
No. 163 ●  July 2010

8 TPA news

สนุกคิดกับทฤษฎีเกม

ส
น
ุก
ค
ิด
ก
ับ
ท
ฤ
ษ
ฎ
ีเก
ม




ใน
ฉบับที่แล้วขอแก้ไขสักหน่อยครับ) ในกรณีที่ 2 หากลุงดำตัดสินใจ
ขายก๋วยเตี๋ยว ป้าแดงก็ไม่ควรที่จะตัดสินใจขายข้าวแกงอยู่ดี 

แม้ว่าข้าวแกงจะไม่ใช่ทางเลือกที่แย่ที่สุด (แย่ที่สุดคือ “ส้มตำ”) แต่ทาง
เลือกที่ดีที่สุดก็คือ “ก๋วยเตี๋ยว” ครับ คือหากลุงดำขายก๋วยเตี๋ยว ป้าแดงก็
ควรขายก๋วยเตี๋ยวชนไปเลยครับ !!! เรียกได้ว่าสำหรับหรับป้าแดงนั้น ทาง
เลือก “ข้าวแกง” นั้น จะมีทางเลือกอื่นที่ดีกว่าเสมอน่ะครับ สำหรับ ป้าแดง 
“ข้าวแกง” จึงเป็นกลยุทธ์หมอบ (Dominated Strategy) ครับ


มาพิจารณาดูในฝ่ายของลุงดำบ้างนะครับ ถ้ากวาดสายตาดูจะรู้
ว่าลุงดำไม่ควรที่จะขายส้มตำเลยไม่ว่ากรณีใดๆ ครับ ลองมาดูทีละกรณีๆ 
อย่างช้าๆ นะครับ จะได้เข้าใจ


กรณีที่1: ถ้ารู้ว่าป้าแดงตัดสินใจขาย “ข้าวแกง” ลุงดำไม่ควรที่จะ
ตัดสินใจขาย “ส้มตำ” เลยนะครับ เพราะเป็นทางเลือกที่แย่ที่สุดครับ เมื่อ
เทียบกับทางเลือกอื่นๆ หรือพูดง่ายๆ ว่า ถ้าลุงดำรู้ว่าป้าแดงจะขายข้าวแกง 
ลุงดำควรจะตัดสินใจขาย “ก๋วยเตี๋ยว” จะดีที่สุดครับ แต่ไม่ควรเลือกขาย 
“ส้มตำ” แน่ๆ ครับ




















กรณีที่ 2: ถ้ารู้ว่าป้าแดงตัดสินใจขาย “ก๋วยเตี๋ยว” ลุงดำไม่ควรที่

จะตัดสินใจขาย “ส้มตำ” เลยนะครับ เพราะเป็นทางเลือกที่แย่ที่สุดครับ 
เมื่อเทียบกับทางเลือกอื่นๆ หรือพูดง่ายๆ ว่า ถ้าลุงดำรู้ว่าป้าแดงจะขาย
ข้าวแกง ลุงดำควรจะตัดสินใจขาย “ก๋วยเตี๋ยว” จะดีที่สุดครับ แต่ไม่ควร
เลือกขาย “ส้มตำ” แน่ๆ ครับ


กับ
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ตอนที่ 2 รู้จักกับกลยุทธ์เด่น (Dominant Strategy)
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จากฉบับที่แล้วต่อ

กรณีที่ 3: กรณีสุดท้ายหากเรารู้ว่าป้าแดงตัดสินใจขาย “ส้มตำ” 
ลุงดำก็ไม่ควรตัดสินใจขาย “ส้มตำ” ชนกับป้าแดงครับ เพราะทั้งทางเลือก 
“ข้าวแกง” และ “ก๋วยเตี๋ยว” นั้นเป็นทางเลือกที่ดีกว่า “ส้มตำ” ทั้งสิ้น
 
