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Desafios do marketing juridico no Brasil

m Citados no primeiro estudo sobre o tema:

— Aumento da carfteira de clientes.

— Auxiliar no incremento de “vendas” para a carteira
atual de clienfes.

— Mudar a clientela, reduzindo em volume e aumentando
em faturamento.

— Ampliar a carteira de clientes, demonstrando que o
escritorio tem estrutura para abarca-los com a mesma
qualidade que atende a seus clientes mais antigos.

— Marketing de relacionamento em um escritorio de
advocacia € amplamente aplicavel (...) um ponto critico
de qualquer negocio. “N&o existe cliente fiel’.
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Temas de hoje

= Marketing tatico x marketing estratéegico
m Desenvolvimento de negdcios

m Desenvolvimento de relacionamentos

m Geracao de inteligéncia

m Processo de reflexao

m Prospeccao

m Venda cruzada

m Otimizacao da carteira de clientes
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Resisténcias tipicas ao
“marketing juridico”

m A estrada ¢ longa...

— Medo da mudanc¢a,;

— Atividade de cunho mercantil;

— Palavra estrangeira de alto cunho mercantil;

— Desconhecimento de seu significado (e amplitude);
— Entendimento incorreto de seu significado;

— “Falta de tempo” dos advogados;

— Falta de incentivo$ aos advogados;

— E um custo para o escritério (um “mal” necessario?).
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Estudo sobre marketing juridico

m Sobre os escritdérios brasileiros:
— 52% tém um plano de marketing;
— 36% mensuram sua efetividade.

m Sobre escritorios brasileiros com +50 advogados:
— 70% tém um plano de marketing;
— 48% mensuram sua efetividade.

m Ainda que sejam numeros promissores, eles

reforcam a nocao geral de que marketing € custo.
— Afinal, que resultados estao sendo obtidos?
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Marketing tatico Marketing estratégico

Basico Avancado

Reativo Proativo

Desenvolvimento de

municaca romoga SCi i
Comunicagao e promogao negocios e relacionamentos

Resultados limitados/relativos Resultados concretos
Custo Investimento
Complementar — | Essencial

m Escritérios no Brasil tém foco no marketing tatico.
— Escritorios nos Estados Unidos, Reino Unido e Australia
praticam o marketing mais avancado.
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O que é desenvolvimento de negocios?

(...) sistematizacao de diferentes acoes, algumas
Inovadoras, que permitem ao escritorio atuar com um
escopo de trabalho muito bem definido e cujo objetivo
final é o desenvolvimento de relacionamentos
duradouros e mutuamente proveitosos com os
clientes.

— Um outro nome para “vendas”.
— Um trabalho de parceria com os clientes.

m Atividade trabalhosa, mas altamente rentavel.
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Por onde comecar?

m Escritorios estabelecidos, com muitos clientes:
— Devem gerar inteligéncia a partir de informacoes
processuais e financeiras.

m Escritorios iniciantes e/ou com poucos clientes:

— Devem iniciar um processo de refiexao sobre
clientes, areas de atuacao, localidades etc.
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Geracao de inteligéncia

m Sistemas de controle processual e financeiro
servem para muito mais do que apenas controlar

processos e financas:

— Grande riqueza de informacoes que podem ser
cruzadas em beneficio do escritorio;

— Maior retorno no investimento em sistemas;

— Alguns sistemas ja permitem o cruzamento de
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m E para que?
— Conheca-te a ti mesmo. - Sicrates.
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Inteligencia de negocios

m Tomando por base o faturamento...
— Quais os principais clientes?
m [ipO
m Perfil
m Industrias/ramos de atividade

— Quais as principais areas do Direito?
— Quais as principais localidades?
m Regidao geografica, pais, regiao, estado, cidade e bairro
— Quais as principais épocas do ano?
— Qual o comportamento do faturamento x custo?
m Visao geral, por cliente, por area interna...
— Etc.
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Consideracoes importantes

m Um escritorio iniciante e/ou com poucos clientes
deve parar e refletir sobre esses mesmos itens.

m As informacoes levantadas devem ser
transformadas em agcoes concretas.
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Tomada de decisao

m A Dar’rlr da geracao de InT9|I(]9_ ncia e/ou de um

processo de reflexao, sera mais facil decidir sobre
as decisoes a serem tomadas.

— Quem vamos atender?
-0 que iIremos oferecer?
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— Quando iremos atuar?
— Etc.

