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Marele nostru povestitor, Ion Creangă,
rezuma, în urmă cu mai bine de o sută
de ani, esenţa existenţei românului de
rând, astfel: „precum am fost eu sărac
ieri şi alaltăieri şi săptămâna trecută şi
în an şi în toată viaţa, apoi nu am fost
de când sunt“. Savoarea şi valabilitatea
zicerii hâtrului povestitor de la Hu-
muleşti se păstrează intacte chiar şi
astăzi. N-am s-o iau, precum Dan-
danache al lui Nenea Iancu, chiar de la
„paşopt“, dar dacă e să ne uităm fugi-
tiv pe istoria recentă a României, când
n-a fost război, a fost comunism, când
n-a fost comunism a fost tranziţie şi
când credeam că am scăpat şi de
asta, a venit criza. 

Cel mai simplu e să ne considerăm
un popor nenorocos, pur şi simplu, şi
să dăm vina, aşa cum am mai povestit
şi în alte rânduri, pe dictatură, pe Eu-
ropa, pe America, pe China şi pe mafia
locală. Acum, dacă stăm să ne gândim,
a cui o fi vina că România se apropie
uşor-uşor de faliment într-o perioadă
în care Europa se scutură de criză pre-
cum un căţel de apă, după o baie? Dar
nu doresc să caut vinovaţi pentru situ-
aţia actuală, că nu mă pot lăuda că am
toate răspunsurile. Păstrând, însă,
ideea câinelui în apă, de ce nu ne-am
gândi, că, totuşi, criza asta poate con-
stitui o adevărată baie binefăcătoare
pentru o piaţă care s-a umflat prea mult
şi prea repede?

Bineînţeles, există şi victime cola -
terale, care nu merită soarta de a dis-
părea de pe o piaţă instabilă din toate
punctele de vedere. Rezultatele
parţiale ale „Întrebării lunii“ lansate de
Ziua Cargo, şi anume dacă afacerea o -
pe ratorului va mai rezista până la
sfârşitul anului, arată că 35% dintre res -
pondenţi se aşteaptă să dispară, 34%
vor rezista, dar cu reorganizare, 29%
chiar se află în dezvoltare iar 2% n-o să
aibă probleme chiar şi fără modificări.
Aşa cum se poate desprinde şi din ex-
emplele pe care încercăm să vi le
oferim în fiecare număr al revistei
noastre, deşi situaţia generală pe piaţă
are diverse nuanţe de gri (spre negru),
există încă multe companii care se dez-
voltă, în ciuda crizei economice şi
politice. Şi tocmai prin aceste exemple
încercăm să venim în ajutorul dvs,
cititorii noştri, pentru a vă motiva şi
pentru a vă oferi câteva dintre instru-
mentele necesare supravieţuirii. 

Desigur, pot exista şi argumente de
genul „da, dar cei care găsesc resurse
de dezvoltare fac parte dintre privile-

giaţii care au în spate grupuri puternice
la nivel internaţional“. Este un argu-
ment valabil numai în anumite cazuri.
Este, într-adevăr, uşor pentru unii din-
tre multinaţionalii cu operaţiuni pe
mai multe pieţe locale, dar sunt foarte
multe exemple de companii pur
româneşti care au găsit în interior
resursele de a rezista, de se adapta,
chiar de a se dezvolta. E drept, nu e
uşor pentru nimeni. Toată lumea se
plânge... dar când nu ne-am plâns? To-
tul e, chiar dacă ne plângem, să
mergem mai departe. 

Revenind la victimele „războiului
crizei“, aşa cum am mai menţionat, sunt
mulţi cei care merită o soartă mai
bună. Dar sunt mulţi şi cei care lucrează
incorect, merg la dumping şi trag ţepe
monumentale partenerilor de afaceri din
diferite domenii. Bineînţeles, în orice
pădure au existat, sunt şi vor exista
mereu uscături, iar criza nu poate
curăţa piaţa de una singură de tot
ceea ce înseamnă incorectitudine. Dar
ne aşteptăm ca, atunci când va răsări
din nou soarele şi pe „uliţa“ transpor-
turilor româneşti (pentru că este ine -
vitabil să se întâmple aşa, chiar şi
după cele mai negre nopţi... polare),
afacerile sănătoase, dinamice, servici-
ile de calitate, la nivel occidental, toţi
cei care ştiu să îşi calculeze costurile,
să îşi reducă cheltuielile şi să ela-
boreze un preţ corect din punct de
vedere concurenţial şi al afacerii, vor
deţine ponderea. Măcar pentru o vreme. 

În fond, nu trebuie să uităm că în-
totdeauna întunericul pare mai dens
înainte de răsărit.

Raluca MIH~ILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro
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TESTE DE OPERARE
VOLVO BIO-DME

Volvo Trucks este primul
constructor din lume care
utilizează Bio-DME (di-metil-
eter) ca şi combustibil.
Recent, a avut loc, în Stock -
holm, inaugurarea unei staţii
de alimentare DME a dis -
tribui torului de combustibili
Preem, iar primele camioane
Volvo propulsate cu acest
carburant au intrat în ope -
rarea comercială. Conform
declaraţiilor constructorului
suedez, Bio-DME produce cu
95% mai puţine emisii de CO2
în comparaţie cu combus -
tibilul diesel convenţional. 
Testele în practică vor dura
peste 2 ani, scopul fiind
demonstrarea potenţialului
unei investiţii la scară largă în
DME produs din biomasă.
Proiectul include întregul lanţ
de operaţiuni, de la biomasă,
producţie de carburant, distri -
buţie, staţii de alimentare,
ca mioane şi firme de transport.
Volvo Trucks contribuie la
proiect cu camioane FH care
vor fi testate de operatori din
diverse regiuni ale Suediei, iar
producţia va fi asigurată de
Chemrec, Grupul Volvo, prin
subsidiara Volvo Technology
Transfer, fiind unul dintre
acţionarii acestei companii.
Preem va pune la punct staţiile
de alimentare, iar companiile
de transport care vor testa
această tehnologie sunt Green
Cargo, DHL, Posten Logistik şi
Volvo Logistics, prin J-Trans. În

această toamnă, Preem va
deschide staţii de alimentare
şi în Göteborg, Jönköping 
şi Piteå. 
Teoretic, în Uniunea Euro -
peană, este posibil ca
Bio-DME să înlocuiască
jumătate din consumul de
diesel pentru transportul greu
până în 2030. Totul depinde,
însă, de evaluările în urma
testelor de operare şi de
deciziile pe termen lung ale
autorităţilor. 

VREM S~ MUNCIM 
ÎN UE

Europarlamentarul Adriana
Ţicău a solicitat Comisiei şi
Statelor Membre eliminarea
barierelor în calea liberei
circulaţii a lucrătorilor români şi
bulgari. Libera circulaţie a
persoanelor este unul din
principiile fundamentale ale
Uniunii. Realizarea Pieţei
Interne se bazează pe libera
circulaţie a lucrătorilor, iar
mobilitatea forţei de muncă
este o condiţie esenţială pentru
reducerea şomajului în UE.
Adriana Ţicău a subliniat că
„nu trebuie folosită criza
economică drept pretext
pentru a aplica în continuare
măsurile tranzitorii ce
restricţionează libera circulaţie
a lucrătorilor români şi bulgari.
De asemenea, atrag atenţia că
Statele Membre trebuie să
acorde prioritate cetăţenilor
din statele membre UE în faţa
forţei de muncă provenite din
afara Uniunii“, a precizat

Adriana Ţicău.
Ba rie rele existente în calea
liberei circulaţii a lucrătorilor
din România şi Bulgaria pot
conduce la muncă nedeclarată
şi la „dumping“ social, iar
ridicarea acestor bariere îi va
proteja în egală măsură atât
pe lucrătorii migranţi, cât şi pe
cei autohtoni.
Intervenţia eurodeputatei a
avut loc în plenul Parlamentului
European reunit la Strasbourg,
în cadrul dezbaterii privind „Li -
bera circulaţie a lucrătorilor -
res tricţii temporare care afec -
tează cetăţenii români şi
bul gari pe piaţa forţei de mun -
că din Uniunea Europeană“.

CAMIOANE SCANIA
PENTRU NATO

Scania a semnat o înţelegere
cu Agenţia NATO de
Întreţinere şi Aprovizionare
(NAMSA) pentru livrarea către

armata din Luxemburg a 31
camioane cu tracţiune
integrală, 13 dintre ele având
protecţie balistică şi anti-
mină. Este vorba despre
vehicule Scania G 480 8x8,
care vor fi utilizate în special
pentru misiuni de menţinere a
păcii. 28 vor fi echipate cu
hooklift şi 3 cu caroserii
destinate misiunilor de
salvare şi recuperare. Livrările
vor avea loc de-a lungul
anului 2011. 
În paralel, Administraţia
Suedeză pentru Materiale de
Apărare (FMV) a comandat 88
camioane logistice, dintre
care 4 vor fi echipate pentru
trainingul şoferilor. 80 unităţi
vor fi model G 400 6x2 cu
hooklift, iar 8 P 400 8x2 cu
macara şi platformă. Livrările
sunt planificate pentru primul
trimestru al anului viitor. 
Scania a livrat vehicule
conform specificaţiilor NATO
începând cu anul 1998, cele
mai mari comenzi venind din
partea Olandei şi Franţei. 
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Se pare că, la nivel
internaţional, volumele de
mărfuri nu au „trădat“
încrederea expeditorilor
europeni nici pe timp de
vară, când şi în condiţii
normale, fără criză
economică, lucrurile se
mişcă mai cu încetinitorul.
Ba chiar mai mult, după ce
că a rămas stabilă, creşterea
a fost şi un pic mai mare
decât estimările operatorilor
de pe piaţă. 
Acestea sunt concluziile
Indexului European de
Expediţie, realizat lună de
lună de către Banca Daneză. 
Astfel, valoarea indexului a
fost de 61, mai bună decât

50, cât s-a înregistrat în
august anul trecut şi decât
valoarea anticipată, în urmă
cu două luni, de către
participanţi - 54. Pe baza
acestor evoluţii, operatorii
au toate motivele să fie
optimişti pentru următorul
trimestru, estimările pentru
următoarea perioadă vizând
un index de 74. 

MAI BINE DECÂT SE A{TEPTA PIA}A
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Considera]i c` este necesar`
reintroducerea condi]iei 
de capacitate financiar` 
de 50.000 de euro în cazul
caselor de expedi]ii?

PPuutteeţţii  ttrraannssmmiittee  
ccoommeennttaarriiiillee  

dduummnneeaa  vvooaassttrrăă  ddiirreecctt  
ppee  ssiittee--uull

wwwwww..zziiuuaaccaarrggoo..rroo  
llaa  sseeccţţiiuunneeaa  

„„ÎÎnnttrreebbaarreeaa  lluunniiii““..

SSppuunnee--]]ii  pp`̀rreerreeaa!!

Despre bani

Lucrurile se aşază pe piaţă
după un model nou. Nimeni nu-şi
mai pune problema că va conti -
nua după modelul în care a

funcţionat până acum. Şi chiar
dacă procentul celor care nu vor
mai putea rezista până la finalul
anului este mare (35% dintre re-

spondenţi), cei care îşi vor putea
continua activitatea sunt mai
mulţi (63%) şi, foarte interesant,
29% dintre cei care au răspuns la
sondajul lansat de Ziua Cargo prin
intermediul întrebării lunii au-
gust se află în dezvoltare.

Mai rezist` 
afacerea 
dumneavoastr` 
de transport 
pân` la sfâr[itul
anului?

1. Nu 
(23 de răspunsuri: 35%)
2. Da. Dar trebuie 
să mai renunţ la o parte 
din oameni şi din maşini 
(22 de răspunsuri: 34%)
3. Da. Fără nici o modificare
de structură 
(1 răspuns: 2%)
4. Da. Ne aflăm în dezvoltare
(19 răspunsuri: 29%)

Pia]a se mi[c`
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Ziua Cargo: Modificarea
OUG 109 şi prelungirea pro-
gramelor de transport în
trafic regulat reprezintă ele-
mente discutate îndelung.
Ce ne puteţi spune despre
modul în care s-a ajuns 
la forma finală?
Eusebiu Pistru: Urmare multi-

plelor solicitări ale organizaţiilor
patronale ale operatorilor de trans-
port pentru modificarea OUG
109/2005 privind transporturile ru-
tiere, s-a stabilit, de comun acord, să
se întocmească o nouă Lege a
transporturilor rutiere. Având în
vedere termenul lung de apariţie a
unei astfel de legi, în urma discuţi-
ilor purtate în comisia de dialog
social din cadrul Ministerului Trans-
porturilor şi Infrastructurii, s-a con-
venit ca solicitările cele mai impor-
tante să fie transpuse într-o ordo-
nanţă a Guvernului.

Care sunt elementele de
noutate pe care le aduce
Ordonanţa de modificare a
OUG 109? Dar normele ei
de aplicare?
În primul rând, stabileşte prelun-

girea actualelor programe de trans-

port prin servicii regulate în trafic
judeţean şi interjudeţean până la
data de 30 aprilie 2013. De aseme-
nea, stabileşte condiţii (onorabili-
tate, capacitate financiară, compe-
tenţă profesională, bază materială)
pentru accesul la activităţile conexe
transportului rutier, respectiv pen-
tru autogări şi companiile care inter-
mediază operaţiuni de transport, in-
troducându-se, în paralel, sancţiuni
pentru efectuarea de transporturi cu
vehicule care prezintă defecţiuni
tehnice majore şi/sau periculoase,
printre care şi ridicarea dreptului de
utilizare a vehiculului prin reţinerea
plăcuţelor cu numerele de înmatri -
culare şi a certificatului de înmatri -
culare. Alte modificări legislative se
referă la încredinţarea ARR a atribu-
tului de efectuare a controlului res -
pectării masei totale maxime autori -
zate, precizată în certificatul de în-
matriculare a vehiculelor şi la sta-
bilirea unor sancţiuni pentru cei
care nu respectă aceste limite,
printre care şi imobilizarea vehicu-
lului. S-a decis, în paralel, înfiinţarea
registrului electronic al conducăto-
rilor auto, în care vor fi înscrise toate
datele acestora. Tot ca o noutate,
s-a dat posibilitatea autorităţii com-
petente (MTI) să stabilească prin
norme criteriile şi modul de fixare a
încărcăturii în vehicul, precum şi
modalitatea de verificare şi res -
pectare a acestora.

Vă mulţumim pentru timpul
acordat.

Meda BORCESCU
meda.borcescu@ziuacargo.ro

Mai multe detalii privind
noutăţile pe care le aduc
modificările Legii
Transporturilor pe segmentul
de transport persoane puteţi
citi în paginile 68-69.

Casele de expedi]ii
obligate din nou 

s` fac` dovada celor
50.000 de euro

Noile reglementări privind
transportul rutier introduc
condiţii noi de licenţiere a
caselor de expediţii, care
implică existenţa unei baze
materiale, competenţa
profesională, onorabilitatea şi
capacitatea financiară.
Conform normelor de aplicare
a noii ordonanţe, aflate în
dezbatere la Ministerul
Transporturilor, la data
închiderii ediţiei, condiţia de
bază materială se consideră
îndeplinită dacă
întreprinderea face dovada
deţinerii cu orice titlu a unui
spaţiu pentru desfăşurarea
activităţii, cea de competenţă
profesională dacă persoana
responsabilă pentru
activitatea de intermediere
deţine certificat de persoană
desemnată să conducă
permanent şi efectiv
activitatea de transport rutier
de mărfuri şi/sau persoane, în
timp ce, pe segmentul de
capacitate financiară, se
revine asupra obligativităţii
existenţei scrisorii de garanţie
sau de asigurare pentru
răspundere civilă pentru
activităţi conexe, în valoare
de minimum 30.000 euro
pentru transporturi rutiere
naţionale şi 50.000 euro
pentru transporturi rutiere
internaţionale. Pe de altă
parte, condiţia de
onorabilitate va fi îndeplinită
dacă persoana responsabilă
pentru activitatea de
intermediere nu a fost
condamnată pentru infracţiuni
grave, inclusiv în domeniul
comercial şi nu a îndeplinit
funcţia de persoană
desemnată pentru un
operator de transport sau o
întreprindere care a fost
sancţionat/sancţionată pentru
încălcări grave ale legislaţiei
cu privire la condiţiile de plată
şi de angajare şi condiţii de
desfăşurare a operaţiunilor de
transport rutier. 

Nout`]ile pe care 
le aduce modificarea Legii

Transporturilor prin
Ordonan]a 27 din 30

august [i prin modificarea
normelor de aplicare 

a actului normativ sunt
multiple. Au fost prelungite programele de 

transport persoane în trafic jude]ean [i interjude]ean,
s-au impus condi]ii suplimentare la licen]ierea caselor

de expedi]ii [i s-a creat un registru electronic al
conduc`torilor auto. Dar mai multe despre lucrurile la

care trebuie s` ne a[tept`m în perioada urm`toare 
am aflat de la Eusebiu Pistru, secretar de stat 
în Ministerul Transporturilor [i Infrastructurii.

S-A MODIFICAT 
Legea 
Transporturilor 
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{apte finali[ti
a[teapt` votul
dumneavoastr`
pentru a avea 
[anse cât mai mari 
la câ[tigarea 
titlului „Romanian 
Transport Company
of the Year 2010 -
Continental“.

R eamintim faptul că fir-
ma ce va câştiga pre-
miul întâi va participa
anul viitor la com-
petiţia internaţională

„European Transport Company
of the Year“.

Un lucru este cert: oricare din-
tre cei şapte finalişti merită să
reprezinte România la concursul
european, fiind companii ce oferă
importante exemple de bune prac-
tici în transporturi.

Procedura de vot

Toţi cititorii revistei Ziua Car-
go sunt invitaţi să voteze câştigă-
torul şi, pentru că internetul a de-
venit un instrument utilizat de
toată lumea, procesul de vot se va
desfăşura pe website-ul revistei -
www.ziuacargo.ro. De asemenea,
se poate vota prin intermediul
formularului de vot inserat \n acest
num`r al revistei.

Astfel, fiecare cititor va acor-
da 10 puncte companiei pe care o
consideră cea mai potrivită pentru
a câştiga concursul, 6 puncte pen-
tru locul doi, 4 puncte pentru lo -
cul trei, 3 puncte pentru locul pa-
tru, 2 puncte pentru locul cinci,
res pectiv 1 punct pentru locul
şase. Pentru ca votul să fie unul
valid, trebuie respectată această
procedură, fiecare cititor având
dreptul să voteze o singură dată.
În plus, vor trebui completate da -
tele de contact ale celui care vo -
tează, pentru că, în ziua decernării
premiilor, va fi organizată o
tombolă cu premii surpriză pentru
participanţii la procesul de vot.

Votul cititorilor are o pondere
de 50% pentru rezultatul final, un
juriu format din specialişti fiind res-
ponsabil pentru restul de 50%.

Juriul este alcătuit din: Iancu
Crăciunoiu - director general al
Autorităţii Rutiere Române, comi sar
şef Cristian Călin - director adjunct
Direcţia Rutieră IGPR, Marin Le -
pădatu - director gene ral IFPTR (In-

Voteaz`
câ[tig`torul!
AQUILA

COM DIVERS AUTO RO
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stitutul de Formare Pro fesională în
Transporturi Rutiere), Ionuţ Simion
- partener PricewaterHouse Coo -
pers, Cristian Fugaciu - director
general MARSH, Adriana Pălăşan
- vicepreşedinte ARILOG (Asociaţia
Română de Logistică), Vasile Şte-
fănescu - preşedinte COTAR, Au-
gustin Ha giu - preşedinte FORT,
Radu Dinescu - secretar general
UNTRR, Radu Borcescu - redactor
şef Ziua Cargo.

Concert 
Marcel Pavel

O tombolă va fi organizată şi
pentru cei prezenţi la festivitatea
de premiere, ce va avea loc pe data
de 28 octombrie în Bucureşti, la
Palatul Parlamentului. Concertul
susţinut de Marcel Pavel, Nico,
Getic Band şi alţi artişti va comple-
ta această sărbătoare dedicată
transportatorilor. Prezentator al
evenimentului va fi Gina Pistol.

Prezenţa în sală se va face pe
bază de rezervări. Costul unui
bilet este de 150 lei, toate sumele
încasate în acest fel fiind donate
unei fundaţii pentru ajutorarea
copiilor cu handicap locomotor.
Rezervările în vederea participării
au început şi vor continua în limi-
ta locurilor disponibile.

Reperele calit`]ii

Principalul scop al „Romanian
Transport Company of The Year
2010 - Continental“ este acela de
a demonstra că se poate!

În ciuda perioadei dificile pe
care o traversăm, există afaceri de
transport care supravieţuiesc şi
chiar se dezvoltă, respectând re -
gulile impuse de legislaţie şi, toto-
dată, asigurând prestarea unui
serviciu de transport de calitate, în
condiţii de siguranţă.

Companiile finaliste sunt
exemple în acest sens şi nu
sunt singurele. Elita transporta-
torilor români este cea care
trebuie să schiţeze reperele ce
trebuie avute în vedere atunci
când vorbim despre calitate în
transporturi.

GROEP H. ESSERS

GTI LOGISTIC
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Concursul organizat de către
Ziua Cargo este un instrument pus
la dispoziţia pieţei de transport, pe
de o parte pentru a arăta clienţilor
de transport toate elementele im-
portante care definesc acest ser-
viciu (preţul nu este singurul as-
pect care contează), iar pe de altă
parte, pentru a demonstra că se
poate realiza transport de calitate
respectând regulile jocului. Au-
torităţile trebuie să înţeleagă că
legile pot fi respectate şi intră în
atribuţia lor să se asigure că acest
lucru se întâmplă, iar miza este
asigurarea unui cadru concurenţial
corect, capitol la care, trebuie să
recunoaştem, suferim mult. Fi-
naliştii din acest an şi cei de la ur-
mătoarele ediţii reprezintă exem-
ple funcţionale despre cum se
poate respecta legislaţia şi chiar
asigura un nivel superior de sigu-
ranţă, prin proceduri moderne,
prin instrumente de ultimă oră,
printr-un control precis al fiecărui
aspect al activităţii.

Cei şapte finalişti merită votul
dumneavoastră şi, chiar dacă sunt
nume binecunoscute în lumea
transporturilor, vă invităm ca,
înainte de a vota, să citiţi o scurtă
prezentare a activităţii lor. Prezen-
tările sunt publicate în ordine al-
fabetică, în funcţie de numele
companiei. Acestea fiind spuse, vă
invităm la vot! Părerea dumnea -
voastră contează!

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro

{TEFI SPEDITION

OTZ LOGISTICS GROUP

VECTRA INTERNATIONAL
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S` g`se[ti
întotdeauna solu]ii
la solicit`rile
clien]ilor, s` accep]i
[i chiar s` dep`[e[ti
indicatorii de
performan]` dori]i
de ace[tia, s` ai
[oferi bine preg`ti]i
[i s` î]i
îmbun`t`]e[ti
continuu procedurile
interne sunt câteva
dintre secretele 
ce stau la baza
dezvolt`rii Aquila, 
o companie care [i-a
m`rit flota cu peste
100 de camioane 
anul acesta.

D ezvoltarea companiei
este cu atât mai apre-
ciabilă cu cât are loc în
plină criză economică
şi, în plus, Aquila şi-a

crescut activitatea în special pe
transportul comunitar, demon-
strând faptul că firmele româneşti
pot face faţă cu succes cerinţelor
de pe pieţele Vest europene.

„Anul acesta şi anul trecut,
pia ţa de transport a fost mai rela -
xată. Multe companii de transport
din Europa au preferat să îşi reducă
sau chiar să îşi suspende activi-
tatea şi, astfel, cererea de transport
pentru cei rămaşi pe piaţă nu a fost
foarte scăzută. Însă mulţi clienţi au
profitat de scăderea volumelor de
mărfuri, nu neapărat pentru a re-
duce tarifele de transport, dar pen-
tru a solicita servicii mai bune în
aceiaşi bani. Pentru noi, acest lu-
cru a însemnat şi un pas înainte.
Am fost obligaţi să ne îmbunătăţim

serviciile. Şi înainte ofeream servicii
de calitate, dar astăzi am devenit
extrem de atenţi şi asta ne şi dife -
renţiază faţă de concurenţii noştri“,
a precizat Bujor Stănescu, mana -
ger de logistică Aquila.

Performan]e 
peste cerere

Tendinţele pieţei sunt clare,
printre ele numărându-se men -
ţinerea unor stocuri cât mai mici şi
o planificare cât mai bună a acti -
vităţii în depozite. În acest sens,
pretenţiile clienţilor sunt tot mai
mari iar transportatorii sunt obli gaţi
să se adapteze.

Fiecare client are propriul set
de indicatori de performanţă, pe
care furnizorii de servicii de trans-
port trebuie să îl respecte.

„Atunci când un client are o ţin-
tă de performanţă extrem de ridi-
cată, facem tot posibilul să ne
plasăm puţin peste. Şi dacă reuşim
acest lucru, implementăm respec-
tivele proceduri pentru toţi clienţii.
Există clienţi care doresc, de exem-
plu, o performanţă de 97% pentru
«departure on time», iar pe primele
două trimestre am avut 100%. În
ceea ce priveşte sosirea la timp, am
avut pentru toţi clienţii perfor-
manţe ce depăşesc 99,3%. Rea -
lizăm inclusiv transporturi în sistem
de mărfuri expres, unde suntem
monitorizaţi la sfert de oră. Orice
întârziere trebuie raportată în timp
real“, a spus Bujor Stănescu.

Dispeceratul joacă un rol e -
senţial. Acesta trebuie să monito -
rizeze camioanele, să fie proactiv,
să raporteze incidentele în timp
real... Mai mult decât atât, Aquila
nu permite şoferilor să depă -
şească timpii de conducere. Cei
care se ocupă de managementul
traficului, pe lângă faptul că mo -
nitorizează poziţia camioanelor,

Aquila
Toleran]`
zero 
pentru
gre[eli

Bujor Stănescu, 
manager de logistică

Aquila: 

„Afacerea de 
transport este tot mai
dificilă de la un an la
altul, iar acest lucru

duce la creşterea 
calităţii. Astăzi, 

transportatorii oferă
servicii care nu erau

de conceput cu câţiva
ani în urmă. Piaţa a

venit cu solicitări tot
mai multe şi mai 

complexe, iar 
transportatorii care au

găsit soluţii de
adaptare s-au dez-
voltat. Cu 15 ani în

urmă, o cursă 
Bucureşti-Viena şi re-
tur se făcea în medie

în 5 zile. Astăzi, Bu-
cureşti-Viena se face

în 18 ore, iar marja de
profit a devenit mult

mai mică“.
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ţin legătura cu clienţii, fac plani-
ficări, supraveghează şi progra-
mul de lucru al şoferilor. Şi pen-
tru a oferi clienţilor o imagine
completă asupra activităţii, Aquila
a decis să trimită acestora, de
două ori pe zi, informări legate de
poziţia camioanelor şi statusul
acestora, ce include şi timpul pe
care şoferul îl mai are la dispo -
ziţie pentru condus. 

Gestionarea atentă a flotei
asigură parcurgerea unui minim de
12.000 km/lună pentru fiecare
camion Aquila, existând cazuri
când se ajunge la 18.000 km/lună.

„Avem 180 de camioane care
merg pe comunitate şi anul aces-
ta am avut un singur accident pro-
dus din vina şoferilor noştri. În
plus, nerespectarea timpilor de
odihnă poate reprezenta un motiv
pentru societăţile de asigurări de
a nu plăti eventualele pagube
rezultate în urma unui accident.
Costurile determinate de respec -
tarea timpilor de conducere şi o -
dihnă sunt înţelese şi acceptate de
către clienţii noştri“, a precizat
Bujor Stănescu.

Flot` în cre[tere

Anul acesta, Aquila a achizi -
ţionat 120 de camioane, dintre
care doar 25 reprezintă o înlocuire.

„Clienţii pe care îi avem au so-
licitat o suplimentare a flotelor

care îi deservesc şi, în plus, anul
acesta am câştigat trei noi clienţi
pentru transporturi intracomu-
nitare. Preferăm ca transporturile
internaţionale să le facem într-o cât
mai mare proporţie intracomunitar,
deoarece România este o origine
neatractivă - se plătesc tarife care
nici măcar nu acoperă costurile.
Căutăm să ne concentrăm pe
acest sistem în care le alocăm
clienţilor miniflote (de la 5-6
camioane în sus). Avem clienţi
cărora le-am alocat 40 de
camioane, iar alţii vor ajunge la 70-
80“, a declarat Bujor Stănescu.

Activitatea desfăşurată de
Aquila necesită menţinerea unei
flote tinere de camioane, cu un
consum mic de carburant, costuri
reduse de întreţinere şi norme de
poluare la cel mai înalt nivel, lucru
ce asigură inclusiv taxe mai mici.
În plus, fiabilitatea este un factor
determinant în momentul achiziţiei.

„Defectarea unui camion ne
poate provoca probleme serioase.
Avem client la care o întârziere de
15 minute reprezintă incident, atât
la încărcare, cât şi la descărcare şi
trebuie date numeroase explicaţii
privind cauzele întârzierii, cât şi
măsuri luate pentru a nu mai
apărea o asemenea problemă“, a
explicat Bujor Stănescu.

Astăzi, Aquila are o flotă de 340
de camioane, pe lângă transportul
internaţional compania oferind în
România distribuţie naţională.

„Flota de transport intern va fi
suplimentată anul viitor cu 10-15
camioane şi probabil că va trebui,
totodată, să o mai înnoim. Suntem,
de asemenea, în plin proces de
reumplere a depozitelor, prin aduce-
rea de noi clienţi, pentru că avem
o anumită capacitate disponibilă“,
a precizat Bujor Stănescu.

