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RESUMO

O presente trabalho tem por objetivo o acompanhamento e elaboracdo de um plano
de negdcios para abertura e expansao de um escritério de advocacia na cidade de
Belo Horizonte/MG. Apos cinco anos de atuacdo como pessoa fisica, houve um
aumento significativo da demanda, trazendo associados e, também, a necessidade
de constituicdo de uma sociedade juridica que permitisse o atendimento a empresas.
Ao mesmo tempo, o mercado juridico vem passando por grandes transformacdes nos
altimos anos. Houve um aumento substancial do nimero de advogados no pais,
chegando-se em 2019 a impressionante marca de 1,2 milhdo de inscritos na Ordem
do Advogados do Brasil, 0 que representa aproximadamente 01 advogado para cada
170 habitantes. Esses numeros trazem grande mudanca no comportamento dos
clientes, cada vez mais informados e cientes de seus direitos. Com as transformacdes
nos ultimos anos no mercado juridico, além das mudancas comportamentais dos
clientes, a abertura de um escritério passa a exigir um plano de negécios minucioso
para se evitar erros que possam trazer o fechamento precoce do negocio. O plano foi
elaborado visando a abertura e implementacdo de um novo local de trabalho
juntamente com a criacdo de um CNPJ com o objetivo de se possibilitar o atendimento
a pessoas juridicas, pessoas essas que se tornaram ao longo de 2020 os novos
clientes do escritorio. O funcionamento foi programado com saldo de caixa para
cobertura de um ano de despesas e, em principio, com apenas 2 funcionarios e um
sécio. A partir do primeiro grande cliente, a empresa XY (nome ficticio adotado para
preservacao de dados), a maior empresa de maquinarios de construcao da China, a
estratégia do escritério passou a ser o aumento da carteira de clientes focada nas
pessoas juridicas. Assim, este Plano de Negocios busca avaliar a implementacéo e

abertura de um novo escritorio, na zona sul de Belo Horizonte/MG.

Palavras-chave: Mercado Juridico, Abertura de Escritério, Plano de Negdcios.



ABSTRACT

This writing aims to monitor and prepare a business plan for opening and expanding a
new law firm. After 05 years of experience as an individual barrister, there was a
significant increase in demand, bringing new members and associates and the need
to establish a legal company that would allow companies to hire the firm. However, the
legal market has being going through major changes in recent years. There was a
substantial increase in the number of lawyers in the country, reaching an impressive
1.2 million mark of registered lawyers in the Brazilian Bar Association in 2019, which
represents approximately 1 lawyer for every 170 inhabitants. This number brings great
change in the customers behavior, who are increasingly informed and aware of their
rights. With the changes in the legal market in recent years, in addition to the behavioral
changes of clients, the opening of a new office now requires a detailed business plan
to avoid errors that may result in an early closing of the business. The operation was
scheduled with a cash balance to cover one year of expenses and, at first, with only 2
employees and one partner. From the first major client, the company XY ((real name
withheld to preserve dada), the largest construction machinery company in China, the
office’'s strategy became to increase the client portfolio focused mainly on new
business clients. Thus, this Business Plan seeks to evaluate the implementation and

opening of a new office in the South area of the city of Belo Horizonte / MG.

Key words: Legal market, Opening of a new office, Business plan.
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1 INTRODUCAO

Abrir um escritério devidamente constituido faz-se necessario face a demanda
crescente até entdo suprida por um anico advogado, socio do escritorio objeto de
estudo. Contudo, a expansao do negocio e a chegada de novas oportunidades, como
oferecer prestacdo de servicos juridicos a empresas, traz também a necessidade de
um ambiente adequado a realidade dos clientes conquistados durante a atuacdo como
pessoa fisica.

Os escritérios de advocacia precisam de planejamento estratégico para
conseguirem se manter no mercado. N&o sao raros os casos de profissionais do direito
que se enveredam na abertura de um escritério, e, por falta de planejamento, acabam
por encerrar suas atividades em um curto espaco de tempo. Isso acontece,
geralmente por comecarem sem rumo definido, pensando somente em sua atuacao
pratico-juridica, sem qualquer analise prévia de custos, despesas impostos e taxas
para manutencdo de um escritério, ndo conseguindo assim manterem-se ativos ou
prosperarem. E necessario que se esteja atento aos acontecimentos que ocorrem em
seu setor, bem como na economia, empregando suas habilidades para criar um
escritério com o devido planejamento e suas diretrizes bem definidas.

O plano de negdcios é o primeiro passo para o advogado, que também atue
como empreendedor, pois ir4 ajuda-lo a ter uma dimenséo atual e futura de seu
escritorio. Pontuados as etapas para a elaboracdo do Plano de Negdcios é preciso
ressaltar a importancia desse processo, pois € por meio dele que se vislumbra os
objetivos de qualquer organizacdo, bem como as prioridades, o publico-alvo e o
segmento de atuacao.

Além disso, o Plano de Negdcios deve ser elaborado tendo em vista a sua
aplicabilidade, isto é, deve ser realizado uma analise de viabilidade. Essa analise
consiste em uma avaliacdo de quais meios de atuagcdo séo propensos a realizar o
objetivo almejado. E partir desse diagndstico que uma organizacgéo consegue elaborar
um Plano de Negdcios que conduza com a realidade e com 0s objetivos que se
procura atingir.

Assim, o Plano de Negdcios é uma ferramenta fundamental para que a
organizacédo consiga alinhar os seus objetivos e a sua forma de atuacao levando em

consideracdo a realidade organizacional. Ademais, € um mecanismo que pode ser
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aplicado em qualquer fase que a organizacdo esteja vivenciando desde que tenha
bem nitido a sua necessidade e, por fim, € um dos meios de fazer com que os planos
saiam do papel e se tornem realidade.

Por meio deste estudo, buscou-se verificar a estrutura necessaria para o
funcionamento de um escritdrio advocaticio, elaborando-se o planejamento de forma
minuciosa e detalhada.

O trabalho desenvolvido refere-se ao plano de negdécio de abertura de um
escritério de advocacia localizado em Belo Horizonte, que oferece assessoria juridica
aos clientes em todo o estado de Minas Gerais.

