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Sobre Comunicacdo Para Advocacia

Parte I

Regularmente recebo ligacdes e emails de Bancas, Escritérios e
Empresas Prestadoras de Servicos Juridicos procurando informacgdes
claras e objetivas sobre Comunicag&o. Neste sentido, reuni uma sintese
de tudo que venho informando ao longo dos anos, espe-rando que
ajude, esclareca e ilumine meus colegas advogados.

Para que serve a Comunicacdo
A "Comunicacdo” pode ser usada para:
1. Criar, definir e estabelecer a “identidade” do escritério;

2. Dar aos colaboradores mais instrumentos e condigdes de
exercer seu trabalho em fun¢do da comunicagdo;

3. Criar, estabelecer e manter “visibilidade’” no mercado.

Para que Serve a Comunicacédo, em detalhes

O item 'l" acima cuida de agdes de comunicacdo ligadas & identidade
do escritério.

a, Definir-se com clareza: ndo ¢ f4cil para ninguém se defi-nir com

clareza através de textos simples e objetivos que passem ao leitor uma
visdo adequada do que é o escritério, suas dreas de atuagdo e
expertises, gerando empatia e confianca. Uma breve leitura de
diversas apresentacdes de bancas, escritérios e empresas de
prestacéo de servicos juridicos demonstra distintamente que este é um



item de dificil consecucgdo.

b, Conhecer a histéria e tornd-la atuante no dia a dia. Memodria

Viva, Memoéria Ativa. Um dos maiores ativos da comunicagéo € a histdria,
mesmo que seja de poucos anos. E estudando-a que vamos descobrir o
"propdsito”, o valor ou os valores fundamentais que orientam o dia a dia e
o progresso dos traba-lhos, com repercussées em toda comunicagdo, seja
ela interna ou externa.

c. Os Marcos da Expressdo Visual: vivemos na época da “Imagem”

embora saibamos muito bem que o Direito pertence & época do “"Verbo”.
Ha, portanto, que haver compreensdo do poder da imagem pura e
simples para que se obtenha uma comunicacdo efetiva, contempordnea.
Isto vale para todas as dreas onde o escritério (ou banca, ou empresa) e
seus membros sejam “vistos” - da arquitetura interna & papelaria, sites,
blogs, de perfis a estilos da apresentacé&o pessoal, entre ou-tros.

O item 2" se ocupa da comunicag¢do dirigida aos colaboradores, o
primeiro publico da comunicac¢do de qualquer atividade.

a,Conhecimento da histéria e do “propdsito”, dos valores

fundamentais que animam os trabalhos.

b, Re)conhecimento das competéncias — o que se estd fazendo, o

que se deseja fazer, como, em quanto tempo.

c. Instrumentos Visuais: o colaborador tem um kit de instrumentos

completos? Sabe suas caracteristicas e sabe como usd-lo ?

d., Networking: as midias sociais — Twitter, Facebook, Linkedin,

Youtube, blogs, newsletters. Cada colaborador deve estar preparado
para usar todos estes recursos.

O item "3" cuida da comunicag&o em funcdo de se criar e estabelecer
visibilidade no mercado. Para tanto, existem vdrios instrumentos de
comunicacdo, como alguns abaixo citados:



a. A Imprensa paga e a Imprensa ndo paga. Como ¢ de co-

nhecimento geral, temos veiculos que cobram para publicar material de
interesse do escritério e veiculos que ndo. No caso de veiculos pagos, ha
que se examinar cada um deles, sua imagem, o que € proposto, os valores,
para se determinar a qualidade da oportunidade. No caso da Imprensa
né&o paga, ndo hd como se afirmar que material de interesse do escritério
vai ser ou ndo publicado, quando e como — o que ndo impede que uma
grande maioria dos escritérios de grande porte ou fama mantenha um
servico permanente de Assessoria de Imprensa. Com 39 anos de
experiéncia na drea de Assessoria de Imprensa, temos condigées de
informar a cada prospect se vale ou ndo a pena investir neste servico.

b, Eventos em geral. Como promotor ou como participante de

evento da drea especifica do Direito ou em dreas paralelas, de negdcios
afins. Neste item entram palestras, cafés da ma-nhd, semindrios, cursos etc

c. Publicagées: edicdo ou participagdo no preparo, langcamento e
distribuicéo de livros, DVDs etc.

d. Presenca, participacdo, afiliagdo a instituicées diversas, ainda

que ndo ligadas ao mister bdsico do escritério.

e. Criacgdo, estabelecimento, participagdo em premiagdes ou em

Prémio especifico, cuja natureza tenha ligacdo préxima a expertise do
escritdrio.