{oferi competitivi 

La ora actuală, Aquila are 320
de şoferi pe internaţional şi 150 pe
intern, angajările fiind realizate
cu atenţie. În plus, în prima săp-
tămână de la angajare, şoferii par-
curg un curs ce cuprinde un in-
structaj complex privind activi-
tatea în cadrul firmei. 

„Perioada de criză a fost bună
pentru transportatorii mari din
România, măcar din prisma faptu-
lui că s-a reglat piaţa muncii. Noi
nu am scăzut veniturile şoferilor şi
reuşim să angajăm mai uşor şoferi
şi să realizăm o selecţie calitativă.
În plus, şoferii noştri sunt plătiţi
ceva mai bine decât la alte firme şi,
în ultimele 18 luni, mai puţin de 10
şoferi au plecat din firmă la iniţia-
tiva lor“, a arătat Bujor Stănescu.

Unul dintre cele mai impor-
tante aspecte legate de şoferi
este consumul de combustibil. La
fel ca şi în cazul celor mai multe
companii de transport, şoferii de
la Aquila au la ora actuală un con-
sum normat, în care trebuie să se
încadreze, care ţine cont de încăr-
care şi drumurile parcurse. Însă sis-
temul se va schimba în curând.

Tot mai multe autovehicule
sunt dotate cu un sistem de mana -
gement al flotei care oferă inclu-
siv date legate de consum şi, după
finalizarea acestei investiţii, va fi
utilizat consumul real oferit de
acest sistem, renunţându-se la
consumul normat.

Îmbunătăţirea performanţelor
este unul dintre obiectivele Aquila.
O investiţie importantă aflată în
derulare este legată de imple-
mentarea, până la sfârşitul anului
viitor, a unui TMS (transport ma -
nagement system) performant.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro
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F irma Com Divers Auto Ro
a apărut la finalul anului
1994, însă a demarat ac-
tivitatea de transport
ceva mai târziu, în 1996,

până la acel moment ocupându-se
de comercializarea pieselor de
schimb auto. La ora actuală, com-
pania mai dispune şi de un service
auto bine pus la punct, realizează
intermedieri în transporturi şi va
demara distribuţia de carburant şi
construcţia unui depozit.

Organizarea este
important`, dar [i
imaginea conteaz`

Astăzi, Com Divers Auto Ro este
un transportator binecunoscut pe
piaţă, având 154 de camioane cu o
vârstă medie cuprinsă între 2,5 şi 3

ani şi 170 de şoferi angajaţi. Com-
pania s-a specializat pe transportul
internaţional pentru industria auto,
iar recent au fost achiziţionate şi 7
silo-truck-uri, numărul lor urmând
să ajungă la 10 în acest an. 

Strategia firmei a fost aceea de
a-şi concentra activitatea pe regi uni
care, la prima vedere, par mai puţin
atractive din punct de vedere al
transportului. Este vorba despre
anumite zone din fostele ţări Peco
precum Cehia, Slovacia, Polonia, Un-
garia, Austria, existând însă şi curse
în nordul Italiei, Franţa, Belgia. Iar în
ultimii 4 ani, s-a dezvoltat tot mai
mult activitatea pe relaţia Turcia.

Întreaga flotă Com Divers Auto
Ro este monitorizată prin GPS, iar
în momentul acesta se lucrează şi
la o soluţie pentru monitorizarea
consumului de motorină.

Clienţii pot vizualiza, la rândul
lor, poziţia camionului.

În ciuda crizei economice, Com
Divers Auto Ro şi-a crescut numă -
rul clienţilor, precum şi volumul de
mărfuri transportate; preţurile, însă,
sunt mai scăzute ca în perioada de
dinainte de criză, cu până la 10%.

„Din punct de vedere al
clienţilor, am mai renunţat la câţi-
va care au avut probleme financia-
re sau cu care nu s-a putut nego-
cia. La termenele de plată, am

încercat să rămânem la acelaşi ni -
vel pentru a nu avea probleme
legate de cash-flow. Pe noi, criza
ne-a prins cu una dintre cele mai
mari investiţii în plină derulare -
noul sediu, care a fost început în
2008 şi finalizat la sfârşitul lui
2009. A trebuit să terminăm
această investiţie, chiar dacă acest
lucru a însemnat îngheţarea altor
proiecte pe care le aveam, precum
dezvoltarea unui spaţiu de de-
pozitare“, a explicat Alexandru
Popa, director adjunct transport
Com Divers Auto Ro. 

Multe firme de transport negli-
jează avantajele pe care le poate
aduce investirea în realizarea unei
imagini proprii. Nu este şi cazul
Com Divers Auto Ro, o companie
care a ştiut să iasă în evidenţă prin
toate mijloacele pe care le-a avut

Alexandru Popa, 
director adjunct 

transport 
Com Divers Auto Ro:

 „Căutăm ca mereu 
să existe un plus de

10% de şoferi faţă de
numărul de maşini, 

pentru a suplini 
fluctuaţiile de personal. 

În plus, avem multe 
solicitări pentru curse

rapide, unde este nevoie
să trimitem un echipaj
dublu. În momentul de
faţă, se pregăteşte ex-
tinderea flotei cu încă

10 cami oane, după ce,
de la începutul anului,

au fost achiziţionate
deja 10 camioane“.

Atunci când 
o afacere atinge
anumite
dimensiuni, apar
oportunit`]i 
de a aborda [i
alte direc]ii, mai
mult 
sau mai pu]in
legate de
activitatea 
de baz`. Com
Divers Auto Ro a
decis ca, 
pe lâng`
transport, s`
dezvolte [i alte
activit`]i, [i 
a f`cut-o astfel
încât fiecare 
dintre acestea 
s` fie rentabil`.

COM DIVERS AUTO RO
Transportul - ramp` de lansare
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la dispoziţie. „Am obţinut clienţi
noi prin reclamă făcută pe site, ma-
teriale publicitare în presă şi prin
faptul că avem o flotă nouă şi
camioanele inscripţionate“, a afir-
mat Alexandru Popa.

Accent pe
preg`tirea 
[oferilor

Com Divers Auto Ro are propri-
ul departament pentru pregătirea
şoferilor.

An de an, toţi şoferii iau parte
la un program de condus eco-
nomic, preventiv şi management al
camionului. „Această pregătire a
fost pornită acum 3 ani şi se face
intern. În acest moment, putem
elibera autorizaţii de perfecţionare
pentru şofer pe maşină de mare
tonaj. O dată pe an, toţi şoferii trec
prin acest curs pentru a se încadra
în targetul de consum. Separat, am

mai realizat şi un curs de încărcare
şi ancorare a mărfii şi documen-
taţie, pentru că fiecare dintre ei tre-
buie să fie pregătit să facă inclu-
siv curse în afara UE“, a precizat
Alexandru Popa.

Grija pentru pregătirea şoferilor
este demonstrată şi de faptul că,
din momentul angajării şi până
când un şofer poate deveni titular
pe un camion, trece cel puţin o
lun` [i jum`tate, timp în care par-
curge programul complex de
pregătire al Com Divers Auto Ro.
În funcţie de întreaga activitate, în
fiecare an, şoferii sunt premiaţi, iar
analiza activităţii se face ţinând
cont de venituri, cheltuieli şi inci-
dente. Pentru ca lucrurile să fie cât
mai clare, tot ceea ce trebuie să
ştie un şofer se regăseşte într-un
manual realizat de Com Divers
Auto Ro şi care se află la bordul
fiecărei maşini.

„O altă regulă a firmei este că
fiecare şofer care vine din cursă nu
pleacă în alta până nu i se face un
raport privind cursa din care s-a în-
tors. După fiecare cursă, maşina
este supusă unei inspecţii sumare
pentru a vedea dacă este pregătită
pentru următoarea cursă din punct
de vedere tehnic, vizual şi al do -
cumentelor“, a completat Alexan-
dru Popa.

Pe lângă controlul costurilor
legate de motorină (există o ţintă
de consum în care şoferii trebuie
să se încadreze), funcţionează şi
un sistem de monitorizare a an-
velopelor, care se face intern de
către şefii de coloană. Se ur-
măresc kilometrii parcurşi, aspec-
tul şi gradul de uzură, se rea -
lizează recanelarea.

Nici achiziţionarea de maşini
noi nu se face la întâmplare. Când
este necesară o asemenea in-
vestiţie, se realizează înainte un
studiu amplu privind oportunitatea
extinderii flotei sau folosirea
camioanelor subcontractate.

Service propriu

Una dintre cele mai importante
activităţi conexe dezvoltate de
Com Divers Auto Ro o reprezintă
service-ul, prin două unităţi. Iniţial,
acesta a fost dedicat flotei proprii,
dar acum este deschis tuturor
transportatorilor.

„Această latură a activităţii
firmei este una în care s-a investit
foarte mult, iar una dintre cele mai
importate realizări o reprezintă
instalaţia de ulei, unde totul este
controlat şi distribuit direct din bu-
toaiele cu ulei la postul de lucru al
mecanicilor. Pe bază de cartelă,
mecanicul cere o cantitate de ulei
care, printr-un sistem complex de
ţevi şi pompe, este livrat în canti-
tatea exactă cerută şi direct la
maşină. Astfel, reuşim să ţinem o
evidenţă precisă printr-un sistem
informatic care coordonează acest
proces. Pentru protecţia mediului,
s-a făcut o investiţie în fose sep-
tice şi în sisteme speciale de fil-
trare şi decantare. În cele două
unităţi, se poate lucra simultan la
10 camioane. Totodată, au mai
fost deschise linii de ITP şi de in-
specţii pentru tahograf. Sunt 20 de
angajaţi care deservesc cele două
unităţi de service. În scurtă vreme,
va fi achiziţionată şi o cabină de
vopsit“, a spus Alexandru Popa.

O altă activitate a firmei este
reprezentată de comercializarea
de piese de schimb şi accesorii
auto, existând două magazine pro-
prii în acest sens. De curând, Com
Divers Auto Ro a deschis şi o casă
de expediţii, pentru că în afară de
camioanele proprii mai subcon-
tractează curse pentru aproximativ
40 de camioane, iar vânzarea şi dis-
tribuţia de motorină este o altă ac-
tivitate a firmei care urmează a fi
dezvoltată, firma dispunând de o
staţie proprie de alimentare.

Alexandru STOIAN
alexandru.stoian@ziuacargo.ro

Gata oricând 
de interven]ie

Specificul transporturilor
pentru industria auto a deter -
minat Com Divers Auto Ro 
să îşi creeze sisteme care să
răspundă rapid solicitărilor
clienţilor. Printre acestea se
numără, de exemplu, faptul că
firma menţine 24 de ore din 24
două echipaje de şoferi [i
mecanici, ce pot interveni pe o
rază de 2.000 km. Astfel, even -
tualele accelerări la des c`rcare,
solicitate de clien]i, sau
defec]iuni tehnice pe tra seu
pot fi rezolvate f`r` probleme.
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D iferenţele stau în detalii
şi în modul în care le
tratezi. Este părerea lui
Marc Paulissen, Country
Manager Ro mânia, Groep

H. Essers, o afacere cu ac ţionariat
belgian, dar cu angajaţi români pe
plan local, care aduce fără îndoială
plus valoare pieţei autohtone. 

Experienţa acumulată de grupul
belgian, înfiinţat încă din 1928 de
către Henri Essers, a fost adaptată
la specificul pieţei româneşti, oferind
un model de business cel puţin in-
teresant. Pentru Marc Paulissen,
este esenţial să îţi tratezi angajaţii
cu acelaşi respect pe care îl ai faţă
de clienţi. Este atitudinea care face
posibil ca, în depozitele companiei,
stocurile să se afle întotdeauna în
parametri corecţi, chiar dacă nu
găseşti camere de luat vederi la tot
pasul. De altfel, combinaţia dintre
reţeta corectă de operare în depo -
zit şi transport aşază Essers într-o
poziţie de top, unde calitatea face
diferenţa. Fără să fie un furnizor
ieftin de servicii, grupul belgian
pune accent (inclusiv în România) pe
calitate, dezvoltând în acest sens

sisteme care nu lasă nimic la voia în-
tâmplării. Iar ultimii doi ani au însem-
nat consolidarea activităţii. „Ne
concentrăm pe a ne face treaba din
ce în ce mai bine. Nu vrem să
creştem foarte repede, fără a avea
o bază solidă. În 10 ani, am crescut
de la 17 angajaţi la aproape 450, de
la 15 camioane la aproape 250 în
prezent, de la un mic depozit de
5.000 mp, la aproape 60.000-70.000
mp. Am pornit de la un centru în
Oradea, iar acum avem depozite şi
în Bucureşti, Timişoara, Roman şi Si -
biu. În prezent, vrem să ne con-
solidăm organizarea şi să o facem
mai transparentă. Dacă te dezvolţi
prea rapid, unele lucruri pot scăpa de
sub control şi nu mai acorzi suficien-
tă atenţie detaliilor. Acestea dau, de
cele mai multe ori, nivelul serviciilor,
aspectele legate de calitate şi ele-
mente organizatorice şi structurale“,
a explicat Marc Paulissen.

Preg`ti]i din toate
punctele de vedere

După o perioadă în care clienţii
de transport şi logistică s-au aflat în
expectativă, Managerul pentru
România al Essers se aşteaptă ca
trimestrul IV al acestui an să fie foar -
te solicitant şi aglomerat, iar Essers
va fi la locul potrivit pentru a oferi
servicii operative de calitate. În
Oradea, lucrează, la ora actuală, 15
persoane în cadrul departamentu-
lui de planificare a transportului.

O afacere cl`dit`
pe respect

Groep H. Essers
Respect pentru
angaja]i, respect
pentru clien]i...
respect pentru
afacerea de
transport în general.
Totul desf`[urat
într-un sistem care
nu las` loc
gre[elilor, nici m`car
atunci când vine
vorba despre detalii
pe care, la prima
vedere, nici m`car
nu le-ai lua în calcul.
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Marc Paulissen, despre motivarea angaja]ilor

„În primul rând, pentru
a motiva angajaţii,
trebuie să îi respecţi şi
să respecţi ceea ce pot
face. De exemplu, la
angajarea şoferilor,
trebuie să îţi dai seama
unde sunt potriviţi: la
conducerea

camioanelor, pe
vehiculele de distribuţie
etc. Pe de altă parte,
atunci când există o
plângere din partea
unui client în legătură
cu un şofer, trebuie să
asculţi şi povestea din
perspectiva şoferului
tău. Trebuie să ai

încredere în oamenii
tăi. Discutăm cu ei şi îi
responsabilizăm (ceea
ce nu este uşor), nu îi
supraveghem sau
verificăm «poliţieneşte».
Încercăm să nu
schimbăm camioanele
între şoferi, pentru că
pentru mulţi camionul
este casa lor, trăiesc
acolo, dorm acolo, îl
folosesc în fiecare zi.
Este vorba, în primul
rând, de factorul uman,
de respectul faţă de
angajat şi, în al doilea

rând, despre aspectul
financiar. Dacă am
negociat un salariu cu
şoferul, îl plătim, iar el
îşi face treaba cât de
bine poate. Este
misiunea noastră să îi
atragem atenţia dacă
activitatea lui nu este
optimă şi să îi arătăm

ce ar trebui să
îmbunătăţească. Nu
luăm bani de la oameni
(penalizări) dacă au un
consum mai mare sau
dacă uzează anvelopele
mai mult, pentru că îi
vor lua înapoi. Este o
reacţie umană. Dacă iei
bani de la şofer, de fapt
iei bani de la familia lui.
Ţinem cont, însă, de
şoferii care fac
economii, iar atunci
când vin camioane noi,
sunt primii pe listă. De
asemenea, au avantaje
legate de perioada de
concedii. Factorul uman
contează foarte mult.
Nu vrem să facem
diferenţe între şoferi,
dar cei care au o
prestaţie foarte bună şi
sunt peste obiectivele
pe care le stabilim
trebuie să se bucure de
anumite avantaje. Chiar
dacă mulţi dintre
competitorii noştri au
profitat de această
perioadă şi au
concediat angajaţii

scumpi pentru a angaja
unii ieftini, noi nu
credem într-o astfel de
«strategie». Probabil în
cazul unor companii cu
mai mulţi acţionari,
există presiuni pentru
că vor profituri,
indiferent de situaţie,
dar în cazul nostru, o
companie de familie, nu
se pune problema aşa,
nu vrem profituri cu
preţul acesta. Nu vrem
să ne înşelăm sau să ne
trădăm oamenii. Eu nu
pot să fac ceea ce fac
aceşti oameni, deci
merită respectul meu.
Şi respectul se traduce,
de asemenea, la nivel
de detaliu. Nu e vorba
numai să plăteşti
oamenii la timp. De
exemplu, în decembrie,
plătim întotdeauna în
vinerea de dinainte de
Crăciun, în avans faţă
de data normală de
salariu, pentru că
oamenii au nevoie de
bani. Iar aceste aspecte
sunt importante“.

„Am recrutat în acest scop oameni
mai buni, care au cunoştinţe nu nu-
mai în domeniul transporturilor
naţionale şi internaţionale, dar şi în
domeniul calităţii serviciilor. Ţinând
cont că, în ultimii doi ani, nu am mai
crescut abrupt vânzările, am decis
să dezvoltăm organizarea, sistemele
IT şi să ne consolidăm poziţia pe pia -
ţă. Probabil că mâine vor intra pe pi-
a ţă jucători mari, care nu sunt sa -
tisfăcuţi de serviciile competito-
rilor noştri sau de propria organizare
a distribuţiei ori a activităţii de logis-
tică şi vor apela la noi. Am urmărit
să avem o organizare cu suficientă
mână de lucru şi o bază solidă
pentru dezvoltarea ulterioară“. De
altfel, Essers se află în prezent în dis-
cuţii cu companii care au în vedere

externalizarea activităţilor de lo-
gistică şi transport, oferind soluţii de
reducere a costurilor, care pot
ajunge până la 30-40%. 

Marc Paulissen este de părere
că, în multe cazuri, calitatea pro-
duselor pe care le regăsim de vân-
zare este afectată tocmai de neres -
pectarea condiţiilor de transport, de-
pozitare sau manipulare de-a lungul
lanţului de distribuţie. Essers oferă,
însă, şi în România, aceeaşi calitate
a serviciilor ca în Vest, mărfurile
putând fi urmărite de clienţi în timp
real prin intermediul internetului
atât în depozit cât şi pe parcursul
transportului. „Investim foarte mult
în IT. Essers are o echipă de 30-40
persoane angajate permanent în in-
teriorul companiei, care lucrează zil-
nic la administrarea sistemelor IT şi
la îmbunătăţirea lor. Clienţii pot să
verifice nu numai unde este marfa,
dar şi în ce condiţii este trans-
portată sau depozitată“, a explicat
Marc Paulissen. 

O flot` în cre[tere

În prezent, Grupul Essers are
aproximativ 350 de şoferi români de
camion, dintre care 130 lucrează în
transportul naţional, iar restul pe plan
internaţional. În ceea ce priveşte
flota, Essers are în România 130 de
camioane de 40 t, la care se adaugă

alte 65 de vehicule între 1,5 şi 10 t.
Din punctul de vedere al vehiculelor
grele, de la 1 ianuarie 2010 şi până
în prezent, parcul a fost majorat cu
30-35 unităţi, în timp ce flota de dis-
tribuţie a crescut de la 40 la 65 de ve-
hicule. Grupul Essers nu realizează,
însă, numai transport rutier, ope rând
trei trenuri pe săptămână din Belgia
către Oradea - adică 75-80 sau 90 de
containere de 40 de picioare. Iar
dacă locomotiva aparţine altui ope -
rator, vagoanele, trenul în sine, se
află în proprietatea Centrum - Essers.
De menţionat că Oradea este
folosită ca hub de import nu numai
pentru bunurile pentru România, ci
şi pentru Bulgaria, Turcia şi Grecia,
trenul fiind utilizat ca o conexiune în-
tre Vest şi Est. Iar ţinta este ca, până
la sfârşitul anului, să existe zilnic
sosiri şi plecări din Oradea.

Raluca MIH~ILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro

Distribu]ie na]ional`
strategic`

H. Essers realizează
distribuţia naţională 
în maxim 48 h în orice punct
din ţară, pe baza unor centre
logistice amplasate strategic: 
Oradea - 39.000 mp
Bucureşti - 24.000 mp
Roman - 1.500 mp
Timişoara - 1.000 mp
Sibiu - 500 mp
Cluj - 800 mp

Sursele noastre  de putere?
Camioanele noastre - facilit`]ile noastre 

- oamenii no[tri
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Mihai Iancu, 
director general 
GTI Logistic:
„Este esenţial ca 
segmentul de transport
să fie susţinut de activi-
tatea de logistică. În alt`
situa]ie, nu aş putea face
curse interne în condiţii
de profitabilitate.“

O ini]iativ` început` 
în trei [i continuat` 
în doi. O firm`
construit` dup`
principii solide, care
face transport intern
în condi]ii de eficien]`
[i care ofer`, în plus,
[i altor c`r`u[i curse
la un pre] corect. 
O companie pornit` 
de la zero, care aplic`
în mod corect politica
clien]ilor mici [i îmbin`
cu succes serviciile 
de transport cu cele 
de logistic`, reu[ind 
s` pun` în valoare 
un mix perfect adaptat
la condi]iile 
pie]ei române[ti.

GTI
Logistic

G TI are la bază ini -
ţialele numelor celor
trei patroni care, în
2003, şi-au dat mâna
pentru a înfiinţa o

casă de expediţii; astăzi, au ră-
mas doi asociaţi. Ulterior, firma
şi-a achiziţionat camioanele pro-
prii, iar în prezent, operează in-
clusiv depozite în Bucureşti,
Deva şi Bacău. De altfel, modul
în care se îmbină serviciile de de-
pozitare cu cele de transport
reprezintă cheia succesului pen-

tru a putea face transport intern
pe baze pro fitabile. 

Un parteneriat real
cu [oferii

Bineînţeles, şoferii reprezintă
o rotiţă extrem de importantă în
acest angrenaj, care permite re-
alizarea de servicii de transport de
calitate. Iar motivarea lor este atent
urmărită de către Mihai Iancu, direc-
torul general GTI Logistic. „Vreau să
trec la o motivare mult mai aplicată.

Va exista un salariu fix, pentru ca, ul-
terior, dacă şoferul se încadrează în
consumul de combustibil stabilit, să
i se acorde o bonificaţie. De aseme-
nea, o bonificaţie va fi acordată şi
celor care se încadrează în bugetul
de reparaţii“, a explicat Mihai Iancu,
menţionând că se va ţine cont inclu-
siv de modul în care şoferul răs -
punde la comenzile coordonatoru-
lui, care, la rândul său, va realiza un
punctaj privind aceste reacţii. Aces-
te elemente vor genera o nouă
bonificaţie. „Acum, beneficiază de

Cum s` faci

PROFIT din 
transportul intern
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o bonificaţie anuală: primul din
punctul de vedere al rezultatelor ia
al 13-lea salariu. Vreau, în viitor, ca
şoferii plasaţi pe primele 3 locuri să
fie recompensaţi. Dar dacă toţi
şoferii se vor plasa pe locul 1 din
punctul de vedere al performanţelor
vor fi recompensaţi 100%. În
prezent, avem 17 şoferi“. 

Mihai Iancu are, în plus, în
vedere introducerea unei motivaţii
suplimentare financiare în funcţie de
vechimea şoferilor. „Cu cât ve -
chimea va fi mai mare, cu atât va
creşte salariul fix“, a arătat Mihai Ian-
cu, explicând că, prin această mă-
sură, se încearcă păstrarea pe ter-
men lung a componenţei echipei.
De altfel, şi acordarea celui de-al 13-
lea salariu reprezintă un element
prin care GTI Logistic îşi păstrează
şoferii aproape, chiar în condiţiile în
care cursele operate nu sunt tocmai
uşoare. „Suntem o şcoală. Dacă un
şofer rezistă la noi doi ani, se poate
duce la orice firmă, indiferent de pre-
tenţii. Sunt mai multe descărcări
pentru fiecare cursă, iar ei participă
la orice recepţie activ. Este obli -
gaţia lor de serviciu să numere cu
recepţionerul. Ce lipseşte, plăteşte.
Pe de altă parte, suntem foarte se-
rioşi şi nu avem nici o problemă cu
încărcările din nici o zonă a
României. Ne-am creat un nume
bun pentru că respectăm întot-
deauna orele de venire şi de des -
cărcare“, a spus directorul gene ral
GTI Logistic.

Urm`rire prin GPS 
[i consum redus

Mihai Iancu a mai adăugat că toa -
te vehiculele sunt dotate cu GPS, iar
pe cele mai moderne sunt monito -
rizate inclusiv consumurile în funcţie
de viteză şi modul în care se acce -
lerează, urmărindu-se comporta-
mentul şoferului în trafic. „În acest
context, am redus consumul de com-
bustibil cu 10%, peste aşteptările
mele. Am constatat că, în ciuda fap-
tului că avem curse grele, cu 7-8 des -
cărcări, consemnăm consumuri sub
cele care se vehiculează pe piaţă“.

Service-ul pentru maşinile din
parcul GTI Logistic se face la
reprezentanţă, activităţile de
mentenanţă uşoară realizându-se
în garajul firmei, şeful de parc fiind
şi mecanic. 

Achizi]ii 
cu banii jos 
[i rute regulate

În cursul acestui an, compania a
achiziţionat 5 camioane de 7,5 tone
cu banii jos, pentru că acţionarii nu
cred în serviciile de finanţare disponi-
bile în România pentru firmele mici.
„Este mai mult decât păguboasă po-
litica firmelor mici de a se împrumu-
ta. Ne împrumutăm scump şi
ajungem să muncim pentru soci-
etăţile de leasing sau pentru bănci.
În aceste condiţii, preferăm să nu ne
mai dezvoltăm rapid, dar avem fon-

duri proprii. În prezent, flota noastră
de transport este formată din 7
camioane de 40 t cu temperatură
controlată, 3 prelate şi 7 vehicule de
7,5 t“, a arătat Mihai Iancu. El a adău-
gat că GTI Logistic va deschide din
octombrie rute zilnice între de-
pozitele din Bucureşti, Deva şi
Bacău. „O să fie un cerc, în care o să
încercăm să scurtăm timpii de livrare.
Chiar dacă o să fie greu de conso -
lidat câte un camion în fiecare zi, în
fiecare oraş, am observat că firmele
din Bacău şi Deva lucrează foarte
mult cu curieri. Multe companii
mi-au explicat că, în ciuda faptului că
suntem mai ieftini, clienţii le cer un
timp de livrare de 24 de ore de la co-
mandă, situaţie în care trebuie să
apeleze la curieri. Vom investi pro -
babil o lună - două în aceste rute,
după care le vom rentabiliza, pe mă-
sură ce oamenii vor prinde încredere
în acest serviciu. În plus, tarifele
noastre sunt de cargo, nu de curier.
Va fi o ofertă corectă“, a subliniat
Mihai Iancu, adăugând că firma va in-
vesti anul viitor în camioane noi.

Cu trei depozite şi o flotă de 17
camioane, GTI Logistic reuşeşte să
dezvolte servicii noi şi să dea de
muncă şi altor transportatori, foca -
lizându-se pe clienţi mici. Totul da-
torită principiilor sănătoase pe
care le-a aşezat la baza dezvoltării
afacerii: seriozitate, flexibilitate
şi siguranţă.

Meda BORCESCU
meda.borcescu@ziuacargo.ro
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Cum po]i s`-]i
dublezi afacerea 
de transport 
[i s` devii în scurt
timp unul dintre
juc`torii cei mai
importan]i de pe
pia]`? În opinia lui
Daniel Sc`e[teanu,
directorul general
OTZ Logistics Group
(o companie 100%
româneasc`), 
este, în primul rând,
o problem` 
de atitudine. 
Dar numai cu condi]ia
ca totul s` fie foarte
bine pus la punct.

„2
010 este pentru noi
cel de-al patrulea an
de activitate pe piaţa
românească. Sun-
tem o firmă tâ nără,

comparativ cu ceilalţi «grei» de pe
pia ţă, care vin cu un istoric. A -
ceastă situaţie are şi avantaje, şi
dezavantaje. Partea bună a lu-
crurilor este că încercăm să avem o
atitudine «tânără» faţă de clienţi şi
mizăm pe acest aspect ca diferenţia -
tor în serviciile pe care le oferim“,
a explicat Daniel Scăeşteanu. 

În ciuda faptului că a fost rela-
tiv recent înfiinţată, compania deţine
deja o flotă importantă formată
din 71 de camioane de 20 tone, din
care 12 dube echipate cu agregat
de frig, şi 80 de camioane de 1,5
tone - 10 tone, dintre care 14
echipate cu agregat de frig. În plus,
până la finalul anului, flota de
camioane grele va fi dublată, fiind
deja demarată procedura de licitaţie
pentru achiziţia de vehicule. „În
condiţiile în care mulţi cărăuşi de di-
mensiuni reduse au ajuns la capă-
tul puterilor din cauza crizei, re -
simţim o majorare a cererii de trans-
port“, a arătat Daniel Scăeşteanu.

Cre[teri bine 
fundamentate
De altfel, grupul OTZ se află în

acest moment într-un proces am-
plu de reorganizare pe etape de
supply-chain, care va permite dez-
voltarea pe toate direcţiile. Iar
dacă până acum a abordat numai
transportul intern (realizat pe baza
unei reţele de depozite foarte
bine puse la punct), OTZ va ataca
în perioada următoare şi segmen-
tul de internaţional, inclusiv pe
cel de transport intracomunitar. De
altfel, din luna mai a acestui an,
funcţionează sub umbrela grupu-
lui o casă de expediţii, care a
accesat deja foarte mulţi clienţi noi
şi care trebuie susţinută cu o flotă
bine pusă la punct. „Funcţia aces-
tei entităţi este una de amortizor.
Încercăm să colectăm, în perioa -
dele de vârf, flote de la alţi cărăuşi

OTZ Logistics, cu sediul 
în Bucureşti, a fost înfiinţată
în anul 2007, pentru ca 
în 2008 şi 2009 să crească
foarte mult, dar sustenabil,
ajungând să se extindă la
nivelul întregii ţări. În prezent,
compania deţine depozite
clasa A la Bucureşti (20.000
mp), Timişoara (5.000 mp) 
şi Ploieşti (14.500 mp), 
la care se adaugă facilităţile
logistice din Buzău (5.000 mp)
şi Covasna (2.000 mp).

