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Prezado Advogado,

O presente e-book foi construido pela equipe de Marketing da

Evolux com muito carinho para vocé.

Com a digitalizacao do setor juridico, percebemos uma
necessidade constante de atualizacao e de multidisciplinaridade
dos escritdrios. Essas novidades vém no sentido de aprimorar
estratégias que permitam (i) maior conquista de mercado e (ii) de

posicionamento de marca.

Apesar de limitacoes éticas impostas ao setor na construcao das
estratégias de marketing, ainda € possivel aplicar metodologias

de crescimento amplamente conhecidas e difundidas no

mercado de tecnologia' para tracionar e ganhar escala.

Importante: Por se tratar de uma questao sensivel a pratica

advocaticia, e considerando que os enquadramentos podem mudar a
depender do contexto, método e conotacao da publicidade realizada, é

essencial que o advogado esteja seguro sobre eventuais violacdes do

estatuto no seu caso especifico antes de seguir quaisquer das

recomendacoes trazidas nesse ebook.

Definir sua estratégia de marketing
Entender conceitos basicos das metodologias de
crescimento

e Implementar uma campanha simples de aquisicao de
contatos com o uso da internet

e Implementar um processo comercial simples para
conversao destes contatos em vendas

e Definicao de um controle claro com marcadores de sucesso
de cada etapa

Vocé quer crescer? E possivel fazer
marketing de qualidade sem ferir a ética.

Esperamos que este e-book seja o primeiro passo para a montagem da
maquina de aquisicao de clientes e da defesa da justica, independente
do tamanho do seu escritério ou de sua area de atuacao.

Bom proveito! Um abraco de
nossa equipe, Equipe Evolux



Limitagoes da OAB

O Advogado pode comunicar e informar, o que alinha suas
possibilidades com a metodologia de Inbound Marketing, desde

que respeite as limitacoes impostas pela OAB.

Com o comportamento de consumo da populacao alterando, a
advocacia foi obrigada a também acompanhar essas
transformacoes advindas da revolucao tecnoldgica das ultimas
décadas e adotar novas formas de se apresentar e de se

relacionar com os seus clientes.

Ha aproximadamente um ano, com o intuito de ajustar esse novo
formato de comunicacao, o Conselho da Ordem dos Advogados
do Brasil aprovou o novo Provimento 205/2021, que dispoe

sobre a publicidade e a informacao da advocacia.

No Provimento, estao as definicoes quanto as permissoes e
proibicoes de marketing juridico, conteudos juridicos,
publicidade profissional, publicidade ativa e passiva, bem como

captacao de clientela.

Um dos pontos mais aclamados no Provimento, que conversa
diretamente com o processo de inbound marketing que
abordaremos a seguir, foi a autorizacao ao impulsionamento de
conteudos, que nada mais é do que realizar o pagamento para
que determinada publicacao seja vista por um publico mais
amplo, alcancando, dessa forma, pessoas que nao seguem a sua
pagina. Essa é justamente a publicidade ativa que o Provimento

refere.


https://deoab.oab.org.br/pages/materia/345668?termo=
https://deoab.oab.org.br/pages/materia/345668?termo=

O impulsionamento de conteudos nao deixa de ser uma das
ferramentas mais utilizadas no processo de inbound marketing,
visto que amplia consideravelmente o seu poder de atingir novos
e potenciais clientes por meio da indicacao de interesses da
persona indicada (falaremos a seguir sobre o que é e como

definir a persona).

Ainda que o novo Provimento tenha trazido diversas
atualizacdes quanto a realizacao de publicidade e marketing,
como, por exemplo, autorizacao de lives por advogados,
utilizacao de chatbot, Google Ads, whats app e outras
ferramentas, é importante, ainda, ponderar os conteudos que

serao utilizados.

