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Je velká advokacie… a pak ta skutečně velká. Jaroslav Havel, Ladislav Smejkal a Ji#í Stržínek 
vedou právnické firmy, které pat#í dlouhodobě k těm největ&ím a nejúspě&něj&ím u nás. Pracují 
pro elitní klienty, podílí se na největ&ích mandátech a mají chuť r(st. I proto si kancelá#e, 
v jejichž čele stojí, tedy Havel & Partners a Dentons, v leto&ním roce p#evzaly již poněkolikáté 
ocenění za Domácí a Mezinárodní Právnickou firmu roku. A p#i této p#íležitosti se se&li ke 
společnému rozhovoru.

HAVEL  
& SMEJKAL 
& STRŽÍNEK

ROZHOVOR:



Pánové, nemůžu začít jinak než dota-
zem na aktuální stav na trhu právních 
služeb v Česku a &ekněme vaši kondici 
na něm. P&ibývá vám konkurence, 
ubývá?
Ladislav Smejkal: Trh je dynamick!, 
akcelerace je čím dál v#tší a velké 
kancelá%e se sna&í d#lat všechno, co 
klient &ádá. Roste nám tady konkurence 
v mal!ch butikov!ch (rmách, které jsou 
nejen specializované, ale často i kvalitní. 
Hráč) na trhu určit# neub!vá, ale spíš 
bojujeme s jin!mi problémy. Vid#t je to 
nap%íklad u nastupující generace. Ad-
vokacie u& není zdaleka číslo jedna mezi 
absolventy právnick!ch fakult. 

Z toho, co slyším, tak p&edpokládám, že 
není asi jednoduché udržet se tolik let 
na vrcholu, nebo už to Jaroslav Havel 
vnímá jako takový standard, že každý 
rok je tím hlavním vítězem Právnické 
*rmy roku za domácí kancelá&e?
Jaroslav Havel: Klienti jsou čím dál tím 
v#tší a velká kancelá% jako my má samo-
z%ejm# v!hodu komplexity a schopnosti 
nasadit v#tší t!my. Cílíme na zahraniční 
klienty, kte%í p%ichází do Česka a na Slo-
vensko, a pracujeme i pro Čechy a Slo-
váky, kte%í jdou za hranice. Tím, &e jsme 
lokáln# vlastn#ná (rma, doká&eme mít 
i p%ízniv#jší ceny pro klienty s koncov!-
mi česk!mi nebo slovensk!mi vlastníky. 
To nám dává také konkurenční v!hodu, 
stejn# jako naše velikost.  

Máte za to, že pro mezinárodní kancelá-
&e je náročnější oslovit lokální klienty? 
Jiří Stržínek: Určit# je to náročn#jší, 
o tom není pochyb. Myslím si, &e t#ch 
úrovní je víc. Jednak je to samoz%ejm# 
cena, kterou Jaroslav zmiňoval. Sí, má 
n#jakou cenu a n#jakou nákladovou 
polo&ku, která je samoz%ejm# v#tší 
ne& u lokálních kancelá%í. Druhá v#c je 
samotn! trh a kam se trh posunul. Je 
relativn# hodn# mezinárodních skupin 
a (rem, které z ČR odešly. I kdy& se n#-
které sv!m zp)sobem vracejí nebo zde 
mají aktiva či podíly, je jich tu rozhod-
n# mén#. A pokud jde o klienty, tak za 
posledních 15 let bylo vytvo%eno mnoho 
česk!ch investičních fond) a private 
equity skupin. Ka&dá (nanční skupina 
má sv)j fond, kter! investuje. Lokální 
hráči posilují, mají více pen#z, stávají 
se dominantn#jšími. I my jako meziná-
rodní kancelá% proto musíme cílit na 
domácí klienty, jinak bychom nep%e&ili. 
Jaroslav Havel: Nezapomínejme ani na 
to, &e ty nejv#tší korporace mají dnes 
generáln# velké dodavatele ze skupiny 

n#kolika málo kancelá%í, které jsou 
schopny sledovat jejich globální byznys. 
Butikové kancelá%e jsou mezi nimi zcela 
v!jimečn#, p%ípadn# se díky n#jak!m 
historick!m vazbám na management 
udr&ely na panelech a starají o specia-
lizované v#ci. Naše kancelá% u& funguje 
tam, kde je t%eba „razítko“, podobn# jako 
ješt# velká čty%ka. 

