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Am putea si menfionam cel putin 9 motive peniru care sa
achizitionezi un autotractor Volvo FH 4x2, 420 CP un
adevarat profesionist al transporturilor de cursa-lunga. Dar

tu stii foarte bine deja de ce {i-| doresti. Noi iti mai ofenm
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Ceasul elvetian

iata pare sa se fi con-

tractat pana la un nivel

la care nimic nu mai

misca, oamenii sunt

dati afara, firme par-
tenere intra in incapacitate de plata,
veniturile, mai nesigure ca nicio-
data, au scazut pana la un nivel
greu de anticipat cu un an in urma...
Criza se simte in aer, se vede pe fe-
tele tuturor, se aude la orice radio
si televiziune, iar efectele ei nega-
tive sunt dezbatute si analizate pe
toate partile.

Poate ar trebui sa ne gandim
si la partile pozitive...

Nu! Cel putin acum nu imi vine
nimic in minte pentru c3, in orice caz,
aspectele pozitive (daca or exista)
nu reusesc sa isi faca loc, pentru
a fi macar zarite cu coada ochiului.

Cei care sunt credinciosi ar tre-
bui sa inceapa sa se roage, daca
nu o fac deja. Dar, pentru ca este
evident cé nu avem credinta nici
cat un bob de mustar, trebuie sa
ne intoarcem la treaba.

Cu meticulozitate si precizie,
trebuie calculat fiecare pas - meca-
nismul gandit si pus la punct e
necesar sa functioneze ca un ceas
elvetian, fara eroare. Costurile tre-
buie ajustate pana la un nivel la care
veniturile sa le poata acoperi. Ven-
iturile trebuie securizate, iar clientii
buni platnici trebuie priviti ca par-
teneri strategici, indiferent de ma-
rimea lor.

Potrivit zodiacului chinezesc,
2010 este anul tigrului. Cu totii ne-am
ascutit ghearele si intarit coltii pen-
tru a porni o lupta crancena. In con-
tinuare, sunt prea muli tigri in jungla
pietei romanesti, tindnd cont de
resursele de ,,hrana“ existente. De
aceea, este probabil sa asistam la
lupte ,,sangeroase*; de altfel, aces-
tea au inceput deja de anul trecut,
iar in 2010 se vor intensifica.

Dar apoi, nu mai putin dificil, cu
totii trebuie sa uitam de lupte si im-
preuna sa dialogam cu autoritatile
pentru un mediu de afaceri corect.

Asa cum este firesc, revista
noastra va continua sa sprijine sec-
torul despre care si pentru care
scrie. Vom oferi informatii de ultima
ora, sfaturi si ne vom implica in
actiuni menite sa puna umarul la
crearea unei piete mai sanatoase,
cu o concurenta loiala.

Pentru toti cei care sunt legati

la realitatile zilei, este evident ca
am ajuns in al 12-lea ceas sau l-am
depasit deja, desi nu este pentru
prima data cand ne confruntam
cu o asemenea situatie.

Vor avea loc negocieri, legate
de evolutia legislatiei, care vor
influenta viitorul sectorului econo-
mic in care activam, iar lucrurile tre-
buie sa mearga catre ceea ce
ZIUA CARGO a rezumat inca de
la aparitia ei prin ,Campania pen-
tru un transport civilizat“. Nu vor
lipsi evenimentele ce vor pune,
fata in fata, autoritatile cu cei pe
a caror activitate o controleaza
si o reglementeaza.

Astazi, avem de traversat doua
prapastii foarte adanci - una este
cea dintre legislatia europeana si
cea nationala (este incredibil cat
de mult am ramas in urma), cealal-
ta este si mai adanca si se refera
la modul in care functioneaza ma-
joritatea firmelor roméanesti, care
nu respecta nici macar legislatia
nationala. Este ceea ce numim
wconcurenta neloiala“, iar impli-
catiile sunt cat se poate de serioase
si se refera la siguranta rutiera,
deteriorarea infrastructurii, eva-
ziune fiscala...

Va fi greu, dar, daca la sfarsitul
anului vom constata o imbunatatire,
inseamna ca nu am luptat in zadar.

S$i nu uitati, chiar si un ceas
elvetian trebuie intors din cand in
cand sau trebuie schimbate bateri-
ile. Asadar, reglati-le cu atentie -
la semnalul urmator va fi ora:
00:00:00.

Radu BORCESCU

radu.borcescu@ziuacargo.ro
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XF105 PENTRU COPII

in apropierea sarbatorilor de
sfarsit de an 2009, DAF a
facut o surpriza... celor mai
tineri soferi, cu varsta de
maximum 4 ani: o versiune de
XF105 de tip ,,sit ‘n ride®,
adica un vehicul de jucarie
care poate fi ,,propulsat“ cu
picioarele. Jucaria a devenit
disponibila imediat la dealerii
DAF din Europa, este
realizata dintr-un plastic de
inalta calitate gi poarta viza
de calitate a TUV Germania. A
fost dezvoltata pentru copii
cu o inaltime cuprinsa intre 80
si 110 cm si are, bineinteles,

ianuarie-noiembrie 2009,
23.859 activitati de control, in
care au fost verificate in trafic
228.937 vehicule (184.300
vehicule de transport marfuri
generale, 5.667 vehicule
transport marfuri periculoase,
36.300 vehicule de transport
pasageri si 1.794 vehicule
apartinand scolilor de soferi).
In urma acestor controale, au
fost retrase, suspendate sau
anulate 564 licente, certificate
sau autorizatii.

Din punctul de vedere al
activitatii de licentiere si
autorizare, in aceeasi
perioada, ARR a emis 37.617
licente/certificate de
transport public si pentru
transport in cont propriu,
131.824 copii conforme, 1.614
autorizatii scoli soferi,
396.347 atestate profesionale
conducatori auto (marfuri,
agabaritic, persoane, taxi,
persoane desemnate), 92.076
cartele tahografice etc.

anul acesta, 6 vehicule, dintre
care 2 sunt deja celebrele
camioane ,,cu bot“ 330.30
ANW 6x6, reconditionate
(dupa ce au parcurs de-a
lungul vremii peste 250.000
km). La acestea, se adauga
un Trakker 6x6 (atelier), un
Daily 4x4 (cu cabina de
pasageri, pentru transport
echipament si oameni) si
doua Massif 4x4, pentru
transportul echipei Trekking
International. Overland 12
implica o ruta de 47.000 km,
incepand din Genova, apoi
Spania, Maroc, Sahara,
Mauritania, Mali, Guinea,
Sierra Leone, Liberia, Coasta
de Fildes, Ghana, Togo,
Nigeria, Benin, Camerun,
Gabon, Congo, Angola,
Namibia, Africa de Sud,
Botswana, Zambia, Burundi,
Rwanda, cu intoarcere prin
Ciad, Uganda, Kenia, Etiopia,
Sudan, Egipt. Ca de obicei,
expeditia va combina, si de
data aceasta, aventura si
testarea limitelor cu
aspectele umanitare si de

OVERLAND 12
A PORNIT LA DRUM

culoarea galbena. solidaritate umana.

La inceputul lunii ianuarie, a

EONTRDALE ARR pornit la drum expeditia CIRCULATIE
IN 2009 Overland 12. Deja traditionala RESTRlC‘!‘lDNATA
initiativa la care Iveco PE DN 66

Autoritatea Rutiera Romana a
desfasurat, in perioada

participa cu vehicule (si
resurse umane) cuprinde,

DIRECTOR NOU RAIFFEISEN LEASING

Felix Daniliuc este, incepand
cu 1 ianuarie 2010, noul
director general al
Raiffeisen Leasing IFN SA,
dupa ce a preluat in
octombrie anul trecut
functia de director general-
adjunct. Felix Daniliuc o
inlocuieste pe Mihaela
Mateescu, al carei mandat
s-a incheiat la 31

decembrie 2009.

Felix Daniliuc are o
experienta de peste 18 ani in
domeniul financiar-bancar,
in activitati precum: trade
finance, custodie, cash
management, retail banking,
coordonare retea sucursale
si vanzari directe.

Compania Nationala de
Autostrazi si Drumuri
Nationale din Roménia
anunta participantii la trafic
ca restrictia de circulatie
impusa autovehiculelor
rutiere cu masa totala
maxima autorizata mai mare
de 20 tone pe sectorul DN
66 km 121+000 - km122+000,
intre localitatile Lainici si
Petrosani, se prelungeste
pana la data de 1 iulie 2010.
Restrictia este instituita in
vederea finalizarii lucrarilor
de consolidare a zidurilor de
sprijin. Necesitatea lucrarilor
a fost determinata de
accentuarea actiunii de
subspalare a zidurilor de
sprijin si tasarii sistemului
rutier pe partea stanga a
drumului national.

Circulatia autovehiculelor

.................................................................................................................... ianuarie 2010



rutiere cu masa totala
maxima autorizata mai mare
de 20 tone se deviaza pe
urmatoarele rute ocolitoare:
DN 66 (Targu Jiu - Filiasi) -
DN 6 (Filiasi - Drobeta Turnu
Severin - Orsova -
Caransebes) - DN 68
(Caransebes - Hateg) - DN
66 (Hateg - Petrosani); DN
67 (Targu Jiu - Ramnicu
Valcea) - DN 7 (Ramnicu
Valcea - Brezoi - Sibiu -
Simeria) - DN 66 (Simeria -

JUNIOR LOGISTICIAN

cuprinse intre 4 si 8 ani)
vizite la companii din diferite
industrii. Se estimeaza ca
numarul de vizite pe an sa
fie 4. Scopul acestui
program este de a informa
noua generatie de multiplele
meserii ce pot fi alese
pentru viitor side a o
familiariza cu activitati la
care cei mai multi dintre ei
nu au si nu vor avea acces

. ARILOG incepe anul cu o cu usurinta.
Hateg - Petrosani); DN 67 noua initiativg pentru Prima viziti va avea loc in
(Targu Jiu - Drobeta Turnu membrii s&i si nu numai, si luna martie. Mai multe
Severin) - DN 6 (Dr. Tr. anume programul Junior detalii privind ,,sponsorul® si
Severin - Orsova - Logistician. desfasurarea propriu-zisa a
Caransebes) - DN 68 in fiecare an, va organiza acestui eveniment vor fi
(Caransebes - Hateg) - DN pentru copiii membrilor publicate in numarul urmator
66 (Hateg - Petrosani). asociatiei (cu varste al revistei.

Ghi 7 RENAULT TRUCKS
.hld de conversatie mtre A N EIr =T

Cu un total de 25 noi locatii in
2009, conceptul Fast&Pro de
la Renault Trucks castiga din
ce in ce mai mult teren.
Astfel, anul trecut s-au
deschis 12 centre in ltalia,
Olanda si Marea Britanie, care
s-au adaugat celor
operationale deja in Spania,
Belgia, Republica Ceha,
Slovacia si Romania. Franta a
inaugurat la randul sau 13
centre, ridicand numarul total
din Europa la 80. Initial lansat
ca test in 2005 si oficial un an
mai tarziu, Fast&Pro este un

. serviciu de mentenanta si
s 2 vanzari oferit de anumiti

e dealeri Renault Trucks
posesorilor de vehicule
comerciale usoare. Ambitia
Renault Trucks este de a
atinge numarul de 250 locatii
Fast&Pro pana la sfarsitul
anului 2012.

Am marfa
de transportat!

v a aplicatie care vorbeste
pe lim_ha transpﬁr_ta’inri{.uf o




IANCU CRACIUNOIU:

w»ilransportatorii trebuie sa se
astepte la respect din partea mea“

Vom avea, in
sfarsit, o lege noua
a transporturilor?
Dar control unic si
camere video pe
vehiculele ARR?
Cum se va
restructura
Autoritatea Rutiera
Romana?? Sunt
cateva dintre
intrebarile la care
am incercat sa
obtinem raspuns de
la directorul
general ARR, lancu
Craciunoiu, care are
acum in fata cel
putin 3 ani pentru
a-si pune planurile
in practica.

Ziua Cargo: Este prevazuta

pentru perioada

urmatoare o modificare a

Legii Transporturilor?

lancu Craciunoiu: Deja se
lucreaza la o noua Lege a Trans-
porturilor, care sa nu fie atat de stu-
foasa. S-au demarat discutiile in
Comisia de Dialog Social, iar
realizarea unui astfel de act nor-
mativ reprezinta o promisiune a mea
si a secretarului de stat Eusebiu
Pistru, cel care coordoneaza acti-
vitatea de transport rutier din cadrul
MTI, initiativa deja imbratisata de
lumea transportatorilor, care isi
dau concursul din plin.

Despre o lege a transpor-
turilor care sa unifice
actele normative existente
si sa clarifice cerintele pe

acest plan se vorbeste de
ani de zile. Ce ar trebui sa
ne faca sa credem ca, de
data aceasta, se va realiza?

De data aceasta, chiar se va rea-
liza, dar, ca sa faci aceasta lege,
trebuie stabilite niste principii de
baza. Pentru a vedea care sunt
directiile spre care trebuie sa ne
indreptam, vom realiza intalniri cu
toti transportatorii. De exemplu,
vizavi de transportul de persoane,
trebuie sa stim exact care este
varianta pe care o adoptam in
ceea ce priveste traseele nationale.

Exista un termen privind

elaborarea noii legi

a transporturilor?

Daca dam termene, intram in
criza de timp si nu iese nimic bun.
Asa s-a facut cu toate legile din

domeniul transporturilor rutiere.
S-au dat termene, s-a discutat
foarte mult pe amanunte si, cand
s-a ajuns la lucrurile cu adevarat
importante, nu a mai fost timp sa
se stabileasca o solutie comuna.
Asa au iesit acte normative care
se schimba din 6 in 6 luni.

Ce se intampla cu Institutul
de Siguranta Rutiera

care ar trebui sa
functioneze din acest an?

Institutul de Siguranta Rutiera
reprezinta o cerinta a Comisiei
Europene. Nicaieri in Europa nu se
construiesc drumuri fara un aviz din
partea unui astfel de institut. Mi-
nisterul Transporturilor a decis sa
fie organizat sub umbrela Autoritatii
Rutiere Romane. Din informatiile
mele, colegii de la Directia de
Transporturi Rutiere din cadrul

.................................................................................................................... ianuarie 2010



Ministerului au avansat cateva
proiecte legislative, care vor fi
inaintate in regim de urgents, in care
va fi legiferata expres functionarea
Institutului de Sigurantad Rutiera.
In perioada urmatoare, se va da dru-
mul la Hotararea de Guvern si Or-
dinul de Ministru necesare functio-
narii acestei institutii. Institutul va
trebui sa avizeze din punctul de
vedere al sigurantei rutiere dru-
murile care se construiesc sau se
modifica. Mai concret, in momen-
tul in care se construieste un drum,
va trebui realizata o analiza a profi-
lului de siguranta a drumului, a
curbelor, a unghiurilor, iar pentru
aceasta vom folosi auditori instruiti
de specialisti din mediul univer-
sitar. Va fi o institutie de sine sta-
tatoare si va avea un director ge-
neral, care va fi subordonat directo-
rului general ARR. Termenul limita
pentru infiintarea Institutului de
Siguranta Rutiera este 31 decem-
brie 2010, iar daca este depasit, ris-
cam sa pierdem o finantare de
cateva milioane de euro de la UE,
in conditiile in care o parte din
aceste fonduri a fost deja accesata.

Veti monta in acest an
camere pe vehiculele cu
care ARR efectueaza
control in trafic?

Anul acesta, sper sa si ducem
acest proiect la indeplinire. Noi am
prevazut in bugetul ARR, care ur-
meaza sa fie analizat de conducerea
Ministerului, o suma importanta
pentru monitorizarea activitatii de
control a inspectorilor si (mai ales)
pentru reducerea timpilor de con-
trol in trafic al operatorilor.

Avem in vedere achizitia unui
sistem cu mai multe functii. Una
dintre ele presupune ca, in momen-
tul in care masina trece prin fata
camerei de control, in cateva frac-
tiuni de secunda sa primesti infor-
matia: daca are sau nu licenta - verde
sau rosu. Camerele pot fi mobile
sau fixe (se intentioneaza intr-o a
doua etapa introducerea unor
camere fixe - noi am prevazut deo-
camdata doar banii pentru cele
mobile). In paralel, implementam
de cateva luni managementul riscu-
lui la nivelul activitatii de control
a ARR si zilnic introducem toate
procesele verbale. In momentul
in care o firma ajunge la un punc-
taj care arata un grad de risc mare

e N N D D N D o e o o o e o o e o o i e ]

(mai ales din punctul de vedere
al timpilor de condus si odihna),
sistemul de la bordul vehiculelor
de control va indica rosu, sublini-
ind necesitatea verificarii. Vorbim
despre o baza de date imbunatatita
si innoita in timp real si un program
care sa protejeze transportatorul
de controalele inutile. ii vom opri
si ii vom controla in primul rand pe
cei care au probleme, iar pe cei seriosi
care isi fac treaba, ii vom lasa sa
o faca in continuare, fiind, binein-
teles, monitorizati si acestia.

Vor elimina camerele

suspiciunile de spaga?

Este un subiect delicat, insa
nu imposibil de controlat. Orice
autoritate de control este supusa
acestei suspiciuni.

Noi am realizat un sondaj
in randul cititorilor si cei
mai multi dintre
respondenti au oferit cel
putin o data spaga.

Este clar ca se pot intampla si
astfel de lucruri, insa camerele vor
starpi acest fenomen care planeaza
asupra Autoritatii Rutiere Romane.

Cand ar trebui sa avem

camere pe masini?

Eu mi-as dori si cred ca ar tre-
bui sa apara in a doua jumatate a
anului. Sper sa decurga totul nor-
mal vizavi de procedurile de lici-
tatie.

Care sunt cele trei scopuri
mari pe care vi le-ati
stabilit pentru acest an?

Unul este cel privind introdu-
cerea sistemului de monitorizare,
al doilea tine de baza materiala a
ARR, iar al treilea reprezinta un
proces de restructurare si reformare
a institutiei pe care o conduc.

Ce aveti in vedere atunci
cand va referiti la un
proces de restructurare si
reformare a ARR?

ARR va lucra pe o alta organi-
grama, mult mai functionala. Va a-
vea loc, de asemenea, o evaluare
a activitatii ARR in teritoriu, unde exis-
ta tot felul de anomalii. In opinia
mea, in agentii, sunt doua departa-
mente mari: cel de licentiere si cel
de control. Ele trebuie dimensionate.

Sunt judete unde proportiile sunt a-
berante: de exemplu, din 11 ocameni,
8 sunt la licente si 3 la control, ju-
detul fiind unul de tranzit.

Schimbati sefii de agentii?

Vor fi schimbati sefii de agentii
care nu si-au facut treaba, conform
codului muncii. In principiu, ARR
are nevoie de personal pentru un
control cat mai eficient. De aceea
ar trebui in primul rand sa facem or-
dine in agentii si in al doilea rand
sa putem aduce un suflu nou in
ARR. Speram ca legislatia sa ne
permita sa facem angaijari.

Ce v-ati propus vizavi de
transportatori?

Eu am lucrat in cadrul unei
agentii teritoriale ARR si stiu ,,din
iarba“ care sunt problemele trans-
portatorilor. in primul rand, tre-
buie sa se astepte la respect din
partea mea. In acelasi timp, sper
sa reusesc sa implementez sis-
temul de monitorizare video si sa
elimin suspiciunile care planeaza
asupra autoritatii. In al doilea rand,
vreau sa se ajunga la un control cat
mai rapid. Sa las transportatorul sa
isi faca treaba, iar ARR sa se
concentreze pe ideea formarii unui
cadru corect de activitate, pe fa-
vorizarea concurentei loiale.

Vreau sa va smulg
promisiunea de a sustine
s,Campania pentru un
transport civilizat* lansata
de ZIUA CARGO inca de la
inceputul anului trecut.
in ceea ce priveste un transport
civilizat si corect, aveti promi-
siunea mea. In lipsa sustinerii con-
curentei loiale si a transportului
civilizat, dispare si rolul ARR.

Va multumim pentru timpul
acordat.

Meda BORCESCU

meda.borcescu@ziuacargo.ro

Detalii privind modul in care

seful ARR vede alocadrile de
licente de transport




[ - Costurile au crescut
cu 10-15% la
B : inceputul lui 2010,

iar firmele care nu
vor transfera acest
surplus catre clienti
au toate sansele
sa-si inchida
activitatea. Mai ales
tinand cont de
termenele de plata
mult marite. Exista,
insa, si unele
semnale pozitive.

FOCUS

Miza pe transferul

COSTURILOR

ianuarie 2010




arifele practicate pe piata
transporturilor au crescut

putin, apreciaza Radu

Dinescu, secretar gene-

ral al Uniunii Nationale

a Transportatorilor Rutieri din
Romania (UNTRR). ,,Este un lucru
bun pentru ca inseamna ca au
inceput sa se cearna operatorii
slabi. Nu poti lucra cu o masina veche
eludand taxele si asigurarile si sa
sl operezi in parametri optimi. Ast-
fel de transportatori se preteaza
doar la industriile sensibile la pret
si nu la clientii care solicita cali-
tate“, a adiugat el. In opinia se-
cretarului general UNTRR, 2010
este un an de mentinere. ,,2009 a
marcat o cadere, iar in primavara
toata lumea a asteptat sa vada
cum se stabilizeaza piata. Cei care
si-au reinventat business-ul sunt
stabili acum, dar au o mare pro-
blema legata de fluxul de bani.
Daca depasesc aceasta problema,
se vor mentine si vor ajunge in
2011, cand se asteapta inceputul re-
veniril. $ansa ca sa nu ne afundam
prea mult este ca Europa sa isi
revina si sa inceapa sa ne mai ceara
ceva. Pe baza de consum intern, nu
ne putem astepta la nimic in 2010“.
Radu Dinescu a subliniat ca,

in prezent, clientii au trecut peste
momentul in care au incercat ofer-
tele foarte ieftine. ,Este bine ca a
trecut acest experiment. Compani-
ile - clienti mari pentru transport
nu pot lucra cu oricine. Au nevoie
de capacitate si calitate. Core-
larea tarifelor cu costurile este
obligatorie. Noi insistam asupra
importantei unui cost de referinta
sub care sa nu se coboare, care
sa indice evaziunea in cazul in
care se practica tarife inferioare lui®.

De unde vine
presiunea

Conform informatiilor furnizate
de UNTRR, o crestere importanta
a costurilor variabile apare pe seg-
mentul de transport din cauza
majorarii accizei la motorina de
la inceputul anului (circa 4% crestere
in euro si semnificativ in lei, cu
aproximativ 15%, ca urmare a actu-
alizarii ratei de schimb euro/leu con-
siderati la transformarea in lei). in
functie de tipul de transport, doar
aceasta majorare impune o crestere
a tarifelor de transport cu 7-9%. In
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Cabotaj interzis

-in ceea ce priveste
cabotajul, mai multe
state Vest-europene au
notificat Comisia
Europeana pentru a
prelungi cu inca 2 ani
interdictia pentru
transportatorii romani“, a
aratat Radu Dinescu. Este
vorba despre Austria,
Belgia, Cehia, Danemarca,
Finlanda, Franta,
Germania, Grecia,
Ungaria, Italia, Lituania,
Polonia, Spania si Marea
Britanie.

zona costurilor fixe, suplimentarea
cu aproximativ 20% a impozitului
datorat pentru detinerea autove-
hiculelor comerciale si cresterea
primelor de asigurare cu circa 10%
(medie) isi vor aduce contributia
la majorarea costurilor totale. Influ-
enta costului fix asupra costului pe
kilometru este mai mica atunci
cand numarul de km rulati, factu-
rati si incasati este mai mare. ,,Aici,
diferentele pot fi semnificative:
daca, in general, in Romania, pra-
gul minim de rentabilitate la un
vehicul articulat standard 40 t cu
prelata se situeaza in jurul unui

parcurs mediu lunar de 8.000 km
(96.000 km/an) - 1 sofer, aceleasi
costuri distribuite pe 130.000 km
parcursi in afara (de transportatori
Vest-europeni) aduc o influenta
mai mica.

