e Top pravni byznys

PROFIT VERSUS ﬁPOKDJEN‘?
TYM. JAK SE MERI
ADVOKATNI USPECH?

Neni dne, kdy by se pfedni advokatni kancela¥e na Eeském trhu vzajemné
nepoméfovaly. Pozorné sleduji vyznamné mandaty nebo personélni
pfesuny a prepocitavaji ocenéni ¢i zminky v mezinrodnich ¥ebficcich.

A neni dne, kdy bychom nenarazili v préavnickych médiich & na socialnich
sitich na nové Uspéchy, kterymi se Ceska advokacie prezentuje. Co ale
déla pravnickou firmu skute¢né tspé&snou?

Po dvou letech vynikajicich finanénich
vysledk pravnickych firem v Evropé by
se snadno mohly pfehlédnout zmény
probihajici napfi¢ celym oborem prav-
nich sluzeb préava. ,Ty hluboce ovliviiuji
zplisob, jakym pravni sektor - a kdo-
koli, kdo se 0 néj zajima - mé¥i uspéch.
Zatimco interni ekonomicky model
kancelari ztistava mnoho let neménny,
kontext, ve kterém advokati funguji, se
zménil,” Fika v nedavné analyze deniku
Financial Times novinarka a analyticka
Reena SenGuptova. Oblast ,,uspéchu®
zacina byt sofistikovana prace s jasné
danou metodologii a KPI's. V nich je
stale diileZitéjsi metrikou vyrovnany
aspokojeny Zivot v praci i mimo ni.
Stejné jako smysluplnost daleZitych
mandati, hodnotové napojeni na klienty
nebo dopad CSR aktivit.

Vzdy tomu tak ale nebylo. V minulosti
meéfily globalni advokatni kancelare své
uspéchy zejména pomoci objemu trzeb
¢i profitu na partnera ¢i pravnika nebo
mirou vynosti spolecniki. To odpovi-
dalo spokojenosti klientii vyjadienou
vochoté proplacet faktury. V druhém
sledu byly ispéchy mezinarodnich ¢i
lokédlnich Zeb¥ick( a ocenéni. Na nic vic
se v zasadé nemyslelo. Catrin Griffith-

sov4, redaktorka britského magazinu
The Lawyer, ve zminéné analyze Finan-
cial Times tvrdi, Ze i kdyZ jsou finanéni
ukazatele diilezité, nemusi byt skuteéné
zdravym méfitkem uspéchu. A to z po-
hledu spokojenosti klientii &i pravnikit
samotnych.

Profit na vyznamu neztrici

T'kdyZ by se z ivodu ¢lanku mohlo zdat,
7e hospodarské vysledky kancelafi
ztracina vyznamu, opak je pravdou.
Jsou stdle kritické, jen je zadinaji do-
pliiovat i dalsi, pro kancelaie obdobné
dulezité metriky. ,Poskytovani pravnich
sluZeb je v prvé fadé podnikanim
auspéch v podnikani se méii prede-
v&im ziskem. Z tohoto diivodu pocho-
pitelné peclivé sledujeme ziskovost

a dal$i zakladni ekonomické tidaje,” Fika
Vladimir Uhde z advokatni kancelare
BBH. Jak mohou takové tidaje konkrét-
né vypadat, p¥iblizuje Lukas Sevéik

z Kinstellar. ,Sledujeme mnohé, od
primeérné hodinové sazby, mnoZstvi
fakturovanych hodin (utilizace) a% po
profitabilitu pravnika nebo i pomér
pravniki na ostatni zaméstnance,

ale i tispésnost cross-sellingu klienti

nasim ostatnim kancelarim," fika s tim,

Ze kancelar finan¢éni ukazatele mé¥i
nejen na lokalni irovni, ale celofiremné.
»Tento vysledek je zakladnim méFitkem
odmény partneril. Ale samoziejmé
uspéch nehodnotime jen skrz toto
prizma,” dodava.

,Uspéch nageho podnikani vyhodno-
cujeme vZdy z vicero pohledii. Jednak
samozrejmé z hlediska hospodarského
vysledku, ale velmi dbdame i na dalsi
aspekty ispésného podnikani. Jde tieba
o miru vracejicich se klientil, osvétu
pravnich zalezZitosti mezi Sirokou vefej-
nosti, dosah naseho brandu, mnozstvi
pro bono préce a podporu charitativnich
projektii. RovnéZ je pro nas diilezité
snizovani uhlikové stopy a v neposledni
fadé i stupen fluktuace mezi zamast-
nanci a jejich celkovou spokojenost
v nasi kancelafi,” fika vedouci partner
PRK Partners Vaclav Bily a potvrzuje
tim dalsi ze zavért Reeny SenGuptové.
»Elitni pravnické firmy si uvédomuji, Ze
jsou velmi kritické vSechny jejich vztahy
se zainteresovanymi stranami,” Fika
britské analyti¢ka. Jde nejen o vlastniky
a klienty, ale také spolupracujici prav-
niky. V8echny skupiny musi pravnické
firmy zahrnout do analyzy své tispas-
nostina trhu.



