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editorial

afacerile transportatorilor
români depăşesc nivelul istoric

de mirCea fiCa, 
Senior editor, legal magazin

Creşterea economică şi investiţiile semnificative în parcul national auto de marfă au dus
piaţa transporturilor la un nivel istoric, depăşind anul trecut graniţa de 10 miliarde de
euro. peste 34.000 de firme, cu 156.000 de angajaţi asigură, în prezent, transportul de
marfă în ţară şi în străinătate. românia a devenit, în ultimii ani, unul dintre jucătorii cei
mai activi la nivel european.

SStudiul KeysFin, care ia în
calcul datele comunicate
de firme la Ministerul

Finanţelor şi Registrul
Comerţului, face o radiografie
detaliată a evoluţiei sectorului
transporturilor în ultimii şase ani.
Numărul companiilor de
transport de marfa a
crescut în această perioadă cu
peste 5.000, de la 28.914 de
firme în 2012 la 34.628 de
societăţi în 2016.
Pe fondul creşterii economice
şi, implicit, a volumului de
marfă, afacerile firmelor din
acest sector au avansat
semnificativ, depăşind anul
trecut nivelul de 47 de mili -
arde de lei, cu 14 miliarde de
lei peste rezultatul din 2012.
Transportul rutier de marfă a
reprezentat 77,3% (36,3
mld.lei) din totalul afacerilor
înregistrate în 2016, în timp ce
business-ul din sectorul de
depozitare a însemnat 20,8%
(9,79 mld.lei).
Rezultatul net a depăşit, anul
trecut, 1,81 miliarde de lei, iar
profitul net al sectorului a fost
de 2,55 miliarde de lei, cifră
mai mult decât dublă faţă de
cea înregistrată acum şase ani.
„Într-o ţară în care
infrastructura de transport
este deficitară, rezultatele

înregistrate de aceste firme
vin să confirme potenţialul
foarte bun de business din
acest sector”, spun analiştii de
la KeysFin.
Experţii afirmă că poziţia
geostrategică a României şi
evoluţia economică bazată în
principal pe consum vin să
susţină o prognoză extrem de
optimistă privind anul
2017. „Rezultatele financiare
ale sectorului urmează, cel mai
probabil, să depăşească
rezultatul înregistrat în anul
precedent”, susţin aceştia.

Cine Sunt prinCipalii
juCători din domeniu

Potrivit studiului KeysFin, piaţa
transporturilor din România
este extrem de fragmentată,
neexistând nicio companie
care să deţină o cotă
importantă.
Cel mai important
transportator, judecând după
cifra de afaceri, esteAQUILA
PART PROD COM SRL, firmă
prahoveană care a raportat în
2016 afaceri de 797,9 milioa -
ne de lei. Societatea, înfiinţată
în 1994, avea o cotă de piaţă
de 1,7%, active de 353,5 mili -
oane lei şi 2183 de angajaţi.

Locul secund în top 5 jucători
din piaţa transporturilor este
ocupat de CARRION
EXPEDITION SRL, cu afaceri de
646,7 milioane de lei şi un
rezultat net de 20 milioane lei.
Având o cotă de piaţă
estimată la 1,4%, firma
clujeană înfiinţată în 2009
raporta active de 438,6 mil.lei
şi 2024 de angajaţi.
Pe locurile următoare se
situau, în ordinea cifrei de
afaceri, firma bucureşteană
SCHENKER LOGISTICS
ROMÂNIA SA (484,1 mil.lei),
compania bihoreană
TRANSMEC RO SRL (394,3
mil.lei) şi societatea
DUVENBECK LOGISTIK SRL din
Braşov (303,5 mil.lei)
Interesant este şi faptul că,
dincolo de cotele de piaţă,
domeniul transporturilor pare
că s-a stabilizat în ultimii ani,
dovadă că numărul firmelor
nou înfiinţate a scăzut
semnificativ, de la 13.008 în
2008 (anul considerat de
boom în piaţa transporturilor)
la numai 3438 în 2016.
Din totalul de 34.628 de
societăţi, numai 1247 erau
firme nou înfiinţate și active în
2016, restul fiind firme cu
experienţă în domeniu.
Relevantă este, totodată și

evoluția numărului firmelor de
transport care au intrat în
insolvenţă. Numărul lor a
scăzut puternic în 2016 la
2931, faţă de 6863 câte erau
cu doi ani în urmă. Mai mult,
numărul insolvenţelor, în
2017, se află deocamdată la
minimul ultimilor şapte ani
(1742 cazuri).

inveStitorii Străini,
intereSați de piața
tranSporturilor

Studiul KeysFin arată, pe de altă
parte, că investitorii străini sunt
din ce în ce mai interesaţi de
acest segment de afaceri. 375
de companii, care reprezintă
22% din piaţă, aveau anul
trecut acționariat majoritar
străin (o deținere de peste 50%).
Cei mai mari investitori în
sectorul transporturilor si
depozitării sunt austriecii care
anul trecut controlau peste 4%
din piață (2,086 miliarde de
lei) apoi vin cei din Olanda și
Italia cu câte 3%, topul fiind
completat de investitorii
spanioli, germani și fracezi,
fiecare cu câte 2% din piață.
În total, investitorii străini erau
implicaţi, anul trecut, în afaceri
de peste 10 miliarde de lei.
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Clifford ChanCe badea
reCrutează un avoCat 

Senior SpeCializat în real
eState și m&a

Adrian Cazan s-a alăturat echipei Clifford
Chance Badea pe poziția de Senior Associate

în practica de M&A și Real Estate
coordonată de Nadia Badea, Partener. 

Cu o experiență de aproape 15 ani în
firme internaționale de avocatură de

afaceri, Adrian este specializat în Real
Estate și M&A. De-a lungul anilor, a oferit

consultanță juridică unor companii
reprezentative

atât în România,
cât și la nivel

internațional.
Prin proiectele în

care a fost
implicat în ultimii

ani, și-a
consolidat

profilul în rândul
celor mai

apreciați avocați
din România pe

aspecte de Real Estate și M&A. 
Clifford Chance este prezentă în România

din 2006 şi operează în prezent sub
denumirea Clifford Chance Badea. Firma

ocupă locul întâi în topul caselor de
avocatură din România (Tier 1) la

secţiunile Banking & Finance şi Capital
Markets, în cele mai recente ediţii

Legal500, Chambers Global şi IFLR1000.
Totodată, casa de avocatură are practici

puternice de Corporate M&A (Tier 2 în
Legal500 și Chambers Global) și Litigii

(Tier 2 în Chambers Global).

Echipa integrată de
tranzacţii a D&B David şi
Baias şi PwC România a
oferit consultanţă juridică
şi fiscală grupului cipriot

Voici la Mode pentru
achiziția a trei magazine
deținute de Marks &
Spencer (M&S) în
România. Ca urmare a
acestei achiziţii și a
încheierii unui contract de
franciză, Voici la Mode a
devenit noul francizat
M&S în România.
„Întregul proces de
tranzacție a fost intens şi a
ridicat numeroase aspecte
care trebuiau adresate

într-un timp scurt, de la
aspecte juridice la
chestiuni de ordin practic.
A fost important să
înțelegem atât aspectele
juridice, cât şi nevoile
curente ale unui business
care trebuia să fie
funcțional din prima
secundă de după
finalizarea tranzacției”, a
declarat Anda Rojanschi
(foto), Partener M&A,
D&b David şi baias.

Nestor Nestor Diculescu
Kingston Petersen a
anunțat cooptarea lui
Daniel hadar (foto) ca Tax
Director al diviziei de
Consultanță fiscală, în
cadrul biroului nnKDP din
Cluj.
În perioada următoare,
Daniel va dezvolta
activitatea de consultanță
fiscală în cadrul biroului
local din Cluj, acționând ca
un pilon esențial pentru

crearea sinergiilor
necesare pentru
continuarea consolidării
proiectului Legal & Tax.

Daniel are o experiență
profesională de 11 ani în
consultanță fiscală
dobândită în companii
tradiționale de audit; este
absolvent al Facultății de
Contabilitate și
Informatică de Gestiune
(Academia de Studii

Economice, București) și
este membru al Camerei
Consultanților Fiscali.
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deCizie de referință obținută de avoCații reff și aSoCiații
în materia impozitării turbinelor eoliene

Reff și Asociații, membră a
Deloitte Legal, a obținut
anularea Deciziei nr. 5/2014,
emisă de Comisia Fiscală
Centrală și a Ordinului nr.
1210/2014, acte

administrative fiscale cu
caracter normative, prin care
elemente componente ale
turbinelor eoliene erau
calificate drept “clădiri” și
supuse, în consecință,
impozitării, potrivit
dispozițiilor Codului Fiscal.

“Am demonstrat în fața Curții
de Apel că turbinele eoliene
reprezintă echipamente

tehnologice complexe, cu
regim tehnic și fiscal unitar,
ale căror elemente
componente nu se pot afla
într-o situație juridică și,
implicit, fiscală diferită de cea
a turbinei, în integralitatea ei.
Precizăm că demersului
nostru inițiat încă din 2015 i
s-au alăturat cei mai mari
jucători din piața de profil,
devenind astfel un veritabil

litigiu colectiv al pieței de
profil”, a spus Andreea
Artenie (foto), Partener Reff
și Asociații si coordonator al
practicii de litigii. 
Alături de Andreea Artenie,
care a coordonat proiectul,
echipa a fost formată din
Cristi Secrieru, Senior
Managing Associate și
Anastasia Constantin, Senior
Associate.

pwC românia şi d&b david 
şi baiaS au oferit ConSultanŢă
grupului voiCi la mode 

neStor neStor diCuleSCu KingSton peterSen 
își ConSolidează ServiCiile în domeniul ConSultanței 
fiSCale la nivel loCal

Pagină realizată de Sorina viziru
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în acest an ați trecut la un alt
nivel, alegând calea
antreprenoriatului. ați reușit să
coagulați o echipă de 12 avocați,
formând partners at law. Când ați
decis să vă înființați propria
societate de avocatură? Care au
fost principalele motive?

Decizia a fost luată la sfârșitul
anului trecut și în rezonanță cu
implicarea mea, din punct de
vedere juridic, în inițierea și
dezvoltarea unor proiecte de
antreprenoriat. Oamenii de
business cu care am lucrat și pe
care i-am avut în preajmă în
diverse proiecte au contribuit la
fundamentarea acestei decizii, în
principal prin energia și inspirația
pe care mi-au transmis-o, dar și
prin modelele pe care le-am
(re)găsit în exemplele lor. Iar
decizia a părut cu atât mai
naturală cu cât am realizat cu
adevărat că, atât uman cât și
profesional, am atins pragul de
maturitate necesar unui
asemenea pas în carieră. 

prin ce se distinge societatea
dumneavoastră? 

Partners at Law este un concept
nou pe piața românească, inițiat
împreună cu partenerul meu,
Stelian Mic, și adaptat atât
cerințelor actuale de dinamism ale
mediului de afaceri românesc, cât
și dezideratului avocaților cu
experiență, care doresc să
profeseze într-un mediu mai
flexibil și mai puțin ierarhizat.
Ideea de ”legal hub” a fost
îmbrățișată cu entuziasm de
colegii mei deoarece răspunde
cerințelor avocatului matur, care
s-a hotărât să meargă pe propriul
drum dar care își dorește, în
continuare, să lucreze în echipă,
cu colegi în care are încredere și
care performează la același nivel

înalt. Din Partners at Law fac
parte avocați independenți, care
au experiență extinsă pe ariile lor
de expertiză și care au crescut
profesional în cadrul mai multor
case de avocatură naționale și
multinaționale și au ocupat și
poziții manageriale. Totodată,
mulți dintre noi avem experiență
in house în companii
multinaționale, ceea ce oferă
avantajul cunoașterii din interior a
unui business și al mecanismelor
acestuia. Deși rigurozitatea în
ceea ce înseamnă calitatea muncii
este la aceeași standard ca și în
societățile din care provenim,
abordarea noastră este una mult
mai apropiată de client, mai
flexibilă, mai activă și mai
orientată spre business.

Cum au primit clienții cu care
colaborați vestea creării
partners at law?

Cu entuziasm și cu deschidere! Au
văzut avantajele acestui concept și
faptul că pot primi consiliere și
reprezentare juridică integrată,
asemenea celei din societățile
clasice dar într-un mod mai
dinamic, mai concis și mai eficient
și din punct de vedere al
costurilor. Avantajul vine și din
faptul că echipa Partners at Law
este formată din avocați seniori
care nu doar coordonează
proiectele ci se implică direct în
fiecare pas al procesului juridic. 

Care sunt ariile de expertiză
forte, în prezent? 

Ariile în care avem experiență
semnificativă și în care am înregi -
strat succese în proiecte de mare
anvergură sunt: M&A, real-estate,
dreptul penal, dreptul muncii,
banking&finance, litigii și
insolvență. 

unde vă vedeți peste 5 ani, ca
dimensiune a business-ului,
anvergura clienților și
poziționarea în piață?

Cred în acest concept și cred în
avantajele pe care le poate da
clientului dar și avocatului din
echipă. Văd Partners at Law
extinzându-se, atât ca număr de
avocați, ca arii de expertiză cât și
ca portofoliu de clienți. Fiecare
dintre avocații din echipă a
colaborat și colaborează cu
multinaționale și ne dorim
extinderea acestor colaborări în
viitor dar ceea ce ne-am propus
este și apropierea și susținerea
antreprenoriatului românesc, a
start-up-urilor și scale-up-urilor.
Mulți tineri antreprenori își
doresc clădirea unor afaceri solide
și etice dar nu agrează și nu
rezonează cu rigiditatea avocaților
din marile societăți. Prin
conceptul Partners at Law
încercăm și deja reușim să fim mai
aproape și de aceștia, oferindu-le
o perspectivă legală asupra
cerințelor mediului de afaceri
românesc și mondial.

intenționați să dezvoltați și alte
arii de practică?

Intenționăm să dezvoltăm arii de
nișă precum: IT&C, Data
protection, Dreptul mediului și
Drept sportiv. 

Sunteți specializată în dreptul
penal al afacerilor. Cum apreciaţi
calitatea actului de justiţie în
2017?  

Am văzut în instanțe tot mai mulți
avocați bine pregătiți în domeniul
penal, avocați dedicați meseriei și
care susțin soluții legale, inovative
și fundamentate foarte bine în
drept. Deși există o rezistență mai
mare din partea judecătorilor în a

văd partners 
at law
extinzându-se,
atât ca număr 
de avocați, ca
arii de expertiză
cât și ca
portofoliu de
clienți.

plecând de la o
idee acum 2 ani
și jumătate,
repatriot a reușit
să inspire foarte
mulți oameni
valoroși și să
creeze o
comunitate de
antreprenori
care se susțin, se
motivează și
generează
numeroase
proiecte
strategice și de
investiții.
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asculta și, mai ales, a înțelege
punctul de vedere al
inculpatului care vine în
instanță cu un stigmat, îmi
place să cred că această
rezistență va slăbi și va exista
o deschidere tot mai mare în
a asculta și a analiza și în
spiritul legii, nu strict în litera
ei. Totodată, din ce în ce mai
des în ultima perioadă, am
întâlnit și procurori care își
ințeleg în mod corect
menirea, de a sprijini la
aflarea adevărului și nu
numai de a acuza, mecanic.
Deși cred că suntem încă
departe de ce aș considera
act de justiție de calitate,
suntem totuși pe drumul cel
bun. 

Cum comentează judecătorii,
procurorii și avocații,
modificările foarte dese ale
Codului penal și ale Codului
de prodedură penală?

Judecătorii și procurorii sunt
principalii opinenți pe acest
subiect, vocali și vizibili (prin
organele sau organizațiile
profesionale) în spațiul
public. Din păcate, avocații,
prin organele noastre,
suntem mai timizi în a ne face
cunoscute punctele de
vedere. Ceea ce este esențial
este că normalitatea sau
calitatea actului de justiție
presupune, în primul rând, o
legislație stabilă care să poată
fi cunoscută și înțeleasă în

toate detaliile și subtilitățile
sale nu numai de
profesioniști, dar și de către
cei care se expun încălcării ei.
Chiar dacă sunt de acord ca
legislația material și procesual

penală are încă nevoie de
îmbunătățiri majore și de
substanță, cred că ar fi cazul
ca, la un moment dat, să
găsim și să menținem un grad
de echilibru și stabilitate din
acest punct de vedere.

Cum apreciați nivelul de
conștientizare  / gradul de
cunoaștere a managerilor
români în privința regulilor
și standardelor de
compliance (conformarea cu
normele legale)?

