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Marketing pravni firmu nedela, je jen nejvic
videt, tvrdi Sefove Dentons aHavel & Partners

DVE VITEZNE ADVOKATNI KANCELARE, DVA ZCELA ODLISNE
BYZNYSMODELY. SEF DENTONS PETR ZAKOUCKY A VEDOUCI PARTNER
HAVEL & PARTNERS JAROSLAV HAVEL SE SESLI U JEDNOHO STOLU, ABY
IDENTIFIKOVALI SPOLECNE PRUSECIKY USPECHU SVYCH PRAVNICH FIREM.

Alzhéta Vejvodoval Foto | Lukas Biba

lavni cenu v Pravnické firmé roku si s Zeleznou pravi-
delnosti odnaseji advokatni kancelafe HAVEL & PART-
NERS a Dentons. Prvni jmenovana je bezpochyby
nejvétsi ryze ¢eskou pravnickou firmou, druha pak
ziskava cenu pro nejvétsi mezinarodni kancelaf pd-
sobici na tuzemském trhu. O prvenstvi se obé kancelare pre-
tahuiji také co do absolutni vyge trzeb realizovanych v Cesku.
Za lonisky rok v tom s mirnym naskokem vyhrala Dentons. Ta
ma ale za sebou na rozdil od svého ,rivala“ zazemi velké me-
zinarodni sité. V ¢em dalsim se byznysmodely dvou zdejsich
lidr( lisi a v ¢em jsou si naopak podobné? Jak se stavi jednicka
na pravnim trhu? Zeptali jsme se $éf{ obou pravnich firem.

Vase pravnické kancelafe pravidelné ziskavaji v Pravnické fir-
mé roku hlavni cenu. Co je dlivodem takového tspéchu?
Petr Zakoucky: V nasem pripadé je to jasna strategie firmy,
kde jsme a kde chceme skondit. To je to klicové. Bez jasného
cile se totiz Spatné kraci kupredu. V kazdém ptipadé jsme
si zvykli, ze dava smysl rozkrocit zaméreni kancelare tak,
abychom pokryvali celou Skalu obord. Kdyz pak klient pfijde
s jednou véci, abychom uméli poradit i se v3im okolo. A to si
myslim, Ze je strategie Uspéchu: mit takové portfolio sluzeb,
aby klient nemusel odbihat jinam.

Jaroslav Havel: U nas je to primarné profesionalita kancelare
ve viech ohledech a aspektech jejiho Fizeni. Diky tomu ma
nase kancelat obrovsky ekonomicky naskok pred konkuren-
cf. Zamé¥ili jsme se na to, abychom méli co nejlepsi kole-
gy, pravniky a zaméstnance a také profesionalni marketing,
byznys development, Fizenf lidskych zdrojl i finanéni Fizeni.
Kdyz to poskladate a nemate néjaké vyznamné nedostatky,
v dlouhodobém horizontu kazdoroc¢né ziskavate naskok proti
konkurenci. Je to opravdu o budovani trzni sily rok po roku.

Kdyz se divam na vase dvé advokatni kancelare, v jedné véci
tam vidim dost zasadni rozdil, a to je poéet pravnikd. V Den-
tons jich mate vyrazné méné, ptitom spektrum sluzeb a prav-
nich oblasti, které pokryvate, neni nijak vyrazné mensi. Jak to

vy v

zvladate s téméF ¢tvrtinovym poctem pravnikd?

Petr Zakoucky

Vedouci partner
mezinarodni advokatni
kancelare Dentons. Loni
vkvetnu v teto pozici
vystfidal Michala Hinka.
Je uznavanym odbor-
nikem na energeticke
pravo a take jednim
zvedoucich korporatni
praxe v prazskeé kance-
|aFi Sité Dentons.

