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内容概要

哈佛法学院流传着一句格言：    “不惜动用所有的手段，从对手的每一个漏洞中寻找致胜空间。
为被告辩护。
”    这就是著名的“哈佛精神”，它保证把每一位从哈佛法学院走出去的律师塑造成令对手闻之色变
的超级雄辩家。
    本书15127位最杰出的哈佛辩护大师现身说法，对辩护过程的每个细节条分缕析。
    透过大量精彩的案例，我们会看到庭审奇才们怎样进行详尽的出庭准备，占尽先机；怎样在唇枪舌
战的法庭上攻守自如、雄辩滔滔；怎样运用心理战术，把法庭变成自己的家；怎样构筑史诗般的语言
，赢得陪审团的共鸣⋯⋯    这本书凝聚着哈佛法律王国历经190年积累起来的辩护智慧，代表了世界法
庭舌战艺术的最高水平。
    本书对从事或即将从事司法工作的读者，领导干部、辩论爱好者、商务谈判人员、心理分析9币等专
业人士都有很大的启迪。
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章节摘录

第一章 辩护出击最佳会见与咨询策略这一章是从美国开业律师的立足点来看待大多数问题的。
会见是律师借以理解当事人及其所带来的困难和问题的主要手段。
在咨询过程中，律师则帮助当事人决定如何处理问题。
会见和咨询本身就是解决纠纷的程序。
例如，经过一次会见或者咨询，许多当事人就会放弃诉讼，或者决定求助于别的部门，或者延缓行动
。
再者，在会见和咨询的过程中，许多纠纷得以“变革”。
有时，一个被错误解释的人际问题会改变成一个“法律”纠纷。
而在别的时候，倒会出现相反的结果：当事人开始希望起诉，而后来认识到别的途径也许会更加恰当
。
会见和咨询这两项活动各不相同，但又密切相关。
在实际的法律实务中，这两个程序总是形影相随，并且通常是一个挨着一个。
一、为当事人的孩子把后院变得安全哈罗德·伯曼，科罗拉多州惠灵顿市人，1933年毕业于哈佛大学
法学院，随后成为全国有色人种促进会巴尔的摩分会的法律顾问。
从1940年到1961年，他担任全国有色人种促进会的半自治的法律辩护和教育基金会的首席法律顾问。
在此期间，他在最高法院为32件案子进行过出色的辩护，29个案子获得胜诉。
他的最著名的胜利是在1954年布朗诉皮卡的教育局一案中取得的。
作为哈佛法学院的客座教授，伯曼一向乐于与未来的超级律师们分享他数十年的辩护经验和技巧。
1.感觉就是事实？
在哈佛法学院的案例讨论课上，哈罗德·伯曼律师经常给学生们讲起他年轻时办过的一起案子。
1943年，刚刚开始执业律师生涯的伯曼为一个被控犯了强奸罪的年轻医生担任辩护。
一个女子控告了医生，说他趁她丈夫不在的时候强奸了她，并且说这个医生给她看过病。
伯曼和这位倒霉的医生谈了大半天，他只是反复对律师说，他确实与这个年轻女人有过“密切关系”
，但那不过是迎合了这个病人表现出来的欲望，而那种欲望是“特别挑逗人的”。
哈罗德·伯曼律师听了医生讲的话之后，对这件事后来发展到女人告状的结果仍是百思不得其解。
他无法理解为什么在那么高兴地通奸之后，女病人会认为有必要让警察知道这件事。
于是，伯曼换了一种提问方式，向医生提出了最后一个问题：“很长时间以来，这女人就是您的病人
吗？
” “不，我当时替一位度假的同事为她治病。
”“她得的是什么病？
”“癫痫。
”“嗯？
！
”律师大吃一惊。
医生对他的惊异不理解，律师不得不提醒医生：所有法医学的论著都强调过，患癫痫病的妇女爱搞假
控告。
特别在性生活方面，她们往往为一桩臆想的强奸去申诉。
这位医生本来也是了解这一点的，但是他忘记了。
只是被羁押几周之后，他才向精明过人的律师讲述了他所忽视的情节，而正是这一细节使他终于得到
了释放。
案例课结束后，伯曼律师总会微笑地提醒每一位法学生：“千万不可忘记，许多委托人不善于为自己
