
บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎีและผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
การวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมในการซื้อผลิตภัณฑจากนกกระจอกเทศในประเทศไทย” มีผล

การศึกษาเอกสาร งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ นําเสนอตามลําดับ ดังตอไปนี ้
1. แนวคดิและทฤษฏี ไดแก 6W และ 1H กลองดํา หรือความรูสึกนกึคิดของผูซ้ือ 

(Buyer’s Black box) และสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ตามลําดับ 
2. ผลิตภัณฑจากนกกระจอกเทศ ไดแก เนื้อ หนัง ขน ไข และไขมัน ตามลําดับ 
3. ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
1.  แนวคิดและทฤษฏี 
     1.1  ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 

พฤติกรรมซึ่งบุคคลทําการคนหา (Searching) การซื้อ (Purchasing) การใช (Using) การ
ประเมินผล (Evaluating) และการใชจาย (Disposing) ในผลิตภัณฑและบริการ โดยคาดวาจะ
ตอบสนองความตองการของเขา ( Blackwell, Miniard and Engel, 2001: 6) 

กิจกรรมตางๆทั้งทางรางกายและจิตใจของบุคคล ซ่ึงผลลัพธและการกระทําในการ
ตัดสินใจจะทําใหเกิดการจับจายใชสอย และการใชผลิตภัณฑและบริการนั้น (Sheth, Mittal and 
Newman, 1999: 5) 

พฤติกรรมซึ่งบุคคลแสดงออกถึงการคนหา (Searching) การซื้อ (Purchasing) การใช 
(Using) การประเมินผล (Evaluating) และการใชจาย (Disposing) เกี่ยวกับสินคาและบริการ ซ่ึงคาด
วาจะตอบสนองความตองการของพวกเขาได (Schiffman and Kanuk, 2004: 8) 

จากคําจํากดัความทั้งหมดสรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior) เปน
พฤติกรรมของบุคคลที่แสดงออกมาในกระบวนการตัดสินใจ เพื่อใหไดมาซึ่งสินคาและบริการ โดย
ผานการคนหา การซื้อ การใช และการประเมินผล ซ่ึงคาดวาจะสามารถตอบสนองความตองการ
ของบุคคลได 
      1.2  สาเหตุท่ีตองศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค  

ในการวิจัยทางการตลาด จะตองมีการศกึษาพฤติกรรมผูบริโภค เนื่องจากผูบริโภคมี
ความตองการที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมในการเลือก การซื้อ การใชผลิตภัณฑชนิดเดียวกันแตกตาง
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กันซึ่งการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคนี้จะทําใหเราสามารถแบงสวนตลาด (Market segmentation) 
การกําหนดตลาดเปาหมาย (Target marketing) และการกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑในตลาด 
(Positioning) ซ่ึงจะทําใหสามารถกําหนดกลุมผูบริโภคไดตรงกับลักษณะของผลิตภัณฑนั้นๆ  
       1.3  ปจจัยตางๆที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 

ปจจัยตางๆที่มอิีทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคประกอบดวยปจจัยสําคญั 2 ประการ คือ 
ตัวแปรภายนอก (ปจจัยส่ิงแวดลอมดานสังคมและวัฒนธรรม) และตัวแปรภายใน (ปจจัยดาน
จิตวิทยา) ซ่ึงมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ ดังนี ้

1. ตัวกําหนดเฉพาะของแตละบคุคล (Individual determinant) หรือปจจัยดาน
จิตวิทยา (Psychological factor) 

1.1  ความตองการและการจูงใจ (Need and motivation)  
1.2 บุคลิกภาพและแนวความคิดสวนตัว (Personality and self concept) 
1.3 การรับรู (Perception) 
1.4 การเรียนรู (Learning) 
1.5 ทัศนคติ (Attitudes) 

2. ตัวแปรภายนอก (External variable) หรือตัวแปรสิ่งแวดลอมทางดานสังคม
วัฒนธรรม (Sociocultural environment) 

2.1 กลุมอางอิง (Reference groups) 
2.2 ครอบครัว (Family) 
2.3 ช้ันทางสังคม (Social class) 
2.4 วัฒนธรรม (Culture) 
2.5 วัฒนธรรมยอย (Subculture) 

3. กระบวนการตดัสินใจซื้อ (Buying decision process) 
1.1 การรับรูปญหา (Problem recognition) 
1.2 การคนหาขอมูลกอนการซื้อ (Preperchase search) 
1.3 การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of the alternative) 
1.4 การตัดสินใจซือ้ (Purchase decision) 
1.5 การประเมินผลการตัดสินใจซื้อภายหลัง (Post purchase evaluation) 

ซ่ึงปจจัยตางๆเหลานี้ จะอธิบายในลําดับตอไป ดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2538 : 17) 
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นักการตลาดสามารถใชคําถาม (6W และ 1H) ในการคนหาลักษณะของพฤติกรรม
ผูบริโภคได โดยคําถามนั้นจะนํามาซึ่งคําตอบทั้ง 7 ประการที่เรียกวา 7Os ดังนี ้ (Philip Kotler, 
1994 : 11) ซ่ึงมีรายละเอียดดังตอไปนี ้

 
Who is in the target market?    Occupants 
What does the consumer buy?    Objects 
Why does the consumer buy?    Objectives 
Who participates in the buying?   Organization 
When does the consumer buy?   Occasions 
Where does the consumer buy?   Outlets 
How does the consumer buy?    Operation 

 
1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) 

นักการตลาดสามารถบอกลักษณะของกลุมเปาหมาย (Occupants) โดยใชเกณฑดังนี ้
1.1 ทางดานภูมิศาสตร (Geographic) โดยมากเปนการแบงตามที่พื้นที่อยูอาศยัของ

ผูบริโภค เชนการแบงเปนภาค จังหวดั เขต เปนตน โดยเชื่อวาความตองการของผูบริโภคนั้น
แตกตางกันไปขึ้นอยูกับลักษณะภูมิศาสตรของผูคนแตละกลุม ยกตัวอยางเชน สินคาประเภทเสื้อ
หนาวควรขายใหผูบริโภคในเขตเมืองหนาว เปนตน 

1.2 ทางดานประชากรศาสตร (Demographic) เปนการพิจารณากลุมเปาหมายตาม อาย ุ
เพศ รายได การศึกษา ศาสนา และอาชีพเปนตน ยกตัวอางเชน การขายของเลนเด็ก จะใหเกณฑอายุ
มาแบงกลุมเปาหมาย เปนตน 

1.3 ทางดานจติวิทยา (Psychographic) เปนการบอกลกัษณะของกลุมเปาหมายโดยใช
หลักทางดานจติวิทยามาแบงกลุมของผูบริโภค อันไดแกการแบงชนชัน้ทางสังคม วิถีการดําเนนิ
ชีวิต ความคิดเห็นของบุคคล และการยอมรับสิ่งใหม ๆ ซ่ึงปจจัยทางจิตวิทยาที่มีอิทธิพลตอ
ผูบริโภคคือ ความตองการ (Needs) แรงจูงใจ (Motives) บุคลิกภาพ (Personality) การเรียนรู 
(Learning) การรับรู (Perception) และทัศนคติ (Attitude)  
2. ผูบริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?) 

นักการตลาดตองทราบใหไดวาผูบริโภคตองการ และคาดหวังอะไรจากผลิตภัณฑ เชน 
ตองการแคประโยชนพืน้ฐาน (Core benefit) ของผลิตภัณฑ หรือตองการสิ่งที่แตกตางเหนือคูแขง 
(Competitive differentiation)  
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การที่ผูบริโภคคนหนึ่งบริโภคเนื้อนกกระจอกเทศ เขาอาจตองการมากกวาอาหารที่
รับประทานแลวอ่ิม แตอาจจะตองการอาหารที่ดี มีประโยชนตอสุขภาพ ส่ิงเหลานีน้ักการตลาดตอง
วิเคราะหใหได แลวนําไปเปนจุดขายของผลิตภัณฑ เพือ่ใชในการโฆษณาตอไป 
3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ Why does the consumer buy? 

วัตถุประสงคในการซื้อ (Objective) ของผูบริโภคเปนสิ่งที่นักการตลาดควรจะศกึษา 
เพื่อใหทราบวาผูบริโภคซื้อผลิภัณฑเพื่อตอบสนองความตองการดานใด โดยตองศึกษาศกึษาถึง
ปจจัยที่มีอิทธพิลตอพฤติกรรมการซื้อ ปจจัยภายใน ปจจัยทางจิตวิทยา ปจจัยทางสงัคม วัฒนธรรม 
และปจจยัเฉพาะบุคคล 
4. ใครมีสวนรวมในการตัดสนิใจซื้อ (Who participates in the buying?) 

นักการตลาดทีด่ีตองศึกษาถึงกลุมอิทธิพลตางๆ (Organization) ที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภค เชน ดารา นกัแสดง เพื่อน ญาตพิี่นอง เปนตน ซ่ึงกลุมอิทธิพลเหลานี้จะมี
สวนในการชกัจูง และมีอิทธิพลตอการลอกเลียนแบบของผูบริโภค 
5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?) 

โอกาสในการซื้อ (Occasions) เปนอีกส่ิงที่นักการตลาดตองใหความสนใจ เชน
ชวงเวลาใด ฤดูกาลใดที่ผูบริโภคซื้อ บางครั้งอาจซื้อในโอกาสพิเศษ หรือเทศกาลวันสําคัญตางๆ 
6. ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy?) 

