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ส่วนที่ 1 รายละเอียดหนังสือ 
   ราคา    185 บาท (หนึ่งร้อยแปดสิบห้าบาท) 
  สีสันหนังสือ  สีน าตาล  
   กระดาษท่ีใช้  กระดาษถนอมสายตา  
  จัดพิมพ์และจ าหน่าย ส านักพิมพ์วีเลิร์น ในเครือ บริษัท วีเลิร์น จ ากัด  
 พิมพ์ครั้งที่  พิมพ์ครั้งที่ 1  
  ภาพประกอบ     Matt R. Trower 
   ขนาด      14.3 x 21 เซนติเมตร   
   จ านวนหน้า   218 
  กองบรรณาธิการ   ปรารถนา   วันมี  
 
ส่วนที่ 2 รายละเอียดเนื้อหา 
 2.1 โลกสองใบที่แตกต่าง  
  จักรวาลของการปฏิสัมพันธ์ระหว่างมนุษย์นั้นซับซ้อนมาก โลกนี้เต็มไปด้วยการแย่ง
ชิงดีชิงเด่นกัน เราคิดถึงตัวเองเป็นหลัก ผู้คนสนใจแต่การแสวงหาผลก าไรของตัวเอง เพราะเงินเป็น
ปัจจัยที่ขับเคลื่อนโลกใบนี้ ท าไมเราถึงยึดถือค่านิยมสองอย่างที่ตรงข้ามกันไปพร้อมๆกันได้ละ ค าตอบ
ก็คือ อันที่จริงเราอาศัยอยู่บนโลกสองใบที่แตกต่างกันอย่างสิ้นเชิง โลกใบแรกถูกปกครองโดยบรรทัด
ฐานทางตลาด ส่วนอีกใบถูกปกครองโดยบรรทัดฐานทางสังคม บรรทัดฐานคือหลักการที่ก าหนดว่า
ควรท าพฤติกรรมแบบไหนในสถานการณ์หนึ่งๆ ชีวิตบนโลกแห่งบรรทัดฐานทางการตลาดก็คือ การ
แลกเปลี่ยนบนโลกใบนี้จะเกิดขึ้นระหว่างคู่ค้าไม่ใช่เพ่ือน มีการวิเคราะห์ต้นทุนและผลประโยชน์อย่าง
รอบคอบทุกคนต่างสนใจผลปะโยชน์ของตัวเองเป็นอันดับแรก คนบนโลกนี้ก็แค่คาดหวังว่าสิ่งที่ได้รับ
จะเท่าเทียมกับสิ่งที่จ่ายไป ตัวอย่างเช่น เราคาดหวังว่าห้องเช่าของเราจะอบอุ่น มีอากาศถ่ายเท และท่ี
ส าคัญที่สุดคือเป็นของเราตลอดระยะเวลาสัญญาเช่า และสิ่งที่เจ้าของห้องต้องการแลกเปลี่ยนก็คือ
การจ่ายค่าเช่าห้องตรงเวลาทุกเดือน ชีวิตบนโลกแห่งบรรทัดฐานทางสังคมที่แสบอบอุ่นสิ่งส าคัญ
อันดับแรกคือการสร้างและรักษาความสัมพันธ์ทางสังคม บนโลกนี้ไม่มีใครลงทุนเพ่ือหวังผลตอแบทน
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แบบทันทีทันใด การตอบแทนจะเกิดข้ึนโดยธรรมชาติ เช่นเราช่วยเพื่อนย้ายโซฟา เราอาจะไม่คาดหวัง
ว่าเขาจะมาช่วยเราย้ายชั้นหนังสือแต่เรารู้ว่าเพื่อนจะมาช่วยเราทุกท่ีทีเ่ราต้องการ   

