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Je velkd advokacie... a pak ta skute¢né velka. Jaroslav Havel, Ladislav Smejkal a Jifi Strzinek
vedou pravnické firmy, které patfi dlouhodobé k tém nejvétSim a nejisp€snéjSim u nas. Pracuji
pro elitni klienty, podili se na nejvétsich mandatech a maji chut rust. | proto si kancelare,

v jejichz Cele stoji, tedy Havel & Partners a Dentons, v letoSnim roce prevzaly jiz ponékolikaté
ocenéni za Domaci a Mezinarodni Pravnickou firmu roku. A pfi této prilezitosti se sesli ke
spole¢nému rozhovoru.
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Panové, nemiizu zadéit jinak nez dota-
zem na aktualni stav na trhu pravnich
sluzeb v Cesku a feknéme vasi kondici
na ném. PF¥ibyva vam konkurence,
ubyva?

Ladislav Smejkal: Trh je dynamicky,
akcelerace je ¢im dal vétsi a velké
kancelate se snazi délat vSechno, co
klient Zada. Roste ndm tady konkurence
v malych butikovych firméach, které jsou
nejen specializované, ale ¢asto i kvalitni.
Hracu na trhu urcité neubyva, ale spis
bojujeme s jinymi problémy. Vidét je to
napriklad u nastupujici generace. Ad-
vokacie uZ neni zdaleka ¢islo jedna mezi
absolventy pravnickych fakult.

Z toho, co slysim, tak pfedpokladam, ze
neni asi jednoduché udrzet se tolik let
na vrcholu, nebo uz to Jaroslav Havel
vnima jako takovy standard, Ze kazdy
rok je tim hlavnim vitézem Pravnické
firmy roku za domaci kancelare?
Jaroslav Havel: Klienti jsou ¢im dal tim
vétsi a velka kancelar jako my ma samo-
zfejmeé vyhodu komplexity a schopnosti
nasadit vétsi tymy. Cilime na zahrani¢ni
Kklienty, ktefi ptichazi do Ceska a na Slo-
vensko, a pracujeme i pro Cechy a Slo-
vaky, ktefijdou za hranice. Tim, Ze jsme
lokalné vlastnéna firma, dokazeme mit
mi ¢eskymi nebo slovenskymi vlastniky.
To nam dava také konkurencni vyhodu,
stejneé jako nase velikost.

Mate za to, Ze pro mezinarodni kancela-
fe je naro¢néjsi oslovit lokalni klienty?
Jiri Strzinek: Ur¢ité je to naro¢néjsi,

o tom neni pochyb. Myslim si, Ze téch
arovni je vic. Jednak je to samoziejmé
cena, kterou Jaroslav zminoval. Sit ma
néjakou cenu a néjakou nakladovou
polozku, ktera je samoziejme vétsi

nez u lokalnich kancelari. Druhé véc je
samotny trh a kam se trh posunul. Je
relativné hodné mezinarodnich skupin
a firem, které z CR odesly. I kdyZ se né-
které svym zptisobem vraceji nebo zde
maiji aktiva ¢i podily, je jich tu rozhod-
né méneé. A pokud jde o klienty, tak za
poslednich 15 let bylo vytvofeno mnoho
¢eskych investi¢nich fondt a private
equity skupin. Kazdéa finan¢éni skupina
ma svij fond, ktery investuje. Lokalni
hraci posiluji, maji vice penéz, stavaji
se dominantnéjsimi. I my jako mezina-
rodni kancelaf proto musime cilit na
domaci klienty, jinak bychom nepftezili.
Jaroslav Havel: Nezapominejme ani na
to, Ze ty nejvétsi korporace maji dnes
generalné velké dodavatele ze skupiny

nékolika malo kancelari, které jsou
schopny sledovat jejich globalni byznys.
Butikové kancelare jsou mezi nimi zcela
vyjimecéné, pripadné se diky néjakym
historickym vazbam na management
udrZely na panelech a staraji o specia-
lizované véci. Nase kancelar uz funguje
tam, kde je tfeba ,razitko“, podobné jako
jesteé velka ctyrka.

