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Entender a personalidade dos advogados aj uda na gestao do escritorio

Quem diria que conhecer a personalidade dos advogados ajuda a aumentar as receitas do escritorio? A
consultora Ronda Muir, especializada em desenvolvimento organizacional e dindmica das bancas, diz
gueisso jafoi confirmado por estudos. Ela acredita que, com um bom conhecimento do perfil

psicol dgico de seus advogados, as sociedades tém mais facilidade para conquistar clientes, aproveitar
melhor as oportunidades de negécios, aperfeicoar suas estratégias operacionais, tomar melhores decisdes
de gerenciamento e aumentar a produtividade dos advogados.

Tudo isso € possivel, garantiu ela em um artigo publicado pela FindLaw. O conhecimento € importante,
ressalta, para os administradores do escritorio atribuirem responsabilidades, escolhendo os advogados
certos para 0s casos certos ou para selecionar amelhor estratégia para ajudar clientes a solucionar
conflitos. Também é (til para montar equipes com capacidade para analisar problemas por diversos
angulos e propor solucgdes diferenciadas.

Serve, ainda, para advogados que pretendem montar uma sociedade e desgjam contar com
personalidades que se complementam, para aumentar o campo de agcdo e a competitividade.

A areade resolucédo de conflitos € um bom exemplo de oportunidade para ganhar ou manter clientes,
com a simples escolha do advogado com a personalidade certa para gerir um caso. A banca precisa
descobrir qual € amelhor estratégia pararesolver cada conflito — e o advogado capaz de aplicéa-la de
forma eficiente — para aumentar as probabilidades de resolvé-lo e, portanto, aproveitar melhor as
oportunidades que surgem.

Hé um método conhecido de resolucio de conflitos, o de Thomas-Kilmann. E uma ferramenta que
identifica e avalia as cinco melhores estratégias para esse fim: "competir” (ou disputar), "colaborar"
(trabalhar em conjunto para resolver um problema), "chegar a acordo™ (abrindo méo de reivindicacdes),
"dispensar" (o caso, desistindo de uma disputa dificil) e "acomodar” (a situacdo). Essas estratégias
envolvem niveis diferentes de cooperacéo e exigem empregos diferentes de tempo e de esforco, diz a
teoria.

|dealmente, cada pessoa deveriater a capacidade de avaliar um determinado conflito sob todos os
angul os, comparando-os com os cinco métodos de resolucéo a disposicéo. E escolher o melhor. No
entanto, na pratica, as pessoas tendem a adotar uma ou duas dessas estratégias apenas, por habito ou
conveniéncia. Advogados, como lhes é tipico, tém uma preferéncia por "competir" (vamos ver guem
ganha) e "dispensar” ("estou fora dessa') — as duas estratégias menos cooperativas, diz a consultora.

Isso €, naverdade, apenas umatendéncia e, obviamente, ndo se aplica a todos os advogados e atodas as
situacBes. Mas é uma tendéncia normal, que difere os advogados de, por exemplo, empresarios e
administradores publicos, que preferem, de uma maneira geral, optar por estratégias na seguinte ordem:
colaborar, chegar a acordo, competir, dispensar e acomodar. Os advogados, por suavez, tendem ase
sentir mais atraidos pela guerratotal, com a perspectiva da vitéria, ou pelaretirada, se a probabilidade de
vencer ndo for boa.
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Por isso, perdem oportunidades de negdcios. Se empresarios e outros possiveis clientes tendem a
preferir, em primeirainstancia, "colaborar” e, sem segunda, "chegar a um acordo" em vistade um
conflito, a probabilidade de os advogados se sintonizarem com eles — e manter umarelacéo mais
duradoura— seria a de se colocar namesma posi¢do do cliente. Isto é, concordar em tentar a
colaboracéo e 0 acordo, primeiramente. E trabalhar paraisso. De outra maneira, quem acaba se retirando
éo cliente.

