.00) (1.00) (1.00) (0.00) (0.00) (0.00) (1.00) (0.00) (0.00) (0.00) (0.00) (0.00) (0.00) (3.00)   
ปวช. ปวส. 0 4 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 5   
 (0.00) (4.00) (0.00) (0.00) (0.00) (0.00) (0.00) (0.00) (0.00) (0.00) (1.00) (0.00) (0.00) (5.00)   
ปริญญาตรี 0 28 0 5 1 8 4 7 2 1 2 6 2 66   
 (0.00) (28.00) (0.00) (5.00) (1.00) (8.00) (4.00) (7.00) (2.00) (1.00) (2.00) (6.00) (2.00) (66.00)   
ปริญญาโท 1 15 0 0 0 4 1 1 2 0 0 2 0 26   
 (1.00) (15.00) (0.00) (0.00) (0.00) (4.00) (1.00) (1.00) (2.00) (0.00) (0.00) (2.00) (0.00) (26.00)   

รวม 1 48 1 5 1 12 6 8 4 1 3 8 2 100 56.950 0.110 
 (1.00) (48.00) (1.00) (5.00) (1.00) (12.00) (6.00) (8.00) (4.00) (1.00) (3.00) (8.00) (2.00) (100.00)   

อาชีพ                 
รับราชการ 0 5 0 0 0 2 1 1 0 0 0 0 0 9   
 (0.00) (5.00) (0.00) (0.00) (0.00) (2.00) (1.00) (1.00) (0.00) (0.00) (0.00) (0.00) (0.00) (9.00)   
พนักงานบริษัท    0 24 0 1 1 2 3 3 3 0 2 3 0 42   
 (0.00) (24.00) (0.00) (1.00) (1.00) (2.00) (3.00) (3.00) (3.00) (0.00) (2.00) (3.00) (0.00) (42.00)   
พนักงานรัฐวิสาหกิจ      0 6 0 0 0 2 0 0 0 0 0 1 0 9   
 (0.00) (6.00) (0.00) (0.00) (0.00) (2.00) (0.00) (0.00) (0.00) (0.00) (0.00) (1.00) (0.00) (9.00)   
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ตารางที่ 27  (ตอ) 
 

ยี่หอการดแสดงผล สถิติ ปจจัยสวนบุคคล 
Abit Asus Chain 

Tech 
Galaxy Ge 

cube 
Giga 
byte 

Inno 
Vision 

Win 
fast 

Msi Power 
color 

Sap 
phire 

Spark Other รวม χ2 
 

Sig 

ธุรกิจสวนตัว 0 5 0 1 0 0 1 1 0 0 1 2 1 12   
 (0.00) (5.00) (0.00) (1.00) (0.00) (0.00) (1.00) (1.00) (0.00) (0.00) (1.00) (2.00) (1.00) (12.00)   
นักเรียน/นักศึกษา 1 7 0 3 0 6 1 3 1 1 0 2 1 26   
 (1.00) (7.00) (0.00) (3.00) (0.00) (6.00) (1.00) (3.00) (1.00) (1.00) (0.00) (2.00) (1.00) (26.00)   
อื่นๆ 0 1 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 2   

 (0.00) (1.00) (1.00) (0.00) (0.00) (0.00) (0.00) (0.00) (0.00) (0.00) (0.00) (0.00) (0.00) (2.00)   
รวม 1 48 1 5 1 12 6 8 4 1 3 8 2 100 54.073 0.710 

 (1.00) (48.00) (1.00) (5.00) (1.00) (12.00) (6.00) (8.00) (4.00) (1.00) (3.00) (8.00) (2.00) (100.00)   

รายไดเฉลี่ยตอเดอืน                 
นอยกวา 10,000 บาท 0 11 1 2 1 5 1 3 0 1 0 2 1 28   
 (0.00) (11.00) (1.00) (2.00) (1.00) (5.00) (1.00) (3.00) (0.00) (1.00) (0.00) (2.00) (1.00) (28.00)   
10,000 – 15,000  บาท 0 11 0 1 0 2 1 1 1 0 1 1 0 19   
 (0.00) (11.00) (0.00) (1.00) (0.00) (2.00) (1.00) (1.00) (1.00) (0.00) (1.00) (1.00) (0.00) (19.00)   
15,001 – 20,000  บาท 0 7 0 2 0 2 2 2 3 0 1 0 1 20   
 (0.00) (7.00) (0.00) (2.00) (0.00) (2.00) (2.00) (2.00) (3.00) (0.00) (1.00) (0.00) (1.00) (20.00)   
20,001 – 25,000  บาท 0 10 0 0 0 2 2 0 0 0 0 3 0 17   
 (0.00) (10.00) (0.00) (0.00) (0.00) (2.00) (2.00) (0.00) (0.00) (0.00) (0.00) (3.00) (0.00) (17.00)   
25,001 – 30,000  บาท 1 4 0 0 0 0 0 2 0 0 0 1 0 8   
 (1.00) (4.00) (0.00) (0.00) (0.00) (0.00) (0.00) (2.00) (0.00) (0.00) (0.00) (1.00) (0.00) (8.00)   
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ตารางที่ 27  (ตอ) 
 

ยี่หอการดแสดงผล สถิติ ปจจัยสวนบุคคล 
Abit Asus Chain 

Tech 
Galaxy Ge 

cube 
Giga 
byte 

Inno 
vision 

Win 
fast 

Msi Power 
color 

Sap 
phire 

Spark Other รวม χ2 
 

Sig 

มากกวา 30,000   
บาทขึ้นไป 0 5 0 0 0 1 0 0 0 0 1 1 0 8 

  

 (0.00) (5.00) (0.00) (0.00) (0.00) (1.00) (0.00) (0.00) (0.00) (0.00) (1.00) (1.00) (0.00) (8.00)   
รวม 1 48 1 5 1 12 6 8 4 1 3 8 2 100 86.286 0.100 

 (1.00) (48.00) (1.00) (5.00) (1.00) (12.00) (6.00) (8.00) (4.00) (1.00) (3.00) (8.00) (2.00) (100.00)   

ความรูเกี่ยวกับการด
แสดงผล 

                

มีความรู 1 39 1 5 1 6 6 8 3 1 3 8 2 84   
 (1.00) (39.00) (1.00) (5.00) (1.00) (6.00) (6.00) (8.00) (3.00) (1.00) (3.00) (8.00) (2.00) (84.00)   
ไมมีความรู 0 9 0 0 0 6 0 0 1 0 0 0 0 16   

 (0.00) (9.00) (0.00) (0.00) (0.00) (6.00) (0.00) (0.00) (1.00) (0.00) (0.00) (0.00) (0.00) (16.00)   
รวม 1 48 1 5 1 12 6 8 4 1 3 8 2 100 17.690 0.090 

 (1.00) (48.00) (1.00) (5.00) (1.00) (12.00) (6.00) (8.00) (4.00) (1.00) (3.00) (8.00) (2.00) (100.00)   

หมายเหตุ: (  ) หมายถึง คารอยละ 
   **   หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 
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ตารางที่ 28  ความสัมพันธระหวางปจจยัสวนบุคคลกับกราฟฟกชิปที่กลุมตัวอยางซื้อ   
 

กราฟฟกชิป สถิติ ปจจัยสวนบุคคล 
ATi Nvidia รวม χ2 Sig 

เพศ      
    ชาย 28 45 73   
     (28.00) (45.00) (73.00)   
    หญิง       10 17 27   

 (10.00) (17.00) (27.00)   
รวม 38 62 100 0.015 1.000 

 (38.00) (62.00) (100.00)   

อาย ุ      
    ต่ํากวา 20  ป 2 12 14   
 (2.00) (12.00) (14.00)   
    21 – 25  ป 11 16 27   
 (11.00) (16.00) (27.00)   
    26 – 30  ป 18 24 42   
 (18.00) (24.00) (42.00)   
    31 – 35  ป 6 8 14   
 (6.00) (8.00) (14.00)   
    มากกวา 35  ปขึ้นไป 1 2 3   

 (1.00) (2.00) (3.00)   
รวม 38 62 100 4.016 0.410 

 (38.00) (62.00) (100.00)   

ระดับการศึกษา      
มัธยมศึกษา 1 2 3   
 (1.00) (2.00) (3.00)   
ปวช. ปวส. 2 3 5   
 (2.00) (3.00) (5.00)   
ปริญญาตรี 23 43 66   
 (23.00) (43.00) (66.00)   
ปริญญาโท 12 14 26   
 (12.00) (14.00) (26.00)   

รวม 38 62 100 1.048 0.860 
 (38.00) (62.00) (100.00)   
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ตารางที่ 28  (ตอ)   
 

กราฟฟกชิป สถิติ ปจจัยสวนบุคคล 
ATi Nvidia รวม χ2 Sig 

อาชีพ      
รับราชการ 10 18 28   
 (10.00) (18.00) (28.00)   
พนักงานบริษัท    7 12 19   
 (7.00) (12.00) (19.00)   
พนักงานรัฐวิสาหกิจ       9 11 20   
 (9.00) (11.00) (20.00)   
ธุรกิจสวนตัว 4 13 17   
 (4.00) (13.00) (17.00)   
นักเรียน/นักศึกษา 3 5 8   
 (3.00) (5.00) (8.00)   
อื่นๆ 5 3 8   

 (5.00) (3.00) (8.00)   
รวม 38 62 100 4.039 0.575 

 (38.00) (62.00) (100.00)   

รายไดเฉลี่ยตอเดอืน      
นอยกวา 10,000 บาท 4 5 9   
 (4.00) (5.00) (9.00)   
10,000 – 15,000  บาท 18 24 42   
 (18.00) (24.00) (42.00)   
15,001 – 20,000  บาท 4 5 9   
 (4.00) (5.00) (9.00)   
20,001 – 25,000  บาท 4 8 12   
 (4.00) (8.00) (12.00)   
25,001 – 30,000  บาท 7 19 26   
 (7.00) (19.00) (26.00)   
มากกวา 30,000  บาทขึ้นไป 1 1 2   

 (1.00) (1.00) (2.00)   
รวม 38 62 100 2.325 0.800 

 (38.00) (62.00) (100.00)   

 
 
 
 



 95 

ตารางที่ 28  (ตอ)   
 

กราฟฟกชิป สถิติ ปจจัยสวนบุคคล 
ATi Nvidia รวม χ2 Sig 

ความรูเกี่ยวกับการดแสดงผล      
มีความรู 32 52 84   
 (32.00) (52.00) (84.00)   
ไมมีความรู 6 10 16   

 (6.00) (10.00) (16.00)   
รวม 38 62 100 0.002 1.000 

 (38.00) (62.00) (100.00)   

หมายเหตุ: (  ) หมายถึง คารอยละ 
   **   หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 

 
ตารางที่ 29  ความสัมพันธระหวางปจจยัสวนบุคคลกับระดับราคาของการดแสดงผล  
                    ที่กลุมตัวอยางซือ้ 
 

ราคาการดแสดงผล (บาท) คาสถิติ ปจจัยสวนบุคคล 
นอยกวา 

3,000 
3,000 - 
6,000 

6,001 - 
9,000 

9,001 - 
 12,000 

12,001 - 
 15,000 

มากกวา 
15,00 

รวม χ2 
 

Sig 

เพศ          

    ชาย 12 43 11 2 2 3 73   
     (12.00) (43.00) (11.00) (2.00) (2.00) (3.00) (73.00)   
    หญิง       8 13 3 3 0 0 27   

 (8.00) (13.00) (3.00) (3.00) (0.00) (0.00) (27.00)   
รวม 20 56 14 5 2 3 100 6.954 0.170 

 (20.00) (56.00) (14.00) (5.00) (2.00) (3.00) (100.00)   

อาย ุ          
    ต่ํากวา 20  ป 2 7 3 2 0 0 14   
 (2.00) (7.00) (3.00) (2.00) (0.00) (0.00) (14.00)   
    21 – 25  ป 4 16 6 1 0 0 27   
 (4.00) (16.00) (6.00) (1.00) (0.00) (0.00) (27.00)   
    26 – 30  ป 6 26 4 2 2 2 42   
 (6.00) (26.00) (4.00) (2.00) (2.00) (2.00) (42.00)   
    31 – 35  ป 7 5 1 0 0 1 14   
 (7.00) (5.00) (1.00) (0.00) (0.00) (1.00) (14.00)   
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ตารางที่ 29  (ตอ) 
 

ราคาการดแสดงผล (บาท) คาสถิติ ปจจัยสวนบุคคล 
นอยกวา 

3,000 
3,000 - 
6,000 

6,001 - 
9,000 

9,001 - 
 12,000 

12,001 - 
 15,000 

มากกวา 
15,00 

รวม χ2 
 

Sig 

    มากกวา 35  ป
ขึ้นไป 1 2 0 0 0 0 3 

  

 (1.00) (2.00) (0.00) (0.00) (0.00) (0.00) (3.00)   
รวม 20 56 14 5 2 3 100 21.361 0.415 

 (20.00) (56.00) (14.00) (5.00) (2.00) (3.00) (100.00)   

ระดับการศึกษา          
มัธยมศึกษา 0 3 0 0 0 0 3   
 (0.00) (3.00) (0.00) (0.00) (0.00) (0.00) (3.00)   
ปวช. ปวส. 2 2 0 0 0 1 5   
 (2.00) (2.00) (0.00) (0.00) (0.00) (1.00) (5.00)   
ปริญญาตรี 12 36 12 4 2 0 66   
 (12.00) (36.00) (12.00) (4.00) (2.00) (0.00) (66.00)   
ปริญญาโท 6 15 2 1 0 2 26   
 (6.00) (15.00) (2.00) (1.00) (0.00) (2.00) (26.00)   

รวม 20 56 14 5 2 3 100 16.262 0.315 
 (20.00) (56.00) (14.00) (5.00) (2.00) (3.00) (100.00)   

อาชีพ          
รับราชการ 5 14 6 3 0 0 28   
 (5.00) (14.00) (6.00) (3.00) (0.00) (0.00) (28.00)   
พนักงานบริษัท    4 12 1 1 1 0 19   
 (4.00) (12.00) (1.00) (1.00) (1.00) (0.00) (19.00)   
พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ       2 11 4 1 1 1 20 
  

 (2.00) (11.00) (4.00) (1.00) (1.00) (1.00) (20.00)   
ธุรกิจสวนตัว 5 10 2 0 0 0 17   
 (5.00) (10.00) (2.00) (0.00) (0.00) (0.00) (17.00)   
นักเรียน/

นักศึกษา 1 6 1 0 0 0 8 
  

 (1.00) (6.00) (1.00) (0.00) (0.00) (0.00) (8.00)   
อื่นๆ 3 3 0 0 0 2 8   

 (3.00) (3.00) (0.00) (0.00) (0.00) (2.00) (8.00)   
รวม 20 56 14 5 2 3 100   

 (20.00) (56.00) (14.00) (5.00) (2.00) (3.00) (100.00) 30.458 0.200 
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ตารางที่ 29  (ตอ) 
 

ราคาการดแสดงผล (บาท) คาสถิติ ปจจัยสวนบุคคล 
นอยกวา 

3,000 
3,000 - 
6,000 

6,001 - 
9,000 

9,001 - 
 12,000 

12,001 - 
 15,000 

มากกวา 
15,00 

รวม χ2 
 

Sig 

รายไดเฉลี่ยตอเดอืน          
นอยกวา 10,000  

บาท 
 

3 
 

4 
 

2 
 

0 
 

0 
 

0 
 

9 
  

 (3.00) (4.00) (2.00) (0.00) (0.00) (0.00) (9.00)   
10,000 – 15,000  

บาท 
 

7 
 

28 
 

4 
 

1 
 

0 
 

2 
 

42 
  

 (7.00) (28.00) (4.00) (1.00) (0.00) (2.00) (42.00)   
15,001 – 20,000  

บาท 
 

2 
 

5 
 

2 
 

0 
 

0 
 

0 
 

9 
  

 (2.00) (5.00) (2.00) (0.00) (0.00) (0.00) (9.00)   
20,001 – 25,000  

บาท 
 

3 
 

5 
 

1 
 

1 
 

2 
 

0 
 

12 
  

 (3.00) (5.00) (1.00) (1.00) (2.00) (0.00) (12.00)   
25,001 – 30,000  

บาท 
 

4 
 

13 
 

5 
 

3 
 

0 
 

1 
 

26 
  

 (4.00) (13.00) (5.00) (3.00) (0.00) (1.00) (26.00)   
มากกวา 30,000  

บาทขึ้นไป 
 

1 
 

1 
 

0 
 

0 
 

0 
 

0 
 

2 
  

 (1.00) (1.00) (0.00) (0.00) (0.00) (0.00) (2.00)   
รวม 20 56 14 5 2 3 100 26.794 0.360 

 (20.00) (56.00) (14.00) (5.00) (2.00) (3.00) (100.00)   

ความรูเกี่ยวกับการด
แสดงผล 

         

มีความรู 19 45 12 3 2 3 84   
 (19.00) (45.00) (12.00) (3.00) (2.00) (3.00) (84.00)   
ไมมีความรู 1 11 2 2 0 0 16   

 (1.00) (11.00) (2.00) (2.00) (0.00) (0.00) (16.00)   
รวม 20 56 14 5 2 3 100 5.479 0.280 

 (20.00) (56.00) (14.00) (5.00) (2.00) (3.00) (100.00)   

หมายเหตุ: (  ) หมายถึง คารอยละ 
   **   หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 
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ตารางที่ 30  ความสัมพันธระหวางปจจยัสวนบุคคลกับรูปแบบการชําระเงินเมื่อซ้ือการดแสดงผล 
 

รูปแบบการชําระเงิน คาสถิติ ปจจัยสวนบุคคล 
เงินสด บัตรเครดิต สินเชื่อ 

ผอนชําระ 
รวม χ2 

 

Sig 

เพศ       

    ชาย 66 6 1 73   
     (66.00) (6.00) (1.00) (73.00)   
    หญิง       21 6 0 27   

 (21.00) (6.00) (0.00) (27.00)   
รวม 87 12 1 100 3.952 0.125 

 (87.00) (12.00) (1.00) (100.00)   

อาย ุ       
    ต่ํากวา 20  ป 13 1 0 14   
 (13.00) (1.00) (0.00) (14.00)   
    21 – 25  ป 26 0 1 27   
 (26.00) (0.00) (1.00) (27.00)   
    26 – 30  ป 35 7 0 42   
 (35.00) (7.00) (0.00) (42.00)   
    31 – 35  ป 10 4 0 14   
 (10.00) (4.00) (0.00) (14.00)   
    มากกวา 35  ปขึ้นไป 3 0 0 3   

 (3.00) (0.00) (0.00) (3.00)   
รวม 87 12 1 100 11.382 0.125 

 (87.00) (12.00) (1.00) (100.00)   

ระดับการศึกษา       
มัธยมศึกษา 3 0 0 3   
 (3.00) (0.00) (0.00) (3.00)   
ปวช. ปวส. 5 0 0 5   
 (5.00) (0.00) (0.00) (5.00)   
ปริญญาตรี 59 6 1 66   
 (59.00) (6.00) (1.00) (66.00)   
ปริญญาโท 20 6 0 26   
 (20.00) (6.00) (0.00) (26.00)   

รวม 87 12 1 100   
 (87.00) (12.00) (1.00) (100.00) 5.101 0.285 
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ตารางที่ 30  (ตอ) 
 

รูปแบบการชําระเงิน คาสถิติ ปจจัยสวนบุคคล 
เงินสด บัตรเครดิต สินเชื่อ 

ผอนชําระ 
รวม χ2 

 

Sig 

อาชีพ       
รับราชการ 26 1 1 28   
 (26.00) (1.00) (1.00) (28.00)   
พนักงานบริษัท    19 0 0 19   
 (19.00) (0.00) (0.00) (19.00)   
พนักงานรัฐวิสาหกิจ       17 3 0 20   
 (17.00) (3.00) (0.00) (20.00)   
ธุรกิจสวนตัว 16 1 0 17   
 (16.00) (1.00) (0.00) (17.00)   
นักเรียน/นักศึกษา 4 4 0 8   
 (4.00) (4.00) (0.00) (8.00)   
อื่นๆ 5 3 0 8   

 (5.00) (3.00) (0.00) (8.00)   
รวม 87 12 1 100 23.549 0.000 

 (87.00) (12.00) (1.00) (100.00)   

รายไดเฉลี่ยตอเดอืน       
นอยกวา 10,000 บาท 8 1 0 9   
 (8.00) (1.00) (0.00) (9.00)   
10,000 – 15,000  บาท 36 6 0 42   
 (36.00) (6.00) (0.00) (42.00)   
15,001 – 20,000  บาท 6 2 1 9   
 (6.00) (2.00) (1.00) (9.00)   
20,001 – 25,000  บาท 11 1 0 12   
 (11.00) (1.00) (0.00) (12.00)   
25,001 – 30,000  บาท 24 2 0 26   
 (24.00) (2.00) (0.00) (26.00)   
มากกวา 30,000  บาทขึ้นไป 2 0 0 2   

 (2.00) (0.00) (0.00) (2.00)   
รวม 87 12 1 100 12.453 0.250 

 (87.00) (12.00) (1.00) (100.00)   
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ตารางที่ 30  (ตอ) 
 

รูปแบบการชําระเงิน คาสถิติ ปจจัยสวนบุคคล 
เงินสด บัตรเครดิต สินเชื่อ 

ผอนชําระ 
รวม χ2 

 

Sig 

ความรูเกี่ยวกับการดแสดงผล       
มีความรู 74 9 1 84   
 (74.00) (9.00) (1.00) (84.00)   
ไมมีความรู 13 3 0 16   