Kdyz je feé o razitku, co byste chtéli,
aby vaSe ,razitko“ reprezentovalo?
Ladislav Smejkal: Garance kvality

a pomeér cena/vykon. Klient, kterého
mame na prvnim misté, si dnes zada
za pfimérenou cenu maximalni kvalitu
a spolehlivost. V podstaté je to onen per-
fektni klientsky servis, za ktery, bohuzel
musim Fict, letos v Pravnické firmeé roku
dostala cenu konkurencni kancelar
Havel & Partners... (smich)

Jiri Strzinek: Mélo by tak fungovat
napric¢ véemi praxemi, tedy v celé firmeé.
Atoje asivyzva, se kterou do jisté miry
vS§ichni bojujeme. Myslim si, Ze pro nas
v§echny tady je pravé tato oblast pomy-
slna posledni troven, kam bychom se
chtéli nebo alespon méli snazit dostat.
Aby klient nepoznal, jestli pro néj praci
déla pravnik A nebo pravnik B z jedné
firmy, ale aby byla naprosto stejna kvali-
ta napric celou lokalni kancelafi a celou
firmou.

Ladislav Smejkal: On to urcité vidii Ja-
roslav na svych kancelatich. Vyrovnana
kvalita napfi¢ vSemi nasimi 18 kance-
lafemi v Evropé je nas hlavni cil. Ale je
skutecné velice téZko dosaZitelny. Ono
je to pochopitelné vSechno o lidech.
Nikdy nebudete mit elitni pravniky

v kazdé kancelari, v kazdém oddéleni.
Kdyz z Prahy exportujete praci tfteba

do Madridu, tak prosté chcete, aby byl
vas lokalni klient spokojeny stejné jako
Praze. A to je tana$e hlavni vyzva.
Jaroslav Havel: Samoziejmeé znac-

ka areputace je vSechno. Ja se na tu
jednotnou kvalitu divam asi specificky.
My chceme byt ve vSech oblastech, ve
kterych ptisobime, bud jednic¢kou na
trhu nebo se umistit do tfetiho mista.

Podle koho nebo ¢eho do tfetiho mista?
Jaroslav Havel: Samozrejmeé kvalitou
sluzeb a §pickovou znalosti daného
pravniho odvétvi ¢i podnikatelské ob-
lasti, ale i podle trzeb, ty prfece tu kvalitu
atrzni podil odrazeji. Kdyz se podivam
na trzby, jsme ve vSech oblastech stabil-
né do tfettho mista. To plati predevs§im
pro Ceskou republiku. Na Slovensku
patfime mezi nejvétsi kancelare

a snazime se tam soustredit na oblasti,
kde mtizeme nabidnout pfidanou
hodnotu. Stavime se do role mezina-
rodni kancelare, ktera prinasi zapadni
standardy. Hodné se zaméfujeme i na
vzdélavani nastupujici generace. U nas
kolem dvou desitek lidi uc¢i na skolach,
snazime se na univerzitach ziskavat

ty nejlepsi studenty uz od tfetiho nebo
¢tvrtého ro¢niku. Dokonce mutizeme
najimat lidi uZ od prvniho ro¢niku, ktefi
u nas vykonavaji jednodussi ikony

v ramci sesterské inkasni agentury Cash
Collectors, a tim podchytime spolupraci
s témi nejlepsimi uz od zacatku jejich
kariéry. Studenti u nas pak zacinaji

v administrativnich pozicich a postupné
se posouvaji vys. Dnes mame ve skupiné
pfes sedm desitek student1 a pracuje-
me s nimi intenzivné. Vychova a rozvoj
nasich lidi je pro nas klicova. Je dalezité,
aby znacka firmy byla konzistentni

a aby zaméstnanci byli integrovani.
Rada firem vznikla fizemi, coZ integritu
muZe narusit. My jsme méli Stésti, Ze
jsme zacinali od nuly, budovali firmu

a firemni kulturu postupné, i kdyZz prvni
skupina cca tficeti lidi p¥isla z rtiznych,
zejména zahrani¢nich kancelafi. Nyni
rosteme z 90 % ,,zevniti*, coZ je klicové
pro konzistentni kvalitu sluzeb i firemni
kulturu.

Ladislave, JiFi, podle aktualnich dat

z Pravnické firmy roku se vase roéni
trzby vys$plhaly k 1,7 miliardam korun.
Jak uz jste mi ale Fikali v podcastu Best
Lawvyers, je to dané zejména i¢etnim
uzpuasobenim v ramei sité 18 kancelari
v Evropé...

