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Editorial Book Review:
The Power of Habit: Why we do what we do  
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เกี่ยวกับผู้เขียน
ชาร์ลส์ ดูฮิิกก์ เป็นนักเขียน/สื่อมวลชน สังกัด ดิ นิวยอร์ค  

ไทมส์ ส�าเร็จการศึกษาปริญญาตรีประวัติศาสตร์ จากมหาวิทยาลัย 

เยล และปริญญาโทบริหารธุรกิจ จากมหาวิทยาลัยฮาร์วาร์ด  

โดยเข้าท�างานกับไทมส์ตัง้แต่ปี 2549 และในระหว่างทีเ่ป็นผูร้ายงาน 

ข่าวที่กรุงแบกแดด ชาร์ลส์ให้ความสนใจเร่ืองของการสร้างนิสัย 

จากความรู้ที่ได้จากผู้พันทหารในขณะน้ัน ซึ่งสังเกตเห็นว่าก่อนจะ 

เกิดเหตกุารณ์ความไม่สงบนัน้ มกัจะมกีารรวมตวักันของผูป้ระท้วง 

ที่จตุรัสใจกลางเมือง ซ่ึงเมื่อจ�านวนคนเพิ่มมากขึ้น ก็จะมีพ่อค้า 

แม่ขายหาบเร่ทยอยกันเข้ามาเปิดร้านขายอาหารกันเป็นจ�านวน 

มาก และจากนัน้อกีไม่นานกจ็ะเกดิการขว้างปาก้อนหนิหรือขวดน�า้ 

ใส่กัน การสังเกตเห็นปรากฏการณ์เช่นนี้ ท่านผู้พันจึงไปหารือกับ 

นายกเทศมนตรีเพื่อสั่งห้ามไม่ให้มีการน�าอาหารเข้ามาขายในพื้นที ่

ชุมนุม ซึ่งก็ได้รับความร่วมมือเป็นอย่างดี ในเวลาต่อมาที่เกิดการ 

ประท้วงที่ใจกลางเมือง ก็ยังมีฝูงชนที่ตะโกนด่าฝ่ายตรงข้ามอย่าง 

กราดเกรี้ยว ครั้นพลบค�่าฝูงชนเริ่มกังวลเพราะไม่เห็นร้านอาหาร

หาบเร่เข้ามาตั้งขายเหมือนเคย และเมื่อหิวมากขึ้น ต่างฝ่ายก็ต่าง 

ต้องแยกย้ายกันกลับไป กระทั่งเวลา 20 นาฬิกา ลานคนเมืองทั้ง 

สนามกร้็างไปด้วยผูค้น ราวกบัว่าความหวิอดุมการณ์กม็อิาจทนทาน

ความหิวอาหารได้ สิ่งที่ได้เรียนรู้ในครั้งนั้นท�าให้ชาร์ลส์มีความ

ต้องการที่จะสืบค้นเกี่ยวกับปัจจัยในการสร้างนิสัยให้มากยิ่งขึ้น
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จากความรู้สู่การปฏิบัติ
ชารล์ส ดูฮิกก์ ไม่เพียงแต่เขียนหนังสือ แต่เขายังได้รับประโยชน์จากหนังสือผ่านการปฏิบัติจริง โดยเขาสามารถ 

ลดน�้าหนักได้ถึง 30 ปอนด์ (ประมาณ 13.6 กิโลกรัม) โดยเขาเริ่มจากการวิเคราะห์วงจรกิจกรรมของตัวเอง และพบว่า 

เขามักจะรับประทานขนมคุกกี้ทุกวันในช่วงบ่าย

เราจะยกเลิก หรือ สร้างนิสัยใหม่ ได้หรือไม่/อย่างไร
ในหนังสือชื่อ The Power of Habit ชาร์ลส์เขียนวงจรแห่งนิสัยไว้อย่างน่าสนใจ โดยวงจรนี้เริ่มขับเคลื่อนจาก

