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    PREFÁCIO




    Antes de falar sobre este incrível livro do meu querido amigo e sócio Bruno Strunz, que tem tudo para se transformar em um best-­seller no cada vez mais complexo e desafiador mundo jurídico, quero aqui compartilhar com você uma rápida história que se inicia no ano de 1996.




    Esse foi o ano em que ingressei em uma das mais prestigiadas escolas de Direito do Brasil, a Pontifícia Universidade Católica de São Paulo (PUC-­­SP). No entanto, a despeito da excelente formação acadêmica, infelizmente não pude seguir a carreira jurídica, em virtude de gigantescos e inimagináveis desafios vividos em minha vida pessoal e profissional exatamente à época da faculdade.




    Desafios que, inclusive, foram os grandes responsáveis por eu “cair” praticamente de paraquedas no mundo das vendas, que não por acaso (e nada é por acaso!) se transformou em uma das minhas maiores paixões. Foi como representante comercial sem grandes perspectivas à época da faculdade e com um escritório incrivelmente simples na Rua Barão de Itapetininga que dei início à minha jornada pelo fascinante mundo das vendas. Foram dias, semanas e anos muito difíceis. Mas foram também anos inesquecíveis, de muito aprendizado e construção de uma das mais importantes crenças pessoais e profissionais que unem este amigo vendedor caipira com o paulistano da gema que é o Bruno: não acreditamos em talento!




    E depois de uma longa carreira como executivo de uma empresa multinacional, decidi virar empreendedor. Nascia ali a empresa Paixão por Vendas, que desde o início se configurou com uma butique especializada em treinamentos de vendas de alta performance e que, com a graça de Deus, cresceu de forma vigorosa e acelerada ao longo dos últimos anos, durante os quais contamos sempre com o carinho e a confiança de algumas das melhores e mais incríveis empresas do Brasil e do mundo.




    E, por uma feliz coincidência da vida, já na Paixão por Vendas, tive a oportunidade de conduzir diversos treinamentos num escritório de advocacia em São Paulo, fundado por dois amigos da faculdade, sobre diversos fascinantes temas que serão aqui abordados pelo Bruno com incrível clareza e objetividade. Foi nesse escritório que conheci o Bruno, que já era sócio dos meus amigos.




    Desde nossos primeiros encontros, ele chamou muito a minha atenção pela sua incrível disciplina de execução, certamente impulsionada pela sua ascendência germânica, pelas passagens bem-­­sucedidas nas gigantes Volkswagen e Ambev e pela busca quase insana de aprofundamento de novos conhecimentos e novas técnicas, que eu e nossos pares discutíamos em todos os nossos encontros. Encontros que, frise-­se, eram de fato marcantes, especialmente levando em consideração que praticamente nenhum profissional com a nossa formação acadêmica tinha o conhecimento mais básico sobre temas de crucial importância para o mercado, como marketing, negociação, posicionamento competitivo, venda de valor etc., que hoje se fazem tão necessários à construção de bons, sólidos e sustentáveis escritórios de advocacia.




    Passados alguns anos, o Bruno, que já tinha se tornado um grande amigo, me chama para um café e compartilha comigo seu desejo de fazer uma importante mudança em sua vida: a transição de advogado para palestrante e especialista em treinamento de vendas. Como sempre faço com todos com quem tenho a honra de aprender e servir, fui bastante franco com ele, até em virtude de já ter feito uma transição importante, corajosa e maluca em minha carreira: disse a ele que o nosso único e mais importante diferencial competitivo seria a nossa capacidade singular de nos conectarmos de forma visceral aos principais desafios de cada um dos nossos clientes.




    A partir daquele momento, começamos a trocar cada vez mais ideias e insights e a entender que nossos ideais, valores, princípios, propósitos e sonhos eram de fato congruentes, pois, ao final do dia, acreditávamos na criação de uma vigorosa cultura empresarial. E, quanto mais conversávamos, mais ficava claro que o Bruno seria o parceiro ideal para criar um negócio inspirador, 100% orientado ao mercado jurídico. Nascia ali, depois de alguns bons meses de conversa, a PPVLaw, uma butique de treinamentos e consultoria exclusivamente dedicada ao mundo jurídico. O advogado Bruno virou palestrante e treinador.




    A receptividade a esse novo e inspirador projeto não poderia ter sido melhor! Rapidamente, o Bruno conseguiu montar uma excelente carteira de clientes dos mais variados portes, todos eles ávidos por entender melhor uma série de técnicas, habilidades, conhecimentos, comportamentos e atitudes que não necessariamente fazem parte do repertório dos bons profissionais do Direito. E, em todos eles, sem exceção, os resultados têm sido de fato surpreendentes!




    E é exatamente isso que você pode esperar desta incrível obra: técnicas, habilidades, conhecimentos, comportamentos e atitudes que vão lhe permitir se diferenciar em um mercado jurídico cada vez mais competitivo, complexo e desafiador, no qual os clientes, quando não veem diferenças entre as diversas opções que têm à sua frente, optam pelo escritório e pelo advogado que lhes apresentarem o menor preço. Aliás, um dos maiores e mais importantes desafios que serão apresentados por esta obra é o combate disciplinado e estruturado a essa temida comoditização, que tem afligido advogados e também escritórios de todos os portes e das mais variadas áreas do Direito.