Ladislav Smejkal: Jsem rad, Ze jste se na
to zeptal. Podle mého nazoru velikost
trzeb, kromeé toho, Ze je to jen ¢islo,
vibec nevypovida o nasem postaveni na
trhu ani o kvalité pravnich sluzeb, které
poskytujeme. Mame nastavenou regi-
ondlni strukturu, kde pod Prahu spada

i velky mezinarodni pravni tym, coz zna-
men4, Ze porovnavame neporovnatelné.
Chci tim fict, Ze s interni organizaci nasi
kancelare v ramci Evropy nemuiizeme
nic délat. To je statutarni icetnictvi a je
to naSe evropské nastaveni.

Praveé proto se ptam. Vidite mit néjakou
nevyhodu?

Jiri Strzinek: Netési nas to, protoze je to
pfesné predmeétem neustalych diskusi,
spekulaci, vysvétlovani a podobné.
Ladislav Smejkal: Nechci jit do detailu,
ale muzeme oteviené fici, ze pokud
bychom vzali v ivahu pouze prazskou
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je spoluzakladatel a Fidici partner
advokéatni kancelare HAVEL & PART-
NERS, ktera je s vice nez 350 pravniky

a dafovymi poradci nejvétsi nezévislou
pravni firmou ve stfedni Evrop€. Kance-
I4¥ paisobi v Cesku, na Slovensku a od
kvétna ma pfimé zastoupeni v némec-
kém Frankfurtu. Poskytuje komplexn{
pravni a danové sluzby 4000 klientim.
Jaroslav je i hlavnim partnerem a inves-
torem rodinné kancelare ONE FAMILY
OFFICE, ktera se zaméruje na sluzby

v oblasti spravy, ochrany a rozvoje ma-
jetku pro bonitni rodiny a jednotlivce.

kancelar bez ostatnich trzeb, které ucet-
neé spadaji pod Prahu, tak miliardu na
trzbach za Prahu samoziejmé nemame.

Hozeny mi¢ na stranu Havel & Partners
v kontextu toho, Ze jste reportovali 1,198
miliardy...

Ladislav Smejkal: A to je jenom Cesko?
Jaroslav Havel: Je to Cisty obrat za
Cesko. Cela skupina dohromady bude
neceld miliarda a ptl.

Je tedy shoda, Ze trzby mutZou byt v ur-
¢itém ohledu zavadéjici. Ony nutné ani
tfeba nevypovidaji o té nejkvalitnéjsi
préci, ale na druhou stranu je to uréita
indikace. Vnimam, Ze docela dlouhou
dobu byla takova meta dosahnout té
miliardy. V tomto ohledu musite byt,
Jaroslave, spokojen.

Jaroslav Havel: Nevidél bych to jako
hlavni metu. Nasi prvotni metou bylo
mit funkéni pravnickou firmu, ktera by
byla respektovana zejména zavedenymi
mezinarodnimi firmami jako Dentons.
Kdyz jsme zacinali, Dentons jesté nee-
xistovali, takZe jsme usilovali 0 uznani
od firem jako White & Case nebo tfeba
PRK Partners. Druhou metou bylo stat
se lidrem v oblasti M&A a dosahnout co
nejvétsiho poctu vyznamnych transakei.
Pak prisla krize v letech 2007-2008 a na-
$im cilem bylo prezit, protoZe jsme se
priméarné zameérovali na M&A transakce
apod. Pamatuji si, Ze jsme tehdy v srpnu
méli rozjednano 29 transakci a jen tfi

z nich byly dokoncéeny do konce roku,
trzby padaly mezimési¢né o desitky
procent. Byli jsme na téchto transakcich
extrémneé zavisli, takZe jsme se museli
rychle prebudovat na komplexni firmu
pro day-to-day business. A praveé na
konci hospodarské krize jsme se stali
nejvétsi ceskou kancelari. Jini se snazili
Setfit a propoustéli, my jsme do firmy
investovali své ispory a nabirali nové
advokaty, rozsitovali portfolio sluZzeb od
transakci smérem ke kaZdodennimu
poradenstvi, véetneé sluzeb pro privatni
klientelu.

Co je vasim cilem dnes?

Jaroslav Havel: Udrzet vS§echny kvalitni
zameéstnance. Nase minimalni metrika
je zajistit, aby od nas neodchézeli Zadni
klicovilidé, coZ znamena, Ze potiebu-
jeme rlist trzeb minimalné o 7 procent.
Nasim pravidelné dosahovanym cilem
jertist trzeb o0 12 procent, cehoz chceme
dosahnout kromé mirného nartstu kli-
entely i zlepSenim efektivity a zvySova-
nim cen a 15procentnim rtistem zisku.

