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Jaký očekáváte hospodářský výsledek za rok 2024? Nárůst, 
stagnaci, pokles?
V letošním roce jsme s potěšením zaznamenali významný 
comeback transakční aktivity a tomu odpovídá i předpokláda-
ný dvouciferný nárůst našeho hospodářského výsledku za rok 
2024. 

V čem jsou špičkové advokacii konkurencí týmy firemních 
právníků v největších společnostech?
Firemní právníci jsou pro špičkové advokátní kanceláře, které 
poskytují služby s vysokou přidanou hodnotou, spíše part-
nery, nikoliv jejich konkurencí. Obě tyto skupiny právníků 
mají své opodstatnění a doplňují se. Firemní právníci mají 
hlubokou znalost svého oboru, firemní kultury a strategie, 
což jim umožňuje poskytovat efektivní právní podporu svým 
interním klientům. Špičkové advokátní kanceláře na druhou 
stranu nabízejí širší spektrum odborností, zkušenosti s řadou 
referenčních transakcí z různých trhů a oblastí, a tedy i tržních 
standardů a kontaktů, které mohou být nezbytné pro řešení 
složitých, multidisciplinárních, přeshraničních nebo inovativ-
ních právních výzev. Spoluprací s velkými kancelářemi mohou 
firemní právníci získat přístup k posledním „best practices“, 
robustnímu IT, AI a know-how zázemí, které jim umožní lépe 
a efektivněji reagovat na změny v legislativě, regulatorních 
prostředí a obecně tržních trendech.

Jak se podle vás v současnosti mění a následně změní fungo-
vání advokátních kanceláří s nástupem AI ve vztahu k byzny-
su i interních procesů?
Nástup využívání AI nástrojů je podle našeho názoru nezvratný 
a v mnoha kancelářích typu A&O Shearman jsou tyto již běžně 
integrované.  To samozřejmě přináší jak výzvy, tak příležitosti. 
Na jedné straně AI nástroje zefektivňují a automatizují některé 
rutinní a opakující se činnosti, jako jsou například analýzy 
smluv, právní prověrky, rešerše právních zdrojů, generování 
návrhů smluvních dokumentů, nebo práci s velkým množství 
dat. Na druhé straně systémové zakomponování AI do našich 
procesů vyžaduje značné investice do technologií, školení, 
ochrany dat a etických standardů a v neposlední řadě změnu 
v systému školení a přípravy juniorních právníků. Stávající 
nástroje AI však ve stávající podobě ani ve střednědobém 
horizontu nenahradí lidský faktor, který je klíčový pro poskyto-
vání kvalitních a personalizovaných právních služeb s vysokou 
přidanou hodnotou, založených na zkušenostech, důvěře, 
komunikaci, empatii, strategii a kritickém myšlení. 

Jaký je váš názor na veřejné zakázky na právní služby, kde 
jediným kritériem je nabízená cena za právní služby?

Domníváme se, že veřejné zakázky na právní služby by měly 
využívat vícekriteriálního hodnocení, které by odráželo skuteč-
nou hodnotu a přínos právních týmů pro zadavatele a veřejný 
zájem. Pokud je jediným kritériem jen výše hodinové sazby, 
vede to v praxi k neefektivnímu využívání služeb, a paradox-
ně ve výsledku k vyšším celkovým nákladům pro zadavatele. 
Často bohužel takový způsob zadávání právních služeb nebere 
v úvahu kvalitu, odbornost, zkušenosti, reference, kapacitu, 
efektivitu nebo využití inovací, které jsou podstatné pro posky-
tování právních služeb na špičkové úrovni. Takové zakázky zá-
roveň narušují tržní cenotvorbu, podporují dumpingové ceny 
a snižují motivaci poskytovatelů právních služeb poskytovat 
služby veřejným zadavatelům efektivně a v nejvyšší kvalitě. 

U jakých právních odvětví očekáváte v nejbližších měsících 
výrazný nárůst poptávky, a u kterých odvětví naopak výrazný 
pokles poptávky po právních službách?
V nejbližších měsících očekáváme výrazný nárůst poptávky po 
právních službách v oblastech, které souvisejí s vyšší transakč-
ní aktivitou, tedy v oblasti M&A a financování, PPP projektů, re-
alitních transakcí, a dále v oblasti soutěžního práva a kontroly 
zahraničních investic. 

