
POSTD IN CONFRNC/WINAR SSSION R-CAPS

Legal Marketing with Science!
Y LINDSAY GRIFFITHS ON APRIL 25, 2016

Legal marketing is more than an art; it’s a science.

Or so says Tom Shapiro of Stratabeat, Inc, who presented one of the four TED Talks during an LMA16

breakout session at the recent Annual Conference in Austin, Texas. According to the session description:

“

http://www.zenlegalnetworking.com/category/conferencewebinar-session-re-caps/
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http://www.legalmarketing.org/index.php?mo=cm&op=ld&fid=1952


While we may not have gotten a deep dive during the 15 minute session, Shapiro did give us some valuable

takeaways that may have you thinking about your marketing a little bit differently, and wanting to take a

closer look at what human psychology may mean for the purchasing of legal services.

Market to the Subconscious
The human brain is up to thirty times more powerful than the world’s most powerful supercomputer, says

Shapiro. Every second, our brains process 11 million bits of sensory information. Our conscious mind

handles less than 100 per second in comparison. It takes only 50 milliseconds to assess what one likes

about a website, flaws, etc.

Bearing all of that in mind, it’s easy to understand that information overload is a challenge for marketers –

how do we get our message across? The key, says Shapiro, is marketing to the subconscious. If you do that,

it’s much more powerful.

But how?

Using emotion. If you can’t feel emotion, you can’t make decisions. Emotions drive all human decisions. So

The human rain procee information aed on the work of more than 90 million neuron, and it’ thee

neuron that drive our propective client to do what the do.  attempting to market our law Vrm’

ervice without a deep undertanding of human pcholog, our marketing could actuall e hurting our

Vrm intead of helping it. According to Nielen, 90% of uing deciion are made with the uconciou

mind. Furthermore, neurocience tudie have proven that human deciion are emotionall driven. The

factor that inXuence our propective client’ thinking — viual input, color, emotion, ocial validation,

repetition, neural Vltering, etc. — are divere, et with the right approach are ea to execute eUectivel in

our marketing. If ou want tellar marketing reult, our marketing hould focu on delivering the mot

powerful impact to the uconciou mind.

In thi eion, learn the fundamental of powerful marketing that move people to action. Undertand the

underling reaon wh certain marketing work and other marketing fall Xat. Uncover actual

neuromarketing technique to appeal to the uconciou mind, attract more attention, drive more weite

viitor, propel higher volume of inound phone call, create more memorale marketing and achieve

increaed converion.”

“



Using emotion. If you can’t feel emotion, you can’t make decisions. Emotions drive all human decisions. So

in your marketing, you need to use more benefit statements, and fewer features.

Get Visual
Not sure that this works?

Think about Nike. Nike’s “Just Do It!” campaign doesn’t list their locations or link to their employee bios –

they just generate emotions. At some point, they’ve even stopped using words altogether, and you’d

understand their message if you just saw the Nike “swoosh.”

Why does that work? Shapiro told us that the human brain processes visuals 60 thousand times faster than

text. Importantly, faces are special – there’s a special part of the brain that remembers faces. As a result,

these are a very powerful marketing mechanism. Consider using the faces of your lawyers as a way to better

connect with your clients in your marketing materials.

Break through the Noise
Your clients are experiencing 3,0005,000 marketing messages a DAY. And that is NOT including social

media, says Shapiro.

So how do you break through the noise?

Use your marketing to answer the question of how you can solve their problem.

We all operate with a mindset of “what’s in it for me?” So if you use your marketing to talk about how

you’re going to solve your client’s problem, you’ll connect with them. Don’t talk about yourself – focus only

on the client and be specific.


