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P e Marian îl cunosc de peste
zece ani. Și a fost unul dintre
primii șoferi români care au lu-

crat pentru firme de transport din Vest.
A schimbat multe firme între timp... deşi
banii câştigaţi erau întotdeauna mult mai
mulţi decât ar fi putut obţine la o firmă
românească, nu reuşea să găsească
angajatorul dorit.

Chiar şi în străinătate a continuat să
dezvolte senzaţia de nemulţumire faţă
de patronii români, şi chiar faţă de români
în general. Această repulsie a fost
confirmată în nenumărate rânduri de
şoferii români întâlniţi prin parcări, care
îi povesteau despre condiţiile dure în
care lucrau, deşi primeau un salariu foar-
te mic şi, de multe ori, şi acesta cu mare
întârziere. A observat, pe de altă parte,
şi lipsa de profesionalism a multor condu-
cători auto, atât din punct de vedere al
cunoaşterii legislaţiei, cât şi a abilităţilor
practice şi, bineînţeles, a văzut furturile
de motorină şi de marfă, violenţa şi be-
ţiile... Nu de puţine ori s-a ferit să opreas-
că prin parcări pentru că a văzut cami-
oane cu numere de România. Iar la
firmele pentru care a lucrat în străinăta-
te, de fiecare dată când au apărut şi alţi
români, situaţia s-a degradat, indiferent
dacă era vorba de şoferi sau dispeceri.

După multe căutări, a găsit o firmă
mică, având aproximativ 30 de camioa-
ne, care a reuşit cumva să rămână sta-
bilă din punct de vedere financiar în ciuda
asaltului esticilor. A aşteptat mult până
l-a convins pe patronul firmei să îi acorde
o şansă.Acum, este singurul român care
lucrează acolo, câştigă în jur de 2.000
de euro pe lună şi lucrurile par să meargă
bine. Este trimis în curse lungi, între
diferite ţări europene şi este foarte
mândru de aparenta încredere pe care
proprietarul firmei i-o acordă. Îl sună rar
şi doar atunci când apare ceva important
sau marfa transportată este extrem de
scumpă - de fiecare dată se interesea-
ză dacă Marian este bine. În rest, co-
municarea se realizează prin mesaje,
cu ajutorul echipamentelor instalate la
bordul camionului. Marian îmi povesteşte
cu plăcere despre momentele în care
ajunge la garaj. Patronul vine printre
şoferi şi îi întreabă dacă totul este OK.
Nu pierde ocazia de a spune ce băiat
bun este Marian şi a-l felicita pentru încă
o cursă efectuată cu succes. Marian îmi
subliniază de fiecare dată că o aseme-
nea atmosferă nu o poţi întâlni într-o
firmă românească.

Mă gândesc uneori la povestea lui
Marian. Într-un fel, reprezintă maximul pe
care îl poate atinge un şofer român - o
slujbă bine plătită, respectată şi apre-
ciată de către angajator. Pe de altă parte

însă, neajunsul distanţei faţă de casă,
perioadele scurte petrecute alături de
familie, viaţa în cabina camionului sunt
aspecte care nu pot fi evitate, împreună
cu tot ce aduc acestea.

De fiecare dată când a căutat un
nou loc de muncă, Marian s-a interesat
cât a putut de bine despre firma vizată,
iar salariul a reprezentat principalul ar-
gument, însă atunci când a decis să ple-
ce, acest lucru a fost întotdeauna legat
de lipsa de respect resimţită, de con-
diţiile injuste la care era supus în com-
paraţie cu alţi şoferi, colegi la acea fir-
mă, de senzaţia că este umilit. Într-un
fel, plecarea lui reprezenta un act de
revoltă. I s-a întâmplat chiar să aban-
doneze camionul, lăsând toate actele în
cabină. Cheile le-a trimis la sediul firmei.

Astăzi, transportatorii se afundă tot
mai adânc în criza lipsei şoferilor, iar răs-
punsul este unanim - asigurarea unor
venituri mai mari. Cine plăteşte mai mult
are şoferi, cine nu...

Interesant este faptul că presiunea
exercitată de angajatorii străini este tot
mai mare şi nu lipsită de succes.

În cazul acestui subiect nu cred că
pot fi formulate concluzii clare şi, în mod
cert, este periculos să arăţi cu degetul
spre un vinovat.

Totuşi, aşa cum arată lucrurile, cred
că putem accepta cu toţii că principalele
victime sunt conducătorii auto.

Aflu de la multe firme că au instau-
rat regula ca, odată plecat, un şofer să
nu mai fie primit înapoi niciodată.Adică,
după ce au plecat în căutarea legitimă
a unei vieţi mai bune, însă au descoperit
că este mult mai rău, încearcă să se
întoarcă, iar uşa li se trânteşte în faţă.

Poate o abordare mai creştinească,
precum în pilda fiului risipitor, ar fi mai
potrivită? Și mă întreb, de ce ar fi greşit
să îi întrebi din când în când dacă totul
este OK?

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro

Împreună mișcăm lucrurile!
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Spune-ți părerea!

Despre criza refugiaţilor
Activitatea companiilor de transport implicate în
curse internaţionale este afectată de valul de
refugiaţi care încearcă să se stabilească în Europa?
1. Da. Efectele se simt deja, sunt cozi semnificative la intrările în ţările din Vest

(ex. Austria şi Germania), riscurile sunt în creştere și sunt necesare măsuri
suplimentare privind combaterea acestora.

2. Efectele sunt relativ reduse.
3. Criza refugiaţilor nu afectează transportul internaţional.

„Cum estimaţi că va fi a doua parte
a anului 2015 pentru activitatea com-
paniei dumneavoastră?” este întreba-
rea pe care am adresat-o transporta-
torilor în luna august.

Este greu de făcut o estimare în
ceea ce priveşte o piaţă aşa de uşor
influenţabilă şi sensibilă precum cea
de transport, tocmai de aceea această
întrebare a fost concentrată pe partea
a doua a anului în curs şi pe volumele
estimate pentru această perioadă. Din
răspunsurile primite, am constatat că
lucrurile se află pe un trend ascendent,
46% previzionând o creştere a volu-
mului de activitate, creştere ce ar urma
să depăşească volumele înregistrate
în perioada similară a anului trecut.
La polul opus se află companiile pen-
tru care a doua jumătate a anului nu
se va încheia „roz”, într-un procent
deloc neglijabil de 31%. Conform stu-
diului nostru, există şi o „pătură de
mijloc”, de 23%, ce reuşeşte să se
menţină la un nivel constant şi care
estimează pentru finalul acestui an
valori similare cu cele înregistrate anul
trecut, în aceeaşi perioadă, în ceea ce
priveşte volumul de activitate.
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CUM SE RETURNEAZĂ
TAXA AUTO

Taxa specială pentru autoturisme
şi autovehicule, taxa pe poluare
sau taxa pentru emisii poluante
provenite de la autovehicule,
plătită în baza reglementărilor
legale în vigoare la momentul
înmatriculării, se restituie pe cale
administrativă, fără a mai fi nevoie
să deschidă acțiune în instanță,
potrivit unei Ordonanței aprobate
de Guvern. Taxa va fi returnată în
rate de câte 20%, timp de 5 ani,
cu dobânzile datorate
contribuabilului actualizate cu
indicele preţurilor de consum
publicat de INS. Solicitantul
depune cerere la organul fiscal,
iar acesta o soluționează în 45 de
zile de la înregistrare, prin decizie
ce se comunică în maximum 10
zile de la emitere. Procedura de
efectuare a plății va fi stabilită prin
Ordin al ministrului mediului,
apelor și pădurilor și al ministrului
finanțelor publice. O altă
prevedere a Ordonanței instituie
obligaţia de plată a timbrului de
mediu cu ocazia transcrierii
dreptului de proprietate asupra
autovehiculului rulat, în situaţia
autovehiculelor pentru care s-a
emis decizie de restituire a taxei.

BENZINĂRII MOL,
ÎN REGIM
DE AGENȚIE

Grupul MOL invită antreprenorii
și companiile care doresc
să administreze benzinăriile pe
care le-a preluat în februarie să
depună scrisori de intenție.
Vor trece la noua platformă de
operare benzinării amplasate
în Adunații Copăceni (jud.
Giurgiu), Borș (jud. Bihor),
București, Constanța, Corbii
Mari (autostrada A1, jud.
Dâmbovița), Craiova, Florești
(jud. Prahova), Hunedoara,
Mărăcineni (jud. Buzău), Oradea,
Otopeni, Petroșani, Pitești,
Ploiești, Reșița, Rupea (jud.
Brașov), Sebeș, Târgoviște, Târgu
Jiu, Timișoara, Vladimirescu (jud.
Arad). Condiţii pentru agenţi: să
dispună de capital propriu pentru
finanțarea afacerii, să depună o

scrisoare de garanție bancară, să
aibă experiență managerială de
cel puțin 3 ani, precum și
aptitudini antreprenoriale și
experiență relevantă în vânzarea
cu amănuntul și motivarea
echipelor.

PRIMUL ASFALT LA
GIURGIU-RUSE

La sfârşitul lui august, după 3 luni
de trafic rutier pe un singur sens,
constructorul Colini Lavori SpA a
turnat primul strat de covor
asfaltic pe podul de la Giurgiu-
Ruse. Potrivit CNADNR, singura
bandă pe care se circulă „este în
permanență supravegheată de
Antreprenor, pentru asigurarea
condițiilor de siguranță”. Abia din
15 noiembrie se preconizează că
traficul va fi reluat pe ambele
sensuri de circulaţie, a promis
ministrul Iulian Matache la
sfârşitul lui iulie. Pentru evitarea
unor blocaje în trafic, CNADNR le
recomandă conducătorilor auto să
folosească și punctele alternative
de trecere a frontierei pentru
trecerea în Republica Bulgaria:
Calafat (rutier), Bechet (trecere cu
bacul), Zimnicea (trecere cu
bacul), Călărași (trecere cu
bacul), Negru Vodă (rutier), Vama
Veche (rutier).

ECOTICHETUL,
20.000 DE LEI

Guvernul a majorat, printr-o
Ordonanţă, de la 12.000 de lei la
20.000 de lei valoarea
ecotichetului de care beneficiază
persoanele fizice, persoanele
juridice, unitățile administrativ-
teritoriale și instituțiile publice la
achiziționarea unui autovehicul
pur electric. Scopul este
stimularea achiziţionării de
vehicule noi, nepoluante şi
eficiente din punct de vedere
energetic. Totodată, se acordă un
ecotichet de 5.000 de lei la
achiziționarea unui autovehicul
nou electric hibrid cu sursă de
alimentare externă, care
generează o cantitate de emisii de
CO2 mai mică de 50g/km. Aceste
finanțări se acordă din bugetul
Fondului pentru mediu.

Guvernul a repartizat
consiliilor judeţene, pentru
repararea drumurilor județene
și comunale, suma de 300 de
milioane de lei alocată la
rectificarea bugetară din
28 iulie (prin OG nr. 20/2015).
Fiecare judeţ a primit între
6,3 şi 8,5 milioane de lei.
Hotărârea de Guvern a fost
iniţiată de Ministerul
Dezvoltării Regionale şi
Administraţiei Publice.
„Primul criteriu urmărește
repartizarea direct
proporțională a banilor, în
funcție de lungimea
drumurilor din judeţul
respectiv. Criteriul privind
capacitatea financiară se
aplică invers proporţional:
s-au alocat sume de bani mai

mari pentru județele cu o
capacitate financiară redusă”,
precizează Executivul.
Repartizarea în cadrul
județelor se va face prin
hotărâri ale consiliilor
județene, „după consultarea
primarilor, în funcție de
lungimea și starea tehnică a
drumurilor”.

BANI PENTRU DRUMURI JUDEȚENE ȘI
COMUNALE

CUGETARE
„Pentru a deveni
campion mai luptă
încă o rundă”.

((JJaammeess  JJ..  CCoorrbbeetttt))
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Puteţi transmite
comentariile

dumneavoastră direct pe
site-ul www.ziuacargo.ro

la secţiunea 
„Întrebarea lunii“.

Estimări
relativ
optimiste
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NOU TANDEM VOLVO
CU PUNTE LIFTABILĂ

Noul tandem cu o punte liftabilă
lansat de Volvo Trucks permite
ridicarea și dezactivarea celei de-a
doua punți motoare. Astfel, aderența
la drum este mai bună, iar consumul
de combustibil este cu 4% mai mic
atunci când autocamionul este
condus fără încărcătură. Noua
funcție este creată pentru
transporturi grele, cu încărcătură la
dus și fără încărcătură la întoarcere,
de exemplu, în transportul de
cherestea sau în construcții și
transportul de mărfuri vrac. Astfel,
șoferul are acces atât la puterea, cât
și la capacitatea a două punți
motoare (6x4), dar și la
manevrabilitatea mai bună a unei
singure punți motoare (4x2). În plus,
condusul cu cea de-a doua punte
motoare ridicată reduce și raza de
bracaj cu un metru și uzează mai
puțin anvelopele și sistemele de
suspensie. Tandemul cu o punte
liftabilă oferă, de asemenea,
șoferului un confort mai mare atunci
când autocamionul este condus fără
încărcătură, ceea ce, de multe ori,

înseamnă 50% din timpul de
funcționare. Nivelul de zgomot din
cabină este redus, iar în volan se
resimt mai puține vibrații când numai
anvelopele unei punți motoare sunt
în contact cu drumul.

MERCEDES-BENZ
ROMÂNIA LA MEDIA
MUSIC AWARDS

Pe 3 septembrie, în Sibiu,
Mercedes-Benz România i-a
condus pe cei mai importanți artiști
ai momentului pe Green Carpet la
Gala Media Music Awards, ediția a
patra. În calitate de Mașină Oficială
a evenimentului, Mercedes-Benz a
pus la dispoziția celebrităților
prezente la gală deplasări
confortabile, sigure și luxoase la
bordul elegantelor autoturisme
Clasa A, Clasa C, Clasa E și
Clasa V. Media Music Awards aduce
în prim plan și premiază artiștii care
au avut cele mai multe difuzări la
radio și la TV în ultimele 12 luni,
conform statisticilor realizate de
Media Forest. Mercedez-Benz
România a apreciat și premiat cel
mai iubit artist român, oferind trofeul
„Fans Like Award” solistei Andra,
care a primit cele mai multe voturi
online pe pagina de Facebook a
evenimentului, fiind una dintre cele
două categorii la care publicul poate
vota. La acest eveniment de
amploare din Sibiu, desfășurat pe o

scenă amplasată în Piața Mare, au
luat parte peste 60.000 de
spectatori. Dan Bitman, Smiley,
Connect-R, Raluca, Andreea Bălan,
Voltaj, Elena Gheorghe și
What‘s UP sunt doar câteva vedete
care au coborât din autoturismele
Mercedes-Benz pe Green Carpet. 

DACIA LA FRANKFURT
Pentru prima oară, Dacia include în
ofertă o cutie de viteze robotizată,
denumită Easy-R. Disponibilă pe
motorizarea TCe 90 CP asociată cu
sistemul Stop & Start, această cutie
de viteze cu 5 trepte asigură un
confort sporit în utilizare datorită
transmisiei fără pedală de ambreiaj.
Cutia Easy-R va fi disponibilă în
lunile următoare pe modelele
Logan, Logan MCV, Sandero și
Sandero Stepway. La rândul său,
modelul Duster se prezintă la
Salonul de la Frankfurt cu o serie de
noutăţi menite să aducă un plus de
dinamism și să accentueze
caracterul robust al acestui vehicul
emblematic pentru marca Dacia.

INVESTIȚII RENAULT
ÎN IT

Operațiunile Grupului Renault
România sunt susținute de una
dintre cele mai ample infrastructuri
informatice din Europa, fără de care
activitatea industrială, logistică și
comercială nu ar fi posibilă. În toate
entitățile Grupului Renault din
România (de la Bucureşti, Mioveni,
Piteşti, Oarja şi Titu) există peste
8.500 de calculatoare, PC-uri
industriale şi staţii grafice, mai bine
de 2.000 de km de reţea, precum şi
10.000 de posturi telefonice mobile
și fixe. Grupul a ajuns în prezent la
un nivel anual de investiţii de 1,5
milioane de euro în sistemele
informaţionale din România. Direcția
Sisteme Informaţionale Renault
România controlează nu mai puțin
de 500 de aplicaţii şi sisteme
informatice. E vorba de aplicațiile din
etapele de design și de concepţie
3D a vehiculelor, dar și de sistemele
dedicate ingineriei şi dezvoltării unui
vehicul sau de cele destinate
planificării şi gestionării fluxurilor
logistice şi de fabricaţie a
componentelor mecanică şi vehicul.
De asemenea, mai sunt aplicații
extrem de importante pentru
gestiunea calităţii şi susţinerea
activităților de marketing,
comercializare vehicule şi piese de
schimb în România sau la export,
precum și de suport specializat al
departamentelor administrative.

În 2015, MAN își celebrează
cea de-a 100-a aniversare în
construcția de autovehicule
comerciale. Cu toate acestea,
istoria actualului grup MAN își
are începuturile cu mai mult de
250 de ani în urmă. Dar
binecunoscuta siglă a
producătorului german, leul, a
devenit imaginea companiei
doar în urmă cu 44 de ani.
În 1971, MAN a preluat
compania „Büssing
Automobilwerke” și fabrica
acesteia din Salzgitter. MAN a
adoptat de la Büssing
tehnologia specializată a
motorului orizontal montat sub
podea, precum și sigla lui
Büssing, leul din Brunswick,
care, de atunci, decorează
grilele tuturor vehiculelor
comerciale fabricate de MAN.
Spre sfârșitul anilor 1970, MAN
a început să colaboreze cu VW

în segmentul camioanelor
ușoare. Modelele de 6 și 8 tone
ale seriei G au fost produse în
comun până în 1993. Astăzi,
MAN face parte din grupul VW.
Cu toate acestea, piesele de
rezistență ale MAN au fost
vehiculele de construcții și de
transport tonaj pe distanțe
lungi, precum modelul 19.280,
care a fost primul MAN ce a
câștigat premiul „Truck of the
Year” în 1978. Au urmat
numeroase premii, de exemplu
pentru modelul MAN F90, care
a fost lansat în 1986 și a primit
premiul „Truck of the Year" în
anul următor.

CUM A AJUNS „LEUL” LA MAN
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C ele nouă companii finaliste
sunt: Aquila, Asexpress,
Denis Spedition, Dolo Trans

Olim pic, Ekol, Int. Transporte Popovici,
Li curici Impex, Marvi Logistic, Vio
Trans Grup.

Cea de-a șasea ediție a RTCY adu -
ce câteva aspecte noi. Poate cea mai
im portantă modificare este legată de
cre area a două secțiuni în cadrul com -
petiției: companii mari, cu flotă de peste
40 de autovehicule, și companii mici.
Această modificare, solicitată de către
o parte dintre cititorii Ziua Cargo, a fost
acceptată în unanimitate de către juriul
RTCY. Pe de o parte, se creează astfel
pre misele de a atrage într-un număr
mai mare firme mici în cadrul competiției
și, totodată, scopul prin cipal al concur -
sului este mai bine servit - oferirea de
modele de bune prac tici. Este greu,
dacă nu imposibil, pen tru o firmă de
mici dimensiuni, să pre ia ca model prac -
tici și modele de or ganizare utilizate de
companiile mari. În același timp, nu
putem uita că fir me le de transport din
România sunt, în majoritate, mici.

