
《中国各地商人性格性格特征与经销商沟通技巧》

课程大纲

课程目标：全面解析中国各地经销商个性性格特征，做好经销商管理与沟通工作
课程对象：各级销售管理人员和业务人员
课程时间：6-12学时

第一篇：中国地域文化差异

　一、地域文化是历史积淀
二、不同地域文化的四个特点
　三、六大因素造就地域文化不同
　四、 南北文化差异

第二篇:分省份经销商的性格性格特征和沟通技巧

一、北京商人

[性格特征]

l          北京人非常实际，不论他们做什么，都给人一种务实的感觉。
l          在生意场上，北京人格守一条格言：“做朋友只是一次，害自己却是终生”。



l          在企业产品推销上，北京人的观念是“好货不用吹”。
l          北京人进的货，常常是二三手的价格。
l          面子这玩意儿，虽说害苦了北京人，但是，与北京人做生意，还真得尊重面子。
l          北京的生意人深知人们有“跟着哄”的特点，于是千方百计地利用。

[管理沟通实战]

1.        带点儿政治味
2.        学懂他们的幽默
3.        多接触多侃。
4.        以诚相待。
5.        注重人际交往。
6.        迎合“贵族梦”的消费额。
7.        北京人的广告要注意。
8.        主动上门。
9.        花架子要气。
10.     要注意文化味。
11.     要注意官商。
 

二、上海商人

[性格特征]

l          上海人做生意的目的十分明确，经济利益是唯一准则。
l          在生意场上，没有利益的事，上海人决不干。
l          上海人只求得自己应得的部分，非分之想不多。
l          若上海人做生意，常常会因个别小问题争论不休，时间拖得很多，使人们常常会感
到同上海人做生意很累。因此，与其做生意地必须要有充分的耐心。
l          上海人守规律，一旦订了合同，如无有抗拒的外力影响，上海人大多会按合同办事，
决不含糊。
l          和上海人做生意，在金融领域的合作容易成功。

[管理沟通实战]

1         上海、商家的必争之地。
2         参与竞争。
3         看懂上海人的海派性格。
4         不讲别的，只讲经济利益。
5         淡化感情，少讲义气。
6         挣钱只得自己的一份。
7         要有耐心。
8         注意遵守商德和法规。
9         注意签订合同。
10      不要让上海人冒大风险。
11      利用新“买办”
12      进行期货交易。
13      快捷迅速阐述自己的立场。



14      多按国家标准进行生意往来。
 

 

三、广东商人

[性格特征]

l          和广东人谈生意，除了钱，一切都是白搭。
l          在广东人眼中，有了钱，也就有了地位、有了面子，广东人给有知识、有能力、工
作卓有成就的人的“面子”就是金钱。
l          在广东，人人都忙忙碌碌，为生计而忙碌，为挣钱而忙碌。为了钱，广东人可以放
弃一切。
l          广东商人总是以最能显示其有实力的一面与你接触，他的服装一定是名牌，他的手
提包一定是最精美昂贵的密码式手提箱，他的手表一定是世界名牌。
l          广东人敢闯敢干，在商场上了善于借鸡生蛋。
l          广东人很迷信，尤其生意人更是这样。

[管理沟通实战]

1.        做生意不可不到广东
2.        利益交往，少空谈情义
3.        少谈政治
4.        尽管开展新意和风险性的合作
5.        注重在销售服务上的竞争
6.        要发财，忙起来
7.        注意手脚要快
¨        

8.        注意外表要气派
9.        小心他利用你的钱办他的事
10.           小心“王婆卖瓜”
11.           讲究避讳，投其所好
12.           小心黑道
 

 

四、香港商人

[性格特征]

l        香港人的灿烂黄金是在巨大的生存压力下“搏”出来的。
l        香港商人喜欢说“搏一下”，大概就是竞争一下的意思，这比“试一下”的分量要重，不
像试那样轻描淡写。搏，就是要整顿的精神，全力以赴，搏，多少带有一种冒险的精神。

[管理沟通实战]

1.        要利字当头
2.        注意香港人传统的中国人经商之道。
3.        小心香港人的“搏命”。
4.        小心香港人的“搏乱”



5.        叹世界
6.        注意他们的迷信心态
 

五、天津商人

[性格特征]

l        天津商人没有太多的“王婆”意识，他们的主要精力全放在商品的质量上。
l        天津商人坚信忠厚不求本，刻薄难赚钱，与天津商人做生意，很少抗、蒙、拐、骗的
现象发生。
l        天津商人崇科学、重信誉、讲实干的良好作风以及与国际惯例接轨的经营原则，使其
具备了良好的投资软环境。