Em seu artigo 3°, por exemplo, refere expressamente que a
publicidade deve ter carater meramente informativo e primar
pela sobriedade, nao podendo configurar captacao de clientela

ou mercantilizacao da profissao, estando vedadas as seguintes

condutas:

| - referéncia, direta ou indireta, a valores de honorarios, forma de
pagamento, gratuidade ou descontos e reducoes de precos como

forma de captacao de clientes;

Il - divulgacao de informacdes que possam induzir a erro ou
causar dano a clientes, a outros(as) advogados(as) ou a

sociedade;

[l - anuncio de especialidades para as quais nao possua titulo
certificado ou notdria especializacao, nos termos do paragrafo

Unico do art. 3°-A do Estatuto da Advocacia;

IV - utilizacao de oracdes ou expressoes persuasivas, de

autoengrandecimento ou de comparacao;

V - distribuicao de brindes, cartdes de visita, material impresso e
digital, apresentacoes dos servicos ou afins de maneira
indiscriminada em locais publicos, presenciais ou virtuais, salvo

em eventos de interesse juridico.
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Introducao

Tradicionalmente, advogados dependem da indicacao do seu
networking para o fechamento de novos contratos. No entanto,
em um mundo digitalizado de consumidores conscientes, é
preciso estar online para garantir um crescimento previsivel.
Embora indicacoes sejam importantes, faz com que demore até
0 escritdrio se estabeleca e defina uma marca e uma rede de

clientes consideravel.

O advogado precisa encontrar outros meios de ser achado. Nos
EUA, por exemplo, a classe de servicos juridicos divulga
propaganda até na televisao ou em outdoors. Entao a questao a
ser resolvida para o advogado brasileiro é: Como chegar até
novos clientes, de forma estratégica, observando o que

estabelece a OAB?

Apesar de nao ter cadeira de Marketing nas escolas de Direito

(ainda), o jogo de como adquirir novos clientes hoje, mudou.

Segundo dados do e-commerce Brasil, 88% dos brasileiros

utilizaram o Google para fazer alguma busca online no ultimo ano.

Outro dado importante: 60% das buscas preferem acessar os

resultados da primeira paginaZ.

88%

dos brasileiros utilizaram o
Google para fazer alguma
busca online no ultimo ano

*Dados do e-commerce Brasil

60%

das buscas preferem

acessar os resultados
da primeira pagina



https://www.ecommercebrasil.com.br/noticias/pesquisa-google-antes-comprar/#:~:text=Os%20dados%20do%20levantamento%20indicam,com%20a%20finalidade%20de%20consumo.
https://www.ecommercebrasil.com.br/noticias/pesquisa-google-antes-comprar/#:~:text=Os%20dados%20do%20levantamento%20indicam,com%20a%20finalidade%20de%20consumo.

O préprio Google apresenta dados impressionantes. A média de

busca pela palavra “Advogado” é de 110 mil ao més no pais:

Palavra-chave + Media de pesquisas mensais

advogado

110000 LAt

Fonte: Planejador de palavras-chaves do Google

Ao realizar a analise setorizada, percebemos um aumento
temporal significativo. Para efeitos ilustrativos, segue a busca
pelo termo “Advogado trabalhista” nos ultimos 16 anos no

Google:

@® advogado trabalhista

Termo de pesguisa

Brasil

+ Comparar

2004 - presente Todas as calegorias ™ Pesquisana Web

Interesse ao longo do tempo

Hoje, sao cerca de 40 mil buscas ao més por advogados
trabalhistas no Google no pais. Se a sua pratica fosse capaz de
atrair 0,1% desta busca, seriam 40 novos clientes por més para o
escritdrio. Quando essas buscas sao realizadas, seu escritorio

esta na primeira pagina?

2 Acesse a noticia do e-commerce Brasil clicando aqui.
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https://www.ecommercebrasil.com.br/noticias/pesquisa-google-antes-comprar/#:~:text=Os%20dados%20do%20levantamento%20indicam,com%20a%20finalidade%20de%20consumo.
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Voce precisa estar
online ser achado

Agora que evidenciamos a importancia do posicionamento digital
de sua pratica, precisamos definir de forma pratica e

descomplicada, como vocé pode ser achado online.

O conceito de publico-alvo - historicamente usado pelo marketing
- foi substituido pelo termo persona. A persona, diferente do
publico-alvo, respeita as particularidades do perfil que vocé busca
como o ICP (Ideal Client Persona). Ou seja, ao invés de definir
quem vocé quer como cliente de forma genérica, vocé a define de
forma especifica, com a criacao de suas histérias pessoais,
motivacoes, objetivos, desafios e preocupacoes. Dentro de um

unico publico-alvo, é possivel ter diversas personas.

Guia de Marketing Digital para escritérios de Advocacia

Vemos este exemplo:

Homens e mulheres, de 24 a 30 anos, solteiros, graduados em arquitetura,
com renda média mensal de RS 3.500. Pretendem aumentar sua capacitacao
profissional e gostam de viagens.

