PETERKA PARTNERS

25 lat, dziesiec biur, dziewie¢ krajow, jedna kancelaria, zero wewnetrznej
konkurencji — rozmowa z Ondrejem Peterka, zatozycielem i managing partnerem
grupy PETERKA & PARTNERS

Z Ondrejem Peterka, zatozycielem i managing partnerem kancelarii PETERKA & PARTNERS,
rozmawiamy z okazji jubileuszu 25-lecia istnienia grupy. O tym, dlaczego kancelaria nie zna pojecia
wewnetrznej konkurencji, jak wyglada jej ekspansja w Europie Srodkowo-Wschodniej i dlaczego
Polska — z niedawno otwartym biurem w Rzeszowie — pozostaje jednym z kluczowych rynkow.

Niedawno otworzyli Panstwo nowe biuro w Stowenii, wcze$niej w Chorwacji, a teraz takze w
Rzeszowie. Dlaczego wiasnie te lokalizacje?

To odpowiedz na realne potrzeby naszych klientdw. Biuro w Chorwacji okazato sie duzym sukcesem,
a rynek ustug prawnych czesto tgczy Chorwacje i Stowenie — to naturalny kierunek rozszerzenia naszej
dziaftalnosci w regionie. Dodatkowo, tylko te dwa kraje z obszaru bytej Jugostawii nalezg do Unii
Europejskiej, co ma duze znaczenie operacyjne. W Polsce natomiast chcemy by¢ blizej klientow z
potudniowo-wschodniej czesci kraju — Rzeszéw to silny osrodek logistyczny i przemystowy,
szczegdlnie w kontekscie wsparcia dla Ukrainy.

Czy Panstwa klienci komunikujg sie bezposrednio ze stowenskimi prawnikami, czy tez za
posrednictwem Panstwa czeskiego biura?

Decyzja ta jest podejmowana indywidualnie dla kazdego przypadku, mozliwe sg obie opcje oraz ich
potaczenie. Zawsze zalezy to od preferencji klienta. Poszczegdlne oddziaty nie konkurujg ze sobg, a
nasza infrastruktura jest na tyle elastyczna, ze dostosowuje sie do potrzeb klienta oraz sposobu, w
jaki chce on zorganizowad wspodtprace i komunikacje.

Czy miedzy oddziatami kancelarii dochodzi do rywalizacji o klientow?

Absolutnie nie. To jeden z fundamentdw naszej dziatalnosci — u nas nie istnieje wewnetrzna
konkurencja. Wszystkie biura PETERKA & PARTNERS nalezg do jednej spotki, mamy zintegrowang
strukture, a decyzje podejmowane s3g centralnie. Wspdtpraca miedzy oddziatami zawsze
dostosowywana jest do potrzeb klienta. To, co nas wyrdznia, to wiasnie ,absolutna wspodtpraca
ponad granicami”. Dzieki temu klient nie odczuwa negatywnych skutkéw konkurencji miedzy
oddziatami, poniewaz taka konkurencja praktycznie nie ma miejsca.

Wiec czeski i stowenski oddziat PETERKA PARTNERS nie bedg walczy¢ o to, do ktérego z nich nalezy
konkretny klient?

Doktadnie, to jest kluczowa rzecz, ktéra odrdznia nas od niektérych innych kancelarii prawnych.
Wynika to z faktu, ze nasza firma jest prowadzona jako jedna catos$é, a my, jako wtasciciele, nie
chcemy takiej negatywnej konkurencji. Co$ takiego moze rowniez prowadzi¢ do sytuacji, w ktorej
klienci sg zmuszani do rozwigzan, ktére nie sg dla nich opfacalne lub interesujgce. MdOwigc bardziej
ogélnie, czeski oddziat PETERKA PARTNERS jest na rowni z wszystkimi innymi pod wzgledem relacji
»politycznych”. Nad poszczegdlnymi biurami nadzdr sprawuje kierownictwo korporacyjne, ktore
podejmuje ostateczne decyzje w kwestiach wspdtpracy z klientami. Zawsze dostosowujemy sie do ich
potrzeb w pierwszej kolejnosci. A oni wspdtpracujg z nami wtasnie dlatego, ze dziatamy w catym
regionie.

W tym roku mija 25 lat istnienia kancelarii. Czy ten model dziatania byt obecny od poczatku?
Nie, na poczatku rozwijaliSmy sie bardzo dynamicznie — praktycznie co roku otwieraliSmy nowe biuro.
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Dopiero pézniej, w fazie konsolidacji, zaczeliémy bardziej $wiadomie ksztattowaé model
organizacyjny. | wtedy postawiliSmy granice — nie chcemy wewnetrznej rywalizacji. Dla klienta to
warto$¢ dodana — negocjuje warunki wspotpracy z jednym partnerem niezaleznie od liczby krajéw, w
ktorych nasza kancelaria s$wiadczy dla niego ustugi.

