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ENTREVISTA ADOLFO SUAREZ ILLANA presidente internacional da ONTIER

“Portugal pode
ajudar-nos em bugsca

de mercados em Africa

e no Oriente”

Adolfo Suarez Illana sublinhou a importincia do escritorio portugués
para a conquista de novos mercados e consolidacio do modelo de negocio.
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Qual é a estratégia da ONTIER

e os principais desafios

para 2018?

Temos um produto de exceléncia e o
objetivo é consolidar em paises onde
estamos, fundamentalmente na drea
ibero-americana, e acompanharmos
todas as operacdes estratégicas. Por-
tugal pode ajudar-nos em busca de
alguns mercados em Africa e no
Oriente.

Assumem-se COMo um
escritério global com alma local.
0 que é queisto significa?

Temos clientes globais, num mundo
global, e a ambicido de estarmos em
todos os sitios a acompanhar os nos-
sos clientes. Dai a nossa estratégia de
ter um s6cio em cada um dos locais,
que tenha ambicio global. Para mim
um cliente é sagrado em Portugal,
em Espanha ou na Venezuela. A ex-
celéncia do conhecimento local da
lei é fundamental.

Qual éa importancia

do mercado ibérico

para a ONTIER?

Sdo paises irmaos e, desde sempre,
vimos uma visdo partilhada desse
futuro. A capacidade de partir para o
Oriente, a presenca ibero-america-
na, é agora uma aventura dividida
por muitos paises.

E como olha para a presenca

em outros paises?

Tinhamos escritérios e pessoas com
as quais partilhavamos os mesmo va-
lores. Foi esse o nucleo inicial, que
depois se expandiu em conjunto com
os Estados Unidos ou Londres - com
aajuda da CCA chegdmos a Shangai
oua Itdlia. O importante é ter conhe-
cimento das pessoas e visao de negé-
cio. Temos a ambicao de nos expan-
dir a outros paises da Europa, como
os paises deleste. A Russia ndo é uma

prioridade, mas se houver uma
oportunidade 1 estaremos. Quere-
mos expandir-nos na China, sudoes-
te asidtico e Africa, onde Portugal
pode ajudar muito.

Quais sao as vossas principais
areas de pratica?

A nossa aspiracao é poder dar todo o
tipo de servicos a um cliente. Sem-
pre disse que o tnico servico que
ndo gosto de prestar sao os divér-
cios. Temos de estar em todas as
dreas de pratica, mas as nossas prin-
cipais dreas sao a penal, fiscal, labo-
ral, processual, econémica ou civil.
Como caracteriza o mercado
daadvocacia em Portugal?
Nenhum mercado é pequeno ou
pouco importante. Portugal nao
tem o tamanho da Alemanha, mas
isso ndo significa que ndo tenha um
mercado potente e em qualquer caso
importante para n6s. Espanha e
Portugal sao paises irmaos e estamos
um 20 lado do outro. A Europa con-
verteu-se num mercado muito ma-
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duro do ponto de vista legal. Os
clientes fluem de lado ao outro, exi-
gem muitissimo e isso ajudou os ad-
vogados a ter um nivel de especiali-
zacdo e de competéncia bastante
profissionais.

Como olha para a situaciao
politica e econémica

em Portugal e Espanha?

Em geral, ambos os paises estio a
sair de uma crise profunda. Nio hd
nenhum segredo mégico. As crises
nas sociedades prosperam e saimos
delas com grande esforco. Em Espa-
nha temos agora o caso da Catalu-
nha. Nio é nada novo, é ciclico, mas
confio nas instituicoes espanholas.
A serenidade vai ponderar e segui-
remos juntos.

A quesedeveaaposta

na América Latina?

As crises e as ondas econdmicas tém
as suas razoes. O dinheiro, quando
flui para umas zonas do mundo e
produz bonanca econémica, produz
um interesse de investimento nou-
tra. O facto de estar em vérias zonas
geogrificas mundiais compensa-se
por si s6. Quando na Europa se pro-
duz uma onda de crescimento e de
investimento, normalmente, vem
acompanhado de um menor cresci-
mento econdmico e de investimen-
to na América, e vice-versa. Na Eu-
ropa temos tido umas crises mar-
cantes e vimos como esse cresci-
mento e investimento deslizaram
para mercados como o americano.
Nio se vive sempre em bonanca ple-
na e hd que estar sempre preparado
porque as crises sdo ciclicas.

A ONTIER México assessorou
gratuitamente vitimas do sismo.
Tém por habito prestar apoio
em catastrofes?

