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前言

生活中的你想必常会为下面的现象的矛盾感到困惑：在商场中，诚实不是道德的优良，而是贪婪的另
外一种表现。
断绝了后路，却反而提高了我们的利益。
企业看似盲目烧钱烧包，财富反而增加了。
大学毕业十年后，发现往昔的班花心甘情愿嫁给了无钱无势也无貌的班里最不起眼的那个男生。
被微薄的薪水逼迫得马上就要把辞职信甩出，在陷入难堪的境地之后决心最后一次提出加薪，结果这
次吝啬的老板眼都没眨一下就点头同意了。
以上这些事是可能的吗？
你一直半信半疑。
这些都是可能的，在现实中都有相当多的例子，都得到过验证。
这些现象背后其实就是蕴含着博弈论原理。
只要我们懂得了博弈论的一些原理，并将这些博弈策咯应用到我们的生活与工作中，我们也可以出奇
制胜，改变生活的原来轨道。
说到博弈论，我们常常被其著作中大量的数学模型吓倒。
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内容概要

　　《博弈论不是教你诈：左右你一生的120个博弈策略(畅销精华版)》以通俗易懂的语言和大量实例
讲解了博弈论的理论及其在日常生活和商业领域的应用，读者无需研究晦涩的数学模型，就可以准确
地把握博弈论的精髓，并利用这一工具使自己在竞争激烈的社会环境中立于不败之地。
　　博弈论首先是人们思索现实世界的一套逻辑，其次才是把这套逻辑严密化的数学形式。
博弈论的目的在于巧妙的策略，把复杂的问题简单化。
我们学习博弈论的目的，不是为了享受博弈分析的过程，而是为了赢取更好的结局。
　　博弈时时存在，它就在你我的身边。
《博弈论不是教你诈：左右你一生的120个博弈策略(畅销精华版)》就是试图通过日常生活中常见的例
子，来介绍博弈论的基本思想及运用，并寻求用博弈的智慧来指导生活、工作的决策。
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策略24 用人不妨学学“分槽喂马”第4章 谈判交涉的博弈策略——适当认输有时才是强者策略25 谈判
里的“情侣博弈”策略26 先退一步有时结果更好策略27 “和事老”最能签下单子策略28 让对方感觉自
己胜券在握 策略29 不要把谈判逼到绝境第5章 良性竞争的博弈策略——把竞争升华一个层次策略30 为
什么要从红海游到蓝海策略31 换个项目，你可能会有大不同策略32 竞争者其实是一样忧伤策略33 “零
和”“负和”策略34 正和博弈——双赢才是皆大欢喜策略35 强强联合是双赢的最好选择第6章 定位人
际关系的博弈策略——一起吃肉还是一起挨饿策略36 利益是人际永恒的主题策略37 非合作关系中的纳
什均衡策略38 猎人博弈中的妙术 策略39 相信道德还是相信利益策略40 若 不屈从，就被淘汰策略41 防
止聪明反被聪明误策略42 价格战是整个行业的困境策略43 解除人际困境的方法（契约、监督、奖惩）
第7章 长期交往中的博弈策略——做善良者还是做恶人策略44 重复博弈是交往常态策略45 你所承诺的
都是“债”策略46 所有的诚信都会得到好报、策略47 出来混迟早要还的策略48 以牙还牙、以眼还眼明
智吗策略49 “以直报怨”不会吃大亏 第8章 掌控商机的博弈策略——情报是最大的财富策略50 有时信
息是种权力策略51 “海盗分金”告诉我们什么策略52 公共信息下的商场策略策略53 巧用不对称信息取
得优势地位策略54 信息劣势的制胜法则策略55 抓“小”信息，发大财策略56 抓住有效信息，抢占市场
先机策略57 成败得失在于主动上位策略58 好创意也要善于等待时机第9章 投资理财中的博弈策略——
我想要的就是赢钱策略59 投资天然是博弈场策略60 任何投资都是为了利益最大化策略61 股市是一场股
民的心博弈⋯⋯第10章 购物达人的博弈策略——你真的会买东西吗第11章 自己VS自己的博弈策略—
—踌躇之中的升华第12章 浓情密爱中的博弈策略——有博弈的爱情更坚固第13章 面临两难抉择的博弈
策略——放弃是另一种选择第14章 抓住时运的博弈策略——当“黑天鹅”降临第15章 以弱胜强的博弈
策略——弱者如何四两拨千斤第16章 逆向选择中的博弈策略——为什么人生不如意十有八九第17章 脱
颖而出的博弈策略第18章 关键细节中的博弈策略——压死大象的往往是根稻草
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章节摘录

