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0 noua abordare -
afaceri cu cinste

Au trecut 20 ani de la marile
sperante eliberate odata cu eveni-
mentele din decembrie 1989. Au
aparut votul liber, afaceri private,
libertatea de a calatori in strainata-
te... Dar parca tot suntem inchisi
intre gratii imposibil de depasit. E
drept, cusca este mai mare, dar
speranta de a evolua a palit con-
siderabil in ultimii ani. lluziile s-au
destramat si privim la o realitate
care ne spune mai degraba ca ultimii
20 de ani au reprezentat o fuga in
cerc, decat o evolutie reala.

Votul este liber dar, indiferent
de castigatorii politici, statul func-
tioneaza la fel. La fiecare nou cas-
tigator, se schimba tot - adica toti
oamenii pana la ultimul sef si subsef
- dar metehnele raman aceleasi. Si
ce randament pot avea acesti anga-
jati cu perioada maxima de ocu-
pare a postului de patru ani?

Vorbeam de afaceri private, dar
oare pot functiona acestea fara un
cadru menit sa asigure o dezvoltare
sanatoasa, printr-o concurenta loiala
pe piata?

Am asteptat 20 de ani si lucrurile
au mers atat de incet incat unii din-
tre noi pot considera ca sunt ani
pierduti. Ne permitem sa mai pier-
dem inca 20?

Poate ca este nevoie de o noua
abordare - un mediu de afaceri
capabil sa-si stabileasca singur re-
gulile de concurenta loiala. Nu este
o instigare la nerespectarea legilor.
Dimpotriva, nu numai ca trebuie
respectate, ci trebuie si create. Aces-
ta este primul pas si este unul extrem
de dificil - se numeste ,implicare”.
Implicare in schimbarile legislative,
in modul de aplicare a legilor, in
criticarea tuturor greselilor... Este greu,
mai ales cd, dupa ce te hotarasti
sa te implici, descoperi ca nu esti as-
cultat. Organele de partid si de stat
nu vor sau nu pot sa te inteleaga.
Daca abandonezi, ai pierdut. Trebuie
sa vorbesti mai tare, sa formulezi idei-
le cu mai multa abilitate, sa intri
pe fereastra atunci cand usa ti se
inchide in fata.

Al doilea pas este legat de impli-
carea la nivel de breasla. Astazi,

este mai simplu ca niciodata sa fie
formulate directiile principale de
actiune, care sa fie acceptate la
nivel national. Ideea unei voci unice
a transportatorilor s-a dovedit in
timp o utopie, dar pot fi cateva voci
puternice. Fara o presiune con-
stanta, tandemul stat-partid, ori-
care ar fi el, nu va misca un deget.

Al treilea pas este cel mai greu
de realizat si este legat de respon-
sabilitatea sociala si morala a afa-
cerilor si a oamenilor. Esti logistician,
dar nu colaborezi cu transporta-
tori care nu au rovinieta, esti con-
structor, dar nu accepti camioanele
care supraincarca, esti operator de
transport, dar nu cumperi motorina
furata sau fara accize, esti dealer
de vehicule, dar nu dai spaga pen-
tru a castiga licitatiile publice. Sunt
doar cateva exemple care demon-
streaza ca un asemenea drum
inseamna, in prima faza, costuri
suplimentare. Dar castigul este cert
- mediul de afaceri se insanatoseste,
bugetul de stat primeste mai multi
bani, apar premisele pentru ca ta-
xele si impozitele sa scada sau
macar sa ramana la acelasi nivel si,
cine stie, poate apar si proiectele de
infrastructura, pe care le asteptam
ca pe o a opta minune a lumii.

Un asemenea comportament
ar influenta intreaga societate, prin
patronii firmelor care merg pe un
asemenea drum, prin managerii si
angajatii de rand. Este un vis care
ar putea deveni realitate in 10, poa-
te 15 ani sau mai mult, dar tot e
mai bine sa visam, decat sa ne mai
invartim in loc inca 20 de ani.

Radu BORCESCU

radu.borcescu@ziuacargo.ro
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Expeditiile rutiere in crestere.
Pentru cat timp?
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EVENIMENT LOGISTICA

Soferi romani premiati de IRU Strategie de grup, avantaje locale

OPINII CONCURS
2009 - capit de linie incepe competitia pentru 2010

SONDAJ PIATA

Accesul la piata B Humbaur a cumparat Kagel 36-37
B Semiremorcile - un segment
care sufera mai mult 38-39
M Carosierii stau putin mai bine 40-41

PREGATIRE PROFESIONALA

Training Hyva in Romania
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Isuzu D-Max
Contraatac nipon pe piata europeana

EVENIMENT

H Mitsubishi Fuso isi extinde reteaua 20-21
H Capitala si-a desemnat castigatorii 22-23
H Profesionistii taie costurile inteligent 24-25

REGLEMENTARI

UE restrictioneaza cabotajul la tanc

CONSULTANTA

Bani pentru firmele de la oras

PREMIERA

Certificati pentru un depozit sigur
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STIATI CA...
Autocarele - campionii mobilitatii

OFERTE

Incarcatoare frontale... pe alese

INTERVIU

Schimbari de strategie

TEST

Citimark

LANSARE

Autobuze ucrainene

INEDIT

Amfiteatrele romane
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CAMIOANE DE CRACIUN

Si in acest an, doua camioane
MAN TGX, special decorate
pentru Craciun, vor aduce un
zambet tuturor de la Satele
Copiilor si din gradinitele din
Germania, de la sfarsitul lunii
noiembrie si pana in Ajunul
Craciunului.

Camioanele cu semiremorci de
16 m, cu iluminarea lor festiva,

vor calatori peste tot in Germa-

nia, de la Berlin, Leipzig, Dres-
den, Zwickau, Plauen, Grun-
berg, Coburg, Salzgitter, Augs-
burg si Miinchen la Regens-
burg. Cele doua camioane de

Craciun vor vizita satele copiilor

si gradinitele pentru a imparti
camioane de ciocolata, forme
pentru prajituri tip camion si
alte cadouri pentru copii.
Camioanele vor vizita, de
asemenea, fabricile, birourile si
service-urile partenere MAN.

CRESC EXPORTURILE?

in luna septembrie 2009, con-

form estimarilor preliminare ale

Institutului National de Statis-
tica date publicitatii printr-un

comunicat de presa la inceputul

lunii noiembrie, exporturile
FOB au insumat 10972,5
milioane lei (2590,6 milioane
euro), iar importurile CIF au
insumat 15440,8 milioane lei
(3646,0 milioane euro). Com-
parativ cu luna septembrie
2008, exporturile au crescut cu
2,4% la valori exprimate in lei
(au scazut cu 13,1% la valori
exprimate in euro), iar impor-
turile au scazut cu 22,2% la

valori exprimate in lei (34,0% la

valori exprimate in euro). Fata
de luna august 2009, expor-

turile din luna septembrie 2009

au crescut cu 19,1% la valori
exprimate in lei (18,8% la valori
exprimate in euro), iar impor-
turile au crescut cu 24,9% la
valori exprimate in lei (24,5% la
valori exprimate in euro).
Deficitul comercial FOB-CIF in
luna septembrie 2009 a fost de
4.468,3 milioane lei (1.055,4
milioane euro), mai mic cu
4.650,3 milioane lei (1486,7
milioane euro) decat in luna
septembrie 2008.

Exporturile FOB realizate in
perioada 1 ianuarie - 30 sep-
tembrie 2009 au fost de
89.610,9 milioane lei (21182,3
milioane euro), iar importurile
CIF au fost de 118.920,7
milioane lei (28.115,1 milioane
euro). Comparativ cu perioada
1 ianuarie - 30 septembrie
2008, exporturile au scazut cu
5,0% la valori exprimate in lei
(18,3% la valori exprimate in
euro), iar importurile au scazut
cu 25,5% la valori exprimate in
lei (36,0% la valori exprimate in

euro). Deficitul comercial FOB-
CIF in perioada 1 ianuarie - 30
septembrie 2009 a fost de
29.309,8 milioane lei (6.932,8
milioane euro), cu 36044,5 mil-
ioane lei (11046,9 milioane
euro) mai mic decat in perioada
1 ianuarie - 30 septembrie
2008. Valoarea schimburilor
intracomunitare de bunuri in
perioada 1 ianuarie - 30 sep-
tembrie 2009 a fost de 66.391,0
milioane lei (15.702,7 milioane
euro) la expedieri si de 86971,9
milioane lei (20570,5 milioane
euro) la introduceri, reprezen-
tand 74,1% din total exporturi
si 73,1% din total importuri.
Potrivit INS, in perioada 1
ianuarie - 30 septembrie 2009,
ponderi importante in structura
exporturilor si importurilor sunt
detinute de grupele de pro-
duse: masini si echipamente de
transport (41,9% la export si
33,1% la import) si alte produse
manufacturate (34,8% la export
si respectiv 31,6% la import).

NOUA SERIE R DE LA SCANIA ESTE ITGYy 2010

Noua Serie R de la Scania a
primit trofeul International
Truck of the Year 2010. Premi-
ul va fi inmanat
reprezentantilor Scania in
luna decembrie a acestui an.
Cel mai recent model al Scania
dispune de un profil mai aero-
dinamic al cabinei, care nu
numai reduce consumul de
combustibil, dar si faciliteaza
circulatia aerului prin compar-
timentul motorului, ajutand la
racirea acestuia - un factor
care va fi important in special
pentru urmatoarea generatie
de motoare diesel EURO

6. Noul sistem

Opticruise

al Sca-

nia de schimbare automata a
treptelor de viteza lansat pe
noua Serie R a fost notat pen-
tru strategia de schimbare a
treptelor mai rapida, mai lina
si mai inteligenta.
De asemenea, juriul a apreciat
noul Driver Support System
(sistem de suport al soferului)
dezvoltat pentru Seria R de
constructorul suedez ca un
instrument de invatare inova-
tiv capabil sa ofere un suport
proactiv al soferului pe sosea,
evaluand consumul de com-
bustibil, eficienta in condu-
cere si prestatia generala
prin intermediul unui sis-
tem simplu dar eficient
de notare cu stele, care
* fincurajeaza soferul sa
\ isi imbunatateasca per-
formantele. Nu in
ultimul rind, juriul a
*' fost impresionat in
- mod deosebit de noul
interior confortabil si
ergonomic al Seriei R.
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PRIMUL TREN
CU AUTOMOBILE DACIA
PENTRU EXPORT

SNTFM - CFR Marfa - SA anunta
ca, in data de 10 noiembrie
2009, a transportat primul tren
cu automobile Dacia destinate
exportului, pe relatia Pitesti -
Dodendorf (Germania).

Trenul a fost incarcat cu 220 de
automobile si a reprezentat un
succes tehnic, inregistrand un
timp de parcurs de 17 ore, fata
de 25 de ore stabilite initial.
Proiectul lansat de CFR Marfa
are ca obiectiv transportul a cel
putin doua trenuri pe
saptamana pe aceasta ruta.
Anterior, transportul automo-
bilelor catre granita de Vest a
Romaniei se realiza cu ajutorul

Ivay 2010 - NISSAN NVvV200

NV200, noul model de van
de la Nissan, a primit trofeul
de Vanul Anului 2010. Con-
form comunicatului construc-
torului, juriul a fost impre-
sionat in mod deosebit de
faptul ca Nissan a creat un
vehicul comercial usor com-
pact, care stabileste noi stan-
darde in privinta raportului
dintre spatiul intern si
dimensiunile exterioare.
Lungimea este de 4,4 m,
inaltimea de 1,86 m si
latimea de 1,69 m, avand un

spatiu de incarcare cu o
lungime de 2 m; astfel, volu-
mul de incarcare al vehiculu-
lui este de 4,2 mc, cu aproxi-
mativ 25% mai mult decat al
competitorilor. NV200 este
disponibil in Europa in versi-
uni Van si Combi.

mijloacelor de transport auto,
solutia actuala reprezentand un
beneficiu atat din punct eco-
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nomic cat si din punct de
vedere al descongestionarii
traficului rutier in zona.

VvVOLVO FE CU I-SYNC

Acum, toate modelele Volvo
Trucks destinate distributiei
regionale si urbane pot fi
comandate cu transmisie
automatizata. Volvo FE configu-
rat pentru segmentul de dis-
tributie este disponibil cu trans-
misie Volvo I-Sync. I-Sync este o
cutie de viteze manuala in care
au fost inglobate programe
software pentru schimbarea
automata a treptelor de viteza.
La fel ca si sistemul I-Shift, I-
Sync combina eficienta si greu-
tatea redusa a unei cutii de
viteze manuale cu confortul
oferit de transmisiile automate.
Cu toate acestea, in timp ce
I-Shift a fost proiectat pentru
operatiuni grele de transport,
I-Sync a fost creat pentru apli-
catiile de distributie locala.
Aceasta transmisie a fost
lansata odata cu Volvo FL in
primavara anului 2008 si s-a
bucurat de un real succes.
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rutle«re '
in cfregtere.
Pentru cat timp?
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ansk'e Markets Equities, Compania de
analiza a Danske Bank (Banca Daneza),
realizeaza, in fiecare luna, un sondaj al
pietei de expeditii de marfuri, pe seg-
ment rutier, aerian, maritim si fluvial.
Editia din luna octombrie a studiului, de-
numit Indexul European de Expeditii (Eu-
ropean Freight Forwarding Index), arata
continuarea revenirii pietei, mai ales pe
rutier. Totusi, o serie de expeditori par-
ticipanti subliniaza faptul ca preturile
raman foarte competitive in domeniu.

Valoare index

Situatia curentd —m— Situatia previzionata

Indicele european de expeditie marfuri
(Sursa: Danske Markets Equities)

onform studiului danez,
indicele european de
expeditie in privinta vo-
lumelor de marfuri a
crescut de la 65 la 73
pentru situatia din luna octombrie,
ceea ce marcheaza o revenire a
pietei. Dar pe partea asteptarilor
pentru urmatoarea perioada, in-
dicele scade de la 75 la 69, semn ca
revenirea va pierde din intensitate
la inceputul anului 2010. In ciuda
cresterii volumelor, discutiile cu
participantii la studiu arata ca
expeditorii nu sunt multumiti de
actuala situatie, preturile consti-
tuind principalul motiv de in-
grijorare. Rapoartele privind com-
paniile listate public, cum ar fi
Kuehne&Nagel si Panalpina, indica
faptul ca expeditorii au inregistrat
o scadere a volumelor de marfa pe
aerian si maritim pe parcursul celui
de-al treilea trimestru al anului. Pe
segmentul rutier, subcontractorii
par a fi sub control, dar lucrurile se
preconizeaza a se schimba in 2010,
cand se va reduce supracapacitatea
din domeniul vehiculelor comer-
ciale. La nivelul tarilor participante
la studiu, cresterea se arata a fi mai
puternica in Marea Britanie (indice
84 in octombirie) si Suedia (88), tari
care au propria lor moneda. Con-
form graficelor publicate de catre
Danske Markets Equities in cadrul
Indexului, Europa de Est inre-
gistreaza o crestere mai redusa decat
media din Vestul Europei, cu un
indice de 65 in septembrie si de 69
in octombrie.

Cum se calculeaza

Studiul, la care participa mari
operatori europeni din domeniul
expeditiei de marfuri, se canalizeaza
pe doua intrebari principale. Prima
dintre ele se refera la volumele de
marfuri operate in mod curent, com-
parativ cu ultimele doua luni, cu
ajustarile necesare sezoniere (mai
reduse, la acelasi nivel, mai mari).
Cea de-a doua intrebare vizeaza
asteptarile in privinta volumelor

i operate in urmatoarele doua Iunl, $II
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Raspunsurile au fost traduse de Expeditii rutiere
specialistii danezi intr-un indice a
carui valoare variaza intre 0 si 100, cu
valorile peste 50 indicand o crestere
marcata de companiile participante.

Numarul total de respondenti
a fost, in ultimele luni, de 128
(august), 152 (septembrie) si 148
(octombrie), evoluand de la 87, la %
inceputul acestui an. Dintre a-
cestia, in luna octombrie, 22% au ‘g
fost din Danemarca, 15% din §
Marea Britanie, 14% din Europade &
Est, din Germania 12%, alti 12% =
din alte regiuni, 10% din Suedia,
9% din Norvegia si 6% din Bene-
lux. 37% dintre participanti lu-
creaza in domeniul rutier, 30% in
expeditii maritime, 14% in aerian
si 19% pe alte segmente.
Raluca MIHAILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro wweiww Situatia curentd =ff== Situatia previzionata
Germania Estul Europei
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FORMARE si ATESTARE:

soferi profesionisti soferi ADR
coordonatori transport consilieri ADR
instructori auto soferi TAXI

Miercurea Ciuc, str. Kossuth Lajos nr. 22-24 Bucuresti, str. Ilioara nr. 16, sectorul 3
tel./fax: 0266-310.333, 0266-310.662 tel./fax: 021-348.45.09, 021-348.45.11
e-mail: office@ifptr.ro a-mail: bucuresti@ifptr.ro
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Fluctuatia marfurilor
tranzactionate pe
bursele de transport
reprezinta un
indicator important
pentru evaluarea
evolutiei pietei, iar
lunile septembrie,
octombrie

si inceputul lui
noiembrie aduc
cateva premiere
incurajatoare.

nalizand evolutia eveni-

mentelor pe ultimii doi

ani, asa cum au fost ele

percepute pe Bur-

saTransport, am con-
statat cateva schimbari care ne aduc
o raza de speranta.

Poate cel mai important lucru
este faptul ca inceputul lunii noiem-
brie 2009 dispune de un volum de
marfuri postate superior lunii noiem-
brie 2007, atunci cand nimeni nu
isi punea inca problema unei crize.

in plus, septembrie 2009 aduce
o medie de aproximativ 3.500 de
marfuri publicate zilnic, in timp ce
in septembrie 2008, inainte de
declansarea crizei, s-a inregistrat o
medie de 3.700 - 4.000 de marfuri.
Astfel, la nivel de septembrie 2009,
se inregistreaza o scadere mai mica
de 15% fata de aceeasi luna a anu-
lui precedent. Este de la sine inteles

e

] 1=*

=

ca, avand in vedere faptul ca in
lunile octombirie - noiembrie 2008
a avut loc declansarea abrupta a
crizei economice, aceeasi perioada
a acestui an arata mult mai bine.
Practic, in octombrie, este pentru
prima data cand acest an depaseste,
din punct de vedere al marfurilor,
anul 2008.

Sa fie oare acestea semnele unei
redresari economice? La prima
vedere asa pare, insa trebuie sa
luam in calcul faptul ca aceste cresteri
ale volumului de marfuri au loc dupa
11 luni in care criza s-a manifestat
in primul rand prin lipsa marfurilor.
lar in mod normal, cele mai impor-
tante volume de marfuri se inre-
gistrau la mijlocul anului (exact
atunci cand, anul acesta, criza a lovit
mai puternic). Astfel, confirmarea
unei redresari economice, cel putin
pe segmentul transporturi, nu o
vom putea avea, in mod normal,
decat abia in primavara anului viitor.

Raman premisele
pentru scaderea
tarifelor

de transport

De semnalat este si faptul ca,
pentru prima data in acest an, in
luna septembrie, numarul de marfuri
si cel de camioane postate pe bursa
s-au egalat. Sigur, trebuie sa avem
in vedere faptul ca, in general, ope-
ratorii de transport nu isi posteaza
camioanele pe bursa, limitandu-se

0 raza de_i
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la a cauta si a incerca sa contracteze
marfurile existente. Astfel, linia verde
(cea a camioanelor postate pe bursa)
trebuie interpretata si in functie de
volumul de marfuri. Atunci cand
sunt multe marfuri, transportatorii
se limiteaza la accesarea lor, in
schimb, atunci cand volumul de
marfuri scade, operatorii de trans-
port au tendinta sa isi posteze
camioanele pentru a creste sanse-
le de a contracta o cursa.

»Cand isi pune cineva camionul
pe bursa inseamna ca a inteles
despre ce este vorba. A inteles cum
se utilizeaza aceasta aplicatie. Sunt,
in continuare, multi utilizatori care
au camioane disponibile si care doar
consulta bursa pentru marfuri. Fe-
nomenul crizei a produs scaderea volu-
mului de marfuri si a tarifelor accep-
tate de catre transportatori, iar expe-
ditorii de marfuri profita de pe urma
acestei situatii. Putem constata aici
o lipsa de preocupare fata de parte-
nerii de afaceri. Am mai observat
un fenomen, durata de stationare a
anunturilor de marfuri pe bursa este
foarte scurta. in cateva secunde
incep sa sune telefoanele la cel care
a postat marfa si, astfel, se creeaza
conditiile pentru realizarea unei lici-
tatii ad-hoc, fiind ales pretul cel mai
mic”, a explicat Dan Cotenescu,
director general BursaTransport.

in ceea ce priveste utilizatorii
de pe BursaTransport, dupa o creste-
re ,naturala” de-a lungul anului
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E'vnlu‘;ia volumelor de marfuri tranzactionate [albastru) si camioanele postate (verde)
pe BursaTlransport in perioada noiembrie 2007 - noiembrie 2009
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2008, in acest an s-a inregistrat o
stagnare. In aceasta perioada, mai
mult ca niciodatd, operatorii de trans-
port trebuie sa isi calculeze cat mai
precis costurile pentru a se asigura ca
nu realizeaza curse in pierdere.

Prioritatea
o constituie
incasarea banilor

Numarul mare de firme intrate
in insolventa afecteaza puternic
transportatorii. Practic, riscul de a nu
incasa banii a fost si este foarte ridi-
cat anul acesta.

