
 60 

บทที่ 5 
 

สรุปผลการศึกษา 
 

   

  โครงการวิจยัเรื่องการสรางตราสินคาของลิ้นจี่ในพื้นที่อําเภออัมพวาจงัหวัด สมุทรสงคราม 

สามารถสรุปผลการศึกษาตามวัตถุประสงค 2 ขอ ประการแรก คือ ศึกษาอัตลักษณของลิ้นจี่ในพื้นที่

จังหวัดสมุทรสงคราม การสรางตราสินคาจากอัตลกัษณของลิ้นจี่ในพื้นที่จังหวัดสมุทรสงคราม 

 

5.1 สรุปผลการศึกษา 

 

  จากการศกึษาเรื่องการสรางตราสนิคาของลิ้นจี่ในพืน้ที่อําเภออัมพวา จงัหวัดสมทุรสงคราม 

สามารถสรุปผลการศึกษาสามารถสรุปผลการศึกษาตามวัตถุประสงคไดดังนี้ 

  1. อัตลักษณของลิ้นจี่อัมพวา ลักษณะเดนของลิ้นจีพ่นัธุสมทุรสงครามผลลิ้นจี่จะมีสี

แดงสด คอนขางกลม มีลักษณะบาสูง  หนามตั้ง เมื่อผลล้ินจี่แกจัดไดที่ หนามลิน้จีจ่ะไมแหลมสงู แต

จะมีลักษณะราบลงและอยูหางกนัไมเปนกระจุก หนังตงึ ล้ินจีท่ี่แกจัดไดที่จะมีสีแดงสด (เขมเหมือนสี

น้ําหมาก) คอนขางกลมไหลผลจะสูงลักษณะขอบเปลือกบางตงึ เนื้อเตง เนื้อล้ินจี่จะมีสีขาวขุน เนื้อ

หนากรอบ เนือ้แหงไมแฉะ มีกลิ่นหอม รสหวาน รองชาด คํานี้เปนภาษาของชาวสวนหมายถงึ สีของ

เปลือกดานในของลิ้นจี่เมื่อปลอกเปลือกออกแลวจะเปนเห็นเปนสีชมพตูั้งแตข้ัวผลจนถึงกลางผลจะ

เปนลิ้นจี่คอมที่มีรสชาติอรอยที่สุด แตถาเปลือกดานในเปนสีชมพูทัง้ผลสีแดงวาลิน้จี่นัน้แกจัดเกินไป 

รสชาติจะอรอยนอยลง ทัง้นีล้ิ้นจี่สมทุรสงครามเมื่อจัดไดที่ จะมีสีเขมเกือบดํา ซึ่งเปนไปโดยธรรมชาติ

ของผลไมไมใชเปนลิน้จี่ ที่ใกลจะเนาเสียแตอยางใด ดังนัน้หากผูบริโภคเห็นวาลิ้นจีส่มุทรสงครามมีสี

เขมเกือบดํา โปรดอยาเขาใจวาเปนของเกาหรือใกลจะเนาเสีย เพราะถงึแมเปลือกของลิน้จี่จะมีสี

เกือบดําแตก็ยงั รับประทานไดและมีรสชาติหวานอรอย   

  2. การรับรู และพฤตกิรรมการซื้อที่มตีอลิ้นจี่อัมพวา พบวา ผูตอบแบบสอบถาม 

เปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 43.50 และเปนเพศชาย คิดเปนรอยละ 56.50 อายุระหวาง 20-39 ป 

คิดเปนรอยละ 55.50 มีสถานภาพโสด คิดเปนรอยละ 57.00 อาชีพ คอื รับราชการ / รัฐวิสาหกิจคิด

เปนรอยละ 46.00 มีระดับการศึกษาสงูสุดที่ปริญญาตรีหรือเทียบเทา คิดเปนรอยละ 70.00 รายไดตอ

เดือน 30,001-50,000 บาท คิดเปนรอยละ 36.50 สถานที่ซื้อล้ินจี่สดของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก 
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ซูปเปอรสโตร เชน บิ๊กซี คารฟูร โลตัส รอยละ 37.00 ตองการนาํไปเปนของฝาก รอยละ 50.00 มี

ปริมาณของลิน้จี่ทีม่ีตราสินคา จํานวน 3-4 กิโลกรัม คิดเปนรอยละ 47.50 ชวงฤดกูาลทีม่ีล้ินจี่ 

ความถี ่ 1 คร้ังตอเดือน คิดเปนรอยละ 48.00 ล้ินจีพ่ันธุคอม คิดเปนรอยละ 46.50 การตัดสินใจซื้อ

