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内　容　提　要

经济学家保罗·萨缪尔森曾说：“要想在现代社会里做

一个有文化的人，你就必须对博弈论有一个大致的了解。”

博弈是互动决策论，不是一个人的游戏，因为我们的行为会

直接影响到对方的反应和决策。想要在有形或无形的谈判桌

上获益更多，你争我夺、赢家通吃的做法并不理性，也无法

实现目标，我们要学会分析和预测对方的想法和行为，在错

综复杂的局势中找到最合理的策略。本书采用深入浅出、通

俗易懂的方式对博弈论进行阐述，结合生活化的案例，帮助

读者朋友了解最基本的博弈思维，以及简单实用的博弈策

略，让读者学会换位思考，理性决策。
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在普林斯顿大学的酒吧里，四个男生正在商量如何去追求一个

漂亮的女孩。

正在读大学的纳什在脑子里琢磨：“如果这四个男孩都去追那

个漂亮女孩，女孩势必会摆起架子，不会理睬他们中的任何一个。

当这几个男孩再去追别的女孩时，其他女孩也不会接受他们了，因

为谁也不想做‘次品’。可假如他们愿意先追求其他女孩，那个漂

亮女孩就不会有很强的优越感，那时再追她就很容易了。”

当时的纳什，脑子里还没有清晰的“博弈论”思维，也还未提

出“纳什均衡”，可他却用这件事诠释出了一个事实：生活处处皆

博弈！

那么，博弈到底是什么呢？

博弈，最初指的是下棋，后来引申为在一定条件下，遵守一定

的规则，一个或几个拥有绝对理性思维的人或团队，从各自允许选

择的行为或策略中进行选择并加以实施，并各自取得相应结果或收

益的过程。

我们每天都生活在有形或无形的谈判桌前，无论是面对上司、

下属、生意伙伴，还是面对亲戚、朋友、爱人、孩子，我们的行为

序

言
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都会影响到他们，同样他们也可能对我们的行为做出反应。正因为

博弈不是一个人的游戏，所以说话做事不能只考虑自己的立场和利

益，还要分析和预测对方的想法和行为，在错综复杂的局势中找到

最合理的策略。

本书采用深入浅出、通俗易懂的方

式对博弈论进行阐述，结合生活中的

案例，帮助读者朋友了解最基本的博

弈思维与简单的实用策略，使读者在生

活或职场中不再凭借感性思维盲目决策，

而是逐渐学会换位思考，培养出策略思

维，在人生的各类博弈中扩大胜面。
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 01 | 博弈是互动决策论，不要无视对手玩家的存在

诺贝尔经济学奖得主奥曼在《新帕尔格雷夫经济学大辞典》

中，对“博弈论”词条的论述十分精辟，他认为，博弈论较具描述

性的名称应当是“互动决策论”，因为人与人间的决策与行为会形

成互为影响的关系，一个主体做决策时必须考虑对方的反应。

无论是生活中的日常沟通，还是商业中的业务洽谈，都难免牵

涉利益纠纷。在面对种种纠纷时，每一方都渴望争取自身利益的最大

化，都会选择有利于自己的策略。只是，这样的选择往往带不来最好

的结果，因为博弈是互动决策论，你不能无视对手玩家的存在。

当两者处于合作关系时，双方都希望自己能够获得更多的利

益，这是人之常情。但我们应该知道，合作的过程需要双方做出妥

协和让步，保证步调一致，才能实现利益的最大化。如果一方过于

看重自己的利益，那么另一方也会采取同样的策略。最常见的例子

就是，一方希望投入最小的成本来获取最大的利益，可一旦他真的

这样做了，对方也可能会这样做。最后，谁都不愿意投入和付出，

整体的利益必然会减少，以至于两败俱伤。

当两者处于竞争关系，在制定策略的时候，必然会以提升自己

的利益、削弱对方的利益为主要目的。当一方费尽心思从对手那里

获益时，对方也会产生同样的想法，甚至采用雷同的策略，结果导

致每一方都采用最能消耗对方利益的策略，依然是两败俱伤。
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就算不是合作或竞争关系，只是日常就某个问题进行沟通，也

可能会因为身份地位、看待问题的角度不同，而在各自的选择上产

生一些冲突。比如：夫妻两人吵架了，妻子选择用冷战的策略试图

让丈夫向自己认错，而丈夫却因为妻子的冷战认为她不可理喻，也

选择了用同样的方式回应。这样一来，妻子没有实现预期的目的，

而丈夫对妻子的不满也增加了。丈夫心里想的是，如果妻子选择用

温和的方式沟通，那么他是愿意主动道歉的，哪怕引起争吵不都是

自己的错，他也乐于“让着”妻子。

看到这里，想必大家也认识到了一个事实：每个博弈者在决定

采取何种行动时，不能只选择对自己有利、能够满足自己需求的策

略，还要考虑自己的决策行为可能对另一方造成的影响。任何人都

不是孤立存在的，都会与身边的其他人产生或多或少的联系，这些

联系通常都是相互作用的结果。如果我们能够认识到这一点，在沟

通和谈判时就不会只考虑到个人的利益和目的，因为我们设想的是

一种理想状态，而对方却未必会如我们所愿。

 02 | 个体做出的最好选择，可能会毁了整体的利益

当个人决策与他人决策相互影响时，往往就会陷入选择困境。

1950年，担任斯坦福大学客座教授的数学家艾伯特·塔克在

给一些心理学家讲演完全信息静态博弈问题时，利用两个犯罪嫌疑
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人的故事构造了一个博弈模型，即“囚徒困境”。

