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Negociacao de honor arios ajuda a construir imagem do escritorio

Qual advogado nunca titubeou ao apresentar seus honorarios ao cliente em potencial? Sera que ele
aceitard? E se pedir desconto? De fato, a estimativa e negociacao do valor dos honorarios € um delicado
momento da relacéo advogado-cliente, e gera muitas dividas, principal mente aos jovens advogados.

Num quadro de concorréncia acirrada, temos de um lado clientes informados e que lutam por pagar
precos que consideram, do ponto de vista deles, justos e adequados e, houtra ponta, um profissional que
encara seu servico extensdo de sua personalidade, tal qual arelagéo entre artista e pintura, € por iSso
entende como ofensiva qualquer investidura do cliente no sentido de diminuir o valor cobrado.

O essencia ao advogado € ndo agir como um vendedor. N&o € sua caracteristica, e, se assim o fizer,
reduzira sua propria confiabilidade aos olhos do cliente e, a partir de entéo, tudo passa a ser hegociavel:
o cliente pode se sentir estimulado a perseguir defeitos no servico e a criticar constantemente, téo
somente para renegociar o contrato e reduzir sua despesa. Ainda, a negociacdo de pregos em Sservigos
implica em percepcao dareducéo de qualidade, o que gera descrédito, interrompe o ciclo de confianca e
ndo deixa nascer indicagdes futuras. Quem negocia honordrios em servigos joga com a confianga, amais
importante das virtudes do advogado.

Também ndo se deve ofender-se com a pechincha. Para o cliente é dificil valorar um servico e a
pechincha € um modo de se verificar se esta pagando o que é devido. Recente pesquisa realizada pela
Revista Advocacia 500 demonstra que, para o cliente, 0 que mais conta no momento da contratagdo de
um escritdrio € areputacdo profissional, e a causa de maior rescisdo de contratos € a percepcdo de queda
da qualidade dos servigos do advogado. O preco é somente o quinto item em importancia, ficando atras
até mesmo da capacidade em of erecer resultados e do relacionamento pessoal com os profissionais.
Ainda, segundo o estudo, a flexibilidade na negociacéo dos honorarios tem o dobro de importancia que o
proprio valor total dos honorérios (ANALISE ADVOCACIA, 2009, p. 10), o que comprova que o valor
monetario ndo representa o UNico custo para o cliente: 0s custos Ndo monetarios, como tempo,
conveniéncia e custo social também influenciam e, muitas vezes, sS40 mais importantes que o valor
monetario.

Assim, passe a negociar em valor. Quando o cliente busca um advogado néo é o preco o que mais
importa. Na verdade, quanto maior for aimportancia da causa para o cliente, o que gera a necessidade de
uma elevada confianga pessoal no advogado, mais propenso o cliente estara a encarar o preco como fator
determinante da qualidade do servico, até porque ndo pode ver o “produto” gque sera adquirido antes que
0 servico sgja prestado, o que faz ser impossivel comparar pregos tal qual se faz em um hipermercado de
eletrodomesticos. Entdo faga questdo de demonstrar esse valor em seu servigo.

Mostre para o cliente que a causa dele € Unica, que um mesmo tipo de acdo (por exemplo, um pProcesso
indenizatdrio) pode seguir variados caminhos, ser muito trabalhoso (como uma acdo fundada em erro
meédico ou judicial) ou deveras descomplicado (uma negativacdo indevida de nome no banco de dados
do Servico de Protecéo ao Crédito — SPC). Faca-0 entender que, na maioria das vezes, ndo € possivel
prever com precisdo a duragdo de um processo ou os percal ¢os que a demanda enfrentara, o que faz
impossivel também orcar os honorarios de maneira resoluta. Entdo use sua criatividade para fechar o
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negocio, conciliando os interesses e flexibilizando a contraprestacéo de acordo com o trabalho executado.

Existem manuais que ensinam a, necessariamente, explanar todos os valores do seu trabalho antes de
apresentar seus honorarios ao cliente e, quando o fizer, propé-lo para cima, de modo ater margem de
abatimento. Mas esse tipo de abordagem néo reflete a realidade do advogado, principalmente naqueles
momentos em que a cotacdo de trabalho vem de supet&o por perguntas como “quanto é o divorcio?’ ou
“qguanto o senhor cobra para fazer uma audiéncia?’. Nesses casos, se 0 advogado se esquivar da resposta
para amoldar-se a formula anteriormente proposta, ir& criar motivos para a desconfianca do cliente. Uma
resposta sincera, como, por exemplo: “A principio minha hora custa“x” reais; paralhe dar um valor
mais exato dos meus honorérios necessito conhecer melhor acausa’ € sempre a melhor solugéo.

Na parte final da negociacdo, nunca, em hipotese alguma, dé um preco fechado seguido do andncio de
um desconto especial sem causa (muitas vezes oferecido sob alegacdo de que € paraum “amigo”), quer
porque ao fazer isso 0 advogado passa a assumir o risco da demanda (e ficaré dificil cobrar pelos futuros
recursos e sustentagfes poderdo surgir) ou porque uma concessao, como o abatimento no preco, somente
pode ser suscitada em resposta a outra concessao maior por parte do cliente. E néo retire partes
essenciais do seu servico para propiciar o abatimento. O essencial ndo € pegar muitas causas, massim
causas de qualidade; se for diferente, vocé se afoga em trabalho e engessa sua ascensdo profissional.

Como se V&, 0 negdcio da Advocacia é ndo ser negociada em preco. A titulo de reflexdo, pergunto se
conseguem imaginar os saudosos doutores Rui Barbosa e VValdir Troncoso Perez praticando a reducdo de
precos? Ou ainda, num filme de tribunal, como “O Advogado do Diabo”, ficaria bem uma cena de
Keanu Reeves ou Al Pacino baixando seus honorérios para “pegar” uma causa? Se o cliente é
hipossuficiente e a causa lhes € justa, esses advogados preferem advogar gratuitamente, pois sabem que
se colocarem prego no servico estardo precificando sua propria pessoa e, se o preco for vil, seu valor
profissional ndo serd considerado diferente.

Portanto, ao invés de baixar seu preco, construa sua reputacao, trate bem seus clientes e lhes mostre seus
resultados. Negocie em valor e, paraisso, aprenda a calcular o valor do seu trabaho, levando em conta
todos os gastos que compdem o custo de seu servico, seu pro-labore e lucro. Por fim, apresente-o do
ponto de vista do cliente. Nunca esqueca que o fechamento do contrato € apenas o inicio de um longo
relacionamento entre cliente e profissional, o qual deve ser gratificante para ambos, se comecar mal, esse
relacionamento ndo colhera bons frutos para quai squer dos envolvidos. O valor do advogado é criado ao
fazer com que cada ato por ele praticado tenhavalor aos olhos do cliente.
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