Je tento typ matematiky néco, co musi
Fesit managing partner ¢i partnefi Den-
tons na lokalnim trhu? Anebo v tomto
ohledu mate mezinarodni support?
Ladislav Smejkal: My s Jirkou navrhuje-
me rozpocet pro Prahu, véetné odhadu
predpokladaného rastu trzeb na pfisti
rok, ale nase evropské vedeni na zakladé
toho sestavi celkovy rozpocet pro vSech-
ny kancelare. TakZe i kdyz kazdy trh méa
svéa specifika a nékde se dafilépe, a né-
kde hure, vysledné ¢islo vzdy vychazi

7 celkového evropského pohledu.

Jiri StrZzinek: Je to proces tvoreni,

ktery vychazi od nas. Stanovime si cile
anasledné komunikujeme s ostatnimi,
zda nase naklady odpovidaji témto
ciltim, abychom se dobrali k ur¢itému
¢islu. Radi bychom samoziejmeé rostli,
ale uvédomujeme si, Ze nékteré roky
jsou transakéné ispésnéjsi nez jiné, coz
muze vést k poklestim, které se snazime
kompenzovat jinde. Nasim minimal-
nim cilem je udrzet stabilitu a vyhnout
se propadlim. Sazby ndm rostou, coz
zlepSuje nas zisk, ale nékdy se nam to
daftilépe, jindy htte. Nejvice bojujeme

s ndkladovou strankou.

Ladislav Smejkal: Jak uZ jsem tikal, na
vSechno se divame z evropského pohle-
du. Napriklad v diisledku rusko-ukra-
jinské valky jsme zavieli nase ruské
kancelare, coz s sebou neslo urcité
naklady. Plivodné jsme méli ocekavané
trzby, které vSak nebyly naplnény.

S naklady bojuje asi fada kancelari.

Z dat Pravnické firmy roku vyplyva, ze
byt se meziroéné zvedly trzby zapoje-
nych firem 0 12,9 procenta, tak trzba na
pravnika pouze o piil procenta. To mé
vede k tématu ceny za pravni sluzby.
Proc je jejich vyse takovy nas ever-
green?

Jaroslav Havel: Ze socialismu nam

v Cesku asi zustalo, Ze tzv. ,pracujici in-
teligence” (ktera se fadila spolecenskym
vyznamem a odmeénami za délniky a rol-
niky) neni dostate¢né ocernovana. Dnes
jsou na prvnim misté obdivu finanénici
anebo tovarnici, pomalu se dostavaji

do popiedi technologické firmy, ale
professional services zaostavaji. Casto
se ma za to, Ze se na dfive uvedenych
»Drizivuji“. To je realita, ve které Zijeme

a pracujeme. Jsme v zemi, kde jsou
1ékari typicky zdarma, a kdyZ se mél
platit kdysi regula¢ni poplatek 30 korun,
malem to vedlo k revoluci. Architekta

si ¢asto délaji lidé sami a pravnici jsou
jedini, za které se musi dost platit, coZ
vede k jejich velké spolecenské neob-



@ Top pravni byznys

libenosti. Casto neni problém zaplatit
hodinové vice opravari ¢ehokoliv nez
pravnikovi ¢i danari.

Ladislav Smejkal: Pfiznam se, Ze to vni-
mam podobneé jako Jaroslav. Kdyz feSim
stejnou zakazku pro centralu klienta

v Milané i tady, vidim, Ze v Milané za tu
stejnou praci dostanete 500-600 eur za
hodinu, zatimco tady za ni dostanete
jen 150 eur. A pritom jde o tiplné stejnou
hodinu préace.

Jaroslav Havel: A jesté nemate diame-
tralné odlisny naklad na pravnika.
Ladislav Smejkal: Pfesné tak, mate uplné
stejny naklad...

Jiri Strzinek: Nechci, aby to znélo jako
stéZovani, urcité ne, ale konkurence je
na tomto malém trhu opravdu obrovska.
Jak Jarda spravneé fikal, velké firmy hle-
daji velké pravniky, ale pak je tu spousta
transakci, kde velké firmy nemusi mit
ty nejlepsi pravniky, a tak jdou za témi

z nizsich pater Zebricka. Tato skupina
je tvofena lidmi, ktefi dfive pracovali

v ,prvni lize“, a ted konkuruji svym by-
valym zameéstnavatelim. To znamena,
ze se musime cenové prizptisobit, coz
nastavuje trzni standard, ktery se téZko
posouva nahoru. Trh je velmi omezeny,
ainasi klienti, mi pratelé, ¢asto rikaji:
»Zase faktura?“ Stale to slysime, vSichni
fesinaklady.

