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前言

去年新《律师法》实施后，我发表了一篇《中国律师业值得期待》，说中国十三亿人口十三万律师，
正好万分之一，律师在中国还是稀缺资源，律师业有很大的生存发展空间。
一次演讲中我还说到：未来十到二十年是中国律师业发展的黄金时期。
有两位青年法律人在我的学术网上留言：“万分之一？
可现在却让很多律师感觉市场饱和，这是为什么呢？
”“美国有150万律师，只3亿人口。
没有人说律师饱和了。
这是为什么呢？
”这确实是两个很现实又很尖锐的问题。
我觉得，中国的律师业饱和是一个假象；律师没有事情做是特定时期的暂时现象。
许多律师特别是青年律师没有业务做，是有很多不正常的原因的。
如果粗略分析一下，我觉得大致有如下一些原因：一是中国律师的根本性功能，由于政治环境的因素
尚没有真正发挥、真正为人们（包括官方）所认识。
这从大量优秀律师退出刑辩、退出诉讼可以看出来。
凡是成功的大牌中国律师，法庭上，特别是刑事法庭上，都已经见不到他们的身影。
而人类设计律师制度的根本动因，是在公权力面前为弱势被告设置一个懂法律的专业代言人，保护他
、帮助他、防止出现公权力的专横和失误。
刑辩的艰难、行政诉讼的艰难、律师干预重大社会事件的被非议和被限制，是中国律师基本功能受到
矮化的例证。
因此中国律师的“社会正义维护者”的功能特征，被弱化了。
律师成了“经济动物”，“不理天下事，只为稻粮谋”，最主要的一大块业务没有能够得到发挥。
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内容概要

　　《中国式律师营销》以轻松、幽默、朴实的文字，不仅为读者描述了律师营销的方方面面，同时
也为读者叙述了律师工作的各个环节的情况。
段律师专著中的每一篇文章都不长，但每篇短文不仅会告诉读者一个关于律师营销的观点，甚至还会
启发读者一些人生的哲理。
更有意思的是，每篇短文中都会有一个小故事，在给读者以启迪之外，还会引导读者驰骋于古今中外
的氛围之中，使读者胸怀、思维都变得非常豁达而宽广。
　　本书同时还为读者展现了一幅非常难得的当代优秀律师群像图川段律师笔下每一个有成就的律师
，各有各成功的原因，也各有各的风采。
段律师在把他们营销的技巧告诉读者的同时，也尽可能地展现了那些有所成就的律师们的风采。
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作者简介

段建国，开物律师事务所北京分所副主任，资深律师，《中国律师》杂志、《中国律师网》特约评论
员，《方圆律政》杂志、《中国法律信息网》特约撰稿人，《中国辩护网》、《中国无罪辩护网》首
席律师，在《法制日报》、《中国法院网》、《正义网》、《中国律师网》、《中国法律信息网》等
发表文章近300篇。
从事律师工作20余年来，主攻刑事辩护，曾为洛阳东都商厦火灾案、反贪局副局长雷某某、焦某某故
意伤害致死人命案、某国有大厂厂长王某巨额贪污案、某市邮政局局长李某某挪用巨额公款案、某省
郭某重大涉黑案等一系列有重大影响的案件，提供优质法律服务，还潜心致力于无罪辩护的研究，多
宗案件无罪辩护成功，使20余名被告获得自由，深得各方好评。
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做律师的三个境界25.律师要完成从案奴到案主的飞跃26.律师学历高就不需要营销吗第二篇：营销法
则27.“第一”胜过“更好”28.“跟着干”不如“对着干”29.老二斗老大，改良是妙方30.律师不仅要
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“四诊法”应广泛适用于律师业34.细节决定律师成败35.眼光决定未来36.一招鲜，吃遍37.律师要做好
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律师最大的“敌人”是当事人42.法庭是律师最好的营销场所43.盲目营销，将会付出沉重代价44.律师
要三忖敬畏45.法律服务可以“傻瓜化”46.比别人多一点点就会早点成功47.虎狼会逼出律师潜能48.有
点狼性，律师才会成功49.追求卓越，律师需要敌人第三篇：营销技巧50.文章营销是律师最高雅的营
销51，事半功倍的律师讲课营销52.律师出书是很有品位的营销53.研讨会营销是律师的全方位营销54.