นักวิจัยได้ท าการทดลองผู้เข้าร่วมโดยสุ่มเพ่ือให้แน่ใจว่าความแตกต่างของแต่ละกลุ่มจะไม่
ได้มาจากการที่ผู้เข้าร่วมการทดลองมีลักษณะแตกต่างกัน โดยความแตกต่างของแต่ละเงื่อนไขอยู่ ตรง
จ านวนค่าตอบแทนของผู้เข้าร่วมจะได้รับจากการทดลอง นักวิจัยแบ่งกลุ่มผู้เข้าร่วมการทดลองตาม
เงื่อนไข คือ กลุ่มควบคุม กลุ่มท่ีได้ค่าตอบแทนและกลุ่มที่ได้ค่าตอบแทนต่ า ซึ่งในกลุ่มควบคุมจะมีกลุ่ม
คนที่ไม่ได้ค่าตอบแทนเลย ผลลัพธ์แสดงให้เห็นว่าผู้เข้าร่วมการทดลองที่ได้เงินมากกว่าจะทุ่มเทกว่า 
พฤติกรรมของพวกเขาเป็นไปตามบรรทัดฐานทางตลอดที่ระบุว่า คุณจะทุ่มเทเท่ากับจ านวนเงินที่คุณ
ได้รับ ส่วนกลุ่มที่ไม่ได้ค่าตอบแทน    จะทุ่มเทหนักกว่าเพราะผลตอบแทนที่เขาคาดว่าจะได้รับคือ
รางวัลทางสังคม การที่ขอให้ผู้คนท าภารกิจโดย   ไม่พูดถึงเรื่องเงินจะกระตุ้นบรรทัดฐานทางสังคมที่
ดีกว่า ทุ่มเทด้วยความเต็มใจเพราะมีเจตนาที่ดี แต่ทันทีที่มีเรื่องเงินเข้ามาเกี่ยวข้อง มันจะกลายเป็น
การท างานแลกค่าแรงและผู้คนก็จะทุ่มเทตามจ านวนเงินที่ได้รับ  

2.2 เจาะลึก  
   ในโลกทางตลาดเรารู้แน่ชัดว่าคนอ่ืนมีความสัมพันธ์กับเรายังไง เช่น เขาซื้อขายกับ

เรา ไม่ก็ท างานกับเราเพ่ือบรรลุเป้าหมายร่วมกัน ขณะที่โลกทางสังคมซับซ้อนกว่านั้นโดยเต็มไปด้วย
ความสัมพันธ์แบบเพ่ือน ครอบครัว คนรัก และเพ่ือนร่วมงาน ความสัมพันธ์จะไม่ได้ขึ้นอยู่กับเงินอีก
ต่อไปแต่จะข้ึนอยู่กับสิ่งที่เป็นรูปธรรมน้อยกว่า เช่นความรัก ความปรารถนาที่จะเป็นส่วนหนึ่งหรือการ
แสวงหาอ านาจทางสังคม เวลามีเรื่องเงินเข้ามาเกี่ยวข้องกับความเป็นเพ่ือนมักมีฝ่ายใดฝ่ายหนึ่งเสีย
ความรู้สึกเสมอ บางครั้งจะเป็นการดีกว่าถ้าเราจะให้เวลากับเพ่ือนหรือเลี้ยงข้าวเพ่ือนหลีกเลี่ยงการ
ช่วยเพ่ือนด้วยเงิน แต่บางครั้งเราก็เลี่ยงไม่ได้ที่จะเอาเงินไปเกี่ยวข้องกับโลกทางสังคม เช่นไปกินข้าว
กับเพ่ือนทุกวันศุกร์แล้วผลัดกันจ่าย ในระยะยาวแล้วการผลัดการเลี้ยงถือเป็นทางเลือกที่ดีมาก เมื่อ
เวลาผ่านไปการผลัดการเลี้ยงจะท าให้ทุกฝ่ายมีความสุขมากกว่า จ าไว้ว่าเป้าหมายสูงสุดคือมิตรภาพ 
ดังนั้นอย่าคิดเล็กคิดน้อยหากมีใครคนใดคนหนึ่งจะสั่งอาหารเพ่ิม และการให้ความส าคัญกับเงินเวลาที่
มีปฏิสัมพันธ์กับคนอ่ืนๆจะน าไปสู่หายนะ ถ้าเป้าหมายคือการแลกเปลี่ยนทางการเงิน บรรทัดฐานทาง
การตลาดถือว่าเป็นเรื่องทที่ดีแต่ถ้าเป็นเรื่องชีวิตส่วนตัวและความสัมพันธ์กับคนใกล้ชิด การถือบรรทัด
ฐานทางสังคมย่อมได้ผลดีที่สุด 