เปนการพูดถึงเรื่องของชองทางการจัดจําหนาย แหลงที่ขาย ความสะดวกในการซื้อ
ผลิตภัณฑ และการกระจายสินคา (Outlet) ซ่ึงอยูในเรื่องสวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
และจะกลาวถึงในสวนถัดไป 
7. ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the consumer buy?) 

นักการตลาดตองทราบใหไดวาผูบริโภคซื้อผลิตภัณฑอยางไร ซ้ือดวยเงนิสด หรือบัตร
เครดิต ซ้ือมากนอยแคไหน และมีการหาขอมูลของผลิตภัณฑอยางไรเปนตน 
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รูปแบบพฤติกรรมการซื้อ 
 

 
ภาพที่ 2.1 รูปแบบพฤติกรรมการซื้อ (Kotler, Armstromg, Brown, Adam and Chandler, 1998 : 183) 
 

จากภาพที่ 2.1 สามารถอธิบายรูปแบบพฤตกิรรมการซื้อไดดังนี ้
1. ส่ิงกระตุน (Stimulus)  ส่ิงกระตุนที่นกัการตลาดสนใจคอื ส่ิงกระตุนภายนอก ซ่ึงมี

ทั้งส่ิง กระตุนที่ควบคุมได และส่ิงกระตุนที่ควบคุมไมได ประกอบดวย 2 สวนดงันี ้
1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus)  เปนสิ่งกระตุนทีน่ักการตลาด 

สามารถสรางขึ้นได และจําเปนตองจัดใหมีขึ้น ซ่ึงหมายถึงสวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix)  
ประกอบดวย 

- ผลิตภัณฑ  (product)  
- ราคา  (price) 
- สถานที่  (place) 
- การสงเสริมการตลาด  (promotion) 

ส่ิงกระตุนทางการตลาดเหลานี้ จะกลาวในตอนตอไป 
1.2 ส่ิงกระตุนอื่น ๆ  (Other stimulus)  เปนสิ่งกระตุนทีน่ักการตลาดไมสามารถ

ควบคุมได  ไดแก 
- เศรษฐกิจ  (Economic)  เชน รายไดของผูบริโภค ราคาน้ํามัน เปนตน 
- เทคโนโลยี  (technological) 
- กฎหมายและการเมือง  (Low and political)  เชน การเพิ่มภาษีสินคาชนิดหนึ่งจะ

สงผลดีตอสินคาอีกประเภทหนึ่ง 
- วัฒนธรรม  (cultural)  เชน ชวงสงกรานตสงผลใหสินคาพวกน้ําอบ ดนิสอพอง ขัน

เงิน ขายดีขึน้เปนตน 
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2. กลองดําหรือ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer ‘s black box)  เปนสิ่งที่นักการตลาด
ไมอาจทราบไดแตจําเปนจะตองรูใหไดวาเหตุใดผูบริโภคจึงมักมีพฤตกิรรมเชนนั้น  แบงเปน 2 
สวน คือ ปจจยัที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม และกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 

2.1 ปจจัยที่มีอิทธพิลตอพฤติกรรม มีดังนี ้
2.1.1 วัฒนธรรม (Cultural Factors)  เปนปจจยัขั้นพื้นฐานในการกําหนดความ

ตองการและพฤติกรรมของมนุษย วัฒนธรรม หมายถึง รูปแบบหรือวถีิการดําเนินชวีิตที่มีคนสวน
ใหญในสังคมยอมรับ ซ่ึงวัฒนธรรมยังแบง ไดเปน วัฒนธรรมยอย และ ชนชั้นทางสงัคม 

2.1.2 ปจจัยทางสังคม (Social Factors)  เปนปจจยัที่เกดิขึ้นในชวีิตประจําวันทีม่ี
อิทธิพลทั้งทางตรง และทางออม ตอทัศนคติ หรือพฤติกรรมของผูบริโภค  ซ่ึงประกอบไปดวย 
กลุมอางอิงครอบครัว บทบาทและสถานภาพ 

2.1.3 ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors)  นักการตลาดเชื่อวาการตัดสินใจซื้อ
ไดรับอิทธิพลมาจากบุคลิกลักษณะสวนบุคคลดวย เชน อายุ และลําดับขั้นของชีวิต อาชพี 
สถานการณทางเศรษฐกิจ รูปแบบการดําเนินชีวิต เปนตน 

2.1.4 ปจจัยดานจิตวทิยา (Psychological Factors) ปจจยัดานจติวิทยาที่มีผลตอ
พฤติกรรมผูบริโภคมีดังนี ้

-  ความตองการ (Needs) หมายถึง ส่ิงจําเปนสําหรับมนุษย ที่ทําให
ปฏิบัติการไดอยางมีประสิทธิภาพ และประสิทธิผล มีมาแตกําเนิดสรางขึ้นไมได เชนความตองการ
อาหาร เปนตน 

- แรงจูงใจ (Motives) ส่ิงเราที่เกิดขึ้นจากภายในบุคคล และผลักดันให
เกิดการกระทําขึ้น สามารถสรางขึ้นได โดยใชแรงกระตุน ทําใหเกิดความตองการ ซ่ึงนักการตลาด
จะสามารถใชแรงกระตุนใหเกิดแรงจูงใจได โดยใชหลักการสงเสริมการตลาด (Promotion) นั่นเอง 

- บุคลิกภาพ (Personality) เปนสิ่งที่เกิดขึน้ไดโดยการพฒันาการตั้งแต
เด็กจนโต และมีลักษณะเปนเอกลักษณะเฉพาะบุคคล สามารถเปลี่ยนแปลงไดยาก จะสามารถ
เปลี่ยนไดก็ตอเมื่อเกิดวิกฤตแรงๆ เขามาในชีวิต 

- การเรียนรู (Learning) กอใหเกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของบุคคล
จากประสบการณ ในการทําการตลาดอาจใชพรีเซ็นเตอรบอก หรือแจกสินคาเพื่อใหทดลองใช 

- การรับรู (Perception) คือกระบวนการที่แตละบุคคลเลือก จัดการและ
แปลความหมายขอมูลขาวสารออกมา 

- ทศันคติ (Attitude) เปนความรูสึก อารมณ และววิัฒนาการดาน
ความชอบหรอืไมชอบของบุคคลตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง และประพฤติปฏิบัติตามความรูสึกที่มี 
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2.2 กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ือ (Buyers ‘s Decision process) 
 

                                         
 

ภาพที่ 2.2 กระบวนการการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Chris Fill, 2001 : 96) 
จากรูปกระบวนการการตัดสนิใจซื้อของผูบริโภค สามารถอธิบายขั้นตอนในการตัดสิน 

ใจซื้อ (Operation) ซ่ึงมีอยู 5 ขั้นตอนไดดังนี้ 
2.2.1 การรับรูถึงปญหา เมื่อผูบริโภคไดรับส่ิงเรามากกระตุน จะทําใหเกิดความ

ตองการ และนําไปสูการรับรูปญหาในที่สุด เชนเมื่อเกดิความหวิ จะกระตุนใหเกดิความตองการใน
การรับประทานอาหาร และเริ่มคิดที่จะหาอาหารมารับประทาน เปนตน 

2.2.2 การคนหาขอมูลขาวสาร เมื่อไดรับแรงกระตุนมากพอที่จะกอใหเกิดการ
รับรูปญหาแลว ผูบริโภคจะทําการคนหาขอมูลตางๆ ตามแหลงที่สามารถหาได ซ่ึงชวงนี้เปนชวงที่
เปดรับขอมูลเกี่ยวกับสินคาไดงาย แหลงขอมูลหลักๆที่ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อมี 4 กลุม ดังนี ้

-  แหลงบุคคล เชน ครอบครัว เพื่อน คนรูจัก 
- แหลงการคา เชน โฆษณา พนักงานขาย บรรจุภัณฑ การสาธิต 
- แหลงชุมชน เชน ส่ือมวลชน องคกรตางๆ 
- แหลงทดลอง เชน  การจัดการ การตรวจสอบ ประสบการณ และการ
ทดลองใช 

ยกตวัอยางเชน เมื่อผูบริโภครูสึกหิว จะมกีารคนหาขอมูลตางๆ ตามโบรชัวร  นิตยสาร 
หรือแมกระทัง่จากประสบการณของตนเอง 
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2.2.3 การประเมินทางเลือก เมื่อไดรับขอมูลเพียงพอแลวผูบริโภคจะทําการ
ประเมินเชิงเปรียบเทียบเกี่ยวกับสินคาแตละยีห่อ ประเมนิขอดีขอเสีย เปรียบเทียบราคา ยกตัวอยาง
เชนเมื่อผูบริโภครับขอมูลรานอาหารมาแลว จะเลือกวาอยากรับประทานอาหารแบบใด รานไหน 
บรรยากาศเปนแบบใด ราคาแพงหรือไมเปนตน 

2.2.4 การตัดสินใจซือ้ เมื่อประเมนิเรียบรอยแลว ผูบริโภคจะเลือกสินคา หรือ
ผลิตภัณฑที่ดทีี่สุด ดังนั้นนักการตลาดจะตองพยายามใหขอมูลของสินคา และผลิตภัณฑที่ตรงกับ
ส่ิงที่ผูบริโภคตองการใหมากที่สุด และชวยเหลือแนะนาํ ในการตัดสินใจซื้อดวย ยกตัวอยางเชน 
เมื่อผูบริโภคประเมินทางเลือกแลววาตองการรับประทานอาหารจําพวกนกกระจอกเทศ ก็จะเลือก
รานที่ขายเนื้อนกกระจอกเทศ เปนตน 

