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Studiul KeysFin, care ia in

calcul datele comunicate

de firme la Ministerul
Finantelor si Registrul
Comertului, face o radiografie
detaliata a evolutiei sectorului

transporturilor in ultimii sase ani.

Numarul companiilor de
transport de marfa a

crescut in aceastd perioada cu
peste 5.000, de la 28.914 de
firme in 2012 la 34.628 de
societati in 2016.

Pe fondul cresterii economice
si, implicit, a volumului de
marfa, afacerile firmelor din
acest sector au avansat
semnificativ, depdsind anul
trecut nivelul de 47 de mili-
arde de lei, cu 14 miliarde de
lei peste rezultatul din 2012.
Transportul rutier de marfa a
reprezentat 77,3% (36,3
mld.lei) din totalul afacerilor
nregistrate in 2016, in timp ce
business-ul din sectorul de
depozitare a insemnat 20,8%
(9,79 mid.lei).

Rezultatul net a depasit, anul
trecut, 1,81 miliarde de lei, iar
profitul net al sectorului a fost
de 2,55 miliarde de lei, cifra
mai mult decat dubla fata de
cea inregistrata acum sase ani.
ntr-o tard in care
infrastructura de transport
este deficitara, rezultatele

EDITORIAL B

Riacerile transportatorilor
romani depasesc nivelul istoric

Cresterea economica si investitiile semnificative in parcul national auto de marfa au dus
piata transporturilor 1a un nivel istoric, depasind anul trecut granita de 10 miliarde de
euro. Peste 34.000 de firme, cu 156.000 de angajati asigura, in prezent, transportul de
marfa in tara si in strainatate. Romania a devenit, in ultimii ani, unul dintre jucétorii cei

mai activi Ia nivel european.

inregistrate de aceste firme
vin sa confirme potentialul
foarte bun de business din
acest sector”, spun analistii de
la KeysFin.

Expertii afirma ca pozitia
geostrategica a Romaniei si
evolutia economica bazata in
principal pe consum vin sa
sustina o prognoza extrem de
optimista privind anul

2017. ,Rezultatele financiare
ale sectorului urmeaza, cel mai
probabil, sa depaseasca
rezultatul inregistrat in anul
precedent”, sustin acestia.

CINE SUNT PRINCIPALI
JUCATORI DIN DOMENIU

Potrivit studiului KeysFin, piata
transporturilor din Romania
este extrem de fragmentats,
neexistand nicio companie
care sa detind o cota
importanta.

Cel mai important
transportator, judecand dupa
cifra de afaceri, esteAQUILA
PART PROD COM SRL, firma
prahoveana care a raportat in
2016 afaceri de 797,9 milioa-
ne de lei. Societatea, infiintata
in 1994, avea o cota de piata
de 1,7%, active de 353,5 mili-
oane lei si 2183 de angajati.

Locul secund in top 5 jucatori
din piata transporturilor este
ocupat de CARRION
EXPEDITION SRL, cu afaceri de
646,7 milioane de lei si un

rezultat net de 20 milioane lei.

Avand o cota de piata
estimata la 1,4%, firma
clujeana infiintata in 2009
raporta active de 438,6 mil.lei
si 2024 de angajati.

Pe locurile urmatoare se
situau, n ordinea cifrei de
afaceri, firma bucuresteana
SCHENKER LOGISTICS
ROMANIA SA (484,1 mil.lei),
compania bihoreana
TRANSMEC RO SRL (394,3
mil.lei) si societatea
DUVENBECK LOGISTIK SRL din
Brasov (303,5 mil.lei)
Interesant este si faptul cg,
dincolo de cotele de piata,
domeniul transporturilor pare
ca s-a stabilizat in ultimii ani,
dovada ca numarul firmelor
nou infiintate a scazut
semnificativ, de la 13.008 in
2008 (anul considerat de
boom in piata transporturilor)
la numai 3438 in 2016.

Din totalul de 34.628 de
societati, numai 1247 erau
firme nou infiintate si active in
2016, restul fiind firme cu
experienta in domeniu.
Relevanta este, totodata si

evolutia numarului firmelor de
transport care au intrat in
insolventa. Numarul lor a
scazut puternic in 2016 la
2931, fata de 6863 cate erau
cu doi ani Tn urma. Mai mult,
numarul insolventelor, in
2017, se afla deocamdata la
minimul ultimilor sapte ani
(1742 cazuri).

INVESTITORI STRAINI,
INTERESATI DE PIRTA
TRANSPORTURILOR

Studiul KeysFin aratd, pe de alta
parte, ca investitorii straini sunt
din ce in ce mai interesati de
acest segment de afaceri. 375
de companii, care reprezinta
22% din piata, aveau anul
trecut actionariat majoritar
strdin (o detinere de peste 50%).
Cei mai mari investitori in
sectorul transporturilor si
depozitarii sunt austriecii care
anul trecut controlau peste 4%
din piata (2,086 miliarde de
lei) apoi vin cei din Olanda si
Italia cu cate 3%, topul fiind
completat de investitorii
spanioli, germani si fracezi,
fiecare cu cate 2% din piata.

Tn total, investitorii striini erau
implicati, anul trecut, in afaceri
de peste 10 miliarde de lei.
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CLIFFORD GHANCE BADEA
RECRUTEAZA UN AVOCAT
SENIOR SPECIALIZAT IN REAL
ESTATE $1 M&A

LEGAL NEWS B

PWC ROMANIA $1 D&B DAVID
SI BAIAS AU OFERIT CONSULTANTA
GRUPULUI VOICI LA MODE

Adrian Cazan s-a aldturat echipei Clifford
Chance Badea pe pozitia de Senior Associate
n practica de M&A si Real Estate
coordonata de Nadia Badea, Partener.
Cu o experienta de aproape 15 ani in
firme internationale de avocaturd de
afaceri, Adrian este specializat in Real
Estate si M&A. De-a lungul anilor, a oferit
consultanta juridica unor companii

reprezentative
atat in Romania,
cat si la nivel
international.

Echipa integratd de

Prin proiectele in
care a fost
implicat in ultimii
ani, si-a
consolidat
profilul in randul
celor mai
apreciati avocati
din Romania pe
aspecte de Real Estate si M&A.

Clifford Chance este prezentd in Romania
din 2006 si opereaza in prezent sub
denumirea Clifford Chance Badea. Firma
ocupa locul intai in topul caselor de
avocatura din Romania (Tier 1) la
sectiunile Banking & Finance si Capital
Markets, in cele mai recente editii
Legal500, Chambers Global si IFLR1000.
Totodata, casa de avocatura are practici

tranzactii a D&B David si
Baias si PwWC Romania a
oferit consultanta juridica
si fiscala grupului cipriot

Voici la Mode pentru
achizitia a trei magazine
detinute de Marks &
Spencer (M&S) in
Romania. Ca urmare a
acestei achizitii si a
incheierii unui contract de
franciza, Voici la Mode a
devenit noul francizat
M&S in Romania.
Jintregul proces de
tranzactie a fost intens si a
ridicat numeroase aspecte
care trebuiau adresate

intr-un timp scurt, de la
aspecte juridice la
chestiuni de ordin practic.
A fost important sa
intelegem atat aspectele
juridice, cat si nevoile
curente ale unui business
care trebuia sd fie
functional din prima
secunda de dupa
finalizarea tranzactiei”, a
declarat Anda Rojanschi
(foto), Partener M&A,
D&B David si Baias.

NESTOR NESTOR DICULESCU KINGSTON PETERSEN
I$1 CONSOLIDEAZA SERVICIILE IN DOMENIUL CONSULTANTEI
FISCALE LA NIVEL LOCAL

Nestor Nestor Diculescu
Kingston Petersen a
anuntat cooptarea lui
Daniel Hadar (foto) ca Tax
Director al diviziei de
Consultanta Fiscala, in
cadrul biroului NNKDP din
Cluj.

n perioada urmétoare,
Daniel va dezvolta
activitatea de consultanta

crearea sinergiilor
necesare pentru
continuarea consolidarii
proiectului Legal & Tax.

Daniel are o experienta
profesionala de 11 ani in
consultanta fiscala
dobanditd in companii
traditionale de audit; este
absolvent al Facultatii de

puternice de Corporate M&A (Tier 2 in
Legal500 si Chambers Global) si Litigii
(Tier 2 in Chambers Global).

fiscala in cadrul biroului
local din Cluj, actionand ca
un pilon esential pentru

Contabilitate si

(Academia de Studii

Informatica de Gestiune

Economice, Bucuresti) si
este membru al Camerei
Consultantilor Fiscali.

Reff si Asociatii, membra a
Deloitte Legal, a obtinut
anularea Deciziei nr. 5/2014,
emisa de Comisia Fiscala
Centrala si a Ordinului nr.
1210/2014, acte

DECIZIE DE REFERINTA OBTINUTA DE AVOCATII REFF S1 ASOCIATII

administrative fiscale cu
caracter normative, prin care
elemente componente ale
turbinelor eoliene erau
calificate drept “cladiri” si
supuse, in consecinta,
impozitarii, potrivit
dispozitiilor Codului Fiscal.

“Am demonstrat in fata Curtii
de Apel ca turbinele eoliene
reprezinta echipamente

: N MATERIA IMPOZITARII TURBINELOR EOLIENE

tehnologice complexe, cu
regim tehnic si fiscal unitar,
ale cdror elemente
componente nu se pot afla
intr-o situatie juridica si,
implicit, fiscald diferita de cea
a turbinei, Tn integralitatea ei.
Precizam ca demersului
nostru initiat inca din 2015 i
s-au alaturat cei mai mari
jucatori din piata de profil,
devenind astfel un veritabil

litigiu colectiv al pietei de
profil”, a spus Andreea
Artenie (foto), Partener Reff
si Asociatii si coordonator al
practicii de litigii.

Alaturi de Andreea Artenie,
care a coordonat proiectul,
echipa a fost formata din
Cristi Secrieru, Senior
Managing Associate si
Anastasia Constantin, Senior
Associate.

» Pagina realizata de Sorina Viziru
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in acest an ati trecut la un alt
nivel, alegand calea
antreprenoriatului. Ati reusit sa
coagulati o echipa de 12 avocati,
formand Partners at Law. Gand ati
decis sa v infiintati propria
societate de avocatura? Care au
fost principalele motive?

Decizia a fost luata la sfarsitul
anului trecut si Tn rezonanta cu
implicarea mea, din punct de
vedere juridic, in initierea si
dezvoltarea unor proiecte de
antreprenoriat. Oamenii de
business cu care am lucrat si pe
care i-am avut in preajma in
diverse proiecte au contribuit la
fundamentarea acestei decizii, in
principal prin energia si inspiratia
pe care mi-au transmis-o, dar si
prin modelele pe care le-am
(re)gasit in exemplele lor. lar
decizia a parut cu atat mai
naturald cu cat am realizat cu
adevarat ca, atat uman cat si
profesional, am atins pragul de
maturitate necesar unui
asemenea pas in cariera.

Prin ce se distinge societatea
dumneavoastra?

Partners at Law este un concept
nou pe piata romaneasca, initiat
fmpreuna cu partenerul meu,
Stelian Mic, si adaptat atat
cerintelor actuale de dinamism ale
mediului de afaceri romanesc, cat
si dezideratului avocatilor cu
experienta, care doresc sa
profeseze intr-un mediu mai
flexibil si mai putin ierarhizat.
Ideea de "legal hub” a fost
imbratisata cu entuziasm de
colegii mei deoarece raspunde
cerintelor avocatului matur, care
s-a hotdrat sa mearga pe propriul
drum dar care isi doreste, in
continuare, sd lucreze in echipg,
cu colegi in care are incredere si
care performeaza la acelasi nivel

nalt. Din Partners at Law fac
parte avocati independenti, care
au experienta extinsa pe ariile lor
de expertiza si care au crescut
profesional in cadrul mai multor
case de avocatura nationale si
multinationale si au ocupat si
pozitii manageriale. Totodata,
multi dintre noi avem experienta
in house in companii
multinationale, ceea ce ofera
avantajul cunoasterii din interior a
unui business si al mecanismelor
acestuia. Desi rigurozitatea in
ceea ce inseamna calitatea muncii
este la aceeasi standard ca si in
societatile din care provenim,
abordarea noastra este una mult
mai apropiatd de client, mai
flexibild, mai activa si mai
orientatd spre business.

Cum au primit clientii cu care
colaborati vestea crearii
Partners at Law?

Cu entuziasm si cu deschidere! Au
vazut avantajele acestui concept si
faptul ca pot primi consiliere si
reprezentare juridica integrata,
asemenea celei din societatile
clasice dar intr-un mod mai
dinamic, mai concis si mai eficient
si din punct de vedere al
costurilor. Avantajul vine si din
faptul ca echipa Partners at Law
este formata din avocati seniori
care nu doar coordoneaza
proiectele ci se implica direct in
fiecare pas al procesului juridic.

Care sunt ariile de expertiza
forte, in prezent?

Ariile n care avem experienta
semnificativa si in care am inregi-
strat succese Tn proiecte de mare
anvergurd sunt: M&A, real-estate,
dreptul penal, dreptul muncii,
banking&finance, litigii si
insolventa.

extinzindu-se,

atat ca numar
e avocati, ca
aril de expertiza
catsica
nortofoliu de
clienti.

Plecand de lao
idee acum 2 ani
sl jumatate,
Renatriot a reusit
sd inspire foarte

INTERVIUL EDITIEI m

Unde vé vedeti peste 5 ani, ca
dimensiune a business-ului,
anvergura clientilor si
pozitionarea in piata?

Cred n acest concept si cred in
avantajele pe care le poate da
clientului dar si avocatului din
echipa. vVad Partners at Law
extinzandu-se, atat ca numar de
avocati, ca arii de expertiza cat si
ca portofoliu de clienti. Fiecare
dintre avocatii din echipd a
colaborat si colaboreaza cu
multinationale si ne dorim
extinderea acestor colaborari in
viitor dar ceea ce ne-am propus
este si apropierea si sustinerea
antreprenoriatului romanesc, a
start-up-urilor si scale-up-urilor.
Multi tineri antreprenori Tsi
doresc clddirea unor afaceri solide
si etice dar nu agreaza si nu
rezoneaza cu rigiditatea avocatilor
din marile societati. Prin
conceptul Partners at Law
incercam si deja reusim sa fim mai
aproape si de acestia, oferindu-le
o perspectiva legala asupra
cerintelor mediului de afaceri
romanesc si mondial.

Intentionati sé dezvoltati si alte
arii de practici?

Intentiondam sd dezvoltam arii de
nisa precum: IT&C, Data
protection, Dreptul mediului si
Drept sportiv.

Sunteti specializata in Dreptul
Penal al Rfacerilor. Cum apreciati
calitatea actului de Justitie in
20179

Am vdzut Tn instante tot mai multi
avocati bine pregatiti in domeniul
penal, avocati dedicati meseriei si
care sustin solutii legale, inovative
si fundamentate foarte bine in

drept. Desi existd o rezistentd mai
mare din partea judecatorilor in a
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asculta si, mai ales, a intelege
punctul de vedere al
inculpatului care vine in
instantd cu un stigmat, Tmi
place sa cred cd aceasta
rezistenta va slabi si va exista
o deschidere tot mai mare in
a asculta si a analiza siTn
spiritul legii, nu strict n litera
ei. Totodata, din ce in ce mai
des in ultima perioada, am
intalnit si procurori care Tsi
inteleg in mod corect
menirea, de a sprijini la
aflarea adevarului si nu
numai de a acuza, mecanic.
Desi cred ca suntem inca
departe de ce as considera
act de justitie de calitate,
suntem totusi pe drumul cel
bun.

Cum comenteaza judecitorii,
procuroril si avocatii,
modificarile foarte dese ale
Codului Penal si ale Codului
de Prodeduri Penala?

Judecatorii si procurorii sunt
principalii opinenti pe acest
subiect, vocali si vizibili (prin
organele sau organizatiile
profesionale) in spatiul
public. Din pdcate, avocatii,
prin organele noastre,
suntem mai timizi in a ne face
cunoscute punctele de
vedere. Ceea ce este esential
este ca normalitatea sau
calitatea actului de justitie
presupune, in primul rand, o
legislatie stabila care sd poata
fi cunoscuta si inteleasa in

Avem colaborari
stinse cu notari,
consultanti fiscali,
auditori, contabili

inovative $i practice
pentru clientil notri.

toate detaliile si subtilitatile
sale nu numai de
profesionisti, dar si de catre
cei care se expun incalcarii ei.
Chiar dacd sunt de acord ca
legislatia material si procesual

penala are inca nevoie de
imbunatatiri majore si de
substanta, cred ca ar fi cazul
ca, la un moment dat, sa
gdsim si sa mentinem un grad
de echilibru si stabilitate din
acest punct de vedere.