Efervescența ultimilor ani și,
inclusiv, numeroasele dosare
penale în zona de business
au atras atenția
antreprenorilor și

avem colaborări
stânse cu notari,
consultanți fiscali,
auditori, contabili
care împărtășesc
aceeași pasiune și
dedicare pentru
munca depusă și
care ne ajută în
găsirea unor soluții
inovative și practice
pentru clienții noștri. 
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managerilor din România în
privința standardelor de
compliance. Totodată, a devenit și
o necesitate alinierea companiilor
românești la companiile
multinaționale deoarece ultimele
solicită standarde ferme de
compliance în încheierea unor
relații contractuale. Cu toate
acestea, încă există deficiențe
foarte mari în zona prevenției și
importanța acesteia nu se
recunoaște decât în momentul în
care compania trebuie să
răspundă din punct de vedere
administrativ sau penal. Însă, și
rolul nostru, al avocaților, este
foarte important în promovarea
unei atitudini preventive la nivelul
societăților pe care le consiliem,
prin explicarea argumentată a
avantajelor lucrurilor bine făcute
și corectate, în caz de nevoie,
înainte de a avea impact negativ. 

Cu ce experţi externi  - notari,
executori judecătoreşti,
practicieni în insolvenţă,
consultanţi fiscali, auditori,
evaluatori, contabili, traducători
etc. - colaboraţi constant? 

Avem colaborări stânse cu notari,
consultanți fiscali, auditori,
contabili care împărtășesc aceeași
pasiune și dedicare pentru munca
depusă și care ne ajută în găsirea
unor soluții inovative și practice
pentru clienții noștri. De
asemenea, Partners at Law are
colaborări și cu experți în diverse
industrii, cum ar fi M&A,
agricultură, medical, real-estate
care conferă actului juridic o
perspectivă mai practică și mai
aplicată nevoilor de business.

faceți parte din fundația
romanian business leaders și
sunteți în echipa de coordonare
a programului repatriot. Care
sunt obiectivele acestui proiect?

RePatriot este un proiect al
Romanian Business Leaders, o
platformă de informație și
inspirație, și are la bază aceeași
energie și același entuziasm ca și
fundația mamă și dorința de ”a
face”, de ”a acționa” și de ”a te
implica”. 
Obiectivul principal al proiectului
este repatrierea prin
antreprenoriat și se adresează
românilor din diaspora,
propunându-și să îi susțină pe cei
care doresc să revină în ţară și să
îi consilieze pentru acces rapid la
oportunităţile din România.
Plecând de la o idee acum 2 ani și
jumătate, Repatriot a reușit să
inspire foarte mulți oameni
valoroși și să creeze o comunitate
de antreprenori care se susțin, se
motivează și generează
numeroase proiecte strategice și
de investiții.

în perioada 4-8 octombrie 
s-a desfășurat la bucurești
Summit-ul de business
repatriot – investim în 
românia. Cum a decurs acest
eveniment?

A fost a doua ediție a acestui
summit și a fost un succes având
în vedere prezența a numeroși
antreprenori români de top atât
din țară, cât și din străinătate, a
subiectelor dezbătute și a
proiectelor generate. Punctele
centrale au vizat prezentarea
oportunităților pe care România
le oferă investitorilor, facilitarea
dialogului și construirea unei
punți de colaborare între
antreprenorii din țară și din
străinătate și obținerea unor
rezultate concrete prin lansarea
de parteneriate strategice. Am
regăsit prieteni dragi proiectului
pe care i-am întâlnit anul trecut
dar și oameni noi care își doresc
să se implice activ și să pună
umărul la o Românie mai
competitivă, mai stabilă și mai
unită. 

Cum percepeţi apetitul
investiţional al clienţilor
dumneavoastră în anul 2017?
din ce sectoare economice
provin cei mai importanţi clienţi
ai business at law?

Chiar dacă mediul economic
românesc nu este încă unul
matur, stabil și predictibil, avem
clienți care îndrăznesc să
investească și care au identificat
oportunități de dezvoltare și în
acest an. Sectoarele economice
din care aceștia provin sunt:
construcții, petrol și gaze,
logistică, consultanță, turism,
real estate și building
management. 

Mircea fica

avem clienți 
care îndrăznesc
să investească 
și care au
identificat
oportunități de
dezvoltare.
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aveți o experiență redutabilă în
drept bancar și financiar. Cât
de mult a contribuit activitatea
dumneavoastră anterioară din
băncile comerciale la oferirea
unei consultanțe de calitate
actualilor clienți?

Activitatea din mediul bancar
m-a ajutat în primul rând să îmi
extind orizontul de pregătire
profesională cu noțiuni
economice și financiare, care
nu se învață în facultățile de
drept, deci  pe care majoritatea
avocaților nu le stăpânesc.
Acum am o altă putere de
analiză și înțelegere a feno -
menelor economice, a creditării
spre exemplu, a unor indicatori
financiari etc. Din această
perspectivă am o cu totul
abordare și înțelegere a pro -
blemelor pe care le întâm pină
băncile, dar și clienții acestora.

în martie 2016 a intrat în
vigoare directiva 2014/17/ue,
care are ca obiectiv asigurarea
unui nivel ridicat de protecție
pentru consumatorii care
încheie contracte de credit
pentru bunuri imobile. Ce mai
trebuie să facă autoritățile și
băncile pentru a responsabi -
liza consumatorii și pentru a
reclădi încrederea între cele
două părți? 

Aici e mult de povestit... În
perioada 2004-2008 au existat

greșeli și exagerări de ambele
părți, însă niciuna nu și le-a
asumat în mod deschis. Punctul
de plecare acesta cred că ar
trebui să fie. Exacerbarea
acuzațiilor la adresa băncilor și
atacarea acestora pe toate
căile (justiție, mass-media) nu
face bine societății în
ansamblu, cât timp trăim încă
în era economiei bazate pe
credit și a banilor creați prin
creditare, mai ales că în
România, din păcate, nu putem
spune că mai avem bănci
românești, dată fiind cota de
piață redusă a CEC BANK și
EXIM BANK la un loc...). De

cealaltă parte, practicarea unor
dobânzi nejustificat de mari în
România, față de țările din vest
ori de origine ale băncilor care
operează în România, face ca
oferta bancară să fie prea puțin
atractivă pentru consumatori,
ținând seama că din momentul
în care și România a aderat la
UE, când cetățenii români pot
circula liber în Europa și pot
cunoaște foarte bine viața de
acolo, o astfel de ofertă are o
tentă discriminatorie... Vorba
dictonului: suntem și noi
cetățeni europeni și avem
drepturi egale...!  
În ce privește educația

financiară și bancară,
responsabilitățile sunt multiple.
Nu doar băncile trebuie să
joace un rol în asta, mai ales că
ele sunt entități create pentru a
fi profitabile. Aș spune că mai
degrabă educația generală, deci
părinții, școala ar trebui să se
implice mai mult. Ar trebui
introduse obligatoriu elemente
de educație financiară în școli,
spre exemplu din clasa a VII-a
sau a VIII-a, dar cel târziu din
liceu, fie la disciplina educație
civică, fie, cel puțin, la diri -
genție .... Sunt convins că s-ar
găsi profesioniști din domeniul
financiar care să predea și
gratis câteva astfel de ore. Eu,
unul, m-aș oferi cu bucurie.
Încrederea în acest domeniu se
câștigă foarte greu, iar băncile
care mizează doar pe uitarea
rapidă a românilor și pe
spoturile publicitare intense, vor
câștiga mult mai puțin în
perioada următoare, decât ar fi
putut să o facă dacă ar duce o
politică de transparență, de
explicare simplă a
componentelor prețului, care au
la bază cheltuielile băncii directe
și indirecte, prea puțin
cunoscute de consumatori. Spre
exemplu, în majoritatea
proceselor pe clauze abuzive,
consumatorii refuză să înțeleagă
că banca are cheltuieli – și nu
mici – cu adaptarea sistemelor
informatice la cerințele
reglementărilor obligatorii de

interviu cu horațiu șChiopu, avocat asociat, șchiopu și asociații

Creșterea robor 
va spori numărul restanțierilor



9OCTOMBRIE 2017 ediŢia a Xvi-a
www.legalmagazin.ro LEGAL MAGAzIN

legal magazin

evidență și raportare. Vă pun o
întrebare retorică : de ce sunt
obligate băncile să țină evidența
(chiar și 5 ani după încetarea
relației cu clientul), iar
consumatorul, care nu își ține
evidența nici pentru propriul
credit, are pretenția ca această
evidență să îi fie ținută și
prezentată gratis, oricând
dorește ? La urma urmei, banii
(creditul) sunt la consumator,
iar banca are în buzunar doar
riscul de nerambursare..., până
la restituirea integrală a
creditului. 
Ca să vorbim de creșterea
educației financiare ar trebui să
ne întrebăm câți consumatori
au apelat la un consultant, la o
cunoștință de specialitate, la un
prieten, pentru a se edifica cu
privire la obligațiile pe care și le
asumă ? Spun asta pentru că îmi
vine în minte un laitmotiv
promovat asiduu de
consumatori în instanțe: am fost
obligat să iau credit în CHF,
pentru că nu mă încadram la
Euro sau Lei ! Afirmația, deși a
prins foarte bine la public, este
cât se poate de falsă (un
sofism): oricare consumator de
credit în CHF s-ar fi încadrat și la
un credit în Euro (sau Lei sau
USD), dar pentru o sumă mai
mică raportată la LEU. Altfel
spus, în loc de apartament cu
patru camere, s-ar fi încadrat la
credit în Euro pentru trei
camere... Alegerea a fost a lui
însă, nu o obligație impusă de
bancă.
Nu în ultimul rând sursele media
ar fi trebuit să aibă o abordare
mai profesionistă, mai apropiată
de nevoile reale ale societății.
Mitul ”asta dăm, pentru că asta
se cere” e tot un sofism... După
ce deschizi televizorul ajungi să
te uiți la posturi străine, pentru
că cele românești promovează

predominant incultura la orele
de audiență maximă ... O
emisiune în care să fie prezen -
tate și disecate cauzele ”acci -
dentelor” cu credite sunt sigur
că ar fi bine primită de public.

totodată, ce trebuie să facă
persoanele fizice și juridice
(consumatorii) pentru a nu mai
ajunge în situația de a nu-și
onora plata ratelor la timp?

Consumatorii, persoanele fizice,
trebuie să învețe în primul rând
să consulte un specialist, să
consulte ”doctorul” la prima
dorință financiară, nu după
înglodarea în datorii, când
suferința devine cronică, iar
costul însănătoșirii mult mai
mare decât plata unei
consultații anticipate. La fel și în
domeniul juridic. Apoi, esențial
este și ca gradul de îndatorare
să nu depășească 50% din
veniturile lor stabile, indiferent
de moneda creditu lui, în
vremurile ce vor urma.
Pentru firme e mai complicat,
nu există rețete standard în
două cuvinte. Pentru ele este și
mai importantă consultarea
unui specialist înainte de a se
angaja într-un contract de credit.  

Cum apreciați activitatea
Centrului de Soluționare
alternativă a litigiilor bancare
(CSalb)? 

Din păcate activitatea CSALB a
debutat într-un moment total
neprielnic, cel de încordare și
neîncredere maximă între
consumatori și bănci. Pe măsură
ce consumatorii vor înțelege
costul mai redus ca bani și timp
al soluției obținute prin CSALB,
iar acesta va avea ca mediatori
persoane care să nu fi lucrat în
bănci (inclusiv BNR) în ultimii

doi-trei ani, va veni și succesul
activității sale. 

Ce efecte va avea creșterea
robor asupra consumato -
rilor? există riscul să crească
numărul restanțierilor și a
creditelor neperformante?

Cu siguranță va spori numărul
restanțierilor și suferința
băncilor cu creditele neplătite.
Abia după următorul val de
restanțe, consumatorii vor
înțelege că e mai important un
grad de îndatorare redus,
adaptat propriilor posibilități de
a accesa un loc de muncă, decât
moneda în care ai contractat. În
România cred că ar fi trebuit
limitat gradul de îndatorare al
persoanelor fizice la 35%, cel
mult 50%, din venitul stabil
dovedit, însumând toate
obligațiile din credite și pensii de
întreținere, măcar până după
adoptarea Euro.

Cum este organizată societa tea
dumneavoastră de avocatură? 

Suntem o societate mică, la
început de drum, atât eu, cât și
fratele meu, Eugen șchiopu,
având o experiență de peste 20
de ani, revenind în avocatură
după aproape 20 de ani de la
definitivatul în profesie.

Cum percepeţi apetitul
investiţional al clienţilor
dumneavoastră? din ce
sectoare economice provin cei
mai importanţi clienţi?

Cei mai importanți clienți provin
din domeniul comerțului,
bancar și media. Din păcate
apetitul investițional este scăzut
și va fi direct proporțional, în
continuare, cu gradul de
instabilitate vs. predictibilitate

legislativă. În momentul în care
după un an-doi, se schimbă nu
doar procentele taxelor și
impozitelor, ci și filosofia
sistemului de taxare, investitorii
se cam plictisesc... și pleacă în
țări mai călduțe. Norocul nostru
este că nu mai există țări foarte
confortabile.

Care sunt cele mai des întâlnite
nemulțumiri ale clienților cu
privire la mediul economic /
financiar-fiscal din țara noastră?

Modificările legislative
intempestive, nu doar în
domeniul fiscal, corupția și lipsa
infrastructurii de transport. Nu e
normal să ne spună străinii cât
de trist e că nu avem două
autostrăzi care să lege Timișoara
și Iașiul de București.

Cum apreciaţi condiţiile oferite
investitorilor locali şi străini de
către administraţiile locale şi
de către executiv?

Nu aș risca o generalizare.
Vedem cu toții că în timp ce
unele administrații locale s-au
îngrămădit să își mărească
propriile salarii (sudul
Munteniei, prin Moldova, etc.),
chiar peste bugetul anului 2017,
altele s-au axat pe atragerea de
investitori, pe echilibrarea
taxelor locale, nu pe majorarea
lor, pe promovarea obiectivelor
turistice, pe diminuarea
corupției (ex. Timișoara, Cluj),
iar altele s-au mulțumit cu
înlocuirea managerilor asupra
cărora au competență, cu
înființarea unor viitoare socie -
tăți neperformante cu capital de
stat etc.  Practic Omul sfințește
locul, în limitele impuse de gu -
vernele pe care noi le generăm. 

Mircea fica
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v-ați specializat în dosarele
pe drept bancar și executări
silite. Care sunt principalele
provocări în activitatea
dumneavoastră?

Domeniul m-a ales pe mine
mai mult sau mai puțin, însă
executarea silită și în principal
fenomenul dosarelor pe drept
bancar, clauze abuzive și de
dată mai recenta darea în
plată, au reprezentat și vor
reprezenta o provocare pentru
oricine.
În primul rând am în vedere că
de mulți ani lucrez intens cu
persoane fizice, divizia de
corporații este și ea o parte
importantă, însă diferită, și
astfel ca să poți să menții o
legătură bună cu toată lumea,
este necesară o coordonare
apropiată de perfecțiune. 
Nu a fost niciodată ușor să te
lupți cu niște colossi, mai ales
precum cei din sistemul
bancar, însă cred, că ușor-ușor,
printr-o practică corectă a
tuturor instanțelor de
judecată, vom asista la o
corectare a sistemului ce-l am
ca adversar.
Nu pot să nu menționez că
orice dosar câștigat este o
bucurie împărtășită atât de
către mine, în calitate de
coordonator pentru alți 20 de
colegi avocați, dar și pentru cei
ce sunt beneficiarii direcți, cei
ce au nevoie de serviciile
juridice și soluțiile corecte ale
instanțelor de judecată.

în ultimii ani au existat foarte
multe procese între clienți și
bănci, din cauza contractelor
abuzive. Cine trebuie să se
ocupe de educația financiară
a românilor, pentru ca aceștia
să nu mai semneze astfel de
contracte?

Mă declar responsabil cel puțin
de șapte ani de zile, de educa -
ția financiară și fiscală în mare
măsură, a tuturor români lor ce
au avut curiozitatea să-mi
urmărească munca. De multe
ori când spui “Bancă” percepția
este că trebuie să cunoști multă
economie și în mare parte așa
este, însă atunci când spui
economie și avocatură și le
unești pe cele două, devii un
adversar serios. Au fost niște
ani foarte grei, noi în societate
avem zilnic cel puțin 5-6 cazuri
de executare silită, de oameni
abuzați de către sistem, însă
dacă citești, te documentezi și
combați orice abuz, ajungi să ai
o practică atât de largă încât să
poți să faci față oricărei
provocări. Este nu doar
recomandat, este aproape
obligatoriu, înainte de a semna
un act ce-ți poate aduce multe
obligații, să te consulți cu un
avocat și el să fie și specializat
în materia pe care o ai, altfel,

pentru o oră de consultanță,
pierzi luni sau ani de zile în
instanță, uite că am făcut și o
rimă fără să vreau.