Desigur, un astfel de kilome-
traj necesita, periodic, mai mult
de un sofer. Pentru Romania, cres-
terea impozitelor si a asigurarilor
adauga intre 0,5-1% la costurile
totale per km“, precizeaza UNTRR.

De asemenea, in multe firme de
transport a crescut suma banilor
de incasat de la clienti si termenul
de incasare, in timp ce furnizorii
transportatorilor nu au aceeasi
rabdare sa incaseze contrava-
loarea produselor si serviciilor
livrate transportatorilor.

Astfel, un procent in crestere
din sumele aflate in rulaj ajunge
sa fie creditat de companie, in
conditiile unor costuri crescute
si a unor conditii restrictive de
finantare. ,Valoarea banilor in
timp ar trebui sa fie pretuita cel
putin la fel ca si in alte tari europene,
unde plata unei facturi catre furni-
zor inainte de scadenta (la 15-30
zile) este recompensata cu o
reducere intre 2-4% din valoarea
facturii, insa, in mod similar, si
depasirea este penalizata“, a
mentionat Radu Dinescu.

Potrivit oficialului UNTRR, cos-
turile de oportunitate cauzate de
birocratia in crestere sau de lubri-
fierea acesteia (inclusiv costurile
directe si indirecte necesare obtinerii
avizelor, autorizatiilor de intrare,
acces, tranzit) pot genera o majorare
de 1-5% din tariful de transport,
functie de caracteristici - frigori-
ficele intra in orase, agabariticele
pot fi foarte scumpe.

»Astfel, 2010 va trebui sa con-
semneze o crestere imediata a
tarifelor de transport de minim
10%, media situandu-se aproape
de 15%. Un cost major - de opor-
tunitate - este generat de lipsa
autostrazilor. Diferenta de peste
20% intre kilometrajul mediu anual
al unui operator Vest-european si
al unui transportator din Romania
creeaza o problema de eficien-
ta pentru noi“, a concluzionat
Radu Dinescu.

Meda BORCESCU

meda.borcescu@ziuacargo.ro
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Despre pericole
intrebarea din acest numar este urrﬁétoarea:

CARE ESTE CEL MIA1 MARE DUSMAN
AL TRANSPORTATORILOR IiN 20107

A. intarzierea platilor

B. Intrarea in insolventa a partenerilor

C. Lipsa comenzilor de transport

D. Concurenta neloiala

E. Intrarea firmelor straine pe piata
romaneasca

F. Suprataxarea

G. Autoritatile

JA

»
a

Ne puteti transmite opiniile dumneavoastra direct pe site-ul www.ziuacargo.ro sau la adresa de e-mail
redactia@ziuacargo.ro. Tot acolo ne puteti propune teme care sa faca obiectul unor sondaje in numerele
urmatoare ale revistei.

188 de voturi pentru spaga

Romanii sunt obisnuiti cu spaga. Cel putin asa reiese din voturile cititorilor
la intrebarea lunii decembrie.

VI S-A SOLICITAT SPAGA DE CATRE
REPREZENTANTI Al STATULUI ROMAN
DIN DOMENIUL TRANSPORTURILOR?

INTREBAREA LUNII

"

Comentarii
cititori
A. Niciodata (39 voturi, 21%)
B. O singura data (2 voturi, 6%) »Atunci cand dispare
C. De cateva ori (28 voturi, 15%) hotia din Romania si curviraia
D. De nenumdrate ori din Ungaria este sfarsitul lumii.

(81 voturi, 43%) Trebuie sa triiasca si ei...
»La ARR Bacau,

150 RON, spaga fara explicatii

pentru asigurare risc,

licenta transport®.

Numar total de voturi: 188
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CENTRU DE PREGATIRE SI PERFECTIONARE A PERSONALULUI
DIN DOMENIUL TRANSPORTURILOR RUTIERE

SCOALDA

PROFESIONISTILOR

D E ELITE‘-.

—"

FORMARE si ATESTARE:

soferi ﬁfofesionigti 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 e-mail: bucuresti@ifptr.ro
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S-a vorbit mult

despre piata
camioanelor in 2009.
Dar cifre exacte au
existat mai putin.
Unele surse pot
oferi, insa, o imagine
credibila privind
numarul vehiculelor
comerciale noi
intrate in paine in
2009.

onform datelor furnizate

de ARR, 70 de auto-
camioane de peste 7,5

tone si 764 de autotrac-

toare cu an de fabricatie

2009 au primit copii conforme anul
trecut. Cu alte cuvinte, acestea
sunt vehiculele noi de peste 7,5 tone
care si-au inceput activitatea in
2009. Cifrele sunt mult mai mici decat
cele raportate de APIA ca reprezen-
tand vanzari pe primele 11 luni
din 2009 si scot in evidenta capa-
citatea reala a romanilor de a face
astfel de achizitii in timp de criza.
Cele mai multe vehicule grele
noi inregistrate la ARR anul trecut
sunt marca MAN, care apare cu 29
de autocamioane de peste 7,5
tone si 271 de autotractoare. Pe
segmentul autocamioane, pe podiu-
mul preferintelor romanilor la
cumparare, se mai afla Mercedes-
Benz cu 13 unitati si lveco (11
unitati), in timp ce la autotrac-
toare, statisticile ARR asaza pe
locurile secunde marcile Iveco
(136 unitati) si DAF (126 de unitati).
Urmeaza Mercedez-Benz (97 de
unitati), Volvo (54 unitati), Renault
(38 de unitati) si Scania (33 unitati).
De mentionat ca statisticile
ARR nu precizeaza daca vehiculele
au fost achizitionate de pe piata
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Autotractoare si autocamioane
cu MTMA>7.500 kg
utilizate la data de 7 ianuarie 2010

Judet Autotractoare Total Autocamioane Total

cu an de autotractoare cu an de autocamioane

fabricatie 2009 fabricatie 2009

AB =] 1094 1) 106
Al =74 2358 3 b17
AR 9 1533 1 108
B 164 5555 27 1229
BC B 1042 (1] 337
BH 63 2393 1 502
BN 8 793 (1] 104
BR 3 172 1) 86
BT B 368 1) 81
BV 5 1763 1) 167
BZ 3 718 1] ns
cJ 21 402 3 463
C>L 8 682 1] 77
(] (1] 52 1] 107
CcT 31 2624 1 335
(3 3 650 (1] 80
DB 4 1074 (1] 102
nJ =] 1165 1 133
GJ = b42 1) 201
GL 54 202 1) Bb55
GR 9 365 1 70
HD B 1312 4 167
HR B 990 (1] 427
IF 10 1024 (1] 226
IL 7 858 (1] 79
IS 1 719 3 253
MH 1 [E74 1] =
MM 9 1455 0 194
MS =] 1207 1) 177
NT 1] 60 8 454
oT 8 276 1] 126
PH =) 1669 1 480
SB 50 a57 4 482
SJ 2 861 (1] 81
SM 2 661 2 153
SV 20 1281 4 544
TL 41 219 2 51
™ 28 2147 1 276
TR 15 372 1] 121
VL 4 790 1] 166
Al 1 458 1] 187
\'A 2 290 1] 60
TOTAL 764 43490 70 10476
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STATISTICI

romaneasca sau direct din straina-
tate, indicand numai vehiculele
noi intrate in uz. Reamintim, orice
vehicul de peste 3,5 t trebuie sa
aiba la bord o copie conforma
personalizata dupa licenta de trans-
port, indiferent daca este utilizat
pentru transport public sau in
interes propriu.

La nivelul intregii flote inreg-
istrate la ARR, prima marca in topul
preferintelor pe segmentul autotrac-
toare ramane MAN cu 9.452 vehicule
cu licenta, urmata de Volvo cu
8.384 unitati si lveco (7.149 unitati).
In ceea ce priveste autocamioanele
de peste 7,5 tone in functiune,
lider de necontestat la parcul total
ramane ROMAN cu 2.577 unitati,
urmat de MAN cu 1.634 unitati si
Mercedes-Benz cu 1.553.

Bucurestiul,
principalul client

in ceea ce priveste locul inre-
gistrarii vehiculelor, conduce
detasat Capitala, cu 164 autotrac-
toare noi consemnate anul tre-
cut si un parc total de 5.555 unitati,
la care se adauga 27 de auto-
camioane noi, incluse in flota
totala de 1.229 unitati.

Aparitia Bihorului si Argesului
pe locurile 2 si 3 ale podiumului,
cu 63 si, respectiv, 57 de auto-
tractoare noi nu reprezinta o sur-
priza tinand cont de parcurile totale
mari pe care le inglobeaza aces-
te zone.

Interesant este, insa, faptul ca,
la Galati, s-au inscris 54 de auto-
tractoare noi, la un parc total de

numai 202 unitati, in timp ce la Tul-
cea cifra a fost de 41 raportata la
o flota totala de 219 autotractoare.
50 de unitati noi au fost, de aseme-
nea, consemnate la Sibiu, judet aflat
la mijlocul listei realizate dupa
marimea parcurilor de autotractoare.

In acest moment, 764 dintre
autotractoarele inscrise la ARR
au vechime un an, 19.332 intre 1
si 5 ani, 17.948 intre 5 si 10 ani, 4.771
intre 10 si 20 de ani si 675 peste
20 de ani.

Pe segmentul autocamioane,
70 au sub un an, 2.668 au intre 1
si 5 ani, 2.435 intre 5 si 10 ani,
3.037 intre 10 si 20 de ani si 2.266
peste 20 de ani.

Meda BORCESCU

meda.borcescu@ziuacargo.ro

Autotractoare si autocamioane cu MTMA>7.500 kg
utilizate la data de 7 ianuarie 2010

Marca Autocamioane Total Marca Autotractoare Total

cu an de fabricatie autocamioane cu an de fabricatie autotractoare
2009 2009

ROMAN =144 MAN 271 9452

MAN 29 1634

Mercedes-Benz LE] 1553 Mo = goud

Ilveco 11 1188 |\V/=Tul] 136 7149

AL a EnE Mercedes-Benz 97 6343

Volvo 9 899

Renault 413 DAF 126 6292

At Gl Scania 33 2853

Scania 1 298

Altele ag Renault 38 2283

Metalcar = y.\:] 2 322

IFA 52

e — a8 Astra 18

DAC 47 Altele 16

:;Irg ;g Tatra 53

Mitsubishi 32 \Y V4 47

Astra 1 (=14 Steyr a3

Steyr ==

Automecanic ={1) ERF 24

Nissan 17 DAC 1

SRD 17

Volkswagen 14 BMC 3

TOTAL 70 10476 TOTAL 764 43490

.................................................................................................................... ianuarie 2010



/.--
L

Eurczone PMI - LHS . LUK PMI - LHS

Evolutia indicatorilor

Marma Britania
14%

Suwaa
i) e

Nofvegia

German [FD (Expectations) - RHS

privind expeditiile

MAI LENT

Asa cum subliniam acum cateva luni, Danske
Markets Equities, Compania de analiza a
Danske Bank (Banca Daneza), realizeaza, in
fiecare luna, un sondaj al pietei de expeditii
de marfuri, pe segment rutier, aerian,
maritim si fluvial. Indexul European de
Expeditii (European Freight Forwarding Index]),
editia din luna decembrie, arata, asa cum s-a
anticipat, o evolutie mai slaba a pietei,
datorata si vacantelor prelungite de Craciun.

ndicele european de expe-
ditie, calculat lunar de cétre
Danske Markets Equities,
arata ca piata porneste la
drum in noul an destul de
timid. Participantii au subliniat fap-
tul ca principala cauza a acestei
slabiciuni este faptul ca producatorii
si-au luat o vacanta de Craciun
prelungita. Totusi, majoritatea apre-
ciaza ca situatia nu este atat de
proasta ca la inceputul anului 2009.
Indicatorii macroeconomici care
au o influenta asupra pietei de
expeditii europene (Eurozone PMI,
UK PMI si IFO din Germania) au
in continuare o evolutie ascen-
denta, astfel incat jucatorii de pe
piata anticipeaza o imbunatatire a
volumelor in urmatoarele luni.
Analistii danezi considera situa-
tia curenta a fi asemanatoare cu
cea din vara anului trecut, cand
nivelul scazut al cererii a atras
decizia prelungirii vacantelor. De
asemenea, ei afirma ca exista
riscul de a vedea primele semne
ale unei recuperari... in forma de
W, dar, de vreme ce indicatorii
macroeconomici raman fermi pe
pozitie, este posibil ca starea
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curenta de slabiciune sa fie doar
temporara si ca volumele sa isi
revina in urmatoarele doua luni.
Alaturi de indicatorii macroeco-
nomici mai sus mentionati, un alt
argument care conduce la aceasta
concluzie este stabilizarea scaderii
indicelui de expeditie.

Oricum, estimarile anterioare ale
Danske Market Equities sublini-
au un debut lent al acestui an, cu
toata revenirea din septembrie-
octombrie anul trecut. Dupa ce in
octombrie s-a situat peste va-
loarea de 70, indexul a scazut in
noiembrie la 66 si in decembrie la
55, estimarile pentru ianuarie-fe-
bruarie fiind, la ora actuala, de 54
si, respectiv, 51.

Vestile sunt imbucuratoare din
partea regiunii Benelux, care a
inregistrat o crestere a indexului
de la 55 in noiembrie la 64 in
decembrie, si din partea Spaniei,
de la 64 la 67. Scorurile au fost
scazute, insa, de celelalte tari (sau
regiuni) participante, in Danemar-
ca mergand de la 64 la 46 (decem-
brie), Suedia (de la 72 la 58), Marea
Britanie (de la 76 la 57) sau Europa
de Est (de la 72 la 50).

Baraiux
%

Danremarca
21%

Europa de Est
155
Gewmania
19%

Clasificarea respondentilor
in functie de tara

Piata demareaza

Pe segmente de transport,
indicele a scazut pe rutier de la 57
la 46, pe maritim - de la peste 65
la 59 si pe aerian - de la 84 la 69.

Cum se calculeaza

Studiul, la care participa mari
operatori europeni din domeniul
expeditiei de marfuri, se cana-
lizeaza pe doua intrebari princi-
pale. Prima dintre ele se refera la
volumele de marfuri operate in
mod curent, comparativ 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 operate in
urmatoarele doua luni, si in acest
caz, cu ajustarile sezoniere nece-
sare (mai putin, la fel, mai mult).

Raspunsurile au fost traduse de
specialistii danezi intr-un indice
a carui valoare variaza intre 0 si 100,
cu valorile peste 50 indicand o
crestere marcata de companiile
participante.

Cu alte cuvinte, trebuie sub-
liniat faptul ca, atata vreme cat
indicele se situeaza peste valoarea
de 50, este vorba despre un trend
ascendent, valorile astfel traduse
reprezentand nu o scadere a pietei,
ci un avans mai slab.

39% din respondenti au fost
din domeniul expeditiilor rutiere,
31% din naval, 12% din aerian si
19% alte moduri de transport.
Numarul total de participanti la
studiu in luna decembrie a fost
de 139.

Raluca MIHAILESCU

raluca.mihailescu@ziuacargo.ro
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European Transport
Company of the Year

Cea de-a doua editie a concursului
international European Transport Company
of The Year (ETCY) va avea loc la Bruxelles,
Belgia, in data de 11 februarie. Dosarele

a 10 firme de transport de prestigiu au fost
analizate de membrii juriului, urmand sa fie
desemnati cei sase finalisti.

a si anul trecut, odata
cu ETCY 2010, se va des-
fasura si forumul Truck
Europe, eveniment de-
dicat transporturilor, ce

a ajuns la cea de-a treia editie.
Astfel, in data de 11 februarie,
va avea loc desemnarea castiga-
torului si gala de premiere a ETCY
2010, iar pe 12 februarie, in ca-
drul forumului, vor fi discutate su-
biecte de interes pentru industria
transporturilor. La aceasta editie
a forumului, sunt dezbatute doua
teme majore - tendinte de viitor si
schimbarile in relatiile cu clientii.

Profil de firma
europeana

Candidatii ETCY 2010 sunt:
Van Dievel (Belgia), International

Lazar Company (Romania), K & L
Deliveries (Ifanda), Direx Group (Polo-
nia), Laso Transportes (Portugalia),
Batki Trans (Ungaria), Tradeteam
(Marea Britanie), Nuss Spedition
(Germania), Van Gansewinkel
Groep (Olanda) si Nybro Trans-
port (Suedia).

Studierea dosarelor candidatilor
la ETCY 2010 ne-a dat sansa de a
vedea cum arata astazi o firma de
transport la nivel european si
putem spune c3, desi sunt zece can-
didati din tot atatea tari europene,
exista numeroase asemanari in
ceea ce priveste organizarea intemna,
modul de desfasurare a activitatii,
precum si modul de gestionare a
relatiei cu clientii.

Candidatii se remarca printr-o
structura organizationala bine pusa
la punct, cu proceduri stabilite

pentru orice actiune. Pe de alta parte,
este evident ca viteza de luare a
deciziilor este un factor esential,
pe care nici o firma nu il negli-
jeaza. Asa cum remarcam si la
editia precedenta, majoritatea
firmelor de transport europene,
indiferent de dimensiunile lor, sunt
afaceri de familie, unele succedan-
du-se pe mai multe generatii.

Cum era de asteptat, flota oper-
ata de candidati este una destul
de noud, in general egaland si
depasind normele EURO 3. Intere-
sant si totodata un aspect ce putea
fi anticipat este faptul ca, in cele
mai multe cazuri, firmele au decis
sa treaca direct de la EURO 3 la
EURO 5 in ceea ce priveste normele
de poluare ale autovehiculelor
achizitionate. Practic, autove-
hiculele EURO 4 si EURO 5 au
fost disponibile pe piata in acelasi
timp. Desi clientii de transport nu
manifesta, inca, un interes real in
a colabora cu firme cat mai putin
poluante, sunt multi transporta-
tori care deja isi pun problema
protejarii mediului, avand actiuni
semnificative in a calcula si mi-
nimiza efectele poluante de care
sunt responsabili.

Totusi, unele dintre masurile
care se iau, legate de protectia
mediului, sunt impuse de legis-
latie sau incurajate prin politica
de taxe si impozite.

La nivel european, in ultimii
doi ani, tarifele pentru transport au
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avut un trend descendent, iar
raspunsul transportatorilor a fost
oferirea unor servicii cat mai com-
plexe si complete clientilor si,
totodata, eficientizarea continua
a activitatii.

De asemenea, multe firme au
incercat gasirea de noi rute de
transport in afara UE.

Presiunea exercitata asupra
tarifelor de transport a insemnat
si maximizarea investitiilor menite
sa tina sub control si chiar sa
micsoreze costurile si, in acest
context, produsele informatice au
devenit obligatorii pentru activi-
tatea de transport.

Interesant este si faptul ca, in
general, firmele pun accent pe
pregatirea profesionald, mult peste
cerintele legale, in special pentru
soferi, pentru un condus economic
si sigur.

Sunt si anumite deosebiri vizi-
bile intre firmele din Vest si cele
din Estul Europei si aici este vorba
in primul rand despre faptul ca
Vestul ofera transportatorilor pro-
duse inca inexistente la noi in tara
sau, in orice caz, utilizate foarte
rar - diferite tipuri de asigurare,
trade-in pentru vehicule, contracte
de service...

Candidatii

Si pentru ca este un concurs,
vom trece in revista cei zece can-
didati, dintre care unul va fi desem-
nat , Transportatorul European
2010“. Reamintim faptul ca prima
editie a concursului, care a avut loc
anul trecut la Amsterdam, a fost
castigata de catre firma olandeza
Van Maanen.

Firma Batki Trans din Ungaria
are 103 angaijati, dintre care 90
de soferi. Lucreaza de 15 ani in trans-
portul international si activeaza
in Ungaria si Romania, avand clienti
directi in industria mobilei. Mobi-
litatea, calitatea serviciilor prestate,
adaptarea la nevoile clientului
sunt elemente care stau la baza
filozofiei companiei, ce opereaza
cu 25 de capete tractor, 14 camioane
si 7 vanuri.

Direx Group este o firma
poloneza cu 250 de angajati, din-
tre care 170 de soferi. Lucreaza in
transportul international din 1989
si s-a specializat pe transportul
de frig, deservind rute dispre Ves-
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tul Europei catre Est, in special
catre tarile foste CSI, inclusiv
Rusia. Se bazeaza pe parteneriate
pe termen lung, pe intelegerea
exactd a nevoilor clientilor prin
cunoasterea in amanunt a activitatii
acestora. Dispune de 150 de capete
tractor si 170 de semiremorci.

International Lazar Company
reprezinta Romania la ETCY 2010.
Are 450 de angaijati, dintre care
300 soferi si opereaza curse in
UE, dar si in afara granitelor Uni-
unii. International Lazar Company
acorda o atentie deosebita in ceea
ce priveste relatia cu clientii si
lucreaza permanent la imbunatatirea
serviciilor oferite, prin adaptare la
nevoile specifice ale acestora. Dis-
pune de 292 de capete tractor si
320 de semiremorci, iar folosirea
produselor informatice dedicate
transportului o plaseaza in randul
celor mai dezvoltate firme europene
de transport, la acest capitol.

Irlanda este reprezentata de
catre K&L Deliveries, o companie
care si-a inceput activitatea in
1986, are 36 de angajati si se
ocupa cu activitati de curierat,
distributie si depozitare. Dispune
de 5 capete tractor, 23 de camioane,
11 vanuri si 16 semiremorci si
are un depozit. Aceasta firma isi
propune reducerea deseurilor
rezultate in urma activitatii si, de
asemenea, diminuarea consumu-
lui de energie pentru iluminarea
si incélzirea sediului.

Compania portugheza Laso
Transportes are 725 de angajati,
dintre care 600 de soferi si reali-
zeaza transport agabaritic si de
marfuri generale. Are sucursale
in Olanda, Romania, ltalia si Spania,
operand 407 capete tractor, 70 de
camioane, 109 vanuri si 409 re-
morci si semiremorci.

Nuss Spedition este o firma
din Germania, cu 150 de anga-
jati, dintre care 100 de soferi, ce
realizeaza transport si logistica.
Compania a fost infiintata in 1934.
Astazi, dispune de un depozit de
22.000 de mp si a dezvoltat mai
multe activitati, printre care se
numara inchirierea de masini. Are
80 de capete tractor, 75 de ca-
mioane, 5 vanuri si 250 de re-
morci si semiremorci.

Nybro Transport, din Suedia,
are 105 angajati, dintre care 95
de soferi, si opereaza 63 de

camioane, doua vanuri si 55 de
remorci.

Marea Britanie este reprezen-
tata de Tradeteam, o companie spe-
cializata in logistica bauturilor, cu
2.012 angajati si 597 soferi. Livreaza
marfa catre marii retaileri si sap-
tamanal catre 37.000 de pub-uri
si trebuie sa faca fata fluctuatiilor
mari sezoniere, privind volumul
de marfuri.

Compania are 335 capete trac-
tor, 194 camioane, 16 vanuri si
642 de remorci si semiremorci.
Majoritatea vehiculelor sunt cum-
parate pe baza unor contracte
care includ intelegeri legate de
activitatile de reparatii si intretinere,
iar masinile au valoare reziduala
garantata. Printre preocuparile
legate de reducerea poluarii se
numara: modernizarea flotei, semi-
remorci de ultima generatie, exper-
imente cu motoare hibrid, sisteme
de oprire automata a motorului
dupa 5 minute de neutilizare, reduc-
erea vitezei maxime, imbunatatirea
aerodinamicii.