ลุงดำยิ่งไม่ควรแส่หาเรื่องเจ็บตัวครับ




















จากทั้ง 3 กรณีข้างต้นนี้ ทำให้เรารู้โดยทันทีว่าสำหรับลุงดำแล้ว 

ทางเลือก “ส้มตำ” นั้นเป็นทางเลือกที่ไม่ควรเลือกเลยไม่ว่าป้าแดงจะตัดสิน-
ใจเลือกทางเลือกใด เพราะไม่ว่าป้าแดงจะตัดสินใจเลือกทางเลือกใด 
สำหรับลุงดำแล้วนั้น ทางเลือก “ส้มตำ” จะมีทางเลือกอื่นที่ดีกว่าเสมอ (ใน
กรณีนี้เป็นทางเลือกที่แย่ที่สุดด้วยซ้ำ ไม่ว่าป้าแดงจะเลือกขายอะไร) จึง
สามารถตัดทางเลือก “ส้มตำ” ออกจากการพิจารณาของลุงดำได้เลยครับ 
ซึ่งจะทำให้เราเหลือตารางผลตอบแทน (Payoff Matrix) ในรูปแบบ 2x2 
ดังนี้ครับ





















ป้าแดง 45 คน

ลุงดำ 55 คน

ป้าแดง 55 คน

ลุงดำ 45 คน

ป้าแดง 65 คน

ลุงดำ 35 คน

ร้านป้าแดง

ข้าวแกง ก๋วยเตี๋ยว

ก๋วยเตี๋ยว

ส้มตำ

ร้านลุงดำ

ทางเลือก “ข้าวแกง” และ “ก๋วยเตี๋ยว” 
นั้นดีกว่า “ส้มตำ”

ป้าแดง 40 คน

ลุงดำ 60 คน

ป้าแดง 10 คน

ลุงดำ 90 คน

ป้าแดง 75 คน

ลุงดำ 25 คน
ร้านป้าแดง

ข้าวแกง ก๋วยเตี๋ยว

ส้มตำ

ส้มตำ

ร้านลุงดำ

ทางเลือก “ข้าวแกง” และ “ก๋วยเตี๋ยว” 
นั้นดีกว่า “ส้มตำ”

ร้านป้าแดง

ข้าวแกง

ข้าวแกง

ก๋วยเตี๋ยว

ก๋วยเตี๋ยว

ส้มตำ

ส้มตำ

ร้านลุงดำ

ป้าแดง 35 คน

ลุงดำ 65 คน

ป้าแดง 20 คน

ลุงดำ 90 คน

ป้าแดง 60 คน

ลุงดำ 40 คน

ป้าแดง 45 คน

ลุงดำ 55 คน

ป้าแดง 55 คน

ลุงดำ 45 คน

ป้าแดง 65 คน

ลุงดำ 35 คน

ป้าแดง 40 คน

ลุงดำ 60 คน

ป้าแดง 10 คน

ลุงดำ 90 คน

ป้าแดง 75 คน

ลุงดำ 25 คน

ป้าแดง 45 คน

ลุงดำ 55 คน

ป้าแดง 55 คน

ลุงดำ 45 คน

ป้าแดง 40 คน

ลุงดำ 60 คน

ป้าแดง 10 คน

ลุงดำ 90 คน

ร้านป้าแดง

ข้าวแกง ก๋วยเตี๋ยว

ก๋วยเตี๋ยว

ส้มตำ

ร้านลุงดำ

ป้าแดง 35 คน

ลุงดำ 65 คน

ป้าแดง 20 คน

ลุงดำ 90 คน

ป้าแดง 60 คน

ลุงดำ 40 คน

ร้านป้าแดง

ข้าวแกง

ทางเลือก “ข้าวแกง” และ “ก๋วยเตี๋ยว” 
นั้นดีกว่า “ส้มตำ”

ข้าวแกง ก๋วยเตี๋ยว ส้มตำ

ร้านลุงดำ






July 2010 ●  No. 163

9TPA news

สนุกคิดกับทฤษฎีเกม

เห็นหรือไม่ครับว่าประโยชน์ของกลยุทธ์หมอบ (Dominated 
Strategy) นั้นสามารถทำให้ความซับซ้อนในการตัดสินใจง่ายลงครับ บาง
คนมักจะเถียงผมว่าในชีวิตจริงจะใช้ได้หรือเจ้ากลยุทธ์หมอบกับการตัดตัว
เลือกให้เหลือน้อยลง ผมยืนยันว่าใช้ได้แน่ๆ ครับ เชื่อไหมครับว่าทางเลือก
ที่มันมีอยู่มากมายนั้น หากพิจารณาให้ดีๆ สุดท้ายมันจะเลือกทางเลือกแค่ 
2 ทางเท่านั้นล่ะครับ


จากตารางผลตอบแทน (Payoff Matrix) ด้านบนนี้ เราก็พิจารณา
ต่อครับ สมมติว่าเรามองในมุมมองของลุงดำก่อนครับ


