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แนวทางการจัดท ากลยุทธ์ทางการตลาดนกเขาชวา กรณีศึกษาสามจังหวัดชายแดนภาคใต้ 
The study of the guidelines to Zebra Dove marketing strategy, case study in three 

southernmost provinces is the qualitative and quantitative methodology 
สุพัตรา  รุงรัตนแ1 

บทคัดย่อ 

แนวทางการจัดทํากลยุทธแทางการตลาดนกเขาชวา กรณีศึกษา สามจังหวัดชายแดนภาคใต ในรูปแบบ
การตลาด 4 C ซึ่งตองการใหเห็นถึงการเปลี่ยนแปลง IMC ไดดังนี้ 1) กลยุทธแ Customer wants and needs 
เจาของฟารแม จะตองเปลี่ยนรูปแบบความสนใจจากคุณลักษณะ รูปรางตัวนกชวาอินโด หรือ น้ําเสียงนกเขา
ชวาอาเซียนซึ่งจะจัดอยูในตลาดระดับบนซึ่งมีราคาคอนขางสูง  2) กลยุทธแ Customer cost เมื่อผูซื้อทําการ
ตัดสินใจซื้อนกเขาชวาจากทางฟารแม ทางฟารแมควรจะมีการติดตามสอบถามเป็นระยะๆ หรือ แนะนําการเลี้ยง
ที่ถูกวิธี เทคนิคทีทําใหนกเขาชวามีเสียงรองถูกใจพอใจ ผูซื้อ 3) กลยุทธแ Convenience กลุมผูเลี้ยงนกเขาชวา
จะมีเพจกลุมและคนที่สนใจ ดั้งนั้นไมวาจะเกิดความไมสงบในพ้ืนที่สามจังหวัดชายแดนภาคใตมากเทาไร ไม
สงผลกระทบตอความตองการซื้อ 4)กลยุทธแ communication การนําเอาเครื่องมือการสื่อสารทางตลาดตางๆ 
มาใชรวมกันอยางสอดคลองและกลมกลืน ไมวาจะเป็นการประชาสัมพันธแนกเขาชวา การโฆษณา การสงเสริม
การขาย การํากิจกรรมทางตลาด การสื่อสาร ณ จุดซื้อ หรือผูอุปถัมภแทางการตลาด เครื่องมือเหลานี้จะถูก
นํามาใชในการสื่อสารไปยังกลุมเปูาหมายคือกลุมผูเลี้ยงนกเขาชวา 

ค าส าคัญ :  กลยุทธแการตลาด, นกเขาชวา,.สามจังหวัดชายแดนภาคใต 

Abstract 

The study of the guidelines to Zebra Dove marketing strategy, case study in three 
southernmost provinces is in the form of 4C marketing, which requires that the IMC can be 
changed as follows: 1. Strategic of Customer wants and needs. The owner attentions must 
shift pattern features of Indonesia Zebra dove or ASEAN tone, which is in the upper market, 
where prices are relatively high. 2. Strategic of Customer cost. When customers make 
decisions to buy Zebra Dove from the farm, the farm should contact periodically in caring or 
recommend the good taking care way, techniques to make Zebra doves sound interest to 

1 อาจารยแประจํา คณะมนุษยศาสตรแและสังคมศาสตรแ มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา 
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satisfy buyers due to high prices. 3. Strategic of Convenience. Zebra Dove party has fan page 
in facebook and also group interest. So, although the unrest in the three southernmost 
provinces is increasing, it does not effect to demand. 4. Strategic of communication. The way 
to use various marketing communications tools to share in a consistent and harmonious 
regarding to releases Zebra Dove advertising campaign, purchase marketing, communications 
or marketing sponsorships, these tools will be used to communicate to the of achieving the 
Zebra Dove party. 

Keywords:  Marketing strategy,  Zebra Dove,  Three southernmost provinces 

บทน า 

ประเทศไทยนิยมเลี้ยงนกเขาชวามาตั้งแตสมัยตนกรุงรัตนโกสินทรแครั้งหนึ่งเมื่อพระบาทสมเด็จพระ
พุทธเลิศหลานภาลัย ในรัชกาลที่ 2 ไดทรงเสด็จประพาสไปเยือนประเทศอินโดนีเซีย กลาวกันวาสมัยนั้นชาว
อินโดนีเซียมีความยินดีเป็นที่สุด จัดกีฬาเกมสแขึ้นเป็นกรณีพิเศษขานรับเพ่ือเป็นการสรรเสริญพระบารมีของ
พระองคแใหสมพระเกียรติยศ โดยการจัดลักษณะผสมผสานวัฒนธรรมเชื่อมสัมพันธไมตรีระหวางกันในลีลา
ประเภทการเลนตางๆ อาทิ การเลนมโนราหแ เลนหนังตะลุง เลนหางนกยูงและทายที่สุด คือการจัดการประกวด
นกเขาเล็กเสียงดีขึ้นถวายใหทรงชื่นชมพระราชหฤทัย พอครบวาระหมายกําหนดการเยือนพระองคแจะทรงเสด็จ
กลับ ในสวนของชาวอินโดนีเซีย รัฐชวาเห็นวานกเขาเล็กประเภทนี้มีเสียงขันอันไพเราะเหมือนเสียงดนตรี จึง
ขอนอมถวายนกเขาเล็กเสียงดีสวนหนึ่ง แตไมทราบจํานวนกลับไปยังประเทศไทย พระองคแก็รับมาแลวก็ปลอย
ไวที่เมืองไทย แตกอนปลอย พระบาทสมเด็จพระพุทธเลิศหลานภาลัยไดทรงกลาววานกเขาเล็กชุดนี้ไดมาจาก
ชาวอินโดนีเซีย กลุมมุสลิม รัฐชวาถวายใหจากนั้นพระองคแก็ปลอย ความนี้แพรสะพัดในกรุงเทพฯ ไปสูผูเลน
นกเขาประเภทนี้ ตางก็ทึกทักเอาวานั้นเป็นนกเขาเล็กจากอินโดนีเซีย รัฐชวาถวายก็เลยเรียกปากตอปากวา
นกเขาชวา (ซึ่งจากขอมูลเบื้องตนเป็นขอมูลการสัมภาษณแของคุณ แอรแทอง อ.จะนะ ใหสัมภาษณแกับหนังสือ 
ประกายเซียน ซึ่งขอมูลเบื้องตนเป็นเพียงการบอกเลาจากเพ่ือนของคุณแอรแทอง ไดเลาใหฟใงครั้งที่คุณแอรแทอง
ไดรับเชิญจากชาวอินโดนีเซียไปเป็นพิธีกร บรรยายความรู และวิธีการเพาะขยายพันธุแการบํารุงรักษา ความรู
นกเขาเล็ก 9 วัน จึงไมมีหลักฐานที่เป็นเชิงประจักษแเป็นเพียงการบอกเลา) (ประกายเซียน. 2541:39) 