Constatou-se a necessidade de abertura do escritorio devidamente constituido,
face ao aumento da demanda e ao crescente niumero de processos juridicos na regido
de Belo Horizonte. Tornou-se, assim, imperiosa a abertura de um espaco fisico para
administracdo e controle da demanda, bem como a necessidade de um ambiente
adequado para recepcao de clientes, tornando-se uma empresa e possibilitando a

expansao dos negdcios na prestacdo de servicos e consultorias juridicas.

Por se tratar de um escritdrio, ainda, de pequeno porte, a andlise ambiental
revela-se essencial para a sobrevivéncia do negdcio. Alguns autores consideram que
o planejamento estratégico em empresas de pequeno porte normalmente é
incompleto, desestruturado, informal, impreciso e pouco sofisticado. Além disso,
argumentam que a analise ambiental merece estudos especificos voltados a
compreensao das praticas para a realidade de cada segmento, em especial o das
empresas de pequeno porte, em decorréncia de suas limitagbes. (MENEZES E
ALMEIDA, 2004; CANCELLIER, 2004; QUEZADA, CORDOVA, WIDER E O’BRIEN,
1999).

Assim, este plano de negdcios visa responder a seguinte questdo: “Qual a
estrutura adequada de um plano de negdcios para a abertura de um escritério de

advocacia em Belo Horizonte/MG?”
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2 OBJETIVOS

2.1.1 Objetivo geral

Elaborar um plano de negdcio para abertura do escritorio de advocacia na

cidade de Belo Horizonte / MG, na Zona Sul de Belo Horizonte/MG.

2.1.2 Objetivos especificos

e Definir o planejamento estratégico da organizacao;

e Definir acbes de marketing;

e Definir acbes de um plano operacional;

e Definir aspectos juridicos e legais.

e Elaborar um plano financeiro verificando receitas e despesas;

e Estudara viabilidade econdomica e financeira  do novo
empreendimento;

e Realizar uma pesquisa com o0s clientes, fornecedores e

concorrentes;

3 JUSTIFICATIVA

A elaboracao desse plano de negdcio é de grande importancia, ja que a analise
da abertura do escritorio auxilia na expansao dos atendimentos e na abertura dos
servigos para pessoas juridicas e ndo somente fisicas, além de ajudar na verificagdo
adequada do negécio as caracteristicas do mercado em questdo e melhoria do
atendimento dos clientes anteriores.

Todo planejamento requer muita dedicacdo e principalmente trabalho. As
decisfes precisam ser tomadas de forma clara e eficiente, pois se trata da implantacéo
de um novo escritorio em meio a tantos existentes, e isso precisa de dedicagdo por
parte dos soécios, avaliando as oportunidades, buscando novos caminhos e

examinando minuciosamente cada detalhe.
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Segundo a experiéncia do autor, como profissional autbnomo, o momento atual
€ oportuno para a abertura do escritorio, pois ha uma necessidade clara de expanséo
voltada ao atendimento empresarial. Dessa forma, somente a constituicdo de uma
personalidade juridica para a sociedade advocaticia permitirA a expansao dos
negocios, a continuidade do servico ja prestados além da oferta de servicos para
grandes empresas, trazendo novas oportunidades.

Portanto, para aproveitar essa nova demanda e consolidar essa ideia, 0s
advogados envolvidos precisam aproveitar a demanda crescente das oportunidades
gue surgem, estarem aptos para atender as novas demandas, disporem de uma
estrutura adequada de atendimento a distancia e in loco, bem como de um ambiente

gue represente exceléncia e seguranca para os clientes.

4 FUNDAMENTACAO TEORICA

Elaborar um plano de negdécios para abertura de um escritério demanda
conhecimento sobre o que se ira tratar, que tipo de escritdrio serd implantado, como
esta o mercado onde o novo escritério ira atuar. E um processo que requer dedicacgio
e responsabilidade, pois muitos assuntos precisam ser abordados com base segura,
tedrica e, principalmente, pautada na legislacéo.

Nesse sentido, apresentar-se-a a perspectiva de autores que trataram sobre 0
tema, para fornecer embasamento técnico sobre o que sera efetuado, abordando-se
0S seguintes assuntos: empreendedorismo, plano de negdcio e planejamentos.

De acordo com Luttjohannm (2013), o primeiro componente da andlise para a
pré-preparacao da estratégia é o desenvolvimento do contexto em que as estratégias
serdo formuladas, 0 que consiste em quatro principais componentes:

1. Arazédo para a existéncia da organizacao, isto é a missao;

2. A declaracao de desejos futuros, chamada de visao;
3. A declaracao de valores;
4

A declaracao de metas.

Assim, torna-se fundamental para a analise da estratégia de
desenvolvimento avaliar em que medida esses elementos 04 elementos basicos

serdo abordados em no planejamento do negdcio.
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4.1 A MISSAO

Um componente de extrema importancia para o desenvolvimento de qualquer
negécio € o processo de formulacdo da missdo. Esse processo inicia-se com as
seguintes perguntas: “Qual é a razado de existéncia da empresa? O que faremos? Que
deveriamos fazer?”

A missao consiste em criar um escritério que passe aos clientes a certeza de
proximidade e de parceria. Nesses anos de atuacdo como pessoa fisica foi possivel
detectar que a grande reclamacéo dos clientes se cinge na auséncia de comunicagéo
entre o advogado e seu cliente, em, de modo geral, veem seus representantes legais
“sumirem” apos o inicio de qualquer demanda.

Assim, o propésito é transmitir aos clientes a seguranca de que estaremos
sempre ali por eles, prontos a representa-los sem que os clientes tenham que cobrar
posicdes e iniciativas.

Para isso, importante se faz um canal ativo de comunicacéo frequente, com o
uso de softwares juridicos para acompanhamento de processos em tempo real, com
alertas de todas as movimentacdes processuais para que essas possam ser
imediatamente comunicada aos clientes. Esse conceito simples de misséo tem sido
eficaz e, até o momento anterior a constituicdo da personalidade juridica, trazido
retornos bons e positivos na relagdo advogado-cliente.

