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 首家中外律所共同组建的“中世律所联盟”日前在京宣布成立，这标志着中国法律服

务行业迈出了国际化第一步。 

   

 “中世律所联盟”旨在增强中国律所提供跨地区、跨行业甚至跨国境的法律服务能

力，更期望推动中国法律市场纵向发展。 

   

 良好的业界期盼能否实现？加盟律所能从联盟中得到什么？联盟的未来走势是什么？

带着对联盟的期待和思考，《法律风险观察》采访了上海锦天城律师事务所管理合伙人、

中世律所联盟副主席朱林海。 

  

三大原因推动加盟三大原因推动加盟三大原因推动加盟三大原因推动加盟 

  

《《《《法律风险观察法律风险观察法律风险观察法律风险观察》：》：》：》：什么原因促使锦天城律师事务所加入中世律所联盟？有什么期待？ 

  

朱林海：加入中世律所联盟的原因主要有三点：首先，我们和路伟国际律师事务所有传统

上的合作关系。在联盟发起之前，我们和路伟的北京、香港、上海办事处都有过

合作。路伟是我们合作得很好的一个国际律所。 

  

其次，能和各地顶尖律师事务所密切合作是律所联盟吸引我们的重要原因。在上

海为主的华东地区，我们的客户都是比较大型的客户，他们希望我们能够提供全

国范围内的法律服务。但是这要怎样做到呢？在全国各处设立分所？我相信国内

绝大多数律师事务所目前还做不到这一点。 

  

管理分所本身需要花费很多人力和资源，而且这还涉及到一个本地化的问题。你

的分所不见得比当地顶尖的所要强，至少刚开的时候肯定超不过人家，这要慢慢

培养。所以即便有了，也不见得能马上做到最大和最好。加上各地法律环境差异

比较大，开了分所也不见得解决问题。有的地方只是一两个客户有业务需求，也

没必要为此而专门设立一个分所。路伟花了 6000 个小时来调研，在全国找了一批

优秀的律所。我们希望能够借助这个联盟解决“辐射面”的问题。 

  

第三，我们也期望能够借助联盟学习国外律师事务所和国内其他顶尖律所的管理

经验。其中，对青年律师的培训是我们看重的一点。 

  

联盟让我们扬长避短联盟让我们扬长避短联盟让我们扬长避短联盟让我们扬长避短 

  

《《《《法律风险观察法律风险观察法律风险观察法律风险观察》：》：》：》：说到学习经验，您认为加盟的律师事务所能够借助联盟的力量做出什

么样的改变呢？比如改变内部的管理机制？这个联盟毕竟是一个很松

散的结构。 

  

朱林海：我们并不是旨在改变内部机制。加入联盟只是一种合作，我们的合作所都有很多

先进的管理经验值得学习，我们希望能够在质量标准、服务流程等方面互相借

鉴。别人成功的经验有助于我们思考，这是改进，而非完全改变。律所的管理是

有传承的，比如，锦天城就改不成路伟。我不认为这个联盟一下子就可以把所有

加盟律所都改成一模一样。 
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我们期待的就是借鉴他人的长处。比如，路伟的特长是对青年律师的培训，我们

就会注意向他们学习培训的种种方法等等。 

  

《《《《法律风险观察法律风险观察法律风险观察法律风险观察》：》：》：》：许多律所都期待这个联盟能够带来许多国际业务，您怎么想？ 

  

朱林海：我认为目前中国律所法律业务总体来说应该是本地化的。如果现在真有一单业务

发生在英国，锦天城肯定直接干不了，我们需要和国外律师事务所比如路伟联

合，或者客户直接就会去找路伟。 

  

国际业务是需要考虑的，锦天城也有很多涉外因素的案子，但我并不觉得国际业

务有特别之处。我认为，法律业务应该是本地化的，一个律师的价值在于对本地

的业务精通，你可以代理一个美国客户在中国进行诉讼，而中国客户在美国的诉

讼就应该去委托一个美国律师。如果认为一个中国律师去了美国法院开庭就有多

么的不得了，那是很不专业的想法。律师必须干好自己最擅长的那一块业务，作

为中国律师，不应该总考虑去美国开庭，应该考虑在中国开庭，因为你受的专业

训练在这一块。所以我说合作是必需的，包括与国内所的合作和与国外所的合

作。 

  

