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  PREFÁCIO


  Conheci o amigo Alexandre Motta no longínquo ano de 2010 em uma passagem pelo seu stand na Fenalaw e, desde lá, sempre mantivemos contato.


  Fiquei muito honrada com o convite para fazer o prefácio de mais uma de suas obras sobre marketing jurídico, em especial pelo fato de que, segundo ele, eu sou a pioneira do marketing jurídico no Brasil e pediu, insistentemente, para que eu brevemente contasse a história de como a Administração Legal chegou ao nosso país.


  O ano era 1988 e eu, administradora de formação, recebi o convite do eterno amigo José Luis de Salles Freire para “botar a casa em ordem” no escritório dele. E a gente começou... Sem muita experiência e muito no bom senso, começamos a ver o que existia no exterior que pudesse ajudar o escritório a se tornar grande. E nessa busca, acabei me tornando a primeira pessoa a ter filiação com a Association of Legal Administrators, em 1990. Trazíamos (e implementávamos) toda e qualquer novidade que pudesse alavancar o escritório para se tornar uma grande banca nacional e, com isso, o marketing jurídico veio na leva.


  Imagina, em plenos anos 90, falar de marca, branding, vendas, posicionamento e diversos outros pontos de marketing que os advogados brasileiros nunca haviam escutado. Tudo era novo e, na cabeça deles, proibido. Fomos abrindo, de pouco em pouco, a cabeça do mercado... Novos projetos vieram, como a criação da Fenalaw, os cursos da GV e no IBEMEC, muitos outros. Quando me dei conta, o assunto gestão legal e marketing jurídico se tornaram mais comuns e acessíveis a toda categoria de advogados que entendem ser necessário um “algo a mais” para crescer. E esse foi um breve resumo de minha história e de como o assunto primeiramente entrou em contato com os advogados tupiniquins.


  E agora a bola está com meu amigo e defensor férreo do marketing jurídico ético, Alexandre Motta. Tornou-se um expert no assunto podendo auxiliar muitos advogados na difícil tarefa de prestar bons serviços. Agora é com você, meu querido! 


  Obrigada novamente pelo convite para prefaciar essa nova obra e por sempre manter a história da gestão legal (e por consequência do marketing jurídico) em evidência.


  Anna Luiza Boranga


  Pioneira do Marketing Jurídico e a primeira consultora a falar do assunto no Brasil.


  Dicas Finais


  Agora que nos aproximamos do fim de mais um livro, a ideia é que você esteja preparado para implementar uma rotina saudável de marketing no escritório, como mostra o desenho abaixo.
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  Isso já foi explorado em outros livros meus, mas é sempre importante relembrar as etapas de crescimento em marketing do escritório, usando as mais de 60 ferramentas possíveis de atuação possíveis no momento que escrevo esse livro. Estes pontos da escalada em marketing eu chamo de Fase de Estruturação (quando o escritório cria sua Blindagem Institucional perante o mercado), Fase de Prospecção Ética (quando o escritório aciona ações que possam gerar maior faturamento) e Fase de Potencialização (quando o escritório começa a trabalhar ferramentas de organização interna e crescimento sustentável). É o caminho que mostra o escritório saindo da atuação zero em marketing até a implementação de rotinas impactantes de expansão e aumento financeiro.


  Porém, infelizmente essa escalada não acontece em muitas carreiras e quando o assunto é marketing, vejo muitos advogados nadando, nadando e morrendo na praia, simplesmente porque não praticam alguns importantes pontos do jogo. Deixo então algumas dicas pontuais para finalizarmos nosso livro.


  Conheça o Básico


  Leia o Código de Ética e Provimento 205/21. Isso é o mínimo do mínimo que se espera de uma pessoa que quer entender marketing na advocacia. Esses arquivos te dão todas as regras necessárias para conduzir o marketing da maneira certa e em concordância. Dá para fazer muita coisa com o que temos liberado hoje, não se engane. Não vale a pena arriscar uma ação irregular simplesmente para ter o trabalho de ficar limpando a sujeira na sequência.


  O Atalho Não Chega em Lugar Nenhum


  Não busque o caminho mais curto: pode parecer tentador, mas nunca funciona. Não se passa uma semana aqui na Inrise que não chega um escritório chorando pois investiu em um “curso milagroso”, ou em uma “ação secreta” que apenas determinado fornecedor tem, ou inúmeras outras pegadinhas que só realmente quem está despreparado (ou é ingênuo demais) se envolve. O exemplo que sempre uso é o seguinte: se você quer ficar com o corpo malhado, o ÚNICO caminho é alimentação saudável e exercício físico, envoltos em disciplina e rotina. TODO O RESTO são pegadinhas e atalhos que trazem mais malefícios do que benefícios. No marketing jurídico não é diferente: no longo prazo, só o planejamento pensado e completo, envolto em disciplina e rotinas constantes é que vai trazer a realidade de implementação de resultados que o escritório precisa.