Cum apreciati nivelul de
constientizare / gradul de
cunoastere a managerilor
romani in privinta regulilor
si standardelor de
compliance (conformarea cu
normele legale)?

Efervescenta ultimilor ani si,
inclusiv, numeroasele dosare
penale in zona de business
au atras atentia
antreprenorilor si
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managerilor din Romania Tn
privinta standardelor de
compliance. Totodatd, a devenit si
o necesitate alinierea companiilor
romanesti la companiile
multinationale deoarece ultimele
solicita standarde ferme de
compliance in incheierea unor
relatii contractuale. Cu toate
acestea, inca exista deficiente
foarte mari in zona preventiei si
importanta acesteia nu se
recunoaste decat in momentul in
care compania trebuie sa
raspundd din punct de vedere
administrativ sau penal. Tns3, si
rolul nostru, al avocatilor, este
foarte important in promovarea
unei atitudini preventive la nivelul
societatilor pe care le consiliem,
prin explicarea argumentata a
avantajelor lucrurilor bine facute
si corectate, in caz de nevoie,
fnainte de a avea impact negativ.

Cu ce experti externi - notari,
executori judecitoresti,
practicieni in insolventd,
consultanti fiscali, auditori,
evaluatori, contabili, traducéatori
etc. - colaborati constant?

Avem colaborari stanse cu notari,
consultanti fiscali, auditori,
contabili care impartasesc aceeasi
pasiune si dedicare pentru munca
depusa si care ne ajuta n gasirea
unor solutii inovative si practice
pentru clientii nostri. De
asemenea, Partners at Law are
colaborari si cu experti in diverse
industrii, cum ar fi M&A,
agricultura, medical, real-estate
care conferd actului juridic o
perspectiva mai practica si mai
aplicata nevoilor de business.

Facei parte din Fundatia
Romanian Business Leaders si
sunteti in echipa de coordonare
a programului RePatriot. Care
sunt obiectivele acestui proiect?

RePatriot este un proiect al
Romanian Business Leaders, o
platforma de informatie si
inspiratie, si are la baza aceeasi
energie si acelasi entuziasm ca si
fundatia mama si dorinta de “a
face”, de "a actiona” si de "a te
implica”.

Obiectivul principal al proiectului
este repatrierea prin
antreprenoriat si se adreseaza
romanilor din diaspora,
propunandu-si sa i sustind pe cei
care doresc sd revina in tara si sa
ii consilieze pentru acces rapid la
oportunitatile din Romania.
Plecand de la o idee acum 2 ani si
jumatate, Repatriot a reusit sa
inspire foarte multi oameni
valorosi si sa creeze o comunitate
de antreprenori care se sustin, se
motiveaza si genereazd
numeroase proiecte strategice si
de investitii.

INTERVIUL EDITIEI m

in perioada 4-8 octombrie
s-a desfasurat la Bucuresti
Summit-ul de Business
RePatriot - Investim in
Romania. Cum a decurs acest
eveniment?

A fost a doua editie a acestui
summit si a fost un succes avand
in vedere prezenta a numerosi
antreprenori romani de top atat
din tara, cat si din straindtate, a
subiectelor dezbdtute si a
proiectelor generate. Punctele
centrale au vizat prezentarea
oportunitatilor pe care Romania
le ofera investitorilor, facilitarea
dialogului si construirea unei
punti de colaborare intre
antreprenorii din tara si din
strdindtate si obtinerea unor
rezultate concrete prin lansarea
de parteneriate strategice. Am
regasit prieteni dragi proiectului
pe care i-am intalnit anul trecut
dar si oameni noi care isi doresc
sa se implice activ si sd puna
umarul la o Romanie mai
competitivd, mai stabild si mai
unita.

Cum percepeti apetitul
investitional al clientilor
dumneavoastra in anul 20179
Din ce sectoare economice
provin cei mai importanti clienti
ai Business at Law?

Chiar daca mediul economic
romanesc nu este fnca unul
matur, stabil si predictibil, avem
clienti care indrdaznesc sd
investeasca si care au identificat
oportunitati de dezvoltare si in
acest an. Sectoarele economice
din care acestia provin sunt:
constructii, petrol si gaze,
logisticd, consultanta, turism,
real estate si building
management.

» Mircea Fica
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Interviu cu HORATIU SCHIOPU, Avocat Asociat, $chiopu $i Asociatii

Aveti o experienta redutahild in
Drept Bancar si Financiar. Cat
de mult a contribuit activitatea
dumneavoastri anterioara din
hincile comerciale la oferirea
unei consultante de calitate
actualilor clienti?

Activitatea din mediul bancar
m-a ajutat in primul rand sd Imi
extind orizontul de pregatire
profesionala cu notiuni
economice si financiare, care
nu se Tnvatd in facultatile de
drept, deci pe care majoritatea
avocatilor nu le stapanesc.
Acum am o altd putere de
analiza si intelegere a feno-
menelor economice, a creditarii
spre exemplu, a unor indicatori
financiari etc. Din aceasta
perspectiva am o cu totul
abordare si intelegere a pro-
blemelor pe care le intdmpina
bancile, dar si clientii acestora.

in martie 2016 a intratin
vigoare Directiva 2014/11/UE,
care are ca ohiectiv asigurarea
unui nivel ridicat de protectie
pentru consumatorii care
incheie contracte de credit
pentru bunuri imohile. Ce mai
trebuie si faca autoritatile si
béncile pentru a responsahi-
liza consumatornii si pentru a
recladiincrederea intre cele
doua parti?

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

greseli si exagerdri de ambele
parti, insa niciuna nu si le-a
asumat Tn mod deschis. Punctul
de plecare acesta cred ca ar
trebui sa fie. Exacerbarea
acuzatiilor la adresa bancilor si
atacarea acestora pe toate
cdile (justitie, mass-media) nu
face bine societatii in
ansamblu, cat timp trdim inca
n era economiei bazate pe
credit si a banilor creati prin
creditare, mai ales ca in
Romania, din pacate, nu putem
spune ca mai avem banci
romanesti, data fiind cota de
piatd redusa a CEC BANK si
EXIM BANK la un loc...). De

cealalta parte, practicarea unor
dobanzi nejustificat de mari in
Romania, fata de tarile din vest
ori de origine ale bancilor care
opereaza in Romania, face ca
oferta bancard sa fie prea putin
atractivd pentru consumatori,
tinand seama ca din momentul
n care si Romania a aderat la
UE, cand cetdtenii romani pot
circula liber in Europa si pot
cunoaste foarte bine viata de
acolo, o astfel de oferta are o
tenta discriminatorie... Vorba
dictonului: suntem si noi
cetdteni europeni si avem
drepturi egale...!

in ce priveste educatia

financiard si bancara,
responsabilitdtile sunt multiple.
Nu doar béncile trebuie sa
joace un rol in asta, mai ales cd
ele sunt entitdti create pentru a
fi profitabile. As spune ca mai
degraba educatia generala, deci
pdrintii, scoala ar trebui sd se
implice mai mult. Ar trebui
introduse obligatoriu elemente
de educatie financiard in scoli,
spre exemplu din clasa a Vll-a
sau a Vlll-a, dar cel tarziu din
liceu, fie la disciplina educatie
civica, fie, cel putin, la diri-
gentie .... Sunt convins cd s-ar
gdsi profesionisti din domeniul
financiar care sa predea si
gratis cateva astfel de ore. Eu,
unul, m-as oferi cu bucurie.
increderea in acest domeniu se
castiga foarte greu, iar bancile
care mizeaza doar pe uitarea
rapidd a romanilor si pe
spoturile publicitare intense, vor
castiga mult mai putin in
perioada urmatoare, decat ar fi
putut sa o faca dacd ar duce o
politica de transparentd, de
explicare simpla a
componentelor pretului, care au
la baza cheltuielile bancii directe
si indirecte, prea putin
cunoscute de consumatori. Spre
exemplu, in majoritatea
proceselor pe clauze abuzive,
consumatorii refuza sd inteleaga
ca banca are cheltuieli —si nu
mici — cu adaptarea sistemelor
informatice la cerintele
reglementarilor obligatorii de
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evidentd si raportare. Va pun o
intrebare retorica : de ce sunt
obligate bancile sa tind evidenta
(chiar si 5 ani dupa incetarea
relatiei cu clientul), iar
consumatorul, care nu isi tine
evidenta nici pentru propriul
credit, are pretentia ca aceasta
evidentd sa fi fie tinuta si
prezentata gratis, oricand
doreste ? La urma urmei, banii
(creditul) sunt la consumator,
iar banca are Tn buzunar doar
riscul de nerambursare..., pana
la restituirea integrald a
creditului.

Ca sa vorbim de cresterea
educatiei financiare ar trebui sa
ne intrebam cati consumatori
au apelat la un consultant, la o
cunostinta de specialitate, la un
prieten, pentru a se edifica cu
privire la obligatiile pe care si le
asuma ? Spun asta pentru ca imi
vine in minte un laitmotiv
promovat asiduu de
consumatori in instante: am fost
obligat sd iau credit in CHF,
pentru cd nu md incadram la
Euro sau Lei ! Afirmatia, desi a
prins foarte bine la public, este
cat se poate de falsa (un
sofism): oricare consumator de
credit in CHF s-ar fi incadrat si la
un credit in Euro (sau Lei sau
USD), dar pentru o suma mai
mica raportatd la LEU. Altfel
spus, in loc de apartament cu
patru camere, s-ar fi incadrat la
credit in Euro pentru trei
camere... Alegerea a fost a lui
nsd, nu o obligatie impusa de
banca.

Nu n ultimul rand sursele media
ar fi trebuit sd aiba o abordare
mai profesionista, mai apropiata
de nevoile reale ale societatii.
Mitul “asta ddm, pentru cd asta
se cere” e tot un sofism... Dupd
ce deschizi televizorul ajungi sa
te uiti la posturi strdine, pentru
cd cele romanesti promoveaza

predominant incultura la orele
de audienta maximad ... O
emisiune Tn care sa fie prezen-
tate si disecate cauzele "acci-
dentelor” cu credite sunt sigur
cd ar fi bine primitd de public.

Totodati, ce trebuie sé faca
persoanele fizice si juridice
(consumatorii) pentru a nu mai
ajunge in situatia de a nu-si
onora plata ratelor la timp?

Consumatorii, persoanele fizice,
trebuie sa invete in primul rand
sd consulte un specialist, sa
consulte “doctorul” la prima
dorinta financiara, nu dupa
nglodarea in datorii, cand
suferinta devine cronica, iar
costul Tnsanatosirii mult mai
mare decat plata unei
consultatii anticipate. La fel si in
domeniul juridic. Apoi, esential
este si ca gradul de indatorare
sa nu depdseasca 50% din
veniturile lor stabile, indiferent
de moneda creditului, in
vremurile ce vor urma.

Pentru firme e mai complicat,
nu existd retete standard in
doua cuvinte. Pentru ele este si
mai importanta consultarea
unui specialist Tnainte de a se

angaja intr-un contract de credit.

Cum apreciati activitatea
Centrului de Solutionare
Riternativ a Litigiilor Bancare
(CSALB)?

Din pdcate activitatea CSALB a
debutat intr-un moment total
neprielnic, cel de incordare si
neincredere maxima intre
consumatori si banci. Pe masura
ce consumatorii vor intelege
costul mai redus ca bani si timp
al solutiei obtinute prin CSALB,
iar acesta va avea ca mediatori
persoane care sa nu fi lucrat in
banci (inclusiv BNR) in ultimii

doi-trei ani, va veni si succesul
activitatii sale.

Ce efecte va avea cresterea
ROBOR asupra consumato-
rilor? Exista riscul s creasca
numérul restantierilor i a
creditelor neperformante?

Cu sigurantad va spori numarul
restantierilor si suferinta
bancilor cu creditele neplatite.
Abia dupa urmatorul val de
restante, consumatorii vor
ntelege ca e mai important un
grad de indatorare redus,
adaptat propriilor posibilitati de
a accesa un loc de munca, decat
moneda in care ai contractat. In
Romania cred ca ar fi trebuit
limitat gradul de indatorare al
persoanelor fizice la 35%, cel
mult 50%, din venitul stabil
dovedit, insumand toate
obligatiile din credite si pensii de
ntretinere, macar pana dupa
adoptarea Euro.

Cum este organizata societatea
dumneavoastra de avocatura?

Suntem o societate micg, la
nceput de drum, atat eu, cat si
fratele meu, Eugen Schiopu,
avand o experientd de peste 20
de ani, revenind in avocatura
dupad aproape 20 de ani de la
definitivatul in profesie.

Cum percepeti apetitul
investitional al clientilor
dumneavoastra? Din ce
sectoare economice provin cei
mai importanti clienti?

Cei mai importanti clienti provin
din domeniul comertului,
bancar si media. Din pacate
apetitul investitional este scazut
si va fi direct proportional, in
continuare, cu gradul de
instabilitate vs. predictibilitate
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legislativa. Tn momentul in care
dupd un an-doi, se schimba nu
doar procentele taxelor si
impozitelor, ci si filosofia
sistemului de taxare, investitorii
se cam plictisesc... si pleacd in
tari mai caldute. Norocul nostru
este cd nu mai exista tdri foarte
confortabile.

Care sunt cele mai des intalnite
nemultumiri ale clientilor cu
privire la mediul economic /
financiar-fiscal din {ara noastra?

Modificdrile legislative
intempestive, nu doar in
domeniul fiscal, coruptia si lipsa
infrastructurii de transport. Nu e
normal sa ne spuna strdinii cat
de trist e cd nu avem doua
autostrazi care sa lege Timisoara
si lasiul de Bucuresti.

Cum apreciati conditiile oferite
investitorilor locali i stréini de
cétre administratiile locale si

de catre Executiv?

Nu as risca o generalizare.
Vedem cu totii ca in timp ce
unele administratii locale s-au
ingramadit sa Isi mareascd
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
coruptiei (ex. Timisoara, Cluj),
iar altele s-au multumit cu
inlocuirea managerilor asupra
cdrora au competentd, cu
infiintarea unor viitoare socie-
tati neperformante cu capital de
stat etc. Practic Omul sfinteste
locul, in limitele impuse de gu-
vernele pe care noi le generam.

» Mircea Fica



WWW. )
legalmagazin
.T0

LEGALMAGAZIN

COMANDA SE FACE:

1. prin email: la adresa office@legalmagazin.ro

2. prin telefon: la numarul 0736.366.192
Persoana de contact: Roxana Biga, Sales Manager

Plata se efectueazad integral dupda emiterea facturii
fiscale cdtre INFATIGABIL SRL, CUI: 37722044,
Nr. de inregistrare la Reg. Comertului—J40/8703/2017,
in contul RO95 INGB 0000 9999 0692 5583, deschis
la ING Bank, Sucursala Nerva Traian sau in contul
RO72 TREZ 7045 069X XX01 3074, deschis la
Trezoreria Statului, Sector 4, Bucuresti.

ABONAMENT

lEﬁAl MAGAZIN

= Frecuenta Legal Magazin: 6 enmllan
= Frecventa editie speciala Lady Lawyer: 2 editii/an
m Frecventa editie speciala Tax and Accounting Review:
o editie pe an
= Abonament 1 an (9 reviste) in format tiparit: 300 lei/ahonament.
= Toti abonatii vor primi revistele $i in format electronic pe e-mail.
= Transport gratuit in Romania.
= Bonus - Un articol/interviu pe www.legalmagazin.ro
si o invitatie la una dintre conferintele organizate
de Legal Magazin




OCTOMBRIE 2017 EDITIA AKVI-A 1l

WWW.LEGALMAGAZIN.RO LEGAL MAGAZIN

\I-ati specializat in dosarele
pe drept bancar si executiri
silite. Care sunt principalele
provociri in activitatea
dumneavoastra?

Domeniul m-a ales pe mine
mai mult sau mai putin, insa
executarea silitd si in principal
fenomenul dosarelor pe drept
bancar, clauze abuzive si de
datd mai recenta darea in
platd, au reprezentat si vor
reprezenta o provocare pentru
oricine.

n primul rand am in vedere c3
de multi ani lucrez intens cu
persoane fizice, divizia de
corporatii este si ea o parte
importanta, insa diferita, si
astfel ca sd poti sa mentii o
legaturd buna cu toatd lumea,
este necesard o coordonare
apropiata de perfectiune.

Nu a fost niciodata usor sa te
lupti cu niste colossi, mai ales
precum cei din sistemul
bancar, insd cred, ca usor-usor,
printr-o practica corectd a
tuturor instantelor de
judecata, vom asista la o
corectare a sistemului ce-l am
ca adversar.