Această schimbare nu va aduce
însă nicio modificare din punct de
vedere al modului de exercitare a
votului cititorilor Ziua Cargo.

Dezvoltare și
diversitate
RTCY 2015 are loc într-un context

bun pentru transporturi. Anul 2014 a

fost unul bun pentru multe firme de
trans port, iar 2015 ar putea fi chiar
mai bun. De altfel, cel mai elocvent
semn al unei perioade bune pentru
trans portul rutier este reprezentat de
criza șoferilor, resimțită astăzi puternic
în piață.

Rezultatele financiare creează
premisele creșterii investițiilor în trans -
por turi, totuși, adevărații câștigători
sunt companiile care au dezvoltat mo -
de le mai profitabile decât media pieței.

Astfel, un bun control al costurilor,
km mulți parcurși (pe plin) și asigu ra -
rea profitabilității pentru fiecare cursă
în parte sunt aspecte ce fac diferența.
Îm bunătățirea permanentă a siste me -
lor IT utilizate a devenit deja o nor -
ma litate pentru elita firmelor de trans -
port. Totodată, accelerarea achiziției
de vehicule noi, de ultimă generație,
alături de pregătirea șoferilor repre -

zin tă importante avantaje competitive,
consumul mediu de carburant putând
scădea semnificativ.

Pe de altă parte, prețul mai mare
al camioanelor EURO 6 precum și
efortul suplimentar legat de costul
finan țării pot influența puternic pro fita -
bi litatea. În aceste condiții, nu puține
sunt firmele care renunță la finanțare
(leasing sau credit bancar), bazân -
du-se pe propriile resurse pentru achi -
zi țio narea vehiculelor.

Această perioadă de dezvoltare
aduce și reașezări și modele noi de
bu siness în transporturi. Specializare
sau diversificare, clienți mulți sau cli -
enți siguri, concentrarea pe reducerea
cos turilor sau maximizarea veniturilor,
flotă proprie sau dezvoltarea segmen -
tului de expediții? Sunt întrebări ce au
devenit din nou de actualitate, can di -
da ții RTCY ilustrând din plin diver si -
ta tea strategiilor aplicate la ora actuală
în piață.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro

Fiecare vot contează!
Rezultatul final al concursului și implicit desemnarea câștigătorului se va
realiza cu ajutorul votului cititorilor Ziua Cargo (pondere 50%) și prin evaluare
de către un juriu format din autorități, asociații patronale și specialiști, a unui
dosar pe care fiecare finalist îl va completa.
Modalitatea de vot este aceeași ca în fiecare an - oricine poate vota o dată,
formularul de vot fiind disponibil pe www.ziuacargo.ro.

Gala de premiere va avea loc pe
data de 30 octombrie, la Willbrook
Platinum Business & Convention
Center, București.

Votează compania 
de transport a anului!
Nouă companii de transport au intrat în faza finală a competiției
Romanian Transport Company of the Year 2015 (RTCY).
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P rivind din afară, Asexpress
este o companie atipică, care
fa ce transport naţional aşa

cum puţini mai fac, dar începe să îşi
„arun ce ochii“ şi peste gard, în Europa.

Hiper-specializare
Condusă de Ady Szabo, un „hai -

duc modern”, compania a fost pusă pe
pi cioare în 1993 și efectuează un trans -
port de nişă - temperatură contro lată,
specializându-se în mare măsură pe
trans portul la cârlige. De curând a fost
inaugurată şi o staţie ITP în curtea
proprie, ce completează zona de repa -
ra ţii tahografe, piese de schimb şi
service. „Alături de acestea, vrem să
mai facem o spălătorie, un atelier de
strung pentru construcţia anumitor re -
pe re, precum şi o magazie de piese. În
ceea ce priveşte transportul, din a cest
an tratăm mai serios internaţ io na lul, mai
exact Bulgaria, Grecia, Italia şi Spania,
acolo unde ne solicită cli enții. Pe lângă
câr lige, oferim şi bi-tem peratură, tri-tem -
peratură sau po dea“, a precizat Ady
Szabo, director ge neral Asexpress. 

Deşi transportul frigorific reprezintă
un segment de nișă, ceea ce face
Asexpress este cu atât mai specializat.
„Am încercat să ne specializăm pe a -
cest tip de transport (cârlige) cât mai
mult şi mai bine pentru că are un po -
ten țial ridicat de a crea parteneriate pe
ter men lung. Este greu şi pentru trans -
portator, dar şi pentru client să găseas -
c ă un partener specializat fix pe ce are
nevoie. Piaţa are un potenţial mare, în

principal datorită retailerilor care sosesc
în România, iar noi în cer căm şi reuşim
să ne pliem pe cere rile lor“, a explicat
directorul general Asexpress.

Compania dispune de un parc
propriu de 35 de camionete şi 20 de
ca  mioane de 20 t, însă a dezvoltat
co la borări și cu alte firme de transport,
gestionând astfel o flotă totală de 80
- 100 de camioane de 20 t.

„Am dezvoltat şi partea de expe di -
ţie, căutând mici transportatori, pe care
i-am specializat, cărora le-am oferit un
tarif bun şi pe care îi plătim la  timp.
Acest tip de colaborare a devenit un
model de business pentru trans portatorii
din România“, a spus Ady Szabo.
Compania acoperă cu suc ces şi
segmentul de distribuţie, folo sind atât
camionete de 3,5 t, cât şi de 7,5 t,
pentru o flexibilitate cres cută. 

Investiţii şi
dezvoltare
„La acest tip de transport nu-ţi poţi

permite să rămâi cu marfa în drum, de
aceea avem nevoie de service și pie -
se de cea mai bună calitate, la fel şi în
ceea ce priveşte anvelopele. Astfel, am
şi pus bazele depozitului pro priu de
piese şi dorim să achi zi ţio năm un
service mobil“, a precizat Ady Szabo. 

Totodată, la solicitarea clienților,
com  pania va extinde activitatea de
dis tri  buţie în jurul Clujului şi în jurul
Bucureştiului. 

„Flota la care ne gândim pentru
acest proiect este de 10-15 camionete
pen tru capitală şi 10 pentru Cluj”, a
con chis directorul general Asexpress.

Alexandru STOIAN
alexandru.stoian@ziuacargo.ro

ASEXPRESS
În permanentă
dezvoltare
Faţă de ediţia de anul trecut a Romanian Transport Company of
the Year, compania lugojeană Asexpress nu a bătut pasul pe loc,
întărindu-şi poziţia în piaţă şi profitând de oportunităţile ivite.

Ady Szabo, director general Asexpress: 
„Nu ne-am dus către alte ţări mai «fierbinţi» din Europa pentru
că vesticii sunt încă ostili la adresa românilor. Maşinile se
prezintă mai bine tehnic după un drum în Europa, mulţumită
infrastructurii, dar cu cât camionul este mai departe de baza
firmei, cu atât este mai mic nivelul de control pe care îl ai.

Oricum, pentru a ne feri de evenimente neplăcute, intenţionăm să
achiziţionăm câteva maşini noi, pe care să ne bazăm pe distanţele mai lungi.“

„Pe această nişă este greu să ai
mărfuri de 20 t la fiecare transport,
dar prin specializarea noastră şi
prin folosirea de semiremorci cu
tri-temperatură, putem să
transportăm în același timp atât
marfă congelată, cât şi proaspătă
sau ambientală.“

D epozitare, distribuție, transport
intern, internațional și intraco -
mu nitar - clienții Aquila bene -

fi ciază de servicii complete, bine adap -
tate la realitățile autohtone.

„Aquila, una dintre primele firme
de distribuţie din ţară, un partener im -
por tant pentru multe companii multi -
na ționale, este într-o continuă creştere
şi modernizare. În afară de cele 2 de -
pozite din Ploieşti, unde lucrăm pentru
mai mulţi clienţi, şi cel de la Tureni,
mai avem încă 16 depozite de cross
dock, la nivel național. Asigurăm in clu -
siv distribuția tradițională a mărfurilor,
la nivelul magazinelor rurale“, a pre -
ci zat Cristian Helwig, director general
Aquila Transport.

Experiența a arătat companiei pra -
hovene cum trebuie tratat fiecare seg -
ment de activitate în parte și care este
nivelul corect al conexiunilor dintre a -
ces tea, scopul fiind creșterea efi cien -
ței, dar și o cât mai bună deservire a
clienților.

Un exemplu elocvent este oferit
în cazul transportului intern și inter -
na țional.

„Tariful de transport intern faţă de
cel internaţional diferă foarte mult şi
astfel suntem obligaţi să avem două
mă suri diferite, şoferi diferiţi, flote di -
fe rite. Business-ul este organizat dis -
tinct pe fiecare segment. Pe intern

avem 135 de camioane și 165 de şo -
feri. Maşinile sunt mai vechi de 5-6
ani și, în general, toate camioanele
ce ies din leasing şi ating un anumit
nu măr de km pe internaţional, sunt
fo losite pentru transport naţional. De
ase menea, fiecare depozit are flota
pro prie, 5-6 camioane cu MMTA între
3,6 și 7,5 t. Avem aproximativ 180 de
vehi cule comerciale ușoare în toată
țara, alocate pe cele 16 huburi. Pentru
transport internaţional, folosim 245 de
tractoare cu semiremorci“, a explicat
Cristian Helwig. 

„Open book“ 
pentru siguranță 
și parteneriat 
de lungă durată
În anumite cazuri, cu parteneri de

lungă durată pentru servicii de trans -
port intracomunitar, Aquila a încheiat
con tracte „open book“.

„Acest tip de colaborare l-am pro -
mo vat împreună cu partenerii noștri.
Când presiunea asupra tarifelor de
transport este atât de mare încât orice
variaţie infimă te poate aduce de la
plus la minus, «open book» reprezintă
soluția“, a explicat Cristian Helwig.

Transportul intracomunitar realizat
de către Aquila are în spate contracte
pe termen lung, fiind vorba în general

de transport ambiental, temperatură
con trolată și high security. 

Nou sistem
informatic
Dezvoltarea activității presupune și

instrumente pe măsură. Astfel, până
la sfârșitul anului, Aquila va pune în
func țiune un nou sistem informatic in -
te grat, ce va înlocui actualele sisteme.

„Avem un nou partener - Ortec, cu
care vom dezvolta un sistem ce va
răs punde nevoilor Aquila. Primii pași
vor fi realizați pe zona de distribuție
pri mară și transport național, urmând
să dezvoltăm programul și pentru alte
activități“, a arătat Cristian Helwig.

Pregătire continuă a
șoferilor
Cu numeroase contracte în deru -

la re, fiecare client având propriile re -
guli și așteptări, șoferii Aquila trebuie
să cunoască în amănunt carac te ris -
ticile curselor pe care le efectuează.

„Avem un program continuu de pre -
gă tire a șoferilor, cu module spe cia le
pen tru fiecare tip de client. Avem trei an -
gajați care se ocupă de aceste as pecte
şi încă o persoană care face tes tele de
par curs pentru cei noi, fără ex perienţă.
În fiecare săptămână, se rea lizează
train inguri“, a completat direc torul ge -
neral Aquila.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro

AQUILA
Companie românească
- misiune europeană
Unul dintre cei mai mari jucători de pe piața românească de
transport și logistică, Aquila, continuă să-și întărească toate
segmentele de activitate.

Cristian
Helwig,
director
general
Aquila:

„În viitorul apropiat, Aquila va deveni
cea mai mare firmă românească de
transport, depozitare, servicii
logistice cu valoare adăugată,
distribuţie naţională și transport
intracomunitar. Totul este făcut la
standard internaţional, dar viziunea
este românească.“
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Î nființată în 2011, Dolo Trans Olim -
pic reprezintă dovada vie a faptu -
lui că transportul rutier poate oferi

astăzi o bună oportunitate pentru
inves titori.

„Am terminat în 2011 facultatea şi
am început să mă ocup de această
afa cere. Am transportat la început
piese pentru Peugeot şi Citroën din
Fran ţa, apoi am început să colaborăm
cu Gefco. În timp, tot mai mulți clienți
au început să ne contacteze şi, astfel,
am cumpărat mai multe camioane“, a
arătat Cristian Dolofan, director ge -
ne ral Dolo Trans Olimpic (DTO). 

Apariția și dezvoltarea companiei
a fost posibilă cu ajutorul unor investiții
directe substanțiale ale acționarilor,
sursa acestora fiind omul de afaceri
Gheorghe Dolofan, acționar majoritar
al Trust Motors, importatorul Peugeot
și Citroën în România.

„Este o investiţie foarte mare, dar,
cal culând şi văzând rezultatele, am
ajuns la concluzia că este corect să in -
vestim în transport. Mai aşteptăm încă
50 de camioane, până la sfârşitul anului
și, în plus, am realizat şi un ser vice
auto. Nu avem niciun leasing pen tru
camioanele achiziționate, reinves tim
tot profitul și, totodată, am fost ajutați
de unchiul meu, Gheorghe Do lo fan“, a
precizat directorul general DTO.

Entuziasm
și experiență
Modul în care funcționează astăzi

DTO pare a fi ecuația perfectă pentru
o afacere de transport. Compania be -
neficiază de entuziasmul specific unui
start-up, în care energia legată de do -
rin ța angajaților de a se afirma este
la un nivel maxim. Experiența și tinere -
țea se îmbină în mod funcțional în ca -
drul DTO, asigurând flexibilitate și vite -
ză de reacție ridicată.

În același timp, neajunsurile
legate de lipsa resurselor, specifice
unei afa ceri aflate la început, nu se
aplică în cazul DTO. Atât din punct
de vedere al oamenilor, cât și al
echipamentelor, com pania nu a făcut
compromisuri.

Flota, ce va atinge 200 de cami oa -
ne Mercedes-Benz până la finalul aces -
tui an, este nouă, asigurând cos turi de
întreținere minime și un consum redus
de motorină. Cultul pentru nou este
vizibil în toate aspectele com pa niei -
birouri, parcare, service, spă lă torie...

„Am început cu camioane second-
hand, care au mers bine 7-8 luni, apoi
am început să le reparăm tot mai des
şi am ajuns la concluzia că este mai
bine să cumpărăm vehicule noi. Într-a -
de văr, camioanele sunt mai scumpe
la achiziţie, dar, în timp, îşi dovedesc
avantajele. Iar la transportoare, struc -
tu rile LOHR pe care le folosim merg
foarte bine pe Mercedes-Benz“, a
explicat Cristian Dolofan.

Pe zona de control, DTO se ba -
zea ză pe instrumente consacrate pre -
cum FleetBoard sau WindSoft și, ast -
fel, există o bună vizibilitate asupra
costurilor.

Problema șoferilor, din ce în ce
mai delicată în ultima vreme, a putut
fi depășită mai ușor de către DTO,
datorită condițiilor oferite, superioare
mediei întâlnite pe piață. 

„Ne-am descurcat destul de greu
cu şoferii, pe care i-am motivat cu
salarii bune și camioane noi. Diurna
este acordată pe zi, fără a fi legată de
km parcurși. În plus, oferim bonusuri
la 3 luni. Avem nevoie de șoferi cu ex -
pe riență, în special la transportul de
au toturisme, unde rata daunelor tre -
buie menținută cât mai scăzută. În
ceea ce privește consumul, 80% dintre
şoferi au trecut deja prin programul
de instruire Mercedes-Benz“, a de cla -
rat directorul general DTO.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro

DOLO TRANS OLIMPIC
Transporturile pot
atrage noi investitori
Ultimele două ediții ale RTCY au evidențiat tot mai multe firme de
transport, proaspăt apărute, ce reușesc să aibă un ritm fantastic
de dezvoltare. Transportul rutier de mărfuri traversează o perioadă
în care anumite rețete profitabile pot fi puse în aplicare cu succes. 

C el mai important aspect pe
care se concentrează com -
pa nia Denis Spedition în acti -

vi tatea de zi cu zi este calitatea ser -
vi ciilor, aceasta făcând diferența în
com pa rație cu mulți alți transportatori
de pe piață. Nivelul înalt calitativ pre -
su pune o punctualitate exemplară la
încărcare și descărcare, o marfă ajun -
să la destinație fără nicio avarie sau
alterare (esențial pentru transportul la
tem peratură controlată) și o ținută im -
pe cabilă. „Mă refer atât la ținuta ca -
mi oanelor, starea lor tehnică, gradul
de curățenie, cât și la cea a șoferilor:
decență, igienă, profesionalism, până
la nivel de detaliu”, spune Carmen
Blen dărău, Managerul de Logistică al
Denis Spedition. „La gradul înalt cali -
ta tiv pe care îl oferim clienților noștri
con tribuie și absența oricăror eve ni -
men te nedorite în timpul curselor, fie
că este vorba despre accidente, inci -
den te sau sancțiuni. Mergem absolut
legal și punem siguranța transpor tu -
rilor pe primul plan”.

Pentru că tot am amintit de vehicul
și starea sa tehnică, demn de men -
țio nat este și faptul că Denis Spedition
nu face rabat nici de la calitatea ope -
rațiunilor de reparații și întreținere, de
acestea depinzând nu numai siguran -
ța, dar și eficiența și punctualitatea
unui transport. 

Contracte certe
Compania realizează transport in -

ternațional, acoperind întregul teritoriu
european, cu excepția părții de Est a
con tinentului, și construind cursele
por nind de la importuri contractuale.
Pentru a nu merge în gol, între etapa
de export și cea de import există și o
scurtă componentă de transport intra -
co munitar. Fiecare camion parcurge
cel puțin 12.000 km lunar. „În general,
toate camioanele sunt acoperite con -
trac tual și reușim să perpetuăm de la
an la an aceste contracte. Avem clienți
direcți, importatori sau exportatori, cu

care lucrăm deja de 7-8 ani. Preferăm
acest mod de lucru în defavoarea celui
cu casele de expediții.” 

O echipă sudată
Așa cum am menționat, unul dintre

cele mai importante aspecte în ecuația
calității este factorul uman. Fiind vorba
despre transporturi de mărfuri peri sa -
bile, uneori timpul de livrare stabilit
este mai scurt, situații în care Denis
Spe di tion trimite în cursă un echipaj
de doi șoferi. Compania operează, la
ora actuală, o flotă de 15 camioane,
având cu 30% mai mulți șoferi de
transport, tocmai pentru aceste cazuri,
în care trebuie să se meargă în echi -

paj, dar și pentru înlocuirea titularilor
atunci când este nevoie. 

„Din punctul de vedere al fluctuației
de personal, ne păstrăm în continuare
un important nucleu de șoferi «ve te -
rani», ceea ce înseamnă nu numai că
firma este mulțumită de randamentul
lor, dar și că ei sunt mulțumiți de locul
lor de muncă, de respectul pe care îl
pri mesc, deși avem standarde înalte
re feritoare la consum, atitudine și ți -
nu tă”, apreciază Carmen Blendărău. 

Calitatea unui șofer nu vizează
numai modul de conducere în sine, ci
și cunoștințele și capacitatea de orien -
tare geografică, capacitatea de adap -
t are, inițiativa și, mai ales, nivelul de
im plicare. 

