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Inés Sequeira
Mendes: “Advogado
terade ser mais do que
excelente técnico”

Advogados | P.8, JE Advisory
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"A disputa pelo talento vai ser ainda
mais forte nos proximos anos’

Entrevista - Inés Sequeira Mendes diz que a Abreu Advogados tem investido na transformacao
tecnoldgica, mas que a diferenciagdo se vai fazer pelo talento. Esse é o grande desafio num mer-
cado mais competitivo. A profissdo estd a mudar. Projeta crescimento sustentavel, ca e 14 fora.
Organico, mas atento as oportunidades. mp.s-9
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Inés Sequeira Mendes » A managing partner da Abreu Advogados tem
investido na transformacao tecnologica, essencial. Mas afirma que a
diferenciagao se vai lazer pelo talento e esse ¢ o grande desalio num
mercado mais competitivo. A profissao estd a mudar. Projeta crescimento
sustentavel, cd e 14 fora. Organico, mas atento as oportunidades.

"O advogado vai precisar
de ser bastante mais dQ
que um excelente tecnico

Ricardo Santos Ferreira
rsferreira@medianove.com

A Abreu Advogados cresceu
rapidamente. Quadruplicaram o
numero de advogados nos
ultimos 20 anos, mais do que
duplicaram a faturagéo nos
ultimos 10. Como foi o ultimo
ano e onde € que estédo agora?

O nosso percurso tem sido, de facto,
de crescimento muito rdpido, ainda
que bastante sustentado. Tivemos
esse crescimento grande em ter-
mos de pessoas, mas sobretudo
em termos de volume de nego-
cios. O ano passado foi mais de
consolidacao, mais tranquilo. Atin-
gimos os 524 milhoes de fatura-
Gao. Mas foi um ano desafiante.
O final do ano antetior tinha sido
bastante entusiasmante, no senti-
do de as coisas estarem a retomat,
€, depois, no inicio do ano [de 2025],
houve ali outra vez algum desace-
leramento. Em termos de contex-
to global, foi um ano desafiante.
Internamente, nos tambeém tinha-
mos previsto a introdugao de algu-
mas mudangas mais estruturan-
les € jd sabfamos que também ia
ser um ano um bocadinho mais
de consolidacao, com tudo o que
se estd a passar ao nivel, sobretu-
do, da transformacao digital e das
novas competéncias e dos novos
sistemas que estamos a implemen-
tar. Nao foi, de facto, um cresci-
mento tao grande como nos anos
anteriores, mas foi de crescimen-
to na mesma. Acho que consoli-
ddmos a nossa posicao e, portan-
to, estamos satisfeitos em como
correu. Conseguimos fazer muitas
coisas, foram muitos os projetos
que implementdmos e que sio a
base daquilo que nds queremos
que sejam 0s proximos anos.

Notamos uma quebra no M&A
em 2025, se retirarmos a venda
do Novobanco. Este primeiro
semestre também néo esta a ser
favoravel.

Mas ¢, em todo 0 caso, um ano bas-
tante diferente do que tinhamos
0 ano passado. Acho que o que
aconteceu o ano passado foi uma
surpresa que nao era muito ante-
cipada pelas empresas, o que fez
com que atrasassem um bocadi-
nho também o ciclo de investi-
mentos e as decisdes que estavam
em cima da mesa. Acho que todo
0 contexto nos ultimos anos tem
sido bastante vulneravel e isso ja
estd mais interiorizado nas empre-
sas e a capacidade de serem mais
4geis e de se adaptarem mais rapi-
damente também jd se nota. Este
primeiro semestre correu de forma
bastante diferente do anterior. Nos,
internamente, também jd tinha-
mos as alteragdes que tinhamos
feito bastante oleadas e a funcio-
nar melhor.