»Prin firma Dacoda, sunt opera-
tor de transport si de activitate
conexa, iar speranta mea, in aceasta
calitate, este aceea ca in 2010 sa
nu mai am nici un client important
care sa isi declare insolventa sau
falimentul inainte de a-mi achita
facturile emise. Am patit deja, anul
acesta, asemenea lucruri, am supra-
vietuit, dar altrebuit sa bag bani in
firma. Mai grav este faptul ca sumele
neincasate de la firmele intrate in in-
solventa nu sunt considerate pierderi
din punct de vedere al documentelor.
Vor deveni pierderi probabil peste
ani de zile, insa aceste neincasari
trebuie acoperite de firma sau ac-
tionari acum. Scaderea veniturilor
nu ma ingrijoreaza atat de tare,
deoarece reusesc sa micsorez si cos-
turile”, a declarat Dan Cotenescu.

in general, firmele si-au realizat
analizele asupra activitatii si au

noiembrie 2009
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inteles ca trebuie sa scada costurile
la nivelul veniturilor reduse din
aceasta perioada. Cea mai mare
problema ramane intrarea clientilor
in insolventa si, in acest sens, ope-
ratorii de transport ar trebui sa re-
alizeze o analiza a riscului pentru fie-
care client. Pot scadea volumele
transportate, pot creste termenele
de plata (efecte normale pentru
aceasta perioada), dar trebuie avut
grija ca asemenea lucruri sa nu in-
semne intrarea in insolventa.
»Unul dintre clientii mei, mare dez-
voltator imobiliar, cunoscut, cu apa-
ritii in presa, a intrat in insolventa
fara ca noi sa putem anticipa acest
lucru. Singurul semn, pe care insa nu
l-am luat in seama, a fost acela ca,
inainte cu trei saptamani de a intra

-
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in insolventa, a transportat, cu noi,
inapoi in Anglia utilajele de con-
structii. Ar fi trebuit sa realizam ca aces-
ta este un semn pentru ceea ce urma.
Astazi, in cazul clientilor la care avem
sume mari facturate, suntem extrem
de atenti, apeland la orice sursa infor-
mationala disponibila: presa, soferii
urmaresc cand incarca marfa, pentru
a vedea care este atmosfera, tipul
de activitate desfasurata, numarul
de dlienti caruia i se adreseaza... in acest
sens, faptul ca Registrul Comertului
ne informeaza cu sase luni intarziere
despre schimbarile petrecute intr-o
firma reprezinta o adevarata bomba“,
a precizat Dan Cotenescu.

Radu BORCESCU

radu.borcescu@ziuacargo.ro

Dinamica firmelor care au declarat ca
si-au incetat activitatea in perioada
ianuarie-octombrie 2009

253
278
331
433
275
128
130
143

54

55

lanuarie
Februarie
Martie
Aprilie

Mai

lunie

lulie
August
Septembrie
Octombrie
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Dan Cotenescu:

»~Reducerea
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“ alimentelor dupa
- jumatatea

/ anului 2009 poate fi
considerata raza de
speranta de care
aveam nevoie pentru
2010




Numarul tentativelor
de furt a crescut
foarte mult in

ultima vreme, in care
mediul de afaceri
traverseaza o
perioada extrem de
dificila, iar hotii nu
duc lipsa nici de
tupeu si nici de
ingeniozitate. Pe
bursele de transport,
acestia incearca sa
speculeze conjunctura
existenta -

numarul mare de
transportatori in
cautare de comenzi.
Firmele trebuie sa
isi ia cat mai multe
masuri de siguranta.

Hotil din spatele
CALCULATORULUI

recum ciupercile dupa

ploaie s-au inmultit ,te-

pele” pe criza econo-

mica, iar reteta utilizata

pe bursele de transport
este simpla si cu mari sanse de
reusita. Practic, ,teparii” preiau
comenzi de pe burse, la anumite ta-
rife si, ulterior, le plaseaza compa-
niilor de transport oferind tarife
mai mari, pe care, insa, nu le mai
platesc niciodata. Asemenea prac-
tici se intalneau si anii trecuti, dar,
daca atunci erau doar cazuri izolate,
cateva pe an, astazi, par sa se trans-
forme intr-un fenomen, ajungand
la cateva zeci doar in 2009.

Sezonul
wteparilors

JTeparii” sunt persoane care isi
fac o firma sau cumpara una deja
existenta. Sunt de preferat firmele
cumparate pentru a avea in spate
o vechime si a da astfel incredere
transportatorilor-victime. Pretul
de ainfiinta sau a cumpara o firma
este aproximativ acelasi - cateva
sute de lei.

Cei mai multi nu dispun de cont
pe bursele de transport si trebuie
sa isi faca unul.

in cele mai multe cazuri, ,teparii”
preiau o comanda de pe bursele
de transport sau prin alte surse si
apoi cauta solutia de transport. in
general, comenzile avute in vedere
sunt cu plata cash sau cu un termen
foarte scurt de achitare. De exem-
plu, poate fi vorba despre fructe
sau legume din Vestul Europei,
care se platesc la livrare.

Sunt preferate cursele inter-
nationale unde este vorba despre
sume mai mari, iar esential este
termenul scurt de plata. Astfel,
Jteparul” preia cursa cu un pret
relativ mic fata de media pietei si
o plaseaza unui transportator, tot
prin intermediul bursei, la un pret
mai mare, usor peste ceea ce se
obisnuieste pe piata, doar termenul
de plata este mai lung.

Acesta este primul semn - pretul
oferit transportatorului este mai
mare decat in mod normal. Tnsa,
firma de transport se bucura ca
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poate castiga cateva sute de euro
in plus si pune totul pe seama fap-
tului ca persoana care comanda
cursa este proaspata pe bursa (con-
tul abia a fost activat) si nu are
experienta. Oricum, firma respectiva
nu pare sa aiba probleme. Este greu
sa verifici faptul ca o firma a fost recent
cumparata de cineva, in conditiile
in care modificarile in registrul
comertului se fac astazi foarte lent
(luni de zile). Dupa prima ,teapa”
datd, schema continua si pe alte
curse in urmatoarele saptamani,
pana la depistarea escrocheriei.

Conform declaratiilor adminis-
tratorilor BursaTransport, un ,tepar”
poate actiona pe o firma maximum
45 de zile inainte sa fie depistat,
dar, in general, nu se ajunge la un
termen atat de indelungat. ins, in
aceasta perioada, poate interme-
dia si 20 de curse.

Vigilenta
te poate salva

Atunci cand transportatorii reali-
zeaza ca nu vor mai primi banii este
deja prea tarziu.

Din fericire, majoritatea ,tepelor”
sunt depistate foarte repede cu aju-
torul celor care activeaza pe burse
si care au reclamat faptul ca nu este
ceva in ordine. De obicei, transpor-
tatorul afla pretul real, la care bene-
ficiarul s-a angajat in fata ,teparu-
lui”. Vazand diferenta de pret, apar
semne de intrebare. Interesant este
ca, la acest moment, ,teparul” nu
poate fi sanctionat din punct de
vedere legal - frauda nu a avut loc,
ci, pur si simplu, era pe punctul de
a realiza o activitate economica in
pierdere.

Regulamentul BursaTransport
prevede ca, in asemenea cazuri,
contul respectivei firme sa fie defi-
nitiv suspendat. Astfel, ,teparul”
pierde cel mult cele cateva sute de
lei date pentru cumpararea firmei.

Unul dintre ultimele cazuri depis-
tate din timp a avut la baza masurile
de prevedere luate de cel care expe-
dia marfa si care a solicitat asigu-
rarea CMR a camionului si licenta de
transport. A constatat, analizand

' documentele, ca a mai colaborat
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cu respectiva firma de transport.
L-a sunat direct pe transportator si
l-a intrebat cu cat a contractat respec-
tiva cursa si, astfel, s-a depistat dife-
renta nefireasca, de la 1.800 euro
cat oferea expeditorul marfii, la 2.300
euro cat ar fi trebuit sa incaseze
transportatorul. Firmei care a incer-
cat sa dea ,teapa” i-a fost suspendat
definitiv contul pe bursa si asta este
tot ce s-a putut face. A doua zi ar
putea incerca din nou, cu alta firma.

Dupa depistare, firmele prin
care se realizeaza furtul sunt lasate
de izbeliste sau sunt vandute unor
»Spalatori de firme”. Reprezentantii
BursaTransport au constatat, de
exemplu, ca sase firme considerate
Jtepare” au aceiasi actionari, cetateni
turci. Persoanele care au dat teapa
ar putea fi totusi depistate, dar nu
cu usurinta, iar apoi cazul este difi-
cil de instrumentat. Intentia de
escrocherie poate fi usor confun-
data cu un banal faliment, pentru
¢4, in acest an, falimentele au devenit
un lucru obisnuit. in plus, respectivii
au tot interesul sa se faca ,invi-
zibili”. Sunt cazuri in care ,teparii”
folosesc firme care apartin altor
persoane, inclusiv pot utiliza do-
cumente furate.

Camioane
disparute cu marfa

Exista si alte metode de furt
care cunosc o intensificare in aceasta

perioada. Este vorba despre inter-
mediari care contracteaza curse,
insa, de aceasta data, nu transpor-
tatorul este cel inselat.

La incarcare se prezinta un ca-
mion, care dispare impreuna cu
marfa. Ulterior, se constata ca respec-
tivul intermediar a disparut la ran-
dul sau ori a folosit numele unei
firme care nu stie nimic despre res-
pectiva tranzactie, iar numerele ca-
mionului utilizat sunt false. Autove-
hiculul este, in general, necolan-
tat, fara elemente particulare, iar
marfurile preferate sunt cele usor
vandabile.

Asemenea evenimente pot fi evi-
tate prin verificarea la incarcare a do-
cumentelor masinii si ale soferului.

Pe de alta parte, conform decla-
ratiilor reprezentantilor BursaTransport,
a existat un caz in care actele sofe-
rului au fost verificate, insa s-a con-
statat, dupa disparitia camionului
cu tot cu marfa, ca acesta locuia
intr-o zona in care ar fi fost nevoie
de un dispozitiv puternic de ,mascati”
pentru a patrunde.

Intensificarea furturilor reprezinta
un motiv in plus pentru ca toti cei
ce activeaza in segmentul transpor-
turilor sa fie bine informati, sa stie
permanent la ce se pot astepta si sa
ia masurile minime de precautie,
care sa fii fereasca de asemenea
evenimente.

Radu BORCESCU

radu.borcescu@ziuacargo.ro

Recomandari

H Pentru a se feri de
asemenea situatii, transporta-
torii trebuie sa ceara in primul
rand licenta presupusei case
de expeditii. Nici un ,tepar”

verificata pe site-ul Autoritatii
Rutiere.

M Este recomandabil ca opera-
torul de transport sa afle cat
mai multe lucruri despre

i

e ":*:;'r:gﬁ'!f- -\..:i%:: JL{'JN':*%} JL"{E ;
B




IMENT

Z

s
FLERER T

*LALAR COMP

“LATAR COMPANY -

-

Experienta. Un parcurs fara accidente: [
Loialitate... Profesionalism. Sau, altfel spus,
calitati pe care IRU le-a premiat prin acordarea

de diplome de onoare.

SOFERI RODMANI
premiati de IRU

resedintia Executiva IRU

a acordat, cu ocazia A-

dunarii Generale de la

Geneva din 6 noiem-

brie, Diploma de onoare
IRU unui numar de 1.373 soferi
profesionisti de transport rutier
de marfa, persoane si taxi din 27
tari, printre care si Romania, repre-
zentata de UNTRR. Potrivit Uniu-
nii Nationale a Transportatorilor
Rutieri din Romania, acest premiu
prestigios onoreaza soferii cei mai
merituosi, cu experienta indelun-
gata in transporturi, care sunt un
exemplu pentru soferii tineri si
care onoreaza profesia prin reali-
zarea activitatii de transport in
conditii de siguranta rutiera si
loialitate fata de firma de transport
la care lucreaza.

0 distinctie
pentru cei vechi
in meserie

Regulamentul IRU arata ca Diplo-
ma de Onoare IRU, insotita de o
distinctie, se acorda acelor soferi
profesionisti care: isi exercita in
mod regulat meseria de peste 20 de

ani, fara intrerupere, satisfacand
exigentele actualului patron si ale
eventualilor patroni precedenti;
lucreaza in aceeasi firma de trans-
port de cel putin 5 ani; au efectu-
at minim 1 milion de kilometri in
transport national sau international
ori ca soferi taxi; nu au provocat, din
vina lor, vreun accident grav (avand
ca urmari leziuni corporale) de cir-
culatie rutiera in ultimii 15 de ani;
nu au incalcat in mod grav regle-
mentarile rutiere, vamale sau admi-
nistrative din tara sau din tarile
tranzitate in ultimii 5 ani.

»Ne face placere sa va informam
ca anul acesta, distinctia si Diplo-
ma de onoare IRU 2009 au fost
acordate Romaniei pentru mai
multi soferi profesionisti romani
propusi de UNTRR, din randul
transportatorilor membri. Consi-
deram ca aceasta este o dovada a
inaltului profesionalism al secto-
rului romanesc de transport ruti-
er si demonstreaza eforturile indus-
triei noastre de imbunatatire con-
tinua, prin promovarea celor mai
bune practici. Suntem onorati sa
felicitam, pe aceasta cale, pe soferii
profesionisti romani care au primit

Diploma de Onoare IRU 2009 si, in
acelasi timp, pe firmele membre
UNTRR la care acestia sunt anga-
jati”, se arata in comunicatul UNTRR.

Meda BORCESCU

meda.borcescu@ziuacargo.ro

Premiantii
si companiile lor

International Lazar
Company

M Gheorghe Stefan

B Constantin Strigoiu

H Mihai Patru

M |on Cinca

H Nicolae Daniel Popescu
B Ovidiu Gherman

Arabesque
M Rubica Titi

Holleman Special
Transport & Project Cargo
H [on Stefan

H Constantin Radu

B Marin Dumitru

M lon Tudorache
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capat de linie

M-am uitat pe statisticile ARR cu privire
la parcul auto, numarul carausilor,
licente etc, si recunosc ca nu am reusit
sa inteleg mare lucru. Diferenta dintre
insiruirea de cifre din materialul statistic
si analiza pietei transporturilor, asa cum
o vedem noi de aici, de la nivelul asfaltu-
lui sau craterelor, este uriasa si ne arata
cu adevarat cat de mare este distanta
dintre transportatori si cei ce traiesc pe

spinarea lor.

u suntem pentru ARR,

RAR sau orice alta directie

din minister decat o cifra,

un scor, un numar de

Jbureti” din care trebuie
stors cat mai mult, un mod de a-si
justifica existenta si activitatea. in
timp ce, in alte tari, aceste organisme
lupta pentru acordarea de subventii
transportatorilor, concura la pro-
movarea unei piete concurentiale
sanatoase sau a unui mediu de afa-
ceri propice atingerii unor parametri
normali de functionare, aici ele se ocu-
pa cu introducerea in legislatie a ce-
lor mai bune metode de ,stoarcere”.
Am ajuns, cu voia politicienilor ce
au lasat fraiele tarii pentru campa-
nia electorala, la finele lui 2009 -
primul an cu adevarat cumplit pen-
tru transportatorii romani, un an ce
a debutat cu sperante de schimbare
a acestei legislatii covarsitoare si
costisitoare pentru breasla, un an
in care, in loc sa simplifice lucrurile,
guvernantii le-au complicat si mai rau.

Luptam pentru
supravietuire
De ce capat de linie? Simplu. Din

acest tavalug, nici 25% dintre trans-
portatori nu pot iesi onorabil. Zeci,

sute de leasing-uri neachitate, datorii
la stat, conturi blocate, starea tehnica
precara a masinilor, amenzi covarsitoare,
abuzuri ale autoritatilor centrale si lo-
cale, procese in instanta etc, toate aces-
tea transforma munca unui manager
intr-o cumplita lupta de supravie-
tuire. Piata transporturilor este de
mult timp sufocata din cauza difer-
entelor mari dintre cerere si oferta,
evident in defavoarea celei din urma.

A cui este, insa, vina pentru toate
acestea? A noastra, a tuturor, deopo-
triva autoritati, patronate si transpor-
tatori. Oare nu era momentul inca de
acum 2 ani sa fi ,inghetat” licentele
de transport sau macar din 2008 sa
fi limitat accesul la piata prin niste
conditii descurajatoare? in breasla
asta sunt multi, chiar foarte multi, care
nu au ce cauta, licentiati pe care eu
ii numesc ,transportatori de 30 de
euro” - valoarea unei asigurari de
risc financiar - iar incurajarea dezvol-
tarii lor a contribuit si contribuie la
distrugerea pietei. Din aceasta lupta
pentru supravietuire, ce se afla abia
la inceput, putini vor reusi sa iasa
»pe roti”, mai cu seama ca orice
schimbare legislativa radicala, chiar
daca s-ar petrece, ar avea efect peste
cel putin 2, 3 ani.

Avem nevoie de
forta si unitate

2010 debuteaza cu o scumpire
a carburantului datorata cresterii
nivelului de acciza si este momen-
tul, inca de acum, sa luptam pen-
tru obtinerea unei subventii la
transportul rutier, subventie ce ar
putea sa reprezinte o ,gura de oxi-
gen” in vremuri grele. Pentru asta,
insa, avem nevoie de forta si uni-
tate, dar, din pacate, individualis-
mul triumfa si in randul transpor-
tatorilor si inca sunt multi care nu
inteleg ca trebuie sa se asocieze
in patronate pentru a determina
autoritatile sa indrepte lucrurile. Desi-
gur, multi dintre dumneavoastra
incearca sa determine sau sa pre-
vizioneze cum se vor desfasura
lucrurile in 2010, dar raspunsul
este foarte dificil, iar daca ma intre-
bati pe mine am un singur raspuns:
NU STIUL... Oare am ajuns la capat
de linie?

Poate, dupa asta, o luam de la
inceput? Cine stie...

Augustin HAGIU,
presedinte FORT

................................................................................................................... noiembrie 2009




LA PIATA

intrebarea din acest numar este
urmatoarea:

Cum credeti ca ar trebui
tratata problema
accesului la piata

de transport?

iransmue opﬂumle dum-

direct pe site-ul www.ziuacar-

go.ro sau la-adresa de e-mail redac-
tia@ziuacargo.ro

a) Numarul licentelor de
transport public ar trebui limitat
pana la iesirea din aceasta
perioada dificila din punct de vedere
economic.

b) Conditiile de acces la piata
ar trebui innasprite, in asa fel
incat numai companiile cu o putere
financiara reala sa poata intra
pe piata.

c) Ar trebui sa fie pastrate
conditiile actuale de licentiere, fara a
fi facuta nici un fel de modificare,




MITSUBISHI FUSO

isi extinde reteaua

Mitsubishi
Fuso are

un nou
distribuitor,
care va asigura
si partea

de service.
Extinderea
retelei in
Romania re-
prezinta astazi
o prioritate
pentru
reprezentantii
marcii
japoneze,
parte a grupu-
lui Daimler.

utorizarea M Car Dis-

tribution face parte

dintr-un proiect mai

amplu, pornit cu un an

in urma, atunci cand

Mitsubishi Fuso dispunea de sapte
distribuitori, toti din reteaua Mer-
cedes-Benz. Astazi, exista noua dis-
tribuitori autorizati, ultimii doi facand
parte din reteaua Mitsubishi Motors.
»,Pana la finalul anului, ne pro-
punem sa mai autorizam inca doi
dealeri, de asemenea din reteaua
Mitsubishi Motors. Conform stati-
sticilor, piata autovehiculelor comer-
ciale a scazut foarte mult. O analiza
recenta arata o scadere cu 87% fata
de anul precedent. Suntem jos, ne-am
stabilizat si nu avem unde sa mai
cadem. Desi momentul nu pare unul

potrivit pentru noi parteneriate, noi
le vedem ca pe o oportunitate. Este
important sa fim prezenti in piata,
pentru ca acum putem sa ne cream
mai usor o imagine pozitiva, prin
servicii si produse ireprosabile”, a
aratat Radu Vlad, Mitsubishi Fuso
Canter Manager.

Alegerea dealerilor Mitsubishi
Motors pare una fireasca avand in
vedere istoria comuna a celor doua
branduri si faptul ca, astfel, dealerii
de autoturisme Mitsubishi isi com-
pleteaza gama de produse cu auto-
utilitarele Canter.

in plus, aceasta dezvoltare a
retelei inseamna o acoperire mult
mai buna a pietei.

»M Car Distribution detine o cota
importanta de piata, peste 70% in
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Bucuresti, peste 30% din piata
nationala, in ceea ce priveste vanzarile
de autoturisme Mitsubishi. Camioanele
Canter au multe piese comune cu auto-
turismele Mitsubishi. Oricum, avem
personal specializat pentru a vinde
aceste masini si, de asemenea, oameni
pregatiti sa intretina si sa repare
aceste autovehicule. Nu ne asteptam
la o dezvoltare exploziva a vanzarilor,
avand in vedere situatia economica.
insa, suntem convinsi cd vom putea
comercializa un numar suficient de
mare de autovehicule pentru a avea
o activitate rentabila”, a declarat
Adrian Zamfirescu, director gene-
ral M Car Distribution.

Canter a fost lansat oficial in
Romania in 2006, iar atunci s-a ales
un sistem de comercializare cu
vanzatorii proprii ai reprezentantei
oficiale. Astfel, cei care se ocupau
de vanzarea camioanelor Mercedes-
Benz au primit in portofoliu si Mit-
subishi Fuso Canter. Diferenta din-
tre produse - unul german si unul asi-
atic - a dus la obtinerea unor volu-
me de vanzari care nu au fost incu-
rajatoare. Astfel, s-a decis intr-o
prima faza ca acest produs sa fie
pus la dispozitia distribuitorilor auto-
rizati din reteaua Mercedes-Benz.

»Cel mai important lucru este sa
avem canalele de vanzare, pentru
ca ele sunt cele care elibereaza ten-
siunea stocurilor si a targeturilor”, a
declarat Radu Vlad.

Oferte speciale,
pe o piata speciala

Pe langa extinderea retelei, Mit-
subishi Fuso Canter dispune in aceasta
perioada de oferte speciale menite

sa il faca mai accesibil.
I I

B o
J
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Este vorba despre o campanie
de finantare prin Mercedes-Benz
Finacial Services, lansata in luna
octombirie, ce va fi valabila pana la
sfarsitul acestui an. Oferta de finantare
are dobanda subventionata - avans
de 5% (incepand de la 1.090 euro),
dobanda incepand de la 5,9%, rata
lunara incepand de la 399 euro.

#n paralel cu oferta de finantare,
mai avem o oferta prin care clientii
pot opta pentru un discount la pretul
de lista sau trei ani revizii gratuite”,
a adaugat Radu Vlad.

Cu toate acestea, conditiile actuale
de piata nu permit volume mari de
vanzari. ,Produsul cel mai potrivit pen-
tru piata din Romania pare sa fie
modelul de 7,5 t, care dispune de
sarcina utila cea mai mare de pe
acest segment. in plus, caracteris-
ticile tehnice permit carosarea pen-
tru numeroase aplicatii. Din pacate,
acesta este segmentul de piata care
a inregistrat cel mai drastic declin”,
a spus Radu Vlad.