Iar acest ultim element este valabil
pentru toți angajații companiei. „Nu
con siderăm că este vorba pur și sim -
plu de un serviciu la care te duci pen -
tru că trebuie, ca un robot. Toți ne im -
pli căm emoțional, toți suntem mândri
că lucrăm în această firmă, suntem
foarte mulțumiți de realizările noastre
și ne bucurăm ca niște copii de suc -
cesele de zi cu zi. Ne ajutăm reciproc
atunci când apar probleme, suntem o
echipă foarte sudată, iar asta se cu -
noaș te”, spune Managerul de Lo gis -
ti că al Denis Spedition. 

Raluca MIHĂILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro

DENIS SPEDITION
Calitate înainte 
de toate
Atunci când este vorba despre transportul la temperatură
controlată, totul trebuie să se desfășoare impecabil. Cerințe
riguroase privind desfășurarea curselor, cerințe riguroase privind
întreținerea vehiculelor, cerințe riguroase privind șoferii. Iar Denis
Spedition știe cum să răspundă în cel mai bun mod acestor
exigențe. Cristian

Dolofan,
director
general

DTO:
„Este o afacere cu un profit destul
de bun, în aproximativ 4-5 ani vom
recupera investiţia. Un punct forte
pentru noi este reprezentat de
faptul că nu avem leasinguri.“

Carmen
Blendărău,
Managerul

de Logistică
al Denis

Spedition
„Suntem o companie mică, dar
ambițioasă, în creștere continuă.
Până acum am mers în ritm de
două-trei camioane noi pe an, o
ascensiune cu pași mici, dar direct
proporțională cu necesitățile
clienților actuali, fără să încercăm
să forțăm piața.”

„Vrem să ne dezvoltăm în
continuare pe parte de flotă. În
ceea ce privește service-ul, am
devenit service autorizat LOHR,
producătorul de structuri pentru
transport maşini. Avem 75 de
vehicule de la ei, dintre care 50
sunt noi.“
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F irma a fost înființată în anul
1997, de către Mihai Popovici,
ce tățean austriac de origine ro -

mâ nă. După o perioadă mai lentă de
dez voltare, începând cu anul 2007,
creș terea a devenit constantă, mo ment
în care Int. Transporte Popovici a în che -
iat un acord cu un partener aus triac.
Specializată în transportul de mărfuri
ge nerale, sub temperatură controlată
și vrac, compania lucrează, în prezent,
în afară de partenerul aus triac, cu alte
câteva importante case de expediții din
Vestul Europei. Se trans portă foarte
mult în Austria, Ger ma nia, Olanda,
Franța, Italia și Grecia, iar camioanele
vin acasă destul de rar, în special pentru
inspecțiile tehnice periodice. Pentru alte
operațiuni de re parații sau de men te -
nan ță, com pa nia apelează la rețelele
eu ropene, în cadrul unor contracte de
ser vice bine puse la punct. 

„Flota Int. Transporte Po -
povici cu prin de, la mo -
mentul de față, 125 de
ca mioane, ma jo ri ta tea în
leasing ope ra țio nal. Ca -
mi oanele noas tre au o

ve ch ime de maximum trei ani, deoarece
după 4 ani, deja, costurile de reparații
devin destul de importante”, ne-a de -
clarat Liviu Damian, directorul co mer cial
al companiei. Fiecare ca mion par curge
în medie între 11.500 și 12.000 km lunar. 

Accentul 
pe resursele 
umane
Compania acordă o atenție deo -

se bită evaluării celor pe care îi așează
la volanul camioanelor sale. Dincolo
de fler, în angajări se bazează și pe
tes te teoretice și practice, iar cei se -
lectați beneficiază de pregătire. Apoi,
pe parcurs „...evaluăm stilul de șofat,
acesta fiind monitorizat prin interme -
diul sistemelor telematice de pe fie -
care camion. Pe ordinea noastră de
zi este ca, pe parcursul fiecărei luni,
fiecare șofer să fie vizualizat de cel
puțin două ori, urmând să avem dis -
cu ții cu cei care nu se încadrează în
limitele stabilite“, subliniază directorul
comercial al Int. Transporte Popovici.
Există, de asemenea, și un sistem de
con trol în trafic, cu două echipaje.

În general, compania lucrează cu
un singur șofer pe mașină, dar există
și 5 echipaje, alcătuirea acestora re -
pre zentând o soluție mai puțin întâlnită
la noi în țară, și anume soț și soție. 

De asemenea, directorul comercial
al companiei crede în dezvoltarea
resur selor angajaților și în valorificarea
abilităților acestora, cei care alcătuiesc
staff-ul tehnic și de dispecerat fiind
preluați, în decursul timpului și din
zona șoferilor. 

Extindere 
către alte 
sectoare
Nu în ultimul rând, demn de men -

țio nat este faptul că Int. Transporte
Po povici a dezvoltat și o activitate adi -
țională, de reparații și mentenanță
multi-marcă, cu patru linii de lucru,
service-ul din cadrul noului am pla sa -
ment, de la Ozun, din apropiere de
Sfântu Gheorghe, fiind dotat și cu sta -
ție ITP și atelier mobil. 

„Ne dorim ca, pe ter -
men scurt și mediu, să
dezvoltăm și mai mult
această activitate de
service și să profităm
de poziția foarte bună

pe care o avem, fiind aproape atât de
Brașov, cât și de Sfântu Gheorghe”,
ne-a declarat Sarolta Bara, director
general Int. Transporte Popovici. „Sun -
tem în perioadă de căutări și ne dorim
de mult să trecem și pe o altă nișă,
aceea a transportului internațional.
Pro babil că, pentru aceasta, ne-ar tre -
bui flotă suplimentară și mai mulți par -
te neri, dar, cu certitudine, aceasta este
o perspectivă de viitor pe care o stu -
diem cu toată seriozitatea”. 

Raluca MIHĂILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro

INT. TRANSPORTE POPOVICI
Experiența își spune
cuvântul
Aproape douăzeci de ani pe piața transporturilor de mărfuri
înseamnă, deja, o istorie și o experiență deloc de neglijat. Acesta
este unul dintre punctele forte ale companiei Int. Transporte
Popovici, care, în prezent, realizează aproape în exclusivitate
curse intra-comunitare. Iar o altă importantă latură a activității
companiei este cea de service, efectuând operații de reparații și
întreținere pentru terți, precum și inspecții tehnice periodice.

EKOL
Flexibilitate
la categoria grea

C ompania originară din Turcia,
Ekol, a sărbătorit recent 25
de ani de la înfiinţare. Deși

mi siunea inițială a fost legată de asi -
gurarea nevoilor de transport și lo gis -
tică ale companiilor turcești ce acti -
vea ză în Europa, astăzi Ekol dispune
de o bună acoperire la nivel european,
cu o flotă importantă de vehicule și își
pro pune să fie un integrator logistic
complet. Ekol a decis să îşi deschidă
sub sidiara din România în 2011, alte
sub sidiare funcționând în Germania,
Franța, Ungaria, Polonia, Grecia, Spa -
nia, Italia, Ucraina sau Bosnia Herțe -
go vina.

„Avem patru direcţii principale în
companie: flota, servicii logistice şi de -
po zitare, freight forwarding şi extin -
de rea regională şi teritorială. De altfel,
intenţionăm să deschidem în zona de
Vest a României un centru logistic,
care să asigure și infrastructura ne ce -
sară pentru transportul intermodal“, a
declarat Alecsandru Mucenic, director
ge neral Ekol România.

Compania turcă a acumulat deja
o importantă experiență în transportul
intermodal, desfășurând atât ope ra -
țiuni de transport feroviar, cât și naval.

În plus, flota diversificată de ca -
mi oane asigură o bună flexibilitate.

„În momentul de faţă deţinem un
parc de peste 4.000 de unităţi, care
constau în 2.600 de semiremorci şi
apro ximativ 1.100 capete de tractor.
Foarte important de menționat sunt și
cele 5 vapoare RO-RO, cu o capa ci -
tate de 250 de trailere. De asemenea,
avem şi un parc propriu de 500 de
con tainere, de diferite tipuri. Flota este

foarte diversificată din dorinţa de a
deservi o gamă cât mai extinsă de
clienți şi activităţi. În momentul de faţă,
o pondere de 31% este reprezentată
de sectorul de automotive, urmat în -
dea proape de sectorul industrie, cu o
pondere de 18%“, a arătat Alecsandru
Mucenic.

Flota proprie utilizată
pe curse
intracomunitare
În România, Ekol a intrat o dată

cu preluarea companiei Omega, iar
astăzi deţine un depozit de 6.000 metri
pătraţi și o flotă de 70 de camioane.

Unul dintre planurile de viitor ale
Ekol România este mărirea flotei cu
150-200 de autovehicule, cu scopul
de a deservi necesitățile rețelei inter -
na ționale EKOL, precum și clienții din
România.

„În România, nivelul preţurilor pen -
tru transport rămâne scăzut compa -

ra tiv cu Europa Centrală și de Vest,
astfel încât suntem implicați în diferite
proiecte care să deservească atât
clienții români cât și necesitățile rețelei
internaționale EKOL. Ne bazăm și pe
faptul că subsidiarele Ekol funcţio nea -
ză foarte bine. Flota este gestionată
şi de Ekol România, dar şi de alte
filiale Ekol, pentru a ajunge la o efi -
cientizare maximă a procesului de
trans port“, a explicat Alecsandru Mu -
cenic.

Cele 70 de camioane care com -
pun actuala flotă din România reali -
zea ză transport intracomunitar ex -
clusiv pentru Ekol, parcurgând între
12.000-14.000 km lunar.

Iar compania nu se bazează doar
pe clienţii din Turcia, fiecare ţară
având propriul portofoliu de clienţi.

Lipsa șoferilor - o
problemă generală
Având în vedere planurile de dez -

voltare a flotei, astăzi Ekol România
se află în plin proces de angajare de
șoferi, fiind necesari 250. Lipsa șofe -
ri lor în piață a determinat conducerea
companiei să exploreze toate
posibilitățile.

„Sunt personal implicat în proiectul
de angajare a şoferilor. Utilizăm diferite
canale pentru recrutarea lor: inclusiv
mediul online și şcolile auto. Ținta este
de a angaja şoferi tineri, pe care să îi
formăm în cadrul Ekol“, a precizat di -
rec torul general Ekol România.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro

Alecsandru
Mucenic,
director
general

Ekol
România:

„Flexibilitatea noastră faţă de
client, deschiderea şi orientarea în
dezvoltarea soluţiilor, inclusiv pe
partea de transport intermodal a
atras din ce în ce mai mulţi
clienţi.“

Compania turcească Ekol își face loc pe piața europeană de
logistică prin investiții puternice, servicii de calitate, o bună
prezență la nivel continental și, mai ales, flexibilitate.
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L icurici Impex a pornit la drum
prin derularea de activități co -
merciale, cu un magazin, apoi

cu mai multe, pasul următor fiind către
comerțul en-gros, în special de băuturi
răcoritoare și de bere. A urmat, în
1997, debutul activității de distribuție
co mercială, care constă în cumpă ra -
rea mărfii de la producători și distribu -
i rea ei către retaileri sau horeca.

„În clipa de faţă, compania are trei
divizii, transportul fiind cea mai nouă
dintre ele. Prima divizie este cea de
bău turi, prin care distribuim Ursus,
Pepsi, vinuri, apă minerală, prin inter -
me diul unei echipe de 39 agenţi, 4
super vizori şi un director, în total ope -
rând o flotă de aproximativ 60 vehi -
cu le, de la turisme la maşini de livrări
de 25 t”, a arătat Marius Dan, directo -
rul general al Licurici Impex. 

A doua divizie înfiinţată a fost cea
de ţigări, în cadrul căreia lucrează 42
de agenţi, în 6 judeţe din Moldova, cu
11 puncte de lucru, aceasta fiind res -
pon sabilă de 79% din cifra de afaceri
a companiei. 

De ce pasul către
transport?
„Distribuţia de băuturi nu mai are

mare viitor în România, deoarece
marii retaileri s-au extins foarte mult,
iar comerţul tradiţional în care suntem
noi implicaţi scade”, a precizat Marius

Dan. „Aşa a apărut şi ideea de trans -
port, în urmă cu şase ani, când sem -
ne le erau clare că vor creşte cei din
«mo dern trade», iar noi, cu tradiţio -
na lul, am început să scădem.”

Astfel, în septembrie 2008, a luat
naştere divizia de transport marfă, prin
achiziţionarea a două camioane. Au
mai urmat încă două vehicule în 2009,
dintre care unul second-hand, achi zi -
țio nat din Germania.

„De la început am mers pe trans -
port intracomunitar, activitate care mi-a
plăcut foarte mult şi care mi s-a părut
mult mai uşoară decât distribuţia. În
2010, am mai achiziţionat câteva ma -
şini, fiind preţurile foarte bune, şi, în
mai puţin de trei ani, am ajuns la 12
unităţi”, povestește directorul general
al Licurici Impex. 

Apoi, compania a încheiat un con -
tract pentru încă 30 de unități, livrân -
du-se câte 5 vehicule o dată la două
luni, iar parcul a crescut la 42 cami oa -
ne într-un singur an. „Nu am avut ini -
ţial contracte pentru toate aceste ma -
șini. Dar am lucrat serios de la bun
în ceput, şi partenerii străini, case de
ex pe diții medii și mari, au început să
ne ceară din ce în ce mai multe maşini”. 

Omul sfințește locul 
În prezent, divizia de transport din

cadrul Licurici Impex are un parc de
57 vehicule, dintre care 55 sunt achi -
zi ționate noi. De anul viitor, va începe
și procesul de reînnoire a flotei. Iar
creș terea viitoare a parcului va depin -
de de găsirea unor șoferi de calitate.

„Unul dintre motivele pentru care
am crescut într-o perioadă în care
lucrurile n-au mers foarte bine în piață
este faptul că ne-am instruit şoferii
foarte bine, în primul rând în privinţa
modului de exploatare a vehiculelor,
cu instructori de la reprezentanţele
constructorilor”, apreciază Marius Dan.
„Nimeni nu are voie să angajeze un
şofer până nu îl aprob eu, până când
nu stau faţă în faţă cu el şi îl privesc
în ochi. Nu caut neapărat experienţă,
ci oameni deschişi şi corecţi. Dacă nu
gă sesc astfel de oameni, mai bine țin
ca mioanele pe dreapta. Iar flerul meu
are o rată de succes undeva la 95%”,
a încheiat directorul general al com -
pa niei Licurici Impex. 

Raluca MIHĂILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro

LICURICI IMPEX
Supapa de siguranță
Spre deosebire de multe alte firme, care s-au concentrat de la
început și în exclusivitate pe transporturi, compania Licurici
Impex din Onești a îmbrățișat această activitate relativ târziu,
după ce a dezvoltat alte domenii, în care s-a lansat încă din 1993.
Realizată cu seriozitate și entuziasm, având certitudinea că
aceasta va reprezenta o investiție în însuși viitorul companiei,
transportul nu a întârziat să producă efecte.

Marius Dan,
director
general
Licurici
Impex:

„M-am implicat foarte mult în
divizia de transporturi, nu neapărat
ca ambiţie personală, ci pentru că
mi-a plăcut foarte mult această
activitate. Iar copiii duc această
pasiune mai departe. Doi dintre ei,
fată și băiat, au înființat o casă de
expediții în București, care a reușit
să intre foarte bine pe piață și a
început și achiziția de vehicule.” 

C ompania vâlceană reușește
an de an să înregistreze creș -
teri spectaculoase, îmbinând

diferitele activități dezvoltate într-un
mo del original, cu o structură func țio -
nală, ce asigură o eficiență remar ca -
bilă.

Cum a fost posibil să mențină
acest ritm susținut de dezvoltare? Nu
putem avea pretenția de a oferi un
răs puns exhaustiv la această între -
bare, însă sunt câteva aspecte care
merită să fie menționate.

Comunicare
și inovație
Cultul pentru lucruri noi, tehnologie

mo dernă și instrumente performante
au caracterizat fiecare achiziție a com -
pa niei. Este remarcabilă deschiderea
ma nifestată de angajații firmei pentru
perfecționare, pentru a învăța lucruri
noi sau a utiliza noi instrumente, mai
per formante. Însă, poate cel mai im -
por tant aspect este legat de comu ni -
carea deschisă, atât în interiorul com -
pa niei, cât și în exterior, cu clienții și
furnizorii.

Marvi Logistic este o companie de
transport, având o flotă de 15 ca mi -
oa ne noi, cu o vechime maximă de
trei ani. În același timp, însă, a dez -
vol tat tot mai mult activitatea de
expediție, având numeroși subcon -
trac tori transportatori. Practic, com -
pa nia ține în mișcare o flotă stabilă

de aproximativ 80 de camioane (în
creștere cu 25% față de anul trecut),
ce realizează transport intracomunitar,
exclusiv pentru clienții Marvi Logistic.
Iar aici discutăm de clienți direcți.

Modelul dezvoltat de Marvi Logistic
a avut permanent în vedere principiile
unui parteneriat, în care fiecare dintre
părți trebuie să câștige. Clienții au fost
con vinși prin flexibilitate și con se c ven -
ță, iar subcontractorii printr-o activitate
care să asigure mulți km și câștiguri
bune.

Majoritatea clienților sunt firme ita -
liene, iar Marvi Logistic a devenit un
specialist pe ruta Italia - Marea Bri ta -
nie, acest lucru asigurând curse lungi
și, implicit, un număr mare de km par -
curși în fiecare lună.

„Suntem la fel de atenți cu flota
subcontractorilor, ca și în cazul ca mi -
oanelor proprii. În ceea ce priveşte
flota, nu plănuim o extindere în viitorul
apropiat. Dorim să ne respectăm filo -

so fia şi să înlocuim camioanele, cu
une le noi, la fiecare 4 ani. În plus, pre -
ferăm să nu creștem numărul ca mi -
oa nelor deţinute şi să le băgăm
«slugi» la case de expediții din Vest.
Pen tru noi, a face comunitate nu în -
seamnă doar nişte dispeceri care
împart adrese şoferilor. Chiar dacă şi
noi suntem o casă de expediţii pentru
cei pe care i-am subcontractat, avem
grijă ca aceştia să fie plătiţi cel puţin
la nivelul la care ar fi plătiţi dacă şi-ar
trimite flota către cei din Vest“, a pre -
ci zat Marius Catrinoiu, director general
Marvi Logistic.

Rezultatele sunt impresionante,
însă acest lucru este posibil doar prin
menținerea ritmului...

„Este o mare satisfacție atunci
când reușești să facturezi pe un ca -
mion 17-18-20.000 de euro pe lună,
în perioadele bune. Pentru a reuşi a -
cest lucru camioanele noastre merg
365 de zile pe an. Leasingul trebuie
achitat 12 luni pe an, nu 11. Este un
ma raton. Este greu şi cu şoferii, care
re zis tă cu dificultate perioadelor lungi
departe de casă. Programul de 3 luni
ple cat şi una acasă i-a dat înapoi pe
mulţi, chiar dacă beneficiază de con -
diții financiare bune“, a afirmat Marius
Catrinoiu. 

