
 
บทที่ 2 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
  การวิจัยเร่ือง การกําหนดยุทธศาสตรการตลาดการเลี้ยงนกเขาชวา กรณีศึกษา อําเภอจะนะ  
จังหวัดสงขลา นี้  ผูวิจัย ไดศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของและขอนําเสนอเกี่ยวกับความรู 
แนวคิด ดังนี้ 
 

 1.  สภาพการเลี้ยงนกเขาชวาในอดีตจนถึงปจจุบัน 
   1.1 ประวัติการเลนนกเขาชวาในภาคใต 

  1.2 วิธีการไดนกเขาชวา 
   1.3 หลักการผสมพันธุนกเขาชวา 
   1.4 การเรียกลักษณนามนกเขาชวา 
   1.5 ขนาดของเสียงนกเขาชวา 
   1.6 แหลงที่นิยมเพาะพันธุและแหลงที่นิยมแขงขันเสียงนกเขาชวาในภาคใต 
  2.  แนวคิดเก่ียวกับกลยุทธการตลาด 
   2.1 ความหมายของการตลาด   
   2.2 แรงจูงใจซื้อ   
   2.3 พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค   
   2.4  รูปแบบของพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค    
   2.5 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค   
   2.6 กลยุทธการสงเสริมการตลาด   
   2.7 การวางแผนการติดตอส่ือสารการตลาดแนวใหม 

  2.8 แนวคิดขายงานการสื่อสาร 
   2.9 แนวคิดการสื่อสารการตลาด 
   2.10  การตลาดเจาะตรง 
   2.11 STP marketing การแบงสวนตลาด  
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 3.  การสรางมูลคาของตราสินคา 
  3.1 ตราสินคา 
  3.2   องคประกอบของตราสินคา 
  3.3   เอกลักษณและภาพลักษณ 
  3.4   ขั้นตอนในการวางกลยุทธ 

 4.   แนวทางการกําหนดยุทธศาสตร 
  4.1 การจัดทําแผนยุทธศาสตรการตลาด 
  4.2   การเผยแพรยุทธศาสตร 

 5.  เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

1.  สภาพการเลี้ยงนกเขาชวาในอดีตจนถึงปจจุบัน  
 
 การเลี้ยงนกเขาชวาของอําเภอจะนะ จังหวัดสงขลา มีวิวัฒนาการมายาวนาน จากคน      
รุนหนึ่งสูคนอีกรุนหนึ่ง มีการสืบทอดกันมาจากอดีตถึงปจจุบันอยางตอเนื่อง จนกลายเปน
วัฒนธรรมประจําถ่ินอีกวัฒนธรรมหนึ่งของอําเภอจะนะ จังหวัดสงขลา (บัญชา  สัจจพันธและ
ธัญญา  สุขยอย, 2548: 1) ซ่ึงมีรายละเอียดของสภาพการเลี้ยงนกเขาชวาดังนี้ 
  

1.1  ประวัติการเลนนกเขาชวาในภาคใต 
  การเลี ้ยงนกเขาชวาในประเทศไทยนิยมเลี ้ยงมาตั ้งแตสมัยกรุงรัตนโกสินทร
ตอนตน หลักฐานที่ยืนยันไดแนชัดคือมีพระราชตํารับดูลักษณะนกเขาชวาในพระบาทสมเด็จ
พระนั่งเกลาเจาอยูหัว (รัชกาลที่ 3) และพระบาทสมเด็จพระจอมเกลาเจาอยูหัว (รัชกาลที่ 4) 
ปจจุบันมีผูนิยมเลี้ยงและเลนนกเขาชวากันมากในภาคใต โดยเฉพาะที่อําเภอจะนะ จังหวัด
สงขลา เปนแหลงผสมพันธุนกเขาชวาซึ่งเปนที่รูจักโดยทั่วกันสําหรับบุคคลที่สนใจในเรื่อง
นกเขาชวา ควรศึกษาสืบคนบริบท ประวัติศาสตร และการเกิดขึ้นของกลุมผูเลี้ยงนกเขาชวา
กลุมตาง ๆ เพื่อใชเปนเงื่อนไขเพื่อนําไปสูการกําหนดยุทธศาสตรการตลาดการเลี้ยงนกเขาชวา
ของอําเภอจะนะ จังหวัดสงขลา 
   จากการที่ สมัยกอนทางภาคกลางนิยมเลนนกเขาลักษณะตามตํารา แตตอมาภายหลัง
เร่ิมนิยมเลนนกเสียงดี ดวยการเลือกนกเขามาเลี้ยงในสมัยกอนมี 2 ลักษณะ คือ ลักษณะดีตามตํารา 
กับนกที่เสียงดีไพเราะมีกังวาน ราคานกเสียงดีเปนไปตามความไพเราะกังวานและจังหวะนาฟงของ
นก การดูนกเขา ลักษณะดีมีตําราการดูตามพระราชตํารับในพระบาทสมเด็จพระนั่งเกลาเจาอยูหัว 
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รัชกาลที่ 3 พระบาทสมเด็จพระจอมเกลาเจาอยูหัว รัชกาลที่ 4 และตํารับของเจาพระบดินทร กับ
ตําราหลวงทิพวาที ซ่ึงเขียนไวเมื่อป พ.ศ. 2473 มัลลิกา คณานุรักษ (2549: 40- 42) ขอยกตัวอยาง
ลักษณะนกดีตามตํารา 59 ลักษณะมาใหดูบางลักษณะเชน 
 
  นกสรอยรอบคอ ชื่อ “มงคลออมแกว” ตองเปนสรอยรอบคอ มิใชรอบอกในพระราช
ตํารับพระบาทสมเด็จพระจอมเกลาเจาอยูหัว (รัชกาลที่ 4) ทรงกลาวไวดังนี้ 
   “ที่หนึ่งพึงทราบเคา   ปกษา 
  สรอยรอบคอหึงหา    ยากแท 
  กันเสนียดอุบาทวพา   เพิ่มสุข  สวัสดีแฮ 
  ช่ือมงคลออมแกว    นกนี้ควรชม” 
  ในตําราเจาพระยาบดินทรเดชานุชิต กลาวไววา 
   “สกุณีสรอยรอบคอ   ราคาพอนั้นถึงตําลึงทอง” 
  ในตําราหลวงทิพวาที  กลาวไววา 
   “สกุณาถาขนสรอยลายรอบคอ เปนตัวตอขันดีไมมีปาน” 
 
  ขนที ่คอสีหมึกดําเรียกลูกประคํา   ขนที ่คอดําเหมือนสีหมึกดํา เปนจุดอยู ที ่ช วงคอ   
ไมใชอก ในพระราชตํารับพระบาทสมเด็จพระจอมเกลาเจาอยูหัว ทรงกลาวไวดังนี้   
   “ที่สองรองถัดแจง   จงจํา 
  ขนที่ศอดังหมึกดํา    เปรียบได 
  สายประดุจชางทํา    โดยประ – ณีตนา 
  เรียกลูกประคําให    เรงรูดูลาย” 
  ในตํารับเจาพระยาบดินทรเดชานุชิต กลาววา 
   “หนึ่งปกษีช่ือลูกประคํา  ขนนวลดําลายนอกคอ 
  มีใครแคนอยาให    เล้ียงไวกันภัยอุปทวัน” 
  ในตําราหลวงทิพวาที กลาววา 
   “ปกษีใดลายเปนลูกประคําคอ ลายตอรอบคอดีนักแล” 
 
  ปากขอชาง เรียกวา “พญานกกวัก” ปากงอเหมือนขอชาง งอ โงงทั้งปากบนและลาง ใน
พระราชตํารับพระบาทสมเด็จพระจอมเกลาเจาอยูหัว ทรงกลาวไว ดังนี้ 
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   “นกหนึ่งโอชงอแมน  ขอเดชะ ลักษณแฮ 
  หางที่ปลายตัวพุฒ    เดนแท 
  ปกเชนปทุมมะ     ชาติเปรียบ ไวนา 
  ตัวธะที่ศอแล     เลิศลนปกษา” 
   ในตํารับเจาพระยาบดินทรเดชานุชิต กลาววา 
   “อยางหนึ่งนั้นปากงอเรียกขอชางพลัง คอพืดดานเปนธะปกขวาซายเปนพะหัวปก กระบอม 
เหมือนดอกบัวไดแตละตัวประเสริฐนัก ช่ือ พญานกกวัก เปนเสนหในอุปเทหตาง ๆ” 
 
   คูยกปกเรียกเทพนม  เวลาคูจะยกปกเสมอ  พระราชตํารับในพระบาทสมเด็จ 
พระนั่งเกลาเจาอยูหัว (รัชกาลที่ 3) ทรงเรียก “กวักปก - เทพนม” และพระราชตํารับใน
พระบาทสมเด็จพระจอมเกลาเจาอยูหัว (รัชกาลที่ 4) ทรงกลาวไว ดังนี้ 
   “นกหนึ่งลักษณะลวน  เลิศลาย 
  คูยกขยับปลาย     ปกปอง 
  เรียกเทพนมธิบาย    บอกชื่อ นกนา 
  ในตําราเจาพระยาบดินทรเดชานุชิต กลาววา 
   “อยางหนึ่งไซรเมื ่อขันคู ยกปกชูสองปกษา ปกพิสดารเปนตัววะ อกเปนตัวยะ 
พุทธะอยูปลายทาง โบราณชางชื่อเทพนมควรนิยมหายากนัก แมต่ําศักดิ์สกุลชาติ มีนกอาจใหผล
อํานวยตนเปนอธิบดี” 
   ในตําราหลวงทิพวาที กลาววา 
   “ปกษีใดเวลาจะไดขันคู สองปกชูประสานลายพิสดารมีตัว ธํ ที่ตัวเปนวะ ที่หนาอก
มีตัวอะ ปลายหางสกุณีเปนตัวพุท นกนี้มีนามวาเทพนม ควรนิยมหายาก ถาเราต่ําศักดิ์เลี้ยงไวจะ
ใหผลเปนคนสูงศักดิ์ยิ่ง ราคาไมมีส่ิงใดเปรียบปาน” 
   ทรงไตรภพ หรือพญาทรงไตรภพ ซึ่งพระราชตํารับในพระบาทสมเด็จพระจอม
เกลาเจาอยูหัว (รัชกาลที่ 4) ทรงกลาวไวดังนี้ 
   “พญาทรงไตรภพลวน  อัตนะระ 
  สองปกเปนตัวนะ    นกนี้ 
  หัวมีรูปองคพระ     นกนี้ 
  ตัวเปนตัวพุทธมี     ลากเสนขุมขน” 
   ในตําราเจาพระยาบดินทรเดชานุชิต กลาววา 
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   “หนึ่งปกษามีสมญาทานเรียกทรงไตรภพ สองปกปรกตัวรูปภควัมอยูที่หัวปกเปน
นะทั้งสองขาง พุทธอยูระหวางสรอยคอ ตกโคนหางเปนตัวธะ หางสกุณาเปนตัวยะ ตัวโมมะอยู
กลางหัว ถาปากหอมอยางกระแจะจันทนถึงกําปนทองคําสัก 7 ลํามาแลกนกอยายอมยกเอานกไว
กรงทองใสคอนนาคพลันชานาน สุวรรณจานหมอน้ํา” 
   ในตําราหลวงทิพวาที พิมพเมื่อป พ.ศ. 2473 กลาววา  
   “ปกษีใดไดสมญาวาไตรภพ สองปกปรบสีตัวนั้นคล้ํา มีรูปพระภควัมอยูเหนือเศียร
หัวปกมีนะทั้งซายขวาหวางอกมีพุทธ สรอยคอจดโคนหาง ที่หลังนกเปนตัวธะ ปลายหางสกุณา
เปนตัวยะ ปกหางกลางเสนเดียว ปากหอมดังกระแจะจันทร ควรเลี้ยงนกนั้นใสกรงทอง สวน
ถวยขาวเปลา ก็ควรเปนทองคําธรรมชาติ ถาตีราคาอาจถึงเจ็ดลําสําเภาทอง” 
    
   กวักทรัพยหับคลัง ขันเสียงกวัก ๆ เรียกขันกวัก และเวลาขันหางกระดกลงทุกคํา
เวลาคูก็เอาหางลง ไมใชยกหางขึ้นเหมือนนกทั้งหลาย 
   “กวักทรัพยนับชื่อได  โดยหวัง 
  เรียกชื่อวาหับคลัง    ชนิดนี้ 
  เมื่อคูกระดกหางฟง    ไพเราะ 
  ขันกวักกวักชักชี้     ทรัพยใหมูลมอง” 
   ในตําราเจาพระยาบดินทรเดชานุชิต กลาววา 
   “นกหนึ่งนั้นชื่อกวักทรัพย เมื่อคูกลับเอาหางลง ทุกคําคงกวักทุกที นกชนิดนี้แขวน
ที่นอน เงินเฟองซอนในโถน้ํา โบราณทําตํารับหายากมีคา ถาแมนไดคงเปนไดถึงเศรษฐี” 
   ในตําราหลวงทิพวารี กลาวา “ปกษาใดชื่อวากวักทรัพย เวลาขันกลับเอาหางลงกวัก
ทุกคําคู คงกวักอยูทุกทีถวยน้ําถวยขาวจะตองใชถมปดโบราณ ควรถนอมจอมปกษี นกชนิดนี้
แสนหายาก ถาคนไดเล้ียงไวก็มั่งมี เปนเศรษฐีแล” ฯลฯ 
  ลักษณะนกเขาชวาที่สมัยโบราณไมนิยมเลี้ยง ตัวอยางเชน 

1. มีขนลายเหมือนนกกระจอก (ลายทั่ว  ๆตัว) หรือมีขนที่สันหลัง ลายเหมือนนกกระจอก 
  2. มีเทาเหมือนเปด 
  3. มีขาสองขางยาวไมเทากัน 

4. มีขนลายทั้งตัวเหมือนนกพิราบ 
5. มีลักษณะไมสมประกอบ เชน ตาขางใดขางหนึ่งบอด 
6. มีหางตกลากระพื้น 
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 คนสมัยโบราณมีความเชื่อกันวา ถานําเอานกเขาชวาที่มีลักษณะไมดีเลี้ยงไวในบาน จะ
ทําใหผูเลี ้ยง และคนใกลชิดในครอบครัวประสบแตปญหาความทุกขยาก อับเฉา เดือดรอน 
วุนวายใจ เปนเสนียดจัญไร ไมเจริญกาวหนาหาความสุขไมได และบางทีอาจถึงกับทําใหไฟไหม
บานเรือนจนทรัพยสินเสียหาย ดวยเหตุนี้คนสมัยกอนจึงคอนขางพิถีพิถันอยางมากเกี่ยวกับการดู
ลักษณะนกเขาชวากอนที่จะนําเขามาเลี้ยงไวในเรือนของตน (หอสมุดแหงชาติ อางอิงใน มัลลิกา 
คณานุรักษ, 2549) 
  เจือ  สุทธิวานิช (ชมรมนกเขาชวาเสียงอําเภอจะนะ, 2547: 2) อดีตอาจารยผูสอนวิชาการ
ผลิตสัตวปกแหงภาควิชาพัฒนาการเกษตร มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร วิทยาเขตหาดใหญ 
(ปจจุบันเกษียณอายุราชการแลว) ไดกลาวถึงนกเขาชวาเปนสัตวปกวงศเดียวกับนกพิราบ คือ 
วงศ Columbidae แตตางสกุลกับนกพิราบ วงศนกเขาชวาวา Encyclopedia ฉบับ Americana 
ฉบับ Funk and Wagnalls และฉบับ Collier’s รวมทั้งฉบับ World book ยกเวนฉบับ Britanica   
ไดระบุยืนยันวา นกเขา (Dove) เปนสัตวปกที่จัดอยูในอันดับ (Order) Columbiformes และอยูใน
วงศ (Family) เดียวกับนกพิราบ คือ วงศ Columbidae แตนกเขาเปนนกที่ตางสกุล (Genus) กับ
นกพิราบ ทั้งยังมีชนิด (Species) ที่จําแนกเจาะจงเปนรายตัวไดอีกหลายชนิดดวย นกเขาชวาหรือ
นกเขาเล็กอยูในสกุล Geopelia striata (Linnaegs) ในภาษาอังกฤษเรียก Zebra Dove มีสีเทาคล้ํา หางยาว
ประมาณ 8 - 9 นิ้ว นกเขาที่พบอยูในประเทศไทย มีนกเขาพมา นกเขาไฟ นกเขาเขียว นกเขาเปลา 
นกเขาหมอ นกเขาตู นกเขาปา นกเขาแขกหรือนกเขาเทศ นกเขานา นกเขาฟา นกเขาใหญหรือ
นกเขาหลวง และนกเขาชวาหรือนกเขาเล็ก ในบรรดานกเขาเหลานี้ บางชนิดนิยมเลี้ยงไวดูเลน 
บางชนิดเลี้ยงไวฟงเสียงและบางชนิดนิยมเลี้ยงไวเปนอาหาร นกเขาที่คนนิยมเลี้ยงไวดูเลนและ
ฟงเสียงไดแก นกเขาใหญ นกเขาชวา และนกเขาไฟ แตนกเขาไฟมีขอพิเศษอยูตรงที่ชาวตางจังหวัดนิยม
เลี้ยงไวดูเลน สวนชาวกรุงเทพฯ นิยมเลี้ยงไวเปนอาหารมากกวาจะเลี้ยงไวดูเลน นกเขาชวาที่
นิยมเล้ียงกันแถวภาคใตสวนใหญจะเปนนกเขาใหญ และนกเขาชวา (นกเขาเล็ก) 
  ปจจุบันมีผูนิยมเลี้ยงและเลนนกเขาชวากันมากในภาคใต สังเกตไดจากงานนักขัตฤกษ  จะ
นิยมจัดใหมีการแขงขันนกเขาชวาดวยเสมอ จนกลายเปนวัฒนธรรมอยางหนึ่งของการจัดงานนักขัตฤกษ
ของภาคใตไปเสียแลว โดยทุกครั้งมักจะมีแขกชาวตางชาติ เชน มาเลเซีย สิงคโปร อินโดนีเซีย และ
บรูไน เปนตน ไดนํานกเขาชวามารวมแขงขันดวยเสมอ แตแหลงผสมพันธุนกเขาชวาที่เปนที่รูจัก
กันทั่วไป คือ นกเขาชวาจากอําเภอจะนะ จังหวัดสงขลา ซ่ึงบอยคร้ังที่มีพอคามาซื้อพอนกและแมนก
จากอําเภอจะนะ จังหวัดสงขลา และปจจุบันพบวา ในจังหวัดตางๆ ทุกภาคของประเทศไดจัดใหมี
ชมรมผูเล้ียงนกเขาชวาขึ้นในทองถ่ินของตน มีการจัดการแขงขันคอนขางบอย และที่สวนกลางของ
ประเทศก็มีสมาคมผูเล้ียงนกเขาชวาแหงประเทศไทย อันเปนจุดศูนยรวมของผูที่นิยมเลนนกเขาชวา
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ของประเทศ ซ่ึงมีการจัดการแขงขันนกเขาชวาในโอกาสตางๆ รวมทั้งในงานนักขัตฤกษตาม
ประเพณีของไทยดวย ปจจุบันหลายคนยอมรับวา “นกเขาชวา” เปนสัตวเศรษฐกิจที่ทํารายไดใหแก
ครอบครัว ใหแกจังหวัด และใหแกประเทศจนมีการใชความพยายามที่จะเพาะพันธุนกเขาชวาพันธุดี
เพื่อเปนสินคาสงออก (มัลลิกา   คณานุรักษ, 2549: 38 - 39) 
  จากที่กลาวมาแลวสรุปไดวา การเลี้ยงนกเขาชวาในประเทศไทย ปจจุบันนกเขาชวาที่      
คนนิยมเล้ียงไวดูเลนและฟงเสียง ไดแก นกเขาใหญ นกเขาชวา และนกเขาไฟ นกเขาชวาที่นิยม
เล้ียงกันแถวภาคใตสวนใหญจะเปนนกเขาใหญ และนกเขาชวา (นกเขาเล็ก) มีการจัดการแขงขัน
นกเขาชวาในโอกาสตาง ๆ รวมทั้งในงานนักขัตฤกษตามประเพณีของไทยดวย ปจจุบันหลาย ๆ คน
ยอมรับวานกเขาชวาเปนสัตวเศรษฐกิจในภาคใต และที่รูจักกันโดยทั่วไป คือ นกเขาชวาจาก   
อําเภอจะนะ จังหวัดสงขลา 

 
1.2 วิธีการไดนกเขาชวา 

   การไดมาซึ่งนกเขาชวาเพื่อนํามาเลี้ยงนั้น วิธีการในอดีตและปจจุบันมีความแตกตางกัน 
ซ่ึงมีที่มาจาก 2 ลักษณะ คือ ไดมาจากปา และไดมาจากการเลี้ยงและผสมพันธุขึ้นมาเอง โดยมี
รายละเอียดดังนี้   
   1.2.1 วิธีการไดนกเขาชวามาเลี้ยงในสมัยกอน การไดนกเขาชวามาเลี้ยงในสมัยกอน
มักเปนนกเขาปา ที่จับไดจากปาลึก มิใชนกเขาชวาที่ผสมเองเหมือนสมัยปจจุบัน นกปาที่มีช่ือมาก
ที่สุดและมีราคาสูงมากในสมัยกอน มักเปนนกจากปาลึกของจังหวัดกาญจนบุรี สุพรรณบุรี ชลบุรี 
ปราจีนบุรี อุทัยธานี นครสวรรค ราชบุรี เพชรบุรี นครปฐม ชัยนาท ตาก พิจิตร สระบุรี นครนายก 
สวนทางภาคใตนั้น เมื่อสมัย 40 - 50 ปกอน มักนิยมนกปาที่ไดจากจังหวัดกระบี่ ปจจุบันนกปาดี ๆ 
ไดสูญพันธุไปเกือบหมดแลว ทั้งนี้สืบเนื่องมาจากการจับนกปาเปนจํานวนมากในสมัยกอน มีสวน
ทําใหนกปาสูญพันธุหมด โดยเฉพาะการดักจับดวยตาขาย การเลนนกเขาปา เลนยากกวาการเลนนก
ลูกผสม เพราะตองใชเวลาเลี้ยงเพื่อฝกขันนานหลายป กวานกเขานั้นจะคุนและเชื่องจน “เลนได” มี
บางครั้งที่นกเขาปาบางนกตองใชเวลาฝกนานถึงสิบกวาปก็มี ผิดกับนกลูกผสมที่เลนไดเร็วกวา 
บางครั้งใชเวลาเพียง 7 – 8 เดือน ก็สามารถเลนไดแลว คือ สงเขาสนามแขงขันไดนั่นเอง (มัลลิกา  
คณานุรักษ, 2549: 59) 
   1.2.2 วิธีการไดนกเขาชวามาเลี้ยงในสมัยปจจุบัน นกเขาที่ไดจากการผสมพันธุ เรียกวา 
“นกลูกผสม” ไมวานกเขานั้นจะไดจากการผสมระหวางนกเขาปาผสมกับนกเขาปา หรือนกเขาปา
ผสมกับนกลูกผสม หรือนกลูกผสมกับนกลูกผสม ก็เรียกวา “นกลูกผสม” ทั้งสิ้น ในระยะแรก
นักเลงนกเขาชวาทางภาคใตยังไมนิยมเลนนกเขาลูกผสมกัน เพราะความไมเขาใจ คิดวาเลนยาก 
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และขันไมแนนอน  เสียงไมดีเหมือนนกปา และมีความคิดวา นกลูกผสมขันไมทนเหมือน 
นกปา แตตอมาเริ่มประจักษในหมูนักเลงนกเขาชวารุนใหมที่พบวา นกเขาชวาลูกผสมเลนไมยาก 
บางครั้งดีกวานกปา และที่สําคัญคือ ใชเวลานอย เพียงไมกี่เดือนก็เลนไดแลว ทันอกทันใจดีกวา  
นกปามาก ความนิยมเลนนกลูกผสมจึงทวีมากขึ้นตามลําดับ ปจจุบันจะไมมีใครเลนนกปากันแลว 
มักจะนิยมเลนนกลูกผสมเทานั้น 
   จากที่กลาวมาแลวสรุปไดวา การไดนกเขาชวามาเลี้ยงในสมัยกอนจับไดจากปาลึก  
นกปาที่มีช่ือมากที่สุดและมีราคาสูงมากในสมัยกอนมักเปนนกจากปาลึกของจังหวัดกาญจนบุรี 
สุพรรณบุรี ชลบุรี ปราจีนบุรี อุทัยธานี นครสวรรค ราชบุรี เพชรบุรี นครปฐม ชัยนาท ตาก พิจิตร 
สระบุรี นครนายก สวนทางภาคใตมักนิยมนกปาที่ไดจากจังหวัดกระบี่ สวนปจจุบันไดจากการผสม
พันธุเรียกวา “นกลูกผสม” จากการผสมระหวางนกเขาปาผสมกับนกเขาปา หรือนกเขาปาผสมกับ
นกลูกผสม หรือนกลูกผสมกับนกลูกผสม ก็จะเรียกวานกลูกผสมทั้งส้ิน 

