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U n recent studiu Coface privind
situația financiară a sectorului
de transporturi ne-a atras tutu -

ror atenția. Nu putem spune că datele
prezentate reprezintă o surpriză.
Totuși, chiar dacă știm situația din pia -
ță, nu putem privi cu detașare faptul
că 71% dintre firme prezintă risc peste
me die de intrare în insolvență (o treime
din tre ele prezintă risc ridicat). Sau
faptul că 42% dintre companiile de
trans port au raportat pierdere în 2013,
iar rezultatul net înregistrat la nivel de
sector a fost de 1%.

În aceste condiții, te întrebi: de ce
ar mai investi cineva în acest sector?
Într-un cont la bancă, sumele aferente
in vestițiilor ar aduce o dobândă mai
mare.

Cum s-a ajuns aici este deja istorie
- concurența agresivă și adesea ne -
lo ială, numărul mare de firme de trans -
port, lipsa de bariere la intrarea și
ieșirea din piață... Iar toate acestea
sunt completate de ușurința cu care
un client poate înlocui un transportator
cu altul.

La ora actuală, cele mai multe
firme de transport au probleme cu lichi -
ditățile și se confruntă cu un grad mare
de îndatorare.

Încasarea facturilor la termene
lungi și riscurile mari de neîncasare
pla sează firmele într-o zonă extrem
de sensibilă la orice fel de șocuri.

Conform studiului Coface, 4.295
de companii și-au încetat activitatea
în 2013, având o medie de 12 ani de
activitate. Aproximativ tot atâtea com -
panii s-au înființat cumulat în 2011 și
2012.

Datele sunt cu atât mai îngrijo ră -
toare cu cât anul 2014 a adus noi pro -
bleme pentru transportatori, legate de
creșterea costurilor și scăderea vo lu -
mului de mărfuri transportate.

Ca în fiecare an, în această lună,
debutează concursul Romanian Trans -
port Company of the Year (RTCY). O
nouă oportunitate de a intra în contact
cu cele câteva zeci de firme de
transport care ne-au fost recomandate
pentru acest concurs și a lua pulsul
pieței.

Mai mulți km parcurși, o mai bună
organizare, instrumente tot mai per -
for mante pentru urmărirea și evaluarea
activității, reducerea costurilor (în spe -
cial a consumului de carburant) sunt
câteva dintre direcțiile urmărite de fir -
mele performante din domeniul trans -
porturilor.

Fără îndoială, nu există o rețetă
uni că a succesului, lucru demonstrat
inclusiv de cei șapte finaliști ai RTCY

2014. Totuși, există câteva aspecte
asupra cărora merită să medităm, in -
clusiv în legătură cu datele din analiza
Coface.

Concurența acerbă și deze chi li -
brele din piață diminuează nepermis
de mult profitabilitatea. Astfel, o soluție
logică pare să fie specializarea - ac -
cesarea unor nișe cu mai puțini jucători
și un grad cât mai mare de com -
plexitate. În aceste condiții, chiar dacă
efortul operațional crește, se creează
legături mai puternice cu clienții care
nu mai pot schimba furnizorul de ser -
vicii de transport cu mare ușurință.

În acest sens, transportatorii ar
trebui să încerce, în măsura posi bi -
lităților, să își cerceteze și selecteze
clienții, atât pentru a diminua riscul de
neîncasare, cât și pentru a ajunge să
propună acestora soluții pertinente de
creștere a calității serviciului prestat.
Astfel, pot apărea parteneriatele.

Este greu de înțeles de ce multe
companii de transport ezită în a-și des -
chide propria casă de expediții. Cel
puțin astfel ar avea un dialog mai viu
cu clienții de transport - actuali sau
po tențiali. Și în orice caz, casele de ex -
pediții funcționale obțin la ora actuală
profituri mult mai consistente decât
transportatorii.

Finaliștii RTCY ne mai fac o re -
comandare, oferind propriul exem plu.
Succesul pe piață este asigurat nu
numai de relațiile companiei cu fur ni -
zorii și clienții, ci mai ales de or ga -
nizarea internă. Este nevoie de crea -
rea unor sisteme care să eficientizeze
munca fiecărui angajat, care să trans -
forme tot mai mult imprevizibilul în
proceduri bine stabilite și care să
ferească firma de sincope în contextul
fluctuației ridicate a forței de muncă.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro

Împreună mișcăm lucrurile!

Mai bine cu banii
la bancă!?
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PLATFORMĂ IFPTR
PENTRU TESTARE
ONLINE 

Pentru a veni în sprijinul
transportatorilor, Institutul de
Formare Profesională în
Transporturi Rutiere prezintă o
nouă platformă online,
https://asistar.ro, în care doritorii își
pot exersa/testa cunoştinţele
dobândite la cursurile de formare
profesională de pe orice
calculator/tabletă/telefon. Accesul
pe platformă se va face în baza
unei parole individuale care poate fi
achiziționată de la reprezentanțele
IFPTR din fiecare județ
(http://ifptr.ro/ifptr-romania) .

CAMPANIE ACR
PENTRU CENTURA DE
SIGURANȚĂ

Automobil Club Român își propune
să atragă atenția bărbaților asupra
nevoii de a purta centura de
siguranță la volan, printr-un mesaj
greu de ignorat. Campania a fost
lansată în mediul online, pe
Facebook și Instagram și cuprinde

deja peste 200 de fotografii cu
șoferițe, printre care și câteva
vedete, purtând centura de
siguranță. Campania se numește,
în mod sugestiv, Seatbeltb00bing
(cu doi de zero) și pornește de la
observarea comportamentului
șoferilor români. În România, mulți
bărbați nu își cuplează centura de
siguranță atunci când se urcă la
volan: 6 din 10 conducători auto nu
poartă centura de siguranță,
bărbații au cu 77% mai multe
șanse de a-și pierde viața într-un
accident auto decât femeile și,
anual, de trei ori mai mulți bărbați
decât femei își pierd viața în
accidente auto. 

NOI SECTOARE DE
DRUM TAXABILE ÎN
POLONIA 

Începând cu 1 septembrie 2014,
sunt incluși în sistemul de plată
ViaToll din Polonia încă 206 km de
autostrăzi, drumuri expres și
naționale! Noile porțiuni taxabile
sunt: drumul național 90, drumurile
express S8, S14 și S19 și secțiuni
din autostrăzile A1 și A4. O a doua

etapă de extindere a rețelei de
drumuri taxabile este planificată
pentru 1 octombrie 2014 și va
cuprinde aproximativ 58 de km de
drumuri, inclusiv secțiuni selectate
din autostrăzile A1 și A4. Începând
cu luna iulie 2011, Polonia a
introdus un sistem de plată
electronică a taxelor cu ajutorul
dispozitivelor ViaTOLL, sistem ce
vizează toate autovehiculele cu o
masă maximă admisibilă mai mare
sau egală cu 3,5 t sau autocarele
cu peste 9 locuri inclusiv. Pentru
fiecare dintre aceste vehicule, este
obligatorie utilizarea unui dispozitiv
de plată ViaTOLL. Sistemul taxelor
de drum ViaToll funcţionează pe
principiul microundelor, bazat pe
tehnologia folosită în Cehia şi
Austria. Valoarea taxei de drum se
calculează în funcţie de categoria
de drum pe care se circulă (clasa
A, S, GP şi G), tipul şi greutatea
vehicului, clasa de emisie. Nu se
taxează TVA la plata taxei de drum
prin sistemul electronic de plată
ViaTOLL.  

SFÂNTUL MUCENIC
HRISTOFOR -
OCROTITORUL
CĂRĂUȘILOR ROMÂNI

La cererea Uniunii Naţionale a
Transportatorilor Rutieri din
România - UNTRR, Sfântul Sinod
al Bisericii Ortodoxe Române a
hotărât ca Sfântul Mucenic
Hristofor să fie declarat ocrotitorul
(patronul spiritual) al
transportatorilor rutieri români.
UNTRR, în calitate de organizație
profesională și patronală,
neguvernamentală, care apără și
promovează interesele
transportatorilor rutieri, va sărbători
în fiecare an ziua de 9 mai, dată la
care se prăznuiește Sfântul
Mucenic Hristofor - Patronul
Transportatorilor. UNTRR, alături
de parteneri dedicați activității de
transport rutier, încearcă să
celebreze această zi ca o
sărbătoare a profesiei și a muncii
tuturor celor care trăiesc alături de
familiile lor în această profesie, prin
organizarea unui festival al
transportatorilor, T-festival, care, în
2015, va ajunge la a 3-a ediție, și
va fi organizat în perioada 8-10 mai
2015 în București.

Probele biologice vor putea fi
recoltate şi la locul
accidentului, în ambulanţele
cu echipaj cu medic ori
autospecialele SMURD, în
măsura în care nu se afectează
acordarea asistenţei medicale
de urgenţă sau de prim ajutor,
precum şi dacă persoana
implicată refuză transportul pe
loc la o unitate sanitară sau
starea sa de sănătate nu
impune acest transport.
Recoltarea probelor biologice
se va face numai în prezenţa
poliţistului rutier, sigurul
abilitat să le transporte la
unitatea medico-legală pentru
analizele toxicologice.
Totodată, şoferii care nu
transportă copiii cu centură de
siguranţă sau în dispozitive de
fixare în scaune speciale
omologate riscă să fie
sancţionaţi cu o penalizare de
3 puncte-amendă, de 270 lei, la
care se adaugă 4 sau 5

puncte-amendă, adică 360 sau
450 de lei. Aceste prevederi,
alături de alte opt, apar în
completările aduse Codului
Rutier (OUG nr. 195/2002) de
Guvern, prin Ordonanţa nr. 21
aprobată în 26 august, pentru
transpunerea parţială în
legislaţia naţională a unei
Directive a Comisiei Europene,
adoptată în 27 februarie 2014.
Actul normativ a fost publicată
în Monitorul Oficial nr. 635
(pag. 2-5) din 29 august şi intră
în vigoare în termen de 30 de
zile, adică la sfârşitul lunii
septembrie.

COMPLETĂRI LA CODUL RUTIER

SSppuunnee--țții  ppăărreerreeaa!!

DDeesspprree  eexxppeeddiiţţiiii
Reprezintă înfiinţarea unei case de expediţii o
variantă bună pentru o companie de transport?

Puteţi transmite
comentariile

dumneavoastră direct pe
site-ul www.ziuacargo.ro

la secţiunea
„Întrebarea lunii“.

1. Da. S-ar putea crea astfel o bună simbioză între flotă şi partea de expediţii.
2. Nu. Transportatorul trebuie să îşi păstreze statutul de transportator, în timp

ce expeditorul are rolul său distinct.

Despre consumul de carburant
neim pli care în educaţia şoferilor, lipsă
de respect faţă de angajaţi).

De altfel, comentariul pe care Lau -
renţiu Mirea, de profesie şofer, l-a făcut
pe pagina întrebării lunii, confirmă faptul
că relaţia dintre manager şi şofer implică
încă multe probleme de încre de re şi
bună credinţă: „Să luăm toate va riantele
pe rând: 1. Nu se poate spu ne «DA»
pentru că mana ge mentul nu este corect
în motivarea şo ferilor. În urmărire sunt
imple men ta te o grămadă de soluţii, însă
în moti va re nu. (...) 2, adică a doua va -
riantă - cea cu practicile împământenite
ale şo ferilor. Cu nişte ani în urmă (...)
un şo fer, căruia tocmai i se montase
un ta hograf, mi-a povestit următoarele:
«Când eram tânăr, mi-au dat o bas cu -
la n tă Steagul Roşu şi căram pământ
pe fundul unei gropi a unei fabrici de
că rămidă. În prima zi, am scris şi eu în
foaie ceea ce am făcut, adică 3 km şi
2 ore. Când am predat foaia împie ga -
tului, ăsta l-a chemat pe şeful de co -
loană şi, arătând spre mine, i-a zis:
«uite, dom'ne, ce-a scris prostul ăs ta!».
Dar, pentru că era prima zi de mun că,
am primit o şansă, iar a doua zi m-am
informat la ceilalţi colegi, care mi-au
spus să trec 150-160 de kilo metri şi 14-
16 ore. Păi, confirmă?, am întrebat.
Bine înţeles, a fost răspunsul! Iar acum,
după ce ne-au învăţat să fu răm, vor să
ne facă oameni cinstiţi!», a terminat co -
legul. ...Practici împă mân tenite?! Direc -
to rii mei îşi con stru iesc vile în situația
în care firma abia se târâie, iar eu am
ace laşi salariu de vreo 15 ani! Cam
cine credeţi că fură mai mult? Iar situaţia
nu este sin gu la ră... 3. Despre această
variantă am vorbit destul în cadrul ce -
lor lalte două, dar aș vrea să fac, totuşi,
câteva com ple tări. Dacă poate cineva
spune cu mâ na pe inimă că mana ge -
mentul din trans porturile româneşti este
100% cinstit, că-şi respectă angajaţii şi
că-i plăteşte în conformitate cu ceea
ce pro duc pentru firmă, admit să fiu
numit hoţ (...). Dar, atâta timp cât acest
lucru nu este adevărat, nu văd de ce
trebuie să-mi respect angajatorul.“

La întrebarea lunii „Există firme un -
de carburantul nu se sustrage?“, 38%
dintre respondenţi au ales prima va -
riantă potrivit căreia există astfel de
com panii, unde managementul utili zea -
ză metode corecte de urmărire şi mo -
tivare a şoferilor, în mod con sec vent.
Pentru cea de-a doua variantă au optat,
de asemenea, 38% dintre cei care au
răspuns, susţinând că, în prezent, car -
bu rantul este sustras într-o mică măsură
chiar şi atunci când ma nagementul

acţionează corect, din cauza practicilor
împământenite în rân dul şoferilor. În
opinia lor, lupta se poar tă pentru di mi -
nua rea cantităţii de combustibil detur -
nată. Totuşi, un pro cent important, de
24%, susţine că nu există firme care să
scape de pro blema furtului de car bu -
rant, că procen tul în care este sustras
acesta este în că semnificativ pe piaţă
şi o mare par te din vină aparţine mana -
ge men tu lui (inconsecvenţă, plăţi întâr -
ziate, sa larii incorect dimensionate,
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CUGETARE
„Găseşte curajul 
de a fi tu însuţi, 
chiar dacă încă 
nu ştii cine eşti!” 
(Paulo Coelho)
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OPTIFUEL LAB 2,
PERFORMANȚĂ
RENAULT TRUCKS 

Renault Trucks își continuă
cercetările pentru a îmbunătăți în
mod constant eficiența energetică a
ansamblurilor sale rutiere.
Cercetările sunt efectuate prin
intermediul unui vehicul-laborator,
Optifuel Lab 2, care are la bază un
Renault Trucks T și care continuă
inițiativa Optifuel Lab 1, introdusă în
2009. Proiectul a fost dezvoltat cu
sprijinul a opt parteneri: Plastic
Omnium, Michelin, Sunpower,
Renault, IFP Energies Nouvelles,
CEP-Armines, CETHIL-INSA din
Lyon și LMFA-Ecole Centrale din
Lyon. Optifuel Lab 2 încorporează
20 de tehnologii, fiecare dintre ele
raportându-se la cele patru mari
aspecte asociate consumului:
managementul energiei,
aerodinamica, rezistența la rulare și
asistența la conducere.

PREMIERĂ DAF LA
HANOVRA 

În cadrul binecunoscutei expoziții
IAA Hanovra, care se va desfășura
în perioada 25 septembrie - 2
octombrie 2014, DAF va lansa un
vehicul extrem de silențios, un
model CF destinat distribuției
nocturne. Vehiculul va fi disponibil
pe piață de la începutul anului viitor.
Atunci când vehiculul este setat pe
„modul silențios”, nivelul de zgomot
este de maximum 72 dB(A), ceea
ce înseamnă că noul model CF
întrunește toate condițiile pentru
certificarea pentru zonele în care se
aplică restricții de zgomot. Noul CF
este echipat cu un motor PACCAR
MX-11 EURO 6, de 10,8 l, capabil
să dezvolte puteri maxime cuprinse
între 290 și 440 CP. 
Este echipat cu un buton de
silențiozitate, la acționarea căruia
software-ul motorului selectează un
program care limitează cuplul și

turația, iar vitezele sunt schimbate la
turații mai joase.

PESTE 30.000 UNITĂȚI
KRONE PENTRU PNO 

Recent, unitatea Krone cu numărul
30.000 a fost livrată către compania
logistică daneză PNO. Și este vorba
despre 30.000 trailere Krone
furnizate aceleiași companii
începând din anul 1983 și până în
prezent. Livrarea a avut loc în portul
Hamburg, ocazie cu care Dr.
Bernard Krone le-a mulțumit lui Per
Nelson Ørnstrand și lui Jacob Lee
Ørnstrand pentru cei peste 30 de
ani de colaborare fructuoasă. 

ANTOS TRANSPORTĂ
PRIMA CARAVANĂ
CULTURALĂ 

Mercedes-Benz România sprijină
Caravana Culturală de film și carte
în calitate de partener, iar camionul
Mercedes-Benz Antos a constituit
platforma pentru seria de
evenimen te culturale ce s-au
desfășurat în perioada 9 iulie - 1
septembrie 2014, în 19 oraşe din
toată ţara. Caravana Culturală este
un proiect susţinut de Mercedes-
Benz Trucks România la nivel
naţional, cu scopul de a oferi
iubitorilor de cultură oportunitatea
de a lua contact cu lumea cărţilor şi
a filmelor. Pentru activităţile logistice
privind organizarea Caravanei
Culturale şi pentru asigurarea
platformei propriu-zise, a fost pus la
dispoziţia organizatorilor noul model
de camion pentru distribuţie grea pe
distanţe scurte, Mercedes-Benz
Antos. Datorită cabinei practice şi
confortabile, configuraţiilor dinamice
de transmisie şi noului motor eco
EURO 6, Antos este opţiunea
ideală pentru transportul de mărfuri,
materiale şi echipamente, într-un
mod prietenos cu mediul.

Volvo Trucks extinde gama de
modele pentru Europa cu
noua versiune de
autocamioane Volvo FE
alimentate integral cu gaz
metan. Noul Volvo FE CNG
(gaz natural comprimat) a fost
proiectat în special pentru
operaţiunile care presupun
cicluri scurte de transport, cu
porniri şi opriri repetate,
precum colectarea deşeurilor
şi distribuţia locală. Este
echipat cu un motor EURO 6
de 9 litri alimentat cu gaz, cu
aprindere prin scânteie şi cu
transmisie automată. Metanul
este un biogaz, de aceea
emisiile de bioxid de carbon
sunt cu până la 70% mai mici
decât cele ale unui
autocamion cu motor diesel.
Autocamionul Volvo FE CNG
are un motor EURO 6 de 9 litri
complet nou, echipat cu
tehnologie cu bujie,

dezvoltând 320 CP şi un cuplu
de 1.356 Nm. Datorită
transmisiei complet automate,
autocamionul menţine
aceleaşi caracteristici
excelente de manevrabilitate şi
productivitate ca şi modelul
Volvo FE convenţional.
Transmisia automată oferă, de
asemenea, o reacţie mai
rapidă a lanţului cinematic.
Vânzările noului Volvo FE CNG
au început în luna august 2014
în Europa, producţia de serie
urmând să aibă loc la
începutul anului 2015.

VOLVO FE CNG IESE LA RAMPĂ
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P entru mărfuri ușoare, este ne -
voie de volum, dar nu nea pă -
rat de masă. În acest caz,

transportatorul putea să achiziţioneze,
de exemplu, un vehicul cu o masă
ma ximă autorizată de 6,5 t, pe care
teoretic nu îl încărca niciodată la masa
nominală, sens în care solicita de ta -
rarea până la 3,5 t. În acest fel, îşi
asi gura şi beneficiile complementare
care vizau rațiuni fiscale, AETR, limi -
ta tor de viteză, acces în localități etc.

Conform statisticilor RAR, în ultimii
6 ani, au fost detarate în România puţin
peste 6.600 unități, încă de două ori pe
atât venind din străinătate. În Vest, ni -
meni nu-și pune problema că ve hiculele
ar putea fi exploatate in co rect. Dar, ca
de obicei, în România, după detarare,
problema o constituie respectarea în
trafic a valorilor noilor mase. Inventiv,
ca de obicei, românul fo losește în multe
cazuri detararea pentru a-și reduce
cos turile și a căpăta un avantaj com -
petitiv - neloial - față de alții. 

„La noi, consider că în mod pre me -
ditat nu se respectă masa de ta rată.

Sunt convins de acest lucru”, ne-a de -
cla rat Cristian Bucur, șef de par tament
Omo logări Individuale și In specții Teh -
nice din cadrul RAR. „Există vehicule,
să spunem, cu masă ma xi mă auto ri -
zată de 5.200 kg care sunt detarate la
3.500 kg și, din istoricul lor de ser vi -
ce, rezultă în mod in du bi ta bil că sunt
exploatate con tinuu la 5.200 kg. Deci,
de tararea a fost numai pe hârtie”. 

RAR a închis
robinetul...

Astfel, a fost nevoie de o mai
stric tă reglementare a acestei
operațiuni din punct de vedere
legal, pentru a pu tea preveni
ceea ce... din pă ca te... nu se

poate controla foarte e fi cient.
ISCTR nu poate con trola
decât vehi cu lele cu masa
ma ximă de peste 3,5 t, iar

RAR nu poate cântări
ve hi cu lele sub 3,5,
pentru că nu dis pune

de cân tare. De altfel,
lucrurile sunt destul de

complicate atunci când este vor ba

despre cân ta rele destinate ve ri fi cărilor
în trafic, care tre buie me tro lo gizate chiar
pe locul unde func țio nea ză. 

În legislația românească, până
anul trecut, erau prevăzute trei condiții
ce trebuiau îndeplinite pentru detarare.
În primul rând, era vorba despre exis -
ten ța în gama de vehicule a pro du că -
to rului a unei variante omologate și la
masa nouă care se solicită, al doilea
criteriu era legat de prezența sau apli -
carea pe vehicul a plăcuței producă -
to rului cu noile valori ale maselor, iar
al treilea element ţinea de eva lua rea
de către RAR a faptului că nu se al -
te rea ză caracteristicile privind si gu -
ran ța circulației.

20.000 de autovehicule
detarate sub 3,5 t 
în ultimii 8 ani
Detararea vehiculelor sub 3,5 t s-a transformat, în ultimii ani, în România
într-un instrument de concurenţă neloială utilizat de firme care voiau să
scape de restricţiile pe care le impune licenţa de transport. Potrivit
datelor furnizate de RAR, în ultimii 7 ani, peste 6.600 de vehicule
înmatriculate în România au fost detarate la mase maxime autorizate
care nu depăşeau 3,5 t. Dar de două ori mai multe au venit detarate deja
din străinătate. Din octombrie 2013 însă, Registrul Auto Român a decis
să nu mai permită schimbarea categoriei de omologare a vehiculului
prin detarare, ceea ce a stopat „acrobațiile” scriptice.

Detararea vehiculelor
este încă posibilă...
dar fără schimbarea

categoriei de
omologare.

În octombrie 2013, o mo di fi care
adu să prin intermediul unui Ordin de
Mi nistru a introdus încă un criteriu, și
anume in terdicția de a se detara,
da că prin această operațiune se
schim bă categoria de omo lo gare a
vehiculului. „De exemplu, la o cerere
de detarare de la 4.200 la 3.500 kg,
este astăzi le gal să coborâm până la
3.501 kg, ceea ce rezolvă partea de
ex ploatare a vehiculului, dar nu-i per -
mi te deți nă to rului să iasă din categoria
care im pune licențierea pentru trans -
port de mar fă”, a explicat șeful depar -
ta  men tului Omologări Individuale și
Inspecții Tehnice din cadrul RAR. 

... inclusiv pentru
vehiculele detarate în
străinătate
Cristian Bucur a mai subliniat fap -

tul că această regulă se aplică și pen -
tru vehiculele venite din afară. În Ro -
mâ nia, nu se mai acceptă vehiculele
de   tarate în străinătate cu schimbarea
ca tegoriei iniţiale de omologare primite
din fabrică. Dar cei care au fost deja de -
tarați vor rămâne așa; singurul lucru
care se poate face este să fie con trolați
în trafic dacă respectă masa. Șeful de -
partamentului Omologări Indi viduale și
Inspecții Tehnice a adăugat că, de la
bun în ce put, RAR nu a fost de a cord
cu detarările. „Chiar din mo  mentul în
care am in trodus în le gis laţie pri mele
trei con diții, deja s-a mai eli minat
o par te din soli ci tări, pentru că,
așa cum am a mintit, prima con -
diție impunea să existe va -
rian tă o mo logată și la va -
loa  rea mică a ma sei și
nu toți pro  du cătorii a -
veau așa ceva. Dar
au ră mas suficient
de multe va rian -
te sau tipuri ca -
re au fost o -
mo   logate

din punc  tul de ve de re al frânării și al
maselor și la 3.500, și la 3.490, și la
4.200 kg. Și atunci a fost ne ce sară a -
ceas tă a patra condiție”, a con clu zionat
Cristian Bucur. 

Ţinând cont de nu mă rul ve hi cu le -
lor detarate în ul ti mii ani, putem vorbi
de spre o piaţă de sine stă tătoare pe
acest seg ment. Astăzi nu se mai poate
schim ba ca te goria prin de ta rare, dar
cine controlează această pia ţă care va
mai funcţiona ani buni de acum încolo?

Raluca MIHĂILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro

Vehicule detarate în
România la mase

totale egale sau mai
mici cu 3.500 kg în
jos (evoluție 7 ani)

2008 911
2009 1.365
2010 1.629
2011 1.320
2012 893
2013 454
2014 40
Total 6.612*

* Un număr de două ori mai mare
de autovehicule detarate pe

acelaşi segment au fost aduse
din afară în aceeaşi perioadă.

Sursa: RAR

Categoria N - Autovehicule având cel puţin patru roţi, concepute şi construite
pentru transportul de mărfuri

Prin masă maximă se înţelege masa maximă tehnic admisibilă.
Categoria N 1 - vehicule concepute şi construite pentru transportul de

mărfuri cu o masă maximă care nu depăşeşte 3,5 t.
Categoria N2 - vehicule concepute şi construite pentru transportul de mărfuri

având o masă maximă care depăşeşte 3,5 t, dar nu depăşeşte 12 t.
Categoria N3 - vehicule concepute şi construite pentru transportul de mărfuri

având o masă maximă ce depăşeşte 12 t.

Cristian
Bucur



Câte cereri au fost depuse
pentru restituirea celor 4
eurocenţi din acciză?
Până pe 8 sep tembrie, au fost

depuse de către ope ratorii economici
202 cereri, pe su port de hârtie la agen -
ţiile teritoriale ale Autorităţii Rutiere
Române, pentru înscrierea în Registrul
vehiculelor şi al o pe ratorilor eligibili
pentru restituirea ac ci zelor. În urma
acestora, 153 de ope ra tori economici
au primit decizie de a probare a cererii
de înscriere în regis tru, în timp ce 42
au primit decizie de res pin gere a
cererii. Un număr de 7 cereri se aflau
pe 8 septembrie în curs de ana liză.
De asemenea, ope ra torii economici
au depus 7 cereri, pe suport de hârtie
la agenţiile teri to ria le ale ARR, pentru
restituirea de accize în baza pre ve -
derilor art. 176 alin. (6) şi (7) din Codul
fiscal.

Care sunt principalele
motive de respingere a
cererilor de înregistrare în
Registrul vehiculelor şi al
operatorilor eligibili?
1. Operatorii economici nu au

trans mis documente din care să reiasă

că alimentarea vehiculelor eligibile se
rea lizează utilizând carduri de ges -
tiune a alimentărilor conform prevede -
ri lor art. 4 din H.G. nr. 537/2014.

2. Operatorii economici nu au
trans mis documente din care să reiasă
că sunt îndeplinite specificaţiile refe -
ri toare la dispersorul electronic pentru
distribuţie conform prevederilor art. 4
din H.G. nr. 537/2014.

3. Operatorii economici figurează
în evidenţele fiscale cu obligaţii de
pla tă sau au depus certificate de ates -
ta re fiscal care nu erau în termen de
va labilitate.

Când va fi funcţională
platforma de înregistrare
electronică în vederea
recuperării celor 4
eurocenți din acciză? Ce
noutăți va aduce aceasta?
Implementarea sistemului infor ma -

tic pentru restituirea de accize va fi fi -
na lizată în cursul lunii octombrie. Pot
fi identificate următoarele avantaje: 

- posibilitatea depunerii do cu men -
te lor necesare restituirii de accize în
ori ce moment al zilei; 

- reducerea semnificativă a tim pu -
lui de procesare a documentelor; 

- reducerea timpului de răspuns
pen tru deciziile de aproba re/res pin -
ge re a cererii de înregistrare în Regis -
trul vehiculelor şi al operatorilor eligibili
pen tru restituirea de acciză; 

- reducerea timpului de răspuns
pen tru decizile de aprobare/respingere
a cererii de restituire a accizei;

- eficientizarea schimbului de infor -
ma ţii cu celelalte instituţii care au atri -
bu ţii cu privire la restituirea de accize.

Autoritatea Rutieră Română va in -
forma operatorii economici, prin site-ul
www.arr.ro, data de la care docu men -
te le vor fi transmise în format elec tro -
nic atât pentru înscrierea în Registrul
vehiculelor şi al operatorilor eligibili,
cât şi pentru restituirea de accize.

Carburantul consumat de
agregatul frigorific montat
pe semiremorcile
destinate transportului sub
temperatură controlată
este eligibil pentru
procedura de recuperare a
celor 4 eurocenți din
acciză?
Art. 1 alin. (1) din H.G nr. 537/2014

pre vede:
„Scopul prezentei hotărâri îl con -

st ituie instituirea unei scheme de ajutor
de stat sub forma restituirii sumelor
re prezentând diferenţa dintre nivelul
stan dard al accizelor şi nivelul acci ze -
lor diferenţiat prevăzut la art. 176 alin.
(6) din Codul fiscal, pentru motorina
utilizată drept combustibil pentru mo -
tor, denumită în continuare restituire
de accize, în conformitate cu Regu -
la mentul (CE) al Comisiei de declarare
a anumitor categorii de ajutoare com -
pa tibile cu piaţa comună în aplicarea
art. 107 şi 108 din tratat, aprobat în
da ta de 21 mai 2014. (…)”, astfel res -
ti tuirea de accize se efectuează pentru
mo torina utilizată drept combustibil
pen tru motor.

Meda BORCESCU
meda.borcescu@ziuacargo.ro

Acciza. Ultima oră!
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Vă invităm să ne transmiteţi
întrebările dumneavoastră la
adresa de e-mail
redactie@ziuacargo.ro.

Din acest număr, lansăm o rubrică nouă, în cadrul căreia Ziua
Cargo va adresa directorului general ARR, Aurelia Surulescu,
întrebări primite din piaţă. Subiectul asupra căruia ne-am oprit cu
această ocazie îl constituie recuperarea celor 4 eurocenţi din
acciza pe carburant, administrator al schemei de ajutor de stat
fiind Autoritatea Rutieră Română.

CIFRELE LUNII
Piaţa de transport în creştere 2013 2014

Certificat de transport în cont propriu 3.801 3.939
Licenţă pentru transport rutier internaţional de mărfuri 
contra cost în numele unui terţ 32.487 35.017
Licenţă pentru transport rutier internaţional de persoane 
cu autocarul sau autobuzul contra cost în numele unui terţ 4.466 4.631
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Ziua Cargo: Care sunt, în
prezent, principalele cauze
în producerea de
accidente rutiere în
România?
Florentin Brăcea: Principalele

cauze care au dus la producerea de
ac  cidente în România în 2014 până în
prezent (n.r. 1 septembrie 2014) sunt:
indisciplina pietonilor, cu apro xi mativ
21% din accidente, viteza cu 20%, res -
pectiv neacordarea priorității autove hi -
cu lelor și pietonilor cu 16,5%. În raport
cu perioada similară a anului trecut,
avem o scădere cu 200 a nu mă rului de
accidente, iar la persoane decedate
ne situăm în jurul aceleiași valori din
sep tembrie 2013.

În ceea ce privește transportul ru -
tier public, cele mai multe accidente
au fost produse de autovehicule tip
taxi, urmate de cele de marfă și, pe ul -
ti mul loc, cele de transport pasageri.
Dar atunci când autovehiculele de mare
tonaj sunt implicate în accidente, pot
fi urmări deosebit de grave, mai ales
când impactul este frontal. De exem -
plu, din 172 accidente, 77 de per soane
au decedat și 135 au fost ră nite grav. 

Probleme majore sunt în trans por -
tul rutier de pasageri intrajudețean, pe
cursele sub 50 km, unde nu există obli -
ga tivitatea deținerii aparatului ta ho graf
pentru măsurarea timpilor de con du ce -
re. Și constatăm nerespec ta rea unor
reguli elementare: neatenție, preocu -
pări extra șofat - încasare bani de bilete
în mers, supraîncărcarea auto vehicu -
le lor peste numărul admis de pasageri. 

Cele mai eficiente acțiuni ale Po -
li ției Rutiere vizează chiar cauzele ac -
cidentelor, iar consecvența este foarte
importantă. Analizăm periodic și ur -
mărim obținerea de rezultate în ac țiu -
nile de control tematice pe depășire,
viteză, traversare neregulamentară etc.

Prin acțiuni repetate în zonele de risc,
oamenii vor ajunge să con ști en tizeze
care este problema.

Și punctele negre se află în scă -
dere: de la 161 (în 2011), acum am
ajuns undeva la 140. În general, s-au
luat măsuri cu costuri reduse - nu se
pot construi pasaje la toate intersec ți -
ile, dar se pot amenaja sensuri gi ra  torii,
se poate suplimenta semna li za rea și
presemnalizarea, pre cum pa  nourile de
pe DN7, montate în par te neriat cu
câteva ONG-uri. 

Ce vă propuneţi în acest
an în ceea ce privește
transportul public de
marfă și persoane, având
în vedere inclusiv
fenomenul pirateriei? 
În Parlamentul României se dis -

cu tă în prezent propunerile de mo di -
ficare a Legii nr. 38/2003, una dintre
aces tea vizând interzicerea trans por -
tului în regim de taxi cu autovehicule
deținute de persoane fizice. Facem

demersuri de câțiva ani în acest sens
și sperăm ca acest aspect să fie re -
gle mentat astfel. După publicarea în
Mo nitorul Oficial, putem începe acțiu -
nile și ne așteptăm să reducem semni -
fi cativ acest fenomen al pirateriei. 

În acest moment, avem o acțiune
în desfășurare împreună cu Poliția
trans porturi, Poliția de investigare a
frau delor, ISCTR, la intrarea în Con -
stanța. Perioada de desfășurare a a -
cestei acțiuni este 25 iunie - 24 oc tom -
brie. Potrivit unei planificări pre sta bilite,
în anumite zile, în anumite intervale
ora re, se verifică absolut toa te auto -
ve hi culele care transportă fier vechi
sau cereale. Fiecare instituție im plicată
acționează potrivit atribuțiilor. Poliția
verifică documentele vehiculului (per -
mis de conducere, ITP, RCA, rovi nieta
etc), dar principalul lucru vizat în aceas -
tă acțiune este evaziunea fis cală. 

De asemenea, pregătim pentru a
doua parte a lunii septembrie, o ac -
țiune tip MACO (Multi Agency Control
Ope ra tion), în cadrul căreia participă
toate in stituțiile cu drept de control din

cadrul Poliției, ISCTR, Vama, Poliția
de Fron tie ră. Vor avea loc două acțiuni
în ace e ași zi, una destinată transpor -
tu lui de măr furi, cealaltă pentru trans -
portul de pasa geri - una pe granița de
vest și una pe sud. 

Am pregătit și acțiuni desti nate
verifi cării transportului pentru elevi.
Desfășurăm deja de 2-3 ani a ces te
tipuri de acțiuni și am avut des tule sur -
pri ze neplăcute în săptămâna premer -
gă toare începerii școlii să găsim
autovehi cule aflate în situații ne  co res -
punzătoare (fără ITP, RCA) sau con -
ducători auto cu permisul sus pen dat. 

În plus, continuă parteneriatul cu po -
 liția maghiară privind controlul în ju dețele
de graniță, care se află în al trei lea an
consecutiv de existență. Este de dicat
autovehiculelor de trans port pa sageri, în
special celor de 8+1 locuri, dar și celor
care nu se supun licențierii, pentru că
se înregistrează încă acci den te cu
urmări deosebit de grave în care sunt
implicate aceste tipuri de mașini. 

Care sunt cele mai
eficiente măsuri în ceea ce
privește disciplina rutieră?
Cum apreciați colaborarea
cu celelalte instituții cu
competențe de control în
transportul rutier?
Urmărim statisticile la nivel național

în ceea ce privește valorile de trafic, dar
facem și noi propriile măsurători acolo
unde zonele sunt foarte aglo me rate
(DN1, A2 etc). Comparăm valorile de la
o zi la alta sau de la un week-end la altul
pentru a lua măsurile necesare de
fluidizare a traficului și aranjăm dis po -
zitivul astfel încât în caz de ambu te iaj
sau accident, modul de interven ție să
permită deblocarea rapidă a dru mului. 

În acest an, am adresat 2.847
informări către administratorii drumului
public - CNADNR pentru drumuri na -
ționale și autostrăzi, consilii județene
pentru drumuri județene, consilii locale
pentru străzi. Avem o colaborare foarte
bună cu CNADNR. Încercăm să găsim
soluții cu costuri reduse: pe parte de
semnalizare, parapeți etc. Am con sta -
tat că pe drumurile unde s-a montat
se parator al sensurilor de circulație
din beton, s-a eliminat fenomenul de
pă trundere pe contrasens și a scăzut
aproape la zero numărul accidentelor.
Un proiect pe fonduri europene, aflat
în faza stu diilor de fezabilitate, vizează
montarea de parapeți pe mijlocul dru -

murilor eu ropene cu două benzi pe
sens. În jur de 2.400 km de parapet. 

Avem o colaborare bună și veche
cu RAR și acțiuni zilnice la nivel de
județ în parteneriat. De asemenea,
analizăm toate sesizările cetățenilor. 