2.2.5 ความรูสึกหลังการซื้อ หลังจากที่ลองใหสินคา หรือบริการแลว ผูบริโภค
จะคํานึงถึงการตอบสนองตอความตองการที่ตนเองอยากได และวิเคราะหวามกีารตอบสนองได
อยางถูกตอง เพียงพอตอความตองการหรือไม ถาไมไดจะเกดิทัศนคติในแงลบทันที และไม
กอใหเกิดการบริโภคซ้ํา อาจมีการบอกตอไปยังบุคคลอื่น แตถาวิเคราะหวามีการตอบสนองที่ดี จะมี
ทัศนคติในแงบวก เกิดการบริโภคซํ้า คิดวาส่ิงที่ตนเองกระทําลงไปนัน้ถูกตอง คุมคา และบอกตอๆ
กันไปปากตอปาก นักการตลาดจึงตองมีการดูแล และตดิตามเอาใจใส ใหบริการหลังการขายอยาง
ใกลชิด สม่ําเสมอ 

3. การตอบสนองของผูซ้ือ (Response) หรือการตัดสนิใจซื้อของผูบริโภคจะมีการ
ตัดสินใจในการซื้อ ประการตาง  ๆ ดังนี ้

3.1 การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) 
3.2 การเลือกตรายีห่อ  (Brand Choice) 
3.3 การเลือกจําหนาย  (Dealer Choice) 
3.4 การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing) 
3.5 การเลือกปริมาณการซื้อ  (Purchase Amount) 
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สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
สวนประสมทางการตลาด คอื เครื่องมือทางการตลาด ซ่ึงนักการตลาดใชเพื่อใหบรรลุ

วัตถุประสงคในเปาหมายที่ไดกําหนดไว 
เครื่องมือที่วานั้น แบงเปน 4 องคประกอบ คือ ผลิตภัณฑ (Product)  ราคา (Price) การ

จัดจําหนายและการกระจายสินคา (Place) การสงเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึงเครื่องมือทั้งหมด
นี้นักการตลาดเรียกวา 4Ps 

นักการตลาดจะตองกําหนดใหสวนผสมทั้ง 4 มีความสัมพันธกันอยางเหมาะสม เพื่อ
ตอบสนองความตองการของลูกคาเปาหมาย ใหเกิดความพึงพอใจสูงสุด ไดแก 

1. ผลิตภัณฑ  (Product) หมายถงึ ส่ิงที่กิจการนําเสนอใหกับตลาด หรือผูบริโภคเพื่อใชใน
การตอบสนองความจําเปน หรือความตองการของคน ผลิตภัณฑที่มีบทบาทสําคัญในการนําพา 
“ประโยชน” (Benefits) ไปยงัผูบริโภค (บุญเกียรติ ชีวะตระกูลกิจ, ม.ป.ป. : 162) 

ผลิตภัณฑ อาจเปนสิ่งที่จับตองได เรียกวา สินคา (Goods)  หรือจับตองไมได เรียกวา 
บริการ (Service) ซ่ึงผลิตภัณฑจะตองมีอรรถประโยชน (Utility) และตองมีมูลคา (Valuee) ใน
ความคิดของผูบริโภค มิเชนนั้นแลวจะไมสามารถที่จะแลกกับเงินของผูบริโภคได 

2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงนิที่ผูซ้ือ และผูขายตกลงกัน เพื่อใหไดมาซึ่งสินคา หรือ
บริการ ราคาเปนสวนผสมทางการตลาดที่กอใหเกิดความพึงพอใจตอผูบริโภค หากผูบริโภคคิดวาราคา
นั้นต่ํากวามูลคา (Value) และอรรถประโยชน (Utility) ของสินคาที่ไดรับ จะทําใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อ
สินคา หรือบริการไดงายขึน้ ดังนั้น ราคาจึงมีบทบาทสําคัญในการชวยใหผูบริโภคประเมินคณุคาของ
ผลิตภัณฑนัน้ ๆ 

3. การจัดจําหนาย (Place) สวนผสมทางการตลาดตัวนี้ มีหนาที่นําพาผลิตภัณฑไปยงั
ผูบริโภคเปาหมายอยางมีประสิทธิภาพ  และประสิทธิผล ทั้งยังสงผลตอสวนผสมทางการตลาดตวัอ่ืน ๆ 
อีกดวย เชน ภาพพจนตอสินคา ในกรณีที่สินคา ขายในหางสรรพสินคา จะทําใหสินคาดูมีคณุภาพ 
เหมาะสมกับราคาที่แพง 

4. การสงเสริมการตลาด  (Promotion) เปนการใหขอมลูขาวสาร  (Messages)  แก
ผูบริโภคในรูปแบบตาง ๆ อยางชัดเจน และยังกระตุนใหผูบริโภคเกิดพฤติกรรมในการซื้ออีกดวย ใน
การทําการสงเสริมการขายใหมีประสิทธิภาพนั้น จําเปนจะตองใชเครื่องมือ หรือสวนผสมการสงเสริม
การตลาด (Promotion Mix) ดังนี ้

4.1 การโฆษณา (Advertising) คือการสื่อสารขอมูลของกิจการ ที่ตองทําผานสื่อ 
เชนทีวี, วิทยุ, ปายโฆษณา เปนตน เพื่อบอกสารแกผูบริโภค หรือกลุมเปาหมาย เปนการใหขอมลู

DPU



 15 

แกผูบริโภคไดดีที่สุด มักจะมีคาใชจายทีสู่งกวาการสงเสริมการตลาดอยางอื่น แตจะทําใหผูบริโภค
รูจักผลิตภัณฑไดดีขึ้น 

4.2 การใชพนกังานขาย (Personal Selling) เปนการสื่อสารแบบเผชิญหนา
ระหวางบุคคล เพื่อจูงใจใหซ้ือบางสิ่ง เปนการเสนอขายโดยตรงแบบเผชิญหนา เปนการ
ติดตอส่ือสารแบบ 2 ทาง เปนการกระตุนใหลูกคาเกิดความตองการซื้อสินคา การรับรู และความชืน่
ชอบที่มีประสิทธิภาพมากทสุีด วิธีนี้ใชไดดีกับระยะทีน่าํผลิตภัณฑเขาสูตลาด 

4.3 การสงเสริมการขาย (Promotion) เปนวิธีการจูงใจผูบริโภคในระยะสั้น 
กระตุนใหเกิดการทดลอง หรือพฤติกรรมการซื้อสินคา และบริการ เชน การลด แลก แจก แถมเปน
ตน การสงเสริมการขายตองใชรวมกับการโฆษณา หรือการขายโดยใชพนักงาน 

4.4 การประชาสัมพันธ (Public Relation : PR) เปนการสือ่สารที่เนนสงเสริม 
และปองกันภาพพจนของผลิตภัณฑ หรือองคกร สามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดงาย เพราะไม
กอใหเกิดความรูสึกวาเปนการคา จึงไมถูกตอตาน เชน การจัดนิทรรศการ การออกขาว การจัด
กิจกรรมตางๆ เปนตน 

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) คือ ระบบการตลาดแบบมี
ปฏิสัมพันธที่ใชส่ือโฆษณาตัง้แตหนึ่งอยางขึ้นไป เพื่อกอใหเกิดปฏิกริิยาตอบสนอง หรือการ
แลกเปลี่ยนทีส่ามารถวัดได ณ สถานที่ใดที่หนึ่ง 

4.6 การติดตอส่ือสารทางการตลาดแบบประสมประสาน (Integrated Marketing 
Communication : IMC) หมายถึง การบวนการของการพัฒนาแผนงานการสื่อสารที่ตองใชการ
ส่ือสารเพื่อการจูงใจหลายรูปแบบกับกลุมเปาหมายอยางตอเนื่อง IMC เปนวิธีการพื้นฐานในการ
สํารวจกระบวนการติดตอส่ือสาร กับผูรับขาวสารที่เปนเปาหมาย ทัศนะ การวางแผน มี
แนวความคิด 3 ประการคือ 

4.6.1 IMC จะรวบรวมการติดตอส่ือสารทุกรูปแบบที่เหมาะสมกับลูกคา
โดยระลึกวาบคุคลสะสมขอมูลตลอดเวลาและขอมูลที่สะสมจะมี
ผลกระทบตอพฤติกรรมการซื้อ 

4.6.2 IMC จะเริ่มตนที่ลูกคาไมใชผลิตภัณฑ 
4.6.3 IMC พยายามคนหาการตดิตอส่ือสารกับลูกคาใหเขาถึงดวยความถี่

สูงสุดจากการที่รูจักลูกคาเปนอยางดีเหมือนคนคุนเคยกนัรับฟงความ
คิดเห็นและความตองการของลูกคา 
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กลุมเปาหมายในการสงเสริมการตลาด 
1.   การสงเสริมการตลาดสูผูบริโภค (Consumer Promotion) เปนการสงเสริม

การตลาดที่มุงสูผูบริโภคคนสุดทาย 
2. การสงเสริมการตลาดสูการคา (Trade Promotion) เปนการสงเสริมการตลาด ที่มุง

ไปสูพอคาคนกลางในสายของชองทางการจําหนายทั้งหมด ทั้งพอคา พอปลีก 
3. การสงเสริมการตลาดสูพนักงานขาย (Personal Sales Force Promotion)  

เปนการสงเสริมการตลาดประเภททีเ่สนอสิ่งจูงใจ สินน้ําใจ. 
กลยุทธในการสงเสริมการตลาด 

1. กลยุทธในการผลัก Push Strategy คอืการใชกลยุทธทางการสงเสริมการตลาด
ผลักดัน ใหสินคาเขาไปวางขายอยูในรานคาไดอยางเปดเผย 

