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E5_AF_B9_E5_AE_A2_E6_c122_483900.htm 大牌律师的培养和

大牌律师事务所的打造，已成为我国律师业发展中的强音。

由本社代销的《走向大牌律师美国经验的启示》(法律出版社

出版)正是从大牌律师事务所管理和事务所市场营销两方面，

从实务的角度，详细介绍了大牌律师事务所打造的策略、技

巧、方法和具体的操作步骤。就此书中“美国经验”的亮点

，本期《中国律师》也推出专题，从我国律师如何维护客户

、如何牵手大牌、如何打造大牌所的基点出发，呼唤符合我

国国情的大牌律师及律师事务所。编者面对客户永远不要说

：“我忙”天津市律师协会王天举会长谈客户维护与业务拓

展 律师是一个服务行业，客户越多，业务越忙，说明你的成

绩越大，效益越好，质量越精，信誉越高，事业越兴旺发达

，前途越广阔无量，就像不断滚起的雪球，好比越做越大的

蛋糕。可喜可贺，无比快哉。 然而，有些青年律师在面对越

来越大的客户和越来越忙的业务时，往往会应付不过来，冷

静不下来，以此对客户“怠慢”起来，以“我忙”来推脱客

户，针对这种情况王天举会长谈了自己独到的看法与感受。

王会长告诫青年律师，不管手头有多少业务，不管你有多少

理由，面对客户永远不要说：我忙。因为你忙是好事，你忙

是应该的，收了业务你就应该忙起来。既然接了业务，不管

案情是否复杂，不管难度多大，不管收费多少，你都应尽心

尽力去做。对客户的诚信，是律师的根本。答应客户的事情

，必须按时去办，必须尽最大限度和可能让客户满意。这样



，才能维护好客户，才能不断拓展业务，才能实现良性循环

。另外，要根据自己的能力、特长、业务量、时间安排等客

观情况收案子。除非你不收，收了就要保质保量按期完成。

客户面前无小事。千万不要“萝卜快了不洗泥”。不对客户

说“忙”，不是要你明明是忙的不可开交而故意隐瞒，从而

从客户手中接到案子。而是要求你保证能够保质保效地为客

户提供服务。换句话说，如果你在客观上真够忙的，不得“

不洗泥”的话，则你干脆就别要“萝卜”了。否则，就是缺

乏诚信。律师做业务，既要对客户负责，也要对自己负责。

冷淡了客户，怠慢了客户，你就会在客户心中留下不良影响

，传出去对你不好。你的水平，你的态度，你的信誉，你的

人品，甚至你的前途，都体现在你做的每一个具体业务的每

一个具体过程中。一丝一毫看水平，点点滴滴见真情。对每

一件业务，不论大小，都要兢兢业业，勤勤恳恳，都要一丝

不苟，认真对待。业务越多，越要头脑冷静，心态越要平和

，手脚越要麻利，越要井井有条，忙而不乱。这样，才能把

你的业务做大做强，不断提升你的信誉和品牌。 客户对你工

作的满意可分为三个层次。第一个层次是，无论客户提出什

么要求，只要合法，一概予以满足；第二个层次是，在你的

努力下，能使客户分辨是非曲直；第三个层次是，想客户之

所想，急客户之所急，换位思考，深入研究，提出并解决客

户应该想到而没有想到的问题，让客户对你产生发自内心深

处的持久的满意和感激，与客户建立良好的持久的业务关系

和朋友关系。如果将第一个层次定义为初等层次，那么，第

二个层次只能算一般层次，而第三个层次则是高级层次，是

每一个优秀律师应该达到的层次。 总而言之，切忌在客户面



前说：“我忙”。更不要在客户面前流露出任何这类迹象。
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