Nu pot s nu mentionez ca
orice dosar castigat este o
bucurie impartasita atat de
catre mine, in calitate de
coordonator pentru alti 20 de
colegi avocati, dar si pentru cei
ce sunt beneficiarii directi, cei
ce au nevoie de serviciile
juridice si solutiile corecte ale
instantelor de judecatd.

in ultimii ani au existat foarte
multe procese intre clienti si
bénci, din cauza contractelor
abuzive. Cine trehuie si se
ocupe de educatia financiara
a roménilor, pentru ca acestia
4 nu mai semneze astiel de
contracte?
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Interviu cu A\l. Drd. ADRIAN CUCULIS,
Managing Partner, Cabinet de Avocat Cuculis Adrian Catalin

Ma declar responsabil cel putin
de sapte ani de zile, de educa-
tia financiara si fiscala in mare
masura, a tuturor romanilor ce
au avut curiozitatea sa-mi
urmareasca munca. De multe
ori cand spui “Bancd” perceptia
este ca trebuie sa cunosti multa
economie si in mare parte asa
este, Tnsa atunci cand spui
economie si avocatura si le
unesti pe cele doud, devii un
adversar serios. Au fost niste
ani foarte grei, noi in societate
avem zilnic cel putin 5-6 cazuri
de executare silita, de oameni
abuzati de catre sistem, insa
daca citesti, te documentezi si
combati orice abuz, ajungi sd ai
0 practica atat de larga incat sa
poti sa faci fata oricdrei
provocdri. Este nu doar
recomandat, este aproape
obligatoriu, inainte de a semna
un act ce-ti poate aduce multe
obligatii, sa te consulti cu un
avocat si el sa fie si specializat
n materia pe care o ai, altfel,

pentru o ord de consultantd,
pierzi luni sau ani de zile in
instanta, uite cd am facut si o
rima fara sa vreau.

Cu ce alte profesii liherale
colaborati constant?

Noi suntem specializati si in
insolventa, astfel existand si
Cabinetul de Insolventd Cuculis.
Ne mandrim cu faptul ca cel
putin pe llfov suntem singurii
care au reusit sa porneasca si
sd punad pe roate un concordat
preventiv, multi nici nu stiu ca
exista in lege un asemenea
subterfugiu.

De reguld lucram cu toate
categoriile profesionale.
Traducatorii sunt foarte impor-
tanti, fiindca actiondm in
judecatd multe companii din
afara tarii.

Exista o serie de principii etice
profesionale ce trebuie
respectate de citre

companiile de colectare in
relatia cu debitorii persoane
fizice si juridice. Cati le
aplica?

Aici putem sa vorbim mult, eu
cred ca daca nu fi aratdam cu
degetul ani in sir, pe acesti
“recuperatori de creante”
probabil ca nici acum nu existau
reglementari ceva mai stricte.
Acele criterii etice nu sunt
respectate si cred cd este
important de stiut pentru zecile
de mii de persoane ce sunt
executate silit sa stie cd au
drepturi, iar dacd sunt hartuiti,
pot cere daune morale in
instantd. Romania, la fel ca
multe alte state ex-sovietice,
unde cultura capitalistd a ajuns
tarziu, este inca o tintd sigura
pentru aceste tipuri de
activitate (recuperare creante)
si recuperatori abuzivi.

Cum apreciati activitatea
instantelor de judecata in anul
20172

Instantele au inceput sa
pronunte solutii foarte bune
pentru consumatori, fie pe
clauze abuzive, fie pe executdri
silite sau chiar si insolvente,
unde se admit planuri de
reorganizare, fapt ce Tnseamnad
ca actul de justitie se face
corect. Nu este valabil pentru
tot sistemul de justitie, insa
cred cd se vor indrepta lucrurile.

» Sorina Viziru
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suntem unul dintre cabinetele de avocatura

Interviu cu Av. Dr. KOBLE LADISLAU-LEVENTE, Avocat Partener, Cabinet Individual de Avocaturi Koble Ladislau - Levente

Cum este organizat
cahinetul dumneavoastri de
avocatura? Practicati
avocatura de 11ani, timp in
care tehnologia, stilul de
lucru si mentalitatile au
evoluat foarte mult. Care
sunt principalele realiziri
ale dumneavoastra si ale
echipei pe care 0
coordonati?

Structura cabinetului este
una dinamica, fiind compusa
din 4 (patru) persoane,
fiecare avand un rol bine
determinat.

Asa cum ati aratat, tehnologia
a evoluat mult Tn ultima
perioadd, iar stilul de lucru a
trebuit adaptat, de multe ori,
fie intr-un timp scurt, fie “din
mers”, cum se spune.

Munca specifica profesiei de
avocat pledant este legata
foarte strans de oameni.
Modul in care relationdm cu
ei, cu problemele lor, cu
mentalitatile si chiar
obiceiurile lor, ne determina
sd avem un mod de abordare
specific pentru fiecare
problema in parte.

Dinamica si specificul muncii
de avocat este strict
determinatd de evolutia
societatii si a mediului in care
acesta profeseaza dar si de
vointa avocatului de a se

adapta tuturor cerintelor
actuale.

n ceea ce priveste realizirile
profesionale, as aprecia ca
acestea ar consta in principal,
n reprezentarea cu succes a
unor unitati administrativ
teritoriale, atat in litigii de
naturad civila, cat si din sfera
contenciosului administrative,

precum si in ceea ce priveste
cauzele penale, cabinetul
nostru inregistrand un numar
insemnat de astfel de cauze,
n ultimii ani.

Prin urmare, sub aspectul
realizarilor pot afirma faptul
ca suntem unul dintre
cabinetele de avocatura
performante in ultimii ani.

Pe ce se hazeaza strategia
de dezvoltare a Cabinetului
dumneavoastra?

Asa cum am aratat mai sus,
strategia de dezvoltare este
strans legata de dezvoltarea
comunitatilor locale dar si a
mediului de afaceri local, in
sensul cd avem relatii de
natura contractuald atat cu
primarii locale, cat si cu
societati comerciale.

Nu neglijam nici solicitdrile ce
vizeazd materia penala si nici
cele din materia dreptului
familiei.

Cu ce colahoratori externi -
executori judecétoresti,
notari, practicieni in
insolventd, consultanti
fiscali, evaluatori,
traducitori autorizati, etc. -
colaborati constant?

Colaborarea cu ceilalti
profesionisti ai dreptului este
bazatd pe principiul
respectarii legislatiei Tn
vigoare, pentru fiecare caz in
parte, neexistand vreo
situatie in care sd ne
manifestam vreo preferinta
anume pentru cineva.

Noi considerdm ca toti
suntem profesionisti in
domeniile noastre de
activitate si, prin urmare,
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atunci cand situatia o impune,
colaboram punctual, cu
respectarea stricta a prevederilor
legale Tn materie.

Cum apreciati conditiile oferite
investitorilor locali si strdini de
catre administratiile locale si de

catre Executiv?

Constat ca in ultimii 2-3 ani se
pune un accent mai deosebit pe
atragerea investitorilor de catre
administratiile publice locale, dar
si pe obtinerea de fonduri
europene si nu numai.

Personal, consider ca ne aflam la
momentul “un bun Tnceput”.
Sper ca acest moment sa fie
deposit cu succes si intr-un timp
scurt sa putem afirma ca avem
atrase fonduri europene dar si
implementate cu succes

iar firmele care au

|u

investit si si-au
dezvoltat o afacere, se
afla pe un trend
ascendend.

Cum percepeti apetitul
investitional al
clientilor
dumneavoastri? Din ce
sectoare economice
provin cei mai
importanti clienti?

n ceea ce priveste
aspectul investitional,
apreciez ca modul de
manifestare a clientilor
mei este unul prudent,
la timpul prezent. Se
anuntd modificari
semnificare n legislatia
financiar-fiscala,
autostrada ce
traverseaza zona incad
nu este finalizata, etc.
Personal si eu ma raliez
acestei prudente
investitionale, avand ca

obiectiv prioritar protejarea
interesului clientului.

n ceea ce priveste obiectul lor de
activitate economica, acesta este
de comert, atat en-gros cat si de
en-detail, dar si activitati agricole,
constructii, etc.

Cum apreciati activitatea
instantelor dupi adoptarea
Noului Cod Penal si a Noului Cod
de Procedura Penalid?

Activitatea instantelor a devenit
mai activa, in sens bun,

odata cu intrarea in vigoare a
noilor Coduri, Penal si de
Procedura Penala.

Sigur, nimic nu-i perfect, dar eu
cred cd suntem pe un drum bun.
Deja dosarele penale se
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solutioneaza mult mai rapid in
faza de urmarire penala, produra
camerei preliminare a inceput sa
fie inteleasa si apreciata tot mai
des, iar judecata se desfasoara cu
o ritmicitate si o dinamicd
superioara in raport cu vechile
coduri.

in ultimii ani a crescut
numérul litigiilor de drept
administrativ [dosare de
urbanism, functie publica,
fiscalitate, contracte
administrative). Au UAT-urile
(unitatile administrative
teritoriale) suficienti experti
care s evite abuzurile i s

previni aceste procese?

Din nefericire, putine UAT-uri au
suficienti specialisti. Cauzele sunt
multiple dar, in principal a fost
faptul ca veniturile salariale erau
foarte reduse iar stimulentul era
aproape inexistent.

Acum, cu noua lege a salarizarii,
opinez ca lucrurile se vor schimba
in bine.Vom vedea.

Sunteti profesor asociat la
Departamentul de $tiinte
Juridice $i Administrative a
Facultatii de Drept i Stiinte
Sociale din cadrul Universitatii
“1 Decembrie” din Alba lulia.
CGum apreciati interesul tinerilor
pentru profesia de avocat?

Sa stiti ca, paradoxal, in fiecare an
tot mai multi studenti isi doresc
sa acceada in profesia de avocat.
Sunt interesati de modul n care
se sustine examenul, de modul in
care si-ar putea fncepe o carierd,
etc.

Raspunsul meu este intotdeauna,
acelasi: ,,Non scholae sed vitae
discimus” ("Nu pentru scoala, ci
pentru viata invatam")

» Sorina Viziru
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Articol de Dr. ALINA MIORRA COBUZ, Partener Fondator, Cobuz $i Asociatii

CE ESTE ARBITRAJUL $1 CUM
SE APLICA LITIGIILOR DE
MEDIU?

Arbitrajul® reprezinta o alta
modalitate de rezolvare a
conflictelor in vederea
eficientizarii procedurii de
judecare a unui litigiu dintre
doua parti, inclusiv intre
persoane juridice de drept
public si privat si operatorii
economici.

Cu privire la tipurile de conflicte
de mediu referitor la care se
poate aplica arbitrajul, este
important sa facem distinctie
intre conflictele reactive si
proactive. Conflictele reactive
presupun o opozitie strictd din
partea persoanelor implicate,
fara a exista posibilitatea de
negociere. De exemplu,
comunitatile locale
reactioneaza prin proteste la
efectele negative generate de

diverse investitii cu impact
negativ asupra mediului.

Un exemplu de conflict proactiv
este la acest moment conflictul
dintre Gabriel Resources-Rosia
Montana versus Statul Roman,
conflict in care s-a optat pentru
arbitraj in baza Tratatelor
Bilaterale semnate intre
Romania si Canada,
Regulamentul ICSID fiind
aplicabil in cadrul acestei
dispute.

Atunci cand discutam despre
conventia arbitrald trebuie sa
facem referire si la conditii, si
anume ca statul si autoritatile
publice pot incheia o astfel de
conventie in situatia in care
sunt autorizate prin lege sau
conventii internationale. Tn
ceea ce priveste persoanele de
drept public, acestea pot
recurge la arbitraj dacd au in
obiectul lor si activitati
economice.

Pentru litigiile de mediu in care
obiectul contractului este de
mica valoare, procedura
arbitrajului nu se justifica.

Litigiile de mediu.
Importanta clauzelor de arbitraj
| in contractele semnate

| de companii $i de autorita

obtine o unitate industriald
perfect functionald.

CARE SUNT POTENTIALELE
CONFLICTE MRJORE CU
IMPACT ASUPRA MEDIULUI iN
CARE PROCEDURA ARBITRALA
ESTE RECOMANDABILA?

CONTRACTELE DE INVESTITH
CU IMPACT ASUPRA
MEDIULUI POT CONTINE

$1 CLAUZA DE ARBITRAJ?

Opindm ca arbitrajul poate
aduce un plus de valoare in
litigiile dintre stat si companii
determinate de incdlcarea
prevederilor din contractele de
privatizare. De asemenea,
utilitatea sa este incontestabila
si in litigiile ce pot surveni in
cazul proiectelor si investitiilor
de tip Greenfield ce presupun si
parteneriate publice-private.
Investitiile Greenfield sunt
acelea in care un investitor
porneste de la zero cu un
proiect (pe un teren fara
infrastructura), iar la final

Un exemplu pertinent si de
actualitate 1l reprezintd
parteneriatul dintre Green
Group (cel mai mare reciclator
din Romania) si Primaria
Capitalei privitor la colectarea
selectiva’.

in sprijinul ideii de incheiere a

parteneriatelor publice-private,
OUG nr. 38/2016 pentru
modificarea si completarea
Legii nr. 249/2015 privind
modalitatea de gestionare a
ambalajelor si a deseurilor de
ambalaje stipuleaza cd
producdtorii de produse
ambalate au posibilitatea de a-
si indeplini target-ul impus de
lege prin intermediul:

tSpre deosebire de instanta de drept comun, partile in arbitraj isi pot alege propriul arbitru, in timp ce judecatorul este desemnat in conformitate cu regulile locale interne.
Partile in arbitraj pot agrea si in privinta procedurii alegerii arbitrilor, in privinta numarului arbitrilor, ele pot decide asupra limbii arbitrajului dar si asupra criteriilor pe care
un arbitru desemnat trebuie si le indeplineasca din perspectiva experientei necesare. in instanta de drept comun judecitorul trebuie sé aplice legea impusa de stat.
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autoritatilor publice locale,
institutii de invatamant, ONG-
uri, alti parteneri comunitari;
operatorilor economici
specializati (de tipul
organizatiilor de transfer de
responsabilitate-OTR-uri)
precum si parteneriate de o mai
mica anvergura cu alti operatori
economici.

Trebuie sd retinem de
asemenea cd, baza legald exista
deja, fiind furnizata de un
model european de acord care
se numeste ‘acord voluntar’.
Este un parteneriat incheiat
intre municipalitati si operatorii
economici privati pentru a
propune solutii de rezolvare a
unor probleme diverse, inclusiv
de dreptul mediului.

DECESUNTDEO
IMPORTANTA COVARSITOARE
CONTRACTELE DE INVESTITH
DE MEDIU2

Privind din perspectiva
sanctiunilor, una din stirile de
mare impact este cd Romania a
fost data in judecata de cdtre
Comisia Europeana la Curtea
Europeand de Justitie pentru ca
autoritatile nu au reusit sa
inchida 68 de depozite
municipale de deseuri
neconforme. Aceste depozite
municipale de deseuri
neconforme reprezinta un risc
serios pentru sandtatea
oamenilor si mediu iar Romania
era obligata sd le inchida sau sa

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

Elocvent este si exemplul gropii
de gunoi de la Glina,
considerata a fi fost una dintre
cele mai mari din Europa.
Groapa de gunoi de la Glina a
fost inchisa Tn 2017 dupa 15 ani
de tergiversari, in aceasta
perioadd aducandu-se un
prejudiciu incomensurabil
statului roman cu consecinte
dezastroase asupra sanatatii
cetdtenilor.

Autoritatile au gdsit, in final,
solutia de retragere a
autorizatiei de mediu pentru
societatea ECOREC S.A (ce
administra groapa de gunoi)
nsa acest fapt s-a petrecut
dupa multiple amenzi aplicate si
proiecte nefinalizate. Avand in
vedere faptul ca societatea
ECOREC S.A. nu respecta un
minim de prevederi legale
precum: distanta prea mica fata
de locuinte (uneori si sub 200
de metri, desi prevederile
impuneau minim 1000 de
metri), depasirea inaltimii
aprobate de 70 metri a
deseurilor, considerdam ca
procedura de arbitraj ar fi fost
mai eficientd macar pentru
limitarea prejudiciului sau
propunerea de solutii
alternative partilor implicate®.

Revenind la importanta
contractelor de investitii de
mediu, fiindca problema
deseurilor este una spinoasa,

OPINIA SPECIALISTULUI B

datele Eurostat ne semnalau
nca din 2014 cd marea
majoritate a deseurilor din
Romania au fost depozitate in
gropi de gunoi, ponderea
reciclarii sau compostarii fiind
zero°.

Ne-am raportat cu precddere la
sectorul deseurilor/gropilor de
gunoi, insa consideram ca este
necesara incheierea de
parteneriate si in alte sectoare.
Amintim gestionarea apelor,
incluzand constructia de baraje,
regularizare si consolidare rauri,
amenajdri impotriva inundatiilor
sau alunecdrilor de teren,
madrirea gradului de sigurantd in
exploatarea acumuldrilor,
consolidarea barajelor; protectia
mediului si a biodiversitatii;
infiintarea de perdele forestiere
de protectie s.a.

