Rozhovor s Dr. Michaelou Jorgensen, zakladatelkou a majitelkou advokatni kancelare
Smed Jorgensen Attorneys At Law

,INDIVIDUALNI PRISTUP ke klientovi stoji za tispéchem nasi firemni strategie“

Jak zacala Vase kariérni cesta?

V roce 1992 jsem odjela studovat do USA na college. Poté, v roce 1995 do Itdlie, kde jsem
vystudovala prava a tam jsem také néjakou dobu délala praxi. Tim zacina rozdilnost v
pristupu k préaci, i toho ¢emu se vénuji. KdyZ jsem se zrodinnych divodi vratila do
republiky, nebylo to tiplné jednoduché. Ceskd republika jest& nebyla v EU a nebyly tedy
uznavany diplomy clenskych stati. Tohoto uznani jsem doséhla aZ na zékladé rozdilovych
zkousek a uznani diplomu jak z Univerzity Karlovy, tak z Univerzity Komenského. Udélala
jsem advokatni zkousky na Slovensku a zapsala jsem se i jako advokatka v Ceské republice.
Takovou hrou osudu jsem probéhla mnoha Skolami, a mnoha zemémi, aniZ bych byla
extrémné studijni typ.

Kde jste po navratu pisobila?

Moje prvni velké pisobisté byla velkd americkd advokatni kanceldi a poté Ceské advokatni
kancelafe. Musim v3ak Fict, Ze po praxi v italském profesiondlnim prostfedi mi v obou
pripadech chybél pocit, Ze se clovék opravdu stara o svého klienta. A bylo to mozna i tim, Ze
se jednalo o vétsi spolecnosti, kde v zadsadé osobni pristup ke klientovi zcela chybi.

To vas tedy odradilo.

Ano. Po téchto zkuSenostech jsem se rozhodla zacit podnikat sama. Zacala jsem s jednou
sekretarkou, coZ bylo asi vroce 2004. A rozhodla jsem se, Ze udélam takovy troSku jiny
pristup.

Miizete to specifikovat? V cem spociva?

Riké se tomu ,,boutique style“. Potfebuje-li klient poradit, je nutné, aby ten co mu radi, se nad
problémem zamyslel. Zacala jsem mit vétSinu cizich klient, u kterych se tento individualni
piistup velmi osvédcil, protoZe na néj byli ze zahranici zvykli. Doposud ma naSe spolecnost
velmi malo Ceskych klientti, zahrani¢ni klientela u nas tvori 99 procent.

Jak jste ziskavala své klienty?

Myslim si, Ze rozhodujici faktor zde byla jak jazykova vybavenost, tak i znalost ciziho
kulturniho prosttedi. Prvni vina klientli byla italska. Ja jsem méla pfirozené mnoho kontaktt
z Italie. Obchodni zvyky se tam liSi, klienti jsou zvykli na urcité procedury. Da se Fici, Ze
jsem vSechny své klienty ziskala na zakladé referenci. Postupné jsme ziskavali i klienty
z Némecka, z USA, Rakouska, ze Skandinavskych zemi, Australie, Francie, Izraele, Anglie,
Japonska - mix narodnosti.

O co méli nejvétsi zajem?

Vétsinou se fesilo otvirdni néjaké aktivity v Cesku. Napf. ndkup nemovitosti a nasledné
zaloZeni spolecnosti, vstup do spoleCnosti, nakup spolecnosti atd. Od toho se odviji pfirozené
dalsi mnoZstvi sluzeb. Snazila jsem se tyto sluzby zpocatku néjakym zptisobem outsourcovat.
Nicméné nakonec to dopadlo tak, Ze kdyZ jsem nékomu zadala praci, tak jsem si tim
pripravila jeSté praci navic. Zacala jsem tedy hledat vhodného partnera pro spolupraci. Ve
spolupraci s dafiovym poradcem TomaSem Stavinohou, jsme vytvofrili spole¢nost SJG
Financial.



Na co je firma zamérena?

