
บทที่  2
ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ

2.1  ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ
            การวิเคราะหพฤติกรรมการใชบริการเครื่องเอทีเอ็มของลูกคาธนาคารพาณิชยแหงหนึ่ง
ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหมมีทฤษฎีและแนวคิดที่ใชในการศึกษา  ดังนี้

            2.1.1  แนวความคิดเกี่ยวกับความหมายของเงิน
         Irving  Fisher  ศาสตราจารยชาวอเมริกัน  ไดใหคําจํากัดความของ “เงิน” วาเปน

อะไรก็ไดที่ไดรับการยอมรับวาเปนสื่อกลางในการแลกเปลี่ยน  เงินในความหมายของ  Fisher  
เปนเงินที่แทจริง (Real  Money) ซึ่งหมายถึง  ธนบัตร และเหรียญกษาปณเทานั้น  โดยมิไดรวม
เงินฝากกระแสรายวัน

    แนวคิดของสํานักชิคาโก (Chicago Approach) แนวคิดนี้เปนของ ฟริดแมน
(Friedmand) และนักทฤษฎีปริมาณเงินอื่น ๆ แหงมหาวิทยาลัยชิคาโก  หรือที่เรียกวา  “นักการเงิน
นิยม” (Monetarist)  นั่นเอง  นักการเงินนิยม  มีความเห็นวา  เงินทําหนาที่กวางขวางกวาการเปน
สื่อกลางในการแลกเปลี่ยน  หนาที่ดังกลาวคือ  การเปนที่พักชั่วคราวของอํานาจซื้อ  (temporary
abode  of  purchasing  power)  ดังนั้น  เงินตามแนวคิดของสํานักนี้ประกอบดวย  ธนบัตรและ
เหรียญกษาปณที่หมุนเวียนในมือของประชาชน  บวกดวยเงินฝากทั้งหมดของธนาคารพาณิชย
อันไดแก  เงินฝากเผื่อเรียก  เงินฝากออมทรัพย  และเงินฝากประจํา
                         รําพึง เวชยันตวุฒิ, (2535) ไดกลาวไววา เงินมีความหมายสําคัญตอชีวิต  
เศรษฐกิจ และความเปนอยูของมนุษยเปนอยางมาก ไมวามนุษยจะอยูในระบบเศรษฐกิจ แบบทุน
นิยม สังคมนิยม หรือระบบคอมมิวนิสตก็ตาม ยอมตองอาศัยเงินเปนปจจัยสําคัญในการดํารงชีวิต  
เพราะเงินเปนสื่อกลางในการแลกเปลี่ยน ชวยอํานวยความสะดวกในการแลกเปลี่ยน  เนื่องจาก
เงินเปนสิ่งที่ทุกคนยอมรับวาเปนสื่อกลางในการแลกเปลี่ยนในสังคม  เงินจึงเปนสิ่งกระตุนใหสินคา
จากแหลงผลิตไปสูมือผูบริโภคไดรวดเร็วยิ่งขึ้น  สําหรับประเทศที่มีระดับการพัฒนาเศรษฐกิจ ที่
คอนขางต่ํา รายไดเฉลี่ยที่แทจริงตอบุคคลต่ํา  รายไดสวนใหญของบุคคลจะถูกจับจายใชสอยเพื่อ
ซื้ออาหารคอนขางต่ํา ประชาชนจึงนิยมชําระคาซื้อสินคาและอาหารดวยเงินตรา  แตประเทศที่มี
ระดับการพัฒนาเศรษฐกิจสูง รายไดเฉลี่ยที่แทจริงของบุคคลคอนขางสูง บุคคลสามารถใชจายราย
ไดเพื่อซ้ือสินคาบริโภคที่ฟุมเฟอยและสินคาบริโภคที่คงทน (Consumer  urable  Goods)  แตเพื่อ

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



9

เปนการลดความเสี่ยงในการถือเงินตรา  บุคคลจึงนิยมชําระดวยเช็ค (Cheque)  บัตรเครดิต 
(Credit  Card) หรือ (Debit  Card) และ เครดิตการด  (Credit  Card)  ซึ่งเปนบัตรที่สามารถนําไป
ซื้อสินคาและบริการตาง ๆ ไดสะดวกและรวดเร็ว

                2.1.2  อุปสงคในการถือเงิน  (The  Demand  for  Money)
   (1)  ทฤษฎีอุปสงคในการถือเงินกอนเคนส  (The Demand for Money before

Keynes)  ซึ่งเปนของสํานักคลาสสิก  ทฤษฎีอุปสงคในการถือเงินตาง ๆ ของสํานักคลาสสิก  มักมี
พื้นฐานมาจากทฤษฎีปริมาณเงิน (Quantity  Theory  of  Money) แนวความคิดของสํานัก
คลาสสิกเชื่อวาเงินทําหนาที่เปนสื่อกลางของการแลกเปลี่ยน (Medium  of  Exchange) ประชา
ชนตองการถือเงินเพียงเพื่ออํานวยความสะดวกในการแลกเปลี่ยนสินคาและบริการเทานั้น เมื่อเงิน
ตราไมมีคุณลักษณะประจําตัวอื่นใดที่จะชักจูงใจใหประชาชนถือเงินไวแลว  ดังนั้นประชาชนก็จะ
ปฏิบัติเหมือน ๆ กันคือไดเงินมาก็จะรีบจับจายใชสอยซ้ือสินคา และบริการทันที  และสรุปวา
ปริมาณเงินเปนตัวกําหนดราคาของผลผลิต  เนื่องจากอุปทานของเงินมากวาอุปสงคของเงิน