Když je &eč o razítku, co byste chtěli, 
aby vaše „razítko“ reprezentovalo?
Ladislav Smejkal: Garance kvality 
a pom#r cena/v!kon. Klient, kterého 
máme na prvním míst#, si dnes &ádá 
za p%im#%enou cenu maximální kvalitu 
a spolehlivost. V podstat# je to onen per-
fektní klientsk! servis, za kter!, bohu&el 
musím %íct, letos v Právnické (rm# roku 
dostala cenu konkurenční kancelá% 
Havel & Partners... (smích) 
Jiří Stržínek: M#lo by tak fungovat 
nap%íč všemi praxemi, tedy v celé (rm#. 
A to je asi v!zva, se kterou do jisté míry 
všichni bojujeme. Myslím si, &e pro nás 
všechny tady je práv# tato oblast pomy-
slná poslední úroveň, kam bychom se 
cht#li nebo alespoň m#li sna&it dostat. 
Aby klient nepoznal, jestli pro n#j práci 
d#lá právník A nebo právník B z jedné 
(rmy, ale aby byla naprosto stejná kvali-
ta nap%íč celou lokální kancelá%í a celou 
(rmou. 
Ladislav Smejkal: On to určit# vidí i Ja-
roslav na sv!ch kancelá%ích. Vyrovnaná 
kvalita nap%íč všemi našimi 18 kance-
lá%emi v Evrop# je náš hlavní cíl. Ale je 
skutečn# velice t#&ko dosa&iteln!. Ono 
je to pochopiteln# všechno o lidech. 
Nikdy nebudete mít elitní právníky 
v ka&dé kancelá%i, v ka&dém odd#lení. 
Kdy& z Prahy exportujete práci t%eba 
do Madridu, tak prost# chcete, aby byl 
váš lokální klient spokojen! stejn# jako 
Praze. A to je ta naše hlavní v!zva.
Jaroslav Havel: Samoz%ejm# znač-
ka a reputace je všechno. Já se na tu 
jednotnou kvalitu dívám asi speci(cky. 
My chceme b!t ve všech oblastech, ve 
kter!ch p)sobíme, bu- jedničkou na 
trhu nebo se umístit do t%etího místa.   

Podle koho nebo čeho do t&etího místa?
Jaroslav Havel: Samoz%ejm# kvalitou 
slu&eb a špičkovou znalostí daného 
právního odv#tví či podnikatelské ob-
lasti, ale i podle tr&eb, ty p%ece tu kvalitu 
a tr&ní podíl odrá&ejí. Kdy& se podívám 
na tr&by, jsme ve všech oblastech stabil-
n# do t%etího místa. To platí p%edevším 
pro Českou republiku. Na Slovensku 
pat%íme mezi nejv#tší kancelá%e 

a sna&íme se tam soust%edit na oblasti, 
kde m)&eme nabídnout p%idanou 
hodnotu. Stavíme se do role meziná-
rodní kancelá%e, která p%ináší západní 
standardy. Hodn# se zam#%ujeme i na 
vzd#lávání nastupující generace. U nás 
kolem dvou desítek lidí učí na školách, 
sna&íme se na univerzitách získávat 
ty nejlepší studenty u& od t%etího nebo 
čtvrtého ročníku. Dokonce m)&eme 
najímat lidi u& od prvního ročníku, kte%í 
u nás vykonávají jednodušší úkony 
v rámci sesterské inkasní agentury Cash 
Collectors, a tím podchytíme spolupráci 
s t#mi nejlepšími u& od začátku jejich 
kariéry. Studenti u nás pak začínají 
v administrativních pozicích a postupn# 
se posouvají v!š. Dnes máme ve skupin# 
p%es sedm desítek student) a pracuje-
me s nimi intenzivn#. V!chova a rozvoj 
našich lidí je pro nás klíčová. Je d)le&ité, 
aby značka (rmy byla konzistentní 
a aby zam#stnanci byli integrovaní. 
.ada (rem vznikla fúzemi, co& integritu 
m)&e narušit. My jsme m#li št#stí, &e 
jsme začínali od nuly, budovali (rmu 
a (remní kulturu postupn#, i kdy& první 
skupina cca t%iceti lidí p%išla z r)zn!ch, 
zejména zahraničních kancelá%í. Nyní 
rosteme z 90 % „zevnit%“, co& je klíčové 
pro konzistentní kvalitu slu&eb i (remní 
kulturu. 

