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แนวทางการจัดทํากลยุทธทางการตลาดนกเขาชวา กรณีศึกษาสามจังหวัดชายแดนภาคใต 
The study of the guidelines to Zebra Dove marketing strategy, case study in three 

southernmost provinces is the qualitative and quantitative methodology 

สุพัตรา  รุงรัตน1  
  

บทคัดยอ 

 

 แนวทางการจัดทํากลยุทธทางการตลาดนกเขาชวา กรณีศึกษา สามจังหวัดชายแดนภาคใต ในรูปแบบ
การตลาด 4 C ซึ่งตองการใหเห็นถึงการเปลี่ยนแปลง IMC ไดดังนี ้1) กลยุทธ Customer wants and needs 

เจาของฟารม จะตองเปลี่ยนรูปแบบความสนใจจากคุณลักษณะ รูปรางตัวนกชวาอินโด หรือ น้ําเสียงนกเขา
ชวาอาเซียนซึ่งจะจัดอยูในตลาดระดับบนซึ่งมีราคาคอนขางสูง  2) กลยุทธ Customer cost เมื่อผูซื้อทําการ
ตัดสินใจซื้อนกเขาชวาจากทางฟารม ทางฟารมควรจะมีการติดตามสอบถามเปนระยะๆ หรือ แนะนําการเลี้ยง
ที่ถูกวิธี เทคนิคทีทําใหนกเขาชวามีเสียงรองถูกใจพอใจ ผูซื้อ 3) กลยุทธ Convenience กลุมผูเลี้ยงนกเขาชวา
จะมีเพจกลุมและคนท่ีสนใจ ดั้งนั้นไมวาจะเกิดความไมสงบในพ้ืนที่สามจังหวัดชายแดนภาคใตมากเทาไร ไม
สงผลกระทบตอความตองการซื้อ 4)กลยุทธ communication การนําเอาเคร่ืองมือการสื่อสารทางตลาดตางๆ 
มาใชรวมกันอยางสอดคลองและกลมกลืน ไมวาจะเปนการประชาสมัพันธนกเขาชวา การโฆษณา การสงเสริม
การขาย การํากิจกรรมทางตลาด การสื่อสาร ณ จุดซื้อ หรือผูอุปถัมภทางการตลาด เครื่องมือเหลานี้จะถูก
นํามาใชในการสื่อสารไปยังกลุมเปาหมายคือกลุมผูเลี้ยงนกเขาชวา 
 

คําสําคัญ :  กลยุทธการตลาด, 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 
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Proceedings CSDสมัพนัธ์ ครั ÊงทีÉ15 
 

41 

 

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 

บทนํา 

 

