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Pe piata a aparut noua categorie de ‘antemergatori’, cvasi-institutionali, cei care
pregatesc terenul pentru marii investitori, fiecare din domeniile sanatate-farma,
telecom-IT, energie sau imobiliare putdnd genera volume de tranzactii de peste 1
miliard de euro. Firmele de avocati lucreaza uneori in conditii de dumping absolut
de nejustificat si de neinteles

POPOVICI NITU
STOICAsASOCIATII

s a1 Law

Economia roméineasca este de fapt la cote minime raportat la potentialul sau, existind sanse reale de
dublare a PIB-ului in urmatorii 15-20 de ani, este de parere Florian Nitu, Managing Partner al firmei
Popovici Nitu Stoica & Asociatii.Romania are un aranjament geo-politic exceptional, cadrul legal
indeplinegste conditiile de garantare a investitiilor, regimul fiscal este competitiv si nu se prefigureaza
modificari importante in chestiunile esentiale pentru investitii, a declarat coordonatorul firmei de avocati

intr-un interviu acordat BiZLawyer.in acest context, in mai multe sectoare ale economiei vor aparea curand
tranzactiile mari, fiecare din domeniile sanatate-farma, telecom-IT, energie sau imobiliare putind genera o
tranzactie care va depagi pragul de un miliard de euro.

Desi economia si piata de M&A stau pe fundatii mult mai solide acum, decét inainte de criza financiara ce a
debutat in 2007, consultantii se confrunta in ultima vreme cu o presiune majora pe onorarii, care nu se
resimte doar in zona de consultanta legala.Fragmentarea si nigarea, pe de-o parte, dar si standardizarea,
transformarea serviciului in marfa, in procedura, care goleste serviciul legal de continutul sau personalizat,
sunt factori care impacteaza firmele independente, full service. Florian Nifu spune ca aceasta presiune pe
onorarii nu este pe atat de ingrijoratoare, pe cat este tipul de concurenta de care au parte firmele de
avocati. In efortul continuu de a atrage cit mai multa clientela, se lucreaza citeodata in conditii de dumping
absolut de nejustificat si de neinteles, unele firme ofertind mult sub rata lor de cost. Mai apoi sunt obligate
sa implice in proiecte oameni cu o pregatire mai slaba, livrand astfel un serviciu de o calitate indoielnica.

Mai multe despre proiectele firmeli, secretele ratei ridicate de retentie, previziunile facute de Florian Nifu, unul
dintre avocatii vizionari din piata locala, dar si despre practicile care au motoarele turate sau cele care nu
confirma, despre onorarii si concurenta dintre firmele de avocati, in interviul acordat de coordonatorul Popovici
Nitu Stoica & Asociafii publicatiei noastre.

sk sk sk ok

Bizy awyer: Cum se vad evolutia economiei, directia spre care ne indreptam, perspectivele, din biroul
coordonatorului unuia dintre cei mai importanti jucatori din avocatura de business locala? Este un tablou
care inspira optimism, oportunitati mai mari decat in anii precedenti?

Florian Nitu: Eu sunt un optimist si vad economia roméaneasca undeva la minimul sau de potential. Avem toate
atuurile pentru 15 ani de crestere.
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Haide sa punctam citeva dintre aceste atuuri...

Florian Nitu: Multiple, dar hai sa luam un exemplu, punctual, din imobiliare sa zicem, uite, Polonia are peste 20
de milioane de metri patrati de spatii pentru logistica, iar noi avem probabil in jur de 3 milioane, cu tot ceea ce este
in dezvoltare acum. Este asta o proportie corecta? Ag zice chiar ca avem spatiu organic pentru egalitate de pozitii —
noi avem prin Constanta portul European nr. 2, o conexiune cu sudul Europei chiar mai buna, s.a.m.d. Iata un
potential urias de dezvoltare... Exista nevoia, exista piata, exista sinergiile, dar nu le exploatam inca, pentru diverse
motive. Ca il vor exploata altii Tn defavoarea noastra... sigur, raméane de vazut. Probabil ca pierdem in fiecare zi
oportunitafi, Insa acest potential Inca exista, inca il avem.

Pe de alta parte, da, nu migcam in infrastructura. Cum sa marcam potentialul de dezvoltare in logistica, In
industrial daca nu avem infrastructura? Génditi-va numai ce efecte ar avea simpla finalizare a Autostrazii
Transilvania. Sa nu mai discut de beneficiile pe care le-am obtine din simpla adaugare a doua legaturi esentiale la
nivel de infrastructura, cu sudul, cu estul. Ganditi-va la linia de metrou Otopeni, un proiect relativ usor de realizat,
ce ar putea acesta sa atraga, odata materializat, cite alte proiecte de dezvoltare din zona publica, urbana, de servicii
s-ar putea face. Sau ganditi-va cum zona Garii de Nord s-ar transforma intr-un office district si un pol de
regenerare urbana deopotriva. Este o idee mai veche la care {in si pe care am vazut-o recent preluata si de arhitecti
celebri si m-am bucurat. Ce potential de dezvoltare s-ar concretiza daca am reusi sa rezolvam transportul feroviar
intre marile orage din Roménia in conditii decente, atit. Doar atat este de facut, statul sa rezolve transportul
feroviar in conditii rezonabile intre orasele-capitale de regiuni istorice si satelitii lor, pe o raza de 150 de km, iar
investitorii privati vor reface pe banii lor zonele centrale asociate garilor principale din aceste capitale.

Romaénia este o tara mare, in Uniunea Europeana, cu posibilitati de dublare a PIB-ului in urmatorii 15-20 de ani...
Da, de dublare! Daca acum 20 de ani spuneai ca Romania isi va dubla PIB-ul, sau ca salariul mediu va fi de 2-3 ori
mai mare, evolutii confirmate, ai fi fost luat drept utopic.. Si, totusi, lucrurile acestea s-au intdmplat, prin simpla
pozitionare corecta fata de dezvoltarea economica europeana. Repet, prin simpla pozitionare corecta, fara sa facem
eforturi, ba, din contra, ratind numeroase oportunitati.

