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内容概要

　　《律师服务营销策略的实战演绎：从“太阳”到“胜伦”》是广东胜伦律师事务所主任肖胜方律
师对律师服务营销策略的集中阐述，《律师服务营销策略的实战演绎：从“太阳”到“胜伦”》是作
者十几年致力于律师服务营销研究和亲身实践的总结，对广大律师具有重要意义。
 　　《律师服务营销策略的实战演绎：从“太阳”到“胜伦”》以太阳律师事务所的服务营销策略为
引导，对律师服务市场进行分析，以案例讲解分别针对市场细分、目标市场选择、市场定位、市场营
销组合分析和服务质量管理等进行了实战演绎。
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作者简介

　　肖胜方，中国人民大学民商法研究生，暨南大学MBA，全国维权十大杰出律师，全国五一劳动奖
章获得者，广州十佳律师，广州市人民政府法律咨询专家。
现任广东律协理事兼宣传交流委员会主任，广州律协常务理事兼对外宣传联络委员会主任，广州律协
实习人员考核管理委员会副主任，广州青年联合会常委，广州仲裁委员会仲裁员，华南师范大学法学
院客座教授，广东胜伦律师事务所主任。
肖胜方律师从大学起就担任学生会主席和广东省学联副主席，也曾从事销售工作及办公室综合管理工
作，为其将来理解并践行公司化管理模式及研究律师行业营销策略打下了坚实的基础。
MBA的学习更是让他的管理才能锦上添花，使他逐步成长为符合司法部“六懂”（懂法律、懂外语、
懂政治、懂经济、懂技术、懂管理）要求的少数律师之一。
结合管理的理论知识和实践经验，肖胜方律师创办了“公司化运作、专业化分工、规范化管理”的广
东胜伦律师事务所，带领事务所在成立次年即被广州市司法局评为全市首批38家“规范律师事务所”
之一，此后几乎每年均获得广州市律师协会颁发的“管理优秀奖”荣誉。
2011年12月，胜伦所还被中华全国律师协会评为“全国优秀律师事务所”，肖胜方律师公司化运作的
律所管理棋式在实践中得到了广大客户和司法行政管理部门的认可。
肖胜方律师执业十多年以来，不仅成为公司法、劳动法等多个领域的专家，还结合MBA管理理论，积
极参与行业管理，连续多年被广州市律师协会授予“行业管理奖”等荣誉，也曾多次作为正式代表参
加全国律师代表大会，对律师行业管理有着深入的思考和丰富实践经验。
他笔耕不辍，主编或参编法律专业及律所管理著作十余部，在《中国律师》、《广东律师》、《广州
律师》等行业期刊发表律师管理论文数十篇，还曾应邀为东莞律所主任作律师事务所管理讲座，在行
业内有着“学者型”律师的美誉。
　　李进一，暨南大学管理学院副教授，硕士生导师，执业律师。
1981年入读西南政法大学，先后获法学学士、法学硕士。
现主要从事战略管理、商法、商业伦理、企业文化管理、员工关系管理等的教学与研究。
担任多家公司的法律顾问或独立董事，为企业提供相关的法律事务、管理事务的服务。
主要社会兼职包括：广东信德盛律师事务所律师，广州广电运通金融电子股份有限公司独立董事，广
东同步化工股份有限公司独立董事，成都东骏激光股份有限公司独立董事。
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及选择第七章  律师专业化分工第八章  市场细分、目标市场选择、市场定位  第一节  单位客户  第二节 
个人客户第九章  市场营销组合分析  第一节  产品策略  第二节  定价策略  第三节  分销策略  第四节  促
销策略  第五节  人员  第六节  过程  第七节  有形展示第十章  服务质量管理结束语附件参考文献    附文
胜伦模式：一种理念的坚持与实践——《中国律师》杂志专访广东胜伦律师事务所律师事务所“主任
管理缺失现象”之透视中国律师行业“四化”问题勘误中国律师行业诚信问题的若干反思客户是什么
？
客户选聘律师(律所)需要考虑的因素对律师如何满足客户需要的几点思考中国律师业的现状与客户的
选择广州律师必须尽快告别没有分配体制的时代从价格竞争走向价值竞争论律师与律师事务所的关系
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章节摘录

　　事务所的简介也应引起太阳律师事务所的重视。
太阳律师事务所在1999年旧的简介用完后一直没有印制新的简介。
而一些新的公司客户由于对太阳律师事务所还缺乏了解，加之客户有时并不愿意亲自到事务所考察，
于是往往向太阳律师事务所的律师索要事务所简介以便对事务所有一个感性的了解，当得到太阳律师
事务所没有简介的答复后，一种不信任感便会油然而生。
其结果可想而知。
　　口碑是律师服务业一个有力的营销工具。
口头传播突出了在服务促销中人员因素的重要性。
口头传播式的个人推荐通常是最重要的信息来源之一。
口头传播对包括专业服务和健康保健服务在内的许多服务业，可能比其他群体的或个人的沟通组合元
素有更加重要的影响。
口头传播的加倍效果从一个行业到另一个行业和一个地点到另一个地点都有所变化。
无论如何，负面的体验比正面的体验往往有更大的影响。
不满意的客户往往要把他的不幸经验告诉许多人，其数量常常是告诉他们满意其有关的好体验的两倍
多。
因此，负面的口头传播还极大地削弱广告和沟通组合其他元素的效果，同时正面的口头传播可导致只
需要不太昂贵的正式沟通计划。
由此可见，太阳律师事务所应加强服务质量管理，以形成良好的口碑。
　　客户雇佣律师是为了解决他们的法律问题。
对于这种服务，他们唯一的义务就是向律师付费。
客户不会赞扬他们付钱让律师干的事情。
律师收钱要干的事情就是良好的服务。
遗憾的是，很少有客户谈论良好的服务。
良好的服务好似一辆传动装置在空挡上的汽车，哪也去不了。
只有客户认为的杰出服务，才能使口碑营销战略进入高速挡位。
在律师的表现超越客户期望后，才能产生杰出服务。
出于这样或那样的原因，客户会受到眼不见，心不想的心理支配。
因此，律师必须经常与客户联络，向客户表明你经常想着他们。
　　⋯⋯
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编辑推荐

肖胜方、李进一所著的《律师服务营销策略的实战演绎(从太阳到胜伦)》以太阳律师事务所的服务营
销策略为引导，对律师服务市场进行分析，以案例讲解分别针对市场细分、目标市场选择、市场定位
、市场营销组合分析和服务质量管理等进行了实战演绎。
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