Esta é uma visdo geral e ampla do que hd& para fazer em comunicacgdo
nesta drea de atuacdo.

Minha recomendagdo é que os gestores definam seu objetivo bdsico;
isto orienta e focaliza os esforcos em uma diregcdo previamente
determinada.

Algumas vezes percebe-se expectativa na obtencé&o de resultados de
curto prazo, dificeis de serem alcancados. Para que a estratégia de
comunicagdo estabeleca uma realidade de confiabilidade é necessdrio
tempo.

Caso o objetivo seja apenas a obtencdo de resultados de curto prazo,
recomendo outras estratégias que ndo passam pela comunicagdo e sim
por opgdes que privilegiem contatos diretos com interlocutores



escolhidos.

Veja na segunda parte deste texto, informacdes mais detalhadas.

Informacdes Objetivas Sobre Comunicag¢do Para Advocacia
Parte II

No primeiro capitulo apresentei um esquema geral da funcgdo da
Comunicacdo. Neste, apresento uma visGdo complementar mais
aprofundada do setor e de sua relagé@o com a Comunicagéo.

Banca, Escritério e Empresa: Resultados

Em uma Banca de advocacia, o resultado liquido anual gira em torno
de dez a quinze por cento do faturamento (1). No caso de um Escritério,
com alguma organizacdo administrativa, um pouco mais, podendo
alcancar entre vinte e vinte e cinco por cento do faturamento. E se for
uma Empresa De Prestacdo De Servigcos Juridicos, com uma estrutura
bem organizada, um resultado de até quarenta por cento ou mais do
faturamento é possivel.

Por Banca entenda-se um escritério baseado em uma postura
tradicional, onde, em geral, o cliente busca o advogado, o atendimento
¢ muitas vezes pessoal e a estrutura organizacional é antiga.
Raramente fornecedores externos de servigos s&o chamados.

Por Escritério entenda-se uma evolugdo da antiga Banca, com certa
divis&o de tarefas, relativo empenho em buscar negdcios no mercado e
colaboradores ndo advogados. Neste caso, muitas vezes, fornecedores
externos de servicos sdo chamados e muitos desenvolvem uma relagéo
mais ou menos estdvel, ai, incluidos alguns veiculos de comunicagdo.

J& uma Empresa Prestadora De Servicos Juridicos tem, em principio,
uma estrutura que contempla né&o sé advogados, mas colaboradores de
outras dreas que cuidam do conjunto de tarefas que uma empresa
demanda.

Isto coloca imediatamente a quest&o: ser uma Banca, um Escritério ou
uma Empresa? Responder a esta questé&o ndo é facil e aqui entra o
primeiro trabalho da comunicag¢do - colaborar ativamente para a



resolucéo desta questdo. E, uma vez decidida, oferecer solucdes de
comunicacdo adequadas ao perfil escolhido.

Comunicacgdo Vende?

Esta é outra questdo fundamental, cuja compreensdo orienta decisdes
importantes, fundamentais.

Em uma Banca, todos os clientes procuram, vdo ao advogado e seu
escritério por conhecimento direto ou indicag&o, ndo raro, de outros
advogados - que, embora sejam fontes primdrias de indicacdo e
referéncia, em geral ndo sdo percebidos como tal. Em outras palavras, e
como se diz contemporaneamente, o que funciona na captacdo de clientes é
o network, ou a rede de relacionamentos que o advogado, pessoalmente, e
seus sécios detém.

Em um Escritério, o network dos sécios ¢ fundamental, mas j& € possivel
captar clientes fora deste através de pesquisas, participacdo e/ou
organizacdo de eventos, producdo e distribuicdo de contetdos, busca de
uma relacdo consistente com jornalistas e interlocutores afins (Relagdes
Publicas, Assessores de Imprensa, Consultores em geral etc.) presenca em
veiculos do setor e da grande Imprensa em dreas determinadas, site
interativo, blogs, presenca nas redes sociais — enfim, toda uma série de
instrumentos cujo objetivo € aumentar, ampliar ou manter ativo o alcance
original do network dos sécios.

