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内容简介：

哈佛大学全球谈判项目（Harvard's Global Negotiation Initiative）创始人之一、世界著名谈判大师约书亚·韦斯（Joshua N. Weiss），提出了应对谈判僵局或失败的动态战略，使读者能够利用遇到的挫折，以更强大的力量和韧性重返谈判桌。

在谈判的世界里，失败往往是不可避免的。有些人在失败后选择放弃，有些人则选择忘记并继续前行。但真正成功的谈判者懂得如何从中学习。著名的谈判思想领袖、联合国谈判团队成员约书亚·韦斯介绍了应对谈判僵局或失败的“LATER”5步模型： 

(L）Loss acceptance（接受损失） 
(A）Autopsy of your negotiation to learn（深入剖析，吸取教训）
(T）Transferring lessons (the right ones!) （将正确的教训转化为行动）
(E) Educate from your weaknesses and actively unlearn（从弱点中吸取教训，并积极反思）
(R）Return to the table with confidence by building on your strengths（扬长避短，满怀信心地重返谈判桌）

《重返谈判桌》探讨了谈判失败的现实。它阐述了可能发生的失败类型、如何应对失败，以及我们如何在失败面前保持韧性。利用韦斯简单易用的模型，读者可以成功重返谈判桌。记住，失败在谈判中在所难免，但从失败中学习和成长才是最有价值的。


营销亮点：

· 吸引《千万不要各退一步》（Never Split The Difference）的读者：谈判专业人员、商务谈判教授和学生，以及每天都在进行谈判的领导者。

· 填补空白：市面上关于谈判的书籍千篇一律，但却鲜有专门针对谈判陷入僵局或失败时应如何应对，以及如何从这些挫折中吸取教训并有效重返谈判桌的指导。

· 广泛的市场影响力：作者作为全球谈判项目的联合创始人，拥有广泛的市场影响力，他定期为《哈佛商业评论》（HBR）撰写文章，每年在国内外会议上举办35至50场演讲。

· 全球关注：作者不仅拥有全球性平台，而且谈判（和谈判失败）是全世界每天都在讨论的话题。

· 资深作者：全球谈判项目的创始人、全球排名前三十的谈判大师、联合国谈判团队成员、世界顶尖大学的教师和教员，同时拥有丰富的私人实践经验。


营销渠道：

· 作者定期在35-50个会议上发表演讲时进行图书推广 
· 作者常年为大客户提供咨询和培训，这些客户将是本书的推广对象 
· 该书将通过作者共同创立的谈判项目得到大力推广
· 他是《哈佛商业评论》的定期撰稿人，并将继续在该平台上推广他的观点 
· 《谈判力》（Getting to Yes）一书的作者威廉·尤里（William Ury）将为本书作序 
· 作者将向其LinkedIn的6000名读者推广本书 
· BK将向其社交媒体粉丝和电子邮件列表推广这本书


目标读者：

· 谈判专业人员
· 主要在商业和法律课程中教授谈判的教师
· 学生
· 在短期谈判课程中接受培训的人（即高管教育）
· 对商务沟通感兴趣的广大公众


作者简介：

[image: Joshua Weiss Headshot Photo]约书亚·韦斯（Joshua N. Weiss）是哈佛大学全球谈判项目（Harvard's Global Negotiation Initiative）的创始人之一，并在哈佛大学任教。他是哈佛谈判项目的高级研究员和威廉·尤里协会（William Ury Associates）的高级培训师，并领导着自己的咨询公司Negotiation Works。他还是贝佩丝大学（Bay Path University）的教员，并在麻省理工学院（MIT）、哈佛大学（Harvard）、马萨诸塞大学（UMass）、科罗拉多大学丹佛分校（UC Denver）和贝鲁特美国大学（American University of Beirut）等十所大学担任兼职教员。他被列为全球30大谈判大师之一，并在联合国调解小组（United Nations Mediation Team）任职。


媒体评价：

“在谈判中，如同在生活里，我们从失败中学到的东西也许比从成功中学到的东西更多。这就是为什么韦斯不仅为我们提供了生动的谈判失败案例，还还给出了一个全面的框架，让我们知道如何从中吸取教训。这对成为一名更出色的谈判者非常有帮助！”
——威廉·尤里（William Ury），《谈判力》（Getting to Yes）的合著者

“韦斯以其独有的方式精彩地剖析了谈判失败案例，让我们免受可能遭遇的种种痛苦，并将失败转化为一种能让我们受益一生、促进自我转变和成长的经历。”
——乔·纳瓦罗（Joe Navarro），《出类拔萃》（Be Exceptional）的作者

“最优秀的谈判者能从失败中迅速学习——无论是暂时的挫折还是灾难性的溃败。韦斯为我们提供了一面审视自身错误的镜子，以及一条用于学习和重新站稳脚跟的生命线。”
——希拉·汉（Sheila Heen），哈佛大学法学院教授，《高难度谈话》（Difficult Conversations）的合著者


《重返谈判桌：重启停滞谈判的5个步骤》

前言

引言：谈判失败、应变能力与五个步骤
第1章：谈判失败及其严重性
第2章：从谈判失败中学习的阻碍是什么？
第3章：概述：你失败了，接下来怎么办？
第4章：第一步：你失败了——学会接受
第5章：第二步：分析全局与细节——哪里出了问题？
第6章：第三步：并非随便什么教训——汲取正确的教训
第7章：第四步：主动摒弃弱点带给你的错误认知
第8章：第五步：更聪明、更强大地重返谈判桌
第9章：回顾过去，展望未来

附录A：其他偏见
附录B：即兴游戏
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