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商务无处不谈判，谈判最终追求绝对说服。谈判需要强大的气场，更需要对人性的非凡
领悟。

谈判训练专家李力刚集数十年实战经验，从国学和人性层面妙语解读谈判智慧，并从势
、道、法、术、器等角度深入阐述决定谈判气场的因素，在谈判者如何修身，谈判中如
何开局、进攻、防守、回旋变通等诸多方面都提出了系统性的指导建议。全书旁征博引
，却又通俗晓畅；幽默生动，而又一语中的，于轻松明快间指点迷津，可谓企业家个人
和团队领悟谈判智慧、提升商务技能的不二教材！

作者介绍: 

李力刚，著名谈判与销售训练专家，中国猎课网董事长，上海市四川商会理事。

共青团上海市委合作交流五四奖章获得者。美国驻华大使馆三次特邀谈判专家，中国企
建工程专家组成员，搜狐网络营销谈判顾问。第一财经《谁来一起午餐》栏目长期合作
嘉宾，中央人民广播电台连续直播嘉宾。

擅长课程：“谈判博弈”“谈判说服力”“谈判路线图”“顶尖销售六步曲”“大客户
战略营销”“渠道销售势法术”“经销商财富之路”“团队制造机”“超速识人与王道
”等。

先后为美国大使馆、福特汽车、VOGUE杂志、大众集团、法国阿海珐、德高机场动量
、日本东芝、三洋、韩国三星、中国海尔、创维、搜狐、阿里巴巴、三一重工、太平洋
保险、红星美凯龙、中石油、中海油等国内外知名企业及工商银行、农业银行、招商银
行、交通银行等金融机构服务，多次受邀参加阿里巴巴、搜狐网络在线访谈。

2006年，李力刚先生获得阿里巴巴“媒体支持奖”。

2009年，李力刚先生受邀参与中央人民广播电台《天天向上》节目录制，为职场及创
业人士指点迷津。同年被聘为搜狐公司营销与谈判顾问，并被搜狐网络评为“最受欢迎
的谈判营销培训师”。

2010年，获得“上海市合作交流青年五四奖章”。

2011年，李力刚先生受邀参加第一财经《谁来一起午餐》节目，为创业人员现场点拨
创业为商之道，大受好评。并再度被搜狐网络评为“年度十大人气讲师”；同年被推选
为上海市四川商会理事，被授予会员奉献奖。
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反正这方面弱 随便看看

-----------------------------
没有多少说服力，有些跟优势谈判很相似，学到了，一路走来，拍马屁的方法

-----------------------------
都是一些很实用的技巧，需要反复阅读，反复实践！极力推荐！

-----------------------------
实用，简洁有力，容易上手

-----------------------------
看完收获还是有的，这不得不说在前面。
但整体感觉这本书的作者诚意是不够的。书中有个策略叫“遛”，看完的感觉就是全书
几乎完全在被作者带着遛。
应该不是作者故意为之，纵观全书组织与阐述的逻辑，十分混乱，重复、赘述、绕圈子
那都是随时随地的，全书更像是培训讲义的初步整编，甚至基本未进一步整理。
有不错享誉的李老师写作水平应该不至于不堪如此，因此只能说诚意不到，这也可理解
，出版界、畅销书这个套路多了去了，也不能单怪您，是吧？
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