
บทที่ 2

ทฤษฎี แนวความคิด และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

2.1 ทฤษฎีและแนวความคิดที่เก ี่ยวข้อง

2.1.1 แนวคิดทางการตลาดในการกำหนดสิงอำนวยความสะดวกของอาคารชุด
ในการลงทุนก่อสร้างอาคารชุดแต่ละโครงการ ผู้ลงทุนควรจะมีการพิจารณาวางแผน 

กำหนดประเภทและจำนวนของสิงอำนวยความสะดวกให้มีความเหมาะลม และสามารถตอบ 
สนองความต้องการของกลุ่มลูกค้าได้ อันจะเป็นผลให้อาคารชุดดังกล่าวเป็นท่ีน่าสนใจของลูกค้า 
และสามารถขายไต้หมดทั้งโครงการภายในเวลาไม่นาน การพิจารณากำหนดประเภทของสิ่ง 
อำนวยความสะดวก ผู้ประกอบการสามารถนำเอาแนวความคิดด้านการตลาดในส่วนของทฤษฎี 
การจูงใจของเฮอร์ซเบอร์ก (HERZBERG) มาประยุกตใช้ไต้ โดยมีรายละเอียดดังต่อไปน้ี

2.1.1.1 ทฤษฎีการจูงใจของเฮอร์ซเบอเก (HERZBERG)
ทฤษฎีดังกล่าวได้กล่าวถึงปัจจัย 2 ปัจจัย ท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของผู้บริโภคหรือคน 

งาน ซึ่งจะสามารถทำให้ผู้บริโภคหรือคนงานเกิดความพึงพอใจที่จะใช้บริการ หรือทำงานให ้
อย่างเต็มใจอันจะทำให้เกิดประสิทธิภาพต่อการบริหารงานสูงสุด ปัจจัยท้ัง2ประการ ประกอบ 
ด้วย

ก. ปัจจัยสุขอนามัยหรี,อปัจจัยพื้นฐาน (Hygiene Factors) หมายถึง ปัจจัยที่จะต้อง 

จัดให้มีอยู่เสมอภายในองค์การหรือธุรกิจต่าง  ๆ เพื่อตอบสนองความต้องการขั้นพื้นฐานของผู้ 

ปฏิบัติงาน หรือลูกค้าขององค์การนั้น  ๆหากองค์การใดมิได้จัดเตรียมปัจจัยเหล่านี้ไว้อย่างเพียง 

พอจะก่อให้เกิดความไม,พอใจแก่ผู้ปฏิบัติงานหรือลูกค้าลงมาถึงระดับศูนย์ตามที่ HERZBERG 

เรียกว่า Return to zero นอกจากทั้น บังไม่สามารถสร้างความพอใจในระดับที่สูงสุดให้แก่ผู้ 

ปฏิบัติงานหรือลูกค้าได้ เนื่องจากเป็นปัจจัยที่ได้ถูกคาดหวังว่าจะต้องจัดให้มีในข้ันพ้ืนฐานของแต่ 
ละองค์การอยู่แล้วตามปกติท่ัวไป

ปัจจ ัยส ุขอนามัยหรือป ัจจ ัยพ ื้นฐานในที่น ี้ ยกต ัวอย ่างเช ่น  นโยบายของบริษ ัท ว ิธ ีการ
บริหารงาน เงินเดือน สิ่งแวดล้อมในการทำงาน สถานที่ทำงาน ฯลฯ ของแต่ละองค์การ ซึ่งเป็น
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ปัจจัยพ้ืนฐานท่ัวไปท่ีทุกองค์การจะต้องจัดให้มีภายในองค์การน้ัน หากเปรียบโครงการอาคารชุด 
เป็นเสมือนองค์การหน่ึงแล้ว ปัจจัยพื้นฐานในด้านการตลาดเหล่าน้ีได้แก่ วิธีการบริหารงานของ 
อาคารชุด ผู้บริหาร และผู้ดำเนินโครงการ สิ่งแวดล้อมต่าง  ๆ ของอาคารชุด ตลอดจนระบบ 
โครงสร้างพื้นฐานต่างๆที่แต่ละโครงการอาคารชุดจะต้องจัดเตรียมไว้ อาทิ ระบบไฟฟ้า ระบบ 
ประปา ระบบรักษาความปลอดภัย ระบบป้องกันอัคคีภัย ระบบรักษาความสะอาด ฯลฯ ซ่ึง 
หากอาคารชุดใดท่ีขาดปัจจัยพ้ืนฐานเหล่าน้ี จะเป็นผลให้ลูกค้าผู้อยู่อาศัยไนโครงการหรือผู้ลนใจ 
โครงการ เกิดความไม่พอใจข้ึนได้

ข. ป ัจจ ัยจ ูงใจ (Motivation Factors) หมายถึง ปัจจัยที่เข้ามาช่วยเสริมปัจจัยพื้นฐาน 
ให้มีความน่าสนใจและสมบูรณ์ครบถ้วนย่ิงข้ึน เป็นปัจจัยท่ีลามารถดึงดูดใจ จูงใจ หรือก่อให้เกิด 
ความพอใจต่อผู้ปฏิบ้ติงาน ต้ังใจทำงานอย่างเต็มประสิทธิภาพ หรือลูกค้าเกิดความพอใจท่ีจะมา 
ใช้บริการเป็นประจำ ปัจจัยดังกล่าวหากเพิ่มมากขึ้นก็จะสามารถทำให้เกิดความพอใจหรือจูงใจ 
สูงข้ึนเช่นกัน ปัจจัยเหล่านี้เมื่อพิจารณาในแง'ของโครงการอาคารชุด หมายถึงสิ่งต่าง  ๆ ท่ีจะ 
สามารถช่วยเสริมปัจจัยพ้ืนฐานต่าง  ๆให้มีความสมบูรณ์มากย่ิงข้ึน อีกทั้งช่วยจูงใจให้ลูกค้าเกิด 
ความสนใจและพอใจในโครงการเพ่ิมข้ึน ซ่ึงในภาษาการตลาดได้ใช้คำว่า ตัวกระตุ้น (Stimulate) 
หรือตัวขับเคล่ือน (Drive) ให้ลูกค้าเกิดการตัดสินใจหรือเกิดกิจกรรม (Activity) ทางการตลาดได้

ปัจจัยจูงใจในที่นี้ ยกตัวอย่างเช่น ล่วนบริการต่าง  ๆ ที่อาคารชุดจัดให้มีเพิ่มขึ้นจาก 
บริการขั้นพื้นฐานต่างๆอาทิ บริการรับเลี้ยงเด็ก บริการซักรีด บริการไปรษณีย์และคลีนิค 
เป็นต้น ส่วนกีฬาและกิจกรรมซ่ึงผู้อยู่อาศัยสามารถใช้บริการได้ ส่วนร้านค้าและพาณิชยกรรมซ่ึง 
จะช่วยอำนวยความสะดวกให้แก่ผู้อยู่อาศัย รวมถึงส่วนพักผ่อนและส่วนพ้ืนท่ีสีเขียวซ่ึงจะช่วยให้ 
เสริมสร้างคุณภาพชีวิตของผู้อยู่อาศัยให้สูงข้ึน และผู้อยู่อาศัยมีความสุขสบายในการดำรงชีวิต 
มากข้ึน

