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รางวัลโนเบลสาขาเศรษฐศาสตร์ประจําปี คศ. 2017 ได้แก่ ริชาร์ด เอช. ธอล
เลอร์ (Richard H. Thaler) นักเศรษฐศาสตร์ชาวอเมริกัน อายุ 72 ปี จบปริญญาโท
และเอกทางเศรษฐศาสตร์จากมหาวิทยาลัยโรเชสเตอร์ ปัจจุบันเป็นศาสตราจารย์ประจํา
มหาวิทยาลัยชิคาโก สหรัฐอเมริกา ผลงานท่ีทําท่านได้รับรางวัล คือการศึกษาด้าน
เศรษฐศาสตร์พฤติกรรม 

 

                                                  
1รองศาสตราจารย์ ประจําคณะเศรษฐศาสตร์ มหาวิทยาลัยรามคําแหง  
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ธอลเลอร์ นับว่าเป็นผู้บุกเบิกคนหนึ่งของแนวคิดเศรษฐศาสตร์พฤติกรรม
(behavioral economics) ซ่ึงเป็นแนวคิดท่ีนําปัจจัยด้านจิตวิทยามาร่วมวิเคราะห์ใน 
ตัวแบบมาตรฐานของเศรษฐศาสตร์ โดยเฉพาะตัวแบบการตัดสินใจของประชาชน ทําให้
สามารถอธิบายพฤติกรรมของมนุษย์ได้ใกล้เคียงกับความเป็นจริงมากย่ิงข้ึน การ
วิเคราะห์ภายใต้ตัวแบบมาตรฐานเศรษฐศาสตร์ จะกําหนดให้มนุษย์มีเหตุผล 
(rationality) ดังนั้น มนุษย์จะตัดสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุดเสมอ แต่อย่างไรก็ตาม 
เศรษฐศาสตร์พฤติกรรมเห็นว่า ในโลกความเป็นจริงมนุษย์มีเหตุผลแต่ก็มีข้อจํากัด
(limited rationality หรือ bounded rationality) ในด้านต่างๆ เช่น ขาดข้อมูล มี
ปัญหาในการควบคุมตนเอง และมีการรับรู้เกี่ยวกับความยุติธรรม เป็นต้น ทําให้การ
ตัดสินใจนั้นเป็นแบบไม่มีเหตุผล (irrationality) พฤติกรรมของมนุษย์แบบไม่มีเหตุผลจึง
เบี่ยงเบนไปจากพฤติกรรมแบบมีเหตุผลของมนุษย์เศรษฐศาสตร์ พฤติกรรมเบี่ยงเบนนี้
เป็นไปอย่างมีระบบไม่ใช่เป็นแบบเชิงสุ่ม (randomly) ตามท่ีเศรษฐศาสตร์กระแสหลัก
ให้คําอธิบาย ผลงานของธอลเลอร์นอกจากจะเป็นประโยชน์ต่อเศรษฐศาสตร์แล้ว ยังมี
ประโยชน์ต่อการตลาด รัฐศาสตร์ และกฎหมายอีกด้วย 

 

เนื้อหาในบทความนี้แบ่งเป็น 2 ส่วนหลัก ส่วนแรก นําเสนอพัฒนาการและ
พ้ืนฐานความคิดของเศรษฐศาสตร์พฤติกรรมและความสําคัญต่อแวดวงวิชาการ
เศรษฐศาสตร์ และส่วนท่ีสอง นําเสนอผลงานของธอลเลอร์ท่ีทําให้ได้รางวัลโนเบล 
รายละเอียดในแต่ละส่วนมีดังนี้ 
 
ความหมาย ความสําคัญและพัฒนาการของเศรษฐศาสตร์พฤติกรรม 
 

วัตถุประสงค์ท่ีสําคัญประการหนึ่งของนักเศรษฐศาสตร์ คือ สร้างตัวแบบ
อธิบายพฤติกรรมการตัดสินใจของมนุษย์และการมีปฏิกิริยาตอบสนองกับตลาดหรือกับ
สภาพเศรษฐกิจ อย่างไรก็ตาม มนุษย์มีพฤติกรรมท่ีซับซ้อนและบางคร้ังต้องตัดสินใจ
ภายใต้ความไม่แน่นอน แต่นักเศรษฐศาสตร์ได้สร้างตัวแบบท่ีอธิบาย โดยมีข้อสมมุติฐาน
ว่า มนุษย์มีเหตุผล ตัวแบบของทฤษฎีเศรษฐศาสตร์กระแสหลัก จึงเรียก "ตัวแบบมี
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เหตุผล (rational model)" การกระทําใดๆ ของมนุษย์มีเหตุผล เช่น กําหนดว่า 
พฤติกรรมของมนุษย์ในฐานะผู้บริโภคเป็นไปเพ่ือสนองตอบความพึงพอใจสูงสุด และ
ต้องการกําไรสูงสุดในฐานะผู้ผลิต เป็นต้น และเป็นตัวแบบมาตรฐานท่ีใช้ในการเรียนการ
สอน และใช้อธิบายปรากฏการณ์เศรษฐกิจท่ีเกิดข้ึน 

 
ในกรณี ท่ีปรากฏการณ์ ท่ีเกิดข้ึนจริงไม่สอดคล้องกับข้อสรุปของตัวแบบ

มาตรฐาน นักเศรษฐศาสตร์จะให้เหตุผลว่าเป็นการเบี่ยงเบนแบบชั่วคราวหรือเกิดข้ึน
แบบบังเอิญ  อย่างไรก็ตาม นักเศรษฐศาสตร์กลุ่มหนึ่งได้พิสูจน์ ด้วยการทดลอง 
(experiments) พบว่า ปรากฏการณ์ ท่ีเกิดข้ึนจริงมักจะแตกต่างจากคํากล่าวของ 
ตัวแบบเศรษฐศาสตร์แบบมีเหตุผล ผลท่ีแตกต่างหรือท่ีเบี่ยงเบนเป็นไปอย่างมีระบบ
ไม่ใช่แบบบังเอิญ ซ่ึงสะท้อนให้เห็นว่า ประชาชนไม่ได้มีเหตุผลในการตัดสินใจเลือกอย่าง
ท่ีนักเศรษฐศาสตร์กระแสหลักเชื่อ แต่เป็นการตัดสินใจแบบเหตุผลท่ีมีข้อจํากัด 
(bounded rationality) หรือการ ตัดสิ น ใจแบบ ไม่ มี เห ตุผล  (irrationality) นั ก
เศรษฐศาสตร์กลุ่มนี้จึงนําเสนอแนวคิดท่ีเรียกว่า เศรษฐศาสตร์พฤติกรรม (Behavioral 
Economics) โดยได้มีการให้ความหมายของ "เศรษฐศาสตร์พฤติกรรม" หลาย ๆ 
ความหมาย เช่น คาร์ทไร้ท์ (Cartwright, 2014) ได้ให้ความหมายแรก "เศรษฐศาสตร์
พฤติกรรม ช่วยให้เราเข้าใจพฤติกรรมทางเศรษฐกิจของมนุษย์และผลท่ีตามมา  มนุษย์
ต้องตัดสินใจในชีวิตประจําวันของมนุษย์ เช่น ซ้ือสินค้า การออม การทํางาน การเล่น
การพนัน การทําบุญ เป็นต้น เศรษฐศาสตร์พฤติกรรมช่วยให้เราเข้าใจว่า การตัดสินใจ
เลือกของประชาชนเป็นทางเลือกท่ีดีหรือไม่ และช่วยให้ประชาชนเลือกทางเลือกท่ี
ดีกว่า” 

