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公司简介 

一、基本信息  

上海百事通信息技术有限公司（以下简称“百事通”）成立于 2006 年，拥有全职员工

800 人，2014 年收入预计超过 2.5 亿人民币。百事通打造了目前国内最大的使用现代高科技

通讯技术信息化手段的专业第三方法律咨询服务平台，为合作伙伴及用户提供“专业、全面、

超值、便捷”的法律信息服务，开创了基于“电子商务+云平台支撑+法律专业服务”的法律

服务新模式，填补了国内法律服务市场商务咨询信息化的空白。  

百事通自主研发的“法宝”智能法律信息服务平台系统，已经取得专利 10 项，软件著

作权 22 项，软件产品登记 4项。百事通现已拥有 500 万以上的用户，客户服务中心每月受

理的话务量约为 6.5 万次，法律服务中心提供的语音咨询和网络咨询约 3.3 万次，承载全国

10%的诉前法律咨询。  

产品包括 7x24 小时在线律师咨询、法律资讯、合同起草和修订、诉讼保障、律师推荐、

录音鉴证、线下律师现场服务、讲座等。   

二、服务保障  

1、分支机构：在北京、上海、广州、南京、沈阳、西安、郑州、成都、武汉、乌鲁木

齐等地设有 31家分公司及办事处。  

2、律师服务中心：拥有北京、上海、广州、南京、乌鲁木齐 5个律师服务中心提供 7*24

咨询服务。   

3、服务规模：百事通的法律服务平台 2013 年全年承接 50 余万通律师电话咨询，用户

整体满意度 98%。  

4、坐席规模：In Bound 座席数量为 360 席，其中上海本地座席数 127 席，广州、北京、

杭州等外地座席数共 233 席；Out Bound 座席数量为 400 席，其中南京和杭州各 200 席。   

5、服务语言：普通话、粤语、维语 3种语言服务。   

6、协议律所：2 千多家律所，3 万多名律师倾力加盟，其中不乏全国知名律所和著名律

师，如北京大成律师事务所、盈科律师事务所、广东广大律师事务所、肖金泉律师、钱卫清

律师等等；  

7、合作资源：与国内三大电信运营商中国电信、中国联通、中国移动分别建立了战略

合作伙伴关系，法律信息服务领域唯一合作伙伴。  

三、公司荣誉  

经过 8年的理想坚持、创新引领、务实经营的努力，百事通先后获得： 

IS0 质量体系认证、国家科技中小企业奖（最佳社会贡献奖）、中国自主创新科技企业

奖、国家重点新产品、“2013-2014 年度国家规划布局内重点软件企业”、上海市中小企业



公共服务示范平台等。  

四、公司运营  

百事通主要与政府机构、金融、电信运营商展开渠道合作，服务范围覆盖全国。目前百

事通累计服务用户已逾千万，付费用户 430 余万。详细情况如下：  

（一）权威机构  

1、中国法学会  

中国法学会是全国性学科、专业、专门研究会联合组成的人民团体，与消协齐名为“中

国八大社会团体组织”之一。会员总数超过 10 万人，汇聚着我国法律界精英人才。2008 年，

百事通与中国法学会建立了战略合作伙伴关系。6 年来，双方精诚合作一直保持着良好的伙

伴关系。  

2、中国法律咨询中心  

百事通于 2008 年与中国法律咨询中心签署合作战略协议，为中国法律咨询中心承接全

国范围内的法律电话咨询。合作 6年以来为千万级国内用户提供法律咨询服务，得到中国法

律咨询中心的高度认可。  

3、全国普法办  

2011 年随着“六五”普法正式启动，百事通与国务院全国普法办签署合作协议。合作

旨在协助全国普法办在全国范围内开展“六五普法”落地。在合作过程中，百事通积极协助

全国普法办展开法律“六进”活动，为“法律进机关、进乡村、进社区、进企业、进单位”