 ประเทศไทยนิยมเล้ียงนกเขาชวามาตั้งแตสมัยตนกรุงรัตนโกสินทรครั้งหนึ่งเมื่อพระบาทสมเด็จพระ
พุทธเลิศหลานภาลัย ในรัชกาลที่ 2 ไดทรงเสด็จประพาสไปเยือนประเทศอินโดนีเซีย กลาวกันวาสมัยนั้นชาว
อินโดนีเซียมีความยินดีเปนที่สุด จัดกีฬาเกมสขึ้นเปนกรณีพิเศษขานรับเพ่ือเปนการสรรเสริญพระบารมีของ
พระองคใหสมพระเกียรติยศ โดยการจัดลักษณะผสมผสานวัฒนธรรมเชื่อมสัมพันธไมตรีระหวางกันในลีลา
ประเภทการเลนตางๆ อาทิ การเลนมโนราห เลนหนังตะลุง เลนหางนกยูงและทายที่สุด คือการจัดการประกวด
นกเขาเล็กเสียงดีขึ้นถวายใหทรงชื่นชมพระราชหฤทัย พอครบวาระหมายกําหนดการเยือนพระองคจะทรงเสด็จ
กลับ ในสวนของชาวอินโดนีเซีย รัฐชวาเห็นวานกเขาเล็กประเภทนี้มีเสียงขันอันไพเราะเหมือนเสียงดนตรี จึง
ขอนอมถวายนกเขาเล็กเสียงดีสวนหนึ่ง แตไมทราบจํานวนกลับไปยังประเทศไทย พระองคก็รับมาแลวก็ปลอย
ไวที่เมืองไทย แตกอนปลอย พระบาทสมเด็จพระพุทธเลิศหลานภาลัยไดทรงกลาววานกเขาเล็กชุดนี้ไดมาจาก
ชาวอินโดนีเซีย กลุมมุสลิม รัฐชวาถวายใหจากนั้นพระองคก็ปลอย ความนี้แพรสะพัดในกรุงเทพฯ ไปสูผูเลน
นกเขาประเภทนี้ ตางก็ทึกทักเอาวานั้นเปนนกเขาเล็กจากอินโดนีเซีย รัฐชวาถวายก็เลยเรียกปากตอปากวา
นกเขาชวา (ซึ่งจากขอมูลเบ้ืองตนเปนขอมูลการสัมภาษณของคุณ แอรทอง อ.จะนะ ใหสัมภาษณกับหนังสือ 
ประกายเซียน ซึ่งขอมูลเบ้ืองตนเปนเพียงการบอกเลาจากเพ่ือนของคุณแอรทอง ไดเลาใหฟงคร้ังที่คุณแอรทอง
ไดรับเชิญจากชาวอินโดนีเซียไปเปนพิธีกร บรรยายความรู และวิธีการเพาะขยายพันธุการบํารุงรักษา ความรู
นกเขาเล็ก 9 วัน จึงไมมีหลักฐานท่ีเปนเชิงประจักษเปนเพียงการบอกเลา) (ประกายเซียน. 2541:39) 
 หลักฐานที่ยืนยันไดแนชัดคือ มีพระราชตํารับดูลักษณะนกเขาชวาในพระบาทสมเด็จพระน่ังเกลา
เจาอยูหัว (รัชกาลที่ 3) และพระบาทสมเด็จพระจอมเกลาเจาอยูหัว (รัชกาลที่4) รวมทั้งตําราดูนกเขาของ
เจาพระยาบดินทรเดชานุชิต และตํารานกเขาของหลวงทิพวาทีซึ่งเปนสิ่งที่ยืนยันไดวา ในสมัยนั้นคนไทยคงนิยม
เลนนกเขากันมากจนมีตํารับ ตํารา เกี่ยวกับการดูลักษณะนกเขาออกมา และไมใชนิยมเลี้ยงกันในชนบทหรือ
ตางจังหวัดเทานั้น หากแตนิยมเลี้ยงกันตั้งแตระดับราชสํานักชั้นสูงจนถึงชนชั้นระดับชาวบานธรรมดาเรื่อยมา
จนถึงปจจุบัน (มัลลิกา  คณานุรักษ.2549:39)   
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 แตปจจุบันคนเลนนกเขาชวามีท้ังในพ้ืนที่และขยายวงไปยังตางถ่ิน ตลอดจนทั้งในกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล รวมทั้งไดมีการเลนนกกันอยางแพรหลายมากข้ึน นอกจากนี้นักเลนนกเขาชวาในตางประเทศ
เชน มาเลเซีย สิงคโปร และอินโดนีเซียสวนใหญ จะเปนคนเชื้อสายจีนและเปนนักธุรกิจ ดังนั้นราคานกเขาชวา
ในตางประเทศจะมีราคาสูงกวาในประเทศไทยมาก การทําธุรกิจฟารมนกเขาชวามีลูทางที่สดใส ถึงแมวาจะ
เผชิญกับปญหาหลัก คือ เหตุการณความไมสงบในสามจังหวัดชายแดนภาคใต แหลงแลกเปลี่ยนซื้อขายนกท่ี
สําคัญ นอกจากนี้กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการแขงขันนกซ่ึงจากเดิมท่ีเคยจัดในพ้ืนที่สามจังหวัดเชน ที่ยะลา และ
นราธิวาสนกเขาชวาพันธดี มีคุณภาพสวนใหญเกิดข้ึนจากการผสมสายพันธที่มีคุณภาพและไดมีการแลกเปล่ียน
ความรูและสายพันธระหวางกลุมผูเล้ียงนกเขาชวาอยางตอเนื่อง  ปญหาสําคัญอีกประการหนึ่งของธุรกิจนกเขา
ชวาคือ ปญหาโรคไขหวัดนก และสงผลกระทบอยางมากตอธุรกิจในชวง 1 – 5 ปที่ผานมา เนื่องจากเม่ือกอนมี
การสงออกนกเขาชวาไปยังประเทศมาเลเซีย สิงคโปร บรูไน และอินโดนีเซีย และไดราคาดี แตปจจุบันหลังจาก
สถานการณไขหวัดนกระบาดทําใหประเทศตางๆ หามนําเขาสัตวปก ทําใหไมสามารถสงออกนกเขาชวาไปยัง
ตางประเทศได (หรือที่ลูกคามาซื้อสวนใหญจะลักลอบนําเขาไป) 
 จากปรากฏการณการเลี้ยงนกเขาชวาที่เกิดขึ้นในสามจังหวัดชายแดนภาคใต ทําใหผูวิจัยมีความสนใจ
ที่จะศึกษาสืบคนบริบทประวัติศาสตร และการเกิดขึ้นของกลุมผูเลี้ยงนกเขาชวากลุมตางๆ เพื่อใชเปนเงื่อนไข
นําไปสูการจัดทํากลยุทธนกเขาชวาสูตลาดอาเซียน กรณีศึกษา สามจังหวัดชายแดนภาคใต กลยุทธที่ไดจากการ
วิจัยจะเปนกลยุทธที่นําไปสูการกําหนดกลวิธี และยุทธวิธีที่สรางความพอดีหรือจุดลงตัวของการเลี้ยงนกเขาชวา 
ระหวางการเลี้ยงนกเขาชวาที่มีเอกลักษณตั้งแตดั้งเดิม กับการเลี้ยงนกเขาชวาเพ่ือการคา 
 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

 1) เพ่ือสืบคนองคความรูที่เกี่ยวของกับการซื้อขายและการแลกเปลี่ยนนกเขาชวาของชาวสามจังหวัด
ชายแดนภาคใต 
 2) เพ่ือศึกษารูปแบบปฏิสัมพันธระหวางผูซื้อ ผูขายนกเขาชวาของชาวสามจังหวัดชายแดนภาคใต 
 3) เพ่ือนําองคความรูและรูปแบบปฏิสัมพันธไปกําหนดการจัดทํากลยุทธทางการตลาดนกเขาชวา 
กรณีศึกษา สามจังหวัดชายแดนภาคใต 

วิธีการดําเนินการ 
 การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงคุณภาพและปริมาณ โดยการวิจัยเชิงคุณภาพจะใชแบบสัมภาษณเปน
เคร่ืองมือในการสัมภาษณกลุมผูเลี้ยงนกเขาชวาในสามจังหวัดชายแดนภาคใต การวิจัยนี้เลือกผูใหขอมูลหลัก
โดยผูวิจัยดําเนินการเก็บขอมูลแบบ Snowball เลือกผูเลี้ยงและผูซื้อนกเขาชวาแตละกลุม และใชการ
สัมภาษณแบบผูเลี้ยงและผูซื้อในมุมมองที่ตางมิติกัน (Negative case) การสัมภาษณท้ังสองแบบจะเลือกใช
วิธีการสุมเชิงทฤษฎี (Theoretical Sampling) คือการเลือกผูใหขอมูลหลักซึ่งเปนวธิีการท่ีไมไดกําหนดผูให
ขอมูลหลักไวลวงหนาจนกวาการสัมภาษณ เชิงลึกผูใหขอมูลหลักรายแรกที่เปนบุคคลในปรากฎการณที่ตองการ
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ศึกษาและวิเคราะหขอมูลเบ้ืองตนไดเพ่ือใหไดมโนทัศน (Concept) ในเรื่องที่ตองการศึกษาแลวหลังจากนั้น
ผูวิจัยจึงเลือกผูใหขอมูลหลักในการเลือกบนพื้นฐานความเชื่อวาเปนผูใหที่ตางมิติจนสัมภาษณไดคําตอบที่ซ้ําๆ
กับรายตอๆไปจนขอมูลอ่ิมตัว สวนการทดสอบความเปนไปไดของกลยุทธจะใชการตรวจสอบคําถามในเชิง
ปริมาณ  

