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 การแข่งขันทางธุรกิจนั้นนับวันก็ยิ่งทวีความรุนแรงขึ้น ธุรกิจหลายแห่งต้องเลิกกิจการไป ในขณะที่
ธุรกิจหลายแห่งก็มีผลประกอบการที่ไม่สู้ดีนัก แต่ในทางกลับกันธุรกิจบางแห่งกลับประสบความส าเร็จเป็น
อย่างยิ่ง อะไรเป็นสิ่งที่ท าให้แต่ละธุรกิจได้รับผลลัพธ์ที่แตกต่างกันเช่นนี้ หากพิจารณาที่ตัวสินค้าของแต่ละ
องค์กรธุรกิจแล้ว สินค้าที่สามารถกระตุ้นอารมณ์และจิตใจของลูกค้าได้ดีจะค่อนข้างท าก าไรได้สูงกว่าสินค้า 
ที่เน้นน าเสนอประโยชน์โดยตรง โดยผู้แต่งได้ตั้งค าถามให้ฉุกคิดว่า “ท าไมผู้คนจึงซื้อนาฬิกา Rolex ที่มี 
ราคาแพงลิบลิ่วในเมื่อนาฬิกาของ Timex เรือนละสองพันก็สามารถท างานได้ไม่แพ้กัน” เหตุใดถึงเป็นเช่นนี้ 

หนังสือทางการตลาดจ านวนมากมักอธิบายด้วยการใช้ส่วนประสมทางการตลาด หรือ 4P ที่ให้
ความส าคัญกับการก าหนดผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ให้ มี 
ความเหมาะสมเพ่ือให้สินค้าสามารถจ าหน่ายได้  อย่างไรก็ตาม แม้ว่าธุรกิจจะก าหนดส่วนประสม 
ทางการตลาดไว้เป็นอย่างดี แต่หลายครั้งที่ธุรกิจกลับไม่สามารถจ าหน่ายสินค้าได้ดังที่คาดหวังไว้เสมอไป 
หนังสือเรื่องการตลาดขั้นเทพ หรือชื่อในภาษาอังกฤษว่า  Motivation Marketing เขียนโดย Robert 
Imbriale ได้ชี้ให้เห็นว่า การตัดสินใจซื้อไม่ได้จ าเป็นต้องเกิดจากความมีเหตุมีผล แต่ทุกการตัดสินใจซื้อล้วน
แล้วแต่เกิดจากอารมณ์และความรู้สึกของลูกค้าทั้งสิ้น โดยลูกค้าจะตัดสินใจซื้อด้วยอารมณ์แล้วจึงเสริม 
ความแข็งแกร่งให้กับการตัดสินใจด้วยเหตุผลในภายหลัง  

หนังสือเล่มนี้เริ่มต้นด้วยการกล่าวถึงการกระตุ้นอารมณ์และจิตใจลูกค้า โดยยกตัวอย่างการซื้อสินค้า
ราคาแพงแทนที่จะเป็นสินค้าตราอ่ืนที่มีราคาต่ ากว่า เนื่องจากการซื้อสินค้าในลักษณะนี้มักเกิดจาก 
ความต้องการให้คนรอบข้างรู้สึกถึงความร่ ารวยและเชื่อมโยงไปสู่ความรู้สึกดี ๆ ที่ลูกค้ามีต่อตนเอง ดังนั้น 
ในมุมมองนี้สินค้าที่ดีจึงไม่ได้เน้นขายคุณสมบัติ (Features) เช่น รูปร่างหรือความคงทนของผลิตภัณฑ์  
แต่สินค้าที่ดีต้องสามารถเชื่อมโยงคุณสมบัติสู่คุณประโยชน์ (Benefits) โดยท าให้ลูกค้ารู้สึกดีได้ เช่น  
การเชื่อมโยงรูปร่างหรือการออกแบบผลิตภัณฑ์ที่ท าให้ลูกค้าได้รับยอมรับนับถือจากคนรอบข้าง หรือการที่
ลูกค้าซื้อสินค้าแล้วท าให้รู้สึกว่าตนเองมีพละก าลังในการประกอบกิจการงานต่าง ๆ มากข้ึน 
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ธุรกิจจึงควรใช้การสื่อสารทางการตลาดเพ่ือกระตุ้นอารมณ์ของลูกค้า ผู้แต่งได้กล่าวถึงแรงกระตุ้น
ทางอารมณท์ีลู่กค้าตอบสนองเป็นอย่างดีนั้นมี 5 ประการ ได้แก่  