提供专业法律服务。合作至今，百事通已为全国普法办开展普法讲座上千场，得到社会各界

的广泛认可与高度评价。  

4、法律出版社  

2008 年，百事通与中国司法部直属机构法律出版社达成战略合作伙伴关系。联手研究

和开发了法律法规库公共服务信息系统。该系统是主要面向全国广大公众的含中英文、部分

少数民族语言的法律法规在线检索数据库系统。并协助法律出版社出版 30 余本普法类图书。  

5、法制日报社  

2008 年，百事通与中国司法部法制日报社签署合作协议。利用法制网及《法制日报》

所属信息内容作为信息源，以多媒体形式覆盖跨平台展现模式的应用服务支撑平台。与电视

新闻媒体合作的《法宝 365》栏目并获得“中国广播电视协会创新二等奖”。  

（二）金融行业  

1、银行业  

（1）兴业银行  

百事通法律信息服务助力兴业加速发展，向兴业银行提供法律产品包服务。自 2012 年

6 月份合作以来，已举办线下法律讲座近 300 场，服务用户 3 万余名。在 2014 年对兴业银

行 70万 VIP 用户（含私人银行用户）提供高端法律服务。  

（2）招商银行  



2013 年 6 月底，与招商银行零售总部签订战略合作协议，向招行银行全国 150 万金葵

花用户、钻石用户、私人银行用户、养老金客户及小微企业用户提供在线法律信息服务，确

定为招商银行“随心享”贵宾专属服务之随享咨询服务。  

（3）其他银行机构  

已经与交通银行、中信银行信用卡中心、农业银行、光大银行、上海银行、邮储银行、

温州银行等达成合作，向银行贵宾用户提供法律信息服务。  

2、保险业  

（1）平安保险  

2012 年与平安保险天津分公司合作，为平安保险天津区域 20万用户提供电话律师咨询

服务。  

（2）友邦保险  

今年 7月底，与友邦上海（大陆地区总部）签订律师电话咨询服务集采合作协议，向全

国友邦保险用户和潜在用户提供单次律师电话咨询服务。  

（3）其他保险机构  

与大都汇、中国人寿、中宏保险、众诚保险、光大永明人寿等保险公司均已明确合作意

向。 

“门徒”职位描述 

招聘人数：60 人。 

工作地点：上海 

法宝 15 届门徒招聘主要聚焦在四个职能：产品职能、法律服务设计职能、法律服务经纪人

职能、人力资源管理职能。 

1. 产品职能 

产品职能是法宝的核心职能之一。我们要通过对产品的设计，有机的将法律、互联网手

段、以及客户需求点结合在一起，在满足客户需要的同时创造商业价值。申请这个职能的人

员对专业背景没有特殊要求，但是法律相关专业、计算机相关专业会略有优势。 

要想成为一名出色的产品经理，必须同时具备导演和编剧的能力。需要统筹规划能力，

能系统性的规划产品的全生命周期，并能在过程中调度和匹配资源；需要很强的沟通影响能

力，能清晰的描述产品的故事和未来；需要具备很强的学习能力和外部视角，能快速学习相

关领域的知识、能随时掌握社会热点等；对用户有敏锐的嗅觉，能准确的感知和挖掘用户的

显性和潜在需求，甚至无中生有，创造需求。 

我们致力于将加入这个职能的同学打造成出色的产品经理。因此，对于加入产品职能的

人员，入职后会大致经历三个阶段：观察（看师傅）、尝试模仿（师傅看）、模仿+创新（单

飞）。第一阶段，主要是在师傅的带领下迅速了解产品设计的基本概念，建立对产品设计的

感觉，同时在师傅的指导下分解一些小的任务。在这个阶段，你会感觉到师傅无处不在。第



二阶段，要能够在已有产品模型基础上独立的完成小的、难度较低的产品设计。在这个阶段，

师傅仅在你需要的时候才出现。第三阶段，要基本能够在某一领域找到法律与客户的结合点

独立设计或搭配产品，并与前段配合以实现产品的市场价值。 

产品经理绝不是依靠一两个点子就能成功的，也不是每次千辛万苦设计出来的产品都是

真正意义的产品。所以，如果你只有想法但没有实现想法的信念和坚持、如果你不能面对无

数次的否定和拍砖，如果未知和不确定性不能让你感到兴奋，那么请慎重申请这个职能。 

 

