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บทที่ 1

เรื่องน่าประหลาดใจ 3 อย่าง
เกี่ยวกับการเปลี่ยนแปลง

1.

ในวนัเสาร์เมื่อปี 2000  คนกลุ่มหนึ่งที่ไม่รู้เรื่องรู้ราวใด ๆ ได้เดนิทางมายงั

โรงภาพยนตร์ในย่านชานเมอืงชคิาโกเพื่อชมภาพยนตร์แอก็ชั่นเรื่อง  Payback  

ซึ่งน�ำแสดงโดยเมล กบิสนั  พวกเขาได้รบัน�้ำอดัลมกบัข้าวโพดคั่วฟรหีนึ่งถงั  

และถูกขอให้อยู่ต่อหลังภาพยนตร์จบเพื่อตอบค�ำถามสองสามข้อเกี่ยวกับ

ซุม้ขายขนมขบเคี้ยว  พวกเขาไม่รูด้้วยซ�้ำว่าตวัเองก�ำลงักลายเป็นผูเ้ข้าร่วม

การทดลองเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการกนิอย่างไร้สติ

ข้าวโพดคั่วที่พวกเขาได้รับนั้นมีรสชาติไม่ได้เรื่อง  เพราะคั่วตั้งแต่

เมื่อห้าวันก่อนและเหนียวเสียจนเคี้ยวแทบไม่เข้า  ผู้ชมคนหนึ่งบอกใน 

ภายหลังว่ารสชาติมันเหมือนเม็ดโฟมยัดไส้ถั่วลิสง  และมีสองคนถึงขั้น 

เอ่ยปากขอเงนิคนืโดยลมืไปว่าได้รบัข้าวโพดคั่วมาฟร ีๆ 

ผู้ชมบางคนได้รบัข้าวโพดคั่วถงักลาง  ส่วนคนที่เหลอืได้รบัถงัใหญ่

ซึ่งมีขนาดมหึมาราวกับชามใบยักษ์  พวกเขาได้ข้าวโพดคั่วคนละถังเพื่อ 
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จะได้ไม่ต้องแบ่งกันกิน  นักวิจัยที่เป็นเจ้าของการทดลองครั้งนี้ต้องการ 

หาค�ำตอบว่า  ผู้ชมที่ได้รบัข้าวโพดคั่วถงัใหญ่จะกนิมากกว่าหรอืไม่

ข้าวโพดคั่วทั้งสองขนาดถูกบรรจุอยู่ในถังที่ใหญ่มากเสียจนผู้ชม 

ไม่มทีางกนิหมด  นกัวจิยัจงึตั้งค�ำถามให้เฉพาะเจาะจงยิ่งขึ้น  นั่นคอื  ผูช้ม

ที่ได้รบัข้าวโพดคั่วถงัใหญ่จะกนิมากกว่าผูช้มที่ได้รบัข้าวโพดคั่วถงัเลก็กวา่

หรอืไม่

นักวิจัยจอมเจ้าเล่ห์แอบชั่งน�้ำหนักข้าวโพดคั่วแต่ละถังทั้งก่อนและ

หลังชมภาพยนตร์เพื่อดูว่าแต่ละคนกินข้าวโพดคั่วไปมากน้อยแค่ไหน  

ผลลพัธ์ที่ได้น่าตกใจทเีดยีวครบั  คนที่ได้รบัถงัใหญ่กนิมากกว่าคนที่ได้รบั

ถังกลางถึง 53 เปอร์เซ็นต์  ซึ่งเท่ากับพวกเขาบริโภคพลังงานมากกว่า  

173 แคลอรแีละล้วงมอืไปหยบิข้าวโพดคั่วในถงับ่อยกว่าราว 21 ครั้ง

ไบรอัน แวนซิงก์  เจ้าของการทดลองและผู้ก่อตั้งห้องปฏิบัติการ 

ฟู้ดแอนด์แบรนด์ของมหาวิทยาลัยคอร์เนลล์ได้อธิบายผลการทดลองไว้ใน

หนงัสอืเรื่อง  Mindless Eating  ว่า  “เราได้ท�ำการทดลองเรื่องพฤตกิรรม

การกนิข้าวโพดคั่วหลายครั้ง  แต่ผลลพัธ์กอ็อกมาเหมอืนเดมิทกุครั้งทั้งที่เรา

หมั่นเปลี่ยนแปลงรายละเอยีดอยู่ตลอด  เช่น  เลอืกผู้ชมจากหลาย ๆ รฐั  

หรอืเปลี่ยนประเภทของภาพยนตร์ที่ฉาย  ทว่าผลลพัธก์เ็หมอืนเดมิคอืคนที่ 

ได้รบัข้าวโพดคั่วถงัใหญ่จะกนิมากกว่า”

ไม่มีทฤษฎีไหนอธิบายพฤติกรรมนี้ได้เลย  พวกเขาไม่ได้กินเพราะ

ความเพลดิเพลนิ  (ข้าวโพดคั่วเก่าและเหนยีวจนเคี้ยวแทบไม่เข้า!)  ไม่ได้

ถกูผลกัดนัจากแรงปรารถนาที่จะกนิข้าวโพดคั่วของตวัเองให้หมด  (ข้าวโพด

คั่วทั้งสองขนาดเยอะจนไม่มทีางที่จะกนิหมด)  และไม่ส�ำคญัเลยว่าพวกเขา

จะหิวโซหรืออิ่มตื้อ  เพราะผลลัพธ์ที่ได้ก็ยังคงเหมือนเดิมไม่เปลี่ยนแปลง  

นั่นคอื  คนที่ได้รบัข้าวโพดคั่วถงัใหญ่กนิมากกว่าคนที่ได้รบัถงักลาง

ประเด็นที่น่าสนใจที่สุดก็คือ  พวกเขาไม่เชื่อว่าตัวเองกินเยอะ   

หลังชมภาพยนตร์จบนักวิจัยบอกพวกเขาเรื่องข้าวโพดคั่วทั้งสองขนาด 

และผลลัพธ์ที่ได้  พร้อมทั้งถามว่าเป็นไปได้ไหมที่ขนาดของถังท�ำให ้
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พวกเขากนิมากขึ้น  หลายคนปฏเิสธเสยีงแขง็โดยบอกว่า  “ฉนัไม่หลงกล

กับเรื่องแบบนี้หรอก”  หรือไม่ก็  “ฉันรู้น่าว่าเมื่อไหร่ที่ควรจะหยุดกิน”   

แต่จรงิ ๆ แล้วพวกเขาคดิผดิถนดั

2.

