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ñ๑. áแºบ�‹§ง§งÒา¹น¡กÑั¹น·ท∙ÓำµตÒาÁมËหÅลÑั¡ก¤คÇวÒาÁมäไ´ด�Œàเ»ปÃรÕีÂยºบâโ´ดÂยàเ»ปÃรÕีÂยºบàเ·ท∙ÕีÂยºบ (Comparative Advantage) 
äไÁม�‹¨จÓำàเ»ป�š¹นµต�ŒÍอ§งáแºบ�‹§งÀภÒาÃรÐะ§งÒา¹นÍอÍอ¡กàเ»ป�š¹น 50:50 áแµต�‹ãใËห�Œáแºบ�‹§งµตÒาÁม¤คÇวÒาÁมàเªชÕีè่ÂยÇวªชÒา­Þญàเ©ฉ¾พÒาÐะ·ท∙Òา§ง (Specialization) µตÒาÁมáแ¹นÇว¤คÔิ´ด¢ขÍอ§ง Ricardo 

 

ò๒. ÍอÂย�‹Òา¡กÅลÑัÇว·ท∙Õีè่¨จÐะáแ¾พ�Œ (Loss Aversion) 
ÍอÂย�‹ÒาÂยÍอÁมãใËห�ŒÀภÒา¾พÅลÇว§งµตÒา (Illusion) ¨จÒา¡ก¼ผÅล¢ขÍอ§ง¡กÒาÃร¤คÃรÍอºบ¤คÃรÍอ§งµตÑัÇวàเÃรÒาàเÍอ§ง (Endowment Effect) àเ¡กÔิ´ด¢ขÖึé้¹น¨จ¹นÍอÂยÒา¡กáแµต�‹¨จÐะàเÍอÒาªช¹นÐะ¡กÑั¹น 

 

ó๓. µตÃรÐะËห¹นÑั¡กÇว�‹ÒาàเÊส�Œ¹นÍอØุ»ปÊส§ง¤ค�ÁมÕี¤คÇวÒาÁมªชÑั¹นàเ»ป�š¹นÅลºบ (Negative Demand Slope) 
áแ¤ค�‹âโÍอ¡กÒาÊสàเÅลç็¡กæๆ ¹น�ŒÍอÂยæๆ ¡กç็¾พÃร�ŒÍอÁม¨จÐะËหÇวÒา¹นãใÊส�‹¡กÑั¹น·ท∙ÓำãใËห�ŒËหÇวÒา¹น¡กÑั¹นäไ´ด�Œºบ�‹ÍอÂยæๆ ´ดÕี¡กÇว�‹Òาµต�ŒÍอ§ง¤คÍอÂยÃรÍอâโÍอ¡กÒาÊสãใËห­Þญ�‹æๆ àเ¾พ×ืè่ÍอËหÇวÒา¹นÁมÒา¡กæๆ áแµต�‹ÁมÕีãใËห�Œ¡กÑั¹น¹นÒา¹นæๆ ¤คÃรÑัé้§ง 

 

ô๔. µต¡กÅล§งàเÃร×ืè่Íอ§ง¨จÃรÃรÂยÒาÊสÒาÁมÒาÅลÂย�äไÇว�Œ¡ก�‹Íอ¹น (Moral Hazard) 
àเ»ปÅลÕีè่Âย¹น¤คÙูè่ÃรÑั¡กãใËห�ŒàเËหÁม×ืÍอ¹นàเ»ป�š¹น¹นÑั¡กÅล§ง·ท∙Øุ¹น (Investor) áแÅล�ŒÇวµต¡กÅล§ง¡ก®ฎáแÅลÐะ¡กµตÔิ¡กÒา (Rule and Regulation) ¢ขÍอ§ง¡กÑั¹นáแÅลÐะ¡กÑั¹นàเÍอÒาäไÇว�ŒµตÑัé้§งáแµต�‹ªช�‹Çว§งàเÃรÔิè่Áมµต�Œ¹น 

 

õ๕. ¶ถ×ืÍอËหÅลÑั¡ก¤คÇวÒาÁมäไ´ด�ŒÍอÂย�‹Òา§งàเÊสÕีÂยÍอÂย�‹Òา§ง (Trade-offs) 
áแÊสÇว§งËหÒาÍอØุµตµตÁมÀภÒา¾พ (Optimization) ÃรÐะËหÇว�‹Òา§ง»ปÃรÐะÊสÔิ·ท∙¸ธÔิÀภÒา¾พáแÅลÐะ¤คÇวÒาÁมàเ·ท∙�‹Òาàเ·ท∙ÕีÂยÁม¡กÑั¹น¢ขÍอ§ง¡กÒาÃร¤คÃรÍอ§งÃรÑั¡ก àเ¾พÃรÒาÐะäไÁม�‹ÁมÕีãใ¤คÃรÂยÍอÁมäไ´ด�Œ·ท∙Øุ¡กàเÃร×ืè่Íอ§งËหÃร×ืÍอµตÅลÍอ´ดäไ»ป 

 