România continuă să aibă
un indice de mortalitate
crescut la nivelul Uniunii
Europene. Ce strategie
urmează Poliția Rutieră în
vederea reducerii lui?
Strategia noastră continuă în linia

pe care a început. 
Avem obiectiv major reducerea cu

50% a numărului persoanelor dece -
da te în accidente rutiere până în 2020.
Față de 2010, suntem în grafic - de
fapt, stăm chiar mai bine. Este posibil
să scădem și mai mult de 50%. 

Facem analize, alcătuim grafice,
analizăm fiecare județ în parte, vedem
unde ne situăm la nivel național. Spre
exemplu, Bucureștiul și-a îndeplinit deja
obiectivul - și au trecut doar trei ani. 

În ceea ce privește condusul agre -
siv, din păcate trebuie privită socie ta -
tea în ansamblu. Deocamdată suntem
obligați să acceptăm că aceasta este
capacitatea străzii și că frustrările se
varsă în... trafic. Spre exemplu, capi -
ta la reprezintă 0,09% din suprafața
României, are 21,11% din parcul auto
național și 13% posesori permise de
con ducere (valori în 2011). Soluții exis -
tă, dar tre buie să ajute și rețeaua
stradală.

Rolul educației rutiere rămâne ex -
trem de important. Constatăm că tre -
buie să ne adresăm copiilor din timp,
cu un mesaj coerent, iar roadele le
culegem abia peste 10 ani.

Cu ocazia fiecărui eveniment (Ziua
Copilului, a Poliției, Națională etc),
când scoatem tehnica din dotare (mo -
to ciclete, mașini etc), primii care vin
sunt copiii. Sunt atrași ca un magnet:
de sirenă, de lumini - rămân mult mai
impresionați decât de orice curs de
educație rutieră. Facem eforturi ca pe
fiecare ciclu școlar - primar, gim na -
zial, liceal - în toate școlile din Ro mâ -
nia să ajungă un polițist măcar o dată.
Iar fiecare întâlnire cu acesta să ră -
mână memorabilă, transmițând me -
sa jul potrivit vârstei elevilor.

Din păcate, când ajungi să te adre -
sezi tinerilor sau adulților, ești nevoit
să o faci cu mesaje de șoc.

În Irlanda, la Belfast, în urmă cu 10-
15 ani, un psiholog a analizat îm pre  ună
cu poliția de ce aveau cel mai mare
număr de morți la milionul de lo cuitori.
În urma analizei, a reieșit că seg mentul
de vârstă 16 - 28 ani este cel mai expus.
Lor trebuia să li se adre seze. Cum?
Prin mesaje șoc! În ur ma cam paniei, a
ajuns să fie unul din tre cele mai sigure
orașe din Eu ro pa la ca pitolul siguranță
rutieră. Dar au făcut in vestiții serioase,
de câteva zeci de mi lioane de euro:
mai mulți pro fesioniști au fost implicați
în reali za rea clipurilor - psihologi, regi -
zori. In clusiv coloana so noră a fost rea -
li za tă spe cial, iar ma și nile folosite pentru
si mu larea ac ci den telor chiar au fost dis -
truse în timpul filmărilor. 

Șoferii români nu au o problemă
de o sebită cu reprezentarea con se cin -
țelor asociate unor comportamente
riscante sau încălcării regulilor de cir -
culație, însă, din păcate, subesti mea -
ză probabilitatea de producere a aces -
tora, supraevaluându-și aptitudinile și
abi litățile proprii.

Cristina TOBESCU
cristina.tobescu@ziuacargo.ro

SIGURANȚĂ RUTIERĂ

Puncte negre -
bile albe 
La baza oricărei strategii a Poliţiei Rutiere stă obiectivul UE
2020 de scădere cu 50% a numărului de victime. Și suntem în
grafic. Iar consecvenţa reprezintă cheia succesului, potrivit
comisarului șef Florentin Brăcea, Directorul Direcției Rutiere
în cadrul IGPR, cu care am stat de vorbă chiar înainte de a-și
susține teza de doctorat având o temă ce se potrivește
perfect cerințelor actuale ale societății: „Componente
esențiale ale securității cetățeanului european”.

Florentin
Brăcea

Accidente rutiere cu vinovăție - Transport marfă
(2014 comparativ cu 2013) 

Perioada Număr accidente Morți Răniți grav
2013 74 20 64
2014 63 28 59
Diferență minus 11 plus 8 minus 5

Top 3 cauze
accidente în care au

fost implicate cu
vinovăție

autovehicule de
transport marfă

1. Viteza neadaptată la condițiile
de drum

2. Nerespectarea distanței între
autovehicule

3. Circulația pe sens opus

Foarte scurt istoric al legislației rutiere
românești

- Fostul decret 328/1966, celebru până în 2002
- Ordonanța 195, perioada 2002-2006 
- Modificarea legislației în 2006 (însă abia din 2009 au început să se vadă și

rezultatele de scădere a numărului de accidente)

Număr total
accidente România 

(primele 8 luni 2014): 
5.133

Sursa: Direcția Rutieră - IGPR
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L a dezvoltarea unei versiuni mo -
bile, accentul principal s-a pus
pe cerința pentru logistică mo -

der nă. În cele din urmă, cei implicați
în transport în ziua de astăzi trebuie
să aibă posibilitatea de a reacționa
rapid și flexibil la schimbări. „Cu ac -
ce sul mobil, am dezvoltat dispo ni bi -
litatea gamei de produse - pentru noi
a fost pasul logic către un viitor mobil”,
spune Marcel Frings, chief repre sen -
ta tive TimoCom. Dispecerii, expeditorii
și transportatorii din industrie și piață
pot experimenta ei înșiși accesul mobil
în lumea TimoCom. Avantajele sunt
evi dente, deoarece, pentru munca zil -
ni că, aceasta înseamnă că, indiferent
că folosiți o tabletă sau un Smart -
phone, cu ajutorul aplicației „Baro me -
trul de transport” vă puteți loga de
acum pe contul mobil TimoCom de
oriunde și oricând. 

Protecție triplă cu
TimoCom
Și nu doar atât. Deoarece inovația

în sine nu este doar versiunea mobilă.
„Comenzile de transport ar trebui să
de curgă în cea mai mare siguranță,

de aceea lucrăm la aplicarea stan dar -
delor înalte de siguranță pentru fo lo -
sirea mobilă a produselor noastre. În
acest scop, ne-am uitat și am ve ri ficat
versiunile mobile actuale și me ca -
nismele de siguranță”, spune Frings.
Rezultatul este un acces mobil pro tejat

prin aplicația „Barometrul de trans -
port”, care va fi prezentat la IAA 2014
de către TimoCom în cadrul unei
conferințe de presă sub motto-ul
„Acum mobil? Cu siguranță!”. Acesta
va avea loc marți, 23 septembrie, la
ora 11:45, în sala 17 din Centrul de
Con ferințe Hannover. 

Începând de pe 25 septembrie,
vizitatorii expoziției își pot contura o
ima gine asupra modului în care logis -
tica de zi cu zi poate fi eficientizată pe
viitor cu ajutorul unei tablete sau al
unui Smartphone. La standul C19 din
hala 13, programele stabilite pot fi tes -
tate pe dispozitivele mobile cu sprijinul
staff-ului tehnic. 

Indiferent că folosiți bursa de trans -
p ort TC Truck&Cargo®, platforma de
li citare TC eBid®, instrumentul de track -
ing și calculare TC eMap® sau alte
soluții pentru afaceri de la TimoCom -
accesul mobil la toate plat formele
TimoCom asigură pe viitor opera bi li -
tatea deplină a furnizorilor de transport
în orice moment. 

Mai multe informații
despre TimoCom găsiți

pe www.timocom.ro

Cu siguranță spre viitor
La expoziția globală pentru mobilitate, transport și logistică IAA Hanovra
2014, care se va desfășura între 25 septembrie și 2 octombrie, subiectele
principale vor fi noutățile din industrie. În acest context, TimoCom Soft- und
Hardware GmbH, lider pe piața burselor de transport din Europa, va prezenta
în exclusivitate noul acces mobil la platformele TimoCom - cu toate măsurile
de siguranță la cel mai înalt nivel.

P ractic, pe parcursul unei lici -
tații, transportatorii au un prag
de la care nu mai pot merge

în jos, dar casele de expediții continuă
să scadă. Astfel, câștigă contractele
fără probleme, iar în prețurile pe care
le dau au, de obicei, un câștig de mini -
mum 10%, deoarece întotdeauna gă -
sesc pe cineva care să meargă sub
costuri. Pentru o casă de expediții,
so luția o constituie un portofoliu de
trans  por tatori mici. De curând, o casă
de expediții a făcut o licitație pentru
curse România-Franța și retur iar pre -
țul la care s-a adjudecat a fost sub 80
eurocenți pe kilometru. Nu avem cum
să îndreptăm lucru rile atâta vreme cât
clienții de transport sunt mulțumiți cu
această situație și chiar, uneori, caută
așa ceva.

Costuri calculate
greșit
Am stat de vorbă cu destul de mulți

transportatori mici și niciunul dintre
cei pe care i-am întrebat nu își bagă
cos turile de amortizare financiară în
prețul de transport. Cei mai mulți dintre
ei au cumpărat mașini la mâna a doua,
cu bani de acasă. Un leasing normal
costă 1.600-1.700 euro pe lună, ceea
ce înseamnă aproximativ 400 de euro
pe săp tă mâ nă, bani în plus în tariful
de transport, pe care ei nu îi socotesc.
Consideră amor tizarea profit, ceea ce
este o gre șeală. Sunt și alte cheltuieli
pe care micii transportatori nu le cal -
cu lează corect. De exemplu, anve lo -
pele antrenează cos  turi de aproximativ
2 eurocenți pe kilo metru, iar men te -
nanța între 3 și 4 eurocenți.  În plus,
la transportatorii mari, chel tu ielile de
structură, cele indirecte, se situează
undeva între 7 și 10%.

Tarife mici,
riscuri mari
Dacă subcontractezi o cursă și

vezi că ți se oferă un preț foarte mic,
este și un semnal că e ceva în nere -
gu lă cu firma respectivă. Te poți aș -
tep ta inclusiv să dispară cu marfa. Nu
știu cum se poate feri o casă de ex -
pe diții de o astfel de situație. Clienții
mari care subcontractează au început
inclusiv să facă poze cu șoferul lângă
ma șină când pleacă în cursă. Sunt
totuși puțini clienți care se aler tează
în fața unui preț de dumping. Din pă -
ca te, atitudinea uzuală este că nu mai
con tează calitatea serviciului de trans -
port dacă există asigurări. Problema
cea mare o reprezintă fap tul că foarte
mulți transportatori au flota neachitată,
au credite sau sunt în leasing. Trebuie
să aibă un cash-flow pe care să îl ru -
le ze pentru a-și plăti vehiculele și,
atunci, intră într-o cas cadă: dau pre -
țu rile sub costuri pen tru că trebuie să
miște flota și își pre lun gesc agonia.
Există și firme mari care sunt foar te
îndatorate din această cauză. 

Transportul, cea mai
simplă tăiere de
costuri
În special companiile multina țio -

na le, atunci când fac reduceri de cos -
turi, prima dată se duc la logistică,
care se îndreaptă către transportator.
Avem firme care cer o clauză de pro -
duc tivitate de 5% anual, ceea ce în -
seam nă să găsim metode prin care să
scădem costurile pentru a coborî pre -
țul cu 5% pe an. E mult prea mult, în
condițiile în care costurile noastre
cresc de la an la an. Cred că situația
se va reglementa într-o anumită măsură
printr-o con junc tură asemănătoare cu
cea de după criză, când s-a „scuturat”
piața. După criză, chiar am făcut și
trans port, și bani. Acest avânt al ca -
se lor de expediții vine pe un număr

mare de firme foarte mici, cu un
camion sau două, care, pe lângă
calculele eronate legate de cos turi,
apelează uneori și la metode neor -
todoxe. Există trans por tatori lângă
Pitești, care, în parcări, fură motorină
din rezer voarele camioa ne lor cu pom -
pe cu motoraș de parbriz, iar motorina
res pectivă se vinde la ne gru. De ase -
menea, la intrare în Spa nia, este „raiul”
alimentărilor. Șoferi români, care lu -
crea ză la firme străine, te așteaptă la
pompă, te alimentează cu cardul și îi
plătești cu bani lichizi sub prețul pieței.
Cunosc transportatori mici care, ani

de zile, nu au plătit un cent pe taxe
de drum în Italia și în Franța, in trând
în barierele de la stațiile de taxa re,
care se retrag automat dacă sunt lo -
vite puțin. După un an, schimbă în -
ma tricularea, apoi anul următor o iau
de la capăt... Acum s-au trezit și au -
to ritățile din străinătate să se uite și
la seria de șasiu. Și exemplele pot
continua. Nu poți concura cu așa ceva.
Iar casele de expediții lucrează cu
astfel de transportatori. Poate că nu
știu sau poate că știu și nu îi inte re -
sea ză. Unii dintre noi preferă să țină
ca mi oanele acasă sau își redi men sio -
neze flota decât să lucreze în pier de -
re. Acesta este un exemplu de fair-
play.

Dan NICULESCU
Director comercial Dianthus Company

Casele de expediții sunt
în plină ofensivă în
ultima vreme și, din
dorința de a câștiga cât
mai multe contracte,
duc prețurile tot mai
jos, speculând
vulnerabilitățile
transportatorilor.
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Dan
Niculescu

Probabil că transportatorii mici,
care nu știu să își calculeze
costurile, vor începe din nou să
dea faliment. Dar, până atunci,
casele de expediție vor face bani
mulți.

O discuție cu clientul pe
desfășurătorul de costuri poate da
rezultate pozitive. Avem clienți
care, chiar dacă au și prețuri mai
mici, lucrează și cu noi, cei care
cunoaștem clar care sunt
costurile, pentru siguranță.

Într-o piață liberă, întotdeauna vor
exista și prețuri de dumping, dar
deja s-a ajuns prea jos.

O piață ssppeeccuullaattăă
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D ar, dincolo de simplul act al
vo tului, vă invităm să citiți pre -
zen tările finaliștilor și, în mă -

sura în care considerați posibil acest
lucru, să vă lăsați inspirați de exem -
plele lor de succes. Sunt companii fru -
moase, care și-au construit propriul
drum în dificilul sector al trans por turilor.

În paralel cu competiția, cu dorința
de a câștiga această întrecere, finaliștii
și-au asumat, cu generozitate, rolul
de a deveni, cel puțin pentru urmă -
toa rele două luni de zile, o sursă de
inspirație pentru ceilalți transportatori.

Istoria acestor companii, modul în
care sunt astăzi organizate, planurile
de viitor reprezintă informații valoroase
- practic o invitație la dialog și schimb
de experiență - pentru un transport
mai sigur, mai corect, mai civilizat.

Finaliștii RTCY 2014 sunt:
Asexpress, Car Trans Romania, Com
Divers Auto Ro, Marvi Logistic, Routier
European Transport, Trans Car, Vio
Trans Grup.

La această a cincea ediție a com -
pe tiției, avem candidați care au par ti -
cipat și în alți ani, precum și firme aflate
pentru prima dată „pe scenă“. Astfel,
RTCY demonstrează că repre zin tă atât
un eveniment de tra diție, păs trând un
interes viu în rândul celor care l-au
accesat în trecut, cât și un in strument
de identificare și atragere de valori noi.

Procedura de vot
Toţi cititorii revistei Ziua Cargo sunt

invitaţi să voteze câştigătorul şi, pentru
că internetul a devenit un instrument
utilizat de toată lumea, întregul proces
de vot se va desfăşura pe website-ul
revistei - www.ziuacargo.ro.

Astfel, fiecare cititor va acorda 10
punc te companiei pe care o consideră
cea mai potrivită pentru a câştiga con -
cur sul, 6 puncte pentru locul doi, 4 punc -

te pentru locul trei, 3 punc te
pen tru locul patru, 2 punc -

te pentru locul cinci, res -
pectiv 1 punct pen tru
lo cul şase. Pentru ca
votul să fie unul va lid,
trebuie res pec tată a -
ceas tă proce du ră, fie -
ca re cititor având drep -
tul să vo teze o singură
dată. În plus, vor trebui
com ple tate datele de
con tact ale celui care
vo  tează, pentru că, în
ziua de cer nării pre mi i lor,
va fi organizată o tom -
 bolă cu premii-sur priză
pen tru par ticipanții la pro -
cesul de vot.

Rezultatul final al con -
cursului este stabilit în

urma evaluării juriului și în baza vo tu -
lui cititorilor Ziua Cargo. Votul pu bli cu -
lui și al juriului vor avea ponderi egale.

Evaluarea dosarelor pe care par ti -
cipanții le vor completa se realizează de
către un juriu format din specialiști și
autorități: Comisia pentru Trans por turi și
Infrastructură din cadrul Camerei De pu -
ta ților, ARR, RAR, Poliția Rutieră, ISCTR,
IFPTR, Marsh, BursaTransport, ARILOG,
UNTRR, FORT, COTAR, APTE 2002,
PricewaterhouseCoopers, Ziua Cargo.

Gala de premiere - 24
octombrie, București
Premierea câștigătorilor are loc în

fie care an, în cadrul unei gale care re -
pre zintă, la rândul ei, o platformă menită
să ajute la dezvoltarea de noi relații de
a faceri. Transportatori, lo gis ticieni, clienți
de transport, autorități sunt deopotrivă
prezenți la acest eve niment, ce se va
des fășura în acest an la Stejarii Country
Club, București, pe data de 24 oc -
tombrie. 

O dată cu decernarea titlului „Ro -
manian Transport Company of the Year
2014 - Continental“, vor fi pre zen tate şi
rezultatele barometrului pie ţei de trans -
port şi logistică realizat de Ziua Cargo
şi Supply Chain Mana gement Center.

Amintim faptul că această com -
petiție, organizată de revista Ziua Cargo
du pă un model european, are ca scop
de cernarea unor premii acelor companii
de transport al căror mana gement, ima -
gi ne pe piață și rezultate obținute repre -
zin tă un exemplu pentru segmentul
trans porturilor.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro

Cei șapte finaliști ai concursului „Romanian Transport Company
of the Year 2014 - Continental“ (RTCY) așteaptă votul
dumneavoastră. Puteți să vă exprimați opțiunile direct
din fața calculatorului, accesând site-ul www.ziuacargo.ro.

Votați

Un spectacol special,
pentru o seară specială
La finalul Galei Premiilor de
Transport, participanții vor fi invitați în
Parisul boem al cabaretului şi
cafenelelor, care îşi va descoperi
tainele, respirând şi iubind alături de
micii săi vagabonzi, de artiştii şi de
frumoasele sale curtezane. Musicalul
„Paris, mon amour”, oferit de Teatrul

de Operetă și MusicalIon Dacian în încheierea evenimentului, va transforma
salonul de gală într-o cafenea de pe o stradă pariziană, unde sub lumina
felinarelor, la un pahar de şampanie, spectatorii vor putea asista la o serie de
poveşti despre dragoste, despre artă, despre seducţie şi frumos.

............................................................................................................................................ septembrie 201418
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„M-am ataşat foarte mult de trans -
port, am suferit mult pentru el, am
învăţat foarte mult pe timpul, nervii şi
banii mei. Pe lângă transport, îl ajut
în acest moment pe tatăl meu, care
este medic vete ri nar şi face agricultură
şi zootehnie de peste 60 de ani.
Pentru activităţile de construcţii, avem
echipa noastră cu care ne-am făcut în
primul rând lu cră rile proprii - amena -
jarea sediului, sediul auxiliar, hala de

reparaţii... În viitorul apropiat, avem
în plan realizarea unui complex sportiv
şi un alt sediu pentru firmă, mai mo -
dern și mai mare.“

De la biciclete
la camioane
Ady Szabo a fost întotdeauna o

per soană întreprinzătoare.
„Sunt un lugojean get-beget, sunt

singur la părinţi și provin dintr-o familie
bogată atât uman, cât și financiar.
Mi-am luat soarta în mâini de la o vâr -
stă fra gedă: când primeam bani pentru
mer denele, i-am strâns şi mi-am cum -
pă rat prima bicicletă, pe care am vân -
dut-o şi am făcut profit. Mi-am dat sea -
ma că pot să cumpăr două şi să le
vând cu profit. După ce am vândut
câte va sute de biciclete, pe care le
luam din pie ţele de vechituri şi le re -
pa ram, am în ce put să fac asta cu mo -
to ciclete şi maşini, pe care le-am adus
din piaţa de Vest în România. Ca să
pot să-mi plă tesc şcoala, am şi lucrat
- în perioada stu denţiei, am fost peda -

gog la o şcoală, iar copiii m-au iubit
şi de acolo mi-am cultivat principiul
că relaţia cu omul este cea mai im -
por tantă.”

Firma Asexpress a fost înființată în
1993 de către un şofer. 

„Familia lui mi-a cerut un împrumut
şi mi-au dat garanţie firma. Nu au mai
putut să gestioneze activitatea şi mi-au
dat-o în locul banilor, fără să ştiu câte
roţi are un camion, eu fiind jurist de
meserie. Asta se întâmpla în 1996 -
1997 și mi-a luat ani de zile să învăț a -
ceas tă afacere. Transportam cu o pre -
lată tablă de la Galaţi pentru o fa brică
din Lugoj şi mergeam acolo cu de ter -
genţi de la Timişoara. Căram şi profile
de hală de la Buziaş. Aveam şo feri pe
care îi am şi în ziua de astăzi.“

Asexpress s-a specializat după
2007 pe transportul frigorific, lucrând
pen tru clienți importanți din domeniu.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro

A cesta este drumul ales de
Asexpress, firmă din Lugoj
spe cializată în transportul na -

țional frigorific.
Principalul avantaj îl reprezintă,

fără îndoială, un grad ridicat de în cre -
dere în interiorul companiei și, implicit,
o fluctuație redusă a personalului.

„Avem şoferi care lucrează de 10
ani aici. Lucrăm mult pe parte umană.
Ne dorim să nu-i schimbăm, să nu fie
fluctuaţie. Când au probleme sau sunt
obosiţi şi sunt foarte nervoşi, trebuie
să ştii să vorbeşti cu ei cu calm. Şi nu
doar cu oamenii de aici din firmă, ci
în general. Contează foarte mult nuan -
ţe le, cum pui problema. De multe ori,
șo ferii sunt calmi în aparenţă, dar sunt
ner voşi pe dinăuntru“, a arătat Ady
Szabo, director general Asexpress.

Pentru că familia înseamnă mai
mult decât o afacere, conducerea
Asexpress nu ezită să se implice în
viața angajaților, dincolo de partea
profesională.

„Uneori, oamenii sunt încercaţi de
viaţă, iar noi încercăm să-i ajutăm şi,
de multe ori, ne implicăm în probleme
de sănătate, relaţii, am stat de vorbă
cu soţii, oamenii s-au împăcat şi sunt
fe riciţi acum. Vreau să păstrez prin ci -
piile de afacere-familie. M-am gândit
in clusiv la posibilitatea ca angajații să

in vestească într-un camion la firmă
şi, pe lângă salariu, să încaseze şi
pro fit din el. În plus, suntem o familie
cre dincioasă. Am simţit că astfel sun -
tem împliniți şi încerc să le transmit şi
fetelor mele iubirea faţă de Dum ne -
zeu“, a explicat Ady Szabo.

În aceste condiții, aportul fiecărui
an gajat la succesul și dezvoltarea fir -
mei reprezintă mai mult o alegere per -
so nală decât efectul controlului mana -
ge mentului.

„Omul sfinţeşte locul. Când şoferul
nu-și iubeşte camionul, acesta se strică.
Atunci când şoferul și fierul se îm pacă,
sunt o comuniune perfectă. Co mu ni ca -
rea cu şoferii nu se bazează pe ordine
- niciodată nu le-am dat or di ne. Vorbesc
cu toţi ca de la egal la egal“, a explicat
directorul general Asexpress. 

Flota companiei numără astăzi 40
de camioane, 25 pentru distribuţie şi
15 ansambluri (cap tractor și semi re -
morcă).

Provocările
din transporturi
„Din păcate, cel mai mare duşman

al companiilor este statul. Prin dorinţa
de a acapara bani la buget, apasă fir -
mele, şi nu numai pe cele de transport.
Cred că o relaxare fiscală ar aduce

mai mulţi bani la buget pentru că oa -
menii nu ar mai fi tentaţi să facă eva -
ziune. Cu cât taxele sunt mai mari, cu
atât gradul lor de colectare este mai
redus“, a afirmat Ady Szabo.

Tarifele actuale de transport pot
cu greu acoperi costurile, iar concu -
ren ța pe piață este la un nivel foarte
ri dicat.

„Cred că firmele care încurcă sunt
cele pirat, firmele-camion, care nu îşi
calculează costuri corecte şi vin în
pia ţă cu tarife ireale, care sunt bineîn -
țe les preluate de clienții de transport.
În timp, piaţa va regla aceste proble -
me, însă statul poate și ar trebui să
gă sească soluţii pentru a opri aceste
fir me-fantomă care vin şi pleacă, dar
dis trug piața“, a completat directorul
ge neral Asexpress. 

În aceste condiții, menținerea cos -
tu rilor la un nivel cât mai coborât este
esențială.

Iar acest lucru se realizează clipă
de clipă. Asexpress dispune de propria
hală de reparații, depozit de piese de
schimb, stație de alimentare cu car -
bu rant... Astfel, firma poate traversa
mai ușor perioadele dificile.

„În ultima vreme, volumele trans -
por tate au scăzut, însă în aceste con -
di ții doar costurile fixe ne-au rămas la
fel. Ne-a scăzut şi uzura, şi consumul
de motorină astfel că, una peste alta,
nu avem pierderi foarte mari, iar din
in formaţiile pe care le deținem, piața
îşi va reveni şi chiar va creşte foarte
mult“, a arătat Ady Szabo. 

Orice achiziție este tratată cu aten -
ție maximă, iar în acest sens expe -
rien ța acumulată este esențială.

„Am constatat că, dacă mă duc la
me dic, trebuie să am cunoștințe avan -
sa te legate de medicină, la arhitect la
fel, la mecanic, la avocat etc. Trebuie
să fii pregătit, altfel riști să cheltuiești
mult fără a primi calitatea așteptată“,
a comentat Ady Szabo.

Diversificare
Transportul rămâne principala acti -

vi tate a Asexpress însă sunt dez vol -
tate și alte segmente, mai mult sau
mai puțin complementare.

„Când sunt momente mai dificile, este preferabil să eviți discuțiile la telefon.
Dacă șoferul este obosit sau nemulţumit, primul lucru pe care îl fac este să-l
trimit acasă. Eşti sclavul cuvintelor rostite şi împăratul celor nerostite, iar
dacă îmi spune ceva rău va trebui să plece. Aşa, noaptea, el se mai gândeşte.
Nervii de seara trebuie lăsaţi întotdeauna pentru dimineaţă.“

ASEXPRESS

O afacere, o familie
Transporturile s-au dezvoltat, în majoritatea cazurilor, sub forma
firmelor de familie. Dar cât de mult poți implementa valorile
specifice unei familii în interiorul companiei? Pot angajații firmei
să devină membrii unei familii extinse și să se comporte în
consecință?

„Rata de rotaţie a şoferilor tinde
spre zero la noi, ceea ce este
extraordinar pentru firmă. Acest
lucru aduce putere companiei și
reprezintă reţeta şi secretul
nostru.“

Ady
Szabo



septembrie 2014 ..........................................................................................................................................

C
O

N
C

U
R

S

23............................................................................................................................................ septembrie 201422

C
O

N
C

U
R

S

„A vem o strategie foarte bine
pusă la punct pentru
perioada 2011 - 2017. Am

ajuns la mijlocul perioadei și suntem în
grafic cu rezultatele“, ne-a declarat
Decebal Popescu, CEO al Grupului
Cartrans. În toamna anului 2011, De-
cebal Popescu şi Roxana Ioniţă, director
economic al Cartrans în acel moment,
au preluat managementul companiei
pe baza unui contract încheiat cu
acţionarul majoritar, Cristian Preda, cel
care transformase compania într-un
nume cunoscut pe piaţa românească.

Acesta a fost momentul în care ma-
nagementul companiei s-a transformat
într-unul modern, bazat pe proceduri
bine puse la punct, pe controlul costu-
rilor şi pe sisteme de motivare exacte.

„A fost «o mișcare bună», acesta
fiind, de altfel, și motto-ul companiei. Pri-
ma noastră provocare a fost repoziţio-

narea în raport cu resursele financiare,
care se aflau în deficit, după perioada
de criză 2007 - 2010.Am avut și o infuzie
de know-how de «afară» iar măsurile
eficiente de reducere a costurilor au fost
puse rapid în practică. Pentru a putea
controla mai bine fiecare tip de activitate
desfășurată, am creat companii diferite
(centre de cost/profit) în cadrul grupului,
pentru a separa activitatea de bază
(transport) de celelalte tipuri“, a explicat
Decebal Popescu.Astăzi, în cadrul gru-
pului Cartrans, există 3 companii:
Cartrans Preda (deținătoarea de flotă),
Cartrans Spedition (casă de expediţii) şi
CTP Service Autocamioane (service şi
piese de schimb autocamioane).

Omul, motorul...
„Grupul Cartrans îşi ia în serios

rolul de angajator responsabil, iar filo-

sofia noastră în ceea ce priveşte per-
sonalul se bazează pe câteva principii.
Lucrăm în echipă, depindem unul de
celălalt, iar serviciile pe care le oferim
clienţilor au ca element decisiv omul
şi gradul său de implicare în activitatea
desfăşurată. Angajaţii noştri îşi desfă-
şoară activitatea într-un mediu de lu-
cru ce le permite să-şi utilizeze la ma-
xim abilităţile. Căutăm şi îi selectăm
pe cei mai buni dintre cei mai buni.
Consider că o echipă puternică şi unită
este cheia succesului pe termen lung“,
a apreciat CEO-ul Cartrans.

„Motorul“ activităţii companiei este
flota proprie, formată în prezent din
133 de autotrenuri Volvo şi Mercedes
propulsate de motoare EURO 5,
EURO 5-EEV și, mai nou, EURO 6,
cu semiremorci megatrailer. „Cele mai
multe vehicule sunt produse între 2011
și 2014, cele mai vechi sunt din 2007.

Avem un plan clar de vânzări și achi-
ziţii pentru anii următori, plan ce are
ca punct central ideea de stabilitate,
dar și de flexibilitate în fața potenția-
lelor riscuri reprezentate de evoluția
economiei europene cu efect direct și
imediat asupra activității unui trans-
portator de mărfuri. Un parc nou este
foarte important pentru noi, ţinând cont
de faptul că realizăm în exclusivitate
transport intracomunitar. Obţinem, în
acest context, o reducere a taxelor de
drum, a costurilor de mentenanță, dar
și consumuri diminuate de carburant“,
a menţionat Decebal Popescu. „Ținem
cont în elaborarea planului de vânzări
și achiziții de aspectele de ordin co-
mercial (cerere/ofertă), urmărind și asi-
gurarea unei distribuții echilibrate pe
fiecare lună și pe fiecare an a costu-
rilor de operare a vehiculelor, cu un
impact cât mai mic asupra cash-flow-ul
companiei. Și aici vorbim de cicluri de
mentenanță (urmărite cu ajutorul
software-ului FleetPanel), planificarea
eficientă a schimburilor de anvelope
etc. De menționat este că achiziționăm
exclusiv vehicule noi, iar în ceea ce pri-
veşte numărul mărcilor din flotă, con-
siderăm că două mărci pot oferi un
raport optim, motivele fiind și aici mul-
tiple, dar în primul rând flexibilitatea
furnizorilor este mai mare într-o ase-
menea situație, iar noi avem constant
la îndemână termeni de comparație,
fără a fi nevoiți să ne ghidăm după

testele din reviste sau promisiunile
vânzătorilor atunci când facem achi-
zițiile.“

...sistemul...
Gestiunea flotei cade în sarcina

unui departament de transport, ce be-
neficiază de suport informatic de ultimă
generaţie (urmărire GPS, comunicare
cu şoferii prin aplicaţie Blackberry,
TMS-Windsoft, DispoPanel și
FleetPanel). În plus, se efectuează
acum teste pentru introducerea unui
nou sistem de comunicare şi de urmă-
rire a flotei în colaborare cu Transics.

Flota Cartrans funcţionează pe ba-
ză de contract pentru relaţii intracomu-
nitare, şoferii fiind schimbaţi la 8-10
săptămâni. „Folosim microbuzul pen-
tru a aduce şoferii acasă, unde stau
aproximativ 10 zile. În fiecare săptă-
mână, pleacă din România 2 microbu-
ze cu 14 şoferi şi se întorc cu alţi 14.
Cred, însă, că suntem singura firmă
din România care, pe lângă cei 14
şoferi, a mai introdus câte un delegat
pe fiecare microbuz, ce supervizeaza
procesul de predare/primire a camioa-
nelor între şoferi. Astfel, nu apar înţele-
geri privind motorina din rezervor şi
nici neînţelegeri legate de starea ma-
şinii, mai ales că mașinile vin o singură
dată pe an în România. La fiecare
predare, se fac poze care se arhivea-
ză în ERP, la fișa mașinii, împreună
cu procesele verbale scanate. În acest
moment, la noi lucrează 183 de şoferi,
unii în echipaje, şase dintre acestea
fiind formate din soţ şi soţie. Acestea
sunt poate cele mai bune echipaje,
pentru că soţiile îşi temperează soţii,
şi ele, la rândul lor, conduc preventiv
și economic. Astfel, nu de puține ori,
în clasamentul lunar al eficienței șo-
ferilor (afișat zilnic la sediul com-
paniei), doamnele au fost cele care
s-au clasat pe locurile fruntașe”. Po-
trivit managerului companiei, şoferii
Cartrans primesc suplimentări lunare
de diurnă pe baza unor criterii de per-
formanţă obiective, compuse din coe-
ficienții de conducere economică
generați de sistemele de fleet mana-
gement (Fleetboard și Dynafleet), la
care se adaugă rapoartele de dauna-
litate (accidente/pagube înregistrate)
și eventuale abateri de genul întârzieri
la încărcare/descărcare, comporta-
ment/limbaj neadecvat, criterii pentru
care, de asemenea, primesc un punc-
taj. „Sunt mândru de colectivul nostru,
avem mulți șoferi valoroși la noi în
companie, unii lucrează chiar și de 15
ani la noi și cred că tot de la noi vor
ieși la pensie. Cu acest efectiv de
șoferi și nivelul lor de pregătire, atât
cel anterior angajării cât și cel dobândit
în cadrul companiei după angajare,
prin programul coordonat de trainerul
nostru intern, înregistrăm un consum
mediu de 28,5 l la suta de km, cu o
încărcare medie de 18 t, în timp ce,
pentru maşinile de ultimă generație,

consumul ajunge și la 25 la sută la
cei mai buni șoferi“.

... Viitorul
La categoria inovare, managerul

Cartrans a înscris modul în care este
comunicat statusul camioanelor către
clienţi. „Toţi clienţii noştri de flotă bene-
ficiază de o interfaţă web (DispoPanel),
care permite vizualizarea activității fie-
cărei maşini, pe baza unor coduri de
acces, cu informaţii actualizate de dis-
pecerat cel târziu la 2 ore. Iar pentru
a merge şi mai departe, există posibili-
tatea de a accesa arhiva, unde pot ve-
dea ce a făcut fiecare maşină în fieca-
re zi din ultimii 2 ani“, a menţionat el.

În ceea ce priveşte evoluţia compa-
niei pe termen lung, Decebal Popescu
vede Cartrans într-o poziţie de specialist
în transportul care vizează Europa Cen-
trală şi de Est, cu „ancoră în România”.
„Transportul acesta de tip «remote
control», în care am mutat efectiv toată
flota în Vest, reprezintă o soluţie potrivită
acestui moment, dar nu o văd ca o solu-
ție de mare viitor. Motivele sunt multiple,
de la interesul șoferilor pentru această
activitate până la rațiuni ce țin de pier-
derea în timp a avantajului reprezentat
de forța de muncă (încă) ieftină și
dezvoltarea economică a unor anumite
zone din Europa, mai puțin exploatate
azi. Opinia mea este că Europa Cen-
trală și de Est poate oferi în viitor multe
oportunități. Și de ce să nu ne pregătim
din timp pentru a face față acestor noi
provocări/oportunități, aici, mai aproa-
pe de casă?“, a concluzionat Decebal
Popescu.

Meda BORCESCU
meda.borcescu@ziuacargo.ro

„Pe partea de achiziţii de
camioane, am apelat atât la
leasing financiar, cât şi la credit,
care este mai ieftin dacă dispui de
garanţii.“

Interviul pe larg cu CEO-ul
Cartrans (în care multe din
aspectele prezentate mai sus sunt
detaliate) îl puteți citi atât pe
website-ul revistei Ziua Cargo -
www.ziuacargo.ro, dar și pe
website-ul companiei -
http://www.cartrans.ro.

CARTRANS ROMÂNIA
Management modern
pentru o companie
cu 20 de ani de istorie
Nu mărimea flotei contează, ci eficienţa ei. Iar oamenii sunt cei
care fac diferenţa... atunci când lucrează ca o echipă. Sunt
elemente de bază ale filosofiei de business aplicate de
managementul Cartrans. Grupul şi-a propus ca obiectiv pe termen
lung ocuparea unei poziţii fruntaşe la nivel Est-european şi o cifră
de afaceri de 30 de milioane de euro în 2017.

„Pentru a putea contura corect
viziunea pe termen lung, am
contractat un grant BERD destinat
consultanţei, care ne-a permis o
infuzie de know-how din America
de Nord.“

Flotei Cartrans i se adaugă
subcontractorii utilizaţi în regim
dedicat. Astfel, compania de
transport şi casa de expediţii,
Cartrans Spedition, colaborează în
mod direct, reuşind să
construiască un mix eficient. „Am
dezvoltat în ultima perioadă casa
de expediţii, realizând o bază
importantă de subcontractori şi
dacă, la început, facturile veneau
în proporţie de aproape 100% din
partea flotei proprii, astăzi
subcontractăm flota proprie pentru
numai 20% din comenzi“, a afirmat
Cornelia Ghegheșan, directorul
Cartrans Spedition.

