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Consultor ensina como se diferenciar no mer cado

O advogado precisa ser umareferéncia no mercado. Paraisso, aém de “furar abolha dainvisibilidade”,
necessita adequar todos os profissionais aos objetivos do escritdrio. A constatacéo € do consultor
Rodrigo Bertozzi, da Selem, Bertozzi & Consultores Associados, em palestra proferida no Seminario
Estratégias de Crescimento Sustentavel para Escritorios de Advocacia, promovido pela Gongalves &
Vitorino Marketing Juridico, nesta sexta-feira (17/8), no Rio de Janeiro.

“QO cliente hoje esta confuso”, afirma o consultor. O motivo é a quantidade de especializactes, pois ha
escritérios que atuam em 35 areas do Direito. Com mais alternativas, as hegociagdes se estendem e
“leildes’ de precos ocorrem com freqiiéncia maior. Se o advogado € reconhecido no mercado, o cliente
paga o honorario que ele fixa. Se ndo é, qguem acaba determinando o preco € o cliente.

O dilema giraem torno do que fazer para ser reconhecido. Para Bertozzi, € um conjunto de acles que
permitira ao advogado ser notado, como eventos estratégicos, artigos, boletins informativos para
clientes, mas com informagdes que ndo estejam ligadas apenas ao meio juridico. “ Chega de mandar
cestinha de natal no final do ano. E vocé e mais 50", avisa, sugerindo a personalizagio dos presentes,

Além de areferéncia ndo se basear em atitudes isoladas, o consultor explica que o escritério também
deve fazer umarevisdo interna de sua equipe. “Desde as atendentes até o advogado sénior, todos devem
corresponder a0 que o cliente desgja’, afirma. E preciso que o escritdrio oferega um bom plano de
carreira. Nos escritérios tradicionais se contrata os melhores. O estagiério ja € contratado para ser
funcionério de ponta. “E preciso preparar novos talentos, mesmo correndo o risco de eles sairem
depois’, constata Bertozzi. A banca néo pode se basear em apenas um ou dois nomes.
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