ö๖. Åล´ดªช�‹Íอ§งÇว�‹Òา§ง¢ขÍอ§ง¢ข�ŒÍอÁมÙูÅล¢ข�‹ÒาÇวÊสÒาÃร·ท∙Õีè่äไÁม�‹ÊสÁมÁมÒาµตÃร (Asymmetric Information) 
¾พÙู´ดÊสÔิè่§ง·ท∙Õีè่µต�ŒÍอ§ง¡กÒาÃรÍอÍอ¡กäไ»ปãใ¹นÊสÔิè่§ง·ท∙Õีè่ÍอÂยÒา¡กãใËห�ŒÍอÕี¡ก½ฝ�†ÒาÂยËห¹นÖึè่§งÃรÑัºบÃรÙูé้ (Revealed Preference) ËหÃร×ืÍอÍอÂย�‹Òา§ง¹น�ŒÍอÂยáแ¤ค�‹Êส�‹§งÊสÑั­Þญ­ÞญÒา³ณ (Signaling) ¡กç็ÂยÑั§ง´ดÕี 

 

÷๗. µตÑั´ดÊสÔิ¹นãใ¨จÃร�‹ÇวÁม¡กÑั¹นàเ¾พ×ืè่ÍอÍอ¹นÒา¤คµต (Intertemporal Choice) 
ªชÇว¹น¤คÙูè่ÃรÑั¡กÁมÒาÃร�‹ÇวÁม¡กÑั¹น·ท∙Óำ¡กÔิ¨จ¡กÃรÃรÁมÂยÒา¡กæๆ ·ท∙Õีè่ÍอÂยÒา¡ก·ท∙Óำ àเ¾พ×ืè่ÍอãใËห�Œàเ¢ขÒาªช�‹ÇวÂยµตÑัÇวàเÃรÒาÃรÑั¡กÉษÒาÊสÑั­Þญ­ÞญÒา (Commitment Device) ¨จ¹น¡กÇว�‹Òา¨จÐะ»ปÃรÐะÊสºบ¤คÇวÒาÁมÊสÓำàเÃรç็¨จ 

 

ø๘. ¼ผ�‹Òา¹นàเÃร×ืè่Íอ§งÃร�ŒÒาÂยáแÅลÐะ´ดÕีäไ»ป´ด�ŒÇวÂย¡กÑั¹น (Boom and Bust) 
àเÁม×ืè่Íอ¤คÇวÒาÁมÊสÑัÁม¾พÑั¹น¸ธ�µต¡กÍอÂยÙูè่ãใ¹นªช�‹Çว§งàเÇวÅลÒาàเÅลÇวÃร�ŒÒาÂย ÅลÍอ§ง¹นÖึ¡ก¶ถÖึ§งªช�‹Çว§งàเÇวÅลÒา´ดÕี´ดÕี·ท∙Õีè่àเ¤คÂยÁมÕี áแÅล�ŒÇวËหÑั¹นËห¹น�ŒÒาàเ¢ข�ŒÒาËหÒา¡กÑั¹น ãใËห�Œ¡กÓำÅลÑั§งãใ¨จ¡กÑั¹น áแÅลÐะ¼ผ�‹Òา¹นÁมÑั¹นäไ»ป´ด�ŒÇวÂย¡กÑั¹นãใËห�Œäไ´ด�Œ 

 

ù๙. ¤คÔิ´ดáแºบºบÁมÕี¡กÅลÂยØุ·ท∙¸ธ� (Game Theory) 
µตÑั´ดÊสÔิ¹นãใ¨จáแÅลÐะâโµต�ŒµตÍอºบ (Response) âโ´ดÂย¤คÓำ¹นÖึ§ง¶ถÖึ§ง¤คÇวÒาÁมÃรÙูé้ÊสÖึ¡ก¢ขÍอ§ง¤คÙูè่ÃรÑั¡ก áแÅลÐะàเÃรÕีÂย¹นÃรÙูé้¤คÇวÒาÁมàเªช×ืè่Íอ (Beliefs) ¢ขÍอ§ง¡กÑั¹นáแÅลÐะ¡กÑั¹น¨จÒา¡กªช�‹Çว§งàเÇวÅลÒา·ท∙Õีè่¼ผ�‹Òา¹นäไ»ป 

 

ñ๑ð๐. ÍอÒาÈศÑัÂยáแÃร§ง¨จÙู§งãใ¨จàเ»ป�š¹นàเ¤คÃร×ืè่Íอ§งÁม×ืÍอ (Incentive) 
ãใªช�Œ¡กÒาÃรÊสÃร�ŒÒา§งáแÃร§ง¨จÙู§งãใ¨จáแ·ท∙¹น·ท∙Õีè่¡กÒาÃรÍอÍอ¡ก¤คÓำÊสÑัè่§งºบÑั§ง¤คÑัºบãใËห�Œ¤คÙูè่ÃรÑั¡ก·ท∙ÓำÊสÔิè่§ง·ท∙Õีè่µตÑัÇวàเÃรÒาàเÍอ§งµต�ŒÍอ§ง¡กÒาÃร àเªช�‹¹น ¾พÙู´ด¨จÒาËหÇวÒา¹นæๆ Íอ�ŒÍอ¹นæๆ áแÅลÐะÂยÍอÁมãใËห�Œàเ¢ขÒา·ท∙ÓำÊสÔิè่§ง·ท∙Õีè่àเ¢ขÒาµต�ŒÍอ§ง¡กÒาÃร´ด�ŒÇวÂยàเªช�‹¹น¡กÑั¹น 
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