Reporty se rozsifuji
,Kancelar se snazime dlouhodobé
fidit podle ciltt stanovenych v na-
sledujicim poradi. Zaprvé odvadaét
kvalitni praci; déle se vénovat praci,
ktera nas bavi; mit spokojeny tym
a dosahovat zisku a rtiistu. Interné
proto tispésnost hodnotime podle
toho, jak se nam tyto cile dari napl-
novat,” priblizuje Vladimira Glatzova
7 Glatzova & Co. sviij komplexni
pohled na metriky. Dalsi vyznamny
cesky hrac, Kocian Solc Balastik,
stavi na Sestici ukazatelt. V prvni
fadé jde o client retention neboli ros-
touci pocet dlouhodobych vztahti
s klienty. Druhym ukazatelem jsou
referrals, tedy nova prace pricha-
zejici do kancelare jak z doméacich
amezinarodnich pravnich zdroju,
tak primo od klient. Klicova je také
spokojenost klientti ziskana formou
zpétné vazby na individualni bazi,
stejné jako pozitivni externi zpétna
vazba pti hodnoceni ratingovych
agentur. W
Ctvrtym ukazatelem jsou pro
Kocian Solc Baladtik tispésné vy-
sledky, kterych kancelar dosahuje
pro klienty a dale pak poskytovani
pridané hodnoty klienttim jak
z finan¢niho hlediska, tak z hlediska
klientského servisu. ,Poslednim bo-
dem je vnimani Kocian Solc Balagtik
jako zadouciho kariérniho cile pro
mladé advokaty. Jsou-li naplnény
vyse uvedené ukazatele, automa-
ticky zpravidla dochazi i k naplnéni
prislusnych finan¢nich ukazatel®,”
zminuje kancelar a vraci se tak opét
k otdazce hospodarského uspéchu.
Jednoducha logika tedy veli, Ze
aby se dostavil finanéni aspéch,
musi byt v pofadku nefinanéni
ukazatele. A jak uz samotny pojem
napovida, ty jsou mnohdy sou¢asti
formélnich KPI (z anglického key
performance indicator), tedy kli¢o-
vych metrik, na které se napiiklad
vazi odmény vedoucich pracovni-
k. ,Stejné jako vétsina firem, i my
mame nastavenu strukturu KPIL
Mezi sledovanymi ukazateli jsou
zarazeny i rankingy odrazejici kvali-
tu poskytovanych sluzeb,” fika Petr
Zakoucky z Dentons. No a kvalitu
mnohdy dokresluji pravé nefinancéni
ukazatele. Sestavili jsme proto ¢tyfi
skupiny téchto metrik, které advo-
katni kancelare ptisobici v Cesku
nejcastéji sleduji.

KPI #1: )
SPOKOJENI
KLIENTI

,Uspéch se da vyjadiit samoziejmé
finan¢né, rostoucim poctem kolegtl,
ktefi s nasi kancelafi spolupracuji, nebo
zajmem absolventti o praci u nas. Ale
nic z toho by nefungovalo, pokud s nami
nasi klienti nebudou spokojeni,* otevira
naprosto zasadni téma pro advokacii
partnerka Rodl & Partner Monika Novot-
na. Klientska spokojenost je samotnymi
pravnickymi firmami nejéastéji zmi-
novanym ukazatelem. ,Za nas nejvétsi
uspéch povazuji skutecnost, Ze se na
nas klienti opakované obraceji s témi
citlivéjsimi zalezitostmi, kdy je v sazce
opravdu mnoho. A pravé tohle je pro mé
duikaz, ze poskytujeme vysoce kvalitni
pravni sluzby, potvrzuje vedouci part-
ner Skils Karel Muzikar.

Jak pfipomina ve své analyze Reena
SenGuptova, i tato oblast prochazi vy-
raznymizménami. ,Vzhledem k pande-
mii pozaduji klienti jinou zkugenost. Je
pro né zasadni spolupracovat s velkymi
advokatnimi kancelafemi, které odra-
zeji jejich priority, hodnoty a zptisoby
prace,” pise. Rosemary Martinové, $éfka
pravniho tymu britského Vodafonu,
dodava: ,Podle mého néazoru je uspésna
advokatni kancelar takova, se kterou jeji
klienti radi spolupracuiji. Oéekavame
dlouhodobé partnerstvi s advokatnimi
kancelafemi, coZ znamena, Ze musi
sdilet nase hodnoty a pristupy.“

V poslednich letech na tyto pozadavky
reagovalo mnoho pfednich evropskych
advokatnich kancelafi tim, Ze pfijaly na-
priklad icelove rizené digitalni transfor-
mace nebo interni hodnoceni. .,V ramci
nasich klientskych programii se nam
dafi pravidelné a strukturované ziskavat
hodnoceni a podnéty klient(i, které nam

umoznuji dale zlepsovat a prizptliso-
bovat poskytované sluzby,” potvrzuje
Miroslav Dubovsky, country managing
partner DLA Piper v Cesku.