... în 1994, la Ploieşti, se înfiinţa compania
Cartrans Preda SNC, având ca acţionariat familia

inginerului Cristian Preda. Primul camion a fost un
Mercedes MB-814 de 4 tone. Astăzi, numele
Cartrans, inscripționat pe 133 de camioane,

reprezintă un simbol pentru piaţa românească.

Cornelia
Ghegheșan

Decebal
Popescu



A cest sistem a asigurat dezvol -
ta rea continuă a companiei,
chiar și în perioadele dificile,

permițând, de asemenea, diversifi ca -
rea activității pe diferite tipuri de trans -
port. Practic, organizarea pusă la punct
de firma piteșteană permite iden ti fi ca -
rea rapidă a eventualelor zone cu pier -
deri și, astfel, stoparea aces tora. Pro -
ce durile urmate de fie care angajat în
parte și țintele stabilite asigură produc -
ti vitatea ridicată și re pre zintă principalul
mo tor al suc ce sului.

Amintim faptul că, în 2010, Com
Divers Auto Ro a câștigat titlul „Ro ma -
nian Transport Company of the Year“
și, conform regulamentului competiției,
nu a mai putut participa la următoarele
trei ediții.

Compania a revenit în concurs, iar
realizările din ultimii patru ani sunt
notabile - flota a crescut semnificativ,
a apărut un nou service, alte parcări...

Astăzi, compania a ajuns la o flotă
de 290 vehicule.

„Intenționăm să ajungem la 300
de camioane până la finalul anului,
față de 210 unități, câte aveam în
2010. În plus, ne menținem rețeaua
de subcontractanți, care funcționează
bine. Subcontractăm aproape 100 de
ca mioane. Sunt și firme cu mai multe
ca mioane, dar, chiar și în cazul aces -
tora, lucrăm direct cu șoferul - mașina
este sub dispeceratul nostru direct.
Sunt relații stabile, iar acești trans por -
tatori beneficiază nu numai de partea

de contracte, ci și de motorină, de
servicii de mentenanță, reparații etc“,
a explicat Alexandru Popa, director
de transport Com Divers Auto Ro.

Sistem IT integrat
Produsele IT joacă un rol esențial

în funcționalitatea companiei, iar ma -
na gementul Com Divers Auto Ro a de -
cis că totul trebuie să funcționeze unitar.

„Din punctul de vedere al tele ma -
ticii, avem nevoie doar ca vehiculele
să aibă interfață FMS, deoarece uti -
li zăm sisteme proprii, realizate împre -
u nă cu o firmă din București. Indiferent
de camion, datele vin în serverul nos -
tru și le prelucrăm cu programul pro -
priu. În trecut, am avut oameni dedicați
și sistemul a funcționat foarte bine,
dar ne-am extins, s-au extins și acti -
vi tățile, a apărut și sediul de la Vâlcea
cu o a doua unitate service și a devenit
din ce în ce mai necesar un ERP ade -
vă rat. A fost nevoie de dezvoltarea
unui nou sistem care să gestioneze și
să controleze tot, să atingă toate as -
pec tele activității, de la manager, la
pro ducție, registratură, dispecerat, ser -
vice etc“, a precizat Alexandru Popa.

Iar noul sistem dezvoltat împreună
cu Wind Soft va permite îmbunătățirea
ac tivității fără a perturba munca an ga -
jaților.

Șoferii interacționează cu aceleași
echipamente și nu se schimbă nici
mo dalitatea de lucru cu dispecerii.

„Noul sistem ne ajută să controlăm
mai bine ce avem. Criteriul de alegere
a fost să nu ne schimbe modul de
lucru, să se plieze pe ce avem noi și
să ne ajute să gestionăm activitatea
mai bine. Datorită acestui sistem,
acum informația circulă mult mai repe -
de și, în consecință, poți lua o decizie
mai rapid.“

Accent pe service
Service-ul a reprezentat întot dea -

una un motiv de mândrie pentru Com
Divers Auto Ro și, totodată, un stâlp
important pentru întreaga afacere.

Astfel, o nouă investiție sem ni fi -
cativă a avut loc la Vâlcea.

„Unitatea din Vâlcea nu exista a -
cum patru ani, era doar în fază de
pro iect. Această investiție înseamnă
o bază pentru noi: parcare, spălătorie,
stație de alimentare, service etc, atât
pen tru camioanele noastre cât și pen -
tru subcontractanți sau terți. Înainte
de a începe proiectul, am sondat te -
re nul și nu exista în împrejurimi niciun
ser vice de camioane multibrand pro -
fe sionist. Avem deja clienți din zona
respectivă și, astfel, acest service este

deja un centru de profit funcțional,
deși a fost lansat în vara acestui an“,
a afirmat Alexandru Popa.

Un angajator căutat
Creșterea flotei a însemnat și

creșterea numărului de angajați.
„Pe dispecerat am mai adus

oameni noi, în plus față de echipa
veche. Am avut un anunț și am primit
sute de cv-uri, de la persoane de toate
vârstele. Ne-am păstrat imaginea de
bun angajator. În plus, suntem printre
puținii care acordă o șansă tinerilor
proaspăt absolvenți de facultate sau
în an terminal. În prezent, ne apropiem
de 400 de angajați“, a spus directorul
de transporturi Com Divers Auto Ro.

În ceea ce privește șoferii, stra te -
gia companiei a fost întotdeauna de
a avea cu 10% mai mulți față de
numărul de camioane.

„Dacă vorbim de 290 vehicule,
vorbim de minimum 320 de șoferi.
Sunt folosiți cu toții; mai ales în pe ri -
oa da concediilor de vară. La numărul
aces ta de camioane, apar mereu pro -
ble me personale pozitive sau ne ga -
tive, dar mașina respectivă trebuie să
cir cule.“

Angajarea șoferilor se realizează
în urma unor etape bine structurate,
menite să ofere candidaților informații
clare legate de cerințele companiei și,
tot odată, să protejeze firma de an ga -
jați nepotriviți.

„O comisie analizează fiecare can -
didat în parte. Nu se acceptă CV scris
la calculator, ci avem un formular care
trebuie completat personal, cu pixul,
la sediul companiei. Urmează trierea

inițială, după care cei cu potențial sunt
analizați și are loc primul interviu, cu
ma nagementul companiei. Apoi înce -
pe programul de pregătire al șoferilor
se lectați, care sunt angajați pe o pe -
ri oadă determinată. În timpul acestui
program, mulți cedează și pleacă. Li
se oferă condiții bune, dar trebuie, la
rândul lor, să ofere rezultate și să aibă
un anumit randament“, a explicat Ale -
xandru Popa.

Pregătirea continuă a șoferilor re -
prezintă o prioritate pentru Com Divers
Auto Ro.

„Am început în urmă cu 2-3 ani,
îm preună cu UNTRR, programul de
pre gătire ECOeffect pentru condu că -
to rii auto profesioniști, avem peste
80% dintre aceștia cu training deja
făcut, iar rezultatele nu au întârziat să
apară. Problema este că informația
trebuie reînnoită constant, pentru că,
după o anumită perioadă, șoferii uită
să aplice ceea ce au învățat și au ten -
dința să se întoarcă la vechiul stil de
conducere.“

În efortul de a avea cei mai potriviți
angajați, compania a apelat inclusiv la
un psiholog.

„Avem propriul nostru psiholog,
an gajat permanent, care face evaluări
regu late ale întregului personal, indife -
rent că este vorba despre șoferi, me -
ca nici, dispeceri sau manageri. Astfel,
se pot depista mai repede problemele
și se poate interveni constructiv acolo
unde este cazul. Angajații au încredere
în persoana respectivă și stau deschis
de vorbă cu ea, își spun toate păsurile.
Este o modalitate de a diminua po -
ten țialul de conflict sau de a-l preveni.“

Reducerile de tarife
trebuie să aibă o
limită
Concurența acerbă afectează și

com pania piteșteană, care încearcă
să mențină tarifele la un nivel accep -
ta bil oferind o calitate ridicată a ser -
viciilor.

„Unul dintre argumentele princi pa -
le pe care le comunicăm pentru a men -
ține tarifele de transport la un anu mit
nivel este legat de calitatea servi ciilor:
livrare la timp, marfă livrată 100% fără
probleme, KPI de aproape 100% etc.
Sunt de acord cu reducerea de costuri,
dar toate au o limită. E un joc periculos,
însă nu am făcut rabat de la imagine
sau de la calitate, de la serviciile furni -
zate sau de la modul de organizare pe
care l-am avut până acum.“ 

Turcia a rămas relația de bază
pentru Com Divers Auto Ro, existând,
toto dată, și transport internațional pe
Europa de Vest. 

De asemenea, a înființat propria
casă de expediții, care funcționează
separat (centru de profit) și are foarte
puțin de-a face cu flota companiei.

„Există fluctuații și, în general, când
una dintre activități (transport sau expe -
diții) câștigă mai mult, cea lal tă pierde.
În prezent, casele de ex pediții sunt pe
val, dar depinde foarte mult și de clienți.
Este greu pentru o casă de expediții să
mențină o rețea de subcontractanți care
să funcționeze impecabil, și atunci încep
să apară plângerile. A fost impusă o
scădere de prețuri de către clienți, au
câștigat casele de expediții, dar bu me -
rangul se va întoarce - se va vedea în
calitatea ser viciilor sau a bunurilor livrate
sau nelivrate.“

Pe viitor, compania își propune să
continue dezvoltarea flotei.

„Avem programe atât de reînnoire,
cât și de extindere a flotei. Iar reîn no -
irea flotei ține nu numai de imagine,
ci și de costuri, deoarece, la un mo -
ment dat, începi să dai din ce în ce
mai mulți bani pentru un camion care
se învechește.“

Vechimea medie a parcului Com
Divers Auto Ro este de 2,8 ani.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro
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CCOOMM  DDIIVVEERRSS  AAUUTTOO  RROO

EEccuuaațțiiaa  ssuucccceessuulluuii
Unul dintre cei mai mari transportatori din România, Com Divers
Auto Ro, a reușit dezvoltarea unui sistem care îi permite efectuarea
transportului la un nivel ridicat calitativ, păstrând, totodată,
costurile sub un strict control.

„Puterea noastră provine din
echipă, din oamenii pe care îi
avem. Este foarte importantă
menținerea unei echipe valoroase,
care să atragă în continuare
valoare.“

„Dan Lazăr, patronul firmei, ține la
imagine și acest lucru se vede la
toate capitolele - sediu, service-uri,
parcări, dar, mai ales, flotă.
Practic, nu poți să faci diferența
între un camion de acum doi ani și
unul de acum șase ani, din punct
de vedere al aspectului. Sunt
foarte bine întreținute, nu le
lipsește nimic, toate arată ca în
prima zi.“

„Service-ul este o activitate pe care o facem bine, începând de la reparații și
revizii minore sau activități simple de mentenanță, până la îndreptări de
șasiuri, reparații cutii de viteze, motoare, electronică, vopsitorie etc. Suntem
deja cunoscuți ca service în zona Pitești, iar pentru Vâlcea avem, de
asemenea, mari așteptări și credem că va fi un succes.“
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dat altă remorcă, am făcut pe urmă şi
cursa de marţi, şi pe cea de miercuri,
şi pe cea de joi. Prac tic, au scos al
doilea șofer de pe a ceastă relație, pen -
tru că eu făceam mun ca pentru două
camioane. Nu dor meam deloc, dar
aveam 22 de ani.“    

Astfel, au fost schimbate mai multe
firme, câștigul principal fiind experiența
acumulată, în condițiile în care se
câștigau puțini bani.

30.000 km/lună
O schimbare importantă a fost

trecerea la transportul de autoturisme.
Ki lometrii parcurși au crescut mult și,
toto dată, situația financiară s-a îmbu -
nă tățit.

„Aveam curse de la Napoli, unde
încăr cam Fiat sau Alfa Romeo, des -
căr cam la 5-6 reprezentanțe auto în
Milano, apoi încărcam Iveco Daily și
descărcam la Paris. În continuare, în -
cărcam Citroën sau Peugeot şi le
aduceam la Napoli. Făceam 5.000 -
6.000 de km pe săptămână. În 2002,
am trecut la altă firmă, cu care am și
deschis, apoi, firma în România.
Făceam Franţa şi Spania, transportam
anvelope şi case mobile. Făceam Bari
- Sevilla tur retur într-o săptămână,
circa 6.000 de km.“

Este perioada în care Marius Ca -
tri noiu a început să facă echipaj pe
ca mion cu viitoarea soție.

„Lavinia a început să conducă un
camion înainte de a conduce un au to -
turism. A fost o viaţă frumoasă. În pe -
rioada 2004-2006, am lucrat la alte
două firme. Aveam 15 -20 de des căr -
cări în Marea Britanie și nu foloseam

GPS. Făceam și curse pentru aero port.
Lu cram pentru Air France, aveam auto -
rizații și pentru duminică; practic, mer -
geam non-stop - am făcut și 3 curse
Paris - Valencia într-o săptă mâ nă, adică
în jur de 8.500 de km. Am câştigat bine
atunci, dar n-are nicio legătură cu mun -
ca de acum. Astăzi, un şofer realizează
10.000-13.000 km/lună pe comunitate,
iar noi când făceam sub 20.000 km ne
cer tam că nu ne dau suficiente curse.
Cel mai mult, singur, am făcut 23.000
km/lună, iar cu Lavinia, în tandem,
30.000 km/lună. În 7 ani, am făcut peste
1,5 mi lioane de km, deci peste 200.000
km pe an. Acum ne chinuim să facem
150.000 km pe an cu mașinile noastre,
schimbând șoferii la 2-3 luni, pentru a
nu opri deloc camionul”, a arătat Marius
Catrinoiu.

Aventura continuă...
acasă
În 2007, familia Catrinoiu încă lo cu -

ia în Italia sau, mai bine spus, în camion.
„Am închiriat o casă, dar, practic,

plăteam chiria degeaba. Am cumpărat
o maşină Citroën nouă, am plecat în
cursă în februarie și am revenit prin
iulie. Am găsit-o îngropată în buruieni
și plină de melci. Acum are 100.000
de km, dar nu o vindem.”

Apoi, a venit propunerea unuia din -
tre patronii unde am lucrat de a des -
chide o reprezentanță în România.

„Compania avea aproximativ 300
de camioane. Directorul ne-a întrebat
care vrem să mergem acasă. Câşti -
gam circa 7.000 de euro/lună în 2007,
dar nu eram mulţumiţi şi am hotărât
să ne retragem acasă, unde ne-am și
căsătorit.”

Planul inițial era înmatricularea la
Vâlcea a 40-50 de camioane din flota
companiei.

„La început, am luat 5 camioane,
dar ne-am dat seama că erau greu
de gestionat şi acestea - era perioada

în care toate firmele din Vest veneau
în România și nu găseai șoferi. O idee
bu nă a fost înființarea casei de expe -
diții, pentru că firma avea multe con -
tracte. Astfel, soţia a început să vândă
curse. Atunci am învăţat şi clienţii, şi
cum se lucrează cu ei.”

A urmat criza și compania italiană
a dat faliment în 2009. „Aveam două op -
țiuni, fie mă întorceam ca şofer, fie con -
tinuam aici. Așa a apărut Marvi Logistic.
Am reușit să transferăm con tractele de
leasing pe noua firmă. Flota noastră
avea cinci camioane, dintre care trei în
leasing. Am sunat toţi clienții, le-am ex -
plicat situaţia şi mulţi au avut încredere
în noi, pentru că deja lucram împreună,
și, astfel, am continuat colaborarea și
pe noua firmă.”

În doi ani, flota s-a dublat, ajun -
gând la zece camioane.

„Am înființat firma în 2009, când
totul mergea în picaj. Am plecat de la
zero și am încercat să facem totul co -
rect de la început. Avem controale
lunare de la Finanţe, dar nu am primit
nicio amendă. Am avut inclusiv un con -
trol care a durat două luni - pier dere de
timp şi bani din partea sta tului.“

Cursa pentru
performanță
Performanța pentru Marvi Logistic

cu prinde două aspecte principale.
Unul este legat de relația cu subcon -
trac torii și aici s-a reușit, nu fără efor -
turi, crearea unor parteneriate bune
cu câteva zeci de firme de transport.
Cel de-al doilea aspect este reprezen -
tat de gestionarea propriei flote.

„Avem transportatori care au în -
ceput cu noi de la zero sau cu un ca -
mion vechi, iar acum au mai multe ca -
mi oane și deja cumpără numai vehi cule
noi. În schimb, alții, care aveau 4-8-15
camioane și cărora am încercat să le
explicăm ce muncă facem noi pe Co -
mu ni tate, însă nu au avut încredere în
noi și au continuat să facă România-
Italia-România până au dat faliment.”

În ceea ce privește resursele uma -
ne, Marvi Logistic are 20 de șoferi anga -
jați și încearcă motivarea aces tora
pentru a rămâne în firmă cât mai mult.

„Îi trimitem la cursuri, sunt şoferi
care au făcut şi 7-8 traininguri. Încer -
căm să scoatem consumuri cât mai
mici. Cel mai neplăcut aspect pentru ei
îl constituie perioada lungă în care stau
plecați - aproximativ 3 luni afară şi o
lună acasă. Avem un singur şofer pe
maşină, iar media e de 12.500 km/lună.”

Consumul mediu al flotei Marvi
Logistic a ajuns astăzi la 27 l/100 km
în lunile de vară, iarna înregistrând o
creștere cu aproximativ 2 litri.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro
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Pasiunea și munca multă par a fi ingredientele principale ale apariției și
dezvoltării Marvi Logistic. Iar în spatele succesului se află o poveste
frumoasă, demnă de filmele hollywoodiene. O poveste, totuși, tipic
românească, pornind inițial de la premisele unui eșec aproape sigur, dar apoi,
încet-încet, prin consecvență și o atitudine permanent pozitivă, lucrurile
ajungând acolo unde nimeni nu ar fi putut anticipa că vor ajunge.

M arvi Logistic este o firmă
care a devenit tot mai cu -
nos cută în România. A fost

înființată în plină criză economică și
totuși s-a dezvoltat într-un ritm demn
de perioada de boom. Deciziile co -
rec te, comunicarea modernă, încer -
ca rea permanentă de a crea par te ne -
riate cu clienții, dar și cu furnizorii și
alți transportatori, și, bineînțeles, o
continuă preocupare de a învăța și a
îmbunătăți activitatea sunt câteva
dintre motivele succesului.

Astăzi, Marvi Logistic deține o flotă
proprie de 15 camioane moderne (vâr -
sta medie este de doi ani) și lucrează
cu peste 60 de subcontractori pe par -
tea de transport, prin casa de expediții.
În plus, noul sediu și spațiul recent
achi ziționat creează noi perspective
de dezvoltare.

„Vâlcea este slab reprezentată din
punct de vedere al depozitelor logis ti -
ce. Ne gândim să construim depozite
pe cei 10.000 de mp pe care îi deți nem
și să le închiriem. Poziţia este ideală,
pe aici trec toate camioanele care merg
spre Bucureşti“, a arătat Ma rius Ca tri -
noiu, director general Marvi Logistic.

Compania a fost înființată în 2009
și a cunoscut o dezvoltare continuă.
În 2011, cifra de afaceri atingea deja
4 milioane euro. În 2012, a ajuns la 6

mi lioane euro, iar în 2013 la 7,2 mi -
lioane euro. Anul acesta, compania
va depăși, cel mai probabil, 8 milioane
euro cifră de afaceri.

Dar să lăsăm cifrele și să ne con -
cen trăm asupra poveștii.

Italia - atracția
românilor
„Am plecat în 1999 în Italia, atunci

când a avut loc Eclipsa de Soare.
Aveam viza în buzunar, dar am stat să
văd, totuşi, eclipsa... şi apoi am ple cat.
Aveam 22 de ani. Am împru mu tat bani
și am pus gaj apartamentul. Văzusem
o poză cu multe camioane la un amic
şi am plecat să mă fac şo fer de TIR -
speram eu. Bineînţeles că am pornit
de jos“, și-a amintit Marius Catrinoiu.

Spălator de camioane, mecanic,
paznic - sunt câteva dintre activitățile
desfășurate la o firmă din Napoli,
Sudul Italiei. Iar banii câștigați erau
ex trem de puțini.

„Nu a fost rău, am învăţat. Se spă -
lau cisterne în interior cu acid, cu mas -
ca de gaze pe față, non-stop. La un
moment dat, câştigam pe lună cât tre -
buia să dau dobânda la banii împru -
mu tați“, a spus Marius Catrinoiu.

În 2000, a apărut șansa așteptată
- șofatul camioanelor. 

„Nu ştiam să conduc, dar m-a luat
un patron să învăţ. Era mai mult mun -
că fizică, avea câte 8-10 încărcări şi
descărcări la Modena. Trecea el mun -
ţii, unde era mai periculos, apoi mă
lăsa pe mine să conduc.“ 

Acest loc de muncă a reprezentat
o școală și o carte de vizită și, astfel,
au urmat alte firme de transport.

„Patronul era cunoscut în zonă.
Astfel, m-am putut angaja la altă firmă.
Într-o lună, m-au pus şef pe cursa Na -
poli-Catania, Sicilia - Napoli. Normal,
se pleca duminică seara cu remorca
încărcată, luni dimineața descărcai la
Catania, apoi la Messina și, după prânz,
la Reggio Calabria. Apoi, nu se încărca
nimic la retur, șoferul își făcea programul
cum dorea, important era ca marți seara
să plece cu altă remorcă de la Napoli.
În schimb, eu am plecat duminică seara
entu zi as mat, iar luni la 20.00 seara
eram înapoi la Napoli și i-am întrebat
ce cursă mai fac. I-am speriat pe toţi,
inițial, au crezut că nu am mai ajuns în
Sicilia, cursa avea 1.300 de km dus -
întors, pe cea mai grea autostradă din
Italia, A3. Descărcai în 3 locuri gru paj,
coletărie, la mână, totul la 40 de grade,
nu aveam aer condiționat. Așa că mi-au

„În România, multe firme nu ştiu
să lucreze pe termen lung. Iau
curse de la noi, dar, la primul
prilej, oricât de mic, strică relația.
Am lăsat tot timpul de la noi, şi cu
transportatorii, și cu clienţii.”

MARVI LOGISTIC

Poveste românească...
de transporturi

„În perioada în care am început să
muncesc în Italia, eram priviţi ca
infractori: dacă te întorceai în
România cu viza expirată, îți
anulau pașaportul. Acum suntem
statistică pozitivă - numărăm
miliardele trimise acasă de cei
care muncesc în străinătate.”

Lavinia Catrinoiu a fost printre primele șoferițe românce de camion din
Italia. Acum este la modă acest fenomen - și Marvi Logistic are un cuplu
soț - soție pe camion.

Marius
Catrinoiu



grijă costurile pe vehicul. „Avem şi
câţi va colaboratori care deţin ansam -
bluri, dar şi aceştia lucrează în exclusi -
vi tate cu noi şi respectă regulile privind
di mensiunile şi tipul semiremorcilor şi
cele privind vechimea capului tractor,
care nu trebuie să depăşească 8 ani.
În plus, tot parcul rulat este monitorizat
GPS“, a mai arătat Rareş Retegan. 

... pentru
depozitare...
dezvoltare...
În aceeaşi idee, a parteneriatelor

de succes, se înscrie şi colaborarea
demarată în ultimul an cu KLG Europe
Logistics, care se derulează atât pe
segmentul de depozitare, cât şi pe cel
de transport. „KLG Europe Logistics
utilizează depozitul nostru din Cluj, iar
noi am renunţat la depozitul de 400
mp închiriat în Bucureşti, mutând mar -
fa în depozitul pe care îl deţine compa -
nia parteneră la km 23 pe autostrada
Bucureşti-Piteşti. De asemenea, pe
parte de transport, avem prioritate la
în cărcare în relaţie cu partenerul nos -
tru din Bucureşti. Colaborăm şi pe
relaţii externe, dar într-o mai mică mă -
sură. Este un parteneriat de tip win-
win, care a permis ambelor părţi o mai
bună gestiune a costurilor în sensul
reducerii lor, dar a reprezentat şi o
plat formă de dezvoltare“, a subliniat
direc torul general Routier European
Trans port. El a adăugat că nu au
apărut niciun fel de neînţelegeri privind
clienţii. „Filosofia aplicată în cazul
nostru este una naturală şi totul a venit
firesc. Toată lumea este tânără, iar
dia lo gul dintre noi este unul liber. De -
ciziile se iau pe loc în ceea ce priveşte
partea operaţională, iar dacă este
vorba de achiziţii, hotărârea este, luată
de mine, de fratele meu, Bogdan și de
unchiul nostru, George, în calitate de
acţionari“. Potrivit directorului general
Routier European Transport, inovaţia

reprezintă un element privit cu atenţie
în firmă, fiind preluate modelele sau
practicile eficiente comunicate de către
parteneri. 

... şi pentru clienţi
„Am început, în ultimul an, colabo -

rarea cu clienţi noi, din mai multe ramuri
ale industriei, precum cea pe tro lieră, a
anvelopelor sau ceramică“, a precizat
Rareş Retegan, adăugând că provocări
ridică partea de grupaj pentru export,
mult sub import din punctul de vedere
al cererii. Oricum, pe segmentul de ex -
port, există con trac te pe full truck pe
un an de zile pen tru 70-75% din totalul
de curse, gru pajele adjudecându-şi un
procent de circa 25%. Pentru importuri
însă, pro centele sunt inversate. „De
ase me nea, am încheiat mai multe con -
tracte noi care vizează relaţii precum
Italia - Benelux şi Italia - Franţa, cu tarife
bune. De cele mai multe ori, pe acest
tip de curse vorbim de echipaje de doi
şoferi pe maşină. Suntem printre pu ţi -

ne le firme din ţară care plătesc diurnă
pe zi, nu la kilometru, iar pentru noi, o
lu nă de 17.000 km este una bună şi
este realizabilă. Se poate spune că
există o anumită presiune pe preţuri în
această perioadă, dar nu şi pe Italia -
Franţa. Lucrăm cu case de expediţii
pen tru importuri din Franţa şi, pentru
com  pletări, din Italia. Încercăm să cola -
borăm cu expeditori corecţi, menţi nând
tarife liniare de-a lungul anului, care
per mit predictibilitate de ambele părţi.
Chiar dacă a fost dificil, am găsit astfel
de parteneri şi am constatat că mai pre -
sus de firmă este omul de la capătul
celălalt al firului.“ 

În opinia lui Rareş Retegan, comu -
ni carea este foarte importantă în relaţia
cu clienţii, iar capacitatea de a oferi
rapid soluţii reprezintă unul dintre atu -
urile Routier European Transport. Com -
pa nia beneficiază, în plus, de o disper -
sie sănătoasă a clienţilor, în condiţiile
în care cel mai important client nu depă -
şeşte 5-6% din cifra de afa ceri. „Avem
în plan dezvoltarea unor parteneriate
în Germania, care să ne asigure o di -
minuare supli men ta ră a costurilor. În
acest moment, ne axăm pe stabilizare,
dar ne propunem ca în viitor să des -
chi dem un depozit în Germania, aproa -
pe de bazinul Ruhr, pentru a realiza
gru paje într-un sistem similar celui pe
care l-am pus în practică în Italia“, a
con cluzionat directorul general Routier
European Transport.

Meda BORCESCU
meda.borcescu@ziuacargo.ro
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C ompania clujeană şi-a înnoit
parcul în ultimul an, achi zi ţio -
nând 20 de camioane Volvo

EURO 6. Şi pentru că variantele de
buy-back pentru maşinile înlocuite (un
parc MAN EURO 5, din perioada
2007-2008) nu au reprezentat o so -
lu ţie eficientă pentru firmă, manage -
men tul Routier European Transport a
decis să le închirieze subcontractorilor,
obţinând astfel o creştere a flotei care
deserveşte compania, în condiţiile
unui control extrem de eficient al cos -
tu rilor. „Am apelat la închirierea vehi -
cu lelor care rămân în proprietatea
Routier European Transport până la

fi nalul contractului, dar sunt utilizate
de subcontractorii noştri - firme mici,
cu 1-3 camioane“, a explicat Rareş
Re tegan, director general Routier Eu -
ro pean Transport. El a ţinut să pre ci -
zeze că este vorba despre transpor -
ta tori care lucrează în regim de
exclu sivitate cu Routier European
Tran sport, folosind inclusiv dispe ce -
ratul companiei. „În acest context, de -

ţinem un control financiar bine pus la
punct, ţinând cont de faptul că facem
o compensare între sumele care tre -
buie plătite către subcontractanţi şi
cele care ar trebui încasate.“ 

... pentru transport...
Routier European Transport ope -

rea ză într-un sistem în care deţine
semi remorci pe care le utilizează în
colaborare cu subcontractori care au
în proprietate capete tractor, repre -
zen taţi în cea mai mare parte de foşti
şoferi care şi-au achiziţionat camioane
şi care gestionează cu foarte multă

„Routier European Transport are
aproximativ 120 de angajaţi şi
operează două depozite, unul în
România (Cluj) şi unul în Italia.“

„Estimăm o cifră de afaceri de 15
milioane de euro în 2014.“

„Am păstrat varianta de
externalizare a service-ului pentru
camioane, dar am investit într-un
mic atelier pentru semiremorci,
pentru a câştiga flexibilitate.“

Routier European Transport revine în 2014 în finala concursului
Romanian Transport Company of the Year după ce, în 2013, s-a clasat
pe locul al doilea, pentru a demonstra că parteneriatul construit pe
baze corecte reprezintă o reţetă câştigătoare pentru dezvoltare.

RROOUUTTIIEERR  EEUURROOPPEEAANN  TTRRAANNSSPPOORRTT

Parteneriatul,
cartea câştigătoare

Rareş
Retegan
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S chimbarea flotei a demarat
anul trecut, când Trans Car a
achi ziționat 28 de camioane

Mercedes-Benz EURO 6. Autovehi -
cu lele noi au fost preluate în cadrul
unui contract de buy back cu finanțare
MBFS, înlocuind parcul mai vechi.

„Dorinţa noastră este ca, într-o
perioadă de cinci ani, să reînnoim toa -
tă flota. Maşinile cu ani de fabricație
2001 - 2004 au fost vândute, iar ur -
mă toarele care probabil vor fi predate
prin același tip de contract de buy-
back vor fi cele din 2004-2006, cu re -
mor cile aferente“, a precizat Iulian
San dor, director general Trans Car.

La ora actuală, compania s-a spe -
cia lizat pe transportul în industria auto -
mo tive, existând, totodată, o flotă
impor tantă de vehicule destinate
trans por tului frigorific. 

„Sunt anumite perioade în care ne
bazăm pe dubele frigorifice. Tarifele
sunt mai bune, cele externe fiind mult
peste medie. Cele 56 de dube fri go rifice
pe care le deținem datează din 2003-
2008. Urmează să decidem dacă, o
dată cu înnoirea parcului, vom păstra
și acest segment de transport sau vom
renunța încet, încet, axându-ne pe
automotive, unde nu ducem lip să de
comenzi“, a explicat Iulian Sandor.

Pentru transportul internațional,
men ținerea unui parc nou de camioa -
ne reprezintă un aspect extrem de

important, având în vedere atât costu -
rile de exploatare, cât și taxele de drum,
ce cresc de la an la an și sunt cal culate
în funcție de norma de po luare.

„În condiţiile în care EURO 3 are
taxele cu 20% mai mari decât EURO
5, costurile nostre depăşeau tarifele
u zua le la export“, a arătat Iulian
Sandor.

Accent pe
intracomunitar
Noile achiziții creează posibilitatea

de a dezvolta transportul pe relații in -
tra comunitare, iar această direcție
stra tegică pare firească în contextul
creș terii prețului carburantului în Ro -
mâ nia și a unor tarife de export mici.

„În prezent, aproximativ 45% din
parc este reprezentat de prelate me -
ga, iar acestea sunt destinate în princi -
pal transportului intracomunitar. Încer -
căm să menţinem un echilibru în ceea

ce privește perioada în care aceste
mașini rămân în afara țării. Pe de o
parte trebuie să oferim clienților ca mi -
oanele contractate și, în același timp,
să asigurăm șoferilor un minim de
confort privind grija lor față de proble -
mele familiale“, a precizat directorul
general Trans Car.

Bineînțeles, transportul intracomu -
ni tar permite realizarea unui număr mai
mare de km, pe lângă tarifele mai bune.

Astfel, camioanele noi au ajuns la
13.000 de km parcurși pe lună. Cele
utilizate pe relațiile internaționale Ro -
mânia - Occident ajung la 8.500 -
9.000 km/lună din cauza timpului pier -
dut în România, a infrastructurii rutiere
deficitare.

Alimentări controlate
Noile camioane mai oferă un avan -

taj apreciabil - consumul de carburant.
„Cele noi au un consum extraor di -

nar, înregistrând şi scăderi de 3 l/100
km față de modelele mai vechi EURO 5
și EURO 3”, a arătat Iulian Sandor.

Consumul mediu la nivelul compa -
niei se situează astăzi la 31-32 l/100
km, în perioada de vară, iar pentru
pe rioada de iarnă acceptăm o creștere
de maxim 5%.

Menținerea costurilor cu motorina
la un nivel cât mai scăzut reprezintă
astăzi o prioritate în transporturi.

Pe lângă monitorizarea consu mu -
lui, Trans Car a creat un sistem prin
care șoferilor li se comunică unde și
cât să alimenteze. Astfel, pe de o par -
te, camioanele nu mai merg în perma -
nen ță cu rezervoarele pline (riscul de
a fi victima unui furt scade) și, pe de
altă parte, apare posibilitatea de a
negocia mai eficient cu furnizorii de
carburant. Actuala modalitate de orga -
nizare permite, de exemplu, alimen -
ta rea cu predilecție din anumite stații
și astfel obținerea unor reduceri supli -
men tare ale prețului în stațiile respec -
tive.

Totodată, menținerea controlului
asupra costurilor înseamnă și acor -
da rea unei atenții deosebite în cazul
fiecărui decont de cursă în parte.

„Au existat cazuri în care modi fi -
carea greutății pe CMR a dus la un
consum suplimentar de com bustibil,
având în vedere faptul că decontarea
motorinei se face adăugând la consu -
mul de bază pe cel suplimentar datorat
greutății transportate, trecută pe CMR.
Dacă nu ești atent la deconturi, se
poate pierde foarte mult. Persoanele
care se ocupă de aceste aspecte sunt
inteligente și meticuloase.”

Șoferi pregătiți
pentru comunitate
Preocuparea pentru asigurarea

numărului necesar de conducători
auto este permanentă.

„Şoferi cu un minim de experienţă
de 5-6 ani, care să aibă şi cunoștințe
de mecanică, să gestioneze şi situaţii
de urgenţă sunt foarte greu de găsit.
Nu este atât de grea meseria, având
în vedere cât de moderne sunt acum
camioanele, greu este să stai de parte
de casă 2 - 3 luni, să aștepți în par -
care, o zi, două, până iei o co man dă...
presiunea psihică este relativ mare”,
a explicat Iulian Sandor.

Astfel, o soluție o poate reprezenta
asumarea pregătirii unor șoferi noi.

În cazul Trans Car, șoferii noi
beneficiază de o pregătire teoretică şi
una practică (însoţitori pe curse inter -
ne). Apoi urmează o parte de pregătire
cu un mentor, un şofer mai vechi, cu
experienţă, şi, numai după un stagiu
de 4 - 6 luni, poate deveni titular pe
o maşină care va efectua transport
internațional.

Dar lucrurile nu se opresc aici.
„Avem în Sibiu, chiar în holding,

Liceul Tehnologic Transcom, care pre -
găteşte personal în meseriile specifice
activității de transport, de la tehnician
transporturi până la șoferi. Pregătirea
de personal în toate specialităţile
necesare într-o firmă de transport (șo -
feri, mecanici, electricieni auto etc) re -
prezintă o prioritate pentru noi, iar li -
ceul deținut de holding reprezintă un
atu important în acest sens. Vrem să-i
încurajăm pe tineri, care nu au pro -
ble me de familie, să preia în 6 luni,
ma xim 1 an de la angajare, o maşină
de comunitate. Nu excludem, evident,
angajarea de personal din afară, dar
dacă reuşim din resurse proprii, este
un avantaj pentru noi”, a arătat di rec -
torul general Trans Car.

Planurile de viitor ale companiei
includ realizarea unui sistem IT inte -
grat, care să permită o mai bună
vizibilitate a tuturor operațiunilor. Acest
sistem va fi realizat de o altă companie
din cadrul holdingului, specializată pe
produsele IT.

„Lucrăm acum la un program inte -
grat pe parte de exploatare. Este o
centralizare a informaţiilor, datele se
introduc o singură dată, astfel scutim
mână de lucru și scade riscul erorilor.
Pornim de la urmărirea pe GPS cu ra -
poar tele aferente, facturare, con ta -
bilitate, gestiune clienți și furnizori şi
până la bilanţ. Deocamdată, suntem
în faza de preluare date şi rapoarte
de pe GPS”, a explicat directorul ge -
ne ral Trans Car. 

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro

Compania sibiană a intrat în ultimii ani într-un program susținut
de modernizare, iar rezultatele sunt vizibile - consolidarea
profitului și înnoirea flotei.

TRANS CAR

Modernizare
accelerată

„Noile reguli din Franța și Belgia privind odihna săptămânală a șoferilor ne
afectează într-o anumită măsură, dar preferăm să suportăm, împreună cu
clientul nostru, costurile suplimentare, evitând astfel amenzile de 1.800-30.000
euro prevăzute în noile reglementări. Este vorba de aproximativ 110 euro pentru
un final de săptămână pentru fiecare șofer - cazare la hotel și parcare păzită
pentru camion. Cu clientul respectiv am ajuns la acest consens să împărţim
cheltuiala. Dacă această prevedere legislativă se va extinde şi în statele
limitrofe, va fi o catastrofă.”