 
ความหมายท่ีสอง "เศรษฐศาสตร์พฤติกรรม เป็นการทดสอบตัวแบบ

เศรษฐศาสตร์มาตรฐานเพ่ือตรวจสอบว่าเม่ือไหร่เป็นจริงหรือไม่เป็นจริง กรณีท่ีตัวแบบ
มาตรฐานไม่เป็นจริงเราจะปรับปรุงเพ่ือให้อธิบายความเป็นจริงได้อย่างไร" สําหรับ
ความหมายท่ีสาม "เศรษฐศาสตร์พฤติกรรมเป็นเรื่องเกี่ยวกับการประยุกต์จากการ
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วิเคราะห์เชิงลึกในห้องทดลอง โดยการนําจิตวิทยาและสังคมวิทยาเข้ามาร่วมวิเคราะห์
กับเศรษฐศาสตร์"ถ้ารวมความหมายทั้ งสามเข้าด้วยกัน  คาร์ทไร้ท์ ได้นิยามว่า 
"เศรษฐศาสตร์พฤติกรรม เป็นการศึกษาอย่างสร้างสรรค์ร่วมกับตัวแบบเศรษฐศาสตร์
มาตรฐาน ท้ังนี้เพ่ือท่ีจะเข้าใจให้ดีย่ิงข้ึนเกี่ยวกับพฤติกรรมทางเศรษฐกิจท่ีเกิดข้ึนจริงใน
ชีวิตประจําวัน" คาเมอร์และโลเวนสไตน์ (Camerer & Loewenstein, 2004) ได้ให้
ความหมายของเศรษฐศาสตร์พฤติกรรมไว้ว่า “เศรษฐศาสตร์พฤติกรรมเป็นการศึกษา
เกี่ยวกับพฤติกรรมเบี่ยงเบน (behavioral bias) ของมนุษย์อย่างเป็นระบบ โดยผนวก
จิตวิทยาและเศรษฐศาสตร์เข้าด้วยกัน เพ่ือให้ทฤษฎีเศรษฐศาสตร์สามารถสะท้อนความ
เป็นจริงมากข้ึน” 

 
การนําแนวคิดเกี่ยวกับจิตวิทยาและสังคมวิทยามาอธิบายพฤติกรรมทาง

เศรษฐกิจของมนุษย์ เป็นหลักการสําคัญของเศรษฐศาสตร์พฤติกรรมได้เริ่มมานานแล้ว 
ดังปรากฏในหนังสือของอดัม สมิธ ชื่อ "The Theory of Moral Sentiments" ตีพิมพ์
ในปี ค .ศ . 1759 หนังสือเล่มนี้ อดัม สมิธ อธิบายว่า การตัดสินใจของประชาชน 
นอกจากจะถูกกําหนดด้วยผลประโยชน์ส่วนตนแล้ว ยังถูกกระตุ้นจากปัจจัยด้าน
จิตวิทยาและสังคมวิทยา เช่น อารมณ์ แรงกระตุ้น ความรู้สึกเร่ืองคุณงานความดี 
วัฒนธรรมและแฟชั่น รวมท้ังมีความรู้สึกเห็นใจผู้ อ่ืน  เป็นต้น  ในยุคเริ่มต้น  นัก
เศรษฐศาสตร์ได้นําจิตวิทยามาร่วมวิเคราะห์กับเศรษฐศาสตร์ ตัวอย่างเช่น การวิเคราะห์
เรื่องกฎลดน้อยถอยลงอรรถประโยชน์เพ่ิม (law of diminishing marginal utility) แต่
ยุคต่อมานักเศรษฐศาสตร์ละเลยไม่ได้นําเรื่องจิตวิทยามาร่วมวิเคราะห์ เศรษฐศาสตร์
พฤติกรรมได้รับความสนใจในแวดวงวิชาการด้านเศรษฐศาสตร์อีกครั้ง เริ่มจากปี ค.ศ. 
1978 เม่ือเฮอร์เบิร์ต ไซมอน (Herbert Simon) ได้รับรางวัลโนเบลสาขาเศรษฐศาสตร์ 
ไซมอนได้นําเสนอขบวนการการตัดสินใจภายในองค์กรท่ีมีการแบ่งแยกระหว่างผู้บริหาร
และเจ้าของบริษัท ผู้บริหารจึงไม่จําเป็นต้องมีเป้าหมายแสวงหากําไรสูงสุด  แนวคิด
เศรษฐศาสตร์ด้ังเดิมเรื่องทฤษฎีหน่วยผลิต ไม่ได้แบ่งแยกการวิเคราะห์ระหว่างตัวบริษัท
และผู้ประกอบการ คือ วิเคราะห์เสมือนเป็นหนึ่งเดียว ซ่ึงไม่สอดคล้องกับหน่วยผลิต
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สมัยใหม่ท่ีส่วนใหญ่มีการแบ่งแยกระหว่างเจ้าของและผู้บริหารทฤษฎีหน่วยผลิตแบบ
ด้ังเดิมจึงเหมาะสมท่ีจะอธิบายภาพรวมของตลาดไม่ใช่อธิบายแต่ละบริษัท 

 
นอกจากนี้ ไซมอนยังเห็นว่าการตัดสินใจในองค์กรหรือในบริษัทมีหลายระดับ 

ในแต่ละระดับต่างก็มีการตัดสินใจ  ดังนั้นในภาพรวมของบริษัทการตัดสินใจจึงเป็นการ
ร่วมมือกันของผู้มีส่วนในการตัดสินใจ  ซ่ึงผู้มีส่วนในการตัดสินใจมีการกระทําอย่างมี
เหตุผล แต่ด้วยข้อจํากัดท่ีเกิดจากการขาดความรู้เกี่ยวกับผลลัพธ์ของการตัดสินใจ แต่
ละลําดับชั้นของการตัดสินใจในบริษัทพยายามท่ีจะหาแนวทางท่ีจะให้มีการยอมรับ
ปัญหาท่ีเขาต้องรับผิดชอบ โดยคํานึงถึงการแก้ปัญหาของหน่วยอ่ืนๆ ด้วยภายใต้
ขบวนการการตัดสินใจในองค์กร ไซมอนได้เสนอแนวคิด “ความมีเหตุมีผลอย่างจํากัด 
(bounded rationality)” ซ่ึงมีข้อสรุปว่า “มนุษย์อาจจะต้องการเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด 
แต่มนุษย์มีข้อจํากัดท้ังด้านกระบวนการคิด การเข้าถึงข้อมูลและปัจจัยอ่ืน ๆ ท่ีจําเป็น
ต่อการตัดสินใจ ทําให้มนุษย์ไม่สามารถเลือกทางเลือกท่ีดี ท่ีสุดได้ ตามท่ีทฤษฎี
เศรษฐศาสตร์แบบด้ังเดิมกล่าวไว้” 