2. กลยุทธในการดึง Pull Strategy เปนการใชกลยุทธในการโนมนาวใหผูซ้ือเขามา
ซ้ือสินคาในรานใหได 

3. กลยุทธผสม mix Strategy เปนการใชกลยุทธทั้ง การผลัก และการดงึ มารวมกนั
เปนกลยุทธ คอื ใชการสงเสริมการขาย ขายประเภทของแจก 
 
2. ผลิตภณัฑจากนกกระจอกเทศ 

ศิริพันธ และคณะ (2544) อธิบายวานกกระจอกเทศมีถ่ินกําเนดิแถบทวีปอาฟริกา เปน
นกที่บินไมได คอยาว หางสั้น วิ่งเร็ว และเปนนกที่มขีนาดใหญที่สุดในโลก นกกระจอกเทศมี
รูปรางคลายนกอีมู แตมีน้ําหนักที่มากกวา สูงประมาณ 2 - 2.7 เมตร น้ําหนกัประมาณ 120 - 160 
กิโลกรัม นกกระจอกเทศเพศผู จะใชปกเพื่อดึงดูความสนใจของเพศเมีย ในชวงที่อากาศรอนมาก 
นกกระจอกเทศจะกระพือปกของมันเพื่อเปนการลดอุณหภูมใินรางกายลง และเมือ่อากาศเย็นพวก
มันจะสะสมความรอนไวใตปกของมัน เมื่อนกกระจอกเทศตกใจมันจะวิ่งหนดีวยความเร็ว และ
บางครั้งมันอาจกาวยาว 16 – 23 ฟุต 

นกกระจอกเทศ 
ช่ือสามัญ     : OSTRICH 
ช่ือวิทยาศาสตร : Struthio camelus linn 
วงศ      : Stuthionidae 
ตระกูล  : Raties 
ถ่ินกําเนิด     : ทวีปอาฟริกา 
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ลักษณะ รูปราง 
หัวมีขนาดเล็ก ปากสั้นแบน คลายเปด แตโตกวามาก ปลายปากมน ฐานปากกวาง        

ตากลมโต ขอบตาเปนรูปวงรีใหญ ขนตาบนยาวเหน็ไดชัด คอยาวมีขนสั้นติดผิวหนงั มีขา 2 ขา นิ้ว 
2 นิ้ว ตวัผูขนสีดําตามลําตัว ขนปลายปกและปลายหางสีขาว ตัวเมยีขนตามลําตัวสีน้ําตาลอมเทา 
ปลายปกเปนสขีาวเชนกนั 

สําหรับในประเทศไทย เรายังไมคอยเหน็ฟารมนกกระจอกเทศมากมายนัก แตใน
ตางประเทศ ไมวาจะเปนสหรัฐอเมริกา ฝร่ังเศส อังกฤษ อิสราเอล ออสเตรเลีย  ตางก็มีฟารมเลี้ยง
นกกระจอกเทศมากมาย หนงัของนกกระจอกเทศเปนทีน่ยิมของผูผลิตช้ันนํา เชน   ครีสเตียนดิออร 
เทสทโตนี ฯลฯ เพื่อใชผลิตรองเทาบูต เข็มขัด กระเปาเดินทาง เปนตน สําหรับเนื้อนกกระจอกเทศ
ยังมีแนวโนนที่จะทดแทนเนื้อววั เพราะรสชาดเหมือนเนื้อวัว มีโปรตนีพอๆกัน แตมีโคเลสเตอรอล
ต่ํากวา 

นกกระจอกเทศ สัตวเศรษฐกิจที่มีมูลคาสูง มีประโยชนแกมนุษยมากมายตลอดทั้งตัว
นกเลยที่เดียว เชน เนื้อ หนัง ขน ไข ไขมัน กระดกู มูล เปนตน 
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ภาพที 2.3 นกกระจอกเทศโตเต็มวยั (กฤษณา แกวชอุม, ภีระ ไกรแสงศรี, 2544 : 23) 
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เนื้อ 
มีรสชาดเหมือนเนื้อววั เปนเนื้อสีแดง แตมีไขมัน และโคเลสเตอรอลต่ํากวาเนื้อสัตว

ชนิดอื่นๆ ดังตารางที่ 1 มีคุณคาทางอาหารสูง ปรุงอาหารไดหลายชนิด เหมาะสําหรับผูที่มีปญหา
เร่ืองสุขภาพ หรือผูที่ไมบริโภคเนื้อววั/หมู และนิยมกันมากในตางประเทศ เนื่องมาจากมีโรคระบาด
รุนแรงในวัว มีราคาแพงถึงกิโลกรัมละ 400-500 บาท โดยเฉลี่ย เกรดเอราคาประมาณกิโลกรัมละ 
600 - 800 บาท เกรดบีราคาประมาณกิโลกรัมละ 300 – 400 บาท เนือ้เศษราคากิโลกรัมละ 150 – 
200 บาท 

นกกระจอกเทศจะนําไปเขาโรงงานแปรรูปที่อายุระหวาง 10-14 เดือน ทั้งนี้ขึ้นอยูกับ
ชนิดพันธุดวย ซ่ึงถาเปนนกกระจอกเทศคอดําจะสงโรงงานแปรรูปทีอ่ายุ 12-14 เดือน สวนคอน้ํา
เงิน และคอแดง จะสงที่อายุ 9-12 เดือน ซ่ึงถือวาเปนชวงที่ดีที่สุด และโตเต็มที่แลว โดยจะมีน้ําหนกั
ระหวาง 90-110 กิโลกรัม เมื่อชําแหละแลวจะไดน้ําหนักซากประมาณ 60 กิโลกรัม หรือระหวาง 
56-64% ซ่ึงคิดเปนเนื้อแดงประมาณ 34-43 กิโลกรัม โดยนกกระจอกเทศตัวผูจะใหเนื้อมากกวาตัว
เมียประมาณ 8.5-14.1% 
 
ตารางที่ 2.1 น้าํหนัก และเปอรเซ็นตของอวัยวะตางๆของนกกระจอกเทศ 

อวัยวะสวนตางๆ น้ําหนัก (กก.) (คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน; SD) % ของน้ําหนกัมีชีวิต 
น้ําหนกัมีชีวิต 95.54 (2.55) - 
น้ําหนกัซาก 55.91 (1.64) 58.59 
ขน 1.74 (1.13) 1.85 
เลือด 2.98 (0.37 3.11 
ปก 0.74 (0.06) 0.78 
เทา 2.51 (0.16) 2.64 
หาง 0.36 (0.03) 0.38 
หัว 0.78 (0.03) 0.82 
หนัง 6.71 (0.25) 7.04 
หัวใจ 0.94 (0.05) 0.99 
ปอด และหลอดลม 1.29 (0.05) 1.36 
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ตารางที่ 2.1 (ตอ) 

อวัยวะสวนตางๆ น้ําหนัก (กก.) (คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน; SD) % ของน้ําหนกัมีชีวิต 
กึ๋น 2.16 (0.09) 2.26 
ตับ 1.42 (0.08) 1.49 
ไต 0.57 (0.07) 0.60 
เครื่องในอื่น 8.29 (4.11) 8.68 

ที่มา : ศิริพันธ และ สวัสดิ์. (2544). เอกสารแนะแนว การเล้ียงนกกระจอกเทศ. หนา 7 
 
ตารางที่ 2.2 ผลผลิตของนกกระจอกเทศ 

 น้ําหนัก (กก.) % ของน้ําหนกัมีชีวิต % ของน้ําหนกัซาก 
เนื้อแดง 34.1 35.7 62.5 
ไขมัน 5.0 5.2 9.2 
กระดกู 14.6 15.3 26.9 
ที่มา : ศิริพันธ และ สวัสดิ์. (2544). เอกสารแนะแนว การเล้ียงนกกระจอกเทศ. หนา 8 
 
ตารางที่ 2.3 เปรียบเทียบคณุคาทางอาหารของเนื้อสัตวชนิดตางๆ ชนดิละ 85 กรัม 

 เนื้อนกกระจอกเทศ เนื้อไก เนื้อวัว เนื้อหมู เนื้อแกะ 

โปรตีน (กรัม) 22.0 27.0 23.0 24.0 22.0 

พลังงาน (กรัม) 96.9 140.0 240.0 275.0 205.0 

โคลเลสเตอรอล (มก) 58.0 73.0 77.0 84.0 78.0 

ไขมัน (กรัม) 2.8 0.9 6.4 7.0 5.6 

ไขมันอิ่มตัว (กรัม) 2.0 3.0 15.0 19.0 13.0 

แปง (กรัม) 2.0 - - - - 

แคลเซียม (มก) 5.2 13.0 9.0 3.0 8.0 

ที่มา : กฤษณา แกวชอุม และ ภีระ ไกรแสงศรี. (2544). การเลี้ยงนกกระจอกเทศเชิงธุรกิจ. หนา 121 
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หนัง 
นกกระจอกเทศอายุ 1 ป จะสามารถใหหนังไดผืนละประมาณ 1.2-1.4 ตารางเมตร 

