Como Estruturar Aliancas
Estratégicas de Sucesso entr
Escritorios Juridicos .

c

* Relacéo cliente e prestador de A

» Alianca estratégica

Estratégias de Expanséo

Meno

&

servicos

Licenciamento restrito
Parceria de terceirizacao
Aliancga de franquia

Empreendimento conjuntg
Fusao
Aquisicao v
Ampliacéo da rede propria Maior

Investimento e Control
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Concelito de Alianca

Uma _associacaou unidaovoltada
para a conquista de posicdes e
objetivos empresariais,
envolvendo a cooperacgao de dois
ou mais escritorios juridicos, onde
todas as partes envolvidas se
fortalecem através da cooperacao
mutug compartilhando as
competéncias e 0s riscos para
atingir um fim comum.
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Algumas perguntas importantes

* Qual é o percentual da receita total de
honorarios do seu escritorio que é
oriunda de aliancas?

— Menos de 50%
— Mais de 50%

* Vocé acredita que ha uma tendéncia em
aumentar essa participacao financeira
das aliancas nos proximos anos?

— Sim
— Néo
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Caminho para uma Alianca de Sucesso

1. Designacéao da equipe de planejamento e
negociacao

Obtencao do consenso interno
Aproximacao com 0s parceiros em potencis
Avaliacdo da arranjo estratégica
Avaliac&o do arranjo de recursos
Selecéo do parceiro em potencial
Negociacdo do acordo de alianca
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Designacao da equipe de
planejamento e negociacao

O planejamento de aliancas
inicia com base no
estratégia empresarial
tracada pelo escritorio

Uma alianca € o melhor
caminho para uma
expansao para o escritorio
no momento?

www.myliusemarodin.com.br 6




Desighacéao da equipe de
planejamento e negociacao

» Estrutura ideal da equipe:
— Um sdcio do escritorio (visdo empresarial)

— Responsavel pelas relagbes com o mercado
(comercial)

— Juridico (para elaboracéo do acordo)

— Profissional que ira gerenciar o acordo
(gestor de aliancas)

— Especialista (externo) em aliancas (opcional)
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Obtencao do Consenso Interno da
Equipe do Escritorio

* Quais séo 0s nossos objetivos e
quais séo os dos parceiros?

* Qual sera o nosso papel e o
papel do parceiro dentro da
alianca?

* Quais sera 0s recursos —
materiais, humanos e
financeiros - que nés iremos
disponibilizar e quais seréo os
recursos que 0s parceiros
deveréo oferecer dentro da
alianca
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Obtencéao do Consenso Interno da
Equipe do Escritorio

e Quais sao as “fronteiras” da
alianca — o que e onde?

e Qual é o modelo de mercado
da alianca?

e Qual é a exclusividade
estratégica que a alianca
apresenta?
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Aproximacao dos parceiros em potencial

» Entidades de classe

» Eventos de associagdo e pesquisa na
Internet

» Contato com o pessoal da area
comercial de parceiros em potencial

* Andlise do arranjo estratégico

» Descreva quao bem o seu escritério e
cada um dos parceiros em potencial
estdo alinhados estrategicamente.
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Avaliacdo do arranjo estratégico

Exame da complementaridade dos parceiros a
nivel estratégico.

Nem tudo é s a avaliagcéo de fatos e dados dos
parceiros em potencial

Devemos avaliar qual € o nivel de motivagéo da
equipe da parceiro tem termos do projeto de
alianca que esta sendo proposto.

Aspecto intangivel também contam aqui!
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Avaliacao do arranjo de recursos

Acordo de confidencialidade
Visitas mutuas
Andlise do arranjo de recursos

Descreva quao bem os recursos de cada parceiro en
potencial complementar 0s recursos do seu esoritori
* Qual é a qualidadéos recursos do parceiro em potencial?

* Qual é a quantidadins recursos do parceiro em potencial?

» Aintegracdo dos escritorios juridicos irdo forret00% dos
recursos necessarios para a alianca ser bem saedid
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Selecao do parceiro em potencial

Quais dos parceiros em potencial apresentam
o menor indice de desacordo em relagdo aos
Elementos de Avaliagdo Estratégica para
serem solucionado durante a negocia¢éo do
acordo (o proximo passo)?

Qual dos parceiros em potencial fornecem a
melhor combinag&o ou 0s recursos
necessarios?

Quais dos parceiros em potencial ja se auto
selecionaram ao longo da negociacdo?

Evidéncia clara de uma auto motivacao
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Negociacao do acordo de alianca

A visdo juridica dos advogados

— Entrada

— Participacdo dos parceiros

— Saida
A visdo empresarial dos administradores
— Aspectos financeiros

— Aspectos relacionamento com os clientes e o

mercado

Negociar todos os itens de forma
simultanea

Busque uma negociacéo "ganha-ganha"
sempre!
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Implantacao e Operacao da Alianca

Negociacao de conflitos
Sistema de gerenciamento da alianca
Estabelecimentos de indicadores de desempenH@deaa

Gerenciamento das diferencas culturais entre @ejpas da
alianca
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Conclusoes

» Avaliacéo e considerac@o permanente de novosdoakmentos com
parceiros em potenciais

» Construa relagdes de trabalho robustas atravémdeboa negociagéo e
de excelentes acordos de parceria.

» Estabeleca uma base comum de regras para trakatheonjunto com
0s parceiros

» Disponha de um gerente responsavel pelas aliancas
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Conclusoes

Desenvolver habilidades de colaboragao entre
os envolvidos com aliancas

Instituir uma clima de cooperacao empresarial
Nno seu escritorio

Gerenciar os multiplos relacionamentos com o
mesmo parceiro

Avaliar constantemente a qualidade dos
relacionamentos de alianca

Administrar as mudancas que afetam as
aliancas
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