1. ความกลัวที่จะสูญเสีย ไม่ว่าจะเป็นความกลัวที่จะสูญเสียบ้าน รถยนต์ คนรัก และสุขภาพ  
โดยธุรกิจจะน าเสนอสินค้าที่สามารถขจัดความกลัวนั้นได้ เช่น การจ าหน่ายสินค้าด้วยข้อเสนอพิเศษที่ให้เวลา
ตัดสินใจค่อนข้างน้อยทั้งสินค้ายังมีจ านวนจ ากัด การที่ธุรกิจประกันชีวิตน าเสนอผลิตภัณฑ์ที่สามารถขัด 
ความกลัวที่ครอบครัวจะเดือดร้อนหากตนเองจากไป เครื่องดับเพลิงที่สามารถขจัดความกลัวที่จะสูญเสียบ้าน
เนื่องจากสามารถดับไฟไม่ให้ลุกลามได้ในเวลาอันสั้น และอาหารเสริมที่ช่วยขจัดความกลัวที่ตนเองจะมี
สุขภาพทีท่รุดโทรมลงจากการที่อาจได้รับสารอาหารไม่ครบถ้วนจากอาหารในชีวิตประจ าวัน 

2. ความรักเป็นแรงกระตุ้นทางอารมณ์ที่ส าคัญแบ่งออกเป็น 3 ระดับ คือ 1) ความสัมพันธ์ทางสังคม 
2) ความรักแบบโรแมนติก และ 3) ความสัมพันธ์ทางเพศ สินค้าที่ใช้แรงกระตุ้นทางอารมณ์เหล่านี้อาจใช้
เครือข่ายทางสังคม เช่น เว็บไซต์เพ่ือการแบ่งปันเรื่องราวและเทคนิคการใช้สินค้าซึ่งท าให้ลูกค้าเข้าถึงลูกค้า
รายอ่ืนที่ใช้ตราสินค้าเดียวกัน หรือการน าเสนอโฆษณาที่ให้ชายหนุ่มหล่อยืนเคียงข้างกับรถยนต์คันหรู 
รถยนต์จึงเป็นดั่งพาหนะที่น าไปสู่ความรักแบบโรแมนติกได้ หรือการน าเสนอโฆษณาที่ให้ผู้หญิงสาวสวย 
ในชุดว่ายน้ าถือยาลดน้ าหนักเพ่ือให้ลูกค้าผู้ชายเชื่อมโยงสู่เรื่องความสัมพันธ์ทางเพศ โดยหากตนเองมีรูปร่าง
ดีขึ้นก็จะท าให้ได้รับความสนใจจากผู้หญิงสาวสวยมากขึ้น 

3. การแจกสินค้าฟรีและการน าเสนอสินค้าราคาถูก เช่น การแจกสินค้าฟรีเพ่ือดึงดูดลูกค้าในช่วง
เริ่มแรกเพ่ือเปิดโอกาสส าหรับการขายสินค้าในอนาคต และการลดราคาสินค้าเป็นพิเศษในช่วงเวลาจ ากัดใน
ขณะที่ลูกค้าไม่สามารถคาดการณไ์ด้ล่วงหน้า   

4. การหาเงินด้วยวิธีการง่าย ๆ สิ่งกระตุ้นทางอารมณ์นี้มักปรากฏในธุรกิจเครือข่ายและการจัดอบรม
สัมมนาทีน่ าเสนอว่าจะสามารถสร้างความร่ ารวยได้ในเวลาอันสั้น เช่น ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ การลงทุนในหุ้น 
และการท าธุรกิจออนไลน์   