Jaroslav Havel

Ridici partner

HAVEL & PARTNERS.
Specializuje se

na oblast bankovnictvi
akorpordtni pravo.
Jimvedeng projekty
spocivaji v poskytovani
pravniho poradenstvi
pri nakupech a prode-
jich spolecnostivcetné
financovani téchto
transakci.

P. Z.: Myslim si, Ze se nesnazime s HAVEL & PARTNERS
srovndvat. Kazdy si jedeme svou strategii a byznys zivot
ve smyslu, Ze se na nékterych segmentech ani neprolina-
me. Strategie Dentons je Cisté B2B. Zaméfujeme se na vétsi
klientelu, vétsi mandaty tam, kde m(zeme nabidnout pfida-
nou hodnotu. A vlastné ne za kazdou cenu jdeme do retailu
vzhledem k tomu, Ze mame globalni rozsah, a soustfedime
se tak nejen na Cesky trh, ale i na ten globalni, preshranic¢ni
transakce s vétsi pfidanou hodnotou. A to je mozna to, kde
se odlisujeme od koleg?.

Pane Havle, souhlasite, Ze zptisob fungovani vasich kancelafi
je zcela odlisny?

J. H.: Dentons jsou vice zaméteni na klienta, ktery jde do za-
hrani¢i. My jsme oproti tomu kancelat ¢esko-slovenska
a jeSté porad prevazné Ceska, protoze zakladatelé pochazf
z Ceska. Mame tady v dlisledku toho siln&jsi ekonomické
vazby a kontakty a celkové vétsi vliv na pravni, darové a eko-
nomické prostiedi. Operujeme na dvou trzich, to znamena,
Ze nase strategie se odviji od klientd na téchto dvou trzich.
Matematicky model nam tak ukdZze nas trh. Ten je funkef
poctu klient( a ceny sluzeb, abychom je mohli poskytovat
ve vysoké kvalité. Ta se zase odviji od nakladd - kdyz se-
zeneme nejlepsi lidi ze Skoly, tak kolik jim mame zaplatit,
a z toho vyplyne minimalni cena nasich sluzeb a také to, kolik
lidi na trhu si ji mdZe dovolit. Nasi klienti jsou tedy bonitni,
vlivni, chytti, ispésni a inovativni lidé a firmy, ktefi vétSinou
délaji komplexnéjsi véci. Chceme, aby si nas narocny klient
mohl dovolit cenu nékde kolem ¢ty tisic za hodinu. Pokud
by takova cena pro néj byla uz prilis vysoka, nebyli bychom
schopni poskytovat mu opravdu kvalitni sluzby, na kterych
si zakladame.

JenZe pravé nejbonitnéjéi a nejchyttejéi Cedi jdou ¢asto do za-
hranici. To tedy spiSe nahrava nadnarodnim sitim kancelafi,
Ze jsou schopny pruzné doporucdit kolegy z jinych zemi se za-
rukou kvality. HAVEL & PARTNERS ale do Zzadné takové sité
nepatfi. Neni to tedy pro vas handicap? —>
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J. H.: Jsme si jisti, Ze jsme nejvétsi exportér pravnich sluzeb
z Ceské republiky ven, co se tyka poctu zakazek i po&tu zemf
svéta. Témér kazdy den mame néjaky pfipad v zahraniéi. Spo-
lupracujeme pfi tom s partnery, renomovanymi pravnickymi
firmami, a to prakticky po celém svété, celkové ve zhruba 110
zemich. D¥ive, kdyZ jsem pracoval v kancelafi Linklaters nebo
v Deloitte Legal, obracel jsem se na kolegy. To ale nemusi
byt zarukou kvality, protoze své kolegy si v takovych sitich
nevybirate. V Havel & Partners to proto funguje tak, ze nasi
zahrani¢ni partnefi, které jsme si vybrali, patfi mezi nejlepsi
na daném trhu. Pri kazdé transakci rozhodujeme, jak slozi-
me tym a s kym budeme v zahranic¢i spolupracovat. Urcité
mezinarodni sit, jako je Dentons, m{Ze byt na prvni pohled
operativnéjsi, protoze automaticky nabizi sluzby v ramci své
sité, je mozna nékdy i rychlejsi i v cenotvorbé. Na druhou
stranu my véfime, Ze umime primérené operativné dodat pfi-
danou hodnotu tim, ze umime najit nejlepsi ¢i nejvhodnéjsi
pravniky v dané zemi na danou oblast a nejsme pfitom vazani
exkluzivni spolupraci s konkrétni kancelafi.