Jak zamierzajg Panstwo swietowa¢ jubileusz?

Zaplanowalismy wewnetrzng kampanie podsumowujacag najwazniejsze momenty z historii kancelarii
oraz duze spotkanie integracyjne we wrzesniu w Bufgarii. Przyjedzie ponad 200 oséb z catej Europy.
Dla nas to takze sSwieto catego zespotu, ktdry jest sitg tej kancelarii.

W zesztym roku swietowaliscie kolejng rocznice, 15 lat w Polsce. Teraz do Warszawy dotaczyto
biuro w Rzeszowie. Jak ocenia Pan obecnos¢ kancelarii na rynku polskim?

Polska jest jednym z naszych kluczowych rynkéw — dynamicznym, wymagajacym, ale i petnym
mozliwosci. Odnosimy sukcesy na polskim rynku m.in. pracujemy dla miedzynarodowych, w tym
czeskich grup, doradzamy réwniez polskim korporacjom w regionie Europy Srodkowo-Wschodniej.
Warszawa nie jest tatwym rynkiem pod wzgledem zasobow ludzkich, wiec przeniesienie czesci naszej
dziatalnosci poza stolice byto dla nas sensownym posunieciem.

Wybralismy Rzeszéw, poniewaz postrzegamy to miasto jako centrum potudniowo-wschodniej Polski,
a takze ze wzgledu na jego duze znaczenie logistyczne zwigzane z sytuacjg na Ukrainie. Nie ma tam
prawie zadnych duzych kancelarii prawnych, wiec jest to okazja do rozwoju dziatalnosci w tym
regionie.

A co z Ukraing? Jak wyglada aktualnie rekrutacja w tym kraju?

JesteSmy tam obecni od 2005 roku, nawet podczas wojny nie zawiesilismy dziatalnosci. Zespét w
Kijowie liczy obecnie dziesieciu prawnikéw i planujemy dalsze wzmocnienia. Klienci przygotowujg sie
na odbudowe rynku, wielu z nich juz dziata lub szykuje sie do powrotu. Jestesmy w statym kontakcie z
Ambasada Ukrainy, wspieramy przyszte projekty na tym terenie. Rekrutujemy nowych pracownikow,
majac na uwadze rosnacy ilos¢ pracy. Nieustannie staramy sie wzmacnia¢ mtodsze pokolenie i jest to
proces ciggty we wszystkich krajach.

Czy rozwaza Pan powrét na rynek rosyjski?
Obecnie nie, nasze biuro w Rosji zostato zamkniete w zwigzku z sankcjami UE. Obserwujemy sytuacje,
ale obecnie ponowne otwarcie sie na ten rynek nie wchodzi w gre.

Jakie kierunki ekspansji s obecnie brane pod uwage, czy réwniez w rejonie Batkanow?

Tak, Serbia. Jednak ze wzgledu na obowigzujace tam przepisy nie jest to jeszcze mozliwe -
zagraniczne kancelarie prawne nie mogg tam prowadzi¢ dziatalnosci. Ale to wszystko, jesli chodzi o
Europe Potudniowo-Wschodnia.

Interesujg nas rowniez kraje battyckie, Austria, Skandynawia. Tam sg juz nasi klienci, ktorzy oczekujg
naszej obecnosci lokalnie. Nasz rozwdj finansujemy wytgcznie z wtasnych srodkéw, bez kredytéw —
daje nam to swobode i niezaleznos$¢ w podejmowaniu decyzji.

Czy na ten rok zaplanowane jest wejscie na kolejny europejski rynek?
Tak, planujemy ogtosi¢ otwarcie kolejnego biura jeszcze tej jesieni.

Wywiad ten zostat pierwotnie opublikowany na stronie legalweb.cz (https://leqgalweb.cz/interni-boj-o-klienty-v-peterka-
partners-absolutne-nehrozi-rika-ondrej-peterka-1673/ ) przez dziennikarza Jana Janus$a, przettumaczony na jezyk polski
i opublikowany za jego zgodg.



https://legalweb.cz/interni-boj-o-klienty-v-peterka-partners-absolutne-nehrozi-rika-ondrej-peterka-1673/
https://legalweb.cz/interni-boj-o-klienty-v-peterka-partners-absolutne-nehrozi-rika-ondrej-peterka-1673/

PETERKA PARTNERS



