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Do Invisivel ao
Referencia

O Método de Posicionamento Digital para

Advogados

Para todos os Advogados
que ndo se sentem
seguros e confortaveis
em usar as redes sociais
de forma profissional e
assim terem mais
clientes!

Miguel Rampazzo



No cenario juridico atual, ser um advogado invisivel € um desafio que

muitos enfrentam. A crescente concorréncia e a evolucao das
plataformas digitais fazem com que o posicionamento online se torne
essencial.

O advogado moderno nao pode se dar ao luxo de permanecer oculto;
ele deve se destacar para atrair e manter clientes. O marketing digital
e a presenga em redes sociais sao ferramentas indispensaveis para
construir uma imagem forte e confidvel. Quando um advogado é visto e
reconhecido como uma referéncia em sua area, as oportunidades se
multiplicam.

Um posicionamento adequado ndo s6 aumenta a visibilidade, mas
também estabelece credibilidade e confianga aos potenciais clientes.
Neste e-book, exploraremos como os advogados podem transformar
sua imagem e se tornar figuras proeminentes no cenario juridico,
utilizando estratégias eficazes de posicionamento digital. O caminho
para se tornar um advogado de destaque comega com a compreensao
de sua identidade e o que a diferencia no mercado.
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Este guia é sobre isso.

Vocé passou anos estudando. Tirou a OAB.
Montou seu escritério. Tem competéncia de
sobra.

Mas no final do més, a pergunta que nao sai da
cabeca é sempre a mesma:

"Como conseguir mais clientes sem
depender de indicacao?"

A resposta esta nas redes sociais — mas ndo da
forma que vocé imagina.

A maioria dos advogados que tenta aparecer
online comete 0s mesmos erros: posta
conteudos aleatodrios, fala sobre tudo e ndo se
posiciona em nada, ou simplesmente some
depois de duas semanas de tentativa.

O resultado? Invisivel. Mesmo sendo um
excelente profissional.

Nos préximos capitulos, vocé vai aprender o Método de 5 Pilares que transforma
advogados invisiveis em referéncias digitais reconhecidas — e que atraem clientes
de forma consistente, sem precisar se comportar como vendedor nem descumprir

as normas da OAB.

N&o é sobre postar muito. E sobre postar certo.
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Por que as redes sociais nao sao
mais opcionais

Os numeros que voceé precisa saber:

e 87% das pessoas pesquisam um
profissional online antes de
contrata-lo.

e Advogados com presenca digital
ativa recebem 3x mais consultas
espontaneas.

e O Instagram é hoje o principal canal
de descoberta de profissionais
liberais no Brasil.

A primeira coisa que um cliente em
potencial faz ao receber o nome de um
advogado € pesquisar no Instagram ou
no Google. Se ele ndo encontrar nada
— ou encontrar um perfil vazio e
desatualizado — a credibilidade vai
embora junto.

E O MAIS IMPORTANTE: AS REDES SOCIAIS COLOCAM VOCE EM
CONTATO COM PESSOAS QUE JA TEM A DOR QUE VOCE RESOLVE.
ELAS ESTAO PROCURANDO AJUDA. O QUE FALTA E VOCE APARECER

NA FRENTE DELAS, NO MOMENTO CERTO, COM A MENSAGEM

CERTA.
A GRANDE CONFUSAO
Muitos advogados acreditam que
aparecer nas redes significa virar "A REDE SOCIAL NAO CRIA
influencer, dangar em Reels ou expor a
vida pessoal. Nao é isso. CLIENTES° ELA CONE’CTA
Posicionamento digital para advogados VOCECOM QUEM JAE

é sobre autoridade — mostrar que vocé CLIENTE EM POTENCIAL."

domina a area certa, para as pessoas
certas, de forma consistente. E sobre
ser encontrado por quem ja precisa de
VOCEé.
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Nicho e Posicionamento

Os elementos essenciais para atrair clientes eficazmente
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O maior erro de advogados nas redes sociais é tentar falar com todo mundo.
Quem fala com todos ndo se conecta com ninguém.

Posicionamento é a decisdo mais importante do seu marketing digital. E a
resposta clara para a pergunta:

Quando vocé define isso com clareza, tudo fica mais facil: o que postar, como
escrever, quem seguir, como responder. O nicho ndo limita — ele direciona.