 
ต่อมาในแวดวงวิชาการด้านเศรษฐศาสตร์ได้ให้ความสําคัญกับการวิเคราะห์

ของเศรษฐศาสตร์ พฤติกรรมอีกครั้ง ดังจะเห็นได้จากการประกาศให้รางวัลโนเบลสาขา
เศรษฐศาสตร์ในปีค.ศ. 2002 แก่นักเศรษฐศาสตร์พฤติกรรม 2 ท่าน คือ แดนีล คาห์เน
แมน  (Daneil Kahneman) และ เวอน์นอน  สมิธ (Vernon Smith) ในฐานะท่ีนํา
ความรู้ด้านจิตวิทยาเข้ามาใช้ในการอธิบายพฤติกรรมการตัดสินใจของมนุษย์ภายใต้
ความไม่แน่นอน ผลการศึกษาของคาห์เนแมนได้แสดงให้เห็นว่า การตัดสินใจของมนุษย์
แตกต่างอย่างมีระบบจากคํากล่าวของทฤษฎีเศรษฐศาสตร์กระแสหลัก ตัวอย่างเช่น  
ตัวแบบเศรษฐศาสตร์กระแสหลักทางการเงินมีสมมุติฐานว่า ประชาชนตัดสินใจ 
อย่างมีเหตุผล คือ ต้องการความพึงพอใจท่ีคาดหวังมากท่ีสุด (expected utility 
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maximization)2 เช่น การลงทุนทางการเงิน ก็ต้องการผลตอบแทนท่ีคาดหวังมากท่ีสุด 
ซ่ึงเป็นข้อสมมุติฐานท่ี Von Neumann and Morgenstern (1953) นําเสนอ คาห์เน
แมนและทเวอรสกี้ (Kahneman and Tversky 1979) ได้พิสูจน์ว่า ในความเป็นจริง 
การตัดสินใจของประชาชนเบี่ยงเบนอย่างเป็นระบบไปจากข้อสมมุติฐานน้ี พร้อมท้ัง
นําเสนอกรอบการวิเคราะห์ท่ีเรียกว่า "Prospect Theory" ท่ีนําปัจจัยด้านจิตวิทยาเข้า
มาร่วมวิเคราะห์พฤติกรรมการตัดสินใจของประชาชน ตัวอย่างเช่น ถ้าถามตัวเองว่า
ระหว่างได้รับเงิน 1,000 บาท หรือจะลองเสี่ยงดวงโดยการให้โยนเหรียญ โดยถ้าออกหัว
จะได้รับเงิน 2,000 บาท และถ้าออกด้านก้อยจะไม่ได้เงิน จะเลือกทางเลือกใด คนส่วน
ใหญ่จะเลือกทางเลือกแรก คือ รับเงิน 1,000 บาท โดยไม่ต้องเสี่ยงโยนเหรียญ แต่
ในทางเศรษฐศาสตร์ เนื่องจากโอกาสท่ีเหรียญจะออกด้านหัวและด้านก้อยจะเท่ากันคือ 
50:50 ผลตอบแทนท่ีได้จากทางเลือกท่ีหนึ่งและทางเลือกท่ีสองจึงไม่แตกต่างกัน แต่
ในทางจิตวิทยา ทฤษฎี Prospect Theory ของ Kahneman ท่ีได้ทําการศึกษาในเรื่อง
นี้ ระบุว่าความพึงพอใจท่ีได้จากการท่ีรับเงิน 2,000 บาท จะไม่เท่ากับความพึงพอใจท่ี
ได้รับเงิน 1,000 บาท โดยพบว่า อรรถประโยชน์ท่ีได้รับเงิน 2,000 บาท มีค่าเพียง 1.7 
เท่าของการได้รับเงิน 1,000 บาท ไม่ใช่สองเท่า แนวคิดของทฤษฎีนี้กล่าวว่า บุคคลจะมี
พฤติกรรมหลีกเลี่ยงความเสี่ยงเฉพาะเม่ือเผชิญหน้ากับสถานการณ์ท่ีจะได้รับ (Gains) 
และจะมีพฤติกรรมรักความเสี่ยง (Risk loving) หรือยอมท่ีจะเสี่ยงเม่ือเผชิญหน้ากับ
สถานการณ์ท่ีจะสูญเสีย (Losses aversion) 