Prin internet, 
direct acasă
Având suportul unor instrumente

mo derne de management, sistemul
IT integrat jucând aici un rol important,
dar mai ales datorită unui puternic
spirit de echipă al angajaților, patronii
companiei au putut gândi și lansa o
nouă activitate - comerțul online. Ex -
pe riența anilor petrecuți în Italia a
ajutat de asemenea. Depozitul con -
stru it la Vâlcea este în permanență
ali mentat cu produse originale italie -
nești, ce sunt apoi comercializate în
magazine din Vâlcea, dar și cu ajutorul
unui site dedicat, produsele fiind livrate
direct clienților finali.

Alexandru STOIAN
alexandru.stoian@ziuacargo.ro

MARVI LOGISTIC
Următoarea
provocare... online
Cea mai recentă linie de business lansată de Marvi Logistic este
comerțul online și, astfel, compania începe să transporte propria
marfă, anticipând un potențial nou pas viitor - distribuția națională.
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Lavinia și Marius Catrinoiu au
deschis o nouă linie de business
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V io Trans Grup dispune în pre -
zent de 53 camioane, flota
fiind permanent înnoită. Astfel,

în fiecare an, sunt achiziționate 6-8
ansambluri noi pentru a le înlocui pe
cele mai vechi. Capacitatea de trans -
port a companiei este însă dublată cu
ajutorul subcontractorilor.

„Avem și în prezent subcontractori,
un raport de 50-50%. Practic, ges tio -
năm un număr de 109 camioane. Iar
acești subcontractanți lucrează exclu -
siv pentru Vio Trans Grup”, a subliniat
Viorel Angelescu, directorul general
al companiei, adăugând faptul că ele -
men tele de colaborare orizontală cu
alte companii de pe piață, în special
cu nume mari din domeniul trans por -
turilor, nu pot fi decât în beneficiul
companiei pe care o conduce.

În 2016, Vio Trans Grup va debuta
cu o nouă investiție majoră.

„Pentru anul viitor, avem planificate
investiții de 1,7 milioane euro, pentru
un depozit ambiental și o clădire de
birouri“, a arătat Viorel Angelescu.

Nu te teme de
greci...
Deși un binecunoscut adagiu latin

spu ne că ar trebui să ne temem de
greci, de la Calul Troian încoace, parte
im portantă din business-ul Vio Trans

Grup se bazează tocmai pe relația cu
Grecia. În ciuda situației dificile cu
care se confruntă această țară în ulti -
ma vreme, compania a înregistrat
creș teri de volume pe această relație,
având, în zona Balcanilor, clienți im -
por tanți. Vio Trans Grup realizează
trans porturi din Grecia și către Finlan -
da, Polonia sau Ungaria. Pe segmen -
tul „high value”, are o linie regulată
între Grecia și Lituania - un camion pe
săptămână cu produse finite. 

„În transportul de valori am trecut
de la faza de pionierat către realizarea
de lucruri palpabile. Din momentul în
care am lansat proiectul privind trans -
por tul de mărfuri cu valoare ridicată,
am luat în calcul ca, în primele șase
luni, să devină un transport rentabil,
ceea ce s-a și întâmplat, iar investițiile
au continuat să curgă. Ultimele două
unități nu au nicio lună de când au
fost puse în circulație. Avem în acest
moment 21 de semiremorci dedicate
acestui tip de transport”, a spus Viorel
An gelescu.

De la „trailer pool”, la
transporturi
umanitare
Tot pe relația Grecia se derulează

și contractul cu un client care impune
stan darde deosebite. „În prezent, în -
cer căm să implementăm împreună

con ceptul de «trailer pool». Am cum -
pă rat deja 4 semiremorci care vor fi
alo cate acestui proiect; două dintre
ele vor fi lăsate la două dintre fabricile
cli en tului respectiv, una la Baia Mare,
iar cea de-a doua la Tg. Lăpuș.”

Demn de menționat este și faptul
că, de anul trecut, firma a intrat în par -
teneriat și cu Rezervele Statului, trans -
portând ajutoarele trimise de România
în urma inundațiilor din Serbia și Bos -
nia, apoi și în urma inundațiilor din
țara noastră. 

În fine, cel mai nou proiect, din
nou o acțiune de pionierat pentru o
firmă românească, este activitatea de
distribuție door-to-door de produse ce
se pretează acestui gen de transport,
cu nu mai puțin de 10-15 livrări în Ita -
lia, activitate pentru care Vio Trans
Grup a cumpărat două semiremorci
cu stivuitor atașat în partea din spate.
Iar următorul pas în acest proiect este
piața din Benelux. 

Raluca MIHĂILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro

VIO TRANS GRUP
Curajul de a
deschide drumuri
Compania Vio Trans Grup se afirmă, în primul rând, prin curajul de
a porni la drum pe „poteci” mai puțin străbătute de cărăușii
români, prin a-și asuma responsabilități nu lipsite de riscuri, dar
care conduc la un grad înalt de specializare. Iar rezultatele sunt
pe măsură.

Viorel
Angelescu,

director
general Vio
Trans Grup:

„Sunt un om care trăiește din
provocare și mare parte din
succesul pe care l-a avut Vio
Trans Grup s-a datorat faptului că
alături de mine au venit și alți
oameni care au crezut că se pot
face lucruri mărețe doar cu o doză
de curaj și cu un foarte mare grad
de implicare. Cheia succesului
este investiția în oameni și în
dezvoltarea acestora.”

Cifra de afaceri a companiei Vio
Trans Grup a crescut constant din
2006. În 2014 față de 2013,
procentul a fost de 18%, iar la
nivelul lunii iunie a acestui an,
creșterea înregistrată față de
primele șase luni ale anului trecut
se situa la aproximativ 19,5%. 
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Ziua Cargo: Pe ce anume
vă concentraţi în efortul
de a oferi un grad înalt de
calitate clienților MHS
Truck&Bus?
Jorge Leuschner: Mai întâi de

toate, ne bazăm pe un foarte bun con -
structor de camioane, MAN, care dez -
voltă un produs de primă calitate.
Avem privilegiul de a reprezenta un
produs care se numără printre cele
mai bune de pe piaţă, aspect pe care
clienţii îl sesizează şi îl apreciază. Noi,
care suntem responsabili pentru vân -
ză rile şi serviciile din România pentru
această marcă, trebuie să oferim o
or ganizaţie care să se ridice la nivelul
acestui produs. Echipa care lucrează
aici este cea care trebuie să facă di -

fe renţa şi să încorporeze calitatea în
modul său de lucru, fie că este vorba
despre vânzători, despre tehnicienii
din ateliere sau de personalul admi -
ni strativ. Este nevoie de o anumită
cul tură în cadrul companiei, care poate
fi dobândită în mai multe moduri di fe -
rite. 

În primul rând, se pot impune
reguli pe care să le respecte toată lu -
mea. Dar aceste reguli sunt bune pen -
tru 80% din cazuri. În 20% din situaţiile
reale din viaţă, acestea nu se potrivesc
foarte bine. Nu poţi anticipa o situație
în toată complexitatea ei, cu toate
com binațiile de variabile, deci trebuie
să te bazezi pe oameni să adopte de -
cizii corecte ad-hoc, să fie capabili să
gândească pe cont propriu. 

Este vorba despre un
anumit grad de
independență a
personalului?
Da, este foarte important să dai

oa me nilor libertatea de a decide. În
limitele celor 20% despre care am
vorbit, în majoritatea cazurilor o per -
soa nă care se bazează pe instincte şi
pe bunul său simţ va adopta decizia
co rectă. Iar dacă va face o greşeală,
tre buie să fii foarte tolerant, deoarece
este parte a „jocului” şi, ca fiinţe uma -
ne, cu toţii suntem supuşi greşelii, iar
acesta este un mod de a învăţa. Tre -
buie, însă, avut grijă ca aceste greşeli
să nu se mai repete. 

Într-o organizaţie funcţională trebu -
ie să primeze bunul simţ, nu regulile

Bunul simț trebuie
să primeze
Atunci când discutăm despre MAN, cuvântul cheie este calitatea,
atât a produselor, cât și a serviciilor oferite către clienți. Despre
ce trebuie avut în vedere atunci când îți propui un standard înalt
de calitate, despre factorul uman și despre cele mai potrivite
instrumente în efortul de a veni în întâmpinarea necesităților
pieței, am stat de vorbă cu Jorge Leuschner, CEO MHS Truck &
Bus.

rigide, care uneori chiar pot împiedica
activitatea de zi cu zi să se desfăşoare
fluent. Sunt bucuros să subliniez că
aici, la MHS, avem foarte mulţi oameni
care sunt concentraţi pe a-şi face trea -
ba bine, şi nu numai pe a aştepta or -
dine şi a le asculta. Iar procesul de îm -
bunătăţire a modului de lucru este
permanent. 

Pe ce alte elemente se
bazează această cultură
despre care vorbiți?
Formarea acestui tip de cultură

este, la rândul ei, un proces perma -
nent; nu este un lucru care se întâm -
plă peste noapte. În primul rând, tre -
bu ie să ai la dispoziție o bună structură
de bază, formată nu din foarte mulţi
oa meni, dar foarte buni. În al doilea
rând, foarte importantă este pregătirea
per sonalului, din punct de vedere pro -
fe sional şi în direcţia valorilor com pa -
niei. Investim multe resurse în training.
Avem un centru de pregătire în Bu cu -
reşti, orientat mai mult către aspectele
comerciale, şi un altul în Sibiu, pentru
partea tehnică. O altă parte importantă
este de a da oamenilor instrumentele
po trivite pentru a lucra corect. De
exem plu, trebuie să le pui la dispoziţie
un bun sistem IT, care oferă trans pa -
renţă şi acces facil şi rapid la infor ma -
ţia de care au nevoie. Lucrăm la acest
sistem încă de la începuturile acestei
companii şi îl îmbunătăţim constant. 

De unde vă recoltaţi
informaţia pentru a fi sigur
că schimbările făcute sunt
în conformitate cu
necesităţile şi realităţile
pieţei?
Principala sursă de feed-back este

cli entul, dar uneori trebuie să fii cu un
pas în faţa lui. Pentru a face schimbări
im portante, foarte adesea trebuie să
le prezinţi clienţilor elemente noi în
avans. Uneori ar putea spune că pre -
fe ră să lucreze în continuare cu lucru -

rile pe care le cunosc deja, iar atunci
trebuie să îi ajuţi să accepte noi tehno -
lo gii şi noi moduri de lucru, deoarece
acestea vor fi în beneficiul lor. Pe de
o parte trebuie să te foloseşti de feed-
back-ul pe care ţi-l oferă clienţii, iar
pe de altă parte trebuie să te informezi
asu pra a ceea ce se întâmplă la ni -
velul acestei industrii, în general, pen -
tru a descoperi idei noi și pentru a
deveni mai bun decât erai în trecut. 

La ce idei noi se poate
aştepta clientul de la
organizaţia dvs?
În prezent, ne concentrăm din ce

în ce mai mult pe implicarea clienţilor
în procesul de reparaţii. Mulţi clienţi au
foarte multe cunoştinţe în ceea ce
priveşte vehiculele şi ne dorim să
încercăm să diagnosticăm sau să re -
pa răm camioanele în prezenţa lor, iar
ei să îşi poată exprima opiniile. Acest
lucru pentru a le da încrederea că nu
facem lucruri care nu sunt necesare
şi că tot ceea ce realizăm este în be -
ne ficiul lor. În multe dintre atelierele
noas tre, acest sistem funcţionează
deja foarte bine şi am descoperit că
este o metodă mai bună de a rezolva
lu crurile atât pentru noi, cât şi pentru
clienţi, cu care astfel clădim o relaţie
de încredere. 

Mulţi constructori de
vehicule pun foarte mult
accentul pe consumul de
combustibil. Care este
strategia dumneavoastră
în acest sens?
Costul combustibilului este unul

dintre elementele de bază care influ -
en ţează activitatea transportatorilor.
Există un accent foarte clar asupra
acestui aspect. Depinde de motor, de
ar hitectura vehiculului, iar în acest
con text avem produse foarte bune,
EfficientLine 1 şi 2, care arată că poate
fi realizată o reducere a consumului,
chiar şi în condiţiile unei viteze ridicate

în timpul transportului. Dar este nevoie
și de şoferi bine pregătiţi. Noi le oferim
acestora un training de bază atunci
când iau în primire vehiculul, pentru
a învăţa să-l conducă eficient, dar ofe -
rim, de asemenea, sesiuni speciale
de instruire, ca un al doilea pas în efi -
cienţa în conducere (Profi Drive train -
ing). Iar transportatorii pun din ce în
ce mai mult accent pe training şi în -
ţe leg necesitatea acestuia în condițiile
ac tuale. De asemenea, există instru -
men tele telematice, care oferă o ima -
gi ne clară asupra prestaţiei şoferului.

Cum vedeţi viitorul pieţei
şi al organizaţiei
dumneavoastre?
Pot observa că, încetul cu încetul,

Ro mânia se întoarce acolo unde era
îna inte de criză. În ultimii ani, şi în
spe cial anul acesta, transportul de lun -
gă distanţă a primit un impuls impor -
tant. Încă aşteptăm ca şi activitatea de
construcţii să revină la nivelul la care
se afla, în special în contextul în care
sunt foarte multe proiecte de infra -
struc tură care trebuie realizate. Am
înţe les că fondurile europene pentru
aces te proiecte există, deci este o
ches tiune de organizare şi de de ma -
ra re a acţiunilor din partea autorităților.
Aceste proiecte vor da de lucru unui
nu măr mare de oameni, iar companiile
de construcţii vor avea nevoie de
vehicule specializate. 

În ceea ce ne priveşte, ideea este
de a continua să fim prezenţi acolo
unde clienţii au nevoie de noi şi de a-i
ajuta în privinţa tuturor aspectelor
legate de vehiculele lor. Pentru anul
acesta, ne-am planificat să vindem
900 camioane noi, dar cred că vom
depăşi acest target. Cred că şi piaţa
totală va creşte substanţial, cu 20-25%
faţă de anul anterior. 

Ce se întâmplă pe
segmentul autobuzelor şi
autocarelor?
Pe acest segment, piaţa a fost

aproape moartă în ultimii ani, în ceea
ce priveşte unităţile noi, dar în acest an
pare a se revigora. Ar trebui să exis te
o piaţă totală de aproximativ 500-700
unităţi anual. Avem câteva ne gocieri
foarte interesante, iar lu cru rile par a se
mişca. Calitatea este ceva mai greu
de vândut, dacă oamenii nu au suficient
capital disponibil pentru a plăti pentru
aşa ceva, dar dacă se gândesc la acest
aspect şi analizează cifrele, calitatea
întotdeauna merită investiţia. Pe termen
lung, vei plăti mult mai mult dacă vei
alege un pro du s ieftin, în special în
domeniul trans por turilor. 

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro
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R enault Trucks va expune la
Con venţia Pompierilor Fran -
cezi câteva dintre cele mai im -

por tante modele din gama sa „Fire&
Res cue”, vehicule cu masa cuprinsă
între 2,8 şi 32 t, ce se evidenţiază
prin tr-o manevrabilitate remarcabilă,

fapt care le permite pompierilor să-şi
atingă rapid destinaţia în indiferent ce
condiţii şi pe ce drumuri, atât în zone
urbane, cât şi rurale, în păduri sau în
lo curi greu accesibile.

Beneficiind de pe urma inovaţiilor
care au făcut din noile game Renault

Trucks unele dintre cele mai eficiente ve -
hicule din lume, autospecialele de in -
tervenţie şi de stingere a incendiilor rea -
 lizate de constructorul francez pro pun
şaşiuri reproiectate optim pentru a fa ce
faţă necesităţilor specifice aces tor
aplicaţii. De exemplu, şasiurile au fost
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desenate pentru a oferi spaţiu la te ral
de-a lungul membrelor laterale de pe
stânga şi dreapta, pentru a răspun de
cerinţelor pompierilor pentru tot mai mult
spaţiu de stocare pentru echipa ment.

Vedetele Convenţiei
Cei prezenţi la Convenţie vor avea

ocazia de a urca la bordul noii cabine
pentru echipaj Renault Trucks K, un
model disponibil în versiuni XL (cu 6
locuri) şi XXL (8 locuri). De asemenea,
va fi prezent sub lumina... proiec toa -
re lor un model Renault Master Public
Transport, echipat cu un nou motor
EURO 6 şi cu tracţiune integrală. 

Vehiculele Master, Maxity, ver siu -
nile D cu cabină de 2 m şi de 2,1 m,
spaţioase şi manevrabile, sunt utilizate
pentru acţiuni de salvare în medii ur -
bane. În versiune 4x4, D Cab 2,1 m

poa te opera în zone rurale sau fores -
tie re, susţinut, la nevoie de vehicule
spe cializate din gamele C şi K. Exce -
len ta lor capacitate de a trece peste
obstacole, garda la sol înaltă şi forţa
lor de tracţiune le permit să ajungă
pâ nă şi în cele mai inaccesibile locuri. 

Ofertă completă
Pentru mediul urban sau rural, Re -

nault Trucks oferă autospeciale de
intervenţie şi asistenţă a victimelor,

autovehicule pentru primul ajutor, au -
tospeciale de stins incendii cu cabine
compacte şi raze mici de bracaj,
pentru facilitarea accesului în oraş,
precum şi furgonete pentru transportul
de materiale şi echipamente. 

Renault Trucks furnizează, de ase -
me nea, autovehicule destinate să răs -
pundă ansamblului de cerinţe speci fice
activităţii de intervenţie rutieră: semna -
li zarea şi securizarea zonei, des carcera -
re, transportul şi preluarea victimelor. 

Pentru intervenţiile din zonele fores -
tiere, alături de aspectele deja men ţio -
nate (rază de bracaj, gardă la sol, ade -
renţă şi tracţiune), vehiculele Renault
Trucks se remarcă prin ma te riale rezis -
tente, prin numeroase ele men te de pro -
tecţie termică a compo nen telor şi prin
ranforsări din oţel, care garantează
eficienţa vehiculelor, dar şi siguranţa
pompierilor. Astfel, un vehicul tipic de
intervenţie forestieră este testat şi
atestat că rezistă la foc, la o temperatură
de 130 grade C, timp de 10 minute. 

Mai mult decât atât, motoarele
auto vehiculelor pentru intervenţii şi
stin gerea incendiilor Renault Trucks
oferă un cuplu impresionant şi sunt
echi pate cu o cutie de viteze auto ma -
tizată. Acestea sunt criterii indis pen -
sa bile pentru a oferi pompierilor po si -
bi litatea de a ajunge în cel mai scurt
timp posibil la locul intervenţiei. 

Gama Renault Trucks include, de
ase menea, vehicule destinate inter -
ven ţiei în zone industriale, la aero por -
turi, în cazuri de decontaminare, de
catastrofe chimice sau pentru inter -
venţii la înălţime, fiind uşor de carosat
cu scări sau nacele. 

Un tot unitar 
Vehiculele Renault Trucks des ti na -

te intervenţiilor şi stingerii incendiilor vin
din fabrică dotate cu o serie de pre -
echi pări care faciliează activitatea de
ca rosare. Nu în ultimul rând, pentru un
ma ximum de eficienţă, prin servici ile
sale, printr-un software specific şi prin
in termediul unui portal pe internet, con -
structorul oferă carosierilor un ser viciu
exclusiv, care îi sprijină în calcu la rea
com plecşilor parametri elec tro nici nece -
sari creării şi montării supra structurii
ideale, care transformă vehiculul într-un
organism perfect funcţional. 