Efectele negative ale stocurilor
nu au ocolit nici Mitsubishi Fuso,
insa problemele cele mai mari sunt
legate de stocurile competitorilor. ,In
momentul de fata, am adus stocul
la un nivel rezonabil - in jur de 80 de
unitati. Am fost si noi atinsi de valul

= Adrian

-

- Zamfirescu,

director
general

M Car
Distribution
(stanga)

tsg}

si Radu Viad,

Mitsubishi
Fuso
Canter
Manager

stocurilor, insa intr-o masura mai
mica, avand in vedere ca volumele
nu au fost mari la nivel national.
Astazi, ne lovim in piata de stocurile
competitorilor, care se afla la un
nivel foarte ridicat. Atata timp cat exista
pe piata multi dealeri care au stocuri
mari, ce genereaza costuri impor-
tante, nu vom putea sa ne recastigam
pozitia corecta pe piata privind
preturile”, a explicat Radu Vlad.

Pentru a asigura un volum cat
mai important de vanzari, luand in
calcul actualul mediu economic, este
recomandabila concentrarea asupra
licitatiilor publice.

~Acestea sunt o oportunitate,
insa procedura birocratica este
foarte sinuoasa. Cu mai mult de
un an in urma, am pornit o campanie
interna de lansare pe clientii care
acceseaza fonduri europene, pen-
tru ca si aici procedura este destul
de sinuoasa, iar fondurile vin foarte
greu. Investitia nu se realizeaza in
programul prestabilit. Practic, un
client accesat cu un an si jumatate
in urma vine abia acum sa cumpere
camionul”, a explicat managerul
Mitsubishi Fuso Canter.

Radu BORCESCU

radu.borcescu@ziuacargo.ro

Radu Viad,
Mitsubishi Fuso

Canter Manager:

»~Avem un produs bun, care
ofera fiabilitate, avem dis-
ponibilitate imediata, avem
aplicabilitate nelimitata si, in
acest moment, avem solutii
parkioasedeachiziies (i
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CAPITALA

si-a desemnat castigatorii

1.663 de companii
au intrat in Topul
Firmelor din
Bucuresti fiind
premiate de Camera
de Comert si Indus-
trie a Municipiului
Bucuresti (CCIB) in
cadrul a 51 grupe
de activitati,
structurate pe sase
domenii de
activitate.
Transporturile au
fost, bineinteles,
reprezentate si ele
in acest clasament.

e segmentul transpor-
turi, depozitare si acti-
vitati conexe, la cate-
goria intreprinderi foarte
mari, prima pozitie este
ocupata de Grupul Feroviar Roman,
urmat de Romatsa Romtrans si
Metrorex. La categoria intreprinderi
mari, topul este dominat de TTS
(Transport Trade Services) SA, urmata

de Transpeco Logistics & Distribu-
tion si Blue Air. Pe podiumul de la
categoria intreprinderilor mijlocii,
s-au plasat BMW Vertriebs GmbH
Salzburg Sucursala Bucuresti, MSC
Romania Shipping si Unicom Tran-
zit, in timp ce primele intreprinderi
mici bucurestene au fost Direct
Aero Services, Societatea de Trans-
porturi Auto Berceni si Rom Rail
Transport. Potrivit CCIB, cele mai
performante microintreprinderi pe
segmentul de transporturi, depo-
zitare si activitati conexe au fost
My Air International si Spot Trading
Import-Export.

Strainii domina
sectorul
de constructii

Pe segmentul lucrari de con-
structii, primele intreprinderi foarte
mairi in top au fost (in ordine) Tehno-
logica Radion, Hidroconstructia si
Delta Antrepriza de Constructii si Mon-
taj '93. La celelalte categorii domina
reprezentantele companiilor straine
care activeaza pe piata romaneasca.
Astfel, pe podiumul intreprinde-

rilor mari, se afla Colas Franta Sucur-
sala Romania, Mivan Kier Joint Ven-
ture Limited Newpark Sucursala
Bucuresti si Romelectro, in timp ce
podiumul intreprinderilor mijlocii
este format din Strabag AG Aus-
tria Sucursala Bucuresti Romania, Lena
Engenharia E Construcoes SA Por-
tugalia Sucursala Bucuresti si HRV
Building SRL. CCIB a plasat pe primele
locuri la categoria intreprinderi mici
companiile Orhideea Gardens, Best
Construct Metropolitan si Central
Europa Property Developement, in
timp ce microintreprinderile in top
au fost Premier Business, Grupul
de Constructii Buridava si Midas
Construct.

Clasamentul realizat de Came-
ra de Comert si Industrie a Munici-
piului Bucuresti trateaza separat
industria mijloacelor de transport,
asezand pe podiumul intreprinderilor
mari companiile Alstom Transport,
Atelierele CFR Grivita si Honeywell
Garrett. La categoria intreprinderi
mijlocii, primele plasate au fost C&I
Eurotrans XXI, Cautis J B 93 Prod-
com Impex si Powertek Industry,
in timp ce la categoria intreprinderi

................................................................................................................... noiembrie 2009




Demand chain

facing market challenges

Conferinta Internationala ARILOG de Logistica
Edifla a 7-8, 3 3| 4 nalembrle 2009, JW Marici Buchare
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(rosu 5i albastru) in panelurile de discutii pe ariile
principale din logistica:
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cifra de afaceri, acest top imbina
elemente precum cifra de afaceri

mici primele in top sunt Prosinco,
American Nautics si GM & T Inter-

Fororasting
Furchasing
Planring

Mega-depozit
automatizat

Mumai in cadrul celui mai
mare eveniment dedicat
industriei logisticii & supply
chain-ului participantii s-au
bucurat de oportunitates
ViZibari celai mai mare

depozil aulemalizal din

National de Cercetare Dezvoltare
pentru Textile si Pielarie (la sectiunea

national 2000. Primele microintre-
prinderi din industria mijloacelor
de transport au fost BEMA Inter-
national, Spectator Solis D.0.0. SRL
Zagreb Sucursala Bucuresti si Meta-
com Group Management SRL.

Premianti de criza

»Sunt companiile care au rezi-
stat cu succes primului val al crizei
si care au indeplinit cumulativ cri-
teriile impuse de metodologia de
alcatuire a Topului”, a afirmat Sorin
Dimitriu, presedintele CCIB, explicand
ca, spre deosebire de alte clasa-
mente care se bazeaza exclusiv pe

B

sau rata profitului cu unele care tin
mai mult de latura calitativa a acti-
vitatii, precum eficienta utilizarii
resurselor umane, a capitalului an-
gajat sau efortul de dezvoltare. In-
vestitiile companiilor bucurestene
in tehnologii nepoluante, colectarea
selectiva a deseurilor, inlocuirea unor
materii prime si materiale cu impact
negativ asupra mediului cu altele
nepoluante au fost, de asemenea,
recompensate de Camera Bucures-
teana, Topul protectiei mediului
fiind condus de compania farma-
ceutica Zentiva. In topul creati-
vitatii, primii s-au clasat Institutul
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cercetare - invatamant) si Prosper Mod
(la categoria productie servicii).

Bucurestiul,
seentrul“ Romaniei

Din cele 141.934 firme bucurestene
care au depus bilantul aferent anu-
lui 2008, 51.190 (41,7%) au indepli-
nit cumulativ criteriile stabilite in
metodologia de realizare a Topului,
in crestere cu 17.679 firme fata de
editia precedenta. De mentionat
ca Bucurestiul concentreaza 18%
din comerciantii activi la nivel
national si 20% dintre salariatii tarii.
Firmele din Capitala realizeaza 35%
din importurile la nivel national,
17% din exporturi, comertul bu-
curestean detine 25% din suprafata
de vanzare si din desfacerile cu
amanuntul la nivel national si con-
tribuie cu 50% la valoarea pietei
de software si servicii IT.

Meda BORCESCU

meda.borcescu@ziuacargo.ro
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PROFESIONISTII
taie costurile inteligent

Strategie. Externalizare.

Metode de reducere a costurilor.
Eficienta... Sau, altfel spus,

o noua editie marca ARILOG a Conferintei
Internationale de Logistica si Supply Chain.

A n conditii de recesiune, com-
paniile nu mai concureaza
doar prin prisma produselor
sau serviciilor inovative, ci
prin supply chain-ul compe-
titiv, prin agilitatea de a avea sto-
curile optime si livrari ,just in time”.

Evenimentul ARILOG a pus
accent, in acest context, pe solutii
concrete. Cele mai bune metode de
previzionare, ameliorarea plani-
ficarii vanzarilor si operatiunilor
pentru a evita lipsa stocurilor si

Servicii de transport

intracomunitar de marfuri B2B

Unde se Inainte de
datoreaza ianuarie 2010
TVA?

asigurarea unui nivel ridicat de
customer service au reprezentat, de
asemenea, puncte importante.

Statistici in con-
text nefavorabil

Transporturile se afla pe locul
4 in topul ramurilor afectate de
falimente, realizat de Coface la
jumatatea anului, dupa comertul
cu amanuntul, comertul cu ridi-
cata, distributie si constructii.
Monica Monoiu de la InCharge

Incepand cu Unde se
ianuarie 2010 datoreaza
TVA?

Inainte de
ianuarie 2010

Management Consulting a sub-
liniat ca principalele probleme cu
care se confrunta agentii economici
tin de cresterea constanta a intarzie-
rilor la plata furnizorilor (90-120
zile), prelungirea blocajului finan-
ciar si de intrarea in insolventa a
unui numar tot mai mare de com-
panii. Acestora li se adauga efec-
tul ,domino” pe lantul de furnizare,
incapacitatea de plata din cauza
creantelor neincasate si cererile
de insolventa depuse de companii
de dimensiuni reduse, dependente
de relatia cu un singur client.

Pe de alta parte, situatia se
anunta dificila si in 2010, inclusiv
la nivel fiscal. ,Majorarea cu
14,25% a cursului de schimb de

Servicii de transport

direct legate de exportul
de bunuri B2B

Incepand cu
ianuarie 2010

in Grecia

in Romania

Se datoreaza TVA acolo unde este stabilit

beneficiarul serviciilor.

Locul prestarii se considera a fi Romania

in Romania

in Ucraina

Se datoreaza TVA acolo unde este stabilit beneficiarul

serviciilor.

daca utilizarea si prestarea efectiva au loc in Romania.

Sursa: PricewaterhouseCoopers

Sursa: PricewaterhouseCoopers
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@DEXION

www.dexion.ro
Tel: 0372 - ga3400

Servicii accesorii
transportului IC de bunuri
catre clienti din UE - B2B

Inainte de
ianuarie 2010

Unde se
datoreaza
TVA?

www.hilo.ro
E-mail: officefdexon o

incepand cu
ianuarie 2010

in Franta in Romania

Se datoreaza TVA acolo unde este stabilit
beneficiarul si catre care sunt prestate serviciile.

Sursa: PricewaterhouseCoopers
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e Rafturi industriale portpalet
e Rafturi pentru marfa nepaletizata
e Solufii pentru arhive si birouri

e Solufii mobile de depozitare

e Accesorii pentru rafturi

e Depozite automatizate

e Alte produse la comanda

Cel mai important producator de rafturi
metalice din Romania va ofera:

@DEXION

membri ai Constructor Grup

Adriana Paldasan si Romeo Dumitru au acordat diplome

membrilor ARILOG

la 3,7364 la 4,2688 lei/euro
va duce la un nivel cres-
cut al accizelor la motorina”,
a aratat Valentin Durigu
de la PricewaterhouseC-
oopers, adaugand ca, de
la 1 aprilie 2010, accizele
vor fi garantate de catre
transportator, iar garan-
tul devine platitor.

Tot din 2010, intervin
reguli noi privind TVA apli-
cata la servicii externe.

Astfel, taxa pe valoarea
adaugata se va datora
acolo unde este stabilit
beneficiarul serviciilor.

Comunicarea
face
diferenta

ANILOG a pus accent
anul acesta pe favoriza-
rea conexiunilor persona-
le prin intermediul a mai
bine de 180 de partici-
panti. Tot din 2009, a fost
demarata seria vizitelor in
locatiile logistice. Primul
pe lista a fost depozitul
automatizat din Ploiesti
al Coca Cola Hellenic.

Meda BORCESCU
meda.borcescu@ziuacargo.ro
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restrictioneaza
cabotajul la tanc

Pachetul rutier
care include
normele
europene privind
accesul la profe-
sie, piata de
transport rutier
de marfa si de
persoane a fost
publicat in Jur-
nalul Oficial al
Uniunii. Legisla-
tivul european a
acordat o foarte
mare atentie
cabotajului si
metodelor de
salvgardare care
se pot aplica in
cazul in care se
inregistreaza
dezechilibre,
exact in momen-
tul in care acest
gen de operatiuni
puteau fi permise
si ultimilor
intrati in UE.

oul regulament sti-
puleaza ca orice ope-
rator de transport de
marfuri care efectueaza
operatiuni contra cost
in numele unui tert, titular al unei
licente comunitare, are dreptul sa

Lyes il o g o Lyes il o

efectueze operatiuni de cabotaj.
Dar impune o masura stricta. Ast-
fel, carausii vor putea sa efectueze,
cu acelasi vehicul, pana la trei
operatiuni de cabotaj consecutive
unui transport international dintr-un
alt stat membru sau dintr-o tara
terta in statul membru gazda, odata
ce au fost livrate marfurile trans-
portate in cursul transportului inter-
national care il are pe acesta ca des-
tinatie.

in cursul unei operatiuni de ca-
botaj, ultima descarcare inainte de
parasirea statului membru gazda
are loc in termen de sapte zile de la
ultima descarcare a marfurilor intro-
duse in statul membru gazda, in
cadrul operatiunii de transport inter-
national care il are pe acesta ca des-
tinatie.

in acest termen, operatorii de
transport pot efectua in orice stat
membru unele sau toate operatiunile
de cabotaj permise, cu conditia
limitarii la o singura operatiune de
cabotaj pe stat membru in termen
de trei zile de la intrarea fara in-
carcatura pe teritoriul statului mem-
bru respectiv.

Masuri
de salvgardare

Conform noilor reglementari,
in cazul unei perturbari grave a
pietei nationale a transporturilor in
interiorul unei zone geografice date,

o g o Lyes il o

Pachetul legislativ rutier poate
fi consultat integral pe site-ul
WWwWw.ziuacargo.ro

cauzata de cabotaj sau agravata de
acesta, orice stat membru poate
sesiza Comisia in vederea adoptarii
unor masuri de salvgardare. Pertur-
bare grava a pietei nationale de
transport in interiorul unei zone
geografice date inseamna existenta
pe aceasta piata a unor probleme speci-
fice acesteia, de natura sa deter-
mine un excedent major, suscepti-
bil de a persista, al ofertei in raport
cu cererea, care implica o amenintare
pentru echilibrul financiar si su-
pravietuirea a numerosi operatori de
transport rutier de marfa. ,Zona
geografica” inseamna o zona care aco-
pera integral sau partial teritoriul
unui stat membru sau care se extinde
la o parte sau la intreg teritoriul al-
tor state membre.

Comisia examineaza situatia, in
special pe baza informatiilor rele-
vante, si decide, in termen de o
luna de la primirea cererii statului
membru respectiv, daca sunt nece-
sare sau nu masuri de salvgardare
si, in caz afirmativ, le adopta. Masurile
respective pot sa includa exclu-
derea temporara a zonei respective
din domeniul de aplicare a regula-
mentului european privind cabo-

1 i
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AFP-MKT

~ nol nu reinventdm roata, ci o facem sd se invarta ~
Programe de consultanta si training in domeniul Logisticii si Supply Chain-ului
SERVICIILE DE CONSULTANTA business proconsult vizeaza:

= Managementul Organizational
* Optimizarea Proceselor

= Design Strategie
= Design Organizational

* Project Management
+ Analiza Performantei

Cursuri IN HOUSE - DESCHISE - DE SPECIALIZARE*

+ Managementul Logisticii si Supply Chain-ului
» Managementul Achizitilor gi Stocurilor

« Managementul Depazitani

+ Managementul Operatiunilor

= Managementul Transportului gi Distnbutie

* Cursurile de speclallzare au recunoasiere natonali.
“* Program spacializare Team Building pantru departameanisle de logislica (achiziti, depozitara; transport )

Tel/Fax: 00-40-21-318.94 .40,

tajul si raman in vigoare pe o perioada
de cel mult sase luni, care poate fi
reinnoita o singura data in cadrul
aceluiasi termen de valabilitate.

in cazul in care Comisia decide
sa adopte masuri de salvgardare
privind unul sau mai multe state
membre, autoritatilor competente
din statul membru respectiv li se
solicita adoptarea de masuri echiva-
lente din punct de vedere al dome-
niului de aplicare in ceea ce priveste
operatorii de transport rutier de
marfuri rezidenti. Aceste masuri se
aplica incepand cu aceeasi data ca
si masurile de salvgardare adop-
tate de catre Comisie.

Sediul stabil
obligatoriu pentru
licentiere

in ceea ce priveste accesul la
profesia de transportator, pachetul
legislativ recent adoptat la nivel
european impune indeplinirea con-
comitenta a patru conditii. Prima
cerinta (care nu a mai fost prevazuta
explicit la nivel european pana
acum) este aceea ca transporta-
torul sa aiba un sediu real si stabil
pe teritoriul unui stat membru.
Celelalte trei conditii care vin in

NI I Pl ..o e = = R

Call: 00-40-T4T-228 7AT: 00-40-745-522 216, Mail: ofica@afpmkt.ro

completare s-au aplicat si pana in
prezent si vizeaza buna reputatie,
capacitatea financiara adecvata si
competenta profesionala. De men-
tionat ca legislatia europeana men-
tine posibilitatea de a demonstra capa-
citatea financiara prin intermediul
unor asigurari incheiate cu com-
panii de profil.

= Design Procese
« Design SOLUTII

+ Program Dezvoltare Receptionigti
= Gestionarea Flotelor de Autovehicule
= Vanzarea Servicillor de Transport
= Managementul Serviciilor
= Supply Chain TEAM BUILDING**

Statele membre pot insa decide
sa impuna cerinte suplimentare
(care trebuie sa fie proportionale
si nediscriminatorii), pe care intre-
prinderile sa le indeplineasca pen-
tru a exercita ocupatia de opera-
tor de transport rutier.

Meda BORCESCU

meda.borcescu@ziuacargo.ro

Dovezi clare

Pentru a putea face cabotaj, trebuie prezentate dovezi clare
privind transportul international care il are pe acesta ca destinatie
si fiecare dintre operatiunile consecutive desfasurate. Probele sunt

urmatoarele:

(a) numele, adresa si semnatura expeditorului;
(b) numele, adresa si semnatura operatorului de transport ruti-

er de marfuri;

(c) numele si adresa destinatarului, precum si semnatura aces-
tuia si data livrarii, odata ce marfurile au fost livrate;
(d) locul si data preluarii marfurilor si locul prevazut pentru

livrare;

(e) descrierea curenta a naturii marfii si modul de ambalare, pre-
cum si, in cazul marfurilor periculoase, descrierea general
recunoscuta a acestora si numarul de colete, marcajele specifice

si numerele acestora;

(f) greutatea bruta a marfurilor sau cantitatea de marfuri altfel

exprimata;

(g) numerele de inmatriculare ale autovehiculului si remorcii.

¥i'ab: waanw. afpmktro
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Microintreprinderile ce doresc
sa dezvolte un proiect in mediul
urban pot depune, din 23
noiembrie, dosarele de accesare

a fondurilor nerambursabile. i

de la ORAS

entru aceasta cerere des-
chisa de proiecte, suma
alocata la nivelul intregii
tari este de 171,68 mili-
oane euro, pentru fiecare
regiune de dezvoltare repartizan-
du-se cate un procent din acest
total. In cadrul acestei sesiuni de
depunere a proiectelor, a fost alo-
cata toata suma disponibila pen-
tru perioada 2007 - 2013, urmand
ca ea sa fie inchisa in momentul in
care suma totala a proiectelor depuse
ajunge la 150% din alocarea finan-
ciara. In primul trimestru al anului
viitor, se vor discuta eventuale
realocari catre microintreprinderi
a sumelor necheltuite de pe linii
din cadrul aceleiasi axe prioritare,
ce nu au fost accesate de catre
potentiali beneficiari pana acum.
Aceasta linie de finantare spri-
jina dezvoltarea microintreprinderi-
lor din sectorul productiv si cele
prestatoare de servicii care uti-
lizeaza potentialul regiunii in care
activeaza (resurse naturale, materii

prime, resurse umane etc), prin
incurajarea utilizarii noilor tehnolo-
gii si echipamente IT, pentru cres-
terea competitivitatii si produc-
tivitatii sectorului de activitate,
astfel reducandu-se si decalajele
intre Romania si tarile membre
ale UE.

Cine poate aplica

Microintreprinderile sunt defi-
nite ca intreprinderi ce au pana la
9 salariati si realizeaza o cifra de
afaceri anuala neta sau detin active
totale de pana la 2 milioane de
euro, echivalent in lei.

Valoarea totala a proiectului
(cheltuieli eligibile si neeligibile)
trebuie sa fie cuprinsa intre 100.000
lei si 3.000.000 lei. Contributia pro-
prie a solicitantului este de 30%
din valoarea eligibila a proiectului,
iar suma maxima ce poate fi solici-
tata este de 200.000 euro (respec-
tiv 100.000 euro pentru intre-
prinderile din domeniul transportului

BANI pentru firmle A

rutier - transportul de marfa si trans-
portul de calatori pe cale rutiera).
De asemenea, microintreprinderile
pot beneficia de o prefinantare de
35% din valoarea totala eligibila a
finantarii nerambursabile in baza unei
scrisori de garantie bancara, dupa
incheierea contractului de achizitie
publica pentru investitia ce se
doreste a se face.

Cum trebuie
sa arate dosarul

Pentru a fi considerat eligibil,
dosarul depus pentru obtinerea
finantarii nerambursabile trebuie
sa indeplineasca mai multe criterii
de eligibilitate - criterii ce vizeaza
atat intreprinderea, cat si proiec-
tul de investitii:

- domeniul de activitate in care
se realizeaza investitia;

- obtinerea profitului din ex-
ploatare in anul fiscal precedent;

- desfasurarea activitatii pe o
perioada de minimum 1 an;
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- capacitatea financiara a solici-
tantului de a implementa proiectul;

- activitatile din proiect presupun
achizitionarea de echipamente si
tehnologii noi, sisteme IT sau constru-
irea/extinderea/modernizarea spa-
tiilor de productie si prestari servicii;

- respectarea legislatiei in dome-
niul egalitatii de sanse, protectiei me-
diului, eficientei energetice si al a-
chizitiilor;

- activitatile propuse spre finanta-
re sa nu fi beneficiat de fonduri
publice in ultimii 5 ani;

- implementarea proiectului sa
se faca in mediul urban si pana la
31 iulie 2015.