   (2) ทฤษฎีปริมาณเงินในรูปความตองการถือเงินของ สํานักเคมบริดจ  (Cambridge
Cash-Balance Demand  Theory) นักเศรษฐศาสตรสํานักเคมบริดจ  อาทิเชน  Alfred
Marshall,  A.C. Pigou  สํานักเคมบริดจ  เนนบทบาทของเงินในฐานะที่เปนสิ่งกักตุนความมั่งคั่ง
(Store  of  Wealth)  มากกวาเปนสื่อกลางในการแลกเปลี่ยน  พวกเขาชี้ใหเห็นวาปจจัยตาง ๆ
อาทิ  อัตราดอกเบี้ย  ความมั่งคั่งของบุคคล  (Wealth)  การคาดคะเนอัตราดอกเบี้ย  ราคาใน
อนาคต  และอื่น ๆ ตางมีอิทธิพลสําคัญตอการตัดสินใจในการถือเงินของแตละบุคคล  แตในระยะ
สั้นการเคลื่อนไหวของปจจัยดังกลาวขางตนจะคงที่  หรือเปนอัตราสวนกับการเปลี่ยนแปลงรายได
ของบุคคล  จึงตั้งสมมติฐานวา  อุปสงคในการถือเงินของบุคคลจะเปนอัตราสวนกับรายไดที่เปน
ตัวเงิน  เขียนสมการไดดังนี้

Md = kY                                                                             …(2.1)
โดย Md = ความตองการถือเงินในรูปของเงินสด

k = สัดสวนของรายไดประชาชาติที่ประชาชนตองการ
ถือไวในรูปของเงินสด

Y = รายไดประชาชาติ
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            Md

        Md  =  kY

Y
                                  รูปที่ 2.1  แสดงความตองการถือเงินสดของสํานักเคมบริดจ

รูปที่ 2.1 แสดงความตองการถือเงินสดจะผันแปรโดยตรงกับรายไดประชาชาติ
กลาวคือถารายไดประชาชาติมาก (นอย)  ความตองการถือเงินสดจะมาก (นอย) ตามไปดวย

สมการที่  2.1  หมายความวา  ความตองการถือเงินสดเทากับสัดสวนของ  k  คูณ
ดวยรายไดประชาชาติ  แตเนื่องจากรายไดประชาชาติคือมูลคาของผลิตภัณฑประชาชาติที่คิดใน
ราคาทุนนั่นคือ
                                Y                 =                PQ                                                        …(2.2)
              ดังนั้น       Md                =              kPQ                                                         …(2.3)

เนื่องจากนักเศรษฐศาสตรคลาสสิกมีความเชื่อวา  ระบบเศรษฐกิจมีการวาจาง
ทํางานเต็มที่เสมอ  ดังนั้นปริมาณสินคาและบริการที่แทจริง  (Q)  ยอมคงที่ดวย  ดังนั้นจึงหมาย
ความวา  ความตองการถือเงินสดจะเปลี่ยนแปลงไปในทิศทางเดียวกับระดับราคา  (P)  สินคาทั่วๆ
ไป  นั่นคือ
                             Md               =              kP                                                              …2.4)

                (3)  ทฤษฎีความตองการถือเงินของเคนส  (Keynes’s Theory  of  the  Demand  for
Money) แบงออกเปน  3  ประการคือ
                      1. ความตองการถือเงินเพื่อจับจายใชสอยประจําวัน (Transaction  Demand  for
Money)  บุคคลธรรมดา  หรือหนวยธุรกิจจําเปนตองถือเงินไวจํานวนหนึ่งเพื่อใชจายประจําวันให
เพียงพอในระยะเวลาหนึ่ง ๆ ซึ่งเงินตราที่ถือไวเพื่อการใชจายประจําวันนี้  ทําหนาที่สําคัญคือ  เปน
สื่อกลางในการแลกเปลี่ยนเทานั้น   โดยทั่วไปบุคคลมักจะไดรับรายไดเพียงเดือนละครั้ง  หรือ
สัปดาหละครั้ง  ดังนั้นจึงจําเปนจะตองถือเงินไวจํานวนหนึ่ง  เพื่อใชจายในคาบเวลาดังกลาว  ยิ่ง
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ระยะเวลาที่จะไดรับรายไดแตละครั้งหางกันมากเทาไร  ปริมาณเงินโดยเฉลี่ยที่จะตองถือไวใชจาย
ประจําวันขึ้นอยูกับ  ระยะเวลาที่ไดรับรายไดแตละครั้งแลว  ยังขึ้นอยูกับรายไดอีกดวย  กลาวคือ
ความตองการถือไวเพื่อใชจายประจําวันจะเพิ่มตามการเพิ่มของรายได