 
 1.3  หลักการผสมพันธุนกเขาชวา 

   หลักการผสมพันธุนกเขาชวานั้นจะตองเริ่มจากการหาพอพันธุและแมพันธุกอน
โดยเฉพาะอยางยิ่งพอพันธุนับวามีความสําคัญมาก ควรเปนนกเขาชวาเสียงดี หรือเคยเปนนกเขาชวา    
ที่ชนะการแขงขันเสียงมาแลวอยางโชกโชน ลักษณะนิสัยโดยทั่วไปนกเขาชวาจะมีนิสัยขี้หึง และ  
ดุรายที่สุด ดังนั้นกอนที่จะจับนกเขาชวาเพศผูและเพศเมียใสกรงเพื่อผสมพันธุก็จะตองคอยสังเกต  
ดูวานกเขาชวาทั้งสองเพศที่ปลอยรวมอยูในกรงเดียวกันนั้นจิกตีกันหรือไม เพราะบางครั้งเพียงแต
ปลอยใหพบกันเพื่อเกี้ยวพาราสีกันครั้งแรก นกเขาชวาเพศผูอาจจิกตีนกเขาชวาเพศเมียถึงตายได 
เพราะนกเขาชวาเพศเมียไมยอมรับรักดวย หรือบางครั้งในทางกลับกันนกเขาชวาเพศเมียก็อาจเปน
ฝายจิกตีนกเขาชวาเพศผูจนถึงตายได ถาเกิดความไมพอใจนกเขาชวาเพศผูที่อยูรวมกรงเดียวกัน  
(มัลลิกา  คณานุรักษ, 2549: 64) 
   ดวยเหตุนี้ กอนที่จะปลอยนกเขาชวาลงผสมจึงควรทดลองนกเขาชวาทั้งสองเพศมา 
ใสกรงเทียบติดกัน แลวคอยสังเกตดูในเวลากลางคืนวานกเขาชวาจากทั้งสองกรงที่วางเทียบติดกัน
นั้นไดนอนเกาะคอนใกลๆ กันหรือไม ถาเห็นวานกเขาทั้งสองนกพยายามจะนอนใกลกันในเวลา
กลางคืน ก็แสดงวานกเขาชวาทั้งสองนกเริ่มจะรักกันแลว สามารถจัดการจับมาใสในกรงผสมพันธุ
ได แตถายังไมยอมนอนใกลกันก็ตองวางกรงเทียบไวเชนนั้นตอไปประมาณ 2 - 3 สัปดาห หรืออาจจะ
นานกวานั้น จนกวานกเขาชวาทั้งสองนกจะยอมรักกัน ทั้งนี้เพื่อใหนกเขาชวาเพศผูและเพศเมียเกิด
ความรักกันเสียกอน แลวจึงปลอยลงในกรงผสม แตในบางครั้งแมจะทําเชนนี้แลว แตนกเขาชวาทั้ง
สองเพศก็ไมยอมรักกัน คือ ทันทีที่เห็นกันเมื่ออยูในกรงผสมนกเขาชวาทั้งสองเพศก็ยังจะไลจิกตี 
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กันอีก ถาจิกตีกันมากจนอีกฝายหนึ่งเจ็บมาก ก็ควรจับนกเขาชวาที่เปนฝายจิกตีไปขังไวในกรงขนาดเล็ก 
แลวแขวนไวในกรงผสม สวนนกเขาชวาฝายที่ถูกตีก็ยังคงปลอยใหอยูในกรงผสมกรงเดิม โดยทั่วไป
จะขังไวประมาณ 1 - 2 สัปดาห ระยะเวลาที่ขังไวขึ้นอยูกับความบอบช้ําของนกเขาชวาที่ถูกตี พอ
นกเขาชวาที่ถูกตีหายเจ็บ จึงปลอยนกเขาชวาที่เคยเปนฝายตีไปรวมกับนกเขาชวาฝายที่ถูกตี และถา
หากวายังตีกันอีกก็ใหจับนกเขาชวาฝายที่ชอบตีมาขังอีก ทําอยูเชนนี้จนกวานกเขาชวาทั้งสองเพศจะ
รักกัน ซ่ึงบางครั้งก็พบวา นกเขาชวาบางคูไมยอมรักกัน แมจะใชเวลานานเพียงไรก็ตาม ถาเปนเชนนี้ 
ก็ตองเปลี่ยนคูผสมใหใหม บางคูตองใชเวลานานถึง 6 - 7 เดือน ถึงจะยอมรักกันก็มี แตก็มีบางคูที่
ปลอยลงในกรงผสมเพียง 2 - 3 วัน ก็รักกันแลว และบางครั้งในครั้งแรกก็รักกันดีแตพอระยะหลัง
กลับตีกันใหมอีกก็มี นกเขาชวาก็เหมือนกับคน บางครั้งเห็นหนาเพียงครั้งแรกก็เกิดความรักทันที
แบบรักแรกพบ แตบางครั้งพบกันครั้งแรกก็ไมถูกชะตากัน ไมชอบหนากันตั้งแตแรกพบก็มี และ
คนเราที่รักกันในครั้งแรกอยางดูดดื่มซาบซึ้ง จนตองหาทางลงเอยดวยการแตงงานเพื่อใหไดอยูกิน
รวมกัน แตครั้นพออยูรวมกันไดสักระยะหนึ่งก็เกิดขัดใจทะเลาะเบาะแวงกัน จนถึงขั้นตองหยาราง 
ไมสามารถจะอยูรวมกันไดตอไปอีกก็มี ซ่ึงก็เหมือนกับคน นกเขาชวามีลักษณะเหมือนเชนเดียวกับ
คน มีความรูสึกไมแตกตางกันเลย แตสาเหตุของการตีกันแบบหลังของนกเขาชวา มักจะเกิดจากการ
ที่นกเขาชวาเพศใดเพศหนึ่งทิ้งไขหรือท้ิงลูก นกเขาชวาฝายที่รักไขและรักลูกจะไลตีนกเขาชวาฝาย
ที่ทอดทิ้งไข เปนเชนนี้เสมอ ถาเจาของไมจับออกมา บางครั้งก็อาจไลจิกตีกันถึงตายก็มี หรือถาหาก
มีนกเขาชวาเพศผูนกอื่นมาขันใกลกรง หรือมีคนแปลกหนามายืนดูขางกรง นกเขาชวาเพศผูก็จะไล
ตีนกเขาชวาเพศเมีย ทั้งนี้อาจจะกลัววาจะมีใครมาแยงเมียของตนไปก็เปนได   
   ขอสังเกตถาหากนกเขาชวาเพศเมียที่เคยผานการผสมพันธุมาแลวมักจะไมคอยมี
ปญหา เพราะนกเขาชวาเพศเมียมักจะไมกลัว และนกเขาชวาเพศผูก็ไมกลาทําราย แตถาเคยผสม
พันธุกันหลายครั้งแลวเชื้อจะออนมักเปนไขลมไมมีเชื้อ หรือถาฟกเปนตัวก็มักเปนลูกนกลักษณะไมดี 
จึงไมคอยนิยมนํามาผสมพันธุบอยนัก และนกเขาชวาที่กําลังครองแชมปเสียงอยูก็ไมนิยมนํามาผสม
พันธุเชนกัน เพราะจะทําใหกําลังตกและเสียงขันก็ไมไพเราะเหมือนเดิมดวย แตก็ไมแนเสมอไป
เพราะบางนกผสมพันธุมาแลวถึง 2 - 3 ชุด ก็ยังเอาขึ้นมาเลนไดโดยเสียงไมตกกม็ ีภายในกรงผสมพนัธุ
ควรจะมีรังไวประมาณ 2 - 3 รัง สําหรับใหนกเขาชวาเพศเมียวางไข ถานกเขาชวา  เพศผูนอนริม ๆ กรง 
และนกเขาชวาเพศเมียนอนในรังเวลากลางคืน (เปนแบบนี้ทุกครั้ง) ก็แสดงวานกเขาชวาเพศเมีย
กําลังจะออกไขแลว จากนั้นประมาณ 14 - 15 วัน ลูกนกเขาชวาก็จะออกจากไข แตก็มีไขบางฟอง
ฟกนานถึง 18 วัน แลวยังไมออกเปนตัวถาเปนแบบนี้ก็แสดงวาเปนไขลมไมมีเชื้อ หรือถาหากตองการรู
ใหแนชัดวา เปนไขมีเชื้อหรือไมก็อาจจะนําไขฟองนั้นไปสองกับแสงแดดก็จะรูทันที ถาเปนไขลมก็
ไมตองใหแมนกฟกใหเสียเวลา ใหเอาทิ้งดีกวา   
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   จากที่กลาวมาแลวสรุปไดวา การผสมพันธุนกเขาชวา มีขั้นตอนดังนี้  1)  การหาพอพันธุ
และแมพันธุ โดยเฉพาะอยางยิ่งพอพันธุควรเปนนกเขาชวาเสียงดี หรือเคยเปนนกเขาชวาที่ชนะการแขงขัน
เสียงมาแลวอยางโชกโชน  2)  การผสมพันธุโดยนํามาอยูในกรงเดียวกัน โดยภายในกรงผสมควรมีรัง
นกประมาณ 2 - 3 รัง 3) การฟกไขนกเขาชวาตัวเมียฟกไข โดยใชระยะเวลา 14 - 18 วัน ลูกนกเขาชวา
ก็จะออกจากไข    
 

 1.4 การเรียกลักษณนามนกเขาชวา 
   ยมใชคําลักษณนามวา “นก” แทน เพื่อเปนการยกยองตามความเชื่อถือของคนโบราณ
ที่ถือวานกเขาชวาเปนนกที่ใหโชค ใหลาภ และถานกเขาชวาลักษณะไมดีก็จะใหโทษดวยไมเหมือน
นกชนิดอ่ืนที่เล้ียงไวดูเลนเพียงอยางเดียว ซ่ึงนกชนิดอ่ืนเรียกคําลักษณนามวา “ตัว” ได แตนกเขาชวา
มักตองเรียก “นก” เสมอ เชน นกเขาชวาสองตัว จะเรียกวา “นกเขาชวาสองนก” และ “นกเขาชวา
สิบตัว” ก็เรียกวา “นกเขาชวาสิบนก” เปนตน แบบเดียวกับชางเผือกที่เชื่อวาเปนชางที่ใหโชคเพิ่มบารมี
แกพระมหากษัตริย เปนชางที่คูกับผูมีบุญเทานั้น ก็จะไมเรียกลักษณนามวา “ตัว” เหมือนชางปาทั่ว ๆ 
ไปหรือเรียก “เชือก” เหมือนชางบาน แตจะเรียกวา “ชาง” เชน มีชางเผือก 2 ชาง นกเขาชวาก็เชนกนั
จะเรียกวา เล้ียงนกเขาชวา 10 นกเทานั้น (มัลลิกา  คณานุรักษ, 2549: 68) 

 
 1.5  ขนาดของเสียงนกเขาชวา 

   เสียงนกเขาชวาสามารถนํามาแบงได 3 ขนาด คือ นกเขาชวาเสียงใหญ นกเขาชวาเสียง
กลาง และนกเขาชวาเสียงเล็ก ปกตินกเสียงใหญจะมีราคาดีกวานกเสียงกลางและเสียงเล็ก แตใน
สนามแขงขันประกวดเสียงนกเขาชวา มักจัดใหมีการแขงขันเสียงนกเขาทั้ง 3 ขนาด ซ่ึงการจัด
อันดับราคาเสียงนกเขาชวาในภาคใต ไดจัดอันดับราคานกเขาชวาไวดังนี้  
   1.5.1 นกเสียงใหญมีราคาแพงกวานกเสียงกลาง และนกเสียงกลางมีราคาแพงกวา    
นกเสียงเล็ก ในกรณีที่เปนนกมีความดีเหมือนๆ กัน 
   1.5.2 นกที่ขันจังหวะชามีราคาดีกวานกขันจังหวะธรรมดาและจังหวะเร็ว 
   1.5.3 นกที่ขันเสียงทายกังวานมากมีราคาดีกวาทายกังวานนอย และนกที่มีเสียงทายยาว 
มีความกังวานดีกวาเสียงทายสั้นที่มีความกังวาน รวมทั้งเสียงหนายาวดีกวาเสียงหนาส้ันดวย 
   1.5.4 นกที่มีความดีเหมือน ๆ กัน ขัน 5 จังหวะ จะนิยมมากกวา 4 จังหวะ และ 4 จังหวะ 
จะนิยมมากกวา 3 จังหวะ  
    จากที่กลาวมาแลวสรุปไดวา เสียงนกเขาชวาสามารถแบงได 3 ขนาด คือ นกเขา
ชวาเสียงใหญ นกเขาชวาเสียงกลาง และนกเขาชวาเสียงเล็ก สวนราคาของนกเขาชวากําหนดตาม
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เสียงและจังหวะการขัน คือ นกเสียงใหญมีราคาแพงที่สุด รองลงมาคือ นกเสียงกลางและนกเสียงเล็ก
ราคาถูกที่สุด นกที่ขันเสียงทายกังวานมากมีราคาดีกวาทายกังวานนอย เสียงทายยาวราคาดีกวาเสียง
ทายสั้น รวมทั้งเสียงหนายาวดีกวาเสียงหนาสั้น และการขัน 5 จังหวะจะนิยมมาก รองลงมาขัน 4 
จังหวะ และขัน 3 จังหวะ  
 

 1.6 แหลงท่ีนิยมเพาะพันธุและแหลงท่ีนิยมแขงขันเสียงนกเขาชวา 
   แหลงนกเขาชวาที่พบมากในประเทศไทยสมัยกอน มีมากแถบภาคกลางแถวจังหวัด
กาญจนบุรี สุพรรณบุรี นกเขาพันธุดีในอดีตแถวจังหวัดภาคใตก็ไดมาจากภาคกลางเปนสวนใหญ 
สวนแหลงนกเขาชวาดีที่พบในภาคใต คือ จังหวัดกระบี่ ซ่ึงอยูใกลประเทศอินโดนีเซียมากกวา
จังหวัดอ่ืน และเปนที่รูจักกันวาประเทศอินโดนีเซียมีนกเขาชวาพันธุดีราคาสูง การที่นกเขาเล็กได
เรียกชื่อวา นกเขาชวา มีผูตั้งขอสังเกตไว 3 ประการ คือ ประการแรกเปนนกที่พบมากในชวา 
ประเทศอินโดนีเซีย ประการที่สอง เสียงขันของนกเขาเล็กดังกังวานไพเราะละมายคลายคลึงกับ
เสียงปชวา และประการที่สาม มีแขกชวาเปนผูนํานกชนิดนี้มาเลี้ยงในประเทศไทยเปนคนแรก จึง
ไดช่ือตามชื่อของคนที่นําเขามาเลี้ยงในประเทศไทย ดวยเหตุนี้คนในสมัยโบราณจึงไดเรียกชื่อ
นกเขาเล็กวา นกเขาชวา ตลอดมาจนถึงปจจุบัน สวนในชวาเองเรียกนกเขาเล็กวา “บุรงปรดกูตด” 
และชาวมาเลเซียเรียกวา “บุรงตีเต” กลาวกันวานกเขาเล็กที่มีขอบตาเหลืองจะมีที่ประเทศ
อินโดนีเซียเพียงแหงเดียวเทานั้น แตในบางทองที่ของประเทศไทยก็เคยพบนกเขาเล็กขอบตาเหลือง
เชนเดียวกัน ซ่ึงแหลงที่นิยมเพาะพันธุและแหลงที่นิยมแขงขันเสียงนกเขาชวา มีดังนี้ 
   1.6.1 แหลงที่นิยมเพาะพันธุนกเขาชวา การเพาะพันธุนกเขาชวาเริ่มมีขึ้นครั้งแรก อยางเปน
ที่ยอมรับของคนในวงการนกเขาชวาที่นิยมเรียกกันวา “ชวาวงศ” เพิ่มใน พ.ศ. 2500 โดยมีชาวไทย
มุสลิมภาคกลางที่ช่ือ นายแอ  พุมประพันธ ที่คนทั่วไปในวงการนกเขาชวาเรียกวา “บังแอ” มีบาน
อยูที่บานสวนพลู ตําบลตลาดพลู จังหวัดธนบุรี (ในสมัยนั้นยังเรียกเปนจังหวัดธนบุรี) บานของ นายแอ  
พุมประพันธ เปนบานสวนอยูขางทางรถไฟสายคลองสาน- มหาชัย ใกลกับมัสยิดสวนพลู สามารถ
ผสมพันธุนกเขาชวาไดเสียงดี มีปลายเสียงใกลเคียงกับนกเขาชวาปาเสียงดีเปนนก 3 จังหวะ เสียงเล็ก 
ขันเสียงวา “เวา - ระ - วง” ประกอบ วรรณประเสริฐ เลาวานายหางบุญจริง เจาของรานขายยาตรา
กุญแจ ถนนเฟองนคร หลังกระทรวงมหาดไทย ไดมาขอซื้อจากนายแอ  พุมประพันธ ในราคา 
3,000 บาท เมื่อ พ.ศ. 2502 โดยตั้งชื่อนกวา “เจาเสนห”  ถือวาราคา 3,000 บาทในสมัย พ.ศ. 2502 
นั้นนับวาแพงมาก ในชวงเวลาเดียวกันทางภาคใตที่จังหวัดปตตานี มีนกเขาชวาเสียงดีที่รูจักกันทั่ว
วงการผูนิยมเลี้ยงและนิยมเลนนกเขาชวาทั่วประเทศไทย คือ นกเขาชวาชื่อ “ลุงแดง”  เปนนกเขา
เสียงใหญ ขัน 4 จังหวะ ซ่ึงเปนของนายอนันต  คณานุรักษ คหบดีและอดีตนายกเทศมนตรีเมือง

  



 21 

ปตตานี และเปนผูที่รับนิมิตจากหลวงพอทวด ใหสรางพระเครื่องหลวงพอทวดเนื้อวานรุนแรกเมื่อ 
พ.ศ. 2497 รวมกับอาจารยทิม (พระครูวิสัยโสภณ) นายอนันต  คณานุรักษ ไดซ้ือนกมาจากภาคกลาง
ในราคา 2,500 บาท ซ่ึงก็ถือวาเปนราคาที่แพงมากเชนกัน (ประกอบ  วรรณประเสริฐ, 2528: 5) 
    นายประกอบ  วรรณประเสริฐ ซ่ึงเปนผูหนึ่งที่ครํ่าหวอดอยูในวงการนกเขาชวา 
ในฐานะพอคาขายนกเขาชวา และชวงหลังไดเขียนหนังสือเกี่ยวกับนกเขาชวาออกจําหนายไดให
การยกยองวา นายแอ  พุมประพันธ เปนผูบุกเบิกการเพาะพันธุนกเขาชวาเปนคนแรกในภาคกลาง 
สวนที่ภาคใตนั้น นายปน  จินตนา (ที่คนทั่วไปนิยมเรียกวา “ครูปน” เพราะมีอาชีพเปนครู) อยูที่
อําเภอจะนะ จังหวัดสงขลา ผสมออกมาเปนนกที่ขยันขันมาก สามารถนําไปแขงขันไดเร็วกวาการ
เลนนกเขาชวาปาถึง 5 เทา นับเปนความสําเร็จและความภาคภูมิใจอยางยิ่งของชาวภาคใต ขาว
นกเขาชวาลูกผสมของครูปน อําเภอจะนะ ระบือขจรขจายไปทั่วประเทศ ทําใหชาวใตเองและชาว
ภาคกลางตางมาขอซื้อไปแพรพันธุ บางคนก็ไดไป บางคนก็ไมได เพราะครูปนเพาะพันธุนกเขาชวา
ไมทันกับความตองการของตลาดในชวงนั้น เมื่อเปนเชนนี้ คนที่เปนพอคานกก็เร่ิมหันมาเพาะพันธุ
นกเขาชวาลูกผสมเองบาง และขอรองใหคนที่มีศักยภาพที่จะเพาะพันธุนกเขาชวาได ใหพยายามเรง
เพาะพันธุนกเขาชวาออกมาใหทันกับความตองการของตลาด โดยเอานกปาจากจังหวัดนครสวรรค 
ซ่ึงยอมรับกันวาเปนนกดีมาเปนพอพันธุแมพันธุ 
    จากที่กลาวมาแลวสรุปไดวา ปจจุบันการเลี้ยงนกเขาชวาในภาคอื่น ๆ ของ
ประเทศไทยนิยมเลี้ยงกันประปราย แตกตางกับการเลี้ยงนกเขาชวาในภาคใตซ่ึงนิยมกันอยางจริงจัง 
และเลี้ยงกันจนเปนอาชีพเกือบทุกจังหวัดมากนอยตามความนิยมของคนในจังหวัดนั้น ๆ แหลงที่
นิยมเพาะพันธุนกเขาชวา คือ นกเขาของบานนายแอ  พุมประพันธ ที่คนทั่วไปในวงการคนใน
วงการนกเขาชวาเรียกวา “บังแอ” อยูที่บานสวนพลู ตําบลตลาดพลู จังหวัดธนบุรี สวนในภาคใตที่
ปตตานี นกเขาชวาชื่อ “ลุงแดง” เปนนกเขาเสียงใหญ ขัน 4 จังหวะ ของนายอนันต  คณานุรักษ 
คหบดีและอดีตนายกเทศมนตรีเมืองปตตานี 
   1.6.2 แหลงที่นิยมแขงขันเสียงนกเขาชวาในภาคใต 14 จังหวัดภาคใต ไดมีการจัดการ
แขงขันเสียงนกเขาชวาอยูทั่วๆ ไป เปนกลุมเล็กๆ ในหมูบาน ในตําบล ในอําเภอ และในจังหวัด 
โดยเฉพาะเมื่อมีงานนักขัตฤกษของทองถ่ิน มักจะนิยมจัดใหมีการแขงขันเสียงนกเขาชวาดวยเสมอ
แตจังหวัดที่จะประกาศการแขงขันเสียงนกเขาชวาเปนมหกรรมใหญ เปนที่สนใจของคนทั่วทั้งชาว
ไทยและชาวตางประเทศ คือ จังหวัดยะลา โดยริเร่ิมจัดแขงขันครั้งแรกเมื่อ พ.ศ. 2529 ที่จังหวัด
ยะลา เรียกวา “มหกรรมแขงขันนกเขาชวาเสียงอาเซียน” ซ่ึงไดจัดตอกันมาทุกปจนถึงปจจุบัน โดย
การทองเที่ยวแหงประเทศไทยเห็นความสําคัญวางานนี้สามารถดึงดูดใหนักทองเที่ยวเขามาจับจาย
ใชเงินที่จังหวัดยะลา จึงบรรจุเขาโครงการเที่ยวทั่วไทยของการทองเที่ยวแหงประเทศไทยตลอดมา 
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มีนกเขาชวาดัง ๆ และเกง ๆ จากหลาย ๆ ประเทศเขามารวมแขงขันนกเขาชวาเสียงอาเซียนยะลา
เปนจํานวนมากทุกป ทําใหไดรับเงินจากนักทองเที่ยว โดยเฉพาะจากชาวตางชาติที่เขามาในจังหวัด
ยะลาหลายรอยลานบาทในแตละป สงผลใหเศรษฐกิจของจังหวัดยะลา และจังหวัดที่มีการ
เพาะพันธุนกเขาชวาเฟองฟูขึ้น ประชาชนในทองถ่ินมีรายไดเพิ่มจากการเพาะพันธุนกเขาชวา ทํา
อุปกรณเกี่ยวกับนกเขาชวา และขายอาหาร ขายยานกเขาชวา ตลอดจนโรงแรม ภัตตาคาร และราน
ขายของที่ระลึกพลอยมีรายไดดีไปดวย ผลจากการจัดการแขงขันนกเขาชวาอาเซียนนี่เอง ทําให
กิจการเพาะพันธุนกเขาชวาเฟองฟูทั่วภาคใต เกิดชมรมนกเขาชวามากมายในหลายจังหวัด บาง
จังหวัดมีหลายชมรม จังหวัดที่มีหลายชมรมก็คือ จังหวัดสงขลา จังหวัดปตตานี จังหวัดยะลา และ
จังหวัดนราธิวาส สวนจังหวัดอ่ืน ๆ มีจังหวัดละ 1 ชมรม นอกจากนี้ยังมีเปนกลุมที่เลนนกเขาชวา
อีกมากมายหลายกลุมดวย สําหรับจังหวัดอ่ืนๆ ที่มีการแขงขันนกเขาชวาเสียงรองจากจังหวัดยะลา 
ไดแก ปตตานี สงขลา และนราธิวาส มากนอยเรียงตามลําดับ เชน จังหวัดสงขลา ที่อําเภอจะนะ มี
การแขงขันชิงถวยพระราชทานสมเด็จพระบรมโอรสาธิราชฯ สยามมกุฎราชกุมาร ที่อําเภอ
หาดใหญ มีการแขงขันในวันสงกรานตของเทศบาลนครหาดใหญ และมีการแขงขันในงานวัน
เกษตรกรของมหาวิทยาลัยสงขลานครินทร จังหวัดนราธิวาส มีการแขงขันชิงถวยพระราชทาน
สมเด็จพระเทพรัตนราชสุดาฯ สยามบรมราชกุมารี นอกจากนี้ยังมีการแขงขันชิงถวยของสมาคม
นกเขาชวาภาคใตที่จัดเวียนไปตามจังหวัดตาง  ๆ  เชน  จังหวัดสตูล  จังหวัดพัทลุง  จังหวัด
นครศรีธรรมราช จังหวัดตรัง จังหวัดสุราษฎรธานี จังหวัดพังงา จังหวัดกระบี่ จังหวัดชุมพร และ
จังหวัดระนอง เปนตน(บัญชา  สัจจพันธและธัญญา  สุขยอย, 2548: 3-4)  
    ความนิยมการแขงขันนกเขาชวาเสียงในภาคใตยังคงมีอยูอยางตอเนื่องไมเส่ือมซา 
และงานแขงขันนกเขาชวาเสียงที่ยิ่งใหญของจังหวัดยะลา ปตตานี สงขลา และนราธิวาส ลวนสงผล
ใหการเพาะพันธุนกเขาชวายังคงมีอยูอยางตอเนื่องเชนกันทําใหเกิดอาชีพเพาะพันธุนกเขาชวา
ออกจําหนายอยางเปนลํ่าเปนสัน ชาวบานหลายคนไดทิ้งอาชีพเดิมมาทําฟารมเพาะพันธุนกเขาชวา 
ซ่ึงจะเห็นไดชัดวามีเปนจํานวนมากที่อําเภอจะนะ จังหวัดสงขลา และที่เพาะพันธุที่อ่ืน ๆ เชน 
จังหวัดปตตานี จังหวัดยะลา และจังหวัดนราธิวาส ลวนมีฟารมขนาดใหญแบบเดียวกับที่อําเภอจะนะ 
จังหวัดสงขลา สวนจังหวัดในภาคอื่นก็มีการเพาะพันธุประปรายทั่วไปเชนกัน (มัลลิกา  คณานุรักษ, 
2549: 39) 
    การเลนนกเขาชวาสื่อถึงวัฒนธรรมอันเปนวิถีชีวิตของชาวบานไดอยางชัดเจน 
คนตางฐานะ ตางหนาที่การงาน ตางศักยภาพในทุก ๆ ดาน สามารถรวมกลุมทํากิจกรรมเกี่ยวกับ
นกเขาชวารวมกันได โดยไมถือตัว ไมมีการแบงชั้นวรรณะ ซ่ึงลักษณะแบบนี้จะไมมีใหเห็นใน
วัฒนธรรมของกิจกรรมอื่นๆ นอกจากนี้มีผูที่เลนนกเขาชวายังมีคติความเชื่อเกี่ยวกับรูปลักษณของ
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นกเขาชวาอยู แมปจจุบันจะไมไดเลนแขงขันนกลักษณะดีตามตําราก็ตาม แตความเชื่อเกี่ยวกับ
ลักษณะของนกก็ยังอยูในใจของผูเลนนกเขาชวาเสียงอยู เดิมมีความเชื่อวาการไดครอบครองนก
ลักษณะดีตามตําราจะทําใหรํ่ารวยทั้งเงินทอง ยศศักดิ์ และยังชวยปองกันไฟไหมบานเรือนอีกดวย 
ดังนั้นแมนกเขาชวาเสียงที่ขันดีแตพิการไมสมประกอบก็ยังคงไมมีคนนิยมเลี้ยงไว ผูที่เล้ียงนกเขา
ชวาจะระมัดระวังเรื่องการใชสารพิษอยางมาก เพราะเกรงวาจะเปนอันตรายตอนกเขาชวา เกรงวาจะ
ทําใหนกเขาเจ็บปวยหรือตาย หรืออาจทําใหนกเขาชวาขันเสียงตก ขันไมดี โดยจะหลีกเลี่ยงการใช
สารพิษทุกชนิด แมแตยาฉีดกันยุงก็จะไมใชในบานหรือบริเวณบานที่เล้ียงนกเขาชวาเลย คนเลี้ยง
นกเขาชวาจะทําบริเวณบานใหสะอาด ใหโปรง ใหอากาศถายเทสะดวก เพื่อสุขภาพของนกเขาชวา 
นอกจากสิ่งแวดลอมของคนเลี้ยงและคนเลนนกเขาชวาจะดีแลว ยังสงผลประโยชนตอคนเลี้ยงและ
คนเลนเพราะตองเดินไปดูแล หรือการเลี้ยงนกเขาโดยการโยงนกเขาขึ้นสูเสา เหลานี้ลวนตองออก
กําลังกาย กําลังขา เพื่อเดินไปทํากิจกรรมเกี่ยวกับนกเขาชวาและบริเวณที่เดินก็โปรง อากาศดี      
คนเลี้ยงก็พลอยไดประโยชนไปดวย และถาทุกบานเลี้ยงนกเขาชวา ทุกบานก็จะชวยกันไมใชสารพิษ
ในบาน ทุกบานจะทําบริเวณใหโปรง อากาศดี ผลพลอยไดก็ทําใหทองถ่ินนั้นทั้งทองถ่ินมี
ส่ิงแวดลอมดีตามไปดวย  
    ปจจุบันใน 14 จังหวัดภาคใตมีชมรมนกเขาชวาที่จัดแขงเวียนกันในแตละจังหวัด    
18  ชมรม  มีชมรมที่จัดแขงเฉพาะวันพฤหัสบดีอีก 10 ชมรม และชมรมที่จัดแขงวันอื่น ๆ อีก 8 ชมรม 
รวมแลวมีประมาณ 36 ชมรมทั่วภาคใต การมีชมรมเปนการทําใหศักยภาพของการแขงขันนกเขาชวา 
และการเพาะพันธุนกเขาชวายังคงมีสืบตอไป สงผลใหเศรษฐกิจของชาวบาน ชุมชน และจังหวัดดีขึ้นดวย 
เนื่องจากมีการทํากรงนกเขาชวา การทําอุปกรณเกี่ยวกับกรงนกเขาชวา และทําอาหารนก ยานก และ
สงผลทางออม โดยชาวบานมีความรัก ความผูกพันตอกัน ไมมีการแบงชั้นวรรณะ เหลานี้ลวนเปน
ฐานเศรษฐกิจ และทุนวัฒนธรรมสวนหนึ่งของภาคใต (มัลลิกา  คณานุรักษ, 2549: 130 - 133) 
    จากที่กลาวมาแลวสรุปไดวา แหลงที่นิยมแขงขันเสียงนกเขาชวาใน 14 จังหวัด
ภาคใต เปนที่สนใจของคนทั่วทั้งชาวไทยและชาวตางประเทศ คือ จังหวัดยะลา เรียกวา มหกรรม
แขงขันนกเขาชวาเสียงอาเซียน นอกจากนี้ยังมีจังหวัดอื่นที่มีการแขงขันนกเขาชวาเสียง เชน 
ปตตานี สงขลา และนราธิวาส ปจจุบันใน 14 จังหวัดภาคใตมีชมรมนกเขาชวาที่จัดแขงเวียนกันใน
แตละจังหวัด 18 ชมรม มีชมรมที่จัดแขงเฉพาะวันพฤหัสบดีอีก 10 ชมรม และชมรมที่จัดแขงขัน 
อ่ืน ๆ  อีก 8 ชมรม รวมแลวมีประมาณ 36 ชมรมทั่วภาคใต การมีชมรมเปนการทําใหศักยภาพของ
การแขงขันนกเขาชวา และการเพาะพันธุนกเขาชวายังคงมีสืบตอไป สงผลใหเศรษฐกิจของชาวบาน 
ชุมชน และจังหวัดดีขึ้น และสงผลทางออมใหชาวบานมีความรัก ความผูกพันตอกัน ไมมีการแบง
ช้ันวรรณะอีกดวย 
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2.  แนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธการตลาด 
 