Pedro Paulo tem 26 anos, € arquiteto recém-formado e autbnomo. Pensa em
se desenvolver profissionalmente através de um mestrado fora do pais, pois
adora viajar, é solteiro e sempre quis fazer um intercambio. Esta buscando
uma agéncia que o ajude a encontrar universidades na Europa que aceitem
alunos estrangeiros.

E importante definir suas personas para (i) definir o tom da sua

comunicacao (ii) guiar sua escolha de pautas e temas abordados
(iii) entender o processo de consumo de conteudo online (iv)
entender quais canais sua persona acessa e (v) quais sao as
etapas e pessoas influenciadoras no processo de contratacao de
um advogado.



“ Colocando a mao na massa: Construa sua
persona

Para facilitar a definicao de sua persona, a empresa Resultados Digitais
desenvolveu uma ferramenta online que gera sua persona a partir de uma série
de perguntas. E simples de usar e o resultado obtido por vocé serd um
documento Unico com sua persona descrita.

RICARDO
MARONE

ADVOGADO
ADULTO (26-40)

M'm = bl 0 Ricardo rf.* sécio proprietario de um escritério de
advocacia com 15 advogados. Com 20 anos de
carreira, terminou sua pos no exterior aos 35 anos.
Trabalha muito, é dedicado. Acredita que o Direito
estd passando por um processo de digitalizagdo e se

preocupa com isso. Em seu tempo livre, dedica
tempo ao velejo de seu barco e viagens com sua
familia. Possui duas casas de praia que costuma
frequentar. E casado com uma empreséria e tem 2
filhas adolescentes do primeiro casamento.

Detalhes Pessoais E Carreira
Localizacao Empresa
Bairros nobres de Sdo Paulo, SP Escritdrio de Advocacia proprio

Renda Familiar Tamanho da empresa

Com a definicao de sua persona, vocé sera capaz de ter clareza
em quais canais focar sua atencao para criar sua presenca
online. Os principais canais para quem esta comecando sao:

Google
Facebook e Instagram
Linkedin

Cada canal exige uma estratégia e uma cadéncia de conteuido e
de investimento diferente. Vamos entender melhor na sequéncia.

2.2 Google

O Google é tradicionalmente usado para mirar o momento de
compra. Isso significa que, quando uma pessoa esta no momento

certo para contratar um advogado, ele ira



Colocando a mao na massa: Defina pautas
relevantes de conteudo

Acesse o link do Answer the public e insira palavras-chaves que
vocé imagina que o seu publico va buscar no Google quando ele
esta buscando um advogado. Lembre-se de considerar as duvidas
que ele vai ter no meio do caminho. Por exemplo: Se vocé é um
advogado empresarial, vocé pode buscar por “Advogado
empresarial”; “Contrato de ruptura de sociedade”; “Empresa esta
em conformidade com a legislacao”, etc.

A ferramenta lhe mostrara quais sao as principais buscas no
Google a ver com os assuntos. A partir destes resultados, vocé
podera montar o seu planejamento de conteudo, uma planilha
simples parecida como a acima.
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A forma mais econdmica de aparecer no Google € a partir da
producao de conteudo em seu website. A ferramenta elenca as
paginas com conteudo autoral (original) que responda as
questdes buscadas. Chamamos essa autoridade e presenca de
organica.

Ter relevancia organica no Google é um processo de médio prazo
gque demanda producao e publicacao constante de conteudo de
qualidade. No entanto, quando seu escritério alcancar um
posicionamento de primeira pagina, dificilmente sera perdido e
rendera acessos e contatos gratuitos.

Para alcancar relevancia organica, defina um cronograma de

pautas para escrever blogposts de forma recorrente e espere o
aumento de acessos no site a partir do sexto més. Atente-se as
boas praticas:

e Escreva conteudo de qualidade que responda de forma

direta as principais duvidas e objecoes comumente
apresentadas pelos seus clientes

e Busque envolver profissionais que entendem muito do
assunto nessa producao

e Busque produzir no minimo 2 blogposts por més

e Mantenha cada conteido com 600 palavras ou mais

Para acompanhar o sucesso de suas acoes, instale o Google
Analytics no seu website e observe o numero de acessos mensal.

