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Para consultor, honorarios altos sdo boa estratégia de
mar keting

22/01/2015

Grandes empresas que conseguem praticar economia de escala (isto €, ganham pouco em cada produto mas vendem em
grande quantidade) normal mente s&o as mais bem-sucedidas. Na advocacia é o contrario: advogados que tém menos
clientes, mas praticam honorarios mais altos, tém mais sucesso. Na avaliagdo do consultor de marketing Trey Ryder, eles
conquistam os melhores clientes e prestam os melhores servigos juridicos.

“Nunca se deve competir nas faixas mais baixas de honorérios’, diz o consultor. E claro que sfo palavras de quem esta
acostumado com o mercado americano, onde advogados e escritdrios ambicionam uma prética altamente rentédvel. Mas
ele insiste no argumento de que € preciso cobrar bem para se prestar melhores servicos juridicos aos clientes. Antes,
porém, ele explica porgque, em sua opini&o, cobrar pouco prejudica o advogado ou o escritério de advocacia, do ponto de
vista de marketing e da pratica:

1. Vocé mina sua credibilidade, porque os melhores clientes iréo se perguntar por gue seus honorarios séo mais baixos do
gue os de outros advogados. Afinal, se vocé € bom no que faz, os possivei's clientes esperam que vocé cobre mais do que
0S OUutros.

2. Vocéiraatrair clientes que sabem o preco de tudo, mas ndo reconhecem o valor de nada. Para o cliente que s escolhe
um profissional pelo preco mais baixo, relacionamento significa muito pouco. Quem oferece 0 menor custo, ganhaa
“licitagdo” do cliente. Porém, se no futuro ele encontrar um advogado que cobra ainda menos, ele o deixara sem
pestangjar. “ Clientes que sdo leais ao dinheiro ndo so leaisavocé’, diz o consultor.

3. Para cobrir todos os custos do escritério e produzir uma receita que assegure uma remuneracao atraente ao advogado —
ou, no caso de escritdrio, aos socios, aos advogados contratados e aos funcionérios — é preciso ter um nimero muito
grande de clientes. Normalmente, € quase impossivel atrair o nimero necessario de clientes, porque a concorréncia no
mercado é muito alta. E, para conseguir tantos clientes, o custo de marketing pode exceder areceita.

E por que cobrar honorérios altos deixa o advogado ou o escritério em uma posicao mais forte de marketing? 1) E mais
facil explicar porgque seus honorarios sdo mais atos do que porque seus honorérios sdo mais baixos; 2) Vocé ndo tem de
servir um niimero muito grande de clientes — assim, pode dispensar a cada cliente mais atengéo e Ihe garantir um nivel
mais alto de servicos; 3) Suareceita é boa o suficiente para vocé investir em um programa poderoso, eficaz e objetivo de
marketing, para conquistar mais bons clientes.

“Umarazdo que possiveis clientes se focam em honorarios € a de que isso € uma maneiramais simples de avaliar a
qualidade dos servigos do advogado”, ele diz. “ Eles pensam que um advogado que cobra o dobro de outro deve ser pelo
menos duas vezes melhor do que seu concorrente”, explica.

Justificativas

Na primeirareunido com um possivel cliente, € sempre mais produtivo (e estratégico) discutir a necessidades juridicas
dele e de suaempresa, se esse for o caso. E, se possivel, entrar pela vida pessoal do cliente. Primeiramente, o cliente esta
mais preocupado com suas préprias necessidades do que com a qualificacdo do advogado ou de seu escritdrio. Além
disso, € mais facil estabelecer um relacionamento se o assunto da conversafor o favorito do cliente: e e mesmo.

Mas chega um momento em que € necessario discutir honorarios. Ent&o, € preciso explicar ao cliente porque seus
honorérios sGo mais altos, até, talvez, que a média do mercado. Paraisso, € preciso explicar o que ele ndo sabe: o valor de
seus servicos juridicos. E isso se faz discutindo os seguintes pontos (reafirmando que alguns deles fazem mais sentido
para o mercado americano):

Resultados: discuta casos de clientes que vacé representou, que tinham problemas juridicos semel hantes. Explique como
solucionou o problema e os resultados que o cliente (e ndo vocé) obteve. Se tiver um método inovador de solucionar
problemas, explique como eles produzem melhores resultados do que os obtidos por métodos tradicionais, ainda usados
por colegas. Explique como a boa reputacéo pessoal — ou do escritdrio — se reflete em vantagens para os clientes. Deixe
claro que a suaforma de operar e os resultados que obteve para os clientes sdo alguns dos fatores que os trazem de volta,
sempre gue precisam.
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Qualificacbes: fale sobre os cursos que voceé fez, especialmente de especializacdo, sobre 0s anos de experiéncia como
empregado, como auténomo, como sicio de escritdrio ou o que for. Explicar as areas de especializacdo e qualificagdes
Unicas € indispensavel. O fato de limitar sua prética a areas especificas resulta em um alto nivel de conhecimentos — e
isso pode ser muito valioso para o cliente. Conte-lhe como se mantém no topo do conhecimento nessas areas, com Cursos,
seminarios, atividades de classe, relacionamentos com os melhores da profisséo. Fale sobre os tribunais em que ja atuou.
Sempre ha situagdes Unicas. Por exemplo, se vocé representa agora segurados, explique que jafoi assessor juridico de
companhia de seguro.