Raluca MIHĂILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro

Renault Trucks 

O gamă „incendiară”
Renault Trucks este lider incontestabil de piaţă în Franţa pe
segmentul vehiculelor destinate stingerii incendiilor şi
operaţiunilor de salvare, cu o cotă de 72,3%, dar ocupă poziţii
fruntaşe peste tot în Europa. În perioada 23-26 septembrie,
producătorul îşi va prezenta oferta dedicată acestor activităţi în
cadrul Convenţiei Naţionale a Pompierilor Francezi.

Vehicule expuse la Convenţia Naţională a
Pompierilor Francezi

- Renault Trucks D Cab 2,1 m 4x2 pentru stingerea incendiilor
- Renault Trucks D Cab 2,1 m 4x4 pentru stingerea incendiilor forestiere
- Renault Trucks D Cab 2,1 m 4x4 pentru stingerea incendiilor în mediul rural
- Renault Trucks K 6x6 XL cabină echipaj (6 locuri)
- Renault Master 4x4 Public Transport
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T ehnologia avansează într-un
ritm uimitor. Parcă mai ieri,
me seria de şofer presupunea

mai mult efort fizic, dar mai puţine
cunoştinţe sau abilităţi privind teh no -
lo gia. Cursele de lungă distanţă durau
săp tămâni întregi, iar cei de la volan
erau izolaţi total de cei de la dis pe -
cerat, în absenţa unor metode de co -
municare instantă. Diagnosticarea
defec ţiunilor şi reparaţiile imobilizau
vehi culele cu zilele în service. Mai
mult chiar, componentele vehiculelor,
chiar dacă erau conectate mecanic
sau electronic, erau lipsite de sen si -

bi litate şi de abilitatea de a comunica
eficient.

De la telefon fix la fax, apoi la e-
mail şi telefon mobil, de la hârtie la
com puter şi apoi la tabletă, de la sen -
zori la sateliţi, informaţia a început să
circule din ce în ce mai repede în ulti -
mii ani. Iar toţi cei care au respon sa -
bi litatea de a ţine vehiculele în miş -
care, fabricanţi de vehicule, dealeri,
mecanici, manageri, dispeceri, şoferi,
se transformă tot mai mult în experţi
ai tehnologiilor avansate. Camioanele
au devenit organisme vii, inteligente,
aflate sub zodia Conectării. Iar arhitec -

tul hărţii stelare se numeşte, în cazul
de faţă, Volvo Trucks. 

În comunicare
stă puterea
Până nu de mult, computerele de

pe fiecare autocamion funcţionau izo -
lat. Acum, cu Telematics Gateway, uni -
ta tea de comunicaţii inteligentă de la
Volvo Trucks, există un flux de in for -
ma ţii, primite şi transmise, între aceste
computere şi baza centrală.

Schimbul de informaţii ajută la co -
nec tarea motorului şi a cutiei de viteze,

care devin mai inteligente şi mai pu -
ternice. Astfel, senzorii pot detecta în
mod inteligent starea componentelor,
pe care o transmit apoi la centrele de
ser vice. Totodată, vehiculul este co -
nec tat la servicii Volvo Trucks, precum
Dynafleet, totul din dorinţa ca auto ca -
mionul şi activităţile transportatorilor să
ruleze mai inteligent, mai sigur şi mai
eficient.

„În plus, conectivitatea autoca mi -
o nului vă oferă siguranţa că, imediat
ce apar noi caracteristici şi actualizări,
unitatea telematică vă va ajuta să pro -
fitaţi de acestea. Chiar achiziţionaţi
un autocamion pentru viitor”, spune
Chris tian Gustavsson, service mana -
ger la Volvo Trucks.

Îngerul păzitor
din service
„Deja, centrele de service pot fi

mai proactive”, afirmă Christian Gus -
tavs son. „Deoarece, acum, acestea
vă pot supraveghea atent auto ca mi -
oa nele în timp ce sunt pe şosea, mo -
ni torizându-le de la distanţă.”

Atunci când centrele de reparaţii
şi întreţinere cunosc starea autoca -
mi onului, ele pot fi mai eficiente, ofe -
rind o planificare mai bună în ceea ce
pri veşte momentele în care sunt
necesare lucrările de service, durata
şi piesele necesare.

„Prin urmare, autocamionul poate
intra şi ieşi rapid din service, pentru

a se întoarce pe şosea cât mai curând
po sibil”, continuă Christian
Gustavsson.

Conexiunile 
corecte
„Ne place să fim întotdeauna pre -

gă tiţi pentru orice”, spune repre zen -
tantul Volvo Trucks. De aceea, un
„autoc a mion conectat” oferă posibili -
ta tea unei intervenţii rutiere mai inteli -
gen te, în situaţia nefericită în care este
ne voie de acest lucru. Nu trebuie de -
cât să apăsaţi butonul VAS de pe
auto camionul Volvo FH sau Volvo FM,
pentru a fi conectat automat la Volvo
Action Service. De asemenea, la ac -
ţio narea acestui buton, se vor trans -
mite simultan informaţii esenţiale, da -
to rită cărora veţi primi asistenţă mai
rapid.

„Funcţii online” este un serviciu in -
teligent care permite centrelor de
service să actualizeze de la distanţă

anu mite caracteristici ale autocami o -
nu lui.

„De exemplu, dacă achiziţionaţi
re zervoare de combustibil mai mari,
montate de carosier, tehnicienii pot
actualiza acum volumul rezervorului,
eco nomisindu-vă un drum până la ser -
vice”, subliniază Christian Gustavsson.

„În viitor, vor fi posibile şi mai multe
actualizări de la distanţă, de exemplu,
la schimbarea programului pentru
trepte de viteză din I-Shift - ceea ce
vă va ajuta să menţineţi autocamionul
pe şosea şi să îmbunătăţiţi şi mai mult
disponibilitatea.”

Datorită acestor caracteristici inteli -
gente, precum şi datorită capacităţii
de a realiza planificări prealabile mai
bune şi a optimiza serviciile, Volvo
Trucks poate oferi promisiunea unică
a unei disponibilităţi de 100% în cadrul
Contractului de Service Volvo Gold.

Raluca MIHĂILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro

Autocamionul viitorului este aici. Datorită noilor funcţii telematice
de care dispun autocamioanele Volvo, puteţi să vă bucuraţi deja
de o disponibilitate prelungită, de o eficienţă superioară a
combustibilului, de o întreţinere optimizată şi de servicii mai
inteligente. Dar nu este vorba doar despre ceea ce puteţi realiza
astăzi, ci despre toate posibilităţile noi care derivă din deţinerea
unui autocamion conectat.

Volvo Trucks

Conectare la viitor

Rezultatul final
Nu doar centrele de service pot monitoriza autocamioanele clienţilor, ci chiar
şi aceştia în mod direct, având posibilitatea de a-şi supraveghea întregul parc
auto, deoarece unitatea telematică trimite date către Dynafleet.
Astfel, utilizatorii pot monitoriza totul, de la localizarea şi poziţia
autocamionului, până la eficienţa consumului de combustibil obţinut de şofer
şi la datele înregistrate de către tahograf. În plus, sistemul oferă o modalitate
sigură şi ieftină de comunicare cu şoferii.
Cu alte cuvinte, eficienţă maximă pe autostrăzile lumii, cu ajutorul
autostrăzilor telematice.
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N umărul de mărfuri publicate
în BursaTransport a înre gis -
trat o creștere semnificativă

începând cu 2014, provenind atât din
postările membrilor BursaTransport,
cât şi din parteneriatele încheiate de
com panie cu bursele internaționale
Teleroute şi Cargo.lt.

Totuși, cifrele de până în acest mo -
ment anunță deja un 2015 cu un pal -
mares și mai mare decât anul prece -
dent. 

Astfel, la 11 septembrie 2015, plat -
for ma online a depășit deja volumul
total de mărfuri atins în 2014 pe întreg
parcursul anului. 

Clienţii BursaTransport au avut cu
22% mai multe mărfuri disponibile în
perioada ianuarie-august 2015 faţă
de aceeaşi perioadă a anului trecut,
dar totalul de încărcături a fost cu 48%
mai mare datorită celor provenite din
parteneriatele cu alte burse.

Noutăți pe frontul
de VEST
Mihai Stoica, Director Marketing

al BursaTransport, nuanțează evoluția
pieței și diversificarea de perspective
pentru jucătorii din piață: „În acest an,
trans portatorii români au putut bene -
fi cia în cadrul BursaTransport de un
nu măr crescut de oferte în Vestul Eu -
ropei, provenite din parteneriatul nos -
tru cu bursa Teleroute. Astfel, numai
din Germania au existat peste 1 milion
de anunţuri de mărfuri disponibile,
multe din ele şi pentru cabotaj. În plus,
mărfurile din Franţa şi Benelux au
depăşit şi ele 1 milion, ceea ce a con -
so li dat oferta noastră pentru cei inte -
re saţi de transport în Vest”.

Extindere de piață
către Centrul și
Estul Europei 
Volumul mare de mărfuri vestice a

fost completat cele 600.000 de măr furi
provenite din colaborarea pe care liderul
românesc de piață o are de la în ce -
putul anului cu bursa lituaniană Cargo.lt.
Această alianță acoperă cu pre dilecție
destinaţii estice şi din ţările baltice. 

Mihai Stoica subliniază potențialul
piețelor central și est-europene în
contextul strategiei de expansiune eu -
ro peană a BursaTransport sub tutela
bran dului 123cargo: „În ceea ce pri -
veș te rutele cu creşteri mai mari, am
ob servat şi în 2015 că Polonia devine
o rută de import tot mai importantă,
ceea ce justifică tot mai mult activi ta -
tea noastră în această ţară în cadrul
efor turilor noastre de extindere regio -
na lă prin platforma online 123cargo.eu”.

O piață sigură e
primul pas spre o
piață puternică 
În contextul creșterilor înegistrate

în ultimul an - ca volum de mărfuri,
precum și a focusului din ce în ce mai
mare pe mediul online și pe tot ceea
ce înseamnă experiență digitală,
compania BursaTransport și-a propus
să ofere o perspectivă integrată asu -
pra siguranței tranzacțiilor. 

„Siguranța e punctul de maxim in -
teres în strategia noastră de brand” -
afi rmă Mihai Stoica. „Alături de pre o cu -
parea pentru extinderea regională, acor -
dăm în continuare tot mai multă atenţie
securității tranzacţiilor. Pe lân gă măsu -
ri le luate de noi pentru pre ve ni rea frau -
de lor, am început şi o cam panie de
infor mare a abonaţilor noştri despre ris -
curile care apar în tranzacţiile de trans -
port şi modalităţile de a le preveni. De
asemenea, prin dez voltarea împreună
cu RISCO a ser viciului de rapoarte de

companie, ofe rim transportatorilor o
modalitate mai avansată de a-şi evalua
partenerii înainte de a prelua o co man -
dă şi, astfel, de a evita neîncasa rea
factu ri lor. În 2015 am atins aproape în
fieca re lună nivelul de 10.000 de ra -
poar te de companie livrate în cadrul
abo namentelor. Dar potenţialul este mai
mare, deoarece se simte nevoia de
informaţii pentru evaluarea parte ne rilor
de afaceri. Rapoartele răspund unei
ne voi reale de garanție, de si gu ranță a
încasării facturilor și oferă ac ces
nelimitat către informații «la zi» pri vind
capacitatea unui eventual par tener de
business de a-și acoperi obli ga țiile con -
trac tuale. Mai mult, rapoar te le pun la
dispoziție inclusiv date despre eventuale
taxe și impozite nea c hi tate la ANAF -
ce pot duce la blo cări de conturi și întâr -
zieri ale achitării facturilor către furnizori”.

Material furnizat de
BursaTransport

BursaTransport anunță
Creșteri considerabile
în numărul de mărfuri
După recordul înregistrat în iulie, prin trecerea pragului de un
milion de mărfuri pe lună, BursaTransport anunță un nou nivel de
performanță.

Principalele rute de
import:

Germania 24%
Italia 18%
Franța 8%
Polonia 8%
Ungaria 7%

Principalele rute de
export:

Germania 18%
Franța 15%
Italia 13%
Ungaria 7%
Austria 5%
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S -au pus bazele pentru un tri -
mes tru 2 bogat în marfă deja
din aprilie. La începutul acestei

luni, rata mărfurilor pe piaţa europeană
a urcat la 53%, cu aproape 13% mai
mult în comparaţie cu luna pre ce den -
tă. Această creştere a fost anticipată
da torită sărbătorilor pascale din multe
ţări europene şi săptămânile cu 4 zile
lucrătoare care au urmat. Este, însă,
remarcabilă proporţia acestei evoluţii,
cât şi cursul urmat de barometrul de
transport TimoCom.

Luna mai a adus însă o rată ridi ca -
tă de marfă, de 59:41, care a fost sem -
nificativ mai mare decât valoarea celei
înregistrate în aceeași lună a anului trecut
(48:52). O creştere totală de 10,6% a
comenzilor de transport a con sti tuit un
adevărat deliciu pentru trans portatori. 

Registrul de ordine din toată Euro -
pa este plin datorită numeroaselor săr -
bă tori din luna mai.

Marcel Frings, Chief Represen ta -
tive TimoCom, mai are, însă, o expli -
ca ţie pentru această ascendenţă ma -
si vă: „În mai, Germania s-a con frun tat
cu două crize feroviare majore într-o
pe rioadă scurtă de timp. Aceasta a
în semnat suspendarea ca pa cităţilor
fero viare necesare şi ape la rea la

trans portul rutier. Barometrul de trans -
port TimoCom a afişat timp de patru
zile la rând un raport de mar fă-vehi -
cu le de 85:15 pentru trans portul intern
din Germania. Toţi furnizorii de servicii
de transport din Europa care au venit
în Germania pentru a acoperi cererea
au beneficiat în urma crizei feroviare.”

Situaţia 
s-a normalizat 
în iunie
Ca şi în anii trecuţi, cifrele s-au

echi li brat la un nivel normal în timpul
ulti mei luni din trimestru. Barometrul
de transport a început vara cu un ra -
port de marfă-vehicule de 50:50. 

În a doua lună de vară, Marcel
Frings nu lua în calcul surprize majore
pen tru trimestrul următor. „Ne aştep -
tăm ca statisticile pe iulie, august şi sep -
tembrie să fie foarte asemănătoare ce -
lor de anul trecut. Va fi o scădere u  şoa ră
la raportul de marfă pe piaţa trans -
porturilor la începutul trimestrului 3. Va
ajunge la cel mai mic punct în luna
august, la o rată de marfă de 45%. Din
septembrie, afacerile vor urca din nou
şi va fi surplus de marfă pe piaţă”,
declara el. 

Un instrument
puternic
Barometrul de transport TimoCom

afi șează situația actuală pe piața eu ro -
pea nă de transport și logistică. De exem -
plu, dispecerii pot estima si tua ția curentă
a ofertelor de transport și marfă din alte
țări. Acest lucru per mi te companiilor să
fie mai receptive la fluctuațiile de preț și
ofe ră o pla ni fi care optimă. Astfel, baro -
me trul de trans port devine un instrument
puter nic în cea ce priveşte determinarea
pre ţurilor pe piaţă. 

Barometrul de transport TimoCom
este disponibil gratuit în magazinul de
aplicații al smartphone-urilor. De ase -
me  nea, clienţii au acces mobil oricând
şi oriunde la platformele TimoCom
con tractate. Adițional, este afișat
rapor tul de marfă și vehicule pentru
toate rutele din toate țările Europei. 

TimoCom este liderul burselor eu -
ro pene de transport care pune la dis -
po zi ție informații considerabile în
fiecare secun dă. Cele 450.000 de
oferte publi cate zilnic de către 100.000
de utilizatori pe bursa de transport TC
Truck&Cargo® sunt evaluate și pro -
ce sate aproape în timp real în Baro -
me trul de transport.

Barometrul de transport TimoCom

Boom pe cel de-al
doilea trimestru
Conform
Barometrului
de transport
TimoCom, cel
de-a doilea
trimestru al
anului 2015 a
adus un
adevărat
boom, rata de
marfă -
vehicule de
54:46
confirmând pe
deplin cifrele
primului
trimestru din
acest an.

P
U

B
LIC

ITATEPentru mai multe informații despre TimoCom și Barometrul de transport, vizitați www.timocom.ro.
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P rovocarea cea mare pentru un
an treprenor este să ai repere și
să poți și singur să îți dai un

feedback sincer, pe drumul pe care ești!
Acest proces se numește auto re glare.
Poate fi util să creezi un spațiu fizic și
mintal, separat de cursul acti vi tăților tale
propriu-zise, care să con du că la o
gândire reflexivă și strate gi că.

Antrenând lideri, am învățat că una
dintre principalele caracteristici care
con tribuie la performanța lor nu este
că au descoperit cum să stea mereu
pe linia de plutire a rezultatelor bune,
ci că și-au dezvoltat mușchiul/simțul
de a conștien ti za când situația se de -
terio rează, ca apoi să revină repede
pe linie. Din pers pec tiva mea, cel mai
bun mod de a-ți dezvolta acest simț
este să te dai un pas în spate periodic
și, în mod sincer, să îți adresezi câteva
întrebări despre ceea ce faci, cum faci,
ce repere ai întâl nit pe parcurs și ceea
ce poți să faci diferit.

Pe cât de simplu sună acest pro ces,
pe atât de mulți îl ocolesc. De fapt, nu
știu dacă evită procesul sau co n fruntarea
cu propriile răspunsuri la întrebări…

Deci, ești pregătit să începem? 

Rezultate - sunt
centrat pe rezultate?
Centrarea pe rezultate este un con -

cept diametral opus aceluia de cen trare
pe obiective. Un rezultat este ceea ce
am obținut când am ajuns pe linia de
sosire - obiectivul este ținta care trebuie
atinsă.

Dacă nu acționezi cu rezultatele în
minte, vei genera mai multe acțiuni
de cât este necesar și vei face gre șeli
care au nevoie de alt timp și ac țiuni
pentru a fi reparate.

• Ce am realizat până acum?
• Care sunt reperele pe care le-am

atins?
• Cât mai am până la rezultatele

finale?
• Sunt pe drumul cel bun?
• Este problema de care mă ocup

adevărata problemă?
• Este mișcarea în sincronism cu

direcția?
• Am nevoie de schimbare?
S-ar putea să întâmpini o rezis tență

în timp ce citești sau răspunzi la în -
trebări. Cea mai mare rezistență vine
din impulsul executării. Cu cât te gân -
dești mai mult să te oprești, cu atât e
mai probabil că e important să finalizezi.

Autenticitate - sunt
sincer cu mine?
• Muncesc ușor (ca nivel de efort)

sau mă chinui?
• Îmi place ce fac? Muncesc într-o

manieră care îmi dă satisfacție?

• Reflectă munca mea ceea ce
sunt eu ca om?

• Sunt corect?
• Grija pentru salariu sau pentru

pro movare mă împiedică să fac
sau să spun ceea ce cred?

Când te dai un pas înapoi, devii mai
conștient. Vezi lucruri pe care poa te ai
prefera să nu le vezi. Propriile gre șeli
devin mai vizibile, la fel și obstacolele.

