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แม้แต่คุณเองก็ยังไม่รู้ตัว
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ใช้สอยของตัวเอง  และไม่ตกเป็นเหยื่ออันโอชะให้กับป้ายเซลส์หรือ 

กลยุทธ์ทางการตลาดใด ๆ อีกต่อไป
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ทำ�ไม  “เศรษฐศาสตร์พฤติกรรม” 
ถึงมีประโยชน์ต่อการเอาชีวิตรอดในยุคอนาคต

ในอดีตเมื่อ   60  ปีก่อน  ในช่วงที่ผมยังเรียนอยู่ชั้นประถม   เคยมี 

คำ�กล่าวว่า  “สาวหน้าป้ายร้านยาสูบ”

ช่วงนั้นการขายบุหรี่ในญี่ปุ่นยังไม่ได้เปิดเสรีเหมือนปัจจุบัน  

และองค์กรที่ผูกขาดก็เป็นผู้รับผิดชอบการขายทั้งหมด  ดังนั้นวิธีเดียว 

ที่จะซื้อบุหรี่ได้ก็คือการซื้อกับร้านที่ขายบุหรี่โดยเฉพาะซึ่งคนเฝ้าร้าน 

สว่นใหญม่กัเปน็ผูส้งูอายุ  แตบ่างรา้นกม็เีดก็สาว ๆ มาขายแทน  ดงันัน้ 

ผู้ชายส่วนมากจึงไปซื้อบุหรี่ที่ร้านเหล่านั้น  ส่งผลให้ยอดขายสูงกว่า 

ร้านอื่น  และเนื่องจากพวกเธอทำ�หน้าที่เสมือนป้ายร้านจริง  ๆ  จึงถูก 

เรียกว่า  “สาวหน้าป้าย”

เนือ่งจากองคก์รทีผ่กูขาดเปน็ผูร้บัผดิชอบการขายแตเ่พยีงผูเ้ดยีว  

ดังนั้นไม่ว่าจะซื้อบุหรี่จากร้านไหน  ราคาก็จะเท่ากันหมด  หากเหล่า 

นักสูบตัดสินใจโดยใช้เหตุผล  พวกเขาจะเห็นว่าซื้อจากร้านไหนก็ได้  

แต่มนุษย์ไม่ได้ตัดสินใจด้วยเหตุผลเสมอไป   ฉะนั้นแม้จะต้อง 

เดินทางไกล  แต่พวกเขาก็ยังไปซื้อกับร้านที่เด็กสาว ๆ  เป็นคนขายอยู่ดี

เมือ่ไมน่านมานี้  “เศรษฐศาสตรพ์ฤตกิรรม” ทีศ่กึษาพฤตกิรรม 

ผู้บริโภคบนสมมติฐานที่ว่า  มนุษย์ไม่ได้ทำ�สิ่งต่างๆ โดยใช้เหตุผล 

เสมอไป  เริม่ไดร้บัความสนใจเปน็อยา่งมาก  เพราะหากดจูากตวัอยา่ง 

เร่ือง “สาวหน้าป้าย” แล้ว  คุณก็คงเห็นว่ามันเป็นวิชาท่ีเท่ียงตรงมากทีเดียว
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ผมเองก็เคยมีประสบการณ์แบบนี้เหมือนกัน  ตอนที่ผมกำ�ลัง 

ซือ้ของในรา้นสะดวกซือ้ทีช่บิยุะ  ปรากฏวา่พนกังานคดิเงนิเปน็สาวสวย 

ชาวต่างชาติที่สวยจนทำ�ให้คนตะลึง  ผมถึงกับประหม่าโดยไม่รู้ตัว  

และในขณะที่กำ�ลังคิดว่าจะซื้อช็อกโกแลตหรือหมากฝรั่งดี  ในหัว 

ของผมก็คิดขึ้นมาว่า  “ถ้าซื้อของน้อยแค่นี้คงอายน่าดู”

ผมคิดว่า  พวกหนุ่ม  ๆ  คงจะตั้งใจเข้ามาในร้านนี้เพื่อให้เธอ 

เห็นหน้าแน่ ๆ 

ในการกอ่ตัง้วชิาตา่ง ๆ บนโลกนี ้ เราตอ้งกำ�หนดเงือ่นไขเบือ้งตน้ 

ไว้ก่อน  วิชาเศรษฐศาสตร์ก็เช่นกัน  หากจะสร้างทฤษฎีอย่าง  “อุปสงค ์

กับอุปทาน”  เราต้องตั้งสมมติฐานเรื่อง  “มนุษย์ไม่ได้ใช้เหตุผลเสมอไป”  

