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Doud scenarll pentru 2009:
unul, optimist si altul, prudent

onsiderat unul dintre cei mai reputati avocati din Romania specializat in domeniile
financiar-bancar si fuziuni si achizitii, ADRIAN-CATALIN BULBOACA, Managing
Partner, Bulooacd & Asociatii, este apreciat, an de an, de anuarele juridice
interationale de specialitate. A absolvit Facultatea de Drept a Universitatii Bucuresti
si detine un MBA al City University din Seattle. Dupd ce a lucrat la multinationala
Linklaters, a decis sd-si nfiinfeze propria casd de avocaturd, Bulboacd & Asociatii,
care activeazd din ianuarie 2007.



P Bulboaci & Asociatii s-a impus, in
numai doi ani de act1v1tate, caun
nume de referinta pe plata avocaturii
de business din Romania, fiind
apreciata si de revistele internationale
de specialitate in domeniile fuziuni si
achlzltn, bancar f§1 project finance. Ati
avut fler §1 ati infiintat societatea
intr-o perloada de boom a pietei
avocaturii. Ce a stat totusi la baza
dezvoltirii accelerate a firmei?

Segmentul finantérilor si cel al fuziunilor si
achizitiilor au fost stalpii de rezistentd pe
piata de profil. Chiar dacd noi am fost initial
perceputi ca fiind o firmd specializatd in
finantdri, ne-am dat seama cd, in Romania,
atentia unei societati de avocaturd ar trebui
sd se concentreze pe zona comerciald.
Cautdm sd avem clienti companii multina-
tionale, chiar societdti romanesti importante,
care sd implice avocatul pe toate palierele:
de la un simplu proces verbal al actionarilor,
pand la contracte comerciale.

Cele mai active zone in momentul de fatd
sunt Tnsd litigiile si societatile de energie,
care au acumulat resurse finaciare impor-
tante i nu mai au nevoie de credite bancare
pentru realizarea investitiilor. Acum un an,
pe vremea asta, vorbeam de o dinamica gi
de o structurd diferite: atunci, foarte active
erau finantdrile, fuziunile si achizitiile.

P> Anul 2007, cel al intririi dumnea-
voastra pe plata a fost un an prielnic
infiintarii caselor de avocaturi. Este
acum de preferat sa ai propria casa de
avocatura sau sa te integrezi intr-o
firma cu potential considerabil ?

Momentul actual este unul delicat, iar cei care
isi propun s plece la drum, ar fi bine sd nu
o facd pe cont propriu, ci sa se aldture unei
echipe deja formate, cu exceptia cazului in
care dispun de fonduri suficiente necesare
investitiilor In infrastructurd si costurilor cu
angajatii.

P> Cat de lmportanta este eXperlenta
managerlala, n condltnle unei
conjuncturi economice dificile ?

Pentru pozitionarea firmei la un nivel com-
petitiv este important ca angajatii, colabora-
torii si clientela sd inteleagd exact In ce constd
activitatea unei societdti de avocaturd, care
sunt principiile ei de organizare si functionare
si care este rolul unui manager. Una dintre
cele mai importante cerinte ale clientelei, din-
colo de o reprezentare de calitate, este $i aceea
ca partenerii sd se implice serios in actul de
realizare a unei tranzactii. Un partener trebuie
sd aibd si alte atributii decit simpla coor-
donare a unei tranzactii, ideal fiind sa aloce
mai mult timp dezvoltérii afacerii si aducerii
de noi clienti, prin coordonarea si prin instru-
irea continud a avocatilor.
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N-AM URMARIT CA
PONDEREA VENITURILOR
NOASTRE SA FIE
ASIGURATA DE SECTORUL
FINANTELOR SI NU NE-AM
AXAT PREPONDERENT PE
FINANTARI SI REAL
ESTATE, INCERCAND SA
AVEM RASPANDIRE IN
TOATE DOMENIILE DE
ACTIVITATE Sl
CONCENTRANDU-NE PE
CONCEPTUL DE ,AVOCAT
DE CASA” AL CLIENTILOR,
INDIFERENT DE NATURA
ACTIVITATII DESFASURATE
DE ACESTIA.

» Care au fost principalele tranzactii
in care societatea dumneavoastra a
fost consultant in anul 2008 ?

