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CONCORRENCIA
OU COMPLEMENTARIDADE?

Varias sao as diferencas entre sociedades de grande dimensao e as
de pequena, também denominadas boutiques. A Advocatus, quatro firmas
garantem que existe espaco para todas.
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omplementaridade ou concor-
réncia? Foi esta a questdo que
aAdvocatus colocou a quatro
escritdrios de advogados, de
dimensdes diferentes, sobre
a dicotomia entre grandes firmas e bouti-
que, sobre a dicotomia entre grandes firmas
eboutiques. As opinides dividiram-se, mas
todos concordam que existe sempre a pos-
sibilidade de complementaridade.

“Ambos prestamos servigos juridi-
cos, logo somos concorrentes. Porém em
alguns assuntos podemos colaborar e
complementar-nos. Um cliente pode ter
diferentes assuntos com uma grande so-
ciedade e com uma boutique e as vezes
colaboramos”, explica Duarte de Athay-
de, managing partner da Abreu Advoga-
dos, umas da big five composta por cer-
ca de 200 advogados num universo de
300 colaboradores e em funcionamento
ha 27 anos.

Também Paulo de Moura Marques,
socio fundador e managing partner da
AAMM, uma boutique com 12 advoga-
dos, considera que possa existir con-
corréncia nas dreas em que as grandes
sociedades e boutiques prestem os mes-

mos servicos, sendo que poderad existir
complementaridade em projetos em que
a boutique precise de apoio em niimero
de advogados ou dreas que néo tenha,
“mas dificilmente o inverso”.

“Aonivel da obtencdo de recursos hu-
manos, nota-se que apesar das grandes
sociedades de advogados continuarem
a ser apelativas a jovens advogados, a
ideia de boutique também tem um gran-
de apelo. Paralelamente, as grandes so-
ciedades em Portugal comegaram hé al-
gum tempo, a olhar para as boutiques
como uma fonte segura para o seu cres-
cimento, através da sua incorporagio
como forma de multiplicacéo de resul-
tados em dreas onde até podem j4 estar
implantadas com especialistas, mas on-
de querem reforgar apostas e congregar
maior fatia de especialistas de modo a
aumentarem a quota de mercado nes-
ses setores especializados”, assegura o
lider da AAMM.

Para a SRS e CCSL Advogados existe
espaco para todos no mercado da ad-
vocacia. “Na CCSL Advogados temos ti-
do experiéncias de ser contratados ou
indicados por sociedades de maior di-

“Em sociedades
boutique faz parte da
sua cultura os sdécios

principais continuarem
em relacao direta
com os seus clientes
e executarem
diretamente grande
parte do trabalho.”

Paulo de Moura Marques
Sécio fundador
e managing partner
da AAMM
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mensao, de contratar ou indicar socie-
dades de maior dimens&o e de concorrer
com essas mesmas sociedades de maior
dimenséao”, conta José Calejo Guerra,
managing partner da CCSL, uma bouti-
que com 11 profissionais.

Para além da dimenséo, qual sdo as
grandes diferengas entre uma grande
sociedade e uma boutique? Para Duarte
de Athayde, a prestagdo de servicos espe-
cializados “numa Unica drea de pratica
juridica ounicho” é o fator diferenciador.

“Aboutique tem uma génese e voca-
¢do completamente definida. Em regra,
cobre s6 uma ou duas areas de espe-
cialidade, em geral algo complemen-
tares. Historicamente com génese fa-
miliar ou de advogados académicos”,
assegura a Advocatus, Pedro Rebelo
de Sousa, managing partner da SRS, so-
ciedade com cerca de 170 colaborado-
res e trés escritdrios no pais - Lisboa,
Porto e Funchal

Tanto a AAMM e a CCSL concordam
que o fator da dimensé&o é um aspeto di-
ferenciador. “Ha vantagens e desvanta-
gens em ambos os modelos e, para um
mesmo cliente, cada um pode funcionar
melhor em momentos e situacdes diferen-
tes, ndo sendo incomum, pelo menos na
nossa experiéncia, haver assuntos com
intervencdo conjunta”, nota o managing
partner da CCSL.

Paulo de Moura Marques assegurou
que as principais diferencas residem em
trés aspetos: na dimensdo, na vocagao e no
modo de relacionamento com os clientes.

0 managing partner da AAMM refere
que uma “sociedade full-service tem como
vocacdo poder ser uma one-stop-shop para
os seus clientes, ou seja, atrair os clientes pa-
ra que todo o trabalho do mesmo seja feito
no mesmo sitio, assim promovendo cross-
-selling entre as suas dreas internas e uma
integracdo vertical do cliente. Em oposicéo,
as sociedades boutique gostam dos nichos de
trabalho onde estdo implantadas e sdo pro-
curadas pelos clientes, exatamente porque
nessas estdo os especialistas das diversas
dreas o que o cliente conhece e reconhece
em resultados”.