หลักฐานที่ยืนยันไดแนชัดคือ มีพระราชตํารับดูลักษณะนกเขาชวาในพระบาทสมเด็จพระนั่งเกลา
เจาอยูหัว (รัชกาลที่ 3) และพระบาทสมเด็จพระจอมเกลาเจาอยูหัว (รัชกาลที่4) รวมทั้งตําราดูนกเขาของ
เจาพระยาบดินทรแเดชานุชิต และตํารานกเขาของหลวงทิพวาทีซึ่งเป็นสิ่งที่ยืนยันไดวา ในสมัยนั้นคนไทยคงนิยม
เลนนกเขากันมากจนมีตํารับ ตํารา เกี่ยวกับการดูลักษณะนกเขาออกมา และไมใชนิยมเลี้ยงกันในชนบทหรือ
ตางจังหวัดเทานั้น หากแตนิยมเลี้ยงกันตั้งแตระดับราชสํานักชั้นสูงจนถึงชนชั้นระดับชาวบานธรรมดาเรื่อยมา
จนถึงปใจจุบัน (มัลลิกา  คณานุรักษแ.2549:39) 
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 แตปใจจุบันคนเลนนกเขาชวามีท้ังในพ้ืนที่และขยายวงไปยังตางถ่ิน ตลอดจนทั้งในกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล รวมทั้งไดมีการเลนนกกันอยางแพรหลายมากข้ึน นอกจากนี้นักเลนนกเขาชวาในตางประเทศ
เชน มาเลเซีย สิงคโปรแ และอินโดนีเซียสวนใหญ จะเป็นคนเชื้อสายจีนและเป็นนักธุรกิจ ดังนั้นราคานกเขาชวา
ในตางประเทศจะมีราคาสูงกวาในประเทศไทยมาก การทําธุรกิจฟารแมนกเขาชวามีลูทางที่สดใส ถึงแมวาจะ
เผชิญกับปใญหาหลัก คือ เหตุการณแความไมสงบในสามจังหวัดชายแดนภาคใต แหลงแลกเปลี่ยนซื้อขายนกท่ี
สําคัญ นอกจากนี้กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการแขงขันนกซ่ึงจากเดิมท่ีเคยจัดในพ้ืนที่สามจังหวัดเชน ที่ยะลา และ
นราธิวาสนกเขาชวาพันธแดี มีคุณภาพสวนใหญเกิดข้ึนจากการผสมสายพันธแที่มีคุณภาพและไดมีการแลกเปลี่ยน
ความรูและสายพันธแระหวางกลุมผูเลี้ยงนกเขาชวาอยางตอเนื่อง  ปใญหาสําคัญอีกประการหนึ่งของธุรกิจนกเขา
ชวาคือ ปใญหาโรคไขหวัดนก และสงผลกระทบอยางมากตอธุรกิจในชวง 1 – 5 ปีที่ผานมา เนื่องจากเม่ือกอนมี
การสงออกนกเขาชวาไปยังประเทศมาเลเซีย สิงคโปรแ บรูไน และอินโดนีเซีย และไดราคาดี แตปใจจุบันหลังจาก
สถานการณแไขหวัดนกระบาดทําใหประเทศตางๆ หามนําเขาสัตวแปีก ทําใหไมสามารถสงออกนกเขาชวาไปยัง
ตางประเทศได (หรือที่ลูกคามาซื้อสวนใหญจะลักลอบนําเขาไป) 
 จากปรากฏการณแการเลี้ยงนกเขาชวาที่เกิดขึ้นในสามจังหวัดชายแดนภาคใต ทําใหผูวิจัยมีความสนใจ
ที่จะศึกษาสืบคนบริบทประวัติศาสตรแ และการเกิดขึ้นของกลุมผูเลี้ยงนกเขาชวากลุมตางๆ เพื่อใชเป็นเงื่อนไข
นําไปสูการจัดทํากลยุทธแนกเขาชวาสูตลาดอาเซียน กรณีศึกษา สามจังหวัดชายแดนภาคใต กลยุทธแที่ไดจากการ
วิจัยจะเป็นกลยุทธแที่นําไปสูการกําหนดกลวิธี และยุทธวิธีที่สรางความพอดีหรือจุดลงตัวของการเลี้ยงนกเขาชวา 
ระหวางการเลี้ยงนกเขาชวาที่มีเอกลักษณแตั้งแตดั้งเดิม กับการเลี้ยงนกเขาชวาเพ่ือการคา 
 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 1) เพ่ือสืบคนองคแความรูที่เกี่ยวของกับการซื้อขายและการแลกเปลี่ยนนกเขาชวาของชาวสามจังหวัด
ชายแดนภาคใต 
 2) เพ่ือศึกษารูปแบบปฏิสัมพันธแระหวางผูซื้อ ผูขายนกเขาชวาของชาวสามจังหวัดชายแดนภาคใต 
 3) เพ่ือนําองคแความรูและรูปแบบปฏิสัมพันธแไปกําหนดการจัดทํากลยุทธแทางการตลาดนกเขาชวา 
กรณีศึกษา สามจังหวัดชายแดนภาคใต 