ในปัจจุบันจะเห็นได้ว่า โครงการอาคารชุดต่าง  ๆมีการแข่งขันกันสูงทางด้านการตลาด 
โครงการที่มีกลุ่มเป้าหมายอยู่ในระดับเดียวกันจะจัดให้มีปัจจัยพื้นฐานต่าง  ๆ อย่างครบถ้วนใน 
ระดับคุณภาพท่ีไม่แตกต่างกันมากนัก ทำให้เป็นการยากสำหรับลูกค้าในการเลือกที่จะอยู่อาศัย 
ในโครงการใดโครงการหน่ึงท่ีมีระดับราคาและทำเลท่ีต้ังท่ีเหมาะลมกับราคาอย่างใกล้เคียงกัน ดัง 
น้ัน ผู้บริหารโครงการอาคารชุดจึงเริ่มนำเอาแนวความคิดดังกล่าวมาประยุกต์ใช้ โดยการให้
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ความสำคัญกับปัจจัยจูงใจต่าง  ๆที่จะสามารถดึงดูดความลนใจลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้อย่างถูก 
ต้องและเหมาะสม ดังจะเห็นได้ว่าโครงการเหล่าน้ันได้จัดให้มีส่วนบริการต่าง  ๆ สำหรับให้บริการ 
และอำนวยความสะดวกให้แก่ผู้อยู่อาคัยเพิ่มขึ้น นอกเหนือจากปัจจัยพ้ืนฐานท่ีต้องจัดเตรียมให้ 
แก่ผู้'อยู่อาคัยตามปกติแล้ว ปัจจัยจูงใจเหล่านี้จะเป็นสิงที่ดึงดูดใจให้แก่ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายแล้ว 
ยังสามารถเสริมสร้างภาพพจน์ (Image) ของโครงการให้สูงข้ึน ว่าเป็นโครงการท่ีมีระดับหรือมี 
ความทันสมัยกว่าโครงการอ่ืนท่ีไม่มี อาทิ การจัดให้มีห้องออกกำลังกาย ห้องซาวน่า สนาม 
สควอช หรือสนามซ้อมพัทกอล์ฟ ฯลฯ1

2.1.2 แนวคิดเกี่ยวกับการสิกษาพฤติกรรมของกลุ่มลูกค้าเป ้าหมาย
ในการพิจารณาเลือกประ๓ทของสิ่งอำนวยความสะดวกเพื่อเป็นสิงจูงใจลูกค้ากลุ่มเป้า 

หมายของโครงการน้ัน ผู้ประกอบการสามารถนำเอาทฤษฏีทางการตลาดมาใซ้ในการสืกษา 
พฤติกรรมของกลุ่มผู้บริโภค (Customer Behavior) ได้หลายวิธี ได้แก่

1) การส ิกษ าตาม ห ล ักป ระชากรศ าส ตร ์ (Demographic study) คือ การพิจารณา 
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายตามระดับรายได้ เพศ อายุ สัญชาติ/เชื้อ1ชาติ การดึกษ'า ขนาดครอบครัว 
ฯลฯ เพ่ือให้ทราบความต้องการของลูกค้าแต่ละกลุ่มได้อย่างแน่ชัดและลามารถกำหนดประเภท 
และจำนวนของส่ิงอำนวยความสะดวกท่ีจะสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างถูก 
ต้อง เซ่น ลูกค้าประ๓ ทระดับรายได้สูงต้องการให้มีลัดส่วนพ้ืนท่ีและประ๓ทของส่ิงอำนวยความ 
สะดวกหลากหลายประเภทโดยเฉพาะในส่วนพาณิชยกรรมต่าง  ๆห้องออกกำลังกาย สนามหญ้า 
ฯลฯ ในขณะที่ลูกค้าระดับรายได้ปานกลางและต่ํา อาจต้องการให้มีพ้ืนท่ีของห้องชุดท่ีกว้างขวาง 
โดยไม่คำนึงถึงพ้ืนท่ีส่ิงอำนวยความสะดวกมากนักและไม,ต้องการบริการพิเศษต่าง ๆ

2) การส ิกษาตามหล ักภ ูม ิศาสตร ์ (Geographic study) ได้แก่ การพิจารณากลุ่มลูก 
ค้าตามพ้ืนท่ีทางภูมิศาสตร์ เซ่น ลูกค้าท่ีอยู่ในเขตบริเวณถนนสุขุมวิทและสีลมจะเป็นลูกค้าระดับ 
รายไดสู้ง อาคารชุดที่จะสร้างบริเวณดังกล่าวควรจะเป็นอาคารชุดระดับราคาแพง มีสิ่งอำนวย * 253

1 อ้างถึงในสุรพ.ล กาญจนกูล, การลงทนในทรัพย์ส่วนกลางของอาคารชุดประ๓ ทพักอาลัยระดับราคา 
สูง, ว ิทยาน ิพนธ์ปริญญามหาบัณฑ ิต ภาควิชาเคหการ คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์ จ ุฬาลงกรณ ์มหาวิทยาล ัย,
253 หน้า 57-59.
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ความสะดวกต่าง  ๆ ครบถ้วน มีท่ี'จอดรถ'จำนวนมาก มีระบบรักษาความปลอดภัยท่ีดี นอกจาก 
น้ัน สิงสำคัญที่ควรพิจารณาประกอบคือสิงแวดล้อมบริเวณดงกล่าว ซ่ึงจะมีล่วนในการกำหนด 
ประ๓ ทของสิงอำนวยความสะดวกของอาคารชุด เช่น ถ้าบริเวณใกล้เคียงเป็นศูนย์ธุรกิจแต่มีท่ี 
จอดรถจำกัด อาคารชุดอาจจัดให้มีพื้นที่จอดรถมากเป็นพิเศษ หรือบริเวณใกล้เคียงไม่มีสนาม 
กีฬาบางประเภทหรือห้องออกกำลังกาย อาคารชุดก็ควรจัดเตรียมล่วนบริการเหล่านี้ไว้ เพราะ 
ลามารถตอบสนองความต้องการของผู้อยู่อาคัยได้อย่างถูกต้อง และอาจลามารถให้บริการแก่ 
บุคคลภายนอกเพ่ือหารายได้เข้าอาคารชุดได้อีกทางหน่ึง ในทางกลับกัน หากใกล้เคียงอาคารชุด 
มีร้านค้าและร้านอาหาร ตลอดจนบริการต่างๆหลายประเภทมากมาย เช่น บริการซักรีด, 
คลินิก, ไปรษณีย์ ร้านเสริมสวย ฯลฯ ทางอาคารชุดก็อาจพิจารณาไม่กำหนดให้มีบริการดังกล่าว 
ไว้ในอาคารชุด โดยพิจารณาประ๓ทส่ิงอำนวยความสะดวกอ่ืนไว้สำหรับให้บริการแก่ผู้อยู่อาศัย 
แทน

3) การส ิกษ าตาม ห ล ักจ ิตว ิท ยา (Psychologhic study) ได้แก่ การพิจารณาตามวิถี 
การดำรงชีวิต (Life style) 1 บุคลิกลักษณะ, ชนช้ันทางลังคม เช่น กรณีที่ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายเป็น 
บุคคลรุ่นใหม่ท่ีเรียกกันว่า YUPPY หรือ YOUNG EXECUTIVE อาคารชุดอาจกำหนดให้การออก 
แบบท่ีทันสมัย มีส่ิงอำนวยความสะดวกหลายประ๓ ท โดยเฉพาะในล่วนกีฬาและกิจกรรม และ 
ส่วน'พาณิชยกรรมมากเป็นพิเศษ ในขณะที่กรณีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเป็นบุคคลสูงอายุ อาคารชุด
ก็อาจจะกำหนดให้มีส่วนบริการและส่วนพ้ืนท่ีลีเชียว และสนามพักผ่อนเดินเล่นไว้เป็นจำนวนมาก
2

2.1.3 แนวความสิตทางการตลาดท ี่เน ้นการให ้ความสำคัญค ับผ ู้บร ิโภค (Customer 
- Orientation)

การมุ่งสนใจลูกค้าน้ัน หมายถึง การเข้าใจถึงลูกค้าหรือผู้บริโภคในลักษณะท่ีแตกต่างกัน 
ลูกค้าหรือผู้บริโภคอาจจำกัดอยู่แต่เพียงว่าเป็นลูกค้าเท,าท่ีมีอยู่ในตลาดท่ีกำลังจะซือสินค้าในขณะ 
ใดขณะหน่ึงเท่าน้ัน แต่ถ้าลองหันกลับมาวิเคราะห์ลูกค้าควบคู่กับความมุ่งหมายของธุรกิจท่ีกำลัง 
ทำอยู่ และกำลังจะดำเนินต่อไปเป็นระยะยาวแล้ว ก็จะเห็นได้ทันทีว่า คำว่า ลูกค้าหรือผู้บริโภค