ผลการวิจัย 

 

 1. การกําเนิดนกเขาชวา 
 ประเทศอินโดนีเซียมีปาแถบมาก เปนที่อยูอาศัยของสัตวตางๆ และมีนกเขาปาดวย เมื่อป พ.ศ 2489 

– 2496 นักลานกเขาปาไดบอกกลาวกันตอๆไปวานกเขาปาในประเทศอินโดนีเซียๆ นกเสียงดีๆ ก็เริ่มหมดปา
ประกอบดวยนกเขาปาในประเทศไทยก็ใกลจะหมดปาเชนกัน คณะทาน อาจารยปนจินตนาทราบเรื่องเลย
ชักชวนเพื่อๆ 5 – 7 คนที่ตองออกมาลาจับนกปาเชนนั้น เพราะนกปาแถบภาคใต นกเสียงดีถูกจับขายใหกับ
ชาวตางประเทศไปหมดแลว อันสวนที่ยังมีอยูคือปาแถบภาคกลาง และถาทราบขาวที่ไหนมีก็จะไปดักรอฟง
เสียงที่นั้น พบวานกดีก็จะจับมา เริ่มจากจังหวัดกระบี่เรื่อยถึงจังหวัดเพชรบุรี – ราชบุรี – กาญจนบุรี – 
สุพรรณบุรี – อยุธยา – ชัยนาท – ลพบุรี - ปาแถบภาคกลางไปมาหมดกําแพงเพชร ไปไดนกเสียงดีที่จังหวัด
ฉะเชิงเทรา และปาภาคกลางแหลงสุดทายคือ จังหวัดนครสวรรค จับนกปาเสียงดีมาทําพอพันธุ – แมพันธุ และ
รวมกันคนคิดหาวิธีพัฒนาผสมพันธุนกปา มาเปนนกบานเสียงดีมีคุณภาพโดยเฉพาะพันธุนกเขาเล็กประเภท
เสียงใหญ ครั้งนั้นประกอบขึ้นดวยทานอาจารยปน  จินตนา อาจารยปยะ เพียงกาญจน เปนตนตํารับคนหนึ่งผู
คนวิธีคนแรก 3. ทานอาจารยถวิล  ศิริกุล (เจาของพันธุแมนกคูประวัติศาสตร) 4. ทานอาจารยยี (ไมทราบนาม
จริง – นามสกุล) 5. ทานอาจารยบัง สะอะ (เจาของพอนกชื่อสะอะ) 6. ทานอาจารย หะยีมูหมัด 7. ทาน
อาจารยบังแง สะอ่ิม และนอกจากรายนานท่ีกลาวมานี้แลว ยังมีอีก 2 – 3 ทาน นาเสียดายที่อาจารยประกอบ 
จินตนา ลูกชายคนเดียว ของอาจารยปน จินตนา จําชื่อทานทั้งสามไมได (ซึ่ง ณ ปจจุบันทานไดเสียชีวิตกัน
หมดแลว) จําชื่อทั้งสามไมไดจึงไมไดกลาวแตกลุมนี้คิดหาวิธีพัฒนาผสมพันธุนกปา มาเปนนกบานเสียงดีมี
คุณภาพโดยเฉพาะพันธุนกเขาเล็กประเภทเสียงใหญ  การเขาไปในปานั้นจะตองเตรียมอุปกรณดังนี้ จะใช
อุปกรณแบบงายๆโดยเอายางไมมาเค่ียวใหเหนียวดีแลวบรรจุใสในขวดเล็กๆ พอถือติดตัวไดสะดวกจากนั้น
อุปกรณการจับจะใชไมเหลาเล็กๆเทากับกานธูปจุมลงไปท่ีกาวยางไมประมาณ ½ เพ่ือใหกาวยางติดกับไมมา
เสียบติดกับลําทอกานผักตบชวา (เปนเกล็ดที่เรียกชื่อผักตบชวา เท็จจริงไมขอยืนยัน) เพราะกานผักตบชวาตรง
กลางจะเปนเนื้อนุมๆ เสียบหลุดงายสะดวกกับการปฏิบัติงาน จะใชกานไมเหลาเล็กๆนั้น ความยาวของไมเล็ก
ดังกลาว 4 – 5 นิ้ว เสียบติดกับกานผักตบชวาเสียบตอไมรวกอีกคร้ัง ความยาวแลวแตนกนั้น จะอยูสูงหรือต่ํา  
 วิธีการปฏิบัติงาน กลางวันจะคอยสังเกตดูวานกปาตัวไหนมีน้ําเสียงขันไพเราะดีก็จะคอยติดตามดู ตก
กลางคืน นกเขานอน กลุมนักลาก็จะคอยๆยองเบาเขาไปใชไมกาวยางท่ีเตรียมไวยื่นสงเสียบเขาไประหวางป
กนกกับลําตัวเพ่ือใหกาวยาง ติดขนกับลําตัวไมใหนกกางปกบินได ชักไมออก นกก็จะรวงหลนลงมาใหนักลาจับ
ไดดังนี้ สมัยกอนกาวยางยังไมมีขายเทคโนโลยีสมัยใหมยังไมมีใชตางจากเดี่ยวนี้และข้ันตอนจับนกปาลําบาก
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มากสมัยกอนปาไมเยอะการคมนาคมตองใชเทาเปลาเดิน ตระเตรียมเสบียงอาหารอุปกรณเทาที่จะนําไปได 
เดินปาแตละครั้งตองไปกันเปนแรมเดือนไมเหมือนกับไปจับชางปา การไปจับชางปา ควานชางตองนั่งบนหลัง
ชางไมตองเดิน 

