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Escritorios de advocacia precisam criar rede de
Indicacg0es, diz consultor

21/08/2011

Que amelhor maneira de conquistar novos clientes € por meio de indicagdes, todos sabem ou jaouviram dizer. Mas sb as
bancas bem sucedidas sabem, por experiéncia propria, que a construgdo de umarede de indicagbes deve ser um trabalho
de rotina de toda firma de advocacia, como a propria prética. "E um trabalho que exige planejamento, dedicagéo,
persisténcia e paciéncia, porque indicages ndo caem do céu", diz o consultor americano de gerenciamento de escritorios
de advocacia, Joel A. Rose. "As firmas precisam alocar tempo e recursos para a criar uma rede de indicagdes', diz.

O consultor diz que a construcéo de uma rede de indicacdes deve ser atacada em duas frentes bem distintas. A primeiraé a
prépria comunidade juridica: advogados, departamentos juridicos de empresas e grandes bancas sao 6timas fontes de
indicacdo. A segunda frente é aformada por ndo advogados: os atuais clientes satisfeitos da firma ou qualquer pessoa com
influéncia sobre um cliente prospectivo. Em qualquer dos casos, € mais provavel que umaindicagéo favoreca uma banca
com ato nivel de especializagdo do que uma"clinicageral”.

I ndicacgBes por outros advogados

Por que um advogado, um departamento juridico de uma empresa ou uma grande banca indica outra firma de advocacia
para um cliente — muitas vezes o préprio cliente? Por duas razfes, basicamente: por causa da especializacdo em alguma
&reajuridicaou por causa de situacOes de conflito de interesse. Grandes bancas tém mais problemas de conflito de
interesse e, portanto, elas podem ser a principal fonte de indicacéo de bancas menores. Na ponta da especializacdo, as
butiques juridicas, que se fortalecem nesse model o, certamente seréo as mais beneficiadas, desde que elas se dediquem a
divulgar, com consisténcia, a sua expertise juridica em uma ou duas éreas relacionadas, diz o consultor.

Para ele, adivulgacdo da expertise € um ponto fundamental para o sucesso. "Todas as partes da comunidade juridica que
podem ser boas fontes de indicagao precisam, primeiro, saber da existéncia e da especializacdo da firma. Segundo, que a
firmatem interesse em aceitar indicagdes nas areas especificadas', explica. A primeira coisa afazer, entdo, é identificar as
partes da comunidade juridica que podem fazer isso. E, depois, descobrir uma maneira de aborda-las apropriadamente.

De umamaneirageral, isso tem aver com networking (aformacdo de relacionamentos profissionais) e existem vérias
ideias para se fazer isso. Uma delas é a participacdo ativa dos socios da firma nas atividades das organizactes de
advogados, especiamente em comissdes. Escrever para publicactes sobre temas rel acionados a especializacdo da banca,
divulgar o trabalho por meio daimprensa, lecionar em programas de estudos juridicos continuados, listar-se em diretorios
juridicos e participar de eventos da advocacia também gjudam a desenvolver relacionamentos e atornar a bancamais
conhecida.

Nas indicagfes por causa de conflito de interesses, ha cinco recomendagdes a serem observadas, para se manter um bom
relacionamento com quem indica, quem é indicado e o cliente, diz Joel Rose. Vejaquais sdo eles:

1) O cliente sempre vai voltar afalar com o advogado que fez aindicag&o, quando precisar de mais servicos juridicos
relacionados a mesma matéria ou a qualquer outra.

2) N&o se pode esquecer gque existe uma outra relacéo cliente/advogado envolvida na questéo e que deve ser respeitada.
Por exemplo, o indicado ndo pode, em hipdtese alguma, dar qualquer impresséo de que esta tentando "piratear” o cliente
do advogado ou organizacéo que o indiciou.

3) Prestar um bom servico, j& na primeira oportunidade, € uma maneira excelente de reforgar arede de indicagoes. |sso
reforca a posi¢éo do advogado que indicou, como a do indicado. Todos os esforcos devem ser feitos para que o cliente
fique satisfeito — ou sgja, é preciso fazer mais do que realizar o trabalho de uma forma competente. Clientes vao sempre
manifestar qualquer satisfacéo ou insatisfacio ao advogado que indicou. Se o caso for de insatisfacdo, futuras indicagoes
ficam comprometidas.

4) O indicado néo pode, de qualquer maneira, expor 0 advogado que indicou, se houver algum problema.
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5) O indicado deve manter comunicacdo com quem o indicou, tanto quanto possivel. Podem ocorrer divergéncias. Mas, se
iSso acontecer, elas devem ser resolvidas entre os advogados, antes que sejam discutidas com o cliente. Se as divergéncias
ndo forem dirimidas, entdo o cliente deve ser informado sobre elas, antes de qualquer acéo, diz o consultor.

I ndicagdes por ndo advogados

O primeiro passo para se habilitar a esse tipo de indicacdo, depois de definida a area de atuacéo dafirma, é identificar
possiveis fontes de indicacdo. Essas fontes tém contatos frequentes com os clientes prospectivos, tem umarelacéo de
confianga com eles e conhecem suas necessidades por servicos juridicos. "Esse processo toma tempo, exige paciéncia e
persisténcia’, alertao consultor.

Uma das melhores formas de entrar em contato direto com clientes ou com pessoas influentes € a de participar ativamente
de organizagdes profissionais, comercias, sociais, civicas e religiosas. "A participagdo em comités ou comissdes
influentes, se 0 advogado estiver disposto arealizar um trabalho de alta qualidade, € uma excelente oportunidade para
conhecer e impressionar pessoas com poder de influenciar clientes prospectivos', diz o consultor.

Prestar servicos voluntarios ou patrocinar eventos de algumas organi zacdes pode ser muito produtivo, diz o consultor.
Muitas vezes, elas promovem recepcdes ou Coquetéis aos quais comparecem executivos de corporacfes e outros
profissionais que podem integrar a rede de indicacdes da firma. Para esse fim, 0s socios da firma devem conceber e
executar um plano especia para cada situacdo ou evento. E amisséo deve ser entregue aos socios (ou advogados) que tém
mais facilidade para desenvolver novos rel acionamentos.

Manutencéo da rede de indicacdes )

Manter a base de indicagGes deve ser um trabalho de rotina das firmas de advocacia. E preciso alocar tempo e recursos
para essa atividade, como para qualquer outra atividade importante da firma. E preciso definir estratégias e metas. E
realizé-las.

Além de satisfazer as necessidades dos clientes, afirma deve manter afonte de indicacdo informada sobre 0 andamento de
cada caso. Se aindicacdo vier de outros advogados ou o departamento juridico de uma empresa, a opinido deles deve ser
solicitada, quando for o caso.

Além de atender as expectativas da fonte de indicacéo, é preciso saber agradecer e reforgar o relacionamento. Aliés, o
relacionamento deve ser mantido mesmo em tempos em que nenhum trabal ho esteja em execucdo. Retornar o favor com

outraindicagdo também € uma forma de fortalecer o relacionamento e torna-1o mais produtivo paratodos. A firma so
precisa se certificar de que afirmaindicadavai prestar um trabalho de ata qualidade para o cliente.

Fonte: https://conjur.jumps.com.br/2011-ago-21/escritorios-advocaci a-criar-rede-indi cacoes/
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