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E5_B0_8F_E5_9F_8E_E5_c122_484527.htm 【内容摘要】法律

服务市场分为低端市场、中端市场、高端市场。每一类市场

的接受法律服务的主体都有其不同的特点，有其不同的需求

。市场的这种状况必然导致对律师事务所业务发展要求不尽

一致。如何分析市场现状，研究需求特点，引导市场发展，

满足市场需求，是促进中小城市律师事务所发展的重要课题

。 【关键词】中小城市 律师事业 法律服务市场 市场主体 司

法行政机关一直在提倡、鼓励律师事务所往规模化、专业化

发展，诸多律师事务所在自我发展上，也大都渴望发展成规

模化、专业化律师事务所。但是律师事业的发展，离不开法

律服务市场的完善与健全。同时，法律服务市场的需求，应

当是律师法律服务的着眼点所在。分析法律服务市场的不同

的层面，了解其现状、需求、特点，采取不同的市场推广、

服务保障策略，对于建立与健全完善、成熟的律师法律服务

市场有着重大意义。笔者试就中小城市的法律服务市场作一

分析，以发展律师业务，做好法律服务，进而推动律师事业

的发展。 按照法律服务市场客户的主体特征，中小城市法律

服务市场可以分为三个层次:低端市场、中端市场、高端市场

。 一、低端市场 所谓低端市场，主要是指法律服务的层次较

低，绝对量较大，但是标的额不高，所需要的法律服务技巧

并不复杂，只要考上律师资格或司法职业资格，或者干脆从

事过法律工作的人，甚至是经历过几次诉讼的人，就可以从

事的法律服务工作。这属于传统的法律服务项目。此类服务



的特点是： （一）主流业务的依附性 这类服务更加依赖于人

民法院、公安机关和检察机关。主要是与民事刑事案件有关

的诉讼代理、刑事辩护代理等业务。为什么在法院门口有那

么多的律师事务所办公室和法律服务所的办公室？究其原因

，关键在于在法院门口可以比较方便的接到低端市场的业务

。当然，这也给法律服务的接受者提供了方便，去法院办事

时，顺便换个门就可以到律师或法律服务所办公室了解一下

自己的案件怎么处理，不同的人可以出一个什么样的价格。

曾经有一个需要法律服务的客户，到这个律师事务所这里，

咨询了一下，问了一下价格，有人告诉他说要1000元，而到

了另一个办公室有人告诉他应当收费1500元。两相比较，觉

得他们提供的咨询意见都差不多。然后又到了第三家办公室

，经咨询后，先是开价1200元，经过讨价还价，最后确定800

元成交。 （二）服务需求的随机性及被动性 其产生法律服务

需求主要是基于无奈。比如，邻里之间因为宅基地、排水等

相邻关系而产生的纠纷，轻伤害案件、轻微的刑事案件、数

额不大权利义务关系较为清晰的债务案件，等等。对这部分

市场的客户来说，临时抱佛脚的成分比较大。往往是后院起

火了，要到法院起诉了，或者法院传票来了，自己的亲属被

拘留了，或者自己被别人打成轻伤或轻微伤了，而自己对法

律或诉讼知识一点不懂，只好到法律服务市场逛一逛，了解

一下行情，了解一下谁能为其提供服务。这些客户往往拿着

同样的材料，先从这个律师事务所咨询，再到另一个律师事

务所了解，还有各种各样的服务所、免费咨询所等等。 （三

）需求的暂时性 在这个层次的法律服务市场中，客户的需求

往往是一次性的，打过官司后，生活恢复正常以后，一般也



就不需要律师了。所以在这个层次的市场，很难有长远的忠

诚的客户。 经常有律师说，现在法律服务的竞争越来越激烈

了。细细分析就会发现，竞争激烈的法律服务市场主要是指

这个层次来说的。 （四）服务需求的基础性和服务主体的多