    Prepare-­se para uma jornada fascinante, inspiradora e repleta de exercícios práticos que unem teoria, prática e paixão para que você comece imediatamente a praticar tudo o que o Bruno, de forma humilde, clara, impactante e, acima de tudo, comprometida, compartilhará a partir de agora!




    Uma obra prática, rápida, completa e que se transformará em um grande manual que lhe acompanhará o tempo todo nestes tempos de mudanças tão aceleradas, que exigem a transformação de uma boa estratégia em uma incrível execução, sempre com foco absoluto em oferecer experiências memoráveis aos clientes.




    Uma jornada que, já posso lhe antecipar, será provocativa ao longo de cada página, pois, ao final do dia, tanto eu quanto o Bruno acreditamos que, no mercado incrivelmente competitivo em que hoje vivemos, não é o melhor e nem o mais talentoso que ganha, mas quem se prepara melhor.




    Prepare-­se para vender valor! Prepare-­se para brilhar! Prepare-­se para transformar positivamente sua carreira no mundo jurídico!




    Um grande abraço do seu amigo vendedor,




    José Ricardo Noronha 
Vendedor, palestrante e consultor


  




  

    INTRODUÇÃO




    Se você se interessou por este livro, provavelmente concorda que o mercado jurídico mudou.




    De um lado, os escritórios estão enfrentando concorrentes cada vez melhores e mais agressivos, dificuldade no posicionamento de seus diferenciais competitivos e negociações mais duras com clientes cada vez mais exigentes e desafiadores. De outro, os clientes sentem uma dificuldade crescente em diferenciar um escritório do outro, gerando uma ampla comoditização do setor. E, orbitando esse novo cenário, lawtechs – empresas de tecnologia focadas no mercado jurídico – surgem para, por meio de algoritmos, substituir parte do trabalho antes desenvolvido por advogados.




    Então surge a pergunta: Como vender valor no mercado jurídico?




    A percepção de valor pode ser extremamente subjetiva, já que depende da correlação entre benefícios e custos (valor = benefícios – custos). Enquanto você pode se apoiar numa análise exclusivamente financeira, alguns podem avaliar outros fatores, como relevância do projeto para a imagem da empresa, mitigação de riscos etc.




    Assim, neste mundo cada vez mais homogêneo em que vivemos, “vender valor” passa necessariamente por investir no maior diferencial competitivo da sua empresa ou do seu escritório… Você!




    Imagine que você e seus amigos conseguiram uma reserva para jantar num dos melhores e mais conceituados restaurantes do mundo. Todos estão com uma expectativa altíssima em relação à experiência – guarde essa palavra! – que vocês viverão naquela noite. Depois de se sentarem à mesa, o garçom oferece a vocês a pior experiência que já tiveram em suas vidas.




    Agora, pense comigo: importa o nome do restaurante ou o do chef? Ou se a comida era espetacular?




    Então voltamos à pergunta: Como vender valor no mercado jurídico?




    Precisamos sair da nossa zona de conforto. Enquanto o mercado ainda cair na “armadilha do sucesso”, conforme será discutido no Capítulo 1, vai achar que basta continuar fazendo as mesmas coisas. Assim, fatalmente sobreviverão não os maiores, mas aqueles que souberem se adaptar. Darwinismo na essência.




    Quando qualidade técnica (hard skill) passa a não ser mais um diferencial competitivo, mas condição de existência, a percepção de valor e de diferenciação passa pelo incremento das habilidades sociocomportamentais (soft skills). Gente lidando com gente. Paixão e atitude, técnicas de vendas, negociação e atendimento são algumas das técnicas e habilidades essenciais para o novo profissional do Direito, que, infelizmente, pouco tivemos no ensino superior tradicional.




    E é sobre isso que vamos falar.




    Obrigado pelo carinho e pela confiança! Aproveite!




    Bruno Strunz 
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        “Quando você se inscreve para uma maratona, não quer que um táxi te leve até a linha de chegada.”




        Derek Sivers


      




      

        A partir do momento que qualidade técnica (hard skill) é condição de existência – e não mais diferencial competitivo – nesse mercado desafiador, dois elementos passam a ser fundamentais para todos que fazem parte do mercado jurídico: paixão e atitude.




        Sei que isso soa um pouco “autoajuda” demais, porém aqui já valem duas provocações: 1. Você não precisa se ajudar?; 2. Você prefere não ter paixão e atitude no que faz?




        Há anos escuto e leio sobre uma das maiores falácias do mundo moderno: a existência de duas vidas separadas – a pessoal e a profissional. Acredito que só existe uma vida e a diferença está em como você investe o seu tempo entre suas diversas caixas.




        Jim Collins – guru do trio do 3G da Ambev -­, no seu livro Empresas feitas para vencer, nos brinda com um exercício simples e impactante para ajudar a descobrir uma intersecção poderosa entre três fatores das nossas vidas: 1. o que somos apaixonados por fazer; 2. em que poderíamos ser o melhor do mundo?; 3. o que o mercado pagaria para fazermos.




        A intersecção desses elementos é o que o autor chama de “conceito do porco-­espinho”, que é um animal que tem uma única e eficaz estratégia para se defender de seus inimigos: seus espinhos.
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