Cererea de finantare (impreuna
cu toate anexele) se depune in 4
exemplare (1 original si 3 copii) la
sediile Organismelor Intermediare
pentru Programul Operational
Regional, respectiv la ADR-uri (Agen-
tiile pentru Dezvoltare Regionala)
aferente celor 8 regiuni ale Romaniei,
prin colet sau personal.

Documentele ce se depun impre-
una cu cererea de finantare sunt

http://it.bepa.ro

Tel: 0770.234.621

obligatorii si fac parte din dosarul
de accesare a finantarilor neram-
bursabile, constand in: act de impu-
ternicire, calendarul activitatilor
proiectului, bugetul si sursele de
finantare ale proiectului, declaratia
de eligibilitate, declaratia privind
incadrarea in categoria IMM, actul
constitutiv, certificatul de inregis-
trare a solicitantului, situatiile finan-
ciare anuale vizate de Administratia
Finantelor Publice, aferente anu-
lui fiscal precedent datei la care se
depune cererea de finantare.

Un alt document foarte impor-
tant este planul de afaceri, in care
se face descrierea firmei, a pro-
dusului/serviciului ce face obiectul
investitiei, piata pe care activeaza
sau doreste sa intre microintre-
prinderea, strategia de marketing,
precum si proiectii financiare (cal-
culatii de costuri si venituri, profi-
tabilitatea financiara a investitiei, du-
rabilitatea financiara a proiectului,
proiectia veniturilor si cheltuielilor,
proiectia contului de profit si pierdere,

proiectia fluxului de numerar cu

Fax: 031.817.65.31

finantare nerambursabila si fara
aceasta, indicatori financiari care
sa releve necesitatea finantarii ne-
rambursabile, sustenabilitatea si
viabilitatea investitiei propuse).

Consultantul face
diferenta

Pentru mai multe detalii privind
accesarea acestei linii de finantare
pentru microintreprinderi, puteti
vizita site-ul oficial al Programului
Operational Regional (www.infore-
gio.ro), iar pentru intocmirea cererii
de finantare si a documentelor ane-
xate la aceasta, apelarea la o firma
specializata de consultanta pentru
accesarea finantarilor nerambursabile
reprezintd un real suport in derularea
etapelor pe care le implica un proiect
in cadrul Fondurilor Structurale,
respectiv scrierea acestuia si imple-
mentarea activitatilor necesare pen-
tru finalizarea investitiilor.

Diana PARIZIANU

www.bepa.ro
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CERTIFICATI

pentru un

DEPOZIT SIGUR

et

Giehriler Weiss S.H.L.

5h. M Fo 1Y
OFTR1 S Dl Dol Jeedl. (i i
Fomuals

Terminalul Gebriider
Weiss din comuna
Bolintin a fost
certificat TAPA
(Transported

Asset Protection
Association).
Acreditarea este o
garantie de nivel
mondial privind
securitatea
marfurilor de valoare
si reprezinta o
premiera pentru
industria de logistica
si transport

din Romania.

APA este o asociatie a spe-
cialistilor in domeniul de
securitate a marfurilor
de valoare si a firmelor
din cele mai diferite do-
menii precum: productie, comert,
servicii, transport de marfuri ge-
nerale si transport de valori. ,Prin
intermediul forumului propriu,
firmele membre TAPA care sunt
victimele unor furturi sau atacuri au
posibilitatea sa schimbe informatii,
scopul fiind de identificare si sem-
nalare a zonelor afectate”, a expli-
cat Thomas Moser - Regional Ma-
nager South - East.

Concret, certificarea TAPA inseam-
na atat facilitati cat si restrictii pe
care compania Gebriider Weiss tre-
buie sa le respecte 100%. Este vorba,
pe de o parte, despre accesul res-
trictionat al angajatilor in zonele de
lucru, circulatia in terminal fiind
posibila doar pe baza chip-urilor
de acces Interflex. Pe de alta parte,
se face inregistrarea electronica la
intrarea si iesirea din terminal a vi-
zitatorilor, astfel incat nu este po-
sibila nici o miscare necontrolata.
in acelasi timp, contractorii de la fir-
mele de transport auto trebuie sa
astepte in parcarea special amena-
jata pentru camioane, iar accesul
si circulatia in terminal se face in zone

P e S e

| special marcate si amenajate.
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Service hotline +40.37.267.8417  www.gw-world.ro

5 imagini/sec
x 100 de camere
de luat vederi

TAPA presupune, de asemenea,
un sistem securizat foarte complex
prin intermediul celor peste 100
de camere de luat vederi in afara si
induntrul depozitului, in zonele de
transfer, precum si in zona de birouri,
camere ce pot receptiona 5 imagini
pe secunda. Toate aceste date sunt
stocate timp de 30 de zile. Usile,
ferestrele si acoperisul securizate
cu sisteme de alarma reprezinta si
ele un factor important in proce-
sul certificarii TAPA.

Viorel Leca, directorul general al
filialei GW Romania, a aratat ca pen-
tru obtinerea certificarilor se efec-
tueaza audituri externe cu organisme
specializate. ,0 data la doi ani,
fiecare filiala va fi evaluata cel putin
o data de catre un auditor de la
Bureau Veritas Austria; acest audit
are loc intotdeauna simultan cu
auditul intern”, a precizat Viorel
Leca. Aceste audituri servesc la ve-
rificarea, evaluarea si documentarea
mai multor cerinte: implementarea

si eficacitatea aplicarii sistemului

de management al calitatii si al mediu-
lui, respectarea masurilor de asigu-
rare a calitatii sia comportamentu-
lui ecologic. Fiecare filiala se audi-
teaza intern o data pe an si extern
conform planului, elaborate la nivelul
grupului de catre Directia de Procese
de Management al Calitatii.

TAPA prevede
vremuri grele

»O data la doi ani, se efectueaza
prin intermediul departamentu-
lui Marketing si Comunicare un
studiu cu privire la gradul de sa-
tisfactie a clientilor. Acest studiu
se face in colaborare cu furnizorii
externi de servicii, iar rezultatele
se prezinta conducerii firmei, sub
forma unei evaluari detaliate.
Aceasta prezinta rezultatele in
cadrul sedintei de management,
iar evaluarile detaliate se transmit
prin intermediul Departamentu-
lui de Marketing si Comunicare,
conducerii filialelor sau, dupa caz,
directorilor regionali. in ultimele
studii de satisfactie, a rezultat pre-
ocuparea clara a clientilor nostri

pentru cresterea masurilor de si-

guranta pe timpul depozitarii si
transportului. Aceasta preocupare
vine pe fondul crizei mondiale,
iar TAPA apreciaza ca, la nivel glo-
bal, vom vedea o crestere a infractio-
nalitatii privind marfurile depo-
zitate sau in tranzit”, a completat
Wolfgang Niessner - CEO al grupu-
lui Gebrider Weiss.

Concernul Gebriider Weiss cu
sediul in Lauterach (Vorarlberg,
Austria) are un total de peste 4.300
angajati si 130 locatii in intreaga
lume. GW este reprezentat in Europa
Centrala si de Est prin intermediul
filialelor din Austria, Germania,
Cehia, Slovacia, Ungaria, Slovenia,
Croatia, Serbia, Bulgaria, Romania
si Ucraina. In anul 2008, compania
GW a inregistrat o cifra de afaceri
de 990 milioane euro.

in prezent, GW Romania are
peste 180 de angajati si a investit
in 2008 si 2009 mai mult de 15
milioane euro pentru dezvoltarea
terminalului din Bucuresti. Cifra de
afaceri estimata pentru 2009 este
de 15 milioane euro.

Meda BORCESCU

meda.borcescu@ziuacargo.ro
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»Nu ne-a mers rau
anul acesta. Am
incheiat chiar trei
contracte mari de
furnizare de servicii
de logistica“, a afir-
mat Marc Paulissen,
Country Manager
Romania, Groep H.
Essers, atunci cand
I-am intrebat cum
s-a manifestat criza
pentru compania pe
care o reprezinta.
Am incercat sa aflam
care sunt premisele
care au permis
grupului belgian

sa aiba un an relativ
bun intr-o Romanie
in deriva.

ontactele incheiate in

cursul acestui an de catre

Essers in Romania nu vi-

zeaza clienti recent intrati

pe piata autohtona. ,Este
vorba despre companii care exista
deja de ceva vreme pe piata ro-
maneasca si care se confrunta cu
faptul ca logistica trebuie facuta de
catre specialisti. In ultimii ani, piata
s-a dezvoltat atat de mult, astfel
incat toti vroiau sa isi faca propria
distributie, aveau propriile operatiuni
logistice, propriile operatiuni de
transport, deoarece erau bani sufi-
cienti. Dar, acum, incep sa se gan-
deasca la externalizare. Au spatii
goale in depozite, au cumparat echi-
pamente moderne de manipulare,
insa o parte dintre ele sunt imobi-
lizate, pentru ca activitatea a scazut”,
ne-a explicat managerul pentru Ro-
mania al H. Essers, companie catre

Strategie "de u,

care Henkel si-a externalizat efectiv,
in cursul acestui an, intreaga gama
de operatiuni logistice. H. Essers
si-a crescut la sfarsitul anului tre-
cut cu 16.000 mp suprafata de depo-
zitare pe care o opereaza in zona
Bucurestiului si, de asemenea, a
angajat 70 de persoane, tinand cont
de obligatiile suplimentare pe care
le are fata de clienti. H. Essers dis-
pune de un depozit de 24.000 mp
situat in Prologis Logistics Park.

Clientii romani

isi schimba optica

JInregistam o crestere, nu numai
in personal, dar si la nivel organi-
zational. Am inceput anul trecut sa
operam propriile sisteme de dis-
tributie, in cadrul carora facem orice:
de la impachetare, la depozitare si
apoi livrare la magazin. (...) Vizitam

............................................................................................................. noiembrie 2009
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potentialii clienti anual: o data in
aprilie-mai si apoi in septembrie-
octombrie. Anul trecut, in primul
semestru, era clar ca nu se gandeau
la externalizare, chiar daca aceas-
ta ar fi insemnat reducerea costurilor,
pentru ca faceau inca profituri fru-
moase. Isi doreau control si se temeau
ca anumite informatii vor ajunge la
competitie, in conditiile in care ar fi
optat pentru externalizare. Tot anul
trecut, dar in septembrie-octombrie,
incepusera deja sa se gandeasca,
insa managementul nu dorea sa
adopte decizii strategice, pentru ca
anticipau un an dificil. Vroiau sa
astepte si sa vada cum merge piata.
Acum, privesc cu totul altfel exter-
nalizarea”. Marc Paulissen a obser-
vat ca acest lucru s-a intamplat acum
10 ani in Belgia si in Vestul Europei
si, mai recent, in Ungaria si Polo-
nia. ,Este un proces de crestere. Asa

numitele piete noi au o dezvoltare
rapida si necesita ajutor profesio-
nist. Deciziile se iau insa greu, pen-
tru ca exista prieteni de care se tine
cont, sunt implicati in firma mem-
bri ai familiei, exista structuri orga-
nizatorice uriase, anumite locatii
geografice traditionale si este difi-
cil pentru ei sa se modifice struc-

turile intr-o jumatate de an sau
intr-un an. De exemplu, suntem in
contact cu diferiti potentiali clienti,
care ne cer sa ne ocupam de opera-
tiunile lor logistice, dar in cadrul
propriilor lor depozite, pentru ca
au contracte pe termen lung pe care
nu le pot anula. Desi le arati cifrele
de eficienta, este dificil sa ii convin-

»Nu cred ca depozitele din
Vestul Bucurestiului se vor
umple in urmatorii ani. Cred,
insa, ca lucrurile vor i 5




LOGISTICA

gi sa lucreze cu cele mai bune locatii.
Avem si clienti care, in urma unor
proiecte care trateaza problemele in
detaliu, ar accepta sa isi schimbe
structurile logistice, dar acest lucru
se va intampla, probabil, in urmatorii
doi ani. Daca renunta la propriile
operatiuni, trebuie sa renunte la o
parte din angajati si din echipa-
mente si nu sunt inca pregatiti pen-
tru asta”, a afirmat managerul pen-
tru Romania al H. Essers.

Tarifele

de transport

cu 20% mai mici
decat in Vest

Pe segmentul de transport, Marc
Paulissen apreciaza ca se modifica
proportiile.

»in trecut, exista intotdeauna
un dezechilibru intre intrari si iesiri.
in ultimii doi ani, exporturile au
crescut. Pe de o parte, este mai mult
export, pe de alta parte tarifele de
transport la export au scazut foarte
mult in ultimul an, deoarece multe
companii, in special cele mari, s-au
confruntat cu problema unor flote
prea mari de vehicule. Echilibrul
corect intre cate camioane am si
cata marfa externalizez nu este usor
de mentinut. Pretul pe kilometru

este mai mic cu 20-30% in Romania
fata de Vestul Europei. Daca e sa
calculez costurile de transport catre
Ungaria, Austria sau Germania, nu
reusesc sa inteleg cum pot aceste com-
panii sa transporte la tarife atat de
scazute”, a aratat el. Pe de alta parte,
din cauza crizei economice multe
companii mici de transport au dat
faliment. ,Este un avantaj pentru
cei ramasi. De aceea avem senzatia
uneori ca transportam mai mult de-
cat in alti ani. Sunt mai putine camioane
pe piata. Facem statistici in privinta
numarului de camioane care circula
n Bucuresti in fiecare zi. Anul trecut,
in jurul orei 11, existau o medie de
aproximativ 5.000 camioane goale
pe zi in zona Bucurestilor. Acum
sunt circa 3.000”.

in opinia lui Marc Paulissen, daca
realizezi exclusiv transport din punc-
tul A'in punctul B, este greu sa con-
curezi cu companiile care ofera ser-
vicii suplimentare. ,Clientilor nu le
pasa ca marginile de profit sunt
aproape inexistente pe segmentul de
transport din Romania. Vor reduceri
suplimentare din cauza vremurilor
grele, iar atunci cand se ofera un
pachet complex de servicii, dis-
counturile se pot face mai usor”, a
subliniat Country Managerul H. Essers.

Distributie nationala strategica

Essers prefera
leasingul
operational

Compania detine un parcde 110
camioane peste 20 t inmatriculat
in Romania, majorandu-si flota cu 45
de unitati in ultimii 3 ani.

»Uneori, este nevoie sa lucram
cu subcontractori pe segmentul
de transport. De exemplu, avem
3 trenuri pe saptamana din Belgia
pentru Oradea, cu 90 de containere
pe transport. Pe perioada vacantelor,
avem doua trenuri. In general, sub-
contractam cam 20% dintre trans-
porturi. Clientii, insa, prefera sa
lucreze cu flota noastra datorita
serviciilor suplimentare pe care le
oferim pe parte de comunicare si
securitate. De exemplu, clientii
nostri pot sa-si urmareasca peste
tot camionul. Avem propriul nos-
tru sistem pentru managementul
transporturilor”.

De asemenea, H. Essers este
unul dintre principalii clienti MAN
Germania. ,in fiecare an, schimbam
24% din flota, asa ca vehiculele
noastre au o vechime medie de
2-4 ani. Suntem suficient de puternici
din punct de vedere financiar sa
lucram in leasing operational. De
altfel, avem propria companie de
leasing in Belgia. Este important
pentru noi sa avem costuri de
finantare mai reduse decat cele
de pe pietele locale. De aseme-
nea, beneficiem de negocieri care
se fac la nivelul intregului grup si
de cotatii mai bune”, a explicat
Marc Paulissen.

in opinia sa, 2010 va fi, de ase-
menea, un an greu. ,Cred ca vom
simti situatia revenind la normal
in septembrie-octombrie anul
viitor. Nu anticipam o stabilizare
in primul semestru”, a aratat Coun-
try Managerul H. Essers, conclu-
zionand ca principala grija a oame-
nilor de afaceri o constituie, in
acest moment, evolutia cotatiei
euro fata de rponeda natj_onalé.
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 Meda BORCESCU
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Un serviciu Oscar Downstream
cea mai mare companie independenta istrib
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Instalare statie in comodat - costuri 0, aprovizionare carburant, soft gestiune a
alimentirilor cu multiple posibilititi de raportare si analizi, asistenta si
service statie gratuit

Pret corect carburant
Economie prin controlul pierderilor de carburant, timp si deplasare la alimentare

Experienta si flexibilitate — solutii adaptate nevoilor clientului

Calitate superioari a carburantului

Se adreseaza
Transportatorilor - Servicii publice - Industrie - Agricultura - Constructii

e de carburant in
 de la solicitare!

Pentru detalii suplimentare vizitati : t.ro
sau sunati la 021.318.26.22/23/24 sau {]3?2 T2ﬂ 388



Firmengruppe

DAKO TACHOWEB

SERVICIU DE DESCARCARE A DATELOR TAHOGRAFELOR DIGITALE Sl
CARDURILOR CONDUCATORILOR AUTO IN LOCATIILE ,,Tacho Station“

_
Avantaje Dako TACHOWEB

Aplicatie soft pe internet - www.tachoweb,ro, fara costuri de achizitionare echipamente
Solutii flexibile pentru orice tip de companie

Descdrcare automata a datelor in timp foarte scurt si conversia in documente tip text
Partener german cu experientd in acest domeniu
Cost variabil in functie de nr. de autovehicule (de la 0,6 Euro descdrcare)
inregistrarea companiei in sistem pe baza unui abonament lunar (cu 10 descircéri
incluse vehicul) ce asigura:
= vizualizarea datelor, descircate in locatiile ,TachoStation™
= arhivarea securizata a datelor descarcate pe server-ul Dako
= analiza de date: timpii de lucru pe conducator auto, evidentiere contraventii,
atentionarea depasirii perioadelor de descircare date soferi/vehicul
trimiterea de mesaj SMS pe telefonul mobil, tip ,reamintire” pentru descdrcarea datelor
cardurilor conducatorilor auto/carduri vehicule
Acces in aplicatie de pe orice calculator conectat la INTERNET
Locatii Dako ,TachoStation™ exista deja in Germania, Danemarca si Austria
Aplicatie web actualizaté si in conformitate cu legislatia UE

TachoStation in Romania prin UNTRR, reprezentant unic

TAh%sa

Descdrcarea datelor se poate face in locatiile unde exista afisat semnul:

Comenzi si relatii suplimentare:
Tel, 021 - 336.77.88, Fax 021 -~ 337.48.53, e-mail:dako@untrr.ro

DAKO Brisseler Str. 7-11 | 07747 Jena | fon: +49-3641-5998-0 | fax: +49-3641-5998-20 | email: dako@DAKO.de | web: www.DAKO.de




in luna februarie a
anului viitor, va avea
loc, cu ocazia
forumului Truck
Europe, cea de-a
doua editie a
concursului European
Transport Company
of The Year 2010.
Dar depunerea
dosarelor carausilor
inscrisi in competitie
a inceput deja.

ompetitia, lansata in 2009,

a fost creata pentru a

prezenta cele mai intere-

sante studii de caz din

transporturile rutiere

europene, pentru a explica efor-

turile depuse de catre transporta-

tori in activitatea lor si, in special,

pentru a promova cele mai bune
practici din acest sector.

Concursul se desfasoara pe plat-

forma forumului Truck Europe si a
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avut, anul acesta, ca prim castigator,
compania olandeza Van Maanen.
Ceremonia de premiere a avut loc
la Amsterdam, la finalul celui de-al
treilea forum Truck Europe.

Editia 2010 se va desfasura in luna
februarie, in Belgia, la Bruxelles,
dar pana atunci firmele candidate
vor trebui sa completeze dosare
complexe, pe baza carora vor fi
evaluate pe mai multe capitole:
CRM (gestionarea relatiei cu clien-
tul), managementul flotei, resurse
umane, siguranta, IT si respon-
sabilitate sociala (Corporate Social
Responsibility). Companiile parti-
cipante trebuie sa opereze in cel
putin.una dintre tarile europene.

Juriul este alcatuit din specialisti
in transporturi si reprezentanti ai pre-
sei de specialitate din Europa: Lu-
xemburg, Grecia, Marea Britanie,
Franta, Republica Ceha, Bulgaria,
Belgia, Germania, Ungaria, Irlanda,
Polonia, Portugalia, Romania, Slo-
vacia, Olanda, Turcia, Spania.

Romania va fi reprezentata in
juriu de catre revista Ziua Cargo.
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competitia
pentru 2010

International
Lazar lupta
pentru
Romania

Candidatul Romaniei la acest
concurs prestigios va fi in 2010
compania International Lazar Com-
pany. Infiintata in 1994, firma
pitesteana a ajuns astazi unul din-
tre cei mai mari si mai cunoscuti
transportatori din Romania, operand
un parc propriu de 288 de camioane.
insa, dincolo de dimensiunile par-
cului, International Lazar Company
a reusit sa implementeze sisteme si
proceduri care recomanda astazi
aceasta firma ca una dintre cele
mai sigure si cu o calitate ridicata
a serviciilor de transport oferite.

International Lazar Company
este, la ora actuala, una dintre
putinele companii romanesti care
realizeaza servicii de transport just-
in-time.

Radu BORCESCU

radu.borcescu@ziuacargo.ro

Company of the Year
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in ciuda succesului
produselor sale,
cel de-al treilea
producator euro-
pean de semire-
morci, Kogel, s-a
aflat, in iulie, din
nou, in pragul
insolventei. Dar
de la sfarsitul lunii
octombrie,
producatorul are
un Nou ,,stapan‘,
Humbaur.

u este prima data cand
compania are probleme
si este salvata in ulti-
mul moment. Reamin-
tim ca, in 2004, com-
pania a fost declarata insolventa
din punct de vedere financiar. Dato-
rita unui investitor din domeniul
financiar din Miinchen, sub o noua

;HUMBAUR

a cumparat

KOGEL

conducere si cu o alta structura a actio-
nariatului, Kogel a reusit, la vremea
respectiva, o revenire spectaculoasa.
Sa vedem ce se va intampla de data
aceasta, noul proprietar fiind opti-
mist in ceea ce priveste viitorul noii
entitati, in ciuda crizei economice si
a prabusirii sectorului de semire-
morci, care se preconizeaza a-si
reveni abia in 2011.

File de poveste

La trei luni dupa ce Kogel a fost
fortat sa inainteze actele pentru
declararea falimentului, adminis-
tratorul pentru insolventd, Arndt
Geiwitz, a anuntat succesul tran-
zactiei prin care Kogel si-a schimbat
proprietarul. Cumparatorul este
Grupul Humbaur, din Gersthofen, langa
Augsburg, Germania.

