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Consultor explica erros de marketing de escritA3rios de advocacia

O cérebro humano é “atacado” por um volume de 1.500 a 3.500 tentativas de chamar a atencéo
diariamente, dizem as pesquisas cientificas. Portanto, o cérebro descarta, sem qualquer explicacéo, a
grande maioria desses estimul os. E fica apenas com o que Ihe interessa— ou, por alguma razéo, ndo pode
descartar.

Todos os estimul os descartados podem ser considerados ruidos, tal como a buzina de um carro narua,
gue ndo sdo retidos. Mensagens de marketing que n&o sao relevantes para o cliente e, portanto, néo
despertam seu interesse imediato, sdo ruidos, que serdo descartados tal como o0 som da buzina na rua.

O consultor de marketing para escritérios de advocacia Tom Trush mostra erros que 0s escritorios
cometem em suas mensagens de marketing que levam o cliente aignora-las. E o que chama a atencdo do
cliente e o leva a absorver a mensagem.

Eisoserroseacertos:

1. Vocé é aestrela do marketing do escritorio. O materia fala sobre seus conhecimentos, sua
experiéncia, seu sucesso etc. E um erro. O cliente esta interessado no que é mais importante para ele: ele
mesmo. Portanto, o certo é tornar o cliente a estrela do material de marketing do escritério. Ele quer
receber informagdes sobre o problema dele e sobre como € possivel resolvé-los. As coisas so vao
engrenar, se ele enxergar o advogado como agente da solucéo de seu problema juridico.

2.V océ foca suas mensagens de marketing nos servicos (e as vezes, produtos) que oferece. D4 destaque
para as areas de atuacdo, por exemplo. O cliente ndo esta interessado no leque de servicos do escritorio.
SO estainteressado em saber que resultados ou beneficios podera extrair da contratac8o de seus servicos.

3. O marketing do escritorio se parece muito com marketing "normal”. Quando o material de marketing
do escritério se parece com tudo o0 que o cliente esta acostumado a ver no de outros escritorios, fica claro
para ele que tudo néo passa de um esforgo de venda. Mais umavez, o material deve se focar em dar
informac0des rel evantes ao cliente.

4. V océ se comunica com o grande publico. Seu material de marketing pode ser enquadrado no que se
chama comunicacéo de massa. O certo € se comunicar com um cliente (o0 que esta lendo o material), em
nivel pessoal. O sucesso do marketing decorre da formacado de relacionamentos, um de cada vez. Néo do
contato com uma grande audiéncia, que dilui o valor que voceé atribui a cada cliente. Deixe a
comunicagao com o grande publico para as noticias que vocé publica nos jornais relacionadas ao
escritorio, o que também é importante.
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5. Em sua primeira comunicacdo, Vocé ndo disfarca a tentativa de “vender” seus servigos. Antes de
esperar uma contratacéo, com a ajuda de seu material de marketing, vocé deve fazer um esforco para
“fazer amigos e influenciar pessoas’, como escreveu Dale Carnegie (em um livro que, por sinal, vendeu
mai s de 30 milhdes de exemplares no mundo. Vocé comega a influenciar pessoas quando divulga
contelido relevante para elas, porque certamente sera de seu interesse.

6. Seu marketing é apresentado de uma maneira que ndo combina com as preferéncias dos clientes. Para
saber qual € amidia dos clientes, vocé tera de perguntar a eles ou experimentar todas as formas
disponiveis.
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