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内容概要

本书是我社出版的美国律师协会推荐律师必读书目“律师职业与生活译著精选”丛书系列的第一本。
本书提供了法律实践中关于谈判的所有的各种各样的模式、原则和技巧。
这个资源大多是显而易见的。
很多有经验的律师使用这些概念好多年了，虽然他们没有意识到他们使用的内容及他们为什么会胜利
。
除了这些公认的易行的技巧之外，本书还提供了关于谈判技巧的新思路或者是旧技巧的新用法。
不管是新是旧，它们都是对谈判极为有用的技巧。
只要你认真学习，系统应用，肯定会有所收获。
谈判是一门技术，它和其他的技术一样，你用得越多就会越熟练。
本书将 会成为锻炼谈判技巧最有用的工具, 使你在谈判的道路上所向披靡。
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作者简介

X·M·弗拉斯科纳： 
    X·M·弗拉斯科纳是于1972年成立于密西西比州杰克逊的弗拉斯科纳?考恩蒂律师事务所的高级合
伙人。
他主要从事国际公司法、国际商贸、公司收购与并购、著作权与商标、娱乐及运动法等领域。
弗拉斯科纳还活跃于纠纷替代解决领域，是美国仲裁协会的仲裁员和调停者。
他仲裁和调停过不计其数的国际国内商业纠纷。
此外，他还有过解救人质方面谈判的经历。
 
美国最高法院、美国上诉法庭、第五巡回法庭、美国地区法庭、密西西比南部和北部法庭及密西西比
州所有的州法庭都认可他的执业资格。
他还是密西西比律师协会1994—1997年的委员。
 
    弗拉斯科纳毕业于密西西比州立大学(B.S. 1969, M.A. 1970)，密西西比学院(M.B.A. 1976， M.S.S. 1982)
及密西西比大学法学院(J.D. 1972，成绩优异)。
他还是美国律师协会(娱乐与运动法委员会和替代争端解决部)及密西西比律师协会的会员。
 
    弗拉斯科纳从1978年开始在密西西比大学法学院作为教授助理教授三年级的学生一门开创性的科目
——谈判学。
他还参与写作(与赫瑟林顿合著)《艺术家管理》，现在已由纽约的比尔?波特出版社出版第三版了。
本书，成为了艺术家管理方面的标准参考书，并被授予ASCAP迪姆斯?泰勒图书奖。
《网络法》(与赫瑟林顿、肖尼豪厄尔斯合著)于2001年9月由比尔?波特出版社出版。
弗拉斯科纳还是谈判学方面的研究者，现在正与赫瑟林顿合作一本关于谈判的新书，名字叫做《5000
年的定理：亘古不变的谈判规则》，于2002年出版。
 
    H·李·赫瑟林顿： 
    H·李·赫瑟林顿是杰克逊密西西比法学院的法学教授，主要教授侵权法、商议与谈判、商标法与
不正当竞争、著作权法及赔偿等课程。
在任期中，他曾五次被评为法学院最杰出的法学教授之一。
 
    赫瑟林顿教授在梅尔塞普学院获得了学士学位。
他在密西西比大学法学院获得法律博士学位，并在纽约大学法学院获得商业立法法学硕士学位。
他的律师资格得到密西西比和纽约律师协会的认可。
 
    赫瑟林顿从1973年起担任纽约平等音乐公司的首席执行官助理和法律顾问。
1975年他还是平等音乐纳什维尔办事处的执行经理。
1976年，他回到了他的故乡，密西西比州杰克逊，成为了弗拉斯科纳黑泽尔顿律师事务所的合伙人，
代表着全州的娱乐消费者。
同时他还开始了在密西西比大学法学院的执教生涯。
1984年，他成为哥伦比亚电影集团在加州伯班克的管理副总裁。
在那里他主要负责哥伦比亚电影集团的日常管理工作。
1987年他返回学校成为一名全职的法学教授。
他还曾经是华盛顿区天主教大学美国法学院的访问教授。
还是哥斯达黎加惠蒂儿法学院、加州大学、洛杉矶西南大学法学院的暑期教授，教授知识产权法和娱
乐法。
在作为哥伦比亚电影集团的管理人员时，他还担任洛杉矶罗优拉法学院的教授助理。
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除了教书和写作，他还为娱乐法和知识产权法有关事宜提供咨询服务，还是全州著名的公司法和律师
事务所方面的老师和学术领导。
 
    除了写过无数的学术和专业论文，赫瑟林顿撰写过《艺术家管理》(与弗拉斯科纳合著)，现在已由
纽约的比尔?波特出版社出版第三版。
本书，成为了艺术家管理方面的标准参考书，并被授予ASCAP迪姆斯?泰勒图书奖。
《网络法》(与弗拉斯科纳、肖尼豪厄尔斯合著)2001年9月由比尔?波特出版社出版。
目前赫瑟林顿正与弗拉斯科纳合作一本关于谈判的新书，名字叫做《5000年的定理：亘古不变的谈判
规则》，于2002年出版。
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书籍目录