CE AVANTAIE PREZINTA
ARBITRAJUL FATA DE
PROCEDURA DE DREPT
COMUN2

plus de valoare in privinta
libertatii partilor de a decide cu
privire la procedura de arbitraj,
locul arbitrajului, numarul de
arbitri si limba arbitrajului.
Esential la arbitraj este si
aspectul ca arbitrii sunt
profesionisti specializati pe
domeniile de interes ce fac
obiectul conflictului de arbitraj.
Clauzele de arbitraj se pot
introduce la momentul
incheierii contractului dar nu
este obligatoriu. Acestea pot fi
introduse si ulterior, printr-un
compromis, chiar daca litigiul
este deja pe rolul instantei,
aspect ce reconfirmd libertatea
partilor si le faciliteaza relatiile
de afaceri chiar si ulterior
solutionarii procedurii de
arbitraje.

Nu Tn ultimul rand, partile au
suficient timp calitativ pentru a-
si proba cazul prin probe,
martori si expertize.

CE SOLUTIE PROPUNEM2

Printre principalele avantaje
mentionam timpul mai scurt de
rezolvare a litigiului. Caracterul
privat al dezbaterilor in
procedura arbitrajului permite
pdstrarea confidentialitatii
informatiilor privitoare la parti
si acest principiu este
indispensabil in materie
comerciala.

Mai mult, datoritd unei practici
neunitare a instantelor
judecatoresti pe teritorul
Romaniei, arbitrajul aduce un

Primul pas il poate constitui
reglementarea detaliata a unui
acord de parteneriat voluntar la
nivel national (parteneriat
incheiat intre autoritdti si
companii pentru a propune
solutii de rezolvare a unor
probleme diverse de mediu) in
care sa fie inserata si clauza de
arbitraj’ in scopul mentinerii
confidentialitdtii intre parti, a
unei bune relatii intre partenerii
de afaceri si a promovarii
principiului celeritatii.

2Tn anul 2013 Green Group a stabilit deja un precedent prin semnarea cu Asociatia
Marilor Retaileri si cu Ministerul Mediului a unui acord voluntar, prin intermediul
cdruia a fost adusa in Romania prima statie de reciclare - o infrastructurd de

colectare moderna.

3 Ministerul Mediului sublinia la inceputul acestui an ca Romania risca sa plateasca,
incepand din 2017, o amenda de 124.000 de euro pe zi pentru faptul ca autoritatile
nu au reusit sa inchidd depozitele. Este evident cd sunt necesare investitii masive in

sectorul deseurilor in proxima perioada.

4 Cu titlu de exemplu de solutii alternative precizam tratarea cu enzime care topesc

gunoiul organic, infolierea si stivuirea deseurilor in baloti etc.

5 Lucrurile nu s-au schimbat substantial in acesti ultimi 3 ani, Raportul Comisiei
Europene din februarie 2017 relevand faptul cd Romania are niveluri de reciclare si
compostare foarte scazute, respectiv 16%, fatd de media europeana de 44%,
precum si rate ridicate de depozitare a deseurilor.

® Principalele centre de arbitraj din Europa sunt: Paris (ICC), Londra (LCIA);
Stockholm (Al) SCC; Viena (VIAC); Varsovia (KIG); Lausanne (CAS).

7 Atunci cand se redacteaza o clauzd de arbitraj este esential s3 fie analizat daca
acordul de arbitraj este aplicabil disputelor prezente sau viitoare.
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Contractul de credit Si contractul de leasing, principalele
instrumente de Imantare a bunurilor mobile.
incetarea inainte de termen din culpa imprumutatului.

Articol de CRISTINA CORNACI, Director General, Avestis International

e o piata cu un ritm alert

de derulare a activitdtilor

comerciale, bazata pe un
consum tot mai crescut, cu un
consumator aplecat spre
satisfacerea nevoilor tot mai
complexe si actuale,
institutiile financiare oferd
instrumente de creditare tot
mai diverse. Formele de
creditare puse la dispozitie de
institutiile de profil, cu sau
fard constituirea de garantii,
ofera solutii ce acopera
intreaga plaja de nevoi a
societatii. Daca leasing-ul si
contractul de credit sunt cele
mai cunoscute si la indemana
contracte, gasim si alte
constructii contractuale,
interesante, ce vin sa
provoace juristii, magistratii si
alti profesionisti ce intervin in
procesul de derulare a acestor
contracte. Cu titlu de exemplu
as aminti de contractul de
vanzare cumparare cu rezerva
proprietatii sau diverse tipuri
de contracte civile ce se
adreseaza unor programe de
creditare pentru anumite
categorii profesionale.

Desigur cd, in mentinerea
unei stabilitati financiare a
pietei de capital, un rol
important il au cerintele
prudentiale ale institutiilor de
credit, tinute sd acorde o
importanta deosebita

instituirii unor masuri
eficiente de limitare a
creditelor neperformante. Cu
tot efortul depus in
identificarea riscurilor sau
vulnerabilitatilor, toate
institutiile de creditare,
bancare sau nebancare, se
vad in situatia de a
implementa politici si strategii
de limitare a pierderilor
determinate de contractele
neperformante.

n cele ce urmeazé propun
spre analiza doua dintre
metodele de finantare cel mai
des intalnite pentru achizitio-
narea de bunuri mobile (cum

ar fi autovehicule, utilaje si
echipamente tehnologice):
contractul de credit garantat
cu ipoteca mobiliara si
contractul de leasing
financiar. Ca si operatiune de
creditare, ambele forme,
inrudite intrucéatva, nu ar
pune probleme deosebite
dac ajung la maturitate. Tns3
incetarea acestora inainte de
termen din culpa imprumuta-
tului/utilizatorului, prezinta
constructii specifice, cu efecte
interesante din perspectiva
dreptului creditorului, mai
ales in cadrul procedurii
executionale.

nainte de a aprofunda
analiza trebuie sd evidentiem
titularul dreptului de
proprietate asupra bunului
finantat, respectiv faptul ca in
cazul contractului de credit
proprietatea asupra bunului
finantat apartine

imprumutatului, iar in cazul

contractului de leasing
finantatorul detine acest drept,
pana la achitarea integrald a
obligatiilor contractuale.

Contractul de credit garantat
cu ipoteca mobiliara fsi
gaseste reglementarea in
dispozitiile 0.U.G. nr. 99/2006



OCTOMBRIE 2017 EDITIA A KVI-A 11

WWW.LEGALMAGAZIN.RO LEGAL MAGAZIN

privind institutiile de credit si
adecvarea capitalului, ale Legii
nr. 93/2009 privind institutiile
financiare nebancare, ale art.
2167 - 2170 din Codul civil
(privind imprumutul cu
dobanda) si ale art. 2193 -
2195 din Codul civil (privind
facilitatea de credit).
Reglementari ale ipotecii
asupra bunurilor mobile se
regasesc si 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 si de
dispozitiile 0.U.G. nr. 50/2010
privind contractele de credit
pentru consumatori.

Discutia se poate extinde
asupra altor norme speciale ce
fac referire la aceasta categorie
de contract, situatie nu foarte
benefica intr-un sistem judiciar
sdanatos. Multitudinea de
norme care reglementeaza
institutia creditarii risca sa aduca
dificultati de interpretare si
aplicare unitard a acestora.
Astfel, ar fi de preferat
unificarea prevederilor
mentionate in cadrul unui
singur act normativ.

Avand in vedere c3, potrivit
celor mai multor analisti
financiari, economia mondiala
se indreapta cdtre o criza
financiara, atat finantatorii cat
si imprumutatii trebuie sa fie
constienti de problemele ce
pot apdrea in derularea
contractelor, de consecintele
intarzierilor la plata. Asadar,
potrivit dreptului comun,
reglementat de art. 2195 din
Codul civil, creditorul are
dreptul de a denunta unilateral
contractul, din motive

imputabile imprumutatului, in
marea lor majoritate acestea
fiind de neachitare a ratelor, cu
acordarea unui termen de cel
putin 15 zile pentru restituirea
sumelor nerambursate cat si a
accesoriilor acestora. Precizam
ca declararea scadentei
anticipate a creditului prezinta
natura juridica a rezilierii,
sanctiune intervenitd in cazul
contractelor cu executare
succesiva, asa cum sunt si
contractele de credit.

in cazul contractelor de credit
incheiate cu consumatorii,
facem doar precizarea ca
acestea se supun unor reguli
precise dar mai permisive n
ceea ce priveste atitudinea fata
de consumatori. Totusi este de
subliniat faptul ca, in cazul
consumatorilor, creditorul are
dreptul de a declara creditul
scadent anticipat dupa
nregistrarea unui numar de 90
de zile consecutive restanta de
catre consumator.

n materia contractelor
incheiate cu profesionistii
(societati si asimilatii acestora)
nu este reglementat un
termen in care creditorul are
dreptul de a declara scadent
anticipat creditul, ca urmare a
intarzierii inregistrate la plata
ratelor de credit, partile
stabilind prin clauzele
contractuale termenele de
plata si sanctiunile aferente, in
cazul neexecutarii acestora. n
aceste cazuri, declararea
scadentei anticipate a
creditului va fi notificatd
debitorului, conform art. 1552-
1553 Cod civil, cu respectarea
art. 2195 din Codul civil.

Ulterior declararii scadentei
anticipate a creditului, daca
debitorul nu isi indeplineste de

RECUPERARE DE CREANTE W

bunavoie obligatiile de
restituire a sumelor
nerambursate, creditorul
poate opta, simultan sau
alternativ, la:

1. executarea silitd impotriva
imprumutatului, pentru
recuperarea creantei (creditul
acordat, dobanda contractuala
convenita si toate celelalte
accesorii), in baza contractului
de credit, ce reprezinta titlu
executoriu, conform art. 120
din 0.U.G. nr. 99/2006 si art.
52 din Legea nr. 93/2009;

2. executarea ipotecii mobi-
liare, contractul de ipoteca
mobiliara reprezentand titlu
executoriu, conform art. 2431
din Codul civil.

Drepturile creditorului ipotecar
sunt reglementate de
dispozitiile art. 2435 din Codul
civil. Astfel, acesta poate opta,
n caz de executare, intre:
a. vanzarea bunului ipotecat;
b. insusirea bunului ipotecat,
n vederea stingerii creantei
ipotecare;
c. preluarea bunului in scop
de administrare.

in prima etapé, creditorul are
dreptul de a prelua bunul
ipotecat, cu toate accesoriile
sale, prin procedura prevazuta
de art. 2438-2444 Cod civil.
Madsura nu este obligatorie,
fiind reglementata ca un drept,
o optiune a creditorului, care
poate deposeda debitorul,
pentru a inlesni astfel valorifi-
carea bunului, eliminarea
distrugerii, deteriorarii sau
ascunderii bunului. Preluarea
n posesie se poate realiza pe
cale amiabild, prin mijloace
proprii, ori prin intermediul
executorului judecatoresc.
Preluarea bunului, prin
mijloace proprii, se poate

realiza numai atunci cand acest
lucru este permis, in mod
expres, de clauzele contrac-
tului de ipoteca, cu transmi-
terea in prealabil, citre
debitor, a unei notificari in
acest sens, prin intermediul
executorului judecatoresc.
Dacd preluarea nu se poate
realiza pe cale amiabil3,
creditorul poate solicita con-
cursul executorului judecatoresc,
pentru preluarea silita.
Vanzarea bunului ipotecat este
prima modalitate de executare
silita pusa de legiuitor la
dispozitia creditorului ipotecar,
conform art. 2445-2459 Cod
civil. in acest scop, Tn primul
rand creditorul va solicita
instantei incuviintarea vanzarii
bunului ipotecat, printr-o
cerere la care se vor atasa
documentele ce atesta
existenta creantei ipotecare, a
ipotecii mobiliare si a dovezii
perfectarii acesteia. Cererea de
fncuviintare a vanzarii
intrerupe cursul prescriptiei
dreptului la actiune privind
obtinerea executdrii silite si se
solutioneaza de instantd, cu
citarea partilor interesate.

Bunul ipotecat poate fi vandut
de creditor, in starea in care se
afla, sau dupa luarea unor
masuri comercial rezonabile
pentru valorificarea sa, prin
licitatie publica sau prin
negociere directa, in conditii
comercial rezonabile, notiune
dezvoltata ca atare in norma
generala.

Vanzarea trebuie notificata, cu
15 zile nainte de data stabilita
pentru vanzare, conform art.
2450 din Codul civil, debitoru-
lui ipotecar, fidejusorilor si
codebitorilor acestuia, consti-
tutorului sau succesorului in
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drepturi al acestuia, tuturor
creditorilor ipotecari ale caror
ipoteci au devenit opozabile
prin inscrierea Tn arhiva a unui
aviz ce identifica bunul grevat
si care, la data notificarii, este
nscris pe numele debitorului,
tuturor persoanelor care au
notificat existenta unui drept
sau a unei pretentii asupra
bunului ipotecat, precum si
acelora de la care bunul a fost
preluat, tuturor creditorilor
ipotecari sau privilegiati a caror
garantie a devenit opozabild,
pe alta cale, in temeiul legii,
daca creditorul ipotecar
cunoaste identitatea si adresa
acestora. Odata cu notificarea
se efectueaza si inscrierea unui
aviz de executare, in arhiva
electronica de garantii reale
mobiliare.

Pana la vanzarea bunului
ipotecat, in orice moment,
debitorul, sau orice persoana
interesatd, poate achita
integral creanta si cheltuielile
rezonabile facute pentru
preluarea si vanzarea bunului,
caz in care creditorul este
obligat sa accepte plata si sa
Tnceteze orice masura de
executare silitd, restituind
bunul debitorului.

Vanzarea bunului ipotecat
transfera cumparatorului toate
drepturile constitutorului
asupra bunului ipotecat, stinge
ipoteca in virtutea cdreia a fost
fnceputd vanzarea si toate
celelalte privilegii sau ipoteci.
La randul sau, debitorul este
tinut in continuare fata de
creditor, pentru partea de
creanta neacoperita din pretul
de vanzare.

Cu toate acestea, incalcarea
regulilor privind valorificarea
bunului ipotecat atrage si

obligatia creditorului de a
raspunde pentru pagubele
pricinuite, fiind obligat sa
achite persoanei impotriva
careia s-a pornit executarea o
treime din valoarea bunului
valorificat, valoare stabilita de
un expert evaluator.

O altd modalitate de executare
a ipotecii o constituie prelua-
rea bunului in contul creantei,
prin procedura prevazuta de
art. 2460-2463 Cod civil. Astfel,
creditorul are posibilitatea de
a-si insusi bunul ipotecat, daca
constitutorul este de acord,
respectiv daca destinatarii
notificdrii de vanzare nu se
opun. Consimtamantul consti-
tutorului la preluarea bunului

n contul creantei trebuie sa fie
exprimat in scris si sd intervina
ulterior neexecutarii.

Facem precizarea cd nu reco-
mandam aceasta procedura,
deoarece, indiferent de
valoarea bunului, daca aceasta
acoperd sau nu valoarea
creantei, finantatorul nu-I mai
poate urmari pe debitor si nici
nu mai poate exercita impo-
triva sa o actiune personala.

Nu in ultimul rand, creditorul
mai poate prelua bunul in
vederea administrarii, ca
modalitate de executare a
ipotecii, reglementata de art.
2468-2473 Cod civil. Astfel,
creditorul care are drept de

ipoteca asupra bunurilor unei
intrerpinderi poate prelua
bunurile ipotecate in vederea
administrarii, temporar,
exploatarea acestora putand
dura pana la satisfacerea
creantei pentru care s-a
constituit garantia. Bineinteles
ca si aceasta procedura este
supusa unor norme stricte,
hotararea creditorului
notificandu-se persoanelor
nominalizate la art. 2450 din
Codul civil si inscriindu-se in
arhiva electronica de garantii
mobiliare.

Administrator al bunului
preluat poate fi creditorul ori
altd persoana numita de acesta
sau de instanta, la cererea
creditorului, acesta avand
calitatea de administrator al
bunului altuia Tnsarcinat cu
administrarea deplind.
Atributiile administratorului
sunt sa conserve si sa
exploateze bunurile in mod
profitabil, efectuand orice acte
necesare sau utile, inclusiv
orice formad de investitie.

Ca si principale cauze de
ncetare a administrarii
amintim situatia in care
creditorul si-a recuperat
integral creanta sau cand
creditorul a hotdrat sa treaca la
alte forme de executare.

n prima ipoteza, bunul este
restituit debitorului, creditorul
fiind totodata obligat sa ii dea
acestuia socoteald despre
faptul administrarii, inclusiv sa
fi acorde eventualul surplus
obtinut din executare.

Totodata, incalcarea regulilor
preludrii atrage obligatia
creditorului de a raspunde
pentru pagubele pricinuite,
fiind obligat sa restituie
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persoanei impotriva cdreia s-a
pornit executarea bunul
precum si o treime din
valoarea respectivelor pagube.