Vervoer Van Dievel are 120
de angaijati, dintre care 100 de
soferi, si reprezinta Belgia. Firma
s-a specializat in transporturi JIT
(just-in-time) si OTIF (on-time-in-
full), adaptandu-si serviciile la
nevoile clientului. Este o com-
panie de familie, ce a ajuns la a
treia generatie, avand o istorie
de 70 de ani. Varsta medie a
camioanelor utilizate este de patru
ani, iar a semiremorcilor de sase.
Vervoer Van Dievel a negociat
contracte lungi (2-5 ani) cu clienti
mari si nu a fost pusa in situatia
de a reduce tarifele practicate.
Flota companiei consta in 75 ca-
pete tractor si 150 semiremorci.

Van Gansewinkel Groep
reprezinta Olanda, dar este o com-
panie multinationala, cu aproxi-
mativ 6.000 de angajati, dintre care
3.000 de soferi. Originara din
Benelux, astazi, compania are sub-
sidiare in Republica Ceha, Polonia,
Franta, Ungaria si Portugalia, inre-
gistrand venituri anuale de 1,2 mi-
liarde de euro. Se ocupa cu pre-
luarea, prelucrarea si reciclarea
deseurilor si proceseaza anual 12
milioane de tone de deseuri. Van
Gansewinkel Groep are 1.680 de
camioane si 1.207 remorci.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro




IVECO mizeaza,

DUBLAREA

Avand in vedere
rezultatele anului
trecut, dublarea
vanzarilor nu pare
sa reprezinte mare
lucru. Practic, ar
insemna aproximativ
50% din rezultatele
anului 2008. Si
totusi, piata
vehiculelor
comerciale s-ar
intoarce astfel la o
functionare normala,
in care obtinerea
profitului devine
posibila pentru
dealeri. Despre
perspectivele anului
2010, dar si despre
motivele pentru care
Romania a fost atat
de puternic afectata
de criza, am discutat
cu Claudio Gariboldi,
general manager
Iveco Romania.

Ziua Cargo: Cum ati
resimtit anul 2009?

Claudio Gariboldi: 2009 a fost
un an dificil, avand in vedere, in pri-
mul rénd, faptul ca piata a cunos-
cut o scadere abrupta, de 70 -
80%. Acest lucru a afectat politi-
ca noastra comerciala, insa tre-
buie spus ca strategia pe termen
lung nu a fost modificati. in Roma-
nia, lveco a avut un volum al
vanzarilor, in 2009, reprezentand
20% fata de cel realizat in 2008.
La nivel global, Iveco a inregistrat,
in 2009, 50% din vanzarile anului
2008. Rezultate destul de bune
au fost obtinute in America Latina,
Europa de Vest a cunoscut o
scadere mai redusa, iar cele mai
slabe rezultate au fost inregis-
trate in Europa de Est.

Pe segmentul after-sales, redu-
cerea a fost mult mai mica pentru
Iveco Romania - de 20%. S-a tra-
versat o perioada grea la inceputul
anului 2009, insa dupa lunile mai-
iunie a cunoscut o redresare impor-
tanta.

De ce a fost Romania mai
puternic afectata de criza,
decat alte tari?

Economia romaneasca este
dependenta intr-un grad ridicat
fatd de economiile altor tari. Ast-
fel, nu s-a putut asigura pe perioa-
da crizei un nivel economic accep-
tabil. Un alt aspect important este
cel financiar. De exemplu, in Polo-
nia si Republica Ceha, desi criza
s-a manifestat mai devreme, a
tinut mai putin si cu efecte mai
restranse, reusind sa obtina crestere
economica in 2009, iar explicatia
este, din punctul meu de vedere,
faptul ca, in aceste tari, exista
banci locale, ce nu apartin marilor
grupuri financiare internationale.
Aceste banci, mai apropiate de
realitatile pietei locale, au fost

interesate in a mentine un nivel eco-
nomic cat mai ridicat. Din pacate,
acest lucru nu s-a intamplat in Ro-
mania. La inceputul anului 2009,
bancile internationale au decis re-
ducerea expunerii pe pietele Est-
europene, lucru care a dus la dis-
paritia lichiditatilor pe piata. Fara
suport financiar, economia a intrat
in colaps. Chiar si unele dintre
companiile mari si solide au avut
probleme legate de plati, iar in
aceste conditii orice plan legat
de investitii a fost améanat. La aces-
te aspecte, s-a adaugat situatia
politica, 2009 fiind un an electoral.
In plus, Romania nu dispune de o
economie matura si este, astfel, mai
vulnerabila la fluctuatiile inregistrate
in ultima perioada (crestere impor-
tanta urmata de o cadere abrupta).

Ce masuri ati luat pentru a
ameliora efectele crizei?

Iveco a fost afectat la fel ca toti
ceilalti actori de pe piata. La ince-
putul lui 2009, structura locala si
stocurile erau dimensionate con-
form activitatii din 2008, cand vin-
deam 500-600 de vehicule pe luna
si, brusc, s-a ajuns la 10% din acest
volum. Strategia Iveco in Roma-
nia este una pe termen lung si are
in vedere mentinerea unei pozitii
importante pe aceasta piata, ast-
fel, structura organizationald, echipa
care lucreaza aici au ramas neschim-
bate. Suntem convinsi ca, pe ter-
men lung, va exista un bun potential
de a face afaceri in Romania. Criza
din 2009 a afectat intr-o masura mai
mare pe dealerii nostri, iar acestia
au fost nevoiti sa isi micsoreze
costurile. Ilveco a oferit un sprijin
important dealerilor - o reducere
de 20% a preturilor pentru camioane
nu ar fi putut fi suportata in tota-
litate de catre dealeri. De aseme-
nea, am intervenit pentru ajustarea
stocurilor. Am implementat un sis-
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anul acesta, pe

VANZARILOR

tem de transfer al vehiculelor catre
pietele care aveau nevoie de ele.
A fost vorba in primul rand de
vehicule aflate inca in productie,
alocate pentru piata din Romania,
dar care nu mai puteau fi vandute
aici. In general, vehiculele desti-
nate Romaniei au fost transfera-
te catre Italia. Pe pietele din ltalia
si Spania sunt comercializate ve-
hicule similare celor din Roma-
nia, in timp ce in Germania sau
Franta exista cerere pentru vehicule
avand configuratii diferite.

Oricum, scaderea preturilor si
asigurarea finantarii pentru produ-
sele noastre au ajutat la micsorarea
stocurilor. Pana la sfarsitul lui
2009, stocul s-a redus cu o mie de
unitati. In 2009, volumul total al
vanzarilor a fost de aproximativ
1.400 de autovehicule.

Au fost aduse stocurile la
un nivel acceptabil?

La inceputul acestui an, stocurile
au ajuns la un nivel normal pentru
gama usoara, gama de camioane
on-road este, de asemenea, intr-o
situatie buna, insa pe gama cami-
oanelor off-road stocul a ramas
inca destul de mare. $i gama medie
a suferit mult in 2009. Este vorba,
in general, de vehicule destinate
municipalitatilor, iar licitatiile pentru
achizitii publice au cunoscut o
cadere semnificativa anul trecut.

Credeti ca reducerea

pretului la autovehicule va
continua sa fie principalul
argument pentru vanzari?

Nu noi am fost primii care am
recurs la reducerea preturilor. In
2010, se va termina acest proces
pe masura ce stocurile se dimi-
nueaza la principalii jucatori de
pe piata. Va exista o perioada de
tranzitie si vor fi abordari diferite
in functie de situatia fiecaruia. Tre-

e N N D D N D o e o o o e o o e o o i e ]

buie spus ca, la nivelul actual al
preturilor, aceasta afacere nu este
sustenabild - pretul nu acopera
costurile de productie. Incet, dar
sigur, piata va reveni la normal
odata ce va disparea presiunea
stocurilor. Astazi, putem intalni
deja oferte avand cotatii diferite
pentru vehicule aflate pe stoc si
cele ce trebuie lansate in pro-
ductie. Probabil, aceasta perioada
de tranzitie va tine intre 3 si 6 luni,
dupa care lucrurile se vor stabiliza.

Exista, in continuare, un flux
de vehicule reposedate de la clientii
nostri, insa a scézut in volum.

Inceputul acestui an nu va
aduce schimbari importante fata
de finalul lui 2009. Vom vedea o
schimbare drastica atunci cand
se vor intampla doua lucruri - elimi-
narea stocurilor locale si cresterea
pietel. O majorare anticipabila a pie-
tei la un nivel de 50% fata de 2008
(adica un volum de vanzari dublu
fata de 2009) ar crea mai mult
spatiu si ar pune capat ,,ofertelor
speciale“. In 2009, Romania nu a
avut o piata pentru vehiculele co-
merciale, ci mai degraba o asociere
haotica de oferte speciale si lichi-
dare de stocuri.

Anul 2010 va fi dominat,
ca si anul trecut,

de vanzarile de vehicule
second-hand?

in aceasta activitate, un ciclu
bun de vanzari pentru vehicule
noi este anticipat de catre vanzarile
de second-hand. Exista o legatura
stransa intre piata de vehicule noi
si cea second-hand. La nivel euro-
pean, am constatat, incepand cu
lunile septembrie-octombrie, o
crestere importanta la vanzarile
de vehicule second-hand. In
octombrie, Ilveco a inregistrat cea
mai buna luna din istorie la vanzarile
second-hand in Europa. Dealerii de

camioane au jucat un rol important
in ultima perioada, acestia con-
siderand ca este un moment bun
pentru a investi in vehicule. Dar tre-
buie sa avem in vedere ca si acestia
nu le cumpara pentru a le tine mul-
ta vreme si vad un potential pen-
tru comercializarea lor. Sunt semne
pozitive, care anunta redresarea pie-
tel si restabilirea echilibrului intre
vehiculele second-hand si cele noi.

2010 va fi un an profitabil
pentru dealerii de vehicule
comerciale?

Astazi, dealerii nostri si-au
dimensionat structura la actualul
nivel al activitatii, iar o crestere a
pietei ar insemna dezvoltare si
obtinere de profit. Oricum, in opinia
mea, nivelul din 2007 si 2008 va fi
din nou atins abia peste cativa
ani. Cred ca in 2010 piata se va dubla
fata de anul trecut (va fi 50% din
2008), iar in urmatorii ani vom
asista la o redresare lenta.

2007 si 2008 au fost ani in care
entuziasmul a primat, in multe
cazuri in mod irational. Daca studiezi
graficele privind dezvoltarea afa-
cerii noastre pe termen lung, se con-
stata ca exista cicluri de sapte
ani, care se repet regulat. insa ceea
ce s-a intamplat in 2009 nu a fost
finalul normal al unui asemenea ciclu.
in Romania, situatia s-a degradat
foarte repede, de la o i la alta, facand
foarte dificila o prognoza corecta.
Ne asteptam ca 2009 sa aduca o
scadere a pietei, dar nu la acest
nivel. Oricum, situatia putea fi si
mai rea. incepand cu luna iunie a
anului trecut, am schimbat radi-
cal planurile de productie, pentru
a raspunde noilor realitati.

Radu BORCESCU

radu.borcescu@ziuacargo.ro




TEHNIC

VOLVO TRUCKS

motoare diesel
EURO 5 cu gaz

Volvo Trucks este
primul constructor
de autocamioane
care va dispune de
un nou motor diesel
alimentat cu o
combinatie de gaz
metan si motorina.
Motorul respecta
strictele norme EURO
5 referitoare la
emisiile poluante
introduse in 2009.
Testele de
exploatare vor
incepe in Suedia si
Marea Britanie in
cursul acestui an.

ceasta tehnologie
unica ne permite
sa combinam avan-
»y tajele gazelor cu
randamentul mare
de functionare al motorului diesel,
care este superior propulsoarelor
pe benzina cu circa 30-40%,“
comenteaza Lars Martensson,
Environmental Director Volvo
Trucks. ,,Drept urmare, acesta con-
suma considerabil mai putin com-
bustibil decat traditionalele motoare
cu gaz pentru camioane*.
In august 2007, Volvo Trucks
a prezentat nu mai putin de sapte
camioane demo functionale, adap-
tate pentru propulsia cu diferiti
biocombustibili. Ca o consecinta
a analizelor ce au urmat, compa-
nia se concentreaza acum pe doi

combustibili regenerabili: DME si
gaz metan + motorina.

»Ca alternativa la motorina,
gazul metan este de departe cel
mai accesibil combustibil. Exista
rezerve de gaze naturale mai
mari decat cele de petrol. Dar, mai
ales, productia biogazului, ce nu
are impact asupra mediului, ia
o mare amploare in numeroase
tari, ceea ce rezolva cea mai
urgenta problema, si anume
reducerea emisiilor de CO:“, a
declarat Lars Martensson.

Pana acum, a fost dificila
folosirea gazului metan pentru
transportul pe distante lungi. In
mod uzual, un camion cu motor cu
aprindere prin scanteie are o
autonomie de circa 150-200 km.
Volvo Trucks a rezolvat aceasta pro-
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blema combinand gazul metan cu
motorina, pentru a fi folosite intr-un
motor diesel. Aceasta mareste
autonomia cu circa 50% dar, atun-
ci cand este folosit gaz lichefiat,
avand o densitate mai mare a
energiei, autonomia se dubleaza.
In plus, cuplul motorului diesel
este mai bun comparativ cu cel
furnizat de motorul cu aprindere
prin scanteie.

Cum functioneaza

Solutia se bazeaza pe motorul
diesel EURO 5 produs de Volvo,
recunoscut ca fiind un propulsor
foarte eficient. Cand motoarele
sunt convertite pentru operarea
cu gaz, rezervoare speciale sunt
montate pentru gazul metan in
stare lichida (GNL) cu un volum
mai mic sau gaz metan presurizat
(GNC). Suplimentar, este adaugat
un sistem de injectie separat, cu
injectoare de gaz in galeria de
admisie.

O cantitate mica de motorina
este injectata si aprinsa in timpul
cursei de compresie, care aprinde
mai apoi amestecul aer/metan.
Aceasta elimina necesitatea exis-
tentei buijiilor si permite Volvo sa
utilizeze in intregime eficienta
tehnologie diesel. Ca rezultat, pu-
terea si elasticitatea sunt identice
cu cele ale unui motor diesel
traditional de camion.

»sUnitatea electronica de con-
trol al motorului calculeaza in per-
manenta raportul de amestec al
combustibilului in functie de nevoile
soferului. Amestecul optim il repre-
zinta proportia de gaz furnizata in
timpul unei functionari stabile si si-
lentioase®, explica Lars Martensson.

Daca se termina rezerva de
gaz, camionul va continua sa
functioneze doar cu motorina.
Aceasta tehnologie Volvo este
unica si face ca sistemul sa devina
o optiune realistd pentru multi
clienti, chiar si in locurile unde
reteaua de distributie a gazului
se gaseste in stadiul de dezvoltare.

Teste
de exploatare

Cantitatea de motorina nece-
sara variaza in functie de nevoile
de operare, dar Volvo Trucks spera
sa micsoreze proportia acesteia.
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»Ne asteptam sa ajungem la
un nivel de pana la 80% gaz metan
atunci cand tehnologia va fi testata
si definitivata“, a declarat Mats
Franzen, Manager Engine Strate-
gy and Planning, Volvo Trucks.
»1estele noastre de exploatare vor
incepe in 2010 cu un amestec de
circa 70% gaz metan. Restul va
consta dintr-un amestec de bio-
motorina, mai exact motorina din
petrol amestecata cu motorina pro-
dusa din materii prime regenerabile.

Calculand intregul lant de viata
al combustibilului, de la productie
pana la utilizarea pe sosea, noua
tehnologie poate reduce emisiile
de CO: cu pana la 80% pe ter-
men lung, daca in loc de traditionala
motorina s-ar folosi biogaz si
doar biodiesel.

Interes major din
partea publicului

Exista doi factori principali care
contribuie la cresterea cererii pietei
pentru camioane propulsate cu
gaz. Prima ar fi reducerea costurilor.

Metanul este, in prezent, relativ
ieftin in multe tari. Spre exemplu,
tehnologia Volvo Trucks ofera deja
o alternativa profitabila pentru
camioanele care nu parcurg zil-
nic un numar foarte mare de kilo-
metri si care se intorc la aceeasi
statie de alimentare.

Un alt factor favorizant provine
din nomele de mediu inpuse in multe
orase, ceea ce conteaza foarte
mult in luarea unei decizii, mai
ales de catre companiile munici-
pale. Volvo Trucks mentine un dia-
log cu principalele companii
petroliere pentru a se asigura ca
statiile de alimentare sunt sufi-
ciente pentru a face fata cresterii
numarului de vehicule aflate in
circulatie. Acest lucru va pune
bazele introducerii, in viitor, la
scara larga pe piata a acestei
tehnologii. Pentru optimizarea ei,
Volvo Trucks colaboreaza, de
asemenea, cu institutii de cer-
cetare precum Clean Air Power, Hard-
staff Group si Westport.

Adaptarea:
Raluca MIHAILESCU

Tehnologia Volvo Trucks
pentru gaz metan si motorina

Caracteristici si calitati

- Volvo Trucks este primul producator care converteste
eficientele motoare diesel sa functioneze cu gaz in
concordanta cu normele EURO 5;

- Aproximativ 25% mai putina energie consumata comparativ

cu operarea clasica pe gaz;

- Aceeasi putere si elasticitate ca un motor diesel

conventional;

- Folosirea celor doi combustibili face posibila continuarea
calatoriei doar cu motorina in cazul in care rezerva de gaz s-a
terminat - caracteristica importanta pana in momentul in
care reteaua de distributie va fi dezvoltata in intregime;

- Eficienta mare a acestui motor, combinata cu optiunea de a
utiliza rezervoare de gaz lichefiat, face ca aceasta tehnologie
sa devina o optiune viabila pentru operatorii de transport pe

distante lungi.
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ACHIZITII

cu precautie

Atunci cand fiecare leu a inceput sa
conteze, era firesc ca si piata pieselor de
schimb sa fie afectata. 2009 a marcat
reducerea cu 20% a vanzarilor, dar acesta
este doar unul dintre aspectele care
caracterizeaza activitatea in domeniu. in
ciuda contextului negativ, compania
Europart a inregistrat o crestere de 30% a
vanzarilor pentru produsele sub marca
proprie, beneficiind astfel de un vot de
incredere din partea clientilor.

anii se incaseaza

destul de greu. Ter-

menul mediu de
»y incasare a crescut

cu aproximativ 30%
fata de anul 2008, in conditiile in care
creditarea a devenit din ce in ce
mai restrictiva si mai costisitoare.
Ne-am confruntat, in plus, cu firme
care au disparut sau care nu mai pot
plati“, ne-a explicat George Hluscu,
Key Account Manager Europart
Rompart, apreciind ca si furnizorii
de piese de schimb au fost prinsi
de criza financiara intr-o situatie
delicata. ,,Unii dintre ei au inceput
anul 2009 cu stocuri importante,
mult peste cererea reala pe o piata
in criza. In paralel, riscul neincasarii
creantelor a crescut ingrijorator.

Paza buna...

Stocurile mari si contractarea pie-
tei au obligat furnizorii sa ,,forteze”
livrarile, prin preturi mai mici si o
mobilitate crescuta. Riscurile s-au
dovedit, insa, semnificative.

» Fahrasugtaii
» Warkslaltbedar?

URO i
Eﬁgﬁf |

EU:
B

»Noi ne protejam inca din 2005
impotriva riscului de a nu incasa
banii, printr-un sistem informatic
performant care inglobeaza toate
procesele companiei. Orice client
este introdus in baza de date si ana-
lizat. In plus, la ora actuals, toti cola-
boratorii Europart trebuie sa sem-
neze un contract standard, care
include conditii bine definite, supli-
mentar fiind necesara o garantie
(fila cec sau bilet la ordin). Din
2009, ne-am asigurat creantele
printr-un contract negociat in Ger-
mania cu compania de asigurari
Coface. Acest contract a inceput
sa functioneze de la jumatatea
anului trecut. Din punct de vedere
comercial, orice masura de precautie
te trage, ins3, inapoi. Pentru un client
Europart ar putea parea ciudate
atatea bariere de la prima comanda
si nu stiu daca piata din Romania
este pregatita pentru asa ceva.
Fiecare client trece printr-un pro-
ces de selectie. Noi trimitem docu-
mentele catre Coface, care, in urma
unei analize, stabileste daca este

un client solvabil sau unul cu care
nu putem colabora decat pe risc
propriu, a explicat George Hluscu.

Piese mai ieftine?

2009 a insemnat si pentru furni-
zorii de piese, la fel ca pentru
majoritatea firmelor din Romania,
o perioada in care tinta a fost
reprezentata de stabilizarea si
acoperirea costurilor, fara a se
pune problema profitului. Asa cum
afirmam mai sus, cresterea ter-
menului de plata sau reducerea
preturilor au fost instrumente des
utilizate anul trecut. ,Intotdeau-
na, trebuie sa existe o balanta.
Atunci cand termenul de plata
creste, de exemplu, la 90 de zile,
este firesc sa ai un adaos comer-
cial mai mult decéat decent, pen-
tru a putea acoperi dobanda ban-
cara. Acesta ar putea fi un motiv
pentru scumpirea pieselor, insa, in
general, toti jucatorii de pe piata
au tendinta de a vinde cat mai
ieftin piesele. Sunt firme care au
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Ce inseamna
Asigurare
de credit ?

Asigurarea de credit
comercial presupune
asigurarea riscului de
neincasare a creantelor si
acopera riscul ca un
debitor sa nu poata sau
sa nu fie dispus sa isi
plateasca datoriile la
termen.

Contractul de asigurare
protejeaza furnizorul
impotriva pierderilor
cauzate de insolventa sau
de incapacitatea de plata
a unui client. Acest
produs se adreseaza
companiilor cu activitati
diverse (productie,
distributie etc), din toate
sectoarele economiei,
care fac vanzari cu plata
facturilor la termen si
care doresc sa se
protejeze impotriva
riscului de neincasare a
creantelor. Acoperirea
asiguradrii acordate
Europart de Coface se
distinge prin posibilitatea
de a oferi servicii
integrate, ce cuprind
analiza companiei risc,
servicii de colectare a
creantelor neincasate si
despagubirea in cazul
aparitiei riscului asigurat.
Clientii care nu primesc o
limita de credit in urma
uneia din evaluari nu fac
obiectul asigurarii - risc
propriu. Fata de evaluarea
initiala a unui client se
pot primi notificari de la
Coface privind scaderea
sau eliminarea limitei de
credit in functie de
evolutia financiara a
clientului. Facturile emise
peste limita de credit nu
se despagubesc.

stocuri foarte mari, care inseamna
bani blocati... Avem concurenti a
caror strategie comerciala se
reduce la a chestiona clientii refe-
ritor la preturile de achizitie si
ofera pe loc un pret mai mic, doar
pentru a forta vanzarea. Noi am
schimbat si politica comercial,
am inceput un plan de dezvoltare
la nivel local printr-o retea de dea-
leri. Lucram cu revanzatori, care
cunosc bine piata locala. Avem o
marja mai mica, dar exista avan-
tajul de a lucra cu o singura firma
pentru o anumita zona. Baia Mare,
Braila si Bragov sunt zone unde deja
avem asemenea colaborari®, a pre-
cizat George Hluscu. In opinia sa,
cei care cumpara piese sunt astazi
mai precauti si se intereseaza in
mai multe locuri inainte sa ia decizia
de achizitie, renunténd la ceea ce
nu este obligatoriu.