1. ตัวกระตุ้นหรือสัญญาณให้สมองเข้าสู่โหมดอัตโนมัติ

2. กิจวัตรที่ท�า อาจเป็นกิจกรรมทางกายภาพหรือทางความคิด จิตอารมณ์ และ

3. รางวลัทีไ่ด้รับ ซึง่เป็นขัน้การสรปุผลว่ากิจวตัรทีท่�านัน้ได้ผลเป็นทีพ่อใจหรอืควรค่ากบัการจดจ�ามากน้อยเพยีงใด

สรุปคือวงจรนิสัยเกิดจาก 3 ปัจจัยหลักๆ ได้แก่ สิ่งกระตุ้น (Cues) กิจกรรม (Behavior) และรางวัลที่ได้รับจาก

การกระท�า (Reward) ดังแผนภาพ

กิจวัตร
ออกกำ�ลังก�ยหลังเลิกง�น

สิ่งกระตุ้น
คว�มเครียดในง�น

รางวัล
คว�มกระปรี้กระเปร่� 

ในเช้�วันรุ่งขึ้น

กิจวัตร
เดินไปที่ร้�นก�แฟและ
รับประท�นขนมคุกกี้

สิ่งกระตุ้น
เวล�บ่�ยในสำ�นักง�น

รางวัล
ได้พูดคุยเฮฮ�กับเพื่อนฝูง 

และผ่อนคล�ยคว�มเครียดในง�น
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หลังจากท�าการวิเคราะห์พฤตินิสัย เขาพบว่าสาเหตุที่เขาต้องไปร้านกาแฟเพื่อสั่งช็อกโกเลตชิพนั้น ไม่ใช่เพราะ

ความหิว แต่เป็นเพราะเขาสนุกกับการพบปะกับผู้คนขณะขบเคี้ยวขนม และสัญญาณที่สั่งการคือช่วงเวลา คือตกบ่าย 

ก็ต้องเยื้องกรายไปที่ร้านกาแฟ ดังนั้น สิ่งที่เขาท�าคือการจัดโครงสร้างอุปนิสัยใหม่ กล่าวคือ ในช่วงเวลา 15.30 น. ชาร์ลส์

ใช้วิธีเดินไปหาเพื่อนคุย โม้เม้าท์เรื่อยเปื่อยประมาณ 10 นาที ก็สมใจอยาก จากนั้นค่อยกลับมานั่งโต๊ะท�างานต่อ ท�าให้เขา

ไม่ต้องรับประทานคุกกี้ได้นานตลอด 6 เดือน

สรปุการเปลีย่นนสิยัเริม่จากการสงัเกตวงจรพฤตกิรรม ตัวกระตุน้ และจดุส�าคญัคือการหาทางปรับเปล่ียนกจิกรรม/

กิจวัตร ที่ยังคงท�าให้ได้รับรางวัลที่ต้องการต่อไป เท่านั้นเองก็จะได้นิสัยใหม่เข้ามาแทนที่

กิจวัตร
ลุกจ�กโต๊ะทำ�ง�นไปห�เพื่อนคุย

สิ่งกระตุ้น
เวล�บ่�ยในสำ�นักง�น

รางวัล
ได้พูดคุยเฮฮ�กับเพื่อนฝูง 

และผ่อนคล�ยคว�มเครียดในง�น

การปรับนิสัยของลูกค้าในการจับจ่าย 

ซื้อสินค้าก็สามารถท�าได้ โดยมีตัวอย่างห้างค้าปลีก 

ช่ือว่าทาร์เก็ตของสหรัฐอเมริกา ทีไ่ด้ท�าการเก็บข้อมลู 

เก่ียวกับลูกค้าอย่างรอบด้าน อาทเิช่น แต่งงานหรือยงั  

มีบุตรก่ีคน อาศัยอยู ่ที่ไหน รายได ้

ต่อเดือนเท่าไร เพิ่งย้ายบ้านหรือไม่  

และเว็บไซต์ที่มักเข้าไปเยี่ยมชม ท�าให้

ห้างสามารถท�านายได้ เช่น หลังจากที ่

คูบ่่าวสาวแต่งงานได้ประมาณ 5 เดอืน 

ก็น่าจะเริ่มตั้งครรภ์ ทางห้างจึงส่งคูปองลดราคาสินค้าทารกหรือประกาศโฆษณาเชิญชวนให้ไปซ้ือสินค้าเด็กอ่อนได้ก่อนที่

