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E5_B8_88_E9_9C_80_E8_c122_483334.htm 律师或者说律师事

务所需要通过营销手段拓展业务吗？当然还有另一个问题：

现行的法律或者说律师的性质是否允许律师或律师事务所借

助于商人的营销手段谋求业务的增长？要做出合理的回答，

首先还得对律师的身份做一个更切合实际的探讨。 律师的工

作是为公众提供法律服务。而律师事务所正是律师组成的一

种社会中介组织。当然，律师业务也区别于其他服务性工作

。因为律师制度是一个国家司法体系的组成部分；律师始终

是围绕着“国之重器”法律，展开诠释法律和适用法律的工

作；不能等同于一般中介服务。 对于“律师是在做生意”的

说法，如果出自当事人之口，会被认为含有一种贬低，至少

也是误解；如果出自律师之口，会被指责执业目的不端正。

这种说法确实有不恰当的一面：它含有一种以收费为最高目

标的导向，并且确实可能降低社会对这个职业略带神秘的尊

崇之感。 但是这个说法在一定程度上也反映了某种事实。律

师毕竟不是裁判者；它不能站在岸上，而必须在市场经济的

海洋里与其他游泳者一道搏击。正像海洋生物都无法避免适

者生存的海洋法则，市场经济中的律师也必须顺应供求规律

的作用。 一方面，我们不太赞成“律师执业是做生意”的看

法；另一方面法律执业也不是政府提供的公共服务。大多数

律师必须以执业谋生。正如加拿大的亨利法官在一份判决书

中指出的：“律师和生产商、批发商、银行家或股票经纪人

一样在为谋生而从事经济活动。我这样说丝毫没有贬低他在



为满足公民法律服务需要的伟大事业中所做出的贡献。” 而

在我国，法律界对律师的定位，似乎还是讳言律师经济性的

一面；而更愿意强调律师弘扬法治，维护当事人合法权益的

社会作用。其实这二者是对立统一的关系。社会效益和经济

效益固然有时会逼迫律师在个案上作出择一的取舍；但从更

广泛的层面考察，它们确是一致的。律师只有提供为社会认

可的高品质的法律服务，才能取得发展和更多的利润。 如果

能坦然地面对律师追求经济利益的一面，自然也没有在律师

业务发展中排斥营销手段的道理。律师本身的业务素质和业

务能力只是一个前提；“好酒也怕巷子深”，只有善于推销

自己，才能在日益激烈的法律服务市场的竞争中生存，并使

业务得到较快的发展。这一点我们的律师同行都有切身的体

验。只是因为观念的束缚，我们还未能自觉地借鉴其他行业

和国外律师同行的营销方式和营销策略，更未能自觉地探索

适合我国情况的律师业务推展方法。 提到营销，人们往往立

刻联想到广告。我国现行的规章禁止律师和律师事务所做广

告。不赞成律师做广告的观念在国外也有着深厚的影响。但

越来越多的人对此提出了质疑。美国最高法院大法官哈里.布

莱克姆1977年在“贝茨诉亚利桑那州律师协会”广告案的判

决书中写道：“不赞成律师做广告的偏见始于英格兰，它出

于成规，而非伦理。它的形成是因为过去经商被认为是不体

面的，而法律职业则被认为是一种公共服务，而不是一种谋

生手段。”但这些原因似乎都已过时。那我们还有什么理由

反对律师和律师事务所做广告呢？广告这样一种方式，是否

可能在公众的心里产生微妙的影响，反而降低对律师行业的

整体评价；这倒是一个可以探讨的问题。但无论如何，在伦



理上政府没有禁止律师做广告的可靠的理由。 口碑是我国律

师发展业务的主要方式。口碑当然重要，但全然依赖客户辗

转相传，却未免过于消极；而且对于如何树立良好的口碑和

发挥口碑的作用，我们也缺乏细致的考虑和研究。 实际上除

广告和口碑以外，律师还有众多其他的营销手段。在国外有

许多律师事务所雇佣非律师的专业管理人员和市场营销主任

来筹划和实施推展律师业务的方案。在营销方面，他们有着

细致深入的研究，积累了丰富的经验。比如说，如何利用计

算机增进客户关系；如何发展新业务；如何制定正确的价格

战略；如何与客户沟通。 当然,律师业务的营销有自身的特点

。其他行业的许多手法不宜在律师业务拓展中加以应用。笔

者有一种未必准确的看法：律师的形象应该是略带高傲。在

律师业务的营销中应该顾及这一特点。 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 


