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中所起的作用、面临的竞争和考验是与以往不同的。要完成

这种转变，首先要实现观念的转化，其次要培养新的业务能

力、学习新的专业知识，并且要具备社会活动能力，懂得推

销自己的服务。 １、更新观念，树立参与法律服务市场竞争

的意识。 无可否认，律师业务是一种生意，律师提供的法律

服务的行为极具商业色彩。那种认为律师职业是令人崇尚的

职业，律师应当具备的是为社会服务的精神，而不应当为利

所趋地将律师的职业当作一种生意是不现实的。律师业务是

有偿的法律服务，律师用自己的知识和智慧从当事人那里谋

取报酬，并不会亵渎法律的尊严。现实生活中每个律师和律

师事务所首要考虑的是自身的生存及发展问题，单纯陶醉在

职业的崇高和神圣的梦幻里是无济于事的。行业的社会、道

德价值体现在具体的服务工作事务里，它和牟利的追求并不

矛盾。承认律师业务是一种生意，它有着自己的市场，并且

这个市场的竞争趋势愈演愈烈，律师们和律师事务所都无一

例外地卷入竞争的洪流中，从而要想尽办法为自己的生存与

发展谋得一席之地，这是律师和律师事务所参与竞争的前提

。 ２、根据市场的需要培养自己的业务知识和能力。 在新形

势下律师应具备哪些业务知识和能力呢?笔者认为至少应具备

如下素质： （１）将英语作为工作语言的能力。据统计资料

表明，我国“律师外语水平较好、能办涉外法律业务的律师

不到４０００人，如果将从事涉外法律服务占其业务总量５



０％的国内律师事务所定位为涉外律师事务所的话，目前这

类律师事务所不超过１００家。”可见，由于语言障碍，涉

外法律业务成了阳春白雪，少有人问津，当然，也不排除由

于政策原因，律师从事涉外业务的机会本来就少的因素。在

将来，懂英语的律师不仅是国内律师事务所和企业急需的人

才，而且也将成为外国企业和外国律师事务所在中国开办的

分支机构争夺的对象。同时，要培养律师的外语能力，除了

律师个人的努力外，有条件的律师事务所可以帮助律师进修

英语或者出国学习。 ２?及时掌握新的法律知识、加强承办某

些与新形势相伴随的新兴法律事务的努力。我们大部分律师

对ＷＴＯ的条文不太熟悉，应当加强这部分法律知识的学习

。随着涉外法律事务的增多，我国签定的一些国际条约、有

关国际惯例都是我们应当学习的内容；入世后，为实现与国

际市场接轨，根据我国对ＷＴＯ的承诺，我国将大面积地修

改已有的法律法规，如有关知识产权、保险、金融、电信、

涉外企业和贸易，以及重新调整国家行政部门的职能等方面

的法律；另外我国的基本法民法典也在制定当中，它将取代

合同法成为新时期调整市场行为的基本规范；随着网络信息

全球化所引发的国际私法问题，原来某些传统的法律概念因

网络的高度流动性、非地域性、非物质性，已经越来越不能

适应信息技术时代的变迁，需要重新定义，而网上交易、电

子商务将日益体现它在贸易中的重要地位，因此与计算机相

伴随的有关的知识产权、人身权等规定即将修订和补充，现

在国外已有有关法律出台，在我国也必将提上议事日程，这

也是亟待学习准备的内容。 入世后，国内原有的一些劳动率

低、产品科技含量少、品质低下、以及涉及侵犯别国知识产



权等企业，在强烈的国际竞争势头面前必将败下阵来，许多

企业将纷纷宣告破产，因此破产法即将修订出台；与之相随

的涉及劳工权益保护的法律服务的市场需求也将随之增加；

另外在经济全球化、剩劳劳动力增多的形势下，中国将会加

快对外劳务输出的步伐。律师应当学习有关法律法规和政策

