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A Quem Se Destina

Este material foi elaborado para atender os profissionais do Direito, com
uma linguagem voltada a esse publico-alvo.

Advogados O e-book Alta Performance no Mercado Juridico é de facil
entendimento, até mesmo ao advogado que ainda ndo estd
Profissionais famllla?rlzado com os diversos conteldos do dia a dia da advocacia. E um

de . Mkt Digital material que abordard de maneira introdutéria e didatica alguns
Advocacia assuntos até entdo desconhecidos por muitos profissionais.

Escritorios

Independente do tamanho do escritério, trata-se de uma ferramenta
que se adequa a todos os formatos de negdcio juridico. Aos advogados
com menor estrutura, consiste em uma excelente oportunidade para
mudar a trajetoria de suas carreiras.

Estudantes
de
Direito

Promotores Para os profissionais de marketing digital ou consultores, & um 6timo

ubes guia para uma prestacdo de servicos mais qualificada, sendo um
conteldo de simples compreensdo para aqueles familiarizados com
processos de planejamento, ferramentas inovadoras e todos os fluxos
relacionados ao marketing digital.

Para os profissionais do Direito, como juizes e promotores, € um material que pode ser aproveitado em quase sua
totalidade, trazendo novas oportunidades em carreiras com diversas limitagcdes. Portanto, € muito valida a leitura.

Ja no caso dos estudantes de Direito, ndo temos duvida de que se trata de um instrumento importante e complementar
ao que é ensinado na academia. Para os estagidrios, € uma excelente forma de contribuir para o crescimento dos
escritorios de advocacia.



Introducao
| SobreoEbook

Sobre o E book

O mercado juridico esta passando por grandes transformacdes e precisa compreender o real significado dessas
mudancas. Com o crescimento das midias sociais, o fortalecimento do marketing de contelddo e o surgimento
de diversas ferramentas, a advocacia atual tornou-se um novo mercado cheio de peculiaridades que até entdo

nao existiam nesse meio. Ndo estar atualizado e nao implementar os novos conhecimentos, gera no mercado,
além de grande desconforto, uma sensacdo de impoténcia.

O advogado e/ou escritdrio possui diversos problemas para se atualizar, dentre eles a mudancga na linguagem
para o mercado, a falta de definicdo de sua especialidade, o desconhecimento das novas ferramentas, o codigo
de ética e suas restricdes, um mercado cada vez mais competitivo, a falta de tempo para executar e aprender
novos conceitos e a falta de cultura empresarial e empreendedora. Portanto, esse nao pode ser um momento
de inércia, e o profissional do Direito deve ter a consciéncia de que a cada dia o concorrente evolui mais.

Por que o planejamento é a peca mais fundamental de todo o processo de mudanca e

conhecimento do advogado e/ou escritorio? Todas as ferramentas, seja de marketing digital ou \d
mesmo as midias sociais, requerem do advogado: conhecimento de seu publico-alvo; adocdo de Pergunte-se
uma linguagem unificada; compreensdo do valor do que esta sendo entregue ao seu cliente e

precificacdo de seu conhecimento, com inteligéncia e entendimento do fluxo dos investimentos
para evitar o desperdicio de tempo e dinheiro. Somente com o conhecimento de seu negdcio é
gue ele pode estar apto a atuar de forma consciente no novo mercado juridico, aumentando seus
rendimentos e consequentemente sua carteira de clientes.




Fluxos Online

Apds seguir todas as 4 etapas do Planejamento Estratégico, o advogado e/ou escritério estd apto para
desenvolver uma estratégia de marketing digital. Vale lembrar que, caso o profissional de Direito opte em
contratar um especialista nessa area, podera se utilizar de todo o conhecimento gerado e 0s proximos passos
serao mais assertivos.

Veremos a partir de agora os fluxos dos trés pilares do mundo digital juridico, suas aplicacdes e ganhos em
cada um deles.

| . Planejamento Estratégico
P anejamento ‘ @ Momento mais relevante de todo

EStratégico n o processo de Conhecimento do

Negdcio Juridico. A sua execucdo gera
impacto em todas as etapas.

Site / Blog

‘ @ Desenvolvimento de Canais de Comunicagao
entre o Escritdrio e o Usudrio. Conhecer o
negdcio e como sera adaptada a Linguagem
a cada situacdo.

Midias Sociais

‘ l‘ As melhores Ferramentas e a Linguagem
adequada ao servico/produto
especifico.