วิธีการด าเนินการ 
 การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพและปริมาณ โดยการวิจัยเชิงคุณภาพจะใชแบบสัมภาษณแเป็น
เครื่องมือในการสัมภาษณแกลุมผูเลี้ยงนกเขาชวาในสามจังหวัดชายแดนภาคใต การวิจัยนี้เลือกผูใหขอมูลหลัก
โดยผูวิจัยดําเนินการเก็บขอมูลแบบ Snowball เลือกผูเลี้ยงและผูซื้อนกเขาชวาแตละกลุม และใชการ
สัมภาษณแแบบผูเลี้ยงและผูซื้อในมุมมองที่ตางมิติกัน (Negative case) การสัมภาษณแท้ังสองแบบจะเลือกใช
วิธีการสุมเชิงทฤษฎี (Theoretical Sampling) คือการเลือกผูใหขอมูลหลักซึ่งเป็นวิธีการที่ไมไดกําหนดผูให
ขอมูลหลักไวลวงหนาจนกวาการสัมภาษณแ เชิงลึกผูใหขอมูลหลักรายแรกที่เป็นบุคคลในปรากฎการณแที่ตองการ
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ศึกษาและวิเคราะหแขอมูลเบื้องตนไดเพ่ือใหไดมโนทัศนแ (Concept) ในเรื่องที่ตองการศึกษาแลวหลังจากนั้น
ผูวิจัยจึงเลือกผูใหขอมูลหลักในการเลือกบนพื้นฐานความเชื่อวาเป็นผูใหที่ตางมิติจนสัมภาษณแไดคําตอบที่ซ้ําๆ
กับรายตอๆไปจนขอมูลอ่ิมตัว สวนการทดสอบความเป็นไปไดของกลยุทธแจะใชการตรวจสอบคําถามในเชิง
ปริมาณ  

ผลการวิจัย 
 
 1. การก าเนิดนกเขาชวา 
 ประเทศอินโดนีเซียมีปุาแถบมาก เป็นที่อยูอาศัยของสัตวแตางๆ และมีนกเขาปุาดวย เมื่อปี พ.ศ 2489 
– 2496 นักลานกเขาปุาไดบอกกลาวกันตอๆไปวานกเขาปุาในประเทศอินโดนีเซียๆ นกเสียงดีๆ ก็เริ่มหมดปุา
ประกอบดวยนกเขาปุาในประเทศไทยก็ใกลจะหมดปุาเชนกัน คณะทาน อาจารยแปิ่นจินตนาทราบเรื่องเลย
ชักชวนเพื่อๆ 5 – 7 คนที่ตองออกมาลาจับนกปุาเชนนั้น เพราะนกปุาแถบภาคใต นกเสียงดีถูกจับขายใหกับ
ชาวตางประเทศไปหมดแลว อันสวนที่ยังมีอยูคือปุาแถบภาคกลาง และถาทราบขาวที่ไหนมีก็จะไปดักรอฟใง
เสียงที่นั้น พบวานกดีก็จะจับมา เริ่มจากจังหวัดกระบี่เรื่อยถึงจังหวัดเพชรบุรี – ราชบุรี – กาญจนบุรี – 
สุพรรณบุรี – อยุธยา – ชัยนาท – ลพบุรี - ปุาแถบภาคกลางไปมาหมดกําแพงเพชร ไปไดนกเสียงดีที่จังหวัด
ฉะเชิงเทรา และปุาภาคกลางแหลงสุดทายคือ จังหวัดนครสวรรคแ จับนกปุาเสียงดีมาทําพอพันธุแ – แมพันธุแ และ
รวมกันคนคิดหาวิธีพัฒนาผสมพันธุแนกปุา มาเป็นนกบานเสียงดีมีคุณภาพโดยเฉพาะพันธุแนกเขาเล็กประเภท
เสียงใหญ ครั้งนั้นประกอบขึ้นดวยทานอาจารยแปิ่น  จินตนา อาจารยแปิยะ เพียงกาญจนแ เป็นตนตํารับคนหนึ่งผู
คนวิธีคนแรก 3. ทานอาจารยแถวิล  ศิริกุล (เจาของพันธุแแมนกคูประวัติศาสตรแ) 4. ทานอาจารยแยี (ไมทราบนาม
จริง – นามสกุล) 5. ทานอาจารยแบัง สะอะ (เจาของพอนกชื่อสะอะ) 6. ทานอาจารยแ หะยีมูหมัด 7. ทาน
อาจารยแบังแง สะอ่ิม และนอกจากรายนานที่กลาวมานี้แลว ยังมีอีก 2 – 3 ทาน นาเสียดายที่อาจารยแประกอบ 
จินตนา ลูกชายคนเดียว ของอาจารยแปิ่น จินตนา จําชื่อทานทั้งสามไมได (ซึ่ง ณ ปใจจุบันทานไดเสียชีวิตกัน
หมดแลว) จําชื่อทั้งสามไมไดจึงไมไดกลาวแตกลุมนี้คิดหาวิธีพัฒนาผสมพันธุแนกปุา มาเป็นนกบานเสียงดีมี
คุณภาพโดยเฉพาะพันธุแนกเขาเล็กประเภทเสียงใหญ  การเขาไปในปุานั้นจะตองเตรียมอุปกรณแดังนี้ จะใช
อุปกรณแแบบงายๆโดยเอายางไมมาเคี่ยวใหเหนียวดีแลวบรรจุใสในขวดเล็กๆ พอถือติดตัวไดสะดวกจากนั้น
อุปกรณแการจับจะใชไมเหลาเล็กๆเทากับกานธูปจุมลงไปที่กาวยางไมประมาณ ½ เพ่ือใหกาวยางติดกับไมมา
เสียบติดกับลําทอกานผักตบชวา (เป็นเกล็ดที่เรียกชื่อผักตบชวา เท็จจริงไมขอยืนยัน) เพราะกานผักตบชวาตรง
กลางจะเป็นเนื้อนุมๆ เสียบหลุดงายสะดวกกับการปฏิบัติงาน จะใชกานไมเหลาเล็กๆนั้น ความยาวของไมเล็ก
ดังกลาว 4 – 5 นิ้ว เสียบติดกับกานผักตบชวาเสียบตอไมรวกอีกครั้ง ความยาวแลวแตนกนั้น จะอยูสูงหรือต่ํา  
 วิธีการปฏิบัติงาน กลางวันจะคอยสังเกตดูวานกปุาตัวไหนมีน้ําเสียงขันไพเราะดีก็จะคอยติดตามดู ตก
กลางคืน นกเขานอน กลุมนักลาก็จะคอยๆยองเบาเขาไปใชไมกาวยางที่เตรียมไวยื่นสงเสียบเขาไประหวางปี
กนกกับลําตัวเพ่ือใหกาวยาง ติดขนกับลําตัวไมใหนกกางปีกบินได ชักไมออก นกก็จะรวงหลนลงมาใหนักลาจับ
ไดดังนี้ สมัยกอนกาวยางยังไมมีขายเทคโนโลยีสมัยใหมยังไมมีใชตางจากเดี่ยวนี้และขั้นตอนจับนกปุาลําบาก
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มากสมัยกอนปุาไมเยอะการคมนาคมตองใชเทาเปลาเดิน ตระเตรียมเสบียงอาหารอุปกรณแเทาที่จะนําไปได 
เดินปุาแตละครั้งตองไปกันเป็นแรมเดือนไมเหมือนกับไปจับชางปุา การไปจับชางปุา ควานชางตองนั่งบนหลัง
ชางไมตองเดิน 
 นักลานกปุา ความยากเหนื่อยจับนกปุาจึงยากมากกวาดังนี้ เมื่อสรรหานกปุาชนิดดีมาไดก็จะจัดเขา
กรงผสมพันธุแและนับวาเป็นความโชคดีของประเทศไทยเรา ตลอดทั้งทานอาจารยแปิ่น จินตนา ดวยซึ่งสามารถ
ผสมพันธุแนกปุา ประสบความสําเร็จมาไดเป็นคนแรกของประเทศไทย ขณะเพ่ือนๆ กลับผสมพันธุแนกปุาไม
สําเร็จ สวนทางดานประเทศเพ่ือนบาน อินโดนีเซีย ก็กลับประสบความลมเหลวในดานการผสมพันธุแโดยตลอด
สาเหตุเกิดจากการผสมพันธุแ ผิดหลักวิธีสุดนกดีๆ ก็สูญพันธุแไป (กลาวกันวา นกเขาเล็กเสียงดีประเภทนี้มีอยู
แหงเดียวคือ ที่ปุาประเทศไทยไทยเทานั้น ที่อ่ืนๆ คอนขางจะหายาก)  
 