„Pentru reducerea riscului de
neîncasare, este foarte bine să
lucrezi cu clienţi puțini, dar
consacraţi. Pe de altă parte, pentru
a reduce expunerea pe un client,
niciunul dintre aceștia nu ar trebui
să depăşească 20% din cifra de
afaceri. Cel mai mare client al
nostru reprezintă puțin peste 15%
din cifra noastră de afaceri.”
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turi. Avem, totodată, parcări alocate
maşinilor. Noi le-am căutat și am văzut
care sunt sigure. Sunt puţine, dar cele
alese au fost acceptate. Practic, în
cazul acestor transporturi, maşinile o -
presc numai în aceste parcări, nu cir -
cu lă noaptea, merg pe anumite tra -
see... Şi şoferii sunt antrenaţi, auditaţi,
ştiu ce au de făcut în fiecare moment.
Dubele au un sistem special de în -
chidere cu cod, prin satelit. Astfel, nici
șoferii nu pot deschide fără acordul
nostru. Toți transportatorii certificați
TAPA trebuie să aibă aceste dotări.
Implementarea standardului TSR 1 a
fost verificată de către TÜV Rheinland
Germania, certificatul fiind acordat cu
în deplinirea în procent de 100% a ce -
rin țelor“, a precizat directorul general
Vio Trans Grup.

Indiferent că este vorba de trans -
port de mărfuri cu valoare mare, măr -
furi frigorifice, ADR sau transport extra -
comunitar, compania are nevoie de
șoferi cu o pregătire complexă.

Șoferi cu experiență
Specificul activității a făcut ca ma -

nagementul Vio Trans Grup să caute
în permanență șoferi cu experiență.
În acest sens, cea mai importantă
sursă o reprezintă șoferii care au lucrat
pe comunitate și doresc să fie mai
aproape de casă.

„Foarte mulţi şoferi care vor să se
angajeze la noi spun că au lucrat mai
mulți ani pe comunitate. Totuși, pe
relațiile extracomunitare, este nevoie
de mai multă atenţie, lucrurile nu sunt
aşa de bine aşezate în ţările din afara
UE“, a arătat Viorel Angelescu.

Sistemul de lucru pus la punct de
Vio Trans Grup permite șoferilor să
se adapteze repede la cerințele com -
paniei.

„Avem şoferi care au 10 ani vechi -
me aici, dar avem şi şoferi care au
venit de o lună şi lucrează la fel ca
aceia de 10 ani. Au venit de pe co -
mu nitate, unde stăteau 3-4 luni, şi
caută acum să stea mai mult acasă.
Aici, la o săptămână, trec prin garaj
și este mare lucru că pot merge acasă.

Deși câştigă mai puţini bani, își pot
lua schimburi și mâncare de acasă, se
reconfortează o zi sau două, în funcţie
de spaţiul dintre curse...“, a precizat
directorul general Vio Trans Grup.

La angajare, referințele sunt foarte
importante pentru șoferi și acestea
sunt întotdeauna verificate, chiar și
atunci când ultimul loc de muncă a
fost în afara țării.

La ora actuală, compania are 45
de șoferi angajați.

Problema care afectează întreaga
industrie a transporturilor, fluctuația
de personal, este resimțită și de Vio
Trans Grup. Angajarea forței de mun -
că din zone apropiate sediului firmei
poa te reprezenta o soluție și un argu -
ment important pentru șoferi să nu
plece (în plus față de salariu). Timpul
petrecut de aceștia acasă este crescut
și datorită faptului că firma dispune
de service și spălătorie proprii. Astfel,
camionul îi așteaptă pregătit pentru
plecarea în cursă.

Flotă subcontractată
Vio Trans Grup lucrează și cu o

flotă subcontractată de aproximativ
50 de camioane. În acest scop, com -
pania deține și licență de intermediere.

„Am avut şoferi buni, care şi-au
făcut treaba şi au lucrat multă vreme
în firmă și, la un moment dat, au decis
să își cumpere propriul camion. Avem
de ales în a-i lăsa să meargă singuri
şi eventual să strice preţurile pe piață

sau să-i ţinem lângă noi. Am ales va -
rian ta a doua: am obținut licenţa de
inter mediere, iar acești transportatori
lu crează în exclusivitate pentru noi.
Unii dintre ei s-au dezvoltat și au ajuns
la al patrulea camion“, a explicat Viorel
Angelescu.

Concurență puternică
Creșterea prețului motorinei prin

suplimentarea accizei s-a resimțit în
cadrul companiei, mai ales că această
majorare a costurilor nu a putut fi
transferată în tarifele de transport.

„Clienţii n-au acceptat majorarea
tarifelor. Este o piaţă foarte sensibilă,
cu concurenţă neloială, cel puţin pe
partea de Grecia. Sunt foarte mulţi
trans portatori mici, care se duc pe ori -
cât, pentru că ei sunt şoferii“, a de cla -
rat directorul general Vio Trans Grup.

Un aspect pozitiv este faptul că
firma dispune de propria stație de ali -
mentare și astfel achiziționează car -
burantul vrac. Totuși, introducerea
celor 7 eurocenți a schimbat compor -
ta mentul de alimentare la frontieră,
fiind preferate alimentările în Bulgaria,
unde motorina este mai ieftină, dar
pre supune şi o recuperare de TVA
mult mai greoaie, de 6 luni.

În ceea ce privește dosarul pentru
recuperarea celor 4 eurocenți, acesta
nu a fost încă depus. 

„N-am încercat, pentru că sunt
mulţi paşi de urmat: trebuie să înlo -
cuim pompa de motorină, să calibrăm
rezervorul de 30.000 de litri pe care
îl avem, trebuie să le facem chei de
acces şoferilor, pentru că nu avem
numai maşini care se încadrează la
returnare, avem şi turisme şi maşini
sub 7,5 t și trebuie diferenţiat pe fa c -
tura de motorină cât au alimentat
acestea“, a arătat Viorel Angelescu.

Vio Trans Grup și-a început acti -
vi tatea în 2000, cu un camion. Astăzi,
compania are o flotă care depășește
40 de camioane și o bază ce include
sediu, service, stație de alimentare și
par care, pe o suprafață de 2 hectare.

În viitorul apropiat, Vio Trans Grup
își propune realizarea unui depozit
logistic de 20.000 mp.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro

Specializare pe transportul frigorific și pe cel de valori și, în același
timp, specializare geografică pe țările din zona balcanică, în special
Grecia - acestea sunt ingredientele strategiei Vio Trans Grup.

C ompania dispune de un parc
de 42 de camioane și, chiar da -
că majoritatea relațiilor co mer -

ciale sunt cu Grecia, există un nu măr
con sistent de curse către țări din spațiul
extracomunitar, precum Serbia, Albania,
Bosnia sau Republica Mol do va.

Gestiunea documentelor, timpii de
așteptare la vamă determină efec tua -
rea unui număr mai mic de km, însă
avantajul este că aceste curse sunt
mai bine plătite.

„Utilizăm 12 autorizaţii CEMT la
un parc de 42 de maşini. Cursele sunt
mai bine plătite, cu un parcurs mai
mic de km, dar şi un volum mai mare
de informaţie. Astfel, șoferii trebuie să
fie mai bine pregătiţi. Fără o gestiune
co rectă a documentelor, transpor ta -
to rul poate înregistra pierderi impor -
tante, cum ar fi, de exemplu, impo si -
bilitatea de a recupera TVA“, a arătat
Viorel Angelescu, director general Vio
Trans Grup.

Grecia, principala
destinație
Chiar dacă face parte din Uniunea

Euro peană, relația Grecia este deo -
se bită.

„Transportul pe Grecia este atipic.
De exemplu, GPS-ul este foarte puțin
utilizabil. Practic, șoferii noi trebuie să
afle de la cei care au mai fost unde
să meargă la descărcare. Nu este ca
în Vest unde ai adresa pe GPS și te
duce direct. Din fericire, șoferii noștri

pot să comunice între ei şi în scris,
gratuit, cu ajutorul unui sistem pe care
l-am implementat și care asigură,
printre altele, monitorizarea continuă
a flotei și comunicarea“, a explicat
Viorel Angelescu.

Pe de altă parte, schimburile co -
mer ciale dintre Grecia și România nu
permit dezvoltarea unui transport full
truck.

„Facem cross docking, avem de -
pozite în Grecia și descărcăm marfa
acolo pentru a fi consolidată. Sunt
foarte multe firme grecești, mai ales
în București, care au de transportat 2-
3 paleţi. Este esențial să ai posi bi li ta -
tea să faci grupaje“, a explicat Viorel
Angelescu.

Certificare și
membru TAPA
Strategia Vio Trans Grup este axa -

tă pe specializare. Astfel, întreaga flotă
este certificată ADR, iar 18 din cele
42 de camioane sunt destinate trans -
por tului frigorific. Mai mult decât atât,
com pania a obținut certificarea TAPA
pentru transportul mărfurilor cu valoare
ridicată.

„TAPA TSR 1 este cel mai înalt
nivel de securitate pentru transportul
rutier de marfă, Vio Trans fiind singura
com pa nie din Europa de Est cu a -
ceastă cer tificare, care s-a rea li zat și
pe maşinile care fac frig. Este un
segment în plină dezvoltare şi am
căutat să ne impunem prin seriozitate.

Ca să obţii certificare TAPA, este des -
tul de greu, pentru că trebuie să înde -
p li neşti anumite condiţii de securitate:
urmărire GPS, culoare predefinite de
transport, iar o persoană se ocupă
numai cu urmărirea acestor transpor -

VIO TRANS GRUP

Specializare
pentru stabilitate

„În România, sunt numeroase
cazuri în care nu se respectă sub
nicio formă standardele de
transport, ci se urmăreşte doar
preţul. De exemplu, am participat la
o licitaţie pentru transport de ouă şi
acei oameni au preferat ca marfa lor
să fie dusă cu mașini care nici
măcar nu aveau autorizaţie
sanitară.“

„Trebuie să păstrezi și să dezvolți
contractele cu clienții buni-platnici.
Chiar dacă uneori am luat bani mai
puțini, am ştiut că ne încasăm
facturile și astfel am depășit
momentele mai dificile ale pieței.“

Viorel
Angelescu
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C ea de-a doua ediție a Optifuel
Challenge - competiție inter -
na țională lansată de către Re -

nault Trucks în 2012 și dedicată co n -
du sului rațional și consumului mai
redus de combustibil - este pe punctul
de a-și atinge apogeul, Finala Inter -
na țională EMEA, care se va desfășura
la Nisa, Franța, în perioada 28-30 oc -
tom brie. 28 de finaliști, cei mai buni
eco-șoferi, reprezentând 16 țări, își
vor da întâlnire pentru a-și testa ap ti -
tu dinile și pentru a încerca să-și adju -
de ce titlul de Campion Internațional
al Optifuel Challenge 2014. 

Așa cum am amintit anterior, din
ca drul Diviziei Renault Trucks pentru
pie țele din Europa Centrală și de Est

(Re nault Trucks, Market CEE), anul
aces ta participă șase țări, și anume
Bulgaria, Polonia, Republica Cehă,
Ro mânia, Slovacia și Ungaria. În
aces te țări, s-au înscris la etapele na -
ționale nu mai puțin de 1.200 șoferi
de camion. Campionul României este
Florin Olteanu, de la compania Costi
Trans. 

O șansă în plus
Cei șase au demonstrat deja din

plin faptul că sunt șoferi foarte buni,
cu un stil de conducere economic și
sigur. Dar întotdeauna este loc și de
mai bine și o șansă în plus nu strică
niciodată... De aceea, Renault Trucks,

Market CEE a organizat, în luna sep -
tembrie, o sesiune unică de pregătire,
menită să îmbunătățească și mai mult
stilul de conducere al concurenților.
Trainingul a avut loc la Centrul Volvo
Group Trucks din Młochów, Polonia,
unde se află, de asemenea, sediul
biro ului regional pentru Market EEC. 

Evenimentul a reunit aproximativ
80 de participanți, invitați și staff, in -
cluzând cei șase finaliști, repre zen -
tanți ai companiilor acestora și jurna -
liști din cele șase țări. Activitățile s-au
focalizat în special pe trainingul
Optifuel de conducere rațională, atât
partea teoretică, dar și practică, pe
Optifuel Solutions și pe sublinierea
avan tajelor pe care le oferă noua

gamă de camioane Renault Trucks T.
Au fost pregătite, de asemenea, acti -
vități paralele pentru toți participanții. 

Și pentru că tot am amintit de ca -
mioane, atât în timpul trainingului, cât
și în timpul rundelor naționale de cali -
fi care, competitorii s-au întrecut chiar
la bordul vehiculelor din noua gamă,
lan sată anul trecut și dezvoltată spe -
cial pentru reducerea consumului de
combustibil. 

Cum să reduci
consumul
Conform datelor Renault Trucks,

redu cerea consumului de combustibil
la nivelul unei companii de transport se
poate realiza pe mai multe planuri, la
nivelul managementului flotei, dar și al
camionului. Din punctul de vedere al
managementului camionului, efor tu rile
se pot concentra în două direcții, și
anume pe reparații și întreținere și,
respectiv, pe consum în sine. Și pentru
ambele direcții, Renault Trucks are răs -
punsurile potrivite. În privința ope -
rațiunilor de reparații și întreținere, con -
structorul pune la dispoziția clien ților
contracte de service customizate, pa -
chete de prețuri și piese de schimb
aprobate. La nivelul consumului de
com bustibil, unde șoferul joacă un rol
cheie, dar nu numai, este disponibil
Pro gramul Optifuel, un program de
Training Optifuel și Optifuel Infomax -

importante instrumente în moni to ri zarea
și operarea corectă a vehi cu lului. 

În privința managementului de
flotă, care acoperă și aspectele legate
de managementul vehiculului, Renault
Trucks a dezvoltat programul Optifleet,
răs punzând necesităților clienților prin
intermediul mai multor module: Check
(datele vehiculului), Drive (timpii de
con ducere ai șoferului) și Map/Link
(mobilitate și poziționare, mesagerie,
management comenzi etc). 

Soluțiile Optifuel
Practic, transportatorul se bucură

de asistența Renault Trucks pe parcur -
sul a patru etape importante ale activi -
tății sale: configurarea vehiculului cu
cele mai bune tehnologii, trainingul
per sonalului la centrele producătorului,
cu ajutorul unor adevărați specialiști,
mo nitorizarea consumului prin inter -
me diul unor instrumente speciale și
men ținerea performanțelor vehiculului
pe termen lung, prin intermediul ofer -
te lor de service. Totul reunit de către
Renault Trucks sub titlul generic de
„All for Fuel Eco”. 

În privința monitorizării consu mu -
lui, sunt disponibile două soluții, pe
baza necesităților clientului, și anume
Optifleet și/sau Optifuel Infomax. Ca
in strument de management al com -
bus tibilului, Infomax se focalizează
asu pra datelor tehnice ale camionului.
Pe de altă parte, vizând manage -

mentul flotei, Optifleet include, alături
de mo ni torizarea camionului, informații
despre activitatea șoferului, pozițio -
na rea camionului pe hartă, mesagerie
și managementul comenzilor. 

Dacă tot am vorbit despre moni to -
rizarea datelor tehnice ale vehicu lului
prin intermediul ambelor instrumen te
disponibile, trebuie să su  bli niem și dife -
rențele. Optifleet, prin mo dulul Check,
realizează moni to ri zarea șoferilor și a
vehiculelor (toate mărcile), la nivel
macro, în timp real, datele fiind dis po -
nibile prin intermediul unui portal web,
aplicația fiind des ti nată managerilor de
flotă, care pot obține recomandări și
analize pe șofer și/sau camion. Optifuel
Infomax este un instrument de analiză
la nivel macro și micro (până la detaliu)
spe cial dezvoltat pentru vehiculele Re -
nault Trucks. Acesta furnizează date
detaliate privind gradul de încărcare,
folosirea ABS/ESR, a retarderului etc.
Destinat trainerilor, instrumentul mo -
nitorizează camioanele Renault Trucks,
informațiile detaliate putând fi fo losite
pentru descoperirea unor mo dalități de
îmbunătățire a prestației șoferului. 

La drum cu T...
Așa cum am precizat și cu alte

ocazii, un șofer bun are nevoie de un
„coechipier” pe măsură, care să-l ajute
în eforturile sale de a conduce eco -
no mic și sigur. Renault Trucks T, noua
generație de camioane destinate

Renault Trucks Optifuel Challenge 2014

Antrenament de elită
Recent, s-au încheiat selecțiile pentru competiția Optifuel
Challenge 2014, organizată de către Renault Trucks, în toate cele
șase țări din Europa Centrală și de Est participante la ediția din
acest an a concursului, cei șase campioni naționali calificându-se
pentru marea finală. Pentru a crește șansele ca unul dintre
reprezentanții țărilor din regiune să devină campionul absolut al
acestui an, a fost organizat un traning special, pe data de 12
septembrie, la Centrul Volvo Group Trucks din Młochów, Polonia. 

Campioni naționali Optifuel Challenge 2014 MCEE 
Țară Nume șofer Companie

Bulgaria Daniel Vasilev Transpress 
Polonia Paweł Bucior Styropianex Transport
Republica Cehă Tomáš Knikner FM Transport 
România Florin Olteanu Costi Trans 
Slovacia Peter Herman Branislav Kočiš
Ungaria Nagy Dániel KÁTA-KAMION
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trans portului de lungă distanță, poate
pune la dispoziția operatorilor și șofe -
rilor partenerii perfecți pentru această
misiune. 

Cu noua sa gamă Long Distance,
Renault Trucks a introdus o ofertă
omo genă, constând dintr-un singur
vehi cul al cărui design modular asi -
gură faptul că toate necesitățile clien -
ților sunt întâmpinate de-a lungul între -
gu lui sector de transport de lungă
dis tanță. Renault Trucks T a fost pro -
iec tat pentru a oferi companiilor de
trans port echilibrul perfect dintre eco -
nomia de combustibil și viața la bord.

Camionul ca întreg, cabina și fie -
ca re element al lanțului cinematic au
fost proiectate pentru a consuma cât
mai puțin cu putință. Astfel, par brizul
este înclinat la un unghi de 12 grade,
iar cabina însăși are o formă tra -
pezoidală, având o lățime de 2,35 m
în partea frontală și 2,50 m în partea
pos terioară, îmbunătățind coeficientul
de aerodinamicitate (cx) cu până la
12%. Toate acestea înseamnă că T se
poa te lăuda cu niveluri de consum de
com bustibil cu 5% mai mici decât în
cazul generației anterioare de ve hi -
cule.

Renault Trucks T este echipat cu
pro pulsoare EURO 6 DTI 11 și DTI
13. Întreaga gamă este dotată cu
trans misie automată Optidriver, care
are un nou sistem de management al
schimbării treptelor de viteză. T dis -
pune, de asemenea, de un nou sistem
de control al aerului (Electronic Air
Con trol Unit - EACU), de o pompă de
di recție cu debit variabil pentru îm bu -
nătățirea consumului și de un rezervor
de motorină cu o capacitate de până
la 1.475 l.

...în siguranță
Nu în ultimul rând, prin garantarea

si g  uranței șoferilor săi și a celorlalți
participanți la trafic, Renault Trucks
nu îi protejează numai pe ei, dar își
asi gu ră, de asemenea, clienții că își
pot des fă șura activitatea fără între ru -
pere. Renault Trucks a echipat gama
T cu teh  nologii de asistență a șoferului
care, fără să îl înlocuiască, emit sem -
nale so nore de avertizare dacă detec -
tează orice fel de neglijență din partea
aces tu ia. De exemplu, șoferul aude
un sem nal de avertizare dacă vehi -
cu lul schim bă accidental direcția sau
este pe punctul de a lovi ceva. În mod
si milar, Renault Trucks T dispune de
un sistem de cruise control adaptabil
în mod activ, care se asigură automat
că vehiculul rămâne la o distanță si -
gu ră în spatele celui din fața sa. În
plus, pentru a ga ran ta un maximum
de siguranță pentru șofer, T este echi -
pat cu frână de parcare electronică
automată, care blochează vehiculul
de fiecare dată când acesta se
oprește.

Radu BORCESCU
Młochów, Polonia

radu.borcescu@ziuacargo.ro

24,7 l/100 km
Pentru finaliști, pregătirea din Polonia a inclus două etape de condus cu același
camion și pe același traseu. Sfaturile primite din partea instructorilor,
cunoașterea traseului, dar și acomodarea cu atmosfera de concurs au adus
ameliorări considerabile în cel de-al doilea tur. Astfel, Florin Olteanu, campionul
României în această competiție, a obținut un consum mediu de 24,7 l/100 km,
față de 27,3 l/100 km în primul tur.



de succesul înregistrat de voi până
acum - fiind Campioni Naţionali ai
Con dusului Economic în ţările din care
veniţi”, a precizat Tom Jörning, Direc -
tor General al regiunii CEE a Volvo
Group Trucks, în adresarea către cei
cin cisprezece finalişti în cadrul cere -
mo niei de decernare a premiilor.

Estonianul Aare Müil, care a înre -
gistrat un consum de 2,34 l în runda
fi nală (11,844 km), nu a câştigat doar
tit lul de Cam pion al The Drivers' Fuel
Challenge 2014 în cadrul regiunii
CEE, dar şi un auto turism Volvo S60.

„Sunt foarte fericit că am câştigat
com petiţia; a fost un ţel pe care mi
l-am stabilit în urmă cu 2 ani, când
am ajuns pe locul doi în finala regio -
nală. Bine înţeles, mi-am alocat timpul
ne cesar pregătirii pentru această com -
pe tiţie, identificând factorii care influen -
ţează consumul de carburant. M-am
pregătit alături de echipa Volvo Trucks
din Estonia şi am pus accentul în
special pe eficienţa consumului. Cred
că Volvo Trucks a demonstrat că

există posibilitatea atingerii unui nou
ni vel de economie şi a subliniat impor -
tanţa colaborării dintre şofer şi camion.
Aceasta este singura cale să obţinem
re zultate bune în reducerea consu -
mu lui”, a spus Aare Müil.

Cele mai potrivite
instrumente
„Avem un excelent consum de

combustibil, deja confirmat, iar aproa -
pe fiecare camion vândut este livrat
cu sistem telematic Dynafleet şi cu
training pentru şofer. Numărul mare
de participanţi din România a arătat
interesul deosebit din partea şoferilor
de a-şi dovedi abilităţile de condus

eco nomic, dar şi din partea ope ra to -
ri lor care, având acum la dispoziţie
un camion foarte eficient, doresc să
exploateze întregul potenţial de eco -
no misire, dispunând de cei mai buni
şoferi (...). Iar noi avem ceea ce este
necesar pentru a-şi atinge acest
obiectiv: un camion inovativ şi eficient,
completat de soluţii extinse pentru a
îmbunătăţi stilul de conducere, pentru
monitorizarea flotei şi a şoferilor şi,
foarte important, pentru menţinerea
ca mionului în cea mai bună formă,
pen tru a asigura un transport profi ta -
bil”, a adăugat Sigurd Wandel.

Raluca MIHĂILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro
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A are Müil se va alătura celorlalţi
doi finalişti, Jonas Gudauskas
din Lituania şi Miško Đoković

din Serbia, care au ocupat poziţiile 2
şi 3, pentru participarea la Finala Glo -
ba lă din Suedia, care are loc în data
de 19 septembrie.

Competiţia, inițiată de către Volvo
Trucks la nivel global în anul 2011 şi
pe care diferitele reprezentanțe ale
con structorului suedez o organizează
anual, la nivel regional, încă de la
înce put, a reuşit să atragă anul acesta
3.200 de şoferi profesionişti, în cadrul
nu meroaselor etape de calificare or -
ga nizate în cincisprezece ţări din Cen -
trul şi Estul Europei.

În perioada 28 - 30 august, cei
cinci spre zece Campioni ai Condusului
Eco nomic din ţările din regiune s-au
întâl nit, în Slovacia, pentru a-şi testa
abi lităţile, concurând în finala or ga -
nizată pentru regiunea CEE. Aceasta
a avut loc în data de 29 august, pe
cir cuitul de la Slovakia Ring, în apro -
piere de Bratislava.

O competiție strânsă
Toţi cei 15 Finalişti din cadrul eta -

pei regionale s-au străduit să găseas -

că echilibrul perfect între viteză, timp şi
consum, competiţia fiind foarte strân să.
Doar patru şoferi, primii doi cei mai e -
co nomici de pe fiecare an sam blu ca -
mi on-semiremorcă disponi bi le pentru
com petiție, s-au calificat în finala deci -
si vă care a avut loc în cursul zilei, aceş -
tia provenind din Estonia, Lituania,
Slovenia şi Serbia.

În rundele de calificări, traseul total
a fost de 11.844 m, reprezentând par -
curgerea de două ori a circuitului de
la Slovakia Ring, în cel mai economic
mod cu putinţă şi într-un timp maxim
de 16 minute şi 30 de secunde.  

„La finala de la Bratislava, am fost
re prezentaţi cu mândrie de Adrian Ţin -
tea, un şofer foarte competitiv şi ex -
pe rimentat, câştigătorul ediţiei din
România, o competiție ce a atras pes -
te 450 de şoferi. A fost o finală regio -
na lă foarte strânsă, în care s-au între -
cut şoferi cu foarte multă experienţă
şi în care fiecare strop de motorină a
con tat în cursa pentru câştigarea titlu -
lui. Acest eveniment nu a constat doar
în întrecerea celor 15 campioni naţio -
nali, ci ne-am dorit să scoatem încă
o dată în evidenţă interesul companiei
de a demonstra operatorilor că pot
face reduceri substanţiale de combus -
tibil”, a spus Sigurd Wandel, Director
General Volvo Group Trucks Romania.

Toată lumea câștigă
„Prin calificarea în finala regională

a competiţiei The Drivers Fuel
Challen ge, aţi demonstrat nu numai că
de ţineţi abilităţi excelente de şofer pro -
fe sionist de camion, dar şi o grijă deo -
se bită pentru eficienţa condusului, din
punct de vedere al consumului. Indi -
fe rent de locul pe care l-aţi ocupat în
cla samentul acestei finale, sunteţi deja
cu toţii câştigători şi puteţi fi mândri

La sfârșitul lunii august, a avut loc, pe circuitul Slovakia Ring
(Slovacia), finala la nivelul regiunii Europa Centrală şi de Est (CEE) a
competiţiei The Drivers’ Fuel Challenge 2014, organizată de către
Volvo Trucks. În runda finală, estonianul Aare Müil şi-a demonstrat
abilităţile şi talentul în condusul economic, fiind desemnat Campion
al The Drivers’ Fuel Challenge 2014 în cadrul ediţiei regionale CEE şi
câştigătorul marelui premiu - un autoturism Volvo S60.
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Finaliştii calificaţi în
finala regională CEE -

The Drivers' Fuel
Challenge 2014,

Slovacia
Bosnia: Emir Salihović
Bulgaria: Plamen Ivanov
Croația: Ivan Batalić
Estonia: Aare Müil
Letonia: Maris Martinsons
Lituania: Jonas Gudauskas
Macedonia: Petre Gjurevski
Muntenegru: Saša Marković
Polonia: Paweł Ozimek
Republica Cehă: Tomas Knikner
România: Adrian Ţintea
Serbia: Miško Đoković
Slovacia: František Oravec
Slovenia: Milko Cucek
Ungaria: Ferenc Benczik

Aare Müil - câştigătorul finalei regionale CEE a
The Drivers' Fuel Challenge 2014

- 41 ani, Estonia.
- Șofer profesionist de peste 20 de ani.
- Deţine compania Aspar-Trans şi conduce ori de câte ori este nevoie.
Compania sa are 25 de angajaţi şi, în această primăvară, a împlinit 20 de ani.
Parcul auto al Aspar-Trans include 17 vehicule, majoritatea fiind camioane
Volvo (transport internaţional, construcţii şi vehicule de distribuţie).
- A ocupat locul 2 în finala regională CEE a The Drivers' Fuel Challenge 2012.
- Împătimit al curselor de raliu; cu al său GAZ51 a câştigat campionatul
Estonian de 4 ori, iar în alte competiţii similare și-a adjudecat peste 150 de
trofee.

VVoollvvoo  DDrriivveerrss''  FFuueell  CChhaalllleennggee  22001144
Campionul campionilor
din regiune

Adrian Țintea
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V ă propun, într-o primă etapă,
să analizăm contextul care
ge ne rează astfel de situaţii.

Migraţia internaţională este unul dintre
cele mai vechi fenomene so cia le,
reprezentând o problemă de se cu -
ritate internaţională. „Contrabanda cu
migranţi” este pentru crima orga ni zată
o afacere la fel de rentabilă pre cum
traficul de droguri şi de arma ment, tra -
ficul de fiinţe umane, spălarea banilor,
fiind în perioada modernă în strân să
corelaţie cu terorismul. 

În esenţă, totul porneşte de la im -
bol dul firesc al persoanelor provenite
din ţări subdezvoltate sau în curs de
dez voltare, de a îşi asigura nevoile
afla te la baza piramidei lui Maslow,
de a căuta o viaţă mai bună. Însă a -
ceas tă situaţie este exploatată de că -
tre grupările infracţionale inter naţio -
na le care, contra unor sume mari de
bani, oferă migranţilor posibilitatea de -
pla sării în statul de destinaţie prin or -
ga nizarea trecerilor ilegale, în diverse
forme, a frontierelor altor state. De
multe ori, preţul plătit de aceştia este
chiar viaţa lor sau a apropiaţilor.

Atenţie 
la Calais!
Un focar al acestei probleme inter -

na ţionale este zona de Nord a Franţei,
unde se găseşte frontiera cu Marea
Britanie.

Calais este un oraș deprimant în
nordul Franței, fiind cunoscut în prin -
ci pal ca un port de pasageri, legat prin
ferry-boat-uri cu portul Dover, prin care
trec anual peste 1,5 milioane de per -
soa ne. Însă acest oraş-port este foarte
no toriu pentru altceva: este un loc
pen tru miile de refugiaţi care speră să
gă sească o cale de a traversa ilegal
Ca nalul către Anglia. De când a fost
în chisă tabăra de refugiaţi de la San -
gatte, în urmă cu 11 ani, Calais a de -
ve nit în prezent „casa” a peste 1000
de migranţi, majoritatea căutând să
evi te controlul strict al poliţiei de fron -
tie ră din port şi să ajungă în Marea Bri -
tanie. 

Aproape toată lumea care a trecut
prin Calais a auzit cel puţin o poveste
de spre migranţi care s-au strecurat
de desubtul unui TIR, reuşind să ajun -
gă în Regatul Unit. Sau despre hoarde
de migranţi aşteptând în apropierea
portului momentul potrivit să sară
într-un mijloc de transport care ur mea -
ză a se îmbarca în vreun ferry-boat
P&O sau a traversa Eurotunelul.

Din motive similare, Imigrările din
Marea Britanie lucrează în strânsă co -
operare cu Poliţia de Frontieră fran -
ce ză şi, de ani buni, controlul acestora
se efectuează juxtapus, pe teritoriul
fran cez, în urma unui acord al gu ver -
nelor din cele două ţări.

În acest context, orice şofer profe -
sio nist al unei companii de transport
rutier de mărfuri ar trebui să fie con -
ştient de pericolul la care se expune
trecând prin această zonă plină de
mi granţi ilegali, care aşteaptă să ajun -
gă în Marea Britanie sub orice formă. 

În astfel de capcane pot ajunge şi
an gajaţi ai companiilor de transport
din Romania, fiind puse în pericol în
pri mul rând viaţa şi integritatea şo fe -
ru lui, siguranța şi securitatea mărfurilor
transportate şi, nu în ultimul rând, cre -
dibilitatea şi reputaţia companiei.

Doar un exemplu...
În vara anului trecut, compania de

transport ITIA Sped a fost notificată de
către Border Force (Poliția de Fron -
tie ră Britanică) cu privire la un incident
în care a fost implicat unul dintre şoferii
săi, în portul descris mai sus, Calais. 

Astfel, în data de 31 iulie 2013, în
ca mionul care trebuia să efectueze
un transport pe ruta România - Marea
Bri tanie, în urma unui control inopinat,
au fost descoperiţi 6 migranți clan des -
tini, care doreau să treacă ilegal fron -
tie ra franceză, cu destinaţia Anglia.

Din cauza faptului că autorităţile
bri tanice se confruntă zilnic cu sute
de situații de acest tip, Home Office-ul
(Ministerul de Interne Britanic) a fost
nevoit să instituie o procedură de ur -
genţă aplicabilă în astfel de cazuri,

con form căreia şoferul depistat în si -
tuații de acest gen nu mai este cer -
ce tat dacă nu sunt indicii temeinice
că ar fi complice la săvârşirea infrac -
ţiu nii de trafic de migranţi, ci i se aplică
o amendă.

În cazul descris, şoferul companiei
ITIA Sped, D.P., a fost amendat cu
400 de lire sterline pentru fiecare mi -
grant clandestin, ajungându-se la su -
ma de 2.400 de lire sterline. Mai mult
decât atât, întrucât statisticile engle -
zi lor susţin că 9 din 10 şoferi străini
prinşi în astfel de circumstanţe au cu -
noş tință şi consimt la astfel de fapte,
pen tru a atrage responsabilitatea com -
pa niilor de transport, au instituit
amenzi şi pentru acestea.

Astfel, compania ITIA Sped a
primit o amendă de 800 de lire sterline
pentru fiecare migrant ilegal depistat
în camion (în total 4.800 de lire), răs -
pun zând solidar şi pentru faptele an -

gajatului, ceea ce, în final, a dus la un
prejudiciu imediat pentru companie
de 7.200 de lire sterline, aproximativ
36.000 lei. Aceasta pentru că nu a pu -
tut face dovada că şi-a instruit/informat
angajatul cu privire la riscurile migraţiei
ilegale şi nu a depus toate diligenţele
pentru a se asigura că şoferul său cu -
noaşte regulile pe care trebuie să le
urmeze în situaţia în care ajunge într-o
astfel de zonă de risc. 

Am precizat prejudiciul imediat,
dar com pania de transport a mai avut
şi alte cheltuieli ocazionate de acest

inci dent, cu avocaţi din Marea Britanie,
pentru a contesta în instanţă a men -
zile sau măcar a obţine mai mul te
detalii despre incident pentru a în cer -
ca ulterior recuperarea sumei de 2400
de lire plătită pentru fapta şo fe rului.

Cert este că, pe parcursul acestor
pro ceduri, timpul acordat pentru plata
amenzii s-a scurs, iar cu prima ocazie
când un alt camion ITIA Sped cu acee -
ași destinaţie s-a prezentat la îmbar -
ca re pe ferry-boat în portul Calais,
autorităţile britanice l-au reţinut şi au
co municat urgent companiei men țio -

nate că plata amenzii trebuie efectuată
urgent, în caz contrar, camionul ur -
mând a fi sechestrat, imputându-se
400 de lire sterline pe zi pentru de -
pozitare.

În situaţia în care era pus în pericol
contractul cu un partener străin, la
care se adăuga imaginea mai mult
sau mai puţin reală creată despre ro -
mâni, administratorul Itia Sped, Ion
Lixandru, a fost nevoit să renunţe la
căile de atac şi să efectueze de urgen -
ţă plata (n.r. Itia Sped face transporturi
regulate în Anglia, 2 sau 3 camioane
la ferry-boat în fiecare săptămână, iar
o cursă Calais-Dover durează o oră.
Astfel, dată fiind perioada scurtă de
timp, pentru a evita arestarea ca mi o -
nului, plata a fost făcută de partenerul
en glez în numele Itia Sped).

Cu siguranţă, nu este primul pa -
tron de firmă de transport care trece
prin astfel de momente, dar nici ulti -
mul.

Ce se poate face pentru a evita
incidente de acest gen, precum şi de
a fi asociat cu fapte ilegale deosebit
de periculoase, veţi afla în următorul
număr al revistei.

Mihai CAZACU
Consultant anti-fraudă

mihai.cazacu@consultant.com

Amenzi de mii de euro
pentru migranţi (I)
Pornim din acest număr al revistei Ziua Cargo o serie de articole
care ar trebui să le ofere transportatorilor informaţii menite să
reducă semnificativ expunerea la amenzi considerabile atunci
când realizează curse către Anglia. În momentul în care în
interiorul camionului se află migranți, sancţiunile sunt
semnificative, chiar dacă şoferul nici măcar nu a ştiut că
transportă pe lângă marfă şi... oameni.

PUBLICITATE

Ultima oră
În ultima perioadă, evenimentele din Siria, precum şi reizbucnirea conflictului
în Irak au dus la dublarea numărului de imigranți care ajung în Calais, faţă de
aceeaşi perioadă a anului trecut. Acest lucru a atras inflamarea relaţiilor cu
locuitorii oraşului francez, care s-au manifestat violent în diverse acţiuni de
protest, cerând autorităţilor o soluţie în calea valului de imigranţi care pare
de nestăvilit. Ca primă măsură, autorităţile britanice au informat că vor trimite
în zonă gardul de protecţie folosit în timpul summitului NATO din Cardiff,
pentru a limita accesul imigranţilor în zona de frontieră.
Însă există şi alte zone de risc în Calais, unde autocamioanele pot staţiona
fie în parcări, fie în staţii de alimentare cu carburant, moment deosebit de
prielnic pentru migranţii ilegali să se ascundă în diverse locuri sau chiar să
pătrundă în remorci.
De asemenea, în perioada următoare, controalele în punctele de trecere a
frontierei dintre Franţa şi Marea Britanie vor fi mult mai stricte, iar depistarea
unor migranţi ilegali ascunşi în camioane va duce la ore întregi de întârziere
şi, prin efectul de domino, la consecinţe negative în relaţia cu clienţii.

Mihai
Cazacu
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În esență, transportatorii au drep -
ta te, aceste reglementări repre -
zin tă în fapt măsuri naționale

protec ționiste, care asigură pentru
trans  portatorii autohtoni un front de
lucru mai mare, o barieră în fața con -
curenței firmelor străine, și mai puțin
confortul sau odihna șoferilor.

Legislația este
strictă... 
Pentru a introduce noi reglemen -

tări privind confortul și odihna con -
ducătorilor auto sunt necesare studii
științifice de amploare și de durată,
care să analizeze factorii fiziologici și
psihologici care stau la baza instalării
stării de oboseală, precum și a meto -
delor de recuperare. 

