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须正视：那就是当今社会民众对律师的认同感普遍较弱，评

价度普遍偏低。究其根源，就是认为律师缺乏诚信。有这样

一个笑话：三个胸腔外科医生坐在一起讨论最喜欢给哪一类

病人开刀，第一个医生说最喜欢给建筑师开刀，因为建筑师

的胸腔打开后全是几何图形，方的、圆的排列得整整齐齐，

好动刀；第二个医生说最喜欢给会计师开刀，因为会计师的

五脏六腑都贴了标签、编了号的，一目了然；第三个医生说

最喜欢给律师开刀，因为律师没有心、没有肝、没有肺。尽

管这是一个笑话，但反映出的深层次问题却令人深思。 正是

在这样的大环境下，探讨律师如何建立、维持与当事人的信

任关系显得更加紧迫和有价值。 一、律师建立、维持与当事

人信任关系的重要性 律师行使职权的基础是当事人的委托，

当事人委托的前提是出自于对律师的信任。如果最初没有建

立信任关系，委托关系不可能形成；如果最初建立的信任关

系不能维持，那么已经形成的委托关系也可能夭折。换句话

来讲，如果说建立与当事人的信任关系就是让当事人心甘情

愿地签订委托合同的话，那么维持与当事人的信任关系就是

保证已经签订的委托合同能够顺利履行。律师与当事人的初

次会谈意味着能否建立信任关系，执业水平的发挥和职业道

德的把持程度意味着能否维持信任关系。 二、如何通过初次

会谈建立与当事人的信任关系 环境、形象影响信任 1、初次

约谈地点的选择。 初次约谈的地点尽可能确定在办公室，既



有办公的氛围，又有法律的氛围，能够消除有些当事人认为

律师行业就是“皮包公司”的误解。假定初次约谈的地点定

在车站、码头、经营门市等，由于人来人往，噪声大、干扰

大，会影响到语言的表达和观点的阐述；假定初次约谈的地

点定在自己住宅，既不庄重又会让当事人心中嘀咕律师是不

是在向他进行什么暗示，这些因素都会影响到当事人对律师

的信任。另外，从心理的角度分析：如果当事人定地点，他

等你，你赴约，你要去适应环境，他主动，你被动，可能影

响你的从容和镇定；如果你把初次会谈的地点定在办公室，

你等他，他赴会，他被动，你主动，你的从容和镇定容易取

得当事人的初步信任。 2、办公室物品摆放整洁、有序，切

忌不要把其他案卷摆在桌子上。 如果律师的办公室一片狼籍

，物品胡乱摆放，很容易让当事人想到：我把资料交给你放

不放心，会不会弄丢。如果律师把其他案卷摆在桌子上，当

事人自然会想：你把其他案卷随意摆在桌子上，让我们看到

，那么我的案卷你也同样会摆在桌子上，让其他人也同样能

看到。须知，当事人的心态是复杂的，有的案件涉及到个人

隐私或商业秘密，当事人是绝对不想公诸于众的，即使是不

涉及个人隐私或商业秘密，有些当事人也不愿把打官司的经

历让外人所知。 3、衣着不要时尚，但要整洁，庄重。 律师

的衣着不代表潮流，时尚和前卫与法律的庄严背道而驰。律

师是一个庄重的职业，穿西装打领带更能衬托出律师职业的

特点。如果穿着太过随意甚至不修边幅无形当中会削弱当事

人对律师的信任。 会谈技巧赢得信任 1、善于倾听。 会说，

大家都认为是一种本事。但是，会听也是一种本事却常为大

家所忽略，尤其是初次会谈时的倾听。当事人与你初次会谈



时，一般都有一种倾诉的欲望，律师如果认真倾听，当事人

会觉得你理解他的心情，重视他的事情，他也会增加对你的

信任。有的当事人在倾听一会儿后，以你的经验和学识，有

可能已经知道他在后面还要说什么，但切记千万不要武断地

打断他的话说：你不用讲了，这些事情我很清楚，以前我办

过等等。当然如果当事人的倾诉过于冗长，你可加以适当引

导。总之，倾听能够拉近你与当事人的距离。 2、及时小结

。 听完当事人的倾诉后，应当把当事人的法律事实（不是所

有事实）进行归纳，整理和总结，归纳和整理是在律师心中

进行，总结需要律师向当事人用语言表达出来。用语言向当

事人表达出来有两个作用：一是通过语言陈述，看是否有重

要的法律事实被遗漏以便补正；二是通过语言陈述，让当事

人确信你刚才是认真听取了他的倾诉，增加当事人的信任。

3、引导当事人说出法律行动的目的。 有的当事人在倾诉阶

段就能说出法律行动的目的，但也有的当事人在离开律师事

务所时也没有用准确的语言表达出请求事项。引导当事人说

出法律行动的目的，既是倾听和小结的延续，又能为下一步

阐述法律策略打下基础，还能让当事人离开律师事务所后感

觉踏实。因为当事人会想到：我今天该谈的事实都谈了，要

达到的目的也讲了，律师会知道该为我怎么做的，我不用担

心。这样，当事人就不会有一种意犹未尽的感觉。 4、精辟

地阐述策略。 在当事人的目的明确后，律师应当围绕当事人

