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1. Introducao

O marketing tem papel crucial no sucesso da
carreira juridica, permitindo que o advogado se
diferencie dos seus colegas de trabalho e outros
escritérios de advocacia. Todavia, é preciso
conhecer as melhores tdticas e se adequar as

demandas externas.

No marketing juridico, existem alguns pontos que
devem ser consideradas. A comecgar pelo codigo
de ética da OAB, que tem regras rigorosas.
Também & necessdrio lembrar que o niumero de
advogados cresceu bastante, tornando o
segmento mais competitivo. Por fim, existem
novos caminhos para fazer marketing (por
exemplo, o digital).

Para se sair bem nesse contexto, advogado, é
crucial saber planejar e executar uma 6tima
estratégia de marketing. Vocé deve estabelecer
uma boa comunicagdo com o cliente e arquitetar
uma imagem de referéncia no mercado. A
questdo-chave é: como?

No e-book de hoje, vamos te mostrar os principais
passos, estratégios e métodos para fazer
marketing juridico, com respeito & OAB. Ao final,
saberd o que fazer e como, bem como quais
resultados esperar. Portanto, leia os proximos
topicos com atengdo!




2. Conceito de
marketing juridico

O marketing & uma das mais importantes
ferramentas para o éxito de profissionais e
negobcios. Seu nome vem do inglés market, que
significa “mercado”. Em resumo, € a éarea que
busca entender e atender mercados, isto §&,
determinados grupos de clientes.

Existem diversas vertentes do marketing, como o
juridico. Nesse caso o foco estd no fortalecimento
da imagem do advogado e do escritério, sem
qualquer dano ao cédigo de ética da Ordem.
Assim, é possivel criar um diferencial em meio @
concorréncia.

Para ficar mais limpido, marketing juridico & um
conjunto de estratégias para criar, comunicar e
entregar valor aos clientes do escritério ou
advogado, além de iniciar um relacionamento
sauddavel e de longo prazo — no qual todos saem
beneficiados.

Na atualidade, o ambiente online & um dos
principais campos para se fazer marketing
juridico. E preciso usar as redes sociais, blogs
profissionais e sites de advogados para ficar perto
do pdblico-alvo e construir determinada
autoridade no segmento juridico.




3.Desafios do
marketing para
advogados

O mercado global passa pela chamada industria
4.0 (ou quarta revolucdo industrial, como preferir
chamar). De acordo com Klaus Schwab,
presidente do férum econédmico mundial, esse é
apenas o inicio de uma revolugdo que estd
mudando a forma como as pessoas vivem,
trabalham e se relacionam — os impactos podem
ser vistos no direito. Se por um lado atuar como
advogado estd mais facil, afinal, & possivel contar
com softwares de ponta e consultar processos
pela internet. Por outro a concorréncia é crescente,
assim como a demanda por eficiéncia didria. No
atual cendrio, existem trés principais desafios para
o marketing juridico. Ao entendé-los, poderd
supera-los.




3.1. Aumento no
numero de advogados

P

Direito € a graduagcdo com o maior nUmero de
estudantes, com 1.154.751 alunos (dados do Inep).
Milhares de estudantes se formam todos os anos e
conseguem a carteira da OAB, depois abrem seus
proprios escritorios ou se associam aos existentes.

Atualmente, s@o cerca de 11 milhdo de
advogados no Brasil e o nimero ndo para de
crescer. Mas o prego pode ser alto. Nos Ultimos dez
anos, foram abertos mais de 11 mil escritorios s6
em Sdo Paulo, porém, 30% deles fecharam as
portas no mesmo periodo.

Diante dessa competitividade, existe uma forte
demanda por criar um relacionamento com os
clientes. Para tanto, é crucial contar com uma
tecnologia de CRM (customer relationship
management) que estd presente em alguns
softwares juridicos, como o EasyJur.
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3.2. Requisitos da
Ordem dos Advogados
do Brasil

Se por um lado o cdédigo de ética e disciplina da
OAB estabelece regras para o “jogo”, por outro
limita seus participantes e cria outra barreira ao
marketing. E necessdrio consultar regulamentos
para ndo ser penalizado e garantir que tudo estd
correto.

Existe um capitulo especifico para tratar de
questdées de publicidade e comunicagdo no
cédigo de ética da Ordem, além do provimento
94/2000 (criado exclusivamente para regular o
marketing juridico). Em ambos os textos, as
restricées sdo bem definidas.

3.3. Novos caminhos
do marketing

O terceiro desdfio & inerente ao proprio marketing.
Antigas estratégias ndo funcionam mais tdo bem,
em especial as midias Offline (jornais, por
exemplo). Os clientes estéio conectados como
nunca e o marketing juridico precisa se adaptar &
realidade Online.




Em outras palavras, precisa-se descobrir como
contar com redes sociais, sites e blogs
profissionais para impactar a clientela. Mas que
fique limpido, segundo o Art. 1o do provimento
No94/2000, o advogado deve se limitar a fazer
publicidade informativa.