Z této spoluprace vznikl finalni produkt, kterého si nejvic vazim, a ktery chybi domnivam se
nejen na Ceském trhu. SJG Financial poskytuje vSechny sluZby spojené s tcetnictvim,
daflovym poradenstvim, vytvarenim danovych struktur, holdingovych spoleCnosti, feSenim
dvojiho zdanéni mezi zemémi — tedy oblast obchodniho, resp. dafiového prava. K tomu je
nutnad neustald komunikace mezi pravnim a dafovym sektorem, tzn. Ze jakakoliv smlouva
obchodniho charakteru vytvorena v nasi kancelari projde screeningem dafiového oddéleni. To
je véc, kterd je v mnoha spolecnostech velmi zanedbavana.

Cim si to vysvétlujete?

Ja si myslim, Ze mnohokrat je to i pycha profesionald. Jsou to dvé odvétvi, které spolu
bohuZel ¢asto nekomunikuji. Je to jako kdyZ lékat nemluvi s lékarnikem. V soucasné dobé
jsme zaloZili jeSté jednu spolecnost, coZ se nam opét stava na zakladé naSi zkuSenosti, Ze
mnoho mensSich ¢i stiednich cizich firem a podnikatelti by tady chtélo investovat nebo otevfit
podniky, ale chybi nékdo, kdo by jim poskytl tGplné ty nejzékladnéjsi informace. Zajem o
podnikéani zde je dan vysokou koncentraci urcitého primyslu jako napfiklad na Ostravsku,
automobilovy primysl, ktery dava firmam neuvéritelné moznosti rastu. Struktura, ktera se

timto poradenstvim zabyva se jmenuje SJG Consulting.

Jaky druh poradenstvi tato struktura poskytuje?

Na nasich webovych strankach (www.sjgco.com) je mnoho informaci o Ceské republice, o
dafiovém klimatu, informuje zahrani¢ni klienty jak vstoupit na Cesky trh, odkazujeme i na
Czechinvest. V obou téchto strukturach se snaZime upozornit klienta na eventualni problémy.
NaSe motto je Ze, my se starame klientovi o problémy a on se stara o sviij byznys. Myslim, Ze
to dokazuje i to, Ze u nas klienti zistavaji.

S ¢im se na vas obraceji pripadni cesti klienti?

Jde vyhradné o klienty, ktefi maji problémy v zahranic¢i a nebo se na nas obraci spolecnosti,
které chtéji délat akvizice specialné v Italii nebo ceské firmy, které kupuji spolecnosti v Itélii.
Za timto icelem fungovani v zahranici jsme se spojili s advokatni kanceléii Calvetti-Muggia,
kterd ma kancelar v Trevisu, dale pobocky v Benatkdch, Milané a Rimé&. Advokat Sergio
Calvetti, reprezentuje dokonce rodinu Savoya. Dale spolupracujeme s advokatni kancelari
Russolo v Trentu a s advokatni kancelafi Mazzanti ve Florencii. K jeSté vétSimu vylepSeni
naSich sluzeb budeme béhem pristich dvou mésict otvirat spolecné s SJG Financial kancelar
v Lucembursku. Chceme tim dat nejen Ceskym spoleCnostem a podnikatelim servis
spravovani holdingovych struktur tak, aby vSe co potfebuji védét a zaridit mohli v klidu
domluvit pfi schiizce v nasi prazské kancelari, a i v CesStiné. NaSe kancelai ma dale pobocku
v Bratislavé, otvirame kancelar v Ostrave.

Proc pravé v Ostrave?

My se viibec hodné snazime o propagaci Moravskoslezskeho kraje, protoZe tam je ohromny
ekonomicky boom. Jsme i takova ,privatni obchodni komora“. Snazime se dat klientim
prehled o tom, kde a co se déje. Jsou to propojené aktivity. V Bratislavé jsem advokatka a
spolupracuji tam s panem doktorem Radomirem BZanem. Je to opét kvuli investicim Ci
nakupu nemovitosti. V Lucembursku mé bude zastupovat také mistni advokat — kolega. Ono
se neda fyzicky zvladnout objiZdét vSechna mésta najednou.



Kde pisobite v soucasné dobé nejvice?

Nejvice se ted’ pohybuji mezi Trevisem, kde se zapisuji jako advokatka v Italii, Prahou a
Ostravou. Firma se od roku 2004 velmi rozrostla, takZe bych si do budoucna predstavila i
spolupréaci s néjakym partnerem.