ACESSE AQUI O GOOGLE ANALYTICS

2.2.1 Google pago

Obedecendo a maxima “tempo é dinheiro”, caso vocé nao tenha
tempo para produzir conteddo com frequéncia, vocé pode criar
uma campanha paga para aparecer de forma imediata nas
buscas. Esse tipo de campanha é o que mencionamos ld em cima
guando falamos das inovacoes trazidas com o novo Provimento
da OAB 205/2021. Nessa situacao, a sua pagina aparecera
deste modo:


https://analytics.google.com/

Guia de Marketing Digital para escritorios de Advocacia

Go QIC advogado tributario X @ 3 Q Dica eqUipe EVOI-UX!
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E Noticias [ Imagens @ Maps [3) Videos Mais Se vocé esta pensando em investir em midia paga, lembre-se que
as plataformas foram construidas para elas mesmas

e - : : iz i monetizarem. Por isso, é importante contar com expert do setor de
Aniincio - hitps:/fwww nazario.adv.briadvogado/tributario - ] ] ] ] , ]
Advogado Tributario & Aqui - Dra Liandra Nazario Advogada midia paga para gerir este seu investimento. E muito comum que
Atuacio Sob a Otica de Todos os Ramos do Direito Tributario. Acesse e Site e Fale Conosco empresas comecem o investimento no Google Ads trazendo um
EECI'-IGri{u Especializado em Dirsito Tributario. Equipe Multiespecializada. Fale.. alto numero de acessos para a pa’g|na e pouca conversao. Isso
Areas de Atuacio - Mosso Escritario - Conheca Mossa Equipe - Advocacia de Alto Impacto . - ~ ~ p

SlgnlflCa gue vocé nao esta trazendo as pessoas certas. Para
ﬂm’mci.a -{hitpsfwew mayanasiivaadv.com/advogadaltributaria - garantir’ € necessario negativar palavras-chaves e realizar
Advogado Tributario - Planejamento Tributario otimizacoes que sado de conhecimento dos profissionais do setor.

Fiscalizacdo Administrativa e Judicial. Atendimento Personalizado. Espacialista Tributaria.

Gestgo de Tributos Previdenciarios, Compromisso com seus Direitos. Referéncia no MA,

Fale Com a Advogada - Planejamente Tributario - Tributos Previdencidrios

Andncio - fhitps://ip.chambarelli.com britributario =

Advogado Tributario - Fiscal e Tributario

Recuperacdo judicial e extrajudicial de creditos tributarios. Agende Agora uma consultoria

2.2.2 Google Business

Referéncia em Causas Tributarias e Defesa de Execucao Fiscal na Cidade do Riods. .

Criar um perfil do seu negécio no Google é a forma mais rapida,
barata e certeira de ser encontrado por pessoas na sua regiao. A
criacao do seu negdcio no Google Business garante que seu
escritorio seja posicionado no Google Maps, aparecendo para
usuarios que buscam por escritorios localizados na sua regiao:

d
¥ Edificio Coral Corporate - Av. Engenheiro Max de Souza, 1135 - Sala 402, Floriandpolis - 5C

O valor de investimento podera variar de acordo com sua
disponibilidade. Para anunciar, acesse o Google Ads:


https://ads.google.com/

GO gle advogado tributério X E  Q
Escritorio de Advocacia
Y AT Y e i Ll
o 200 ) ra|
[} Menezes Miabuhr Ld
Sociedade de Advogados: —
Berfoncini Gouvea
ana & ﬂE_S_ﬂI ﬁut‘!"'dﬂﬂdﬂs BARRAIDA
& LAGON +
-';Lr'nmf.\‘ e 9CRK Advocacis
Sao José o
LAGOA DA
MSANADVOCACIA  CONCEICAO =
= TRABALHISTA 2

[&r-amm i
S sxihos dowciads | Dasos camogrifieos £2077 Goagle | Teemes de Usa

Classificacao - Hordria -

Telini & Falk Advogados Associados

46 (20) - Advagado tributarista @ ¢
Mais de 10 anos no mercado - Avenida Prefeito Osmar Cunha, 183 - Bloco

Aberto - Fecha as 18:00 Site Reotas

& "Excelente escritdrio Clvel e tributariol”

Bertoncini, Gouvea & Tissot Advogados

{50) - Escritario de advocacia © ¢
Mais de 3 anos no mercado - Koerich Empresarial Rio Branco Avenida Pref .
Aberio - Fecha as 19:00 Site Rotas