2.3 การให้ของขวัญ  
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 สมดุลระหว่างโลกแห่งบรรทัดฐานทางการตลาดกับทางสังคมเห็นได้ชัดมากเวลาเรา          
ให้ของขวัญส่วนใหญ่แล้วเราไม่ได้ให้ของขวัญเพ่ือส่งต่อเงิน แต่เพ่ือกระชับความสัมพันธ์มากกว่า 
ถึงแม้ว่าการให้ของขวัญจะถือเป็นการแลกเปลี่ยนอย่างหนึ่ง แต่เราก็ไม่ได้รู้สึกเหมือนก าลังท าธุรกรรม
กันอยู่ ทุกคนต่างมุ่งเน้นไปที่คุณค่าทางสังคม ถึงแม้การให้ของขวัญจะออกมาจากใจแต่เมือมีเรื่องเงิน
เข้ามาเกี่ยวข้อง ผู้รับก็สัมผัสไม่ได้ถึงเจตนาที่ดีนั้น เพราะเงินจะกระตุ้นบรรทัดฐานทางการตลาด การ
ให้ของขวัญไม่เหมือนกับการแลกเปลี่ยนทางตลาดตรงที่ทั้งผู้ให้และผู้รับต่างได้ผลประโยชน์ทางสังคม
มากมาย ผู้รับมีความสุขจากของขวัญที่ให้ด้วยใจส่วนผู้ให้ก็มีความสุขจากการซื้อของขวัญให้คนอ่ืน 
นอกจากนี้คนที่มีความสุขยังมีแนวโน้มจะเป็นผู้ให้อีกด้วย แต่ของขวัญที่ไม่ใช่ตัวเงินอาจจะมีมากจน
เลือกไม่ถูกและไม่ถูกใจผู้รับด้วย ประสิทธิภาพในแง่เศรษฐศาสตร์ของขวัญที่เป็นตัวเงินผู้รับสามารถน า
เงินไปแลกเปลี่ยนกับอะไรก็ได้ตามต้องการ ขณะที่ของขวัญที่ไม่ใช่ตัวเงินนั้น อาจจะไม่ถูกใจผู้รับซึ่งก็
เท่ากับว่าผู้ให้เสียแรงเสียเวลาในการเลือกของขวัญไปเปล่าๆ ของขวัญที่เป็นเงินไม่ได้แสดงให้ผู้รับรู้เลย
ว่าเราพยายามเลือกของขวัญและยังท าให้ผู้รับคิดตามหลักบรรทัดฐานทางการตลาดและตัดว่าเงินที่เรา
ให้นั้นมากหรือน้อยเกินไปหรือเปล่า ในแง่เศรษฐศาสตร์บัตรของขวัญมีประสิทธิภาพน้อยกว่าเงินสด
เพราะใช้ซื้อของได้แค่บางประเภทเท่านั้น แต่บัตรของขวัญกลับท าให้ผู้รับรู้สึกว่าได้ของขวัญจริงๆ มัน
เป็นการแสดงว่าเราใส่ใจกับผู้รับมากแค่ไหนแถมไม่พอผู้รับอาจจะนึกถึงเราทุกครั้งที่น าบัตรไปใช้ 
ถึงแม้ว่าบัตรของขวัญจะต่างกับเงินเล็กน้อยเพราะมันช่วยเพ่ิมคุณค่าทางสังคมได้ นักวิจัยได้ท า
แบบสอบถามเกี่ยวกับการให้ของขวัญแต่ละประเภทบ่อยแค่ไหน ผลปรากฏว่า ของขวัญที่ผู้คนชื่นชอบ
ให้กัน มี 3 อันดับ ดังนี้  

อันดับที่ 1  
- งานศิลปะ  
- เครื่องใช้ไฟฟ้า 
- การท่องเที่ยว 
อันดับที่ 2  
- ความบันเทิง  
- เครื่องประดับ 
- อ่ืนๆ 
อันดับที่ 3  
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- เสื้อผ้า 
- บัตรเติมเงินสด 
- บัตรของขวัญ 
- สินค้าอุปโภคบริโภค 
- เงินสด 
- เครื่องใช้ในบ้าน 