这个博弈设计如下所述。某地发生一起盗窃案，警察抓获两名

嫌疑犯：一个胖子和一个瘦子。警察心知肚明，这两个人就是案件

的始作俑者，只是没有证据给两人定罪，只好想办法让他们主动交

代。警察将两名嫌疑犯分别关押，告诉他们坦白从宽的政策：如果

两人同时坦白，每人入狱3年；如果都不说，每人入狱1年；如果一

个说了，一个没说，抵赖者入狱5年，坦白者可以直接回家，免受牢

狱之苦。

你猜，两个人会做出怎样的选择？或者，若你是其中一人，你

会怎么想？

现实的结果是：胖子和瘦子都坦白了，两人各被判刑3年。

原因很简单，对胖子来讲，如果瘦子说了，自己也说了，自

己将入狱3年；如果瘦子说了，自己没说，自己将入狱5年。这样一

想，不坦白就不太合算。如

果瘦子不说，自己说了，自

己会被释放，但瘦子真的不会说

吗？他不太敢相信。于是，就形成了

这样一个局面：

A——如果对方沉默，背叛能让

我获释，所以会选择坦白。

B——如果对方背叛而指控

我，我也要指控他，才能得到最低
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的刑期，所以还得选择坦白。

胖子和瘦子面临的情况是一样的，两个人依据理性思考，最终

都会选择坦白。这是两种策略中的支配性策略，也是这场博弈唯一

能够达到的平衡。在囚徒困境中，每一方都只会选择对自己最有利

的策略，而不会顾及其他对手的利益和社会效益。对两名盗窃犯来

说，都选择拒绝招供才是真正的最佳策略，但没有人会主动改变自

己的策略以便让双方获得最大利益，因为这种改变会给自己带来不

可预料的风险，即万一对方没有改变策略呢？

囚徒困境带给我们的启示是：个体的理性会导致双方得到的比

可能得到的少。当个体做出有利于自己的“理性”选择时，结果却

是整体的非理性。当个人理性和集体理性发生冲突时，如果每个人

都以利己的目的为出发点，结果必然是对所有人都没有好处。

 03 | 共同遵守游戏规则，避免共同背叛的恶果

生活中，每个人都可能变成囚徒，也总会遇到这样那样的困

境。有没有什么办法，能让囚徒的结局变得美好一点儿？ 或者说，

能否找到一个对博弈双方都合理而有利的策略？

还记得《红楼梦》里是如何形容四大家族的吗？就八个字，

“一荣俱荣，一损俱损”。这四个家族是你中有我、我中有你，结

成了一个牢固的联盟。倘若两个同时处于困境中的人也能有这样的关
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系，那么两者的合力就会更大，正所谓“兄弟同心，其利断金”。

如何做到“同心”呢？最简单的办法，就是共同遵守游戏规则。

新西兰的报刊亭既没有管理员也不上锁，买报纸的人都是自

觉放下钱后拿走报纸。当然，某些人可能取走了报纸却不付钱（背

叛），但大家心里都清楚，如果每个人都偷窃报纸（共同背叛），

会给今后的生活带来极大的不便，所以这种情况极少发生。

这就是一个共同遵守游戏规则的典范，人们守规则的目的，

就是为了避免共同背叛带来的恶果。这也是脱离囚徒困境的方法之

一，要求每个人都保持理性的头脑和诚实的品行。

要成功摆脱囚徒困境，罗伯特·阿克塞尔罗德罗列出这样几项

必要条件：

·条件1：善良。这是非常重要的一个条件，就是不要在对手背

叛自己之前先打击对手。

·条件2：报复。听起来似乎有点矛盾，但他主张的是，成功者

必须不是一个盲目的乐观者。对于对方的背叛行为一定要报复，不

能总是合作，也就是“可激怒的”。

·条件3：宽容。在报复对方后要宽容对方，只要对方合作，你

就合作，这有助于双方重新恢复合作。

·条件4：不嫉妒。不去争取得到高于对手的利益。

听起来似乎有点儿过于理想化了，是吗？事实上，这也并非不

可能实现。

1944年的圣诞夜，两个迷路的美国大兵拖着一个受伤的战友在
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风雪中敲响了德国西南边境亚尔丁森林中的一栋小木屋的门。小屋

的主人是一位善良的德国女人，她轻轻地拉开了门上的插销。

家的温暖慢慢地融化着三个又冷又饿的美国大兵。女主人有条

不紊地准备圣诞晚餐，没有丝毫的不安和惊恐，也没有丝毫的警惕

和敌意。她相信自己的直觉：他们只是战场上的敌人，不是生活中

的坏人。美国大兵静静地坐在炉边烤火，屋子里除了燃烧的木柴发

出的声音，安静得几乎能听到雪花落地的声音。

就在这时，门又一次被敲响了。来者不是送祝福和礼物的圣诞

老人，而是同样疲

惫不堪的四个德国

士 兵 。 女 主 人 告 诉 她

的同胞，家里有几位特殊

的客人，今晚在这栋小木屋

里，要么发生一场惨烈的屠

杀，要么所有人共同享受可口的晚餐。在女主人的授意下，德国士

兵们垂下枪口，鱼贯进入小木屋，顺从地把枪放在墙角。

这或许是“二战”史上最特别的一幕场景了。一名德国士兵慢

慢蹲下身，为一位年轻的美国士兵检查腿上的伤口，而后转过头向

自己的上司急速地说着什么。人性中的善良与温情，带给了他们美

好的感受，没有人担心对方会把自己变成邀功请赏的俘虏。

第二天，从睡梦中醒来的士兵们，在同一张地图上指点着，寻

找着回各自阵营的最佳路线。然后，他们握手告别，沿着相反的方
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