Em uma Empresa, o network dos soécios é a base que deve ser
constantemente trabalhada através de todo arsenal de instrumentos de
comunicacdo, de modo a ensejar, facilitar a presenca ou insercéo hdbil no
ambiente negocial e assim instruir a captagdo de novos clientes, a
percepcdo de novas dreas de negdcios e o posicionamento estratégico da
Empresa.

Em resumo, a comunicacdo em si ndo vende — nem se presta a isto. A
comunicacdo d& a conhecer, faz ser lembrado, aproxima, cria
oportunidades de encontro e conhecimento. O que vende é a necessidade
do servigo (s6 se vende para quem quer comprar) e o que conclui o negécio
é a empatia, a confianca estabelecida, a compreensdo mutua entre cliente e
advogado.



Venda Direta

Evidentemente, existem formas de venda que atuam diretamente nos
prospects, sem, de certa forma, passar pela comunicacdo. S&o, em
geral, pesquisas e estudos especificos dirigidos a setores ou prospects
determinados, escolhidos a dedo.

Um exemplo disto ocorre quando Escritérios e Empresas percebem a
emergéncia de situagdes - mudancas na legislacéo, possibilidade de
revisdo de tributos pagos, possiveis desapropriacdes, enfim,
oportunidades estratégicas de todo tipo — que geram uma oportunidade
de aproximacdo com empresas, pessodas ou instituicdes que poderdo
ser ou de fato serdo afetadas por estas situacdes, no sentido de se
apresentar informacdes e solugdes inovadoras, inte-ressantes e
lucrativas.

Como é claro, este tipo de acdo ndo envolve nenhuma atividade de
comunicacdo — o que ndo impede que a comunicacdo cuide de seus
passos iniciais e intermedidrios, devidamente orientados e
supervisionados pelos sécios advogados.

Comunicag¢do Para Bancas

Uma Banca precisa ter alguma papelaria, cartbes de visita, papéis
timbrados, envelopes e eventualmente uma apresentacdo formal em
papel. Isto requer servicos de artes grdficas, impresséo e, no caso de
uma apresentacdo formal, de redacdo e edi¢édo.

O restante das atividades de comunicacdo é feito através dos
advogados e sua atuacédo social, de uma forma tradicional e através de
veiculos igualmente conservadores.

E possivel, entretanto, que advogados conservadores possam ter um
interlocutor eficaz na forma de um consultor de comunica¢do que
tenha um razodvel conhecimento do mercado juridico. Uma troca
regular e metddica de ideias com este objetivo pode render frutos
substanciais, sem demandar mudancgas e dentro dos par&metros de
operacdo da Banca.



Comunicacdo Para Escritérios

Além de uma papelaria completa, como acima, um Escritério j& passa a
precisar de uma logomarca, um desenho, um grafismo que o expresse, o
identifique e o diferencie.

Paralelamente é obrigatério um site e alguma presenca nas redes
sociais, destacando-se o Linkedin, onde o préprio escritério e todos seus
colaboradores devem ter perfil constantemente atualizado.

Modernamente verificou-se que um site que ndo seja interativo, ou seja,
que ndo permita uma troca de informacdes, ndo é t&o efetivo. Neste
sentido, a edi¢cdo de um blog peridédico acoplado a uma newsletter faz
todo sentido. Um bom numero de Escritérios tém sites e produz
regularmente newsletters.

Como alinhado no primeiro capitulo, um Escritério precisa promover ou
participar de eventos (cafés da manhd, palestras, semindrios), produzir
ou participar de producdo de material escrito (livros e edigdes) e, quando
possivel, organizar ou participar de eventos de atividades externas &
advocacia como prémios, exposicdes, acdes beneficentes etc.

Comunicac¢do Para Empresas Prestadoras de Servigos Juridicos

O carddpio completo encontra-se descrito no primeiro capitulo deste
texto e de certa forma é obrigatério para sustentar a comunicagdo de
qualgquer empresa, seja ela no ramo do Direito ou ndo.

Precos, Planejamento, Prazos

Os precos destes servicos sd@o conhecidos no mercado e podem ser
facilmente acessados através de uma pesquisa na internet. Existem
também tabelas que sugerem o valor do investimento em comunicacdo
face ao faturamento real ou previsto. Em geral, o investimento se divide
em honordrios e despesas.