ล้ินจี่เปนสินคาที่มีตราสนิคา ล้ินจี่พนัธุคอม ไมซื้อแนนอน คาเฉลี่ยเทากับ 4.72 ล้ินจี่พนัธุที่มีชือ่เสียง

ของอัมพวา จงัหวัดสมุทรสงคราม เคย คิดเปนรอยละ 87.00 ล้ินจีท่ีม่ีชื่อเสียงของอัมพวา คอม คิด

เปนรอยละ 87.00 รูจักลิ้นจี ่(อัมพวา) จากแมคา/พอคาแนะนาํ คิดเปนรอยละ 37.00 จุดเดนของลิ้นจี ่

(อัมพวา) มีลักษณะเดน มีลักษณะเปนรองชาด คิดเปนรอยละ 51.50 

  3. การสรางตราสินคาของลิน้จี่อัมพวา  ปจจัยหลายสวนที่เกีย่วของกับความสําเร็จ

ของการออกแบบตราสินคาลิ้นจี่อัมพวาการออกแบบตราสินคาลิน้จี่อัมพวาใหประสบความสาํเร็จนั้น

ส่ิงที่เปนหัวใจในการออกแบบตราสินคา คือ ความแตกตางจากตราสนิคาอื่นทีม่ีอยูในทองตลาด และ

มีจุดขายทีเ่ปนเอกลักษณเฉพาะของตราสินคา (Unique Selling Point) ซึ่งจุดขายทีเ่ปนเอกลกัษณ 

และความแตกตางที่วานี้จะตองเปนสิง่ที่ผูบริโภคมีความตองการอยูดวย รวมทัง้จะตองตอบสนอง

ความตองการของผูบริโภคไดดีกวาตราสนิคาอื่นที่อยูในทั้งตลาด แตความยากในเรื่องของความตาง

ของคุณลักษณะดานผลิตภณัฑ ก็เปนปญหาสําคัญสาํหรับนักออกแบบตราสินคา เนื่องมาจากใน

ปจจุบันเทคโนโลยีที่กาวหนาจึงทาํใหการผลิตมีความใกลเคียงกนั นกัออกแบบตราสินคาจึงจาํเปนที่

จะตองสรางความตางใหกับตราสินคาดวยการสรางบุคลกิภาพใหตราสนิคา เพราะบุคลิกภาพของ

ตราสินคาเปนสิ่งที่ลอกเลียนกันไดยาก โดยบุคลิกภาพของตราสินคานั้นจะตองมีความเชื่อมโยงกับ 

วิถีชีวิตของผูบริโภคที่เปนกลุมเปาหมายดวย เพื่อใหผูบริโภครูสึกถึงวาตราสินคาลิน้จี่อัมพวาเปนสวน

หนึง่ในชวีิต นอกจากเรื่องจุดขายที่เปนเอกลักษณ และความแตกตางแลว ตราสินคาลิน้จี่อัมพวา

จะตองซื่อสัตยตอคําสัญญาของตราสินคาที่ไดใหไวกับผูบริโภควา จะใหประโยชนอยางไรกบัผูที่ใช

ตราสินคาลิน้จี่อัมพวาเพราะตราสินคาของไทยนั้น มักจะมีขอดอยกวาตราสนิคาตางประเทศในเรื่อง

ของความนาเชื่อถือ ตราสินคาลิน้จี่อัมพวาจงึจําเปนอยางยิ่งที่จะตองมีความจริงใจกับผูบริโภค โดย

อาศัยความเขาใจในตัวผูบริโภคชาวไทยใหเปนประโยชนมากที่สุด อีกสิ่งหนึง่ที่ตราสินคาลิน้จี่อัมพวา

จะตองไมลืม คือความเปนตัวตนของตราสินคาลิน้จี่อัมพวาที่จะตองแสดงออกถึงจุดยืนที่ชัดเจนวาเรา

เปนแบบใด มิฉะนั้นแลวตราสินคาลิน้จี่อัมพวาก็จะไรทิศทางในความคิดของผูบริโภค และเมื่อไร

ทิศทางแลวความเชื่อถือในตราสินคาลิน้จีอั่มพวาก็ไมสามารถทีจ่ะเกิดขึ้นไดกับผูบริโภค ตราสินคา

ลิ้นจี่อัมพวาจงึควรที่จะมีการจัดทําคูมือตราสินคา ที่จะบอกถึงแนวทางของตราสนิคาวา ส่ิงใดทําได 

และส่ิงใดไมควรทํา นกัออกแบบตราสินคาลิน้จี่อัมพวาทีม่ีความเชี่ยวชาญจะใชแนวทางของตรา