ครอบครัวหรือเจ้าตัวจะรู้ถึงความต้องการของตัวเอง ซึ่งท�าให้ห้างสามารถสร้างยอดขายได้เหนือกว่าคู่แข่ง

ตัวอย่างการสร้างนิสัยในเชิงการตลาด
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ปัญหาคือ หากมีลูกค้าจ�านวนมากไม่ประสงค์จะ 

แจ้งข้อมูลส่วนบุคคลให้ทราบ กรณีเช่นนี้ห้างทาร์เก็ตจะท�า

อย่างไร ค�าตอบคอื ไม่ใช่เรือ่งยาก เพราะทาร์เก็ตมโีปรแกรม

การวิเคราะห์พฤติกรรมการซื้อสินค้า ซึ่งเมื่อน�าตัวแปรมา

ประมวลรวมกัน จะสามารถบ่งชี้ได้ว่า ลูกค้าท่านนั้นก�าลัง 

ตั้งครรภ์ ดังกรณีที่คุณพ่อรายหนึ่งน�าโฆษณาสินค้าส�าหรับแม่ลูกอ่อนมาต่อว่าผู้จัดการห้างว่า ส่งไปให้ลูกสาวของเขาได้

อย่างไร เพราะตอนนี้เธอยังเป็นนักศึกษาอยู่เลย ท�าให้ทางห้างต้องกล่าวขออภัย และในอีกไม่ก่ีวันต่อมา คุณพ่อท่านนั้น

กลับเป็นฝ่ายโทรศัพท์มาขอโทษผู้จัดการและให้ข้อมูลว่าตอนนี้ลูกสาวของเขาตั้งครรภ์ได้ 4 เดือนแล้วโดยที่ทางบ้านไม่รู้

ค�าถามคอื ห้างทาร์เกต็รู้ได้อย่างไรว่าลูกค้าก�าลงัตัง้ครรภ์ ค�าอธิบายคอื สตรทีีก่�าลงัตัง้ครรภ์จะมนีสิยัคล้ายคลงึกนั 

เช่น จะชอบซื้อโลชั่นทาผิวจ�านวนมาก หรือซื้อวิตามินบ�ารุงร่างกาย เป็นต้น และเมื่อน�ากิจกรรมการซื้อมาประมวลรวมกัน  

กค็าดได้ว่าเธออาจก�าลงัตัง้ครรภ์ ทางห้างจงึจดัส่งคปูองลดราคาสนิค้าทารกให้เป็นการเฉพาะเพ่ือเป็นการจูงใจ อย่างไรกต็าม

การส่งแค็ตตาล็อกหรือคูปองสินค้าทารกไปให้ตรงๆ นั้น อาจเป็นการเปิดเผยเรื่องส่วนตัวหรือละเมิดความเป็นส่วนบุคคล 

ห้างทาร์เก็ตจึงหาทางออกด้วยการผสมคูปองสินค้าทารกเข้ากับสินค้ารายการอ่ืนๆ โดยเช่ือว่าลูกค้าจะสามารถแยกแยะ 

และมองเห็นสินค้าเป้าหมายโดดเด่นออกมา อันเนื่องมาจากความต้องการหรือความสนใจส่วนบุคคล

อ่านต่อฉบับหน้า เรื่องการสร้างนิสัยช่วยประหยัดพลังงานสมอง และการสร้างนิสัยด้านความปลอดภัยในองค์กร


