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SEBASTIAO DE OLIVEIRA CAMPOS FILHO O

Consultor Fundador

% Diretor da Oliveira Campos Consultoria, representante exclusiva no Brasil da News
Coaching & Training Ltd's (Lausanne, Suica) e da Barnes & Conty (California — USA);

8- Ha mais de 15 anos, executivo e consultor;

& Coach Certificado pelo ICF e com formacao pela Newfield Network — Washington DC (EUA)
e pela News Coaching & Training (Lausanne, Suica);

& Mestre em Administracdao de Empresas (Mackenzie);
& Especialista em dinamica de grupos (SBDG);
& Pds-graduado em Psicologia Organizacional (Metodista);

5 Graduado em Marketing (ESPM).

BARNES
ICF g
International Coach Federation mﬂ % n I.IJ

www.occonsult.com.br



Recados rapidos

Agradecemos a contribuicao de TODOS

Oliveira
} §a mpos
£ Disenvolvimento de lentos | ANLOS

OLIVEIRA CAMPOS DESENVOLVIMENTO PROFISSI

Transferéncias = Transferir

Entre Contas Santander, DOC e TED 11/06/2019 1.987,66

Agendamento finalizado. Veja seu comprovante.

CASA DOS VELHINHOS  0237-BANCO 1432/672963
DE ONDINA LOBO BRADESCO
S.A.

www.occonsult.com.br




Proximo evento
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Oliveira
}§ampos
$ Desenvobvimentt

ento de alentos

Palestra:
Gerenciamento de Metas

(Vp)
S e Planejamento
o
g Com Sebastiao Oliveira Campos
S :
§ Dia 22/07
o 19:00
Inscricoes:

WWW.0absp.org.br

www.occonsult.com.br




+QPerformance: Gestao Integrada de Pessoas e Resultados

Oliveira
C mpos
ento de
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pn T Em e Em Em Em Em Em o Em Em Em Em Em D Em Em Em Em Em Em Em Em Em Em Em Em Em Em Em Em Em Em E ay, $ Desenvolviments de lalentos

Resultados
Metas e
Avaliacao de
Desempenho

Estrutura
Remuneracao
Carreira

Recompensa
BOnus?
Remuneracao Variavel?
Progressao de Carreira?

Pessoas mais empreendedoras
Melhores resultados individuais e coletivos
Relacdes mais transparentes e maduras

www.occonsult.com.br



Um sistema integrado
beane-|18

Bem-vindo!

Faca seu login

PERFORMANCE

O desempenho de seu escritdrio
em um click

Esqueceu a senha?

+Q Performance
Versao 1]2019

www.occonsult.com.br



Ranking de Competéncias

Olivei
= PERFORMANCE Cl/\;evl\vaos
O desempenho de seu escritdrio ,)" p
em um cick £ Disenvovimento de llentos

Avaliagao média das competéncias

18
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Relacionamento interpesso!
Postura profissional adequaca I
a0 1O I Ca (R0 €

Logica Juridica)
Inovaciio ¢ Desenvolturo i
T T A
cliente
Gestéo de Cliente I
Negociaczo I
Planejamento & Organizaczo
G el g T
de Decisdes
Capacidade de Persuas&o I
Gestéo de Pessoas I
Evolugao técnica/atualizaczo I
Orientacéo para Resultados I G
Visao Empreendedora IlIENEGE
Prospeccéo de Clientes IINEGTEGN

45 5.0 55 6.0 6.5 7.0 7.5 8.0

www.occonsult.com.br




Gestao de Metas

Oliveira

K ) pmronuance e
[} Relatérios
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Resultados das metas detalhado, por areas

*Periodo: *Area: Meta:
2° Semestre (02/07/2018 até 31/1 ~ Civel v v

Titulo Meta Setembro Dezembro Alcancados Resultado
1 % de prazos realizados em D-2 95.00 % 97.00 % 93,00 % 97.50 % 97,50 %
2 Aumento de % de Faturamento 10,00 % 90.00 % 90,00 % 90.00 % 90,00 %
3 Aumento de % de Rentabilidade 5,00 % 100,00 % 100,00 % 100,00 % 100,00 %
4  Cross Selling 3,00 3,00 0,00 3,00 100,00 %
5 Qtde de encerramentos de casos em fase final 80,00 % 100,00 % 100,00 % 100,00 % 100.00 %

Resultado geral: 97,50 %

www.occonsult.com.br




Analise + QPerformance
.I-u PERFORMANCE Z'OIIVOQVL\V,?OS

Resultado do exercicio:

18
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Nome Unidade Cargo
Sobrenome Area Nivel, step PAD Classificagao META Analise +Q
1 @ ARACY Sao Paulo  Advogado(a) 43,75 Baixa Performance 57,00 Considerar desligamento
DE ALMEIDA Consumidor Janior % %
2 é MARIO Sdo Paulo  Advogado(a) 59,50 Atende as 62,89 Criar plano de desenvolvimento para as
' QUINTANA Consumidor Coordenador(a) % Expectativas % metas
3 e MONTEIRO Séo Paulo  Advogado(a) 86,95 Alto Desempenho 74,00 Criar plano de desenvolvimento para as
" LoBATO Consumidor  Pleno % % metas
4 '? NELSON Sao Paulo  Advogado(a) 61,15 Atende as 64,56 Criar plano de desenvolvimento para as
RODRIGUES Consumidor Sénior % Expectativas % metas
) E:‘ VINICIUS Sdo Paulo  Advogado(a) 72,20 Atende as 66,89 Criar plano de desenvolvimento para as
DE MORAES Consumidor Sénior % Expectativas % metas
6 @ WILLIAN Sao Paulo  Sécio 99,35 Atende as 68,11 % Criar plano de desenvolvimento para as
SHAKESPEARE Consumidor % Expectativas metas

www.occonsult.com.br




Calculos de Remuneracdes Variaveis

Olivei
= PERFORMANCE Cl\fVL\VOOS
d O desempenho de seu escritdrio }* P
em um cick $ Dheservoivimento de lalentos
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Nome Unidade Cargo
Sobrenome Area Nivel, step Bonus (R$)
1 ‘ ALBERT S&o Paulo Advogado(a) Coordenador(a) 0,00
o EINSTEIN Trabalhista
2 * CLARICE S&o Paulo Advogado(a) 1.143,63
LISPECTOR Trabalhista Junior
3 q ERICO S&o Paulo Advogado(a) 1.806,00
e VERISSIMO Trabalhista Pleno
4 ﬁ FERNANDO S&o Paulo sécio(a)
BATISTA Trabalhista
5 g FIODOR S30 Paulo Advogado(a) 1.851,00
DOSTOIEVSKI Trabalhista Pleno
5 3 FREUD S&o Paulo Advogado(a) 0,00
Trabalhista Sénior
7 @ GUIMARAES S#o Paulo Advogado(a) Coordenador(a) 4.697,00
z ROSA Trabalhista
8 @R JORGE S3o Paulo Advogado(a) 3.045,00
AMADO Trabalhista Sénior
9 Q LYGIA S&o Paulo Advogado(a) 0,00
FAGUNDES TELLES Trabalhista Janior
10 % MACHADO S30 Paulo Advogado(a) 5.109,00
DE ASSIS Trabalhista Pleno

www.occonsult.com.br




Aplicativo +Q

Oliveira
+ PERFORMANCE }Campos
O desempenho de seu escritrio ~
u em um cick $ Desenvolviments de lalentos

+E) w [ W a =

BEM-VINDO CECILIA
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Estamos em periodo de validacdo
Exercicio: Exercicio Novo Fase: 1° Semestre Periodo: 1°
Semestre

FEEDBACK JA #_ Available on the

DICAS QUENTES
@ Compartilhe conhecimentos importantes para sus equipe. G ET IT ON

Google Play

METAS
Aprimore os resultados. Gerancie as metas do escritdrio e das
pessoas
Bai E iment
T —— dlXe e eXperimente

— Gerencie o desempenho, seu e de sus equipe.

+QPerformance by Oliveira Campos Consultoria Demonstracdo

www.occonsult.com.br




PESQUISA
DE REMUNERACAO 2019

MERCADO JURIDICO

Unica voltada exclusivamente para os escritdrios juridicos de S3o Paulo

Pequenos, médios e grandes escritorios
Relatdrio basico Gratuito para os participantes

ABSOLUTO sigilo das informacdes dos escritorios

www.occonsult.com.br




Aproveitando ao Maximo

béise- 18

£ Disenvovimento de hlentos | ATLOS

Forum = Apresentacao + Discussdo

Intervalo: contatos e troca de experiéncias

Slides:

-5
&

oges expecificas pora ur > em cons A

Mercado Juridico

www.occonsult.com.br
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a° Farum: bestdo de Negdcios no
Mercado Juridico

Como criar uma Cultura de
Prospeccao a Clientes na Firma

+ PERFORMANCE
O desempenho de seu escritdrio
em um click



Prospectar clientes: uma questao!
Por qué?