สมมุติว่ามีคนน�ำข้อมูลจากการทดลองเรื่องพฤติกรรมการกินข้าวโพดคั่ว 

มาให้คณุด ู แต่ในข้อมลูไม่ได้พูดถงึขนาดของถงั  ทวา่แค่อ่านผลลพัธ์ที่ได้

คุณก็น่าจะรู้แล้วว่าแต่ละคนกินข้าวโพดคั่วไปมากน้อยแค่ไหน  บางคน 

กินนิดเดียว  บางคนกินพอประมาณ  ส่วนบางคนก็สวาปามราวกับจะ

ทดสอบความจุของกระเพาะ  คุณอาจสรุปได้อย่างง่ายดายว่า  บางคน 

กนิในปรมิาณที่พอเหมาะ  ส่วนบางคนกก็นิอย่างตะกละตะกลาม

เจ้าหน้าที่สาธารณสุขคนหนึ่งที่ได้รับข้อมูลแบบเดียวกับคุณ 

น่าจะกลุ้มใจกบับรรดาคนที่กนิอย่างตะกละตะกลาม  เราต้องโน้มน้าวให้

คนเหล่านี้หันมากินอาหารที่มีประโยชน์ต่อสุขภาพ!  มาหาวิธีที่จะท�ำให้ 

พวกเขารู้ว่าการกนิมากเกนิไปส่งผลเสยีต่อสขุภาพกนัดกีว่า!

แต่เดี๋ยวก่อน  ถ้าคุณอยากให้คนเหล่านั้นกินข้าวโพดคั่วน้อยลง   

วธิแีก้ปัญหาที่ง่ายที่สดุกค็อืลดขนาดถงั  ไม่เหน็จะต้องไปกงัวลเรื่องความรู้

หรอืทศันคตขิองพวกเขาเลยสกันดิ

เห็นไหมครับว่าเรามีวิธีเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมผู้คนที่ง่ายดายอยู ่

ในมอื  (ลดขนาดถงัข้าวโพดคั่ว)  แต่เรากลบัเลอืกใช้วธิทีี่ยุง่ยาก  (พยายาม

เปลี่ยนแปลงความคิดของผู้คน)  ดังนั้น  เรื่องน่าประหลาดใจอย่างแรก

เกี่ยวกับการเปลี่ยนแปลงก็คือ  สาเหตุของปัญหาไม่ได้อยู่ที่ตัวบุคคล   

แต่อยู่ที่สภาพแวดล้อม
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3.

หนังสือเล่มนี้จะช่วยให้คุณสร้างความเปลี่ยนแปลง  ไม่ว่าจะเป็นในระดับ

บุคคล  องค์กร  หรือสังคม  คุณอาจอยากให้พี่ชายเลิกติดการพนัน   

อยากให้ลูกน้องใช้งบประมาณน้อยลงเพราะเศรษฐกิจไม่ค่อยดี  หรือ 

อยากให้เพื่อนบ้านปั่นจกัรยานไปท�ำงานกนัมากขึ้น

โดยปกตแิล้วปัญหาเหล่านี้จะมวีธิรีบัมอืต่างกนั  ถ้าในระดบัองค์กร

กต้็องอ่านค�ำแนะน�ำเรื่อง  “การเปลี่ยนแปลงวธิบีรหิารจดัการ”  ถ้าในระดบั

บคุคลกต็้องอ่านค�ำแนะน�ำเรื่อง  “การช่วยเหลอืตวัเอง”  และถ้าในระดบั

สงัคมกต็้องอ่านค�ำแนะน�ำเรื่อง  “การเปลี่ยนแปลงสภาพสงัคม”  แต่คณุ

ไม่จ�ำเป็นต้องท�ำแบบนี้เลย  เพราะการเปลี่ยนแปลงไม่ว่าจะในระดับไหน

กต็ามมสีิ่งที่เหมอืนกนัอยูอ่ย่างหนึ่งคอื  ต้องมใีครสกัคนท�ำตวัต่างไปจากเดมิ  

เช่น  พี่ชายของคุณต้องเลิกไปคาสิโน  หรือลูกน้องของคุณต้องจองตั๋ว 

รถบัสซึ่งมีราคาถูกเวลาเดินทาง  แต่ท้ายที่สุดแล้วการเปลี่ยนแปลงขึ้นอยู่

กับค�ำถามเพียงข้อเดียว  นั่นคือ  คุณสามารถท�ำให้ผู้คนเปลี่ยนแปลง

พฤตกิรรมได้หรอืไม่

เรารู้นะครับว่าคุณก�ำลังคิดว่าคนเราต่อต้านการเปลี่ยนแปลง  แต่

มันก็ไม่ได้เป็นแบบนั้นเสมอไป  ในแต่ละวันมีทารกจ�ำนวนมากที่เกิดจาก

บรรดาพ่อแม่ที่เตม็ใจยอมรบัการเปลี่ยนแปลง  ลองนกึถงึการเปลี่ยนแปลง

ครั้งใหญ่ดูสิ!  จะมีใครบ้างอยากท�ำงานกับเจ้านายที่โทรมาปลุกตอน 

กลางดกึถงึคนืละ 2 ครั้งเพื่อตะคอกให้คณุจดัการกบัเรื่องหยมุหยมิ  (และ

ถ้าเจ้านายมักพูดน�้ำลายกระเซ็นใส่ชุดท�ำงานใหม่เอี่ยมของคุณล่ะ)  แต่ 

ถงึอย่างนั้นกไ็ม่ได้หมายความว่าคนเราต่อต้านการเปลี่ยนแปลงครั้งใหญ่นี้  

พวกเขาเตม็ใจยอมรบัมนัต่างหาก

ในชวีติของเรา  เราอ้าแขนยอมรบัการเปลี่ยนแปลงครั้งใหญ่มาแล้ว

หลายต่อหลายครั้ง  ไม่ใช่แค่เรื่องการตดัสนิใจมลีูกเท่านั้น  ทว่ายงัรวมถงึ

การแต่งงาน  การซื้อบ้านหลงัใหม่  การซื้ออปุกรณ์เทคโนโลยใีหม่ ๆ  และ
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การเปลี่ยนงานอีกด้วย  แต่ในขณะเดียวกันการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม 