กรณีที่ 1: หากป้าแดงตัดสินใจขาย “ก๋วยเตี๋ยว” ลุงดำต้องตัดสินใจ
ที่จะขาย “ข้าวแกง” ครับเพราะเป็นทางเลือกที่ดีที่สุด หากลุงดำตัดสินใจ
ขาย “ข้าวแกง” จะได้ลูกค้า 55 คน ซึ่งมากกว่าการที่ลุงดำตัดสินใจขาย 
“ก๋วยเตี๋ยว” ซึ่งได้ลูกค่าเพียง 45 คน


















กรณีที่ 2: หากป้าแดงตัดสินใจขาย “ส้มตำ” ลุงดำต้องตัดสินใจที่

จะขาย “ก๋วยเตี๋ยว” ครับ เพราะเป็นทางเลือกที่ดีที่สุด ในกรณีนี้หากลุงดำ
ตัดสินใจขายก๋วยเตี๋ยวลุงดำจะได้ลูกค้าถึง 90 คน ซึ่งมากกว่าการตัดสินใจ
ขาย “ข้าวแกง” ซึ่งได้ลูกค้าเพียง 60 คนเท่านั้น 


















แสดงว่าในกรณีนี้ลุงดำไม่มีกลยุทธ์เด่น (Dominant Strategy) 

การตัดสินใจของลุงดำนั้น ขึ้นอยู่กับการตัดสินใจของป้าแดง ไม่มีสูตร
สำเร็จว่าควรจะเลือกทางเลือกใด


คราวนี้ผมอยากให้เรามาพิจารณาการตัดสินใจของป้าแดงบ้างครับ 
ผมขอชวนให้ทุกๆ ท่านลองทำตัวเป็นกุนซือของป้าแดงดูครับว่าถ้าเราเป็น
ป้าแดงเราจะตัดสินใจอย่างไรในกรณีต่างๆ ดูเป็นกรณีๆ นะครับผม


กรณีที่ 1: หากลุงดำตัดสินใจขาย “ข้าวแกง” ป้าแดงควรจะต้อง
ตัดสินใจขาย “ก๋วยเตี๋ยว” เพราะเป็นทางเลือกที่ดีที่สุด เพราะได้ลูกค้าตั้ง 
45 คน ถ้าขายส้มตำจะได้ลูกค้าแค่ 40 คนเท่านั้นครับ


ต่อฉบับหน้าอ่าน

กรณีที่ 2: หากลุงดำตัดสินใจขาย “ก๋วยเตี๋ยว” ป้าแดงควรจะต้อง
ตัดสินใจขาย “ก๋วยเตี๋ยว” เหมือนเดิมครับ !!! เพราะเป็นทางเลือกที่ดีที่สุด 
เพราะในกรณีนี้ป้าแดงจะได้ลูกค้าจากการขาย “ก๋วยเตี๋ยว” ชนกับลุงดำ
ถึง 55 คน ซึ่งหากป้าดำตัดสินใจขาย “ส้มตำ” จะได้ลูกค้าแค่ 10 คนเอง
นะครับ สรุปง่ายๆ ว่าถ้ารู้ว่าลุงดำจะขาย “ก๋วยเตี๋ยว” ป้าแดงต้องตัดสินใจ
ขายชนเลยครับ


















ในกรณีของป้าแดงแล้วนั้น พูดง่ายๆ ก็คือ เราไม่ต้องสนใจเลย

ครับว่าลุงดำจะตัดสินใจขายอะไร เพราะไม่ว่าลุงดำจะตัดสินใจเลือกที่จะ
ขายอะไร สำหรับป้าแดงการตัดสินใจเลือกที่จะขาย “ก๋วยเตี๋ยว” เป็นทาง
เลือกที่ดีที่สุดครับ ดังนั้น สำหรับป้าแดง “ก๋วยเตี๋ยว” จึงเป็นกลยุทธ์เด่น 
(Dominant Strategy) ครับ เอาเป็นว่าฝนจะตกฟ้าจะร้องป้าแดงเลือกขาย 
“ก๋วยเตี๋ยว” แน่ๆ ครับฟันธง !!!!