Ladislave, Ji&í, podle aktuálních dat 
z Právnické *rmy roku se vaše roční 
tržby vyšplhaly k 1,7 miliardám korun. 
Jak už jste mi ale &íkali v podcastu Best 
Lawyers, je to dané zejména účetním 
uzpůsobením v rámci sítě 18 kancelá&í 
v Evropě…
Ladislav Smejkal: Jsem rád, &e jste se na 
to zeptal. Podle mého názoru velikost 
tr&eb, krom# toho, &e je to jen číslo, 
v)bec nevypovídá o našem postavení na 
trhu ani o kvalit# právních slu&eb, které 
poskytujeme. Máme nastavenou regi-
onální strukturu, kde pod Prahu spadá 
i velk! mezinárodní právní t!m, co& zna-
mená, &e porovnáváme neporovnatelné. 
Chci tím %íct, &e s interní organizací naší 
kancelá%e v rámci Evropy nem)&eme 
nic d#lat. To je statutární účetnictví a je 
to naše evropské nastavení.

Právě proto se ptám. Vidíte mít nějakou 
nevýhodu?
Jiří Stržínek: Net#ší nás to, proto&e je to 
p%esn# p%edm#tem neustál!ch diskusí, 
spekulací, vysv#tlování a podobn#. 
Ladislav Smejkal: Nechci jít do detail), 
ale m)&eme otev%en# %íci, &e pokud 
bychom vzali v úvahu pouze pra&skou 

kancelá% bez ostatních tr&eb, které účet-
n# spadají pod Prahu, tak miliardu na 
tr&bách za Prahu samoz%ejm# nemáme.

Hozený míč na stranu Havel & Partners 
v kontextu toho, že jste reportovali 1,198 
miliardy…
Ladislav Smejkal: A to je jenom Česko?
Jaroslav Havel: Je to čist! obrat za 
Česko. Celá skupina dohromady bude 
necelá miliarda a p)l.  

Je tedy shoda, že tržby můžou být v ur-
čitém ohledu zavádějící. Ony nutně ani 
t&eba nevypovídají o té nejkvalitnější 
práci, ale na druhou stranu je to určitá 
indikace. Vnímám, že docela dlouhou 
dobu byla taková meta dosáhnout té 
miliardy. V tomto ohledu musíte být, 
Jaroslave, spokojen.
Jaroslav Havel: Nevid#l bych to jako 
hlavní metu. Naší prvotní metou bylo 
mít funkční právnickou (rmu, která by 
byla respektována zejména zaveden!mi 
mezinárodními (rmami jako Dentons. 
Kdy& jsme začínali, Dentons ješt# nee-
xistovali, tak&e jsme usilovali o uznání 
od (rem jako White & Case nebo t%eba 
PRK Partners. Druhou metou bylo stát 
se lídrem v oblasti M&A a dosáhnout co 
nejv#tšího počtu v!znamn!ch transakcí. 
Pak p%išla krize v letech 2007–2008 a na-
ším cílem bylo p%e&ít, proto&e jsme se 
primárn# zam#%ovali na M&A transakce 
apod. Pamatuji si, &e jsme tehdy v srpnu 
m#li rozjednáno 29 transakcí a jen t%i 
z nich byly dokončeny do konce roku, 
tr&by padaly mezim#síčn# o desítky 
procent. Byli jsme na t#chto transakcích 
extrémn# závislí, tak&e jsme se museli 
rychle p%ebudovat na komplexní (rmu 
pro day-to-day business. A práv# na 
konci hospodá%ské krize jsme se stali 
nejv#tší českou kancelá%í. Jiní se sna&ili 
šet%it a propoušt#li, my jsme do (rmy 
investovali své úspory a nabírali nové 
advokáty, rozši%ovali portfolio slu&eb od 
transakcí sm#rem ke ka&dodennímu 
poradenství, včetn# slu&eb pro privátní 
klientelu. 

