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Marketing de guerrilha combina baixo custo e eficiéncia

O marketing de guerrilha surgiu no mercado na década de 1980, como uma estratégia de promocéo de
negocios para empreendedores sem dinheiro. Ja nasceu como marketing de baixo ou nenhum custo. E
um tipo de marketing que da vaséo a criatividade de quem pensa as estratégias.

A provade sua eficiéncia € que persiste até hoje na preferéncia de muitos profissionais e pequenos
empresarios bem-sucedidos. A estratégia € — e sempre serd— muito Util para advogados autbnomos e
pequenos e médios escritorios. Basta que cada um use a propria imaginacao.

A internet e os livros estdo cheios de ideias para quem quiser emular estratégias de marketing de
guerrilha para conquistar clientes. O site da American Bar Association (ABA) e o site One400 publicam
algumas dessas ideias. As vezes, elas sio apenas uma pequena reformulacio de alguma prética
convencional. Vega as sugestdes desses sites, com alguma contribuic¢éo da ConJur :

Cartdes de negécios
E impensavel um advogado que néo tenha cartdes de negécios. Porém, ha uma distingéo entre
“guerrilheiro” e os demais. 0 uso que da aos cartdes.

Ha um caso célebre, nos EUA, que mostra aimaginacdo de um advogado. Antes das pesquisas se
popularizarem nainternet, as pessoas iam as bibliotecas para pesguisar seus problemas juridicos nos
livros. Esse advogado colocava seus cartdes nos capitul os dos livros que tratavam de sua érea de
atuacdo. Assim, quando o leitor abrisse o livro naguela pagina, ele iria encontrar informagcdes sobre seu
problema e o cartéo do advogado gque poderia solucioné-lo.

Hoje, os advogados deixam seus cartBes de negocios onde seus possiveis clientes vao. Seguem o
exemplo dos construtores, que deixam seus cartdes em bal ces de lojas de construgdo. Deixar um porta-
cartdes recheado em uma associagado que congrega possiveis clientes “ € como pescar em um tanque

cheio de peixes, em vez de fazé-lo em um grande lago”, diz o site One400.

Referéncias

A melhor arma de marketing de um advogado — ou de qualquer profissional — ainda é a tradicional
recomendac&o de terceiros. E possivel desenvolver algumas boas fontes de indicagdo: os atuais clientes,
associacOes comunitarias, associacdes de classe, outros advogados e outros profissionais ndo advogados.

Advogados que atuam em areas diferentes formam grupos de recomendacé&o, do tipo “umamao lavaa
outra’. Mas também podem formar grupos de recomendacéo com profissionais de outras areas, COmo
contadores, agentes financeiros, corretores de bolsa, investidores, agentes imobiliérios, corretores de
seguro etc. Tem de ser uma via de méo dupla. Todos, com cartbes de negocios a médo, se recomendam
entres.

Palestras e workshops
Fazer palestras ou workshops para discutir problemas correntes de possiveis clientes, sem nenhum custo
para eles, em um lugar que os congrega, também é “ pescar em um tanque cheio de peixes, predispostos a
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morder aisca”.

Uma vantagem € gque algumas associ acoes, organizacoes, clubes, entidades gostam de promover eventos,
porgue é mais um servico que prestam aos associados. Outra vantagem, € que pal estras, workshops e
seminérios podem ser anunciados em qualquer meio de comunicacdo, sem ferir o cddigo de ética

Porém, a promogao desses eventos se torna uma vantagem ainda maior para advogados novos, que néo
tém uma vasta experiéncia e um grande historico de vitorias para apresentar a possiveis clientes — isto
€, demonstrar sua credibilidade e autoridade em sua area de atuac&o. Palestras ou workshops fazem o
milagre: de repente, os participantes atribuem ao advogado a credibilidade e autoridade que precisa para
conquistar clientes.

Qualquer desses eventos tem de ter um “kit para o cliente”, que traga cartdes de negoécios (que incluam
telefone, e-mail e website do escritdrio, pelo menos), um boletim (ou newsletter), folha de apresentacéo
do advogado e umaficha, a ser preenchida pelo participante, com seus dados de contato e endereco de e-
mail, para 0 caso de ele querer receber regularmente uma newsletter do escritério com informacfes
sobre problemas atuais e suas possiveis solugoes.