Managementul
timpului - agenda
mea este în
concordanță cu
direcția asumată?
Gestionarea și conștientizarea tim -

pu lui sunt vitale pentru atingerea re -
zul tatelor. Văd aici frecvent abordări
fie prea structurate, fie prea haotice,
fără a avea o aliniere între alocarea
tim pului și priorități.

• Cum îmi petrec timpul?
• Am o aliniere între alocarea

timpului și priorități?
• Care a fost agenda mea pe ulti -

ma lună? A fost aliniată cu pri o -
ri tățile stabilite?

Viziune - care este
viziunea cea mai
îndrăzneață/
ambițioasă pe care o
am?
Comunicarea viziunii într-un mod

simplu, ușor de înțeles și asumat de
toți actorii pertinenți implicați este „Nor -
dul” spre care ne îndreptăm cu toții.
Ajută la setarea priorităților, indiferent
de poziția ocupată în organizație -
poa te fi vorba de viziunea pentru o
or ganizație (dacă ești liderul uneia), a
unei echipe sau a ta, personală.

• Cât de clar și des am comunicat
viziunea mea?

• Am fost coerent și în linie cu ea
în tot ceea ce am declarat?

• Dacă m-aș transpune în locul
colegului X, ce am înțeles din vi -

Oglindă, oglinjoară, cine
este cel mai bun
antreprenor din țară?
Vine un moment în activitatea fiecarui antreprenor când cel mai bun mod de a
afla ce rezultate generezi în munca ta este să te dai un pas în spate și să-ți
adresezi câteva întrebări. Să ai răspunsurile este mai puțin important decât să
știi ce întrebări să-ți adresezi. Pe măsură ce afacerea crește, sursele unui
feedback sincer și util devin din ce în ce mai puține, poate chiar ajungi la un
moment în care ești aproape de capul tău. Este greu să vezi schimbările când
ești în mijlocul lor și asta te poate scoate în afara jocului.

ziu ne? Este simplă? Mi-am asu -
mat-o? Are sens pentru mine?

Succesor - am un
succesor?
Văd frecvent cum liderii nu se im -

pli că activ în a dezvolta un succesor,
de oarece le este greu să delege și să
aibă încredere, însă astfel devin un
punct cheie foarte strâmt prin care
trec toate deciziile - strangulând astfel
pro cesul decizional.

• Am cel puțin o persoană în minte
care ar putea fi succesorul meu?

• Îi dau suficiente proiecte/sarcini
provocatoare acestui om?

• Ce am eu în comun cu el? L-am
ales pentru motivele corecte?

• Deleg suficient de mult? Deleg
persoanelor potrivite?

• Au colaboratorii mei suficientă
au toritate pentru a atinge rezul -
ta tele dorite?

Dezvoltarea
colaboratorilor -
oamenii din jurul meu
sunt la același nivel
cu mine?
Mulți manageri, dar și specialiști,

uită frecvent să dea feedback, aș tep -
tând evaluarea de sfârșit de an pentru
a spune ceea ce își mai amintesc.

• Dau feedback direct oamenilor
din subordine sau colaboratorilor?

• Ei îmi dau mie feedback?
• Oamenii din jurul meu mă con -

tra zic? Vin cu idei noi peste ideile
mele?

• Ascult oamenii din jurul meu? Ei
mă ascultă pe mine?

• Câte din ideile dintr-o ședință
sunt ale mele și câte ale lor?
Sau, câte idei exprim într-o șe -
din ță?

Presiune - pun
presiune pe mine sau
pe ceilalți?
Comportamentul unui om și al unui

lider, în special, în condiții de stres, in -
di că foarte mult despre ceea ce este
de fapt. Poate el însuși pune presiune
sau acceptă presiunea altora.

• Care sunt situațiile în care mă
simt presat?

• Cum mă manifest în aceste situații?
• Pun presiune pe colaboratorii

mei? Le permit lor să pună pre -
siu ne pe mine?

Evaluare și aliniere
organizațională 
Structura actuală este cea mai efi -

cien tă pentru atingerea obiectivelor?

Me diul se schimbă în permanență și
li derii au nevoie să creeze structuri
care să se alinieze cu aceste schim -
bări.

• Dacă ar fi să regândesc structura
organizației, cum ar arăta?

• Este cea mai eficientă structură?
• Unde sunt pierderile cele mai

mari?
• Cine atrage cea mai mare

atenție?
• În cazul în care colaboratorii mei

ar fi să gândească structura or -
ga nizației, cum ar arăta din per -
spectiva lor?

Să te oprești din muncă pentru a
re flecta nu înseamnă pasivitate sau
pier dere de vreme. Este vorba despre
o schimbare de viteză în gândire, de
o detașare a minții, pentru a se angaja

într-un nivel superior. Organizarea
este șansa ta de a-ți aduna gândurile,
de a da coerență planului tău de ac -
țiune, de a seta prioritățile și de a cre -
io na o succesiune a activităților. Dar
ca să obții rezultate, ai nevoie să ac -
ționezi. Iar cel mai potrivit moment de
acțiune este cel cu mintea limpede.
Când scopul și următorii pași sunt
clari, te simți mai bine conectat și ali -
niat cu tine însuți.

• Deci, ce pui în practică începând
de mâine din răspunsurile pe
care le ai?

Când este următorul moment în
care îți planifici să faci din nou un pas
înapoi?

Rodica OBANCEA 
rodica@rodicaobancea.ro

PUBLICITATE

RRooddiiccaa
OObbaanncceeaa

Rubrica „LIDERI
INSPIRAȚI”

Din postura de Coach profesionist
pentru conducători și echipe,
RODICA OBANCEA vă inspiră
periodic la perspective noi, simple,
concrete despre cum putem ca
lideri să creștem performanța
companiilor conduse, facilitând
schimbarea durabilă și inovația. 
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M ajoritatea șoferilor consideră
consumul de alcool la volan
cea mai periculoasă și im -

par donabilă greșeală. Această atitu -
di ne este urmarea, pe de o parte, a
con se cințelor legislative - consumul
de al cool peste anu mite limite fiind
sin gura in fracțiune care se poate pe -
depsi penal, chiar dacă nu se produce
un accident și nu există vic time, iar,
pe de altă parte, im pactul so cial pentru
cel în cauză este de tip ne gativ. Deși
reprezintă un com por tament poate la
fel de periculos, pen tru mulți șoferi
este aproape o laudă să spună prie -
te nilor că au fost prinși de radar, că
pe șosea nu le-a stat ni meni în față;
mai puțin de laudă este să le explici
ace lorași prieteni că ai per misul sus -
pendat pentru că te-ai suit băut la
volan! La rândul ei, societatea ac ceptă
cu greu pe cei care sunt de pis tați cu
alcool; dacă pentru un șofer care a
gre șit din alte motive de multe ori exis -
tă compasiune și tendința de a-l apăra
de rigorile legii - „ei, a greșit și el, ce
vreți acum, să-i luați capul?!” - pen tru
cei „cu alcool” opinia unanimă este
defavorabilă: „după ce că a greșit, mai
era și beat!”

O problemă la nivel
global
Nu există „filtru” organizat de po -

li ția rutieră care să nu depisteze astfel
de cazuri; de la șoferi care au „băut
o be re” până la cei care, după cum
măr tu ri sea unul dintre ei, „nici nu știa
că s-a ur cat la volan!”. Într-un răspuns
sem nat de ministrul Afacerilor Interne,
Ga briel Oprea, și adresat ministrului
de  legat pentru relația cu Parlamentul
Eu gen Ni co licea, ca urmare a unei
inter pelări for mu late de deputatul
Tudor Ciuhodaru, se arată că în pe -
rioa da 2010-2013, po lițiștii rutieri au
re ținut pen tru consum de alcool
76.389 de per mise de conducere. Tot
în aceeași pe ri oadă, pe fondul con su -
mu lui de alcool, s-au produs 3.378 de
ac cidente soldate cu 517 decese,
3.453 răniți grav și 1.472 răniți ușor.
Aces te cifre ne arată că nu este de
glu mit cu con sumul de al cool la volan.
Ac cidentele pro duse sub influența
bău turilor alcoolice sunt extrem de
gra ve, statistica arătând că, în astfel
de accidente, numărul de ce se lor și al
răniților grav este de 2,5 ori mai mare
decât al răniților ușor. În 4 ani, în Ro -
mâ nia, și-au pierdut viața sau au fost
răniți aproximativ 5.500 de oa meni,
număr egal cu cel al locuitorilor co -
mu nei Tisău din județul Buzău. 

Cu problema consumului de alcool
la volan nu se confruntă doar Româ nia.
Potrivit datelor Organizației Mon dia le a
Sănătății (OMS) și analizate de grupul
fi nanciar Allianz (Germania), la nivel glo -

bal, fiecare al zecelea ac ci dent auto sol -
dat cu decese este legat, într-un fel sau
altul, de alcool.

Toate țările europene au legislație
care interzice conducerea sub influen ța
bău turilor alcoolice. Conform OMS
(WHO Regional Office for Europe
2012a), patru dintre țările europene au
sta bilit limita legală a concentrației de
al cool în sânge la 0 g/l, două țări eu ro -
pene au o limită legală a con cen tra ției
de alcool în sânge de 0,8 g/l, restul țărilor
au stabilit limita legală a concentrației
de alcool în sânge sub 0,5 g/l (limita re -
comandată de WHO și Comisia
Europeană).

Și profesioniștii riscă
Ce îi face însă pe șoferii pro fe sio niști,

șoferi care din această activitate își câș -
ti gă existența, să abdice de la nor mele
e lementare și să consume al cool la
volan? 

Consumul de alcool este o metodă
ra  pidă și plăcută de a modifica emo țiile,
sentimentele, stările de dispoziție în ge -
neral. Supararea, bucuria, agre si  vi tatea,
po vara singurătății sau po vara psiholo -
gi că a responsabilităților, dorința de so -
cia lizare, alungarea tem po rară a stre -
sului, apărarea împotriva dorului de ca să,

iată câteva cauze care pot să facă un
conducător auto pro fesionist să consume
alcool. Efec tele psihologice ale consu -
mu lui de alcool pot crea impresia de -
pășirii stă rilor de teamă și inhibare, pot
să facă singurătatea mai suportabilă, pot
di minua sen timentele de izolare socială
(singur el, și mașina,, pe perioade lungi
de timp).

În realitate, consumul de alcool la
volan are ca efect imediat reducerea co -
or donării și a timpului de reacție, dimi -
nua rea stării de vigilență, a atenției și a
câm pului vizual. Totodată, alcoolul alte -
re ază luarea deciziilor, reduce responsa -
bilitatea și autocontrolul, dă frâu liber
acțiunilor agresive, riscante, necontrolate.

La 1 euro pentru
prevenție, 36 euro
economisiți
Pe termen lung, consumul de al -

cool are efecte atât în plan profesional,
cât și social și familial. Scad pro duc ti -
vitatea și performanțele, timpul de lu -
cru este utilizat ineficient, apar în târ -
zierile, absenteismul, indisciplina; de
asemenea, apar consecințe negative
în relațiile cu beneficiarii; consumatorul
de alcool își schimbă frecvent locul de
muncă. În plan familial, apare dez in -

teresul, neglijarea familiei și a edu ca -
ției copiilor, chiar destrămarea acesteia. 

Consumul de alcool este o opțiune
personală conștientă, opțiune care în -
cearcă să fie mascată de tot felul de
motivații; nu am putut să refuz, am băut
la masă, am băut numai un pa har,
prietenii au fost de vină...! Totdea una
se vor găsi scuze. Important este nu să
găsim argumente care să scuze
consumul de alcool la volan, ci argu -
men te care să ne facă să refuzăm chiar
și banalul pahar de bere. Cu alte cu -
vinte, înainte să se producă eve ni -
mentele nedorite cauzate de consu mul
de alcool la volan, să sancționăm dur
acest consum (și bine facem!) și să
găsim și formele adecvate de prevenție.
Astfel, poate vom reuși să salvăm viețile
mai multor oameni nevinovați și să
diminuăm pagubele ma teriale. Studiile
indică faptul că, pen tru fiecare euro
investit în pre ve ni rea consumului de
alcool la volan, pot fi economisiți 36 de
euro. 

Că nu e ușor o știm; că trebuie, de
asemenea. 

Psiholog pr. Cristian SANDU
Cabinet de psihologie autorizat

E-mail: cristian_sandu38@yahoo.com
Mobil: 0751 364 575

Cauze în producerea anumitor accidente
Comisia Europeană (CE) şi Uniunea Internațională a Transportului Rutier
(IRU) au realizat un studiu științific privind cauzele accidentelor camioanelor
europene. Știind că există mulți factori care contribuie la producerea unui
accident și cunoscând faptul că acești factori sunt interconectați, scopul
studiului a fost acela de a identifica, pe lânga cauze, și ponderea factorilor
răspunzători de producerea accidentelor. Consumul de alcool și drogurile
se regăsesc printre cauzele producerii unor anumite configurații de
accidente (accident la intersecție, la coadă, la schimbarea benzii de
circulație), cu o pondere variind între 1,4% și 3,6%.

„Decât să te căiești
pe urmă, mai bine
să-ți pară rău la

început!”

CCoonnssuummuull
ddee aallccooooll  

llaa  vvoollaann

„Băusem; acum îmi pare rău; dar, ce să fac!?” -
iată o declarație care se repetă destul de des
atunci când, după un consum exagerat de alcool,
unii dintre semenii noștri fac fapte pe care apoi,
măcar formal, le regretă. Se spune că românul
bea și la bucurie și la necaz; din păcate, unii
români beau și la volan!
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Î ntins în zona de deal-munte Mar -
gi na - Coşeviţa - Ohaba (km
56,20 - km 77,3), de la limita jude -

ţelor Timiş şi Hunedoara la viitorul nod
rutier Gothatea - Ilia, lotul 3 va avea,
peste circa un an, zona cea mai spec -
ta culoasă din toate tronsoanele de
autostradă construite până acum în
Ro mânia. Constructorul a lucrat intens
în această vară în zona Coşeviţa -
Hol dea: excavări impresionante la o
adân cime de peste 40 m faţă de ac -
tua lul DN 68A captează privirea şi
reprezintă o provocare tehnică de
mar că pentru executant. În această
zonă vor fi demarate în curând lucrări
de deviere a DN 68A; urmează fina -
li za rea săpăturilor şi execuţia unei sub -
tra versări din beton armat.

În zona km 59,70, într-o frumoasă
zonă de pădure, se lucrează la funda -
ţia autostrăzii şi a viitorului spaţiu de
ser vicii şi odihnă. La km 69,105, con -
stru irea podului peste Mureş este mult
avansată: se toarnă beton iar pe malul
stâng, spre Lugoj, au fost montate deja
grinzile din oţel pe secțiunea I. În acest
ritm, peste circa două luni, se poate în -
che ia montarea grinzilor me talice, apoi
cofrarea, armătura şi su pra beto narea,
astfel că, la sfârşitul a nului, podul va fi
într-o fază avansată de execuţie. La

km 68,50 a fost pozat pri mul tronson
de balast stabilizat, lu crare ce mar chea -
ză finalizarea funda ţiei autostrăzii. Pe
distanţa până la fi nalul lotului (km 77,36)
se lucrează la fundaţia autostrăzii şi la
podeţele de pe traseu.

Acest lot pitoresc al A1 va avea
21,14 km, 9 poduri, 3 ecoducte, 13
pa saje, 2 noduri rutiere - la Dobra şi
Ilia - şi un spațiu de servicii. Valoarea

ini ţială a lucrării este de 131,8 milioane
euro - un preţ mediu de 6,23 milioane
euro/km.

Viaducte pitoreşti
pe lotul 4
O caracteristică deosebită va face

extrem de pitoresc şi lotul 4 - cel mai
estic, de 22 de km, între km 77,36 -
km 99,50, de la viitorul nod Ilia până
la nodul Şoimuş, unde se va face,
peste un an, joncţiunea cu sectorul
de autostradă A1 Deva - Sibiu, în func -
ţiune pe 113 km. Este vorba despre
via ductele ce vor fi construite în zona
lo calităţilor Şoimuş şi Branişca. 

În zona nodului Ilia se lucrează la
pa sajele aferente şi la fundaţiile vii -
toa relor bretele de acces. Pe acest
lot este un oarecare avans, şi datorită
fap tului că mai multe secţiuni sunt la
nivel de asfalt binder - de exemplu în
drep tul localităţilor Cuieş, Ilia, Bretea
Mureşana, Branişca, cu întreruperi la
km 86,0 şi km 89-91, unde con struc -
torul se confruntă cu un volum extrem
de mare de săpătură, lucrări ce s-ar
putea finaliza în următoarele două

luni. Aceasta ar permite, până la sfar -
și tul acestui an, finalizarea fundaţiei de
la km 77 - km 96 şi pozarea stratului
de balast stabilizat şi de asfalt binder.

În zona Şoimuş, lucrările vor în ce -
pe în perioada imediat următoare. Po -
durile şi overpasurile de pe acest lot
sunt în faza de finalizare: au grinzile
prin cipale montate, sunt turnate şi su -
pra betonările, cu excepţia sectorului
dintre km 94 - km 96, unde lucrările
au început acum două luni, iar con -
struc torul este la faza de supra struc -
tură, se montează ultimele armături
şi se toarnă betoanele. În zona Mintia,
pe malul drept al Mureşului, fundaţia
este în faza de execuţie; se lucrează
şi la podeţele metalice sau din beton
prefabricat de pe acest lot.

Lotul 4 are valoarea iniţială de 94
mi lioane euro, un preţ mediu de 4,25
milioane euro/km şi va avea 2 poduri,
13 pasaje, 1 ecoduct, 3 viaducte,1
nod rutier la Şoimuş, 2 spaţii de servicii
şi un centru de mentenanţă.

Lotul 2, asaltat
pe toate fronturile
La lotul 2, de 28,6 km, se finali zea -

ză fundaţia autostrăzii iar lucrările de
artă sunt mult înaintate, unele aproape
gata. La viitorul nod rutier se execută
over pasurile şi se profilează bretelele
de acces ale nodului Margina. La cel
mai mare pod de pe acest lot, de la
km 39,80, au fost pozate toate grinzile
pre fabricate din beton armat şi se
montează armătura. La overpasul
CFR de la nodul Margina (km 42,465),
ur mează montarea grinzilor prefabri -
ca te din beton armat, apoi armătura,
suprabetonarea, hidroizolaţia şi stratul
rutier din asfalt. Se observă un ritm
mai alert pe secţiunea dintre km 27,00
şi 42,800, de la nodul actual Traian
Vuia până la Margina. 

Pe lotul 2 vor fi 2 poduri, 32 de
po deţe, 4 ecoducte şi 19 pasaje, plus
două spaţii de servicii, un centru de
întreţinere şi un nod rutier la Margina
- totul cu valoarea din fişa de proiect
de 127,9 milioane euro, la un indice
mediu de 4,47 milioane euro/km.

