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Segunda L eitura: Networking € fundamental para vencer nas
carreirasjuridicas

Spacca

Ao entrar em uma Faculdade de Direito, todos ? ou quase todos ? sonham com
uma profissdo que lhes dé sustento, ascensdo social, seguranca e realizacéo
profissional. Lango a alternativa “ quase todos’ porque alguns, muito novos,
ingressam sem muita convicgao sobre a escolhafeita. Estes, em pouco tempo, teréo
gue tomar a decisdo, continuar ou desistir.
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Falando dos que estdo seguros sobre o curso escolhido, vejamos os requisitos para
0 sucesso. E nele, que papel representam os relacionamentos, contatos, amizades,
em suma, o networking. Evidentemente, isto ndo € tratado nos cursos de Direito,
nem mesmo em matérias optativas. Menos ainda nos livros juridicos. No entanto, €
t80 essencial para 0 sucesso quanto o estudo das matérias.

O conceito da Wikipédia sobre networking é direto: “E uma expressio que representa uma rede de
contatos. Diz respeito as pessoas que um individuo conhece e aos rel acionamentos pessoais, comerciais
e profissionais que mantém com elas’. Hoje ninguém tem dividas de que os rel acionamentos sdo t&o ou
mais importantes do que outras virtudes necessarias a um bom profissional do Direito.

Quais os requisitos para que alguém possa ser considerado um bom advogado? Néo ha uma resposta
definitiva, mas é possivel afirmar gue um bom advogado deve ter uma boa base de culturajuridica,
culturageral, equilibrio emocional, garra e bons relacionamentos. S6 que, sem rel acionamentos, todos 0s
outros de nada valem. De gque adiantam todas as qualidades se a pessoa ndo consegue ter clientes? E para
isto € preciso ter contatos, atrair as pessoas, ser lembrado.

Porém a rede de contatos néo serve apenas parater clientela. Ela é essencial para obter informacoes,
abrir portas, saber as novidades, evitar exigéncias burocraticas indteis, enfim, superar todos os
obstacul os que a vida profissional apresenta. Por exemplo, preparadaainicial contra umaempresa que
emite ruidos acima do permitido, é preciso saber seu CNPJ, mas ele ndo esta disponivel. Um contato
com um servidor da prefeitura evitara um requerimento formal que podera demorar dias.

Mas como criar os relacionamentos? Como fazer contatos sem forcar situagoes? Como aproximar-se das
pessoas sendo auténtico, sem falsidade? Quais os limites?

Tomar iniciativas neste sentido pode ser f&cil para aguns, cujo temperamento € extrovertido, e dificil
para outros, mais timidos. Estes, ainda que com maior sacrificio, ndo podem se dar ao luxo de fecharem-
se em s mesmos, sob pena de ficarem isolados, esquecidos.

Evidentemente, o networking de um estudante sera diferente do de um advogado e o deste ndo serao
mesmo de um policial. Algumas carreiras publicas exigem maior cautela. E preciso primeiro saber de
guem se trata, pois ha sempre um risco de pedidos pouco éticos ou mesmo alegacdo de intimidade com a
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autoridade para obter algum tipo de vantagem.

O primeiro passo a ser dado por uma pessoa que tem por objetivo aumentar sua rede de relcionamentos é
andar com cartdes de visita para serem dados em qualquer ocasido. A reciprocidade faz com que,
normalmente, quem recebe também dé o seu. Os cartdes de terceiros devem ser guardados
cuidadosamente, de forma que possam ser |ocalizados quando necessario. E, vez por outra, consultados
pararenovar o contato, nem que seja por uma simples mensagem indagando como v&o as coisas. E
preciso manter vivo o contato.

Regra de grande relevancia é lembrar que “a primeiraimpressio é aquefica’. E dizer, o primeiro
contato é o que deixa a marca. Mas, como agir diante de um desconhecido?

