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การตลาดที่กระตุ้นอารมณ์และจิตใจ : 

ความส�ำคัญที่มีต่อธุรกิจของคุณ

	 	 	 ม่มีอะไรเกิดขึ้นจนกว่าผู ้คนจะถูกแรงบางอย่าง “จูงใจ” ให้

	 	 	 ลงมือท�ำอะไรสักอย่าง ตัวอย่างเช่น ก่อนที่คนหนึ่งคนจะ

ก้าวเท้าแรกเพื่อออกไปท�ำการซื้อสินค้า ไม่ว่าจะเป็นของเล็กๆ น้อยๆ 

เท่าไรก็ตาม เขาคนนั้นก็ต้องได้รับแรงจูงใจก่อนเสมอ

	 	 ลองนึกภาพในใจว่าคุณก�ำลังนั่งอยู ่ในบ้านที่มีอากาศโปร่งสบาย 

คุณก�ำลังอยู่ว่างๆ ในช่วงวันหยุดพักผ่อนจากการท�ำงาน คุณรู้สึกพึงพอใจ

กับช่วงเวลาในขณะนี้ของคุณเป็นอย่างยิ่ง

	 	 อะไรคือสิ่งที่จะท�ำให้คุณลุกขึ้นแต่งตัว ก้าวเท้าขึ้นไปบนรถของ

คุณ และขับไปยังร้านค้าเพื่อซื้ออะไรบางอย่าง ? คุณคงจะต้องการแรง

จูงใจอะไรบางอย่างอย่างแน่นอน

ไ

25
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	 	 สมมติว่าคุณได้รับแรงจูงใจมาจากความกระหาย คุณอาจจะรู ้สึก

ตระหนักขึ้นมาโดยฉับพลันก็ได้ว่าวันหยุดของคุณจะมีความรื่นรมย์มาก

ยิ่งขึ้น เพียงแค่คุณสามารถตอบสนองความกระหายของคุณในขณะนั้นได้

	 	 แรงจูงใจของความทรมานที่เกิดขึ้นจากความกระหาย หรือภาพ

ของความพึงพอใจที่คุณจะได้รับเมื่อคุณสามารถดับความกระหายของคุณ

ได้ คือสิ่งที่จะท�ำให้คุณลุกขึ้น และเดินไปยังตู ้เย็นเพียงเพื่อจะมองหาว่า

คุณมีอะไรดื่มหรือไม่

	 	 แล้วทีนี้คุณรู้สึกอย่างไร ? แรงจูงใจดังกล่าวหายไปในทันทีใช่หรือ

ไม่ หรือมันเพิ่มขึ้นมากกว่าเก่า ?

	 	 ผมกล้าพนันเลยว่าคุณจะเกิดแรงจูงใจจากความทรมานที่มากขึ้น 

เมื่อคุณพบว่าคุณไม่มีอะไรดื่ม หรือการเห็นภาพที่ชัดเจนมากยิ่งขึ้นว่ามัน

จะดีเพียงใด ถ้าคุณมีเครื่องดื่มเย็นๆ อยู ่ในมือของคุณตอนนี้

		  คุณตัดสินใจคว้ากระเป๋าเงิน และกุญแจรถของคุณเพื่อมุ่งหน้าไป

ยังร้านค้า

	 	 ระหว่างการเดินทาง คุณเริ่มคิดว่าคุณจะซื้ออะไร คุณคิดว่าคุณ

อยากจะรู้สึกอย่างไร แต่ในใจของคุณก�ำลังเชื่อมโยงความรู้สึกดังกล่าวกับ

เครื่องดื่มบางชนิดที่คุณเห็นมาจากโฆษณาทางโทรทัศน์

	 	 มันอาจจะเป็นโคล่าที่ก�ำลังได้รับความนิยม เครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ 

หรือเครื่องดื่มชูก�ำลังยี่ห้อใหม่ก็ได้ ทุกอย่างล้วนขึ้นอยู่กับว่าโฆษณาของ

แต่ละบริษัทสามารถเชื่อมโยงผลิตภัณฑ์ของพวกเขาเข้ากับอารมณ์ในจิตใจ

ของคุณได้อย่างมีประสิทธิภาพมากเพียงใด

	 	 ลองนึกถึงเครื่องดื่มเย็นชื่นใจในระหว่างคุณก�ำลังอยู่ข้างนอกบ้าน

ในช่วงกลางวัน คุณนึกถึงอะไร ?
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บทที่ 1 การตลาดที่กระตุ้นอารมณ์และจิตใจ : ความส�ำคัญที่มีต่อธุรกิจของคุณ

