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内容概要

学习博弈论，你会了解到，谈判并非总是“你输多少，我就赢多少”的“零和博弈”，还有大量的对
双方都更有利的协议存在；学习博弈论，不仅仅限于战胜对方，同时也教你如何建立合作；学习博弈
论，就是学习“战争与和平”的艺术。
    诺贝尔经济学奖获得者保罗·萨缪尔森说：“要想在现代社会做个有价值的人，你就必须对博弈论
有个大致的了解。
”也就是说博弈论不但可以让你在人生的道路上振振有词还可以拉出来遛遛——取得并显示你的价值
。
当然，不要指望博弈论在你的生活中全知全能，但它会让你多些兴趣，多些了解，多些目标。
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书籍目录

1.“囚徒困境”——合作还是背叛2.合作专家的大信封——你愿意为合作付出多少3.待宰的猴群——“
沉默的困境”4.中国餐馆和犹太商店——遇劫时的不同策略和后果5.怎样使你的供应商降价——从“囚
徒困境”中获益（上）6.制造一场混乱一从“囚徒困境”中获益（下）7.“点到为止”还是“你死我活
”——即使是竞争也会有合作8.“鲜花”为何插在“牛粪”上——绝色美女的困惑9.今晚的电影票一关
于“沉没成本”10.“一报还一报”——“重复囚徒困境”是使游戏胜出的策略11.“出来混总是要还的
”——放弃占他人便宜的可能性12.“冤冤相报”——“一报还一报”策略的不足13.适度的宽容一“改
良式一报还一报”14.有明天，会更好一增大对未来的影响15.骗子、傻瓜与精明人——利他还是利
己16.《蜜蜂的寓言》——利己与利他的悖论17.足球比赛还是电视连续剧——婚姻的正和游戏18.“3
·15”狂欢——骗子公司还是百年老店19.好想好想谈恋爱——爱情的囚徒20.情场赢家——爱情博弈全
攻略21.柔性的坚持——妥协是一种艺术22.是战术，也是战略——妥协中的进退23.孔子与雷锋——做
好事该不该要报偿24.在“多人角逐”中胜出——三个陕枪手的对决（上）25.机会好于实力——三个陕
枪手的对决（下）26.孙权的最优策略一曹、刘、孙三家的“枪手博弈”27.“猪”是怎么想的——“智
猪博弈”28.“补偿换通过”——胆小鬼的博弈29.将自己的意图传达给竞争对手一我不是“胆小鬼
”30.狼多肉少怎么办——群狼的“胆小鬼博弈”31.牛顿也疯狂——股市“博傻理论”32.“百元大钞
游戏”——越输越想玩33.不能侮辱我的智商——“说谎的均衡”34.应征的伙计与乱撞的苍蝇——信息
博弈35.办公室赌球游戏——赌局背后的决策36.“孩子的新鞋”——把钱存在银行，还是去赌博37.“
不要做让我误会的事”——协调博弈38.打给女友的电话断线了——同时行动中的博弈39.怎样找到理想
的伴侣——追求最好的是很差的决策原则40.干得好，不如嫁得好——相亲中的策略41.怎样选择产品销
售地点——单独评价和比较评价42.女王选夫——决策过程的最优化43.该相信谁——股市中常见的投资
策略44.诺曼底的胜利——攻其无备，出其不意45.我没逗你玩——威胁的可信性46.怎样威胁你的老板
—一威胁的适度原则47.怎样找出背叛者——“最低价保证”侦测系统48.引导对方步入合作之途——最
有效的惩罚49.深思熟虑的疯狂——“破釜沉舟”策略50.藏好自己的底牌——“空城”博弈51.你会改
变你的选择吗——赛凡特的三道门52.“配方409”的“伏击”——运用“干扰信息”53.该不该买二手
车——了解“柠檬市场”54.参加过拍卖吗——破解“柠檬市场”55.你会被淘汰吗——了解“幸存者游
戏”56.多一事不如少一事——“幸存者游戏”中的重要策略57.共赢能够维持多久——“幸存者游戏”
中的拉帮结伙58.游戏不是人生——“幸存者游戏”中的最后两个人59.“大家发财”究竟发谁的财——
传销与股市60.此一时，彼一时——最大限度增大功利的原则61.要冒险还是要成功——冒险的意义62.
出租还是出售——没人愿为以后的价值付钱63.要不要相信权威——怀疑就是力量64.直觉是多么不可靠
——概率是生活的真正指南65.恰当地估计现实——把巧合神秘化的“惊奇陷阱”66.房价下跌该不该退
房——骗子对无赖的博弈67.向黄蓉致敬，向郭靖学习——“旅行者困境”结语  谁是生活中的最后赢
家
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章节摘录

