
一本法律宝典的创业突破——东华理工大学毕业生余畅池

人物简介 / 余畅池，1977 年出生，江西抚州人，上海法智特律师机构总裁，东华理工

大学 1998 届法学专业毕业生。余畅池于 2002 年创业，建立长三角钢贸行业综合法律服

务专业品牌，并在钢贸领域延伸产业，打造投资运营一站式服务平台。

/惯性思维往往是源于我们狭隘的视野和框定的想法，它会让我们的思路变得闭塞。

寻访让我认识到走出去学习的重要性，书本上的学习并非亲眼所见，很多认识只停留在

书本，这是不行的。当我们深入企业工厂车间，融入到创业赖以生存的环境中去，会发

现原来那里有更广阔的学习空间。/

在传统认识里，律师又是一种职业，即使是“创业”，也只是邀一些志同道合的合伙

人共同创办一家律师事务所，为个人、为企业提供法律服务，创业空间不大。但是，在

上海创业的律师余畅池，完全打破了我僵化的思维定式。

余畅池，上海法智特律师机构总裁，十余年来，专攻钢贸行业法律事务，他以公司

化经营走出了传统合伙人合作模式，建设长三角钢贸行业综合法律服务专业品牌，针对

钢贸企业打造投资运营一站式服务平台，为企业创造最大价值。

当我来到上海这个商贸经济活跃的一线城市，才感知到律师创业原来也有这么宽阔

的施展空间。他们不但能把律师职业当作事业经营，而且还能扎根于某个领域，以行业

为突破口向产业链条延伸，拓展自己的事业。

寻访破冰前行

这是我第三次前往沪上寻访创业学子。

余畅池，东华理工大学法学毕业生，多年来心系母校，不仅在母校设立奖学金，而

且每年都会从母校优选学生到法智特集团就业。这次余畅池集团有 8名实习学生面临毕

业论文答辩，为了不耽误学生实习，东华理工文法学院的刘俊院长、周春华博士和朱老

师三人一行主动来到上海，对实习学生进行集中论文答辩，这一便利学生的做法真正体

现了高校“以生为本”的理念。这在江西高校文科类院校并不多见。



于是此程，三位老师捎上我，一道同行。寻访未必每次都能达到预期的效果，所以

起初对我的寻访，余畅池更多的是持“保留”态度。因为寻找对象的渠道不同，寻访对象

对寻访的认同感也是不同的。但余畅池是有情有义之人，他很在乎师恩，不好意思推辞

寻访，后来在刘俊院长耐心相助下，寻访得以破冰前行。

余畅池对我说，他毕业后的最大梦想就是想从事我现在的职业。同为法学毕业生，

我踏新闻路，余畅池走律师路，也许对这不同的选择，谁都有一番欲说还休的心路历程。

但或许是看到我的执着，余畅池最终还是接受了采访。

每次到异地寻访，我还身负“江西高校创业学子联谊会”的联谊使命，让已寻访到的

学子相聚，以增进“江西高校创业学子联谊会”的凝聚力。寻访第二天，上海具美集团董

事长朱俊杰、上海澜继实业总经理赵秀凯、上海法智特律师集团董事长余畅池三人相聚。

我们虽为初次相见，但余畅池专业律师的特质，给另外两位学子和我留下了言辞不

多，却句句严谨的深刻印象。每聊到一个话题，余畅池都会用他的专业眼光进行法律风

险控制的考量，其谨慎、缜密的思维表达，突出地体现着他常年累月形成的职业素养。

法律宝典打开一扇门

我在刘俊院长那里了解到了余畅池毕业后的一些经历。毕业后余畅池去了珠海，又

转赴上海发展。之所以选择上海，是因为余畅池看到上海发展的机会更多——考虑到职

业特性，律师需要社会的“宽度”，在上海能广泛地接触到社会各个层面和各个领域，业

务交流的机会也大大增多。

刚开始余畅池应聘的是一家外资企业的服务经理，但由于余畅池个人简历表上注明

了法学专业，公司老总便将其调到分公司当法务经理。从这以后，余畅池就一头扎进了

法律界。

为拓宽社会接触面，余畅池不惜花时间和精力经常为社区提供免费法律服务，为一些企

业项目提供无偿法律帮助。也就是在这段勤奋付出的过程中，余畅池获得了接触上海钢

贸行业并在这一行业领域找到突破的机会。

在余畅池的办公室，我翻阅到一本《钢贸法律宝典》，这是他专门针对钢材领域法