อื่น ๆ กลบัเป็นเรื่องยากอย่างไม่น่าเชื่อ  คนตดิบหุรี่กย็งัคงสูบต่อไป  ลูก ๆ 

กอ็้วนขึ้นทกุวนั  ส่วนสามกีไ็ม่ยอมเอาเสื้อผ้าที่ใส่แล้วใส่ลงในตะกร้าเสยีที

ดังนั้น  การเปลี่ยนแปลงจึงมีทั้งยากและง่าย  แล้วทั้งสองแบบ 

ต่างกันตรงไหนล่ะ  ในหนังสือเล่มนี้เราจะบอกคุณว่าการเปลี่ยนแปลงที่

ประสบความส�ำเร็จล้วนมีรูปแบบเหมือนกัน  นั่นคือ  คนที่ต้องการสร้าง

ความเปลี่ยนแปลงต้องท�ำตามองค์ประกอบ 3 ประการ  ซึ่งประการแรก 

เราได้พดูถงึไปแล้ว  นั่นคอื  ถ้าอยากเปลี่ยนแปลงพฤตกิรรมของใครสกัคน  

คณุต้องเปลี่ยนแปลงสภาพแวดล้อม

แต่ไม่ใช่แค่นั้นนะครับ  คุณอาจส่งคนติดสุราเข้าสถานบ�ำบัด   

ซึ่งสภาพแวดล้อมในนั้นช่วยท�ำให้เขาเลิกดื่มสุราได้  แต่จะเกิดอะไรขึ้น 

เวลาที่เขาออกจากสถานบ�ำบดั  หรอืคณุอาจเหน็ว่าบรรดาตวัแทนฝ่ายขาย

ท�ำยอดขายได้มากขึ้นตอนที่ผู้จัดการฝ่ายขายคอยจับตาดูการท�ำงานของ

พวกเขาอย่างใกล้ชดิ  แต่จะเกดิอะไรขึ้นหากสถานการณ์กลบัสู่ภาวะปกต ิ 

ดงันั้น  ถ้าอยากเปลี่ยนแปลงพฤตกิรรมของใครสกัคน  นอกจากคณุจะต้อง

เปลี่ยนแปลงสภาพแวดล้อมแล้ว  คุณต้องเปลี่ยนแปลงความรู้สึกและ 

ความคดิของพวกเขาด้วย

ทว่าปัญหากค็อื  สิ่งที่เรารู้สกึกบัสิ่งที่เราคดิมกัจะต่างกนัสดุขั้ว

4.

ลองดตูวัอย่างจากนาฬิกาปลกุคลอ็กกี้ที่ประดษิฐ์โดยนกัศกึษาชื่อกอร ีนนัดา  

จากเอม็ไอทสีคิรบั  คลอ็กกี้ไม่ใช่นาฬิกาปลกุธรรมดา  แต่เป็นนาฬิกาปลกุ

แบบมล้ีอ  พอถงึเวลาที่คณุตั้งปลกุ  มนัจะกระโดดผลงุลงจากโต๊ะข้างเตยีง  

วิ่งพล่านไปรอบ ๆ ห้องพลางส่งเสยีงดงัหนวกหู  และจะปิดมนัได้กต็่อเมื่อ

คุณลุกจากเตียงไปตามหามันเท่านั้น  ลองนึกภาพตามดูสิครับ  คุณต้อง
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คลานไปรอบ ๆ ห้องทั้งที่ยงัสวมชดุชั้นในเพื่อไล่ตามเจ้าคลอ็กกี้ที่ก�ำลงัวิ่งหนี

พลางก่นด่ามนัไปด้วย

คล็อกกี้ช่วยรับประกันว่าคุณจะไม่กดปุ่มปิดเสียงนาฬิกาปลุกเพื่อ 

ของีบต่อจนท�ำให้พลาดธุระส�ำคัญ  ซึ่งเป็นเรื่องที่คนทั่วไปกังวล  เพราะ 

ดูจากการที่เจ้านาฬิกาปลุกเครื่องนี้ขายได้ถึง 35’000 เครื่องภายในช่วง 

สองปีแรกที่วางตลาด  (ทั้งที่ผู้ผลิตไม่ได้โหมโฆษณาเลย)  โดยมีราคา 

เครื่องละ 50 ดอลลาร์

ความส�ำเร็จของสิ่งประดิษฐ์ชิ้นนี้ท�ำให้เรารู ้ถึงกลไกการท�ำงาน 

ของสมองมนุษย์  โดยพื้นฐานแล้วมันแสดงให้เห็นว่าสมองของคนเรา

ท�ำงานขัดแย้งกัน  สมองส่วนที่ใช้เหตุผลอยากจะตื่นนอนตอน 05.45 น. 

เพื่อจะได้มเีวลาออกก�ำลงักายก่อนไปท�ำงาน  แต่สมองอกีส่วนที่ใช้อารมณ์

เป็นหลกักลบับงัคบัให้เราตื่นขึ้นมากดปุ่มปิดเสยีงนาฬิกาปลกุ  แล้วซกุตวั

หลับต่อในที่นอนอันแสนอบอุ่น  สมองส่วนนี้ต้องการเพียงแค่ได้นอนต่อ 

อกีสกัสองสามนาท ี ถ้าคณุเหมอืนเราสองคนตรงที่สมองส่วนที่ใช้อารมณ์

มักเป็นฝ่ายชนะแล้วละก็  นั่นหมายความว่าคุณต้องควักกระเป๋าซื้อเจ้า 

คลอ็กกี้แล้วล่ะครบั  เพราะมนัช่วยให้สมองส่วนที่ใช้เหตผุลสามารถเอาชนะ

ส่วนที่ใช้อารมณ์ได้  คณุย่อมไม่สามารถนอนคดุคู้อยู่ใต้ผ้าห่มหากนาฬิกา

ปลกุจอมเกเรก�ำลงัวิ่งพล่านพลางส่งเสยีงดงัไปทั่วห้อง

เราขอพูดตรง ๆ นะครับ  คล็อกกี้ไม่ใช่ผลิตภัณฑ์ที่เหมาะส�ำหรับ

คนมเีหตผุล  ถ้าสป็อค*อยากจะตื่นนอนตอน 05.45 น.  เขากจ็ะลกุจาก

เตยีงโดยไม่มกีารอดิออดเลย

*	ตัวละครในซีรีส์และภาพยนตร์เรื่อง  Star Trek  ซึ่งมักท�ำแต่พฤติกรรมที่มีเหตุผล  และไม่เข้าใจ

พฤตกิรรมไร้เหตผุลและอารมณ์ของมนษุย์
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ความขัดแย้งของสมองซึ่งติดตัวเรามาตั้งแต่เกิดถือเป็นเรื่องแปลก

