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发展--完成自我拯救 其实早在踏入律师行业前, 我就给自己设

计了以后的专业化道路, 因为自己有三年的大型国际工程项目

的现场管理经验和一年多的国际贸易经验，自己的发展方向

当然是项目工程或外商投资方面的。 但经过第一年的执业摸

索，经过不知多少次和房地产公司和建筑公司的接触交谈，

我发现自己在人家眼里要么只是廉价甚至无偿的劳动力，要

么是因资历太浅而被不宵一顾。但真由于自己的清高，也对

这些“极小气”所谓老总不宵一顾，想想凭着自己高度的职

业精神和素质，堂堂上海之大应该会有属于自己的一片广阔

天地！ 第一节、从建材公司到建筑公司的发展过度 巧的是我

第一年开发的第一批客户就是处于建筑市场下游的建材公司

，那段时间上海正处于房地产开始高速发展的阶段，房地产

的高速发展同时有效促进了下游建材生产供应企业的高度发

展，但建筑市场的“带资承包”，“资质挂靠甚至无资质经

营”等陋习，使得处于下游的建材生产供应企业深受其害，

拖欠材料款属于正常现象，情况好的若干年后对方也就付清

了，差的是若干年后对方连人影也找不到了，手机也突然停

机了，常常是血本无归！ 经过一段时间的市场考察和设计后

，我开始了开发发展建材生产供应企业的征程，尽管一开始

这些公司委托的都是些“标的小”或已超过诉讼时效或对方

已人去楼空的货款欠款，但凭着自己锲而不舍的精神，好多

案件竟然被我“救活”，于是这些小的建材生产供应企业渐



渐成为了我的稳定客户，经常性的有些应收款案件委托办理

，我开始漫漫踏入建筑市场。 第二年初，我适时开始向市场

推销自己，选择了上海一份发行量较大的报纸，做了一份“

专业代理工程款货款纠纷”的小广告，于是各式各样的电话

都来了，有包工头拖欠民工工资的，有包工头拿不到工程款

⋯⋯, 虽然这其中大部分电话只是打电话来咨询一下，大部分

也是无操作可行性的，但我这“圈子里”的名气居然渐渐大

了起来，直至我停做小广告若干年后，还有人拿着报纸广告

打电话给我要求委托或法律咨询。但不管怎样我在这期间也

发展了几家质量较好的客户，同时利用代表建材生产供应企

业向建筑公司协调材料款的机会，自己的执业精神和水平居

然被一部分建筑公司的老总认可，结案后居然聘我做法律顾

问或委托代理建筑施工合同纠纷，我就这样自然而然进入了

“建筑”这一充满多种色彩的市场，并开始“真刀真枪”的

操作，从一开始看到建筑公司老总对我的不已为然，到后来

老总的必恭必敬，自己的心理和专业素质也随着一起快速成

长起来了！ 第二节、副主任的提拔 其实早在我第一年执业的

年底，事务所还是发生了一些动荡，为稳定人心，同时也是

对我第一年工作成绩的肯定，主任开会提拔我任事务所副主

任，这当然引起了轩然大波，许多其他律师包括实习律师当

然都不认可，不过后来主任还是通过硬性的“业务创收指标

”考核和承诺，是我胜利出任事务所的副主任。当然我也是

比较的争气，在其他律师不管承诺业务创收而退却时，我大

胆挺省而出并超额完成了任务，这样其他律师不服也不行了

。 当然有了“副主任”的头衔，加上我较大的年龄和较成熟

的性格， 对我的业务发展可谓大有好处，无论在业务开发上



，还是在和对方谈判协调时，我获得了较充分的尊重，也获

得了更好的机会。为了更好的发展业务，在发展自己软件的

同时，我加快了相关硬件的配备，在执业第2年底我就用自己

的业务收入给自己配备了价值十几万元的小桥车以方面办案

，之后又配备了笔记本电脑等物，使自己有了一个整体上的

提升，为自己在以后几年的稳步发展作了良好的铺垫。 第三

节、从小案子到大案子的发展 我这人也真是的，当初大学毕

业分到大型国有企业，有机会与公司老总（副局级）一起吃

饭，我居然会对老总讲一套自己对公司管理发展的思路，害

的在旁边的部门经理面红耳赤，但我依然我行我素。在我做

主任的助理期间，每当和我导师一起与客户或对方当事人谈

判时，我居然也在旁边和主任一吹一唱，帮助主任胜利完成

谈判，丝毫不觉得自己只是“助理“的身份而已，和主任一

起出入办案，对方都为称呼我“”而不是XX助理”，这也许

是我从娘胎里就带来的气质吧！ 但毋庸置疑的是，我具备和

公司老总谈判的良好心理素质，不象大部分刚执业的律师看

到老总或与“大律师”对阵会不自然的紧张，其结果当然是

谈判或诉讼失败，越失败，心理素质越差，渐渐的会对自己

越来越没自信，承办的案子也只好局限于“个人”或小公司

的小案子。第一年执业尽管还是不错，但承接的都是些小案

子，要想进一步发展，必须逐步提高承接案件的质量！否则

长此以往，我也只能是做一名最低层的小律师而已。按照上

海乃至全国律师行业的统计，80%的业务是由20%的律师创造

的，而80%的律师只好去争剩下的20%的业务！市场经济就是

这么的残酷无情，在着过程中，有许多年轻律师因无法生存

被淘汰出局，同时又有新的律师加入竞争，上海每年约



有1000余人通过律考，但那几年律师总数却基本保持动态的

平衡。我在第一家大所实习时的难兄难地，执业后有的已改

行去公司当法务以求的一稳定的收入，有的换所继续当“聘

用律师”但可以提高工资收入，有的干脆通过考研或出国以

脱离苦海。上海律协曾对上海30岁以下的年轻律师的收入做

了一调查，结论是50%的律师年业务创收小于5万元，也就是

收入不到2.5万?这在高消费的上海如何能生存和发展呢？ 通

过第一年执业打下的坚实基础和“副主任”的头衔，我开始

了从小案子到大案子的发展，利用公司老总对自己原先办案

的信任和自己办案能力的增强，我逐步承接到了一些标的较

大的案件，执业第二年，我就成功代理了四起标的达几百万

的中外合资经营合同纠纷，买卖合同纠纷，建设工程施工合

同纠纷和申请强制执行案，并且在年底时一次性收到了X万

元的律师费，为第二年执业划上了圆满的句号！ 第三年执业

开始，一段时间上海房产市场的大起大落，使得本所其他两

位从事二手房买卖法律业务的律师业务量激增，这无影给我

了巨大的压力，迫使我更加坚定了逐步开发较大案子的信心

和决心, 是无意也好还是有意也摆，在第二年后的执业生涯中

，我几乎没做个人的民事案件，大量都是单位的经济案件，

我只是在这其中逐步发展着较优质的客户，同时放弃了一部

分老板素质较差的客户，但我能做到的是，一家客户从几千

元到几百万的案子，我都能做到尽心尽责，到了第三年底，

我着这方面的发展和培养已初见成效，前三年，一年一个较

大的台阶，业务稳步发展！ 转眼我给自己的三年期限已到，

纵观这三年，虽然艰辛，但毕竟自己走过来了，从万马群中

脱颖而出，并且开始逐步形成自己的专业特色。每年的收入



也对得起自己放弃的10几万/年的国企工作了，这几年也完成

了自己从跌入人生低谷到开始上升的方向改变！ 100Test 下载

频道开通，各类考试题目直接下载。详细请访问

www.100test.com 


