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内容概要

　　《商务谈判》立足于近年来国内外商务谈判领域的研究进展和实践变革，吸收了大量的相关研究
成果和案例素材，在构建商务谈判学科框架的基础上，结合实务界在实际谈判工作中的经验和教训，
系统阐释了商务谈判的相关理论和实际操作流程。
全书共分四篇，涵盖基本理论、工作程序、战略与策略、沟通与礼仪、法规及涉外谈判等主要框架，
由浅入深地系统介绍了商务谈判的理论与应用。

　　《商务谈判》操作性较强，案例和素材的选取力求贴近实际，多以中国企业近几年的谈判实践为
蓝本，便于读者实际应用。
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作者简介

　　郭红生，赣南师范学院商学院副教授。
毕业于山东大学市场营销专业，先后到澳大利亚西悉尼大学、中国人民大学等访学、进修。
主讲市场营销、国际市场营销、国际商务谈判、市场调查等课程。
主持完成省级课题4项，在省级以上刊物发表论文20余篇。
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章节摘录

版权页：插图：谈判者的个性心理特征与谈判结果关系密切，个性心理特征内隐为心理驱动力，直接
支配着谈判者外显的行为特征和反应机制。
个性心理特征不容易被直接观察，只能够在谈判中通过仔细揣度，并与谈判对手多进行接触来收集线
索。
本节我们将从心理学的角度介绍个性特征的内涵，并阐释针对不同个性类型的谈判者应采取的谈判模
式。
一、个性的内涵个性是指带有个人倾向的、本质的、比较稳定的心理特征的总和，包括人生观、兴趣
、爱好、能力、气质、性格等多方面。
人们基于一定的心理基础，在社会实践活动中形成和发展出不同的个性特征，体现出个体独特的风格
、心理活动以及行为表现。
个性与谈判的关系是一个重要的研究内容，其中，气质、能力和性格是在谈判中表现较为明显的个性
特征。
（一）气质气质是一个人稳定的心理特征，体现心理活动过程的动力性，即心理过程的强度、稳定性
和灵活性等特征。
气质类型最早是由古希腊著名医生希波克拉底（Hippocrates）提出的，他根据不同体液所占有的优势
将气质分为四种类型，即多血质、胆汁质、黏液质和抑郁质。
多血质的特征是反应敏捷、思维灵活，情绪容易外显且情绪变化较快。
多血质的人习惯于倾诉，活泼好动，精力充沛，交际较广，应变能力较强。
但是多血质的人注意力容易分散，对问题往往缺乏深刻理解。
多血质的谈判人员能够适应各种谈判气氛与环境，处理问题比较灵活且富有创造力，比较容易同对方
相处，善于活跃谈判气氛。
其弱点是不善于发现和注意谈判中的某些细节，看待问题不够深刻。
总体而言，这种气质类型的人是比较适合从事谈判工作的。
胆汁质的特征是心理过程的突发性和变化性较强，在情绪方面，喜怒哀乐等各种情绪反应都表现得非
常明显。
胆汁质的谈判人员行为表现往往是热情直率、精力充沛、对事物反应迅速，心境变化剧烈，情绪容易
急躁。
这种类型的人在谈判工作中全神贯注、有热情、有效率、喜欢参与，但忍耐性一般较差，常常脾气急
躁、行为莽撞。
黏液质的特征是思维保守、不善变通，但考虑问题细致全面，执行决策时沉着而坚定。
这种人情绪变化微弱，很少出现情绪波动，举止缓慢而镇定。
黏液质谈判人员在谈判中能够从容不迫，很少显露出紧张、慌乱的神态。
他们具有较强的自信心和控制力，行动有条不紊，对所讨论的合同条款及细节思考周密，言行谨慎。
这些人不易受外在因素的影响，往往坚持自己的主见。
抑郁质的特征是对事物的反应具有高度的敏感性，体察入微，对生活中的事件和波折容易产生强烈体
验。
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