+

£

OAB — fatores restritivos
Advogados nao foram formados para administrar, menos ainda para ve
Nao da tempo: ou eu trabalho ou eu vendo.
Sou advogado, nao vendedor!

E chato e feio vender

Vender é um dom. Eu n3o tenho.

52 Forum: Gestdo de Negocios No Mercado Juridico — Como criar uma Cultura de Prospecc¢ao a Clientes na Firma

Oliveira

?ampos

envoliimento de falentos



Mas... Tenho Mesmo que Fazer Isso?
Para se convencer HisiEn

£ Disonvolsimento de llentos

18
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Crise
Pressao para
reduzir custos
juridicos

No. Advogados lLA.:
1,1 milhdo Brasil automatizacao
+- 300 mil - SP juridica

o E

Verdades
A competicao s6 tende a aumentar
As margens tendem a se reduzir
Quem nao se mexer, Nndo vai sobreviver

52 Férum: Gestdo de Negdcios No Mercado Juridico — Como criar uma Cultura de Prospecc¢ao a Clientes na Firma




Prospectar Negdcios: Significado

Compos | 18

-
£ Disonvolsimento de llentos

dnos

Escritdrios Pequenos Escritérios Médios Escritérios Grandes

hg hg hg

Esforco Individual Esforco Individual Esforco Individual

Nome do sécio
Contatos pessoais
Referéncias de clientes
Almocos, visitas

Fazer networking

Nome do socio Nome do sécio

Contatos pessoais Contatos pessoais
Referéncias de clientes Referéncias de clientes
Almocos, visitas Almocos, visitas

Fazer networking Fazer networking

Esforco Institucional

Esforgo Institucional Esforgo Institucional
Site Eventos, associacoes
® . N 2 de
nﬂh Site apresentagao Assessoria e Imprensa
Apresentacao Midias sociais
I P ¢ tventos Outras

Associacoes

52 Férum: Gestdo de Negdcios No Mercado Juridico — Como criar uma Cultura de Prospecc¢ao a Clientes na Firma




Prospectar Clientes: Significado

Oliveira
Campos
¢ “Desenvolvimento de Jlentos

18

anos

Sobreviver Crescer ou Prosperar Perpetuar

A $ $

Acdes de longo prazo
Acoes imediatas: curto prazo

Misto Centrada em quem sou, solidez,
Centrada nos servigos contribuicdes mais amplas
Conforme escritério
Obijetivo: gerar contatos / vendas Objetivo: consolidar uma marca, fazer
histdria

AcOes de marketing e

A¢d ntuai A¢d ven marketin ~
¢des pontuais ¢Bes de vendas e marketing gestdo da marca

52 Férum: Gestdo de Negdcios No Mercado Juridico — Como criar uma Cultura de Prospecc¢ao a Clientes na Firma




Cultura de prospeccao: para qué?

OlIVEIVCl
bCampos

vlvimento de alentos

Ter uma forcga institucional que atraia clientes

Ter lideres na banca capazes e motivados para prospectar clientes ativamente

Ter isso como algo da firma, independentemente de um sécio ou do marketing de plantao

N~ B
-

Como Fazer Isso?

52 Férum: Gestdo de Negdcios No Mercado Juridico — Como criar uma Cultura de Prospecc¢ao a Clientes na Firma




12 Defina Y Do Tiois | ATNOS
Claramente sua m————————— ~
e /
Contribuicao ao , S \
mercado: o que e ' , s :
para quem? I Areas macro Segmentos chaves I | I
' : | |
|
|
: Melhores l : Mercados |
I contribuicdes Tipos de clientes I I [
| especificas : I Tendéncias '
' ~— Nl I
: | Y :
I A | ! :
> Vocagdo / DNA ,’ \ /
> N /
e . TR -+ N 7 T A

— =

Posicionamento atual da firma
Posicionamento futuro
Diferenciais a explorar

Atributos fundamentais da marca (placa)

52 Férum: Gestdo de Negdcios No Mercado Juridico — Como criar uma Cultura de Prospecc¢ao a Clientes na Firma




Oliveira
l' gampos

1

: Desenwobvimentode lentos | AT1OS
Defina o
momento da
. |
firma e sua / : \
7 . I
estratégia Geral :
I
2, L - Diversificagao Radical
= Diversificar Mercado | ¢aorad
O . I Incorporar escritério?
= Em quais outros mercados nossas ,
A . . Trazer novo socio?
competéncias podem ser muito valorizadas? - . . -
” | Designar sdcio atual para nova missao?
O M
© I
m =
L I .
- I
(3] 1
= |
%) : Diversificar Competéncias
© Aprofundar . . .
> L I Potencializar a carteira de clientes ou
b Mais clientes no mesmo mercado :
| mercado
(cross selling)

