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《律师的天空》

内容概要

一、 本书特色
一部草根律师艰辛奋斗史
一部新律师生存发展启示录
一部律师事务所主任成长史
突破新律师两大瓶颈：案源、胜诉
选择了律师业，也就选择了吃苦、奋斗和挑战；在律师的天空翱翔，年轻律师只有一条路：鹰击长空
！
题记：律所培养的新律师在掘地三尺找来案源的供给下，在老律师喂招拆招口传心授的滋养下终于成
长了、成熟了，渐渐撑起了律所这一片天空。
二、 名家推荐：于宁、刘桂明、刘卫、董刚、乔路 联袂推荐
我认为《律师的天空》这本书最可贵的一点是，作者没有停留在仅仅给新律师传授各种最基本执业技
能的阶段，而是特别关注对律师精神品格和职业操守的塑造和培养，希望新律师们能从执业的那一天
开始就能意识到，自己应该肩负的社会使命，而不致于为繁杂的事务性工作所困，更不会在盲目追求
名利的歧途中迷失自我。这一点，不仅对将要开始律师生涯的新手至关重要，即便对从业多年的熟手
律师也有启发意义。
——于  宁  （中华全国律师协会会长）
这是一本对律师业发展有功劳、对新律师成长有功德、对律师界管理有功勋的实用之作；是一部难得
一见的让新律师读了恍然大悟甚至大彻大悟、老律师看了若有所思乃至深刻反思的经典实用之作。
——刘桂明 （《中国律师》杂志原总编）
海珠律师不仅在书中告诉了我们很多成长的故事，作为一个律师培训的从业人士、一个律所管理和律
师营销的研究者，我不得不认为李海珠律师创立了“慧海模式”。这是一种与众不同的律师培训和律
所发展相结合的新模式，尽管还有许多需要完善的地方，但仍不失为我国年轻律师培养和成长的一个
“拐点”！
——刘  卫 （点睛政法网络学堂主编）
古人云：“吃一堑，长一智”，但社会，乃至年轻律师自己，似乎都给不起他们“吃堑”的机会和体
谅。如何让年轻律师不“吃堑”就“长智”，这成了律师界一直在努力解决的问题。在这方面，读海
珠的书，不失为一种好方法。
——董刚（北京市律师协会青年律师工作委员会主任）
海珠律师以亲身经历，将律师行业瓶中色彩娓娓“倒”来，时而将我拽回从业伊始的青涩时光，时而
将我推进行业内的动荡领地⋯⋯如同我们在一起徜徉、一起奔波。本想将其中闪现的光彩予以撩拨，
又觉不符作者的真我性情，还是这样吧，只想借此书告诉大家：如果你选择了这个行业，请热爱她！
即使你自认为是块顽石，也会有黑土把你包容；即使你感到如风那样不定，也会有苍天许你驰骋，勿
灰心，坚持下去，你定会找到那块黑土、那片天空。
——乔路（北京市大成律师事务所合伙人，资深律师）
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《律师的天空》

作者简介

李海珠律师，1997年毕业于中国政法大学，北京市慧海天合律师事务所主任。现任北京市律师协会理
事、北京律协青年律师工作委员会副主任、全国律协行业规章委委员、北京律协企业法律风险管理专
业委员会委员。社会任职：中国政法大学兼职教授、丰台区再就业指导服务中心专家、丰台区青年联
合会委员、北京市妇女代表、连续两次被司法局评为优秀律师。
李海珠律师自2004年创建慧海天合律师事务所以来，在律所扎实积累、稳步发展的同时，一直致力于
青年律师的培养。在带领青年律师创业解决生存问题的同时，还大力倡导青年律师参与社会公益活动
，以提升青年律师的执业技能、执业道德和社会责任感。李海珠作为“慧海普法班车”公益普法活动
的发起人、创办者，自2006年开始带领全所律师在丰台地区一百七十个社区开展巡回普法活动。因为
公益普法成绩突出，慧海天合律师事务所先后被丰台区司法局评为优秀律师事务所，被北京市司法局
评为司法行政系统先进集体，被中宣部、司法部、全国普及法律常识办公室评为五五普法中期先进单
位。
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《律师的天空》