样性 在此层次中，对提供服务人员的要求也不是很高。实习

律师、实习完毕刚刚拿到执业证的律师，往往是这个层次中

提供法律服务的主体。当然，也存在不少非律师执业人员。

主要有：①已考取律师资格，但没有申领律师执业证的人员

；②公检法系统退休但无律师执业证的人员；③法院清退的

部分临时人员；④按规定只能为本企业提供法律服务的企业

法律顾问；⑤企业、市场的保卫干部；⑥其他无证非法从事

有偿法律服务的人员。 （五）市场竞争的无序性 在此层次中

，律师之间、律师与非律师之间的不正当竞争现象严重。因

为该层次法律服务的成本相对较低，且存在诸多法律服务主

体，既存在肆意漫天要价现象，又存在胡乱压价的不正当竞

争，既损害了客户的合法权益，又损害了法律服务市场的合

法有序。 客户在发生法律问题时，往往要对不同的服务机构

进行分析比较。了解了以后，他们就可以压低价格，挑选服

务人员。还有的甚至在弄明白事情的来龙去脉，了解了法律

规定之后，决定不请律师了，Do it yourself！当然也有更聪明

的，在经过一个案件，明白了在这个低端市场中诉讼是怎么

回事之后，干脆就在法院周围转来转去，先是给来打官司的

人搭讪，提供免费的法律咨询，然后告诉需要法律服务的人

某某法官是他的熟人，他可以摆平这个案件。一来二去，他

倒是久病成医，摇身一变，也成了“独立代理人”了。 二、

中端市场 第二个服务市场是中端市场。这一市场主要是针对



在市场经济中存在着大量的中小企业。这些中小企业的需求

是多方面的，它们所形成的法律服务市场与其他类型法律服

务市场相比，有其明显的区别。 根据统计，我国中小企业已

超过800万家，占我国企业总数的99%以上。以笔者所在的临

沂为例，临沂市是全国第三大小商品批发市场，专业批发市

场有45个，每个企业平均拥有摊位3000余个，平均拥有有限

责任公司200余家，这简直是一个小企业和个体工商户的汪洋

大海。从生产领域看，仅兰山区一个义堂镇，从事装饰用胶

合板生产的小型企业就达4600余家。 虽然这些企业规模并不

很大，但其内部法律事务并不因其规模小而减少。相反，“

中小企业也面临许多困难和问题，特别是与大企业相比，在

获得资金、技术、人才和信息、包括中介服务等方面遇到的

困难更大，在市场竞争中处于弱势地位。” 恰恰由于这些企

业的困难，导致这些企业在发展中更容易产生这样那样的问

题，更应该得到更多的法律服务，成为最需要法律服务的一

个阶层。 但实际上，市场主体的多样化，并没有带来律师业

务的大发展，市场经济的繁荣，并没有带来律师服务市场的

繁荣。造成这种状况的原因是多方面的。 首先，从接受法律

服务的市场主体方面看，普遍存在对法律服务的茫然。 我国

的市场经济尚处于无序状态，我国的法治体系尚不完备，市

场经济离成熟的法治化环境还有一段距离。在全社会对法治

的作用还处于努力理解、力求推进的状态下，一般市场经济

主体对法律服务的需求存在相当程度的茫然性。中小企业的

管理层虽然在一定程度上看到了法律服务的必要性，但看不

到这种服务与经济活动之间的内在联系，找不到服务与需求

之间的结合点。在一般经营者的心目中，知道律师的服务很



重要，但是具体到自己的公司企业，究竟何处需要法律服务

又不甚了解。人们还只是从表面上承认法律服务的作用，但

并不了解如何去体现和发挥这种作用，有时候甚至还认为律

师的意见会束缚手脚而持排斥、规避态度，直至铸成大错后

才追悔莫及。这种茫然也往往使提供服务的律师陷入被动地

位。这也是此类法律服务市场不成熟的一个非常明显的特征

。 在这种状态下，律师的任务显得任重而道远。一方面，律

师肩负着为广大中小企业解决法律困惑，处理经营中发生的