Uma recomendacao para quem ainda tem dificuldades parafalar em publico: faca um treinamento
especifico ou um curso de teatro para vencer atimidez e supere de vez essa barreira.

Publicagdes

Normalmente, os escritorios de advocacia esperam que suas assessorias de imprensa terceirizadas
produzam material jornalistico para os grandes jornais e revistas. No entanto, para efeito de conquista de
cliente, provavelmente seria mais eficaz produzir material jornalistico para uma publicacéo especializada
de algum setor ou um tabloide de associagio de classe. E uma mensagem direta para o puiblico-alvo
certo.

Blogs

A frase davez em marketing para advogados é “ o conteiido é o rei”. Significa que um contetido
envolvente, com boas informacdes, esta acima de qualquer outro instrumento de marketing no mundo da
comunicag3o digital. E a melhor arma de otimizac&o de mecanismo de busca (SEO — search engine
optimization). Colocar links para outros sites também exerce esse efeito.

O blog, por seu formato informal, € o melhor meio de comunicagéo do advogado com o cliente
atualmente, desde que o “juridiqués’ sgja abandonado e dé lugar a conversacao entre o escritor e o leitor.

O advogado pode ter um blog em seu proprio site ou no site de outros. O website de uma publicacéo
conhecida é uma grande vitrine, obviamente. Mas o website de uma publicacéo especializada,
especiamente a dirigida para o publico-alvo do advogado, pode ser mais eficaz. Nos EUA, os blogueiros
costumam aceitar, com prazer, a colaboragdo de “blogueiros convidados’.

Site
E inconcebivel um escritério sem um website. Mesmo um advogado auténomo precisa de um. Hoje em
dia, os possiveis clientes pesquisam o0 home do escritério e do advogado nainternet. E uma frustracéo
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n&o encontrar nada. Gera desconfianca.

Porém, para um advogado, ndo serve um site feito pelo cunhado, por um primo ou amigo que “quebra o
galho”. Se esse é seu caso, aproveite a chegada do Ano Novo parainaugurar um website elaborado por
profissionais. Hoje, o site € aprimeiraimpressao gque um cliente desconhecido tem do advogado ou do
escritorio.

O website tem de ter um bom conteldo, é claro, o que significainformacdes Uteis, relevantes, para 0s
(possiveis) clientes. Uma secéo que gjuda muito € a de Perguntas e Respostas, em que as davidas mais
populares sdo esclarecidas. O perfil ou biografia dos advogados deve ser muito bem elaborado e
ilustrado com umafoto de boa qualidade.

Todos os textos devem ter palavras-chave, que ajudar&o os mecanismos de busca coloca-|os nos
primeiros lugares da pagina de resultados. As melhores palavras-chaves sdo aquelas que o clienteira
escrever no campo de busca em mecanismos como 0 Google — e isso € uma coisa para ser discutida em

equipe.

O webmaster tem de incluir no website metatags, que sdo cddigos em HTML usados por muitos
mecanismos de busca da Internet paraindexar o site para visitantes. O website também deve trazer
formulérios de contato e de informagdes necessarias para o cliente requisitar a newsletter semanal do
escritério.

Midia social

O advogado ndo pode ser dar ao luxo de desprezar a midia social. Por uma simples razdo: € o meio
favorito de comunicacéo dos milhdes de usuérios da internet hoje em dia. Cada “ curtir” de um usuério
na postagem de um advogado é uma fonte de recomendacéo. Cada comentario positivo exerce o mesmo
efeito. Cada comentéario negativo pode ser rebatido pelo advogado com uma explicacdo que ira satisfazer
aaudiéncia.

Esteira do aeroporto

Marketing de guerrilhatem tudo a ver com aimaginacéo do autor da mensagem. E em matériade
imaginacdo, ndo halimites. Um advogado americano, toda vez que vigjava— 0 que acontecia com
muita frequéncia— levava uma caixa com alguns de seus pertences, que, do lado de fora, trazia uma
“propaganda’ de seu escritério. Ele ndo retirava a caixa da esteira de bagagens até que o ultimo
passageiro fosse embora. A esteira sempre da muitas voltas.
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