，为这些当事人服务。 在刑事法律服务市场方面，一定时期

内犯罪率将会上升，律师将会面临新的刑事诉讼业务。具体

表现在：在城市，失业人口增加，而在农村，农民们由于不

敌外国质优价廉的农产品的竞争，将会产生大量农业剩余人

口涌向城市，成为城市流动人口；这些社会不安定因素会带

动犯罪率上升。同时，外国犯罪组织、跨国犯罪集团可能与

这些城市流动人口及失业人员结合，一些跨国性犯罪，如毒

品走私、国际拐卖人口、恐怖活动、洗钱等有组织犯罪将日

益突显，针对以上情况，律师应当为办理跨国性刑事诉讼业

务作好准备。另外一些掌握政府经济调控命脉的政府官员的

严重的贪污贿赂犯罪、利用计算机和高科技犯罪如网上走私

、电子勒索、色情传播、网上窃取国家秘密等等，都是律师

的刑事诉讼业务将面临的具有时代特征的内容。 ３?尽可能多

地掌握一两门其他专业的基本知识。随着法律服务市场的日

渐成熟，律师的服务项目也将日益细化，且逐步深入到各个

专业领域和具体的操作环节，市场需要“懂行”的律师，即

专业化的律师人才。因此，律师在根据市场需要和个人资质

选择了市场主攻方向之后，应当着力培养自己的相关专业能

力。除基本的法律知识外对其他专业一窍不通的律师太多，

他们大多在诉讼业务领域争夺市场，而且这一领域早显露出

了僧多粥少的饱和局面，如果在其他更广阔的非讼专业领域



另谋佳径不能不算明智之举。 ３、走向市场，推销自己，培

养公关能力。 我们必须打破传统的律师应当被动等待当事人

上门寻求法律服务，而不应当向市场推销自己、抛头露面作

业务宣传的陈旧观念。律师可以在法律许可的范围内开展一

些公关活动，下面介绍几种： １?开展普法演讲活动。积极争

取参加某些可挖掘法律服务对象的行业聚会、尤其是大型交

易会，针对这些特定的观众群向他们发表该行业领域法律知

识演讲，既普及了法律，又向人们宣传了自己的业务专长。 

２?参加有影响的法律专业组织。努力争取担当其中的领导职

务，这是提高你的专业声望的直接办法。 ３?加入其他经济实

体，为他们提供法律服务。比如进入企业、社会团体，这是

律师接近其他领域的最直接的途径。 ４?参加社会活动，广结

人缘。这是通行的社交方式，不管是参加娱乐活动还是社会

慈善活动，都会不同程度地增加你的知名度。 ５?发表文章和

著作。既可以在一些通俗的读物如报纸和大众杂志发表一些

生活性较强的有关法律问题的文章，也可以向专业性、学术

性刊物投搞，这同参加法律专业组织一样有利于提高你的专

业声望，而且往往也是参加这些专业组织的一个途径。 关于

律师事务所的改革方向和发展模式 入世后外国律师事务所大

规模地入驻中国，将给律师业带来空前的竞争压力，实现所

与所之间横向联合，创办规模所，实现所内专业分工，将是

提高竞争实力的发展方向。目前北京、上海已有一些律师事

务所实现了合并。应当看到，规模化、专业化是一个必然趋

势。美国从８０年代开始形成了全国性的和国际性的律师事

务所合并的潮流。目前，美国和欧洲律师人数上百名、几百

名的律师事务所为数相当多，有些规模很大的律师事务所仅



合伙律师就有上百名，律师人数达到１０００名的也不乏存

在。这些大中型律师事务所在世界各地都设有分所，真正实

现了跨国经营。可见，正如其他产业的发展趋势一样，律师

事务所的经营也会由分散的、小规模的经营走向兼并联合的

规模化经营，这是历史的必然。当然，这是大气候，但并不

意味着小型律师事务所就没有生存的余地了，国外也有许多

少数几个人合伙或者个人开办的小型所，他们通过自己的专

业化、特色化服务，也在市场占有一席之地。其实规模并不

