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内容概要

　　本书是律师培训领域内的最新读物，涵盖了会见、咨询、谈判和事实分析四方面技能的最新研究
和学术成果，在市场上独一无二。
本书作者以多年的培训经验，告诉读者们如何将事实组织、分析、整合成为具有说服力的论据。
同时，本书采用精炼的、案例驱动式的叙述模式，引导学生/律师进入真实的案例环境及问题解决情景
。
对于道德问题的持续关注，提醒学生、律师时刻注意职业道德和职业修养。
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书籍目录

第一部分　成为一名律师第1章　本书讲什么?第2章　职业化2．1　反思性的法律执业者2．2　高效的
律师懂得的一些东西2．3　你到底发生了什么事第3章　为客户提供服务及与客户共同工作的律师执业
技能3．1　以客户为中心的律师执业技能3．2　作为同事及合作者的客户3．3　应该由谁来做决定?应
该决定什么内容?3．4　客户不喜欢律师的哪些方面3．5　如何更好地与客户一起工作3．6　为客户保
密第4章　解决问题中的律师执业技巧4．1　解决专业问题4．1．1　诊断、预测及战略在法律执业中
是如何交织在一起的4．1．2　律师如何诊断、预测和制定战略4．2　战略风格4．2．1　什么是有缺
欠的战略4．2．2　如何形成自己的战略风格4．3　包容各方的解决方案第5章　沟通技巧5．1　为什
么口头语言沟通是核心的执业技巧5．2　七种口头沟通技巧第6章　多元文化背景下的律师执业技能6
．1　文化对律师执业技能的影Ⅱ向6．2　文化差异在律师执业中的重要性6．3　为什么应该重视多元
文化背景下的律师执业技毹6．4　公式化(stereotypeing)的风险6．5　多元文化背景下的律师执业技巧6
．6　男人和女人执业方式不同吗?第二部分会　见第7章　观察、记忆、事实、证据7．1　事实、推论
、证据的区别7．2　荒诞的说法7．3　观察与记忆的科学7．3．1　影响观察的因素7．3．2　影响记
忆力的因素7．3．3　影响记忆提取的因素7．4　观察与记忆在庭审中是如何被对待的7．5　主观方面
的问题7．6　如何在会见中精确地挖掘记忆第8章　会见客户8．1　作为问题解决方式的客户会见8．1
．1　律师会见客户的目的8．1．2　会见的动力8．2　组织会见8．2．1　准备8．2．2　开始会见8
．2．3　信息收集8．2．4　探知客户的目标8．2．5　在会见中考量策略8．2．6　结束部分8．3　提
问8．3．1 该询问哪些问题8．3．2　组织并表述问题8．4　客户会见中的特殊问题8．4．1　客户会见
中的道德问题8．4．2　对私密材料或尴尬材料的处理8．4．3　当客户失去理智时8．4．4　对客户可
能存在编造行为的处理8．4．5　当客户希望现场得到预测时8．4．6　就律师费协议进行协商第9章　
会见证人9．1　会见证人与会见客户的差异9．2　把持律师的道德标准9．3　获得中立证人和敌对证
人的协助9．4　查明证人所知悉的一切信息9．5　把持律师的道德标准(重述)——应当由谁会见证人?