Jaký typ advokátních kanceláří nejvíce poroste? Butiky, nebo 
full service, nadnárodní, nebo lokální?
Podle našeho názoru neexistuje jednoznačná odpověď. Záleží 
na tom, jak se jednotlivé týmy dokáží přizpůsobit měnící se 
ekonomické situaci, vyvíjejícím se potřebám klientů, geopo-
litickým výzvám a nástupu nových technologií. Domníváme 
se, že nejvíce porostou ty kanceláře, které budou schopny 
nabídnout svým klientům kvalitní, efektivní a přidanou hod-
notu přinášející právní služby. S nástupem AI nástrojů poroste 
význam těch kanceláří, které k nim nabídnou přidané služby, 
zkušenosti z jiných trhů a transakcí a inovativní řešení. Tyto 
nástroje naopak budou čím dál tím více nahrazovat komoditi-
zované úkoly a služby. 

PROKOP VERNER
M A N A G I N G  P A R T N E R

A&O SHEARMAN
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VELKÁ 
ADVOKÁTNÍ 
ČTYŘKA 
Patří nejen do skupiny ekonomicky 
nejúspěšnějších advokátních kanceláří na 
českém trhu, ale také k nejoceňovanějším 
právnickým firmám na mezinárodním poli. 
A to podle elitního přehledu Chambers and 
Partners. Jaký je jejich pohled na současné 
výzvy trhu právních služeb, budoucnost 
advokátní profese či snahy o uspokojování 
potřeb nastupující generace? Odpovídají 
Prokop Verner z A&O Shearman, Miloš Felgr 
z Clifford Chance, Karel Muzikář ze Skils 
a Vít Stehlík z White & Case.

Čtyři elitní advokátní kanceláře a jejich lídři. Čtyři pohledy 
na to, kam směřuje poskytování právních služeb v té nej-
vyšší kvalitě, kterou mohou klienti v Česku dostat. Stejně 
jako v předchozích letech i v tomto magazínu dostali 
zástupci oslovených advokátních kanceláří dotazy, které 
připravili partneři předních právnických firem. Redakce 
čerpala z dotazů, které nashromáždila při přípravě před-
chozích ročenek a osloveným advokátním kancelářím je 
zaslala po náhodném výběru. 

P R O K O P
V E R N E R

A&O SHEARMAN

M I L O Š
F E L G R

CLIFFORD CHANCE

K A R E L 
M U Z I K Á Ř

SKILS

V Í T
S T E H L Í K

WHITE & CASE
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V čem spatřujete největší limity současné advokacie?
Neustálý boj o talent a jeho udržení. V posledních přibližně 
deseti letech se snížil počet lidí, kteří mají předpoklady pro 
naši práci a zároveň jsou ochotni investovat potřebný čas 
a úsilí. Navíc mnoho velkých společností pochopilo, že potře-
bují nejen špičkové externisty, ale hodí se také kvalitní vlastní 
právní oddělení a jsou do nich připraveni investovat. A kde 
jinde najít špičkové právníky než ve špičkové advokacii? Na 
druhou stranu mám pocit, že v posledních několika letech si 
začali mladí kolegové této práce opět více vážit a dělají ji s chutí 
a nasazením. To mi dělá velkou radost. A také nám to umož-
ňuje udržovat dostatečně robustní týmy ve všech hlavních 
oblastech naší praxe.

Které oblasti práva vidíte v horizontu následujících pěti let 
jako nejvýnosnější?
Nemyslím si, že by nějaká oblast práva měla být výrazně vý-
nosnější než jiná. Velký potenciál pro nás vidím v pokračování 
trendu silných skupin s českými vlastníky, kterým můžeme 
pomáhat s jejich expanzí do zahraničí. Většinou ve spolupráci 
s kolegy ze sítě Clifford Chance. Tato práce zahrnuje velmi zají-
mavé příležitosti v oblasti M&A, financování všech typů, ener-
getiky, IT a technologií, ale i realit. Vždy závisí na typu byznysu. 
A nikdy se neobejdete bez řešení souvisejících oblastí, jako jsou 
soutěžní právo nebo implementace ESG principů. 

