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律师事务所中世联盟“9 1”模式当中的其中一家，今天主题

是营销。营销里面我也讲其中一部分，就是讲两个问题，第

一个法律服务和市场经济。第二讲法律服务市场营销的流程

。 中国律师制度是恢复28年了，但是在这期间，法律服务市

场发生了巨大的变化。从过去律师跟在座的很多老律师都知

道，过去我们是法律工作者，过去用不着市场开发，也用不

着营销。随着我们国家向市场经济过渡，我们的法律服务市

场，服务领域越来越宽，客户对法律的需求不断地增加和扩

充。现在我们是法律服务提供者，就是律师事务所对于法律

服务市场能够提供什么。所以供求双双都不成熟造就了我们

法律市场的不成熟。 第一个问题讲法律服务业与市场经济，

首先是尊重价值规律的经济，市场经济又是法制经济，既然

是尊重价值规律的经济，那么影响价值的是什么？我认为影

响价值的是供求关系。作为法律服务业来讲，我们的供应者

是谁？是律师和律师事务所，从需求来讲是我们的企业和其

他社会各个领域的法律服务的承受者。当供求关系不匹配的

时候，就会出现种种不应该出现的现象。比如说一方面我们

说律师不够用，我们中国律师只有13万人，另外一方面，就

是我们很多律师没有事干，所以什么样的法律服务，我们如

何能够找到社会上需要的法律服务。如何吸引客户的目光、

并且形成真正的服务关系，靠的是市场营销。 第二个问题讲

法律服务市场的开发流程。我们总结成三个阶段，第一要确



定开发目标，第二要制定开发计划，还要与开发计划相关的

非常精细的步骤，最后是实施开发计划。 将律师按照专业领

域分成工作小组。实际上是为了更好地为客户服务。我们很

多律师之所以不能够向客户提供更好地客户是因为他不了解

客户造成的。对于客户来讲实际上关心几个问题。第一你是

否了解我的业务，第二，你是否在我所在的行业，第三，你

有没有为我这个行业进行服务的相关经验。第四，你的专业

服务经验是否能够为我提供更好、迅捷的服务。第五是通过

你的职业经验具备哪些素质足以帮助我们降低法律成本，第

六否能够解决我们的问题，第七是当前的服务能够带来哪些

好处。这是我们认为客户最需要关心的问题。 总之，我们现

在市场日渐成熟，我们的法律服务市场竞争也日趋激烈。所

以在这种日趋激烈的环境下。我们应该坚持科学发展观，我

们应该研究我们的营销策略，在市场中立于不败之地。 提问

：咱们律师事务所的马主任，我请教您，营销肯定是一个所

共同的行为，但如何营销有一个前提，合伙人涉及到成本分

摊的问题，你营销、管理一定要分摊成本，成本你们如何做

到达成一致，成本怎么摊？这对我们有一个指导意义，你们

既然投入了那怎么达成的呢？ 马克伟：营销并不是只有律师

事务所才有，律师个人同样可以做营销，只要有计划做一些

市场的调查，做一些市场开发的计划，做一些有计划的销售

，都是营销。然后刚才我已经在我的讲话当中提到了，确实

律师事务所如果要形成共识，确定一个总体的发展方向，确

定一个很好的市场营销计划，确实是在所有合伙人之间达成

共识比较难。但在设定目标的时候，也有很多手段，我们在

设定目标的时候，第一要充分讨论，要开会，怎么样达成共



识我可以告诉你。再有要借助外力，外来的和尚会念经，有

些时候你自己要说怎样，咱们之间达成什么协议很难，但要

咨询一些顾问，我们就请了一加拿大的专门做律师事务所管

理的律师，是咨询公司的董事长，到中国来我们就花钱请他

做一次知识讲座，讲的是事务所总体的发展战略，当中有九

个部分，其中一部分就是关于市场营销，他讲完之后大家都

接受了。 100Test 下载频道开通，各类考试题目直接下载。详

细请访问 www.100test.com 


