


Dou` scenarii pentru 2009:
unul, optimist [i altul, prudent

onsiderat unul dintre cei mai reputa]i avoca]i din Romånia specializat în domeniile
financiar-bancar [i fuziuni [i achizi]ii, ADRIAN-C~T~LIN BULBOAC~, Managing
Partner, Bulboac` & Asocia]ii, este apreciat, an de an, de anuarele juridice
interna]ionale de specialitate. A absolvit Facultatea de Drept a Universit`]ii Bucure[ti
[i de]ine un MBA al City University din Seattle. Dup` ce a lucrat la multina]ionala
Linklaters, a decis s`-[i înfiin]eze propria cas` de avocatur`, Bulboac` & Asocia]ii,
care activeaz` din ianuarie 2007.
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�Bulboac` & Asocia]ii s-a impus, în
numai doi ani de activitate, ca un
nume de referin]` pe pia]a avocaturii
de business din România, fiind
apreciat` şi de revistele interna]ionale
de specialitate în domeniile fuziuni şi
achizi]ii, bancar şi project finance. A]i
avut fler şi a]i înfiin]at societatea 
într-o perioad` de boom a pie]ei
avocaturii. Ce a stat totuşi la baza
dezvolt`rii accelerate a firmei?

Segmentul finan]`rilor şi cel al fuziunilor şi
achizi]iilor au fost stâlpii de rezisten]` pe
pia]a de profil. Chiar dac` noi am fost ini]ial
percepu]i ca fiind o firm` specializat` în
finan]`ri, ne-am dat seama c`, în România,
aten]ia unei societ`]i de avocatur` ar trebui
s` se concentreze pe zona comercial`.
C`ut`m s` avem clien]i companii multina -
]ionale, chiar societ`]i româneşti importante,
care s` implice avocatul pe toate palierele:
de la un simplu proces verbal al ac]ionarilor,
pân` la contracte comerciale.
Cele mai active zone în momentul de fa]`
sunt îns` litigiile şi societ`]ile de energie,
care au acumulat resurse finaciare impor-
tante şi nu mai au nevoie de credite bancare
pentru realizarea investi]iilor. Acum un an,
pe vremea asta, vorbeam de o dinamic` şi
de o structur` diferite: atunci, foarte active
erau finan]`rile, fuziunile şi achizi]iile. 

�Anul 2007, cel al intr`rii dumnea -
voastr` pe pia]`, a fost un an prielnic
înfiin]`rii caselor de avocatur`. Este
acum de preferat s` ai propria cas` de
avocatur` sau s` te integrezi într-o
firm` cu poten]ial considerabil? 

Momentul actual este unul delicat, iar cei care
îşi propun s` plece la drum, ar fi bine s` nu
o fac` pe cont propriu, ci s` se al`ture unei
echi pe deja formate, cu excep]ia cazului în
care dispun de fonduri suficiente necesare
investi]iilor în infrastructur` şi costurilor cu
angaja]ii.

�Cât de important` este experien]a
managerial`, în condi]iile unei
conjuncturi economice dificile?

Pentru pozi]ionarea firmei la un nivel com-
petitiv este important ca angaja]ii, colabora-
torii şi clientela s` în]eleag` exact în ce const`
activitatea unei societ`]i de avocatur`, care
sunt principiile ei de organizare şi func]ionare
şi care este rolul unui manager. Una dintre
cele mai importante cerin]e ale clientelei, din-
colo de o reprezentare de calitate, este şi aceea
ca partenerii s` se implice serios în actul de
realizare a unei tranzac]ii. Un partener trebuie
s` aib` şi alte atribu]ii decât simpla coor-
donare a unei tranzac]ii, ideal fiind s` aloce
mai mult timp dezvolt`rii afacerii şi aducerii
de noi clien]i, prin coordonarea şi prin instru-
irea continu` a avoca]ilor.

�Care au fost principalele tranzac]ii
în care societatea dumneavoastr` a
fost consultant în anul 2008?