Cu ce alte profesii liberale
colaboraţi constant?

Noi suntem specializati și în
insolvență, astfel existând și
Cabinetul de Insolvență Cuculiș.
Ne mândrim cu faptul că cel
puțin pe Ilfov suntem singurii
care au reușit să pornească și
să pună pe roate un concordat
preventiv, mulți nici nu știu că
există în lege un asemenea
subterfugiu.
De regulă lucrăm cu toate
categoriile profesionale.
Traducătorii sunt foarte impor -
tanți, fiindcă acționăm în
judeca tă multe companii din
afara țării.

există o serie de principii etice
profesionale ce trebuie
respectate de către

companiile de colectare în
relația cu debitorii persoane
fizice și juridice. Câți le
aplică?

Aici putem să vorbim mult, eu
cred că dacă nu îi arătăm cu
degetul ani în sir, pe acești
“recuperatori de creanțe”
probabil că nici acum nu existau
reglementări ceva mai stricte.
Acele criterii etice nu sunt
respectate și cred că este
important de știut pentru zecile
de mii de persoane ce sunt
executate silit să știe că au
drepturi, iar dacă sunt hărțuiți,
pot cere daune morale în
instanță. România, la fel ca
multe alte state ex-sovietice,
unde cultura capitalistă a ajuns
târziu, este încă o țintă sigură
pentru aceste tipuri de
activitate (recuperare creanțe)
și recuperatori abuzivi.

Cum apreciaţi activitatea
instanțelor de judecată în anul
2017?  

Instanțele au început să
pronunțe soluții foarte bune
pentru consumatori, fie pe
clauze abuzive, fie pe executări
silite sau chiar și insolvențe,
unde se admit planuri de
reorganizare, fapt ce înseamnă
că actul de justiție se face
corect. Nu este valabil pentru
tot sistemul de justiție, însă
cred că se vor îndrepta lucrurile. 

Sorina viziru

instanțele au început să pronunțe
soluții foarte bune pentru consumatori
interviu cu av. drd. adrian CuCuliș, 
managing partner, Cabinet de avocat Cuculiș adrian Cătălin
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Cum este organizat
cabinetul dumneavoastră de
avocatură? practicați
avocatura de 11ani, timp în
care tehnologia, stilul de
lucru și mentalitățile au
evoluat  foarte mult. Care
sunt principalele realizări
ale dumneavoastră și ale
echipei pe care o
coordonați?

Structura cabinetului este
una dinamică, fiind compusă
din 4 (patru)  persoane,
fiecare având un rol bine
determinat.
Așa cum ați arătat, tehnologia
a evoluat mult în ultima
perioadă, iar stilul de lucru a
trebuit adaptat, de multe ori,
fie într-un timp scurt, fie “din
mers”, cum se spune.
Munca specifică profesiei de
avocat pledant este legată
foarte strâns de oameni.
Modul în care relaționăm cu
ei, cu problemele lor, cu
mentalitățile și chiar
obiceiurile lor, ne determină
să avem un mod de abordare
specific pentru fiecare
problemă în parte.
Dinamica și specificul muncii
de avocat este strict
determinată de evoluția
societății și a mediului în care
acesta profesează dar și de
voința avocatului de a se

adapta tuturor cerințelor
actuale.
În ceea ce privește realizările
profesionale, aș aprecia că
acestea ar consta în principal,
în reprezentarea cu succes a
unor unități administrativ
teritoriale, atât în litigii de
natură civilă, cât și din sfera
contenciosului administrative,

precum și în ceea ce privește
cauzele penale, cabinetul
nostru înregistrând un număr
însemnat de astfel de cauze,
în ultimii ani.
Prin urmare, sub aspectul
realizărilor pot afirma faptul
că suntem unul dintre
cabinetele de avocatură
performante în ultimii ani.

pe ce se bazează strategia
de dezvoltare a Cabinetului
dumneavoastră? 

Așa cum am arătat mai sus,
strategia de dezvoltare este
strâns legată de dezvoltarea
comunităților locale dar și a
mediului de afaceri local, în
sensul că avem relații de
natură contractuală atât cu
primării locale, cât și cu
societăți comerciale.
Nu neglijăm nici solicitările ce
vizează materia penală și nici
cele din materia dreptului
familiei.

Cu ce colaboratori externi  -
executori judecătorești,
notari, practicieni în
insolvență, consultanți
fiscali, evaluatori,
traducători autorizați, etc. -
colaboraţi constant?

Colaborarea cu ceilalți
profesioniști ai dreptului este
bazată pe principiul
respectării legislației în
vigoare, pentru fiecare caz în
parte, neexistând vreo
situație în care să ne
manifestăm vreo preferință
anume pentru cineva.
Noi considerăm că toți
suntem profesioniști în
domeniile noastre de
activitate și, prin urmare,

Suntem unul dintre cabinetele de avocatură
performante în ultimii ani
interviu cu av. dr. Koble ladiSlau-levente, avocat partener, Cabinet individual de avocatură Koble ladislau - levente
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atunci când situația o impune,
colaborăm punctual, cu
respectarea strictă a prevederilor
legale în materie.

Cum apreciaţi condiţiile oferite
investitorilor locali şi străini de
către administraţiile locale şi de
către executiv?

Constat că în ultimii 2-3 ani se
pune un accent mai deosebit pe
atragerea investitorilor de către
administrațiile publice locale, dar
și pe obținerea de fonduri
europene și nu numai.
Personal, consider că ne aflăm la
momentul “un bun început”.
Sper ca acest moment să fie
deposit cu succes și într-un timp
scurt să putem afirma că avem
atrase fonduri europene dar și
implementate cu succes
iar firmele care au
investit și și-au
dezvoltat o afacere, se
află pe un trend
ascendend.

Cum percepeţi apetitul
investiţional al
clienţilor
dumneavoastră? din ce
sectoare economice
provin cei mai
importanţi clienţi?

În ceea ce privește
aspectul investițional,
apreciez că modul de
manifestare a clienților
mei este unul prudent,
la timpul prezent. Se
anunță modificări
semnificare în legislația
financiar-fiscală,
autostrada ce
traversează zona încă
nu este finalizată, etc.
Personal și eu mă raliez
acestei prudențe
investiționale, având ca

obiectiv prioritar protejarea
interesului clientului.
În ceea ce privește obiectul lor de
activitate economică, acesta este
de comerț, atât en-gros cât și de
en-detail, dar și activități agricole,
construcții, etc.

Cum apreciați activitatea
instanțelor după adoptarea
noului Cod penal și a noului Cod
de procedură penală?

Activitatea instanțelor a devenit
mai activă, în sens bun, 
odată cu intrarea în vigoare a
noilor Coduri, Penal și de
Procedură Penală.
Sigur, nimic nu-i perfect, dar eu
cred că suntem pe un drum bun.
Deja dosarele penale se

soluționează mult mai rapid în
faza de urmărire penală, produra
camerei preliminare a început să
fie înțeleasă și apreciată tot mai
des, iar judecata se desfășoară cu
o ritmicitate și o dinamică
superioară în raport cu vechile
coduri.

în ultimii ani a crescut 
numărul litigiilor de drept
administrativ (dosare de
urbanism, funcţie publică,
fiscalitate, contracte
administrative). au uat-urile
(unitățile administrative
teritoriale) suficienți experți
care să evite abuzurile și să
prevină aceste procese?

Din nefericire, puține UAT-uri au
suficienți specialiști. Cauzele sunt
multiple dar, în principal a fost
faptul că veniturile salariale erau
foarte reduse iar stimulentul era
aproape inexistent. 
Acum, cu noua lege a salarizării,
opinez că lucrurile se vor schimba
în bine.Vom vedea.

Sunteți profesor asociat la
departamentul de științe
juridice și administrative a
facultății de drept și științe
Sociale din cadrul universității 
“1 decembrie” din alba iulia. 
Cum apreciați interesul tinerilor
pentru profesia de avocat?

Să știți că, paradoxal, în fiecare an
tot mai mulți studenți își doresc
să acceadă în profesia de avocat.
Sunt interesați de modul în care
se susține examenul, de modul în
care și-ar putea începe o carieră,
etc.
Răspunsul meu este întotdeauna,
același: „non scholae sed vitae
discimus” ("nu pentru școală, ci
pentru viață învățăm")

Sorina viziru

Colaborarea cu
ceilalți
profesioniști ai
dreptului este
bazată pe
principiul
respectării
legislației în
vigoare, pentru
fiecare caz în
parte, neexistând
vreo situație în
care să ne
manifestăm vreo
preferință
anume pentru
cineva.
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Ce eSte arbitrajul și Cum
Se apliCă litigiilor de
mediu?

Arbitrajul1 reprezintă o altă
modalitate de rezolvare a
conflictelor în vederea
eficientizării procedurii de
judecare a unui litigiu dintre
două părți, inclusiv între
persoane juridice de drept
public și privat și operatorii
economici.

Cu privire la tipurile de conflicte
de mediu referitor la care se
poate aplica arbitrajul, este
important să facem distincție
între conflictele reactive și
proactive. Conflictele reactive
presupun o opoziție strictă din
partea persoanelor implicate,
fără a exista posibilitatea de
negociere. De exemplu,
comunitățile locale
reacționează prin proteste la
efectele negative generate de

diverse investiții cu impact
negativ asupra mediului. 

Un exemplu de conflict proactiv
este la acest moment conflictul
dintre Gabriel Resources-Roșia
Montană versus Statul Român,
conflict în care s-a optat pentru
arbitraj în baza Tratatelor
Bilaterale semnate între
România și Canada,
Regulamentul ICSID fiind
aplicabil în cadrul acestei
dispute. 

Atunci când discutăm despre
convenția arbitrală trebuie să
facem referire și la condiții, și
anume că statul și autoritățile
publice pot încheia o astfel de
convenție în situația în care
sunt autorizate prin lege sau
convenții internaționale. În
ceea ce privește persoanele de
drept public, acestea pot
recurge la arbitraj dacă au în
obiectul lor și activități
economice.

Pentru litigiile de mediu în care
obiectul contractului este de
mică valoare, procedura
arbitrajului nu se justifică.

Care Sunt potențialele
ConfliCte majore Cu
impaCt aSupra mediului în
Care proCedura arbitrală
eSte reComandabilă?

Opinăm  că arbitrajul poate
aduce un plus de valoare în
litigiile dintre stat și companii
determinate de încălcarea
prevederilor din contractele de
privatizare. De asemenea,
utilitatea sa este incontestabilă
și în litigiile ce pot surveni în
cazul proiectelor și investițiilor
de tip Greenfield ce presupun și
parteneriate publice-private.
Investițiile Greenfield sunt
acelea în care un investitor
pornește de la zero cu un
proiect (pe un teren fără
infrastructură), iar la final

obține o unitate industrială
perfect funcțională.

ContraCtele de inveStiții
Cu impaCt aSupra
mediului pot Conține 
și Clauză de arbitraj?

Un exemplu pertinent și de
actualitate îl reprezintă
parteneriatul dintre Green
Group (cel mai mare reciclator
din România) și Primăria
Capitalei privitor la colectarea
selectivă2. 
În sprijinul ideii de încheiere a
parteneriatelor publice-private,
OUG nr. 38/2016 pentru
modificarea și completarea
Legii nr. 249/2015 privind
modalitatea de gestionare a
ambalajelor și a deșeurilor de
ambalaje  stipulează că
producătorii de produse
ambalate au posibilitatea de a-
și îndeplini target-ul impus de
lege prin intermediul:

litigiile de mediu. 
importanța clauzelor de arbitraj 
în contractele semnate 
de companii și de autorități

articol de dr. alina mioara Cobuz, partener fondator, Cobuz și asociații

1 Spre deosebire de instanța de drept comun, părțile în arbitraj își pot alege propriul arbitru, în timp ce judecătorul este desemnat în conformitate cu regulile locale interne. 
Părțile în arbitraj pot agrea și în privința procedurii alegerii arbitrilor, în privința numărului arbitrilor, ele pot decide asupra limbii arbitrajului dar și asupra criteriilor pe care
un arbitru desemnat trebuie să le îndeplinească din perspectiva experienței necesare. În instanța de drept comun judecătorul trebuie să aplice legea impusă de stat.
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autorităților publice locale,
instituții de învățământ, ONG-
uri, alți parteneri comunitari;
operatorilor economici
specializați (de tipul
organizațiilor de transfer de
responsabilitate-OTR-uri)
precum și parteneriate de o mai
mică anvergură cu alți operatori
economici.

Trebuie să reținem de
asemenea că, baza legală există
deja, fiind furnizată de un
model european de acord care
se numește ‘acord voluntar’.
Este un parteneriat încheiat
între municipalități și operatorii
economici privați pentru a
propune soluții de rezolvare a
unor probleme diverse, inclusiv
de dreptul mediului. 

de Ce Sunt de o
importanță Covârșitoare
ContraCtele de inveStiții
de mediu?

Privind din perspectiva
sancțiunilor, una din știrile de
mare impact este că România a
fost dată în judecată de către
Comisia Europeană la Curtea
Europeană de Justiţie pentru că
autorităţile nu au reuşit să
închidă 68 de depozite
municipale de deşeuri
neconforme. Aceste depozite
municipale de deșeuri
neconforme reprezintă un risc
serios pentru sănătatea
oamenilor şi mediu iar România
era obligată să le închidă sau să

le reabiliteze până pe 16 iulie
2009 (Sursa Jurnalul.ro)3. 

Elocvent este și exemplul gropii
de gunoi de la Glina,
considerată a fi fost una dintre
cele mai mari din Europa.
Groapa de gunoi de la Glina a
fost închisă în 2017 după 15 ani
de tergiversări, în această
perioadă aducându-se un
prejudiciu incomensurabil
statului român cu consecințe
dezastroase asupra sănătății
cetățenilor. 

Autoritățile au găsit, în final,
soluția de retragere a
autorizației de mediu pentru
societatea ECOREC S.A (ce
administra groapa de gunoi)
însă acest fapt s-a petrecut
după multiple amenzi aplicate și
proiecte nefinalizate. Având în
vedere faptul că societatea
ECOREC S.A. nu respecta un
minim de prevederi legale
precum: distanța prea mică față
de locuințe (uneori și sub 200
de metri, deși prevederile
impuneau minim 1000 de
metri), depășirea înălțimii
aprobate de 70 metri a
deșeurilor, considerăm că
procedura de arbitraj ar fi fost
mai eficientă măcar pentru
limitarea prejudiciului sau
propunerea de soluții
alternative părților implicate4.  

Revenind la importanța
contractelor de investiții de
mediu, fiindcă problema
deșeurilor este una spinoasă,

datele Eurostat ne semnalau
încă din 2014 că marea
majoritate a deşeurilor din
Romania au fost depozitate în
gropi de gunoi, ponderea
reciclării sau compostării fiind
zero5. 
Ne-am raportat cu precădere la
sectorul deșeurilor/gropilor de
gunoi, însă considerăm că este
necesară încheierea de
parteneriate și în alte sectoare.
Amintim gestionarea apelor,
incluzând construcția de baraje,
regularizare și consolidare râuri,
amenajări împotriva inundațiilor
sau alunecărilor de teren,
mărirea gradului de siguranță în
exploatarea acumulărilor,
consolidarea barajelor; protecția
mediului și a biodiversității;
înființarea de perdele forestiere
de protecție ș.a.  

Ce avantaje prezintă
arbitrajul față de
proCedura de drept
Comun?

Printre principalele avantaje
menționăm timpul mai scurt de
rezolvare a litigiului. Caracterul
privat al dezbaterilor în
procedura arbitrajului permite
păstrarea confidențialității
informațiilor privitoare la părți
și acest principiu este
indispensabil în materie
comercială. 
Mai mult, datorită unei practici
neunitare a instanțelor
judecătorești pe teritorul
României, arbitrajul aduce un

plus de valoare în privința
libertății părților de a decide cu
privire la procedura de arbitraj,
locul arbitrajului, numărul de
arbitri și limba arbitrajului.
Esențial la arbitraj este și
aspectul că arbitrii sunt
profesioniști specializați pe
domeniile de interes ce fac
obiectul conflictului de arbitraj.
Clauzele de arbitraj se pot
introduce la momentul
încheierii contractului dar nu
este obligatoriu. Acestea pot fi
introduse și ulterior, printr-un
compromis, chiar dacă litigiul
este deja pe rolul instanței,
aspect ce reconfirmă libertatea
părților și le facilitează relațiile
de afaceri chiar și ulterior
soluționarii procedurii de
arbitraj6.
Nu în ultimul rând, părțile au
suficient timp calitativ pentru a-
și proba cazul prin probe,
martori și expertize.