โดยใช้ประเด็นที่ว่า  “ถ้าสินค้านั้นมีคุณภาพเท่ากัน  คนเราจะซื้อสินค้า 

ที่ราคาถูกกว่า”  และ  “ถ้าสินค้านั้นมีราคาเท่ากัน  คนเราจะซื้อสินค้า 

ที่คุณภาพดี”  มาเป็นพื้นฐานในการสร้างทฤษฎี  แต่อย่างไรก็ตาม  

คนเรามีพฤติกรรมจับจ่ายใช้สอยแบบนั้นจริง ๆ หรือ 

เรื่องราวแบบนี้ย่อมเกิดขึ้นได้  ตามคำ�กล่าวของนักจิตวิทยา 

ชาวอิสราเอลที่บอกว่า 

“เมื่อได้ยินนักเศรษฐศาสตร์ชาวอเมริกันพูดว่า  บางคนก็ไม่มี 

อะไรในหัว เลย   และบางคนก็ เป็นคนโง่   ฉันจึงบอกเขาไปว่า  

‘แบบจำ�ลองทางเศรษฐศาสตร์ทั้งหมดของคุณสร้างขึ้นบนสมมติฐาน 

ที่ว่ามนุษย์ทั้งหลายฉลาดและมีเหตุผล  แต่ถึงกระนั้น  ทุกคนที่อยู่ 

รอบตัวคุณกลับเป็นคนโง่เง่าสินะ’  ”

(The  Undoing  Project:  A  Friendship  

That  Changed  Our  Minds  โดย  ไมเคิล  ลูวิส)
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บางครั้งมนุษย์เราก็ทำ�เรื่องบางอย่างทั้งที่รู้ดีอยู่แก่ใจว่า   “ไม่มี 

เหตุผลเลย”  เช่น  เวลาชนะพนัน  ถึงจะรู้ดีว่า  “ถ้าหยุดเล่นตอนนี้ 

ฉันจะมีกำ�ไร”  แต่ก็ดันหยุดเล่นไม่ได้จนสุดท้ายต้องเสียเงินทั้งหมดที่ม ี 

ซึ่งถ้าลองวิเคราะห์เรื่องนี้  คุณคิดว่าเราจะได้รู้จักกับอะไร  

คำ�ตอบคือ  “เศรษฐศาสตร์พฤติกรรม” นั่นเอง 

“เศรษฐศาสตร์พฤติกรรม”  คือสิ่งที่ช่วยให้เราเอาชีวิตรอด 

ในยุคสมัยต่อจากนี้

คนเราไม่จำ�เป็นต้องใช้ความคิดเชิงตรรกะประเภทที่ว่า  “ฉันจะ 

ซื้อสิ่งนี้เพราะมันมีประโยชน์”

แต่ผมขอให้คุณลองทำ�สิ่งต่าง ๆ  ด้วยความคิดที่ว่า  “ฉันจะซื้อ 

สิ่งนี้เพราะมันน่าสนใจ”

อิเคกามิ  อากิระ

นักข่าวและศาสตราจารย์มหาวิทยาลัยเมโจ



i n t r o d u c t i o ni n t r o d u c t i o n
เศรษฐศาสตร์พฤติกรรม

คืออะไร

“เศรษฐศาสตร์พฤติกรรม” ที่ ได้รับความสนใจในยุคนี้คืออะไร 
ถ้ารู้จักวิชานี้แล้วจะได้รู้อะไรบ้าง

ผมจะอธิบายจากแนวคิดพื้นฐานของเศรษฐศาสตร์พฤติกรรม 
ไปจนถึงสถานการณ์จริงที่ใช้ทำ�ธุรกิจ

ยอดขายเพิ่มขึ้นจากการยิงแอด
ตามที่ตั้งเป้าไว้แล้วครับ!
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Point

1 เศรษฐกิจขับเคลื่อนด้วย
“ความรู้สึก”