ประหลาดอย่างยิ่ง  แต่เราไม่ค่อยสนใจนกัเพราะชนิกบัมนัแล้ว  สาเหตทุี่เรา

ไม่เก็บขนมชีโตสและคุกกี้ยี่ห้อโอรีโอไว้ในตู้เก็บของเพราะสมองส่วนที่ 

ใช้เหตุผลของเรารู้ดีว่า  เมื่อไหร่ที่สมองส่วนที่ใช้อารมณ์เกิดหิวขึ้นมาเรา 

จะไม่สามารถควบคมุตวัเองได้  ดงันั้น  ทางเลอืกเดยีวคอืก�ำจดัสิ่งเย้ายวน

ให้หมด  (พูดก็พูดเถอะครับ  นักศึกษาเอ็มไอทีคงรวยเละหากสามารถ

ประดษิฐ์ขนมชโีตสที่สามารถวิ่งหนคีนที่ก�ำลงัควบคมุอาหารได้)

แต่ข้อสรุปที่เห็นได้ชัดก็คือ  สมองทั้งสองส่วนไม่ได้สามัคคีกันเลย

สกันดิ

อันที่จริงแล้ว  ในแวดวงจิตวิทยามีกระแสความเชื่อที่ว่าสมองม ี 

2 ระบบที่ท�ำงานอย่างอิสระและท�ำงานอยู่ตลอดเวลา  ระบบแรกคือ 

สมองส่วนที่ใช้อารมณ์  มันกระตุ้นให้คุณท�ำตามสัญชาตญาณและท�ำให้

คณุรู้สกึเจบ็ปวดหรอืมคีวามสขุ  ส่วนระบบที่สองคอืสมองส่วนที่ใช้เหตผุล  

ซึ่งเรียกอีกอย่างว่าระบบการไตร่ตรองหรือระบบจิตส�ำนึก  มันท�ำให้คุณ 

รู้จกัวเิคราะห์ใคร่ครวญและค�ำนงึถงึผลลพัธ์ที่จะเกดิขึ้นตามมา

ในช่วงไม่กี่สบิปีที่ผ่านมา  บรรดานกัจติวทิยาได้ศกึษาทั้งสองระบบนี้

อย่างลึกซึ้งมากยิ่งขึ้น  แต่แน่นอนว่ามนุษย์ตระหนักดีถึงความตึงเครียด 

ที่เกิดขึ้นระหว่างทั้งสองระบบ  เพลโตเคยกล่าวไว้ว่า  ในสมองของเรามี 

คนขบัรถม้าที่คอยควบคมุม้าพยศ  “ซึ่งแม้จะโดนแส้ฟาดกไ็ม่สะทกสะท้าน

เลยสกันดิ”  ส่วนฟรอยด์ได้เขยีนเนื้อหาเกี่ยวกบัจอมเหน็แก่ตวัอย่างอดิ  (id)  