Co je vaším cílem dnes?
Jaroslav Havel: Udr&et všechny kvalitní 
zam#stnance. Naše minimální metrika 
je zajistit, aby od nás neodcházeli &ádní 
klíčoví lidé, co& znamená, &e pot%ebu-
jeme r)st tr&eb minimáln# o 7 procent. 
Naším pravideln# dosahovan!m cílem 
je r)st tr&eb o 12 procent, čeho& chceme 
dosáhnout krom# mírného nár)stu kli-
entely i zlepšením efektivity a zvyšová-
ním cen a 15procentním r)stem zisku. 

Je tento typ matematiky něco, co musí 
&ešit managing partner či partne&i Den-
tons na lokálním trhu? Anebo v tomto 
ohledu máte mezinárodní support? 
Ladislav Smejkal: My s Jirkou navrhuje-
me rozpočet pro Prahu, včetn# odhadu 
p%edpokládaného r)stu tr&eb na p%íští 
rok, ale naše evropské vedení na základ# 
toho sestaví celkov! rozpočet pro všech-
ny kancelá%e. Tak&e i kdy& ka&d! trh má 
svá speci(ka a n#kde se da%í lépe, a n#-
kde h)%e, v!sledné číslo v&dy vychází 
z celkového evropského pohledu.
Jiří Stržínek: Je to proces tvo%ení, 
kter! vychází od nás. Stanovíme si cíle 
a následn# komunikujeme s ostatními, 
zda naše náklady odpovídají t#mto 
cíl)m, abychom se dobrali k určitému 
číslu. Rádi bychom samoz%ejm# rostli, 
ale uv#domujeme si, &e n#které roky 
jsou transakčn# úsp#šn#jší ne& jiné, co& 
m)&e vést k pokles)m, které se sna&íme 
kompenzovat jinde. Naším minimál-
ním cílem je udr&et stabilitu a vyhnout 
se propad)m. Sazby nám rostou, co& 
zlepšuje náš zisk, ale n#kdy se nám to 
da%í lépe, jindy h)%e. Nejvíce bojujeme 
s nákladovou stránkou.
Ladislav Smejkal: Jak u& jsem %íkal, na 
všechno se díváme z evropského pohle-
du. Nap%íklad v d)sledku rusko-ukra-
jinské války jsme zav%eli naše ruské 
kancelá%e, co& s sebou neslo určité 
náklady. P)vodn# jsme m#li očekávané 
tr&by, které však nebyly napln#ny. 