2 เรื่องเดียวกัน, หน้า 59-60.
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นันมีความหมายต่อธุรกิจในทางปฏิบัติ กล่าวคือ ธุรกิจทุกประ๓ ทย่อมต้องการท่ีจะอยู่รอดและ 
เจริญเติบโต การที่จะให้สำเร็จผลตามวัตถุประสงค์ดังกล่าวได้นั้น ธุรกิจจำต้องได้รับการ 
สนับสนุนจากลูกค้าอย่างสมํ่าเสมอและมากยิ่งขึ้นเรื่อย  ๆ สินค้าและบริการที่ธุรกิจผลิตออกมา 
และล่งออกภายใต้กิจกรรมต่าง  ๆของกระบวนการตลาดจะต้องได้รับการตอบสนองและสนับสนุน 
ด้วยดีจากลูกค้า และควรจะต้องการมีการซ้ือท่ีต่อเน่ืองและเป็นประจำ เพ่ือจะได้รับผลกำไรใน 
ระยะยาว ดังน้ัน ผู้บริโภคในท่ีน้ีจึงหมายความถึง ลูกค้าท่ีธุรกิจจะต้องสามารถผูกมัดจิตใจเอาไว้ 
ให้ยังคงจงรักภักดีท่ีจะสนับสนุนธุรกิจต่อไปทุกคร้ัง มากกว่าท่ีจะมองถึงการพยายามให้ซ้ือในคร้ัง 
หน่ึงคร้ังใดเท่าน้ัน ถ้าพิจารณาในอีกแง่หน่ึง ถ้าธุรกิจสามารถสร้างลูกค้าใหม่เพ่ิมข้ึนหรือเข้าใจถึง 
ความต้องการอื่นๆของลูกค้า ความหมายของคำว่า ลูกค้า ก็จะหมายถึงลูกค้าจำนวนเดียวกัน 
น้ันท่ีมีทางจะซ้ือสินค้ามากข้ึนกว่าเดิม รวมกับลูกค้าใหม่ท่ีอาจสร้างข้ึนมาใหม่ไค้

ดังน้ัน การสนใจในตัวผู้บริโภค (Customer - Orientation) จึงหมายถึง การเข้าใจถึงกล 
ไกของจิตใจผู้บริโภคทุกคนในทุกแง่ทุกมุม เพ่ือให้สามารถรักษาลูกค้าเก่าให้ซ้ือมากข้ึนและซ้ืออีก 
เาครั้งเรื่อย  ๆ เพื่อให้มีลูกค้าใหม่เพ่ิมข้ึนและเป็นลูกค้าท่ีดีเหมือนลูกค้าเก่า และเพื่อให้ลูกค้าเก่า 
ไปชักชวนลูกค้าใหม่ท่ีไม่เคยคิดจะเป็นลูกค้ามาก่อนเลย วิธีการที่สำคัญคือ ธุรกิจจะต้องสนใจผู้ 
บริโภคทุกคนท่ีต่างก็ต้องการสินค้าและบริการมาบำบัดความต้องการ และจะต้องเข้าใจผู้บริโภค 
เหล่าน้ีว่ามีกลไกในทางพถุติกรรมอย่างไร พฤติกรรมผู้บริโภคจึงเป็นหัวใจของการตลาดโดยแท้ 
จริง

ด้วยแนวความคิดใหม่ท่ีหันมาให้ความสำคัญกับผู้บริโภค ทำให้กิจกรรมทางการตลาด 
เปล่ียนแปลงไปอย่างรวดเร็ว ธุรกิจต่าง  ๆ เร่ิมตระหนักถึงความจริงท่ีว่าจะต้องหาทางตอบสนอง 
ความพอใจให้แก่ลูกค้าของตนให้ดีย่ิงขึ้น ล่งผลให้เกิดแนวทางการจัดการงานตลาดที่เปล่ียนไป
ดังน่ึ

ประการแรก ต้องให้ความสำคัญกับการตลาดมากขึ๋น (marketing - oriented) โดยจะ 
ต้องไม่มีแนวความคิดแบบเดิมที'ถือว่า ธุรกิจมีหน้าท่ีเพียงพยายามให้มีการขายสินค้าท่ีผลิตไค้ให้ 
หมดไปเท่าน้ัน หากแต่จะต้องคิดว่า ต้องเร่ิมต้นด้วยการสำรวจดูความต้องการของตลาด แล้วจึง 
ค่อยนำมาพิจารณาเพ่ือผลิตเฉพาะสินค้าท่ีตลาดต้องการมากกว่า
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ประการท่ีสอง ด้วยการเห็นถึงความสำคัญของผู้บริโภค (customer - oriented) ธุรกิจจะ 
ต้องพยายามปรับปรุง เปล่ียนแปลง และคิดค้นสินค้าใหม่อยู่เสมอ ท้ังน้ีเพ่ือให้มีสินค้าท่ีสามารถ 
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้มากขึ้นและดีขึ้นยิ่งกว่าเดิม สินค้าใดที่ล้าสมัยและไม่ 
สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค ก็จำเป็นจะต้องมีการคิดค้นและปรับปรุงข้ึนใหม่ 
เพ่ือช่วยยกระดับความเป็นอยู่ของผู้บริโภคให้ดีข้ึน3

2.1.4 แนวคิดทางการตลาดโดยเน ้นอารมณ์ของผู้,บริโภค (Emotion Marketing)
การตลาดท่ีเน้นอารมณ์ของผู้บริโภค หรือ Emotion Marketing หมายถึง ความพยายาม 

ที่จะเข้าใจลูกค้า ท้ังในเร่ืองของการดำเนินชีวิต และความต้องการ โดยใช้อารมณ์ความรู้สืกเข้า 
ไปจับ เช่น ความรู้สืกรัก กลัว ภาคภูมิใจ อิจฉาริษยา พึงพอใจ เป็นต้น เพ่ือท่ีจะสามารถออก 
แบบสินค้าและบริการท่ีตอบสนองความต้องการของลูกค้า Emotion Marketing ยังหมายรวมถึง 
การทำให้ลูกค้ารู้สีกว่าธุรกิจใส่ใจลูกค้า เพราะไม่ว่าจะเป็นธุรกิจประเภทใด ถ้าลูกค้าเห็นว่า 
บริษัทเอาใจใส่พวกเขาและสามารถตอบสนองความต้องการของพวกเขาไต้ ระดับความพอใจสูง 
สุด ความพอใจต่อบริษัท ความภักดีต่อสินค้า และความเต็มใจที่จะแนะนำสินค้าต่อผู้อื่น ก็จะ 
สูงตามไปด้วย ซ่ึงจะส่งผลระยะยาวต่อกำไรของธุรกิจ4

2.1.5 แนวความคิดเกี่ยวภับรูปแบบการดำเน ินชีวิต (Life Style) ของชนชนกลาง
ชนช้ันกลาง หมายถึง คนทำงานท่ีมีรายไต้ปานกลาง อาคัยในแหล่งที่ดีฃองเมือง และ 

พยายามสร้างความร่ํารวยและความเจริญรุ่งเรืองแก่ตนเอง คนกลุ่มน้ีมักจะซ้ือสินค้าท่ีกำลังเป็นท่ี 
นิยม ส่วนใหญ่คำนึงเรื่องแฟชั่น ค้นหาย่ีห้อที่ดีกว่า การมี'ชีวิตท่ีดีกว่าของคนกลุ่มนึ หมายถึง 
การมีบ้านน่ารัก  ๆ ในละแวกท่ีดีพร้อมท้ังมีโรงเรียนดี  ๆพวกเขาเช่ือในการใช้จ่ายเงินเพื่อประลบ 
การณ์ท่ีดีฃองลูกและมุ่งหวังให้ลูกเรียนในระดับมหาวิทยาลัย5

3 ธงชัย สันติวงษ์. พฤติทรรมผุ้บริโภคทางการตลาด. (กรุงเทพฯ : ไทยวัฒนาพาณิช. 2524). หน้า 10-
12.

4 Robinette, Scott, Emotion marketing : the Hallmark wav of winning customers for life. (New 
York : McGraw -  Hill, 2001), p. 12.