Tipos de personalidade

Um método de avaliacdo de personalidade € o "Myers Briggs Type Indicator (MBTI)". Ele foi usado em
um estudo elaborado para avaliar os tipos de personalidades predominantes dos americanos, com
destaque para algumas profissdes, incluindo a de advogado.

A primeira categoria separa 0s "extrovertidos' dos "introvertidos’, mais conhecida popularmente. Os
extrovertidos sdo sociavels, comunicativos, interativos e gostam de expor suas opinides. Os introvertidos
S80 0 contrario e concentram sua energia no mundo dos pensamentos. A maioria da populacéo do pais é
extrovertida (70%). Entretanto, a maioria da populacéo de advogados € introvertida (57%) — o que foi
uma surpresa.

A segunda categoria confronta os "sensoriais’ e 0s "intuitivos'. Os sensoriais, realistas e préticos, obtém
informagdes por meio de fatos e dados concretos. Valorizam a expertise e alégica. Os intuitivos,
criativos e complexos, processam as informagdes que recebem, observam, pensam e intuem suas
proprias conclusdes. Examinam como fatos e ideias se inter-relacionam. Outra surpresa: 50% dos
advogados sdo intuitivos, enquanto 70% da popul acéo é sensorial.

A terceira categoria opde 0s "pensadores’ aos "sentimentais’ — aqueles com maior tendéncia de sentir
do que de pensar. Os pensadores sao objetivos, pesam pros e contras, ndo deixam os sentimentos
influenciarem suas decisdes, valorizam alégica e ajustica. Os sentimentais tendem atomar decisdes
com base em seus instintos e em seus sentimentos. Valorizam a harmonia e a empatia. Nenhuma
surpresa: 78% dos advogados sao pensadores, contra 47% da populagdo em geral.

A guarta categoria compara os "julgadores’ com os "perceptivos”. Julgadores ficam satisfeitos quando
decisdes sdo tomadas. Nao deixam problemas se acumularem, agem sem pensar muito, preferindo se
arrepender. Os perceptivos preferem decisdes bem pensadas e, consequentemente, com mais chances de
acertar. Pensam muito antes de agir, porque ndo querem se arrepender. Julgadores mergulham em
projetos e os finalizam. Perceptivos esperam o momento certo de iniciar um projeto. Também sem
surpresas. 63% dos advogados e 55% da populagéo americana séo julgadores.
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Aplicacao prética

Faz sentido o fato de mais advogados (57%) serem introvertidos? Pode ser. Ajuda, por exemplo, a
cumprir aprescricdo da confidencialidade. N&o falar demais. "Os introvertidos internalizam seus
processos de pensamento, produzindo uma opinido significativa quando se expressam”, diz a consultora.
Os 43% restantes, os extrovertidos, preferem discutir as questdes e, consequentemente, as interacbes
interpessoais. E sdo mais Uteis para desenvolver relacionamentos com clientes e com todas as demais
pessoas envolvidas em sua atividade.

No entanto, ambos podem programar suas mentes para agir de forma extrovertida ou introvertida
conforme as situagdes e necessidades. E questio de desligar umatomada e ligar outra, conscientemente.
As demais caracteristicas de personalidade acompanham o mesmo raciocinio: elas sdo mais ou menos
Uteis para determinadas tarefas ou projetos da banca; e os advogados, com autoprogramacao, podem
ligar ou desligar seu lado sensorial/intuitivo, pensador/sentimental ou julgador/perceptivo.

Atributos da personalidade

O professor da Universidade da Pensilvania Martin Selegman foi o fundador da escola de Psicologia
Positiva, que se foca em atributos e comportamentos que geram sucesso e felicidade. Ele identificou um
atributo que é fundamental para ambos: otimismo — com base em um estudo de 104 profissdes. A
concluséo vale para 103 profissdes. Ndo vale para advocacia.