Que alteragdes é que fizeram?
Nds temos sobretudo projetos ao

66

O eixo da inovacao

é estratégico, a par
dainternacionalizagao
e do eixo das pessoas.
E absolutamente
transversal e decisivo
para aquilo que nés
entendemos que sera
o nosso futuro”
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nivel da transformagdo tecno-
logica da sociedade. Tinhamos um
grande projeto que se iniciou ja ha
uns trés ou quatro anos, que ¢ o
Abreu 360, que no fundo ¢ uma
plataforma que une toda a infor-
macao do escritdrio para estar aces-
sivel a todos. Todas as dreas da
parte juridica e todas as dreas de
gestao. Envolve muilos dados, muito
trabalho, a faturagdo, a cobranga,
mudanca de procedimentos. E toda
uma nova aprendizagem e uma
maneira diferente de fazermos
as coisas. E um projeto bastante
ambicioso, que tem vdrias fases.
No ano passado foi uma parte mais
core, este ano jd estamos so na
introducao de melhorias e na fina-
lizagdo dos dois ultimos modu-
los que faltam. E envolveu tam-
bém uma fase grande de capaci-
agdo das equipas para conseguirem
trabalhar com estas novas ferra-
mentas. Porque nao basta s6 adqui-
rir as ferramentas, € preciso saber
trabalhar com elas, perceber os
limites, quais sao os riscos e con-
seguir extrair as mais-valias. Mas
de uma forma que tem de ser cau-
telosa, consciente, responsavel. E
iSso ndo € uma coisa que se faga
de um dia para o outro. Acho
que o maior desafio desta fase tal-
vez seja mesmo esta transforma-
¢ao, que ¢ muito profunda e muito
acelerada, e € preciso ter alguma
calma e tranquilidade para tam-
bém ndo achar que € s6 ir a cor-
rer implementar ferramentas sem
pensar muito nelas e sem ter ali
um pensamento estruturado sobre
0 que € que queremos fazer, e as
implicagdes que isso tem ao nivel
dos proprios servicos que presta-
mos.

A dimenséo internacional do
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CRISTINA BERNARDO

vosso hegocio é importante e
tem crescido. Quanto € que
representa agora?

A parte Internacional € um eixo
estratégico da Abreu, sempre foi.
NoOs queremos ser uma socie-
dade independente portuguesa,
com uma forte matriz portugue-
sa, mas com capacidade de res-
posta global, e isto ¢ um eixo estra-
tégico praticamente desde o ini-
cio. Hoje em dia, a faturagao de
base internacional representa cerca
de 47% do total, vinda de vérios
mercados.

Quais sa@o os vossos principais
mercados?

Olhando para aquilo que foi 0 ano
passado, os Estados Unidos, Reino
Unido, Espanha, Franga, Alema-
nha, Angola, Suica. Ha mais alguns,
mas estes foram os principais.

Séao fortes em mercados que
néo sdo tradicionais para as

sociedades portuguesas, como
os anglo-saxonicos. O foco
costuma ser muito a Africa

lusofona. Como € que
conseguem ter esta
implantagao?

E um eixo estratégico. A capaci-
dade de darmos resposta global
20s nossos clientes foi, desde sem-
pre, um objetivo diferenciador da
sociedade, e por isso preocupd-
mo-nos ao longo dos anos - ja
14 vao 33 - em criar uma rede
internacional muito forte, que ¢
muito trabalhada, todos os anos,
a varios niveis, e que tem dado
bons frutos. Temos conseguido
atrair clientes, [temos consegui-
do] ter muito boas relagoes com
escritdrios em vdrios paises, redes
muito fortes, com quem conse-
guimos trabalhar como se fosse-
mos quase uma sociedade global,
mas mantendo as caracteris-
ticas de uma sociedade portugue-
sa. EE um caminho um bocadinho
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diferente, mas que tem dado bons
resultados e no qual queremos
continuar a apostar.

Os mercados de lingua portugue-
sa, sobretudo em Africa, sio mer-
cados que, pelas questoes nao sé
da lingua, mas do proprio con-
texto da base legal, sao muito pro-
Ximos, € onde as sinergias sao maio-
res e onde também as empresas
portuguesas tém tido maior pre-
senc¢a na sua internacionaliza-
Gao. Por isso, também desde quase
o inicio da sociedade, Angola e
Mocambique a cabega, mas depois
também Cabo Verde, Sao Tomé,
Guiné [Bissaul, e Timor-Leste, onde
nos temos um escritorio, sao mer-
cados muito relevantes e que tém
sempre vindo a ser desenvol-
vidos. Estamos a falar de dois eixos.
Esta ¢ anossa presenca, onde pode-
mos, trabalhando diretamente ou
com parceiros locais, ter um foco
grande de atendimento aos clien-
tes, e na outra vertente ¢ mais

inbound, utilizando o termo inglés,
acompanhar os clientes interna-
cionais na sua entrada no merca-
do portugués ou nos paises de
lingua portuguesa em Africa.