หาก เ ร าอธิ บ ายกา ร 

ขับเคลื่อนของเศรษฐกิจ 

ทั้งหมดได้ด้วยหลักเศรษฐศาสตร์แบบเดิม  ๆ  ที่มีอยู่  เศรษฐศาสตร์ 

พฤติกรรมก็คงไม่เกิดขึ้น

เศรษฐศาสตร์แบบดั้งเดิมจะตั้งอยู่บนพื้นฐานที่ว่า  “มนุษย์ 

ตัดสินใจและลงมือทำ�สิ่งต่าง  ๆ   โดยใช้เหตุผลอยู่เสมอ”  แต่ในความ 

เป็นจริงแล้ว  มนุษย์มักจะทำ�เรื่องที่ไร้เหตุผลและไม่มีประโยชน์ 

อยู่บ่อยๆ  ดังนั้นจึงมีหลายอย่างที่ไม่สามารถอธิบายได้ด้วยหลัก 

เศรษฐศาสตร์แบบที่ผ่านมา

รู้  ไหมว่าการใช้หัวใจ

ก็ช่วยกระตุ้นเศรษฐกิจได้!

การขับเคลื่อน
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เ ศ ร ษ ฐ ศ า ส ต ร์  

พฤ ติ ก ร ร ม   คื อ ก า ร 

พ ย า ย า ม อ่ า น ค ว า ม 

เคลื่อนไหวทางเศรษฐกิจ 

โดยให้ความสำ�คัญกับ 

จิตวิทยามนุษย์   หรือ 

ค ว า ม อ่ อ น ไ ห ว ท า ง 

อารมณ์ของเรานั่นเอง

ในความ เป็นจริ ง  

สิ่งที่ขับเคลื่อนเศรษฐกิจ 

ไ ม่ ไ ด้ มี แ ค่ อุ ป ส ง ค์ กั บ 

อุ ป ท าน   ก า ร เ งิ น ห รื อ 

ค่าแรง   แต่ความรู้ สึ ก 

ห รื อ ค ว า ม อ่ อ น ไ ห ว 

ทางอารมณ์ของมนุษย์ 

ก็ถือเป็นปัจจัยสำ �คัญ 

ไม่แพ้กัน

Check!

ความรู้สึกหรือความอ่อนไหวทางอารมณ์
คือปัจจัยสำ�คัญที่ขับเคลื่อนเศรษฐกิจ

เศรษฐกิจ

แต่ตามหลักเศรษฐศาสตร์คนเรามักทำ�สิ่งต่าง  ๆ 
โดยใช้เหตุผลนะ
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Point

2 รู้จัก “ความอ่อนไหวทางอารมณ์”  
ที่เกี่ยวข้องกับการเงิน

คนเรามกัไมไ่ดต้ดัสนิใจทำ�สิง่ตา่ง ๆ ดว้ยความสมเหตสุมผล 

เสมอไป  ถ้าอย่างนั้นเรากำ�ลังตัดสินใจแบบไหนกันอยู่ล่ะ  

จริง  ๆ  แล้วอารมณ์ความรู้สึกของเราส่งผลอย่างมาก 

ต่อการตัดสินใจ  กล่าวคือ  เมื่อเข้าใจ  “ความอ่อนไหวทาง 

อารมณ์”  เราจะรู้ทันการตัดสินใจ

หนึ่งในหัวใจสำ�คัญของเศรษฐศาสตร์พฤติกรรมคือ  

การแสดงให้เห็นถึงกระบวนการของการตัดสินใจ  และเศรษฐศาสตร์ 

พฤติกรรมก็มีหลายทฤษฎีสำ�คัญที่ทำ�ให้เราเข้าใจกระบวนการดังกล่าว

กระบวนการ

ก่อนการตัดสินใจ!

การตัดสินใจ

DECISION

MAKING

30,000
6,000

ความชอบเชิงสังคม
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การรู้จักกระบวนการของ 

การตัดสินใจมีประโยชน์ต่อการจับ 

ทิศทางเศรษฐกิจในระยะสั้น  เช่น  

การเคลื่อนไหวของราคาหุ้นกับ 

อัตราแลกเปลี่ยนและพฤติกรรม 

การบริโภคของผู้คน  ด้วยเหตุนี้  

เศรษฐศาสตร์พฤติกรรมจึงเป็น  

“วิชา เศรษฐศาสตร์ที่ ใช้ งาน 

ได้จริง” 

Check!

“เศรษฐศาสตร์พฤติกรรม”  เป็นวิชาที่ใช้งานได้จริง   
เพราะช่วยให้เราเข้าใจพฤติกรรมการบริโภคของผู้คน

ฉันใช้ประจำ� 
เลยค่ะ!