2.  ความตองการถือเงินเพื่อสํารองไวเพื่อฉุกเฉิน  (Precautionary  Demand  for
Money)  เชนจายกรณีประสบอุบัติเหตุ  เจ็บปวย  ถูกใหออกจากงาน  หรือถูกเลิกจาง เปนตน
ความตองการถือเงินไวใชยามฉุกเฉินขึ้นอยูกับรายได  เพราะถามีรายไดมากก็ยอมสามารถจะกัน
เงินไวไดมาก  นอกจากนี้อัตราดอกเบี้ยที่สูงอาจมีอิทธิพล  เหนือความตองการถือเงิน  เพราะความ
จําเปนที่ตองใชจายเงินจํานวนนี้ไมแนนอน  ดังนั้นถาอัตราดอกเบี้ยสูงพอที่จะไดกําไรจากการลง
ทุน เงินจํานวนนี้อาจถูกนําไปซื้อหลักทรัพยมาถือไวชั่วคราวจนกวาเกิดความจําเปนที่จะตองใชเงิน
จึงจะขายหลักทรัพย

3.  ความตองการถือเงินเพื่อเก็งกําไร  (Speculative  Demand  for  Money)
เชน ซื้อหลักทรัพยรัฐบาล  ไดแก  ตั๋วเงินคลัง  และพันธบัตร  สวนซื้อหลักทรัพยเอกชน  ไดแก  หุน
เปนตน  ความตองการถือเงินเพื่อเก็งกําไร  ขึ้นอยูกับการคาดคะเนอัตราดอกเบี้ยในอนาคต  กลาว
คือ  ถาผูถือพันธบัตรคาดคะเนวาอัตราดอกเบี้ยในอนาคตมีแนวโนมจะสูงขึ้น  เขาจะถือเงินสดไว
แตถาคาดคะเนวาอัตราดอกเบี้ยในอนาคตจะต่ําลง  เขาก็จะถือพันธบัตร

2.1.3 ทฤษฎีวาดวยพฤติกรรมผูบริโภค (Theory of Consumer Behavior)    
          Leavitt  (อางถึงใน พิบูล ทีปะปาล, 2537)  ไดกลาวถึงทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรม

ผูบริโภคไววา  กอนที่บุคคลใดบุคคลหนึ่งจะแสดงพฤติกรรมใดออกมานั้น  มักมีมูลเหตุใหใหเกิด
พฤติกรรมนั้นกอนเปนอันดับแรกซึ่งมูลเหตุดังกลาวนี้เรียกวากระบวนการของพฤติกรรม  (Process
of  Behavior)  และกระบวนการของพฤติกรรมของมนุษยมีลักษณะคลายกันอยู  3  ประการ  ดังนี้

             (1) พฤติกรรมจะเกิดขึ้นจะตองมีสาเหตุทําใหเกิดพฤติกรรม   (Behavior is
Caused) ซึ่งหมายความวา  การที่บุคคลจะแสดงพฤติกรรมอยางหนึ่งอยางใดออกมานั้นตองมี
สาเหตุที่ทําใหเกิด  นั่นคือ  ความตองการที่เกิดขึ้นในตัวบุคคลเอง

             (2) พฤติกรรมจะเกิดขึ้นได ตองมีสิ่งจูงใจหรือแรงกระตุน (Behavior is
Motivated) นั่นคือ  เมื่อบุคคลหนึ่งบุคคลใดมีความตองการเกิดขึ้นแลว  ยอมมีความปรารถนาที่
จะบรรลุถึงความตองการนั้นจนกลายเปนแรงกระตุนหรือเปนแรงจูงใจ (Motivation) ใหบุคคล
แสดงพฤติกรรมตาง ๆ เพื่อตอบสนองความตองการที่เกิดขึ้นนั้น
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                         (3) พฤติกรรมที่เกิดขึ้นยอมไปสูเปาหมาย  (Behavior is Gold – directed)
หมายความวา การที่บุคคลแสดงพฤติกรรมใดออกมานั้นมิไดกระทําลงไปอยางเลื่อนลอย หรือ
ปราศจากจุดมุงหมายที่แนนอนเพื่อ ใหบรรลุผลสําเร็จแหงความตองการของตน

จากทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค  สรุปไดวา  การที่ผูบริโภคแสดงพฤติกรรม
ใดออกมานั้นตองมีมูลเหตุที่ทําใหผูบริโภคเกิดความตองการเกิดขึ้นกอน  ในขณะเดียวกันผูบริโภค
ก็ไดรับส่ิงจูงใจหรือแรงกระตุนอื่น ๆ จากภายนอก  จนทําใหผูบริโภคมีความปรารถนาที่จะบรรลุถึง
ความตองการนั้น  จึงแสดงพฤติกรรมออกมาอยางมีเปาหมายที่แนนอน  เพื่อตอบสนองความ
ตองการของตนในที่สุด