 การศึกษาการตลาดการเลี้ยงนกเขาชวา  กรณีศึกษา  อําเภอจะนะ  จังหวัดสงขลา  ไดใช
แนวคิดที่เกี่ยวกับการตลาด  แรงจูงใจซื้อ  พฤติกรรมและรูปแบบการซื้อ  กระบวนการตัดสินใจ  
และอ่ืน ๆ  ดังมีรายละเอียดตอไปนี้ 

 
 2.1  ความหมายของการตลาด   

   การตลาด หมายถึง กระบวนการการวางแผนและการบริหารแนวความคิด การกําหนด
ราคา การสงเสริมสนับสนุนและการกระจายความคิด สินคา บริการ องคกร และเหตุการณตาง ๆ 
ดวยการแลกเปลี่ยน  ที่จะสรางความพึงพอใจใหแตละบุคคล  และบรรลุวัตถุประสงคของ
กิจการ (สุพรรณี  ปภาพจน  จองวิวัฒนสกุล, 2542: 1) 

 
 2.2  แรงจูงใจซื้อ (Buying Motives)   

   จากการศึกษาดานจิตวิทยา พบวา คนเราทุกคนมีความตองการ (Need) และความอยากได 
(Want) ในสิ่งตาง  ๆ  อยูโดยธรรมชาติ และการถูกส่ิงเรากระตุน เชน ตองการอาหารมาบําบัดความหิว 
ตองการเครื่องนุงหม มาปกปดรางกายหอหุมใหอบอุน ใหสวยงาม ตองการที่อยูอาศัยใหปลอดภัย
สะดวกสบาย ตองการใหผูอ่ืนยอมรับความสามารถความเดนของตนเอง ตองการใหสังคมยอมรับยก
ยองนับถือ เปนเชนนี้อยูตลอดเวลา หากแตเมื่อมีความตองการไมมาก จะไมแสดงออกหรือมี
พฤติกรรมแสวงหา  ส่ิงบําบัดความตองการนั้น ๆ โดยธรรมชาติ จะเกิดพลังผลักดัน (Drive) ที่เกิด
จากการสะสมเพิ่มขึ้นของความตองการนั้น ๆ จนกระตุนใหบุคคลนั้นตองแสวงหาสิ่งที่จะบําบัดความ
ตองการ ทําใหตนเองเกิดความพอใจใหได เหตุที่มาของการกระทํา เรียกวา แรงจูงใจ (Motive) 
(สุดาดวง  เรืองรุจิระ และปราณี  พรรณวิเชียร, 2532: 61 -  62) 
   การที่ผูบริโภคหรือกิจการธุรกิจจะมีการซื้อผลิตภัณฑใด ๆ จะตองมีเหตุหรือแรงจูงใจ
เชนกัน เรียกวา แรงจูงใจซื้อ (Buying Motives) ดังนั้น นักการตลาดจึงตองคนหาแรงจูงใจของผูซ้ือ
ใหพบ และนํามาใชใหเปนประโยชนในการเลือกองคประกอบตาง ๆ ในการเสนอขาย เพื่อสราง
ความพอใจสูงสุดแกผู ซ้ือ อีกทั้งนําความรูดานจิตวิทยาที่วา แรงจูงใจที่ เพิ่มขึ้นจนกอใหเกิด
พฤติกรรม มาจากแรงผลักดันหรือตัวกระตุนที่มาจากภายในหรือภายนอกบุคคลนั้น ๆ ได นักการตลาด
จึงอาศัยกลยุทธการตลาดที่มาจากตัวผลิตภัณฑ ราคา การเสนอขาย การสงเสริมการตลาด ในการ
กระตุนความตองการของผูซ้ือใหเพิ่มขึ้นมากจนลงมือกระทําการซื้อได  
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   นักการตลาดจะตองคํานึงถึงขอเท็จจริง เร่ืองหนึ่งอยูเสมอวาการซื้อแตละครั้งจะ
แตกตางกัน ขึ้นอยูกับปจจัยดานตัวบุคคล เวลา และแหลงซื้อ เนื่องจากแรงจูงใจซื้อเกิดขึ้น
จากหลาย ๆ สาเหตุ และบางครั้งจะมีหลายสาเหตุเกิดพรอมกัน แตจะมีสาเหตุที่สําคัญกวาสาเหตุ 
อ่ืน ๆ เสมอ 
   จากที่กลาวมาแลวสรุปไดวา แรงจูงใจซื้อ (Buying Motives) เปนแรงพลังผลักดัน (Drive) 
กระตุนใหบุคคลนั้นตองแสวงหาสิ่งที่จะบําบัดความตองการ ทําใหตนเองเกิดความพอใจใหได แรงจูงใจ
ที่เพิ่มขึ้นกอใหเกิดพฤติกรรม มาจากแรงผลักดันหรือตัวกระตุนที่มาจากภายในหรือภายนอกบุคคล
นั้น ๆ ได นักการตลาดจึงอาศัยกลยุทธการตลาดที่มาจากตัวผลิตภัณฑ ราคา การเสนอขาย การสงเสริม
การตลาด ในการกระตุนความตองการของผูซ้ือใหเพิ่มขึ้น 
   นอกจากนี้ ลักษณะของแรงจูงใจสามารถจําแนกออกไดตามลักษณะสาเหตุ ดังตอไปนี้ 
   1.1 แรงจูงใจขั้นพื้นฐานและแรงจูงใจขั้นเลือกเฟน (Primary and Selective Motives) 
มีดังนี้ 
    1.1.1 แรงจูงใจขั้นพื้นฐาน (Primary Motives) เปนแรงจูงใจที่เกิดขึ้นจากความ
ตองการในสินคา และบริการนั้นโดยตรง และเปนแรงจูงใจที่จะนําไปสูการซื้อ แรงจูงใจนี้เปน
แรงจูงใจที่เกิดขึ้น โดยไมจําเปนตองอาศัยตัวกระตุนจากภายนอกมากระตุน ตัวอยางเชน เมื่อเวลา
หิวก็มีความตองการอาหาร หรือกระหายน้ํา มีความตองการน้ําดื่ม เมื่อเกิดอุบัติเหตุมีดบาด มีความ
ตองการหาสิ่งบําบัดหามเลือด และยารักษาแผล เมื่อเวลาฝนตกหลังคารั่วก็เกิดความตองการที่จะหา
อุปกรณบางอยาง เพื่อนํามาใชสําหรับกันหลังคารั่วนั้น ส่ิงเหลานี้เปนความตองการที่เกิดขึ้นเอง
โดยตรง ถือไดวาเปนแรงจูงใจขั้นพื้นฐาน 
    1.1.2 แรงจูงใจขั้นเลือกเฟน (Selective  Motives) เปนแรงจูงใจขั้นตอเนื่องจาก
แรงจูงใจขั้นพื้นฐาน เมื่อผูบริโภคเกิดแรงจูงใจขั้นพื้นฐานแลวความตองการของผูบริโภคจะเขาสู
แรงจูงใจขั้นเลือกเฟน คือ พยายามจะเลือกสินคาที่คิดวาดีที่สุดสําหรับตน ในชวงนี้นักการตลาด
จะตองพยายามศึกษาความตองการและพยายามทําใหผูบริโภคมีความเขาใจวาสินคาที่ผลิตขึ้นมา
เปนสินคาที่มีความเหมาะสมกับผูบริโภคมากที่สุด ดังนั้น ในชวงนี้เองบทบาทของการสงเสริมการ
จําหนาย การโฆษณา ตรายี่หอของสินคาและการบริหารสวนประสมทางการตลาดจะเขามามีสวน
เกี่ยวของ เพื่อที่จะทําใหลูกคาเกิดความตองการในสินคาของตนมากกวาของคูแขงขัน 
    จากที่กลาวมาแลวสรุปไดวาแรงจูงใจขั้นพื้นฐานเปนแรงจูงใจที่เกิดขึ้นจากความ
ตองการในสินคาและบริการนั้นโดยตรง และเปนแรงจูงใจที่จะนําไปสูการซื้อ สวนแรงจูงใจ       
ขั้นเลือกเฟนเปนแรงจูงใจขั้นตอเนื่องจากแรงจูงใจขั้นพื้นฐาน คือ พยายามจะเลือกสินคาที่คิดวาดี
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ที่สุดสําหรับตน ดังนั้นการสงเสริมการจําหนาย การโฆษณา ตรายี่หอของสินคาจะเปนสวนที่จะทํา
ใหลูกคาเกิดความตองการในสินคา 
   1.2 แรงจูงใจทางอารมณและแรงจูงใจที่มีเหตุผล (Emotional and Economic Buying 
Motives) แรงจูงใจดานอารมณจะเกิดจากความรูสึกของผูขายและผูซ้ือ จะไมเสียเวลาในการ
พิจารณาไตรตรองวาสมควรหรือใหผลคุมคาหรือไม ตรงกันขามกับแรงจูงใจที่มีเหตุผล ผูซ้ือจะ
ตัดสินใจซื้อได เมื่อผานการไตรตรองถึงผลไดเสียอยางรอบคอบแลว ดังนั้น นักการตลาดจะตอง
ศึกษาวาผลิตภัณฑที่จะเสนอขาย ตลาดเปาหมายของตนจะใชแรงจูงใจดานอารมณหรือเหตุผล หรือ
อาจใชทั้ง 2 อยางรวมกัน แตจะมีเหตุจูงใจที่มีน้ําหนักมากกวาเสมอ 
    1.2.1 ประเภทของแรงจูงใจในการซื้อสินคาโดยการใชอารมณ (Types of 
Emotional Buying Motives) มีรายละเอียดดังนี้ 
     1. เพื่อสรางความพอใจใหกับประสาทสัมผัส (Satisfaction of senses) 
ประสาทสัมผัสในที่นี้ หมายถึง ประสาทสัมผัสทั้ง 5 คือ การไดยิน ไดดมกลิ่น ไดมองเห็น ไดล้ิมรส
และไดสัมผัส ส่ิงเหลานี้ถือวาเปนแรงจูงใจที่สําคัญยิ่งที่จะทําใหผูบริโภคบรรลุความพอใจดังกลาว 
ตัวอยางเชน ตองการรับประทานอาหารที่อรอยเพื่อสนองความพอใจจากการไดล้ิมรสการอยูอาศัย
ในหองปรับอากาศเพื่อตองการใหรางกายสบาย ซ้ือน้ําหอมเพื่อไดกล่ินที่ถูกใจ ไปดูละครหรือการ
แสดงเพื่อประสาทสัมผัสในดานการเห็น และการไดยิน เปนตน ส่ิงตางๆ เหลานี้เปนแรงจูงใจ ที่
เนื่องมาจากความพอใจใหกับประสาทสัมผัสทั้ง 5  
    1.2.2 เพื่อดํารงรักษาเผาพันธุของตนไว (Preservation of species) เมื่อผูบริโภค
ไดแตงงานมีครอบครัว ก็มีแรงผลักดันหรือแรงจูงใจที่จะรักษาสืบทอดวงศสกุลของตนเอาไว 
ดังนั้น เมื่อมีบุตรก็พยายามเลี้ยงดูบุตรใหดีที่สุด เพื่อสนองความตองการของตน ในสังคมบางสังคม
การเลี้ยงดูบุตรเปนหนาที่รวมกันระหวางบิดามารดา แตบางสังคมการเลี้ยงดูบุตรเปนหนาที่และ
ความรับผิดชอบสําหรับผูเปนมารดาเทานั้น ดังนั้น นักการตลาดจะตองสามารถจับความและ
ความตองการของผูบริโภคในชวงนี้ได เพราะวาผูที่เปนพอ – แม จะตองสรรหาสิ่งที่ดีที่สุดใหแก
ลูก จึงเกิดแรงจูงใจทําใหตองการสินคาบางประเภท เชน เลือกแหลงที่รับเลี้ยงดูบุตรที่ดีที่สุด อาหาร
ที่ถูกหลักโภชนาการและมีคุณภาพสูง เส้ือผาที่แพงและนารัก และสินคาที่สรางสรรคความคิดของ
เด็กๆ เปนตน 
   1.3 ความกลัว (Fear) มนุษยทุกคนมักจะมีแรงจูงใจที่จะรักษาตนเองใหรอดพนจาก
อันตราย และยังพยายามหาทางปองกันครอบครัวเพื่อนฝูงใหพนจากอันตรายดวย บางครั้งผูบริโภค
อาจไมแนใจในอนาคต เชน อาจมีการเจ็บปวยเกิดขึ้น การไดรับอุบัติเหตุหรือตาย ผูบริโภคอาจมี
ความกังวลกับอันตรายที่อาจเกิดขึ้นในอนาคต นักการตลาดจะเขามาขายสินคาไดโดยหาทาง
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ตอบสนองความพอใจจากแรงจูงใจ โดยการเสนอขายสินคาหรือบริการที่จะชวยลดความกังวลของ
ผูบริโภคได เชน การประกันชีวิต เพราะถาผูบริโภคทําการประกันชีวิตครอบครัวก็จะไมเดือดรอน 
เปนการลดความเสี่ยงของการดําเนินชีวิตของครอบครัว การซื้อวิตามินมารับประทานเพื่อใหรางกาย
แข็งแรง หาอุปกรณ เชน เครื่องดับเพลิง Safety cut มาไวในบานเพื่อปองกันอันตรายที่อาจจะเกิดขึ้น
ภายในบาน ส่ิงเหลานี้ผูบริโภคจะแสวงหาเนื่องจากมีแรงจูงใจที่เกิดจากความกลัวทั้งส้ิน 
   1.4 การพักผอนและการบันเทิง (Rest and Recreation) การพักผอนและแสวงหา
ความบันเทิง เปนความตองการขั้นพื้นฐานของมนุษยในชวงที่มีเวลาวาง ผูบริโภคมักจะใชเวลาวาง
นั้นเพื่อการพักผอน และหาความบันเทิงสําหรับตนเอง จะเห็นไดวาทุกคนมีแรงจูงใจที่ตองการ
พักผอน และวิธีการพักผอนของแตละบุคคลแตกตางกันแลวแตความพอใจของผูบริโภคแตละ
คน เชน การเลนกีฬา การทองเที่ยว การอานหนังสือ ดูทีวี และเลนดนตรี เปนตน 
   1.5 ความภาคภูมิใจ (Pride) ตามลําดับขั้นความตองการของมนุษย มนุษยจะมีแรงจงูใจ
อีกอยางหนึ่ง คือ ตองการใหตนเองเปนที่ยอมรับ เปนที่ประทับใจผู อ่ืน เชน การแตงกาย เนนที่ความ
เรียบรอย สะอาดสะอาน เปนตน ในกรณีที่ผูบริโภคมีแรงจูงใจทางดานนี้ จะตองมีการแสวงหา
สินคาที่ตอบสนองความตองการของเขาได เชน การขายสบู แปรงสีฟน เครื่องซักผา เครื่องสําอาง 
และ เครื่องประดับ เปนตน ส่ิงเหลานี้จะเปนสินคาที่ผูบริโภคนํามาสรางความเชื่อมั่นและความ
ภาคภูมิใจใหกับตนเองได 
   1.6 การเปนที่ยอมรับของสังคม (Sociability) บุคคลที่เขารวมกลุมอาจเปนกลุม
สังคมหรือเพื่อนรวมงาน ยอมตองการใหสมาชิกของกลุมยอมรับ และจะพยายามปฏิบัติโดยการ  
ซ้ือสินคาหรือมีพฤติกรรมคลอยตามกลุมอางอิงนั้น ถานักการตลาดสามารถจับจุดความสนใจตรงนี้
ได ก็จะใชวิธีการกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการสินคาและบริการนั้น 
   1.7 ลักษณะของการแขงขัน (Striving) เปนแรงผลักดันที่เกิดขึ้นในตัวของมนุษย คือ 
ตองการความสําเร็จสําหรับตนเอง พยายามที่จะใหตนเองบรรลุเปาหมายตามที่ตนตองการและเปน
ที่เชิดชูความมีหนาตาในกลุมของสังคมของตน หรืออาจเปนแรงผลักดันเพื่อเอาชนะบุคคลอื่น การ
ซ้ือสินคาเพื่อเอาชนะคูแขงขัน หรือเพื่อใหทัดเทียมกับผูอ่ืน มักจะเกิดขึ้นในสังคมอยูเสมอ 
   1.8 ความอยากรูอยากเห็นหรือความตื่นเตนลึกลับ (Curiosity or Mystery) แรงจูงใจ
อยางหนึ่งซ่ึงเกิดขึ้นในตัวมนุษย คือความอยากรูอยากเห็นในสิ่งแปลกใหม ส่ิงที่ไมเคยมีมากอน
หรือส่ิงที่ตื่นเตน นาตกใจ และทาทาย จากแรงจูงใจนี้นักการตลาดก็จะสามารถนําไปใชวางแผนใน
การขายผลิตภัณฑแปลกใหม หรือส่ิงที่ทาทายความอยากรูอยากเห็น ความตองการความตื่นเตนของ
ผูบริโภค เชน การจัดรายการทองเที่ยว และการนําสินคาแปลกใหมจากตางประเทศเขามาจําหนาย 
เปนตน 
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   1.9 ความคิดริเร่ิม (Creativeness) เปนแรงจูงใจที่ตองการความคิดริเร่ิมใหกับตนเอง 
เชน ซ้ือรูปภาพมาตอเปนรูปภาพสําเร็จรูป การประดิษฐวิทยุดวยตนเอง โดยการซื้ออุปกรณมา
ประกอบ 
    จากที่กลาวมาแลวสรุปไดวา แรงจูงใจทางอารมณ เปนความรูสึกของผูซ้ือที่ไมมี
การพิจารณาไตรตรองถึงผลไดผลเสียในการซื้อสินคา เพียงเพื่อซ้ือสินคาใหพอใจกับประสาท
สัมผัส เพื่อดํารงรักษาเผาพันธุของตน เพื่อพนจากอันตรายและความกลัว เพื่อการพักผอนและ    
การบันเทิง เพื่อความภาคภูมิใจ เพื่อเปนที่ยอมรับของสังคม เพื่อเอาชนะบุคคลอื่น เพื่อความอยากรู
อยากเห็น และเพื่อสนองความคิดริเร่ิม  
   2.2 ประเภทของแรงจูงใจในการซื้อสินคาโดยการใชเหตุผล (Types of Economic 
Buying Motive) มีรายละเอียดดังนี้ (สุพรรณี  ปภาพจน  จองวิวัฒนสกุล, 2542: 3) 
    2.2.1 ความสะดวก (Handiness) ผูบริโภคจะซื้อสินคาโดยคํานึงถึงความ
สะดวกสบายตางๆ เชน ซ้ือเครื่องดูดฝุน ซ้ือเครื่องซักผา เพื่อทําใหสามารถทํางานบานไดอยาง
สะดวกสบายและประหยัดเวลาในการทํางานอยางมากดวย 
    2.2.2 ประสิทธิภาพในการทํางานของตัวสินคา (Efficiency in operation or use) 
ผลิตภัณฑที่มีประสิทธิภาพที่ดี สามารถจะตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดดีกวา เชน เครื่อง
ทุนแรงสามารถทํางานแทนผูบริโภคได หรือน้ํายาซักผาขาวมีคุณสมบัติพิเศษที่ดีกวาผงซักฟอกธรรมดา 
เปนตน 
    2.2.3 สามารถใชประโยชนไดหลายๆ ทาง (Dependability in uses) เนนถึง
คุณสมบัติทางดานประโยชนใชสอย ซ้ือสินคาชนิดหนึ่งสามารถทําประโยชนไดหลายอยาง เชน 
หมอหุงขาวไฟฟาใชหุงขาว ใชตม และใชแกงได หรือเครื่องปนก็จะสามารถใชประโยชนไดหลาย
อยาง เชน ปนน้ําผลไม ปนหรือบดเครื่องแกง ปนอาหารเหลว และทําเนื้อหรือหมูสับ เปนตน 
ผูบริโภคสามารถใชประโยชนไดอยางคุมคากวาการซื้ออุปกรณหลายชิ้น 
    2.2.4 เปนสินคาที่มีบริการที่เชื่อถือได (Reliability of auxiliary services) เมื่อ
ซ้ือสินคาชนิดนั้นไปแลวทําใหผูบริโภคมีความเชื่อมั่นไดวา สินคานั้นมีคุณภาพดีจริง เพราะมี
บริการที่เชื่อถือได เชน การซื้อนาฬิกา ถาซื้อนาฬิกาจากแผงลอยริมถนน ราคาถูกแตไมมีการ
รับประกันคุณภาพ ดังนั้น ผูซ้ือจะคอนขางเสี่ยงหากสินคานั้นเสียหายหรือชํารุด แตถาหากซื้อ
นาฬิกาจากบริษัทตัวแทนโดยตรง ถึงแมราคาจะแพงกวา แตก็มีการรับประกันคุณภาพ ทําให
ผูบริโภคเกิดความไววางใจในการซื้อ 
    2.2.5 เปนสินคาที่ซ้ือแลวกอใหเกิดรายไดเพิ่มขึ้น (Enhancement of earning) 
เปนการซื้อสินคามาเพื่อกอใหเกิดประโยชนอยางอื่นทําใหเพิ่มพูนรายได สามารถนําเงินนั้นมาใช
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เล้ียงชีพได เชน การซื้อเตาอบมาทําขนมขาย ซ้ือจักรเย็บผามาเย็บเสื้อขาย ส่ิงเหลานี้เปนการลงทุน
เพื่อกอใหเกิดรายไดในอนาคต 
    2.2.6 การซื้อสินคาทําใหเกิดทรัพยสินเพิ่ม (Enhancement of productivity of 
proper) เมื่อผูบริโภคตัดสินใจที่จะซื้อสินคานั้นอยูแลวก็อาจตัดสินใจซื้อในชวงเวลาหรือโอกาสที่
เหมาะสมเพื่อจะทําใหไดรับประโยชนจากการซื้อสินคานั้น เชน ถาหากจะซื้อบาน รีบตัดสินใจซื้อ
ในชวงที่กําลังทําการสงเสริมการขาย เชน ซ้ือบานแถมตูเย็น มุงลวด เหล็กดัดฯลฯ ทําใหผูบริโภค
ไดรับสวนของทรัพยสินเพิ่มโดยการจายเงินไปเทาเดิม 
    2.2.7 ความคงทนถาวร (Durability) การซื้อสินคาผูบริโภคมักจะคํานึงถึงอายุ
การใชงานของสินคานั้นดวย สินคาบางอยางราคาถูกแตอายุการใชงานสั้น เมื่อพิจารณาแลวจะเห็น
วาไมคุมคา แตถายอมซื้อสินคาในราคาแพงกวาเล็กนอยคุณภาพของสินคาอาจดีกวา และเมื่อ
คํานึงถึงอายุการใชงานแลวจะคุมคามากกวา 
    2.2.8 ประหยัดในการใชหรือการซื้อ (Economy of use or purchase) การ
ประหยัดในการซื้อ คือ การซื้อผลิตภัณฑไดในราคาต่ํากวา สวนการประหยัดในการใช คือ 
คาใชจายที่เกิดจากการใชงานต่ํา เชน การประหยัดพลังงานไฟฟาของอุปกรณเครื่องใชไฟฟาในบาน
หลายชนิดที่โฆษณาอยู ตูเย็น เครื่องปรับอากาศหรือรถยนตที่ประหยัดพลังงาน สินคาคุณภาพดีที่
ราคาแพง ไมเสียงาย ใชไดทนทาน ทําใหประหยัดเชนกัน 
     จากที่กลาวมาแลวสรุปไดวา แรงจูงใจในการซื้อสินคาโดยการใชเหตุผล 
ผูบริโภคจะซ้ือสินคาโดยคํานึงถึง ความสะดวกสบาย คํานึงถึงประสิทธิภาพในการทํางานของ     
ตัวสินคา คํานึงถึงคุณสมบัติทางดานประโยชนใชสอย คํานึงถึงการบริการที่เชื่อถือได คํานึงถึง
ประโยชนที่เพิ่มพูนรายได คํานึงการซื้อสินคาทําใหเกิดทรัพยสินเพิ่ม ความคงทนถาวรของสินคา 
และการประหยัดในการใชหรือการซื้อ 
   2.3 แรงจูงใจที่รูตัวหรือไมรูตัวในการซื้อสินคา (Conscious and Subconscious 
Buying Motives) เปนแรงจูงใจที่เกิดขึ้นโดยรูตัว หมายความวา ผูบริโภครูตัววาตนเองมีความ
ตองการในสินคานั้นเปนสินคาที่ผูบริโภครูสึกสนใจและคํานึงถึงอยูเสมอ ในกรณีนี้ผูบริโภคจะ
พยายามแสวงหาสินคาเอง จึงไมจําเปนที่จะตองอาศัยกลยุทธทางการตลาด หรือตองใชบทบาท
ทางดานการสงเสริมการขายการโฆษณามากระตุนใหผูบริโภคนั้นเกิดความตองการ แตถาเปน
แรงจูงใจที่ไมรูตัวในการซื้อสินคา เปนการจูงใจโดยที่ผูบริโภคยังไมไดสนใจ ยังไมไดสังเกตเห็น
แตอยางใด จึงจําเปนตองมีการกระตุนใหผูบริโภคไดทราบ และตระหนักถึงความตองการกอน 
ตัวอยางเชน แมบานหุงขาวดวยเตาถาน นักการตลาดพยายามกระตุนใหเขาเปลี่ยนไปใชหมอหุงขาว
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ไฟฟา พยายามใหขอมูลเพื่อทําใหเขาสนใจ ดังนั้น ถาเปนการจูงใจในกรณีนี้ บทบาทของการ
โฆษณาจะเขามามีสวนเกี่ยวของอยางมาก   
    จากที่กลาวมาแลวสรุปไดวา แรงจูงใจที่เกิดขึ้นโดยรูตัว คือ ผูบริโภครูตัววามี
ความตองการ รูสึกสนใจและคํานึงถึงสินคาอยูเสมอ สวนแรงจูงใจที่ไมรูตัว คือ ผูบริโภคยังไมได
สนใจในการซื้อสินคา จึงจําเปนตองมีการกระตุนดวยการโฆษณา 
   2.4 แรงจูงใจอุปถัมภ (Patronage Buying Motives) เปนแรงจูงใจที่กําหนดแหลงของ
การซื้อ หมายถึง สาเหตุที่ผูบริโภคพอใจที่จะเปนผูอุปถัมภแหลงขายสินคาแหลงใดแหลงหนึ่งเปน
ประจํา หรือเปนลูกคาประจําของรานคาใดรานคาหนึ่ง เกิดจากสาเหตุดังตอไปนี้ (เสรี วงษมณฑา, 
2542: 20) 
    2.4.1 ช่ือเสียงของผูขาย (Reputation of sellers) ขึ้นอยูกับตัวพนักงานขายเอง
โดยตรง วาจะทําใหลูกคายอมรับและมีความเชื่อมั่นมากแคไหน เชน มีความเปนกันเองกับลูกคา มี
ความซื่อสัตยตอลูกคา อธิบายและสามารถตอบขอของใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑแตละชนิดแกลูกคาได 
สามารถใหคําแนะนําพิเศษแกลูกคาได 
    2.4.2 การบริการ (Services) เชน มีการบริการสงถึงบานสะดวกสําหรับ
ผูบริโภค มีบริการหอของขวัญฟรี หรือมีบริการใหสินเชื่อ เปนตน 
    2.4.3 มีสินคาใหเลือกมากมายหลายชนิด (Width of assortments) การที่รานคา
มีสินคาใหเลือกมากมายหลายชนิดก็จะจูงใจลูกคามาซื้อสินคาได เพราะทําใหผูบริโภคหรือลูกคาไม
เสียเวลาในการเดินทางเพื่อซ้ือสินคา ไปที่แหลงเดียวสามารถเลือกซื้อสินคาทุกชนิดที่ตนเอง
ตองการได ดังนั้น ในกรณีนี้รานสรรพสินคาจึงคอนขางจะไดเปรียบรานคาขนาดเล็ก 
    2.4.4 ราคาสมเหตุสมผล (Reasonable pricing) เปนรานคาที่กําหนดราคาที่
สมเหตุสมผล ผูที่จะพิจารณาความเหมาะสมทางดานราคานั้นไดแกผูบริโภค ผูบริโภคจะเปนผู
ตัดสินใจวา สินคาที่รานคานี้ไดขายในราคาที่สมเหตุสมผลหรือไม ถารูสึกวารานคาใดขายสินคาให
ในราคายุติธรรมก็จะเต็มใจที่จะซื้อสินคาที่รานคานั้น 
    2.4.5  ความเชื่อถือในชองทางการจําหนาย (Belief in a certain channel of 
distribution) สินคาแตละชนิดควรจะเลือกชองทางการจําหนายที่เหมาะสม สินคาราคาแพงถาหาก
เลือกชองทางการจําหนายที่ไมเหมาะสม เชน กระเปา รองเทาจากตางประเทศราคาแพง แลวไป
วางขายในรานคาปลีกขนาดเล็กหรือตามแผงลอย ในกรณีนี้จะทําใหผูบริโภคไมกลาจะตัดสินใจซื้อ
เพราะไมเชื่อในชองการจําหนาย 
    2.4.6 สถานที่ตั้งสะดวกสบายสําหรับผูซ้ือ (Convenience of location) การที่   
ผูซ้ือเลือกสินคารานใดรานหนึ่งเปนประจํา สถานที่ตั้งของรานคาอาจเขามามีสวนเกี่ยวของอยาง
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มาก เชน มีที่จอดรถสะดวกสบาย อยูใกลบาน เปนทางผาน ฯลฯ ปจจุบันศูนยการคาจึงไดรับความ
นิยมจากชาวกรุงเทพฯดวยแรงจูงใจเรื่องนี้มาก 
    จากที่กลาวมาแลวสรุปไดวา แรงจูงใจอุปถัมภ หมายถึง สาเหตุที่ผูซ้ือตัดสินใจ
ซ้ือสินคาเนื่องจากชื่อเสียงของผูขาย การบริการที่สะดวกถึงบาน มีสินคาใหเลือกมากมายหลายชนิด 
ราคาสมเหตุสมผล ความเชื่อถือในชองทางการจําหนายที่เหมาะสม และสถานที่ตั้งสะดวกสบาย
สําหรับผูซ้ือ 
 