Odată finalizate loturile 2, 3 şi 4 ale
autostrăzii A1 Lugoj - Deva şi lotul 2
Ti mişoara - Lugoj (acesta la finele anu -
lui), vom avea o circulaţie fluentă de

330 km de autostradă de la Nădlac la
Si biu, care împreună cu Piteşti - Bucu -
reşti vor avea un total de circa 450
km. După ce vor începe şi se vor ter -
mi na lucrările pe Valea Oltului - circa
130 km -, de la Bucureşti la Nădlac
vom avea 580 km de autostradă, ce
vor fi parcurşi de autotovehicule în cir -
ca 6 ore.

Foto şi text: Marius POPOVICI

Cel mai spectaculos
sector de autostradă:
Lotul 3 A1 Lugoj - Deva
Ne-am obişnuit ca zonele de autostradă din ţara noastră să aibă
traseul în plin câmp, cu imagini terne în stânga şi dreapta
şoferului. Însă un sector de 10/15 km din lotul 3 al autostrăzii A1
Lugoj - Deva va fi comparabil cu autostrăzile montane din Austria
sau Elveţia.

PUBLICITATE

Primul tronson de balast stabilizat pe lotul 3, km 68,10

Overpas și finalizare fundație, km 64,20, lot 3

Suprastructura pod Mureș - grinzi metalice, profil I, km 69,105
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Î n martie 2015, am părăsit firma în care muncisem
aproape 30 de ani, pentru că mi se făcuse lehamite
să-mi rup oasele pentru un salariu obscur într-o fir -

mă aflată în insolvență, ai cărei directori își înălțau vile...

Taximetrist pentru prima dată
Am lucrat o viață întreagă pe camioane. Iar în mo -

mentul în care-mi făceam ecusonul de taximetrist, cineva
mi-a spus că toate firmele mari de camioane se plâng de
migrația șoferilor către firmele de taximetrie sau de călători. 

Și mi se pare un lucru absolut normal. 
Să-mi fac un atestat de taximetrie n-a reprezentat

niciun fel de problemă, de unde, zic eu, și felul de a fi
al taximetriștilor noștri de zi cu zi! Apoi am constatat pe
pielea mea ce înseamnă să vii la muncă îmbrăcat decent,
curat, să te porți civilizat. 

La marea firmă de taximetrie, mi s-a prezentat absolut
tot ceea ce am de făcut, precum și planul zilnic. Să zicem
150 de lei. Pentru un nene care n-a făcut în viața lui
taxi metrie, acest plan reprezintă ceva de neatins. Pentru
că tot nenea ăsta trebuie să suporte și prețul combus -
ti bilului și să muncească să scoată și pentru el ceva. Iar
acest ceva nu poate fi băgat în buzunar pur și simplu:
am produs 100 de lei - sunt ai mei. Sau, și mai legal,
de clari la firmă, unde ți se oprește 16%! Nu, nenea tre -
buie să aducă bonuri de la stațiile unde se alimentează,
ceea ce înseamnă să mai dea și acolo un comision...
Adi că eu aștept șpaga de la client, o împart cu cel de la
stația de alimentare, eventual și cu poliția care a oprit
lân gă mine într-o stație unde sunt doar șase locuri, iar
eu eram al șaptelea, și ajung acasă după 14-15 ore de
stat pe stradă cu nimic. 

Ca să nu mai vorbim de faptul că mașina se încarcă,
în timp, cu un număr de litri de combustibil, care nu vor
fi niciodată justificați, iar acest lucru se află în gestiunea
șoferului. Ce-ar putea face firma la un moment dat?...
Ce ziceam de ăia care umblă cu șpaga-n gură? 

A doua încercare, 
înapoi la camioane 
Pentru că nu mă vedeam trăind doar din șpagă, am

revenit la vechea dragoste, adică la camioane. Am făcut
să pături și, în câteva zile, am găsit o firmă care a vrut
să mă angajeze, deși le-am spus că am împlinit frumoasa
vârstă de 60 de ani. Le-am spus și că nu mai vreau să
muncesc decât pe mașini de 3,5 tone, că aproape 40
de ani de dormit prin cabine, parcări sau boscheți
mi-ajung, iar oamenii au zis că sunt de acord. 

Le-am explicat și de ce nu mai vreau să conduc ca -
mioane în România, pentru că, în preavizul la precedenta

firmă, mi s-a întâmplat următoarea istorie: am cărat 10
zile la rând aparataj electric destinat modernizării stației
Chitila, de la capătul bulevardului Timișoara la stația
respectivă. Trei zile consecutiv am fost oprit de poliție și
de ISCTR aproape de ieșirea din București și controlat
până mi s-a aplecat. Cred că principalul criteriu pe baza
că ruia am fost oprit în trafic a fost acela că, la vremea
res pectivă, conduceam un antediluvian Roman. În a
patra zi în care m-au oprit, le-am dat actele și m-am dus
la benzinăria din apropiere să beau o cafea. S-au uitat
lung după mine - cred că și-au dat seama că nu e ceva
în regulă cu scufița subsemnatului - și m-au lăsat în
pace. A doua zi nici măcar nu m-au mai băgat în seamă! 

Cât timp am semnat contractul, mașina de 3,5 tone a
devenit de 7,5 t, iar la final se transformase într-un frig de
18 tone. Am zis, totuși, să mai fac o încercare, mai ales
că respectivul camion nu era Roman, ci Iveco. Am re -
nunțat a doua zi, când am constatat că ar fi trebuit să mă
deplasez la depozitul de logistică aflat la Ploiești cam fără
card de tahograf. Mai pe românește, fără să introduc
cardul, pentru a-mi păstra intacte cele nouă ore de condus!

Să nu vă închipuiți că mă dă afară din casă cinstea
în comportamentul față de statul român, cum, de altfel,
nici pe acesta nu-l izgonește din bătătură, față de mine,
însa eu trebuie, dacă sunt prins, și asta se întâmplă mai
devreme sau mai târziu, să plătesc niște amenzi. Care
nu sunt deloc mici la salariile noastre! 

Din nou taximetrist
Așa că m-am făcut iar taximetrist. Și am ieșit pe

stradă. Fără stație, fără navigație, întrucât m-am născut
în București, și fără aplicație android! Mi-am făcut planul,

am văzut despre ce este vorba... apoi mi-am văzut de
ale mele, pentru că am de rezolvat niște lucruri mai im -
portante decât să bag bani în buzunarele unora care se
numesc patroni, iar eu să-mi petrec zilele ca boschetarii
pe caldarâmul orașului. 

România, încotro?
România se află pe un trend care nu duce nicăieri!

Uitați-vă cu atenție la forța de muncă aflată pe taximetre
sau pe microbuze, ca și pe camioanele până pe la 10-
12 tone. Este bătrână și îmbătrânește în continuare,
pentru că tinerii părăsesc țara. La început, vă spuneam
că patronatul român din transporturi se plânge din ce în
ce mai tare de lipsa șoferilor. 

Ne tot lăudăm că facem parte, meritat sau nu, voit
sau nu, din UE. Păi dacă facem parte din această... or -
ga nizație... mi se pare normal să fim plătiți ca în această
or ga ni zație, cu minim 5 euro pe oră și nu mai puțin de
800 de euro pe lună. 

Canada consideră munca de șofer pe camion ca
făcând parte din grupul muncilor grele și necalificate,
dar o plătește extrem de bine, tocmai pentru că recu -
noaș te că nu oricine este în stare să stea la volanul unui
camion. Eu nu trăiesc în Canada, ci în România, țara
care, cel puțin teoretic, se află în Uniunea Europeană,
așa că vreau să fiu plătit ca la Berlin, Paris, Madrid etc
pentru aceeași muncă prestată. 

Patronii spun că nu pot face acest lucru din cauza
tarifelor practicate de firmele de logistică, nu spun că înșiși
ei practică prețuri de nimic pe piața transporturilor, pentru
a se menține acolo. Am un prieten care muncește pentru
el, cu mașina lui, și l-am însoțit în câteva curse. Trebuie
să vă spun că am găsit firme care percep 1 leu pe
kilometru la curse efectuate cu camionul. Vă rea mintesc
că un kilometru este taxat cu 1,39 lei, minim, în taximetrie.
Investiția unui patron în taximetrie? 10.000 de euro
maxim. Investiția unui patron de camioane? Cam 100.000
de euro, minim, pentru o prelată articulată gata de drum.
Nu se compară! Iar în taximetrie profitul vine imediat!
Clientul se urcă, apoi îți dă banii și coboară. 

Patronii de camioane așteaptă până li se lungesc
ure chile banii de la cei care trebuie să le plătească. 30
de zile, 90 de zile, ordine de plată fără bonitate, țepe
etc. Și pe urmă se plâng și nu dau salarii normale. Ei
sunt de vină! Nu e greu să-ți dai seama că suspendarea
ac tivității firmelor de transport pentru o săptămână ar
pa raliza întreaga țară și ar aduce la masa discuțiilor pe
toată lumea, pentru a se pune punct acestei situații
rușinoase în care se află șoferul român de camioane.
Dar nu se vrea! La niciun nivel! Șoferii pleacă unde văd
cu ochii, patronii dau acatiste și se vaită, miniștrii de
resort se fac că plouă și-și mai iau o șpagă - Sfânta
Șpagă! -, iar primul ministru ne spune că România crește
economic ca o mangrovă...

Chiar m-am săturat de România!

Laurențiu MIREA
Fost șofer de camion Electrica

Sfânta Șpagă
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Despre țara în care toată lumea umblă cu șpaga în gură - pentru
a-l parafraza pe un clasic în viață! - am să vă spun următoarea
poveste. În mai puțin de 30 de zile, am fost angajat în trei locuri.
La două dintre acestea am semnat contractul azi și mi-am dat
demisia mâine. La al treilea, am lucrat trei zile... 

Salariul la băieții cu camioanele: 1.378 lei, cu
posibilitatea de a crește până pe la vreo 2.000,
adaugând diurna. Dar am găsit salarii de 1.500, 1.700
sau chiar 2.500 pe dube de 3,5 tone, de unde am tras
concluzia că 1.400 de lei pe un camion de 18 tone nu
reprezintă chiar cea mai reușită abordare a capitolului
bani pe care-i duci acasă, așa că ne-am despărțit
prieteni. Ei au rămas cu camionul, eu mi-am căutat în
continuare de muncă. 

A doua firmă de taxi, chiar mai mare și mai veche
decât prima, avea un plan de 3.600 lei pe lună.
Salariul oferit: 330 de lei. Pe lună! 
Banii tăi? Bineînțeles că tot din șpagă... 

În toate cele trei zile pe care le-am lucrat ca
taximetrist, planul zilnic a fost făcut mai mult din
șpagă decât din ceea ce rezulta din aparat. Spre
exemplu, în a treia zi, la un plan de 65 de lei - care a
fost gata de la ora 6 la ora 10 - încasările pe aparat au
fost 28 de lei. Însă acesta a fost integral meritul meu,
nu al mașinii sau al norocului! 
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Ț inta oricărui operator de trans -
port este, sau ar trebui să fie,
ob ţinerea celui mai scăzut

cost/km din utilizarea anvelopelor.
Planul pe termen lung trebuie să

con ţină obligatoriu următoarele ele -
mente:

- modalitatea de control şi efec -
tua re a achiziţiei

- metoda de monitorizare a para -
me trilor - software management

- evaluarea periodică şi ajustarea
stra tegiei - audit. 

În funcţie de tipul de transport,
zona geografică unde se desfăşoară
tran s portul, strategia de achiziţie a
anve lopelor este diferită pentru că indi -
ca torii de performanţă ai anvelopelor
sunt diferiţi. 

Pentru o companie
de distribuţie locală
Rata de daunalitate trebuie să fie

un factor important în analiză. Infra -
stru ctura încă lasă de dorit în multe
oraşe, iar opririle dese, pe străzi
strâm te, urcări de borduri sau alte ob -
stacole duc la o rată de daunalitate
mare. În acest caz, este clar că vor fi
multe anvelope care vor fi înlocuite
din motive de distrugere şi nu pentru

uzură normală. Astfel, probabil se vor
alege anvelope din gama bu get/me -
diu, dar care vor fi monitorizate per -
ma nent atât la rezistenţa carcasei, cât
şi la rată de uzură. Dacă sunt dis po -
ni bile, anvelopele all season rezolvă
şi problema logisticii de schimb de
sezon. Este preferabil să se aleagă un
singur furnizor de anvelope, care să
aibă şi service (nu strică o unitate de
service mobil), care să poată asigura
şi hotelul de anvelope în cazul în care
nu sunt disponibile anvelope all sea -
son. În negocierile cu furnizorul de an -
ve lope trebuie avut în vedere un stoc
minim ţinut la furnizor. Software-ul de
management al anvelopelor va da
indicaţii statistice asupra celor mai
bune mărci de anvelope în raportul
de cost/km şi va furniza şi previ zio -
narea consumului de anvelope, care
vine în ajutorul furnizorului. 

Companii de
transport public local
de persoane
Faţă de companiile de distribuţie,

acestea au nevoie de un punct de ser -
vi ce cât mai apropiat de garaj. În acest
caz, dis  po nibilitatea unei unităţi mobile
de service poate face diferenţa în se -

lec ţia furnizorilor. În cazul autobuzelor,
se poate folosi la maxim soluţia de re -
şa pa re. În general, rata de recuperare
a carcaselor este foarte bună la au to -
buze, iar soluţia reşapării reduce cos -
turile cu aproximativ 30-40%. În acest
caz, achiziţia de anvelope ar trebui să
ţină cont de gradul de reșa pa bilitate a
diferitelor mărci de an velope. În
general, anvelopele din gama mediu-
premium se încadrează în această
categorie. Şi în acest caz, este foarte
important ca sistemul de ma nagement
pus la punct de trans por tator să fie
sus ţinut de o soluţie soft ware speciali -
za tă. Informaţiile exacte aflate în mâi -
nile companiei duc la economii impor -
tante pe termen lung.

În transportul intern
Operatorii care au contracte de

transport intern trebuie să ţină cont în
primul rând de rutele şi calitatea dru -
mu rilor pe care operează. Cei care
au curse cu precădere în sudul ţării,
către oraşele principale vor avea un
cost/km mai mic decât cei care ope -
rea ză camioane în centrul şi nordul
ţării. Acolo, datorită reliefului delu -
ros/mun tos, drumurile au mult mai
multe curbe şi alternate rampă/pantă.
În cazul transportului de cereale, spre
exemplu, este foarte posibil ca pentru
re morcă să se aleagă chiar şi o anve -
lopă ON/OFF. În funcţie de numărul
de baze pe care îl are flota, va alege
unul sau mai mulţi furnizori de servicii
şi anvelope. Ar fi preferabil să se caute
un furnizor care are acoperire naţi o -
nală (direct sau prin parteneri) astfel
încât să se discute un contract global.
Disponibilitatea service-ului în afara
orelor normale de program cât şi în
weekend trebuie să fie un criteriu im -
portant de selecţie a furnizorului. Chiar
dacă şi în cazul drumurilor naţionale
întâlnim încă destui km de drum ne -
mo dernizat, majoritatea sunt în stare
foarte bună. Din păcate, deseori locu -
rile de încărcare/descărcare nu sunt
amenajate corespunzător, ceea ce
con duce la o daunalitate destul de
ridi cată, mai ales în cazul anvelopelor
de semiremorcă. Analiza trebuie să

cuprindă obligatoriu un istoric al
daunelor. În cazul în care numărul
aces tora este mic, ar trebui să se alea -
gă produse din zona mediu-premium.
În acest caz, chiar dacă este mic, se
poate colecta un număr de carcase
reşapabile care să beneficieze de o
a doua viaţă. Anvelopele de direcţie,
în special, au o rată foarte bună de
reșa pabilitate, în timp ce carcasele
an ve lopelor de semiremorcă în puţine
cazuri mai pot fi refolosite. Dacă dau -
na litatea este importantă, sau sunt
doar anumite rute cu daunalitate mare,
este preferabil a se folosi anvelope
din zona mediu-buget. Recanelarea
ar trebuie să fie practicată cu pre că -
de re la anvelopele de tracţiune ca mă -
sură de creştere a duratei de viaţă,
mai ales în cazurile în care carcasele
nu sunt reşapabile. Soluţia software
de management al anvelopelor va da
mă sura exactă a tipului de anvelopă
ce trebuie folosit, mai ales în cazurile
în care trebuie alese anvelope din
game de preţ diferite. Costul/km este
cel care trebuie să prevaleze.

În transportul
internaţional 
În ceea ce privește acest tip de

trans port, se obţin cele mai mici rate
ale costului/km deoarece se merge
cu precădere pe autostrăzi, cu viteză

constantă. Dacă vehiculele lucrează
numai în regim intracomunitar, achi -
zi ţia de anvelope devine o problemă
mult mai acută. Preferabil este găsirea
unor furnizori pe rutele principale de
trans port cu care să se lucreze atât
pe parte de servicii cât şi pentru pro -
du se. Înlocuirea înainte de vreme a
anve lopelor (atunci când vin în ţară
pentru ITP) poate aduce economii
numai dacă acestea se montează pe
alte vehicule ale operatorului. În caz
contrar, chiar dacă achiziţia este mai
scum pă în vestul Europei, costul glo -
bal este mai mic. Datorită infrastructurii
bune, daunalitatea este mică şi achi -
zi ţia de anvelope premium este cea
mai potrivită. Este foarte importantă
atenţia acordată mentenanţei anvelo -
pe lor, mai ales că aceasta rămâne în
sarcina exclusivă a şoferului. Cel mai
bine ar fi să se implementeze un pro -
gram de verificări ale anvelopelor la
service-uri de roţi (costul este de circa
30 EUR pentru un ansamblu), la
schim bul de şoferi cât şi la venirea
vehi culului în ţară pentru ITP. Softul
de management al anvelopelor este
un instrument valoros şi în acest caz.
Rapoartele de previzionare a consu -
mu lui indică anvelopele care ar trebui
schim bate, chiar fără să fie văzut
camio nul. În acest fel, se evită neplă -
ceri cu poliţia, iar siguranţa rutieră nu
este afectată. Trebuie accesat şi un
call center de asistenţă pentru situaţiile
în care totuşi apare o distrugere de
anvelopă ce duce la imobilizarea ve -
hi culului. Este destul de costisitor, dar
întârzierile şi pericolul rămânerii mult
timp pe banda de urgenţă a autostrăzii
poate duce la costuri mult mai mari.

Flote mari
Pentru flotele mari, cu forţă de ne -

go  ciere, există posibilitatea ca aces -
tea, şi este chiar preferabil, să meargă
în pa ralel cu 2 furnizori (principal şi
se cun dar). În cazul acestui tip de flote,
re ţeaua de service, timpul de răspuns
la inter ven ţii, disponibilitatea stocului
(chiar stoc dedicat) trebuie să fie punc -
te obligatorii în negocierile cu furnizorii
potenţiali. O per soană dedicată pentru
ma nage men tul anvelopelor cât şi soft -
ware de management sunt obliga to -
rii. Persoana respectivă va fi respon -
sa bilă pentru un buget de mai multe
sute de mii de euro şi trebuie să aibă
toa te in strumentele ne cesare contro -
lă rii acestui buget. Audi tul extern peri -
o dic este la fel de important astfel în -
cât manage men tul companiei să se
asi gure că bu ge tul alocat este bine
ges tionat şi nu sunt derapaje. Există
şi varianta exter na lizării manage men -
tului de anvelope către un producător,
dar acest lucru tre buie făcut numai
dacă se ajunge la concluzia că intern
nu este posibil con trolul. În general,
este o soluţie mai scumpă şi contractul
trebuie negociat foarte bine întrucât
ie şirea dintr-un astfel de acord este di -
fi cilă. Trebuie ţinut cont de faptul că
se pierde flexibilitatea şi că vor exista
con strângeri ale furnizo ru lui care, la
un moment dat, pot fi inco mode pentru
transportator. Stabilirea, imple men ta -
rea şi monitorizarea unui plan pe
termen lung este o condiţie esenţială
pen tru controlul şi reducerea costurilor
cu anvelopele.