2.1.4  กลยุทธการตลาดสําหรับธุรกิจการใหบริการ
                           Kotler  (1997. อางถึงใน ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 2541) ไดกลาววาแนว
ความคิดการบริหารการตลาด  การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคเปนการคนหา   หรือวิจัยเกี่ยวกับ
พฤติกรรมการซื้อ   และการใชของผูบริโภคเพื่อทราบถึงผูซื้อในตลาด  ส่ิงที่ถูกซื้อ  ผูมีสวนรวมใน
การซื้อ  วัตถุประสงคในการซื้อและวิธีการดําเนินการซื้อ  และสงผลใหคําตอบที่ไดจะชวยใหนัก
การตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด  (Marketing Strategies) ที่สามารถสนองความพึงพอใจ
ของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม  คําถามที่ใชเพื่อคนหาลักษณะ และพฤติกรรมของผูบริโภค  คือ
6Ws1H เพื่อนําไปสูการคนหาคําตอบ  7O’s  ดังแสดงไดจากตารางตอไปนี้

คําถาม 6Ws และ  1H คําตอบที่ตองการทราบ(7O’s) กลยุทธการตลาดที่เกี่ยว
ของ

1. ใครอยูในตลาดปาหมาย
(who is in the target
market ?)

ลักษณะของกลุมเปาหมาย
(occupants) ทางดาน
1. ประชากรศาสตร
2. ภูมิศาสตร
3. จิตวิทยา หรือจิตวิเคราะห
4. พฤติกรรมศาสตร

กลยุทธการตลาด (4Ps)
ประกอบดวย
กลยุทธดานผลิตภัณฑราคา
การจัดจําหนาย และการสง
เสริมการตลาดที่เหมาะสม
และสามารถสนองความพึง
พอใจของกลุมเปาหมายได
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คําถาม 6Ws และ  1H คําตอบที่ตองการทราบ
(7O’s)

กลยุทธการตลาดที่เกี่ยว
ของ

2.  ผูบริโภคซื้ออยางไร
(what does the consumer
by ?)

สิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ
(objects) สิ่งที่ผูบริโภค
ตองการจากผลิตภัณฑก็คือ
ตองการคุณสมบัติ หรือ  องค
ประกอบของผลิตภัณฑ
(product – Component) และ
ความแตกตางที่เหนือกวาคู
แขงขัน (competitive
differentiation)

กลยุทธดานผลิตภัณฑ
(product Strategies)
ประกอบดวย
1. ผลิตภัณฑ
2. รูปลักษณผลิตภัณฑ ไดแก
การบรรจุผลิตภัณฑ บริการ
และ  คุณภาพ   ลักษณะ
นวัตกรรม
3. ผลิตภัณฑควบ

3.  ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ
(why does the consumer
buy ?)

วัตถุประสงคในการซื้อ
(objectives) ผูบริโภคซื้อสินคา
เพื่อสนองความตองการของ
เขาดานรางกาย และดานจิต
วิทยา ซึ่งตองศึกษาถึงปจจัยที่
มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ
ไดแก
1. ปจจัยภายใน หรือปจจัยทาง
    จิต
2. ปจจัยทางสังคม และ
    วัฒนธรรม
3. ปจจัยเฉพาะบุคคล

กลยุทธที่ใชมาก  คือ
1. กลยุทธดานผลิตภัณฑ
2. กลยุทธการสงเสริมการ
ตลาดประกอบดวยการ
โฆษณา การขาย โดยใช
พนักงานขาย การสงเสริมการ
ขาย  การใหขาว  การ ประชา
สัมพันธ
3. กลยุทธดานราคา
4. กลยุทธดานชองทางการจัด
จําหนาย

4. ใครมีสวนรวมในการตัด
 สินใจ (who participates
in the buying ?)

บทบาทของกลุมตาง ๆ
(organization) มีอิทธิพลใน
การตัดสินใจซื้อ ประกอบดวย
1. ผูริเร่ิม
2. ผูมีอิทธิพล
3. ผูตัดสินใจซื้อ

กลยุทธที่ใชมาก คือกลยุทธ
การสงเสริมการตลาด
(promotion strategies) เชน
ทําการสงเสริมการตลาดเมื่อใด
จึงจะสอดคลองกับโอกาสใน
การซื้อ
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คําถาม 6Ws และ  1H คําตอบที่ตองการทราบ
(7O’s)

กลยุทธการตลาดที่เกี่ยว
ของ

4. ผูซื้อ
5. ผูใช

5.  ผูบริโภคซื้อเมื่อใด (when
does the consumer buy ?)

โอกาสในการซื้อ (occasions)
เชน ชวงเดือนใดของป หรือชวง
ฤดูกาลใดของป ชวงวันใดของ
เดือน  ชวงเวลาใดของวัน
โอกาสพิเศษ หรือเทศกาลวัน
สําคัญตาง ๆ

กลยุทธที่ใชมาก คือกลยุทธ
ก า ร ส ง เ ส ริ ม ก า ร ต ล า ด  
(promotion strategies) เชน
ทําการสงเสริมการตลาดเมื่อใด
จึงจะสอดคลองกับโอกาสใน
การซื้อ

6.  ผูบริโภคซื้อที่ไหน (where
does the consumer buy ?)