 (13.00) (3.00) (0.00) (16.00)   
รวม 87 12 1 100 0.986 0.475 

 (87.00) (12.00) (1.00) (100.00)   

หมายเหตุ: (  ) หมายถึง คารอยละ 
   **   หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 

 
ตารางที่ 31  ความสัมพันธระหวางปจจยัสวนบุคคลกับตวัแทนจําหนายผลิตภัณฑอุปกรณ 
                    คอมพิวเตอรที่กลุมตัวอยางเลอืกใชบริการ 
 

ตัวแทนจําหนาย คาสถิติ ปจจัยสวนบุคคล 
Com 7 DCom Ingram 

Micro 
Synnex อื่นๆ รวม χ2 

 

Sig 

เพศ         
    ชาย 12 39 2 8 12 73   
     (12.00) (39.00) (2.00) (8.00) (12.00) (73.00)   
    หญิง       0 20 1 3 3 27   

 (0.00) (20.00) (1.00) (3.00) (3.00) (27.00)   
รวม 12 59 3 11 15 100 6.297 0.190 

 (12.00) (59.00) (3.00) (11.00) (15.00) (100.00)   

อาย ุ         
    ต่ํากวา 20  ป 5 6 0 1 2 14   
 (5.00) (6.00) (0.00) (1.00) (2.00) (14.00)   
    21 – 25  ป 3 17 1 4 2 27   
 (3.00) (17.00) (1.00) (4.00) (2.00) (27.00)   
    26 – 30  ป 4 24 1 5 8 42   
 (4.00) (24.00) (1.00) (5.00) (8.00) (42.00)   
    31 – 35  ป 0 10 0 1 3 14   
 (0.00) (10.00) (0.00) (1.00) (3.00) (14.00)   
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ตารางที่ 31  (ตอ) 
 

ตัวแทนจําหนาย คาสถิติ ปจจัยสวนบุคคล 
Com 7 DCom Ingram 

Micro 
Synnex อื่นๆ รวม χ2 

 

Sig 

    มากกวา 35  ปขึ้นไป 0 2 1 0 0 3   
 (0.00) (2.00) (1.00) (0.00) (0.00) (3.00)   

รวม 12 59 3 11 15 100 23.518 0.095 
 (12.00) (59.00) (3.00) (11.00) (15.00) (100.00)   

ระดับการศึกษา         
มัธยมศึกษา 1 0 0 0 2 3   
 (1.00) (0.00) (0.00) (0.00) (2.00) (3.00)   
ปวช. ปวส. 0 4 0 0 1 5   
 (0.00) (4.00) (0.00) (0.00) (1.00) (5.00)   
ปริญญาตรี 11 36 0 8 11 66   
 (11.00) (36.00) (0.00) (8.00) (11.00) (66.00)   
ปริญญาโท 0 19 3 3 1 26   
 (0.00) (19.00) (3.00) (3.00) (1.00) (26.00)   

รวม 12 59 3 11 15 100 26.496 0.015** 
 (12.00) (59.00) (3.00) (11.00) (15.00) (100.00)   

อาชีพ         
รับราชการ 5 13 1 5 4 28   
 (5.00) (13.00) (1.00) (5.00) (4.00) (28.00)   
พนักงานบริษัท    4 11 1 0 3 19   
 (4.00) (11.00) (1.00) (0.00) (3.00) (19.00)   
พนักงานรัฐวิสาหกิจ       2 9 0 3 6 20   
 (2.00) (9.00) (0.00) (3.00) (6.00) (20.00)   
ธุรกิจสวนตัว 0 13 0 3 1 17   
 (0.00) (13.00) (0.00) (3.00) (1.00) (17.00)   
นักเรียน/นักศึกษา 1 7 0 0 0 8   
 (1.00) (7.00) (0.00) (0.00) (0.00) (8.00)   
อื่นๆ 0 6 1 0 1 8   

 (0.00) (6.00) (1.00) (0.00) (1.00) (8.00)   
รวม 12 59 3 11 15 100 24.238 0.250 

 (12.00) (59.00) (3.00) (11.00) (15.00) (100.00)   

 
 
 



 102 

ตารางที่ 31  (ตอ) 
 

ตัวแทนจําหนาย คาสถิติ ปจจัยสวนบุคคล 
Com 7 DCom Ingram 

Micro 
Synnex อื่นๆ รวม χ2 

 

Sig 

รายไดเฉลี่ยตอเดอืน         
นอยกวา 10,000 บาท 1 6 0 0 2 9   
 (1.00) (6.00) (0.00) (0.00) (2.00) (9.00)   
10,000 – 15,000  บาท 3 28 2 4 5 42   
 (3.00) (28.00) (2.00) (4.00) (5.00) (42.00)   
15,001 – 20,000  บาท 0 5 0 3 1 9   
 (0.00) (5.00) (0.00) (3.00) (1.00) (9.00)   
20,001 – 25,000  บาท 2 8 0 0 2 12   
 (2.00) (8.00) (0.00) (0.00) (2.00) (12.00)   
25,001 – 30,000  บาท 6 12 1 4 3 26   
 (6.00) (12.00) (1.00) (4.00) (3.00) (26.00)   
มากกวา 30,000  บาทขึ้นไป 0 0 0 0 2 2   

 (0.00) (0.00) (0.00) (0.00) (2.00) (2.00)   
รวม 12 59 3 11 15 100 26.721 0.105 

 (12.00) (59.00) (3.00) (11.00) (15.00) (100.00)   

ความรูเกี่ยวกับการดแสดงผล         
มีความรู 12 49 1 9 13 84   
 (12.00) (49.00) (1.00) (9.00) (13.00) (84.00)   
ไมมีความรู 0 10 2 2 2 16   

 (0.00) (10.00) (2.00) (2.00) (2.00) (16.00)   
รวม 12 59 3 11 15 100 8.174 0.085 

 (12.00) (59.00) (3.00) (11.00) (15.00) (100.00)   

หมายเหตุ: (  ) หมายถึง คารอยละ 
   **   หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 
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ตารางที่ 32  ความสัมพันธระหวางปจจยัสวนบุคคลกับเหตุผลสําคัญที่กลุมตัวอยางซือ้การด 
      แสดงผลจากตัวแทนจําหนาย 

 
เหตุผลที่ซื้อการดแสดงผล จากตัวแทนจําหนาย คาสถิติ ปจจัยสวนบุคคล 

การ
บริการที่
รวดเร็ว 

การรับ 
ประกัน
สินคา 
ที่ดี 

ศูนย 
บริการที่
กระจาย
ทั่วถึง 

เปนที่
นิยมมี
ชื่อเสียง 

อื่นๆ รวม χ2 
 

Sig 

เพศ         

    ชาย 8 38 11 12 4 73   
     (8.00) (38.00) (11.00) (12.00) (4.00) (73.00)   
    หญิง       3 16 1 7 0 27   

 (3.00) (16.00) (1.00) (7.00) (0.00) (27.00)   
รวม 11 54 12 19 4 100 4.725 0.320 

 (11.00) (54.00) (12.00) (19.00) (4.00) (100.00)   

อาย ุ         
    ต่ํากวา 20  ป 2 6 2 4 0 14   
 (2.00) (6.00) (2.00) (4.00) (0.00) (14.00)   
    21 – 25  ป 2 17 3 4 1 27   
 (2.00) (17.00) (3.00) (4.00) (1.00) (27.00)   
    26 – 30  ป 4 22 5 9 2 42   
 (4.00) (22.00) (5.00) (9.00) (2.00) (42.00)   
    31 – 35  ป 3 7 2 2 0 14   
 (3.00) (7.00) (2.00) (2.00) (0.00) (14.00)   
    มากกวา 35  ปขึ้นไป 0 2 0 0 1 3   

 (0.00) (2.00) (0.00) (0.00) (1.00) (3.00)   
รวม 11 54 12 19 4 100 13.054 0.730 

 (11.00) (54.00) (12.00) (19.00) (4.00) (100.00)   

ระดับการศึกษา         
มัธยมศึกษา 1 1 1 0 0 3   
 (1.00) (1.00) (1.00) (0.00) (0.00) (3.00)   
ปวช. ปวส. 3 2 0 0 0 5   
 (3.00) (2.00) (0.00) (0.00) (0.00) (5.00)   
ปริญญาตรี 5 37 8 13 3 66   
 (5.00) (37.00) (8.00) (13.00) (3.00) (66.00)   
ปริญญาโท 2 14 3 6 1 26   
 (2.00) (14.00) (3.00) (6.00) (1.00) (26.00)   

รวม 11 54 12 19 4 100 17.585 0.135 
 (11.00) (54.00) (12.00) (19.00) (4.00) (100.00)   
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ตารางที่ 32  (ตอ) 
 

เหตุผลที่ซื้อการดแสดงผล จากตัวแทนจําหนาย คาสถิติ ปจจัยสวนบุคคล 
การ

บริการที่
รวดเร็ว 

การรับ 
ประกัน
สินคา 
ที่ดี 

ศูนย 
บริการที่
กระจาย
ทั่วถึง 

เปนที่
นิยมมี
ชื่อเสียง 

อื่นๆ รวม χ2 
 

Sig 

อาชีพ         
รับราชการ 4 15 4 5 0 28   
 (4.00) (15.00) (4.00) (5.00) (0.00) (28.00)   
พนักงานบริษัท    2 10 2 5 0 19   
 (2.00) (10.00) (2.00) (5.00) (0.00) (19.00)   
พนักงานรัฐวิสาหกิจ       2 12 0 3 3 20   
 (2.00) (12.00) (0.00) (3.00) (3.00) (20.00)   
ธุรกิจสวนตัว 2 9 4 2 0 17   
 (2.00) (9.00) (4.00) (2.00) (0.00) (17.00)   
นักเรียน/นักศึกษา 0 5 2 1 0 8   
 (0.00) (5.00) (2.00) (1.00) (0.00) (8.00)   
อื่นๆ 1 3 0 3 1 8   

 (1.00) (3.00) (0.00) (3.00) (1.00) (8.00)   
รวม 11 54 12 19 4 100 21.568 0.400 

 (11.00) (54.00) (12.00) (19.00) (4.00) (100.00)   

รายไดเฉลี่ยตอเดอืน         
นอยกวา 10,000 บาท 1 5 1 1 1 9   
 (1.00) (5.00) (1.00) (1.00) (1.00) (9.00)   
10,000 – 15,000  บาท 5 21 3 10 3 42   
 (5.00) (21.00) (3.00) (10.00) (3.00) (42.00)   
15,001 – 20,000  บาท 0 6 2 1 0 9   
 (0.00) (6.00) (2.00) (1.00) (0.00) (9.00)   
20,001 – 25,000  บาท 1 7 2 2 0 12   
 (1.00) (7.00) (2.00) (2.00) (0.00) (12.00)   
25,001 – 30,000  บาท 3 14 4 5 0 26   
 (3.00) (14.00) (4.00) (5.00) (0.00) (26.00)   
มากกวา 30,000  บาทขึ้นไป 1 1 0 0 0 2   

 (1.00) (1.00) (0.00) (0.00) (0.00) (2.00)   
รวม 11 54 12 19 4 100 12.287 0.945 

 (11.00) (54.00) (12.00) (19.00) (4.00) )100.00)   

 
 



 105 

ตารางที่ 32  (ตอ) 
 

เหตุผลที่ซื้อการดแสดงผล จากตัวแทนจําหนาย คาสถิติ ปจจัยสวนบุคคล 
การ

บริการที่
รวดเร็ว 

การรับ 
ประกัน
สินคา 
ที่ดี 

ศูนย 
บริการที่
กระจาย
ทั่วถึง 

เปนที่
นิยมมี
ชื่อเสียง 

อื่นๆ รวม χ2 
 

Sig 

ความรูเกี่ยวกับการดแสดงผล         
มีความรู 9 46 9 16 4 84   
 (9.00) (46.00) (9.00) (16.00) (4.00) (84.00)   
ไมมีความรู 2 8 3 3 0 16   

 (2.00) (8.00) (3.00) (3.00) (0.00) (16.00)   
รวม 11 54 12 19 4 100 1.581 0.845 

 (11.00) (54.00) (12.00) (19.00) (4.00) (100.00)   

หมายเหตุ: (  ) หมายถึง คารอยละ 
   **   หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 

 
ตารางที่ 33  ความสัมพันธระหวางปจจยัสวนบุคคลกับผูที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซือ้การด 
                    แสดงผล  
 

ผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อการดแสดงผล คาสถิติ ปจจัยสวนบุคคล 
ตัวเอง พนัก 

งานขาย 
ผูมีความรู
ดาน

คอมพิว 
เตอร 

คนใน
ครอบ 

ครัว/ญาติ 
พี่นอง 

เพื่อน รวม χ2 
 

Sig 

เพศ         
    ชาย 52 2 10 0 9 73   
     (52.00) (2.00) (10.00) (0.00) (9.00) (73.00)   
    หญิง       9 1 10 2 5 27   

 (9.00) (1.00) (10.00) (2.00) (5.00) (27.00)   
รวม 61 3 20 2 14 100 16.017 0.005** 

 (61.00) (3.00) (20.00) (2.00) (14.00) (100.00)   

อาย ุ         
    ต่ํากวา 20  ป 10 0 4 0 0 14   
 (10.00) (0.00) (4.00) (0.00) (0.00) (14.00)   
    21 – 25  ป 22 0 3 1 1 27   
 (22.00) (0.00) (3.00) (1.00) (1.00) (27.00)   
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ตารางที่ 33  (ตอ) 
 

ผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อการดแสดงผล คาสถิติ ปจจัยสวนบุคคล 
ตัวเอง พนัก 

งานขาย 
ผูมีความรู
ดาน

คอมพิว 
เตอร 

คนใน
ครอบ 

ครัว/ญาติ 
พี่นอง 

เพื่อน รวม χ2 
 

Sig 

    26 – 30  ป 22 1 6 1 12 42   
 (22.00) (1.00) (6.00) (1.00) (12.00) (42.00)   
    31 – 35  ป 6 2 5 0 1 14   
 (6.00) (2.00) (5.00) (0.00) (1.00) (14.00)   
    มากกวา 35  ปขึ้นไป 1 0 2 0 0 3   

 (1.00) (0.00) (2.00) (0.00) (0.00) (3.00)   
รวม 61 3 20 2 14 100 30.636 0.020 

 (61.00) (3.00) (20.00) (2.00) (14.00) (100.00)   

ระดับการศึกษา         
มัธยมศึกษา 3 0 0 0 0 3   
 (3.00) (0.00) (0.00) (0.00) (0.00) (3.00)   
ปวช. ปวส. 2 0 3 0 0 5   
 (2.00) (0.00) (3.00) (0.00) (0.00) (5.00)   
ปริญญาตรี 41 3 13 2 7 66   
 (41.00) (3.00) (13.00) (2.00) (7.00) (66.00)   
ปริญญาโท 15 0 4 0 7 26   
 (15.00) (0.00) (4.00) (0.00) (7.00) (26.00)   

รวม 61 3 20 2 14 100 13.390 0.320 
 (61.00) (3.00) (20.00) (2.00) (14.00) (100.00)   

อาชีพ         
รับราชการ 17 0 6 2 3 28   
 (17.00) (0.00) (6.00) (2.00) (3.00) (28.00)   
พนักงานบริษัท    13 0 3 0 3 19   
 (13.00) (0.00) (3.00) (0.00) (3.00) (19.00)   
พนักงานรัฐวิสาหกิจ      13 2 3 0 2 20   
 (13.00) (2.00) (3.00) (0.00) (2.00) (20.00)   
ธุรกิจสวนตัว 9 1 4 0 3 17   
 (9.00) (1.00) (4.00) (0.00) (3.00) (17.00)   
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ตารางที่ 33  (ตอ) 
 

ผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อการดแสดงผล คาสถิติ ปจจัยสวนบุคคล 
ตัวเอง พนัก 

งานขาย 
ผูมีความรู
ดาน

คอมพิว 
เตอร 

คนใน
ครอบ 

ครัว/ญาติ 
พี่นอง 

เพื่อน รวม χ2 
 

Sig 

นักเรียน/นักศึกษา 5 0 0 0 3 8   
 (5.00) (0.00) (0.00) (0.00) (3.00) (8.00)   
อื่นๆ 4 0 4 0 0 8   

 (4.00) (0.00) (4.00) (0.00) (0.00) (8.00)   
รวม 61 3 20 2 14 100 22.015 0.380 

 (61.00) (3.00) (20.00) (2.00) (14.00) (100.00)   

รายไดเฉลี่ยตอเดอืน         
นอยกวา 10,000 บาท 5 0 2 0 2 9   
 (5.00) (0.00) (2.00) (0.00) (2.00) (9.00)   
10,000 – 15,000  บาท 23 3 9 0 7 42   
 (23.00) (3.00) (9.00) (0.00) (7.00) (42.00)   
15,001 – 20,000  บาท 6 0 2 0 1 9   
 (6.00) (0.00) (2.00) (0.00) (1.00) (9.00)   
20,001 – 25,000  บาท 9 0 2 0 1 12   
 (9.00) (0.00) (2.00) (0.00) (1.00) (12.00)   
25,001 – 30,000  บาท 17 0 5 2 2 26   
 (17.00) (0.00) (5.00) (2.00) (2.00) (26.00)   
มากกวา 30,000  บาท

ขึ้นไป 1 0 0 0 1 2 
  

 (1.00) (0.00) (0.00) (0.00) (1.00) (2.00)   
รวม 61 3 20 2 14 100 14.830 0.710 

 (61.00) (3.00) (20.00) (2.00) (14.00) (100.00)   

ความรูเกี่ยวกับการด
แสดงผล       

  

มีความรู 58 2 15 0 9 84   
 (58.00) (2.00) (15.00) (0.00) (9.00) (84.00)   
ไมมีความรู 3 1 5 2 5 16   

 (3.00) (1.00) (5.00) (2.00) (5.00) (16.00)   
รวม 61 3 20 2 14 100 21.998 0.000** 

 (61.00) (3.00) (20.00) (2.00) (14.00) (100.00)   

หมายเหตุ: (  ) หมายถึง คารอยละ 
   **   หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 



 108 

ตารางที่ 34  ความสัมพันธระหวางปจจยัสวนบุคคลกับสถานที่ที่กลุมตัวอยางซื้อการดแสดงผล 
 

สถานที่ที่ซื้อการดแสดงผล คาสถิติ ปจจัยสวนบุคคล 
รานคา
จําหนาย
อุปกรณ
คอมพิว 
เตอร 

เวปไซตที่
จําหนาย
อุปกรณ
คอมพิว 
เตอร 

บูธในงาน
แสดงสินคา
อุปกรณ
คอมพิว 
เตอร 

รวม χ2 
 

Sig 

เพศ       

    ชาย 71 1 1 73   
     (71.00) (1.00) (1.00) (73.00)   
    หญิง       26 1 0 27   

 (26.00) (1.00) (0.00) (27.00)   
รวม 97 2 1 100 0.909 1.000 

 (97.00) (2.00) (1.00) (100.00)   

อาย ุ       
    ต่ํากวา 20  ป 14 0 0 14   
 (14.00) (0.00) (0.00) (14.00)   
    21 – 25  ป 26 1 0 27   
 (26.00) (1.00) (0.00) (27.00)   
    26 – 30  ป 40 1 1 42   
 (40.00) (1.00) (1.00) (42.00)   
    31 – 35  ป 14 0 0 14   
 (14.00) (0.00) (0.00) (14.00)   
    มากกวา 35  ปขึ้นไป 3 0 0 3   

 (3.00) (0.00) (0.00) (3.00)   
รวม 97 2 1 100 2.467 1.000 

 (97.00) (2.00) (1.00) (100.00)   

ระดับการศึกษา       
มัธยมศึกษา 3 0 0 3   
 (3.00) (0.00) (0.00) (3.00)   
ปวช. ปวส. 4 1 0 5   
 (4.00) (1.00) (0.00) (5.00)   
ปริญญาตรี 64 1 1 66   
 (64.00) (1.00) (1.00) (66.00)   
ปริญญาโท 26 0 0 26   
 (26.00) (0.00) (0.00) (26.00)   

รวม 97 2 1 100 9.449 0.240 
 (97.00) (2.00) (1.00) (100.00)   
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ตารางที่ 34  (ตอ) 
 

สถานที่ที่ซื้อการดแสดงผล คาสถิติ ปจจัยสวนบุคคล 
รานคา
จําหนาย
อุปกรณ
คอมพิว 
เตอร 

เวปไซตที่
จําหนาย
อุปกรณ
คอมพิว 
เตอร 

บูธในงาน
แสดงสินคา
อุปกรณ
คอมพิว 
เตอร 

รวม χ2 
 

Sig 

อาชีพ       
รับราชการ 27 1 0 28   
 (27.00) (1.00) (0.00) (28.00)   
พนักงานบริษัท    19 0 0 19   
 (19.00) (0.00) (0.00) (19.00)   
พนักงานรัฐวิสาหกิจ       20 0 0 20   
 (20.00) (0.00) (0.00) (20.00)   
ธุรกิจสวนตัว 16 1 0 17   
 (16.00) (1.00) (0.00) (17.00)   
นักเรียน/นักศึกษา 7 0 1 8   
 (7.00) (0.00) (1.00) (8.00)   
อื่นๆ 8 0 0 8   

 (8.00) (0.00) (0.00) (8.00)   
รวม 97 2 1 100 14.360 0.135 

 (97.00) (2.00) (1.00) (100.00)   

