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和谈判策略不同，它更多的是通过谈判者的行为举止乃至表

情表现出来，有时一些十分细微的表情动作和语凋变化，都

隐藏着非常复杂情绪，这些微妙的细节值得你认真研究与运

用。 ●倾听 倾听就是多听，这是商务谈判人员必须具备的一

种修养。多听不仅是尊重对手的具体体现，而是了解对手、

获取信息、发掘事实真相、探索对方动机与意见的重要手段

。倾听是一种只有好处而没有坏处的让步，而这个让步给你

带来的一定会比你付出的还要多。 倾听就是善听，不只是指

听的动作本身，更重要的是指听的效果。 倾听也是恭听，倾

听时倾注全部心思和注意力在对方的讲话上，并且不时用适

当的神情及动作来表示对对方的尊重和兴趣，例如双眼注视

对方，肯定地点头、微笑、呼应等。 ●观察 有经验的商务人

员善于从谈判对手以下这些表情动作和身体语言中捕捉到许

多有价值的信息，并据此做出准确的判断。这种本领与其说

是阅历的沉淀，不如说是对人性的了解。事实上，通过观察

，你确实可以从对方所流露出来的表现细 节中，知道对方内

心的真实意图及反应。 最传神的身体语言是眼睛。 与人交谈

时，如果用视线接触对方脸部的时间超过全部谈话时间的30

％～60％这个平均值，说明此人的兴趣在对方身上而非谈话

内容。如果低于这个平均值，则表示此人对对方及谈话内容

都不感兴趣。 倾听对方讲话而不敢用正眼看对方，说明此人

一定是在琢磨什么东西，心不在焉。 眼神飘忽常与遐想有关



，此时的思维已不受意志控制。 眼睛闪烁不定肯定是种反常

的掩饰，或是内心不安，或是内心不诚实。 眼睛瞳孔的变化

也是个人意志无法控制的，当人们高兴与喜欢时，瞳孔自然

会放大，眼睛必然很有神；当人们痛苦与沮丧时，瞳孔一定

会缩小，眼睛肯定黯淡无光。 同样传神的身体语言是眉毛。 

眉毛通常是配合眼睛的动作来表示其含义的，但有时候，眉

毛也会自行其是，表现出某些特定的情绪。 四肢的形体动作

无疑更容易反映内心的想法。 通过对四肢的动作分析，我们

可以判断出对方的心理活动或心理状态，也可以借此把自己

的意思传达给对方。 手臂交叉放在胸前，同时两腿交叠，表

示不愿与人接触。 微微抬头，手臂放于椅子上或腿上，两腿

交叠于前，双目不时观看对方，表示有兴趣来往。 握拳是表

示向对方挑战或自我紧张的情绪，以拳击掌是向对方发出攻

击的信号。 100Test 下载频道开通，各类考试题目直接下载。
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