Daniel Scăeşteanu, 
director general 

OTZ Logistics Group:

„Am crescut de la an la
an, ne-am dublat cifra de

afaceri, iar anul acesta
chiar dacă nu vom obţine

\nc` o dublare, vom în-
registra o creştere sem-

nificativă. Am decis să 
reorganizăm activitatea

logistică. Încercăm să ne
specializăm pe etape de

supply chain. Facem o
radiografie a ceea ce

este acum \n organiza]ie
şi, având imaginea acelor

procese care trec prin
companie, încercăm în

permanenţă să le îm-
bunătăţim, să le scurtăm,

să le micşorăm ca
număr, să le eliminăm pe

cele redundante. Ele, de
fapt, sunt costuri şi încer-
căm, prin tehnici de mo-

tivare, să determinăm
angajaţii să fie activi şi

să îşi reorganizeze 
singuri activitatea.“ 

OTZ LOGISTICS GROUP

Un business
cu atitudine
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în folosul clienţilor noştri şi în
sens invers, în perioadele de exce-
dent de capacitate, încercăm să
atra gem mărfuri pentru opti-
mizarea funcţionării flotei noastre.
Am făcut deja primii paşi pe inter-
naţio nal“, a subliniat directorul
general OTZ Logistics Group. 

Compania are, în prezent, 180 de
şoferi, inclusiv pentru segmentul de
distribuţie, dar pregăteşte angajări
noi pentru a putea susţine majorarea
de parc. Daniel Scăeşteanu a pre-
cizat că şoferii sunt recompensaţi în
funcţie de performanţă, foarte im-
portant fiind contactul direct cu
angajatul, modul în care îi sunt as-
cultate opiniile. „Din punctul de
vedere al relaţiilor interumane, este
foarte important ca, din când în
când, să stai la o cafea cu şoferul şi
să încerci să îl înţelegi, să afli infor-
maţii din viaţa reală, din parcări, de
pe şosele... Sunt împotriva zicalei că
oamenii se împart pe categorii:
buni, răi şi şoferi“, a subliniat direc-
torul general OTZ. 

Şi pe segmentul de gestiune a
flotei, lucrurile se află în plină
dez voltare, maşinile fiind în prezent
monitorizate GPS prin interme -
diul unui sistem dezvoltat în inte-
riorul companiei. Ţinta este, însă,
o soluţie IT complexă, care să a co -
pere toate departamentele com-
paniei, permiţând vizibilitatea to-
tală la nivel de grup şi analiza în
timp real a întregii activităţi.

Flexibilitate 
maxim`

Un segment pe care OTZ a
pus accent, obţinând rezultate no-
tabile este cel de distribuţie capi-
lară, 80 de vehicule fiind implicate
în acest tip de activitate. „Facem
distribuţie «door-to-door» pentru
clienţi în Iaşi, Vrancea, Braşov,
Argeş, Vâlcea, Mureş. Încercăm să
acoperim într-un timp cât mai
scurt, la un cost acceptabil pentru
clienţi, tot teritoriul României.
Termenele de livrare sunt stabilite
de comun acord cu clientul. De e -

xemplu, am avut un proiect cu
ce rin]e din partea clientului pentru
termen de 24 h în toată ţara de la
producător până la raft, pentru că
era vorba despre produse proas -
pete, care au întreaga durată de
valabilitate de aproximativ 2 săp-
tămâni. Avem şi clienţi care soli cită
o flotă dedicată în exclusivitate. În
prezent, avem oameni dedicaţi pe
tipuri de flote“, a mai spus Daniel
Scăeşteanu.

El a explicat că, pentru a ţine
legătura cu clienţii, există un depar-
tament de customer service, care
primeşte comenzile şi care susţine
comunicarea cu departamentele
implicate pe tot fluxul de la co-
mandă la încasare. „Avem capa -
citatea de a primi comenzi în în-
tregime automat (EDI), dar ţinând
cont că astfel de sisteme pre-
supun investiţii importante, nu au
optat toţi clienţii pentru această
variantă. Noi încercăm să îi ajutăm
să îşi optimizeze fluxurile pentru a
avea acces la costuri de operare
din ce în ce mai mici. În domeniul
băuturilor răcoritoare şi al berii, de
obicei comenzile presupun cantităţi
foarte mari, caz în care există o
pondere mai mare a transporturilor
full truck. Ceilalţi clienţi, care au vo -
lume mai mici, beneficiază de gru-
paje la nivel de camion. Se pot face
şi fragmentări mai mici decât atât.
Pe serverul nostru, există rapoarte
la care are acces orice client, prin
intermediul propriului cont, putând
vedea în orice moment unde este
marfa. Facem chiar şi colectare de
cash în cazul distribuţiei finale.
Şoferul poate ridica banii sau docu -
mentele de plată şi avem, în plus,
cutii de valori pe maşini“, a afirmat
directorul OTZ Logistics Group. În
opinia sa, pe piaţă, comenzile sunt
în creştere, chiar şi în pofida crizei.
„Deşi consumul a scăzut, după o
perioadă de staţionare sau de re-
gres, piaţa îşi va reveni“, a con-
cluzionat Daniel Scăeşteanu. 

Meda BORCESCU
meda.borcescu@ziuacargo.ro

2010, un an plin 
pentru OTZ

� Ianuarie 2010 - demarare
parteneriat British American
Tobacco; proiectul presupune
atât recepţia şi depozitarea
mărfii cât şi aprovizionarea
directă a liniei de producţie
(parteneriatul se bucură de
mult succes, rezultatele fiind
apreciate de conducerea BAT
atât din România cât şi din
Europa);
� Ianuarie 2010 - dezvoltare
colaborare cu clienţii existenţi;
� Martie 2010 - start
colaborare cu Flanco şi cu alţi
doi clienţi;
� Martie-Aprilie-Mai 2010 -
dezvoltare parteneriat
distribuţie pentru un client,
lider în industria băuturilor
răcoritoare;
� Aprilie 2010 - prelungire
contracte depozitare;
� Mai 2010 - demarare noi
proiecte transport pentru
clienţi din industria
alimentară;
� Mai 2010 - start activitate
OTZ Spedition;
� Mai-Iunie 2010 - OTZ
Spedition asigură suport în
dezvoltarea relaţiilor cu
clienţii existenţi OTZ,
totodată, într-un timp foarte
scurt, s-a reuşit demararea de
colaborări cu mulţi noi clienţi
importanţi din construcţii cum
ar fi Knauf sau Saint Gobain
Constructions, din domeniul
electronicelor şi FMCG;
� Iunie 2010 - prelungire
contract servicii integrate de
logistică cu Cadbury
(colaborare din 2007);
� Iulie 2010 - start colaborare
transport strategic cu
Carrefour;
� August 2010 - demarare
activitate OTZ Central - 4PL;
� August 2010 - start
colaborare Hame;
� August 2010 - start tender
achiziţie camioane - în plan
dublarea flotei până la finalul
acestui an. 



C
O

N
C
U

R
S

................................................................................................................ septembrie 201024

P entru George Ungu rea -
nu, directorul general
Ştefi Spedition, afa cerea
de transport nu are viitor
în lipsa unor contracte

ferme pe termen lung care să asi -
gure un rulaj satisfăcător. Iar exem-
plul firmei cu sediul în Popeşti
Leordeni demonstrează că şi
cărăuşii cu flote mici se pot dezvol-
ta în această perioadă dacă o fac pe
principii sănătoase, iar la conducere
se află o persoană cu experienţă,
care ţine lucrurile sub control.

„Firma am înfiinţat-o în 2005,
dar experienţa mea în domeniu

este mult mai vastă. Mă trag din-
tr-o familie în care transportul
reprezintă o tradiţie. Şi bunicul şi
tata au fost şoferi profesionişti. La
noi în familie, până şi pisica are car-
net de conducere“, ne-a explicat
glumind George Ungureanu,
adăugând că, la originea denu-
mirii firmei, se află numele fiului
său, Ştefan. 

Mereu în mijlocul
ac]iunii

În opinia directorului Ştefi
Spedition, succesul ţine de mo dul

în care reuşeşti să ţii situaţia sub
control. „În fiecare dimineaţă, la
8:30, sunt la firmă între camioane.
Aceasta este şi cheia succesului,
să fii tot timpul între angajaţi“. Iar
principiul funcţionează. Dacă în
ianuarie firma avea şase camioane,
în cursul acestui an a mai achizi -
ţionat încă trei cu banii jos, iar până
la finele anului se va mai cumpăra
cel puţin unul. Aceasta în condiţi-
ile în care pentru un singur vehicul
din parc mai sunt de achitat rate de
leasing. „Este vorba despre un
trailer destinat transporturilor
agabaritice, cumpărat cu 240.000

Chiar [i pentru afacerile mici. Chiar în
aceast` perioad`. Atunci când exist`
profesionalism, seriozitate [i experien]` 
[i când te bazezi pe contracte ferme.

Puncte forte

Ştefi Spedition a fost
înfiinţată în ianuarie 2005, cu
capital integral românesc
privat şi oferă servicii de
transport agabaritic şi de
mărfuri generale, cu
autovehicule aflate într-o
stare tehnică excelentă.
Punctul forte al companiei îl
reprezintă, însă, şoferii.
Potrivit directorului general
George Ungureanu, atuurile
societăţii în relaţie cu clienţii
constau în punctualitate,
corectitudine, seriozitate şi
profesionalism.

Exist` viitor 
pentru 
AFACEREA PUR~ 
DE TRANSPORT

{TEFI SPEDITION
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de euro în 2008“, a arătat George
Ungureanu, menţionând că flota de
camioane este formată din au-
tovehicule Volvo şi Scania.

Speciali[ti în Berlin

Dacă pe segmentul de trans-
port agabaritic lucrurile merg în
acest moment mai greu, „prelatele
Ştefi Spedition au cursele asigu-
rate, abordând în proporţie de
80% relaţia Berlin, exporturile fiind
susţinute de o companie cu care
avem un contract ferm încheiat pe
o perioadă lungă de timp, care ne
permite inclusiv indexarea tari -
felor de transport în funcţie de ma-
jorarea costurilor. De asemenea,
am reuşit să găsim o firmă care im-
portă papetărie din aceeaşi zonă
şi care ne acoperă 70% din retururi.
Am încheiat şi cu ei un contract pe
termen lung la tarife corecte atât
pentru beneficiar cât şi pentru
transportator“, a afirmat George
Ungureau, subliniind că numai prin
seriozitate pot fi menţinute con-
tractele pe termen lung. De altfel,
directorul general Ştefi Spedition
îşi propune demararea în perioada
imediat următoare a unei cam-
panii de atragere de clienţi noi.

Aten]ie la
termenele de plat`

„Până acum, nu am fost expuşi
fluctuaţiilor de pe piaţă datorită
contractelor stabile; chiar pot
spune că anul acesta am trans-
portat un volum mai mare de mar-

fă la export. Dar am fost foarte
atenţi la menţinerea termenelor de
plată într-o limită pe care să o
putem susţine“. Altfel spus, Ştefi
Spediton a renunţat la acei clienţi
care făceau plăţi la termene mai
lungi de 35 de zile după emiterea
facturii, înlocuindu-i cu „firme mai
mari, care se respectă şi plătesc la
timp“. „Am renunţat la foarte mulţi
clienţi, care efectuau plăţile cu
întârziere. Mulţi au solicitat iniţial
45 de zile, apoi 60... şi tot aşa. Şi
pe segmentul de transport
agabaritic am lucrat la un mo-
ment dat cu trailerul la construcţia
Pasajului de la Basarab. Am accep-
tat iniţial plata la 75 de zile pentru
că tariful era bun şi era vorba
des pre o lucrare de anvergură.
Dar cele 75 de zile s-au transfor-
mat ulterior în 4-5 luni, iar firma
noastră nu îşi permitea să devină
creditor pentru antreprenorii lu-
crării. Aşa că am renunţat“, a expli-
cat George Ungureanu, care
susţine că pentru el criza a trecut
în condiţiile în care 90% dintre
camioane sunt achitate.

Aşa că este loc şi pentru pla-
nuri de viitor. În condiţiile în care
lucrurile vor merge bine, George
Ungureanu plănuieşte pentru anul
viitor achiziţia a încă 5 camioane
noi, precum şi construcţia unui
sediu care să includă un service,
unde să se poată realiza activităţile
de mentenenţă pentru flota pro-
prie, precum şi o spălătorie. 

Meda BORCESCU
meda.borcescu@ziuacargo.ro

O rela]ie clar` 
cu [oferii

Atunci când vine vorba despre
motivarea conducătorilor
auto, George Ungureanu
susţine că totul pleacă de la
bani. „Eu nu am diminuat
veniturile angajaţilor mei, nici
în 2009, nici în 2010, chiar
dacă nu am mai înregistrat
profiturile din perioada
anterioară, iar aceasta
reprezintă o motivaţie
importantă. Am o regulă: din
moment ce nu scad veniturile
şoferilor, ei sunt mulţumiţi şi
întreţin mai bine camionul. Pe
de altă parte, politica firmei
este de a nu schimba
conducătorii auto: dacă ai
schimbat 2-3 şoferi într-un an
de zile pe un camion, acela nu
mai este camion. Este unul
dintre avantajele pe care le
avem privind întreţinerea
flotei. Fiecare şofer are capul
tractor şi semiremorca lui, ca
să putem ţine evidenţa
costurilor şi a reparaţiilor. În
ceea ce priveşte combustibilul
şi celelalte cheltuieli, atunci
când constat că un şofer
depăşeşte limita bunului simţ,
îmi fac timp şi plec într-o
cursă asemănătoare pentru a
stabili consumul şi costurile
reale. Este cel mai bun tip de
control; în general,
conducătorii auto se
încadrează. În afara unui
singur caz, unde am găsit
diferenţe, toţi se încadrează 
în cheltuieli“.
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Vectra International
a crescut cu pa[i mici
[i bine calcula]i. Dar
s-a specializat în
reac]ii rapide. De
altfel, transportul
pentru industria
auto, de unde provin
cei mai mul]i clien]i
ai companiei, nu se
poate face decât în
condi]iile unei
organiz`ri foarte
bine puse la punct.

V ectra International a
fost înfiinţată în 1994 şi
s-a concentrat iniţial
pe transportul inter-
naţional. „Astăzi, avem

un parc de 69 de camioane (cap
tractor cu semiremorcă), la care se
adaugă 14 autovehicule de ca-
pacitate mică“, a arătat Ion Clen-
ciu, Transport Manager Vectra In-
ternational. Compania s-a con-
centrat pe transportul dedicat in-
dustriei auto, segment unde ce -
rinţele sunt speciale, dar şi tari fele
se plasează deasupra mediei, chiar
şi în condiţiile în care presiunile
asupra costurilor de transport au
crescut substanţial în ultimul timp.
„Aproximativ 70% din transpor-
turile pe care le efectuăm vizează
industria auto iar majoritatea aces-
tora necesită o planificare rigu -
roasă. Pentru anumite transporturi,
suntem obligaţi să furnizăm
clienţilor informaţii legate de po -
ziţia camionului din trei în trei ore.
Câteodată, ni se solicită şi din
oră în oră. În general, aceste infor-
maţii se furnizează prin e-mail
sau, mai rar, prin telefon“, a pre-
cizat Ion Clenciu, menţionând că,
în prezent, firma acoperă tot Ves-
tul Europei, inclusiv partea de
Nord, realizând curse şi în Suedia.

„În momentul de faţă, ruta noastră
principală de transport este Marea
Britanie, unde expediem în jur de
10-12 camioane pe săptămână“, a
mai spus el.

Cerin]e speciale,
solu]ii speciale

Vectra International realizează
inclusiv transporturi speciale, cu
vehicule de capacitate mică,
termenele de livrare fiind extrem
de strânse. „Termenele sunt sta-
bilite în ore, chiar dacă discutăm de
rute ce depăşesc uneori 3.000 de
km şi sunt acceptate întârzieri de
15 minute. În aceste cazuri,
avizările privind poziţia vehiculului
se fac în două direcţii: către expe-
ditor şi către destinatar. În cazul
unor astfel de curse, folosim doi şi
chiar trei şoferi. De exemplu, un
şofer duce camionul la graniţă şi,
de acolo, se urcă alţi doi şoferi.
Astfel, câştigăm foarte mult timp“,
a spus Ion Clenciu, adăugând că un
camion parcurge lunar aproxima-
tiv 15.000 de km.

Potrivit managerului de trans-
port al Vectra International, în
general, transporturile efectuate
sunt acoperite de contracte pe ter-
men lung, numai 20% dintre aces-
tea având la bază comenzi spot şi
fiind folosite în special pentru
acoperirea dislocărilor. „Dar, şi în
aceste cazuri, încercăm să lucrăm
cu firme pe care le cunoaştem,
pentru a creşte gradul de sigu-
ranţă“, a explicat el, adăugând că
solicitările în creştere ale clienţilor
au dus la crearea Vectra Interna-
tional Spedition, în 2008, care are
ca obiect de activitate interme-
dierea. „Astfel, putem avea o re-
laţie corectă cu colaboratorii noştri,
iar noua firmă obţine rezultate
bune chiar şi astăzi. Am reuşit re-
pede să câştigăm încrederea trans-
portatorilor cu care lucrăm.“

Ion Clenciu, 
Transport Manager 

Vectra International:

„În 2009, după de-
clanşarea crizei, clienţii

tradiţionali au început să
facă presiuni pe tarifele
de transport, solicitând
scăderi chiar şi de 10%

în anumite cazuri. În
aceste condiţii, a trebuit
să renunţăm la o parte

dintre clienţi. În plus, 
s-a dorit şi o modificare

pe termenele de plată. 
Ni s-au solicitat inclusiv

termene de plată de 
120 de zile, pe care a 
trebuit să le refuzăm.
Oricum, esenţial este 

ca un termen de plată
agreat să fie şi respectat.

În general, noi mergem
pe termene de plată 

de 30-60 de zile“.

Vectra International

Nimic 
la întâmplare
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Grupajele, un
motiv de eficien]`

Vectra International are anga-
jaţi în prezent 120 de şoferi, e -
xistând rute operate în doi şoferi.
„Înainte de criză, lipsa şoferilor
făcea să fim uneori obligaţi să
trecem cu vederea anumite
carenţe profesionale sau de civi-
lizaţie. Acum, nu mai este aşa.
Oricum, am avut permanent grijă să
avem angajaţi bine pregătiţi şi fi-
deli, iar renumele local al firmei
ne-a ajutat în acest sens. Odată cu
criza, am simţit că firma are o
mare responsabilitate faţă de an-
gajaţi - am păstrat aceleaşi condiţii
de muncă şi aceleaşi câştiguri
pentru şoferi. Aceştia sunt foarte
bine instruiţi în ceea ce priveşte
procedurile pe care trebuie să le
respecte, inclusiv în privinţa emi-
granţilor ilegali. Am avut câteva
probleme în acest sens pe curse
de Anglia, iar într-unul din cazuri
am plătit chiar o amendă de 3.200
de lire“, a precizat Ion Clenciu. El
a apreciat că, în ciuda crizei, în ul-
tima perioadă, numărul clienţilor cu
care compania a încheiat con-
tracte pe termen lung a crescut
mult, iar partea de comenzi spot
s-a diminuat. În plus, volumele
transportate s-au menţinut la un
nivel înalt.

Iar pentru creşterea eficienţei,
Vectra International a început să
realizeze inclusiv transporturi în
regim de grupaj. „Dacă înainte nu
acordam o mare atenţie transpor-
turilor în regim de grupaj, acum am

descoperit că poate deveni un
important factor de creştere a
profitabilităţii, dar necesită o logis-
tică internă bine pusă la punct“, a
arătat Ion Clenciu, precizând că so-
cietatea dispune de un depozit
propriu de 2.800 mp, la care se
adaugă un cort industrial cu o
suprafaţă de 1.000 mp.

Volume 
în cre[tere, 
vehicule noi

În ceea ce priveşte relaţia cu
clienţii mari, Ion Clenciu a explicat
că pentru fiecare este desemnat un
responsabil (din rândul dispece -
rilor), care se ocupă de respectarea
contractului. Pentru cerinţe noi, ce
implică schimbări contractuale
sau stabilirea cadrului de colabo-
rare cu noi clienţi, deciziile cad,
însă, în sarcina managerului.
„Avem nouă persoane angajate în
dispecerat, fiecare având în sarcină
mai mulţi clienţi. Comenzile de
transport ajung la dispecer prin e-
mail sau fax. În fiecare dimineaţă,
avem o şedinţă în care analizăm
comenzile de transport existente
şi alocăm flota, păstrând, în gene -
ral, un camion de rezervă. Soli -
citările vin de regulă cu o zi înainte,
cele de pe o oră pe alta fiind
adresate în proporţie de 90% ve-
hiculelor de capacitate mică“, a
afirmat managerul de transport al
Vectra International. 

El a subliniat că firma înre -
gistrează, în acest moment, o ma-

jorare a volumului de mărfuri trans-
portate, în condiţiile în care acti -
vitatea clienţilor se află în dez-
voltare. În aceste condiţii, Vectra
International se află în plin proces
de reînnoire a flotei. „Prima tranşă
de camioane a fost cumpărată în
acest an şi suntem în discuţii cu
furnizorii noştri pentru a primi
oferte de trade-in. Noile camioane
vor fi dotate cu sisteme de moni-
torizare a poziţiei şi a parametrilor
de funcţionare. Pe de altă parte,
înainte de a decide o suplimenta-
re a flotei, vom încerca eficienti-
zarea transporturilor. Avem nu-
meroase curse care presupun
încărcări multiple, de la mai mulţi
furnizori, iar pentru respectarea
termenelor de preluare şi livrare
sunt tratate separat. În acest con-
text, analizăm posibilitatea rea -
lizării unor combinaţii privind încăr-
căturile“, a arătat Ion Clenciu,
menţionând că Vectra Internatio -
nal dispune de un sistem IT de
gestiune care urmează să fie dez-
voltat. „Vom achiziţiona şi un sis-
tem WMS pentru depozit. Dorim
să avem un sistem informatic com-
plex care să asigure comunicarea
între diferitele departamente şi
activităţi ale firmei“, a subliniat el.
Cu alte cuvinte, se va crea o plat-
formă nouă de dezvoltare, de unde
Vectra International va putea
creşte în continuare cu paşi mici,
dar siguri, răspunzând din ce în ce
mai rapid la cererile clienţilor.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro
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P entru Sanda Bucu roaia,
iniţiatorul acestei bur -
se de transport,
www.eftm.eu încearcă
să rezolve toate ne -

mulţumirile pe care ea le-a avut în
calitate de utilizator cu experienţă
al platformelor similare. „În afara
clasicelor rubrici «caută marfă»,
«adaugă marfă», «caută camion»,
«adaugă camion», listă de discuţii şi
incidente, oferim abonaţilor bursei
reprezentare juridică, civilă, comer-
cială, penală, vamală, inclusiv eva -
luări şi lichidări de societăţi“, a ex-
plicat Sanda Bucuroaia. De exem-
plu, din punct de vedere al re -
prezentării legale, dacă un abonat
al site-ului a luat o cursă de la un alt
abonat (prin intermediul bursei) şi
nu i s-a plătit, va fi susţinut de

reprezentanţii bursei pentru recu-
perarea creanţei. Este obligatoriu,
însă, ca el să facă dovada că a con-
tractat cursa respectivă prin inter-

mediul site-ului (există, în acest
sens, un modul de editare a comen-
zii iar, la preluarea comenzii, trebuie
să listeze dovada că a luat cursa de
pe site şi să o arhiveze). Concret,
în caz de neplată, abonatul poate să
trimită reprezentanţilor bursei docu -
mentele, CMR-ul, comanda, factura
şi această dovadă şi, de la o anu-
mită sumă în sus (2.000 de euro),
bursa se poate ocupa de urmărirea
cazului pentru recuperarea cre-
anţei. „Avem legături cu cabinete de
avocatură prin intermediul cărora se
pot rezolva incidentele, costurile su-
plimentare care trebuie plătite
biroului de avocatură căzând în
sarcina clientului“, a menţionat
Sanda Bucuroaia, explicând că, în
cazul unui incident de plată, vor fi
luate în considerare dovezile ambe-

www.eftm.eu

Sanda Bucuroaia: 

„Bursa este omologată
în acest moment la

OSIM. Noi nu am pus
latura comercială pe pri -

mul plan, ci utilitatea şi
satisfacerea unor nece-

sităţi ale utilizatorilor,
precum şi siguranţa în

utilizare şi siguranţa re-
cuperării banilor într-un
contract de transport“. 

O burs` sigur`, care 
pune fa]` în fa]` 

oferta [i cererea de
transport, atât la nivel
na]ional cât [i la nivel
european. {i chiar mai

mult decât atât - o
platform` veritabil` de

management al afacerii.

Mai mult 
decât o burs` 
de transport



29septembrie 2010..................................................................................................................

lor părţi şi va fi acordat un termen
de 30 de zile în care să se efectueze
plata, iar în caz contrar va fi sus-
pendat contul debitorului, fără
drept de înscriere, nici măcar cu altă
firmă având acelaşi patron. 

Barter în premier`,
program 
de facturare, 
compens`ri...

Ca o noutate absolută, în cadrul
bursei a fost introdusă şi noţiunea
de barter, care va permite
prestarea de servicii de transport
contra anumitor produse. În plus,
abonaţii au acces gratuit la un
program de facturare, care este ac-
tualizat de fiecare dată când apar
modificări legislative. „Am inclus,
de asemenea, şi un program de
compensare. De exemplu, dacă eu
fac o cursă pentru tine şi tu faci
una pentru mine, noi emitem fac-
turi de compensare şi ţinem evi-
denţa strictă a compensărilor, ur-
mând să se completeze numai
ordinul cu regim special de com-
pensare“, a mai spus Sanda Bu-
curoaia, adăugând că există inclu-
siv softuri pentru asigurarea
mentenanţei flotei, începând de la
ITP şi ajungând la valabilitatea li-
cenţelor şi a documentelor legate
de vehicule, sistemul emiţând
atenţionări către abonaţi înainte de
expirarea acestora, la un termen
stabilit. Programul poate calcula
costurile operaţionale ale unei
curse, în funcţie de rută, număr de
kilometri, tip de maşină, tonaj,
taxe pe parcurs, fără să ţină însă
cont de diurnă, care este un para-
metru variabil. 

Iar toate acestea sunt incluse
în preţul abonamentului, neim-
plicând costuri suplimentare pen-
tru utilizatori.

... urm`rire 
prin GPS...

Piesa de rezistenţă a site-ului
constă, însă, în posibilitatea ur-
măririi flotei prin GPS. Există două
variante în acest sens. Prima se
referă la urmărirea fără dotare, prin
intermediul unui cont special cre-
at. „De exemplu, abonamentul in-
clude 5 maşini. Eu creez un cont
pentru cele 5 maşini ale clientului,
care poate verifica prin satelit
dacă maşina este în locul în care
afirmă şoferul că este, prin intro-
ducerea unor coordonate în sis-
tem. Poate, efectiv, să vadă singur,
prin satelit, maşina“, a subliniat ini -
ţiatorul bursei www.eftm.eu. 

Cea de-a doua variantă pre-
supune dotarea cu GPS a
maşinilor, în cazul în care con-
tractul cu bursa este încheiat pe
minimum doi ani. „Clientul plăteşte
o anumită sumă lunară, în funcţie
de tipul de abonament pe care îl
alege. De exemplu, unii abonaţi
doresc numai dotarea maşinilor. Pe
de altă parte, există abonament nu-
mai pe teritoriul României, o versi-
une în care abonatul plăteşte sin-
gur abonamentul de comunicare şi
există şi abonament de comunicare
în România şi Comunitatea Euro-
peană. Acesta acoperă absolut
tot: poziţionare, consum etc - toate
facilităţile oferite de un sistem de
monitorizare a flotelor prin GPS.
Furnizorul este unul dintre asoci-
aţii mei, care asigură echipa-
mentele, montajul etc. Este vorba
despre un program care se descar-
că în calculatorul abonatului prin in-
termediul site-ului şi care permite
urmărirea parametrilor doriţi“.

... [i rute optime

Site-ul mai pune la dispoziţia
utilizatorilor lista companiilor rău
platnice şi, de asemenea, lista
şoferilor cu probleme, oferind su-
plimentar şi facilitatea de rezervare
a feribotului online, care se poate
face personal, fără intermediari. Tot
în cadrul bursei, au fost introduse
adrese şi locaţii de staţii de ali-
mentare cu combustibil, service-uri
în toată Europa, magazine de piese
de schimb şi accesorii. Există şi un
calculator de rute care ţine cont de

legislaţia europeană şi de cea
românească şi care ia în calcul res -
tricţiile de greutate pe diferite
cate gorii de drumuri în Europa.
„Avem şi taxele de autostradă pe
toate ţările comunităţii, de la auto-
turisme până la transporturi
agabaritice. De asemenea, am în-
ceput să ne creăm puncte de lucru
în Italia, Austria şi Germania. Acum,
facem lansarea în România, dar vor-
bim despre un proiect la nivel eu-
ropean. Nu vor fi numai firme
româneşti, ci şi din Comunitate şi
există posibilitatea căutării de curse
sau camioane pe ţări sau pe tipuri,
intracomunitare, de import sau de
export. În momentul în care un uti-
lizator vrea să se abo neze, trebuie
să îşi creeze un cont şi să se iden-
tifice. Până la sfârşitul anului, vom
acorda gratuitate în folosire, pen-
tru toate faci lităţile, mai puţin pen-
tru monito rizarea GPS. Deja, în
cazul celor care vor dori să îşi
doteze maşinile, nu mai discutăm
de gratuitate, ci de abo nament“, a
concluzionat Sanda Bucuroaia. 