»in Humbaur, am reusit sa desco-
perim o companie de dimensiuni
medii din regiune, care sa preia

Kdgel, o companie care sa fie intere-
sata intr-un angajament pe termen
lung, dar care sa fie dispusa sa
pastreze facilitatile de productie
din zona Burtenbach”, a explicat
Arndt Geiwitz, intr-o declaratie pen-
tru presa. ,Sunt ferm convins ca
astazi am pus bazele inca unei povesti
de succes pentru Kogel”. Dupa colap-
sul dramatic si continuu din sec-
torul remorcilor si semiremorcilor,
care a rezultat intr-o scadere cu 90%
a afacerilor, Kogel a aplicat pentru
insolventa la sfarsitul lunii iulie 2009.

Ca unic proprietar, Ulrich Hum-
baur a achizitionat marca si facilitatile
de productie ale fabricantului din
Burtenbach si a preluat 442 dintre
cei 763 angajati. 233 angajati vor
fi plasati intr-o asa-zisa companie
tranzitionala pentru sase luni, restul
pensionandu-se sau parasind com-
pania in urma incheierii contrac-
telor temporare de munca. Cele 3,6
milioane de euro costuri pentru
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compania tranzitionala vor fi impartite
egal si acoperite de catre noul investi-
tor, Humbaur, administratorul de
insolventa si bancile participante
ca principali creditori.

»Prin achitionarea Kogel de catre
Humbaur, putem salva peste 67%
din locurile de munca. Aceasta cifra
este substantial mai mare decat era
de asteptat, pe baza mediei foarte
joase a pietei cu care ne confruntam®,
a declarat Geiwitz. De asemenea,
si Gunter Frey, reprezentantul anga-
jatilor, din cadrul biroului IG Metall
din Neu-Uim/Grunzburg, este multumit
de aceasta achizitie, mai ales in con-
textul in care noul proprietar a accep-
tat deja sa negocieze un contract
colectiv cu.uniunea sindicala.

in plus fata de salvarea unui
numar cat mai mare de joburi, ter-
menii si conditiile de utilizare a
terenurilor si cladirilor de la Burten-
bach s-au dovedit a fi un punct
extrem de dificil in negocierile cu cei
trei ,finalisti” ai cursei pentru Kogel.
Toate cladirile si o mare parte a pro-
prietatii au fost vandute in ultimii ani
de catre proprietarii anteriori si
inchiriate inapoi prin: intermediul
propriei companii de inchiriere. De
vreme ce vechii proprietari nu vor
sa renunte la intermedierea inchiri-
erii pentru viitor, nu s-a putut ajunge
la nici un acord privind utilizarea
cladirilor si a proprietatii. ,Proble-
ma locatiei ramane nerezolvata pen-
tru moment”, spune Geiwitz. Ulrich
Humbaur a explicat ca a inceput
deja cautarea unei proprietati potri-
vite in regiunea Burtenbach. ,Vom
construi 0 noua facilitate de con-
structie cat de curand posibil si vom
relua productia de trailere acolo, la
nivelul calitativ inalt al Kogel.” De-
montarea facilitatilor de productie,
precum si mutarea din cladirile vechi
a inceput deja dupa anuntarea achi-
zitiei. Desigur, toate comenzile exis-
tente din partea clientilor vor fi in

Ulrich Humbaur

de trailere din Europa. Compania
are sediul central in Gersthofen,
langa Augsburg, si are circa 450
angajati, care genereaza aproxi-
mativ 120 milioane de euro anual.
Gama sa de produse include trailere
pentru autoturisme si camioane pana
la masa totala de 40 t. In urma cu
trei ani, Humbaur a intrat, de aseme-
nea, pe piata semiremorcilor. Urlich
Humbaur doreste ca Kogel sa continue
nu numai ca marca independenta, dar
si ca afacere independenta. Noua
companie va opera sub numele de
Kogel Trailer GmbH & Co KG si va fi
condusa de trei directori. In calitate
de presedinte al consiliului de con-
ducere, Thomas Heckel va fi respon-
sabil pentru vanzari-cumparari.
Thomas Eschey este viitorul sef de
productie si tehnologie, in timp ce
Jurgen Steinbacher se va ocupa de
aspectele financiare, de control si de
personal. Pana in prezent, cei trei au
detinut pozitii in cadrul manage-

mentului Humbaur. Pentru:Ulrich
Humbaur, achizitionarea Kogel este
»un pas logic pentru cresterea com-
paniei. Pe de alta parte, putem real-
iza sinergii considerabile pe viitor in
privinta achizitionarii de materiale”.
Cu un procent de 70% din costurile
de productie revenind materialelor,
aceste sinergii pot fi de o impor-
tanta fundamentala pentru eficienta
economica a companiei. ,Pe de alta
parte, marca Kogel ne permite sa
patrundem pe piata trailerelor mult
mai rapid si sa deservim mai bine
aceasta piata, care va creste din nou
pe viitor.” Totusi, omul de afaceri con-
sidera ca sectorul va incepe sa isi
revina abiain 2011. ,Dupa aceasta
perioada, se va manifesta o crestere
puternica si o cerere foarte mare
de semiremorci in Europa si la nivel
international.”

Potrivit Humbaur, Kégel Trailer
GmbH & Co KG va continua sa ofere
intreaga gama de produse pe care
a avut-o pana acum. Dupa cum a
explicat Geiwitz, Humbaur a prezen-
tat un proiect bazat pe un concept
de achizitii si restructurare cu con-
centrare pe toate sectoarele prelu-
ate din portofoliul de la Burten-
bach. Se planifica fuzionarea
operatiunilor privind piesele de
schimb, serviciile pentru clienti si
marketingul vehiculelor uzate care
opereaza in Burtenbach. Activitatea
logistica si de reparatii de la Ulm, acum
independentsd, cu 36 angajati, ramane
responsabilitatea administratoru-
lui pentru insolventa, cel putin pen-
tru moment.

Raluca MIHAILESCU

raluca.mihailescu@ziuacargo.ro

Date privind vanzarea Kogel

Numele noii companii: Koégel Trailer GmbH & Co. KG

Detinator: Ulrich Humbaur - 100%

Numar curent angajati: 442

Numar angajati anterior: 763

Procent locuri de munca salvate: 67,23%

Cifra de afaceri Kogel 2008: 440 milioane euro

Cifra de afaceri Kogel 2009 (preconizata): 50 milioane euro

continuare procesate de catre Kogel.

Salvatorul

Fondata in 1957, compania de
familie Humbaur este astazi unul
dintre cei mai importanti producatori
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SEMIREMORCILE

un segment care
sufera mai mult

Lovit de criza economica la fel ca intreaga
piata ce deserveste transporturile,
segmentul remorcilor si semiremorcilor

se confrunta, in plus, si cu alte probleme -
produsele noi sunt astazi mai ieftine
decat cele second-hand, preturile au
scazut semnificativ, iar cei mai multi
dintre producatori au apelat anii trecuti
la imprumuturi bancare pentru a
impulsiona productia, astazi transformata
in stocuri greu de valorificat.

L net” U Mo

eclansarea crizei eco-
nomice a aruncat pro-
ducatorii de remorci si
semiremorci intr-o cursa
contra cronometru pen-
tru plasarea cat mai rapida pe piata
a stocurilor. Creditele bancare nu
au permis ,inghetarea” activitatii
pana la redresarea economica, iar
cea mai rapida metoda posibila a
fost scaderea preturilor.

»Producatorul polonez Trailis,
pe care il reprezentam in Roma-
nia, a scazut inca de la inceputul anu-
lui preturile la produsele sale si
acest lucru a fost posibil in primul
rand prin diminuarea propriului
profit. Trebuie sa avem in vedere
ca mentinerea vehiculelor pe stoc
nu reprezinta o alternativa accep-
tabila - furnizorii trebuiau platiti
si, de asemenea, creditele la banci
trebuiau acoperite. Toti carosierii
au lucrat pe credit. Astfel, cine s-a
miscat mai repede si a scazut pretul
a castigat, iar Trailis este printre
ei. Ne-a ajutat si faptul ca fiind mai
putini, cu o retea mai putin stu-
foasa, am putut beneficia de o
mobilitate crescutd, o viteza de
reactie care a permis obtinerea
unor rezultate rapide pe piata“, a
precizat Gabriel Dragu, director de
vanzari Euro Cargo Truck&Trailer.

Daca o semiremorca cu prelata
putea fi achizitionata anul trecut la
un pret cuprins intre 21 si 29 de
mii de euro, anul acesta poate fi
cumparata cu 16-17 mii de euro. S-a
inregistrat o scadere de 15 - 20%
si cu acelasi procent au scazut
preturile si pentru celelalte tipuri
de remorci si semiremorci.

Pretul - principalul
atu... dar nu fara
calitate

Daca, inainte, pretul era deter-
minant pentru comercializarea
remorcilor si semiremorcilor, astazi
este si mai important.

»Preturile cele mai mici au castig
de cauza pe aceasta piata, iar con-
curenta se manifesta direct la nivelul
clientului final. A scazut mult pon-
derea comenzilor venite prin
dealerii de camioane sau societatile
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de leasing. Anii trecuti s-au vandut
cel mai bine basculantele, iar anul
acesta continua sa fie unul dintre cele
mai cautate produse datorita comen-
zilor venite pentru transportul de
cereale. In 2009, s-au vandut foarte
putine semiremorci cu prelata. Am
vandut bene de 48 mc si 53 mc.
Astfel de bene cu volum mare sunt
preferate de cei care fac transport
de produse agricole”, a explicat
Gabriel Dragu.

in ciuda scaderii preturilor, dimi-
nuarea calitatii produselor oferite
reprezinta o capcana pe care marii
producatori nu isi permit sa o ia in
calcul.

»Chiar daca pretul este esential,
pentru a ramane in piata trebuie sa
iti respecti clientul. Am tratat cu
maxima seriozitate si promptitu-
dine problemele de garantie si post-
garantie inca de la inceput, din 2007,
cand am inceput vanzirile. In acest
sens, ne-a ajutat si faptul ca dis-
punem de propria firma de piese
de schimb”, a spus directorul de
vanzari Euro Cargo Truck&Trailer.

Semiremorcile noi
mai ieftine decat
cele second-hand

Scaderea preturilor la semire-
morcile noi a dus la o situatie mai
putin normala, in care vehiculele
noi sunt mai ieftine decat cele rulate.
Practic, valoarea ramasa de recu-
perat in cazul semiremorcilor repose-
date de catre societatile de leasing
este mai mare decat pretul uneia noi.

»in perioada de crestere eco-
nomica, producatorii au majorat
preturile, vanzatorii au crescut la
randul lor adaosul, avand in vedere
ca finantatorii permiteau acest lucru.
Criza economica a dus la scaderea
puternica a preturilor si, astfel, s-a
ajuns la aceasta situatie”, a precizat
Gabriel Dragu.

Gasirea finantarii a devenit in
aceste conditii si mai dificila.
Finantatorii traditionali au multe
reposesii si incearca in primul rand,
asa cum este firesc, sa scape de
aceste stocuri.

»~Au aparut finantatori noi care
au venit cu bani, dosarele fiind insa
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mult mai riguros analizate. in plus,
brokerii pentru finantare au devenit
mult mai activi. Ei au informatii, au
relatii bune cu finantatorii si stiu
de cand vad dosarul unde si daca
respectivul dosar poate primi
finantare. Astfel, se castiga mult
timp”, a declarat Gabriel Dragu.
Avansul pentru contractele de
leasing a crescut, de la 5 - 10% sau

Gabriel Dragu,
director

de vanzari
Euro Cargo
Truck&Trailer:

JViitorul este al parteneri-
atelor pe termen lung.
Profiturile mari obtinute pe
termen scurt nu vor mai fi
posibile. Astazi, profiturile
au scazut pentru toata
lumea. Cred ca anul viitor
va fi cel al produselor
second-hand. Vor face
achizitii transportatorii
care au putere financiara,
care vor apela in mai mare
masura la achizitii cu banii
jos. Marile sperante sunt
legate de rezolvarea bloca-
jului financiar la nivelul
statului si inceperea
proiectelor de infrastruc-
tura cu bani europeni.”

chiar 0, cum era anul trecut, pana
la 20 - 25% si doar cei care stau
bine in acte pot accesa finantarea.
»~Putem privi si partea buna a
lucrurilor, aceste conditii mai dure,
analiza atenta a dosarelor ne dau
garantii ca acele firme de transport
sunt sigure. lar daca acei clienti vor
rezista in timp si vor fi multumiti
de produsele noastre, vor apela si
in viitor la noi”, a spus directorul de
vanzari Euro Cargo Truck&Trailer.

Cotatiile incep
Sa creasca

in ultima vreme, piata da semne
de redresare, iar preturile au inceput
sa creascd, in medie cu 700-800 de
euro la toate tipurile de produse.

»~Aparitia primelor semne de
iesire din criza a determinat cresterea
tarifelor. Europa stie cum sa isi
regleze pretul. Cresterile sunt lente
dar sigure si sunt menite sa acopere
minusurile din primele luni ale anu-
lui. Aceeasi tendinta de crestere o
constatam si la piesele de schimb”,
a spus Gabriel Dragu.

Totusi, acest segment de piata
este inca departe de rezolvarea pro-
blemelor. Producatorii vor contin-
ua sa sufere in conditiile in care
exista la ora actuala stocuri impor-
tante de remorci si semiremorci. Este
de asteptat, avand in vedere numarul
mare de reposesii, ca anul viitor sa
fie unul al vehiculelor second-hand.

JPreturile pentru vehiculele
reposedate sunt inca foarte mari.
Firmele de leasing vor trebui sa
scada pretul pentru a mai putea
recupera o parte din bani. Pana in
prezent, nu am identificat o dorinta
reala de colaborare a societatilor de
leasing cu dealerii pentru comer-
cializarea vehiculelor reposedate.
Daca nu vor lua masuri, aceste par-
curi vor fi vandute atunci cand
pretul produselor noi va creste sufi-
cient de mult pentru a depasi
valoarea ramasa de recuperat la
vehiculele reposedate”, a spus direc-
torul de vanzari Euro Cargo Truck
&Trailer.

Radu BORCESCU

radu.borcescu@ziuacargo.ro



Producatorii de suprastructuri

sunt afectati in mod direct de

nivelul pietei vehiculelor comerciale.

Este simplu - nu se cumpara masini, nu

ai ce carosa. Totusi, activitatea acestor
firme nu a fost diminuata cu acelasi procent
cu care au cazut vanzarile de vehicule.

Carosierii
stau putin mai bine

evoia de transport a

pietei, desi diminuata,

nu a disparut, ci doar

puterea financiara si

capacitatea transpor-
tatorilor de a obtine finantare s-au
diminuat drastic. Astfel, au castigat
teren vanzarile de vehicule second-
hand, dar si acestea au avut nevoie
de carosari pentru a raspunde
nevoilor specifice ale operatorilor
de transport.

De la dezvoltare
accelerata,

la scadere

de peste 50%

Pana la declansarea crizei eco-
nomice, carosierii au cunoscut an de
an dezvoltari importante, care le-au
transformat rapid (pe multe dintre
ele) in companii puternice, cu
numerosi angajati si utilaje per-
formante.

»~Am inceput activitatea cu doi
angajati si realizam confectii me-
talice. In 1995, am achizitionat un
teren, unde avem la ora actuala
sediul principal. Compania s-a dez-

voltat pas cu pas - productie, co-
mercializare, investitie. Astazi, avem
doua puncte de lucru, in Bucuresti
si Popesti Leordeni. Suntem axati pe
productia de caroserii, autospe-
ciale, ambulante, la acestea adaugan-
du-se confectiile metalice. in acest
scop, am investit in utilaje de inalta
performanta, care, practic, sunt cele
care asigura succesul companiei.
Fara utilaje performante, nu poti
face produse de calitate”, a pre-
cizat Bogdan Cautisanu, director
tehnic Cautis.

Practic, cresterea specializarii
transportatorilor a dus la o crestere
a comenzilor catre carosieri. La acest
aspect au contribuit legislatia,
restrictiile de tonaj in interiorul
oraselor, dar si aparitia contractelor
de transport pe termen lung, pen-
tru marfuri care necesita autove-
hicule carosate special.

Astfel, operatorii de transport
aveau siguranta faptului ca vehi-
culele achizitionate vor fi utilizate
rentabil, chiar daca dispuneau de
caroserii specializate pentru anu-
mite tipuri de produse. ,La inceputul
activitatii noastre, transportatorii

erau axati pe achizitionarea de cap
tractor cu semiremorca, iar micii
intreprinzatori foloseau Dacia pick-
up carosata. Incepand din 2006,
transportatorii au inceput sa se spe-
cializeze. Fiecare si-a achizitionat
masini specifice activitatii lui,
marfurilor pe care le transporta”,
a spus Bogdan Cautisanu.

Situatia economica din acest an
a facut ca investitorii sa fie mai re-
zervati in ceea ce priveste achizitio-
narea de mijloace de transport. in
plus, cei care aveau in plan sa cum-
pere masini s-au izbit de problema
finantarii, foarte greu de accesat.
Totusi, carosarea de vehicule second-
hand a mentinut volumul activitatii
la o cota ce permite supravietuirea.

»Asa cum era de asteptat, caderea
economiei a antrenat si o contractare
pe segmentul transporturilor. Pen-
tru carosieri, aceasta situatie a deter-
minat o micsorare cu 50-60% a pro-
ductiei. Practic, activitatea noastra
a scazut intr-o proportie mai mica
decat piata vehiculelor comerciale
noi si acest lucru se datoreaza fap-
tului ca noi ne ocupam si cu ame-
najarea masinilor second-hand. in
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acest an, am primit mai multe soli-
citari pentru carosarea vehiculelor
second-hand, fie ca a fost vorba
despre masini mai vechi pe care
operatorii de transport le aveau in
parc si au dorit sa le reamenajeze,
fie a fost vorba despre faptul ca
transportatorii s-au orientat mai
mult catre achizitii de masini rulate”,
a explicat Bogdan Cautisanu.

Constructiile jos,
alimentele sus

Criza economica nu a lovit trans-
porturile in aceeasi masura pe toate
segmentele. Daca domeniul con-
structiilor a cunoscut o cadere dras-
tica, nu acelasi lucru s-a intamplat
si cu distributia de alimente.

»~Constructiile au cunoscut o
scadere puternica, in schimb caroseri-
ile pentru transportul de alimente
au asigurat un volum ridicat. Este
vorba in special despre vanuri de 3,5
t la care amenajam termo-izolatia.
in orice caz, in acest an, a scazut
foarte mult piata autosasiurilor.
Aproximativ 60% din piata de
carosari s-a referit la amenajari de
vehicule pentru transportul de ali-
mente”, a declarat Bogdan Cautisanu.

La o cadere atat de pronuntata a
pietei, era firesc ca si acest segment
sa sufere din cauza supraofertei, care,
in unele cazuri, a dus la dumping.

»in acest moment, exista pe
piata foarte multi carosieri. Multe
firme au aparut avand legaturi
directe cu dealerii auto, iar activi-
tatea era asigurata de comenzile
venite de la respectivii dealeri. Desi,
in anii trecuti, acest gen de organizare
a reprezentat o reteta de succes,
acum lucrurile nu mai merg bine.
Nemaiavand in spate volumele mari
de vanzari ale dealerilor, acesti
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Bogdan Cautisanu,
director tehnic
Cautis:

»Conditia pentru a te
mentine astazi pe piata este
sa oferi produse de foarte
buna calitate, la un pret
accesibil. 80% dintre clientii
nostri indica dealerilor de
unde achizitioneaza masina
faptul ca doresc sa aiba
caroseria realizata la Cautis.
Din pacate, mai exista
dealeri auto care incearca sa
impuna clientilor carosierul
cu care sa lucreze,

lucru care este ilegal, in
detrimentul clientului si a
concurentei libere.”

carosieri au inceput sa inchida acti-
vitatea. Au aparut si incercari inedite
de a atrage clienti, cum ar fi scaderea
semnificativa a preturilor. La ora
actuala, multi carosieri practica
dumpingul sau merg cu tarife care
acopera doar costurile”, a precizat
directorul tehnic al companiei Cautis.
Pentru a atrage cat mai multe
comenzi, carosierii trebuie sa aiba
relatii bune cu dealerii de vehicule
comerciale, dar, totodata, trebuie
sa fie aproape de clientii lor prin
produse de calitate, insa si servicii
after-sales competitive.

»Suntem cunoscuti de majori-
tatea dealerilor de masini. Avem
avantajul ca ne proiectam singuri
caroseriile pe care le executam.
Astazi, exista in piata o serie de firme
care, de fapt, nu sunt carosieriin
adevaratul sens al cuvantului. Sunt
in realitate integratori, care nu
fac altceva decat sa cumpere si sa
monteze kituri. Pentru o asemenea
activitate, este nevoie de un spatiu,
de cativa muncitori - importi un kit,
la care pui un adaos comercial si
te numesti carosier. Dezavanta-
jele pe care clientii le resimt devin
clare in momentul in care apar
defectiuni sau accidente. Un inte-
grator nu poate repara caroseria
decat improvizand sau importand
acele repere stricate de la furnizor.
Astfel, se ajunge la perioade lungi
de imobilizare a vehiculului. 60-70%
din firmele de pe acest segment
de piata sunt integratori si nu
carosieri”, a declarat Bogdan
Cautisanu.

in lipsa unor semnale clare
privind redresarea economica, este
de asteptat ca si 2010 sa fie un an
greu. In aceste conditii, reducerea
costurilor ramane in continuare o
prioritate.

»Anul acesta s-a pus accent pe
realizarea de economii pe toate
segmentele. Chiar si asa, astazi,
daca nu ai si alte activitati, nu poti
supravietui. Cautis inseamna, la ora
actuala, carosari, productie de con-
fectii metalice, vopsitorie electro-
statica si, mai nou, avem si un hotel.
Cred ca anul viitor va fi la fel ca
acesta, adica unul foarte dificil”, a
spus Bogdan Cautisanu, director
tehnic Cautis.

Radu BORCESCU

radu.borcescu@ziuacargo.ro
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in aceasta toamna,
Hyva a realizat un
program de training
destinat personalu-
lui din cadrul
reprezentantelor si
partenerilor oficiali
din Romania,
Republica Moldova
si Bulgaria.
Sesiunile de
pregatire s-au
desfasurat la sediul
DAF - EVW Holding
din Bucuresti.

rainingul s-a concentrat

pe procedurile post-van-

zare. Programul a debu-

tat cu o introducere gen-

erala despre Hyva si a

inclus sesiuni privind aspectele

tehnice, HyvaCARE, operatiunile

post-vanzare si procedurile in ga-

rantie. Evenimentul s-a incheiat cu

un atelier de instruire practica privind

aspectele tehnice si de operare a

kiturilor hidraulice, supapelor PT,

pompelor cu piston, cilindrilor, pre-

cum si privind montarea kiturilor pe

camioane si operarea in siguranta
a suprastructurilor basculabile.