有井喷效果的律师演讲营销55.律师博客是不花钱的营销56.公益诉讼是败中有胜的律师营销57.律师的
慈善营销是无形中的营销58.参政议政彰显律师实力59.广告营销是律师无奈的营销60.律师的网站营销
是时髦的营销61.律师的专家评论是隐性广告62.律师不妨摆摊设点63.不可小觑律师进社64.法律援助，
手留余香65.高档培训学习班的独到魅力66. 名人官司捧红律师67.律师要会给同行介绍案件68.悄然进入
央视的中国律师69.一张价值不菲的律师名片70.律师内刊 慧在其中71.在押被告人给律师介绍案件的奥
秘72.律师要让第一印象抓住客户73.律师要会从细节走向成功第四篇：营销人脉74.律师该重视电话沟
通75.律师接受客户的吃请好不好76.幽默是律师沟通人脉的润滑剂77.律师该学学怎么夸人78.倾听成就
律师好人缘79.律师要学会制怒80.律师你以为你是谁81.律师应当不卑不亢82.律师该记住别人的名字83.
律师你能不能笑一下84.会做人的律师PK会做案的律师85.律师应当洞悉客户的心理86.哪些外地律师适
合到北京发展《中国式律师营销》的主要参考书目后记一：授人鱼，不如授人渔 段建国后记二：缺憾
也是一种美 段建国后记三：不由自主想到感恩 段建国
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章节摘录

第一篇：营销理念1.律师该学学曾国藩的成功之道曾国藩操练湘勇，平定国乱，官至封侯；曾国藩内
圣外王，才子归附，幕僚无数；曾国藩家教有方，兄弟成器，儿孙成才。
曾国藩的家书、日记、书信、文章，影响了一代又一代人。
许多成名的人物，都受过曾国藩思想的熏陶。
毛泽东青年时期，潜心研究曾国藩文集，得出了“愚于近人，独服曾文正”的结论。
即使在晚年，他还曾说“曾国藩是地主阶级最厉害的人物”。
而蒋介石，对曾国藩更是顶礼膜拜，认为曾国藩为人之道，“足为吾人之师资”。
其将《曾文正公全集》常置案旁，终生拜读不辍。
曾国藩的个人魅力，由此可见一斑。
律师该借鉴曾国藩的成功之道。
首先，曾国藩有湘军；律师要有看家本事。
毛泽东曾说，“枪杆子里出政权”。
湘军无疑是曾国藩的枪杆子。
湘军是曾国藩的制胜法宝，也是曾国藩挺起腰杆说话的资本。
律师要赢得客户、赢得尊重，需要看家本事。
律师营销只是“末”，律师有真才实学才是“本”；取得案源是“枝”，能将案件办好是“干”。
如果缺乏办案经验，疏于研究法律，纵然通过人脉取得案源，也会将案件办得一塌糊涂。
成为某个方面的法律专家，成为律师业务的行家里手，才是成功的关键。
其次，曾国藩有幕僚无数；律师该团队作战。
俗话说，得人才者得天下。
人才也是生产力。
从表面上看，曾国藩是靠湘军起家的；但是实际上，湘军只是曾国藩制胜的工具，幕僚才是曾国藩胜
出的关键。
曾国藩用人的原则是“德为主，才为辅”。
先看德行操守，次看学识，再看才具。
在曾国藩的幕僚中，可谓人才辈出。
有“治军事、涉危难、遇事赞划者”，如李鸿章、郭松焘、李元度；有“邂逅如幕，或骤至大用，或
甫人旋出，散之四方者”，如左宗棠、彭玉鳞、罗萱。
学问渊博的各界名流，都是曾国藩幕府座上宾，比如著名科学家李善兰、华蘅芳、徐寿。
律师要想有所作为，离不开人才。
律师事务所，不仅需要法律专家，也需要营销专家，还需要会计师、审计师、工程师。
大牌的律师幕后是一个庞大的智囊团。
人才辈出的团队，是律师制胜的关键。
最后，曾国藩屡败屡战；律师该锲而不舍。
曾国藩的命运是几经坎坷，几番波折。
太平天国号称百万雄兵，湘军绝非一役即可与其决一雌雄。
在交兵初期，官场的指责、朝廷的不信任、友军的不配合加之本身势力弱小，湘军屡战不克。
曾国藩甚至几次投水自杀。
但是，曾国藩是有血性的，“打脱牙齿和血吞”。
他发誓“屡败屡战”，这才最后成就了曾国藩。
中国的律师事业是稚嫩的，律师更需要坚韧的性格。
律师依法辩护，却被斥为黑社会的帮凶；律师依法办案，却受到重重阻挠；律师宣传营销，但没有法
规支持。
在进退两难的境地中，律师需要慎独，需要自救。