COMO DEFINIR SEU NICHO DIGITAL

N&o precisa ser radical. Seu nicho digital pode ser diferente da sua atuagao
principal. Pense:

e Em qual area do direito vocé tem mais experiéncia e confianga?
e Qual tipo de cliente vocé prefere atender?
e Qual problema especifico vocé consegue resolver melhor do que a maioria?

Exemplos de posicionamento claro:
1."Advogada trabalhista para empregados que foram demitidos sem justa
causa"
2."Advogado de familia especialista em guarda compartilhada"
3."Advogada previdenciaria que ajuda servidores publicos a se aposentar mais
cedo"

Perceba que esses posicionamentos comunicam a especialidade, o cliente e 0
resultado — tudo em uma frase. E assim que o algoritmo te encontra e o cliente
te reconhece.



EXERCICIO PRATICO:

Complete esta frase:

"Eu sou advogado(a) especialista em
e ajudo

a

Essa frase vai orientar tudo que vocé cria nas redes.



Os 4 elementos
de um perfil
que converte

3. Bio com posicionamento claro

A bio deve responder em até 150
caracteres: quem vocé &, quem vocé
ajuda e onde atua. Exemplo:
Advogada trabalhista « Defendo
empregados demitidos injustamente
? S3o Paulo

PILAR 2

dellamarque & @

y 1 1479  11,9mil 119
N Publicagbes Seguidores Seguindo

Dr. Marcos Dellamarque | Advogado Especialista 2

@ dellamarque

8 Advogado de Familia & Sucessdes
@ Orientagéo juridica humanizada

£ Agende sua consulta ou baixe o Guia
Ver tradugao

%

wa.me/dr.dellamarque ou 4_
bit.ly/AdvogadoDellamarque

Seguindo v Mensagem

2. Nome completo + especialidade

Use seu nome real e, se possivel, inclua
Sua especialidade no campo de nome.
Exemplo:

“Dra. Ana Lima | Direito Trabalhista”.
Isso aparece nas buscas do Instagram.
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Perfil que atrai clientes PILAR 2

Seguindo v Mensagem
Destaques que ,
ficam o cl D @
qualificam o cliente = ERS
Quem sou Atendimento Duvidas Areas Dicas L

Use os destaques do Instagram para educar e qualificar antes
mesmo do primeiro contato:
e "Quem sou" — sua histdria e especialidade em 30 segundos
e "Como funciona" — o processo de atendimento e consulta
o "Duvidas frequentes" — as perguntas mais comuns do seu
cliente ideal
« "Areas de atuagio" — descreve os tipos de situacdo que
vocé atende e o perfil do seu cliente ideal, sem mencionar
processos ou resultados

Destaques bem-feitos reduzem o tempo de decisao do cliente
— ele chega ja convencido.




Os 4 tipos de conteudo que funcionam para
advogados

1. Conteudo de Dor

Fala diretamente sobre o problema que o
seu cliente enfrenta. Nao da a solugéo —
apenas nomeia a dor com precisao. Esse
tipo de post gera identificagao e
compartilhamento.

Exemplo: “Vocé foi demitido e a empresa
nao pagou tudo que devia? Saiba o que
vocé pode estar perdendo.”

2. Conteudo de Educacao

Ensina algo util relacionado a sua area.
Estabelece autoridade e gera
salvamentos. E o tipo de conteudo que
faz alguém seguir vocé porque “aprende”
sempre que te veem.

Exemplo: “5 direitos trabalhistas que a
maioria dos empregados desconhece (e

que as empresas adoram nao divulgar).”




Os 4 tipos de conteudo que funcionam para
advogados

3. Conteudo de Autoridade

Mostra sua experiéncia e
posicionamento. Pode ser uma analise de
legislagao recente, uma opiniao
fundamentada sobre um tema do setor,
um bastidor da rotina profissional ou a
sua visao sobre um assunto em debate
na area.

Exemplo: “Muita gente ndo sabe, mas a
rescisdo indireta é um direito previsto na
CLT que poucos trabalhadores conhecem
— e que pode mudar completamente a
situagcdo de quem esta em um ambiente
de trabalho abusivo. Quer entender se se
aplica ao seu caso?”




Os 4 tipos de conteudo que funcionam para
advogados

4. Conteudo de Conexao

Humaniza vocé como profissional sem
expor sua vida pessoal. Mostra sua
rotina, suas opiniées sobre a profissao, o
gue te motivou a escolher a area, como
vocé pensa. Gera identificacéo e
aproximagao — o cliente comega a te ver
como pessoa antes de te ver como
advogado. Exemplo: "Escolhi o direito
trabalhista porque vi de perto o que é
trabalhar anos em uma empresa e sair
sem receber o que era de direito. Isso me
move até hoje."