สินคาที่มีอยูเพื่อพัฒนาใหตราสินคาลิน้จีอั่มพวามีความประสบความสําเร็จได แตก็ไมไดหมายความ
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วาตราสนิคาจะไมสามารถเปลี่ยนแปลงอะไรไดเลย เพราะสภาพการณในปจจุบันตราสนิคาตอง

ปรับตัวเองใหเขากับผูบริโภคอยูตลอดเวลา แตนักออกแบบตราสินคาลิ้นจี่อัมพวาจะตองศึกษาถึง

ผลดี ผลเสียของการเปลี่ยนแปลงกอนวาหากกระทาํการเปลีย่นแปลงแลวผูบริโภคจะรูสึกกับตรา

สินคาดีข้ึนหรือไม โดยกระทําการเปลี่ยนแปลงอยางมหีลักการ และเหตุผล รวมทั้งมกีระบวนการที่

ถูกตองมารองรับ เพื่อใหตราสินคาลิน้จี่อัมพวาประสบความสาํเร็จทางการตลาดทัง้ในประเทศ และ

ตลาดโลก 
  4. แนวทางในการสื่อสารตราสินคาลิ้นจีอั่มพวา เพื่อใหตราสินคาเปนที่ยอมรบัใน
หมูผูบริโภคชาวไทย  การสื่อสารตราสินคาลิ้นจี่อัมพวาเพื่อใหตราสนิคาเปนทีย่อมรับในหมูผูบริโภค

ชาวไทยนัน้เปนสิ่งที่มีความสําคัญอยางยิง่ตอความสาํเร็จของตราสินคา การสื่อสารตราสินคานัน้เปน

ส่ิงที่เจาของตราสินคาลิน้จีอั่มพวาจะตองใหความสาํคัญกับเร่ืองนี้อยางจรงิจัง และจะตองเรียนรูและ

เขาใจกับเร่ืองนี ้ ไมใชมองวาการสื่อสารตราสินคาเปนเรือ่งที่ไกลตัว หรือเกินกาํลังของตัวเอง การสื่อ

สารตราสินคานั้นไมจาํเปนเสมอไปที่จะตองใชจํานวนเงนิมหาศาลเทานั้นจงึ จะประสบความสาํเร็จได

แตส่ิงที่สําคัญกวาเรื่องของเงินนั้น คือ การเขาใชในเรื่องนี้อยางถองแท เพราะการสื่อสารตราสินคานั้น

เปนกระบวนการที่จะตองทาํในระยะยาวจงึจะเห็นผล ซึ่งผลที่ไดนั้นคุมคากับการลงทนุ การสื่อ

สารตราสินคาลิ้นจี่อัมพวานัน้ทาํไดในหลายรูปแบบ ไมใชแตเพียงเรื่องของการใชโฆษณาผานการ

ส่ือสารมวลชนเทานัน้ แตจะเปนใชชองทางทกุชองทางที่สามารถติดตอกับผูบริโภคได (Point of 

Contact) ใหเกิดประโยชนสูงสุด การสื่อสารที่เปนแบบผานระบบสื่อสารมวลชน (Above the Line) 

อยางเดยีวไมเพียงพอแลวสาํหรับการสื่อสารตราสินคาในยุคปจจุบนั ตองมีการใชชองทางการสื่อสาร

ที่เปนกิจกรรมการสื่อสารที่ไมไดผานสื่อ (Below The Line) เสริมเขาไปดวย เพราะชองทางที่เปนแบบ

ผานระบบสื่อสารมวลชน (Above the Line) เชน การโฆษณาผานสือ่โทรทัศน วิทยุ หรือส่ือส่ิงพมิพ 

จะชวยใหผูบริโภคเกิดความตระหนักรูในตราสินคา แตการทําการสื่อสารที่ไมไดผานสื่อ (Below the 

Line) จะเปนการเขาถึงผูบริโภค และสามารถทําใหผูบริโภคมีประสบการณกับตราสินคามากกวา 

การประชาสมัพันธกันเปนสิง่ที่จะละเลยไมไดเนื่องจากการประชาสมัพันธนัน้จะชวยในแงมมุของการ

สรางภาพลกัษณที่ดีใหกบัตราสินคา การเลือกสื่อใหสอดคลองกับวิถีชีวิตของกลุมเปาหมายก็เปนสิ่ง

สําคัญ ไมใชวาการสื่อสารที่ประสบความสําเร็จจะตองใชส่ือโทรทัศนเทานัน้จริงอยูที่ส่ือโทรทัศนเปน

