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内容概要

当前，我国正处于经济转轨、社会转型的变革时期。
这个时期既是经济迅速发展的重要时期，也是各种社会矛盾凸显的特殊时期。
传统的安全因素和非传统的安全因素相互交织、碰撞，社会生活中的不稳定、不安定、不确定因素日
益增多，各种突发的危机事件也越来越多，考验着各级政府应对突发事件的能力。
公安机关作为政府处置突发事件的重要力量也将面对越来越严峻的挑战，在一些涉及劫持人质、绑架
勒索、恐怖袭击等社会影响重大的暴力犯罪、群体性事件等危害公共安全和社会稳定的突发事件中，
警方往往都需要通过危机谈判为事件的妥善解决创造条件、争取时间进行化解，做到不战而屈人之兵
，恢复社会秩序。
    本书将重点就危机谈判的历史发展、谈判的原则与程序、谈判的技巧、谈判机制的建立、谈判员的
素质培养等方面展开探讨。
同时，通过引进国外谈判的先进经验和理念，并结合一些实际处置案例的剖析，普及危机谈判的基本
知识和技巧。
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章节摘录

第一章　危机谈判的基本理论之所以视谈判为现代危机事件处置中不可缺少的手段之一，是因为不论
警方还是危机事件当事人，都有尽量和平解决事件的需要，即谈判的需要。
而专业化的谈判之所以能够在暴力劫持案件中实现“不战而屈人之兵”，是因为谈判员与劫持者在心
理上既相互冲突，又相互依存，只要合理利用这些冲突与依存关系，就可以促使事件和平解决。
可见，谈判就是在谈判员与劫持者之间展开的心理较量、心理交流、心理变化，只有了解、控制、引
导对方的心理活动，才能够获得谈判成功。
如何分析和把握对方的心理状态，是谈判中分量最重的内容之一。
因此谈判双方的心理需求理论是危机谈判的基本理论。
谈判的心理需求理论主要包括三个层面：一是需求是谈判得以展开的心理前提。
二是双方为维持谈判进行而产生的心理关系。
三是谈判过程中双方心理变化的基本规律。
深入了解危机谈判的心理基本理论，可以令谈判组成员对危机谈判充满信心，深刻理解谈判双方相互
冲突与相互依存的心理关系，同时帮助谈判员在纷繁复杂的现场，找出联系冲突各方的线索，确立正
确的切入点，有效地维持谈判关系，进而促使对方发生心理转变，摸索出通往和平的心灵之路。
第一节　危机谈判的需要理论没有需要就没有行动的动机，对谈判的心理需要是顺利展开谈判的前提
。
深刻理解谈判双方的谈判需要，引导需要产生的动力，有利于克服谈判中遇到的各种障碍，实现谈判
和平解决问题的目的。
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编辑推荐

《危机谈判》由中国人民公安大学出版社出版。
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