รายไดเฉลี่ยตอเดอืน       
นอยกวา 10,000 บาท 8 1 0 9   
 (8.00) (1.00) (0.00) (9.00)   
10,000 – 15,000  บาท 40 1 1 42   
 (40.00) (1.00) (1.00) (42.00)   
15,001 – 20,000  บาท 9 0 0 9   
 (9.00) (0.00) (0.00) (9.00)   
20,001 – 25,000  บาท 12 0 0 12   
 (12.00) (0.00) (0.00) (12.00)   
25,001 – 30,000  บาท 26 0 0 26   
 (26.00) (0.00) (0.00) (26.00)   
มากกวา 30,000  บาทขึ้นไป 2 0 0 2   

 (2.00) (0.00) (0.00) (2.00)   
รวม 97 2 1 100 6.247 0.670 

 (97.00) (2.00) (1.00) (100.00)   
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ตารางที่ 34  (ตอ) 
 

สถานที่ที่ซื้อการดแสดงผล คาสถิติ ปจจัยสวนบุคคล 
รานคา
จําหนาย
อุปกรณ
คอมพิว 
เตอร 

เวปไซตที่
จําหนาย
อุปกรณ
คอมพิว 
เตอร 

บูธในงาน
แสดงสินคา
อุปกรณ
คอมพิว 
เตอร 

รวม χ2 
 

Sig 

ความรูเกี่ยวกับการดแสดงผล       
มีความรู 81 2 1 84   
 (81.00) (2.00) (1.00) (84.00)   
ไมมีความรู 16 0 0 16   

 (16.00) (0.00) (0.00) (16.00)   
รวม 97 2 1 100 0.589 1.000 

 (97.00) (2.00) (1.00) (100.00)   

หมายเหตุ: (  ) หมายถึง คารอยละ 
   **   หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 

 
ตารางที่ 35  ความสัมพันธระหวางปจจยัสวนบุคคลกับระยะเวลาทีก่ลุมตัวอยางจะใชการดแสดงผล  

      ที่ซ้ือกอนที่จะซื้อการดแสดงผลใหม 
 

ระยะเวลาที่จะซื้อการดแสดงผลใหม คาสถิติ ปจจัยสวนบุคคล 
ไมเกิน 1 ป ไมเกิน 2 ป ไมเกิน 3 ป 3 ปขึ้นไป รวม χ2 Sig 

เพศ        

    ชาย 9 19 20 25 73   
     (9.00) (19.00) (20.00) (25.00) (73.00)   
    หญิง       2 8 6 11 27   

 (2.00) (8.00) (6.00) (11.00) (27.00)   
รวม 11 27 26 36 100 0.963 0.805 

 (11.00) (27.00) (26.00) (36.00) (100.00)   

อาย ุ        
    ต่ํากวา 20  ป 2 8 4 0 14   
 (2.00) (8.00) (4.00) (0.00) (14.00)   
    21 – 25  ป 4 5 5 13 27   
 (4.00) (5.00) (5.00) (13.00) (27.00)   
    26 – 30  ป 5 11 10 16 42   
 (5.00) (11.00) (10.00) (16.00) (42.00)   
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ตารางที่ 35  (ตอ) 
 

ระยะเวลาที่จะซื้อการดแสดงผลใหม คาสถิติ ปจจัยสวนบุคคล 
ไมเกิน 1 ป ไมเกิน 2 ป ไมเกิน 3 ป 3 ปขึ้นไป รวม χ2 Sig 

    31 – 35  ป 0 3 4 7 14   
 (0.00) (3.00) (4.00) (7.00) (14.00)   
    มากกวา 35  ปขึ้นไป 0 0 3 0 3   

 (0.00) (0.00) (3.00) (0.00) (3.00)   
รวม 11 27 26 36 100 23.896 0.025** 

 (11.00) (27.00) (26.00) (36.00) (100.00)   

ระดับการศึกษา        
มัธยมศึกษา 0 2 1 0 3   
 (0.00) (2.00) (1.00) (0.00) (3.00)   
ปวช. ปวส. 1 3 1 0 5   
 (1.00) (3.00) (1.00) (0.00) (5.00)   
ปริญญาตรี 8 18 12 28 66   
 (8.00) (18.00) (12.00) (28.00) (66.00)   
ปริญญาโท 2 4 12 8 26   
 (2.00) (4.00) (12.00) (8.00) (26.00)   

รวม 11 27 26 36 100 15.677 0.035** 
 (11.00) (27.00) (26.00) (36.00) (100.00)   

อาชีพ        
รับราชการ 4 11 6 7 28   
 (4.00) (11.00) (6.00) (7.00) (28.00)   
พนักงานบริษัท    1 3 6 9 19   
 (1.00) (3.00) (6.00) (9.00) (19.00)   
พนักงานรัฐวิสาหกิจ      4 4 6 6 20   
 (4.00) (4.00) (6.00) (6.00) (20.00)   
ธุรกิจสวนตัว 1 2 4 10 17   
 (1.00) (2.00) (4.00) (10.00) (17.00)   
นักเรียน/นักศึกษา 1 4 0 3 8   
 (1.00) (4.00) (0.00) (3.00) (8.00)   
อื่นๆ 0 3 4 1 8   

 (0.00) (3.00) (4.00) (1.00) (8.00)   
รวม 11 27 26 36 100 19.768 0.195 

 (11.00) (27.00) (26.00) (36.00) (100.00)   
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ตารางที่ 35  (ตอ) 
 

ระยะเวลาที่จะซื้อการดแสดงผลใหม คาสถิติ ปจจัยสวนบุคคล 
ไมเกิน 1 ป ไมเกิน 2 ป ไมเกิน 3 ป 3 ปขึ้นไป รวม χ2 Sig 

รายไดเฉลี่ยตอเดอืน        
นอยกวา 10,000 บาท 2 2 3 2 9   
 (2.00) (2.00) (3.00) (2.00) (9.00)   
10,000 – 15,000  บาท 2 8 11 21 42   
 (2.00) (8.00) (11.00) (21.00) (42.00)   
15,001 – 20,000  บาท 0 3 3 3 9   
 (0.00) (3.00) (3.00) (3.00) (9.00)   
20,001 – 25,000  บาท 3 3 3 3 12   
 (3.00) (3.00) (3.00) (3.00) (12.00)   
25,001 – 30,000  บาท 4 10 6 6 26   
 (4.00) (10.00) (6.00) (6.00) (26.00)   
มากกวา 30,000  บาท

ขึ้นไป 0 1 0 1 2 
  

 (0.00) (1.00) (0.00) (1.00) (2.00)   
รวม 11 27 26 36 100 14.667 0.470 

 (11.00) (27.00) (26.00) (36.00) (100.00)   

ความรูเกี่ยวกับการด
แสดงผล      

  

มีความรู 10 23 21 30 84   
 (10.00) (23.00) (21.00) (30.00) (84.00)   
ไมมีความรู 1 4 5 6 16   

 (1.00) (4.00) (5.00) (6.00) (16.00)   
รวม 11 27 26 36 100 0.633 0.935 

 (11.00) (27.00) (26.00) (36.00) (100.00)   

หมายเหตุ: (  ) หมายถึง คารอยละ 
   **   หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 

 
      จากการทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลของกลุมตัวอยางกับพฤตกิรรม
การซื้อการดแสดงผล ณ ระดับความเชื่อมัน่รอยละ 95 สรุปได ดังนี ้
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      1) ปจจยัสวนบุคคลดานเพศ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อการดแสดงผล ดังนี้ 
 

         วัตถุประสงคในการซื้อการดแสดงผล: โดยรอยละ 64.4 ของกลุมตัวอยางเพศชาย  
และรอยละ 44.4 ของกลุมตัวอยางเพศหญิงมีวัตถุประสงคในการซื้อการดแสดงผลเพือ่เลนเกมส
คอมพิวเตอร ทั้งนี้ เนื่องมาจาก ปจจุบันอตุสาหกรรมเกมสคอมพิวเตอรมีการพัฒนาอยางตอเนื่อง 
และการออกแบบเกมสก็ออกแบบมาใหสามารถเลนไดทั้งชายและหญิงมากขึ้น 

 
          ยี่หอการดแสดงผล: รอยละ 38.4 ของกลุมตัวอยางเพศชาย และรอยละ 74.1  

ของกลุมตัวอยางเพศหญิงใชการดแสดงผลยี่หอ Asus เนื่องจากเปนการดแสดงผลที่นิยมและ 
มีช่ือเสียง 

 
          ผูที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ: รอยละ 71.2 ของกลุมตัวอยางเพศชายตอบวาตัวเอง

คือ ผูที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อการดแสดงผล ขณะที่รอยละ 37 ของกลุมตัวอยางเพศหญิง     
ตอบวาผูมีความรูดานคอมพวิเตอรมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อการดแสดงผล ซ่ึงสอดคลองกับ
ความจริงที่ผูชายสวนใหญจะมีความรูทางดานเทคโนโลยีมากกวาผูหญิง 
 

2) ปจจยัสวนบุคคลดานอายมุีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อการดแสดงผล ดังนี้      
                

                       วัตถุประสงคในการซื้อการดแสดงผล: รอยละ 66.3 ของกลุมตัวอยางที่มอีายุต่ํากวา 
20 ปถึง 30 ป มีวัตถุประสงคเพื่อใชเลนเกมสคอมพิวเตอร รอยละ 42.9 ของกลุมตัวอยางที่มีอายุ
ระหวาง 31-35 ป มีวัตถุประสงคเพื่อเพิ่มคุณภาพในการรับชมภาพยนตจากแผน CD และ DVD  
และรอยละ 100 ของกลุมตัวอยางที่มีอายุ 35 ปขึ้นไป มีวตัถุประสงคเพื่อใชในการทํางาน  
ซ่ึงสอดคลองกับความเปนจริงที่ชวงอายุทีน่อยจะใชคอมพิวเตอรเพื่อการบันเทิงมากกวาชวงอาย ุ
ที่สูงซึ่งจะมุงเนนในการทํางานเปนสวนใหญ 
 
                       ผูที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อการดแสดงผล: รอยละ 81.5 ของกลุมตัวอยาง 
ที่มีอายุ 21-25 ป ตอบวาตัวเอง คือ ผูที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อการดแสดงผลขณะที่รอยละ  
41.2 ของกลุมตัวอยางอายุ 31-35 ปขึ้นไป ตอบวาผูมีความรูดานคอมพวิเตอรเปนผูทีม่ีอิทธิพล 
ตอการตัดสินใจซื้อการดแสดงผล บงบอกถึงกลุมวัยทํางานที่มีอายุมากกวา 30 ปขึ้นไปนั้น 
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อาจไมคอยมีความรูเกีย่วกับเรื่องเทคโนโลยีมากนกั ขณะที่กลุมที่มีอายุ 21-25 ป ซ่ึงเปนกลุมที่
เติบโตมาพรอมกับการพัฒนาทางเทคโนโลยีจึงทําใหมีความสนใจทางดานเทคโนโลยีและ
คอมพิวเตอรมากกวา 
 
                       ระยะเวลาที่กลุมตัวอยางจะใชการดแสดงผลที่ซ้ือกอนที่จะซื้อการดแสดงผลใหม: 
รอยละ 57.1 ของกลุมตัวอยางที่มีอายุต่ํากวา 15 ปถึง 20 ป จะซื้อการดแสดงผลใหมไมเกิน 2 ป
ภายหลังจากทีซ้ื่อการดแสดงผล ขณะที่รอยละ 67.8 ของกลุมตัวอยางที่มอีายุ 20 ปขึ้นไป  
จะใชการดแสดงผลที่เพิ่งซื้อไปประมาณ 2 ปขึ้นไปจึงซื้อการดแสดงผลใหมแทน ซ่ึงจะเหน็ไดวา
กลุมที่มีอายุต่ํากวา 15 ปถึง 20 ป จะมีการเปลี่ยนการดแสดงผลที่เร็วกวาชวงอาย ุ20 ปขึ้นไป ทั้งนี ้
เนื่องจากกลุมดังกลาวอยูในชวงวยัรุนซึ่งจะมีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการซื้อบอยครั้ง 
 

  3) ปจจยัสวนบุคคลดานระดับการศึกษามคีวามสมัพันธกับพฤติกรรมการซื้อการด
แสดงผล ดังนี ้

 
      ตัวแทนจําหนายผลิตภณัฑอุปกรณคอมพิวเตอร: กลุมตัวอยางสวนใหญเลือกใช

บริการจาก Dcom เนื่องจาก มีการรับประกนัสินคาที่ดี โดยรอยละ 54.5 ของกลุมตัวอยางที่มี
การศึกษาระดบัปริญญาตรี เลือกใชบริการ DCom  

 
                       ระยะเวลาที่กลุมตัวอยางจะใชการดแสดงผล: รอยละ 60.6 ของกลุมตัวอยางสวนใหญ
ซ่ึงมีการศึกษาระดับปริญญาตรีนั้นจะใชการดแสดงผลที่ซ้ือประมาณ 2 ปกวา จึงจะซือ้การด
แสดงผลใหม 
 

  4) ปจจยัสวนบุคคลดานรายไดเฉลี่ยตอเดือนมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการซื้อการด
แสดงผล คือ รูปแบบการชําระเงินเมื่อซ้ือการดแสดงผล: โดยรอยละ 87 ของกลุมตัวอยางเลือกชําระ
ดวยเงินสดเมือ่ซ้ือการดแสดงผล เนื่องจาก หากจายดวยบัตรเครดิตจะโดนรานคาคิดคาธรรมเนียม
ในการใชบตัรเครดิตรอยละ 3 ของราคาสินคา 

    
  5) ปจจยัสวนบคุคลดานอาชีพไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อการดแสดงผล

ดานใดเลย ทั้งนี้ เนื่องจากการดแสดงผลเปนสิ้นคาที่มีลักษณะเฉพาะเจาะจงและเกีย่วของกับ
เทคโนโลยี ดังนั้น จึงขึ้นอยูกบัแตละบุคคลวามีความสนใจเกี่ยวกบัการดแสดงผลมากนอยเพยีงใด 
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จึงทําใหปจจยัทางดานอาชีพไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อการดแสดงผล 
 
  6) ปจจยัสวนบุคคลดานความรูเกี่ยวกับการดแสดงผลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ

ซ้ือการดแสดงผล ดังนี้ 
 
      วัตถุประสงคในการซื้อการดแสดงผล: รอยละ 61.9 ของผูมีความรูเกี่ยวกับการด

แสดงผลมีวัตถุประสงคเพื่อใชเลนเกมสคอมพิวเตอร ขณะทีก่ลุมตัวอยางที่ไมมีความรูเกี่ยวกับการด
แสดงผลมีวัตถุประสงคเพื่อเลนเกมสคอมพิวเตอรและเพิ่มคณุภาพในการรับชมภาพยนตรเทาๆ กนั 
คือ รอยละ 43.75  

 
                       ผูที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อการดแสดงผล: รอยละ 69 ของกลุมตัวอยางที่มี
ความรูเกี่ยวกบัการดแสดงผลตอบวาตัวเอง คือ ผูที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อการดแสดงผล 
เนื่องจาก ผูที่มคีวามรูมักจะเชื่อมั่นในความคิดของตนเอง ขณะทีก่ลุมตัวอยางที่ไมมีความรูเร่ือง
การดแสดงผลตอบวา ผูมีความรูดานคอมพิวเตอรและเพื่อนมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อการด
แสดงผลเทาๆ กัน คือ รอยละ 31.3 
 

2. การเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความสําคญัของปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
จําแนกตามปจจัยสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง 
 

    ในการเปรยีบเทียบคาเฉลี่ยระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
จําแนกตามปจจัยสวนบุคคลของกลุมตัวอยางเพื่อทดสอบผลของปจจัยสวนบุคคลที่มีตอการให
ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการซื้อการดแสดงผลของกลุมตัวอยางนัน้ 
รายละเอียดของปจจยัสวนบคุคลและปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่ใชในการวิจยัคร้ังนี้มี ดังนี้ 
ปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน อาชีพ และความรูเกี่ยวกับ
การดแสดงผล และปจจยัสวนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดาน คือ ดานผลิตภัณฑ ไดแก ยีห่อหรือ
ความมีช่ือเสียงของผูผลิตการดแสดงผล คุณภาพของการดแสดงผล เชน คุณภาพของภาพที่ได  
การระบายความรอน อายุการใชงานนาน เปนตน และองคประกอบของการดแสดงผล เชน 
กราฟฟกชิป (Ati หรือ Nvidia) จํานวนของ Ram (128 MB และ 256MB) เปนตน ดานราคา ไดแก 
ราคาที่ถูกกวาเมื่อเปรียบเทียบกับยี่หออ่ืนในระดับเดียวกนั เงื่อนไขในการชําระเงิน เชน เงินสด  



 116 

บัตรเครดิต การผอน เปนตน  และการตั้งราคาจิตวิทยา เชน 1,999 และ 1,950 เปนตน ดานชองทาง
การจัดจําหนาย ไดแก สามารถหาซื้อไดงาย สะดวกและประหยดัระยะเวลาในการเดนิทางไปซื้อ 
ตัวแทนจําหนาย รานคาที่มีช่ือเสียง การซื้อขายผานทางอนิเตอรเนท และศูนยบริการทีม่ีอยางทั่วถึง 
และดานการสงเสริมการตลาด ไดแก การลดราคาพิเศษหรือมีการแถม Software Games และ
อุปกรณตอพวง การรับประกันคุณภาพสนิคาและบริการ การประชาสัมพันธ เชน ส่ือโฆษณาตางๆ 
มีพนักงานขายคอยแนะนํา และมีพนักงานขายคอยแนะนาํและใหคําปรึกษา   
 

การเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดบัความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดจําแนกตาม
เพศของกลุมตวัอยาง 
 
  จากการประเมนิคาเฉลี่ยซ่ึงบงบอกถึงระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดระหวางเพศของกลุมตัวอยาง พบวา กลุมตัวอยางทั้งเพศชายและเพศหญิงใหระดับ
ความสําคัญปจจัยดานผลิตภณัฑที่แตกตางกัน โดยเพศชายใหระดับความสําคัญมากที่สุด 
ขณะที่เพศหญงิใหความสําคญัในระดับมาก ดังตารางที่ 36 
 

การเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดบัความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดจําแนกตาม
อายุของกลุมตวัอยาง 
 
  จากการประเมนิคาเฉลี่ยซ่ึงบงบอกถึงระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดระหวางอายุของกลุมตัวอยาง พบวา กลุมตัวอยางที่มีอายุทีแ่ตกตางกันใหระดับ
ความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัดจําหนาย 
และดานการสงเสริมการตลาดที่แตกตางกนั ดังตารางที่ 37 
 

การเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดบัความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดจําแนกตาม
ระดับการศึกษาของกลุมตัวอยาง 
 
  จากการประเมนิคาเฉลี่ยซ่ึงบงบอกถึงระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดระหวางระดับการศึกษาของกลุมตัวอยาง พบวา กลุมตัวอยางที่มีระดับการศกึษา 
ที่แตกตางกันใหระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภณัฑ  
ดานชองทางการจัดจําหนายและดานการสงเสริมการตลาดที่แตกตางกนั ดังตารางที่ 38 
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การเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดบัความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดจําแนกตาม

รายไดเฉล่ียตอเดือนของกลุมตัวอยาง 
 
  จากการประเมนิคาเฉลี่ยซ่ึงบงบอกถึงระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสม 
ทางการตลาดระหวางรายไดเฉลี่ยตอเดือนของกลุมตัวอยาง พบวา กลุมตัวอยางที่รายไดเฉลี่ย 
ตอเดือนที่แตกตางกันใหระดับความสําคญัของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ  
ดานชองทางการจัดจําหนายและดานการสงเสริมการตลาดที่แตกตางกนั ดงัตารางที่ 39 
 

การเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดบัความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดจําแนกตาม
อาชีพของกลุมตัวอยาง 
 
  จากการประเมนิคาเฉลี่ยซ่ึงบงบอกถึงระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสม 
ทางการตลาดระหวางอาชพีของกลุมตัวอยาง พบวา กลุมตัวอยางที่มีอาชีพที่แตกตางกัน 
ใหระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดานราคาที่แตกตางกนั  
ดังตารางที่ 40 
 

การเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดบัความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดจําแนกตาม
ความรูเก่ียวกับการดแสดงผลของกลุมตัวอยาง 
 
  จากการประเมนิคาเฉลี่ยซ่ึงบงบอกถึงระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสม 
ทางการตลาดระหวางความรูเกี่ยวกับการดแสดงผลของกลุมตัวอยาง พบวา กลุมตัวอยางที่มีความรู
เกี่ยวกับการดแสดงผลที่แตกตางกันใหระดับความสําคญัของปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ดานผลิตภัณฑและดานชองทางการจัดจําหนายทีแ่ตกตางกัน ดังตารางที่ 41 
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ตารางที่ 36  การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
      จําแนกตามเพศของกลุมตัวอยาง 