มาถึงจังหวะนี้ต้องกลับมามองที่ลุงดำต่อครับ จำได้หรือไม่ครับว่า
ในทฤษฎีเกมนั้น เราจะคิดว่าผู้เล่นทุกๆ คนในเกมนั้นมีเหตุผลนะครับ ไม่มี
การตัดสินใจมั่วๆ หรือเดาสุ่มซื้อหวยปล่อยให้การตัดสินใจเป็นไปตาม
ชะตากรรมครับ ดังนั้นถ้าเราเป็นลุงดำ เราต้องทราบแน่ๆ ครับว่าป้าแดง
ต้องเลือกที่จะขายก๋วยเตี๋ยวอย่างแน่นอน ทีนี้ลุงดำต้องกลับมาถามตัวเอง
แล้วล่ะครับว่า ถ้ารู้แน่ๆ ว่าป้าแดงจะขายก๋วยเตี๋ยวลุงดำควรตัดสินใจ
อย่างไรดี ?


















ถ้าเราเป็นลุงดำ ในกรณีที่เราทราบแน่ๆ ว่าป้าแดงขายก๋วยเตี๋ยว 

แน่ๆ ลุงดำก็ควรตัดสินใจที่จะขาย “ข้าวแกง” ครับ เพราะจะทำให้ลุงดำได้
ลูกค้า 55 คน ซึ่งมากกว่าการที่ลุงดำตัดสินใจขาย “ก๋วยเตี๋ยว” ซึ่งจะทำให้
ลุงดำได้ลูกค้าเพียง 45 คนเท่านั้น ดังนั้นจุดสมประโยชน์ของเกมๆ นี้จึงอยู่
ที่ป้าแดงขายก๋วยเตี๋ยวและลุงดำขายข้าวแกงครับ ซึ่งจุดลงตัว หรือจุดสม
ประโยชน์ของเกมนี่ล่ะครับที่จอห์นแนชเรียกมันว่า “จุดสมดุลของแนช 
(Nash’s Equilibrium)” ซึ่งในทางทฤษฎีเศรษฐศาสตร์จุดๆ นี้คือ Pareto 
Optimum ครับ หมายถึงเป็นจุดที่ผู้เล่นคนใดคนหนึ่งไม่สามารถเปลี่ยน-
แปลงทางเลือกที่จะทำให้ตนเองได้รับผลประโยชน์ที่ดีขึ้น โดยไม่ทำให้
 
คนอื่นแย่ลงครับ 







ป้าแดง 45 คน

ลุงดำ 55 คน

ป้าแดง 40 คน

ลุงดำ 60 คน

ป้าแดง 45 คน

ลุงดำ 55 คน

ป้าแดง 55 คน

ลุงดำ 45 คน

ร้านป้าแดง

ข้าวแกง ก๋วยเตี๋ยว

ก๋วยเตี๋ยว

ร้านลุงดำ

สำหรับลุงดำขาย “ข้าวแกง” 
ย่อมดีกว่า “ก๋วยเตี๋ยว” 

ป้าแดง 45 คน

ลุงดำ 60 คน

ป้าแดง 10 คน

ลุงดำ 90 คน
ร้านป้าแดง

ข้าวแกง ก๋วยเตี๋ยว

ส้มตำ

ร้านลุงดำ

สำหรับลุงดำขาย “ข้าวแกง” 
ย่อมดีกว่า “ก๋วยเตี๋ยว” 

ร้านป้าแดง

ข้าวแกง

ก๋วยเตี๋ยว

ส้มตำ

ร้านลุงดำ

สำหรับป้าแดง ทางเลือก 
“ข้าวแกง” นั้นดีกว่า 
“ส้มตำ” 

ป้าแดง 55 คน

ลุงดำ 45 คน

ป้าแดง 10 คน

ลุงดำ 90 คน

ร้านป้าแดง

ก๋วยเตี๋ยว

ก๋วยเตี๋ยว

ส้มตำ

ร้านลุงดำ

สำหรับป้าแดง การขาย 
“ก๋วยเตี๋ยว” ชนกับลุงดำ 
ทางเลือกที่ดีกว่า “ส้มตำ” 

ส้มตำ

ก๋วยเตี๋ยวข้าวแกง

ก๋วยเตียว

ร้านป้าแดง

ร้านลุงดำ

ป้าแดง 45 คน

ลุงดำ 55 คน

ป้าแดง 55 คน

ลุงดำ 45 คน

ป้าแดง 40 คน

ลุงดำ 60 คน

ป้าแดง 10 คน

ลุงดำ 90 คน