Daca in anii anteriori, clientii
preferau sa monteze piese care pur-
tau marca unor producatori de
prim montaj si erau dispusi sa
plateasca mai mult pentru acest lucru,
in 2009, am constatat o schim-
bare de atitudine.

»Anul trecut, pretul a dictat
achizitia sl, din acest motiv, clientii
au fost dispusi sa foloseasca si piese
ale unor producatori mai putin
consacrati, doar pentru a diminua
costurile. Europart ofera alterna-
tiva optima din acest punct de
vedere prin produsele marca pro-
prie de o calitate ridicata, com-
parabila cu cea a producatorilor OE,
la un nivel de pret mediu“, sustine
George Hluscu.

Noi servicii in 2010

Dupa un 2009 caracterizat prin-
tr-o reasezare a pietei, 2010 va fa-
voriza companiile care vor oferi ser-
vicii noi, adaptate la conditiile actuale.

»vom introduce servicii adiacente
la vanzarea de piese auto. Europart,
ca si brand, structura si mentalitate,

George Hluscu

se reorienteaza catre servicii com-
plete. Spre exemplu, incepand cu
ianuarie 2010, Europart lanseaza
TransporterStation, un concept
de service pentru vehicule comer-
ciale intre 2,8 - 6,5 t, care ofera atat
proprietarilor de autoutilitare cat
si service-urilor partenere, pachete
de servicii orientate catre nevoile
lor specifice, pentru reparatii mai
rapide si mai ieftine“, a explicat
reprezentantul Europart, adaugand
ca actuala organizare a companiei
permite reducerea costurilor in
conditiile unor livrari prompte.
»Am infiintat un nou depozit
la Arad si, astfel, aprovizionarea
clientilor la nivel national se rea-
lizeaza mai usor. In plus, piesele
din Germania ajung mai repede. De
asemenea, am decis reducerea
stocului cu circa 40%, optimizand,
totodata, logistica de reaprovizionare.
Am renuntat la stocurile nerulate®,
a declarat George Hluscu, care a
subliniat ca planurile de extindere
ale Europart in Romania s-au stopat
la sfarsitul anului 2008, din cauza
crizei economice. In prezent, com-
pania are sucursale in Bucuresti,
Arad, Suceava si Pitesti.
Radu BORCESCU

radu.borcescu@ziuacargo.ro
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cunostintele de

Concursul de cunostinte generale

in domeniul logisticii lansat de

ZIUA CARGO si compania de consultanta
si training in logistica Supply Chain
Management Center a ajuns la etapa

a doua. Asa cum precizam in numarul

MASOARA-TI
logistica! m

Castigatorul lunii
decembrie

este
Radu Paul Alecu

trecut, in fiecare luna, vom publica

3 intrebari tip grila, pentru ca, in luna
urmatoare, sa dam publicitatii variantele
corecte de raspuns. Castigatorul

este stabilit prin tragere la sorti dintre
persoanele care raspund corect.

Lista persoanelor care

au ales variantele
corecte la toate cele
3 intrebari grila din
decembrie (in ordinea

in care ne-au transmis

raspunsurile):

Adrian Mutafei

Irina Enescu
Ruxandra-Maria Nuta
Laura Simion
Deianira Voiculescu
Radu Paul Alecu
Adrian Nine

Alina Furtuna

Mihai Valva

Bogdan Solomon
Cristina Trancioveanu
Adrian Catana
Claudiu Orban

intrebarile din DECEMBRIE (etapa 1)
si raspunsurile corecte

1. Coeficientul de rotatie al stocului este calculat prin:

a) Impartirea costurilor marfurilor vandute la valoarea medie a stocului;
CORECT

b) impartirea costului marfurilor vandute la valoarea initiala a stocului;

c) Impértirea costului marfurilor vaindute la valoarea finala a stocului;

d) Impartirea stocului la valoarea marfurilor vandute.

2, Efectul de Bullwhip presupune:

a) Reactia pietei la promotia unui produs;

b) Efectul propagarii amplificate a nivelului cererii dinspre punctul de vanzare
spre punctul de fabricatie; CORECT

c) Efectul diminuarii nivelului cererii dinspre punctul de vanzare spre punctul
de fabricatie;

d) Efectul aglomerarii la incarcare produs finit.

3. Best Practices reprezinta:

a) Sisteme operationale, procese si proceduri de lucru care se dovedesc a fi
cele mai bune pentru organizatii, intr-un anumit context si anumite
circumstante; CORECT

b) Practici care tin de activitatea de selectie a furnizorilor;

c) Practici utilizate in realizarea analizei SWOT;

d) Set de competente.

........................................................................... ianuarie 2010



Supply Chain

~ not nu reinventam roata, ci o facem sa se invarta ~

Programe de consultanta si training in domeniul Logisticii si Supply Chain-ului
SERVICIILE DE CONSULTANTA business proconsult vizeaza:

* Managementul Organizational * Design Strategie

« Optimizarea Proceselor » Design Organizational
* Project Management * Design Procese

* Analiza Performantei « Design SOLUTII

Cursuri IN HOUSE - DESCHISE - DE SPECIALIZARE*

= Managementul Logisticii si Supply Chain-ului * Program Dezvoltare Receptionisti

« Managementul Achizitiilor si Stocurilor » Gestionarea Flotelor de Autovehicule
* Managementul Depozitarii » Vanzarea Serviciilor de Transport

« Managementul Operatiunilor « Managementul Serviciilor

» Managementul Transportului si Distributiei » Supply Chain TEAM BUILDING**

* Cursurile de specializare au recunoaslere nafionala.
** Program specializare Team Building pentru departamentele de logistica (achizilii, depozitare, transport)

Tel/Fax: 00-40-21-410-60-61, Cell: 00-40-747-228 787, 00-40-745-522 216; Web: www.supply-chain.ro

intrebarile lunii IANUARIE

De data aceasta, b. Right Quality (cu calitate fi trimis in spatiul de

fiecare intrebare corespunzatoare); depozitare;

poate avea unul c. Right Quantity (in cantitate c. Faptul ca materialul livrat este

sau mai multe corecta); trimis in depozit si nu in

raspunsuri corecte d. Right Manager (cu spatiile de productie;

conducerea corecta). d. Procesul normal pe care il

1. Modelul celor 8 R defineste 2. ,,Dock-to-stock” se refera la: parcurge materialul procurat.
obiectivele logisticii. a. Un proces de livrare a 3. SCORE card-urile utilizeaza
Identificati unele dintre materialelor in sistem just-in- seturi de indicatori:
aceste obiective dintre cele time, direct in productie, fara a. Cu privire la furnizori;
enumerate mai jos: inspectie; b. Interni;

a. Right Material (materiale b. Faptul ca materialul livrat c. Cu privire la clienti;
corecte); trebuie inspectat inainte de a d. Cu privire la actionari.

" . Puteti raspunde pana pe 10 februarie, prin e-mail la adresa
Premiile sunt oferite redactia@ziuvacargo.ro, mentionand variantele de raspuns si datele de contact
(nume, telefon, e-mail) sau direct pe site-ul nostru www.ziuacargo.ro, pe pagina

dedicata concursului. Castigatorul editiei din ianuarie si variantele corecte de
raspuns vor fi publicate in numarul din februarie al revistei ZIUA CARGO.




Crearea de stocuri minime, suplimentate (substantial)

numai atunci cand piata o cere. Raspuns in timp real Ia

cererile clientilor. Toate numai in conditiile reducerii

costurilor pe segmentul de logistica. La prima vedere,

pare imposibila realizarea, pe aceste coordonate,

a mixului corect intre costurile fixe si cele variabile.

Solutia poate fi exprimata printr-un singur cuvant:

externalizare. Trebuie sa stii, insa, ce sa ceri si de la cine. EXtE rn
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arfurile fac diferenta in
aceasta perioada. Sunt
mai intense, cu termene
semnificativ compri-
mate. lar abilitatea de
a le face fata la timp, cu costuri rezo-
nabile, reprezinta unul dintre cele
mai importante atuuri ale unui
furnizor de logistica in fata clien-
tului aflat astazi, mai mult decat
oricand, in cautare de solutii fle-
xibile. Sylvain Cotin, General Man-
ager FM Romania & Hungary ne-a
explicat cum se construieste sis-
temul care-i permite unui furnizor
de servicii logistice pastrarea fle-
xibilitati in conditii de eficienta.

Platforme
multi-client,
posibilitati multiple

»Este nevoie de timp pentru a
te organiza astfel incat sa faci fata
perioadelor de varf. Astazi «var-
furile» sunt din ce in ce mai inalte
si, in loc sa dureze o saptamana
sau 10 zile, se scurteaza la 2-3-4
zile*, ne-a explicat Sylvain Cotin.
El a precizat ca lucrurile trebuie gan-
dite, in acest context, de la baza
activitatii de logistica.

sConceptul de la care am ple-
cat in organizare este acela al plat-
formelor multi-client. Acesta este,
de obicei, instrumentul cu care
poti face fata perioadelor de varf
(atunci cand clientii nu au perioade
de varf similare). In acest context,
incercam sa cream sinergii intre situa-
tii diferite si clienti diferiti, valabile
atat pentru echipamente, cat si
pentru resursele umane“. Managerul
FM Romania & Hungary a subliniat
ca resursele umane reprezinta fac-
torul cheie. ,,Este foarte impor-
tant sa gasesti personalul si sa il
integrezi. in paralel, trebuie s3
construiesti procese flexibile si
sa iei in considerare faptul ca va
trebui sa faci fata unor perioade
de varf de 200% ca activitate. Se
poate face asta prin calculul anu-
mitor tolerante atunci cand ai vo-
lume medii. Pe de alta parte, in
masura posibilitatilor, implemen-
tam elemente de automatizare (de
exemplu in domeniul controlului,
arie mare consumatoare de resurse
umane). Daca nu ai aceste resurse
umane, trebuie sa ai alternative, pen-
tru a face procesele mai rapide si
mai eficiente”, a aratat el.

Sylvain Cotin,
manager general
FM Logistic pentru
Romania si Ungaria:

~in 2009, varfurile au fost
mai comprimate ca timp si
mai inalte ca activitate.
Avem clienti care au varfuri
de 200%. Este vorba despre
o0 tendinta care s-a
manifestat pe piata in ultimii
ani si pe care am observat-o
ca urmare a analizelor facute
asupra structurii afacerilor.
in 2009, au fost mai multe
varfuri decat in 2008, pentru
ca s-au realizat foarte multe
promotii si actiuni de
marketing (...)

Punem mare accent pe
parteneriat, pentru ca
trebuie sa pastram acelasi
nivel de eficienta pe
parcursul intregului lant de
distributie din care FM face
parte. Daca vrem sa fim
eficienti, si partenerii nostri
trebuie sa fie eficienti. Altfel
nu putem oferi flexibilitate.
in supply chain, suntem cu
totii in relatie stransa.
Degeaba ai cel mai bun
depozit sau cea mai buna
structura, daca nu ai oamenii
care sa faca treaba in
perioada de varf. De
asemenea, poti avea depozit,
oamenii necesari, totul
pregatit, dar daca nu ai
camioanele la poarta,
rezultatul nu este cel bun. in
sectorul nostru de activitate,
parteneriatele pe termen
lung sunt foarte importante.
Clientii, angajatii, partenerii
de afaceri, autoritatile locale
- primaria, pompierii, politia -
toti acestia fac parte din
activitatea si viata noastra“.
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Angajari tru ce tip de actiyitate avem nevoi_e
temporare, de ei. Totul depinde de complexi-

varfuri acoperite

Sylvain Cotin a precizat ca, pe
segmentul de resurse umane, FM
lucreaza cu companii care recruteaza
angajati temporari, firme care in ulti-
mul timp si-au imbunatatit servici-
ile si in Romania. ,,De exemplu,
in Franta, daca ai un varf de acti-
vitate pe tura de noapte, dai tele-
fon dimineata agentiei de forta
de munca temporara si aceasta
iti poate oferi un operator de sti-
vuitoare, cu 5 ani experienta in
activitati logistice. Dar acest lucru
nu este inca posibil in Romania. In
prezent, companiile logistice din
Franta sunt mari consumatoare
de forta de munca temporara. Cre-
dem ca si in Romania se va intdm-
pla acelasi lucru“, a explicat el,
adaugand ca primul pas a fost
facut prin exprimarea foarte clara
a necesitatilor companiei (in cali-
tate de client), catre agentiile care
recruteaza forta temporara de
munca. ,Ei ne sunt parteneri si ne
gandim ce putem face pentru a-i
implica in activitatea noastra,
spunandu-le care sunt necesitatile
noastre. Avem sesiuni de lucru cu
aceste agentii, ne definim necesita-
tile, definim ce training trebuie sa
aiba oamenii pe care vrem sa ii
recrutam, profilul acestora si pen-

tatea varfului. Poti apela la agentii
sau iti poti gasi singur forta de mun-
ca necesara“, a spus managerul
FM pentru Romania si Ungaria.

Procese simple,
integrare rapida

Pe de alta parte, FM Logistic
dezvolta procese care sa permita
companiei sa ajute angajatii (chiar
si pe cei pe termen foarte scurt)
sa se adapteze rapid.

»Dupa ce ai gasit oamenii,
urmatorul pas este sa ii integrezi,
fapt care presupune o delimitare
cu acuratete a activitatii pe care o
vor face, apoi un training foarte
performant. Ne organizam proce-
sele in asa fel incat sa accepte si
sa integreze in timp foarte scurt noi
angajati. Daca procesele sunt foarte
complexe, nu poti sa integrezi
dupa amiaza un angajat care a
venit dimineata si care va pleca
dupa doua zile. In primul rand, per-
soana respectiva e dificil de moti-
vat sa invete un proces extrem de
complex, pentru ca e vorba despre
o perioada foarte scurta de timp.
Ai nevoie, in acest context, de un
proces simplu, dar foarte eficient,
pe care sa il asimileze angajatii
temporari in foarte scurt timp. De
asemenea, ai nevoie de oameni
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Cuvantul cheie
- stabilitatea

FM Laogistic, unul dintre
cei mai importanti actori
de pe segmentul
serviciilor de logistica
pentru bunuri de larg
consum, este prezent pe
piata romaneasca din
2004. Compania a
realizat in timpul primului
an de activitate o cifra de
afaceri de 4,5 milioane de
euro, pentru ca in prezent
sa consemneze venituri
de 18 milioane de euro si
aproape 600 de angajati.
Din volumul total de
activitate, 55% sunt
reprezentate de
depozitare, 40% de
transport si 5% de servicii
cu valoare adaugata. FM
dispune de platforme
logistice in judetul Timis
(de unde deserveste
clienti precum Nestle,
P&G) si in Bucuresti
(pentru Cora, Henkel,
L’Oreal, Yves Rocher). in
2009, a fost demarata
constructia unei noi
platforme logistice in
Petresti, care, la
finalizare, va avea
110.000 mp.

.................................................................................................................... ianuarie 2010




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

EXION

Y 1 Rafturi industriale portpalet
! Rafturi pentru marfa nepaletizata
,f_ ! ; Solutjii pentru arhive i birouri

Solutii mobile de depozitare
Accesorii pentru rafturi
Depozite automatizate

Alte produse la comanda

-

[® CONSTRUCTOR

www.hilo.ro

E-mail: office(@dexion.ro

www.dexion.ro
Tel.: 0372 - 683400

@DEXION

membri ai Constructor Grup

DEXION HI-LO STORAGE SOLUTIONS

care sa se ocupe de acest training,
sau, altfel spus, de investitii in per-
sonal, in toate locatiile®. Sylvain
Cotin a subliniat ca noii angajati (si
mai ales cei permanenti) trebuie corect
intampinati. ,,Am dezvoltat un asa
zis sistem de «mentori», care au
grija de buna integrare sociala a noilor
angajati. Modul in care reusim sa
integram noii angajati este moni-
torizat atent, constituind unul din-
tre cei mai importanti indicatori la
nivel de grup®, a explicat direc-
torul FM pentru Roménia si Ungaria,
mentionéand ca inclusiv managerii
din FM trebuie sa lucreze pentru
o perioada de cateva saptamani
in toate structurile de activitate
ale companiei. , Trebuie sa stii
foarte bine despre ce vorbesti in
fata clientilor, dar si in fata colabo-
ratorilor. Nu ii poti spune cuiva ca
nu isi face bine treaba daca nu stii
despre ce e vorba si cum anume
trebuie sa o faca. De exemplu,
acum integram un nou director de
vanzari iar, in cadrul planului de
integrare, care dureaza trei sapta-
mani, cunoaste servicii diferite,
oamenii din cadrul acestor struc-
turi, vede ce fac, care sunt inter-
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actiunile dintre pozitiile lor si pro-
pria sa pozitie; lucreaza inclusiv
o saptamana in cadrul depozitului,
facand picking, control, pentru a in-
telege munca tuturor celorlalti, pen-
tru a intelege ce anume vinde. Este
cea mai buna cale de a explica com-
plexitatea sistemului, oportunitatile
si solutiile care trebuie integrate”.

Un sistem gandit
pe termen lung

Pe de alta parte, atunci cand este
vorba despre proiecte importante,
se realizeaza sesiuni de brain-
storming cu toate persoanele aflate
in functii care vor fi implicate. Se
analizeaza toata documentatia, se
stabilesc pasii, punctele impor-
tante si solutiile. ,,Cred cé asta
face o organizatie eficienta. Cheia
in aceasta companie o constituie
oamenii si comunicarea intre noi
si cu clientii. incercam, in Roma-
nia si Ungaria, sa respectam aces-
te reguli. Suntem o adevarata fami-
lie. Toata lumea in cadrul com-
paniei stie care ne sunt valorile,
care sunt regulile si spiritul aces-
tei companii. De aceea multi anga-

jati raman pentru foarte mult timp
in FM*,

De altfel, FM este o afacere
gandita pe foarte mult timp, iar
sistemul creat este cel care asigura
dezvoltarea (chiar si in timp de
criza). ,,Sistemul nostru este cheia
succesului. De 42 de ani urmam
aceeasi strategie. La inceput, era
vorba despre o companie de trans-
port cu 15 angajati, iar acum avem
aproximativ 12.000 oameni, o cres-
tere incredibila. lar aceasta se da-
toreaza strategiei noastre, de a
avea un concept de depozite multi-
client, de a crea sinergii etc. Nu este
simplu, pentru ca un asemenea sis-
tem nu se poate crea din prima zi.
Este o adevarata provocare, mai
ales in primii ani. Nu suntem «investi-
tori-vizitatori», care sa plece a-
tunci cand «timpul insorit» s-a ter-
minat, ci facem afaceri pe termen
lung. Am investit in Romania, vom
mai investi si putem oferi clientilor,
angaijatilor, partenerilor nostri etc,
stabilitate si oportunitati de dezvol-
tare“, a concluzionat Sylvain Cotin.

Meda BORCESCU

meda.borcescu@ziuacargo.ro



BEST

PRACLCTICES

Indicii despre
ce trebuie sa faci

mportanta logisticii in ca-
drul oricarei afaceri a ince-
put sa fie scoasa in evi-
denta o data cu instalarea
crizei economice, care a
dus la aparitia problemelor in multe
companii. Pentru cei care au stiut
sa se orienteze la timp, logistica
buna a fost factorul care i-a deter-
minat sa se mentina in piata. Toc-
mai de aceea, in acest domeniu,
prognoza pentru 2010 sta sub sem-
nul plus, cu eforturile de rigoare, intr-o
piata generala inca lovita de scaderile
cifrelor de afaceri.

Riscurile de a invata o lectie de
business pe propria piele pot fi
mari. De aceea, lansam seria studi-
ilor de caz in domeniul logisticii
din cadrul Proiectului BestLog,
finantat de catre Comunitatea Euro-
peana pe o perioada de mai bine
de cinci ani si preluat, incepand cu
luna februarie, de catre ELA (Aso-
ciatia Europeana de Logistica).
Scopul acestui proiect este de a
crea o platforma web pentru disemi-
narea si promovarea celor mai bune
practici din Supply Chain si Lo-
gistica. incercam sa va prezentam
nu doar succesul obtinut de o anu-
mita companie, ci si problemele
intdmpinate pe parcurs si solutiile
aplicate. Exista o morala a fiecarui
astfel de studiu de caz, care eviden-
tiaza atat rolul supply chain-ului in
cadrul unei afaceri, cat si necesitatea
schimbarii intr-un moment crucial
al contextului economic. O buna
gestionare a supply chain-ului incepe
cu analiza situatiei actuale, identi-
ficarea nodurilor si luarea celor mai
bune decizii, chiar daca acest lucru
inseamna revizuirea totala a con-
ceptelor initiale.

Famosa - un lant
rapid de distributie

Fabricantul si distribuitorul de ju-
caril Famosa se confrunta in fiecare
an cu sezonalitatea puternica (3-4
luni pe an), in conditiile unui ciclu
de viata foarte scurt al jucariilor,
ceea ce duce la afectarea intregu-
lui supply chain. Un supply chain
scurt, dar neechilibrat, genereaza o
serie de probleme. Famosa a reusit
sa reduca din costurile operationale
si logistice, depasind problema
disiparii productiei intre China si
Spania si cea a distribuirii jucariilor
intr-un singur punct. Procesul de
productie trebuie sa fie ,stoc la
comanda*, fapt care implica riscuri.
Pe langa aceasta, deoarece China
este cel mai mare furnizor iar lead
time-urile (durata scursa din momen-
tul comenzii si pana la onorarea
ei) sunt lungi, Famosa depinde de
folosirea intensa a prognozelor.

Desi supply chain-ul Famosa era
foarte scurt, acesta era destul de
neechilibrat, fiind supradimensio-
nat si avand o organizare invechita.

in anii 1990, Famosa avea doua
locatii principale de productie, una
in China si cealalta in Spania. Cele
doua nu erau coordonate si numai
un singur centru de distributie livra
pe plan global. Ca urmare a aces-
tui fapt, Famosa nu putea livra
bunurile la timp pentru a satisface
cererea clientilor.

Solutia

incepand cu 2003, Famosa a
decis sa-si reorganizeze supply
chain-ul, trecand la implementarea
»Supply Chain-ului Rapid“. Solutia
s-a bazat pe patru fraze cheie:

Este greu intr-o piata
precum Romania, cu o
crestere atat de
spectaculoasa in
ultimele doua decade
si cu probleme la fel
de spectaculoase in
ultimul an, sa gasim
modele si informatii
despre metodele si
solutiile inovative sau
nu, pe care companii
din diferite industrii
le-au aplicat cu
SUCCces.

Schimbarea organizarii

si tehnologiilor

privind informatia

Prima actiune intreprinsa a fost
crearea unei organizatii indepen-
dente pentru gestionarea unui sup-
ply chain global si integrat, compa-
nia devenind astfel mai agila si mai
capabila sa ia decizii.

Urméatoarele actiuni intreprinse
au fost: integrarea procesului de
aprovizionare in managementul
operatiunilor trecand de la simpla
negociere a preturilor la negocierea
regulilor de business; integrarea
operatiunilor din China in manage-
mentul operatiunilor companiei pen-
tru imbunatatirea calitatii si sigu-
rantei planificarii productiei; crearea
unui departament de planificare si
reaprovizionare si implementarea SAP
in cadrul tuturor companiilor afili-
ate intr-o perioada de 5 luni.