Para o advogado o relacionamento
com os clientes é também uma das dife-
rencas entre as grandes sociedades e as

boutiques. “Numa grande sociedade e
fruto da necessidade de colmatar gran-
des custos, 0 modelo interno de operagdo
leva a que haja a necessidade de muito
do trabalho de um cliente ser desenvol-
vido por colegas mais novos e com isso
menos experientes, com afastamento dos
socios mais experientes, ainda que ao
cliente seja dada a conviccdo que estd a
ser permanentemente acompanhado por
um advogado experiente. Pelo contrario,
em sociedades boutique, faz parte da sua
cultura os sécios principais continuarem
emrelacdo direta com os seus clientes e
executarem diretamente grande parte
do trabalho”, explica.

A Advocatus, José Calejo Guerra asse-
gura que as grandes sociedades sdo essen-
ciais no mercado. “Esta dicotomia ‘peque-
nas versus grandes’ ndo é, nem deve ser
posta numa légica antagénica - na CCSL
todos os sdcios vieram de grandes estru-
turas e prezam muito o seu percurso ten-
do trazido para a CCSL, por habituacéo e
por convic¢do, muito do que aprenderam
nessas estruturas”, nota o managing part-
ner. Ainda assim, o advogado tem a nogdo
que numa economia como a portuguesa,

«

’

0 “risco de canibalizacdo pelas socieda-
des de maior dimensé&o é mais relevante”,
apesar de ter se vindo a comprovar que ha
possibilidade de coexisténcia desde que
haja “qualidade”.

Avisdo das grandes sociedades:
Abreu Advogados e SRS

Tanto a Abreu Advogados como a SRS Ad-
vogados sdo sociedades de grande dimen-
sdo no territério nacional, mas ambas se
mostram conscientes da necessidade de
diversidade no setor.

Mas o que se pode considerar por
uma grande sociedade de advogados?
“Na nossa opinido e tendo em atencéo
o mercado portugués, dirfamos que as
grandes sociedades sdo todas aquelas
que tenham mais que 100 advogados”,
conta Duarte de Athayde.

Olider da Abreu Advogados considera
ainda que a “faturagdo anual, o nimero
de clientes/assuntos ativos e o track re-
cord de operacgdes e assuntos que asses-
sorou em cada ano” sdo outros dos fato-
res para esta caracterizacao.

Por outro lado, Pedro Rebelo de Sousa
cré que sociedades de grande dimenséo

I

“Ambos prestamos servicos juridicos,
logo somos concorrentes. Porém em
alguns assuntos podemos colaborar e
complementar-nos. Um cliente pode ter
diferentes assuntos com uma grande
sociedade e com uma bhoutique e as
vezes colaboramos."

Duarte de Athayde
Managing partner da Abreu Advogados
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sdo as que “cobrem um espectro amplo
de ramos de direito com um numero de
profissionais que, no universo portugués,
deve ultrapassar no minimo mais de
centena/centena e meia de ‘fee earners™.

Com trés escritérios em Portugal — Lis-
boa, Porto e Funchal, o managing part-
ner da Abreu Advogados considera que
os clientes sdo o principal foco da firma.

“0 nosso driver sempre foram os clien-
tes e as suas necessidades e ndo o cresci-
mento em si mesmo. Estamos atentos ao
mercado, as tendéncias, as oportunida-
des e seguimos 0s nossos clientes para os
seus mercados, procuramos responder
e até antecipar as suas necessidades, o
que tem ditado movimentos de expansdo

Perspetivas para a
nova década: "Total
mudanca de paradigma
num universo digital.
E muito dominado
pelo teletrabalho
como agora se vé e
a pluridisciplinidade.
Parceria cada vez mais
intima entre sociedades
de advogados e clientes
com partilha de risco.”

Pedro Rebelo de Sousa
Managing partner
da SRS Advogados

que fomos agarrando sem medo”, refere
Duarte de Athayde.

Com um percurso de cerca de 30 anos,
Pedro Rebelo de Sousa afirma que a SRS
foi “claramente a primeira a afirmar
os principios da internacionalizacéo
e especializacdo”.

0 managing partner afirma que a ex-
pansdo e o crescimento sdo um foco da
firma quando os clientes assim o exigem.
“Foi sempre na qualidade e na satisfa-
¢do dos clientes que colocamos 0 nosso
principal foco”, nota.

Boutiques: as pequenas firmas
naadvocacia

Por boutique podemos considerar uma
sociedade de advogados de “peque-
na ou média dimensé&o por critério de
numero de advogados (para o mercado
portugués, até cerca de 20-25 advoga-
dos), que se organiza primordialmen-
te para prestar servicos numa drea de
trabalho ou um conjunto de 4reas de
trabalho (sejam ramos de direito ou
atividades/industrias) particulares,
com elevado reconhecimento do mer-
cado face a esse grau de especializacéo
e que congrega, por natureza, reconhe-
cidos especialistas nessa mesma area
ou conjunto de dreas”, segundo Paulo
de Moura Marques, managing partner
da AAMM.