Echipa Hyva Romania a benefi-

ciat de suportul lui Egbert van Hoek,

manager pentru operatiuni post-
vanzare in cadrul Hyva Interna-
tional, precum si al lui Tadeusz
Piatek, manager regional pentru
Europa Centrala si de Est in dome-
niul calitatii si proceselor.

Printre cei treizeci de partici-
panti la training s-au numarat
ingineri, manageri de service si
traineri din cadrul partenerilor ofi-
ciali Hyva in Romania si din cadrul
noilor structuri din Republica Moldo-
va (East Auto Lada) si Bulgaria
(Cleanmat Ltd).

n urma evenimentului, Egbert
van Hoek a comentat: ,Trainingul
a fost un adevarat succes. Partene-
rii regionali au facut cunostinta si
s-au incheiat contacte de afaceri.
Acest tip de training este in beneficiul
tuturor clientilor nostri, prin asigu-
rarea faptului ca partenerii nostri de
service sunt bine pregatiti si au
experienta in a oferi suport si asis-
tenta la nivel profesionist”.

Grupul pe scurt

Reamintim ca Grupul Hyva este un
furnizor global de solutii de transport
inovative si eficiente pentru vehiculele
comerciale si pentru domeniul ser-
viciilor de mediu. Compania are ca
obiecte de activitate dezvoltarea, pro-
ductia, vanzarea si distributia de com-
ponente utilizate in cadrul sistemelor
hidraulice de incarcare si descarcare
a camioanelor si trailerelor. Produsele
sale sunt utilizate intr-o gama larga de
aplicatii, de la transport, constructii,
industria miniera, manipularea mate-
rialelor, pana la colectarea de deseuri
si serviciile de mediu.

Printre produsele sale se numara
cilindri telescopici hidraulici, cilin-
dri cu dubla actiune, compactoare
statice si mobile, unitati de colectare
a deseurilor. Astfel, putem spune ca
portofoliul grupului include elemen-
te hidraulice (cilindri si kituri de
basculare), sisteme de manipulare
a containerelor, podele mobile ori-
zontale pentru incarcare/descarcare
si macarale, fixe sau rulante. Aces-
te produse sunt dezvoltate si comer-
cializate sub marci de renume la
nivel international, printre care se
numara Hyva, Kennis, F.lli Ferrari
si'AmcoVeba.

Raluca MIHAILESCU

raluca.mihailescu@ziuacargo.ro



Partener de trafic
pentru un drum contabil, SIGUR

CD-ul *13 Monografll pentru firmele de transport” sa ofara

=4 devind partenerul dumneavoastra de trafic! Concentrati-vd pe Iucrunila
importante si profitabile] Contabilitates este treaba noastral

CD-ui “13 Monografii pentru firmele de transport” va corecteazs
pasii nasigur!

Oferili transpott de calitate, profesionalism si servicii ireprosabila?

CD=uf *13 Monografll pentru firmela de transport” face acelazi lucru
pentru dumneavioastrdl Vi poartd intr-o zona de perfectd siguranta contabilal
Priortatea numanl unu pentru noi este inregistrarea contabila cea mai curata
pentru cea mai dificild situatie inchipuitd in care v-ati putea afla!

Pentru 0 imagine perfecta, acceptari oferta noastri! Fard pene - nici de
calciuc, hici de linuta! Contabilitatea poate fi o joaca de copil daci acceptal
0 mand de ajutor! Ar fi caraghios, daca no ar fi foarte grav, ca un titan cara
face afaceri cu sute de mii de euro 'sa 151 permiti greseli comtabile]

Un drum bun,
fara greseli contabile

Accesati www.transport.monografii.ro
sau sunati la Serviciul Clienti: 021.209.45.45.
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Monografie contabila privind transportul intracomunitar de bunuri

Casa de expeditii

ransportul intracomu-

nitar de bunuri este regle-

mentat de art. 133 alin.

(2), lit. ) din Legea nr.

571/2003 privind Codul

fiscal, cu modificarile si completarile

ulterioare si pct.15 din normele

date in aplicarea acestui articol,

aprobate prin H.G. nr. 44/2004,

cu modificarile si completarile
ulterioare.

Potrivit acestui articol, prin trans-

port intracomunitar de bunuri se

Nota contabila
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intelege orice transport de bunuri
pentru care:

- locul de plecare si locul de
sosire sunt situate in doua state
membre diferite sau

- locul de plecare si locul de
sosire sunt situate in acelasi stat
membru, dar transportul este efec-
tuat in legatura directa cu un trans-
port intracomunitar de bunuri.

Studiu de caz

O societate de transport ,A”,
persoana impozabila, inregistrata
n scopuri de TVA si stabilita in Roma-
nia, presteaza servicii de trans-
port intracomunitar la comanda
unei firme ,B” producatoare de
bunuri, persoana impozabila inre-
gistrata in scopuri de TVA si sta-
bilita in Romania. Transportul
bunurilor se efectueaza din Roma-
nia intr-un stat membru al Uniu-
nii Europene. P
1 LA .|: 1 . .|: 1
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Solutie

Se aplica prevederile art. 133, alin.
(2), lit. ¢) din Codul fiscal. In aceasta
situatie, locul de plecare fiind in
Romania, iar locul de sosire in alt stat
membru, locul taxarii cu TVA a trans-
portului intracomunitar este in
Romania. Persoana aplicata la plata
TVA este transportatorul ,A”, con-
form art. 150, alin. (1), lit. a), aceas-
ta avand obligatia sa emita soci-
etatii B factura cu TVA. Nu exista
scutire in acest caz, intrucat ar tre-
bui ca societatea de transport ,A”
sa primeasca de la clientul sau ,B”
un cod valabil de inregistrare in
scopuri de TVA atribuit de autoritatile
competente dintr-un stat membru,
altul decat cel de plecare a transportului
(respectiv altul decat din Romania).

Aceeasi solutie se aplica si in
cazul in care prestarea serviciului de
transport ar fi fost efectuata de
societatea ,A” pentru o casa de
expeditii, persoana impozabila
inregistrata in scopul de TVA si sta-
bilita in Romania.
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Isuzu D-Max

ONTRAATAC
nipon pe piata
europeana




Producatorul japonez
Isuzu ataca piata
europeana de
pick-up-uri cu modelul
D-Max. Una dintre
garantiile ca acest
model este unul

de succes este chiar
numele sau, Isuzu
fiind unul dintre
liderii pe plan mondial
in ceea ce priveste
motoarele diesel.

um acest model se
regaseste si pe piata din
Romania, comercializat,
de la inceputul acestui
an, de Isuzu Auto Rom, am
considerat ca este oportun sa va
prezentam ce stie cu adevarat sa faca.

Configuratii si
motorizari

Isuzu D-Max este oferit pe piata
noastra in trei versiuni de caroserie,
prima fiind cabina simpla sau extinsa,
cu doua locuri, apoi cabina dubla
cu 5 locuri. Ca si nivel de echipare,
exista doua variante - Base si Cus-
tom. Din punct de vedere al moto-
rizarii, Isuzu pune la dispozitie un
motor de 2.500 cmc diesel, ce dez-
volta o putere de 136 CP, si unul de
3.000 cmc de 163 CP si un cuplu
maxim de 360 Nm. Transmisia este
manuala in 5 trepte, dar pentru
versiunea de 3 | se poate opta si pen-
tru o cutie automata cu 4 rapoarte.
Ca si tractiune, D-Max poate fi ofe-
rit in varianta cea mai accesibila
cu tractiune 4x2 (pentru cabina
simpla) pe puntea spate sau cu 4x4
pentru celelalte versiuni. Un lucru
demn de mentionat este prezenta
unui diferential cu alunecare limi-
tata in standard, chiar si pentru
versiunea 4x2. Ca preturi, se porneste
de la aproximativ 16.500 euro (cu
TVA) si poate ajunge pana la 28.500
euro (cu TVA) in functie de con-
figuratia aleasa.

0 surpriza placuta

Am avut la dispozitie modelul
Double Cab cu nivelul de echipare
Custom. Propulsorul acestui model
era un diesel de 2,5 | cu o putere
de 136 CP si un cuplu maxim de 280
Nm. Tractiunea era 4x4, iar trans-
misia manuala in 5 trepte. Dupa
ce mi-am aruncat ochii pe fisa
tehnicd, am facut o scurta analiza
si la exterior. Mi-am dat seama ca
am de-a face cu o masina destul
de mare, cu o lungime de peste 5
m, un design tipic asiatic, placut
si oarecum agresiv, care inspira
forta bruta, lucru confirmat si prin
prezenta unei prize de aer pe capota.




Modelul testat a iesit si mai mult
n evidenta prin prisma colantarii de
care a avut parte.

La partea de interior, nu sunt
foarte multe de spus. Nu exceleaza,
dar pastreaza o linie decenta si
ofera un nivel de confort destul de
ridicat pentru un vehicul din clasa
sa.In bord, sunt 3 ceasuri, un turometru,
un vitezometru si unul in care se
regdsesc nivelul combustibilului si
temperatura apei. in dotarea masinii,
am regasit 4 geamuri electrice, sis-
tem de aer conditionat, un radio-mp3
cu 4 incinte acustice, chiar si o
optiune la care nu ne asteptam -
oglinzi reglabile si rabatabile elec-
tric. Vizibilitatea este bung, indltimea
masinii contribuind la acest lucru.

Spatiul la interior este extrem de
generos, peste asteptarile pe care
le poti avea de la un pick-up. Oare-
cum atipic pentru o masina unde
accentul se pune pe alte elemente,
mai putin pe cele de confort, acest
model ofera volan si schimbator
din piele, suport de pahare, coti-
era cu doua compartimente de
depozitare, suport pentru doua
perechi de ochelari, iar radio-mp3-
ul din dotare avea pregatire pentru
iPod. Trecand peste aceste aspecte
»statice”, cel mai surprinzator este
motorul de ,doar” 136 CP si 280
Nm. La prima vedere, pare a avea
caracteristicile unui turism banal, insa
elasticitatea motorului combinata
cu transmisia manuala a facut mi-

Fisa tehnica

Motor: 2.5 DSL
Capacitate: 2.499 cmc
Putere: 136 CP/3.600 rpm
Cuplu maxim: 280
Nm/1.800 - 3.400 rpm
Consum (producator):
9,8/8,1/7,1 1/100 km
(urban/extraurban/mixt)
Masa proprie: 2.208 kg
Sarcina utila: 742 kg
Garda la sol: 205 mm
Dimensiuni bena:
1.380/ 1.460 cm
Transmisie: manuala,

5 < 1 trepte

Tractiune: 4x4
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nuni, semn ca specialistii Isuzu nu
fac parte din cei care mai traiesc
doar din renumele modelelor tre-
cute, ci chiar isi merita locul frun-
tas intre constructorii de motoare
diesel. Despre abilitatile lui D-Max
in regim urban nu sunt prea multe
de spus, pentru cd, desi face fata foarte
bine, nu aici este segmentul unde
masina impresioneaza, ci pe teren
accidentat (chiar daca unele orase
s-ar putea incadra si ele in aceasta
categorie...). Am constatat cu o
oarecare uimire ca o panta de 40-
50 de grade, masurata ochiometric,
nu a pus probleme de nici un fel. Am
cuplat 4L si am urcat ,la pas”. Cred
ca puteam chiar si la ralanti - poate
exagerez, poate nu (ca nu am incer-
cat) dar asta era impresia pe care o
lasa masina: ,plina de resurse” in ast-
fel de conditii. Judecand dupa felul
in care s-a contorsionat pe coclau-
ri, putem spune ca este o masina care
parca asa se simte bine. Dupa doua
zile de ,alergat” prin oras, unde,
pe un asfalt umed si doar cu pun-
tea spate cuplata, te puteai simti
un pic ca in intrecerile de drift-uri,
dar si prin ,,gauri de sarpe”, masina
a inregistrat un consum mediu de
aproximativ 12 1/100 km, ceea ce este
multumitor ca si raport intre per-
formante si consum, spunem noi.
Daca, dupa fisa tehnica, masina nu
va impresioneaza si vi se pare banala
si cuminte, o sa va schimbati cu
siguranta parerea dupa ce o veti
conduce...

Alexandru STOIAN
alexandru.stoian@ziuacargo.ro
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SANTIER LA METROU

Ministerul Transporturilor si
Infrastructurii a initiat proiec-
tul pentru realizarea Magis-
tralei 5 de metrou Drumul

Taberei - Pantelimon, lansand,
prin intermediul Metrorex, lici-

tatia pentru primul tronson al
acestei ample lucrari: Drumul

Taberei - Universitate. Licitatia
vizeaza realizarea structurii de
rezistenta pentru 4 sectiuni ale

lucrarii: Academia Militara -

PS Opera, Parc Drumul Taberei

- statia Academia Militara,
Statia Raul Doamnei - statia
Parc Drumul Taberei,
Romancierilor - statia Valea
lalomitei inclusiv depou.

4 benzi a DN5, Bucuresti -
Giurgiui, proiect co-finantat de
catre Uniunea Europeana prin
fonduri nerambursabile. in
cadrul acestui proiect, lucrarile
au fost executate de SC Rom-
strade SRL, proiectarea a fost
asigurata de S.C. Viadesign
SRL, iar consultantul lucrarilor
a fost SC Search Corporation
SRL. Beneficiarul final al
proiectului este Compania
Nationala de Autostrazi si Dru-
muri Nationale din Romania -
CNADNR. Durata de imple-
mentare a contractului a fost
de 18 luni, iar perioada de
garantie este de 24 de luni.

Durata contractului este de 36
luni, iar estimarea valorii
totale a'achizitiilor pentru

CASTIGATORI PENTRU
PODUL DUNARE -
MAREA NEAGRA

intreaga durata a contractului
de 1.318.000.000. Lucrarile

pentru primul tronson vizeaza

constructii de statii si inters-
tatii de metrou (tunele si
galerii), inclusiv proiectare.

INAUGURARE CENTURA
ADUNATII COPACENI

Ministrul Transporturilor si

Infrastructurii, Radu Berceanu,

si premierul Emil Boc au inau-

gurat, la data de 11 noiembrie

2009, varianta de ocolire a
localitatii Adunatii Copaceni.

Contractul are o valoare totala

de 7.922.103,64 euro (fara
TVA), din care 5.228.588,40
euro reprezinta contributia
nerambursabila a Uniunii
Europene, prin Facilitatea ex-

ISPA, diferenta fiind acoperita

de la bugetul de stat. Obiec-
tivul contractului a fost con-
structia unei variante de oco-
lire in lungime de 4,225 km si
reabilitarea celor 3,8 km de

drum existent in localitate prin

executarea de lucrari de

intretinere, incluzand turnarea

unui covor asfaltic si

imbunatatirea acostamentelor,

fara a se afecta aliniamentul
sau a se largi drumul. Acest
contract face parte dintr-un

proiect mai amplu, ,Largirea la

Comisiile de evaluare a ofer-
telor depuse la licitatiile
deschise pentru consultanta si
proiectarea, respectiv pentru
executia podului rutier la km 0
plus 540 al Canalului Dunare -
Marea Neagra, au stabilit
firmele castigatoare. Pentru
consultanta si proiectarea
podului rutier peste Canalul
Dunare - Marea Neagra oferta
cea mai buna din punct de
vedere economig, in valoare de
832.287,7 euro, a fost desem-
nata cea a firmei SC ,Consilier
Construct” Bucuresti. Pentru
licitatia deschisa privind
achizitia lucrarilor de executie
a podului rutier la km 0 plus
540 al Canalului Dundre -
Marea Neagra in valoare de
19.444.472,09 Euro a fost

castigata de SC Apolodor
Comimpex Bucuresti.

Podul rutier peste canal va
conecta sudul Portului Con-
stanta cu autostrada Bucuresti
- Constanta si va lega partea
de nord a Portului Constanta
cu partea sudica a Portului,
fiind necesar pentru a se
descongestiona traficul greu
din zonele orasului Constanta.

INDUSTRIE HOLDING
SCHIMBA STRATEGIA

Industrie Holding este pe cale
de a-si structura o noua strate-
gie de abordare a pietei aus-
triece si, totodata, de a-si
reconsidera principalele
directii de orientare a acti-
vitatilor incepand cu anul
2010. Aceasta noua abordare,
respectiv pastrarea de catre |H
prin Terra Maschinen a calitatii
de importator al produselor
JCB, dar distribuirea acestora
impreuna cu serviciile aferente
printr-o retea de subdis-
tribuitori locali pozitionati
strategic pe teritoriul austriac,
a fost gandita si decisa impre-
una cu compania JCB, in
scopul unei acoperiri teritori-
ale largite. +Noua strategie de
distributie va fi promovata sub
sloganul ,JCB GOES LOCAL".
Acest anunt este pur informa-
tiv pentru piata din Romania,
deoarece modificarile de
strategie decise de IH si JCB
nu vor influenta modul in care
activeaza firma Terra Romania
Utilaje de Constructii SRL pe
teritoriul national.
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incancatoane’

Lucrarile in domeniul constructiilor
se misca greoi (cel putin!). Este unul
din mativele pentru care in acest
moment fiecare potential client
cauta sa isi procure exact utilajele
de care are nevoie. Destinate in spe-
cial pentru lucrari de terasamente si
ca utilaje de transport in cariere,
incarcatoarele frontale impre-
sioneaza prin multifunctionalitate,
extinzandu-si aria de utilizare si in
alte domenii, precum cel agricol.

noiembrie 2009




m decis, in acest con-
text, sa va prezentam
cateva oferte de incar-
catoare frontale de la
unii dintre cei mai impor-
tanti dealeri de pe piata romaneasca,
pentru a va ajuta sa identificati exact
utilajul care sa se muleze pe cerintele
dumneavoastra.

New Holland

Producatorul italian propune celor
interesati doua game de incarcatoare
frontale: compact si heavy.

Gama compacta include 4 modele,
W50BTC, W60BTC, W70BTC si W80BTC,
cu puteri cuprinse intre 52 si 78 CP,

New Holland W 190 B

Cinematica: Z sau P
Capacitate cupa: 3,1 - 3,5 mc
Putere: 230 CP

Greutate operationala:
17.600 kg

Transmisie: Power-Shift

si 0 capacitate a cupei cuprinsa intre
0,7 si 1,2 mc, iar greutatea operationala
variaza intre 4.760 si 5.930 kg. in ceea
ce priveste gama heavy, New Hol-
land propune 5 modele de incarcatoare,
W110B, W130B si W170B, ce pot fi
configurate cu cinematica de tip Z
sau P, si W190B si W270B cu cine-
matica Z. Acestea au puterea cuprinsa
intre 140 si 325 CP, cu o greutate
operationala intre 10.825 si 23.170
kg. In ceea ce priveste capacitatea
cupei, aceasta porneste de la 1,7 si
ajunge pana la 4,6 mc. Avantajele
New Holland sunt stabilitatea de nivel
ridicat datorita distributiei optime a
greutatii, gradul de productivitate

Komatsu WA380-6

Cinematica: Z, P

Putere: 192 CP

Capacitate cupa: 3,1 - 4,5 mc
Greutate operationala:
17.300 kg

Transmisie: HST, hidrostatica
de inalta performanta

~ cu emisii scazute de noxe. Un alt avan-

bun, datorat capacitatii mari a cupelor
si a fortei mari de rupere. in plus, uti-
lajele au un consum redus datorita po-
sibilitatii selectarii a 4 moduri de lucru
(maxim, normal, economic sau automat).
Sistemul hidraulic de care beneficiaza
utilajele este de tip ,low sensing”
ceea ce il face rapid si precis, iar mente-
nanta a fost si ea optimizata pentru
a micsora costurile de exploatare si pen-
tru a reduce timpii dedicati acestor operatii.

Komatsu

Producatorul asiatic este si el un
jucator important in ceea ce priveste
incarcatoarele frontale, oferind 5 mo-
dele din gama Utility, WA65-6, WA70-
6, WA80-6, WA90-6 si WAT100M-6.
Acestea au puteri cuprinse intre 54 si
88,5 CP, capacitatea cupei porneste
dela 0,7 si ajunge la 1,8 m¢, iar greu-
tatea operationala variaza intre 4.620
si 7.180 kg.

Pe langa acestea, Komatsu mai
propune si 0 gama ,grea“, compusa
din 13 modele, WA150PZ-5, WA200PZ-
6, WA250PZ-6, WA320PZ-6, WA380-
6, WA430-6, WA470-6, WA480-6,
WA500-6, WA600-6, WA800-3EO,
WA900-3E0 si WA1200-3. Puterea
acestora variaza intre 99,2 si 1.585
CP, capacitatea cupei porneste de la
1,5 la 35 mc, iar greutatea operationala
este cuprinsa intre 8.700 si 205.200 kg.

Gama Utility este formata din uti-
laje compacte si usor de operat. Aces-
tea sunt fiabile si productive si sunt
echipate cu motoare economice si




taj al acestei game ar fi raza mica de
viraj, ceea ce le face extrem de efi-
ciente pe spatii restranse.

Gama ,grea” este dedicata santie-
relor de constructii, lucrari in infra-
structura, statii de asfalt, cariere etc.
Au o capacitate buna de incarcare,
fiind caracterizate prin productivitate
si fiabilitate la costuri mici de intretinere.
Forta de tractiune este impresionanta
iar confortul oferit este apreciat de
catre operatori.

Incércitoarele Komatsu sunt dotate
cu sistemul de management al datelor
prin satelit, Komtrax, care asigura
supraveghere permanenta a flotei si
ofera o analiza completa a starii echipa-
mentelor si a modului zilnic de lucru
al acestora. Toate aceste informatii
se pot accesa direct de pe internet.

