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情緒賽局讀後感 

壹、 前言 

人生無處不賽局，而在賽局中情緒的起伏，往往會影響賽局參與

者的優劣勢易位，這裡所謂的「影響」不一定是負面的，它也可能是

正面的。在賽局中的各個階段，必須視需要而壓抑或強調你的情緒表

達，尤其重要的是，控制我們感受到的情緒，特別是我們表現出來的

情緒，是很有價值的。 

所以在進入賽局前除了要做戰術性與策略性行動準備外，也應該

好好準備情緒策略。謹慎思考何時及如何運用自己的情緒，更能有效

幫助自己在賽局中取得更大的效益。 

貳、 專書概要 

在我們日常生活中總是多次做著數次選擇與決策，情緒深植在我

們的記憶中。試著回想起某些記憶。仍記得當時的焦慮、生氣或是喜

歡。雖然我們可以在某些情況下覺得自己可以控制住情緒，也許可以

將情緒控制到某種程度，但是無法完全控制。本書探討情緒機制，究

竟是讓人們的理性瓦解，還是能促進相輔相成。 

本書分為五大篇，分別為論憤怒與承諾、論信任與慷慨、論愛情

與浪漫、論樂觀悲觀與群體行為、論天性與理性。 

第一篇、論憤怒與承諾：1.憤怒策略：你只要意識到生氣有助於
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達成目標，你就會生氣情緒可作為建立承諾的機制。2.自我防衛的情

緒機制：為什麼我們會愛那些對我們殘忍的人？當外在權力結構對我

們不利時，情緒機制會調節我們的受辱感及憤怒感。3.正確判讀情緒

的絕佳優勢：談判關鍵在於能準確判斷對手的情緒狀態。我們的情緒

帶有以任何其他方式，都絕不可能得到的論點以及事實。4.賽局理論

及倫理黃金法則：雙方會合作的動機在於互惠互利的情緒需求，情緒

能創造出不存在於純粹理性思維世界的新平衡。5.重複的囚犯困境賽

局：你永遠不會清楚知道未來你還會與對方互動多少次要促成雙方合

作靠的是直截了當，而非精於算計。6.正直侮辱與最後通牒賽局：人

確實會對不公平的行為感到噁心。能夠判讀公平訊號的能力，是理性

情緒的重要特質之一。 

第二篇、論信任與慷慨：1.偏見汙名與信任賽局：無意識的偏見

會摧毀信任。當情緒凌駕於純粹理性的自利動機時，反而能抗拒偏見。

2.不信任感與恩惠市場賽局：賽局一開始僅展驗出小小的不信任感，

到了賽局結尾時卻全面爆發，變成一個自我應驗預言。3.自私慷慨與

雙向信任賽局：我們不斷經歷與信任賽局類似的互動情境，因此關於

信任與慷慨的文化準則，早就深植我們的直覺當中。4.歸屬合作與集

體情緒：人類對於歸屬團體的需求十分明顯，當團體成員內新燃起為

團體奮戰的集體情緒就會比其他團體更具優勢。5.群體生存策略：欠
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缺凝聚力的社會在戰鬥中更常被打敗，也更常被個體背棄。6.洞悉動

機背後的邏輯：施比受更有福？倘若付出本身就是一種報酬，拿取有

時候也可以是一種施惠。 

第三篇、論愛情與浪漫：1.製造信任的愛的賀爾蒙：體內荷爾蒙

的平衡與否，甚至會影響嚴謹的認知能力。所有的思維就某種程度來

說，都有情緒性的成分在內。2.從演化天性掌握男女差異：演化之力

早在數萬年前，就已經造成這些差異。這些微小的性別差異，可能會

隨著時間變得更顯著，而非消逝無蹤。。3.讓我碰上真命天子吧：愛

會在對的時間，跟對的人醞釀而生。問題是，我們願意投注建構穩定

關係所需的承諾嗎？。4.藝術體驗與意外驚喜：我們能夠從音樂與妙

言趣談獲得樂趣，是源自預期與意外之間的反差。意外經驗會在大腦

植下重要知識，使我們做出更佳決策。 

第四篇、論樂觀悲觀與群體行為：1.效用風險趨避與負面思考：

情緒的算術：1加 1小於 2，但減 1再減 1，減幅會大於 2。2.驕傲自

大與謙卑：「我什麼都不是，就連一顆塵土也比不上。」但也許，你不

該這麼謙卑的，因為你沒那麼了不起。3.那才不會發生在我身上症候

群：大多數人在多數時候都會自欺欺人，以為我們比實際上更有能力。

為什麼我們寧願相信命運完全掌控在自己手上的幻覺？4.從眾心理

學：從眾效應形塑了同質性高的思想與行為。每個人就算本意良善，
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仍會以錯誤的方式，影響他身邊的人。5.1+1>2 的團隊精神：當身邊