ซื้อตามดีกว่า

ฮิวริสติก

ดี ใจ

เสียใจ

กำ�ไรขาดทุน

ทฤษฎีความคาดหวัง
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Point

3 นำ�ไปใช้ในหลากหลายสถานการณ ์
ทางธุรกิจ

ก่ อนจะมี ก า รตั้ ง 

ทฤษฎีเศรษฐศาสตร์ 

พฤติกรรมขึ้ นมา  

มีคนกลุ่มหนึ่ งนำ� 

หลักการของทฤษฎี 

ดงักลา่วไปประยุกต์ 

ใช้กับธุรกิจในเชิง 

การทดลองมาแล้ว  

ซึ่ ง ก็ ร วมถึ ง กลุ่ ม 

ผู้ เ ชี่ ย วชาญด้ าน 

การตลาดและการ 

โฆษณาด้วย

เราจะสร้างอิทธิพลทางจิตวิทยาต่อผู้บริโภคอย่างไรเพื่อให้สินค้า 

ขายได้  พูดง่าย  ๆ  คือ  การทำ�การตลาดเพื่อสร้างยอดขายก็คือ 

แนวทางการปฏิบัติของเศรษฐศาสตร์พฤติกรรมนั่นเอง

หากไม่คำ�นึงถึงหลักจิตวิทยาหรือแนวโน้มของผู้บริ โภค  

เราจะไม่รู้ว่าควรผลิตอะไรหรือนำ�เสนอบริการแบบไหน   ดังนั้น 

ยอดขายเพิ่มขึ้นจากการยิงแอด 

ตามที่ตั้งเป้าไว้แล้วครับ!

แผนกการตลาด
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งานต่างๆ  อย่างการ 

วางแผนผลิตภัณฑ์ 

จึงเป็นศาสตร์ที่เรา 

จะนำ�เศรษฐศาสตร์ 

พฤติกรรมมาประยุกต์ 

ใช้

อีกอย่างที่ เ รา 

ไม่ คว รมองข้ ามคื อ  

การจัดการ  เราจะ 

ทำ�อย่างไรและจะ 

เคลื่อนไหวแบบไหน  

คำ�ใบ้เหล่านี้ส่วนมาก 

ก็ อยู่ ใ นหลั กทฤษฎี  

เศรษฐศาสตร์พฤติกรรม 

เหมือนกัน

Check!

การทำ�การตลาดหรือการวางแผนผลิตภัณฑ์
คือการแสดงความสามารถผ่านการจัดการ

แผนกการจัดการ

ปรากฏการณ์สอดคล้อง   
(ปรากฏการณ์ขบวนแห่)   ดูหน้า  48  ประกอบ

ช่วยกันทำ�ทุกคน

เลยเหรอ...

ทีมอื่นทำ�งานล่าช้า

ทุกคนก็เลยต้องช่วยกันทำ�น่ะ
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Point

4 จงเปลี่ยนพฤติกรรม 
แล้วเราจะเปลี่ยนตัวเองได้

เศรษฐศาสตรพ์ฤตกิรรม 

เป็นวิชาที่นำ�ไปใช้กับ 

การทำ�ธุรกิจได้   โดย 

ไม่ได้มีประโยชน์แค่กับ 

ผู้อื่นเท่านั้น   แต่ยังมี 

ประโยชน์ต่อตัวเราเอง 

ด้วย   เพราะทฤษฎีนี้  

มีประสิทธิภาพด้ าน 

ก า ร จู ง ใ จ ผู้ ค น ต าม 

หลักจิตวิทยามนุษย์   

จึงกลายเป็นมิตรที่ 

พึ่งพาได้สำ�หรับการ 

สร้างฝันให้เป็นจริง

ทั้งที่ต้องอ่านหนังสือจะได้สอบผ่านแต่กลับออกไปเที่ยวเตร่  

ทั้งที่ต้องเริ่มออกกำ�ลังกายเพื่อจะได้ลดนํ้าหนักแต่กลับทำ�ต่อเนื่อง 

ได้ไม่นาน

สอบผ่าน!

เริ่มจาก

อ่านหนังสือ

ก่อนเลย!
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Check!