序致谢 前言：这本书能为你带来什么 第1章 法律职业就是谈判  1.01 概论   1.02 充分发挥作为律师的天
然优势  1.03 法律职业的新范例：问题解决   1.04 万能原则与谈判的概念  1.05 伊朗的谈判教训  1.06 谈判
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2.07 诉讼替代方案  2.08 四种提高谈判地位的工具  2.09 不确定性  2.10 时间  2.11 机会  2.12 制裁  2.13 如何
将这些工具组合使用达到效果最大化  2.14 经典谈判：市政部门与运输工人之大对决第3章 个人谈判模
式：如何利用优势  3.01 通过提高个人能力来提高成功几率  3.02 个性和人际交往能力的两个方面第4章 
准备：成功的要素  4.01 概论  4.02 从长远角度：准备将会有额外收获  4.03 技巧对于谈判制胜的作用 
4.04 第一印象的威力  4.05 个人感觉的威力  4.06 自然优势的威力  4.07 有效交流的作用  4.08 有效交流其
实是一个准备问题  4.09 准备好了吗——系统的谈判准备  4.15 如何估计对方  4.16 因为目标的变动要时
刻保持灵活性  4.17 策划战略性的离开策略  4.18 BATNA的优点  4.19 BATNA最重要的优点第5章 开局：
如何取得谈判的控制权  5.01 概述  5.02 限制：开始谈判的第一原则  5.03 开局的常见错误:泄密  5.04 不要
落入泄密的陷阱  5.05 应该避免的常见的开局陷阱  5.06 开局措施的五大功能  5.07 获取信息  5.08 同对立
方建立一种和谐的关系  5.09 建立信用  5.10 确定谈判参数  5.11 如何设立最低限度/最高限度的陷阱  5.12 
优势的最初使用  5.13 警惕  5.14 如何做出开局措施  5.15 如何处理个人直接联系  5.16 个人直接联系的弊
端  5.17 通过电话开场  5.18 控制  5.19 电话开场的好处  5.20 处理电话谈判的额外要点  5.21 如何有效地利
用开场中的信件  5.22 律师函第6章 控制谈判的每一个阶段  6.01 概论  6.02 坚持权利是控制谈判的关键 
6.03 谈判时间和地点的选择  6.04 我的办公室还是你的办公室  6.05 对手的办公室适合谈判的例子  6.06 
权宜之策  6.07 如何抵消对手的办公室优势  6.08 借助暗示取得控制权  6.09 星期一早上8点怎样  6.10 控
制内部和外部的时间安排  6.11 抓住突如其来的机会  6.12 谈判节奏的重要性  6.13 僵局——高峰时间策
略  6.14 如何使用僵局  6.15 拖延：让时间成为同盟  6.16 不要将拖延和耽搁混为一谈  6.17 通过拖延争得
时间  6.18 通过加速使事情终结  6.19 如何使用平衡来作为控制工具第7章 巧妙的谈判策略可以提高谈判
优势第8章 通信的作用 第9章 反击第10章 以退为进——处理挫折的系统措施 第11章 结束第12章 达成交
易：商业谈判成功指南第13章 诉讼谈判
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媒体关注与评论

书评本套丛书最早于2003年开始酝酿，最终选定4本作为丛书出版，并将丛书定名为：美国律师协会推
荐律师必读书目:“律师职业与生活译著精选”丛书，已期本丛书可以从“职业与生活”两个侧面开放
性地不断加入新著，开拓中国律师的职业视野。
     这是一套将为中国律师展现全新职业理念的律师实用指南，作为律师实务用书，其思路和写作方法
与国内常见的律师实务类图书有着明显不同，它注重告诉读者的是，你的每一项律师工作应当如何去
做才会取得最佳效果。
每本书都通俗易懂，但却包含了作者作为资深业界人士对律师职业的深刻理解和完美总结，高度概括
了律师业务的一般原则、观念以及细致的经验，不拒绝和忽略业务过程中的每一个细节，并引用大量
事实和调查结果，充分展现了作者丰富的职业经验和深厚的业务功底。
相信读者可以在阅读中深切体会到这一点。
同时，每本书的序言或前言也是每个读者不应当忽视的部分，它会告诉你每一本书能给你带来什么。
仔细地读一下这些内容，相信读者就能对这套书产生兴趣。
如果它们还不足以吸引你的话，当你再花些功夫仔细阅读整本书，并愿意琢磨书中的内容，相信一定
会对你有所启发。
     本丛书是由美国律师协会亲自挑选提供给我社出版，因此，本套丛书可以说是美国律师协会非常认
可的著作，在美国国内也有很权威的销售结果。
也许读者会担心书中内容与国内律师业务无关，我们在翻译时已经注意到这一点，《走向法庭》一书
就已经把与国内庭审程序完全无关的内容略去。
不过，这套丛书更希望带给国内读者的做律师业务的观念和方法，如果你的兴趣也在于此，那么现有
的内容会对你有所帮助。
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编辑推荐

《法律职业就是谈判:律师谈判制胜战略》是我社出版的美国律师协会推荐律师必读书目"律师职业与
生活译著精选"丛书系列的第一本。
《法律职业就是谈判:律师谈判制胜战略》将 会成为锻炼谈判技巧最有用的工具, 使你在谈判的道路上
所向披靡。
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