Noi avem un potential urias pe care trebuie sa il exploatam, pe care vom fi cumva fmpinsi sa il exploatam, sa 1l
marcam. Pentru investitii noi suntem intr-o situatie foarte buna. Avem un aranjament geo-politic exceptional, pe
care Roménia nu l-a avut vreodata, cu angajamente certe de securitate din partea partenerilor externi/globali. Cand
esti investitor la 0 mare companie listata la Londra, New York sau oriunde, ai puncte esentiale pe care trebuie sa le
marchezi in lista criteriilor de Indeplinit, intre acestea stabilitatea geo-politica si garantarea investitiei, riscul de
tara. Am vazut asta in toate proiectele de investifii mari pe care le-am asistat 1n tara, iar in trecut multe dintre ele
nu s-au materializat tocmai datorita garantiilor insuficiente privind riscul de tara.

Pe de alta parte, investitorii sunt atenti la regimul de intoarcere a investitiei. Ce posibilitati au sa isi Intoarca
profitul pe care il realizeaza aici? Pot spune ca avem un regim fiscal foarte bun 1n acest moment, chiar foarte bun...
Ani de zile fondurile de investitii din Romania au folosit vehicule de optimizare fiscala, indiferent de industrie.
Este o realitate pe care nu ne ajuta sa o ocolim. Ca s-a investit prin Luxemburg, Antilele Olandeze, prin Cipru,
Liechtenstein, sau alte cateva jurisdictii cu care Romania avea tratate de evitare a dublei impuneri In conditii
avantajoase, pana la urma nu conteaza, nu era nimic ilegal In asta, atita vreme cit exista substanta economica in
aceste operatiuni corporative. Daca vei compara acum regimul fiscal aplicabil unei investitii straine initiate in
Cipru, cu o investitie pe care o asezi pe o platforma roméneasca, in principiu nu vei identifica diferente notabile.
Asta cu atat mai mult cu cat taxarea pe dividend este sau urmeaza sa fie redusa la zero, In toate cazurile. Asa fiind,
regimul fiscal aferent investitiilor este foarte competitiv si mari modificari nu se prefigureaza in chestiunile
esentiale: dreptul de proprietate, sistemul de compliance, riscul sa apara o reglementare care sa fie expropriatoare,
s.a.m.d. Desigur conteaza foarte mult si faptul ca noi suntem membri ai Uniunii Europene, aceasta ofera o anumita
stabilitate, o anumita predictibilitate in legislatie, nu (mai) putem face local chiar orice.

In concluzie, avem potential organic de dezvoltare in mai toate sectoarele economice, avem garantii geo-politice
importante, dispunem de un foarte bun regim juridic si fiscal pentru investitii, ce lipseste? Eu cred ca nu lipseste
mare lucru, chiar nu lipseste...
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De unde ar veni investitiile si ce tipuri de proiecte ar mai putea starni interesul capitalului strain?

Florian Nitu: Eu cred foarte mult in cresterea investitiilor din afara Uniunii Europene. Comparativ cu nivelul de
investitii intra-UE (poate ca le-am uitat, pentru ca ne-am obisnuit cu ele, dar avem o importanta participare de
capital francez, de capital olandez, austriac, iar Germania este un partener strategic al Romaniei) capitalul privat
investit din afara Uniunii Europene este redus raportat la structura foreign investment influx in piete similare.
Investitiile provenite din afara UE se vor extinde, sunt convins, fie ca vorbim de mult dezbatutul capital chinez —
atentie toata Europa de Est beneficiaza de el de citiva ani — ori de fonduri suverane din zona Golfului. Dar, dupa
parerea mea, abia de acum sunt create premisele pentru o importanta participare de capital american in tara
noastra. Probabil o sa vedem curdnd o tranzactie mare, ceva de tipul si relevanta Rompetrol, in care va fi capital
american.

De altfel, daca ne uitam cu atentie, vedem deja capital american ‘nou’ in afaceri relevante pentru proiectele de
infrastructura. In companii din domeniul constructiilor, materialelor si prefabricatelor pentru constructii, in
industria petrochimica, evident in industria militara, avem de-a face cu prezente si actori noi, capital american. in
aceasta ecuatie eu cred ca ar fi naturala o mare investitie americana in zona de energie, fie ca vorbim de surse
conventionale, rafinare, petrol, fie ca vorbim de regenerabile. Ma refer la investitii mari, de miliarde de dolari.

Pe de alta parte, ar fi deopotriva firesc ca o mare banca americana sa faca achizitii in Estul Europei sau chiar sa
cumpere in Roménia, direct... Nu m-ar surprinde, de altfel exista interes, se prospecteaza. Uitati-va la cate licente
bancare sunt In piata si au facut recent obiectul unor tranzactii $i o sa vedeti ca unele sunt acum detinute de nigte
entitati aparte, un fel de detinatori de tranzitie, in orice caz nu jucatori bancari.

Acestia sunt antemergatorii...

in orice piata, in momentul in care te agtepti la o transformare structurala nu astepti ca aceasta sa se produca, dar
nici nu 1i asumi riscul investitiei complete, ci te folosesti de antemergatori, de cei care pregatesc terenul. Asa s-a
intdmplat si la noi practic in orice industrie, in orice sector economic, asa este si in domeniul financiar-bancar... Un
proces de consolidare la varf, un proces speculativ la baza. Aici au fost incheiate 3-4 tranzactii in mai putin de 2
ani de zile, o perioada foarte scurta, pentru ca numai autorizarea dureaza 6 luni, alte 6 luni tranzactia, iar acesta
poate fi un semnal. Licentele bancare au facut obiectul unor tranzactii n care achizitorii sunt fie fonduri de
investitii, fie investitori institutionali Tn parteneriat cu non-banking investors, ceea ce te duce cu gandul la o
investitie speculativa de pregatire a terenului pentru intrarea pe piataa a unui jucator strategic.

