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Diversas tem sido as iniciativas na busca de inovagao na gestao estratégica de
departamentos juridicos. Dentre os elementos de destaque estdo as iniciativas que buscam
melhorar a eficiéncia por meio de uniformizacao de procedimentos e coleta e
compartilhamento de informagdes entre o departamento juridico e a gestdo das
organizacoes.

A necessidade de integracao entre os departamentos juridicos e as areas de negocios das
companhias onde atuam nao é um tema novo. Ha muito se discutem formas de aproximar o
juridico interno das areas de negocio, aumentando a eficiéncia e celeridade a partir do
aprofundamento pelos advogados do conhecimento sobre a empresa e a realidade dos
negocios.

Entretanto, muito se perde em termos de eficiéncia se 0 mesmo caminho nao é percorrido
pelas areas de negocio, ou seja, quando o juridico interno ndo investe em politicas que
aumentem a transparéncia sobre seus procedimentos e o conhecimento das areas de
negdécio sobre o seu funcionamento e suas operagoes, especialmente quando tratamos de
negociacoes de contratos.

Nao raro, negociacoes de contratos se arrastam por meses, com diversas idas e vindas de
minutas, muitas vezes com questoes que poderiam facilmente ser enderecadas pela prépria
area comercial, se esta estivesse munida de informagodes sobre a atuagao do juridico,
politicas corporativas, limites de atuagdo nas negociacgoes e fluxos internos de aprovagoes.

Criar um sistema para a troca dessas informagoes pode parecer complexo, mas se torna
muito simples e intuitivo com a utilizagao do Playbook de Contratos. Conceito importado da
gestdo esportiva e comercial e que a cada dia ganha mais espago dentro das corporagoes, o
Playbook consiste em um guia de agdes baseado na estratégia a ser adotada pelo publico ao
qual o guia se destina.

Nesse contexto, o Playbook de Contratos nada mais é do que um guia que reine em um sé
lugar as informacoes que as areas de negocio precisam para uma conducao eficaz e célere
das negociacoes de contratos, ganhando autonomia e eliminando etapas desnecessarias no
desenrolar da negociacao.

Parte-se da andlise das principais minutas utilizadas pela empresa, destacando, clausula a
clausula, o racional por tras de cada recomendacao do departamento juridico, limites de
negociacao pela area comercial, eventuais redagoes alternativas que podem ser propostas e,
em alguns casos, até mesmo o fluxo para escalonamentos e aprovacdes, sempre
considerando as politicas internas e estratégia da companhia.
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Além do 6bvio ganho de eficiéncia no direcionamento das areas comerciais, identificamos
através dos projetos ja implantados que o Playbook também tem se mostrado ferramenta
importante em outras frentes no que se refere a compartilhamento de conhecimento dentro
do proprio departamento juridico.

As companhias que o adotam tém contado com o Playbook, também, como ferramenta na
integracao de novos advogados, para familiarizacdo destes profissionais com as politicas e
estratégias da companhia e como guia de consulta réapida para execugao do trabalho diario.
Desta forma, o Playbook se torna ferramenta complementar aos existentes programas de
Onboarding, por vezes até substituindo treinamentos mais custosos e de eficacia limitada.

Por fim, cumpre destacar que o Playbook nao elimina a necessidade de participagao do
advogado, tampouco distancia estes profissionais de seu importante papel nas negociacoes
de contratos. Pelo contrario, o entendimento do racional por tras da atuacao do
departamento juridico tende a aproxima-lo das areas de negocio, a medida em que tais
areas passam a perceber a celeridade adquirida em seus processos ao acionar o
departamento juridico para questoes efetivamente relevantes, elevando-o a figura de
verdadeiro Business Partner e nao de criador de entraves e/ou desacelerador de
negociagoes.