“As sociedades boutique caracteri-
zam-se, desde logo, por conseguirem
conjugar numa mesma organizacdo o
binémio ‘dimensdo reduzida vs. elevada
especializagdo’, assim se distinguindo
tanto das sociedades grandes como das
préaticas de menor dimensdo. Adicional-
mente as sociedades boutique caracte-
rizam-se também pela independéncia
e pelarelacdo préoxima com os clientes
estratégicos, chegando a posicionar-se
como verdadeiros advisers e ndo sé con-
selheiros juridicos”, explica José Cale-
jo Guerra, managing partner da CCSL.

Para o lider da CCSL, o conceito de
boutique é ainda bastante recente em
Portugal e é fruto de dois movimentos
de saida de advogados das sociedades de
maior dimenséo. “Por um lado, da sai-
da de socios com praticas consolidadas
no mercado e, por outro, de uma nova

>

“As sociedades
boutique
caracterizam-se
pela independéncia
e pelarelacao
proxima com os
clientes estratégicos,
chegando a
posicionar-se como
verdadeiros advisers
e nao so conselheiros
juridicos.”

José Calejo Guerra
Managing partner
da CCSL Advogados

geracdo de advogados, tipicamente pré-
-sécios, com uma experiéncia relevan-
te e consolidada nessas mesmas estru-
turas de maior dimenséo”, acrescenta.

A AAMM encontra-se em funcio-
namento desde 2012 e integra atual-
mente 12 advogados. Na boutique as
principais dreas de atuacéo sdo as de
direito publico, contencioso e arbitra-
gem. “Por industria, que é outra forma
como nos qualificamos, estamos muito
ativos nas industrias life sciences/far-
macéutica, public authorities/entidades
publicas, 4guas, ambiente e energia,
desporto, turismo e hotelaria, aerondu-
tica e transporte aéreo”, refere Paulo
de Moura Marques.

Para o managing partner, o modelo de
expansdo da boutique assenta numa re-
gionalizacdo, “em que se preservem as ori-
gens do escritdério enquanto dreas do saber
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eindustrias onde estamos implantados”.

J& a CCSL estéd no mercado desde 2016
e possui uma equipa de 11 profissionais,
sendo nove advogados. A boutique li-
derada por José Calejo Guerra centra a
sua prdtica nas dreas de fiscal, imobi-
lidrio e financeiro, dispondo ainda de
uma pratica de contencioso para “su-
porte aos varios projetos acompanha-
dos pelo escritdrio”.

“A sociedade encontra-se ainda em fase
de crescimento e implantacdo no mercado
pelo que temos previsto um crescimento
sustentado nos préximos anos, provavel-
mente duplicando a equipa atual. Em qual-
quer caso ndo pretendemos crescer muito
para além disso em termos de dimensao,
de forma a garantir um acompanhamento
de qualidade aos nossos clientes com en-
volvimento direto e pessoal dos melhores
recursos que conseguirmos alocar”, nota o
managing partner.

2020: uma nova década

Com a viragem para uma nova década,
vérias sdo as perspetivas para o setor
da advocacia.

“Perspetivas de total mudanca de pa-
radigma num universo digital. E muito
dominado pelo teletrabalho como agora
sevé e a pluridisciplinidade. Parceria
cada vez mais intima entre sociedades
de advogados e clientes com partilha
de risco”, sdo alguns das mudancas
apontadas por Pedro Rebelo de Sousa,
managing partner da SRS.

Ja paraolider da AAMM a nova dé-
cada resume-se a especializacdo. “As
grandes sociedades tém de caminhar
para ai, pois que o papel do advogado
generalista se eshate rapidamente e
esse é o nicho que assegura o sucesso
das boutiques e prova porque razéo as
mesmas fazem sentido”, refere.

Duarte de Athayde assegura ser “ce-
do” para compreender os impactos da
pandemia Covid-19 no mercado em ge-
ral. “Contudo, neste inicio de década,
hda desafios que ja vém de trds e que ga-
nham uma nova forca, onde podemos
destacar sem sombra de duvida a tec-
nologia e a exigéncia de mudancas mais
céleres que trouxe consigo. E inegavel
que ela forneceu e continua a fornecer

ferramentas que nos ajudam a prestar
servicos juridicos de uma forma mais
célere, com maior fiabilidade, com mais
consisténcia e mais rapidez”, nota.
“Nos ultimos anos temos assistido
aum crescimento da economia portu-
guesa, o que foi acompanhado por um
crescimento da atividade juridica e um
crescimento dos escritérios intitulados
boutique. De repente chegou o coronavi-
rus e as contas ficaram baralhadas. Em
qualquer caso, continuamos a acreditar
que Portugal beneficia de um posicio-
namento de excegdo que vai permitir
o retomar da economia logo que a si-
tuacgdo de confinamento a nivel mun-
dial se for liberalizando, ‘arrastando’
consigo o mercado juridico”, assegura
0 managing partner da CCSL. ®

Complementaridade ou

concorréncia? As opinides

dividiram-se, mas todos
concordam que existe

sempre a possibilidade de

complementaridade.
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