 นักลานกปา ความยากเหน่ือยจับนกปาจึงยากมากกวาดังนี้ เมื่อสรรหานกปาชนิดดีมาไดก็จะจัดเขา
กรงผสมพันธุและนับวาเปนความโชคดีของประเทศไทยเรา ตลอดทั้งทานอาจารยปน จินตนา ดวยซึ่งสามารถ
ผสมพันธุนกปา ประสบความสําเร็จมาไดเปนคนแรกของประเทศไทย ขณะเพ่ือนๆ กลับผสมพันธุนกปาไม
สําเร็จ สวนทางดานประเทศเพ่ือนบาน อินโดนีเซีย ก็กลับประสบความลมเหลวในดานการผสมพันธุโดยตลอด
สาเหตุเกิดจากการผสมพันธุ ผิดหลักวิธีสุดนกดีๆ ก็สูญพันธุไป (กลาวกันวา นกเขาเล็กเสียงดีประเภทนี้มีอยู
แหงเดียวคือ ที่ปาประเทศไทยไทยเทานั้น ที่อ่ืนๆ คอนขางจะหายาก)  
 

 2. การปรับเปล่ียนนกเขาชวาปา เปนนกเขาชวาเล้ียง 
 การสืบพันธุนกเขาคูประวัติศาสตรไทยซ่ึงมีรายละเอียดดังนี้  พอนกเปนนกปา ถูกจับมาโดยอาจารยบัง
สะอะ เม่ือคราวออกหานกปาเสียงดีมาเปนพอพันธุนกผสมอาจารยปน จินตนา ซื้อมาจากอาจารยสะอะ อีกครั้ง
ในราคาพอประมาณเพ่ือเขาผสมพันธเลยตั้งชื่อพอนกวา สะอะ ใหเกียรติกับเจาของเดิม 

สวนแมนกไมมีชื่อเรียก นักเลงเขาไมนิยมตั้งชื่อนกเพศเมีย แมพันธุไดมาจาก           อาจารยถวิล ศิริ
กุล  ซึ่งมีความสําคัญไมนอยในเหตุการณคร้ังนั้น รวมทั้งสมาชิกเพ่ือนที่กลาวนามามาแลวเบื้องตน อาจารยปน 
จินตนา ไดนํานกคูดังกลาวเขาผสมพันธุกันไดนกคูแรก ชื่อไอขางบออีกตัว ไมมีคุณภาพท่ีใหชื่อวาไอขางบอ 
เพราะเหตุวากรงผสมอยูขางบอเลยมีชื่อวาไอขางบอตามนนั้น ผสมได เมื่อป พ.ศ 2495 ตัวที่หนึ่ง ชื่อไอขางบอ 
สายพันธุจากพอสะอะ  ตัวที่สอง ชื่อไอหวาว สายพันธุจากพอชื่อไอขางบอ ตัวที่สาม ชื่อไอหัวโมงสายพันธุจาก
พอไอหวาว (หมายเหตุ ที่มีชื่อวาไอหัวโมงก็เพราะมีรูปลักษณะที่หัวจุก อาจารยปน เลยต้ังชื่อวาไอหัวโมง ตาม
ลักษณะของนก) ตัวทีสี่ ชื่อไอปลายงาม ตัวนี้ผสมไดเม่ือป พ.ศ 2500 ตอมามีผูเรียกเพ้ียนไปเปนพลายงามไป
ตรงกับชื่อชางเผือก ซึ่งปลายงามเพราะมีน้ําเสียงตนดีปลายดีนั้นเอง 

 

 3.บริบทชุมชนสามจังหวัดชายแดนภาคใต  
 ลักษณะสังคมจังหวัดชายแดนภาคใตเปนลักษณะสังคมพิเศษโดยเฉพาะพื้นที่ในเขต จังหวัดยะลา 
ปตตานี นราธิวาส สตูล และสงขลาบางสวนประชาชนสวนใหญเปนมุสลิม ใชภาษาทองถิ่น คือ ภาษายาวี ใน
ชีวิตประจําวัน วัฒนธรรม และวิถีชีวิตคนในสังคม มีลักษณะใกลเคียงกับประเทศเพ่ือนบานอยางเชนประเทศ 
มาเลเซีย สิงคโปร บรูไน และอินโดนีเซีย จึงมีลักษณะในดานความรูสึกและจิตใจ เปนอันหนึ่งอันเดียวกันมีการ
พบปะแลกเปลี่ยนความคิดเห็นในการสนับสนุนเกื้อกูลกันมาโดยตลอด และอีกอยางหนึ่งคือการชื่นชอบและ
นิยมเล้ียงนกเขาชวาเสียงอยางแยกไมออก จึงเกิดเปนสังคมที่เรียกวา สังคมนกเขาชวาเสียงขึ้น ไดมีการจัดการ
แขงขันในระดับตําบล หมูบานมาโดยตลอด ทําใหเทศบาลนครยะลาตองการยกระดับมาตรฐานการจัดที่ดีขึ้น 
จึงไดมีการจัดมหกรรมแขงขันนกเขาชวาเสียงอาเซียนขึ้นมา จากสถิติจํานวนนกที่เขารวมการแขงขันคร้ังที่ 1 
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เม่ือป พ.ศ 2529 จํานวน 1,206 นก ครั้งที่ 2 จํานวน 1,367 นก และคร้ังที่ 3 จํานวน 1,548 นก เปนเครื่อง
พิสูจนแลววาในโลกนกเขาชวาไมมีประเทศใดในโลกจะทัดเทียมประเทศไทยโดยเฉพาะจังหวัดยะลา นับตั้งแต
วันที่ 1-2 มีนาคม 2529 – 8 มีนาคม 2534 นกเขาชวาเสียงเขารวมการแขงขันแลวทั้งสิ้น 19,058 นก และทํา
รายไดเขาสูประเทศแลวไมนอยกวา 3,000 ลานบาท (วิชัย  เรืองเริงกุลฤทธิ์.2551.เอกสารสรุปผลการ
ดําเนินงานของสมาคมนกเขาชวาเสียงภาคใต ) จนกระท่ังงานมหกรรมการแขงขันนกเขาชวาเสียงอาเซียนเปน
กิจกรรมท่ีการทองเท่ียวแหงประเทศไทย บรรจุเปนปฏิทินการทองเที่ยวระดับโลก นับเปนความภาคภูมิใจกับ
ผูเกี่ยวของทุกฝายที่รวมกันสรางกิจกรรมที่สงผลใหเกิดประโยชนตอทองถิ่นสวนรวมและตอประเทศชาติ  
 จากบริบทของพื้นที่ของสามจังหวัดชายแดนภาคใตนั้น สภาพแวดลอมในทองถิ่นเอ้ืออํานวยตอการ
เลี้ยงนกเขาชวาเพราะนกเขาชวาจะไมชอบอากาศหนาว ชื่นชอบแสงแดดสงผลใหการเพาะพันธุนกเขาชวาได
สายพันธน้ําเสียงที่ดี ดวยภูมิอากาศท่ีชื่นชอบ ผูเลี้ยงนกเขาชวาในพ้ืนที่สวนใหญประกอบอาชีพเกษตรกรรม 
เลี้ยงวัว เลี้ยงแพะ ตัดยาง ทําสวน ทํานา ทําไร จึงมีเวลาดูแลนกเขาชวาเอาใจใสอยางใกลชิด อาหารนกเขาชวา
ก็มีมากตามทองถ่ิน อาทิเชน กระดองปลาหมึก ขาวเปลือก ทรายชายทะเล เปนตน ดวยความรักเอาใจใส
นกเขาชวาอยางใกลชิดจึงรูอุปนิสัยของนกเขาชวาวาชอบอะไรไมชอบอะไรจนเกิดภูมิปญญาทองถิ่นข้ึนมา คือ 
สปานกเขาชวา ยาวิตามินบํารุงรางกายนกเขาชวา ความใกลชิดเกิดจากวิถีชีวิตคนในทองถิ่นนั่นคือ ชวงเชา
หลังจากการกรีดยางพาราคนในทองถิ่นก็จะถือกรงนกเขาชวาไปโยงตามเสาท่ีรานน้ําชา โดยนํานกเขาชวามา
โชวพลังเสียงแขงกันเปนการฝกการรองของนกเขาชวาทุกวัน นกเขาชวาก็มีความสุข ผูเลี้ยงก็มีความสุข จึงไม
แปลกที่นกเขาชวาในสามจังหวัดชายแดนภาคใตมักจะควารางวัลในระดับตนๆของการแขงขันเสมอเพราะไดมี
การซอมนกเขาชวาทุกวัน 