Os advogados, no exercicio da profissdo, sdo consistentemente pessimistas, revelou o estudo — desde a
faculdade de Direito (o autor ndo tinha dados sobre jardim de infancia). E, no estudo, o pessimismo foi
correlacionado aos advogados que fazem sucesso na atuacéo profissional. Na faculdade, os alunos mais
pessimistas eram os gue obtinham notas mais altas. "Na advocacia, 0 pessimismo € um atributo
positiva", conclui o estudo. "Ele exerce efeitos profundos nos individuos com essa qualidade
profissional, afetando suas capacidades de resistir e seus relacionamentos profissionais e pessoais’,
escreveu.

Em outra avaliagdo de personalidade, em uso ha 40 anos, feita com mais de um milh&o de profissionais,
com base naferramenta " Caliper Personality Profile" (Perfil Caliper), revelou uma qualidade que
distingue os advogados dos demai's seres humanos: o ceticismo.

O método define ceticismo como uma caracteristica que varia da capacidade de ser cinico, critico,
interrogador, discutidor e autoprotetor, no polo superior, atolerante, confiante, favoravel ao beneficio da
davida, no polo inferior. Entre a populacéo "normal”, a “taxa de ceticismo" esta em torno de 50%. Entre
0s advogados, ela esta em torno de 90%.

"Essa caracteristica pode ser muito Util na advocacia, particularmente nas areas de contencioso, tributéria
e de fusbes e aquisicdes’, diz o estudo. "O problema, € que as pessoas tendem a usar seus atributos de
personalidade caracteristicos em todas as &reas de suas vidas. E nivel tdo alto de ceticismo pode
complicar reunifes de socios, deliberaces da equipe, trabalhos de comissdes e os rel acionamentos
pessoals, que exigiriam mais confianca e colaboragéo”, afirma o estudo.

Outros atributos que se evidenciaram em altas doses nos advogados sdo o0 de sentimento de urgéncia
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(senso de imediagao ou impaciéncia) e o de autonomia (independéncia ou morte). Atributos manifestos
em baixa dose sdo resiliéncia (processamento de retorno de informacgdes, comentarios e opinides e
recuperacao de derrotas) e sociabilidade (interacdo com outros e iniciagdo de conexdes intimas).

I nteligéncia emocional

O teste de inteligéncia emocional, conhecido como "Mayer Salovey Caruso Emotional Intelligence Test
(MSCEIT)", trouxe uma boa noticia e uma ma noticia para os advogados. O escore de inteligéncia dos
advogados (115-130) é bem mais ato do que amédia nacional dos EUA. No entanto, ainteligéncia
emocional foi o contrério, basicamente. A pontuacdo mais baixafoi em "capacidade de perceber suas
proprias emocoes e as dos outros'. A mais altafoi em " capacidade de entender emogdes, como uma
habilidade mais cognitiva'.

Isso significa, segundo o estudo, que os advogados sdo capazes de racionalizar, com competéncia, sobre
emocOes e suas implicagdes, mas os dados emocionais que analisam dia sim, dia ndo, provavelmente séo
incompletos ou imprecisos — os advogados tém dificuldade de entender o que eles mesmos e 0s outros
estdo sentindo. O resultado € que os advogados podem ter mais dificuldades do que outros profissionais
de reagir tranquilamente diante de um cliente insatisfeito ou irritado, a um colega subjugado por excesso
de trabalho ou a um sicio raivoso — e, as vezes, até mesmo as proprias reagoes.

Esse estudo pode ser comparado com a pesquisa que colocou a maioria dos advogados americanos como
extrovertidos, intuitivos, mas ndo sentimentais. Também se pode estabel ecer correlaces entre
advogados brasileiros e americanos.

De qualquer forma, os administradores do escritorio, munidos de conhecimentos sobre a personalidade e
comportamentos dos advogados, podem entender melhor a dinamica organizacional da banca e utilizar
melhor os atributos de seus colaboradores, diz a consultora.
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