 
นอกจากน้ีคาห์เนแมนได้อธิบายแนวทางท่ีคนใช้วิธีทางการลัดในการตัดสินใจ

ท่ีมีความยุ่งยากซับซ้อน โดยการนําปัจจัยบางส่วนมาพิจารณาหรือตัดทางเลือกบาง

                                                  
2 ตัวแบบเศรษฐศาสตร์ด้ังเดิม นําเสนอทฤษฎีอรรถประโยชน์หรือความพึงพอใจที่คาดหวัง (expected 
utility maximization) เพ่ืออธิบายการตัดสินใจของมนุษย์ภายใต้ความเส่ียงหรือความไม่แน่นอน
ทฤษฎีอรรถประโยชน์ คาดหวังเท่ากับค่าเฉล่ียของอรรถประโยชน์ที่ได้จากผลลัพธ์ต่างๆ โดยถ่วง
น้ําหนักด้วยความน่าจะเป็นที่ผลลัพธ์ต่างๆ จะเกิดขึ้น 
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ทางเลือก ผลงานของคาห์เนแมนกระตุ้นให้มีงานวิจัยรุ่นใหม่ทางด้านเศรษฐศาสตร์และ
การเงิน ช่วยปรับปรุงทฤษฎีเศรษฐศาสตร์จากมุมมองทางด้านจิตวิทยาการรับรู้ 
(cognitive psychology) ท่ีอยู่เบื้องหลังแรงกระตุ้นของมนุษย์  สําหรับ เวอน์นอน สมิธ
ได้วางพื้นฐานเกี่ยวกับเศรษฐศาสตร์ทดลอง (experimental economics) ในการ
วิเคราะห์เศรษฐศาสตร์เชิงประจักษ์ (empirical economic analysis) ซ่ึงแตกต่างจาก
ความคิดด้ังเดิมของการวิเคราะห์เศรษฐศาสตร์ ท่ีเชื่อว่าไม่สามารถจะทดลองใน
ห้องปฏิบัติการได้ นักเศรษฐศาสตร์จึงต้องสังเกตจากปรากฏการณ์ท่ีเกิดข้ึนจริง ต่อมา
เศรษฐศาสตร์ทดลองได้กลายมาเป็นส่วนหน่ึงของงานวิจัยทางเศรษฐศาสตร์ซ่ึงผลการ
ทดลองในบางกรณีมีผลต่อการพิจารณาทบทวนข้อสรุปทางทฤษฎีด้ังเดิม เศรษฐศาสตร์
พฤติกรรมและเศรษฐศาสตร์ทดลองจึงไปด้วยกัน นอกจากน้ีในปี ค.ศ. 2013 โรเบิตร์
ชิลเลอร์ (Robert Shiller) ได้รับรางวัลโนเบลสาขาเศรษฐศาสตร์ โดยชิลเลอร์ใช้ 
กรอบการวิเคราะห์ของ เศรษฐศาสตร์เชิงพฤติกรรม (Behavioral Economics)  
มาอธิบายปรากฏการณ์การกําหนดราคาสินทรัพย์ในตลาดแทนทฤษฎีตลาดท่ีมี
ประสิทธิภาพท่ีนักเศรษฐศาสตร์กระแสหลักท่ีนําเสนอโดยยูยีน ฟามา (Eugene 
Fama) ชิลเลอร์ไม่เชื่อทฤษฎีตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ ท่ีกําหนดว่า นักลงทุนทุกคนมี
เหตุผลและมีความสามารถในการนําข้อมูลมาวิเคราะห์ได้อย่างถูกต้อง ชิลเลอร์เห็นว่า
บทบาทเร่ือง "จิตวิทยา" มีความสําคัญท่ีนําไปสู่พฤติกรรมของนักลงทุนท่ีไม่มีเหตุผล 
เช่น มี "พฤติกรรมท่ีแห่ตามกัน (herding behavior)" พฤติกรรมเช่นนี้นําไปสู่ราคา
สินทรัพย์ท่ีสูงมากเกินกว่าความเป็นจริง และนําไปสู่ภาวะฟองสบู่ในตลาดสินทรัพย์ 
 
ผลงานเศรษฐศาสตร์พฤติกรรมของธอลเลอร์ที่ทําให้ได้รางวัลโนเบล 
 

เศรษฐศาสตร์กระแสหลักมีข้อกําหนดว่าประชาชนมีความรู้เข้าถึงข้อมูลได้
และสามารถนํามาวิเคราะห์ได้อย่างสมบูรณ์ รวมท้ังกําหนดว่าประชาชนสามารถ
ปฏิบัติการตามแผนท่ีวางไว้ได้อย่างดี เพ่ือประโยชน์สูงสุดของตนเอง ภายใต้ข้อกําหนด
ดังกล่าว นักเศรษฐศาสตร์ได้สร้างแบบจําลองพฤติกรรมของมนุษย์และนําไปสู่ข้อสรุป
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ทางทฤษฎีจํานวนมากเพ่ือช่วยหาคําตอบสําหรับประเด็นท่ีสําคัญและซับซ้อน อย่างไรก็
ตาม ปรากฏการณ์ท่ีเกิดข้ึนจริงมีความแตกต่างจากทฤษฎีซ่ึงบางกรณีข้อแตกต่างมี
นัยสําคัญและเป็นระบบ ผลงานของธอลเลอร์ ได้ช่วยปรับทฤษฎีเศรษฐศาสตร์เพ่ือ
อธิบายความเป็นจริงได้ดีย่ิงข้ึน ด้วยการนําแนวคิดทางด้านจิตวิทยาท่ีฝังอยู่ในนิสัยของ
มนุษย์ท่ีมีบทบาทต่อการตัดสินใจของมนุษย์ 3 เรื่อง ได้แก่ ความมีเหตุผลแบบจํากัด 
(limited rationality) ความชื่นชอบของสังคม (social preferences) และการขาดการ
ควบคุมตนเอง (lack of self-control) รายละเอียดในแต่ละเรื่องมีดังนี้ 

 
1. ความมีเหตุผลแบบจํากัด 

 
เศรษฐศาสตร์กระแสหลักวิเคราะห์พฤติกรรมการตัดสินใจของมนุษย์ โดยมี

ข้อกําหนดว่า ก่อนการตัดสินใจมนุษย์ได้รวบรวมวิเคราะห์ข้อมูล พิจารณาทางเลือกท่ี
เป็นไปได้ท้ังหมด รวมท้ังคํานึงถึงผล ในระยะยาว และทําการตัดสินใจอย่างมีเหตุผล
อย่างเต็มท่ี (fully rationality) ธอลเลอร์เห็นด้วยกับเฮอร์เบิร์ต ไซมอน ว่าข้อกําหนดนี้
ไม่สอดคล้องกับความเป็นจริง ท้ังนี้เพราะในการตัดสินใจมีสภาพแวดล้อมและมีประเด็น
ท่ีต้องนํามาวิเคราะห์มากมาย ต้องใช้เวลาและยุ่งยากซับซ้อน ดังนั้น มนุษย์จะย่อส่วนลง
มาเพื่อให้ง่ายต่อการตัดสินใจ ดังนั้น การตัดสินใจจึงไม่ได้มีเหตุผลอย่างเต็มท่ี หากแต่มี
ข้อจํากัดของความมีเหตุผล (limited or bounded rationality) และนําไปสู่การ
ตัดสินใจท่ีไม่สอดคล้องกับแนวคิดเศรษฐศาสตร์กระแสหลัก หรือกล่าวอีกนัย
เศรษฐศาสตร์กระแสหลักไม่สามารถอธิบายพฤติกรรมการตัดสินใจของประชาชนท่ี
เกิดข้ึนจริงในชีวิตประจําวันได้ ธอลเลอร์ได้นําเสนอแนวคิดหลายเร่ืองท่ีแสดงให้เห็นว่า
พฤติกรรมการตัดสินใจของมนุษย์เบี่ยงเบนไปจากความมีเหตุผล ท่ีสําคัญได้แก่ 