的人都在認真工作，也會提升自己想要認真工作的動機。會對工作行

為產生影響的不只是金錢激勵，社會激勵也扮演重要的角色。 

第五篇、論天性與理性：1.非理性情緒與贏家的詛咒：贏家的詛

咒有兩大成因，一個與認知有關，一個與情緒有關，我們無法完全消

除非理性情緒，但可以降低它們的負面效應。2.先天決定與後天養成，

解開人格謎團：人格特質在前 10 年決定？還是其實在更早之前在出

生前 9個月人格特質就已形塑？綜合各篇論述，最終擁有優勢的不是

僅靠理性運作的人，而是感性與理性兼具的人。 

參、 心得隨想 

一、日常生活賽局 

作者列出我們日常生活中存在的各種賽局。看似平凡的日常

中，其實充斥著如何做選擇的重要時刻。 

有時我們會理性的分析選擇最佳方案，然而有時不需理性分

析，情緒機制就會幫助我們直覺反應出最適回應。從個人的日常

開始觀察，當我們看見小孩子不慎跌倒在地上時，他第一時間的

反應常是尋找著父母在哪，且看見父母緊張衝過來時，哭得就更

大聲了！身為父母的通常會趕緊抱抱他，一邊輕輕朝跌倒的傷口

吹氣，輕聲地說：「呼呼把痛痛吹走囉！」其實傷口還在，不會因
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為吹一吹就真得消失不見。但是通常孩子看見父母這麼做，不一

會兒就會止住淚水，覺得沒那麼痛了，好像痛痛真的不見了。 

慢慢長大，面臨升學選擇，要選擇理組還是文組，諸多因素

都成為選擇的考量：包括未來工作就業機會、現在家庭狀況負擔、

個人興趣取向、各校歷年考取成績、學校錄取情形等等多種面向。

究竟是要將大家理想中組別學校當作第一志願？或是堅持自己

的興趣朝向普羅大眾認為不穩定的類別呢？若選擇社會觀感最

好的醫生為第一志願，仍要面臨選擇統計上錢多爭議較少的醫美，

還是容易過勞爭訟多、風險大的外科醫生呢？ 

無國界醫生，如果只考慮到物質上的最大滿足，就不會有這

些奉獻的仁心醫者。從事這份工作倘若回到作者所言：「付出本身

就是一種報酬，拿取有時候也可以是一種施惠。」，也許這樣付出

的本身不會賺到物質上高額報酬，但是拯救一條無可取代的生命，

又何嘗不是一種最為至高且無價的回饋。 

二、從疫情現象看見的情緒賽局 

因應新型冠狀病毒快速蔓延，行政院於 109 年 1 月 20 日成

立「嚴重特殊傳染性肺炎中央流行疫情指揮中心」，進行各項防疫

工作。復因社區傳播有擴大趨勢，該中心於 110 年 5 月 15 日公

布將雙北地區疫情警戒提升至第三級，後續因應本土疫情持續嚴
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峻，指揮中心於同年 5月 19 日公布提升全國疫情警戒至第三級，

且延長至 7 月 12 日仍未解封。進入第三級警戒期間，宣布包括

關閉休閒娛樂場所、全面停止進香團與遶境相關活動、全國中、

小學校園停止對外開放、外出時全程佩戴口罩、避免不必要移動、

活動或集會。停止室內 5 人以上、室外 10 人以上之家庭和社交

聚會等等各項措施。 對於防疫期間，民眾表現的理性與非理性行

為可以從媒體窺見。 

(一)集體情緒優勢 

 據 110 年 5 月 16 日自由時報報導「自律！市民自動封城

台北街頭空蕩蕩」雙北因染疫人數居高，最早被公布為進入第

三級警戒，雖每日感染者達上百人却未宣布封城，沒有法令強

制力的約束下，民眾自主集體的減少外出，致昔日熱鬧的街景

變成人煙稀少宛若空城。 

(二)那才不會發生在我身上 

據 110 年 6 月 7 日 TVBS 新聞網報導：「全台三級警戒期

間，禁止室內 5人，室外 10 人以上的聚會活動，彰化分局日前

獲報，多名車友在 139 縣道 20k 處車聚聊天，員警盤查後，發

現共有 11 人，全部都是學生。」各級學校自 110 年 5 月 19 日

起停課，指揮中心不斷呼籲民眾，減少外出，避免室內 5 人以
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上、室外 10人以上聚會。民眾應該在獲知疫情持續嚴峻，此病