 2.3  พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค (Consumer Buying Behaviors) 
   ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมซื้อของผูบริโภค (Factors Influence Consumer Buying 
Behaviors) ที่แตกตางกันของผูบริโภคแตละคน ซ่ึงมีทั้งปจจัยที่เกิดจากตัวผูบริโภคเอง และปจจัย
ที่มาจากความสัมพันธระหวางบุคคล (สุดาดวง  เรืองรุจิระ และปราณี  พรรณวิเชียร, 2532 : 68) ซ่ึง
มีปจจัยดังตอไปนี้ 
   2.3.1 ปจจัยดานลักษณะเฉพาะของบุคคล บุคคลที่มีความแตกตางในเรื่องเพศ อายุ 
รายได สถานภาพของครอบครัว และอาชีพ จะมีความตองการความคิดเห็นตางๆ แตกตางไปตาม
ปจจัยเหลานี้ ดังนั้น จึงตองศึกษาพื้นฐานเฉพาะบุคคล ผูมีอายุแตกตางกันไมตองการเปาหมายใน
ชีวิตเหมือนกัน เด็ก ตองการความสนุกสนาน วัยรุนตองการใหเพื่อนฝูงยอมรับ ตองการอิสระเสรี
ในการแสดงออก ผูใหญตองการประสบความสําเร็จในอาชีพ และมีฐานะมั่นคง ผูสูงอายุตองการ
ความสงบสุข เปนตน ผูมีรายไดนอยตองการสินคาราคาพอสมควร คุณภาพพอใชไดปริมาณให
เพียงพอ แตผูมีรายไดสูงตองการสินคาคุณภาพเยี่ยมราคาไมเกี่ยง ปริมาณไมตองมาก ซ่ึงใน
สมัยกอน เพศหญิงและชายจะแสดงออกถึงความแตกตางที่แยกกันอยางชัดเจน แตปจจุบันนี้มี
ผลิตภัณฑหลายชนิดที่สามารถเสนอขายทั้งชายหญิงโดยไมแยกเพศ เชน เสื้อผาลําลอง รองเทา
ผาใบ ถุงเทา บริการทําผม กีฬา กิจกรรมดานบันเทิง รวมไปถึงการเลือกอาชีพ เปนตน 
   2.3.2 ปจจัยดานจิตวิทยา ประกอบดวยส่ิงตาง ๆ ดังนี้ 
    1. ความตองการและแรงจูงใจ (Need and Motives) ไดกลาวถึงสาเหตุเบื้องตน
ในการซื้อผลิตภัณฑวา ผูบริโภคจะตองเกิดความตองการเปนแรงจูงใจใหกระทําการซื้อไปบําบัด
ความตองการ และความตองการของแตละบุคคลจะไมเหมือนกัน มีหลายๆ ลักษณะหลายระดับ
ความตองการสามารถนําหลัก A.H. Maslow ในเรื่อง Hierarchy of Needs มาประยุกตใชใน
การศึกษาความตองการของผูบริโภค ใหทราบวาเปนความตองการทางดานรางกาย ตองการความ
ปลอดภัย ตองการใหสังคมยอมรับ ตองการมีฐานะเดน ตองการประสบความสําเร็จในชีวิต มี
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ช่ือเสียง เมื่อทราบวาผูซ้ือมีแรงจูงใจหรือความตองการระดับใด นักการตลาดจะเลือกกลยุทธที่
เหมาะสมมาใชกระตุนความตองการไดถูกตอง จะนําไปสูการซื้อได 
    2. การรับรู (Perception) การรับรูของแตละบุคคลมีระดับความเร็ว - ชาแตกตาง
กัน บางคนเขาใจเรื่องราวที่ผานเขามาในการรับรูไดรวดเร็ว แตบางคนตองการบอกเลาซ้ํา ๆ หลาย ๆ 
ครั้งจึงจะรับรูเขาใจได นอกจากนั้นดวยปจจัยประกอบดานสิ่งแวดลอมตางๆ จะทําใหการแปล
ความหมายจากการรับรูแตกตางกันออกไป การเสนอขอมูลเพื่อสรางแรงกระตุนใหเกิดการซื้อ จึง
ตองศึกษาลักษณะการรับรูของกลุมตลาดเปาหมาย และเลือกขอมูลขาวสารที่กลุมตลาดเปาหมายจะ
รับรูไดงายพฤติกรรมการรับรูโดยไมตั้งใจ เปนสิ่งที่ไมควรมองขาม การโฆษณาที่แฝงตัวไปกับการ
เสนอขาวสารขอมูลอ่ืนๆ แตทําซํ้าๆ โดยสม่ําเสมอ จะคอยๆ แทรกซึมเขาไปสูการรับรูไดเชนกัน  
    3. ทัศนคติ (Attitude) ความรูสึกของบุคคลตอส่ิงใดสิ่งหนึ่งในทางบวกหรือลบ 
ซ่ึงจะมีอิทธิพลตอการรับรู เชน ผูบริโภคที่มีทัศนคติไมดีตออาหารสําเร็จรูปวาเปนอาหารที่ไมถูก
หลักโภชนาการ ไมสด เปนของคางมานาน เมื่อไมเสียไดยอมตองใสสารกันบูด ดังนั้น ผูบริโภคราย
นั้นยอมจะไมซ้ืออาหารสําเร็จรูปบริโภค ถึงแมวาจะมีเทคโนโลยีใหม ๆ ที่ผลิตอาหารสําเร็จรูปได
โดยไมตองใสสารกันบูดแลว และถูกหลักโภชนาการ ผูบริโภครายนั้นก็จะไมเชื่อและปฏิเสธ      
การซื้อ แตหากผูบริโภคที่มีทัศนคติตออาหารสําเร็จรูป มองเห็นวาเปนการใหความสะดวกมากมาย
ในการที่ไมตองเสียเวลาในการเตรียมและปรุงอาหาร 
    4. การเรียนรู (Learning) นักจิตวิทยากลาวถึงพฤติกรรมของคนเราเปลี่ยนแปลง
ได จากการเรียนรูในเรื่องตางๆ ดวยการกระทําซ้ําๆ เพื่อใหไดผลตอบสนองที่พอใจ เมื่อเราเกิด
ความตองการใดๆ จะพยายามทดลองหาวิธีบําบัดความตองการ หากไดผลเปนที่พอใจจะทดลอง
ทําซ้ําหลายๆ ครั้ง จนแนใจวาเปนวิธีที่ดีที่สุด และจะปฏิบัติครั้งตอไปในการตอบสนองความ
ตองการในรูปแบบกระทําเดิมๆ แตถาไดรับผลจากการกระทําใดไมเปนที่พอใจ ก็จะเลิกกระทําแลว
หันไปคนหาทดลองวิธีอ่ืนๆ ใหมตอไป 
    5. ความคิดเกี่ยวกับตนเอง (Self - concept) แตละบุคคลจะมีความคิดเกี่ยวกับ
ตนเองในลักษณะตาง ๆ และมีพฤติกรรมไปตามความคิดนั้น เชน คิดวาตนเองสุขภาพแข็งแรง จะ
ไมสนใจอาหารเสริม จะไมสนใจไปพบแพทย จะมุมานะทํางาน แตถาคิดวาตนเองเปนคนออนแอ 
จะปฏิบัติในดานตรงขามได คิดวาตนเองมีความฉลาด มีความสามารถสูง มีความเดน จะพยายามซื้อ
สินคาที่จะตอบสนอง มีความเดน จะพยายามซื้อสินคาที่จะตอบสนองความตองการ เสริมความ
เชื่อมั่นของตนเองใหสูงขึ้นใหได 
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     จากที่กลาวมาแลวสรุปไดวา ปจจัยที่มาจากตัวบุคคลเหลานี้จะแตกตางกัน
อยางไร จะมีอิทธิพลจากปจจัยดานกลุมสังคมมาสัมพันธดวย นักการตลาดจึงตองศึกษาอิทธิพลที่มา
จากสังคมที่กลุมบุคคลเหลานั้นไดรับ นํามาพิจารณารวมดวยเสมอ   
   2.3.3 ปจจัยดานสังคม ประกอบดวยส่ิงตาง ๆ ดังนี้ 
        1. ครอบครัว (Family) เปนกลุมสังคมที่ใกลชิดตัวบุคคลมากที่สุด ลักษณะของ
ผูเล้ียงดูพอแม วิธีการเลี้ยงดู รูปแบบการดํารงชีวิต อาหาร ความเปนอยู วิธีปฏิบัติตอกันใน
ครอบครัว ที่แตละบุคคลไดรับการหลอหลอมตั้งแตเกิด จะคอยซึมซับเขาไปเปนแบบอยางที่จะ
ปฏิบัติตาม แตละครอบครัวจะมีระเบียบปฏิบัติแตกตางกัน เปนวัฒนธรรมของครอบครัวแตละ
ครอบครัว และพฤติกรรมเหลานี้จะมีอิทธิพลตอทัศนคติ การรับรู การเลือกสิ่งที่จะตอบสนองความ
ตองการแตกตางกัน (เสรี วงษมณฑา, 2542: 24) 
        2. กลุมอางอิง (Reference groups) เมื่อบุคคลเติบโตขึ้นจะมีสังคมเพิ่มเติม
นอกจากครอบครัว มีเพื่อนรวมสถานศึกษา เพื่อนรวมงาน เพื่อนบาน และเพื่อนรวมอาชีพ การที่
ตองเขากลุมสังคมตางๆ ใหได จะทําใหแตละบุคคลพยายามปรับตัว และปฏิบัติตามอยางกลุมที่
ตนเองพยายามเขาไปสังกัด   
        3. วัฒนธรรม (Culture) ประเพณีหรือธรรมเนียมปฏิบัติในชีวิตประจําวันของ
ชุมชนใหญที่แตละบุคคลเปนสวนหนึ่ง เชน เชื้อชาติ ศาสนา หรือทองถ่ิน จะเปนกรอบกํากับ
พฤติกรรมการแสวงหาสิ่งตอบสนองความตองการของบุคคลอยางมาก เชน ประเพณีทองถ่ิน หรือ
เชื้อชาติ ใหสตรีแตงกายโดยปกปดใหมิดชิด การเลือกซื้อเสื้อผาเครื่องแตงกายยอมจะจํากัดขอบเขต
ของแบบเสื้อไปดวย ชาวจีนสวนใหญและชาวยุโรปไมทานอาหารรสเผ็ด ฉะนั้น ชนิดของอาหารก็
จะไมนิยมใสเครื่องเทศที่รสจัด ดังนั้น การศึกษาถึงลักษณะของวัฒนธรรม ประเพณีตางๆ จะชวย
ใหนักการตลาดเขาใจพฤติกรรมการซื้อของตลาดเปาหมายไดดีขึ้น และมีความจําเปนมากตอ
การตลาดระหวางประเทศแตละชนชาติ แตละประเทศ แตละภูมิภาค จะมีประเพณีวัฒนธรรมที่
แตกตางกันไป   
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    ลักษณะเฉพาะของบุคคล                       อิทธิพลทางจิตวิทยา                               อิทธิพลทางสังคม 

-  สถานะ                                     -  การรับรู                                           -  บทบาทของตนเอง 
-  รายได                                     -  การจูงใจ                                              และครอบครัว 
-  เช้ือชาติ                                   -  การเรียนรู                                        -  กลุมอางอิง 

                           ฯลฯ                                                     -  ทัศนคติ                                           -  วัฒนธรรม 
                                               -  บุคลิกภาพ                          -  วัฒนธรรมยอย 
 

 
 
 
               
       พฤติกรรม                        ระบุ                      การประเมินผล          การตัดสินใจซื้อ          การระเมินผล  
            กอนการซื้อ                    ทางเลือก                      ทางเลือก                                                    หลังการซื้อ 

 
 
ภาพ  1  กระบวนการซื้อและปจจัยที่มีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
ท่ีมา : สุดาดวง เรืองรุจิระ และปราณี พรรณวิเชียร, 2532: 72  
 
   จากที่กลาวมาแลวสรุปไดวา นักการตลาดตองทราบวาผูบริโภคจะตองตัดสินใจซื้อ
สินคาอยางใดอยางหนึ่ง ยอมมีสาเหตุมาจากหลายปจจัย ครอบครัว กลุมอางอิง วัฒนธรรม หรือส่ิงที่
มีอิทธิพล 3 ดาน คือ ลักษณะเฉพาะบุคคล อิทธิพลทางจิตวิทยา และอิทธิพลทางสังคม นอกจากนี้
นักการตลาดยังตองเขาใจพฤติกรรมกอนการซื้อของผูบริโภค ซ่ึงเปนปจจัยหนึ่งที่เขามาเกี่ยวของใน
การตัดสินใจซื้อ ถามีโอกาสหรือทางเลือกอยางอื่น ผูบริโภคก็นํามาประเมินขอดีขอเสียของสินคา 
เปนปจจัยหนึ่งในการตัดสินใจซื้อ ผูบริโภคเลือกซื้อสินคาที่ประเมินแลววามีขอดีมากกวาขอเสีย 
เพื่อตอบสนองความตองการของตนเอง หลังจากนั้นก็จะมีการประเมินผลหลังการซื้อ วามีความพึง
พอใจเพียงใด ถาสินคาสามารถตอบสนองความตองการของตนเองมากและมีความคุมคากับการได
เปนเจาของ ก็ประเมินวาพึงพอใจมาก 
 