5. การตอบสนองความต้องการลึก ๆ ที่อยู่ภายในจิตใจ เช่น การตอบสนองความต้องการที่จะมีอิสระ
จากการท างานในสถานที่เดิม ๆ ด้วยการออกแบบให้คอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊คมีแบตเตอรี่ที่สามารถใช้งานได้
ยาวนาน ลูกค้าจึงสามารถท างานนอกสถานที่ได้ยาวนานขึ้น  

ในส่วนถัดมาหนังสือได้อธิบายภาพรวมของการใช้แรงกระตุ้นทางอารมณ์ทั้ง 5 ประการกับ 
การสื่อสารการตลาด และอธิบายการน าแรงกระตุ้นทางอารมณ์แต่ละประการไปใช้ในการสื่อสารการตลาดซึ่ง
แยกเป็น 5 บทตามประเภทของสื่อ ได้แก่ 1) จดหมายน าเสนอขาย 2) เว็บไซต์ 3) สื่อสิ่งพิมพ์ 4) วิทยุ และ 
5) โทรทัศน์ โดยมีโครงสร้างของเนื้อหาดังต่อไปนี้ 

เนื้อหาของจดหมายน าเสนอขายเริ่มตั้งแต่การสร้างแรงจูงใจจนกระทั่งน าไปสู่การปิดการขายโดยเริ่ม
จากการตั้งหัวข้อให้สามารถดึงดูดความสนใจและการน าเสนอเรื่องราวที่มีความเกี่ยวข้องกับผู้อ่านจนน าไปสู่
ปัญหาที่ผู้อ่านพบในปัจจุบัน ต่อจากนั้นจึงใช้การเล่าเรื่องที่กล่าวถึงเนื้อหาที่ต้องการสื่อโดยการน าแรงกระตุ้น
อารมณ์มาใช้ และจบด้วยการปิดการขายที่อาจจะใช้การแจกของฟรี การลดราคา และสรุปด้วยการกล่าวถึง
แรงกระตุ้นทางอารมณ์อีกครั้ง 

การสื่อสารการตลาดผ่านเว็บไซต์มีเนื้อหาเกี่ยวกับการโฆษณาในโปรแกรมค้นหา (Search Engine) 
เช่น การท าลิงค์ที่มีข้อความเพ่ือดึงดูดความสนใจเพ่ือให้ผู้อ่านคลิกลิงค์เพ่ือดูข้อเสนอและสิ่งที่ต้องปฏิบัติ
ภายในเว็บไซต์ ผู้แต่งยกตัวอย่างว่า หากน าแรงกระตุ้นที่ 4 คือ การหาเงินด้วยวิธีการง่าย ๆ มาใช้กับเว็บไซต์
ในลักษณะเดียวกับที่ปรากฏในข้อความทางด้านล่างนี้ ก็จะท าให้การสื่อสารการตลาดผ่านเว็บไซต์ประสบ
ผลส าเร็จ 
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“ข้อมูลฟรี : ค้นพบความลับของการท าเงินบนอินเตอร์เน็ต 
      รับข้อมูลฟรีวันนี้ที่  
               http://www.Ultimatewealth.com”         
ส าหรับสื่อสิ่งพิมพ์ ผู้แต่งกล่าวถึงโฆษณาเชิงให้ข้อมูลอันเป็นการน าเสนอเนื้อหาที่แฝงไปด้วย 

การโฆษณา ซึ่งเป็นการใช้แรงกระตุ้นอารมณ์ทั้ง 5 ประการผ่านหัวข้อ รูปภาพ และข้อความที่สื่อให้เห็นสิ่งที่
ธุรกิจก าลังท า เช่น หัวข้อที่ลงโฆษณาแบบเต็มหน้าบนหนังสือพิมพ์รายวันที่เขียนว่า  

 

“eBay หนทางรวยลัด” 
ส่วนการโฆษณาทางวิทยุเน้นที่การใช้ค าพูด น้ าเสียง โทนเสียง ความดัง และความเร็วที่เหมาะสมใน

การพูด เพ่ือกระตุ้นอารมณ์ให้ลูกค้าตอบสนองตามที่มุ่งหวัง เนื้อหาในส่วนนี้อธิบายถึงการน าแรงกระตุ้น 
ทางอารมณ์มาใช้กับโฆษณาทางวิทยุและยกตัวอย่างโฆษณาทางวิทยุเพ่ือจ าแนกให้เห็นว่า มีการน าแรงกระตุ้น
ทางอารมณ์ท้ัง 5 ประการไปใช้ในส่วนใดบ้าง  