Chiar și în prezent, legislația prin
care se încearcă evitarea instalării obo -
se lii la volan poate naște semne de în -
tre bare. Regulamentul (CE) Nr.
561/2006 al Parlamentului European și
al Consiliului din 15 martie 2006 privind

armonizarea anumitor dispoziţii ale
legislaţiei sociale în domeniul trans -
porturilor rutiere reglementează durata
de conducere, pauzele și peri oadele
de repaus pe care trebuie să le respecte
conducătorii auto care efec tuează trans -
porturi naționale și internaționale. Regu -
la ment strict, poate chiar rigid, dar care
nu cred că este sută la sută eficient.
Faptul că la nivel mondial aproximativ
45% din acci dentele rutiere corelează
cu obo seala și lipsa somnului pune un
semn de întrebare referitor la eficiența
re gu la mentului (CE) Nr. 561. Ori șoferii
(sau poate transportatorii…!!!) au găsit
mijloace prin care să nu-l respecte, ori
acesta, din punct de vedere al con ți nu -
tului științific privind parametrii tim pilor
de lucru și odihnă, este perimat. Altfel
nu ne putem explica cum un șofer de
TIR care, conform tahogra fu lui, a res -
pec tat timpii de odihnă, poa te adormi
la volan sau un altul - șofer de autobuz
- în aceleași condiții de res pec tare a
legii, provoacă un grav ac cident rutier
pe fond de oboseală evidentă. 

... dar oboseala
rămâne o problemă...
Legea impune perioade fixe de lu -

cru și de repaus cu scopul de a evita in -
sta larea oboselii la conducătorii auto. A -
ceste perioade sunt însă relativ arbi tra re,
ele reprezentând doar repe re temporale. 

Oboseala este consecința nu numai
a unui număr de ore petrecute la volan,
dar și a condițiilor reale, obiec tive de
trafic, și nu numai. Un drum aglomerat,
con diții meteo nefa vo rabile, starea psi -
hofizică de moment a șoferului, condi -
ți ile de odihnă sunt numai câteva ele -
men te obiective care grăbesc sau
în târzie instalarea stării de oboseală. 

Iată suficiente motive pentru a ne
pune întrebarea: „Cum ne odihnim mai
bine, în cabină sau la hotel?"

Ce spun, totuși,
șoferii
Un mini sondaj în rândul șoferilor

arată că, deși sunt interesați și de con -

di țiile de odihnă, problema prin ci pală
care îi frământă este modalitatea de a
asigura camionul și marfa trans por tată.
Procentual, un număr relativ mic consi -
de ră măsura bună, dar nu pentru condi -
ți ile în care se vor odihni, ci doar pentru
faptul că... „patronii vor avea de su fe -
rit!!!”. Iată, în sinteză, și câteva comentarii:

„Dacă sunt în cursă și trebuie să
merg la un hotel, cum se va realiza
asta? Unde voi parca mașina în sigu -
ranță? Cu ce voi ajunge de la mașină
la hotel? Ce voi mânca la hotel? La
camion îți poți găti ceva pe butelie,
dar la hotel va trebui să-mi plătesc
masa. Sunt multe aspecte la care șo -
ferii nu se gândesc acum... poate doar
că așa patronii vor avea de suferit. Se
înșală... cei care au de suferit suntem
doar noi și îmi pare rău să spun asta.”

„Da, foarte bine, sunt de acord, așa
vor fi respectați șoferii. Vom putea face
pauza la un hotel sau la o pen siune.”

„Unii nu știu ce înseamnă transport
și nu văd problema mai departe de
«drepturile șoferului», vai de el, să ra -
cul, ce suferea... Dar v-ați gândit vreu -
nul că la un hotel amărât poate nu mă
odihnesc la fel de bine ca în cabina
mea, în care am tot confortul? Proble -
ma comportă mult mai multe aspecte
dincolo de costuri, în special parcarea
în siguranță a vehiculelor încărcate.
Singurii care vor avea de câștigat din
treaba asta sunt șoferii francezi, care
elimină concurența, și prostituatele
din zona hotelurilor ieftine”.

„Era de așteptat, nu este mare
lucru, nici nu se boierește șoferul prea
tare, nici nu sărăcește firma. Problema
va fi cu parcarea camioanelor, deoa -
re ce în parcările hotelurilor nu prea
în cap, iar pe străzi, în apropierea hote -
lu rilor, nu prea este permis.” 

Odihna activă
și pasivă
Pauzele și perioadele de repaus

pe care trebuie să le respecte condu -
că torii auto reprezintă o formă de odih -
nă necesară pentru refacerea energiei
consumate în timpul conducerii. De
aceea, este indicat ca șoferii să res -
pec te obiceiurile legate de odihnă,
astfel încât să beneficieze de o bună
sănătate fizică și psihică.

Odihna îmbracă două forme: acti -
vă şi pasivă. 

Odihna activă este absolut nece sa -
ră în cazul persoanelor care practică o
muncă sedentară sau a celor care efec -
tu ează munci fizice cu mișcări foarte li -
mi tate, șoferii incluzându-se în ambele
ca tegorii. Odihna activă se realizează în
principal prin schimbarea unei activități

(conducerea camionului) cu o altă acti -
vi tate. Unei activităţi sta tice trebuie să-i
corespundă obligatoriu şi un hobby dina -
mic, asta însemnând şi o altă ocupaţie
decât cea profesio na lă. Pentru șoferii
de cursă lungă, activitățile în timpul pau -
zelor se des fă șoară cu precădere în
par cări mai mult sau mai puțin amena -
ja te. Pregă titul hranei, amenajarea habi -
ta tului, in ternetul, socializarea cu alți
șoferi din parcare sunt câteva activități
care reprezintă forme ale odihnei active.

Odihna pasivă înseamnă somn.
Odihna activă nu poate substitui și
anula odihna prin somn. Iar atunci
când vorbim despre somn, trebuie să
ne gândim atât la durata, cât și la cali -
tatea lui. Durata de somn recoman -
dată variază de la individ la individ în
funcție de vârstă. La adulți, somnul
os cilează între 7-8 ore, dar există aba -
teri semnificative de la această limită
considerată media populației.

Când somnul este profund, capaci -
ta tea sistemului nervos se reface com -
plet. Pentru ca somnul să fie pro fund,
se recomandă, printre altele, înlă turarea
din minte a gândurilor, ideilor, necazu -
ri lor, a eventualelor con flicte din timpul
zilei.

Cunoscând aceste aspecte suma -
re privind odihna, putem face o analiză
a condițiilor pe care, din punct de
vedere obiectiv și psihologic, le oferă
cabina sau hotelul.

Câteva soluții
Vrem sau nu, indiferent de legis -

lație, de restricții sau sfaturi, oboseala
este un fenomen de care nu pot scăpa
con ducătorii auto. Nu o putem împie -
dica, dar o putem controla. În acest
fel, riscul de a produce accidente pe
fondul oboselii s-ar diminua. Evaluările
psi ho lo gice periodice constituie o
modalitate eficientă de a sesiza starea
de stres și de oboseală a condu că -
torilor auto. O altă modalitate de a
redu ce accidentele de acest gen ar fi
echiparea vehiculelor cu sisteme de
monitorizare care să în re gistreze pe
taho graf și să-i alerteze pe condu că -
torii auto atunci când aceștia dau
semne de oboseală. 

Și, nu în ultimul rând, ar trebui să
se înțeleagă de către toți că reglemen -
tă rile sociale trebuie făcute și aplicate
nu numai pentru a sancţiona even -
tua lele încălcări sau pentru a dis cri -
mina prin măsuri naționale protec -
ționiste - ele trebuie să fie rezultatul
unor studii științifice de calitate, pentru
a asigura, în final, scopul propus şi
pentru a încu raja un comportament
res ponsabil la volan.

Psiholog pr. Cristian SANDU
Cabinet de psihologie autorizat

Tel: 0744.657.898
E-mail: psih.cristian.sandu@gmail.com

CUM NE ODIHNIM MAI BINE
În cabină sau la hotel?
Introducerea în Franța și în Belgia a reglementărilor care interzic conducătorilor
auto să efectueze perioada de repaus săptămânal în cabina vehiculului continuă să
nască proteste din partea transportatorilor. Acestea aduc în discuție în special
problema costurilor, a posibilităților de cazare, a transportului spre și de la hotel, a
siguranței camioanelor și a mărfii în parcări și a tendințelor protecționiste care se
manifestă în mod constant, în ciuda faptului că reglementările care se aplică în
spațiul comunitar trebuie să faciliteze liberalizarea, și nu restricția. 

AVANTAJE

Odihnă în cabină:
- odihnă activă (pregătit hrană, amenajare habitat, internet,

socializare etc)
- odihnă pasivă (dormit) în mediu cunoscut, familiar
- condiții habitat de calitate (frigider, butelie, laptop,

televiziune prin internet, aer condiționat etc)
- stres redus privind securitatea camionului și a mărfii
- perioada de repaus administrată integral de șofer

Odihnă la hotel:
- Condiții de efectuare a igienei personale mai bune (apă

curentă, duș etc)

DEZAVANTAJE

Odihnă în cabină:
- Spațiu vital redus (cușeta din cabină)
- Condiții de efectuare a igienei personale precare
- Posibilitatea agresării șoferului (imobilizare fizică, sedarea

cu un spray care are efect de drog, etc) de către hoții de
marfă sau combustibil

Odihnă la hotel:
- Spațiul vital fizic mai mare, dar intimitatea personală poate fi

diminuată (cameră cu minim 3 paturi, în care sunt cazate și
alte persoane)

- Odihna activă diminuată
- Odihna pasivă ineficientă, somnul nu este profund (spațiu

nou, pat necunoscut)
- Stres semnificativ pentru camionul și marfa lăsate în

parcare
- Alimentația poate suferi (mâncarea la restaurant nu este

întotdeauna de calitate și pe gustul șoferului) 
- Având în vedere costurile, vor fi alese unități de cazare

lipsite de calitate
- Lipsa securității camionului și a mărfii în parcare îi va face

pe mulți conducători auto să plătească (pentru justificare)
un spațiu de cazare la un motel, dar să doarmă, pentru
siguranță, tot în cabina camionului

P
U

B
LIC

ITATE



septembrie 2014 ..........................................................................................................................................

GG
HH

IIDD
  DD

EE
  RR

EE
DD

UU
CC

EE
RR

EE
  AA

  CC
OO

SS
TT

UU
RR

IILL
OO

RR

45............................................................................................................................................ septembrie 201444

E
V

E
N

IM
E

N
T

 

A vând în spate 15 ani de ex pe -
rienţă în parteneriate naţionale
şi europene, ITS a creat o

piaţă valoroasă şi atractivă în Româ -
nia. Evenimentul este organizat de
Uni versitatea Politehnică Bucureşti şi
ITS Romania sub patronajul Guver -
nu lui României, prin intermediul Minis -
te rului Transporturilor. Congresul este
principala platformă de schimb de in -
for maţii şi cunoştinţe pentru mediul
aca demic şi industrie, furnizorii de teh -
no logie şi utilizatori, iniţiativele naţio -
nale şi europene şi este planificat a fi
cel mai mare eveniment din Europa
de Est de acest gen. Evenimentul se
va desfăşura în sediul Bibliotecii Cen -

trale a Universităţii Politehnica din Bu -
cureşti, aflat pe Splaiul Independenţei,
nr. 313. 

Desfăşurarea
evenimentului
Congresul este organizat pe se -

siuni în care se vor desfăşura prezen -
tă rile orale ale lucrărilor, va exista o
zonă de poster şi, pe lângă acestea,
în cadrul evenimentului vor avea loc
expoziţii şi vizite tehnice. Membrii Co -
mitetului de Program sunt experţi eu -
ro peni şi naţionali şi profesionişti
binecu noscuţi din mediul academic,
in dus trie şi guvern şi vor asigura un

standard ridicat al lucrărilor Con gre -
sului, lucrări ce vor fi publicate în între -
gime în Buletinul Ştiinţific al Univer si -
tăţii Politehnica din Bucureşti.

Alexandru STOIAN
alexandru.stoian@ziuacargo.ro

Congresul Naţional ITS
Romania 2014
Sub motto-ul „15 years - The way to move“ („15 ani - Cum se
transportă“), Congresul Naţional ITS va avea loc în perioada 
30-31 octombrie 2014, la Bucureşti, acesta având ca scop utilizarea
ITS (Sisteme Inteligente de Transport) ca soluţie principală pentru a
oferi sisteme şi servicii pentru toate ramurile transporturilor.

Programul Preliminar
JOI 30 OCTOMBRIE

09:30 - 10:00 Ceremonia de deschidere 
• Ecaterina Andronescu - Președintele Senatului, 

Universitatea Politehnică București 
• Ioan Rus - Ministrul Transporturilor 
• Dorin Dumitrescu - Președinte, ITS Romania

10:00 - 10:15 Deschiderea Expoziției
10:15 - 11:00 Sesiunea Plenară

• Rasmus Lindholm - Director Partnership Services, 
ERTICO-ITS Europe 

• Dana Galben - Director, Ministerul Transporturilor
• Carmen Elian - Director, Ministerul Societății Informaționale
• Cristian Andrei - Director General Adjunct, Compania 

Națională de Autostrăzi și Drumuri Naționale
• Ion Dedu - Director, Direcția Transporturi, Drumuri  

și Sistematizarea Circulației, Primăria Municipiului București
• Iulian Bădescu - Decan, Facultatea de Transporturi, 

Universitatea Politehnică București 
11:00 - 11:15 Pauză de cafea/ceai
11:15 - 13:00 Sesiuni tehnice/științifice în paralel 
13:00 - 14:00 Prânz
14:00 - 16:00 Sesiuni tehnice/științifice în paralel Vizită tehnică 1: Centrul de Management 

al Traficului București 
16:00 - 16:15 Pauză de cafea/ceai Vizită tehnică 2: Gara de Nord București - 

Sistemul de Interlocking 
16:15 - 18:00 Sesiuni tehnice/științifice în paralel
20:00 Cină - Networking
VINERI 31 OCTOMBRIE

09:30 - 10:45 Sesiuni tehnice/științifice în paralel Vizită tehnică 3: Romanian eCall Pilot
10:45 - 11:00 Pauză de cafea/ceai
11:00 - 12:15 Sesiuni tehnice/științifice în paralel
12:15 - 12:45 Ceremonia de Închidere
12:45 - 14:00 Prânz
14:30 - 16:00 Vizită la Palatul Parlamentului

Ex
po

zi
ție

Ex
po

zi
ție

AAnnvveellooppee



G
H

ID
 D

E
 R

E
D

U
C

E
R

E
 A

 C
O

S
T

U
R

ILO
R

............................................................................................................................................ septembrie 201446 septembrie 2014 .......................................................................................................................................... 47

G
H

ID
 D

E
 R

E
D

U
C

E
R

E
 A

 C
O

S
T

U
R

IL
O

R

U n management defectuos al
anvelopelor poate genera
chel tuieli impresionante, dacă

ne ducem cu gândul la ce este mai
rău, atât pe plan uman, cât şi econo -
mic - pentru firmă, de aceea soluţiile
oferite de producători de anvelope
pen tru o bu nă gestiune pe acest seg -
ment tre buie privite cu atenţie. În foar -
te multe cazuri, o anvelopă de calitate,
corect alea să pentru tipul de transport
efec tuat, poate oferi o soluţie de cost
mult mai bună decât una ieftină.

Raportul preţ -
calitate
Înainte de a face o achiziţie în ma -

terie de anvelope, trebuie ca firma să
îşi analizeze bine capacitatea finan -

cia ră, ţinând cont inclusiv de faptul că
un preţ mic înseamnă, în mod normal,
un număr semnificativ mai mic de kilo -
metri efectuaţi cu aceleaşi cauciucuri.
„Procentul pe care anvelopele îl repre -
zintă în totalul costurilor pe kilometru
variază în funcţie de tipul de transport.
Este mai mic atunci când vorbim de -
spre transport internaţional, dar creşte
semnificativ la intern şi mai ales în
sectorul materialelor de construcţii.
Noi facem transport de mărfuri pulve -
ru lente la nivel naţional şi tracţionariat
intracomunitar pentru cereale şi măr -
furi generale cu prelată, iar în cazul
agre gatelor, unde se merge pe maca -
dam cam 40%, costul anvelopelor
poate ajunge la valori semnificativ mai
mari“, a afirmat Ilie Răduţă, director
general TCS. Acest cost suplimentar

însă poate fi atenuat prin alegerea
anvelopelor potrivite pentru aplicaţia
la care urmează să fie folosită maşina,
şi nu numai. „Din punct de vedere
statistic, procentul de 5% din total cos -
turi este corect, reprezentând media
europeană. Atunci când vorbim despre
o anvelopă premium, ştim că este vor -
ba de un produs de calitate - producă -
torul a investit în acea anvelopă, iar
optimizarea costurilor cu anvelopele
și combustibilul se poate face prin
alegerea unor anvelope cu parametrul
Rezistența la Rulare optimizat. Trebuie
urmărită, în paralel, cu atenţie şi pre -
siu nea din anvelope. Aceasta repre -
zintă un element extrem de important
în obţinerea acelui cost optim. Altfel
spus, dacă vorbim despre o abatere
de 20% (în loc de 9 să fie 7,2 bar -

situaţie frecvent întâlnită în România),
costurile unitare se majorează şi ele
cu aproximativ 20%“, a punctat Dra -
goş Sora, Area Manager South - East
Europe, Business Unit Truck, Pirelli
Tyres Romania.

Soluţii de
externalizare
Există companii care au decis să

apeleze la soluţii de externalizare pe
segmentul de anvelope, semnând
con tracte cu furnizori de servicii spe -
cia lizaţi pentru a ţine lucrurile sub
control. „Am externalizat manage men -
tul anvelopelor către un furnizor de
servicii al unui brand premium, iar pen -
tru monitorizarea serviciilor, am ales
şi un al doilea furnizor, tot de la un
brand premium, pentru un număr mic
de camioane. Pot compara astfel ca -
litatea serviciilor de care beneficiez“,
a declarat Cristina Budoaica, manager
de transport OTZ. Ea a adăugat că
pre siunea în anvelope este monito ri -
zată şi intern, reprezentând responsa -
bi litatea şoferului. 

Externalizarea managementului
anvelopelor poate oferi o serie de in for -
maţii cheie, potrivit lui Mircea Mă nes cu,
director general Ahead Logistics Ro -
mania. „Trebuie să ştii per for manţa an -
ve lopelor şi costul pe kilometru, pentru
că, în fond, aceasta contează. Dis pu -
nem de un software unde se intro duc
da tele pentru a cal cula performanţa pe
acest segment. Am încercat tot felul de
an velope şi, uneori, am avut surprize

ne plăcute de la branduri mari, alteori
surprize plăcu te de la anvelope reşa pa -
te. Din punc tul meu de vedere, soluţia
este exter na lizarea, pentru a elimina si -
tuaţiile când şefii de garaje îşi «a co pe -
ră» şoferii. Cel mai indicat este să vină
cine va din afară, care poate spune di -
rect: «Aici nu e bine! De ce aveţi presiu -
nea asta?!»”, a spus Mircea Mănescu. 

La o companie externă care oferă
servicii de management al anvelopelor
a apelat şi International Lazăr Com -
pany, care a introdus, de asemenea,
reguli foarte stricte pe acest segment.
„Evidenţa anvelopelor noastre este pe
serie, iar la fiecare intervenţie, există o
fişă care se anexează facturii de mano -
peră, care este apoi introdusă într-un
program IT. Ştim astfel în orice moment
unde se află acea anvelopă şi ce s-a
în tâmplat cu ea. Am achi  zi ţionat de
curând 600 de anvelope, care vor intra
sub incidenţa unui contract în urma că -
ruia furnizorul va fi în legătură per ma -
nentă cu şeful nos tru de coloană. Con -
cret, furnizorul se duce la depozitul
lo gis tic, preia anve lo pele potrivite, pen -
tru ca apoi să le monteze la noi în curte.
În paralel, un angajat Inter na tio nal Lazăr
Company monitorizează această activi -
ta te, verificând inclusiv presiunea prin
son daj“, a arătat Viorel Po pescu, Şef
Apro vizionare Inter na tio nal Lazăr Com -
pany. El a ţinut să pre cizeze că o presiu -
ne care nu respectă normele duce in -
clusiv la creşterea con su mului de
car burant, un factor impor tant în calculul
parametrilor de perfor manţă după care
şoferii sunt bonusaţi. Altfel spus, paza
bună trece primejdia rea şi de aceea,

chiar dacă există un con tract de mana -
ge ment al anvelo pe lor, este bine să mai
existe încă o veri fi care. Acest lucru este
valabil şi pentru Rombus Transport,
com panie membră a grupului Eurolines,
care a decis să schimbe sistemul de
mana gement al an velopelor din acest
an, când parcul a fost înnoit. „Mana ge -
men tul anvelo pe lor a fost externalizat
până în acest an, când am decis să
ges tionăm sin guri, din acest punct de
vedere, jumă ta te din flotă, dar verifi ca -
rea presiunii se face la noi în garaj pen -
tru tot parcul. De asemenea, şoferii care
au impresia că este ceva în neregulă
solicită o ve ri ficare de presiune“, a
explicat Miha ela Ilie, Fleet Controller,
Rombus Trans port. 

Distribuţia trebuie
privită altfel
Chiar dacă anvelopele chinezeşti

sunt de o calitate sensibil mai scăzută,
există şi situaţii unde, paradoxal, aces -
tea ajută la eficientizarea costurilor.
La capitolul distribuţie, elementele
care trebuie luate în calcul arată altfel.
„Pentru parcul de distribuţie de 3,5 t,
folosim anvelope chinezeşti premium,
care sunt puţin mai bune decât o an -
ve lopă ieftină europeană. Am încercat
să utilizăm un brand premium euro -
pean, dar am rulat cu aceste anvelope
cu doar 40.000 km mai mult decât cu
cele chinezeşti. Luând în calcul kil o -
metrii în plus, dar şi diferenţa de preţ,
am constatat că e mai bine să folosim
produsele chinezeşti. Aceasta pentru
că, pe segmentul de distribuţie, uzura

Cum alegi anvelopa
potrivită... şi cum o
urmăreşti
Cheltuielile cu anvelopele ocupă un loc important în economia
costurilor unei companii de transport. Care sunt cele mai bune
metode de optimizare a acestei categorii de costuri şi cum arată
experienţa celor care au ales un sistem de management în
domeniu, am aflat cu ocazia mesei rotunde organizate de revista
Ziua Cargo la începutul lunii septembrie.

Anvelopa trebuie folosită strict cu presiunea
recomandată de producător

Sorin Filip, Logistics
Manager al
Carpatcement Holding:
„DACĂ ANVELOPA ESTE PREA
UMFLATĂ, POT APĂREA RISCURI
PRECUM:
- Uzuri premature în mecanismul de

direcţie
- Uzuri premature ale suspensiei
- Uzura prematură a anvelopei

(neuniformă, în special pe coamă)
- Pericolul de explozie
- Reducerea aderenţei anvelopei la suprafaţa de rulare, ceea ce înseamnă un

spaţiu de franâre mai mare şi posibilitatea de a derapa pe drumuri
alunecoase (se recomandă ca pe zăpadă şi polei să se circule cu presiunea
mai scăzută în pneuri).

DACĂ ANVELOPA ESTE PREA MOALE, RISCURILE SE POT MANIFESTA ÎN
DIRECŢII PRECUM:
- Uzura neuniformă şi prematură a anvelopei, mai ales pe părţile exterioare;

la presiuni foarte mici se poate distruge anvelopa şi chiar janta
- Uzura prematură a mecanismului de direcţie, deoarece se depune un efort

mai mare la virare
- Uzura pematură a suspensiei, deoarece o anvelopă corect umflată preia din

rolul suspensiei
- Creşte consumul de carburant.“
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este mai ridicată ţinând cont de ma -
nevrele la încărcare/descărcare, iar
riscurile pe care le implică şinele de
tramvai, de cale ferată sunt ridicate“,
a explicat Mihai Iancu, director general
GTI Logistic. El a menţionat că, pentru
camioanele de linie, care fac legătura
între depozitele companiei, sunt uti li -
zate anvelope premium europene. 

Mici trucuri
de optimizare
Fiecare companie, indiferent dacă

a ales sau nu să utilizeze serviciile
externe de management al anve lo pelor,
mai apelează şi la alte elemente pentru
optimizarea costurilor. În cazul semire -
mor cilor, există o schemă bine pusă la
punct, după care ar trebui per mutate
an velopele pentru a le prelungi viaţa.

Dacă discutăm de un trailer tridem, este
cunoscut faptul că uzura anvelopelor
de pe prima şi ultima axă este cauzată
de frecuşul de la viraje, nu de la rularea
efectivă pe asfalt. „Cu o mare expe -
rien ţă ca inginer auto, în care am folosit
multe branduri de an ve lope, noi, se -
cond-hand sau reşa pa te, spun că un
ma nager de flotă tre buie să ştie totul
despre anvelopă, monitorizând, pe baza
seriei, cu exactitate, ce s-a întâmplat
cu ea pe tot parcursul vieţii, de când a
fost mon tată. Această monitorizare,
internă sau externalizată, descurajează
şi vân za rea anvelopelor de către şoferi,
lucru care se practică în România“, a
su bliniat Sorin Filip, Logistics Manager
al Carpatcement Holding. Indiferent că
discutăm de anvelope noi sau se cond
hand, reşapate sau recanelate, durata
de viaţă a acestora este influenţată de
modul de exploatare. „La începutul zilei,
şoferul ar trebui să verifice la nivel vizual
starea anve lo pe lor, şi, la câteva zile
măcar, folosind un manometru. Se poa -
te întâmpla în unele situaţii ca presiunea
să fie prea mare - astfel se distruge
atât anvelopa, cât şi suspensia. În cazul
unei presiuni prea mici, avem un
consum mai mare şi o uzare prematură
a anvelopei“, a adăugat Sorin Filip.

Pentru a optimiza costul cu an ve -
lopele, Pirelli propune o soluţie ce pre -
 supune montarea unor senzori în
anvelope, care se citesc cu ajutorul unui
aparat ce interoghează valoarea pre -
siu nii. „Există flote cărora le-au fost
mon taţi aceşti senzori, iar la finalul
anului vom trage linie şi vom vedea
eco  nomia realizată. În România, mo -
men  tan oferim soluţia fixă, după mon -
tare senzorii fiind «interogaţi manual»,
dar urmează să aducem şi a doua so -
luţie, dinamică, ce avertizează, în timp
real, managerul de flotă dacă sunt pro -

ble me cu presiunea“, a ex pli cat Dragoș
Sora, Area Manager South - East Euro -
pe, Business Unit Truck, Pirelli Tyres
Romania. El a subliniat că presiunea
corectă înseamnă a obţine o durată
maximă de viață a anve lo pe lor, dar și
un consum mai mic de car burant,
economii care pot să ajungă până la 3%
din totalul anual al acestor costuri.

Exploatare
şi garanţie
Garanţia a reprezentat unul dintre

subiectele pe care le-au adus în
discuție participanţii la masa rotundă,
ridicând problema defectelor care pot
atrage după sine înlocuirea anve lo -
pelor de către fabricant.

„Într-adevăr, cele mai mari pro bleme
vin din exploatare. Dar aceasta nu
înseamnă că nu pot exista şi de fecte
de fabrică, ce se pot observa în prima
parte a vieţii unei anvelope sau, la
montaj, caz în care aceasta se înlocu -
ieşte“, a arătat Cosmin Lixandru, direc -
tor general Tyre Management Con -
sulting, explicând că se poate ca un lot
să aibă o problemă de amestec sau
că, din cauza unui fir în plus în com -
poziţia anvelopei, la rulaj, să se uzeze
incorect. Toate acestea sunt însă
depistabile, dar printr-o monito ri zare
corectă. 

De altfel, producătorii încurajează
ca orice fel de neregulă să fie sem -
na lată oficial. „Orice vânzător este
obli gat să dea răspuns unei reclamaţii.
Există o procedură care urmează ter -
me nele legale“, a concluzionat Dragoș
Sora, Area Manager South - East Eu -
rope, Business Unit Truck, Pirelli Tyres
Romania.

Alexandru STOIAN
alexandru.stoian@ziuacargo.ro
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Inovații Continental

Premieră de produs la cel mai
faimos show de transport
„Conducem spre viitor” - motto-ul celui mai mare show din
lume pentru autoutilitare, IAA Hanovra (25 septembrie-
2 octombrie), se potrivește perfect cu noile produse lansate
de Continental la show-ul din acest an, sub propriul motto IAA:
„Viitorul în mișcare”. Furnizorul german de anvelope își
prezintă produsele și soluțiile în Sala 17, Standul A06-B11.
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C ontinental stabilește noi re pe -
re pentru segmentul de anve -
lo pe premium, răspunzând la

cerințe mai severe și vizând în mod
spe cific diferite domenii de aplicare
cu noile game de anvelope pentru ca -
mioane.

Conti Hybrid este răspunsul ideal
la schimbările din ce în ce mai mari
din transporturile regionale de mărfuri.
A ceastă anvelopă universală face față
unei game largi de provocări zilnice cu
care se confruntă distribuitorii și par -
cu rile auto dedicate transporturilor re -
gio na le, ca de exemplu accelerări și
frâ nări frecvente, tot felul de manevre
și în toarceri pe multe tipuri de su pra -
fețe de drum. Dezvoltatorii Continental
au reproiectat suprafețele de contact
ale an velopelor și compușii de cau -
ciuc. Au ob ținut, astfel, un kilometraj
mai mare, com binat cu un control ex -
ce lent pe drum ud, comportament bun
la frânare și rezistență scăzută la ru -
la re. Noile Conti Hybrid fac, deci, do -
va da recomandărilor sale ca anvelope
universale din segmentul premium la
dimensiuni de 17,5", 19,5" și 22,5". 

Întreaga gamă Conti Hybrid de an -
ve lope pentru camioane grele va fi
pre zentată pentru prima oară la IAA
la dimensiunile de 22,5". Pe lângă an -
velopele Conti Hybrid HS3 pentru axa
de direcție - lansate recent pe piață -
vor fi prezentate și anvelopele Conti
Hybrid HD3 pentru axa motoare și
Conti Hybrid HT3 pentru remorci și

se miremorci. Acestea vor fi lansate
pe piață în 2015. 

EcoPlus de economie
Pe lângă Conti Hybrid, Continental

își va prezenta la IAA noua generație
de anvelope high-tech Conti EcoPlus.
Aces tea sunt anvelope speciale dedi -
ca te mai ales autostrăzilor. Aceste an -
ve  lope cu înalte performanțe, care
vizea  ză în special combinațiile de ca -
 mi oane moderne, obțin note mai bune
decât generațiile anterioare. Ele reduc
con sumul de carburant cu până la 1,9 l
la 100 km pentru același kilome traj.
Astfel, noile anvelope Conti EcoPlus
au o contribuție substanțială la obți -
ne rea celor mai mici costuri totale de
exploatare.

De asemenea, Continental își su -
bli niază rolul de furnizor principal de
soluții în domeniul transporturilor cu
sis temul ContiPressureCheck™ pen tru
monitorizarea permanentă a pre siu nii
din anvelope. ContiPressureCheck™
se bazează pe senzori micști de pre -
siune și temperatură din anvelope,
orice discrepanțe fiind prezentate pe
un ecran pentru conducătorul auto.
Una din noile inovații Continental de la
IAA este funcția Automatic Trailer
Learning (ATL), cuplarea inteligentă a
sis temului ContiPressureCheck cu
detectare automată pentru diverse re -
morci. Când se atașează o altă semi -
re morcă, sistemul detectează automat

datele senzorilor din anvelopele aces -
teia. ContiPressureCheck™ împiedică
în mod eficient supra-consumul de car -
bu rant și avarierea anvelopelor ca ur -
ma re a presiunii prea scăzute. Este
ne voie doar de o perioadă scurtă de
func ționare pentru amortizarea chel tu -
ie lilor cu acest sistem inteligent de
monitorizare.

Nu în ultimul rînd, oferta premium
de anvelope reșapate de la fabrica
ContiLifeCycle din Stöcken, Ger ma -
nia, ajută la păstrarea resurselor și
optimizarea costurilor totale de ex ploa -
tare. Procesele moderne de reșa pare
la cald pregătesc carcasele de bună
calitate pentru o a doua viață utilă, la
ca mioane. Clienții pot alege în tre an -
ve lopele reșapate la cald de la ContiRe
- care include acum și pri me le an ve -
lo pe din generația 3 - și o ga mă com -
plexă de modele ContiTread pentru
reșapare la rece.

Viorel Popescu, şef
aprovizionare

International Lazăr
Company: 

„Un manager trebuie să aibă
instrumente de verificare şi să se
asigure că elementele prinse în
factură s-au realizat în realitate.
Această verificare nu se poate
face însă decât aleatoriu, de către
responsabilul tehnic din garajul
fiecărei companii.“ 
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D in păcate, realitatea arată că,
deși pare un lucru simplu, men -
tenanța anvelopelor este de

cele mai multe ori neglijată, afec tând
negativ bugetul de cheltuieli al compa -
niei. Sunt câteva elemente de care tre -
buie ținut cont. În primul rând, presiunea
din anvelope trebuie men ținu tă la nivelul
optim. Apoi alegerea tipu lui de anvelope
pe criterii obiective de cost/km, rotațiile
pe axe, reca ne la rea și reșaparea sunt
alte elemente care aduc economii im -
portante.

Presiunea... presiunii
Toți producătorii consacrați de anve -

lope atrag atenția în mod activ asu pra
mentenanței presiunii. Mai mult decât
atât, au început să dezvolte dis pozitive
de monitorizare a acesteia, pen tru a se
putea acționa cât mai rapid atunci când
presiunea nu este cea opti mă. Dar ce
înseamnă, de fapt, presiune optimă?
Pentru o dimensiune de anve lo pă dată,
pre siunea optimă se deter mi nă în func -
ție de sarcina pe axă. Exis tă tabele care
arată presiu nea care ar trebui să fie în
anvelope, în funcție de di ferite sarcini
pe axă. Într-o situație ide ală, presiunea
ar tre bui să varieze în funcție de încăr -
care. O anumită pre siu ne la rulajul în
gol, o altă presiune la sarcină parțială
și o a treia valoare la încărcarea maxi -
mă. Să nu uităm, totuși, că aerul din an -
ve lope, și nu an ve lopa în sine, este cel
care asigură, de fapt, portanța sar ci nii.
În situațiile de zi cu zi, presiunea care

se va folosi este cea cores pun ză toare
sar cinii ma xi me pe axa res pec tivă, așa
cum reiese din speci fi ca țiile tehnice ale
vehiculului.

În cele mai multe cazuri întâlnite în
practică, presiunea din anvelope este
mai mică decât cea optimă. Acest lucru
este cauzat în principal de di lua rea res -
ponsabilității cu privire la men ținerea
presiunii din anvelope pe tra seul șofer
- mecanic - șef atelier - șef parc sau
chiar patron ori director ge neral. 

Ce înseamnă asta
în bani?
La un nivel al presiunii cu aproxi -

ma tiv 15% mai mic decât cel optim, via -
ța anvelopelor se reduce tot cu apro -
ximativ 15% și consumul de com bus tibil
crește cu 1%. În plus, poate să apară
pericolul distrugerii anvelo pei, ca urmare
a rulajului cu subpre siu ne, cu costuri
adi ționale ridicate (aripi, triple, rezervor,
perne de aer, in ter venție service mobil
etc) și imo bilizare vehicul. La o flotă de
15 an sam bluri cap tractor-semiremorcă,
pier derea anuală directă poate să ajun -
gă la 8.000 EUR. Cu alte cuvinte, un
sin gur camion poate aduce pierderi lu -
nare de 45 euro. Încă o dată, nu am
cal culat costurile indirecte, care pot fi
foar te mari, dacă ne gândim la o flotă
de autocare sau la o flotă de cisterne
de combustibil.

Soluția vine din modul în care se
abor dează mentenanța și, mai ales,
con trolul acesteia. 

Degeaba există procedura prin care
șoferii sau alte persoane din ca drul fir -
mei sunt obligate să verifice an velopele,
dacă ea nu se și aplică în realitate. 

Ce se întâmplă în practică: de o -
bicei, în urma unui eveniment impor -
tant negativ, cauzat de o anvelopă, se
reiau procedurile, se face un tur de forță
prin verificare totală sau par ția lă a ve -
hi culelor și, după această efer vescență,
se așterne liniștea. Până la următorul
eve niment. Dar ma na gementul firmei
ar trebui să se asigure permanent că
procedurile pe care le-a implementat
se și aplică în mod real. 

O posibilă soluție...
... ar putea fi apelarea la ajutor din

afara companiei. O terță parte, spe cia -
lizată numai pe anvelope, ar putea asi -
gura consistența și constanța în timp,
prin concentrarea țintită strict pe redu -
ce rea și controlul costurilor. O cola bo -
ra re de acest gen aduce un plus de
obiec tivitate și în modul în care se aleg
pro dusele, luând în calcul strict para -
me trii reali, măsurați, și nu diferite afir -
mații ale vânzătorilor de an velope. În
plus, prin punerea la dispo zi ție a unui
sistem informatic de mana ge ment al
an velopelor, se pot accesa cu ușurință
infor mații cu privire la per for manța anve -
lo pelor, gradul de exe cuție a planului de
mentenanță, prog no za de consum de
anvelope pentru pe rioada viitoare, cos -
tul/km pe întrea ga flotă sau pe vehicul.
Gradul de îndeplinire a cerințelor interne
ale com paniei trebuie să fie validat prin
audituri periodice.

O investiție într-un astfel de pro -
gram reprezintă o mică parte din eco -
no miile realizate, oferind, în același timp,
vi zibilitate totală asupra unor costuri
care nu sunt deloc mici.  

Cosmin LIXANDRU
Managing Director

Tyre Management Consulting

De ce este „aerul” important
În lipsa controlului
strict, cheltuielile cu
anvelopele cresc
nejustificat, iar faptul
că șoferii își verifică
starea anvelopelor în
mod constant este,
adesea, doar o
presupunere.