Din prezentarea modalitdtilor
de executare a ipotecii, putem
concluziona cd procedura
aplicabild este destul de
stufoasa si implica un mare
grad de responsabilitate, din
partea creditorului.

in ceea ce priveste contractul
de leasing financiar, sediul
materiei se afld in dispozitiile
Ordonantei de Guvern nr.
51/1997 privind operatiunile
de leasing si societdtile de
leasing, o reglementare
fnvechita ce nu mai tine pasul
cu ritmul alert de evolutie a
pietei si a normelor ce
guverneaza sfera specificd de
creditare, modificata si
completatd, fard a raspunde
nevoilor actuale. Daca ne
raportam la alte contracte
numite ce isi gasesc radacinile
n dreptul roman, leasing-ul
este o operatiune juridica
aflata Tn stadiu embrionar
(primele operatiuni de leasing
au avut loc in jurul anului 1950,
iar in multe tari din Europa de
Est, Asia si America Lating,
dupa anul 1990 ). Cu atat mai
mult, practicienii dreptului simt
nevoia unei reglementari care
sd Intruneasca toate cerintele
actuale, in armonie cu noile
reglementari civile si cu o
unitate la nivel de hotarari
judecatoresti.

Definitia leasingului este data
de art. 1 din norma mentio-
nata, ca fiind operatiunea prin
care ,,0 parte, denumita
locator/finantator, transmite
pentru o perioadd determinatd
dreptul de folosinta asupra

unui bun, al carui proprietar
este, celeilalte parti, denumita
locatar/utilizator, la solicitarea
acesteia, contra unei plati
periodice, denumita rata de
leasing, iar la sfarsitul perioadei
de leasing locatorul/finantato-
rul se obliga sa respecte dreptul
de optiune al locatarului/utili-
zatorului de a cumpara bunul,
(...).”

Asa cum am aratat, contractul
de leasing vizeaza un
mecanism contractual total
diferit fata de credit:
Finantatorul achizitioneaza
bunul, de la furnizorul ales de
utilizator, devenind
proprietarul acestuia, iar apoi
cedeaza utilizatorului dreptul
de folosinta, Tn schimbul unei
plati periodice, numitd rata de
leasing, cu posibilitatea ca la
sfarsitul perioadei contractuale
sa dobandeasca dreptul deplin
de proprietate, cu toate
atributele sale (usus fructus si
abusus), conditionat de
achitarea tuturor obligatiilor
financiare si a valorii reziduale.

La fel ca si in cazul contractului
de credit, legiuitorul a conferit
si contractului de leasing
caracterul de titlu executoriu,
atat pentru reposesia bunului
de leasing, cat si pentru recu-
perarea creantelor generate de
neexecutarea culpabila a obli-
gatiilor asumate de utilizator.

Dreptul finantatorului de a
rezilia contractul este special
reglementat la art. 15,
legiuitorul Idsand totusi o mai
mare libertate de a negocia
clauzele, prevdzand ca “Daca in
contract nu se prevede altfel,
n cazul in care locatarul/
utilizatorul nu executa obligatia
de platd integrala a ratei de
leasing timp de doua luni
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consecutive, calculate de la sca-
denta prevdzuta in contractul
de leasing, locatorul/finanta-
torul are dreptul de a rezilia
contractul de leasing, iar
locatarul/utilizatorul este
obligat sa restituie bunul si sa
plateasca toate sumele dato-
rate, pana la data restituirii in
temeiul contractului de
leasing.”, prima tezd, dand
libertatea partilor de a stabili
alte termene ale cdror
nerespectare sa conduca la
rezilierea contractelor.

La fel ca si in cazul contractului
de credit, In majoritatea
contractelor de leasing, se
prevad pacte comisorii, ce
reglementeaza dreptul finan-
tatorului de a rezilia contractul,
atunci cand utilizatorul
nregistreaza intarzieri la plata
ratelor de leasing si a celorlalte
obligatii financiare asumate.

Rezilierea contractului gene-
reaza obligatia utilizatorului de
a preda bunul de leasing si de
a achita obligatiile financiare
asumate, conform contractului
de leasing. De multe ori aceste
obiective se pot realiza pe cale
amiabild, nefiind necesara
demararea unor proceduri
judiciare.

Conform art. 15 din OG nr.
51/1997 si ale art. 1549 si
urmatoarele din Codul civil,
prima etapa este notificarea
utilizatorului asupra deciziei de
reziliere ca efect al pactelor
comisorii, de ultim grad, astfel
ncat rezilierea intervine de plin
drept, ca efect a neexecutarii
obligatiilor de plata.

n urma notificrii, finantatorul
si utilizatorul pot stabili de
comun acord detaliile predarii

bunului de leasing si a achitarii
debitelor restante, printr-un
angajament de plata, stabilind
transe esalonate, in functie de
posibilitatile financiare ale
partilor. Daca comunicarea se
mentine intre parti, mai ales cd
societatile de leasing au
departamente specializate
pentru monitorizare si deseori
apeleaza la societati
specializate de recuperare, asa
cum este Avestis International
SRL, consecintele rezilierii se
pot rezolva mai usor, fard
costurile pe care o procedura
executionald le implica.

Executarea silita presupune
realizarea a doud obiective:
reposesia bunului de leasing si
recuperarea creantelor, cu
efectuarea actelor de
executare silitd specifice.

Spre deosebire de contractul
de credit garantat cu ipoteca
mobiliara, unde executarea
ipotecii vizeaza recuperarea
creantei garantate, in cazul
leasingului executarea silita
este directa, realizatd prin
reposesia bunului de leasing,
conform art. 888-895 Cod
procedura civila.

Potrivit art. 893 Cod procedura
civild, executarea directa va
debuta cu o somatie
comunicatd debitorului prin
care i se pune in vedere
obligatia de a preda bunul, in
termen de 24 de ore. in
situatia 1n care debitorul nu se
conformeaza voluntar, credi-
torul si executorul judecato-
resc, de comun acord, stabilesc
termenul de executare.

Cele mai mari probleme le
prezinta identificarea locatiei
bunurilor, avand in vedere
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faptul ca majoritatea sunt
autovehicule. Societatile de
leasing apeleaza la societati
specializate 1n reposesia
bunurilor si a recuperdrii
creantelor, asa cum este si
Avestis International, pentru a
le asigura serviciile pe acest
segment. Societatile de
recuperare, prin personalul
specializat, efectueaza
deplasari la sediul/domiciliul
utilizatorului, precum si la orice
alta locatie ce poate fi dedusa
din informatiile publice, dar, cu
toate acestea, exista situatii in
care, cu tot efortul depus, nu
se reuseste aflarea locatiei
bunului respectiv.

Totodata, se apeleaza si la
ajutorul organelor de politie,
prin depunerea unei plangeri
penale impotriva utilizatorului,
pentru savarsirea infractiunii
de abuz de incredere. Ulterior
nregistrarii dosarului, organele
de cercetare inscriu bunul intr-
0 baza a autovehiculelor furate
existand posibilitatea ca, atunci
cand acesta este oprit Tn trafic
de un agent al politiei, pentru
o verificare de rutina sau
pentru savarsirea unei contra-
ventii, sa poata fi retinut, fiind
anuntati reprezentantii socie-
tatii de leasing, ulterior bunul
fiind incredintat finantatorului.
Precizam ca utilitatea practica
a depunerii plangerii penale
este aceastd identificare a
locatiei bunului, fiindca pe
fond rareori se intampla ca
organele de cercetare sd
dispund inceperea urmadririi
penale pentru savarsirea
acestei infractiuni. Majoritatea
plangerilor sunt clasate,
deoarece procurorii considera
ca litigiul este de natura civila,
fapta savarsita neprezentand
pericolul social al unei infractiuni.

De asemenea, supunem
analizei o problema delicata,
referitoare la autorizarea
patrunderii executorului in
domiciliul, resedinta sau sediul
debitorului ori a altor persoane
ce detin bunul. Art. 680 alin. 2
Cod procedura civila prevede:
,(2) n cazul altor titluri
executorii decat hotararile
judecatoresti, la cererea
creditorului sau a executorului
judecdtoresc, depusd odata cu
cererea de incuviintare a
executarii silite ori pe cale
separata, instanta competenta
va autoriza intrarea in locurile
mentionate la alin. (1).(...)"
Asadar, atunci cand executarea
silita se desfasoara in baza unui
titlu executoriu ce nu este
reprezentat de o hotarare
judecdtoreascd, cum este si
cazul unui contract de leasing
sau al unui contract de credit,
pentru a realiza accesul
executorului judecdtoresc la
domiciliul, resedinta sau sediul
debitorului, precum si la orice
alte locuri, este necesara
obtinerea unei autorizari din
partea instantei.

Instituirea acestei proceduri
este justificata de necesitarea
respectdrii principiului
inviolabilitatii domiciliului,
reglementat de art. 27 din
Constitutia Romaniei, potrivit
caruia patrunderea sau
ramanerea in domiciliul sau
resedinta unei persoane este
permisa numai pentru executa-
rea unei hotdrari judecatoresti.
Cererea de autorizare se poate
depune, la instanta de execu-
tare, de catre creditor sau de
catre executorul judecdtoresc,
urmand a fi solutionatad in regim
de urgentd, cu citarea tertului
ce detine bunul, prin incheiere
executorie ce nu este supusd
niciunei cdi de atac. Procedura

autorizarii patrunderii a existat
si in reglementarea anterioarad,
a Codului de procedura civila in
vigoare de la 1865, fiind, din
punctul nostru de vedere, mult
mai aproape de realitatile
practice ale procedurii
executionale. Astfel, potrivit art.
3841 alin. 2 din Codul de pro-
cedura civild anterior, cererea
de autorizare se formula de
executorul judecatoresc si se
solutiona in camera de consiliu,
fara citarea partilor, prin
incheiere executorie si
irevocabild. Ori noua procedura
prevede expres citarea tertului
care detine bunul. Deoarece in
cazul executdrii contractelor de
leasing urmarim recuperarea de
bunuri mobile, prin citarea
respectivului tert acesta este
pus Tn garda despre efectuarea
executarii la domiciliul sau,
avand posibilitatea sa mute
locatia respectivului bun, iar la
termenul stabilit de executor
efectiv sa nu se poata realiza
recuperarea. Prin urmare, in
opinia noastra, prin citarea
tertului se goleste de continut
urmadrirea silita. Mai mult decat
atat, procedura nu este
contencioasa, deci tertul nu
poate invoca aparari sau
exceptii, opunandu-se la
executare, ceea ce ne conduce
la concluzia inutilitatii practice
de citare a acestuia.

Concluzionand, privite
comparativ, contractele de
credit si cele de leasing se
aseamana ca si consecinte ale
nerespectarii obligatiilor
financiare asumate de
imprumutati/utilizatori:
declararea scadentei
anticipate, n cazul contractului
de credit, respectiv rezilierea
contractului, in cazul
leasingului. Diferenta intervine

n procedura executionald, in
cazul creditelor garantate cu
ipoteca mobiliard executarea
ipotecii realizindu-se de catre
creditor, cu procedurile
reglementate de Codul civil si
aspectele specifice descrise
mai sus, iar n cazul leasingului
executarea realizandu-se in
mod direct, mult mai usor, prin
reposesia bunului de leasing,
fie pe cale amiabila fie prin
intermediul procedurii de
executare silitd, reglementatd
de Codul de procedura civila.
Piata leasingului a luat
amploare n ultimii ani, inclusiv
datorita avantajelor deosebite
ale utilizatorilor, din care
enumeram economisirea n
faza initiala a capitalului
propriu, plata unui avans
nefiind obligatorie, lipsa
garantiilor suplimentare,
negocierea cuantumului
ratelor de leasing si posibi-
litatea achizitiondrii bunului la
ncheierea contractului la un
pret mai scazut, dat de
valoarea reziduala.

n opinia specialistilor Avestis
International, ambele formule
de creditare pot fi accesate
fara rezerve deoarece evolutia
economicd nu poate progresa
fara modalitati de creditare,
consecintele detaliate mai sus
trebuind sa fie avute in vedere,
dar acestea nu pot aparea
daca planul economic este
unul viabil. Evolutia legislatiei
creditarii, adaptarea ei la
nevoile reale ale pietei este un
semn de sandtate economica
si de civilizatie a unei tari, un
lucru pozitiv pentru intregul
sistem financiar al societatii.
ncurajez o mai mare respon-
sabilizare a imprumutului si o
atentie sporita acordatd tutu-
ror actelor pe care le semnam.



OCTOMBRIE 2017 EDITIA AKVI-A
WWW.LEGALMAGAZINRO LEGAL MAGAZIN

A/

Gand v-ati constituit $1 cum
ati evoluat in ultima
perioada? Cum este organizat
Biroul “AEQUITAS™?

in primul rand trebuie sa plecim
de la nume. Am pierdut multe
nopti incercand sa gdsim un
nume care sa ne reprezinte.
Latinescul ,,aequitas” - justitie,
echitate, corectitudine,
impartialitate, ilustreaza cel
mai bine principiile dupa care
ne ghidam in viata personald.
BEJA Aequitas a luat fiinta in
2012, fiecare dintre cei trei
executori avand o experientd
indelungata in domeniul
recuperdrii creantelor. In ceea
ce priveste evolutia, aceasta
este conform planurilor pe
termen mediu si lung pe care
le-am facut, incercand
totodatd sa anticipam pe cat
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Interviu cu ANDREI LEPADATU, IONUT SANDU i BOGDAN ANA,
Executori Judecétoresti, Biroul Executorilor Judecatoresti Asociati “AEQUITAS”

posibil schimbarile inerente
procesului de executare silita,
atat legislativ cat si social.
Valorile pe care le impartasim
si pe care dorim sa le
transmitem sunt transparenta,
corectitudinea, impartialitatea,
echitatea si profesionalismul,
n sensul ca, pe parcursul
procedurii de executare silitd,

partilor le sunt explicate si
respectate toate drepturile si
obligatiile procesuale. Tot in
mod transparent le comuni-
cam si explicam costurile
incidente n acest proces.
Biroul nostru este structurat
astfel incat activitatea sa se
desfasoare cu celeritate, in
beneficiul utilizatorilor acestui

serviciu public.

Activitatea este asiguratd de
catre departamentul legal,
departamentul comunicare
acte procedurale,
departamentul registratura si
arhivare, departamentul
secretariat, departamentul
contabilitate si eliberari
recipise.
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Sunteti trel executori asociati.
Ce personal aveti? Cum va
motivati angajatii?

Echipa BEJA AEQUITAS este
formata din specialisti ai
dreptului, persoane care au
absolvit facultati de drept de
prestigiu din tard, si care, aldturi
de noi executorii judecatoresti,
oferim clientilor nostri cele mai
bune solutii. Suntem o echipa
de 18 persoane.

Implicarea intregii echipe n
procesul decizional, delegarea
n ceea ce priveste aplicarea
unei anumite strategii in
procesul de executare silita,
procesul continuu de implicare
in dezvoltarea si imbundtatirea
fluxurilor interne, team
building-urile si trainingurile pe
care le organizam si la care
participam ajuta la motivarea
echipei noastre. Avansarea in
cadrul structurii organizatorice
constituie un alt element de
motivare.

Via desfasurati activitatea pe
raza municipiul Bucuresti sia
judetelor Teleorman, lalomita,
Giurgiu, Calarasi si llifov. Ce
procent din activitate ocupa
Capitala? Prin ce se deose-
hesc dosarele din Bucuresti de
cele din judetele limitrofe?

Da. Competenta teritoriald se
circumscrie Curtii de Apel
Bucuresti. Ca si procente nu
avem o analizd actuald a
activitatii, insa ce putem spune
este ca ponderea cea mai mare
0 ocupa intr-adevar Capitala si
judetul llfov. Nu sesizdm o
deosebire intre dosarele de
executare silita din punct de
vedere teritorial, gradul de
conformare a debitorilor la
indeplinirea obligatiilor fiind

sensibil egal.

Multumirea noastra rezida in
faptul ca putem oferi clientilor
nostri servicii pe o arie
teritoriala destul de
importantd, acestia gasind in
noi un partener de nadejde in
ceea ce priveste recuperarea
amiabila cat si punerea in
executare silita a titlurilor
executorii.

Competenta la nivelul Curtii de
Apel Bucuresti asigura o
concurenta intre executorii
judecatoresti, totul fiind in
beneficiul utilizatorilor acestui
serviciu public. Acest lucru fi
obliga practic pe executorii
judecatoresti sa ofere servicii
de calitate, astfel creditorii
avand posibilitatea de a alege
pe criterii clare de competenta
profesionald, transparenta si
moralitate. in interiorul
profesiei exista o intentie de
restrangere a competentei la
nivel de Tribunal, situatie care
ar duce la restrangerea si
diminuarea concurentei cu
impact negativ la utilizatorul
serviciului public.

in ce mod v afecteazi
instabilitatea legislativa (in
special modificarile din Codul
de Procedura Civila)?