La fel, in domeniul telecomunicatiilor in mod evident exista un proces de consolidare care continua, direct-local
sau regional-global, a se vedea si anuntul recent al tranzactiei Vodafone-Liberty Global. In opinia mea, inca mai
este loc aici, probabil vor raméne 2-3 mari jucatori $i dupa aceea vor fi tranzactii pe nise. In sanatate-farma
vorbim, de asemenea, de o continua consolidare, sunt achizitii dupa achizitii, este o cursa tot asa in Energie sau
Real Estate.

Dupa cum stiti, in general marii jucatori vor sa fie numarul 1 sau numarul 2 pe o piata, iar procesele de consolidare
vor continua.

Si mai este ceva, un argument pe care nu l-am vazut foarte des folosit, desi este destul de la indeména. Deosebirea
intre perioada 2006-2007, momentul de varf al tranzactiilor efectuate pe piata locala, si anul 2018, este ca atunci se
faceau foarte multe tranzactii cu banii bancilor (leverage). Astazi majoritatea investitorilor au sume considerabile (
equity) pe care le investesc cu si mai multa prudenta. Sunt deci mult mai multe fonduri disponibile pentru
investitii, decat in anii 2006-2007, perioada de referinta pentru tranzactii. De fapt, tipul de capital pe care il avem
azi pe masa, ca potential capital de investit, fata de capitalul de atunci, este de o calitate net superioara, are
potential pentru un volum investitional mai ridicat.

In plus, tipologia investitorului e mai complexa, sunt mai mulfi investitori strategici care cauta oportunitati i
diversificare.

Se stie ca exista o ciclicitate a economiilor. In ciuda acestei efervescente, o noua criza va veni. Unii
economisti 1i vad deja semnele la orizont, peste Ocean. Ar trebui sa ne ingrijoram?

Florian Nifu: Sunt teorii care spun, intr-adevar, ca ciclurile economice dureaza in jur de 7 ani, pe aceasta linie,
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anul urmator ar fi premergator unei perioade recesioniste, insa eu nu vad inca toate semnele unei bule economice.
De ce? Probabil ca este o consecinta a restructurarilor de dupa 2007-2009, faptul ca in ultimii 10 ani s-a produs o
capitalizare serioasa, mult mai sanatoasa, iar economia mi se pare mult mai viguroasa azi, inclusiv piata de M&A,
care sta pe fundatii mult mai solide acum decét statea in 2007.

In toate tranzactiile la care noi participam am vazut bugete de crestere, planuri de expansiune, pariuri facute pe
dezvoltare, nu sunt indicii care sa arate o criza. Ba chiar ag spune ca in unele domenii - real estate, energie, IT, de
exemplu, nu sunt proiecte, business-uri, produse suficiente care sa acopere cererea. Dau aici un exemplu din piata
imobiliara: reprezentam un mare fond de investitii american care de aproape doi ani cauta $i nu are ce sa cumpere.
Ne uitam dupa toate tipurile de tinte de achizitii i concluzia este ca nu avem tipul de produs la nivelul de calitate
pe care 1-am dori, de valoarea pe care o vrem, care sa mai fie si disponibil la vanzare... Sunt proiecte de real estate
de calitate, dar nu sunt disponibile la vanzare. In aceste conditii, solutia este ca acel investitor sa aduca un partener,
un dezvoltator profesionist, care sa creeze acel produs. Si astfel piata se echilibreaza. De fapt, nevoia de dezvoltare
a fost ea Tnsasi generata de interesul investitional. Asa a aparut o noua generatie de developeri locali. One United,
Forte Partners, ca sa dau doar doua nume, au fost foarte activi in ultimii ani, dar sunt multi altii si sunt ‘produsi’ de
piata locala. De ce? Pentru ca ei au identificat corect nevoia pentru un anumit tip de proiect, au intuit nevoile
investitorilor, dimensiune, functiune, anumite standarde de compliance si le-au creat. Iar acum le vand “de pe
plan”... Nevoia este reala, iar piata este mare, asa incat toti acesti dezvoltatori sunt angajati in tranzactii. Sunt
cateva portofolii care cred ca se vor misca. In imobiliare vad tranzactii de portofolii de peste 1 miliard de euro,
sunt 3-4 fonduri sau investitori institutionali care concentreaza active estimate mult peste aceasta valoare §i in
opinia mea, cel putin unul dintre ei, va “ceda’ acestei presiuni de vanzare si va face exit. Nu stiu daca va fi anul
acesta, poate in 2019, dar va fi curand. Tranzactiile mari cer acum mai mult timp de implementare, este adevarat,
dar vad o schimbare semnificativa. Fiecare din domeniile sanatate-farma, telecom-IT, energie, imobiliare poate
genera o tranzactie de 1 miliard plus, de euro.

Asadar tranzactia de S00 de milioane de euro din vanzarea la Profi nu va raméne referinta pe o perioada
prealunga ...

Florian Nitu: Cred ca pentru zona de retail, ca tranzactie individuala, aceasta va raméne o referinta pentru cativa
ani, deoarece nu se anticipeaza niciun exit similar. Sigur, sunt speculatii ca lantul Cora s-ar putea vinde, dar nu
cred ca ceilalti retaileri, care ar putea face o tranzactie de acest nivel, vor face o astfel de miscare In urmatorii ani.
Din contra, acolo este o consolidare crincena. Roménia este o piata foarte mare si, ani de zile, unitatile de retail de
aici au fost premiante In vanzari la nivelul retelelor. Vor fi probabil mai multe tranzactii la scara mai mica, in zona
fiecarui retailer, pentru ca fiecare dintre jucatorii mari adauga retelei alte supermarket-uri, dar niciunul nu
anticipeaza o tranzactie de mari dimensiuni. Nu vad ca vreunul dintre blocurile de retail locale sa se dizloce in
acest moment. Cel putin nu pentru ratiuni locale. Desigur, dupa cum s-a speculat ani de zile, daca lantul Walmart,
spre exemplu ar intra in Europa, sau Amazon 1si materializeaza intentiile de a reforma si acest tip de retail, atunci
da, dupa parerea mea, oricare dintre acesti mari jucatori locali ar putea fi inclusi intr-o tranzactie.

