人大社7月新书快递06        《写给老实人的交涉术》
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· 本书卖点： 
不管你是哪种类型的老实人，多么不善言辞、不懂交涉、不会为自己辩解, 日本人际沟通专家亲授的8大铁则＋10大关键，都能让你以柔克刚，不轻易吃亏！人人生随时随地都在交涉！日本人际沟通专家亲授，8大铁则＋10大关键，让老实的个性成为交涉的最佳利器
★读者定位：
职场人群、宅男、宅女
★作者简介：
小前俊哉

· 日本人际沟通专家，Miru Learning Media股份有限公司董事长。

· 1961年生于日本兵库县，毕业于日本岛根大学理学院物理系。曾在三菱电机控制软件株式会社负责以UNIX为核心的软件开发环境的研发工作；后经欧姆龙株式会社，进入日本维新培训株式会社（现维新全球绩效培训）任顾问兼讲师；其后，在日本阿尔派信息系统株式会社和阿尔派商务服务株式会社工作，2001年末起独立创业至今。

· 他以自身经验为实例，以开办研修班、演讲等形式，传授不让自己和对方抓狂的交涉术、新型交涉沟通技巧以及有关知识。

· 目录：
前言　人生随时随地都在交涉 

第一部分 写给老实人的交涉术

第1 章 为什么“专业的交涉术”常常不起作用
不知道什么时候应该进行交涉

如果不是硬性指示或命令，应该都能进行交涉

交涉并不是单纯的胜负较量

第2 章 你是哪种老实人 

交涉中自我毁灭的4种类型

☆类型1：英雄型，“直言不满、感情用事”

☆类型2：权力型，“不停同对方比较”

☆类型3：雏鸟型，“凡事唯命是从、屈于下风”

☆类型4：漠不关心型，“以为佯装不知就能过关”

自我毁灭型交涉的6大特征

☆特征1：把责任归咎于性格

☆特征2：过于追求完美

☆特征3：不知不觉就想教育教育对方

☆特征4：一门心思不想让别人认为自己无能

☆特征5：认为理论上正确就可以了

☆特征6：还没有意识到要进行交涉，就开始交涉了

第3 章 询问式交涉，真正的制胜之道 
掌握“询问式交涉”

“询问式交涉”为什么会有效

顾问们为什么要“鹦鹉学舌”

询问后的改变

首先要明确理由

“询问式交涉”中的注意事项

即使不自我主张也可以开展交涉

第二部分 询问式交涉的实践

第4 章 “ 1W3H”, 询问式交涉的基本技巧 
☆W 相互理解！（共鸣）

☆H 不放手！（目的）

☆H 不陷进去！（对方和自己）

☆H 放下！（情绪、性格）

第5 章 询问式交涉的8 大铁则
☆铁则1 答案或许就在对方

☆铁则2 观察对方

☆铁则3 确认对方最终是满意的

☆铁则4 事先明确自己所期望达到的目标

☆铁则5 用容易明白的理由坚持下去

☆铁则6 尊重对方的“在意之处”

☆铁则7 自己做出最后的抉择

☆铁则8 不忘诚实，进行一场“完美的交涉”

第6 章 进一步顺利开展交涉的10 大关键 

☆关键1 模拟：设想各种场景

☆关键2 信息：日常要有意识地收集信息

☆关键3 询问的技巧：掌握好聆听后再询问的节奏

☆关键4 曲线球：一点点增加交涉的柔韧度

☆关键5 失败：糟糕……正视这种心情很重要

☆关键6 布局：失败时更要思考下一步棋

☆关键7 成长：表扬自己

☆关键8 伙伴：只有自己最了解自己

☆关键9 羞辱：加倍报复是愚蠢之举

☆关键10 反省：过于认真的你最需要

结语 当你认为自己已经掌握了“专业的交涉术”时 

译者后记  /191
· 精彩书摘：
如果不是硬性指示或命令，应该都能进行交涉

“什么也不要说，做你的就可以了！”这是句简单的 “指示或命令”，不能说是交涉。“指示或命令”是不同于交涉的一种沟通方式。

如果说，“按照您的指示，我什么都会做的”，这只不过是服从，并不是交涉。

世界只是靠“指示或命令”来运转的吗？难道你不认为以下这种交涉沟通会更多一些吗：双方产生共鸣，并在多次异议和反驳的过程追求各自的利益，最终找到解决办法。说不定，你在不经意间放弃了很多次这种交涉沟通。

开会时也会发生交涉。当然，也有全都是报告、指示以及命令的会议。不过，如果是参会者共同探讨问题、共同分享信息并探讨如何解决问题的话，这也算是一种交涉。

“指示或命令”和“交涉”的区别就在于，“指示或命令”基本上只要简单地回答“YES”或“NO”就可以了。可能也有这样的情形，你认为是进行了交涉，但是又遇到了暗礁，不知不觉就变成了命令式。这时如果对方回答“我不愿意”，就等于交涉就此结束。但是，交涉追求的并不是这种二选一式的回答。

交涉是沟通的一环。在好处大于坏处的时候，就要抱着必死的决心展开行动进行交涉。那些认为“不太会有什么交涉之类的事情”的人，一定是没有发现交涉带来的好处。他们只会认为交涉“就是浪费时间”，对自己是没有好处而言的。

不过，你想一想，与人交谈就会找到共通点，获得新的信息，彼此间变得亲密。其实，沟通会带来很多的好处。既然如此，你还认为在它的延长线上的交涉不会带来什么好处吗？

有人把专业的交涉术看作飞机的驾驶方法而予以特殊对待，但其实有些飞机驾驶方法也可以运用到骑自行车上。大家也能够理解，即使没有学过如何驾驶飞机，也可以学会骑自行车。

这也就是说，专业的交涉术中的一部分技巧或者高招，也能够应用到日常“一句话交涉”或者很多人不认为是交涉的境况当中。

在此，我希望本着这样的想法，并以研修课中讲授的专业的交涉术为前提，给大家讲一讲骑自行车级别的交涉术。
★延伸阅读：
《魏斯曼演讲圣经1》 
http://www.amazon.cn/dp/B007TP3P42/ 

《魏斯曼演讲圣经2》

http://www.amazon.cn/dp/B007VIUWM0 

《魏斯曼演讲圣经3》

http://www.amazon.cn/dp/B007VIUX1K 

《哈佛经典沟通术》

http://www.amazon.cn/dp/B002ZNKX02/ 

《哈佛经典谈判术》

http://www.amazon.cn/dp/B002RT8KNQ
《沃顿商学院最受欢迎的谈判课》 http://www.amazon.cn/dp/B008UOBZGQ
《谈判力》



http://www.amazon.cn/dp/B008MIFYFS/ 
★营销标题
不管你是哪种类型的老实人，多么不善言辞、不懂交涉、不会为自己辩解, 日本人际沟通专家亲授的8大铁则＋10大关键，都能让你以柔克刚，不轻易吃亏！
★商品特性
人生随时随地都在交涉！日本人际沟通专家亲授，8大铁则＋10大关键，让老实的个性成为交涉的最佳利器！

★普通关键词
交涉术 沟通术 询问式交涉 沟通 谈判术 谈判 老实人 外交交涉 中信出版社 交流 老实人 谈判力 

谈判课 对话  宅男 宅女 内向 湛庐文化 

★学科关键词
谈判 沟通 沟通艺术 交涉
★事件关键词
外交交涉 消费者维权 

★适用人群
职场人群、宅男、宅女
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