ส่ือที่มีทัง้ภาพและเสียง ทําใหการสื่อสารครบถวนมากกวาสื่ออ่ืน รวมทัง้พฤติกรรมของผูบริโภคชาว

ไทยก็รับส่ือประเภทนีม้ากทีสุ่ด แตการใชส่ือโทรทัศนเพยีงอยางเดียวก็ไมสามารถที่จะประสบ

ความสาํเร็จในยุคปจจุบนัได แตการสื่อสารที่จะประสบความสาํเร็จไดจะตองใชส่ือที่หลากหลายมาใช

ใหสงเสริมและสอดคลองกนั ความนาเชื่อถือในตราสนิคาก็เปนอีกปจจัยหนึ่งที่มสีวนชวยใหผูบริโภค
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ยอมรับตราสินคาลิน้จี่อัมพวา การสื่อสารตราสินคาลิ้นจี่อัมพวาจะตองพยายามสรางความนาเชือ่ถือ

ใหกับตราสนิคาลิ้นจี่อัมพวาใหได โดยการสื่อสารใหมคีวามนาเชื่อถอืนั้น ตองกระทําการสื่อสารตรา

สินคาอยางมหีลักการ และกลยทุธทีถู่กตอง การสื่อสารตราสินคาลิ้นจี่อัมพวาจะตองมีแนวทางที่แน

ชัดในการสื่อสาร วาวัตถุประสงคการสื่อสารนั้นตองการอะไร การสื่อสารในแตละแผนการรณรงคควร

มีจุดมุงหมายที่เปนหนึ่งเดียว ซึ่งจะตองสอดคลองกบัแนวทางที่ตราสินคาเคยดําเนินมา เพือ่ให

ผูบริโภคเขาใจในตราสินคาอยางชัดเจนวาตราสินคาเปนอยางไร และปองกันไมใหผูบริโภคเกิดความ

สับสนในตราสินคา 

 

5.2 อภิปรายผลการศึกษา 
  จากสรุปผลการศึกษาทัง้หมดขางตนจะเหน็วา การสื่อสารตราสินคาตราสินคาลิน้จีอั่มพวา

ใหเปนกระบวนการที่จะตองกระทําอยางมหีลักการ และใชผูมีความรูจริงในเรื่องของการตราสนิคา

เปนผูดําเนินการ ตราสินคาลิ้นจี่อัมพวาสวนใหญยังบริหารกิจการแบบครอบครัว ไมตองจางมืออาชีพ

เขามา บริหารงาน คอย ๆ คิดการดําเนนิธุรกิจเพื่อยกระดับตราสินคาใหเปนสากล ตราสินคาลิ้นจี่

อัมพวาหลายรายทีท่ําในเวลานี้สวนใหญจะเปนการคิดและดําเนนิการตามกระแสทางการตลาด ซึ่ง

ยังขาดความรูความเขาใจอยางแทจริงเรื่องของการสื่อสารตราสินคา ในการสือ่สารตราสินคาลิ้นจี่

อัมพวาจําเปนที่ตองสรางจุดตางใหผูบริโภครูสึก อาจใชวิธกีารกําหนดบุคลิกภาพตราสินคาให

แตกตาง ใสมลูคาเพิ่มใหสินคา หรือเพิ่มคุณลักษณะสินคาใหแตกตางออกไป สอดคลองกับแนวคิด

เร่ืองการออกแบบตราสินคา ของศรีกัญญา มงคลศิริ (2547) ที่ใหหลักคิดในการกําหนดตําแหนงของ

ตราสินคาไว 3 ประการ ประการแรกตองเปนจุดที่สินคาเราสามารถนาํเสนอได ประการที่สองตองเปน

จุดที่ตราสินคาเราแตกตางและไดเปรียบคูแขงและประการสุดทายคอืตองเปนจุดทีผู่บริโภคตองการ 

และเปนจุดที่ไมมีตราสินคาใดสามารถตอบสนองความตองการไดดีทีสุ่ด สวนในแงของผูบริโภคตอง

สรางความภักดีใหกับตราสนิคาเพราะแมวาตราสนิคาตางประเทศจะดูมีความนาเชือ่ถือกวา แตถา

ผูบริโภครูสึกชอบตราสินคาของไทยแลว ผูบริโภคก็จะไปมีโอกาสเริ่มตนกับสินคาทีเ่ปนตราสินคา

ตางประเทศไดยาก ทําใหคูแขงที่ตราสินคาตางประเทศทําตลาดยากขึ้น ตองใชงบประมาณมากขึ้น

ในการทําใหผูบริโภคเปลี่ยนใจมาใชตราสนิคาของเขา เร่ืองของการสรางความสัมพนัธกับผูบริโภค ไม