Johnston e Daniel (1993) salientam que a misséo nao deve ser limitadora. Um
exemplo € a Toyota Motor Corporation, que definia sua missdo de negdécio como
“produzir automoéveis”. Contudo, apds consideravel expansao de seus negocios,
passou a trazer como missao “mover pessoas”.

Assim, a missao institucional pode ser enunciada como: “oferecer resultados

jurisdicionais, promovendo a seguranga, bem-estar e satisfagao de nossos clientes”.

4.2 VISAO

Aqui o objetivo é estabelecer o estado futuro desejado, 0 que se pretende
alcancar, considerando nossa vocacao, potencialidades e ambicdo. Ou seja, em que
estado buscamos nos encontrar no futuro.

Senge (19990) ressalta que ndo ha uma formula para se encontrar uma visao,
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destacando que qualquer receita prescritiva que for apresentada ndo a mais adequada
para toas as organizagoes.

Nossa visao nos coloca em um futuro em que estaremos ainda como uma
empresa de pequeno porte, porém solidos, com poucos clientes e com alta
lucratividade, o que nos permitira sempre um atendimento personalizado e proximo
aos clientes.

Assim, a busca em ser referéncia em assessoria juridica nos segmentos em
que atua, sendo sempre reconhecida pela qualidade na prestacdo de servigos
juridicos de forma diferenciada, passa a ser uma constante do escritorio.

Em outras palavras, a visdo que idealizamos para nosso escritério de advocacia
é: “tornar-se referéncia regional e nacional na exceléncia de prestacao de servicos

juridicos para empresas”.

4.3 VALORES

Valores sdo os norteadores dos principios éticos das acfes de toda
organizacao.

Baseando-se no senso comum, valores refletem as principais caracteristicas
de uma sociedade, na definicdo do que se considera ou ndo aceitavel.

Em um mercado juridico, com ampla concorréncia e excesso de oferta de mao
de obra, ndo é incomum vermos advogados deixando de lado seus valores para
praticarem o que o Estatuto da OAB vé como concorréncia desleal. Essa pratica é
lamentavelmente td0 comum que em 2014, o Conselho de Etica da Ordem dos
Advogado do Brasil, por meio da Resolucdo 02/2015, com vigéncia a partir de 19 abril
de 2016, reviu suas regras para endurecer as diretrizes de publicidade, propaganda e
informacgao da advocacia, na busca de inibir todas as formas de concorréncia desleal.

Assim, faz-se mais do que nunca necessario ter como parametro a ética e a
pratica da boa advocacia, buscando sempre aumentar a credibilidade do escritério.

Investir em bons profissionais e incentivar um 6timo ambiente de trabalho,
atender clientes com exceléncia também representa mais do que um objetivo
profissional, tornando-se uma conquista pessoal.

Em suma, os valores séo:

e Valorizar e respeitar as pessoas;

e Atuar de forma ética, inovadora, criativa e segura;
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e Dar retorno frequente para que o cliente tenha a sensacao de que
estamos sempre ao seu lado;
e Buscar a sustentabilidade social, econémica e ambiental,

e Estimular o desenvolvimento e a diversidade cultural.

4.4 METAS E EMPREENDEDORISMO

O mercado atual necessita de pessoas empreendedoras que tenham ideias e
gue as execute, isso ndo € diferente na advocacia, sempre aberta a advogados
atualizados e empreendedores e capazes de estabelecerem metas precisas do que
guerem e do que precisa ser feito.

Dolabela (1999) enfatiza que o empreendedor é alguém que define por si
mesmo 0 que vai fazer e em que contexto serd feito, conseguindo se dedicar
intensamente, fazendo com que seu trabalho se confunda com o prazer, O argumento
desse autor mostra-se valido para a advocacia, pois 0 advogado também precisa ser
um empreendedor; capaz de desenvolver uma visdo, estar a frente do escritério e
fazer com que os socios e colaboradores se convencam de que sua viséo trara o
futuro almejado por todos.

Aqui, além do empreendedorismo, faz-se necessario tracar metas desafiantes,
mas realistas, fornecendo-se incentivos para a busca continua de caminhos capazes

de melhorar a relacao entre um cliente e seu representante legal.

4.5 PLANO DE NEGOCIO

O escritério precisa analisar dados fundamentais anteriores a sua abertura,
elaborar um plano de negdcio, e demonstrar de forma clara e objetiva a necessidade
de planejamento do escritorio.

De acordo com Dornelas (2001), ndo existe uma estrutura rigida e especifica
para se escrever um plano de negdcio, pois cada negdcio tem sua particularidade e
suas semelhancas, sendo impossivel definir um modelo padréo de plano de negdcio

para todos. Segundo o autor, o plano de negdécio ndo afasta os perigos do negocio,
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mas ajuda a enfrenta-los, com escolhas seguras da direcdo e a possibilidade das
correcdes necessarias no rumo da empresa, pois quem pretende se lancar no mar
dos negdcios, necessita de um plano de rota.

Elaborar o plano de negdcio ndo é uma tarefa facil, pois depende de variaveis
gue devemos utilizar para conseguir formar todas as ideias, verificar as oportunidades
e 0S riscos necessarios para que o negocio tenha sucesso e chance de aplicacéo, e
nao apenas fique no entusiasmo do empreendedor (DOLABELA, 1999).

Por ultimo, a implantacao do escritorio, inicia-se pela elaboracdo do negécio,
pelo levantamento das necessidades de recursos, bem como por suas fontes até sua

completa operacionalizacao.

4.6 PLANEJAMENTO

Planejar é um processo continuo, o planejamento possibilita visualizar o futuro,
constando as tomadas de decisOes atuais que envolvam riscos e organizando as
atividades necessarias para medir resultados e decisées em confronto com as
expectativas do escritorio.

Existem trés formas de planejamento, quais sao: planejamento estratégico,

tatico e operacional. Abordarei as trés formas abreviadamente.

4.6.1 Planejamento Estratégico

O planejamento estratégico possui significativa importancia, devendo ser
criteriosamente elaborado para que se constitua em um referencial para a
organizacdo. O planejamento estratégico precisa se concentrar em atividades que
resultam no desenvolvimento de uma missao organizacional clara e objetiva, com
objetivos, estratégias e acdes que o compdem e possibilitam que ele desenvolva suas
atividades e se mantenha sustentavel ao longo do tempo.