S náklady bojuje asi &ada kancelá&í. 
Z dat Právnické *rmy roku vyplývá, že 
byť se meziročně zvedly tržby zapoje-
ných *rem o 12,9 procenta, tak tržba na 
právníka pouze o půl procenta. To mě 
vede k tématu ceny za právní služby. 
Proč je jejich výše takový náš ever-
green?
Jaroslav Havel: Ze socialismu nám 
v Česku asi z)stalo, &e tzv. „pracující in-
teligence“ (která se %adila společensk!m 
v!znamem a odm#nami za d#lníky a rol-
níky) není dostatečn# oceňována. Dnes 
jsou na prvním míst# obdivu (nančníci 
anebo továrníci, pomalu se dostávají 
do pop%edí technologické (rmy, ale 
professional services zaostávají. Často 
se má za to, &e se na d%íve uveden!ch 
„p%i&ivují“. To je realita, ve které &ijeme 
a pracujeme. Jsme v zemi, kde jsou 
léka%i typicky zdarma, a kdy& se m#l 
platit kdysi regulační poplatek 30 korun, 
málem to vedlo k revoluci. Architekta 
si často d#lají lidé sami a právníci jsou 
jediní, za které se musí dost platit, co& 
vede k jejich velké společenské neob-
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JAROSLAV HAVEL  
je spoluzakladatel a !ídící partner 
advokátní kancelá!e HAVEL & PART-
NERS, která je s více než 350 právníky 
a daňovými poradci nejv%t&í nezávislou 
právní firmou ve st!ední Evrop%. Kance-
lá! působí v (esku, na Slovensku a od 
kv%tna má p!ímé zastoupení v n%mec-
kém Frankfurtu. Poskytuje komplexní 
právní a daňové služby 4000 klientům. 
Jaroslav je i hlavním partnerem a inves-
torem rodinné kancelá!e ONE FAMILY 
OFFICE, která se zam%!uje na služby 
v)oblasti správy, ochrany a rozvoje ma-
jetku pro bonitní rodiny a jednotlivce. 



líbenosti. Často není problém zaplatit 
hodinov# více opravá%i čehokoliv ne& 
právníkovi či daňa%i.  
Ladislav Smejkal: P%iznám se, &e to vní-
mám podobn# jako Jaroslav. Kdy& %eším 
stejnou zakázku pro centrálu klienta 
v Milán# i tady, vidím, &e v Milán# za tu 
stejnou práci dostanete 500–600 eur za 
hodinu, zatímco tady za ni dostanete 
jen 150 eur. A p%itom jde o úpln# stejnou 
hodinu práce.
Jaroslav Havel: A ješt# nemáte diame-
tráln# odlišn! náklad na právníka. 
Ladislav Smejkal: P%esn# tak, máte úpln# 
stejn! náklad…
Jiří Stržínek: Nechci, aby to zn#lo jako 
st#&ování, určit# ne, ale konkurence je 
na tomto malém trhu opravdu obrovská. 
Jak Jarda správn# %íkal, velké (rmy hle-
dají velké právníky, ale pak je tu spousta 
transakcí, kde velké (rmy nemusí mít 
ty nejlepší právníky, a tak jdou za t#mi 
z ni&ších pater &eb%íčk). Tato skupina 
je tvo%ena lidmi, kte%í d%íve pracovali 
v „první lize“, a te- konkurují sv!m b!-
val!m zam#stnavatel)m. To znamená, 
&e se musíme cenov# p%izp)sobit, co& 
nastavuje tr&ní standard, kter! se t#&ko 
posouvá nahoru. Trh je velmi omezen!, 
a i naši klienti, mí p%átelé, často %íkají: 
„Zase faktura?“ Stále to slyšíme, všichni 
%eší náklady.

S tím se tedy do budoucna moc nena-
dělá…
Ladislav Smejkal: Prost# u& nemáme 
devadesátky. Velké zakázky, jako byly 
privatizace a velké arbitrá&e, které d%íve 
p%itahovaly zahraniční globální kan-
celá%e, u& tu nejsou zdaleka v takovém 
rozsahu. Občas se ješt# objeví n#jaké 
v!znamné p%ípady, ale u& to není to ne-
p%eberné mno&ství práce, kdy minister-
stva ne%ešila cenu, ale trvala na tom, aby 
m#la pro p%ípad americkou kancelá%. To 
u& je minulost, co& je i patrné na tom, jak 
se stahují mezinárodní (rmy z českého 
trhu – je to jasn! trend. Dalším trendem 
je, &e čím dál více privátních skupin 
si stahuje kvalitní právníky z velk!ch 
kancelá%í, nabízí jim vyšší platy, často 
jim dávají partnerské pozice a budují 
si loajální t!my intern#. To jsou bohaté, 
úsp#šné české (rmy, které se tímto 
zp)sobem rozr)stají. Tento trend není 
mo&né zastavit a ka&d! rok nám z vel-
k!ch kancelá%í odcházejí kvalitní lidé, 
a to často mimo právní praxi. T%etí trend, 
kter! se čím dál víc projevuje, je ten, &e 
advokacie u& dneska není tak atraktivní 
jako d%ív. M)&eme mít problém najít 
mladé talenty, které by m#ly zájem stát 

se za 10–15 let partnerem. Tento problém 
tady je a bude se prohlubovat. Musíme 
s tím pracovat.