Cosmin
Lixandru
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C yber™ Fleet reprezintă cea
mai recentă inovație Pirelli
Truck în rândul soluțiilor pen -

tru flote. Aceasta se concentrează pe
cos  turile de operare și ajută la ges -
tio na rea unor aspecte cheie care,
însu ma te, reprezintă aproape 40% din
cos tu rile totale: combustibil și anve -
lope (a chiziție, reparații, mentenanță).
Cheia o reprezintă monitorizarea pre -
siunii pneurilor.

Corectitudinea presiunii în pneuri
joacă un rol critic în ceea ce privește
per formanța. Modificările (pozitive sau
negative) față de presiunea reco manda -
tă de producător determină o re zistență
la rulare mărită, o uzură ne u ni formă,
di ficultăți în controlul vehi cu lului, o creș -
te re a distanțelor de frâ nare și contribuie
la impactul negativ asupra economiei
de combustibil, du ratei de viață a an -
ve lopei și siguranței la volan.

Beneficii nete
Eficiența Cyber™ Fleet - fie că

este vorba de transportul de persoane
sau de bunuri, național sau inter na țio -
nal - este rezumată de un set clar și
ușor de obținut de beneficii ce asigură,
de ase me nea, informații esențiale, fa -
ci litând creș terea profitabilității și si -
guranței flotei.

În primul rând, este vorba despre
efi ciența costurilor. Umflarea corectă
a pne urilor este esențială pentru o re -
zis ten ță la rulare minimă; cu ajutorul
Cyber™ Fleet, clasa de eficiență ener -
ge tică indicată pe etichetă poate fi
men ți nută, iar beneficiile pot fi maxi -
mi zate pri n tr-o economie mai mare
de com bus tibil.

Din punctul de vedere al duratei de
viață a anvelopei, dacă pneurile au pre -
siu nea corectă, atunci se uzea ză mai
puțin, mai uniform și rezistă mai mult
timp. Versiunea „dinamică” a Cyber™
Fleet permite, de ase me nea, vizua li za -
rea kilometrajului efectiv parcurs.

Monitorizarea presiunii și a tem pe -
ra turii ajută conducătorul auto și/sau
administratorul flotei să evite penele și
să prevină accidentele. Nu în ultimul
rând, poziția fiecărei anvelope poate fi

mo nitorizată constant, oferind și o veri -
fi care a vehiculului (în afară de cea in -
di viduală a anvelopelor) supli men tară
față de verificările telematice standard.

Cum funcționează
Sistemul se bazează pe un TMS

(Tyre Mounted Sensor - Senzor Mon -
tat în Anvelopă) poziționat în inte riorul
pne ului. Senzorul se activează atunci
când vehiculul se află în miș ca re sau
a tunci când apar modificări sem ni fi ca -
ti ve de temperatură și/sau pre si u ne,
chiar și a tunci când vehiculul este oprit.

Datele (temperatură, presiune și
ID senzor) sunt transmise prin RFID.
Există două mo duri în care datele pot
fi sal vate și puse la dis po ziție: static
sau dinamic.

Modul Static
Datele de la senzori

pot fi citite, atunci când
ve hiculul este oprit, cu
aju torul unui ci titor por -
tabil: acesta acti vează
senzorii si primește in -
for maț iile de tempe ra -
tură și presiune pen tru fie ca re an ve -
lo pă/senzor în parte. Datele sunt
sto cate în dispozitiv și pot fi transferate
(prin intermediul unui port USB) către
un PC pen tru stoc are și analiză ul -
terioară.

Modul Dinamic
Acest modul presupune in te -

grarea cu un sistem de trans misie
a datelor instalat cu com po nente
a di țio nale (T-box/ ALM). Acesta
permite sem na lelor in di vi duale ce
pro vin de la toți
sen  zorii de pe
ve hicul să fie
citite si mul tan și
transmise elec -
tro  nic (prin
GSM/ GPRS/
Sa telit) către o
ba ză de date
cen trală.

Informația este pusă la dispoziție
pe Internet, printr-o aplicație web spe -
cifică.

În timp ce vehiculul este în miș ca -
re, senzorul trimite, la intervale regula -
te de timp, date despre temperatură
și presiune, astfel încât situațiile anor -
male pot fi raportate și nivelul de per -
formanță este indicat prin grafice.

Cu ajutorul acestei soluții, datorită
utilizării sistemelor de transmisie a
datelor, fiecare anvelopă montată pe
vehicul poate fi urmărită și, indirect, se
poate urmări și kilometrajul și vitezele
de operare ale vehiculului.

Pirelli Cyber Fleet
Control asupra costurilor
O dată cu introducerea Seriei 01, Pirelli Truck oferă distribuitorilor o gamă de
anvelope inovatoare în termeni de performanță și eficiență, acordând atenție
specială mediului. Pirelli se angajează să ofere un set complet de soluții ce
vin în sprijinul retailerilor profesioniști cu avantaje superioare, capabile să
adauge valoare activităților zilnice și să asigure afacerilor perspectiva
eficienței pe termen lung.
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Servicii speciale de transport (2)

Operare Charter
Cargo

Pentru a înţelege mai ușor şi mai bine importanţa segmentului de
serviciu rutier de mărfuri din cadrul unui serviciu complet uşă la
uşă, trebuie prezentat modul de operare al unui avion cargo,
închiriat ad-hoc - Charter Cargo.

C u o aeronavă charter cargo
se pot transporta orice fel de
mărfuri, care însă trebuie să

res pecte cerinţele şi legislaţia de trans -
port marfă cu avionul.

Pot fi transportate mărfuri ge ne -
rale, mărfuri perisabile, alimente sau
alte produse care necesită tempe ra -
tură controlată (refrigerate/congelate),
mărfuri restricţionate - bunuri pericu -
loa se, echipamente, utilaje, autove hi -
cule, locomotive, ambarcaţiuni, părţi
de navă, utilaje agabaritice, alte măr -
furi agabaritice - de exemplu părţi de
turbine, generatoare electrice, arma -
ment, muniţie, bunuri valorice, inclusiv
bancnote, bonuri de tezaur, colecţii
de artă, animale vii, indiferent de con -
di ţiile speciale sau nu de temperatură,
hrană şi altele.

Situații de urgență
Să enumerăm şi câteva din moti -

vele pentru care suntem nevoiţi să or -
ganizăm astfel de transporturi, având
în vedere că este una din modalităţile
cele mai scumpe de transport marfă.

În situaţia în care apar stopuri de
linie de producţie - cel mai des în in -
dus tria constructoare de autoturisme
(au tomotive), unde sunt costuri foarte
mari pe perioada staţionării producţiei,
dar la fel şi în industria aviatică, elec -
tro nică sau chiar în industria ali men tară.

În cazurile complet nedorite cum
ar fi epidemii masive, calamităţi natu -
rale (cutremure, inundații etc).

În teatrele de operaţiuni militare
pentru aprovizionare, în locaţii res tric -
ti ve pentru cursele comerciale regu -
la te, pentru relocarea trupelor, arma -
men tului.

În zone greu accesibile, dar unde
există o structură minimă pentru seg -
men tul de transport rutier local, inclu -
siv pe insule, zone mlăştinoase, ghe -
ţari permanenţi etc.

Tipul de aeronave de care dispune
industria aviatică este într-o gamă
foarte variată; astfel, avem la dispoziţie
de la cele mai mici aeronave, care pot
transporta 200-500 kg şi cu dimensiuni
foarte mici în cală, respectiv înălţime
de 60-70 cm, până la cele mai mari

aeronave, care pot încărca până la
225 tone şi cu dimensiuni impre sio -
nan te în cală, respectiv lăţime/înălţime
de peste 600 cm. 

Alegerea soluției
de transport rutier
De multe ori, este dificil să găsim

soluţia de transport rutier până la ae -
ro portul de origine sau de la aeroportul
de destinaţie până la punctul de li vra -
re, care poate fi şi un şantier, sondă,
unitate militară în zone izolate.

Transportatorul rutier este ales în
funcţie de natura, valoarea, impor tan -
ţa, dimensiunile/greutatea mărfii. Poa -
te fi un mijloc de transport mic, un
mini van, de exemplu, sau un van pen -
tru mărfuri generale ori echipat cu in -
stalaţie de frig sau, după caz, cu ADR. 

Poate fi un trailer, care să trans -
por te piese de 40-70 tone, de mari di -
men siuni, cum ar fi corpurile de turbi -
ne, catarg navă comercială, părţi de
turbine eoliene, generatoare de mare
capacitate etc.

Pentru valori, desigur, vehicule
blin date sau însoțite de pază armată.

Pentru armament, echipamente
mi li tare, muniție, de obicei sunt utili -
za te autovehiculele unităţilor militare
specializate.

Pentru mărfuri perisabile, alimente
care necesită temperatură controlată,
sunt necesare autovehicule cu insta la -
ţie de frig şi ventilaţie. Când sunt can ti -
tăţi mai mari, se cere chiar apro ba rea de
acces pe pistă, la avion, pen tru aces te

autovehicule, astfel încât să fie re dus
numărul de manipulări şi expu ne re a
alimentelor la variaţii de temperatură.

Şi la mărfurile agabaritice se cere
aprobare pentru accesul direct pe
pistă, fiind încărcate direct în avion
de echipele de specialiști, care fac
parte din echipaj.

Timpul... costă
O precizare importantă este că

avi oa nele mari au sisteme de manipu -
lare proprii de tip macara, vinci.

Una din cerinţele principale pentru
transportatorii rutieri este punc tua li ta -
tea, deoarece staţionarea unui charter
pe aeroport este foarte scumpă, de
ordinul miilor de euro/h.

La fel ca la alte transporturi spe cia -
le de mărfuri cu avionul, transpor ta torul
auto trebuie să se prezinte la încărcarea
de la origine la timp, să respecte regu -
la mentul intern de la uni tatea de încăr -
care. Autovehiculul trebuie să aibă in -
sta laţia de tem pe ra tură controlată în
stare perfectă de funcţionare; să nu fie
nevoie de pauze pen tru autovehiculele
care func ţio nea ză cu diagramă, de pre -
ferat să fie doi conducători auto. Să
respecte ce rin ţele formulate de client
pri vind tipul şi dotările autoutilitarei (pre -
la tă/dubă), număr şi dimensiuni uşi, po -
si bilitatea de sigilare.

Nu în ultimul rând, trebuie men -
ţio nat că, având în vedere cerinţele
deo sebite, lucrul în afara orelor de
pro gram, multe costuri de comunicare,
sta ționare suplimentară (după caz),
tarifele pentru astfel de transporturi
sunt superioare semnificativ față de
cele standard pentru transportul rutier
na țional sau internaţional.

Iar staţionările suplimentare peste
timpul convenit pentru încăr care/des -
căr care sunt plătite corespunzător.

Iuri PLESNILĂ
Operations Manager Time Critical Line

În numărul următor... 
Mărfuri periculoase, 
perisabile și valori

Iuri 
Plesnilă
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GEFCO ROMÂNIA
SUSŢINE DEZVOLTAREA
DURABILĂ

GEFCO România susţine proiectul
internaţional de dezvoltare durabilă
din Transalpina - Clean Mountains
and Waters Project prin donarea
transportului materialelor de con -
struc ţie. GEFCO a operat în
peri oada iunie-iulie 2014,
transportul materialelor de
construcţie (piatră) din judeţul
Maramureş în localitatea Novaci,
judeţul Gorj, necesare pen tru
renovarea şi reamenajarea
localităţilor, locuinţelor şi grădinilor
în compatibilitate cu arhitectura
locală, promovând astfel
patrimoniul cul tu ral şi natural din
această zonă. Materia lele au fost
donate de către Fundaţia Casa de
Meserii a Con structorilor (CMC).
Iniţiativa se înscrie în strategia de
respon sabilitate socială GEFCO de
a susţine proiecte de dezvoltare

durabilă, pe linia „Comunitate şi
dezvoltare locală”. Acesta este
primul pas în colaborarea GEFCO
cu Fundaţia Oxigen, compania
urmând să continue susţinerea
proiectului şi în fazele următoare. 

PARC COMERCIAL DE 47
MILIOANE EUR 

Fondul Sud-african de investiţii
NEPI a inaugurat în Bucureşti, la
începutul lui septembrie, parcul
comercial Vulcan Value Center, în
cartierul Rahova, închiriat deja
95%, după o investiţie de 47
milioane euro. Lucrările au început
în februarie, parcul fiind accesibil
atât din strada Sebastian, precum
şi din Calea Progresului. În
suprafaţă construită de 25.750 mp,
aproximativ 25.000 mp sunt spaţii
comerciale pentru circa 50 de
magazine iar parcarea are peste
1.200 de locuri. Potrivit NEPI,
conceptul ValueCenter se

adresează unui public cu venituri
medii, care va găsi toate produsele
de care are nevoie într-o singură
destinaţie, fiind primul proiect de
acest fel din Bucureşti. NEPI se
aşteaptă la venituri anuale din chirii
de 4,1 milioane euro, iar cu deschi -
derea acestui parc comercial, va
ajunge la 330.000 mp de închiriat. 

POŞTA LIVREAZĂ
CARDURILE DE
SĂNĂTATE

Poşta Română a „împuşcat” un
contract de 37,5 milioane de lei (8,5
milioane euro) cu statul, pentru
distribuirea celor 13,6 milioane de
carduri de sănătate românilor de
peste 18 ani. Acordul-cadru a fost
semnat cu CNAS în 5 septembrie
şi va fi derulat pe parcursul a 4 ani,
dar cu un vârf de sarcină de 6
săptă mâni. Astfel, până la 1
noiembrie, vor fi livrate circa 12,4
milioane de carduri, respectiv 91%,
operaţiunea debutând în 18
septembrie. În ultimele 6 luni au
fost tipărite peste 9,5 milioane de
carduri, pentru care Ministerul
Sănătăţii a plătit 123 de milioane de
lei, alte un milion de carduri fiind în
curs de imprimare. Poşta Română
a mai câştigat un contract anul
trecut în vară, de 32,1 milioane lei
(cu TVA), pentru distribuirea
permiselor de conducere şi a
certificatelor de înmatriculare a
vehiculelor la domici liul
solicitanţilor. A fost singurul ofer tant.
Poşta este şi singurul distri bu itor al
celor peste 5 milioane de pensii. 

AFACERI ÎN CREŞTERE 
KLG Europe Logistics România a
înregistrat, în primele şase luni ale
anului, afaceri în creştere cu 10%
faţă de perioada similară a anului
trecut, în linie cu strategia de
business aprobată de acţionari
pentru 2014. Compania va finaliza
în perioada imediat următoare una
dintre cele mai importante investiţii
din piaţa de logistică de la noi - un
nou terminal cross-dock cu capaci -
tate de 10.000 de metri pătraţi, care
include o soluţie tehnică inovativă
pentru depozitele din România.
Construcţia noului terminal, care va
asigura creşterea cu 20% a
capacităţii de depozitare, în hub-ul
central - cel din Bucureşti, a
început în luna aprilie şi va fi
finalizată în luna septembrie. „La
jumătatea anului, gradul de
contractare a spaţiului ce va fi dat
în folosinţă în luna septembrie, în

urma unei investiţii de 5,6 milioane
de euro, era de 80%”, a explicat
Dragoş Geleţu, managing director
KLG Europe Logistics Romania
SRL. „La Bucureşti, pentru 2015
este programată continuarea
investiţiei, până la concurenţa a 12
milioane de euro. Vom extinde însă
şi activitatea în teritoriu.
Următoarea investiţie în platforme
de depozitare este la Turda, unde
deja am achiziţionat terenul pentru
viitoarea construcţie.”

AGRICULTURA ŞI
CONSTRUCŢIILE AU
READUS RECESIUNEA

Agricultura şi construcţiile au frânat
creşterea economică atât în T2, cât
şi în S1, perioadă pentru care INS a
calculat un PIB de 279,352 miliarde

lei, în creştere cu 2,4%, şi nu cu
3,9%, cât estimase iniţial. Concret,
reducerea cu 3,6% a volumului de
activitate din construcţii a avut un
impact negativ asupra evoluţiei PIB,
contribuţia sa la creşterea PIB fiind
de -0,2%. De asemenea,
agricultura, silvicultura şi pescuitul
au avut şi ele o contribuţie negativă
la creşterea PIB (-0,1%) ca urmare
a scăderii volumului de activitate cu
4,8%. INS a revizuit în scădere
estimările de PIB pentru T1 2014,
de la o creştere faţă de trimestrul
anterior de 0,2% la o scădere de
0,2%. Astfel, România a reintrat în
recesiune tehnică, având două
trimestre consecutive de contracţie
a PIB. Potrivit datelor publicate de
Eurostat, România a înregistrat cea
mai mare scădere economică din
UE 28 în al doilea trimestru al
anului, de -1%. 

CALCULATOR DE COST
ONLINE 

DSV Solutions a lansat recent
primul mecanism de calcul online,
cu ajutorul căruia clienţii pot obţine
un raport detaliat al costurilor de
depozitare. Costul calculat online

cuprinde toate operaţiunile logistice
din depozit. În plus, pentru
eficientizarea costurilor,
instrumentul poate identifica şi care
este cea mai bună şi ieftină
amplasare pentru depozitarea şi
manipularea mărfurilor. Calculatorul
de cost se poate accesa direct de
pe site-ul DSV România:
www.ro.dsv.com. Până la sfârşitul
anului, prin intermediul aceluiaşi
mecanism, DSV va oferi şi
posibilitatea calculării preţurilor de
distribuţie locală. „Calculatorul de
cost online este un mecanism
excelent care oferă clienţilor noştri
posibilitatea estimării costurilor lor
de depozitare: intuitiv şi uşor de
folosit, sunt necesare doar câteva
click-uri. Este de mare ajutor atunci
când îţi calculezi bugetul pentru
logistică. De multe ori, structura
tarifului pentru depozitare poate fi
una complexă, mai ales pentru
companiile mici sau mijlocii atunci
când doresc externalizarea
serviciilor de logistică pentru prima
dată. Noul nostru mecanism oferă
companiilor informaţii privind
costurile totale în câteva minute!”, a
declarat Manuela Sandu, Business
Development Director, DSV
Solutions.

La nivel european, se
transportă anual aproximativ
600 kg de alimente pentru
fiecare dintre cele 515
milioane de persoane
consumatoare. Acest fapt
corespunde distribuţiei totale
anuale a peste 300 milioane t,
ceea ce implică un efort
logistic extraordinar. La
începutul lunii septembrie, a
fost organizat, în Berlin, de
către Grupul Nagel, unul
dintre cei mai importanţi
furnizori de servicii logistice
pentru industria alimentară,
un eveniment care a subliniat
câteva aspecte importante ale
domeniului. În cadrul acestui
eveniment, prof. Peter Klaus,
de la Universitatea Erlangen-
Nuremberg, a prezentat un
studiu, în prezenţa a 20 de
jurnalişti din presa
internaţională specializată.
Acest studiu, care a relevat
cifrele prezentate anterior,
acoperă toate statele UE plus
Elveţia şi Norvegia, dar
exclude Cipru, Malta şi
Croaţia. În aceste 27 de state,
piaţa alimentară a generat
aproximativ 1,05 trilioane EUR
în 2012 şi a condus la
investiţii logistice de peste
118 milioane EUR. Partea
leului şi-au adjudecat-o
Germania (20,1 miliarde EUR),

Italia (15,5 miliarde), Franţa
(15,1), Marea Britanie (13,5) şi
Spania (11,3). Producătorii
industriali de produse
alimentare au cheltuit peste
60% din aceste 118 miliarde
pentru operaţiunile logistice
de distribuţie. Din punctul de
vedere al retailerilor,
cheltuielile logistice s-au
ridicat la aproximativ 45
miliarde EUR. Astfel, în opinia
autorului studiului,
operaţiunile logistice de
distribuţie pentru producătorii
industriali de produse
alimentare în Europa
reprezintă cel mai mare
potenţial pentru furnizorii
logistici şi cea mai importantă
piaţă de profil din punctul de
vedere al volumelor. Şi asta
mai ales în contextul în care la
nivelul primar al supply-
chain-ului produselor
alimentare, numai jumătate
din volumele logistice sunt
externalizate, în prezent.

POTENŢIALUL LOGISTICII ALIMENTARE

PUBLICITATE
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S ă luăm exemplul unui director
general cu o încredere în sine
excesivă. Care sunt riscurile la

care acesta este expus? În primul rând,
nu va fi foarte preocupat în a as culta
părerile celorlalți colegi, nu va fi dispus
să-și schimbe punctul de ve de re și va
tinde să ignore feedback-ul. În al doilea
rând, poate să își asume decizii care
nu sunt bine documentate, să ignore ris -
cu rile existente asupra unor decizii de
busi ness pe care le poa te lua sau să
sub estimeze com petiția.

Tomas Chamorro-Premuzic, vice -
pre ș edintele departamentului de cer -
ce tare și inovație de la Hogan Assess -
ment, oferă răspunsuri la o serie de
întrebări privind încredere în sine. 

Încrederea în sine,
dăunătoare? 
Încrederea în sine „benefică” este

realistă și are resortul în abilități sau
competențe dovedite, iar cea „dău nă -
toare” este fundamental doar o dezi lu -
zie. Contrar a ceea ce au crezut cei
mai mulți dintre oameni timp înde lungat,

sunt puține avantaje în a gândi că ești
bun când, de fapt, nu ești, și există su -
fi ciente avantaje în cunoaș te rea și
conștientizarea propriilor li mi tări și slă -
bi ciuni. În termeni generali, putem defini
în crederea în sine ca fiind totalitatea
abi lităților auto-percepute cu privire la
orice are legătură cu pos tul sau cariera
profesională a unei per soane.

Păreri eronate
Spre exemplu, în SUA, trebuie doar

să citești un articol despre suc ce sul în
ca rieră pentru a vedea cât de mult valo -
rizează oamenii încrederea în sine. Am
ajuns într-un moment în care cred că
da că s-ar oferi majorității an gajaților op -
țiu nea de a înghiți o pastilă care să îi
fa că mai muncitori sau mai competenți
la locul de muncă sau o altă pastilă ca -
re să îi facă mai în crezători în forțele
pro prii, cel mai pro babil o vor alege pe
a doua. Este aproape amuzant, pentru
că să crezi despre tine că ești bun are
foarte puține beneficii sau avantaje con -
crete. Cel mai important lucru este să
îți eva lueze ceilalți pozitiv abilitățile, ta -
len tul. Iar acest lucru provine din efectu -
a rea propriu-zisă a ceea ce este nevoie
pentru a demonstra competența în
muncă.

Avantaje reale
în a avea puțină
încredere în sine
Sunt trei beneficii cheie: în primul

rând, devii mult mai conștient de po ten -
țialele probleme cu care te poți con -
frun ta și ești mai realist. În al doilea
rând, vei fi mai motivat să lucrezi mai
mult, să te perfecționezi. Dacă trăiești
cu impresia că ești mai bun decât ești
cu adevărat, începi să crezi că ți se cu -
vin mai multe, pe când dacă îți sub es -

timezi abilitățile vei obține efectul pozitiv,
deoarece vei depune mai mult efort. În
al treilea rând, o încredere în sine mo -
de rată reduce șansele de a pă rea altora
plin de sine, arogant, auto-suficient.

Nivel scăzut
de încredere
sau modestie?
Există o diferență cheie aici, și

aceas ta constă în cum te simți în in -
terior, pe de o parte, și cum ești per -
ceput de ceilalți, pe de altă parte.
Câteodată, aceste două perspective
sunt suprapuse, iar alteori nu sunt, dar,
într-un final, acestea se întâlnesc într-un
punct, deoarece persoanele care nu
sunt încrezătoare în propriile forțe nu
sunt aproape niciodată văzute ca fiind
arogante, din contră, sunt vă zute ca
fiind modeste. În același timp, dacă ai
impresia că ești foarte grozav și ești de
fapt foarte plin de tine, va trebui să
depui mult efort pentru a mima modestia
și a părea modest în fața altor persoane.

Menținerea
echilibrului
Cu siguranță, poți gestiona acest

echilibru singur, dar ai nevoie de două
lucruri: primul - trebuie să ai un anumit
nivel de înțelegere a propriilor abilități
reale, să fii conștient de cât de bun ești
cu adevărat. Iar aceasta este o pro -
blemă pe care mulți oameni o au. Cei
mai mulți își pot supraestima abili tățile,
iar acest lucru este în special valabil la
bărbați - există o foarte mare di ferență
între sexe aici. În al doilea rând, atunci
când ești realist privind abi litățile tale,
este important să depui efort și timp în
gestionarea impresiilor. Acest lucru intră
în conflict cu multe din sfaturile bine cu -
nos cute pe care le auzim, precum „nu
te preocupa de ce cred ceilalți despre
tine”. Acestea sunt absurde, întrucât
ceea ce contează într-adevăr este ce
cred ceilalți despre tine.

Cristi MIHAI
Head of Psychology Department

HART Consulting
cristi.mihai@hart.ro

Înțelepciunea populară în dezvoltarea liderilor susține că este
important să-ți capitalizezi punctele forte cu prezumția faptului că
acestea ar fi aliniate la nevoile organizaționale. Mai mult, literatura
motivațională abundă în mesaje precum: „fii tu însuți” sau „nu
contează ce cred ceilalți despre tine”. Însă, la fel ca orice punct
forte în exces, și încrederea excesivă în sine poate fi dăunătoare.

SUPRA-ÎNCREDEREA
Pericolul din umbră

Nivel „adecvat” de încredere în sine
Testele bune pot furniza o evaluare precisă atât a competenței cât și a nivelului
de încredere în sine. Crucial este faptul că aceste instrumente sunt concepute
pentru a prezice cum este cel mai probabil să te vadă ceilalți. Multe dintre testele
de pe piață sunt bazate doar pe autoevaluări, iar acest lucru este o problemă.
Cele mai bune teste compară nivelul de încredere în sine și de competență,
corelând auto-prezentările cu comportamentele reale percepute de ceilalți.

D ragoş Geleţu a fost desemnat
drept candidat din partea Ro -
mâ niei prin intermediul unui

son daj realizat la începutul acestei
veri în rândul membrilor Asociaţiei Ro -
mâ ne de Logistică (ARILOG). Criteriile
de jurizare pentru această categorie
sunt inovaţia şi abilitatea de a inspira
şi pe alţi profesionişti din domeniu,
calificarea candidatului nostru în
cadrul elitei logistice europene repre -
zen tând o mare realizare atât pentru
asociaţie, cât şi pentru industria din
Ro mânia, demonstrând compe ti ti vi -
tatea de care dăm dovadă alături de
celelalte ţări membre ELA.

Un profesionist
Dragoş Geleţu, preşedinte în exer -

ciţiu al ARILOG din anul 2013, este
managing director al KLG Europe Lo -
gistics Romania şi membru fondator
al Camerei de Comerţ Româno-Olan -
de ze şi ARILOG. În calitate de repre -
zen tant al acestei Camerei de Comerţ,
a fost cooptat în Grupul de Lucru pen -
tru Transport şi Infrastructură din
cadrul Coaliţiei pentru dezvoltarea
Româ niei, asociaţie privată cu rol con -
sultativ, partener activ al Guvernului
şi Parlamentului României pentru ar -
monizarea legislaţiei româneşti cu cea
europeană. 

În 2013, Dragoş Geleţu a fost de -
sem nat unul dintre primii 100 de tineri
manageri din România, într-un clasa -
ment realizat de Business Magazin şi
a ocupat locul 1 în Top 10 cei mai efi -
cienţi manageri de logistică din Ro -
mânia. Absolvent al Academiei de
Studii Eco  nomice, specializat în logistică

şi ma nagementul transporturilor, Dragoş
Geleţu a acumulat o experienţă de pes -
te 20 de ani în domeniul logisticii de
top, dintre care 10 ani ca managing
direc tor la Frans Maas Romania/DSV
Solutions.

Performanţă
şi inovaţie
În 2007, a luat iniţiativa unui nou

greenfield în piaţa de logistică, împre -
ună cu un nou investitor. Alături de par -
tenerul olandez KLG Europe, a con -
struit KLG Europe Logistics Romania
SRL, companie care, în ciu da crizei fi -
nan ciare globale, a crescut spec -
taculos: de la 3 milioane de euro cifră
de afaceri în primul an de ac tivitate, la
22 de milioane de euro în 2013. 

Dragoş Geleţu crede că, în orice
business, forţa de muncă reprezintă
cel mai important activ şi că, printr-un
model de business personalizat al
fiecărei organizaţii, poate fi menţinută
o legătură strânsă cu toţi angajaţii,
pen tru a asigura acestora şi clienţilor
deserviţi de către companie satisfacţia
unor rezultate excelente şi a unei
comunicări fluide.

Raluca MIHĂILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro

Pentru prima dată în istoria premiilor europene de logistică, anul acesta,
Asociaţia Europeană de Logistică (ELA) a decis să introducă o nouă categorie,
„European Gold Medal in Logistics & Supply Chain - Professional of the year” -
Profesionistul Anului. Fiecare ţară membră ELA şi-a putut desemna un
candidat pentru acest premiu. Dragoş Geleţu, managing director KLG Europe
Logistics şi preşedintele ARILOG, s-a plasat pe locul doi, așezând România
într-o poziție care-i face cinste.

European Gold Medal in Logistics & Supply Chain -
Professional of the year 

România, în elita
logisticii europene

Elemente care au stat la baza nominalizării
României

• Contribuţia la consolidarea imaginii pozitive şi a încrederii publicului în sectorul
logisticii din România. 

• Contribuţia la îmbunătăţirea climatului de afaceri pentru sectorul de logistică
din România 

- la propunerea preşedintelui în exerciţiu al ARILOG, Dragoș Geleţu,
Guvernul român a aprobat amânarea plăţii TVA la import; 

- în calitate de membru fondator al Camerei de Comerț Româno-Olandeze,
este participant activ în Grupul de Lucru pentru Transport şi Infrastructură
al „Coaliţiei pentru dezvoltarea României”;

- s-a implicat în dezbaterile privind modificările aduse legislaţiei pieţei de
capital, a taxei pe construcţii speciale şi reducerea contribuţiilor la asigurări
sociale.

Podiumul european 
al profesioniștilor

în logistică
Alex Van Breedam, Belgia
Dragos Gelețu, România
Maximilian Schachinger, Austria

România a țintit Europa și a obținut punctaj maxim.
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A bordând subiectul cererii de
servicii logistice cu tem pe ra -
tură controlată, putem spune

că pe piață există o permanentă
cerere. Totul este ca această cerere
să fie foarte bine cunoscută și să fii
pregătit pentru ea în momentul în care
apare. Pentru a câștiga un contract
și, ulterior, a ajunge la un parteneriat
pe termen lung, trebuie să oferi o
anumită calitate a serviciului. Asta în -
seamnă că trebuie să fii în stare să
vii exact cu serviciul de care este
nevoie și să îl poți susține ulterior. De
asemenea, cu cât acoperi mai multe
verigi din lanțul de distribuție, cu atât
șansa de a accesa cererea este mai
mare și cu atât posibilitatea de cola -
bo rare pe termen mai lung creşte. În
general, în momentul în care serviciul
pe care îl oferi este unul complex,
atunci nici contractele nu se se vor
schimba de la o zi la alta, mai ales în
do meniul logisticii cu temperatură con -
trolată, unde este vorba despre inves -
tiții semnificative și unde este o piață
relativ mică în comparație cu cea de
mărfuri generale. 

Pentru a obține profit în logistica
cu temperatură controlată, trebuie
avute în vedere anumite elemente. În
Ro mânia, zona de „traditional trade”
este încă foarte bine dezvoltată și, în
primul rând, trebuie să poți oferi
servicii eficiente în acest domeniu (da -
că, evident, se solicită). De asemenea,
trebuie să te menții relativ aproape de
un benchmark de cost, să oferi calitativ
mai mult decât concurența, să fii
flexibil și să ai sisteme IT dezvoltate.
Su bliniez, este important să poți oferi
cât mai mult. Pe piaţă nu au loc nicio -
dată toți jucătorii. Cel puțin nu în acești
ultimi ani de după criză. Dar, dacă ești
serios și cunoști foarte bine cererea,
dacă poți veni în întâmpinarea ei, dacă
ai o reputație bună, poți accesa aceas -
tă piață. Există provideri care și-au
dezvoltat mult business-ul în ultimii
ani și sunt pe profit.

Așadar, ce se cere în cazul unei
licitații pentru servicii logistice cu tem -
pe ratură controlată și cum poți să-ți
mă rești șansele de a câștiga un con -
tract?

Etapa cantitativă
În România, încă se vorbește foar -

te mult despre faptul că prețul unui
ser viciu ar conta în cea mai mare mă -
sură în cazul accesării unei oferte.
Dar lucru rile nu sunt chiar atât de
simple. Dacă este un serviciu simplu,
cu valoare adă u gată relativ mică,
acolo este posibil să conteze cel mai
mult tariful, pentru că reprezintă o cotă
foarte mare din ceea ce se oferă. Dar
dacă vorbim de spre servicii complexe
de distribuție, de po zitare, picking,
atunci primează calitatea. Poate doar
în cazul a două ofer te calitativ identice,
criteriul de de par tajare va fi prețul.
Însă, în spatele pre țului, trebuie să se
afle ceva sus te na bil. Într-un serviciu
logistic, un preț mic nu poate com -

pen sa semnele de între bare referi toa -
re la sustenabilitatea serviciului.

În cazul serviciilor complexe, de obi -
cei, cererea se accesează prin inter -
mediul unor licitații organizate de către
be neficiar. În acest caz, trebuie să fii
pre gătit în primul rând pentru o etapă
pe care aș numi-o etapa canti ta tivă, în
care sunt mulți ofertanți. Multe companii
folosesc criterii tip grilă, la care trebuie
să fii foarte atent pentru a te califica. O
licitație care se res pectă trimite în primul
rând un caiet de sarcini și solicită niște
răs punsuri foarte clare. Trebuie să ur -
mă rești foar te exact să te încadrezi în
acele criterii cuprinse în caietul de sar -
cini. Am întâl nit situații în care anumite
com panii au răspuns sumar sau incom -
plet și s-au descalificat din prima etapă.

Urmează, de regulă, întâlniri direc -
te cu cei selectați din această listă și
apoi evaluarea facilităților ofertanților
(de pozite, flotă, sistem IT etc). Finalul
a ces tei etape îl reprezintă o listă scur -
tă, cu care se intră în etapa calitativă
a licitației. 

Etapa calitativă
În cadrul acestei etape, sunt

câteva elemente extrem de impor tan -
te, pe care trebuie să le ia în consi -
de rare orice provider logistic pentru a
câștiga încrederea clientului. 

În primul rând, este vorba despre
o bună comunicare. Nu este suficient
să știi tu, ca furnizor, că poți să faci ser -
viciul respectiv bine și ieftin, ci tre buie
să înțeleagă și clientul acest lucru. 

Un alt element important este cali -
ta tea echipei de negociere. Au existat
participanți la licitații care au ieșit din
cursă din cauza faptului că oamenii care
au stat la masă nu au știut ce și cum
să prezinte. De pildă, dacă servi ciul se
compune din mai multe verigi, din tre
care cele mai importante sunt transportul
și distribuția, nu trebuie să lip sească o
persoană care să le cu noas că bine din
punct de vedere ope ra  țional. Dacă este
prezentă numai echi pa de vânzări, se
poate întâmpla ori ca aceasta să
accepte lucruri care nu sunt fezabile,
ori ca beneficiarul să ca pete impresia
că negociatorii n-au habar despre ce
este vorba. De exem plu, atunci când
este vorba despre ne go cierea de preț,
se poate ajunge la un discount sau poți
să explici de ce poți oferi aceste reduceri.

În gene ral, lipsa aces tor explicații gene -
rează neîn credere.

Apoi este vorba despre soluțiile
per sonalizate oferite. Niciun serviciu
logistic nu seamănă cu altul. În acest
caz, trebuie să fii foarte flexibil și să
poți oferi toate serviciile solicitate, la
un înalt grad calitativ. Au fost companii
mari care s-au oprit aici pentru că nu
au putut personaliza. 

În final, dar nu în ultimul rând, dis -
cu  tăm despre transmiterea solidă a in -
tenției de parteneriat pe termen lung.
Câș tigarea încrederii vine în cele din
ur mă, însă se realizează pe toată pe -
ri oa da contractului cu clientul. Iar cli en -
tul simte asta foarte repede. Trans -
miterea intenției de parteneriat nu ține
doar de faptul că ofertantul are o in fra -
structură corespunzătoare în mo men -
tul de față. De foarte multe ori, un ser -
viciu complex presupune inves tiții.
Tre buie să poți face aceste inves tiții,
să ți le permiți, să vrei să le faci și să
dai și un calendar foarte clar și realist
al acestora. 

Atenție... la neatenție
Acestea au fost câteva elemente

care pot favoriza succesul atunci când
este vorba despre licitațiile logistice,

deoarece garanții nu există în nicio
si tuație. Aș mai adăuga numai faptul
că, de regulă, ca în orice altă situație
sau în oricare alt domeniu, greșelile,
de ambele părți, se întâmplă din nea -
tenție sau din necunoaștere.

În primul rând, din partea clientului,
trebuie să fie foarte explicit în ceea ce
solicită. Dacă nu pune totul pe masă,
riscă să nu primească pe măsura
cererii. De par tea cealaltă, trebuie să
știi exact ce oferi, să fii atent și să te
lămurești foarte clar acolo unde sunt
neclarități sau exis tă lucruri care pot
genera fie costuri, fie imposibilitatea
operațională de a oferi serviciile nece -
sare pe ter men scurt, dar și pe termen
mediu. Pentru că pot apă rea din partea
pro viderului promisiuni de investiții care
să nu se finalizeze sau promisiuni din
partea clientului că va rula un anumit
volum de marfă care să nu se concre -
ti zeze. De aceea, este vital să se trateze
cu maximă atenție fiecare pas din
procesul de licitație, dar să nu se piardă
din vedere nici privirea generală asupra
procesului de licitație în sine, precum
și asupra potențialului proiect privit la
modul general.