5 Kotler, Philip, Marketing Management. (New Jersey : Prentice Hall International, 1997), p.
176.
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2.1.5.1 รูปแบบการดำเนินรั๊!วิดของประชาชนในกรุงเทพมหานคร6 
ศูนย์บริการวิชาการ มหาวิทยาลัยหอการค้าไทย ร่วมกับนักวิชาการ นักธุรกิจ และผู้ 

เช ี่ยวชาญการวิจ ัยค ้านต่างๆ ได ้ทำการส ืกษา,,รูปแบบการดำเนินชีวิตของประซาซนใน 
กรุงเทพมหานคร” โดยคืกษ'าท้ัง'ไนด้านกิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็น สามารถสรุปได้ 
ดังน้ี

ก. งานอดิเรก
ประชาชนส่วนใหญ่นิยมอ่านหนังสือเป็นงานอดิเรก และจะให้เวลากับงานอดิเรกสัปดาห์ 

ละ 8.42 ช่ัวโมง

ข. การพักผ่อนหย่อนใจและบันเท ิง
ประชาชนในกรุงเทพฯ นิยมออกไปพักผ่อนหย่อนใจนอกบ้าน ส่วนใหญ่ชอบไปตามแหล่ง 

ธรรมชาติต่าง  ๆมากกว่าแห่งอ่ืน ๆ

ค. การเลีอกชี่เอสินค้าและบริการ
- ค่าใช้จ่ายเกี่ยวกับสินค้าและบริการท่ีจำเป็น คือ ค่าใช้จ่ายเกี่ยวกับอาหารและเครื่อง 

ด่ืม รองลงมา คือ ชองใช้ส่วนตัว
- ค่าใช้จ่ายเกี่ยวกับสินค้าและบริการที่ไม่จำเป็น คือ ค่าใช้จ่ายเกี่ยวกับสินค้าการ 

บันเทิง การพักผ่อน รองลงมา คือ บริการเพ่ือการบันเทิงและพักผ่อน
- เหตุผลท่ีสำคัญของการตัดสินใจซ้ือสินค้าและบริการ คือ ตัวสินค้าและบริการเองใน 

ด้านคุณภาพ รูปแบบ สีสัน รองลงมา คือ ราคา และการส่งเสริมการตลาด ตาม 
ลำดับ

- สถานท่ีซื้อสินค้าและบริการ ส่วนใหญ่จะซ้ือท่ีห้างสรรพสินค้า ร้านค้าช้าง  ๆ บ้าน 
และ'ซูเปอร์มาร์เก็ต

6 ศูนย์บริการวิชาการ มหาวิทยาลัยหอการค้าไทย. ‘'สรุปผลการวิจัยไลฟ้สไตล์คนกรุงเทพฯ,,' เอกสาร 
ในการสัมนาเรื่อง วิถีคนเมือง เจาะสึกพฤติกรรมผุ้บริปาคเพื่อกลยุทธ์ธุรกิจ. เสนอที่โรงแรมดิเอมเมอรัลด์ 
กรุงเทพมหานคร 12 พฤษภาคม 2537.
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ง. ท ี่อย ู่อาศ ัย
- ลักษณะท่ีอยู่อาลัยส่วสนใหญ่ประชาชนสนใจท่ีจะอยู่อาลัยในบ้านท่ีมืพ้ืนท่ีใช้ลอย ท่ี 

อยู่ซานเมืองกรุงเทพฯ
- ด้านสาธารณูปโภคในบริเวณที่อยู่อาลัย จะให้ความสำคัญในเรื่องความสะดวก 

สบายเป็นลำดับแรก รองลงมา คือ ความปลอดภัย

2.1.5.2 รูปแบบการดำเนินร?วิตของซนชั้นกลางในมาเลเ,ลูย7
จากการสำรวจค่าใช้จ่ายครัวเรือนของมาเลเซียในช่วงปี ค.ศ. 1993- 1994 พบว่า ครัว 

เรือนท่ีมืรายใด้สูงจะใช้จ่ายในเร่ืองความจำเป็นข้ันพ้ืนฐาน เซ่น อาหาร ในอัตราสํวนท่ีน้อยกว่า 
ครัวเรือนท่ีมืรายได้ต่ํากว่า รายจ่ายส่วนใหญ่ของชนช้ันกลางจะหมดใปกับค่าเฟอร์นิเจอร์ การพัก 
ผ่อนหย่อนใจ และการเดินทาง ซ่ึงก็หมายความว่าซนช้ันกลางใช้จ่ายกับสินค้าฟุมเทืเอยมากกว่า 
สินค้าข้ันพ้ืนฐาน ซนช้ันกลางส่วนใหญ่จะอาลัยอยู่ในกรุงกัวลาลัมเปอร์และเมืองรอบ  ๆ ตัวช้ี1วัดรูป 
แบบการดำเนินชีวิต คือ ที่อยู่อาลัย รูปแบบการเดินทาง งานเล้ียงลังสรรค์โดยเฉพาะในช่วงเทศ 
กาล งานแต่งงานท่ีจัดตามโรงแรมห้าดาว การเป็นสมาซิกในคลับช้ันดี ส่งลูกไปเรียนโรงเรียนเอก 
ชน และซ้ือของตามห้างสรรพสินค้า

ท่ีอยู่อาลัยเป็นเสมือนเคร่ืองบ่งบอกสถานภาพของซนช้ันกลางในมาเลเซีย คอนโดมิเนียม 
หรืออาคารชุดพักอาลัยเป็นสิ่งที่แสดงให้เห็นถึงการเปลี่ยนแปลงรสนิยมและรูปแบบการดำเนิน 
ชีวิตของชนช้ันกลาง ในช่วงต้นศตวรรษท่ี 1970 บังกะโลเป็นบ้านในฝันของช้าราชการระดับกลาง 
แต่ปัจจุบัน อพาร์ทเม้นต์หรือคอนโดมิเนียมเป็นท่ีนิยมในกลุ่มคนเหล่านี้ เน่ืองจากมืสิงอำนวย 
ความสะดวกด้านการพักผ่อนหย่อนใจมากมาย เช่น สนามลควอช สนามแบดมินตัน สนาม 
เทนนิส และสระว่ายน้ํา นอกจากน้ัน คอนโดมิเนียมยังมืระบบรักษาความปลอดภัยท่ีดี มีบริการ 
บำรุงรักษาอาคาร และส่ิงอำนวยความสะดวกต่าง  ๆทำให้คอนโดมิเนียมเป็นท่ีนิยมในครอบครัว 
คนเมือง ทั้งคู่แต่งงานหนุ่มสาว หรือแม้กระทั้งครอบครัวชนชั้นกลางที่เกษียณจากการทำงาน 
หรือคนโลดท่ีเกษียณอายุแล้ว

7 Chau Beng -  Huat., ed, Consumption in Asia. Lifestyles and Identities. (London :
Routledge, 2000), pp. 36-43.
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สรุปได้ว่า ซนชั้นกลางในมาเลเซียเป็นผลมาจากการเติบโตทางเศรษฐกิจของประเทศ 
การบริโภคของคนกลุ่มน้ีเน้นสินค้าท่ีบ่งบอกสถานภาพ ฟน ที่อยู่อาคัย รถยนต์ และการใช้จ่าย 
ทางการคืกษา

2.1.5 .3รูปแบบการดำเนินดูว ิตของซนชั้นกลางในเกาหลีใต ์6 
ก่อนท่ีประเทศเกาหลีใต้จะประสบภาวะเศรษฐกิจตกต่ําในปี ค.ศ. 1997 อัตราการบริโภค 

ของคนในประเทศสูงข้ึนมาก ซนช้ันกลางในเกาหลีใต้นิยมใช้จ่ายในเร่ืองของการพักผ่อนหย่อนใจ 
เช่น การเล่นสกี เล่นกอล์ฟ และทานอาหารนอกบ้าน หรือซื้อรถและตู้เย็นขนาดใหญ่ขึ้น 
ลักษณะสำคัญของชนชั้นกลางในเกาหลีใต้ คือ การขยายตัวของกิจกรรมท่ีทำในเวลาว่างสูงมาก 
กิจกรรมเพ่ือการพักผ่อนหย่อนใจกลายเป็นล่วนหน่ึงของพฤติกรรมการบริโภค เช่น การซ้ือของ 
การรับประทานอาหารนอกบ้าน การท,องเท่ียว และการเล่นกีฬา อุตสาหกรรมเพ่ือการพักผ่อน 
หย่อนใจเติบโตขึ้นมาก จนมีคนเรียกลังคมเกาหลีว่าเป็น ลังคมพักผ่อนหย่อนใจ (leisure 
society) คนเกาหลีเห็นว่าการพักผ่อนมีความสำคัญใม,น้อยกว่าการทำงาน บ้าน ครอบครัว หรือ 
การพบปะเพ่ือนฝูง