และส่วนที่รู้จักรับผิดชอบชั่วดีที่เรียกว่าซุปเปอร์อีโก้  (superego)  รวมถึง 

อีโก้  (ego)  ที่อยู่ตรงกลางระหว่างทั้งสองส่วนข้างต้น  และเมื่อไม่นาน 

มานี้นกัเศรษฐศาสตร์พฤตกิรรมกต็ั้งฉายาให้ทั้งสองระบบว่า  จอมวางแผน

และจอมลยุ

แต่เราสองคนมองว่าผู้ที่อธิบายความตึงเครียดดังกล่าวได้ดีที่สุด 

กค็อืโจนาธาน ไฮดต์  นกัจติวทิยาของมหาวทิยาลยัเวอร์จเินยี  ซึ่งอธบิาย

เรื่องนี้ไว้ในหนงัสอืชิ้นโบแดงเรื่อง  The Happiness Hypothesis  ไฮดต์บอกว่า

SAMPLE



14

สมองส่วนที่ใช้อารมณ์ของเราเปรยีบเสมอืนช้าง  และสมองส่วนที่ใช้เหตผุล

เปรียบเสมือนควาญช้าง  เมื่อนั่งอยู่บนหลังช้าง  ควาญช้างจะเป็นฝ่าย 

กุมอ�ำนาจและดูเหมือนเป็นผู้น�ำ  แต่อ�ำนาจควบคุมของควาญช้างก็อาจ

สั่นคลอนได้เพราะมนุษย์เราตัวเล็กกว่าช้างเยอะ  เมื่อไหร่ก็ตามที่ช้างซึ่ง

หนกัถงึ 6 ตนัเกดิไม่เหน็ด้วยกบัควาญช้างเรื่องทศิทางที่จะไป  ควาญช้าง

กต็้องตกเป็นฝ่ายแพ้และไม่มทีางต่อกรกบัช้างได้เลย

คนส่วนใหญ่ล้วนคุ้นเคยกับสถานการณ์ที่ช้างมีอ�ำนาจเหนือกว่า

ควาญช้างเป็นอย่างด ี เช่น  นอนตื่นสาย  กนิมากเกนิไป  โทรหาแฟนเก่า

ตอนเที่ยงคนื  ผดัวนัประกนัพรุง่  พยายามเลกิสบูบหุรี่แต่ไม่ส�ำเรจ็  ไม่ยอม

ออกก�ำลังกาย  โมโหและพูดในสิ่งที่ท�ำให้คุณต้องนึกเสียใจในภายหลัง  

โดดเรียนภาษาสเปนหรือเปียโน  ไม่ยอมแสดงความคิดเห็นในที่ประชุม

เพราะกลวั  ฯลฯ  โชคดนีะครบัที่ไม่มใีครเกบ็สถติว่ิาเราท�ำเรื่องพวกนี้บ่อย

แค่ไหน

จุดอ่อนของช้างหรือด้านที่ใช้อารมณ์และสัญชาตญาณของเรา 

ถอืว่าชดัเจนทเีดยีว  จะเหน็ได้ว่าช้างมนีสิยัขี้เกยีจและพยศ  แถมยงัชอบ

ผลตอบแทนระยะสั้น  (มีความสุขจากการกินไอศกรีมโคน)  มากกว่า 

ผลตอบแทนระยะยาว  (มหีุน่ผอมเพรยีว)  สาเหตหุลกัที่ท�ำให้ความพยายาม

ในการเปลี่ยนแปลงของคนเราล้มเหลวกค็อืช้างนั่นเอง  เนื่องจากพฤตกิรรม

ที่เราต้องการเปลี่ยนแปลงมกัเกี่ยวข้องกบัการเสยีสละผลตอบแทนระยะสั้น

เพื่อให้ได้มาซึ่งผลตอบแทนระยะยาว  (เราลดค่าใช้จ่ายของวนันี้เพื่อให้บญัชี

รายรับรายจ่ายของเราดูดีขึ้นในปีหน้า  หรือเรางดไอศกรีมในวันนี้เพื่อให้ 

หุ่นดใีนปีหน้า)  การเปลี่ยนแปลงมกัจะล้มเหลวหากควาญช้างไม่สามารถ

บงัคบัให้ช้างเดนิไปจนถงึจดุหมายปลายทางได้

การที่ช้างกระหายรางวัลแบบทันทีทันใดจัดว่าตรงข้ามกับจุดแข็ง 

ของควาญช้าง  ซึ่งก็คือความสามารถในการประเมินผลลัพธ์ระยะยาว   

การวางแผน  และการคดิถงึอนาคต  (ซึ่งช้างไม่สามารถท�ำสิ่งเหล่านี้ได้)
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ทว่าเรื่องที่อาจท�ำให้คุณแปลกใจคือ  ช้างมีจุดแข็งอันทรงพลัง   

ส่วนควาญช้างก็มีจุดอ่อนที่ร้ายแรงเช่นกัน  ช้างไม่ได้เป็นจอมวายร้าย 

เสมอไปหรอกนะครับ  จุดแข็งของช้างคืออารมณ์  ไม่ว่าจะเป็นความรัก  

ความสงสาร  ความเห็นอกเห็นใจ  หรือความจงรักภักดี  สัญชาตญาณ

ดุร้ายที่คุณแสดงออกเวลาต้องการปกป้องลูกของคุณจากอันตรายมาจาก

ช้าง  ส่วนอารมณ์ฮกึเหมิที่เกดิขึ้นเวลาที่คณุต้องยนืหยดัเพื่อปกป้องตวัเอง

กม็าจากช้างอกีเช่นกนั

แต่ที่ส�ำคัญกว่านั้นก็คือ  ถ้าคุณต้องการสร้างความเปลี่ยนแปลง  

ช้างถือเป็นปัจจัยส�ำคัญที่จะท�ำให้คุณประสบความส�ำเร็จ  ถ้าอยากให้ 

เป้าหมายคืบหน้า  ไม่ว่ามันจะเป็นเป้าหมายที่สูงส่งหรือไร้สาระแค่ไหน

กต็าม  เรากต็้องอาศยัพลงัและแรงผลกัดนัจากช้าง  จดุแขง็ดงักล่าวเป็น 

กระจกสะท้อนให้เหน็ถงึจดุอ่อนร้ายแรงของควาญช้าง  นั่นคอื  การมวัแต่

ครุ่นคิดโดยไม่ยอมลงมือท�ำเสียที  ควาญช้างมักจะวิเคราะห์และครุ่นคิด

พิจารณาสิ่งต่าง ๆ จนเกินพอดี  คุณน่าจะรู้จักคนที่มีปัญหาในเรื่องนี้ 

นะครบั  อาจเป็นเพื่อนของคณุที่มวัแต่ใช้เวลาคดินานกว่า 20 นาทวี่าเยน็นี้

จะกินอะไรดี  หรือบรรดาเพื่อนร่วมงานที่มัวเสียเวลาระดมสมองเพื่อหา

แนวคดิใหม่ ๆ อยู่นานหลายชั่วโมง  แต่กย็งัตดัสนิใจไม่ได้ว่าแนวคดิไหน 

ดทีี่สดุ

ถ้าคุณอยากสร้างความเปลี่ยนแปลง  คุณต้องใช้ประโยชน์จาก 

ทั้งสองฝ่าย  ควาญช้างจะเป็นฝ่ายวางแผนและก�ำหนดทศิทาง  ส่วนช้าง

จะท�ำให้คุณมีแรงลงมือท�ำ  ดังนั้น  ถ้าคุณมัวแต่กระตุ้นควาญช้างของ 

ลูกน้องของคณุโดยไม่สนใจช้างเลย  พวกเขาจะเข้าใจว่าคณุต้องการอะไร  

แต่กลบัขาดแรงจงูใจที่จะลงมอืท�ำ  ในทางกลบักนั  หากคณุกระตุน้แต่ช้าง

โดยไม่สนใจควาญช้าง  พวกเขาจะพร้อมลุยเต็มที่  แต่กลับไม่รู้ว่าควร 

เริ่มต้นตรงไหนด ี ข้อบกพร่องทั้งสองกรณอีาจท�ำให้กระบวนการหยดุชะงกั  

ช้างจอมพยศและควาญช้างที่มวัแต่ครุน่คดิจะไม่อาจสร้างความเปลี่ยนแปลง
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ได้เลย  แต่ถ้าช้างและควาญช้างก้าวไปพร้อมกัน  การเปลี่ยนแปลงก็จะ

ประสบความส�ำเรจ็อย่างง่ายดาย

5.