  Ache Tempo, Afinal é Para Você Mesmo


  Reserve um tempo para o marketing: isso realmente é um diferenciador do advogado que consegue ter resultados para o que falha. E, para ser sincero, não compreendo como um dono de escritório pode responder “não tenho tempo”, quando a pergunta é “podemos implementar ações para melhorar atuação e rentabilidade em seu escritório?”


  Princípio K.I.S.S.


  Existe um conceito americano que tem como sigla K.I.S.S. e que dizer Keep It Simple Stupid (“Mantenha Isso Simples, Seu Estúpido” em tradução livre) e acredito que encaixa muito bem com algumas situações no marketing jurídico, brincadeiras à parte. Porque um escritório que começou agora quer prospectar empresas gigantescas? Mantenha Simples e comece com empresas menores e de fácil acesso nesse momento. Está sem dinheiro para criar sua Blindagem Institucional? Mantenha Simples e use ferramentas gratuitas que te assegurarão uma imagem por pelo menos algum tempo. Quanto mais você achar que tudo tem milhões de desdobramentos e que tudo é complicado, tenha certeza que a resposta vai ser mais simples do que você espera.


  Esteja Antenado, Não Alienado


  A todo momento estão surgindo novas tendências no mercado, inclusive no jurídico. Muitas são interessantes e condizem com a modernidade na advocacia como Legal Design, Visual Law, Copywriting, Storytelling e inúmeras outras técnicas que surgem para elevar o nível de atuação em marketing jurídico. Meu alerta aqui é: nem tudo que é bom para um escritório é bom para outro. E estendo o alerta: tem coisa que alguns escritórios fazem que não servem para NENHUM escritório ou carreira jurídica. Isso significa, na prática, que não é porque alguns advogados fazem dancinha no TikTok e que isso viralizou rapidamente, que você vai começar a dançar descontroladamente na frente da câmera, por exemplo. Tenha crivo de advogado e entenda que o mercado, por mais que existam evoluções perceptivas, ainda quer um profissional sério e que possa resolver os problemas dele. E sinceramente, nunca vi nenhum cliente ter seu problema solucionado assistindo à dança de seu advogado. Novamente: tenha crivo de ADVOGADO nas suas atitudes, não de youtuber, rapper ou cantor sertanejo.


  A Advocacia Mudou?


  Acho engraçado quando vejo uma pessoa falando “A advocacia mudou, temos que mudar também!”. Meu amigo, falar que a advocacia mudou implica no sentimento de que nada mais é igual, o que não é verdade. O que deveria ser dito, e que concordo plenamente, é “A Advocacia Evoluiu!”. Isso sim é o cenário adequado, pois erra o advogado que acredita que ações antigas não fazem parte do espectro de atividades que devem ser integradas a um plano de ação completo voltado para resultados. Ferramentas “das antigas” como palestras, artigos, materiais institucionais, parcerias, associações, newsletter, venda cruzada, cobertura de mídias, exploração de network, eventos, assessoria de imprensa, cafés da manhã e muitos outros ainda tem extrema relevância dentro de um planejamento de marketing contemporâneo, ou seja, são itens que precisam integrar a perspectiva ampla do marketing jurídico completo. Então na hora que escutar alguém usar a batida “A Advocacia Mudou”, corrija para “A Advocacia Evoluiu”. Os resultados vão agradecer.


  Últimos Alertas


  A necessidade do ser humano em acreditar em soluções mágicas e sem esforço muitas vezes sobrepõe a razão e nubla o simples fato de que, se crescer na advocacia fosse tão fácil como os picaretas sugerem, todo advogado seria milionário, sem muito trabalho.


  O alerta que sempre fiz contra impostores e contra o marketing jurídico instantâneo, hoje tem vítimas reais que investiram o pouco dinheiro disponível em caminhos que não dão resultado e que estão desenhados para realmente atrair o advogado ingênuo que quer imediatismo.


  Peço então para o querido leitor, agora mais conhecedor de marketing jurídico com a chegada do fim do nosso livro, para que sempre se lembre de alguns pontos:


  
    	Não existe caminho mágico. Só existe estudo, análise e customização individualizada de um plano único para cada advogado/escritório;



    	Pelo mesmo motivo, não existe um curso ou e-book a ser comprado que te faça milionário;



    	Não existe advogado que ganhou milhões com um post ou “estratégia” única que ele desenvolveu. Se ele realmente tivesse captado cientes com essa ação, estaria envolvido em operacionalizar o trabalho para esses clientes e não tentando vender algo na internet. Além disso, a verdade é uma só: os advogados que realmente ganham dinheiro, ficam quietos sobre os caminhos que fizeram sua fortuna. Isso é a proteção básica de estratégia de mercado. Ou para você faz sentido criar um concorrente mais forte ensinando os truques que você desenvolveu?