Takže se dá &íct, že prémiové právní 
služby za vysoké sazby na trhu ubývají?
Ladislav Smejkal: Ano. Je to patrné i p%i 
rozhovorech s kolegy z velk!ch mezi-
národních kancelá%í. Takové zakázky 
stále ješt# existují, ale je jich mén#. 
V současnosti si často konkurujeme 
s menšími, butikov!mi kancelá%emi, 
které se ucházejí o lokální zakázky. A bo-
hu&el, jak %íkal Jirka, obvykle se jedná 
o b!valé právníky z mezinárodních kan-
celá%í nebo velk!ch česk!ch kancelá%í, 
kte%í ned#lají o nic horší práci, ale mají 
mnohem ni&ší náklady ne& my, zejména 
co se t!če odm#ňování. T#&ko s nimi 
konkurujeme v nabídkách, i kdy& je 
pravda, &e t%eba n#které banky necht#jí 
na svém panelu menší kancelá%e, ale 
stále je tu %ada privátních skupin nebo 
státní sektor, kde budou rad#ji spolu-
pracovat s menší kancelá%í za poloviční 
cenu. A poslední v#c, kterou vidím na 
trhu, je, &e stále existují klienti, kte%í ne-
cht#jí platit za kvalitní právní poraden-
ství. Mnozí z nich stále nemají pocit, &e 
investice do kvalitních právních slu&eb 
by byly dob%e vynalo&ené peníze. To je 
n#co, co na trhu stále p%etrvává.

Rád bych se věnoval ještě jednomu té-
matu, které jsme s Jaroslavem otev&eli 
v podcastu Best Lawyers. Tedy, že do 
budoucna se bude pool těch nejelitněj-
ších právnických *rem zužovat. Je to 
hlavně kvůli menšímu zájmu absolven-
tů o vstup do profese? 
Jaroslav Havel: Nejen. Dnes je na trhu 
jasn# vid#t, &e silná generace právník), 
která ovládá velké kancelá%e, je v#kov# 
zejména v pásmu ročník) 1969 a& 79. 
Naši konkurenti jsou v#tšinou právníci 
v tomto pásmu. Naše vedení je spíše 
v dolním pásmu 1974–79. Probíhající ost-
r! konkurenční boj vedoucí k nízk!m ce-
nám ale nebude trvat dlouho. V %ad# ze-
jména menších kancelá%í mimo top 10 
u& neexistuje nová nástupnická gene-
race stejné úrovn#, jako jsou dnes její 
šéfové. Pro mladší právníky u& nejsou 
pak tak atraktivní, proto&e ve (rm# u& 
není prostor pro zaplacení super kvalitní 
pracovní síly a ani špičkové zázemí 
opravdu (nančn# úsp#šné velké elitní 
kancelá%e. B#hem 5–7 let pak logicky 
t#mto tvrd# pracujícím právník)m dojde 
dech a nebude u& za nimi adekvátní ná-
hrada. V tu chvíli nastane situace, kde si 
klienti budou opravdu p%edcházet elitní 

právníky a kancelá%e, jako te- elitní léka-
%e a architekty. My se s tím sna&íme kon-
cepčn# pracovat u& 12 let, následnictví 
dlouhodob# %ešíme a je jednou z našich 
priorit. A to je zásadní rozdíl mezi námi 
a menšími kancelá%emi. My máme pro-
stor pro zaplacení a vychování nov!ch 
talent), nabízíme jim podp)rn! interní 
servis, interní vzd#lávací akademii, 
včetn# produkce špičkové mana&erské 
a právnické literatury, mo&nost studovat 
a pracovat v zahraničí a podporu v kari-
érním r)stu. I proto jsme právnickou (r-
mou s hodnotou p%es 3 mld. Kč a umís-
tili jsme se v &eb%íčku nejhodnotn#jších 
česk!ch (rem a podesáté v %ad# jsme 
také Zam#stnavatelem roku.
 