O novo escritério precisa de um planejamento estratégico para tracarmos 0s
caminhos a serem seguidos bem como quais decisGes deverdo ser tomadas, caso
haja algum imprevisto em sua trajetdria. E importante que o planejamento estratégico

seja revisto e incorpore todos os elementos de forma que incentive a intuicdo e a
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criatividade.

4.6.2 Planejamento Tatico

O planejamento tatico estéa relacionado a criacao de objetivos e estratégias para
alcancar metas ao longo de um intervalo de tempo médio, e, também, tem como
objetivo aperfeicoar os resultados propostos ao escritério, utilizando recursos que
possibilitem alcancar os objetivos pré-estabelecidos em algumas areas especificas do

escritério.

4.6.3 Planejamento Operacional

O planejamento operacional € a elaboracdo de objetivos e estratégias
individuais ao longo de um espaco curto de tempo, também abarca a maximizacao
dos recursos do escritério em operacdes em periodos e que envolvam decisées mais
descentralizadas.

Para desenvolver o plano de negdcio, o planejamento operacional faz-se

necessario para conhecer o ambiente que circunscreve 0 escritorio.

5 O PLANO DE NEGOCIOS EM PRATICA

Nestes proximos topicos serdo abordados a caracterizagcdo da sociedade,
caracterizacdo do setor da advocacia, analise de mercado e os demais planejamentos

necessarios para poder analisar a viabilidade do negdcio.

5.1 CARACTERIZACAO DA SOCIEDADE

O objeto de estudo em andlise se refere um escritério de advocacia com uma

estrutura fisica enxuta, estabelecido em Belo Horizonte/MG, que foi em 2020
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devidamente inscrito e registrado na Ordem dos Advogados do Brasil — Secao Minas
Gerais, concentrando as atividades em areas especificas do Direito. O conceito
adotado pressupbe especializacao dos sécios e a competéncia deles, que ja possuem
uma reputacdo pré-adquirida em sua area de atuacdo enquanto pessoas fisicas.

A sociedade foi inaugurada oficialmente dia 18 de marco de 2020 na Rua
Antdnio de Albuquerque no Bairro Savassi na capital de Minas Gerais.

Buscando atender com agilidade e competéncia seus clientes, 0os s6cios sédo
inspirados nos mais elevados principios éticos.

Como a coordenacdo das atividades € realizada pelos proprios sécios do
escritorio, eles se envolvem diretamente nos casos, tendo a atencdo maxima dada ao
problema do cliente, assim, o envolvimento em cada causa torna-se mais efetivo.

O conceito mais enxuto do escritorio resulta em uma estrutura menor,
econdmica e eficiente, com numero reduzido de pessoas — exclusivamente 0s socios,
0S servicos de recepcao e copeira, utilizando-se ainda dos beneficios tecnolégicos em
sua totalidade.

Por fim, o escritdrio representa clientes nacionais em sua maioria concentrados
na regido metropolitana de Belo Horizonte em Minas Gerais, € uma empresa

internacional representado no Brasil pela sociedade.

5.2 DADOS DA SOCIEDADE

A sociedade foi registrada oficialmente dia 18 de margo de 2020 na Ordem dos
Advogados do Brasil na Se¢éo de Minas Gerais.

O setor de atuagdo da empresa é prestacao de servigos advocaticios de porte
pequeno, situada na Rua Antbnio de Albuquerque no bairro Savassi em Belo
Horizonte/MG.

5.3 OBJETIVOS DA SOCIEDADE

Atender aos clientes com exceléncia, buscando alcancar seus objetivos com
seguranca, criatividade e eficiéncia.

Para alcancar esses objetivos, a sociedade tera como base o atendimento
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personalizado, tratando cada cliente de forma Unica e individualizada.

Ter um atendimento diferenciado para cada tipo de cliente e tornar a
experiéncia do cliente mais agradéavel.

Dar sempre o melhor feedback ao cliente de sua demanda proposta com
regularidade para que ele se sinta seguro.

Manutencdo de software de acompanhamento juridico que nos possibilite
repassar ao cliente constantemente informacdes de todas as movimentacdes
processuais.

Acompanhar as mudancas e propor estratégias pioneiras, atuando sempre com
respeito as pessoas, a lei e aos valores sociais.

Investir em bons profissionais e incentivar um 6timo ambiente de trabalho, em
que a busca por atender aos clientes com exceléncia represente mais do que um

objetivo profissional, se tornando uma conquista pessoal.

5.4 CAPITAL SOCIAL

O Capital social inicial da sociedade foi dividido em 1000 (mil quotas),

totalmente integralizado em moeda corrente, dividido entre os sécios da seguinte

maneira:

sOCIO N. QUOTAS
SOCIO 1 900
SOCIO 2 100
TOTAL 1.000

7

A contribuicdo pecuniaria para o capital social € exclusiva dos socios
patrimoniais e os sécios de servigo contribuem para a Sociedade somente com o
trabalho profissional.

Todos os sbécios devem contribuir com seu trabalho profissional para a
realizagéo dos objetivos sociais.
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Bens patrimoniais (méveis e imoveis) adquiridos pela sociedade, sao

exclusivos dos sécios na mesma propor¢cao do capital social.

5.5 ENQUADRAMENTO TRIBUTARIO

A sociedade obteve no ano de 2020 o enquadramento no Simples Nacional,
sendo um dos regimes mais conhecidos no Brasil. O Simples Nacional € um programa
instituido pelo Governo Federal com o objetivo de simplificar a burocracia relacionada
ao pagamento de tributos pelas empresas, sendo assim, € o melhor enquadramento
atual para a sociedade.

Os impostos abrangidos pelo Simples Nacional séo:

e Contribuicdo Social sobre o Lucro Liquido — CSLL;

e Contribuicdo para o Financiamento da Seguridade Social — COFINS;
e Contribuicdo PIS/Pasep;

e Imposto de Renda Pessoa Juridica — IRPJ;

e Imposto sobre Servicos de Qualquer Natureza — ISS;
A principal vantagem, enquanto a empresa permanece pequeno porte, esta no

regime tributario, com a diminuicdo da carga tributaria paga e a facilidade

proporcionada no pagamento dos tributos.