Jak vnímáte konkurenci na českém trhu? Je pro vás v něčem 
inspirativní?
Spolupráce s vysoce kvalifikovanými kolegy na druhé straně je 
rozhodně inspirativní a vážíme si jí. Dostatek velmi kvalitních 
kanceláří je prospěšný pro celý trh a je nezbytnou podmínkou 
pro to, abychom jako obor udrželi krok se stále ambicióznějším 
a úspěšnějším českým byznysem. 

Jaké za vaši kancelář vidíte možnosti pro zvyšování hodi-
nových sazeb za právní služby tak, aby se začaly přibližovat 
standardním sazbám velkých advokátních kanceláří v zahra-
ničí?
Klienti umí ocenit kvalifikovanou a specializovanou práci, 
zejména pokud jde o složité mezinárodní transakce, a jsou 
ochotni za ni zaplatit odpovídající odměnu. Věřím, že se tímto 
způsobem bude nadále dařit dosahovat výnosů, které nám 
umožní vychovávat a udržet si nejlepší lidi v oboru. Cesta k pro-
fitabilitě podle mě nevede přes zvyšování sazeb, ale zejména 
přes neustálé zlepšování efektivity poskytování naší práce při 
využití všech dostupných technologií, včetně AI. 

Co považujete za „přidanou hodnotu“ vaší advokátní kancelá-
ře, které si nejvíc vážíte? To něco, co vás odlišuje od ostatních 
advokátních kanceláří, to něco, kvůli čemu by si potenciální 
uchazeči měli vybrat právě vás.
Poměrně brzy dáváme juniorním kolegům příležitost být 
„viditelným“ členem týmu na zajímavých transakcích, včetně 
intenzivního kontaktu s klienty. V tom je Clifford Chance 
poměrně unikátní. Jsme známí důrazem na profesionální 
rozvoj a školení a dbáme na to, aby naši kolegové měli přístup 
k nejnovějšímu know-how a pracovním nástrojům. Nejmladší 
kolegové také velmi oceňují náš systém sezení v kanceláři ve 
formátu služebně mladší a starší právník. Zkrátka: uchazeči, 
kteří hledají výzvy a rozvoj, mají u nás prostor a příležitost pro 
růst a úspěch.

Jakou největší výzvu jste ve vaší firmě museli v letošním roce 
překonat?
Z mého pohledu asi to, že v květnu jsem byl jmenován mana-
ging partnerem jako nástupce Alexe Cooka, který tuto funkci 
vykonával deset let. Mým hlavním cílem bylo a je zajistit, aby 
tato změna proběhla plynule a nenarušila fungování kanceláře. 
Pro mě osobně je tak jednou z výzev udržení důvěry kolegů, 
zejména těch mimo mnou vedenou finanční praxi, kteří mě 
často tak dobře neznali.  

Jak moc se věnujete marketingu?
Snažíme se, aby značka Clifford Chance byla synonymem pro 
kvalitu a důvěryhodnost. Pro celou naši kancelář je na prvním 
místě spokojený klient a dobře odvedená práce, a věřím, že prá-
vě díky kvalitní práci se k nám klienti vracejí. Věřím, že v tomto 
ohledu je doporučení a osobní reference tou nejlepší formou 
marketingu. Podstatnou součástí je i HR marketing – spolu-
pracujeme s univerzitami, podporujeme studentské spolky, 
organizujeme akce pro studenty. Naším cílem je být atraktivní 
značkou pro nové talenty a posilovat naši pozici na trhu z po-
hledu vyhledávaného zaměstnavatele. 

MILOŠ FELGR
M A N A G I N G  P A R T N E R

CLIFFORD CHANCE PRAGUE

V jakém ohledu má podle vás smysl dívat se na tržby advo-
kátních kanceláří a dle tržeb je porovnávat?
Smysl to bezpochyby má, neboť výše tržeb je jedním z nejdů-
ležitějších indikátorů, byť ne indikátorem jediným, jak společ-
nost prosperuje a jak se v čase vyvíjí.

Jaké trendy aktuálně sledujete u zadavatelů právních služeb, 
vnímáte změny jejich potřeb/očekávání?
Žádné speciální trendy nesleduji a ani nepředpokládám něja-
kou zásadnější změnu do budoucna.