律问题的实务操作而主编的著作，指导钢贸企业预防、控制法律风险，对钢材经营客商



极有益处。这本书得到上海市福建商会、周宁上海商会、上海钢铁服务业协会中知名人

士的肯定和赞誉。足见在钢贸领域，余畅池是一位非常优秀的专业律师，充分表现了这

位临川才子的睿智。

余畅池说，《钢贸法律宝典》算是他了却了心中的写作夙愿，同时还获得一把打开

未来之门的钥匙。凭着这本法律宝典，余畅池打开了一扇通往辽阔钢材贸易领域的创业

大门。

这本法律宝典凝聚了余畅池多年来在钢材贸易领域积累的法律智慧，他因此成为钢

贸领域法律知识的专家智者。余畅池带领的法智特从成立至今，已是上海市松江钢材城

等几十家特大型钢铁物流基地的常年法律顾问，也是周宁上海商会特聘常年法律顾问，

服务钢材客商数万家，累计维权资金额达数百亿元，是钢贸领域著名的律师服务机构。

沪上贸易圈内布格局

钢材贸易有着交易金额巨大、合同周期长、风险大的特点，因此法律纠纷的预防和

解决对钢贸企业尤为重要。如何替这些企业设立控制法律风险的“防火墙”？余畅池找到

了自己努力的方向，即专门在从事钢材贸易法律纠纷的预防、控制、解决的过程中，积

累大量的钢贸企业的信用信息和法律服务经验。

当然，能在钢贸领域立足，甚至能成为沪上钢铁法律服务行业之“牛耳”，余畅池及

其法智特律师机构的成功离不开上海钢贸行业这片肥沃的土壤。“仅仅是松江钢材城就

有 2000多家钢贸企业，这些企业都是我们服务的客户。”余畅池说。

上海钢材贸易行业是全国最大且在国际上都有重要影响力的风向标。其规模化经

营，在地域分布上形成了三类贸易圈：产地性贸易圈，主要包括围绕钢材生产企业形成

的，如围绕宝钢形成的上海北郊钢材贸易圈；消费性贸易圈，主要围绕制造工业带形成

的，如沿海工业带等；交通枢纽性贸易圈，上海市南北交通枢纽，港口、铁路、公路环

网发达，钢铁贸易圈往往地处交通枢纽，往来便利。

分析了钢材贸易行业发展的特点后，余畅池打开思路，立足贸易圈布阵法智特格局，

在长三角地区各大钢材贸易圈设立分部，为钢贸企业提供最专业便捷的一站式法律服

务，为广大钢贸企业预防法律风险、解决法律问题。



用市场手段经营律师业务

“法智特做的就是‘特’，能在特殊行业领域里，做好我们的本职工作就已经很好了。”
在采访中，余畅池显得十分低调。其实，在市场竞争激烈的环境下，余畅池能从细分市

场中做出一份事业已是相当不易。

为了做大业务，余畅池在公司采取了特有的律师管理模式，即“授薪制”。余畅池分

享企业管理经验时说：“这种公司化管理模式有助于提高律师的主动性和积极性，使公

司良性发展。”法智特律师机构、律师团队逐渐壮大，现有 80余人，分别分布在江、浙、

沪区域 21个办事处，接下来还将扩展到 40个办事处。

“律师是一种职业，但是如果把律师的职业当作事业，用市场手段来经营律师业务，

我们做事的心态就会发生改变。”创业这些年，余畅池从律师职业的传统观念束缚中解

脱出来，把律师职业当事业来经营，这彻底改变了他的生活。

因为专注钢材领域的法律问题，余畅池长期致力于钢材市场建立、运营、担保和反

担保、维护等综合法律问题的探索，在这一探索过程中，他对拓展自己的事业，有了更

清晰的全盘把控。

目前，上海法智特企业服务机构是集法律服务、钢材贸易、知识产权代理、商贸中介于

一身的综合性企业服务集团，打造投资运营一站式服务平台，为商业客户争取最大价值。

“所谓一通百通，思路开阔了，事就好做了。”余畅池说。

“创业取决于个人的积极态度，创业没有捷径，要的就是脚踏实地，勤奋勤恳。”余
畅池说，吃透一行才能找到金饭碗，大学毕业生切记不能“这山望着那山高”，要先把职

业做好，比如，要当好律师，先得把法律文书写好，掌握法律服务流程、合同范本、订

单设计，在行业里沉淀，想让自己成为行业内专家，就要主动参与行业设计标准，并向

行业协会靠拢寻找客户资源，寻求发展。