毒具有長期的潛伏期、高度傳染力與傷害，而且仍潛藏著部分

無症狀感染者。以理性而言，為了維護自身健康與避免無法預

知的傳染他人或被感染，應該配合防疫政策。但是，仍有部分

人有著「那才不會發生在我身上」的賭博心態，導致防疫一再

破口。 

肆、 省思與啟發 

一、情緒智慧 

雖然情緒經常被視為人生賽局中的絆腳石，也確實如此，但

它們同樣可以成為寶貴的資產。 

沒有人可以不被情緒影響。不當的情緒管理可能毀掉賽局中

雙方達成明智協議的機會，造成兩敗俱傷的長期鬥爭，讓公平解

決的希望為之破滅。究竟什麼原因讓情緒如此令人苦惱？因為情

緒的影響通常會蒙蔽思考能力，讓人無法集中注意力處理實質議

題。情緒的大幅波動更容易導致人們出現不智之舉。情緒容易讓

對方抓住你的弱點。讓對手看出端倪，暴露出你「真正」的顧慮

與弱點。 

但情緒也可以是寶貴資產，有效的情緒管理可以幫助你達成

賽局中明智的協議。不論是尋找有創意的方法來滿足雙方利益，
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或者改善一段岌岌可危的關係。 

那麼，待人和善親切就等於是有好情緒商數嗎？人們對這個

概念最根深柢固的誤解之一，就是以為情緒智慧等同於「和善親

切」。但其實並非如此，誤解這一點，可能會使人們陷入困境。 

掌握情緒智慧的四大要素：自我認知、自我管理、社會意識

和關係管理，沒有一個直接等同「和善親切」。若能嫻熟掌握情緒

智慧四大要素中的每個要素，就可以在必要時與別人對立衝突，

而且，是更具策略性、更有成效地這麼做。因為擁有強大的情緒

智慧，就意味著在某種程度上，你不僅有能力管理自己的情緒，

也管理你周遭人員的情緒。 

二、賽局與策略 

賽局理論是個體經濟學的分支。探討聰明又自利的人如何在

策略性布局中採取行動及與對手互動。賽局理論被普遍利用在經

濟學、政治、談判、企業競爭、個人決策上的各個領域。所以說，

人生何處不賽局，生活即賽局。 

而人生中所遭遇的賽局種類，有多種不同的分類方法。依各

參與者的行動是同時或依序可分為同時行動賽局及依序行動賽

局；依各參與者的利益是相衝突或互利可分為零和賽局及非零和

賽局；依賽局是否重複可分為一次性賽局及重複賽局等等……。
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面對無所不在的賽局，任憑賽局擺佈者是下等人、能適應賽局者

是中等人、有能力改變賽局者是上等人、至於成為佈局者的則是

上上等人。 

而面對不同的賽局，需要有不同的策略性決定，賽局中的策

略性係指一個人採取的行動計畫會考慮到可能引起賽局中其他

參與者對手之反應行動。例如可口可樂的商品在考慮是否漲價時，

會考慮到百事可樂可能的反應，則可口可樂的行為就是一種策略

性決策。而情緒因子在不同的賽局中，也扮演著不同的角色，輔

助不同的策略性決定發揮最大的功效。 

對於賽局的過程，可以視為是策略的互動，目的是要讓自己

的獲利極大化，利用有條件下的策略性行動來說服另一方。一個

可能實踐的方法是，一開始先讓對手獲利最小，再進一步迫使對

手就範；而如何逼對手就範？有許多時候，策略性行動會出現競

爭與協調(或合作)的情況，即所謂的競合狀況，在這種情況下，

一般說來，會透過承諾、威脅和保證這三種策略行動，以得到對

自己有利的選擇。包括承諾、威脅和保證：承諾是指，如果你的

行動符合我的意願，我會獎勵你，可能導致利益的產生；威脅是

指，如果你不跟我合作，我將懲罰你，可能會導致成本產生；當

執行「威脅」的策略行動對你比較有利時，稱此為警告，當執行
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「承諾」的策略行動對你比較有利時，則稱為保證。而這些策略