4. Planejamento e
execucao do
marketing

Todo bom plano comeca com uma andlise. E
preciso saber o que estd acontecendo fora do
escritério juridico, somente depois definir o que
serd feito. Portanto, aproveite para analisar os
concorrentes (quais canais usam para fazer
marketing?), os clientes (quais seus principais
problemas?) e o mercado (quais oportunidades
vocé pode aproveitar?).

Para tal fim, a Matriz SW.O.T. & uma o&tima
ferramenta. Ela cruza informagdes dos ambientes
interno (escritério) e externo (mercado) para
identificar forcas, fraquezas, oportunidades e
ameacgas que podem ser aproveitadas.




4.2. Definicdo dos
objetivos

No marketing juridico, a segunda etapa & definir os
objetivos desejados. Trabalhar sem objetivos é
como navegar sem uma bussola, os perigos sdo
diversos. Toda energio, tempo e dinheiro
investidos podem nd&o ter qualquer retorno.
Portanto, advogado, estabeleca aonde quer
chegar — por exemplo, dobrar o ndmero de
clientes. O intuito é criar objetivos especificos,
mensurdveis, alcancdveis, relevantes e com
tempo bem definido — padrdo globalmente
conhecido como S.M.AR.T.

4.3. Criacao da
estratégia

Sabendo onde estd e aonde quer chegar, fica
mais facil criar o plano de marketing juridico. A
terceira etapa & definir “como” os resultados
desejados serdo alcangados. Para se tornar
referéncia no mercado, tema do e-book, o
caminho mais adequado é a estratégia de
enfoque. Ou seja, focar em um publico especifico
(empresérios, familia, artistas, etc.) e direcionar
suas acdes de marketing. Por exemplo, veicular
informagdes sobre direito autoral para engajar

musicos e se tornar referéncia na classe artistica.




Hé& outras estratégias, como a diferenciagdo (foco
na qualidade) e lideranga de baixo custo (foco no
preco final, com respeito as tabelas de valores da
OAB). Para reunir todas as informagées e criar um

planejamento estratégico é interessante contar
com a ajuda da tecnologia. Softwares modernos,
a exemplo do EasyJur, contam com médulos
dedicados ao assunto e que facilitam a criacdo

de estratégias de ponta.

4.3. Execugao e
mohnitoramento

As duas altimas etapas se referem,
respectivamente, a execugdo e ao monitoramento
dos resultados. Por melhor que seja o plano de
marketing, sem execugdo, nenhum resultado serd
alcangado e o advogado nd&o serd referéncia no
meio juridico.

Para ajudar na execugdo, uma boa ferramenta é o

5W2H. Consiste em 7 perguntas do inglés
que podem te ajudar a colocar tudo em pratica:

A VA8 Why (por qué?) — Where (onde?)
IOl When (quando?) — Who (por quem?);

2H: How

How much (quanto vai custar?).
(como serd feito?)




Ja no monitoramento, & preciso estabelecer
meétricas relacionadas aos objetivos que quer
alcancar. Se o objetivo é otimizar sua imagem no
mercado, faz sentido monitorar o namero de
seguidores, curtidas ou compartilhamentos de
um post nas redes sociais.

5. Marketing juridico
para ser referéncia

Existem diversos motivos para querer ser
referéncia no meio juridico, como a maior
possibilidade de representar processos,
participar de eventos e obter prestigio social.

Com esse objetivo, varios profissionais do direito
criam e distribuem conteddo regular — mas fazem
isso com pouca qualidade, consisténcia e
profundidade, o que ndo gera resultados
significativos no final das contas. Entenda, agora, o
que vocé deve fazer.




5.1. Andlise da situacao

Todo advogado deve fazer a seguinte pergunta
“para quem eu quero ser referéncia?”. O mais
recomendado é focar em um nicho de mercado,
isto €, um tipo especifico de cliente e buscar
resolver seus problemas. Assim, & mais facil obter
O sucesso desejado.

Existem diferentes nichos nas dreas juridicas,
como consultoria juridica para o setor de modaq,
assessoria  para startups de tecnologia ou
acompanhamento de contratos de aluguel de
imoveis. Ao focar, poderd distribuir informagoées
especificas e relevantes.

5.2. Conhec¢a
profundamente o
publico-alvo

Depois de definir o nicho no qual quer se tornar
referéncia, o advogado deve  pesquisar
profundamente sobre o seu puUblico-alvo e
entender suas principais “dores”.




Startups que atuam com tecnologia de ponta, por
exemplo, podem ter como principal problema a
dificuldade em manter patentes ou homologar o
término dos contratos trabalhistas — para saber
exatamente, & preciso pesquisar e entender o
publico-alvo.

O recomendado é conversar com os clientes,
fazer perguntas para entender suas “dores” e
descobrir, exatamente, como ajudd-los a alcangar
os resultados desejados.

