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Especialista ensina como superar fobia dos advogados por vender
Servicos

Em um férum para advogados na Internet, um dos participantes fez uma pergunta gue gerou mais de
uma centena de respostas: " Por que razéo a maioria dos advogados odeia o conceito de marketing e de
vendas?' O advogado e consultor de comunicacdo John Cunningham leu todas as respostas atentamente.
Todos os advogados of ereceram uma possivel explicagdo. Nenhum refutou aideia de que a maioria dos
advogados odeia marketing e vendas, ele disse.

Os advogados explicam sua resisténcia ao marketing e a venda por razfes tais como: "Vender néo é
profissional"; "Marketing me faz ver a advocacia como um negocio”; "Se enviarmos boletins e
promovermos seminarios sobre questdes juridicas para os clientes, eles ndo vao precisar de nossa gjuda
para contenciosos".

Com sua paciéncia, ele selecionou as dez "razdes’ mais comuns, apontadas pel os advogados. Com sua
experiéncia profissional, que inclui oito anos na assessoria juridica de uma corporacéo listada na Fortune
500, ele arriscou dar sugestdes a firmas de advocacia, em cujos quadros a maioria dos advogados sofre
de aversdo a marketing e vendas, para vencer resisténcias e mudar mentalidades. Para ele, a maioria das
"desculpas’ — e possiveis solucfes para as firmas de advocacia para supera-las — se enquadram em dez
categorias.

1. O marketing e a venda violam nossas tradi¢cdes e/ou a ética profissional.

Essa objecdo vem em diversos sabores, tais como "o marketing € uma espécie de trapaca’ ou "vendas e
marketing s0 a mesma coisa que perseguir ambulancia’ — ambulance chasing € umaterminologia
depreciativa usada por advogados americanos para criticar advogados especializados em danos por
acidente, que vao atrés de ambuléncias com sirenes ligadas, acreditando que em seu destino ha alguma
vitima de acidente, que ira precisar de um advogado para processar alguém. Para Cunningham, os
advogados, mesmo 0s mais jovens, estacionaram em um tempo em gue a venda era considerada uma
violagdo das regras profissionais. E interpretam que a simples atividade de se conectar com clientes
prospectivos € totalmente errada.

Solugéo: convide parafazer uma"palestra’, no escritorio, um membro da comisséo de ética da ordem
dos advogados, depois que voceé ja conhecer a posicéo dele. Ele pode prestar esclarecimentos e
responder a perguntas dos advogados incrédulos, com o propdsito de estabelecer umalinhaentre o que €
€ 0 que ndo € ético em um esforco de marketing ou de vendas. A melhor parte, ele diz, € que membros
da comisséo de ética podem contar aos advogados o que outras firmas estéo fazendo para atingir e se
conectar com possiveis clientes. Existem algumas ferramentas de marketing, como aniincios
publicitéarios, que ndo podem ser usados. Mas ha muitas ferramentas a disposi ¢céo dos advogados.
Advogados autdénomos podem ir & comissio de ética e tirar, pessoa mente, suas davidas. E melhor que
€ssas conversas sejam particulares, para ndo cair no discurso costumeiro.
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2. Clientes ndo gostam que se tente vender qualquer coisaaeles.

Esse tipo de resisténcia é realmente uma " projecao”. Muitos advogados erguem barreiras entre eles e o
mundo exterior, naforma de filtragem de chamadas telefdnicas, em suas atitudes frias e nas "paredes’
gue criam contra interacdes sociais, com base no receio de penetracéo de pessoas indesgjaveis. Outras
vezes, 0s advogados se preocupam com a possi bilidade de os clientes os considerarem intrometidos ou
mercendrios, se tentam se aproximar para discutir negocios.