ในปี ค.ศ. 1993 สภาหอการค้าแห่งเกาหลีได้ทำการสำรวจรูปแบบการบริโภคและการพัก 
ผ่อนหย่อนใจของคนรุ่นใหม่ พบว่า

ก. คนรุ่นใหม่นิยมอาหารรับประทานอาหารตะวันตกและอาหารจานด่วน 
ข. การไปรับประทานอาหารนอกบ้านจะคำนึงถึงบรรยากาศมากกว่าค่าใช้จ่าย 
ค. ใช้บัตรเครดิตค่อนช้างบ่อย
ง. ระดับแรงขับของการจับจ่ายในผู้หญิงมีมากช่วงอายุ 20 ปี
จ. การซ้ือสินค้าให้ความสำคัญกับการออกแบบมากกว่าหน้าท่ีและประโยชน์ใช้สอย
ฉ. ให้ความสนใจกับแฟช่ันมากและติดตามข้อมูลข่าวสารด้านแฟช่ันอยู่เสมอ
ช. ชอบสวมใล่เส้ือผ้าแบบสบาย  ๆไม่เป็นทางการ
ซ. ใช้จ่ายกับการซ้ือเส้ือผ้าค่อนช้างมาก
ฌ. ชอบอยู่อาคัยในอพาร์ทเม้นท์
ญ. ให้ความสำคัญกับการพักผ่อนหย่อนใจและความบันเทิงอย่างมาก

Ibid., pp. 61-63.8
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ฎ. มีงานอดิเรกและกิจกรรมในยามว่างหลายอย่าง

2.2 งานวิจ ัยที่เก ี่ยวข้อง
อาคารสูงเป็นรูปแบบใหม่ของบ้านเมืองเรา ทำให้มีการคืกษารวบรวมถึงงานวิจัยท่ีเก่ียว 

ข้องกับการอยู่อาลัยและผลกระทบทางด้านต่าง  ๆของผู้อยู่อาด้'ยน้อยมาก ในท่ีน้ีจึงขอนำเอกสาร 
การคืกษาฃองชาวต่างประเทศมากล่าว โดยพบว่าลักษณะทางกายภาพของอาคารสูงที,เป็น 
อาคารพักอาลัยจะมีผลกระทบทางด้านจิตวิทยาต่อผู้อยู่อาลัยต่าง  ๆ กัน ดังน้ี คือ

2.2.1 เรยโ์นลด ์และน ิโคลส ้น (Reynolds & Nicholson) (1 9 6 9 ) ได้ทำการสำรวจจากผู้ 
ที่อยู่อาลัยในอาคารพักอาลัยทางสูงในประเทศอังกฤษ พบว่า ภาพพจน์ที่ดีในการอยู่อาลัยใน 
อาคารสูง คือ ไม่ค่อยมีเสียงรบกวน ทัศนียภาพสวยงาม บรรยากาศดี มีความเป็นล่วนตัว แต่ 
ในด้านลบ พบว่า การอยู่อาลัยในอาคารสูง ครอบครัวที่มีเด็กจะไม่ชอบเนื่องจากเกรงกลัว 
อันตรายท่ีจะเกิดข้ึน โดยเฉพาะในครอบครัวท่ีมีเด็กอายุต่ํากว่า 5 ขวบ และปัญหาเกี่ยวกับลิฟท ์
ความคล่องตัวในการใช้งาน ระยะเวลารอลิฟท์ เป็นต้น9

2.2.2 อ เบ อ ร ์เน ต ี้ เจ มส์ (Abernethy, James ช.) (1970) คืกษาถึงพื้นฐานของความ 
ต้องการทางด้านจิตวิทยาทางลังคมของมนุษย์ แล้วนำเอาแนวความคิดและทฤษฎีต่าง  ๆมาใช้ใน 
งานออกแบบ สรุปเป็นหัวข้อได้ดังน้ี คือ10

ก. ความเป็นลังคม (Community) ควรออกแบบให้มีสถานที่สำหรับการพบปะกันบ้าง 
ของกลุ่มผู้อยู่อาลัย เพ่ือสร้างความลัมพันธ์และลังคมท่ีดี

ข. ความเป็นล่วนตัว (Privacy) เป็นส่ิงสำคัญท่ีต้องคำนึงถึงความสงบเงียบและเป็นสิงท่ีผู้ 
อยู่อาลัยต้องการอย่างยิ่ง ห้องพักอาลัยควรออกแบบให้มีมุมมองท่ีดี และมีความเป็นล่วนตัวด้วย

9 อ้างถึง'ในสมพงษ์ หิรัญลักดี้, ทารูประเมินการใช้งานสิ่งอำนวยความสะดวกในอาคารชฺดพักอาลัย 
ระดับราคาปานกลางค่อนข้างสูง.วิทยานิพนธ์ปริญญามหาบัณฑิต ภาควิชาเคหการ คณะสถาปัตยกรรม 
ศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย, 2537, หน้า18 .

10 เรื่องเดียวกัน, หน้า19.
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ค. ความปลอดภัย (Secuirty) การอยู่อาศัยต้องคำนึงความปลอดภัยในด้านต่าง  ๆ ท้ังใน 
ชีวิตและทรัพย์สิน ฟน การแยกการสิ'ญจรของคนและรถออกจากกัน การมีอุปกรณ์รักษาความ 
ปลอดภัย เซ่น ทีวีวงจรปิด ยามรักษาการณ์ 2 4 ซม. เป็นต้น

ง. การควบคุมเสียง (Noise Control) ควรควบคุมเสียงเพ่ือให้สัมพันธ์กับความเป็นส่วน 
ตัว ท้ังเสียงรบกวนจากภายในและภายนอกโครงการ เซ่น เสียงจากห้องเคร่ืองสิฟท์ เสียงรบกวน 
จากการจราจร เป็นต้น

2.2.3. ชานปีงซู (Chan, Ping -  Chu) (1975) ได้ทำการสีกษาถึงพฤติกรรมในการอยู่ 
อาตัยในอาคารชุดในเกาะฮ่องกง สรุปได้ว่า ก่อให้เกิดปัญหาในการปรับตัวให้เข้ากับสังคมใหม ่
(Difficulty in Social Adjustment) กล่าวคือ ผู้พักอาตัยไม่ลามารถเสือกเพื่อนบ้านที่มีความ 
คล้ายคลึงในสภาพสังคมเดิมที่เหมือนหรือคล้ายกับตนได้ ทำให้คนท่ีมีพ้ืนฐานทางสังคม วัฒน 
ธรรม และความคิดอ่านต่างกันมาอยู่ร่วมกัน ย่อมก่อให้เกิดปัญหาความไม่เข้าใจกันและไม่ 
สามารถเข้ากันได้

ก. ความลำบากในการเลี้ยงดูเด็ก (Difficulty in Raising Child) การอยู่อาตัยในอาคารสูง 
(อาคารชุดพักอาตัย) เด็กไม่สามารถว่ิงเล่นหรือส่งเสียงตังตามธรรมชาติของเด็กได้ และการใช้ 
อุปกรณ์อาคาร เซ่น สิฟท์ เด็กเล็กอายุตํ่ากว่า 5 ขวบ ไม่สามารถใช้ลิฟทํโดยลำพัง ปมกด 
ตำแหน่งช้ันท่ีลิฟท์จะจอดอยู่สูง เด็กท่ีชนอาจหลงติดในสิฟทํได้ รวมท้ังการท่ีจะให้เด็ก  ๆออกไป 
เล่นข้างนอกห้องพักก็จะต้องมีคนไปคอยดูแลด้วย เน่ืองจากสนามเด็กเล่นมักอยู่คนละส่วนกับพ้ืน 
ท่ีห้องพัก และเมื่อเด็กโตขึ้น ถ้าไม่มีพื้นที่ที่เป็นสวนหย่อมและสนามเด็กเล่นให้เด็กได้เล่นได้ใช้ 
เด็กวัยรุ่นเหล่าน้ีก็จะออกไปสร้างปัญหานอกบ้านได้ (Goodstadt, 1945-1963)

