
《法律谈判策略与技巧》

图书基本信息

书名：《法律谈判策略与技巧》

13位ISBN编号：978751187469X

出版时间：2015-3-1

作者：韩德云[编],袁飞[编]

页数：271

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介以及在线试读，请支持正版图书。

更多资源请访问：www.tushu111.com

Page 1



《法律谈判策略与技巧》

内容概要

在法律谈判中，如何知彼知己、讨价还价，怎样合纵连横、一锤定音，对律师来说，既是一种策略，
更是一种谋略。《新版“律师业务必备”丛书：法律谈判策略与技巧》结合了大量的实战案例与翔实
的资料，总结提炼出了最有用、最实用、最好用的技能与技巧，值得律师同行学习参考，也值得法律
人阅读研究。
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作者简介

韩德云，男，汉族，1962年12月生。一级律师，国务院特殊津贴专家。中华全国律师协会常务理事，
重庆律师协会会长，重庆索通律师事务所执行合伙人，国内政法系统享有盛名的“西政七八级”出身
的学院派律师之一。
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书籍目录

第一章 认识法律谈判
第一节 把法律谈判作为训练自己的重要内容
第二节 谈判就是讨价还价
第三节 我点菜，你买单
一、法律谈判是代理谈判，谈判者并不享有决定权
二、律师不是当事人，律师与当事人可能存在认知和价值观的冲突
三、法律谈判从来都是曲折反复，总在循环中递进
第四节 决定法律谈判的关键是谈判策略
第五节 法律谈判的六个组成部分
第二章 法律谈判的策略
第一节 “一盘棋”如何下得有个总打算
第二节 “三招”走遍天下
一、先判断谈判局势：合作还是竞争
二、记住“三招”的基本特征
第三节 不要被个性风格所迷惑
一、攻击型个性
二、温和型个性
三、个性从来就不是策略，但可以是策略的一部分
第四节 有没有最厉害的招式
第三章 如何选择谈判策略
第一节 正确的策略选择是成功的一半
第二节 认识你的对手
一、重视对手的开局
二、分析对手的习惯
三、了解对手的同类
四、学会换位思考
第三节 找出隐藏的共赢局势
第四节 弄清所处阶段：阶段不同，策略不同
第五节 增加谈判筹码
第六节 山不转水转，水不转人转
第七节 尊重当事人的意见
第八节 正确认识你自己
第四章 做好谈判准备
第一节 好运总是垂青有备而来的人
一、准备有多重要
二、准备些什么
第二节 当事人究竟想要什么
第三节 当事人究竟想怎么谈
第四节 什么是当事人的真正利益
一、准确了解当事人的真正利益
二、确定谈判协议的选择方案
第五节 天下没有独吞的交易
一、集思广益法：群众的智慧是无穷的
二、其他方法：相信问题总是可以解决的
第六节 应对不可避免的对抗
一、尽快打消对手的幻想
二、不断增强自己的谈判实力
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三、对抗不是目的，谈判始终得靠谈
四、因为对抗，所以更要注意究竟谁说了才算
第七节 小结：谈判是准备出来的，不是设计出来的
第五章 开局
第一节 何谓开局
第二节 进攻型开局
一、主动掌控谈判日程
二、不管“主场”“客场”都能应付
三、占领有利位置让自己坐得舒服
四、争取利用好最后期限
五、总是相信“人多力量大”
六、千万小心别让当事人来搅局
七、永远不打没有信心的仗
第三节 协作型开局
一、消除影响建立协作关系的六大误区
二、促进协作关系形成的五大技巧
第四节 解决问题型开局
第六章 报价
第一节 何时报价
第二节 谁先报价
第三节 进攻型报价
一、给出夸大的报价
二、不轻易改变报价
三、对报价充分说明
四、审慎提高报价
五、试试亦“真”亦“假”的要求
六、先按我说的规矩办
七、“一口价”不变了
八、不轻易接受对方的还价
第四节 协作型报价
一、合理报价
二、客观说明
三、请对方做同样解释
第五节 解决问题型报价
一、把握报价的时机
二、做好报价后的沟通
三、不断平衡各自需求
四、用好妥协手段
五、满足对方报价中的合理要求
六、借用对方的智慧
第七章 了解对方需求
第一节 谈判都是从了解需求开始
第二节 不同谈判策略中的信息交换
一、进攻型信息交换
二、协作型信息交换
三、解决问题型信息交换
第三节 如何收集信息
一、哪些信息值得收集
二、学会提问
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三、积极聆听
四、防止“言多必失”
五、善于表达怀疑
六、必须透过现象看本质
七、突破思维定式：信息收集无处不在
第四节 隐瞒信息
一、隐瞒信息不是绝对的
二、如何隐瞒信息
第五节 如何披露信息
一、协作型信息披露
二、解决问题型信息披露
第八章 讨价还价
第一节 珍惜好开局
第二节 进攻型讨价还价
一、争辩
二、威胁
三、使用捆绑方案
四、制造和打破僵局
五、进攻型讨价还价的其他技巧
六、如何进行有限度的让步
第三节 协作型讨价还价
一、坚信投桃报李
二、允诺我不会亏待你
三、争论几句但不影响友谊
四、将决定权推给当事人
五、把握协作大方向，随时打掉对方的“小算盘”
第四节 解决问题型讨价还价
一、认准最佳时机
二、掌握提出选择性替代方案的标准
三、用好提炼选择性替代方案的方法
四、交叉使用多种讨价还价方法
第九章 终局
第一节 香槟酒已备好了吗
一、何为终局
二、走向终局的技巧
第二节 进攻型终局
一、坚持才是胜利
二、终于有机会展现你的写作天赋了
第三节 协作型终局
一、我已尽了最大努力
二、求大同，存小异
三、对方尽力了吗
四、欢迎回到谈判桌
第四节 解决问题型终局
一、让利总是必需的
二、退一步海阔天空
三、我会考虑你的难处
四、知恩图报
第五节 你可以坐上谈判桌了
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第十章 多边谈判
第一节 什么是多边谈判
第二节 找到你的盟友
一、是盟友，也是对手
二、团结就是力量
三、共同的利益让我们走到一起
第三节 驾驭复杂的局面
第四节 一揽子解决多边问题
第十一章 热爱交流
第一节 清楚当事人的利益所在
第二节 让当事人自己做出决定
第三节 谈判过程中与当事人的交流
第四节 谈判后与当事人的交流
一、为当事人的决定提供建议
二、商业交易还是纠纷解决
三、与当事人交谈的技巧
第十二章 调解
第一节 打破僵局的好办法
一、解决争端的替代形式
二、我国的人民调解制度
第二节 怎样进行调解
一、最后一次努力
二、调解人的调解技巧
三、一步一步达成共识
四、调解介入的时间
第三节 踏上征程
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精彩短评

1、没有回报，绝不让步。扮猪吃老虎：）
2、案例挺详实生动，适合入门者
3、几个案例翻炒，算是做了广告，以专业知识为技，以实践经验为巧，无他，唯手熟尔

Page 8



《法律谈判策略与技巧》

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:www.tushu111.com

Page 9