辩解，甚至最聪明的被告也会忘记强调那些可能使他们从本案摆脱出来的事实，或者忘记用不在现场
的证明来证实他们无罪。
应该指导他们，让他们思考，这是律师的责任。
”当一个专职人员——不管是律师、法律顾问还是调解员——会见一个当事人时，他有两个主要目的
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：挖掘情报以进一步理解问题，以及建立一种包含信任的融洽关系。
作为一名律师到底想要什么样的情报呢？
实际上，律师想要所有的他需要用来帮助当事人决定如何处理问题的情报。
困难就出在决定什么是“问题”上。
伯曼律师喜欢举这样一个例子：你的一个新的当事人告诉你，他看到他的一位邻居开车撞在他停在自
己房子前面的新汽车上，他找邻居说埋，而邻居却叫他不要“胡搅蛮缠”。
你的当事人得花估计1500美元来修理其车头挡板的损坏部分。
他想要起诉。
你迅速作出决定，认为可以确定案由的构成因素具有过失的性质。
你也被告知，尽管是邻居关系，那位邻居已经参加了责任保险。
你获得了建议实施一个特定行为，比如向那位邻居或者他的保险公司提出正式要求的足够情报材料了
吗？
换句话说，为了提出一个解决办法，你充分地了解了“问题”吗？
你是准备好作出决定，认为你的当事人应该维护其法律权利，还是需要更多的情况呢？
这一情况涉及的问题也许会更多：律师：您跟那位邻居是什么关系？
当事人：我们隔墙而住。
律师：你们过去有何种交往？
当事人：我们相处得不好。
他养了一些狗，关在后院里，整夜整夜地吠叫。
有时我朝它们扔锡罐头盒，这会使它们安静一阵儿。
一天晚上，在我往他的院子里扔了一些罐头盒以后，他用猎枪朝我的房屋射击。
律师：你是说你的邻居朝你的院子开了一枪，以阻止你向他的狗扔罐头盒。
那一定令人非常不快。
当事人：岂止令人不快，我为我的孩子担惊受怕，他们喜欢在后院里玩。
但现在，我把他们关在房子里——事实上是关在房子的另一边，以避开我的邻居。
现在，“问题”看起来更复杂了。
你还想知道更多的情况吗？
律师：你说你要起诉你的邻居，通过起诉，你想达到什么目的呢？
当事人：他的狗使我夜不成寐，他欠我的钱，他威胁我的家眷，我要这一切结束！
律师：听起来你想要他赔偿你的汽车损失，让他的狗安静以及停止打枪。
当事人：是的。
律师：我猜总的来说，你也想处理好你和你邻居关系上的困难和危险，您想这么办吗？
当事人：是的。
律师：很好，让我们探讨一下我们可以设法达到您的目标的各种办法。
有关案件的“事实”，你知道得越多，你就会有更多的机会来帮助你的当事人开辟解决他的问题的适
当途径。
对一名想尽力帮助其当事人的律师来说，伯曼律师有一句名言——“感觉就是事实”。
 在会见中，感觉跟诸如损害的程度之类的客观事实起到同等重要的作用。
在以上例子中，律师能够在对那位邻居起诉的过程中超越当事人的地位，并理解了一个潜在的额外利
益——为当事人的孩子把后院变得安全。
不理解这一利益，律师不可能帮助当事人获取真正需要的东西。
2.避免“不成熟评断”的三个阶段对当事人的问题进行“不成熟评断”的危险，在以上例子中得到了
充分的说明。
在以下这一小节中，伯曼律师为旨在避免这一危险而设立的会见建立了一条系统途径。
这显然不是会见的惟一途径，但却是许多哈佛法学生都发现十分有用的途径。
根据此途径，确定当事人的问题和法律地位的会见程序被分为三个阶段：问题的初步确认阶段在这个
阶段，律师请当事人对以下问题进行一个概述：导致这一问题的潜在交易，以及当事人希望得到的补
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偿。
在这一阶段中，律师鼓励当事人以任何看起来轻松自如的方法来描述以往的情况。