ชองทาง  หรือ แหลง (outlets)
ที่ผูบริโภคไปทําการซื้อ  เชน
หางสรรพสินคา ซุปเปอรมาร
เก็ตรานของชํา ฯลฯ

กลยุทธชองทางการจัด
จําหนาย (distribution
channel strategies) บริษัทนํา
ผลิตภัณฑสูตลาดเปาหมาย
โดยพิจารณาวาจะผานคน
กลางอยางไร

7. ผูบริโภคซื้ออยางไร (how
does consumer buy?)

ข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อ
(operation) ประกอบดวย
1.  การรับรูปญหา
2. การคนหาขอมูล
3. การประเมินผลทางเลือก
4. การตัดสินใจซื้อ
5. ความรูสึกภายหลังการซื้อ

กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยุทธ
การ สงเสริมการตลาด
(promotion strategies)
ประกอบดวยการโฆษณา การ
ขายโดยใชพนักงานขาย การ
สงเสริมการขาย การใหขาว
และการประชาสัมพันธ การ
ตลาดทางตรง เชน พนักงาน
ขายจะกําหนดวัตถุประสงคใน
การขายใหสอดคลองกับวัตถุ
ประสงคในการตัดสินใจซื้อ
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2.1.5  ทฤษฎีกบกระโดด
   ทื้อน  ทองแกว, (2535)  แนวคิดในการทํางานที่หวังผลเร็ว  หรือเรียกวาการ

ทํางานอยางกาวกระโดดเปรียบเสมือนกบ  ซึ่งเปนสัตวครึ่งบกครึ่งน้ํา  มีขาคูหลังยาวจึงสามารถ
กระโดดไดไกลจึงนําเอาวิธีการกระโดดของกบมาใชอธิบายวิธีการทํางาน

               ทฤษฎีกบกระโดดมีการนํามาใชกันมากในปจจุบัน  เพราะทําใหไดผลเร็ว
ทํานองโตแลวเรียนลัด  ทฤษฎีกบกระโดดจะทําเชนเดียวกับกบ  คือ เลือกเปาหมายที่ตองการแลว
กระโดดไปอยู ณ จุดที่ตองการ  การที่จะใหประสบความสําเร็จในการนําทฤษฏีนี้มาใชคงจะ
ประกอบดวยปจจัยที่เอื้อหลายประการ  คือ

 1) สถานที่ที่จะกระโดดไป หรือเปาหมายจะตองชัดเจน และเพื่อน ๆ กบรูวาเปา
หมายเปนอยางไร ทําไดจริงหรือเปลา ปลอดภัยหรือเปลา  สังคมอื่นเห็นดวยหรือเปลา และที่
สําคัญเจาของเปาหมายเดิมมีหรือไม เขายินยอมหรือไม เพราะเขาเปนเจาของพื้นที่เดิมอยูแลว เรา
กระโดดเขาไปอยูในพื้นที่คนอื่นที่มีเจาของ ก็ยอมไดรับความรังเกียจหรือกีดกันได  เพราะไปแยง
พื้นที่หรือเปาหมาย  จึงตองเลือกพื้นที่เปาหมายใหชัดเจน

   2) เพื่อนรวมฝูงหรือกลุมพรอมจะกระโดดตามหรือเปลา  เพราะกบก็เหมือนคน
จะตองมีกลุมมีพวก  การทํามาหากินก็ตองมีกลุมหรือสังคม  ถาหากวากระโดดออกไปแลวไปแต
ตัวคนเดียวก็จะเปนกบหลงฝูง เพื่อนไมไปดวย การกระโดดออกไปจึงตองถามเพื่อนฝูงดวย

3) จังหวะกาวกระโดดเหมาะสมหรือไม  หมายถึง  สถานการณขณะนั้นไดมี
การตรวจสอบสภาพแวดลอมทั่วไป หรือบรรยากาศ  ถาเปนหนวยงานเรียกวา  บรรยากาศองคการ
เปนอยางไร  ถาเปนชวงการแขงขันตองการกบที่แข็งแรงกระโดดไดไกล  ก็จะเปนที่ชื่นชมประสบ
ความสําเร็จ  ถาเปนชวงการแกงแยงก็อาจจะเดือดรอนได บรรยากาศหรือสภาพแวดลอมก็เปน
ปจจัยที่จะพิจารณาเหมือนกัน

4) กระโดดไปแลวไปกระทบกระเทือนคนอื่นหรือเปลา  กระโดดไปไมดูตามา
ตาเรือ ไปโดนหรือกระทบคนอื่น ก็จะไดรับผลตอบสนองยอนกลับ จะไดไมคุมเสีย

5) มีความมั่นใจกอนตัดสินใจกระโดด การสํารวจขอมูลเบื้องตน ถือวาเปนสิ่ง
จําเปน  ก็คือการวิเคราะหสถานการณ ผลไดผลเสียใหถองแทและเตรียมหาทางกระโดดกลับมาที่
เดิมไวดวย  ถาหากวาที่ใหมไมเหมาะสม  กระโดดออกไปไดและเมื่อจะกระโดดกลับก็กลับไดอยาง
ปลอดภัย