Ati fost multumiti de activitatea firmei din 2017? Sau a fost un an mai lent? Cum poate fi caracterizata
activitatea din primele luni ale anului?

Florian Nitu: Am spus-o de nenumarate ori, nu de proiecte sau de volume ducem lipsa. Numarul de proiecte si
volumul de munca sunt similare cu cele ale anului anterior, am facut angajari si credem in continuare ca
dimensiunea adecvata a unei firme de top in Roménia este de 70-80 de avocati. Problema reala - cu care se
confrunta mai toti consultantii in ultima vreme - este o presiune majora pe onorarii. Este o presiune foarte mare in
toata lumea pe onorariile consultantilor. Noi, cei din consultanta de afaceri, financiara, dar si legala, abia acum
resim{im in profunzime transformarile structurale generate de valul recesionist major al anilor 2008-2009, val care
a determinat restructurari in toate sectoarele, a condus la regandirea tipului de resurse folosite, a rescris procesele
de lucru si de raportare $.a.m.d.

Am vazut recent, in “The Lawyer”, o radiografie a politicii de onorarii la marile firme din top 100, Tnainte $i dupa
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criza din 2008-2009, centrat, cu precadere, pe ultimii ani. Analiza arata ca onorariile orare din avocatura de
consultanta, top tier, globala, au scazut in termeni nominali cu aproximativ 40%. In urma cu zece ani vedeam, in
bid-urile la care participam alaturi de firme globale, tarife orare ale partenerilor cu o experienta de 20 de ani care
sareau Tn medie de 700 de lire, in Anglia, sau 1.000 de dolari, in SUA. Astazi nu are nimeni nicio problema in City
sa mearga cu onorarii de 450 de lire pe ora $i am vazut firme americane mari, din top 10, care cer acum ‘doar’ 600
de dolari pe ora pentru acelasi tip de parteneri si pe acelasi tip de serviciu.

Pe langa aceste transformari structurale, ne confruntam, cu doua categorii de factori care preseaza in zona de
onorarii.

Prima categorie vizeaza fragmentarea $i nigarea serviciului avocatial, fenomene la care ne asteptam, prezente in
toata lumea post-moderna. Era previzibil si la noi, a crescut iata si o a doua generatie de avocati de afaceri, multi
au trait epoca firmelor mari, au ajuns Intre timp la 40-45 de ani si vor sa Incerce ‘beneficiile’ niselor, ale
ultra-specializarilor. Sau pur si simplu, sunt avocati care prefera acest drum, sau simplu, nu vor sa-gi asume
riscurile si angajamentele inerente carierei Intr-o firma mare, fully-fledged. In fine, miza este mult mai mare acum
si sansele sunt mai mici, pentru ca piata nu mai este astazi atat de “verde”. As spune ca este chiar “rogsie”, foarte
competitiva, iar nigarea este o varianta de raspuns la aceasta presiune concurentiala. Autonomie, libertate, nigare...
va supravietui insa fiecare in nisa lui? Este greu de raspuns, trebuie sa te uiti la fiecare In parte, sa vezi care este
value-proposition, ce ofera fiecare in contrapartida. Adevarat Insa ca nisarea, fragmentarea serviciului avocatial,
pun sub presiune oferta firmelor mari, pentru ca firmele de nisa pot, teoretic si cel putin temporar, sa ofere aceleasi
servicii pentru tarife mai mici, Intrucét costurile lor de headcount si facility sunt mai mici, investesc mai pufin sau
deloc in costuri neasociate clientului, promovare, etc. Ofertele de onorarii ale acestora pot fi cu 40% mai mici,
aceasta este o realitate cu care trebuie sa traim.

A doua categorie include fenomene precum automatizarea, standardizarea, samplingul serviciului avocatial si
transformarea acestuia in procedura, mai simplu, in marfa. Serviciul legal este cumva golit de continutul sau
personalizat In temeiul caruia tu, asociat intr-o firma mare, te duci in board-ul unei companii, iar pozitia ta de
adviser in board-ul respectiv este sa te asiguri ca toate elementele de aviz strategic legal sunt urmarite, Intrunite,
realizate.

In urma cu 20 de ani, personalitatea, reputatia, experienta si calitatea serviciului tau, in mod particular, ale
avocatului Ionescu, erau decisive In optiunea clientului. Azi, procesul acesta este, in multe situatii, aproape
depersonalizat, mandatul de asistenta juridica este deseori transformat intr-o procedura, iar ceea ce conteaza este ca
firma, eventual un nume cit mai cunoscut, care are o cat mai buna bancabilitate, sa faca o ,certificare de
legalitate’. Practic, sunt proiecte in care partea de legal advice s-a redus major si a fost Tnlocuita cu formal advice,
formal compliance. Este ceea ce eu numesc legal rubber stamping, fiindca implicarea personala este redusa, iar
accentul este pus pe proceduri. Noi toti, in business-ul asta, stim insa ca procedurizarea presupune scalabilitate. Si
evident ca, atunci cand un serviciu se poate transforma Intr-o procedura, iar aceasta poate sa devina scalabila, cu
cat este mai scalabila, cu atat livrarea se poate face automat, cu un cost mai mic. Cu cit costul este mai mic, pretul
poate fi redus si el, iar rata de reproducere devine mai mare. $i iata cum avocatii care transforma serviciul
personalizat In procedura si in final produs/marfa se vad ei Tnsisi exclusi din piata produsului...’tehnicieni’ cu
minime cunostinte juridice le iau locul.

In concluzie, daca vrei §i poti sa vinzi valoare adaugata In serviciul avocatial, in mod esential, vei evita sa intri in
aceasta zona de vanzare a ,certificarilor de legalitate’.