Takze se da Fici, ze jste se obklopili siti kontakt nebo sp¥ate-
lenych advokatnich kancelaf, které jste schopni poptat a pro-
pojit je s klientem?

J. H.: Pfi budovani mezinarodni politiky kancelafe to v na-
Sem pripadé trvalo néjakych Sest sedm let. Objeli jsme svét,
poznali jsme stovky pravnikd, ze kterych mlzeme vybirat.
Zkombinovali jsme individualni setkavani s ¢lenstvim v né-
kolika sitich, ze kterych jsme si vybrali nejlepsi kancelare
a pak z nich vystoupili, abychom jimi nebyli vazani. Takto
jsme ziskali kontakty, s nimiz nyni spolupracujeme. A za-
roven to funguje i obracené - diky nasi unikatni velikosti
v stfednf Evropé se na nas obraceji pravnici z celého svéta.
Je to tedy vyvazené.

Jak je vlastné pro Dentons, pro jeji éeskou vétev, dllezité ptimé
spojeni na kolegy?

P. Z.: Velmi. Protoze pfidana hodnota pro klienta je to, Ze své
kolegy znate, ze na né mate ptimou linku, Ze se s nimi vidate,
Ze za nimi jezdite a travite spolecny ¢as na klientskych schiiz-
kach, konferencich a komunikujete spolu na dennf bazi. Pak
mate d@véru v to, co zvladnou a co ne. Piipadné si pfiberete
do tymu nékoho, kdo to zvladne lépe. Je to hodné podstat-
né, protoze dlvéru od klienta mate jen jednu. On vam svéri
,dité“ do ruky a vy mu Fikate, my to ddme - a musite mit
lidi vytipované doptedu. Nejvyssi pfidana hodnota je v tom,
Ze dokazete rychle zvednout telefon a ve dvé rano v nedéli
kolegovi zavolate a on vam ho zvedne. Kdezto kdyz ptijdete
z ulice a neznate toho ¢lovéka, tak vam telefon nevezme.
Pokud tedy fungujete jako jeden tym, dokdZete véci Fesit
velmi rychle a efektivné.

V ¢em vidite nejvy3si hodnotu svych kancela#i? Je to cela zna¢-
ka, nebo konkrétni pravni odvétvi, na které se specializujete?
P. Z.: Zalezi pripad od ptipadu, s ¢im klient pfijde a v jaké
situaci je. Dokazeme klient&im nabidnout feSeni pro prakticky
jakoukoli situaci, v které se v ramci svého byznysového cyklu
tingu jsou lidé, tedy nasi kolegové, nas tym, at uz lokalni,
Ci globalni, a know-how, které spolec¢né dokazou nabidnout.
Na tom to stoji, kdyz nemate lidi, nemdzete to délat. Vedle
toho je pro nas ddlezity také dlouhodobé udrzitelny byz-

nysmodel vhodny pro expanzivni globalni byznys. A je to
konecné i kvalita, se kterou pracujete. To jsou tfi nejpod-
statnéjsi slozky.

