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Crencasinternaslimitam advogados na captacao de clientes

Neste artigo, ndo se pretende descrever as 10 melhores dicas para o advogado captar clientes, poisjaha
vérios textos com este enfoque. Como também, ndo adianta ensinalo como conquistar o cliente, se ele
ndo acreditar em Sk mesmo ou Nos servicos que oferece. As recomendagdes cairdo no vazio.

A ideig, pois, é abordar a prospeccdo de cliente sob um viés mais ligado ao trabalho de coaching.

Sendo assim, o objetivo € falar um pouco sobre crencas internas. Uma quest&o que esta por tras de uma
das maiores dificuldades que os advogados encontram em suas carreiras. prospectar e atrair clientes.

Entende-se por crenca o sentimento de certeza, a convicgdo intimaaqual se datodo o crédito. Tudo o
gue o ser humano faz navida € baseado no que acredita, umavez que funciona e interpreta o mundo
baseado em suas convicgdes internas.

As crencas sdo incorporadas quando algo de muito forte e significativo acontece navida do individuo.
Geralmente, elas se fixam na mente durante ainfancia, quando a crianga esta mais vulneravel, em
formacdo e conhecendo o mundo. N&o h& como se evitar isso. Na verdade, o que atrapalha sdo as
crencas fechadas ou limitantes, aquelas que ndo estdo baseadas na realidade ou sfo irracionais. De fato,
sS40 estas que impedem o ser humano de tomar atitudes ou iniciativas. Enfim, de avancar.

Pesquisas feitas com advogados confirmam que as crencas limitantes estdo presentes tanto no discurso,
guanto no comportamento do profissional do Direito.

Quando se pergunta aos advogados quais as razdes gque |hes dificultam a busca e a conquista de clientes
obterd, na maioria das vezes, uma das seguintes respostas:

“Na&o tenho jeito para vender”; " Nao sou vendedor, porque ndo aprendi a sé-lo na Faculdade”. Tantos
outros considerardo indigno o advogado se vender ou aos seus servicos. E tém aqueles que acreditam na
superioridade da profisséo Direito sobre a de vendedor. Alguns mais poderao ter receio de vir ou estar
infringindo o CAdigo de Etica da OAB ao fazer marketing juridico. Entretanto, seja por este ou por
aguele motivo alegado, por detras dele, existe uma crenca interna que os impede de tomar ainiciativa da
venda

O mais surpreendente é que o advogado € um vendedor por exceléncia, embora ele ndo tenha
consciéncia disso ou consiga se enxergar desta maneira. De fato, o que o advogado faz quando elabora
sua peticdo inicial ou apresenta sua contestacéo? Ele vende umaideial O que ele esta fazendo quando da
um parecer ou realiza uma negociagdo a ndo ser vender sua opini&o, sua posi¢cao?

Mesmo que o advogado creia que ndo detém esta competéncia em seu DNA, averdade € que como toda
e qualquer habilidade, ela pode ser aprendida e desenvolvida. E embora 0 advogado néo tenha sido
ensinado a vender e jamais tenha pensado que seria obrigado a fazé-lo, como a grande maioria das coisas
€ algo que se pode aprender. Basta querer.
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Cada advogado tem seu estilo de venda. Se ele souber qual € e passar a utiliz&-1o no seu dia-a-dia,
naturalmente se sentira bem vendendo os seus servicgos advocaticios. Conseguira encontrar umaforma
propria de captar clientes que ndo contrarie os ditames do 6rgdo de classe e terd prazer em atuar como
vendedor.

Contudo, para que o advogado queira aprender nova competéncia, vai precisar questionar e superar
as suas crencas limitantes. Se desegjar dar um passo a frente em direc8o a suarealizacéo profissional e
pessoal, deve se permitir desafiar as suas crencas internas que influenciam seus pensamentos e o impede
de entrar em acéo.

E como fazer isso? O advogado deve mudar seu condicionamento mental, tomar consciénciade que ja
existe um vendedor dentro de si, esperando as condicdes certas para emergir.

Como a mudanca nédo é um processo f&cil, umavez que tira o individuo da zona de conforto e exige que
adote um modo diferente de pensar, sentir e agir, € aconselhavel que o advogado busque ajuda. Pode ser
0 apoio de um coach, de um conselheiro ou mentor, de um terapeuta, ou mesmo de seu gestor ou colega.

Caso 0 advogado se permita mudar, ele sera recompensado com uma grande alegria ao conquistar seu
primeiro cliente. E certamente esta conquista ndo tera preco!
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