 
เพศ 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ชาย หญิง รวม 

ดานผลิตภณัฑ 3.27 3.17 3.22 

ยี่หอหรือความมีชื่อเสียงของผูผลิตการดแสดงผล 3.10 3.07 3.09 
คุณภาพของการดแสดงผล เชน คุณภาพของภาพที่ได  
การระบายความรอน อายุการใชงานนาน เปนตน 3.34 3.19 3.27 
องคประกอบของการดแสดงผล เชน กราฟฟกชิป จํานวน 
ของ Ram เปนตน 3.36 3.26 3.31 
ดานราคา 2.23 2.12 2.18 
ราคาที่ถูกกวาเมื่อเปรียบเทียบกับยี่หออื่นในระดับเดียวกนั 2.84 2.67 2.76 
เงื่อนไขในการชําระเงิน เชน เงินสด บตัรเครดิต การผอน เปน
ตน 2.03 1.96 2.00 
การตั้งราคาจิตวิทยา เชน 1,999 หรือ 1,950 เปนตน 1.82 1.74 1.78 
ดานชองทางการจดัจําหนาย 2.52 2.50 2.51 

สามารถหาซื้อไดงาย สะดวกและประหยัดระยะเวลา 
ในการเดินทางไปซื้อ 

 
2.95 

 
2.96 2.96 

ตัวแทนจําหนาย รานคาที่มีชื่อเสียง 2.40 2.48 2.44 
การซื้อขายผานทางอินเตอรเนท 1.51 1.52 1.52 
ศูนยบริการที่มีอยางทั่วถึง 3.22 3.04 3.13 
ดานการสงเสริมการตลาด 2.97 2.80 2.89 
การลดราคาพิเศษหรือมีการแถม Software  Games และ
อุปกรณตอพวง 2.58 2.41 2.50 
การรับประกันคุณภาพสินคาและบริการ 3.74 3.56 3.65 
การประชาสัมพันธ เชน สื่อโฆษณาตางๆ มีพนักงานขาย 
คอยแนะนํา 2.60 2.44 2.52 
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ตารางที่ 37  การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
      จําแนกตามอายุของกลุมตัวอยาง 

 
อายุ 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ต่ํากวา 
20 ป 

21 ถึง25 ป 26 ถึง30 ป 31 ถึง35 ป มากกวา 
35 ป 

รวม 

ดานผลิตภณัฑ 3.16 3.25 3.33 3.02 3.33 3.22 
ยี่หอหรือความมีชื่อเสียงของผูผลิต 
การดแสดงผล 3.21 3.11 3.10 2.93 3.00 3.07 
คุณภาพของการดแสดงผล เชน คุณภาพ
ของภาพที่ได การระบายความรอน  
อายุการใชงานนาน เปนตน 3.14 3.37 3.38 3.00 3.67 3.31 
องคประกอบของการดแสดงผล เชน 
กราฟฟกชิป จํานวนของ Ram เปนตน 

 
3.14 

 
3.26 

 
3.50 

 
3.14 

 
3.33 3.27 

ดานราคา 2.21 2.27 2.14 2.19 2.33 2.23 
ราคาที่ถูกกวาเมื่อเปรียบเทียบกับยี่หออื่น
ในระดับเดียวกัน 2.71 2.96 2.71 2.50 4.00 2.98 
เงื่อนไขในการชําระเงิน เชน เงินสด  
บัตรเครดิต การผอน เปนตน 1.93 2.04 1.98 2.21 1.67 1.97 
การตั้งราคาจิตวิทยา เชน 1,999 หรือ 1,950 
เปนตน 2.00 1.81 1.74 1.86 1.33 1.75 
ดานชองทางการจดัจําหนาย 2.43 2.58 2.56 2.32 2.59 2.49 
สามารถหาซื้อไดงาย สะดวกและประหยัด
ระยะเวลาในการเดนิทางไปซื้อ 3.14 3.07 2.83 2.93 2.67 2.93 
ตัวแทนจําหนาย รานคาที่มีชื่อเสียง 2.29 2.37 2.60 2.14 2.33 2.35 
การซื้อขายผานทางอินเตอรเนท 1.36 1.48 1.55 1.57 1.67 1.53 
ศูนยบริการที่มีอยางทั่วถึง 2.93 3.41 3.24 2.64 3.67 3.18 
ดานการสงเสริมการตลาด 2.76 2.90 3.03 2.74 3.33 2.95 
การลดราคาพิเศษหรือมีการแถม Software  
Games และอุปกรณตอพวง 2.50 2.44 2.60 2.43 3.00 2.59 
การรับประกันคุณภาพสินคาและบริการ 3.50 3.67 3.81 3.50 4.00 3.70 
การประชาสัมพันธ เชน สื่อโฆษณาตางๆ 
มีพนักงานขายคอยแนะนํา 2.29 2.59 2.69 2.29 3.00 2.57 
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ตารางที่ 38  การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
                   จําแนกตามระดบัการศึกษาของกลุมตัวอยาง 
 

ระดับการศึกษา 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด มัธยมศึกษา ปวช. / 

ปวส. 
ปริญญาตรี ปริญญาโท รวม 

ดานผลิตภณัฑ 2.78 3.27 3.26 3.24 3.14 
ยี่หอหรือความมีชื่อเสียงของผูผลิตการดแสดงผล 3.00 3.00 3.15 2.96 3.03 
คุณภาพของการดแสดงผล เชน คุณภาพของภาพ 
ที่ได การระบายความรอน อายุการใชงานนาน  
เปนตน 2.67 3.40 3.32 3.31 3.18 
องคประกอบของการดแสดงผล เชน กราฟฟกชิป 
จํานวนของ Ram เปนตน 2.67 3.40 3.30 3.46 3.21 
ดานราคา 2.22 1.93 2.23 2.17 2.14 
ราคาที่ถูกกวาเมื่อเปรียบเทียบกับยี่หออื่นในระดับ
เดียวกัน 2.33 3.00 2.73 2.96 2.76 
เงื่อนไขในการชําระเงิน เชน เงินสด บตัรเครดิต 
การผอน เปนตน 2.33 1.40 2.11 1.85 1.92 
การตั้งราคาจิตวิทยา เชน 1,999 หรือ 1,950  
เปนตน 2.00 1.40 1.86 1.69 1.74 
ดานชองทางการจดัจําหนาย 2.09 2.90 2.51 2.50 2.50 
สามารถหาซื้อไดงาย สะดวกและประหยัด
ระยะเวลาในการเดนิทางไปซื้อ 3.00 3.60 2.97 2.77 3.09 
ตัวแทนจําหนาย รานคาที่มีชื่อเสียง 1.67 2.60 2.36 2.62 2.31 
การซื้อขายผานทางอินเตอรเนท 1.67 1.40 1.58 1.35 1.50 
ศูนยบริการที่มีอยางทั่วถึง 2.00 4.00 3.12 3.27 3.10 
ดานการสงเสริมการตลาด 2.33 2.87 2.93 3.00 2.78 
การลดราคาพิเศษหรือมีการแถม Software  Games 
และอุปกรณตอพวง 2.33 2.00 2.53 2.65 2.38 
การรับประกันคุณภาพสินคาและบริการ 3.00 4.00 3.65 3.81 3.62 
การประชาสัมพันธ เชน สื่อโฆษณาตางๆ  
มีพนักงานขายคอยแนะนํา 1.67 2.60 2.61 2.54 2.36 
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ตารางที่ 39  การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
                      จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือนของกลุมตัวอยาง 
 

รายไดเฉล่ียตอเดือน 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ต่ํากวา 
10,000 
บาท 

10,000 
ถึง

15,000
บาท 

15,001 
ถึง

20,000 
บาท 

20,001 
ถึง

25,000 
บาท 

25,001 
ถึง

30,000 
บาท 

มาก 
กวา

30,000 
บาท 

รวม 

ดานผลิตภณัฑ 3.13 3.27 3.33 3.28 3.38 3.13 3.25 
ยี่หอหรือความมีชื่อเสียงของผูผลิตการดแสดงผล 3.04 3.11 3.10 3.24 3.13 2.88 3.08 
คุณภาพของการดแสดงผล เชน คุณภาพของภาพ 
ที่ได การระบายความรอน อายุการใชงานนาน  
เปนตน 3.21 3.37 3.50 3.12 3.25 3.38 3.31 
องคประกอบของการดแสดงผล เชน กราฟฟกชิป 
จํานวนของ Ram เปนตน 3.14 3.32 3.40 3.47 3.75 3.13 3.37 
ดานราคา 2.20 2.40 2.17 2.10 1.96 2.25 2.18 
ราคาที่ถูกกวาเมื่อเปรียบเทียบกับยี่หออื่นในระดับ
เดียวกัน 2.68 2.95 2.80 2.71 2.63 3.13 2.82 
เงื่อนไขในการชําระเงิน เชน เงินสด บตัรเครดิต 
การผอน เปนตน 2.07 2.21 2.05 1.82 1.75 1.88 1.96 
การตั้งราคาจิตวิทยา เชน 1,999 หรือ 1,950  
เปนตน 1.86 2.05 1.65 1.76 1.50 1.75 1.76 
ดานชองทางการจดัจําหนาย 2.51 2.71 2.44 2.41 2.60 2.38 2.51 
สามารถหาซื้อไดงาย สะดวกและประหยัด
ระยะเวลาในการเดนิทางไปซื้อ 3.21 3.05 2.85 2.71 2.63 2.88 2.89 
ตัวแทนจําหนาย รานคาที่มีชื่อเสียง 2.21 2.74 2.40 2.41 2.75 2.13 2.44 
การซื้อขายผานทางอินเตอรเนท 1.39 1.84 1.40 1.41 1.63 1.50 1.53 
ศูนยบริการที่มีอยางทั่วถึง 3.21 3.21 3.10 3.12 3.38 3.00 3.17 
ดานการสงเสริมการตลาด 2.94 2.96 2.93 2.84 3.04 2.84 2.93 
การลดราคาพิเศษหรือมีการแถม Software  Games 
และอุปกรณตอพวง 2.46 2.84 2.60 2.41 2.25 2.38 2.49 
การรับประกันคุณภาพสินคาและบริการ 3.68 3.58 3.75 3.65 3.88 3.75 3.72 
การประชาสัมพันธ เชน สื่อโฆษณาตางๆ  
มีพนักงานขายคอยแนะนํา 2.68 2.47 2.45 2.47 3.00 2.38 2.58 
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ตารางที่ 40  การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
                   จําแนกตามอาชพีของกลุมตัวอยาง 
 

อาชีพ 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด รับ

ราชการ 
พนักงาน
บริษัท 

พนักงาน 
รัฐวิสาหกิจ 

ธุรกิจ
สวนตัว 

นักเรียน/
นักศึกษา 

อื่นๆ รวม 

ดานผลิตภณัฑ 3.18 3.26 3.26 3.42 3.15 3.00 3.21 
ยี่หอหรือความมีชื่อเสียงของผูผลิต
การดแสดงผล 3.00 3.05 3.22 3.17 3.08 3.50 3.17 
คุณภาพของการดแสดงผล เชน คุณภาพ
ของภาพที่ได การระบาย 
ความรอน อายุการใชงานนาน เปนตน 3.11 3.33 3.33 3.58 3.23 2.50 3.18 
องคประกอบของการดแสดงผล เชน 
กราฟฟกชิป จํานวนของ Ram เปนตน 3.44 3.40 3.22 3.50 3.15 3.00 3.29 
ดานราคา 1.82 2.12 2.37 2.56 2.28 1.67 2.14 
ราคาที่ถูกกวาเมื่อเปรียบเทียบกับยี่หอ
อื่นในระดับเดียวกัน 2.22 2.83 2.89 3.17 2.81 1.50 2.57 
เงื่อนไขในการชําระเงิน เชน เงินสด 
บัตรเครดิต การผอน เปนตน 1.67 1.90 2.22 2.33 2.08 2.00 2.03 
การตั้งราคาจิตวิทยา เชน 1,999 หรือ 
1,950 เปนตน 1.56 1.62 2.00 2.17 1.96 1.50 1.80 
ดานชองทางการจดัจําหนาย 2.50 2.53 2.25 2.65 2.54 2.25 2.45 
สามารถหาซื้อไดงาย สะดวกและ
ประหยัดระยะเวลาในการเดินทาง 
ไปซื้อ 3.00 2.90 2.67 2.83 3.19 2.50 2.85 
ตัวแทนจําหนาย รานคาที่มีชื่อเสียง 2.44 2.43 2.44 2.42 2.38 2.50 2.44 
การซื้อขายผานทางอินเตอรเนท 1.56 1.52 1.11 1.83 1.42 2.00 1.57 
ศูนยบริการที่มีอยางทั่วถึง 3.00 3.26 2.78 3.50 3.15 2.00 2.95 
ดานการสงเสริมการตลาด 2.59 2.90 3.04 3.28 2.95 2.17 2.82 
การลดราคาพิเศษหรือมีการแถม 
Software  Games และอุปกรณตอพวง 2.33 2.40 2.78 2.92 2.62 1.50 2.43 
การรับประกันคุณภาพสินคาและ
บริการ 3.33 3.74 3.78 3.92 3.65 3.00 3.57 
การประชาสัมพันธ เชน สื่อโฆษณา
ตางๆ มีพนักงานขายคอยแนะนํา 2.11 2.55 2.56 3.00 2.58 2.00 2.47 
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ตารางที่ 41  การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาด                    
                   จําแนกตามความรูเกี่ยวกับการดแสดงผลของกลุมตัวอยาง 
 

ความรูเก่ียวกับการดแสดงผล 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

มี ไมมี รวม 

ดานผลิตภณัฑ 3.28 3.02 3.15 
ยี่หอหรือความมีชื่อเสียงของผูผลิตการดแสดงผล 3.14 2.81 2.98 
คุณภาพของการดแสดงผล เชน คุณภาพของภาพที่ได การระบาย
ความรอน อายุการใชงานนาน เปนตน 3.32 3.19 3.25 
องคประกอบของการดแสดงผล เชน กราฟฟกชิป จํานวน 
ของ Ram เปนตน 3.38 3.06 3.22 
ดานราคา 2.21 2.15 2.18 
ราคาที่ถูกกวาเมื่อเปรียบเทียบกับยี่หออื่นในระดับเดียวกนั 2.80 2.75 2.77 
เงื่อนไขในการชําระเงิน เชน เงินสด บตัรเครดิต การผอน เปนตน 2.04 1.88 1.96 
การตั้งราคาจิตวิทยา เชน 1,999 หรือ 1,950 เปนตน 1.80 1.81 1.81 
ดานชองทางการจดัจําหนาย 2.50 2.56 2.53 
สามารถหาซื้อไดงาย สะดวกและประหยัดระยะเวลาในการ 
เดินทางไปซื้อ 2.87 3.38 3.12 
ตัวแทนจําหนาย รานคาที่มีชื่อเสียง 2.45 2.25 2.35 
การซื้อขายผานทางอินเตอรเนท 1.54 1.38 1.46 
ศูนยบริการที่มีอยางทั่วถึง 3.16 3.25 3.20 
ดานการสงเสริมการตลาด 2.94 2.83 2.89 
การลดราคาพิเศษหรือมีการแถม Software  Games และอุปกรณ 
ตอพวง 2.57 2.31 2.44 
การรับประกันคุณภาพสินคาและบริการ 3.68 3.75 3.71 
การประชาสัมพันธ เชน สื่อโฆษณาตางๆ มีพนักงานขาย 
คอยแนะนํา 2.58 2.44 2.51 

 
 ผลของปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกันที่มีตอการใหระดับความสําคัญของปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดสามารถสรุปได ดังนี ้(ตารางที่ 42) 
 

ปจจัยสวนบุคคลทางดานเพศที่แตกตางกนัใหระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสม  
ทางการตลาดดานผลิตภัณฑโดยรวมแตกตางกัน โดยเพศชายจะใหความสําคัญมากกวาเพศหญิง 
ทั้งนี้ เนื่องจาก เพศชายเปนเพศที่มีความรูทางดานเทคโนโลยีมากกวาเพศหญิง ดังนัน้ จึงใหระดับ
ความสําคัญเกีย่วกับทางดานผลิตภัณฑเปนสําคัญ 
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 ปจจัยสวนบุคคลทางดานอายุที่แตกตางกันใหระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสม  
ทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ชองทางการจดัจําหนาย และการสงเสริมการตลาดโดยรวมแตกตางกนั 
โดยปจจยัทางดานผลิตภัณฑกลุมตัวอยางทีม่ีอายุ 26-30 ปใหความสําคญักับปจจัยดานผลิตภัณฑ
มากที่สุดเมื่อเทียบกับชวงอายุอ่ืนๆ เนื่องจาก ชวงอายุดังกลาวเปนชวงที่เพิ่งเริ่มทํางานและเปนชวงที่
มีการใชจายสูง ดังนั้น กลุมตัวอยางชวงอายุดังกลาวจึงใหความสําคัญกับปจจยัดานผลิตภัณฑ
มากกวาชวงอายุอ่ืนๆ สําหรับปจจัยทางดานชองทางการจัดจําหนายพบวา กลุมตัวอยางอายุต่ํากวา 
20 ป ใหความสําคัญกับปจจยัดานชองทางการจัดจําหนายนอยนั้น เนื่องจาก ชวงอายดุังกลาวเปน
ชวงที่อยูในวยัเรียนทําใหไมมภีาระมากมายเทากับชวงวยัทํางาน ดังนัน้ จึงมีคลองตัวมากกวาทําให
ปจจัยที่อํานวยความสะดวกสบายจึงไมคอยมีผลตอชวงอายุดังกลาวเทาใดนกั และปจจัยทางดาน
การสงเสริมการตลาดพบวา กลุมตัวอยางทีม่ีอายุ 35 ป ขึ้นไปใหความสําคัญกับปจจยัดานการ
สงเสริมการตลาดมากที่สุดเมื่อเทียบกับชวงอายุอ่ืนๆ เนื่องจาก ชวงอายดุังกลาวเปนชวงอาย ุ
ที่เร่ิมมีครอบครัวทําใหมภีาระคาใชจายมากมาย ดังนัน้ จึงระมัดระวังในการใชจาย และการที่มี
โปรแกรมสงเสริมการตลาด เชน การลดราคา หรือแถมสินคาแลวกจ็ะจงูใจใหกลุมชวงอายุดังกลาว 
สามารถตัดสินใจซื้อสินคาไดรวดเร็วกวาเดิม 
 

ปจจัยสวนบุคคลทางดานระดับการศึกษาทีแ่ตกตางกันใหระดับความสําคัญของปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาดโดยรวม
แตกตางกัน โดยกลุมตวัอยางที่มีระดับการศึกษาระดับ ปวช. /ปวส. และปริญญาตรีใหความสําคัญ
กับปจจยัดานผลิตภัณฑมากกวาผูมีการศึกษาในระดับอืน่ๆ เชนเดยีวกนักับทางดานชองทางการจดั
จําหนาย เนื่องจาก ในปจจุบนัการศึกษาในระดับทั้ง 2 ดังกลาวมีการนําเทคโนโลยีเขามาใชใน 
การเรียนการสอนมากขึ้น ทําใหผูที่เรียนมีความรูความเขาใจทางดานเทคโนโลยีมากกวากลุมอื่นๆ 
ดังนั้น กลุมตวัอยางที่มีระดับการศึกษาทั้ง 2 ระดับที่กลาวนั้น จึงใหความสําคัญกับผลิตภัณฑ
มากกวากลุมอืน่ๆ สําหรับปจจัยดานการสงเสริมการตลาดพบวา กลุมตัวอยางที่มกีารศึกษาระดับ
มัธยมศึกษาจะใหความสําคญัทางดานการสงเสริมการตลาดนอยกวากลุมอื่น ทั้งนี้ อาจเปนเพราะ 
กลุมตัวอยางดงักลาวอาจใชเงินผูปกครองในการซื้อการดแสดงผล ดังนัน้ จึงไมคํานึงถึงเรื่อง 
การลดราคาเทาใดนกั  
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ปจจัยสวนบุคคลทางดานรายไดเฉลี่ยตอเดอืนที่แตกตางกันที่แตกตางกันใหระดับ
ความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ชองทางการจัดจําหนาย  
และการสงเสริมการตลาดโดยรวมแตกตางกัน โดยกลุมตัวอยางที่มีรายไดตั้งแต 10,000-30,000 
บาท ใหความสําคัญในดานผลิตภัณฑมากที่สุด และกลุมตัวอยางที่มีรายได 15,001 -20,000 บาท 
ใหความสําคญัในดานการสงเสริมการตลาดนอยกวากลุมรายไดอ่ืนๆ โดยเปรียบเทยีบ  
 

ปจจัยสวนบุคคลทางดานอาชีพที่แตกตางกันใหระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสม  
ทางการตลาดทั้ง 4 ดานแตกตางกัน โดยกลุมตัวอยางที่มอีาชีพพนักงานบริษัท พนกังานรัฐวิสาหกจิ 
และธุรกิจสวนตัวจะใหความสําคัญทางดานผลิตภัณฑมากกวากลุมอื่นๆ เนื่องจากในปจจุบัน
เทคโนโลยีเขามาเกี่ยวของกบัการทํางานมากขึ้น ผูที่มีความรูและมีความเชี่ยวชาญทางดาน
เทคโนโลยีจะมีความไดเปรยีบเหนือผูที่ไมมีความรู จากกลุมอาชีพทัง้ 3 ขางตนนั้น เปนอาชีพ 
ที่มีการแขงขนักันสูง โดยตองพัฒนาตัวเองอยูเสมอ ดังนัน้ จึงทําใหตองหาความรูเพิม่เติมอยู
ตลอดเวลา โดยเฉพาะเรื่องเทคโนโลยี ดวยเหตนี้กลุมอาชีพทั้ง 3 จึงใหความสําคัญดานผลิตภัณฑ
มากกวากลุมอืน่ๆ กลุมตัวอยางที่ประกอบธุรกิจสวนตวัใหความสําคัญทางดานราคาและการ
สงเสริมการตลาดมากกวากลุมอื่นๆ เนื่องจากกลุมดังกลาวมีอัตราการแขงขันสูงกวากลุมอาชพีอ่ืนๆ 
นอกจากนี้หากสามารถซื้อผลิตภัณฑที่มีคณุภาพและราคาถูกกวาโดยเปรียบเทียบแลว ก็จะทําให
ธุรกิจมีตนทุนที่ต่ํากวาคูแขงทั้งยังเปนการใชทรัพยากรเงนิใหมีประสิทธิภาพมากที่สุด  
 