 ของขวัญที่ผู้คนชอบมากที่สุดคือของที่พวกเขาให้คนอ่ืนไม่บ่อยนัก ได้แก่ เครื่องใช้ไฟฟ้า งาน
ศิลปะ และงานท่องเที่ยว ประเด็นส าคัญก็คือ ถึงแม้ผู้รับจะไม่ได้ชอบของขวัญชิ้นนั้นมากมายนัก แต่
การเห็นมันก็ยังคงส่งผลดีต่อความสัมพันธ์ระหว่างผู้ให้กับผู้รับอยู่ดี การน าเงินเข้ามาเกี่ยวข้องจะท าให้
ผู้คนจดจ่ออยู่กับบรรทัดฐานทางตลาด แล้วบ่อนท าลายการให้และรับในระยะยาวซึ่งเป็นรากฐานของ
ความสัมพันธ์ทางสังคม ถ้าเราคิดแต่เรื่องมูลค่าของขวัญขวัญแสดงว่าเราลืมคิดถึงสายใยแห่งความรัก
มิตรภาพ ถ้าหากเราไม้ได้อยากจะพัฒนาความสัมพันธ์กับผู้รับก็สามารถให้ของขวัญที่เป็นตัวเงินซึ่งมี
ประสิทธิภาพในทางเศษฐศาสตร์ แต่ถ้าอยากพัฒนาความสัมพันธ์กับผู้รับก็เอาเงินเก็บไว้ในกระเป๋า
เพราะของขวัญที่ไม่ใช่ตัวเงินนั้นคุ้มค่ากว่าที่คิด  

2.4 ในที่ท างาน   
  เราใช้เวลาส่วนใหญ่ในที่ท างาน ถ้าเราอยากจะหลอมรวมธรรมชาติทางสังคมเข้ากับ
บรรทัดฐานทางตลาดยังไงเวลาที่ต้องจัดการกับธุรกิจ หากมองผิวเผินบรรทัดฐานทางตลาดอาจเป็น
สิ่งจ าเป็นในบริบทของการท างานเพราะถึงยังไงธุรกิจก็คือธรุกิจ แต่ความจริงแล้วในที่ท างานบรรทัด
ฐานทางสังคมก็ให้ประโยชน์และมีข้อได้เปรียบที่เหนือกว่าสิ่งจูงใจที่เป็นตัวเงิน งานวิจัยที่เกี่ยวกับ
แรงจูงใจของมนุษย์แสดงให้เห็นว่า รางวัลทางสังคมไม่ท างานแบบเดียวดับรางวัลทางตลาด เงินไม่ใช่
ทางออกท่ีดีที่สุดเสมอไปแม้กระทั่งในที่ท างานเพราะบรรทัดฐานทางสังคมไม่เพียงช่วยเพ่ิมแรงจูงใจใน
การท างานเท่านั้น แต่ยังช่วยให้ผู้คนประพฤติตัวดีอีกด้วย ตัวอย่างที่ดีมากๆคือหลักจริยธรรม หลัก
จริยธรรมมีไว้เพ่ือป้องกันไม่ให้ผู้คนแหกกฎข้อบังคับหรือท าตัวไม่ซื่อสัตย์ ในทางกลับกันหลักจริยธรรม
ที่เข้มงวดเกินไปจะท าลายความยืดหยุ่นในการท างาน เมื่อมีกฎข้อบังคับยาวเหยียดพนักงานอาจจะ
หมดไฟและเลิกคิดสร้างสรรค์ได้ การรักษาความสมดุลระหว่างความเป็นระเบียบกับความยืดหยุ่นในที่
ท างานค่อนข้างที่จะยากแต่ทุกธุรกิจจ าเป็นต้องหาจุดสมดุลระหว่างผลตอบแทนด้วยตัวเงินกับบรรทัด
ฐานทางสังคม แรงจูงใจภายในมาจากบรรทัดฐานทางสังคม ธุรกิจยังใช้บรรทัดฐานทางสังคมเพ่ือท าให้
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ลูกค้าภักดีต่อบริษัทได้ด้วย ธุรกิจพยายามท าให้ลูกค้ามองพวกเขาว่าเป็นเพ่ือนไม่ใช่เอาแต่เน้นย้ าข้อ
เสอนทีดีกว่าหรือผลิตภัณฑ์ที่เหนือกว่า  

2.5 ความเต็มใจที่จะท างานและแรงจูงใจในตลาด 
 นายจ้างทุกคนล้วนต้องการให้พนักงานนทุ่มเทอย่างเต็มที่ ไม่ใช่ท างานให้เสร็จไปวันๆ