Un caz important in ceea ce priveste tran-
zactiile, care ne-a ajutat sd cdpdtam notori-
etate la numai un an de la infiintare, a fost
cel In care am reprezentat Statul Roméan in
emisiunea de eurobonduri (750 de milioane
de euro). Au existat apoi consultanta oferita
Fondului Proprietatea, in procesul de selectie
a administratorului activelor sale, si impli-
carea in investigatia realizatd de Consiliul
Concurentei Tmpotriva unor societati din
domeniul farma, cand am reprezentat una
dintre societdtile investigate, reusind sd-i re-
ducem amenda cu 1 milion de euro. Am fost
foarte activi si in domeniul centralelor
eoliene, si in mai toate domeniile de activitate
pe care ni le-am propus in prealabil: finantri,
energie, competitie, dreptul concurentei.
Cred 1nsa cd o tranzactie nu este importanta
doar din punctul de vedere al partilor impli-
cate (vanzdtor, cumparator, creditor, imprumu-
tat) sau prin prisma obiectului sdu (achizitia
unei companii, finantarea constructiei unei
nave etc.), ci mai ales datoritd complexitdtii
problemelor de drept pe care le ridicd.
Deosebit de interesante au fost si situatiile
de criza care au apdrut in desfasurarea unor
tranzactii. imi amintesc de o astfel de tran-
zactie, 1n care, dupd ce reprezentasem initial
finantatorul (o banca austriacd care finanta
constructia unei fabrici de materiale compo-
nente pentru aparatele de zbor Boeing), am
reprezentat apoi, la recomandarea finantato-
rului, si Tmprumutatul, intr-un proces de
atragere de investitori. Am avut astfel doud
echipe, una care consilia joint-venture-ul
care se forma §i una care se ocupa de
finantator (banca). Au existat deci situatii
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extrem de delicate, pe care, din fericire, le-am
solutionat cu succes.

» Recent ati realizat noi promoviri,
iar structura partenerilor s-a
modificat. Afi urmat vreun model de
organizare a firmei?

in principiu, noi urmirim si avem un
partener la un numir de patru avocati. in
Magic Circle (,,Cercul Magic” — primele
cinci firme de avocatura cu notorietate avand
sediul la Londra - n.r.) exista un partener la
sase avocati, in timp ce alte firme au un
partener la trei sau patru avocati. In pietele
consacrate, cum sunt cele europene, media
ar fi undeva 1Intre trei si cinci avocati la un
partener, insa firmele isi modifica politica in
functie de ritmul de dezvoltare.

n momentul de fati avem sase parteneri la
un numar de 24 de avocati, iar promovarile
care au avut loc au venit ca urmare a re-
cunoasterii contributiei acelor avocati care
au participat la dezvoltarea firmei, inci de la
nfiintarea acesteia. Acum avem in vedere si
extinderea echipei, cu incd cinci avocati,
pana la sfarsitul anului 2009.

M n 2008 ati inregistrat o cifrii de afa-
ceride aprox1mat1v 3 milioane de euro.
Ce obiectiv aveti pentru 2009? Cum
va evolua profitul firmei in acest an?

Raportandu-ne la aceeasi perioadd a anului
trecut, noi consideram ci ne aflim cam la
acelagi nivel, chiar dacd, in privinta cifrei de
afaceri ne pozitiondm ceva mai bine. Am avut
investitii de sute de mii de euro, care, desigur,
ne agteptdm ca, in urméatoarea perioadd, sa se
rdsfrangd asupra profitabilititii firmei. Prin ur-
mare, la inceputul anului 2009 am luat in con-
siderare doud scenarii: unul, mai optimist,
preconizand o crestere de 10%, si altul, mai
prudent, de a pdstra afacerea mécar la nivelul
anului trecut. In conceperea modelului de
business, am luat mereu in calcul numai cres-
teri realiste, de cel mult 10-15%.

Suntem, in momentul de fatd, implicati in
finantdri, fapt care ne asigurd mentinerea
vizibilitatii Tn randul clientilor, demonstrand
cd si in acest moment de criza ne aflam
printre cei preferati. N-am urmadrit ca pon-
derea veniturilor noastre sa fie asiguratd de
sectorul finantelor i nu ne-am axat prepon-
derent pe finantdri si real estate, incercand
sd avem rdspandire In toate domeniile de ac-
tivitate si concentrandu-ne pe conceptul de
»avocat de casd” al clientilor, indiferent de
natura activitdtii desfdsurate de acegtia.
Luind in considerare rezultatele de pand
acum, si nu md refer neapdrat la cele finan-
ciare, ci n primul rand la gradul de dezvoltare
in care am ajuns dupd numai doi ani de ac-
tivitate, avem motive Intemeiate sa fim foarte
multumiti, pentru cd am realizat totul singuri
si n-am facut niciodatd rabat de la calitate.
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