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妥协，是避免沟通激化为争执或冲突，而做出的一种退让行为。在谈判中，妥协意味着
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丧失有利条件，满足对方要求，接受严苛条款等结果。所有人都希望在谈判中避免妥协
，赢得谈判。

哈佛大学心理学家、哈佛国际谈判项目创始人丹尼尔·夏皮罗教授认为，谈判中之所以
存在“妥协”，是因为人们将谈判对手视为“对立面”，把谈判理解为“捍卫己方利益
、要求对方做出牺牲”的零和博弈。这种谈判方式，是一种以损害长期利益为代价的短
视行为。通过毕生研究，夏皮罗教授建立了一种全新的谈判技巧，并将其扩充为易于理
解和实践的“不妥协的谈判”理论。这一理论通过理解导致僵局的五大障碍、重塑谈判
双方角色等方式，运用心理学技巧打破对立身份，使双方共同提出并优化解决方案，把
对立谈判变为协同合作，无需妥协就能实现共赢。

运用这一理论，夏皮罗教授促成了“巴以冲突”后的和平谈判；完成了波黑战争中看似
不可能的冲突管理工作，并帮助达沃斯经济论坛和多国元首化解谈判僵局、实现共赢，
完成不妥协的谈判。

作者介绍: 

丹尼尔·夏皮罗（Daniel Shapiro）

哈佛大学心理学家，沟通和谈判专家，哈佛国际谈判项目创始人。曾担任达沃斯世界经
济论坛的冲突防范理事会主席，致力于解决全球范围内的冲突和争端。在理事会中，他
向多国元首、国际官员和外交人员普及了他的所建立的“不妥协的谈判”理论。“不妥
协的谈判”理论帮助夏皮罗教授获得了哈佛大学和美国心理学协会的多个奖项。他还入
选“哈佛大学15位代表教授”和“世界经济论坛全球领袖”，是斯尼亚战争期为克罗地
亚和塞尔维亚冲突管理培训的负责人，并担任国际刑事法庭的顾问。
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评论

一般吧，评价虚高。这类书有个毛病就是容易把简单问题复杂化，各种心理学模型很难
应用到实际生活中。核心观点就是，身份认同是很多冲突的根源。抛开身份认同，想办
法和对方形成合力，这才是化解冲突的唯一办法。了解核心身份才能克服身份误区，重
塑关系身份能建立更密切的人际联系。

-----------------------------
感觉是《非暴力沟通》的实践版，作者的观点很实用，在外部合作沟通和内部沟通中都
很有帮助
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-----------------------------
可能是看豆瓣评分买的最失败的一本书。抛开别扭的翻译不说，和《非暴力沟通》不同
的是，这本书的作者主要是专注于巴以和谈和达沃斯领导力这种话题，里面时常讨论的
身份神话什么的在同文化背景下的日常交往中基本用不上…而且提了那么多分析框架又
是REACH又是辩证统一的，实操性都很差，也没有细致的讲解。总之不推荐

-----------------------------
本以为讲的是谈话方式，其实还是心理学。虽然这本书的内容与我想象中不一样，但我
同样没想到的是，它可以这么好看。过段时间需要再读一遍，毕竟我现在做不到书里讲
的内容，什么时候能做到就好了。

-----------------------------
非常有共鸣，本来以为是速读的畅销书，读过之后感觉写的太好了，适合反复读几遍

-----------------------------
作者观点很正，很大气的沟通解决办法，真正的“沟通之道”！

-----------------------------
退

-----------------------------
按需。

-----------------------------
#樊登读书会 听完之后会去找来自己读的书 毕竟人生处处需要谈判
而谈判成功的关键因素和心态问题都被这本书说得比较透彻了。

-----------------------------
有的观点 不谋而合。

-----------------------------
这本书不是倡导大家在谈判的时候，不要妥协，而是在谈判的时候，怎么样审视自己的
内心，给自己增加足够的心理灵活度。大量的人觉得谈判很困难，交流任何事都很困难
，是因为他的心理灵活度不够，他的心理特别僵硬，遇到问题觉得不这样就不行。



-----------------------------
[cp]201955《不妥协的谈判》
一本关于谈判的书，对于一个关键性谈判去解决问题。#排骨的书单# [/cp]

-----------------------------
需要实践的一本书，光是阅读，收获不大

-----------------------------
书并不是在叫你不妥协，而是告诉你该如何让谈判变得更和平有效。“部落效应”其实
就是当今网络上各种撕逼的很好解释；学会道歉，是成长的一大进步（不是那种“我错
了，但XXX的道歉方式）；谈判就是实现辩证统一，因为不存在绝对正确的正方或反方
，请用换位与辩证法代替申辩。

-----------------------------
范登读书

-----------------------------
原以为是讲谈判技巧，读进去才发现是心理学方面的。告诉我们如何避免冲突，调节心
态和情绪，建立和谐关系，多和解多救赎，“让他三尺又何妨”。

-----------------------------
最有用的观点是指出冲突来源于身份问题，其他观点就比较笼统，缺乏实践性，另外本
书翻译得也很一般。

-----------------------------
主要不是讲如何谈判，而是讲如何提高自身的心里灵活度，为谈判创造条件。
主要是要克服布洛克效应（身份归属感、思维定势等）。
黑格尔说，思维辩证法主要是要达成正反和的效果。

-----------------------------
最好的一部分是如何战胜自己，避免陷入强迫性重复的里面。很受用。人的成长就是一
个不断去本能化的过程。下次再有喜欢的人，我就不这样了。

-----------------------------
算广告吧哈哈，在樊登读书听的，增加心智的灵活度，经过后天努力是可以达到的，但
是我觉得后天的努力也要基于先天的一些条件。
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书评

一直对关于与人沟通类的书籍特别感兴趣的，主要是由于工作中时时刻刻都存在与人沟
通协调，并促进双方达成共识，完成同一目标或和解。那么也存在妥协的时候，那就是
处于一个不平等的条件和解。
我看到这个书名的时候，更多是想针对如遇到不妥协的谈判，该怎么样应对。然而，书
中...  

-----------------------------

-----------------------------
选中这本书，是被“商业谈判”的字眼吸引
而被这本书圈粉，则是因为它点出了真正解决谈判问题的关键——自己
学会“放过”自己，与自己与他人与外界建立和谐的关系，平息内心的痛苦，学会建立
跨界交往，重构人际关系，培养自身与自身、自身与外界的和谐关系，任何谈判又有何
问...  

-----------------------------
这本书最开始读起来真的是略微有点难度啊，“部落效应”、“身份的神话”“揭示原
型”这些不接地气的词儿真的是一点儿烟火气也没有，但是多翻了几页以后，发现组合
的行云流水魅力。
读这些文章，哪怕理性指清楚了方向，在行进的路上依然有着感情的抵触，不想“自我
指涉性”，想...  

-----------------------------
文 / 董小琳 早上醒来，发现自己还活着，真好！
4月21日，有“世界的眼睛”之称的斯里兰卡，遭遇了毁灭性连环爆炸。
直到22日，第9次爆炸发生。斯里兰卡警方在首都科伦坡主要车站，还发现了87个炸弹
引爆装置。 从被袭击的几处地标来看，这明显是一次与宗教有关的恐怖袭击。 仅...  
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