　　1.“囚徒困境”——合作还是背叛　　你有一个同伙，现在如果你背叛他会得到好处，他也一样
，你会怎样做？
你也许会说：我不会出卖朋友的。
但是如果你被告知你的朋友打算背叛你呢？
　　人类的天性是趋利避害的，也就是自私的。
关于这一点英国哲学家霍布斯曾经作过一段恶狠狠的描述：“自然状态”中人与人之间像狼与狼一样
，是“每个人对每个人的战争”。
放出这样狠话的霍布斯肯定没听说过中国的一句古话：“人不为己，天诛地灭。
”中国人好像已经认为这句话稀松平常，却完全忽视了这句话“史上最强”的地位。
　　人不为己，天诛地灭。
人要是不为自己的利益考虑，都无法在天地之间立足。
所以，从自己的利益出发，合作是个不错的选择，人类自身的历史也证明了这一点。
但是有时也是为了自己的利益，背叛却成为必然之选。
　　合作，还是背叛？
这是一个问题。
　　在人类的各种文化中都有警察和小偷的故事，下面的这个故事应该是最耐人寻味的。
　　甲、乙二人合伙作案，结果被警察抓了起来，分别被隔离审讯。
在不能互通信息的情形下——也就是彼此不知道对方是坦白还是缄默的前提下，每个嫌疑犯都可以作
出自己的选择：或者供出他的同伙，即与警察合作，从而背叛他的同伙；或者保持沉默，也就是与他
的同伙合作，而不是与警察合作。
这样就会出现以下几种情况：　　如果两人都不坦白，警察会因证据不足而将两人各判刑1年；　　
如果其中一人招供而另一人不招，坦白者作为证人将不会被起诉，另一人将会被重判15年；　　如果
两人都招供，则会因罪名成立各判10年。
　　这两个嫌疑犯该怎么办呢，是选择互相合作还是互相背叛？
从表面上看，他们应该互相合作，保持沉默，因为这样他们俩都能得到最好的结果——只判刑1年。
但他们不得不仔细考虑对方可能采取的选择。
问题就这样开始了，两个人都十分精明，而且都只关心减少自己的刑期，并不在乎对方被判多少年（
人都是有私心的嘛）。
每个人都会这样推理：　　假如对方不招，我只要一招供，立马可以获得自由，而不招却要坐牢1年
。
显然招比不招好。
　　假如对方招了，我若不招，则要坐牢15年，招了只坐10年。
显然还是招更好些。
　　可见无论对方招与不招，我的最佳选择都是招认。
两个人都会基于同样的想法作出招供的选择，这对他们个人来说都是最佳的，即最符合他们个体理性
的选择。
但就整体而言却是一个最差的结果。
　　为什么会发生这样的事？
对于任何一个嫌疑犯而言，他在这场博弈中所寻求的最稳定策略。
也就是说，无论对方怎样行动，我的策略都能保证我不是“被害者”。
对方背叛，我也背叛求的是“不吃亏”，而对方的不坦白与抗拒，也会给我提供可乘之机——即背叛
能得到更多。
总而言之，我的背叛总是好的。
尽管两个人都招供，对两个人而言并不是集体的最优选择。
　　就是这个故事使博弈论有了一个重要的名词：囚徒困境。