ทฤษฎีกบกระโดดกับทฤษฎีโตแลวเรียนลัดจะคลายกัน  คือการทํางานแบบ
กาวกระโดดไมเปนไปตามลําดับข้ันตอนที่ควรจะเปน เหตุผลก็เพราะชา ถาปลอยใหเปนไปตามขั้น
ตอน  ทํานองวา ซื้อตนไมใหญมาปลูกยอมโตเร็วกวา การเพาะเมล็ด  เพราะเติบโตชาและผลก็ยัง
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ไมแนนอน เนื่องจากมีระยะยาว  โอกาสเสี่ยงภัยสูง และเสียเวลาและพลังงานมาก  ทฤษฎีกบ
กระโดดจึงมีการนํามาประยุกตใช แตก็ตองพิจารณาสถานการณเปนสําคัญ และตองกลาไดกลา
เสียหรือกลาตัดสินใจ  

ทฤษฎีกบกระโดดในทางธุรกิจและการบริหารองคกร เปนการสํารวจสภาวะ
แวดลอมเพื่อหาแหลงวัตถุดิบ  แหลงผลิต และการตลาดที่มีฐานลูกคาเดิม แบบวาแตงงานหรือผูก
เสี่ยวกับคนที่มีฐานะดีกวา เพื่อไมตองกอรางสรางตัวตั้งแตฐานราก  ฝร่ังอาจเรียกวาเปนการ
Synergy  (1+1>2)นั่นเอง

เรืองวิทย  เกษสุวรรณ, (2547)  กลาววา “ทฤษฎีกบกระโดด”  หรือนัยหนึ่ง
“การเกาะกระแส”  เปนแนวคิดที่มาพรอมกับโลกาภิวัตน ซึ่งแกไขแนวคิด เร่ืองการไดเปรียบเชิง
เปรียบเทียบ (Comparative  Advantage)   กลาวคือ  แตเดิมนั้นแนวคิดการไดเปรียบเชิงเปรียบ
เทียบสอนวา  ใหแตละประเทศผลิตสิ่งที่ตนถนัด แลวนํามาแลกเปลี่ยนกัน ดั่งนี้แลวโลกจะได
บริโภคสินคามากขึ้น  แตโลกาภิวัตน  กลับสอนใหมวา  ทรัพยากรของโลกไหลขามไปมาหากันได
โดยไมมีพรมแดน การผลิตจึงไมข้ึนอยูกับทรัพยากร แตขึ้นอยูกับ  “สมอง” ที่รูจัก  “ฉวยโอกาส”
ยุคแหงโลกาภิวัตนนั้นมนุษยสามารถนําทรัพยากรมาจากที่ใด ๆ ก็ได  ไมวาจะเปนเงินทุน  ทักษะ
หรือแรงงาน

ทฤษฎีกบกระโดดจึงสอนใหคนรูจักวิเคราะหสภาพแวดลอม เพื่อ“หาโอกาส”
และแปรเปลี่ยน   “โอกาส”  เปน  “กลยุทธ”  และ  “การปฏิบัติ”   หากสบชองจริง ๆ อาจรวยไมรู
เร่ือง  ดังมีคนมีเงินเปนหมื่นเปนแสนลานเปนตัวอยาง

ทฤษฎีกบกระโดดสอนใหใชเทคนิคใหม ๆ เชน  รูจักสมยอมกัน  (collusion)
ใชคนที่สามคอยเชื่อมประโยชน  (third – party linkage mechanism)  รูจักสรางพันธมิตรเชิงกล
ยุทธ (strategic alliances)  และควบรวมหรือเขาครอบงํากิจการ (Marger  and  Takeover)  ทั้งนี้
ตัวที่จะตัดสินการเลือกใชเทคนิคเหลานี้อยูที่ตนทุนการดําเนินการกับผลประโยชนที่จะเกิดขึ้น  โดย
ตองรูจักคิดคํานวณและหาจังหวะกันเอาเอง  สรุปงาย ๆ วา  ทฤษฎีกบกระโดดสอนใหรูจัก  “ถีบ
ครกลงเขา”  อยาไปฝน  “เข็นครกขึ้นเขา”  ทวาคําสอนนี้แงหนึ่งแลวเปนการสอนใหเอาตัวรอด
ทฤษฎีกบกระโดดแมจะโดนใจคนเพราะไปกระตุนตอมกิเลสใหบวมโต และเสริมความเปนปจเจก
และการเปนวีรชนเอกชนของมนุษย  แตสิ่งที่สําคัญที่ละทิ้งไปคือ  พฤติกรรมที่กระทําเพื่อสังคม
สวนรวม (collective  behavior)   เนื่องจากกบกระโดดพรอมกันไมได  หากกระโดดพรอมกันมัน
จะชาและจะทําใหไมเกิดการไดเปรียบใครเลย  ทฤษฎีกบกระโดดนี้จึงเชิดชูแกนความคิดของลัทธิ
ทุนนิยม  อันไดแก  เงิน  วัตถุ  และการเอาชนะ  แตละเลยทุนทางสังคมและสายโซแหงความหวง
ใยที่มีตอมวลมนุษยดวยน้ําใสใจจริง
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สังคมไทยลิ้มรสทฤษฎีกบกระโดดถึงขั้นเสพติด  สะทอนจากความคิดที่จะเกาะ
กระแสทีมฟุตบอลและสินคาตางประเทศ  ทั้ง ๆ ที่รูดีวาวิธีนี้เปนเพียงการสรางชื่อเสียงที่ฟองลม
และบางเบากวาฟองสบู  ที่หนักไปกวานั้นคือ  ความคิดนี้กําลังแพรพันธุไปจนถึงขั้นคิดที่จะเอาตัว
รอดคนเดียว