E adevarat, cohorte de consultanti traiesc azi din tot felul de certificari, cu atdt mai mult la noi unde de 4-5 ani
navigam pe un val de compliance-anxiety. Testam compliance foarte serios si au aparut multe firme de certificare,
iar companiile se pare ca le cumpara acest serviciu. Genereaza asta in interiorul organizatiei o cultura de
conformitate cu legea? Cel mai probabil nu. Le genereaza o eticheta de companii care respecta legea? Da.
Valoreaza ceva acea eticheta? Nu stiu, ramane sa vedem ...

Ce pot remarca este insa ca aceste transformari se dovedesc de impact, ele influenteaza firmele independente, full
service, le determina sa adauge $i mai multa valoare in serviciile prestate, astfel incat ceea ce ofera sa nu fie usor
de 1nlocuit. Raspunsul este astfel dat printr-o si mai mare implicare personala, si mai multa expertiza, mai
profunda, prezenta efectiva si de mai mare insemnatate, munca tot mai pretioasa pentru client.

in fine, ag mai face un comentariu aici. Pana la urma ag zice ca nu ne ingrijoreaza atit de tare presiunea pe
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onorarii, cat tipul de concurenta de care avem parte din aceasta perspectiva. Sunt in mod evident companii care
solicita oferte, vorbesc de companiile private, nu de proiectele publice in care pot fi diverse argumente si
consideratii pentru care ofertarea sa fie excentrica, in conditii neconcurentiale prin definitie. Am participat anul
acesta Tn numeroase beauty contests, la companii private, cu margini frumoase de profit, cu bugete serioase, cu
nevoie de munca sofisticata, in care de la inceput conditiile impuse ofertantilor erau in mod evident nesustenabile
economic pentru orice furnizor rezonabil calificat.

Este Ingrijorator faptul ca, 1n efortul continuu de a atrage cat mai multa clientela, avocatii accepta astfel de reguli
ale jocului care 1i pun citeodata in conditii de dumping absolut de nejustificat $i de neinteles. Deserviciul facut
profesiei 1n acest fel este major.

Hai sa facem un pic de aritmetica aici...Cunoscand piata, putem asuma ca un avocat stagiar la firmele romanesti
din top 10, sa spunem, poate spera la 1.000 — 1.200 de euro, sau chiar mai mult, ca remuneratie de tip entry level.
Mai stim ca un avocat senior poate sa castige aproximativ 3.000 — 4.000 de euro, un manager/colaborator
coordonator poate sa atinga tn medie 5.000 — 6.000 de euro, iar un salaried partner poate face venituri sigure de
7.000- 8.000 poate 10.000 de euro. Acestea sunt date de tip cadru, pe baza unei scari de remunerare folosite de
firmele care livreaza un anumit tip de serviciu avocatial si, chiar daca fiecare dintre acestea are politici diferite —
unii ofera poate un alt regim de implicare In proiecte, alte pachete de stimulente si facilitati — putem asuma ca nu
pot fi diferente fundamentale intre abordari. E clar ca la acest nivel, toate firmele de avocati au o anumita structura
a costurilor fara de care nu pot functiona — cu sediu, utilitati, posturi de lucru, computere, soft personalizat,
support, knowledge management, training, s.a.m.d., la care adauga costurile de headcount, salariile, bonusuri etc.
Daca modelul de afaceri se bazeaza pe o margine de cca. 20%-25%, sa zicem, cu o astfel de structura de cost, vei
constata ca nu este posibil ca la acest nivel, intr-o organizatie de acest tip, sa ofertezi o rata orara mai mica de 120
de euro pe ora, in medie, in proiecte complexe care cer nalta calificare. Este pur si simplu neeconomic!

Pot fi exceptii, desigur, poate ai interesul sa deschizi o nisa, un account, un portofoliu, poate vrei sa investesti
intr-o relatie speciala, etc., dar mediile sunt intotdeauna relevante. Poate sunt firme pentru care pragul
profitabilitatii este la 140 de euro/ora, poate pentru altii este la ‘doar’ 100 de euro/ora, daca au un aranjament
special pentru costurile fixe. Dar nu poti sa ofertezi 50 de euro/ora fara sa asumi ca mergi sub rata ta de cost. Or,
acestea sunt lucruri care nu se fac si uite ca totusi se fac, sunt un fenomen capabil sa genereze mutatii pentru ca,
odata ce piata privata identifica un exemplu extrem, il transforma instantaneu in benchmark-ul urmatorului proiect.
Pasul urmator, imposibilitatea de livrare...

Pana unde coboara azi onorariile in finangari sau fuziuni §i achizi;ii?

Florian Nitu: N-am sa ma abtin, nu pot da nume, desi ag vrea ... uite intr-un proiect de asistenta juridica pentru o
banca ce acorda o finantare corporate standard, cash flow needs, una dintre firmele de avocati internationale vestite
pentru activitatea in finantari i care are probabil 1n panel jumatate din bancile locale, a oferit pentru intregul
mandat de asistenta pe partea bancii suma de 3.000 de euro. Pentru noi a fost un soc!

Ce suma ar fi acoperit costurile de care vorbeai mai devreme in acest proiect?

Florian Nifu: Minim 30 de mii de euro. Au oferit 10 % din oferta considerata “corecta”.

O alta firma, tot internationala a oferit ,,imensa” suma de 20.000 de euro pentru un mandat M&A complet, due
diligence, tranzactie, documentele tranzactiei si autorizarea la Consiliul Concurentei ...

Stii care este urmarea? Castigi proiectele cu astfel de oferte, dupa care constati ca nu ai cu cine sa le lucrezi pentru
ca un expert trebuie platit corespunzator. Nu ai cum sa platesti decent profesionisti daca scazi intr-atat onorariile si
atunci implici Tn proiecte oameni pe care ii poti plati din ce i cat genereaza. in consecinta, ajungi sa livrezi un
serviciu de o mai slaba calitate, clientul va fi nemultumit si asa mai departe. Lucrurile se rostogolesc Tmpotriva ta,
numai ca dureaza un timp pana se produc efectele.

in ultimii ani, birourile din Bucuretti ale marilor firmelor de avocatura cu prezenta regionala/globala par
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sa fi fost mult mai active in tranzactii decat cele romanesti, fiind prezente in aproape toate marile proiecte
de pe piata locala. Cat de mult sunt casele de avocati ’domestice” afectate de concurenta firmelor cu
prezenta regionala?