Ca pe orice alt practician al
dreptului, “instabilitatea
legislativa”, tradusa prin
modificdri succesive si relativ
ntr-un timp scurt a unor
institutii fundamentale ale
sistemului nostru de drept,
poate avea ca si consecintd o
temperare, de exemplu, a
procedurilor de executare silita,
din acest motiv, arhitectura
fluxurilor noastre interne este
gandita astfel incat aceastd
instabilitate legislativa sa aiba
un impact cat mai mic in ceea

ce priveste celeritatea
procesului de executare silitd.
Din aceastd perspectiva consi-
derdm ca traim un moment
istoric, cel al introducerii noilor
Coduri, care probabil vor mai
suferi mari modificari peste 100
de ani. Suntem constienti cd,
mai ales in aceasta perioada,
legislatia va evolua, unele
modificari fiind chiar necesare si
suntem totodata pregatiti sa
absorbim toate aceste
modificari si sa le transpunem
n activitatea noastra.

Aveti o colaborare strinsi cu
multe banci. V-ati putea
implica $iin colectarea
creantelor statuluid

Avem o colaborare destul de
bund cu multe institutii bancare
si de leasing, datorita faptului
ca toti cei trei executori au
activat pana in 2012 in cadrul
unor astfel de institutii. Astfel,
ntelegem cultura
organizationala a acestor
institutii, ceea ce ne faciliteaza
atat dialogul cat si colaborarea.
Totodata, am incercat sa
introducem elemente de
cultura organizationald preluate
din cadrul acelor companii in
cadrul biroului, cum or fi
organizarea pe functionalitati,
valori si misiune, ceea ce face sa
vorbim ,,aceeasi limba”.

Ati sesizat foarte bine faptul cd
0 mare problema o reprezinta
gradul de colectare a creantelor
la bugetul de stat. De multe ori,
n dosarele pe care le
instrumentdm, gasim creante
nerecuperate catre stat, acesta
intervenind ca si creditor in pro-
cedura instrumentatd de noi.
Vazand multitudinea de astfel
de cazuri, credem ca s-ar putea
utiliza cu succes executorul
judecatoresc pentru

recuperarea creantelor statului,
astfel cum se intampla in mai
multe tdri din Uniunea
Europeand. Sa luam nsa un
exemplu mai apropiat de noi,
Republica Moldova, unde, mai
bine de 65% din volumul total
de lucru al executorilor judeca-
toresti sunt dosarele in folosul
statului (dispuse de catre
instanta de judecata, politia de
patrulare, pompieri, etc.).

Ati avut / aveti multe cazuri de
recuperare a creantelor pe
cale amiabil, fira a f nevoiti

si treceti la etapa executéril
silite?

in ultimul an am abordat mai
atent aceasta activitate a
executorului judecatoresc ( art.
7, lit.d din Legea nr. 188/2000)
si am constatat ca majoritatea
cazurilor se pot rezolva si
amiabil, prin intermediul
nostru, Tnainte de declansarea
procedurii de executare silita.
Din analiza noastra, o mare
parte din creante se pot
recupera in aceasta fazd
prealabild executarii silite, astfel
cd am dorit sd putem oferi
clientilor nostri si acest serviciu.
Investitiile facute in softurile
dedicate activitatii de colectare
si call center ne fac sa fim
foarte eficienti in aceasta
procedura si sd reusim sa
crestem gradul de colectare al
creantelor clientilor nostri.

Atat companiile de utilitati, cele
din domeniul telefoniei mobile,
a serviciilor de televiziune
precum si institutiile financiar-
bancare intampina greutati in
procesul de recuperare a
creantelor, ceea ce le poate
afecta functionarea. Astfel, noi
venim in sprijinul tuturor acestor
entitati, cu know how —ul
nostru si reusim sa le crestem,
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pe de o parte, gradul de
colectare al creantelor, si pe de
alta parte gradul de conformare
voluntara la plata a clientilor.
Am inceput colaborari in ceea
ce priveste recuperarea
amiabila cu unii dintre clientii
nostri pentru care asiguram
serviciul de executare silitd, si
acestia au constatat faptul ca
suntem mai eficienti decat
colectarea internd pe care o
faceau pana acum sau decat
unele colabordri pe care le
aveau cu societati de recuperari
creante. Acest lucru se
datoreaza faptului ca debitorii
inteleg ca deja sunt in admi-
nistrarea unui birou de execu-
tori judecdtoresti si cd dacd aleg
sa nu-si plateasca debitele in
aceastd fazd amiabild vor fi
incepute formalitdtile de
executare silita impotriva lor.

Ce procent dintre firmele pe
care trebuie si le executafi
apeleazi la procedura
insolventei? Ce sanse dle
recuperare mai avetiin
aceasti situatie?

Procentul societdtilor executate
silit care aleg calea insolventei
este foarte mare. In acel

moment, procedurile de
executare silita se suspenda si
ulterior chiar inceteaza,
recuperarea creantelor
facandu-se de cdtre lichidatori.
Este o metoda legald prin care
majoritatea societatilor evita
procedurile de executare unde
ei nu pot controla deciziile
executorului judecitoresc. Tn
procedura insolventei, Tn
majoritatea cazurilor, chiar
debitorul controleaza procesul,
alegandu-si practicianul in
insolventd, cu o remuneratie
lunard. Astfel, fiind remunerat
lunar, practicianul in insolventa
are interesul sd ,intindd” la
maxim procedura sa, in dauna
tuturor creditorilor.

Organizati multe icitatii? Cum
decurg acestea?

Exista multe licitatii in curs,
cumpardtorii fiind putini pentru
ca publicul nu are o imagine
clard asupra procedurii de

RECUPERARE DE CREANTE W

licitatie organizata de execu-
torul judecatoresc. Consideram
faptul ca s-ar impune o mai
bund educare/informare a
persoanelor interesate. in
esentd, cumpardtorii inainteaza
oferte de cumpdrare si se
prezintd la licitatia publica.
Licitatia incepe prin citirea
publicatiei de vanzare si a
ofertelor depuse, ulterior
participantii liciteaza si
persoana care oferd pretul cel
mai mare este declaratd
adjudecatar. Dupa depunerea
pretului, adjudecatarul
primeste actul de adjudecare in
original, acesta fiind titlul sau
de proprietate.

Cu ce experti externi - avocati,
notari, practicieniin
insolventa, consultanti fiscali,
auditori, evaluatori, contabili,
traducitori etc. colaborati
constant?

Printre colaboratorii nostri se
afla multi profesionisti din
profesiile mentionate de
dumneavoastra, insa nu am

dori sd ddm nume pentru a nu
omite pe cineva. Suntem
multumiti de toate colaborarile
pe care le avem si dorim mereu
sd Intdrim aceste parteneriate
care nu pot fi decat benefice
pentru oricare dintre noi.

Cum apreciati calitatea actului
de Justitie in 20172

in privinta calitatii actului de
justitie, ne putem pronunta
doar cu privire la interactiunea
noastra cu instantele
judecatoresti. Dupd ce a fost
eliminata din nou incuviintarea
executarii silite pronuntata de
executorul judecatoresc, am
revenit in aceeasi situatie in
care se pierde foarte mult timp
cu stabilirea termenelor si
redactarea incheierilor de
ncuviintare a executarii silite,
cel putin in Bucuresti. La ultima
modificare a Codului de
Procedura Civila, chiar noi am
conceput si transmis
propunerea actuald prin care
incheierea de incuviintare a
executarii silite se comunica din
oficiu executorului judecatoresc
si creditorului. Desi legea este
clard, unele instante refuza si in
prezent sa comunice aceste
simple incheieri, fapt care se
traduce mereu intr-o
“Intarziere” a executarii silite,
cu impact major in mediul
economic.

Ne-am putea gandi chiar la o
comunicare in mediul
electronic, statul fiind scutit
astfel si de alte cheltuieli
suplimentare. Sa nu uitdam
totusi faptul cd, potrivit
statisticilor, dosarele privind
Tncuviintarea executdrii silite
reprezinta 51% din activitatea
Judecatoriilor.

» Mircea Fica
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Farmec SA Cluj-Napoca are o
traditie de aproape 130 de ani,
fiind cel mai mare producétor
de cosmetice din Roménia. in
1995 ainceput procesul de
Drivatizare a companiei, Farmec
fiind una dintre putinele
companii privatizate integral
prin metoda MEBO. Care a fost
evolutia sa din momentul
trecerii la economia de piata?

Avem aproape 130 de ani de
experienta, traditie si
recunoastere a performantei in
domeniul cosmeticii, o istorie
indelungata, care a traversat
numeroase epoci economice si
sociale. Am scris inceputul
istoriei cosmetice in Romania si
suntem mandri cd am ramas o
companie romaneascd pe tot
acest parcurs.

Ne-am mentinut mereu in top,
ntr-o continua ascensiune pe
toate palierele si intr-o
provocare cu timpul, pe care am
castigat-o in mod clar. Tn acest
sens, ne-au avantajat mana-
gementul productiv, obiectivul
de fi cei care seteaza tendintele
si gestionarea corecta a realitatii
pietei. Procesul de privatizare
prin care a trecut Farmec in
1995 este doar unul dintre
situatiile in care am demonstrat
competenta noastra, dar si
intelegerea aprofundatd a
mediilor social, economic,
politic. Toate deciziile strategice
care au urmat au fost luate
tocmai pentru a permite
companiei sd progreseze si sa isi
continue impresionanta traditie
prin inovatie si modernizare.
Ancorandu-ne in realitatea
economica, politica si sociald a
Romaniei, ne-am tinut mereu
aproape de obiectivul de a
deveni partenerul de incredere
al consumatorilor nostri. Astfel,
toate inovatiile integrate la

Farmec
a fostintotdeauna aproape
e consumatorii sai

Interviu cu MIRCEA TUDEAN, Director General, Farmec SA

nivel de productie, standardele
nalte pe care le atingem de
fiecare data si reusitele de pana
acum au fost stimulate de
aprecierea romanilor.
Recunoasterea performantei
Farmec, atat prin alegerile
facute in fiecare zi in fata
raftului, cat si prin distinctiile si
premiile pentru care urcam pe
marile scene sunt cea mai buna
confirmare a cursului strategic
pe care il urmam.

Tatél dumneavostra a avut un
rol esential in dezvoltarea
societatil fiind director
general peste 40 de ani. Care
aufostvalorile pe carevile-a
transmis $i care v-au ajutatin
viata?

Tatal meu, Liviu Turdean, a fost
un lider exceptional, un om cu
viziune, dar mai important decat
atat, a fost un adevdrat sprijin si
prieten pentru fiecare dintre

oamenii cu care a lucrat —
angajati, colaboratori, parteneri.
Sunt unul dintre norocosii care a
crescut cu principiile si valorile
dupad care el si-a ghidat intreaga
viatd si carierd, iar acestea au
contribuit substantial la
formarea mea profesionala.

De la el am invatat cum poti
munci cu dedicare totald si
pasiune pentru cauza in care
crezi, cum sa fiti valorizezi
angajatii si sa cresti oamenii din
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jurul tau si cum sd dezvolti
fiecare initiativa spre implinirea
potentialului maxim. Un astfel
de pariu, daca pot spune asa, a
fost increderea acordata
brandului Gerovital, care pentru
tatdl meu a ocupat intotdeauna
un loc special. Continuand in
mod curajos acest proiect, am
reusit sa crestem brandul
Gerovital, care acum, la
jumatate de secol pe piata
romaneascad, ramane ferm
pozitionat in ierarhia celor mai
puternice si solide marci
romanesti, fiind an de an pe
primele locuri.

Produsele companiei ajung in
peste 30 de téri, principalele
piete fiind Japonia, Ungaria,
Polonia, Republica Moldova,
Irak Kuwait, Grecia $i Canada.
Din 2008, Farmec detine
drepturile integrale de utilizare
améreii cosmetice Gerovital.
Ce reprezinta Gerovital pentru
industria romdneasci?

Pentru industria romaneasca,
Gerovital este unul dintre
putinele branduri locale care fac
cinste si asigurd continuitatea
industriei romanesti. Este
simbolul performantei
productiei locale, al expertizei si
traditiei industriei romanesti de
cosmeticd. Ne mandrim de
toatad istoria sclipitoare pe care
Gerovital, brandul 100%
romanesc, a scris-o in acesti 50
de ani pe piata locald. Este un
brand ambasador, care vorbeste
cu putere si eleganta despre
traditia si inovatia din Romania,
despre cucerirea prin Farmec a
noi teritorii si despre relevanta
conceptului de frumusete ce
vine de pe meleagurile noastre.
Nu exista roman care sd nu
rezoneze cu brandul Gerovital.
Practic pentru fiecare dintre noi,

Gerovital reprezinta primele
lectii de Tngrijire personala,
traditie, calitate si eficientd in
cosmeticd. Gerovital trebuie
perceput drept o valoare localg,
expansiunea internationald a
brandului, aducand un nou
motiv de mandrie pentru toti
consumatorii nostri. La nivel
extern, brandul inregistreaza
progrese semnificative de la an
la an, cucerind noi pieti si
consolidandu-si pozitia in statele
n care si-a asigurat o prezenta
constantd. 8 din 10 produse
exportate de Farmec, fac parte
din gamele Gerovital. Tn acest
moment operam cu cereri tot
mai semnificative venite de
peste hotarele tarii, o realitate
destul de sugestiva pentru
viitorul de succes al brandului la
nivel international.

inchiderea companiilor din
sectorul chimic va obliga sa va
procurati materia primé din
alte tari, la preturi mult mai
mari decét cele Ia care le-ar fi
achizitionat de pe piata
noastra. Ce solutii ar fi pentru
revitalizarea activititii
furnizorilor dumneavostra din

Portofoliul nostru variat de
produse necesita resurse
considerabile de materii prime,
nsa din lipsa producatorilor
locali, circa 90% din totalul
materiilor prime utilizate provin
din afara Romanei. in tard exista
foarte putini producatori de
materie prima, iar
indisponibilitatea acestora, ne
determina sa achizitionam
aceste resurse de peste hotare,
cu preponderentd din zona UE,
dar la preturi duble.

Este o situatie extrem de grava,
daca ar trebui sd o privim la
nivel macro. Pe langd crearea

MEDIUL DE AFACERI W

unui sistem deficitar in cadrul
cdruia suntem nevoiti sa
importdm materia prima din UE
la preturi ridicate, pentru ca
ulterior sa exportam produsele
finale la preturi mai mici, aceste
importuri descurajeaza
productia romaneasca. In loc s3
ncurajeze si sa sustind
economia locald, achizitiile
externe de materie primd
diminueaza si putinele sanse de
revitalizare si intarire a acesteia.
O solutie pe care o vedem
pentru remedierea acestei
situatii este colaborarea dintre
organele de stat cu producatorii
locali, astfel incat ambele parti
sa contribuie la crearea unui
mediu sanatos si stabil. De
asemenea, parteneriatele dintre
companiile locale cu marii actori
europeni, cat si posibilitatea de
privatizare a companiilor locale
cu potential este o altd optiune
de redresare a productiei locale
pe care o consideram viabild.

Ati absolvit facultatea de
Tehnologie Chimica din Cluj-
Napoca si Open University
Business School din Marea
Britanie. Faceti parte din
echipa Farmec din anul 1994,
mai intdi ca laborant, apoi
cercetétor, sef de sectie Si
director tehnic. in ianuarie
2010 ati preluat functia de
director general. Care
considerati ¢a sunt
principalele provocériin
perioada urmétoare, tinnd
cont de specificul industriei in
care activati, dar si de
modificirile legislative
preconizate in sistemul fiscal?

Una dintre principalele
provocari din sectorul cosmetic
este raportul de forte dintre
producatorii locali si marile
branduri internationale, care au

o cotd de piatd considerabila in
Romania. Si in acest caz sunt
necesare activitati de stimulare
din partea statului, orientate
cdtre productia romaneasca. Cu
toate acestea, de cele mai multe
ori, acest sprijin din partea
organelor de stat lipseste,
referindu-ma aici nu doar la
sectorul cosmetic, ci la intreaga
industrie romaneasca. Mai mult
decat atat, reglementarile
elaborate si politicile fiscale au
tendinta sa dezavantajeze si mai
mult companiile cu capital local,
din ce in ce mai invizibile.
Vorbind in exemple concrete,
noua masurd privind plata
defalcatd a TVA afecteza in mod
clar dezvoltarea oricaror
initiative antreprenoriale si de
business. Birocratia excesiva
prevazuta 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 investita
n activitatea companiei, vor
tergiversa si mai mult evolutia
producatorilor locali. Ulterior,
masura a fost declarata
optionald pentru companiile
care nu au colabordri
contractuale cu statul, reducand
astfel din consecintele negative
pe care aceasta le presupune.
Este un prim pas imbucurator,
nsd multe alte initiative ar
trebui implementate pentru a
creste gradul de competitivitate
al productiei romanesti pe piata
locala.