Ce Soluție propunem?

Primul pas îl poate constitui
reglementarea detaliată a unui
acord de parteneriat voluntar la
nivel național (parteneriat
încheiat între autorități și
companii pentru a propune
soluții de rezolvare a unor
probleme diverse de mediu) în
care să fie inserată și clauza de
arbitraj7 în scopul menținerii
confidențialității între părți, a
unei bune relații între partenerii
de afaceri și a promovării
principiului celerității.

2 În anul 2013 Green Group a stabilit deja un precedent prin semnarea cu Asociația
Marilor Retaileri și cu Ministerul Mediului a unui acord voluntar, prin intermediul
căruia a fost adusă în România prima stație de reciclare - o infrastructură de
colectare modernă.
3 Ministerul Mediului sublinia la începutul acestui an că România riscă să plătească,

începând din 2017, o amendă de 124.000 de euro pe zi pentru faptul că autorităţile
nu au reuşit să închidă depozitele. Este evident că sunt necesare investiții masive în
sectorul deșeurilor în proxima perioadă.
4 Cu titlu de exemplu de soluții alternative precizăm tratarea cu enzime care topesc

gunoiul organic, înfolierea și stivuirea deșeurilor în baloți etc.
5 Lucrurile nu s-au schimbat substanțial în acești ultimi 3 ani, Raportul Comisiei
Europene din februarie 2017 relevând faptul că România are niveluri de reciclare și
compostare foarte scăzute, respectiv 16%, față de media europeană de 44%,
precum și rate ridicate de depozitare a deșeurilor.
6 Principalele centre de arbitraj din Europa sunt: Paris (ICC), Londra (LCIA);
Stockholm (AI) SCC; Viena (VIAC); Varșovia (KIG); Lausanne (CAS). 
7 Atunci când se redactează o clauză de arbitraj este esențial să fie analizat dacă
acordul de arbitraj este aplicabil disputelor prezente sau viitoare. 
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pe o piață cu un ritm alert
de derulare a activităților
comerciale, bazată pe un

consum tot mai crescut, cu un
consumator aplecat spre
satisfacerea nevoilor tot mai
complexe și actuale,
instituțiile financiare oferă
instrumente de creditare tot
mai diverse. Formele de
creditare puse la dispoziție de
instituțiile de profil, cu sau
fără constituirea de garanții,
oferă soluții ce acoperă
întreaga plajă de nevoi a
societății. Dacă leasing-ul și
contractul de credit sunt cele
mai cunoscute și la îndemână
contracte, găsim și alte
construcții contractuale,
interesante, ce vin să
provoace juriștii, magistrații și
alți profesioniști ce intervin în
procesul de derulare a acestor
contracte. Cu titlu de exemplu
aș aminti de contractul de
vânzare cumpărare cu rezerva
proprietății sau diverse tipuri
de contracte civile ce se
adresează unor programe de
creditare pentru anumite
categorii profesionale.

Desigur că, în menținerea
unei stabilități financiare a
pieței de capital, un rol
important îl au cerințele
prudențiale ale instituțiilor de
credit, ținute să acorde o
importanță deosebită

instituirii unor măsuri
eficiente de limitare a
creditelor neperformante. Cu
tot efortul depus în
identificarea riscurilor sau
vulnerabilităților, toate
instituțiile de creditare,
bancare sau nebancare, se
văd în situația de a
implementa politici și strategii
de limitare a pierderilor
determinate de contractele
neperformante.  
În cele ce urmează propun
spre analiză două dintre
metodele de finanțare cel mai
des întâlnite pentru achizițio -
narea de bunuri mobile (cum

ar fi autovehicule, utilaje și
echipamente tehnologice):
contractul de credit garantat
cu ipotecă mobiliară și
contractul de leasing
financiar. Ca și operațiune de
creditare, ambele forme,
înrudite întrucâtva, nu ar
pune probleme deosebite
dacă ajung la maturitate. Însă
încetarea acestora înainte de
termen din culpa împrumuta -
tului/utilizatorului, prezintă
construcții specifice, cu efecte
interesante din perspectiva
dreptului creditorului, mai
ales în cadrul procedurii
execuționale.

Înainte de a aprofunda
analiza trebuie să evidențiem
titularul dreptului de
proprietate asupra bunului
finanțat, respectiv faptul că în
cazul contractului de credit
proprie tatea asupra bunului
finanțat aparține
împrumutatului, iar în cazul
contractului de leasing
finanțatorul deține acest drept,
până la achitarea integrală a
obligațiilor contractuale. 

Contractul de credit garantat
cu ipotecă mobiliară își
găsește reglementarea în
dispozițiile O.U.G. nr. 99/2006

articol de CriStina CornaCi, director general, avestis internaţional

Contractul de credit și contractul de leasing, principalele
instrumente de finanțare a bunurilor mobile.
încetarea înainte de termen din culpa împrumutatului.
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privind instituțiile de credit și
adecvarea capitalului, ale Legii
nr. 93/2009 privind instituțiile
financiare nebancare, ale art.
2167 - 2170 din Codul civil
(privind împrumutul cu
dobândă) și ale art. 2193 -
2195 din Codul civil (privind
facilitatea de credit).
Reglementări ale ipotecii
asupra bunurilor mobile se
regăsesc și la art. 2387-2389,
art. 2391 -2397, art. 2409, art.
2412-2419, art. 2420, art.
2422- 2425, art. 2429 - 2463,
art. 2468 – 2477. De
asemenea, contractele de
credit sunt reglementate și de
dispozițiile O.U.G. nr. 50/2010
privind contractele de credit
pentru consumatori. 

Discuția se poate extinde
asupra altor norme speciale ce
fac referire la această categorie
de contract, situație nu foarte
benefică într-un sistem judiciar
sănătos. Multitudinea de
norme care reglementează
instituția creditării riscă să aducă
dificultăți de interpretare și
aplicare unitară a acestora.
Astfel, ar fi de preferat
unificarea prevederilor
menționate în cadrul unui
singur act normativ.

Având în vedere că, potrivit
celor mai multor analiști
financiari, economia mondială
se îndreaptă către o criză
financiară, atât finanțatorii cât
și împrumutații trebuie să fie
conștienți de problemele ce
pot apărea în derularea
contractelor, de consecințele
întârzierilor la plată. Așadar,
potrivit dreptului comun,
reglementat de art. 2195 din
Codul civil, creditorul are
dreptul de a denunța unilateral
contractul, din motive

imputabile împrumutatului, în
marea lor majoritate acestea
fiind de neachitare a ratelor, cu
acordarea unui termen de cel
puțin 15 zile pentru restituirea
sumelor nerambursate cât și a
accesoriilor acestora. Precizăm
că declararea scadenței
anticipate a creditului prezintă
natura juridică a rezilierii,
sancțiune intervenită în cazul
contractelor cu executare
succesivă, așa cum sunt și
contractele de credit.

În cazul contractelor de credit
încheiate cu consumatorii,
facem doar precizarea că
acestea se supun unor reguli
precise dar mai permisive în
ceea ce privește atitudinea față
de consumatori. Totuși este de
subliniat faptul că, în cazul
consumatorilor, creditorul are
dreptul de a declara creditul
scadent anticipat după
înregistrarea unui număr de 90
de zile consecutive restanță de
către consumator. 
În materia contractelor
încheiate cu profesioniștii
(societăți și asimilații acestora)
nu este reglementat un
termen în care creditorul are
dreptul de a declara scadent
anticipat creditul, ca urmare a
întârzierii înregistrate la plata
ratelor de credit, părțile
stabilind prin clauzele
contractuale termenele de
plată și sancțiunile aferente, în
cazul neexecutării acestora. În
aceste cazuri, declararea
scadenței anticipate a
creditului va fi notificată
debitorului, conform art. 1552-
1553 Cod civil, cu respectarea
art. 2195 din Codul civil.

Ulterior declarării scadenței
anticipate a creditului, dacă
debitorul nu își îndeplinește de

bunăvoie obligațiile de
restituire a sumelor
nerambursate, creditorul
poate opta, simultan sau
alternativ, la:
1. executarea silită împotriva
împrumutatului, pentru
recuperarea creanței (creditul
acordat, dobânda contractuală
convenită și toate celelalte
accesorii), în baza contractului
de credit, ce reprezintă titlu
executoriu, conform art. 120
din O.U.G. nr. 99/2006 și art.
52 din Legea nr. 93/2009;
2. executarea ipotecii mobi -
liare, contractul de ipotecă
mobiliară reprezentând titlu
executoriu, conform art. 2431
din Codul civil.

Drepturile creditorului ipotecar
sunt reglementate de
dispozițiile art. 2435 din Codul
civil. Astfel, acesta poate opta,
în caz de executare, între:

a. vânzarea bunului ipotecat;
b. însușirea bunului ipotecat,
în vederea stingerii creanței
ipotecare;
c. preluarea bunului în scop
de administrare.

În prima etapă, creditorul are
dreptul de a prelua bunul
ipotecat, cu toate accesoriile
sale, prin procedura prevazută
de art. 2438-2444 Cod civil.
Măsura nu este obligatorie,
fiind reglementată ca un drept,
o opțiune a creditorului, care
poate deposeda debitorul,
pentru a înlesni astfel valorifi -
ca rea bunului, eliminarea
distrugerii, deteriorării sau
ascunderii bunului. Preluarea
în posesie se poate realiza pe
cale amiabilă, prin mijloace
proprii, ori prin intermediul
executorului judecătoresc.
Preluarea bunului, prin
mijloace proprii, se poate

realiza numai atunci când acest
lucru este permis, în mod
expres, de clauzele contrac -
tului de ipotecă, cu transmi -
terea în prealabil, către
debitor, a unei notificări în
acest sens, prin intermediul
executorului judecătoresc.
Dacă preluarea nu se poate
realiza pe cale amiabilă,
creditorul poate solicita con -
cur sul executorului judecătoresc,
pentru preluarea silită.
Vânzarea bunului ipotecat este
prima modalitate de executare
silită pusă de legiuitor la
dispoziția creditorului ipotecar,
conform art. 2445-2459 Cod
civil. În acest scop, în primul
rând creditorul va solicita
instanței încuviințarea vânzării
bunului ipotecat, printr-o
cerere la care se vor atașa
documentele ce atestă
existența creanței ipotecare, a
ipotecii mobiliare și a dovezii
perfectării acesteia. Cererea de
încuviințare a vânzării
întrerupe cursul prescripției
dreptului la acțiune privind
obținerea executării silite și se
soluționează de instanță, cu
citarea părților interesate.

Bunul ipotecat poate fi vândut
de creditor, în starea în care se
află, sau după luarea unor
măsuri comercial rezonabile
pentru valorificarea sa, prin
licitație publică sau prin
negociere directă, în condiții
comercial rezonabile, noțiune
dezvoltată ca atare în normă
generală.

Vânzarea trebuie notificată, cu
15 zile înainte de data stabilită
pentru vânzare, conform art.
2450 din Codul civil, debitoru -
lui ipotecar, fidejusorilor și
codebitorilor acestuia, consti -
tu torului sau succesorului în
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drepturi al acestuia, tuturor
creditorilor ipotecari ale căror
ipoteci au devenit opozabile
prin înscrierea în arhivă a unui
aviz ce identifică bunul grevat
și care, la data notificării, este
înscris pe numele debitorului,
tuturor persoanelor care au
notificat existența unui drept
sau a unei pretenții asupra
bunului ipotecat, precum și
acelora de la care bunul a fost
preluat, tuturor creditorilor
ipotecari sau privilegiați a căror
garanție a devenit opozabilă,
pe altă cale, în temeiul legii,
dacă creditorul ipotecar
cunoaște identitatea și adresa
acestora. Odată cu notificarea
se efectuează și înscrierea unui
aviz de executare, în arhiva
electronică de garanții reale
mobiliare. 

Până la vânzarea bunului
ipote cat, în orice moment,
debitorul, sau orice persoană
interesată, poate achita
integral creanța și cheltuielile
rezonabile făcute pentru
preluarea și vânzarea bunului,
caz în care creditorul este
obligat să accepte plata și să
înceteze orice măsură de
executare silită, restituind
bunul debitorului.

Vânzarea bunului ipotecat
transferă cumpărătorului toate
drepturile constitutorului
asupra bunului ipotecat, stinge
ipoteca în virtutea căreia a fost
începută vânzarea și toate
celelalte privilegii sau ipoteci.
La rândul său, debitorul este
ținut în continuare față de
creditor, pentru partea de
creanță neacoperită din prețul
de vânzare.
Cu toate acestea, încălcarea
regulilor privind valorificarea
bunului ipotecat atrage și

obligația creditorului de a
răspunde pentru pagubele
pricinuite, fiind obligat să
achite persoanei împotriva
căreia s-a pornit executarea o
treime din valoarea bunului
valorificat, valoare stabilită de
un expert evaluator. 

O altă modalitate de executare
a ipotecii o constituie prelua -
rea bunului în contul creanței,
prin procedura prevăzută de
art. 2460-2463 Cod civil. Astfel,
creditorul are posibilitatea de
a-și însuși bunul ipotecat, dacă
constitutorul este de acord,
respectiv dacă destinatarii
notificării de vânzare nu se
opun. Consimțământul consti -
tutorului la preluarea bunului

în contul creanței trebuie să fie
exprimat în scris și să intervină
ulterior neexecutării. 

Facem precizarea că nu re co -
mandăm această proce dură,
deoarece, indiferent de
valoarea bunului, dacă aceasta
acoperă sau nu valoarea
creanței, finanțatorul nu-l mai
poate urmări pe debitor și nici
nu mai poate exercita împo -
triva sa o acțiune personală.

Nu în ultimul rând, creditorul
mai poate prelua bunul în
vederea administrării, ca
modalitate de executare a
ipotecii, reglementată de art.
2468-2473 Cod civil. Astfel,
creditorul care are drept de

ipotecă asupra bunurilor unei
întrerpinderi poate prelua
bunurile ipotecate în vederea
administrării, temporar,
exploatarea acestora putând
dura până la satisfacerea
creanței pentru care s-a
constituit garanția. Bineînțeles
că și această procedură este
supusă unor norme stricte,
hotărârea creditorului
notificându-se persoanelor
nominalizate la art. 2450 din
Codul civil și înscriindu-se în
arhiva electronică de garanții
mobiliare. 

Administrator al bunului
preluat poate fi creditorul ori
altă persoană numită de acesta
sau de instanță, la cererea
creditorului, acesta având
calitatea de administrator al
bunului altuia însărcinat cu
administrarea deplină.
Atribuțiile administratorului
sunt să conserve și să
exploateze bunurile în mod
profitabil, efectuând orice acte
necesare sau utile, inclusiv
orice formă de investiție.

Ca și principale cauze de
încetare a administrării
amintim situația în care
creditorul și-a recuperat
integral creanța sau când
creditorul a hotărât să treacă la
alte forme de executare.
În prima ipoteză, bunul este
restituit debitorului, creditorul
fiind totodată obligat să îi dea
acestuia socoteală despre
faptul administrării, inclusiv să
îi acorde eventualul surplus
obținut din executare.

Totodată, încălcarea regulilor
preluării atrage obligația
creditorului de a răspunde
pentru pagubele pricinuite,
fiind obligat să restituie
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persoanei împotriva căreia s-a
pornit executarea bunul
precum și o treime din
valoarea respectivelor pagube.

Din prezentarea modalităților
de executare a ipotecii, putem
concluziona că procedura
aplicabilă este destul de
stufoasă și implică un mare
grad de responsabilitate, din
partea creditorului. 

în ceea ce privește contractul
de leasing financiar, sediul
materiei se află în  dispozițiile
Ordonanței de Guvern nr.
51/1997 privind operațiunile
de leasing și societățile de
leasing, o reglementare
învechită ce nu mai ține pasul
cu ritmul alert de evoluție a
pieței și a normelor ce
guvernează sfera specifică de
creditare, modificată și
completată, fără a răspunde
nevoilor actuale. Dacă ne
raportăm la alte contracte
numite ce își găsesc rădăcinile
în dreptul roman, leasing-ul
este o operațiune juridică
aflată în stadiu embrionar
(primele operațiuni de leasing
au avut loc în jurul anului 1950,
iar în multe țări din Europa de
Est, Asia și America Latină,
după anul 1990 ). Cu atât mai
mult, practicienii dreptului simt
nevoia unei reglementări care
să întrunească toate cerințele
actuale, în armonie cu noile
reglementări civile și cu o
unitate la nivel de hotărâri
judecătorești. 