Florian Nitu: Da, probabil ca anumite tranzactii vor trece peste radarul nostru. Dar firmele independente au facut
0 optiune si si-au asumat asta. Pe de alta parte nu va fi un litigiu mare, semnificativ, in care o firma independenta
sa nu fie implicata, cumva. Nu va fi un proiect mare de PPP - infrastructura, concesiuni §.a.m.d. - de compliance,
achizifii publice, in care o firma locala sa nu fie prezenta intr-un fel sau altul. Nu vor fi tranzactii complexe in care
sa fie nevoie de un proces de due dilligence profund unde sa nu fie contractata sau subcontractata o firma
independenta.

Pentru ca ai nevoie de un knowledge local foarte profund in M&A, de due dilligence sofisticat, de compliance
check, de managmenet de litigii, de proiecte de infrastructura, de investitii in real estate, In toate acestea firmele
locale sunt necesare pentru ca sunt asteptate sa exceleze. Acestea sunt mai expuse — de exemplu in finantarile
cross-border, in general, pentru ca trebuie sa concureze pe o piata globala In care lucrurile se misca rapid si pe
care, de multe ori, firmele independente nu pot tine pasul. Cinstit vorbind, intr-o astfel de piata globala, costul
asociat celui mai inalt nivel de asistenta este foarte mare i firmele locale nu si-1 pot permite. $i atunci livreaza un
serviciu decent, dar concentrat pe zona de compliance, regulatory, unde au abilitatile locale cu care se diferentiaza.
Firmele locale independente isi pot dezvolta, in schimb, o practica de arbitraj international spre exemplu, iar noi
cred ca am reusit sa facem asta cu succes. Vor aparea si highlight-urile de presa in curdnd, sunt convins. Aici te
bazezi din nou pe expertiza personala, pe track-record-ul fiecaruia. De fapt, in toate zonele consultantei in care
prestatia personala este cea prin care se creeaza valoarea decisiva in serviciul avocatial, firmele independente ar
trebui sa prevaleze, In principiu.

Clientii si piata avocaturii au pus o eticheta de ’firma de tranzactii” casei de avocati pe care o coordonezi.
Este corect reflectata aceasta eticheta in numarul de mandate, clienti, proiecte on-going sau finalizate in
care s-au implicat avocatii PNSA in ultimul an?

Florian Nitu: Ne pastram statutul, suntem in continuare numarul 1 dupa numarul de tranzactii avizate $i incheiate
cu succes. Pe raportarea facuta de DealWatch aveam recent, 143 de tranzactii in ultimii 10 ani, ceea ce Inseamna o
medie de 15 tranzactii inchise pe an, ceea ce e foarte bine. Dupa numarul de tranzactii inchise cu succes ramanem
firma numarul 1 pe piata locala.

Noi am avut intotdeauna 20 de proiecte in derulare, avem 5 echipe de M&A, iar parteneri, experimentati precum
Bogdan C. Stoica, Silviu Stoica, Alexandru Ambrozie, Vlad Neacsu, Valentin Creata sau Cristian Popescu
sunt implicati hands on in acest segment. Pot spune ca rata de succes a tranzactiilor este azi un pic mai mica, insa
asta arata ca este interes mai mare pe proiecte, sunt tot mai multe tranzactii in proces competitive, dar si ca
asteptarile sunt mai nalte. Este, daca vrei, o maturizare a pietei de M&A care a devenit din ce in ce mai bine
articulata, mai standardizata. Procedurile competitive in care se angajeaza un consultant au luat locul tranzactiilor
one to one si atunci este normal ca rata proiectelor ajunse la final sa fie mai mica, pentru ca sunt tot mai multi
ofertanti la acelasi target si, evident, castigatorul va fi mereu unul singur...

Care ar fi acum proiectele mari ale firmei?

Florian Nitu: Avem mari proiecte in healthcare §i farma, avem tranzactii in distributie - unele se inchid, iar altele
sunt achizitii suplimentare — In real estate, ca intotdeauna, in dezvoltare imobiliara pe toate segmentele, cu
investitii semnificative. In momentul de fata suntem implicati in zona de infrastructura, materiale de constructii,
logistica, warehousing, urmarim o mare tranzactie in resurse naturale, In energie, care cred ca ajunge la final in
curand. Pe de alta parte, in agribusiness avem cel mai mare numar de proiecte i, printre clienti, proprietari care
detin, cumulat, cele mai mari portofolii de teren agricol din Romania. Reprezentam clienti care detin impreuna
peste 50.000 de hectare de teren agricol, in jur de 80 de ferme, si urmeaza tranzactii noi. Nu am amintit IT-ul, in
care suntem, de asemenea, implicati in mai multe tranzactii...
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Daca ar fi sa fac un sumar, in opinia mea valorile cele mai mari vor fi in energie/ real-estate/ telecom, dar
tranzactiile cele mai spectaculoase, in urmatorii ani, vor fi in agribusiness & food i, respectiv, in IT.

M-am uitat recent pe o lista cu acceleratoare de business din zona IT si am vazut cca. 30 de acceleratoare cu
contributii de la 50 de mii pana la 200 de mii de euro fiecare. Unele idei sunt absolut fenomenale. Eu estimez ca in
momentul de fata sunt 50, poate chiar 100 de start-up-uri in zona IT, toate cu un potential similar cu UiPath si
dintre care, in urmatorii 5 ani, probabil 10 vor atrage randul doi de investitori institutionali. Dintre acegtia, in 10
ani, probabil vor iesi unicorns. Lumea IT-ului stie ca Bucuresti si Cluj sunt adevarate huburi, bine marcate pe harta
IT a Europei. Este doar inceputul aici, fara dubiu.

Mi-ai putea spune care sunt practicile cu motoare turate? Si care ar fi celelalte practici pentru care
contextul economic este mai putin favorabil?