是最重要的，市场需要各种规模的律师事务所，关键在于树

立市场竞争意识和不断更新知识挖掘市场的勤奋精神、深化

与优化服务的创新精神，另外要根据事务所自身条件选择好

要发展的服务对象。 在这里笔者主要想探讨的是律师事务所

的领导者应当如何经营管理事务所才能适应市场发展需要的

问题，具体可从以下几个方面来论述： １、强调集体主义，

合力办理法律业务，保证服务质量，创造优质品牌和特色业

务。前面已说过，大多数事务所的律师都是单干，事务所并

未形成整体力量目标一致地向外发展，加盟律师各自为政，

一盘散沙，这种将个人利益置于事务所的利益之上的存在方

式，分散了律师事务所的整体力量，也难以保证服务质量，

在占有品牌优势、专业优势、高薪优势的外国律师事务所和

国内发展起来的新型的规模所面前。这种管理模式最终会使

事务所丧失市场竞争力，遭受被淘汰的命运。要想长期生存

发展下去，现有的大多数律师事务所 暂时只有能力经营小规

模所的事务所除外?必须结束这种各个律师彼此孤立的状态，

树立集体观念，确立事务所统一安排对外提供法律服务、具

体工作分工下放特定律师的管理模式。 ２、合伙人应当树立



民主管理的现代管理理念，尊重每一位加盟律师，充分调动

他们的积极参与所内事务的工作热情，发挥他们的集体主义

精神和个体能动性。那些频繁地变换加盟律师的事务所无疑

正是管理无方的事务所。人心涣散，乃失败之兆。 ３、制定

竞争计划，开拓专业性服务市场，有步骤地、方向明确地实

现竞争目标。那些象猴子一样不断变换事务所发展方向的合

伙人是不会把律师事务所带到成功的彼岸的。当然，制订发

展计划并不是一件简单的、想当然的事，而必须事先经过周

密的市场调查，做大量的调查研究工作，进行必要的战略分

析，弄清哪些市场具有开拓业务的价值和潜力，这需要一定

的时间、人力、物力。但考虑到它关系到律师事务所的生死

存亡，这些投入是值得的。同时，要认识到开拓专业性的市

场并不一定要补充现成的有专业经验的律师，最好利用有工

作热情的本所人员组成专项调研小组，群策群力，完成市场

调研、学习有关专业知识、制定相关业务方案等系列工作。 

４、有计划地吸纳新成员，并有步骤地对他们进行业务培训

。当律师事务所具备了增员的能力时，可以招聘新的律师或

助理人员，严加挑选，根据其资质分配不同的工作，同时要

建立起相对固定的培训模式。不要放走有潜力的新手，也不

要迷信虽有一定工作经验但缺乏创新和集体主义精神的老手

。 ５、开展一些有助于推销事务所的服务的公关活动。前面

所谈到律师应当从事的公关活动，除诸如演讲、著述等可以

是个人行为以外，大多数公关活动应当由律师事务所统筹安

排本所律师进行。既然律师事务所全面卷入了市场竞争，就

有推销自己的服务的需要，正如公关活动对于企业必不可少

一样，律师事务所的公关活动也日益显出其尤其重要的地位



。 ６、建立当事人档案，与当事人保持联络，注重事后服务

回访，了解当事人的新情况。可以以事务所的名义通过多种

方式定期向当事人表示问候，邀请他们参加一些活动。１现

有的当事人是你与社会其他潜在的当事人联系的桥梁，他也

可能还会成为你的下一个当事人。 ７、建立合理地分配收入

的财务制度。应当制定相对固定的阶梯式工资制度和利润分

红制度，让加盟律师对自己的收入可以预测。这是影响事务

所凝聚力的最敏感的环节。有条件的事务所应当建立退休、

医疗保险、伤残保险等福利基金项目。 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 