Infoprodutos
‘ @ Novas oportunidades de negécios dentro
do ambiente juridico. Produtos que
necessitam de planejamento especifico
e conhecimento das Ferramentas adequadas.

Site/Blog Midias Sociais Infoprodutos



Midias Sociais

Os fluxos online das midias sociais obedecem sempre o mesmo caminho para o mercado juridico — engajar,
gerar autoridade e fazer parte dos funis de venda. As ofertas sdao inUmeras para servicos que necessitam de
cuidado antes de serem executados. A maioria das agéncias trata os escritorios de advocacia como empresas
comuns e, em sua maioria, nao observam as diversas peculiaridades desse mercado e do cdodigo de ética.
Resultado: postagens visualmente profissionais, linguagem distante do core business ou do publico-alvo do
negocio juridico, engajamento somente com amigos e a concorréncia, elogios distantes de um feedback
positivo, métricas falaciosas, e muito tempo e dinheiro jogados fora.

Postagens com linguagem no famoso “juridiqués” e extremamente académica, ao invés de
aproximar o futuro cliente, distanciam ainda mais, criando repulsa. A linguagem tem de ser
direcionada ao publico-alvo e para compreensdo de uma coletividade, portanto o advogado e/ou

escritério devem aprender a se comunicar ndo somente para juizes, advogados, graduandos, mas
para o seu nicho de mercado.

Vocé Sabia

01 Midias Sociais
Fluxo Negativo Fluxo Positivo

Desconhecimento das informagoes
03 mais relevantes para o inicio de
todo o processo digital.

Com a execugdo do
02 Planejamento Juridico
ou Plano de negécio.

04 A utilizagdo dos recursos tempo e Métricas fracassadas maquiadas Metricas reais apontando evolugao Aplicagao dos recursos de forma

dinheiro de forma incorreta nos com a falsa impressdo de sucesso.

05 no engajamento e retorno 04 correta nos canais mais apropriados.

canais errados. Inexisténcia de lucros. institucional e financeiro. Do contrério, erro de plangjamento.

Midias Socials, marketing de
06 conteddo e marketing digital -
ciclo perpéutuo

Prejuizo de tempo e dinheiro.
Iniciar o processo novamente com
novo Planejamento Estratégica




Estar presente nas midias sociais ndo pode ser uma urgéncia. Percebemos um terrorismo no
mercado juridico que os advogados tem de se inserir no contexto atual a qualquer preco. Ndo se

deixe enganar pelas solucdes milagrosas, pois, em sua grande maioria, vendem seguidores e
design atrativo, ambos na contramao de um conteddo bem planejado e que faca parte de um
funil bem estruturado.

oy

Conselho Bom

Uma atuacdo consistente nas midias sociais impacta positivamente no resultado final do planejamento
desenvolvido. As midias sociais sdao um canal de divulgacdao sem precedentes e com filtros que conseguem
atingir os mais diversos segmentos do mercado. Ou seja, é a informacao certa chegando para o destinatario

correto.

O grande diferencial de outros mercados é a limitacdao imposta pela OAB. As midias sociais sdo empresas que
buscam o lucro com anuncios pagos, fazendo com que isso pareca uma situacdao sem solucao, ainda mais em

se falando de links patrocionados.

O advogado e/ou escritorio pode anunciar nas midias sociais? Pode e deve. Apesar de alguns
entendimentos restringirem os advogados ao uso dos links patrocinados ou “impulsionamento de
campanhas”, essa tese ndo se sustenta. Para tanto, a linha a ser seguida é a do marketing de
conteudo, sempre com carater informativo, como preceitua o artigo 39 do atual cédigo de ética
da OAB. Estamos falando em tornar publico — publicidade.

Links Patrocinados

Divergéncia da OAB em todo
territério nacional.

Publicidade

Tornar publico conteldos
informativos.

Propaganda

Proibidos os links patrocinados
no mercado juridico.

%
Pergunte-se



Compreender o posicionamento do escritério gera credibilidade no mercado. Deve-se observar que uma
linguagem incorreta cria uma distancia muito grande da realidade e isso ndao é nada bom. As redes sociais sao
uma excelente ferramenta para relacionar com o publico-alvo do advogado, divulgando seu conhecimento e
pratica no mercado juridico. Gerar conteudo de qualidade é condicdo prioritaria para atingir os objetivos de
marketing digital tracados.