种种问题。另一方面，律师还肩负着唤醒、开发、引导中小

企业法律意识的重任。在律师们看来，这种任务所带来的可

能是出力不讨好：一方面律师们为中小企业缺乏律师指导而

忧心忡忡，另一方面却又背着律师属于高收费、高报酬的黑

锅。 其次，从提供法律服务的律师来看，存在被动应付的消

极性法律服务的状态。 我国社会公众的法律意识相对淡漠和

对法律服务方式缺乏了解的现状，导致人们寻求法律服务时

往往处于一种消极求助的被动状态。也就是，人们只知道灭

火，而不知道预防。形成这种局面的具体原因大概有四个方

面：一是人们还看不到法律问题与社会生活联系的普遍性，

因此只有当问题暴露时才开始寻求法律服务，这种现象在各

种经营活动中反映尤其明显。二是人们尚未完全摆脱计划经

济体制下的思维方式，往往习惯于用行政手段和利用人际关

系代替法律手段，受到挫折后再回过头来转向法律途径。三

是人们往往把复杂的法律问题简单化，认识不到专业化法律

服务的必要性。自以为经过普法后一般的法律问题也可以自

行解决。四是由于人们对法律服务的内容与方式缺乏了解，

往往把诉讼方式当成解决法律问题的唯一手段而不是最后手



段，因而严重地忽视了非诉讼法律服务的重要性。而正是由

于非诉讼法律服务的严重缺失，致使一系列本可以防范的法

律问题不得已被推向了诉讼阶段，从而又不得已被动地求助

于法律服务。 这样做的后果是，一方面如汪洋大海般的中小

企业在遇到法律问题时，并不知道这属于法律问题，应当由

律师提供法律服务，另一方面很多律师在抱怨社会公众的法

律意识不强，没有给律师服务提供充足的天地。如何实现法

律服务需求的意识觉醒，如何加强律师宣传自己法律服务价

值的自觉性与系统性，以实现法律服务需求与法律服务的对

接，是所有律师，尤其是中小城市执业律师急需考虑的首要

课题。 在这个市场中，单兵作战已显得十分单薄，团队的合

作成为提供满意服务的保障。既保持律师事务所的灵活，又

开发与满足中小企业的法律服务需求，成为中小城市律师服

务业的当务之急。 三、高端市场 第三个法律服务市场是高端

市场，这个市场的服务对象主要是一些规模比较大的集团企

业、股份公司。其特点是： （一）法律服务需求的必然性 在

这个层次的市场上，市场主体的法律服务需求不但是一种自

觉，同时还具有一种必然性。众多的集团企业、股份企业，

在其组成过程中，从筹建、报批，到规范运作，各个部门、

各个机关都在给这个层次上的企业灌输一种观念：你的企业

、你的发展，一定离不开法律，离不开律师，律师对你的企

业的壮大与辉煌不可或缺。尤为重要的是，在企业改制、发

行上市过程中，都有法律法规或者规范性文件把律师法律意

见书作为上报审批的必备材料，把律师对董事会等会议的见

证作为信息批露的必经程序。这也就使得任何一个改制企业

、上市企业在其资产运营、企业运转方面离不开专业的律师



服务。 （二）法律服务需求具有很强的综合性 在这个市场上

，市场经济主体对法律服务的需求具有很强的综合性，即服

务者必须具有在诉讼与非诉讼的各个领域提供全方位服务的

综合能力。这种综合服务能力应当体现在两个不同阶段：一

是在企业运营过程中提供综合的服务，即通过全方位的咨询

、参谋、分析、判断、把关，帮助企业防患于未然，消除隐

患；二是在事后救济中能够全面迅速地应对各种法律问题。 

（三）中小城市律师事务所一般无缘高端市场律师业务 在这

种情况下，法律服务意识的片面的高度觉醒，以及对法律服

务质量的高要求，反倒不利于中小城市律师法律服务。在意

识到法律服务的重要性，而自己的重大利益又在很大程度上

悬于律师意见一线的时候，我们的企业家们突然意识到：原

来法律这么重要，原来律师对我的事业膨胀有这么大的作用