Cadéncia semanal simples

1 posts educativo ou de dor
1 post de autoridade

1 post de conversao
Stories diarios com bastidores e interagcdes

Total: 3 posts no feed por semana. Nada mais. Consistente é
melhor do que intenso.



DIREITO HUMANIZAD
O Cliente no
Centro de Tudc

PENSAO ALIMENTICIA: || INVENTARIO E SUCESSOES:
Como é Calculada Planejamento Familiar Agil

Pesquisas mostram que a maioria das pessoas leva entre 7 e 12 pontos de
contato com um profissional antes de tomar a decisdo de contratar. Isso
significa que aparecer uma vez — ou postar por duas semanas e sumir —
nao basta.

"Vocé nao precisa postar todo dia. Vocé precisa postar sempre.”
Por que a consisténcia € mais importante do que a qualidade

Um post bom publicado toda semana supera um post perfeito publicado
uma vez por més. O algoritmo premia quem aparece com regularidade. O

cliente contrata quem ele se lembra.

N&o espere ter o conteudo ideal para publicar. Comece com o que vocé
sabe hoje. A perfeicdo é inimiga da presenca.



Como ¢é Calculada Planejamento Familiar Agil

@ dellamarque

D23 mil Q5 mil O 32mil Q11 mil

3 ERROS COMUNS
NO DIVORCIO

(?

DUVIDA FREQUENT

Como manter a consisténcia sem perder tempo

e Reserve 2 horas por semana para criar e agendar todo o conteudo da
semana de uma vez.

e Crie um banco de pautas com os 30 temas mais comuns da sua area —
nunca vai faltar o que postar. (pec¢a para uma |.A.)

o Use templates visuais prontos no Canva para néo perder tempo com
design.

e Ative lembretes no calendario para os dias de publicacdo. Ou agende na
propria rede social.

e Nao dependa de inspiragao — dependa de sistema.



£l

DIREITO HUMANIZAD
O Cliente no
Centro de Tudc

O calendario que funciona
Uma rotina simples que qualquer advogado consegue manter:

Segunda-feira: post educativo no feed

Quarta-feira: post de dor ou caso

Sexta-feira: post de autoridade ou conversao
Stories: 2 a 3 por dia (bastidores, enquetes, duvidas)

Isso é tudo. Simples, repetido por 90 dias, transforma

completamente a percepc¢ao do seu publico sobre vocé.
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Conversao e captacao PILARS

Presenca digital sem converséao € vaidade. O objetivo final do
posicionamento é transformar seguidores em clientes. Para isso,
é preciso ter caminhos claros de conversao.

Os 3 caminhos de conversao para advogados

[ ° > -]
1. WhatsApp direto @ 2. Link de agendamento

O caminho mais simples: Para quem ja tem um fluxo de clientes,

link da bio apontando para o WhatsApp um link de agendamento (Calendly ou

com uma mensagem pré-preenchida. similar) reduz o tempo perdido com
mensagens para marcar horario.

Ex: "Ola! Vi seu perfil no Instagram e

quero entender minha situag¢ao." Cole na bio como segunda opg¢ao de
contato.

Esse tipo de link elimina a fricgéo e

aumenta muito a taxa de contato.

3. Chatbot @]

Para quem quer estar disponivel fora do
horario comercial, um chatbot no
Instagram ou WhatsApp pode receber a
primeira mensagem do interessado,
coletar informacdes basicas e indicar o
proximo passo — como agendar um
horario ou aguardar o retorno do
advogado. O chatbot organiza o fluxo
de contato. O atendimento em si
continua sendo seu.
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Conversao e captacdo PILAR

Presenca digital sem converséao € vaidade. O objetivo final do
posicionamento é transformar seguidores em clientes. Para isso,
€ preciso ter caminhos claros de conversao.

A regra de ouro da conversao

N&o espere o cliente perguntar. AGAO E OBRIGATORIA. Ao final de cada post, de
cada Story, de cada Reels, sempre ha um convite claro:

"Salva esse post para nao perder.”

"Tem duvida? Me manda
mensagem"”

"Segue o perfil para receber mais
conteudo como esse"

"Comenta aqui DIREITOS e te
mando mais conteudo sobre o
tema" (aqui com Chatbot)

Cada post sem CTA é uma oportunidade perdida. Nao precisa ser agressivo —
precisa ser claro.



