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Na navsteve v CEAG

eFocus

»Irendem je, Ze se klienti divaji primarné na ceny. Povédomi o potrebé pravni sluzby je nizké, ziskat
nového klienta je dlouhodobéjsi proces, klient si vic vybira a samozrejmeé tlaci na cenu. Klient se
musi se svym advokatem citit dobre, musi mit moznost mluvit spolu o byznysu,“ riké v rozhovoru o
kancelari CEAG Jitka Smith.
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Rozhovor s Mgr. Jitkou Smith, J.D.

CEAG, Central European Advisory Group. To mi prili$ nesedi jako nazev, pod kterym bych si
predstavil advokatni kancelar. Jak to tedy je?

»,To musime jit zpatky do devadesatych let. Moje partnerka, Laurie Spengler pochopila tehdejsi
situaci na trhu a zalozila advokétni a poradenskou kancelar. Po revoluci nebyla na trhu moc velka
zkusSenost s timto typem sluzeb. Chybély tu spolecnosti s mezinarodnimi zkusenostmi, které by
zaroven rozumeély mistnimi prostredi. Laurie pochopila prilezitost a zamérila firmu na poradenstvi
investorim smérujicim do stredni a vychodni Evropy. Cilem bylo poskytovat nejen pravni sluzby, ale
pomoci mezinarodnim spolecnostem v obchodni orientaci v jiném trznim prostredi.”



Jak doslo k tomu, zZe jste se zacali vice zamérovat na advokatni praxi?

,Firma ma stdle dva zakladni pilite. Jeden je obchodni, tu vede kolegyné Margareta Krizova.
Zaméruje se na flze a akvizice a obchodni poradenstvi, ,kupuje a prodava firmy“. Pak tu je druhy
pilit, advokatni, a ten vedu ja.”

Obé casti vasi firmy vedou Zeny, coz je na ceské prostredi netypické. Byl to cil, zameér nebo
to vyplynulo?

»Jsme Ctyri partnerky, ¢tyri Zeny, které vedou byznys. Pivodné to nebyl zadmér, ale pravda je, ze v
CEAG procento zen historicky prevazovalo. Nas obor se od pocatku zaméroval na korporatni pravo a
transakce, coz zahrnuje i cely transakcni proces, ten je pro klienty velmi osobni zalezitosti. VétSina
lidi prece jenom prodava svou firmu jednou za zivot, az na vyjimky. V tomto procesu jde kromé prava
a obchodu také o psychologii. A zensky instinkt, Sesty smysl a schopnost vnimat nevyré¢ené muze byt
prinosem. Ale nejsme proti tomu, aby k nam prichazeli novi kolegové, muzi (smich).”

Jsou jesté historické milniky, které byste rada zminila?

,Jeden ze zasadnich milnika bylo, kdyz nase zakladatelka Laurie Spengler prenechala vétsi ¢ést
kazdodenni ¢innosti firmy na nas ostatnich trech partnerkach. Management a velkou ¢ast
rozhodovani jsme prevzaly lokalné Nicméné nadhled americké partnerky a moznost zvazit velka
strategicka rozhodnuti firmy i z pohledu zahrani¢niho je stale prinosem.

Pak to bylo obdobi krize, diky kterému se témér zastavily veskeré transakce na ceském trhu. Tim, ze
jsme se orientovali i na IT, bézné poradenstvi a obchodné-pravni problémy , distressed” spolecnosti,
mohla firma dal v poradku fungovat. Zména byla citelnd, ale rozsirili jsme portfolio sluzeb, nékteré
sluzby jsme naopak minimalizovali, prosté jsme zareagovali na potreby klient.”

Kdyz uz zminujete Krizi, pozorovali jste vétsi soustredéni klientt na cenu?

,Trendem je, Ze se klienti divaj{ primarné na ceny. Jsme v Cechach. Povédomi o potfebé pravni
sluzby je nizké, a to nemyslim Spatné. Ziskat nového klienta je ted dlouhodobéjsi proces, Kklient si vic
vybird a samozrejmé tlaci na cenu. Jsme flexibilni, ale nejsme ochotni pracovat za kazdou cenu.
Kvalitni prace néco stoji, at jste v jakémkoliv oboru. Klient se musi se svym advokatem citit dobre, je
to o dlouhodobém vztahu a duvére, musi mit moznost mluvit spolu o byznysu. V radé pripada se tak
pro nasSe klienty nestava rozhodujicim faktorem cena, ale zpusob nasi prace.”

Operujete pouze na ceském trhu?