 2.4 รูปแบบของพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค (Consumer Behavior Model)  
   ในการซื้อสินคาผูบริโภคจําเปนจะตองมีตัวกระตุนเขามาเกี่ยวของดวย ซ่ึงตัวกระตุน
นั้น ไดแก สวนประสมการตลาด (Marketing  Mix) ผลิตภัณฑ ส่ิงที่เปนตัวกระตุน ไดแก รูปลักษณ 
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สีสัน ประโยชนใชสอยของตัวผลิตภัณฑนั้น ชองทางการจําหนาย ตัวกระตุน ไดแก สถาบันคน
กลางในชองทางการจําหนายที่เปนแหลงขาย การกําหนดราคาที่เหมาะสม และมีการสงเสริม
การตลาด ที่เขาถึงกลุมเปาหมาย ตัวอยางเชน ผูบริโภคซื้อเสื้อผาสําเร็จรูป อาจอาศัยตัวกระตุนจาก
สวนประสมการตลาดตัวใดตัวหนึ่งหรือทุกตัว ไดแก ซ้ือเพราะแบบเสื้อตรงกับความตองการบวก
กับมีสีสันที่ถูกใจ วางขายที่หางสรรพสินคาเซ็นทรัลซ่ึงเปนหางสรรพสินคาที่เชื่อถือได ขายในราคา
ที่เหมาะสม และมีการโฆษณา เพื่อบอกใหทราบถึงคุณภาพของสินคานั้นดวย 
 

ตัวกระตุน 
(Stimulus) 

 กลองดํา 
(Black Box) 

 การตอบสนอง 
(Response) 

 
 

 

สวนผสมทางการตลาด 
ตัวกระตุนอื่น ๆ 

 
 

การตัดสินใจ 
ของบุคคล 

 
 

ผูบริโภคซื้อสินคาหรือบรกิารนั้น 
(หรืออาจไมซ้ือ) 

 
ภาพ  2  รูปแบบของพฤติกรรมการซื้อ 
ท่ีมา : สุดาดวง เรืองรุจิระ และปราณี พรรณวิเชียร, 2532: 69  
 
   ดังนั้น ในแงของรูปแบบพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค นักการตลาดจะตองทราบ
วาผูบริโภคแตละคนมีกลองดํา (Black Box) อยูภายในใจ ที่นักการตลาดมีความจําเปนจะตอง
พยายามทายใหไดวา ผูบริโภคมีความรูสึกอยางไร มีพฤติกรรมในการซื้อสินคาอยางไร และ
ปฏิกิริยาตอบสนองที่เกิดขึ ้นนั้น คือผูบริโภคอาจซื้อสินคานั ้น หรืออาจไมซื้อสินคานั ้น เมื ่อ
นักการตลาดศึกษาถึงกระบวนการนี้จะตองพยายามศึกษาวาภายในกลองดํานั้นเปนอยางไร และ
มีกลไกและแรงจูงใจในการซื้อสินคาอยางไรบาง เพื่อที่จะใชตัวกระตุนไดถูกตอง และเมื่อใช
ตัวกระตุนแลวหวังวา ผลตอบสนองที่เกิดขึ้นก็คือตองการใหผูบริโภคซื้อสินคาและบริการนั้น 
(สุดาดวง  เรืองรุจิระ และปราณี  พรรณวิเชียร, 2532: 69) 
   จากที่กลาวมาแลวสรุปไดวา การซื้อขายนกเขาชวาที่มีการซื้อขายตั้งแตอดีตถึงปจจุบัน     
ผูซ้ือนกเขาชวาอาจมีแรงจูงใจซื้อ พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน 
ซ่ึงการวิจัยนี้ตองการศึกษาและทําความเขาใจ พฤติกรรมของผูซ้ือวานกเขาชวาวาในสวนลึกของ
จิตใจ ผูซื้อวามีความตองการซื้อนกเขาชวาและมีความตองการไวเพื่ออะไร โดยเฉพาะการรูจัก
พื้นฐานของผูซื้อ เชน ลักษณะอุปนิสัย ฐานะทางเศรษฐกิจที่นําไปสูการเขาใจถึงขอบเขต ชักจูง
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ใหผู ซื ้อตัดสินใจซื ้อและที ่สําคัญผู ซื ้อนกเขาชวามีความพึงพอใจหรือไม โดยเฉพาะความ         
พึงพอใจนกเขาชวานั้นขึ้นอยูกับลักษณะ รูปราง เสียง และราคาของนกเขาชวาดังนั้นการทําความ
เขาใจลักษณะการซื้อขายนกเขาชวาตั้งแตอดีตจนถึงปจจุบัน ดังที่กลาวไวขางตน ผูวิจัยจะนําไปสู
การวิเคราะหยุทธศาสตรการตลาดการเลี้ยงนกเขาชวา อําเภอจะนะ จังหวัด สงขลา  
 
  2.5 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Consumer Buying Process) 

  กระบวนการของการซื้อสินคาของผูบริโภคแบงออกไดเปน 5 ลําดับขั้นโดยเริ่มจาก
เหตุการณกอนที่มีการซื้อสินคาจริง ๆ จนถึงเหตุการณภายหลังจากการซื้อ ซ่ึงสรุปขั้นตอนที่สําคัญได
ดังนี้ 

         2.5.1 พฤติกรรมกอนการซื้อ (Prepurchase Behaviors)  พฤติกรรมกอนการซื้อถือไดวา
เปนกระบวนการเริ่มตน  โดยมีแรงจูงใจหรือถูกกระตุนใหเกิดความตองการ  ความตองการนั้นอาจ
เกิดขึ้นจากตัวผูบริโภคเองหรือเกิดจากตัวกระตุนภายนอกเขาไปกระตุนใหเกิดความตองการ
กระบวนการในขั้นนี้ เปนกระบวนการที่ผูบริโภคตระหนักถึงความตองการตอตัวสินคา  โดยมองวา
สินคาประเภทนั้นเริ่มมีความจําเปนสําหรับตน  หรือสินคาที่มีใชอยู เดิมนั้นเสื่อมคุณภาพ  มี
ประโยชนใชสอยไมเต็มที่  จึงเกิดความตองการสินคาใหม  ตัวอยางเชน  นักธุรกิจคนหนึ่งสนใจจะ
ซ้ือนกเขาชวามาเลี้ยงเพื่อนําไปแขงขัน เอาชื่อเสียงใหเปนที่รูจักทั่วไปและเสริมสรางบารมีใหกับ
ตนเอง แตบางครั้งความตองการซื้อไมไดเกิดจากตัวผูบริโภคเองโดยตรง  เพราะสินคาบางอยางผู
ซ้ือไมไดนึกถึง  และไมไดตระหนักถึงความตองการ  นักการตลาดจะตองใชกลยุทธทางการตลาด
เปนตัวเสริมแรง กระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการสินคานั้น 
          2.5.2 แสวงหาทางเลือก (Search for Alternatives) เมื่อผูบริโภคเกิดความตองการใน
สินคาแลวก็จะตองมองหาทางเลือก  ในชวงนี้เองการหาขอมูลจึงเปนสิ่งที่มีความสําคัญอยางยิ่ง  การ
หาขอมูลนั้นจะพิจารณาขอมูลทางดานชนิดของสินคา  รูปลักษณของสินคา  วิ ธีการใช  
ประสิทธิภาพการทํางาน ความคงทนถาวร ราคา และความเชื่อถือที่มีตอผูขาย  แตการใชเวลาในการ
หาขอมูลเพื่อทางเลือกนั้น  จะใชเวลามากนอยเพียงใดขึ้นอยูกับประสบการณของผูบริโภค  
ตัวอยางเชน การซื้อนกเขาชวามา 1 นก จะตองใชเวลาในการหาขอมูลประกอบการตัดสินใจ 
คอนขางมากเพราะนกเขาชวาที่ดีมีคุณภาพจะมีราคาที่สูงมาก แตถาซื้อนกเขาชวาแบบในตลาด
ระดับลางจะหาขอมูลไดจากแหลงขอมูลหลายแหลงดวยกัน ในชวงนี้นักการตลาดก็จะพยายามเขา
มาเกี่ยวของและใหขอมูลเกี่ยวกับสินคาของตนแกผูบริโภค  ใหขอมูลเกี่ยวกับคุณสมบัติของสินคา  
ขอดี  ความคงทนถาวร  รูปลักษณ และคุณภาพ เพื่อใหผูบริโภคเกิดความสนใจมากยิ่งขึ้น 
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          2.5.3 การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives)  เมื่อมีทางเลือกแลว ขั้น
ตอไปจะตองมีการประเมินผลทางเลือกเพื่อการตัดสินใจ  การหาขอมูลจากแหลงตาง ๆ เปนการหา
ขอมูลมาเพื่อใชประเมินผลทางเลือก  ถาจําเปนตองมีการตัดสินใจอยางรีบดวนทางเลือกก็มีนอย  ถา
สินคานั้นเปนสินคาที่มีคา  ผูบริโภคอาจใชเวลาในการตัดสินใจมาก  ผูบริโภคที่มีการศึกษาสูง  หรือมี
รายไดสูงมักจะหาขอมูลมาเพื่อใชประกอบการตัดสินใจมากกวาผูที่มีความรูต่ํา เกณฑที่ผูบริโภค
นํามาใชประกอบการประเมินผลทางเลือก  ไดแก  ประสบการณเกี่ยวกับชื่อเสียงนกเขาชวา ทัศนคติ
ผูบริโภคที่มีตอนกเขาชวา รวมทั้งขอมูลที่ไดจากกลุมผูเล้ียงนกเขาชวา และกลุมผูอางอิง 
   2.5.4 การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) หลังจากแสวงหาทางเลือกและประเมินผล
ทางเลือกแลวผูบริโภคจะตองทําการตัดสินใจวา ถาเขาซื้อนกเขาชวานั้นจะสามารถบําบัดความตองการ
และความพอใจใหกับตัวเขาเองไดหรือไม ถาเขาคิดวาการซื้อนกเขาชวานั้นจะบําบัดความตองการ
ของเขาได กระบวนการซื้อจะโยงไปสูขั้นของการตัดสินใจเลือกซื้อนกเขาชวา ราคา ความเชื่อถือ
ผูขาย รานคาที่จะซื้อ  ปริมาณสินคาที่จะซื้อ นักการตลาดจะตองจับความสนใจตรงนี้และพยายาม
ใหขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑของตนแกผูบริโภค จึงตองพยายามศึกษาผูบริโภควา พฤติกรรมการซื้อ
เปนอยางไร ชอบซื้อสินคาที่ไหน การเลือกซื้อสินคามีกลไกอยางไรบาง เมื่อผูบริโภคเลือกสินคา หรือ
ตรายี่หอใด ในชวงของการตัดสินใจซื้อที่ขึ้นอยูกับการประเมินผลทางเลือก  และขั้นตอนตาง  ๆ ที่
ผานมาแลว  
          2.5.5 การประเมินผลหลังการซื้อ (Post Purchase  Behaviors) กระบวนการตัดสินใจใน
การซื้อจะตองรวมเหตุการณที่เกิดขึ้นกอนหรือหลังซื้อดวย  เพราะหลังจากที่ตัดสินใจซื้อสินคานั้น
ไปแลว ผูบริโภคจะมีการประเมินผลหลังการซื้อวาสินคาที่ซ้ือไปแลว  ตอบสนองความตองการ
หรือไม จะมีผลตอการซื้อสินคาในคราวตอไป และบางครั้งนําขอมูลเหลานี้ไปบอกผูบริโภครายอื่น 
เปนที่ยอมรับกันวา เมื่อผูซ้ือตัดสินใจซื้อสินคาไปแลวจะเกิดความลังเลใจวา การตัดสินใจนั้นถูกตองหรือไม 
เปนไปตามที่คาดหวังไวหรือไม  ถาหากเปนไปตามที่คาดหวังก็จะเกิดความพอใจและนาํไปสูการซือ้สินคา
นั้นอีก (ศิริวรรณ  เสรีรัตน ปริญ  ลักษิตานนท และศุภร  เสรีรัตน, 2534: 38) 
    จากที่กลาวมาแลวสรุปไดวากระบวนการในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคตอง
ผานกระบวนการ 5 ขั้นตอน เร่ิมจากการถูกกระตุนใหเกิดความตองการซื้อ อาจเกิดจากภายในตัว
ผูบริโภคเองหรือเกิดจากตัวกระตุนภายนอก ไดแก ความจําเปน ประโยชนใชสอย หลังจากนั้น
ผูบริโภคจะมองหาทางเลือก โดยการหาขอมูลของสินคา ไดแก ราคาสินคา ความนาเชื่อถือที่มีตอ
ผูขาย โดยมีขั้นตอนของการประเมินผลทางเลือก ไดแก ประสบการณเกี่ยวกับสินคา ทัศนคติของ
ผูบริโภคตอตรายี่หอสินคา โดยมีขอมูลในการประเมินจากเพื่อน คนในครอบครัว หรือจากขาวสาร
ทั่วไป จะนําไปสูการตัดสินใจซื้อ แตอยางไรผูบริโภคยังคํานึงถึงวาตัวเองพอใจหรือไม โดยคํานึงวา
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สินคาตอบสนองความตองการของตนเองมากนอยเพียงใด ถาสนองความตองการของตนเองในทุก
เร่ืองที่กลาวมา ไดแก ตอบสนองความตองการทางอารมณ และเหตุผลของผูบริโภค ในขั้นตอน
การตัดสินใจซื ้อ ขั ้นตอนตาง ๆ ตั้งแตพฤติกรรมกอนการซื้อ แสวงหาทางเลือก ประเมินผล
ทางเลือก จะเขามามีสวนเกี่ยวของทั้งหมด เมื่อตัดสินใจซื้อแลว ขั้นตอนการประเมินผลหลังการซื้อ
จะมีขึ้นวา สินคาที่ไดมาตอบสนองความตองการของตนเองมากนอยเพียงใด  เปนไปตามที่คาดหวังหรือไม 
ซ่ึงมีผลตอการซื้อสินคาในครั้งตอไป จะมีการบอกตอ ๆ กันไปยังผูบริโภคคนอื่น ๆ ฉะนั้น นักการ
ตลาดจําเปนตองรักษาชื่อเสียงและคุณภาพของสินคาไว  เพื่อใหผูบริโภคชวยประชาสัมพันธถึงสินคา
ของตนเองตอ ๆ กันไป  เปนการประชาสัมพันธอีกทางของการขาย 

 นอกจากนี้ ในกระบวนการซื้อ บุคคลที่เขามามีสวนเกี่ยวของในกระบวนการซื้อ 
(Participants in Buying Process) ดังนี้ 
    (1) ผูริเร่ิม (Initiator) เปนผูเสนอแนวความคิด  ใหแนวทางหรืออธิบาย บอกเลาให
ฟงเกี่ยวกับตัวสินคาหรือบริการ  ผูริเริ่มอาจจะเปนผูซ้ือสินคาหรืออาจไมใชผูซ้ือสินคา 
    (2) ผูมีอิทธิพล (Influencer) เปนผูที่มีอํานาจในการชักจูงหรือชักชวนใหผูซ้ือ
โนมเอียงตามความตองการของตนได  ผูมีอิทธิพลอาจไมใชผูซ้ือสินคาหรือผูใชสินคา 
    (3) ผูตัดสินใจ (Decider) เปนผูพิจารณาตัดสินขั้นสุดทายวาจะมีการซื้อสินคานั้น
หรือไม  นักการตลาดจะตองพยายามศึกษาใหไดวา ใครคือผูที่ทําหนาที่ในการตัดสินใจซื้อ ผูที่
ตัดสินใจอาจไมจําเปนที่จะตองเปนผูใชสินคานั้น 
    (4) ผูซ้ือ (Buyer) หมายถึง  บุคคลที่ทําหนาที่ไปซื้อสินคาจริง ๆ ซ่ึงอาจไมใชผูทํา
หนาที่ในการตัดสินใจหรือผูที่จะใชสินคานั้น  แตเพียงทําหนาที่ซ้ือเทานั้น 
    (5) ผูใช (User) เปนบุคคลที่ทําหนาที่ในการใชสินคาและบริการนั้น  ผูใชอาจ
ไมใชผูที่ทําหนาที่ในการตัดสินใจซื้อหรืออาจไมใชผูซ้ือก็ได (อดุลย  จาตุรงคกุล, 2543: 143) 
     ดังนั้นบุคคลใดบุคคลหนึ่งอาจมีหลายบทบาทก็ได เชน การตัดสินใจซื้อ นกเขาชวา 
เพื่อนฝูงจะเปนผูริเร่ิมแสดงความตองการ ชมเชย ยกยอง นกเขาชวา วานกนี้ เสียงดีไพเราะ นักธุรกิจที่
นิยมเลนนกเขาชวาเพื่อชื่อเสียงอาจเปนผูตัดสินใจและเปนผูซื้อ และนํานกเขาชวาไปแขงขันใน
สนามแขงนกเขาชวาตาง ๆ เพื่อสรางชื่อเสียงใหแกเจาของนกเขาชวาและความภาคภูมิใจ เปนตน 

  จากที่กลาวมาแลวสรุปไดวา ผูที่ซ้ือนกเขาชวาอาจจะไมใชผูริเริ่มหรือผูเสนอ
แนวคิดในการซื้อ เชน เดียวกับผูซ้ือนกเขาชวา อาจไดรับอิทธิพลมาจากผูที่มีความสามารถในการ    
ชักจูงใหซ้ือ อยางไรก็ตามผูขาย ใหความสําคัญกับบุคคลที่สามารถตัดสินใจซื้อได เนื่องจากผูที่ทํา
หนาที่ตัดสินใจซื้ออาจจะไมใชผูเล้ียงนกเขาชวา ฉะนั้นผูซ้ืออาจจะไมใชผูเล้ียงนกเขาชวาก็เปนได 
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เพราะนักธุรกิจสวนใหญที่ซ้ือนกเขาชวา จะซื้อแลวใหบุคคลอื่นเลี้ยงและนํานกเขาชวาไปแขงขันใน
สนามแขงตาง ๆ เพื่อช่ือเสียงของเจาของนกเขาชวาหรือผูซ้ือนกเขาชวา 
 

 2.6 กลยุทธการสงเสริมการตลาด     
        กลยุทธการสงเสริมการตลาด แบงออกได 2 ลักษณะ คือ การสงเสริมการตลาดที่มุงไปสู

สมาชิกในชองทางจําหนาย (Push strategy) และการสงเสริมการตลาดที่มุงไปสูผูบริโภค หรือตลาด
เปาหมายโดยตรง (Pull strategy) ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี้ 

  2.6.1  การสงเสริมการตลาดที่มุงไปสูสมาชิกในชองทางจําหนาย  (Push strategy) เปน
การเนนในการใชพนักงานขาย การทําโฆษณา ประชาสัมพันธ เหลานี้จะชวยชักจูงใหผูสนใจซื้อนกเขา
ชวาใชชองทางจําหนายส่ังซ้ือนกเขาชวาเพิ่มขึ้นและจะตองพยายามขายนกเขาชวาตอไปยังผูซ้ือระดับ
ตอ ๆ ไปดวย 

   2.6.2 การสงเสริมการตลาดที่มุงไปสูผูบริโภค หรือตลาดเปาหมายโดยตรง 
(Pull strategy) เปนการสรางอุปสงคนกเขาชวา แลวจะมาเรียกรองแสดงความตองการซื้อ ณ สถานที่ 
ที่มีนกเขาชวาที่ตองการ ผูขายจึงตองมาซื้อนกเขาชวา การใชโฆษณา และการสงเสริมการขาย 

  แตในความเปนจริงแลว ผูขายนกเขาชวาคนใดจะสงเสริมการขายโดยเลือกใชกล
ยุทธใดกลยุทธหนึ่งเทานั้น แตจะเปนการใชผสมกันแลวแตสถานการณ และใชเสริมกัน เชน การซื้อ
ขายนกเขาชวาเวลาซื้อขายนกเขาชวา เจาของฟารมที่เร่ิมทําฟารมใหม ๆ ก็จะตองสรางความ
นาเชื่อถือ และการยอมรับใหกับนกเขาชวาที่อยูในฟารมของตนเอง โดยการนํานกเขาชวาไป
แขงขันเพื่อใหนกเขาชวาของตนเองติดอันดับในที่ดี ๆ เปนการประชาสัมพันธฟารมของตนเอง ผูที่
จะซื้อนกเขาชวาก็จะมาซื้อนกเขาชวาถึงฟารมที่มีช่ือเสียง ซ่ึงการสงเสริมการตลาดอาจจะทําได
นอกเหนือจากนี้ คือ เผยแพรทาง Internet ติดปายประชาสัมพันธ หนังสือพิมพ เปนตน 

  จากที่กลาวมาแลวสรุปไดวา ไมมีบริษัทใดจะสงเสริมการตลาดโดยเลือกใชกล
ยุทธใดกลยุทธหนึ่งเทานั้น แตจะเปนการใชผสมกันแลวแตสถานการณ และใชเสริมกัน เพื่อให
ผูบริโภคไดขอมูลและใหความสนใจกับสินคาของตนเองมากที่สุด  

   
  2.7 การวางแผนการติดตอสื่อสารการตลาดแนวใหม 

          การสื่อสารการตลาดในยุคปจจุบันมีแนวโนมที่จะใชการวางแผนจากภายนอกสู
ภายใน(Outside in marketing planning) ซ่ึงถือวาเปนการสื่อสารทางการตลาดแบบครบเครื่อง 
(Integrated Marketing Communication: IMC) โดยใชประเด็นตาง ๆ ดังนี้ (อดุลย จาตุรงคกุล, 2543: 
145) 
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    2.7.1 ใชขอมูลเกี่ยวกับกลุมเปาหมายเปนปจจัยในการตัดสินใจ การส่ือสารในแต
ละครั้งนั้นจะตองนําขอมูลเกี่ยวกับกลุมเปาหมายมาวางแผนเพื่อประกอบการตัดสินใจ 

         2.7.2 ตองการสื่อสารใหเปลี่ยนความคิดของผูบริโภค ไมใชเพียงแคสรางการ
รับรูและสรางการจดจํา การสื่อสารแตละครั้งนั้นนอกจากจะใหรับรูขาวสาร แตจะตองนําขอมูล
ขาวสารที่ตองการนําเสนอสามารถเปลี่ยนความคิดของผูบริโภคได 
    2.7.3 การแบงกลุมเปาหมายตองนําพฤติกรรมผูบริโภคมาเปนปจจัยในการ
แบงกลุมเปาหมาย เพื่อจะไดนําไปสูการวางแผนติดตอส่ือสารจากภายนอกมาสูภายในองคกร 
    2.7.4 การสื่อสารทางการตลาดตองใชเครื่องมือการจูงใจหลายเครื่องมือ 
ผสมผสานใหสอดคลองกันอยางเหมาะสม เมื่อไดมีการชักจูงแลวเราสามารถรับรูปฎิกิริยาของ
ผูบริโภคเปนอยางไร เพื่อจะนํามาใชในการติดตอส่ือสารการตลาดแนวใหม 
    การวางแผนจากภายนอกสูภายใน (Outside - in planning) เปนการวางแผนโดย
เร่ิมตนศึกษาถึงทัศนคติของผูบริโภคในการรับรู ความเชื่อถือของผูบริโภค และเปนการวางแผนซึ่ง
ถือเกณฑพฤติกรรมของตลาดมีจุดมุงหมายเพื่อที่จะกําหนดรูปแบบการติดตอส่ือสารทางการตลาด 
โดยศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคอยางตอเนื่อง ตลอดจนการเปลี่ยนแปลงความพึงพอใจที่มีตอองคกร
ทางการตลาดแลวจึงนํามากําหนดแนวทางการสื่อสารขององคกร ซ่ึงจะเห็นไดวาเปนการเริ่มตน
จากภายนอกแลวจึงเกิดการวางแผนภายในองคกรขึ้นได 
    สาเหตุที่นักการตลาดตองวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคในปจจุบัน  เพราะ
วัตถุประสงคในการติดตอส่ือสาร คือ ใหผูรับขาวสารเกิดพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่งที่เปน
ประโยชนตอการดําเนินการทางดานการตลาด มิใชเปนเพียงการทําใหรูจักหรือยอมรับสินคาเทานั้น  
หากแตตองกาวไปใหถึงพฤติกรรมการซื้อ  การใชบริการหรือการสมัครเปนสมาชิก  เปนตน  ดังนั้น  
จึงเปนสิ่งสําคัญที่จะตองศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค  ลักษณะสําคัญของการวางแผนจากภายนอก  
มีดังนี้ 
    1.  การใหความสําคัญแกลูกคา (Customer focus)  
    2.  การรักษาลูกคาที่ไดมาไวใหนานที่สุด (Customer retention)  
    3.  การแบงสวนตลาดตามพฤติกรรมของลูกคา (Behavioral segmentation)โดย
เนนสวนที่เหนือกวาการแบงดวยทะเบยีนภูมิหลัง หรือประชากรศาสตร   
    4.  การใชกระบวนสื่อสารการตลาดแบบครบเครื่องและสอดคลองไปในทิศทาง
เดียวกัน  (Integrated and aligned process) การวางแผนการโฆษณาจากภายใน โดยเริ่มตนที่ลูกคาและ
กลุมเปาหมาย (Customer and prospect) ดวยการศึกษาวาผูบริโภคตองการซื้ออะไร (What?) ซ้ือบอย
เทาใด (How often?) ซ้ือที่ไหน (Where?)  และใชอะไรเปนมาตรฐานในการตัดสินใจซื้อ (Decision 
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criteria) ซ่ึงส่ิงเหลานี้จะเกิดขึ้นไดจากการรับรูขาวสารเกี่ยวกับตัวสินคาที่ควบคุมโดยนักการตลาด
และส่ิงแวดลอม ภายนอกอื่น ๆ  ซ่ึงนักการตลาดไมสามารถควบคุมได  เชน  เร่ืองราวใหม ๆ ปากตอปาก  
และปจจัยอ่ืน ๆ นักการตลาดจึงตองศึกษาถึงความตองการและพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีอยู  ตลอดจน
แนวโนมที่จะเปลี่ยนแปลงกระบวนการจึงเริ่มขึ้นที่ผูบริโภคและกลุมเปาหมายเขาสูการนําเสนอ
ผลิตภัณฑหรือบริการ การวางแผนจากภายนอกสูภายใน (Outside - in  planning) ตองใชหลาย ๆ 
อยางผสมผสานกันอยางเหมาะสม  ตองศึกษาวาลักษณะกลุมเปาหมายใหมเปนอยางไร กลุมลูกคา
เดิมทุกกลุม ลูกคาที่กําลังจะเกิดขึ้นใหม  ลูกคาคนสําคัญ (Core  customer) เปนอยางไร ความเปน
ปจเจกบุคคลของลูกคารายบุคคลเปนอยางไร ส่ิงเหลานี้เปนที่มาของการวางแผนจากภายนอกสู
ภายใน 

