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摘要  谈判，指两方或多方就利益不同而进行的协商，是解决选择冲突最常见的方式之一。认知、动机及情感因
素，影响谈判者的信息处理与判断推理过程。谈判中它们既可能导致决策偏差，也可能促进决策质量。长期以来
着眼于认知过程的谈判研究在社会心理学中占主流地位。近年，动机与情感因素对谈判行为的影响受到越来越多

的关注。从社会认知的冷（cold：认知）、热（hot：动机、情感）两个角度，系统解析相关研究近年来的进展
与成果，可以为揭示认知、动机、情感间的互动如何影响谈判行为打下基础 
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