Altfel spus, sistemele aflate la
îndemâna transportatorilor devin
din ce în ce mai complexe, oferind
soluţii adaptate exact nevoilor ac-
tuale. Iar bursa www.eftm.eu se în-
scrie perfect în aceste tendinţe
punând la dispoziţia utilizatorilor
o platformă sigură de întâlnire a
cererii şi ofertei şi, în plus, instru-
mente performante de gestiune a
afacerii, ţinând cont de puterea fi-
nanciară scăzută a cărăuşilor, din
această perioadă.

Utilizare gratuit`
pân` la 

sfâr[itul anului

La înscriere, utilizatorul trebuie
să completeze un formular 
cu datele companiei, adresa,
sediul social, număr de telefon,
persoană de contact. În
momentul în care a creat 
un cont, compania are dreptul
la trei utilizatori suplimentari
persoanei care trebuie să
supervizeze contul din partea
abonatului. Astfel, i se va crea
responsabilului firmei un cont
separat de administrare, 
iar ceilalţi vor vedea numai 
cât anume li se permite din
partea administratorului
contului. Este şi un program 
de mentenanţă a afacerii, în
momentul semnării
contractului, administratorul
solicitând pentru ceilalţi
utilizatori anumite limite 
de vizualizare şi utilizare. 

Persoane 
de contact:

Rebeka Benko - administrator
E-mail: rebeka@carnaval.ro
Tel.: +40368412126
Mobil: +40731980331
(română, engleză, germană,
maghiară)

Alex Bucuroaia - operator
E-mail: alex@carnaval.ro
Tel.: +40368412126
Mobil: +40732711711
(română, engleză, franceză)

Mădălina Mihalcea - secretariat
E-mail: madalina@carnaval.ro 
Tel.: +4036841216 
Mobil: +40731980334
(română, franceză, engleză,
spaniolă, portugheză)

Elena Bucuroaia - operator
E-mail: elena@carnaval.ro 
Tel.: +40368412126 
Mobil: +40726181413
(română, franceză, engleză)
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Expeditorii
î[i fac

PATRONAT

Ziua Cargo: De ce este
necesară încă o asociaţie
profesională pentru casele
de expediţii?
George Iacob-Anca: În orice

domeniu, concurenţa este
benefică clientului final. Ca şi în
cazul transportatorilor, unde există
mai multe asociaţii profesionale
sau patronate, şi în cazul expedi-
torilor trebuie să existe mai multe
asociaţii sau patronate care să le
reprezinte interesele şi să-i apere
de abuzurile autorităţilor. Nu de -
gea ba românul are o vorbă: unde-s
doi puterea creşte.

Cum vedeţi relaţia
patronatului 
dumneavoastră cu USER
(Uniunea Societăţilor de
Expediţii din România)?
Consider că avem, în mare,

aceleaşi interese, fapt pentru care
cred că ne vom sprijini reciproc în
susţinerea intereselor membrilor.
Cred că noi putem folosi expe-
rienţa USER, iar ei pot folosi
prospeţimea, capacitatea de
muncă şi elanul nostru. Sper să fie
o colaborare fructuoasă pentru ex-
peditorii români.

Ce vă propuneţi 
pe termen scurt? Dar pe
termen mediu şi lung?
Pe termen scurt, ne propunem

să contribuim la clarificarea relaţiei
de plată dintre casele de expediţii
şi transportatori. Acest aspect,
deşi este strict comercial între
cele două părţi, „beneficiază“ de in-
tervenţia statului în mod abuziv. Nu
este normal ca în domeniul privat,
unde economia de piaţă îşi spune
cuvântul de aproape 20 de ani, să
existe intervenţii ale statului care
dezechilibrează balanţa în favoarea
uneia dintre părţi, în speţă, în
favoarea aparentă a transportato-
rilor. De ce spun aparentă? Pentru
că nici măcar pe aceştia nu îi
apără. Prevederile referitoare la
„scrisoarea de garanţie bancară“

care să garanteze plata serviciilor
de transport din partea caselor
de expediţii către transportatori nu
vor asigura această plată. Efectul
direct va fi, însă, reducerea număru-
lui de expeditori mici şi mijlocii, iar
cei rămaşi pe piaţă, adică cei mari,
oricum nu vor fi obligaţi la această
garanţie. Deci, unde este sigu-
ranţa plăţii? Nicăieri. Doar praf în
ochii celor creduli. Pe termen
mediu şi lung, ne dorim să dez-
voltăm o relaţie de parteneriat cu
transportatorii şi logisticienii, care
sunt partenerii noştri de lungă du-
rată. Totodată, ne dorim a fi un
partener viabil de discuţii cu au-
torităţile statului şi, în special, cu
Ministerul Transporturilor şi Infra-
structurii, care nu prea ţine cont de
USER. Parţial, pe bună dreptate,
având în vedere că USER este o
asociaţie profesională iar MTI dis-
cută numai cu patronatele.

De ce acest patronat
acum?
Pentru că acum, mai mult ca

oricând, este nevoie de acesta.
Anul trecut, MTI a făcut ce a dorit
cu legislaţia privind casele de ex-
pediţii. A impus condiţii noi de li-
cenţiere şi chiar a impus modifi-
carea din mers a celor licenţiaţi. Nu
a existat un partener de discuţie
din partea expeditorilor care să se
opună acestor modificări. Norocul
expeditorilor a fost constituirea
unui grup de expeditori, care au
formulat atât o cerere de anulare
a acelor prevederi nelegale şi an-
ticoncurenţiale, cuprinse în Or-
dinul nr. 1172/2009, cât şi o cerere
de suspendare a lor. Instanţele
judecătoreşti au constatat temeini-
cia solicitărilor şi au suspendat
prevederile în cauză. În prezent,
MTI, văzând că a greşit în ceea ce
priveşte forma în care a introdus
acele prevederi aberante, a schim-
bat tactica, iar prin OG nr. 27/2001
face o ghiduşie legislativă, adică
modifică legea pentru a da posibili -
tatea ministrului ca, prin ordinul
său, să emită noi condiţii de li-

Într-o perioad` în care
g`sirea pârghiilor
corecte de negociere 
cu autorit`]ile a devenit
esen]ial`, un nou
patronat ia na[tere 
pe pia]a expedi]iilor.
Am stat de vorb` 
cu avocatul George
Iacob-Anca despre
înfiin]area Patronatului
Român al Expeditorilor.
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cenţiere sau noi condiţii de păs-
trare a licenţei deja obţinute. Prac-
tic, deşi legea spune una, ministrul,
prin ordin, poate face orice.

În ce stadiu se află noua
asociaţie a expeditorilor?
Suntem în stadiul de perfectare

a documentelor necesare înre -
gistrării. Grupul fondator este for-
mat din 26 de expeditori, mulţi sunt
dintre cei care au înţeles, încă din
anul 2009, cu ocazia apariţiei Or-
dinului 1172/2009, necesitatea
unei astfel de asocieri care să le
apere în mod real interesele.

Cum pot lua legătura cu
dumneavoastră cei care
doresc să se alăture demer-
sului constituirii unei noi
asociaţii a expeditorilor?
Toţi cei interesaţi o pot face

trimiţând un mesaj pe e-mail la
george@iacob-anca.ro sau pe fax 
la nr. 0314.299.310. Vor primi cu
siguranţă un răspuns care să le
clarifice toate nelămuririle.

Poate fi statul, prin MTI şi
ARR, un arbitru între trans-
portatori şi expeditori? 
Consider că nu. Statul poate da

o mână de ajutor unuia sau altuia,

însă nu poate fi un arbitru neutru.
Realitatea ultimilor ani confirmă că
statul a intervenit perturbând ac-
tivitatea acestora. MTI şi ARR tre-
buie să se ocupe de activităţile lor
specifice şi importante, MTI de
construirea de autostrăzi şi dru-
muri, iar ARR de verificarea şi
sancţionarea celor care încalcă
legea în transporturile rutiere. 

Poate fi scrisoarea 
de garanţie bancară 
de 50.000 euro salvarea
transportatorilor în relaţia
cu expeditorii?
Cu siguranţă nu. Modificarea

normelor metodologice şi intro-
ducerea prin Ordinul 1172/2009 a
unor obligaţii în sarcina unora
dintre casele de expediţii, mici şi
mijlocii, nu este o măsură de
natură să ajute la rezolvarea prin-
cipalei probleme pe care o are un
transportator cu expeditorul: în-
casarea preţului transportului.
Noile norme aveau ca urmare di-
rectă retragerea licenţelor unui
număr foarte mare de case de ex-
pediţii, care nu puteau îndeplini
noua condiţie: să aibă capital pro-
priu de 50.000 euro sau scrisoare
de garanţie bancară. 

În ce stadiu se găsesc în
prezent demersurile privind
Ordinul 1172/2009?
Prevederile acestuia referi-

toare la expeditori sunt sus-
pendate. Este de subliniat faptul că
suspendarea legală a acestor dis-
poziţii este obţinută pe cale
judecătorească şi nu a fost dispusă
de către ministerul emitent sau ca
urmare a vreunor demersuri efec-
tuate de vreo instituţie, asociaţie
sau entitate. De menţionat faptul
că suspendarea parţială a dispozi -
ţiilor Ordinului nr. 1172/2009 s-ar
fi putut realiza de către minis-
terul de resort, evitând astfel pro-
cesul în instanţă, prin emiterea unui
alt act normativ de acelaşi nivel sau
de nivel superior, conform dis-
poziţiilor legale, însă, până în
prezent, nu a fost publicat în Moni -
torul Oficial vreun ordin de sus-
pendare în acest sens. Mai mult,
prin OG 27/2001, MTI insistă şi
încearcă să-şi creeze noi căi pen-
tru aducerea la îndeplinire a obiec-
tivelor propuse, în detrimentul
pieţei transporturilor şi a celor
care activează aici, transportatori,
expeditori sau logisticieni.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro
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Despre TVA
Rambursarea taxei 
pe valoarea ad`ugat` 
pentru importuri [i achizi]ii 
de bunuri/servicii efectuate 
în alt stat membru UE

Potrivit Codului fiscal în vigoare în prezent,
persoanele care pot solicita rambursarea TVA pl`tit`
în alte state membre UE sunt persoane impozabile
stabilite în România, care au pl`tit TVA la importurile
[i achizi]iile de bunuri/servicii pe care le-au efectuat
în alt stat membru din Uniunea European`.

D e reţinut faptul că prin
noţiunea de „persoană
impozabilă“, în ac-
cepţiunea aceluiaşi act
normativ, se înţelege

orice persoană care desfăşoară, de
o manieră independentă şi indife -
rent de loc, activităţi economice de
natura celor prevăzute de Codul
fiscal, oricare ar fi scopul sau
rezultatul acestei activităţi.

Condiţia de eligibilitate pentru
solicitarea unei asemenea ram-
bursări este ca persoana impo -
zabilă stabilită în România să
efectueze operaţiuni care dau drep-
tul de deducere în ţara noastră. 

Dacă persoana în cauză efec -
tuează în România atât operaţiuni
care dau drept de deducere, cât şi
operaţiuni care nu dau drept de de-
ducere, legea stabileşte clar că
statul membru de rambursare poate
rambursa numai acea parte din
TVA rambursabilă care cores punde
operaţiunilor cu drept de deducere.

Locul, modalitatea
[i termenul de
depunere a cererii 

Cererea de rambursare - for-
mularul 318 - completată cores -
punzător şi adresată statului mem-
bru respectiv se depune pe cale
electronică la organul fiscal com-
petent din România, prin inter-
mediul portalului electronic pus la
dispoziţie de acesta (ANAF). 

Solicitantul rambursării - per-
soana impozabilă din România -

trebuie să trimită cererea cel mai
târziu până la data de 30 septem-
brie a anului calendaristic care
urmează perioadei de rambur-
sare. Odată cu trimiterea elec-
tronică a cererii, organul fiscal
român va confirma solicitantului
primirea electronică a acesteia.

Aşadar, având în vedere că
mai sunt câteva zile până pe 30
septembrie, contribuabililor care
îndeplinesc condiţiile legale de
rambursare pentru perioada ante-
rioară, le recomandăm să se
grăbească să completeze cererile.

Ulterior, organul fiscal român
va transmite electronic cererile
autorităţii competente din statul
membru de rambursare, numai
dacă acestea sunt completate
corespunzător.

Condi]ii privind 
perioada de 
rambursare [i
cuantumul sumei
TVA care poate fi
solicitat

Legea stabileşte că perioada
de rambursare a TVA este de: a)
maximum un an calendaristic; b)
minimum 3 luni calendaristice; c)
o perioadă mai mică de 3 luni, în
cazul în care aceasta reprezintă
perioada rămasă până la sfârşitul
anului calendaristic.

În ceea ce priveşte cuantumul
sumei TVA care poate fi solicitată
la rambursare este de:

a) nu poate fi mai mic de 400
euro sau echivalentul acestei sume
în moneda naţională a statului de
rambursare, dacă cererea de ram-
bursare vizează o perioadă de ram-
bursare mai mică de un an calen-
daristic, dar mai mare de 3 luni;

b) nu poate fi mai mic de 50
euro sau echivalentul acestei sume
în moneda naţională a statului de
rambursare, dacă cererea de ram-
bursare se referă la o perioadă de
rambursare de un an calendaristic
sau la perioada rămasă dintr-un an
calendaristic.

Con]inutul 
cererii [i anexele 
la aceasta

Cererea transmisă electronic
poate fi făcută personal de bene-
ficiarul rambursării sau prin
reprezentant/împuternicit.

Cererea pentru rambursarea
TVA din alt stat membru UE este
reprezentantă de formularul mo -
del nr. 318 şi cuprinde: a) numele
şi adresa completă ale solicitan-
tului; b) o adresă de contact pe
cale electronică; c) descrierea
activităţii economice a solicitan-
tului pentru care sunt achiziţio nate
bunurile şi serviciile; d) perioada
de rambursare acoperită de
cerere; e) o declaraţie din partea
solicitantului că nu a livrat bunuri
şi nu a prestat servicii considerate
ca fiind livrate/prestate pe terito-
riul sta tului membru de rambur-
sare pe parcursul perioadei de
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rambursare, cu excepţia serviciilor
de transport şi serviciilor auxiliare
transportului, scutite în temeiul
dispoziţiilor exprese din Directiva
2006/112/CE şi a livrărilor de
bunuri şi a prestărilor de servicii
către o persoană care are obligaţia
de a plăti TVA în conformitate cu
art. 194 - 197 şi 199 din Directiva
2006/112/CE, astfel cum au fost
transpuse în legislaţia statutului
membru de rambursare; f) codul
de înregistrare în scopuri de TVA
al solicitantului; g) datele contu-
lui bancar, inclusiv codurile IBAN
şi BIC.

De asemenea, cererea va mai
cuprinde pentru fiecare stat mem-
bru de rambursare şi pentru
fiecare factură sau document de
import, următoarele: a) numele şi
adresa completă ale furnizorului
sau prestatorului; b) cu excepţia
importurilor, codul de înregistrare
în scopuri de TVA sau codul de în-
re gistrare fiscală al furnizorului
sau prestatorului, astfel cum au
fost alocate de statul membru
de rambursare; c) cu excepţia im-
porturilor, prefixul statului mem-
bru de rambursare în conformitate
cu codul ISO 3166 - alfa 2, cu ex-
cepţia Greciei care utilizează pre-
fixul „EL“; d) data şi numărul fac-
turii sau documentului de import;
e) baza impozabilă şi cuantumul
TVA exprimate în moneda statului

membru de rambursare; f) cuan-
tumul TVA deductibil, exprimat
în mo neda statului membru de
rambursare; g) după caz, partea de
TVA deductibilă calculată con-
form legii şi exprimată ca procent;
h) natura bunurilor şi a serviciilor
achi ziţionate.

Cererea va avea ataşate copii
de pe facturi/documente de import
(fişiere) în cazul în care:

a) baza de impozitare de pe o
factură/un document de import
este de cel puţin 1.000 euro sau
echivalentul în moneda naţională; 

b) baza de impozitare de pe o
factură/un document de import
este de cel puţin 250 euro sau
echivalentul în moneda naţională,
dacă factura/documentul de im-
port se referă la combustibil.

Toate sumele din cerere se
exprimă în moneda oficială a sta -
tului de rambursare în care s-a fă-
cut plata TVA. 

Solu]ionarea
cererilor

Primul filtru pentru cererile de
rambursare este reprezentat de or-
ganul fiscal din România. Trebuie
ştiut faptul că acesta nu va înain-
ta cererea statului membru de
rambursare în cazul în care, pe par-
cursul perioadei de rambursare,
solicitantul:

a) nu este persoană impozabilă
în sensul TVA;

b) efectuează numai livrări de
bunuri sau prestări de servicii care
sunt scutite de TVA fără drept de
deducere în temeiul legii;

c) beneficiază de scutirea pen-
tru întreprinderi mici prevăzută
de lege.

Această decizie de netrans-
mitere a cererii va fi comunicată
solicitantului pe cale electronică.

Cel de-al doilea filtru, care
este şi cel mai important în
soluţionarea cererii de rambur-
sare, este, evident, statul membru
de rambursare.

Acesta va soluţiona cererea de
rambursare în condiţiile şi conform
procedurilor prevăzute de propria
legislaţie din statul respectiv, care
transpune prevederile Directivei
2008/9/CE. De altfel, directiva în
cauză este transpusă şi în legislaţia
fiscală română.

În cazul în care cererea de
rambursare este respinsă de către
statul membru, solicitantul poate
formula şi depune contestaţie în
conformitate cu legislaţia statului
membru de rambursare.

Nicoleta IACOB-ANCA
Avocat, IACOB-ANCA & ASOCIA}II

nicoleta@iacob-anca.ro
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La începutul acestei
luni, a avut loc la
Hamburg prezentarea
noilor modele de
utilitare Mercedes Vito
[i Viano. Evenimentul
destinat presei de
specialitate a fost
precedat [i de o
[edin]` de teste cu
noile ma[ini.

D eşi pe afară schim-
bările nu sunt radi-
cale faţă de actualele
modele prezente pe
piaţă, ceea ce se află

pe dedesubt este cu totul altce-
va. Noile modele au acum, prin -
tre altele, un alt şasiu, alte sus-
pensii şi alte motoare, mai eco-
nomice şi mai prietenoase cu
mediul înconjurător.

Noul Vito

Acest nou model se poate ca -
racteriza în linii mari printr-un sis-
tem de transmisie economic şi pre-
cis, opţional fiind disponibilă şi
tehnologie BlueEFFICIENCY, prin
fiabilitate şi rezistenţă, dar şi
printr-un nivel de confort îm-
bunătăţit. Mercedes îşi doreşte ca
această nouă generaţie să repre -
zinte un standard în segmentul au-
tovehiculelor comerciale uşoare.
Noul sistem de transmisie este ex-
trem de eficient iar performanţele
oferite de acesta sunt pe măsură.
Sarcina utilă este acum mai mare
cu aproximativ 100 kg, aspectul
este ceva mai robust, nivelul de
zgomot a fost diminuat iar noul sis-
tem de suspensie împreună cu in-
teriorul modern facilitează
manevrarea, controlul şi ergono-
mia vehiculului. BlueEFFICIENCY
este una dintre cele mai avansate
tehnologii din punct de vedere
ecologic şi al conducerii econo -
mice. Această tehnologie include
activarea la comandă a majo -

VITO [i VIANO
revin în for]`
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rităţii mecanismelor, un sistem
start/stop ECO şi anvelope opti-
mizate. Noua transmisie cu şase
viteze, în combinaţie cu toate mo-
toarele diesel de patru cilindri,
contribuie, de asemenea, la redu -
cerea emisiilor şi consumului de
combustibil. Cele şase trepte de
viteză permit o tracţiune exce-
lentă la viteze mici şi turaţii mari,
reducând consumul de com-
bustibil. Motorizările disponibile

sunt de 4 sau 6 cilindri, cuplate la
cutii de viteze manuale în 6 trepte
sau automate. Plaja de putere
porneşte de la 96 şi poate ajunge
până la 258 CP. Emisiile de CO2 şi
consumul de combustibil au fost
reduse cu până la 15 procente în
comparaţie cu modelele prece-
dente. Natura noului Vito, un au-
tovehicul comercial uşor cu un
aspect robust şi funcţional, este
subliniată de noile bare de pro-
tecţie. Eficienţa maşinii este evi-
denţiată de capacitatea de încăr-
care considerabil sporită în cazul
anumitor modele şi de şasiul şi sis-
temul de suspensie complet
schimbate. Atât axa din faţă, cât şi
cea din spate au fost modificate în
detaliu şi au fost personalizate
pentru fiecare model în parte.
Pentru a obţine exact ceea ce îşi
doreşte clientul, sunt folosite con-
figuraţii diferite ale sistemului de
suspensie. Nici confortul nu este
neglijat, interiorul oferă un control
ferm şi un nou concept de culori.
Calitatea materialelor folosite în

habitaclu a fost îmbunătăţită con-
siderabil, reuşindu-se, pe lângă
un nivel crescut de confort, şi
aducerea nivelului de zgomot mult
mai jos. Din punct de vedere optic,
noul Vito poate fi identificat prin
aspectul modernizat al farurilor,
barele de protecţie au fost, de
asemenea, modificate, iar grila
radiatorului are un look mult mai
bombat, asemenea turismelor din
gama Mercedes. 

VITO [i VIANO
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Noul Viano

Noul Mercedes-Benz Viano se
bucură de un nou design exterior,
ce evidenţiază caracterul său inde-
pendent, iar în ceea ce priveşte in-
teriorul putem spune că este mai
confortabil, dar şi mai manevrabil
ca niciodată. Noul sistem de sus-
pensie îmbină confortul la rulare cu
uşurinţa de a conduce şi cu sigu-
ranţa activă. Din punct de vedere
al motorizărilor, şi acesta se bucură
de tehnologia eco BlueEFFICIEN-
CY, dar, în comparaţie cu Vito, pen-
tru Viano, aceasta se regăseşte în
standard. Noile tipuri de tapiţerie
îmbunătăţesc aspectul lui Viano şi
perfecţionează funcţionalitatea
întâlnită la modelele precedente.
Un element specific este sistemul
de iluminare bazat pe un nou con-
cept de lumini a compartimentului
pentru pasageri. Acesta prevede
lămpi individuale pe bază de LED

precum şi unităţi de fibră optică, in-
tensitatea întregului sistem putând
fi reglată după preferinţe. Noile
dotări opţionale, cum ar fi sis-
temul de divertisment din bancheta
din spate, sporesc confortul
pasagerilor în călătorii. Moder -
nizarea habitaclului include prin tre
altele noi butoane de control şi un
volan multifuncţional cu patru
spiţe. Asemenea lui Vito, Viano se
bucură şi el de un sistem nou de
suspensii şi de noi axe, în con-
secinţă manevrarea este precisă şi
sigură, oferind, în acelaşi timp,
confort. Motoarele sunt de 4 sau
6 cilindri iar plaja de putere
porneşte de la 136 CP şi ajunge la
258 CP în cazul vârfului de gamă,
motorul de 3.5 l, benzină. Pentru
fiecare versiune, Viano răspunde
reglementărilor EURO 5 cu privire
la emisiile de noxe. Tehnologia
BlueEFFICIENCY include, ca şi la
Vito, activarea la comandă a ma-

jorităţii mecanismelor, un sistem
start/stop ECO şi anvelope opti-
mizate. În ceea ce priveşte exteri-
orul, noua generaţie Mercedes-
Benz Viano se diferenţiază de
modelele precedente prin noul de-
sign distinctiv al farului, care amin -
teşte de actuala gamă de autotu -
risme Mercedes-Benz, precum şi
prin modernizarea părţii din spate.
Pe lângă modelul clasic, dacă îi
putem spune aşa, la evenimentul
de la Hamburg ne-a fost dezvăluit
şi noul Viano Marco Polo, destinat
călătoriilor... de lux. Acesta se
transformă într-o garsonieră utilată
şi cochetă totodată.

Aventura
nem]easc`

După ce am aflat care sunt
specificaţiile şi reperele noilor
Vito şi Viano, am pornit la drum cu
ele. Am testat, pe rând, modelele

Viano Marco Polo... pentru c`l`torii de lux
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Vito de persoane dar şi de marfă,
Viano Marco Polo şi Viano 3.5
benzină. Ultimele două le-am tes-
tat nu pentru că ar avea mare
căutare la noi pe piaţă, ci pentru că
era păcat să ratăm ocazia. În ceea
ce priveşte modelul Vito, lucrurile
nu stau chiar aşa. Acesta s-a
dovedit a fi de-a lungul anilor un
model de succes pe piaţa
românească, în special modelul
dedicat transportului de persoane.
Din punct de vedere tehnic, maşi-
na respectă cele mai înalte stan-
darde, ba chiar putem spune că, pe
alocuri, este chiar un trend-setter,
având motoare extrem de perfor-
mante dar şi economice. În cadrul
unuia dintre traseele parcurse prin
şi prin jurul Hamburgului, am obţi -
nut un consum de 8 - 8,5 l/100 km,
în condiţiile în care am prins o mi-
nunăţie de aglomeraţie pe au-
tostrada A7 din Germania, iar maşi-
na era modelul destinat trans-
portului de persoane, 113 CDI de
136 CP, cuplat la o transmisie
manuală în 6 trepte. E drept, am
fost ajutaţi şi de funcţia ECO,
care, din momentul în care
scoteam din viteză şi lăsam mane-
ta la punctul mort, în 3 secunde
oprea motorul, iar la simpla

apăsare a ambreiajului îl pornea la
loc instantaneu, parcă mai repede
decât la cheie. O funcţie extrem de
folositoare în cazul condusului
prin zonele aglomerate, dar -
atenţie! - disponibilă doar pentru
cutiile manuale. Frânele şi suspen-
siile s-au încadrat în standardele
Mercedes-Benz, iar vizibilitatea
ne-a satisfăcut. La capitolul mi-
nusuri, pe lângă lipsa unui „cuier“
pe panoul ce desparte habitaclul
de spaţiul de marfă în cazul mo -
delelor de marfă sau pe stâlp în
cazul celor de persoane, am remar-
cat amplasarea manetei de cruise
control deasupra celei de sem-
nalizare, ceea ce te face ca, de

fiecare dată când vrei să semna -
lizezi, întâi să dai de cruise control.
Probabil este o problemă de
obişnuinţă, noi nereuşind să ne
acomodăm aşa repede cu maşina,
deşi, să fim sinceri, parcă ne-ar fi
plăcut tuturor un obicei de genul
acesta. Prezenţa acestor noi mo -
dele este aşteptată pe piaţa
românească la jumătatea lunii oc-
tombrie, deci nu mai e mult până
vă veţi putea convinge singuri de
abilităţile lor.

Alexandru STOIAN
Hamburg, Germania

alexandru.stoian@ziuacargo.ro 
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Începând din luna
septembrie,
Mercedes-Benz
România are un nou
director de vânz`ri
[i marketing pentru
divizia camioane.
Marc Steib este
hot`rât s` aduc`
autovehiculele
comerciale
Mercedes-Benz
acolo unde le 
este locul.

OFENSIVA

Mercedes-Benz
Ziua Cargo: Care vor fi
paşii pe care îi veţi urma?
Marc Steib: Cred în potenţialul

pieţei din România şi cred în
potenţialul brand-ului Mercedes-
Benz în această ţară. Lucrăm la
definirea unei strategii, vedem in-
teresul existent pe piaţă, iar
provocările de aici m-au determi-
nat să accept postul. Dorim să re-
punem camioanele Mercedes-
Benz acolo unde le este locul -
aceasta este misiunea noastră. Ne
propunem să fim parteneri de în-
credere pentru clienţii noştri, pen-
tru reţea, pentru furnizori şi pentru
celelalte activităţi ale grupului. Ci-
clul de viaţă al produselor noastre
şi TCO (total cost of ownership)
sunt aspecte pe care le vom avea
în vedere. TCO nu reprezintă ceva
nou, doar că, în ultima vreme, a
căpătat noi înţelesuri. Orice in-
vestitor va urmări costurile totale
legate de utilizarea unui vehicul, dar
atunci când veniturile sunt mari,
aceste costuri nu sunt privite foarte
detaliat. Astăzi, atenţia trebuie să
fie mult mai mare.

Cum vedeţi piaţa
românească 
în perioada următoare?
Conform informaţiilor pe care

le am până în prezent, cred că pia -
ţa românească de vehicule co -
mer ciale are un mare potenţial şi
urmează o perioadă importantă
pentru cei ce activează pe acest
segment pentru a-şi poziţiona
corect produsele şi nu mă refer
doar la preţul de achiziţie al au-

tovehiculelor, ci la întregul pa-
chet de servicii. Va trebui să existe
o reînnoire a flotelor, iar criza a fă-
cut ca aspectele legate de achi ziţii
să devină pur financiare şi acest lu-
cru nu este unul realist. Cu o bună
organizare şi o echipă valoroasă,
cred că avem numeroase oportu-
nităţi. Noi reprezentăm „camioa -
nele în care poţi avea încredere“
(„trucks you can trust“) şi, în plus,
punem la dispoziţia clienţilor
reţeaua Mercedes-Benz, divizia
de vânzări şi noi, ca indivizi ce
reprezentăm aceste lucruri. Mer-
cedes-Benz beneficiază de cea
mai bună structurare a gamei sale
de produse, putând răspunde
oricăror nevoi. Privind doar
camioanele, pornim de la Mit-
subishi Fuso, ce oferă cea mai
mare masă utilă de pe piaţă pe
segmentul său, fiabil şi cu un preţ
atractiv, urmează Atego, Axor, Ac-
tros şi ajungem la Unimog, Zetros,
Econic... Avem o gamă bogată de
produse de care suntem foarte
mândri. Vom continua să dez-
voltăm noi produse şi noi teh -
nologii, iar piaţa va fi uimită de
ceea ce va apărea pe viitor. Vom
trata cu atenţie şi seriozitate ma -
xime fiecare client în parte, indife -
rent dacă este vorba despre o
comandă de sute de unităţi sau
una pentru un singur autovehicul.
Suntem dedicaţi activităţii noastre
şi vrem să oferim cele mai bune
soluţii pentru orice activitate.
Dorim să obţinem un grad ridicat
de satisfacţie a clienţilor noştri faţă
de serviciile de vânzare şi post-
vânzare pe care le oferim.