 

 4.รูปแบบปฏิสัมพันธระหวางผูซื้อ ผูขายนกเขาชวาของชาวสามจังหวัดชายแดนภาคใต 
เม่ือป พ.ศ 2500 – 2505 มีสมาชิกเดิม 5 คนตอมามีผูนิยมชอบเลี้ยงชอบเลนเพิ่มข้ึนมาเรื่อยๆ ปแรกๆก็จัด
ประกวดเทียบเสียงนก สมัยนั้นขอกติกาการตัดสินก็ใชกลุมเพ่ือนๆ ที่เลนดวยกัน 6 – 7 คน รวมฟงเสียงตัดสิน
ใหคะแนนโดยยึดหลักการท่ีวานกตัวไหนรองดี รองเกงขยันรองมีน้ําเสียงเหนือวาก็จะตองตัดสินใหนกตัวนั้น
ชนะไป เม่ือมีความนิยมมากข้ึนก็เกิดการแลกเปลี่ยนซื้อขายจนเปนจุดเริ่มตนของตลาดนกเขาชวา นับวาเปน
โอกาสอันดีไมเพียงแตคนไทยในประเทศมีความสนใจตื่นตัวเทานั้น แตยังไดโนมนาวชักนําดึงเอาเพ่ือนมิตร
ประเทศในกลุมอาเซียน อาทิ ชาวอินโดนีเซีย สิงคโปร บรูไน และมาเลเซีย ณ ปจจุบันตลาดนกเขาชวาได
แบงเปน 2 ระดับคือ 1. ตลาดระดับบน และตลาดระดับลาง ซึ่งตลาดระดับบน แบงได 2 ประเภท คือ 1.1 
นกเขาชวาน้ําเสียงดังเดิม 1.2 นกเขาชวาเสียงอาเซียน ซึ่งการซื้อขายตลาดระดับบน จะเนนนกเขาชวาสาย
พันธุดี หรือ ที่มีน้ําเสียงเดนตามท่ีลูกคาตองการ การซื้อขายนกเขาชวาในราคาสูงๆจะมีการจองต้ังแตยังไม
คลอดลูกหรือฟกไขเปนนกราคาเริ่มตนที่คูละ 50,000 บาทหากเปนนกเขาชวาที่ไดรับรางวัลเปนประจําอยู
ลําดับตนจะอยูที่ราคานกละ 500,000 -1,800,000 บาท บางครั้งไมไดยินเสียงนกเขาชวา แครูวาสายพันธุดี ก็
เกิดการจองนกกอนที่จะไดยินเสียง สาเหตุที่ผูซื้อม่ันใจ ในนกเขาชวาและยอมจองโดยไมยินเสียงนกนั้น เพราะ
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ปจจุบันในฟารมใหญจะมีบัตรการรันตีสายพันธุ ดังนั้นหากโตขึ้นแลวไมพอใจในนกเขาชวาตัวนั้น ผูซื้อสามารถ
มาแลกเปลี่ยนเปนตัวอ่ืนจนลูกคาพอใจ 2.ตลาดระดับลาง สวนใหญจะเปนนกเพศเมียเพราะนกเพศเมียไมนิยม
นําเขาแขงขันหรือนกเพศผูที่ไมไดมาตรฐานและไมสามารถจะนําเขาสูตลาดระดับสูงได แตเนื่องจากปจจุบันไม
สามารถนําเขาตลาดตางประเทศได จึงมีพอคาแมคาหัวใสซื้อราคาเหมาในราคาประมาณ นกละ 20-40 บาทตอ
นก นําไปขายที่วัดหรือตามตลาดขายสัตวเพ่ือเอาไวใหคนนําไปปลอยนกปลอยปลาเพ่ือเอาบุญกุศล ทดแทน
นกกระจอกเน่ืองจากหาอยากเลยนํานกเขาชวามาทดแทน  
 