 2. การปรับเปลี่ยนนกเขาชวาปุา เป็นนกเขาชวาเลี้ยง 
 การสืบพันธุแนกเขาคูประวัติศาสตรแไทยซึ่งมีรายละเอียดดังนี้  พอนกเป็นนกปุา ถูกจับมาโดยอาจารยแบัง
สะอะ เมื่อคราวออกหานกปุาเสียงดีมาเป็นพอพันธุแนกผสมอาจารยแปิ่น จินตนา ซื้อมาจากอาจารยแสะอะ อีกครั้ง
ในราคาพอประมาณเพ่ือเขาผสมพันธแเลยตั้งชื่อพอนกวา สะอะ ใหเกียรติกับเจาของเดิม 

สวนแมนกไมมีชื่อเรียก นักเลงเขาไมนิยมตั้งชื่อนกเพศเมีย แมพันธุแไดมาจาก           อาจารยแถวิล ศิริ
กุล  ซึ่งมีความสําคัญไมนอยในเหตุการณแครั้งนั้น รวมทั้งสมาชิกเพ่ือนที่กลาวนามามาแลวเบื้องตน อาจารยแปิ่น 
จินตนา ไดนํานกคูดังกลาวเขาผสมพันธุแกันไดนกคูแรก ชื่อไอขางบออีกตัว ไมมีคุณภาพท่ีใหชื่อวาไอขางบอ 
เพราะเหตุวากรงผสมอยูขางบอเลยมีชื่อวาไอขางบอตามนนั้น ผสมได เมื่อปี พ.ศ 2495 ตัวที่หนึ่ง ชื่อไอขางบอ 
สายพันธุแจากพอสะอะ  ตัวที่สอง ชื่อไอหวาว สายพันธุแจากพอชื่อไอขางบอ ตัวที่สาม ชื่อไอหัวโมงสายพันธุแจาก
พอไอหวาว (หมายเหตุ ที่มีชื่อวาไอหัวโมงก็เพราะมีรูปลักษณะที่หัวจุก อาจารยแปิ่น เลยตั้งชื่อวาไอหัวโมง ตาม
ลักษณะของนก) ตัวทีสี่ ชื่อไอปลายงาม ตัวนี้ผสมไดเม่ือปี พ.ศ 2500 ตอมามีผูเรียกเพ้ียนไปเป็นพลายงามไป
ตรงกับชื่อชางเผือก ซึ่งปลายงามเพราะมีน้ําเสียงตนดีปลายดีนั้นเอง 