Foi uma iniciativa que surgiu ld
como uma necessidade numa deter-
minada altura em que alguém nos
interpelou e entendemos que podia-
mos fazer o mesmo com um e com
mais. Todos temos uma consciéncia
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social importante. Temos sempre
atendido aquele que tem necessida-
des e ndo consegue pagi-las. Somos
uma empresa, temos a intencao de
ganhar dinheiro, mas nunca deixa-
mos de ajudar.

Que posicao tém na China?

A nossa politica na China é diferen-
te, ndo competimos no mercado
chinés como um escritério normal.
Tendo licenca para operar, conhe-
cendo a China e alei local, em vez de
assumirmos a direcao juridica dos
assuntos, o que fazemos é acompa-
nhar os nossos clientes nesse pais
para que tenham um ponto de refe-
réncia e de confianca num mercado
que é certamente complicado. E um
bocado diferente do resto do mun-
do. Conhecemos o mercado e os es-
critérios chineses e temos uma mag-
nifica relaciao com eles. Somos inde-
pendentes e, nesse sentido, podemos
assessorar da melhor maneira os
nossos clientes. De alguma maneira
somos uma segunda opiniao.

Qual foi a faturacdao em 2016?
No ano passado, foi de cerca de 55

milhdes de euros - varia consoante a
conversao das moedas. Subimos a
faturacdo em alguns paises, como
em Espanha, em Portugal ou em In-
glaterra. Noutros uma diminuicio
em dolares para a moeda local, com
acaida das cotacdes e dos cambios. E
o caso da Colombia. As perspetivas
para o préximo ano siao muito boas.
Nao gosto de falar de éxito porque
nio hd nada como falar para estragar
tudo, mas estamos contentes, com
0s pés assentes na terra, assumindo
riscos com experiéncia acumulada.

O que é que vosso modelo

de internacionalizacdo permite
aos clientes?

Facilita muito. Pode ter o mesmo ad-
vogado em qualquer lugar do mun-
do. O advogado que o apoia contacta
com qualquer um noutro pais e com-
bina as decisdes, os honordrios, a
forma como se quer comunicar com
o cliente e os documentos de que
precisa. Os advogados locais contri-
buem com o conhecimento do pais.
O dliente internacional sente-se em
Lisboa mesmo estando no escritério
do Paraguai e vice-versa. ®
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ONTIER CHEGA A
REPUBLICA DOMINICANA

Com a chegada a este novo
pais, asociedade marca
agora presenca em 15 paises
mundiais e reforga a sua
presenca no mercado da
Ameérica Latina. “A nivel da
estratégia internacional, o
fundamental é consolidar a
nossa posicéo de lideranca. A
Replblica Dominicana é um
pais chave ao tratar-se da
segunda maior economia da
América Central e da regido
do Caribe”, explica Adolfo
Suérez lllana , presidente da
ONTIER. A.SeM.B

Cristina Bernardo

CONVENGAO

“0O sonho de
alguns é hoje
uma realidade
partilhada
por muitos”

0 socio fundador da CCA
ONTIER, Carlos Cruz, explicou
a importancia de reunir em
Portugal a VI Convencao desta
sociedade internacional.

Portugal recebeu, pela primeira
vez, a VI Convencao da ONTIER,
um encontro que teve como mote
o reforco da estratégia de interna-
cionalizacao levado a cabo pelo es-
critério. Carlos Cruz, sécio funda-
dor da CCA Ontier, explicou ao
Jornal Econémico que os temas
debatidos foram ligados a profis-
530 e As perspetivas da rede. “E a
melhor maneira de os membros da
sociedade interagirem e consegui-
rem de alguma maneira conjugar
esforcos para que o servico ao
cliente seja cada vez mais um ser-
vico de exceléncia”.

No encontro houve uma defini-
¢do da estratégia em relacio a for-
ma como se podem obter as siner-
gias necessdrias, tendo em vista o
desenvolvimento da organizacdo.
Isto numa altura em que a ON-
TIER se assume como o escritério
com maior presenca na América
Latina: Chile, Colombia, Bolivia,
México, Paraguai, Perd, Venezue-
la, Brasil. A ONTIER encontra-se
ainda presente em Portugal atra-
vés da CCA ONTIER e também
nos EUA, Espanha, China, Itdlia e
Reino Unido.

“Esta Convencdo tem viérias fi-
nalidades: encontrarmo-nos todos,
podermos conversar uns com os
outros e afinarmos estratégias pra-
ticas. Eu costumo dizer que o so-
nho de alguns é hoje uma realidade
partilhada por muitos, com uma
presenca cada vez mais efetiva nos
paises onde jd estd implantada e
com o desenvolvimento da socie-
dade para outros paises”, reforca
Carlos Cruz.

A expansido internacional do es-
critério tem sido sustentada desde o
inicio por uma estratégia pioneira
no setor legal, com base numa to-
mada de participacao nos escrité-
rios dos vérios paises. @ A.S.e M.B.