 การทําการตลาดในปจจุบันควรจะพิจารณาถึงสิทธิทางการคาในตราสินคา
(Brand franchised) ดวยการทําตลาดเพื่อสรางตราสินคา (Brand) ใหเปนตราสินคาที่ลูกคาพึงพอใจ  
ภาษาการตลาดเรียกวา “สิทธิทางการคา”  (Franchised) ซ่ึงหมายความวา  ลูกคายึดถือตราสินคาเปน
หลัก เมื่อไรก็ตามที่ตราสินคาของบริษัทเขาไปอยูในจิตใจหรือหากซื้อจะตองยอมรับในเอกลักษณ 
จุดเดน แสดงวาการใชสิทธิทางการคาในตราสินคา (Brand franchised) ประสบความสําเร็จ 
การตลาดนกเขาชวาอําเภอจะนะ จึงตองทําเพื่อเนนตราสินคา ถาบอกวาจะซื้อนกเขาชวาทุกคน
จะตองนึกถึงนกเขาชวาอําเภอจะนะ 

 จากที่กลาวมาแลวสรุปไดวา  การทําการตลาดแนวใหมที่เกี่ยวของกับนกเขาชวา 
เพื่อใหผู ซ้ือนกเขาชวาและบุคคลทั่วไปเชื่อมั่นในตราสินคาหรือนกเขาชวาอําเภอจะนะ จะตอง
ดําเนินการ ดานการตลาดแนวใหม การวางแผนการติดตอส่ือสารการตลาดแนวใหมเร่ิมตนศึกษาถึง
ทัศนคติของผูบริโภคในการรับรู  ความเชื่อถือของผูบริโภค  และศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคอยางตอเนื่อง
ตลอดจนการเปลี่ยนแปลงความพึงพอใจที่มีตอการตลาดแลวจึงนํามากําหนดแนวทางการสื่อสาร  เพราะ
วัตถุประสงคในการติดตอส่ือสาร  คือ  ใหผูรับขาวสารเกิดพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่งที่เปนประโยชน
ตอการดําเนินการทางดานการตลาด  หากแตตองกาวไปใหถึงพฤติกรรมการซื้อ  การใชบริการโดยการ
ใหความสําคัญแกลูกคา  การรักษาลูกคาที่ไดมาไวใหนานที่สุด  ใชกระบวนการสื่อสารการตลาดแบบ
ครบเครื่อง  และสอดคลองไปในทิศทางเดียวกันโดยเริ่มตนที่ลูกคาและกลุมเปาหมาย (Customer and 
prospect) ดวยการศึกษาวาผูบริโภคตองการซื้ออะไร (What?) ซ้ือบอยเทาใด (How often?) ซ้ือที่ไหน  
(Where?) และใชอะไรเปนมาตรฐานในการตัดสินใจซื้อ (Decision criteria) ในการทําการตลาดใน
ปจจุบันควรจะพิจารณาถึงสิทธิทางการคาในตราสินคาดวย ซ่ึงเมื่อไหรก็ตามที่ตราสินคาเขาไปอยูใน
จิตใจของลูกคา และลูกคายึดติดกับตราสินคา แสดงวา ประสบความสําเร็จดานการตลาด 
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  2.8 แนวคิดขายงานการสื่อสาร 
    ขายงานการสื่อสารเปนโครงสรางการสื่อสารที่มีชองทางเดินของขาวสารอยาง
ชัดเจน เปนชองทางในการเชื่อมโยงกับบุคคลอื่น หรือสมาชิกในกลุม เพื่อประโยชนในการสื่อสารอยาง
ราบรื่น และรวดเร็วและสามารถเชื่อมโยงติดตอกันไดทั้งองคกร ช่ือรูปแบบการสื่อสารมี 5 รูปแบบคือ 
    2.8.1 แบบติดตอกันหมด จะมีลักษณะการเชื่อมโยงขาวสารที่สามารถถายเทถึง
กันไดตลอดทั้งองคกร ไมวาจะอยูในระดับใดก็สามารถไหลผานขอมูลขาวสารถึงกันได 
    2.8.2 แบบวงกลม จะมีลักษณะการเชื่อมโยงขาวสารเปนวงกลม ไมวาจะ
ถายเทไปทางซายหรือทางขวาก็จะไหลเวียนเปนวงกลม ไมสามารถสงผานในลักษณะทิศตรงขาม
ได 
    2.8.3 แบบเสนตรง จะมีลักษณะคลายแบบที่ 2 แตตางตรงที่ผูรับสารสุดทาย เมื่อรับ
ขอมูลมาจากทางใดทางหนึ่ง ก็จะตองยอนกลับไปในทิศทางเดิม ไมสามารถสงตอ 2 ทิศทางได 
    2.8.4 แบบตัววาย มีลักษณะการเชื่อมโยงแบบบนลงลาง ถึงแมสามารถสื่อสารได         
2 ทางแตการไหลผานขอมูลก็จะมีผูที่ดูแลอยูตรงกลาง เปนผูสงตอขอมูลอีกทีซ่ึงในการสงตอขอมูล
อาจมีการกลั่นกรองกอนการสงตอหรือสงขอมูลไปทั้งหมดก็ยอมได 
    2.8.5 แบบวงลอ มีลักษณะการเชื่อมโยงที่ตองผานตัวกลาง หรือนายทวาร
ขาวสารอยางเต็มรูปแบบ จะเห็นไดวาจะสื่อสารจากทางใด ไปถึงใครก็ตามจะตองมีตัวกลางเปนผูทํา
หนาที่รับ และสงเสมอ 
 

         แบบวงกลม        แบบเสนตรง 
 

                                     แบบติดตอกัน

 
 
                                                                    
                          แบบตัววาย                                แบบวงลอ 
 
 
 
  
ภาพ  3  รูปแบบของขายงานการสื่อสารขององคกร 
ท่ีมา :  รูปแบบการสื่อสารการตลาดผานสื่ออินเทอรเน็ต กรณีศึกษา บริษัท ออราเคิ้ล คอรปอเรชั่น    
          (ประเทศไทย) จํากัด : 2545 
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    จากที่กลาวมาสรุปไดวา แบบจําลองทั้ง 5 นั้น มีลักษณะการสื่อสารแบบ
สองทาง (Two - Way Communication) แตรูปแบบของขายการสื่อสารจะแตกตางกันไป และมี
คุณลักษณะ คุณสมบัติที่ตางกัน ซ่ึงการติดตอส่ือสารในรูปแบบของการตลาดนกเขาชวาอําเภอจะนะ 
นั้นสามารถใชไดทุกรูปแบบเนื่องจากวาสามารถติดตอส่ือสารได 2 สองทาง แลวแตเทคนิคของ
ผูขายและผูซ้ือเปนอยางไรตามความถนัดของตัวเอง 

   
  2.9 แนวคิดการสื่อสารการตลาด 

    การสื่อสารการตลาด (Marketing Communications) เปนกลยุทธใหมในการทํา
การตลาดที่นักการตลาดเลือกใชและเปนหนึ่งในสวนประสมทางการตลาด หรือรูจักในนาม 4PS 
1. ผลิตภัณฑ (Product) 2. ราคา (Price) 3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) 4. การสงเสริมการขาย
(Promotion) ที่นักการตลาดตองคํานึงถึง เปนกระบวนการสื่อสารขอมูล ขาวสารผลิตภัณฑ หรือ
แนวคิดไปยังกลุมเปาหมาย การสื่อสารการตลาดที่ดีนั้นจะตองทําใหผูบริโภคเกิดการรูจัก การ
ยอมรับ พึงพอใจในตัวสินคา โดยการอานหรือฟงขอความเกี่ยวกับสินคาจากสื่อ พนักงานขาย การ
โฆษณา ในรายการวิทยุรายการโทรทัศน การใชแผนพับเปนตน ซ่ึงมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา
ในตลาดของผูบริโภค และเพื่อใหเกิดการยอมรับในตัวสินคาดวย ซ่ึงภายหลังจากการยอมรับแลว
ผูบริโภคก็ออกไปแสวงหาและออกไปสัมผัสกับตัวสินคา เพื่อตัดสินใจซื้อหรือไมเลือกซื้อสินคา 
หากผูบริโภคสนใจซื้อก็จะนํามาทดลองใช และสรุปเปนทัศนคติหลังการใชแลว ดังนั้นหากนิยาม
ความหมายของการสื่อสารการตลาดแลว อาจกลาวไดวา เปนกระบวนการนําเสนอขาวสารที่อยูใน
รูปองคกรใดองคกรหนึ่ง ใหกลุมลูกคาขององคกรนั้นไดทราบ ในดานกลยุทธที่ใชเพื่อการสื่อสาร
การตลาดนั้นมีอยูหลายยุทธวิธีดวยกัน (วัชรีพันธ  ศักดิพงศ,2545 : 10) ซ่ึงสามารถอธิบายไดดังนี้ 

 2.9.1 การจัดกิจกรรมสงเสริมการตลาด (Marketing Event) การสงเสริม
การตลาดการดําเนินงานการตลาดปจจุบันเนนในเรื่องการสื่อสารการตลาดเปนสําคัญ ดังนั้นในการ
เผยแพรการสงเสริมการตลาดจึงจําเปนยิ่งที่ตองมีเครื่องมือเขาชวยในการเผยแพร ซ่ึงไดแก การจัด
กิจกรรมสงเสริมการตลาด  กิจกรรมสงเสริมการตลาด หมายถึง กิจกรรมตาง ๆ ทางการตลาดที่
จัดทําขึ้นเพื่อเสนอคุณคา หรือส่ิงจูงใจพิเศษสําหรับผลิตภัณฑ ใหกับกองกําลังฝายขาย ผูจัดจําหนาย 
หรือผูบริโภคขั้นสุดทาย โดยมีจุดมุงหมายสําคัญเพื่อกระตุนใหเกิดการรับรู ความเขาใจ ความสนใจ 
และนํามาซึ่งพฤติกรรมในการบริโภค ทั้งนี้เนื่องจากการใชส่ิงจูงใจโดยตรง เปนการเสริมคุณคา
พื้นฐานของผลิตภัณฑที่โฆษณาใหสูงขึ ้น  ในจิตใจของผู จ ัดจําหนาย  ผู ทําหนาที ่ผู ขาย  และ
ผูบริโภค จุดมุงหมายในการสื่อสารการตลาดอยู  3 ประการ คือ 
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ْ       1) เพื่อใหขอมูลขาวสาร (To inform) โดยมากมักใชมากในชวงระยะ

เร่ิมแรกของวงจรชีวิตผลิตภัณฑ เพื่อเปนการสรางความตองการขั้นพื้นฐานใหแกกลุมเปาหมาย 
เพื่อใหผลิตภัณฑที่เพิ่งวางตลาดใหม ๆ ไดเปนที่รูจัก เพราะพฤติกรรมของผูบริโภคจะเกิดความ
คลอยตามอยากไดก็ตอเมื่อไดรับรู รูจักในตัวผลิตภัณฑนั้นกอน 
       2)   เพื่อเชิญชวน (To persuade) เปนการเรงเราใหกลุมเปาหมายตัดสินใจซื้อ 
หรือซ้ือใหมากขึ้น หรือในบางครั้งการเชิญชวนนั้นก็ไมไดมุงหวังใหกลุมเปาหมายตอบสนอง
ในทันที  แตเพื่อสรางภาพลักษณในทางบวกใหเกิดแกกลุมเปาหมายมากกวา  ทั้งนี้ เพื่อให
กลุมเปาหมายคลอยตาม ยอมรับและใหการสนับสนุนเปนลูกคาในระยะยาว 
       3) เพื่อเตือนความทรงจํา (Reminding) เปนการเตือนความจําของ
กลุมเปาหมายใหไมลืมในตราของผลิตภัณฑ ซ่ึงโดยทั่วไปจะใชกับผลิตภัณฑที่เขาสูตลาดนานแลว 
และอยูในชวงที่เติบโตเต็มที่แลว 

   2.9.2 การโฆษณา   (Advertising)  หมายถึง  ขาวสารที่สงผานสื่อมวลชน
บางอยางโดยมีผู อุปถัมภที่ระบุเปนผูออกคาใชจายในการโฆษณานั้น การโฆษณาเปนการ
ติดตอส่ือสารที่มีลักษณะเปนการเชิญชวน มีลักษณะไมเปนกลาง และคอนขางมีอคติ การโฆษณามี
ทั้งขอดีและขอเสีย โดยขอดีคือ สามารถควบคุมส่ิงโฆษณาไดมาก เนื่องจากบริษัทเสียคาใชจายซื้อ
เนื้อที่เพื่อโฆษณา จึงสามารถที่จะกําหนดขอความโฆษณาได จะใหพูดใหกลาวอะไร จะใหกลาว
เมื่อไหร ซ่ึงสามารถควบคุมกํากับใหเปนไปตามที่ตองการไดมาก ขอดีอีกอยางหนึ่งคือ สามารถ
นํามาใชติดตอส่ือสารกับผูฟงไดทั้งในระดับประเทศ หรือมุงเนนกลุมยอยบางกลุมโดยเฉพาะก็อาจ
ทําได และนอกจากนั้นแมวาการโฆษณาจะตองลงทุนดวยเงินจํานวนมาก แตเนื่องจากการเขาถึงของ
ขาวสารถึงผูคนเปนจํานวนมาก ดังนั้นตนทุนการเขาถึงตอบุคคลจึงถูกที่สุดเมื่อเปรียบเทียบกับ
เครื่องมืออ่ืน ๆ ในสวนประสมการสื่อสารการตลาด  แตสําหรับ ขอเสียที่สําคัญคือ แมวาตนทุนการ
เขาถึงตอบุคคลจะถูกก็ตาม แตจํานวนเงินที่ตองลงทุนไปในการผลิตส่ิงโฆษณา และการออกโฆษณา
ผานสื่อมวลชนตาง ๆ คอนขางสูงมาก และนับวันจะสูงมากขึ้นเรื่อย ๆ โดยเฉพาะอยางยิ่งการโฆษณา
ทางโทรทัศน วิทยุ และหนังสือพิมพรายวันเปนตน  (วัชรีพันธ  ศักดิพงศ, 2545: 48) 
    2.9.3 การประชาสัมพันธ (Public Relation) การประชาสัมพันธ เปนการ
ปฏิบัติการอยางมีแบบแผนและเปนความพยายามเพื่อเสริมสราง และธํารงรักษาไวซ่ึงคาความนิยม 
และความเขาใจที่ดีซ่ึงกันและกันระหวางองคกรกับชุมชน ดานรูปแบบการประชาสัมพันธ มักเปน
รูปแบบขององคการธุรกิจขนาดใหญ ที่มีการใชการตลาด และการประชาสัมพันธอยางมาก ใน
องคกรเหลานี้สวนมากแลวงานในหนาที่ทั้งสองแผนกจะดําเนินการอยางอิสระไมขึ้นตอกัน กลาวคือ 
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ฝายประชาสัมพันธอาจรับผิดชอบมากกวาแบบดั้งเดิม สวนฝายการตลาดจะรับผิดชอบในการ
สงเสริมผลิตภัณฑ หรือบริการตัวใดตัวหนึ่งเฉพาะ บางครั้งทั้งสองฝายการตลาดจะรับผิดชอบในการ
สงเสริมผลิตภัณฑ และหรือบริการตัวใดตัวหนึ่งเฉพาะ บางครั้งทั้งสองฝายนี้อาจจะทํางานรวมกัน 
และรายงานขึ้นตรงตอผูบริหารระดับสูง ส่ิงสําคัญที่นักการตลาดจะตองคํานึงถึงในดานงาน
ประชาสัมพันธ คือ ความจําเปนในการประเมินทัศนคติของชุมชน เพื่อสรางภาพลักษณของบริษัทให
เกิดในทางที่ดี ดังนั้นกลาวไดวางานประชาสัมพันธองคกรมีความสําคัญไมยิ่งหยอนกวา การวางแผน
กลยุทธเพื่อสงเสริมผลิตภัณฑ และบริการโดยตรง  

   2.9.4 การขายโดยบุคคล (Personal Sale) หมายถึง การขายที่ผูขายติดตอ
เผชิญหนากับผูซ้ือมุงหวังหนึ่งคน หรือมากกวา โดยมีจุดมุงหมายเพื่อเสนอขายผลิตภัณฑหรือบริการ 
เพื่อตอบขอซักถามและเพื่อใหไดรับใบสั่งซื้อ โดยอาศัยกระบวนการติดตอส่ือสารแบบอื่นๆ ในแง
ของขาวสารจะไหลผานจากผูสงขาวคนหนึ่ง ไปยังผูรับสารคนหนึ่งโดยตรง ผูสงขาวสารจึงสามารถ
ที่จะรับขอมูลและการประเมินการตอบสนองจากผูรับสารไดในทันที ซ่ึงกระบวนการนี้เรียกวา การ
ส่ือสารแบบ 2 ทาง (Two-Way Communication) ในดานภาระหนาที่ของพนักงานขายจะตอง
ดําเนินการในดานการดําเนินการเกี่ยวกับการสั่งซื้อ  การสรางสรรคการขาย การสงเสริมคาความนิยม
ของบริษัทและชวยเหลือลูกคาในการใชผลิตภัณฑ (วัชรีพันธ  ศักดิพงศ,2545 : 49) 

    จากที่กลาวมาสรุปไดวาการสื่อสารการตลาด (Marketing Communications) 
เปนกลยุทธใหมในการทําการตลาดที่นักการตลาดเลือกใชและเปนหนึ่งในสวนประสมทางการตลาด 
การสื่อสารการตลาดที่ดีนั้นจะตองทําใหผูบริโภคเกิดการรูจัก การยอมรับ พึงพอใจใน นกเขาชวา
อําเภอจะนะ โดยการอานหรือฟงขอความเกี่ยวกับนกเขาชวา จากสื่อ พนักงานขาย การโฆษณา ใน
รายการวิทยุรายการโทรทัศน การใชแผนพับเปนตน ซ่ึงมีผลตอการตัดสินใจซื้อนกเขาชวาในตลาดของ
ผูบริโภค จะตองประกอบดวยองคประกอบหลายอยางสวนหนึ่งที่ตองมีก็คือการสื่อสารการตลาดซึ่ง
เปนสิ่งที่สําคัญในการเขาถึงผูบริโภคหากการสื่อสารการตลาดไมจะเกิดผลไมดีตอตลาดนกเขาชวา
ในทางตรงกันขาม หากมีการสื่อสารดีจะทําใหเกิดการยอมรับในนกเขาชวาดวย  

   
  2.10 การตลาดเจาะตรง (Direct Marketing) 

    การตลาดเจาะตรง  หมายถึง การดําเนินงานการตลาดที่ทําใหผลิตภัณฑและ
บริการเคลื่อนยายจากผูผลิตไปยังผูบริโภคโดยไมใชคนกลาง หรือพนักงานขายเพื่อขายสินคา
โดยตรงไปยังผูใชสุดทาย ซ่ึงในการดําเนินงานการตลาด หมายถึง การติดตอส่ือสารผานบริการทาง
ไปรษณีย จดหมายตรง หรือ โทรศัพท โทรสาร เปนตนเพื่อเสนอขายไปยังลูกคา องคประกอบของ
การตลาดเจาะตรงมีอยูดวยกัน 4  ประการดังนี้คือ 
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   2.10.1 เปนระบบที่สามารถโตตอบกันได เพราะเปนการสื่อสารแบบสองทาง

และสามารถวัดผลสําเร็จของการติดตอส่ือสารไดชัดเจน เชน  จํานวนการรับรู หรือระลึกได แทนที่
จะวัดผลสําเร็จจากยอดขายที่ไมแนนอน เพราะอาจเกิดจากเครื่องมืออ่ืน ๆ หลายอยางรวมกัน ซ่ึงไม
สามารถแยกออกมาไดชัดเจน 

   2.10.2 เปนกิจกรรมที่ใหโอกาสกลุมเปาหมายแตละคนติดตอเขาถึง สามารถ
ตอบสนองไดเสมอ ดวยวิธีการตาง ๆ หลายวิธีและสามารถนําขอมูลเหลานั้นมาใชเปนขอมูลสําคัญ
เชนเดียวกัน เพื่อฝายบริหารจะไดนํามาใชประโยชนในการวางแผนโปรแกรมการตลาดในอนาคต
ตอไป 

   2.10.3 เปนการสื่อสารที่สามารถเกิดขึ้นไดทุกสถานที่ หมายถึง ลูกคาที่มุงหวัง
ไมจําเปนตองเดินเขามาในรานคาปลีก ตัวแทนจําหนาย หรือพนักงานขายจะตองเดินทางไปพบ
ดวย ยุทธวิธีการตลาดแบบเจาะตรงนี ้ทําใหสามารถกระทําการติดตอสื่อสารไดทุกเวลา ทุก
สถานที่ 

   2.10.4 กิจกรรมที่สามารถวัดผลได คือ จํานวนผูตอบรับ จะมีความสัมพันธกับ
จํานวนของลูกคาที่คาดหวังในแตละราย ผูตอบรับขาวสารโดยเฉพาะในทันทีที่ส่ือสารออกไป จะ
สามารถระบุวาเปนผูใด ทําใหสามารถรูไดวาควรจะสื่อสารกับลูกคาที่คาดหวังอยางไร และลักษณะ
คําตอบจะออกมารูปใด เชน เกิดการขาย หรือขอขอมูลเพิ่มเติม เปนตน (วัชรีพันธ  ศักดิพงศ, 2545: 60) 

     จากที่กลาวมาสรุปไดวา จากแนวคิดดานการตลาดเจาะตรงเปนการ
ส่ือสารแบบสองทาง สามารถรับรูขอมูลขาวสารและสามารถแกปญหาไดทันทีเมื่อเกิดปญหาขึ้น 
สามารถติดตอส่ือสารไดทุกสถานที่และทําใหรูวากิจกรรมหรือส่ิงที่ทําขึ้น ผลตอบรับเปนอยางไร 
เพื่อนําขอมูลมาแกไขและพัฒนาใหดียิ่งขึ้น 

  
  2.11 STP marketing  การแบงสวนตลาด  

    การตัดสินใจนําเสนอผลิตภัณฑสูตลาดไมวาจะเปนตลาดผูบริโภค ตลาด
อุตสาหกรรม ตลาดผูขายตอ หรือตลาดรัฐบาลนั้น โดยทั่วไปแลวไมสามารถนําเสนอผลิตภัณฑที่มี
ความเหมาะสมหรือตรงกับความตองการของลูกคาในทุกตลาดได เนื่องจากลูกคามีจํานวนมาก มี
ถ่ินที่อยูกระจัดกระจาย และมีลักษณะความชอบ ความตองการ และวิธีการปฏิบัติการซื้อท่ีแตกตาง
กัน โดยจะนําเสนอผลิตภัณฑเขาสูเฉพาะตลาดที่ชํานาญ และเห็นโอกาสความสําเร็จทางธุรกิจความ
สอดคลองกับความชอบ ความตองการ และพฤติติกรรมของตลาดที่เลือกเปนเปาหมายนั้น ซ่ึงกลยุทธ
การตลาดตามเปาหมายนี้ ตองพิจารณา 3 ประการคือ   

  



 47 

   2.11.1 ประการที่หนึ่ง การแบงสวนตลาด (Market segmentation หรือ Segmenting) 
เปนการแบงตลาดสําหรับผลิตภัณฑชนิดใดชนิดหนึ่งออกเปนตลาดยอยๆ ที่แตกตางกันทางดาน
ความชอบ ความตองการ และพฤติกรรมผูบริโภคในแตละตลาดยอยๆ นั้น โดยอาศัยคุณสมบัติของ
ผูบริโภคหรือตลาดเปนปจจัยในการแบง ทั้งนี้เพื่อใหสามารถแยกตลาดออกเปนสวนๆ (Market 
Segments) และทําใหเห็นความเดนชัดที่แตกตางกันของคุณสมบัติ ความชอบ ความตองการและ
พฤติกรรมของผูบริโภคที่อยูในแตละสวนของตลาด เพื่อจะไดวางแผนและใชความพยายามทาง
การตลาดไดเหมาะสมกับแตละสวนตลาด ตัวอยาง เชนนกเขาชวาแบงสวนตลาดโดยยึดเกณฑเพศ 
วัย รายได และรสนิยม เปนพื้นฐานในการแบงตลาดนกเขาชวาออกเปนสวนๆ (Market Segment)  

