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前言

　　序言　　最近四五十年，经济学经历了一场博弈论革命。
1994年度的诺贝尔经济学奖授予三位博弈论专家，2005年度的诺贝尔经济学奖又授予两位博弈论专家
，可以看做博弈论成熟的标志。
这也更激发了人们了解博弈论的热情。
20世纪末期以来一个重要社会现象，是世界经济一体化的发展。
伴随进行的，是大众传媒中经济术语的一体化。
现在，人们对于&ldquo;零和博弈&rdquo;、&ldquo;囚徒困境&rdquo;、&ldquo;双赢对局&rdquo;这些本
来属于博弈论（game theory）的专门术语，已经耳熟能详。
难怪&ldquo;当代最后一个经济学全才&rdquo;保罗&middot;萨缪尔森（Paul Samuelson）教授，在他生
命的最后年月，告诫我们说：&ldquo;要想在现代社会做一个有文化的人，你必须对博弈论有一个大致
的了解。
&rdquo;　　经典意义上的经济学，以经济主体人的自利行为以及相应的市场反应作为研究的出发点。
无论是消费者还是生产者，也无论是竞争形势还是垄断形势，基本上是经济主体人面对市场作出自己
的最优决策。
形势严峻也好宽松也好，行为的结果是主体人自己决策的结果。
　　拿同质商品的市场来说吧，像垄断（monopoly）那样没有对手的决策是比较简单的，&ldquo;计
算&rdquo;生产和供应多少东西到市场上去可以实现最大利润就可以了。
这时候，所论商品的市场价格由市场的需求和垄断企业的供给共同决定，因此说垄断企业是价格的决
定者（price maker）。
当然还有另外&ldquo;一个&rdquo;价格决定者，那就是市场的需求，但是因为这个市场需求是千千万
万消费者的消费意愿和消费能力的总和，所以它已经不再具有人格化的面貌。
另一方面，像完全竞争（perfect competition）那样对手很多的情况下的决策也比较简单，因为对手多
了，他们的意愿、能力、特别是他们的决策相互汇合，其中也包括相互抵消，结果&ldquo;全体对手的
决策&rdquo;和市场需求合在一起，呈现可以预见的规律，从而可以把对手们的整体反应归结为主体人
面对的&ldquo;一个&rdquo;不再具有人格化面貌的市场。
因为占有市场份额很小的每个竞争企业，不能影响所论商品的市场价格，所以我们说竞争企业是价格
的接受者（price taker）。
这时候，给定商品的市场价格，竞争企业要做的，就是&ldquo;计算&rdquo;应该生产和供应多少商品
到市场上去，才可以实现最大利润。
　　现代经济活动早已超出上述模式。
特别是当主体人面对少数几个作为对手的主体人的时候，主体人决策的后果，要由他自己的决策和他
的对手的决策共同决定。
前面说了，垄断和完全竞争这两种极端情形的决策，都是&ldquo;计算型&rdquo;决策。
最困难和最不确定的是只有少数几个对手的情形，即所谓寡头经济（oligopoly），每一方的市场份额
都很大，每一个主体人的行为后果，受对手的行为的影响都很大。
经济学特别地把两个企业合起来垄断或几乎垄断了某种商品的市场，称为双寡头经济（duopoly）。
可口可乐公司和百事可乐公司，几乎垄断了美国碳酸饮料的市场，它们之间的争斗，就可以看做这个
样子的争斗。
　　这种竞争，是相当人格化的竞争。
每个主体人的行为，对对手的利益影响很大，每个主体人的利益，又受到对手的行为的很大影响。
这种面临不确定性的决策，固然斗智斗勇，其中也有适应性很广的规律。
博弈论就是研究利益关联（包括利益冲突）的主体人的对局的理论，是分析人们在博弈中的理性行为
的理论，是讨论人们在博弈的交互作用中如何决策的理论。
　　作为一门学科系统地学习博弈论，不是一件容易的事情。
事实上目前在我国，许多最好的大学，也只在经济学研究生中开设比较全面的博弈论课程。
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这么说来，博弈论对于广大读者似乎只好敬而远之了。
其实不然。
系统地讲授博弈论固然对学生有很高的要求，但是通过比较浅显的例子和故事普及博弈论的一些知识
和方法，阐发博弈论的一些思想和观念，应该还是大有作为的。
　　本着这个宗旨，本书从囚徒困境、情侣博弈、诺曼底登陆模拟和慕尼黑谈判模拟等入手，介绍静
态博弈、动态博弈、纳什均衡、零和博弈、双赢对局、帕累托优势、子博弈精炼纳什均衡等博弈论的
基本概念，以及劣势策略消去法、相对优势策略下划线法、确定混合策略纳什均衡的反应函数法、动
态博弈的倒推法等博弈论基本方法，帮助具有中学文化程度的读者了解博弈论的若干初步知识。
　　本书最早的版本，是1998年在中国经济出版社出版的《博弈论平话》，后来在2004年扩充成《新
编博弈论平话》在中信出版社出版，在2007年按照概念和方法的内在逻辑重新整理并且扩充成为《人
人博弈论》在中信出版社出版，三个版本都连续重印多次。
　　这次我们按照读书市场的反馈，修枝剪叶，把《人人博弈论》缩编成本书呈现在读者面前。
篇幅虽然比较小，却已经把绝大部分至少在大学本科才能够课堂学习的博弈论内容，比较浅白地向读
者展开了。
没有牵涉进来的，只是那些需要高等数学的极限理论和概率论贝叶斯公式才能够说明白的概念和方
法&mdash;&mdash;我们总不能要求普及读物的读者预先具备包括概率论在内的高等数学知识吧。
　　反过来说，现在比较好的大学才能够教授的博弈论课程的内容，凡是不使用高等数学的，我们在
本书中已经讲得相当清楚了，而且叙述方式要浅白得多。
说到数学方法，我们实际上只用到加减乘除。
学问讲究发现的乐趣和心得的喜悦，讲究润物细无声。
我们并不追求面面俱到，只是努力以朴实浅近的文字唤起读者对博弈论和现代经济学的好奇心。
　　在进行博弈分析的时候，对于同时决策博弈，需要画出矩阵形的表格，对于先后决策的博弈，需
要把博弈表达为一棵&ldquo;树&rdquo;。
这是学科本身的要求。
除此以外，只要有可能，我都用几何图形代替数字计算和代数推导。
这也是作者风格的一个体现。
　　最大的变化，则是新写了一节&ldquo;囚徒困境两败俱伤的隐含条件&rdquo;。
大家知道，囚徒困境是博弈论最重要的一个模型，&ldquo;囚徒困境导致两败俱伤&rdquo;，差不多已
经成为人们的共识。
可是囚徒困境之所以导致两败俱伤，是有它的前提条件的，忽略这个前提条件，就会误导学生和读者
误用囚徒困境导致两败俱伤的这个结论。
　　王则柯 识于庚寅年秋
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内容概要