 5.ปจจัยที่ทําใหการตลาดการเล้ียงนกเขาชวา สามจังหวัดชายแดนภาคใตเปลี่ยนแปลงดวยสาเหตุ 
ดังนี้คือ 

 เมื่อป 2557 นายกสมาคมนกเขาชวาแหงประเทศไทย ไดกําหนดกติกานกเขาชวาอาเซียน เพ่ือกําหนด
นกเขาชวาที่มีคุณลักณะเปนสากลทุกประเทศในแถบอาเซ่ียนยอมรับในน้ําเสียง เพราะที่ผานมาการฟงน้ําเสียง
แตละประเทศตางกัน เมื่อมาแขงในประเทศท่ีไมใชประเทศตนเอง มักจะเสียเปรียบนกเขาชวาที่ไมใชประเทศ
ของตนเองเสมอมา จึงตองหานกเขาชวาท่ีมีมาตรฐานท่ีทุกประเทศยอมรับ ดังนั้นประเทศไทยโดยนายกสมาคม
นกเขาชวาแหงประเทศไทย ไดเรียกตัวแทนแตละประเทศ มาเลย อินโดนีเซีย สิงคโปร บรูไน ตกลงหาขอสรุป
หา นกเขาชวาท่ีเปนเสียงสากล ดังนั้นทําให ตลาดนกเขาชวาไทยจะตองมีการสรางนกเขาชวาใหตรงกับความ
ตองการ แตอยางไรก็ตาม นกเขาชวาน้ําเสียงดั้งเดิมยังคงมี แลวแตผูจัดการแขงขันนกเขาชวาในแตละครั้ง ระบุ
การแขงขันนกเขาชวาอาเซียนหรือนกเขาชวาเสียง (ดั้งเดิม) แตสวนใหญมักจะเปนเสียงอาเซียนหากเปน 5 

จังหวัดชายแดนภาคใตเพราะเน่ืองจากประเทศเพ่ือนบานจะมาเขารวมแขงขัน แตหากกลุมผูภาคกลางยังคง
นิยมเลนนกเขาชวาเพราะเนื่องจากจะมีกลุมของผูเลี้ยงแถบภาคกลางอยูแลว ทําใหนกเขาชวา ณ ปจจุบัน 
อาจจะมีราคาแพงมากขึ้นหากเปนที่ตองการ 
 ฟารมที่เพาะพันธสายพันธุนกเขาชวา สไตลสากล จะทําใหฟารมนกเขาชวาฟารมนั้นจะมีรายไดเพ่ิม
มากข้ึน เพราะดวยสาเหตุที่นกเขาชวาสไตลดั้งกลาวเปนตองการของตลาดมากขึ้น สงผลใหราคานกเขาชวา มี
ราคาสูงมากยิ่งข้ึน ซึ่งถาหากฟารมตางๆไมมีการปรับเปลี่ยนตามความตองการของตลาด อาจจะมีแนวโนนทํา
ใหนกเขาชวาดั้งเดิม มีราคาถูกลงและไมสามรถจัดจําหนายได 
 
 6.ชองทางการจัดจําหนายนกเขาชวาในสามจังหวัดชายแดนภาคใต  
 ชองทางการจัดจําหนายสําหรับนกเขาชวาเพ่ือธุรกิจ คือระบบทางการจําหนายของนกเขาชวาที่ถูก
นําไปใชทางตลาด ประกอบดวย 

 1). ชองทางการจัดจําหนายแบบตรง ซึ่งหากเปนนองใหมตองการจะเล้ียงนกเขาชวานั้นการเขาไปโดย
ไมมีตัวเชื่อมนั้นเปนไปไดอยาก แตชองทางการจัดจําหนายนี้เหมาะกับฟารมที่มีชื่อเสียงมีความนาเชื่อถือ แต
หากจะไปซื้อโดยไมรูจักไปซื้อเลย คงไมเหมาะเพราะเน่ืองจากอาจความรูความเขาใจและอาจเกิดความขัดแยง
กันในภายหลัง 
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 2).ชองทางการจัดจําหนายแบบผานคนกลางและคนกลางรายยอม เปนการจัดจําหนายที่เพ่ิมระดับ
ของคนกลางในชองทางการจัดจําหนายใหมากขึ้น คือ หากเปนภาษานกเขาชวาก็คือ แนะนําพาไปหาแหลง
นกเขาชวาที่ตองการซึ่งในบางครั้งจะตองใชกลุมหลายคนในกระบวนการตัดสินใจเชน คนที่พาไปรูจักเจาของ
ฟารม คนที่ฟงเสียงนกเขาชวาเปน นี่คือทําใหเห็นถึง คนกลางในการซ้ือนกเขาชวาแลว 2 คน 

 3).ชองทางการจัดจําหนายสําหรับบริการ (service channel) คือ ชองทางการจัดจําหนายสําหรับ
บริการ ซึ่งมีลักษณะเฉพาะตัวแตกตางจากสินคาอยางอ่ืนในประเด็นทีไมสามารถจับตองไดและในการใหบริการ
สวนใหญผูซื้อและผูใหบริการตองมาพบกัน อาทิเชน ผูซื้อหมายถึงผูตองการซื้อนกเขาชวาไปเลี้ยง ผูบริการ
หมายถึง ผูนํานกเขาชวาไปนําเสนอขายโดยผูเพาะพันธุอยูเฉยๆไมตองทําอะไร เชน ผูเพาะพันธุนํานกเขาชวา
ไปฝากขาย  กับผูบริการ (ฟารมขนาดใหญที่มีความนาเชื่อถือจากภายนอกมีลูกคามาประจํามั่นใจหรือผูนํา
นกเขาชวาไปนําเสนอขายในเสนทางการขายตางๆ) จึงทําใหชองทางการจัดจําหนายของบริการไมสามารถวา
แบบใดดีกวาแบบใดขึ้นอยูที่คุณลักษณะผูซื้อวาเปนแบบใด เปนตน  

 