Nicolae CIȘMAȘU
Manager Logistică Friesland Campina
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Serviciile logistice cu temperatură controlată reprezintă un
domeniu complex, absolut vital pentru societatea omenească. De
la alimentele pe care le consumăm zilnic până la medicamentele
de care avem nevoie, toate depind de un lanț al frigului care nu
trebuie întrerupt, deci de o calitate înaltă a transportului,
depozitării și distribuției. Iar licitațiile pentru aceste servicii
trebuie abordate cu aceeași exigență.

Licitațiile în logistica frigului
Calitate, comunicare,
soluții personalizate

PUBLICITATE

Nicolae 
Cișmașu
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Există multe abordări privind caietul de sarcini. Putem vorbi
despre cereri de ofertă de trei pagini sau de caiete de sarcini care
includ 90 de pagini. Indiferent însă de lungimea documentului, el
trebuie să fie corect şi complet. Vă propun, în cele ce urmează, să
analizăm pe scurt elementele care trebuie urmărite pentru ca
rezultatul licitaţiei să fie cel dorit.

Caietul de sarcini

T otul pleacă de la echipa care
ela borează caietul de sarcini.
Pentru a putea oferi o imagine

reală asupra necesităţilor companiei
este indicat ca persoanele implicate
să deţină experienţă privind zona de
de po zitare, transport, asigurări, legis -
la ţie specifică industriei în care ac ţio -
nează, resurse umane şi legislaţia
mun cii. Şi nu în ultimul rând, să cu -
noas că foarte bine firma şi modul în
care se derulează procesele în cadrul
ei. Atunci când vor bim despre exter -
na lizarea activităţilor de logistică şi
trans port trebuie ţinut cont de faptul
că realizarea ulterioară a contractului
se face pe baza caietului de sarcini şi
a condiţiilor explicite pre zen tate acolo.
Orice diferenţă între ce rin ţele din caiet
şi condiţiile din contract duce la neîn -
ţe legeri, prelungirea pe ri oa dei de ne -
go ciere şi la multe observaţii pe draftul
de contract.

Cuprins
Dar cum ar trebui să arate cu prin -

sul unui caiet de sarcini?
Într-o primă secţiune nu trebuie să

lip sească background-ul companiei şi
al proiectului. Este foarte important ca
da tele să fie corecte. Orice încercare
de a denatura informaţiile sau datele
is torice pe baza cărora se stabilesc co -
ta ţiile pentru a obţine oferte mai bune
poate genera disfuncţionalităţi majore
în colaborarea dintre client şi furnizorul
de servicii de logistică şi transport. În

fi nal, ambele părţi se vor afla în pier -
de re. 

În prezentarea proiectului, clientul
trebuie să ofere (eventual în sub ca -
pi tole dis tincte) instrucţiuni privind lici -
ta ţia, ter menele pentru planificarea
pro cesului de selecţie, procesul de
se lec ţie în sine, modul în care îşi re -
zer vă dreptul de a produce modificări,
stabilirea pre ţu rilor, valori orientative
ale cererii, pre cum şi date privind cos -
tul şi proprietatea răspunsului la lici -
taţie.

Operaţiuni
Odată prezentate compania şi pro -

iec tul, urmează un capitol care aduce

în prim plan operaţiunile. Pe acest
seg ment trebuie prezentate cerinţele
ge nerale, condiţiile generale de ope -
ra re, datele generale despre mărfuri,
precum şi procesele din depozit. De
men ţionat că pot apărea capcane din
cauza explicaţiilor insuficiente privind
procesele din companie. Totul se tra -
duce ulterior în timp şi în bani, iar cos -
tu rile s-ar putea să crească semni fi -
cativ tocmai pentru că nu au fost de
la început aşezate într-o ecuaţie co -
rectă costuri/tarife.

În acest context, elementele care
ca racterizează procesele din depozit
tre buie atent prezentate. Este vorba
despre:

− avizarea mărfii şi descărcarea
acesteia;

− recepţie şi inspecţie;

− poziţionarea mărfii în depozit -
slotting;

− depozitarea şi punerea pe raft
- put away;

− comenzile de livrare;
− picking;
− pregătirea mărfii pentru

expediţie/încărcare;
− distribuţia;
− inventar;
− curăţenia şi securitatea

muncii;
− sistemul informatic.

Indicatori de
performanţă şi
elemente de format
Măsurarea indicatorilor de perfor -

man ţă trebuie să constituie un capitol
dis tinct. Pe acest segment este nece -
sar să fie evidenţiate precizia pickingu -
lui, pierderile de stoc, precizia stocului,
precizia încărcării vehiculelor, precizia
transportului, feedback-ul pentru punc -
tele de livrare, raportarea excepţiilor,
precum şi tipul şi durata contractului.
În cadrul acestui ultim punct este in -
di cat să fie incluse clauzele contrac -
tua le cheie, ţintele de performanţă şi
penalităţile, calculele financiare în re -
gim open-book precum şi condiţiile de
încheiere a contractului.

Formatul ofertei care trebuie res -
pec tat de către ofertanţi este un alt
capitol al caietului de sarcini. În cadrul

acestui capitol este indicat să fie in -
clu se formatul cotaţiilor, scopul, pre -
ci zia procesului, estimări pentru pro -
iec ta re/operaţiune, elemente de
or ga ni zare, privind eficacitatea şi pro -
duc ti vitatea, precum şi detalii privind
cos tu rile de depozitare şi costurile de
dis tribuţie primară (şi secundară). La
acestea se adaugă o serie de sub ca -

pi tole care includ declaraţii, indicaţii
orien tative pentru conceperea răspun -
su lui, criterii de evaluare precum şi
algo ritmul de calcul pentru evaluarea
ofertelor. 

Există cinci direcţii de informare
de care trebuie să se ţină cont în ceea
ce priveşte formatul ofertei. Este vorba
despre:

− A. Descrierea Candidatului
(operatorul logistic);

− B. Descrierea serviciilor;
− C. Prezentarea capacităţilor

materiale şi umane;
− D. Costuri;
− E. Clauze complementare.
În paralel trebuie foarte clar stabilit

cum trebuie să arate:
− 1. Formatul cotaţiilor
− 2. Scopul
− 3. Precizia procesului
− 4. Estimări pentru

proiectare/operaţiune
− 5. Organizare
− 6. Eficacitate şi productivitate
− 7. Costurile de depozitare în

detaliu.

În concluzie, de un caiet de sarcini
bine realizat depinde reuşita pro ce -
su lui de externalizare şi succesul par -
te neriatului cu furnizorul de servicii lo -
gistice. El trebuie să fie foarte clar, să
confere transparenţă licitaţiei şi mai
ales să exprime nevoile reale ale cli -
en tului şi elementele reale care carac -
te rizează activitatea companiei. 

Adriana PĂLĂŞAN
Managing Partner Supply Chain

Management Center 
www.esupplychain.eu

KPI utilizaţi în mod frecvent în activitatea
de distribuţie externalizată

Nivel de servicii pentru daune
Indică exactitatea numărului de paleţi/cutii care nu au fost deterioraţi/e
KPI = (1- total paleţi deterioraţi/ total paleţi)*100
Nivel ţintă
Încălcare majoră
Periodicitate: zilnic
Raportare: lunar
Nivel de servicii pentru camioane recepţionate în timp optim
Indică eficienţa recepţionării
KPI = (1-total camioane ce depăşesc timpul mediu de recepţie/total camioane
recepţionate)*100
Nivel ţintă
Încălcare majoră
Periodicitate: zilnic
Raportare: lunar
Timpul de recepţionare calculat între timpul predării documentelor şi
momentul terminării recepţionării.
Nivel de servicii pentru livrare la timp
Indică rata livrărilor la timp
KPI = (total camioane sosite la timp la client/total camioane sosite la
client)*100
Încălcare majoră
Nivel ţintă
Periodicitate: zilnic
Raportare: lunar
Termen: ex.: 30 min
Perioada de grație: ex.: 30 min
Exemplu penalităţi: - 10 Euro/oră de întârziere şi 100 Euro/zi de întârziere
(ziua de întârziere în care camionul soseşte după recepţionările de către
magazie).

Algoritmul de calcul pentru evaluarea ofertelor
Factori de evaluare Punctaj maxim alocat
Corespondenţa cu cultura organizaţiei 5
Proiectarea platformei logistice 5
Proiectarea reţelei de transport şi distribuţie 5
Capabilitate operaţională 10
Existenţa proceselor reprezentate detaliat 

pentru procesele de depozit curente 15
Preţ oferta de transport 25
Preţ oferta de depozitare 25
Nivelul serviciilor 10
Total 100

Punctajul pentru factorul de evaluare „Preţul ofertei“ se acordă astfel:
−pentru cel mai scăzut dintre preţurile ofertelor se acordă 25 de puncte;
−pentru alt preţ decât cel prevăzut, punctajul se acordă:
Pn = (preţ minim/pretn) x punctaj maxim alocat

Măsuri de
bonus/malus pentru
nivelul de servicii

Aceste măsuri se stabilesc de
către părţi ca indiciu de „încălcare
majoră”, dacă nivelul de
performanţă scade sub nivelul
pentru încălcare stabilit o dată cu
respectivele măsuri.
Penalizările se stabilesc dacă:
- Timp de trei Perioade de

Comercializare consecutive,
indiferent de an, FSL (furnizor de
servicii logistice) a atins nivelul
de „încălcare majoră” în legătură
cu Nivelul de Serviciu pentru
sortare şi livrare;

- Timp de patru Perioade de
Comercializare consecutive, în
orice perioadă de 12 luni, FSL a
atins nivelul de „încălcare
majoră” în legătură cu Nivelul de
Serviciu pentru sortare şi livrare.

- Timp de trei Perioade de
Comercializare Consecutive,
indiferent de an, FSL a atins
nivelul de „încălcare majoră” în
legătură cu un total de trei KPI
din cei stabiliţi ca indicatori de
performanţă standard;

- Timp de trei Perioade de
Comercializare Consecutive, în
orice perioadă de 12 luni, FSL a
atins nivelul de „încălcare
majoră” în legătură cu un total de
trei KPI din cei stabiliţi ca
indicatori de performanţă
standard.
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Adriana
Pălăşan
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Performanţă, inovaţie… dovada că în România există excelenţă în
logistică. Ediţia 2014 a competiţiei care culminează cu decernarea
premiilor Asociaţiei Române de Logistică, a adus în prim plan
proiecte cu adevărat interesante pe toate categoriile de concurs.

ARILOG AWARDS 2014

J uriul format din trei profesionişti
certificaţi Senior ELA - Andreea
Mureșeanu, Daniel Fulaș -

Head of Logistics Department, ENEL,
şi Dorin Maxim, Supply Chain Director
Hochland Romania - are o misiune
grea în alegerea câştigătorilor. La ba -
za analizei stau standardele impuse
de Asociaţia Europeană de Logistică
(ELA).

Cum arată, însă, elementele care
duc la diferenţierea proiectelor ce con -
cu rează pentru categoriile „Best Lo -
gis tics & Operational“, „Win Win
Partner ship“ şi „Best Logistics Team“.

Best Logistics &
Operational
Excellence Award
La această categorie, juriul caută

să identifice exemple de situaţii în care
companiile au folosit tehnici inovatoare
în abordarea unei provocări impor tan -
te a supply chain-ului, tehnici ale căror
rezultate pot fi cuantificate şi dovedite
ca sustenabile din punctul de vedere
al re ducerii costurilor, veniturilor, satis -
fac ţiei clientului. De asemenea, sunt
vi za te aspecte legate de definirea
stan dar de lor serviciilor oferite şi de
re medii adec vate dacă standardele

nu sunt în de plinite, precum şi abilitatea
de a oferi soluţii personalizate pentru
măr furi ce nu se încadrează în cate -
go ria standard de produse.

Realizarea unei creşteri a pro fi tu -
lui, maximizarea satisfacţiei clientului,
redu ce rea costurilor, creşterea cotei
de piaţă şi obţinerea poziţiei de lider
prin imple men tarea strategiilor în
supply chain sunt elemente esenţiale
eva luate în pro ce sul de jurizare a pro -
iectelor.

Câştigătorul acestui premiu de -
mon strează că: este un lider cu exper -
tiză, are un spirit inovator, oferă servicii
de înaltă calitate, dispune de mana -
ge ment excelent în relaţia cu clientul,
oferind încredere totală partenerilor.

Win-Win
Collaboration Award
Acest premiu recunoaşte partene -

ria tul a două companii în obţinerea re -
zultatelor în supply chain, rezultate ce
îmbunătăţesc performanţa afacerii.

Ur mărind să identifice modul în care
pro blemele au fost rezolvate prin folo -
si rea de noi procedee sau tehnici, tro -
feul recompensează un parteneriat
real, mai ales la nivel de încredere
între companii.

Ambele părţi trebuie să aibă o
abor dare flexibilă în ceea ce priveşte
ter menii contractului, astfel încât să-şi
ofere sprijin şi să împartă riscurile şi
re com pensele, fiind răsplătită o re la -
ţie benefică bazată pe angajamentul
com pa niilor, care a condus la rezultate
sub stan ţiale. Sunt analizate, de ase -
me nea, abor darea inovativă, dimen -
siu nea pro iec tului şi profitabilitatea sa,
precum şi îm bunătăţirea proceselor şi
poziţia pe piaţă.

Logistics Team of the
Year Award
Se acordă echipei sau departa men -

tului care a adus îmbunătăţiri ma jore
în departamentul de supply-chain al u -
nei companii non-logistice sau în de par -
tamentul de logistică dintr-o companie
3PL, fie prin aptitudinile ma na geriale
ale liderului, fie prin viziunea creatoare
sau prin depunerea unui efort supli -
men tar în îndeplinirea atri buţiilor.

Premiul recompensează rezulta te -
le unei echipe remarcabile care s-a or -
ga nizat exemplar şi a preluat ini ţiativa
în departamentul de supply chain, con -
tri buind astfel la îmbună tă ţi rea opera -
ţiu nilor companiei pentru care lucrează,
ma ximizând profitul aces teia. Sunt ana -
lizate schimbările or ganizaţionale de -
mon strate prin im pli carea personală,
re cunoaşterea abi lităţilor atât de către
superiori, cât şi de către colegi, ex pe -
rienţa dovedită în supply chain, precum
şi contribuţia la dez voltarea echipei de
logisticieni.

Dar pentru a vă face o idee asupra
ediţiei 2014 a competiţiei ARILOG, vă
pro punem să aflaţi din paginile ce ur -
mează cum arată patru dintre pro iec -
tele înscrise în competiţie de către
CEVA Logistics, Yazaki, KLG şi LC
Waikiki, urmând ca, în numărul din oc -
tom brie, să prezentăm şi proiectele
Fashion Days şi DPD. 

Indiferent de rezultatul competiţiei,
fie care dintre aceste proiecte poate con -
stitui o sursă de inspiraţie pentru piaţa
de logistică.

Meda BORCESCU
meda.borcescu@ziuacargo.ro

Toate pânzele sus pentru AEO!

O peratorii economici autorizaţi
care deţin un certificat AEO pot
beneficia, din luna noiem brie

a anului trecut, de amânarea TVA la
import. Efectiv, nu se mai plăteşte su -
ma reprezentând TVA normal dato ra tă
pentru un import de mărfuri la au to -
ritatea vamală, iar în acest context nu
se mai ajunge în situaţia de a soli ci ta
restituirea ei. Facilitatea este cu atât
mai importantă cu cât recuperarea TVA
se face în perioade foarte lungi de timp.

120 de cereri, 
55 de certificate
Potrivit lui Liviu Tache, Șef serviciu

in vestigaţii vamale şi control ulterior -
responsabil AEO în cadrul Autorităţii
Naţionale a Vămilor, până în acest
moment au fost depuse la ANV 120
de cereri de certificare, dintre care 55

au fost aprobate. Conform reglemen -
tă rilor în vigoare, certificatul AEO este
eli berat în termen 120 de zile calen -
da ristice de la data primirii cererii, exis -
tând posibi li tatea prelungirii acestui
termen cu 60 de zile, la cerere. Între
condiţiile pe care agentul economic
tre buie să le înde pli neas că pentru
acor darea statutului AEO, se numără
următoarele: să nu fi să vârşit o încăl -
care gravă sau încălcări re petate ale
re glementărilor vamale; să nu înre -
gistreze debite faţă de autoritatea va -
 mală; să aibă organizate evidenţe ast -
fel încât acestea să permită autorităţii
vamale efectuarea unor controale va -
ma le corespunzătoare; să dispună de
infrastructură informatică adecvată;
să facă dovada solvabilităţii financiare;
să îndeplinească standardele de sigu -
ranţă şi securitate necesare drepturilor
conferite prin acordarea acestui statut.

Liviu Tache a ţinut să sublinieze că
acest certificat este acordat compa ni i -
lor „pe viaţă“, motiv pentru care au loc
re verificări periodice, care, în acest mo -
ment, nu se pot face la perioade mai
scurte de un an. Se are, însă, în ve -
dere prelungirea la 3 ani a perioadei
mi nime de la o verificare la alta.

Recunoaştere
internaţională
Mihai Petre, senior manager De -

loitte Romania, a ţinut să precizeze că
AEO este recunoscut de cele 28 de
state UE, statutul fiind automat acceptat,
pe bază de reciprocitate, în SUA, Ja -
po nia, Norvegia şi Elveţia. Ne gocieri pe
acest segment sunt pla ni ficate cu Noua
Zeelandă, Canada şi Coreea şi există
o recunoaştere re ci procă pilot în relaţie
cu China.

De menţionat că toate companiile
au torizate sau în curs de autorizare pot
fi verificate online pe pagina oficia lă
des ti nată operatorilor economici au to -
ri zaţi la nivelul UE. În acest moment,
în Ger ma nia, 5.524 de companii sunt
cer tifi ca te AEO, în Olanda 1.398, în
Italia 831, în Polonia 704, iar în Marea
Britanie 344.

Meda BORCESCU
meda.borcescu@ziuacargo.ro

Gala de decernare a premiilor
ARILOG are loc pe data de 25
septembrie 2014 la Palatul Ghika
din București.

S
ursa: Fashion D

ays

A fost deviza sub care s-a desfăşurat seminarul organizat de ARILOG în data
de 12 septembrie la Bucureşti. Modificarea reglementărilor fiscale care
permit astăzi companiilor certificate AEO să obţină o amânare la plata TVA la
import a aşezat într-o lumină nouă acest statut, care a devenit mai interesant
pentru mediul privat. Există, însă, şi alte avantaje care pot fi luate în calcul.

Influenţa statutului AEO asupra business-ului
Impact pozitiv: reducerea riscurilor

Companie fără certificare AEO Companie certificată AEO

Lanţul de aprovizionare
Controale vamale mai dese Evitarea întârzâierilor pe lanţ
Mărfuri non-AEO pe „culoarul lent“ Control intern adecvat
Timp diferit de vânzare a mărfii faţă de competitorii AEO
Refuzul liberului în vamă pentru informaţii incomplete
Financiar

Plăţi pentru contrastalii mai mari Conformarea cu prevederile legale
Declaraţii eronate şi penalităţi Potenţial pentru implementarea unui sistem de taxare eficient

(oportunităţi)
Sume neprevizionate - costuri mai mari Evitarea costurilor cu amenzi, penalităţi
Renume/apreciere din partea terţilor

Lipsa unui control intern Statutul AEO transmite un mesaj clar celorlalţi jucători
- pedepse administrative/penale - partener de încredere în afaceri
Întreruperi în lanţul comercial („veriga slabă“) Relaţii de încredere cu autorităţile
Relaţii dificile cu autorităţile
Comercial
Recunoaşterea reciprocă a partenerilor comerciali Creşterea cotei de piaţă
- veţi putea derula tranzacţii cu oricine din SUA/Japonia?

Controlul şi monitorizarea costurilor
Imposibilitatea de a onora livrările de tip „just in time“ Avantaj competitiv în atragerea şi menţinerea clienţilor
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Win-Win Partnership
CEVA Logistics - YAZAKI Romania 
Outsource activitate depozitare - unitate de
producţie

Luminiţa Borisov, Contract Manager 
CEVA Logistics Romania:

„Yazaki Romania a luat în septembrie 2013 decizia de
a-şi externaliza către CEVA activitatea logistică a fabricii
de la Ploieşti. Obiectivul principal a constat în variabilizarea
cos turilor logistice în condiţiile menţinerii nivelului de calitate
a serviciului. Noi am oferit o soluţie şi, încă de la început,
aş teptările au vizat o maximizare a performanţei, creşterea
efi cienţei operaţionale şi o mai bună utilizare a resurselor
în vederea acoperirii momentelor critice. Consider că vorbim
despre un proiect Win-Win pentru că ambele companii au
ieşit în avantaj. Yazaki are un partener care a generat o
reducere a costurilor în primele 6 luni de contract, urmând
ca reducerile ulterioare să fie obţinute din reorganizare şi
redesenarea proiectelor. Al doilea câştig ţine, pe de o parte,
de menţinerea indicatorilor de performanţă, încă de la în -
ce putul colaborării, iar pe de altă parte de diversificarea
por tofoliului CEVA de clienţi şi întărirea cunoştinţelor în
sec torul automotive. Putem vorbi, în plus, despre creşterea
posibilităţii de extindere, Yazaki având un potenţial ridicat
de business. 

Într-o primă etapă a proiectului, a fost făcută o analiză
a proceselor existente în depozit, după care a fost realizat
un plan de implementare, de reducere a costurilor, menţi -
nând aceleaşi volume. Implementarea a început în a doua
parte a lunii noiembrie 2013, iar în prima jumătate a anului
2014 am obţinut, în condiţiile unor volume constante, o
redu cere importantă a costurilor. Rezultatul a fost posibil
în contextul în care indicatorii (KPI), în cea mai mare parte,
au ajuns la valorile agreate, de peste 99%.“

Best Logistics Operational
Un depozit mutat într-o singură zi

Marian Lazăr, Contract Manager 
CEVA Logistics Romania:

„CEVA a hotărât mutarea unui depozit destinat unui client
din zona technology într-unul legat de depozitul multi user,
pen tru a obţine o creştere a flexibilităţii în utilizarea forţei de
mun că şi a echipamentelor. S-a decis, împreună cu clientul,
ca această acţiune să nu genereze mai mult de o zi de în tre -
ru pere a activităţii și rezultatul, constând în creşterea eficienţei
în operare, să fie transferat către acesta. În timpul proiectului,
au fost identificate oportunităţi noi, iar rezultatul a depăşit aş -
tep tările iniţiale. Partea cea mai dificilă a constat în faptul că
a trebuit să ne încadrăm într-un buget relativ mic pentru di -
men siunea proiectului. În acest context, am folosit în depozitul
nou rafturile din depozitul vechi. Acestea trebuiau dezinstalate,
in stalate ulterior şi mutată marfa. Totul cu o singură zi de în -
tre rupere a activităţii. Secretul a constat în planificarea foarte
bine pusă la punct, unde am utilizat metodologia CEVA: «Zero
Defect Start-up». Această metodologie, care se aplică în cadrul
gru pului pentru orice proiect de anvergură, ne-a ajutat foarte
mult. Planificarea s-a întins pe perioada a două luni, pentru
că am analizat în detaliu fiecare acţiune şi am stabilit soluţii
de back-up, care au vizat mai ales partea de reţea şi sistem.
Putem spune că excelenţa reiese tocmai din această planificare,
care a permis mutarea cu o singură zi de oprire a unui depozit
cu 2.000 de paleţi, utilizând aceeaşi infrastructură. Totul a în -
ce put prin a calcula spaţiul de care aveam nevoie, ţinând cont
de noile cerinţe ale business-ului. Am clădit mai multe soluţii,
după care am ales-o pe cea mai bună, care a presupus mutarea
a două depozite. În acelaşi timp, am mutat şi depozitul multi
user, pentru ca spaţiile să poată fi conectate printr-o poartă de
ac ces. Am redesenat inclusiv layout-ul depozitului înainte de
a muta rafturile, ceea ce a permis o creştere suplimentară a
productivităţii. 

Mutarea staţiilor de lucru a reprezentat cea mai mare pro -
vo care, în condiţiile în care au fost utilizate doar materialele

pe care le aveam deja. Am obţinut cu adevărat o optimizare
a acestui proiect. Din momentul în care am construit, în prima
fază, soluţia şi până în momentul în care am finalizat-o, pe
par cursul ei am făcut atâtea schimbări pentru a reduce costurile,
încât, în final, am folosit jumătate din bugetul alocat iniţial. A
fost o îmbunătăţire continuă. Iar secretul a constat în primul
rând în implicarea echipei din operaţiuni în construirea soluţiei.“

Best Logistics Team
Charter solution

Marian Rădună, Key Account Manager 
CEVA Logistics Romania

„În urma unei modificări neaşteptate a cerinţelor unui pro -
du cător de autovehicule, unul dintre clienţii CEVA a avut nevoie,
timp de două săptămâni, de o soluţie de livrare între Vestul
Eu ropei şi România (1.500 km) cu un lead time de 5 ore. Pro -
iectul implica două linii de producţie Leoni situate în Arad şi
Beiuş, având timpi similari de producţie, dar distanţe sensibil
diferite faţă de aeroportul care oferea facilităţi cargo. Pentru a
pu tea proiecta o soluţie multimodală (rutier-aerian-rutier), care
să se înscrie în cele 5 ore (prin reducerea timpului de livrare
în trafic rutier la jumătate), CEVA a apelat la un aeroport civil,
care nu avea facilităţi cargo. O dată ce am primit acceptul

aero portului, la momentul în care s-a discutat despre security-
screen ing, s-a descoperit că nu putem utiliza ambalajele inițiale
din cauza dimensiunilor care nu corespundeau standardului
echi pamentului existent. Odată rezolvată această problemă,
am descoperit că nu aveam posibilitatea de a realimenta avi -
oa nele, motiv pentru care am căutat (și găsit) o soluţie de
refueling. Abia apoi am putut merge mai departe, dar după ce
am stabilit două soluţii de back-up. Am făcut 15 chartere în 10
zile, respectând lead time-ul de 5 ore.“

Cristian Ofiţeru, Country Manager 
CEVA Logistics Romania:

„Aceste proiecte ne sunt foarte dragi nouă, pentru că re -
flectă în totalitate modelul noastru de business, care nu este
un proces de vânzare, ci un model de cooperare cu partenerii
şi clienţii noştri. Toate părţile care au participat la realizarea
aces tora au fost în totalitate dedicate şi angajate executării
proiec telor. Vorbim despre echipele clienţilor, echipele locale
și globale CEVA, care au pregătit planul, soluţiile, precum și
despre echipele partenerilor şi colaboratorilor noştri, fără de
care soluţiile nu ar fi putut fi puse în practică.“

Meda BORCESCU
meda.borcescu@ziuacargo.ro

Câştigătoare a ediţiei 2013 a premiilor ARILOG, CEVA Logistics revine în 2014
cu trei proiecte, care vizează toate categoriile puse în concurs: Best Logistics
Operational, Win-Win Partnership şi Best Logistics Team. Iată cum arată cele
trei proiecte, prezentate pe scurt de către cei care le-au elaborat şi au
asigurat implementarea lor.

ARILOG AWARDS
CEVA LOGISTICS -
3 proiecte în cursa
pentru trofeele 2014
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A cest cross dock este un pro -
ces simplu, rapid şi controlabil
care asigură magazinelor flu -

xul de mărfuri necesare vânzării. De
câte ori mergem în maga zi nele de
haine, ne aşteptăm să găsim maga -
zi nul pregătit să ne în tâm pine atât cu
co lecţia nouă, dar şi cu ceva produse
cu reducere. Ca să fie avantajos pen -
tru toţi (produ că tori, retaileri, clienţi),
în indus tria fashion există două se -
zoa ne, ceea ce în fluxul logistic în -
seam nă că, la finalul fiecărui sezon,
pro dusele trebuie luate din magazine
pen tru a face loc noului sezon. Dar
cum şi unde sunt duse pro dusele?
Răs puns: se returnează într-un depo -
zit transportate în cutii de carton.

Acest cross dock este un proces
simplu, rapid şi controlabil care asigură
magazinelor fluxul de mărfuri nece -
sare vânzării. Unde este, totuşi, intriga
ce a condus la participarea KLG şi LC
Waikiki la prestigiosul concurs Best
Win-Win organizat de ARILOG?

LC Waikiki foloseşte în tot lanţul lo -
gis tic un singur tip de cutii de carton
pen tru ambalarea produselor: de la
pro  du cător la depozitul central şi mai
de parte către depozitele regionale şi
apoi înapoi către depozite; totuşi, cei
im plicaţi în fluxul logistic pot calcula cu
uşu rinţă vo lumele necesare, iar pro -
cedurile sunt similare în toate punc -
tele. Dacă ne ima gi năm că un singur
magazin returnează către depozitul
KLG, la fiecare final de sezon, circa
250 de cutii, cu sigu ran ţă ne vom între -
ba cum se recep ţio nează în depozit şi
cum sunt gestio nate în stoc toate pro -
du sele returnate. Dacă adăugăm şi du -
rata de timp foar te scurtă, conclu -
zionăm că soluţia nu mai poate sta
într-un proces simplu, dar cu siguranţă
aces ta trebuie să fie rapid şi contro -
labil. Pentru verificarea cantităţilor retur -
nate de magazine, KLG scanează în
sis temul de gestiune absolut toate pro -
du sele din cutii şi raportează către LC
Waikiki diferenţele constatate; pentru
au ditarea informaţi i lor, KLG înre gis -
trează în sistemul CCTV toate pro ce -
sele realizate. Odată scanate, produ -

se le sunt încărcate în sto cul din WMS
şi devin disponibile pentru comenzile
ul terioare plasate de LC Waikiki. Încăr -
carea în stoc im plică şi poziţionarea
pe locaţii (put away) la nivel de bucată.
Dacă într-o sin gură cutie se gă sesc 34
de produ se, durata medie de pro ce sa -
re (scana re şi poziţionare în rafturi)
este de cir ca 15 minute. Verifi ca rea în -
tregii can tităţi returnate ar dura circa
3.750 de minute, adică 62,5 ore. Dacă,
pen tru toate cele 250 de cutii, LC Wai -
kiki creează un singur docu ment de
re cep ție în sistem, înseamnă că veri -
fi carea şi confirmarea lor ar du ra apro -
xi mativ 8 zile şi nu ar putea fi pro  ce -
sate decât de un singur operator de
stocuri. Acest lucru este inaccep ta bil.

Soluţia inovatoare
În primul rând, trebuia eliminată res -

tricţia de a procesa returul cu un singur
operator; de aici ar fi scăzut foarte mult
durata totală de procesare şi, în acelaşi
timp, se reducea nivelul de eroare. În
al doilea rând, LC Waikiki avea nevoie
de confirmarea returului cât mai repede
de la ridicarea din ma gazin.

Punând laolaltă echipele ambelor
com panii, s-a găsit cea mai bună
soluţie: LC Waikiki transmite către
KLG câte o comandă pentru fiecare
cu tie returnată, iar KLG confirmă fie -
care comandă în parte, după scanare.

Acest nou proces a adus impor -
tan te creşteri de productivităţi la recep -
ţia retururilor (circa 25%), iar pe parte
de acuratețe putem spune că aceasta

depăşeşte 99,99% (maxim 1 unitate
din 10.000 este greşită). În acest fel,
un retur de peste 10.000 unități nu
mai reprezintă o provocare, ci o şansă
de creştere a productivității la scanare.
Mai mult, KLG a dezvoltat un proces
în WMS, prin care recepţia din sistem
se identifică imediat prin scanarea cu -
tiei (cu cod unic) şi nu mai este nece -
sa ră „căutarea” ei (circa 1 minut/cutie).

Mergând pe aceeaşi idee, KLG și
Waikiki au implementat un proces si -
mi lar pe parte de comenzi către maga -
zine: pe fiecare cutie este afişat conţi -
nutul la nivel de cod de articol şi
can titate astfel încât verificarea la re -
cep ţia în magazine să fie cât mai facilă
pen tru angajații LC Waikiki. Acest pro -
ces se suprapune cu verificarea prin
scanare a produselor pregătite în
depo zit (pickerite), ce urmează a fi li -
vrate către magazine.

Folosind cutia standard, am imple -
men tat împreună cu LC Waikiki câteva
procese de verificare, ce scurtează
foar te mult timpul de procesare şi eli -
mină foarte mult erorile. În cele din
ur mă, ambele companii câştigă din
op timizare: LC Waikiki primeşte viteză
şi acurateţe fără creştere de costuri,
iar KLG optimizează costurile de ope -
ra re, reuşind să adauge procese su -
pli mentare în aceleaşi tarife.

Este cel mai bun exemplu de win-
win obținut prin colaborare şi încredere.

Paul NIŢĂ
Logistics Director KLG Europe Logistics

p.nita@ro.klgeurope.com

Am început să lucrăm cu LC Waikiki în 2012, derulând numai
operațiuni de cross dock pentru produsele noi. Din Turcia
(Istanbul) vin camioane încărcate complet cu cutii pentru toate
magazinele LC Waikiki din România, se descarcă în depozitul
central KLG şi, în 24 de ore, toate cutiile sunt livrate la destinaţie. 

ARILOG AWARDS
Win-Win Partnership
KLG - LC Waikiki
Construcția de structuri sustenabile

Paul
Niţă

Laura
Simion
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Congresul TRANSLOG Connect 2014, un eveniment deja cu tradiție în
domeniul logisticii din Europa Centrală și de Est, aflat la a patra ediție, se va
desfășura pe 25 și 26 noiembrie la Corinthia Grand Hotel Royal din Budapesta.

TRANSLOG Connect 2014
Networking de top

C ongresul TRANSLOG Con -
nect s-a impus deja în calitate
de cel mai important eveni -

ment de lo gistică și management al
supply-chain-ului din Europa Centrală
și de Est, inclusiv piețele CIS. Eve ni -
mentul re unește peste 500 de factori
de decizie din partea producătorilor
din domeniile auto, electronice, pro -
du se farmaceutice, alimente și băuturi
și FMCG, precum și din partea retai -
le rilor importanți de pro du se alimen -
ta re și ne-alimentare, ofe rin du-le posi -
bilitatea de a-și împărtăși cu noștințele,
a discuta prioritățile pe care le au și
a evalua cele mai impor tan te soluții lo -
gi stice pentru regiunea ECE. 

Cele mai recente date
din piață
TRANSLOG este susținut de către

asociații locale și regionale de top,
precum și de media europeană. Co -
mi tetul Consultativ pentru Program -
ai cărui membri sunt profesioniști bine -
cu noscuți din cadrul unor importante
companii internaționale - s-a asigurat
că subiectele abordate în cadrul con -
fe rin ței au o relevanță majoră și vor
include cele mai recente date și studii
din dome niului managementului de
supply-chain, din logistică, producție,
IT, transport și TRANSLOG Connect
este mediul perfect în care providerii
locali și inter na  țional de soluții în
domeniu pot să-și pre zinte produsele
și serviciile di rect fac torilor cheie de
decizie. Fie care fur ni  zor este selectat
pe baza cerințelor și in tereselor pre -
cizate în avans de că  tre participanți.
Un instru ment unic de pro gramare a
întâlnirilor, TEG Meet ing Scheduler,
le oferă parti ci panților opor tu  ni tatea
de a selecta pre zentări cheie, de a
pro grama în avans întâlniri unu-la-unu
și de a-și con firma prezența la di  ferite
activități de net work ing, pre sta bilindu-
și propriul itinerar. 

Mai multe activități de networking
adi ționale, cum ar fi prânzuri de afaceri
sau o recepție în prima zi a eveni men -
tului oferă oportunități excelente tutu ror
participanților de a relaționa într-un me -
diu mai relaxat. Evenimentul oferă par -
ticipanților TRANSLOG 2014 opor tu ni -
ta tea de a vizita depozitul de în ghe țată
Unilever din Veszprém sau fabrica SMR
Au tomotive Mirror Tech no logy (24 no -
iem brie), precum și fa brica Merce des-
Benz din Kecskemét (26 noiem brie). Vi -
zitele sunt limitate la 50 de parti ci panți,
pe principiul pri mul venit-primul servit.

Premiile pentru
Excelență
Datorită succesului înregistrat anul

trecut, Grupul de Evenimente TEG,
organizatorul TRANSLOG Connect,
con tinuă să recunoască și să pro mo -
veze cele mai remarcabile soluții din
domeniul logisticii și supply-chain-ului
din regiune, prin intermediul celei de-a
doua ediții a Premiilor pentru Ex ce lență
- Central Eastern European Logis tics
and Supply Chain Mana ge ment Ex ce -
llen ce Award 2014. 

În 2013, Gebrüder Weiss a primit
ono rurile în categoria furnizorilor de
ser vicii pentru dezvoltarea conceptului
Con  trol Tower (Turn de Control), un
sis tem care asigură un schimb mai
bun de informații, realizat pentru dis -
tri buția HILTI CEE. Trofeul în categoria
indus tri ală i-a revenit companiei SMR
Auto mo tive Mirror Technology Un ga -
ria, care a dezvoltat un sistem de dis -
tri buție di rec tă care i-a afirmat com -
petența din punct de vedere logistic
într-un mediu înalt concurențial. 

„Prin implementarea Turnului de
Control pentru Hilti, am documentat
și am analizat activ procesele exis -
tente”, a declarat Alexander Horak,
Key Ac count Manager la Gebrüder
Weiss. „Aceasta ne-a permis să iden -
ti ficăm mo tivele pentru propagarea

întârzierilor, care nu se aflau în aria
noastră directă de influență într-un
mod transparent. În plus, am analizat
aceste aspecte și am stabilit parțial
noi produse sau procese pentru a face
livrarea către con su ma to rul final încă
și mai eficientă. Mai mult, am modificat
structura de comunicare împreună cu
Hilti, ceea ce a condus la re ducerea
sem nificativă a timpului de pro cesare.
Datorită noii structuri, am tri plat îmbu -
nă tățirile proceselor și am sta bilit pro -
cese mai suple, mai trans pa re nte și
mai de încredere”. 