5.6 FONTE DE RECURSOS

Os recursos para os primeiros investimentos na sociedade vieram das reservas

pessoais dos socios e de imOveis previamente pertencentes aos sOcCios.

5.7 CARACTERIZACAO DO SETOR DA ADVOCACIA

A advocacia € uma funcao essencial a justica brasileira, ndo sendo uma mera
atividade profissional, pois o advogado € indispensavel ao funcionamento da justica,

além de ser uma atividade privativa de bacharel em Direito regularmente inscrito na
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Ordem dos Advogados do Brasil.

O setor da advocacia tem como principal funcéo a defesa dos interesses sociais
para a garantia de um Estado Democratico de Direito buscando a estabilidade social.
Constitui-se também pela mediag&o de conflitos, consultoria e assessoria em matérias
juridicas, bem como a fiscalizacdo da regularidade de contratos de qualquer natureza.

Assim, para que uma sociedade ou o advogado exerca a profissao no Brasil, é
necessario sempre se observar e respeitar o disposto no Estatuto da Advocacia (Lei
Federal n° 8.906/94), no Regulamento Geral do Estatuto da Advocacia e da OAB, bem
como o Cédigo de Etica e Disciplina e dos Provimentos do Conselho Federal da OAB,

ou seja, 0 advogado tem o dever de se sujeitar ao regime juridico proprio da classe.

5.8 ANALISE DE MERCADO

Para se analisar o mercado é necessario conhecer 0s possiveis clientes e

concorrentes.

5.8.1 Estudo dos clientes

A sociedade procura a exceléncia na prestacao dos servigos advocaticios e na
satisfagdo dos seus clientes, uma vez que, o escritdrio esta nasce do crescimento da
carta de clientes do sécio enquanto pessoa fisica. Essa carteira de contratos ainda
permite aos sécios estarem proximos da cadeia que envolve o desde o primeiro
atendimento até sua fase final, que é a satisfacéo do cliente na demanda e finalizac&o
do contrato firmado.

Como a sociedade foi constituida por socios que previamente j4 exerciam a
advocacia, ambos trouxeram uma gama de clientes anteriores. A carteira atual é
composta pelos clientes prévios e 0s novos que ingressam apos a formacdo da
sociedade juridica, totalizando 150 clientes e processos. Na analise da idade deles,
observou-se que a maioria dos clientes existentes, 76%, possuem entre 30 e 50 anos,
e 0s outros 24% séao distribuidos por uma parcela que varia de 20 a 29 e de 51 a 70

anos de idade.



22

A escolaridade dos clientes varia entre ensino fundamental e ensino superior
completo, sendo que 5% dos clientes possuem ensino fundamental completo, 10%
dos clientes possuem ensino médio incompleto, 25% dos clientes possuem ensino
médio completo, e, 60% dos clientes possuem ensino superior completo.

Essa analise contribui para que a sociedade advocaticia entenda seu publico e
saiba prescrever a forma de conduzir o atendimento e a presteza aos clientes, pois
quanto maior o grau de instru¢cdo mais conhecimentos possuem e mais criticas com
relagdo ao atendimento advocaticio prestado teréo.

A residéncia dos clientes em sua maioria esta concentrada na regido
metropolitana de Belo Horizonte, sendo que: 93% na Regido Metropolitana de Belo
Horizonte, e os outros 7% distribuidos por Pouso Alegre, Gouveia, Trés Coracoes,
Séo Paulo e China.

Cem por cento da carteira foi composta por indicacdes, incialmente de amigos,
e com o passar dos quatro anos enquanto advogados pessoas fisicas, novos clientes
foram trazidos por indicacbes de clientes. Nao houve estratégia de marketing ou
divulgacéo, préatica vedada pela Ordem dos Advogados do Brasil.

Contudo, ainda que impostas restricdes para divulgacdo comercial pela Ordem
dos Advogados, algumas estratégias possivel e dentro dos limites éticos do Estatuto
sao possiveis e encontram-se em fase de implementacao, tais como a criacdo de um
site para apresentacdo dos sécios e portifolio de servicos juridicos oferecidos, além
do Instagram e do blog em que, semanalmente serdo divulgadas informacdes de
conteudo relevante para a sociedade. Mesmo que indiretamente, essa estratégia
serve como uma forma de propaganda indireta para captacdo de novos clientes e
fortalecimento da marca.

A satisfacdo do cliente é garantida quando se tem uma prestacao de servi¢o
condizente com o que é proposto a ele. As propostas sdo apresentadas seguindo-se
os pilares da transparéncia, por meio de solucdes eficientes e inteligentes para cada
demanda, aproximando-se ao maximo das atuais decisbes jurisprudenciais. A
transparéncia é fundamental para que o cliente se sinta seguro e néo crie falsas
expectativas diante de sua demanda. Assim, o resultado sera sempre a satisfacao do
cliente com a consequente indicagcdo em sua rede de relacionamentos.

Os servigos prestados pela sociedade tém uma tabela previamente definida
pela Ordem dos Advogados do Brasil se¢cdo Minas Gerais, que traz como paramentos

valores minimos a serem cobrados por cada tipo de servi¢co prestado.
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O que leva os clientes a contratarem os servicos da sociedade é a qualificacao
dos advogados e o atendimento diferenciado prestado por eles, a seguranca
repassada aos clientes e a certeza de que 0s soOcios estardo sempre disponiveis para
responder as demandas encontradas na relacao entre as partes.

5.8.2 Pesquisa com fornecedores

Fornecedores Cidade Linha de produtos
oferecidos
Contabilidade para Belo Horizonte / MG Servigco de contabilidade para
advogados advogados e escritérios
Certificadora Digital Séao Paulo / SP Certificado digital para acesso aos

sistemas do judiciario

Escritério Belo Horizonte / MG Sala de reunido e enderec¢o da
sociedade.
Software Juridico Séao Paulo / SP Software Juridico para monitorar e

gerenciar processos

OAB Belo Horizonte / MG Licenca para advogar

Publicidade Belo Horizonte / MG Materiais publicitarios e para
impressao

Distribuidora de informatica Belo Horizonte / MG Materiais de papelaria e materiais de
escritorio

Banco Belo Horizonte / MG Servicos bancarios online

Com a experiéncia dos sécios anterior a sociedade, foram mantidos os
fornecedores que ja estavam com eles ha pelo menos trés anos, e permaneceram na
sociedade como prestadores de servigos.