Para conhecer e segmentar o publico-alvo com
sucesso, € indicado contar com um software
juridico com mobdulo dedicado a segmentacdo,
como é o caso do EasyJur.

5.3. Definicdo dos
objetivos

“Como chegar até os clientes?”. E necessdrio
identificar meios de comunicagdo que conectem
o advogado ao publico de interesse, apenas
assim & possivel se comunicar e fazer marketing
juridico com sucesso. Alguns dos principais meios
sdo:




1.Redes sociais (Facebook, Instagram, Linkedin, etc.);

2.Blogs profissionais;
3.Materiais ricos (infogrélfico, e-book, estudos de caso);

4.Webinars ou videos;

5.Podcasts;

6.Jornais ou revistas impressas.

O meio de comunicagd@o deve ser definido
pensando no nicho que objetiva alcangar. Se o
publico-alvo costuma usar a rede social Linkedin,
entdo essa & a mais indicada para veicular
informagdes relevantes e comegar a otimizar sua
audiéncia.

Porém, & importante lembrar que o provimento
94/2000 no Art. 6° proibe o uso de radio, televisdo,
panfletos distribuidos, andncios Iuminosos e
painéis de propaganda.




5.4. Crie conteudo rico

O proximo passo é produzir conteGdo. Distribuir
informacgdes relevantes &€ o melhor método para
se aproximar dos clientes e arquitetar uma
imagem de referéncia.

Mas ndo basta disseminar qualquer tipo de
informacgdo, o conteGdo deve ser rico e pertinente
ao publico — do contrdrio, ndo vai estimular o
engajamento esperado.

Nas redes sociais, faga postagens que eduque e
informe seu pUblico-alvo quanto ao que pode ser
feito, quando e como. Crie conteGdo obijetivo,
relevante e que elimine as duvidas existentes. Se
possivel, faca o mesmo com os outros meios de
comunicacado.

5.5. Mantenha a
constancia

O Ultimo passo pode ser o mais dificil. Muitos
profissionais do direito até identificam e geram
conteldo para seus clientes, mas fazem isso sem
consisténcia e de maneira muito espagada. E
preciso ser efetivo, ter prazos e datas para
publicagdes.




Nesse caso, o recomendado é ter metas mensais
acerca de quantos materiais vai criar e distribuir
para o seu publico alvo — pegas nas redes sociais,
por exemplo. Quanto mais, com alta qualidade,
melhor. Faca do marketing juridico um verdadeiro
habito.

6. Canvas para
marketing juridico

Z

O Canvas de marketing & uma poderosa
ferramenta de planejamento. Em resumo, € um
quadro dividido em 11 partes que devem ser
preenchidas com informagbes do cliente e da
estratégia de marketing juridico. Algumas das
informagdes sdo:

1. Clientes — quem é seu publico-alvo?

2. Dores dos clientes — quais séo os problemas que
devem ser solucionados?

3. Oferta de valor — o que esta entregando para esse
puablico?

4. Engajamento — quais resultados objetiva ter apoés o
marketing?




5. Custos — quais investimentos estdo envolvidos?

6.Receitas — qual o retorno sobre o investimento
esperado?

O quadro Canvas pode ser encontrado no
software Easyjur . Depois de preenchido, suas
informagdes podem ser cruzadas para criar uma
espécie de “rota ao sucesso”.

Existem diversos beneficios em utilizar essa
metodologia. Em  primeiro lugar estd a
simplicidade. Depois, seu carater visual (um
quadro) e a possibilidade de preenché-lo com a
equipe de advogados — tornando o processo
mais interessante e eficaz.

7.Conclusao

Fazer marketing juridico soma uma série de
vantagens ao advogado e ao escritorio,
tornando-os referenciais no direito. Por
consequéncia, contribui para o aumento do
ndmero de clientes, acréscimo no faturamento e
sucesso Nos negocios.




Todavia, & preciso ter atencdo do primeiro ao
dltimo passo. Todo o marketing juridico deve ser
planejado — definir objetivos, meios de
comunicacdo e métricas de desempenho. O foco
deve estar no cliente, objetivando entregar valor
ao publico-alvo.

Para ter sucesso nessa empreitada, advogado, o
recomendado é contar com um bom software
juridico. Essa tecnologia ajuda no planejamento e
organizagéo das agdes de marketing, também
melhora a relagdo com o

cliente. Enté&o, vale investir.

Sobre a EasyJur

Com o propoésito de eliminar dores de cabeca na
gestdo de casos juridicos, o EasyJur é o sistema de
gestdo ideal para escritérios de advocacia. Seus
modulos ajudam na gestdo do relacionamento
com o cliente, controle de prazo dos processos e
integragdo com mais de 400 tribunais. Dessa
maneira, descomplica as tarefas didrias e otimiza
os resultados do escritorio juridico.
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