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前言

　　对博弈论，我称不上是全知全解，尤其是它生长在数学土壤的根部，大量晦涩的数学模型常常令
我望而却步。
然而，博弈论伸展到心理学天空中的枝叶却并不像其本身那么高深莫测，让人难以理解。
它与妙趣横生的心理学原理相映成趣，颇具美感。
　　在一个风雨交加的晚上，有一个饥寒交迫的穷人到一个富人家乞讨。
　　“滚开！
”仆人嚷道，“不要来打搅我们。
”　　“你让我进去吧，我只想在你们的火炉旁把淋湿的衣服烤干。
”穷人哀求说。
　　仆人认为这点要求不算什么，也不需要什么花费，就让他进去了。
　　穷人进到屋內后，请求仆人借给他一口锅，以便让他“煮点石头汤喝”。
　　“石头汤？
”仆人一听，很是惊讶，“我倒是想看看你怎样把石头做成汤。
”于是他答应了，从厨房拿出一口小锅递给了那个穷人。
　　穷人在富人家的庭院中捡了一块石头，洗净后放在锅里煮。
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内容概要

这是一本有趣的书。
　　这是一本有用的书。
　　这是一本拓宽思路的书。
    人生处处有纷争，这些纷争往往被人动了手脚：只有看清它是怎样被动的手脚，我们才能利用心理
学的“诡计”，博弈论的“花招”，最大限度地在被动过手脚的环境中实现自己的目标。
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章节摘录