Os 6 erros mais comuns

Depois de acompanhar advogados tentando se posicionar online, 0s
mesmos erros aparecem com frequéncia. Veja se vocé se identifica — e
aprenda a evita-los.

Erro 1 — Falar de tudo, sem foco Quem posta sobre direito penal, direito
civil, questdes de familia e tributario na mesma semana confunde o seguidor.
Ele ndo consegue associar o advogado a nenhuma especialidade especifica.
Escolha um tema central e construa autoridade em volta dele.

Erro 2 — Postar e sumir Postar 10 vezes em uma semana e desaparecer por
trés semanas é pior do que postar uma vez por semana de forma
consistente. O algoritmo pune e o cliente esquece.

Erro 3 — Conteudo demais, conversao de menos Alguns advogados educam
muito, mas nunca fazem um convite claro para o contato. O conteudo sem
CTA nao traz retorno para o advogado. Equilibre: eduque e convide.



Os 6 erros mais comuns

Erro 4 — Ignorar os Stories O feed constréi autoridade. Os Stories
constroem relacionamento. Advogados que postam so no feed perdem a
oportunidade de humanizar e criar proximidade. Stories de bastidores,
duvidas do dia a dia e momentos reais geram confianga.

Erro 5 — Nao ter um destino para o seguidor Se o link na bio vai para um site
institucional genérico ou ndo existe, a jornada do cliente para. Sempre tenha
um destino claro: WhatsApp ou link de agendamento.

Erro 6 — Esperar estar pronto Nenhum perfil nasce perfeito. Os advogados
gue mais crescem sao 0s que comegam imperfeitos e evoluem com a
pratica. Esperar ter mil seguidores para postar ou ter o perfil perfeito antes
de fazer o primeiro Reels é adiar resultados sem motivo.



Agora vocé tem duas
escolhas:

Opcao 1: Implementar sozinho.

Levar os 5 pilares deste guia, aplicar um
valido. Funciona com consisténcia e discipl
aqui ja é um comeco real. ]

Opgdo 2: Mentoria Advogado &
3 meses - 6 encontros ao vivo - grup "
Se vocé quer chegar mais rapidc
grupo, troca com outros ad_”
caminho, e acompanhamento
a mentoria entrega. ]



N&o é s6 curso gravado. Ndo € conteudo genérico. Sao 6 encontros ao
vivo onde vocé aplica junto, tira duvidas em tempo real e sai de cada
sessao com algo pronto.
e Posicionamento definido e perfil revisado ao vivo no primeiro
encontro
 Ideias de post geradas com IA, organizadas por pilares de conteudo
e Fluxo real de criagao: do prompt ao post em menos de 20 minutos
e Banco de prompts exclusivo para advocacia — sem parecer geneérico
e Introdugao ao Meta Ads dentro do que a OAB permite
e Sessao final de analise coletiva — o0 que o grupo evoluiu e o que
ainda trava
e Acesso por 12 meses ao conteudo gravado

INVESTIMENTO SrrLTpe(')ses de acompanhamento em

R$ 9 9 7’ O O ﬁ rﬁ;::g:;ros ao vivo - vagas

INSCREVA-SE AQUI OU
Acesse agora www.miguelrampazzo.com.br parar

ingressar na Mentoria Advogado de Referéncia


http://www.miguelrampazzo.com.br/
https://go.hotmart.com/O106062492O
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Bonus

Templates prontos para comecar HOJE

Para vocé nao sair daqui de maos vazias — templates suas
redes sociais ja formatados para advogados. E s6 adaptar ao seu
nicho e publicar.

TEMPLATES PARA SUAS REDES SOCIAIS PROFISSIONAIS DE
ADVOGADOS



https://canva.link/doinvisivelaoreferencia
https://canva.link/doinvisivelaoreferencia

Obrigado por
ler at¢ aqui.
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Se este dwa foi Gtil para' |
vocé compartllhe comum gﬁ
colega aivogado que
também precisa aparecer
has redes. O crescimento
de um profissional nao
diminui o do outro —a
advocacia tem espaco
para todos que aparecem

com qualidade.

Nos vemos nhas redes.

Miguel Rampazzo

Posicionamento Digital para Ad#iogados @
@rampazzo.miguel | miguelramBazzo. com. br
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