J. H.: VZdy zélezi na tom, jak vas vidi klienti, vefejnost, poten-
cialni zaméstnanec. | kdyz mate dobrou komunikaci a mar-
keting, lidé mimo firmu vidi vasi spole¢nost spi§ vzdy tam,
kde byla pfed tfemi az péti lety. Tuto mezeru nedokazete
stahnout. Za tu dobu jsme se ale posunuli hodné dopfte-
du. Dnes jsme extrémné dobte profesionalné organizovani,
mame skvélé lidi, takze mame pfed sebou velkou budoucnost
a porad se rychle rozvijime. Vnimame nasi kanceldf jako in-
telektualniho lidra ¢eského byznysu, ktery je ve svém oboru
vzdy daleko veptedu pred ostatnimi, a to ¢asto nejen v ramci
Ceska, ale i Evropy.

Kdyz jste zminil marketing, jak vlastné pfispiva k upeviovani
sily na trhu?

J. H.: Marketing je nejvic vidét. Jak jsem Fikal na zacatku na-
Seho rozhovoru, nase kancelar je velmi komplexni celek, jde
nejen o pravni sluzby, ale i o finanéni fizeni, fizenf lidskych
zdroj(, strategické planovani. Tyto véci nejsou navenek vidét,
na rozdil od marketingu. Avsak realné i vsechny tyto dalsi
oblasti maji ve firmé stejnou dlezitost. Marketing se ostatné
da snadno kopirovat. Vsichni na trhu sleduji lidra a snazi se
délat to, co on. Pokud by to nedélali, byli by hloupi. Proto se
v nasi praci snazime zaméit i na véci, které ostatni nemohou
tak Uplné snadno zkopirovat.

MALY GESKY TRH NENI VHODNY PRO UZGE
SPECIALIZOVANE KANGELARE. USPESNI
HRAGI PROTO MUSI NABIZET KOMPLEXNI
SLUZBY AMIT SIROKY ZABER SPECIALIZACI.

Jak se divate na d(leZitost marketingu v Dentons, je to pro vas
zasadni? Nebo staéi advokatni kancelafi k rozvoji to, kdyz se
propaguji poskytované sluzby ptes reference?

P. Z.: Reknu to natvrdo. Marketing je kli¢ovy aspekt poraden-
stvi. Bez ného to jde Spatné. Na druhou stranu je tu i urcita
mira prirozeného marketingu, kdyZ praci odvadite dobte, kli-
ent vam dava dobré reference a ty se pak mnoZi. Je to otazka,
jak marketing nastavite, jaky si na néj date rozpocet a do jaké
miry chcete oslovovat a koho. Bud chcete oslovovat plosné
celou republiku a soustfedite se na retail, pak dava smysl
Vétsi rozpocet a zvazovat masivni zplisoby komunikace tak,
aby kazdy vasi znacku znal. Anebo vam jde o firmy a tam je
zplsob komunikace jiny. Reklamy u dalnic nezaberou. Na fir-
my zapUsobi, ze délate specializovanou véc a ony si o ni mezi
sebou feknou. Je to slozitéjsi, neni to o letaku, ktery nékam
date. Nas model je, Ze marketing nepodceriujeme, délame ho,
ale ne ten Uplné masovy, spise ten smérem k firmam.

HAVEL & PARTNERS i Dentons maji Siroké spektrum spe-
cializaci. Jak moc je pro vas rozpéti obord, které pokryvate,
dalezité?




P. Z.: Chceme klienty oslovovat jak lokalné, tak globalné,
pro nas to tedy dllezité je. Proto investujeme do rozvoje
oblasti, které jesté nemame. Proto jsme napfiklad nedavno
nabrali tym, ktery se specializuje na technologie. Nechceme
jit cestou Uzké specializace, protoZe to by bylo na Ukor kva-
lity a s rizikem toho, ze bychom pak ve Spatnych dobach
nemuseli prezit. Dam priklad: Pokud by se advokatni kancelar
specializovala pouze na real estate a ptisla by ekonomicka
krize, tak real estate je zpravidla prvni oblast, ktera pfijde
na hunt a zpomalf se. Ale kdyZz mate v kancelafi zaroven
dobry restrukturaliza¢ni tym, mate v krizi vyhodu, protoze
prace se prirozené ,prehodi“ na jiné kolegy a kancelar plus
minus jede pofad stejnym tempem a roste. Siroké portfolio
specializaci kancelaf ptirozené chrani pred poklesem.