2. 法律服务设计职能 

法律服务设计职能是法宝未来形成核心竞争力的关键。它的主要功能是研究如何与用户

发生深层次的、持续的、双赢的关系。通过设计出能让用户尖叫的服务，带给用户美好的情

感体验：安全感、被重视、被肯定。同时，借助这种服务为公司实现用户价值最大化。因此，

申请这个职能的人员必须具备法律相关专业背景。 

要想成为一名出色的法律服务设计人员，需要具备敏锐的商业头脑，能通过用户留下的

蛛丝马迹找到商业机会；需要具备客户意识，能把握住客户的敏感点，设计出让客户流连忘

返的服务；需要具备组织协调能力，能将各项服务资源有机的统筹起来并设计这其中的关系。 

以上三项能力除了天赋之外，还需要丰富的“临床”经验。因此，加入这个职能的同学，

入职后必须经历有针对性的轮岗。首先要大量的听以往用户咨询的录音并至少达到 5000 通

以上，目的是帮助你快速建立对客户的感知度，并努力从录音中找到可以转化为商业机会的

线索，同时尝试设计更完整的服务方案，以实现客户价值最大化。接着要转到律师坐席，直

接接听用户电话，更真实的了解用户在实际交互中的行为、研究其中的特点和规律，并将之

前设计的方案进行实际演练，找到其中应用的问题并加以改善。当然，与这两个过程并行的

是快速了解公司现有的产品和资源。以上的过程根据每个人的情况不同，一般会持续 9-12

个月左右。这个方向的人员将来也可以往产品经理方向转化，也可以成为法律服务某个细分

专业领域的“小老板”，全面规划领域内的商业实现模式。 

成为优秀的法律服务设计人员没有捷径。如果你耐不住寂寞，没法沉下心来准备迎接那

5000 通甚至 10000 通的电话录音；如果你不能接受屌丝逆袭的艰辛，觉得听录音、接电话

不高级；如果你对法律的热爱和信仰只停留在在口头，没有和法律过一辈子的信念，那么请

慎重申请这个职能。 

 

3. 法律服务经纪人职能 

法律服务经纪人职能是连接用户与产品及服务之间的纽带。它的主要功能是调动公司内

部产品和服务的资源，根据用户个性化的需求提供定制化的产品和服务组合。总之一句话，

通过这个职能完成产品和服务设计的交付。申请这个职能的人员需要法律相关专业背景。 

一名出色的法律服务经纪人，与出色的明星经纪人一样，需要具备咨询能力，能首先诊

断和界定问题，然后整合资源匹配个性化的解决方案；需要具备沟通影响能力，能让他人感

受到希望提供帮助和传递价值的诚意，并通过专业帮助他人决策；需要具备组织协调能力，

能快速协调内部产品和服务的资源匹配用户的需求。 

从这个职能入职的人员和法律服务设计职能在开始的 9-12 个月的路径一样，都要轮岗，



经历大量听录音、接听用户电话、尝试法律服务设计的训练，一年后开始正式承担经纪人职

能。这个方向的人员将来可以往产品经理方向转化，也可以往法律服务设计方向转化，也可

以成为法律服务某个细分专业领域的“小老板”，全面规划领域内的商业实现模式。 

 

总之一句话，我们在寻找高端（段）玩家，和法宝一起玩酷法律，让法律成为中国人的

生活习惯！！ 

 

4. 人力资源职能 

人力资源职能通过确保公司具有竞争力的个人、有竞争力的组织及有竞争力的文化以实

现长期可持续发展。 

申请这个职能没有严格的专业限制，但来自政治学、社会学、心理学、政府管理、人力

资源等专业的同学会略有优势。人力资源的人员要有较强的人文素养、大局观、组织敏感度、

行政能力。 

入职岗位一般为组织与人力资源部人力资源专员（根据业务需要，参与招聘、培训、绩

效管理等工作）。 

特别需要提醒的是，应聘人力资源方向的人员应该对自己有清醒的认识，并在此基础上

对此职能方向有长期的承诺。认为自己有比较强的人际沟通能力，就认为自己比较适合人力

资源这个职能方向的人请务必注意，人际沟通能力只是一个基础要求。这个能力不足以使你

在这个职能方向上成功。这个职能研究的对象是个人、组织及文化这三个主题，是个没有专

业的专业，需要悟性以及长期的积累。 

在获得人力资源几个模块的综合经验之后（如招聘、培训、绩效管理、员工关系等），

表现优秀的员工可以在 2-3 年左右时间发展为一个业务线的 HRBP（(HR BUSINESS PARTNER），

或者管理某个专业模块的人力资源主管。之后的发展方向包括：大区人力资源负责人等。人

力资源职能候选人的职业发展需要比较多的轮岗：在人力资源运营、业务线 HRBP 之间轮岗。

没有不同业务板块、不同组织类型的经验，不会培养出有竞争力的人力资源管理人员。 

 

联系方式 

联系人：胡涵诗 

联系电话：021-54265215 

传真：021-54278114 

电子邮箱：huhsh@fabao.cn 

地址：上海市徐汇区宜山路 1009 号创新大厦 18F 

邮编：200233 