Proces de planificare reactiv

Principalul obiectiv a fost redu-
cerea variabilitatii preciziei de
prognozare din cauza nesigurantei
de pe piata. Aceasta a implicat
crearea unui departament de pla-
nificare si transformarea capa-
citatii de previziune, care implica
introducerea comenzilor ignorand
cererea clientilor, in capacitate
reactivd, mai sigura si care ofera
un mediu cu un grad sporit de
confort privind prognozele. Aceasta
ultima initiativa a fost impartita in
urmatoarele sarcini:

- sporirea capacitatii de reactie
prin adaptarea supply chain-ului la
ciclurile de productie ale furnizorilor
din China;

- scaderea lead time-ului pen-
tru produsele 7WV (produse clasifi-
cate ca foarte importante si relevante)
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AVANTAJE :

Aplicatie soft pe internet - www tachoweb.ro, fard costuri de achizitie pentru echipamente sau software;
Solutii flexibile pentru orice tip de companie;
Descarcare automata a datelor in timp foarte scurt si conversia in documente tip text;
Partener german cu experientd in acest domeniu;
inregistrarea companiei in sistem pe baza unui abonament lunar (cu 10 descirciri incluse/vehicul);
Vizualizarea datelor, descarcate in locatiile "TachoStation” i arhivarea securizata a acestora pe server-ul Dako;
Analiza de date: timpii de lucru pe conducitor auto, evidentiere contraventii, atentionarea depdsirii perioadelor de
descircare date soferi/vehicul;
Trimiterea de mesaj SMS pe telefonul mobil sau pe e-mail (gratuit), tip “reamintire” pentru informarea termenului de
descércare a datelor din cardul de conducétor auto si a datelor din tahograful vehiculului;
o Acces in aplicatie de pe orice calculator conectat la INTERNET.
=  Locatii Dako "TachoStations” operationale: ROMANIA (12 locatii la REPREZENTANTELE UNTRR din tara si 14
locatii la Statii de carburant MOL), in Germania (372), Danemarca (21), Austria (4).
o Aplicatie web actualizatd permanent si in conformitate cu legislatia UE.

PRETURI :

Tacho-
DENUMIREA SERVICIULUI AA8lifon
se achitd o singura datd, doar 20¢C
pentru primul un an

se achitd anual, dupd primul an, pe 10 C€
durata deruldrii contractului

se achitd |unar, cu 10 descarcari ac
incluse, pentru fiecare vehicul.

se achitd lunar, cu 10 descarcari
incluse pentru fiecare vehicul,

se achith lunar, cu 10 descircir 7€
incluse pentru fiecare vehicul

se achitd lunar, cu 10 descirciri 6C
incluse pentru flecare vehicul

fiecare descarcare peste numarul 1€
de descdrcari alocat

INREGISTRARE COMPANIE (crearea contului)
IDENTIFICARE COMPANIE

ABONAMENT PENTRU 1 - 4 VEHICULE
ABONAMENT PENTRU 5 -19 VEHICULE 8C
ABONAMENT PENTRU 20 - 49 VEHICULE

ABONAMENT DESCARCARE DATE PENTRU > 50 VEHICULE

DESCARCARI SUPLIMENTARE

mesaje SMS de informare datd 0,15 €
SMS ATENTIONARE DATA LIMITA DE DESCARCARE R B ’

EXPEDIERE DOCUMETE PRIN POSTA expedieri factg;ié documentatii, 1€

*Preturile se calculeazd in lei la cursul BCR/vanzare din data facturdrii si nu includ TVA.

Comenzi 5i relatii suplimentare:
- 336.77.88, Fax 021 - 337.48.53, e-mail:dako@untrr.ro

TachoStation in Romania prin UNTRR, reprezentant unic.

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




Studiul
de caz integral
il puteti citi pe

pentru a permite lansarea pro-
duselor cu modificari semnificative
cat mai tarziu posibil;

- acordarea de prioritate lansarii
produselor cu un impact mai scazut
daca prognoza se dovedea a fi
eronata si identificarea produselor
care suportau devieri mai mari de
costuri, precum si recompensarea
clientilor care isi confirmau intentiile
de achizitie in avans.

Planificarea in colaborare
cu China

Famosa a decis sa produca 80%
din produsele finite in China, insa
aceasta nu implica doar transferul
procesului de productie in China.
Relatiile companiei cu furnizorii sai
sunt neobisnuit de apropiate; Famosa
intreprinde planificarea productiei
si negociaza Planul principal de
productie cu un anumit furnizor
care isi lanseaza propriul MRP. Ast-
fel, Famosa are la dispozitie capa-
citatea necesara in timpul sezoanelor
de varf printr-o planificare si un
proces de negociere mai eficiente.

Reorganizarea retelei

de distributie

Reproiectarea retelei de distri-
butie a implicat urmatoarele actiuni:

Implementarea centrelor de dis-
tributie principale si regionale.
Bunurile sunt livrate direct din cen-
trul de distributie din China pe piata
si catre centrul principal de dis-
tributie din Spania. Anumite bunuri
sunt, de asemenea, livrate de la
Onil céatre clientii importanti, iar
comenzile mici din Madrid. Famosa
opereaza depozite pe toate zonele
principale ale Europei.

Crearea unui centru de conso-
lidare in China: obiectivul a fost
obtinerea unui avantaj din logistica
si fiscalitate, inclusiv din posibilitatea
de consolidare a produselor de la
furnizori diferiti; centrul de conso-
lidare a supply chain-ului este un de-
pozit combinat extern.

Adaptarea proceselor logistice
privind bunurile de consum la stan-
dardele din sector: codare si etichetare,
mesaje EDI, coduri de bare si RFID
in SAP si folosirea paletilor.
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Provocari

Provocarea 1: Decizia privind
produsele de externalizat in China;
Provocarea 2: Sezonalitatea
cererii pentru astfel de produse
(vanzari concentrate in numai 3-4
luni pe an). Compania trebuie sa
opereze cu niveluri ridicate de
incertitudine privind cererea, care
uneori necesita productie exce-
siva de tip ,,push®;
Provocarea 3: Jucariile sunt pro-
duse cu ciclu de viata foarte scurt;
Provocarea 4: Capacitatea de
productie din China este limitata, fumi-
zorii din China au greutati in a ges-
tiona varfurile de productie;
Provocarea 5: Lead time-urile
lungi implica prognoza intensiva din
cauza diferentelor de cultura si limba;
Provocarea 6: Furnizorii s-au
dovedit a fi dificil de integrat din cauza
diferentelor de cultura si limba;
Provocarea 7: Famosa nu a
realizat complexitatea supply chain-
ului sau.

Lectii invatate

Lectia 1: Colaborarea cu furni-
zorii permite companiilor sa fie
rapide, agile si flexibile pentru a
satisface cererea clientilor, sporind
competitivitatea.

Lectia 2: Chiar daca si cele mai
bune practici in logistica recomanda
un proces de productie de tip ,,pull”,
Famosa sustine productia de tip
»push® - acesta nu trebuie sa fie un
sinonim pentru ineficienta. Pro-
ductia de tip ,,push” poate fi o acti-
vitate benefica daca produsul si
sectorul o cer.

Lectia 3: Nivelul stocurilor se
schimba o data cu existenta unui cen-
tru unic de depozitare sau o data
cu desfasurarea distributiei din trei
centre, datoritd concentratiei pu-
ternice a vanzarilor in timpul celor
3 luni ale anului.

Lectia 4: Chiar si cand produse-
le au o sezonalitate bine marcata,
planificarea corespunzatoare poate
transforma lucrul cu paleti intr-o
activitate profitabila.

Factori de succes

Factorul de succes 1: Famosa
si-a intarit relatiile cu furnizorii din
China si a imbunatatit siguranta in
supply chain. Principalele obiec-
tive ale companiei au fost coordo-
nate alaturi de furnizori.

Factorul de succes 2: Compa-
nia a adaugat doua procese noi
pentru imbunétatirea metodologiei
de lucru: introducerea prognozei si
imbunatatirea procesului de ambalare
pentru inlesnirea transportului.

Factorul de succes 3: Famosa
a introdus SAP pentru intreg su-
pply chain-ul.

Factorul de succes 4: Angajatii
Famosa au invatat sa foloseasca SAP
si au fost instruiti s4 opereze soft-
ware-ul. De asemenea, s-au fami-
liarizat cu lucrul in noul supply chain
si cu noile procese.

Factorul de succes 5: La inceput,
relatiile cu fumizorii din China au fost
mai dificile din cauza diferentelor
de cultura si a relatiilor clasice pe
care marile companii le au cu furni-
zorii din Asia. Reprezentantii Famosa
au incercat sa fie cat mai flexibili si
sa se adapteze obiceiurilor furnizo-
rilor precum si sa imbunatateasca
relatiile, incluzénd furnizorii in retea
si in supply chain si tratandu-i ca parte
a companiei lor.

Transferabile

Multe companii au dezvoltat
deja acest tip de strategie, insa
acestea sunt doar multinationale
si companii foarte mari. Din ce in
ce mai multe companii, cum este
Famosa, vor avea nevoie sa faca
schimbari in supply chain pentru a
spori profitabilitatea si chiar pentru
a se mentine pe piata, indiferent
de tara in care activeaza si indife-
rent carui sector apartin.

Aceasta practica poate fi trans-
ferata catre orice tip de companie,
singura restrictie tindnd de dimen-
siunile sale. Companiile mari isi per-
mit sa investeasca bani intr-o schim-
bare la nivel strategic, asa cum a fost
exemplul Famosa, insa companiile
mici au dificultati in a crea un ast-
fel de supply chain. Designul proiec-
tului Famosa nu are limitari din punct
de vedere geografic sau din punct
de vedere al sectorului industrial.

Mai multe informatii privind
BestLog precum si alte studii de
succes puteti gasi accesand
www.bestlog.org.

Mihaela STOIAN

Suplly Chain Management Center




LOGISTICA

Istorie si
Lectii pentru

Care au fost reactiile pe care
le-am inregistrat pe piata la nivel
de supply chain?

- Stopare sau, in cel mai bun
caz, micsorare a achizitiilor;

- Reducere masiva a stocurilor
pentru eliberarea numerarului blo-
cat pentru a fi utilizat in supravietuire
intr-o perioada cu scaderi in vanzari
ce ating cote si de 70%;

- Un prim pas de apropiere
intre vanzari si logistica pentru o
mai buna gestionare a cerintelor
clientilor si a resurselor (aman-

VIITOR

doua in scadere);

- Un numar mare de fabrici au
fost inchise temporar sau defini-
tiv, relocate sau reorganizate;

- Daca in prima parte a anu-
lui trecut cererea de pregatire
profesionala in logistica aproape
s-a stopat, in cea de-a doua parte,
si Romania a urmat evolutia
pietelor internationale in acest
domeniu, companiile si chiar si
practicienii din domeniu punand
un mare accent pe calificarea si
pregatirea profesionala a prin-

Am trecut

un an greu si
foarte incarcat.
in prima parte
pentru ca orice
proiect era
blocat, in a
doua parte -
toti au

cerut schimbari
B,

cipalilor actori responsabili cu
reducerea costurilor. Mai putini
oameni necesita sa fie mai buni
si deoarece am profitat de ocazie
sa ii pastram pe cei mai buni,
merita sa ii recompensam.

Training-uri
comune

Am initiat training-uri comune
cu jucatorii din lanturi specifice
de supply chain si rezultatele s-au
vazut. Desi ideea noastra ni s-a

Dragi colegi si prieteni

din logistica,

Va urez un an nou, plin de
indicatori de performanta
perfecti, multe obiective
atinse, un parteneriat de
succes cu departamentul de
vanzari, furnizori de
incredere, clienti buni
platnici, cat mai bune open
book-uri, in care sa fie
asigurata o marja de profit
corecta, fam ntelegatoare
si soferi controlabili, mai
multi kilometri de sosele
bune, trafic fluid in Bucuresti
si putere de munca si
optimism sa schimbam
impreuna lucrurile.
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parut noua, iar pe piata parea o
inovatie, la sfarsitul anului trecut,
citeam in presa internationala de
specialitate ca a devenit o practica
curenta pentru perioada de criza.

Solutii de
supravietuire

Surpriza mare pe care am a-
vut-o a fost aceea a companiilor
roméanesti puternice care, chiar fara
resurse, isi negociaza solutii nu
numai de supravietuire, ci si de cres-
tere, si care sunt decise sa reziste
si sa demonstreze ca se poate.

Desi ca firma romaneasca ni s-a
parut a fi greu sa iti construiesti
o reputatie si de pe piata si sa
castigam un capital de incredere,
ultima perioada a demonstrat ca
strategia noastra pe termen lung
a fost una de succes.

Performanta
cu resurse minime

Si noi, alaturi de piata, am
invatat ceea ce in engleza se nu-
meste elegant ,,Do More with
Less*, in romana avand si o expre-
sie mai putin academica despre bici,
dar care reflecta in aceeasi masura
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adevarul. Se poate obtine perfor-
manta cu mai putine resurse, fara
a face rabat de la calitate.

De asemenea, o analiza atenta
a reactiilor companiilor din piata
duce la o concluzie care, acum
doi ani, era de domeniul fantasti-
cului si anume acumularea pentru
zile negre si dezvoltarea locala.

Investitii
in marketing si
creare de imagine

Romania are un mare potential
de consum. Investitia in marketing
este vitala pentru a forta cererea
chiar si in perioade mai putin faste.
Companiile noastre trebuie sa fie
pregatite pentru o buna logistica na-
tionala si, mai ales, pentru edu-
carea gustului si comportamentu-
lui de consum al consumatorilor fie
ei companii sau persoane fizice. Cel
putin in industria logistica, in spe-
cial in domeniul transporturilor si al
serviciilor logistice, a fost primul
an in care s-a simtit cu adevarat o
evolutie pozitiva in alocarea bugete-
lor de marketing si creare de imagine
pe piata. Acestea au fost dublate
de seriozitatea cu care si-au mentinut
nivelul de servicii si promisiunile fata

de clienti. Nume precum Aquila sau
Lazar au facut din respectarea orei de
sosire o regula, pe care au demon-
strat ca o pot pune in practica.

Rapiditate,
flexibilitate,
standardizare

Se pare ca si termenele de
plata au revenit la normal si in
lantul din care activeaza operato-
rii logistici incepe sa se tranzac-
tioneze mai bine si mai sanatos.

Ce trebuie sa facem? Sa fim mai
rapizi, mai flexibili, fara a uita,
insa, ca acolo unde avem de-a
face cu activitati repetitive trebuie
sa standardizam si sa si respectam
standardele. in general, suntem
specialisti in a face lucrurile foarte
complicat. Mi-ar placea sa schimbam
ceva in aceasta abordare.

Haideti, pentru 2010, sa initiem
un Slogan in logistica:

»LUCRURILE SIMPLE SE POT
REALIZA S1 MAI SIMPLU~,

Adriana PALASAN
Supply Chain Management Center



Dezvoltarea durabila
a structurilor de
sprijinire a afacerilor
are ca obiectiv
atragerea
investitiilor si
dezvoltarea
economiilor locale si
regionale prin
crearea si
modernizarea
structurilor
regionale de
sprijinire a
afacerilor.
Structurile de
sprijinire a afacerilor
reprezinta structuri
clar delimitate, care
asigura o serie de
facilitati si/sau
spatii in care
operatorii economici
sa isi desfasoare
activitati economice
de productie si
prestare servicii.

inia de finantare din fon-
duri europene poate fi
accesata de catre socie-
tatile comerciale, aso-
ciatii care reprezintd me-
diul de afaceri, camerele de comert
sau unitati administrativ teritoriale,
in cadrul Programului Operational
Regional, axa prioritara 4.

Proiecte de pana
lIa 85 milioane lei

Valoarea totala a proiectului
poate fi cuprinsa intre 1.700.000
si 85.000.000 lei (aici fiind incluse
atat cheltuielile eligibile, cat si
cele neeligibile), iar durata de
implementare a proiectului nu tre-
buie sa depaseasca data de 31
iulie 2012. in functie de dimensi-
unea intreprinderilor ce solicita
finantare, intensitatea sprijinului
financiar este acordat astfel:

- intreprinderi mari: 50% din va-
loarea cheltuielilor eligibile (40% pen-
tru regiunea Bucuresti si judetul lifov)

- intreprinderi mijlocii: 60% din va-
loarea cheltuielilor eligibile (50% pen-
tru regiunea Bucuresti si judetul lifov)

- intreprinderi mici si micro-
intreprinderi: 70% din valoarea
cheltuielilor eligibile (60% pentru
regiunea Bucuresti si judetul lifov)

FINANCIARE

Pentru depozite,
drumuri de acces
si nu numai

Activitédtile eligibile ce pot fi
realizate prin implementarea unui
proiect constau in:

- Construirea/modernizarea/
extinderea de cladiri si anexe afe-
rente, care vor fi utilizate de ope-
ratori economici, cu precadere
IMM-uri, pentru activitati de pro-
ductie si/sau prestare servicii;

- Construirea/ modernizarea/
extinderea infrastructurii rutiere/
feroviare din interiorul structurii
de sprijinire a afacerilor si a dru-
murilor de acces;

Crearea/modernizarea/extin-
derea utilitatilor de baza din inte-
riorul structurii de sprijinire a afa-
cerilor: statii de tratare a apei,
unitati de furnizare a energiei si a
gazului, sistem de canalizare,
conectare la retele broadband,
inclusiv cablarea cladirii;

- Dotarea cu echipamente a
structurilor de sprijinire a afaceri-
lor construite/modernizate/extinse.

Eligibil sau nu?

Cheltuielile neeligibile reprezinta
acea componenta a proiectului pen-
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Site-ul tau este

INCA
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Noi iti incarcam afacerea pe internet!
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tru care nu se acorda sprijin finan-
ciar nerambursabil, iar acestea sunt:

- taxa pe valoarea adaugata;

- dobanda si alte comisioane
aferente creditelor;

- cheltuielile colaterale care
intervin intr-un contract de leasing;

- achizitia de echipament se-
cond-hand;

- amenzi, penalitati si cheltuieli
de judecata;

- operarea obiectivelor de in-
vestitii.

Structurile de sprijinire a afa-
cerilor pot fi axate pe:

- dezvoltarea activitatilor de
cercetare si microproductie;

- dezvoltarea activitatilor de
cercetare in vederea dezvoltarii
de noi modele si prototipuri;

- oferirea de facilitati pentru
dezvoltarea intreprinderilor cu
activitate productiva;

- dezvoltarea de noi afaceri
prin oferirea de servicii specializate
(consultanta, asistenta la inceputul
activitatii respectivelor afaceri).

Trei etape
de evaluare

Evaluarea cererii de finantare
se desfasoara in trei etape:

1. Verificarea conformitatii
administrative (urmareste exis-
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http://it.bepa.ro

Tel: 0770.234.621

tenta si continutul Cererii de Finan-
tare precum si a anexelor, vala-
bilitatea documentelor);

2. Verificarea eligibilitatii (urma-
reste indeplinirea cumulativa a
tuturor criteriilor de eligibilitate
atat pentru solicitant, cat si pen-
tru proiect);

3. Evaluarea tehnica si financiara
a proiectului (urmareste aprecierea
gradului in care proiectul raspunde
obiectivelor Programului Operational
Regional si daca proiectul este sus-
tenabil dupa implementarea lui).

Sesiunea de depunere a pro-
iectelor pentru dezvoltarea unei
structuri de sprijinire a afacerilor
este deschisa din 25 aprilie 2008,
continuand si in prezent. Un suport
acordat solicitantilor pentru aceasta
linie consta in prefinantarea de
35% din totalul cheltuielilor eligi-
bile, ce poate fi utilizata inainte de
inceperea implementarii proiec-
tului. In cazul intreprinderilor pri-
vate, ca sa poata accesa sprijinul
financiar nerambursabil, acestea
trebuie sa aiba codul CAEN 6832
wActivitati imobiliare pe baza de
comision sau contract®.

Constructia nu poate viza spatii
pentru comert, ci numai structuri
de sprijinire a afacerilor de tipul:
parcuri industriale, tehnologice,
logistice sau incubatoare de afa-

Fax:031.817.65.31

ceri, iar solicitantul nu poate fi uti-
lizatorul exclusiv al structurii.

Criteriile de selectie urmaresc
ca proiectul sa prevada crearea
de noi locuri de munca perma-
nente in cadrul firmelor gazduite
in structura de sprijinire a aface-
rilor, iar in 2 ani de la implementare,
structura trebuie ocupata in pro-
portie de minim 50%.

Trebuie dovedit ca exista o
nevoie bine definita, in zona tinta,
pentru structura de sprijinire a afa-
cerilor si pentru serviciile oferite,
iar relatia dintre administratorul
cladirii si firmele chiriage trebuie sa
fie una de sustinere a afacerilor si
nu doar de inchiriere a spatiilor,
asa incat poate fi privita ca o afacere
de sine statatoare pentru dezvolta-
torul proiectului.

Pentru a beneficia de oportu-
nitatea finantarilor nerambursabile
oferita intreprinderilor din Romania
de cétre Uniunea Europeana si
Guvermnul Romaniei, tot ce le ramane
potentialilor beneficiari este sa se
informeze pentru a gasi cea mai buna
solutie de finantare adaptata pro-
priilor nevoi investitionale si apoi
sa ia actiune prin accesarea lini-
ilor de finantare disponibile.

Diana PARIZIANU

www.bepa.ro




»LOgIstics Efficiencg in Romania is
THE frontier to be slashed*“

PLEDOARIE PENTRU
EFICIENTA iN LOGISTICA

European

Gateways Platform,
un parteneriat
public-privat

intre autoritati si
companii din
Romania si Olanda,
va fi gazda celui
de-al cincilea
Seminar Logistic

in Bucuresti,

pe data de 29 aprilie
2010, la hotelul
Crown Plaza.
Expertul in domeniul
logistic si de

supply chain
Archicom va
dezvolta continutul
acestui seminar,

in cooperare

cu alte companii si
autoritati si
impreuna cu Camera
de Comert
Romano-0landeza,
precum si

cu reteaua de
afaceri in colaborare
a celor doua tari.

omeniul eficientei in

logistica inglobeaza o

gama larga de subiecte,

iar acest seminar se

va focaliza pe trei directii
principale, de natura sa contureze
o solutie logistica eficienta, care
sa aduca avantaje atat furnizo-
rilor cat si utilizatorilor de astfel
de servicii.

Pe de o parte, este vorba despre
dezvoltarea unor retele logistice
nationale care sa integreze solutii
intermodale. in al doilea rand, sunt
vizate controlul costurilor totale de
operare (TCO) si solutiile de depo-
zitare ,verzi“, in conditiile con-
trolului costurilor totale de oper-
are (TCO). in al treilea, dar nu in
ultimul rand, este vorba despre
adoptarea unor masuri eficiente de
taxare de natura sa sprijine cresterea
competitivitatii logisticii, cum ar fi
extinderea acoperirii vamale sau
amanarea platii TVA.

Seminarul va aborda toate
aspectele privind cele trei directii
amintite si se adreseaza persoa-
nelor de decizie din cadrul ship-
perilor, companiilor comerciale,
a celor logistice, de distributie,
precum si din cadrul autoritatilor
si furnizorilor de servicii.

Un potential de 50
de miliarde de euro

Se estimeaza ca Romania poate
genera peste 50 miliarde de euro
la re-export, prin dezvoltarea unui
set cuprinzator de masuri eficiente
de taxare pentru logistica. Acest
fapt ar putea aduce Romaniei atat
de necesarul echilibru comercial,
in plus fata de generarea de locuri
de munca si venituri la bugetul
de stat din sistemul de impozi-
tare. Cresterea eficientei logis-
ticii nationale se preconizeaza a
aduce economii de 2 miliarde de
euro. in special in aceasta perioada
de reduceri de costuri si de economii,
presiunea asupra industriei logis-
tice genereaza necesitatea dezvoltarii
unor raspunsuri eficiente. Proiectele
din domeniu arata ca in special
operatorii logistici si cei din dome-
niul distributiei pot sa-si creasca
eficienta cu procente de ordinul
zecilor prin intermediul retelelor
si al solutiilor TCO.