Tvrdíte také dlouhodobě, že je dnes už 
prakticky nemožné vybudovat velkou 
kancelá&… 
Jaroslav Havel: Kdy& se podíváme zp#t 
na období kolem roku 2000, kancelá%e 
jako ta naše vznikaly od nuly. Pracovní 
nasazení té doby je v dnešním sv#t# 
neopakovatelné. Dnes u& není mo&né 
zalo&it kancelá%, která by se dokázala 
m#%it s t#mi velk!mi. Nepoda%ilo se to 
u& více ne& 20 let. Bariéra vstupu mezi 
právnickou elitu je obrovská, jak z hle-
diska vztahového a reputačního kapitá-
lu, tak i HR a (nancí. Mezi nejúsp#šn#jší 
pat%í r)zní naši b!valí kolegové, kte%í 
si na začátku odnesli základ v podob# 
cca 20–25 mil. Kč tr&eb a pár slušn!ch 
koncipient), dnes doká&í rozvinout 
kancelá% na úroveň nap%. 50–60 milion) 
Kč. Často je samoz%ejm# vyu&íváme p%i 
kon/iktech zájm), tj. velká kancelá% je 
často nadále klíčov!m klientem. Dnes 
u& i odšt#pení menší kancelá%e z velké 
neprobíhá tak, jak tomu bylo d%íve, skoro 
se to nestává – zejména po covidu se trh 
dramaticky zm#nil. Kdo nemá silnou 
značku a „digitální“ p%ítomnost na trhu, 

nemá u& šanci na úsp#ch v hlavních 
oborech práva. Tak&e spíš vznikají men-
ší kancelá%e zam#%ující se na speci(cké 
oblasti, jako jsou venture kapitál, regu-
latorika, arbitrá&e a spory nebo duševní 
vlastnictví. Butiky, které nemají ambici 
ani kapacitu konkurovat v hlavním 
mainstreamovém právním trhu velk!ch 
advokátních kancelá%í. Naše generace 
právník) byla speci(cká tím, &e jsme 
byli draví a mnoho z nás se prosadilo 
v r)zn!ch kancelá%ích. Byli jsme silní 
a schopní se prosadit v tuhém konku-
renčním boji, pracovalo se 24/7 a tzv. 
„overnighty“ byly b#&né. Nová genera-
ce, která by m#la stejné ambice, to má 
o poznání t#&ší, prost# nenajde správn! 
lidsk! kapitál pro pot%ebné mimo%ádné 
pracovní nasazení.  
 
Co se stane? 
Jaroslav Havel: V následujících 
5–10 letech další kancelá%e u& nebudou 
zam#stnávat v ČR a SR 400 právník) – 
to je minulost. V tuto chvíli hrajeme 
poslední fázi boje o p%erozd#lování trhu 
mezi stávající skupinu velk!ch kancelá-
%í. V menších (rmách v#tšinou bohu&el 
není &ádná nástupnická struktura a dost 
(nancí na d)slednou v!chovu nov!ch 
partner), logicky pak jde spíše o jedno-
generační (rmy. 
Ladislav Smejkal: Myslím, &e Jaroslav 
to vystihl velmi p%esn#. Dnes je opravdu 
t#&ké získat nové kvalitní klienty, ten boj 
na trhu je obrovsk!. Vy jste tady od roku 
2001, my jsme te- deset jedenáct let po 
fúzi, tak&e jsme rozhodn# nevybudo-
vali kancelá% úpln# od nuly. Je opravdu 
slo&ité dostat se ke kvalitní klientele, 
začít od začátku, bez historie a vztah). 
Ale myslím, &e ob# naše kancelá%e u& 
mají určitou práci za sebou – máme 
kvalitní t!my lidí, máme silné vztahy, 
jsme na d)le&it!ch právních panelech. 

