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《赢在谈判》

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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《赢在谈判》

内容概要

生活无处不是谈判，而律师更以谈判为生。《赢在谈判:商务律师的成功法则》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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《赢在谈判》

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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《赢在谈判》

书籍目录

第1章 谈判的理念   第1节 谈判是个什么玩意   第2节 谈判从心开始 第2章 谈判的准备   第1节 谈判的专
业形象   第2节 谈判的自信   第3节 如何组建你的谈判团队   第4节 谈判的条款和假设 第3章 谈判中的双
向沟通与问题设计   第1节 我的故事，你喜欢听吗？   第2节 向未来发问 第4章 谈判的目标把控与说明
技巧   第1节 谈判要什么   第2节 忠于委托人利益   第3节 谈判中的说明技巧 第5章 谈判中的拒绝处理   
第1节 谈判要解决的问题   第2节 谈判中的需求在哪里？   第3节 谈判中的人性表现 第6章 谈判中的促成 
 第1节 了解谈判周期   第2节 如何应对经常出现的拒绝问题   第3节 促成的关键 第7章 善始善终   第1节 
谈判成功之后做什么   第2节 谈判失败之后做什么 后记 一路走来
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《赢在谈判》

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。

Page 6



《赢在谈判》

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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《赢在谈判》

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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《赢在谈判》

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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《赢在谈判》

精彩短评

1、对我有启发，实用性强，思路很好。
2、看人家口才总是了得，案例总是精彩，但是我们自己实际应用却是那么困难，不好模仿啊。
3、细节很好，法律服务可以做到极致。
4、我很喜欢《赢在谈判》这本书，作者以自己的工作经验结合实际案例层层分析谈判在律师行业中
的重要性，且是法律兼心里学方面的书。文笔风趣幽默，读后受益匪浅。
5、作为同行的很好的指导书，让人受益，激励。
6、复习CPA 考试用，考试专门书上没有会计基础知识，来补习来了。。。呵呵
7、有实例，实用
8、把谈判的过程从开头到结束写得很认真！对于刚入门的实习律师很有帮助！
9、很有帮助，与实务结合，很不错。
10、理论，实践；专业，关系。无比巧妙的联系在了一起。作者的智慧可见一斑，虽然是第一次读关
于律师实务的书，给我的感觉相当棒。越到最后越想成为作者律师团队的一员，真的能学到很多东西
。
11、一下子买了好多相关的书，都不错！
12、书的质量很好，买来随便读读看，希望能获取一些经验，还可以的
13、质量非常好，也很实用
14、纸张质量好，送货速度快。开卷有益。
15、日知社千人刑辩计划学员。树立了很好的谈判观念。非常好的书，如阮律师的讲座一样，能让人
受益匪浅。
16、市面上难的的律师写的谈判类书籍，看完后很是崇拜作者，继续关注，继续学习
17、还不错，翻阅中
18、很好的1本书.
19、可以看看  还不错
20、首先表扬一下当当网发货的速度有了质的提高，希望再接再厉。
一般来说，我看书习惯从一本书的三分之一处开始看，看到四分之三处结束。因为我认为，写书的作
者其观点往往就浓缩在这三分之一到四分之三处，前面的和后面基本上是为了助够字数而写，属于可
看可不看的部分。但是，拿到这本书之后，这个习惯经验被打破了。从第一章到第七章处处都有提高
自己和改变自己的方法和技巧，而作者巧妙的用一些由浅入深的案例把这些技巧和方法串起来，形成
一个有机的整体。也许，我们我们不可以改变世界，但是我们可以改变自己，从而间接的改变这个世
界。这就是那本告诉你怎么改变自己，从而改变世界的书。尤其是那些刚刚踏入律师圈的年轻律师，
如果能仔细研读这本书，肯定会对你快速的融入这个商业社会有着催化剂的作用。在这个错综复杂的
商业社会，仅仅拥有专业知识是不够的，如何表达自己的专业知识才是至关重要的。
21、希望年轻律师们都能看看这本实用的书。的确，律师更大的作用应该发挥在谈判上。
22、不够实务，大多是方向性的言论
23、看了三分之一，感觉一般。待后续看完后再来分享。
24、对于真正要参与商务谈判的人来说不是很实用，思想上的东西比较多，操作上的比较少，但是读
起来还是可以给人一些启迪和鼓舞吧，和当下有太多好书名好目录烂内容的书相比，这本书还是很不
错的。。
25、正在做实务，发现还是有理论结合实践的必要性啊
26、总体来说还行吧！
27、还不错吧，只是作者的资历比较浅
28、虽然不一定实用。
29、正版不错，内容对提高专业技能确实有用
30、一本实用的，不错的好书。值得一看。
31、内容务实，值得新人学习。
32、书非经典，属可通读之书，实际应用，还需自我体会。
33、还有待改进
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《赢在谈判》