　　保罗?萨缪尔森告诫我们：“要想在现代社会做一个有文化的人，你必须对博弈论有一个大致的了
解。
”
商业竞争、政治选举、职场生存、婚姻经营、朋友相处，就像两人对弈，常常是相当人格化的竞争。
一方的行为，对对手的影响很大，一方的利益，又受到对手行为的很大牵制。
这种面临不确定性的决策，固然需要斗智斗勇，但其中也有规律可循。
博弈论便是讨论利益关联的各方如何决策制胜的学问。

　　本书从囚徒困境、价格大战、政治竞选、搭便车行为、扑克牌游戏、超市选址、闹市区打车等我
们熟悉的故事和案例入手，深入浅出地介绍静态博弈、纳什均衡、零和博弈、双赢博弈、子博弈、帕
累托优势、理性假设等博弈论的基本概念与方法，阅读起来毫无艰涩之感。

　　循着作者娓娓道来的博弈论故事，你不必具有很好的数学基础或掌握系统的经济学知识，就可以
初步领会博弈论的真谛，在商业活动和日常生活中作出理性选择。
那样，“双赢”和“共赢”的结局会更多，损人不利己的后果会更少。
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作者简介

　　王则柯，浙江永嘉人，在广州长大，毕业于北京大学数学力学系，现为中山大学岭南学院教授，
致力于经济学教育现代化的工作，偶尔对经济发展和社会进步发表观察和提供意见。

　　发表论文《价格机制劳动价值说的局限和误导》、《经济学：捍卫理论，还是发展理论？
》、《激励度的计算》等数十篇，出版著作《混沌与均衡纵横谈》、《我们都是纳税人》、《排队的
文明》、《经济学拓扑方法》、《博弈论教程》、《图解微观经济学》、《信息经济学平话》、《智
慧何以被善良蒙蔽》、《我所知道的普林斯顿》、《五十年前读北大》等二十余种。
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章节摘录

