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4_B8_9A_E5_BE_8B_E5_c122_484251.htm 一直自称专业律师，

专业从事建筑与房地产法律服务。但面对目前的法律服务市

场上专业律师的生存与发展状况，却无论如何也找不到自豪

的感觉。前日，有同行来所，与之谈起律师的专业化问题，

彼此感慨颇多。加之，今天又有一宗正在磋商中的业务被告

之情况有变，情绪不佳，许多话如骨鲠在喉，不吐不快。遂

敲出如下文字，语无伦次，贻笑于网友诸君。 年轻律师：先

做专业准备，还是先解决温饱？ 年轻律师及新入道的律师向

我咨询发展之路，我都告诉他们，若想获得较好发展，必须

根据自己的兴趣与优势，选一个专业的法律服务领域，去作

精心而耐心地准备。 对于新手来说，缺业务却不缺时间，刚

好可以利用坐冷板凳期间去准备一个专项，如金融（含证券

保险）、建筑与房地产、公司企业、医疗纠纷、交通肇事、

劳动争议、婚姻、知识产权、行政、刑事等等。如何选择专

业呢？我认为，有社会资源的，选择与该资源有关的专业，

如有公安检察机关的资源，选择刑事专业；有公司企业资源

的，选择公司专业；有政府机关资源的，选择行政专业等。

没有社会资源的，选择本律师所或指导律师的优势专业，如

本所有金融业务优势，则选择金融专业；如指导律师是刑辩

专家，则选择刑事专业等。没有上述资源与优势的，依自己

的兴趣与特长选择专业，或选择与百姓生活息息相关的专业

，以便有更多的业务机会。虽说冷门专业更容易在短期内形

成优势，如知识产权专业，但若几乎没有锻炼的机会，则只



能作为一种兴趣培养，不宜选作个人谋求发展的专业。专业

业务准备好以后，可以通过协助老律师工作、积极参与社会

活动等主动推销自己，展示专业优势，以获取发展机会。 但

律师毕竟是实践性较强的职业，专业的法律法规和其他专业

知识可以通过自己准备，但缺乏实际业务的锻炼，即使有点

专业法律知识，也难以形成真正的专业法律服务的优势。况

且，每一个新手都面临生存的压力，生存问题不能解决，何

来发展的基础与动力！做专业准备要经过可长的冷寂期，而

早着手东奔西跑找些小案件做，既可以增加锻炼机会尽快成

熟，也能够提前找到开拓案源的途径。再说，跟着老律师跑

，要么打下手，什么活都干，准备的面太狭窄满足不了需要

；要么做一些老律师不愿做的业务，饥不择食，哪里顾得上

是不是属于自己的专业范围。可温饱解决后，往往心态已改

变，时间与精力已有限，再回头准备专业，确实较难。 先做

专业准备，还是先找饭吃，不知有多少年轻律师面对着这样

的困惑。 专业律师：专业真的就是优势吗？ 当你问一个律师

能做房地产的案件吗，99%的律师会毫不犹豫的回答：当然

能做。接着会介绍自己做过多少这一类案件，胜诉率多高，

担任多少知名的房地产公司的法律顾问，等等。但当你向他

作进一步的咨询，或看他起草的法律文本（示范文本很多）

，或看他对一个案件的准备及法庭上的表现，你才会知道专

业与不专业的差距到底有多大。这种差距是否影响有关事务

的处理效果，可能要视具体情况而定。 目前的法律服务还是

一个并不成熟的市场，无论是需方，还是供方，似乎都没有

做好准备。律师业务的70%来自于关系人（包括有管理、业

务、利害关系和朋友、亲戚、同学、战友等人情关系）的介



绍，20%来自司法人员与律师的结合，只有10%的业务来自于

市场。尽管缺乏权威统计，但这就是现状，尤其在河南等内

陆欠发达地区。 市场似乎并不垂青于专业律师。你可以作一

个统计，案件来源大多与律师是否专业关系不大。是否要找

一个专业律师为自己提供服务，需方负责及经办人员的头脑

中好象并无这样的概念。一方面客户可能并不知道要去找专

业律师，另一方面客户往往很难看到专业律师的优势表现。

关系人介绍的律师，容易沟通，也相对可靠。司法人员推荐

的律师，必须得用，律师与司法人员目标一致，效果绝对理

想。如果是著名律师最佳，社会影响大，易于协调关系。是

否需要专业，不能说没用，但感觉必要性并不明显。 有志于

作专业律师的律师处境如何呢？ 自从选择了这个专业后，从

没停止过努力的脚步！总认为，人的有效工作时间并不长，

能做好一件事就很不容易了，怎么敢去想包揽所有的业务。

于是，对外宣称自己是专业律师，研究最多的是与本专业有

关的法律法规，一般只作本专业的业务，其他很少再做，以

体现真正的专业化。但在专业律师的价值尚不明朗时，可能

给人留下这样的印象：既然是专业律师，其他的业务可能做

不了！于是，你一般不再有做其他专业业务的机会。如果本

专业的优势不能为你带来一定业务量，而你又基本丧失做其

他业务的可能时，你就惨了。加上专业律师往往把精力专注

于专业研究，且自命清高，不愿俯身低就，标榜同流而不合

污，成为中国特色的律师队伍中的另类，不得不面临一种处

境：专业律师可能在专业的自信中忍受着等待的煎熬！于是

，有的人在犹豫徘徊，选择的专业继续做，其他业务也不拒

绝，维持温饱再图发展。有的人已经耐不住冷落，什么专业



不专业，见鬼去吧，还是关系来的实惠。有的人还在执着地

守着寂寞，继续往前走，期待有一天走出困境，眼前豁然一

片柳暗花明。 不错，专业的律师需要打出自己的品牌。品牌

会带来效益是市场经济的规律，但专业律师的品牌在一个畸

形的法律服务市场中能带来多大效益，只能先打个问号。当

一个专业律师经常接受同行的咨询却无缘合作时，你感觉自

己不像律师倒像咨询师。当你发现非专业同行稀里糊涂的做

着专业性要求很高的案件时，真有看着盲人走钢丝的紧张！

而自诩是专业律师的你，却有着英雄无用武之地的无奈与尴

尬！始终为那次经历耿耿于怀：当我自信地与目标客户沟通

后，专业优势明显，获得了良好的反馈。但最终得到的答复

是：我们欣赏你的专业水平，但公司综合考虑最终确定了其

他律师，坦率地说是非法律的因素，不知老总出于什么考虑

，希望你能谅解。呵呵，哭笑不得了吧！许多次的教训告诉

我们，在强有力的攻关面前，专业似乎不堪一击！ 当然，专

业律师也并非完全无所作为。成功的机会还是有，尽管还很

少。接受咨询时所受的尊重，法庭上专业优势淋漓尽致发挥

后获得的赞许，还是能找到点成就感。专业找不到市场也得

从自身找原因。既然是市场，专业的也要走出去，寻找最佳

结合点，抱着金碗讨饭怪不得别人。 律师专业化离我们还有

多远，没有人能够明确回答！困惑依旧，追求依然！ 100Test 
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