S tim se tedy do budoucna moc nena-
déla...

Ladislav Smejkal: Prosté uZz nemame
devadesatky. Velké zakazky, jako byly
privatizace a velké arbitraze, které drive
pritahovaly zahrani¢ni globalni kan-
celare, uz tu nejsou zdaleka v takovém
rozsahu. Obcas se je$té objevi néjaké
vyznamné piipady, ale uz to neni to ne-
pifeberné mnozstvi prace, kdy minister-
stva neresila cenu, ale trvala na tom, aby
meéla pro pripad americkou kancelaft. To
uzje minulost, coz je i patrné na tom, jak
se stahuji mezinarodni firmy z ¢eského
trhu - je to jasny trend. Dal$im trendem
je, ze ¢im dal vice privatnich skupin

si stahuje kvalitni pravniky z velkych
kancelari, nabizi jim vy$si platy, ¢asto
jim davaji partnerské pozice a buduji
siloajalni tymy interné. To jsou bohaté,
uspésné ¢eské firmy, které se timto
zpusobem rozrustaji. Tento trend neni
mozné zastavit a kazdy rok nam z vel-
kych kancelaii odchézeji kvalitni lidé,
ato ¢asto mimo pravni praxi. Tfeti trend,
ktery se ¢im dal vic projevuje, je ten, Ze
advokacie uz dneska neni tak atraktivni
jako diiv. MtiZeme mit problém najit
mladé talenty, které by mély zajem stat

se za 10-15 let partnerem. Tento problém
tady je a bude se prohlubovat. Musime

s tim pracovat.

TakzZe se da Fict, Ze prémiové pravni
sluzby za vysoké sazby na trhu ubyvaji?
Ladislav Smejkal: Ano. Je to patrné i pri
rozhovorech s kolegy z velkych mezi-
narodnich kancelafi. Takové zakazky
stale jesté existuji, ale je jich méneé.

V soucasnosti si ¢asto konkurujeme

s mensimi, butikovymi kancelaremi,
které se uchéazeji o lokalni zakazky. A bo-
huzel, jak rikal Jirka, obvykle se jedna

o byvalé pravniky z mezinarodnich kan-
celari nebo velkych ¢eskych kancelari,
ktefi nedélaji o nic horsi praci, ale maji
mnohem niZsi naklady neZ my, zejména
co se ty¢e odmenovani. TéZko s nimi
konkurujeme v nabidkach, i kdyz je
pravda, ze tfeba nékteré banky nechtéji
na svém panelu mensi kancelafte, ale
stale je tu fada privatnich skupin nebo
statni sektor, kde budou radéji spolu-
pracovat s mensi kancelari za polovi¢ni
cenu. A posledni véc, kterou vidim na
trhu, je, Ze stale existuji klienti, ktefi ne-
chtéji platit za kvalitni pravni poraden-
stvi. Mnozi z nich stale nemaiji pocit, Ze
investice do kvalitnich pravnich sluzeb
by byly dobfe vynaloZené penize. To je
néco, co na trhu stale pretrvava.

Rad bych se vénoval jesté jednomu té-
matu, které jsme s Jaroslavem otevreli
v podcastu Best Lawyers. Tedy, Ze do
budoucna se bude pool téch nejelitnéj-
§ich pravnickych firem zuZovat. Je to
hlavné kviili mensimu zajmu absolven-
t o vstup do profese?