© Marco Antonio P. Gongalves. Todos os direitos reservados. 12

WWW. MARKETINGIJURIDICO.COM.BR



Mais consideracoes importantes

m [odas essas decisoes valem para lidar com
clientes novos e antigos.

m Eleger foco nao significa abandonar outras
possibilidades e oportunidades.

— E preciso comecar pequeno, com foco.

m A situacao é mais dificil para o escritério iniciante,
pela inexisténcia de historico.
— E uma situacao de risco.
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Clientes de um escritorio:
quem escolhe quem?

Aceitar apenas clientes dentro de um ou mais perfis
previamente definidos permitira que o escritorio saia

da posicao passiva de reacao as escolhas do mercado
e tenha uma atuacao mais proativa.
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Mais negocios com os clientes atuais

m Desenvolvimento de novos negocios nao se

resume apenas a prospeccao.

— E mais facil vender para quem ja é cliente.

m A experiéncia do cliente:

Selegio

Percepgio Conhecimento Consideragdo Teste

Satisfagio

Lealdade “Advocacy”

\ J\ J\.
Y
Pré-venda Venda
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Prospeccao x venda cruzada

m Quando prospectar?

wn
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— Escritério iniciante;
— Escritorio estabelecido, com clientes plenamente
atendidos em todas as possibilidades de servicos

oferecidos pelo escritorio;
— Escritdrio estabelecido, procurando desenvolver-se
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em uma nova area do Dlrelto,
— Etc.
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Prospeccao x venda cruzada

m Quando realizar venda cruzada e/ou vender “mais
do mesmo”?

— Escritorio estabelecido, com potencial de crescimento
para os servigos contratados por seus clientes;
— Escritdrio estabelecido, com pouca diversificacao de

servicos junto a seus clientes;
— Etc.

= E importante fugir da obsessao pela prospeccio e
Investir em relacionamentos com os clientes.
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Negocios = relacionamentos

m Desenvolver negocios significa desenvolver
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relacionamentos mutuamente proveitosos.
— Aumentar o faturamento as custas do
cliente é inaceitavel.

m A geracao de inteligéncia é essencial e deve ser

complementada com informacoes externas:
— Agrupamento de clientes, mercado, concorréncia etc.
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Desafio

m Como se relacionar adequadamente com a
clientela?
— E dificil estabelecer e manter um relacionamento
adequado mesmo quando o numero de clientes é
compativel com a capacidade da equipe.

m Como lidar de maneira adequada com toda a
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clientela, sem gerar insatisfagoes?
— Uma solucao reside na otimizacao da carteira
de clientes.
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Modelo de faturamento de um escritorio

o V4 o Y o Yo V4
W,

20% dos clientes = 80% do faturamento (aprox )

R$

80% dos clientes = 20% do faturamento (aprox.)
Os menos rentaveis tendem a ocupar o tempo dos
advogados e muitos dao prejuizo.

Clientes
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Foco nos 20% mais rentaveis

m Vender “mais do mesmo” é certamente um
caminho, mas por que nao vender mais de
diferentes coisas?

— Diversificacao de servicos contratados pelo
cliente aumenta a segurancga contra a saida do cliente,
seja por decisao propria ou porque acompanhou um
sSOCIO que saiu da sociedade.

= Uma solucao:
— Eleger clientes-alvo especificos e criar equipes
multidisciplinares.
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Venda cruzada no escritorio Akin Gump

ARKIN GUMP
STEAUSS HAUER & FELDLLP

Alnmeys &t Law

Practice Area Diversity (VOT)

2003 2005 Year-To-Date
LT TAX
COR 5o 2%
405, :
CFS
43%
_
LAB COR CEEM
100% 299; 3095
LAB § 121,600 LAB £167,950 | PLP € 8573 | GP S 0DE,552 | CAMA £7,556
Gran : 121,699 COR 5121482 | GP $ 6,320 | CEEM | 5 736,529 | SUM 3612
CFS $65,363 | IFPE S 4780 | CFS 241,305 | FRS £2,435
CEEM £62,233 | FR5 $ 1,630 | LAB § 139,241 | GEN £ 1,083
INT £20,620 | RE £ 1,038 | COR % B8, 505 | IFPE 519z
LT §25,130 | ELE Te4 | LT 575,183 | LIB £135
TAX 20,778 | IP TAX £ 37,547 | INT £125
CAMA, $ 12,060 Lol R $ 527,071 Grand Total $ 2,333, 347
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Venda cruzada

m O resultado é fantastico, mas o caminho € cheio
de desafios.

m Os principais residem nos proprios advogados:
— Incapacidade de trabalhar em equipe / individualismo;
— Falta de confiancga, principaimente entre socios.
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Desculpas dos advogados...

m ... € 0 que elas realmente significam:

— Nao existem oportunidades adicionais com esse
cliente. (Eu estava tao ocupado falando de mim
durante o almogo que esqueci de perguntar ao cliente
sobre seus objetivos, planos ou necessidades legais.)