และรอรับเงินเดือน ในปี 2008 วิกตอเรีย แชฟเฟอร์และฮัล อาร์คส์ ท าการศึกษาโดยขอให้ผู้เข้าร่วม
การทดลองเลือกระหว่างเงินโบนัส 1,500 ดอลลาร์กับของขวัญอ่ืน ๆ ที่มีมูลค่าเท่ากันผลปรากฏว่า
ผู้เข้าร่วมการทดลอง 63 เปอร์เซ็นต์ เลือกรางวัลที่เป็นตัวเงิน  การศึกษาเรื่องการเลือกรางวัลยังไม่จบ
เพียงเท่านั้น นักวิจัยขอให้ผู้เข้าร่วมการทดลองชุดใหม่คาดการณ์ว่าพวกเขาจะรู้สึกอย่างไรหลังได้รับ
รางวัล โดยกลุ่มหนึ่งได้รางวัลที่เป็นตัวเงินส่วนอีกกลุ่มหนึ่งได้รางวัลที่ไม่ใช่ตัวเงิน กลุ่มที่ได้รางวัลที่
ไม่ใช่ตัวเงินดูจะพึงพอใจและมีความสุขกับรางวัลนานกว่ากลุ่มที่ได้รางวัลเป็นตัวเงิน  แรงจูงใจจาก
บรรทัดฐานทางสังคมสามารถพัฒนากรอบความคิดและผลการท างานในระยะยาวของพนักงานได้  จ า
ไว้ว่าเมื่อผู้คนได้เงินพวกเขามักทุ่มเทความพยายามตามจ านวนเงินที่ได้รับ แต่รางวัลทีเป็นตัวเงินก็มี
ขีดจ ากัดเพราะเมื่อถึงจุดหนึ่งการเพ่ิมเงินจะไม่สามารถเพ่ิมแรงจูงใจได้อีกต่อไป แรงจูงใจภายใน
ขับเคลื่อนมาจากข้างในจิตใจของเรา คนที่มีแรงจูงใจภายในจะถูกผลักดันด้วยความสนใจ ความสุข 
หรือความหมายในชีวิต คนที่มีแรงจูงใจภายในจะใส่ใจมากกว่าและไม่ได้ท าตามแค่ค าสั่งพวกเขาจึงเป็น
พนักงานที่มีคุณค่ามากกว่า แรงจูงใจภายนอกมักส่งผลให้ผู้คนแค่ท าตามค าสั่ง ท าแค่พอผ่านหรือแค่
พอให้ได้รับรางวัล ถ้าบริษัทอยากเก็บเกี่ยวผลประโยชน์จากพนักงานที่มีแรงจู งใจทางสังคม บริษัทก็
ต้องรักษาสวัสดิการทางสังคมเอาไว้รวมถึงต้องอยู่เคียงข้างและท าให้พนักงานรับรู้ว่าบริษัทใส่ใจ  

2.6 เดินเข้าสู่ตลาดและหาทางกลับออกมา  
 เวลาจัดการกับแรงจูงใจเราอาจจะจับปลาสองมือโดยใช้บรรทัดฐานทางสังคมและ

บรรทัดฐานทางตลาด แต่การสลับบรรทัดฐานทั้งสองไปมาอาจจะมีความเสี่ยง หลังจากมีเรื่องเงินเข้า
มาเก่ียวข้องแล้วเป็นไปได้ไหมที่เราจะเปลี่ยนกลับไปหาความสัมพันธ์ที่อยู่บนฐานของบัดทัดฐานสังคม
อีกครั้ง การรักษาสมดุลระหว่างแรงจูงใจทางตลาดและแรงจูงใจทางสังคมเป็นเรื่องยาก โดยเฉพาะ
อย่างยิ่งเมื่อการเปลี่ยนแปลงไปใช้บรรทัดฐานทางตลาดอาจส่งผลกระทบต่อเนื่องไปอีกยาวนาน เงิน
เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของเราได้อย่างไม่ถึงในทุกสถานการณ์และบางครั้งก็เป็นไปในทางที่ไม่ดี
เท่าไหร่  