[管理沟通实战]

1.        认识天津人的生意经。
2.        放心购买天津货。
3.        重视其创造性的商业思路。
4.        精卖傻买。
5.        把做生意与修身治国平天下联起来。
6.        投资到天津。
 

 

六、山西商人

[性格特征]

 

l        山西商人大多白手起家，一步一步走向成功，他们靠的是勤俭吃苦的创业精神。
l        山西人经商以信以诚为本，人们也“莫不以为诚而信之”，这就招来更多的顾客，生意
也就越来越好。
l        山西人经商做生意一个重要的特点是薄利多销，产销结合。

[管理沟通实战]

1.        以勤俭吃苦的面貌出现。
2.        讲究信誉和质量。
3.        与山西人可以公平竞争。
4.        薄利多销。
5.        多用股份制。
6.        注意其“酌盈济虚”的经营方式。
7.        可以直接与有关办事人员进行商务洽谈。
8.        重视人才的培养。
9.        防止他们利用行政机构干预生意纠纷。
10.       重视其注意信息的特点。
 

 

七、陕西商人



[性格特征]

l        与陕西人做生意，可以重在旅游业的合作和产品开发上进行合作，在发展旅游业方面
突出“古”字。
l        在与陕西人做生意时，可以在发掘他们的传统产品上动脑筋做文章。
l        制药贩药，是陕西商人的拿手好戏。

[管理沟通实战]

1.        利用其自负心做文章。
2.        抓住商机。
3.        注重陕西的吃文化。
4.        注重在“古”字上的文章，发展旅游业。
5.        注重发掘传统产品。
6.              小心陕西商人孤注一掷的做法。
7.        制药买药到陕西。
 

 

八、四川商人

[性格特征]

l        针对四川人不愿经商的心态，与他们做生意最好的办法就是主动上门，充分利用四川
人的销费市场，创造商机。
l        四川人很少干损人利己的事。
l        生意场上四川人视信誉为生命。
l        生意场上，四川人也是一副谦谦君子风度。和四川人做生意，在挣钱的情况下，虽说
清楚道理。不可赤裸裸地谈钱而不顾他们的利益，他们讲道理、讲道德，不愿伤害别人。

[管理沟通实战]

1.        利用他们的不愿经商的心态，主动上门。
2.        利用其资源优势。
3.        利用其人才优势。
4.        心平气和、公平合作。
5.        善于折中。
6.        主动发动进攻。
7.        相信和利用四川人的韧性。
8.        小心四川人的胆略。
 

 

九、河南商人

[性格特征]

l        在生意场上，河南人做生意似乎总在等着别人求上门去，等着别人把钱送上门来。因
此，与河南人做生意，可以轻而易举地将其击败。



l        与河南人做生意，往往是外似木讷，实则精明，但某些少林寺内的精明常常只顾眼前
的利益，斤斤计较“小聪明”，所以，人称一些河南人“办事像猴子”，爱耍小聪明。
l        某些河南人做生意，问题以保本为前提，小福即安，见好就收，没有长远的经营战略。

[管理沟通实战]

1.        夺取商机。
2.        充分利用河南的媒体，打入市场。
3.        把生意送上门。
4.        注意他们的小精明。
5.        防止地头蛇。
6.        利用他们保本的心态。
7.        不要让他们去冒险。
8.        防止假货。
9.        小心奸商。
10.     警惕他们的深藏不露。
11.     对他们的热情要百倍提防。
12.     小心河南人的“商战”策略。
13.     要敢于迎接河南人的挑战。
 

 

十、湖南商人

[性格特征]

l        湖南人做事认真、肯吃苦，并且他们大多天生多才干，一旦他们入市场之中，就会大
有作为。
l        在与湖南人做生意时，一般来说，在质量上是大可放心的。
l        湖南商人多实行薄利多销的策略，加速资金周转。

[管理沟通实战]

1.        正视湖南人。
2.        重视质量。
3.        提防他们的小聪明。
4.        重视其经营手段。
5.        利用其薄利多销的策略。
 

 

十一、西北商人

[性格特征]

l        有些西北人可谓是懒得出奇。因此，要与他们做生意，只有把生意送上门，把物品放
到他们的手里，你才能赚钱。
l        在生意场中，精明的商人做生意，往往不会因岸边有几尾小鱼，就放弃到深水中捉大
鱼的目标，而某些西北人却不管臭鱼烂虾抓上一把就跑。