สามารถขายไดทั้งหนังสด และหนังที่ฟอกแลว โดยหนงัสดราคาประมาณ 5,000 – 6,500 บาทตอ
ผืน หนังฟอกแลวเกรดเอราคาประมาณ 12,000 – 15,000 บาทตอผืน เกรดบีราคา 10,000 – 12,000 
บาทตอผืน นอกจากนีย้ังมีโรงงานรับจางฟอกหนังในนคิมอุตสาหกรรมฟอกหนัง             จ.
สมุทรปราการ โดยคิดคาจางฟอกหนังราคาผืนละประมาณ 1,000 – 1,500 บาท ผลิตภัณฑจาก
นกกระจอกเทศจัดวาเปนเครือ่งหนังที่มีราคาแพงที่สุด แพงกวาหนังจระเข และเปนหนังคณุภาพดี 
ซ่ึงหนังของนกกระจอกเทศนี้ใชเปนวัตถุดบิในการทํา รองเทา เข็มขัด กระเปาเดนิทาง เสื้อหนัง 
เครื่องหนังตางๆ เปนสินคายอดนยิมของเศรษฐี ซ่ึงมียี่หอดังๆมากมาย เชน  Gucci, Tony, Nocona, 
Justin, Boots และอีกมากมายหลายยี่หอ ซ่ึงลวนแตมีราคาแพงทั้งส้ิน 

นกกระจอกเทศ 1 ตัว จะใหหนังที่มีลักษณะเฉพาะแตกตางกันไปถึง 3 แบบ คือ 
- หนังสวนแขง จะมีลักษณะเปนเกล็ดคลายหนังของสัตวเล้ือยคลาน 
- หนังสวนบริเวณตนขา จะเปนหนังเกล้ียงเรียบคลายหนงัวัว 
- หนังบริเวณหลัง จะมีเมด็ตุมนูนขึ้นมา ซ่ึงตุมนี้คือรูขุมขนนั่นเอง หนังสวนนีจ้ะมรีาคา

แพงที่สุด ยิ่งถาตุมรูขุมขนนูนเดนชดัเจนและสม่ําเสมอจะยิ่งมีราคาแพง 
 

        
ภาพที่ 2.4 หนงั และกระเปาจากนกกระจอกเทศ (กฤษณา แกวชอุม และภีระ ไกรแสงศรี, 2544 : 31,  
                 33) 

 
ขน 

พัฒนาการของขนนกกระจอกเทศตั้งแตแรกเกิดจนถึงโตเต็มที่แบงออกไดเปน 4 ระยะ 
คือ ระยะแรกเกิด (0-1 เดือน) เขาสูระยะลูกนก (1-4 เดือน) แลวเปนนกรุน (5-15 เดือน) และไป
ส้ินสุดที่นกโตเต็มวัยใชเวลา 16 เดือน และหลังจากอายุ 2 ปไปแลว ขนนกจะไมมีการพัฒนา
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รูปแบบอีกเลย โดยนกกระจอกเทศตัวผูจะมีขนลําตวัสีดํา สวนปลายปกและขนหางจะมีสีขาว 
สําหรับตัวเมียจะมีขนสีน้ําตาลเทา ซ่ึงขนสีขาวหรือสีขาวนวลที่ปลายปกและหาง จะมีราคาแพง
ที่สุด ผูเล้ียงสามารถตัดขนนกกระจอกเทศไดปละ 2 คร้ัง โดยทิ้งระยะหางกันทุก 6-8 เดือน จะไดขน
นกประมาณ 1.5-2.0 กิโลกรัมตอป ขนนกกระจอกเทศสามารถนําไปใชประโยชนไดมากมาย เชน 
ทําเปนเครื่องประดับตกแตงเสื้อผา สวนขนดานในจะใชทําไมปดฝุน (dusters) เหมาะสําหรับเครื่อง
อิเล็คทรอนิคสที่บอบบาง เครื่องคอมพิวเตอร เพราะขนนกกระจอกเทศจะมีคุณสมบัติ และลักษณะ
เฉพาะที่ไมเหมือนขนสัตวชนิดอื่นตรงที่มไีขมันเคลือบอยู จึงทําใหทําความสะอาดอุปกรณหรือ
ภาชนะอื่น ๆ ไดเปนอยางดี นอกจากนี้ยังสามารถนําไปฟอก และยอมสีไดหลายชนดิ และจนถึงทุก
วันนีย้ังไมมีผูใดผลิตขนนกกระจอกเทศเทียมไดเลย (ศิริพนัธ และ สวัสดิ์, 2544 : 8) 

นกกระจอกเทศสามารถใหขนไดประมาณปละ 2 คร้ัง น้ําหนักประมาณ 1.5 – 2 
กิโลกรัมตอนก 1 ตัว นําไปทําเครื่องประดับ และไมปดฝุนที่ใชกับเครื่องคอมพิวเตอร หรือเครื่อง       
อิเล็กทรอนิคสที่บอบบางไดดี เนื่องจากมีความออนนุม และลดไฟฟาสถิตไดด ี

 
 

 
ภาพที่ 2.5 ขนนกกระจอกเทศ (กฤษณา แกวชอุม และภีระ ไกรแสงศรี, 2544 : 32) 
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การเก็บผลผลติขนนกกระจอกเทศทําได 2 วิธี คือ 
1. การถอน (Plucking) โดยใชมือดึงขนตามสวนตางๆ ของรางกายนก โดยเลือกจาก

โคนขนที่แหงและใกลจะหลุดแลว เพราะถายังเปนขนสดจะทําใหนกเจบ็ และยังไมไดขนาดที่ตลาด
ตองการ โดยดงึออกมาทั้งขนและกานขน 

2. การตัด (Clipping) โดยใชอุปกรณ เชน กรรไกร ตัดขนตรงที่ตองการ ซ่ึงอาจจะตัด
เฉพาะสวนที่เปนขน โดยตดัหางจากหนังประมาณ 2 เซนติเมตร ทิ้งกานไว จนเปนขนแหงและจะ
หลุดรวงไปเอง 

ราคาซื้อขายขนนกกระจอกเทศจะถูกหรือแพงขึ้นกับการคัดคุณภาพ (Grading) โดย
พิจารณาไดจาก 

1.  ความยาวของขน (Length) โดยปกติถาเปนขนปกจะยาวไมนอยกวา 50 เซนติเมตร 
และขนออนทีลํ่าตัวตองยาวไมนอยกวา 25-33 เซนติเมตร 

2.  ความกวางของขน (Breadth) ขนนกกระจอกเทศ ถายิง่กวางจะยิ่งมีราคาแพง ขนปก
ที่ดีควรจะกวาง 30 เซนติเมตร ความยาวของเสนขนที่หางจากกานทัง้สองดานจะตองเทากัน และ
ปลายขนจะตองกลมมน 

3.  ความหนา (Thick of shaft) กานขนจะตองไมใหญมากแตแข็งแรง และโคงงอได
อยางสวยงาม 

4.  ไมมีตําหน ิไมมีรอยฉีกขาด แหวง เสียหาย และไมมพียาธิ หรือไร (Freedom from 
defects) ขนที่ดีจะตองเปนมนั ออนนุม มีความสม่ําเสมอทั้งดานซายและขวาของกานขน 
(ศิริพันธ และ สวัสดิ์. เอกสารแนะแนว การเลี้ยงนกกระจอกเทศ. 2544 : 9) 
 
ไข 

ไขนกกระจอกเทศเมื่อโตเตม็ที่ขนาดใหญมาก หนกัประมาณ 950-1,680 กรัม ยาว 15-
17 เซนติเมตร กวาง 12-15 เซนติเมตร เปลือกไขสีขาวนวล หนา 2-3 มิลลิเมตร เนื้อไขสามารถ
นําไปบริโภคไดเชนเดยีวกับไขเปดหรือไขไก หากตองการตมไขนกกระจอกเทศจะใชเวลา 60-80 
นาที จึงจะสุก หรือจะนําไปทอดหรอืเจียวก็ได นอกจากคณุคาทางอาหารสูงแลวเปลือกไขยัง
สามารถนําไปแกะสลักหรือวาดลวดลายบนเปลือกไข เพื่อใชเปนเครื่องประดับตกแตงบาน (ศิริ
พันธ และ สวสัดิ์. เอกสารแนะแนว การเลี้ยงนกกระจอกเทศ. 2544 : 10) 

ทางดานราคานั้นไขไมมเีชื้อราคา 200 – 300 บาทตอฟอง หรือจะนาํไปแกะสลัก วาด
ลวดลาย ราคาฟองละ 1,000 – 100,000 บาท โดยประมาณ หรือจะขายไขมีเชื้อราคาประมาณ 800 
บาทตอฟอง 
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ภาพที่ 2.6 ไขนกกระจอกเทศนํามาวาดลวดลายสวยงาม (กฤษณา แกวชอุม และภีระ ไกรแสงศรี,  
                 2544 : 31) 
 
ตารางที่ 2.4 เปรียบเทียบคณุคาอาหารในไขนกกระจอกเทศ และไขไก 

ชนิด ไขนกกระจอกเทศ ไขไก 
ไขขาว (Albumen)  % 59.4 58.1 
          น้ํา               % 88.7 87.9 
          โปรตีน         % 8.9 10.6 
ไขแดง (Yolk)         % 20.9 31.8 
          น้ํา               % 50.6 48.7 
          โปรตีน         % 15.0 16.6 
          ไขมัน           % 31.3 2.6 
เปลือกไข (Shell)     % 19.5 10.1 

ที่มา : ศิริพันธ และ สวัสดิ์. (2544). เอกสารแนะแนว การเล้ียงนกกระจอกเทศ. หนา 10 
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ไขมัน 
นกกระจอกเทศจะใหไขมันตัวละ 4-5 กิโลกรัม ทั้งนี้ขึ้นกับอายุของการฆาดวย ถาฆา