Houve a entrada de apenas trés fornecedores: 1 - Banco Ital como fornecedor
da conta PJ; 2 — Empresa de Tecnologia como fornecedora do software juridico; e, 3
— Empresa de Contabilidade exclusiva para sociedades advocaticias.
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5.8.3 Pesquisa com concorrentes

A sociedade vé como principais concorrentes diretos trés outros escritorios,
Escritorio A e Escritério B, ambos situados na regido da Savassi em Belo Horizonte e
de pequeno porte.

Embora muitas empresas possuam departamentos juridicos préprios que, de
modo geral respondem pela demanda corriqueira da empresa, ainda assim, é comum
recorrer a escritérios especializados. Como a atuacéao juridica € muito ampla e em
causas complexas demanda conhecimento especificos, a busca por um escritério
especializado na maioria das vezes traz seguranca e confianga a gestdo da empresa.
Além disso, dispor de um departamento juridico que consiga responder a todas as
demandas de certas empresas sem duvidas implicard no aumento de gastos da
companhia.

Ha um limbo repleto de empresas de pequeno e médio porte, abarrotadas de
problemas de natureza juridica, que poderiam ser resolvidos fora do contencioso,
através da implantacdo de medidas preventivas, da educacdo juridica de seus
colaboradores, com boas consultorias ou, ainda, com a contratacdo de uma
assessoria juridica permanente, que é nosso foco.

Um exemplo foi nosso principal cliente. O contrato foi firmado por meio da
contratacdo de assessoria juridica permanente com custo mensal fixo. Além desse
valor, o cliente arca com as despesas processuais, tais como custas, emolumentos, e
pagamentos de eventuais condenacdes. Ou seja, ndo ha gastos extras para a
empresa como a contratacéo de funcionarios, depositos de fundo de garantia, décimo-
terceiros salarios, férias, etc. Além das economias com o departamento de pessoal,
manter um quadro de funcionarios que consiga responder a todas as demandas de
uma empresa que forneces maquinas para todo o pais, certamente implicara em
gastos maiores do que a assessoria permanente por meio de nosso escritorio.

Outro ponto no meio juridico é que ndo ha muito poder de barganha de
fornecedores, pois para a advocacia achar o preco correto e competitivo dos servigos
ndo se trata de um exercicio de adivinhacdo, mas sim uma préatica delimitada e
estipulada pela tabela de valores da Ordem dos Advogados. Essa tabela impde
apenas 0s precos minimos, que, de uma forma geral, sdo bem consideraveis. Além

disso, grandes empresas se importam exclusivamente com a efetividade do servigo
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prestado, colocando-se, assim, valores em segundo plano.

Os concorrentes possuem mais tempo de sociedade e com isso acabaram de
ganhar um nova concorrente de porte pequeno, mais que tem como diferencial o
acompanhamento exclusivo dos sdcios aos clientes.

A sociedades concorrentes analisadas oferecem o mesmo servico, porém, por
contarem com um nimero maior de socios e associados ndo oferecem uma prestacéo
jurisdicional tdo personalizada quanto a empresa em foco neste estudo.

Outra desvantagem da concorréncia esta no volume de servico prestado, o
escritorio objeto desse estudo trabalha com um volume menor, para que se possa
estar mais presente e préximo de clientes do escritorio.

Sendo assim a SOCIEDADE DE ADVOGADOS devera estar atenta, manter
sua exclusividade e pessoalidade no atendimento aos clientes para consolidar-se

como um excelente escritdrio de advocacia.

5.9 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO — AMEACAS X OPORTUNIDADES

O Planejamento Estratégico tem importancia expressiva para a sociedade, pois
€ por meio dele que visualizamos o mercado em que atuamos, elaborando meios e
estratégias para conseguir ter um diferencial e mantermo-nos competitivos.

Na elaboracédo do Planejamento Estratégico sdo exibidas uma analise em que

se apresenta as ameacas e oportunidades bem como as forcas e as fraquezas.

AMEACAS OPORTUNIDADES

- Surgimento de novos concorrentes na regido| - Aumento de novos clientes

- Aumento da precarizacéo da profisséo e _ _
defasagem na tabela de honoréarios - Atender os clientes de forma mais
advocaticios da OAB/MG individualizada

- Concorrente ja instalada em areas proximas | - onrtunldades de aumentar o rol de
e com mais tempo de mercado que a clientes e passar a atender pessoas
sociedade. juridicas

FORCAS FRAQUEZAS
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- Flexibilidade do horario de | imediatamente inferior ao nosso.
funcionamento

- Ja tem um concorrente instalado no andar

- Atendimento personalizado para cada cliente| - Falta de m&o-de-obra especializada para

e exclusividade no atendimento agregar na equipe

- Localizacéo

Lamentavelmente o meio juridico € precarizado pelo excesso de mao de
obra desqualificada no mercado. Numeros do Conselho Federal da OAB, dao
conta de que hoje existem 1.198.028 advogados com inscricdo ativa no pais.
Esse volume excessivo de mé&o de obra se enquadra como ameaca na medida
em que o excesso de oferta precariza as relacbes de trabalho. Fizemos
entrevistas para contratacdo de novos advogados no ultimo ano que atraiu
advogados com um nivel de compreenséo muito baixo. Certamente isso se deve
a proliferacéo de faculdades de Direito, que formam pessoas em massa sem,
contudo, se preocuparem com a qualidade do ensino.

A localizacdo do escritdrio é considerada forca, pois € possivel perceber
gue os clientes ainda se impressionam com as instalacdes e a beleza do Edificio
onde nosso escritorio esta localizado. Por se tratar de prédio de altissimo padréo,
a impressao passada aos clientes exclusivamente pela localizacéo, beleza do
prédio e sofisticagcdo do escritorio €, de um modo geral, a de que somos um
escritorio bem-sucedido. Nao foram raros os comentarios no ultimo ano dos
clientes que fizeram questdo de demonstrar sua satisfacdo e surpresa positiva
com a localizagdo do escritério.