Solucdo: traga ao escritorio, parafalar com os advogados, alguns clientes que foram cortejados pela
firma— ou melhor ainda, por outras firmas —, paraexplicar que tipos de esforgco de marketing ou de
vendas das firmas el es gostam e que tipos desdenham. Deixe que os clientes falem, por eles mesmos,
sobre que tipos de "abordagem" funcionaram no caso deles, que tipos de boletins ou de outras formas de
comunicagao os fizeram pegar o telefone e ligar para a firma de advocacia ou ainda que tipos de
referéncias ou apresentagdes ndo solicitadas os influenciaram favoravelmente. Os advogados vao
aprender, certamente, que tipo de valor os clientes esperam obter de uma"abordagem” feita de maneira
respeitosa. Os advogados autdbnomos e as pequenas firmas — e qualquer marqueteiro — podem pedir
essa orientagao diretamente aos clientes, mesmo que ja sejam clientes de algumafirma. A maior parte
das pessoas gosta de ensinar ou de ser o "tutor” de alguém.

3. Meu tempo € melhor empregado em "trabalho real".

Esse tipo de resisténcia é apenas uma forma de desdenhar o marketing. E uma avaliagio comparativa de
duas atividades, marketing e trabalho juridico, em termos de retorno dos investimentos. Por tras dessa
resisténcia ha um certo sentimento nobre de que realizar trabalhos ou prestar servigos de alta qualidade
umatarefa mais valiosa do que se "vangloriar" dos resultados obtidos. A suposi¢éo implicita, ndo
substanciada por qualquer prova empirica, é a de que mais trabalhos de clientes vao bater a porta da
firma se os advogados concentrarem 100% de seu tempo e energia tratando de ser os melhores
advogados do mundo.

Solucéo: convide, parafazer uma"palestra’ no escritorio, um professor de uma escola de negécios ou de
administracéo de empresas ou um marqueteiro experiente. Eles podem contar aos advogados casos de
empresas, com produtos maravilhosos, que foram afaléncia ou perderam étimas oportunidades porque
seu marketing era ruim. Quem sabe podem detalhar a historia do fracasso da Xerox na areade
computagdo. A Xerox inventou a maioria dos primeiros avangos em computacao pessoal, mas falhou na
venda. Podem também explicar como a Microsoft exerceu, por muitos anos, o dominio do mercado de
computacéo, apesar de os produtos da Apple, como o Macintosh, serem muito superiores. Um
marqueteiro, que estuda o marketing na area de servicos profissionais, pode explicar por que algumas
firmas aumentaram suas receitas por profissional e as receitas brutas por meio de um foco consciente em
marketing, enquanto firmas que faziam um "grande trabalho" desapareceram do mercado ou deixaram
de crescer em um ambiente competitivo. Os advogados autbnomos e de pequenas firmas tém de
encontrar formas de se relacionar com pessoal de marketing, como frequentar reunides de suas
associacoes.
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4. Marketing € uma outra profissdo, assim eu sO posso complicar as coisas.

Nesse caso, ha um sentimento genuino de profissionalismo dos advogados embutido na declaracéo. A
grande maioria dos advogados da uma importancia consideravel a correcao de seus atos. Advogados
também sdo treinados na arte da antecipagdo do que pode sair errado, se feito de formaincorreta. Assim,
muitos advogados preferem deixar o0 marketing para os profissionais da area. Mas esse raciocinio € um
tanto radical. Em um exemplo exagerado, imagine um paciente que ndo toma sua medicagado, ndo faz o
regime e 0S exercicios prescritos para seu tratamento, porque a cura € um mister do profissional de
salide. Em muitos casos, a funcdo do médico, como a do marqueteiro, € apenas a de orientar. Ha muitas
funcbes de marketing que sb podem ser cumpridas pel os advogados. O marqueteiro ndo pode, por
exemplo, desenvolver relacionamentos para o advogado. E desenvolver relacionamentos pode ser
considerado um trabalho de marketing. Um marqueteiro também ndo pode produzir um texto parao
website da firma, sem ter pelo menos a orientagéo do advogado. A atitude "eu fago o trabalho, vocé faz
asvendas' ndo funciona. Os advogados tém de alocar parte de seu tempo para trabalhar com
profissionais de marketing, com clientes e clientes prospectivos.