2.7 สมบูรณ์หรือไม่สมบูรณ์ 
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  ถึงแม้ความสัมพันธ์ทางสังคมจะด าเนินไปแบบสบายๆแต่เมื่อความสัมพันธ์ทางธุรกิจ
เรามักก าหนดกฏเกณฑ์และท าสัญญาขึ้นมาเพ่ือป้องกันตัวเอง เราแค่ไม่เชื่อว่าการจับมือตกลงกันและ
การให้สัญญาด้วยวาจาจะเพียงพอ ดังนั้นเราจึงจ าเป็นต้องมีกฏเกณฑ์ที่ เข้มงวดและสัญญาที่ลง
รายละเอียด โดยทั่วไปสัญญาแบ่งออกเป็นสองแบบ นั้นคือ สัญญาที่สมบูรณ์แบบและสัญญาที่ไม่
สมบูรณ์ สัญญาที่สมบูรณ์จะใส่รายละเอียดลงไปให้มากที่สุดเท่าที่จะเป็นไปได้แม้ว่าบางอย่างจะแทบ
ไม่มีโอกาสเกิดขึ้นเลยก็ตาม สัญญาที่สมบูรณ์มุ่งเน้นไปที่มุมมองทางตลาดจึงเต็มไปด้วยกฎเกณฑ์และ
การแลกเปลี่ยนที่ชัดเจน ส่วนสัญญาที่ไม่สมบูรณ์จะระบุเพียงเงื่อนไขทั่วไปของการแลกเปลี่ยนเท่านั้น 
โดยทั้งสองฝ่ายรู้ดีหากเกิดปัญหาอะไรขึ้น พวกเขาต้องช่วยกันแก้ไขอย่างสุดความสามารถ เป้าหมาย
ของสัญญาที่สมบูรณ์คือการปกป้องทั้งสองฝ่ายในทุกสถานการณ์ที่น่าจะเกิดขึ้นโดยตกลงกันล่วงหน้า
ว่าหากมีเหตุการณ์ต่างๆเกิดขึ้นจะด าเนินการอย่างไร ไม่เหลือช่องว่างให้กับความเข้าใจผิดหรือการ
สื่อสารที่ผิดพลาด ที่ส าคัญคือสัญญาแบบนี้ไม่จ าเป็นต้องอาศัยความเชื่อใจกัน 

 2.8 เรื่องใหญ่ 
  ปัญหาส่วนใหญ่บนโลกนี้แก้ได้ด้วยเงิน แต่ถ้าเราเริ่มต้นด้วยสิ่งจูงใจที่เป็นตัวเงินก็ไม่
มีทางแก้ปัญหาสังคมที่ส าคัญได้ เช่น ปัญหาเรื่องการศึกษา การดูแลสุขภาพ และนโยบายสิ่งแวดล้อม 
เรื่องพวกนี้เป็นเรื่องใหญ่การใช้เครื่องมือทางสังคมเข้ามาช่วยจะสร้างผลลัพธ์ได้มหาศาลโดยไม่
จ าเป็นต้องใช้เงินมากมาย หากอยากให้เกิดการเปลี่ยนแปลงที่ยั่งยืนและมีความหมาย เราควรแก้ไขที่
ต้นตอของปัญหาไม่ใช่เลือกทางลัดอย่างการใช้เงินเข้ามาจูงใจ อันที่จริงแค่การเปลี่ยนแปลงเพียง
เล็กน้อยอย่างการสนับสนุนให้ครอบครัวเข้ามามีส่วนร่วมก็ให้ผลลัพธ์ที่น่าพอใจแล้ว เราสามารถ
กระตุ้นแรงจูงใจภายในโดยใช้บรรทัดฐานทางสังคม อีกหนึ่งเหตุผลที่บรรทัดฐานทางสังคมส าคัญมากก็
เพราะการแก้ปัญหาใหญ่ๆต้องอาศัยการร่วมแรงร่วมใจจากทุกฝ่าย เราสามารถใช้บรรทัดฐานทั้งสอง
แบบบอย่างมีกลยุทธ์เพื่อกระตุ้นให้ผู้คนท าในสิ่งที่ดีต่อตัวเองคนรอบข้าง ครอบครัว และผู้คนในโลกใบ
นี้  

