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จากฉบับที่แล้วต่อ

ผม
ขอยกตัวอย่างของกลยุทธ์เด่นแบบสนุกๆ ง่ายๆ ก็แล้วกัน
นะครับ เพื่อนผมคนหนึ่งทำอาชีพขายอาหารกลางวันใน

โรงงานครับ โดยในโรงงานนั้นมีร้านอาหารอยู่ 2 ร้านครับ คราวนี้เจ้าของ
โรงงานเขากำลังเปิดโรงงานอีกแห่งหนึ่งอยู่ใกล้ๆ กับที่เดิม มีบริเวณที่
จัดเป็นโรงงานอาหารที่เป็นกิจจะลักษณะกว่าที่โรงงานเดิม เขาก็มา
ถามทั้งร้านของเพื่อนผมและร้านคู่แข่งว่า ร้านไหนสนใจจะย้ายไปขาย
อาหารที่โรงงานใหม่ ซึ่งแต่ละร้านก็สามารถเลือกได้ตามความสมัคร
ใจครับ ถ้าทั้ง 2 ร้านไม่อยากย้ายไปเจ้าของโรงงานก็ไม่ว่าอะไร เขาก็
จะร้านอื่นมาขายแทนไม่มีปัญหา หรือถ้าทั้ง 2 ร้านอยากจะย้ายไป
ขายที่โรงงานใหม่เจ้าของโรงงานเขาก็ยินดี สำหรับโรงงานเดิมเจ้าของ
โรงงานจะหาร้านอาหารใหม่มาขายได้ ไม่เป็นไร 

เบื้องต้นผมก็บอกกับเพื่อนผมว่า “ทำไมไม่เปิดร้านอีกร้านหนึ่ง
ที่โรงงานใหม่ล่ะ ไม่เห็นจำเป็นต้องเลือก” ซึ่งเพื่อนผมบอกว่าเจ้าของ
โรงงานเขาไม่ให้เหยียบเรือ 2 แคมนะครับ เขาห้ามขายทั้งที่โรงงานเก่า
และโรงงานใหม่ด้วย เพราะเขากลัวว่าร้านอาหารจะดูแลพนักงานไม่
ทั่วถึงและก็ไม่อยากให้ร้านอาหารผูกขาดการค้า มาถึงตรงนี้ผมก็เลย
ต้องถามหาข้อมูลก่อนว่าโรงงานเดิมนี่มีพนักงานกี่คน โรงงานใหม่นี่มี

พนักงานกี่คน ซึ่งก็ได้รับคำตอบว่า โรงงานเดิมนั้นมีพนักงานทั้งหมด 
1,400 คน โรงงานใหม่คาดว่าจะมีพนักงานทั้งสิ้น 600 คน โดยพนักงาน
เกือบทั้งหมดจะกินอาหารกลางวันที่โรงอาหารเพราะเจ้าของโรงงาน
มีข้าวสวยและน้ำดื่มให้กินฟรี พนักงานแค่ซื้อ
กับข้าวกับร้านค้าก็พอ 

ผมเลยเปิดฉากคิดกับ
เพื่อนผมว่าเบื้องต้นผมจะถือว่า
ร้านของเพื่อนผมและร้านคู่แข่งจะ
แบ่งลูกค้ากันในอัตราส่วนเท่าๆ กัน ไม่มีใคร
ได้เปรียบเสียเปรียบ เพื่อนผมก็เห็นด้วยครับ 
เพราะพนักงานก็จะกินอาหารสลับไปสลับมาระหว่าง 
2 ร้านนี้อยู่แล้ว ฝีมือการทำอาหารก็สูสีกันครับ อย่างนี้การ

แบ่งลูกค้าครึ่งๆ น่าจะเป็นสมมติฐานที่ยอมรับได้ การตัดสินใจ
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กรณีนี้ถ้าร้านของเพื่อนผมทู่ซี้อยู่ขายต่อที่โรงงานเดิม ยอม

แบ่งลูกค้ากับร้านคู่แข่งก็จะได้ลูกค้าไปร้านละ 700 คน แต่ถ้าเราย้าย
ไปขายที่โรงงานใหม่ ร้านของเพื่อนผมจะได้ลูกค้าเพียง 600 คนเท่านั้น
เองครับ แม้ว่าจะได้ขายผูกขาดที่โรงงานใหม่ แต่จำนวนลูกค้าก็ยัง
น้อยกว่าการขายที่โรงงานเดิมแล้วแบ่งลูกค้ากันกับร้านคู่แข่งขัน 
แสดงว่าในกรณีที่ร้านคู่แข่งตัดสินใจอยู่ที่โรงงานเดิม เราก็ควรจะ
กัดฟันสู้อยู่ที่โรงงานเดิมครับ (700 > 600) 

 คราวนี้ถ้าคิดว่าร้านคู่แข่งย้ายไปอยู่ที่โรงงานใหม่บ้างล่ะ ? 
 
