
电影《王牌对王牌》 谈判洽谈
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  片        名：《王牌对王牌》

            
《王牌对王牌》是由 F· 加里 · 格雷执导，塞缪尔 ·
 
 杰克逊、凯文 · 史派西主演的动作犯罪电影，改编
 自美国圣路易斯警察局处理过的一个真实案件。

 该电影是经典的谈判案例

 1998 年上映
             

基本信息  



剧情简介   

丹尼（塞缪尔 · 杰克逊 Samuel L. Jackson 饰）是一名出
色的谈判专家，屡立战功。当他的人生顺风顺水时，刹
那间的转折让他措手不及。他的搭档发现警局内有人私
吞公款，却在打算告诉丹尼实情时惨遭杀害，第一时间
赶到现场的丹尼自然最大嫌疑人。当他确信是警局内有
人要找他做替死鬼，百口莫辩之际，他铤而走险绑架了
内务监察部检察官和其助手等人，想通过与警方的对话
为自己洗刷罪名。 　　丹尼要求另一分局派出谈判专
家来和自己对话，因为他清楚要谋害自己的人就在自己
的局里。于是邻局的谈判专家克里斯 · 史宾恩（凯文 ·
史派西 Kevin Spacey 饰）奉命前来和丹尼谈判，史宾
恩相信了丹尼，开始为他搜集证据。
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假设谈判法
首先提出要求 必修
他去问一下尼特当
晚去见了谁，然后
知道关于案件的内
容。
其次以释放一个人
质为条件，促使这
次谈判成功
再次说明了如果没
有完成这个条件，
一个人质也没有。
这种 谈判法让对方
明白自己的弱势，
必须完成所给的任
务或者条件，否则
什么也没有。有一
定的挑战。为谈判
判成功增加机率，
并且可以达到自己
想要的结果。

假设谈判策略
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电影中有丹尼提出了两个最后期限，第一个是要警察在
20 分钟内找到另一个局的谈判专家克里斯史恩宾跟他谈
判，如果 20 分钟后史恩宾没有到的话就会杀死人质鲁
迪。第二个最后期限是他对史宾恩开出了自己的 5 个条
件，如果 8 个小时之内以上的事情没有办好的话，就一
个小时杀一个， 8 个小时就是这场谈判的最后期限。
运用此策略，推销员应注意：只有当顾客对产品感兴趣
且购买意向比较强烈时才能使用该策略，否则，容易给
对方造成时间上的压力，导致推销失败；提出谈判期限
的方法要委婉，强硬地提出最后期限，会引起对方不
满，使谈判向不利自己的方向发展。

最后期限策略
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喂，你太太来了。
我是来与你谈一下
的，看是否还有其
它的人质，如果没
有其它人质了，你
就能见到你的太太

了。”
“胡说，我想先见
她。”“但是，我
要先看一下是否还
有其它的人质。”
“如果你欺骗我
呢？”“你就向我

开枪！”
这段对话就是经典
的条件换条件，当
对方要求一个事情
的时候，可以以答
应对方为前提，要
求对方满足我方的
一个条件，从而获
得时间、时机。用
绑架者的妻子已经
来了作为交换条
件，从而让对方接
受我方的一个条
件，你要看一下你
的妻子，那就让我
看一下是否还有其
它的人质。

最佳替代策略
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留有余地策略

面换取人质留有余地。

即在谈判过程中，如果对方提出某项要求或
能够满足另一方要求时，不要马上回复，要
留有余地，以备讨价还价。如果发现谈判对
手比较自私，甚至只想乘人之危钻空子，最
好采用这项策略例如：警方在开始进入正式
谈判前，要求切断大厦的供电、供暖，为后
面换取人质留有余地。
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规定时限策略

时间，是谈判的基
础条件，也是影响
事情进展的因素，
规定的时限不仅仅
可以用更好的方法
挽救人质，同时也
可以体现着一种严
谨、效率的工作作
风，但是没有时间
观念的谈判，不仅
仅会影响工作效
率，甚至会危及人
质人生安全，所以
时间是谈判的进展
良好的剂药。



10

针对客户的心理特
征，比如电影的谈
判者克里斯知道丹
尼没杀警察的时候
的同情心理，丹尼
利用他的同情来帮
助自己逃出围困的
地方，去到尼邦家
找真相，丹尼观察
谈判者的内心想法
很透彻。
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丹尼利用自己誓
死要找出陷害自
己的凶手的决心
去鼓动尼邦的助
理透露真相的地
方，来达到自己
的目的；用自己
不想伤害他人的
感情去感染被挟
持的人质，让他
们帮助自己找出
真相；利用他自
己不想牵扯他人
的无奈心情，去
获得真相的重要
信息。



THANK  YOU

1734113江晓敏 1734123廖彩虹
1734101蔡林惠 1734118黎紫慧
1734120李素芳 1734122梁倩汶
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