Solucéo: pode ser dificil para umafirmade advocacialidar com esse tipo de resisténcia. Elanéo se
baseia em qualquer espécie de desdém pelo marketing, mas no reconhecimento da competéncia superior
do marqueteiro nesse mister. Muitos clientes tém uma atitude semel hante quando examinam o traba ho
de seus advogados. "Deixa que eu cuido da empresa e dos negécios. Se preocupe com seu trabalho de
me manter longe dos problemas e de resolvé-los, quando aparecem”, eles dizem. Quando isso acontece,
ha& que se esclarecer as coisas. O advogado precisa explicar que 0 sucesso € uma consequéncia de

trabal ho de equipe, de colaboracdo entre o empresario, o advogado, 0 marqueteiro e outros profissionais.
A simples delegacdo de trabalhos ndo produz o mesmo efeito. A firma pode, ou deve, convidar um
marqueteiro para explicar a seus advogados como um trabalho de colaboragéo entre eles sempre traz

mel hores resultados.

5. Eu fiz faculdade de Direito para praticar advocacia, ndo para operar uma empresa.

Essa é aresisténcia mais comum. Muitos advogados tém uma espécie de ressentimento contra a
necessidade de se envolver com atividades empresariais. Afinal, escolheram uma profissdo nobre, que
parece distante de certas "operacdes comerciais' que parecem ndo enobrecer o homem. Alguns
advogados chegam ao ponto de considerar 0s marqueteiros uma espécie de virus que contaminou as
firmas de advocacia com obsessdes pela venda, pelas receitas, pela produtividade, pela eficiénciae
outros conceitos incomodos. Esses advogados podem associar os esforgcos de marketing a praticas como
ado "roubo de clientes', competicéo agressiva e outros problemas que tém de superar, enquanto
cumprem o seu mister profissional.

Soluc&o: esses advogados dificilmente confiam nos marqueteiros. As vezes, 0s veem como inimigos.
Podem até tentar evité-los. Mas devem, gostem ou ndo, considerar o impacto que podem exercer em suas
carreiras e nafirma. O problema pode ter origem em pouca informag&o. Nesse caso, 0 advogado precisa
"encarar 0 inimigo" de frente. Precisa confronté-1o pessoal mente, para discutir, conversar, ouvir e
aprender. Deve se conectar e desenvolver a confiangca muitua. Muitos empresari os tém um ressentimento
semel hante contra os advogados. Acham que o0 mundo dos negdcios era um paraiso antes de os
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advogados o destrocarem. Também é um prejulgamento, sem base factual. A melhor tética de um
advogado, quando isso acontece, € explicar ao empresario que ele esta culpando o termdmetro pela
febre. Os advogados n&o inventaram os problemas e os marqueteiros ndo inventaram a competicéo. Sao
profissionais que operam em Seus respectivos campos magnéticos. Ambos gjudam alguém a sobreviver,
ou néo.

6. Advogados n&o tém qualquer produto para vender, de forma que marketing ndo se aplicaa eles.

Muitos advogados associam marketing a esforcos de venda de geladeiras, carros ou quaisquer produtos
de consumo. N&o de servigos. Alias, podem argumentar que as firmas de publicidade ndo fazem
anuincios delas mesmas. Na verdade, se o fizessem, isso seria um desperdicio de dinheiro. As firmas de
publicidade preferem fazer o que os advogados de sucesso fazem: se conectar com os clientes,
desenvolver relacionamentos etc. Enfim, elas fazem o marketing de seus servicos. Assim, ha um certo
fundamento nessa observacéo, mas ela evidencia uma certa confuséo entre marketing e publicidade
(anncios).