既然国外律师业蓬勃发展、前途光明，中国律师行业也终会冲破漫漫黑夜，迎来曙光。
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2.律师要慎学红顶商人胡雪岩克雷洛夫有一则寓言：一只雄鹰飞上高加索山的顶峰，站在一棵百年古
松上欣赏美景，突然看见一只蜘蛛正在自己的头顶上结网。
雄鹰觉得很奇怪，就问：“你是怎么上来的？
”蜘蛛说是抓着雄鹰的尾巴上来的。
这时，一阵旋风吹来，蜘蛛又被吹回到地面上。
雄鹰和蜘蛛的故事耐人寻味。
许多人同这个蜘蛛一样，既无本事又不努力，不过是抓着权贵的尾巴而青云直上，却得意忘形，仿佛
上帝给了他们雄鹰般的力量。
最终的命运是，一阵旋风就能把他们吹下来，连同他们的“蛛网”。
尽管胡雪岩绝对不是蜘蛛，也绝非无能之辈，但是这则寓言，还是让人联想到红顶商人胡雪岩。
胡雪岩是清朝著名的红顶商人。
“古有陶朱公，今有胡雪岩”，能与商界圣人范蠡相媲美，足见胡雪岩之成功。
虽然出身寒门，胡雪岩却依傍杭州知府王有龄，开银号；依靠封疆大吏左宗棠，开药店，最终富可敌
国。
在重农抑商的年代，一代商人胡雪岩，辅佐左宗棠收复新疆，竞被御赐二品顶戴，被慈禧赏赐黄马褂
，实属罕见。
毋庸置疑，作为商人，胡雪岩是成功的，甚至可谓登峰造极。
但是，因陷入李鸿章与左宗棠的派系斗争，以及帮助清政府从汇丰银行贷款并从中吃了巨额回扣，最
后胡雪岩的家产被全部抄没，胡雪岩也抑郁而死。
胡雪岩的大起大落，犹如爬在雄鹰头顶的蜘蛛一样，令人回味。
一言九鼎，童叟不欺。
胡雪岩要求胡庆余堂“戒欺”，要“真不二价”。
仁义为先，取利置后。
胡雪岩义葬太平军，开设义渡。
这些都值得律师学习。
但是，为了发达，胡雪岩不惜攀附权贵，做权钱交易，律师应引以为前车之鉴。
首先，律师不是纯粹的商人。
胡雪岩需要赚取利润，维持公司运作，同时拿这些钱去博取达官贵人的帮助，以换取更大利益。
俗话说，在商言商，胡雪岩的做法似乎无可厚非。
但是，律师眼睛里绝对不能只有钱，律师心中应当怀揣着正义。
尽管律师已经被推向市场，尽管律师也要接受优胜劣汰的市场规律，但是律师显然不是纯粹的商人。
律师与客户的关系，绝对不是简单的买和卖。
律师需要通过各种营销手段，推出自己，赢得客户。
但是律师不能为了取得客户或者胜诉，而向政府要员以及法官行贿，做权钱交易。
这些行径不仅为我国律师法所严厉禁止，也触犯了刑律。
其次，胡雪岩的做法不适用于今天。
胡雪岩可以说深谙“大树下面好乘凉”这句话的精髓。
在王有龄落魄时，胡雪岩不惜被辞，拿出五百两银子，支持王有龄谋取官职。
后来也正是在王有龄的鼎力相助之下，阜康钱庄成功运营，胡雪岩迅速暴富。
在左宗棠攻击杭州太平军进攻乏力时，胡雪岩在漕帮帮助下迅速为左宗棠筹集了大批粮草，解除了左
宗棠的后顾之忧。
当左宗棠收复新疆缺乏军饷时，胡雪岩仗义出面担保，从汇丰银行带来大额款项。
精诚所至，金石为开，胡雪岩最终获得了巨大成功。
律师需要贵人相助，律师需要高端客户。
但是胡雪岩的时代已经一去不复返了。
胡雪岩攀附权贵、牟取暴利的做法，对律师来说是非常危险的。
清代是我国最后一个封建专制王朝。
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权力就是金钱，权力就是机遇。
慈禧一句话就成了法律，无人敢提出一个不字。
这就是标准的人治。
在这样的人治社会中，取得政府要员的欢心，等于获得财富。
胡雪岩可以说看透了这一切。
不惜金钱，打通关节，交结权贵，这也是胡雪岩的成功秘诀。
胡雪岩让王有龄给钱庄起名题字。
阜康钱庄开张，胡雪岩让刘庆生给官员的太太、小姐每人一个三十两银子的存折，让他们给自己吹“
枕头风”。
为了讨得慈禧欢心，托李莲英多多美言，不惜斥巨资买得古董宣德炉，送给李莲英。
但是，时过境迁，现在是法治社会，任何事情都需要科学民主决策，绝非“当家人”一言堂。
法律面前，人人平等。
政府及司法官员无权给任何人大开方便之门。
显然，现在只有找到一拍即合的贪官，才能牟取非法利益。