[管理沟通实战]

1.          把生意送上门去。
2.          小心他们见利忘义。
3.          立足装装新疆边贸，做好中介经纪。
4.          注意互补。
 

十二、山东商人

[性格特征]

l        山东商人在做生意时讲究一不能亏良心，二不能对不起朋友。
l        传统的中国商人具有许多优秀精神品质，其中最为重要的就是“诚信”一一诚信、讲信
用，这一点在山东商人身上体现得尤为明显。
l        与山东人谈生意，没有酒，说话都索然无味。
l        在商业谈判中，山东人往往把对方的友谊看得很重，宁肯自己吃点小亏，但不允许对
方欺诈，不“仁义”。
l        山东人可以吃苦，但绝不可心冒险，连山东人自己也承认，他们在经商活动中缺乏冒
险意识。

[管理沟通实战]

  1.        保全信誉
  2.        货真价实
  3.        讲义气
  4.        承诺制让你放心
  5.        假变挨打
  6.        尊重、利用若干精神
  7.        学习山东的农村意识
  8.        务实肯干
  9.        要会喝酒
10.        要豪爽
11.        利用老乡关系
12.        利用他们四平八稳的心态
13.        大做包装，巧用其资源
14.        小心山东的广告战
15.        不能与其签订长期合同
 

 

十三、浙江商人

[性格特征]

l              在经商这一点上，杭州人认为面子是第一重要的，面子丢了，这是最了不得的事，
生性勤俭的杭州人，总还时不进地摆一摆阔，保全面子。
l        宁波商人捕捉商机，及时调整经营方针的能力特强，仿佛这是他们与生俱来的天赋。
l        聪明的宁波人不做无谓的冒险，当其事业有了一定的根基之后，多坚持稳重的经营作
风。



l        温州人“脸皮厚“，他们不怕碰壁，又不怕人不给好脸色看，他们只有一个念头，不管
你怎么看我待我，我就是要赚你的钱。
l        浙江的温州人不仅具有中国人聪明的脑袋，而且还以籍贯闻名，被人称为“中国的犹
太人“。

[管理沟通实战]

  1.      充分考虑其商业人文传统。
2.      要透过现象看本质
3.      小心胡雪岩

  4.      如何与杭州人做生意
  5.      如何与宁波人做生意
  6.      如何与温州人做生意
 

十四、福建商人

[性格特征]

l        在与闽南人做生意时，对他们敢拼敢赢的性格特征应给予认真的重视、认真对待。
l        石狮人什么都不怕，就怕不让做生意，因此，石狮人不仅善于做生意，而且乐于做生
意，因此与石狮子人做生意是投其所好。

 [管理沟通实战]

  1.      如何与闽南人做生意。
 

  2.      如何与石狮人做生意。
 

十五、河北商人

[性格特征]

l        河北人是朴实的，平凡的。
l        在生意聚会中，河北商人不吵闹，很少激动，他们话不多，总在一旁抽烟静听，这并
不是河北人没话可讲，他们而是在细心地品味谈论着的话意。河北人不愿意在高谈阔论中
出什么风头。
l        河北人，民风淳朴，心地善良，重义轻利，生性豪爽、勤劳朴实、自强不息。

[管理沟通实战]

1.        朴实平淡，不欺诈。
2.        民风淳朴，市场意识差。
3.        懒是河北人生命中不动的血液。
4.        以“士气”迎合“士气”。
5.        利民其保守，抢占商机。
6.        打京津牌，可以增强自身的魅力。
 

 

十六、江苏商人



[性格特征]

l        江苏商人最大的特点是扬长避短，与他们合作生意，可以更好地发挥自己长处，避免
劣势，同时，他们这一经商之道可以减少风险，尤其是风险投资中，与他们合作，可以把
风险降到最小，稳中求胜。
l        江苏人最大的重点是稳中求胜。
l        江苏商人多实行薄利多销的策略，加速资金周转。

[管理沟通实战]

1.        扬长避短。
2.        稳中取胜。
3.        独立经营、直接经营。
4.        重视其经营手段。
5.        利用其薄利多销的策略。
6.        务实不好远。
7.        礼貌待客。
 

 

十七、江西商人

[性格特征]

l        江西人好安稳，知足常乐，生活过得去一般不愿从商做生意。
l        注重“商道”，讲究“贾道”，建立商业信誉，是江西商人致富的一个成功之道。
l        江西商人中的大商人，在注重经营方面也很有心得，他们注重市场信息，看准行情进
行投资。
l        江西的经营方式是个体经营。