Jaroslav Havel: Nejen. Dnes je na trhu
jasneé vidét, ze silna generace pravniki,
ktera ovlada velké kancelare, je vékové
zejména v pasmu ro¢nikti 1969 az 79.
Nasi konkurenti jsou vét§inou pravnici

v tomto pasmu. Nase vedeni je spiSe

v dolnim pasmu 1974-79. Probihajici ost-
ry konkurené¢ni boj vedouci k nizkym ce-
nam ale nebude trvat dlouho. V fadé ze-
jména mensich kancelatfi mimo top 10
uZ neexistuje nova nastupnicka gene-
race stejné uirovné, jako jsou dnes jeji
Séfové. Pro mladsi pravniky uZz nejsou
pak tak atraktivni, protoze ve firmé uz
neni prostor pro zaplaceni super kvalitni
pracovni sily a ani §pickové zazemi
opravdu finanéné tispésné velké elitni
kancelare. BEhem 5-7 let pak logicky
témto tvrdé pracujicim pravniktim dojde
dech a nebude uz za nimi adekvatni na-
hrada. V tu chvili nastane situace, kde si
klienti budou opravdu predchézet elitni

LADISLAV SMEJKAL

je Co-Managing partnerem prazské
kancelare Dentons a také partnerem

a vedoucim tymu pro feseni soudnich
spord a tymu pro trestni pravo. Ladislav
mé vice nez 20 let zkusenosti se zastu-
povanim klientl v soudnich sporech,
trestnich fizenich a pracovnim pravu.
Poskytuje pravni poradenstvi jak fyzic-
kym, tak pravnickym osobam pusobicich
ve vyrobnim, stavebnim, finan¢nim
zdravotnim a farmaceutickém sektoru.
Je absolventem Pravnické fakulty Uni-
verzity Karlovy v Praze, kde v roce 2000
ziskal titul magistra a v roce 2007 titul
doktora prav.

JIRI STRZINEK

je Co-Managing partnerem prazské
kancelare Dentons a jednim ze dvou
vedoucich tymu pro nemovitostni pravo.
Jifi ma vice nez 20 let zkuSenosti a je
povazovan za jednoho z nejlepsich
transakénich pravnikd v oblasti nemo-
vitosti v CR. Ve své praxi se zamé&fuje
zejména na koupé a prodeje nemovitosti
a souvisejici realitni financovani. Ma
rozsahlé zkuSenosti v oblasti realitniho
developmentu, asset managementu.
Titul magistra prév ziskal na Pravnické
fakulté Univerzity Karlovy v Praze

v roce 2001.

,Stale existuji klienti, ktefi nechtéji platit za kvalitni
pravni poradenstvi. Mnozi z nich stale nemayji pocit,

Ze investice do kvalitnich pravnich sluzeb by byly dobie
vynaloZené penize. To je néco, co na trhu stale pretrvava."”

LADISLAV SMEJKAL

pravniky a kancelafte, jako ted elitni 1éka-
fe a architekty. My se s tim snaZime kon-
cepéné pracovat uz 12 let, naslednictvi
dlouhodobé fesime a je jednou z nasich
priorit. A to je zasadni rozdil mezi nami
amensimi kancelafemi. My mame pro-
stor pro zaplaceni a vychovani novych
talenti1, nabizime jim podpurny interni
servis, interni vzdélavaci akademii,
véetné produkce $pickové manazerské
a pravnickeé literatury, moznost studovat
a pracovat v zahranic¢i a podporu v kari-
érnim rustu. I proto jsme pravnickou fir-
mou s hodnotou pies 3 mld. K¢ a umis-
tili jsme se v Zebricku nejhodnotnéjsich
¢eskych firem a podesaté v fade jsme
také Zameéstnavatelem roku.

Tvrdite také dlouhodobé, Ze je dnes uz
prakticky nemozné vybudovat velkou
kancelaf...

Jaroslav Havel: KdyZ se podivame zpét
na obdobi kolem roku 2000, kancelare
jako ta nase vznikaly od nuly. Pracovni
nasazeni té doby je vdnesnim svété
neopakovatelné. Dnes uz neni mozné
zalozit kancelar, ktera by se dokazala
meérit s témi velkymi. Nepodatfilo se to
uZvice nez 20 let. Bariéra vstupu mezi
pravnickou elitu je obrovska, jak z hle-
diska vztahového a reputac¢niho kapita-
lu, tak i HR a financi. Mezi nejuspésnéjsi
patfi razni nasi byvali kolegové, kteti
sina zacatku odnesli zaklad v podobé
cca 20-25 mil. K¢é trZzeb a par slusnych
koncipientti, dnes dokazi rozvinout
kancelar na tiroven napt. 50-60 miliont
Kg&. Casto je samoziejmé vyuzivame pii
konfliktech zajmu, tj. velka kancelar je
¢asto nadale klicovym klientem. Dnes
uziodstépeni mensi kancelare z velké
neprobiha tak, jak tomu bylo dfive, skoro
se to nestava - zejména po covidu se trh
dramaticky zmeénil. Kdo nema silnou
znacku a ,,digitalni“ prfitomnost na trhu,

