e-Commerce

นักเจาะระบบคอมพิวเตอร์สองคนร่วมหัวจมท้ายกันจารกรรมข้อมูลลับ ก่อนจะถูกจับเข้าคุกไปด้วยกัน  พวกเขาร่วมมือกันผ่านทางอินเตอร์เน็ต  คนหนึ่งทำงานอยู่ที่กรุงเทพ อีกคนทำงานอยู่ที่ภูเก็ต ทั้งคู่ไม่เคยเห็นหน้ากันและต่างรู้จักกันผ่านทางชื่อลับเท่านั้น   กรมตำรวจขังนักเจาะระบบทั้งสองแยกกัน และเรียกไปสอบปากคำคนละเวลากัน  ทำให้ทั้งคู่ไม่มีโอกาสสื่อสารกันอีก
“คุณคิดว่ายังไงล่ะ?” พนักงานสอบสวนเอามือเท้าคาง “ถ้าคุณสารภาพ  เราก็จะปล่อยคุณเลย ในฐานะที่คุณเป็นพยาน พรุ่งก็นี้กลับบ้านได้เลย”

“นี่มันก็ใกล้เช้าแล้วนะครับ” สมชายซดกาแฟที่พนักงานสอบสวนหามาให้  มันขมสิ้นดี ไม่มีรสหวานเลย เขามองหน้าพนักงานที่นั่งสอบเขามาเกือบสามชั่วโมง “แต่ถ้าพวกเราสารภาพทั้งคู่ คุณก็จะเอาคำสารภาพของเรามาใช้เป็นหลักฐานจับพวกเรากันเอง?”

เจ้าหน้าที่สอบสวนพยักหน้า “แต่คุณก็ได้ลดโทษลงครึ่งหนึ่ง  เหลือแค่ 4 ปี แทนที่จะเป็น 8 ปี”  เขาจ้องตาสมชาย  “คุณคิดดีๆ นะ ถ้าคุณไม่สารภาพ แต่เพื่อนคุณสารภาพ คุณโดนเต็มๆ แน่นอน 8 ปี”

สมหญิงนักเจาะระบบอีกคนนอนมองเพดานในห้องขัง  เธอไม่อยากจะคิดอะไรอีกต่อไป แต่ก็หยุดไม่ได้  เป็นที่รู้กันว่าถ้าทั้งเธอและเขาไม่พูดอะไรเลย ทั้งคู่ก็จะโดนโทษเบาติดอยู่ในคุกนี้แค่หนึ่งปี  ตอนนี้เขาน่าจะถูกสัมภาษณ์อยู่  เธอกังวลว่าเขาจะตอบว่าอย่างไร  จะทำเหมือนที่เธอทำหรือไม่  เขาเป็นคนที่มีเหตุผล ไม่น่าจะเลือกทางอื่น
สถานการณ์ด้านบนเป็นเหตุการณ์จำลองที่เรียกว่าทางสองแพร่งของนักโทษ (Prisoner’s Dilemma)  ในสถานการณ์นี้ นักโทษสองคนจะต้องเลือกว่าจะสารภาพหรือไม่  ถ้าทั้งคู่นิ่งเสียต่างก็จะโดนโทษสถานเบา คือจำคุก 1 ปี  แต่ในกรณีที่มีคนหนึ่งสารภาพแต่อีกคนไม่  คนที่สารภาพจะได้รับการปล่อยตัว ในขณะที่คนที่ไม่สารภาพจะถูกจำคุก 8 ปี  และในกรณีสุดท้ายที่นักโทษทั้งสองสารภาพทั้งคู่ ต่างจะโดนจำคุก 4 ปี  คำถามก็คือทั้งสองคนควรจะเลือกทางใด?