2.2   สรุปสาระสําคัญจากเอกสารที่เกี่ยวของ
ดรุณี วงศรัตนธรรม (2539)  ศึกษาความคิดเห็นของลูกคาตอการใหบริการดานเงิน

ฝากของธนาคารไทยพาณิชย จํากัด(มหาชน) สาขาประตูเชียงใหม  โดยมีวัตถุประสงคในการ
ศึกษา 2 ประการ คือ เพื่อศึกษาความคิดเห็นของลูกคาตอการใหบริการดานเงินฝากของธนาคาร
ไทยพาณิชย (จํากัด) มหาชน สาขาประตูเชียงใหม และปญหาในการใชบริการดานเงินฝากของลูก
คา  โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการศึกษา สัมภาษณลูกคาที่มาใชบริการเงินฝากของ
ธนาคาร จํานวน 420 ราย  ผลการศึกษา พบวา ลูกคาสวนใหญจะใชบริการกับธนาคารมากกวา 2
แหงขึ้นไป สวนใหญใชบริการเงินฝากประเภทออมทรัพย  และใชเวลา 1-5 นาทีตอการทํารายการ
1 รายการ  โดยสิ่งจูงใจที่ทําใหลูกคามาใชบริการเงินฝาก คือ อยูใกลบาน ไปมาสะดวก และบริการ
ที่ประทับใจจากธนาคาร  รวมทั้งธนาคารมีความเชื่อมั่นสูง  สวนปญหาที่พบมาก คือ พนักงานบาง
คนใหบริการ    ลาชาและเลือกปฏิบัติ  รวมทั้งหาที่จอดรถยาก และเครื่องคอมพิวเตอรขัดของบอย

สุวิทย โตสิตารัตน (2540)  ศึกษาปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการบัญชีเงินฝาก
ออมทรัพยลูกคาธนาคาร โดยมีวัตถุประสงคหลัก เพื่อศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกใช
บริการบัญชีเงินฝากออมทรัพยของธนาคารระดับทองถิ่น และศึกษาปญหาอุปสรรคของการดําเนิน
การดานเงินฝากของธนาคารระดับทองถิ่น  โดยใชกลุมตัวอยาง คือลูกคาเงินฝากบัญชีออมทรัพย
ของธนาคารในเขต อําเภอลอง จังหวัดแพร รวม 3 ธนาคารใชแบบสอบถาม ความคิดเห็นจํานวน
200 คน ผลการศึกษาพบวา ผูใชบริการสวนใหญเปนเพศชาย มีการศึกษาในระดับอนุปริญญา -
ปริญญาตรีมากที่สุด  โดยปจจัยสําคัญที่ผูใชบริการธนาคารใหเหตุผลในการเลือกใชบริการ เนื่อง
จาก มีที่พักอาศัยอยูใกลกับธนาคารและเคยใชบริการกับธนาคารมาเปนเวลานาน สวนปญหาที่
พบ คือ คาธรรมเนียมที่ธนาคารเรียกเก็บ จํานวนสาขาธนาคารที่มีอยูนอย และสถานที่จอดรถไม
สะดวก

นิมิต จิตนาน (2542)  สํารวจการใชบริการบัวหลวงโฟนของผูถือบัตรเอทีเอ็มธนาคาร
กรุงเทพ จํากัด  (มหาชน) ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยเก็บแบบสอบถามจากลูกคา
จํานวน  400  คน ผลการศึกษาพบวา กลุมลูกคาที่รูจักและใชบริการบัวหลวงโฟนสวนใหญเปน
เพศชายอายุอยูระหวาง 31-40 ป มีอาชีพพนักงานบริษัท/หางรานและทํางานเอกชนมากที่สุด
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สาเหตุที่ใชบริการบัตรบัวหลวง เนื่องจาก สามารถใชบริการไดตลอด 24 ชั่วโมง รองลงมาคือเพื่อ
ความสะดวกรวดเร็วในการใชบริการ ประเภทบริการที่นิยมใชคือการสอบถามยอดเงินคงเหลือใน
บัญชี แตพบวายังมีปญหาในการใชบัตร คือ ขั้นตอนในการใชบัตรมีความยุงยาก และหลายขั้น
ตอน รองลงมาคือฟงคําแนะนําทางโทรศัพทไมทัน  ในสวนของกลุมผูรูจักแตไมใชบริการบัวหลวง
โฟน เนื่องจากใหเหตุผลวา กลัวความผิดพลาดจากการใชบริการ จึงตองการทํารายการตางๆกับ
เจาหนาที่โดยตรง และมีขอเสนอแนะคือเจาหนาที่ควรแนะนําใหใชบริการบัวหลวงโฟนผานทาง
โทรสาร เพราะจะไดรับสําเนาเพื่อเก็บไวเปนหลักฐานซึ่งจะทําใหมีความมั่นใจในการใชบริการมาก
ข้ึน และธนาคารควรมีการพัฒนาระบบบริการที่จําเปนเพื่อใหบริการเพิ่มข้ึน เชน การโอนเงินไปยัง
บัญชีที่ไมไดระบุไวในบัตรเอทีเอ็ม เปนตน

