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externos mais de 50% da facturacao

Menos procura interna leva prestadores de servicos juridicos a apostar noutras latitudes

JOAO MALTEZ
jmaltez@negocios.pt

Aadvocaciade negécios portuguesa
estd avirar-se cada vez mais para os
mercados externos. Ha mesmo es-
critorioscujafacturagio forado Pais
Jjaultrapassa os 50% do volume de
negocios. Ha quem diga que ¢ uma
modapassageira e com fim anuncia-
do,depoisde ultrapassadaacrise. Ha
também quem vejaneste fendmeno
uma resposta as necessidades dos
clienteseaté mesmoasedeexporta-
doradas contas nacionais.
“Quando a situagio do Pais me-
Thorar, estou em crer que muitos
anuncios de ‘internacionalizagio’
actuais vio acabar de um momen-
to para o outro, e as empresas que
néo tinham esse movimento noseu
ADN vao continuar apenas por Por-
tugal”, considera o advogado Nel-
son Bernardo. Em suaopinido, essa
serd uma realidade extensivel a al-
gumas sociedades de advogados.
Que naoasua, sustenta, paradepois
escudar essa certeza no factode o
factode cercade 50%dovolumede
negdcios da Raposo Bernardo ser
gerado forade Portugal.
“Ocritériode internacionalizagio
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niio pode deixar de ser o criar raizes
locais, como ter sociedade de direito
local, e quando tal néo é possivel por
razoes legais, serid o facto de se paga-
rem renda local, pagar ordenados a
advogados nacionais, pagarimpostos
locais”, argumenta Nelson Bernardo.

Se esta filosofia tem sido para si
bem-sucedida, de igual modo a Mi-
randa pode falar. “A internacionali-
zagdo faz parte do ADN da socieda-
de desde a sua fundagéio”, sublinha
RuiAmendoeira, socioexecutivoda
firmaque fundou com Agostinho Pe-
reirade Mirandae Rita Correia.

“A nossa organizacio tem hoje
um carizmarcadamenteinternacio-
nal,comoodemonstraofactodeter-
moscolaboradores provenientesde
mais de 15 nacionalidades diferen-
tes”, lembra, para acrescentar que a
Miranda tem “uma parte considera-
vel dos recursos humanos, instala-
caesfisicas, clientes evolume de ne-
pgocios forade Portugal”.

Diferentes realidades na
exportacio de servigos juridicos
Eumarealidade diferente aquelaque
sevive em PLMJ. Em todo o caso, 0
“co-managing partner” desta socie-
dade sustenta que a exportagio de

sdo Paulo | O centro financeiro do Brasil € um dos locais para onde se viram as atencdes das sociedades de advogados portuguesas.
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servicosjuridicos “éjahojeumarea-
lidade com acrescida importancia”
na estratégia de desenvolvimento
que tém seguido, e um crescimento
encarado “com grande entusiasmo”.
Os paises onde se falaa nossalingua
$30 a grande aposta, admite, para
adiantar que sio sobretudo clientes
portugueses aqueles com os quais
trabalha, mas nao apenas esses.
“Também temos apoiado empresas
desses paises na sua estratégia de
desenvolvimento internacional”,
clarifica.

Seguiros clientese dar-lhesone-
cessario apoio juridico foi, de resto,
o propdsito da Abreu Advogados,
cujo processo de internacionaliza-
¢fo estd assente sobretudo numa
redede parceiros. “Adecisdode con-
cretizar uma presenca externa, ao
longo daltima década, resultouda
analise e interpretagioque efectua-
mos sobre a realidade empresarial
portuguesa, e da percepgio de uma
estratégiade internacionalizaciode
algumas grandes empresas parafa-
zer face a pressio da globalizagio
competitiva”, explica Miguel Avillez
Pereira, socio da Abreu.