ธุรกิจ e-Commerce ไม่ได้เป็นเพียงแค่การนำของมาวางๆ กองๆ หน้าร้าน จากนั้นก็รอให้พูดใช้มาหยิบจับ (ด้วยการกดดูรูป)  และเลือกจับจ่ายซื้อของไปตามต้องการเท่านั้น  แต่ยังมีรูปแบบอื่นๆ อีกที่เป็นไปได้  ร้านขายของในอินเตอร์เน็ตนั้นไม่จำเป็นต้องมีตัวตนอยู่จริง หากแต่สามารถไปแสดงการมีอยู่ที่หน้าจอของผู้ใช้ได้  การจัดร้านให้ดูสวยงามนั้นสามารถทำได้โดยไม่จำเป็นต้องมีการจัดข้าวของใดๆ เลย  หลายๆ ร้านก็มีแค่เครื่องคอมพิวเตอร์และโกดังเก็บสินค้าเท่านั้นเอง  ยิ่งไปกว่านั้น หลายๆ ร้านไม่มีแม้แต่โกดังเก็บสินค้า โดยเฉพาะบริษัทที่ขาย “ข้อมูล” หรือว่า “ความรู้” เพราะว่าสินค้าทั้งหมดนั้นถูกเก็บอยู่ในรูปของข้อมูลที่อยู่ในคอมพิวเตอร์หมดแล้ว  ตัวอย่าง ของบริษัทประเภทนี้ก็เช่นบริษัทขายเพลง  บริษัทขายเอกสารออนไลน์  บริษัทขายข่าว หรือ ขายข้อมูลตลาดหุ้น  นอกจากนี้ยังมีเว็บที่ให้บริการแลกเปลี่ยนข้อมูลระหว่างผู้ใช้ เช่น เว็บประมูลสินค้า พวก e-Bay เป็นต้น
สินค้าที่บริษัทเหล่านี้ขายล้วนแต่เป็นข้อมูล ซึ่งมีลักษณะแตกต่างจากสินค้าอื่นๆ  กล่าวคือ ข้อมูลที่อยู่ในคอมพิวเตอร์สามารถคัดลอกต่อไปได้อย่างไม่รู้จบโดยไม่มีการเสื่อมสภาพ ด้วยต้นทุนในการคัดลอกที่ต่ำมาก   ด้วยคุณสมบัติเช่นนี้นักเศรษฐศาสตร์ (รวมทั้งคนธรรมดา) จึงตอบได้ไม่ยากนักว่าทำไมถึงมีการซื้อขายซอฟต์แวร์เถื่อนกันอย่างมากมาย
ถ้ามองจากมุมของผู้ทำธุรกิจ สิ่งที่จำเป็นต้องมีก่อนที่การทำธุรกิจบนข้อมูลจะเกิดขึ้นได้ก็คือการจำกัดสิทธิในการซื้อขาย หรือส่งต่อ เพื่อจะบังคับให้ผู้ซื้อต้องจ่ายเงินให้กับผู้ให้บริการ หลังจากนั้นก็เป็นเรื่องของผู้ให้บริการแล้วว่าจะมีวิธีใดที่จะรีดเงินจากผู้ซื้อให้ได้มากที่สุด ทั้งนี้เนื่องจากผู้ซื้อก็มีหลายกลุ่ม หลายกำลังซื้อ หลายความต้องการ  ผู้ให้บริการก็ต้องการให้ผู้ซื้อที่มีกำลังซื้อสูงจ่ายในราคาที่สูงกว่าผู้ซื้อปกติ   แนวคิดนี้ถูกเปลี่ยนให้เป็นรูปแบบของการขายในสินค้าอื่นๆ มากมาย เช่น กรณีของสายการบินที่มีที่นั่งหลายระดับ โดยมีเงื่อนไขในการซื้อแตกต่างกัน  หรือเครื่องดื่มที่เมื่อซื้อยกโหลแล้วถูกลง นั่นไม่ใช่เพราะว่าของถูกลงเมื่อซื้อเยอะๆ  แต่กลับเป็นเพราะว่าเมื่อเรากระหายน้ำและพร้อมจะซื้อเครื่องดื่มเพียงกระป๋องเดียว ผู้ขายสามารถตั้งราคาที่สูงขึ้นได้   