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E4_BD_95_E5_9F_B9_E5_c122_483902.htm 核心竞争力，是由

美国企业战略管理专家拉哈拉德和哈默尔于1990年在《哈佛

商业评论》中提出的，他们认为：“就短期而言，公司产品

的质量和性能决定了公司的竞争力，但长期而言，起决定作

用的是造就和增强公司的核心竞争力。”这一概念自提出以

来，运用其理论赢得市场竞争的优势已成为当今世界的最新

潮流。 近年来，核心竞争力不仅引起了我国经济界、企业界

的关注，也引起了其他行业的注意，像教育业(主要是大学)

、新闻业、出版业都在纷纷研究本行业的核心竞争力。认真

借鉴国内外企业和其他行业的成功经验，探索、归纳、总结

出律师行业的核心竞争力，对于指导律师业强化市场意识、

树立经营理念、拓展法律服务具有重要意义，也是加快律师

业产业化进程的有效手段。为此，就律师事务所的核心竞争

力问题，我们到山东德衡所进行了调研，并向山东的琴岛、

正洋、文康、海师、亚和太、大地人、求是和信等十几家部

级、省级文明律师事务所发出了调研问卷，试图将核心竞争

力的新理论引入律师事务所当中，探索律师事务所核心竞争

力的特征、意义，并在此基础上培养律师事务所的核心竞争

力。编者 一、什么是律师事务所的核心竞争力 企业界所称的

核心竞争力是指企业长期形成的、蕴涵于企业内质中的、独

具的、支撑企业过去、现在和未来的竞争优势，并使企业长

时间在竞争环境中能取得主动的核心能力。 律师事务所作为

以律师的知识、智慧和专业技能为社会提供法律服务的市场



主体，其核心竞争力是一个事务所在自身发展过程中所形成

的，能在较长时期在同业竞争中赢得优势的业务、人才、组

织、管理、声誉等方面或单独、或综合的竞争能力，它是一

个所独有的，内化于组织体系中，脱离这个所就会变形、别

的所很难完全照搬的、带有很强文化意蕴的核心能力，它有

如下特征： (一)价值性。核心竞争力重视用户价值，在为用

户提供更多或更好价值的产品、服务上比竞争对手做得更好

。对于律师事务所来说，其核心竞争力首先体现在选择明确

的市场定位，满足不同层次客户的“使用价值”上。综合性

的大所门类齐全，在提供全面配套服务上具有绝对优势。专

业所则可在为特定群体服务上另辟蹊径，如我省的文康、海

师所在海商海事业务上各领风骚。司法部确定的大中城市法

律服务所撤出诉讼领域的政策一旦完全落实，大中城市中的

社区法律服务市场将有很大空白，小律师事务所、个人律师

事务所在社区中同样可以大有作为。律师事务所核心竞争力

的价值追求应体现在通过提供让客户满意的优质服务，满足

日益细化的市场需求。 (二)独特性。企业的任何一项专长要

成为核心能力，必须独树一帜，且不易模仿和转移，这使得

其在市场中的领先性不易被替代。去年，我们曾组织部分事

务所主任赴北京、上海一些优秀律师事务所学习，不少所主

任回来后认为开阔了眼界，看到了差距，但有些东西学不了

。“学不了的东西”正是这些优秀律师事务所独特的核心竞

争力。随后，我们又组织全体省直所主任到青岛的琴岛、德

衡所、亚和太所参观学习，在德衡所，该所将所有管理制度

毫无保留搬了出来，不少所主任发出了同样的感叹：学不了

。因为律师事务所在管理上没有最好的固定模式，只有最适



合的模式，你可以借鉴，但不可以照抄照搬，这也恰恰为每

个所培养自己独特的核心竞争力留下了空间。正如上海市律

师协会副会长吕红兵在第二届中国律师论坛上所言：律师事

务所核心竞争力是一种“带不走，拆不开，学不会，分不了

，偷不去”的东西。 (三)延伸性。核心竞争力是母体，有溢

出效应，可以围绕核心能力进行相关市场领域的拓展。如德

衡所，从1994年建所开始，便确定金融、房地产、刑事辩护

、法律顾问、涉外五大服务板块，培养了一大批相关业务人

才，取得了很好的效益，但随着经济、社会的不断发展，在

各个板块都面临着更新、延伸、拓展的问题，他们及时提出

了“走出诉讼、走出青岛”的目标。在传统的法律顾问业务

里面，服务的内容、方式、收费方式等不断创新、发展。在

金融领域，银行诉讼业务越来越少，延伸、拓展到银行的非

诉讼业务，金融体制改革后延伸到资产管理公司的业务方面

，2002年，该项业务的收入占到了该所年收费的20％。 二、

律师事务所核心竞争力的内容 每个企业的核心竞争力也不相

同，如联想认为其核心竞争力是管理，而海尔认为其核心竞

争力是创新。同样律师事务所的核心竞争力也各不相同。琴

岛、德衡、正洋是山东的三个百人综合性大所，他们认为自

己所的核心竞争力分别是： 琴岛所：1、品牌。琴岛所是一

家具有23年历史的老所，经过多年的积累，打造了“琴岛”

