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化对中国律师意味着什么？ 针对律师行业来讲，我认为全球

化的含义可以简单概括成三个方面：服务对象（客户）的全

球化；服务内容（涉及法律和规则）的全球化；服务水准的

全球化 中国作为世界上吸引外国投资最多的国家之一，每天

都有外国公司到中国不同的地区、对不同的行业、以不同的

方式进行投资。这个过程中，大多数外国投资者都要聘请律

师来协助他们进行投资活动。25年前高特刚刚进入中国时，

几乎所有的外国客户都会毫不犹豫地找美国或欧洲的律师事

务所。所以，仅高特就在过去的25年间代表了世界500强中

的60多间公司在华进行投资。但是，25年后的今天，有越来

越多的外国公司开始启用我们中国当地的律师事务所。同时

，随着国内公司到海外融资、到海外应诉维权，外国律师事

务所也越来越多地受聘于中国客户，譬如，高特就代表中国

银行在纽约州起诉周强，这一诉讼的胜利，为中国银行海外

上市铺平了道路。中国律师代表外国客户，外国律师代表中

国客户，这就是律师业全球化的一个具体体现。 在全球化的

时代，我们中国律师处在一个什么位置呢？ 简单地看，我们

可以通过分析优势和不足来开始对这个问题的探讨。 中国律

师的优势是明显的。毋庸置疑，我们熟悉我们自己的法律、

政治和文化；我们了解多如牛毛（有时甚至相互冲突)的法律

法则的立法原意和适用尺度；我们更清楚合法与非法之间的

可操作空间；我们有越来越多的律师能流利地用外语直接为



外国客户工作；在每一个海外上市项目中，都有中国律师出

具中国法律意见书。但是，中国律师仅仅停留在政策分析员/

报告员这个水平是远远不够的！中国律师应该逐步把自己培

养发展成为真正的交易律师。具体而言，如果有一天，对于

小到几百万美元大到上亿美元的收购项目，外国投资者能抛

开像高特这样的外国律师事务所，完全依靠中国本地的律师

事务所，将你参与到整个投资项目的构架讨论、谈判、以及

文件起草中，而不仅仅是问问你哪些是合法的，哪些是不合

法的，我想，我们就可以说我们中国律师已真正融入到了全

球化的进程中了。 我们怎么才能做到这一点呢？ 我们中国人

讲究“知己知彼”。首先，我们必须了解国际客户对我们律

师有怎样的要求和期望？我们如何才能为国际客户提供到位

的服务？我们怎么和外国客户有效地沟通？ 来自美国和欧洲

的客户，他们对律师的期望值是很高的，尤其是美国客户（

这是因为美国是一个法律发达过度的国家，几年前美国便

有104万律师，不到300个美国人中便有一个律师！），如果

一个律师服务不周，客户很容易找到好多个好律师来替换他

！做律师这一行，我们不能只告诉客户说不可以做什么。律

师就是要帮助你的客户在法律允许的范围内最大限度地实现

他的商业目标。我们的任务和附加值在于用我们的经验和我

们所在的律师事务所的资源，帮助我们的客户分析如果A方

案走不通，B方案是什么，还有没有C方案和D方案。另外

，A，B，C，D四个方案比较起来，哪个更好？好在哪里？

律师这个行业之所以分大律师、小律师这些等级，原因就在

于你有没有经验和实力在和客户打交道的每一过程中，去帮

助客户最大化地实现他们的目标。因此，律师业是一个难度



极大的行业。 除了专业水平外，律师还必须要刻苦。律师从

事的是服务业，是客户的保姆！客户花钱买的是律师的服务

，因此他们有理由指望律师提供一天24小时一周7天的服务。 

光是刻苦也还是不够的，好的服务还依赖于律师和客户有效

的沟通！就像你必须知道客户的意图才能为他作嫁衣裳一样

，你也应该让客户知道你在做什么，你是为什么这么做的，

他才能对你放心，你为他作的嫁衣裳才能合体！当然，这其

中有许多奥妙，客户中有许多不同角色的人和部门，譬如客

户中的“项目开发经理”，他的期望和要求与客户中的内部

法律顾问就会不同，而且有可能会大不相同！此外，客户在

母国的总部的观点有可能会和他在中国的办公室的观点不同

。当你处在这种情况下，你必须要搞清楚你应该直接和谁沟

通？其次，你应该努力地充当你的客户中的商业团队和法律

部门之间的桥梁，帮助你的客户在内部的沟通，让他们不同

部门关心的不同问题都最大限度地得到调和。 这是一个艰巨

的过程。作为律师，你最大的使命之一便是要保护交易的安

全性。而作为客户，尤其是他的项目开发经理，他们的目标

，可以说唯一的目标，往往是千方百计地要做成项目。而且

，不夸张地说，他们个人的收益有时是和一个项目能否签约

挂钩的，这些人可能并不在乎某个项目长期的安全性！因此

，如果律师告诉他们某些环节在法律上似乎不太可行时，他

们有时会装聋作哑，有时甚至会大发雷霆。在这种情况下，

作为律师，你该怎么办？我的经验是，你应该学会对你的客

户说不，甚至学会在适当的时机适当的人员面前教训你的客

户，以有效地制止他们的愚蠢行为！ 另外，在跨国性的交易

中，律师必须明白他通常不是以个人的身份在为客户服务，



而他是以整个律师事务所的名义和身份在提供服务。你的律

师事务所越大（通常意味着人多，但不仅仅指人多），客户

可能就越相信你，如果你的所大，说明你的资源丰富（比如

你在全球各主要城市都有办公室都有律师，这样，提供跨国

法律服务客户的成本就会降低），说明稳定（不会今天你的

所存在，半年后你的所就消失了），说明你的所的专业领域

比较齐全，可以有效地提供跨法律领域的全方位服务。所以

，我认为，在全球化面前，另立门户，孤军奋战，只求眼前

小利，不看长远发展绝不应是中国律师事业的主流。我们应

努力把我们中国自己的律师事务所做大，在稳定中求发展。 

作了这些枯燥的说教之后，我希望以这样一个比喻来结束这

次讲话。作为律师，我们是Tango舞蹈中的领舞者，我们引导

着我们的客户，不论大小，不论国别，在中国甚至在世界的

舞台上起舞。我们对自己最低的要求是不要踩到你客户的脚

上，高一点的要求是如何让你和他保持协调，更高的要求是

你如何引领他穿行于各种或明或暗的障碍物之间，以快速到

达他想到达的地方！如果在座的诸位，能够以跳Tango的心态

、技巧以及速度来迎接全球化的到来，我们中国律师界融入

全球化的前景便是光明的！ 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 