Todas as vantagens da presenca online através das midias sociais estdo conectadas com o conteudo
informativo. Tornar-se autoridade, engajar, relacionar-se melhor com o mercado, estar vinculado ao conteudo e

ao planejamento estratégico.

p Engajamento
Conteudo 94] ,
. ~ Geragdo de Conteudo relevante.
Divulgagao do Trabalho Intelectual. . ~ .y
Aproximacdo do Publico Alvo.

Linguagem Atual. B Monetizacs
Entendimento das Melhores Ferramentas. ase Rara N onetizacao.
Massificacao.

Relacionamento -
Mercado Pouco Explorado. AUtorldE_lde
. . — Gerar confianga no mercado.
Marketing de Conteudo. N L
Sociais Referéncia para o Publico Alvo.

Novos Clientes ~
Geracao de Valor.
Posicionamento.




Fluxos Offline

O foco deste material foi a necessidade do planejamento estratégico juridico com maior enfoque nos fluxos
online. Mas seria um desperdicio ndo avaliarmos a sua influéncia positiva no formato offline. Nossa definicao é
baseada no final da jornada de compra dos servicos juridicos, sejam eles consultivos ou contenciosos.

No planejamento, cada um dos servicos sera separado como negodcios distintos. Aconselhamos o uso do
principio de Pareto adequado as distingdes dos servicos juridicos (consultivo e contencioso) para compreender
melhor seu publico-alvo (nichos estratégicos). Sdo muitas vantagens dentro desse processo para os fluxos
offline e que podem gerar aumento no faturamento a curto prazo. Trata-se de conhecer melhor a si mesmo e,
por consequéncia, conhecer melhor seu cliente e seu segmento de mercado. A gama de produtos juridicos é
muito grande, mas quem o seu cliente teria mais confianca? No seu ja advogado contratado ou em um outro

gualquer? Em tese, em vocé. Ou seja, onde esta o upsell nessa relacdo?

Planejamento Planejamento Estratégico

Estratégico - Offline ‘ Q Momento mais relevante de todo
o processo de Conhecimento do

Negdcio Juridico. A sua execugdo gera
impacto em todas as etapas.

Contencioso/Consultivo

‘ m Posicionamento de mercado. Facilita o contato

boca a boca para o Advogado Especialista.
Quanto mais proximo do seu publico alvo, mais
chances de fechar um negdcio.

Novos Produtos

Teses e Estudos que podem se transformar
o

em novos produtos. Percepg¢do de valor em
Contencioso Novos Produtos Institucional outras areas ndo exploradas.
Consultivo

Institucional
‘ @ Fortalecimento da Marca. Maior confiancga
\&g do mercado na capacidade técnica do
Advogado e/ou Escritério.



O numero de vendas ou contratos fechados perdidos por ndao se planejar ou ter autoconhecimento é
imperceptivel e com taxas elevadas. Ndo criar um padrdo para reunides, ndo se posicionar como especialista,
ndo ter o discurso na ponta da lingua, ndo estudar o seu cliente, suas necessidades e problemas, ndo
compreender e valorizar a sua entrega, ndo saber precificar, ndo estudar temas relacionados a outras areas de
uma empresa, dentre uma lista infindavel, todos sdao motivos para se perder uma venda. E preciso rezar para
perder somente uma venda e ndo um cliente/contrato, pois as chances disso acontecer sdo significativas. No
entanto, é possivel mudar esse quadro.

Exemplo: Um cliente que possui um networking admiravel relatou que estava com um dono de

uma empresa de 6nibus e foi questionado sobre quais eram os servigos do escritério. Ele travou!

S6 soube dizer que seu escritério “fazia de tudo”. Perdeu uma grande chance de se posicionar Caso Real
como autoridade, pois ja havia prestado servicos para esse segmento. E como ndo travar?

Entendendo, ndao decorando e se preparando.

Qualquer negécio juridico, seja ele contencioso e/ou consultivo, sofrerd os impactos da nova realidade do
mundo dos negdcios. A migracdo do mindset atual para o novo mindset juridico somente ird ocorrer se for
realizada com parcimonia, passo a passo, bem planejada, compreendendo as etapas, para evitar o retrabalho e
minimizar os erros. No mundo digital, ndo ha suposicdes e achismos, mas sim certezas que a tomada de
decisdo estd lastreada em numeros (factiveis).