[管理沟通实战]

1.        做生意到江西。
2.        江西商人的素质构成。
3.        注重商德，讲究贾道。
4.        注重经商技巧。
5.        防备其攥不住钱。。
6.        个体经营。
 

 

十八、湖北商人

[性格特征]

l        湖北人不服输，在与他们做生意时，应该正视他们的这种精神，利用湖北人不服输的
上进精神，使湖北人的聪明才智在商场中得以充分发挥，为我所用。
l        小心湖北人的盗牌和水货。
l        湖北商人死要面子，在与他们做生意时，对方不能失去面子，而一旦他们失去面子时，
就不会与你做生意了。



l        湖北商人很迷信，他们喜欢“6”和“8”，“6”为顺，“8”为发，他们开张要挑吉日，卖货
要卖 6、8。

[管理沟通实战]

1.        小心不服输
2.        以名牌打开湖北市场
3.        头脑灵活，花样翻新快
4.        不要听他们做当头人
5.        给予面子
6.        注意其迷信的心态
 

 

十九、云南商人

[性格特征]

l        云南人做生意，一般做的是诚实买卖。赚的明白钱。
l        云南人不会耍小聪明、拐弯抹角、而是坦荡、直率、心里想什么嘴里就讲什么。
l        在与云南人做生意时，也应该以礼相待，不小气，不去斤斤计较，这是明智的商人和
明知的做法。
l        云南商人特别不愿意任人去驱使。
[管理沟通实战]

1.        诚实买卖，不可刁钻。
2.        行骗要吃亏。
3.        不小气，不斤斤计较。
4.        待客热情，生意易做。
5.        尊重其劳动，费力项目多合作。
6.        有洒便是宴。
7.        不要强迫他做不愿做的事情。
8.        小心其小富其安。
9.        注重他们要安稳太平的心态。
 

 

二十、海南商人

[性格特征]

l        海南人有很强的保守主义。
l        针对海南人的保守，在与他们合作时，应注意新思想、新观念的灌输，利用其保守，
抢占海南商人的市场。
l        海南商人喜欢投机，由于投机，海南商人多形成目光短浅的思维定势，在商场中，对
事物的看法，他们往往是非此即彼，除此之外，都是“鬼话”。
l        海南人是受得了穷，但是吃不了苦。
[管理沟通实战]

1.        利用其保守，瞄准海南的市场。
2.        小心其投机行为。



3.        受得穷，但吃不得苦。
4.        崇敞尚自由，崇拜英雄。
 

 

二十一、安徽商人

[性格特征]

l        安徽人尚文的传统，培育了微商“贾而好儒”的品格。
l        安徽商人也重视把企业的成功希望寄托于官场上。
l        淮北人在做生意时，重信义，办事爽快，但契约观念不强，因而引起法律纠纷。
l        淮南人具有商业头脑，安徽大商人大多产于此地。
l        微州商人在长期经营中相信“财自道生，利缘义取”。逐渐形成了“诚”、“信”、“义”、“仁
的商业道德。
[管理沟通实战]

1.        注意多打文化牌。
2.        要有儒商气派。
3.        给点政治利益。
4.        淮南淮北皖东皖西，要区分对待。
5.        提防其小农意识。
6.        注意微商的传统经商之道。
 

 

二十二、东北商人

[性格特征]

l        与东北人做生意决不可小气，该出手时就出手，这样，你才能与他们洽谈生意成功，
赚足他们的钱。
l        与东北人做生意，只要做出些盛情投资，没有办不成的事。
l        与东北人做生意，首先要对东北人的脾气有所认识，这是与东北人做生意的基础。
l        与东北人做生意，一定要摸透他们要面子的心态。
l        要想到东北做生意，没有惊人的酒量是很难在商界立足的。

[管理沟通实战]

1.        要讲义气，重朋友。
2.        摸准东北人性格的地域文化性格特征。
3.        不欺“东北虎“。
4.        在“霸气“前不退缩。
5.        要豪爽大方。
6.        推销产品，要加“大“字。
7.        顺毛溜，顾全面子。
8.        多打外地货和洋货的牌。
9.        到东北做生意，没有惊人的酒量很难立足。
10.     无洒不成商，洒场谈生意。
11.     东北多开饭馆。



12.     善于挣小钱。
13.     小心受骗。
 

 

 