    	Se o fornecedor não soube aplicar na sua própria carreira, porque conseguiria aplicar na sua? Você já entrou, por exemplo, no Instagram de uma empresa que fala que é especialista em marketing digital e olhou as curtidas dos posts deles? Vemos 3, 4 curtidas em postagens de um fornecedor que diz que vai fazer suas postagens explodirem? Pois é.



    	Se o fornecedor não conseguir te passar uma lista real de clientes para que você possa ligar e efetivamente perguntar sobre o trabalho e resultados, pode desistir. Por mais que eles aleguem “confidencialidade”, a verdade é que não tem clientes reais e satisfeitos para passar.



    	Hoje existe um verdadeiro cartel de “convencimento” para pescar os advogados que ainda não sabem investigar um fornecedor: perfis falsos para engrandecer o vendedor, compra de seguidores, compra de depoimentos, pirâmide de depoimentos (quando são oferecidos benefícios e participações financeiras a clientes e/ou parceiros que possam fazer depoimento a favor do vendedor), pessoas focadas em apagar comentários negativos da internet e muitos outros truques que muitos sequer entendem que possa existir.



    	Não posso deixar de repetir aqui o que falei no começo do livro: só é marketing jurídico se for completo. Se souber mexer em apenas uma ferramenta de marketing, não é completo. Com todo respeito aos fornecedores do Brasil, se souber atuar no digital, é “marketing digital para advogados”, se for uma agência de publicidade é “criação de materiais institucionais para advocacia”, se for uma assessoria de imprensa é simplesmente “assessoria de imprensa para advogados” e assim por diante. Para ser marketing jurídico completo tem que atuar com todas as ferramentas, em um pensamento amplo, estruturado e com planejamento. E sim, eu defendo o marketing jurídico com garras e dentes.



    	Vou terminar os alertas com uma polêmica que com certeza me trará muito haters, mas não faz sentido eu não ser transparente com o que eu acredito. Então vamos lá: para fazer marketing jurídico adequadamente tem que ser da área de marketing ou comunicação, nunca um advogado. Explico: o leitor amigo concorda que o perfil de advogado é completamente diferente do perfil de comunicólogo? Advogados são naturalmente atraídos por fatos, regras e resoluções, ao passo que uma pessoa de comunicação, seja marketing, publicidade ou jornalismo, naturalmente tem habilidades muito maiores para criação, análise e planejamento estratégico, que é efetivamente o que um plano de marketing precisa ter. A própria faculdade de direito, com sua formação jurídica tradicional que enfatiza o conhecimento técnico, não ajuda o perfil prático dos advogados a evoluir e entender mais sobre marketing e negócios. Então, se vai escolher uma empresa ou pessoa interna de marketing (sim, ter uma pessoa interna de marketing é a grande aposta dos escritórios que entenderam que a rotina de marketing é tão poderosa e intensa que precisa de uma pessoa exclusiva para isso), se assegure que este indivíduo tenha formação em comunicação, preferencialmente marketing mesmo. Apenas para esclarecer, não é que o advogado não consegue entender o assunto, mas o perfil de uma pessoa de marketing normalmente tem uma amplitude maior e mais completa quando falamos de criar um plano completo. É por isso que vemos muitos advogados que acham que estão falando de marketing, mas estão falando de apenas um aspecto do mesmo, como já explicitamos aqui. Pergunto: se você precisasse oferecer um jantar para seus amigos da alta sociedade iria preferia escolher um advogado que se arrisca na cozinha ou um chef culinário que que estudou direito? Pois é, com cada um atuando com seu DNA primário e prioritário, o resultado final fica muito melhor. Afinal de contas, estamos falando de MARKETING jurídico e não de DIREITO do marketing, não? As habilidades necessárias são diferentes, tenha certeza.


  


  Partindo do princípio que esse livro teve a intenção de chacoalhar um pouco os advogados que ainda estão inertes no marketing, tirar as vendas dos obcecados com atalhos imaginários ou ajudar a educar aqueles que somente querem conhecer um pouco mais sobre marketing jurídico, acredito que tivemos sucesso nessa nova empreitada. Se concorda ou não, me contate diretamente pois adoraria ouvir sua opinião, de verdade.


  Para finalizar, marketing jurídico é, e sempre vai ser, a maneira adequada que o advogado tem para mostrar seu conteúdo, seus conhecimentos e sua vontade em ajudar o mercado. Se promover através de ações éticas de marketing (ênfase no “éticas”) é mais do que uma necessidade ou vontade, mas sim é o caminho certo, pavimentado, sólido e PENSADO que o advogado precisa trilhar para chegar aos seus objetivos.


  Vamos parar de falar de Marketing Jurídico e começar a falar de MarkeTHINK Jurídico?


  Bom crescimento!
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