วาจะเปนเรื่องของการสรางความสัมพันธ หรือการสื่อสารตราสินคานัน้ ตราสินคาลิน้จี่อัมพวาตองทํา

การติดตอส่ือสาร เพื่อสรางความสัมพนัธทีเ่หนียวแนนระหวางผูบริโภคกับตราสินคาลิน้จี่อัมพวาให

ไดมากที่สุด ดังนัน้ธุรกิจไทยจะตองสรางความสมัพนัธทีด่ีใหกับผูบริโภค ตองรูขอมูลวา ผูบริโภคเปน

ใคร ตองการอะไร อะไรที่มแีลว อะไรที่ขาดก็เสริมเขาไป ตองมีการเสนอสิ่งใหม ๆ ใหผูบริโภครูสึกดี
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กับเรา วาเราเปนที่เดยีวที่รูใจเขา เปนที่เดยีวที่ตอบสนองไดอยางดทีี่สุด เมื่อผูบริโภคประทับใจอยางนี้

แลวก็ยากที่ตราสินคาตางประเทศจะชงิผูบริโภคไปได ซึ่งการสือ่สารกับผูบริโภคนั้นสอดคลองกับ

แนวคิดเรื่องการสื่อสารแบบครบวงจรที่เปนเรื่องของการใชส่ือที่หลากหลายเพื่อส่ือสาร แ ละทาํความ

ใกลชิดกับผูบริโภคเพื่อใหผูบริโภครูสึกวาตราสินคานั้นเปนตราสินคาที่ตอบสนองตนเองไดดีที่สุดการ

สรางตราสินคา เปนความจําเปนที่ผูประกอบการในยุคโลกแหงการแขงขันจําเปน จะตองให

ความสาํคัญ เพราะทราบกนัดีวา การมีตราสินคา ที่เปนที่รูจักและจดจําของผูบริโภคจะนํามาซึง่การ

เพิ่มผลิตภาพ มูลคา ยอดขาย และชองทางการจัดจําหนาย ซึ่งหมายถึงผลกาํไรและความมั่นคงทาง

ธุรกิจในทายทีสุ่ด การสรางตราสินคาใหแข็งแรงตองทาํควบคูไปกับการสื่อสารตราสินคาเสมอ เพราะ

กิจกรรม 2 อยางนี้จะเปนตัวขับเคลือ่นใหตราสนิคาประสบความสําเร็จแนวคิดเรื่องการสื่อสาร

การตลาดแบบครบวงจร (Integrated Marketing Communication) จึงถกูนาํมาใชเพื่อเปนแนวทาง

ในการสื่อสารตราสินคาลิน้จี่อัมพวาใหผูบริโภคที่เปนกลุมเปาหมายเกิดการรับรูและเชื่อถือในตรา

สินคาลิน้จี่อัมพวาไมวาจะเปนการโฆษณา การประชาสัมพันธ การสงเสริมการขายการสื่อสาร ณ จุด

ซื้อ การตลาดตรง และการบริหารลูกคาสมัพันธ เปนตน เพื่อทาํใหการสื่อสาร ตราสินคาลิน้จี่อัมพวา

เปนไปอยางมปีระสิทธิภาพ การเลือกใชส่ือใหเหมาะสมกับศักยภาพของตราสินคาก็เปนสิง่สําคญัใน

การสื่อสารตราสินคาลิน้จี่อัมพวาใหประสบความสาํเร็จ แมวาสื่อโทรทัศน จะเปนสือ่ที่ผูบริโภคเปดรับ

มากที่สุดในแตละวัน แตขอจํากัดของสื่อชนิดนี้ก็คือเร่ืองของราคาที่สูง ตราสินคาลิ้นจี่อัมพวาบางราย

อาจไมมีศักยภาพเพยีงพอตอการเลือกใชส่ือชนิดนี ้ ซึ่งในความเปนจริงแลวไมจําเปนเสมอไปทีจ่ะตอง

ใชส่ือโทรทัศนเทานั้นถึงจะประสบความสาํเร็จทางการการสื่อสารตราสินคาไดหากแตตราสินคาลิน้จี่

อัมพวาตองเริม่ที่จะทําการสือ่สารตราสินคาอยางจริงจงั โดยใชรูปแบบอื่น ๆ ที่องคกรมีศักยภาพทีจ่ะ

เลือกใชได โดยการใชส่ือตาง ๆ นั้นจะตองมีวัตถปุระสงคที่ชัดเจน และเลือกใชอยางถูกตอง การใชส่ือ

