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席大法官伦奎斯特形象的解释了律师职业的特点并说明职业

化不等同于商业化的概念。他认为律师职业是一种商人和神

职人员所组成的微妙的混合体，律师执业活动中职业性因素

与商业性因素存在紧张关系。 现在国内特别是经济发达的上

海、广州的律师积极推广律师营销策略,乐此不疲,有的以大家

为居。不可否认,市场经济需要市场营销,营销可以改变局面,

在同行竞争中取得先机,走在“钱”列。一窝蜂的跟随，最终

结果将是个大悲剧。律师行业成为了大律师剥削小律师，老

律师剥削新律师，一切向钱看，一切变为挣钱的道具。接受

当事人委托变成做买卖，法律服务等价于向当事人推销的无

形产品。 这和律师法对律师的定位格格不入，律师作为社会

法律执业者不能与国家法制使命背道而驰，律师的社会价值

的本质性就是维护法制实施和推动其健康发展，律师肩负着

神圣的社会和历史重任。要说变革处于第一位当属职业化，

律师营销等同于商业化操作，不是律师业的根本追求，服务

质量的好坏有职业化程度决定。 商业化操作常用的是店大欺

人、扯大旗画虎皮、虚假炒作，最后的结果不仅降低了律师

的身份、尊严，久而久之使律师队伍变得心浮气躁，律师协

会离心力加大，最后把律师抛向太空。 挣钱就去开公司、搞

经营，比律师来钱快的多。营销需要动用精力和财力，营销

是要收回成本的，要经常翻新花样的，用的是法律之外的功

。无论律师个体市场营销或律师事务所的整体营销，竞争到



一定程度极易走入商业贿赂的怪圈，聘请法院的退休人员负

责寻找案源，聘请法官之外的社会关系资源丰富的人员负责

寻找案源，定期和政府机关、司法机关的领导进行联谊活动

，定期聘请客户的领导吃饭，过年过节采办礼品送礼，市场

营销实际是市场潜规则效应的一个翻版。极端的男律师送钱

，女律师送色，来争揽“财源”。 现在不适合提倡律师营销

。关键的关键目前律师事务所没有公司运行的资本，营销势

必分散律师事务所的合力，造成服务质量的降低。律师营销

使律师成为商海大贾而影响律师成为法律大学问家，最终遭

受损毁的是国家法制建设。 否定律师走营销之路，不等于不

树立营销意识。律师的社会角色和商业角色有交叉点。营销

和开展业务或称社会活动不是一个概念。在硬件建设上没有

本质差别，都是提高工作效率、优化服务方式，只不过看问

题的角度不同。律师的社会认可和法学院教授不同，律师看

重的是实战能力，有时候和策划、咨询大师相仿，相同一点

是看学术能力的高低。撰写过关于法律专业、企业管理或者

律师行业发展等方面的文章，通过讲课或者培训宣讲法律，

这些活动是普法也是“营销”。普法是律师的一项很好的“

营销”手段，内练内功、外展才华，增加影响力，还能锻炼

口才。这种“营销”值得推广，但是在律界存在主观认识和

客观障碍双重关口。律师的野心往往在影响公众，换句话说

政治抱负是参政。 司法制度的改革要职业化的竞争不要商业

化的不正当竞争。现在国家司法制度包括行政机构的执法制

度法律体系尚不齐全，已经远远滞后经济发展。法院系统10

年没有改革，难免会使一部分律师出现一些商业化思潮。
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