律师克制自己，不给当事人的陈述下达任何特殊命令，并允许当事人以放任自流的叙述方式进行陈述
。
律师只要求一个概述并克制住不问任何细节。
按年月顺序进行概要回顾阶段在此阶段，当事人被鼓励对隐藏的问题背后的过去交易按年月顺序进行
一步一步的叙述——从他认为是问题的开端那一点开始叙述，然后一步步地前移，一直叙述到现在。
在概要回顾中，律师并不需要对当事人在按年代顺序进行的叙述中所提到的各点进行仔细的斟酌。
理论启用与核实阶段在概要回顾阶段的尾声，律师对整个事情的经过在头脑中回顾一遍，以决定有哪
些潜在的案由和潜在的辩护行为可能会用得上。
律师运用他的法律知识有意识地问自己：“鉴于这些实际情况，所有的具有潜在运用价值的可行性法
律理论有哪些？
”律师完成了试探性判断后，就开始了理论启用与核实阶段。
在此阶段，律师进行仔细的审查，以决定在具有潜在运用价值的案由与辨护行为中，有多少是可行的
。
这一审查，因其关系到任何一个特定的理论，目的在于找出是否有确定某些实体要件存在的事实，这
些实体要件是提起具有潜在运用价值的案由与辨护行为所必需的，所以，如果一个被看作是具有潜在
使用价值的案由是一个违反合同的行为的话，那么律师的调查将致力于确定以下事实：协议的达成，
原告的履约行为，被告的违约行为，损失。
理论启用与核实阶段是一个探究概要回顾所提示的特定法律理论是否真正可行的阶段。
核实、提炼、排除和替代这一宗旨贯穿着整个阶段的始终。
为什么把确定当事人的问题和法律地位这一程序分为三个阶段？
在伯曼律师看来，这种划分的目的在于增加善于鼓励人的律师分析案件的透彻性，以防过早地决定什
么是当事人的问题和该做些什么以解决当事人的问题。
在法律会见中，律师在情报不足的基础上进行案件分析是司空见惯的事。
一个普遍的忽略现象是对当事人希望得到的补偿没有进行初步的调查，听完当事人对问题的初步陈述
后，律师没有进一步询问当事人要求办的事情，而自认为已经知道当事人希望得到什么样的补偿。
在这种主观看法的武装下，律师开始向当事人询问可能为取得自认为是当事人希望得到的结果所必须
的情报。
但是这种询问在很大程度上经常被证明是浪费时间，因为所获取的情报跟当事人实际希望得到的补救
没有什么关系。
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媒体关注与评论

在美国，没有比法学院教育这种商品更昂贵的了。
所以，这些律师拿到执照开业后，就把他们花大钱买来的专业知识再高价出售。
　　——《时代周刊》一个奇怪的现象是，美国许多大公司的总裁不是出自哈佛商学院，而是出自哈
佛法学院。
因此，在我看来，一个哈佛法学硕士学位，完全抵得上一个哈佛MBA学位。
　　——原哈佛法学院院长 欧文·格雷斯沃尔德
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编辑推荐

《超级说客》由中国商业出版社出版。
哈佛法学院，美国超级律师的训练营。
《超级说客:哈佛法学院辩护智慧全书》由27位最杰出的哈佛辩护大师现身说法，对辩护过程的每个细
节条分缕析．他们所展示的高超的法庭舌战策略与技巧，代表了人类辩护智慧的高峰。
尼察之道——充分的出庭准备哈佛最佳会见策略：“我理解你的愤怒如何成为诉讼谈判高手挖掘案件
的全部事实以最有力的证人打先锋仅仅是演说家是不可能胜诉的开场发言：不要贪多嚼不烂辩护的强
点与弱点心理战——把法庭变成你的家丹诺和他的雪茄烟以理服人五大技巧如何测量庭审战场千万美
元索赔案胜诉策略运用人性的规律每个律师都有自己的一张王牌无懈可击——如何打开胜诉之锁构筑
能够胜诉的史诗般的语言寻找对手致命的矛盾展示伤害效果的戏剧性方法剥夺对手的说服力每一个案
件都有取胜的一面
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