 
 3.บริบทชุมชนสามจังหวัดชายแดนภาคใต้  
 ลักษณะสังคมจังหวัดชายแดนภาคใตเป็นลักษณะสังคมพิเศษโดยเฉพาะพ้ืนที่ในเขต จังหวัดยะลา 
ปใตตานี นราธิวาส สตูล และสงขลาบางสวนประชาชนสวนใหญเป็นมุสลิม ใชภาษาทองถิ่น คือ ภาษายาวี ใน
ชีวิตประจําวัน วัฒนธรรม และวิถีชีวิตคนในสังคม มีลักษณะใกลเคียงกับประเทศเพ่ือนบานอยางเชนประเทศ 
มาเลเซีย สิงคโปรแ บรูไน และอินโดนีเซีย จึงมีลักษณะในดานความรูสึกและจิตใจ เป็นอันหนึ่งอันเดียวกันมีการ
พบปะแลกเปลี่ยนความคิดเห็นในการสนับสนุนเกื้อกูลกันมาโดยตลอด และอีกอยางหนึ่งคือการชื่นชอบและ
นิยมเลี้ยงนกเขาชวาเสียงอยางแยกไมออก จึงเกิดเป็นสังคมที่เรียกวา สังคมนกเขาชวาเสียงขึ้น ไดมีการจัดการ
แขงขันในระดับตําบล หมูบานมาโดยตลอด ทําใหเทศบาลนครยะลาตองการยกระดับมาตรฐานการจัดที่ดีขึ้น 
จึงไดมีการจัดมหกรรมแขงขันนกเขาชวาเสียงอาเซียนขึ้นมา จากสถิติจํานวนนกที่เขารวมการแขงขันครั้งที่ 1 
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เมื่อปี พ.ศ 2529 จํานวน 1,206 นก ครั้งที่ 2 จํานวน 1,367 นก และครั้งที่ 3 จํานวน 1,548 นก เป็นเครื่อง
พิสูจนแแลววาในโลกนกเขาชวาไมมีประเทศใดในโลกจะทัดเทียมประเทศไทยโดยเฉพาะจังหวัดยะลา นับตั้งแต
วันที่ 1-2 มีนาคม 2529 – 8 มีนาคม 2534 นกเขาชวาเสียงเขารวมการแขงขันแลวทั้งสิ้น 19,058 นก และทํา
รายไดเขาสูประเทศแลวไมนอยกวา 3,000 ลานบาท (วิชัย  เรืองเริงกุลฤทธิ์.2551.เอกสารสรุปผลการ
ดําเนินงานของสมาคมนกเขาชวาเสียงภาคใต ) จนกระท่ังงานมหกรรมการแขงขันนกเขาชวาเสียงอาเซียนเป็น
กิจกรรมที่การทองเที่ยวแหงประเทศไทย บรรจุเป็นปฏิทินการทองเที่ยวระดับโลก นับเป็นความภาคภูมิใจกับ
ผูเกี่ยวของทุกฝุายที่รวมกันสรางกิจกรรมที่สงผลใหเกิดประโยชนแตอทองถิ่นสวนรวมและตอประเทศชาติ  
 จากบริบทของพ้ืนที่ของสามจังหวัดชายแดนภาคใตนั้น สภาพแวดลอมในทองถิ่นเอ้ืออํานวยตอการ
เลี้ยงนกเขาชวาเพราะนกเขาชวาจะไมชอบอากาศหนาว ชื่นชอบแสงแดดสงผลใหการเพาะพันธุแนกเขาชวาได
สายพันธแน้ําเสียงที่ดี ดวยภูมิอากาศท่ีชื่นชอบ ผูเลี้ยงนกเขาชวาในพ้ืนที่สวนใหญประกอบอาชีพเกษตรกรรม 
เลี้ยงวัว เลี้ยงแพะ ตัดยาง ทําสวน ทํานา ทําไร จึงมีเวลาดูแลนกเขาชวาเอาใจใสอยางใกลชิด อาหารนกเขาชวา
ก็มีมากตามทองถิ่น อาทิเชน กระดองปลาหมึก ขาวเปลือก ทรายชายทะเล เป็นตน ดวยความรักเอาใจใส
นกเขาชวาอยางใกลชิดจึงรูอุปนิสัยของนกเขาชวาวาชอบอะไรไมชอบอะไรจนเกิดภูมิปใญญาทองถิ่นข้ึนมา คือ 
สปานกเขาชวา ยาวิตามินบํารุงรางกายนกเขาชวา ความใกลชิดเกิดจากวิถีชีวิตคนในทองถิ่นนั่นคือ ชวงเชา
หลังจากการกรีดยางพาราคนในทองถิ่นก็จะถือกรงนกเขาชวาไปโยงตามเสาที่รานน้ําชา โดยนํานกเขาชวามา
โชวแพลังเสียงแขงกันเป็นการฝึกการรองของนกเขาชวาทุกวัน นกเขาชวาก็มีความสุข ผูเลี้ยงก็มีความสุข จึงไม
แปลกที่นกเขาชวาในสามจังหวัดชายแดนภาคใตมักจะควารางวัลในระดับตนๆของการแขงขันเสมอเพราะไดมี
การซอมนกเขาชวาทุกวัน 
 
 4.รูปแบบปฏิสัมพันธ์ระหว่างผู้ซื้อ ผู้ขายนกเขาชวาของชาวสามจังหวัดชายแดนภาคใต้ 
เมื่อปี พ.ศ 2500 – 2505 มีสมาชิกเดิม 5 คนตอมามีผูนิยมชอบเลี้ยงชอบเลนเพิ่มข้ึนมาเรื่อยๆ ปีแรกๆก็จัด
ประกวดเทียบเสียงนก สมัยนั้นขอกติกาการตัดสินก็ใชกลุมเพ่ือนๆ ที่เลนดวยกัน 6 – 7 คน รวมฟใงเสียงตัดสิน
ใหคะแนนโดยยึดหลักการที่วานกตัวไหนรองดี รองเกงขยันรองมีน้ําเสียงเหนือวาก็จะตองตัดสินใหนกตัวนั้น
ชนะไป เมื่อมีความนิยมมากข้ึนก็เกิดการแลกเปลี่ยนซื้อขายจนเป็นจุดเริ่มตนของตลาดนกเขาชวา นับวาเป็น
โอกาสอันดีไมเพียงแตคนไทยในประเทศมีความสนใจตื่นตัวเทานั้น แตยังไดโนมนาวชักนําดึงเอาเพ่ือนมิตร
ประเทศในกลุมอาเซียน อาทิ ชาวอินโดนีเซีย สิงคโปรแ บรูไน และมาเลเซีย ณ ปใจจุบันตลาดนกเขาชวาได
แบงเป็น 2 ระดับคือ 1. ตลาดระดับบน และตลาดระดับลาง ซึ่งตลาดระดับบน แบงได 2 ประเภท คือ 1.1 
นกเขาชวาน้ําเสียงดังเดิม 1.2 นกเขาชวาเสียงอาเซียน ซึ่งการซื้อขายตลาดระดับบน จะเนนนกเขาชวาสาย
พันธุแดี หรือ ที่มีน้ําเสียงเดนตามท่ีลูกคาตองการ การซื้อขายนกเขาชวาในราคาสูงๆจะมีการจองตั้งแตยังไม
คลอดลูกหรือฟใกไขเป็นนกราคาเริ่มตนที่คูละ 50,000 บาทหากเป็นนกเขาชวาที่ไดรับรางวัลเป็นประจําอยู
ลําดับตนจะอยูที่ราคานกละ 500,000 -1,800,000 บาท บางครั้งไมไดยินเสียงนกเขาชวา แครูวาสายพันธุแดี ก็
เกิดการจองนกกอนที่จะไดยินเสียง สาเหตุที่ผูซื้อม่ันใจ ในนกเขาชวาและยอมจองโดยไมยินเสียงนกนั้น เพราะ
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ปใจจุบันในฟารแมใหญจะมีบัตรการรันตีสายพันธุแ ดังนั้นหากโตขึ้นแลวไมพอใจในนกเขาชวาตัวนั้น ผูซื้อสามารถ
มาแลกเปลี่ยนเป็นตัวอ่ืนจนลูกคาพอใจ 2.ตลาดระดับลาง สวนใหญจะเป็นนกเพศเมียเพราะนกเพศเมียไมนิยม
นําเขาแขงขันหรือนกเพศผูที่ไมไดมาตรฐานและไมสามารถจะนําเขาสูตลาดระดับสูงได แตเนื่องจากปใจจุบันไม
สามารถนําเขาตลาดตางประเทศได จึงมีพอคาแมคาหัวใสซื้อราคาเหมาในราคาประมาณ นกละ 20-40 บาทตอ
นก นําไปขายที่วัดหรือตามตลาดขายสัตวแเพ่ือเอาไวใหคนนําไปปลอยนกปลอยปลาเพ่ือเอาบุญกุศล ทดแทน
นกกระจอกเนื่องจากหาอยากเลยนํานกเขาชวามาทดแทน  
 