ข. การขาดความเป็นส่วนตัว (Lack of Privacy) คนฮ่องกงส่วนใหญ่จะทำงานนอกบ้าน 
รับประทานอาหารนอกบ้าน ทำให้สูญเสียความเป็นส่วนตัวมากกว่าคนตะวันตก พวกเขาไม่ชอบ 
การสอดรู้สอดเห็นของเพ่ือนบ้าน อันจะเป็นการลดความเป็นส่วนตัวที'มีน้อยของเขาลงไปอีก 
ความคิดเห็นของครอบครัวท่ีอยู่อาตัยในอาคารสูงกล่าวได้ว่า ‘'ท่ีพักอาศัยเป็นสิ่งสำคัญมากที่สุด 
ในชีวิตเพราะว่าเมื่อเราทำงานนอกบ้านเม่ือกลับมาบ้านย่อมต้องการความเป็นส่วนตัวมากท่ีสุด’, 
จากความเห็นที'จะเห็นได้ว่า ตามความคิดของเขา อาคารพักอาศัยก็ควนไม,พลุกพล่านรวมท้ังส่ิง
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แปลกปลอมอย่างฟน สำนักงานท่ีมีคนแปลกหน้ามาติดต่องาน ซ่ึงจะทำลายความเป็นส่วนตัว 
ของอาคารเอง

2.2.4 แคปปอน แดเน ึยล (Cappon, Daniel) (1972) ได้คืกษาถึงสภาพของผู้อยู่อาศัย 
ในอาคารสูงสรุปได้ว่าเด็ก  ๆจะไม่สามารถว่ิงเล่นหรือใช้เสืยงได้เต็มท่ี และไม่ค่อยมีการสังคมกับ 
เพ่ือนบ้าน ส่วนเด็กวัยรุ่นก็จะมีความเบ่ือหน่าย อยากออกไปช้างนอกอาคาร โดยมากจะมีความ 
รุนแรงและแข็งกระด้าง แม่บ้านส่วนใหญ่มักจะกังวลใจเม่ือลูก  ๆของเขาไปเล่นท่ีสนาม โดยท่ีเขา 
ไม่สามารถดูแลหรือมองเห็นได้จากซ่องหน้าต่างห้องครัวหรือระเบียง รวมถึงผู้อยู่อาตัยในช้ันสูง  ๆ
ข้ึนไปจะมีเพ่ือนบ้านน้อยกว่าพวกท่ีอยู่ในช้ันต่ํากว่า11

2.2.5 จ าก ก ารส ิกษ าข อ ง สมพงษ ์ ห ิร ัญ ค ักด เร ื่องการป ระเม ิน การใช ้งาน ส ิง  
อำนวยความสะดวกในอาคารชุดพักอาศัยระดับราคาปานกลางค่อนช้างสูง

การวิจัยนี้มีจุดมุ่งหมายเพื่อประเมินการใช้งานสิ่งอำนวยความสะดวกในอาคารชุดพัก 
อาตัยระดับราคาปานกลางค่อนข้างสูง โดยมีกรณีสืกษ'า คือ โครงการปทุมวันเพลส โครงการ 
สยามคอนโดมิเนียม และโครงการเกล้าสยามคอนโดมิเนียม ซึ่งมีทำเลที่ตั้งอยู่ในย่านใจกลาง 
เมืองกรุงเทพฯ

สามารถสรุปได้ว่า ส่ิงอำนวยความสะดวกของโครงการอาคารชุดพักอาศัยท่ีมีคุณภาพท่ีดี 
ขึ้นอยู่กับการออกแบบท่ีได้มาตรฐาน ซ่ึงท้ัง 3 โครงการที่คืกษายังคงมีปัญหามาตรฐานตํ่ากว่า 
เกณฑ์อยู่บ้าง นอกจากน้ัน การบรืหารจัดการหลังการเข้าอยู่อาศัยก็เป็นสิ่งสำคัญที่ช่วยรักษาให้ 
ส่ิงอำนวยความสะดวกเหล่าน้ันอยู่ในระตับทีมคุณภาพท่ีดีตลอดไป

11 อ้างถึงในพัสตราภรณ์มีดัริ, การบริหารอาคารชุดระดับราคาปานกลางในเขตกรุงเทพมหานครช้ันใน. 

วิทยานิพนธ์ปริญญามหาบัณฑิต ภาควิชาเคหการ คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย, 

2542, หน้า 24.
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2.2.6 จากการส ิกษ าของ สุรพล กาญ จนกุล เร ื่องการลงท ุนในทรัพย์ส ่วนกลาง  
ของอาคารชุดประเภทพักอาศัยระดับราคาสูง

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์1) เพ่ือคืกษาการลงทุนด้านการเงินในทรัพย์ส่วนกลางของ 
อาคารชุดพักอาค์ยระดับราคาสูง ท้ังในแง่ของค่าใช้จ่ายในการลงทุน และค่าใช้จ่ายในการดำเนิน 
งาน 2) เพ่ือวิเคราะห์อัตราส่วนการลงทุน และจำนวนพ้ืนท่ีท่ีเหมาะสมของทรัพย์ส่วนกลาง ต่อ 
การลงทุนรวมและจำนวนพื้นที่ทั้งหมดของอาคารชุด 3) เพื่อคืกษาการกำหนดรูปแบบและ 
ประ๓ทของทรัพย์ส่วนกลางภายในอาคารชุดให้เกิดประโยชน์ต่อผู้ลงทุนและเกิดความพอใจต่อผู้ 
อยู่อาดัยมากท่ีสุด

ผลการวิจัยพบว่า อัตราการลงทุนและจำนวนพ้ืนท่ีของทรัพย์ส่วนกลางต่อการลงทุนรวม 
และพ้ืนท่ีท้ังหมดของอาคารชุดประ๓ทพัอาดัยระดับราคาสูงท่ีเป็นกลุ่มตัวอย่างอยู่ระหว่างร้อยละ 
20.17-38.88 และ 34.61-55.35 ตามลำดับ และมีค่าเฉลี่ยร้อยละ 28.45 และ 42.02 ตาม 
ลำดับ

2.2.7 จากการส ิกษ าของ กิตติพงษ์ ไตรสารวัฒนะ เร ื่องป ัจจ ัยการด ัดส ินใจผ ู้อ  
ท ัศ น ค ต ิแ ล ะค ว าม พ ึงพ อ ใจ ข อ งผ ู้อ ย ู่อ าศ ัย อ าค ารช ุด พ ัก อ าศ ัย ราค าป าน ก ล างใน เข ต  
กรุงเทพมหานคร

วิทยานิพนธ์'พ้ีมี'จุดประสงค์ เพื่อคืกษาลักษณะทางเศรษฐกิจและลังคม ทัศนคติและ 
ความพึงพอใจของผู้อยู่อาดัยในอาคารชุดราคาปานกลาง ตลอดจนปัจจัยลำดัญท่ีมีผลต่อการตัด 
สินใจซื้ออาคารชุดแบบ MID RISE-LOW DENSITY เปรียบเทียบกับ MID RISE-HIGH 
DENSITY และ HIGH RISE-HIGH DENSITY ในเขตช้ันกลางของกรุงเทพมหานคร

ผลการคืกษาพบว่า กลุ่มท่ีพักอาดัยในโครงการอาคารชุดราคาปานกลางคือคนในวัยหนุ่ม 
สาวท่ีกำลังสร้างฐานะและต้องการแยกครอบครัว และส่วนใหญ่ค่อนช้างพอใจกับการอยู่อาดัยใน 
โครงการอาคารชุดราคาปานกลาง เพราะโครงการท่ีตัดสินใจซ้ือสามารถตอบสนองความต้องการ 
เกี่ยวกับการอยู่อาศัยได้ ส่วนสาเหตุท่ีไม,พอใจคือเร่ืองการบรีการสาธารณูปโภคไม่ดีหรือไม่เพียง 
พอ นอกจากน้ียังพบว่าปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือมีลำดับความสำคัญแตกต่างกันออกไปใน 
แต่ละประเภทโครงการ กล่าวคือ โครงการ MID RISE-LOW DENSITY จะให้ความสำคัญกับ 
สภาพแวดล้อม ความปลอดภัยในพ้ืนท่ีโครงการ ส่วน MID RISE-HIGH DENSITY และ HIGH 
RISE-HIGH DENSITY จะให้ความสำคัญกับทำเลท่ีต้ังโครงการอยู่ใกล้ท่ีทำงาน
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จทาลงกรฌ์มหาวิทยาลัย ---------------------------------------