书籍目录

序一  致年轻律师序二  当你还是新律师的时候。你最需要什么？序三  年轻律师的难点与拐点第一章 
当我还是新律师  初出茅庐  我接触的第一个案子  挑战生存极限——推销员的酸甜苦辣  在律师事务所
当学徒  单干律师拉案源的困惑  帮忙帮出的大案子第二章 律师的生存尴尬  诉讼律师可怜的话语权  投
师无门，散兵游勇  生存是律师难耐的重负  自由是律师无法承受之轻第三章 是谁动了新律师的奶酪  
我们律师事务所的新新人类  新律师的困惑  我们的行业真的盛不下这么多律师了吗  新律师们，你们到
底要什么  不要做“担板汉”——局限新律师的五大误区第四章 突破新律师营销“瓶颈"  新律师营销制
胜的十大心法  市场定位决定律师营销成败  不仅看到客户兜里，还要看到客户心里  “打组合拳”是新
律师营销的第三条路  像“狼一样”去打围第五章 留给新律师最后，但也是最大的一块蛋糕  大众法律
服务市场是留给新律师最后，但也是最大的  一块蛋糕  引导大众的法律消费习惯  如何让社区真正成为
律师发挥才能的舞台  “普法讲座”使新律师个个练出了绝活  不哭不笑不动心第六章 普法班车打造律
师事务所品牌  让“普法班车”的品牌凝聚力量  普法班车品牌战略与“根据地”方略的完美结合  会议
营销——社区讲座的全面升级版  公益与律师营销第七章 种子的力量  新律师在执业之初不要被边缘化 
一粒种子的力量  睁开眼睛看世界    ⋯⋯第八章 助推新律师的成长——给理想插上翅膀尾声 小律所，
大课堂
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《律师的天空》

章节摘录

插图：这样的一群精英，为什么不养助理、不带徒弟呢？我想是因为老律师的工作习惯和工作内容不
允许，所里的环境和氛围不允许。首先，老律师们的工作都没有什么计划性。说不准什么时候，一个
熟人或者朋友会推荐当事人来找老律师“谈个事”，这就是一项事务性工作的起点。在这种会谈约见
中，因为有一些避讳所以大部分都是私人会谈。一是律师可能会提及一些关系人情，二是律师会在会
谈的时候亮明观点，而一个律师的观点有时候自己也拿不准，而且在大多数情况下和其他律师的意见
都是不一致的。接下这单业务以后除了立案、开庭、领文书这几个时点以外，几乎再没有什么事务，
案头工作少得可怜。外出立案、查证、开庭都是要接触外人的，作为律师免不了要碰钉子，带个生人
在旁边不方便。剩下的事情就是和当事人沟通了，而和当事人沟通也是和接案会谈一样要在一对一的
环境下来进行的。如果一个律师一年有三十个案件应该算是忙的了，而这三十个案件一共能够算得出
来的工作量都加在一起，也不过只有三四十个工作日而已，剩下的时间呢？律师大都会把时间精力花
在拉关系找案源上，这个过程更不需要助手参与。就我所接触的老律师来说，谈案和收费前后是重头
戏，需要打起十二分的精神来应对，而收案之后就没有什么太多的关注了。很多律师除了开庭前一天
晚上看看材料以外，都不怎么做准备。
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《律师的天空》

媒体关注与评论

我认为《律师的天空》这本书最可贵的一点是，作者没有停留在仅仅给新律师传授各种最基本执业技
能的阶段，而是特别关注对律师精神品格和职业操守的塑造和培养，希望新律师们能从执业的那一天
开始就能意识到，自己应该肩负的社会使命，而不致于为繁杂的事务性工作所困，更不会在盲目追求
名利的歧途中迷失自我。这一点，不仅对将要开始律师生涯的新手至关重要，即便对从业多年的熟手
律师也有启发意义。　　——于宁（中华全国律师协会会长）这是一本对律师业发展有功劳、对新律
师成长有功德、对律师界管理有功勋的实用之作；是一部难得一见的让新律师读了恍然大悟甚至大彻
大悟、老律师看了若有所思乃至深刻反思的经典实用之作。　　——刘桂明（《中国律师》杂志原总
编）海珠律师不仅在书中告诉了我们很多成长的故事，作为一个律师培训的从业人士、一个律所管理
和律师营销的研究者，我不得不认为李海珠律师创立了“慧海模式”。这是一种与众不同的律师培训
和律所发展相结合的新模式，尽管还有许多需要完善的地方，但仍不失为我国年轻律师培养和成长的
一个“拐点”！　　——刘卫（点睛政法网络学堂主编）古人云“吃一堑，长一智”，但社会，乃至
年轻律师自己，似乎都给不起他们“吃堑”的机会和体谅。如何让年轻律师不“吃堑”就“长智”，
这成了律师界一直在努力解决的问题。在这方面，读海珠的书，不失为一种好方法。　　——董刚（
北京市律师协会青年律师工作委员会主任）海珠律师以亲身经历，将律师行业瓶中色彩娓娓“倒”来
，时而将我拽回从业伊始的青涩时光，时丽将我推进行业内的动荡领地⋯⋯如同我们在一起徜徉、一
起奔波。本想将其中闪现的光彩予以撩拨，又觉不符作者的真我性情，还是这样吧，只想借此书告诉
大家：如果你选择了这个行业，请热爱她？即使你自认为是块顽石，也会有黑土把你包容；即使你感
到如风那样不定，也会有苍天许你驰骋，勿灰心，坚持下去，你定会找到那块黑土、那片天空。　　
——乔路（北京市大成律师事务所合伙人，资深律师）
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《律师的天空》