Actuando localmente em Angola, a
sociedadequeoadvogadoJodo Caia-

doGuerreirolideradispoe igualmen-
tedeumaestratégiade internaciona-
lizacéio que envolve os paises de ex-
pressao lusfona. Emborasemescri-
tério proprio em paises como Brasil,
Mocambique ou Cabo Verde, man-
témparceriascom sociedadeslocais,
de modo a assegurar o acompanha-
mento das empresas a que presta
apoio juridico. Além disso, lembra, a
sua firma, a Franco Caiado Guerrei-
10, temcomocolaboradores advoga-
dos de nacionalidade angolana, bra-
sileira, norte-americanaou Alema.

Apresencainternacional é hojeim-
prescindivel numa advocacia cada
vez mais globalizada. Pedro Rebelo
de Sousa, que beneficiade uma par-
ceriaestratégicacomasuaantiga fir-
madeorigembritinica-aSimmons
& Simmons - lembra que “mais de
70% advogados” dasociedade queli-
dera “tiveram uma experiéncia de
trabalho numajurisdi¢ioestrangei-
ra”. Em suaopinifio, € essa vivéncia
internacional que permite a ligacio
comgentequalificadade escritorios
de outros paises que precisa, em sua
opinido, serassumidapelaadvocacia
portuguesa. “Naoso reactivamente,
mas pro-activamente, isto é, acres-
centandovalor ao cliente”, conclui.
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humanos,
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fisicas, clientes
¢ volume de
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esta fora

de Portugal.
RUI AMENDOEIRA
Sacio executivo da Miranda
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CINCO CASOS DISTINTOS DE APOSTA NA EXPORTAQRO DE SERVICOS JURiIDICOS

‘ a ser prioritdria.

-

Rede de escritérios
em 12 paises

Rui Amendoeira, socio executivo
da Miranda, assegura que a

internacionalizagdo faz parte do
ADN da sociedade. Entre as firmas
de advogados de raiz portuguesa,
esta é reconhecida como a que
tem “a mais abrangente presenca |
internacional”. Parte importante

da sua facturagdo provém dos !
escritorios que tem em 12 paises,

especialmente na Africa luséfona. |
0 continente africano continuaa |
ser uma aposta, nomeadamente [

através de presencas ou parcerias
nos paises francfonos.

Espanha, Poldnia,
Roménia e Africa

A Africa de expressio oficial
portuguesa, Espanha e os paises
do Leste europeu - Polénia e
Roménia - permitem a Raposo
Bernardo ser uma das firmas cuja
aposta na internacionalizagdo é
indiscutivel. Em 2002, a
sociedade instalou-se em Madrid
e hd a promessa de abertura de
novos escritdrios fora de Portugal
ja este ano. Nelson Bernardo,
socio que lidera este projecto de
advocacia, afianga que mais de
metade do volume de negdcios ja
¢ gerado fora de Portugal.

sublinha que
aidaparao
exterior visou
apoiar empre-
535 clientes.

Seguir as empresas
clientes I fora

Miguel Avillez Pereira assegura
que a estratégia de internacio-
nalizacdo da sociedade de que é
sécio, a Abreu Advogados, tem
vindo a ser desenvolvida desde
ha dez anos e tem-se centrado
no mercado ibérico, em Angola,
em Mogambique e no Brasil. Um
trabalho desenvolvido

muito A custa de uma rede

de parcerias. A estratégia de
internacionalizacdo de algumas
grandes empresas suas clientes
foi, afianca o mesmo advogado,
a razdo da aposta no exterior.

- CEC

pe V capitaliza a
o =
Simmons e
- aposta em
k Africa.
Ligagdes estratégicas
€ novas parcerias

A ligacdo preferencial que ainda
mantém com a britinica
Simmons & Simmons - apesar da
separacdo ocorrida - faz com que
mais de 70% dos advogados da
Sociedade Rebelo de Sousa ja
tenham beneficiado de uma
experiéncia de trabatho numa
jurisdicdo estrangeira. Essa
ligagdo permite-lhe ter cobertura
nas principais capitais europeias,
mas também no Médio Oriente,
China e Japo. Apostou
entretanto em parcerias com
escritdrios dos paises lusofonos.