Liebherr

Nici producatorul german Lieb-
herr nu putea fi uitat, acesta oferind
opt modele de incarcatoare frontale
- L 538, L 550, L 550 2plus, L 556
2plus2, L 566 2plus2, L576 2plus2,
L580 2plus2 si L586 2plus2. Puterea
acestora porneste de la 143 CP si
ajunge pana la 340 CP. Capacitatea de
incarcare a cupei este cuprinsa intre
2,5i 5,5 mg, iar greutatea operationala
variaza si ea intre 12.750 si 31.380
kg. Din punct de vedere al perfor-
mantelor, sistemul de transmisie per-
mite montarea motorului cat mai
departe de centrul masinii, in spate.
Comparativ cu sistemele de trans-
misie conventionale, greutatea de
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operare este mult mai mica, echili-
brul in sarcina mai ridicat si, astfel,
mai mult material poate fi mutat in fiecare
ora de operare. Din punct de vedere
al economiei de combustibil, Lieb-
herr a realizat o reducere cu pana la
25%, reducand, in acelasi timp, si
poluarea asupra mediului. Cabina
este ergonomica si moderna, sistemul
de transmisie este continuu variabil,
fara intreruperea fortei de tractiune
datorita cutiei de viteze 2plus2.

Hyundai

incarcitoarele frontale Hyundai
sunt masini de ridicat puternice, usor
de manevrat si, totodatd, productive.

Liebherr L 550

Cinematica: tip Z
Capacitate cupa: 3,2 - 7 mc
Putere: 177 CP

Greutate operationala:
16.525 kg

Transmisie: hidrostatica
continuu variabila 2plus2

Din punct de vedere al confortului
oferit operatorului, se remarca spatiul
generos si ferestrelele largi, care au fost
proiectate astfel pentru a asigura
operatorului vizibilitate maxima. Mo-
delele cu care Hyundai este prezent
pe piata sunt in numar de 6, HL730-
7A, HL740-7A, HL757-7A, HL760-7A,
HL770-7A si HL780-7A. Puterea aces-
tor utilaje porneste de la 126 si ajunge
pana la 340 CP. Capacitatea cupei
este cuprinsa intre 1,8 si 5,1 mg, iar greu-
tatea operationala la care acestea
functioneaza variaza de la 9.700 la
29.300 kg.

Alexandru STOIAN

alexandru.stoian@ziuacargo.ro

Hyundai HL760-7A

Capacitate cupa: 3,1 mc
Putere: 218 CP
Greutate operationala:
17.900 kg

Transmisie: hidraulica,
convertizor de cuplu,

3 elemente

Sistem hidraulic: circuit in
tandem, centru deschis.
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Amfiteatrele romane sunt cladiri concepute
de antici pentru lupte cu gladiatori si animale
salbatice. Desi au fost construite peste tot

in anticul imperiu, putine dintre ele mai exista
inca pentru a depune marturie pentru acele
vremuri. Si inca si mai putine sunt intr-o stare
de conservare care sa permita utilizarea lor,
diferita totusi fata de scopurile initiale.

Unul dintre cele mai cunoscute este Colosseum,
emblema Romei, capitala Italiei moderne.

Iar un altul, Arena din Verona, este astazi

celebru si pentru spectacolele de opera care
fac deliciul turistilor melomani.

uptele cu gladiatori si ani-

male salbatice, atat de apre-

ciate de romanii de orice

conditie, s-au desfasurat la

inceput in asa-zisele Foru-
muri sau Circuri, insesi amfiteatrele
fiind uneori supranumite ,circuri”.
Totusi, forma circurilor din urma se
potrivea mai bine curselor de care,
pentru care fusesera, de fapt, concepute,
fiind lungi si inguste. Astfel, a fost
nevoie de un alt tip de constructie,
care sa poata gazdui un numar mare
de spectatori in asa fel incat cu totii sa
aiba vedere buna catre spatiul ocupat
de catre combatanti. Ideea unei astfel
de constructii a fost, dupa cum o su-

gereaza si numele, alipirea a doua
teatre, acestea din urma avand o forma
semicirculara. De fapt, conform surselor
istorice existente, primul amfiteatru a
fost chiar compus din doua teatre pe
pivoti, astfel incat sa fie intoarse, cu
tot cu spectatori si plasate fie spate in
spate, formand doua teatre pentru
spectacole dramatice, fie fata in fata, for-
mand un amfiteatru pentru luptele cu
gladiatori. Urmatorul amfiteatru adevarat
a fost construit chiar de lulius Cezar, in
anul 46 i. H. Constructia era din lemn,
material utilizat frecvent pentru teatre,
dar care uneori se dovedea insuficient
de rezistent pentru a suporta greu-
tatea unui numar foarte mare de spec-

_LE ROMANIE

noiembrie 2009




CARGN

tatori, cauzand accidente serioase. De
asemenea, prezentau si pericol de
incendiu.

Primul amfiteatru din piatra ates-
tat documentar a fost cel inaltat
de Statilius Taurus, in anul 30 i.H.
Dar de vreme ce aceasta constructie
a fost distrusa de foc, in anul 64
d.H., se presupune ca numai ,car-
casa” a fost din piatra, iar scaunele
si scarile din lemn.

Constructia unui amfiteatru in
Roma, direct proportional cu marimea
metropolei, s-a numarat printre pla-
nurile lui Augustus, dar abia in tim-
purile lui Vespasian si Titus proiectele
lui Augustus au fost puse in apli-
care prin constructia asa-numitu-
lui Amphitheatrum Flavium, cunos-
cut in zilele noastre mai ales sub
numele de Colosseum sau Colisaeum.

Colosseum - glorie
si decadenta

Aceasta constructie care ofera
chiar si astazi, cand nu mai este
decat o umbra palida a ceea ce a fost,
o imagine clara asupra maretiei,
dar si a degradarii morale a Imperi-
ului Roman, a fost inceputa de Ves-
pasian si terminata de Titus, care a
inaugurat-o in anul 80 e.n. cu un
spectacol in care peste 5.000 animale
de diferite specii si marimi au fost
macelarite. Reparat de Antoninus
Pius, a fost lovit de traznet sub
»,domnia” lui Macrinus, a fost restau-
rat de Elagabalus si finalizat de
Alexandru Severus. Mai sufera un
traznet in timpul lui Decius, dar a
fost restaurat rapid si jocurile con-
tinua in Colosseum pana prin secolul
al Vl-lea. De atunci, este folosit une-
ori pe timp de razboi ca fortareata

si pe timp de pace ca si cariera,
palate intregi, cum ar fi Cancellaria
si Palazzo Farnese, fiind construite
cu piatra din acest amfiteatru. De-a
lungul timpului, diversi papi au
facut eforturi sa il conserve: Sixtus
V a incercat sa il utilizeze ca fab-
rica de lana si sa converteasca
arcadele in magazine, Clement Xl a
inclus in proiecte si arcadele infe-
rioare si, in 1750, Benedict XIV I-a
consacrat memoriei crestinilor care
au fost martirizati acolo.

Colosseum-ul reprezinta una
dintre cele mai monumentale con-
structii ale imperiului, cu o capacitate,
la vremea respectiva, de 87.000
spectatori. Arena putea sa ofere
spatiu pentru lupte cu mai multe sute
de animale in acelasi timp, ba chiar
si pentru reconstituirea unor batalii
navale sau crearea unor mini-paduri
artificiale, cu pasaje, intrari si iesiri
foarte bine organizate, canale pen-
tru apa si mijloace pentru indepartarea
cadavrelor. Descrierile de-a lungul
vremii arata monumentul ca o cladire
eliptica, fondata pe arcuri de bolta
in patru puncte, cu patru niveluri,
pana la 140 si 157 picioare. Pe
curbele interioare erau 60-80 ran-
duri de scaune din marmura, acoperite
cu perne, cu nu mai putin de 64
porti presarate printre ele. Specta-
torii puteau fi protejati de soare
sau ploaie prin intermediul unei
cortine care se tragea peste amfiteatru,
iar aerul era improspatat prin inter-
mediul fantanilor si al parfumurilor
aromatice. Conductele subterane
ofereau rezerve inimaginabile de
apa, iar arena putea convertita
intr-un lac de dimensiuni impre-
sionante, populat cu pesti de dimen-
siuni uriase.

Arena din Verona
= de la gladiatori
la opera

Cel de-al treilea amfiteatru ca
marime din Italia, dupa Colosseum
si cel din Capua, se afla la Verona,
a fost construit in anul 30 e.n. si are
o lungime de 139 m si o largime de
110 m. Poate adaposti aproxima-
tiv 25.000 spectatori, pe 44 de ran-
duri de locuri/scaune din marmura.
Jocurile cu gladiatori si animale de
aici erau atat de celebre incat atrageau
spectatori si din alte regiuni.

Fatada care se poate observa
astazi, pe doua nivele, reprezinta de
fapt baza de sustinere pentru ran-
durile de locuri, numai un fragment
din perimetrul exterior original din
gresie alba si roz Valpolicella, pe
trei nivele, mai putand fi admirat in
prezent. Foarte impresionantul inte-
rior este aproape intact si este folosit
astazi pentru evenimente publice,
spectacole de teatru si de opera pe
timp de vara. Monumentul este
unul dintre cele mai bine conservate
amfiteatre de acest tip din lume.

Perimetrul exterior a fost distrus
n urma unui cutremur puternic din a-
nul 1117, piatra fiind folosita la alte
constructii din oras. Primele initiative
de recuperare a amfiteatrului ca teatru
au inceput in Renastere si mai multe
reprezentatii de opera au fost mon-
tate aici pe la 1850, datorita acusticii
deosebite a constructiei. In 1930, re-
prezentatiile de opera au fost reluate
datorita zelului tenorului italian Gio-
vanni Zenatello, fiind montata Aida,
pentru celebrarea a 100 de ani de la nas-
terea lui Giuseppe Verdi. in public s-au
aflat nu mai putin celebrii Puccini si
Mascagni si, de atunci inainte, in fiecare
vara, sezonul de opera veronez se
desfasoara aici, cu exceptia perioade-
lor 1915-1918 si 1940-1945, cand Europa
era rascolita de razboaiele mondiale.

in prezent, sunt montate céte patru
productii pe an, intre iunie si august,
in fiecare an peste 500.000 spec-
tatori delectandu-se cu opere cele-
bre sau, uneori, cu concerte, intr-un
decor de neuitat.

Raluca MIHAILESCU

raluca.mihailescu@ziuacargo.ro
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Autocarele -
campionii mobilitatii

Recent, Uniunea
Internationala a
Transporturilor
Rutiere (IRU) a
publicat, pe propriul
website, o serie de
prezentari dedicate
popularizarii trans-
porturilor rutiere,
atat de marfa cat si
de pasageri, pentru
a arata beneficiile
transportului rutier.
Fiecare dintre noi
utilizam frecvent
mijloacele de trans-
port in comun, auto-
buzele si autocarele
constituind, potrivit
IRU, o solutie cru-
ciala pentru mobili-
tatea populatiei,

un important
furnizor de locuri

de munca, o solutie
sigura si ecologica
de transport pentru
toate categoriile de
oameni.

onform prezentarii IRU,

autobuzele si autocarele

reprezinta cheia mobilitatii

durabile, in fiecare zi aces-

te vehicule transportand
pasagerii la destinatiile dorite in
siguranta si cu un impact minim
asupra mediului. Desi utilizarea
transportului in comun creste, multi
dintre noi nu isi dau seama cat de
sigur, ecologic si silentios este acest
tip de transport.

IRU subliniaza ca, in fiecare an,
populatia din Uniunea Europeana
calatoreste in medie peste 700
miliarde km cu autobuzul sau auto-
carul, plasand acest mod de trans-
port pe locul doi dupa autoturisme.
Peste 50% din serviciile de transport
public din Europa sunt, de aseme-
nea, asigurate prin intermediul
autobuzelor si autocarelor.

Peste 15 miliarde
euro din turismul
cu autocarul

Operatorii europeni de trans-
port rutier de pasageri cumuleaza
un numar de aproximativ 2 milioa-
ne de soferi, tehnicieni si personal
administrativ. in plus, un milion de

angajati asigura componentele pen-
tru vehicule, comecializeaza, asi-
gura si inspecteaza autobuzele si auto-
carele, iar peste 5 milioane de locuri
de munca depind direct sau indirect
de operatorii de autobuze si auto-
care, in domeniul productiei de
vehicule si in domeniul turistic si
de calatorie.

Pentru ca tot a venit vorba despre
calatorii, turismul cu autocarul aduce
anual venituri de peste 15 miliarde
de euro. Mai mult decat atat, turistii
care calatoresc cu autocarul cheltuie
cu cel putin 40% mai mult la des-
tinatii decat alti turisti. Pentru orase
si regiuni, este crucial sa inteleaga
potentialul turismului cu autocarul,
importanta facilitatilor de parcare
si a statiilor bine amenajate.

Autobuzele si autocarele asi-
gura servicii de transport conve-
nabile si flexibile tuturor pasage-
rilor, indiferent de posibilitatile lor
materiale ori de locul unde traiesc.
Pentru multi, in special pentru stu-
denti, muncitori, varstnici, per-
soane cu dizabilitati si cu venituri
mici, autobuzele si autocarele sunt
singura lor conexiune cu educatia,
munca, serviciile de ingrijire, distractie
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Transportul de pasageri in UE
pe moduri de transport

Nava

Autobuze
si autocare

Aerian
ARk

Tramvai .-

si metrou et
21% Tren

sau turism. Serviciile de transport
cu autocarul sunt oferite la un
raport cost-per-pasager mai redus
decat orice alt mijloc de transport
pe distante cuprinse intre 500 si
1.000 km.

in topul sigurantei
rutiere

De asemenea, IRU subliniaza
faptul ca, desi accidentele in care sunt
implicate astfel de mijloace de trans-
port sunt spectaculoase si foarte
mediatizate, autobuzele si auto-
carele sunt, de fapt, campionii sigurantei
rutiere. In 2007-2008, pasagerii
autobuzelor si autocarelor au
reprezentat 0,57% din victimele
soselelor in Uniunea Europeana,
mai putin chiar decat cele cauzate
de accidentele tractoarelor agri-
cole (0,79%).

Loc fruntas si la
protectia mediului

Calatoriile cu autobuzul sau
autocarul contribuie la descon-
gestionarea traficului; luand in cal-
cul gradul de ocupare al acestor
mijloace de transport din Europa,
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Dinamica emisiilor

de noxe pentru autovehicule

comerciale grele

31 £Upa 9

oo e hix
Sursa: Comisia Europeana,

un autocar inlocuieste pana la 30 de
autoturisme, in timp ce ocupa spatiul
a numai trei. lar situatia se poate
imbunatati si mai mult prin partene-
riate si prin implementarea unor
politici pro-autobuze si autocare
la nivelul autoritatilor centrale sau
locale, cum ar fi benzile prioritare
pentru aceste mijloace de trans-
port, facilitati de parcare, termi-
nale moderne etc.

Transportul rutier de persoane
este, de asemenea, campion la
capitolul protectiei mediului. Pen-
tru fiecare pasager transportat
peste 100 km, autobuzele si auto-
carele folosesc o jumatate de litru
de motorina si emit jumatate din
cantitatea de CO2 emisa de trenuri.
in majoritatea tarilor europene,
aproximativ 10% din flotele de
autobuze se reinnoiesc anual, noile
vehicule dispunand de cele mai
noi tehnologii, curate si eficiente.
Operatorii de autobuze si auto-
care fisi trimit soferii la seminarii
si cursuri privind conducerea eco-
nomica.

Emisiile de NOx ale autobuzelor
si autocarelor s-au redus cu 98%
din 1990 si pana acum.

l-_-q-ll:w_u_“h'
i
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Total accidente in UE

pe moduri de transport rutier

Camioane
peste 3,5 t

Camioane

Tract e

495
Vehicule

cu doua roti

Mai mult de 90%
dintre pasageri
multumiti

De asemenea, IRU subliniaza
faptul ca soferii de autobuze si de
autocare reprezinta elita profesiei.
Datorita naturii muncii lor si respon-
sabilitatii pe care o poarta, soferii
de autobuz sunt supusi unor exa-
minari medicale speciale si au trai-
ninguri speciale pentru a absolvi
examene de teorie si practica foarte
severe, in plus fata de cele nece-
sare obtinerii permisului de con-
ducere.

Trebuie precizat si faptul ca 25
de autobuze si autocare moderne
fac la fel de mult zgomot ca unul sin-
gur construit in 1980. Izolatiile spe-
ciale, anvelopele cu rezistenta
scazuta la rulare si alte masuri pen-
tru controlul poluarii fonice au redus
semnificativ nivelul emisiilor sonore
ale vehiculelor moderne.

Nu in ultimul rand, conform
studiilor europene, 90% dintre
pasagerii autobuzelor si autocarelor
sunt multumiti de conditiile in care
calatoresc.

Traducerea si adaptarea:
Raluca MIHAILESCU

Autobuze
si autocare

Automaobile
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schimbari de

La inceputul lunii noiembrie, a avut

loc in Romania a Vill-a intalnire in-
ternationala a uneia dintre cele mai
importante organizatii pentru
transportul cu autobuzul si autocarul,
Global Passenger Network (GPN).

in cadrul unui interviu, acordat in
exclusivitate revistei Ziua Cargo, Steven
C. Klika, presedinte GPN, ne-a vorbit
despre scopurile organizatiei, dar si
despre modul in care companiile membre
GPN traverseaza actuala perioada.

Ce este GPN?

GPN reprezinta o retea globala
pentru transportul pasagerilor. Este
un grup de 24 de tari care se concen-
treaza pentru a oferi cele mai bune
servicii de calatorie. GPN a fost
creat, de asemenea, pentru a oferi
suport partenerilor din alte tari.
Astfel, daca SUA sau Canada ar trim-
ite un grup in Romania, am bene-
ficia de sprijinul partenerului nos-
tru de aici, compania Dacos, pentru
a asigura transportul si alte servicii
legate de calatorie, la standardele
pe care le asteptam din partea tutu-
ror membrilor.

Dezvoltarea organizatiei are la
baza o strategie bine elaborata.
Dorim sa colaboram cu cele mai
bune retele sau companii, care au
reprezentanta la nivel national in
respectivele tari. Suntem foarte
atenti la cei care intra in organiza-
tie. Initial, ne-am concentrat pe
America de Nord si Europa si.acum
ne orientam catre alte regiuni. De
exemplu, avem de curand partener
in Israel, dezvoltam parteneriate in

India si urmeaza si alte regiuni. Nu
ne grabim, pentru ca dorim sa cola-
boram cu cei mai buni. GPN este o orga-
nizatie bazata pe calitate. Dezvoltam
standarde de calitate si competente.

Dacos a fost una dintre com-
paniile invitate la prima sedinta,
atunci cand GPN a luat fiinta. Astfel,
putem considera ca este unul dintre
fondatorii GPN. Mai departe, Dacos
poate decide modalitatea de dez-
voltare a retelei in interiorul Romaniei.

Exista anumite conditii pe care
o companie trebuie sa le
indeplineasca pentru a deveni
membra?

Pentru a deveni membru GPN,
sunt cateva conditii care trebuie
indeplinite. in primul rand, trebuie
sa fie vorba despre o retea sau o com-
panie care respecta standardele
stabilite de catre GPN. Ne uitam,
de asemenea, la istoricul firmei, la
longevitatea si stabilitatea aces-
teia. Cercetam aspectele financia-
re si practicile operationale. Sun-
tem foarte preocupati de sigurantd,

STRATEGIE

aceasta fiind o prioritate pentru
noi. Dorim ca membirii GPN sa fie per-
manent preocupati de aspectele
legate de siguranta.

Despre ce s-a discutat in
cadrul evenimentului organi-
zat in tara noastra?

in cadrul evenimentului orga-
nizat in Romania, ne-am concen-
trat pe trei teme principale: tehnologii,
vanzari (curse regulate si turism), mar-
keting. Am revazut operatiunile
privind vanzarile din fiecare tara,
iar afacerile privite global, sur-
prinzator pentru acest moment, nu
merg foarte rau. in ciuda situatiei
economice, firmele evolueaza destul
de bine, doar in unele regiuni s-au
inregistrat mici scaderi. Criza eco-
nomica a afectat puternic firmele care
oricum nu aveau ce cauta pe piata,
care nu dispuneau de infrastruc-
tura sau abilitatea de a raspunde
asteptarilor clientilor - nu sunt sigu-
re, nu au pregatirea necesara... Ast-
fel, are loc o curatare a pietei. in
anumite tari, s-a inregistrat in medie
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o scadere a veniturilor cu maxi-
mum 5 - 10%. in SUA ins3, avem
unele companii care au inregistrat
cresteri, pentru ca au gasit noi mo-
dalitati de a face afaceri. Unii din-
tre membrii GPN, pe langa trans-
feruri, activeaza in transportul de
elevi, in transportul public regu-
lat... In ceea ce priveste segmen-
tul turistic, apar si aici o serie de
schimbiri. In general, ne-am adresat
persoanelor in varsta, dar acum
cautam sa atragem si alte categorii
de populatie, persoane mai tinere.
in acest scop, adaptam mult mai
mult serviciul oferit la cererile speci-
fice grupului.

in aceasta perioada, am con-
statat faptul ca oamenii au inceput
sa cumpere serviciile mai tarziu.
Nu mai programeaza deplasarile
cu multa vreme inainte, ci iau decizii
legate de deplasari mai aproape
de momentul desfasurarii acesto-
ra. Astfel, trebuie sa ne schimbam
modul de gandire. Obisnuiam sa
publicam cataloage cu ofertele
noastre, cu un an inainte. Astazi,
planificam ofertele cu sase luni
inainte si incepem sa vindem cu
patru luni inainte, iar autocarele
sunt pline. Oamenii sunt inclinati sa
fie mai reactivi fata de deplasari.
Acest aspect nu il intalnim doar in
cazul turismului, ci pentru toate
segmentele transportului. Nu mai
este ceva neobisnuit pentru noi sa
primim o comanda de transport cu
doua saptamani inainte, in timp
ce in trecut o primeam cu doua luni
inainte.

De asemenea, avand in vedere
situatia economica, tot mai multi
oameni aleg sa mearga cu autocarul,
renuntand la avion. De exemplu, in
SUA, cele mai multe dintre echipele
sportive ale universitatilor calato-
reau cu avionul, iar astazi multe din-
tre ele si-au redus bugetele si aleg
autocarul. Totodata, sunt persoane
care considera prea mare efortul si
timpul alocat procedurilor de imbar-
care si debarcare legate de calatoria
cu avionul (control de securitate,
aje, asteptare, riscul de intar-
re) si, astfel, aleg au
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Sabin Ogreanu, director executiv Dacos:

mai multa libertate in interiorul lor,
iar personalul insotitor este mai pri-
etenos, mai putin birocratic.

Credeti ca actuala situatie
economica va duce la o
scadere a investitiilor,

cu efect asupra sigurantei?