 
(1)  ตัวแบบการตัดสินใจท่ีเรียกว่า “mental accounting” ธอลลอร์ได้พัฒนา 

ทฤษฎี  mental accounting เพ่ืออธิบายพฤติกรรมการตัดสินใจใช้เงินของประชาชน 
ทฤษฎีนี้กล่าวว่า ประชาชนมีแนวโน้มท่ีจะตัดสินใจการใช้จ่ายได้ง่ายข้ึน ด้วยการแยกเงิน
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ท่ีจะใช้จ่ายเป็นเรื่องๆ หรือแต่ละบัญชี เช่น เงินท่ีเก็บไว้สําหรับการท่องเท่ียว เงิน
ค่าใช้จ่ายค่าอาหาร หรือเงินออมเพ่ือซ้ือบ้านหรือรถ เป็นต้น แล้วใช้จ่ายในแต่ละบัญชี
ตามวัตถุประสงค์ของแผนการใช้เงิน โดยไม่ได้พิจารณาโดยการนําเงินท้ังหมดมารวมกัน
แล้วจัดสรรการใช้จ่ายอย่างมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด ตามหลักคิดของเศรษฐศาสตร์
กระแสหลักพฤติกรรมเช่นนี้เป็นการสะท้อนความไม่มีเหตุผลของมนุษย์ เพราะการ
กระทําดังกล่าว บางกรณีสร้างต้นทุนท่ีสูงข้ึน เช่น การท่ีไม่นําเงินออมระยะยาว ท่ีเก็บไว้
ซ้ือบ้านหรือรถ ซ่ึงได้รับดอกเบี้ยตํ่า แต่ยอมเสียค่าดอกเบี้ยหนี้บัตรเครดิตซ่ึงสูงกว่า  
เป็นต้น  การกระทําเช่นนี้ ถึงแม้จะช่วยให้ประชาชนวางแผนและปกป้องเงินออมระยะ
ยาว แต่จะไม่มีประสิทธิภาพการใช้เงิน เนื่องจากไม่ได้ผลตอบแทนสูงสุด ประเด็นหลักท่ี
อยู่เบื้องหลัง mental accounting คือ ประชาชนจะพิจารณาเงินแตกต่างกันข้ึนอยู่กับ
ปัจจัยต่างๆ เช่น แหล่งท่ีมาของเงินและวัตถุประสงค์ของการท่ีจะนําเงินไปใช้ ใน
ข้อเท็จจริงเงินท้ังหมดท่ีมีอยู่ใช้ทดแทนกันได้ ไม่ได้แยกจากกันว่าต้องนําไปใช้เรื่องใด แต่
ภายใต้แนวคิดของ mental accounting ประชาชนปฏิบัติต่อสินทรัพย์แบบทดแทนกัน
ได้น้อย ท้ังนี้เพราะ ประชาชนได้กําหนดกรอบของสินทรัพย์ว่าเป็นสินทรัพย์ประเภทใด 
เช่น ความม่ังคั่ง รายได้ปัจจุบันหรือรายได้อนาคตเช่น กรณีรายได้ท่ีได้จากการถูก
ลอตเตอร่ี ประชาชนจะกําหนดให้เป็นรายได้ปัจจุบัน ขณะที่รายได้จากโบนัส ประชาชน
จะพิจารณาว่าเป็นส่วนของความมั่งคั่ง  เป็นต้น 

 
(2) มนุษย์ประเมินมูลค่าโดยพิจารณามูลค่าเปรียบเทียบ (value in relative) 

มากกว่ามูลค่าตัวมันเอง (absolute values)  โดยใช้ "จุดอ้างอิง (reference points)" 
เพ่ือใช้ในการตัดสินใจเป็นกรณี ท่ีแสดงให้เห็นว่า มนุษย์ตัดสินใจอย่างไม่มีเหตุผล 
ประชาชนจะประเมินว่า ราคาสินค้าถูกหรือแพง จึงไม่ได้ข้ึนอยู่กับ ราคาของตัวมันเอง 
แต่ข้ึนกับราคาเปรียบเทียบกับราคาอ้างอิง ยกตัวอย่างเช่น ในการตัดสินใจซ้ือสินค้า 
จุดอ้างอิงคือ ราคาสินค้าท่ีเราเคยซ้ือ หรือ ราคาตํ่าสุดท่ีเราหาได้จากอินเทอร์เน็ต เราจะ
ใช้ราคานี้เพ่ือประเมินว่า เราสามารถที่จะซ้ือสินค้าได้ราคาดีมากน้อยเพียงใด หรือ กรณี
ท่ีมีไวน์ให้ผู้บริโภคเลือก 2 ขวด ขวดแรกราคา 800 บาท ขวดท่ีสองราคา 1,200 บาท
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ผู้บริโภคจะมองว่า ไวน์ขวดละ 1,200 แพงเกินไป ก็จะไปซ้ือไวน์ขวดละ 800 บาท
มากกว่า แต่ถ้ามีไวน์ให้เลือก 3 ขวด โดยเพ่ิมขวดละ 2,000 บาท ผู้บริโภคจะเห็นว่าไวน์
ราคา 1,200 บาท ไม่แพง จะทําให้ยอดขายเพ่ิมข้ึนมากกว่ามีตัวเลือก 2 ขวด เป็นต้น 
จุดอ้างอิงหรือราคาอ้างอิงจะปรับเปลี่ยนไปแล้วแต่ละสถานการณ์ นอกจากนี้ ผู้บริโภค
ยังเน้นไปท่ีจุดอ้างอิงหรือจุดเปรียบเทียบในรูปของร้อยละมากกว่ามูลค่าของการ
ประหยัด เช่น ถ้าต้องการซ้ือนาฬิกา สํารวจดูแล้วราคาร้านใกล้บ้านราคาประมาณ 
3,000 บาท แต่เพ่ือนบอกว่านาฬิการุ่นเดียวกันมีขายท่ีราคา 2,900 บาท แต่ร้านอยู่ไกล
จากบ้าน ผู้บริโภคมีแนวโน้มจะไปซ้ือราคาท่ีถูกกว่า เพราะประหยัด 100 บาท แต่ถ้า
นาฬิการ้านใกล้บ้านท่ีต้องการซื้อราคา 10,000 บาท ราคาอีกร้านท่ีไกลออกไปราคา 
9,900 บาท ผู้บริโภคจะตัดสินใจซ้ือร้านใกล้บ้านแม้ว่าจะประหยัดเงิน 100 บาทเท่ากัน  
ท้ังสองกรณีประหยัดมูลค่าเท่ากันคือ 100 แต่ กรณีแรก คิดเป็นร้อยละ 3.33 กรณีท่ี
สองคิดเป็นร้อยละ 0.01 อีกตัวอย่างของการตัดสินใจแบบไม่มีเหตุผล กรณีท่ีคนขับ
แท็กซ่ีท่ีต้องเลือกระหว่างการทํางานและการให้เวลากับครอบครัว คนขับแท็กซ่ีมักจะ
กําหนดเป้าหมายรายได้ท่ีจะได้แต่ละวันไว้ คือ ถ้าทํารายได้ถึงเป้าหมายก็จะหยุดขับ 
การมีพฤติกรรมเช่นนี้จะทําให้คนขับแท็กซ่ีหยุดทํางานเร็วข้ึนในวันท่ีมีลูกค้ามากและช่วง
ท่ีทํารายได้ต่อชั่วโมงสูง และต้องทํางานยาวนานข้ึนในช่วงท่ีมีลูกค้าน้อย กล่าวอีกนัย
หนึ่ง คนขับแท็กซ่ีจะทํางานน้อยชั่วโมงเม่ือมีความต้องการมาก และจะทํางานมากเมื่อมี
ความต้องการน้อย การกระทําเช่นนี้ส่งผลต่อรายได้ของคนขับแท็กซ่ีและผลกระทบต่อ
ประชาชน กล่าวคือ ในช่วงท่ีมีอุปสงค์มาก แทนท่ีจะมีรายได้มากด้วยจํานวนชั่วโมง
ทํางานเท่ากัน กลับไม่ทํา แต่ต้องไปทํางานทําในจํานวนชั่วโมงมาก ในช่วงท่ีอุปสงค์ตํ่า 
สําหรับผลกระทบของประชาชนคือ ในช่วงท่ีมีความต้องการแท็กซ่ีมาก จะมีจํานวน
แท็กซ่ีมาให้บริการน้อย ในทางตรงข้าม ช่วงท่ีมีความต้องการน้อย จํานวนแท็กซ่ีจะมี
มาก 
 