 
 
 
 
 
 
  
ถ้าร้านคู่แข่งเราเกิดย้ายไปขายที่โรงงานใหม่ ถ้าเราปักหลัก

ขายที่โรงงานเดิมเราจะได้ขายผูกขาดกับกลุ่มลูกค้า 1,400 คน แต่ถ้า
เราดันสมัครใจย้ายไปขายที่โรงงานใหม่ด้วยกันกับร้านคู่แข่งล่ะแย่เลย
ครับ เพราะเราต้องไปแบ่งลูกค้ากันกับลูกค้ากับร้านคู่แข่งเหลือลูกค้า
แค่ร้านละ 300 คนเท่านั้น ดังนั้น ในกรณีที่ร้านคู่แข่งย้ายไปที่โรงงาน
ใหม่ เรายิ่งต้องอยู่ที่โรงงานเดิมครับ (1,400 > 300) 

ดังนั้นไม่ว่าร้านคู่แข่งจะย้ายไปที่โรงงานใหม่ หรือว่าจะอยู่ที่
โรงงานเดิม เราก็ควรอยู่ที่โรงงานเดิมครับ ดังนั้น “การอยู่ขายที่โรงงาน
เดิม” จึงเป็นกลยุทธ์เด่น	 (Dominant	 Strategy) ครับและในกรณีนี้เป็น
กลยุทธ์เด่นแบบชัดเจน	(Strongly	Dominant	Strategy) หมายถึงว่า การ
เลือกขายที่โรงงานเดิมนั้นมีผลลัพธ์ดีกว่าการย้ายไปขายที่โรงงานใหม่
แน่ๆ น่ะสิครับ กรณีแรก 700 > 600 กรณีที่สอง 1,400 > 300 การอยู่
โรงงานเดิมได้ผลลัพธ์ที่ดีกว่าการย้ายไปโรงงานใหม่ทุกกรณี แบบนี้เรียก
ว่า Strongly Dominant Strategy ครับ 

  

 

ต่อฉบับหน้าอ่าน

ในครั้งนี้เราเองก็ไม่รู้ว่าคู่แข่งจะตัดสินใจอย่างไรเหมือนกัน จะอยู่ที่
โรงงานเดิม หรือย้ายไปที่โรงงานใหม่ดี อันนี้เป็นสิ่งที่ทั้งเราและคู่แข่ง
ขันต้องตัดสินใจ ผมจึงค่อยๆ ทำตารางผลลัพธ์ (Payoff matrix) ขึ้นมา
ดังนี้ 

 
 
 
 
 
 
 
  
ตัวเลขในวงเล็บ หมายความว่า ตัวหน้า คือ จำนวนลูกค้าที่จะ

มาใช้บริการของร้านเรา ตัวหลัง คือ จำนวนลูกค้าที่จะไปใช้บริการที่
ร้านคู่แข่ง ตามสมมติฐานของผมคือแบ่งกันคนละครึ่ง เช่น (1,400, 
600) หมายความว่า ร้านของเพื่อนผมจะได้ลูกค้ามา 1,400 คน ส่วน
ร้านคู่แข่งได้ลูกค้าไป 600 คน 

แรกๆ เพื่อนผมอยากย้ายไปขายอาหารที่โรงงานแห่งใหม่ เพราะ
ว่าจะได้แยกลูกค้ากันกับร้านคู่แข่ง ทั้งๆ ที่โรงงานใหม่จะมีพนักงาน
น้อยกว่าโรงงานเดิม แต่อย่างน้อยก็ได้ขายผูกขาด (เจ้าของโรงงานเขา
มีความผูกพันกับร้านของเพื่อนผมและร้านคู่แข่งขัน เขาสัญญาว่าจะ
ไม่หาร้านใหม่เข้ามาขายแข่ง เพราะเขาก็อยากจะช่วยเหลือร้านทั้ง 2 
ร้าน) แต่จากการวิเคราะห์โดยใช้ทฤษฎีเกม ทำให้ผมให้คำแนะนำกับเพื่อนได้
ทันทีว่า “อย่าย้ายไปโรงงานใหม่เด็ดขาด” เพราะอะไรหรือครับ ผมขอให้ผู้
อ่านทุกๆ ท่านคิดตามผมแบบทีละขั้นๆ กันนะครับแล้วจะเข้าใจ “กลยุทธ์เด่น	
(Dominant	Strategy)” ตามแนวคิดของทฤษฎีเกม 

เริ่มต้นผมแบ่งการตัดสินใจของเรา โดยสมมติก่อนว่าร้านคู่
แข่งเลือกที่จะอยู่ที่โรงงานเดิม แล้วเราค่อยมาคิดว่าร้านเราควรจะอยู่ที่
เดิม หรือว่าย้ายไปขายโรงงานใหม่ด ี? ก็จะหาข้อสรุปได้ไม่ยากครับ 

 
 
 

ร้าน

เพื่อน

ร้านคู่แข่ง

อยู่โรงงานเดิม ย้ายไปโรงงานใหม่

อยู่โรงงานเดิม (700, 700) (1,400, 600)

ย้ายไปโรงงานใหม่ (600, 1,000) (300, 300)

ร้าน

เพื่อน

ร้านคู่แข่ง

อยู่โรงงานเดิม ย้ายไปโรงงานใหม่

อยู่โรงงานเดิม (☛700, 700) (1,400, 600)

ย้ายไปโรงงานใหม่ (600, 1,000) (300, 300)

ร้าน

เพื่อน

ร้านคู่แข่ง

อยู่โรงงานเดิม ย้ายไปโรงงานใหม่

อยู่โรงงานเดิม (700, 700) (☛1,400, 600)

ย้ายไปโรงงานใหม่ (600, 1,000) (300, 300)