Ndo dedique 100% do seu tempo adquirindo conhecimentos na area do proprio Direito. Pds
graduacdes, mestrados, necessitam de muita dedicacdo e comprometimento, e isso gasta muito l‘%

tempo. Comece dedicando parte do seu tempo para as areas que compdem um negocio (como, ConselhoBom
marketing e vendas, administrativo e financeiro, planejamento) através de cursos, workshops,
livros, infoprodutos, dentre outros.




Servico Perfeito




Como Avaliar um Consultor/Prestador

O pior erro é agir por impulso. O mercado digital funciona por atracdao de massa, que nada mais é do que diversos nichos (de
qualguer tamanho) sendo utilizados varios filtros para atingir uma essa “coletividade”. No caso desse produto (ebook e
treinamento), o mercado juridico por completo, no que diz respeito a planejamento e marketing digital. Esse contelddo resumido
faz parte de uma estratégia de “isca digital”, para capturar enderecos de e-mails e contatos dos interessados, para depois serem

oferecidos produtos e mais produtos, além de e-mails em sua maioria desnecessdrios e “chatos”, tudo construido de forma
automatizada e escalavel.

E 0 que isso tem relacdo com a compra por impulso? TUDO. O o advogado que |é um e-book como esse, desconhece parte ou por
inteiro do que se trata de uma estratégia muito bem planejada — todo esse fluxo foi desenvolvido uma Unica vez e grande parte de
seu ciclo é automatizado. Conhecemos diversos profissionais no mercado, e o que percebemos de diferenca é que alguns se

preocupam com o crescimento e menor dependéncia — ele quer que vocé voe sozinho e que aprenda a tomar as suas préprias
decisdes.

E muito cuidado, vocé pode ser uma “presa” facil para servicos dos mais variados, desde geracdo de conteldo, cursos de todas as
midias sociais, workshops de marketing digital, monitoramento das midias sociais, mentorias, dentre diversos outros. Solu¢des que
geram dependéncia é um sinal — estude o tema, pesquise o prestador, as ferramentas e sites de freelancers — www.wordana.com.br.

Preco e Entrega
Ndo existem solugbes milagrosas do qUE € qummmmmmmm
oferecido e do que é entregue de fato. Valores

pequenos para solugdes completas e prazo curto
— CUIDADO!

=====¢ O profissional deve saber o valor dos servicos e
compreender os processos. Do contrario, paga
sem saber. Saber “pedir” e contratar bem.

Servicos e Proposta de Valor
Servicos de grande complexidade que exigem @ mmm=-—
uma equipe multidisciplinar e qualificada no DNA
juridico inclusive — caso contrario, CUIDADO!

Pesquisa na Midias
Quem é a empresa ou especialista que oferece
seus servicos? Midias Sociais - foco Linkedin. Ver

depoimentos, avalia¢des, trabalhos e conteudos.
Exageros de autoridade sdo um alerta.

- — )

“Up sellers”
CUIDADO com o especialista que, antes de
mandar uma proposta do seu servigo, preocupam- O ———

se com outras solugdes — seu foco é vender mais e
mais

———_—o TIransferéncia de Conhecimento

O profissional estd disposto a ensinar sém
restricdes, gerando assim menos dependéncia e
uma relacdo de confianga?



E impossivel contratar bons profissionais de marketing digital? Ndo mesmo. J4 testamos varios profissionais e
sofremos por anos. Para contratar, nossa op¢do é sempre pelo produto/servico que realmente precisamos. E o
gue mais encontramos no mercado sdo profissionais que criam demandas acompanhadas de um discurso
apelativo. Uma exemplo que nos chegou foi de um profissional que comecgou a se comunicar no Linkedin, dando
algumas dicas (basicas) e ganhando a confianca, para depois, em ato continuo, enviar sua proposta. Pela proposta,
nao justificaria sequer uma reunido, a ndo ser que o profissional do Direito acredite em super-herdis pro bono.
Valores modicos e abrangéncia de servicos é problema na certa — ndo caia nessa armadilha!!!

@
PergMe-se
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Quem é Definicao

¢
*0.0°
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Percepcao de Valor

%
NN

Juizo de Valor

“Fechamento”

Pesquisa
Vocé esta pronto para negociar o melhor

Pesquisar as midias sociais a fundo com
foco no Linkedin. Solicitar outro(s)

orcamento(s). Possuir um planejamento
estratégico em maos.

