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主任 栾少湖 各位同仁大家上午好，德衡是一直在努力学习和

模仿包括国外和刚刚介绍的大成等等这些所的发展模式，我

们一直很努力，一直在模仿和追求学习。 下面我简单介绍一

下德衡，德衡目的是一个合伙制的律师事务所，有职业律师

，在山东有120多，在北京和上海有不到20人，一共有130

、140人，加上助理秘书可能有不到200人。 德衡还是在成长

中的律师事务所，走过了14年的历程，有若干酸甜苦辣，尤

其作为区域性律师事务所，我们没有北京、上海大都市的得

天独厚的资源优势，但是我们也同样在努力为中国律师业发

展探索。我非常荣幸接到《法人》杂志社，也感谢赵主任的

邀请，尤其是谈到关于律师营销、管理，应该说前面两位嘉

宾介绍对我很有启发，我想大致把律师营销以及德衡的经验

和做法包括教训跟大家一块共享。 关于目前律师营销已经是

一个比较普遍的，大家都能正确理解认识的现象，律师所的

营销，也就是说现在也是一个合理存在。 曾经在山东，五年

、十年前曾经有律师所信誓旦旦告诉我，我们决定不搞广告

、推荐，我们就是你来就来不来就算，但是欣喜的看到这些

律师所都成为了最先进的做广告者，但是今天律师协会和司

法部有关领导，我想呼吁一下，大家共同关心一下，关于行

业营销问题，我们坦率的承认，目前中国律师的形象确实在

走下坡路，应该说社会的各方面评价特别是负面评价逐渐增

加增多，律师行业到底怎么办？恐怕行业的总体营销是摆在



我们面前的一个重要的课题或者话题。这个我认为挽救中国

律师形象的一个最好的或者最紧迫的时机，可能就是在我们

这次法人杂志组织的营销与管理这个论坛之后，希望在行业

总体管理上，我们全国律协和各地律师协会，我们作为普通

律师事务所的代表，希望大家关心这些问题。 关于营销特别

是德衡有教训，大家在座的若干人都知道，德衡律师事务所

在山东2001年《齐鲁晚报》，包括国内外若干媒体都转载过

，山东46家律师事务所投诉，状告德衡，当中办研讨会，把

德衡自己办的这些通讯杂志向不是你顾问单位的别的公司的

顾问单位寄发，再有组织一些体育、足球比赛等等，这是01

年的时候。这个事情当时确实对我们振动很大，我们认为一

些是正常的，不管是天气燥热的原因还是有人恶意，我们还

是很谦虚的接受了当中的教训。当中就涉及到如何竞争，开

始接触和主动的使用营销手段，我们特别是在市场划分和如

何来进行律师事务所的营销，我们实际上自认为比较成功

。01年后到现在连续6年在山东从业绩，比如收费到职业律师

的人数，到各种评比、排名，德衡一直位居榜首，而且和第

二名拉出的距离。在钱上是1000万到2000万的距离，一年在

前面可能是偶然，两年、三年可能运气好，我个人说五年六

年后这应该是一种实力，达到这种势力当中就是关于我们正

确的理解学习和竞争，我们开始注意洗牌、注意充分的发挥

竞争能力。德衡在竞争在同行中也不一定是弱者，但是显然

带来了同行的状告，不管是有没有道理，总体来说，使我们

在行业内以及在客户面前成为一个品牌，我们特别注重差异

化，特别注意我们在你有我强、你无我有。到现在尤其是公

司证券，我们开始调整专项，现在韩国、德国、日本，当然



我们非常快、好的抓住了香港，可能在山东做香港公司设立

和香港公司秘书服务，我们现在每年能做香港海外公司设立

的，我们有300万左右的收入，足够我们一个香港业务的自己

运转，而且我们带很多副产品。我们提出的口号，第一就是

关于走出诉讼，现在来看我们成功了，我们不会放弃诉讼。

第二，在差异化竞争当中，我们提出的口号是走出青岛，走

出青岛我们非常成功，我们在全山东包括去年成立的山东律

师德衡联盟之前，我们有一个德衡联盟区域合作所联谊会议

，我们在山东除了青岛和济南，我们在济南最好的写字间

有100多平米40多个律师工作。在这种情况下，我们在全省每

个地级市都有一个紧密型的合作，今年在山东司法厅的支持

下，更加紧密化。走出青岛包括德衡的非诉业务，青岛毕竟

是小地方，一大半都是在山东大地上，现在的战略使德衡充

满活力和生机，也就是说我们在错位竞争中，差异服务和努

力突出涉外的专业特色，而且我们也特别注意和北京、上海

甚至广东的竞争，我们特别注意把握住自己的角色，在竞争

中也是成功的。目前，在反倾销我们还没有很好的、仅仅有

那么一两起的配角工作，别的基本我们唱主角。我们现在特

别研究的是关于上游营销，我们现在包括我也接近1半时间在

北京，我们现在特别注意的是走出山东，这是我们第一步，

后面把德衡成为为北京客户和全球客户提供法律服务的律师

事务所，恐怕是后15年的主题。现在的竞争战略很明确，可

以告诉大家，我们现在依仗的就是山东，包括在北京，所有

都要你说在山东的事务所，德衡肯定是最好的，这个也带有

一种广告，甚至有夸张。但是我个人其实艰辛，只要在山东

的事务所，德衡肯定是最好的。 关于律所营销很重要的方面



是需要规划，需要计划，仅仅说很好，我们马上投入做广告

，这恐怕有总体性的问题还有自己的价值取向还有自己的名

副其实，别以后做不起来，这出现的伤是不可挽回的。第二

恐怕说来说去，营销也是需要管理的，怎么营销？需不需要

培训、定位、给大家一个专业化的分工，安排，总部和分所

全所总体的和部门的以及律师个人当中扮演什么角色。第三

营销需要投入，目前我们有一点闲钱做广告，那不是营销，

营销是系统的，需要有客户反馈的，及时有调整的、可持续

发展的，是综合的系统工程，所以这个投入就需要合伙人或

者领导层达成一个印象、计划，要投多少钱？每年怎么办？

拿出多少等等。 关于营销手段等等就不多讲了，另外我们的

营销到底是要面向客户，是多一家单位还是面向业务，这也

是一个大家特别关注的话题，从德衡的经验来说，可能德衡

的总部目前还是在山东，北京和上海这些分支的营销怎么办

？实践证明继续延用总部的营销，包括宣传都是失败的，现

在差异化、错位，恐怕也存在总部和分支之间如何来协调，

总体来说，德衡不能说在营销方面做的好或者是成功的，但

是德衡是很重视营销的。谢谢各位。 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 