 5.ปัจจัยที่ท าให้การตลาดการเลี้ยงนกเขาชวา สามจังหวัดชายแดนภาคใต้เปลี่ยนแปลงด้วยสาเหตุ 
ดังนี้คือ 
 เมื่อปี 2557 นายกสมาคมนกเขาชวาแหงประเทศไทย ไดกําหนดกติกานกเขาชวาอาเซียน เพ่ือกําหนด
นกเขาชวาที่มีคุณลักณะเป็นสากลทุกประเทศในแถบอาเซี่ยนยอมรับในน้ําเสียง เพราะที่ผานมาการฟใงน้ําเสียง
แตละประเทศตางกัน เมื่อมาแขงในประเทศท่ีไมใชประเทศตนเอง มักจะเสียเปรียบนกเขาชวาที่ไมใชประเทศ
ของตนเองเสมอมา จึงตองหานกเขาชวาที่มีมาตรฐานที่ทุกประเทศยอมรับ ดังนั้นประเทศไทยโดยนายกสมาคม
นกเขาชวาแหงประเทศไทย ไดเรียกตัวแทนแตละประเทศ มาเลยแ อินโดนีเซีย สิงคโปรแ บรูไน ตกลงหาขอสรุป
หา นกเขาชวาที่เป็นเสียงสากล ดังนั้นทําให ตลาดนกเขาชวาไทยจะตองมีการสรางนกเขาชวาใหตรงกับความ
ตองการ แตอยางไรก็ตาม นกเขาชวาน้ําเสียงดั้งเดิมยังคงมี แลวแตผูจัดการแขงขันนกเขาชวาในแตละครั้ง ระบุ
การแขงขันนกเขาชวาอาเซียนหรือนกเขาชวาเสียง (ดั้งเดิม) แตสวนใหญมักจะเป็นเสียงอาเซียนหากเป็น 5 
จังหวัดชายแดนภาคใตเพราะเนื่องจากประเทศเพ่ือนบานจะมาเขารวมแขงขัน แตหากกลุมผูภาคกลางยังคง
นิยมเลนนกเขาชวาเพราะเนื่องจากจะมีกลุมของผูเลี้ยงแถบภาคกลางอยูแลว ทําใหนกเขาชวา ณ ปใจจุบัน 
อาจจะมีราคาแพงมากขึ้นหากเป็นที่ตองการ 
 ฟารแมที่เพาะพันธแสายพันธุแนกเขาชวา สไตลแสากล จะทําใหฟารแมนกเขาชวาฟารแมนั้นจะมีรายไดเพ่ิม
มากขึ้น เพราะดวยสาเหตุที่นกเขาชวาสไตลแดั้งกลาวเป็นตองการของตลาดมากขึ้น สงผลใหราคานกเขาชวา มี
ราคาสูงมากยิ่งข้ึน ซึ่งถาหากฟารแมตางๆไมมีการปรับเปลี่ยนตามความตองการของตลาด อาจจะมีแนวโนนทํา
ใหนกเขาชวาดั้งเดิม มีราคาถูกลงและไมสามรถจัดจําหนายได 
 
 6.ช่องทางการจัดจ าหน่ายนกเขาชวาในสามจังหวัดชายแดนภาคใต้  
 ชองทางการจัดจําหนายสําหรับนกเขาชวาเพ่ือธุรกิจ คือระบบทางการจําหนายของนกเขาชวาที่ถูก
นําไปใชทางตลาด ประกอบดวย 
 1). ชองทางการจัดจําหนายแบบตรง ซึ่งหากเป็นนองใหมตองการจะเลี้ยงนกเขาชวานั้นการเขาไปโดย
ไมมีตัวเชื่อมนั้นเป็นไปไดอยาก แตชองทางการจัดจําหนายนี้เหมาะกับฟารแมที่มีชื่อเสียงมีความนาเชื่อถือ แต
หากจะไปซื้อโดยไมรูจักไปซื้อเลย คงไมเหมาะเพราะเนื่องจากอาจความรูความเขาใจและอาจเกิดความขัดแยง
กันในภายหลัง 
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 2).ชองทางการจัดจําหนายแบบผานคนกลางและคนกลางรายยอม เป็นการจัดจําหนายที่เพ่ิมระดับ
ของคนกลางในชองทางการจัดจําหนายใหมากขึ้น คือ หากเป็นภาษานกเขาชวาก็คือ แนะนําพาไปหาแหลง
นกเขาชวาที่ตองการซึ่งในบางครั้งจะตองใชกลุมหลายคนในกระบวนการตัดสินใจเชน คนที่พาไปรูจักเจาของ
ฟารแม คนที่ฟใงเสียงนกเขาชวาเป็น นี่คือทําใหเห็นถึง คนกลางในการซื้อนกเขาชวาแลว 2 คน 
 3).ชองทางการจัดจําหนายสําหรับบริการ (service channel) คือ ชองทางการจัดจําหนายสําหรับ
บริการ ซึ่งมีลักษณะเฉพาะตัวแตกตางจากสินคาอยางอ่ืนในประเด็นทีไมสามารถจับตองไดและในการใหบริการ
สวนใหญผูซื้อและผูใหบริการตองมาพบกัน อาทิเชน ผูซื้อหมายถึงผูตองการซื้อนกเขาชวาไปเลี้ยง ผูบริการ
หมายถึง ผูนํานกเขาชวาไปนําเสนอขายโดยผูเพาะพันธุแอยูเฉยๆไมตองทําอะไร เชน ผูเพาะพันธุแนํานกเขาชวา
ไปฝากขาย  กับผูบริการ (ฟารแมขนาดใหญที่มีความนาเชื่อถือจากภายนอกมีลูกคามาประจํามั่นใจหรือผูนํา
นกเขาชวาไปนําเสนอขายในเสนทางการขายตางๆ) จึงทําใหชองทางการจัดจําหนายของบริการไมสามารถวา
แบบใดดีกวาแบบใดขึ้นอยูที่คุณลักษณะผูซื้อวาเป็นแบบใด เป็นตน  
 