เมื่อควาญช้างและช้างเกิดมีความคิดไม่ลงรอยกันในเรื่องทิศทางที่จะ 

มุ่งหน้าไป  ปัญหาก็จะเกิดขึ้น  ในตอนแรกควาญช้างอาจบังคับให้ช้าง 

เดินไปตามทางที่ตัวเองต้องการโดยการดึงเชือกที่คล้องตัวช้างแรง ๆ เพื่อ

ให้มนัยอมจ�ำนน  (เมื่อไหร่กต็ามที่คณุมคีวามมุ่งมั่น  นั่นแปลว่าคณุก�ำลงั

ท�ำแบบนี้อยู)่  แต่ควาญช้างกไ็ม่อาจยื้อยดุฉดุกระชากกบัช้างที่ตวัใหญ่กว่า

ได้นานนกั  ท้ายที่สดุเขากต็้องหมดแรงอยู่ดี

ถ้าอยากท�ำความเข้าใจประเด็นนี้ให้ชัดเจนยิ่งขึ้น  ลองพิจารณา

พฤติกรรมของนักศึกษากลุ่มหนึ่งซึ่งเข้าร่วมการทดลองเรื่อง  “การรับรู้

รสชาตอิาหาร”  (นกัวจิยับอกพวกเขาแบบนั้น)  ดูกไ็ด้ครบั  พวกเขามาถงึ

ห้องปฏิบัติการในสภาพหิวเล็กน้อย  เพราะถูกขอให้งดอาหารมาก่อน 

อย่างน้อย 3 ชั่วโมง  นกัวจิยัพาพวกเขาเข้าไปในห้องที่มกีลิ่นหอมอบอวล

ของคกุกี้ชอ็กโกแลตชปิที่เพิ่งอบเสรจ็ใหม่ ๆ  บนโต๊ะที่ตั้งอยูก่ลางห้องมชีาม

สองใบวางอยู ่ ชามแรกเป็นคกุกี้ชอ็กโกแลตชปิที่ยงัอุน่ ๆ  ส่วนอกีชามเป็น

หวัไชเท้า

นักวิจัยอ้างว่าช็อกโกแลตและหัวไชเท้าเป็นอาหารที่มีรสชาติเป็น

เอกลักษณ์เฉพาะตัว  พร้อมทั้งบอกว่าพวกเขาจะสอบถามนักศึกษาเรื่อง

รสชาตอิาหารที่ได้กนิไปในวนัรุ่งขึ้น

ผู้เข้าร่วมการทดลองครึ่งหนึ่งได้กินคุกกี้ 2-3 ชิ้นและช็อกโกแลต

จ�ำนวนหนึ่ง  แต่ไม่ได้กนิหวัไชเท้า  ส่วนผู้เข้าร่วมการทดลองที่เหลอืได้กนิ

หวัไชเท้าอย่างน้อย 2-3 ชิ้น  แต่ไม่ได้กนิคกุกี้  ระหว่างที่กนินกัวจิยัจะใช้

วิธีที่โหดร้ายอย่างการเดินออกจากห้องเพื่อกระตุ้นให้เกิดความเย้ายวน  
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พวกเขาต้องการให้นกัศกึษาที่น่าสงสารซึ่งได้กนิแต่หวัไชเท้านั่งอยูใ่นห้องนั้น

ตามล�ำพัง  พลางแทะหัวไชเท้าและมองคุกกี้อบใหม่ด้วยแววตาโหยหา   

(ไม่ต้องบอกก็น่าจะรู้นะครับว่า  คนที่ได้กินคุกกี้ไม่ต้องใช้ความพยายาม

มากนักในการหักห้ามใจไม่ให้แอบกินหัวไชเท้า)  ถึงแม้จะต้องเผชิญกับ 

แรงเย้ายวน  ผู้เข้าร่วมการทดลองทุกคนก็กินแต่อาหารที่ได้รับมอบหมาย

เท่านั้น  ผู้เข้าร่วมการทดลองที่ได้กินหัวไชเท้าไม่ได้แอบหยิบคุกกี้กินเลย  

นั่นแสดงว่าพวกเขาต้องใช้ความมุ่งมั่นอย่างแรงกล้าในการหกัห้ามใจ

พอกนิเสรจ็  “การทดลองเรื่องการรบัรู้รสชาตอิาหาร”  กส็ิ้นสดุลง  

นกัวจิยัอกีกลุม่เดนิเข้ามาในห้องเพื่อท�ำการทดลองในหวัข้อถดัไป  ซึ่งดแูล้ว

ไม่น่าเกี่ยวข้องกับการทดลองครั้งก่อนเลยสักนิด  พวกเขาบอกผู้เข้าร่วม

การทดลองว่าต้องการหาค�ำตอบว่าใครแก้โจทย์ปัญหาได้เก่งกว่ากนัระหว่าง

นกัศกึษามหาวทิยาลยักบันกัเรยีนชั้นมธัยมปลาย  สาเหตทุี่นกัวจิยัเลอืกใช้

จดุประสงค์หลอก ๆ เช่นนี้กเ็พื่อกระตุน้ให้ผู้เข้าร่วมการทดลองเกดิความรูส้กึ

ฮกึเหมิและท�ำภารกจิด้วยความเอาจรงิเอาจงั

ผู้เข้าร่วมการทดลองจะได้รับปริศนาชุดหนึ่ง  ค�ำสั่งมีอยู่ว่าให้ใช้

ดนิสอวาดรปูทรงเรขาคณติอนัซบัซ้อนโดยห้ามลากทบัเส้นเดมิและห้ามยก

ดินสอขึ้นจากกระดาษ  นักวิจัยแจกกระดาษเปล่าให้พวกเขาหลายแผ่น 

เพื่อให้ลองไขปริศนาข้อนี้ได้เรื่อย ๆ  แต่ความจริงแล้วปริศนาเหล่านี้ถูก

ออกแบบมาให้ไม่สามารถคลี่คลายได้  นักวิจัยต้องการหาค�ำตอบว่า 

พวกเขาจะพยายามไขปริศนาที่ยากและชวนหงุดหงิดนี้อยู่นานแค่ไหน 

ก่อนที่จะยอมแพ้ในท้ายที่สดุ

ผูเ้ข้าร่วมการทดลองที่  “ไม่ถกูเย้ายวน”  หรอืคนที่ไม่ได้กนิหวัไชเท้า

พยายามไขปริศนานี้อยู่นาน 19 นาทีและลองแก้อย่างเอาจริงเอาจังถึง  

34 ครั้งเพื่อจะคลี่คลายมนัให้ได้

ส่วนคนที่ได้กนิหวัไชเท้ามคีวามพยายามน้อยกว่า  พวกเขายอมแพ้

หลังผ่านไปแค่ 8 นาที  ซึ่งน้อยกว่าเวลาที่ผู้เข้าร่วมการทดลองกลุ่มแรก 
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ใช้ครึ่งหนึ่ง  นอกจากนั้น  พวกเขายังลองแก้ปริศนาแค่ 19 ครั้งเท่านั้น  

