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店”吕红兵在“第二届中国律师论坛”上的演讲各位同仁

：?? 上午好！我今天演讲的主题就是上海律师品牌化的战略

分析，那么我想用10分钟的时间，从上海律师的整体角度来

谈3个问题为什么、是什么、怎么办。?? 首先，为什么律师要

建立品牌化的律师事务所或者说为什么推行品牌化的战略，

我想，这源于律师本身的属性。第一，律师是一个职业。职

业就是一个谋生的手段，我们要赚钱，我想这是一个毋庸置

疑的事情。理发店尚有它的一个品牌，况我们律师乎？律师

是一个高回报的职业，但在这个浮华的背后是我们的高投入

、高成本、高风险，当然在说到这“三高”时，好多律师还

讲：还有高血压、高血脂、高血糖等等（笑），这是我们律

师的职业病。律师职业病这个说法也很好，这本身就是一个

品牌。第二，就是律师是一个专业。如果说到一个专业，我

们要靠专业取胜，要做到“人无我有、人有我好、人好我更

优”，如果说我们能够笑傲江湖的话，你要么有独孤九剑或

者有吸星大法、甚至于你有葵花宝典也可以（笑），这样你

才能一剑封喉。所以我想我们还是要靠专业来取胜，肯定是

要有品牌的。第三，律师是一个行业。“行行出状元”，这

个状元肯定就是品牌。所以我们要有行业的忧患意识、要有

行业的诚信意识，这里我想会谈得很多。从行业的角度而言

，会计师事务所其实给了我们很重要的借鉴。银广夏也好、

红光实业也好、或者说其他的，如蓝田等等，使中国的会计



师事务所陷入了一种生存危机，因为中国证监会规定必须有

境外5大会计师事务所作补充审记。当然正好在这个时候，出

现了“安达信事件”，于是中国的会计师事务所也很欣慰：

我们不就是造个小假吗，人家造了个大假一不留神，把“安

然”造成了世界500强里的第七名。当然这种心态是不对的，

但从另外一个角度讲，行业的这种生存意识、忧患意识确实

应该引起我们的关注，因为我们是个行业，所以肯定要有自

己的品牌。第四，律师是一个产业、是一个服务贸易、是一

个第三产业。一个产业能够在社会上生存、发展，专业机构

研究表明：首先这个产业必须有诚信度、其次是创新性，同

时还有这个产业的市场化、国际化。而这些因素都是我们品

牌的重要组成部分，因此我们讲：我们为什么要创品牌？因

为律师本身的行业特点、职业属性决定了我们必须要这样做

。?? 第二，我想说的是，律师的品牌化建设应该是一个什么

样的内涵。其实今天的论坛已经给了我们一个非常好的答案

，那就是“专业定位、专业品牌”，因此我想“专业化”以

及在专业化基础之上发展起来的“综合化”以及由此应运而

生的“规模化”，应该是我们追求的一个目标品牌或者说是

品牌的目标。当然，这个过程当中首先还是一个“专业化”