& O site menciona advogado tributarista

Esta opcao é facil de ser configurada. Apds o
preenchimento de dados, a Google enviara uma carta no
seu endereco fisico com um cddigo que garantira a
idoneidade do seu negdcio. Aqui, atente-se as boas
praticas:

e Preencha todos os campos disponiveis no Google
para gerar confianca ao usuario

e Insira fotos de seu escritdrio e equipe para trazer
visualizacao

e Peca paraclientes avaliarem seu escritdrio ali para
garantir prova social de um trabalho de qualidade

Enquanto o Google € usado para mirar o momento de
compra, as midias sociais sao usadas para atingir perfil.
Primeiro, é importante entender que o Facebook e o
Instagram sao marcas do grupo Meta. Por isso, vocé
consegue anunciar e segmentar ambas as ferramentas no
gerenciador do proéprio Facebook.

A segmentacao disponivel no gerenciador destas midias é

poderosa. La, vocé pode segmentar pessoas de acordo
com dados demograficos, interesses e caracteristicas
como faixa etdria, género e status civil.

Exemplo 1: Advogados que queiram atrair casos que

envolvam direitos infringidos durante uma viagem
internacional, podem segmentar viajantes frequentes.


https://business.google.com/create

Exemplo 2: Ja no caso de escritdrios boutiques que
querem targetear donos de empresas, podem rodar uma
campanha dentro da regiao do auditdrio onde esta
acontecendo um evento grande para empreendedores.

Assim como no Google, vocé pode gerar engajamento

com a sua marca de forma orgéanica (gerando conteudo
informativo que seja relevante e autoral) nas midias e/ou

com o uso de anuncios pagos.

Dados sobre as midias sociais

Facebook

e 116 milhoes de perfis ativos

no Brasil

51% destes, retornam
diariamente para a
plataforma

Facebook engaja mais o
publico mais velho: Mais de
60% dos usuarios da internet
de 44 a 71 anos, utilizam o
Facebook

Instagram

122 milhoes de perfis ativos
no Brasil

60% dos usuarios da
plataforma acessam o
Instagram diariamente
Mais de 70% dos usuarios do
Instagram em todo o mundo
tém menos de 35 anos
Estima-se que 71% das
empresas americanas usam
Instagram

Fontes: VisualCapitalist, Wesbite Rating, Resultados Digitais
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Combine a geracao de conteudo para publicacao no feed
e impulsione os posts mais bacanas para a segmentacao
desejada. Muito cuidado para nao impulsionar para
qualquer publico, pois vocé estara investindo capital para
atingir pessoas que nao sao sua persona.

2.4 Linkedin

O Linkedin é a rede social profissional mais utilizada do
mundo. Com 50 milhoes de usuarios no Brasil, o valor do
Linkedin estda na capacidade de segmentacao
profissional. No item acima, exemplificamos como
segmentar no Facebook e Instagram de acordo com
dados demograficos, caracteristicas e interesses. No
Linkedin, vocé é capaz de segmentar de acordo com
cargo, empresa, humero de funcionarios da empresa, e
outros. Este tipo de segmentacao B2B pode ser
extremamente util para escritéorios que buscam
representar grandes empresas ou pessoas de alto poder
aquisitivo e/ou de alto cargo profissional.


https://www.visualcapitalist.com/visualizing-social-media-use-by-generation/
https://www.websiterating.com/pt/research/instagram-statistics/
https://resultadosdigitais.com.br/marketing/redes-sociais-mais-usadas-no-brasil/

2.4.1 Conteudo para Linkedin 2.4.2 Midia paga Linkedin

Pela capacidade de segmentacao de cargo, tamanho de

O Linkedin, apesar de possuir um foco profissional, ainda & empresa e demais caracteristicas profissionais, o Linkedin
uma midia social. Isso significa que: possui o custo de anudncio mais caro de todos os canais. No
entanto, estatisticas apontam que sua taxa de conversao
e O algoritmo favorece postagens de pessoas a postagens costuma ser 3x superior as demais midias sociais que
de empresas apresentamos anteriormente.

e O algoritmo favorece postagens a artigos completos
Para garantir observancia as limitacoes pautadas pela

e Postagens que entregam valor ao leitor estdo entre os de OAB, busque sempre gerar contetdo informativo ao
publico. Se optar por seguir com investimento na
plataforma em formato de anuncio, assim como

e Ouso de hashtags é importante para que o contetido sugerimos nos itens anteriores, busque auxilio
profissional para orientar e gerir este investimento.