 7.สภาพปญหาการจัดจําหนายโดยใชพอคาคนกลาง ดังนี้ คือ  
 1). คนกลางโดยทั่วไปมักจะเลือกเชียรสินคาท่ีตัวเองไดสวนแบงกําไรมากท่ีสุดโดยไมคํานึงถึงเหตุผลอื่น
โดยไมดูถึงความเหมาะสมกับผูซื้อวาสมควรหรือไม ไมคํานึงถึงจรรยาบรรณ อาทิเชนสมาชิกใหม หรือ ผูซื้อที่พ่ึง
เลนนกเขาชวา ไมควรใหเลนนกเขาชวาที่มีราคาแพงกอนเพราะเขาไมเขาใจลักษณะนิสัยนกเขาชวา อาจทําให
นกเขาชวาเสียชีวิต หรือไมขันอยางที่ผูซื้อไดฟง 
 2).คนกลางไมพยายามใหรายละเอียดหรือขอมูลทางการตลาดกับเพาะพันธุทําใหผูเพาะพันธุรูสึกวา
หางไกลจากผูซื้อมาก ซึ่งมีผลตอการวงแผนการตลาดนกเขาชวาในอนาคต ดวยเหตุนี้ผูเพาะพันธุบางรายที่มี
เงินทุนมากพอ และมีความสามารถในการนํานกเขาชวาออกตลาดเอง จึงตัดสินใจจําหนายเองโดยใชหนวยงาน
ขายของผูเพาะพันธุ เชน ทําฟารมเปดโฆษณาประชาสัมพันธตนเองตามชองทางตางๆควบคูกับการใชคนกลาง
เพ่ือใหไดรับทราบความเคล่ือนไหวทางการตลาดไดมากย่ิงขึ้น 

 3).คนกลางท่ีเปนผูขายมาเปนเวลานานา เริ่มมีอิทธิพลตอการขายมากยิ่งข้ึน จะนิยมสรางตรายี่หอ 

ของตนเองขึ้น เพ่ือขายแขงขันกับนกเขาชวาของผูเพาะพันธุเดิม ซึ่งเปนปญหาที่ผูเพาะพันธุในปจจุบันเปน
จํานวนมากกําลังประสบอยู ดังนั้นเคล็ดคลับบางอยางของกรรมวิธีการเพาะพันธุ ควรจะปดเปนความลับ 

 4).คนกลางท่ีเริ่มมีบทบาทตอการขายจะพยายามสรางอํานาจการตอรองและเงื่อนไขบีบผูเพาะพันธุ
นกเขาชวาในการลดราคา แตตนเองยังคงจําหนายในราคาเดิมหรืออาจจะไปเพ่ิมราคาขายกับผูซื้อ ซึ่งจะทําให
ผลประโยชนสวนใหญจะตกอยูกับคนกลาง ดวยเหตุนี้เองผูเพาะพันธุบางรายจึงควรเปล่ียนไปใชตัวแทนการจัด
จําหนายแทนคนกลางอ่ืนบอยครั้ง 
 5).คนกลางท่ีมีความสามารถในการจําหนาย ซึ่งจัดจําหนายไดในปริมาณท่ีมากนั้นมักจะมีปญหาเรื่อง
การเงิน คือ ไมสามารถชําระเงินไดตามกําหนดเวลาหรือมิฉะนั้นก็ขอสินเชื่อเปนระยะเวลานาน ซึ่งจะใหผู
เพาะพันธุตองลงทุนเปนเงินจํานวนหนึ่งใหกับคนกลางประเภทนี้ คือ ทําหนาที่เปนแหลงเงินกูของคนกลาง
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นั้นเอง ซึ่งคนกลางจําพวกนี้มักจะนําเงินที่ไดจากการขายไดไปลงทุนในธุรกิจอ่ืน หรือนําไปใชหนุนเวียนในกา
ดําเนินงานของธุรกิจตน จึงควรที่จะมีมาตรการในการใหสินเชื่อและเรงรัดติดตามการชําระหนี้โดยเครงครัด 

 

อภิปรายผล 

 

จากผลการศึกษาวิจัยเรื่อง แนวทางการจัดทํากลยุทธทางการตลาดนกเขาชวา กรณีศึกษา สามจังหวัด
ชายแดนภาคใต ในรูปแบบการตลาด   4 C ซึ่งตองการใหเห็นถึงการเปลี่ยนแปลง IMC สามารถทําไดดังนี้ 
 1. กลยุทธ Customer wants and needs การเปลี่ยนรูปแบบความสนใจจากตัวสินคา เปนการ
เนนความตองและความจําเปนของกลุมเปาหมาย นั้นหมายความวาเจาของฟารม จะตองเปลี่ยนรูปแบบความ
สนใจจากคุณลักษณะ รูปรางตัวนกชวาอินโด หรือ น้ําเสียงนกเขาชวาอาเซียนซึ่งจะจัดอยูในตลาดระดับบนซึ่งมี
ราคาคอนขางสูง ดังนั้นเพ่ือความม่ันใจของลูกคาท่ีซื้อนกชวาไปทางฟารมควรมีการระบุใบการรันตีเพื่อสราง
ความม่ันใจใหกับผูซื้อนกเขาชวา 
 2.กลยุทธ Customer cost การเปลี่ยนจากราคาเปนตนทุนนี้ จะหมายถึงความคุมคา หรือคุณคา ที่
กลุมเปาหมายจะไดรับจากการซื้อสินคานั้น เชน เมื่อผูซื้อทําการตัดสินใจซื้อนกเขาชวาจากทางฟารม ทางฟารม
ควรจะมีการติดตามสอบถามเปนระยะๆ หรือ แนะนําการเลี้ยงที่ถูกวิธี เทคนิคทีทําใหนกเขาชวามีเสียงรอง
ถูกใจ พอใจ ผูซื้อ เนื่องจากนกเขาชวามีราคาสูง ทางฟารมควรแนะนํานกเขาชวา ที่มีคุณลักษณะทําเสียงเปนที่
สนใจ ทําใหผูซื้อมีความรูสึกวาผูซื้อมีนกเขาชวาท่ีหายาก ทําใหผูซื้อไมคิดเสียเงินตัดสินใจเลือกซื้อนกเขาชวา
และมีความตองการตลอด 