Un caz important în ceea ce priveşte tran-
zac]iile, care ne-a ajutat s` c`p`t`m notori-
etate la numai un an de la înfiin]are, a fost
cel în care am reprezentat Statul Român în
emisiunea de eurobonduri (750 de milioane
de euro). Au existat apoi consultan]a oferit`
Fondului Proprietatea, în procesul de selec]ie
a administratorului activelor sale, şi impli-
carea în investiga]ia realizat` de Consiliul
Concuren]ei împotriva unor societ`]i din
domeniul farma, când am reprezentat una
dintre societ`]ile investigate, reuşind s`-i re-
ducem amenda cu 1 milion de euro. Am fost
foarte activi şi în domeniul centralelor
eoliene, şi în mai toate domeniile de activitate
pe care ni le-am propus în prealabil: finan]`ri,
energie, competi]ie, dreptul concuren]ei.
Cred îns` c` o tranzac]ie nu este important`
doar din punctul de vedere al p`r]ilor impli-
cate (vânz t̀or, cump`r t̀or, creditor, împrumu-
tat) sau prin prisma obiectului s`u (achi zi]ia
unei companii, finan]area construc]iei unei
nave etc.), ci mai ales datorit` complexit`]ii
problemelor de drept pe care le ridic`. 
Deosebit de interesante au fost şi situa]iile
de criz` care au ap`rut în desf`şurarea unor
tranzac]ii. Îmi amintesc de o astfel de tran-
zac]ie, în care, dup` ce reprezentasem ini]ial
finan]atorul (o banc` austriac` care finan]a
construc]ia unei fabrici de materiale compo-
nente pentru aparatele de zbor Boeing), am
reprezentat apoi, la recomandarea finan]a  to-
rului, şi împrumutatul, într-un proces de
atragere de investitori. Am avut astfel dou`
echipe, una care consilia joint-venture-ul
care se forma şi una care se ocupa de
finan]ator (banca). Au existat deci situa]ii

extrem de delicate, pe care, din fericire, le-am
solu]ionat cu succes.

�Recent a]i realizat noi promov`ri,
iar structura partenerilor s-a
modificat. A]i urmat vreun model de
organizare a firmei?

În principiu, noi urm`rim s` avem un
partener la un num`r de patru avoca]i. În
Magic Circle („Cercul Magic” – primele
cinci firme de avocatur` cu notorietate având
sediul la Londra - n.r.) exist` un partener la
şase avoca]i, în timp ce alte firme au un
partener la trei sau patru avoca]i. În pie]ele
consacrate, cum sunt cele europene, media
ar fi undeva între trei şi cinci avoca]i la un
partener, îns` firmele îşi modific` politica în
func]ie de ritmul de dezvoltare.
În momentul de fa]` avem şase parteneri la
un num`r de 24 de avoca]i, iar promov`rile
care au avut loc au venit ca urmare a re-
cunoaşterii contribu]iei acelor avoca]i care
au participat la dezvoltarea firmei, înc` de la
înfiin]area acesteia. Acum avem în vedere şi
extinderea echipei, cu înc` cinci avoca]i,
pân` la sfârşitul anului 2009.

�În 2008 a]i înregistrat o cifr` de afa -
ceri de aproximativ 3 milioane de euro.
Ce obiectiv ave]i pentru 2009? Cum
va evolua profitul firmei în acest an?

Raportându-ne la aceeaşi perioad` a anului
trecut, noi consider`m c` ne afl`m cam la
acelaşi nivel, chiar dac`, în privin]a cifrei de
afaceri ne pozi]ion`m ceva mai bine. Am avut
investi]ii de sute de mii de euro, care, desigur,
ne aştept`m ca, în urm`toarea perioad`, s` se
r`sfrâng` asupra profitabilit`]ii firmei. Prin ur-
mare, la începutul anului 2009 am luat în con-
siderare dou` scenarii: unul, mai optimist,
preconizând o creştere de 10%, şi altul, mai
prudent, de a p`stra afacerea m`car la nivelul
anului trecut. În conceperea modelului de
business, am luat mereu în calcul numai creş-
teri realiste, de cel mult 10-15%.
Suntem, în momentul de fa]`, implica]i în
finan]`ri, fapt care ne asigur` men]inerea
vizibilit`]ii în rândul clien]ilor, demonstrând
c` şi în acest moment de criz` ne afl`m
printre cei prefera]i. N-am urm`rit ca pon-
derea veniturilor noastre s` fie asigurat` de
sectorul finan]elor şi nu ne-am axat prepon-
derent pe finan]`ri şi real estate, încercând
s` avem r`spândire în toate domeniile de ac-
tivitate şi concentrându-ne pe conceptul de
„avocat de cas`” al clien]ilor, indiferent de
natura activit`]ii desf`şurate de aceştia.
Luând în considerare rezultatele de pân`
acum, şi nu m` refer neap`rat la cele finan-
ciare, ci în primul rând la gradul de dezvoltare
în care am ajuns dup` numai doi ani de ac-
tivitate, avem motive întemeiate s` fim foarte
mul]umi]i, pentru c` am realizat totul singuri
şi n-am f`cut niciodat` rabat de la calitate.
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