maior engajamento

seja encontrado nas buscas
// Colocando a mao na massa: Defina sua estratégia por
canal

Agora que entendemos as diferencas e possibilidades dos

% Dica equipe Evolux! principais canais do digital (Google, Facebook, Instagram
e Linkedin), é hora de definir quais vocé ira utilizar para

Crie uma rotina para postar assuntos interessantes no seu _ -
encontrar novos clientes, e de que forma fara isso.

feed do Linkedin, utilizando hashtags com palavras a ver com
o assunto abordado. Em médio prazo, esses conteudos
podem gerar didalogos comerciais importantes.




Vamos voltar ao inicio: Na primeira parte deste guia,
definimos a nossa persona. Essa definicao permite o
entendimento de que tipo de conteudo vocé deve gerar
para encontra-lo.

Reveja sua persona e busque fazer um exercicio de

empatia: Em que canal sera mais facil encontra-lo? Na
sequéncia, busque rascunhar que tipos de conteudo
interessera a sua persona. No marketing, normalmente
elencamos conteudo a partir de:

Perguntas comumente realizadas por clientes no
processo de escolha por um advogado

Duvidas comuns que o publico tem a respeito do seu
processo

Objecoes que os clientes costumam apresentar no

momento de decisao

Novidades e curiosidades que o publico normalmente
desconhece sobre o assunto abordado

Situacoes que costumam se repetir em determinados
processos

Aprendizados especificos que vocé ou seu escritorio
POSSui que possa interessar ao publico

Chamamos o processo de definicao de pautas de

brainstorm*. Comece colocando todas as suas ideias para
posteriormente ir eliminando e elencando o que pode
interessar/ser relevante, ainda que em observancia das
limitacoes da OAB. Por fim, preencha uma tabela simples
que define: Canal, tipo de conteudo, autor responsavel,
objetivo do conteudo, data de publicacao, método de
impulsionamento (organico ou pago).

*Técnica de discussdo em grupo que se vale da
contribuicao espontanea de ideias por parte de todos os
participantes, no intuito de resolver algum problema ou
de conceber um trabalho criativo.



Sua tabela devera se parecer algo como a que segue:

Canal

Instagram

Linkedin

Google

Tipo de

conteudo

Videode 3
minutos

Post de até 2000
caracteres com
imagem ilustrativa

Campanha
direcionada a
buscas por
Advogado
Tributaristas na
regiao do Rio de
Janeiro

Autor
Responsavel

Dr. Marcelo Farias

Dra. Sénia de
Albuquerque

Profissional de
trafego contratado

Objetivo do
conteudo

Gerar

engajamento
respondendo
duvidas comuns a
respeito do
divdrcio

Posicionamento
de marca -
colocando o
escritério como
referéncia

Gerar contatos via
WhatsApp do
escritorio

Data de
publicacao

20/09/2022

Quinzenal

Continuo - inicio
em 01/10/22

Método de
impulsionamento

Pago (verba de
RS300).

Orgénico

Pago (verba de
RS500/més)

Segmentacao
(publico)

Pessoas casadas

com recente
mudanca de
endereco

Pessoas que
seguem Dra. Sénia

Pessoas que
buscam
palavras-chaves a
ver no Google
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Concentre seus esforcos iniciais em trés frentes:

1) Produza um video curto sobre uma duvida ou assunto de alto
interesse da sua persona e impulsione-o nas midias sociais
(Facebook e Instagram). Termine o video se colocando a
disposicao para responder duvidas sobre o assunto com um link
para contato via WhatsApp. Deste modo, quando pessoas
enviarem perguntas, vocé podera iniciar um didlogo informativo
gue podera se tornar um novo cliente.

2) Crie agora o perfil do seu escritorio no Google Business
Assim, pessoas da regiao encontrarao (sem custo e de forma
imediata) seu escritdério ao buscar no Google.

