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Especializacao € estratégia para advogado conquistar clientes

Fazer marketing para clientes corporativos pode ser umatarefa dificil, especialmente se elesjatém um
departamento juridico na empresa. Mas podem néo ter ou, se tém, podem ndo concordar plenamente
com seus advogados. O que ocorre com maior frequéncia, no entanto, € gue 0s executivos — e ai se
incluem os advogados da empresa— podem precisar de gjuda externa vez ou outra. 1sso é muito
comum, quando um caso requer a intervencdo de um especialistaem alguma area do Direito.

O consultor de marketing para escritérios de advocacia, Trey Ryder, tem algumas sugestdes para
advogados que querem atrair clientes corporativos e que estéo dispostos a interagir com eles com
persisténcia, para abrir portas. Conhega-as:

1. Especiaize-se em uma arearestritado Direito. A escolha de um nicho — e, muitas vezes, de um
nicho dentro do nicho — ainda € o caminho das pedras para um advogado se destacar na multiddo. Até
porque, provavel mente, sequer havera multiddo. A area pode néo estar bem coberta no mercado.

Vegjaaquestdo sob a 6tica de outro profissional. Se uma empresa tem um sério problema de seguranca
em sua rede de computadores e examina os nomes de dois profissionais que podem resolvé-lo, um
conhecido por seus conhecimentos de informatica, outro por sua especializacdo em seguranca de rede,
qual dos dois serd contratado? Se a empresa tem um departamento de TI, o proprio administrador do
servico vai sugerir a contratacéo do especialista, é claro.

A escolha de um nicho dentro da “advocacia corporativa’ é a chave para abrir portas em empresas de
todos os portes. Mas, advogados especializados de outras areas do Direito também podem ter a sua vez.
Em Hollywood, Califérnia, ha um advogado conhecido como “ o advogado de divércio de celebridades’.
Por que ndo um advogado de divorcio de empresarios? O divorcio de empresarios € sempre complexo,
porque ha muita coisa envolvida, incluindo o futuro da empresa.

Empresérios podem ter muito mais problemas juridicos que tributos, fusdes e incorporacdes. Por
exemplo, um processo por crime de colarinho branco ndo é um problema em gue se possa aceitar riscos.
Hé oportunidades para advogados de praticamente todas as areas a espera de especialistas.

E bem mais fécil para as pessoas se lembrarem de um advogado quando ele é conhecido por sua atuagio
em uma area bem restrita do Direito, diz Ryder. Os clientes dao preferéncia aos especialistas
e os recomendam aos conhecidos. E isso em qualquer profissao.

2. Eduque seus possiveis clientes. Por “educar”, o consultor quer dizer “informar” os possiveis clientes
sobre problemas juridicos ou riscos que poderéo ter de enfrentar, a qualquer momento. 1sso se faz por
meio de seminarios, workshops e boletins (ou hewsletters), o que ja € uma prética disseminada no Brasil
e em outros paises. Ofereca recomendacfes para evitar os problemas e sobre o que fazer, se ocorrerem.
Os empresarios podem ndo contratar o0 advogado imediatamente, mais ficardo satisfeitos pelos
esclarecimentos e deixar&o a porta aberta para o futuro. Mantenha as linhas de comunicacéo abertas
também.
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3. Escreva artigos para um setor especifico do mercado. De preferéncia, utilize publicaces especificas
para seu publico alvo. Se for necessario, contrate uma empresa de assessoria de imprensa para colocar
no papel suasideias. Essa é “ umaarma poderosa em qualquer mosaico de marketing”, afirma Ryder.

4. Seja palestrante ou mediador em conferéncias empresarias ou em qualquer encontro da classe. Prepare
uma mensagem para a associacao promotora do evento e se coloque a disposicdo. Esclareca os tépicos
sobre os quais poderafalar e explique, rapidamente, os problemas e riscos que os empresarios podem ter
nessa area. Se for do interesse da audiéncia, vocé sera convidado. Portanto, se relacione com quem
planeja semindrios, conferéncias e outros eventos.

5. Promova semindrios “in-house”’ para executivos de empresas que quer representar, em algum
momento. Pode ser um wor kshop, uma mesa redonda ou qualquer outra coisa que o coloque em contato
com o publico-alvo. Certifique-se de levar informacfes valiosas aos empresarios, porque ninguém quer
perder tempo com eventos inuteis.

6. Se vocé conseguir produzir um boletim Util — e, quem sabe, interessante — para empresarios de um
certo setor especifico do mercado, mande-o por correio ou e-mail. Paraisso, vocé tem de construir sua
lista de possiveis clientes.

Além de informagBes Uteis, o boletim pode levar aos empresérios um convite para participar de um
seminario que voceé esta organizando. Promova o seminario junto com colegas que poderdo atendé-los
em outras areas do Direito. Se o boletim for enviado por e-mail, certifique-se de colocar um link parao
empresario pedir aretirada de seu nome de sua lista de contatos. No website do escritorio, crie um link
para uma paginana qual empresarios possam se inscrever para receber seus boletins.