Definiția leasingului este dată
de art. 1 din norma mențio -
nată, ca fiind operațiunea prin
care „o parte, denumită
locator/finanțator, transmite
pentru o perioadă determinată
dreptul de folosință asupra

unui bun, al cărui proprietar
este, celeilalte părți, denumită
locatar/utilizator, la solicitarea
acesteia,  contra unei plăți
periodice, denumită rată de
leasing, iar la sfârșitul perioadei
de leasing locatorul/finanțato -
rul se obligă să respecte drep tul
de opțiune al locatarului/utili -
za to rului de a cumpăra bunul,
(...).” 
Așa cum am arătat, contractul
de leasing vizează un
mecanism contractual total
diferit față de credit:
Finanțatorul achiziționează
bunul, de la furnizorul ales de
utilizator, devenind
proprietarul acestuia, iar apoi
cedează utilizatorului dreptul
de folosință, în schimbul unei
plăți periodice, numită rată de
leasing, cu posibilitatea ca la
sfârșitul perioadei contractuale
să dobândească dreptul deplin
de proprietate, cu toate
atributele sale (usus fructus și
abusus), condiționat de
achitarea tuturor obligațiilor
financiare și a valorii reziduale.

La fel ca și în cazul contractului
de credit, legiuitorul a conferit
și contractului de leasing
caracterul de titlu executoriu,
atât pentru reposesia bunului
de leasing, cât și pentru  recu -
pe rarea creanțelor generate de
neexecutarea culpabilă a obli -
gațiilor asumate de utilizator.

Dreptul finanțatorului de a
rezilia contractul este special
reglementat la art. 15,
legiuitorul lăsând totuși o mai
mare libertate de a negocia
clauzele, prevăzând că “Dacă în
contract nu se prevede altfel,
în cazul în care locatarul/
utiliza torul nu execută obligația
de plată integrală a ratei de
leasing timp de două luni

consecutive, calculate de la sca -
dența prevăzută în contrac tul
de leasing, locatorul/finanța -
torul are dreptul de a rezilia
contractul de leasing, iar
locatarul/utilizatorul este
obligat să restituie bunul și să
plătească toate sumele dato -
rate, până la data restituirii în
temeiul contractului de
leasing.”, prima teză, dând
libertatea părților de a stabili
alte termene ale căror
nerespectare să conducă la
rezilierea contractelor. 

La fel ca și în cazul contractului
de credit, în majoritatea
contract elor de leasing, se
prevăd pacte comisorii, ce
reglementează dreptul finan -
țatorului de a rezilia contractul,
atunci când utiliza torul
înregistrează întârzieri la plata
ratelor de leasing și a celorlalte
obligații financiare asumate.

Rezilierea contractului gene -
rează obligația utilizatorului de
a preda bunul de leasing și de
a achita obligațiile financiare
asumate, conform contractului
de leasing. De multe ori aceste
obiective se pot realiza pe cale
amiabilă, nefiind necesară
demararea unor proceduri
judiciare.

Conform art. 15 din OG nr.
51/1997 și ale art. 1549 și
următoarele din Codul civil,
prima etapă este notificarea
utilizatorului asupra deciziei de
reziliere ca efect al pactelor
comisorii, de ultim grad, astfel
încât rezilierea intervine de plin
drept, ca efect a neexecutării
obligațiilor de plată. 

În urma notificării, finanțatorul
și utilizatorul pot stabili de
comun acord detaliile predării

bunului de leasing și a achitării
debitelor restante, printr-un
angajament de plată, stabilind
tranșe eșalonate, în funcție de
posibilitățile financiare ale
părților. Dacă comunicarea se
menține între părți, mai ales că
societățile de leasing au
departamente specializate
pentru monitorizare și deseori
apelează la societăți
specializate de recuperare, așa
cum este Avestis International
SRL, consecințele rezilierii se
pot rezolva mai ușor, fără
costurile pe care o procedură
execuțională le implică.

Executarea silită presupune
realizarea a două obiective:
reposesia bunului de leasing și
recuperarea creanțelor, cu
efectuarea actelor de
executare silită specifice.

Spre deosebire de contractul
de credit garantat cu ipotecă
mobiliară, unde executarea
ipotecii vizează recuperarea
creanței garantate, în cazul
leasingului executarea silită
este directă, realizată prin
reposesia bunului de leasing,
conform art. 888-895 Cod
procedură civilă.

Potrivit art. 893 Cod procedură
civilă, executarea directă va
debuta cu o somație
comunicată debitorului prin
care i se pune în vedere
obligația de a preda bunul, în
termen de 24 de ore. În
situația în care debitorul nu se
conformează voluntar, cre di -
torul și executorul judecăto -
resc, de comun acord, stabilesc
termenul de executare.

Cele mai mari probleme le
prezintă identificarea locației
bunurilor, având în vedere
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faptul că majoritatea sunt
autovehicule. Societățile de
leasing apelează la societăți
specializate în reposesia
bunurilor și a recuperării
creanțelor, așa cum este și
Avestis International, pentru a
le asigura serviciile pe acest
segment. Societățile de
recuperare, prin personalul
specializat, efectuează
deplasări la sediul/domiciliul
utilizatorului, precum și la orice
altă locație ce poate fi dedusă
din informațiile publice, dar, cu
toate acestea, există situații în
care, cu tot efortul depus, nu
se reușește aflarea locației
bunului respectiv.

Totodată, se apelează și la
ajutorul organelor de poliție,
prin depunerea unei plângeri
penale împotriva utilizatorului,
pentru săvârșirea infracțiunii
de abuz de încredere. Ulterior
înregistrării dosarului, organele
de cercetare înscriu bunul într-
o bază a autovehiculelor furate
existând posibilitatea ca, atunci
când acesta este oprit în trafic
de un agent al poliției, pentru
o verificare de rutină sau
pentru săvârșirea unei contra -
venții, să poată fi reținut, fiind
anunțați reprezentanții socie -
tății de leasing, ulterior bunul
fiind încredințat finanțatorului.
Precizăm că utilitatea practică
a depunerii plângerii penale
este această identificare a
locației bunului, fiindcă pe
fond rareori se întâmplă ca
organele de cercetare să
dispună începerea urmăririi
pe nale pentru săvârșirea
acestei infracțiuni. Majoritatea
plângerilor sunt clasate,
deoarece procurorii consideră
că litigiul este de natură civilă,
fapta săvârșită neprezentând
pericolul social al unei infracțiuni.

De asemenea, supunem
analizei o problemă delicată,
referitoare la autorizarea
pătrunderii executorului în
domiciliul, reședința sau sediul
debitorului ori a altor persoane
ce dețin bunul. Art. 680 alin. 2
Cod procedură civila prevede:
„(2) În cazul altor titluri
executorii decât hotărârile
judecătorești, la cererea
creditorului sau a executorului
judecătoresc, depusă odată cu
cererea de încuviințare a
executării silite ori pe cale
separată, instanța competentă
va autoriza intrarea în locurile
menționate la alin. (1).(...)”
Așadar, atunci când executarea
silită se desfășoară în baza unui
titlu executoriu ce nu este
reprezentat de o hotărâre
judecătorească, cum este și
cazul unui contract de leasing
sau al unui contract de credit,
pentru a realiza accesul
executorului judecătoresc la
domiciliul, reședința sau sediul
debitorului, precum și la orice
alte locuri, este necesară
obținerea unei autorizări din
partea instanței. 
Instituirea acestei proceduri
este justificată de necesitarea
respectării principiului
inviolabilității domiciliului,
reglementat de art. 27 din
Constituția României, potrivit
căruia pătrunderea sau
rămânerea în domiciliul sau
reședința unei persoane este
permisă numai pentru executa -
rea unei hotărâri judecătorești.
Cererea de autorizare se poate
depune, la instanța de execu -
tare, de către creditor sau de
către executorul judecătoresc,
urmând a fi soluționată în regim
de urgență, cu citarea terțului
ce deține bunul, prin încheiere
executorie ce nu este supusă
niciunei căi de atac. Procedura

autorizării pătrunderii a existat
și în reglementarea anterioară,
a Codului de procedură civilă în
vigoare de la 1865, fiind, din
punctul nostru de vedere, mult
mai aproape de realitățile
practice ale procedurii
execuționale. Astfel, potrivit art.
3841 alin. 2 din Codul de pro -
cedură civilă anterior, cererea
de autorizare se formula de
executorul judecătoresc și se
soluționa în camera de consiliu,
fără citarea părților, prin
încheiere executorie și
irevocabilă. Ori noua procedură
prevede expres citarea terțului
care deține bunul. Deoarece în
cazul executării contractelor de
leasing urmărim recuperarea de
bunuri mobile, prin citarea
respectivului terț acesta este
pus în gardă despre efectuarea
executării la domiciliul său,
având posibilitatea să mute
locația respectivului bun, iar la
termenul stabilit de executor
efectiv să nu se poată realiza
recuperarea. Prin urmare, în
opinia noastră, prin citarea
terțului se golește de conținut
urmărirea silită. Mai mult decât
atât, procedura nu este
contencioasă, deci terțul nu
poate invoca apărări sau
excepții, opunându-se la
executare, ceea ce ne conduce
la concluzia inutilității practice
de citare a acestuia.

Concluzionând, privite
comparativ, contractele de
credit și cele de leasing se
aseamănă ca și consecințe ale
nerespectării obligațiilor
financiare asumate de
împrumutați/utilizatori:
declararea scadenței
anticipate, în cazul contractului
de credit, respectiv rezilierea
contractului, în cazul
leasingului. Diferența intervine

în procedura execuțională, în
cazul creditelor garantate cu
ipotecă mobiliară executarea
ipotecii realizându-se de către
creditor, cu procedurile
reglementate de Codul civil și
aspectele specifice descrise
mai sus, iar în cazul leasingului
executarea realizându-se în
mod direct, mult mai ușor, prin
reposesia bunului de leasing,
fie pe cale amiabilă fie prin
intermediul procedurii de
executare silită, reglementată
de Codul de procedură civilă. 
Piața leasingului a luat
amploare în ultimii ani, inclusiv
datorită avantajelor deosebite
ale utilizatorilor, din care
enumerăm economisirea în
faza inițială a capitalului
propriu, plata unui avans
nefiind obligatorie, lipsa
garanțiilor suplimentare,
negocierea cuantumului
ratelor de leasing și posibi -
litatea achiziționării bunului la
încheierea contractului la un
preț mai scăzut, dat de
valoarea reziduală.

În opinia specialiștilor Avestis
International, ambele formule
de creditare pot fi accesate
fără rezerve deoarece evoluția
economică nu poate progresa
fără modalități de creditare,
consecințele detaliate mai sus
trebuind să fie avute în vedere,
dar acestea nu pot apărea
dacă planul economic este
unul viabil.  Evoluția legislației
creditării, adaptarea ei la
nevoile reale ale pieței este un
semn de sănătate economică
și de civilizație a unei țări, un
lucru pozitiv pentru întregul
sistem financiar al societății.
Încurajez o mai mare respon -
sabilizare a împrumutului și o
atenție sporită acordată tu tu -
ror actelor pe care le semnăm.
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Când v-ați constituit și cum
ați evoluat în ultima
perioadă? Cum este organizat
biroul “aeQuitaS”?

În primul rând trebuie să plecăm
de la nume. Am pierdut multe
nopți încercând să găsim un
nume care să ne reprezinte.
Latinescul „aequitas” - justiție,
echitate, corectitudine,
imparțialitate, ilustrează cel
mai bine principiile după care
ne ghidăm în viața personală.
BEJA Aequitas a luat ființă în
2012, fiecare dintre cei trei
executori având o experiență
îndelungată în domeniul
recuperării creanțelor. În ceea
ce privește evoluția, aceasta
este conform planurilor pe
termen mediu și lung pe care
le-am făcut, încercând
totodată să anticipăm pe cât

posibil schimbările inerente
procesului de executare silită,
atât legislativ cât și social.
Valorile pe care le împărtășim
și pe care dorim să le
transmitem sunt transparența,
corectitudinea, imparțialitatea,
echitatea și profesionalismul,
în sensul că, pe parcursul
procedurii de executare silită,

părților le sunt explicate și
respectate toate drepturile și
obligațiile procesuale. Tot în
mod transparent le comuni -
căm și explicăm costurile
incidente în acest proces. 
Biroul nostru este structurat
astfel încât activitatea să se
desfășoare cu celeritate, în
beneficiul utilizatorilor acestui

serviciu public.
Activitatea este asigurată de
către departamentul legal,
departamentul comunicare
acte procedurale,
departamentul registratură și
arhivare, departamentul
secretariat, departamentul
contabilitate și eliberări
recipise.

Credem că s-ar putea utiliza 
cu succes executorul judecătoresc
pentru recuperarea 
amiabilă a creanțelor 
interviu cu andrei lepădatu, ionuț Sandu și bogdan ana, 
executori judecătorești, biroul executorilor judecătorești asociați “aeQuitaS”
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Sunteți trei executori asociați.
Ce personal aveți? Cum vă
motivați angajații?

Echipa BEJA AEQUITAS este
formată din specialiști ai
dreptului, persoane care au
absolvit facultăți de drept de
prestigiu din țară, și care, alături
de noi executorii judecătorești,
oferim clienților noștri cele mai
bune soluții. Suntem o echipă
de 18 persoane.
Implicarea întregii echipe în
procesul decizional, delegarea
în ceea ce privește aplicarea
unei anumite strategii în
procesul de executare silită,
procesul continuu de implicare
în dezvoltarea și îmbunătățirea
fluxurilor interne, team
building-urile și trainingurile pe
care le organizăm și la care
participăm ajută la motivarea
echipei noastre. Avansarea în
cadrul structurii organizatorice
constituie un alt element de
motivare.

vă desfășurați activitatea pe
raza municipiul bucurești și a
județelor teleorman, ialomița,
giurgiu, Călărași și ilfov. Ce
procent din activitate ocupă
Capitala? prin ce se deose -
besc dosarele din bucurești de
cele din județele limitrofe?

Da. Competența teritorială se
circumscrie Curții de Apel
București. Ca și procente nu
avem o analiză actuală a
activității, însă ce putem spune
este că ponderea cea mai mare
o ocupă într-adevăr Capitala și
județul Ilfov. Nu sesizăm o
deosebire între dosarele de
executare silită din punct de
vedere teritorial, gradul de
conformare a debitorilor la
îndeplinirea obligațiilor fiind

sensibil egal.
Mulțumirea noastră rezidă în
faptul că putem oferi clienților
noștri servicii pe o arie
teritorială  destul de
importantă, aceștia găsind în
noi un partener de nădejde în
ceea ce privește recuperarea
amiabilă cât și punerea în
executare silită a titlurilor
executorii.
Competența la nivelul Curții de
Apel București asigură o
concurență între executorii
judecătorești, totul fiind în
beneficiul utilizatorilor acestui
serviciu public. Acest lucru îi
obligă practic pe executorii
judecătorești să ofere servicii
de calitate, astfel creditorii
având posibilitatea de a alege
pe criterii clare de competență
profesională, transparență și
moralitate. În interiorul
profesiei există o intenție de
restrângere a competenței la
nivel de Tribunal, situație care
ar duce la restrângerea și
diminuarea concurenței cu
impact negativ la utilizatorul
serviciului public.

în ce mod vă afectează
instabilitatea legislativă (în
special modificările din Codul
de procedură Civilă)? 

Ca pe orice alt practician al
dreptului, “instabilitatea
legislativă”, tradusă prin
modificări succesive și relativ
într-un timp scurt a unor
instituții fundamentale ale
sistemului nostru de drept,
poate avea ca și consecință o
temperare, de exemplu, a
procedurilor de executare silită,
din acest motiv, arhitectura
fluxurilor noastre interne este
gândită astfel încât această
instabilitate legislativă să aibă
un impact cât mai mic în ceea

ce privește celeritatea
procesului de executare silită.
Din această perspectivă consi -
derăm că trăim un moment
istoric, cel al introducerii noilor
Coduri, care probabil vor mai
suferi mari modificări peste 100
de ani. Suntem conștienți că,
mai ales în această perioadă,
legislația va evolua, unele
modificări fiind chiar necesare și
suntem totodată pregătiți să
absorbim toate aceste
modificări și sa le transpunem
în activitatea noastră.

aveți o colaborare strânsă cu
multe bănci. v-ați putea
implica și în colectarea
creanțelor statului?

