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 一个理想中的律所联盟并非随意产生。 

  

 创建或加入一个联盟，首先，需要联盟成员积极的讨论，这是个帮助联盟各成员统一

认识的过程，包括组织策略、未来目标以及对外活动。也许，在这个过程中，有律所退出

联盟，但你不用难过，出现这种情况是正常的。强大和组织良好的联盟必须有能力保证在

一部分成员离开后，仍然运转良好。 

  

 重要的是，一个联盟只是一家律所为自身利益而建立关系网的手段，这并不是平等成

员间的真正联合。 

  

 联盟建立后，需要创建一个为所有参与成员准备的基本谅解备忘录，包括成员资格以

及对参与者的要求，这也有助于使联盟的组织结构较为正式。 

  

 此外，还需要创建一个独立于联盟成员的中心部门来管理成员事务，负责行政工作以

及专门的知识产权事宜，如：名称或商标等共同资源或服务。这样的部门在处理为联盟成

员利益而集中购买某些项目时非常有用。同样，这一部门可以在偶尔出现争议时为联盟成

员扮演一个半独立的仲裁者角色——例如当争论如何公平均衡地分配特定当事人聚会所产

生的费用。 

  

 如果，联盟的中心部门有一支较小的行政人员队伍，比如：一个联盟主管和几位专业

秘书及市场销售人员，那么这些人就可以向一个由较大的成员律所的领导人组成的执行委

员会报告。这样一来，个体律所就被卸去了运行联盟的负担，可以专心建立盈利性的商业

关系。 

  

 联盟的存亡取决于其客户服务的质量。而服务的品质和质量是世界各地的联盟成员之

间互相推荐客户的关键所在。所以，在联盟内部应该存在客户服务方面的协议安排和程序

规定，以便于各成员遵循。 
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 联盟举行定期聚会沟通非常重要。 

  

 如果律所成员的代表每年聚会一次，那么这是一个极大的优势。这样的机会使得律师

们可以分享各自市场的有关信息。它同样可以让律师们进行执业技能的训练，并分享关于

特定客户或行业的经验。总的来讲，聚会可以帮助在联盟中建立起一种社区的感觉，并最

终强化信任感，以及互相推荐有价值客户的意愿。 
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 同样，根据地区划分来组织成员律所每半年聚会一次也非常值得尝试。这种聚会不仅

可以获得与年度聚会等同的效果，还可以产生一种持续性，并且与年度聚会相比，更为节

约费用和时间。 

  

 在欧洲、北美、拉丁美洲和亚洲的部分地区，将业务会议联合起来举办非常容易，因

为在这些地区，花在旅行上的时间可以被极大的减少。 

  

 在相同业务部门的律师（如合并和并购、知识产权、劳动法、反垄断和反不正当竞争

法）之间，创建关注于客户发展和相关业务领域的子部门、并且至少每半年以会议方式会

见一次的方式值得花时间尝试。 

  

 同样重要的是跨律所的客户服务团队，这对保证有效的共享客户资源，以及高水平的

服务非常关键。 

  

 面对面的交流、举行电话会议，或网络会议—保持联盟内部的客户服务而定期沟通是

非常有价值的。这需要辅之以精心设计和良好管理的日程表，以使联盟成员得以集聚各自

的知识、专业技能甚至个人特点来实现更好的服务。 

   

 很多当事人，尤其是当他们一同直接参与法律事务时，会非常欣赏他们的律师互相之

间一直保持联系，分享创意以及最好的业务经验。总法律顾问可以通过联盟在同一时间了

解所有与其合作的律所，或者在全球各地从事相同业务的成员律所，而非逐个了解，这意

味着总法律顾问可以从联盟中获得附加价值。 

  

联盟的优势联盟的优势联盟的优势联盟的优势 

  

 在联盟内部集中提供财务管理标准，如：计费时间、回报率、律师流失率等等，可以

帮助成员律所更好地了解他们自己的表现，并且明确需要改进的地方, 或在哪些方面某些律

所明显好于其它成员，且可能会共享一些值得分享的经验。 

  

 无论是通过一个联盟的中心部门，还是通过实质上的合伙形式，集中谈判要比单独谈

判更容易达成较为优惠的条件。这样的交易更类似于一个销售俱乐部，并因此涵盖许多不

同的领域，如：上市公司名录、案件记录的共享、对交易数据库、软件、硬件甚至保险的

了解和访问。 

  

 成功的联盟应该活力四射，并且在参与者之间以及良好的客户工作经验中继续成长。

联盟在案例研究、交易清单、积极的客户评价、关于成员律所发展的最新动态、对潜在客

户的联合提案以及拓展现存客户的已完成工作的持续进步，对于促进联盟实现其承诺非常

关键。 

  

 联盟在向其客户提供关于最佳的业务以及法律趋势的有价值的见解时处于优势地位。

联盟越多地根植于其成员的市场活动中，便越重要，并且越容易确认其为成员律所增加的

价值。 

  

 初级合伙人、助理律师以及重点支持人员的参与对于联盟是极具意义的。这会成为他

们事业发展中真实的一部份。这样做避免产生一种假象：联盟只是少数几个高级合伙人的

玩具。相反，联盟因业务的长期战略性利益而存在，这种理念将贯穿始终。 

  

 联盟内还应该建立流动组合团队机制，即律师们可以从一个业务部门临时抽调到另外

一个，无论是以直接交换的形式，还是以更广泛的抽调申请的形式。这样的安排可以帮助

律所成员为他们的雇员提供更广泛的职业发展机会和留在律所的最佳理由。鼓励支持人员

逐渐了解其同行的工作，帮助他们分享知识和最佳实践的经验。 
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 联盟自身的品牌和声誉也很重要，应该在市场中享有某种形式的区别性，这样客户可

以感觉到联盟的真实存在。通过投入于共享营销活动，联盟开始表现得类似于一个真正的

商业组织。采取一个共享且有区别性的形象，使得联盟成员更易于表现出他们之间的联

盟，同时避免使他们承担连带责任，并且因此更好地为客户服务。 

  

 整个联盟与其个体成员应可以同样以自己的声音表达其为客户带来的利益，和其雇员

和成员及其工作成果的质量。这样沟通的结果是，无论是直接面向客户还是通过媒体等第

三方，都可以持续地传达一个观念：联盟是坚固、成功且强有力的。 

  

 利用联盟网站可以达到更好的效果，一旦联盟网站建好，联盟成员可以在他们自己的

区域内采用相同的设计和形式，分享一部分电子基础框架和资源，如共同的数据库及合伙

人简历，并与此同时保持成员的独立性。 
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