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1、互联网当事人与传统渠道当事人的不同？

（1）传统渠道“万金油”型律师在互联网上不吃香



1、互联网当事人与传统渠道当事人的不同？

截至2013年12月底
，我国网民规模达
6.18亿，互联网普
及率45.8%。

潜在
当事
人数
量巨
大

（2）互联网当事人从哪里找到我的？



1、互联网当事人与传统渠道当事人的不同？



2、律师网站及内容建设的互联网思维

（1）我的目标当事人是谁？
         
（2）我的目标客户的需求是什么？

（3）我的目标客户请我代理案件有什么顾虑？

（4）我将如何解决以上三个问题？
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当事人在互联网上寻找律师过程

寻找
对比
选择 洽谈 案源

广告转化关键阶段

你，必须从4.17个被选择律师中脱颖而出！



1、律师网站视觉体验

网站视觉体验差，不注重视觉形象包装，会令当事人对律师
产生负面联想，从而造成当事人流失，广告浪费。

视
觉
体
验
差
案
例



1、律师网站视觉体验
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1、律师网站视觉体验
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1、律师网站视觉体验

不注重个人形象案例。



1、律师网站视觉体验



2、律师网站的相关度不够

网站非围绕某个专长领域而建设，综合业务内容展示多，从
而造成和当事人的期望值落差较大，当事人会走掉。

什么是相关度？
我们以百度广告为例



2、律师网站的相关度不够

搜索“广州离婚律师"

前四个律师网站我们进行相关度对比

①http://www.gz64.net/ClassP.shtml?ID=19917
②http://www.tyjhyjtlawyer.com
③http://www.lieyingwang.net/hunyin.asp?SortID=69&SortPath=0,69,
④http://www.020122.com/137/

以上数据采集时间：2014年4月



2、律师网站的相关度不够

排在百度SEM广告第①位，点击广告费用也是最贵的律师网站，进入后的
页面http://www.gz64.net/ClassP.shtml?ID=19917

网页导航中专长的多与杂，已经在告诉当事人自己不是精通
离婚专长。



2、律师网站的相关度不够

律师简介中，代理过的典型案例没有离婚案件，更证明自己
非离婚专长律师。



2、律师网站的相关度不够

综合以上几点
律师不符合搜索“广州离婚律师”当事人的需求
关闭网页走掉，造成广告浪费是必然的。



2、律师网站的相关度不够

排在百度SEM广告第②位的网站http://www.tyjhyjtlawyer.com
相关度最高，整站围绕“广州离婚律师”进行网站建设和内容设置，当事人流失
率低。



2、律师网站的相关度不够

排在百度SEM广告第③位的网站
http://www.lieyingwang.net/hunyin.asp?SortID=69&SortPath=0,69,
同“广州离婚律师”的相关度约50%



2、律师网站的相关度不够

排在百度SEM广告第④位的网站http://www.020122.com/137/
同“广州离婚律师”的相关度约90%，美中不足是，页面视觉体验差，真正的网站首
页专长太杂“不专”。



2、律师网站的相关度不够

www.020122.com 网站首页



3、律师网站展示出来的信息可信度不够

（1）如何证明自己有实力？
         
（2）如何证明自己有经验？

（3）如何在当事人未咨询之前就能获得当事人的信任和认可？

（4）你的简介是如何写的？（大部分律师简介读后没感觉）

            我们建议律师简介的写作思路：
            ①为什么要请律师?
            ②我能为你做什么?
            ③我有什么实力?
            ④凭什么信任我?
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如何根据律师行业及当事人特点制订微营销策略

微营销实际就是一个移动网络微系统

微营销=微博（新浪、QQ微博）+微视（微电影）+个人微信
+二维码+公众平台+微商城。

微营销就是将线上线下营销整合起来。



如何根据律师行业及当事人特点制订微营销策略

律师行业微营销

应该结合律师行业、互联网当事人的特点来制定适合律师的
微营销计划和方案。

例如：
         利用微信发布促销广告
         漂流瓶
         摇一摇
         发布和当事人需求无关、对提升自身形象无关的信息

这些都不适合律师微营销



微营销该怎么做？

以微信为例，律师微信互动营销策略：

1、律师微信定位：
      
      ● 名字：必须真实     例如：XXX律师
      ● 头像：必须是本人且符合律师职业形象的着装
      ● 个性签名：要体现自己的品牌、核心实力与优势
                           要体现带给当事人的好处



微营销该怎么做？

律师微信互动营销常用工具：

      ● 二维码名片
      ● 附近的人
      ● 朋友圈
      ● 微信群
      ● 群发助手



微营销该怎么做？

朋友圈公众平台的营销智慧：

      1、朋友圈营销布局

            朋友圈封面设置七个要素

            ①本人的照片
            ②优势专长
            ③品牌名称与logo
            ④公众平台的账号
            ⑤核心广告语（二句话）
            ⑥咨询电话
            ⑦地址                



微营销该怎么做？

朋友圈公众平台的营销智慧：

      1、朋友圈营销布局

            相册管理规则

           ● 图片：自己的照片（工作）、团队照片、客户案例
           ● 内容：
              ①正能量的，自己代理过的或社会热点案例办案心得与分享
              ②与自身专长定位相关的当事人适用的内容分享
              ③根据微友分类分享感兴趣的内容              



微营销该怎么做？

2、建立关系的智慧

●主动赞每一个微友
●每天筛选10-20个微友用心阅读并回复相应的话题
●主动发起话题并提醒20个微友进行讨论
●在讨论中挖掘微友的需求并主动提出为大家提供解决方法的参考内容
●一对一的推送解决微友需求的文章
                



微营销该怎么做？

3、内容编辑的智慧

           ●与律师“核心专长”有关的话题
           ●与当事人体验中“出现的问题”有关话题
           ●分享当事人对自己的评价
           ●偶尔适当的分享自己工作有关话题
           ●要懂得加入一点惊喜，适当的可以要求转发
           ●分享内容要做到“图文并茂”图片必须符合文字内容
           ●链接分享必须要加上自己的引导式总结内容



微营销该怎么做？

4、分享推送智慧

●分享话题最佳时间是晚上8:00-12:00之间，抓住微友最多的碎片时间

●链接分享最佳时间是晚上12:00之后，第二天微友朋友圈绝大部分的
内容都是你的，且排在前面。

●客户案例与故事一定要即时分享，才能够在第一时间借力客户形成营
销裂变。



微营销该怎么做？

5、朋友圈八大禁忌

           ●正文内容文字不要超过40行
           ●心灵鸡汤一周最好只分享一次
           ●杜绝负面消极的内容信息
           ●不可分享与专长无关的花边新闻和链接地址
           ●不可黏贴不雅的图片
           ●广告信息不可泛滥
           ●不得直接在圈内结怨
           ●承诺兑现要及时
           ●不得拖延与沉默
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