可行的短期目标是联盟成功关键可行的短期目标是联盟成功关键可行的短期目标是联盟成功关键可行的短期目标是联盟成功关键 

  

《《《《法律风险观察法律风险观察法律风险观察法律风险观察》：》：》：》：对中世律所联盟的运行，您认为最值得担忧的是什么？您怎样预期联

盟未来的发展？ 

  

朱林海：对于联盟，我们最大的担心便是流于形式。现在，联盟中各中资律所对联盟的期

待值也不完全相同，但是，我认为期待联盟马上能对业务、管理模式有很大改善

是不现实的，不会那么立竿见影。 

  

我们目前仅仅是采取了 9+1 的模式。如果我们现在的成员能够在主流层面上达成

一致的话，联盟还有很大发展空间。 

  

我个人认为沟通最重要，联盟内部，尤其是各所管理合伙人之间要互相了解，在

沟通的基础上，知道大家希望做什么、能做什么，知道哪些期望是马上应该付诸

于行动的而哪些不那么切合实际。 

  

现阶段，我们需要做的就是确立一个切合实际的近期目标，并不在于一下子做很

多事情，而是做成一两件事情，建立大家对中世律所联盟的信心。 

 

律师业发展路径律师业发展路径律师业发展路径律师业发展路径 

  

《《《《法律风险观察法律风险观察法律风险观察法律风险观察》：》：》：》：您踏入律师行业已经十几年，见证着中国律师业的不断发展壮大，您

能简单回顾一下这一段发展的历史吗？ 

  

朱林海：第一阶段，计划经济时期，律师事务所的规模通常并不是很大。我在上世纪 90

年代初加入上海第一律师事务所，当时这家律所在上海乃至全国都算比较大的律

师事务所，人员也不过 30 多名。在当时的情况下，律师事务所的规模普遍不

大，专业分工也不如现在那么明晰，律师通常被称为万金油职业，主要从事本地

开展业务活动。从当时客户的需求来说，对律师的要求也仅在本地的刑事、民事

法律业务，这可以称作中国律师的起步阶段。 

  

第二阶段，经济逐步从计划经济向市场经济过渡。国内经济开始活跃，特点是跨

行业、跨地区交往开始增加，律师开始专业化分工，在某一个区域某一个领域形

成有比较优势的律师事务所，这样的变化使得律师事务所在合作、联合上有了前
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提的基础，因为各有地域和领域上的优势。这种松散型的律师事务所开始产生。

这是上世纪末、本世纪初开始发生的事情。 

  

第三阶段，随着中国改革开放逐步深入，中国经济逐步融入全球一体化体系，对

律师事务所全国化、国际化的要求也越来越强，由于市场需要和客户要求，律师

事务所的合作和专业化分工已经成为法律服务的迫切要求。这使得中国律师在国

内跨区域、跨领域合作要求非常强烈。在最近几次律师论坛上，跨地域和跨领域

合作成为论坛的主题。 

  

在此背景下，律所联合组织和案例越来越多地出现。面对当前的法律服务市场，

要想提供专业化、高效率的跨地区、跨境法律服务，律师事务所或者希望成为国

内顶尖律师事务所的律师们面临两种选择： 

   

一种是从自身业务角度出发，在全国乃至全球逐步建立自己的法律服务体系。这

就要求律所在各地建立分所，并对分所业务进行统一、高效管理。坦率地说，目

前能够做到这一点的的律师事务所极少，因为需要大量客户资源，律所风险管理

控制资源和其它资源、真正能做到这一点的国内律师事务所更少，市场需求并不

允许国内律师事务所逐步积累自己的资源和管理经验，通过自身发展达到全国乃

至全球法律服务的能力。 

   

另一种选择，就是组成完善的律师联盟，应对中国企业日益增长的法律服务全国

化乃至全球化的需求。比较切实可行的路就是“联盟之路”！ 
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