的目的准确、简要地阐述操作的步骤和方法，这种阐述宜粗

不宜细，点到为止，但应当让当事人听得懂，并且让他相信

你能胜任代理这起案件。这一步是律师法律智慧的集中体现

，是赢得当事人信任的关键；但这一步又是律师最不容易放



开、争论最大的一步。有的律师认为：你把智慧给他了，他

懂了，我们也就被甩了。笔者认为：如果你不阐述策略，那

么当事人如何了解你能否胜任工作？既不了解，何来信任？

就退一万步讲，他就即使懂了，他不来找我们了，但如果他

佩服你，相信你的能力，也不排除以后大家建立业务联系的

机会。 揣摩心理、加强自律决定信任 1、强调保守秘密。 在

会谈过程当中，如果发觉当事人陈述时吞吞吐吐、闪烁其辞

，律师应当敏感到案件事实是否牵涉到个人隐私或商业秘密

。如果确是如此，律师应当适时作出申明，并强调律师会绝

对保护当事人的隐私和商业秘密。这种承诺能够及时打消当

事人的顾虑，及时扫除当事人信任中的心理障碍。 2、不要

贬损同行，不要过度表现出对法制环境的悲观评判。 贬损同

行只会适得其反，既毁行业形象，又毁个人形象，不尊重同

行的人也不可能受到别人尊重。此外，当事人请律师是因为

追求公正、公平，说明他崇尚法律，如果律师与当事人会谈

时过度表现出对法制环境的悲观和无奈，那么当事人还信什

么，如果法律都不信了，怎么还可能信任律师？ 3、不要过

多引用自己办过的案例，更不要引用涉及当事人隐私或商业

秘密的案例。 有的律师觉得，引用自己办过的案例能够显示

自己办案的经验和水平，引用越多越好。事实不是这样的，

有的当事人不想自己的案件被更多人知道，哪怕是没有涉及

到个人隐私和商业秘密的案件。如果你引用多了，当事人也

担心自己的案件成为案例后也会被你四处引用。 4、尽量不

要说认识与案件相关的其他当事人。 有的律师在与当事人初

次会谈时，不加思考地说认识这人，熟悉那人，显示出较广

的人际关系。但这也可能适得其反，说不准你认识的这人、



熟悉的那人就是对方当事人或是对方当事人较为密切的亲朋

好友，当事人听说后不但不会增加信任，反而只会更加顾虑

重重。 5、不要私谈，不要闲谈。 这里所说的私谈是指律师

与当事人交谈时窃窃私语，这会让当事人怀疑你的表达能力

和魄力。初次会谈时，也不要过多的去谈与案件无关的话题

，否则，有可能让当事人觉得你无聊从而失去对你的信任。 

初次会谈把握得好不好，直接牵涉到律师能否与当事人建立

信任关系，牵涉到能否签订委托合同。 三、如何在办案过程

中维持与当事人的信任关系。 1、接案后，不要音讯全无。 

有的律师接案前热情似火，接案后好象成天在躲，不沟通、

不交流，不反馈意见，当事人找人人不见，打电话电话不通

，这会让当事人想到律师是不是忘记了案子，或是猜测律师

是不是在背着他与对方当事人串通。 2、不要与对方当事人

接触。 律师切记：你与对方当事人就是在街头不期而遇也要

迅速分开，更不要说酒席间的推杯把盏了。如果当事人一旦

知道律师与对方接触，他的安全感、信任感就会土崩瓦解。

3、不要让当事人知道自己与对方代理人有过亲密接触。 从

职业特点来看，律师与律师之间接触是不可避免的。如果你

与对方代理人因为工作关系私交甚好，尽管不会串通，但也

不要把这种关系表现出来，让有些过于敏感的当事人提心吊

胆。 4、不要乱花当事人的钱。 当事人打官司，一般是为了

追求经济利益，如果当事人支出的费用过大，那么他就会对

诉讼的价值进行反思，从而失去对律师的信任。 5、不要虚

设名目索取费用。 有的律师借口与某某人一起办事然后报销

费用，一旦被当事人识破，人格尽失，面子尽丢，所有的信

任都会荡然无存。 办案过程中律师能否维持与当事人的信任



关系，直接牵涉到律师与当事人的合作能否顺利进行，牵涉

到委托合同是否被解除，牵涉到已经收取的律师费用能否分

文不退。 四、如何在案件结束后继续维持 与当事人的信任关

系。 1、清理卷宗材料，该退还当事人的资料及时退还。 2、

总结经验教训，提出法律建议。 3、任何时候都不要泄露当

事人隐私和商业秘密。 案件结束后继续维持与当事人的信任

关系能够促使当事人为律师转介绍业务。达到这一步，真正

意义上的建立、维持与当事人的信任关系才算最终完成。 当

然，建立和维持律师与当事人的信任关系必须在具体的接触

和交往中形成，并且有相当的日积月累的过程。但是总之一

句话，知识靠学习，技能靠实践，影响力靠口碑。只要我们

不断地学习，丰富了知识；不断地实践，增强了技能；不断

地规范行为，提升了影响力，那么我们建立、维持与当事人

的信任关系就不会成为一句空话。 （作者：杨廷端，重庆名
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