Pentru mai multe detalii, pre-
cum si pentru inregistrarea par-
ticiparii dvs la acest seminar,
sunteti invitati sa accesati web-
site-ul www.logisticsportal.ro.

Raluca MIHAILESCU

raluca.mihailescu@ziuacargo.ro

.................................................................................................................... ianuarie 2010
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LICITATIE LA METROU

S.C. METROREX S.A. a
publicat pe SEAP anuntul
92739/31.12.2009 pentru
licitatia deschisa: ,,Magistrala
4. Racord 2. Lucrari pentru
punerea in functiune. Zona 1
Mai - Parc Bazilescu. Instalatii
generale. Finisaje spatii
tehnice®.

Criteriul de atribuire a
contractului de executie:
oferta cea mai avantajoasa
din punct de vedere
economic. Termenul limita
pentru primirea ofertelor este
25 martie 2010, ora 10:00.
Perioada minima pe parcursul
careia ofertantul trebuie sa isi
mentina oferta: 60 de zile.
Valoarea estimata a
achizitiilor pentru intreaga
durata a contractului este de
31.300.000 lei.

Galati - Vaslui - Crasna -
Albita. Proiectul are un buget
total de 147.952.166 euro, din
care 86.622.303 euro
constituie finantare
nerambursabila acordata de
Comisia Europeana prin
Fondul European de
Dezvoltare Regionala, restul
sumei fiind asigurat de la
Bugetul de Stat.

Proiectul ,Reabilitarea
drumului national DN1H Zalédu
- Alesd“ are drept obiectiv
reabilitarea a 69,334 km de
drum national, intre orasele
Zalau si Alesd. Proiectul are
un buget total de 114.067.355
euro, din care 67.263.644 euro
constituie finantare
nerambursabila acordata de

Conform unui comunicat al
Institutului National de
Statistica, in luna noiembrie
2009, volumul lucrarilor de
constructii (serie bruta) a
crescut fata de luna
octombrie 2009 cu 5,0%,
crestere evidentiata pe
urmatoarele elementele de
structura: lucrarile de
reparatii capitale (+19,1%) si
lucrérile de constructii noi
(+4,8%). La lucrarile de
intretinere si reparatii
curente, s-a inregistrat o
scadere cu 2,1%. Pe tipuri
de constructii, cresteri s-au

Comisia Europeana prin
Fondul European de
Dezvoltare Regionala, restul
sumei fiind asigurat de la
Bugetul de Stat.

Obiectivul celui de al treilea
proiect ,,Prelungirea digului
de Nord al portului
Constanta“ consta in
prelungirea digului respectiv
cu un tronson de 1 050 m, de
la 4.850 m la 5.900 m.
Proiectul are un buget total
de 143.990.000 euro, din care
57.875.480 euro constituie
finantare nerambursabila
acordata de Comisia
Europeana prin Fondul
European de Dezvoltare
Regionala, restul sumei fiind
asigurat de la Bugetul de Stat.

MAI MULT, DAR MAI PUTIN

constructii, serie bruta, a
scazut cu 16,7%. Pe
elemente de structura, s-au
inregistrat scaderi la toate
componentele: lucrarile de
reparatii capitale (-25,7%),
lucrarile de intretinere si
reparatii curente (-21,1%) si
lucrérile de constructii noi
(-13,5%). Pe tipuri de
constructii, volumul
lucrarilor de constructii a
scazut astfel: cladirile
rezidentiale cu 17,6%,
cladirile nerezidentiale cu
16,6% si constructiile
ingineresti cu 16,4%.

FINANTARE PENTRU
TREI PROIECTE
DE TRANSPORT

inregistrat la cladirile
nerezidentiale (+19,6%) si la
cladirile rezidentiale cu

) (+9,2%). Volumul lucrarilor
In luna decembrie 2009, de constructii a scazut la
Comisia Europeana a adoptat constructiile ingineresti cu
deciziile de finantare pentru 3 2,9%.

proiecte majore depuse in Fata de luna

cadrul axei prioritare 2 - corespunzatoare a anului
wModernizarea si dezvoltarea precedent, ca serie brut3,
infrastructurii nationale de volumul lucrérilor de
transport in afara axelor constructii a scazut cu
prioritare TEN-T in scopul 23,9%. Pe elemente de
crearii unui sistem national de structura, s-au inregistrat
transport durabil“. scaderi la toate

Primul proiect ,,Reabilitarea componentele.

DN24, limita de judet Galati - in perioada 1 ianuarie - 30
Vaslui - Crasna si DN24B, noiembrie 2009, comparativ
Crasna - Albita“ are drept cu acelasi interval din 2008,
obiectiv reabilitarea a 94.718 volumul lucrérilor de

km de drum national, intre
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TU SI NEW HOLLAND. y
O ECHIPA IMBATABILA.

T

GAMA NEW HOLLAND. CONSTRUITA PENTRU TINE.

CAND VREI UN UTILAJ PE CARE SA-L FOLOSESTI DE DIMIMEATA PANA SEARA CERI

= TEHNOLOGIE DUSA LA RANGUL DE ARTA | .

- SIGURANTA FIAT &a NEW HOLLAND
- PEHFURHAHTE REMARCABILE e

- PRETUIESTE VALOAREA BANILOR GROUP CONSTRUCTION

- SERVICII PE MASURA DORINTELOR TALE. BUILT AROUND YOU

IATA MOTIVELE PENTRU CARE, MAI MULT DECAT UN UTILAJ MERITI UN COECHIPIER
PE CARE SA TE POTI BAZA. MERITI UN NEW HOLLAND

BRIARI'S: ON&S, COM. COSOYENI ZONA AEROPORT, JUD. DOLJ. TEL.: 0251-57.29.50. www.briaris.ro

PROTRUCK ECHIPAMENTE CONSTRUCTII: S05. GIURGIU-JILAYA 3, JILAVA, ILFOV.
TEL.: 021-457.12.35. FAX: 021-457.02.61. www.prolruck.ro



CARGOD

in prim plan

BULDOZER

Dupa ce, in lunile
trecute, am analizat
pe rand diferite
tipuri de utilaje,
acum a venit timpul
buldozerelor
prezente pe piata
romaneasca sa intre
sub lupa. Puteti afla
din informatiile pe
care vi le vom
prezenta care este
buldozerul ce se
muleaza cel mai bine
pe cerintele pe care
le aveti.

.................................................................................................................... ianuarie 2010



New Holland
D180 LT

Putere: 194 (P
Greutate operationala:
20.500 - 22.730 kg
Capacitatea lamelor:
3.2-5,6 mc

Dressta
TD 15-M Extra

Putere: 190 CP

Greutate operationala:
20.660 - 21.620 kg
Capacitatea lamelor:
5,95 mc

Liebherr
PR 724

Putere: 163 CP
Greutate operationala:
16.800 - 20.300 kg
Capacitatea lamelor:
3,14 - 4,27 mc

Komatsu
D51 EX/PX - 22

Putere: 130 CP
Greutate operationala:
12.710 - 13.100 kg
Capacitatea lamelor:
2,7 -2,9mc
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Se pare ca, dupa un an
de criza economica
generalizata, care nu a
ocolit nici oaza luxului,
Dubai, noul an a
inceput sub auspicii
ceva mai optimiste, cu
un eveniment care
intra, fara indoiala, in
istoria constructiilor -
si nu numai. Pe data
de 4 ianuarie 2010, a
fost inaugurata cea
mai inalta structura
construita de mana
omului din lume, Burj
Khalifa (denumirea
araba pentru ,,Turnul
Khalifa“‘“), care, cu cei
828 m inaltime,
detroneaza fara nici
un fel de drept de apel
recordul anterior,
detinut de turnul
Taipei 101 - 509,2 m.

Etaje

160-206 Mecanic
156-159 Comunicatii
si transmisii live
155 Mecanic
139-154 Apartamente
corporate
136-138 Mecanic
125-135 Apartamente
corporate
124 Observator
123 Sky Lobby
122 Restaurant
Atmasphere
111-121 Apartamente
corporate
109-110 Mecanic
Rezidential
Sky Lobby
Rezidential
Sky Lobby
Mecanic
Armani Hotel
Rezidential
Mecanic
Apartamente
Armani
Armani Hotel
Armani Hotel
Parcare,
Mecanic

onstructia turnului a

inceput la data de 21

septembrie 2004, exte-

riorul structurii fiind

finalizat pe 1 octombrie
2009. Cladirea face parte dintr-un
proiect care se va intinde pe 2
kmp, ce poarta numele de Down-
town Burj Khalifa, in apropiere de
principalul district de afaceri al
emiratului. Conform surselor de
pe Intemet, de proiectarea si ingine-
ria turnului s-a ocupat compania
Skidmore, Owings & Merrill din
Chicago, iar Bill Baker, inginerul sef
pe probleme de structura al proiec-
tului, a inventat un sistem structura
care a permis constructiei sa atinga
in mod economic o asemenea
inaltime. Partenerul pentru design
al proiectului este Adrian Smith, care
a lucrat pentru Skidmore, Owings
& Merrill (SOM) pana in anul 2006.

Constructorul principal este
Samsung C&T din Coreea de Sud,
care a construit si Taipei 101, pre-
cum si Turnurile Gemene Petronas,
cei mai recenti doi detinatori ai
recordului de inaltime. Alti con-
tractori au fost grupul belgian
Besix si compania Arabtec din
Emiratele Arabe Unite, iar Turner
Construction a fost aleasa ca ma-
nager de proiect. Conform legis-
latiei EAU, contractorul si inginerul
poarta impreuna raspunderea pen-
tru modul in care se va ,,compor-
ta“ turnul. Hyder Consulting detine
o parte importanta a acestei ras-
punderi, in calitate de arhitect si in-
giner de record, consultant de de-
sign pentru Burj.

Bugetul total al proiectului este
de 1,5 miliarde USD, iar pentru
intregul Downtown Dubai - 20 mi-
liarde. Presedintele Emaar Prop-
erties, dezvoltatorul proiectului, a
spus ca pretul spatiilor de birouri
la Burj Khalifa a atins 43.000 USD
pe metru patrat si ca Apartamentele
Armani (proiectate - da! - de Gior-
gio Armani) se vand cu peste
37.500 USD pe metru patrat.

Arhitectura

si design

Asa cum am mentionat, turnul
este proiectat de SOM, care a
proiectat, de asemenea, Turnul
Willis din Chicago si 1 World Trade
Center din New York, printre alti
zgarie nori mai mult sau mai putin
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celebri. Cladirea aminteste de forma
de tub a Willis Tower, dar nu are o
structura tubulara. Designul este
derivat din modelele traditionale
ale arhitecturii islamice, iar amprenta
la sol trilobica a cladirii a fost inspi-
rata de o floare tropicala denumita
Hymenocallis. Turnul este compus
din trei elemente dispuse in jurul
unei piese centrale, cu terase care
au un aspect de spirala ascen-
denta, 27 la numar. La varf, ele-
mentul central formeaza un fel de
turla ascutita. Planul etajelor, in
forma de Y, maximizeaza vizibili-
tatea catre Golful Persic. In tim-
pul procesului de proiectare, arhitectii
au rotit cladirea cu 120 grade fata
de pozitia originald pentru a reduce
stresul cauzat de vant. In punctul
cel mai inalt, pendulatia turnului
este de 1,5 m.

Turla Burj Khalifa este constru-
ita din peste 4.000 t de otel. Con-
ducta centrala cantareste 350 t si
are o inaltime de 143 m, fiind con-
struita in interiorul cladirii. Din punct
de vedere al designului interior,
peste 1.000 de obiecte de arta vor
imbogati turnul, iar holul partii rezi-
dentiale va adaposti 196 de talgere
din aliaj de bronz, placate cu aur
de 18 carate. Turnul este invelit la
exterior cu 142.000 mp de sticla
(26.000 bucati) si panouri de alu-
miniu si otel inoxidabil, invelis con-
ceput pentru a face fata tempera-
turilor exterioare foarte ridicate.

Interiorul hotelului este decorat
de Giorgio Armani, hotelul acestui
designer ocupand 15 din cele 39 etaje

inferioare. Restul de etaje pana la
108 au 900 de apartamente (care,
conform declaratiilor dezvoltatoru-
lui, s-au vandut in primele 8 ore de
la iesirea pe piata). La etajul 76 se
afla o piscina exterioara, restul eta-
jelor (cu exceptia 123 si 124 - unde
sunt platforme de observatie) fiind
destinate birourilor si apartamentelor
corporate. Burj Khalifa are o capa-
citate de 25.000 persoane si are
57 lifturi si 8 scari rulante.

Pentru a spala cele 24.348 fe-
restre, a fost instalata cate o sina
orizontala la etajele 40, 73 si 109,
fiecare dintre ele fiind echipata cu
o masinarie de 1,5 t care se misca
orizontal si vertical cu ajutorul unor
cabluri. Dar turla va cédea in sarci-
na spalatorilor alpinisti utilitari. In
conditii normale, va fi nevoie de
36 muncitori care vor curata intrea-
ga fatada in trei-patru luni.

In fata turnului, a fost instalat
un sistem de arteziene proiectat
de WET Design, compania respon-
sabila si pentru conceptia fan-
tanilor de la Hotelul Bellagio din
Las Vegas. Fantana de aici este ilu-
minata cu 6.600 de spoturi si 50
proiectoare colorate, are o lungime
de 275 m si arunca apa la o inaltime
de 150 m. Toata ,jucaria“ costa
217 milioane USD.

Constructia

Sistemul structural primar al
Burj Khalifa este din beton ranfor-
sat cu otel. Au fost folositi peste 45.000
mc de ciment cu o masa de 110.000

Calendar

lanuarie 2004

- inceperea excavatiilor

Februarie 2004 - incepe asezarea fundatiei
Septembrie 2004 - sunt numiti constructorii

Martie 2005

lunie 2006 - nivelul 50

- incepe sa se ridice de la sol

Februarie 2007 - depaseste Sears Tower ca numar de etaje

lulie 2007
Aprilie 2008

- depaseste Taipei 101 si ajunge la nivelul 141
- depaseste ca inaltime catargul KVLY-TV,

devenind cea mai inalta structura facuta de

mana omului din lume si atinge nivelul 160
- Emaar anunta o indltime de peste 636 m
Septembrie 2008 - atinge indltimea de 688 m

lunie 2008

lanuarie 2009

- ajunge la 818 m

Octombrie 2009 - Emmar anunta ca exteriorul e terminat

4 jianuarie 2010 - Inaugurarea oficiala a Burj Khalifa, botez in
onoarea actualului presedinte al Emiratelor
Arabe Unite si conducator al Abu Dhabi, seicul
Khalifa bin Zayed al Nahyan, care a salvat Dubai
de la consecinte mai severe ale crizei
economice, prin infuzie de capital.

t pentru fundatie, cu 192 piloni,
fiecare dintre acestia avand 1,5 m
diametru si 43 m lungime, ingropati
la o adancime de peste 50 m. Pen-
tru constructia turnului s-au folosit
330.000 mc de beton si 55.000 t de
otel, pe parcursul a 22 milioane ore
de manopera.

A fost folosit, de asemenea, un
sistem catodic de protectie pentru
a minimiza orice efect al chimicalelor
corozive din apele freatice locale.

Turnul a stabilit si un record de
inaltime la turnat de beton cu aju-
torul pompelor, cu nu mai putin de
606 m (6 mai 2008), la etajul 156, recor-
dul anterior fiind stabilit in Italia, in
1994 (532 m), la Centrala Hidroelec-
trica Riva del Garda. Cat despre tur-
nul de fata, restul etajelor au fost con-
struite din otel usor.

O data la 35 de etaje, au fost
prevazute refugii presurizate si cu aer
conditionat, pentru a servi drept
adaposturi in caz de urgenta sau
incendiu. Au fost folosite mixturi
speciale de ciment pentru a supor-
ta presiunea enorma a masei unui
asemenea colos, fiecare lot de ciment
ranforsat fiind testat pentru a vedea
daca suporta o anumita presiune.

Consistenta cimentului folosit a
fost esentiala, combinatia dintre
masa inalta a constructiei si tempe-
raturile ridicate din zona Golfului
Persic fiind o adevarata provocare.
Pentru a inlatura eventualele pro-
bleme, cimentul nu a fost turnat in
timpul zilei si, in timpul lunilor de
vara, a fost adaugata gheata in mix-
tura, pentru a nu se intari foarte
repede si a nu crapa.

Burj Khalifa a fost construit in
principal cu muncitori din Asia de
Sud, dar conform presei interna-
tionale, se pare ca acestia nu s-au
bucurat de conditii de munca foarte
bune, ba chiar periculoase, avand
loc un numar mare de accidente
de munca soldate cu morti si raniti.
A avut loc chiar o revolta, in 2006,
in care 2.500 muncitori, suparati din
cauza intarzierii autobuzelor, s-au
apucat sa avarieze masini, utilaje,
birouri si computere.

Cei mai multi dintre protestatari
au revenit a doua zi, dar au refuzat
sa lucreze. In iunie 2008, erau
7.500 muncitori calificati angajati
in acest proiect.

Raluca MIHAILESCU

raluca.mihailescu@ziuacargo.ro

.................................................................................................................... ianuarie 2010



GEO-SERV are un nou echipament de forare

Din octombrie 2009, GEOQ-SERV dispune de un echipament
mecanizat de forare, de ultimad tehnologie, productie 2009
Italia, finantat prin Fonduri Structurale (POS CCE).

Echipamentul reduce considerabil timpul alocat executiei
investigatilor geotehnice si permite efectuarea de

foraje geotehnice cu adancimi mari de pana la 50 ml, chiar
si in zone greu accesibile, deplasarea echipamentului facindu-se
pe senile.

Echipamentul nou performant este o garantie in plus a calitatii
investigatiilor geotehnice realizate de Geo-Serv si vine in comple-
tarea experientel profesionistilor nostri,

Pentru solutia geotehnica si oferta de pret adaptate lucrdrilor
dvs., va stadm la dispozitie la nr. de tel. 021/ 312.23.75, mobil
0720,532.698, adresa de e-mail office@geo-serv.ro.

Detalii suplimentare despre activitatea Geo-5erv pe
WWW.gJe0-5Serv.ro

‘ WWW.JEeOo-SEerv.ro
_\JSERV/ 021 - 312.23.75
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Cum se construieste

UN 1GLU

Pentru ca aceasta iarna este

deosebit de bogata in ninsori

in intreaga Europa, ne-am gandit sa va
descretim fruntile, la inceput de an,
prin a va dezvalui cateva dintre
psecretele“ inuitilor in materie de
constructii din... zapada. Cine nu-si mai
aduce aminte de cazematele pe care le
construiam in copilarie pentru bataliile
cu bulgari sau despre incercarile, de
cele mai multe ori nereusite, de a face
un iglu, ca eschimosii?
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n iglu este nici mai
mult, nici mai putin,
decat o casa din za-
pada, construita ca
adapost de catre inuiti.
De fapt, iglu este termenul inuit
pentru ,,casa“, construita indiferent
din ce material, nelimitandu-se
doar la zapada - dar pentru noi, toti
ceilalti, are aroma de... Polul Nord
si de nameti.

Igluurile sunt construite din
blocuri de zapada, in general in
forma de dom si, desi sunt asoci-
ate cu inuitii, au fost populare mai
ales in partea arctica a Canadei si
in zona Thule din Groenlanda. Alti
inuiti obisnuiau sa foloseasca
zapada pentru izolarea caselor
lor, construite din oase de balena
si piei. Si nu fara rezultate. In
vreme ce afara temperaturile puteau
scadea pana la -45 grade C, in
interior puteau varia intre -7 si +16
grade C, numai cu ,incalzire*
umana (céaldura trupurilor).

In mod traditional, sunt trei
tipuri de igluuri (bineinteles, de
dimensiuni diferite si cu utilizari
diverse). Cel mai mic dintre ele
era construit ca adapost temporar,
pentru o noapte-doua, in timpul
partidelor de vanatoare, uneori
chiar pe gheata banchizelor.
Urmatorul tip era cel semiperma-
nent, de marime intermediara, pen-
tru o familie sau doua de dimen-
siuni medii, cu o singura incapere.
Deseori, se strangeau mai multe
astfel de igluuri la un loc, formand
satucuri inuite.

Cel mai mare dintre tipurile
traditionale de iglu cuprindea, de
obicei, cate doua astfel de constructii,
una dintre ele temporara, pentru
ocazii speciale, cealalta pentru

locuit. Aceasta din urma putea
avea pana la cinci camere si putea
adaposti si 20 de persoane. Une-
ori, un astfel de ,iglu“ de dimen-
siuni mari putea cuprinde cateva
igluuri mici, unite prin tunele si cu
o singura iesire. Acestea erau
folosite pentru sarbatori si dansuri
traditionale.

Inuitii din zona Davis Trait
obisnuiau sa tapiseze interiorul
cu piei, ceea ce determina o incalzite
de la 2 grade C la 10-20 grade C
(ceea ce se poate spune ca deja
e confort termic!!).

0 tehnica simpla

Zapada care este folosita pen-
tru constructia unui iglu trebuie
sa aiba suficienta consistenta
structurala pentru a putea fi taiata
si stivuitad in mod corect, fara a
se faramita sau sparge. Cea mai
buna zapada este cea suflata de
viscol, vantul avand rolul de a com-
pacta si suda cristalele de gheata.
Groapa (locul de unde se taie
blocurile de zapada) este, de obi-
cei, folosita ca parte inferioara a
adapostului. Uneori, este constru-
it un mic tunel la intrare pentru a
reduce curentul si pierderea de
caldura din interior atunci cand
usa este deschisa. Datorita calita-
tilor izolante excelente ale zapezii,
igluurile locuite sunt surprinzator
de confortabile si calde. In unele
cazuri, se face chiar si o fereas-
tra dintr-o bucata de gheata, pen-
tru iluminare.

Ceea ce face unic acest tip de
constructie este faptul ca poate fi
cladit din blocuri independente
care se sustin unul pe celilalt,
fara nici un fel de alta structura de

sustinere in timpul constructiei.
Daca este corect construit, un iglu
trebuie sa fie capabil sa suporte
masa unei persoane in picioare
pe acoperis.

De asemenea, intr-un iglu
traditional inuit, caldura provenind
de la ,lampa de piatra“ (kudlik)
cauzeaza topirea lenta a interi-
orului, care este apoi lasat sa
inghete din nou, stratul de gheata
astfel obtinut contribuind la soli-
ditatea constructiei. Platforma de
dormit este de obicei mai ridicata
comparativ cu zona in care se in-
tra si cu ,livingul“, deoarece aerul
cald are tendinta de a se ridica.

Tehnica pare simpla la prima
vedere. Se taie blocuri de zapada
de maxim 1 m lungime, 40 cm
indltime si 20 cm grosime si se
realizeaza un cerc de blocuri in
jurul zonei de unde au fost extrase.
Se construieste apoi in spirala,
catre varf, petrecandu-se blocurile
unul peste celalalt, putin inclinate
catre interior. Se taie o intrare si
se sapa un mic tunel pentru ven-
tilatie in dreptul intrarii si se asaza
cateva blocuri ca platforma pen-
tru dormit. Ultimul bloc, din varf,
initial trebuie sa fie mai mare decat
deschizatura ramasa si se asaza
cu grija, apoi, din interior, se
»Sculpteaza“ pentru a se potrivi
exact in deschizatura respectiva.
De asemenea, este esential sa se
decupeze guri de ventilatie in
pereti, catre partea superioara,
pentru a evita sufocarea in interi-
orul igluului. In lipsa acestora,
dioxidul de carbon poate sa se
acumuleze in spatiu.