KPI #2:
SPOKOJENY
TYM
»Managing staff is now on a par with
client services,” stoji v tivodu analyzy
deniku Financial Times z pera Reeny
SenGuptové. Odkazuje tak na celkem za-
sadni proménu toho, jak lidfi na advokat-
nim trhu pfistupuji ke svym tymim. Pro
pravniky, zejména ty zac¢inajici, je tradic-
ni kompromis mezi vysokou odménou
anerovnovahou pracovniho a soukro-
mého Zivota stile méneé prijatelny. ,Ad-
vokacie je pfedevsim o lidech. V ramci
tymu proto za nejvétsi ispéch povazu-
jeme to, ze jsme schopni dlouhodobé
udrzet elitni skupinu pravniki, ktera
nasi klientele poskytuje $pic¢kové pravni
a danové sluzby s vysokou pridanou
hodnotou,” popisuje provazbu spokoje-
ného tymu do klientskeé sféry Jaroslav
Havel, vedouci partner Havel & Partners.
wZajima nas spokojenost lidi a funkénost
jednotlivych tymu uvnitf kancelare na
vSech trovnich seniority,* doplruje Bofi-
voj Libal, comanaging partner Eversheds
Sutherland. I podle Martina Bohuslava
z Deloitte Legal je velmi dtilezita zpétna
vazba od juniornich i seniornich kolegtl,
jak vnimaji moznost seberealizace.
Stejné jako u klientské spokojenosti,
ivoblasti lidského kapitalu se kancela-
fe spoléhaji na propracované metriky.
,Dulezity je pro nas vysledek vlastniho
pravidelného interniho priizkumu spo-
kojenosti tymu a dalsich sledovanych
aspektii (engagement survey). Podle
jeho nedavnych vysledkt by naptiklad
84 % nasich kolegti doporucilo DLA Piper
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jako skvélé misto pro préci dalgim. I diky
tomu se nam dafi ziskavat nové talenty,*
rika Miroslav Dubovsky.

V HR oblasti navic nékteré kancelafe
vidi také svou konkurenéni vyhodu.
+Nase kancelaf miZe oproti mezinarod-
nim kancelafim nabidnout skutedné
rychly kariérni riist, a to a% do pozice
ekvity partnera. Neustale také inovuje-
me nase sluzby a roz8ifujeme specia-
lizace, a kolegové se tak mohou naplno
realizovat v oborech, které je zajimaji
anaplnuji,* fika Jaroslav Havel. ,Nékdy
se dobra personalni politika projevi
ivtom, Ze se podafi ziskat néjakého
nového kolegu, o kterého z riiznych
davodit mtizeme usilovat,* dodava
zase Lukas Sevéik. ,Kolegové advokati
a koncipienti z jinych firem z doslechu
vio pratelské a kolegialni atmosféie,
na které si dlouhodobé zakladame.

A bereme jijako jednu z véci, ktera nas
odlisuje od konkurence,“ uzavira Martin
Bohuslav z Deloitte Legal.

KPI #3:

U ZEBRICKU

Jedni je oznacuji za zbyteéné naroénou
aktivitu bez redlného dopadu, jini za
dobrou sondu do kvality riiznych odvét-
vi advokatniho byznysu. Mezinarodni ¢i
lokalni Zeb¥icky, pfehledy trhu a hod-
noceniratingovych agentur provazi trh
préavnich sluzeb vic nez 30 let. Mezi ty
renomované, do kterych se zapojuje
majorita extraligy ¢eské advokacie,
patii zejména Chambers and Partners
aLegal 500. Pravnické firmy orientujici
se na finan¢ni segment pak nevynechaiji
ILFR 1000 a ty zaméfujici se na dusevni
vlastnictvi zase The Trademark Lawyer.
Globalné ptisobi napriklad Who’s Who

Legal a mezi hodnocenimi, které advo-
katni kancelafe prezentuji, se objevuji

také PLC Cross-border, European Legal
Experts, Global Law Experts nebo
Mergermarket. Ceskému prostredi
dominuje Pravnicka firma roku, ke které
se pridavaji dil¢i jednordzové prehledy
napfiiklad z dilny magazinu Forbes nebo
Lawyers & Business.