nema uz Sanci na ispéch v hlavnich
oborech prava. TakZe spi$ vznikaji men-
§i kancelate zameérujici se na specifické
oblasti, jako jsou venture kapital, regu-
latorika, arbitraze a spory nebo dusevni
vlastnictvi. Butiky, které nemaji ambici
ani kapacitu konkurovat v hlavnim
mainstreamovém pravnim trhu velkych
advokatnich kancelari. NaSe generace
pravnikt byla specificka tim, Ze jsme
byli dravi a mnoho z nés se prosadilo

v raznych kancelarich. Byli jsme silni

a schopni se prosadit v tuhém konku-
ren¢nim boji, pracovalo se 24/7 a tzv.
,overnighty“ byly bézné. Nova genera-
ce, ktera by méla stejné ambice, to ma
lidsky kapital pro potfebné mimoradné
pracovni nasazeni.

Co se stane?

Jaroslav Havel: V nasledujicich

5-10 letech dalsi kancelare uZ nebudou
zameéstnavat v CR a SR 400 pravniku -
to je minulost. V tuto chvili hrajeme
posledni fazi boje o prerozdélovani trhu
mezi stavajici skupinu velkych kancela-
fi. V menSich firméch vétSinou bohuzel
neni Zadna nastupnicka struktura a dost
financi na dtislednou vychovu novych
partnert, logicky pak jde spise o jedno-
generacni firmy.

Ladislav Smejkal: Myslim, Ze Jaroslav
to vystihl velmi pfesné. Dnes je opravdu
tézké ziskat nové kvalitni klienty, ten boj
natrhu je obrovsky. Vy jste tady od roku
2001, my jsme ted deset jedenact let po
fuzi, takze jsme rozhodné nevybudo-
vali kancelaf iplné od nuly. Je opravdu
slozité dostat se ke kvalitni klientele,
zacit od zacatku, bez historie a vztahn.
Ale myslim, Ze obé nase kancelate uz
maiji ur¢itou praci za sebou - mame
kvalitni tymy lidi, mame silné vztahy,
jsme na dutilezitych pravnich panelech.

Ta vychozi pozice je tedy vyrazneé lepsi
nez u novéjsich kancelari. I kdyz eko-
nomicka situace v regionu neni tiplné
optimalni.

Jaroslav Havel: Dne$ni klienti maji pro-
stfednictvim velkych kancelafi pristup
ik siti kontaktti. To je kliGové a téZko se
néco takového prenasi na nové genera-
ce. Tyto kontakty mladsi generace prav-
nikua uZ tolik nebuduje, a to plati napric¢
obory. Kancelare nasi velikosti maji silné
vazby ve velkych bankach, poji§tovnach,
u asset manazert, velkych korporaci,
poradct a v neposledni fadé i ve verej-
ném sektoru a vétSinou na celosvétové
urovni. Ja sdm jsem stravil tfi roky na
business cestach po svété, denné jsem
meél 5-10 jednani k vytvareni elitni sité
kontakttl. Dnes buduje mezinarodni sit
cca 8 nas8ich partnerti, rodinna kance-
lar ONE FAMILY OFFICE stoji také na
zahrani¢nich zastoupenich, mnoho
mych kolegti v zahranici pak pracovalo
¢i studovalo dlouhodobé. A to jsou véci,
které si prosté nekoupite v mensich
kancelatich. Mensi kancelatf muze
napsat podobné kvalitni smlouvu nebo
odvést jinou dobrou praci, ale nedokaze
nabidnout ten obchodni presah. Chytri
a velci klienti si uvédomuji, Ze byznys je
zaloZeny nejen na kvalitni pravni sluzbée
(to je absolutni zédklad), ale hlavné na
vynikajici business inteligenci, silné
dhveére, vyjimeéném renomé a unikat-
nich konexich.

Ale pravnici to zas tak ¢asto verejné
nerikaji.

Jaroslav Havel: Ja to feknu vefejné. Neni
zadnym tajemstvim, jak silna je nase
znacka a jaké kontakty nase kancelar
ma, jak jsou propracované, jaké kvalitni
a koncentrované businessové informace
mame a co klientovi spoluprace s nami
pfinasi. To prosté jinde nenajde. ®