ที่หลากหลายในการสื่อสารตราสินคาลิน้จี่อัมพวานัน้สอดคลองกับแนวคิดเรื่องของการสื่อสารแบบ

ครบวงจร หรือ IMC ของ ธีรพันธ โลหทองคํา (2544) ที่กลาววาการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ

จะรวมการสื่อสารทุกรูปแบบที่เหมาะสมของ ซึ่งการสื่อสารการตลาดจะมีหลายรปูแบบ แตจะเลือกใช

ใหเหมาะสมกบักลุมเปาหมาย โดยคนหาวิธกีารที่จะติดตอส่ือสารถึงลูกคากลุมเปาหมายเกี่ยวกับ

ประโยชนของสินคาที่ลูกคาจะไดรับ การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการจะสรางการติดตอส่ือสารกับ

กลุมเปาหมาย ผานชองทางทัง้ที่ใชส่ือ (Media) และไมใชส่ือ (Nonmedia) เพื่อใหเกิดประสทิธภิาพ

สูงสุดในการสื่อสาร อีกทัง้สอดคลองกับงานวิจยัเรื่อง ”กลยุทธการบริหารการสือ่สารทางการตลาด

เพื่อรักษาความเปนผูนําในตลาด : กรณีศึกษาผลิตภัณฑไวตามิลคแบบยูเอชท”ี ของ สิรินิธิ์ วิรยศิริ 

(2545) ที่พบวาใชเครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรคือ โฆษณา ประชาสัมพนัธ และการ
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สงเสริมการขาย สวนชองทางสื่อทีน่ิยมใชมากที่สุดคือ ส่ือโทรทัศน ในการเลือกชองทางสื่อที่จะใชนั้น 

จะตองอยูภายใตกรอบแนวคิดของตําแหนงตราสนิคา บุคลิก ตราสินคา และสารหลักเดียวกนั  

  ในสวนของภาครัฐก็ควรมีการสนับสนนุเรื่องของการใชตราสินคาลิน้จี่อัมพวาอยางจรงิจัง

ควรจะกําหนดเรื่องนี้ใหกลายเปนวาระแหงชาต ิ เพื่อทีจ่ะเปนการละลายพฤติกรรมในเรื่องของความ

นิยมในตราสนิคาตางชาต ิ และในอีกมุมหนึง่ทางภาครัฐก็ตองอํานวยความสะดวก และเอื้อประโยชน

กับตราสินคาลิ้นจี่อัมพวาใหมากกวาตราสินคาตางประเทศ จะเห็นไดวาทางภาครัฐมีขอกําหนด

มากมายที่เปนปญหากับผูที่ทาํงานดานการสื่อสารตราสินคาลิน้จี่อัมพวาทาํใหในบางครั้งตราสนิคา

ล้ินจี่อัมพวาไมสามารถทาํการสื่อสารตราสินคา ที่มีจดุเดน ที่เปนขอแตกตาง และมีคุณคามากกวา

ตราสินคาตางประเทศได การสื่อสารตราสินคาลิน้จี่อัมพวาใหประสบความสาํเร็จนั้นจะตองทําการ

ส่ือสารใหมีความนาเชื่อถือในสายตาผูบริโภค และสอดคลองไปกับวีถชีีวิตของผูบริโภคใหได ความ

นาเชื่อถือนัน้สามารถสรางไดโดยหลากหลายวธิ ี ข้ึนอยูกับคุณลักษณะของตราสินคานัน้วาเปน

อยางไรความนาเชื่อถือในตราสินคาจะเกดิขึ้นไดกอตอเมื่อการสื่อสารตราสินคามีความชัดเจน และ

ไมไรทิศทาง นักสื่อสารตราสินคาจะตองใหความสําคัญกับเร่ืองนี ้ เพราะหากคุณไมชัดเจนในสายตา

ผูบริโภคแลวผูบริโภคก็ไมเชื่อถือในตราสินคาของคุณ การยอมรับในตราสินคาก็จะไมเกิดขึ้นการทํา

การสื่อสารตราสินคาลิน้จี่อัมพวาใหนาเชือ่ถือนั้น จะตองพยายามใชวิธีการสื่อสารที่เชื่อมโยงกบัวิถี

ชีวิตของผูบริโภค เพื่อใหผูบริโภครูสึกถึงความใกลชิดกบัตราสินคาซึง่จะทําใหความนาเชื่อถือเกิดขึ้น

ไดงายกวา การที่ส่ือสารตามกระแสของโลก การสื่อสารตราสินคาลิ้นจี่อัมพวาจะตองเขาใจงายแต