34、本书中关于谈判中的“促成”技巧使我受益匪浅，今天在实际的谈案中已经应用了，很有效。感
谢作者阮律师的无私奉献，期待你的新作品。
35、读完了还行吧。
36、太一般，没有多大实用性。
37、应该还不错,还没来得及看
38、这么说吧。。自网购书籍以来，最失望的一本，真佩服作者有出书的勇气！！
39、书中内容比较实用，对于刚进入律师行业的新人来说，挺具有指引性的，而且针对性比较强，推
荐一读
40、这次购书一次性买了很多，书到了以后，第一时间就看了这本书，非常不错，从心底喜欢。
41、因为大学时打过辩论赛，有些心得和作者相似，所以看了觉得还不错
42、送人的，希望会对他有所帮助
43、还可以，当故事看
44、经验之谈，感知越真！
45、作者虽是执业时间不很长的律师，但善于思考和总结，提出了一些很有借鉴意义的观点
46、不错，适合法律从业人员观看，推荐
47、第一本中国人写的商务律师谈判用书?当当还有几本都是外国人写的.
诚如刘教授所说,法学院毕业的学生,应当具备良好的谈判能力,因为在法律实务中,总免不了要和人沟通,
谈判,而且,在中国这个特色的社会中,虽然借鉴外国人的谈判经验重要,学习一下本国人的谈判经验更为
重要.
既有叙述,又有例子,读起来很轻松,一不小心就学到几招
48、法律必读读物，提高执业律师法律素养。
49、谈判很重要
50、可以作为参考书，实用性还行。
51、提升下自己的口才~~
52、经典之作，读了才会知道其好处。真心的好
53、购买该书的目的是因为其书名，但看了内容才发现并没有实际太大的用处，特别是在就谈判的具
体技巧和能力提升方面。
54、讲的东西不算多，不过还是有收获
55、整本书只要看最后几页就行
56、这文笔，简直了！！！！也好意思出书
57、书很薄，要看看内容 才行
58、对于经常参与谈判的新人来说，挺有帮助的
59、极烂！
60、这绝对不是什么经典名著，但是他讲到了我们平时工作或生活中不能注意到的问题，尤其是一个
学法律的。看一些关于实务的书还是非常重要的。
61、讲述了一些谈判的技巧，值得推荐。
62、好书，做律师一定要看。
63、从介绍上看具有针对性，应该不错吧。。。。。。。。。。。。。。
64、给刚入行的新人看很合适
65、刚浏览了下，对心态和技能的提高，都有一定帮助
66、没有序言作者说的或读者想象中的那样，别指望有多大实用价值
67、抱着学习的态度去看，还是有点用
68、早就看好了，就等着打折啦 哈哈 不错！
69、律师真的是要能说会道
70、本书比较有用，适合律师读
71、本书是一部介绍律师了解商务谈判、学习商务谈判、参与商务谈判、活用商务谈判、提升商务谈
判技能、总结商务谈判经验、最后赢得商务谈判、实现当事人利益最大化的实用之作。想做商务律师
的你，看了本书，就会知道怎么“说”、“说”什么、为什么“说”。强烈推荐！尤其新律师必读！
感谢律师同行对律师新人的付出和分享！
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72、适合入门，鼓舞人
73、技能描写较少，但是理念也很重要
74、比较好的一本书，尤其是对刚入行的新律师。
75、不错吧，作者不愧为讲师
76、非常好，看完该书的当晚居然梦见作者，着魔了?
77、朋友推荐的，很好的书!还会再来买
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