可是，俗话说，贪官如冰山，迟早吃牢饭。
贪官经常是欲壑难填，一旦与贪官交友，就会变成赤裸裸的金钱交易。
好吃、好喝，还得好送。
美钞、美女，贪官都会喜上眉梢。
仁义、廉耻，贪官都会麻木不仁。
反腐倡廉，始终是国家的主旋律。
贪官污吏，只会在短时间内呼风唤雨、兴风作浪。
俗话说，若要人不知，除非已莫为。
贪官总是要倒台的，一旦贪官倒台，靠他们发迹的商家就会像蜘蛛一样掉下来。
律师一旦攀上巨蠹做靠山，就如同背靠牢房睡觉。
3.律师要会将梳子卖给和尚将梳子卖给和尚，听起来真有些匪夷所思。
但是，将梳子卖给和尚的故事，对重塑律师营销理念有着重要的借鉴作用。
有一家效益相当好的大公司，决定进一步扩大经营规模，高薪招聘营销主管。
面对众多应聘者，招聘工作的负责人出了一道实践性的试题，就是让其想办法把木梳尽量多地卖给和
尚。
出家人剃度为僧，要木梳有何用？
应聘者接连拂袖而去，最后只剩下三个应聘者：小伊、小石和小钱。
负责人对剩下的这三个应聘者交代：“以10日为限，届时请各位将销售成果向我汇报。
”10日期到。
负责人问小伊：“卖出多少？
”答：“1把。
”“怎么卖的？
”小伊讲述了历尽的辛苦以及受到众和尚的指责和追打的委屈。
好在下山途中遇到一个小和尚，小和尚一边晒太阳，一边使劲挠着又脏又厚的头皮。
小伊灵机一动，赶忙递上了木梳。
小和尚用后满心欢喜，于是买下一把。
负责人又问小石：“卖出多少？
”答：“10把。
”“怎么卖的？
”小石说他去了一座名山古寺。
由于山高风大，进香者的头发都被吹乱了。
小石找到了该寺的住持说：“蓬头垢面是对佛的不敬。
应在每座庙的香案前放把木梳，供善男信女梳理鬓发。
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”住持采纳了小石的建议。
那山共有10座庙，于是买下了10把木梳。
负责人又问小钱：“卖出多少？
”答：“1000把。
”负责人惊问：“怎么卖的？
”小钱说他到一个颇具盛名、香火极旺的深山宝刹，看到朝圣者如云，施主络绎不绝。
小钱就对住持说：“凡来进香朝拜者，多有一颗虔诚之心。
宝刹应有所回赠，以作纪念，保佑其平安吉祥，鼓励其多做善事。
我有一批木梳，你的书法超群，可先刻上‘积善梳’三个字，然后便可做赠品。
”住持大喜，立即买下1000把木梳，得到“积善梳”的施主与香客，很是高兴。
一传十，十传百，朝圣者更多，香火也更旺。
于是住持希望小钱再多卖一些不同档次的木梳，以便赠给各类型的施主与香客。
公司认为，三个应考者代表着营销工作中三种类型的人员，各有特点。
小伊是一位执著型推销人员，有吃苦耐劳、锲而不舍、真诚感人的优点。
小石具有善于观察事物和推理判断的能力，能够大胆设想、因势利导地实现销售。
小钱呢，他通过对目标人群的分析研究，大胆创意、有效策划，开发了一种新的市场需求。
由于小钱过人的智慧，公司决定聘请他为市场部营销主管。
这就是将梳子卖给和尚的故事。
这个故事对被推向市场的中国律师，同样有着重要的借鉴意义。
 首先，律师要大胆创新，敢于变不能为可能。
创造不仅是律师行为方法的创造，更是律师思维模式的更新。
同在一个社会上打拼，有的律师功成名就，有的律师却一事无成。
思维是陈旧还是创新，关乎律师成败。
律师确实要三省吾身，要善于思考，要敢于大胆进取。
人们习惯于传统思维j习惯于墨守成规，所以往往会画地为牢。
把梳子卖给和尚，诚如把冰卖给爱斯基摩人，推销的都是客户并不需要的产品，所以多数人选择了放
弃。
在别人认为不可能的地方，开发出新的市场来，才是真正的营销高手。
举例来讲，媒体被人称为第四大权力机关，可以说非常强势。
能给媒体做法律顾问，恐怕大多数律师不敢想象。
但是岳成律师进京发展，没有多久就与众多媒体达成一致，成了它们的法律顾问。
虽然这些媒体无须缴纳律师费，可是媒体要时时处处表明，自己的法律顾问是岳成。
明眼人一看便知，媒体等于免费给岳成做广告。
岳成律师超前的思维成就了他的成功。
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后记