การบรรลุเป้าหมายหรือการทำ�ความฝันให้เป็นจริงนั้นเป็นสิ่งที่ให้ผลดี

แม้เราจะตำ�หนิ 

ตัวเองว่า  “เพราะฉัน 

ไ ม่ มุ่ ง มั่ น ม า ก พ อ ”  

แต่ ถึ ง อย่ า ง ไ รมั นก็  

ไมไ่ดช้ว่ยใหเ้ราทำ�ตาม 

เป้ าหมายได้สำ � เ ร็ จ 

อยู่ดี

เศรษฐศาสตร์ 

พฤติกรรมจึ ง เป็น 

สิ่ ง ที่ จ ะ ช่ ว ย ส อน 

วิธี การและทฤษฎี  

ในการเปลี่ยนแปลง 

พฤตกิรรมของคนเรา

การสร้างสัญญา
(Pre-Commitment)   ดูหน้า  121  ประกอบ

อ่านหนังสือ

วันละ  2  ชั่วโมง

ได้คะแนน

เพิ่มขึ้น 

20  คะแนน

ทุกวิชา!
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Column

“หงส์ดำ�” กับ “แรดสีเทา”

ในปี  2008  ตอนที่เกิดเหตุการณ์ล้มละลายของเลห์แมนบราเธอร์ส  

(Lehman  Brothers)  สถาบันการเงินยักษ์ใหญ่ของโลก  ผู้คนเรียกว่า  

เป็นการปรากฏตัวของ   “หงส์ดำ�ในตลาดการเงิน”   เนื่องจากหงส์ 

มีภาพลักษณ์เป็นสีขาว  ดังนั้น   “หงส์ดำ�”  จึงถูกใช้ในการเปรียบเปรย 

กับอุบัติการณ์ที่เกิดขึ้นอย่างไม่คาดคิด

การลม้ละลายของเลหแ์มนไมไ่ดส้ง่ผลใหเ้กดิวกิฤตทางการเงนิไป 

ทั่วโลกเท่านั้น  แต่ยังส่งผลให้แนวคิดเกี่ยวกับการเคลื่อนไหวของตลาด 

การเงินที่เคยอธิบายได้ด้วยทฤษฎีเศรษฐศาสตร์ถูกฝังกลบตามไปด้วย  

จงึชดัเจนว่า  เม่ือความกงัวลในจิตใจของผู้คนเพิม่ขึน้มากๆ  จะเกดิ 

ปรากฏการณ์ที่ไม่อาจคาดการณ์ได้ด้วยทฤษฎีเศรษฐศาสตร์

หงส์ดำ�นั้นนาน  ๆ  ทีจะโผล่มาให้เราเห็นกันสักครั้ง  แต่ถ้าเป็น 

แรดสเีทาทีอ่าศยัอยู่ในทุ่งหญา้แอฟรกิาละก็  ถือว่าไมไ่ดห้ายากเทา่ไรนัก  

อย่างไรก็ตาม  หากแรดที่ปกติแล้วไม่ดุร้ายเกิดอาละวาดขึ้นสักครั้ง  

มันจะสงบลงยาก 

สรุปคือ  “แรดสีเทา” เป็นความเสี่ยงที่แฝงตัวอยู่และมักถูก 

มองข้าม  ทั้งหงส์ดำ�และแรดสีเทาต่างก็ทำ�ให้ผู้คนวิตกกังวลมากขึ้น 

และสร้างความเสียหายมหาศาลต่อตลาดการเงิน  แม้เราจะมีความรู ้

เรื่องทฤษฎีเศรษฐศาสตร์ฉบับล่าสุด  แต่ก็ไม่สามารถครอบคลุม 

ถึงผลกระทบทางจิตใจที่เกิดขึ้นจากการปรากฏตัวของ  “หงส์ดำ�”  

กับ  “แรดสีเทา” ได้



อารัมภบท

เศรษฐกิจขับเคลื่อนด้วย 
“จิตใจมนุษย์”

-  เศรษฐศาสตร์พฤติกรรมขั้นพื้นฐาน 

เศรษฐศาสตร์พฤติกรรมเป็นวิชาความรู้แบบไหน
ต่างกับเศรษฐศาสตร์แบบดั้งเดิมตรงไหน

ผมจะบอกลักษณะพิเศษและสอนความรู้พื้นฐาน
จากโครงสร้างของเศรษฐศาสตร์พฤติกรรม

พอแค่นี้ดีกว่า!