Care a fost activitatea
dumneavoastră înainte de
a veni în România?
În ultimii doi ani, am lucrat în

activitatea de pregătire pe reţeaua
de vânzări şi servicii post-vân-
zare, la nivelul întregului grup, iar
înainte de asta am fost angajat de
Daimler să reorganizez şi să dez-
volt reţeua mondială de consul-
tanţă pentru retail pe partea de af-
ter-sales. Astfel, cunosc foarte
bine întreaga perioadă de viaţă a
produselor noastre - vânzare, post-
vânzare, finanţare... Industria în
care lucrăm oferă nenumărate
provocări, având numeroase as-
pecte ce trebuie luate în considera -
re. Înainte de a lucra pentru Daim-
ler (2005), am fost manager gene -
ral pentru un importator Mercedes-
Benz în Orientul Mijlociu şi, mai
înainte de asta, am fost managing
director pentru un importator a mai
multe branduri în Arabia Saudită
(autoturisme germane, camioane
şi autocare din America de Sud).
Iniţial, am avut propria companie
de consultanţă şi pregătire în Eu-
ropa. Pregătirea mea de bază este
aceea de inginer de produs. Am
crescut în Asia, 12 ani am locuit în
Singapore, în Arabia Saudită,
Bahrein, Malaezia, iar din când în
când am stat şi în Germania. Acti -
vitatea de consultanţă şi pregătire
a făcut să petrec multă vreme
prin hoteluri şi sunt fericit că am
astăzi o casă, aici, în Bucureşti.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro
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P roprietăţile anvelopei
HD HYBRID vor
convinge mulţi între-
prinzători în transpor-
turi, pentru că spectrul

de utilizare nu reclamă nici un
compromis: Continental promite
chiar o performanţă şi mai ridicată
de rulare decât cea a modelelor
surori HDL2 şi HDR2, pentru uti-
lizarea pe distanţe lungi, respectiv
la nivel regional. Acelaşi lucru
este valabil pentru rezistenţa la ru-
lare şi eficienţa energetică. 

„Pentru posesorii parcurilor
auto care nu-şi folosesc autove-
hiculele exclusiv la transportul pe
distanţe lungi sau regional, cea mai
bună alegere este HD HYBRID“,
accentuează Alexander Chmiel,
brandmanager responsabil cu an-

velopele
pentru vehicule utilitare.

Grupul ţintă definit de Chmiel
este în creştere: în ziua de azi, în-
treprinzătorii în transporturi tre-
buie să fie şi mai flexibili în uti-
lizarea vehiculelor decât până
acum. Utilizarea exclusivă pentru
transportul pe distanţe lungi sau
regional este în descreştere.
Domeniile transport de mărfuri şi
colete cresc împreună şi aceasta
conduce spre alte pretenţii legate
de anvelope. „Pentru aceasta am
dezvoltat HD HYBRID. Această
anvelopă corespunde ambelor
lumi“, afirmă Chmiel.

Un best seller

În afară de această motivaţie,
Continental are convingerea că,
peste puţin timp, HD HYBRID
„...va fi anvelopa noastră cea mai
vândută pentru osia motor şi va
atinge 50 de procente în cadrul sor-
timentului nostru propriu de anve-
lope motoare“, conform declaraţiei
lui Alexander Chmiel. În prezent,
acest segment este încă dominat
clar de anvelopele Allround HDR2.
Prin programul de recondiţionare
integrat, mişcarea pieţei se va ac-
celera mai mult: proprietarii de ve-
hicule care au ales până în prezent
modelele HDL2 şi HDR2, datorită
carcaselor identice, pot decide, la
recondiţionare, în favoarea unei
benzi de rulare HD HYBRID. 

Continental,
partener 

de încredere

Având o cifră de afaceri de
circa 20 de miliarde euro în
2009, Continental este unul
din liderii mondiali ai
industriei de componente
auto. În calitate de producător
de anvelope, sisteme de
frânare, sisteme şi
componente pentru propulsie
şi rulare, instrumente, soluţii
de infotainment, electronică
auto, anvelope şi produse pe
bază de elastomeri tehnici,
Continental contribuie la
îmbunătăţirea siguranţei
circulaţiei şi la protecţia
climei. Mai mult decât atât,
Continental este un partener
competent în reţele de
comunicaţie pentru
autovehicule. Continental are
în prezent 138.000 de salariaţi
în 46 de ţări.

Divizia anvelope
pentru vehicule
utilitare a firmei
Continental AG se
a[teapt`, în
urm`torii cinci ani,
la o schimbare a
cererii de anvelope
pentru vehicule
utilitare în
transportul de
m`rfuri. Pentru
axa motoare, vor
predomina
anvelopele
multifunc]ionale
similare cu
actualul model 
„HD HYBRID“, 
o anvelop` care
poate fi folosit` 
în aceea[i m`sur`
pentru transportul
pe distan]e lungi 
[i cel regional.

Continental
HD HYBRID
O anvelop` 

pentru dou` lumi
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M enirea principală a
modelului Caddy o
reprezintă dis-
tribuţia urbană, iar
nevoile generate de

o asemenea activitate au fost
atent luate în calcul pentru noul

Gama larg` de
modele [i dot`ri,
accentul pus pe
siguran]` [i
consumul redus de
carburant, designul
elegant [i,
bineîn]eles,
calitatea specific`
autovehiculelor
Volkswagen justific`
a[tept`rile
produc`torului
german legate de
noului Caddy - locul
întâi pe segmentul
s`u de pia]`.

Noul CADDY
intr` în scen`
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model. Astfel, utilizatorii noului
Caddy vor avea la dispoziţie un van
manevrabil şi uşor de condus (este
un Volkswagen pur-sânge), un
spaţiu de depozitare ce poate
ajunge până la 4,7 mc şi un consum
de carburant foarte atractiv. De e -
xemplu, se poate opta pentru mo-
torizarea diesel TDI de 75 de CP,
1,6 l sau poate motorizarea pe ben-
zină TSI, 1,2 l ce dezvoltă 86 CP.
Să nu uităm de masa utilă ce de-

păşeşte, pentru unele variante,
800 de kg.

Dar poate că proprietarul noului
Caddy îşi doreşte ca maşina utiliza-
tă pentru distribuţie să poată
răspunde şi nevoilor familiale, iar
la acest capitol cerinţele se diver-
sifică. Noul Caddy oferă un grad
ridicat de confort şi siguranţă pen-
tru pasageri - spaţiu generos (e -
xistă inclusiv o versiune pentru
şapte pasageri), climatizare, ESP

în dotarea standard, senzori pen-
tru lumini şi ploaie, sistem de na -
vi gaţie etc. În plus, designul mo -
dern ce inspiră o senzaţie de di-
namism şi putere poate înlătura, în
orele libere, senzaţia că şofezi
un vehicul comercial. Şi dacă este
vorba de timpul liber, potenţialul
proprietar va aprecia un motor
mai puternic potrivit drumurilor
lungi, în afara localităţii. În acest
caz, ar putea fi potrivit motorul de
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140 CP, TDI, cu o cutie de viteze
având şase trepte. Într-o asemenea
configuraţie, noul Caddy capătă
abilităţi sportive atât în ceea ce
priveşte viteza maximă dezvoltată,
cât şi la capitolul demaraj.

Şi să nu uităm de versiunile 4x4
- acces în zonele mai dificile,
plăcerea de a conduce pe drumuri
turistice puţin amenajate.

Noul Caddy nu vine cu un con-
cept nou, însă încearcă şi reuşeşte
să îl perfecţioneze, astfel încât, una
dintre variantele sale să se în-
cadreze perfect în ceea ce caută
la o maşină tot mai mulţi utilizatori
- firme sau persoane private.

Variante pentru
orice utilizare

Variantele de Caddy pot fi
clasificate în două categorii prin-

cipale: vehiculul clasic destinat
distribuţiei urbane şi vehiculul
utilizat atât pentru afacere cât şi
pentru timpul liber. Toate versiu-
nile de Caddy sunt disponibile în
două variante de ampatament,
de 2.682 mm, respectiv 3.002 mm
(Caddy Maxi).

Ca vehicul urban de dis-
tribuţie, Caddy este disponibil, ca
şi până acum, în varianta de van
dedicat exclusiv transportului de
marfă (două scaune şi fără gea-
muri în partea din spate), precum
şi în varianta kombi, având cinci
locuri. Ambele variante sunt
dotate standard cu o uşă culisan-
tă în partea dreaptă.

Pentru utilizatorii mai pre-
tenţioşi, Volkswagen Vehicule
Comerciale a reorganizat nivelul
dotărilor oferite. Astfel, au fost cre-
ate trei linii de modele: Startline,
Trendline şi Comfortline. Versi-
unea de bază a Startline în-
locuieşte modelul Caddy Life,
adresându-se în special familiilor
tinere. Mult spaţiu, confort ridicat,
sisteme de siguranţă la un nivel
înalt şi un preţ atractiv de achiziţie
- această versiune oferă airbaguri
pentru pasagerii din faţă, ultima
generaţie de ESP, posibilitatea
de scoatere a banchetei din spate,
un spaţiu pentru bagaje de până la
3.880 de litri, închidere centraliza-
tă, volan reglabil... şi acestea sunt
dotările pentru versiunea de bază.

Trendline reprezintă o treaptă
superioară în ceea ce priveşte
dotările oferite, iar Comfortline
încununează viziunea construc-
torului privind confortul maxim ce
poate fi oferit de noul Caddy.
Printre elementele specifice Com-
fortline se numără jantele din ali-

aj, numeroase detalii cromate,
cotieră ajustabilă în înălţime pen-
tru şofer, climatizare, radio-CD cu
display, scaune ajustabile pe
înălţime pentru pasagerii din faţă,
volan învelit în piele, cruise control,
senzori de ploaie şi lumină etc.

Şi să nu uităm de Caddy Tram-
per, un vehicul destinat vacanţelor
- o mică dar veritabilă casă mobilă.
Printre dotările acestui autove-
hicul se numără un pat de aproxi-
mativ 2 m lungime şi 1,1 m lăţime,
ce poate fi montat şi demontat cu
uşurinţă. Caddy Tramper este
disponibil şi în varianta Maxi.

{apte motoare
posibile

Toate motoarele ce echipează
noul Caddy se încadrează în
normele EURO 5. Sunt patru mo-
torizări diesel disponibile, ce
dezvoltă 75 CP, 102 CP, 110 CP,
res pectiv 140 CP. Toate autove-
hiculele echipate cu motoare TDI
sunt dotate standard cu filtru de
particule. Opţional, împreună cu
motorul 102 CP TDI poate fi co-
mandată o cutie de viteze cu
şapte trepte, iar pentru 140 CP
TDI este disponibilă o cutie de
viteze cu şase trepte. În cazul 110
CP TDI este disponibil sistemul
4MOTION, ce asigură tracţiune
4x4.

Caddy 1.6 TDI (102 CP) poate
fi dotat cu tehnologia BlueMo-
tion, ce asigură o eficienţă sporită
în ceea ce priveşte consumul de
motorină. Astfel, constructorul
german precizează faptul că prin
acest sistem se ajunge la un con-
sum mediu de 4,9 l la 100 km, ceea
ce duce la emisii de CO2 de 129
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g/km. Cu un astfel de consum, au-
tonomia autovehiculului depăşeşte
1.100 de km. Şi motorul 75 CP TDI
poate fi echipat cu tehnologia
BlueMotion.

Această tehnologie include un
sistem Stop/Start şi unul de re-
generare a bateriei prin utilizarea
energiei rezultate prin frânare.

Pentru noul Caddy sunt
disponibile şi două motoare pe

benzină, foarte economice, 1,2 l
TSI. Puterea dezvoltată de acestea
este de 86 CP, respectiv 105 CP.
Versiunea de 105 CP asigură un
consum mediu de 6,6 l la 100 km
- o reducere cu 21% faţă de mo -
delul precedent.

Există şi un motor pe gaz
natural disponibil pentru Caddy,
2.0 EcoFuel (CNG), ce dezvoltă
109 CP.

Noul Caddy, ce încorporează
peste 2.000 de piese noi faţă de
modelul precedent, va fi disponi-
bil pe piaţă începând cu luna oc-
tombrie, la o săptămână după târ-
gul internaţional IAA Hanovra,
unde va avea loc prezentarea ofi-
cială.

Radu BORCESCU
Frankfurt, Germania

radu.borcescu@ziuacargo.ro
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P otrivit datelor furnizate
de GVA ASCO Proper-
ties, printre cele mai
importante tranzacţii
ale primei jumătăţi a

anului se numără închirierea de
către Schachermayer a unei
suprafeţe de 1.700 mp de spaţii in-
dustriale în Centrul de distribuţie
Monsena, închirierea de către
Saint Gobain a unei suprafeţe de
3.200 mp în Bucharest West, pre-
cum şi închirierea de către Golden
Foods a 6.000 mp în Millenium
Logistic Park sau a unui spaţiu în
Progresul Industrial Park de către
Bardi Auto. „După 10 ani de dez-
voltare logistică, observăm o
creştere substan]ial` a stocului de
spaţii industriale - de la 22.000 mp
la 930.000 mp“, precizează
reprezentanţii GVA ASCO Proper-
ties, menţionând că preţul chiriilor
s-a redus de la 8 dolari/mp în
2000, la 5,5 dolari/mp în 2010. În
prezent, chiriaşii îşi canalizează
toată energia asupra găsirii de noi
formule pentru reducerea cos-
turilor. Cu toate acestea, multora
le este dificil să aprecieze exact
nivelul la care trebuie să se situeze
pentru a-şi menţine afacerea,
renegociind contractele de în -
chiriere actuale sau căutând
modalităţi de acomodare tempo-

rară în spaţii care nu se con-
formează în totalitate standarde-
lor internaţionale, dar care pre-
supun costuri de închiriere şi în-
treţinere mai mici. Dacă dezvolta-
torii spaţiilor logistice nu prezin-
tă suficientă flexibilitate în oferirea
de soluţii la problemele financia-
re cu care chiriaşii se confruntă, e
posibil ca aceştia să fie forţaţi să
îşi relocheze activitatea şi să se în-
drepte către spaţiile din care au
plecat acum 10 ani.

Un segment 
în dezvoltare

Reamintim, în ciuda crizei eco-
nomice care a zguduit lumea,
segmentul spaţiilor industriale
din România a înregistrat, şi după
momentul 2008, tranzacţii impor-
tante. Astfel, în 2008, Centrum
Logistics închiriază 24.000 mp în
cadrul proiectului ProLogis, iar
în 2009, Antalis şi-a extins
suprafaţa închiriată în parcul
Bucharest West, ajungând să
ocupe 10.000 mp, în timp ce
Omega şi Geodis au închiriat în
ProLogis Park Bucharest A1,
Lagermax în Equest Logistic Cen-
tre şi Delamode în Europolis Park.

Dacă urmărim modul în care
arăta piaţa de depozitare în urmă
cu 10 ani, dezvoltarea devine evi -
dentă, urmărind maturizarea
pieţei. Astfel, în 2000, stocul de
spaţii logistice moderne din Bu-
cureşti era de aproximativ 22.000
mp. „Printre primele proiecte lo-
gistice moderne care au fost
livrate s-au aflat Mega Distribution
Park în Vest, Rostock 2000 şi
Atlas Center în zona de Nord şi
Apollo Center în zona de Est“,
arată reprezentanţii GVA ASCO
Properties. În 2000-2001,

suprafaţa medie închiriată se
situa între 700 şi 1.400 mp. În
2004-2005, suprafaţa închiriată
medie a atins pragul de 3.500 -
4.000 mp, însemnând o majorare
a cererii de 300% în comparaţie cu
anii precedenţi. Stocul total de
spaţii industriale moderne a înre -
gistrat şi el o creştere de 500%
faţă de începutul anului 2000,
situându-se în acea perioadă în ju-
rul a 110.000 mp livraţi.

Ca un răspuns la creşterea
rapidă a pieţei de profil, tot mai
multe companii internaţionale
pătrund pe piaţă. Dezvoltatori pre-
cum Cefin, Portland Trust sau He-
lios Phoenix devin cei mai impor-
tanţi ofertanţi de spaţii industriale.
Polul lor de interes este zona de
Vest a Capitalei, aceasta fiind
conectată direct la cea mai bună
infrastructură a momentului şi cea
mai rapidă cale de acces către Oc-
cident - autostrada A1. În acelaşi
timp, retailerii şi logisticienii devin
cei mai importanţi clienţi ai aces-
tora. Cererile emise începând cu
anul 2005 de către aceste două
categorii de companii sunt de cel
puţin 3 ori mai mari faţă de media
suprafeţelor închiriate. Astfel, în
2005, se înregistrează procesul
de închiriere de către Centrum
Logistics a 15.000 mp spaţiu de-
pozitare în cadrul Cefin Logistic
Park. În 2006, MiniMax Discount a
pre-închiriat 14.000 mp în cadrul
proiectul Mercury Logistic Park.
Această tranzacţie a fost urmată în
2007 de contractul de închiriere a
29.000 mp semnat între Frans
Maas şi Bucharest West şi a cul-
minat cu o tranzacţie record de
45.000 mp încheiată între Carre four
şi Cefin Logistic Park.

Alexandru STOIAN
alexandru.stoian@ziuacargo.ro

Pia]a se 
dezmor]e[te

Primul semestru al
2010 a adus semnale
clare de dezmor]ire
a pie]ei imobiliare,
înregistrându-se 
un num`r mai mare
de tranzac]ii cu
spa]ii industrial,
comparativ cu 
anul precedent. 
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C azul Bertschi SA şi Shell
ilustrează modul în care
cele două companii şi-au
reproiectat cu succes
reţeaua de aprovizionare

la staţia petrochimică din Wilton.
Înaintea începerii acestei co-
laborări verticale, Shell se confrun-
ta cu probleme privind stocarea
produselor finite. 

Datorită numărului de specifi-
caţii pentru produsele chimice
Shell şi datorită cerinţelor de sto-
care separată, compania se con-
frunta cu costuri fixe prea mari
pentru nevoile sale de zi cu zi.
Bertschi şi Shell au dezvoltat un
nou concept, care permitea ambe-
lor companii împărtăşirea riscurilor,
generând, în acelaşi timp, bene ficii
individuale pentru ambele părţi.
Prin crearea unui sistem flexibil de
stocuri pentru produsele chimice,
Bertschi putea oferi servicii efi-
ciente, iar Shell profita de pe urma

unei mai bune flexibilităţi şi a unor
timpi de răspuns mai reduşi faţă de
comenzile clienţilor.

Descrierea 
problemei

În general, Shell se confrunta
cu problema capacităţii de stocare
insuficientă pentru substanţele
chimice produse în Wilton (Nord-
Estul Angliei). Numărul din ce în ce
mai mare de specificaţii în porto-
foliul substanţelor chimice şi volu-
mul crescut de bunuri produse au
constituit principalele motive ale
reproiectării. 

Datorită modelelor de co -
menzi imprevizibile, Shell se vedea
obligată să menţină stocuri tampon
în locaţii din afara depozitelor, pe
baza unor contracte pe termen
mediu şi lung. Înaintea soluţiilor
prezentate în acest studiu, 75% din
produsele finite Wilton erau sto-

cate în afara depozitului. Aceste
operaţiuni generau costuri fixe
mari pentru Shell, costuri care nu
se sincronizau cu business-ul de zi
cu zi al companiei. 

Un alt factor ce adăuga com-
plexitate provocărilor cu care se
confrunta Shell era obligativitatea
certificării fiecărui lot. Multele
reîncărcări de pe traseul unui pro-
dus către clientul final şi certifi-
carea obligatorie făcea imposi-
bilă reacţia imediată a companiei
la comenzile primite. Mai mult,
necesitatea curăţării fiecărui re -
zervor înaintea umplerii cu o altă
substanţă mărea lead time-ul de
livrare a produselor precum şi
costurile Shell.

Pentru a face faţă acestor
provocări, Shell avea de ales între
extinderea capacităţilor de sto-
care din Wilton sau implementarea
unui nou concept pentru a rezol-
va problema menţionată mai sus. 

Shell Chemicals Europe
[i Bertschi SA, 
o colaborare de succes

BEST PRACTICES

Continu`m seria
studiilor preluate de
Supply Chain
Management Center
de pe
www.bestlog.org cu
un exemplu privind
colaborarea pe
vertical` a
companiilor Shell [i
Bertschi [i succesul
ob]inut de acestea
în ceea ce prive[te
reproiectarea re]elei
de aprovizionare.
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Solu]ia

Shell avea două opţiuni princi-
pale pentru reducerea complexi -
tăţii proceselor de producţie şi sto-
care şi, prin urmare, reducerea
lead time-urilor către clientul final.
Puteau fie să-şi extindă capaci-
tatea de stocare la Wilton, fie să
pună la încercare un nou concept.
Datorită costurilor ridicate şi fle -
xibilităţii reduse a creşterii capa -
cităţii de stocare, Shell a decis
crearea unui nou concept alături de
un furnizor de servicii logistice. 

După primirea cererii din partea
Shell, Bertschi a dezvoltat o abor-
dare clară a problemelor cu care se
confrunta Shell. Conceptul propus
consta în încărcarea directă a pro-
duselor finite din rezervoarele din
producţie în rezervoarele tip con-
tainer, 24/7. Pentru ca procesul o -
pe raţional să fie unul mai eficient,
era important ca, prin conceptul
Bertschi, chimicalele produse de
Shell să fie încărcate în rezervoare
tip container, permiţând astfel un
mod de stocare mobil` eficientă.
Mai apoi, rezervoarele tip contai ner
fie erau livrate direct către clienţi,
fie erau stocate în aşteptarea unei
comenzi. Pentru a permite un timp
de răspuns prompt comenzilor de
la clienţi, se menţinea un stoc de
siguranţă de 28 de unităţi ce puteau
fi transportate direct. 

În ciuda existenţei acestui stoc
de siguranţă, stocul total a fost re-
dus cu 35%. Pentru a accelera pro-
cesul de încărcare, Bertschi a in-
vestit în instruirea şoferilor. Aceş-
tia erau pregătiţi să îşi încarce
singuri vehiculele. Această in-
vestiţie a dus la accelerarea pro-
cesului de încărcare, făcându-i, în
acelaşi timp, pe şoferi să conştien-
tizeze problemele ce puteau
apărea la nivel operaţional între
cele două companii. 

Mai mult, vehiculele cu auto-
încărcare prezentate au dat posi-
bilitatea companiei Bertschi să
câştige încrederea Shell, căci
şoferii urmau să preia o funcţie im-
portantă a operaţiunilor Shell.
Pentru a implementa acest con-
cept, Bertschi trebuia să achizi -
ţioneze o nou` locaţie. Şi, pentru
a răspunde rapid comenzilor şi/sau
schimbărilor din fabricile Shell,
noua locaţie trebuia să fie apropi-
ată de Wilton. Prin urmare,
Bertschi a decis să achiziţioneze
un teren în Teesside. Pentru a
asigura operaţiuni fluente, locaţia
trebuia să îndeplinească toate
standardele de sănătate şi sigu-
ranţă, precum şi pe cele legale.
Deoarece Bertschi a trebuit să
investească mai multe milioane de
euro, era esenţial să poată bene-
ficia de siguranţa unui contract pe
termen lung cu Shell. 

Procesul avea ca obiectiv
creşterea eficienţei transportului
solicitat de Shell prin standardi -
zarea dimensiunilor produselor
sale la loturi de 50 t. Aceasta per-
mitea îmbunătăţirea eficienţei
transportului companiei Bertschi,
prin încărcarea a două containere
de 25 t, în locul împărţirii comen-
zilor în încărcături de 23 de tone. În
ciuda beneficiilor acestei strategii,
Shell şi-a asumat anumite riscuri
standardizând greutatea comen-
zilor pentru clienţii companiei. 

Mai mult, Bertschi a contribuit
la creşterea eficienţei transportu-
lui prin îmbunătăţirea retururilor din
gama de rezervoare. Acestea
colectau materie primă de la fa -
brica Shell din Stanlow (Nord-
Vestul Angliei). Oricând era posi-
bil, aceste încărcături erau compa -
tibile cu produsele finite ieşite, ast-
fel evitând transporturile pe gol
precum şi curăţarea rezervoarelor,
operaţiune costisitoare şi care
dura mult timp. 

Pentru a asigura o bună imple-
mentare a conceptului descris mai
sus, un angajat al Bertschi a fost
încadrat în operaţiunile Shell din
Wilton cât timp locaţia din
Teesside era încă în construcţie.
Aceasta permitea obţinerea de
către Bertschi a informaţiilor
privind operaţiunile cu clienţii şi
cerinţele acestora privind livrările.
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Integrarea angajatului Bertschi
oferea, de asemenea, oportuni-
tatea aplicării cunoştinţelor speci-
fice ale companiei în locul folosirii
soluţiilor standard. 

Integrarea angajatului Bertschi
şi viziunea din interiorul operaţiu-
nilor Shell sunt dovada unei relaţii
bazate pe încredere. Această ati-
tudine s-a menţinut şi de-a lungul
dezvoltării viitoare a colaborării
dintre cele două companii. De e -
xemplu, partenerii au ales să imple-
menteze un concept de comuni-
care, care trecea nu numai peste
limitele companiei, ci şi peste
nivelurile tradiţionale de manage-
ment. Rezultatul constă în conlu-
crarea dintre echipele ambelor or-
ganizaţii atât la nivel intern cât şi la
nivel extern. Astfel, operaţiunile se
desfăşurau responsabil, clientul
final beneficiind de cele mai bune
servicii cu putinţă. Interacţiunea

personală dintre cele două com-
panii se baza pe „gestionarea ex-
cepţiilor“ şi schimbul de informaţii
care aveau loc prin sistemul IT. Sis-
temul IT utilizat de Shell permitea
companiei gestionarea comen-
zilor, prognozei producţiei, prog-
nozei vânzărilor şi gestionarea in-
formaţiilor privind clienţii. 

Provoc`ri

Provocarea 1: Construirea în-
crederii între jucători: cea mai im-
portantă cerinţă pentru o colabo-
rare de succes era construirea
continuă a încrederii dintre Shell şi
Bertschi. Acest proces a stat la
baza înfruntării provocărilor
menţionate în continuare. 

Provocarea 2: Împărtăşirea
informaţiilor: cum ar fi cele privind
vânzările şi producţia - a fost una
din cheile succesului cooperării
dintre cele două companii. Imple-

mentarea unui sistem IT integrat a
fost de maximă importanţă pentru
desfăşurarea eficientă a operaţiu-
nilor de zi cu zi dintre Shell şi
Bertschi. 

Provocarea 3: Cunoaşterea
clienţilor - înaintea oferirii către
Shell a unei soluţii personalizate,
Bertschi trebuia să cunoască toate
cerinţele acestei companii.

Provocarea 4: Măsurarea suc-
cesului colaborării - pentru a
convinge compania Shell privind
beneficiile soluţiei şi pentru a
identifica pârghiile îmbunătăţirii,
era esenţial să se implementeze in-
dicatorii de performanţă cores -
punzători pentru măsurarea succe-
sului colaborării. Pentru găzduirea
procesului de testare, indicatorii de
performanţă au fost identificaţi
de către Shell. Dacă o comandă
era primită de Shell, informaţia era
transmisă direct către Bertschi,
unde era descărcată într-un sistem
intern de procesare a comenzilor.
Mai apoi, comanda primea un
număr intern, care permitea ur-
mărirea acesteia prin operaţiunile
Bertschi. În concluzie, putem
spune că Bertschi a reuşit să
convingă compania Shell privind
avantajele noului concept de trans-
port. Expansiunea de la 1 la 12
specificaţii privind produsele ges-
tionate de Bertschi reprezenta un
bun indicator în acest sens. 

Lec]ii înv`]ate

Este foarte important să ai
abilitatea de a răspunde rapid
schimbărilor planului de producţie
al clienţilor. 

Mai mult, este la fel de impor-
tant să câştigi şi să păstrezi încre -
derea clienţilor pentru a implemen-
ta corespunzător un model de
business.

Factori de succes

Cooperarea strânsă la diferite
nivele asemeni creării unor echipe
mixte de proiect sunt esenţiale
pentru succesul sustenabil al
companiei.

La nivelul operaţional, mai ales,
comunicarea intensivă este e -
senţială pentru identificarea difi-
cultăţilor potenţiale fără întârzieri
şi depăşirea acestor dificultăţi în
timp util.

Pentru a asigura succesul
cooperării, este important ca o -
peraţiunile să fie monitorizate
atent, mai ales la interfaţa dintre
cei doi parteneri.

Dacă dificultăţile devin evidente,
este important să se conteze pe
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conceptele standard din industrie,
însă contează şi exploatarea
cunoştinţelor individuale din cadrul
companiilor partenere pentru
oferirea de soluţii personalizate. 

Cum comunicarea este impor-
tantă între echipele de proiect, şi
implementarea unui sistem IT cu
terminale în ambele companii este
la fel de importantă pentru asigu-
rarea unui curs fluent al informaţi-
ilor între companiile implicate
într-un proiect.