第1章生活无处不博弈——看似繁杂实是简单的游戏策略1：生活处处皆博弈日常生活中，处处充满着
博弈，大到美日贸易战，小到该不该给自己太太送花。
在竞争激烈的商业界，博弈更为常见。
良好的博弈能力助使商家辉煌腾达的例子在历史上也不少见，最有名的人莫过于被誉为石油天才的洛
克菲勒。
厌烦了朝九晚五生活的你，终于迎来了一个周末。
计划高高兴兴地去到商场大量购物，还未采购齐全生活用品，商场就发生了意外，只见浓烟滚滚，火
灾发生了！
现在，摆在你面前的是两扇门，也即两个选择：是选择商场东南角的正门逃命还是选择北边的那扇小
门逃奔。
在这一瞬间，你不要条件反射地按习惯来盲目选择。
因为摆在你面前的不仅仅是你一个人的问题，在你的周围，还有几千甚至上万人同样面临选择哪座门
出逃的困境。
门只有那么两扇，每扇都是只有那么大，无数的人挤在一块儿不是被挤死就会被挤坏，交通的堵塞必
将带来逃奔的严重延迟，带来人们生命的威胁。
选择哪座门逃奔，大多数人会选择哪座门怎样避开他们而顺利出逃，这就在生活中遇上了博弈。
日常生活中，处处充满着博弈，大到美日贸易战，小到该不该给自己太太送花。
每天匆匆忙忙上班，你忘记了太太的生日是哪一天。
但记得不是今天就是明天。
但今天回家路上要不要买花给妻子呢?买不买的选择摆在你的面前。
如果当日真是太太生日的话，你买了一束花送给她，太太一定会认为你关心她，会特别的高兴；而你
没送花，她定会埋怨你心里没她，连她的生日也记不住，会伤心难过；如果当日不是太太的生日，你
送了一束花给她，太太一定会感到意外和惊喜；你不送花，结果则和平常生活一样，既没波涛汹涌的
喜悦，也没失落的痛苦和伤心。
这是生活中极为平常的一种自我选择的博弈。
在这个博弈中，你可以有两种策略，那就是确定今天是太太的生日或确定今天不是太太的生日，但不
论采取何种策略，你的最好行动都是买花。
在竞争激烈的商业界，博弈更为常见。
良好的博弈能力助使商家腾达的例子在历史上也不少见，最有名的人莫过于被誉为石油天才的洛克菲
勒。
19世纪中期，随着美国宾夕法尼亚州石油矿藏的发现，成千上万的美国人奔向这一采油区。
很快，宾夕法尼亚州土地上井架林立，美国的原油产量也跟着直线上升。
身处克利夫兰的商人们看到这一新近出现的商机自然按捺不住，他们立即推选正当年轻而又事业有成
的洛克菲勒去宾州原油产地亲自勘察一番，以便获得第一手可信的资料和信息。
经过一段时间考察后，洛克菲勒回到了克利夫兰。
他的建议让商人们大吃一惊：不要在原油生产上投资。
商人们听到他的分析以后，心里释然了：那里油井已有72座，日产石油1135桶，而石油的需求有限，
油市的行情必定下跌，这些都是大量的无计划开采的结果。
商人们非常信服他最终的结论，那就是，当别人全都开始进入一个行业时，我们自己的策略就是选择
退出该行业。
利润就是一块蛋糕，当人们全都疯狂进入这个行业抡这块蛋糕时，在这场博弈里最明智的选择就是退
出。
洛克菲勒就是根据别人的选择做出了自己在石油投资问题上的放弃的抉择。
由于一次次如上面一样的博弈选择，洛克菲勒最终成为美国的巨富，洛克菲勒家族也在美国享有令人
尊敬的地位。
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策略2：学做人，先博弈夫妻俩一起看电视，一个喜欢看足球，一个喜欢听音乐，于是出现下面可能
的三种情况：一是两人争执不下，你想看足球，我偏不让，我想听音乐，你偏不同意，于是，干脆关
掉电视，谁都别看；二是你看足球，我到其他地方听音乐，或你昕音乐，我到其他地方看足球；三是
其中一方说服对方，两人同看足球或同听音乐。
这是无论在工作还是个人交往中，常会发生的情况。
研究这种情况的理论叫“博弈论”。
博弈论的研究者、美国著名的数学天才约翰?纳什（生于1928年），由于与另两位数学家在非合作博弈
的均衡分析理论做出了开创性贡献，对博弈论和经济学产生重大影响，获得1994年诺贝尔经济学奖。
有人把博弈论引入人际关系，认为“人们之问的相互矛盾和相互冲突的关系，实际上就是一种博弈关
系。
矛盾冲突的结果有三种情况，博弈也有三种类型：即负和博弈、零和博弈和正和博弈”。
下面我们根据这三种关系来解释并说明人际交往中的一些问题，也许对我们在交际中有一定启发。
博弈的三种类型及特点1．两败俱伤的“负和博弈”生活中经常会出现这样的情况，在交往时，由于
相互的冲突和矛盾，不能达到统一，交际双方都不让步，最后使交际活动不能展开，结果是交际的双
