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Consultor discute 18 mitos de marketing que pr e udicam advogados

Os advogados americanos desenvolvem mitos sobre marketing juridico que minam seus esforcos para
conquistar clientes, de acordo com o consultor Trey Ryder. O consultor, que cuida ha anos do marketing
de advogados e escritérios de advocacia nos EUA, fez uma lista com 18 mitos nos quais muitos
advogados acreditam. E que os impedem de ser mais eficientes em suas estratégias para conquistar
clientes.

Mito 1: “ O propoésito maisimportante de meu marketing é promover meus servigos’

Errado. O proposito mais importante de seu marketing € estabel ecer credibilidade — e a percepcéo de
gue voceé é confidvel. As pessoas evitam fazer negdcios com guem ndo confiam. Sempre que um cliente
considera se deve contrata-lo, ele também avalia se deve confiar em vocé.

Mito 2: “ Se eu investir bastante dinheiro em marketing, vou obter osresultados que espero”

N&o necessariamente. Os resultados dependem mais dos métodos de marketing que vocé usa. Se seu
marketing ndo esta produzindo resultados com um orgamento razoavel, também ndo vai funcionar com
um grande orcamento. O elemento fundamental € a estratégia que vocé usa, ndo o volume de dinheiro
gue investe.

Mito 3: “Minhasfontes de recomendacéo irao me enviar todos 0s novos clientes que preciso”

Isso funciona, em parte, se voceé trabalhar bem sua rede de recomendactes. Mas néo sera suficiente para
vOCé conquistar todos os clientes que precisa. V océ deve desenvolver um programa de marketing que
atraia clientes diretamente para vocé, para ndo ficar na dependéncia de uma Unicafonte.

Mito 4: “Quando os clientes ou possiveis clientes tiverem perguntas, elesiréo telefonar para mim”
Muitas vezes isso ndo acontece. Muitas pessoas hesitam em telefonar, se ndo souberem que seus
telefonemas sdo bem-vindos. Ligar para um advogado é ainda mais dificil para pessoas que ainda ndo
estabel eceram um relacionamento com ele. Em todas as suas comuni cagdes, estimule as pessoas a
telefonar para vocé, se tiverem alguma pergunta ou algum problema. Boa parte das chamadas resultardo
em contratos.

Mito 5: “N&o é necessario colocar minha foto em meu material de marketing”

N&o é verdade. Fotografias sGo essenciais no quebra-cabeca do marketing. Uma foto que expressa uma
dose de simpatia, cordialidade e disposi¢do ajuda, junto com seus textos, a estabel ecer, na mente do
cliente, 0 senso de que ja o conhece. Os clientes ndo se importam com a aparéncia fisica do advogado.
Importam-se com a propria sensacdo de que o conhecem e de que ele merece confianca.

Mito 6: “Interagir com pessoas que ndo sdo clientes é uma perda de tempo”

Errado. Sempre procure novas formas de interagir com possiveis clientes ou fontes de recomendacao.
Quanto mais vocé fala com as pessoas, mais vVocé cria possibilidades de conquistar clientes, porque, a
gualquer momento, elas ou familiares e amigos irdo precisar de um advogado. As pessoas gostam de
recomendar profissionais que Ihes deram atencdo. N&o despreze ninguém nesse esforco.

Mito 7: “Tenho deter cuidado para ndo me repetir quando falo com possiveis clientes’
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N&o € bem assim. Quando as pessoas recebem novas informacdes, que ndo soem espetaculares, elas
tendem a esgquecer amaior parte. Se 0 possivel cliente ndo ouvir 0 que precisa ouvir, ndo vai contraté-|o.
Naverdade, é bom se repetir, quando se quer firmar umaideia. De qualquer forma, vocé pode tentar
apresentar seus argumentos de uma forma diferente, de uma vez para outra.

Mito 8: “ As pessoas entendem o que eu falo, porque elas ja estdo familiarizadas com a
terminologia juridica”

Evidentemente, a maioria ndo esta. Nem mesmo com 0s termos mais simples. E seus argumentos ndo
terdo qualquer valor, se seu interlocutor ndo entender o que esta falando. Alias, vocé nunca pode assumir
gue uma pessoa conheca até mesmo assuntos que estdo nos jornais e natelevisao todos os dias.

Mito 9: “Os métodos de marketing ndo funcionam tdo bem como antigamente’

N&o é verdade, obviamente. Se seu marketing ndo esta funcionando, alguma coisa esta errada com ele. E
Ppreciso rever suas estratégias. E estratégias de marketing devem ser téo bem plangjadas e executadas
guanto a atuagdo em um julgamento.

Mito 10: “ Quanto mais complexa for minha mensagem, mais inter essados os clientes ficar & em
Meus Servigos' .

N&o funciona assim. Ao contrério, as pessoas recebem uma carga enorme de informacdes todos os dias e
eliminam, automaticamente, as mais complicadas. A mensagem expressa com simplicidade € a Unica
com chance de ganhar a atencéo de possiveis clientes.