กวาจะคนหาวธิีการทีจ่ะทาํใหผูบริโภคเขาใจไดงายนัน้ จะตองผานกระบวนการที่ผูเชีย่วชาญใช

ความรู และประสบการณที่มีกลัน่กรองมาอยางดีแลว เพื่อใหผูบริโภครับสารไดงายที่สุด การสื่อ

สารตราสินคาที่ดีนัน้ควรที่จะตอบสนองไดทั้งมมุของผูบริโภค และมุมของผูประกอบการ เพราะใน

บางครั้งการสือ่สารสามารถทําใหผูบริโภคชื่นชอบไดแตไมชวยสรางยอดขายใหกับตราสินคาไดการ

ส่ือสารนั้นก็จะไมสมบูรณ นักสื่อสารตราสินคาลิน้จี่อัมพวาจึงจําเปนตองกระทําการสื่อสารอยาง

รอบคอบ โดยที่จะตองทําใหเกิดความสมดุลของบุคคลทัง้ 2 ฝายใหได ซึ่งการสื่อสารตราสินคาลิน้จี่

อัมพวาใหผูบริโภคชาวไทยยอมรับนัน้ไมใชเร่ืองงาย ๆ ที่จะทําใหสําเร็จไดภายในระยะเวลาอนัสัน้ แต

หากเปนกิจกรรมที่จะตองใชระยะเวลา และความตอเนื่องมาใชเพื่อใหตราสนิคาลิน้จี่อัมพวาเปนที่

ยอมรับใหไดผูประกอบการชาวไทยควรที่จะใหความสําคญักับเร่ืองนี้อยางจรงิจัง ไมใชการทําเพื่อ

ตามกระแสเทานัน้ แตจะตองทําโดยมีแบบแผนที่ชัดเจน เพื่อสรางความนาเชื่อถือใหกับตราสนิคา

ล้ินจี่อัมพวา โดยการสรางความนาเชื่อถือใหกบัตราสินคาลิน้จี่อัมพวานัน้จะมีผลประโยชนตอ

เกษตรกรเปนจํานวนมาก และยังมีผลประโยชนระดับชาติ เพราะตราสนิคาลิ้นจี่อัมพวากถ็ือเปน
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ทรัพยสินของชาติชิ้นหนึง่การสื่อสารตราสินคาลิน้จี่อัมพวานัน้จําเปนที่จะตองใชงบประมาณในการ

ทําการสื่อสาร แตงบประมาณนัน้ไมจําเปนตองเปนเงนิจํานวนมากก็ได แตตองเปนงบประมาณที่มี

การจัดสรรไวอยางตอเนื่องเพราะการสื่อสารตราสินคาตองทาํแบบยั่งยืน (Sustainable) คือตองทาํ

การติดตอกับผูบริโภคอยางใกลชิด และตอเนื่อง เพื่อใหตราสินคาลิน้จี่อัมพวาเขาไปเปนสวนหนึง่ของ

ชีวิตผูบริโภคใหไดสอดคลองกับงานวิจยัเรื่อง “การสื่อสารตราสินคาเครื่องดื่มแอลกอฮอลผสมพรอม

ดื่ม ไนท (Nite)” ของ สิริพร ปณณกาญจนวงศ (2545) ที่วากลยุทธที่ตราสนิคาไนทเลือกใชนัน้ เปน

การผสมผสานระหวางเครื่องมือหลายๆ ประเภท คือการโฆษณา การสงเสริมการขาย การจัดกิจกรรม

เชิงการตลาดการสื่อสาร ณ จุดขาย และการใชเครื่องมอือ่ืนๆ เขาชวย เชนการประชาสัมพนัธ เปนตน 

โดยทุกเครื่องมือที่ใชตองนําเสนอไปในทิศทางเดียวกัน เพื่อชักจงูผูบริโภคใหเกิดการทดลองซื้อใน

ที่สุดนอกจากนี ้ไนท (Nite) ยังไดวางแผนการสื่อสารตราสินคาดวยการใชความถี่อยางสม่ําเสมอ เพื่อ

เปนการตอกย้าํการรับรู และจดจําในตราสินคาของผูบริโภคอยางตอเนื่อง โดยพิจารณาสภาพตลาด

ประกอบไปดวย แตดวยขอจํากัดเรื่องงบประมาณของตราสินคาลิน้จี่อัมพวาเจาของตราสินคาหลาย

ทานจะมองวาตราสินคาลิน้จี่อัมพวาไมสามารถสูตราสินคาตางประเทศไดเพราะเรามีงบประมาณที่

