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Advogada americana explica arazao de seu sucesso na carreira solo

Os clientes dizem a Julie Wilcox Olmsted, algumas vezes, que €la € uma advogada “ diferente”. Ela
responde que € mesmo, porque acredita que pontos de exclamagdo sdo sempre desnecessarios. Mas a
verdade € que ela conquistou um sucesso maior do que esperava como autbnoma gragas a escolha de sua
estratégia: ser uma“ advogada humana’.

Em um artigo para o site Lawyerist, a bem-sucedida advogada escreveu que nunca se afastou, nem por
um momento, da atitude profissional que € requerida dos advogados. Mas abandonou, tanto quanto pode,
o formalismo habitual dos escritorios de advocacia

Em vez disso, adotou um método mais humano de tratar os clientes, treinando-se para vé-los como
familiares ou amigos e se relacionar com eles como tal. Eis 0 que ela recomenda para os colegas que
gueiram seguir seu método:

Comunique-se como um ser humano

“Eu mesma atendo o telefone ou retorno as ligacdes, respondo a todos os e-mails e mensagens de texto
dentro de um dia ttil. Como ndo vou mais aos tribunais todos os dias, entendo que essa abordagem néo
funciona da mesma maneira para todos os advogados. Mas funciona muito bem para mim e para meus
clientes’, escreveu.

Julie Olmsted explicou que ser o primeiro ponto de contato dos clientes tem varias vantagens. Uma delas
€ que elatoma conhecimento em primeira médo dos problemas juridicos dos clientes, avalia 0 caso,
decide sem delongas se € um caso em gue pode representar bem o cliente e 0 que fazer a seguir. Quase
toda a conversagéo gira sobre o problema do cliente, ndo sobre ela.

Isso é bom para 0s “negocios’, diz, porque o cliente reconhece a atencéo, percebe o interesse delaem
seu problema e se estabel ece uma empatia. Assim, se o cliente estava buscando um advogado, a busca
terminaai. Ele acontrata. “ Os clientes gostam de saber que conseguirdo falar comigo quando
precisarem”, escreveu.

Lidere com seu lado humano, ndo com seu lado advogado

Grande parte dos clientes que telefonam para um advogado nunca fizeram isso antes. Eles tém umaideia
preconcebida de que o contato com um advogado € estritamente profissional, frio e caro. No caso dela, é
uma surpresa agradavel para o cliente perceber calor humano na conversacao.

“Quando o problema do cliente € divorcio ou inventario, eu digo que sinto muito pelarazéo do
telefonema ser essa. E sempre menciono que entendo o que ele (ou ela) esta passando, porque eu,
alguém nafamilia ou um amigo passou pela mesma coisa.”

Ela diz que ha duas perguntas que devem ser respondidas francamente, para o bem do relacionamento:
guanto tempo vai demorar pararesolver o problema e quanto vai custar. As respostas podem ser duras,
mas a sinceridade tem o poder de reduzir a carga de nervosismo.

Trate os outros como gostaria de ser tratado
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Esse velho cliché é melhor aplicado por advogados auténomos ou de pequenos escritorios, porque é
mais facil, do que para advogados de grandes bancas, estabelecer uma conexdo mais profunda com o
cliente.

“Me lembro quando uma amiga contatou uma grande banca para representa-la no divércio. Ela
preencheu um formulério, foi a algumas reunides com um advogado, respondeu a muitas perguntas dele,
SO para mais tarde ser informada de que outro advogado cuidariado caso dela. E ai comegou tudo de
novo — incluindo responder as mesmas perguntas. Ela se sentiu como uma commodity”, escreveu a
advogada.

Nenhum advogado, como cliente, gostaria de ser tratado assim, diz. Ao contrério, os clientes, como todo
mundo, gostam de ser bem tratados. E gostam de atencéo. Eles se sentem satisfeitos quando o advogado
faz coisas simples, como manté-los informados sobre 0 andamento do caso.

Aliés, € preciso tratar bem, também, os advogados da outra parte. “Perdi a conta de quantas vezes
gritaram comigo — ndo os clientes, mas o0s advogados oponentes. Ndo € porque estamos em lados
opostos que ndo podemos nos tratar com civilidade e profissionalismo”, afirma.

Dedique muito tempo a relacionamentos com n&o advogados

A advogada conta que perdeu muito tempo formando relacionamentos (networking) sem obter
resultados. A razéo era que ela estava fazendo networking com outros advogados, a maioria dos quais
atuava nas mesmas &reas que ela. Apenas 0s advogados que atuam em outras areas — e ndo se
interessam por problemas juridicos da area dela— poderia recomendar um cliente ou outro.

Mas o pulo do gato foi aformagdo de relacionamentos com profissionais ndo advogados, como agentes
imobiliérios, consultores financeiros, contadores, administradores de empresas, donos de empresas,
encanadores, confeiteiros etc.

Muitas dessas pessoas sa0 encontradas em suas proprias associagdes ou sindicatos. Ou ainda em grupos
de relacionamento e indicagbes, em que profissionais de diversas areas “trocam favores’ — ou sgja, um
recomenda o outro a seus clientes.

“Em aprendi muito, como me comunicar com as pessoas sem usar jargdes profissionais, explicar o meu
trabalho e entender o dos outros, ver como outros profissionais viam a minha profissdo etc. E isso me
gjudou a melhorar significativamente minhas mensagens a outros profissionais e clientes’, escreveu.

Conclusao

Mostrar o lado humano, no exercicio da profissdo, € bom para os negécios. Nao € necessario descuidar
da postura profissional. Mas os clientes, de uma maneirageral, estdo enfrentando situactes altamente
emocionais quando falam com um advogado. Colocar uma dose de emogédo no relacionamento — ou se
comportar como ser humano — € uma atitude produtiva. E uma forma de tranquilizar e confortar o
cliente.

Em tempo: tudo isso € mais dificil para os americanos do que para os brasileiros, naturalmente.
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