的概念，我们讲“强大”，首先是“强”，因强而大、由大

而更强。这两天大家在上海可能吃到了大闸蟹，为什么阳澄

湖的大闸蟹可以买的出好价钱啊？为什么苏北洪泽湖的大闸

蟹先要拿到阳澄湖去落户插队一个月，然后拿出来说是阳澄

湖的大闸蟹，假冒这个品牌呢？因为阳澄湖的大闸蟹具有自

己品牌的特点口味非常好，和其他任何地方的大闸蟹都不一

样。所以我们说，因为它有别家没有的特质，所以它在市场



上非常具有竞争力。在这一角度上，我们可以分析一下或者

说解剖一下上海律师的情况，上海律师近几年发展非常快至

少有几个特点：第一个就是增长快，“增长快”的概念就是

上海律师的产值或者讲销售收入近几年每年都在按25%-30%

的速度往上走，从6个亿到8个亿、从8个亿到10个亿、从10个

亿到12个亿，发展应该说是非常之快的，这是一个非常重要

的特点。另外一个特点就是不平衡，我们律师协会也有一个

统计：70%的业务或者说产值掌握在30%的律师、律师事务所

手中，这是一个非常不平衡的现象。第三个特点就是特点明

，从目前我们的分析上来看，特点相当明确，这种不平衡本

身就是一个特点。其实我们上海产值超过一千万的律师事务

所有近20家，对他们进行个案的分析就会发现，他们有非常

鲜明的特点：第一个特点就是“专”、第二个特点就是“大

”、第三个特点就是“外”。“专”就是专业、“大”就是

规模大、“外”就是国际化、市场化。首先我们讲“专”，

从“专”的角度讲，所有这些律师事务所在专业领域都非常

具有自己的鲜明特点，比如说我们朱洪超会长所在的事务所

以民商诉讼见长、今天论坛承办方朱树英律师所在的建纬所

建筑房产见长、我们吴伯庆会长所在的事务所以公司证券见

长。这些律师事务所都有非常鲜明的特点，包括在座的朱妙

春律师，他做版权纠纷的业务做得非常好。所以对这些律师

事务所做个案研究会发现，他们都非常具有专业化特点，当

然并不是说，只有金融证券、知识产权等才算专业，其他的

我们都可以说是一大批的小规模的“精品店”。比如说，我

们有位律师专门做刑事案件，也做得非常好。还有位律师专

门做医疗案件的诉讼代理，因为现在医患纠纷应该说是非常



之多的，在他的律师事务所里有医师、有律师，而且既是医

师又是律师、既是律师又是医师。另外还有的律师事务所专

门做劳动争议纠纷，而且他们只代表资方，他们的利益就是

资方可以出很多律师费，当然劳方可以通过法律援助中心来

解决（笑），这也是一个特点。另外还有个律师专门做婚姻

案件，主要是涉外婚姻案件，这些案件并非简单的离和不离

而是涉及到巨额财产争议。这些都是非常鲜明的专业特点，

这些专业特点就能够使其在市场上立于不败之地。所以有些

律师常常这样谈他的专业特点别人能做到的我也能做到、别

人做不到的不见得我做不到、我做不到的别人肯定做不到。

当然，这句话似乎比较狂妄，但从某种角度上讲，他确实具

有他的专业化特点、特色，这点我想是我们律师、律师事务

所发展过程中确实应该关注的问题和一种现象。所以，我们

讲“是什么”应该就是专业化以及在此基础上发展起来的综

合化和规模化，但前提首先还是专业化的问题。?? 第三，我

们要解决的就是“怎么做”，目前百舸争流，竞争形势相当

严峻，内外都有这个情况。从上海律师的角度，我们的对策

就是：第一，错位竞争，错位竞争的概念就是要打造一批精

品店。刚才有位广东律师问我：今天中午想去买一件5000元

左右的女装，去哪里买好？我当然不能推荐他去南京东路了

，南京东路肯定买不到这样的衣服，南京东路靠的是人流，

每天成千上万的人流，那是大众消费，但是南京西路如果搞

商业街就不能学南京东路，于是提出了错位竞争，以“两高

”制胜高品质、高品位。所以我推荐这位律师去南京西路、

陕西路口，现在叫做“金三角”。恒隆广场、梅隆镇伊势丹

等等，几乎所有的世界知名品牌都有，这就是南京西路的错



位竞争。静安区和黄浦区比，不能比人流，只能和它比“高

”、和它比专业化。所以，我想错位竞争的概念我们一定要

理解，商业运做其实在律师事务所的发展当中是确实值得借

鉴。这种错位竞争、这种精品店就是核心竞争力，所以我们

应该向这种企业学习、学习他们的运做模式，我们要提高或

者说营造自己的核心竞争力。一个经济学家谈到“核心竞争

力是什么”，他聊了几句，我觉得非常有道理。他说，核心

竞争力其实是一种“带不走、拆不开、学不会、分不了、偷

不去”的东西。比如说，一家律师事务所做品牌做得非常好

，走几个人没有关系，品牌还在。我想，这就是核心竞争力

的概念，这就是一个特色、这就是一个品牌。我们在一起开

玩笑讲，中国人在美国做生意，第一个中国人开的是中餐馆

、第二个人开的是中餐馆、第三个人开的还是中餐馆，虽然

成势了，但是价格战是不可避免的，竞争非常激烈。但是以

色列人在美国开店，第一个开洗车店、第二个开加油店、第

三个可能就是汽车销售店了，大家都赚钱，而且越发展越好

。这个也给我们一个启示：就是我们要有自己的特色、要错

位竞争，“人无我有”，这个是我们首先需要明确的。第二

个，我想就是侧面竞争，就是我们要打造国际化品牌。听说

最近有近150家左右的外国和境外律师事务所在中国国内开设

了办事机构，其中在上海开设办事机构的近1/3，其实这就为

上海律师事务所跨入国际化序列打下了良好的基础。而且500

强里的近200强都在上海设有自己的机构，所以我们讲国际化

这也是非常重要的一个方面。因此，任何一个地方的律师事

务所在打造自己的品牌时要充分考虑到自己的地域特色。我

们讲，上海的发展就是具有中国特色、时代特征、上海特点



的发展道路，所以地域性还是非常值得关注的问题。第三个

，就是正面竞争，其实就是一个规模化、正确化发展的问题

，这点我想非常重要。上海律师业发展确实很快，但是和北

京律师业发展相比还是有差距的。我们有20家创收超过1千万

的律师事务所，据说北京有49家，而且北京金杜所已经发展

到近400名律师的规模，昨天我们还在讨论这些问题。我想和

境外律师事务所相比，不说是小巫见大巫吧，至少也是小舢

板和航空母舰的比较吧。我们未来的发展方向还是要朝着规

模化和综合化的方向，当然前提还是专业化。昨天我们隔壁

的正大广场开张，我也参加了他们的开张仪式，据测算它的

有效商业面积比得上一个南京东路，这就是一个巨大的航空

母舰，我们要把所有的精品店都集中在这个巨大的航空母舰

中，它的这种效率就开始出现了，所以规模是在专业化基础

之上不能回避的一个重要问题。?? 当然为了实现这三点，从

我们目前的状况来看，我们必须有战略发展的眼光，包括我

们这个论坛、包括上海律协专门成立了一个规划和规则的委

员会，特别在规划方面加强研究、加强引导，我们的规划和

规则委员会简称“双规”委员会，专门做这方面研究。另外

一方面，还是制度建设。最近上海市司法局出台了个人开业

的管理办法，你有很好的个人品牌，可以个人开业，打造一

系列的精品店。第三个还是管理引导。我非常赞同段部长的

讲话，如果专业化是可以选择的话，那么规模化是不能选择

的，必须这样做，这个来源于我们的本质属性。从管理引导

的角度而言，品牌化不仅是一个提倡的问题而是律师生存与

发展必须要做到的。 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 