O mercado da advocacia esta
muito competitivo. As Big Four
estdo ja instaladas, ha mais
sociedades estrangeiras e mais
boutiques. Como € que a Abreu
aborda esta maior concorréncia?
Estas alteracdes que acabaram por
ver a luz do dia s6 no ano passa-
do jd estao a ser pensadas e fala-
das hd quase 12 anos e, como tal,
nos estamos também hd mais de
10 anos a olhar para um eventual
acréscimo de sociedades estran-
geiras a entrarem em Portugal, como
para a entrada das chamadas con-
sultoras no mercado da advocacia,
que na realidade muitas delas até
jd estavam, sobre outra forma. Toda
anossa estratégia ao longo dos ulti-
mos 10 anos jd levou em linha de
conta essas alteragoes, que vimos
com bastante normalidade. Portan-
to, ndo foi nem uma surpresa nem
nada que nos tivesse apanhado des-
prevenidos. Nos temos um foco
bastante firme. Sempre fizemos o
nosso caminho olhando para os
nossos objetivos. Naturalmente, nao
podemos descurar a concorréncia,
mas desde que acreditemos no pro-
jeto e enquanto conseguinmos acres-
centar valor aos nossos clientes,
acho que estamos confortaveis, e
estamos a fazer um bom caminho.

O setor esta a mudar também
por forga da tecnologia. A
resposta ainda € operacional ou
o modelo de negdcio comega a
mudar?

Esta transformagao a que nos assis-
timos ¢ absolutamente transversal
¢ dai o departamento que cridmos,
0 Departamento de Transformagao
Digital, com uma equipa também
nova, porque percebemos que, ape-
sar de tudo o que temos feito - e
fizemos muito, tanto que fomos
considerada a quinta sociedade
mais inovadora da Europa no ranking
do Financial Times - era preciso
ter uma equipa propria que nos aju-
dasse. £ uma transformagio a vérios
niveis, nomeadamente vai impac-
tar o modelo de negocio. No fundo,
o grande objetivo € nos conseguir-
mos, de uma forma mais transver-
sal, encontrarmos solugoes que nos
permitam dar uma melhor respos-
ta, ser mais eficientes, conseguir-
mos ter mais valor naquilo que
entregamos aos nossos clientes.
Isso implica mudar. Nao ¢ s6 mudar
a forma como se trabalha, ¢ mais
estrutural. E perceber que valor adi-
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cional, neste novo mundo, com
estas novas tecnologias, € que o
advogado pode aportar € em que
medida ¢ que nos precisamos de
adaptar as equipas, 0S processos
¢ aquilo que entregamos.

E como € que vé o futuro?
Falamos muito na evolugao da
advocacia para a agao
preventiva, mais proxima da
consultoria. Onde esta a criagdo
de valor?

Estd a vdrios niveis. Eu diria que a
parte técnica € cada vez mais impor-
tante e o conhecimento dos advo-
gados ¢ cada vez mais importante,
mas hd uma clara mudanga para
uma importancia maior da capaci-
dade de julgamento. E da andlise
critica. O conhecimento acaba, com
estas novas tecnologias, por se gene-
ralizar. Portanto, o que € preciso,
sobretudo, ¢ a capacidade de, peran-
te um contexto especifico, conse-
guir utilizar aquele conhecimen-
o e conseguir antecipar algumas
questdes e conseguir perceber o
que ¢ que, naquele caso, em cada
momento ¢ com aquela base, faz
mais sentido para o cliente. Ou seja,
passa o0 advogado a precisar de ser
bastante mais do que um excelen-
te técnico. E os clientes vao ser tam-
bém cada vez mais exigentes. A
partir do momento em que [os
advogados] tém uma base mais soli-
da e de acesso mais rdpido, tam-
bém ¢ esperado que consigam tra-
balhar em cima disso e oferecer
um servigo final que seja ainda mais
adaptado as necessidades do clien-
te e com andlises mais profundas.
Depois, acaba por ser também,
quase, um gestor do risco da empre-
sa, do risco relacionado com todas
as questdes de compliance, toda
a regulagao. Também ¢ esperado
de nos, cada vez mais, um conhe-
cimento profundo do setor e do
negocio do cliente.

Também ¢ expectavel que os clien-
tes passem a exigir cada vez mais
que os advogados saibam, efeti-
vamente, usar as novas tecnolo-
gias. Nao basta ter as licengas fan-

A disputa pelo talento
vai ser ainda mais
forte nos préximos
anos, porque a
diferenciacao vai

ser muito feita pelo
talento. E um

desafio grande”

tasticas e os ultimos gritos em tec-
nologia, é preciso saber usa-los.