Uzké zaméreni advokatni kancelafe miize byt tedy hrozbou?
PZ: Ano, je to hrozba. Nékteré specializované oblasti butikové
kancelare délaji lip, naptiklad start-upy v rané fazi. Tam se neda
s nimi viibec soupetit, ale to neni ani nasi ambici. Jsou z hledis-
ka efektivnosti nedostizitelni, protoze maji specializovany tym.

A jak je site zaméfeni ddlezita podle HAVEL & PARTNERS?

JH: Cesko a Slovensko jsou hodné malé zemé a stejné tak
jsou malé i zdejsi butikové kancelare, na rozdil od téch fun-
gujicich v Americe, Némecku nebo ve Velké Britanii. Tam maji
butiky k dispozici veliky trh. | kdyz se zaméfi tfeba jen na pra-
vo informacnich technologii nebo spory, ma tam takova firma
tfeba i sto lidi a nenf tak ohrozena nahlymi vypadky klient.
Abych to shrnul: Myslim si, e Cesko ani Slovensko nejsou
zemé vhodné pro butikové kancelafe, az na nékolik vyjimek,

Jaroslav Havel (vievo)
zalozil svou advokatni
kanceldr pred dvaceti
lety. Vybudoval z ni
jednu z nejvetsich
pravnich firem ve stfedni
Evrope. Oproti tomu
Petr Zakoucky stoji

v Cele Dentonsjen
NEco pres rok. Partnefi
prazske pohocky
nejvetsino svétoveho
pravnino fetezce sijej
jednomysiné zvolili
7aSefanajare 2021.

jako je regulatorni pravo, trestni pravo, hospodarska soutéz,
zdravotnické pravo. My jsme proto vzdy usilovali o co nej-
komplexnéjsi zaméren.

Mame za sebou tézké obdobi t¥i let koronaviru, ekonomické
zpomaleni, vypadky logistickych Fetézcd. Jak moc tato situace
eskalovala potiebu inovaci v pravnim byznysu?

P. Z.: Musime stale inovovat, globalni trh externich pravnich
sluzeb klesa. Velké firmy uZ i na prazském trhu maji své
vlastni inhouse pravni kancelafe plné kvalitnich, seniornich
a vyskolenych pravnik. A co se tyce covidu, toto obdobf
vedlo k tlakdim na cenotvorbu, rozpocty klientd byly mensi.
Na druhou stranu klienti zacali experimentovat daleko vice
geograficky s novymi projekty a jinde neZ dfive. Za prvnich
Sest mésicl covidu jsme tak naptiklad méli Sest akvizi¢nich
transakci v USA. Méli jsme tam tfeba elektronickou aukci
na koupi spole¢nosti v insolvenci. Také se nam stalo, Ze klient,
ktery do Ameriky predtim vibec nechtél, tam uzaviel trans-
akci za 200 milion0 eur, spole¢nost ani fyzicky nenavstivil
a nepodival se tedy do jejiho provozu. Vse se zrealizovalo
diky technologiim.

J. H.: Krize vzdy nahrava tém nejsilngjsim hrac¢dm na trhu.
Béhem krizi se totiz vzdy prohloubi rozdily, jak ty socialnf
mezi nejbohatsimi a chudymi, tak v byznysu se vzdali ti nej-
lepsi od ostatnich. Pro nas je tedy vyhodou kombinace nasf
velikosti, schopnosti se adaptovat s pruznosti rozhodovani
na denni bazi. Diky tomu, Ze jsme velka firma, mame vzdy
volné zdroje na adaptaci a inovace. Jsme velmi rychli, proto-
Ze jsme soukroma a zaroven jesté mlada firma s pomérné
mladymi zaméstnanci. To nam pomaha udrzet dynamiku.