อายุนอย ไขมนัที่สะสมอยูตามสวนตาง ๆ ของรางก็มีนอย แตถาอายมุากไขมันกจ็ะเยอะขึ้น ซ่ึง
ไขมันของนกกระจอกเทศ สามารถนําไปปรุงอาหาร หรือนําไปสกัด (purified) ใชเปน
สวนประกอบเครื่องสําอาง ไดเปนอยางดี ไมวาจะเปนครีมชนิดตาง ๆ สบู ยาสระผม เปนตน เพราะ
สามารถซึมเขาใตผิวหนังไดรวดเร็ว และบาํรุงใหผิวเตงตงึ นวลเนียน (ศิริพันธ และ สวัสดิ์, 2544 : 
11) 

 

 
ภาพที่ 2.7 ผลิตภัณฑจากน้ํามันนกกระจอกเทศ (กฤษณา แกวชอุม และภีระ ไกรแสงศรี, 2544 : 32) 

 
กระดูก 

มีคนรับซื้อไปปน ผสมกับอาหารสัตวใชเพิ่มแคลเซียม หรือบดผสมกับดินเปนปุย  
 
มูล 

ใชทาํปุยโดยการผสมกับดิน 
 
นกพันธุ 

นอกจากสวนประกอบของรางกายแลว เรายังสามารถขายนกทั้งตวั เปนนกพันธุไดอีก
ดวยซ่ึงตอนนีก้ําลังเปนชวงเติบโตของตลาดนี้ ราคาขึ้นอยูกับอายุของลูกนก อายุ 1 เดือน ราคา 
7,000 บาท อายุ 2 เดือน ราคา 9,000 บาท อายุ 3 เดือน ราคา 11,000 บาท พอ-แมพันธุอายุ 2 ปขึ้นไป 
ราคาคูละ 150,000 บาท 
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3. ผลงานวิจัย และบทความที่เก่ียวของ 
การผลิตและการตลาดนกกระจอกเทศในจังหวัดขอนแกน และจังหวัดนครราชสีมา 

จากการเก็บรวบรวมขอมูลการศึกษาเรื่อง “การผลิตและการตลาดนกกระจอกเทศใน
จังหวดัขอนแกน และจังหวดันครราชสีมา” ของโสรัจจ ประวณีวงศวฒุิ (2545) สรุปการศึกษา และ
ทําการอธิบายภาพการจําหนายนกกระจอกเทศไปยังผูบริโภค 9 ชองทางได ดังนี้คือ 

1. บริษัทผูนําเขาลูกนกกระจอกเทศจําหนายลูกนกกระจอกเทศใหกับเกษตรกรผูเล้ียง
นก กระจอกเทศเล็ก  จากนั้นเกษตรกรผูเล้ียงนกกระจอกเทศเล็กจะคัดเลือกนกกระจอกเทศที่
สมบูรณไวเปนพอ-แมพันธุ  และจําหนายนกกระจอกเทศที่ไมสมบูรณออกไป พอ-แมพนัธุนกจะ
ใหผลผลิตคือไขนกกระจอกเทศ  ซ่ึงสามารถจําหนายแกผูบริโภคเพื่อทําอาหาร ในกรณีที่เปนไขเชื้อ
ตาย สวนไขที่มีเชื้อจะนําไปฟกเพื่อไดนกเขาสูฟารม หรือจําหนายตอไป 

2. บริษัทผูนําเขาลูกนกกระจอกเทศ จําหนายลูกนกกระจอกเทศใหกับเกษตรกรผูเล้ียง
นกกระจอกเทศเล็ก  หลังจากคัดเลือกนกกระจอกเทศที่สมบูรณไวเปนพอ-แมพันธุแลว จะจําหนาย
นกกระจอกเทศที่ไมสมบูรณใหกับเกษตรกรผูเล้ียงนกกระจอกเทศขนุ ซ่ึงจะเลี้ยงนกกระจอกเทศ 
จนไดน้ําหนักที่ตองการ  จากนั้นจะจําหนายใหกับพอคารวบรวมนกกระจอกเทศมีชีวิต ซ่ึงพอคาจะ
ไปจางโรงเชือดชําแหละ  จากนั้นพอคาจะนําเนื้อและผลิตภัณฑตาง ๆ ของนกกระจอกเทศไป
จําหนายใหกับบริษัทรับซื้อและแปรรูปผลิตภัณฑนกกระจอกเทศ เพื่อจําหนายใหกับผูบริโภค โดย
แยกเปน เนื้อและเครื่องในที่สามารถบริโภคได จําหนายใหแกโรงแรม ภัตตาคาร กระดกู จําหนาย
ใหกับบรษิัทผลิตอาหารสัตว หนัง จําหนายใหกับบรษิัทผลิตภัณฑเครื่องประดับ เปนตน 

3. บริษัทผูนําเขาลูกนกกระจอกเทศซึ่งมีกิจการครบวงจร   เล้ียงลูกนกกระจอกเทศไว
จนถึงชวงอายทุี่สามารถคัดเลือกนกไปทําพอ-แมพันธุได  จากนัน้จําหนายนกกระจอกเทศทีไ่ม
สมบูรณใหกับเกษตรกรผูเล้ียงนกกระจอกเทศขุนโดยตรง  เพื่อใหเกษตรกรนําไปเลี้ยงตออีกระยะ
และชําแหละจาํหนายตอไป 

4. บริษัทผูนําเขาลูกนกกระจอกเทศซึ่งมีกิจการครบวงจร  หลังจากเลือกนกที่มีสภาพ
สมบูรณไวเปนพอ-แมพันธุเรียบรอยแลว จะเลี้ยงขนุนกกระจอกเทศทีไ่มสมบูรณตออีกระยะจนได
น้ําหนกัและอายุที่ตองการ  จากนั้นจะเชือดและชําแหละโดยโรงเชือดของบริษัทเอง  และนําผลผลิต
ไปแปรรูปและจําหนายใหกบัผูบริโภคโดยตรง 

5. บริษัทผูนําเขาลูกนกกระจอกเทศ จะเลี้ยงอนุบาลลูกนกอายุประมาณ  1 – 3 วนั 
ขณะที่มาถึงประเทศไทยไปจนถึงอายุประมาณ 1 – 3 เดือน เพื่อลดอัตราเสี่ยงเรื่องนกตายจากนัน้
จําหนายลูกนกกระจอกเทศใหกับเกษตรกรผูเล้ียงนกกระจอกเทศเล็กเพื่อนําไปเลี้ยงตอในระยะสัน้ 
ๆ เพื่อจําหนายตอไป 
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6. เกษตรกรผูเล้ียงนกกระจอกเทศพอ-แมพันธุ หลังจากเลีย้งได  2  ปขึ้นไป เมื่อมี
ผลผลิตไขนกกระจอกเทศในฟารม และนําไปเพาะฟกเปนลูกนกกระจอกเทศ จากนั้นจําหนายลูก
นกกระจอกเทศใหกับเกษตรกรผูเล้ียงนกกระจอกเทศขนาดเล็กตอไป 

7. บริษัทนําเขาและเลี้ยงนกกระจอกเทศครบวงจร  เล้ียงนกกระจอกเทศจนถึงอายุพอ
แมพันธุและไดผลผลิตลูกนกกระจอกเทศภายในจากนั้นจําหนายลูกนกกระจอกเทศใหกับเกษตรกร
ผูเล้ียงนกกระจอกเทศขนาดเล็กตอไป 

8. บริษัทนําเขาและเลี้ยงนกกระจอกเทศครบวงจร  เล้ียงนกกระจอกเทศพอ-แมพันธุ 
ไดผลผลิตในฟารมคือไขนกกระจอกเทศ จากนั้นคดัเลือกไขเชื้อตายเพื่อจําหนายเปนอาหาร และนํา
เปลือกไขแปรรูปเปนผลิตภัณฑเครื่องประดับตอไป 

9. บริษัทนําเขาเลี้ยงนกกระจอกเทศครบวงจร  เล้ียงนกกระจอกเทศจนไดผลผลิตลูก
นกกระจอกเทศภายในฟารม จากนั้นเลี้ยงตอจนสามารถคัดเลือกเปนพอแมพันธุไดในรุนตอ ๆ ไป 

การสงออก 
จากการที่ประชากรของโลก ซ่ึงในป 2542 ที่มีอยูประมาณ  5,978.4  ลานคน และมี