 ปจจัยสวนบุคคลทางดานความรูเกี่ยวกับการดแสดงผลที่แตกตางกันใหระดับความสําคัญ
ของปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่แตกตางกันในดานผลิตภัณฑ และดานชองทางการจัด
จําหนาย โดยในดานผลิตภณัฑกลุมตัวอยางที่มีความรูจะใหความสําคัญมากกวาผูที่ไมมีความรู 
เนื่องจากผูที่มคีวามรูจะมีความตองการในผลิตภัณฑที่มคีุณภาพสูง ขณะที่ผูที่ไมมีความรูจะให
ระดับความสําคัญในดานชองทางการจัดจําหนายมากกวาผูที่มีความรู เนื่องจากผูมีความรูจะมีความ
ตองการเฉพาะเจาะจงในผลิตภัณฑที่ตองการ โดยไมคํานึงถึงวาผลิตภัณฑดังกลาวจะหาซื้อยาก
เพียงใด  ดังนัน้ ผูที่มีความรูจึงใหระดับความสําคัญในเรื่องความสามารถหาซื้อไดงายนอยกวา 
ผูที่ไมมีความรู 
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ตารางที่ 42  สรุปผลของปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกันที่มีตอการใหระดับความสําคญัของปจจัย 
      สวนประสมทางการตลาด 

 
ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

เพศ อาย ุ ระดับ 
การศึกษา 

รายได 
เฉลี่ยตอเดือน 

อาชีพ ความรู
เกี่ยวกับ
การด

แสดงผล 
ดานผลิตภัณฑ 9 9 9 9 9 9 
ยี่หอหรือความมีชื่อเสียงของผูผลิตการด
แสดงผล 

 
 

8 
 
8 

 
8 

 
8 

 
9 

 
8 

คุณภาพของการดแสดงผล เชน คุณภาพของ
ภาพที่ได การระบายความรอน อายุการใชงาน
นาน เปนตน 

 
 

9 

 
 

9 

 
 

9 

 
 

9 

 
 

9 

 
 

9 
องคประกอบของการดแสดงผล เชน กราฟฟก
ชิป จํานวนของ Ram เปนตน 8 9 9 9 9 9 
ดานราคา 8 8 8 8 9 8 
ราคาที่ถูกกวาเมื่อเปรียบเทียบกับยี่หออื่นใน
ระดับเดียวกัน 

 
8 

 
9 

 
9 

 
8 

 
9 

 
8 

เงื่อนไขในการชําระเงิน เชน เงินสด  
บัตรเครดิต การผอน เปนตน 

 
8 

 
9 

 
9 

 
9 

 
9 

 
8 

การตั้งราคาจิตวิทยา เชน 1,999 1,950 เปนตน 9 9 9 9 9 8 
ดานชองทางการจัดจําหนาย 8 9 9 9 9 9 
สามารถหาซื้อไดงาย สะดวกและประหยัด
ระยะเวลาในการเดนิทางไปซื้อ 8 8 9 8 9 9 
ตัวแทนจําหนาย รานคาที่มีชื่อเสียง 8 8 9 9 8 8 
การซื้อขายผานทางอินเตอรเนท 8 8 8 9 9 8 
ศูนยบริการที่มีอยางทั่วถึง 8 9 9 9 9 8 
ดานการสงเสริมการตลาด 8 9 9 9 9 8 
การลดราคาพิเศษหรือมีการแถม Software  
Games และอุปกรณตอพวง 

 
9 

 
9 

 
9 

 
9 

 
9 

 
9 

การรับประกันคุณภาพสินคาและบริการ 8 8 9 8 9 8 
การประชาสัมพันธ เชน สื่อโฆษณาตางๆ  
มีพนักงานขายคอยแนะนํา 9 9 9 9 9 9 
หมายเหตุ:  9 หมายถึง ใหระดับความสําคัญที่ตางกัน  

     8  หมายถึง ใหระดับความสําคัญไมตางกัน



บทที่ 6 
 

สรุปผลการวิจัยและขอเสนอแนะ 
 

สรุปผลการวิจัย 
 

คอมพิวเตอรถูกสรางขึ้นมาโดยมวีัตถุประสงคเพื่อชวยเหลือมนุษยในการประมวลผล
ขอมูลที่ยุงยากและมีความสลับซับซอน และใหการประมวลผลมีความรวดเร็วและแมนยําขึ้น  
ทั้งนี้ ในปจจุบนัคอมพิวเตอรนอกจากจะใชในดานการทํางานและการศึกษาแลวยังมกีารใชเพื่อ
ทางดานความบันเทิงมากขึ้นไมวาจะเปน การรับชมภาพยนต และเกมสคอมพิวเตอร ซ่ึงเทคโนโลยี
ของสื่อมัลติมิเดียในการรับชมภาพยนตรมกีารพัฒนาอยางตอเนื่อง ประกอบกับเกมสคอมพิวเตอร 
ก็มีการพัฒนาใหภาพในเกมสมีความเสมือนจริงมากขึ้น ทําใหคอมพวิเตอรตองมีภาระการประมวล
ขอมูลที่สูงขึ้น ซ่ึงหากคอมพวิเตอรเครื่องใดมีความสามารถไมเพียงพอก็จะสงผลกระทบตอการ
แสดงรายละเอยีดของภาพที่ไมครบถวนสมบูรณ และมกีารเคลื่อนไหวทีต่ิดขัด ดังนัน้ จึงไดมีการ
ผลิตการดแสดงผลขึ้นมา เพื่อเปนอุปกรณที่จะชวยเครื่องคอมพิวเตอรในการสรางภาพกราฟฟก                 
ใหมีรายละเอียดที่ครบถวนสมบรูณ โดยในการดแสดงผลจะมีกราฟฟกชิป ซ่ึงจะทําหนาที่ในการ
ประมวลผลทางดานการสรางภาพกราฟฟก ซ่ึงชวยลดภาระหนาที่ของหนวยประมวลผลกลางของ
เครื่องคอมพิวเตอรลง และการที่ในปจจุบนัคอมพิวเตอรถูกใชเพื่อการบันเทิงมากขึ้น โดยเฉพาะ 
ในการรับชมภาพยนตร และเกมสคอมพิวเตอร ดังนั้น ในปจจุบันผูใชคอมพิวเตอรจงึมีความ
คาดหวังใหคอมพิวเตอรจะตองมีการแสดงผลของภาพที่มีความละเอียดของภาพที่ปรากฏมีความ
สมบูรณที่สุดและทําใหผูใชคอมพิวเตอรสวนใหญนยิมซื้อการดแสดงผลมาเปนสวนประกอบหนึ่ง
ของเครื่องคอมพิวเตอร  

 
ดังนั้น การวิจยัพฤติกรรมและปจจัยทีม่ีผลตอการซื้อการดแสดงผลของผูบริโภค จึงมี

วัตถุประสงคเพื่อศึกษา 1) สภาพทั่วไปของตลาดการดแสดงผล 2) พฤติกรรมการซื้อการดแสดงผล 
ของผูบริโภค 3) ความสัมพนัธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการซื้อการดแสดงผลของ
ผูบริโภค 4) การใหระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผูบริโภค และ  
5) ผลของปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภคที่มีตอการใหระดับความสําคญัของปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด โดยเก็บขอมูลทุติยภูมิจากผลงานการคนควาวิจยั บทความจากเอกสารสิ่งพิมพที่เกี่ยวของ
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กับอุปกรณคอมพิวเตอรและอินเตอรเน็ต สําหรับขอมูลปฐมภูมิมาจากแบบสอบถามในเดือน
มกราคม พ.ศ. 2550 ถึงเดือนกุมภาพนัธ พ.ศ. 2550 จากกลุมตัวอยางที่ตดิตั้งการดแสดงผล  
ซ่ึงใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามภายหลังเขาชมกระทูขอความรวมมือในการตอบ
แบบสอบถามจํานวน 100 คน สามารถสรุปผลการศึกษาได ดังนี ้

 
จากการศึกษาสภาพทั่วไปของตลาดการดแสดงผล พบวา ตลาดผูผลิตกราฟฟกชิป

ประมวลผลแบบแยกนั้น มลัีกษณะโครงสรางตลาดเปนตลาดผูขายนอยราย โดยบริษทั เอ็นวิเดยี 
คอรปอเรชั่น และบริษัท เอทีไอ เทคโนโลยี อินคอปอรเรชั่น ถือครองสวนแบงตลาดรวมกนัทั้งสิ้น
เฉลี่ยประมาณรอยละ 98.5 ซ่ึงทําใหบริษัททั้ง 2 มีอํานาจเหนือตลาด หากบริษัทใดดําเนินนโยบาย
หรือเปลี่ยนแปลงกลยุทธทางการตลาดใหมก็จะสงผลทบตอตลาดโดยรวมทนัที สําหรับตลาดผูผลิต
การดแสดงผลนั้น มีลักษณะโครงสรางตลาดเปนตลาดแบบกึ่งแขงขันกึ่งผูกขาด เนื่องจาก                   
มีบริษัทผูผลิตการดแสดงผล จาํนวนมากและยังไมมีบริษทัผูผลิตใดที่สามารถครองสวนแบงตลาด
จนมีอํานาจเหนือตลาดได นอกจากนีย้ังพบวา กลยุทธทางการตลาดที่สําคัญในตลาดผูผลิตกราฟฟก
ชิปประมวลผลแบบแยกและตลาดผูผลิตการดแสดงผล คือ กลยุทธทางดานผลิตภัณฑ เนื่องจาก 
ผลิตภัณฑของทั้ง 2 ตลาด เปนสินคาที่มีลักษณะเฉพาะเจาะจง ดังนั้น ผูบริโภคจึงใหความสําคัญ
ทางดานผลิตภณัฑเปนหลัก หากบริษัทใดสามารถนําเสนอผลิตภัณฑที่สามารถตอบสนองความ
ตองการของผูบริโภคไดก็จะทําใหบริษัทนัน้มียอดขายและสวนแบงตลาดที่เพิ่มขึ้น 
 
 ผลการศึกษาปจจัยสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง สรุปไดวา  กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศ
ชายมากกวาเพศหญิง  อายุระหวาง 26-30 ป ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน      
ต่ํากวา 10,000 บาท อาชีพเปนพนักงานบรษิัท และมีความรูเกี่ยวกับการดแสดงผล 
 
 ผลการศึกษาพฤติกรรมการซื้อการดแสดงผลของกลุมตัวอยาง  สรุปไดวากลุมตัวอยาง     
สวนใหญซ้ือการดแสดงผล โดยมีวัตถุประสงคเพื่อใชเลนเกมสคอมพวิเตอรการดแสดงผลที่ซ้ือ
สวนใหญเปนยี่หอ Asus ที่ใชกราฟฟกชิปของบริษัท Nvidia โดยเหตุผลสําคัญที่ซ้ือการดยี่หอและ
กราฟฟกชิปดงักลาว คือ เปนที่นิยมมีช่ือเสียง ราคาการดแสดงผลที่กลุมตัวอยางซื้อมีราคาประมาณ 
3,000 ถึง 6,000 บาท โดยนยิมชําระเงินในรูปแบบเงินสด ตัวแทนจําหนายอุปกรณคอมพิวเตอร 
ที่กลุมตัวอยางสวนใหญเลือกใชบริการ คอื Dcom เนื่องจาก มีการรับประกันสินคาที่ดี เวปไซต 
และเวปบอรดเปนแหลงขอมูลขาวสารที่กลุมตัวอยางสวนใหญนยิมคนหาขอมูลเพื่อใชประกอบ 
การตัดสินใจซือ้การดแสดงผลในการซื้อการดแสดงผล กลุมตัวอยางเปนผูที่มีอิทธิพลมากที่สุด 
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ตอการตัดสินใจซื้อการดแสดงผล รานคาเปนสถานที่ที่กลุมตัวอยางนิยมซื้อการดแสดงผลมากที่สุด             
กลุมตัวอยางจะใชการดแสดงผลที่ซ้ือมากกวา 3 ปขึ้นไปจึงจะซื้อการดแสดงผลใหม 
 
 จากการทดสอบความสัมพันธระหวางปจจยัสวนบุคคลของกลุมตัวอยางกับพฤติกรรม 
การซื้อการดแสดงผล ณ ระดับความเชื่อมัน่รอยละ 95 พบวา 1) ปจจัยสวนบุคคลดานเพศ  
มีความสัมพันธกับวัตถุประสงคในการซื้อการดแสดงผล  ยี่หอการดแสดงผล และผูที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซือ้การดแสดงผล 2) ปจจัยสวนบุคคลดานอายุมีความสัมพนัธกับวัตถุประสงคใน 
การซื้อการดแสดงผล ผูที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อการดแสดงผล และระยะเวลาที่กลุมตัวอยาง
จะใชการดแสดงผลที่ซ้ือกอนที่จะซื้อการดแสดงผลใหม 3) ปจจยัสวนบุคคลดานระดับการศกึษา 
มีความสัมพันธกับตัวแทนจาํหนายผลิตภณัฑอุปกรณคอมพิวเตอร และระยะเวลาทีก่ลุมตัวอยาง 
จะใชการดแสดงผลที่ซ้ือกอนที่จะซื้อการดแสดงผลใหม 4) ปจจยัสวนบุคคลดานรายไดเฉลี่ยตอ
เดือนมีความสมัพันธกับพฤตกิรรมการซื้อการดแสดงผลในรูปแบบการชําระเงินเมื่อซ้ือการด
แสดงผล 5) ปจจัยสวนบุคคลดานอาชีพไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการซื้อการดแสดงผล 
ใดเลย และ 6) ปจจัยสวนบุคคลดานความรูเกี่ยวกับการดแสดงผลมีความสัมพันธกับวตัถุประสงค
ในการซื้อการดแสดงผล และผูที่มีอิทธิพลตอการตัดสนิใจซื้อการดแสดงผล 
 

ผลการศึกษาระดับความสําคญัของปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อการด
แสดงผล พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญใหระดับความสําคญัตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ทั้ง 4 ดาน เรียงลําดับจากมากไปนอย ดังนี ้ลําดับที่ 1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภณัฑ 
ซ่ึงประกอบดวย องคประกอบของการดแสดงผล เชน กราฟฟกชิป (Ati หรือ Nvidia) จํานวนของ 
Ram (128 MB และ 256 MB) เปนตน คุณภาพของภาพที่ได การระบายความรอน อายกุารใชงาน
นาน เปนตน และยีห่อหรือความมีช่ือเสียงของผูผลิตการดแสดงผล ลําดับที่ 2 ปจจยัสวนประสม
ทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด ไดแก การลดราคาพิเศษหรือมกีารแถม Software Games 
และอุปกรณตอพวง การรับประกันคณุภาพสินคาและบริการ และการประชาสัมพันธ เชน  
ส่ือโฆษณาตางๆ มีพนักงานขายคอยแนะนาํ ลําดับที่ 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน 
ชองทางการจดัจําหนาย ไดแกศูนยบริการที่มีอยางทั่วถึง สามารถหาซื้อไดงาย สะดวกและประหยดั
ระยะเวลาในการเดินทางไปซื้อ ตัวแทนจําหนาย รานคาที่มีช่ือเสียง และการซื้อขายผานทาง 
อินเตอรเนท และ ลําดับสุดทายคือ ปจจยัสวนประสมทางการตลาดดานราคา ไดแก ราคาที่ถูกกวา
เมื่อเปรียบเทียบกับ ยี่หออ่ืนในระดับเดียวกนั  เงื่อนไขในการชําระเงิน เชน เงินสด บัตรเครดิต  
การผอน เปนตน และ การตั้งราคาจิตวิทยา เชน 1,999 หรือ 1,950 เปนตน 
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การทดสอบผลของปจจัยสวนบุคคลที่มีตอการใหระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดในการซื้อการดแสดงผล พบวา ปจจัยสวนบุคคลทางดานเพศที่แตกตางกันใหระดับ
ความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑโดยรวมแตกตางกัน ปจจัยสวน
บุคคลทางดานอายุที่แตกตางกันใหระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ดานผลิตภัณฑ ชองทางการจดัจําหนาย และการสงเสริมการตลาดโดยรวมแตกตางกนั กลุมตัวอยาง
ที่มีระดับการศกึษาที่แตกตางกันใหระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ดานผลิตภัณฑ ชองทางการจดัจําหนาย และการสงเสริมการตลาดโดยรวมแตกตางกนั ปจจยัสวน
บุคคลทางดานรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกันที่แตกตางกันใหระดบัความสําคัญของปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาดโดยรวม
แตกตางกัน กลุมตัวอยางที่มอีาชีพที่แตกตางกันใหระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสม 
ทางการตลาดทั้ง 4 ดานแตกตางกัน และปจจัยสวนบุคคลทางดานความรูเกี่ยวกับการดแสดงผล 
ที่แตกตางกันใหระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่แตกตางกนัในดาน
ผลิตภัณฑและดานชองทางการจัดจําหนาย 
 

ขอเสนอแนะ 
 

ขอเสนอแนะจากผลการวิจัย 
 

 จากผลการวิจยัพฤติกรรมและปจจัยทีม่ีผลตอการซื้อการดของผูบริโภค ผูวิจัยมี
ขอเสนอแนะเกี่ยวกับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของการดแสดงผล เพื่อที่ผูผลิตการด
แสดงผลหรือผูที่เกี่ยวของจะไดนําขอเสนอแนะดังกลาวไปใชเปนแนวทางในวางแผนการตลาด
ตอไป ดังนี ้
 
     1. กลยุทธสวนประสมทางการตลาดทางดานผลิตภัณฑ 
 
         บริษัทผูผลิตกราฟฟกชปิ และผูผลิตการดแสดงผลควรมุงเนนดานการวิจยัและพฒันา
ผลิตภัณฑอยางตอเนื่อง โดยเฉพาะบริษัทผูผลิตการดแสดงผล ทั้งนี้ เพื่อหาวัสดใุหมๆ ที่มี
ความสามารถในการระบายความรอนใหกบัการดแสดงผล หรือรวมมือกับผูผลิตอุปกรณระบาย
ความรอนที่มช่ืีอเสียงในการพัฒนาการดแสดงผล ของบริษัทใหการระบายความรอนของการด
แสดงผลมีประสิทธิภาพมากขึ้นและการพัฒนาขีดความสามารถของการดแสดงผล โดยการติดตั้ง
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กราฟฟกชิปบนการดแสดงผล มากกวา 1 ชิปขึ้นไป นอกจากนี้ ควรรวมมือกับบริษัทผูผลิต
หนวยความจําสํารอง (Ram) เพื่อที่จะไดนําหนวยความจําสํารองรุนใหมเทคโนโลยีใหมๆ  
นํามาใชกับการดแสดงผลของบริษัท เพื่อเพิ่มขีดความสามารถและสรางความแตกตางในสายตา
ผูบริโภค ทั้งนี้ เนื่องจากผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางใหระดับความสําคัญดานผลิตภัณฑใน
ระดับที่มาก โดยกลุมตวัอยางสวนใหญใหความสําคัญในเรื่องขององคประกอบของการดแสดงผล 
เชน กราฟฟกชิป จํานวนของ Ram เปนตน และคุณภาพของการดแสดงผล ไดแก คุณภาพของภาพ
ที่ได การระบายความรอน อายุการใชงานนาน ยีห่อหรือความมีช่ือเสียงของผูผลิตการดแสดงผล 
  
     2. กลยุทธสวนประสมทางการตลาดทางดานราคา 
 
        บริษัทผูผลิตการดแสดงผลไมควรใชกลยุทธทางดานราคาหรือทําสงครามราคาเปน    
กลยุทธหลักในการแขงขัน เนื่องจากกลุมตวัอยางใหระดบัความสําคัญดานราคาในระดับที่นอย 
ทั้งนี้ อาจเนื่องมาจาก การดแสดงผลเปนสินคาประเภทคงทนที่ตองใชระยะเวลาคอนขางนาน 
ในการเปลี่ยนหรือมีการซื้อใหม ซ่ึงจากการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางจะซื้อการดแสดงผลใหม 
ภายหลังจากใชการดแสดงผลเดิมไปแลวประมาณ 3 ป ประกอบกับการดแสดงผลเปนอุปกรณ
คอมพิวเตอรเฉพาะทาง ดังนั้น ผูบริโภคที่มีความรูเกีย่วกับการดแสดงผลนอย ก็อาจจะเลือกซื้อ
การดแสดงผล ที่เปนที่นิยมและมีช่ือเสียงเปนสําคัญ โดยจะคํานึงถึงประเด็นทางดานราคารองลงมา 
นอกจากนี้หากราคาของการดแสดงผลของบริษัทใดมีราคาต่ํากวาบริษทัอื่นมากผูบริโภคอาจไมซ้ือ
การดแสดงผลจากบริษัทดังกลาว เนื่องจาก ผูบริโภคเกิดความไมเชื่อถือในคุณภาพของการด
แสดงผลดังกลาว ประกอบกบัทัศนคติทางดานจิตวิทยาของผูบริโภคสวนใหญที่มีตอสินคาที่มี
ลักษณะคงทนถาวรหรือมีลักษณะเฉพาะทางนั้น ผูบริโภคสวนใหญจะมทีัศนคติที่วา ผลิตภัณฑที่มี
ราคาสูงมักจะมีคุณภาพทีด่ี ขณะที่ผลิตภณัฑที่มีราคาต่าํจะมีคุณภาพที่ไมสูงมากนกั ดังนั้น 
โดยทั่วไปการดแสดงผลที่เปนที่นิยมและมช่ืีอเสียงจึงมีราคาสูงกวาการดแสดงผลที่ไมคอยนิยม 
อยางไรก็ตามรานคาหรือตัวแทนจําหนายอุปกรณคอมพวิเตอรอาจใช กลยุทธการตั้งราคาแบบ
จิตวิทยามาเปนกลยุทธทางดานราคาของตน ในชวงเวลาที่บริษัทจะทาํการระบายสนิคารุนเกา 
หรือจัดโปรแกรมการสงเสริมการตลาดในการลดราคา เนื่องจาก ผลการศึกษาพบวา ผูที่มีอาชีพ 
ที่แตกตางกันจะใหระดับความสําคัญทางดานราคาที่แตกตางกนัในเรื่องของการตั้งราคาจิตวิทยา
โดยตั้งราคาทีล่งทายดวยเลข  9  5  หรือ 0 เชน 1,999 หรือ 1,950 เปนตน 
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 3. กลยุทธสวนประสมทางการตลาดทางดานชองทางการจัดจําหนาย 
 
