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剧情简介
芝加哥警察局的人质谈判专家丹
尼 · 罗曼（塞缪尔 · 杰克逊饰）
的搭档因为准备检举警察局内部
侵吞公款的事遭人暗杀，丹尼 ·
罗曼被陷害成为犯罪嫌疑人。百
口莫辩丹尼最终闯入芝加哥的内
务部总部把两个工作人员和指挥
官劫为人质，从而试图从调查员
泰伦斯 · 尼巴姆（ J·T· 沃尔什
饰）口中问出事情的真相来。然
后他叫来一个从另外一个辖区局
赶到的外人：同为人质谈判专家
的克利斯 · 萨宾（凯文 · 史派西
饰）。萨宾来到后，两个人就谈
判的控制权、丹尼的清白发生了
激烈的谈判。 



1.最后期限策略

是指规定洽谈结束时间，造成一种紧张气氛
，引起人心里反应，加快洽谈进程，使洽谈
顺利进行的策略



情节十一 : 谈判中，警察硬性闯入，丹尼持枪人质的谈
判在警察突袭的环境中，丹尼手持手枪对准人质，紧握
自己手中的筹码，逼迫警察放下武器，如果 8 小时内找
不到告密者或者凶手，他便每个小时杀死一个人质，知
道他们死光为止。加上之前丹尼自己所营造的谈判的外
部环境，使其威逼过程十分顺利，成功的扭转和控制了
局面，一场小的正面对峙的谈判结束。

1.最后期限策略



2.最后通牒策略
是指当谈判双方因某些问题纠缠不休时，其
中处于有利地位的一方向对方提出最后交易
条件，要么对方接受本方交易条件，要么本
方退出谈判，以此迫使对方让步的谈判策略。



情节十四 : 塞比安和丹尼的重新谈判双方围绕 : 丹尼要求恢
复供电，塞比安想要人质。原则上，利益交换利益，虽然
门外一群想冲进来杀他的人，从量上来说，优势明显在塞
比安对手这边，但是，手握人质，使得着重利益点，硬性
筹码还是在丹尼一方，，加上对事件的环境事实，对其旁
敲侧击，塞比安只有在答应丹尼的条件，自己夹带一些附
加条件，采用限定的谈判策略，双方都让步，才促成双方
都接受，最后达成交易，以电换人，是一个调和折中策略
。

2.最后通牒策略



3.假设条件策略
假设条件策略：是指在洽谈的探测阶段提
出假设条件，使谈判灵活机动，有利于互
利互惠。谈判专家丹尼提出条件，要先进去房间检查

有没有除了他的女儿之外有没有别的人质，确定之后才
能让嫌犯见到他的妻子，用嫌犯的妻子交换女儿，嫌犯
考虑之后觉得可行，便让丹尼进入房间，这就达到了丹
尼的目的，进入房间之后转移嫌犯的注意力，与警察协
作救出人质，并制服嫌犯。
结合实际营销：就是在与顾客交易的过程中，提出假设
条件，使双方都都受益，从而达成交易



结合实际营销：就是在与顾客交易的过程中
，提出假设条件，使双方都都受益，从而达
成交易

在电影情节中丹尼把自己换成人质，使整件
事情发生转机。

3.假设条件策略



是指洽谈人员在交往中 通过馈赠一些小
礼物表示友好和联络感情，以促进洽谈的
顺利进行。

4.润滑策略



结合实际营销：销售人员可以给顾客馈赠一些小礼
物或者提供优惠以增进彼此感情，使洽谈顺利进行
。

电影场景二：丹尼要求恢复供电，他手里有人质，
优势明显。所以塞比安只能答应并提出自己的条件
，丹尼并没有拒绝，而是也做出了让步将一个人质
（小礼物）放走。双方达成了交易。

4.润滑策略



是指在洽谈中，不必马上全盘托出所以答复，
先回答大部分，留有余地，以备讨价还价用。

5.留有余地策略



5.留有余地策略
场景一：绿帽男提出要见妻子，否则就打
死女儿，丹尼说：‘’我会尽我最大的努
力＂话不说死，也不说明，给自己和对方
都留有余地。丹尼为了安抚对方，做出承
诺：‘’如果不是就打死我＂因此嫌犯放
松了警惕。丹尼在谈判中先满足了对方的
需求，让之后的谈判成为可能。

结合实际营销：顾客想要压低产品的价
格，销售人员不会马上提供顾客想要的
价格，而是表明价格已经十分优惠，降
价空间十分小，且产品值这个价格，把
主动权掌握在自己手里。



6.先苦后甜策略
是指推销人员在洽谈之初给对方提出较为苛
刻的条件，待时机成熟后进行意想不到的让
步，使对方心理上得到满足策略



结合实际营销：推销人员在推销产品时，提出较
为苛刻的要求，顾客想要得到实惠，这时推销人
员提出很大让步，让顾客心理达到很大的满足，

为顾客再次购买提供基础。

6.先苦后甜策略

观看视频



7.权利有限策略
权力有限策略是指谈判者为了达到降
低对方条件、迫使对方让步或修改承
诺条文的目的，采取转移矛盾，假借
其上司或委托人等第三者之名，故意
将谈判工作搁浅，再趁机反攻的一种
策略。



在解救人质的时候，塞比安没有
操纵整个局势的权力，指挥系统
也轮不到他插手，此时他的权力
是有限的。
在警察突袭后，丹尼情绪激烈。
赛比安争取到了指挥权，为避免
丹尼伤害人质，说出指挥权在自
己这里，不会开枪，让丹尼放松
，争取让谈判往自己有利方面走。

7.权利有限策略



推销员的权力限制可以是产品的最低价
格、数量折扣、支付方式等内容。由于
无法在超越自己权力范围以外的事情上
让步，因此，推销员运用此策略可以更
坚定地向顾客说“不”。当顾客提出不
切实际的过高要求，或者当自己已做出
很大让步，但顾客却还一再提出新的要
求时，推销员就可以为自己立一块挡箭
牌，减少自己的让步幅度。

结合实际营销
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