Pentru a fi pe „aceeaşi lungime
de undă“ privind dezvoltarea în
procesul de colaborare, este im-
portantă definirea unui sistem de
indicatori de performanţă agreaţi
în comun şi reacţia rapidă la schim-
bările acestor indicatori.

Beneficii 
economice

Economiile din controalele de
calitate au scăzut cu peste 50% da-
torită reducerii numărului de de-
cantări necesare.

Umplerea directă cu produse fi-
nite în unităţi ce puteau fi trans-
portate a dus la reducerea
stocurilor cu 35%.

Mai mult, s-a redus numărul
calificărilor necesare, fapt ce a

dus la scăderea costurilor admi -
nistrative cu 50%.

Creşterea eficienţei datorate
unităţilor ce puteau fi transportate
a dus la scăderea cu peste 35% a
costurilor din supply chain.

Astfel, a fost sporită eficienţa
şi capacitatea de a răspunde ra pid
comenzilor, crescând, de aseme-
nea, nivelul serviciilor oferite
clienţilor finali.

Simplificarea proceselor de
umplere şi transport a făcut posi-
bilă o mai bună utilizare a staţiei.

Beneficii din 
punct de vedere 
al mediului

Preferinţa pentru transportul
multimodal, creşterea cantităţii
încărcate cât şi scăderea număru-
lui total de transporturi dintr-un an.

Scăderea emisiilor de CO2 prin
folosirea la scară largă a trans-
portului multimodal.

Reducerea semnificativă a o -
peraţiunilor de curăţare a rezer-
voarelor. 

Beneficii sociale

Pregătirea avansată a şoferilor
din cadrul Bertschi în timpul imple-

mentării conceptului reprezenta
unul dintre principalele beneficii
sociale, contribuind la pregătirea
individuală a fiecărui şofer. 

Transferabilitate

Au fost implementate concepte
similare în colaborare cu alţi mari
producători de substanţe chimi ce.
Deşi acest concept a fost dezvoltat
special pentru industria chimică,
abordarea de bază poate fi trans-
ferată şi către alte industrii.

Limit`ri

Deoarece conceptul a fost dez-
voltat ca soluţie personalizată pen-
tru Shell şi Bertschi, pot apărea di-
ficultăţi dacă se încearcă să se trans-
fere fiecare detaliu al abordării. Unul
dintre motive ar fi că anumite com-
panii producătoare încă refuză să-şi
deschidă sistemele interne către
furnizorii de servicii logistice. Mai
mult, proximitatea geografică nece-
sar` stabileşte limite de spaţiu pen-
tru implementarea conceptului. 

Adriana P~L~{AN
Managing Partner Supply Chain

Management Center
www.esupplychain.eu
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Concursul de cuno[tin]e generale \n domeniul logisticii
lansat de ZIUA CARGO [i compania de consultan]` 
[i training \n logistic` Supply Chain Management

Center continu` cu etapa a zecea. |n fiecare lun`,
public`m 3 \ntreb`ri tip gril`, pentru ca, \n luna

urm`toare, s` d`m publicit`]ii variantele corecte de
r`spuns. C=[tig`torii sunt stabili]i prin tragere 
la sor]i dintre persoanele care r`spund corect.

|ntreb`rile lunii AUGUST (etapa 9) [i r`spunsurile corecte

C=[tig`torii
lunii AUGUST

Daniel Baditoiu, 
Gabriela Alina Ionita şi 
Mihai Burcin

Ei au fost aleşi 
prin tragere la sorţi 
din cei 39 de concurenţi 
care au răspuns corect 
la întrebările celei 
de-a noua etape a
concursului de logistică.
Felicitări merită, însă, 
toţi cei 53 de concurenţi 
care au răspuns 
în cadrul acestei etape.

M~SOAR~-}I
cuno[tin]ele de logistic`! (10)

1. Ca un obiectiv să fie SMART, acesta trebuie
să fie: 

a. Specific, Măsurabil, Abordabil, Relevant,
Încadrat în Timp - CORECT

b. Specific, Motivant, Adevărat, Realizabil,
Temporar 

c. Stimulant, Măsurabil, Abordabil, Realist, Tangibil
2. TQM înseamnă: 

a. managementul performanţei 
b. managementul dezvoltării resurselor umane 

c. managementul costurilor 
d. managementul calităţii totale - CORECT
3. Constrângerea înseamnă: 

a. orice factor care limitează performanţe şi
restricţionează producţia unui sistem - CORECT

b. orice factor care duce la un număr ridicat de
ieşiri de slabă performanţă 

c. orice factor care duce la pierderi de resurse
d. orice factor care duce la performanţă crescută

în cadrul proceselor

Lista concurenţilor care au răspuns corect:

Adina Guta, Adrian Draganescu, Alexandra Ruta, Alexandru Popescu, 
Alina Sasu, Ani Vrabie, Catalin Ilie, Constantin Laus, Cristina Stancu, Cristina

Trancioveanu, Daniel Baditoiu, Diana Nazaru, Emilia Cotirlan, George Enache,
Gabriela Alina Ionita, Gina Vijeu, Ion Stanciu, Jack Grigore, Liliana Toma, Livia

Grindea, Luiza Dumitrescu, Maria Bara, Maria Dima Marius Turdeanu, Mihai
Burcin, Mirela Penciu, Ramona Petcu, Radu Alecu, Radu Costea, Rodica 

Harangus, Roxana Alecu, Shean Donovan, Sorin Olar, Sorin Teriteanu, Stefan
Nistor, Valentina Dobre, Velicu Florin, Vicentiu Tuca, Vlad Ionescu.



|ntreb`rile lunii SEPTEMBRIE (ETAPA 10)

Premiile sunt oferite de

HENKEL OTZ LOGISTICS URSUS BREWERIES IFPTRGTI

1. Conceptul de Supply Chain 
se referă la:

a. reţeaua de servicii, materiale şi fluxuri
informaţionale care leagă procesele firmei 
de relaţii cu clienţii, relaţii 
cu furnizorii, realizarea comenzii, 
de procesele furnizorilor 
şi clienţilor companiei

b. reţeaua de servicii, materiale şi fluxuri
informaţionale care leagă procesele firmei 
de cele ale furnizorilor săi

c. reţeaua de servicii, materiale şi fluxuri
informaţionale care leagă procesele firmei 
de cele ale clienţilor săi

d. reţeaua de servicii, materiale şi fluxuri
informaţionale şi procese din interiorul
organizaţiei

2. Lean Supply Chain este: 
a. un sistem de operaţiuni care maximizează

valoarea adăugată 
de fiecare dintre activităţile companiei 
prin eliminarea resurselor 
ce nu sunt necesare şi a întârzierilor 
pe care ele le produc

b. un sistem de operaţiuni prin care 
sunt eliminate deşeurile

c. un tip de Supply Chain care 
nu afectează mediul 

d. un sistem de operaţiuni prin care 
firma se integrează armonios 
în mediul său extern

3. Managementul stocurilor reprezintă: 
a. planificarea şi controlul stocurilor pentru 

a răspunde priorităţilor competitive 
ale organizaţiei, 
analiza stocurilor expirate 

b. un proces în care nu e nevoie 
de informaţie privitoare 
la cererea estimată 

c. o activitate care nu e specifică 
managerilor de operaţiuni

Fiecare  întrebare are un singur  r`spuns corect. Puteţi
răspunde până  pe 10  octombrie, prin  e-mail la adresa  

redactie@ziuacargo.ro, menţionând variantele de răspuns şi
datele de contact  (nume, telefon, e-mail) sau direct pe site-ul

www.ziuacargo.ro, pe pagina dedicată  concur sului. 
Câştigătorii ediţiei din septembrie 

şi variantele corecte de răspuns vor fi publicate în numărul 
din octombrie al revistei ZIUA CARGO.
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Prim`ria Sectorului 6 a
amenajat o parcare cu
700 de locuri pe
platforma fostei
Autog`ri Militari,
oferind bucure[tenilor
cel mai mare parking la
sol din Vestul Capitalei,
pe o suprafa]` de
17.000 mp. Inaugurarea
a avut loc la începutul
lunii septembrie, iar
primarul Cristian
Potera[ a precizat c`
350 de locuri vor fi
închiriate în regim de
abonament, contra
sumei de 100 lei/lun`.
Restul locurilor de
parcare vor putea fi
închiriate cu ora, la
tarifele stabilite prin
Hot`rârea nr. 141/29
iulie 2010 a Consiliului
Local Sector 6: de 1,5
lei/h, 5 lei/12h [i 10
lei/24h. 

Riveranii care doresc
închirierea unui loc de
parcare în regim de
abonament trebuie să ştie
că au prioritate. De altfel,

ritmul de depunere a cererilor a fost
foarte alert chiar de la inaugurare,
înregistrându-se şi 50 de solici -
tări/zi. Banii vor fi achitaţi la punc-
tul de încasare din parcare, urmând
ca toate sumele să fie virate la
bugetul local şi să constituie fonduri
pentru construcţia şi amenajarea de
noi parcări. Plata pentru abona-
mentele lunare se face la casieria
Administraţiei Domeniului Public
şi Dezvoltării Urbane - administra-
torul parcării, iar cererile de
închiriere pot fi depuse la Biroul Par-
cări, situat în Aleea Bistra nr. 1, din
Drumul Taberei (zona Favorit). 

Potrivit edilului, zona unde a fost
amenajată parcarea devenise în ul-
timii ani un spaţiu insalubru, iar
cetăţenii reclamau frecvent prezenţa
oamenilor străzii şi a depozitelor de
deşeuri. În plus, incinta fostei auto-

gări era deteriorată, fiind impro-
prie pentru servicii de îmbar-
care/debarcare călători. „Zona
aceasta este una dintre cele mai
aglomerate din Capitală, pentru că
Bd. Iuliu Maniu e principala poartă
de intrare în Bucureşti, dinspre Au-
tostrada A1. Am certitudinea că, prin
parcarea pe care o dăm în folosinţă,
venim în întâmpinarea multor şoferi
care, de acum înainte, vor prefera să
îşi lase maşinile în siguranţă în
această parcare şi să se deplaseze
cu metroul sau cu mijloacele de
transport ale RATB. Mă refer, în spe-
cial, la cei care locuiesc în co-
munele din apropiere şi vin la ser-
viciu în Bucureşti. În plus, străzile şi
trotuarele din zonă vor fi eliberate
de maşini şi microbuze parcate
neregulamentar“, a declarat, la inau-
gurare, primarul Poteraş.

Valoarea de investiţie pentru
amenajarea Parcării Militari s-a ridi-
cat la 3.940.000 lei, cu TVA inclus,
banii fiind alocaţi de la bugetul lo-
cal. Lucrările au fost demarate în iu-
nie 2010 şi au durat două luni.

Prima parcare de
tip „Park & Ride“

Trebuie să amintim că şi specia -
liştii în transporturi din Primăria
Capitalei au avut în plan, încă din tim-
pul mandatului lui Adriean Videanu,
să amplaseze parcări de tip „Park &
Ride“ la toate intrările din Capitală.
Acestea ar fi trebuit să aibă în jur de
500 de locuri - cu costuri de amena-
jare de circa 8.000 de euro/loc - şi
să fie montate la capetele liniilor
RATB, astfel încât cei din afara Bu-
cureştiului să-şi poată lăsa maşinile
acolo şi să ia autobuzul până în cen-
tru. Cum, însă, consilierilor generali
li s-au părut costurile prea mari, au
respins proiectul. Iată că Poteraş a
preluat ideea şi a fructificat-o.

Între timp, actualul primar gene -
ral a venit cu altă propunere. „Pen-
tru parcajele supraterane, suntem în
faza în care identificăm terenurile
disponibile, rezolvăm situaţiile ju-
ridice ale terenurilor, pentru a le
putea intabula şi trece la faza urmă-
toare: realizarea studiilor de fezabi -
litate şi demararea procedurilor de

proiectare şi execuţie a acestor
parcări. Avem în vedere trei tipuri de
parcaje supraterane, în funcţie de
zona în care vor fi amplasate: Par-
caje supraterane Tip 130 locuri, Tip
300 locuri şi Tip 500 locuri“, ne-a de-
clarat Sorin Oprescu.

Potera[ 
[i Smart parking 

Cristian Poteraş s-a mişcat, şi de
data aceasta, mai repede decât cei
de la municipalitate: toamna trecută,
a început montarea primelor parcări
inteligente, supraterane, cu 6 etaje
şi lift. S-a dovedit a fi o metodă
rapidă şi eficientă de adunare a
maşinilor parcate la orizontală lângă
bloc. Pe locul a două maşini, sunt
parcate acum 12. Sistemul carusel
construit pe schelet metalic ocupă
o suprafaţă la sol de circa 30 m, are
o înălţime de 33 m şi generator de
curent propriu. O instalaţie costă
180.000 euro (circa 15.000 de euro
pentru un loc) şi se montează în 5
zile. „Prin acest tip de parcaje, ur-
mărim să redăm pietonilor trotuarele
şi să atragem în linia a doua, din
spatele blocurilor, autoturismele
parcate pe banda unu de circu-
laţie“, ne-a declarat edilul. 

40.000 de locuri 
la sol 

Primăria Sectorului 6 a amena-
jat 40.000 de locuri în parcajele de
reşedinţă, unde se percep taxe la
nivelul celor de anul trecut: 76,65
lei/an pentru zona A, 58,40 lei/an
pentru zona B, 47,4 lei/an pentru
zona C şi 36,5 lei/an pentru zona D.
Totodată, au fost construite parcări
la sol pentru toţi cei 600 de posesori
ai locuinţelor din noul Cartier Brân-
cuşi, construit prin ANL. Ar mai tre-
bui spus că redeschiderea Pieţei
Crângaşi, după lucrări de moder -
nizare ce au durat un an, a venit cu
două parcări, una subterană şi alta
la sol.

Magda SEVERIN
magda.severin@ziuacargo.ro

CEA MAI MARE PARCARE 
din Vestul Capitalei, 
pe platforma 
FOSTEI AUTOG~RI MILITARI 
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SECTOR 2: STR~ZI
PLOMBATE

Primăria Sectorului 2 execută
săptămânal lucrări de
reparaţii a carosabilului şi
trotuarelor deteriorate, pentru
creşterea siguranţei traficului
rutier din această zonă a
Capitalei. Sunt în lucru
străzile Ardeleni, Intrarea
Spătarului, cele din cartierul
Ostrov, zona Pod Fundeni,
Mozaicului şi Aleea Cislău.
„Angajaţii administraţiei
locale execută decaparea
carosabilului şi plombarea cu
mixtură asfaltică, operaţiuni
ce vizează remedierea
străzilor afectate de uzură, ce
produc disconfort
participanţilor la trafic. După
finalizarea acestor lucrări de
întreţinere uzuale, Primăria
Sectorului 2 va continua
reparaţiile şi pe alte artere de
circulaţie, unde se impune
intervenţia la carosabil“, ne-a
declarat primarul Neculai
Onţanu. 
Totodată, administraţia locală
a aplicat peste 210 amenzi, în
valoare totală de 314.550 de
lei. Cele mai multe sancţiuni -
127, în valoare totală de
72.050 lei - au primit firmele
de construcţii depistate care
au executat şanţuri şi gropi
pentru înlocuirea reţelelor
electrice, de apă şi canalizare,
precum şi de telefonie, şi nu
au reparat corespunzător
carosabilul sau trotuarele, la
finalizarea lucrărilor. Alte 86
de amenzi, în valoare totală
de 242.500 de lei, au fost
aplicate persoanelor fizice şi
juridice care nu au respectat
regimul construcţiilor şi au
modificat diverse imobile fără
deţinerea unei autorizaţii
obligatorii în asemenea
situaţii. Împotriva celor care
nu şi-au achitat amenzile -
142 de cazuri -, Primăria

Sectorului 2 a pornit
procedurile de executare
silită, în vederea recuperării
debitelor. 

SECTORUL 4: {EFUL
ADPP, DEMIS

Nemulţumit de salubrizarea şi
de întreţinerea spaţiilor verzi
din Sectorul 4, Primarul
Cristian Popescu - Piedone 
l-a demis pe directorul
general al Administraţiei
Domeniului Public şi Privat
(ADPP). „Am semnalat de
ceva timp nemulţumirile
legate de modul în care ADPP
îşi desfăşoară activitatea, dar
am dorit să colaborez,
oferindu-le şansa de a se
îndrepta. Constat că nu au
reuşit. Am mai spus-o şi o

repet: nu voi tolera ca oameni
din echipa pe care o conduc
să manifeste dispreţ faţă de
cetăţean şi faţă de actul
administrativ. Suntem în
slujba cetăţeanului şi trebuie
să ne desfăşurăm activitatea
cu profesionalism şi
promptitudine. Toţi cei care
nu vor reuşi să respecte
aceste principii nu pot şi nu
vor face parte din echipa
mea“, a declarat Piedone. 
Primarul Sectorului 4 este
recunoscut prin măsurile
drastice pe care le adoptă în
momentul în care nu este
mulţumit de activitatea unor
departamente, anul trecut el
concediind întreaga
conducere a 
Serviciului Parcări.

Magda SEVERIN

În baza de date a Direcţiei
de Impozite şi Taxe Locale
(DITL) Sector 3, sunt
înregistrate 1.377 de
mopeduri, dintre care 153
numai în acest an. Primăria
Sectorului 3 îi anunţă pe
cetăţenii care au intenţia de
a-şi achiziţiona vehicule de
acest fel că trebuie să le
înregistreze, plătind taxa
aferentă la sediul DITL, din
str. Lucreţiu Pătrăşcanu nr.
3, etaj 1, camera 105, în
următorul interval orar: luni,
marţi, miercuri şi vineri -
8.30-16.30 şi joi - 8.30-18.30.
Pentru înregistrare sunt
necesare următoarele acte:
Persoane fizice:
- Cererea solicitantului;
- Factura sau contractul de
vânzare-cumpărare (original
şi copie);
- Cartea de identitate a
vehiculului cu folie
securizare RAR (original şi
copie);
- Act de provenienţă
(original);
- După caz, ITP (original şi
copie);
- CI/BI (copie şi original);
Persoane juridice:
- Cererea de înregistrare
(semnată şi ştampilată);
- Contractul de vânzare-
cumpărare sau factura
(original+copie);
- Actul de provenienţă
(originalul);

- Cartea de identitate a ve -
hiculului cu folie securizare
RAR (original şi copie);
- După caz, ITP (original şi
copie);
- CUI (original şi copie), din
care să reiasă că are sediul
sau punctul de lucru în
sectorul 3;
- Delegaţie sau împuternicire
ştampilată şi semnată
(original);
- CI/BI a/al împuternicitului
(original+copie);
Taxa ce trebuie achitată, în
valoare de 94 de lei,
reprezintă:
- taxa de înregistrare - 40 lei, 
- plăcuţe înregistrare - 30 lei,
- certificat de înregistrare -
24 lei.
Taxele se achită la casieria
DITL Sector 3 din str.
Lucreţiu Pătrăşcanu nr. 3,
tel. 021.341.17.60.

SECTORUL 3: PESTE 1.370 DE SCUTERE
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Înainte de începerea
noului an [colar,
numai 374 de unit`]i
[colare din Capital`,
din totalul de 457 de
gr`dini]e, [coli [i
licee, au primit
autoriza]ie sanitar`
de func]ionare. 

„D
in cele 83 care nu
au fost avizate sa -
nitar, 50 sunt în lu-
crări de reabili tare
derulate cu fon-

duri BEI, iar din celelalte 33, apro -
ximativ 10 sau 12 nu prezintă
probleme la sălile de clasă, ci la
cantine, internate şi ateliere“, ne-a
declarat Marian Banu, purtătorul
de cuvânt al Inspectoratului Şco-
lar al Municipiului Bucureşti
(ISMB). La rândul său, primarul
general Sorin Oprescu susţine că
la finele anului viitor, când vor fi
gata lucrările derulate prin progra-
mul cofinanţat de Banca Euro-
peană de Investiţii (BEI), „vom
avea 102 şcoli mo derne, cu clă -
dirile consolidate seismic, instalaţii
sanitare, electrice şi termice noi,
plus dotări cu mobilier şi mate rial
didactic pentru laboratoarele de
informatică, de fizică, mate matică,
biologie, chimie etc“. 

În Bucureşti, nu s-au desfiinţat
şcoli şi nici nu s-au făcut comasări
de unităţi de învăţământ. „Sunt

mutări de efective minore de copii,
de la o şcoală la alta, cauzate de
lucrările derulate prin programul
BEI“, ne-a explicat Marian Banu,
purtătorul de cuvânt al ISMB. 

Prim`riile de 
sector, generoase
cu investi]iile

De când au primit în adminis-
trare şcolile - mai puţin cele fi-
nanţate prin Programul BEI -,
primăriile celor şase sectoare ale
Capitalei s-au ocupat de tot ce
înseamnă reparaţii şi dotări în
aceste instituţii, astfel că autoriza-
ţia sanitară nu mai reprezintă o
problemă, cu excepţia câtorva
şcoli din Sectorul 5. Primăria Sec-
torului 3 a reuşit performanţa de a
construi 18 grădiniţe noi, la stan-
darde europene - cu săli de mese,
dormitoare şi săli de clasă sepa-
rate, cu purificatoare de apă şi de
aer, cu bucătărie, spălătorie, sală
de spectacole, locuri de joacă etc.
În şcoli şi licee, paza este asigurată
printr-o firmă specializată, iar toţi
elevii şi cadrele didactice intră în
instituţie pe baza cardului de ac-
ces. De asemenea, primarul Liviu
Negoiţă a avut grijă ca majori-
tatea şcolilor să aibă miniterenuri
de sport multifuncţionale, precum
şi centre de zi în regim after
school. 

În fiecare vară, Administraţiile
şcolilor din cadrul primăriilor de
sector se ocupă de execuţia lu-

crărilor de igienizare şi de reparaţii.
Primarul Cristian Poteraş a dispus,
încă de la începerea vacanţei mari,
măsuri de înlăturare a tuturor avari-
ilor survenite la instalaţiile de
încălzire, la terase şi şarpante,
după gerurile puternice şi ploile
abundente din prima parte a anu-
lui. „Toate cele 28 de grădiniţe şi
cele 13 licee din Sectorul 6 au
deţinut şi vor avea în continuare
autorizaţii sanitare de funcţionare,
iar din totalul de 29 de şcoli gene -
rale, numai 3 unităţi, cuprinse în
programul BEI de reabilitare, nu au
fost autorizate sanitar, lucrările
fiind în derulare. Paza este asigu-
rată în toate şcolile şi liceele, pre-
cum şi iluminatul exterior şi al tu-
turor incintelor, iar la licee au fost
introduse sisteme de suprave -
ghere, de monitorizare, de înre -
gistrare şi de alarmă“, ne-a declarat
primarul Poteraş.

Fonduri structurale
pentru licee 
de renume

Primarul Neculai Onţanu ne-a
declarat, la rândul său, că toate gră-
diniţele, şcolile, liceele şi colegiile
din Sectorul 2 au obţinut autoriza-
ţia sanitară, cu excepţia celor 15
unităţi reabilitate de Primăria Mu-
nicipiului Bucureşti cu fonduri BEI.
„Primăria Sectorului 2 are cele
mai multe unităţi de învăţământ: 92
de grădiniţe, şcoli, licee şi colegii
naţionale de prestigiu. Încă de la

83 din 457 de unit`]i [colare 
din Capital`, f`r` autoriza]ie 
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mijlocul lunii august am finalizat zu-
grăvelile şi igienizarea sălilor de
clasă, a laboratoarelor, holurilor şi
grupurilor sanitare. Am terminat
verificările, reparaţiile şi avizările la
instalaţiile electrice, sanitare şi de
încălzire şi am încheiat reparaţiile
acoperişurilor“, ne-a declarat edilul. 

Primarul Onţanu a câştigat fi-
nanţarea unor proiecte europene
în valoare totală de 144.923.493 lei
pentru consolidarea, reabilitarea,
modernizarea şi dotarea a patru
mari licee de renume: Colegiul
Naţional „Iulia Haşdeu“, Colegiul
Naţional A. D. Xenopol, Colegiul
Tehnic „Dimitrie Leonida“ şi Liceul
Teoretic C. A. Rosetti, proiectele fi-
ind în faza de evaluare tehnico -
economică la Agenţia de Dez-
voltare Bucureşti - Ilfov.

Oprescu a finalizat
jum`tate 
din Programul BEI

Epopeea proiectului cofinanţat
de BEI datează de pe vremea
mandatului de primar general al lui
Traian Băsescu - autorul acordului
de împrumut -, însă procedurile
greoaie de licitaţie şi lipsa de se-
riozitate a unora dintre firmele
câştigătoare au făcut ca, după pa-
tru ani, în 2008, din 102 de unităţi
şcolare cuprinse în program, numai
8 să fie reabilitate. Era momentul
alegerii lui Sorin Oprescu la cârma
Bucureştiului. 

Valoarea totală a proiectului
„Reabilitarea Infrastructurii Şcolare
din Bucureşti“ este de 228,2 mili -
oane euro, din care 112,2 mili -
oane împrumut acordat de BEI şi
116 milioane din bugetul munici-
palităţii. Până în prezent, au fost in-
vestite 85 milioane de euro, din

care 63 de la BEI şi 22 din buget.
„Mi-aş fi dorit să terminăm mult
mai devreme acest program, pen-
tru că, oricum, el a fost tergiver-
sat. Însă, situaţia din teren nu a
cores puns, de cele mai multe ori,
cu cea din dosare. Din această
cauză, am fost nevoiţi să refacem
o serie de proiecte şi, astfel, au

apărut une le întârzieri, mare parte
la capitolul «consolidări» si greşeli
de proiectare“, ne-a declarat
Oprescu.

Din totalul de 102 şcoli gene -
rale, colegii şi grădiniţe, 44 sunt
funcţionale la 15 septembrie, ur-
mând ca, până la sfârşitul anului, să
fie gata încă 6, ceea ce înseamnă
fix 50 de unităţi predate la cheie de
municipalitate. „Dacă anul trecut
am reuşit să finalizăm integral 8
unităţi, anul acesta suntem
pregătiţi să redăm sistemului de în-
văţământ 25 de şcoli generale şi
colegii şi 4 grădiniţe. Alte 15 unităţi
sunt gata de finalizare“, ne-a pre-
cizat edilul-şef.

Toate [colile 
vor fi autorizate
anul viitor

Termenul de finalizare a in-
vestiţiilor cofinanţate de BEI este
sfârşitul lui 2011, astfel că toate
cele 64 de şcoli generale, 15 licee,
19 şcoli speciale şi 4 grădiniţe
cuprinse în program vor avea au-
torizaţie sanitară. „Au fost pre-
văzute 10 săli de sport - din care
4 sunt finalizate în perioada 2009-
2010 -, un bazin de înot pentru
Şcoala cu profil sportiv nr. 311 şi
săli de festivităţi. Totodată, dotările
şcolilor includ mobilier modern şi
echipamente educaţionale spe-
ciale, pentru laboratoarele de infor-
matică, de chimie, de biologie, de
fizică etc. În cazul şcolilor de pro-
fil, acestea sunt prevăzute cu la -
boratoare de specialitate (voca -
ţionale, cum ar fi muzică, pictură
etc)“, ne-a mai spus Oprescu.

Magda SEVERIN
magda.severin@ziuacargo.ro

Alternativ` la cheia
de gât: after school

„Este extrem de necesar şi ar
trebui să extindem conceptul
de «after school», în care
copiii, după terminarea orelor
de curs, îşi pot pregăti lecţiile
pentru a doua zi, sub
supraveghere, şi unde pot lua
masa sau desfăşura activităţi
recreative. Dorim, astfel, să
venim în sprijinul părinţilor şi
copiilor. Vrem să avem cât
mai puţini copii cu cheia de
gât şi pe străzi. Ei au nevoie
de educaţie, de supraveghere
şi de protecţie“, este de
părere Oprescu.
Trebuie spus că jumătate din
şcolile administrate de
primăriile de sector au centre
after school. 
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E tajul 1 al clădirii, în
suprafaţă de 4.755 mp,
va avea 48 de magazine
destinate desfacerii pro-
duselor alimentare,

celor de carne şi de preparate din
carne, de peşte şi produse din
peşte, de brânzeturi şi lactate.
Etajul 2, de 4.755 mp, va avea 48
de spaţii comerciale destinate ar-
ticolelor de uz gospodăresc şi
de strictă necesitate.

Platforma exterioară pieţei va
avea amenajate 253 de locuri de
parcare la nivelul solului pentru au-
toturismele cumpărătorilor, pre-
cum şi 24 de locuri pentru autove-
hiculele de aprovizionare ale pro-
ducătorilor agricoli, plus o zonă
distinctă pentru livrarea mărfurilor.
Noua platformă asigură un plus de
20 până la 40% de spaţiu comer-
cial atât de necesar pieţei în pe-
rioada de sezon şi asigură pro-
tecţia a peste 50% din suprafaţa
pieţei folosite în perioada de iarnă. 

Întreaga clădire va dispune de
un sistem centralizat de aerisire, iar
parterul, sub forma unui spaţiu
deschis destinat pieţei agricole,
poate fi închis cu pereţi mobili
transparenţi, pentru a asigura o
protecţie adecvată vânzătorilor şi
cumpărătorilor împotriva timpu-
lui nefavorabil.