Solucgdo: descubra uma maneira de explicar aos advogados a diferenca entre publicidade e marketing. Os
esforcos de marketing sdo indispensaveis a todas as organi zagcdes que dependam de receita para
sobreviver. A disciplina"Marketing" estuda, basicamente, por que os clientes compram 0s servicos da
firma— ou do advogado autbnomo —; que servicos compram; quando e como tomam a decisdo de
comprar; quanto estéo dispostos a pagar pelos servicos; o que faz com que comprem mais do mesmo
servico; que servicos diferentes podem querer comprar dafirma; o que faz com que abandonem sua
firma e se bandeiem para uma concorrente; e o que faz com que recomendem sua firma a outros
possiveis clientes. Em outras palavras, o marketing tenta entender o que faz a sua " caixa registradora’
tilintar. Vocé pode considerar trazer a firma margueteiros experientes, que trabalham com profissionais
de outra &rea de servicos, para conversar com seus advogados e explicar como fizeram suas
organizaces crescerem com um marketing eficaz. Ou um professor universitario especializado no
assunto. Lembre-se: advogados s aceitam testemunhos técnicos de especialistas atamente
credenciados.

7. Marketing e vendas estéo totalmente fora da minha zona de conforto.

Muitos advogados declaram, com sinceridade, que sentem um grande desconforto, mesmo
constrangimento as vezes, quando se menciona a necessidade de fazer marketing ou pior ainda, vendas.
N&o haresisténciaraciona a necessidade de fazer marketing e vender. Ndo ha qualquer preconceito
contra o trabalho de marketing. Ha apenas uma certa aversdo ou, quem sabe, apenas um desconforto de
guem pensa gue Nao nasceu paraisso.

Solug&o: um advogado nessa categoria deve ser visto como "marqueteiro-bebé”. E preciso ver,
primeiramente, se ele consegue dar algum passo. Provavel mente pode. Certamente tera a coragem e a
disposicdo para comparecer a um evento, em que clientes prospectivos e outros advogados estaréo
presentes. Pode ser que ndo sinta qualquer desconforto em se apresentar a um cliente prospectivo e
iniciar um relacionamento. Se fizer isso, ja estara dando seus primeiros passos em marketing e vendas.
Pode ser que considere apropriadas, para advogados, referéncias de clientes ou de colegas de profissdo a
um cliente prospectivo. Se for o caso, quem sabe se pode discutir formas de conseguir mais referéncias.
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Alguns advogados tém dificuldades para um "corpo a corpo” com os clientes, mas sdo bons redatores.
Podem escrever ostextos que irdo facilitar atarefa de advogados que se disponham afazer o "corpo a
corpo”. Mais uma coisa afazer: lembrar aos advogados que tais clientes prospectivos séo avos de
advogados de outras firmas. O instinto de sobrevivéncia devera se sobressair.

8. Eu ndo tenho tempo paraisso. Minha carga de trabalho ja é alta.

Esse tipo de resisténcia se assemelha, de algumaforma, aoutra: "meu tempo pode ser melhor empregado
com trabalho real”. Mas ha uma diferenca entre elas. O advogado que se diz muito ocupado, como
desculpa, pelo menos acredita na eficacia do marketing. O problema pode ser o receio de assumir mais
responsabilidades, se ver envolvido com um excesso de trabalho e, por isso, falhar com algum cliente.
Esse receio € mais comum entre advogados que atuam na linha de frente e/ou séo frequentemente
solicitados a fazer o trabalho duro.

Solucéo: alguns advogados chegam a conclusdo de que ndo precisam ampliar sua base de clientes porque
seu volume de trabalho ja € o suficiente. |sso pode ser um resultado do fato de serem muito bons
profissionais, que fazem mais do que é realmente necessario para garantir o sucesso dos clientes. Mas
eles podem mudar de ideia e contribuir com os esforcos de marketing, se forem convencidos de que: 1) a
sobrevivéncia dafirma, e consequentemente de todos os seus advogados, depende da conquista de novos
clientes, 0 que, por sua vez, depende dos esforcos de marketing e de vendas, 2) afirmavai gjudélosa
suportar a carga maior de trabalho com a colaboracéo de outros advogados e com o uso de aplicativos
tecnol 6gicos que tornam todos mais produtivos, ou o que quer gue seja. Um problema que pode ocorrer:
o0s atuais rainmaker s podem ndo estar interessados na presenca de mais concorrentes. Para eles, as coisas
devem ficar como est&o. Nesse caso, 0 advogado que quer se lancar no processo de conguista de novos
clientes deve tratar diretamente com as liderangas da firma.

