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是律师界经久不衰的话题。在一部分律师看来，案源难找、

顾问点难求、市场难拓。总之一个字，难！但是，我们对眼

皮下的市场却视而不见。律师业本来正儿八经属于中介行业

，但往往与中介行业的合作却忽视了，形成了“鸡犬之声相

闻，老死不相往来”的沉闷局面，造成信息的屏蔽、资源的

浪费。思路决定出路。因此，深入研究律师所与中介行业的

横向合作就显得尤为重要。 在经济全球化的浪潮中，在市场

经济深入发展的背景下，我国律师业迎来了更多的发展机遇

，但同时也面临着更加激烈的竞争和严峻的挑战。如何在新

的形势下求得生存和发展，已经成为摆在律师所面前的一个

十分迫切、亟待解决的问题。随着市场的不断发育成熟，律

师业所面对的是更为成熟更为理性的客户和更加复杂的市场

。这不仅表现在服务质量的高精化，更表现在服务领域的多

元化。在具体的服务项目中，客户的需求往往是多方面的，

某一阶段中，甲客户对某专业是现实的客户，对另外的专业

则是潜在的客户。这样，在中介行业之间就出现了一种隐性

的“生物链”现象。因此，狭隘的固守模式已不能适应时代

需求，中介行业的业务合作势在必行。 中介组织主要包括信

息咨询类(社会调查中介、公证服务中介)；财务评估类(会计

师事务所等)；法律服务类(律师事务所等)；市场交易类(典当

、拍卖等)；经纪与代理类(商业、房地产、职业介绍和文化

艺术行业)；保险代理类(保险代理公司、保险经纪公司、保



险评估公司等)以及广告类和融资租赁类等。 中介组织间的横

向业务合作，其实质是建立一种信息互通的机制，通过资源

共享，提高资源利用率，形成市场共拓的局面，达到利益共

有、多方共赢的目的。中介组织间的横向业务合作能够带来

一系列积极效应。 降低业务成本 中介组织在推出服务、寻找

客户资源的市场导入期成本相对较高。而中介组织间的互相

推介，相当于具有品牌效应的合作伙伴之间的免费宣传，双

方“无偿”地使用对方的客户资源，各方与客户接触的触角

更多、渠道更广，减少了广告、公关等费用的支出，使业务

成本大大降低。 扩大各方影响 我们知道，一般的客户都会认

为，你这个单位的服务好、质量高，其合作伙伴的实力也不

会差。在业务合作中，可通过共享对方的影响等资源优势来

提高自身的知名度和美誉度，从而扩大合作方的影响。中介

组织之间的横向业务合作使各方资源得以充分利用，如客户

资源、信息资源、人才资源、管理经验等。 壮大客户队伍 进

行业务合作的中介组织可将对方的客户较快地培养成自己的

客户，借助合作伙伴的优势来壮大准客户群，以打造更大的

市场空间。 满足市场需求 随着经济的发展，市场主体已不满

足于获得单一的服务，需要同时获得两种以上的服务，即服

务需求的多元化。加强中介行业的横向合作，建立一个社会

化、市场化的中介服务网络，就能够较好地满足市场日益增

长的需求。在满足市场需求的同时不断提高中介组织自身的

生存能力、发展能力和竞争能力。另外，中介组织之间互相

推介客户，不仅能直接增加客户资源，扩大业务量，而且能

满足客户的多元化需要，无形中提高了客户的满意度，形成

更为稳定忠诚的客户群，增加了潜在客户，迅速提升了其知



名度和美誉度。 增强竞争力 中介行业的业务合作，可以使合

作的各方都能腾出更多的时间和精力来从事市场的拓展、服

务水准的提高，从而使合作方“相对扩大规模”，增强竞争

的能力。 通过加强中介组织的横向业务合作，建立中介战略

联盟，形成一个门类齐全、机制灵活、功能完备的中介服务

网络体系，培育和发展独特的竞争能力，在激烈的市场竞争

中站稳脚跟。 总之，加强律师所与中介行业之间的横向业务

合作，是落实科学发展观，创新发展模式，提高发展质量的
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