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你应该选择那些主要合伙人看起来极其能干的律所吗？这个选择的风险很大，所以必须做出

正确决定。顾问可能会告诉你，这意味着一个复杂的过程，需要基于数百个标准和无数的数

据，进行多回合的选择及数月的分析。而如果你是在公共服务部门，则仅需对招标文件用什

么字号做出决定。 
  
同时，也可以鼓励律所这样做。一次，在一个重要会议召开前几天，我把十几个文件夹给了

一个律师。这位律师只带了一张纸来参加会议，而不是像往常一样拿来２０多页的意见书。

纸上有四个象限，代表四个选择，每个象限里有一些要点。几分钟之后，非常明显哪个才是

正确的选择。同样明显的是，这位律师能够从涉及不特定法、难以做出决定的复杂交易中提

炼出一个主题，从而使决策过程更有效。 
 
除了上述过程，你是否有时也可能选择那些你心里清楚会被选的律所？这不是说结果已经预

先决定，而是这过程恰恰产生了你直觉希望的结果。这是巧合吗？ 
还记得候选律所里附着资格证、工作经验和照片的律师自传吗？你可能只是瞄了一眼这部分

内容。毕竟，每个好的律所都有高素质的律师，他们的照片理所当然地在决策过程中无关紧

要。然而，说不定有关。 
 
最近研究表明，完全不了解情况的人可以仅仅从那些看起来很能干的首席执行官的照片确定

哪家公司表现最出色１。对财富１０００强排名前２５和倒数２５的公司的领导人的照片分

析发现，种族、性别、年龄、情绪表达和个人魅力等与领导气质、营利能力有关。研究人员

尚不能确定到底是外表能干的首席执行官帮助公司获得了成功还是成功的公司雇用了外表

能干的首席执行官。但是瞬间判断似乎相当准确。也许你的下一个招标书会要求那些想为你

工作的律师提供照片，然后由法务部最新招聘的、对这些律师一无所知的人去对其潜在能力

做出评估，从而确定中标律所。 
 
  
如果这有些令人难以置信，那就想想风险投资公司吧。他们对不认识的人、公司和产品投入

了成千上万的资金，并以基于浓缩成几页的商业计划书、几分钟的商业陈述来做出决定而著

称。要是你无法在电梯从首层升起的时间里提取出你生产的产品的精髓，那么要成功获得投

资就很困难，更不可能到达顶层。 



因此，这里提供一个近似疯狂的想法：对你下一个招标，让团队人员制作一个你乐意与其共

事的律所候选名单，然后让这些律所分别提供不超过五页纸的文件，列明他们可以为你的公

司提供的服务。 好好构思一下这个想法。关键不是在于他们多精通法律或者他们专攻哪个
领域的法，而是他们将怎样帮助你的公司。然后给每个候选律所１０分钟陈述他们能为你做

什么。 
你很快就会发现，有的律所阐述的其所能提供的服务与你之前听了无数次的陈词滥调式的陈

述毫无二致。去掉那从上次招标中回收的、被修饰得很漂亮的１００多页的投标书外表后，

一些律所就会像亚利桑那州的雪人一样，无所遁形。  
当然，这种想法会使那些相信“好的过程”自然会产生好的结果的“过程迷”觉得不舒服，

但这不意味着过程无足轻重。相反，它表明你应该只专注于真正重要的问题。 
  
  某些律所可能觉得有必要为花费在适当的、有分量的产出（大篇幅的法律意见书）上的

时间进行辩解。但是律师的“产出”大多数都无关紧要；相反，“结果”非常重要。精明的

律师及其简短的、记录有序的备忘有助于作出明智的商业决定。 
如果你设定好的标准，那么那些为如何能为公司业务增值做了精心设计的律所就可以从只是

准备了老套陈词的律所中脱颖而出。 
当然，为了做出明智的选择，你还要有他们的照片。  
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注释： 
１、N Rule & N Ambady，“成功的面孔：由首席执行官外表预测公司营利能力得到的推论”，
《心理科学》，２００８年，１９（２），１０９－１１１。本资料是仅为那些不认识首席执

行官的人设计的。 
   
 