   2.11.2 ประการที่สอง คือการกําหนดตลาดเปาหมาย (Market targeting หรือ 
Targeting) ซ่ึงเปนกิจกรรมในการประเมินผลและการเลือกสวนตลาด (Market Segments) เห็นวา
เหมาะสมกับทรัพยากรและความชํานาญ ตลอดจนเปนสวนตลาดที่มีโอกาสทางการตลาด มี
ศักยภาพในการสรางยอดขายและทํากําไรใหกับบริษัท ตัวอยาง เชน นกเขาชวาเสียงดีมีคุณภาพ
เลือกตลาดเปาหมายเปนกลุมผูมี รายไดสูง มีกําลังซ้ือนกเขาชวาราคาแพง   
    2.11.3 ประการที่สาม เปนการกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑในตลาด (Market 
positioning หรือ Positioning) เปนการกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑใหเกิดขึ้นในใจของผูบริโภคใน
เชิงเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑของคูแขงขัน โดยใชกลยุทธการสื่อสารทางการตลาดเปนเครื่องมือใน
กระบวนการสรางตําแหนงผลิตภัณฑ ตัวอยาง เชนนกเขาชวาของอําเภอจะนะ จะกําหนดตําแหนง
ทางการแขงขันสําหรับนกเขาชวาอําเภอจะนะ โดยเนนความเปนนกเขาชวาที่มาตรฐานในการ
สงออก  http://elearning.bu.ac.th/mua/course/mk212/ch6.htm [เขาถึงวันที่ 2 กุมภาพันธ 2552] 

     จากที่กลาวมาสรุปไดวัตถุประสงคทางการตลาดในการดําเนินธุรกิจใน
ปจจุบัน ซ่ึงความชอบ ความตองการ และพฤติกรรมของผูบริโภคมีความหลากหลาย กลยุทธ
การตลาดตามเปาหมาย (Target marketing) จึงถูกนํามาใช ซ่ึงหมายถึง การจัดผลิตภัณฑและสวน
ประสมทางการตลาดที่แตกตางกันเพื่อสนองความตองการของตลาด ที่มีลักษณะความชอบ ความ
ตองการและพฤติกรรมผูบริโภคที่แตกตางกัน ในการจัดสวนประสมทางการตลาดใหเหมาะสมกับ
ตลาดเปาหมายนั้นจําเปนตองเริ่มตนดวยการแบงตลาดออกเปนสวน ๆ โดยอาศัยปจจัยที่เกี่ยวกับ
ผูบริโภคหรือตลาดเปนพื้นฐานในการแบง หลังจากนั้นจึงกําหนดตลาดเปาหมาย และกําหนด
ตําแหนงผลิตภัณฑของบริษัทใหมีความสอดคลองกับความชอบ ความตองการ 

 
 
 

  

http://elearning.bu.ac.th/mua/course/mk212/ch6.htm%20%5B%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%96%E0%B8%B6%E0%B8%87
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3.  การสรางมูลคาของตราสินคา 
 
  การศึกษาการตลาดการเลี้ยงนกเขาชวา  กรณีศึกษา อําเภอจะนะ  จังหวัดสงขลา มี
ความสัมพันธกับการสรางมูลคาของตราสินคา เพื่อเปนการสรางเอกลักษณและภาพลักษณของ
สินคา  ซ่ึงมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
   
  3.1 ตราสินคา (Brand)  
   ตราสินคา หมายถึง ทุกสิ่งทุกอยางที่ผลิตภัณฑมีทั้งหมด คือ สวนที่จับตองได (tangible) 
และยังครอบคลุมไปถึงส่ิงที่จับตองไมได (intangible) อีกชั้นหนึ่ง ไดแก ความนาเชื่อถือ (trust / 
reliability) ความมั่นใจ (confidence) ความคุนเคย (familiarity) ประสบการณที่ไดสะสมมา (shared 
experiences) ความสัมพันธและความผูกพัน (relationship) สถานภาพ (status) และบุคลิกภาพ 
(personality) เราจะพบวาผลิตภัณฑจะหยิบยื่นใหเฉพาะความพึงพอใจทางดานกายภาพที่สัมผัสได 
(functional or tangible benefits) แตหากเปนตราสินคาแลว จะสามารถใหทัง้ความพงึพอใจทางกายภาพ
และความพึงพอใจทางดานอารมณที่อาจจะสัมผัสตนไมได (emotional or intangible benefits) 
(วิทวัส  ชัยปราณี, 2549: 42 - 43) 
   
  3.2 องคประกอบของตราสินคา  
   หากนําตราสินคา มาทําเปนแผนภูมิ  อาจพบวาแบรนดจะแบงออกเปนชั้นตาง ๆ ได 3 ชั้น  
ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี ้
    3.2.1 สวนที่จับตองได (ช้ันนอก The Tangible Assets) เปนสวนหนึ่งที่แสดงความเปน
ผลิตภัณฑ (product) อันไดแก รูปรางหนาตาภายนอก (attributes) กับคุณประโยชน (benefits) 
   3.2.2 ส่ิงที่จับตองไมได (ช้ันกลาง The Intangible Assets) เปนสวนที่แสดงความรูสึก
ที่ผูคนมีตอตราสินคา นั้น ไดแก คุณคา (Values) และบุคลิกภาพ (personality) 
   3.2.3 ช้ันใน The Essence or Brand DNA เปนสวนที่ทําตราสินคา ใหนั้นมีความ
แตกตางจากคูแขง จนทําใหผูคนตัดสินใจเลือกตราสินคานี้เปนประจํา 
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Attributeses คุณลักษณะ รูปรางหนาตา ภายนอก 

  Intangible Assets สวนที่จับตองไมได 

Tangible Assets สวนที่จับตองได 

 
 
 
 
 

Essences ตราสินคา   Personality บุคลิกภาพ 
  
 Brand DNA เอกลักษณตราสินคา
 
 
 
 
 
ภาพ  4  องคประกอบของตราสินคา 
ท่ีมา :  วิทวัส ชัยปราณี, สรางแบรนดอยางสรางสรรค: 2549   

 
 3.3 เอกลักษณ และภาพลักษณ 

   ทฤษฏีวาดวยเอกลักษณของมีอยูหลายฉบับแตที่จริงแลวมีพื้นฐานเดียวกัน กลาวคือ  
เอกลักษณของตราสินคาจะเปนส่ิงที่บงบอกวาแกนแท ตัวตน หรือดีเอ็นเอ ของตราสินคานั้นอยาง
โดดเดน ผานสิ่งตาง ๆ ที่อยูรอบตัวตราสินคา ใหส่ือไปยังผูคนในทิศทางที่เปนอันหนึ่งอันเดียวกัน 
เอกลักษณ (identity) เปนสิ่งที่ถายทอดขาวสารจากองคกรไปยังผูคนในลักษณะ จากภายในไปสูภายนอก 
(inside out) เปนสิ่งที่ควบคุมได เหมาะสําหรับการเริ่มตนวางสินคาใหม การนําเสนอตราสินคาใหม 
การเปดตัวองคกรครั้งแรก และการกลับมาครั้งใหมของสินคา / ตราสินคา แตภาพลักษณ (image) 
เปนสิ่งที่ผูคนรับขาวสารผานเอกลักษณและประสบการณรวมแลวนําไปวาดภาพตราสินคาหรือ
องคกรไวในสมอง ถาติดตามผลงานหลังจากนําเสนอเอกลักษณของตราสินคา ไปแลว โดยการสอบถาม
ผูคนหรือทําวิจัย ก็จะไดขาวสารที่อยูในความคิดของผูคนที่มีตอตราสินคาหรือองคกรเปนลักษณะ 
จากภายนอกกลับสูภายใน (outside in) ซ่ึงเปนส่ิงที่ควบคุมไมไดทั้งหมด แตสามารถตอบกลับให
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เขาที่เขาทางได เอกลักษณของตราสินคาจะถูกจัดหมวดหมูไวแตกตางกัน (วิทวัส  ชัยปราณี, 2549:  
238) 
   เอกลักษณของตราสินคา สามารถแบงออกไดเปน 3 หมวด ซ่ึงมีรายละเอียด ดังนี้ 
   1) เอกลักษณดานภาพ (Visual Identity) ไดแก ส่ิงที่มองเห็นเปนรูปลักษณ มีรูปราง 
จับตองไดทางสายตาและกอใหเกิดความรูสึกตอตราสินคานั้นได เชน โลโก ฉลาก บรรจุภัณฑ และ
กระดาษหอ เปนตน 
   2)   เอกลักษณดานเสียง (Verbal Identity) ไดแก ส่ิงที่สัมผัสไดจากการฟง บอกกลาว
กัน เปนขอความ หรือสงเสียงใหไดยินได เชน ช่ือตราสินคา สโลแกน วิสัยทัศน (Vision) คําขวัญ
พนักงาน เพลงปลุกใจ เสียงตอบโทรศัพท ทวงทํานองเพลงที่ขึ้นพรอมโลโก เปนตน 
   3)   เอกลักษณดานพฤติกรรม (Behavioral Identity) ไดแก ส่ิงที่สัมผัสไดจากการ
พบปะกับบุคคลในองคกร เชน การฝกอบรมพนักงานการตอนรับของพนักงานขาย การให
สัมภาษณของผูบริหาร มารยาท ของพนักงานสงของ เปนตน ทั้งหมดนี้จะสะทอนออกมาอยางมี
เอกลักษณเปนอันหนึ่งอันเดียวกันได ตองใชแบรนดดีเอ็นเอ เปนศูนยกลางของการคนคิดกลยุทธ 
เพื่อวางจุดยืน (positioning) และบุคลิกภาพ (personality) ของตราสินคา เสียกอน หลังจากนั้นจึง
สะทอนออกไปยังเอกลักษณทั้งสามในขั้นปฏิบัติการ (วิทวัส  ชัยปราณี, 2549: 239 - 240) 

จากที่กลาวมาแลวสรุปไดวา การสรางมูลคาของตราสินคา คือ ทุกสิ่งทุกอยางที่
ผลิตภัณฑมีทั้งหมด ไดแก สวนที่จับตองได และยังครอบคลุมไปถึงส่ิงที่จับตองไมได สามารถให
ทั้งความพึงพอใจทางกายภาพและความพึงพอใจทางดานอารมณ ประกอบดวย 3 ช้ัน คือ 
องคประกอบชั้นนอก เปนสวนหนึ่งที่แสดงความเปนผลิตภัณฑ ไดแก รูปรางหนาตาภายนอกกับ
คุณประโยชน องคประกอบชั้นกลางเปนสวนที่แสดงความรูสึกที่ผูคนมีตอตราสินคา ไดแก คุณคา
และบุคลิกภาพ และองคประกอบชั้นใน เปนสวนที่ทําตราสินคา ใหมีความแตกตางจากคูแขง จนทํา
ใหผูคนตัดสินใจเลือกตราสินคานี้เปนประจํา อีกทั้งเอกลักษณและภาพลักษณของสินคา โดย
เอกลักษณเหมาะสําหรับการเริ่มตนวางสินคาใหม การนําเสนอตราสินคาใหม การเปดตัวสินคาครั้ง
แรก และการกลับมาครั้งใหมของสินคา/ตราสินคา แตภาพลักษณเปนส่ิงที่ผูคนรับขาวสารผาน
เอกลักษณและประสบการณของผูซ้ือมารวมกัน ซ่ึงเอกลักษณของตราสินคาแบงออกไดเปน 3 
หมวด ไดแก เอกลักษณดานภาพ (Visual Identity) ไดแก ส่ิงที่มองเห็นเปนรูปลักษณ มีรูปราง จับ
ตองไดทางสายตา เอกลักษณดานเสียง (Verbal Identity) ไดแก ส่ิงที่สัมผัสไดจากการฟง บอกกลาว
กันเปนขอความ  เอกลักษณดานพฤติกรรม (Behavioral Identity) ไดแก ส่ิงที่สัมผัสไดจากการ
พบปะกับบุคคลในองคกร  
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  3.4 ขั้นตอนในการวางกลยุทธ 
   ในดานการตลาด ผูผลิตหรือผูขายสินคาตองมีการวางกลยุทธในการขาย เพื่อใหสินคา
ติดตลาด เปนที่ตองการของผูซ้ือหรือผูบริโภค (วิทวัส ชัยปราณี, 2549: 349 - 351) ประกอบดวย
ขั้นตอนดังนี้ 
   3.4.1 การสรางตราสินคา 4 มิติ ประกอบดวย 4 ขั้นตอนหลัก ดังรายละเอียดตอไปนี้ 
    1) การคนพบ (Discovery) คือ ขั้นตอนในการคนพบเรื่องราวของตราสินคาจาก
การศึกษาและวิเคราะหหาความรูจากจักรวาลทั้ง 4 ที่อยูรอบตราสินคา ไดแก การวิเคราะหสภาพ
ตลาดโดยรวม (Market) การวิเคราะหแบรนดคูแขงขันในตลาด (Competitors) การวิเคราะห
ผูบริโภคอยางลึกซ้ึง (Consumers) การวิเคราะหองคกรผูทําการตลาด (Corporate) เมื่อรวบรวม
ขอมูลไดทั้งหมดก็สามารถวิเคราะหของเราเปรียบเทียบกับตราสินคา คูแขงไดโดยละเอียด  เราจะ
ทราบองคประกอบของทุก ๆ ตราสินคา ทราบวาตราสินคาดีเอ็นเอ ของแตละตราสินคาคืออะไร 
    2)   การคนหา (Disruption) คือ ขั้นตอนในการคนหาความคิดสรางสรรคของ
ตราสินคาที่แตกตาง โดยใชวิถีทางและแนวคิดระดับโลกของเครือขายเอเจนซี่ช้ันนําอยางทีบีดับบลิวเอ 
(TBWA) ซ่ึงจะมุงหวังใหความแตกตางดังกลาวเปนการพลิกความคาดหมายของทุกคน  แหวกแนวออก
จากแนวทางหรือธรรมเนียมปฏิบัติที่สินคาประเภทนี้ทํากัน (against the convention) แตเปนความคิด
สรางสรรคของตราสินคาที่จะชวยผลักดันใหตราสินคานี้เจริญเติบโต  แกไขจุดบกพรองไดชัดเจน
ตราสินคา จะมีมูลคาตราสินคาสูงขึ้นและที่สําคัญไมวาแนวคิดจะฉีกและแหวกแนวอยางไร ก็จะตอง
เปนความคิดที่เหมาะสําหรับตราสินคานั้น  สามารถบงบอกและสะทอนดีเอ็นเอไดชัดเจน ไมเบี่ยงเบน 
ไมหลงทาง นอกเสียจากวา ดีเอ็นเอ ดังกลาวไมไดเปนสิ่งที่ผูบริโภคมองหาอีกตอไป 
    3)   การกระจาย (Disparity) คือ การกระจายความคิดสรางสรรคของตรา
สินคาออกไปใหถึงผูบริโภค ซ่ึงไมไดหมายความวาจะตองใชการโฆษณาเทานั้น เพราะผูบริโภค
เปาหมายบางกลุมก็ไมไดบริโภคสื่อโฆษณาแตอยางใด ฉะนั้นจึงตองหาวิธีที่จะเขาถึงผูบริโภค
เปาหมายไดโดยผานจุดสัมผัสตาง ๆ (contact points) ในชีวิตประจําวันของพวกเขา ซ่ึงอาจจะเปน
การสงขอความสั้น (short messages) ผานโทรศัพทมือถือ การติดสติ๊กเกอรในขบวนรถไฟฟา การ
ประกาศบนจอตูเอทีเอ็ม  การเขาไปพูดคุยในหองสนทนา (chat room) เปนตน อาจตองการ
เครื่องมือบางอยางมาชวยในการวางแผนการกระจายความคิดสรางสรรคของตราสินคา สําหรับแต
ละกลุมเปาหมาย  ซ่ึงเครือขายที่บีดับบลิวเอ ก็ไดคนคิดสิ่งที่เรียกวา Connection Wheel Theory มา
ชวยคนคิดการกระจายแนวความคิดของตราสินคา อยางมีประสิทธิภาพ  
    4) การประเมินผล (Determine) คือ การประเมินผลและการวัดผลวาความคิด
สรางสรรคของตราสินคา ที่นําเสนอไปนั้นโดนใจผูบริโภคเพียงใด ทําใหเกิดการใชตราสินคา

  



 52 

เพิ่มขึ้นเพียงใด ชองทางการสื่อสารหรือส่ือใดสงผลดีที่สุด การประเมินผลเปนเรื่องสําคัญมาก  
เพราะการตลาดและการสรางตราสินคา นั้นไมมีกฎตายตัว ไมมีอะไรผิด ไมมีอะไรถูกทั้งหมด แต
ละกาวที่เดินรวมกันตองมีความเสี่ยงดวยกันทั้งสิ้น จึงจะตองประเมินผลหาขอบกพรองของสิ่งที่ได
ทดลองทําไปแลว เพื่อนํามาปรับปรุงในกาวถัดไปสิ่งที่ไดจากการประเมินผล จะชวยใหสรางตรา
สินคาไดถูกตอง มั่นใจยิ่งขึ้น ไมควรนําผลที่ไดมาโยนความผิดใหกัน    
    กลยุทธการสรางตราสินคา เปนแนวทางเพื่อสรางตราสินคาในระยะยาว จาก
ทิศทางมากมายจากธุรกิจที่อาจมีการเปลี่ยนแปลงไมวาจะเปนเจาของ การผลิต แผนการตลาดกล
ยุทธของตราสินคาควรยึดถือเปนเอกลักษณของตราสินคาอยางสม่ําเสมอ ส่ิงสําคัญของการสราง
ตราสินคา ประการแรกคือ การกําหนดขอบเขตของงานและผลตอบแทนที่คาดวาจะไดรับหลังจาก
การลงทุน ประการที่สองคือ ความทุมเทในการสรางตราสินคาควรจะทําควบคูกันไปโดยไมตอง
รบกวนระบบการผลิตเดิม (ภานุ อิงคุวัต และปกิต เอี่ยมโอภาศ, 2537: 46) 
    จากที่กลาวมาแลวสรุปไดวา การวางกลยุทธเพื่อใหสินคาเปนที่ตองการของ
ลูกคาและติดตลาดนั้น นักการตลาดมีการวางกลยุทธโดยการสรางตราสินคา ซ่ึงประกอบดวย 4 
ขั้นตอน คือ ขั้นตอนในการคนพบเรื่องราวของตราสินคา ขั้นตอนในการคนหาความคิดสรางสรรค
ตราสินคา ขั้นตอนในการกระจายความคิดสรางสรรคตราสินคา และการประเมินผลและการวัดผล
วาสินคาโดนใจผูบริโภคเพียงใด   
   3.4.2 การวางแผนกลยุทธเพื่อสรางตราสินคา การที่จะวินิจฉัยตราสินคา B ใหแมนยํา
และตอบคําถามทั้งสองขอใหไดชัดเจนนั้น จําเปนจะตองมองกลยุทธรวมใหออกอยางชัดเจน ฉะนัน้ 
วิธีคิดของนักวางกลยุทธช้ันยอดจะตองมองใหทะลุถึงสิ่งที่กําลังจะทําในขั้นถัด ๆ ไปดวยนักวางกล
ยุทธจํานวนมากใชวิชาพื้นฐานของการวางแผนที่เรียกกันวา “วงจรแหงการวางแผนกลยุทธเพื่อ
สรางตราสินคา” (Brand Planning Cycle)  
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ปจจุบันเราอยูตรงไหน? 
(Where are we now?) 

เราไปถึงจุดนัน้แลวหรือ? 
(Are we there?) 
Brand   Check 

ปญหาของเราคืออะไร? 

(Where is the challenge?) 

Brand   Diagnosis 

 
 
 
 
 
 
 
 

เราควรจะทําอยางไร? 
(How  to do it?) 

เราควรจะทําอะไร? 
(What should we do?) 

 
Brand  Strategy Brand   Communication 

 
 
 
 
 
ภาพ  5 วงจรแหงการวางแผนกลยุทธเพื่อสรางตราสินคา 
ท่ีมา :  วิทวัส  ชัยปราณี, สรางแบรนดอยางสรางสรรค: 2549   
 
   ส่ิงสําคัญของตราสินคา ตองมีลักษณะหนาที่โดยสวนมากจะอธิบายถึงตัวสินคาในแต
ละตราสินคาและในบางครั้งสามารถสื่ออารมณไดดีอีกดวย ประสิทธิภาพ คือส่ิงที่อธิบายถึงขอ
แตกตางที่ไมใชผิวเผินแตเปนสิ่งที่จับตองไดและเปรียบเทียบไดชัดเจนจากคูแขง บุคลิกลักษณะคือ
ลักษณะของตราสินคาจะสะทอนตัวตนของผูใชสินคานั้น คุณคาที่แทจริง คือคุณคาที่สามารถสั่งสม
และสามารถเพิ่มคาไดในระยะยาว (ภานุ อิงคุวัต และปกิต เอี่ยมโอภาศ, 2537: 77) 

  จากที่กลาวมาแลวสรุปไดวา การวางแผนกลยุทธเพื่อสรางตราสินคาใหเปนที่ตองการ
ของผูบริโภค นักการตลาดตองเริ่มตนดวยการตั้งคําถามวา ปจจุบันสินคามีจุดอยูตรงไหน ปญหาใน
การใหสินคาเปนที่ตองการของลูกคา เพื่อทราบปญหา นักการตลาดตองหาวิธีการควรจะทําอะไร
และจะทําอยางไร เปนกลยุทธที่สําคัญที่นักการตลาดตองกําหนดใหได แลวดําเนินตามกลยุทธที่
กําหนดไว สุดทายตองมีการประเมินผลวา กระบวนการทั้งหมดที่ทํามา ใหสินคาไปอยูในจุดที่ตองการ
แลวหรือยัง เพื่อนําผลมาปรับปรุงพัฒนาตอไป แลวตั้งคําถามกับตนเองเหมือนเดิมไปเรื่อย ๆ จนกวา
สินคาเปนที่ตองการของลูกคา นั่นคือ ส่ิงที่นักการตลาดประสบความสําเร็จ 
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4.  แนวทางการกําหนดยุทธศาสตรการตลาด 
 
  จากแนวคิดเกี่ยวกับยุทธศาสตรทําใหทุกองคการไมวาจะเปนองคการระดับ นานาชาติ 
ระดับภูมิภาค ระดับประเทศ จะตองมีการกําหนดยุทธศาสตร กลยุทธ กลวิธี และการปฏิบัติเพื่อ
เอาชนะคูแขงขัน ยุทธศาสตรในการทําการตลาดนั้นก็คือ การนําเอาทฤษฎีที่มีองคประกอบดังที่จะ
กลาวตอไปนี้ 4 ขอ (4 P) มาผสมผสานกัน เพื่อจัดทําเปนแผนการยุทธศาสตรการตลาดขึ้น เรียกวา 
สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) (จุฑารัตน ตั้งสมบูรณ, 2547: 13) ซ่ึงจะนํามาใชในการ
กําหนดยุทธศาสตรการตลาดการเลี้ยงนกเขาชวาอําเภอจะนะ ซ่ึงมีรายละเอียดดังตอไปนี้คือ 
   
  4.1 การจัดทําแผนยุทธศาสตรการตลาด 
   4.1.1 ผลิตภัณฑ (Product) หากจะมองในเรื่องของผลิตภัณฑมีส่ิงที่สําคัญมากที่สุดกวา
นั่นคือยุทธศาสตรของสินคา ยุทธศาสตรของสินคาก็คือ แนวความคิดที่วาผูบริโภคไดซ้ือสินคาจาก
กลุมของผูผลิตสินคาแลวทําใหผูผลิตไดรับผลกําไร เพื่อใหสินคาที่ผลิตขึ้นสามารถบรรลุถึงบทบาท
และมีคุณภาพจนเปนที่ยอมรับจากลูกคาได จะมีองคประกอบอยูหลายๆประการอาทิเชน รูปแบบ 
ยี่หอ การบรรจุหีบหอ การใหบริการ การรับประกัน ซ่ึงก็เปนแนวความคิดที่มีความหมายวาเปนการ
นําเอาองคประกอบที่สําคัญๆเหลานั้นมารวมกัน และบางครั้งจึงเรียกวา สวนประสมผลิตภัณฑ 
(Product Mix) นอกจากนั้นไมควรคิดแคจะมีผลิตภัณฑเดี่ยวๆหรืออยางเดียวเทานั้น เราจึงตองมีการ
รวบรวมเอายุทธศาสตรหลายๆอยางเขามาไวดวยกัน ทั้งทางดานราคา ชองทางการทําการตลาด การ
โฆษณาประชาสัมพันธเปนตน 