Alexander Horak a adăugat că
pre miul primit a atras o atenție deose -
bi tă asupra acestui proiect din partea
unor ju cători importanți de pe piață și
a de mon strat că Gebrüder Weiss este
capa bil nu numai să stabilească un
con cept precum Turnul de Control în
teo rie, ci poate să și creeze o impor -
tantă valoare adăugată pentru client
în practică. Recunoașterea oficială a
ex perienței va ajuta compania să dez -
volte și alte pro iecte logistice în re -
giunea Europei Cen trale și de Est în
viitor. 

Și anul acesta, TEG invită pe cei
din do meniu să se înscrie în compe -
ti ție pen tru aceste premii în două ca -
te gorii - pe de o parte cea dedicată
produ că to rilor și retailerilor, pe de altă
parte cea dedicată furnizorilor de ser -
vicii (cu un proiect dezvoltat pentru
clienți), data limită fiind 1 octombrie
2014. Câștigătorii vor fi anunțați pe
data de 25 noiembrie, în timpul recep -
ției din prima zi. Criteriile de evaluare
includ nivelul de inovație, abi litatea de
a transfera conceptul, sus te nabilitatea,
eficiența din punctul de ve dere al
costurilor și contribuția la plus-va loarea
clientului. 

Raluca MIHĂILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro

Programul Conferinței 2014
- Prestația logistică a statelor ECE în Europa - Cum concurează țările prin

Logistică?
- Pasul următor în supply-chain management (SCM): cum o colaborare de tip

win-win cu furnizorii și clienții generează valoare
- Selectarea furnizorilor și posibilități de dezvoltare - cum să devii și să rămâi

un furnizor de succes pentru un OEM
- Tendințele în logistică - mit sau realitate
- Provocări pe supply-chain - o privire de ansamblu asupra celor mai recente

soluții in-store care cresc eficiența supply-chain-ului pentru retaileri și
producători îmbunătățind în același timp experiența de cumpărare a
clientului final

- Licitațiile și selecția furnizorilor în logistică
- Soluții pe baza sistemelor cloud pentru o colaborare eficientă cu partenerii
- Provocări digitale în logistică
- Dezvoltarea talentelor - cum să contracarezi discrepanța dintre oferta

educațională și necesitățile industriei
- Prezentările câștigătorilor celei de-a doua ediții a Premiilor Pentru Excelență

în Logistică și SCM 2014

Lista vorbitorilor - repere din piață direct de la
experții din industrie

- Prof. Dr. Sebastian Kummer, șeful Institutului de Transport și Logistică,
Universitatea Economică și de Afaceri din Viena 

- Miguel Suarez, Supply Chain & Purchasing Director, Lafarge CE
- Stefan Putzlocher, Logistics Director, Mercedes-Benz Manufacturing Hungary
- Chaim Huijsman, director Corporate Sales, Gebrüder Weiss
- Carlos Montalvo, Director Last Mile Solutions, CHEP
- Jean Dimanche, director Logistics & Supply Management CEE, Daikin CE 
- Felix Garai, director Business Excellence, MAHLE Componente de Motor SRL
- Zoran Kovic, președintele Asociației Croate de Supply Chain și Logistică,
- Zsuzsanna Kovács, director operațiuni Dairy HCS, DANONE
- Kamil Slavik, vicepreședintele Asociației Cehe de Logistică (ČLA)
- Martin Ridky, Ph.D., director logistică Pre Series, Škoda Auto
- Michal Glacner, Customer Service Director CEE & Supply Chain Director

SK/CZ, Unilever

Contact
www.translogconnect.eu
Tel.: +36 1 219-57-25
- Pentru înscriere în concurs:

Katy Säurich, Operations &
Production Manager TEG. Email:
KatyS@tegevents.eu

- Pentru înscriere ca delegat:
marketing@tegevents.eu 

PUBLICITATE
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Întrebările lunii SEPTEMBRIE (etapa 58)

Premiile sunt oferite de

OTZ URSUS BREWERIES IFPTRGTI

1 Sistemele de stocare de tip
„cantrilever“ sunt utilizate pentru: 

a. Stocarea paleților
b. Stocarea profilelor lungi
c. Stocarea plăcilor
d. Stocarea articolelor de mici

dimensiuni.

2. Randamentul unui echipament de
manipulare reprezintă:

a. Numărul de ore de funcționare pe
unitatea de timp

b. Numărul de paleți manipulați pe
unitatea de timp

c. Numărul de ore autonomie pentru
baterie

d. Numărul de mijloace de transport
încărcate/descărcate pe unitatea de
timp.

3. Rentabilitatea unui echipament de
manipulare în depozit reprezintă

a. Raportul dintre costul anual și
amortizare

b. Raportul dintre costul anual și
randament

c. Raportul dintre costul anual și venituri
d. Raportul dintre venituri și randament.

HENKEL

Câştigătorii lunii AUGUST
Silvana Moșoianu, Sebastian Datcu și Monica Pătru
Ei au fost concurenții care au răspuns corect la
întrebările lunii august, cea de a 57-a etapă a
concursului de logistică.
Lista concurenţilor care au răspuns corect
Silvana Moșoianu, Sebastian Datcu și Monica Pătru

Concursul de cunoştinţe generale în domeniul
logisticii lansat de ZIUA CARGO şi compania de

consultanţă şi training în logistică
Supply Chain Management Center continuă cu

etapa a 58-a. În fiecare lună, publicăm 3 întrebări
tip grilă, pentru ca, în luna următoare, să dăm

publicităţii variantele corecte de răspuns.
Câştigătorii sunt stabiliţi prin tragere la sorţi

dintre persoanele care răspund corect.

MĂSOARĂ-ȚI
cunoștințele de logistică! (58)

Fiecare întrebare are un
singur răspuns corect. 

Puteţi răspunde până pe
7 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 nostru

www.ziuacargo.ro, pe pagina
dedicată concursului.
Câştigătorii ediţiei din

septembrie şi variantele
corecte de răspuns vor fi
publicate în numărul din

octombrie al revistei
ZIUA CARGO.
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Întrebările lunii AUGUST (etapa 57) şi răspunsurile corecte:

1. ________________ reprezintă
procesul prin intermediul căruia
se gestionează într-o manieră
strategică transferul și stocul
de material, componente și
produse finite pe parcursul unui
ciclu care începe de la furnizori,
traversează departamentele
funcționale ale companiei și se
încheie o dată cu ajungerea
produselor la consumatori.

a. Lean
b. Logistica - CORECT
c. Supply Chain-ul

2. _______________ este o
filozofie de producție ce se
bazează pe eliminarea
planificată a tuturor pierderilor
și pe o continuă îmbunătățire a
productivității

a. Kanban

b. JIT - CORECT
c. JIS

3. Un ______________ reprezintă
un lanț de activități pe care îl
efectuează o firmă în scopul de
a oferi un produs sau serviciu
cu valoare adăugată pe piață.

a. Supply Chain
b. Value Chain - CORECT
c. Departament logistică



Ș
T

IR
I

............................................................................................................................................ septembrie 201474

Ș
T

IR
I

PUBLICITATE

MAI PUŢINE MAŞINI
SECOND-HAND

Înmatriculările de autoturisme
second-hand au scăzut cu 7,23%
în primele 7 luni, la 119.208
unități, comparativ cu aceeași
perioadă din 2013, potrivit
DRPCIV. Marca auto preferată a
românilor la mașini rulate rămâne
Volkswagen, cu 33.479 unități
înmatriculate din ianuarie până în
iulie (+5,52% față de anul trecut).
Topul preferințelor continuă cu
Opel (21.541 unități, -2,48%) și
Ford (13.969 unități, -7,98%). În
iulie s-au înmatriculat 20.575 de
autoturisme rulate, în scădere cu
23,14% faţă de iulie 2013. 

REZMAX PENTRU
AGENȚII

Bileteria anunță al doilea serviciu
operațional pentru agențiile
vânzătoare de bilete. După caseta
destinată agențiilor online, Bileteria
pune acum la dispoziție și un
abonament la platforma de vânzări
bilete REZMax. Acest abonament,
permite agențiilor să vândă bilete
la mai mulți operatori dintr-un
singur loc. Agențiile au libertatea
să stabilească termenii colaborării,
direct, cu fiecare operator în parte.
Astfel, relația comercială se face
direct între agenție și operatorul de
transport. Platforma REZMax va
gestiona toate vânzările, anulările
și decontările de bilete, reducând
astfel activitățile conexe vânzării
de bilete. Achiziționând acest
abonament - REZMaxAgent, se
poate solicita, din consolă,
colaborarea cu zecile de operatori
care folosesc deja REZMax.
Imediat după agrearea termenilor,
operatorul activează serviciul de
vânzare bilete și noile destinații

apar în consolă. Ulterior, acesta
are acces constant la situația
biletelor vândute, prin multiple
rapoarte și indicatori. 

MAI MULTE
ÎNMATRICULĂRI DE
MAŞINI NOI

În luna iulie s-au înmatriculat
10.681 de mașini noi, cu 34,27%
mai multe decât în aceeaşi lună
din 2013, potrivit DRPCIV. Pe
segmentul autoturismelor sunt cu
46,45% mai multe faţă de iulie
2013, Dacia fiind preferata
românilor. Numărul lor se situează
însă abia la jumătatea
autoturismelor rulate. La autobuze
şi microbuze, avansul a fost de
25,35% (89 de unităţi faţă de 71,
în iulie 2013). La autovehiculele
de transport mărfuri s-a înregistrat
o scădere cu 14,17% (1.054 faţă
de 1.228 în iulie anul trecut.
Semiremorci au fost însă cu
63,69% mai multe înmatriculate
(275 faţă de 168 în iulie 2013).

CĂLĂTORII NELIMITATE
CU CARDUL TRENPLUS

Cei care doresc să călătorească
nelimitat şi la cele mai avantajoase
tarife spre destinații din România o
pot face cu Cardul TRENPLUS, un
produs al CFR Călători utilizat deja
de peste 7.500 de clienți. Cardul
TRENPLUS permite cumpărarea
de legitimații de călătorie pe orice
rută, la trenurile InterCity,
InterRegio sau Regio, clasa I sau a
II-a, de la casele de bilete și
agențiile de voiaj CFR, cu o
reducere de 25%. Posesorii
cardului care achiziționează bilete
online beneficiază și de reducerea
suplimentară de 5%. Cardul
TRENPLUS are valabilitate 1 an,
este nominal, netransmisibil, tariful
de emitere fiind de 100 lei. În tren,
călătorul este obligat să prezinte
împreună cu biletul şi Cardul
TRENPLUS în baza căruia a fost
emis biletul, precum si un act de
identificare cu poză şi CNP
(CI/BI/paşaport).

ACCESUL LA METROU
PRIN SMS A EXPIRAT 

Accesul la metrou prin SMS nu
mai este posibil începând din 15
august, deoarece convenția de
colaborare dintre Metrorex și
Telcor privind un experiment tehnic
pentru accesul în metrou utilizând

tehnologia data-over-voice a
expirat. Metrorex a lansat în aprilie
2013 o soluție care permitea
călătorilor să folosească telefonul
mobil pentru plata și accesul la
metrou. Astfel, clienții plăteau
călătoria cu metroul prin
transmiterea unui SMS la numărul
scurt 1700, primind ulterior
confirmarea plății tot prin SMS. 

FORD OPREŞTE
PRODUCŢIA 9 ZILE 

Constructorul auto american Ford
opreşte timp de 9 zile lucrătoare
producţia modelului B-Max şi pe
cea de motoare la fabrica din
Craiova, în luna septembrie, pe
fondul volatilităţii pieţei auto
europene. Producţia B-Max a mai
fost oprită, pentru aproximativ 30
de zile, în acest an, dar şi în 2013,
pentru aproximativ 35 de zile, în
timp ce la motoare asamblarea a

fost sistată timp de 7 zile. Ford
produce la Craiova şi motoarele
pe benzină EcoBoost de 1 litru şi
1,5 litri, iar asamblarea B-Max a
fost lansată la jumătatea lui 2012.
Cifra de afaceri Ford România
aproape s-au dublat anul trecut,
de la 2,47 miliarde lei la 4,84
miliarde lei (1,09 miliarde euro),
iar compania a trecut pe profit,
consemnând un câştig net de
68,8 milioane lei (15,5 milioane
euro), după pierderile de 480,6
milioane lei din 2012.

NOUA PISTĂ A
AEROPORTULUI IAŞI,
INAUGURATĂ

Primii 2.150 m din totalul de
2.400 m ai noii piste de aterizare-
decolare de pe Aeroportul
Internaţional Iaşi a fost inaugurată
în 21 august de noul ministru al
Transporturilor, Ioan Rus, urmând

ca restul de 250 de metri să fie
gata în noiembrie. Lucrările
cuprind realizarea pistei flexibile,
a căii de rulare, extinderea
platformei şi a drumului
perimetral, precum şi instalaţia de
balizaj. Modernizarea Aeroportului
Iaşi presupune, pe lângă
construirea pistei, extinderea
parcării aeronavelor şi realizarea
unui nou terminal de pasageri.
Proiectul are finanţare europeană
de 56,7 milioane de euro şi
datează din 2011, investiţia fiind
aprobată de Consiliul Judeţean
Iaşi în 12 aprilie 2012, însă
câştigătorul licitaţiei a fost
desemnat peste 1 an, în 5 aprilie
2013. Contractul de execuţie
prevede modernizarea
aeroportului în 24 de luni, adică în
primăvara lui 2015. De pe
aeroportul din Iaşi sunt efectuate
zboruri către Bucureşti, Timişoara,
Viena, Roma, Londra, Bologna şi
Torino.

Un număr de 1.084 şcoli de
conducători auto, din cele
1.472 autorizate,
introduseseră până în data de
18 august un număr de 46.555
cursanţi în Registrul Naţional
al Cursanţilor gestionat de
Autoritatea Rutieră Română.
Potrivit unei informări ARR,
de la 1 iulie, data de la care a
intrat în vigoare
obligativitatea folosirii
Registrului Naţional al
Cursanţilor, şcolile de şoferi
au început introducerea în
această aplicaţie a tuturor
cursanţilor care efectuează
pregătirea, fiind evidenţiate în
primul rând grupa de
pregătire teoretică în care
sunt încadraţi, programul
(orarul) acestei grupe, precum
şi vehiculul, respectiv
instructorul auto care
efectuează pregătirea
practică. Pentru fiecare
cursant introdus, aplicaţia
generează un cod unic
naţional, care se va regăsi pe
toate celelalte documente
şcolare. Fiecare şcoală de
conducători auto are acces la
Registrul Naţional al
Cursanţilor de pe orice

echipament care poate fi
conectat la internet prin
intermediul unui user şi a
unei parole, la adresa
www.arr.ro. De menţionat că
aplicaţia electronică
evidenţiază cele 210 ore de
pregătire pe care un
instructor le poate realiza,
nelăsând posibilitatea
depăşirii acestui prag. În plus,
impune folosirea, în acelaşi
interval orar de timp, pe toată
durata pregătirii a unui
vehicul doar pentru un
cursant, astfel încât timpul
petrecut de acesta la volan să
fie în conformitate cu
prevederile legii. Un alt
avantaj scos în evidenţă de
ARR constă în stoparea
practicilor unor şcoli auto de
fabricare a dosarelor, în
sensul în care, la examenul
aferent obţinerii permisului de
conducere, se prezentau
persoane care nu efectuau
nici măcar o oră de pregătire
teoretică sau practică.

PESTE 46.000 DE CURSANŢI AUTO
ÎN REGISTRUL NAŢIONAL

CIFRELE LUNII - Piaţa de transport în creştere
2013 2014

Licenţă pentru transport rutier internaţional de persoane cu 
autocarul sau autobuzul contra cost în numele unui terţ 4.466 4.631
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A nul acesta, piaţa charterelor
și-a continuat creşterea. Un
număr tot mai mare de turiști

preferă să utilizeze autocarele atât din
considerente financiare, dar și datorită
condiţiilor oferite.

„Am observat o creştere destul de
mare pentru chartere, pe Grecia în
special, dar şi pentru Turcia, aşa cum
se întâmplă cu Bulgaria în ultimii ani.
Sunt firme care, de la o maşină, anul
trecut, au ajuns să aibă nevoie de trei
în acest an. Pe de altă parte, cu toate
că litoralul românesc a fost plin în
acest sezon, în rândul tran spor ta -
torilor s-a simţit o oarecare scădere“,
a spus Paul Cranja, director vânzări
Autogari.RO.

Linişte şi reticenţă
În ceea ce privește transportul

regu lat național, se pare că lucrurile
au intrat într-o perioadă de liniște.

„Operatorii de transport și-au
câștigat licențele și, bazându-se pe
aparenta siguranță oferită de acestea,
investesc foarte puțin pentru a-şi fide -
liza călătorii şi pentru a creşte calitatea
serviciilor oferite. Din păcate, prezenţa
online a firmelor de transport este sla -
bă, se bazează foarte mult pe telefon,
nefiind adaptaţi zilelor noastre şi merg
pe principiul că «vin călători oricum».
Totuși, statistica spune că online-ul e
în creştere și cel puțin informarea călă -
to rilor ar trebui să cunoască îmbună -
tățiri semnificative. Există şi unele
companii care au înțeles potențialul
inter netului, şi-au dezvoltat sisteme

IT, iar călătorii, care încearcă să evite
interacţiunea cu dispecerii sau şoferii,
accesează sistemul şi rezervă sau
chiar plătesc biletele online“, a pre ci -
zat Paul Cranja.

De semnalat este și faptul că nu
există informații destinate turiștilor
stră ini legate de posibilitățile de
transport.

„Cu toate că numărul de turişti
străini este în creştere, încă nu există
suport în engleză pentru aceştia. Pă -
cat, pentru că sunt foarte mulţi turişti
străini «de picior», care vin să vadă
frumuseţile României. La noi sună
turistul, îi dăm numărul de la compania
care face curse în zonă, dar sună aco -
lo şi nu are cine să îi ofere indicaţii în
engleză. Acest lucru ar trebui să fie
ceva de neconceput la un dispecerat“,
a arătat Paul Cranja.

Autogări.RO la 10 ani
La finalul acestui an, site-ul

Autogari.RO va împlini 10 ani de ac -
ti vi tate în mediul online.

„Avem lunar peste 500.000 de
oameni care, datorită acestui site, sunt
mai bine informaţi. Oferim conturi
gratuite tuturor transportatorilor, dar
și conturi contra cost acelora care vor
mai mult de la noi. Conform statis ti ci -
lor, rezervările au crescut exponenţial,
iar numărul de bilete vândute prin noi
au crescut cu 100% în perioada de
vârf a ultimilor trei ani. Companiile
naţionale de transport, mai ales cele
care fac chartere, ne-au comunicat că
au ajuns inclusiv clienţi din afara țării

la ei, prin intermediul nostru, site-ul
fiind indexat în toate limbile de cir cu -
la ţie europeană“, a spus directorul de
vânzări al Autogari.RO.

Planuri de viitor
Chiar dacă, în comparaţie cu ce

era acum 10 ani, lucrurile s-au schim -
bat mult, echipa Autogări.RO nu se
oprește aici.

„Direcţia noastră este să convin -
gem operatorii de transport să ofere
călătorilor servicii în care să nu se mai
piardă timpul. Sistemul de gestiune a
biletelor și rezervărilor REZMax oferit
de noi este testat şi folosit cu succes
de firme care au de la 1 la 50 de tra -
see. Acum avem un proiect prin care
agenţiile de turism naţionale şi euro -
pe ne pot să ajungă la operatorii de
trans port naţional. Pentru asta am pus
la punct o platformă special dedicată,
făcându-i astfel vizibili pe transportatori
pentru agențiile de turism. Deși câş -
ti gurile poate nu sunt foarte mari pen -
tru agenții, sistemul este extrem de
ușor de accesat și clienții pot beneficia
astfel de mai multe servicii. În această
plat formă, se vor regăsi şi toate char -
te rele din şi înspre România, nu doar
cur sele naţionale şi internaţionale. Iar
pentru anul viitor, vrem să dezvoltăm
o platformă destinată charterelor.
Aces tea există acum în Autogări.RO,
dar vrem să facem un portal special
pentru ele“, a declarat Paul Cranja. 

Alexandru STOIAN
alexandru.stoian@ziuacargo.ro

Pentru piaţa de transport, exodul turiştilor români către litoralul
bulgăresc, dar şi către destinații mai îndepărtate s-a materializat
într-o creştere, resimţită de la an la an, pentru chartere cu
autocarul.

AUTOGARI.RO
Charter-ul prinde curaj

Rezervări în ultimii 3 ani Vânzări bilete în ultimii 3 ani
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D upă ce, în primăvara acestui
an, Anadolu Automobil Rom
a lansat în România noul au -

to car Isuzu Visigo, am decis că este
ca zul să mergem mai departe decât
ne arată cifrele oficiale... într-un
drive-test.

Primul aspect pe care îl poți obser -
va este eleganța noului autocar - cali -
tatea materialelor și a finisajelor, com -
binația de culori, confortul oferit de
scaune... Un element important care
con tribuie la creșterea confortului pa -
sa gerilor este senzația de spațiu și
buna iluminare a interiorului datorate
su prafeței vitrate mari. Geamul din
par tea din față a plafonului contribuie
din plin la acest capitol. În plus, înăl -
ți mea interioară de 1.920 mm permite
buna deplasare a călătorilor în au to -
car. Practic, întregul autocar creează
senzația de spațiu modern.

În timpul sesiunii de drive-test, am
putut aprecia manevrabilitatea ridicată
a autocarului în zone înguste, dar și
ținuta sa la drum lung. Bordul elegant
și comenzile bine poziționate ușurează
munca șoferului. Cutia de viteze este
manuală și probabil acesta este sin -

gu rul aspect pe care îl putem consi -
de ra sub standardele pe care pare să
le ofere Visigo la toate celelalte capi -
tole.

Autovehiculul are o lungime de
9,5 m, care îl recomandă pentru trans -
por tul turistic, caracterizat adesea de
ac cesarea unor zone aglomerate.

Cu o masă maximă de 14 t și o
ca pacitate de până la 40 de locuri,
noul autocar produs de Isuzu oferă
ar gumentele unui autovehicul eco no -
mic. Cala de bagaje asigură, la rândul
ei, un volum decent de 5,5 mc. 

Un autocar autentic
Confortul și siguranța s-au instalat

„co mod“ în noul Visigo. Acesta oferă
ilu minare interioară cu leduri, tapițerii
din piele, instalație performantă de aer
con diționat, sistem de frânare cu dis -
curi pe toate roțile, dar și sistem de
anti-patinaj (ASR), anti-blocaj al roților
(ABS) și sistem de control al stabilității
(ESP). Fabricat la uzinele Anadolu
Isuzu Otomotiv Sekerpinar din Turcia,

noul Isuzu Visigo are o platformă teh -
nică în parte comună cu cea folosită
de autobuzul de succes Isuzu Citibus.
Modelul, lansat în România cu ocazia
Conferinței Ziua Cargo din primăvara
lui 2014, este disponibil cu două mo -
to rizări: Isuzu de 5,2 litri ce dezvoltă
204 CP şi respectă norma de poluare
EURO 5 EEV sau motorizarea Cum -
mins de 6,7 litri, cu o putere de 254
CP ce se încadrează în norma de
poluare EURO 6. Visigo dispune de
o capacitate de transport de 37 + 1 +
1 locuri, iar dotările interioare ale aces -
tuia pot asigura un transport turistic la
standarde ridicate - sistem audio-
video, răcitor de băuturi, frigider...

Astfel, Visigo poate reprezenta o
va riantă corectă inclusiv pentru trasee
lungi.

Alexandru Stoian
alexandru.stoian@ziuacargo.ro

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro

IISSUUZZUU  VVIISSIIGGOO,,
tteessttaatt  îînn  RRoommâânniiaa

FIȘĂ TEHNICĂ
ISUZU VISIGO

Lungime: 9.560 mm
Lățime: 2.454 mm
Înălțime: 3.368 mm (cu AC)
Ampatament: 4.660 mm
Consolă față: 1.890 mm
Consolă spate: 3.010 mm
Ecartament față: 2.012 mm
Ecartament spate: 1.751 mm
Înălțime interioară: 1.950 mm
Masă maximă admisă: 14.000 kg
Masă proprie: 8.890 kg
Spațiu de bagaje: 5,5 mc
Motor: Cummins Euro 6 turbodiesel common-rail / Isuzu Euro

5 EEV
Capacitate cilindrică: 6.700 / 5.193 cmc
Putere: 254 CP (2.100 rpm) / 204 CP (2.600 rpm)
Cuplu maxim: 1.000 Nm (1.200-1.600 rpm) / 637 Nm (1.600-2.600 rpm)
Cutie de viteze: 6+1 trepte, manuală, ZF6AS 1010 BO / Isuzu MZW6F
Număr locuri (standard): 37 + 1 + 1 locuri

Dotări ridicate, confort sporit pentru pasageri și un design
spectaculos - toate acestea conferă modelului Visigo
caracteristicile esențiale pentru un autocar turistic. Isuzu își
demonstrează astfel experiența de producător și, totodată, își
urmează strategia de diversificare a segmentelor de piață cărora
se adresează.

La interior, confortul și eleganța
sunt oferite din plin de Visigo.

Geamul de pe plafon completează
imaginea modernă a noului
autocar.



P roiectul reprezintă, la bază, o
structură alcătuită din 19 km de
estacade, două tuneluri cu o

lungime de 1,6 km, patru insule arti fi -
ciale, patru poduri, 3,2 km de șosele și
8,9 km de drumuri de acces. Acesta a
înlocuit serviciile de feribot care au
funcționat aici începând din anii 1930,
până la finalizarea tunelului, în 1964.
Sistemul rămâne unul dintre cele zece
proiecte de acest tip din lume, dintre
care trei sunt situate în Hampton Roads. 

De la deschidere și până în pr e -
zent, CBBT a fost traversat de nu mai
puțin de 100 milioane de vehicule,
„eco nomisind” 153 km și o oră jumă -
tate de drum în călătoriile între Virginia

Beach/Norfolk și diverse puncte la
Nord și la Est de Valea Delaware, ofe -
rind și avantajul de a nu trece prin
aglo merările de trafic din zona metro -
po litană Washington. Taxa percepută,
de 15 USD, este parțial compensată
de economiile realizate prin neplata
altor seturi de taxe în Maryland și
Delaware, pe autostrada I-95.

Istoric
Tunelul-pod a fost deschis pe 15

aprilie 1964 iar între 1995 și 1999, au
fost investite aproape 200 milioane
USD pentru extinderea capacității sec -
țiunii de deasupra apei, la patru benzi.
A fost propusă, de asemenea, upgra -
da rea tunelurilor, dar nu a fost rea li -
zată. 

Însă povestea e mult mai veche.
Zona a fost colonizată în prima ju mă -
tate a anilor 1600 de către englezi și
de atunci, pentru primii 350 de ani,
trans portul de traversare a golfului a
fost realizat cu nave și feribot. 

Între 1930 și 1954, Virginia Ferry
Cor poration, o companie privată de

ser vicii publice, a rulat un program de
transport cu feribotul pentru vehicule
și pasageri în zona de Sud a Hampton
Roads. În ciuda utilizării unei flote de
dimensiuni mari de nave moderne,
ca pabile să realizeze până la 90
traver sări pe un sens zilnic, traver să -
rile sufereau mai mereu întârzieri din
cauza traficului intens și a condițiilor
meteo. 

În 1954, Adunarea Generală a Sta -
tu lui Virginia a creat o subdiviziune
po litică, Chesapeake Bay Ferry Dis -
trict, precum și un organism exe cutiv,
sub forma unei comisii, care a fost
autorizată să achiziționeze compania
care opera feribotul prin finanțare cu
obligațiuni, pentru îmbunătățirea ser -
vi ciului existent. În 1956, Adunarea
Ge nerală a autorizat comisia să con -
du că un studiu de fezabilitate pentru
construcția unei conexiuni fixe. Inițial,
a fost studiată soluția unor poduri care
să traverseze canalele Thimble Shoals
și Chesapeake, dar Marina SUA a
ridicat obiecții din cauza pericolului de
pră bușire a acestor poduri, even tua -
li tate care ar fi putut bloca accesul

flotei din regiune la Oceanul Atlantic.
Pentru a înlătura aceste obiecții, ingi -
nerii au recomandat o serie de poduri
și tuneluri, după un model deja în func -
țiune - Podul-tunei, Hampton Roads,
finalizat în 1957. CBBT a fost proiectat
de către firma Sverdrup & Parcel din
St. Louis, care a servit, de asemenea,
ca manager de proiect. 

Construcția
În vara anului 1960, comisia a vân -

dut obligațiuni în valoare de 200
milioane USD către investitori privați,
fondurile fiind folosite pentru finanțarea
construcției tunelului-pod. Fondurile
colectate din taxele ulterioare au fost
promise pentru achitarea datoriei și
dobânzii în contul acestor obligațiuni.
Nu au fost folosite niciun fel de fonduri
locale, statale sau federale. 

Contractele de construcție au fost
acordate unui consorțiu alcătuit din
Tide water Construction Corporation
și Merritt-Chapman & Scott Corpo ra -
tion. Construcția a început în octom -
brie 1960, după ce a fost nevoie de
șase luni pentru colectarea echipa -
men telor necesare din întreaga lume. 

Tunelele au fost construite prin
inter mediul unei tehnici dezvoltate de
Ole Singstad în realizarea Tunelului
Portului Baltimore, în cadrul căreia a
fost întâi săpat câte un canal de di -
men siuni mari pentru fiecare tunel, în
care au fost coborâte secțiuni prefa -
bri cate, suspendate de barje prin inter -
mediul unor cabluri. Încăperile interioa -
re au fost umplute cu apă pentru
co borârea secțiunilor de tunel, care
au fost apoi aliniate, sudate între ele
de către scafandri, apoi evacuată apa
prin pompare. 

Construcția a fost realizată în con -
diții severe, sub uragane, vânturi
puternice și sub toanele imprevizibile
ale Oceanului Atlantic. În timpul unei
furturi puternice în 1962, o parte dintre
lu crările aproape finalizate și o barjă
construită special au fost distruse. Dar
pro iectul a fost finalizat și, în luna
aprilie 1964, la 42 luni după debutul

lu crărilor, Tunelul-Pod Chesapeake
Bay a fost deschis circulației. 

Un proiect
de extindere
La un cost de 197 milioane USD,

au fost construite noi estacade para le -
le cu două benzi, pentru a descon ges -
tio na traficul și, de asemenea, din
motive de siguranță. Imediat după ter -
mi narea acestora, traficul a fost redi rec -
țio nat, pentru ca estacadele origi nale
să fie reparate și renovate (lucrări în
va loare de 20 milioane USD). Por țiu -
nea mai veche a fost redeschisă în
aprilie 1999. 

Proiectul de expansiune a crescut
capacitatea porțiunilor de deasupra
apei la patru benzi, a adăugat „umeri”
mai largi porțiunii sudice, a facilitat lu -
crările de reparații și a redus șansa
ca întregul pod să fie avariat într-un
incident singular, oferind posibilitatea
redirecționării traficului. 

Pentru că tot a venit vorba de si gu -
ranță, structura adoptă câteva mă suri
in teresante, de natură să mini mi ze ze
ris cul accidentelor și incidentelor. Având
în vedere faptul că s-a în tâm plat ca fur -
tu nile puternice să zboare uneori anu -
mi te tipuri de vehicule peste parapet,
aceste tipuri de vehicule nu au voie pe
pod dacă vântul depășește 64 km/h, în
caz de alertă de uragan de categoria
1 (110-119 km/h) întregul trafic fiind sus -
pen dat. Transportul de materiale pericu -
loa se și de gaze comprimate este supus
unor restricții spe ciale și inspecții de
se curitate. Am be le tuneluri au o limită
de înălțime de 4,11 m, iar bicicletele
sunt interzise cu totul, dar mana ge -
mentul oferă un shuttle pentru cicliști,
la un preț de 15 USD, dar numai cu
tele fon în avans. 

Un alt element inedit este faptul
că este obligatoriu ca podul să fie ve -
rificat și servisat la fiecare cinci ani.
Și pentru că servisarea acestuia
durează nu mai puțin de... cinci ani,
povestea nu se încheie niciodată. 

Raluca MIHĂILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro
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Chesapeake Bay
Bridge-Tunnel

- 4 benzi (4 pe poduri, 
2 în tuneluri)

- Lungime totală: 28,3 km
- Înălțime față de suprafața apei:

22,9 m în Nord, 
12,2 m - Fisherman Inlet

- Taxă: 15 USD

TTuunneelluull--ppoodd
CChheessaappeeaakkee  BBaayy
Tunelul Chesapeake Bay Bridge (CBBT) reprezintă o conexiune fixă
de traversare a Golfului Chesapeake din statul american Virginia.
Aceasta leagă Peninsula Delmarva de Virginia Beach (Plaja Virginia)
și de zona metropolitană Hampton Roads.
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BERBEC 
(21 martie 
- 20 aprilie)

Perioada este marcată de
colaborări noi și alianțe, care

se vor materializa în semnarea de noi
contracte. Aveți succes lucrând în
echipă. Atenție însă la interferențele
dintre viața personală și obligațiile
profesionale. Nu duceți lipsă de
creativitate. În plan financiar, apar ceva
încordări. Călătoriți destul de mult, însă
pe distanțe mici. Conduceți cu
prudență!

TAUR 
(21 aprilie 
- 20 mai)

Acordați mai multă atenție
hobby-urilor, în special celor

care presupun îndemânare și
comunicare, elemente care sunt
favorizate în această perioadă. În
plan profesional, mai ales în
activitățile comerciale, lucrurile merg
bine, însă nu se poate spune același
lucru în plan financiar. Oboseala
începe să se instaleze. Evitați să
călătoriți dacă acest lucru nu este
absolut necesar. 

GEMENI 
(21 mai 

- 20 iunie)

Reușiți să vă faceți noi
prieteni. De asemenea, se

remarcă o perioadă favorabilă pentru
parteneriate profitabile. Modul de
promovare a produselor și serviciilor
este important, dar nu vă lipsește
talentul în acest domeniu. Atenţie în
trafic! Evitaţi să apăsaţi prea tare
pedala de acceleraţie, chiar dacă
sunteţi tentat să parcurgeţi distanţe
mari în timp scurt.

RAC 
(21 iunie 
- 22 iulie)

Este o perioadă aglomerată
din punct de vedere

profesional, caracterizată de un mare
consum energetic, însă stăpânirea
informațiilor și stilul de comunicare
atrag succese în orice domeniu de
activitate. Aveți o mare putere de
convingere. Călătoriți foarte mult. Nu
uitați să vă puneți centura de siguranță
și nu apăsați prea tare pedala de
accelerație.

LEU 
(23 iulie 

- 22 august)

Lucrurile nu stau rău din
punct de vedere financiar,

dar ar putea apărea neplăceri dacă
nu vă administrați corect bugetul.
Orice cheltuială în exces vă poate da
dureri de cap. Se întrevăd noi surse
de venit, posibile creșteri salariale
sau prime. Călătoriți moderat.
Respectați-vă partenerii de trafic și
încercați să nu depășiți viteza
regulamentară.

FECIOARĂ 
(23 august

- 22 septembrie)

Perioada este extrem
de propice pentru

colaborări, asocieri și parteneriate
în plan profesional. Aveți ocazia
să vă puneți în valoare calitățile
de lider și organizator. Toate
acestea vor atrage rezultate
spectaculoase în plan financiar.
Călătoriți destul de mult.
În general, pe distanțe scurte și
în interes de serviciu. Conduceți cu
prudență!

BALANȚĂ 
(23 septembrie 
- 22 octombrie)

Este necesar din punct de
vedere profesional să vă

implicați în coordonarea unei echipe!
Poate fi foarte stresant, mai ales că
sunteți într-o perioadă de mare
consum energetic, iar imunitatea este
în scădere. Abordaţi cu prudenţă
deplasările - conduceţi cu atenţie
pentru a evita neplăcerile în trafic!
Faceți tot posibilul să vă odihniți
înainte de a pleca la drum!

SCORPION 
(23 octombrie 
- 21 noiembrie)

Se întrevăd mari realizări
în plan profesional, mai ales

în domenii care au legătură cu
colectivitatea și comunicarea publică.
Dacă îndrăzniți să vă depășiți
limitele, să vedeți lucrurile în stil
grandios, succesul vă este asigurat.
În plus, beneficiați de simpatia
colaboratorilor. Călătoriți mult.
Respectați semnificația
indicatoarelor rutiere!

SĂGETĂTOR 
(22 noiembrie 

- 21 decembrie)

Este o perioadă
înfloritoare în plan

profesional! Dar marile succese nu
vin de la sine. E nevoie de acțiune,
de îndrăzneală, de avânt: urmați-vă
visele! Automat, veți înregistra
rezultate foarte bune și în plan
financiar. Și în plan personal, lucrurile
stau bine. Veţi călători foarte mult.
Conduceți cu prudență și purtați
întotdeauna centura de siguranță!

CAPRICORN 
(22 decembrie 
- 19 ianuarie)

Apar proiecte de
anvergură în domeniul

afacerilor, iar colaborările la
distanță și călătoriile în scop
profesional sunt plăcute și profitabile.
Vă veți remarca în această
perioadă ca vector de opinie.
În plus, în plan financiar, se simte
o revigorare. Călătoriți foarte
mult. Conduceţi cu prudenţă şi
respectaţi cu stricteţe regulile de
circulaţie! 

VĂRSĂTOR 
(20 ianuarie 

- 18 februarie)

Este o perioadă relativ
liniștită pe toate planurile,

în special în plan personal. Din punct
de vedere financiar, sunt posibile
câștiguri importante, dar, în aceeași
măsură, se întrevăd și riscuri de a
comite erori sau de a fi păcăliți în
parteneriate. Verificați cu atenție
documentele pe care le semnați. Veți
face câteva drumuri importante -
sporiți atenția în trafic!

PEȘTI 
(19 februarie 
- 20 martie)

Colaborările sunt cele
mai importante în plan

profesional în această perioadă.
Munca în echipă atrage cel mai mare
succes și în plan financiar. Se
întrevăd noi contracte, noi alianțe.
Administrați cu atenție documentele
și bugetele! Veți călători mult. Nu
ignorați semnificația indicatoarelor
rutiere și purtați întotdeauna centura
de siguranță!

15 septembrie - 15 octombrie 2014