Escritorios proprios, parcerias e equipas
especializadas sao formas de apoio

Sociedades seguem diferentes estratégias no acompanhamento das empresas

JOAO MALTEZ

O reforgo das exportagdes portu-
guesas é um dos factores aponta-
dos como cruciais para que o Pais
possa superar a crise que actual-
mente enfrenta. A conjuntura, mas
também a necessidade de encon-
trar novos mercados, levou aadvo-
caciadedicada as empresas acriar
estruturas para responder as soli-
citagdes. Escritdrios nos paises de
investimento, parcerias com socie-
dades estrangeiras ou equipas de
juristas que quase so trabalham
neste ambito foram solugdes en-
contradas.

Rui Amendoeira, sicio executi-
vo de uma das mais internacionais
sociedades de advogados de raiz
portuguesa, lembraque “a maioria

dosclientes da Mirandaséo empre-
sas que operam em multiplos pai-
sese, portanto, tém uma forte pre-
sencanos mercados externos”. Até
por esta razio, argumenta o mes-
mo advogado, a firma tem “desen-
volvido especiais competéncias e
recursos para fazer o acompanha-
mento dos clientes no processo de
expansio dasuaactividade paraos
mercados exteriores”.

Noquedizrespeito as empresas
nacionais, a estratégia passa pri-
meiro por estabelecer “um ponto
de contacto principal com o escri-
torio em Lisboa”, sendo depois o
cliente apoiado através de escrito-
rios associados, nos paises estran-
geiros para onde os clientes que-
rem expandir ou desenvolver asua
actividade.

Entre os escritdrios proprios e as
equipas especializadas

No caso da Raposo Bernardo & As-
sociados, aintervengio de apoio é
feita através dos escritérios pro-
prios instalados nos paises ou re-
gides para onde as empresas se
desloquem. Por exemplo, a Pold-
nia serve de centro para todo o
mercado da Europa Central e de
Leste.

Jaquandose tratade umasitua-
¢do que se passaforadoraiode in-
tervengao dos escritorios da socie-
dade, a solugio, evidencia Nelson
Bernardo, passa pelo recurso aes-
critorios locais com que a firma
mantém ligagoes de preferéncia.

Outra forma de prestacao de
servigo assenta nacriagio de equi-
pas de juristas que actuam prefe-

rencialmente para determinados
paises considerados chave. Na
Abreu Advogados existem grupos
de trabalho especializados - 0 An-
golan Desk e o Mozambican Desk
sdo exemplos -, que fazem a ponte
entre os clientes e os seus escrito-
rios associados de outras jurisdi-
coes.

JianaPLMJ, tal comoevidencia
o sdcio Nuno Brito Lopes, existe
umaequipa multidisciplinar de co-
mércioexterno e exportagio, atra-
vés da qual ¢ dado apoio a clientes
nas varias facetas que um proces-
so de internacionalizagiio ou ex-
portagfio de produtos implica.
“Desde acontratualizagdo, passan-
do por questdes alfandegdrias e,
mesmo, questdes de direito inter-
nacional”. exemplifica o advogado.

da PLMJ.

.

Saber aproveitar
herangas comuns

Aquela que continua a ser a
sociedade de raiz portuguesa
com maior nimero de
advogados, a PLMJ, tem
apostado sobretudo nos paises
de lingua portuguesa. Manuel
Santos Vitor, “co-managing
partner” da sociedade, justifica
esta estratégia, ao lembrar que
“a heranga cultural comum, os
lagos histéricos e as semelhangas
dos sistemas juridicos com o
sistema portugués levam a que
haja uma clara oportunidade de
trabalhar nessas jurisdicdes”.

A forma mais
comum

de continuar

a acompanhar

as parcerias
com escritorios
estrangeiros.
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