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内容概要

本书从博弈论角度，讲述了海盗分金、所罗门断案、田忌赛马、囚徒困境、智猪博弈、猎鹿博弈等一
个个生动形象的决策故事，对VCD制式之争、家电业恶性竞争、欧佩克(石油输出国组织)的价格协议
、股市跟庄现象、二手车的市场交易、政府采购中的“阳光行动”、乳制品业的市场竞争等经济管理
领域中的典型案例进行逐个剖析，从而使读者深刻领悟博弈论的精髓所在。
 本书还对现实生活中的常见决策难题进行了一一解读，如在你死我活、水火不容的零和博弈中，你的
最佳策略是什么？
在坦白从宽、抗拒从严的囚徒困境中，你的最佳策略又是什么？
如何察觉到自己是否进入了两败俱伤的困境？
如何才能有效地在市场上阻止竞争对手的进入？
⋯⋯
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章节摘录

显然，由于双方之间的偏好并不一致。
这时如果根本不考虑对方，完全按照个人喜好行事，就有可能获得对双方都不利的结果。
比方说，如果时间紧迫，双方来不及联系，并且事先也没有商量好，每个人只好单独行事。
这个时候，很可能会出现的情况是马林去看球赛，丽娟去看芭蕾舞剧。
更糟糕的情况是，马林和丽娟都很尊重对方，为了给对方一个惊喜，反而各自去看对方想看的而自己
不想看的，那可就对谁都没好处了。
那么，如何才能在这种情况下获得理想结果呢？
博弈论对此提供了几种可能的方法。
首先是利用“聚点均衡”。
所谓聚点，就是说根据某些额外的信息来决定博弈的策略。
比方说，在情侣博弈中，如果这一天是马林的生日，丽娟自然更乐意让他开心一点，结果，选择去看
球赛就成了他们双方的聚点均衡。
反过来，要是这一天是情人节，马林自然也会选择去看芭蕾，以此表达自己对丽娟的感情。
在很多时候，聚点的出现与博弈者之间的关系有关。
比方说，假设丽娟是个人见人爱的大美女，同时还有许多追求者，马林害怕失去丽娟，就要考虑如何
让丽娟开心来获得她的欢心，自然就会对她百般迁就了。
反过来，要是丽娟知道马林约了朋友一起看球，为了不让他在朋友面前丢面子，自己也就宁愿看球赛
了。
当然，在现实生活中，这对恋人最可能的方法自然是事先打电话或者见面，商量好一起去看什么，这
比双方不进行沟通而私自决断要好得多。
在博弈论，这种“廉价磋商”是保证最终能够达到纳什均衡的一种好方法。
廉价磋商的方式可以有很多种，其中之一是，博弈双方可以确定一种规则，然后按照规则行事。
比方说，马林和丽娟可以用猜硬币的方式来决定，谁猜中了就听谁的意见，那就保证不会产生任何矛
盾了。
这种用随机方式来确定博弈结果的方法，看似有些幼稚，其实在历史上倒是屡见不鲜的。
明清时期皇帝要任命一位官员，往往够格的候选人很多，让主管人事的吏部官员难以抉择。
最后有人想出了一个好主意，就是把所有候选人的名字装在一个竹筒里，然后让皇帝随便从中拿出一
个签，这个签上的幸运儿就可以获得任命。
这种制度名为“掣签”，听起来似乎有些荒谬，但从博弈论的角度，能想出这个主意的人，绝对可以
算得上是位高人了！
竞争还是合作在前面的例子中，马林和丽娟是一对希望在一起过周末的恋人，实际上，在所有的情侣
博弈中，博弈的双方都有着共同的利益。
这时候，在一定的条件下进行合作，会使各自的利益达到最大或者得到满足，博弈双方将对立转化为
合作，是精明的决策人理性的表现。
几年前，中国联通与中国移动之间的网间互联状况在相当长的时间内非常糟糕，引发了广大电信消费
者的抱怨：用移动的电话卡常常打不通联通的手机，发短信也经常收不到，等等。
显然，在中国移动和中国联通两个公司看来，这种给对方造成经营障碍的方式可以起到一定的阻止竞
争对手发展的作用。
事实果真如此吗？
我们不妨来分析一下。
我们假设，由于中国联通经营一部分固定电话业务，但是还没有和中国移动的网络实现互通，移动想
争取到这部分用户；而由于中国联通和中国移动的移动网络还没有全面互通，联通希望能够与移动之
间实现短信互发。
如果中国移动与中国联通的固话实现互通，那么联通自然得益最大，我们记为2，而移动也从中获得
一定收入，收益为1；如果中国移动和中国联通的短信实现互通，由于中国移动的手机市场占有率远
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远高于联通，它从中的获益比联通自然大得多，我们将双方的收益分别记为2和1。
反过来，如果不能实现互联互通，双方自然都没有得益。
于是，我们就可以得到中国移动和中国联通这个博弈的收益矩阵。
从这个收益矩阵我们不难看出，这里博弈双方的关系类似于情侣博弈，因此，在中国联通要求与中国
移动互通固话网络的时候，中国移动的最优策略是接受；同样，在中国移动要求与中国联通互通短信
的时候，中国联通的最优策略也是接受，因为无论谁想利用互联互通的手段打压对方，最终的结果一
定是得不偿失。
当然，如果某些企业缺少理性，一定要采取不合作的态度，宁可自己少赚点也不让对手经营好，那么
上面所说的博弈论的运用自然失去了基础。
不过，随着我国企业经营的日益完善，这种非理性竞争现象出现的概率应该是越来越低了。
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