Companiile care renunta la si-
gurantd, la promovarea masurilor
care sa asigure un serviciu sigur,
nu ar trebui sa fie pe piata. Fac
parte din aceasta piata si stiu despre
ce este vorba. Atunci cand revad
bugetele, cand iau in calcul veniturile
si cheltuielile, nu pot renunta la
chestiuni care tin de siguranta. in
acest an, se poate constata o anu-
mita incetinire in ceea ce priveste
achizitionarea de mijloace de trans-
port noi, dar am trecut prin multe
momente dificile, astfel incat nu
cred ca trebuie sa fim ingrijorati.
Este un ciclu.

in ceea ce priveste mijloacele
de transport utilizate, protectia me-
diului, reducerea poluarii reprezinta
o directie care va cunoaste o dez-
voltare continua. De asemenea, ele-
mentele de siguranta vor fi per-
manent imbunatatite.

Cand credeti ca va trece criza
economica?

Cred ca tarile vor iesi din criza
in momente diferite. In SUA, avem
regiuni care deja ies din criza, altele
vor mai avea nevoie de timp. In
opinia mea, acelasi lucru se va
intdmpla si in Europa. Oricum, sunt
de parere ca vom iesi din criza mai
repede decat se asteapta multi
analisti. Economistii si oamenii de
finante trebuie sa fie conservatori,
oamenii de afaceri sunt optimisti.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro

Despre GPN
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nalizand aparitia mo-
delului Citimark si
conditiile de piata din
Romania, nu poti sa nu
realizezi o analogie cu
aparitia lui Turquoise, model care
a intrat pe piata romaneasca in
2004 si a fost aproape in perma-
nenta lider de piata pe segmentul
sau. Practic, Isuzu si Anadolu Auto-
mobil Rom (firma care reprezinta pro-
ducatorul turc in tara noastra) ar
putea reedita succesul obtinut pe
segmentul interurban-turistic si pe
piata transportului urban.

Si asa cum spuneam, strategia
a fost simpla - Turquoise a oferit
tot ceea ce transportatorii romani
puteau sa-si doreasca - design placut,

Bord prietenos...

Interior accesibil...

capacitate de transport mai mare decat
cea a microbuzelor, pe care multi
calatori nu le mai privesc cu ochi buni,
confort ridicat (clasificarea cu cat mai
multe stele a fost extrem de impor-
tanta pentru castigarea traseelor
regulate), multifunctionalitate (poate
fi utilizat si pentru turism) si, cel
mai important, un pret atragator.

Strategia este simpla, insa a o pune
in aplicare este extrem de compli-
cat, iar ultimii cinci ani au dovedit-o
din plin. Practic, Isuzu Turquoise a
fost singurul autovehicul pe clasa
sa care a demonstrat constanta in
timp - pret competitiv, livrarea unui
numar mare de masini in timp scurt
(atunci cand a fost cazul), service,
produs functional...

Astfel, criticat sau laudat, Turquoise
a fost si continua sa fie preferat de
foarte multi transportatori.

Dar sa ne intoarcem la produsul
testat - un autobuz de dimensiuni
medii, cu o capacitate de pana la 72
de pasageri si un pret foarte bun.
Acesta nu a fost inca fixat, insa
reprezentantii Isuzu ne-au asigu-
rat ca va fi de sub 100.000 de euro.

Astfel, Citimark ofera premise-
le necesare adjudecarii licitatiilor,
pe un segment slab reprezentat
din punct de vedere al ofertei de
autovehicule. Practic, pe segmen-
tul autobuzelor medii (7 - 10 m
lungime), exista o concurenta mult
mai mica fata de ceea ce se intalneste
pe segmentul autobuzelor clasice,
de 12 m. Pastrand proportiile, intr-o
situatie asemanatoare se gasea si
Turquoise in 2004.

»lTot ce clientul
isi poate dori“

Asa sintetizam mai sus strate-
gia Isuzu, iar Citimark o confirma
din plin. In primul rand, trebuie
spus ca acest model este destinat
in special transportului in orase
mici si medii sau in zonele lim-
itrofe oraselor mari. Adica ar tre-
bui sa inlocuiasca autobuze inve-
chite, cu durata normala de ex-
ploatare de mult depasita si care
sunt mult sub standardele actuale
privind transportul public urban.

n aceste conditii, atuurile lui Citi-
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mark sunt evidente: un pret pe
care bugetele respectivelor orase
sa si-l permita, un design atragator
si modern, pentru care autoritatile
locale vor primi mult credit din
partea locuitorilor, mai conforta-
bil, mai putin poluant, mai silentios,
iar lista poate continua. Soferii
vor fi, de asemenea, incantati sa
treaca de pe vechile autobuze pe
niste masini noi, manevrabile si
usor de condus.

insa, dincolo de aceste aspecte
legate de oportunitatea aparitiei
Citimark pe piata din tara noastra,
trebuie spus ca Isuzu si-a facut bine
temele si intentia de a ataca intrea-
ga piata UE cu acest autobuz nu
reprezinta vorbe in vant.

in primul rand, putem observa
grija avuta la realizarea designului
exterior - imaginea Citimark este
una moderna, eleganta si confera
produsului individualitate.

in plus, sunt cateva aspecte
tehnice care plaseaza acest model
in ,lumea buna” a autobuzelor ur-
bane de medie capacitate: motorul
este plasat in partea din spate, aerul
conditionat este integrat in acoperis,
suspensiile sunt integral pneu-
matice, accesibilitatea buna prin
doua usi laterale (simpla - fata,
dubla - mijloc), ABS, ASR, frane pe
discuri (fata-spate)...

Am apreciat amenajarea inte-
rioara care ofera posibilitatea unei
bune deplasari a calatorilor in inte-
rior si, de asemenea, faciliteaza
operatiunile de curatare.

Suprafata vitrata mare asigura
o buna iluminare a salonului si con-
tribuie la confortul pasagerilor.

Bordul este simplu, iar cutia
de viteze este manual3, insa, in
timpul testului, am putut aprecia
vizibilitatea buna, manevrabili-
tatea autovehiculului, raspunsul
rapid la comenzi. De altfel, con-
fortul soferului este asigurat si de
scaunul prevazut cu suspensie
pneumatica.

Un alt aspect care ar putea ajuta
Citimark la licitatii este faptul ca
prima treapta din dreptul celei de-a
doua usi este foarte lata si, astfel,
autobuzul este considerat ca avand

~ podea joasa la jumatatea lui.
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acum infruntam impreuna jungla urbana

Isuzu Citimark

Pregatiri pentru
vanzare

Piata din Romania a devenit tot
mai pretentioasa atunci cand este
vorba despre autovehiculele achizi-
tionate. Este greu astazi sa mai vinzi
ceva fara a demostra inainte calita-
tile respectivului produs.

Reprezentantii Isuzu au luat in
calcul acest aspect si au pornit o
puternica campanie de prezentare
a Citimark. Modelul a fost adus in
Romania, pentru prima data, in luna
iunie a acestui an, cand a fost orga-
nizata si o caravana de prezentare
in mai multe orase. Tinta au repre-
zentat-o regiile de transport din
orasele mari si medii.

Asa cum spuneam, produsul se
incadreaza pe un segment putin
reprezentat din punct de vedere al
mijloacelor de transport. Pe de alta
parte, exista o nevoie importanta de
asemenea autovehicule la nivelul re-
giilor de transport, insa vanzarile sunt
influentate de licitatiile organizate,
de capacitatea bugetelor locale de
‘a acoperi asemenea achizitii.

Orasele care s-au aratat cele
mai interesate in a achizitiona acest
autobuz au fost Focsani, Ramnicu
Valcea, Tulcea (unde autobuzul a fost
testat timp de o saptamana).

La sfarsitul acestui an, autobuzul
va fi testat doua saptamani de catre
regia de transport din Ramnicu Valcea.

in primul an normal, cu crestere
economica, reprezentantii Anadolu

isi propun sa comercializeze peste
100 de Citimark in tara noastra.

Primele comenzi pentru Citi-
mark in Europa au venit deja din
Bulgaria, iar anul viitor, Isuzu se
asteapta sa livreze peste 500 de
Citimark in Europa.

Radu BORCESCU

radu.borcescu@ziuacargo.ro

Fisa tehnica - Isuzu Citimark

H Dimensiuni
(lungime/latime/indltime):
9.016/2.300/3.121 mm

Bl Ampatament: 4.150 mm

M Inéltime interioara:

1.830 - 2.100 mm

H Masa totala: 13.000 kg

B Masa proprie: 7.500 kg

B Capacitate de transport

(in functie de configuratie):

de la 72 calatori (17 pe scaune)
la 60 calatori (25 pe scaune)

B Motor: Isuzu EURO 5

B Numér cilindri: 4

M Cilindree: 5.193 cmc

B Putere maxima: 204 CP
la 2.600 rpm

B Cuplu maxim: 637 Nm

la 1.600 - 2.600 rpm

H Cutie de viteze manuala:
6+1 trepte

B Suspensie: pneumatica
fata-spate

H Sistem de franare:
pneumatic cu dublu circuit,
discuri fata-spate, ABS, ASR
Ml Capacitate rezervor
carburant: 196 |.



Producatorul ucrainean
de autobuze Bogdan

si-a prezentat noua gama
de autovehicule intr-un
tur care a vizat mai

portofoliu larg de
produse si preturi
atractive, Bagdan
incearca sa convinga o
piata care a vazut si a
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multe tari Est-europene.

Cu un design
mai atragator, un

cumparat de toate -

produse din China, Turcia,
Vestul si Estul Europei.

Autobuze ucraineng

nii ar. considera ca; in
actuala conjunctura eco-
nomicd, nu are sens sa
lansezi noi produse, in
conditiile in care piata a
scazut la cote minime. Si totusi...
Este foarte posibil cain 2011 sa
aiba loc atribuirea traseelor regulate
judetene si interjudetene. De aseme-
nea, sectorul achizitiilor publice da
in continuare sperante producatorilor
ca vor putea mentine un volum
acceptabil al'vanzarilor,
in mod evident, reprezentantii
Bogdan au luat in calcul.asemenea
perspective, prezentand la inceputul
lunii noiembrie, la Bucuresti, doua
modele de autovehicule - un midi-
autocar turistic de 30 de locuri,
asemanator cu ceea ce ne-am obisnuit
sa vedem pe cursele interjudetene
din Romania si un autobuz urban low-
entry, cu o capacitate mare de trans-
port si un pret pregatit sa asigure
castigarea licitatiilor. Trebuie spus
ca Bogdan si-a mai prezentat pro-
dusele in Romania, cu ani in urma,
iar progresul realizat prin noua gama
este intr-adevar notabil.

Design atragator,
pret accesibil

»Noua gama de produse a insem-
nat o modernizare si, totodata, o diver-
sificare a produselor. Pentru piata
din UE, masinile vor fi:lechipate cu
motoare EURO 5, Deutz sau MAN:
Deja din acest an vom avea disponi-
bile autobuzele urbane cu motoare
EURO 5, pentru a putea fi omolo-
gate si, astfel, vom: putea participa
la licitatii“, a spus Valentyn Bozh-
esku, reprezentant Bogdan pen-
tru Estul Europei.

Bogdan va incerca sa comer-
cializeze noile sale produse in toata
Europa, dar se concentreaza in
prima faza asupra regiunilor mai
apropiate. ,,Am realizat un road-
show de prezentare in Ungaria,
Romania si Bulgaria. Reactiile au
fost bune,'masinile fiind apreciate
de catre transportatori. Pentru
masinile prezentate, la dotarea
existenta, avem un pret de 60.000
euro pentru modelul turistic, respec-
tiv 85.000 euro pentru autobuzul
urban. Oricum, nu punem accent doar

pe pret. Pretul este menit sa faciliteze
intrarea pe piata, dar calitatea este
cea care te mentine acolo”, a pre-
cizat Valentyn Bozhesku.

Gama: masinilor propuse pen-
tru piata europeana consta in auto-
care medii turistice (urmeaza si alte
modele), troleibuze de 10,6 m, 12
m, 15 m si 18 m (toate variantele au
podea complet coborata) si autobuze
cu lungimi cuprinse intre 8 m si 18
m. Bogdan are la ora actuala'o
capacitate de productie de 4.000
de autovehicule (autobuze si auto-
care). Odata cufinalizarea. mod-
ernizarii, uzina va dispune inclusiv
de cataforeza, iar capacitatea de
productie va ajunge la 9.000 de
autovehicule pe an.

Corporatia Bogdan dispune
de mai multe uzine si a avut anul
trecut o cifra de afaceri de 2 mil-
iarde de dolari, fiind unul dintre
cei mai importanti agenti eco-
nomici din Ucraina.

Radu BORCESCU

radu.borcescu@ziuacargo.ro

noiembrie 2009
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Cu o politica editoriala dinstincta si cu o
recunoastere de ziar de inalta calitate,
ZIUA continua traditia de a fi o voce
unica in peisajul media din Romania.

Social Sport Istorii Auto
Politic Anchete Opinii Magazin
Externe Cultura Celebrii Jazz-Rock
Economic Evenimente
Recomandari TV Dosare Ultrasecrete

www.zila.ro
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15 noiembrie - 15 decembrie 2009

BERBEC
(21 martie -
20 aprilie)

Sunteti presati de timpul

scurt in care trebuie sa
finalizati cateva activitati urgente
inainte de a face un drum in
strainatate. Cuvintele cheie ale
acestei perioade sunt diplomatie si
intuitie. Daca tineti cont de acest
lucru, aveti mari sanse sa treceti cu
brio peste o negociere foarte
importanta pentru dumneavoastra.
in plus, se intrevede o luna a
cadourilor foarte fericita.

TAUR
(21 aprilie -
21 mai)

Urmeaza o perioada mult

mai relaxata din toate
punctele de vedere. Tot ceea ce
trebuie sa faceti este sa lasati grijile
deoparte pentru cateva zile si sa
incercati sa va linistiti din punct de
vedere profesional. O sa constatati
la un moment dat ca ati reusit sa
gasiti cele mai bune metode pentru
a-i aborda pe colaboratori si pe
membrii familiei. Drumuri scurte,
incununate de succese.

s —~r— GEMENI
L
Perioada care urmeaza

20 iunie)
se anunta a fi extrem de prielnica
pentru cooperari de toate tipurile.
Sunteti hotadrati sa va asumati
responsabilitati si sa demarati
activitati noi. Cele mai bune rezul-
tate le veti obtine cu ajutorul priete-
nilor, care va vor impresiona prin
numarul si daruirea lor.
Un drum lung, posibil in strainatate,
va va aduce mai multe beneficii, in
special de ordin material.

RAC
(21 iunie -
22 iulie)

Veti calatori mai mult ca

niciodata in aceasta
perioada a anului, mai ales in interes
de serviciu, insa veti pleca la drum si
impreuna cu familia.
Drumurile vor fi extremn de
obositoare iar castigurile aproape
inexistente, dar viitorul este
asigurat tocmai datorita eforturilor
pe care le depuneti acum. Fiti
foarte atenti in trafic: nu apasati
prea tare pedala de acceleratie
si nu uitati sa va puneti centura
de siguranta.
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LEU
- “:& (23 iulie -
[ +~ B2 august)

Vi se solicita prezenta in

cadrul unui eveniment impor-
tant, despre care aflati cu foarte
putin timp inainte de a trebui sa
plecati la drum. Si nu va sta in fire
sa refuzati o sarcina de serviciu. Ast-
fel, toate planurile va sunt date
peste cap, iar unii dintre prietenii cu
care aveati o intalnire planificata de
mult timp se vor supara foarte tare.
in plus, aveti ceva frustrari legate de
faptul ca ati ajuns la fundul sacului...

FECIDARA
(23 august -
22 septembrie)

Perioada se anunta a fi

propice pentru calatorii de
relaxare. Si chiar sunt recomandate
pe fondul tensiunilor profesionale
care se manifesta in acest interval
de timp. Practic, in plan profesional,
se deschid noi oportunitati de afac-
eri, punandu-se punct altor activitati
sau colaboradri. Spontaneitatea
si viteza cu care veti lua decizii
de schimbare se vor dovedi aliati
de nadejde.

BALANTA
(23 septembrie -
22 octombrie)

Nu veti face prea multe

drumuri in acest interval
de timp, iar acest lucru va
va ajuta sa stati mai mult acasa
odihnindu-va, motiv pentru care
va veti reface sistemul imunitar
subrezit in urma racelilor
repetate. in plus, veti incasa o
suma importanta de bani, care
va va permite sa faceti daruri
celor dragi si sa va pregatiti
pentru un sejur de vis in
perioada sarbatorilor.

SCORPION
(23 octombrie -
- 21 noiembrie)

Asteptati cu sufletul la
gura sarbatorile de iarna, avand
convingerea ca toate
problemele dumneavoastra se vor
sfarsi. In plus, veti gasi o cale
sa-i faceti pe cei din jur sa creada ca
ati saracit, renuntand la orice
investitie de moment. Probabil
aceasta este si cea mai buna metoda
de a face economii pentru a cumpara
cadouri celor dragi. Atentie in trafic -
prudenta maximal
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SAGETATOR
(22 noiembrie -
21 decembrie)

Va pregatiti de marea

evadare - o cadlatorie in
strainatate fara familie si fara
prieteni, pentru a profita in liniste de
gustul libertatii. Este o perioada
aflata sub semnul despartirilor: de
parteneri de afaceri sau chiar de
partenerul de viata. Pe de alta parte,
este aproape imposibil ca lucrurile sa
ramana neschimbate, insa, daca
actionati cu intelepciune, puteti
mentine relatiile pe linia de plutire.

CAPRICORN
(22 decembrie -
19 ianuarie)

Veti avea ceva mai

multe griji decat de abicei,
insa rasplata nu va intarzia sa apara:
veti primi foarte multi bani,
bineveniti in conditiile in care se
apropie sarbatorile de iarna. Cateva
drumuri in provincie deschid noi
oportunitati de afaceri si atrag dupa
sine si mai multe castiguri. Actionati
cu calm - nu este nevoie sa va
grabiti nici o clipa, lucrurile se
aranjeaza de la sine.

VARSATOR
E (20 ianuarie -
18 februarie)

Se apropie momentul in
care ar trebui sa va

relaxati dupa un an in care aproape
tot timpul v-ati facut nenumarate
griji in privinta sanatatii si a
bunei desfasurari a activitatii
profesionale. inainte de asta insa,
mai faceti cateva eforturi pentru a
ldsa in totala ordine treburile de
serviciu. Vacanta de iarna care va
urma vi se va parea una dintre cele
mai frumoase pe care le-ati petrecut
in intreaga dumneavoastra viata.

» PESTI
(19 februarie -
20 martie)

N-a fost un an prea
grozav din punct de vedere

financiar, in sensul ca oricat de multi
bani ati atras in acest interval de
timp, tot nu au fost suficienti pentru
investitiile pe care va doreati sa le
faceti. Este timpul sa puneti punct si
sa va relaxati cu adevarat, asa cum
n-ati mai facut-o de foarte mult
timp. Si pentru ca se anunta
un an mult mai bun, ar fi cazul
sa plecati cat mai repede
’l‘n_ concediu.
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PARTENERIAT U.N.T.R.R
9l LUFTHANSA GERMAN AIRLINES

Stimati colaboratori U.N.T.R.R.,

Avem placerea sa va informam ca U.N.T.R.R, din dorinta de a facilita accesul membrilor sai
la solutii de reducere a cheltuielilor, a incheiat un parteneriat cu compania aeriana Lufthansa.
Scopul acestui parteneriat este de a oferi membrilor U.N.T.R.R oportunitatea reducerii
cheltuielilor cu transportul aerian prin programul de corporate incentive Star Alliance Company
Plus.

Avantajele programului:

» reducerea cheltuielilor aferente deplasarilor;

« pportunitatea de a folosi punctele acumulate intr-o maniera flexibila
putand alege intre: bilete de avion , incasarea in EUR a contravalorii
punctelor, promovare la clasa superioara de servicii (upgrade);

- accesul la oferte speciale destinate membrilor programului;

- functioneaza in paralel cu programul individual Miles & More

- rezervarile se pot face alegéand modalitatea doritd (agentie de turism,
prin telefon, etc.)

» nu este impus un plafon minim pentru calatorii,

« companii partenere in program: Austrian Airlines, Lufthansa,

SAS Scandinavian Airlines, Swiss International Air Lines si United Airlines

» primiti un bonus de 2000 puncte la inscriere

Deschideti formularul pentru inreqistrare

Pagina de internet: www.staralliancecompanyplus.com

Accesul si folosirea programului sunt gratuite iar inregistrarea nu obliga participantii la
indeplinirea unor baremuri valorice sau cantitative.

Cu multumiri,
UN.T.R.R

Contact Star Alliance Company Plus Contact U.N.T.R.R. Contact UNTRR Tours

Roxana.llie@untrr.ro i

lufthansa-romania@dlh.de www.untrr.ro www.u-tours.ro
www.staralllancecompanyplus.com
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Vrei sa transporti mai mult cheltuind mai putin?

Vino la oricare dintre concesionarii autorizati lveco si cere o oferti IVE co

pentru Daily. Vei primi garantat cel mai bun preg, pentru mai mult WWW.iveco.ro
volum, mai multi robustete, mai multi fiabilitate. In plus ai finantare
incepand cu 5% avans si bonus prima revizie®*,

oferti valabild prin Afin Leasing in functie de analiza dosarului
oferti valabild pentru orice vehicul Daily de 3,5t in limita stocului disponibil, in pericada |5 septembrie - |5 decembrie
* ofertd valabild pentru vehiculele Daily 35C10 si 35C |2 carosate cu furgen de aluminiu, in limita stocului disponibil, in perioada 15 septembrie - |5 decembrie

CEFIN (ROMANIA) SRL PROTRUCK SRL Bucuresti Jilava 021/457 12.35136
Bucuregl 021/202.60.00 Bucuregti Glina 07504210.300
gamat 0236/492.091 Oradea 0259/316.752

oiegt] 02441276 628 Focgani 0237/261.111 .
Pitesti 02481223263 T:r?:ﬂae 0741/816.436 Afln-
Timigoara 0256309150 Bistrita 0263/232.330 LEASING [FN 5.8,
Arad 0257/281 252 ITALCARS SRL Bragov 0266/545.678 ek
Deva 02541213111 Alba lulia 0358/501.030 IVECO
Canstanta 0241/529.800 ITALTRUCK CENTER SRL Bragov 0268/473.393 CAPITAL
Sibiu 0269/560.700

BRIARIS IND SA ROMIL SERVICE SRL |asi 0232/436.160
Craiova 0251/592.950 Suceava 0230/533.400
Cluj-Mapoca 0264/415.144 Bacau 0234/584,931

Rémnicu VBlcea  0250/806.018 Constanta 0241/514 008