Servicos: expligue como voceé € seletivo na escolha de clientes e porgue é uma estratégia sua (ou do escritdrio — manter
um ndmero menor de clientes: poder dar maior atencdo a cada cliente e, sobretudo, poder dedicar mais tempo na solucéo
de seus problemas juridicos. Outra grande vantagem disso é a de que vocé é mais acessivel, sgja por telefone, por e-mail
ou pessoa mente, e sempre atende seus pedidos. Fale sobre 0s servicos que presta, que nem todos os advogados oferecem.
No momento certo, explique seus honorérios e como sera o faturamento. Explique que seus honorérios devem cobrir seus
custos, mas que certos servigos ndo séo cobrados.

Conveniéncias. sempre ha alguns fatores que podem ser rotulados como conveniéncias. Por exemplo, alocalizacdo do
escritério, com facil acesso, estacionamento para clientes, sistema de atendimento por telefone e outras formas de
comunicacao, retorno rapido de telefonemas, se estiver ocupado no momento da chamada etc.

Credibilidade de terceiros: testemunhos e cartas de recomendacao de clientes satisfeitos podem ajudar muito. Porém,
nos EUA, nem todas as seccionais da ABA (American Bar Association) permitem essa prética, que pode ser interpretada
como mé conduta profissional. As vezes € possivel, as vezes ndo, fornecer nomes e telefones como referéncia. Mas, em
termos de endosso, ha algo que € permitido e recomendavel: mostrar ao cliente noticias e press rel eases publicados nos
jornais, bem como artigos de sua autoria estampados em publicactes juridicas ou de entidades de classe.

Provavelmente ndo sera possivel despejar de uma vez na cabega do cliente todas essas informagdes. Porém, todos esses
sdo fatores de um esforgo do advogado (ou do escritdrio) paracriar valor na mente do cliente, de forma que a cobranca de
honoréarios mais altos seja encarada como uma consequéncia normal da soma dessas qualificacoes.

Comparagles inevitaveis

O cliente tende a comparar 0s honorarios propostos por dois ou mais advogados. E 0 advogado deve dispor de argumentos
nao so pararessaltar suas qualificagdes, mas também para colocar em divida a dos concorrentes, diz o consultor
americano. H& maneiras mais ou menos discretas de se fazer isso — ou de apontar os riscos de se contratar profissionais
Menos experientes.

Expligue ao cliente que ele precisa de um advogado que faca um trabalho completo, meticuloso, ndo de um profissional
gue iratentar simplifica-lo para ganhar tempo. Para enfrentar problemas técnicos, complexos ou delicados, precisara de
um advogado altamente qualificado, muito experiente, que ndo ird passar por cima de nada. Mulitas vezes, 0 advogado
precisater um treinamento especial em certas areas dalei. E o cliente precisa de um advogado acessivel, que responde
rapidamente a todas as suas questdes.

Se o clienteinsistir sobre o fato de que outros advogados cobram honorérios mais baixos, o advogado deverater algumas
respostas prontas. Entre elas, podem estar as que o consultor americano sugere (e que sempre podem ser apresentadas de

uma maneira mais adequada):

1. Lembre-se da primeiralei da economia empresarial: quem cobra menos tem de of erecer menos; do contrario, quebrara.

2. E sabido, no mercado de hoje, que vocé obtém aquilo pelo que vocé paga. Muitas vezes, o cliente obtém muito menos.

3. Precos baixos (como honorarios baixos) sdo, frequentemente, sinais de fraqueza. Na advocacia, se 0 advogado esta
seguro de seu bom nivel de conhecimento, qualificacdo e experiéncia, é natural que valorize mais seus honoréarios.

4. Jogar na carado cliente que o barato sai caro ndo € uma forma apropriada, polida, de comunicacdo. Pode ser até
ofensivo. Mas sempre haverd uma maneira mais el egante de plantar essa divida em sua mente.

5. Se o cliente insiste que outro advogado cobra menos, vocé pode comentar que ndo conhece as razdes dele para fazer
isso, mas gostaria de saber 0 que ele oferece a menos — provavel mente menos conhecimentos, menos experiéncia, menos
qualificacdo e, € claro, menos dedicacdo e menos servigo. Sera que vale a pena correr o risco para descobrir? Comente:
“Eu até que gostaria de saber o que ele esta excluindo de seus servigos’, sugere o consultor.
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Os clientes ndo querem ter davidas ou suspeitas sobre a contratagdo dos servigos de um advogado. Ao contrério, eles
guerem ter uma visdo clara do que estdo “adquirindo” e por que estéo “ pagando” um determinado preco. Se eletiver uma
ideia clara dos servicos que irareceber e das qualificagdes, conhecimentos, experiéncia de quem vai presté-los, bem como
dos resultados que ja foram obtidos, ele colocara o valor acima dos nimeros associados aos honorarios.

Fonte: https://conjur.jumps.com.br/2015-jan-22/consul tor-honorari o-al to-boa-estrategia-marketing/
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