Avem o colaborare destul de
bună cu multe instituții bancare
și de leasing, datorită faptului
că toți cei trei executori au
activat până în 2012 în cadrul
unor astfel de instituții. Astfel,
înțelegem cultura
organizațională a acestor
instituții, ceea ce ne facilitează
atât dialogul cât și colaborarea.
Totodată, am încercat să
introducem elemente de
cultură organizațională preluate
din cadrul acelor companii în
cadrul biroului, cum or fi
organizarea pe funcționalități,
valori și misiune, ceea ce face să
vorbim „aceeași limbă”.   
Ați sesizat foarte bine faptul că
o mare problemă o reprezintă
gradul de colectare a creanțelor
la bugetul de stat. De multe ori,
în dosarele pe care le
instrumentăm, găsim creanțe
nerecuperate către stat, acesta
intervenind ca și creditor în pro -
cedura instrumentată de noi.
Văzând multitudinea de astfel
de cazuri, credem că s-ar putea
utiliza cu succes executorul
judecătoresc pentru

recuperarea creanțelor statului,
astfel cum se întâmplă în mai
multe țări din Uniunea
Europeană. Să luăm însă un
exemplu mai apropiat de noi,
Republica Moldova, unde, mai
bine de 65% din volumul total
de lucru al executorilor judecă -
torești sunt dosarele în folosul
statului (dispuse de către
instanța de judecată, poliția de
patrulare, pompieri, etc.). 

ați avut  / aveți multe cazuri de
recuperare a creanţelor pe
cale amiabilă, fără a fi nevoiți
să treceți la etapa executării
silite?

În ultimul an am abordat mai
atent această activitate a
executorului judecătoresc ( art.
7, lit.d din Legea nr. 188/2000)
și am constatat că majoritatea
cazurilor se pot rezolva și
amiabil, prin intermediul
nostru, înainte de declanșarea
procedurii de executare silită.
Din analiza noastră, o mare
parte din creanțe se pot
recupera în această fază
prealabilă executării silite, astfel
că am dorit să putem oferi
clienților noștri și acest serviciu.
Investițiile făcute în softurile
dedicate activității de colectare
și call center ne fac să fim
foarte eficienți în această
procedură și să reușim să
creștem gradul de colectare al
creanțelor clienților noștri.
Atât companiile de utilități, cele
din domeniul telefoniei mobile,
a serviciilor de televiziune
precum și instituțiile financiar-
bancare întâmpina greutăți în
procesul de recuperare a
creanțelor, ceea ce le poate
afecta funcționarea. Astfel, noi
venim în sprijinul tuturor acestor
entități, cu know how –ul
nostru și reușim să le creștem,
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pe de o parte, gradul de
colectare al creanțelor, și pe de
altă parte gradul de conformare
voluntară la plată a clienților.
Am început colaborări în ceea
ce privește recuperarea
amiabilă cu unii dintre clienții
noștri pentru care asigurăm
serviciul de executare silită, și
aceștia au constatat faptul că
suntem mai eficienți decât
colectarea internă pe care o
făceau până acum sau decât
unele colaborări pe care le
aveau cu societăți de recuperări
creanțe. Acest lucru se
datorează faptului că debitorii
înțeleg că deja sunt în admi -
nistrarea unui birou de execu -
tori judecătorești și că dacă aleg
să nu-și plătească debitele în
această fază amiabilă vor fi
începute formalitățile de
executare silită împotriva lor.

Ce procent dintre firmele pe
care trebuie să le executați
apelează la procedura
insolvenței? Ce șanse de
recuperare mai aveți în
această situație?

Procentul societăților executate
silit care aleg calea insolvenței
este foarte mare. În acel
moment, procedurile de
executare silită se suspendă și
ulterior chiar încetează,
recuperarea creanțelor
făcându-se de către lichidatori.
Este o metodă legală prin care
majoritatea societăților evită
procedurile de executare unde
ei nu pot controla deciziile
executorului judecătoresc. În
procedura insolvenței, în
majoritatea cazurilor, chiar
debitorul controlează procesul,
alegându-și practicianul în
insolvență, cu o  remunerație
lunară. Astfel, fiind remunerat
lunar, practicianul în insolvență
are interesul să „întindă” la
maxim procedura sa, în dauna
tuturor creditorilor.

organizați multe licitații? Cum
decurg acestea?

Există multe licitații în curs,
cumpărătorii fiind puțini pentru
că publicul nu are o imagine
clară asupra procedurii de

licitație organizată de execu -
torul judecătoresc. Considerăm
faptul că s-ar impune o mai
bună educare/informare a
persoanelor interesate. În
esență, cumpărătorii înaintează
oferte de cumpărare și se
prezintă la licitația publică.
Licitația începe prin citirea
publicației de vânzare și a
ofertelor depuse, ulterior
participanții licitează și
persoana care oferă prețul cel
mai mare este declarată
adjudecatar. După depunerea
prețului, adjudecatarul
primește actul de adjudecare în
original, acesta fiind titlul său
de proprietate. 

Cu ce experţi externi  - avocați,
notari, practicieni în
insolvenţă, consultanţi fiscali,
auditori, evaluatori, contabili,
traducători etc. colaboraţi
constant? 

Printre colaboratorii  noștri se
află mulți profesioniști din
profesiile menționate de
dumneavoastră, însă nu am

dori să dăm nume pentru a nu
omite pe cineva. Suntem
multumiți de toate colaborările
pe care le avem și dorim mereu
să întărim aceste parteneriate
care nu pot fi decât benefice
pentru oricare dintre noi. 

Cum apreciaţi calitatea actului
de justiţie în 2017?  

În privința calității actului de
justiție, ne putem pronunța
doar cu privire la interacțiunea
noastră cu instanțele
judecătorești. După ce a fost
eliminată din nou încuviințarea
executării silite pronunțată de
executorul judecătoresc, am
revenit în aceeași situație în
care se pierde foarte mult timp
cu stabilirea termenelor și
redactarea încheierilor de
încuviințare a executării silite,
cel puțin în București. La ultima
modificare a Codului de
Procedură Civilă, chiar noi am
conceput și transmis
propunerea actuală prin care
încheierea de încuviințare a
executării silite se comunică din
oficiu executorului judecătoresc
și creditorului. Deși legea este
clară, unele instanțe refuză și în
prezent să comunice aceste
simple încheieri, fapt care se
traduce mereu într-o
“întârziere” a executării silite,
cu impact major în mediul
economic. 
Ne-am putea gândi chiar la o
comunicare în mediul
electronic, statul fiind scutit
astfel și de alte cheltuieli
suplimentare. Să nu uităm
totuși faptul că, potrivit
statisticilor, dosarele privind
încuviințarea executării silite
reprezintă 51% din activitatea
Judecătoriilor. 

Mircea fica
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farmec Sa Cluj-napoca are o
tradiție de aproape 130 de ani,
fiind cel mai mare producător
de cosmetice din românia. în
1995 a început procesul de
privatizare a companiei, farmec
fiind una dintre puținele
companii privatizate integral
prin metoda mebo. Care a fost
evoluția sa din momentul
trecerii la economia de piață?

Avem aproape 130 de ani de
experiență, tradiție și
recunoaștere a performanței în
domeniul cosmeticii, o istorie
îndelungată, care a traversat
numeroase epoci economice și
sociale. Am scris începutul
istoriei cosmetice în România și
suntem mândri că am rămas o
companie românească pe tot
acest parcurs.
Ne-am menținut mereu în top,
într-o continuă ascensiune pe
toate palierele și într-o
provocare cu timpul, pe care am
câştigat-o în mod clar. În acest
sens, ne-au avantajat mana -
gementul productiv, obiectivul
de fi cei care setează tendințele
și gestionarea corectă a realității
pieței. Procesul de privatizare
prin care a trecut Farmec în
1995 este doar unul dintre
situaţiile în care am demonstrat
competenţa noastră, dar şi
înţelegerea aprofundată a
mediilor social, economic,
politic. Toate deciziile strategice
care au urmat au fost luate
tocmai pentru a permite
companiei să progreseze și să își
continue impresionanta tradiție
prin inovație și modernizare. 
Ancorându-ne în realitatea
economică, politică și socială a
României, ne-am ţinut mereu
aproape de obiectivul de a
deveni partenerul de încredere
al consumatorilor noștri. Astfel,
toate inovațiile integrate la

nivel de producție, standardele
înalte pe care le atingem de
fiecare dată și reușitele de până
acum au fost stimulate de
aprecierea românilor.
Recunoașterea performanței
Farmec, atât prin alegerile
făcute în fiecare zi în fața
raftului, cât și prin distin cţiile şi
premiile pentru care urcăm pe
marile scene sunt cea mai bună
confirmare a cursului strategic
pe care îl urmăm. 

tatăl dumneavostră a avut un
rol esențial în dezvoltarea
societății, fiind director
general peste 40 de ani.  Care
au fost valorile pe care vi le-a
transmis și care v-au ajutat în
viață?

Tatăl meu, Liviu Turdean, a fost
un lider excepțional, un om cu
viziune, dar mai important decât
atât, a fost un adevărat sprijin și
prieten pentru fiecare dintre

oamenii cu care a lucrat –
angajați, colaboratori, parteneri.
Sunt unul dintre norocoșii care a
crescut cu principiile și valorile
după care el și-a ghidat întreaga
viață și carieră, iar acestea  au
contribuit substanţial la
formarea mea profesională. 
De la el am învățat cum poți
munci cu dedicare totală şi
pasiune pentru cauza în care
crezi, cum să îți valorizezi
angajații și să crești oamenii din

farmec 
a fost întotdeauna aproape 
de consumatorii săi
interviu cu mirCea tudean, director general, farmec Sa
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jurul tău și cum să dezvolți
fiecare inițiativă spre împlinirea
potențialului maxim. Un astfel
de pariu, dacă pot spune aşa, a
fost încrederea acordată
brandului Gerovital, care pentru
tatăl meu a ocupat întotdeauna
un loc special. Continuând în
mod curajos acest proiect, am
reușit să creștem brandul
Gerovital, care acum, la
jumătate de secol pe piața
românească, rămâne ferm
poziţionat în ierarhia celor mai
puternice și solide mărci
românești, fiind an de an pe
primele locuri. 

produsele companiei ajung în
peste 30 de țări, principalele
piețe fiind japonia, ungaria,
polonia, republica moldova,
irak, Kuwait, grecia și Canada.
din 2008, farmec deține
drepturile integrale de utilizare
a mărcii cosmetice gerovital.
Ce reprezintă gerovital pentru
industria românească?

Pentru industria românească,
Gerovital este unul dintre
puţinele branduri locale care fac
cinste şi asigură continuitatea
industriei româneşti. Este
simbolul performanței
producției locale, al expertizei și
tradiției industriei românești de
cosmetică. Ne mândrim de
toată istoria sclipitoare pe care
Gerovital, brandul 100%
românesc, a scris-o în acești 50
de ani pe piața locală. Este un
brand ambasador, care vorbeşte
cu putere şi eleganţă despre
tradiţia şi inovaţia din România,
despre cucerirea prin Farmec a
noi teritorii şi despre relevanţa
conceptului de frumuseţe ce
vine de pe meleagurile noastre. 
Nu există român care să nu
rezoneze cu brandul Gerovital.
Practic pentru fiecare dintre noi,

Gerovital reprezintă primele
lecții de îngrijire personală,
tradiție, calitate și eficiență în
cosmetică. Gerovital trebuie
perceput drept o valoare locală,
expansiunea internațională a
brandului, aducând un nou
motiv de mândrie pentru toți
consumatorii noștri. La nivel
extern, brandul înregistrează
progrese semnificative de la an
la an, cucerind noi pieți și
consolidându-și poziția în statele
în care şi-a asigurat o prezenţă
constantă. 8 din 10 produse
exportate de Farmec, fac parte
din gamele Gerovital. În acest
moment operăm cu cereri tot
mai semnificative venite de
peste hotarele ţării, o realitate
destul de sugestivă pentru
viitorul de succes al brandului la
nivel internaţional.

închiderea companiilor din
sectorul chimic vă obligă să vă
procurați materia primă din
alte ţări, la preţuri mult mai
mari decât cele la care le-ar fi
achiziţionat de pe piaţa
noastră. Ce soluții ar fi pentru
revitalizarea activității
furnizorilor dumneavostră din
românia? 

Portofoliul nostru variat de
produse necesită resurse
considerabile de materii prime,
însă din lipsa producătorilor
locali, circa 90% din totalul
materiilor prime utilizate provin
din afara Românei. În ţară există
foarte puţini producători de
materie primă, iar
indisponibilitatea acestora, ne
determină să achiziţionăm
aceste resurse de peste hotare,
cu preponderenţă din zona UE,
dar la preţuri duble.
Este o situaţie extrem de gravă,
dacă ar trebui să o privim la
nivel macro. Pe lângă crearea

unui sistem deficitar în cadrul
căruia suntem nevoiţi să
importăm materia primă din UE
la preţuri ridicate, pentru ca
ulterior să exportăm produsele
finale la preţuri mai mici, aceste
importuri descurajează
producţia românească. În loc să
încurajeze și să susțină
economia locală, achiziţiile
externe de materie primă
diminuează şi puţinele şanse de
revitalizare și întărire a acesteia. 
O soluţie pe care o vedem
pentru remedierea acestei
situaţii este colaborarea dintre
organele de stat cu producătorii
locali, astfel încât ambele părţi
să contribuie la crearea unui
mediu sănătos şi stabil. De
asemenea, parteneriatele dintre
companiile locale cu marii actori
europeni, cât şi posibilitatea de
privatizare a companiilor locale
cu potenţial este o altă opţiune
de redresare a producţiei locale
pe care o considerăm viabilă.

ați absolvit facultatea de
tehnologie Chimică din Cluj-
napoca și open university
business School din marea
britanie. faceți parte din
echipa farmec din anul 1994,
mai întâi ca laborant, apoi
cercetător, șef de secție și
director tehnic. în ianuarie
2010 ați preluat funcția de
director general. Care
considerați că sunt
principalele provocări în
perioada următoare, ținând
cont de specificul industriei în
care activați, dar și de
modificările legislative
preconizate în sistemul fiscal?

Una dintre principalele
provocări din sectorul cosmetic
este raportul de forţe dintre
producătorii locali şi marile
branduri internaţionale, care au

o cotă de piaţă considerabilă în
România. Şi în acest caz sunt
necesare activităţi de stimulare
din partea statului, orientate
către producţia românească. Cu
toate acestea, de cele mai multe
ori, acest sprijin din partea
organelor de stat lipseşte,
referindu-mă aici nu doar la
sectorul cosmetic, ci la întreaga
industrie românească.  Mai mult
decât atât, reglementările
elaborate şi politicile fiscale au
tendinţa să dezavantajeze şi mai
mult companiile cu capital local,
din ce în ce mai invizibile.
Vorbind în exemple concrete,
noua măsură privind plata
defalcată a TVA afecteză în mod
clar dezvoltarea oricăror
iniţiative antreprenoriale şi de
business. Birocraţia excesivă
prevăzută de noul sistem de
split al TVA, necesitatea de a
crea un nou cont, blocarea unei
sume considerabile pe acest
cont, care ar fi putut fi investită
în activitatea companiei, vor
tergiversa şi mai mult evoluţia
producătorilor locali. Ulterior,
măsura a fost declarată
opţională pentru companiile
care nu au colaborări
contractuale cu statul, reducând
astfel din consecinţele negative
pe care aceasta le presupune.
Este un prim pas îmbucurător,
însă multe alte iniţiative ar
trebui implementate pentru a
creşte gradul de competitivitate
al producţiei româneşti pe piaţa
locală.

Ce strategie aveţi pentru
stimularea şi fidelizarea
angajaţilor? intenţionaţi să
faceţi noi angajări în perioada
următoare?

Ne mândrim cu o rată de
reticență a angajaților destul de
ridicată, fapt ce se datorează
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politicilor de motivare și dezvoltare a
resurselor noastre umane. Investim
cu prioritate în cei circa 700 de
angajați ai Farmec, pentru că ei sunt
cei care propagă în timp valoarea și
identitatea noastră. Astfel, le punem
la dispoziție traininguri și cursuri de
dezvoltare, organizate cu o frecvență
constantă. De aceste traininguri
beneficiază noi angajați intrați în
familia Farmec, cât și cei cu
experiență în cadrul companiei, din
toate departamentele – vânzări,
consultanți din magazine, producție,
etc.
Numărul angajaților Farmec este în
creștere și în mod sigur în următorii 2
ani angajările se vor intensifica şi mai
mult. Datorită extinderii rețelei
proprii de magazine de brand, a
dezvoltării sistemului propriu de
distribuție, vom crea noi locuri de
muncă în multiple centre urbane
naționale. Acest lucru presupune și
oferirea de noi oportunități de
creștere și dezvoltare în cadrul
companiei, gândite și adaptate
pentru fiecare structură în parte. 

farmec are permanent foarte multe
brevete de invenții, care intră prima
dată în malaxorul de testare, apoi în
producție. Cum a-ţi descrie
procesul de creare al unei game
noi? Câţi ani se lucrează pentru
aceasta?