　　第1章　加减博弈：让他人接受自己的心理操纵术　　“加法三毛”：让潜在的顾客流向自己　
　在南方的一个小镇上，有两个报童——三毛和小拉里在卖同一份报纸，毫无疑问，他们俩是名副其
实的竞争对手。
　　小拉里踏实勤奋，每天扯着嗓门沿街叫卖，不管刮风下雨从不间断。
可结果却不尽人意，自己每天卖出的报纸数量相对于三毛来说并不多，而且还有减少的趋势。
　　三毛也很勤奋，也沿街叫卖，但他比小拉里多做了一件事——每天坚持去一些人员集中的固定场
所，先将报纸分发给大家看，过一会儿再来收钱。
虽然偶尔有几个只看报纸而不掏钱买，甚至把报纸损坏的，但这些损耗相对于此种做法带来的收入而
言，是小巫见大巫，完全可以忽略不计。
　　渐渐地，三毛跟这些人的关系越来越熟，卖出去的报纸也越来越多。
而小拉里能卖出去的报纸也就越来越少了，最后不得不另谋生计。
　　这就是三毛的加法策略：通过让顾客先看报纸后付钱，而让潜在的顾客流向自己。
　　该加法策略的奥妙之处如下：　　利用人们的互惠心理，让顾客无法拒绝你的好意。
　　人是三分理智、七分感情的动物。
大量研究发现，人际关系的基础是人与人之间的相互重视与相互支持。
也就是人们常说的“给予就会被给予，剥夺就会被剥夺。
信任就会被信任，怀疑就会被怀疑。
爱就会被爱，恨就会被恨。
”　　这就有了互惠原则：当他人做出友好姿态以示接纳和支持我们时，我们会觉得“应该”对别人
报以同样的回应，进而产生一种心理压力，迫使我们对他人也做出友好的举动。
否则，我们以某种观念为基础的心理平衡就会被破坏，我们也就会感到不安。
　　丹尼斯·里根教授（DennisRegan）做过一个关于互惠原则的经典实验，他让实验人员化装为彩券
销售员，在彩券正式销售前先发放免费可乐给顾客。
结果发现，事先获赠一杯免费可乐的顾客，后来购买彩券的张数，比未获得免费可乐的人要多两倍。
　　尽管赠送免费可乐和推销彩券并不是同时进行的，而且实验人员在向顾客兜售彩券时也并未提及
免费可乐的事，但顾客还是记住了他先前的好意，并愿意对此礼尚往来。
　　三毛把报纸先免费发给顾客看，这在一定程度上使顾客产生了一种受人恩惠的亏欠心理。
为了追求心理上的平衡，顾客掏钱买报纸也就在情理之中了。
　　这种效应在日常生活中也存在。
顾客在选购衣服时，精明的售货员为打消顾客的顾虑，“慷慨”地让顾客试一试。
当顾客将衣服穿在身上后，她极力称赞衣服很合适，并周到地为你服务。
在这种情况下，当她再劝你买下时，很多顾客就难于拒绝。
　　免费阅读报纸，满足了普遍存在于顾客潜意识中的渴望得到“更多剩余”的心理体验，让顾客有
占便宜之感。
　　应该说，人天生就有一种占便宜的心理。
在美国芝加哥的一条热闹的大街上，一对开服装店的德鲁比克兄弟就利用人的这一心理，靠装聋子对
服装进行推销，竟发了大财。
　　德鲁比克弟弟把顾客引进店里，劝说顾客试穿衣服是易如反掌的事。
再加上德鲁比克弟弟修炼到炉火纯青地步的奉承语言，大多数顾客都经不住其甜言蜜语的狂轰滥炸，
最后总要问道：“这套衣服多少钱？
”　　德鲁比克弟弟把手放在耳朵旁，一脸茫然地问道：“您说什么？
”　　“这衣服多少钱？
”顾客提高嗓门又重复了一遍刚才的问题。
　　“哦，您说价格啊，好商量，我问问老板。
对不起，我耳朵不好使。
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”　　德鲁比克弟弟转过身，向坐在柜台后面的德鲁比克哥哥大声叫道：“德鲁比克先生，这位小姐
看上的这套服装的定价是多少？
”　　“老板”站了起来，向顾客微微一笑，不紧不慢地答道：“那套吗？
72美元！
”　　“多少？
”“耳背不好使”的德鲁比克弟弟伸直脖子又问。
如果你不知道事实的真相，你绝对不会怀疑眼前这位“耳背”售货员是冒牌的。
　　“七——十——二美元！
”“老板”德鲁比克哥哥加大音量一个字一个字地重复了一遍。
　　“聋子”德鲁比克弟弟回过身，微笑着对顾客说：“小姐，您也听到了，是42美元！
绝对的物超所值。
”顾客自认为走运，生怕“老板”发现，赶紧掏钱买下，溜之大吉。
　　其实，42美元正是那套服装的真实价格，顾客并没有占得便宜。
也正是由于价格公道，德鲁比克兄弟的“聋子”促销手段才没有惹来什么麻烦。
　　这种经营手段虽不足取，但其经营理念却值得借鉴。
营销回归到原点就在于其策略运用的得当与否，只要不欺诈顾客而又能使生意做成功，各种方法都是
可以尝试的。
　　长此以往下去，三毛与顾客混了个脸熟。
　　顾客会毫不犹豫地拒绝一个陌生的报童，但是他很难拒绝天天送报纸给你看的一个熟悉的男孩。
理所当然的，三毛就把一次性交易的小买卖变成了可多次交往的固定客户关系。
　　在一个固定地区，对同一份报纸来说，读者客户是有限的。
买了一个人的，就不会再去买另一个人的。
三毛先把报纸发出去，拿到报纸的人肯定不会再去买小拉里的报纸了，等于是在无形中占领了市场。
