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Aula 3 - Estabelecendo a visão de futuro do escritório 

 
• Framework 4D para escalar o seu negócio 

• Análise de Concorrentes 

• A Estratégia do Oceano Azul 

• Análise de Cenários: Pontos Fortes, Pontos Fracos, Tendências 

• Como Inovar? 

O QUE VEREMOS? 



FRAMEWORK 4D – Scalling Up 
 
Método recomendado para empresas que desejam escalar e 
crescer 
 
1. Forças de Impulsão – Líderes que conduzem à implementação 
dos Hábitos de Rockefeller com suas equipes. Execução se torna 
mais fácil se líderes e equipes se envolverem em processos de 
coaching, adotarem o aprendizado e incentivarem o uso de novas 
tecnologias. 
2. Demandas – líderes precisam equilibrar pessoas e processos. 
Manter a excelente reputação junto aos funcionários, clientes e 
mercado e melhorar a produtividade. 
3. Disciplinas (rotinas) – Definir prioridades, reunir dados 
quantitativos/qualitativos e estabelecer frequência de reuniões 
eficazes. 
4. Decisões – Fazer as perguntas certas envolvendo Pessoas, 
Estratégia, Execução e Caixa. 





QUAL É A NOSSA VISÃO DE FUTURO? 

• Traduz as aspirações do escritório a 
respeito do futuro. Onde se quer 
chegar e em qual direção pretende 
seguir. 

 

• Serve como referência de toda a 
estratégia do escritório. 

 

• Utilizada para inspirar sócios e 
colaboradores na construção de um 
escritório de advocacia diferenciado e 
no alcance das metas traçadas. 



DIFERENÇA ENTRE MISSÃO E VISÃO 

PROPÓSITO VISÃO 



DEFINIR A VISÃO DE FUTURO DO ESCRITÓRIO 

• O que o escritório quer se tornar?  
• Qual o patamar de negócios desejável por 

nós? 
• Onde desejamos estar daqui a 10 anos?  
• Como o escritório quer ser reconhecido pelos 

clientes? 
• Em qual direção deveremos apontar os nossos 

esforços? 



DEFINIR A VISÃO DE FUTURO DO ESCRITÓRIO 
 

• Quais são as tendências que podem afetar o nosso negócio? 
• Quais são competências essenciais do Escritório se almeja ressaltar 

ou desenvolver? 
• Os recursos investidos hoje estão nos levando na direção que 

desejamos? 
• Como poderemos inovar? 

 



ANÁLISE DE MERCADO: ESTUDO DE 
CONCORRENTES 



ESTUDO DE CONCORRENTES 

 

 

• Quem são os nossos 3 principais concorrentes? 

• O que eles fazem que nós também fazemos? 

• O que eles fazem que nós não fazemos? 

• O que eles não fazem que nós podemos começar a 

fazer e inovar no mercado? 

• Qual é o segmento que não atendemos hoje que 

desejamos atender? 

 







ESTUDO DE CONCORRENTES 

 

 

Qual será o nosso ponto de diferenciação? 
 
 



A ESTRATÉGIA DO OCEANO AZUL 



COMO SE DIFERENCIAR DA CONCORRÊNCIA? 

 

 

CRIANDO ESTRATÉGIAS DIFERENCIADAS E NOVOS MERCADOS NA ADVOCACIA 
 
Dois Mundos  
Oceanos Vermelhos 
Representam todos os setores hoje existentes. É o espaço onde a maioria das 
empresas competem entre si. Neste oceano, as empresas tentam superar rivais para 
abocanhar maior fatia da demanda existente, comprometendo suas margens. 
 
Oceanos Azuis 
Exigem espaços setoriais que não são conhecidos, são inventados, criados para agregar 
maior valor aos clientes. A concorrência é irrelevante, pois é um setor novo, é uma 
estratégia de criação de valor diferenciada e existem poucos ou nenhum concorrente. 

A ESTRATÉGIA DO OCEANO AZUL 



 

 

“Defender posição atual” “Inovar e perseguir novas oportunidades” 



 

 



 

 



 

 

A ESTRATÉGIA DO CIRQUE DU SOLEIL 



 

 



Alto 

Baixo 

Pontos de Concorrência e Pontos de não concorrência 



ANÁLISE DE CENÁRIOS 



Tendências 
Quais são as mudanças significativas em: tecnologia, inovação de produtos e serviços, 
mercados, clientes (consumidores) e desenvolvimento sociais ao redor do mundo que 
podem ter impacto no segmento em que atuamos e no nosso escritório? 
 

Pontos Fortes/Competências Fundamentais 
Quais são os pontos fortes inerentes ao 
escritório que tem sido origem do seu 
sucesso?  

Pontos Fracos 
Quais são os pontos fracos inerentes ao 
seu escritório que precisam ser 
melhorados  



 

 

COMO PODEMOS INOVAR E GERAR VALOR PARA O CLIENTE? 

https://www.youtube.com/watch?v=8OfFij4jw3c&feature=youtu.be&list=PLNqvSDwXnyNz8zpGJccPS8-bmaGsc7Ob6 

https://youtu.be/8OfFij4jw3c?list=PLNqvSDwXnyNz8zpGJccPS8-bmaGsc7Ob6


 

 

COMO PODEMOS INOVAR E GERAR VALOR PARA O CLIENTE? 

• Tecnologia? 
• Visual Law e Legal Design? 
• Novos modelos de serviços e produtos? 
• Experiência do cliente? 
• Novos nichos? 

 
 



 

 

VISUAL LAW E LEGAL DESIGN 

O que é “Legal Design” ou “Visual Law”? É a junção do Direito, Tecnologia e Design. 
Legal Design se trata de um processo de mudança de mindset. Pensar o Direito de forma 
mais criativa para que se torne mais atrativo e simplificado para o cliente e o visual law é 
a manifestação dessa criatividade através da produção de peças, contratos, produtos e 
serviços mais criativos e interativos para o cliente.  
 
Por exemplo, tornar um contrato de 15 páginas em algo menos burocrático adequando 
o seu conteúdo para que o cliente consiga ler e entender com o menor ruído possível. 
Qual seria uma maneira mais adequada de apresentar um contrato de quinze páginas? 
Talvez um link com um site interativo? botões animados? Página colorida? 
 



 

 

VISUAL LAW E LEGAL DESIGN 



 

 

VISUAL LAW E 
LEGAL DESIGN 



 

 

VISUAL LAW E 
LEGAL DESIGN 



 

 

VISUAL LAW E LEGAL DESIGN 



 

 

VISUAL LAW E 
LEGAL DESIGN 



 

 

VISUAL LAW E 
LEGAL DESIGN 

https://www.amurabi.eu/ 

https://www.amurabi.eu/
https://www.amurabi.eu/


DICAS DE LEITURA 



OBRIGADA! 

Minhas redes sociais: 
 
www.innovajuris.com.br 
        
      lisandra.thome@innovajuris.com.br 
       
       @lisandrathome  
        
      www.linkedin.com/in/lisandrathome/ 
 
       Lisandra Thomé                                                                          

(21) 98882-0341 

www.facebook.com/lisandrathomecoaching/ 

http://www.facebook.com/lisandrathomecoaching/