Florian Nitu: Noi avem o practica foarte puternica de achizitii publice, de public-privat, si ne nemulfumeste faptul
ca de un an si jumatate proiectele publice sunt suspendate, blocate dintr-un motiv sau altul. In aceasta practica se
lucreaza acum mai mult in zona contencioasa, avocatii sunt ocupati cu litigii legate de achizitii publice. Proiecte
importante Tnsa nu s-au lansat inca, se vor lansa. Avand 1n vedere fondurile europene care trebuie absorbite, in
urmatorii 2 ani ar trebui sa se lucreze zi-lumina pe proiectele anuntate.

A doua zona, tot legata de context, este cea de protectie a mediului. Cum bine stii, dupa ce a intrat In UE, Romania
a beneficiat de o perioada de gratie de 10 ani in aria de conformitate in materie de siguranta, sanatate $i protectie a
mediului. Avem toate resursele aliniate, avem expertiza cea mai buna si ma asteptam sa vedem zeci de proiecte...
dar nu se Intdmpla mare lucru. La fel, ne ocupam de litigii, insa asteptam si aici o “explozie” de proiecte.

Evident, GDPR-ul ne-a solicitat tare $i pe noi, practic din toamna trecuta, cu toate ca am luat masuri, am avut
resurse la indeména. Tnsa si aici a aparut un tip de concurenta neloiala, stranie, consultanti nou creati pe acest
segment care, practic, au dinamitat preturile. Am vazut pachete de full GDPR compliance vandute cu 2.000 de
euro unor societati bancare, o gluma proasta...

Vedeti la orizont oportunitati pentru un anumit tip de consultanta care se anunta promitator? Vreo niga
care sa “’explodeze?

Florian Nitu: Romania a beneficiat de diverse perioade de gratie din partea Uniunii Europene pentru obligatii
post-aderare si, in principiu, cam toate termenele au expirat sau sunt pe punctul de a expira. Companiile se vor
confrunta cu un val de dosare de autorizare/reautorizare, compliance, fie ca este vorba de mediu, de autorizare
generala pentru business s.a.m.d. Asteptarea de conformitate cu legea va creste semnificativ, iar statul se va
indrepta impotriva operatorilor economici, impotriva privatilor, pentru conformitate.

In general as spune ca relatia cu autoritatile va suferi, din diverse motive, modificari semnificative, iar la
companiile mari aceasta va fi §i mai vizibila. Orice element de compliance - mediu, fiscal, optimizare etc. - va
aduce in centrul atentiei companiile mari. In plus, daca problema deficitului se va dovedi acuta, ne asteptam la o
inasprire a colectarii fiscale, care va aduce evident la o explozie a litigiilor fiscale.

Aceasta zona privata in relatia cu autoritatile este foarte importanta pentru noi, ca firma de avocati, ca $i
consultant. In momentul de fata exista un procent destul de redus de contencios, companiile roménesti, in general,
se lupta mai putin cu autoritatile decit o fac, in medie, companiile europene sau cele din SUA, unde ratele sunt
uriage. La noi rata este mult mai mica, avem companii “obediente”, in general, care 1si accepta soarta...

Pe langa zona de compliance, va exista, desigur, ceea ce se cheama Fintech, sau componenta de tehnologie din
zona de interfata financiara. Acum Bitcoin a devenit o referinta generica, dar nu de Bitcoin este vorba, ci, In
general, de orice tip de moneda alternativa, orice tip de settlement. Acesta este viitorul, schimburile economice vor
fi contorizate pe o platforma tehnologica in care banul, agsa cum il cunoagtem azi, nu va mai avea niciun rol.
Aceasta perspectiva este insa un pic mai indepartata, probabil pe un orizont de 10 ani... Noi avem si alte prioritati,
pana sa ajungem la initial coin offerings (ICO) ori alte asemenea elemente de viitor. Noi trebuie sa rezolvam
problemele gropilor ecologice, autostrada Bucuresti-Bragov, suntem inca Intr-o alta etapa...
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Cat de greu este sa coordonezi astazi o firma de avocati de talie mare, care sunt provocarile? La ce anume
trebuie sa te uiti, ce decizii strategice trebuie sa iei?

Florian Nitu: Cel mai greu — e doar un fel de a spune, in general nu ma plng — este sa gasesti modalitatea,
formula prin care oamenii se regasesc in ceea ce fac. Sa creezi conditiile cadru in care ei sa fie ei insisi la birou, sa
nu le produci conflicte majore intre agende, de viata, de cariera, intre aspiratii $i nevoi ...

Aveti o rata de retentie exceptionala, ag spune...

Florian Nitu: Da, aici cred ca am reusit. intotdeauna te gandesti ca poate anumite lucruri le-ai face mai bine, nu
zic ca suntem perfecti, dar cred ca, daca avem o explicatie pentru care avem cea mai stabila echipa de avocati, de
aproape 20 de ani, aceasta sta in cultura noastra organizationala. Firma face parte din viata noastra $i o acceptam
ca atare. Desigur, importanta este si planificarea. lar asta, la fel, se testeaza foarte ugor. De exemplu, daca esti
coordonator, lipsesti 6 luni si se intAmpla ceva, inseamna ca ai fost un slab coordonator. Daca lipsesti mai mult de
0 jumatate de an $i nu s-a intAmplat nimic neprevazut, inseamna ca ti-ai facut treaba bine. Evident, vorbeam de
executie aici, nu de planificarea strategica, care vizeaza aproape intotdeauna prioritatile de dezvoltare,
oportunitatile posibile...

Inainte sa apara, altfel spus sa fii pregatit, sa prinzi valul...