2.2.8 จากการส ิกษ าของ กฤษณ า ปานสุนทร เร ื่องการม ึส ่วนร ่วมของเจ ้าของ  
ห้องชุดในการบริหารทรัพย์ส ่วนกลางอาคารชุดพ้กอาศัยระศับราคาปานกลาง

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อสีกษาปัญหาในการบริหารทรัพย์สินส่วนกลางของนิต ิ
บุคคลอาคารชุด และวิเคราะห์การมีส่วนร่วมของเจ้าของห้องชุดในการบริหารงานภายใต้กรอบ 
กฏหมายท่ีกำหนด

ผลการวิจัยพบว่า ปัญหาท่ีสำคัญในการบริหารทรัพย์ส่วนกลาง คือ นิติบุคคลอาคารชุด 
ไม่สามารถเก็บเงินค่าใช้จ่ายส่วนกลางรายเดือนไต้ครบ ทำให้มีปัญหาการเงินและกระทบต่อการ 
วางแผนดูแลทรัพย์ส่วนกลาง ท้ังน้ีสาเหตุหลักคือ เจ้าของห้องชุดไม่ให้ความร่วมมือท้ัง  ๆ ท่ีทราบ 
บทบาทและหน้าท่ีของตนเองตามข้อบังคับอาคารชุด อาทิเซ่น ไม่เข้าร่วมประชุมใหญ่เจ้าของร่วม 
และไม่จ่ายเงินค่าใช้จ่ายส่วนกลางรายเดือน นอกจากน้ีแล้ว ยังพบโครงการท่ีไม่มีเงินกองทุนซ่ึง 
ขัดกับหลักปฏิบัติของพระราชบัญญ้ตอาคารชุด 2522 และยังมีผลกระทบถึงการขาดการสำรอง 
เงินไว้เพ่ือดูแลทรัพย์ส่วนกลางในระยะยาวอีกด้วย

การแก้ไขปัญหาในการจัดการซ่อมแซมบริหารทรัพย์ส่วนกลางที่เสื่อมสภาพในสถาน 
การณ์ต่าง  ๆพบว่ากรณีท่ีมีเงินกองทุนเจ้าของห้องชุดส่วนใหญ่เห็นด้วยท่ีจะนำเงินมาใช้ซ่อมแซม 
ทรัพย์ส่วนกลาง ในกรณีท่ีไม่มีเงินกองทุนหรือเงินไม่พอ เจ้าของห้องชุดส่วนใหญ่ก็เห็นด้วยท่ีจะ 
จ่ายเงินเพ่ิมหรือยอมให้มีการเรียกเก็บเงินกองทุนเพ่ิมสำรองไว้อีก

2.2.9 จาก ก ารส ิก ษ าข อ ง ฟ ้สตราภรณ ์ มีสิริ เร ื่องการบร ิห ารอาคารช ุดระศ ับ  
ราคาปานกลางในเขตกรุงเทพมหานครชนใน

การวิจัยคร้ังน้ีมีวัตถุประสงค์ เพ่ือคืกษารูปแบบการบริหารอาคารชุดระดับราคาปานกลาง 
ในปัจจุบัน โดยคืกษาระบบการจัดการ และคืกษาฃ้อดีข้อเสียของแต่ละรูปแบบพร้อมกับหาข้อ 
เสนอแนะแนวทางในการปรับปรุงแต่ละรูปแบบการบริหารอาคารชุดท่ีพบ เพ่ือเป็นแนวทางในการ 
เลือกรูปแบบการบริหารสำหรับผุ้อยุ่อาศัยในอาคารชุดระดับราคาปานกลาง

ผลการคืกษาสรุปได้ว ่า ป ัจจ ุบ ันการบริหารอาคารชุดระดับราคาปานกลางมี 4 รูปแบบ
คือ 1) เจ ้าของร ่วมบริหารเองโดยคัดเล ือกต ัวแทนจากเจ ้าของร่วมมาเป ็นผ ู้จ ัดการน ิต ิบ ุคคล 2)
เจ ้าของร ่วมบร ิหารเองโดยจ ้างบ ุคคลภายนอกมาเป ็นผ ู้จ ัดการน ิต ิบ ุคคล 3) จ ้างบริษ ัทบริหาร
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อาคารชุด โดยผู้จัดการนิติบุคคลมาจากบริษัทและอยู่ประจำโครงการ และ 4) จ้างบริษัทบริหาร 
อาคารชุดโดยผู้จัดการนิติบุคคลมาจากบริษัทแต่ไม่อยู่ประจำโครงการ

ปัญหาที่พบโดยทั่วไปในทั้ง 4 รูปแบบ ได้แก่ 1) การจ่ายค่าต่วนกลางไม่ตรงเวลา 2) 
งานบริการและการจัดกิจกรรมไม่เหมาะสม 3) ขาดการรายงานผลการปฏิบัติงานของนิติบุคคล
4) ขาดการประลานงานในโครงการ 5) จัดประชุมไม่ได้ตามกำหนด

2.3 สรุป
ในการกำหนดประเภทของสิงอำนวยความสะดวกให้มีความเหมาะสม สามารถตอบ 

สนองความต้องการของกลุ่มลูกค้า เสริมสร้างคุณภาพชีวิตของผู้อยู่อาจัยให้สูงข้ึน รวมท้ังทำให้ 
โครงการเป็นท่ีสนใจของลูกค้าและสามารถปิดการขายโครงการได้ภายในเวลาไม่นาน ผู้ประกอบ 
การจำต้องคำนึงรายละเอียดดังต่อไปน้ี

1. สิงอำนวยความสะดวกท่ีเป็นปัจจัยพ้ืนฐาน ได้แก่ ระบบโครงสร้างพ้ืนฐานต่าง  ๆ เช่น 
ระบบไฟฟ้า ระบบประปา ระบบรักษาความปลอดภัย ระบบป้องกันอัคคีภัย ระบบรักษาความ 
สะอาด เป็นต้น

2. สิ,งอำนวยความสะดวกที,เป็นปัจจัยจูงใจ ตัวอย่างเช่น บริการชักรีด ต่วนกีฬาและกิจ 
กรรม ต่วนร้านค้าและพาณิชยกรรม และต่วนพักผ่อนและต่วนพ้ืนท่ีสีเขียว ต ่วน ป ัจจ ัยใน การ  
พิจารณาเลือกประ๓ ทส่ิงอำนวยความสะดวกเพ่ือเป็นส่ิงจูงใจลูกค้า และก่อให้เกิดความพึงพอใจ
สูงสุด ได้แก่

1. การพิจารณากลุ่มเป้าหมายตามระดับรายได้ เพศ อายุ สัญชาติ เช้ือชาติ การคีกษา 
ขนาดครอบครัว ฯลฯ

2. การพิจารณากลุ่มลูกค้าตามหลักภูมิศาสตร์ เช่น ถ้าบริเวณใกล้เคียงไม่มีสนามกีฬา 
บางประเภทหรือห้องออกกำลังกาย อาคารชุดก็ควรจัดเตรียมบริการต่วนนี้ไว้ ในทางกลับกัน 
หากใกล้เคียงอาคารชุดมีร้านค้าและร้านอาหาร ร้านเสริมสวย บริการชักรีด ฯลฯ ทางอาคารชุดก็ 
อาจจัดส่ิงอำนวยความสะดวกประ๓ทอ่ืนไว้บริการแก่ผู้อยู่อาดัยแทน
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3. การคืกษาตามหลักจิตวิทยา ได้แก่ การพิจารณาพฤติกรรมการดำรงชีวิตประจำวัน 
บุคลิกลักษณะ หรือซนช้ันทางลังคม เป็นต้น

อย่างไรก็ตาม แนวคิดทางการตลาดที่สำคัญที่ผู้ประกอบการอาคารชุดต้องหันมาให ้
ความสำคัญ คือ การตลาดที่เน้นให้ความสำคัญกับผู้บริโภค โดยผู้ประกอบการต้องพยายาม 
ปรับปรุง เปลี่ยนแปลง และคิดค้นส่ิงใหม่  ๆอยู่เสมอ ทั้งนี้เพื่อให้อาคารชุดสามารถตอบสนอง 
ความต้องการของผู้อยู่อาคัยได้มากข้ึน ก่อให้เกิดความพึงพอใจสูงสุด รวมท้ังช่วยยกระดับความ 
เป็นอยู่ของผู้อยู่อาศัยให้ดีข้ึน