三毛发放的报纸越多，他的市场份额就越大。
与之相应的，小拉里的市场就越小了。
　　即使有些人看了报纸，退报不给钱，也没什么关系。
因为他已经把该期报纸的信息浏览完了，肯定也不会再去小拉里那里买一份相同的报纸了，他还是自
己的潜在客户。
　　这就是卖报小童三毛的加法策略，既通俗易懂，又奥妙无穷。
　　让猕猴做加法：本质不变，变的只是形式　　战国时代，宋国有一个老人，十分喜爱猕猴。
他在家中院子里养了许多猕猴，人称狙（ju）公。
狙公与猕猴相处久了，人猴之间竟然能沟通讲话了。
　　因为狙公养的猕猴太多了，每天要消耗大量的瓜果和粮食。
然而一个普通家庭哪有财力物力满足一群猕猴对食物的长期需要呢？
几年之后，狙公家里的经济就越来越不景气了，而猕猴的数目却越来越多，此时的狙公意识到了缩减
猕猴口粮的必要性。
　　猕猴们的口粮是减下来了，但新的问题又出现了：食不果腹而富有灵性的猕猴们并不像猪、羊、
鸡、犬等家禽那样，吃不饱时仅仅只是哼哼叫叫，或者外出自由觅食。
它们像一群顽皮的孩子，一会把厨柜里的碗搬到院中，一会把晾绳上的衣服扯到地上，借以向主人示
威。
　　为了让饥饿的猕猴们不再肆意捣乱，狙公只好另想他法去安抚它们。
狙公家门外有一棵高大的栎树，一到秋天，栎树上就结满了猕猴们爱吃的形似蚕茧的棕红色坚果——
橡子。
用橡子代替短缺的口粮来给猕猴们解馋充饥倒是一个好办法。
　　于是，狙公就和猕猴们商量说：“从明天开始，每天饭后我再给你们吃一些橡子。
标准是朝三暮四——早上三颗橡子，晚上四颗橡子，你们觉得怎么样？
”　　猴子都是急性子一一出了名的猴急，一听早饭后只有三颗橡子，还没有晚饭后吃得多，个个立
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起身子，呲牙咧嘴地对着狙公叫喊发怒：“不行不行，太少了！
怎么早上吃的还没晚上多？
”　　老谋深算的狙公一看到这个情形，连忙改口说：“别急别急，有意见好商量。
既然大伙儿都不同意，那我们就朝四暮三——早上四颗橡子，晚上三颗橡子，这样总可以了吧？
”　　众猕猴一听大喜，认为早上的橡子数量由三颗变成了四颗，自己取得了胜利。
眨着眼睛，挠着腮帮，高兴地在地上滚来滚去。
　　这个故事改编自《庄子·齐物论》，是个成语故事，名叫“朝三暮四”。
其实橡子的总数并没有变，不管是三加四，还是四加三，每天可以吃到的橡子数量仍然是七颗，只是
变化了一下分配方式，猕猴们就转怒为喜。
　　这则故事可以看成是心理学上的一个成功策略。
喂养猕猴的狙公在没有增加财政支出的情况下，通过对猕猴运用心理战术而让它们接受了自己的安排
，避免了一场可能的猕猴骚乱。
　　那么什么是心理战术呢？
　　心理学家告诉我们，心理战术是一种抓住对方心理，通过影响对方的潜意识，改变其意识和认知
，以达到自己目的的心理征服战术。
心理战术具体可以分为沉锚效应、趋合心理、参与定律等等。
　　故事中的狙公到底是运用了哪种心理战术呢？
让我们耐心看下去。
　　一杯温水，保持温度不变。
另有一杯冷水，一杯热水。
先将手放在冷水中，再放回温水中，会感到温水热；先将手放在热水中，再放回温水中，会感到温水
凉。
同一杯温水，出现了两种不同的感觉。
这是“知觉对比”（PerceptualContrast）对人们产生的影响，简单来说，就是通过对比影响人们的认
知。
　　心理学家扎卡里·托马拉（ZakaryTormala）和里查德·佩蒂（RichardPetty）为了验证“知觉对比
”对人们的影响，做了下面这个实验。
　　研究人员虚构了两家商店，一家是“布朗百货”，另一家叫“史密斯百货”。
实验分两组进行，第一组：先介绍“史密斯百货”六个部门的情况，再介绍“布朗百货”的三个部门
；第二组：先介绍“史密斯百货”一个部门的情况，之后再介绍“布朗百货”的三个部门。
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媒体关注与评论

　　宇宙的一切道理，都是一加一减，非常简单；好像天平一样，一高一低，这头高了，另一头低了
，所以只有加减，包括了乘除，也包括了一切数理。
　　——南怀瑾　　为你做过好事的人，比之受过你恩惠的人，更能为你提供再次帮助。
　　——美国格言　　能够生存下来的物种，并不是那些最强壮的，也不是那些最聪明的，而是那些
对变化作出快速反应的。
　　——达尔文　　笨人的可怕不在其笨，而在其自作聪明。
　　——李敖
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编辑推荐

　　如何驾驶他人心理，如何选择优势策略，如何操纵他人欲望，如何洞悉他人需求，是每个人的生
存必修课。
　　让你了解最有趣的心理战术，让你搞懂最基本的策略思维，让你掌握最实用的博弈技巧。
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