Ta v!chozí pozice je tedy v!razn# lepší 
ne& u nov#jších kancelá%í. I kdy& eko-
nomická situace v regionu není úpln# 
optimální. 
Jaroslav Havel: Dnešní klienti mají pro-
st%ednictvím velk!ch kancelá%í p%ístup 
i k síti kontakt). To je klíčové a t#&ko se 
n#co takového p%enáší na nové genera-
ce. Tyto kontakty mladší generace práv-
ník) u& tolik nebuduje, a to platí nap%íč 
obory. Kancelá%e naší velikosti mají silné 
vazby ve velk!ch bankách, pojiš,ovnách, 
u asset mana&er), velk!ch korporací, 
poradc) a v neposlední %ad# i ve ve%ej-
ném sektoru a v#tšinou na celosv#tové 
úrovni. Já sám jsem strávil t%i roky na 
business cestách po sv#t#, denn# jsem 
m#l 5–10 jednání k vytvá%ení elitní sít# 
kontakt). Dnes buduje mezinárodní sí, 
cca 8 našich partner), rodinná kance-
lá% ONE FAMILY OFFICE stojí také na 
zahraničních zastoupeních, mnoho 
m!ch koleg) v zahraničí pak pracovalo 
či studovalo dlouhodob#. A to jsou v#ci, 
které si prost# nekoupíte v menších 
kancelá%ích. Menší kancelá% m)&e 
napsat podobn# kvalitní smlouvu nebo 
odvést jinou dobrou práci, ale nedoká&e 
nabídnout ten obchodní p%esah. Chyt%í 
a velcí klienti si uv#domují, &e byznys je 
zalo&en! nejen na kvalitní právní slu&b# 
(to je absolutní základ), ale hlavn# na 
vynikající business inteligenci, silné 
d)v#%e, v!jimečném renomé a unikát-
ních konexích. 
 
Ale právníci to zas tak často ve&ejně 
ne&íkají.  
Jaroslav Havel: Já to %eknu ve%ejn#. Není 
&ádn!m tajemstvím, jak silná je naše 
značka a jaké kontakty naše kancelá% 
má, jak jsou propracované, jaké kvalitní 
a koncentrované businessové informace 
máme a co klientovi spolupráce s námi 
p%ináší. To prost# jinde nenajde.   
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LADISLAV SMEJKAL 
je Co-Managing partnerem pražské 
kancelá!e Dentons a také partnerem 
a vedoucím týmu pro !e&ení soudních 
sporů a týmu pro trestní právo. Ladislav 
má více než 20 let zku&eností se zastu-
pováním klientů v)soudních sporech, 
trestních !ízeních a pracovním právu. 
Poskytuje právní poradenství jak fyzic-
kým, tak právnickým osobám působících 
ve výrobním, stavebním, finančním 
zdravotním a farmaceutickém sektoru. 
Je absolventem Právnické fakulty Uni-
verzity Karlovy v Praze, kde v)roce 2000 
získal titul magistra a v)roce 2007 titul 
doktora práv.

JIŘÍ STRŽÍNEK 
je Co-Managing partnerem pražské 
kancelá!e Dentons a jedním ze dvou 
vedoucích týmu pro nemovitostní právo. 
Ji!í má více než 20 let zku&eností a)je 
považován za jednoho z)nejlep&ích 
transakčních právníků v)oblasti nemo-
vitostí v)(R. Ve své praxi se zam%!uje 
zejména na koup% a prodeje nemovitostí 
a související realitní financování. Má 
rozsáhlé zku&enosti v)oblasti realitního 
developmentu, asset managementu. 
Titul magistra práv získal na Právnické 
fakult% Univerzity Karlovy v Praze  
v roce 2001. 

„Stále existují klienti, kteří nechtějí platit za kvalitní 
právní poradenství. Mnozí z nich stále nemají pocit,  
že investice do kvalitních právních služeb by byly dobře 
vynaložené peníze. To je něco, co na trhu stále přetrvává.”
LADISLAV SMEJKAL