Ponto positivo da abertura de uma personalidade juridica foi a ampliacdo
de nossa capacidade de atuacdo, o que nos permitiu fornecer uma prestacao

jurisdicional também para empresas com a emissao de notas fiscais.
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5.10 PLANO DE MARKETING

O Planejamento de Marketing €é produzido por uma empresa de
COMUNICACAO E MARKETING, limitado & producio de material impresso para
escritério com personificacdo, cartdo de visita, pasta de documentos com a logo do
escritério, materiais para assinaturas e personalizacdo de meios de comunicacao,
criacdo de e-mails proprios da sociedade, pagina para divulgacdo de informacbes
juridicas com o nome da sociedade, criagdo de um canal exclusivo de interatividade
com os clientes por meio da integracdo e automacéao de um software juridico.

O primeiro ponto a ser viabilizado é a padronizacdo do servico e dos
procedimentos do escritério, determinando a responsabilidade de quem sera o
responsavel por acompanhar os prazos processuais. Treinamento para utilizacdo da
plataforma Advise de controle de processos e prazos, que alerta 0S responsaveis
sobre os prazos a cumprir. Padronizacdo do passo a passo para elaboracéo e
protocolo de peticdes, ou para elaboracdo e envio de pareceres e por fim com
estabelecimento de com qual antecedéncia as demandas devem estar prontas. Esses
pontos sdo fundamentais para garantir a qualidade tanto a qualidade do servico
quanto para projetar nos clientes a ideia de unidade do escritdrio perante terceiros.

O segundo ponto a se dedicar € o marketing juridico pensado na divulgacéo
dos advogados e do escritorio como um todo. Essa estratégia requer, essencialmente,
conhecimento profundo do coédigo de ética da OAB, de modo que se saiba o que é
permitido e o que é proibido. Aqui, o foco sera a producédo de conteudo juridico,
visando fornecer informacdes importantes a clientes em potencial, além de contribuir
para a expor a especialidade de cada membro do escritério.

Por fim, o terceiro foco de plano de marketing esta na definicdo do publico-alvo.
Essa €, sem davidas, uma das etapas mais importantes do planejamento de escritorio,
pois aqui sera possivel determinar e identificar quais segmentos oferecem mais
oportunidades e também entender as necessidades basicas dos clientes. Nossa
segmentagdo principal, com a abertura do escritorio, sera totalmente focada em
grandes empresas multinacionais. Esse foco se deve a facilidade de comunicacao de
um de nossos socios que além de conhecer 52 paises, morou em quatro e fala trés
linguas fluentemente. Sem duvidas esses foram fatores importantes nas primeiras

conversar com a com nosso primeiro grande cliente. Cumprimentar os diretores em
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chinés além do fato de previamente o socio do escritorio ter visitado a China e se
portado como um admirador do pais, sem duvidas facilitou a conversa inicial e abriu
um grande canal de comunicacao entre as partes. 1sso € uma atitude muito positiva,
pois passa confianga e credibilidade do escritério. Outro fator é que a escolha do local
do escritorio foi pensada justamente por estar em um grande centro urbano, em um
prédio de alto padrdo e que é também base de operacdes de grandes empresas que
utilizam andares inteiros do edificio, um exemplo é a booking.com que esté localizado
no mesmo prédio do escritorio.

Além disso, a escolha de um local moderno e sofisticado serve como suporte
para se criar estratégias de Marketing Juridico Digital, seja focado na producéo de
contetdos voltados para redes sociais, seja por meio de e-mail marketing ou
investimentos em anuncios. A estratégia sera focar os andncios e investimentos em
marketing voltado para o publico-alvo. Assim, apds se determinar o perfil dos futuros
clientes escritério, devera se estabelecer quais 0os canais de comunicacdo serao
utilizados para que se possa direcionar o contetdo ao publico-alvo, sintetizando-se as
caracteristicas e atuacado do escritério, para que se possa direcionar o contetdo ao

publico-alvo do escritorio.

5.11 LOCALIZACAO DO NEGOCIO

A localizacéo do escritorio foi bem pensada para dar conforto, sofisticacao e
acessibilidade aos clientes e possiveis clientes. A regido escolhida foi o Bairro Savassi
em Belo Horizonte/MG, pois ela preenche os requisitos mencionados.

A unidade fisica para receber os clientes fica em um prédio moderno,
sofisticado e que conta com escritério de grandes empresas no pais, como por
exemplo o escritorio da booking.com no Brasil. Assim, foi adquirida uma sala moderna,
com a montagem de um escritério inteligente, sofisticado e acolhedor. A estrutura
permite realizar reunido com até 12 pessoas com conforto e atendimento
personalizado.

O escritorio foi adquirido e finalizado previamente a constituicdo da sociedade.
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5.12 PLANO FINANCEIRO

Os custos fixos mensais sdo enxutos, uma vez que a sociedade utiliza da sala
originariamente adquirida por um de seus sOcios enquanto pessoa fisica, o que
elimina o custo de locacdo de imoveis. Assim, 0s custos financeiros limitam-se as
despesas de 2 funcionarios (uma recepcionista e uma copeira/faxineira) e gastos com
luz, internet.

Para o planejamento financeiro, foi considerado o IGP-M, que no acumulado
do ano de 2020 ficou em 23,14%, a maior variacdo acumulada desde 2002,

As reavaliacfes de fluxo de caixa sao feitas trimestralmente para ajuste de
valores do plano de negécios.

Para a metodologia de planejamento, foi utilizado o PDCA (Plan — Do — Check
— Action), CAMPOS (1999). No planejamento foram definidas metas, no fazer os
treinamentos, execucdo e coleta de dados, no Checar chegamos as metas X

resultados e na acao as prevencdes, melhorias e corregoes.