\_ é Y,

Atuais

Competéncias Novas

52 Férum: Gestdo de Negdcios No Mercado Juridico — Como criar uma Cultura de Prospecc¢ao a Clientes na Firma




Oliveira
Campos
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Crie Seu Sistema
de Comunicacao

e Prospecc¢ao . s
Comunicagao

Online: website, newsletter, email marketi
podcast, blogs, vlogs, webinars

Offline: folder, eventos, presenca em assoc
comerciais, participacao em rankings, Dring

Prospeccdo pessoal

Quem sao as pessoas chaves?
Quais momentos de contato “pessoa-pesst
Como torna-los excelentes experiencias de

Gestao Integrada

Métricas, métodos e processos

52 Férum: Gestdo de Negdcios No Mercado Juridico — Como criar uma Cultura de Prospecc¢ao a Clientes na Firma




Algumas verdades

O processo de
compra mudou:
é controlado
pelo comprador

Cerca de 70% —
80% das
pesquisas de
compra sao on-
line

Advogados,
psicologos e
consultores
também sao
comprados pela
internet

Boa parte da
jornada de
compra é feita
online

52 Férum: Gestdo de Negdcios No Mercado Juridico — Como criar uma Cultura de Prospecc¢ao a Clientes na Firma

Um Momento: essa estoria de comunicacao digital funciona?
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Um Momento: essa estoria de comunicacao digital funciona?

18
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Oliveira
I},CC‘W‘POS

£ Disonvolsimento de llentos

Aprendizado e Reconhecimento o Decisao de
Qual solugdo?
descobertas do problema compra

Quais servicos .
. Servicos de seu
Tema existem no s
mercado? escritorio
: Escolha da
solucao
. o Especificar
[ Quais escritorios? ] [ P . ]
solucdes

Como ser a melhor escolha do cliente?

52 Férum: Gestdo de Negdcios No Mercado Juridico — Como criar uma Cultura de Prospecc¢ao a Clientes na Firma




Crie Seu Sistema
de Comunicacao
e Prospeccao

Comunicagao

Gestao Integrada

Métricas, métodos e processos

52 Férum: Gestdo de Negdcios No Mercado Juridico — Como criar uma Cultura de Prospecc¢ao a Clientes na Firma




Obtendo o maximo de seu sistema de comunicagao

Ollvelwa
Campos

envoliimento de falentos
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Comunicacgao

Eficaz IReIevante » IEnderega o problema do cliente

52 Férum: Gestdo de Negdcios No Mercado Juridico — Como criar uma Cultura de Prospecc¢ao a Clientes na Firma




Obtendo o maximo de seu sistema de comunicagao

Relevancia: Conteudo e
\forma especificos

_/

-

\_

~N

Escritorio

J

@
‘A Cliente 1
Donos
Conteudo 2 Cliente 2
Diretores
\ Juridicos

Conteldo 3

<1“ Cliente 3

Contelddo 1

Diretores
de RH

52 Férum: Gestdo de Negdcios No Mercado Juridico — Como criar uma Cultura de Prospecc¢ao a Clientes na Firma




Obtendo o maximo de seu sistema de comunicagao

18
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Oliveira
1 Campos
% “Desenvolsimento de Jalentos

Relevancia: Conteudo e
forma especificos

Escreva para alguém conhecido (cliente tipico)

Dicas chaves

Escreva “falando” com ele

Declare: qual € o problema?

Use os termos dele

f\f\/\f\fl\

N N N P

Conte uma histodria interessante...

52 Férum: Gestdo de Negdcios No Mercado Juridico — Como criar uma Cultura de Prospecc¢ao a Clientes na Firma




Obtendo o maximo de seu sistema de comunicagao

. ’ . o« 7 e Oliveira
Gere Impacto: Crie uma forma unica do seu escritorio by Campos

Comunicacgao

: Impactante » Ilnova, chama a atencdo
Eficaz I A g

52 Férum: Gestdo de Negdcios No Mercado Juridico — Como criar uma Cultura de Prospecc¢ao a Clientes na Firma




Obtendo o maximo de seu sistema de comunicagao

Gere Impacto: Crie uma forma unica do seu escritorio

Dicas chaves

OlIVLIV‘O
CC\F‘V‘\PO‘»

18
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Dhesenvolvimento de Jaentos

Fuja da mesmice, surpreenda

Quais as novas visoes dos fatos?