(3) ผลการครอบครอง (Endowment Effects) ธอลเลอร์นําเสนอปัจจัยท่ี
ครอบงําการตัดสินใจของมนุษย์ท่ีเบี่ยงเบนอย่างเป็นระบบจากข้อสรุปของพฤติกรรมท่ีมี
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เหตุผลตามแนวคิดของเศรษฐศาสตร์กระแสหลักปัจจัยดังกล่าว ได้แก่ ประสบการณ์ใน
อดีตและการรับรู้เรื่องความเป็นเจ้าของ ธอลเลอร์เรียกปัจจัยนี้ว่า "ผลการครอบครอง 
(endowment effect)" ซ่ึงหมายถึง แนวโน้มท่ีแต่ละคนจะให้คุณค่ากับสิ่งท่ีตนเอง
ครอบครองมากกว่ากรณี ท่ี ไม่ได้เป็นเจ้าของ แม้ว่าสิ่ งของนั้นจะมีมูลค่าเท่ากับ 
ตัวอย่างเช่น มนุษย์จะให้ความสําคัญหรือคุณค่าหรือน้ําหนักกับเงินท่ีตนเองมีอยู่ 1,000 
แล้วหายไป มากกว่า การให้คุณค่ากับเงิน 1,000 ท่ีได้มาจากการถูกหวย เป็นต้น ถึงแม้
จํานวนเงินเท่ากัน แต่ไม่สามารถทดแทนกันได้ทางด้านจิตใจซ่ึงก็คือคุณค่าท่ีให้แตกต่าง
กันหรือ กรณีท่ีเราต้องการขายของบางอย่างท่ีเราเป็นเจ้าของด้วยราคาท่ีสูงกว่าท่ีเรา
ต้องการจ่ายในการซ้ือของชิ้นเดียวกัน ซ่ึงผลนี้แสดงความเชื่อมโยงกับแนวคิด prospect 
theory ท่ีกล่าวว่า มนุษย์มีแนวโน้ม ท่ีจะให้น้ํ าหนักการสูญ เสีย (loss) สิ่ ง ท่ีตน
ครอบครองมากกว่าสิ่งท่ีได้มา (gain) แม้ว่าจะเป็นสิ่งเดียวกันหรือมีมูลค่าเท่ากัน กล่าว
โดยทั่วไป สิ่งท่ีได้มาหรือสิ่งท่ีสูญเสียข้ึนอยู่กับจุดอ้างอิง อีกตัวอย่างคือกรณี สําหรับนัก
ลงทุนตลาดหุ้น จะได้กําไรหรือขาดทุนก็ต่อเม่ือได้มีการขายหุ้นจริง ซ่ึงนําไปสู่พฤติกรรม
ของนักลงทุนท่ีมีแนวโน้มท่ีจะถือหุ้นท่ีขาดทุนไว้นานเกินไป (ราคาปัจจุบันตํ่ากว่าราคาท่ี
ซ้ือมา) โดยหวังว่า ราคาหุ้นจะกลับมาดีข้ึน และมีแนวโน้มท่ีจะขายหุ้นท่ีได้กําไรเร็ว
เกินไป ซ่ึงในความเป็นจริงจะเป็นการดีท่ีจะทําตรงข้าม 

 
(4) ทฤษฎีกระตุ้นความต้องการ “Nudge theory” ในปี ค.ศ. 2008  Thaler 

และ Sunstein ได้เขียนหนังสือเล่มหนึ่งท่ีขายดีชื่อ “Nudge”เป็นหนังสือท่ีมีอิทธิพลต่อ
การศึกษาพฤติกรรมของคน3 ท่ีได้ผสมผสานหรือเชื่อมโยงเศรษฐศาสตร์และจิตวิทยาท่ี
นํามาวิเคราะห์ขบวนการการตัดสินใจของมนุษย์โดย "ทฤษฎีกระตุ้นความต้องการ" 
กล่าวว่า การตัดสินใจของคนไม่ได้ต้ังอยู่บนเหตุผลหรือไม่ได้มีตรรกะ (logical) ท่ีคงเส้น
คงวา (consistent) ตามสมมติฐานของกรอบการวิเคราะห์ทางเศรษฐศาสตร์กระแส

                                                  
3 ได้มีการแปลหนังสือเล่มนี้เป็นภาษาไทยโดย นรา สุภัคโรจน์ ใช้ชื่อว่า "สะกดความคิด สะกิด
พฤติกรรม" 
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หลัก หากแต่ได้รับอิทธิพลจากสิ่งกระตุ้นหรือสิ่งเร้า (nudge) การกระตุ้นโดยตรงหรือ
ทางอ้อม ดังนั้น สิ่งต่างๆที่เกิดข้ึนไม่ว่าจะเป็นพฤติกรรมของคน หรือ เหตุต่างๆท่ีเกิดข้ึน
ทางเศรษฐศาสตร์ มันเกิดข้ึนจากการกระตุ้นจากอะไรบางอย่าง ทําให้เราเข้าใจว่าในการ
ใช้ชีวิตในแต่ละวันเราถูกโน้มน้าวโดยตัวเลือกท่ีกําหนดโดยบุคคลหรือกลุ่มบุคคลท่ีเข้าใจ
ถึงจิตวิทยาของการตัดสินใจของมนุษย์ ไม่ว่าจะเป็นเรื่องท่ีเกี่ยวกับชีวิต การงาน การ
จัดการทรัพย์สินและความสุขทุกวันนี้ ทุกสิ่งทุกอย่าง ท่ีอยู่รอบๆตัวเรา ล้วนมีการ
ออกแบบมาเพื่อวัตถุประสงค์บางอย่าง และ ทําให้เราเลือกทําอะไรบางอย่างไปแบบไม่
รู้ตัว 