　　价格大战和双赢对局　　&ldquo;囚徒困境&rdquo;固然是博弈论专家设计的例子，但是囚徒困境
博弈模型可以用来描述两个企业的&ldquo;价格大战&rdquo;等许多经济学现象。
　　经济学把两个企业合起来垄断或几乎垄断了某种商品的市场的情形，称为双寡头经济。
双寡头经济是寡头经济的一种。
寡头经济可以有好几个企业，双寡头只限于两个企业。
两个企业互相竞争，都想打垮对手，争取更大的利润。
可口可乐公司和百事可乐公司，几乎垄断了美国碳酸饮料市场，它们之间的争斗，可以看做这个样子
的争斗。
　　争斗的目的，最后当然是增加自己企业的利润。
可能有些读者会想，要增加利润，那就要提高商品的价格。
东西卖得贵了，钱不就赚得多了吗？
的确，如果只有你一家企业垄断了整个市场，提高价格可能增加你的利润。
但是现在存在两家相互竞争的企业，消费者可以在两家之间选择。
这时候，提价的结果不仅不能增加利润，反而可能会使自己企业的利润下降。
这里，要紧的因素是市场份额。
如果你提价，对方没有提价，你的东西贵了，消费者就不买你的东西而买你的对手的东西。
这样，你的市场份额会下降很多，利润也就急剧下降。
这是历经市场经济洗礼的读者都明白的道理。
你提价了，而对方的价格没有提高，他的生意会比原来好得多，利润就可能大幅度上升。
但是如果两个企业都采取比较高的价格，消费者没有别的选择，贵也得买，两个企业的利润都会上升
。
　　假定两个企业都采取比较低的价格，可以各得利润30亿美元；都采取比较高的价格，各得50亿美
元利润；而如果一家采取较高的价格而另一家采取较低的价格，那么价格高的企业利润为10亿美元，
价格低的企业因为多销利润将上升到60亿美元。
这时候，究竟是采用较高的价格好还是采用较低的价格好，两个企业面临的博弈或对策，可以在下面
的表格中表示出来，单位是10亿美元，现在都是正数。
因为是关于对策的学问，博弈论也叫做对策论。
　　很明显，对于两个企业，高价都是他们的严格劣势策略，所以，根据严格劣势策略消去法，双方
价格大战的结果，是左上方都采取低价策略进行价格大战各赚30亿美元的情况。
　　比较囚徒困境的博弈和价格大战的博弈，细心的读者可以发现，要是把前面两节囚徒困境博弈的
矩阵表示中的每个数字都加上6，正好就变成了现在价格大战博弈的矩阵表示。
如果你一开始就发现了这一点，那么价格大战的结果就不需要重新用严格劣势策略消去法来做了，你
马上可以肯定博弈的结果是左上方的格子所示。
事实上，每个数目都加大6，那么优势的仍然优势，劣势的仍然劣势，对局形势并没有任何实质性的
变化。
将来我们还会进一步看到，许多商战的对策形势，都可以像价格大战博弈那样，归结为囚徒困境博弈
。
这也是为什么博弈论的书通常都要从囚徒困境博弈讲起的道理。
　　为什么两个企业那么愚蠢要进行价格大战呢？
那是因为每个企业都以对方为敌手，只关心自己一方的利益。
在价格大战博弈中，只要以对方为敌手，那么不管对方的决策怎样，自己总是采取低价策略会占便宜
。
这就促使双方都采取低价策略。
但是，如果双方勾结或合作起来，都实行比较高的价格，那么双方都可以因为避免价格大战而获得较
高的利润。
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有人把这样一种双方都采取高价策略的对局形势，叫做双赢（two-win或者win-win）对局。
　　由于在这个企业价格大战博弈之中，如果双方勾结或联手采取高价策略，双方将都是双赢对局的
赢家，所以我们常常把价格大战的参与人采取高价策略，说成他们采取合作策略。
相应地，如果参与人采取低价策略，就说他采取不合作策略，或者背叛策略。
　　&hellip;&hellip;
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