อัตราการเพิ่มประชากรโลกปละประมาณ 1.32%  ดังนั้น อาหารโปรตีนที่ตองการจะขยายตัวเพิ่ม
มากขึ้นใหทันกับการเพิ่มของประชากรโลก  โดยเฉพาะโปรตีนจากสัตวที่ใหเนื้อแดง เพราะ
ขยายพนัธุไดอยางรวดเร็วปละ  15 – 25  ตวัตอแม โตเร็ว ใชเวลา 10 – 14 เดือน  ก็จะมีน้ําหนกั 95 -
110 กิโลกรัม ใชพื้นทีใ่นการเลี้ยงนอยและพอ-แมพันธุ  (Parent Stock)  สามารถใหผลผลิตนาน   
(Producttionperiod)  นาน 20 – 30 ป  จึงทําใหลดตนทุนคาพอ – แมพันธุไดเปนอยางมาก และ
ปญหาของโรคในสัตวใหญชนิดอื่น ๆ ไมวาจะเปนโรค  Anthrax  โรค  Mad cow  ที่ติดตอถึง
ผูบริโภค  และมีการแพรระบาดกันอยูเสมอ ทําใหผูบริโภคจํานวนมากเลิกบริโภคเนือ้โค  ดังนั้นจึง
นาจะเปนโอกาสที่ดีสําหรับเนื้อนกกระจอกเทศที่เปนสัตวเนื้อแดง  (Red meat)  เหมือนเนื้อสัตว
ใหญ และเนื้อนกกระจอกเทศสามารถบริโภคไดทกุเพศ ทุกวยั ทุกชาต ิศาสนา เปนเนือ้ที่มีคุณภาพดี 
ระดับไขมัน  และคอเลสเตอรอลต่ํา เมื่อเปรียบเทียบเนื้อสัตวชนิดอืน่ ๆ โดยใน 100 กรัม จะมี
คอเลสเตอรอลประมาณ 56 – 62 มิลลิกรัม  นอกจากนี้หนังนกกระจอกเทศยังมีคณุภาพดี และเปนที่
ตองการนําไปทําอุปกรณเครือ่งหนังทุกชนดิ และมีราคาแพง โดยเฉพาะบรษิัทที่ผลิตสินคาที่มี
ช่ือเสียง (Brand name) ดังนัน้ในแผนพัฒนาฉบับที่ 9 การเลี้ยงนกกระจอกเทศในเชิงพาณิชยเพื่อการ
สงออกผลิตภัณฑตาง ๆ สามารถทําได และประสบผลดียิ่งหากรัฐบาลสามารถเปดตลาดการคากับ
ตางประเทศได 
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การทดแทนการนําเขา 
เนื่องจากสภาพอากาศของภมูิประเทศในบางภาคคลายคลึงกับประเทศอาฟริกา ซ่ึงเปน

แหลงกําเนิดของนกกระจอกเทศ จึงเหมาะสมที่จะเพาะเลี้ยง ขยายพนัธุ ปรับปรุงและพัฒนาพนัธุขึ้น
เอง อีกทั้งนกกระจอกเทศมอีายุยืน 60 – 70 ป จึงทําใหการปรับปรุงพันธุ การคัดเลือกใหมีลักษณะ
ทางเศรษฐกิจที่สําคัญ และผลิตลูกนกกระจอกเทศภายใตสภาพแวดลอมของประเทศขึ้นใชเองจะมี
ผลดีกับเกษตรกรผูเล้ียงมากกวาการนํานกเขาจากตางประเทศ ซ่ึงนกจะตองใชเวลาในการปรับตัว
อยางนอย 6 เดอืนถึง 1 ป 

ดานการตลาด 
ยังไมมีทศิทางที่แนนอน โดยเฉพาะตลาดตางประเทศ ซ่ึงประเทศไทยยังไมสามารถเปด

ตลาดได เพราะการผลิตนกกระจอกเทศมใีนจํานวนจํากัด  ถึงแมจะมีมาก บางประเทศที่สนใจสั่งซ้ือ 
แตผูเล้ียงยังไมสามารถสงออกได เพราะจาํนวนนกกระจอกเทศมีนอย จะทําใหความสม่ําเสมอใน
การสงออกไมเปนไปตามกําหนด 
ที่มา : โสรัจจ ประวณีวงควุฒิ. (2545). การผลิตและการตลาดนกกระจอกเทศในจังหวัดขอนแกน 
และจังหวัดนครราชสีมา 
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การเล้ียงนกกระจอกเทศ 
จากบทความเรื่อง “การเลี้ยงนกกระจอกเทศ” ของธนพันธุ เมธาพทิักษ (2544) จาก

หนังสือเร่ือง “เทคนิคการเลี้ยงสัตวทําเงิน นกกระจอกเทศ แพะ แกะ ปลาทับทิม” ไดขอสรุปดังนี้ 
นกกระจอกเทศในปจจุบัน นับวาเปนสัตวเศรษฐกจิที่มีคุณคามากมาย มีผูหวงัผล 

ประโยชนจากนกพันธุนีก้ันอยางมาก วากนัวานกกระจอกเทศนั้นมีราคาทั้งตัวจากหวัจรดตีน มีราคา
เปนเงินเปนทองทั้งนั้น เอามาแลกเปลี่ยนเปนเงินทองกันไดอยางไมนาเชื่อ นบัวาเปนของใหม
สําหรับคนไทยทั้งหลายทัว่ไป แตก็เร่ิมพูดไดวาเกษตรกรไทยเรากําลังมีการตื่นตัวกันพอสมควร
แลวในการเอานกกระจอกเทศมาเลี้ยงกันในฟารม ขณะนี้ก็มีภูมภิาคตางๆกันหลายแหงซ่ึงฟารมนัน้
มีความกาวหนาไปอยางมาก อยางที่ทราบกันดี คือฟารมนกกระจอกเทศของ พลตรีสนั่น ขจร
ประศาสน ที่เราทราบกันดีวาทานมีความสนใจการเลีย้งนกกระจอกเทศมากขนาดไหน ถึงกบั
เดินทางไปศกึษาดูกจิการเลี้ยงนกกระจอกเทศยังตางประเทศหลายตอหลายครั่งดวยกนั ซ่ึงปจจุบันมี
เล้ียงแลวกวา 2,000 ตัวที่เดยีว 

แตในเกษตรกรบางราย หรือหลายรายนัน้ก็ยังกลาๆกลัวๆ กันอยูวาควรมิควรอยางไร 
จะเลี้ยงดีไหม มองบุคคลอื่นกอนวาจะไปรอดไหม ใจหนึ่งก็คิดวานาจะไปไดดี เพราะเปนที่ทราบ
กันอยูวานกกระจอกเทศนี้ขายไดหมดตลอดหัวตลอดหาง ซ่ึงไมมีอะไรที่ไมมีราคาเลย หนังก็เอามา
ฟอกขายได เอาไปทําเครื่องหนังราคาแพงก็มีผูนยิมกันทั่วโลก ไขของนกกระจอกเทศกข็ายได
แนนอน เอามาปรุงอาหารก็ได เปลือกไขนําไปเขียนภาพตางๆ หรือฉลุลวดลายตกแตงบานก็มีราคา
แพง ไขมันเอาไปทําเครื่องสําอาง ซ่ึงใหความชุมชื้นกบัผิวไดดี ขนเอาไปทําเครื่องประดับ ตกแต 
หรือไมปดฝุนก็ได 

สวนเนื้อนกกระจอกเทศนั้นราคากิโลกรัมละ 500 บาท ก็ยังมีผูตองการอยูไมนอย แต
ผลิตออกมาไมทันเพราะยังมีการเลี้ยงนกกระจอกเทศไมมากเพียงพอ ทางฟารมผูเล้ียงนกกระจอก 
เทศจึงจัดสงเนือ้นกกระจอกเทศไปตามโรงแรมดังๆ รานอาหารหรูหราไมกี่แหง แลวก็สถานที่
จําหนายสเต็กอีกพอสมควร ยังไมมีทางที่จะสงขายตามซปุเปอรมาเก็ตทั่วไปได ผูที่นิยมชมชอบเนื้อ
นกกระจออกเทศก็จะตองชอบจริงๆ จึงจะไดล้ิมรสอาหารจานเด็ดจากนกกระจอกเทศนี้ดวย 

นกกระจอกเทศกําลังมีอนาคตไกลซื้อขายกนัในประเทศกม็ีหนทางอยูแลว การสงออก
ก็มีหนทางมากมาย เพราะตางประเทศกน็ิยมรับประทานเนื้อนกกระจอกเทศเชนกนั ไมตองหวงวา
ไมมีใครตองการ เพราะความเอร็ดอรอยนัน้มีอยูมากมาย อีกทั้งไมมีไขมันจึงทําใหรับประทานแลว
ไมตองเปนหวงในเรื่องของโคเลสเตอรอล หรือเกดิไขมันในเลือดเลย นีก่็เปนขอดีของ
นกกระจอกเทศที่มีอยูเพื่อทําความรูจักกบัสัตวเศรษฐกิจตวัสําคัญตัวใหมของเกษตรกรไทย 
ที่มา : ธนพันธุ เมธาพิทักษ. (2544). นิตยสารสงเสริมอาชพี 
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นกกระจอกเทศขายไดราคาดี ทําเงินใหผูเล้ียงมากเปนพเิศษ 
จากบทความเรื่อง “นกกระจอกเทศขายไดราคาดี ทําเงนิใหผูเล้ียงมากเปนพิเศษ” ของ

ธนพันธุ เมธาพิทักษ (2544) จากหนังสือเรื่อง “เทคนิคการเลี้ยงสัตวทําเงิน นกกระจอกเทศ แพะ 
แกะ ปลาทับทมิ” ไดขอสรุปดังนี ้

เนื้อนกกระจอกเทศรสชาดด ีนุมนวลดี อรอย จึงทําใหมรีาคาสูงมากกวาเนื้อสัตวอ่ืนๆที่
ซ้ือขายกันอยู เพราะเนื้อช้ันดีของนกระจอกเทศนี้มีราคากิโลกรัมละ 500 บาท ผูที่ล้ิมลองแลวบอก
เปนเสียงเดียวกันวานุมนวลชวนรับประทานมาก ดกีวาเนื้อวัว เนื้อหม ู ไมมีไขมันมาก วากนัวาคน
อวนหรือกลัวอวนไมตองคดิมาก เพราะเนื้อนกกระจอกเทศไมมีไขมนัอยางเนื้อหม ูและเนื้อวัว 

เนื้อนกกระจอกเทศชั้นดเีรียกวา เกรดเอ ราคากิโลกรัมละ 500 – 700 บาท เกรดบี ราคา
กิโลกรัมละ 450 บาท เนื้อเกรดซี ติดเอน็และมันราคากิโลกรัมละ 250 บาท สําหรับเครื่องใน
กิโลกรัมละ 80 บาท ไสออนราคากิโลกรัมละ 70 บาท (ราคานี้เปนมาตรฐานของฟารม “พิจิตรไทย
ปศุสัตว จังหวดัพิจิตร”) 