这一著名品牌，并于1994年正式注册，被评为青岛市著名商

标，是该所最重要的无形资产。2、坚强的“灵魂人物”领导

。琴岛所主任杨伟程是全国、省律协领导，新近又当选全国

十届人大代表，具有较强的决策、管理、协调能力，对增强

律师事务所的凝聚力起到很大作用。3、一批专家型律师。 



德衡所：1、专业定位和服务创新。建所初期就明确了五大服

务板块的专业定位，同时依托这五项主业不断进行创新。德

衡所认为服务创新除了对政策、信息、市场的灵敏反应外，

还要“风物长宜放眼量”，因为一些新领域的创新先期投入

是很大的，在短期内可能看不到利润，像当初证券业务开拓

时，连续两年投入大于产出，这就需要有胆有识。2、管理。

德衡所的管理除了制度非常详尽外，一个最大的特点是每年

的11月至12月是各项管理制度的修订月，在这期间，鼓励全

所每个人“大鸣大放”，对每一条款“吹毛求疵”，但一旦

修订完毕，这一年就要雷打不动的严格执行。3、团队文化。

德衡文化的核心是团队精神，德衡一直树立一种理念：德衡

不是几个人的德衡，是全体人的德衡，德衡品牌的价值高于

个人的价值，所里的整体利益高于个人利益。这种理念不仅

充分体现在业务开拓、工资分配机制上，而且渗透到每个人

身上，有了这种文化观念基础，德衡服务创新、严格管理的

实施就比较顺利。 正洋所：该所认为自己的核心竞争力可以

概括为四点：一是强有力的领导核心；二是严格的管理体系

；三是高素质的人才队伍；四是业内外良好的口碑。 文康、

海师、亚和太是青岛市的三个专业特色比较明显的所，人数

在30人至50人之间，他们总结归纳自己所的核心竞争力是： 

文康所：团队的合作能力、敬业精神、市场敏感度、对本所

利益机制的整合。海师所：规范管理、专业人才。亚和太：

客户至上的观念、服务质量、专业人才、团队精神。 大地人

所、求是和信所分别淄博市和潍坊市的两个很有影响的所。

大地人认为自己的核心竞争力是人合、管理、诚信、品牌。

求是和信认为自己的核心竞争力是品牌、文化、管理和人才



。 综上，我们认为律师事务所的核心竞争力主要包括管理、

品牌、专业人才、团队文化、创新能力、领导核心等要素。 

三、如何培育律师事务所核心竞争力 首先，明确市场定位。

通过认真研究市场需求、行业前景、事务所自身资源状况、

竞争对手的发展趋势等客观态势，发现市场空缺，明确市场

定位，合理的制定并选择自己的战略重点，使自己的管理、

经营都围绕构建、培育自己的核心竞争力，使律师事务所集

中资源力求在某一块市场上取得竞争优势，逐步形成与同行

的差异，建立自己独特的优势，而不是试图拥有整个市场的

竞争优势。据上海建纬律师事务所主任朱树英介绍，“在国

内建纬所在建筑房地产领域可以说是比较专业化的，但国外

一些事务所更加专业，他们只做开发商的业务，或者只做承

包商的业务，在上海兴建浦东机场中，有一位美国律师只做

国际机场的工程保险一个专业的业务，在这一领域研究的非

常精深，可以说他的钱是赚不完的”(《中国律师》2002年第

九期)。所以要培育律师事务所核心竞争力，首先要将专业化

从宣言落到实处。 其次，合理配置人才。人才的竞争力是知

识经济时代一切行业核心竞争力的核心部分。对于以人的智

力为主要资本的律师事务所来说，人才比任何行业都更加重

要不言而喻。但要形成律师事务所的人才核心竞争能力，人

才的数量固然是重要因素，但在短期内高、精、尖的律师人

才不可能大量涌现的前提下，如何使现有的人才合理配置、

形成整合优势更加重要。根据2002年的统计，山东的律师队

伍中具有博士学位的13人，具有硕士和双学士学位327人，大

学本科学历3677人。但这些人才太分散，不能充分发挥整体

优势。不论怎样，只有将人才相对聚集，合理配置，才能形



成某个专业的核心优势。同时，律师事务所的人才不仅仅是

指业务人才，管理人才，特别是经营人才更加重要，我们认

为目前律师事务所最稀缺的是经营人才。 再次，打造专业品

牌。随着市场经济的日益发达，品牌经营的作用越来越重要

，经济学家将其称之为“三部曲”，第一步是输出产品，第

二步是输出资本，第三步是输出品牌。 核心竞争力作为技能

、知识、组织三者合为一体的复杂体系，是长期实践积累的

结果，在确定了市场、人才、品牌这些核心竞争力的关键要

素后，围绕这些要素建立奖惩、激励、管理等机制并培育出

独特的律师事务所文化非常重要，因为相对于企业而言，律

师事务所的核心竞争力的无形性、个性化更加明显。 编后语

：从此文中不难发现核心竞争力的提法引起了山东律师界广

泛共鸣，大家认为加强核心竞争力研究很及时、很必要，是

突破律师业“发展瓶颈”的关键，对于指导律师行业落实十

六大提出的“拓展法律服务市场”具有重大意义，“核心竞

争力”应作为一个课题在全国律师业进一步深入探讨。
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