»ldea ,central european advisory group” byla o tom, ze budeme mit spolupracujici spole¢nosti a
advokatni kancelare v Evropé. S tim jsme zacali brzy po vzniku kancelare. Mame sit nezavislych
kancelari, stredni velikosti, aby byly sluzby pro klienty cenové zajimavé. VSechny maji mezinarodni
zkuSenosti a maji podobny pristup k pravu a obchodu jako my. Ve vSech evropskych zemich mame
spriznénou kanceladr. Kromé toho jsme partnery v mezinarodni siti Transatlantic Law International,
ktera pusobi v Severni a Jizni Americe, na stfednim a dalném Vychodé a v Asii. Koordinujeme pro
tuto sit pravni poradenstvi v naSem regionu a zaroven maji nasi klienti pristup k pravnim sluzbam, at
uz se rozhodnout délat business kdekoliv. Sice nejsme velci, ale mame pomérné velké akce (smich).”

Kdyz se soustredime vyloZzené na pravni praxe, které povazujete za nejzasadnéjsi?
»Iransakce. Urcité jakékoliv obchodné-pravni potreby, smlouvy, IT a licenc¢ni smlouvy, dusevni
vlastnictvi, korporat. To je hlavni zaméreni. Hodné rozvinuté mame pracovné-pravni pravo. Mame
kolegy, kteri se specializuji na nemovitosti, soutézni pravo a spornou agendu. Specialné v téchto
oborech jsme schopni dodat Spickovou a praktickou expertizu.“

Jsou obory, na které byste se chtéli zameérit do budoucna?

»Rozhodné zustaneme u IT préava. I kdyz to vypadalo, Ze ta praskla ,bublina“ bude mit vliv na tento
obor, bylo to naopak. IT je vzdy napred, pred zakonem a spole¢nosti. V tom se chceme i nadéle
rozvijet. Navic musime jit s trhem a vcas reagovat na trendy. V tomto mame vyhodu v obchodni ¢asti



nasi firmy, ktera signaly z trhu sleduje. Nyni nas zajima zdravotnické pravo, sledujeme
biotechnologie.”

Jak velky mate tym pravnika?

»,Méame trochu jinou strukturu. Na stadlo mame $est hlavnich advokatt, 5 pravnich konzultant,
nékolik pravnich studenti a k nim expertni advokaty, ktefi s nami dlouhodobé spolupracuji. Je to
dulezité, expertiza se da rychle dodat a je to i ndkladové zajimavé. “

Jak vypada typicky klient vasi kancelare?

,Klasicky klient je stfedné velka ceska firma, s obratem 150 az 500 miliont K¢. Mame i malé klienty,
vzdy je prijemné podilet se na rustu klienta a jeho uspéchu. Mame také skupinu velkych
zahrani¢nich klientt, pro které délame bud akvizi¢ni a regulatorni zélezitosti nebo béznou obchodné-
pravni agendu, korporat a spravu. Je to ruznorodé a zabavné.”

Idealnim zaméstnancem tak pro vas bude asi pravnik kombinovany s ekonomem...

,KdyZ se podivate na historii lidi, ktef{ u nas byli, tak to tak vétsinou maji. Rikdme, Ze jsme v$ichni
»trochu divni“, mame nékolik vysokych Skol, praci v advokatni kancelari predchéazela ¢astokrat jina
nez advokatni praxe, hodné z nas Zilo ¢i se alespon také vzdélavalo v zahranici. Jde o praxi, abychom
védéli, Ze si ti lidé vyzkouseli byznys. Ze néco vlastnili nebo jsou schopni ridit néco jiného, nez
advokatni kancelar.”

To je dulezité i pro klienty.
,Presné tak. Vse je o psychologii klienta, musi mit pocit, Ze se s nim identifikujete. A to jde jen tehdy,
pokud jste to zazili.”

Staly tym mate ale relativné maly, takze ,velké nabirani” asi nemame cekat.
»Je dobré se bavit s lidmi, kteri maji kapacitu a potencidl, o kterém jsem hovorila. Pokud vim, méame
na webovych strankdch CEAG ,oteviené dvere” nabidkdm spoluprace ¢i konkrétni pozice.

Jaka hesla povazujete z hlediska vasi kancelare za nejzasadnéjsi?