Mito 11: “ Asimagens em uma comunicacao de marketing ndo sdo tao importantes quanto o texto"
Errado. Combinar o texto com ilustragBes € essencial para captar a atencao das pessoas. E verdade que
um bom contelido escrito € uma parte essencial de seu marketing, incluindo para os mecanismos de
busca da Internet. Mas fotos, graficos ou qualquer outro tipo de ilustracéo podem captar a atencdo. Nao
adianta um texto sensacional, se as pessoas ndo se sentirem atraidas alé-lo. Se ndo houver ilustracéo, o
titulo deve cumprir essa misséo de atrair as atengoes.

Mito 12: “ As pessoas nao seimportam se eu demoro pararetornar suas ligagdes, por que sabem
gue estou ocupado”

N&o pode ser uma conclusdo mais errada. O atraso em retornar chamadas € a queixa nimero um dos
clientes em relacdo a advogados. Isso pode fazer com que todo o esforco de marketing escorra pelo ralo.
Criaaimpressdo de que 0 advogado ndo esta interessado em novos clientes. Por isso, 0 mais provavel é
gue o cliente pegue o telefone e chame o proximo nome em sualista. Ao contrario, o pronto retorno cria
uma impressao positiva, altamente favoravel do advogado. Novos clientes ndo tém a menor nocéo de sua
capacidade profissional. S6 Ihes resta medir suas atitudes.

Mito 13: “Osartigos que publicamos deveriam ser suficientes para conquistar mos novos clientes’
Em parte. A publicacdo de artigos, noticias etc. gjuda, mas o esfor¢o de marketing ndo deve depender
apenas desse recurso. Um programa de marketing deve ser entendido como um conjunto de estratégias
gue, combinadas, produzem o efeito desgjado. 1sto €, resultam em conquistas de mais clientes, em menor
tempo.

Mito 14: " O melhor momento para expressar minha mensagem de marketing € guando um
possivel cliente estda em meu escritorio” .
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Naverdade, esse € o pior momento. Quando o cliente esta em seu escritorio, ele quer discutir seus
proprios problemas juridicos e suas angustias e obter respostas animadoras, mas sinceras, sobre possiveis
solucBes. Depois da reunido com o cliente, vocé pode enviar a ele informacdes Uteis, boletins e outros
materiais de marketing, principal mente os que tratam de seu problema. Se o cliente apenas telefonar,
tome nota de seu endereco e endereco de e-mail, para encaminhar a ele materiais relevantes.

Mito 15: “Minha newdletter trimestral € uma ferramenta eficaz de marketing e é tudo que preciso
fazer”

De fato, a newdetter € uma 6tima ferramenta de marketing, porque vocé pode abordar os problemas dos
clientes conforme eles se evidenciam. No entanto, a periodicidade tem de ser pelo menos mensal, porque
0 marketing tem de ser persistente e vocé deve fazer umaimpressao na mente do cliente. Se a newsdletter
trouxer textos que tratam dos problemas dos clientes e apresentam solucdes, elas seréo sempre bem-
vindas. H& newsdletter semanais que funcionam muito bem.

Mito 16: “Basta baixar meus honorarios se eu quiser conquistar muitos clientes’

N&o € uma boaideia. Honorérios mais altos podem ser, na mente do cliente, umaindicacéo do “valor”
do advogado, de sua competéncia, de seu sucesso, etc. Baixar seus honorarios podem minar sua
credibilidade e aimagem que os clientes fazem de seu trabalho. Vocé vai atrair clientes que valorizam o
dinheiro, mas ndo valorizam seu trabalho. V océ tera dificuldades para sobreviver, porque o nimero de
clientes que conseguir com estratégia pode ndo compensar seus custos. Em termos de marketing e
de finangas, melhor que baixar os honorérios € aumenté-1 os.

Mito 17: “ Os clientes sabem que servicos eu ofer eco”

N&o é verdade. Se vocé pensa que possiveis clientes sabem gue servicos oferece, sera dificil concorrer
com os colegas que deixam isso bem claro. |sso acontece. Por isso, alguns advogados entregam aos
clientes e possiveis clientes uma lista detal hada dos servicos que presta.

Mito 18: “Para atrair novos clientes, eu devo promover meus servigos’.

Informar os clientes sobre os servicos que voceé presta € uma coisa (necessaria), promové-los é outra: €
praticamente uma venda — e vocé assume a atitude de um vendedor, o que mina sua credibilidade. Deixe
asideias de venda de lado em seu marketing e prefira uma estratégia baseada em informacoes rel evantes
para o cliente. Identifique os problemas de seus clientes, mostre como podem se tornar graves se néo
tratados e apresente possiveis solucdes. Ele se sentird mais seguro em escolher vocé, quando tiver de
escolher um advogado.
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