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律师，总想做“大”业务，而且把能操作“大”业务视为一

种成功的标志。而从长远的角度看，业务的大与小是其次的

，业务的稳定性是首要的。而维系业务稳定的重要基础是维

护客户的手法。 法律顾问历来被视为律师的传统业务手法。

看看现实中这样的情景：与客户接触得不错，谈成了法律顾

问，签了顾问合同，律师一次性收了若干律师费。客户开始

找我们。他们总想“我一年交了那么多钱，不能白交，我得

多用用律师”。于是隔三差五地找；而律师呢，老想，“不

就一年几万块钱吗，怎么老是麻烦我？”于是能推就推⋯⋯

，三番五次，客户与律师先前良好的感觉没有了，有的甚至

心生怨艾。于是，第二年不再与律师签约了。这种情形，并

不少见。为什么？因为客户与律师双方心里都不平衡，一个

觉得钱交得多，而用律师用得少；一个觉得钱收的少，而被

用得多。当一个事物不平衡的时候，破坏性局面自然出现，

探究一下，谁之过？是维护客户的手法出了问题。 2003年3月

，高朋所在建所五周年的业务学习暨庆典上，公布了一份大

洋彼岸律师“维护客户的妙方”，共有几十条。《中国律师

》2003年第7期刊出后，引来众多同行的切磋意见，见仁见智

，一时好不热闹。然而，就这份“妙方”，进行分析了吗？

它建议在“建立客户关系”上花80％的精力，而其实又可细

分为4类手法： （1）直接针对客户的手法如：组织一支客户



服务团队，为每个客户制定专门的市场计划； （2） 针对案

源介绍人的手法如：不要忘记给你的案源介绍人发致谢卡； 

（3） 针对潜在客户的手法如：列出至少三名你潜在客户的

名单，半个月至少与他们联系一次； （4） 针对身边人的手

法如：让你的秘书、助手一起参与到你的业务开拓计划中来

。 它建议在“建立良好信誉”上花20％的精力，而同时又可

将之主要分为4种手段。 （1） 读如：阅读各类行业出版物，

了解对你的客户和关系户有重要性的东西； （2） 写如：每

月依地址本至少发出一篇文章、一封信以及一份客户简报； 

（3） 社会活动如：关注与自己专业领域有关的各种会议、

研讨会、商务展会等，并在这些场合中积极发言或主持节目

； （4） 说如：一有机会就谈你的业务专业领域。 冷眼细观

之，这些手段、手法就是针对客户的信息“输入”与“输出

”过程的不断重复，而这个重复的过程，却体现了一种“润

物细无声”的精神，即“用心关怀着客户”并且似流水绵绵

不断。以此反观我们的“法律顾问”服务，我们做到了吗？ 

有人将发展与维护法律顾问客户比作植树造林，而项目、案

子等“大”业务就如同树上结的果子。如果不拥有森林的话

，谁也不知道哪棵树上能结果子。其状态就是一旦发现某棵

树上有果子了，众多律师就会蜂拥而上，开始摘果子的“投

标”，介绍自己、介绍事务所，介绍自己的社会关系能力，

实在拼急了，开始压价，许诺回扣⋯⋯，那种“秃鹫式”开

拓“风采”一展无遗。为什么会这样？因为那棵结果子的树

不是自己的，平时不种树、不维护，果实熟了自然砸不到自

己头上，急啊！但假如拥有一片属于自己的森林，平时又勤

浇水，勤施肥，果子熟的时候，别人摘不走；没果子的时候



，这片森林还能提供一片“荫凉”呢每年的固定收益年费呀

。所以说，法律顾问其实是发展与维护客户最基本又最有效

的手段，也是保持自己业务结构“长治久安”的基础服务手

法，是极其重要的。 针对上述罗列的种种令常年顾问客户与

律师不平衡的问题，可以参考将年度工作小时制度与收费挂

起钩来。根据客户对律师年度服务需求量，预收年费，即时

统计服务时间，最终进行基于工作时数的工作财务决算，多

退少补，买卖公平，就像“陈家村的铁匠，手艺又好，童叟

无欺⋯⋯”当顾问服务在时间上能够量化的时候，基于“多

”与“少”的不平衡问题，迎刃而解。 单纯解决工作量化，

只是治标；而解决“用心关怀客户”并且绵绵不断，才是治

本。高朋所在“法律顾问维护八法”中，有两个手法可以借

鉴： 1. 高朋提示。以前我们探讨过，律师的专业化是体现在

产业领域上，每一个律师在掌握了基本的法律服务手法后，

需要与具体产业领域结合，才能做得深，做得精。当你站在

某个产业前沿时，你会对这个产业领域中的新信息、新事件

、新法律、新案件跟得很快。当这些新东西出现后，你会站

在法律专业人士的角度，发掘出对客户有价值的资讯，及时

迅速地形成“提示”，传达给他们。而当这种“提示”不断

地提供，最终成了这些客户不可或缺的管理、经营营养后，

他们将会对你怎样？ 2. 天天想你。中学的哲学课本上早就告

诉我们：人不可能两次踏入同一条河流；世界上没有两片完

全相同的树叶。每个客户都是独特的，不可能与别人雷同。

个性化的服务一定是量身订做。于是认识每一个客户的独特

之处是首要的。但世界又是时时在变的，于是“与时俱进”

被提了出来，怎样才能做到？天天想你！每天上班的第一个



三十分种，将各个顾问单位的情况在脑子中过一遍，保持对

客户状况的关注与敏感。这样，当新事物出现时，才能反应

迅速，“提示”及时。 蓦地，不知谁家又在放阿杜的歌“天

天看到你，是习惯和必需⋯⋯”不由得一笑。（《中国律师
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