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内容概要

《超有味博弈论(你不可不知的博弈论定律)》编著者江东。

《超有味博弈论(你不可不知的博弈论定律)》内容提要：情场蜜意柔情：有的人坦率直白，选择死缠
烂打，锲而不合；有的人温柔含蓄，选择体贴入微，春风化雨；有的人装帅耍酷，选择欲擒故纵，若
即若离⋯⋯
职场道貌岸然：有的人选择勤学苦干，业绩斐然；有的人选择广交朋友，人缘广泛；有的人选择巴结
领导，被视为心腹⋯⋯
商场尔虞我诈：有的企业选择怀柔，合作伙伴众多，口碑好；有的企业选择刚烈，无人敢拂其缨；有
的企业选择刚柔并济。
明暗兼施⋯⋯
世界波谲云诡：有的国家选择蛮横霸道，唯我独尊，把所有利益一把揽尽；有的国家选择自强自立，
不偏不倚，以公道正派换取发展机遇；有的国家选择韬光养晦，积累实力⋯⋯
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章节摘录

　　如今有很多企业都选用与自身品牌相适应的明星来代言，这种“名人效应”从某一方面来讲就是
一种借势行为。
如早年的可乐饮料市场中可口可乐独霸天下时，百事可乐很难有市场进展，于是它们花巨资请当时最
红的天皇巨星迈克尔·杰克逊做代言人，在迈克尔，杰克逊强有力的号召下，百事可乐迅速打开了可
乐市场，也第一次取得和可口可乐平起平坐的机会。
现在，这种借势行为成为很多新产品、新品牌进入市场的“杀手锏”。
　　在经济活动中，善于借势从而获得发展的故事每天都在上演。
　　世界船王丹尼尔，洛维格购买第一艘货轮时，因为没有东西可抵押而被银行拒绝。
情急之下，他找到一家信誉好的石油公司，设法跟这家公司签订了租赁合同，将自己准备购买的货轮
租借给石油公司，租借费用来偿还银行的贷款本息。
银行看好这家石油公司，就把钱贷给了洛维格。
于是洛维格有了第一艘货轮。
接着，他又用同样的方法，买下了第二艘、第三艘、第四艘⋯⋯最终成为美国实业界的巨头。
洛维格的发家奥秘，其实就是靠借势才得以成功。
　　有些人做生意，两耳不闻窗外事，往往生意失败而不知其因。
精明的商人经常研究形势变化，分析政府决策动向，然后决定自己的经营目标，决策超前一步，利润
颇丰。
“只拉车，不看路”被视为蛮干，路子不对，干得越多，结果可能越糟。
做人做事都是这样，不注意分析身边的有利形势，机会就有可能给你带来风险。
　　我们在做任何事情的时候，不能仅仅依靠勤奋就够了，我们要找到最有助于我们成功的力量，站
在巨人的肩膀上，才有可能事半功倍，毕竟一个人的力量是有限的。
太多的时候，我们太过于不会寻找自己可以借助的力量，仅仅是一个人在那里孤军奋战，而我们的成
就也就只有那么多了。
　　人们经常说，没有好的机会，其实机会又何尝不是一个人可以借助的力量呢？
敢于借别人的势来弥补自己的不足，这是一种胆识，一种智慧。
竞争中各种参与者各展身手，如果能够成功借势，一定能够收到意想不到的效果。
　　天下最有利的，莫过于势，善于借势，不仅会助困顿者从逆境中走出，更能最大限度地调动财力
物力做成一件事情，为成功者锦上添花。
借势未必是损人利己，恰当的、周密的借势，通常会带来双赢乃至多赢。
借势的对象很多，可以是宏观环境的变化，可以是强大的对手，也可以是一向友好的伙伴。
也就是说，我们应该善于借助一切可利用的资源。
　　相传，大荚图书馆老馆年久失修，新馆建成后，要把老馆的书搬到新馆去。
这本来是一个搬家公司的活儿，没什么好策划的，把书装上车，拉走，摆放到新馆即可。
问题是按预算需要350万英镑，图书馆没有这么多钱。
眼看着雨季就到了，不马上搬，这损失就大了。
怎么办？
馆长想了很多方案，但一筹莫展。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　为什么有恩却不谢　　两个嫌疑人为什么自愿坐牢　　有人就有江湖，有江湖就有博弈　　婚姻
的帕累托最优　　“章鱼帝”背后的博弈秘密　　人总是从自己的优势出发作出决策，但人人都这样
做，反而人人都得不到好处。
人生活在社会中，交错在一张“联系”的大网中，一举一动都会影响到别人，博弈不是独角戏，而是
在多决策主体之间相互影响、相互作用的基础上进行的⋯⋯
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