		  คุณอาจจะซื้อเครื่องดื่มชนิดนั้น หรือสิ่งที่ใกล้เคียงกันก็ได้ แต่ไม่

ใช่เพราะเครื่องดื่มชนิดหนึ่งมีส่วนผสมของน�้ำตาลฟรักโทสมากกว่า หรือมี

สีเหลืองมากกว่าอีกชนิดหนึ่งอย่างแน่นอน แต่มันขึ้นอยู่กับว่าคุณมีความ

รับรู ้ว ่าเครื่องดื่มดังกล่าวจะท�ำให้คุณรู ้สึกอย่างไร

	 	 สรุปก็คือ  คุณได้รับแรงกระตุ ้นจากอารมณ์ต่างๆ ที่นักโฆษณา

แสดงให้คุณเห็นว่าคุณจะรู ้สึกอย่างไรในระหว่างที่คุณก�ำลังดื่มด�่ำอยู ่กับ

ผลิตภัณฑ์ของพวกเขา

	 	 คุณได้รับแรงกระตุ ้นอันดับแรกจากความกระหาย หลังจากนั้น

คุณก็ได้รับแรงจูงใจเพิ่มเติมจากโฆษณาจนกระทั่งคุณเดินไปถึงจุดช�ำระเงิน

อย่างมีความสุขพร้อมกับเครื่องดื่มเย็นๆ ที่อยู่ในมือของคุณ และรู้สึกว่า

คุณพร้อมแล้วที่จะกลับไปยังบ้านของคุณเพื่อพักผ่อน และผ่อนคลายได้

มากกว่าเดิม

อะไรคือสิ่งที่กระตุ ้นจิตใจ

ให้ผู ้คนท�ำการซื้ออย่างแท้จริง ?

	 	 สังคมของเราประกอบไปด้วยแรงกระตุ ้นหลายร้อยประเภท แต่

มีเพียงไม่กี่ประเภทเท่านั้นที่นักการตลาดอย่างเราควรจะให้ความส�ำคัญ

อย่างแท้จริง ซึ่งผมจะกล่าวถึงแรงกระตุ้นทางอารมณ์ที่มีความส�ำคัญมาก

ที่สุดไว้ 5 ประเภท และแสดงให้คุณเห็นวิธีการน�ำแรงกระตุ ้นดังกล่าว

ไปรวมอยู ่ในการด�ำเนินงานทางการตลาดของคุณอย่างชัดเจน

	 	 แรงกระตุ ้นทางอารมณ์ทั้ง 5 ประการนี้มีพลังมากพอที่จะท�ำให้

ใครสักคนลุกจากเก้าอี้นวม เดินไปยังรถของเขา ขับไปยังร้านค้า และ

ชักจูงให้เขาคนนั้นซื้อสินค้าที่คุณต้องการให้เขาซื้อ โดยแทบจะไม่สังเกต

เห็นคู ่แข่งของคุณ
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ก ล ยุ ท ธ์ แ ห่ ง ค ว า ม ส�ำ เ ร็ จ

คุณจะไม่สามารถขายอะไรได้

จนกว่าคุณจะจูงใจให้ผู ้คนท�ำการซื้อ

แรงกระตุ ้นอารมณ์และจิตใจคือสิ่งที่ท�ำให้

ผู ้คนลงมือปฏิบัติสิ่งต่างๆ

	 	 ในฐานะที่ปรึกษาทางการตลาด ผมมักจะพิจารณาอารมณ์ที่จูงใจ

ให้ผู ้คนท�ำการซื้อสินค้าและบริการที่ลูกค้าของผมจ�ำหน่ายเสมอ โดย

ถ้าผมสามารถเข้าไปในหัวสมองของกลุ ่มลูกค้าเป้าหมายได้ ผมก็คงจะ

มองหาค�ำตอบให้กับค�ำถามดังต่อไปนี้

			   	พวกเขาก�ำลังคิดอะไร ?

			   	 พวกเขาก�ำลังรู ้สึกอย่างไร ?

			   	ผมจะสามารถใช ้อารมณ์อะไรได ้บ ้างกับการตลาดของผม

				    เพื่อจูงใจให ้พวกเขาท�ำการซื้อเดี๋ยวนี้ ?

	 	 เมื่อคุณมีค�ำตอบให้กับค�ำถามเหล่านี้ คุณก็สามารถสร้างระบบ

ทางการตลาดขึ้นเพื่อใช้งานได้อย่างน่าเชื่อถือไปอีกหลายปี