     ผูผลิตการดแสดงผลควรหาตัวแทนจําหนายอุปกรณคอมพิวเตอรทีม่ีช่ือเสียง และอาจมี
การตกลงรวมกับตัวแทนจําหนายดังกลาวในเรื่องการสงคืนผลิตภัณฑที่มีปญหาในชวงที่อยูใน
ระยะเวลาประกัน โดยบรษิัทจะสงผลิตภัณฑใหมไปแทนผลิตภัณฑที่มปีญหาในระยะเวลาที่
รวดเร็ว ทําใหตัวแทนจําหนายดังกลาวสามารถสงมอบผลิตภัณฑใหมใหผูบริโภคไดทันเวลา 
นอกจากนี้ การที่บริษัทผูผลิตการดแสดงผล กําหนดระยะเวลาการรับประกันที่นานและมีเงื่อนไข
ขอกําหนดที่ชัดเจนแลว กจ็ะทําใหผูบริโภคนั้นสามารถตัดสินใจซื้อการดแสดงผลของบริษัท 
จากตัวแทนจําหนายดังกลาวไดรวดเร็วมากขึ้น และการทีบ่ริษัทผูผลิตการดแสดงผลใดมีตัวแทน
จําหนายอุปกรณคอมพิวเตอรที่มีช่ือเสียงและมีศูนยบริการที่ทั่วถึงแลว ก็จะทําใหผลิตภัณฑของ
บริษัทสามารถเขาถึงผูบริโภคไดมากทั้งยงัสามารถสรางการรับรูในตราสินคาใหกับผูบริโภค 
ไดอีกทางหนึ่ง โดยจากผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางใหระดับความสําคัญดานชองทางการ 
จัดจําหนายในระดับที่มาก โดยกลุมตวัอยางใหความสําคญัในเรื่องของสามารถหาซื้อไดงาย  
สะดวกและประหยดัระยะเวลาในการเดนิทางไปซื้อ และศูนยบริการทีม่ีอยางทั่วถึง นอกจากนี้
พบวา ปจจัยสวนบุคคลทางดานอายุ ระดบัการศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดอืน และอาชีพที่แตกตางกัน
ใหระดับความสําคัญปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายแตกตางกัน 
 
 4. กลยุทธสวนประสมทางการตลาดทางดานการสงเสริมการตลาด 
 
     บริษัทผูผลิตการดแสดงผลควรมีการบรรจุเกมสคอมพวิเตอรไวควบคูกับการดแสดงผล 
ของบริษัท นอกจากนี้บริษัทควรพัฒนาอุปกรณตอพวงอืน่ๆ เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการเลนเกมส
หรือชวยใหผูบริโภคไดรับภาพที่มีรายละเอียดสูงเสมือนจริง สําหรับผลิตภัณฑการดแสดงผล 
รุนจํากดัหรือรุนพิเศษของบรษิัท เพื่อสรางความแตกตางและดึงดดูผูบริโภค เนื่องจาก ผลการศึกษา
พบวา กลุมตวัอยางใหระดับความสําคัญดานการสงเสริมการตลาดในระดับมาก โดยกลุมตัวอยาง
ใหความสําคญัในเรื่องการรับประกันคุณภาพสินคาและบริการ การลดราคาพิเศษหรือมีการแถม 
Software Games และอุปกรณตอพวง และการประชาสัมพันธผานสื่อโฆษณาตางๆ หรือมีพนักงาน
ขายคอยแนะนาํ นอกจากนี้ยงัพบวา ปจจัยสวนบุคคลทางดานระดับการศึกษาที่แตกตางกันใหระดบั
ความสําคัญปจจัยดานการสงเสริมการตลาดที่แตกตางกนั ดังนั้น บริษทัจึงควรประชาสัมพันธ 
ตราสินคาของบริษัทและรายละเอียดขอมูลของผลิตภัณฑการดแสดงผล ของบริษัท โดยผานทาง
พนักงานขาย หรือโบชัวรผลิตภัณฑของบริษัท และบริษทัควรใหการสนับสนุนเวปไซต/เวปบอรด              
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ที่เกี่ยวของกับอุปกรณคอมพวิเตอร เพื่อที่จะใหเวปไซต/เวปบอรดตางๆ ในการชวยประชาสัมพันธ
ผลิตภัณฑของบริษัท เนื่องจาก จากการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางใชเวปไซต/เวปบอรดในการ 
หาขอมูลเกี่ยวกับการดแสดงผล เพื่อใชประกอบในการตัดสินใจซื้อการดแสดงผลมากที่สุด  
จากที่กลาวมาขางตนหากบรษิัทใดสามารถสรางชื่อเสี่ยงและสามารถทําใหผูบริโภคจดจําตราสินคา
ไดก็จะทําใหโอกาสที่ผูบริโภคจะใหความสนใจและตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑของบรษิทัมีมากกวา
บริษัทที่มีช่ือเสียงนอยกวา สําหรับรานคาหรือตัวแทนจาํหนายอุปกรณคอมพิวเตอรควรใช
ระยะเวลาในการประกันสินคามาเปนสวนหนึ่งในกลยุทธสงเสริมการตลาด เชน หากซื้อการด
แสดงผลจากรานคาในชวงเวลาที่กําหนดผูบริโภคจะไดรับระยะเวลาประกันเพิ่มจากเดิม เพื่อเปน
การดึงดูดใหผูบริโภคมาซื้อการดแสดงผลจากราน 
 
ขอเสนอแนะสําหรับการศึกษาครั้งตอไป 
 

1.  การศึกษาครั้งนี้เปนการศกึษาเฉพาะในสวนของการดแสดงผล ซ่ึงมีกราฟฟกชิป
ประมวลผลแบบแยกเปนสวนประกอบ อยางไรก็ดใีนตลาดกราฟฟกชปิยังมีกราฟฟกชิปที่มีการ
ประมวลผลแบบรวมซึ่งเปนสวนหนึ่งในเมนบอรดทําตลาดอยูดวย ดังนั้น ในการศึกษาครั้งตอไป
ควรศึกษาถึงตลาดกราฟฟกชปิในสวนกราฟฟกชิปที่มีการประมวลผลแบบรวม 

 
 2.  การศึกษาครั้งนี้เปนการศกึษาในกลุมผูที่ใชคอมพิวเตอรสวนบุคคลเทานั้น ดังนั้น       
ในการศึกษาครั้งตอไปควรจะศึกษาถึงในสวนของคอมพวิเตอรโนตบุค เนื่องจาก ในตลาดกราฟฟก
ชิปมีการแบงสวนตลาดออกเปนในสวนของตลาดคอมพิวเตอรแบบตัง้โตะ และตลาดคอมพิวเตอร
แบบโนตบุค ดังนั้น เพื่อใหการศึกษาสมบูรณมากขึ้นจงึควรศึกษาในตลาดสวนดังกลาว 
 
 3. ในการศึกษาครั้งนี้ไมไดมุงเนนไปทีก่ลุมที่ใชการดแสดงผล เพื่อการทํางาน ความบันเทิง 
และเลนเกมสคอมพิวเตอรโดยเฉพาะ ดังนัน้ ในการศึกษาครั้งตอไป อาจจะมุงเนนศกึษาเฉพาะกลุม
ใดกลุมหนึ่ง เพื่อใหเกิดความเขาใจถึงรูปแบบพฤติกรรมของกลุมตางๆ มากขึ้น  
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แบบสอบถาม 
เร่ือง พฤติกรรมและปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการซื้อการดแสดงผลของผูบริโภค 
 

แบบสอบถามนี้เปนสวนหนึ่งของการจัดทําวิทยานิพนธหลักสูตรเศรษฐศาสตรมหาบัณฑิต 
(เศรษฐศาสตรธุรกิจ) มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร ผูจัดทําใครขอความรวมมือจากผูตอบแบบสอบถาม  
ในการใหขอมูลที่ตรงกับความคิดเห็นและสภาพความเปนจริง โดยขอมูลของทานจะถูกเก็บเปนความลับอยางดี 
 

  ผูจัดทําขอขอบพระคุณทานที่ใหความรวมมือในการสละเวลาตอบแบบสอบถามมาไว ณ โอกาส นี้ 
 

       นพสิทธิ์    วัฒนศริ 
     นิสิตหลักสูตรเศรษฐศาสตรมหาบัณฑิต (เศรษฐศาสตรธุรกิจ) 
 
 

คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมายถูก √ ลงในชอง [ ] ตามความคิดเห็นของทาน  
 

สวนที่ 1:  ปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 

1.  เพศ 
[ ]   ชาย    [ ]   หญิง 

 

2.  อายุ 
[ ]   ตํ่ากวา 15 ป   [ ]   15 – 20 ป  [ ]   21 – 25 ป 
[ ]   26 – 30 ป   [ ]   31 – 35 ป  [ ]   35 ปขึ้นไป 

 

3. ระดับการศึกษา 
[ ]   ตํ่ากวามัธยมศึกษา  [ ]   มัธยมศึกษา  [ ]   ปวช. หรือ ปวส. 
[ ]   ปริญญาตรี   [ ]   ปริญญาโท  [ ]   อื่น ๆ โปรดระบุ..................... 

 

4.  รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
[ ]   ตํ่ากวา 10,000 บาท  [ ]   10,000 – 15,000 บาท [ ]   15,001 – 20,000 บาท 

 [ ]   20,001 – 25,000 บาท  [ ]   25,001 – 30,000 บาท [ ]   30,000 บาท ขึ้นไป 
 

5. อาชีพ 
[ ]   รับราชการ   [ ]   พนักงานบริษัท [ ]   พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

 [ ]   ธุรกิจสวนตัว   [ ]   นักเรียน/นักศึกษา [ ]   อื่น ๆ โปรดระบุ..................... 
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6. ทานมีความรูเกี่ยวกับเรื่องการดแสดงผล หรือไม 
[ ]   มี    [ ]   ไมมี 

 

สวนที่ 2:  พฤติกรรมในการซื้อการดแสดงผล 
 

1. วัตถุประสงคหลักของทานในการซื้อการดแสดงผล  
[ ]   เพื่อใชในการทํางาน เชน ออกแบบ  [ ]   เพื่อเพิ่มคุณภาพในการรับชมภาพยนตร 

       จากแผน CD และ DVD 
 [ ]   เพื่อเลนเกมสคอมพิวเตอร  [ ]   อื่น ๆ โปรดระบุ..................... 
 

2. การดแสดงผลที่ทานซื้อลาสุดเปนของยี่หอใด และใชกราฟฟกชิปของบริษัทใด  
          ยี่หอการดแสดงผล 

[ ]  Abit    [ ]  Asus   [ ]  Chaitech  
[ ]  Galaxy   [ ] Gecube  [ ]  Gigabyte  
[ ]  Gizz    [ ] Innovision   [ ]  Lemel   
[ ]  Leadtek (Winfast)  [ ]  Msi   [ ] Powercolor  
[ ]  Sapphire   [ ]  Spark   [ ]  อื่น ๆ โปรดระบุ.................... 

 กราฟฟกชิป 
 [ ]  ATi       [ ]   Matrox      [ ]  Nvidia       

[ ]  Sis        [ ]   อื่น ๆ โปรดระบุ..................... 
  

3. จากขอ 2. เหตุผลที่ทานซื้อการดแสดงผลยี่หอดังกลาว (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)  
[ ]  หาซื้อไดงาย        [ ]  มีใหเลือกหลายรุน/หลายแบบ         
[ ]  เปนที่นิยมมีช่ือเสียง        [ ]  มีอายุการใชงานนาน   
[ ]  ราคาประหยัด    [ ]  มีจํานวน Ram มาก        
[ ]  ความสามารถในการ Over clock  [ ]  ความสามารถในการระบายความรอน     
[ ]  อื่น ๆ โปรดระบุ..................... 

 

4.  จากขอ 2. เหตุผลที่ทานเลือกกราฟฟกชิปของบริษัทดังกลาว (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)  
[ ]  ความสามารถในการสรางภาพ     [ ]  มีใหเลือกหลายรุน             
[ ]  เทคโนโลยีที่ทันสมัย   [ ]  เปนที่นิยมมีช่ือเสียง       
[ ]  มีอายุการใชงานนาน          [ ]  อื่น ๆ โปรดระบุ..................... 
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5.  การดแสดงผลที่ทานซื้อมีราคาประมาณเทาไร 
 [ ]    นอยกวา 3,000 บาท   [ ]    3,000 –   6,000 บาท  

[ ]    6,001 –   9,000 บาท    [ ]    9,001 –  12,000 บาท  
[ ]  12,001 – 15,000 บาท    [ ]    มากกวา 15,000 บาท 
 

6.  ในการซื้อการดแสดงผลทานชําระเงินในรูปแบบใด  
 [ ]    เงินสด      [ ]    บัตรเครดิต          

[ ]    สินเชื่อผอนชําระ             [ ]    อื่น ๆ โปรดระบุ........................... 
  

7.  ตัวแทนจําหนายผลิตภัณฑอุปกรณคอมพิวเตอรที่ทานเลือกใชบริการ  
 [ ]   Com 7      [ ]   DCom             

[ ]   INGRAMMICRO     [ ]  Synnex      
[ ]   อื่น ๆ โปรดระบุ............... 

 

8.  เหตุผลสําคัญที่สุดที่ทานซื้อการดแสดงผลจากตัวแทนจําหนายดังกลาว  
[ ]  การบริการที่รวดเร็ว         [ ]  การรับประกันสินคาที่ดี             
[ ]  ศูนยบริการที่กระจายทั่วถึง  [ ]  เปนที่นิยมมีช่ือเสียง       
[ ]  อื่น ๆ โปรดระบุ........................... 
 

9.  ทานคนหาขอมูลขาวสารเพื่อประกอบการตัดสินใจซื้อการดแสดงผลจากที่ใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)  
[ ]   นิตยสารคอมพิวเตอร   [ ]   เวปไซต/เวปบอรด          
[ ]   สื่อโฆษณาตางๆ    [ ]   พนักงานขาย    
[ ]   ผูมีความรูดานคอมพิวเตอร         [ ]   คนในครอบครัว/ญาติพ่ีนอง  
[ ]   เพื่อน    [ ]   อื่น ๆ โปรดระบุ............................. 
 

10.  ใครเปนผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อการดแสดงผลของทานมากท่ีสุด  
[ ]   ตัวเอง     [ ]   พนักงานขาย                      
[ ]   ผูมีความรูดานคอมพิวเตอร  [ ]   คนในครอบครัว/ญาติพ่ีนอง  
[ ]   เพื่อน           [ ]   อื่น ๆ โปรดระบุ...................... 

 

11.  ทานซื้อการดแสดงผลจากที่ใด  
[ ]   รานจําหนายอุปกรณคอมพิวเตอร  [ ]   เวปไซตที่จําหนายอุปกรณคอมพิวเตอร 
[ ]   บูธในงานแสดงสินคาอุปกรณคอมพิวเตอร [ ]   อื่น ๆ โปรดระบุ............................. 
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12.  ทานจะใชการดแสดงผลที่ซื้อไปอีกนานเทาใดจึงจะซื้อการดแสดงผล ใหม  
[ ]   ไมเกิน 1 ป    [ ]   ไมเกิน 2 ป   
[ ]   ไมเกิน 3 ป    [ ]   3 ปขึ้นไป 

 

สวนที่ 3:  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อการดแสดงผล 
คําช้ีแจง   โปรดใสเครื่องหมาย √ ลงในชองทายขอความที่ตรงกับความคิดเห็นของทานเพียงชองใดชองหนึ่ง 
 

ปจจัยท่ีทานใหความสําคัญในการซื้อการดแสดงผล 
นอยมาก 

(1) 
นอย 
(2) 

มาก 
(3) 

มากที่สุด 
(4) 

1. ยี่หอหรือความมีช่ือเสียงของผูผลิตการดแสดงผล     
2. คุณภาพของการดแสดงผล เชน คุณภาพของภาพที่ได  
การระบายความรอน อายุการใชงานนาน เปนตน 

    

3. องคประกอบของการดแสดงผล เชน กราฟฟกชิป (Ati หรือ Nvidia) 
จํานวนของ Ram (128 MB และ 256MB) เปนตน 

    

4. ราคาที่ถูกกวาเมื่อเปรียบเทียบกับยี่หออื่นในระดับเดียวกัน     
5. เงื่อนไขในการชําระเงิน เชน เงินสด บัตรเครดิต การผอน เปนตน     
6. การต้ังราคาจิตวิทยา เชน 1,999 หรือ 1,950 เปนตน     

7. สามารถหาซื้อไดงาย สะดวกและประหยัดระยะเวลา 
ในการเดินทางไปซื้อ 

    

8. ตัวแทนจําหนาย รานคาที่มีช่ือเสียง     
9. การซื้อขายผานทางอินเตอรเนท     
10. ศูนยบริการที่มีอยางทั่วถึง     
11. การลดราคาพิเศษหรือมีการแถม Software  Games  
และอุปกรณตอพวง 

    

12. การรับประกันคุณภาพสินคาและบริการ     
13. การประชาสัมพันธ เชน สื่อโฆษณาตางๆ มีพนักงานขาย 
คอยแนะนํา 

    

 
คุณสมบัติของการดแสดงผลที่คุณตองการ
...................................................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................................................  



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
ตารางแสดงผลการคํานวณคา α  Coefficient  

ดวยโปรแกรม SPSS 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 146 

Case Processing Summary 
 

Cases N % 

 Valid 15 100.00 
  Excluded (a) 0 0.00 
  Total 15 100.00 

a  Listwise deletion based on all variables in the procedure. 
 
Reliability Statistics 
 

Cronbach's Alpha N of Items 
0.7332 13 

 
Item-Total Statistics 
 

Questions Scale Mean           
(if  Item Deleted) 

Scale Variance        
(if  Item Deleted) 

Corrected Item Total 
Correlation 

Cronbach's Alpha    
(if  Item Deleted) 

Q1 33.2667 19.4952 0.1435 0.7381 
Q2 32.9333 17.6381 0.7159 0.6921 
Q3 32.6667 18.8095 0.3420 0.7203 
Q4 33.2667 18.7810 0.2170 0.7330 
Q5 34.2667 18.6381 0.4434 0.7135 
Q6 34.3333 18.8095 0.2488 0.7286 
Q7 33.1333 20.2667 - 0.0424 0.7669 
Q8 33.6000 15.9714 0.4642 0.7026 
Q9 34.8667 16.9810 0.6366 0.6877 
Q10 33.3333 16.8095 0.4527 0.7040 
Q11 32.3333 18.9524 0.4974 0.7040 
Q12 32.5333 16.1238 0.4023 0.7146 
Q13 32.8667 15.9810 0.5296 0.6917 

 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ค 
ตารางผลิตภัณฑจีฟอรส  

ของบริษัท เอ็นวิเดีย คอรปอเรชั่น 
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ตารางผนวกที่ 1  ผลิตภัณฑจีฟอรสซีรีย 4 
 

ความเร็วสัญญาณนาฬิกา หนวยความจําสํารอง ผลิตภัณฑ ปที่วาง
จําหนาย 
(พ.ศ.) 

รหัสกราฟฟก
ชิป 

กระบวน การ
ผลิต 

(นาโนเมตร) 

รูปแบบการ
เชื่อมตอ 

ความจุสูงสุด
ของ

หนวยความจํา โปรเซสเซอร 
(MHz) 

หนวยความจํา
สํารอง 
(MHz) 

แบนดวิท
สูงสุด  
(GB/s) 

รูปแบบ        
ของบัส 

ความกวาง
ของบัส 

(บิท) 

GeForce4 MX 420 2545 NV17 150 AGP 4x 128 250 166 2.7 SDR 128 

GeForce4 MX 440SE 2545 NV18 150 AGP 4x, PCI 128 250 333 2.7,5.3 SDR,DDR 64,128 

GeForce4 MX 440 2545 NV17 150 AGP 4x, PCI 128 270 400 6.4 DDR 128 

GeForce4 MX 440 8x 2545 NV18 150 AGP 8x 128 275 513 8.2 DDR 128 

GeForce4 MX 460 2545 NV17 150 AGP 4x 128 300 550 8.8 DDR 128 

GeForce4 MX 4000 2546 NV18B 150 AGP 8x, PCI 64, 128 250, 275 266, 333, 400 1.1, 3.2, 5.3 DDR 
32, 64, 

128 
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ตารางผนวกที่ 1  (ตอ) 
 

ความเร็วสัญญาณนาฬิกา หนวยความจําสํารอง ผลิตภัณฑ ปที่วาง
จําหนาย 
(พ.ศ.) 