Administraţia Pieţei Obor va
pune la dispoziţia cumpărătorilor
cărucioare moderne pentru trans-
portul mărfurilor cumpărate, pre-
cum şi scări fixe şi rulante pentru

Noua 
PIA}~ OBOR, 
în prag de 
INAUGURARE
Dup` un an de lucr`ri de modernizare, Pia]a
Obor se apropie de momentul inaugur`rii.
Noua construc]ie cuprinde subsol, parter [i
dou` etaje. La subsol se amenajeaz` o
parcare pe 5.400 mp, cu capacitatea de 186
de locuri, pentru cump`r`tori [i vânz`tori.
Parterul cl`dirii, în suprafa]` de 3.909 mp,
va fi dat în folosin]` la începutul lunii
octombrie, fiind destinat pie]ei
agroalimentare, ce va avea o capacitate de
1.246 de tarabe oferite exclusiv
produc`torilor. Astfel, va fi suplimentat cu
aproape 300 de tarabe num`rul celor
existente. O parte dintre ele vor fi
amplasate în exteriorul cl`dirii, pe o
platform` ce va beneficia de toate utilit`]ile
- ap`, canalizare, energie electric` -, spa]iul
fiind prev`zut cu o structur` u[oar` [i
demontabil` de protec]ie împotriva soarelui
[i ploii, [i va func]iona [i iarna.
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accesul la magazinele amplasate
la etaj. Totodată, transportul măr-
furilor producătorilor agricoli în
interiorul pieţei va fi asigurat cu mi-
j loace specializate. Instalaţiile de

climatizare din clădire vor per-
mite ca, indiferent de anotimp,
temperatura să fie constantă,
creând un mediu ambiant adecvat
atât pentru comercianţi, cât şi
pentru cumpărători.

Potrivit edilului Onţanu, preţul
de închiriere pentru tarabe va fi
păstrat la nivelul actual, pentru a
veni în sprijinul cetăţenilor. Toţi
comercianţii vor fi obligaţi să aibă
aparatură de control fiscal.

On]anu: Spunem
adio speculei [i
evaziunii fiscale

Prin darea în folosinţă a noii
pieţe, primarul Neculai Onţanu
speră să elimine speculanţii şi
evaziunea fiscală. „Vom spune
adio hoţilor din buzunare şi de la
cântare, vom distruge monopolul
pe care îl dictează diverse per-
soane care nu au nicio legătură cu
comerţul liber, vom elimina inter-
mediarii şi, implicit, practica adao-
surilor suplimentare la preţuri. As-
pectul pieţei şi condiţiile de co -
mercializare se vor încadra în
prevederile normelor şi standar -
delor Uniunii Europene conţinute
în Regulamentul (CE) nr. 852/2004
al Parlamentului European privind
igiena produselor alimentare şi
Directivei nr. 93/43/CEE a Consil-
iului din 14 iunie 1993. De aseme-
nea, se va crea prima bursă de măr-
furi agricole pentru consumul de
bază al populaţiei (cartofi, ceapă,
roşii, castraveţi, varză, vinete, alte
legume şi fructe), care va orienta
şi fixa preţurile pe regulile
economiei de piaţă, în funcţie de

cantităţile şi calitatea mărfurilor, lu-
cru ce va duce la dispariţia pre -
ţurilor speculative“, ne-a declarat
edilul Sectorului 2. 

Produc`torii 
agricoli din ]ar`, 
invita]i s`-[i 
rezerve tarabe

Comercianţii şi producătorii
de produse agricole vor beneficia
de condiţii bune de comercializare
a mărfurilor: spaţii frigorifice şi de
depozitare, de preambalare a măr-
furilor, de climatizare, de control al
calităţii produselor. Totodată, vor
fi create spaţii noi pentru ex-
punerea mărfurilor, astfel încât
Piaţa Obor va deveni cea mai pu -
ternică zonă comercială de legume
şi fructe din Capitală.

Primarul Neculai Onţanu a dis-
cutat deja cu circa 170 de producă-
tori agricoli din ţară repartizarea
zonelor de tarabe din viitoarea
piaţă, invitându-i la întâlnirea de la
Primăria Sectorului 2 şi pe primarii
şi pe viceprimarii zonelor respec-
tive. Onţanu le-a propus reparti-
zarea unui număr anume de tarabe,
astfel încât producătorii din ţară să
poată avea la dispoziţie zone de -
dicate numai lor, pe tot parcursul
anului. Invitaţia a fost trimisă către
1.300 de primării de comune şi la
23 de preşedinţi de consilii ju -
deţene, din toate zonele legumi-
cole renumite din ţară, pentru a
vizita noul sediu al Pieţei Obor, ce
se va deschide în luna noiembrie.

O investi]ie de 13
milioane de euro

Costul investiţiei, de peste 13
milioane de euro (proiectare şi
construire), face ca noua Piaţă
Obor - Faza I să fie cel mai amplu
proiect de complex agroalimentar
din Bucureşti. Astfel, peste 500.000
euro au fost investiţi în proiectarea
şi execuţia devierilor de infrastruc-
tură a utilităţilor publice: reţeaua de
termoficare, reţeaua de apă-canal
şi reţeaua de electricitate. „Acest
proiect de investiţii va deveni un
etalon pentru Bucureşti, în special
datorită conceptului de dezvoltare
organizată, coordonată si echili-
brată a unei zone exploatate în tre-
cut, în aceeaşi manieră ca în anii de
apariţie a pieţelor de tip obor, la
aceasta adăugându-se impactul
urbanistic şi social generat“, ne-a
declarat edilul.

Magda SEVERIN
magda.severin@ziuacargo.ro

Localizare 
Pia]a Obor

Zona Obor este localizată în
partea central-estică a
Bucureştiului, la intersecţia
dintre Calea Moşilor şi drumul
istoric Ştefan cel Mare - Mihai
Bravu. Distanţa până în centrul
oraşului este de mai puţin de
1,5 km, iar zona este cu
tradiţie în comerţ. Piaţa Obor
concentrează cel mai mare
număr de producători agricoli
din localităţile rurale, fiind
locul de referinţă pentru
majoritatea acestora.
Totodată, zona Obor are cea
mai mare populaţie şi cea mai
mare densitate, de 11.166
locuitori/kmp. Însă noul
complex agroalimentar va
deservi pe lângă locuitorii
Sectorului 2 şi o mare parte a
populaţiei din sectoarele 1 şi 3. 
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Mista - Stalowa 
Wola RD 165C

Putere: 173 CP
Greutate operaţională: 14.300
kg
Lama: 3.640 mm

Terex 
TG 150

Putere: 162 CP
Greutate operaţională: 15.500
kg
Lama: 3.660 mm

Sany PQ 
160 III

Putere: 173 CP
Greutate operaţională: 15.600
kg
Lama: 3.965 mm

New Holland
F156.7

Putere: 173 CP
Greutate operaţională: 16.200
kg
Lama: 3.350/3.965/3.660 mm

Komatsu 
GD555-5

Putere: 196 CP
Greutate operaţională: 15.135
mm
Lama: 3.710 mm

Autogrederul este 
un utilaj versatil
prezent [i pe pia]a
româneasc`, 
care poate fi folosit 
la lucr`rile de p`mânt
pentru eliminarea
stratului vegetal, 
la profilarea [i
nivelarea drumurilor, 
la amestecarea
p`mântului 
cu diferite materiale,
la s`parea [an]urilor
de scurgeri, 
la lucr`rile 
de între]inere a
drumurilor [i [an]urilor
sau la desz`pezire.

Autogredere
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E lementul de lucru princi-
pal al autogrederului
este reprezentat de lama
centrală, ca echipamente
auxiliare putându-se

monta dinţi de scarificare şi o
lamă frontală de buldozer. Lama
centrală poate fi şi echipament de
taluzare sau de săpare a şanţurilor,
prin schimbarea poziţiei de lucru.
Acţionarea autogrederelor se face
cu motoare diesel prin sisteme de
acţionare mecanice sau hidraulice,
de la care mişcarea se transmite la
echipamentele de lucru. Aceste uti-
laje sunt prevăzute cu două sau trei
osii cu roţi pe pneuri, din care una
în faţă, cu roţi de direcţie şi una sau
două în spate cu roţi motoare. La
unele tipuri, roţile motoare din
spate sunt orientabile, fiind şi roţi
de direcţie.

Komatsu

Puternice, cu o manevrabili-
tate excelentă şi având emisii
scăzute de noxe, noile autogredere
Komatsu Seria-5 sunt dotate cu un
nou convertizor de cuplu şi o
transmisie automată nouă, ce per-
mit selectarea mai multor moduri
de lucru perfect adaptate fiecărei
aplicaţii în parte. Astfel, asigură
performanţe ridicate la costuri de
întreţinere reduse şi cu un consum
mic de combustibil. În plus, cea mai
avansată versiune de KOMTRAX ™
- sistemul de monitorizare al
datelor prin satelit al Komatsu
este acum în standard la ambele
modele, pentru a optimiza produc-

tivitatea şi pentru a maximiza pro -
fitabilitatea. Cele două modele,
GD 555-5 şi GD 675-5, au puteri
cuprinse între 196 şi 221 CP, o
greutate operaţională între 15.135
şi 15.955 mm, iar lungimea lamei
porneşte de la 3.710 şi ajunge la
4.320 mm.

New Holland

New Holland produce şase
modele de autogredere, dar, dintre
acestea, numai două se regăsesc
şi pe piaţa europeană. Este vorba
despre modelele F 106.7 şi F 156.7,
fiecare în două variante, cu 4 sau 6
roţi motoare. Modelul F 106.7 are
133 CP, iar F156.7 are 173 CP, iar
greutatea operaţională este de
12.180 în cazul primului model şi de
16.200 kg pentru cel de-al doilea.
Toate soluţiile tehnice adoptate se
bazează pe experienţa a 60 de
ani, începând din 1950, cu modelul
G7 produs de O&K. Transmisia
este full powershift. Grederele cu
6 roţi motoare sunt echipate cu sis-
temul EDCV (Electronic Drive Volu -
me & Hydraulic Differential), care
permite ajustarea forţei de tracţiune
funcţie de condiţiile de lucru, pen-
tru a obţine performanţele de nive-
lare cele mai bune. Împreună cu sis-
temul de ghidare a lamei fără jocuri
şi fără întreţinere datorită rulmen-
tului cu role încapsulat şi antrenare
interioară precum şi a hidraulicii
load-sensing se obţin infinite vari-
ante de reglare a parametrilor de lu-
cru. Opţional, pot fi echipate cu
lamă frontală şi/sau scarificator.

Sany

Şi cei de la Sany au dezvoltat
două autogredere care sunt
disponibile şi pe piaţa din România,
modelul PQ 160 de 173 CP şi PQ
190 III A de 192 CP. Acestea bene -
ficiază de sistemul de tracţiune
Sany, care este integral hidraulic.
Sistemul de management este
dotat cu un computer de bord cu
monitor multifuncţional, cabină
ROPS/FOPS şi transmisia hidro-
statică (care elimină elemente ca
sistemul de axe faţă/spate, cutia de
viteze şi convertorul de cuplu).
Totodată, în echiparea acestui
model se regăseşte o pompă
hidraulică şi motoare hidraulice
Rexroth, distribuitoare şi supapa de
frânare Husco. Lama centrală are
dimensiunea (LxH) de 3.965 x 610
mm, unghiul de înclinare de 90 de
grade iar cel de rotaţie de 360 de
grade, adâncimea de lucru fiind de
450 mm. Greutatea operaţională
ajunge la modelul PQ 190 III A la
16.050 kg.

Terex

Cei de la Terex oferă patru
modele de autogredere. Variantele
cu trei axe pentru lucrări de nivel
mediu, TG 110 (132 CP şi 11.500 kg
greutate operaţională), TG 150
(162 CP şi 15.500 kg greutate ope -
raţională) sunt opţiunea univer-
sală pentru construcţia de drumuri
şi exploatări forestiere. Variantele
cu trei axe mari TG 190 (176 CP şi
18.700 kg greutate operaţională) şi
TG 230 (223 CP şi 23.000 kg greu-
tate operaţională) sunt maşinile
de forţă pentru executarea aplicaţi-
ilor de lucru intens, cum ar fi con-
strucţii de aerodromuri, de au-
tostrăzi şi săpături miniere.

Mista

Mista - Stalowa Wola este un
producător polonez de auto-
gredere, care a pătruns şi pe piaţa
românească. În oferta sa, se regă -
sesc trei modele: RD 130, 165 C şi
200. Puterea este cuprinsă între
130 şi 190 CP şi este dezvoltată de
motoare de provenienţă Cummins.
Greutatea operaţională porneşte
de la 11.300 kg în cazul primului
model şi poate ajunge la 16.500 kg
pentru vârful de gamă. Lungimea
lamei grederului este de 3.640
mm iar cea a lamei din faţă poate
fi de 2.500 sau de 3.080 mm pen-
tru toate cele trei modele oferite.

Alexandru STOIAN
alexandru.stoian@ziuacargo.ro
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Construc]ii 
din sticle 

GOALE

De-a lungul timpului,
omul a c`utat solu]ii

cât mai simple [i
ieftine pentru a-[i

construi ad`posturi.
De la simpla

necesitate de 
a avea un acoperi[
deasupra capului,

pân` la art` [i
arhitectur` sau, 

în timpurile
moderne, îmbinând

utilul cu arta [i cu...
protec]ia mediului.
Zidurile construite

cu ajutorul 
sticlelor goale par

spectaculoase la
prima vedere,

ad`ugând un efect
de „vitraliu“, dar
ideea care st` la

baza acestor
construc]ii e foarte

simpl`, ieftin`,
practic` [i... mai

veche decât ne
putem imagina. 
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L a nivel internaţional, s-au
folosit, în ultima sută de
ani, sticle de 1 litru, 1/2
litri sau chiar şi borcane
de 400 de grame,

„legate“ prin intermediul mor-
tarului, al mixturilor de paiantă
(pământ, nisip şi pai), prin mixturi
de ciment, lut sau alte materiale.
Sticla suportă şi face priză cu
aproape orice tip de mixtură. De
asemenea, corect „legate“ cu un
material adecvat, zidurile din sti-
cle oferă stabilitate şi rezistenţă. 

Deşi zidurile din recipiente
goale de sticlă pot fi construite în
diferite feluri şi cu diferite de-
signuri, de obicei au la bază o fun-
daţie îngropată, pentru un plus de
stabilitate. Şanţul fundaţiei este
umplut cu pietriş şi ciment. De
asemenea, grosimea zidurilor
poate varia de la o sticlă la mai
multe. Studiile asupra subiectului
includ, de asemenea, un proiect in-
genios în care sticlele sunt tăiate
în jumătate şi „reasamblate“ pen-
tru un aspect inedit. O altă vari-
abilă poate fi, de asemenea, spa -
ţiul dintre sticle pe un rând orizon-
tal, precum şi cel dintre diferitele
straturi. 

Atunci când sticlele sunt
umplute cu un lichid sau material
închis la culoare, zidul poate
funcţiona ca o masă termică, ab-
sorbind radiaţiile solare în timpul
zilei şi radiind pe timp de noapte
căldura acumulată. Nu este reco-
mandabilă, însă, umplerea reci -
pientelor cu lichide care pot în -
gheţa pe timp de iarnă.

Practic, modul de combinare a
sticlelor sau borcanelor folosite
rămâne de cele mai multe ori la
latitudinea imaginaţiei proiectan-
tului sau constructorului unei ast-
fel de clădiri inedite. Deşi este vor-
ba despre un material la îndemână,
astfel de construcţii sunt consi -
derate neobişnuite şi, uneori,
devin... ştiri sau obiective turistice. 

Structuri faimoase

Spuneam, la începutul acestui
articol, că ideea folosirii recipien-
telor goale pentru construcţia
zidurilor nu este nouă. Conform
datelor istorice existente, în Roma
antică, multe structuri erau con-
struite din amfore goale încastrate
în ciment, nu din motive estetice,
ci pentru a reduce masa materi-
alelor pentru etajele superioare ale
unei construcţii şi pentru a scădea
cantitatea de ciment folosită.
Această tehnică a fost folosită la
construcţia Circului lui Maxenţiu,
al doilea circ antic ca mărime
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după Circus Maximus din Roma,
situat pe Via Apia, în Italia. 

În timpurile moderne, se pare
că prima casă faimoasă din sticle
a fost construită în 1902 de William
F. Peck, în statul american Nevada,
constructorul folosind 10.000 sti-
cle de bere. Construcţia a fost de-
molată în anii 80. 

În 1905, tot în Nevada, Tom Kel-
ly a construit o casă din 51.000 sti-
cle de bere în paiantă, pentru că în
deşert nu prea se găsea lemn.
Dar bere, da, având în vedere că
oraşul minier Rhyolite, înfiinţat în
timpul goanei după aur, avea vreo
50 de baruri. Când febra aurului a
trecut, Rhyolite a devenit un oraş
fantomă, dar 5 ani mai târziu Para-
mount Pictures a descoperit casa
din sticle şi a utilizat-o într-un
film. De-a lungul timpului, casa a
servit ca pensiune şi atracţie tu -
ristică şi a suportat ceva renovări,
unele neadecvate, cu ciment, tem-
peraturile deşertului ducând la
crăparea unora dintre sticle. Un
„remake“ al acestei case a fost re-
alizat în California, după fotografii,
cu 3.000 sticle de whisky. 

Tot în America, faimos este
Bottle Village (Satul din Sticle) din
Simi Valley, construit de o doam-
nă autodidactă în etate, Tressa
„Bunica“ Prisbrey şi considerat a
fi o adevărată operă de artă. Buni-
ca a început construcţia sătucului
în 1956, la vârsta de 60 de ani şi a
lucrat până în 1981, transformând
lotul de pământ pe care îl avea în -
tr-o lume de altare, fântâni, prome -
nade, construcţii şi structuri fa -
bricate în întregime din obiecte
găsite şi mortar. Numele de Satul

din Sticle vine de la structurile con-
struite din zeci de mii de sticle
adunate de la groapa de gunoi. 

De asemenea, tot în Lumea
Nouă, celebre sunt Washington

Bottle House din Ohio (9.963 sticle
de toate mărimile şi culorile) -
construită de un colecţionar de sti-
cle, pentru a-şi afişa colecţia, casa
din sticle din Kaleva, Michigan
(60.000 sticle aşezate orizontal) etc.

În Europa, Alfred Heineken,
fondatorul celebrei fabrici de bere,
a lansat un proiect îndrăzneţ, şi
anume WOBO (World Bottle - Sti-
cla Lumii), în urma unei vizite în Cu-
racao (fostă colonie olandeză), în
1960, în timpul căreia a văzut o
mulţime de sticle pe plajă, ca ur-
mare a absenţei unui program de
returnare a sticlelor goale de bere.
De asemenea, una dintre proble -
mele vremii pe insulă era lipsa unor
materiale de construcţie conven-
abile ca preţ. Luând în consi derare
aceste aspecte, Heineken a lansat
provocarea unei „cărămizi care
să conţină bere“, rezultatul fiind un
design de sticle în două dimensi-
uni, care puteau fi interconectate
orizontal cu ajutorul mortarului
sau cimentului. În 1963, au fost
produse aproximativ 10.000 sticle
WOBO, din nefericire majoritatea
fiind distruse până în prezent,
foarte puţinele „supravieţuitoare“
r`m=n=nd în colecţii private. De
asemenea, există numai două struc-
turi construite cu WOBO, ambele pe
domeniile Heineken din Noord-
wijk, din apropiere de Amsterdam. 

Cea mai recentă clădire din sti-
cle care a făcut carieră în ştirile in-
ternaţionale este proiectul lui Tito
Ingenieri, casă construită pe parcur-
sul a 19 ani din 6 milioane de sticle
de bere în Quilmes, Argentina.

Raluca MIH~ILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro
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LICITA}IE METROREX
PENTRU FINISAJE

SC METROREX SA a iniţiat,
prin publicarea în SEAP a
anunţului de participare nr.
107493/08.09.2010, procedura
de licitaţie deschisă, având ca
obiect execuţia lucrărilor de
finisaje spa]ii publice şi
instalaţii aferente pentru
punerea în funcţiune pentru
Zona 1 Mai - Parc Bazilescu.
Se vor asigura, în cadrul
contractului, lucrările de
instalare a iluminatului
spaţiilor publice, montarea de
lifturi şi escalatoare,
semnalistică şi finisaje.
De menţionat faptul că
atribuirea contractului se
înscrie în acţiunile SC
METROREX SA orientate în
vederea punerii în funcţiune în
anul 2011 a două noi staţii de
metrou, Staţia Pajura şi Staţia
Parc Bazilescu, aferente
Racordului 2 al Magistralei 4.
Se va asigura astfel
prelungirea traseului de
circulaţie a metroului pe
Racordul 2, de la Gara de
Nord 2 până la Staţia Parc
Bazilescu, în prezent trenurile
de metrou circulând până la
Staţia 1 Mai. Valoarea
contractului este de
27.800.000 lei, finanţarea
urmând a fi asigurată din
alocaţie de la bugetul de stat.
Durata estimată pentru
finalizarea lucrărilor care fac
obiectul contractului este de
6 luni.

SCHIMBARE DE MENIU
LA TAROM

TAROM, companie naţională
sub autoritatea Ministerului
Transporturilor şi
Infrastructurii a lansat, de la 1
septembrie 2010, un nou
concept de catering la bordul
aeronavelor sale,
îmbunătăţind meniurile oferite
pasagerilor săi.
Noile meniuri sunt preparate
luând în calcul atât destinaţia
către care se îndreaptă
pasagerii - mâncarea fiind
adaptată la cultura şi
obiceiurile culinare ale celor
care călătoresc, cât şi timpul
petrecut la bord. Pe zborurile
scurte, precum cele care
deservesc destinaţiile interne
- sunt preferate gustările, în

timp ce pentru cursele lungi,
meniurile sunt gândite pentru
a aduce un aport mai mare de
calorii.
Noul meniu servit începând cu
data de 1 septembrie 2010
conţine vită, file de peşte şi
curcan, selecţia fiind realizată
în funcţie de durata zborului.
De asemenea, atât la clasa
Business, cât şi la clasa
Economic, pasagerii TAROM
vor fi invitaţi să aleagă 
din tr-un sortiment nou de
vinuri atent selecţionate. În
plus, cei care călătoresc la
clasa Business, pe cursele
externe ale companiei vor
putea opta pentru un nou tip
de şampanie şi de bere, de
calitate superioară. Tot la
clasa Business, atât pe
cursele interne cât şi pe cele
externe ale companiei - va fi
introdus, ca desert, un nou tip
de prăjitură, de calitate
premium.
La clasa Economic, pe cursele
lungi, meniurile vor avea la
bază, în mare parte, preparate
din paste, combinate cu
brânză, spanac sau sos de
roşii etc, în funcţie de reţeta
zilei propusă de bucătarul
Antoine Bernard, cel care
concepe şi supervizează
realizarea meniurilor oferite
pasagerilor TAROM. Ca
desert, noul platou va conţine
o brioşă cu vanilie, ciocolată

sau fructe. Pe cursele externe
ale companiei TAROM (cu o
durată de până la două ore)
se va oferi, în general, la clasa
Economic, un „Club
Sandwich“ sau o gustare -
constând dintr-un sandwich
baghetă sau ciabatta şi un
desert, în timp ce pe cursele
interne se vor servi covrigei
săraţi şi se va putea opta
pentru bere.
Compania TAROM va
continua să ofere - gratuit -
pasagerilor şi meniuri
speciale, care pot fi
comandate de către aceştia,
în momentul în care îşi
realizează rezervările pe
zborurile TAROM. Se poate
opta pentru: meniu
vegetarian, meniu lacto-
vegetarian, meniu raw
vegetarian (care include
legume proaspete), meniu
constând doar în fructe,
meniu de post, meniu fără
sare şi meniu care respectă
rigorile regimului alimentar al
persoanelor care au diabet.
De asemenea, la cererea
pasagerilor, pot fi realizate
meniuri pentru bebeluşi sau
meniuri pentru copii.
Serviciile de catering oferite
includ şi opţiunea pentru
meniuri specifice unor zone
geografice şi culturale, cum ar
fi meniu indian, hindus,
musulman sau cuşer.

După numai 12 ani de
producţie, a fost livrată
unitatea MB Citaro cu
numărul 30.000. La sfârşitul
lunii august, vehiculul record
a fost livrat de către divizia
MB Bus & Coach a EvoBus,
companiei Linz Linien GmbH. 
Cele mai multe dintre cele
30.000 unităţi au fost
produse în uzina de la
Mannheim, unde modelul a
fost fabricat începând cu
1998. La sfârşitul anului
2009, în cadrul acestei
facilităţi, care acoperă în
total 141.000 mp, 3.530
angajaţi erau implicaţi în
producţia de autobuze
urbane şi rurale şi de
autocare MB. 
Una dintre cheile succesului
lui Citaro este faptul că,
practic, vehiculele sunt
diferite, în cadrul unui
program de individualizare

bine pus la punct. În prezent,
numai variantele de design
sunt în număr de 28, fiind
disponibile mai multe
lungimi de ampatamente,
versiuni de propulsie şi
configuraţii având la bază un
sistem modular. 
Autobuzul cu numărul
30.000 este un model Citaro
G CNG (gaz natural), pictat
în argintiu. Vehiculul are 4
uşi, două dintre ele echipate
cu camere de luat vederi
care transmit imagini unui
monitor TFT din cadrul
panoului de control al
şoferului. Sunt, de
asemenea, disponibile la
interior monitoare pentru
informarea călătorilor, iar
sistemul de aer condiţionat
permite ajustarea separată a
temperaturii în „cabina“
şoferului şi în spaţiul
destinat pasagerilor. 

30.000 UNIT~}I CITARO ÎN 12 ANI 
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De[i, pe alocuri, înc`
se mai pot vedea,
între sate, autobuze
Rocar produse
(probabil) înainte de
(sau imediat dup`)
decembrie 89, care
abia se târ`sc, într-o
rân`, l`sând în urma
lor un nor gros de
fum [i gaz de
e[apament, trebuie
s` recunoa[tem
faptul c` vorbim deja
despre cazuri
absolut izolate.
„For]a]i“ [i de
condi]iile pe care
trebuie s` le
îndeplineasc` pentru
a avea acces la
licita]iile de trasee
din întreaga ]ar`,
operatorii de
transport pasageri
sunt, conform
statisticilor ARR,
de]in`torii unui parc
mai tân`r decât în
cazul celui de
transport marf`. 

C onform datelor puse la
dispoziţie de Autoritatea
Rutieră Română, în
prezent sunt licenţiate
pentru transportul rutier

de pasageri în România 22.881
vehicule. Dintre acestea, 250 unităţi
au ca an de fabricaţie 2010, 472 ve-
hicule au o vechime de un an, nu
mai puţin de 3.888 - 2 ani, 2.207 -
3 ani, 1.734 - 4 ani şi 1.796 - 5 ani.
Astfel, 45% din totalul parcului li-
cenţiat de transport pasageri are
o vechime de 5 ani sau mai puţin.
Între 6 şi 15 ani, procentul este de

38%, iar peste 15 ani, 17%. Toate
aceste date ne conduc la con-
cluzia că parcul naţional de ve-
hicule de transport persoane este
unul relativ modern, confortul
pasagerilor şi protecţia mediului
devenind, în ultimii ani, preocupări
de căpătâi atât ale autorităţilor, cât
şi ale operatorilor de transport. 

De asemenea, statisticile ARR
indică faptul că, în privinţa ve-
hiculelor mai vechi de 5 ani,
numărul acestora scade, cu mici
excepţii, de la an la an (de
vechime), un alt semnal important
privind preferinţa operatorilor pen-
tru vehicule (mai) moderne. De e -
xemplu, de la 1.593 vehicule cu o
vechime de 6 ani, se scade la
1.444 vehicule de 7 ani, de la 10 ani
încolo diferenţele fiind deja de
domeniul sutelor (10 ani - 883
unităţi, 9 ani - 520 unităţi etc). 

Din punctul de vedere al tipu-
lui de deţinere, cifrele ARR in-
dică faptul că, în continuare, majori-
tatea transportatorilor români de
pasageri preferă să fie proprietarii
vehiculelor pe care le operează,
69% din parc fiind în proprietate,
22% în leasing şi numai 9% în
regim de închiriere. 

Demn de remarcat este şi fap-
tul că, în 2009 şi în 2010, numărul
vehiculelor noi licenţiate este
foarte redus în comparaţie cu
2008, an în care s-a atins „vârful“
şi în acest domeniu, cu 3.888 ve-
hicule. Este un rezultat firesc al
crizei economice, dar şi al situaţiei
de expectativă în care s-au aflat
operatorii din domeniu, având în
vedere (aşteptata) prelungire a
valabilităţii traseelor, care s-a ma-
terializat abia de curând. În contex-
tul actual, ne aşteptăm la noi
achiziţii şi licenţieri peste un an sau
doi, operatorii având încă timp să
se pregătească pentru noua alo-
care de trasee.

Raluca MIH~ILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro

Un parc 
(RELATIV)
modern

Vechime parc 
transport pasageri

- an fabricaţie 2010 = 250;
- 1 an = 472;
- 2 ani = 3.888;
- 3 ani = 2.207;
- 4 ani = 1.734;
- 5 ani = 1.796;
- 6 ani = 1.593;
- 7 ani = 1.444;
- 8 ani = 1.356;
- 9 ani = 1.078;
- 10 ani = 883;
- 11 ani = 520;
- 12 ani = 493;
- 13 ani = 434;
- 14 ani = 535;
- 15 ani = 380;
- Peste 15 ani = 3.818.
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O rdonanţa 27 din 30 au-
gust 2010, care modi-
fică Legea transpor-
turilor, stipulează pre-
lungirea programelor

de transport în trafic judeţean şi in-

terjudeţean până la data de 30
aprilie 2010, introducând, de
asemenea, o serie de elemente noi
privind transportul de persoane.
Astfel, la întocmirea programelor
de transport rutier public de per-
soane în trafic judeţean şi inter-
judeţean, vor fi consultate organi-
zaţiile patronale reprezentative. 

În paralel, ARR va aviza (prin
agenţiile teritoriale) programele
judeţene de transport rutier pu blic
de persoane prin servicii regulate
după armonizarea acestora cu
programul de transport rutier de
persoane în trafic interjudeţean.