Florian Nitu: Da, sa fii pregatit, i aici am fost mereu atenti §i cred ca uneori am fost si inspirati. E drept, am
investit §i in zone care nu au confirmat, iar protectia mediului este un exemplu. Noi am anticipat ca acum, cand
stam de vorba, in Roménia vor fi 50 de litigii majore legate de obligatii de mediu. Ma asteptam ca toate
platformele industriale pe care le-am vazut in diverse procese de due dilligence si care, in mod evident, nu au
autorizari dupa litera legii, sa fie deja in proceduri cu autoritatile de mediu. Dar, de fapt, nu suntem inca acolo.
Pentru GDPR investitia este, in ciuda aparentei, de termen lung. Dar sunt multe arii de practica cu mare viitor.
Cred cu tarie in Legal Fintech, dar sunt constient ca va fi nevoie de mai mult timp pana cand vor fi posibile
proiecte mari. Suntem foarte bine pozitionati aici, pentru ca avem o divizie exceptionala de IT/software, oameni
care au facut IT sau care au lucrat pentru software publishers de ani de zile i, in acelagi timp, avem o divizie
excelenta dedicata proiectelor de capital markets. De fapt, cheia zonei de Legal Fintech este excelentul mix de
expertiza in zona pietei de capital si in sfera IT/software, pentru ca orice platforma Fintech va functiona ca o
companie de clearance, ca un depozitar. Cumva, din punct de vedere al decontarii transferurilor in tehnologie,
mecanismele relevante sunt similare celor ale pietei bursiere, iar din punct de vedere al implementarii in mod
evident vei folosi cunostinte relativ avansate de software publishing. Avem o echipa dedicata acestui domeniu.
Credem mult si Tn domeniul energiei, preconizam un al doilea val de investitii in regenerabile. Din pacate, primul
val de regenerabile a fost urias ca potential de investitii, uriag ca sume directionate spre acest sector, dupa care, din
pacate, si pierderile au fost uriage. Am facut o analiza Tmpreuna cu colegii specializati in energie si estimam ca in
Romaénia s-au pierdut peste 1 miliard de euro in investitii In eoliene si regenerabile, investitii directe si profituri
nerealizate. Sunt companii care au dezvoltat proiecte individuale de peste 100 de milioane de euro si le-au vandut
bucurosi cu 10-20 de milioane de euro. Rata de faliment a fost foarte mare.

Dar nu au fost litigii mari pentru investitiile risipite degeaba in acest sector, de ce oare?

Florian Nitu: E adevarat, multi investitori din Roménia nu au mers in dispute legate de investitii. Investitorii din
doua tari - Spania si Cehia - au fost mai rapizi, numai ca, recent, Cehia a castigat. Primul argument a fost acela ca
nivelul de subventii si stabilitatea subventiilor erau un element de reglementare la discrefia, pana la urma, a
autoritatii, in cazul de fata guvernul ceh. Tribunalul a hotarét ca inlaturarea regimului favorabil de subventii nu
echivaleaza cu o incalcare a tratamentului corect aplicat investitorilor. Probabil ca si in dosarele investitorilor din
Spania se va intdmpla acelasi lucru. Romania a fost chemata recent in arbitraj ICSID In temeiul Energy Charter
Treaty pentru o disputa relativ similara (SG Building Solutions GmbH and others v. Romania (ICSID Case No.
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ARB/18/19).

Urmeaza 1nsa un al doilea val de investitii in energie. Uite de exemplu solutiile care utilizeaza biomasa. Roménia,
ca mare jucator in zona de agribusiness, va fi un mare procesator de mancare. Cel mai probabil, investitiile pe care
le fac In ferme anumite banci sau investitori institutionali din tarile nordice, trebuie legate de marii procesatori si
producatori de méancare originari in acele tari nordice. Odata ce se vor crea conditiile pentru ferme de o anumita
marime - $i se contureaza deja - vor aparea marii procesatori de mancare “atasati” la aceste ferme. Iar acesti mari
procesatori de méincare vor fi mari producatori de deseuri relevante pentru investitiile in biomasa, In energie. Vom
vedea deci jucatori-parteneri ai acestor investitori in agribusiness si food care sa se implice in proiecte de
biomasa. In tot bazinul Dunarii opereaza acest mix de investitori, nu doar in Roméania, dar cred ca noi vom avea
cota cea mai importanta din acest tip de investitii.

In fine, exista interes mare si pentru energia solara, dar aici nu sunt conditii tehnice pentru boom. In schimb, avem
un potential hidrografic uriag care este clar sub-exploatat. Iar investitiile in energia hidro sunt destul de flexibile ca
structurare si asigurare a riscului. Poti face serii de investitii hidro relativ mici, la care sa ai exit plan pre-definit,
sau investitii mai mari, cu plan de stabilizare, exit partial, etc.

Mai multe firme de avocati ne-au spus ca vor sa creasca anul acesta, inclusiv prin fuziuni. Cred ca ar putea
fi primele migcari de acest tip anuntate dupa foarte multi ani. Voi cum vedeti piata avocaturii? Se va
consolida prin fuziuni in perioada urmatoare?

Florian Nifu: Am auzit i noi, am avut discutii cu colegi din piata sau din strainatate, inclusiv cu unii care sunt
interesati de astfel de miscari. Eu cred ca, in momentul de fata, suntem o piata profund concurentiala, bine
consolidata. Nu am avut niciodata o distribuire atit de diversificata de proiecte si clientela la un numar asa de mare
de jucatori. Exista probabil 5-6 firme, de dimensiunea noastra sau similara, care impreuna Inca detin o cota
importanta din piata, dar, pe de alta parte, fie ca e vorba de nise, fie ca e vorba de societati cu o dimensiune mai
mica, de 30-40 de avocati, o anumita fragmentare $i o mai larga distribuire a mandatelor de asistenta juridica s-a
produs. Acum 10 ani ai fi listat 10 firme ca fiind importante, iar acum 20 de ani poate doar 5. Astazi sunt mai
multe nume, nu poti sa nu iei in calcul nisele, s.a.m.d. Asta inseamna ca ai de-a face cu o piata consolidata, cu o
piata matura, in care intrarea unui jucator nou, ca initiative green-field, este aproape exclusa. Orice jucator mare de
afara care vrea sa intre pe piata locala o va face cel mai probabil pe baza unei relatii de colaborare pe care a
experimentat-o deja.

Pe acest model cred ca in Roménia vom vedea curand inca una-doua firme de avocati, jucatori globali de tip retea.
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