»Klienti ndm casto rikaji, Ze je vidét, Ze ndm o né jde. To slySime nejcastéji a to je nas zamer. V
anglic¢tiné tomu rikame ,we care”. Kazdy klient ma narok na stejny pristup. I k tomu nejmensimu se
chovame jako k velkému. Primo v logu CEAG je heslo ,we think business”, jinymi slovy, na vas
byznys se divime komplexné. To znamend, ze nevyresime jedinou pravni zalezitost, aniz bychom
nemeéli na zreteli obchodni stranku byznysu klienta jako celek. Nepouzivame triky typu: praci pro



klienta udéla koncipient, fakturovat bude partner. U nds ma kazdy klient, jakkoliv velky, primy
pristup k odborné expertize.”

Kam byste zaradila vasi kancelar? Po bok ryze advokatnich kancelari?

»,Chovame se jako velkd advokatni kancelar, pokud jde o expertizu a schopnost pojmout objem préce,
véetné vyse pojisténi. Mame nékolik jurisdikci a délali jsme jedny z nejvétsich transakci v Cechéch,
prodavali jsme tfeba Pegas Nonwovens. Radime se mezi dobré advokétni kancelafe (smich).”

S tim, zZe jsou cilovou skupinou stredné velké firmy...

»A ty se nesmi bat k nam prijit. Jedna véc je, jak vypaddme - mame krasné kancelare v centru Prahy,
hovorime mnoha jazyky a mame mezindrodni dosah. Ale druha véc je, ze komunikace s nami a ceny
jsou naprosto ,normalni“. Mame , hands on“ pristup ke kazdému. Pomahame také ¢eské klientele
»vyrazit za ¢eska humna“. Jednak z pohledu jazykového, ale i jurisdik¢niho. Z pohledu obchodnich
kontaktl a toho, Ze vime, jak trhy funguji. J4 jsem napriklad zila deset let v Americe, kde mam také
licenci advokata. Jsme schopni ¢eskym klientim pomoci jit na nové trhy. To pro advokatni kancelar
neni bézné.”

Které trhy mate konkrétné na mysli?

»Z téch co umime a co délame historicky, jde o Ameriku, Anglii. Dnes se také zamérujeme na Jizni
Ameriku, Brazilii, Cinu, kde uZ kontakty mame a na tento trh jsme schopni se podivat i z pohledu
obchodnich partneru. Nespecializujeme se v$ak zatim timto zpusobem déle na Vychod a Rusko”, tam
mame pravni kolegy v ramci nasi sité.

Central European Advisory Group se muze pyS$nit jednim primatem v Ceském pravnim prostredi - a
to je vyhradné zensky prvek ve vedeni kanceléare. Jak rikd Jitka Smith, velmi dulezité je pri
dlouhodobé spolupraci zejména trpélivost. ,Soutézivost mezi Zenami v profesiondlnich vécech mad
jiny charakter, je maximdlné odbornd a i proto zistdvd teamovou. Ne osobni. To je velmi dilezité.
Soustredime se na obsah toho, co délame,” tika s tim, ze vSechny partnerky maji déti a snazi se vyjit
si vzajemneé vstric. ,To je naSe interni politika. Kdyz md nékdo malé dité, vyjdeme si jednoduseji
vstric, kdyz vime ,,0 cem to je”,” dodava. Rozdil oproti ¢isté muzskému vedeni vidi Jitka Smith také v
tom, ze jsou partnerky z pohledu vzdélavani schopné predavat své znalosti bez ,téch divnych
hierarchickych pociti” za¢inajicim kolegum.

Tym CEAG neni velky... ,Tim, Ze jsme pomérné mali, je to u nds o krevni skupine. Kdyz mdme
interview s novym kolegou, je vZdy prekvapeny, Ze si nejdrive poviddme, nez se dostaneme k
profesnim otdzkam," popisuje Jitka Smith pracovni prostredi s tim, Ze partnerkam v CEAG neni
klasické HR cizi, ale diky velikosti kancelare si mohou dovolit ,luxus” v podobé komunikace na
kazdodenni bazi.
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Dalsi clanky:

o Alexander Kadela: ,Mezi klienty nedélame zadné rozdily, kazdému se dostava stejné péce.”
o Na navstéve u advokatni kancelare NIELSEN MEINL

o Na néavstévé u advokétni kanceldre KSD LEGAL

e Na navstéve u advokatni kancelare Achour & Partners

e Na navstéve u advokatni kancelare MT Legal

¢ Na navstéve u advokatni kancelare Rodl & Partner
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e Na navstévé u advokatni kancelare Kriz a partneri
e Na navstévé u DBK PARTNERS
e Na navstéve u Briza & Trubac

e Na navstéveé u Hartmann, Jelinek, Frana

e Na navstévé u Nedelka Kubac advokati
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