Elementul central, în jurul căruia
creăm fiecare gamă, este
consumatorul nostru, necesitățile și
preferințele acestuia. Lansarea unei
noi game presupune investiții și
eforturi susținute, iar întregul proces
de dezvoltare poate dura şi până la 2.
Această activitate este materializată
în lucrări de cercetare și analiză a
pieții, în alegerea celor mai eficiente
ingrediente, în stabilirea unui format
și ambalaj optim al produselor, în
certificarea soluţiilor prin testări
internaționale și, nu în ultimul rând,
în activități de marketing și

promovare. Crearea unei linii noi este
unul dintre cele mai complexe
proiecte, investițiile în aceste lansări
fiind amortizate în 3 sau chiar 4 ani.
În procesul de dezvoltare al unei
game, implicăm specialiștii dintr-o
paletă extrem de complexă de
domenii, precum chimie, farmacie,
dermatologie sau economie. Sunt
foarte multe aspecte pe care trebuie
să le luăm în calcul înainte să venim
pe piață cu o nouă linie de produse.
De exemplu, lansăm anumite linii în
funcție de perioada în care acestea
se bucură de utilitate maximă, astfel
încât publicul nostru să aibă la
dispoziție produsele necesare în
fiecare perioadă a anului. De
asemenea, designul noilor produse
trebuie să reprezinte personalitatea
brandului, a gamei din care face
parte, să reflecte propriile beneficii,
menținând în același timp un aspect
unic, prin care să se diferențieze la
raft. Acestea sunt doar câteva dintre
etapele esenţiale pe care le parcurge
un produs înainte să ajungă în casele
românilor.

portofoliul farmec s-a diversificat
mult în ultimii ani, având acum
peste 600 de articole / produse.
pentru testarea și certificarea
produselor colaborați cu multe
instituții, clinici și universități, atât
din țară, cât și din străinătate. Cum
are loc această colaborare? 

Partea de testare şi certificare a
produselor noastre este una dintre
etapele importante din lansarea
fiecărei noi game. Este ultimul stadiu
din procesul de producţie, care
consolidează toate eforturile depuse
de specialiştii noştri în etapele
anterioare. Obţinerea certificărilor
internaţionale întăresc valoarea
produselor noastre atât în cadrul
portofoliului propriu a Farmec, cât şi
pe întreaga piaţă locală. 
Colaborarea cu instituţiile de
specialitate, printre care universităţi

şi clinici, începe încă din etapa de
cercetare, când analizăm studiile şi
cercetările de piaţă realizate de
acestea. Ulterior, apelăm la aceste
instituţii atunci când transmitem
noile produse către laboratoarele
performante din ţară şi din
străinătate, pentru a confirma şi a
certifica faptul că soluţiile noastre au
fost create conform celor mai înalte
standarde de calitate internaţionale.

produsele farmec sunt prezente în
circa 24.000 de magazine şi far -
macii din românia. aveți magazine
(în sistem de franciză) în Spania,
ungaria, franţa, italia și grecia. în
ce state veți mai deschide
magazine?

Extinderea la nivel internaţional este
o importantă direcție strategică a
Farmec. În 2017 ne-am orientat către
o expansiune puternică pe piața
locală, astfel încât următorul pas este
stabilirea de noi parteneriate pe
pieţe externe. Vom continua să
creștem cota de piață în țările în care
suntem prezenți de mai mulţi ani.
Vorbesc aici de Spania, Italia și
Grecia, țările cu comunități mari de
români şi de Ungaria și Republica
Moldova, statele vecine. 
În expansiunea la nivel extern, un loc
aparte îl ocupă statele asiatice, care
sunt la acest moment una dintre
principalele piețe de desfacere. Sunt
ţări cu caracteristici şi particularităţi
speciale, puternic impregnate şi cu
comportamente de consum extrem
de diferite față de cele europene. În
astfel de medii competitive,
brandurile noastre reușesc să obțină
rezultate de admirat, succese ce ne
stimulează să ne adaptăm acestor
cereri speciale și să oferim în
consecință cele mai eficiente și
calitative produse românești.

Ce flotă de transport aveți? în cât
timp ajung producele la
cumpărători?

ne mândrim de
toată istoria
sclipitoare pe
care gerovital,
brandul 100%
românesc, a
scris-o în acești
50 de ani pe
piața locală.

vom continua să
creștem cota de
piață în țările în
care suntem
prezenți de mai
mulţi ani.
vorbesc aici de
Spania, italia și
grecia, țările cu
comunități mari
de români şi de
ungaria și
republica
moldova, statele
vecine. 
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Din punct de vedere
operațional, suntem una dintre
cele mai solide companii din
România. Acum mai bine de 20
de ani, am pus bazele propriului
sistem de distribuție, care în
prezent este unul dintre cele
mai moderne și performante
din țară. Operăm cu 10 puncte
de lucru la nivel național, unde
își desfășoară activitatea cei
aproximativ 350 de specialiști în
vânzări. 

Flota de mașini de care
dispunem este, de asemenea,
una foarte bine pusă la punct.
Utilizând cele 130 de
autoturisme, avem grijă ca
produsele Farmec să fie livrate
în timp util către toate punctele
noastre de desfacere. Frecvenţa
transporturilor de la sediul
central către depozitele din ţără
este zilnică, iar lunar realizăm
aproximativ 70 – 80 deplasări
către reprezentanţele Farmec şi

retaileri. În acest sens,
optimizăm traseele, încercăm să
încărcăm la capacitatea maximă
vehiculele auto şi să planificăm
foarte bine rutele. 

Cum apreciați concurența
existentă în prezent în sectorul
fabricării parfumurilor și a
produselor cosmetice?

Un mediu competitiv oferă
întotdeauna cele mai bune
oportunităţi de dezvoltare și
progres. Pentru Farmec,
concurenţa în sectorul cosmetic
înseamnă evoluția continuă pe
piață, precizând că nu mă refer
neapărat la o creștere
cantitativă, ci la o dezvoltare
calitativă. Din acest punct de
vedere, anual, modernizăm,
lansăm circa 100 de produse,
care să se ridice la cele mai
înalte standarde din industria
cosmetică.
De asemenea, forța
concurențială este asigurată și
de înțelegerea pieții locale,
anticiparea direcțiilor de
consum și a motivelor care
dictează aceste comportamente
de consum.  În acest sens,
fiecare linie, gamă sau produs
creat de Farmec vine să
răspundă unor necesități ale
consumatorilor, integrând,
totodată și ultimele trenduri în
materie de soluții de îngrijire.
Într-o perioadă în care opțiunile
consumatorilor merg către
produse cu o eficiență sporită,
cu ingrediente inovatoare, miza
în sectorul cosmetic ar trebui
pusă tocmai pe performanța
produselor create. Din acest
motiv, fiecare soluţie pe care o
lansăm pe piață se bazează pe
procese tehnologice avansate,
ingrediente extrem de active și
testări internaționale în vederea
stabilirii eficienţei şi calităţii sale.  

Compania pe care o conduceți
se implică activ în comunitate,
sprijind o serie de proiecte
culturale, sportive și
economice importante. Care
au fost cele mai importante
evenimente la care ați
contribuit?

Farmec a fost întotdeauna
aproape de consumatorii săi,
indiferent de vârstă și de
direcțiile de dezvoltare pe care
aceștia le aleg. Ne-am dorit ca în
afară de sprijinul oferit, aceştia
să ne simtă și prezența fizică.
Astfel, am fost alături de ei la
cele mai importante
evenimente locale din acest an. 
Anul acesta, am sustinut activ
trei evenimente culturale
semnificative ce au loc la Cluj-
Napoca: TIFF, Electric Castle si
Jazz in the Park. În cadrul
acestora, am oferit tuturor celor
prezenți activări pregătite cu
multă atenţie, care au oferit
celor prezenţi posibilitatea de a
inteacţiona direct si creativ cu
produsele din portofoliu. De
asemenea, pentru că
frumusețea înseamnă în primul
rând sănătate, am susținut în
calitate de parteneri și
Campionatele Europene de
Gimnastică Artistică,
desfășurate tot la Cluj.
Participarea la aceste
evenimente, susținerea tinerilor,
dezvoltarea unei generații noi în
spiritul culturii și frumosului ne
oferă un sentiment unic și
memorabil, pe care cu siguranţă
îl vom cultiva în viitor. Din
această perspectivă, vom
continua să ne implicăm în
sustinerea proiectelor care
vizează si dezvoltarea comuni -
tatii locale și să fim cât mai
aproape de consumatorii noștri. 

Mircea fica
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procesele de achiziții sunt
indispensabile oricărei
activități economice. Fie

că vorbim de materii prime,
materiale, servicii sau
investiții, orice companie face
achiziții. În modelul clasic,
acest proces de achiziții se
desfășoară prin intermediul
email-ului, al schimbului
constant de documente și
fișiere, al telefoanelor și
comunicării față în față. Apoi
există și nevoia unei
comunicări frecvente care să
acopere diverse actualizări,
precum și inerentele clarificări
necesare în relația cu
furnizorii. În acest context, nu
este o surpriză că, din ce în ce
mai des, procesul clasic de
achiziții este privit ca fiind
unul cu o transparență
scăzută, dar cu un impact
uriaș asupra eficienței și
reputației unei organizații,
indiferent de scara la care se
practică. Companiile care
introduc soluții noi, inovative
în acest domeniu sunt cele
care vor fi cu un pas înaintea
competiției, reușind să creeze
valoare adăugată maximă
posibilă.

mybuSineSS ConSultantS

În centrul MyBusiness
CONSULTANTS se află Victor
Trăistaru care, este în prezent,
probabil, singurul trainer din
România cu o experiență de 11
ani în e-Procurement, 350 de
programe complexe de licitații
electronice derulate pe 3 con ti -
nente și 70 de clase de achiziții. 

MyBusiness CONSULTANTS
oferă training și consultanță
specializată în domeniul pro -
ceselor de achiziții electronice
și al licitațiilor electronice 
(e-procurement / e-Auction),
livrând și imple men tând
procese care fac posibilă, spun
reprezentanții companiei pe
site-ul de prezentare
www.mybusinessconsultants.r
o, obținerea imediată, de către
clienți, a unor rezultate
măsurabile în bani ce duc la
creșterea profitabilității. 

proKuria

Menționam mai sus acele
companii care văd procesul de

achiziții clasic ca pe unul ce nu
produce întreaga valoare
posibilă în cadrul fluxului
operațional. Aceste organizații
caută să rezolve această
problemă și introduc în
activitatea curentă soluții noi,
care în piețele dezvoltate
reprezintă norma, și care
încep, gradual, prin interme -
diul unor companii cum sunt
Prokuria și MyBusiness
CONSULTANTS, să fie preluate
și în piețele emergente. 

Platforma online oferită de
Prokuria este o astfel de
soluție ce ușurează
semnificativ munca
departamentului de achiziții și
economisește timpul investit
în comunicarea pe email,
procesarea Excel-urilor și
documentelor de la furnizori,
follow-up-uri și întrebări
suplimentare. Prin platforma
Prokuria toate aceste
operațiuni sunt centralizate
într-o singura pagină - spun
antreprenorii care au dezvoltat
produsul - iar eficiența lor
poate fi radical crescută de
consultanța și training-ul ofe rite
de MyBusiness CONSULTANTS.

licitațiile electronice - 
viitorul proceselor de achiziții

viCtor trăiStaru, 
Senior Consultant,
mybusiness ConSultantS
victor.traistaru@
mybusinessconsultants.ro

ionel năftănăilă, 
partner, prokuria
ionel@prokuria.com 
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Misiunea Prokuria este să
transforme activitățile de
achiziții tradiționale în procese
fluide și operative, conform
website-ului www.prokuria.com.
În ceea ce privește oamenii din
spatele Prokuria, aceștia sunt
un mix interesant de veterani
cu experiență și profesioniști
tineri, cu toții motivați de
dorința de a introduce pe piața
din România un produs ino -
vator la standarde occidentale. 

Echipa Prokuria a dezvoltat
soluția tehnică, iar pentru a
oferi un pachet complet ce
include know-how profesionist
în organizarea și eficientizarea
proceselor de achiziții, a creat
un parteneriat cu MyBusiness
CONSULTANTS. Discutăm,
așadar, despre două companii
care împreună oferă o soluție
integrată, holistică, la
standarde ridicate și bazată pe
cele mai bune practici de e-
Procurement la nivel mondial. 

La doar câteva luni de la
demararea proiectului,
MyBusiness CONSULTANTS și
Prokuria se bucură de un
interes crescut pe piață și au
drept clienți companii ce
doresc eficientizarea
procesului de achiziții, pe de o
parte, și scăderea costurilor
aferente acestora, pe de
cealaltă. 

Astfel, putem concluziona că
segmentul de piață către care
se adresează cele două com -
panii include orice organizație
ce face achiziții în mod curent,
indiferent că vorbim de o
fabrică ce cumpără materii
prime, un retailer care are
sute de furnizori sau un spital
privat care are nevoie de
consumabile în mod frecvent.

În plus, orice proiect de
investiții reprezintă un proiect
de achiziții în sine.  În medie,
50%-70% din cifra de afaceri a
companiilor merge direct către
achiziții, iar instrumentele de
e-Procurement și e-Auction
implementate de MyBusiness
CONSULTANTS și Prokuria
eficientizează acest proces și
ajută la reducerea
semnificativă a costurilor de
achiziție, cu impact direct în
marja de profit. 

efiCientizarea proCeSului
de aChiziții 
prin liCitații eleCtroniCe

Abordarea de achiziții propusă
de MyBusiness CONSULTANTS
și Prokuria se bazează pe două
etape principale: acreditarea
furnizorilor (care constă, în
funcție de complexitatea orga -
nizației și de caracteristicile
achizițiilor acesteia, din cereri
de informații, cereri de
propuneri și cereri de oferte) și
etapa ce aduce maxim de
valoare adăugată, licitația
electronică sau e-Auction. 

Un avantaj considerabil
introdus de procesele de e-
Procurement este crearea
implicită a unei baze de date
de furnizori acreditați. Lista de
parteneri acreditați, formată
din acei furnizori care au trecut
prin procesele de precalificare
și calificare ale etapei de cerere
de informații, propunere și
cotație, facilitează și
eficientizează semnificativ
procesele viitoare de achiziții. 

Întregul proces poate fi orga ni -
zat și monitorizat în Prokuria,
comunicarea cu furnizorii,
alertele și actualizările având

loc tot în platformă. Practic,
spun dezvoltatorii, singurul
lucru pe care nu îl poți face în
Prokuria este să îi strângi
mâna celui căruia cu care te
decizi să semnezi contractul. 

Dincolo de avantajele evidente
de minimizare a timpului
investit în procesul de
achiziție, utilizarea proceselor
de e-Auction poate aduce, în
general, reduceri de costuri
între 3% și 20%, o valoare a
economiilor de 7% fiind cel
mai des întâlnită. 

Victor Trăistaru menționează o
serie de ”mituri” în ceea ce
privește procesele de e-
Procurement și licitațiile
electronice, explicabile, de
altfel, în contextul adaptării la
schimbare. Aceste rețineri
variază de la ”Prețul nu este
singurul factor în decizia de
achiziție” la ”Furnizorul cu
prețul cel mai mic are, de
obicei, o calitate mai slabă”
sau la ”Licitația electronică
deteriorează relațiile cu
furnizorii”. Toate aceste
presupuneri sunt false, ne
asigură dl. Trăistaru – o spune
din experiența a sute de astfel
de licitații electronice, pentru
majoritatea tipurilor de
servicii, materiale, materii
prime și investiții, pe care le-a
derulat în ultimii ani. 

viitorul proCeSelor 
de aChiziții

La nivel internațional, întregul
proces de achiziții este deja
adânc ancorat în soluții
electronice eficiente, în licitații
electronice și sisteme
automatizate de procurement,
iar acest lucru devine din ce în

ce mai vizibil și pe piața
autohtonă. Sunt din ce în ce
mai des întâlnite situațiile în
care companiile intră în
procese de licitație electronică
atunci când își vând propriile
produse către clienți – iar în
acest context, singura
modalitate de a-și menține
rentabilitatea este aceea
rezultată din implementarea
proceselor de licitație
electronică cu proprii furnizori. 