รหัสกราฟฟก
ชิป 

กระบวน การ
ผลิต 

(นาโนเมตร) 

รูปแบบการ
เชื่อมตอ 

ความจุสูงสุด
ของ

หนวยความจํา โปรเซสเซอร 
(MHz) 

หนวยความจํา
สํารอง 
(MHz) 

แบนดวิท
สูงสุด  
(GB/s) 

รูปแบบ        
ของบัส 

ความกวาง
ของบัส 

(บิท) 

GeForce4 Ti 4200 2545 NV25 150 AGP 4x 64, 128 250 500/444 8.0/7.1 DDR 128 

GeForce4 Ti 4200 8x 2545 NV28 150 AGP 8x 128 250 513 8.2 DDR 128 

GeForce4 Ti 4400 2545 NV25 150 AGP 4x 128 275 550 8.8 DDR 128 

GeForce4 Ti 4800 SE 2546 NV28 150 AGP 8x 128 275 550 8.8 DDR 128 

GeForce4 Ti 4600 2545 NV25 150 AGP 4x 128 300 650 10.4 DDR 128 

GeForce4 Ti 4800 2546 NV28 150 AGP 8x 128 300 650 10.4 DDR 128 

ที่มา: Wikipidia (2007) 
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ตารางผนวกที่ 2  ผลิตภัณฑจีฟอรสซีรีย 5 
 

ความเร็วสัญญาณนาฬิกา หนวยความจําสํารอง ผลิตภัณฑ ปที่วาง
จําหนาย 
(พ.ศ.) 

รหัสกราฟฟก
ชิป 

กระบวน การ
ผลิต 

(นาโนเมตร) 

รูปแบบการ
เชื่อมตอ 

ความจุสูงสุด
ของ

หนวยความจํา โปรเซสเซอร 
(MHz) 

หนวยความจํา
สํารอง 
(MHz) 

แบนดวิท
สูงสุด (GB/s) 

รูปแบบ        
ของบัส 

ความกวาง
ของบัส 

(บิท) 

GeForce FX 5200 2546 NV34 150 AGP 8x,PCI 256 250 333,400 2.7,6.4 DDR 64,128 

GeForce FX 5200 Ultra 2546 NV34 150 AGP 8x 256 325 650 10.4 DDR 128 

GeForce FX 5500 2547 NV34 150 AGP 8x,PCI 128, 256 270 400 3.2, 6.4 DDR 64, 128 

GeForce FX 5600 XT 2546 NV31 130 AGP 8x 256 235 400 6.4 DDR 128 

GeForce FX 5600 2546 NV31 130 AGP 8x 256 325 550 8.8 DDR 128 

GeForce FX 5600 Ultra 2546 NV31 130 AGP 8x 256 350 700 11.2 DDR 128 

GeForce FX 5600 Ultra Rev.2 2546 NV31 130 AGP 8x 256 400 800 12.8 DDR 128 
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ตารางผนวกที่ 2  (ตอ) 
 

ความเร็วสัญญาณนาฬิกา หนวยความจําสํารอง ผลิตภัณฑ ปที่วาง
จําหนาย 
(พ.ศ.) 

รหัสกราฟฟก
ชิป 

กระบวน การ
ผลิต 

(นาโนเมตร) 

รูปแบบการ
เชื่อมตอ 

ความจุสูงสุด
ของ

หนวยความจํา โปรเซสเซอร 
(MHz) 

หนวยความจํา
สํารอง 
(MHz) 

แบนดวิท
สูงสุด (GB/s) 

รูปแบบ        
ของบัส 

ความกวาง
ของบัส 

(บิท) 

GeForce FX 5700 VE 2546 NV36 130 AGP 8x 128, 256 300 500 8.0 DDR 128 

GeForce FX 5700 LE 2546 NV36 130 AGP 8x, PCI 256 250 400 6.4 DDR 128 

GeForce FX 5700 2546 NV36 130 AGP 8x 256 425 550 8.8 DDR 128 

GeForce FX 5700 Ultra 2546 NV36 130 AGP 8x 256 475 900 14.4 DDR2 128 

GeForce FX 5700 Ultra DDR3 2547 NV36 130 AGP 8x 256 475 950 15.2 GDDR3 128 

GeForce FX 5800 2546 NV30 130 AGP 8x 256 400 800 12.8 DDR2 128 

GeForce FX 5800 Ultra 2546 NV30 130 AGP 8x 256 500 1000 16.0 DDR2 128 
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ตารางผนวกที่ 2  (ตอ) 
 

ความเร็วสัญญาณนาฬิกา หนวยความจําสํารอง ผลิตภัณฑ ปที่วาง
จําหนาย 
(พ.ศ.) 

รหัสกราฟฟก
ชิป 

กระบวน การ
ผลิต 

(นาโนเมตร) 

รูปแบบการ
เชื่อมตอ 

ความจุสูงสุด
ของ

หนวยความจํา โปรเซสเซอร 
(MHz) 

หนวยความจํา
สํารอง 
(MHz) 

แบนดวิท
สูงสุด (GB/s) 

รูปแบบ        
ของบัส 

ความกวาง
ของบัส 

(บิท) 

GeForce FX 5900 XT 2546 NV35 130 AGP 8x 256 400 700 22.4 DDR 256 

GeForce FX 5900 2546 NV35 130 AGP 8x 256 400 850 27.2 DDR 256 

GeForce FX 5900 Ultra 2546 NV35 130 AGP 8x 256 450 850 27.2 DDR 256 

GeForce FX 5950 Ultra 2546 NV38 130 AGP 8x 256 475 950 30.4 DDR 256 

ที่มา: Wikipidia (2007) 
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ตารางผนวกที่ 3  ผลิตภัณฑจีฟอรสซีรีย 6 
 

ความเร็วสัญญาณนาฬิกา หนวยความจําสํารอง ผลิตภัณฑ ปที่วาง
จําหนาย 
(พ.ศ.) 

รหัสกราฟฟก
ชิป 

กระบวน การ
ผลิต 

(นาโนเมตร) 

รูปแบบการ
เชื่อมตอ 

ความจุสูงสุด
ของ

หนวยความจํา โปรเซสเซอร 
(MHz) 

หนวยความจํา
สํารอง 
(MHz) 

แบนดวิท
สูงสุด (GB/s) 

รูปแบบ        
ของบัส 

ความกวาง
ของบัส 

(บิท) 

GeForce 6100 2548 C51-G 90 Hyper 
Transport 

128 (Shared) 425 System 
Memory 

System 
Memory 

System 
Memory 

64, 128 

GeForce 6150 LE 2548 C51-PVG 90 Hyper 
Transport 

128 (Shared), 
256 

425 System 
Memory 

System 
Memory 

System 
Memory 

64, 128 

GeForce 6150 2548 C51-PV 90 Hyper 
Transport 

128 (Shared) 475 System 
Memory 

System 
Memory 

System 
Memory 

64, 128 

GeForce 6200 2547 NV43 110 PCIe x16, AGP 
8X, PCI 

128, 256 300 400 3.2, 6.4 DDR 64, 128 

GeForce 6200 TC 2548 NV44 110 PCIe x16 16, 32, 64 , 128 
,256 

350 700, 550 2.8, 5.6, 4.4 DDR 32, 64 
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ตารางผนวกที่ 3  (ตอ) 
 

ความเร็วสัญญาณนาฬิกา หนวยความจําสํารอง ผลิตภัณฑ ปที่วาง
จําหนาย 
(พ.ศ.) 

รหัสกราฟฟก
ชิป 

กระบวน การ
ผลิต 

(นาโนเมตร) 

รูปแบบการ
เชื่อมตอ 

ความจุสูงสุด
ของ

หนวยความจํา โปรเซสเซอร 
(MHz) 

หนวยความจํา
สํารอง 
(MHz) 

แบนดวิท
สูงสุด (GB/s) 

รูปแบบ        
ของบัส 

ความกวาง
ของบัส 

(บิท) 

GeForce 6200 2548 NV44 110 PCI 128, 256 350 400 3.2 DDR 64 

GeForce 6200 2548 NV43, 
NV44a 

110 AGP 8X 128, 256, 512 350 533 4.3, 8.5 DDR, DDR2 64, 128 

GeForce 6500 2548 NV43, NV44 110 PCIe x16 128 Supporting 
256 (in >=512 
System), 256 

Supporting 512 
(in >=1024 

System) 

350 550 4.2 DDR2 64 

GeForce 6600LE 2548 NV43 110 PCIe x16, AGP-
8x 

128, 256 300 500 8.8 DDR 128 

GeForce 6600 2547 NV43 110 PCIe x16, AGP 
8x 

128, 256, 512 300 500 8.8 DDR 128 

GeForce 6600 DDR2 2548 NV43 110 PCIe x16, AGP 
8x 

256, 512 350 800 12.8 DDR2 128 
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ตารางผนวกที่ 3  (ตอ) 
 

ความเร็วสัญญาณนาฬิกา หนวยความจําสํารอง ผลิตภัณฑ ปที่วาง
จําหนาย 
(พ.ศ.) 

รหัสกราฟฟก
ชิป 

กระบวน การ
ผลิต 

(นาโนเมตร) 

รูปแบบการ
เชื่อมตอ 

ความจุสูงสุด
ของ

หนวยความจํา โปรเซสเซอร 
(MHz) 

หนวยความจํา
สํารอง 
(MHz) 

แบนดวิท
สูงสุด (GB/s) 

รูปแบบ        
ของบัส 

ความกวาง
ของบัส 

(บิท) 

GeForce 6600 GT 2547 NV43 110 AGP 8X 128 500 900 14.4 GDDR3 128 

GeForce 6600 GT 2548 NV43 110 PCIe x16 128, 256 500 1000 16.0 GDDR3 128 

GeForce 6800 LE 2547 NV40 130 AGP 8X 256 325 700 22.4 DDR 256 

GeForce 6800 XT 2548 NV41 110 PCIe x16, AGP 
8x 

256 325 700 22.4 DDR 256/128 

GeForce 6800 2547 NV40 130 AGP 8X 256 325 700 22.4 DDR 256 

GeForce 6800 2547 NV41, NV42 130, 110 PCIe x16 256 325 600 19.2 DDR 256 

GeForce 6800 GTO 2547 NV41, NV45 130 PCIe x16 256 350 900 28.8 GDDR3 256 

GeForce 6800 GS 2548 NV40 130 AGP 8X 256 350 1000 32.0 GDDR3 256 

GeForce 6800 GS 2548 NV42 110 PCIe x16 256 425 1000 32.0 GDDR3 256 

GeForce 6800 GT 2547 NV40 130 AGP 8X 256 350 1000 32.0 GDDR3 256 

GeForce 6800 GT 2547 NV45 130 PCIe x16 256, 512 350 1000 32.0 GDDR3 256 

GeForce 6800 Ultra 2547 NV40 130 AGP 8X 256 400 1100 35.2 GDDR3 256 

GeForce 6800 Ultra 2547 NV45 130 PCIe x16 256 400 1100 35.2 GDDR3 256 

GeForce 6800 Ultra 2548 NV45 130 PCIe x16 512 400 1050 33.6 GDDR3 256 

ที่มา: Wikipidia (2007) 
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ตารางผนวกที่ 4  ผลิตภัณฑจีฟอรสซีรีย 7 
 

ความเร็วสัญญาณนาฬิกา หนวยความจําสํารอง ผลิตภัณฑ ปที่วาง
จําหนาย 
(พ.ศ.) 

รหัสกราฟฟก
ชิป 

กระบวน การ
ผลิต 

(นาโนเมตร) 

รูปแบบการ
เชื่อมตอ 

ความจุสูงสุด
ของ

หนวยความจํา โปรเซสเซอร 
(MHz) 

หนวยความจํา
สํารอง 
(MHz) 

แบนดวิท
สูงสุด (GB/s) 

รูปแบบ        
ของบัส 

ความกวาง
ของบัส 

(บิท) 

GeForce 7100 GS 2549 NV44 110 PCIe x16 128 350 667 5.33 DDR 64 

GeForce 7300 SE 2549 G72 90 PCIe x16 128 Supporting 
256 (in >=512 
System), 256 

Supporting 512 
(in >=1024 

System) 

450 667 5.33 DDR 64 

GeForce 7300 LE 2549 G72 90 PCIe x16 128 Supporting 
256 (in >=512 
System), 256 

Supporting 512 
(in >=1024 

System) 

450 667 5.33 DDR 64 
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ตารางผนวกที่ 4  (ตอ) 
 

ความเร็วสัญญาณนาฬิกา หนวยความจําสํารอง ผลิตภัณฑ ปที่วาง
จําหนาย 
(พ.ศ.) 

รหัสกราฟฟก
ชิป 

กระบวน การ
ผลิต 

(นาโนเมตร) 

รูปแบบการ
เชื่อมตอ 

ความจุสูงสุด
ของ

หนวยความจํา โปรเซสเซอร 
(MHz) 

หนวยความจํา
สํารอง 
(MHz) 

แบนดวิท
สูงสุด (GB/s) 

รูปแบบ        
ของบัส 

ความกวาง
ของบัส 

(บิท) 

GeForce 7300 GS 2549 G72 90 PCIe x16, AGP 
8x 

128 Supporting 
256 (in >=512 
System), 256 

Supporting 512 
(in >=1024 

System) 

550 810 6.48 DDR2 64 

GeForce 7300 GT 2549 G73 90 PCIe x16, AGP 
8x 

256 350 667 10.67 DDR2 128 

GeForce 7600 GS 2549 G73 90 PCIe x16, AGP 
8x 

256, 512 400 800/540 12.8, 8.64 DDR2 128 
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ตารางผนวกที่ 4  (ตอ) 
 

ความเร็วสัญญาณนาฬิกา หนวยความจําสํารอง ผลิตภัณฑ ปที่วาง
จําหนาย 
(พ.ศ.) 

รหัสกราฟฟก
ชิป 

กระบวน การ
ผลิต 

(นาโนเมตร) 

รูปแบบการ
เชื่อมตอ 

ความจุสูงสุด
ของ

หนวยความจํา โปรเซสเซอร 
(MHz) 

หนวยความจํา
สํารอง 
(MHz) 

แบนดวิท
สูงสุด (GB/s) 

รูปแบบ        
ของบัส 

ความกวาง
ของบัส 

(บิท) 

GeForce 7600 GT 2549 G73 90 PCIe x16, AGP 
8x 

256 560 1400 22.4 GDDR3 128 

GeForce 7800 GS 2549 G70 110 AGP 8x 256 375 1200 38.4 GDDR3 256 

GeForce 7800 GT 2548 G70 110 PCIe x16 256 400 1000 32.0 GDDR3 256 

GeForce 7800 GTX 2548 G70 110 PCIe x16 256 430 1200 38.4 GDDR3 256 

GeForce 7800 GTX 512 2548 G70 110 PCIe x16 512 550 1700 54.4 GDDR3 256 

GeForce 7900 GS 2549 G71 90 PCIe x16 256 450 1320 42.2 GDDR3 
 

256 
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ตารางผนวกที่ 4  (ตอ) 
 

ความเร็วสัญญาณนาฬิกา หนวยความจําสํารอง ผลิตภัณฑ ปที่วาง
จําหนาย 
(พ.ศ.) 

รหัสกราฟฟก
ชิป 

กระบวน การ
ผลิต 

(นาโนเมตร) 

รูปแบบการ
เชื่อมตอ 

ความจุสูงสุด
ของ

หนวยความจํา โปรเซสเซอร 
(MHz) 

หนวยความจํา
สํารอง 
(MHz) 

แบนดวิท
สูงสุด (GB/s) 

รูปแบบ        
ของบัส 

ความกวาง
ของบัส 

(บิท) 

GeForce 7900 GT 2549 G71 90 PCIe x16 256 450 1320 42.2 GDDR3 256 
GeForce 7950 GT 2549 G71 90 PCIe x16 256, 512 550 1400 44.8 GDDR3 256 
GeForce 7900 GTO 2549 G71 90 PCIe x16 512 650 1320 42.2 GDDR3 256 
GeForce 7900 GTX 2549 G71 90 PCIe x16 512 650 1600 51.2 GDDR3 256 
GeForce 7900 GX2 2549 2x G71 90 PCIe x16 2x 512 500 1200 76.8 GDDR3 2x 256 
GeForce 7950 GX2 2549 2x G71 90 PCIe x16 2x 512 500 1200 76.8 GDDR3 2x 256 

ที่มา: Wikipidia (2007) 
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ตารางผนวกที่ 5  ผลิตภัณฑจีฟอรสซีรีย 8 
 

ความเร็วสัญญาณนาฬิกา หนวยความจําสํารอง ผลิตภัณฑ ปที่วาง
จําหนาย 
(พ.ศ.) 

รหัสกราฟฟก
ชิป 

กระบวน การ
ผลิต 

(นาโนเมตร) 

รูปแบบการ
เชื่อมตอ 

ความจุสูงสุด
ของ

หนวยความจํา โปรเซสเซอร 
(MHz) 

หนวยความจํา
สํารอง 
(MHz) 

แบนดวิท
สูงสุด (GB/s) 

รูปแบบ        
ของบัส 

ความกวาง
ของบัส 

(บิท) 

GeForce 8300 GS 2550 G86 80 PCIe x16 256 500 1000 - DDR2 128 

GeForce 8300 GT 2550 G86 80 PCIe x16 256 500 1200 - DDR2 128 

GeForce 8600 GT 2550 G84 80 PCIe x16 256 350 1200 - GDDR3 256 

GeForce 8600 Ultra 2550 G84 80 PCIe x16 512 500 1400 - GDDR3 256 

GeForce 8800 GTS 2549 G80 90 PCIe x16 640 500 1600 64.0 GDDR3 320 

GeForce 8800 GTX 2549 G80 90 PCIe x16 768 575 1800 86.4 GDDR3 384 

ที่มา: Wikipidia (2007)



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ง 
ตารางผลิตภัณฑเรเดี้ยน 

ของบริษัท เอทีไอ เทคโนโลยี อินคอปอรเรชั่น 
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ตารางผนวกที่ 6  ผลิตภัณฑเรเดี้ยนซีรี่ย อาร 200 
 

ความเร็วสัญญาณนาฬิกา หนวยความจําสํารอง ผลิตภัณฑ ปที่วาง
จําหนาย 
(พ.ศ.) 

รหัสกราฟฟก
ชิป 

กระบวน การ
ผลิต 

(นาโนเมตร) 

รูปแบบการ
เชื่อมตอ 

ความจุสูงสุด
ของ

หนวยความจํา โปรเซสเซอร 
(MHz) 

หนวยความจํา
สํารอง 
(MHz) 

แบนดวิท
สูงสุด (GB/s) 

รูปแบบ        
ของบัส 

ความกวาง
ของบัส 

(บิท) 

Radeon 8500 LE 2544 R200 150 AGP 4x 128 250 500 (250 DDR) 8.00 DDR 128 

Radeon 8500 2544 R200 150 AGP 4x 128 275 550 (275 DDR) 8.80 DDR 128 

Radeon 9000 2545 RV250 150 AGP 4x/PCI 128 250 400 (200 DDR) 6.40 DDR 128 

Radeon 9000 Pro 2545 RV250 150 AGP 4x 128 275 550 (275 DDR) 8.80 DDR 128 

Radeon 9100 2545 R200 150 AGP 4x/PCI 128 250 500 (250 DDR) 8.00 DDR 128 

Radeon 9100 Pro 2545 R200 150 AGP 4x/PCI 128 275 550 (275 DDR) 8.80 DDR 128 
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ตารางผนวกที่ 6  (ตอ) 
 

ความเร็วสัญญาณนาฬิกา หนวยความจําสํารอง ผลิตภัณฑ ปที่วาง
จําหนาย 
(พ.ศ.) 

รหัสกราฟฟก
ชิป 

กระบวน การ
ผลิต 

(นาโนเมตร) 

รูปแบบการ
เชื่อมตอ 

ความจุสูงสุด
ของ

หนวยความจํา โปรเซสเซอร 
(MHz) 

หนวยความจํา
สํารอง 
(MHz) 

แบนดวิท
สูงสุด (GB/s) 

รูปแบบ        
ของบัส 

ความกวาง
ของบัส 

(บิท) 

Radeon 9200 SE 2546 RV280 150 AGP 8x/PCI 64, 128 200 333 (166 DDR) 2.66 DDR 64 

Radeon 9200 2546 RV280 150 AGP 8x/PCI 64, 128, 256 250 400 (200 DDR) 6.40 DDR 128 

Radeon 9250 2547 RV280 150 AGP 8x/PCI 128, 256 240 400 (200 DDR) 6.40 DDR 128 

ที่มา: Wikipidia (2007) 
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ตารางผนวกที่ 7  ผลิตภัณฑเรเดี้ยนซีรี่ย อาร 300 
 

ความเร็วสัญญาณนาฬิกา หนวยความจําสํารอง ผลิตภัณฑ ปที่วาง
จําหนาย 
(พ.ศ.) 