Restric]ii pentru
cei care fac 
interna]ional

Actul normativ menţionează
că este interzisă efectuarea trans-
portului rutier public de persoane
în trafic naţional pe baza autoriza-
ţiei de transport internaţional, cu
îmbarcarea/debarcarea persoa -
nelor între două staţii de pe terito-
riul României. Pe de altă parte,
pentru efectuarea de curse oca -
zionale, transportatorul va trebui să
notifice ARR anterior realizării
cursei. Conform ordonanţei proas -
păt intrate în vigoare, transportul
rutier de persoane prin servicii
ocazionale se poate efectua de

către operatorii de transport ruti-
er numai pe baza documentului de
transport eliberat de autoritatea
competentă, completat şi înregis-
trat la sediul operatorului de trans-
port şi transmis acesteia înainte de
efectuarea transportului. În acelaşi
context, normele de aplicare a
Ordonanţei aflate în discuţie la data
închiderii ediţiei stabilesc că ope -
ratorul de transport trebuie să
transmită ARR, prin completarea
unui formular, în formatul electro -
nic disponibil pe site-ul acesteia,
anterior efectuării transportului,
datele solicitate referitoare la
transportul rutier public de per-
soane prin servicii ocazionale. 

Conform aceloraşi norme, pen-
tru efectuarea transportului rutier
public fără a deţine licenţă de
traseu sau autorizaţie de transport
internaţional, document de trans-
port pentru transportul de per-
soane prin servicii ocazionale sau
alte autorizaţii, se suspendă copia
conformă a licenţei de transport
pentru o perioadă de 6 luni de la
data procesului verbal de reţinere
a plăcuţelor cu numărul de înma-
triculare şi a certificatului de înma-
triculare sau pentru cel puţin 30 de
zile de la data procesului verbal de
reţinere în cazul achitării con-
travalorii amenzii. Copia conformă
a licenţei de transport suspendate

Dar prelungirea
programelor de
transport na]ional
prin servicii regulate
este real`, fiind deja
publicat` în
Monitorul Oficial.
Chiar dac` data de
30 aprilie 2013 ridic`
unele semne de
întrebare privind
modul în care va fi
p`strat` vechimea
neîntrerupt` la
urm`toarea licita]ie
de trasee, r`gazul
câ[tigat de 
c`r`u[ii de 
persoane pentru 
a traversa aceast`
perioad` dificil` 
este unul cu
adev`rat binevenit.

2014 s-a 

transformat

în 2013
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se va depune de către operatorul
de transport rutier la sediul
agenţiei teritoriale a Autorităţii
Rutiere Române emitente, în ter-
men de 10 zile lucrătoare de la co-
municarea măsurii suspendării.
Nedepunerea în acest termen
atrage mărirea perioadei de sus-
pendare cu 60 zile.

Autog`rile 
sub lup`

Autogările au fost, de aseme-
nea, prinse în noile reglementări.
Astfel, licenţa pentru activităţi
conexe transportului rutier - activi -
tăţi desfăşurate de autogări se
eliberează întreprinderilor care în-
deplinesc cumulativ condiţiile de
bază materială, competenţă profe-
sională şi onorabilitate. Condiţia de
bază materială este îndeplinită
dacă întreprinderea dispune de:
casă de bilete şi abonamente;
birou de mişcare şi informaţii;
minimum două peroane pentru
autobuzele care pleacă/sosesc
în/din cursă; grup sanitar propriu
cu minimum două cabine; sală de
aşteptare pentru publicul călător,
cu cel puţin 20 de locuri pe scaune
şi o suprafaţă echivalentă de mini -
mum 1 mp pentru fiecare loc pe
scaun; spaţiu pentru depozitarea
bagajelor publicului călător, dotat
cu rafturi pentru depozitarea în
mod corespunzător a bagajelor;
afişaj pentru informarea publicului
călător, inclusiv la fiecare peron;
calculator şi conexiune la internet.

Condiţia de competenţă profe-
sională va fi îndeplinită dacă per-
soana responsabilă pentru activi -
tăţi desfăşurate de autogară deţine
certificat de competenţă profe-
sională pentru persoana desem-
nată să conducă permanent şi
efectiv activitatea de transport ru-
tier de persoane, iar condiţia de
onorabilitate dacă persoana res -
ponsabilă pentru activităţi des-
făşurate de autogară nu se
regăseşte în una din următoarele
situaţii: nu a fost condamnată
pentru infracţiuni grave, inclusiv in-
fracţiuni săvârşite în domeniul
comercial; nu a îndeplinit funcţia de
persoană desemnată pentru un
operator de transport sau o între-
prindere care a fost sancţio -
nat/sancţionată pentru încălcări
grave ale legislaţiei cu privire la
condiţiile de plată şi de angajare
sau la condiţiile de desfăşurare a
operaţiunilor de transport rutier.

Pe de altă parte, autogărilor li
se va retrage licenţa dacă se pro-
duc abateri repetate grave. Abate -
rile care atrag pierderea licenţei

după a doua repetare sunt: neres -
pectarea programului autogării,
potrivit căruia aceasta se deschide
cu minimum 30 de minute înainte
de plecarea/sosirea primei curse
şi se închide după minimum 30 de
minute de la sosirea/plecarea ul-
timei curse; refuzul accesului ope -
ratorilor de transport rutier la ser-
viciile oferite de autogară sau
condiţionarea încheierii con-
tractelor de efectuarea unor ser-
vicii suplimentare ori pe care ope -
ratorul de transport rutier nu le so-
licită; refuzul primirii şi/sau în-
registrării tuturor cererilor opera-
torilor de transport rutier care so-
licită accesul în autogară; refuzul
încheierii contractelor de acces în
autogară, în conformitate cu
graficele de circulaţie aprobate, cu
operatorii de transport rutier
deţinători de licenţă de traseu;
încheierea contractelor de acces
în autogară cu operatorii de trans-
port rutier pe alte perioade decât
perioada de valabilitate a progra-
mului de transport; aplicarea, la
încheierea contractelor cu opera-
torii de transport rutier, a unor tari -
fe diferenţiate pentru aceleaşi ser-
vicii; aplicarea, la încheierea con-
tractelor cu operatorii de transport
rutier, a unor tarife diferenţiate
pentru parcursuri egale ale
traseelor/curselor; încheierea de
contracte de acces în autogară cu
operatorii de transport rutier peste
capacitatea autogării. Normele
prevăd, de asemenea, abateri care,
după a treia repetare, duc la re-
tragerea licenţei. Este vorba des -
pre lipsa orarului de funcţionare la
fiecare casă de bilete şi abona-
mente şi a afişajelor la peroane,
repartizarea curselor pe peroane
astfel încât nu sunt asigurate cel
puţin 15 minute interval între două
plecări/sosiri consecutive de la
acelaşi peron, lipsa evidenţei
curselor plecate şi sosite şi a or-
dinii cronologice de execuţie, prin
registrul de mişcare şi de necomu-
nicarea online, în formatul solici-
tat, către ARR, a curselor efectu-
ate pe fiecare operator de trans-
port sau comunicarea de date
eronate. Tot în aceeaşi categorie
se încadrează şi reclamaţiile din
partea călătorilor privind neres -
pectarea serviciilor desfăşurate
de autogară, verificate şi confir-
mate şi neremedierea de către
întreprindere, în termenul stabilit
de agenţia teritorială ARR, a as-
pectelor semnalate în reclamaţii.

Meda BORCESCU
meda.borcescu@ziuacargo.ro

De ce 
30 aprilie 2013?

Este întrebarea la care am
încercat să găsim un răspuns
cu ajutorul lui Eusebiu Pistru,
secretar de stat 
în Ministerul Transporturilor 
şi Infrastructurii.

Ziua Cargo: Care au fost
elementele care au stat la
baza deciziei privind alegerea
termenului de 30 aprilie 2013
pentru prelungirea traseelor
de transport regulat?
Eusebiu Pistru: În situaţia de
criză existentă, în care se
regăseşte o lipsă acută de
călători, iar operatorii de
transport fac faţă cu greu
cheltuielilor pe care le au, era
necesară prelungirea
termenului de valabilitate a
programului de transport
interjudeţean. Astfel, se
creează o stabilitate a
operatorilor de transport care
nu vor fi obligaţi ca, la
începutul anului 2011, să facă
investiţii majore în mijloace
de transport. De asemenea,
vor putea să-şi amortizeze
vehiculele achiziţionate în
2008 cu ocazia atribuirii
traseelor cuprinse în
programul de transport 2008-
2011. Pe de altă parte, din
cauza modificărilor succesive
a prevederilor privind
valabilitatea programelor de
transport din OUG 109/2005,
de la 3 la 5 ani şi invers, o
parte din operatorii de
transport deţin licenţe de
traseu pe o perioadă de 3 ani,
iar alţii pe o perioadă de 5 ani,
fapt ce conducea la o
neconcordanţă în stabilirea
datei intrării în vigoare a
următorului program de
transport.
Aveţi în vedere organizarea
sub o altă formă (spre
exemplu: concesiune,
liberalizare) a transportului
naţional în trafic regulat după
expirarea acestui program?
În acest sens, vor continua
discuţiile cu organizaţiile
patronale pentru alegerea
variantei optime în această
problemă.
Aveţi în vedere măsuri
suplimentare pentru o mai
bună gestiune a subvenţiilor
acordate pentru transportul
categoriilor defavorizate?
Referitor la acordarea
subvenţiilor, purtăm discuţii
cu celelalte ministere
implicate în acordarea de
subvenţii, urmând a vă
comunica decizia finală.
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Colaborarea între
firmele de transport,
cel pu]in la nivel
local, pare a fi noua
tendin]` în
transportul de
c`l`tori [i singura
modalitate de a
asigura
supravie]uirea
acestor afaceri. În
C`l`ra[i, au fost
f`cu]i pa[i importan]i
în acest sens.

S istemul de atribuire a
curselor interjudeţene,
scăderea numărului de
călători odată cu criza
economică, „pirateria“,

dar şi fiscalitatea tot mai apăsă-
toare, au făcut ca operatorii de
transport persoane să devină tot
mai vulnerabili.

Pe de altă parte, scăderea mar-
jei de profit, precum şi prelun-
girea valabilităţii programului de
transport asigură pentru moment
o anumită relaxare pe piaţă, e -
xistând puţine interese din partea
investitorilor pentru acest domeniu. 

Dialogul bun şi colaborarea
dintre firmele ce activează în
Călăraşi au făcut ca acestea să fie
mai puternice, să poată trece mai
uşor peste momentele dificile.

Am vorbit cu reprezentanţii a
trei dintre aceste firme pentru a
vedea cum arată astăzi transpor-
turile în Călăraşi - Tudor Gheorghe
este administrator al firmei Diver-
tis Tudor, cu un parc de 19 autove-
hicule destinate transportului de
persoane; Lucian Carapidis admi -
nistrează firma Tudan, cu 23 de au-
tovehicule; Eugen Nae este ad-
ministrator al firmei Sibocar, cu 21
de autovehicule.

„Este important faptul că, de-a
lungul timpului, problemele unui
transportator au fost, în general,
problemele tuturor. Acest fapt
ne-a unit şi ne-a determinat să co-
laborăm. În plus, spre deosebire
de alte judeţe, aici se realizează un
transport decent şi avem un bun
dialog cu autorităţile judeţene.
Este posibil ca şi numărul mic de
trasee judeţene şi interesul redus
pentru acestea să fi contribuit la
acest lucru“, a arătat Lucian Cara-
pidis, administrator Tudan.

Cele trei firme şi-au început ac-
tivitatea în 1993.

„Am plecat de jos, fiind con-
ducători auto. La început, am avut
o singură maşină închiriată, un RD.

În 2003, Divertis Tudor şi Tudan
au investit în construirea 
unei noi autogări în Călăraşi.

Puternici
împreun`

C~L~RA{I
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Acest model era regina şoselelor;
şi astăzi mai am două astfel de au-
tobuze. În prima fază, am închiri-
at traseele de la autobaza de stat.
Ne-au dat posibilitatea să ne pri-
vatizăm - ne închiriau maşinile îm-
preună cu traseele. Eu am fost
primul care a cerut privatizarea şi

primul privatizat. Mai târziu, am
reuşit să mai cumpăr o maşină,
după care au urmat licitaţiile. Iniţial,
se licita sub o altă formă, iar
asocierea firmelor era posibilă in-
clusiv la interjudeţene. Când am în-
ceput cursele rapide de Călăraşi-
Bucureşti, noi (Divertis Tudor şi Tu-
dan n.r.) aveam cele mai arătoase
autocare, o Setra şi un Neoplan.
Apoi ne-am luat Mercedes.
Făceam foarte bine faţă la aceste
curse. Era o adevărată nebunie, ve-
neau oameni şi cu două ore înainte
de plecare, se făceau rezervări...“,
şi-a amintit Tudor Gheorghe, ad-
ministrator Divertis Tudor.

„Erau peste 30 de şoferi care
au beneficiat de acest lucru. Prac-
tic, fiecare şi-a închiriat maşina pe
care lucra la acel moment. Fiecare
s-a dezvoltat după cum a putut,
aşa cum a ştiut să se descurce.
Atunci când am început să rea -
lizăm cursele rapide, oamenii
fugeau de la tren şi veneau la au-
tobuze. Trenul făcea patru ore
până la Bucureşti, iar noi doar
două ore şi, în plus, ofeream şi
condiţii mai bune“, a completat Eu-
gen Nae, administrator Sibocar.

Tot mai multe curse au fost în-
fiinţate pe principala rută de trans-
port, Călăraşi-Bucureşti şi, odată
cu ele, au apărut şi problemele.

„Am fost printre primii trans-
portatori privaţi care au început să
opereze în România după 1989.
Succesul obţinut de noi a făcut să
apară şi alte firme pe acest traseu,
până la urmă ajungându-se ca, în
prezent, să existe curse din 30 în
30 de minute. Astăzi, sunt opt op-
eratori de transport care rea lizează
curse Călăraşi-Bucureşti. Oricum,
am putut desfăşura activitatea
fără probleme până la licitaţia din
2008“, a precizat Lucian Carapidis,
administrator Tudan.

La acel moment (2008), a
apărut un operator de transport,
care începuse să realizeze curse

Lucian Carapidis,
administrator Tudan: 

„Instabilitatea legislativă ne
afectează foarte mult. Umblă
în continuu zvonuri legate de
posibile viitoare criterii şi
punctaje la licitaţiile judeţene
şi interjudeţene, iar aceste
lucruri nu fac decât să
bulverseze piaţa, să
îngreuneze realizarea unui
plan de investiţii raţional“.

Eugen Nae, 
administrator Sibocar: 

„Dacă atribuirea traseelor
interjudeţene ar fi avut loc
anul viitor, acest lucru ar fi
dus la falimentul multor
operatori de transport. Nici nu
mai era timp suficient pentru
a comanda maşini. Înainte de
2008, ne feream, în general,
de străini, dar, de la licitaţia
din 2008, a trebuit să fim
atenţi şi la operatorii locali. La
următoarea licitaţie, ne
aşteptăm să fie şi mai greu“.

Tudor Gheorghe,
administrator Divertis Tudor: 

„Pentru noi, este esenţial ca
valabilitatea programului de
transport să fie de minim
cinci ani, pentru a putea
termina perioada de leasing.
Ideal ar fi ca maşinile să
poată fi utilizate încă doi ani
după ce au ieşit din leasing,
creându-se astfel premisele
pentru acumularea banilor
necesari pentru viitoare
investiţii, pentru pregătirea
unei noi licitaţii. Până în 2008,
am putut realiza fără
probleme investiţii. Practic, la
fiecare licitaţie, am
achiziţionat maşini şi
niciodată nu am simţit
greutăţile de acum. Deja am
început să înregistrăm
întârzieri la plata datoriilor şi,
bineînţeles, acest lucru
presupune şi penalităţi“.
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Călăraşi-Bucureşti pe baza unei au-
torizaţii de transport internaţional,
iar rezolvarea lentă a acestei situ-
aţii a demonstrat încă o dată
riscurile pe care le traversează
transportatorii ce operează pe
cursele regulate.

„Din fericire, problema s-a re-
zolvat cu ajutorul ARR şi a acţiu-
nilor noastre susţinute. Atunci
când am avut aceste probleme, ni
s-a sugerat inclusiv să recurgem la
o abordare violentă. Am fost destul
de cerebrali pentru a nu da curs
unor asemenea propuneri“, a spus
Tudor Gheorghe.

Criza impune 
perfec]ionare 
[i diversificare

Perioada de criză a însemnat în
primul rând o diminuare puter-
nică a numărului de călători, cu
aproximativ 30-35%. În plus,
creşterea TVA precum şi majorarea
preţului la combustibil au fost su-
portate, cel puţin până în prezent,

de către transportatori, tariful de
călătorie rămânând nemodificat.

În aceste condiţii, un control
cât mai bun al costurilor a devenit
esenţial.

„Pentru a menţine costurile cât
mai reduse, avem propriile ate-
liere, unde putem realiza anumite
intervenţii tehnice asupra maşinilor.
În plus, am încercat să impunem
şoferilor noştri un stil de condus
economic, iar rezultatele sunt destul
de bune. Încercăm, de asemenea,
să controlăm cât mai bine veniturile,
\ns` cazuri în care şoferii nu taie
bilet sunt încă destul de multe“, a
precizat Tudor Gheorghe.

Mici abateri sunt acceptate
de majoritatea firmelor de trans-
port, dar, uneori, furturile şoferilor
devin semnificative. Tehnologia
mo dernă poate reprezenta un aju-
tor eficient.

„Am decis să montez camere în
autocare. Sistemul achiziţionat
este accesibil şi îl pot transfera cu
uşurinţă de pe o maşină pe alta, iar
informaţiile sunt stocate pe un
minidisc. După ce au realizat fap-
tul că ştiu exact ce se întâmplă în
timpul cursei, toţi şoferii s-au apu-
cat să spele tapiţeria în maşini, pen-
tru a depista unde sunt ascunse
camerele. Cred că furturile şofe rilor
depăşesc 50 de lei pe cursă“, a de-
clarat Lucian Carapidis.

Sunt şi alte modalităţi prin
care şoferii câştigă bani în afara
salariului. Este vorba despre trans-
portul de colete.

„Sunt unii şoferi care şi-au fă-
cut bilete speciale pentru colete.
Oricum, sunt cazuri în care şoferii
au plecat de la firme atunci când
activitatea lor a început să fie
supravegheată prin camere. Până
la urmă, fiecare firmă trebuie să
găsească modalităţi de a păstra cei
mai buni şi mai corecţi şoferi,

chiar dacă acest lucru înseamnă
salarii mai mari. Oricum, aceste
creşteri salariale sunt acoperite
fără probleme prin stoparea fur-
turilor“, a explicat Eugen Nae.

Nivelul scăzut al veniturilor
asigurate de transportul regulat a
determinat dezvoltarea de noi ac-
tivităţi. În primul rând, este vorba
despre transportul de convenţie şi
cel turistic.

„Cursele de convenţie şi cele
turistice completează veniturile
firmei, devenind tot mai importante
în această perioadă dificilă. Prac-
tic, la cursele turistice sau de con-
venţie, poţi fi sigur că respec-
tivele sume de bani vor fi încasate.
Sperăm ca, într-o perioadă cât
mai scurtă, şi cursele regulate să
devină din nou rentabile. Oricum,
curse turistice avem doar pe pe-
rioada verii - două-trei luni de zile
şi lucrăm cu agenţii de turism din
Bucureşti“, a precizat Eugen Nae.

Divertis Tudor a mers chiar
mai departe, dezvoltând inclusiv
activitatea de transport marfă.
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Liberalizare, 
concesionare sau...
acela[i sistem

De-a lungul timpului, s-a discu-
tat despre mai multe posibile sis-
teme care să înlocuiască actuala mo-
dalitate de atribuire a traseelor, însă,
indiferent dacă a fost vorba des pre
liberalizare sau concesio nare, nicio-
dată nu au existat explicaţii sufi-
ciente despre cum ar trebui să
arate noul sistem. În aceste condiţii,
transportatorii îşi doresc ca actualul
sistem să nu fie mo dificat.

„S-a discutat în ultima vreme
despre liberalizare, dar niciodată
nu a fost explicat ce ar presupune.
Actualul sistem permite câştigarea
de trasee pentru cineva care in-
vesteşte într-o maşină nouă şi,
totodată, determină operatorii ce
operează trasee să îşi menţină o
flotă nouă, cu un grad ridicat de
confort. În aceste condiţii, pentru
noi cel mai bine pare să fie
menţinerea actualului sistem. Dacă
liberalizare înseamnă să ne
strângem toţi transportatorii în
autogară şi să plecăm fiecare cum
poate, eventual lăsându-se şi cu
bătaie, mai bine renunţăm la ea. Ar
însemna faliment pentru toată
lumea“, a arătat Tudor Gheorghe.

Atribuirea directă a curselor ar
putea fi o soluţie în condiţiile în
care operatorilor de transport li
s-ar solicita în schimb îndeplinirea
unor criterii bine stabilite. Trans-
portatorii consideră că interesul
statului ar trebui să fie legat de
asigurarea ordinii în transportul
de călători şi nu de cumpărarea
de maşini.

Însă, indiferent de sistemul
spre care se va îndrepta transportul
regulat, vor trebui să fie găsite
soluţii pentru cea mai veche şi mai
importantă problemă - pirateria.

„O problemă foarte grea pen-
tru noi este cea a piraţilor. Merg cu
autoturisme şi chiar cu microbuze,
dar nimeni ia măsuri. Practic, ei
sunt mai avantajaţi decât noi, pen-
tru că acţionează cu mai mare
libertate şi se feresc de controale.
Piraţii racolează călătorii din auto-

gară, având maşinile parcate în apro -
piere, iar fenomenul a câştigat în
amploare în ultima vreme. Sunt pi-
raţi care au deja mai multe maşini
şi şoferi care lucrează pentru ei.
Prejudiciul pe care ni-l aduc este
semnificativ. Pentru ei, activitatea
este cu atât mai atractivă cu cât nu
plătesc TVA şi nici un alt fel de taxe
şi impozite. Din păcate, prea mulţi
călători nu înţeleg riscurile la care
se expun când merg cu piraţii şi
nici nu le pasă că aceştia nu des-
făşoară o activitate legală“, a pre-
cizat Lucian Carapidis.

Un alt aspect pe care trans-
portatorii doresc să-l îm-
bunătăţească este legat de
scoaterea clasificării pe stele pen-
tru transportul regulat.

„Un autobuz categoria I asigură
călătorilor condiţii asemănătoare
cu unul clasificat cu 2 şi chiar 3
stele. Punctajul oferit maşinilor cu
stele a reprezentat o oportunitate
la un moment dat pentru anumiţi in-
vestitori cu bani, care au putut
astfel să intre mai uşor pe diferite
trasee“, a spus Tudor Gheorghe.

În plus, clasificarea autove-
hiculelor ar trebui să se poată
face la orice sediu RAR.

„Nu înţeleg de ce trebuie să de-
plasăm maşinile la Bucureşti, când
avem RAR şi la Călăraşi. Pierdem
o zi întreagă, la care se adaugă şi
consumul inutil de motorină. Sunt
şi acestea pierderi, la care astăzi
am devenit atenţi“, a completat Lu-
cian Carapidis.

La fel ca şi în alte zone ale ţării,
transportatorii din Călăraşi au înţe-
les că singura şansă de a depăşi
problemele este colaborarea pe
plan local precum şi activarea în
cadrul unei asociaţii reprezentative
la nivel naţional.

„Din păcate, transportatorii nu
sunt foarte puternici din punct de
vedere al relaţiilor. Atunci când am
avut probleme, am mers şi ne-am
plâns, dar rezultate nu au existat.
Cei puternici financiar sunt mereu
avantajaţi, inclusiv atunci când se
discută despre o nouă legislaţie. Ar
trebui să se gândească totuşi cine-
va şi la firmele medii şi mici.
Oricum, noi încercăm să fim cât
mai activi în cadrul FORT ai cărui
membri suntem“, a declarat admi -
nistratorul Divertis Tudor.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro
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BERBEC 
(21 martie 
- 20 aprilie)

Continuaţi să aveţi
extrem de multă energie,

dar şi foarte mult de lucru, motiv
pentru care vă veţi consuma
foarte rapid resursele. Încercaţi să
întreprindeţi cât mai multe
lucrând în echipă - este singura
posibilitate de a vă rotunji
veniturile. Pe cât posibil, evitaţi
călătoriile lungi, iar dacă sunt
absolut necesare, fiţi foarte
precauţi la volan.

TAUR 
(21 aprilie 
- 21 mai)

Se anunţă o perioadă
extrem de agitată în

plan profesional, dar şi
rezultate pe măsură. Şi din punct
de vedere financiar lucrurile par
să progreseze. În ceea ce priveşte
călătoriile pe care le veţi
întreprinde, acestea se anunţă
lungi şi obositoare. Căutaţi să vă
odihniţi şi, în momentul în care
urcaţi la volan, concentraţi-vă
toată atenţia asupra traficului.

GEMENI 
(21 mai 
- 20 iunie)

Se întrevăd noi
oportunităţi legate de

carieră. Tot ceea ce
trebuie să aveţi grijă este

să alegeţi acele activităţi pe care
le puteţi desfăşura cu plăcere,
altminteri aţi putea să vă
confruntaţi cu o cumplită stare de
stres. Din punct de vedere
financiar, mai trebuie să se
limpezească nişte ape. Mare
atenţie în trafic: purtaţi
întotdeauna centura de siguranţă!

RAC 
(21 iunie 
- 22 iulie)

Creativitatea este la
cote maxime în această

perioadă. Dacă o canalizaţi
către activităţile dumneavoastră de
bază, puteţi atrage câteva câştiguri
materiale extrem de atractive.
Atenţie la drumurile pe care trebuie
să le faceţi: chiar dacă sunt scurte
sau lungi, călătoriţi cu maximă
prudenţă! Evitaţi să apăsaţi prea
tare pedala de acceleraţie şi
respectaţi regulile de circulaţie!

LEU 
(23 iulie 
- 22 august)

Este o perioadă în care
se anunţă multe

schimbări, majoritatea în bine. În
primul rând, din punct de vedere
financiar, lucrurile nu stau rău
deloc. Apoi, în ceea ce priveşte
cariera, apar noi oportunităţi. În
plan personal însă, trebuie să
aveţi mare grijă: cântăriţi fiecare
amănunt în parte, pentru că a
sosit momentul să luaţi o decizie
extrem de importantă.

FECIOAR~ 
(23 august
- 22 septembrie)

Eficienţa, şansa şi
succesul vă însoţesc în

tot ceea ce întreprindeţi
începând din acest moment.
Nimic nu vă mai stă în cale: toate
tranzacţiile şi contractele
încheiate de acum încolo vor fi
extrem de profitabile. Din punct
de vedere financiar, lucrurile vor
sta mai bine ca niciodată. Evitaţi
să călătoriţi în această perioadă:
concentraţi-vă asupra activităţilor
profesionale!

BALAN}~ 
(23 septembrie 
- 22 octombrie)

Din punct de vedere
profesional, se întrevăd

noi oportunităţi, poate chiar
legate de schimbarea locului de
muncă. Şi în plan financiar apar
veşti bune. Atenţie la drumurile
pe care trebuie să le faceţi: nu
este o perioadă propice pentru
călătorii. Circulaţi cu prudenţă, nu
călcaţi prea tare pedala de
acceleraţie şi nu uitaţi să vă
puneţi centura de siguranţă!

SCORPION 
(23 octombrie 
- 21 noiembrie)

Se anunţă o perioadă
înfloritoare din toate

punctele de vedere. Şi în
plan profesional şi financiar
lucrurile merg strună, dar se pare
că în plan personal veţi avea cele
mai mari satisfacţii, poate chiar vă
veţi cunoaşte jumătatea. Atenţie
la starea de sănătate: nu neglijaţi
sub nici o formă acest aspect şi,
dacă sunteţi la volan, circulaţi cu
prudenţă!

S~GET~TOR 
(22 noiembrie 
- 21 decembrie)

Sunteţi extrem de
dinamici în această

perioadă, dar, în acelaşi timp,
lipsiţi de echilibru în ceea ce
întreprindeţi. Cariera şi viaţa de
cuplu vor fi influenţate de
aceste elemente. În timp ce una
dintre coordonate va înregistra
un succes deosebit, cealaltă se
va afla la polul opus. Din
păcate, nu se poate controla
acest dezechilibru într-un sens
sau în altul.

CAPRICORN 
(22 decembrie 
- 19 ianuarie)

Concentraţi-vă asupra
activităţilor profesionale -

este singura zonă în care pot
apărea satisfacţii în această
perioadă. Un alt lucru care vă poate
ajuta să treceţi peste monotonia şi
neliniştea care v-au cuprins este să
participaţi la toate evenimentele de
grup care vi se propun, chiar dacă
unele dintre ele, la prima vedere,
par să nu prezinte nici un interes
pentru dumneavoastră.

V~RS~TOR 
(20 ianuarie 
- 18 februarie)

Din punct de vedere
relaţional, perioada se anunţă
destul de „rece“. În schimb, în
plan profesional, pentru că
debordaţi de energie, veţi găsi
soluţiile potrivite de a realiza tot
ceea ce v-aţi propus în carieră
pentru acest an. Posibilă avansare
şi, de asemenea, se întrevăd mari
câştiguri financiare. În trafic,
conduceţi cu prudenţă şi
respectaţi regulile de circulaţie!

PE{TI 
(19 februarie 
- 20 martie)

Orizonturi largi,
lucruri minunate,

fericire, optimism...
Puneţi-vă în aplicare ideile.
Îndrăzniţi să faceţi ce nu aţi
îndrăznit până acum. Şi nu vă
faceţi griji din punct de vedere
financiar: dacă aveţi nevoie de
bani pentru o idee, aceştia nu vor
întârzia să apară. Veţi avea ocazia
şi să călătoriţi mult: odihniţi-vă
bine înainte de a pleca la drum.

15 septembrie - 15 octombrie  2010