编辑推荐

《律师的天空:开拓案源与赢在法庭》是一部草根律师艰辛奋斗史，一部新律师生存发展启示录，一部
律师事务所主任成长史。选择了律师业，业就选择了吃苦、奋斗和挑战；在律师的天空翱翔，年轻律
师只有一条路：鹰击长空！突破新律师两大瓶颈：案源、胜诉在《律师的天空:开拓案源与赢在法庭》
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；我们关注的是年轻律师的成长；
我们分享的是资深律师的经验；我们传播的是律师的职业道德；我们希冀的是——每一位年轻律师都
能走向合伙人之路，——每一位资深律师都能承担弘扬法治的重任。
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《律师的天空》

精彩短评
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《律师的天空》

精彩书评

1、我是一个法学专业的大三学生，即将面临司考和毕业。纠结于考公务员还是做律师或是其他。家
里人更希望我考公务员，稳定。我自己更喜欢做律师，挑战。但无论是公务员还是律师，我对这两者
的认识仅限于“听说”和“意识中”。这本《律师的天空》我姑且称它为“律师之门”，我刚刚看
到P123，这本书可以直观的告诉你什么是律师，律师的作用和如何成为一个真正的律师。很喜欢这本
书的风格，并非死板的教条，而是通过作者自身的经历，“当我还是新律师”，如何从初出茅庐，自
己找实习单位，经历不靠谱律所，认识到“律师的生存尴尬”，在迷茫中思考“是谁动了新律师的奶
酪”，到“突破新律师营销‘瓶颈’”发现“留给新律师最后，但也是最大的一块蛋糕”。说实话，
看了这本书我才第一次知道“律师营销”这个概念（原谅我的浅薄无知⋯⋯）如序三中所说“本科的
使命就是生产出合格的法律人‘坯料’。然而，许多法学院并不明白这一定位，他们要么总想把学生
培训成经天纬地、治国安邦的革命事业接班人，要么一味地迁就司法考试和就业率，轻视基础知识和
人文素养。”我们的学校的领导们是赤裸裸的属于后者，我们学校的老师是隐忍而又热切是属于前者
。通通表示，可以理解。但是，毕竟这两者都导致了我们毕业后的与现实社会的脱节。把一个“坯料
”推出去，经风吹雨打，大多稀软了。我不想稀软，我有幸看到了这本书，它为我打开了律师之门，
让我看了一眼真正的律师。安慰了我这迷茫浮躁的心。谢谢海珠老师传授知识，此乃功德无量之举。
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《律师的天空》

章节试读

1、《律师的天空》的笔记-谁动了新律师的奶酪

        前半部分讲新律师的入门，后半部分讲律师营销。暂时看到前半部分。

案件无论看起来头绪多么头绪繁杂，但是分解开来都是一些基本的元素。
律师只可以成为师傅，但绝不是老师，律师事务所更不是学校。如果新律师把在律师行业时间学习的
过程设想的过于理想，过于僵化，会使自己在本来就非常激烈的竞争中发展的路子更加狭窄。
大锁锻炼素质，小所锻炼能力。大所的好处是能给你一个非常严谨细致的工作环境和氛围。

我们拒绝“万金油”式律师，但不拒绝基本功扎实又有专业的多面手。新律师必须练好基本功，专业
方向最起码是执业三年后才要解决的事。

新律师的五大误区
1、把律师工作想的太过简单
2、迷信老律师的传、帮、带
3、以为大叔下面好乘凉
4、过早圈定专业领域
5、把收入和律师成就划等号

什么是成熟的律师业务专业领域？
1、�在市场占有上的强势地位
2、�在服务水平上的强势地位
3、�专业领域的市场需求培育——良性需求供给模式
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