Segmentar as etapas do servico oferecido. Pensar na
contratacdo como um bloco para que o custo fique
diluido, minimizando os riscos de uma ma escolha. Qual
contratacdo se percebe maior valor na entrega?

contrato que vai attender as expectativas
do seu negécio juridico. Precificacao
justa do trabalho.
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Carta do Autor

Poderiamos estender dizeres que chamam atengdo, como formagdes académicas, grandes feitos, cursos dos mais diversos, mas o
mais importante seria deixado de lado — conhecimento pratico. Ser advogado e ter exercido por alguns anos tanto na area do
contencioso quanto no comercial me aproximam do significado real da advocacia nos dias atuais, aliado ao que o marketing de
conteudo nos oferece.

No passado, percebia as restricdes da OAB como algo imutdvel e agora vejo como uma oportunidade sem precedentes. Para
tanto, o profissional de Direito deve entender que o futuro depende de compreender o maximo possivel de seu negdcio. Os
advogados ou sociedades devem ser tratadas e compreendidas como negdcios, empresas. Todos os temas corporativos sao
importantes para incrementar o conhecimento do profissional, e ndo somente pds graduacdes e mestrados do Direito. A
multifuncionalidade é fator diferenciado no mercado, ndo importando se o conhecimento é amplo, mas sim se o advogado
consegue compreender como esta inserido e quais os melhores caminhos, para que a construgdo do seu projeto profissional ndo
eslteja nas maos de terceiros — é conhecer o basico para saber pedir e se posicionar frente a assuntos muito especificos e
relevantes.

Se vocé chegou até aqui, é porque deseja sair da zona de conforto e pretende se posicionar de forma diferenciada. Sua carreira
depende disso e o caminho para o sucesso é questdo de comprometimento e persisténcia.

€ +553198433.8291

%l mateusrangel@dozeoclock.com.br




O que o Mercado diz

Sobre o Autor

Profissionais modernos ndao podem ser, apenas, profundos conhecedores do objeto que desenvolvem, precisam ser empreendedores de si mesmos,
para que possam ajudar outros profissionais a empreenderem também; resilientes, estruturantes, facilitadores, sensiveis; devem compreender as
demandas e dores do cliente para que possam agregar valor ao negdcio e/ou ao préprio individuo. Mateus foi ha muitos anos meu aluno; hoje o
vejo como um designer de ideias, de planejamentos, de projetos, de estilo. Alguém que se preparou para criar, inovar, viabilizar caminhos e
solugdes. Apresenta-se em um bom momento, no qual as oportunidades muitas vezes nao sao percebidas.

® Tiago Fantini — Sdcio Manucci Advogados

...5e ha um termo que define sua atuagao profissional é a multidisciplinaridade. Sua atuagao nao se limita ao cotidiano da advocacia. Alids, nunca
se limitou. Sua experiéncia profissional foi além. No varejo, criou uma marca, um lifestile que marcou para sempre o fechado mercado da moda
mineira. No Direito, sempre ao seu estilo, inovou ao instituir agdes de marketing em um mercado que demoniza qualquer iniciativa comercial. Mais
que isto, compreendeu e adaptou suas praticas as limitagdes de um ultrapassado Cédigo de Etica. Navega com desenvoltura e dialoga com todas as
ferramentas disponiveis nos meios digitais. Na contramao do mercado, foi inovador ao criar alternativas para o incremento profissional dos
jovens advogados. Enfim, é um profissional a frente do seu tempo.

® Alexandre Pimenta — Sécio PRA Advogados

...Rangel, profundo estudioso e autoditada, conhece a fundo ciclos de vendas no ambiente fisico e e-commerce! Na verdade, acredito que este
seja exatamente o diferencial da agéncia! A Doze o’Clock chega na hora certa das convergéncia de mudangas e inovagdes dos ambientes juridicos e
digitais com foco no aumento de oferta e vendas de seus clientes! A empresa apresenta uma proposta de solu¢des completas para o segmento,
tendo como pilar a estratégia e a andlise de modelo de negdcios, essencial para o sucesso de qualquer atividade!

® Yvan Muls — Diretor Executivo Didrio do Comércio



https://www.linkedin.com/in/yvan-muls-04a24759/
https://www.linkedin.com/in/alexandre-pimenta-da-rocha-b50aa026/
https://www.linkedin.com/in/tiagofantini/