ท�ำไมพวกเขาถงึยอมแพ้เรว็ขนาดนี้ล่ะ

ค�ำตอบอาจท�ำให้คุณแปลกใจก็ได้ครับ  ที่เป็นเช่นนั้นเพราะพลัง 

ในการควบคมุตนเองของพวกเขาได้หมดลงแล้ว  ในการทดลองครั้งอื่น ๆ 

ที่คล้ายคลงึกนั  นกัจติวทิยาได้ค้นพบว่าการควบคมุตนเองเป็นทรพัยากร

ที่มีวันหมด  ซึ่งเปรียบได้กับการนอนยกน�้ำหนักครับ  การยกครั้งแรก 

มักผ่านไปได้ด้วยดีเพราะกล้ามเนื้อของคุณยังมีแรงอยู่เต็มเปี่ยม  แต่พอ 

ยกไปเรื่อย ๆ กล้ามเนื้อก็จะเริ่มอ่อนแรงลงจนคุณยกไม่ไหวในที่สุด   

ในท�ำนองเดียวกัน  คนที่ได้กินหัวไชเท้าผลาญพลังในการควบคุมตนเอง 

ไปกับการหักห้ามใจไม่ให้กินคุกกี้  ดังนั้น  เมื่อช้างของพวกเขาเริ่ม 

บ่นว่า  ปริศนานี้ยากเกินไป  ไม่เห็นสนุกเลย  เราไม่เก่งเรื่องนี้เสียหน่อย   

ควาญช้างของพวกเขากจ็ะไม่มแีรงมากพอที่จะบงัคบัช้างได้นานเกนิ 8 นาท ี 

ในขณะเดียวกัน  ควาญช้างของคนที่ได้กินคุกกี้ยังคงแข็งแรงและ

กระปรี้กระเปร่า  ท�ำให้สามารถบงัคบัช้างได้นานถงึ 19 นาที

แนวคดิที่ว่าการควบคมุตนเองเป็นทรพัยากรที่มวีนัหมดมคีวามส�ำคญั

เป็นอย่างยิ่ง  เพราะเวลาที่เราพูดถงึ  “การควบคมุตนเอง  (self-control)”  

เราไม่ได้หมายถึงความมุ่งมั่นในการต่อสู้กบัสิ่งชั่วร้าย  (เช่น  บุหรี่  คุกกี้  

และเครื่องดื่มแอลกอฮอล์)  เพียงอย่างเดียว  แต่มันยังมีความหมายที่ 

กว้างกว่านั้นอย่างการตรวจตราตนเอง  (self-supervision)  ลองนกึถงึสิ่งที่

คณุคดิตอนต�ำหนลิูกน้อง  ประกอบชั้นวางหนงัสอื  หรอืฝึกเต้นท่าใหม่ ๆ 

ดูสิครับ  คุณต้องระมัดระวังและคิดใคร่ครวญอย่างรอบคอบว่าคุณจะใช้

ค�ำพดูหรอืเคลื่อนไหวอย่างไร  มนัให้ความรูส้กึราวกบัว่ามคีนคอยตรวจตรา

การกระท�ำของคณุอยู่  นั่นกค็อืการควบคมุตนเองเหมอืนกนั

ในทางกลับกัน  ลองเปรียบเทียบกับสถานการณ์ที่คุณรู ้สึกว่า

พฤติกรรมของคุณไม่  “ถูกตรวจตรา”  ดูสิครับ  เช่น  ความรู้สึกขณะที่ 

คุณก�ำลังขับรถแต่คุณกลับจ�ำวิวทิวทัศน์รอบข้างที่เพิ่งขับผ่านมาประมาณ 

2-3 กิโลเมตรก่อนไม่ได้เลย  หรือการที่คุณอาบน�้ำฝักบัวหรือชงกาแฟ 
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ในตอนเช้าโดยไม่ต้องใช้ความคิด  อันที่จริงแล้ว  พฤติกรรมหลายอย่าง 

ในชีวิตประจ�ำวันของเราเกิดขึ้นโดยอัตโนมัติมากกว่าจะถูกตรวจตรา   

ซึ่งถอืเป็นเรื่องด ี เพราะพฤตกิรรมที่ถกูตรวจตรานั้นมกัยุง่ยากและท�ำให้เรา

หมดแรง

ผลการศกึษาหลายสบิฉบบัแสดงให้เหน็ว่าการตรวจตราตนเองท�ำให้

เราเหนื่อยล้า  เหน็ได้จากคนที่ต้องตดัสนิใจในเรื่องยาก ๆ  เช่น  การเลอืก

สิ่งของส�ำหรับเป็นของขวัญวันแต่งงาน  หรือการเลือกซื้อคอมพิวเตอร์ 

เครื่องใหม่  คนเหล่านี้จะตั้งสมาธแิละคลี่คลายโจทย์ปัญหาได้แย่กวา่คนที่

ไม่ต้องตัดสินใจในเรื่องที่ยากล�ำบาก  ในการทดลองครั้งหนึ่ง  นักวิจัยได้

ขอให้ผู้เข้าร่วมการทดลองบางคนสะกดกลั้นอารมณ์ของตัวเองขณะชม

ภาพยนตร์สะเทือนใจซึ่งมีเนื้อหาเกี่ยวกับสัตว์ที่มีอาการป่วย  และพบว่า

พวกเขามีความอดทนทางร่างกายต�่ำกว่าคนที่ได้รับอนุญาตให้ร้องไห้ได้ 

เต็มที่  ผลการทดลองครั้งนี้แสดงให้เห็นว่า  เราใช้การควบคุมตนเองใน

สถานการณ์หลากหลายประเภท  เช่น  การท�ำให้ผู้อื่นประทบัใจในตวัเรา  

การรบัมอืกบัความหวาดกลวั  การควบคมุค่าใช้จ่าย  การพยายามท�ำตาม

ค�ำสั่งง่าย ๆ อย่าง  “อย่านกึถงึหมขีาว”  ฯลฯ

สาเหตุที่ท�ำให้เรื่องนี้มีความส�ำคัญต่อการเปลี่ยนแปลงคือ  เวลาที่

ผูค้นพยายามสร้างความเปลี่ยนแปลง  พวกเขามกัต้องการแก้ไขพฤตกิรรม

ที่กลายเป็นเรื่องอัตโนมัติไปแล้ว  ซึ่งการจะท�ำเช่นนี้ได้ต้องอาศัยการ 

ตรวจตราเตม็รปูแบบจากควาญช้าง  ยิ่งการเปลี่ยนแปลงที่คณุตั้งเป้าไว้นั้น

เป็นเรื่องยิ่งใหญ่มากแค่ไหน  มันก็ต้องอาศัยการควบคุมตนเองมากขึ้น

เท่านั้น

และเมื่อพลงัในการควบคมุตนเองของคนเราหมดลง  นั่นหมายความ

ว่ากล้ามเนื้อสมองที่จ�ำเป็นต่อการคิดสร้างสรรค์  การจดจ่อ  การยับยั้ง 

แรงกระตุ้นของตัวเอง  และการไม่ย่อท้อเมื่อเผชิญกับความล้มเหลวหรือ

สถานการณ์อันน่าหงุดหงิดก็จะหมดแรงตามไปด้วย  พูดง่าย ๆ ก็คือ  
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กล้ามเนื้อสมองที่จ�ำเป็นต่อการสร้างความเปลี่ยนแปลงครั้งใหญ่ได้หมดแรง

แล้ว

ดงันั้น  ค�ำพดูที่ว่าการเปลี่ยนแปลงเป็นเรื่องยากเพราะคนเรามคีวาม

เกยีจคร้านหรอืต่อต้านการเปลี่ยนแปลงจงึเป็นค�ำพูดที่ผดิ  อนัที่จรงิมนัเป็น

ในทางตรงกันข้ามเลยครับ  การเปลี่ยนแปลงเป็นเรื่องยากเพราะคนเรา 

หมดแรงแล้วต่างหาก  และนี่คือเรื่องน่าประหลาดใจอย่างที่สองเกี่ยวกับ

การเปลี่ยนแปลง  ผู้คนไม่ได้เกยีจคร้าน  แต่เป็นเพราะพวกเขาหมดแรง

	

6.