อันนี้

รึเปล่านะ

ควบคุมตัวเอง

พอประมาณ

ใช้เหตุผล

พอประมาณ

เห็นแก่ตัว

แค่พอประมาณ

มาก
น้อย
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ทำ�ไมวิชาเศรษฐศาสตร์พฤติกรรม
ถึงถือกำ�เนิดขึ้น

เศรษฐศาสตร์
มีข้อจำ�กัดด้วยเหรอ

มนุษย์เป็น “สัตว์เศรษฐกิจ”  เสมอไปจริง ๆ  เหรอ

ในบรรดาสาขาวิชามนุษยศาสตร์ต่าง  ๆ  เศรษฐศาสตร์ถือเป็นวิชา 

ที่มีความเป็นวิทยาศาสตร์ด้วย  โดยเฉพาะวิชาเศรษฐศาสตร์สมัยใหม่  

ที่แสดงให้เห็นถึงปรากฏการณ์และแนวโน้มทางเศรษฐกิจด้วยสูตรทาง 

คณติศาสตรไ์ด ้ จงึเปน็สาเหตใุหเ้หลา่นกัเศรษฐศาสตรท์ะนงตนเรือ่ยมา

อย่างไรก็ตาม  เศรษฐศาสตร์ไม่ใช่วิชาครอบจักรวาลเสมอไป  

เพราะมีประเด็นหนึ่งที่ยากจะอธิบาย  นั่นคือ  “จิตใจของมนุษย์”  

ที่แปรผันหลากหลายและย้อนแย้งอย่างไม่รู้จบ

เนื่องจากแนวโน้มเศรษฐกิจในโลกความเป็นจริงขึ้นอยู่กับจิตใจ 

มนุษย์ที่รับมือยากแบบนี้  การรู้จักการทำ�งานของจิตใจมนุษย์จึงเป็น 

สิ่งสำ�คัญ

ทว่าการนำ�จิตใจมนุษย์ที่ไม่แน่นอนมาสร้างทฤษฎีนั้นไม่ใช่ 

เรื่องง่ายเลย   ที่ผ่านมาวิชาเศรษฐศาสตร์จึงนิยามมนุษย์ว่าเป็น  

“สัตว์ เศรษฐกิจ”   (Homo  Economicus)  ซึ่ งหมายความว่า  

มนษุยเ์ปน็สิง่มชีวีติทีม่กัจะใชเ้หตผุล  เหน็แกต่วั  รวมทัง้ตดัสนิใจ 

และลงมือทำ�เรื่องต่างๆ โดยควบคุมตัวเองได้เสมอ
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แน่นอนว่าเรื่องนี้ค่อนข้างห่างไกลจากความเป็นจริง  ดังนั้น 

เศรษฐศาสตร์พฤติกรรมจึงปรากฏขึ้นในฐานะวิชาที่ตั้งอยู่บนพื้นฐาน 

ของสมมติฐานที่ว่า  มนุษย์มักจะไร้เหตุผล  บางครั้งก็เห็นแก่ตัว  

แต่บางครั้งก็เห็นแก่ผู้อื่น  และมักทำ�อะไรย้อนแย้ง   ฉะนั้น 

อาจกล่าวได้ว่า  นี่เป็นเศรษฐศาสตร์แบบใหม่ซึ่งถือกำ�เนิดจากจุดบอด 

ในข้อจำ�กัดของเศรษฐศาสตร์แบบดั้งเดิม

เศรษฐศาสตร์ใหม่ที่ถือกำ�เนิดจากข้อจำ�กัด 
ของเศรษฐศาสตร์แบบดั้งเดิม

เศรษฐศาสตร์พฤติกรรมมองว่ามนุษย์มักทำ�อะไรโดยไม่ใช้เหตุผล  บางครั้ง 

กเ็หน็แกต่วั  แตบ่างครัง้กเ็หน็แกผู่อ้ืน่  เราจงึตอ้งพจิารณาโดยตัง้สมมตฐิาน 

เรื่องการกระทำ�ที่ย้อนแย้ง

Key  point!
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วิธีคิดแบบเศรษฐศาสตร์

วิธีคิดแบบเศรษฐศาสตร์พฤติกรรม

ไม่ละ!  ฉันกำ�ลัง

ไดเอตอยู่ถ้าราคา

เท่ากันก็...

ควบคุมตัวเองใช้เหตุผล

เห็นแก่ตัว

มาก
น้อย

“วิธีคิดแบบเศรษฐศาสตร์” กับ “วิธีคิดแบบเศรษฐศาสตร์พฤติกรรม”

พอแค่นี้ดีกว่า!

อันนี้

รึเปล่านะ

ควบคุมตัวเอง

พอประมาณ

ใช้เหตุผล

พอประมาณ

เห็นแก่ตัว

แค่พอประมาณ

มาก
น้อย