   ในกรณีที่เพิ่งเริ่มดําเนินการทางดานการตลาด ยุทธศาสตรที่สําคัญก็คือ การ
โฆษณาประชาสัมพันธ และดําเนินการสงเสริมการขาย เพื่อใหผลิตภัณฑนั้นติดตลาดไดเร็วขึ้น โดย
พยายามเนนจุดสําคัญของสินคาเพื่อใหเปนที่ยอมรับของผูบริโภค ควรบริหารจัดการการขายให
เปนไปตามทิศทางที่ถูกตองซึ่งเราก็จะตองใหความสําคัญกับการแกไขปรับปรุงคุณภาพของสินคา
ใหดีขึ้น และพัฒนารูปแบบชองทางการขาย ดังนั้นเพื่อเปนการรักษาตลาดไวแลวก็เปนการขยาย
ตลาดออกไป เราตองจัดการแกไขปญหาที่เกี่ยวกับเรื่องการกีดกันสินคา และมุงพัฒนาสินคาใหม
ขึ้นมา (วัชรีพันธ  ศักดิพงศ, 2545: 52) 
    1) สรางเครือขายขึ้น (Network) ในระดับจังหวัดทุกจังหวัด กําหนดชื่อทางการคา 
(Brand Name) ขึ้นมา กําหนดแผนการยุทธศาสตรของสินคา และดําเนินการจัดจําหนาย ในกรณีนี้
การกําหนดชื่อสินคาใหตายตัว ควรมีจุดขายมาจากวัฒนธรรม และประวัติศาสตรทองถ่ินที่มีความ
เปนอันหนึ่งอันเดียวกัน และควรมีแผนการผลิตที่ชัดเจนลงตัว มีการทดลองหาวิธีทําใหคุณภาพ
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สินคาอยูในระดับเดียวกันโดยใชเทคนิคขั้นสูง และจัดการบริหารการตลาดใหเหมาะสมกับสินคา 
ในกรณีเลือกวิธีการทําการตลาดโดยยึดเอาตลาดภายในประเทศเปนเปาหมายหลัก ก็จะทําใหเกิด
ประสิทธิภาพในการทํางานมากขึ้น แตถามีความคิดที่ตองการจะสงสินคาออกไปยังตางประเทศ
แลว ทุกจังหวัดควรจะมีการมารวมตัวกัน เพื่อสรางเครือขายโดยใชสินคาที่มีจุดขายจุดเดนในตัว
ของสินคา ซ่ึงจะตองเปนสินคาที่มีช่ือเสียงเปนที่ยอมรับของทองถ่ินนั้นๆ ดวย  
    2)  จัดทําแผนยุทธศาสตรของสินคาขึ้นโดยแยกออกเปนแตละทองถ่ินและ
ดําเนินการจัดจําหนาย การดําเนินการในกรณีนี้ สินคาจะตองเปนสินคาที่มีความพิเศษอยูในตัวเอง
เปนอยางมาก และมีการใชความสามารถทางดานเทคโนโลยีเขามาชวยดวย ดังนั้นสําหรับกลุมที่ไม
มีเงินทุนที่พอเพียง หรือเปนกลุมที่ไมไดรับการสงเสริมสนับสนุนเงินทุนแลวก็จะทําใหเกิดปญหา
อุปสรรคขึ้นมาได แตหากในอนาคตถาทําการตลาดโดยยึดเอาตลาดทองถ่ินเปนตลาดเปาหมายก็จะ
ทําใหมีการจัดการบริหารที่มีประสิทธิภาพที่ดีขึ้นได ถาทุกกลุมที่เขามารวมในการดําเนินการได
นําเอาทฤษฎีการบริหารจัดการ การตลาดไปเปนตัวกําหนดในการวางโครงการใหเปนจริงแลว ก็จะ
เกิดการทํางานที่เปนขั้นเปนตอน (Step by Step) และหากมีการฝกฝนจนเกิดความคลองแคลวใน
ตลาดในระดับทองถ่ินเปนอยางดีแลว ก็จะทําใหเกิดการพัฒนาขยายตัวจากระดับทองถ่ินไปสู
ระดับประเทศ และจากระดับประเทศก็จะกาวไปสูระดับนานาชาติ หรือระดับโลกในที่สุด ซ่ึงทุก
กลุมจะตองพิจารณากําหนดแนวทางเดินของแตละกลุมวาจะดําเนินไปในทิศทางใดดวยตัวเอง 
   4.1.2 ราคา (Price) สําหรับในเรื่องของราคาของสินคาสามารถกําหนดไดโดยการ
ตั้งเปาหมายทางการตลาด ราคาตนทุนรวมทั้งความตองการของตลาด เงื่อนไขในการแขงขัน
สภาพแวดลอมตางๆ ของตลาดซึ่งเราจะตองทําความเขาใจปจจัยตางๆเหลานี้ใหเปนอยางดี แต
สินคาที่มีเงื่อนไขอยูในตัวมันเองกอนแลว คือเปนสินคาที่ “ท่ีมีชีวิต” ทําใหไมสามารถกําหนดราคา
ไดงายซ่ึงแตกตางจากสินคาทั่วๆไป นอกจากนั้นจะมีบางจุดที่ทําใหไมสามารถคํานวณตนทุน
คาใชจายที่เกิดขึ้นจากกระบวนการผลิตได สงผลใหส่ิงเหลานั้นจะเปนปญหาใหญเมื่อเราคิดที่จะสง
สินคาออกไปสูตลาดที่มีการแขงขันกันสูง ดวยเหตุนี้ การทําการตลาดจึงตองคํานึงถึงตลาดที่มีการ
แขงขันกันสูงๆ โดยเราจะตองพยามยามจับตาดูทิศทางที่แนนอนของผูบริโภค สินคาที่มีความ
เหมาะสมกับตลาดเปาหมายที่มีผูบริโภคเปนจํานวนมากๆ ก็เปนปจจัยที่สําคัญอีกอยางหนึ่ง แนนอน
ส่ิงที่ขาดไมไดคือการรวบรวมขอมูลขาวสารเกี่ยวกับตลาดที่เปนเปาหมาย นอกจากนั้นแลวจะตอง
คิดวางแผนในการแขงขันดวย แนนอนประเทศเพื่อนบานที่อยูใกลเคียงกับเราเขาก็เล็งตลาดเดียวกัน
กับเรา หรือเล็งตลาดที่เปนเปาหมายของเรา ซ่ึงทําใหเราไมสามารถหลีกเลี่ยงการแขงขันทางดาน
การตลาดกับประเทศเหลานั้นไดเลย และโดยปรกติทั่วไปแลวการคิดหาวิธีการลดตนทุนในการผลติ
เปนสิ่งที่สําคัญ  นอกจากนั้นเรายังตองคิดตอไปอีกวาเราจะสูกับคูแขงโดย สูทางดานราคา หรือวาสู
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โดยใชยุทธศาสตรของตัวสินคา (สูดวยตัวสินคา) ซ่ึงทั้งสองเรื่องที่กลาวมาถือวาจะเปนหัวขอที่
สําคัญที่เราจะตองคิดหาทางแกไขตอไป ขอยกตัวอยางขึ้นมาเชน ในการแขงขันไมใชเราเพียงแตจะ
นึกถึงเพียงแคตัวผลิตภัณฑแตอยางเดียวเทานั้น เราควรที่จะนึกตอไปถึง “สินคาที่คูแขงของเราไม
สามารถผลิต” 
   4.2.3 ชองทาง และสถานที่ ในการจัดจําหนาย (Place) การดําเนินการตลาดสําหรับ
สินคานั้น เราอาจจะคัดเลือกผูประกอบการใหมาเปนผูจัดจําหนายสินคาแทนเรา หรือหาทางอื่นที่จะ
จัดสงสินคาไปยังผูบริโภค การวางแผนชองทางในการทําการตลาด และการควบคุมใหเปนไปตาม
แผนการที่เหมาะสมนั้น ๆ จะเปนตัวบงชี้วาการตลาดของเราจะประสบผลสําเร็จไปในทิศทางที่ดี
มากนอยเพียงไร ในการคัดเลือกผูที่จะมาเปนตัวแทนในการจําหนายสินคานั้น แนนอนที่สุดเงื่อนไข
ที่สําคัญที่เราตองดําเนินการกอนคือ เราจะตองกําหนดขอบเขตของตลาดที่เปนเปาหมายที่จะจัด
จําหนายสินคา และเราจะตองทําความเขาใจเกี่ยวกับขอมูลขาวสารตาง ๆ ที่เกี่ยวของกับตลาด
เปาหมายแหงนั้นใหเปนอยางดีเสียกอน นอกจากนั้นการกระจายสินคาซึ่งเปนสินคาที่มีการผลิต
ออกมาเปนจํานวนนอย แตมีหลากหลายชนิด จําเปนที่จะตองคิดในเรื่องความโดดเดนในตัวสินคา
ดวย ซ่ึงจะเห็นไดวาเราจําเปนตองคิดหาวิธีการพลิกแพลงมาประยุกตใหเขากับการดําเนินการตอไป 
เราไมสามารถคิดงาย ๆ เพียงแควา เราอยากจะขายของที่ผลิตขึ้น ซ่ึงความคิดงายเชนนั้นจะไม
สามารถทําการตลาดไดเลย การทําการตลาดใหประสบความสําเร็จไดนั้นจําเปนที่จะตองมีการ
เตรียมการตาง ๆ อยางพิถีพิถัน และเกี่ยวกับในเรื่องของชองทางในการจัดจําหนาย 
   4.2.4 การสงเสริมการขาย (Promotion) เพื่อท่ีจะทําใหตลาดไดมีการยอมรับสินคามาก
ขึ้น และเพื่อเปนการกระตุนใหผูบริโภคเกิดการตองการ (มีอุปสงค/Demand) ตอตัวสินคา มากขึ้น 
จึงจําเปนที่จะตองมีกิจกรรมในการสงเสริมการขาย ดวยการโฆษณาประชาสัมพันธ การขายตรง 
ฯลฯ วิธีการโฆษณาประชาสัมพันธนั้นมีอยูหลายๆ วิธี สวนวิธีการที่เปนรูจักกันดีและถูกนํามาใช
ในลําดับตน ๆ คือ การโฆษณาทางโทรทัศน นอกจากนั้นเมื่อไมนานมานี้ การโฆษณาทาง
อินเทอรเน็ต (Internet) ก็เปนอีกวิธีหนึ่งที่กําลังไดรับความนิยมกันอยางแพรหลาย  ดังนั้นหาก
สามารถสรางเครือขาย  Network ขึ้นมาได และรวมกันจัดทํา Homepage ขึ้นมาก็จะเปนสื่อกลางใน
การเผยแพรขอมูลขาวสารของสินคาออกไปทั่วโลกได และก็นาจะเปนวิธีการที่ดีมากวิธีหนึ่ง การ
ดําเนินกิจกรรมในการโฆษณาประชาสัมพันธโดยผานทางสื่อ (Mass Communication) นั้น หากเรา
สามารถนําบุคคลที่อยูภายนอกวงการธุรกิจ (เชนบุคคลที่มีช่ือเสียง) เขามาชวยในการแนะนําสินคา
ไดก็จะเปนอีกวิธีหนึ่งในการทําการตลาดซึ่งจะไดจํานวนลูกคาเขามามาก โดยการแนะนําสินคาจาก
บุคคลภายนอกวงการนี้จะมีอิทธิพลเปนอยางมากกับผูบริโภค กลาวกันวาเปนการแทรกซึมเขาสู
ตลาดไดเปนอยางดีทีเดียว วิธีการขายตรงนั้น ก็คือตรงตามชื่อท่ีกลาวมา คือใหผูขาย (Salesman)   
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นําสินคาไปขายยังรานคาหรือไปขายยังบานของผูบริโภคโดยตรง ซ่ึงก็เปนวิธีการที่ดีอีกวิธีหนึ่ง
เชนกัน เพราะวาจะทําใหเราสามารถไดรับความเห็นและขอมูลตาง ๆ เกี่ยวกับความตองการสินคา
จากลูกคาไดโดยตรง ก็จะสงผลใหเกิดการรับทราบขอมูลขาวสารตาง ๆ ที่สําคัญในการทําการตลาด
ไดดีขึ้นไปเรื่อย ๆ นอกจากนั้นยังเปนการสรางความไววางใจใหกับลูกคาไดเปนอยางดีอีกทางหนึ่ง
ดวย (จุฑารัตน  ตั้งสมบูรณ, 2547: 24) 
    นอกจากนี้แลวกลวิธีที่จะสงเสริมการขายยังมีอีกหลายรูปแบบ แตอยางไรก็ตาม
ในกรณีที่บางกลุมไมไดมียุทธศาสตรหรือยังไมมีความชัดเจนในการทําการตลาดแลวละก็ จะทําให
กลุมนั้นๆ ไมสามารถสื่อสารหรืออธิบายขอมูลท่ีจําเปนเกี่ยวกับสินคาไปถึงลูกคาได และอีก
ประเด็นหนึ่งที่สําคัญคือคุณภาพของสินคากับยอดในการจําหนายจะมีอิทธิพลตอการสงเสริมการ
ขายเปนอยางยิ่ง ตามที่ไดอธิบายไปในขางตนแลว ที่เรียกวายุทธศาสตร 4P นั้นก็ถือกําเนิดมาจากตัว
ยอของคําวา Product หรือสินคา Price หรือราคา Place หรือสถานที่ในการจําหนาย และ Promotion 
การสงเสริมการขาย เปนคําที่สามารถทําความเขาใจไดงาย  
 
  4.2 การเผยแพรยุทธศาสตร 
   การเผยแพรยุทธศาสตร มีความจําเปนของการใชส่ือหลายชนิดผสมกันซึ่งโดย
ภาพรวมมีเหตุผลสําคัญ 3 ประการที่ควรใชส่ือประสมคือ 
   4.2.1 เพื่อใหการแพรกระจายของสื่อเปนไปอยางทั่วถึง ทั้งนี้เพราะสื่อแตละชนิด มี
การแพรกระจายในลักษณะที่ตางกันออกไป เมื่อใชผสมหลายสื่ออยางเหมาะสม ก็เปนการทําให
การกระจายขาวสารทั่วถึงยิ่งขึ้น เชน บางทองที่ โทรทัศน หนังสือพิมพ เขาไมถึงประชาชน แต
วิทยุกระจายเสียงเขาถึงได ถาใชรวมกันการเขาถึงก็กวางขึ้น 
   4.2.2 เพื่อใหเหมาะสมกับบุคคลเปาหมายที่มีนิสัยการรับสื่อตาง ๆ ไมเหมือนกัน 
บุคคลเปาหมายบางกลุมชอบฟงวิทยุ บางกลุมชอบอานหนังสือพิมพ ฯลฯ ถาใชเพียงส่ือประเภท
เดียวอาจเขาไมถึง บางกลุมที่เปนเปาหมาย แตถาใชส่ือ 2-3 ชนิดรวมกัน ก็จะเขาถึงบุคคลเปาหมาย
ไดดีขึ้น 
   4.2.3 เพื่อใหขาวสารที่จะเผยแพรมีความแข็งแกรง สัมพันธ สอดคลองกัน จนมี
น้ําหนักมากพอที่จูงใจบุคคลเปาหมายไดดี เพราะสื่อแตละชนิดอาจเหมาะสมกับขาวสารบาง
ประเภท เชนส่ือเสียงไมอาจนํา เสนอแผนภูมิได หรือตารางได แตเมื่อมีส่ือส่ิงพิมพเสริมก็เสนอได 
ทําใหความเขาใจเกิดขึ้นไดดีขึ้น (นรินทรชัย  พัฒนาพงศา, 2542: 154) 
    จากที่กลาวมาสรุปไดวา การผสมผสานสื่อในการเผยแพรยุทธศาสตรนั้น ควรจะ
ใชส่ือส่ิงพิมพ คือ หนังสือพิมพทองถ่ิน แผนพับแจกตามสถานที่ ที่ประชาชนสนใจเปนสวนมาก 
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ส่ือบุคคล คือ บุคคลที่เปนผูนําความคิดเห็นจะมีอิทธิพลของบรรทัดฐานทางสังคมเขาไปมีสวนรวม
ใหเกิดการยอมรับมากขึ้น โดยอาจจะเปนรูปแบบการอบรมใหความรู และสื่ออิเล็กทรอนิกส เชน 
โทรทัศน หรือวิทยุ อินเทอรเน็ต โดยใชส่ือบุคคลเขาไปมีสวนรวมในการเผยแพรยุทธศาสตรนั้น 
    นอกจากนี้แลวกลวิธีที่จะสงเสริมการขายยังมีอีกหลายรูปแบบ แตอยางไรก็ตาม
ในกรณีที่บางกลุมไมไดมียุทธศาสตรหรือยังไมมีความชัดเจนในการทําการตลาดแลวละก็ จะทําให
กลุมนั้นๆไมสามารถสื่อสารหรืออธิบายขอมูลที่จําเปนเกี่ยวกับสินคาไปถึงลูกคาได และอีกประเด็น
หนึ่งที่สําคัญคือคุณภาพของสินคากับยอดในการจําหนายจะมีอิทธิพลตอการสงเสริมการขายเปน
อยางยิ่ง ตามที่ไดอธิบายไปในขางตนแลว ที่เรียกวายุทธศาสตร 4P นั้นก็ถือกําเนิดมาจากตัวยอของ
คําวา Product หรือสินคา Price หรือราคา Place หรือสถานที่ในการจําหนาย และ Promotion การ
สงเสริมการขาย เปนคําที่สามารถทําความเขาใจไดงาย  
    จากที่กลาวมาสรุปไดวา การจัดทําแผนยุทธศาสตรการตลาดนกเขาชวานั้น 
หลักการที่สําคัญที่สุดในการทําการตลาดนั้น จะตองมีความสามารถทําการประยุกตความรูประสบการณที่
มีอยูใหเขากันกับสภาพแวดลอมจริงของตลาดที่เปนเปาหมาย และจะตองมีความสามารถในการ
ปรับตัวใหเขากับแนวโนมของตลาดที่มีการเปลี่ยนแปลงไปดวย การทําการตลาดก็เหมือน ๆ กันกับ
การทําสงคราม คูตอสูไมไดมีการเคลื่อนไหวเปนไปตามแบบเหมือนในคอมพิวเตอรที่ไดคํานวณไว 
(Simulation) ดังนั้นยุทธศาสตรที่สําคัญ 4 อยางจึงถูกสรุปเปน 4 P 1.  ผลิตภัณฑ (Product) 2. ราคา 
(Price) 3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place)  4. การสงเสริมการขาย (Promotion) และก็เปนคําที่จํางาย
อีกดวย ยุทธศาสตร 4 P นั้นมิใชจะถูกใชเพียงแตในประเทศไทยเทานั้น แตยังถูกใชเปนกฎพื้นฐาน
ที่สําคัญกันทั่วโลก การตลาดนั้น ไมใชเปนเปนศาสตรหรือวิชาการอะไรแตอยางใด แตเปนกิจกรรม
ทางดานเศรษฐศาสตรที่เปนการลงมือปฏิบัติจริง โดยนําสินคาที่ผลิตขึ้นมา ทําการกําหนดราคาอยาง
เหมาะสม และสงไปใหถึงมือผูบริโภค อาจจะโดยอาศัยความชวยเหลือจากบุคคลอื่น ๆ ที่เกี่ยวของ
อีกเปนจํานวนมาก 
 

5.  เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 
  จากการศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวของ พบวางานวิจัยที่เกี่ยวของ และสามารถนํามาเปนขอมูล
อางอิงประกอบการศึกษา งานวิจัยในครั้งนี้ 
  มัลลิกา  คณานุรักษ (2547) ไดศึกษาการวิจัยเรื่อง “นกเขาชวา : ฟารมและสังเวียน” แผนที่ 
ภูมิทัศนภาคใต : ฐานเศรษฐกิจและทุนวัฒนธรรม พบวา 
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  1. แหลงเพาะพันธุนกเขาชวา (ฟารม) ในประเทศไทย อําเภอจะนะจังหวัดสงขลามีฟารม
เพาะพันธุนกเขาชวามากที่สุดในประเทศไทยโดยในป 2547 มีฟารมนกเขาชวารวมทั้งสิ้น 370 
ฟารม 
  2. มีช่ือเสียงทั้งในประเทศและตางประเทศที่มีนกเขาชวาพันธุดีที่เปนที่ตองการของผูที่
นิยมเลนนกเขาชวา  
  3. เศรษฐกิจของอําเภอจะนะ เฟองฟูจากการจําหนายนกเขาชวา มีเงินไหลเวียนในอําเภอ
จะนะปละหลายลานบาท รายไดจากการเลี้ยงนกเขาชวาสัตวเศรษฐกิจทํารายไดแกกลุมเล้ียงและ
เปนรายไดของประเทศโดยสวนรวม สรางอาชีพใหแกประชาชนที่สนใจในพื้นที่ 
  4. ผลกระทบตอส่ิงแวดลอมในปจจุบันยังเปนไปในทางบวก เนื่องจากผูที่เล้ียงนกเขาชวา
จะระมัดระวังเรื่องการใชสารพิษอยางมาก เพราะเกรงวาจะเปนอันตรายตอนกเขาชวาเกรงวาจะทํา
ใหนกเขาชวาเจ็บปวยหรือตาย หรืออาจทําใหนกเขาชวาเสียงตก ขันไมดี โดยหลีกเลี่ยงการใช
สารพิษทุกชนิด ผูเล้ียงนกเขาชวาจะทําใหบริเวณบานสะอาด ใหโปรง ใหอากาศถายเทสะดวก เพื่อ
สุขภาพของนก ผลพลอยไดก็คือ คนเลี้ยงและคนเลนนกเขาชวาก็พลอยไดผลประโยชนจากสิ่ง
เหลานี้ดวย 

 บัญชา  สัจจพันธ และธัญญา  สุขยอย (2548) ไดศึกษา ยุทธศาสตรการพัฒนานกเขาชวา
เพื่อการสงออก พบวา 
  1. นกเขาชวา อําเภอจะนะ จังหวัดสงขลา เปนแหลงกําเนิดสายพันธุ นกเสียงดีเพราะการ
ผสมพันธุนกเขาชวาประสบผลสําเร็จเปนครั้งแรกเปนชาวอําเภอจะนะ 
  2. นกเขาชวา อําเภอจะนะ จังหวัดสงขลา เปนที่นิยมของของชาวตางประเทศและใน
ประเทศ ซ่ึงตลาดนกเขาชวาในอําเภอจะนะมีการแบงตลาดไดเปน 2 ระดับ คือตลาดระดับสูงและ
ตลาดระดับลาง 
  3. นกเขาชวา อําเภอจะนะ จังหวัดสงขลา สรางรายไดใหแกผูนิยมเลี้ยงนกเขาชวาและนํา
รายไดเขาสูประเทศไทยจํานวนมากมายในแตละป โดยประชาชนที่เล้ียงนกเขาชวาตองการใหทาง
ภาครัฐสงเสริมในเรื่อง การสรางศูนยรวบรวมและแสดงเกี่ยวกับนกเขาชวาและอุปกรณที่เกี่ยวของ
เพื่อเปนการเผยแพรและสงเสริมการทองเที่ยว เพื่อเปนจุดศูนยรวมของศูนยรวบรวมสินคาที่
เกี่ยวของกับนกเขาชวา 
  ประกอบ  วรรณประเสริฐ (2528) ไดกลาววา การเลี้ยงนกเขาชวาเปนที่นิยมเล้ียงทั้งใน
และตางประเทศ นอกจากจะเลี้ยงเพื่อความเพลิดเพลิน เล้ียงเพื่อประกวดแขงขัน เล้ียงเพื่อเปนธุรกิจ
แลวยังเชื่อวา การเลี้ยงนกเขาชวาเปนสัตวที่ เปนสิริมงคล ในประเทศไทยมีผูนิยมเล้ียงมาก
โดยเฉพาะทางภาคใต 
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  ชมรมนกเขาชวาเสียงอําเภอจะนะ (2547) ไดกลาววา การเลี้ยงนกเขาชวาเปนการเชื่อม
ความสัมพันธไมตรีที่ดีตอกันในมวลสมาชิกนกเขาชวาทั้งในประเทศและตางประเทศ ทําใหเกิด
ความผูกพันความรักชาติสามัคคีเปนกลุมพวกเดียวกัน ไมมีการแบงชั้นวรรณะ อาชีพ เช้ือชาติและ
ศาสนา สมาชิกนกเขาชวาสามารถติดตอประสานตอกันมีความรักใครกันดี ซ่ึงทําใหเกิดความสงบ
สุขของคนในสังคมอีกดวย 
  จากการศึกษาเอกสารที่เกี่ยวของสรุปไดวา การกําหนดยุทธศาสตรดานตลาดการเลี้ยง
นกเขาชวา กรณีศึกษา อําเภอจะนะ จังหวัดสงขลานั้น ผูผลิตหรือผูจําหนายตองคํานึงถึงภาพรวม
การตลาดใหชัดเจน ตองเขาใจปจจัยและแรงจูงใจที่เปนสิ่งกระตุนใหผูซ้ือหรือผูบริโภคตัดสินใจซื้อ 
เพื่อสนองความตองการของตนเอง ไมวาจะเปนดานอารมณหรือเหตุผลอ่ืน ในการสรางชื่อเสียงให
นกเขาชวาอําเภอจะนะ จังหวัดสงขลา เปนที่ยอมรับและมีช่ือเสียง นักการตลาด ผูผลิต หรือผู
จําหนายตองมีการวางกลยุทธอยางดี ตองเขาใจถึงพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค การสรางความ
พอใจใหกับลูกคา/ผูซ้ือ เปนสิ่งที่ผูผลิตตองคํานึงใหมากที่สุด เพราะนั่นคือช่ือเสียงที่ลูกคาพูดตอ ๆ 
กันไป เปนการประชาสัมพันธใหกับสินคาหรือเขาชวาอําเภอจะนะไดเปนอยางดี แตในปจจุบัน
ผูผลิตนกเขาชวา ตองนํากลยุทธใหม ๆ มาใช เพื่อใหเขากับยุคสมัยแหงการสื่อสาร เพื่อสงเสริมให
ช่ือเสียงของนกเขาชวาเปนที่รูจัก ผูผลิตตองรูจักวิเคราะหตลาดใหได โดยนําวงจรแหงการวางแผน
กลยุทธมาใชเปนแนวทางเพื่อสรางตราสินคา  “นกเขาชวา อําเภอจะนะ” ใหเปนที่รูจักอยาง
แพรหลายของ นักแขงขันและผูเล้ียงนกเขาชวาอยางตอเนื่อง 
 
 

  