 7.สภาพปัญหาการจัดจ าหน่ายโดยใช้พ่อค้าคนกลาง ดังนี้ คือ  
 1). คนกลางโดยทั่วไปมักจะเลือกเชียรแสินคาท่ีตัวเองไดสวนแบงกําไรมากท่ีสุดโดยไมคํานึงถึงเหตุผลอื่น
โดยไมดูถึงความเหมาะสมกับผูซื้อวาสมควรหรือไม ไมคํานึงถึงจรรยาบรรณ อาทิเชนสมาชิกใหม หรือ ผูซื้อที่พ่ึง
เลนนกเขาชวา ไมควรใหเลนนกเขาชวาที่มีราคาแพงกอนเพราะเขาไมเขาใจลักษณะนิสัยนกเขาชวา อาจทําให
นกเขาชวาเสียชีวิต หรือไมขันอยางที่ผูซื้อไดฟใง 
 2).คนกลางไมพยายามใหรายละเอียดหรือขอมูลทางการตลาดกับเพาะพันธุแทําใหผูเพาะพันธุแรูสึกวา
หางไกลจากผูซื้อมาก ซึ่งมีผลตอการวงแผนการตลาดนกเขาชวาในอนาคต ดวยเหตุนี้ผูเพาะพันธุแบางรายที่มี
เงินทุนมากพอ และมีความสามารถในการนํานกเขาชวาออกตลาดเอง จึงตัดสินใจจําหนายเองโดยใชหนวยงาน
ขายของผูเพาะพันธุแ เชน ทําฟารแมเปิดโฆษณาประชาสัมพันธแตนเองตามชองทางตางๆควบคูกับการใชคนกลาง
เพ่ือใหไดรับทราบความเคลื่อนไหวทางการตลาดไดมากยิ่งขึ้น 
 3).คนกลางที่เป็นผูขายมาเป็นเวลานานา เริ่มมีอิทธิพลตอการขายมากยิ่งข้ึน จะนิยมสรางตรายี่หอ 
ของตนเองขึ้น เพ่ือขายแขงขันกับนกเขาชวาของผูเพาะพันธุแเดิม ซึ่งเป็นปใญหาที่ผูเพาะพันธุแในปใจจุบันเป็น
จํานวนมากกําลังประสบอยู ดังนั้นเคล็ดคลับบางอยางของกรรมวิธีการเพาะพันธุแ ควรจะปิดเป็นความลับ 
 4).คนกลางที่เริ่มมีบทบาทตอการขายจะพยายามสรางอํานาจการตอรองและเงื่อนไขบีบผูเพาะพันธุแ
นกเขาชวาในการลดราคา แตตนเองยังคงจําหนายในราคาเดิมหรืออาจจะไปเพิ่มราคาขายกับผูซื้อ ซึ่งจะทําให
ผลประโยชนแสวนใหญจะตกอยูกับคนกลาง ดวยเหตุนี้เองผูเพาะพันธุแบางรายจึงควรเปลี่ยนไปใชตัวแทนการจัด
จําหนายแทนคนกลางอ่ืนบอยครั้ง 
 5).คนกลางที่มีความสามารถในการจําหนาย ซึ่งจัดจําหนายไดในปริมาณท่ีมากนั้นมักจะมีปใญหาเรื่อง
การเงิน คือ ไมสามารถชําระเงินไดตามกําหนดเวลาหรือมิฉะนั้นก็ขอสินเชื่อเป็นระยะเวลานาน ซึ่งจะใหผู
เพาะพันธุแตองลงทุนเป็นเงินจํานวนหนึ่งใหกับคนกลางประเภทนี้ คือ ทําหนาที่เป็นแหลงเงินกูของคนกลาง



Proceedings CSDสมัพนัธ์ ครัง้ที่15 

 

48 
 

นั้นเอง ซึ่งคนกลางจําพวกนี้มักจะนําเงินที่ไดจากการขายไดไปลงทุนในธุรกิจอ่ืน หรือนําไปใชหนุนเวียนในกา
ดําเนินงานของธุรกิจตน จึงควรที่จะมีมาตรการในการใหสินเชื่อและเรงรัดติดตามการชําระหนี้โดยเครงครัด 

 
อภิปรายผล 

 
จากผลการศึกษาวิจัยเรื่อง แนวทางการจัดทํากลยุทธแทางการตลาดนกเขาชวา กรณีศึกษา สามจังหวัด