 3. กลยุทธ Convenience สถานที่จําหนายดูจะมีบทบาทนอยลงสําหรับนักสื่อสารการตลาดใน
ปจจุบัน เพราะมีความสะดวกสบายเขามาแทนที่อาทิ เชน ปจจุบันกลุมผูเลี้ยงนกเขาชวาจะมีเพจกลุมและคนท่ี
สนใจ ดั้งนั้นไมวาจะเกิดความไมสงบในพ้ืนที่สามจังหวัดชายแดนภาคใตมากเทาไร ไมสงผลกระทบตอความ
ตองการซื้อ เพราะเน่ืองจากปจจุบันผูขายสามารถนําเสนอทางเพจหรือเฟสบุค เมื่อลูกคาพอใจ จึงมีบริการสง
สินคาและสรางความม่ันใจโดยการมีบัตรหากไมพอใจยินดีเปลี่ยนสินคาหากมีปญหาอะไรสามารถถาม ปรึกษา
ปญหาทางเพจหรือเฟสบุค เนนความสะดวก หากไมมีเวลาในการเดินทางและสรางความปลอดภัย หากทางผู
ซื้อไมม่ันใจในพ้ืนที่เหตุการณความไมสงบ 
 4.กลยุทธ communication ปจจุบันไมมีใครปฏิเสธอิทธิพลของการสื่อสาร เพราะเปนยุดพลัง
อํานาจของการสื่อสาร นักสื่อสารการตลาดเปนบุคคลที่สนับสนุนใหวัตถุประสงคทางการตลาดบรรลุเปาหมาย
มากย่ิงข้ึนดวยวิธีการสื่อสาร ดังนั้น IMC ดูจะเปนแนวคิดที่สอดคลองรับและสนองตอบการเปลี่ยนแปลงนี้ได
เปนอยางดี เพราะเปนการนําเอาเคร่ืองมือการสื่อสารทางตลาดตางๆ มาใชรวมกันอยางสอดคลองและ
กลมกลืน ไมวาจะเปนการประชาสัมพันธนกเขาชวา การโฆษณา การสงเสริมการขาย กิจกรรมทางตลาด การ
สื่อสาร ณ จุดซื้อ หรือผูอุปถัมภทางการตลาด เครื่องมือเหลานี้จะถูกนํามาใชในการสื่อสารไปยังกลุมเปาหมาย
คือกลุมผูเลี้ยงนกเขาชวา 
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 จากที่กลาวมาสามารถสรุปไดวาการสื่อสารการตลาดเปนเครื่องมือที่จะบอกใหผูซื้อนกเขาชวาทราบถึง
เร่ืองราวตางๆเก่ียวกับนกเขาชวาและเจาของฟารม เพื่อใหเกิดความสนใจ ความตองการ และตอบสนองความ
ตองการในสินคานั้น วัตถุประสงคของการสื่อสารการตลาด คือ เพื่อการติดตอสื่อสารขอมูล เปนการกระตุนให
เกิดความสนใจ และเปนการเตือนความจําของผูบริโภคการสงเสริมการขายเปนกิจกรรมทางการตลาดอยาง
หนึ่งที่ทําใหผูบริโภคเกิดความสนใจในตัวสินคามากยิ่งขึ้น เขามาทําหนาที่ชวยเหลือสงเสริมกลไกลการส่ือสาร
การตลาด โดยการใชการโฆษณาและการขายโดยบุคคล 

 

ขอเสนอแนะจากการวิจัย 

 

 1 น้ําเสียงนกเขาชวาอาเซียนซ่ึงจะจัดอยูในตลาดระดับบนซึ่งมีราคาคอนขางสูง ดังนั้นเพ่ือความมั่นใจ
ของลูกคาท่ีซื้อนกชวาไปทางฟารมควรมีการระบุใบการรันตีเพ่ือสรางความมั่นใจใหกับผูซื้อนกเขาชวา 
 2.ทางฟารมควรจะมีการติดตามสอบถามเปนระยะๆ หรือ แนะนําการเลี้ยงที่ถูกวิธี เทคนิคทีทําให
นกเขาชวามีเสียงรองถูกใจ พอใจ ผูซื้อ เนื่องจากนกเขาชวามีราคาสูง ทางฟารมควรแนะนํานกเขาชวา ที่มี
คุณลักษณะทําเสียงเปนที่สนใจ ทําใหผูซื้อมีความรูสึกวาผูซื้อมีนกเขาชวาที่หายาก ทําใหผูซื้อไมคิดเสียเงิน
ตัดสินใจเลือกซื้อนกเขาชวาและมีความตองการตลอด 

 3.ปจจุบันกลุมผูเลี้ยงนกเขาชวาจะมีเพจกลุมและคนท่ีสนใจ ดั้งนั้นไมวาจะเกิดความไมสงบในพ้ืนที่
สามจังหวัดชายแดนภาคใตมากเทาไร ไมสงผลกระทบตอความตองการซื้อ เพราะเน่ืองจากปจจุบันผูขาย
สามารถนําเสนอทางเพจหรือเฟสบุค เมื่อลุกคาพอใจ จึงมีบริการสงสินคาและสรางความม่ันใจโดยการมีบัตร
หากไมพอใจยินดีเปลี่ยนสินคาหากมีปญหาอะไรสามารถถาม ปรึกษาปญหาทางเพจหรือเฟสบุค เนนความ
สะดวก หากไมมีเวลาในการเดินทางและสรางความปลอดภัย หากทางผูซื้อไมมั่นใจในพ้ืนที่เหตุการณความไม
สงบ 

 4.กลุมผูเลี้ยงนกเขาชวานําเคร่ืองมือการส่ือสารทางตลาดตางๆ มาใชรวมกันอยางสอดคลองและ
กลมกลืน ไมวาจะเปนการประชาสัมพันธนกเขาชวา การโฆษณา การสงเสริมการขาย การทํากิจกรรมทาง
ตลาด การสื่อสาร ณ จุดซื้อ หรือผูอุปถัมภทางการตลาด เครื่องมือเหลานี้จะถูกนํามาใชในการสื่อสารไปยัง
กลุมเปาหมายคือกลุมผูเลี้ยงนกเขาชวา 
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