Ce strategie aveti pentru
stimularea si fidelizarea
angajatilor? Intentionati sa

faceti noi angajari in perioada
urmétoare?

Ne mandrim cu o rata de
reticentd a angajatilor destul de
ridicata, fapt ce se datoreaza
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politicilor de motivare si dezvoltare a
resurselor noastre umane. Investim
cu prioritate in cei circa 700 de
angajati ai Farmec, pentru ca ei sunt
cei care propaga in timp valoarea si
identitatea noastra. Astfel, le punem
la dispozitie traininguri si cursuri de
dezvoltare, organizate cu o frecventa
constantd. De aceste traininguri
beneficiaza noi angajati intrati in
familia Farmec, cat si cei cu
experienta in cadrul companiei, din
toate departamentele — vanzari,
consultanti din magazine, productie,
etc.

Numarul angajatilor Farmec este in
crestere si in mod sigur in urmatorii 2
ani angajdrile se vor intensifica si mai
mult. Datoritd extinderii retelei
proprii de magazine de brand, a
dezvoltdrii sistemului propriu de
distributie, vom crea noi locuri de
munca in multiple centre urbane
nationale. Acest lucru presupune si
oferirea de noi oportunitati de
crestere si dezvoltare in cadrul
companiei, gandite si adaptate
pentru fiecare structura in parte.

Farmec are permanent foarte multe
brevete de inventii, care intré prima
dati in malaxorul de testare, apoiin
productie. Cum a-li descrie
procesul de creare al unei game
noi? Gatl ani se lucreaza pentru
aceasta?

Elementul central, in jurul caruia
cream fiecare gama, este
consumatorul nostru, necesitdtile si
preferintele acestuia. Lansarea unei
noi game presupune investitii si
eforturi sustinute, iar intregul proces
de dezvoltare poate dura si pana la 2.
Aceastd activitate este materializatd
n lucrdri de cercetare si analiza a
pietii, in alegerea celor mai eficiente
ingrediente, in stabilirea unui format
si ambalaj optim al produselor, in
certificarea solutiilor prin testdri
internationale si, nu in ultimul rand,
n activitati de marketing si

promovare. Crearea unei linii noi este
unul dintre cele mai complexe
proiecte, investitiile in aceste lansari
fiind amortizate in 3 sau chiar 4 ani.
in procesul de dezvoltare al unei
game, implicam specialistii dintr-o
paleta extrem de complexa de
domenii, precum chimie, farmacie,
dermatologie sau economie. Sunt
foarte multe aspecte pe care trebuie
sa le luam in calcul inainte sa venim
pe piata cu o noud linie de produse.
De exemplu, lansdm anumite linii in
functie de perioada in care acestea
se bucura de utilitate maxima, astfel
ncat publicul nostru sa aiba la
dispozitie produsele necesare in
fiecare perioada a anului. De
asemenea, designul noilor produse
trebuie sa reprezinte personalitatea
brandului, a gamei din care face
parte, sa reflecte propriile beneficii,
mentinand n acelasi timp un aspect
unic, prin care sa se diferentieze la
raft. Acestea sunt doar cateva dintre
etapele esentiale pe care le parcurge
un produs nainte sa ajunga in casele
romanilor.

Portofoliul Farmec s-a diversificat
mult in ultimii ani, avnd acum
peste 600 de articole / produse.
Pentru testarea i certificarea
produselor colaborati cu multe
institutii, clinici $i universitati, atat
dintara, cat si din strainatate. Cum
are loc aceasta colahorare?

Partea de testare si certificare a
produselor noastre este una dintre
etapele importante din lansarea
fiecdrei noi game. Este ultimul stadiu
din procesul de productie, care
consolideaza toate eforturile depuse
de specialistii nostri in etapele
anterioare. Obtinerea certificarilor
internationale intaresc valoarea
produselor noastre atat in cadrul
portofoliului propriu a Farmec, cat si
pe intreaga piata locala.
Colaborarea cu institutiile de
specialitate, printre care universitati

si clinici, incepe inca din etapa de
cercetare, cand analizdm studiile si
cercetarile de piata realizate de
acestea. Ulterior, apeldm la aceste
institutii atunci cand transmitem
noile produse catre laboratoarele
performante din tara si din
strdinatate, pentru a confirma si a
certifica faptul cd solutiile noastre au
fost create conform celor mai inalte
standarde de calitate internationale.

Produsele Farmec sunt prezente in
circa 24.000 de magazine Si far-
macii din Roménia. Aveli magazine
(in sistem de francizi in Spania,
Ungaria, Franta, Italia si Grecia. in
ce state veti mai deschide
magazine?

Extinderea la nivel international este
o importanta directie strategicd a
Farmec. In 2017 ne-am orientat citre
0 expansiune puternicd pe piata
locald, astfel incat urmatorul pas este
stabilirea de noi parteneriate pe
piete externe. Vom continua sa
crestem cota de piatd in tarile in care
suntem prezenti de mai multi ani.
Vorbesc aici de Spania, Italia si
Grecia, tarile cu comunitati mari de
romani si de Ungaria si Republica
Moldova, statele vecine.

n expansiunea la nivel extern, un loc
aparte il ocupa statele asiatice, care
sunt la acest moment una dintre
principalele piete de desfacere. Sunt
tari cu caracteristici si particularitati
speciale, puternic impregnate si cu
comportamente de consum extrem
de diferite fatd de cele europene. n
astfel de medii competitive,
brandurile noastre reusesc sa obtind
rezultate de admirat, succese ce ne
stimuleaza sa ne adaptam acestor
cereri speciale si sa oferim in
consecinta cele mai eficiente si
calitative produse romanesti.

Ce floté de transport aveti? in cét
timp ajung producele la
cumpéritori?
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Din punct de vedere
operational, suntem una dintre
cele mai solide companii din
Romania. Acum mai bine de 20
de ani, am pus bazele propriului
sistem de distributie, care in
prezent este unul dintre cele
mai moderne si performante
din tard. Operam cu 10 puncte
de lucru la nivel national, unde
isi desfasoara activitatea cei
aproximativ 350 de specialisti in
vanzari.

Flota de masini de care
dispunem este, de asemenea,
una foarte bine pusa la punct.
Utilizand cele 130 de
autoturisme, avem grija ca
produsele Farmec sa fie livrate
n timp util catre toate punctele
noastre de desfacere. Frecventa
transporturilor de la sediul
central catre depozitele din tdra
este zilnica, iar lunar realizam
aproximativ 70 — 80 deplasari
cdtre reprezentantele Farmec si

retaileri. in acest sens,
optimizam traseele, incercam sa
ncdrcam la capacitatea maxima
vehiculele auto si sa planificam
foarte bine rutele.

Cum apreciati concurenta
existent: in prezent in sectorul
fabricérii parfumurilor si a
produselor cosmetice?

Un mediu competitiv ofera
ntotdeauna cele mai bune
oportunitati de dezvoltare si
progres. Pentru Farmec,
concurenta in sectorul cosmetic
fnseamna evolutia continua pe
piata, precizand ca nu ma refer
neaparat la o crestere
cantitativd, ci la o dezvoltare
calitativa. Din acest punct de
vedere, anual, modernizam,
lansam circa 100 de produse,
care sa se ridice la cele mai
nalte standarde din industria
cosmeticd.

De asemenea, forta
concurentiala este asigurata si
de intelegerea pietii locale,
anticiparea directiilor de
consum si a motivelor care
dicteaza aceste comportamente
de consum. Tn acest sens,
fiecare linie, gama sau produs
creat de Farmec vine sa
raspunda unor necesitati ale
consumatorilor, integrand,
totodata si ultimele trenduri in
materie de solutii de ingrijire.
intr-o perioadi in care optiunile
consumatorilor merg catre
produse cu o eficientd sporita,
cu ingrediente inovatoare, miza
n sectorul cosmetic ar trebui
pusa tocmai pe performanta
produselor create. Din acest
motiv, fiecare solutie pe care o
lansam pe piata se bazeaza pe
procese tehnologice avansate,
ingrediente extrem de active si
testdri internationale in vederea

stabilirii eficientei si calitatii sale.

Compania pe care o conduceti
se implica activin comunitate,
sprijind o serie de proiecte
culturale, sportive $i
economice importante. Care
au fost cele mai importante
evenimente la care ati
contribuit?

Farmec a fost intotdeauna
aproape de consumatorii sai,
indiferent de varsta si de
directiile de dezvoltare pe care
acestia le aleg. Ne-am dorit ca in
afara de sprijinul oferit, acestia
sd ne simtd si prezenta fizicd.
Astfel, am fost alaturi 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. in cadrul
acestora, am oferit tuturor celor
prezenti activari pregatite cu
multa atentie, care au oferit
celor prezenti posibilitatea de a
inteactiona direct si creativ cu
produsele din portofoliu. De
asemenea, pentru ca
frumusetea inseamna in primul
rand sanatate, am sustinut in
calitate de parteneri si
Campionatele Europene de
Gimnastica Artistica,
desfasurate tot la Cluj.
Participarea la aceste
evenimente, sustinerea tinerilor,
dezvoltarea unei generatii noi in
spiritul culturii si frumosului ne
ofera un sentiment unic si
memorabil, pe care cu siguranta
il vom cultiva in viitor. Din
aceasta perspectiva, vom
continua sa ne implicam in
sustinerea proiectelor care
vizeaza si dezvoltarea comuni-
tatii locale si sa fim cat mai
aproape de consumatorii nostri.

» Mircea Fica



28 EDITIA A KVI-A OCTOMBRIE 2017

LEGAL MAGAZIN WWW.LEGALMAGAZIN.RO

;\\\

,...;/

VICTOR TRAISTARU,
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victor.traistaru@
mybusinessconsultants.ro

.
IONEL NAFTANAILA,
Partner, Prokuria

ionel@prokuria.com

rocesele de achizitii sunt

indispensabile oricarei

activitati economice. Fie
ca vorbim de materii prime,
materiale, servicii sau
investitii, orice companie face
achizitii. in modelul clasic,
acest proces de achizitii se
desfasoara prin intermediul
email-ului, al schimbului
constant de documente si
fisiere, al telefoanelor si
comunicdrii fata in fata. Apoi
exista si nevoia unei
comunicdri frecvente care sa
acopere diverse actualizari,
precum si inerentele clarificari
necesare in relatia cu
furnizorii. Tn acest context, nu
este o surpriza cd, din ce in ce
mai des, procesul clasic de
achizitii este privit ca fiind
unul cu o transparenta
scazuta, dar cu un impact
urias asupra eficientei si
reputatiei unei organizatii,
indiferent de scara la care se
practica. Companiile care
introduc solutii noi, inovative
n acest domeniu sunt cele
care vor fi cu un pas inaintea
competitiei, reusind sd creeze
valoare addugata maxima
posibila.

MYBUSINESS CONSULTANTS

n centrul MyBusiness
CONSULTANTS se afla Victor
Trdistaru care, este in prezent,
probabil, singurul trainer din
Romania cu o experienta de 11
ani in e-Procurement, 350 de
programe complexe de licitatii
electronice derulate pe 3 conti-
nente si 70 de clase de achizitii.

MyBusiness CONSULTANTS
ofera training si consultanta
specializatd in domeniul pro-
ceselor de achizitii electronice
si al licitatiilor electronice
(e-procurement / e-Auction),
livrand si implementand
procese care fac posibild, spun
reprezentantii companiei pe
site-ul de prezentare
www.mybusinessconsultants.r
0, obtinerea imediata, de catre
clienti, a unor rezultate
masurabile in bani ce duc la
cresterea profitabilitatii.

Mentionam mai sus acele
companii care vad procesul de

achizitii clasic ca pe unul ce nu
produce intreaga valoare
posibild in cadrul fluxului
operational. Aceste organizatii
cauta sd rezolve aceastd
problema si introduc in
activitatea curenta solutii noi,
care in pietele dezvoltate
reprezintd norma, si care
incep, gradual, prin interme-
diul unor companii cum sunt
Prokuria si MyBusiness
CONSULTANTS, sa fie preluate
siin pietele emergente.

Platforma online oferita de
Prokuria este o astfel de
solutie ce usureazd
semnificativ munca
departamentului de achizitii si
economiseste timpul investit
in comunicarea pe email,
procesarea Excel-urilor si
documentelor de la furnizori,
follow-up-uri si intrebari
suplimentare. Prin platforma
Prokuria toate aceste
operatiuni sunt centralizate
ntr-o singura pagina - spun
antreprenorii care au dezvoltat
produsul - iar eficienta lor
poate fi radical crescutd de
consultanta si training-ul oferite
de MyBusiness CONSULTANTS.
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Misiunea Prokuria este sa
transforme activitatile de
achizitii traditionale in procese
fluide si operative, conform
website-ului www.prokuria.com.
n ceea ce priveste oamenii din
spatele Prokuria, acestia sunt
un mix interesant de veterani
cu experientd si profesionisti
tineri, cu totii motivati de
dorinta de a introduce pe piata
din Romania un produs ino-
vator la standarde occidentale.

Echipa Prokuria a dezvoltat
solutia tehnica, iar pentru a
oferi un pachet complet ce
include know-how profesionist
n organizarea si eficientizarea
proceselor de achizitii, a creat
un parteneriat cu MyBusiness
CONSULTANTS. Discutam,
asadar, despre doud companii
care impreuna ofera o solutie
integratd, holistica, la
standarde ridicate si bazata pe
cele mai bune practici de e-
Procurement la nivel mondial.

La doar cateva luni de la
demararea proiectului,
MyBusiness CONSULTANTS si
Prokuria se bucurd de un
interes crescut pe piata si au
drept clienti companii ce
doresc eficientizarea
procesului de achizitii, pe de o
parte, si scaderea costurilor
aferente acestora, pe de
cealalta.

Astfel, putem concluziona ca
segmentul de piata catre care
se adreseaza cele doud com-
panii include orice organizatie
ce face achizitii in mod curent,
indiferent ca vorbim de o
fabrica ce cumpara materii
prime, un retailer care are
sute de furnizori sau un spital
privat care are nevoie de
consumabile Th mod frecvent.

in plus, orice proiect de
investitii reprezinta un proiect
de achizitii in sine. Tn medie,
50%-70% din cifra de afaceria
companiilor merge direct catre
achizitii, iar instrumentele de
e-Procurement si e-Auction
implementate de MyBusiness
CONSULTANTS si Prokuria
eficientizeazd acest proces si
ajuta la reducerea
semnificativa a costurilor de
achizitie, cu impact direct in
marja de profit.

EFICIENTIZAREA PROCESULUI
DE ACHIZITII
PRIN LICITATII ELECTRONICE

Abordarea de achizitii propusa
de MyBusiness CONSULTANTS
si Prokuria se bazeazd pe doua
etape principale: acreditarea
furnizorilor (care consta, in
functie de complexitatea orga-
nizatiei si de caracteristicile
achizitiilor acesteia, din cereri
de informatii, cereri de
propuneri si cereri de oferte) si
etapa ce aduce maxim de
valoare adaugata, licitatia
electronicd sau e-Auction.

Un avantaj considerabil
introdus de procesele de e-
Procurement este crearea
implicita a unei baze de date
de furnizori acreditati. Lista de
parteneri acreditati, formata
din acei furnizori care au trecut
prin procesele de precalificare
si calificare ale etapei de cerere
de informatii, propunere si
cotatie, faciliteaza si
eficientizeaza semnificativ
procesele viitoare de achizitii.

Tntregul proces poate fi organi-
zat si monitorizat in Prokuria,
comunicarea cu furnizorii,
alertele si actualizarile avand

loc tot in platforma. Practic,
spun dezvoltatorii, singurul
lucru pe care nu il poti face in
Prokuria este sa fi strangi
mana celui cdruia cu care te
decizi s semnezi contractul.

Dincolo de avantajele evidente
de minimizare a timpului
investit in procesul de
achizitie, utilizarea proceselor
de e-Auction poate aduce, in
general, reduceri de costuri
intre 3% si 20%, o valoare a
economiilor de 7% fiind cel
mai des intalnita.

Victor Traistaru mentioneazd o
serie de "mituri” in ceea ce
priveste procesele de e-
Procurement si licitatiile
electronice, explicabile, de
altfel, in contextul adaptarii la
schimbare. Aceste retineri
variaza de la "Pretul nu este
singurul factor in decizia de
achizitie” la "Furnizorul cu
pretul cel mai mic are, de
obicei, o calitate mai slaba”
sau la “Licitatia electronica
deterioreaza relatiile cu
furnizorii”. Toate aceste
presupuneri sunt false, ne
asigura dl. Trdistaru — o spune
din experienta a sute de astfel
de licitatii electronice, pentru
majoritatea tipurilor de
servicii, materiale, materii
prime si investitii, pe care le-a
derulat Tn ultimii ani.