Která transakce byla pro vás tzv. deal of the year?
V transakční sféře určitě poradenství zakladateli mezinárodní 
sítě škol Consilium Europe Ondřeji Kaniovi v souvislosti s pro-
dejem většinového podílu britské skupině Dukes Education, 
což představuje jednu z největších M&A transakcí v oblasti 
soukromého vzdělávání v ČR. Pokud jde o spornou agendu, 
pak bezpochyby úspěch při zastupování ERSTE GROUP BANK 
AG ve squeezoutovém sporu proti nárokům bývalých minorit-
ních akcionářů České spořitelny.

Jak velkou je pro vaši kancelář výzva k rozšiřování nabídky 
právních služeb a poradenství v oblastech na pomezí práva 
a managementu – třeba corporate governance, corporate 
compliance, ESG apod.?
Z pohledu naší advokátní kanceláře v tom nespatřuji nic nové-
ho. Corporate governance, compliance a obdobné segmenty 
jsou dávno, alespoň pro naši kancelář, integrální součástí 
námi poskytovaných služeb.

Řídí vaši kancelář profesionální management?
Naši advokátní kancelář řídí managing partner a ekvitní 
partneři.

Mohou se podle vás advokátní kanceláře plně chránit proti 
kyberzločinu?
Podle informací, které mám od profesionálů zabývajících se 
touto otázkou, technicky ano, samostatnou otázkou však je 
lidská chyba, opomenutí či omyl.

Láká dnes advokacie mladé lidi?
Je zřejmé, že zájem o výkon advokacie je obecně podstatně 
menší, než historicky býval, a tento trend pokračuje. Přes tuto 
skutečnost jsem však za poslední dobu potkal nemalou řádku 
mladých studentů či čerstvých absolventů právnických fakult, 
kteří měli velmi jasně postavené priority a bylo zjevné, že se 
advokacii chtějí věnovat plně a intenzivně. Podařilo se nám 
soustředit kolem sebe mladé právníky, kteří sdílejí náš pohled 

na práci – a ten je takový, že chodíme do práce každý den od 
rána do pozdního odpoledne. Nesnažíme se být atraktivní pro 
mladé právníky tím, že by nemuseli chodit do práce. Advoka-
cie je služba, jak už bylo řečeno. Když se vám rozbije auto, 
potřebujete, aby ho servis opravil rychle a dobře. Naši klienti 
jsou vlastně v podobné situaci a pro mě je důležité, aby Skils 
byla jejich první volba.

Myslíte si, že je na českém trhu právních služeb zásadní 
metou dosažení miliardy korun na výnosech?
Miliarda je jen číslo, samo o sobě nepodstatné. Pokud se 
podaří získat další špičkové právníky a najít synergie, je jistě 
možné toho dosáhnout. Lze se posunout třeba fúzí s nějakou 
kanceláří s dvaceti či třiceti právníky a na tu částku se lze do-
stat. Otázka je, s kolika právníky děláte onu miliardu a také jak 
dlouho se tomu lidé v kanceláři chtějí věnovat. Úspěch je ale 
postaven na něčem jiném – prolínání generací, předávání zku-
šeností, kontinuitě. Na spoustě kanceláří je vidět, že fluktuace 
je dost děsivý fenomén.

Skils nadále spolupracuje na mezinárodních projektech 
s kanceláří Weil. Odkud pochází těžiště vaší práce?
Spoustu práce posíláme my z Prahy jim. Abychom byli v Čes-
ké republice úspěšní, musíme tu mít silné domácí klientské 
zázemí. Dnes už to jsou titáni jako banky, energetické společ-
nosti nebo stát. Klíčové je, že největší intelektuální a vzděla-
nostní kapacita přichází ze znalosti českého práva. Advokáti 
musí být schopni místnímu klientovi pomoct s věcmi, které 
má tady, a bude-li potřebovat i v zahraničí, pomůžeme mu 
přes kolegy, s nimiž spolupracujeme, ale základna musí 
být tady. Díky tomu také rostete se svými klienty někdy celá 
desetiletí.  

KAREL MUZIKÁŘ
M A N A G I N G  P A R T N E R

SKILS
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	TOP PRÁVNÍ BYZNYS 2024 13