方都从中受损，两败俱伤，“博弈论”把这种情况叫“负和博弈”。
如上面所举的例子，夫妻俩如果互不让步，干脆关了电视，这样造成的后果是，你的心理不能得到满
足，我的感情也有疙瘩，对双方来说都受到损失；双方的愿望都没有实现，剩下的只能是夫妻两个生
气冷战，从而对夫妻感情造成不良影响。
由此不难看出，交际中“负和博弈”，从双方交锋的结果看，都没有所得，或者所得小于所失，其结
果是两败俱伤。
交际中的“负和博弈”，只能加大双方矛盾，使双方失和。
交际发生“负和博弈”，如果是初次相交，便会因为两败俱伤而不再交往；如果是朋友，也会因不断
发生“负和博弈”而逐渐疏远；即使是夫妻，经常出现“负和博弈”现象，感情自然会因之受到严重
影响。
2．吃掉一方的“零和博弈”有两个人合伙做生意，一个有钱出资金，一个有神通疏通关系。
在共同努力下，他们的生意很红火。
那个有神通的人便起了歹心，想独吞生意。
于是，便向出资者提出还了那些资金，这份生意算他一个人的。
出资人当然不愿意，因此双方僵持了很长时间，矛盾越来越尖锐，最后诉诸公堂。
那个有神通的人不愧有神通，他在两人开始做生意时，便已经给对方下了套，在登记注册时，只注册
他一个人的名字。
虽然出资人是原告，却因对方早就下好了套而输了官司。
结果，他眼睁睁让对方独吞了生意而没有办法。
这便是一种典型的“零和博弈”。
从博弈双方来看，有神通的人是占了便宜，他的所得正是出资人的所失。
这对神通广大的人来说，是一时得利，但他这样的作为，从更深一层意义上看，所得也一定很少。
因为这个独吞别人利益的人，会让更多的人不愿意也不敢和他交往，最终也会失去了那份很好的生意
。
可见，交际中如果用欺诈行为而侵占别人的利益，可能会因为欺诈而失去更多。
试想一下，有谁愿意和一个一心只想着独吞好处的人交往呢?3．互利互惠的“正和博弈”我见到过这
样一对夫妻，妻子半身瘫痪，勉强可以拄着拐走路，丈夫是个聋哑人，但他们生活得很幸福，譬如他
们要去城里，丈夫由于不会说话，当然不好交际，所以，他们要到城里买东西，这个聋哑丈夫一定会
骑着三轮车，让妻子坐上，到了要买东西的地方，妻子坐在三轮车上谈价钱购货物，他们从来没有发
生过争吵。
为什么呢?就是他们虽然都有残疾，但却能默契配合，所以他们生活得倒也十分快乐，这倒不是因为他
们有多大本领，而是因为他们能互相补充缺陷：妻子走路不方便，丈夫却有强健的身体；丈夫不会说
话，妻子却有很好的口才。
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由于他们能取长补短，所以他们在一起仍生活得十分幸福。
这种在交际中能互利互惠的情况，便是“正和博弈”。
可见，所谓“正和博弈”，就是指博弈双方的利益都有所增加，或者至少是一方的利益增加，而另一
方的利益不受损害，因而整体的利益有所增加。
交际中的“博弈论”由上可以看出，“负和博弈”和“零和博弈”是一种对抗性博弈，或者称之为不
合作博弈；而“正和博弈”是一种非对抗性博弈，或者称为合作性博弈。
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媒体关注与评论

21世纪是博弈的世纪，我们需要关心的是如何在竞争中取胜或者双赢。
本书将为你提供竞争思维的灵光、思维的模式、思维的主题和思维的内容；它影响着你的竞争行为，
影响着输赢与均衡的结果。
　　——读者推荐“博弈”是一个热得烫手的概念。
它不仅存在于数学的运筹学，也在经济学中占据越来越重要的地位。
但如果你认为博弈论的应用领域仅限于此的话，那你就错了。
实际上，博弈论在我们的工作和生活中无处不在！
博弈代表着一种全新的分析方法和全新的思想.从这本书中我们可以得到全面的认识。
　　——读者推荐
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编辑推荐

总统竞选借用机制，竞争法则最高智慧！
《博弈论不是教你诈:左右你一生的120个博弈策略(畅销精华版)》讲“博弈”，更是讲生活，讲处事，
讲人生，讲商战。
 将中国式智谋用西方理性思维解剖的精彩著述。

Page 9



第一图书网, tushu007.com
<<博弈论不是教你诈>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 10