ขณะที่การโฆษณาทางโทรทัศน์ ผู้แต่งชี้ให้เห็นถึงความส าคัญของการจัดล าดับสิ่งที่ควรน าเสนอ  
โดยสิ่งแรกควรน าเสนอรูปภาพที่ดึงดูดใจพร้อมกับกล่าวประโยคที่สามารถตรึงผู้รับชมโฆษณาให้หยุดเพ่ือ
รับชมอย่างต่อเนื่องได้ นอกจากนี้ ผู้แต่งได้ชี้ให้เห็นถึงความแตกต่างระหว่างการโฆษณาทางโทรทัศน์กับ 
การโฆษณาในสื่อประเภทอ่ืน และกล่าวถึงการน าแรงกระตุ้นอารมณ์ทั้ง 5 ประการ มาใช้กับโฆษณาใน
หลากหลายรูปแบบ 
 นอกจากการอธิบายถึงการน าแรงกระตุ้นทางอารมณ์ทั้ง 5 ประการไปใช้ในทางปฏิบัติผ่านช่องทาง
ต่าง ๆ แล้ว หนังสือยังได้สอดแทรกแง่มุมของการสื่อสารการตลาดที่น่าสนใจไว้หลายประการ เช่น ขนาดของ
โฆษณาไม่ได้เป็นสิ่งส าคัญเสมอไป โฆษณาท่ีมีขนาดใหญ่ไม่ได้เป็นสิ่งที่รับประกันว่าลูกค้าจะซื้อสินค้ามากกว่า
สินค้าที่ลงโฆษณาขนาดเล็กกว่า แต่สิ่งกระตุ้นทางอารมณ์ที่เหมาะสมจะท าให้ลูกค้าเกิดความรู้สึกและ
ตอบสนองโดยการซื้อสินค้าได้ในที่สุด หรือเทคนิคการน าเสนอผ่านสื่อโดยใช้เรื่องเล่าที่สร้างความบันเทิงให้กับ
ลูกค้าได้พร้อมกับโน้มน้าวให้ซื้อสินค้าไปด้วย หรือการน าแรงกระตุ้นทางอารมณ์ทั้ง 5 ประการ มาใช้ให้
บ่อยครั้งเท่าที่จะสามารถท าได้ อย่าไขว่คว้าลูกค้ามากจนเกินไปเพราะเป็นการสะท้อนให้เห็นถึงความไม่
เชี่ยวชาญในธุรกิจ  

หนังสือเล่มนี้เขียนจากการผสมผสานประสบการณ์จากการลงมือท าธุรกิจจริงกับแนวคิดแรงกระตุ้น
ทางอารมณ์ เนื้อหาในหนังสือจึงไม่เน้นการกล่าวถึงศัพท์เฉพาะทางมากนัก และมีข้อความอธิบายเพ่ิมเติม
เพ่ือให้เข้าใจง่ายแม้ผู้อ่านที่ไม่มีความรู้ทางการตลาดมาก่อนก็สามารถเข้าใจเนื้อหาได้ ดังนั้น ผู้อ่านที่เป็น 
นักธุรกิจสามารถน าหนังสือนี้ไปใช้ไปใช้เป็นแนวทางในการโฆษณาสินค้าที่เน้นกระตุ้นอารมณ์และความรู้สึก 
ซึ่งจะส่งผลให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อสินค้าได้ง่ายขึ้น นอกจากนี้ หนังสือเล่มนี้ยังเหมาะกับผู้อ่านที่เป็นนักวิชาการ
และนักศึกษาที่สามารถใช้อ่านประกอบกับหนังสือทางการตลาดเล่มอ่ืน เพ่ือท าความเข้าใจแนวทาง 
การส่งเสริมการตลาดให้ประสบผลส าเร็จด้วยการน าแรงกระตุ้นทางอารมณ์มาปรับใช้กับสื่อสื่อประเภทต่าง ๆ 
ได้ดียิ่งขึ้น 
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