นอยกวา ซึ่งความเปนจริงแลวหากนกัการสื่อสารตราสินคารูจักใชส่ือใหเหมาะสม การเอาชนะตรา

สินคาตางประเทศก็เปนสิ่งทีต่ราสินคาลิน้จี่อัมพวาสามารถกระทําไดเชนกนัการสื่อสารตราสินคาลิ้นจี่

อัมพวานัน้เปนเรื่องที่เกษตรกร และภาครัฐจะตองใหความสาํคัญอยางจริงจังโดยตองมีการรวมมอืกัน

เพื่อพัฒนาตราสินคาลิน้จี่อัมพวาใหสามารถแขงขันในตลาดภายในประเทศ และผลักดันเขาสูระดบั

สากลใหได เนื่องจากในแตละปรายไดจากการสงออกลิน้จี่จากประเทศไทยมีจําวนมหาศาล แตสวน

ใหญจะอยูในรูปของการรับจางผลิตใหกับตราสินคาตางชาติ ดังนัน้หากเกษตรกรสามารถสรางตรา

สินคาลิน้จี่อัมพวาใหเปนที่รูจักในระดับสากลได สินคาก็จะมีมูลคาเพิ่มข้ึน ผูประกอบการก็จะมีกําไร

เพิ่มข้ึน การจางงานก็จะมีมากข้ึน สภาพเศรษฐกิจของประเทศก็จะดข้ึีนตามไปดวย ส่ิงเหลานี้ลวนมี

ผลกระทบตอกันทั้งสิน้ซึ่งหากตราสินคาลิน้จี่อัมพวาสามารถทีจ่ะยนืหยัดอยางแข็งแรง และมั่นคงได

แลว ประเทศชาติก็จะแข็งแรงและมั่นคงตามไปดวย แตหากเกษตรกรยังไมเหน็ความสําคัญของการ

ส่ือสารตราสินคาลิ้นจี่อัมพวาสภาวะของตราสินคาลิน้จีอั่มพวาก็จะถดถอย และไมสามารถแขงขนักับ

ตราสินคาตางประเทศไดในทายที่สุด 

 

 

 

 

www.ssru.ac.th



 67 

5.3 ขอเสนอแนะทั่วไป 

  การศึกษาเรื่อง ”การสรางตราสินคาของลิน้จี่ในพื้นที่อําเภออัมพวาจงัหวัด สมุทรสงคราม 

“ผูศึกษามีขอเสนอแนะดงันี ้ 

  1. ผูประกอบการลิ้นจี่อัมพวาควรมีการจัดสรรงบประมาณในการสื่อสารตราสินคาอยาง

เปนระบบ และมีหลักการ ซึ่งจะตองมองวางบประมาณในการสื่อสารตราสินคานั้นไมไดลงทนุไปแลว

ไมไดประโยชน แตการสื่อสารตราสินคาเปนสิ่งที่จะเหน็ผลในระยะยาว ไมสามารถวัดผลในระยะเวลา

อันสั้นได เจาของตราสินคาลิ้นจี่อัมพวาควรที่จะกระทําการสื่อสารตราสินคาลิน้จี่อัมพวาใหมคีวาม

ตอเนื่อง เพื่อทีจ่ะเกิดผลดีกับตราสินคาอยางยั่งยืน 

  2. ภาครัฐควรจะใหสิทธพิิเศษบางประการแกเจาของตราสินคาลิน้จี่อัมพวาเพราะจะเปน

การสงเสริมใหตราสินคาลิน้จี่อัมพวาใหมีโอกาสทีจ่ะแขงกับตราสินคาตางประเทศได มิฉะนัน้แลวตรา

สินคาตางประเทศที่มีความไดเปรียบทางดานเงินทนุก็จะครองตลาด และเพิ่มระยะหางระหวางตรา

สินคาลิน้จี่อัมพวากับสินคาตางประเทศมากขึ้นเรื่อย ๆ  

 

5.4 ขอเสนอแนะสําหรับการศึกษาครั้งตอไป 
  ในการศึกษาครั้งตอไปอาจทาํการศึกษาสนิคาเกษตรชนดิอื่น เพื่อเปรียบเทียบวาการสราง

ตราสินคานั้น สินคาเกษตรอื่นๆ จะตองคํานงึถงึปจจัยนัน้ดวยหรือไมหรือมีปจจัยใดที่ตองคํานงึถึง

เพิ่มเติม และมีขอจํากัดใดที่ทาํใหการสรางตราสนิคาของสินคาสองประเภทมีความแตกตางกนั เพื่อ

เปนแนวทางในการสรางตราสินคาสาํหรบัสินคาเกษตรอื่นๆ ตอไปได 
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