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前言

从未想过为不认识的作者写序，只因为唯恐无法领会作者的真实思考与深刻内涵。
但是，因为本书作者是一位律师，我很高兴地，不由自主地破例了。
对我来讲，只要是有益于律师的事，我自然将其视为自己的事。
尽管我已经离开律师界四年了，但我还是自觉不自觉地将自己的身份由律师业的打工者变成了志愿者
，而为律师的著书立说写序或发表评论，则是其中一项有意义的志愿行为。
本书编辑陆建华深知我对律师职业的情有独钟乃至一往情深，所以就盛情动员我再做一回志愿者。
他知道我不会拒绝，我也知道自己不便拒绝。
于是，一本事关律师与谈判的书稿就摆到了我的面前。
实际上，这是一部由新锐编辑策划、新锐律师写作共同完成的书稿。
应当说，策划是成功的，写作是出色的。
因为他们将律师与谈判的关系，做了一回精美的演绎与解剖。
尽管我与本书作者阮子文律师至今尚未谋面，但我通过阅读本书，已经实实在在地感悟到，这是一位
执业不算长但思维却不简单、资历不算深但经历却不平凡、名气不算大但业绩却不一般的律师。
因为本书作者在书中，通过自己的执业经历和感悟，对谈判业务与律师的技能进行了深入而全面的分
析和研究，并将谈判业务置于律师业务发展的最高境界。
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内容概要

生活无处不是谈判，而律师更以谈判为生。
本书阐述了商务律师的一个成功法则--谈判。
作者结合其多年从事商务和法律谈判的经验、案例，告诉读者一个成功有效的谈判要建立在什么样的
基础之上，谈判的人格魅力建设、内在气质应如何培养，如何建立谈判目标，如何把控谈判过程，如
何处理谈判细节，如何达成谈判，如何处理谈判成功或失败之后的操作等。
展现了作者从国家公务员到律师事务所创始人过程中的诸多执业体会和谈判心得。
目前，谈判类图书，大多是译著，在中国大陆，专门探讨商务律师谈判的图书，更是没有，而中国又
是一个有自己的特色的国家。
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作者简介

阮子文，1977年出生于广西百色革命老区田林县，现籍桂林。
北京师范大学民商法博士研究生。
广西思贝律师事务所发起设立人、首席律师、主任。
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章节摘录

（1）体现竞争差异化和不可替代性必须有意识地培养和突出自己与别人的差异化，必须让客户明白
，为什么这样的业务交给我做比交给别人做更合适，要让客户明白，我们具有不可替代性。
只有让客户明确感受到这样的差异，我们才有可能成功。
当我们的潜在客户或谈判对手清楚地知道我们和别人不一样的地方对他而言是多么重要时，我们就获
得了谈判成功的关键筹码。
要想在短时间内让客户明白我们与别人之间的差异，明白我们的不可替代性，让他知道选择我们作为
他的代理律师是一个正确的抉择，我们首先应该了解和把握与我们有竞争关系的相对方的具体情况，
必须找出可比性。
这很重要，否则就没办法去描述这样的差异。
客户自然也无法在短时间内比较出不同律师之间的长短优劣。
请记住，我们的这样一些差异是建立在客户有需求或者工作属性本身的需求基础上的。
换句话说，你与别人的差异，得是客户需要的，或者是工作属性需要的.否则不管你与别人有多么不一
样。
客户也不会心动。
比如客户需要一个执行力强的、有充裕时间可以到他企业坐班服务的年轻律师，又比如某个法律项目
对越南语要求很高。
这些都属于客户需求或者工作属性需求。
在这个前提下，再把我们的差异性通过客户可以接受的方式表述出来，成功的几率就会增大。
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后记

生命的魅力在于，它总会在一些猝不及防的瞬间，给你伤害和失败，或给你机遇和成功。
而生存的意义就在于，人们总能从这样一些错综复杂的变化中寻找到自己安身立命的依靠。
当大学毕业后组织上分配给我的工作岗位被“替代”后，我在新岗位上工作了一年半，毅然选择了放
弃，从此告别了公务员队伍，开始了自己新的人生。
对一个农民家庭来说，“国家干部”这个称谓承载了太多的意义，但我还是没有顺从父老乡亲的坚决
反对。
随后的日子，我和现在大多数“被就业”的年轻朋友一样，游荡在城市繁华的边缘，为一日三餐而努
力工作，先后干过企业文字秘书、医药销售代表、新闻记者、法务专员、保险公司销售管理和讲师。
转了一圈下来才发现，自己真正喜欢的还是律师这个职业，于是重新翻开法学院的教材，开始备战号
称“天下第一考”的国家司法考试。
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媒体关注与评论

法学院的毕业生不仅应具备论文写作的能力、法律文书写作的能力、分析案例的能力，还应当具备良
好的谈判能力。
　　——中国人民大学商法研究所所长、教授刘俊海
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编辑推荐

《赢在谈判:商务律师的成功法则》：也许我们正在认为：谈判就是为了打败对手?错我们只是为了给
委托人争取更多的利益。
有关系才能解决问题?错我可以通过法律手段让你以比找关系更小的代价解决你担心的问题，你是选择
我还是选择关系?谈判应寸土不让?错“让”是为了更好地“不让”⋯⋯“让”的哲学是水的哲学，想
想穿丛林、过沟壑、绕山岭，最后到达大海的水的精神，就知道“让”在谈判中的重要性了。
作出较大让步有利于速战速决?错较小让步有时能让你更快赢得谈判。
谈判应多用陈述句?错陈述引发拒绝，提问导出需求。
谈判中是否尊重对方不重要?错不尊重对方有可能会给你带来不测的风险，尊重对方却有可能给你带来
意外的收获。
首席律师事必躬亲?错首席律师在谈判团队中一个最重要的作用是盯住谈判目标，而不是整天在处理问
题。
正式签约前签份意向书没意义?错不论是做诉讼委托客户的签约谈判，还是代表委托客户与第三方做项
目谈判，签署意向书之后的正式签约率比不签署意向书的正式签约率至少能提高20％。
一个律师的事业要取得成功既要靠他的法律专业技能，又要靠他的人际交往和处世能力。
而律师卓越的谈判能力，正是来源于其法律专业技能与人际交往、处世能力的完美结合。
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