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一定是口头的。事实上，眼神、手势或姿势能比言语传达更

多的信息。因此，留意并研究对手的身体语言所传达的有用

信息，是有价值且有助于你谈判成功的。 抽烟斗者 抽烟斗者

通常运用烟斗做为谈判的支持物。对付这类对手的策略是，

不要和烟斗抢着吸引抽烟斗者的注意。例如，抽烟斗者伸手

取火柴点烟时，这是你应停止谈话的线索。等他点好烟开始

吞云吐雾时，你再继续你的谈话。如果你能很有技巧地去除

此支持物，对你是有利的。最容易的方法是注视烟斗。所有

烟斗终究会熄灭的，必须暂时放在烟灰缸或烟斗架上，在对

方有重新拿起烟斗的冲动之前，给他一页数字、一本小册子

，或任何能令他参与你的谈话的东西。 擦眼镜者 你的对手在

摘他的眼镜，开始擦拭时，这是适当停止的线索。因为擦拭

眼镜是擦拭者正在仔细考虑某一论点的信号。所以，当擦拭

开始时，不要再施加压力，让你的对手有足够时间考虑，等

眼镜再挂上鼻梁时，再重新谈判。 松懈的对手 有些人精神松

懈。不好好坐直、不够专注、一副垂头丧气的样子。松懈并

没有什么不好，问题是，如果意见的沟通过于不精确，会阻

扰谈判的进行。使对手紧张、严肃一点的好方法，是用眼神

的接触。你要谈判另一要点时，运用眼神接触并确定你的对

手是否同意，不管是如何松懈的人，几乎都会对眼神接触有

所反应的。 紧张大师 有些人对面对面的谈判有恐惧感。很明

显的神经紧张、焦躁不安、甚至身子僵直。他们的谈话过于



僵硬、不自然。此时你能做的是，放松对手的心情，让他有

宾至如归的感觉。慌张不安常发生于没有什么商业背景的人

。他们身处异地，不知道会发生什么事。你可以建议比较舒

适的座位安排，或者采取主动，松解你的领带，卷起你的袖

子，来表示一切会很舒适轻松的。有些人太紧张了，结果如

果你不小心的话，他们会让你也开始紧张不安。千万不要令

这种事发生。记住，没人想紧张、焦躁。每个人都想拥有舒

适愉快的感觉，所以如果你能消除对手的紧张不安，他会觉

得好一点，对你心怀感激，这有助于谈判的成功。 膝盖发抖

者 与膝盖发抖者商谈令人有挫折感，不过它有立刻呈现目标

的好处；你必须让对方的膝盖停止发抖。如果你不这么做，

谈判不会有任何进展。使膝盖发抖者停止发抖的方法是：让

他站起来，去吃顿午饭，喝点饮料或散散步提提神。因为你

知道现在你的对手坐着的时候会膝盖颤抖，所以你必须在散

步、走路时完成交易。顺便说说，美国前国务卿享利基辛格

是运用此技巧的佼佼者，也是“走路谈判”的大力提倡者。 

人在商场上需要扮个大众脸，晚上在家中需要扮个隐私脸，

很多人有此想法。没错，你在办公室和在自己的卧室所表现

的大多不同，但是记住，不管你在哪里，你都是人。你不应

该停止信任你基本的本能，不管你是在商业交易或进行有关

个人的谈判。 注意紧张信号 直觉不是什么神秘的事物，它仅

意味着一位有直觉的人有极大的耐心观察细节和行为的细微

差异。关心你的对手，注意他的行为举止，如果事情似乎不

顺的话要有所警觉。常常任何迟疑、迟钝都可说是谈判失败

的直接结果。如果真是谈判所谈问题造成的，对此障碍须采

取必要的对策，试着从其它方式、角度来阐述你的论点。不



过你的对手的反应，也可能因为其它因素，可能是你阐明你

主张的方式态度不适当。如果你的个性很强，那么可能你的

对手因此而感觉不舒适，因此对你们正在讨论的所有问题变

得极端敏感。注意咳嗽、弹指、转笔以及其它不耐烦和紧张

的信号。它们必须予以处理，谈判才能进行。 简而言之，虽

然在任何谈判时轻松地进行商议是最理想的，不过事实上你

不可能真正轻松。你必须时时刻刻谨慎注意、观察你的对手

，并不断地思考如何影响对方接受你的看法。不论你的对手

是否由言语或揉弄头发向你传达了信息，你必须对此信息做

适当的反应，以利于谈判的顺利进行。 100Test 下载频道开通

，各类考试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