จอน สเตกเนอร์  เชื่อว่าบรษิทัผูผ้ลติรายใหญ่ที่เขาท�ำงานอยูใ่ช้งบประมาณ

มากเกนิความจ�ำเป็น  “ผมคดิว่าเรามโีอกาสที่จะลดต้นทนุการจดัซื้อได้มาก

ถงึ 1’000 ล้านดอลลาร์ในตลอดระยะเวลา 5 ปีข้างหน้า  แทนที่จะลดได้

แค่ 2 เปอร์เซ็นต์”  สเตกเนอร์กล่าว  ค�ำพูดของเขาถูกหยิบยกไปอ้างอิง 

ในหนงัสอืชั้นน�ำเรื่อง  The Heart of Change  ของจอห์น คอตเตอร์  และ

แดน โคเฮน

ถ้าอยากประหยดังบประมาณ  สเตกเนอร์ต้องสร้างความเปลี่ยนแปลง

ครั้งใหญ่  และถ้าอยากให้การเปลี่ยนแปลงนั้นเกดิขึ้น  เขากต็้องโน้มน้าว

บรรดาผู ้บริหารให้ได้  แต่เขารู ้ว่าคนเหล่านี้จะไม่อ้าแขนยอมรับการ

เปลี่ยนแปลงครั้งใหญ่ถ้าพวกเขามองว่ามนัไม่มทีางส�ำเรจ็  และส่วนใหญ่

แล้วพวกเขากม็กัจะคดิแบบนั้นเสยีด้วย

สเตกเนอร์พยายามมองหาตัวอย่างที่น่าสนใจเกี่ยวกับพฤติกรรม 

การจัดซื้ออันย�่ำแย่ของบริษัท  โดยมอบหมายให้นักศึกษาฝึกงานคนหนึ่ง

ค้นหาข้อมูลเรื่องถุงมือที่คนงานในโรงงานส่วนใหญ่ของบริษัทจะต้อง 

ใช้เวลาท�ำงาน  นักศึกษาฝึกงานคนนี้เริ่มด้วยการจ�ำแนกประเภทถุงมือ 

SAMPLE



21

ทุกชนิดที่ใช้ในโรงงานทุกแห่งของบริษัท  จากนั้นก็แกะรอยไปยังผู้ผลิต

ถงุมอืเพื่อดูว่าบรษิทัจ่ายเงนิซื้อถงุมอืเหล่านี้เป็นจ�ำนวนเงนิเท่าไหร่

ในไม่ช้านกัศกึษาฝึกงานผูก้ล้าหาญคนนี้กร็ายงานว่า  โรงงานต่าง ๆ 

ซื้อถงุมอืที่แตกต่างกนัถงึ 424 ชนดิ!  นอกจากนั้น  พวกเขายงัสั่งซื้อจาก 

คู่ค้าหลายราย  แถมโรงงานแต่ละแห่งยังเป็นฝ่ายเจรจาต่อรองราคาด้วย

ตวัเองอกีด้วย  โรงงานแห่งหนึ่งอาจซื้อถงุมอืชนดิหนึ่งมาในราคา 5 ดอลลาร์  

แต่โรงงานอกีแห่งกลบัซื้อถงุมอืชนดิเดยีวกนันี้มาในราคา 17 ดอลลาร์

จากนั้นสเตกเนอร์ก็มอบหมายให้นักศึกษาฝึกงานคนเดิมรวบรวม

ตัวอย่างถุงมือทั้งหมดและติดป้ายราคาไว้ที่ถุงมือแต่ละคู่  แล้วน�ำมันไป 

กองไว้บนโต๊ะประชุมที่ห้องประชุมคณะกรรมการบริษัท  พร้อมทั้งเชิญ

ประธานจากทุกแผนกมาเยี่ยมชม  เขาเล่าถึงเหตุการณ์ที่เกิดขึ้นในวันนั้น

ว่า

สิ่งที่พวกเขาเห็นคือโต๊ะตัวใหญ่ราคาแพงซึ่งปกติแล้วจะ

สะอาดสะอ้านหรอืไม่กม็กีระดาษไม่กี่แผ่นวางอยู ่ แต่ตอนนี้

กลับมีถุงมือวางกองกันเป็นตั้ง  ผู้บริหารแต่ละคนจ้องมอง

มันอยู่ราวหนึ่งนาที  จากนั้นก็พูดท�ำนองว่า  “เราซื้อถุงมือ

หลายชนดิขนาดนี้เชยีวเหรอเนี่ย”  ผมเลยตอบไปว่าใช่ครบั  

พวกเขาถามต่อว่า  “แน่ใจนะ”  ผมเลยย�้ำว่าแน่ใจครับ   

จากนั้นพวกเขากเ็ดนิวนรอบโต๊ะเพื่อดรูาคาถงุมอืแต่ละชนดิ  

พวกเขาเปรียบเทียบถุงมือสองคู่ที่เหมือนกันเปี๊ยบ  คู่หนึ่ง 

มีป้ายติดไว้ว่า 3.22 ดอลลาร์  ส่วนอีกคู่ 10.55 ดอลลาร์   

ไม่บ่อยนักที่ผู้บริหารเหล่านี้จะอึ้งจนพูดอะไรไม่ออก  แต ่

วนันั้นพวกเขากลบัตะลงึจนอ้าปากค้าง

ในไม่ช้าก็มีการตระเวนจัดนิทรรศการถุงมือขึ้นตามโรงงานต่าง ๆ  

อีกหลายสิบแห่ง  ปฏิกิริยาตอบรับของผู้คนเหมือนกับที่สเตกเนอร์คาดไว้

SAMPLE


	0 Front SWITCH P1-6
	1 SWITCH P7-34