— Ele prometeu ligar quando precisar de nos.
(Eu o conheco ha mais de 20 anos, mas nao faco
idéia do que a empresa dele faz.)

Fonte: Artigo do consultor Ross Fishman.
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Mais desculpas dos advogados...

m ... € 0 que elas realmente significam:

— Eu estou muito ocupado trabalhando para os
meus clientes. (O escritorio ndo me remunera o
suficiente para realizar esse tipo de esforco.)

— Eu nao acho que Fulano se daria bem com o
cliente XYZ. (Eu prefiro enviar esse trabalho para
outro escritorio do que arriscar que meu socio Fulano
arruine tudo ou roube o meu cliente.)

Fonte: Artigo do consultor Ross Fishman.
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Como vencer os desafios?

= E preciso olhar além e ter foco no cliente.

= Quando o faturamento aumenta, todos
ganham.

m Alguns caminhos:
— Informacgao/comunicacao;
— Confiangca/competéncia;
— Trabalho em equipe;
— Incentivo$.
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E os demais 80% menos rentaveis?

m E preciso definir um ou mais focos e agir:
— Crescer guem esta no meio da curva;
— Prospectar oportunidades na “cauda longa”
(cruzamento com informacoes externas);
— Tomar uma atitude com relacao aos clientes menos
rentaveis (“throttling”).

= Sobre clientes menos rentave
— Advogado: Iremos perder um bom cliente.
— Geréncia: Clientes que nao pagam suas contas nao

sao bons clientes.
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Recapitulando...

m Marketing tatico sera sempre encarado como
custo caso seja a unica forma de marketing.

m Marketing estratégico, quanto efetivado de

maneira correta e com resultados, sera visto como
Investimento.

m O foco principal do marketing juridico deve ser
desenvolvimento de negdcios e relacionamentos.

— Comunicagao e promoc¢ao, dentre outros, tém papel
importante, mas complementar.
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Recapitulando...

G'D
!:D 2
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m Geracao de inteligéncia e/ou processo de reflex
sao essenciais ao desenvolvimento de negdcios.

m O conhecimento e a otimizacao da carteira de
clientes propiciam melhores relacionamentos.

m O trabalho de marketing € um trabalho conjunto
entre advogados e profissionais de marketing.
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Recapitulando...

m [rabalho em equipe orientado ao cliente traz
resultados extraordinarios e cria relacionamentos
duradouros.

= E preciso trabalhar com foco, sempre.
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Leituras recomendadas

m Desenvolvimento de negocios: advocacia com
foco no cliente
— Marco Antonio P. Goncalves

m Lidando com clientes menos rentaveis
— Marco Antonio P. Gongalves (post marketingLEGAL)

m The Next Step in Legal Marketing - Overhauling
the Business Model
— Mark Usellis
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Leituras recomendadas

m Four “C’s of Cross-Selling
— Mark T. Greene

m Getting More From Existing Clients: How to

Overcome Barriers to Cross-Selling
— Ross Fishman
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Muitos advogados e profissionais de marketing
questionardo que ndo é possivel para escritorios de

advocacia adotar essas mudancas: escritorios n4o sdo
empresas e advogados nao sao homens de negocios. (...)

As forcas que movimentam o mercado sao mais
poderosas do que preferéncias pessoais ou
tradicdo, e havera uma grande vantagem para oS
escritorios que sairem na frente.
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Este ndo € um tempo para se basear em precedentes ou
para fazer o que os outros escritorios estdo fazendo {(...)

Empresas que transformam industrias agem de maneira
diferente. Parafraseando Lee laccoca, escritorios
podem liderar, seguir ou sair do caminho. Seus
clientes avancam, com ou sem eles.

- Mark Usellis, End2End Strategies
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Obrigado!

Perguntas?

Marco Antonio P. Goncaives
goncalves@marketingjuridico.com.br

Perguntas sao bem-vindas também por e-mail!
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