的運用，就必須要有情緒的適當輔助配合，方能更強化其效果。 

1962 年美國總統處理古巴危機的過程常被用來解釋在賽局

理論中的「邊緣運用策略」。簡單地說，這個策略的運用過程，就

是遭遇危機、升高危機、帶至毀滅邊緣，進而迫使對手讓步。這

招的竅門在於，威脅必須是可信的，但在同時，威脅不能太過或

不夠，否則即無效果、甚至造成毀滅。而在這裏面情緒的表達與

善用對於結果就扮演著非常重要的角色。 

三、情緒與賽局 

賽局中情緒的起伏，嚴重時可能會影響參與者的優劣勢易位，

這裡所謂的「影響」不一定是負面的，它也可能是正面的。 

在日常生活或歷史經驗中，因情緒而在賽局中錯失優勢的例

子不勝枚舉。以購屋為例，有些人在議價過程中會因為一時衝動

的情緒（因銷售員之遊說或買屋贈品）而匆促做決定，導致成交

底價未能壓低。再看三國時代的蜀漢，劉備為報關羽被弒之仇，

在西元 221 年準備率軍伐吳，雖然孫權遣使求和，但劉備在盛怒

的情緒之下堅不同意，談判破裂，直至劉備敗走白帝城，才接受

孫權休兵止戰的請求。劉備因憤怒的情緒而未能聯合次要敵人

（吳國）打擊主要敵人（魏國），也使三國爭霸的歷史走向另一個
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局面。 

但換個角度而言，情緒的策略也可能因為有計畫地使用而達

到效果。譬如說，一般人在面對對方蠻橫無理的行為時會感到些

許的不安，甚至採取比較溫和的作法以避免衝突升高，所以當前

蘇聯共黨領導人赫魯雪夫（Nikita Kruschev）在 1960 年 10 月

12 日的聯合國大會第 902 次會議期間故意以鞋重擊桌面表示憤

怒時，可能就是想要表達操縱聯合國大會的意向。 

在賽局中，難免會有情緒，但如果好好管理表達情緒的方式，

就能把感覺化為有利的條件。也就是說，應該調整可能會感受到

的焦慮、憤怒、興奮、失望、悔恨等情緒，並適度地表達在決策

互動過程中，來爭取更好的交易。 

我們都有能力可調整自己的情緒感受，而特定的策略，有助

於我們大幅改善這方面的能力。而我們也對情緒表達的程度，有

一定的控制力；同樣地，如果隱藏或強調情緒的表達是有利的，

也有一些方法可以做到。 

在大部分情況下，我們都會控制自己的脾氣，譬如憤怒通常

被視為負面的情緒。但在賽局中，很多時候憤怒反而可能是有利

的情緒，可以幫助我們取得更大的利益，因為，表達出憤怒可以

讓一個人看來更強勢、更有力量，所以在適當的情況下，刻意擴
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大自己的憤怒，反而有可能讓我們在賽局中獲得更大的成功。但

是，在賽局中採用這一招必須明白可能會付出的代價，包含會破

壞雙方的長期關係，降低喜好度與信任感等，結果破壞了彼此的

信任。 

又如在賽局近尾聲時向對方表達失望的情緒，也可能會是個

很有力的工具。憤怒與失望之間存在某種關係：這兩種情緒都是

在某人認為受到不合理對待的時候產生。了解如何用更有建設性

的方式來運用失望的情緒，是非常有用的。表達憤怒可能引發對

方的防衛心，或是增加造成僵局的機率，但表達失望卻可能更具

有戰術目的，因為可讓對方再次檢視自己的策略，並考慮是否要

改變立場，以降低可能產生的負面感受。 

伍、 結語 

雖然所有人都會感受到情緒，但感受情緒的頻率與強度卻因

人而異。在賽局中的各個階段，必須視需要而壓抑或強調你的情

緒表達，尤其重要的是，控制我們感受到的情緒，特別是我們表

現出來的情緒，是很有價值的。 

就像大多數人會在進入賽局前準備戰術性與策略性行動，當

然也就應該花時間準備情緒策略。謹慎運用自己的情緒，仔細思

考何時拔出這些武器、何時該出擊、何時將武器安全地收好。花
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時間做這件事絕對是值得的，情緒策略輔助賽局的結果將會給予

我們正面的回報！ 
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