有一次美国前总统罗斯福家失盗，被偷去了许多东西，一位朋友闻讯后，忙写信安慰他，劝他不必太
在意。
罗斯福给朋友写了一封回信：“亲爱的朋友，谢谢你来信安慰我，我现在很平安。
感谢上帝：因为第一，贼偷去的是我的东西，而没有伤害我的生命；第二，贼只偷去我部分东西，而
不是全部；第三，最值得庆幸的是，做贼的是他，而不是我。
”对任何一个人来说，失盗绝对是不幸的事，而罗斯福却找出了感恩的三条理由。
这个故事，启发我们该如何感恩生活。
感恩是一种处世哲学，是生活中的大智慧。
笔者出书，再次使自己不由自主想到了感恩。
英国作家萨克雷说：“生活就是一面镜子，你笑，它也笑；你哭，它也哭。
”你感恩生活，生活将赐予你灿烂的阳光；你不感恩，只知一味地怨天尤人，最终可能一无所有！
成功时，感恩的理由固然能找到许多；失败时，不感恩的借口却只需一个。
殊不知，失败或不幸时更应该感恩生活。
律师应当有感恩的节操，律师应当有感恩的胸怀。
漂泊到北京，得以能与江平老师、王利明老师零距离接触，看到了心目中的“神”，接受了大师的教
诲。
北大、清华是国际一流大学，在北京有天时地利，自己不仅可以到这些著名学府“蹭课”，还能与贺
卫方教授、陈卫东教授、陈瑞华教授、张卫平教授等著名教授“小酌”一杯。
刘桂明是国宝级律师活动家，田文昌、岳成是大牌律师，汤中赞、陈有西、钱列阳、罗力彦、吕良彪
、王才亮、张青松、李肖霖、武绍智、杨金柱、戴勇坚、天上的虫子（邱旭瑜）等是知名律师，跟他
们频繁接触使自己受益匪浅。
著名律师陈有西、罗力彦从百忙中抽暇为本书作序.笔者不胜感激。
原司法部副部长段正坤、北京市司法局吴庆宝副局长给作者了不少鼓励。
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媒体关注与评论

律师营销，就是要打造律师的专业品牌。
　　——北京大学教授 陈瑞华律师是一群聪明人，任何人都可以从律师营销中获得启迪。
　　——著名学者 常桦目前，中国的律师营销往往是律师散兵游勇，缺乏团队作战，缺少律师事务所
的整体营销。
　　——美国律师基金会博士研究员 刘思达律师营销是新兴的交叉学科，希望这本书能够填充律师行
业的空白。
　　——《中国律师网》执行主编 刘耀堂若想成功，律师要与媒体保持良好关系。
　　——北京岳成律师事务所主 任岳成律师营销实质上就是律师如何卖出自己，如何卖个好价钱。
当然，律师的营销应当是有尊严的营销。
　　——北京大成律师事务所合伙人 吕良彪我就是靠律师营销起家的。
网络营销成就了我。
　　——上海建纬律师事务所长沙分所主任 戴勇坚律师给客户的第一印象非常重要，律师要会让自己
的言谈举止迅速抓住客户。
　　——北京大成律师事务所合伙人 钱列阳物竞天择，适者生存。
律师营销要主动出击，切不可姜太公钓鱼。
　　——天津行通律师事务所主任 王雪莉为了所谓的面子，羞于营销不敢营销，加上不会营销，是律
师失败的根源之一。
　　——北京炜衡律师事务所合伙人 李肖霖知名案件成就大牌律师，律师要善于把握营销机会。
　　——北京尚权律师事务所主任 张青松
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编辑推荐

《中国式律师营销》编辑推荐：中国律师营销第一书！
律师执业生涯枕边书！
律师成长全过程必备书！
助您成功拓展案源，留住客户，走向合伙人，最终拥有自己的律师事务所。
律师生存与发展的必修课。
一个成功的律师，七分实力，三分营销，《中国式律师营销》力求让您成功拿到实力之外的三分！
律师生存与发展的必修课。
在《中国式律师营销》中，我们探讨的是律师的成功之道；我们推广的是律师的营销理念；我们关注
的是律师的营销法则；我们交流的是律师的营销技巧：我们挖掘的是律师的营销人脉；我们希冀的是
：——每一位律师助理、年轻律师、资深律师都能成功实现中国式律师营销!
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