Se 0 caso for de procurar contato com pessoa determinada, a primeira coisa a fazer é saber sobre sua
vida, seu passado, preferéncias. Atualmente as redes sociais facilitam esta pesquisa. E, definido o
guadro, a aproximacéo sera feita de acordo com a tendéncia do outro. Os gostos comuns podem ser
ressaltados. A cidade de origem sempre é uma lembranca cara aos ouvidos. O que ndo se admite &
cometer erros basicos, como o de um cidaddo que, em Porto Alegre, quando eu presidiao TRF4,
guerendo ser-me simpatico, comecou afalar de futebol, assunto que ndo me desperta interesse, e
arrematou dizendo gue também era gremista, time para o qual eu nuncatorci. Comecou mal.

Regra de ouro é ndo fazer um pedido logo no primeiro contato. |sto pode gerar repulsa, porque a pessoa
seravista como interesseira.

A abordagem, naimpossibilidade do contato pessoal, pode ser por email. Narevista Vocé S.A de
outubro de 2013, p. 64, o artigo “Contatos de primeiro grau”, dalicdo perfeita: “Ao enviar uma
mensagem, use 0 método de IMD, escolade MBA suica. Faga umaintroducdo sobre quem vocé é. Se
tiver algum ponto em comum, deixe isto explicito. Essas coincidéncias ajudam acriar empatia’. Assim
agindo, evitando uma intimidade inexistente (p. ex., Oi Vladimir), pedindo ao final umavisita, pode ser
aberta uma oportunidade de aproximagao.

Um estudante deve sempre tentar aproximar-se de seus icones, dagueles a quem admira. Oferecer-se
para auxiliar em um semnario pode ser uma boa estratégia. Ir ao aeroporto buscar o palestrantre pode ser
0 inicio de uma amizade. E depois cuidar para ndo perder o contato. Darei um exemplo real, porém
negativo. Uma aluna da graduacdo conheceu uma ministrado STJ, houve empatia e elafoi convidada
para um estégio nas férias. Oportunidade rara de aprendizado. Todavia, a jovem simpesmente ndo
renovou contato, nem sequer uma mensagem el etrénica enviou. Perdeu uma étima chance.

NOSs seminarios ou congressos, o interval o entre as palestras pode ser um 6timo momento de
aproximacdo. Suponha-se que jovem recém formado queiraingressar em um escritorio de advocacia
empresarial e ali estd o dono do melhor escritorio da cidade. A oportunidade é rara. Aproximar-se e dizer
gue leu um artigo dele no jornal, que € apaixonado pela matéria ou pedir um conselho pode ser uma
entrada. A aproximagdo ndo pode ser forcada. Se houver resisténcia é melhor afastar-se discretamente,
pois no futuro podera haver uma nova tentativa.

Um promotor de Justica que queiraampliar os horizontes além dos limites de sua comarca, ndo perde
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semin&rios, congressos, reunides da associacdo, encontro anual ou mesmo a sala de lanches, se houver.
Precisa saber quem é guem, ouvir a opini&o e historias dos mais velhos, conhecer as conquistas da
instituicdo ao longo do tempo. Sua rede de contatos acabara resultando nalembrancga de seu nome pelos
gue dirigem ainstituicdo. E eles sabem perfeitamente que precisam permanentemente renovar as
liderancgas e por isso 0 interesse no relacionamento € reciproco. Ainda mais que o Procurador-Geral €
eleito por todos.

Nas conversas que ddo inicio a um relacionamento, € importante demonstrar interesse pel os outros.
Ouvir mais e falar menos. Um juiz jovem serd sempre bem lembrado se pedir a um desembargador que
conte como eram as comarcas no tempo em que ele ingressou na magistratura.

As manifestagdes nas redes da categoria séo extremanente importantes. Criadas para auxilio reciproco
em casos de duvidas juridicas, €las servem também para alimentar amizades, unir 0s que pensam de
forma semelhante e também de atuacdor na politica de classe. Nelas ndo se recomendam mensagens de
natureza pessoal, explosédo de sentimentos, manifestacdes de admiracdo eterna (nunca se sabe se amanha
estardo do mesmo lado) e muito menos agressividade desnecessaria (0 ofendido jamais esquecera a
injuria). H& pessoas que atuam nessas redes cujas mensagens nem sequer sao abertas, total descrédito.

Em suma, relacionamentos sempre foram e continuam sendo essenciais para o sucesso. Cultiva-los é
saber cuidar da carreira e da prépriafelicidade. Nada h& nisto de errado, pois as amizades ddo graca a
vida
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