9. Podemos sobreviver s6 com referéncias. Marketing € um desperdicio de dinheiro.

Esse € um refréo comum parajustificar resisténcias. Muitos advogados dizem que 90% de seus novos
clientes vém de referéncias, a maioria de outros advogados. Mas para conseguir 1Sso, esses mesmos
advogados explicam gue passam boa parte de seu tempo em reunides da ordem e associacoes de
advogados, encontros e conferéncias, onde tém a oportunidade de desenvolver relacionamentos. Nao se
déo conta de que est&o usando ferramentas de marketing. E ndo se d&o conta de que 90% das referéncias
vém de outros advogados, justamente porque empregam 100% de seu tempo nesses lugares e eventos se
relacionado com colegas da profissdo. Eles nunca tentam descobrir por que ou como os outros 10% de
seus clientes chegaram a eles, sem recomendacdes de outros advogados. Nem se poderiam obter mais
clientes por meio dessas outras formas, que, arigor, nem sabem quais séo. Nunca procuraram saber
porque algumas fontes de referéncia produzem tantas referéncias e outras ndo. N&o se dao conta de que,
se fizessem essas coisas, estariam melhorando suas atividades de marketing.

Solucdo: ninguém pode questionar o fato de que referéncias sdo real mente importantes para a conguista
de novos clientes. Elas sdo criticas em qualquer area de prestacéo de servico. Todos os possiveis clientes
gostam de saber que alguém que conhecem e confiam se saiu bem gragas ao trabalho de um profissional
ou firma competente. Especialmente quando estdo em jogo matérias sensiveis e confidenciais. Clientes
contratam um advogado que nunca viram ou ouviram falar antes porque alguém que conhecem e
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confiam o recomendou. Mas é preciso explicar a esses advogados descrentes que marketing € umaforma
de nutrir, alavancar e expandir a confianca narede de referéncia. E que marketing ndo € umatentativa de
substituir atradicional rede de referéncias profissionais por qualquer outra coisa. Ao contrério, tal rede
pode e deve ser expandida por meio de maior comunicagdo com as fontes de referéncias, para agilizar o
processo. E deve ser ampliada com comunicagdes com outros advogados e outras possiveis fontes, como
0s atuais clientes que estdo satisfeitos com o trabalho dafirma. Convide afirma, para conversar com os
advogados, um outro advogado gue se especializa em desenvolver redes de referéncia, conforme
recomenda uma disciplinameio "esquisita’ chamada marketing.

10. Eu sei como fazer marketing e ndo preciso da ajuda de ninguém.

Alguns advogados sdo, de alguma forma, bem-sucedidos natarefa de conquistar clientes e, por isso, tém
dificuldades de reconhecer o valor dos demais. Mas os melhores rainmakers adoram se conectar com as
pessoas e expandir suas garras. Assim, vao reunir todas as cabecas pensantes possiveis para obter o
maximo de vantagens, tal como os melhores atletas do mundo, que contratam mais treinadores do que os
demais atletas. No entanto, alguns profissionais bem-sucedidos se convencem de que séo mais
inteligentes que os demais e que ndo precisam de gjuda extra.

Solucdo: paratrabalhar bem com esses rainmakers, é preciso estabelecer algum nivel de confiancaem
sua competéncia e credibilidade. Suas credenciais podem ajudar, mas 0 endosso de alguém mais
proximo a ele, que se beneficiou de seu trabalho, € melhor. Tente o endosso de um rainmaker que vocé
jagudou. Procure ouvir o advogado que se considera 0 maximo na conquista de clientes e,
progressivamente, va mostrando a ele caminhos alternativos que podem dar mais resultados, para abrir
suas mentes. Confianca ndo € conquistada da noite para o dia. Pequenos ganhos séo obtidos com
paciéncia e a compreensdo € fundamental para ganhar coragdes e mentes. Ou, como ensinou

Séneca, "N&o é porque as coisas sfo dificeis que ndo as enfrentamos. E porque ndo as enfrentamos que
se sdo dificels’.
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