Co to pro Vas znamenalo z pozice Zeny vybudovat advokatni kancelar za tak kratkou
dobu na tak saturovaném trhu?

Prijit do Cech jako Zena a snaZit se piisobit v této oblasti je zajimavé (smich). J4 mam Stésti
v tom, Ze mam pomérné dobrodruznou mentalitu. Zakladani firmy pro mé tedy bylo spiSe
dobrodruZstvim neZ bojem za rovné prileZitosti. Musim vSak fict, Ze si jdu rada za svym a
nenecham se odradit jenom protoZe jsem Zena. Stalo se mi hodné epizod, bohuZel i s lidmi na
vysoké spoleCenské a politické drovni, kdy prosté prijdu na jednani a oni Cekaji kdy pfijde
pan advokat. Opravdu tady jeSté porad existuje povédomi, Ze Zena d€la pouze pomocné prace.
Ja obdivuji v Cechdch kazdou Zenu, kterad vstoupi do politiky nebo déld vrcholovou
manazerku.

Myslite, Ze je to Cisté Cesky pristup?

Vychodni Evropa bych fekla. Je to dano jednak byvalym reZimem a jednak i vychovou.
BohuZel jsem jeSté dosud velmi prekvapena, jak Ceské Zeny vychovavaji své syny. To je ta
matka, ktera v synech vychovava dojem, Ze Zena je urCena pouze na poskytovani servisu.
Urcité bych se snaZzila svého syna takto nevychovavat. V mé profesi je ale téZké mit privatni
Zivot a je téZké mit rodinu. Je tu velka spousta spolecenskych povinnosti, stresu, apod. Musite
byt prosté vidén ve spolecnosti, na to aby Clovék mohl konkurovat. Klient od advokata
ocCekava plno kontaktii a schopnost jej fidit na trhu.

Vase kancelare se podili také na charitativni ¢innosti.
Ano. Nabizime klientim moZnost participace na firemnich projektech na zakladé filozofiie —
,You give — we match“ — co vy date, my dame taky. Momentdlné jsme se zaméfili na

obCanské hnuti BERKAT, v jehoZ Ccele stoji novinaika Petra Prochazkova, Zijici
v Afghanistanu, v Kabulu (www.berkat.cz).

Proc pravé tento projekt, mizete jej specifikovat?

Udélali jsme projekt, ktery se jmenuje ,,4 Afghan Villages“ — kde podporujeme ctyti afganské
vesnice. Cely projekt je zaloZeny na podpotfe vybudovani vyrobnich dilen pro Zeny a
vylepSeni jejich Zivotnich podminek. BERKAT ma jeSté jeden projekt, ktery se jmenuje
,» Flying Carpets“. Tento zvlastni koncept vymyslela Petra Prochazkova. BERKAT prodava
potfebny materidl na zhotoveni koberce, kabelky, apod. afgdnskym Zendm a ony to plati
findlnim produktem. Funguje to podobné jako princip ,mikrokrediti“, za ktery byla loni
udélena Nobelova cena. Pani Prochazkova poméaha témto Zenam délat praci, kterou ony by
tam nikdy nenaSly, protoZe tam je jeSté porad stfedovéka vesnice vedena Talibanem. Timto
zptisobem dala Zenam urcitou nezavislost a moznost chapat, Ze nékde existuje jiny svét. Diky
tomu afganské Zeny prenasi tu otevienost v hodnotach na své dité. A to je nejlepsi boj proti
fanatismu dneSniho svéta.

Dari se Vam to?

Cekala bych vétsi odezvu. Je paradoxni, Ze téméF viechny penize dostdvame od zahrani¢nich
klient ptisobicich zde. Mé se tento projekt libi, protoZe to ma pfimy a dlouhodoby dopad. Ja
velmi véfim ve vzdélani. Rada bych délala i dalSi véci. Velmi miluji hudbu a tak bych rada do
budoucna podpofila néjaké nadace s hudbou — nap¥. Nadaci Antonina Dvoraka pod patronaci
Mistra Josefa Suka, sponzorujici mladé Ceské talenty vazné hudby.