วิธีการปรับรูปแบบการขายเพื่อให้รีดเงินจากผู้ใช้ได้มากๆ นี้มีผลมากขึ้นในกรณีของสินค้าข้อมูล  ทั้งนี้เนื่องจากต้นทุนในการคัดลอกที่ต่ำ หลายครั้งผู้ซื้อต้องการข้อมูลบางชิ้นแต่พร้อมจะให้เงินแค่ 2 บาท ผู้ขายก็ยังมีกำไรถ้าขายให้  แต่นั่นอาจมีผลทำให้ผู้ซื้อที่พร้อมจะให้เงิน 1,000 บาทปลอมตัวมาเป็นผู้ซื้อที่มีเงินแค่ 2 บาทได้ ดังนั้นการวิเคราะห์รูปแบบการขายจึงเป็นสิ่งที่สำคัญ  แนวคิดพื้นฐานของเครื่องมือในการวิเคราะห์นี้ก็คือแนวคิดเกี่ยวกับ “ความมีเหตุมีผล” ของผู้ใช้ 
สามวันถัดมาสมหญิงพบกับสมชายที่ห้องอาหาร  เธอยิ้มให้กับเขา เธอรู้ทันที่ว่าสิ่งที่เธอคิดเป็นจริง  สาเหตุเดียวที่เธอและเขายังอยู่ที่นี่ทั้งๆ ที่เธอสารภาพไปแล้วก็คือ เขาก็สารภาพเช่นเดียวกัน  เธอเชื่อว่าไม่มีทางเลือกอื่นที่ดีกว่านี้อีกแล้วสำหรับคนที่มีเหตุผล  ในเมื่อไม่ว่าอีกฝ่ายจะเลือกทางเลือกเช่นใด (สารภาพ/ไม่สารภาพ) ผลลัพธ์ที่ได้เมื่อเธอสารภาพ (4 ปี/0 ปี) จะดีกว่าเมื่อเธอไม่สารภาพ (8 ปี/1 ปี) เสมอ  เธอรู้ว่าเขาก็คิดเช่นเดียวกัน
“ความมีเหตุผล” ให้คำตอบของสถานการณ์ข้างต้นเป็นคำตอบที่ทั้งคู่ไม่ร่วมมือกัน ซึ่งเป็นคำตอบที่ทำให้นักวิเคราะห์ต่างๆ ปวดเศียรเวียนเกล้าเป็นอย่างยิ่ง เพราะว่ามันแสดงให้เห็นว่า คนที่มี “เหตุผล” ในรูปแบบที่พวกเขาใช้นี้พร้อมจะทรยศคนอื่นเสมอ  มีการทดลองจริงเพื่อทดสอบว่าสมมติฐานของความมีเหตุผลนี้เป็นจริงหรือไม่  ผลที่ได้ไม่แน่นอนนัก ในการทดลองครั้งหนึ่งให้ผลว่ามีอัตราการหักหลังอยู่ที่ 35%  ในอีกการทดลองพบว่าอัตราดังกล่าวอยู่ที่ 46%  อย่างไรก็ตามนักวิเคราะห์พยายามทำความเข้าใจว่าทำไมในคนจริงๆ การร่วมมือกันจึงเกิดขึ้นได้ ทั้งๆ ที่เห็นๆ กันอยู่ว่าถ้าหักหลังแล้วให้ผลที่ดีกว่า   พวกเขาพบว่าถ้าสถานการณ์ข้างต้นเกิดขึ้นซ้ำๆ กัน  ความร่วมมือสามารถเกิดขึ้นได้ในผู้ร่วมสถานการณ์ที่มี “เหตุผล” (ในลักษณะที่กำหนด) เนื่องจากผู้ร่วมสถานการณ์ที่ถูกหักหลังสามารถลงโทษอีกฝ่ายได้ในครั้งต่อไป
การวิเคราะห์เพื่อหารูปแบบในการซื้อขายสินค้าต่างๆ ในระบบ e-Commerce ยังคงมีต่อไป  โดยที่มีรูปแบบแปลกๆ ออกมาให้เห็นเรื่อยๆ  เราในฐานะผู้ซื้อหรือผู้สังเกตการณ์ ถ้าทำตัวมี “เหตุผล” หรือละโมบมากเกินไปจนไม่ได้คิดอะไรให้ถี่ถ้วน ก็อาจตกเป็นเหยื่อได้ไม่ยากนัก