7. Torne seu website uma ferramenta dinamica de informagdes Utei s para os empresarios. Acompanhe o
noticiario e saiba o que esta acontecendo no setor. Pesquise e descubra gquais sdo as preocupacdes mais
atuais dos empresarios. Escreva textos curtos sobre quaisquer dos temas em evidéncia, em linguagem
comum, facilmente entendivel pelo publico-alvo, ndo em “juridiqués’. Se for necessério, peca a gjuda de
profissionais especializados.

8. Vaorize o networking para desenvolver conexdes pessoais. Peca a ajuda de profissionais que ja

trabal ham com os executivos das empresas sob sua mira, paraviabilizar um encontro pessoal ou em
algum evento. N&o subestime o valor dos relacionamentos. Quando possiveis clientes gostam de voce,
eles podem contraté&-10 por razdes conscientes ou inconscientes. Crie uma situagdo em que vocé e seu
possivel cliente possam se conhecer mais bem. Em qual quer situacdo, dedique-se a conhecer o cliente,
Seus negocios, seus problemas e ndo o inverso. Uma vez que vocé conhega seus problemas e as solucdes
paraeles, ele vai conhecer vocé de uma forma melhor, no momento certo.
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9. Se vocé tem talento para comunicacdo, crie um programade réadio, do tipo “talk show”, dirigido
especificamente para seu publico alvo. Convide empresarios do setor, assessores juridicos das empresase
administradores para serem entrevistados em seu programa. Se néo tem talento para isso, contrate um
entrevistador e seja o produtor ou diretor do programa. O importante, € estreitar o relacionamento com
Seu publico-alvo.

E muito dificil alguém recusar um convite para ser entrevistado em um programa de rédio ou TV, ano
ser por uma questdo de timidez. Mas é muito importante que, ao contrario da maioria dos entrevistadores
de rédio e televisdo, vocé deixe 0 entrevistado responder as perguntas inteiramente. O grande problema
dos entrevistadores € que eles querem ser a estrela da entrevista, quando esse papel deve ser reservado
ao entrevistado.

E muito frustrante quando o entrevistado explica que hé duas razdes para alguma coisa e, depois de dizer
aprimeirarazédo, o entrevistador o corta e muda de assunto. Mas n&o custa pedir ao entrevistado que va
direto ao ponto e prefira respostas curtas, para a entrevistaficar mais dindmica.

E possivel dividir a responsabilidade do programa com colegas de outras areas do Direito, para se atuar
em equipe. 1sso guda especialmente no trabalho de producéo, em que é preciso encontrar entrevistados e
“montar o show”. E também na divulgacdo do programa entre os empresarios do setor. Além do mais, é
bom ter apoio.

10. Dé o seu tempo, como voluntario, a organizacfes comunitarias, nas quais possa trabal har lado alado
com possiveis clientes ou possivels agentes de recomendacdo de advogados. Ryder cita o exemplo de
uma advogada da Carolina do Norte que integrou o conselho de uma fundagéo de “ col égios
comunitérios’, em que os outros membros eram executivos de bancos e de grandes corporagdes. “E uma
maravilha poder esfregar cotovel os com essa gente, em uma mesa de reuni&o. Vocé pode ver como eles
pensam e trabalham e acaba conquistando clientes’, ela disse ao consultor.

11. Crie uma organizacado sem fins lucrativos que possa gjudar os integrantes de seu publico-alvo.
Convide para 0 comité consultivo da organizacéo executivos e profissionais estabel ecidos na area.
Quando se trabalha junto por uma causa comum, cria-se um clima de confian¢a mutua favoravel para os
empreendimentos. Provavel mente surgira uma rede de recomendacdes que pode ser Util paratodos.

12. No inicio do relacionamento com o possivel cliente, va devagar. Ofereca-lhe uma pequena ajuda,
apenas, como a de dar uma olhada em um documento, s6 para conferir. Com calma, identifique
problemas e potenciais problemas e mencione possives solucdes. Depois de cumpridas pequenas tarefas
e de se assegurar que a porta esta aberta, comece a pensar em projetos maiores. Dé tempo aos executivos
para avaliar vocé, seu trabalho, sua competéncia, enquanto estabel ece sua credibilidade.
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13. N&o desista. N&o perca nunca as esperancas. Em algum momento, os executivos das empresas teréo
alguma quest&o juridica importante e se lembrar&o de vocé, porque precisam de um especialista no caso.
Alguns executivos e chefes de departamentos juridicos de empresas podem seguir Seus passos, Seus
artigos, seus seminarios por muito tempo, mas nunca vao chama-lo até que um problema especifico — o
de sua &rea— os dflija.

Enquanto isso, crie oportunidades e razdes para que 0s executivos interajam com Vocé. Seja paciente,
gentil e persistente. Que eles saibam que, quando precisarem, vocé estara a disposi¢éo, a qualquer hora.
Cedo ou tarde, o telefone vai tocar e vocé ouvira que estéo precisando de sua gjuda. Se vocé deixa de
interagir de alguma forma com esses executivos ou assessores juridicos, eles vao concluir que vocé
perdeu o interesse em trabalhar com eles. “Lembre-se, quando vocé anda desaparecido, vocé é
esquecido”, diz Ryder.
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