Aceste procese asigură nu
numai performanță economică
ci și, suplimentar, o totala
transparență a procesului de
achiziții, întreaga activitate de
selecție a furnizorilor fiind
clară, total transparentă în
cele mai mici detalii, simplu de
înțeles de către oricine și
auditabilă în orice moment
(datele și procesul sunt
înregistrate în sistemul
electronic și pot fi accesate
oricând de persoanele
autorizate din companie).

Programe ca cele oferite de
MyBusiness CONSULTANTS și
Prokuria sunt alegerea
naturală pentru companiile
care nu vor sa fie lăsate în
urmă din punctul de vedere al
competitivității, în condițiile
respectării în totalitate a
condițiilor de etică și
legalitate. 

Dacă aceasta este tendința din
domeniul achizițiilor la nivel
internațional, vestea bună e că
platforma Prokuria și serviciile
de consultanță ale MyBusiness
CONSULTANTS sunt disponi bi le
acum și pe piața din România,
oferind acces la procesele de
achiziții electro nice
automatizate și eficiente, la un
cost extrem de competitiv.  
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Cum s-a creat acest produs,
Smart bill? 

Am lansat prima versiune a
programului Smart Bill în 2007,
alături de Ioana și Radu Hasan,
ca soluție la neplăcerile aduse
de facturile tipizate. Inițial,
Smart Bill a fost creat pentru a
răspunde nevoilor noastre, fapt
ce ne-a ajutat să înțelegem
foarte bine nevoia din piață,
așteptările clienților în ceea ce
privește operațiunile de
facturare și gestiune. 
Ne-am dorit ca Smart Bill să
devină cel mai bun prieten al
antreprenorilor români,
automatizând diverse procese
de business și eliminând munca
manuală. În timp, ne-am format
echipe atât în București cât și în
Sibiu, cea din urmă ocupându-se
constant de dezvoltarea
produsului, chiar și la 10 ani de
la lansarea primei versiuni
Smart Bill pe piața românească.

Cât timp a durat procesul de
elaborare a softului de testare,
promovare? Cum au reacționat
primii clienți?

Dezvoltarea primei versiuni
Smart Bill a durat 4 luni, iar
clienții au reacționat pozitiv la
funcționalitățile acestui pro -
gram. Promovarea produ sului
se realizează pe suport online și
reprezintă un proces continuu.
Perioada de start a fost foarte
importantă în dezvoltarea
programului, dar și a strategiei
de business Smart Bill. 
Dacă inițial ofeream licențe pe
viață clienților Smart Bill, în timp
am realizat că urmăm un model
de business greșit, care ne
aducea creșteri anuale de doar
20-25%. Acest ritm nu ne
permitea să evoluăm, căutând
constant clienți noi pentru că cei

vechi plăteau o singura data. 
Acum, serviciul Smart Bill este
disponibil pe baza unui abona ment
lunar, strategie care a adus o
creștere a vânzărilor. În 2016
am crescut cu 60% și am ajuns
la o cifră de afaceri de aproxi -
mativ 1 milion Euro, iar în acest
an estimăm o creștere de 50%.

Ce reprezintă astăzi brandul
Smart bill?

Smart Bill reprezintă un jucător
principal pe piața de software
financiar-contabil. În momentul
de față avem peste 50.000 de
clienți din România, de la PFA-
uri, companii mici și mijlocii, și
până la multinaționale din toate
sectoarele de business, care emit
peste 2.000.000 facturi lunar.
Ne dorim ca până la finalul lui
2020 să ajungem la 100.000 clienți,
iar în anii următori ne dorim să
ajungem numărul unu în soft
financiar contabil în România. 

Compania intelligent Srl, care
a creat Smart bill, are sedii la
Sibiu și bucurești. în prezent
aveți peste 50 de angajați,
programatori, experți în
consilierea clienților și oameni
de marketing/vânzări. unde vă
vedeți peste 5 ani din punctul
de vedere al numărului de
angajați, ținând cont de
obiectivele ambițioase?

În momentul de față avem o
echipă formată din 50 de
oameni, însă probabil ca până
la finalul anului o să avem spre
60 de angajați. Avem planuri
mari pentru Smart Bill, iar
extinderea echipei reprezintă o
prioritate dacă dorim să ne
atingem obiectivele propuse.
Chiar dacă piața este
suprasaturată, cererea fiind
mai mare decât oferta,
recrutăm permanent și ne
uităm atent la oameni care se
potrivesc echipei Smart Bill. 

Ce strategie aveţi pentru
stimularea și fidelizarea
angajaţilor? 

Misiunea pe care o avem este
una foarte provocatoare si
motivantă pentru echipă iar
colectivul este unul placut.
Suntem foarte atenți ca atunci
când angajăm pe cineva sa se
potriveasca cu ADN-ul echipei
actuale. De asemenea, toți an ga -
jații beneficiază de traininguri de
specialitate și team building-uri
distractive alături de colegi.

antreprenorii marius ghenea și
radu georgescu (prin
fondurile3tS Catalyst și gecad)
au avut încredere în produsul
vostru și au investit consistent
în dezvoltarea Smart bill. Cât
de mult a contat acest sprijin?

Investiția 3TS Catalyst și Gecad
în produsul Smart Bill ne-a
ajutat să ne extindem echipa și
să ne concentrăm pe
dezvoltarea serviciilor oferite.
Am folosit o parte din investiție
pentru dezvoltarea Smart Bill
Conta, modul care va
revoluționa modul în care se
face contabilitatea în România. 
De asemenea, am continuat
dezvoltarea Smart Bill Cloud,
astfel că în prezent este cea mai
performantă soluție de pe piață.
Pe lângă bani, beneficiem de
know-how-ul și networkul a doi
dintre cei mai valoroși
antreprenori români, pe care îi
stimăm foarte mult.

ne dorim ca, până la finalul lui 2020,
să ajungem la 100.000 de clienți
interviu cu mirCea Căpățînă, co-fondator, Smart bill
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vă bazați, în special, pe imm-
uri. Cu ce probleme se
confruntă firmele românești în
procesul de contabilitate?

Birocrația este principalul
impediment cu care se
confruntă IMM-urile din
România, înregistrarea datelor
pe cale manuală necesitând
timp ce poate fi folosit în altă
direcție – în oferirea suportului
necesar pentru clienți. 
Chiar dacă companiile apelează
la experți în contabilitate, apar
deseori întârzieri în livrarea
documentelor importante.
Smart Bill Conta elimină o mare
parte din neplăcerile cauzate de
operațiunile de contabilitate
realizate manual, automatizând
procesul de introducere date. 
Cu toate că aplicația a fost
dezvoltată pe o perioadă de un
an, este necesară doar o singură
oră ca experții contabili să
învețe să o folosească. Firmele
de contabilitate pot folosi acest
program gratuit. 

Care este impactul
eficientizării tipului de operare
în procesul de contabilitate in-
house al imm-urilor?

Indiferent de tipul operațiunilor
de contabilitate, eficientizarea
timpului de operare reprezintă
un avantaj major pentru
companiile din orice sector de
business. IMM-urile au la
dispoziție mai mult timp pentru
utilizarea datelor, oferind astfel
clienților resurse suplimentare.

Cum vedeți programul
guvenamental Start–up nation,
prin care se stimulează
înfințarea unor noi firme?

Orice măsură de stimulare a antre -
prenoriatului este bine-venită.

România ocupă un loc codaș în
Europa la numărul de firme pe
cap de locuitor așa că avem
mult de muncit în direcția asta.

ați lansat recent Smart bill
Conta. Cum privesc contabilii
produsul dumneavoastră? Ce
avantaje le conferă
contabilitatea în cloud?

Smart Bill Conta este instrumen -
tul care realizează legătura între
antreprenori și experți contabili,
cei din urmă lucrând direct pe
datele clientului, în timp real.
Timpul de operare al datelor
este redus cu 50%, rata de
greșeli este diminuată iar
informațiile sunt accesibile pe
orice dispozitiv conectat la
internet, beneficiu ce atrage din
ce în ce mai multe firme de
contabilitate în lumea digitală.

aveți clienți și din zona
companiilor mari/foarte mari?

O mare parte din plaja clienților
noștri este reprezentată de com -
panii mici și mijlocii. Lucrăm și
cu firme mari sau corporații, însă
ne concentrăm atenția pe firmele
cu mai puțin de 50 de angajați.

Care este profilul clienților
care au apelat la Smart bill?
Cum atrageți noi clienți?

Ne axăm pe atragerea
companiilor mici și mijlocii.
Obiectivul nostru este să
ajungem la 100.000 de clienți
într-o perioadă cât mai scurtă. 
Pentru a atrage noi clienți, ne
asigurăm constant că programul
Smart Bill include toate
funcționalitățile necesare pentru
un proces de facturare și
gestiune rapid și securizat, ce
minimizează timpul de operare
al IMM-urilor. Smart Bill este un
produs care se vinde sigur,
anticipând nevoile persoanelor
juridice, de la PFA-uri până la
instituții publice, și oferind
soluții simple și rapide pentru
eficientizarea timpului de lucru. 

Cum apreciaţi colaborarea
societăţii dumneavoastră cu
profesiile liberale (avocați,
notari, practicieni în insol -
vență, executori judecătorești,
consultanți fiscali, auditori
financiari, evaluatori autorizați,
mediatori, medici, dentiști,
medici veterinari, arhitecți,
consultanți în management,

traducători, contabili,
consilieri în proprietate
industrială, etc.). aveți un
departament specializat în
profesii liberale?

Avem foarte mulți clienți din
zona profesiilor liberale, din
toate domeniile. Smart Bill se
potrivește excelent tuturor
profesiilor liberale.

intenționați să vă extindeți și
pe plan regional/european
(republica moldova sau italia
și Spania, unde sunt mulți
români antreprenori)?

În momentul de față ne axăm
pe perfecționarea Smart Bill
astfel încât să răspundă
nevoilor clienților noștri cât mai
bine. Cum spuneam, vrem ca în
2-3 ani, acest soft să ajungă
numărul 1 în România în tot ce
înseamnă soft financiar
contabil. Avem obiective bine
stabilite, iar extin derea pe plan
regional sau inter national nu
reprezintă o prioritate. 

Cum percepeți proiectul de
ordonanță privind plata
defalcată a tva?

Subscriem părerilor aproape
unanime din piață, credem că
este o măsură care va aduce
foarte multă birocrație în plus
firmelor și statului român și că
nu va avea efectul dorit în
colectarea mai bună a TVA-ului.

Cum apreciaţi condiţiile oferite
investitorilor locali şi străini de
către administraţiile locale şi
de către executiv?

E loc de mult mai bine, cu
siguranță.

Sorina viziruRadu Călin hasan, Ioana hasan, Mircea Căpățînă
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eveniment

legal Magazin a organizat
marți, 10 octombrie 2017,
la CCIR Business Center,

conferința cu tema “Soluții
pentru recuperarea bunurilor
și a creanțelor”.

Partenerii evenimentului au
fost Avestis Internațional, CEC
Bank, Biroul Executorilor
Judecătorești Asociați
“AEQUITAS”, Wolf Theiss, Elva
Group, Biroul Executorilor
Judecătorești Niculescu Dinu
Mihai, Asociația de
Management al Creanțelor
Comerciale, Cobuz și Asociații,
DCA (Debt Collection Agency),
Pavel, Mărgărit & Asociații.

În cadrul conferinței,
directorul general al societății
Avestis International, Cristina
Cornaci, a prezentat partici -
pan ților rolul societăților de
recuperări în activitatea
curentă a marilor companii ce
activează în domeniul finan ciar,
cât și micilor antreprenori.
Tema s-a axat pe prezentarea
celor mai eficiente soluții de
plată și de reposesie,
avantajele procedurii stabilite
în cadrul societății și datele
statistice privind activitatea de
recuperare.
Pe viitor, este nevoie de o
legislație care să fie adaptată
necesităților reale ale finan -
țatorilor de implementare a
unor proceduri legale care să
permită realizarea reposesiei
bunurilor și a recuperării
creanțelor într-un termen cât
mai scurt.
Instabilitatea cadrului
legislativ, aplicarea neunitară
a legii, lipsa unei corelații și
legături între instituțiile
statului, sunt obstacole ce
crează mari întârzieri în
activitatea de recuperare.

Mirela Iovu, vicepreședinte,
CeC bank a evidențiat rolul
important al Centrului de
Soluționare Alternativă a
Litigiilor din Domeniul Bancar
(CSALB). 

Au mai avut prezentări
următorii:

Ionuț Sandu, executor
judecătoresc, biroul
executorilor judecătorești
Asociați “AeQUITAS”:
Colectarea creanțelor de către
executorul judecătoresc.

Poate preîntimpina
executarea silită?;

Liviu fenoghen, Directorul
CSALb (Centrul de Soluționare
Alternativă a Litigiilor în
domeniul Bancar):
“Soluționarea amiabilă -
alternativa la instanța de
judecată și la procedurile de
recuperare a creanțelor”;

Dinu niculescu, executor
judecătoresc, bej niculescu
Dinu Mihai: „Executarea silită
a debitorilor de rea-credință”;

Claudia Chiper, Coordonator
banking & finance, wolf
Theiss: „Executarea silită a
contractelor de credit
încheiate la distanță”;

Alina Cobuz, Managing
Partner, Cobuz și Asociații:
Principiile etice profesionale
ce trebuie respectate de către
companiile de colectare în
relația cu debitorii persoane
fizice și juridice”;

Iancu guda, Services Director,
Coface: “Soluții inovatoare în
managementul riscului de
contagiune pe canalul
creditului comercial”;

Claudiu ganțoi,
vicepreședinte, Asociația de
Management al Creanțelor
Comerciale: „Strategii de
colectare a creanțelor”;

Radu Cătălin Pavel, Managing
Partner, Pavel, Mărgărit și
Asociații: Modalități și
procedure de recuperare a
creanțelor;

Adrian Stan, Director al
Serviciului de Compensare
din cadrul Ministerului
economiei: “Compensarea
online - simplu, rapid,
eficient”;

Cristina Miu, Director,
Direcția de Soluționare
Alternativă a Litigiilor, AnPC.

Mircea fica

Soluții pentru recuperarea
bunurilor și a creanțelor

Cristina Cornaci



1 februarie
Soluții eficiente de luptă împotriva
corupției și a fraudei, Ediția a II-a

15 februarie
Gala drepturilor de autor și a
drepturilor conexe 

27 februarie
Rolul  și responsabilitatea
autorităților în protejarea
patrimoniului cultural și
arhitectural al României

8 martie  
Dreptul sportiv: tendințe de
dezvoltare în România

15 martie
Soluții pentru recuperarea
bunurilor și a creanțelor, 
Ediția a II-a

22 martie  
Revoluția aparatelor cu jurnal
electronic, Ediția a II-a

3 aprilie  
Cum ne protejăm de criminalitatea
cibernetică?, Ediția a II-a

19 aprilie 
Strategia energetică a României
2050; Noi reglementări în sectorul
energetic, Ediția a III-a. 

10 mai 
Forumul Dreptului Muncii, Ediția
V-a 

22 mai   
Gala Legal Magazin, Ediția a II-a 

31 mai 
Mediul de afaceri sub lupa
Consiliului Concurenței, 
Ediția a IV-a

5 iunie 
Lobby or not Lobby, Ediția a II-a

14 iunie
Gala Proprietății Industriale

26 iunie 
Excelență în agricultură

5 iulie 
Mișcarea patronală din România

12 iulie 
Tendinţe şi provocări în procesul
de restituire a proprietăţilor

27 septembrie  
Reindustrializarea României   -
provocări și oportunități

9 octombrie  
Forumul achizițiilor publice 

16 octombrie  
Soluții pentru recuperarea unurilor
și a creanțelor, Ediția a III-a

23 octombrie  
Forumul de Mediu, Ediția a II-a 

2 noiembrie  
Excelență în medicină și farmacie,
Ediția a II-a 

9 noiembrie 2017 
Impactul fiscalității asupra
mediului de afaceri, Ediția a IX-a

16 noiembrie  2017
Forumul Dreptului Muncii, 
Ediția VI-a 

21 noiembrie  2017
Finanțarea companiilor românești;
Bani pentru afaceri 

22 noiembrie 
Gala Lady Lawyer, Editia a V-a

28 noiembrie 
Data Protection  - efectele intrării
în vigoare a noii legislații

Pentru Parteneriate și înSCrieri
mircea Fica, Senior editor, Legal magazin; tel: 0732.903.216; mircea.fica@legalmagazin.ro
roxana Biga, Sales manager, Legal magazin; tel: 0736.366.192; office@legalmagazin.ro
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