Seja simples!

Seja divertido, o mundo ja tem chatos demais!

SR
NI N N

52 Férum: Gestdo de Negdcios No Mercado Juridico — Como criar uma Cultura de Prospecc¢ao a Clientes na Firma




Obtendo o maximo de seu sistema de comunicagao

18
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Seja consistente Intensidade:  Eionpos
. . . £ Disonvolsimento de llentos
Seja Omni Channel Repita

.D Evento

. .,033 Presencial
Selling MM

Proposition

Entrevista

Pergunta Midia aberta
tema

52 Férum: Gestdo de Negdcios No Mercado Juridico — Como criar uma Cultura de Prospecc¢ao a Clientes na Firma




Obtendo o maximo de seu sistema de comunicagao

Oliveira
Cam os
l:?;[jmmm»unmf%m :al;né
IReIevante ’ IEnderega o problema do cliente
Comunicacao 4
) Impactante Inova, chama a atengao
Eficaz
IConsistente > IContfnua, intensa e usa diferentes canais para a mesma mensagem

A

W

Engajamento
Pertencimento a comunidade do escritorio

52 Férum: Gestdo de Negdcios No Mercado Juridico — Como criar uma Cultura de Prospecc¢ao a Clientes na Firma




Seu Sistema de
Comunicagao e
Prospecc¢ao

Prospeccdo pessoal

Gestao Integrada

Métricas, métodos e processos

52 Férum: Gestdo de Negdcios No Mercado Juridico — Como criar uma Cultura de Prospecc¢ao a Clientes na Firma




Crie Seu Sistema de Prospeccao Pessoal
18
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Oliveira
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envoliimento de falentos

Quem prospecta Quais metas

Todos = ninguém
Quem ndo tem o menor perfil?

Contatos Propostas
Visitas Negdcios

Divulgue os resultados Circulo Virtuoso da Capacite

Prospeccao

Informe internamente ;
Por que tudo isso?

Como fazer networking
O que estamos vendendo?
O que os clientes estdo comprando?
Conecte Como se comportar (eventos,
Prospeccdao = Recompensas reunioes, V'S'tas";) .
Apresentacdes em publico
PAD Como produzir contetdo
Metas objetivas Fechar negdcios

Celebre conquistas (parciais e finais)
Envolva a todos

52 Férum: Gestdo de Negdcios No Mercado Juridico — Como criar uma Cultura de Prospecc¢ao a Clientes na Firma



Gerencie Seu Sistema de Prospeccao Integrada

18

anos

Oliveira
‘)'Campos
“Desenvolvimento de Jalentos

1 envolvimento e

k

Sistema se
comunicacao

\

3 Informagdes
VisualizagOes

No. Contatos Decisoes

No. Propostas Ago'es
Follow ups Aprendizados

Banco de dados
CRM

Sistema de
Orospeccio Contatos
oessoal Tarefas
y —

52 Férum: Gestdo de Negdcios No Mercado Juridico — Como criar uma Cultura de Prospecc¢ao a Clientes na Firma
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¢ “Desenvobvimento de Jlentos
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Crie Seu Sistema
de Comunicacao
e Prospeccao

Comunicagao

Prospeccdo pessoal

Gestao Integrada

Métricas, métodos e processos

52 Férum: Gestdo de Negdcios No Mercado Juridico — Como criar uma Cultura de Prospecc¢ao a Clientes na Firma




3 Verdades finais sobre prospeccao de negdcios

A melhor propaganda € sempre um servico bem feito.

O uUnico centro de lucro de uma empresa

esta fora dela. Internamente sao so Peter Drucker
centros de custos.

Luis Vaz de Camoes A constancia se deve toda gldria.

52 Férum: Gestdo de Negdcios No Mercado Juridico — Como criar uma Cultura de Prospecc¢ao a Clientes na Firma



Contatos

@
o
f
in

CSERERSZE1=1253

sebastiao@occonsult.com.br

www.occonsult.com.br

facebook.com/occonsult

linkd.in/KENXiy

twitter.com/oc principal a

You
youtube.com/occonsult Tube

occonsult

Rua Carlos Sampaio - 304 - Cj. 32 @
Bela Vista - Sao Paulo — SP
CEP 01333-020
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