 
อธิบายทฤษฎีการกระตุ้นความต้องการในเชิงวิชาการ การวิเคราะห์ความพึง

พอใจหรือความชอบ (preference) ของผู้บริโภคในทางเศรษฐศาสตร์กระแสหลัก 
มักจะกําหนดให้ มักกําหนดให้ความพึงพอใจ เป็นสิ่งท่ีกําหนดมาหรือเป็นอิสระ กล่าวคือ 
ผู้บริโภคกําหนดเอง โดยผู้บริโภคจะเลือกส่วนผสมของสินค้าและบริการ ณ ระดับราคา
และรายได้ท่ีมีอยู่ เพ่ือทําให้ความพึงพอใจมากที่สุด แต่เศรษฐศาสตร์พฤติกรรมเห็นว่า 
ความพึงพอใจของผู้บริโภคสามารถปรับเปลี่ยนได้ หรือกระตุ้นได้ หรือบางกรณีสามารถ
ควบคุมหรือจัดการได้ ในชีวิตประจําวันมีเหตุการณ์ท่ีสะท้อนให้เห็นถึงคํากล่าวของ
ทฤษฎีกระตุ้นความต้องการ ตัวอย่างเช่น กรณีท่ีสนามบินหรือสวนสาธารณะของ
ประเทศต่างๆ นิยมนําภาพแมลงวันปลอมมาแปะไว้ในโถปัสสาวะของผู้ชายเพื่อจูงใจให้
ผู้ชายปัสสาวะให้ตรง ไม่กระเด็นกระดอนไม่เข้าโถทําให้เลอะพ้ืน ต้องเสียเวลาและ
ค่าใช้จ่ายในการทําความสะอาดค่อนข้างมาก ซ่ึงได้ผลสามารถลดต้นทุนในส่วนของการ
ทําความสะอาด หรือกรณีร้านอาหาร ได้ข้ึนป้ายรายการอาหารท่ีขายดี 10 อันดับแรก 
หรือกรณีท่ีร้านขายหนังสือข้ึนป้ายว่าเป็นหนังสือท่ีขายดีมากท่ีสุดเพ่ือการกระตุ้นให้
ผู้บริโภคตัดสินใจในการซ้ือ เป็นต้น 
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2. ความชื่นชอบของสังคม (Social preferences) 
 
ธอลเลอร์ได้แสดงให้เห็นว่า ในการตัดสินใจของประชาชนนอกจากจะคํานึงถึง

ประโยชน์ส่วนตนแล้วว่าความชื่นชอบหรือค่านิยมของสังคม (social preferences) 
เช่น ความรู้สึกเรื่องคุณงานความดี วัฒนธรรมและแฟชั่น ความรู้สึกเห็นใจผู้อ่ืนก็มีผลต่อ
การตัดสินใจ ธอลเลอร์ได้ยกกรณีการรับรู้เรื่อง "ความยุติธรรม" จะส่งผลต่อการตัดสินใจ 
ประชาชนพร้อมท่ีจะระงับหรืองดเว้นท่ีจะได้ผลประโยชน์จากสิ่งท่ีต้องการ ถ้าหากเขา
เห็นว่าไม่ยุติธรรม นอกจากน้ี ประชาชนยังยอมรับต้นทุนท่ีเกิดข้ึน เพ่ือต้องการลงโทษผู้
ท่ีเอาเปรียบสังคม ตัวอย่างเช่น กรณีท่ีเกิดฝนตกอย่างมากอย่างคาดไม่ถึง ทําให้มีความ
ต้องการซ้ือร่มมาก ถ้าหากผู้ขายร่มข้ึนราคา ผู้บริโภคหลายคนจะมีปฏิกิริยาตอบโต้ 
เพราะมีความรู้สึกว่าผู้ขายละโมบ ธอลเลอร์ได้แสดงให้เห็นว่า ประเด็นเรื่องท่ีผู้บริโภค
เห็นความสําคัญเรื่องการเอาเปรียบสังคม จะช่วยยับย้ังไม่ให้ผู้ประกอบการข้ึนราคา
ในช่วงท่ีมีความต้องการมาก แต่ไม่มีผลกรณีท่ีราคาข้ึนเนื่องด้วยต้นทุนท่ีสูงข้ึน บริษัทท่ี
ข้ึนราคาเอาเปรียบสังคม อาจจะถูกประชาชนลงโทษด้วยการงดซื้อสินค้าของบริษัทนั้น 
ซ่ึงทําให้เป็นการป้องกันไม่ให้บริษัทข้ึนราคาเอาเปรียบได้ตามใจชอบ ตัวอย่างเรื่อง 
ความยุติธรรม ในตลาดแรงงาน เกี่ยวกับการกําหนดค่าจ้างโดยการเปรียบเทียบค่าจ้าง
ในแต่ละกลุ่มของพนักงาน เป็นการยากท่ีลูกจ้างจะยอมรับการลดค่าจ้างตัวเงิน ค่าจ้าง
ปัจจุบันเป็นจุดเปรียบเทียบ ซ่ึงเป็นจุดท่ีประชาชนไม่ต้องการให้ลดตํ่ากว่าจุดนี้ ขณะท่ี
ง่ายกว่าท่ีจะยอมรับการปรับข้ึนค่าจ้างในสัดส่วนท่ีน้อยกว่าการปรับข้ึนของอัตราเงินเฟ้อ 
 

3. การขาดการควบคุมตนเอง (Lack of self-control)  
 

ธอลเลอร์ได้วิเคราะห์ปัญหาเรื่องการควบคุมตนเองด้วยตัวแบบ "a planner-
doer model" ซ่ึงเป็นตัวแบบท่ีคล้ายกับกรอบการวิเคราะห์ด้านจิตวิทยาและนัก
ประสาทวิทยาที่ใช้อธิบายความขัดแย้งภายในบุคคลระหว่างการวางแผน (planner) กับ
การกระทํา (doer) ธอลเลอร์เห็นว่ามี 2 ส่วนอยู่ในแต่ละบุคคลซ่ึงมักจะขัดแย้งกัน คือ 
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เป็นผู้ปฏิบัติในระยะสั้นโดยการประเมินทางเลือกท่ีให้ความพึงพอใจมากท่ีสุดในปัจจุบัน 
แต่เป็นผู้วางแผนในระยะยาวท่ีสนใจเร่ืองความพึงพอในตลอดช่วงชีวิต ธอลเลอร์ได้
แสดงให้เห็นว่า มนุษย์ยอมแพ้กับสิ่งย่ัวยวนระยะสั้น ซ่ึงทําให้หลายๆ คน ไม่สามารถทํา
ตามแผนระยะยาวท่ีวางไว้ได้  เช่น ทุกคนรู้ว่าหลังเกษียณ รายได้จะลดลงมากจึง
จําเป็นต้องมีการวางแผนการออมระยะยาวเมื่อชราภาพ แต่ส่วนใหญ่จะไม่สามารถทํา
ตามแผนได้ หรือกรณีท่ี การประกาศลดราคาของห้างสรรพสินค้า 50% ทําให้คนออก
จากบ้านไปหาซ้ือ ท้ังๆ ท่ีไม่ได้มีการวางแผนมาล่วงหน้า หรืออาจนําเงินออมท่ีได้มีการ
วางแผนไว้มาใช้ก่อนโดยท่ีสินค้าท่ีซ้ือมาอาจไม่มีความจําเป็นหรือมีมากเกินไป หรือกรณี
ท่ีทุกคนวางแผนระยะยาวว่าจะมีสุขภาพดีเม่ือเข้าสู่วัยชรา แต่ตัดสินใจแบบไม่มีเหตุผล
คือไม่คํานึงถึงผลระยะยาว เช่น การกินอาหารท่ีไม่เป็นผลดีต่อสุขภาพ นําไปสู่ปัญหา
เรื่องโรคอ้วน 
 