2.4 ข้อมูลเบ ื้องต้นของโครงการที่ทำการคิกษา
ข้อมูลเบ้ืองต้นของโครงการท่ีทำการคืกษา แบ่งเป็น ข้อมูลด้านสถานท่ีต้ังโครงการ ปีท่ี 

จดทะเบียนอาคารชุด จำนวนห้องชุด พ้ืนท่ี และราคาขายห้องชุด ดังแสดงตามตารางท่ี 2.1

ตารางที่ 2.1 แสดงข้อมูลเบ ื้องต้นของโครงการที่ทำการคิกษา

รายละเอียด โครงการบดินทร์สวีทํโฮม โครงการรอข้ลไนน์เรสชีเดนท์

1. ท่ีต้ังโครงการ ซอย 43/1 ถ.รามคำแหง เขตบาง 

กะปิ

ถ. พระรามเก้า ซ.17 (ซอย ร.ร.ญ่ีปุน) 

เขตบางกะปิ

2. ปีท่ีจดทะเบียนอาคารชุด 2540 2538

3. จำนวนห้องชุดท้ังหมด 451 หน่วย จำนวน 3 อาคาร 

ความสูงอาคารละ 8 ช้ัน แบ่งเป็น 

อาคารเอ 179 หน่วย, อาคารบี 

179 หน่วย และอาคารซี 93 หน่วย

283หน่วย ความสูง 25ช้ัน

4. ขนาดพ้ืนท่ีห้องชุด - 35.85 ตร.ม. สตูดิโอ ก้ันห้อง

- 47.25 ตร.ม. สตูดิโอ ไม่ก้ันห้อง

- 71.70 ตร.ม. 2 ห้องนอน, 2 ห้อง 

น้ํา, 1 ห้องโถง

- 34 ตร.ม. สตูดิโอ

- 48 ตร.ม. สตูดิโอ

- 68 ตร.ม. 1 ห้องนอน, 1 ห้องรับแขก

- 82 ตร.ม. 1 ห้องนอน, 1 ห้องรับแขก
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ภาพที่ 2.1 แสดงแผนที่โครงการ
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หมายเหตุ 1 หมายถึง โครงการบดินทร์สวีทโฮม
2 หมายถึง โครงการรอยัลไนน์เรสซิเดนท์
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2.4.2 ภาพถ่ายโครงการ
2.4.2.1 โครงการบดินทร์สวืทโฮม

ภาพที่ 2.2 แสดงที่จอดรถภายในโครงการ

ภาพที่ 2.3 แสดงร้านค้าภายในโครงการ
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ภาพที่ 2.4 แสดงรานซักรีดภายในโครงการ

ภาพที่ 2.5 แสดงห้องรับแขกและโถงพักผ่อนรวม

ท่ีมา : ถ่ายภาพโดยผู้วิจัยเม่ือวันท่ี 23 คุมภาพันธ์พ.ศ.2547



ภาพท่ี 2.6 แสดงเๆ นอาหารภายในโครงการ

ท ีม า  : ถ ่าย ภ าพ โด ย ผ ู้ว ิจ ัย เม ือว ัน ท ี 23  ค ุม ภ า พ ัน ธ ์พ .ศ .2547

ภาพที่ 2.7 แสดงสวนหย่อมภายในโครงการ

ท่ีมา : ถ่ายภาพโดยผู้วิจัยเม่ือวันท่ี 23 คุมภาพันธ์พ.ศ.2547

wm
mm

mm
m



2.4.2.2 โครงการรอยัลไนน์เรส?เดนท์

ภาพที่ 2.8 แสดงอาคารรอยัลไนป้เรส?เดนท์

ทีมา : ถ่ายภาพโดยผู้วิจัยเมือวันที 23 กุมภาพันธ์พ.ศ.2547

ภาพที่ 2.9 แสดงสระว่ายนํ้าภายในโครงการ

ทีมา : ถ่ายภาพโดยผู้วิจัยเมือวันที 23 กุมภาพันธ์พ.ศ.2547
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ภาพท่ี 2.10 แสดงห้องออกกำลังกาย

ทีมา : ถ่ายภาพโดยผู้วิจัยเมือวันที 23 กุมภาพันธ์พ.ศ.2547

ภาพที่ 2.11 แสดงรานซักรีดภายในโครงการ

ทีมา : ถ่ายภาพโดยผู้วิจัยฌ่ีอวันท่ี 23 กุมภาพันธ์พ.ศ.2547
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ภาพที่ 2.12 แสดงที่จอดรถภายในโครงการ
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ตารางท่ี 2.2 แสดงสิงอำนวยความสะดวกของโครงการบดินทร์สวีทโฮม

ป ระเภท ส ิงอำน วย  
ความสะดวก

1 2 3 4
ก ำ ห น ด ให ้ม ีต า ม  
ก ฎ ห ม า ย /จ ำ เป ็น  
ต้องมี

โครงการลงท ุนและ 
เป ็นท ร ัพ ย ์ส ินล ่วน  
กลาง

โค รงก ารลงท ุน แต ่ 
ไม ่ได ้เป ็นทร ัพย ์ส ิน  
ล่วนกลาง

โครงการไม,ไต้ลงทุน 
แ ต ่ ส า ม า ร ถ ใ ช ้  
ประโยช'น์ได้

ก. สาธารณ ป โภ ค
-ที่จอดรถ 
- สิฟท์
- ปล่องทิ้งขยะรวม
- โทรภัพท์สายตรง 
-Emergency Lighting
- ถัง๓ บ'นาใช้สำรอง
- ระบบกำจัดนํ้าโสโครก
- ระบบเลาอากาศรวม

/
/
/
/
/
/
/
/

ข. ส าธารณ ป การ
- ภัตตาคาร/ห้อง 
อาหาร
-ร ้านค ้าย ่อย
- ซุปฟอร์ม'าร์เกีต
- สถานเสริมความงาม

1

1

1

1

ค. พ ักผ ่อน ห ย ่อน ใจ
- สนามเด็กเล่น
-สวนและสนามหญ้า
- สระว่าย'นา

/
/

เ

ง. บร ิการ
- โถงรับแขกพักผ่อน 
รวม
- ทำความสะอาดทั่วไป
- บริการชักรีด 
-บริการจัดเก็บขยะ 
-บร ิการถ ่ายเอกสาร/ 
โทรสาร

/

/

/
/

1
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ดารางที่ 2.3 แสดงสิงอำนวยความสะดวกของโครงการรอย้ลไนน์เรส?เดนท์

1 2 3 4
ประเภทส ิงอำน วย กำหนดให้มีตาม โครงการลงทุนและ โครงการลงทุนแต่ โครงการไม,ไต้ลงทุน

ความสะดวก กฎหมาย/จำเป็น เป็นทรัพย์สินส่วน ไม่ใต้เป็นทรัพย์สิน แ ต ่ส าม าร ถ ใช ้
ต้องมี กลาง ส่วนกลาง ประโยชน์ไต้

ก. ส าธารณ ป โภ ค
-ท่ีจอดรถ 1
-สิฟท์ 1
- ปล่องท้ิงขยะรวม เ
- โทรลัพท์ผ่านศูนย์ 1
-Emergency Lighting เ

1
- เคร่ืองปันไฟ เ
- ทังเก็บน้ําใช้สำรอง เ
- ระบบกำจัด'นาโสโครก เ
- ระบบเสาอากาศรวม เ
ข. ส าธารณ ป การ
- ภัตตาคาร/ห้อง /
อาหาร

1/ 1/ 1 /-รานคาย่อย
ค. พ ักผ ่อน ห ย ่อน ใจ
- สระว่ายน้ํา /
-ห้องออกกำลังกาย /

1 /- ห้องซาวน่า
ง. บร ิการ
■ โถงรับแขกพักผ่อน /
รวม
- ห้องประชุมใหญ่ /
- ทำความสะอาดท่ัวไป /

/- บรการซิกรด /
- บริการจัดเก็บขยะ /
- บริการถ่ายเอกสาร/
โทรสาร
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