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Venda é apenas um processo de conver sao de possiveis clientes em
clientes

Dizem que advogados resistem a vendas. Afinal, ninguém passa anos em uma faculdade de Direito e
outros cursos para, depois, exercer afuncdo de vendedor — isto €, se enggjar em qualquer atividade de
“esforco de venda’ para conquistar clientes para o escritorio. Podem estar certos os que pensam assim,
pois a Ultima coisa que um advogado deve fazer é usar as técnicas tradicionais de vendas.

Enquanto, para muitas empresas, 0 esforco de vendas consiste em um processo de criacéo de
necessidades — ou desgjos — seguido por esforcos de controle da situacéo e técnicas que levam ao
fechamento imediato do negdcio, a contracdo de um advogado € um processo que ocorre "naturalmente”.

Pode-se dizer que ha uma “venda’ natural, que decorre do encontro da demanda (ou da necessidade)
com a oferta. Ou do problema com a soluc&o. Ao contrario de outras atividades, o escritorio de
advocacia ndo precisa criar necessidades juridicas. Elas ja existem e estéo por toda parte. Uma pessoa
com um problema juridico (ou judicial) demanda uma solucgéo fornecida por um advogado. Por isso, o
encontro entre a demanda e a of erta € processo natural. N&o ha o que vender.

No entanto, esse encontro entre a demanda e a oferta, no caso de advogados, raramente € fruto de
casualidades. Assim, encontrar a necessidade e ser encontrado como o portador da solucéo €&, portanto, o
Unico esforco de venda do advogado. E mais um trabalho de investigagio/pesquisa e de
relacionamento/comunicacéo do que de oferta de servigos juridicos.

Nunca faga uma proposta de prestacdo de servicos, sem antes fazer duas coisas: 1) desenvolver o
relacionamento até o ponto em que a confianca mutua é estabelecida; 2) descobrir quais sdo as
necessidades juridicas do possivel cliente e que solugdes podem ser col ocadas na mesa, para resolver
seus problemas.

Esses dois pontos fundamentais, que englobam todo o “esforgo de vendas’ de um advogado, fazem parte
do legado que a advogada australiana Linda Julian, autora do livro The passionate professional —
creating value, success, prosperity, que morreu em junho do ano passado, deixou para os advogados que
guerem desenvolver seu proprio escritdrio ou serem mais val orizados pel as bancas que os empregam,
por saber conquistar clientes.

Na primeirareunido com um possivel cliente, 0 advogado deve se concentrar nainvestigacéo de tudo
gue esta em volta dele — aempresa, afamilia, avida particular. Identificados os problemas, comeca a
apresentacéo de solugdes.

“Nesse ponto, 0 advogado ndo deve ser reticente ou evasivo. Deixar boas informagdes para serem dadas
SO se a contratacdo for acertada s vai lembrar o possivel cliente do comportamento de todos 0s
vendedores de 6leo de cobra que ele conheceu”, ela afirma.

Os melhores profissionais trocam conhecimentos, percepcdes e sugestdes com o possivel cliente sem
medo, diz a advogada. Basta “ educar” o possivel cliente — no sentido de Ihe prestar informactes
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valiosas — para a contratagdo ocorrer naturalmente. “Um advogado ndo vende nada. Ele criaum
processo de conversdo de possiveis clientes em clientes’, ela assegura.

Para Linda Julian, o advogado ndo deve forcar a assinatura de um contrato de representacio. E preciso
respeitar o fato de que adecisdo é do cliente. Mas € possivel “estimular” o pedido do cliente, com
algumas sugestdes ou perguntas gentis, tais como “ Possivelmente, seria bastante proveitoso paravocé
se...” ou "0 que vocé acha se nosso proximo passo fosse...?".

O assunto seguinte serg, provavelmente, sobre os honorarios. Nesse ponto, 0 advogado ndo precisa ser
“simpético”, eladiz. E claro que é preciso saber que o cliente daimportancia a seu dinheiro e que tem
outras prioridades financeiras. Mas o custo do servico juridico deve ser apresentado com naturalidade,
paratodo o trabalho ou para fases do trabal ho, ela sugere.
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