Raluca MIHAILESCU

raluca.mihailescu@ziuacargo.ro
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IRIZAR CONTINUA
CRESTEREA

Grupul Irizar, care detine 8
facilitati de productie pentru
autocare si doua pentru
componente si care are o
prezenta activa pe 5
continente, a achizitionat,
recent, pachetul majoritar de
actiuni al companiei JEMA.
Acesta reprezinta, conform
declaratiilor reprezentantilor
companiei, un pas inainte in
diversificarea domeniilor de
activitate. JEMA, cu peste 56
de ani de activitate, este unul
dintre liderii internationali in
domeniul sistemelor electrice,
care valorifica si energii
alternative, cum ar fi cea
solara sau cea provenita din
fusiune nucleara.

SE PUTEA

SI MAI RAU...

Compania Nationala
Aeroportul International Henri
Coanda Bucuresti S.A.
(AIHCB) ainregistrat in
primele unsprezece luni ale
anului 2009 o cifra de afaceri

de aproximativ 280 de
milioane lei, cu circa 3% mai
mare decat cea realizata in
aceeasi perioada a anului
2008, iar cifra de afaceri
estimata pentru intreg anul
este de aproximativ 319
milioane lei, cu circa 8% mai
mare decat cea inregistrata in
2008. Profitul brut realizat de
CN AIHCB SA in primele
unsprezece luni ale anului
2009 a fost de aproximativ 85
milioane lei, ceea ce
reprezinta circa 87% din
profitul brut obtinut in aceeasi
perioada a anului 2008.
Profitul brut total estimat
pentru anul 2009 este de
aproximativ 103 milioane lei,
cu circa 12% in scadere fata
de anul 2008.

Aeroportul Henri Coanda a
inregistrat in primele 10 luni
ale anului 2009 un numar de
3.803.103 pasageri, din care
3.387.240 pasageri au
calatorit spre destinatii
internationale, iar 415.863
spre destinatii interne.
Traficul de pasageri aferent
acestei perioade reprezinta
aproximativ 87% din cel
inregistrat in aceeasi perioada
a anului trecut.

BILANTUL ACTIVITATII TAROM

in contextul recesiunii
economice globale,
Compania TAROM a
transportat (date inregistrate
pentru lunile ianuarie -
noiembrie si estimari pentru
luna decembrie) in anul
2009, 1.722.430 de pasageri,
realizand astfel un grad de
incarcare mediu (load factor)
de 55,56% pe cursele

regulate externe si 58,88%
pe cursele regulate interne.
In baza conditiilor si a
influentelor pietelor externe
cumulate cu cele specifice
pietei interne romanesti,
TAROM inregistreaza
venituri in valoare de
1.118.749.860 RON, cu
413.392.790 RON mai putin
decat veniturile programate
prin buget la inceputul
anului 2009. Pierderile
estimate la nivelul anului
2009 sunt de 90.990.780
RON. In contextul evolutiei
traficului de pasageri,
TAROM a realizat 96,54%
din numarul de curse
externe planificate pentru
anul 2009 si 89,33% din
numarul curselor interne
planificate la inceputului

lui 2009.

TROLEIBUZE SOLARIS
PENTRU EBERSWALDE

Solaris Bus&Coach va furniza
12 vehicule Trollino
companiei Barnimer
Busgeselischaft din
Eberswalde, Germania,
acestea fiind primele
troleibuze Solaris care vor fi
livrate unui operator german.
Vehiculele care vor intra in
componenta companiei
germane sunt troleibuze
articulate, de 18 m, cu podea
joasa, echipate cu aer
conditionat. Capacitatea este
de 42 scaune fixe si patru
rabatabile. Motorul electric
este de 240 kW, iar cel
auxiliar diesel este de 100 kW
si respecta normele EURO 5.

BANEASA PE PROFIT

S.N. Aeroportul International
Bucuresti-Baneasa - Aurel
Vlaicu S.A. a incheiat
activitatea desfasurata in
ultimele 10 luni ale anului
2009, inregistrand un profit de
34.868.195. Cifra de afaceri
inregistrata in perioada
comunicata a fost de
76.247.701. Precizam ca
principala sursa de venit din
activitatea de baza o
constituie taxele
aeroportuare percepute
companiilor aeriene care
opereaza pe aeroport si
reprezinta 80% din

totalul veniturilor.

La acestea, sunt adaugate
veniturile din inchirierea
diverselor spatii din aeroport
(12% din totalul veniturilor),
precum si sume provenite
din alte venituri

(8% din total buget).
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ECONOMISESTE BANI SI CONTRIBUIE LA SALVARER LUMII
IN CARE TRAIESTI. DESCOPERA AUTOBUZUL HIBRID VOLVO

Viitorul tu ca operator de transport pasagern depinde de ceva ce poate fi rezumat
Intr-un singur cuviint: adaptabilitate, Aceasta inseamnd adaptarea |la un mediu in
schimbare. Inseamna adaptarea la noile reglementdr ale autoritatilor. Inseamna
adaptarea costurlor la noile conditii de piatd. Volvo Buses a mers mai departe

in dezvoltarea tehnologiilor hibride tocmai pentru a face fatd acestor provocar,
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IANCU

wiegea
primeaza.
Vom avea
alocare

in 2011«

Ziua Cargo: Se va tine in

2011 licitatia pentru alo-

carea licentelor de trasee

interjudetene pentru

urmatorul program?

lancu Cracimoie Legea primeaza
in fata oricarui act normativ emis.
2011 este termenul la care se va
tine alocarea traseelor interjudetene.
Au fost anumite presiuni pentru des-
fasurarea alocarilor in 2013, insa
legea primeaza. Orice modificare
se poate face printr-o alta lege.

Se pastreaza criteriile de

alocare a traseelor?

in opinia mea, ca sa stabilim cri-
teriile, trebuie intai puse la punct
principiile de baza privind modul
in care va arata sistemul de trans-
port national.

Vorbim, deci, despre o alo-
care in 2011, care ar putea
schimba sistemul?

Da, s-ar putea sa se schimbe. Dar,
daca e sa se schimbe, ar trebui sa
se schimbe pentru 10 ani, pentru ca
orice operator care face investitii le
programeaza pe termen lung.

Putem vorbi despre un pro-
gram pe termen mult mai
lung? Poate despre conce-
siune?

Da, inclusiv despre concesiune.

Cu alte cuvinte, s-ar putea ca
2011 sa nu insemne o alo-
care pentru 3 ani, ci altceva?
Concesiune? Liberalizare?

Se pare ca zarurile
au fost aruncate,
iar alocarea
traseelor
interjudetene se va
face anul viitor.
Cel putin asa
sustine directorul
general ARR, lancu
Craciunoiu, care
precizeaza, insa,
ca regulile jocului
s-ar putea

sa se schimbe.

Este posibil orice, dar toate ho-
tararile trebuie luate impreuna cu
uniunile patronale din domeniul
transportului. Ne intereseaza foarte
tare parerea lor, pentru ca va tre-
bui sa implementam un sistem
care sa nu se mai schimbe.

Va ganditi sa eliminati
stelele dintre criteriile de
departajare?

S-a incercat echivalarea punc-
tajului corespunzator gradului de
confort maxim cu punctajul aferent
categoriei | odata cu modificarea
Ordinului nr.1892. Aici, eu perso-
nal, am avut un alt punct de vedere,
iar principiul a fost acela ca, atata
timp cat s-a licitat pe niste cri-
terii, ele trebuie pastrate pana la
finalizarea programului. De exem-
plu, mie mi-a placut fotbalul. Aici,
regulile nu se schimba niciodata
in timpul meciului. Nu este nor-

mal ca transportator sa-ti faci un
proiect financiar bazat pe anu-
mite criterii de punctaj, iar in tim-
pul ,jocului“ sa le schimbam. Ast-
fel de modificari sunt neserioase,
dovedesc lipsa de respect fata de
transportator, iar ARR nu se va
implica niciodata, cu atat mai putin
in perioada in care eu indeplinesc
functia de director general, in ast-
fel de actiuni.

Cand ar trebui sa avem
punctajele, criteriile sau o
solutie finala pentru 2011,
pentru ca vorbim despre
anul viitor?

Daca se va merge pe acelasi
sistem de alocare, teoretic ar tre-
bui ca, la sfarsitul primului semes-
tru al acestui an, sa se cunoasca
criteriile, pentru ca oamenii sa se
pregateasca financiar. Problema
este ca noi nu stim exact care
este varianta de abordare a trans-
portului interjudetean pe care vom
merge din 2011.

Ce se intampla cu traseele

judetene?

Transportul de persoane in
trafic judetean face obiectul Legii
92, pentru care se pregateste in acest
moment o modificare. Noi nu sun-
tem parte in legea respectiva.
Asteptam, insa, cu mare interes
modificarile.

Va multumim pentru timpul
acordat.
Meda BORCESCU

meda.borcescu@ziuacargo.ro
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ar asta nu este tot -
Atlassib are la baza o
filozofie ce a asigurat
dezvoltarea companiei
de-a lungul anilor,
plasarea corecta pe piata, com-
pletarea continua a serviciilor
oferite, in functie de nevoile si
evolutia tarii noastre si a rapor-
turilor Romaniei cu Europa.

sMarea provocare a anului
2009 a fost sa depasim efectele
crizei si chiar sa reusim sa ne
dezvoltam. Acest lucru inseamna
pentru noi imbunatatirea servici-
ilor de transport si completarea
acestora cu unele noi, menite sa
duca la atragerea de noi pasageri.
in prima parte a anului trecut,
s-a inregistrat o cadere semnifica-
tiva, pe unele relatii au existat
diminuari ale numarului de pasageri
si cu 25%, iar apoi a urmat o re-
dresare, la finalul de an ajungand
la o medie care arata o scadere
de 15-18% a numarului de pasageri
in 2009, comparativ cu 2008%, a
aratat Daniel Micu, director ge-
neral Atlassib.

Curse optimizate

in ciuda scaderii numarului de
pasageri, Atlassib nu a renuntat
la liniile detinute, insa a incercat
sa optimizeze utilizarea parcului
auto, beneficiind si de noile licente
comunitare, ce permit efectuarea
de statii pe teritoriul tarilor tran-
zitate. Practic, discutam de mai
putine masini, la acelasi numar
de linii.

»S-au modificat graficele de
circulatie, autorizatiile au fost
completate cu statiile din tarile
tranzitate si, astfel, am avut un
grad de ocupare destul de bun. In
plus, am putut imbarca pasageri
si din statele de pe traseu. Au
aparut modificari in programul de
rezervari pentru a putea permite
introducerea de tronsoane de

traseu in celelalte tari comunitare.
Este un soft dedicat activitatii
noastre, elaborat in mare parte
de catre departamentul nostru
IT“ a explicat Daniel Micu.

Criza nu a insemnat doar o
incercare continua de reducere a
costurilor, ci si reactii rapide la
oportunitatile aparute pe piata.

»wAvem inclusiv calatori straini,
care utilizeaza autocarele noastre,
in special pe curse precum Italia-
Franta sau Italia-Spania si retur.
Compania noastra este deja bine-
cunoscuta in Italia. Oricum, cei mai
multi pasageri sunt romani, iar criza
economica a determinat o tendinta
de schimbare a tarii unde s-au sta-
bilit, in special din Spania spre
ltalia si Franta“, a precizat directorul
general Atlassib.

Angajari si pe timp
de criza

Astfel, impotriva cursului pietei,
anul trecut, Atlassib a angajat per-
sonal, la final de 2009 avand 30 de
angaijati in plus fata de inceputul
anului - soferi si agenti de turism.

La ora actuala, compania dis-
pune de 94 de agentii proprii la nivel
national, iar in strainatate are 70
de agentii apartinand, de aseme-
nea, Atlassib sau societatilor
deschise in respectivele tari -
Atlassib Italia, Atlassib Spania,
Ro Atlassib, Atlassib Franta.

in plus, pentru a fi cat mai
aproape de clienti, Atlassib ofera
posibilitatea de rezervare si
cumparare de bilete pe site, iar
prin colaborarea cu Posta Roména,
in toate oficiile acesteia.

»Tot ca efect al crizei, am obser-
vat ca scaderea numarului de
pasageri a determinat cresterea
numarului de trimiteri postale. Fap-
tul ca autocarele dispun de remor-
ci a ajutat si in perioada séarbatorilor,
cand pasagerii au foarte multe
bagaje, iar noi am putut prelua

Daniel Micu

astfel intregul surplus. De altfel, situa-
tia de la sfarsit de an a devenit
clasica pentru noi. In luna decem-
brie, romanii vin spre tara incepand
cu data de 15, iar din 2 ianuarie pana
spre 20 ianuarie, se intorc in tarile
unde muncesc. Suntem aproxi-
mativ la acelasi volum de pasageri
in raport cu cel inregistrat iarna tre-
cuta“, a precizat Daniel Micu.

Flota innoita...

Nu poti discuta de optimizare
a costurilor in cadrul unei com-
panii de transport fara a dispune
de o flota modema si sisteme com-
petitive de monitorizare a aces-
teia. ,Chiar daca flota Atlassib
include atat autocare dotate cu ta-
hograf digital, cat si analogic, apa-
ratura si softurile de care dispu-
nem ne permit gestionarea tutu-
ror datelor legate de tahograf in-
tr-o singura baza de date. Practic,
avem posibilitatea ca de la centru
sa primim informatii legate de
orice sofer si masina. Totodata,
avem sistem de urmarire a flotei
pe toate masinile firmei, inclusiv
pe autoturisme. La autocare, exista
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Devoltare
rentabila

in ciuda tuturor
problemelor, la ora
actuala, Atlassib este una
dintre marile companii
europene de transport. Pe
cursele internationale,
compania dispune de 186
de autocare, avand peste
500 de soferi si un numar
total de 1.400 de
angajati. La nivelul
intregului holding,
Atlassib are aproximativ
500 de autocare si
autobuze si aproape
5.000 de angajati.

in plus si posibilitatea de a comunica
prin mesaje cu soferii. Scopul prin-
cipal este acela de a reduce cos-
turile“, a precizat Daniel Micu.

La sfarsitul anului trecut, Atlas-
sib a achizitionat un nou lot de
autovehicule, iar cele 15 autocare
Mercedes-Benz au intrat imediat
in paine contribuind la asigurarea
capacitatii necesare de transport
pentru volumul crescut al pasage-
rilor in aceasta perioada. Modelul
achizitionat este Mercedes-Benz
Tourismo, cu motor EURO 4, avand
408 CP, capacitate de 48 de locuri,
cu dotari clasice pentru transportul
international - bucéatérie, toalets,
instalatie audio-video...

Atlassib utilizeaza autocarele,
in medie, sapte ani pe curse inter-
nationale, iar achizitionarea se
face, in general, prin leasing pe
cinci ani.

yinitial, ne-am dorit sa cumparam
autocare noi in prima parte a anu-
lui, insa am intarziat decizia, luand
in considerare contextul econo-
mic. Nu sunt primele autocare
Mercedes-Benz Tourismo achi-
zitionate. Multe dintre cele pe care
le aveam deja in parc au depasit
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1,5 milioane km parcursi si s-au com-
portat foarte bine. La noi, auto-
carele parcurg peste 250.000 km
pe an si, astfel, fiabilitatea este
un element important, iar EvoBus
ne-a oferit conditiile cele mai apro-
piate de solicitarile noastre®, a de-
clarat directorul general Atlassib.

.. de la dealeri
romani

Este notabil faptul ca, in ulti-
ma perioada, Atlassib a decis sa
colaboreze direct cu reprezen-
tantele din Romania ale pro-
ducatorilor de autocare.

»,Dealerii din Romania s-au dez-
voltat in ultima vreme si au ajuns
la un nivel care le permite sa pro-
puna oferte asemanatoare cu cele
din strainatate. Siin 2010 speram
sa achizitionam autocare cel putin
la nivelul anului trecut. Speram sa
intram in normalitate intr-o perioada
scurta de timp si sa putem trece
la dezvoltare. Vom incerca sa ne
intensificam prezenta pe liniile
intracomunitare. Dorim sa ne
pastram pozitia pe piata, sa dez-
voltam serviciul de mesagerie si
activitatea de transfer electronic
de bani (serviciu lansat anul tre-
cut)“, a explicat Daniel Micu.

~

wPiratii“ isi iau
(mai mult ca
oricand) partea

Un subiect vechi, dar aparent
fara rezolvare, afecteaza puternic
transportul rutier de persoane.

,Astazi, tarifele practicate pen-
tru transportul international sunt
nejustificat de mici, iar acest lucru
este influentat in primul rand de
concurenta. Sunt numeroase firme,
nou aparute, care practica preturi
de dumping. Sunt firme cu 1 - 3 auto-
care, ce mentin aceasta presiune
pe piata, mai ales pe relatiile de
Italia si Spania.

Noi nu am intrat niciodata in jocul
scaderii preturilor si incercam sa
mentinem pe aceste relatii tarifele
la limita inferioara, ramanand, to-
tusi, rentabili“, a precizat Daniel Micu.

Incasarea banilor fara docu-
mente justificative, plata salariilor
»la negru®, nerespectarea timpilor
de conducere si odihna pentru
soferi - sunt cateva dintre practi-
cile utilizate de pirati pentru
mentinerea tarifelor la un nivel cat
mai scazut.

»Timpii de conducere si odihna
reprezinta un motiv important de
concurenta neloiala, in conditiile
in care sunt multe firme ce nu
respecta aceste prevederi. Atlas-
sib a realizat investitii importante
in acest sens. Avem puncte de schim-
bare a soferilor la Arad, Padova,
Barcelona... Sunt eforturi realizate
in timp, iar in punctele importante,
dispunem de baze proprii pentru
a avea costuri reduse legate de
stationarea soferilor acolo. Din
pacate, pirateria a inflorit si con-
tinua sa se dezvolte. Astazi, dis-
cutam de 50-60 de transportatori
care au autocare si desfasoara
curse de linie in regim de curse
ocazionale. Practica este veche
iar rezolvarea nu depaseste nivelul
de intentie declarativa. Aceste
firme merg cu trei soferi de la un
capat la celalalt al traseului, iar
banii sunt incasati de la pasageri
la iegirea din tara.

Pana cand autoritatile statu-
lui nu vor lua masuri reale pentru
stoparea acestui fenomen, trans-
portatorii corecti vor avea de sufe-
rit. In plus, exista si acel trans-
port realizat cu autoturisme de
8+1 locuri, nereglementat sub nici
o forma, care este extrem de
raspandit, acaparand aproximativ
20-25% din piata“, a precizat
directorul general Atlassib.

Radu BORCESCU

radu.borcescu@ziuacargo.ro



la noi valente

Candva un rasfatat,
din punct de vedere
al profitabilitatii,
intre celelalte tipuri
de transport,
segmentul curselor
internationale de
pasageri a cunoscut
in ultimii ani presiuni
importante, care fac
ca veniturile sa
acopere cu tot mai
mare dificultate
costurile. Curse
aeriene low-cost,
pretul motorinei,
concurenta
puternica, in special
pe destinatii ca
Italia si Spania si, in
2009, criza
economica au marcat
puternic modul in
care transportul
international de
pasageri este
organizat. Despre
cum arata astazi
logistica pe acest
segment, am
discutat cu Dragos
Anastasiu, director
general al Grupului
Touring Eurolines.

Ziua Cargo: Cum arata
astazi transportul
international de pasageri?

Dragos Anastasiu: Transportul
international a suferit o scadere in
2009. Noi am reusit, in medie, sa
mentinem aproximativ acelasi tarif
de transport anul trecut, fata de 2008,
dar a existat o diminuare a volumu-
lui de pasageri si, astfel, am inre-
gistrat in 2009 o scadere a incasarilor
cu 15-18%, fata de 2008. Tarifele
nu le puteam scadea pentru ca si
asa sunt la limita acceptabilului.

Anul trecut, am observat o
fluctuatie mai mica a volumelor

ELRLINES
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mita destinatie, avand clienti din-
tr-o anumita regiune a tarii, per-
mite acestor firme sa reziste. Din
punctul meu de vedere, nu dis-
cutam despre o afacere sanatoa-
sa, fiind destul de vulnerabila. De
exemplu, aparitia unei linii aeriene
low-cost in acea regiune ar putea
fi fatala. Oricum, merita sa fie
apreciati cei care ofera servicii de
calitate si reusesc sa se concentre-
ze pe anumite segmente.

De altfel, am sesizat o scadere
a volumului de pasageri in special
la nivelul oraselor mari, care dis-
pun de linii aeriene. Este frustrant

»in 2010, vom investi in innoirea flotei,
cel tarziu in aprilie‘“.

de pasageri, fata de alti ani. Aveam,
de exemplu, cresteri foarte mari
in decembrie si iulie, iar in 2009
nu au fost atat de importante. Oa-
menii nu au mai circulat la fel de
mult in perioadele in care de obi-
cei era un trafic foarte aglomerat.

Astazi, avem pe piata trei tipuri
de companii de transport inter-
national de persoane - cele mari
care acopera piata la nivel national
si au curse in toata Europa (in
Romania, sunt doua), altele mici,
care atrag clienti din toata tara, con-
centrandu-se insa pe o singura
destinatie, iar a treia categorie
este reprezentata de firme mici
ce actioneaza la nivel regional si
au ca destinatie in general ltalia.
Acest gen de concentrare, pe o anu-

sa vedem companii aeriene, unele
de stat, ce practica tarife mici si
anunta la sfarsit de an pierderi im-
portante, iar unele chiar dau faliment,
dar pe timpul functionarii preiau
calatori de la noi. Nimeni nu poate
crede ca la 40 de euro Bucuresti-Ma-
drid poti face o afacere sanatoasa
cu avionul. Exista, in continuare,
discriminare intre diferitele mo-
duri de transport, iar autocarul
este cel mai lovit.

Cum ati facut fata

reducerii incasarilor?

Am reusit in 2009 sa realizam
o activitate mai profitabila decat
in 2008. Chiar daca cifra de afaceri
a scazut, noi ne-am eficientizat
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printr-o gestiune mai buna a curse-
lor, partenerii din strainatate ne-au
ajutat sa le mentinem pline, am rea-
lizat transbordari... In plus, mo-
torina a fost mai ieftina. Comasarea
curselor a ajutat foarte mult, lucru
care a devenit posibil odata cu
aderarea la UE.

De exemplu, putem realiza
Romania-Budapesta-Praga-Berlin
cu acelasi autocar, sau Bucuresti-
Viena-Frankfurt-Amsterdam, sau
Bucuresti-Miinchen-Paris.

Am redus flota cu cateva auto-
care, dar am realizat o demarcare
foarte clara intre ceea ce inseamna
logistica transportului international
si gestiunea flotei de autocare.
Partenerii nostri Eurolines din stréi-
natate nu au autocare, ci le inchiri-
aza. Este motivul pentru care si noi
am restructurat activitatea, iar
autocarele au trecut pe o firma
separata. Putem deveni foarte
profitabili, organizandu-ne acti-
vitatea astfel incat sa utilizam cat
mai putine autocare. Partea de
logistica inchiriaza autocarele de
la firma care detine flota, iar pe
perioadele de surplus se inchiri-
aza masini de la alte firme. Acest
mod de activitate iti asigura o
mare flexibilitate si poti actiona
repede la caderi de piata. Avem grija
ca partenerii nostri sa ofere standar-
de de calitate privind transportul
asemanatoare cu ale noastre. Au-
tocarele sunt noi si inscriptionate
Eurolines, soferii intra intr-un pro-
gram de pregatire...

Ati pastrat aceleasi

destinatii de transport?