รหัสกราฟฟก
ชิป 

กระบวน การ
ผลิต 

(นาโนเมตร) 

รูปแบบการ
เชื่อมตอ 

ความจุสูงสุด
ของ

หนวยความจํา โปรเซสเซอร 
(MHz) 

หนวยความจํา
สํารอง 
(MHz) 

แบนดวิท
สูงสุด (GB/s) 

รูปแบบ        
ของบัส 

ความกวาง
ของบัส 

(บิท) 

Radeon 9500 2545 R300 110 AGP 8x 64, 128 275 540 (270 DDR) 8.64 DDR 128 

Radeon 9500 Pro 2545 R300 150 AGP 8x 128 275 540 (270 DDR) 8.64 DDR 128 

Radeon 9550 SE 2547 RV350 130 AGP 8x 64, 128, 256 250 400 (200 DDR) 3.20 DDR 64 

Radeon 9550 2547 RV350 130 AGP 8x 64, 128, 256 250 400 (200 DDR) 6.40 DDR 128 

Radeon 9600 SE 2546 RV350 130 AGP 8x 128, 256 325 400 (200 DDR) 3.20 DDR 64 

Radeon 9600 2546 RV350 130 AGP 8x 128, 256 325 400 (200 DDR) 6.40 DDR 128 

Radeon 9600 Pro EZ 2546 RV350 130 AGP 8x 128, 256 400 400 (200 DDR) 6.40 DDR 128 
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ตารางผนวกที่ 7  (ตอ) 
 

ความเร็วสัญญาณนาฬิกา หนวยความจําสํารอง ผลิตภัณฑ ปที่วาง
จําหนาย 
(พ.ศ.) 

รหัสกราฟฟก
ชิป 

กระบวน การ
ผลิต 

(นาโนเมตร) 

รูปแบบการ
เชื่อมตอ 

ความจุสูงสุด
ของ

หนวยความจํา โปรเซสเซอร 
(MHz) 

หนวยความจํา
สํารอง 
(MHz) 

แบนดวิท
สูงสุด (GB/s) 

รูปแบบ        
ของบัส 

ความกวาง
ของบัส 

(บิท) 

Radeon 9600 Pro 2546 RV350 130 AGP 8x 128, 256 400 600 (300 DDR) 9.60 DDR 128 

Radeon 9600 XT 2546 RV360 130 Low-k AGP 8x 128, 256 500 600 (300 DDR) 9.60 DDR 128 

Radeon 9700 2545 R300 150 AGP 8x 128 275 540 (270 DDR) 17.28 DDR 256 

Radeon 9700 Pro 2545 R300 150 AGP 8x 128 325 620 (310 DDR) 19.80 DDR 256 

Radeon 9800 SE 128Bit 2546 R350 150 AGP 8x 128 325 580 (270 DDR) 9.28 DDR 128 

Radeon 9800 SE 256Bit 2546 R350 150 AGP 8x 128 380 680 (340 DDR) 21.76 DDR, 
GDDR2 

256 
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ตารางผนวกที่ 7  (ตอ) 
 

ความเร็วสัญญาณนาฬิกา หนวยความจําสํารอง ผลิตภัณฑ ปที่วาง
จําหนาย 
(พ.ศ.) 

รหัสกราฟฟก
ชิป 

กระบวน การ
ผลิต 

(นาโนเมตร) 

รูปแบบการ
เชื่อมตอ 

ความจุสูงสุด
ของ

หนวยความจํา โปรเซสเซอร 
(MHz) 

หนวยความจํา
สํารอง 
(MHz) 

แบนดวิท
สูงสุด (GB/s) 

รูปแบบ        
ของบัส 

ความกวาง
ของบัส 

(บิท) 

Radeon 9800 128Bit 2546 R350 150 AGP 8x 128 325 580 (270 DDR) 9.28 DDR 128 

Radeon 9800 Pro 128Bit 2546 R350 150 AGP 8x 128 380 680 (340 DDR) 10.88 DDR 128 

Radeon 9800 2546 R350 150 AGP 8x 128 325 580 (290 DDR) 18.56 DDR 256 

Radeon 9800 Pro 2546 R350 150 AGP 8x 128 380 680 (340 DDR) 21.76 DDR, 
GDDR2 

256 

Radeon 9800 Pro 256MB 2546 R350 150 AGP 8x 256 380 700 (350 DDR) 22.4 GDDR2 256 

Radeon 9800 XT 2546 R360 150 AGP 8x 256 412 730 (365 DDR) 23.36 DDR 256 

ที่มา: Wikipidia (2007) 
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ตารางผนวกที่ 8  ผลิตภัณฑเรเดี้ยนซีรี่ย อาร 300 แบบพีซีไอ เอ็กซเพรส 
 

ความเร็วสัญญาณนาฬิกา หนวยความจําสํารอง ผลิตภัณฑ ปที่วาง
จําหนาย 
(พ.ศ.) 

รหัสกราฟฟก
ชิป 

กระบวน การ
ผลิต 

(นาโนเมตร) 

รูปแบบการ
เชื่อมตอ 

ความจุสูงสุด
ของ

หนวยความจํา โปรเซสเซอร 
(MHz) 

หนวยความจํา
สํารอง 
(MHz) 

แบนดวิท
สูงสุด (GB/s) 

รูปแบบ        
ของบัส 

ความกวาง
ของบัส 

(บิท) 

Radeon X300 SE 2547 RV370 110 PCIe x16 128 325 400 (200 DDR) 3.20 DDR, 
GDDR2 

64 

Radeon X300 2547 RV370 110 PCIe x16 128 325 400 (200 DDR) 6.40 DDR, 
GDDR2 

128 

Radeon X550 SE 2548 RV370 110 PCIe x16 64, 128 400 500 (250 DDR) 4.00 DDR, 
GDDR2 

64 

Radeon X550 2548 RV370 110 PCIe x16 64, 128 400 500 (250 DDR) 8.00 DDR, 
GDDR2 

128 

Radeon X600 Pro 2547 RV380 130 Low-k PCIe x16 128, 256 400 600 (300 DDR) 9.60 DDR, 
GDDR2 

128 
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ตารางผนวกที่ 8  (ตอ) 
 

ความเร็วสัญญาณนาฬิกา หนวยความจําสํารอง ผลิตภัณฑ ปที่วาง
จําหนาย 
(พ.ศ.) 

รหัสกราฟฟก
ชิป 

กระบวน การ
ผลิต 

(นาโนเมตร) 

รูปแบบการ
เชื่อมตอ 

ความจุสูงสุด
ของ

หนวยความจํา โปรเซสเซอร 
(MHz) 

หนวยความจํา
สํารอง 
(MHz) 

แบนดวิท
สูงสุด (GB/s) 

รูปแบบ        
ของบัส 

ความกวาง
ของบัส 

(บิท) 

Radeon X600 XT 2547 RV380 130 Low-k PCIe x16 128, 256 500 740 (370 DDR) 11.84 DDR, 
GDDR2 

128 

ที่มา: Wikipidia (2007) 
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ตารางผนวกที่ 9  ผลิตภัณฑเรเดี้ยนซีรี่ย อาร 400 แบบเอจีพ ี
 

ความเร็วสัญญาณนาฬิกา หนวยความจําสํารอง ผลิตภัณฑ ปที่วาง
จําหนาย 
(พ.ศ.) 

รหัสกราฟฟก
ชิป 

กระบวน การ
ผลิต 

(นาโนเมตร) 

รูปแบบการ
เชื่อมตอ 

ความจุสูงสุด
ของ

หนวยความจํา โปรเซสเซอร 
(MHz) 

หนวยความจํา
สํารอง 
(MHz) 

แบนดวิท
สูงสุด (GB/s) 

รูปแบบ        
ของบัส 

ความกวาง
ของบัส 

(บิท) 

Radeon X800 SE n.a. R420 130 Low-k AGP 8x 256 425 800 (400 DDR) 25.60 DDR, 
GDDR2, 
GDDR3 

256 

Radeon X800 GT 2548 R420 130 Low-k AGP 8x 256 475 980 (490 DDR) 31.36 GDDR3 256 

Radeon X800 Pro 2547 R420 130 Low-k AGP 8x 256 475 900 (450 DDR) 28.80 GDDR3 256 

Radeon X800 Pro VIVO 2547 R420 130 Low-k AGP 8x 256 475 900 (450 DDR) 28.80 GDDR3 256 

Radeon X800 XL n.a. R430 110 AGP 8x 256 400 1000 (500 
DDR) 

32.00 GDDR3 256 
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ตารางผนวกที่ 9  (ตอ) 
 

ความเร็วสัญญาณนาฬิกา หนวยความจําสํารอง ผลิตภัณฑ ปที่วาง
จําหนาย 
(พ.ศ.) 

รหัสกราฟฟก
ชิป 

กระบวน การ
ผลิต 

(นาโนเมตร) 

รูปแบบการ
เชื่อมตอ 

ความจุสูงสุด
ของ

หนวยความจํา โปรเซสเซอร 
(MHz) 

หนวยความจํา
สํารอง 
(MHz) 

แบนดวิท
สูงสุด (GB/s) 

รูปแบบ        
ของบัส 

ความกวาง
ของบัส 

(บิท) 

Radeon X800 XT 2547 R420 130 Low-k AGP 8x 256 500 1000 (500 
DDR) 

32.00 GDDR3 256 

Radeon X800 XT PE 2547 R420 130 Low-k AGP 8x 256 520 1120 (560 
DDR) 

35.84 GDDR3 256 

Radeon X850 XT 2548 R481 130 Low-k AGP 8x 256 520 1080 (540 
DDR) 

34.56 GDDR3 256 

Radeon X850 XT PE 2548 R481 130 Low-k AGP 8x 256 540 1180 (590 
DDR) 

37.76 GDDR3 256 

ที่มา: Wikipidia (2007) 
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ตารางผนวกที่ 10  ผลิตภัณฑเรเดี้ยนซีรี่ย อาร 400 แบบพซีีไอ เอ็กซเพรส 
 

ความเร็วสัญญาณนาฬิกา หนวยความจําสํารอง ผลิตภัณฑ ปที่วาง
จําหนาย 
(พ.ศ.) 

รหัสกราฟฟก
ชิป 

กระบวน การ
ผลิต 

(นาโนเมตร) 

รูปแบบการ
เชื่อมตอ 

ความจุสูงสุด
ของ

หนวยความจํา โปรเซสเซอร 
(MHz) 

หนวยความจํา
สํารอง 
(MHz) 

แบนดวิท
สูงสุด (GB/s) 

รูปแบบ        
ของบัส 

ความกวาง
ของบัส 

(บิท) 

Radeon X700 n.a. RV410 110 PCIe x16 128, 256 400 700 (350 DDR) 11.20 DDR, 
GDDR2, 
GDDR3 

128 

Radeon X700 Pro 2547 RV410 110 PCIe x16 128, 256 425 860 (430 DDR) 13.76 GDDR3 128 

Radeon X700 XT 2547 RV410 110 PCIe x16 128 475 1050 (525 
DDR) 

16.80 GDDR3 128 

Radeon X800 SE n.a. R423 130 Low-k PCIe x16 128 425 700 (350 DDR) 22.40 DDR, 
GDDR2, 
GDDR3 

256 
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ตารางผนวกที่ 10  (ตอ) 
 

ความเร็วสัญญาณนาฬิกา หนวยความจําสํารอง ผลิตภัณฑ ปที่วาง
จําหนาย 
(พ.ศ.) 

รหัสกราฟฟก
ชิป 

กระบวน การ
ผลิต 

(นาโนเมตร) 

รูปแบบการ
เชื่อมตอ 

ความจุสูงสุด
ของ

หนวยความจํา โปรเซสเซอร 
(MHz) 

หนวยความจํา
สํารอง 
(MHz) 

แบนดวิท
สูงสุด (GB/s) 

รูปแบบ        
ของบัส 

ความกวาง
ของบัส 

(บิท) 

Radeon X800 GT 128 2548 R423, R480 130 Low-k PCIe x16 128 475 700 (350 DDR) 22.40 DDR, 
GDDR2, 
GDDR3 

256 

Radeon X800 GT 256 2548 R423, R480 130 Low-k PCIe x16 256 475 980 (490 DDR) 31.36 GDDR3 256 

Radeon X800 GTO 128 2548 R423, R480 130 Low-k PCIe x16 128 400 700 (350 DDR) 22.40 DDR, 
GDDR2, 
GDDR3 

256 

Radeon X800 2547 R430 110 PCIe x16 128, 256 392 700 (350 DDR) 22.40 DDR, 
GDDR2, 
GDDR3 

256 
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ตารางผนวกที่ 10  (ตอ) 
 

ความเร็วสัญญาณนาฬิกา หนวยความจําสํารอง ผลิตภัณฑ ปที่วาง
จําหนาย 
(พ.ศ.) 

รหัสกราฟฟก
ชิป 

กระบวน การ
ผลิต 

(นาโนเมตร) 

รูปแบบการ
เชื่อมตอ 

ความจุสูงสุด
ของ

หนวยความจํา โปรเซสเซอร 
(MHz) 

หนวยความจํา
สํารอง 
(MHz) 

แบนดวิท
สูงสุด (GB/s) 

รูปแบบ        
ของบัส 

ความกวาง
ของบัส 

(บิท) 

Radeon X800 Pro 2547 R423 130 Low-k PCIe x16 256 475 900 (450 DDR) 28.80 GDDR3 256 

Radeon X800 Pro VIVO n.a. R423 130 Low-k PCIe x16   900  GDDR3 256 

Radeon X800 XL 2548 R430 110 PCIe x16 256, 512 400 1000 (500 
DDR) 

32.00 GDDR3 256 

Radeon X800 XT n.a. R423 130 Low-k PCIe x16 256 500 1000 (500 
DDR) 

32.00 GDDR3 256 

Radeon X800 XT VIVO n.a. R423 130 Low-k PCIe x16 256 500 1000 (500 
DDR) 

32.00 GDDR3 256 
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ตารางผนวกที่ 10  (ตอ) 
 

ความเร็วสัญญาณนาฬิกา หนวยความจําสํารอง ผลิตภัณฑ ปที่วาง
จําหนาย 
(พ.ศ.) 

รหัสกราฟฟก
ชิป 

กระบวน การ
ผลิต 

(นาโนเมตร) 

รูปแบบการ
เชื่อมตอ 

ความจุสูงสุด
ของ

หนวยความจํา โปรเซสเซอร 
(MHz) 

หนวยความจํา
สํารอง 
(MHz) 

แบนดวิท
สูงสุด (GB/s) 

รูปแบบ        
ของบัส 

ความกวาง
ของบัส 

(บิท) 

Radeon X800 XT PE n.a. R423 130 Low-k PCIe x16 256 520 1120 (560 
DDR) 

35.84 GDDR3 256 

Radeon X850 Pro 2547 R480 130 Low-k PCIe x16 256 520 1080 (540 
DDR) 

34.56 GDDR3 256 

Radeon X850 XT 2547 R480 130 Low-k PCIe x16 256 520 1080 (540 
DDR) 

34.56 GDDR3 256 

Radeon X850 XT PE 2547 R480 130 Low-k PCIe x16 256 540 1180 (590 
DDR) 

37.76 GDDR3 256 

ที่มา: Wikipidia (2007) 
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ตารางผนวกที่ 11  ผลิตภัณฑเรเดี้ยนซีรี่ย อาร 500 
 

ความเร็วสัญญาณนาฬิกา หนวยความจําสํารอง ผลิตภัณฑ ปที่วาง
จําหนาย 
(พ.ศ.) 

รหัสกราฟฟก
ชิป 

กระบวน การ
ผลิต 

(นาโนเมตร) 

รูปแบบการ
เชื่อมตอ 

ความจุสูงสุด
ของ

หนวยความจํา โปรเซสเซอร 
(MHz) 

หนวยความจํา
สํารอง 
(MHz) 

แบนดวิท
สูงสุด (GB/s) 

รูปแบบ        
ของบัส 

ความกวาง
ของบัส 

(บิท) 

Radeon X1300 2548 RV515 90 PCIe x16, AGP 
8x 

128, 256, 512 450 500 (250 DDR) 8.00 DDR 128, 128, 
64 (PCI) 

Radeon X1300 Pro 2548 RV515 90 PCIe x16, AGP 
8x 

256 600 800 (400 DDR) 12.80 GDDR2 128 

Radeon X1300 XT 2549 RV530, 
RV535 

90, 80 PCIe x16 128, 256, 512 500 800 (400 DDR) 12.80 GDDR2 128 

Radeon X1600 Pro 2548 RV530 90 PCIe x16, AGP 
8x 

128, 256, 512 500 800 (400 DDR) 12.80 GDDR2 128 

Radeon X1600 XT 2548 RV530 90 PCIe x16, AGP 
8x 

256 590 1380 (690 
DDR) 

22.08 GDDR3 128 
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ตารางผนวกที่ 11  (ตอ) 
 

ความเร็วสัญญาณนาฬิกา หนวยความจําสํารอง ผลิตภัณฑ ปที่วาง
จําหนาย 
(พ.ศ.) 

รหัสกราฟฟก
ชิป 

กระบวน การ
ผลิต 

(นาโนเมตร) 

รูปแบบการ
เชื่อมตอ 

ความจุสูงสุด
ของ

หนวยความจํา โปรเซสเซอร 
(MHz) 

หนวยความจํา
สํารอง 
(MHz) 

แบนดวิท
สูงสุด (GB/s) 

รูปแบบ        
ของบัส 

ความกวาง
ของบัส 

(บิท) 

Radeon X1650 Pro 2549 RV530, 
RV535 

90, 80 PCIe x16, AGP 
8x 

256 600 1400 (700 
DDR) 

22.40 GDDR3 128 

Radeon X1650 XT 2549 RV560 80 PCIe x16 256 575 1400 (700 
DDR) 

21.60 GDDR3 128 

Radeon X1800 GTO 2549 R520 90 PCIe x16 256 500 1000 (500 
DDR) 

32.00 GDDR3 256 

Radeon X1800 GTO Rev.2 2549 R520 90 PCIe x16 256 500 1000 (500 
DDR) 

32.00 GDDR3 256 

Radeon X1800 XL 2548 R520 90 PCIe x16 256 500 1000 (500 
DDR) 

32.00 GDDR3 256 
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ตารางผนวกที่ 11  (ตอ) 
 

ความเร็วสัญญาณนาฬิกา หนวยความจําสํารอง ผลิตภัณฑ ปที่วาง
จําหนาย 
(พ.ศ.) 

รหัสกราฟฟก
ชิป 

กระบวน การ
ผลิต 

(นาโนเมตร) 

รูปแบบการ
เชื่อมตอ 

ความจุสูงสุด
ของ

หนวยความจํา โปรเซสเซอร 
(MHz) 

หนวยความจํา
สํารอง 
(MHz) 

แบนดวิท
สูงสุด (GB/s) 

รูปแบบ        
ของบัส 

ความกวาง
ของบัส 

(บิท) 

Radeon X1800 XT 2549 R520 90 PCIe x16 256, 512 625 1500 (750 
DDR) 

48.00 GDDR3 256 

Radeon X1900 GT 2549 R580 90 PCIe x16 256 575 1200 (600 
DDR) 

38.40 GDDR3 256 

Radeon X1900 GT Rev.2 2549 R580 90 PCIe x16 256 512 1320 (660 
DDR) 

42.24 GDDR3 256 

Radeon X1900 All-In-Wonder 2549 R580 90 PCIe x16 256 500 960 (480 DDR) 30.72 GDDR3 256 

Radeon X1900 Crossfire 
Edition 

2549 R580 90 PCIe x16 512 625 1450 (725 
DDR) 

46.40 GDDR3 256 
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ตารางผนวกที่ 11  (ตอ) 
 

ความเร็วสัญญาณนาฬิกา หนวยความจําสํารอง ผลิตภัณฑ ปที่วาง
จําหนาย 
(พ.ศ.) 

รหัสกราฟฟก
ชิป 

กระบวน การ
ผลิต 

(นาโนเมตร) 

รูปแบบการ
เชื่อมตอ 

ความจุสูงสุด
ของ

หนวยความจํา โปรเซสเซอร 
(MHz) 

หนวยความจํา
สํารอง 
(MHz) 

แบนดวิท
สูงสุด (GB/s) 

รูปแบบ        
ของบัส 

ความกวาง
ของบัส 

(บิท) 

Radeon X1900 XT 2549 R580 90 PCIe x16 256, 512 625 1450 46.40 GDDR3 256 

Radeon X1900 XTX 2549 R580 90 PCIe x16 512 650 1550 49.60 GDDR3 256 

Radeon X1950 Pro 2549 RV570 80 PCIe x16, AGP 
8X 

256 575 1380 44.16 GDDR3 256 

Radeon X1950 XT 2549 R580 90 PCIe x16 256 625 1800 57.60 GDDR3 256 

Radeon X1950 XTX 2549 R580+ 90 PCIe x16 512 650 2000 64.00 GDDR4 256 

ที่มา : Wikipidia (2007) 
 

 



ประวัติการศึกษา และการทํางาน 
 

ช่ือ –นามสกุล นายนพสิทธิ์ วฒันศริ 
วัน เดือน ป ที่เกิด 30 กรกฎาคม พ.ศ. 2525 
สถานที่เกิด  กรุงเทพมหานคร 
ประวัติการศึกษา เศรษฐศาสตรบัณฑิต 

มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร เกียรตินยิมอันดับ 1 
ตําแหนงปจจบุัน เจาหนาที่บริการบริษัทหลักทรัพย 
สถานที่ทํางานปจจุบัน บริษัท ศูนยรับฝากหลักทรัพย  

(ประเทศไทย) จํากัด 

 