Como € que se forma a proxima
geragao de advogados, que tém
de adquirir experiéncia, mas véao
trabalhar com as maquinas?
Como € que se disputa talento
neste mercado?

Euacho que a disputa pelo talen-
to vai ser ainda mais forte nos pro-
Ximos anos, porque a diferencia-
Gao vai ser muito feita pelo talen-
to. E um desafio grande. Tem sido
muito falado entre as sociedades
de advogados 14 fora. Ha varias dis-
cussoes sobre qual serd a melhor
maneira, inclusive com as proprias
plataformas que sao mais dedica-
das a drea juridica e em que esta
foi desde sempre uma preocupa-
G0 que 0s VArios escritdrios puse-
ram em cima da mesa. Mas eu acho
que nos ainda estamos todos a
raciocinar muito com base naqui-
lo que temos. I: um bocadinho difi-
cil imaginar aquilo que ndo se
conhece. Ainda estamos muito no
inicio de todas estas transforma-
¢oes e, provavelmente daqui a
menos de um ano, um ano ou um
ano e meio, a conversa podera ser
diferente. Mas esse acompanha-
mento, parece-me, tem de ser ainda
mais proximo. Talvez porque hoje
em dia € muito facil recolher infor-
magdo, que aparece até bastante
sistematizada, com uma lingua-
gem em que aparentemente aqui-
lo faz todo o sentido. Portanto, a
capacidade de andlise critica torna
ainda mais evidente essa neces-
sidade de experiéncia. Mas, ao
mesmo lempo, ndo podemos insis-
tir no modelo que tinhamos antes,
de achar que as pessoas s6 vao 1d
com muita experiéncia e que tém
de estar ali ao lado a fazer exa-
tamente as mesmas coisas. Temos,
todos nos, inclusive os mais novos,
de aprender de uma forma dife-
rente. As necessidades sao dife-
rentes, a base que nos temos ¢
diferente. Acho que todo esse
modelo esta em revisao e jd temos
bons exemplos.

Quais séo as areas de pratica
que considera mais
estratégicas, no sentido de que
véo aportar mais crescimento
este ano e em 20277

Também pelo contexto, claramen-
te a drea das energias, data cen-
ters. Tudo o que estd a volta de
infraestruturas neste ano e nos pro-
Xximos serdao dreas muito impor-
tantes para nés. O investimento
estrangeiro continua a ser também
muito forte em Portugal. Ainda
continuamos a ser dos paises mais
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atrativos e esperemos continuar
assim. A drea das tecnologias na
drea da defesa também com pro-
jetos interessantes a surgir €, depois,
normalmente, falando em dreas
de pratica e ndo tanto de setores,
as dreas de Corporate, mesmo
do Contencioso, do Financeiro, sao
dreas que estdo em franco cres-
cimento.

Tém crescido de forma
organica. Com tudo o que esta a
mexer no mercado e com as
novas capacidades que o
enquadramento regulamentar
da, como vé a Abreu a crescer?
Na mesma ou olhando para o
mercado a procura de
oportunidades?

N6s estamos sempre a procura de
oportunidades. Acho que o obje-
tivo ¢ conseguirmos atrair para
este projeto as melhores pessoas
€, por isso mesmo, estamos sem-
pre a olhar para o mercado e para
novas oportunidades. Acho que se
nota algum movimento de conso-
lidagao. Também nao somos alheios
20 que se estd a passar e, portan-
to, havendo oportunidades, nunca
deixamos de olhar para elas. Quer
cd, quer 14 fora, nos outros merca-
dos onde tamb¢ém queremos refor-
Gar a nossa presenca.

Nos temos tentado sempre ter um
crescimento organico, mas tam-
bém com um crescimento com os
chamados lateral hirings, com equi-
Ppas mais ou menos pequenas. Mas
num mundo tdo competitivo, é
normal que essa preocupagao
do crescimento também esteja
presente. Ao mesmo lempo que
também percebemos que o mer-
cado estd a evoluir muito rapida-
mente, mesmo em termos da pres-
tagao de servicos. Tudo isso tem
de ser analisado devidamente para
que, de facto, o crescimento, a acon-
tecer, seja um crescimento susten-
tdvel. Nao € so crescer por crescer.
Portanto, estd em cima da mesa
sempre, mas com esta preocupa-
¢ao de levarmos esta institui¢ao
para 0s proximos muitos anos.

Assista ao programa no seu
smartphone através deste QR Code
ou em www .jornaleconomico.pt