 2.9 บทสรุป  
  โลกใบหนึ่งประกอบขึ้นจากความสนใจผลประโยชน์ของตัวเองและการวิเคราะห์
ต้นทุนกับผลประโยชน์ ส่วนโลกอีกใบหนึ่งมาจากความสัมพันธ์และการปฏิสัมพันธ์ทางสังคม โลกแห่ง
บรรทัดฐานทางตลาดมักจะเข้ากับโลกแห่งบรรทัดฐานทางสังคมไม่ได้ โลกทางสังคมจะด าเนินไปได้ดี
ที่สุดเมื่อไม่มีบรรทัดฐานทางตลาดเข้ามาเกี่ยวข้อง การพยายามใช้แรงจูงใจทางสังคมควบคู่ไปกับ
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แรงจูงใจทางตลาดท าให้ชีวิตมีความวุ่นวาย เพราะความจริงแล้วทั้งสองแบบนี้ไปด้วยกันไม่ได้ 
แรงจูงใจมีข้อดีข้อเสียแตกต่างกัน และยังใช้ในสถานการณ์ที่ต่างกันด้วย เราต้องไตร่ตรองให้ดีว่าเรา
ต้องการอะไรจากสถานการณ์หรือความสัมพันธ์นั้นๆ เพราะการกระท าของเราสามารถเปลี่ยนแปลงวิธี
ผู้คนมองและตอบสนองต่อสถานการณืดังกล่าวได้อย่างมาก การเลือกว่าจะใช้บรรทัดฐานทางสังคม
หรือตลาดยังมีอิทธิพลต่อความคิดของทุกคนที่เกี่ยวข้อง การน าเงินเข้ามาเกี่ยวข้องอาจท าลาย
มิตรภาพของค าว่าเพ่ือนไม่ว่าจะเป็นเรื่องเล็กหรือเรื่องใหญ่อย่างนโยบายระดับโลก เราก็มักจะตก
หลุมพรางโดยคิดว่ากฎเกณฑ์ ค่าธรมเนียม และสิ่งจูงใจที่เป็นตัวเงินจะช่วยแก้ปัญหาได้ ท าให้มองข้าม
โลกแห่งบรรทัดฐานทางสังคมซึ่งคนเราจะรู้สึกเชื่อมโยง ปรารถนาที่จะเป็นส่วนหนึ่ง และเปรียบเทียบ
ตัวเองกับคนรอบตัว ทั้งท่ีโลกนี้ก็สามารถขับเคลื่อนความเปลี่ยนแปลงได้  
 ส่วนที่ 3 บทวิจารณ์  
  หนังสือเล่มนี้ท าให้เข้าใจง่ายโดยอธิบายเศรษฐศาสตร์ผ่านออกมาในรูปแบบการ์ตูน           
โดยรวบรวมงานวิจัยต่าง ๆ ที่เกี่ยวกับเศรษฐศาสตร์พฤติกรรมมาอธิบายประกอบ ถึงแม้หนังสือจะพูด
ถึงเศรษฐศาสตร์ แต่เอาเข้าจริงก็ไม่ได้อธิบายมาเป็นกราฟหรือข้อความที่เข้าใจยาก ตรงกันข้ามการ
อธิบายเศรษฐศาสตร์พฤติกรรมในหนังสือเล่มนี้อธิบายผ่านตัวอย่างการตัดสินใจของมนุษ ย์ใน
สถานการณ์หนึ่งๆ ผ่านบรรทัดฐาน 2 ประเภท คือ บรรทัดฐานทางตลาด และบรรทัดฐานทางสังคม 
ซึ่งบรรทัดฐานทั้งสองมีผลต่อการตัดสินใจของมนุษย์ไม่มากก็น้อย และการน าบรรทัดฐานแต่ละ
ประเภทมาใช้นั้นก็ให้ผลที่แตกต่างกัน และในสถานการณ์หนึ่งๆ ก็ไม่อาจใช้อีกบรรทัดฐานมาแทนอีก
บรรทัดฐานได ้ 