VIITORUL PROCESELOR
DE ACHIZITHI

La nivel international, intregul
proces de achizitii este deja
adanc ancorat in solutii
electronice eficiente, in licitatii
electronice si sisteme
automatizate de procurement,
iar acest lucru devine din ce in
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ce mai vizibil si pe piata
autohtond. Sunt din ce in ce
mai des Intalnite situatiile in
care companiile intrd in
procese de licitatie electronica
atunci cand isi vand propriile
produse catre clienti —iar in
acest context, singura
modalitate de a-si mentine
rentabilitatea este aceea
rezultatd din implementarea
proceselor de licitatie
electronica cu proprii furnizori.

Aceste procese asigura nu
numai performanta economica
ci si, suplimentar, o totala
transparentd a procesului de
achizitii, intreaga activitate de
selectie a furnizorilor fiind
clard, total transparenta in
cele mai mici detalii, simplu de
inteles de catre oricine si
auditabila in orice moment
(datele si procesul sunt
nregistrate in sistemul
electronic si pot fi accesate
oricand de persoanele
autorizate din companie).

Programe ca cele oferite de
MyBusiness CONSULTANTS si
Prokuria sunt alegerea
naturala pentru companiile
care nu vor sa fie lasate in
urma din punctul de vedere al
competitivitatii, in conditiile
respectarii in totalitate a
conditiilor de etica si
legalitate.

Daca aceasta este tendinta din
domeniul achizitiilor la nivel
international, vestea bund e ca
platforma Prokuria si serviciile
de consultanta ale MyBusiness
CONSULTANTS sunt disponibile
acum si pe piata din Romania,
oferind acces la procesele de
achizitii electronice
automatizate si eficiente, la un
cost extrem de competitiv.
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Cum s-a creat acest produs,
SmartBill?

Am lansat prima versiune a
programului Smart Bill in 2007,
aldturi de loana si Radu Hasan,
ca solutie la neplacerile aduse
de facturile tipizate. Initial,
Smart Bill a fost creat pentru a
rdspunde nevoilor noastre, fapt
ce ne-a ajutat sa intelegem
foarte bine nevoia din piat3,
asteptdrile clientilor in ceea ce
priveste operatiunile de
facturare si gestiune.

Ne-am dorit ca Smart Bill sa
devina cel mai bun prieten al
antreprenorilor romani,
automatizand diverse procese
de business si eliminand munca
manual3. In timp, ne-am format
echipe atat in Bucuresti cat si in
Sibiu, cea din urma ocupandu-se
constant de dezvoltarea
produsului, chiar sila 10 ani de
la lansarea primei versiuni
Smart Bill pe piata romaneasca.

Cat timp a durat procesul de
elahorare a softului de testare,
promovare? Gum au reactionat
primii clienti?

Dezvoltarea primei versiuni
Smart Bill a durat 4 luni, iar
clientii au reactionat pozitiv la
functionalitatile acestui pro-
gram. Promovarea produsului
se realizeaza pe suport online si
reprezintd un proces continuu.
Perioada de start a fost foarte
importanta in dezvoltarea
programului, dar si a strategiei
de business Smart Bill.

Dacd initial ofeream licente pe
viata clientilor Smart Bill, in timp
am realizat cd urmdm un model
de business gresit, care ne
aducea cresteri anuale de doar
20-25%. Acest ritm nu ne
permitea sa evoludm, cautand
constant clienti noi pentru ca cei

Ne dorim c¢a, pana la finalul lui 2020,
s4 ajungem Ia 100.000 de client

Interviu cu MIRCEA CAPATINA, co-fondator, Smart Bill

vechi pldteau o singura data.
Acum, serviciul Smart Bill este
disponibil pe baza unui abonament
lunar, strategie care a adus o
crestere a vanzrilor. in 2016
am crescut cu 60% si am ajuns
la o cifra de afaceri de aproxi-
mativ 1 milion Euro, iar in acest
an estimam o crestere de 50%.

Ce reprezinta astazi brandul
Smart Bill?

Smart Bill reprezinta un jucator
principal pe piata de software
financiar-contabil. in momentul
de fatd avem peste 50.000 de
clienti din Romania, de la PFA-
uri, companii mici si mijlocii, si
pana la multinationale din toate
sectoarele de business, care emit
peste 2.000.000 facturi lunar.
Ne dorim ca pana la finalul lui
2020 sd ajungem la 100.000 clienti,
iar in anii urmatori ne dorim sd
ajungem numarul unu in soft
financiar contabil in Romania.

Compania Intelligent SRL, care
a creat Smart Bill, are sedii la
Sibiu $i Bucuresti. in prezent
aveti peste 50 de angajati,
programatori, expertiin
consilierea clientilor i oameni
de marketing/vanziri. Unde vi
vedeti peste 5 ani din punctul
de vedere al numérului de
angajati, tindnd cont de
obiectivele ambitioase?

in momentul de fati avem o
echipd formata din 50 de
oameni, insd probabil ca pana
la finalul anului o sa avem spre
60 de angajati. Avem planuri
mari pentru Smart Bill, iar
extinderea echipei reprezinta o
prioritate dacd dorim sa ne
atingem obiectivele propuse.
Chiar daca piata este
suprasaturata, cererea fiind
mai mare decat oferta,
recrutam permanent si ne
uitam atent la oameni care se
potrivesc echipei Smart Bill.

Ce strategie aveti pentru
stimularea si fidelizarea
angajatilor?

Misiunea pe care o avem este
una foarte provocatoare si
motivantd pentru echipa iar
colectivul este unul placut.
Suntem foarte atenti ca atunci
cand angajam pe cineva sa se
potriveasca cu ADN-ul echipei
actuale. De asemenea, toti anga-
jatii beneficiaza de traininguri de
specialitate si team building-uri
distractive alaturi de colegi.

Antreprenorii Marius Ghenea si
Radu Georgescu [prin
fondurile3TS Catalyst si Gecad)
au avut incredere in produsul
vostru si au investit consistent
in dezvoltarea Smart Bill. Gt

de mult a contat acest sprijin?

Investitia 3TS Catalyst si Gecad
in produsul Smart Bill ne-a
ajutat sa ne extindem echipa si
sd ne concentrdm pe
dezvoltarea serviciilor oferite.
Am folosit o parte din investitie
pentru dezvoltarea Smart Bill
Conta, modul care va
revolutiona modul in care se
face contabilitatea in Romania.
De asemenea, am continuat
dezvoltarea Smart Bill Cloud,
astfel cd in prezent este cea mai
performanta solutie de pe piata.
Pe langa bani, beneficiem de
know-how-ul si networkul a doi
dintre cei mai valorosi
antreprenori romani, pe care fi
stimam foarte mult.
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Vi bazatl, in special, pe IMM-
uri. Cu ce probleme se
conirunti firmele romanesti in
procesul de contabilitate?

Birocratia este principalul
impediment cu care se
confrunta IMM-urile din
Romania, inregistrarea datelor
pe cale manuala necesitand
timp ce poate fi folosit in altd
directie — n oferirea suportului
necesar pentru clienti.

Chiar daca companiile apeleaza
la experti in contabilitate, apar
deseori intarzieri in livrarea
documentelor importante.
Smart Bill Conta elimind o mare
parte din neplacerile cauzate de
operatiunile de contabilitate
realizate manual, automatizand
procesul de introducere date.
Cu toate cd aplicatia a fost
dezvoltata pe o perioada de un
an, este necesara doar o singura
ora ca expertii contabili sa
invete sa o foloseasca. Firmele
de contabilitate pot folosi acest
program gratuit.

Care este impactul
eficientizarii tipului de operare
in procesul de contabilitate in-
house al IMM-urilor?

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

Gum vedeti programul
guvenamental Start-up Nation,
prin care se stimuleaza
infintarea unor noi firme

Orice masura de stimulare a antre-
prenoriatului este bine-venita.

Romania ocupa un loc codas in
Europa la numarul de firme pe
cap de locuitor asa ca avem

mult de muncit in directia asta.

Ati lansat recent Smart Bill
Conta. Cum privesc contabilii
produsul dumneavoastri? Ce
avantaje le confera
contabilitatea in cloud?

Smart Bill Conta este instrumen-
tul care realizeaza legatura intre
antreprenori si experti contabili,
cei din urma lucrand direct pe
datele clientului, in timp real.
Timpul de operare al datelor
este redus cu 50%, rata de
greseli este diminuata iar
informatiile sunt accesibile pe
orice dispozitiv conectat la
internet, beneficiu ce atrage din
ce in ce mai multe firme de
contabilitate in lumea digitala.

Rveti clienti si din zona
companiilor mari/foarte marid

O mare parte din plaja clientilor
nostri este reprezentata de com-
panii mici si mijlocii. Lucrdm si
cu firme mari sau corporatii, insa
ne concentram atentia pe firmele
cu mai putin de 50 de angajati.

Care este profilul clientilor
care au apelat la Smart Bill
Cum atrageti noi clienti?

Ne axam pe atragerea
companiilor mici si mijlocii.
Obiectivul nostru este sa
ajungem la 100.000 de clienti
ntr-o perioada cat mai scurta.
Pentru a atrage noi clienti, ne
asiguram constant ca programul
Smart Bill include toate
functionalitatile necesare pentru
un proces de facturare si
gestiune rapid si securizat, ce
minimizeaza timpul de operare
al IMM-urilor. Smart Bill este un
produs care se vinde sigur,
anticipand nevoile persoanelor
juridice, de la PFA-uri pana la
institutii publice, si oferind
solutii simple si rapide pentru
eficientizarea timpului de lucru.

Cum apreciati colahorarea
societitii dumneavoastri cu
profesiile liberale (avocati,
notari, practicieni in insol-
venta, executori judecatoresti,
consultanti fiscali, auditori
financiari, evaluatori autorizati,
mediatori, medici, dentisti,
medici veterinari, arhitecti,
consultanti in management,

Radu Calin Hasan, loana Hasan, Mircea Capatina
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traducitori, contabili,
consilieri in proprietate
industrial3, etc.). Aveti un
departament specializatin
profesii liherale?

Avem foarte multi clienti din
zona profesiilor liberale, din
toate domeniile. Smart Bill se
potriveste excelent tuturor
profesiilor liberale.

Intentionati sa va extindeti gi
pe plan regional/european
(Republica Moldova sau Italia
si Spania, unde sunt multi
romani antreprenori)?

n momentul de fati ne axam
pe perfectionarea Smart Bill
astfel incat sa raspunda
nevoilor clientilor nostri cat mai
bine. Cum spuneam, vrem ca in
2-3 ani, acest soft sa ajunga
numadrul 1 Tn Romania in tot ce
inseamna soft financiar
contabil. Avem obiective bine
stabilite, iar extinderea pe plan
regional sau international nu
reprezintd o prioritate.

Cum percepeti proiectul de
ordonanta privind plata
defalcati a TVA?

Subscriem parerilor aproape
unanime din piatd, credem cd
este 0 masura care va aduce
foarte multd birocratie in plus
firmelor si statului roman si ca
nu va avea efectul dorit in
colectarea mai buna a TVA-ului.

Cum apreciati conditiile oferite
investitorilor locali i stréini de
cétre administratiile locale si
de cétre Executiv?

E loc de mult mai bine, cu
siguranta.

» Sorina Viziru
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egal Magazin a organizat

marti, 10 octombrie 2017,

la CCIR Business Center,
conferinta cu tema “Solutii
pentru recuperarea bunurilor
si a creantelor”.

Partenerii evenimentului au
fost Avestis International, CEC
Bank, Biroul Executorilor
Judecatoresti Asociati
“AEQUITAS”, Wolf Theiss, Elva
Group, Biroul Executorilor
Judecatoresti Niculescu Dinu
Mihai, Asociatia de
Management al Creantelor
Comerciale, Cobuz si Asociatii,
DCA (Debt Collection Agency),
Pavel, Margarit & Asociatii.

n cadrul conferintei,
directorul general al societatii
Avestis International, Cristina
Cornaci, a prezentat partici-
pantilor rolul societatilor de
recuperdri in activitatea
curenta a marilor companii ce
activeaza in domeniul financiar,
cat si micilor antreprenori.
Tema s-a axat pe prezentarea
celor mai eficiente solutii de
plata si de reposesie,
avantajele procedurii stabilite
in cadrul societatii si datele
statistice privind activitatea de
recuperare.

Pe viitor, este nevoie de o
legislatie care sa fie adaptata
necesitatilor reale ale finan-
tatorilor de implementare a
unor proceduri legale care sd
permita realizarea reposesiei
bunurilor si a recuperarii
creantelor intr-un termen cat
mai scurt.

Instabilitatea cadrului
legislativ, aplicarea neunitard
a legii, lipsa unei corelatii si
legaturi intre institutiile
statului, sunt obstacole ce
creazd mari intarzieri in
activitatea de recuperare.

Mirela lovu, Vicepresedinte,
CEC Bank a evidentiat rolul
important al Centrului de
Solutionare Alternativa a
Litigiilor din Domeniul Bancar
(CSALB).

Au mai avut prezentari
urmatorii:

lonut Sandu, Executor
Judecatoresc, Biroul
Executorilor Judecatoresti
Asociati “AEQUITAS”:
Colectarea creantelor de catre
executorul judecatoresc.

Cristina Cornaci

Poate preintimpina
executarea silita?;

Liviu Fenoghen, Directorul
CSALB (Centrul de Solutionare
Alternativa a Litigiilor Tn
domeniul Bancar):
“Solutionarea amiabila -
alternativa la instanta de
judecata si la procedurile de
recuperare a creantelor”;

Dinu Niculescu, Executor
Judecatoresc, BEJ Niculescu
Dinu Mihai: ,Executarea silita
a debitorilor de rea-credinta”;

Claudia Chiper, Coordonator
Banking & Finance, Wolf
Theiss: , Executarea silita a
contractelor de credit
incheiate la distanta”;

Alina Cobuz, Managing
Partner, Cobuz si Asociatii:
Principiile etice profesionale
ce trebuie respectate de catre
companiile de colectare in
relatia cu debitorii persoane
fizice si juridice”;

lancu Guda, Services Director,
Coface: “Solutii inovatoare n
managementul riscului de
contagiune pe canalul
creditului comercial”;

Claudiu Gantoi,
Vicepresedinte, Asociatia de
Management al Creantelor
Comerciale: ,Strategii de
colectare a creantelor”;

Radu Catalin Pavel, Managing
Partner, Pavel, Margarit si
Asociatii: Modalitati si
procedure de recuperare a
creantelor;

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

Cristina Miu, Director,

Directia de Solutionare
Alternativa a Litigiilor, ANPC.

» Mircea Fica
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1 februarie
Solutii eficiente de luptd impotriva
coruptiei si a fraudei, Editia a ll-a

15 februarie
Gala drepturilor de autor si a
drepturilor conexe

27 februarie

Rolul si responsabilitatea
autoritdtilor in protejarea
patrimoniului cultural si
arhitectural al Romdéniei

8 martie
Dreptul sportiv: tendinte de
dezvoltare in Romdnia

15 martie

Solutii pentru recuperarea
bunurilor si a creantelor,
Editia a ll-a

22 martie
Revolutia aparatelor cu jurnal
electronic, Editia a ll-a

3 aprilie
Cum ne protejdm de criminalitatea
cibernetica?, Editia a ll-a

19 aprilie

Strategia energeticd a Romdniei
2050; Noi reglementari in sectorul
energetic, Editia a ll-a.

10 mai
Forumul Dreptului Muncii, Editia
V-a

22 mai
Gala Legal Magazin, Editia a ll-a

31 mai

Mediul de afaceri sub lupa
Consiliului Concurentei,
Editia a IV-a

5 iunie
Lobby or not Lobby, Editia a Il-a

14 iunie
Gala Proprietdtii Industriale

26 iunie
Excelentd in agriculturd

5 iulie
Miscarea patronald din Romdnia
12 iulie

Tendinte si provocdri in procesul
de restituire a proprietdtilor

27 septembrie
Reindustrializarea Romdéniei -
provocdri si oportunitdti

9 octombrie
Forumul achizitiilor publice

16 octombrie
Solutii pentru recuperarea unurilor
si a creantelor, Editia a lll-a

23 octombrie
Forumul de Mediu, Editia a ll-a

2 noiembrie
Excelentd in medicind si farmacie,
Editia a ll-a

9 noiembrie 2017
Impactul fiscalitdtii asupra
mediului de afaceri, Editia a IX-a

16 noiembrie 2017
Forumul Dreptului Muncii,
Editia VI-a

21 noiembrie 2017
Finantarea companiilor romdnesti;
Bani pentru afaceri

22 noiembrie
Gala Lady Lawyer, Editia a V-a

28 noiembrie
Data Protection - efectele intrdrii
in vigoare a noii legislatii
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