第三部分　有说服力的事实分析第10章　如何组织和考虑事实10．1　律师执业过程中的事实10．2　
图示(schemas)和信息处理10．3　考虑事实的不同模式第11章　组织事实的法律要素模式第12章　组织
事实的时间模式第13章　组织事实的故事模式13．1　引言13．2　鉴别无争议的事实13．3　鉴别听
众13．4　提出统一的主题13．5　选择有说服力的描述13．6　选择故事体裁13．7　在事实中发现故
事13．8　故事中的道德问题第14章　对于案件陈述方式的选择第15章　加强事实的说服力15．1　评
价事实的法律充分性15．2　对证据来源进行评估15．2．1　事实的实物来源与口头来源15．2．2　口
头事实来源的可信度15．3　对事实背景进行评估15．3．1　关注事实，而非结论15．3．2　设定场
景15．3．3　鉴别舞台指示15．3．4　解释性事实15．3．5　个人事实15．3．6　找出附加的关联事
实15．4　评估间接证据15．5　评定故事的结构完整性第16章　事实调查16．1　关于事实调查的一个
案例研究16．2　挖掘其他的证据来源16．3　深究其他的证据来源16．3．1　追寻人的线索16．3．2
　追寻文件、电子文档的线索16．3．3　搜索机构背景16．3．4　探寻组织关系16．3．5　了解组织
运行机构16．3．6　追寻其他事实的方法16．4　事实调查中的道德问题第17章　回应对方提出的事
实17．1　揣测对方可能提出的事实17．2　攻击对方的事实来源17．3　驳斥对方的推论17．4　驳斥
对方的背景事实17．5　反驳对方的故事第四部分　咨询服务第18章　律师向客户提供咨询服务的过
程18．1　法律工作中的咨询服务和建议18．2　针对交易的咨询服务18．3　针对纠纷解决的咨询服
务18．4　“决策是一门艺术”18．5　帮助他人作决定的过程18．6　提供咨询服务的四大挑战第19章
　咨询案例：工厂倒闭案19．1　向员工提供咨询建议的准备过程19．2　会见指导委员会第20章　咨
询建议的准备工作：创建方案20．1　关注客户的目标和偏好20．2　制定解决方案20．3　预测各个方
案的效果20．3．1　解决方案实现客户目标的几率20．3．2　受欢迎的和不受欢迎的附带后果20．4　
根据客户的风险承受力调整方案20．5　客户不让律师参与重要决策过程的原因第21章　会见客户的咨
询会议21．1　情绪、情境及律师的情感21．2　开始会见21．3　讨论方案的内容和效果21．4　如果
客户要求推荐方案21．5　要求客户做决定第22章　解决咨询中的特殊问题22．1　如果客户的目标无
从实现22．2　如果律师怀疑客户所陈述的目标未能表达出客户的真实目的22．3　当律师认为客户的
决定非常不明智的时候22．4　咨询中的道德问题第五部分　谈　判第23章　谈判是怎么进行的23．1
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　谈判的目标23．2　谈判的内容：利益、权利和权力23．2．1　各方的利益23．2．2　各方的权利23
．2．3　各方当事人的权力23．3　谈判的方法23．3．1　谈判中的对抗式方法23．3．2　谈判中的解
决问题的方法23．3．3　不同方法的运用23．4　律师在谈判中的角色23．5　免除你的道德责任第24
章　谈判的准备：评估各方24．1　利益、权利及权力24．2　评估各方的利益24．2．1　利益的类
型24．2．2　确认各方的利益24．2．3　分清利益的先后顺序24．3　评估各方权利24．4　评估各方
的权力24．4．1　权力的种类24．4．2　权力关系的转移24．5　获得客户的授权第25章　制定谈判策
略25．1　确定客户的BATNA25．2　确定对方的BATNA25．3　选择谈判中采用的方法25．4　制定一
个计划：对抗式方法25．5　制定一个计划：解决问题式方法25．5．1　集体讨论过程25．5．2　集体
讨论的一个案例分析25．6　信息收集、披露与隐瞒25．7　计划日程25．7．1　议事顺序安排25．7
．2　谈判地点的安排25．7．3　时间安排25．8　变动策略第26章　风格与程式26．1　选择谈判风
格26．1．1　为谈判选择风格26．1．2　识别跨文化差异26．2　谈判程式第27章　执行你的计划27．1
　对抗式方法27．1．1　初次开价27．1．2　决定开价多少27．1．3　提出你的初次开价27．1．4　做
出后续要求和让步27．2　解决问题式的方法27．2．1　做出初次开价27．2．2　如何应对对方拒绝采
用解决问题式方法的情形27．2．3　与对方解决问题第28章　谈判策略28．1　信息交易28．1．1　搜
集信息28．1．2　隐瞒信息28．2　就权利和权力进行交流28．2．1　关于权利的辩论28．2．2　做出
威胁及应对威胁28．3　特殊问题的处理28．3．1　表达愤怒28．3．2　对付难以应付的对手28．4　
结束交易
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