 
 ส่วนที่ 4 คุณค่าต่อสังคม เศรษฐกิจ การเมือง การศึกษา 

  หัวใจส าคัญของหนังสือเล่มนี้คือการฉายภาพให้เราเข้าใจว่าโลกที่ เราอยู่นั้น
ประกอบด้วย  บรรทัดฐานสองแบบ แบบแรกคือบรรทัดฐานทางตลาด ที่ตีค่าตีราคากับทุกอย่างว่า
ต้องยื่นหมูไปไก่มานั่นเอง ส่วนบรรทัดฐานแบบที่สองในโลกเรานั้นเรียกว่าบรรทัดฐานทางสังคม นั่นก็
คือสิ่งที่ท าให้เราเกรงใจหรือยังคงท าดีต่อกันแม้จะไม่มีเงินมาล่อมีรางวัลมาให้ก็ตาม ดังนั้นสิ่งที่หนังสือ
เล่มนี้เน้นย้ าให้เราต้องระวังคืออย่าพลาดไปใช้บรรทัดฐานทางการตลาดกับเรื่องที่เป็นบรรทัดฐานทาง
สังคม  เพราะจากการทดลองให้คนช่วยท างานง่ายๆ แต่น่าเบื่อบางอย่างพบว่า ถ้าเราให้เงินเค้าน้อยไป
เค้าจะขาดแรงจูงใจในการท างานนั้น แต่พอเราให้เงินที่มากพอกลายเป็นว่าผลงานดีขึ้นผิดหูผิดต่อ แต่
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ในขณะพอเราขอให้เค้าช่วยเฉยๆ เพราะเราเป็นกลุ่มนักวิจัยที่ต้องการความช่ วยเหลือ กลายเป็นว่า
การขอให้ช่วยฟรีๆ กลับท าให้อาสาสมัครลงทุนลงแรงท างานง่ายๆ เพราะถ้าเมื่อไหร่เอาบรรทัดฐาน
ทางการตลาดมาใช้ คนจะเริ่มคิดค านวนแล้วว่าปกติฉันท างานได้ชั่วโมงละเท่าไหร่ แล้วด้วยค่าจ้าง
เท่านี้ฉันควรจะต้องเสียเวลากับมันเท่าไหร่ ดังนั้นถ้าคุณจ่ายให้ไม่มากพอที่คนค านวนค่าตัวไว้ในหัว 
คุณก็จะไม่ได้งานที่ต้องการ เรื่องนี้สะท้อนผ่านการขอให้คนช่วยไปท างานอาสาสมัคร พอขอให้คนไป
ช่วยแบบฟรีๆ กลับได้รับการตอบรับที่สูงกว่าการจ่ายเงินให้ตามค่าแรงขั้นต่ า และหนังสือ Amazing 
Decisions เล่มนี้ยังบอกเราอีกว่า ถ้าเราอยากให้คนท าดีต้องอย่าให้คนหวังผลจากการท าดี เพราะจาก
การทดลองพบว่าถ้าเมื่อไหร่บริษัทตั้งเป้าให้พนักงานขยันขึ้นด้วยการให้โบนัสเป็นเงิน แน่นอนว่า
ในช่วงที่จะได้โบนัสพนักงานจะท างานดีขึ้นอย่างเห็นได้ชัด แต่พอโบนัสหายไปพวกเขากลับท างานได้
แย่ลงกว่าตอนก่อนจะได้โบนัสเสียอีก และนั่นก็บอกให้รู้ว่าถ้าเราให้รางวัลเค้าแล้ว เราต้องหารางวัลมา
กระตุ้นให้เค้าอยากท าดีเหมือนเดิมอีกต่อไป ดังนั้นแรงจูงใจจากภายนอกจะไม่ยั่งยืนในระยะยาว ถ้า
เราอยากให้คนท าดีในระยะยาวเราต้องสร้างแรงจูงใจจากภายในของพวกเขาเอง และถ้าคุณคิดว่าการ
ให้เงินรางวัลสูงๆ จะท าให้คนท าผลงานได้ดีมากๆ บอกได้เลยว่าคุณคิดผิดมหันต์ เพราะในความเป็น
จริงแล้วถ้าเราให้รางวัลที่สูงมากเกินไปจะท าให้คนเกิดความกดดันไม่กล้าท าพลาด ไม่กล้าลองผิดลอง
ถูก และนั่นก็ส่งผลให้ทุกอย่างแย่ลงกว่าที่ควรจะเป็น หรืออีกทริคในการลดการโกงแบบเห็นผลชัดๆ 
ด้วยวิธีที่ง่ายอย่างไม่น่าเชื่อ นั่นก็คือการท าให้คนนึกถึงความซื่อสัตย์สุจริต นึกถึงเรื่องของความถูกต้อง
จริยธรรมก่อนเท่านั้น ง่ายๆ เท่านี้จากการทดลองก็พบว่าอัตราการตอบทุจริตก็ลดลง 
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