Ne-am redus prezenta pe Italia
si Spania si ne concentram mai mult
pe Franta, Germania, Benelux cu

cu autocarul si important este ca
logistica sa fie bine pusa la punct,
autogarile sa ofere conditii bune.
La nivel de Eurolines au fost deja
dezvoltate hub-uri, gen aeroport,
la Strasbourg, Viena, Lyon, Pado-
va. Noi avem nevoie de un hub la
Arad. Incercam sa renuntam la
cursele ,antena“ si sa avem in
fiecare zi plecari din Estul tarii spre
Vest, cu 5-6 autocare si sa acope-
rim intregul teritoriu pana la Arad.

Care au fost investitiile

pe care le-ati realizat, dar

cele pe care le-ati amanat?

Am decis sa nu achizitionam
autocare anul trecut, mai mult din

precautie, dar si pentru ca detinem
o flota destul de tanara. Oricum,
2009 a fost pentru noi un an mai
profitabil decat 2008. in anii 2007-
2008, am investit foarte mult in
IT si, astfel, am devenit foarte efi-
cienti, putand reduce si numarul
angajatilor. Am dat foarte putini
oameni afara, insa am profitat de
fluctuatia obisnuita de personal,

»Prin condus economic si un control
eficient am redus costurile
cu motorina cu 600.000 euro in 20094,

legaturi in Marea Britanie si Scan-
dinavia. Punem accent tot mai
mult pe relatii precum Praga, Bu-
dapesta, Viena si prin parteneriate
dezvoltam acum Grecia, Bulgaria
si Turcia. Relatiile scurte au fost
cel mai putin afectate in aceasta
perioada. Principiul nostru este
sa mergem din ce in ce mai aproape,
iar restul relatiilor le putem atinge
prin legatura. Hub-urile vor fi uti-
lizate tot mai mult in transportul
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iar cand cineva a plecat, nu am
mai angajat pe nimeni in locul lui.

In 2009, am implementat un
sistem de fleet management foarte
bun, care a dus la importante eco-
nomii. De exemplu, prin imbunata-
tirea modului de condus si printr-un
control eficient, am redus cos-
turile cu motorina cu 600.000 euro
anul trecut, in conditiile in care
avem o medie de 21.000 km par-
cursi pe luna pentru fiecare auto-

car. Anul acesta, pregatim inclusiv
pachete de training destinate soferi-
lor, pentru condus economiic si sigur.

In 2010, vom investi in innoirea
flotei, cel tarziu in aprilie, iar ser-
vice-ul va fi un aspect important
in luarea deciziei. Probabil vom
merge pe autocare cu trei punti (peste
13 m lungime) si inalte, pentru a
avea mai mult spatiu pentru bagaje.

Cum a traversat turismul
anul 2009? Ce se va
intampla in acest an?

Au fost mai putini straini in
Romania, dar, oricum, numarul era
mic si in anii trecuti, astfel ca
scaderea nu este importanta. De
asemenea, au fost mai putini
romani care au plecat in strainatate,
cu 20-30% si, din pacate, au fost
si mai putini romani care au facut
turism in tara noastra, cu aproxi-
mativ 18%. Nu am putut urma
exemplul Germaniei, care, pe fondul
unei reduceri generale a tu-
rismului cu 8%, a inregistrat o
crestere a turismului in interiorul
Germaniei cu 29%. Este nevoie
de implicarea statului in turism si
nu cred ca 2010 va aduce ceva
spectaculos. Oricum, sper sa avem
o usoara crestere si sunt sigur ca
zona de corporate va creste.

Pe partea de transport, ne
asteapta doua luni foarte grele,
iar apoi cred ca, de la jumatatea
lunii martie, va fi mai bine. Pe tu-
rism, lucrurile se vor dezgheta.
Noi vom avea avantajul faptului
ca am investit mult pe zona on-line.
In curand vom avea si o agentie
de turism virtuala.

in acest an vom asista la

intrarea in Romania a unor

mari companii straine?

Sunt mai multe companii pu-
ternice ce activeaza pe piata euro-
peana de transport persoane si
isi pregatesc intrarea in Romania.
Dupa 2009 toata lumea isi linge
ranile, dar oricum, in Vest scaderile
pe acest sector au fost de 4-5%,
in timp ce in Est s-a ajuns la 30%.
Cred ca in 2010 vor intra una sau
doua firme mari straine pe piata
romaneasca a transportului de per-
soane si cel mai probabil va fi
vizat transportul urban.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro
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Adaptati

pentru fiecare

piata
in parte

Majorarea
vanzarilor,
mentinerea cotelor
de piata in tarile
unde lucrurile merg
bine, cresterea
prezentei acolo unde
nu s-au vandut
multe unitati,
adaptarea la nevoile
specifice ale fiecarei
tari prin colaborarea
cu carosieri locali
sunt cateva dintre
directiile de actiune
ale Volvo Buses,
despre care am
discutat cu Miroslaw
Krol, director Volvo
Buses pentru
regiunea de Est.

Ziua Cargo: Anul trecut
a fost unul dificil pentru
Volvo Buses?

Miroslaw Krol: Anul 2009 nu
a fost unul foarte rau pentru Volvo
Buses. Pe regiunea de care raspund,
s-au comercializat 536 de unitati,
reprezentand un plus de 17% fata
de 2008. Este vorba despre Europa
de Est, la care se adauga Israel,
Malta, Cipru, Grecia, in total 19
tari. Rezultate foarte bune am
inregistrat in Israel, unde avem o
organizatie foarte puternica si un
important carosier, Merkavim.
Ungaria si Grecia au fost, de
asemenea, tari in care am avut
rezultate foarte bune. Si in Ungaria
colaboram cu un carosier, Alfa
Busz, care realizeaza autovehicule
adaptate cerintelor de pe unele din-
tre pietele din regiune.

Astfel, Volvo Buses si-a atins
obiectivele pentru anul trecut.

Grupul Volvo a investit foarte
mult in Estul Europei. Fabrica
noastra din Polonia produce in
jur de 800 de autovehicule pe an
(autobuze si autocare), cu posibi-
litatea dublarii capacitatii.

Dintre vehiculele comercia-
lizate anul trecut, 40% au fost
autocare, iar restul autobuze
urbane. Pentru noi, 2009 a fost
un an bun in ceea ce priveste
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autobuzele urbane. in Israel, am
avut o importanta realizare, cu
120 de autobuze urbane vandute,
in Grecia am comercializat 15 auto-
buze, pe o piata totala de 55 de
unitati, iar in Ungaria am atins anul
trecut o cota de piatd de peste
50%.

Colaborarea cu carosieri
locali face parte din
strategia Volvo Buses
pentru maximizarea
vanzarilor?

Tarile din Estul Europei au piete
foarte sensibile la pret. Ne dorim,
in primul rand, sa dezvoltam van-
zarile de vehicule Volvo complete,
dar vom incerca sa ne adaptam
cat mai bine la nevoile specifice
ale fiecarei tari, sa ne concentram
pe segmentele potrivite, urban,
interurban sau turistic. Practic,
acolo unde exista potential pen-
tru produsele complete Volvo,
vom alege aceasta cale, iar, pen-
tru celelalte piete, vom colabora
cu carosieri locali.

Avem 19 tari, fiecare cu propri-
ile cerinte. Avem deja relatii bine
dezvoltate cu diferiti carosieri, iar
la ora actuala dezvoltam unele
noi. Este vorba in special de
carosieri din Spania. Aceasta strate-
gie ne ofera posibilitatea de a
raspunde rapid la nevoile pietei. De
exemplu, anul trecut am inteles
ca unele companii de transport
international isi doresc autocare
cu o capacitate de transport cat mai
mare, iar noi am venit cu Volvo
Ayats supraetajat, cu 91 de locuri.

In 2009, putin peste 10% din-
tre autovehiculele comercializate
au fost produse Volvo 100%, restul
fiind realizate in colaborare cu
diferiti carosieri. Pe viitor, ne dorim
sa imbunatatim procentul autove-
hiculelor produse integral de Volvo.
Sigur, daca luam in considerare
faptul ca Volvo detine o parte din-
tre actiunile Merkavim si privim
produsele carosierului israelian
ca fiind Volvo, atunci procentul ar
depasi 50%.

Ce asteptari aveti de la

2010?

Ne dorim sa dezvoltam prezenta
noastra pe pietele unde am obtinut
rezultate mai modeste, mentinand,
totodata, cota de piata in tarile
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unde vanzarile au mers foarte bine.
Ne asteptam la rezultate mult mai
bune in 2010, fata de anul prece-
dent, cu un volum al vanzarilor
superior cu 12-15%. La aceasta
crestere, vor contribui si o serie de
servicii pe care le oferim pe langa
autovehiculul comercializat. Ast-
fel, clientii nostri pot beneficia de
contracte de service sau servicii
de telemetrie.

De asemenea, folosim sinergi-
ile rezultate prin colaborarea cu cele-
lalte companii Volvo, cum ar fi

Volvo Financial Services sau Volvo
Trucks. Totodata, avem programe
de pregatire pentru soferi, pentru
un condus sigur si economic.

Cum priveste Volvo Buses

piata din China?

Volvo Buses a luat in consi-
derare dezvoltarea importanta pe
care o cunoaste Asia in ultima
vreme. Avem doua companii joint-
venture in China dedicate pro-
ductiei de autobuze si autocare
pe piata locald, unde am vandut 2.500
de unitati in 2009. Astfel, anul tre-
cut, China a acoperit 25% din
vanzarile la nivel mondial ale Volvo
Buses. Deocamdata, nu ne-am

pus problema aducerii in Europa
a unor autobuze realizate in China.
Sunt numeroase aspecte care tre-
buie luate in considerare, legate
de logistica unei asemenea abordari,
de reactia clientilor...

Tehnologiile ,,verzi
isi gasesc locul
in Europa de Est?

Avem la dispozitie cea mai
buna tehnologie hibrid de pe piata.
Prin folosirea autobuzelor hibrid
Volvo, se ajunge la o scadere a con-
sumului de combustibil cu 30-35%,
fata de un autobuz diesel clasic.
Autovehiculul nu a intrat inca in pro-
ductia de serie, dar avem deja
comenzi venite din Luxemburg,
Marea Britanie, Norvegia... Acest
produs reprezinta cea mai impor-
tanta noutate pentru 2010, iar
Volvo Buses pregateste si alte
surprize pentru acest an.

Atunci cand consumul de com-
bustibil si reducerea emisiilor polu-
ante vor deveni prioritati pentru
clientii din Europa de Est, tehnolo-
gia hibrid isi va gasi locul pe piata.
Oricum, trebuie avut in vedere
costul total de exploatare al unui
asemenea autobuz. Practic, in urma
calculelor pe care le-am realizat, prin
reducerea consumului de carbu-
rant, investitia suplimentara intr-
un autobuz hibrid este amortizata
in 4-5 ani de exploatare. Credem
ca tehnologia hibrid va fi cea mai
utilizata in urmatorii zece ani.

Unul dintre produsele

de referinta ale Volvo

Buses este modelul 9700,

care, in plus, a fost ales

autocarul anului 2008.

Care este pozitia acestui

autocar pe piata?

9700 este un autocar de inalta
calitate, iar intentia noastra este
aceea de a-l pozitiona in gama de
top a autocarelor. Prin acest auto-
car, incercam sa ne asiguram o
pozitie cat mai buna pe segmen-
tul autocarelor de lux si nu este vorba
doar de raportul pret-calitate, ci si
de a crea un impact emotional
pozitiv la clientii nostri. Vedem
deja rezultatele si cred ca 9700
va deveni in urmatoarea perioada
un autocar de referinta.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro
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Mutarea

OTOKA

nul 2009, caracterizat

prin inghetarea van-

zarilor de vehicule

comerciale, a lasat

timp pentru definirea

de noi strategii, stabilirea de noi

colaborari, practic fiind vorba

despre pozitionarea cat mai avan-

tajoasa pe o piata, care a devenit

mai sensibila ca niciodata la pretul

de achizitie. Astfel, s-au creat

legaturi care, cu doi ani in urma,
ar fi parut nefiresti.

Si totusi, dincolo de nevoia de

a vinde a unui dealer de autove-

hicule, de starea actuala a pietei,
care pare ca a limitat, semnifica-
tiv, accesul pentru produsele pre-
mium, nu putem sa nu remarcam,
inca o data, tenacitatea pro-
ducatorilor turci.

Practic, nu discutam de expe-
rimente, ci de intrari pe pietele
europene foarte bine calculate.
Cu cativa ani in urma, Otokar a
adus in Romania modelul Navigo,
un midiautocar destinat celui mai
dinamic segment de piata la acea
vreme - transportul interurban.
Astazi, gama de produse a fost

La inceputul acestui
an, VIHS Truck & Bus
a anuntat oficial
inceperea colaborarii
cu producatorul turc
Otokar, prin aceasta
actiune largindu-si
semnificativ gama de
produse destinate
transportului de
persoane.

largita catre segmentul urban, iar
produsele raspund precis nevoilor
pietei. in aceste conditii, nu mai pu-
tem vorbi despre o surpriza atunci
cand discutam despre colaborarea
Otokar - MHS Truck & Bus. Produ-
catorul turc ofera produse cu sanse
mari de a fi comercializate in tara
noastra, iar MHS Truck & Bus vine
cu o retea de vanzare si service bine
pusa la punct.

»Otokar este noul brand comer-
cializat de catre MHS Truck & Bus,
ce completeaza gama de auto-
buze si autocare MAN. Practic,
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gama de produse Otokar este
complementara autovehiculelor
MAN si Neoplan si, astfel, speram
sa intram pe segmente pe care
nu am fost prezenti pana acum.
Speram ca, in 2010, sa mearga
macar segmentul urban. Din punct
de vedere al reprezentarii Otokar
in Romania, partea de service si
piese de schimb a fost deja rezol-
vata, fiind primele elemente pe
care le-am avut in vedere. MHS Truck

& Bus este importator pentru™

Otokar si vom utiliza propria retea
pentru vanzari si after-sales”, a
precizat Florin Tudor, Bus Sales Ma-
nager MHS Truck & Bus.

Kent Ia 170.000
de euro

Unul dintre modelele cu mare
potential de a fi comercializat este
Kent 290LF, un autobuz urban de
12 m, cu podea complet coborata
si caracteristici tehnice menite sa

Fisa tehnica
Kent 290LF

W Dimensiuni (L/1/7):
12.000/2.540/3.165 mm

H Motor: Deutz EEV
B Nr. cilindri: 6
H Cilindree: 7.150 cmc

H Putere maxima: 290 CP
la 2.100 rpm

H Cuplu maxim: 1.200 Nm
la 1.050 - 1.650 rpm

B Nr. scaune: intre 26 si 33
H Masa totala: 17.990 kg

H Cutie de viteze: automata
Voith

H Suspensii: pneumatice

H Sistem de franare:
pneumatic, cu discuri
ventilate fata/spate,
ABS, ASR

H Rezervor combustibil:
300 1.

.
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il permita participarea la orice lici-
tatie - nu lipsesc motorul Deutz de
290 CP, incadrandu-se in standardul
EEV (superior EURO 5) privind e-
misiile poluante, suspensiile pneu-
matice, transmisia automata, ac-
cesibilitatea buna prin trei usi late-
rale duble...

»Cei de la Otokar au reusit,
prin proiect si materialele folosite,
sa obtina pentru modelul Kent o
masa proprie foarte mica, de 10.400
t. Pretul pentru acest model este
de aproximativ 170.000 de euro, fiind
influentat de dotérile cerute de
client®, a aratat Florin Tudor.

Autobuzul a fost deja prezen-
tat la cateva regii de transport local,
iar asteptarile sunt destul de mari.

»Autobuzul a fost prezentat la
lasi, unde regia de transport isi
propune sa achizitioneze anul
acesta autobuze si s-a cerut ca,
inainte de licitatie, sa aiba posibi-
litatea de a testa produsul. Am
realizat prezentari si la Bacau.
Daca licitatiile privind achizitiile
publice de autobuze vor avea fina-
litate, este posibil ca Otokar sa
atinga cel putin 50% din vanzarile
MHS Truck & Bus pe partea de
transport persoane“, a explicat
Florin Tudor.

Nici celelalte modele realizate
de producatorul turc nu vor fi negli-
jate de catre reprezentantii MHS
Truck & Bus, iar faptul ca posesorii
de Otokar au la dispozitie o retea
de service-uri este deja un impor-
tant avantaj.

»,Otokar este cunoscut in Roma-
nia pentru modelul Navigo, care s-a
vandut in anii trecuti sl, astazi, il
primim in service-ul nostru. Ne
bucura faptul ca este deja un parc
circulant in Romania si am obser-

vat ca exista o parere foarte buna
legata de produsele Otokar in ran-
dul celor care le utilizeaza. Este nota-
bil ca un produs ce, la un moment
dat, nu a mai primit suport serv-
ice, sa fie atat de bine privit de catre
clienti, care doresc sa continue
cu aceeasi marca. In cursul anu-
lui trecut, am preluat 17 autovehicule
modelul Navigo, care existau deja
in Romania, si am vandut doua
dintre ele. Astazi, cei care cumpara
activeaza pe segmente care nu
reprezinta tinta noastra obisnuita,
cum ar fi companii care isi trans-
porta proprii angajati“, a spus
Florin Tudor.

Un model inovator este Otokar
Centro, propus oraselor mici. Acest
mini autobuz poate transporta 22
de pasageri, in conditii adaptate
nevoilor urbane. Are sub sase me-
tri lungime si un motor de 146 CP.

Radu BORCESCU

radu.borcescu@ziuacargo.ro

Fisa tehnica
Centro
H Dimensiuni (L/1/i):
5.890/2.130/2.750 mm

H inaltime interioara: 1.920 -
2.200 mm

H Motor: tip Common Rail
B Nr. cilindri: 4
H Cilindree: 2.998 cmc

H Putere maxima: 146 CP la
3.500 rpm

H Cuplu maxim: 350 Nm la
1.400 - 2.800 rpm

H Capacitate de transport:

22 pasageri
H Masa totala: 5.800 kg

H Rezervor combustibil:
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BERBEC
(21 martie
- 20 aprilie)

~Calatorului ii sade
bine cu drumul*, dar
asta doar daca are drumuri de
facut. Aceasta perioada se
anunta a fi una foarte linistita
din punctul de vedere al
calatoriilor. Pentru aceia care
vor pleca la drum in interes de
serviciu, principala grija pe care
ar trebui sa o aiba este aceea
de a verifica starea tehnica a
masinii si de a nu apasa prea
tare pedala de acceleratie.

- -
— (21 aprilie
g = 21 mai)

Se anunta in acest

interval cateva calatorii
in interes de serviciu, unele
chiar la lunga distanta, peste
hotare. Vi se va parea ca timpul
se contracta si ca nu mai reusiti
sa rezolvati nimic din ceea ce
v-ati propus. Nu va speriati de
aceasta senzatie: cu multa
rabdare veti pune lucrurile la
punct si in timp util. Discretia
este punctul dumneavoastra
forte in aceasta perioada.

GEMENI
£ 7 (21 mai

E o e
Ji ¢ = 20 iunie)

Ati inceput anul asa

cum va place - mereu
pe drumuri. Si veti continua si in
aceasta perioada sa faceti multe
calatorii, cele mai multe de
relaxare. incercati sa nu cheltuiti
prea mult si, cel putin in acest
interval de timp, nu faceti
investitii riscante si nici nu dati
bani cu imprumut... este posibil
sa fiti obligati sa treceti aceste
sume la pierderi definitive.

RAC
(21 iunie
= 22 iulie)

Rasuflati usurati ca nu

trebuie sa faceti prea
multe drumuri in aceasta
perioada. Trebuie sa aveti insa
multa grija de sanatatea
dumneavoastra. Atat la serviciu
cat si acasa este posibil sa apara
conflicte: daca aveti ceva de
spus, spuneti cu voce tare! Ar
trebui sa va fie de ajutor, avand
in vedere ca nu poate sa
ghiceasca nimeni daca si de ce
sunteti nemultumiti...

LEU
’_‘Q (23 iulie
v - 22 august])

= Este o perioada

marcata de multe

drumuri, si lungi, si scurte. Nu
va pierdeti cu firea, cautati
resursele necesare - este foarte
important sa rezistati la stresul
din acest interval de timp si
roadele financiare nu vor
intarzia sa apara. La volan,
tratati-i cu foarte multa rabdare
pe ceilalti parteneri de trafic -
multi va vor da batai de cap, dar
e mai bine sa-i ignorati.

FECIDARA
(23 august
- 22 septembrie)

Nu este o perioada in
care veti cdlatori prea
mult. in schimb, in acest
interval de timp, veti munci din
greu, lucru care insa nu va
deranjeaza foarte tare, pentru
ca asta va place sa faceti cel
mai mult. Totusi, nu neglijati
partea de relaxare: programa-
ti-va iesiri periodice impreuna cu
familia - va vor reconforta si va
veti aminti multa vreme cu
pldcere aceste momente.

BALANTA
(23 septembrie
- 22 octombrie)

Cateva drumuri
neprevazute va vor aduce
0 anumita stare de disconfort,
insa veti trece peste aceste
momente cu eleganta. Pana la
urma, daca tot trebuie sa
plecati, de ce sa nu si profitati
de locurile care sunt de vazut?
Dar nu va neglijati starea de
sanatate, odihniti-va cat mai
mult si incercati sa nu cheltuiti
in exces - ulterior va trebui sa
faceti economii drastice.

SCORPION
(23 octombrie
= 21 noiembrie)

Nu este o perioada
favorabila pentru calatorii. Mai
mult, in acest interval de timp,
vor aparea tot soiul de conflicte
atat la serviciu, cat si acasa.
Daca sunteti fortati sa plecati la
drum, faceti tot posibilul, la
volan, sa respectati cu strictete
regulile de circulatie si, sub nici
o forma, nu apadsati prea tare
pedala de acceleratie sau pune-
ti-va macar centura de siguranta.

SAGETATOR
(22 noiembrie
= 21 decembrie)

Aceasta perioada sta

sub semnul
irascibilitatii. Mai mult ca
niciodata, pare ca nimeni sa nu
va inteleaga. incercati sa
abordati cu rabdare toate
provocarile, in special la serviciu,
dar trebuie sa aveti grija si
acasa. Din punct de vedere al
calatoriilor, se anunta un
interval de timp foarte linistit -
doar drumuri scurte, majoritatea
in interes de serviciu.

CAPRICORN
(22 decembrie
= 19 ianuarie)

Nu se intrevad drumuri
in aceasta perioada, dar
daca este nevoie sa luati decizia
de a pleca intr-o calatorie, faceti
acest lucru pe baza intuitiei de
moment - nu veti da gres in ale-
gerea dumneavoastra. De altfel,
intuitia fantastica si organizarea
ireprosabila va vor aduce nume-
roase realizari in plan profesional,
urmate apoi de rezultate foarte
bune si in plan financiar.

: VARSATOR
(20 ianuarie
= 18 februarie)

Va faceti deja planuri

de vacanta, insa va trebui
sa asteptati cateva luni pentru a
va vedea visul cu ochii. Reveniti
cu picioarele pe pamant - este
momentul sa invatati lectia
rabdarii. Pentru dumneavoastra,
acest interval de timp sta sub
semnul inceputului unei
dezvoltari importante in plan
profesional si, in special, sub
aspect financiar. Cateva drumuri
scurte, de rutina.

» PESTI
(19 februarie
= 20 martie)

Veti face cateva

drumuri in interes de
serviciu in acest interval si, desi
resimtiti o nevoie acuta de iesiri
relaxante alaturi de familie si
prieteni, veti renunta sa va
faceti planuri in acest sens,
pentru a evita crearea de
blocaje financiare. De altfel,
aspectul financiar dificil va va
aduce o multime de probleme,
mergand pana la conflicte cu
persoanele apropiate.

................................................................................................................................ ianuarie 2010
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