.Zebrickt advokatnich kancelaFi
artiznych hodnoticich anket je v sou-
¢asné dobé prilis mnoho aZ zacinaji byt
pro fadu klienti nepfehledné,” mysli si
Miroslav Dubovsky z DLA Piper. Lukas
Sevéik z Kinstellar pak zebricky pova-
zuje za ,nutné zlo*. ,Kvalita resersi je
pochybné i u téch nejrenomovangjsich
publikaci jako Chambers and Partners,
Legal 500 nebo IFLR 1000. Zbytek se
spi$ da srovnat s placenou inzerci* fika
s tim, Ze kazdoro¢né pEiprava podani za-
bere celkové stovky hodin. , Ty bychom
radsi vynalozili jinak. A podle nagich
poznatki se klienti témito hodnocenimi
stejné moc nefidi. TakZe je to velika Ga-
sovd investice do né¢eho, co neni iplné
vyznamné. Kdyz to shrnu, tispéch v Zeb-
Ficku je jako pfijemné, slunné odpoled-
ne, ale neudéla to dobré l6to,” ptiblizuje
s tim, Ze kazdy na trhu by se tomu radsi
vyvaroval, ale je to ,part of the game*.

Ani pres vyhrady se v Cesku nena-
jde velka advokatni kancelar, ktera by
s alespon jednim z globalnich Zeb¥icki
nespolupracovala. ,Pochopitelné se
tcastnime jednotlivych Zebifcka, jejichz
hodnoceni ¢asto sice nemusi byt uplné
objektivni, ale nuti nas délat si vlastni
analyzu a koukat se na kliové hrace
trhu,“ fika Bofivoj Libal z Eversheds
Sutherland. ,Pro nasi kancelar maji
zebricky vypovidaci hodnotu spi$ z hle-
diska vymezeni §ir§iho ranku v ratinzich
doporu¢ovanych kancelari nez absolut-
nich vitézt,” dodava Vladimira Glatzova

Podle Milo$e Olika z Rowan Legal
rankingy poskytuji dtileZitou zpétnou
vazbu z trhu ohledné toho, jak si vedou
specializace kancelafe oproti konkuren-
ci.,Véetné toho, koho bychom méli za
konkurenci ve skuteénosti povaZovat.
Zahranic¢ni zebricky jsou moZna trochu
vice 0 zpétné vazbé nasich klient
a konkurenci, tuzemské Zebricky zase
poskytuji neocenitelné srovnani celkové
velikosti danych kancelafi a jednotlivych
praxi,* fika. Podle Martina Bohuslava
z Deloitte Legal maji lokalni Zeb¥icky
stdle jesté cestu pied sebou. ,Cesky
(islovensky) trh si urcité zaslouzi, aby
existovaly obecné pfijimané Zeb¥icky,
kterych se chtéji ucastnit viichni bez
riznych ,ALE* Nage trhy jsou jiZ dosta-

te¢né vyzralé na to, aby to bylo mozné,
dodava.

Prehled téch nejdiilezitsjsich (a také
mezi advokaty nejzminovangjsich) Zeb-
fickii a ocenéni naleznete na nasleduji-
cich stranach.

KPI #u4:

CSR, ESG

| NERDVOKATNI
USPECHY

Pestrost byznysového Zivota se v posled-
nich letech propisuje i do advokacie
afada pravnickych firem se zapojuje
do prehledt ¢i projekti, které nema-
ji pfimou vazbu na klienty ¢i pravni
expertizu. ,Dostavame se do faze, kdy
musi pravnické firmy vypravét piibshy
- aleje tézké vloZit vypravéni do balicku
PowerPointu,” fika pro Financial Time
Catrin Griffithsova.

wPravidelné ziskavame ocenéni Czech
Business Superbrands pro nejprestiz-
neéjsi znacky na trhu a podle certifikatu
nejvyssi davéryhodnosti AAA Bisnode
patfime také k ekonomicky nejstabilng;-
§im firmam na trhu. Dlouhodobé jsme
rovnéz nejoblibenéjsim zaméstnava-
telem mezi absolventy vysokych gkol,*
priblizuje zabér ,ptibéhi mimo bézné
uspéchy advokacie® Jaroslav Havel
z Havel & Partners. ,Pro nas je napiiklad
velmi dulezité ocenéni TOP odpovédna
mala firma roku 2022 za odpovédné
a udrzitelné podnikani,* dodava Vaclav
Bily z PRK Partners. Stranou nestoji
ani vyhodnocovani pomoci klientiim
vramci pro bono sluzeb a CSR. Na né se
zaméruji napriklad v Rowan Legal. Jak
pripomina Bofivoj Libal z Eversheds
Sutherland, mezi ,razitko uspéchu“ pak
muize klidné patfit i to, jak kancelaf vni-
maji ostatni partnefi z celosvétoveé sits. @