การประยุกต์เศรษฐศาสตร์พฤติกรรมในโลกความเป็นจริง 
 

การตัดสินของมนุษย์เป็นประเด็นท่ีนักเศรษฐศาสตร์สนใจท่ีจะเรียนรู้ 
(เช่นเดียวกับนักการตลาดและนักจิตวิทยา) ท้ังนี้เพราะพฤติกรรมการตัดสินใจของแต่ละ
คนจะส่งผลต่อปรากฏการณ์ท่ีเกิดข้ึนในตลาดและระบบเศรษฐกิจโดยรวม เศรษฐศาสตร์
กระแสหลักได้อธิบายพฤติกรรมด้วยตัวแบบความมีเหตุผล (rational model) แต่
เศรษฐศาสตร์พฤติกรรมเห็นตรงข้าม คือ มนุษย์มีการตัดสินใจแบบไม่มีเหตุผล
(irrationality) หรือมีเหตุผลแบบจํากัด (limited rationality) ท้ังนี้ด้วยข้อจํากัดหลายๆ 
ประการ โดยเฉพาะอย่างย่ิงการตัดสินใจภายใต้สถานการณ์ใหม่ๆ สภาพแวดล้อมใหม่ ๆ 
ท่ีผู้ตัดสินใจไม่คุ้นเคยและมีข้อมูลไม่ครบถ้วน นักการตลาดได้ใช้ประโยชน์จากการ
ตัดสินใจแบบไม่มีเหตุผลหรือมีเหตุผลแบบจํากัดของมนุษย์ ด้วยการออกแบบกลยุทธ์
ทางการตลาด เพ่ือโน้มน้าวจูงใจให้ผู้บริโภคตัดสินใจซ้ือสินค้า โดยพยายามทําให้
ผู้บริโภคเข้าใจว่าจะได้ประหยัดหรือได้ราคาท่ีดีเม่ือเปรียบเทียบกับราคาอ้างอิง เช่น การ
ประกาศลดราคาขาย (ท้ังๆ ท่ีเป็นราคาจริง) ทําให้ผู้บริโภคเห็นว่า ราคาขายต่ํากว่าราคา
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ท่ีผู้บริโภคใช้ เป็นราคาอ้างอิง หรือ ทําให้ผู้บริโภคเห็นว่าเป็นข้อเสนอท่ีดี เม่ือ
เปรียบเทียบกับราคาก่อนประกาศ เช่น ซ้ือ 3 จ่ายเพียง 2 ในแวดวงลอตเตอรี่หรือการ
พนันมักจะโฆษณาประโคมข่าวผู้โชคดี ขณะท่ีกลบข่าวผู้ท่ีสูญเสีย ผู้บริโภคหลายคนถูก
จูงใจให้กู้เงินผ่อนสินค้าด้วยเงื่อนไขท่ีเสียเปรียบ ท้ังๆ ท่ีไม่สามารถท่ีจะผ่อนได้ เป็นต้น 
ทางด้านเศรษฐศาสตร์หรือทางด้านรัฐศาสตร์ ก็สามารถออกแบบนโยบายหรือมาตรการ
ต่างๆ เพ่ือจูงใจให้ประชาชนตัดสินใจท่ีดี หรือในบางกรณีช่วยให้ประชาชนหลีกเลี่ยงการ
กระทําในส่ิงท่ีไม่ดี ตัวอย่างเช่น ธอลเลอร์เห็นว่าการท่ีมนุษย์ขาดการควบคุมตัวเอง การ
ยอมแพ้ต่อการถูกย่ัวยวนระยะสั้นเป็นเหตุผลสําคัญท่ีทําให้การวางแผนการออมระยะ
ยาวเพ่ือการเกษียณอายุเพ่ือทําให้ชีวิตบั้นปลายดีข้ึนต้องล้มเหลว จึงได้เสนอโปรแกรม
กระตุ้นให้แรงงานท่ีมีรายได้น้อยเพ่ิมการออมมุ่งเน้นการออมระยะยาวเพื่อเกษียณอายุ
หรือกรณีท่ีรัฐบาลของประเทศอังกฤษต้องการเร่งให้ประชาชนเสียภาษีเร็วข้ึน จึงได้
ประชาสัมพันธ์ให้ประชาชนรู้ว่า  ประชาชนส่วนใหญ่ได้จ่ายภาษีแล้ว เพ่ือกระตุ้นให้ผู้ท่ี
ยังไม่เสียภาษีต้องรีบไปจ่าย ซ่ึงได้ผล หรือกรณีท่ี นักโภชนาการ ได้จัดวางอาหาร เพ่ือจูง
ใจให้นักเรียนเลือกอาหารท่ีเป็นประโยชน์  จากการที่มนุษย์มีพฤติกรรมแบบไม่มีเหตุผล 
ทําให้หลายๆองค์กร นําหลักนี้ ไปใช้ในการออกแบบส่ิงของ เคร่ืองใช้ ออกแบบ
สถาปัตยกรรม ท่ีอยู่อาศัย  ถนน ป้าย อาคาร ต่างๆ เพ่ือให้เราทําตามโดยท่ีเราไม่รู้ตัว 
ดังนั้น สังคมอาจช่วยกันหาวิธีการท่ีจะช่วยให้มนุษย์ตัดสินใจท่ีดี ด้วยการออกแบบ
ทางเลือก (choice architecture) ทุกอย่างในโลกน้ี ล้วนมีการออกแบบทางเลือกทําให้
เราทําตามไปโดยอัตโนมัติ โดยท่ีบางที เราก็จะคิดว่าเราเลือกเอง แต่จริงๆ แล้ว เรา
อาจจะถูกบังคับเลือกก็เป็นได้ 
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