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<图说博弈论>>

在1950年，数学家阿尔伯特?塔克尔第一次提到这个“博弈玩具”时，他并没有意识到是他揭开了冰山
的一角。
在给心理学家讲演时，他用两个囚犯的故事，将当时专家们正研究的一类博弈论问题，作了形象化的
描述。
这个形象的描述显然极为成功。
　　既然“自然状态”中人与人之间像狼与狼一样，是“每个人对每个人的战争”。
在这种状态中，每个人都力图保护自己的利益，并企图占有别人的东西，此时，每个人是每个人的敌
人。
此时，没有任何规则，没有裁判，没有正义或不正义，只有战争。
而“囚徒困境”恰恰准确地抓住了人性的真实的一面：相互防范背叛与彼此的不信任。
　　这可以说是理性的人类社会活动最形象的比喻。
两个工业国家之间相互设置贸易壁垒便是“困境”的一个很好的例子。
　　任何一个国家在国际贸易中都面临着保持贸易自由与实行贸易保护的两难选择。
由于自由贸易能给双方带来好处，因此，两个国家同时消除这些贸易壁垒就都能受益。
问题是，无论谁单方面采取行动消除自己一方的贸易壁垒，它都会发现自己处于不利于本国经济的贸
易状态下。
事实上，不论一个国家如何做，另一个国家保持它的贸易壁垒总是比较有利的。
因此，每一个国家都有利益动机来保持贸易壁垒，尽管由此带来的结果比双方都合作差得多。
　　现在你对文章开头的那个问题有答案了吗？
　　2.合作专家的大信封——你愿意为合作付出多少　　你做过“偷鸡不成蚀把米”的事吗？
先不要急着否认。
周瑜做过。
《三国演义》里的周瑜想借美人计扣留刘备，最后落得个“赔了夫人又折兵”。
一群专门研究“合作”的专家也做过。
　　在荷兰召开了一次“合作及社会两难困境研讨会”，与会者当然都是博弈论的专家。
当大会结束之后，有两个学者——麦息克和路特提议大家玩一个游戏。
　　他们将一个大信封拿出来，请在场的43位专家拿出金钱装到这个信封里。
如果到最后信封里的钱超过250元，麦息克和路特将自己掏腰包，退还每人10元。
不过，如果最后信封内的钱不足250元，就统统没收，大家拿不到半毛钱。
仔细想一想，如果你也在场，你会奉献多少钱呢？
　　让我们来简单地计算一下每个人应该要放入的数目：250÷43=5.81。
如果为了防止一些小气鬼少付或不付，你也可以再多加一点。
如果每人放进去7元钱，应该就可以超过目标250元。
等到最后退还10元钱时，每人都还可以净赚3元呢!　　无论怎样，这看来都是一个稳赚的买卖。
　　不过，这游戏特别要求大家不准讨论，也不能偷看别人把多少钱放进信封里。
　　最后，等到大信封传回来的时候，两位主持人打开一数，里面的钱总共是245.59元，比目标250元
就差那么一点点。
　　看到这种结果，这些学者群情激愤，一副不敢相信的样子。
这种事情怎么可能发生？
他们统统是德高望重的学者，而且刚刚结束了两天的“合作研讨会”啊!他们的合作结果居然比目标还
少了近5元钱，这下子，大家统统拿不回来半毛钱了。
　　事后大家一块儿讨论这个令人意外的结果，有些人抱怨只要再多一个有良心的人放进去7块钱就
好了；有些人后悔自己应该再多放一点点的；更有一些人说：“早知道这样，我宁可那时候放十几块
钱，最后让主持人付账，而我们每个人都有钱赚。
”　　但问题是：事先根本不可能有人会真的奉献超过10元钱。
因为我们都预期别人会拿出他们所该奉献的那部分。
如果真是那样，那么我就没有必要比别人多出一点儿，反正多出来的部分就是浪费。
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另一方面，如果我一个人少付一点点，最后也还是会超过目标，那么，让自己多赚一点点大概也没啥
关系吧!　　如果别人都付7元，而你不付钱，你可以不冒风险就白白赚10元；如果别人没有付足够的
钱，你也没付，最坏的情况只是赚不到钱，你并没有损失什么。
因此你的优势策略就是：根本不要放进去半毛钱。
　　每个人都基于这种想法的话，最后的结果总是令人失望的。
因为每个人都预期别人会拿出他们本该奉献的部分，而自己又想尽可能地多“捞”一点儿，因此才会
产生每个人都拿不回钱的结果。
　　20世纪80年代，当美国的航空业仍受政府管理时，各航空公司对于飞机票价不得自由调整。
虽然票价不能任意调整，但是各航空公司为了吸引顾客，就各出奇招招揽客人：其中最著名的就是所
谓的免费里程累积活动。
航空公司根据客户所累积的飞行里程数来赠送免费机票，而这项促销活动很受客户的欢迎。
　　此例一出，其他的航空公司万不得已纷纷跟进，否则根本拉不到顾客。
虽然首开先例的几家航空公司在刚开始的时候的确大赚一笔，但是等到其他公司采取同样措施的时候
，大家又统统恢复到没有赠票活动时的市场分配上。
这时候，赠票所得到的优势没了，这种免费机票就变成航空公司的沉重负担了。
　　根据1994年《时代》周刊统计，在美国，每7个飞机乘客中，就有一个是使用这种免费机票的。
为了减轻负担，联合航空公司在1994年宣布将乘客的免费里程数“贬值”，本来只要2万英里的里程数
就可以换一张美国国内机票，现在则需要2.5万英里才行。
这个决定遭到顾客的强烈反对和抗议，联合航空公司还被告到了法院。
这时候他们想要把这种活动叫停，恐怕也已经太晚了。
　　人们在面对得不偿失的窘境时都会慨叹：早知今日，何必当初。
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编辑推荐

　　每一个中国人对博弈都不会感到陌生，从经典到民谚，从战场到麻将桌。
全世界都承认中国人是善良的，也是老练的。
人生无处不博弈。
博弈论就存在于你的身边、你的生活中。
世事如棋局，善弈者才能生存。
　　学习博弈论，你会了解到，谈判并非总是“你输多少我就赢多少”的“零和博弈”，还有大量的
对双方都更有利的协议存在。
学习博弈论，不仅仅限于战胜对方，同时也要学会如何建立合作。
学习博弈论，就是学习“战争与和平”的艺术。
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