As metas definidas foram:

- aumentar faturamento anual em 20%;

- reduzir custo fixo em 10%;

- pagar as contas em dia;

- ndo pegar empréstimos para capital de giro;
- ter no minimo 20 clientes ativos no ano;

- aumentar a carteira de clientes.

Colocando as estratégias em pratica definimos os processos internos, cada
sécio devera ter no minimo 10 clientes em atendimento para conseguir atingir a meta
de faturamento, o caixa minimo definido sera de R$ 100.000,00 ano para cobrir
eventuais despesas ou periodos de baixa de receita, mantendo os contratos com
prestadores de servicos.

Avaliamos trimestralmente o planejamento e as ac¢des para verificar se esta
sendo praticado o que foi determinado e para criar estratégias, novos prazos e definir

novas metas.

Na acgédo conseguimos trazer o plano do fluxo financeiro para a realidade e ter
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a real nocao do que foi planejado X o que esta sendo realizado. Avaliamos todos os
aspectos, desde clientes X atendimento X rentabilidade de cada um para saber se
teremos que tomar agdes preventivas ou corretivas trazendo o planejamento futuro

para o presente e projetando cenarios diferentes que possibilitem novos planos de

acao.
ATIVA D O OS ANUA
Nome Valor unitario r?gcaénst;%?;jae- Valor total
anual
Certificadora Digital R$ 110,00 2 R$ 220,00
Plano de telefonia R$ 159,90 12 R$ 1.918,80
Contabilidade R$ 339,00 12 R$ 4.068,00
Condominio R$ 350,00 12 R$ 4.000,00
Software Juridico R280,00 12 R$ 3.360,00
Anuidade OAB R$793,77 2 R$ 1.587,54
Publicidade R$4.000,00 1 R$ 4.000,00
Papelaria R$50,00 12 R$ 600,00
Banco R$99,00 12 R$ 1.188,00
Salario Recepcionista R$1800,00 13,3 R$ 23.940,00
Salario Copeira R$1.350,00 13,3 R$ 17.955,00
GPS-DAS R$971,32 12 R$ 11.655,84
TOTAL DE GASTOS ANUAL R$74.493,18




5.13 CAPITAL DE GIRO

Valor (R$)
Investimento inicial R$ 80.000,00
Caixa minimo R$20.000,00
Capital de giro
(estoque inicial + caixa minimo) R$100.000,00
5.14 CAIXA MINIMO

Valor (R$)
Custo fixo mensal R$ 6.207,77
Custo variavel R$500,00
Custo total da empresa (fixo + variavel) R$ 6.707,77
Custo total diario (custo total + 30 dias) R$349,29
Necessidade liquida R$120,00
Caixa minimo
(Custo diario x Necessidade liquida) R$7.177,06
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5.15 GANHOS MENSAIS

Os s6cios terdo um pro-labore mensal para suas despesas pessoais, estimados
inicialmente em R$10.000,00 (dez mil reais)

Os ganhos anuais podem variar drasticamente, uma vez que, os clientes nao
séo fixos e os processos judiciais possuem prazos variaveis entre médio e longo
prazo, sendo que a divisdo dos lucros ira corresponder a sua quota na sociedade.

No primeiro ano de funcionamento, qual seja, 2020, a receita bruta do escritério
foi R$297.000,00 (duzentos e noventa e sete mil reais), 0 que gerou um ganho bruto
mensal médio de R$24.750,00 (vinte e quatro mil, setecentos e cinquenta reais).
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Deduzindo-se as despesas fixas mensais (R$7.177,06) e o pro-labore dos dois
socios (R$9.000,00), o escritorio obteve em meédia um lucro liquido mensal de
R$8.572,94 (oito mil, quinhentos e setenta e dois reais e noventa e quatro centavos),
fechando o primeiro ano com um saldo em caixa de R$102.975,30 (cento e dois mil,
novecentos e setenta e cinco reais e trinta centavos), que foi mantido em caixa, sem
redistribuicdo face a situacdo temeraria do planeta vivida atualmente em funcéo da

pandémica provocada pela COVID.
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6 CONSIDERACOES FINAIS

Cada vez mais novas pequenas empresas surgem no mercado, gerando
riquezas e mao de obra. Muitos empreendedores estédo se qualificando para conseguir
administrar de forma mais correta as atividades de suas empresas, possibilitando a
todos os envolvidos ter clareza e envolvimentos com 0S processos.

Esse plano iniciou-se exatamente hd um ano, ou seja, em marco de 2020, e
apesar de toda incerteza trazida pela COVID-19, foi possivel fechar um ano saudavel
financeiramente encerrando as atividades com um saldo de positivo para cobrir todas
as despesas de 2021.

Tudo isso possibiltou a abertura e acompanhamento de um novo
empreendimento em meio a maior crise das Ultimas décadas, preparando-nos para
enfrentar o mercado, passar tranquilamente por ameacas, oportunidades, trabalhar
nossas forcas e fraquezas e demais dados necessérios para conseguir desenvolver
nossos trabalhos e comercializar produtos e servigos de forma eficiente e sustentavel.

Nesse contexto, para o desenvolvimento desse plano de negdcio, o objetivo
geral e os objetivos especificos foram atendidos, pois se verificou por meio de dados
a necessidade de abertura da sociedade em Belo Horizonte/MG, mesmo passando
por uma crise que fez com que milhdes de empreendedores aguardassem a evolucao
do cenéario em meio a pandemia.

Os planejamentos e analises necesséarias foram concluidos. Primeiramente
verificou-se 0s aspectos mercadoldgicos por meio de pesquisas realizadas com
clientes, concorrentes e fornecedores, possibilitando uma melhor visualizagcdo do
mercado.

Os precos estdo sendo os mesmos impostos pela tabela da Ordem dos
Advogados do Brasil, secdo Minas Gerais, com o diferencial do atendimento
personalizado e flexibilidade nas negociagdes, gerando assim vantagem competitiva
no mercado e expandido o raio de atuacdo e, ainda, mantendo-se financeiramente
saudavel em meio a um cenario de crise mundial.

Para o planejamento financeiro foram calculados os gastos mensais e anuais,
0 que possibilitou chegar a uma concluséao da analise do negdcio, mostrando-se viavel

e vantajoso para a sociedade advocaticia aberta.
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