Na&o é recomenddvel comprar servicos como os de comunicacdo pelo
preco, ensejando uma relagdo cliente-fornecedor, mas sim buscar uma
relacdo de parceria, de empatia, de compreensdo mutua, de confianca. E
fundamental que se procure uma relagéo que vd além da simples troca



comercial: a comunicag¢do, para ser efetiva, requer uma relagdo sélida
entre as partes.

Geralmente se recomenda que o servigo de comunicacdo seja planejado
para o periodo minimo de um ano; o ideal sendo o planejamento
simultdneo de curto (um ano), médio (dois a trés anos) e longo prazos (a
partir de cinco anos), com os resultados medidos em periodos de igual
duracdo.

Sempre é possivel ajustar o planejamento durante a operacdo dos
servicos embora se deva ter em mente que muitos dos melhores
resultados de um projeto de comunicacdo aparecem com o decorrer do
tempo. Muitas das agdes semeadas no presente ndo propiciam resultados
imediatos, exigindo um tempo de maturacdo medido em meses,
semestres ou anos.

Discutindo a Comunicacao: o Papel de um Consultor

Muitas vezes é dificil para advogados compreenderem os servicos de
comunicacdo, paradoxal e provavelmente, por serem eles mesmos
comunicadores por exceléncia.

Assim, a contratacdo de um consultor pode fazer todo o sentido na
medida em que todo o tipo de questdes, duvidas, ideias, experiéncias,
projetos e planejamento em comunicacdo podem ser averiguados,
discutidos, debatidos, medidos e, finalmente, bem compreendidos, sem
que isto represente um investimento maior ou requeira agdes concretas, e
talvez precipitadas, em comunicagdo.

A comunicacdo legal ou juridica, por assim dizer, exercida por um
advogado, se d& em um universo determinado, conhecido, estudado. E o
que estd na Lei, nos Cdédigos, na Tradi¢cdo, nos Costumes e sem duvida,
na Jurisprudéncia.

A comunicagdo empresarial, como instrumento de criagdo de canais
entre os mais variados publicos, se d&d em um universo ndo exa-tamente
delineado, seguindo um conjunto de conhecimentos reco-nhecidos como
eficazes na interacdo entre pessoas, instituicdes ou paises.

E por sua prépria natureza imprecisa e, se existe alguma certeza de sua
eficdcia, esta sé pode ser demonstrada pelo que j& foi feito e nunca pelo
resultado que se espera obter. E evidente, no entanto, que a existéncia e



a prosperidade dos servicos de comunicacdo sé ocorrem porque, de fato,
os resultados acontecem.

Isto pode ser uma dificuldade para o pensamento advocaticio. N&o
deveria sé-lo. A exemplo do Direito, exercido em universo conhecido,
com regras estabelecidas, onde hd& a possibilidade de sentencas
inesperadas em face aos autos, a eficdcia e a eficiéncia da comunicacdo
dependem de planejamento desenhado e/ou avalizado por profissional
competente e experiente.

Neste sentido, a convocacdo de um consultor de comunicacdo pode ser
fundamental para que, tanto uma Banca, um Escritério ou uma Empresa
Prestadora De Servicos Juridicos se prepare tranquilamente, defina qual
o planejamento de comunicacdo mais adequado ao seu perfil e se
beneficie da utilizacdo desta ferramenta no exercicio de suas atividades.

1. Bancas, com advogados de notério saber, pareceristas em
assuntos altamente especializados, podem obter ganho igual a
até setenta por cento da receita. S&o excecdes e, por isso, As
menciono aqui em nota.
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" O contetdo deste trabalho produzido por Oswaldo Pepe, além de inédito, é de extremo
valor no sentido de conscientizar os advogados da importdncia da comunicagdo para
posiciond-los perante os publicos que lhes interessam. Escritérios de maior ou menor
porte, boutiques e departamentos juridicos encontraréo um conjunto de conhecimentos
que configuram uma expressiva contribuicdo, ndo apenas no tocante aos cuidados
necessdrios para uma comunicagdo eficiente, mas também um alerta sobre o seu papel
decisivo no contexto atual do mundo dos negdcios.

Escrito de forma clara, objetiva e de fdcil compreensdo, o texto convida & reflexdo e
estimula a ag¢d&o por parte dos advogados desejosos de uma interagdo moderna e
diferenciada com seus clientes internos e externos. A leitura ¢ um investimento prdtico e
intelectual que vale a pena.”
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