合同的奥秘
——从实践中看合同的拟定
理论篇
第一章
合同的概念、原則和分類
第二章　合同的訂立
第三章合同的效力
第四章合同的履行
一、合同履行的原則
二、合同履行的順序
第五章違約責任的規定
第一節違約責任的方式
第二节違約責任的範圍
第六章法律適用和爭議解決方式


實踐篇
第七章為什麼要簽訂合同
一、簽訂合同的目的是什麼
二、合同目的無法達到的情況
第八章如何減少合同糾紛
一、增加對簽約對方的瞭解
二、何謂避免合同缺陷，如何避免合同缺陷。
（一）什麼是合同缺陷？
（二）如何避免合同缺陷的發生
（三）簽訂一份好的合同（是好的合同，而不是有利於己的合同）
第九章如何處理合同糾紛
一、簽訂合同時的糾紛解決伏筆
（一）如何約定違約責任
1、列舉或指向
2、列出損失計算方式
（二）如何約定爭議解決條款？
（三）約定通知條款
（四）約定授權人條款
二、合同履行中的證據保全
三、及時解決糾紛和解決糾紛的方式

第十章結束語


1 、合同是雙方當事人之間的法律；
2、當事人的權利來源於合同明確的規定；
3、事實在法律上而言，僅僅有證據上的事實。
4、糾紛越拖越難處理。
5、訴訟並非糾紛解決的唯一途徑。
如何赢取你的客户

——从营销的角度思考律师应具备的基本素质

第一章  获得客户应具备的基本能力

第二章  你的客户在哪里？

第三章  如何获得接触到的客户？

第四章  如何让客户成为你的？

第五章  如何利用讲座拓展客户
第一节   说服——吸引

第二节 题目的设立

第三节  你的正文结构

第四节  理解——信任——行动

第五节  应避免的五个错误
第六节  一个好的开场白很重要

第七节  WHAT’S IN IT FOR YOU?   （这对你有什么好处）

第八节  邀请行动
第九节  结束语

·
做演讲稿绝对不仅仅是把你知道的告诉别人,应该引导别人按照你的思路去做.
第六章   推广业务应注意之问题及风险

第七章   洽谈的准备

第八章  合同工作内容之承诺

第九章  服务内容之风险
第十章   诉讼之预判风险

一、各地政策差异引起的判断失误
二、不同时期政策差异引起的判断失误
第十一章  客户流失之原因

第十二章  结束语

立足专业、充分学习、正当竞争。