3) Avalie com um profissional de midia paga a capacidade de

promocao do seu escritoério via Google Ads para a sua
regiao de atendimento.
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de suas acoes




Controle o sucesso
de suas acoes

E importante acompanhar os nimeros de cada etapa das suas
iniciativas de marketing - nao so para validar o investimento -
como para diagnosticar onde estao seus pontos de melhoria.
Fazendo uma analogia com uma loja no shopping, temos:
Quantas pessoas passam na frente da loja, quantas chegam a
entrar, quantas estao buscando um produto que vocé possui de
fato e quantos vocé consegue vender? A analogia conversa com
o digital da seguinte forma:

Analogia da loja do Shopping

Etapas do Digital

Quantas pessoas passam na frente da loja

Numero de acessos no seu site

Quantas chegam a entrar

Numero de contatos gerados (WhatsApp /
formularios / envio de e-mail / ligacoes)

Quantas estao buscando um produto que
vocé possui de fato

Numero de contatos qualificados para
venda

Quantos vocé consegue vender

Numero de fechamento de contrato




Fazendo um benchmarking de mercado a partir da_ferramenta
disponivel online pela Resultados Digitais, as taxas saudaveis de
um escritdrio de advocacia posicionado digitalmente no Brasil
hoje, sao as que seguem:

Ndmero de pessoas que
acessam seu site

Abril

Assim, o controle dos seus numeros devera parecer algo como
(numeros hipotéticos):

Numero
de
acessos
no seu
site

1000

15%

(150/
1000)

Numero de contatos
gerados (WhatsApp /

formularios / e-mail /
ligacoes)

150

%

6%
(10/1
50)

Numero de
contatos

qualificados
para venda

10

10%
(1/10

Numero de
fechamen
tode

contrato



https://resultadosdigitais.com.br/ferramentas/funil-de-vendas/
https://resultadosdigitais.com.br/ferramentas/funil-de-vendas/

Analise
Perceba que a partir dos numeros acima, quando comparados
com as taxas médias do mercado, temos:

- A taxade geracao de contatos esta acima da média (15%,
enquanto a média é de 5%).

- No entanto, o numero de contatos qualificados esta abaixo
da média (6%, inferior a 16%).
Isso significa que nés nao estamos trazendo as pessoas
corretas até nés. Aqui, ha necessidade de avaliar quais
esforcos estao sendo feitas para trazer gente até nés e
como estamos nos comunicando para consertar o rumo de
trazer pessoas mais qualificadas.

Este acompanhamento deve ser feito mensalmente. O marketing
digital deve ser tratado como um setor de analise quantitativa.
No fim do dia, os nimeros refletem acoes e interpretacoes de
pessoas do outro lado da tela. Apds a analise de numeros,
procure entender o que isso significa na rotina da sua persona e
ponderar possiveis solucoes.

Analogia da loja do Shopping

Etapas do Digital

Quantas pessoas passam na frente
da loja

Numero de acessos no seu site

Quantas chegam a entrar

Numero de contatos gerados
(WhatsApp / formulérios / envio de
e-mail / ligacoes)

Quantas estao buscando um
produto que vocé possui de fato

Numero de contatos qualificados
para venda

Quantos vocé consegue vender

Numero de fechamento de contrato
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Conclusao

Segundo a OAB, hoje existem 1.238.119 advogados inscritos na
Ordem, no Brasil. Este numero faz com que nds sejamos o pais
com o maior numero de advogados do mundo. Este é o fato que
torna o mercado extremamente competitivo. A presenca digital
do escritdrio virou necessidade.

Compreender os caminhos disponiveis para a sua estratégia
digital pode ajuda-lo a melhorar sua presenca online, criacao de
conteudo e, por consequéncia, gerar mais contratos. Muitos
advogados ja usam o poder do marketing digital para se destacar
da concorréncia - e vocé?

Esperamos que se vocé chegou até aqui tenha percebido que o
marketing digital ndo € um bicho de sete cabecas.

Marketing juridico ndo consiste em propaganda, mas sim em

maneiras de vocé apresentar os servicos do seu escritdrio para o
mercado por meio de conteudos informativos, que podem

e devem ser criados por quem realmente domina e possui
expertise sobre o tema: vocé.

Contratar um profissional do marketing € um diferencial e tanto
para a aplicacao correta da estratégia, mas saiba que o seu
trabalho como expert do tema juridico é imprescindivel para
que a informacao sobre os direitos da sua persona seja
transmitida com autoridade e possibilite a conversao do
cliente.

Esperamos que tenha ajudado!
Equipe Evolux :)



@ evolux::—

@evoluxdigital

.com.br

WWW.