 อดิสร ชุมอินทรจักร (2544) ศึกษาการวิเคราะหอุปสงคสําหรับบัตรเอทีเอ็ม จาก
กลุมตัวอยางที่เปนลุกคาธนาคารพาณิชย 4 แหง  รวม 400 คน ผลการศึกษา พบวา ลูกคาที่ถือ
ครองบัตรเอทีเอ็ม เพื่อใชประโยชนในการถอนเงินสดมากที่สุดโดยกลุมลูกคาที่มีอายุนอยกวา 40
ป จะใชบริการบัตรเอทีเอ็มมากกวากลุมลูกคาที่มีอายุสูงกวา 40 ปขึ้นไป และกลุมที่มีรายไดเกิน
กวา 10,000 บาท ตอเดือนจะเห็นประโยชนของบัตรเอทีเอ็มมากกวากลุมที่มีรายไดนอย  และเหตุ
ผลที่ถือครองบัตรเพราะสามารถใชบริการจากแหลงตางๆไดตลอดเวลา แตพบวาบัตรเอทีเอ็มยัง
ประสบปญหา คือ    คาธรรมเนียมบริการคอนขางแพง และเครื่องเอทีเอ็มที่ใหบริการขัดของบอย

สมชาย  โชคบุญยสิทธิ์ (2545)  ศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชบัตร ATM
ของธนาคารกรุงเทพ จํากัด(มหาชน) ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา  ปจจัยทางดาน
ความสะดวกปลอดภัยของลูกคาผูใชบริการบัตรเอทีเอ็มที่สําคัญมี 3 ปจจัย คือ การมีตูเอทีเอ็มติด
ตั้งจํานวนมาก ติดตั้งกระจายไปตามสถานที่ตางๆ สถานที่ตั้งตูเอทีเอ็มมีแสงสวางเพียงพอและการ
มีเครือขายรวมกับตางธนาคารเปนจํานวนมากตามลําดับ สวนปจจัยดานคุณภาพของบัตรเอทีเอ็ม
พบวาที่สําคัญมี 3 ปจจัย คือ ขั้นตอนการใชบัตรเอทีเอ็มไมยุงยาก บัตรเอทีเอ็มมีใหเลือกไดหลาย
ประเภทและใชเวลาในการทําบัตรไมนานตามลําดับปจจัยดานการประชาสัมพันธจูงใจลูกคาที่
สําคัญมี 3 ปจจัยเชนกัน คือ มีหมวดภาษาใหเลือกใชไดหลายภาษา มีความนาไววางใจในดาน
ความมั่นคงและบริการและมีความทันสมัยในการใชบริการบัวหลวงโฟนตามลําดับ

 จุไรรัตน  สุภาพ (2545)     ศึกษาอุปสงคและปญหาของผูใชบริการบัตรเอทีเอ็ม ของ
ชนกลุมนอยในเขตอําเภอแมแจม จังหวัดเชียงใหม  พบวาสวนใหญมีความตองการถือบัตรเอทีเอ็ม
ธรรมดา มากที่สุด และสวนใหญใชบัตรเอทีเอ็มเพื่อถอนเงินสด สวนการทํารายการอื่น ๆ ยังไมได
รับความสนใจจากชนกลุมนอยมากนัก      สําหรับปจจัยที่มีอิทธิพลตออุปสงคของผูใชบริการบัตร
เอทีเอ็มพบวา รายไดมีอิทธิพลตออุปสงคของการใชบริการบัตรเอทีเอ็มของชนกลุมนอยมากที่สุด
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สวนปญหาที่พบคือเครื่องเอทีเอ็มขัดของและปดบริการบอย ปญหาที่รองลงมาคือ ชนกลุมนอยที่
ใชบริการผานเครื่องเอทีเอ็มไมสามารถอานเขาใจขั้นตอนการใหบริการที่เครื่องเอทีเอ็ม เนื่องจาก
พบวาทางดานการศึกษาจากการเก็บรวบรวมขอมูลกลอมตัวอยางจํานวน 300 ราย สวนใหญจบ
การศึกษาระดับประถมศึกษา  มีความรูและความเขาใจภาษาไทยในเกณฑที่คอนขางต่ํา
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