ชายแดนภาคใต ในรูปแบบการตลาด   4 C ซึ่งตองการใหเห็นถึงการเปลี่ยนแปลง IMC สามารถทําไดดังนี้ 
 1. กลยุทธ์ Customer wants and needs การเปลี่ยนรูปแบบความสนใจจากตัวสินคา เป็นการ
เนนความตองและความจําเป็นของกลุมเปูาหมาย นั้นหมายความวาเจาของฟารแม จะตองเปลี่ยนรูปแบบความ
สนใจจากคุณลักษณะ รูปรางตัวนกชวาอินโด หรือ น้ําเสียงนกเขาชวาอาเซียนซึ่งจะจัดอยูในตลาดระดับบนซึ่งมี
ราคาคอนขางสูง ดังนั้นเพื่อความม่ันใจของลูกคาท่ีซื้อนกชวาไปทางฟารแมควรมีการระบุใบการรันตีเพื่อสราง
ความมั่นใจใหกับผูซื้อนกเขาชวา 
 2.กลยุทธ์ Customer cost การเปลี่ยนจากราคาเป็นตนทุนนี้ จะหมายถึงความคุมคา หรือคุณคา ที่
กลุมเปูาหมายจะไดรับจากการซื้อสินคานั้น เชน เมื่อผูซื้อทําการตัดสินใจซื้อนกเขาชวาจากทางฟารแม ทางฟารแม
ควรจะมีการติดตามสอบถามเป็นระยะๆ หรือ แนะนําการเลี้ยงที่ถูกวิธี เทคนิคทีทําใหนกเขาชวามีเสียงรอง
ถูกใจ พอใจ ผูซื้อ เนื่องจากนกเขาชวามีราคาสูง ทางฟารแมควรแนะนํานกเขาชวา ที่มีคุณลักษณะทําเสียงเป็นที่
สนใจ ทําใหผูซื้อมีความรูสึกวาผูซื้อมีนกเขาชวาที่หายาก ทําใหผูซื้อไมคิดเสียเงินตัดสินใจเลือกซื้อนกเขาชวา
และมีความตองการตลอด 
 3. กลยุทธ์ Convenience สถานที่จําหนายดูจะมีบทบาทนอยลงสําหรับนักสื่อสารการตลาดใน
ปใจจุบัน เพราะมีความสะดวกสบายเขามาแทนที่อาทิ เชน ปใจจุบันกลุมผูเลี้ยงนกเขาชวาจะมีเพจกลุมและคนที่
สนใจ ดั้งนั้นไมวาจะเกิดความไมสงบในพ้ืนที่สามจังหวัดชายแดนภาคใตมากเทาไร ไมสงผลกระทบตอความ
ตองการซื้อ เพราะเนื่องจากปใจจุบันผูขายสามารถนําเสนอทางเพจหรือเฟสบุ฿ค เมื่อลูกคาพอใจ จึงมีบริการสง
สินคาและสรางความมั่นใจโดยการมีบัตรหากไมพอใจยินดีเปลี่ยนสินคาหากมีปใญหาอะไรสามารถถาม ปรึกษา
ปใญหาทางเพจหรือเฟสบุ฿ค เนนความสะดวก หากไมมีเวลาในการเดินทางและสรางความปลอดภัย หากทางผู
ซื้อไมม่ันใจในพ้ืนที่เหตุการณแความไมสงบ 
 4.กลยุทธ์ communication ปใจจุบันไมมีใครปฏิเสธอิทธิพลของการสื่อสาร เพราะเป็นยุดพลัง
อํานาจของการสื่อสาร นักสื่อสารการตลาดเป็นบุคคลที่สนับสนุนใหวัตถุประสงคแทางการตลาดบรรลุเปูาหมาย
มากยิ่งขึ้นดวยวิธีการสื่อสาร ดังนั้น IMC ดูจะเป็นแนวคิดที่สอดคลองรับและสนองตอบการเปลี่ยนแปลงนี้ได
เป็นอยางดี เพราะเป็นการนําเอาเครื่องมือการสื่อสารทางตลาดตางๆ มาใชรวมกันอยางสอดคลองและ
กลมกลืน ไมวาจะเป็นการประชาสัมพันธแนกเขาชวา การโฆษณา การสงเสริมการขาย กิจกรรมทางตลาด การ
สื่อสาร ณ จุดซื้อ หรือผูอุปถัมภแทางการตลาด เครื่องมือเหลานี้จะถูกนํามาใชในการสื่อสารไปยังกลุมเปูาหมาย
คือกลุมผูเลี้ยงนกเขาชวา 
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 จากที่กลาวมาสามารถสรุปไดวาการสื่อสารการตลาดเป็นเครื่องมือที่จะบอกใหผูซื้อนกเขาชวาทราบถึง
เรื่องราวตางๆเกี่ยวกับนกเขาชวาและเจาของฟารแม เพื่อใหเกิดความสนใจ ความตองการ และตอบสนองความ
ตองการในสินคานั้น วัตถุประสงคแของการสื่อสารการตลาด คือ เพื่อการติดตอสื่อสารขอมูล เป็นการกระตุนให
เกิดความสนใจ และเป็นการเตือนความจําของผูบริโภคการสงเสริมการขายเป็นกิจกรรมทางการตลาดอยาง
หนึ่งที่ทําใหผูบริโภคเกิดความสนใจในตัวสินคามากยิ่งขึ้น เขามาทําหนาที่ชวยเหลือสงเสริมกลไกลการสื่อสาร
การตลาด โดยการใชการโฆษณาและการขายโดยบุคคล 
 

ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 
 

 1 น้ําเสียงนกเขาชวาอาเซียนซึ่งจะจัดอยูในตลาดระดับบนซึ่งมีราคาคอนขางสูง ดังนั้นเพ่ือความมั่นใจ
ของลูกคาท่ีซื้อนกชวาไปทางฟารแมควรมีการระบุใบการรันตีเพ่ือสรางความมั่นใจใหกับผูซื้อนกเขาชวา 
 2.ทางฟารแมควรจะมีการติดตามสอบถามเป็นระยะๆ หรือ แนะนําการเลี้ยงที่ถูกวิธี เทคนิคทีทําให
นกเขาชวามีเสียงรองถูกใจ พอใจ ผูซื้อ เนื่องจากนกเขาชวามีราคาสูง ทางฟารแมควรแนะนํานกเขาชวา ที่มี
คุณลักษณะทําเสียงเป็นที่สนใจ ทําใหผูซื้อมีความรูสึกวาผูซื้อมีนกเขาชวาที่หายาก ทําใหผูซื้อไมคิดเสียเงิน
ตัดสินใจเลือกซื้อนกเขาชวาและมีความตองการตลอด 
 3.ปใจจุบันกลุมผูเลี้ยงนกเขาชวาจะมีเพจกลุมและคนที่สนใจ ดั้งนั้นไมวาจะเกิดความไมสงบในพ้ืนที่
สามจังหวัดชายแดนภาคใตมากเทาไร ไมสงผลกระทบตอความตองการซื้อ เพราะเนื่องจากปใจจุบันผูขาย
สามารถนําเสนอทางเพจหรือเฟสบุ฿ค เมื่อลุกคาพอใจ จึงมีบริการสงสินคาและสรางความมั่นใจโดยการมีบัตร
หากไมพอใจยินดีเปลี่ยนสินคาหากมีปใญหาอะไรสามารถถาม ปรึกษาปใญหาทางเพจหรือเฟสบุ฿ค เนนความ
สะดวก หากไมมีเวลาในการเดินทางและสรางความปลอดภัย หากทางผูซื้อไมมั่นใจในพ้ืนที่เหตุการณแความไม
สงบ 
 4.กลุมผูเลี้ยงนกเขาชวานําเครื่องมือการสื่อสารทางตลาดตางๆ มาใชรวมกันอยางสอดคลองและ
กลมกลืน ไมวาจะเป็นการประชาสัมพันธแนกเขาชวา การโฆษณา การสงเสริมการขาย การทํากิจกรรมทาง
ตลาด การสื่อสาร ณ จุดซื้อ หรือผูอุปถัมภแทางการตลาด เครื่องมือเหลานี้จะถูกนํามาใชในการสื่อสารไปยัง
กลุมเปูาหมายคือกลุมผูเลี้ยงนกเขาชวา 
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