หนังนกกระจอกเทศมีราคาดีมาก เพราะมีผูนิยมเอาไปทําเครื่องใชตางๆ เชน กระเปา 
เสื้อแจกเก็ต รองเทา เข็มขัด รวมทั้งเครื่องหนังอ่ืนๆ มีความสวยงาม คุณภาพดี นกหนึ่งตวัที่อายุ 10 
– 14 เดือน จะใหหนังประมาณ 1.2 – 1.5 ตารางเมตร ซ้ือขายกันอยูในปจจุบันราคาหนังดิบ ผืนละ 
5,000 บาท ไปจนถึง 7,000 บาท แตถาเปนหนังเกรดเอ มีคุณภาพ เมือฟอกแลวจะมมีูลคาสูงมากถึง
ผืนละ 15,000 บาท 

ขนนกกระจอกเทศยังเอามาขายไดอีกดวย โดยผูเล้ียงจะตองตัดขนปละ 2 คร้ัง คร้ังละ
ประมาณ 2 กิโลกรัม ราคากิโลกรัมละ 600 บาท  

ไขนกกระจอกเทศสามารถเอาเนื้อไขไปทาํอาหารไดดวย เปลือกไขเปลาๆที่นําเนื้อไข
ออกไปแลว ราคาฟองละ 500 บาท สวนเปลือกก็สามารถนํามาวาดลวดลาย ฉลุลายสวยงาม มีราคา
สูงขึ้นถึงหลายหมื่นบาทเลยทีเดียว 

ไขมันนกกระจอกเทศมีความพิเศษ มีความเหมาะสมมากในการนําเอาไปเปนสวนผสม
ของเครื่องสําอางบางอยาง ละเอียดออน ไมเหมือนกับไขมันสัตวอ่ืนๆ 
ที่มา : ธนพันธุ เมธาพิทักษ. (2544). นิตยสารสงเสริมอาชพี 
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นกกระจอกเทศไดรับบรรจุในแผนพัฒนาเศรษฐกิจฉบับที่ 9 
จากบทความเรื่อง “นกกระจอกเทศไดรับบรรจุในแผนพัฒนาเศรษฐกิจฉบับที่ 9” ของ 

สวัสดิ์ ธรรมบุตร (2544) จากหนังสือเร่ือง “นกกระจอกเทศ สัตวเศรษฐกิจเงนิลาน” ไดขอสรุปดังนี้ 
การผลิต 

ปริมาณการผลิตนกกระจอกเทศ 
ธุรกิจการเลี้ยงนกกระจอกเทศในระบบฟารมเพื่อผลิตหนัง เนื้อ ฯลฯ ออกสูตลาด เร่ิม

กันจริงจังเมื่อป 2540 ถึงแมในระยะกอนหนานีจ้ะมกีารนําเขานกกระจอกเทศมาบาง แตก็เพื่อเล้ียง
ตามสวนสัตวตางๆ หรือเล้ียงเปนสัตวสวยงามตามแหลงทองเที่ยว ตอมาจึงไดเห็นถึงคุณประโยชน
และผลตอบแทนทางเศรษฐกิจมากมายจากนอกกระจอกเทศ จึงไดมีการนําเขาลูกนกกระจอกเทศ 
และไขมีเชื้อมาเลี้ยง ซ่ึงปริมาณนอกกระจอกเทศที่เล้ียงอยูขณะนี้ จะขึ้นกับปริมาณการนําเขา ซ่ึงมี
แนวโนมจะเพิม่ขึ้นทุกป โดยการขยายพนัธุภายในประเทศยังมีไมมากนัก ทั้งนี้เพราะการจะเพิ่ม
ปริมาณนกกระจอกเทศเองตองอาศัยปจจยัหลายอยาง ไมวาจะเปนเครื่องฟกไขเฉพาะสําหรับ
นกกระจอกเทศ พอ-แมพนัธุการจัดการการลูกนกในชวงระยะ 3 เดอืนแรก และการผสมพันธุที่
จํากัด เพยีง 6 – 8 เดือน ซ่ึงขณะนีฟ้ารมนกกระจอกเทศประมาณ 16 ฟารม เล้ียงกระจายอยูในภาค
กลางและภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ รายละ 30 -1,200 ตัว 

ตนทุนการผลิต 
ตนทุนการผลิตนกกระจอกเทศสวนใหญเปนคาพันธุ ซ่ึงมีราคาแพง เนื่องจากเปนการ

นําเขาจากตางประเทศทั้งส้ิน ถาเปนการนําเขาไขมีเชื้อจะราคาฟองละ 1,400 – 2.500 บาท สวนลูก
นกอายุ 1 วัน ราคา 2,000 – 4,200 บาท และราคามีแนวโนมสูงขึ้นจากกการเปลี่ยนแปลงของคาเงิน
บาทที่ออนตัวนอกจากนี้คาอาหารสัตวก็เปนปจจยัหนึ่งทีท่ําใหตนทนุสูงขึ้น เพราะวาวัตถุดิบทีใ่ช
เปนสวนประกอบอาหารสัตว เชน กากถั่วเหลือง ขาวโพด ฯลฯ ที่ตองนําเขาจากตางประเทศ ซ่ึง
ตนทุนคาพันธุนกกระจอกเทศที่อายุ 1 เดือน ประมาณ 5,500 บาท 
 
การตลาด 

การบริโภค 
เนื่องจากปริมาณนกกระจอกเทศในชวงป 2540 – 2543 มีไมมากนกั ประมาณ 4,164 ตัว 

โดยจะเปนลูกนก และนกพอ – แมพันธุทีผู่เลี้ยงตองการเก็บไวเปนพอ – แมพันธุ เพือ่ใชขยายพันธุ 
ดังนั้นเนื้อนกที่จะออกสูตลาดจึงมีไมมากนัก จะมีเฉพาะนกทีไ่มสมบูรณ หรือมีลักษณะไม
เหมาะสมที่จะใชทําพันธุ จงึจะแปรรูปเปนเนื้อสูตลาดในชวง 6 เดอืนแรกของป 2543 มีเนื้อ
นกกระจอกเทศออกสูตลาดเฉลี่ยเดือนละ 456 กโิลกรัม และมีแนวโนมจะสูงขึ้นเปนเดือนละ 760 
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กิโลกรัม จนถึงส้ินป 2543 ซ่ึงเปนจํานวนที่ไมมากนกั จึงหาซื้อยากและไมมวีางขายทั่วไปเหมือน
สัตวชนิดอื่นๆ แตสําหรับในป  2544 เปนตนไปจะมเีนื้อนกสูตลาดประมาณเดือนละ 2,280 – 
10,800 กิโลกรัม 

ราคาเนื้อนกกระจอกเทศ 
จากการที่ปริมาณเนื้อนกกระจอกเทศออกสูตลาดไมมากนกั ประกอบกบัตนทุนคาพันธุ

แพงถึงตัวละ 2,000 – 4,200 บาท จึงทําใหเนื้อนกกระจอกเทศมีราคาคอนขางสูงประมาณกิโลกรัม
ละ 500 – 800 บาท แตหากไดมีการขยายพันธุภายในประเทศเพิ่มขึ้น จะทําใหตนทนุคาลูกนกถูกลง 
มีจํานวนนกเพิม่ขึ้น อันจะมผีลตอตนทุนการผลิตลดลงดวย จะทําใหเนือ้นกกระจอกเทศถูกลง อยูที่
กิโลกรัมละ 200 – 300 บาท 

การนําเขา 
นกกระจอกเทศไมใชสัตวพืน้เมืองของประเทศดังนั้นจําเปนตองนําเขาจากตางประเทศ

ทั้งส้ิน เพื่อนําเขามาสําหรับเปนพอพันธุ – แมพันธุ (Parent Stock) และขยายพนัธุเพื่อเพิ่มประชากร
นกกระจอกเทศใหมากขึน้ โดยจะนําเขามาเปน 3 ลักษณะ คือ 

- ไขมีเชื้อ รับประกันมีเชื้อ 70% ราคาฟองละ 1,400 – 2,500 บาท 
- ลูกนกกระจอกเทศอายุ 1 วนั ราคาตัวละ 2,000 – 4,200 บาท 
- นกรุนและนกพอ –แมพันธุราคาตัวละ 60,000 – 115,000 บาท 
โดยมีแนวโนมการนําเขาเพิม่ขึ้นทุกป โดยในป 2540 มกีารนําเขาลูกนก 502 ตวั และไข

มีเชื้อ 480 ฟอง มูลคา 3,23,539 บาท และเพิ่มเปนลูกนก 3,319 ตัว ไขมีเชื้อ 1,216 ฟอง มูลคา 
9,900,030 บาท ในชวง 7 เดอืนแรกของป 2543 

การสงออก 
จากปริมาณนกกระจอกเทศภายในประเทศ มอียางจํากดั และผูเล้ียงตองการเก็บไวเปน

พอ - แมพันธุ (Parent Stock) เพื่อเพิ่มปรมิาณนกกระจอกเทศใหมากขึ้น อีกทั้งประเทศไทยเพิ่งจะ
เขาสูธุรกิจดานนี้ในป 2540 จึงทําใหในชวงเวลาทีผ่านมายังไมมกีารสงออกนอกกระจอกเทศแต
อยางใด 
ที่มา : มนตรี ตรีชารี. (2544). นกกระจอกเทศ สัตวเศรษฐกิจเงินลาน 
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