，我一定不惜代价，聘请最好的律师，让他们为我提供最好

的法律服务。在这时候，对中小城市的律师们来说，并不见

得就是一件好事。因为对其利益的重大影响，大型企业在请

律师的问题上又有着各种各样的考虑，本地的律师，他们又

开始信不过了。于是，北上北京，南下上海，目的只有一个

，请一个全国最好的律师。 结果就是，在一个中小城市，请

来的是北京某某大所的知名律师。路途遥远不说，北京来的

律师，对当地资源的认识，对当地法制环境的感知，对本地

各种人脉资源的拓展和利用，均显得并不十分得心应手，而

律师服务费反倒多出当地的五倍、十倍甚至几十倍，再加上

由于市场环境的不成熟而出现的违规操作与法律隐患、由于

法治环境的不完善形成的法律约束与保护的相对缺失、由于

法律服务的缺乏与滞后，使得诸多法律隐患难以消除一并爆



发，而形成灭顶之灾。最终导致的结果是：对律师的普遍抱

怨。对北京、上海律师的抱怨，逐渐又强化为对本地律师的

不屑一顾：连大城市的律师服务都有这么多不尽如人意的地

方，中小城市的律师能怎么样？而事实上，在股票发行、公

司上市、国有企业出售等领域，中小城市律师事务所也培养

了大量的合格的人才。不考虑业务特点、服务水平，不考虑

从事服务的便利与快捷，不考虑对当地人文、法制环境的感

知与认识，一味地追求大城市的律师事务所提供法律服务，

并不是一种成熟、理智的市场行为。 根据以上分析可以看出

，法律服务市场的多样性与复杂性，决定了律师法律服务在

中小城市呈现一个多元化的趋势。 在低端市场，人数少、规

模小的律师事务所，致力于低端法律服务市场的法律服务，

成本较低，所需知识与技巧并不苛刻，服务对象的法律服务

需求也并不复杂，反倒更容易满足市场的法律需要。比如为

一个轻伤的自诉案件，标的额一般不会超过十万元或五万元

，请一位收费低廉、认真负责的律师，倒不失为一种明智之

举。这时，如果要求律师事务所的专业化、规模化，无疑会

增加客户的成本。在低端市场永远不会消失的判断下，发展

低端市场的服务主体，完善操作规程，指导律师们对客户事

务的理解与从容，反倒显得比一味要求发展成规模所、大所

要更能提高律师提供服务的水平，更能刺激客户对法律服务

的信任与依赖。 在中端市场，采取适当措施，提高律师的专

业化水平、综合性能力，提高自身素质，增加律师法律服务

的附加值，尽可能全面、系统的满足中小企业的法律服务需

求。同时，增强律师之间的合作，开发、唤醒市场主体的法

律意识，让广大的中小企业的经营者管理者认识到，律师是



“完成法律事务的助手，是解决法律问题的专家”。在每一

艘中小企业的航船上，都飘扬着律师法律服务的旗帜，在每

一个中小企业的管理活动中，都活跃着律师的身影，是我们

永远的追求目标。 在高端市场，我们仍然要高举律师事务所

规模化、专业化的大旗，通过政府的重视与推介，使中小城

市律师事务所提供高层次的法律服务成为可能；或者通过中

小城市律师事务所与大城市律师事务所的联合与合作，运用

自己各自的优势，为客户提供尽可能完善、周到的法律服务

。 那么在这样的理念指引下，最终形成的市场状况是：大所

、小所、中等所各尽其责，各得其利，把市场经济的各个层

次主体的需求，均予以开发与满足，整个法律服务市场呈现

各尽所能，各取所需的和谐局面。倘如此，则律师幸甚，社

会幸甚！ 注释： １、摘自《关于〈中华人民共和国中小企业

促进法（草案）〉的说明》 ２、田文昌，《法律服务需要综

合化团队化》，中国律师网。（作者：刘海亮，山东今海瑞

律师事务所） 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 