Cosmin LIXANDRU
cosmin.lixandru@windsoft.ro

SFATURI
Achiziţia „ca la carte“
a anvelopelor
Strategia corectă de achiziţie a anvelopelor este diferită, în funcţie
de tipul de transport efectuat, de mărimea flotei şi de ţara sau zona
geografică unde îşi desfăşoară activitatea operatorul de transport.

Cosmin
Lixandru

În număr tot mai mare,
producătorii de anvelope asiatici
sunt agresivi în dezvoltare şi
devine tot mai dificil pentru
transportatori să facă alegerile
corecte în achiziţia anvelopelor.

Indiferent de tipul de
transport practicat şi de
mărimea flotei, fiecare
operator de transport trebuie
să aibă cel puţin o persoană
responsabilă pentru
managementul anvelopelor,
care să implementeze planul
pe termen lung. Nu trebuie
să fie neapărat un angajat
care să se ocupe exclusiv de
această parte, dar trebuie să
existe un responsabil.
Sistemul de management al
anvelopelor trebuie să aibă
în centru programul
informatic specializat şi
controlul periodic. Auditul ar
trebui făcut de un specialist
în anvelope din afara
companiei, care să poată
face o poză realistă asupra
gradului de conformitate a
realităţii cu planul
operaţional implementat de
directorul general sau chiar
de proprietarul companiei.
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Î nsăși motivația achiziționării unui
astfel de program ține de eficiență
și de control. Prelungirea cu doar

10% a vieții anvelopelor aduce econo -
mii care pot merge până la zeci de
mii de euro în funcție de mărimea
flotei. Astfel, decizia implementării pro -
gra mului de management al anvelo -
pelor devine o condiție esențială în
cursa pentru scăderea și ținerea sub
control a costurilor. „WindTyre repre -
zin tă în acest moment cel mai avansat
sistem de management al anvelopelor
la nivel European, dedicat utilizatorului
final, adică flotelor de transport. Con -
cepția WindTyre a fost făcută de jos
în sus, pornind de la nevoile practice,
disponibilitatea și pregătirea medie a
angajaților și punctele de control nece -
sare pentru ca managementul să de -
țină informațiile corecte asupra acestui
cost”, a explicat Ștefan Nedeluș, direc -
tor general WindSoft. Aplicația
WindTyre este dezvoltată pe 3 paliere:
baza de date, alerte și rapoarte.

Baza de date
În baza de date se introduc toate

vehiculele și anvelopele acestora, la
nivel de serie. Orice operațiune care se
execută asupra anvelopelor este
operată în baza de date. Operațiunile
de înlocuire, rotații la altă axă, rotații ale
anvelopelor între vehicule, recane lă -
rile și reparațiile - toate sunt introdu se
în baza de date împreună cu adân ci -
mea anvelopelor, presiunea și kilo -
metrajul vehiculului. Se poate vizua -
liza tipul de profil montat pe ma și nă
printr-o poză generică, cât și un ata -
șament - spre exemplu, o poză cu un
anumit defect al anvelopei respec ti ve.

Utilizatorul are la dispoziție un
instrument foarte util și anume lista
TO DO. Poate adăuga necesitatea
unor operațiuni de mentenanță pentru
a împiedica o uzură prematură a anve -
lo pelor. Aceste liste TO DO vin împre -
ună cu un sistem de alertare astfel
încât operațiunile solicitate să se și
fa că în realitate. Baza de date va intro -

du ce în gestiuni separate anvelopele
de rezervă, cele demontate pentru a
fi refolosite, pentru a fi trimise la reșa -
pare, cât și cele care se vor preda ca
deșeu. Orice demontare de anvelopă
va fi însoțită de un motiv de demon -
tare, astfel încât să se poată urmări
în mod transparent de ce s-au efectuat
înlocuirile de anvelope. „Operarea a
fost concepută pentru a fi foarte facilă
și intuitivă. Sistemul are o serie de
blo caje predefinite astfel încât opera -
to rul să nu poată introduce date ero -

nate. Spre exemplu, o anvelopă nu
poate avea o adâncime mai mare în
pre zent față de o citire din trecut”, a
pre cizat Ștefan Nedeluș. În fiecare
mo ment este disponibil întregul istoric
al anvelopelor, inclusiv kilometri total
rulați și costul pe kilometru. Anvelopele
se pot gestiona pe gestiuni separate:
anvelope de iarnă/vară, anvelope pen -
tru refolosire, anvelope pentru reșa -
pa re. În orice moment, există o evi -
den ță precisă a stocurilor de anvelope,
calitativ și cantitativ.

Alerte
Sistemul de alerte a fost creat

pentru a preveni înlocuirea anve lo -
pelor înainte de termen din cauza unor
defecțiuni ale vehiculelor sau din alte
cauze. Alertele vin în ajutorul utiliza -
to rului prin direcționarea atenției către
vehi culele la care aceasta este nece -
sară. Este important să se poată lua
decizii din timp, pentru a nu ajunge în
poziția doar de a constata că sunt
anve lope care nu au rulat la potențialul
maxim din cauza unor deficiențe care
ar fi putut fi remediate din timp.

Alertă de uzură
prematură
Sistemul emite alerte asupra an -

velopelor care au o rată de uzură mai
mare decât în mod obișnuit și care nu
își vor atinge potențialul de exploatare.
În acest fel, se poate interveni din timp
și, în mod automat, se prelungește
du ra ta de viață a anvelopelor. În ace -
lași timp, sistemul analizează datele
an velopelor similare montate pe ma -
șini și face o comparație între acestea
pentru a identifica vehiculele care au
o performanță mai slabă, chiar dacă
au rată de uzură normală. 

Alertă listă TO DO
Pentru operațiunile marcate cu

oca zia inspecțiilor sau a altor inter -
ven ții ca fiind necesare (ex: verificare
de geometrie), sistemul emite alerte
până în momentul în care operațiunea
solicitată este efectuată. Operațiunile
de mentenanță corectivă făcându-se
la timp, se prelungește durata de viață
a anvelopelor.

Alertă de adâncime
minimă
Alerta este foarte utilă mai ales

pen tru camioanele care rulează în
comu nitate. Sistemul calculează la
fiecare inițializare, pe baza istoricului
fiecărei anvelope, adâncimea benzii
de rulare la data curentă. Se indică
anvelopele care sunt în pericol de a
avea adâncimea mai mică decât
adâncimea minimă de siguranță. În
acest mod, managerul tehnic va eco -

no misi timp prețios și va cere detalii
suplimentare de la șoferi numai pentru
acele vehicule care sunt indicate de
raport.

Alertă mentenanță
anvelopă
Mentenanța corectă a anvelopelor

reprezintă cheia obținerii celui mai bun
rulaj și de economie de combustibil.
Sis temul furnizează lista cu vehiculele
care au termenul de inspecție depășit,
cu mențiunea datei ultimei inspecții. 

Rapoarte
Sistemul de rapoarte reprezintă o

colecție de rapoarte care, odată ge -
ne rate, oferă date reale asupra perfor -
man țelor anvelopelor și a perfor man -
țelor de mentenanță a departamentului
service. Este instrumentul principal
care permite gestionarea eficientă a
parcului de anvelope și luarea deci zi -
ilor de achiziție pe baza unor informații
reale care să ducă în final la obținerea
celui mai scăzut cost per kilometru.

Cererea de
preaprobare înlocuire
anvelope
Raportul se generează în momen -

tul în care service-ul cere aprobarea
de înlocuire anvelope de la mana ge -
ment. Cu ajutorul acestui raport, fac -
to rul de decizie va aproba înlocuirea
anvelopelor având în față tot istoricul
acestora, de la primul montaj pe ve -
hicul. În acest fel, se controlează total
fluxul de înlocuire și deciziile se iau
în cunoștință de cauză.

Raportul de
previzionare consum
anvelope
Sistemul face o analiză a rulajului

real al anvelopelor și, pe baza kilo -
me trilor medii lunari, oferă o imagine
a necesarului de achiziție pentru
următorul an. Această evaluare este
făcută la nivel de vehicul și de axă.
„Altfel spus, vom ști exact la ce mașină
și la ce axă vom înlocui anvelopele în
ur mătoarele 6 luni spre exemplu. De -

par tamentul specializat poate să își
planifice din timp achizițiile, eventual
de a accesa țintit diferite promoții ale
vânzătorilor de anvelope. Un alt bene -
ficiu este dat de menținerea stocurilor
proprii la un nivel minim”, a completat
directorul general WindSoft. 

Raportul de cost/km
pe flotă și vehicul
Este evidențiat costul real/km (in -

de pendent de achizițiile de anve lo pe)
la nivelul întregii flote, cât și la nivel
de vehicul. Se vizualizează separat
dife ritele tipuri de vehicule (capete
trac tor, semiremorci). Se pot identifica
exact vehiculele situate deasupra me -
diei, deci cele care generează costuri
mai mari, și se pot lua măsuri pentru
identificarea și eliminarea cauzelor ce
au dus la creșterea costului/km. 

Raport al adâncimii
anvelopelor
„Este un raport foarte util care ne

ajută să alegem ce anvelope să
montăm/demontăm pentru a îndeplini
cerințele companiilor de leasing cu
privire la retururi”, a explicat Ștefan
Ne deluș. O altă utilitate a acestui ra -
port se referă la efectuarea de împe -
re cheri corecte ale anvelopelor, cât și
la mutarea anvelopelor de pe o mași -
nă pe alta, în funcție de necesitățile
curente (spre exemplu, când se
schim bă un vehicul de pe un tip de
con tract pe altul).

Raport costul
anvelopelor
Este principalul instrument care stă

la baza achiziției de anvelope. Sis temul
generează pentru fiecare tip de
anvelopă un randament în km/mm care
este ponderat cu prețul de achi ziție și
care determină cea mai bună alegere
în privința tipului de anvelope ce trebuie
folosit. Acest raport repre zin tă cea mai
bună modalitate de iden tificare a
produselor care se adap tea ză cel mai
bine tipului de transport efectuat.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro

WindTyre -
funcționalități și
puncte de control
Cheia unui program software de management al anvelopelor stă în
capacitatea utilizatorilor de a-l utiliza la potențialul maxim și în
ușurința cu care acest lucru este făcut posibil.

PUBLICITATE

Ștefan Nedeluș

Ștefan Nedeluș, director general WindSoft: 
„WindTyre este cel mai avansat sistem de management al anvelopelor la
nivel European, dedicat flotelor de vehicule comerciale.”
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AL 10+ este o anvelopă radială,
dedicată capetelor tractor şi
au tocarelor, potrivită pentru

toa te poziţiile şi destinată mersului pe
au tostradă. Se bucură de un design
unic al benzii de rulare iar compoziţia
cau ciucului folosit la producerea aces -
tui model de anvelopă oferă un randa -
ment kilometric ridicat şi o rezistenţă
mărită vizavi de uzura neregulată. În
ceea ce priveşte suprafaţa de rulare,
canalele sunt lineare şi optime, având
pereţi ondulaţi pentru o direcţie cât
mai precisă fără a neglija, însă, si gu -
ranţa. Designul acesta oferă, totodată,
şi performanţe crescute în ceea ce
priveşte dispersia apei de pe suprafaţa
de rulare.

Pentru că am amintit de siguranţă,
trebuie menţionat că secţiunea circum -
fe renţială a profilului a fost proiectată
pentru a îmbunătăţi stabilitatea con -
fe rită de anvelopă în viraje. 

În linii mari, putem caracteriza
acest tip de anvelopă ca fiind una cu
un nivel ridicat de rezistenţă la uzură,
ca pabilă să parcurgă mai mulţi kilo -
metri, în condiţii de siguranţă supe -
rioa re. La finalul „vieţii” anvelopei, car -
ca sa poate fi reşapată uşor, mulţumită
tehnologiei de producţie şi a mate ria -
lelor folosite, riscul de a se toci neu -
ni form fiind unul redus. 

Alexandru STOIAN
alexandru.stoian@ziuacargo.ro

HANKOOK AL 10+

Pentru
curse lungi
Producătorul de anvelope Hankook propune transportatorilor o
anvelopă destinată curselor lungi, menită să optimizeze costul pe
kilometru, graţie materialelor şi a tehnologiei de producţie. Este
vorba despre modelul de anvelopă AL 10+, ce face parte din gama
E-Cube Max, concepută cu o atenţie specială pe partea de
economie, putere şi mediu înconjurător. 

Dimensiuni disponibile
Anvelopele AL 10+ sunt
disponibile în 4 variante: 
315/80R22,5, 
315/70R22,5, 
315/60R22,5 
şi 355/50R22,5. 
Toate versiunile beneficiază de
indici foarte buni de clasificare
conform etichetelor UE, B sau C,
şi un nivel de zgomot de 70 dB.
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P asul făcut de CTE Trailers,
com panie binecunoscută pen -
tru asocierea numelui său cu

însăşi noţiunea de calitate, repre zen -
tând în exclusivitate pe piaţa româ -
neas că mărci de prestigiu, precum
Krone, Meiller, Faun, Schmidt sau
Fay monville, reprezintă cea mai bună
re comandare pentru Astra şi garanţia
că produsul respectiv este optim pen -
tru segmentul de activitate ales.

Experienţa 
îşi spune cuvântul
Cu o experienţă de peste 100 ani

în producţia de vagoane de marfă şi
în prelucrarea oțelului, fabricile de va -
goa ne de la Arad, Drobeta Turnu Se -
ve rin şi Caracal au început, în anul
2013, sub egida unei noi echipe de
mana gement, producția de compo -
nen te de oţel şi pentru alte industrii.
În prima etapă, au fost produse sub -
an samble grele de oţel pentru pro -
ducători de renume la nivel european
şi mondial. 

Finalul anului 2013 a marcat debu -
tul producţiei de semiremorci şi re -
morci specializate, realizate din oţel şi
aluminiu pentru diferite piețe euro -
pene.

În urma succesului avut cu produ -
se le exportate cu preponderenţă pe
pie țele cu cerinţe foarte specializate,
pa sul natural a fost promovarea unui
produs complet şi testat pe piaţa
autohtonă. 

Un produs...
ca pâinea caldă
Prima semiremorcă prezentată

pentru piaţa locală este un model des -
ti nat transportului de cereale, oferind
un volum cuprins între 50 şi 55 mc.
Ve hiculul are o masă totală admisă
teh nic de 35 t, cu o sarcină pe axe ad -
mi să de 24 t şi o masă proprie de cir -
ca 6.400 kg. 

Şasiul este realizat în construcţie
su dată din oţel, cu grindă longitudinală
în profil I, ramforsat suplimentar, con -
tra placă de rezistență pentru cuiul de
remorcare de 2” DIN 74 080, conform
DIN/ISO 1726. Semiremorca este
echi pată cu axe BPW, cu suspensie
pne umatică, are un ampatament de
1.310 mm, iar prima axă este liftantă.
Instalaţia de frânare este Wabco, iar
vehiculul este dotat cu ABS. 

Bena basculabilă are pereţi laterali
şi perete frontal din profile de aluminiu
cu o grosime de 40 mm. Oblonul pos -

te rior dispune de două uşi tip contai -
ner, 1/3 - 2/3, cu uşiţă de descărcare
de 400/400 mm. Semiremorca este
pre văzută cu prelată cu sistem de ru -
lare, cu două picioare de susţinere
telescopice, acţionate mecanic şi cu
bară rabatabilă spate, la care se ada -
ugă bare laterale de protecţie. 

Semiremorca este proiectată de
ingineri având o vastă experienţă în
do meniu, produsul beneficiind de teh -
no logie nemţească, dar de o realizare
spe cifică pentru necesităţile pieţei
autohtone.

Raluca MIHĂILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro

CTE Trailers şi Astra SKG 50
De la români,
pentru români
Recent, compania CTE Trailers, specializată în comercializarea de
semiremorci, remorci şi echipamente pentru transport, a decis să
aibă încredere într-un proiect care reprezintă comuniunea optimă
între know-how-ul german şi tradiţia românească. Astfel, a inclus
în portofoliul său de produse o semiremorcă pentru transport
cereale produsă de... ASTRA RAIL INDUSTRIES ARAD.

SKG 50
Masă remorcabilă admisă tehnic:

11.000 kg
Sarcină pe axe admisă tehnic:

24.000 kg
Masă totală admisă tehnic: 35.000 kg
Masă proprie: 6.400 kg
Lungime utilă: 10.500 mm
Lăţime utilă: 2.460 mm
Înălţime utilă: 2.000 mm
Înălţime totală: 3.545 mm
Volum: 52 mc
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De două ori mai
repede, de patru
ori mai sus
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COMPANIILE HIGH TECH
ÎŞI MUTĂ PRODUCŢIA 

Companiile high-tech din Europa
mizează pe o creştere masivă a
industriei şi se pregătesc pentru
aceasta luând în considerare mai
mulţi factori atunci când îşi
construiesc reţelele logistice, după
cum reiese din declarațiile
respondenților europeni ai celui
de-al cincilea studiu anual UPS
„Change in the Supply Chain” -
CITC. Studiul, realizat de IDC
Manufacturing Insights pentru UPS,
arată că deși strategia de off-
shoring, folosită pentru a diminua
costurile prin mutarea producției în
țări cu mână de lucru ieftină, domină
în continuare, multe companii au
început să adopte right-shoring.
38% dintre respondenții europeni au
declarat că intenționează aducerea
proceselor de producție mai
aproape de piața de desfacere. 
Studiul CITC al UPS arată, de

asemenea, o creștere a gradului de
inserție a companiilor high-tech pe
piețe emergente de adoptare a
printului 3D pentru prototipuri și
designuri de produse noi. 

PERSPECTIVE
MAI OPTIMISTE
PE PIAȚA DE MUNCĂ

ManpowerGroup a lansat recent
Studiul Manpower privind
Perspectivele Angajării de Forță de
Muncă IV/2015. Datele privesc
intervalul octombrie - decembrie
2015. La nivel național, angajatorii
au planuri robuste, cu o Previziune
Netă de Angajare de +16%. În
sectorul Transport, depozitare și
comunicații, Previziunea Netă de
Angajare este de +7%, mai slabă
decât cea din trimestrul anterior cu 4
puncte procentuale. Acesta este
unul din doar două sectoare (celălalt
fiind cel de Administrație Publică și
Servicii Sociale) în care
perspectivele de angajare sunt mai
puțin optimiste decât în trimestrul al
III-lea, ele rămânând stabile sau
crescând în mai mică sau mai mare
măsură în celelalte 8 sectoare de
activitate. Previziunea se
îmbunătățeste însă ușor față de
ultimul trimestru al anului trecut, cu 2
puncte procentuale. 

COMERŢUL, INDUSTRIA
ŞI SERVICIILE -
ESTIMĂRI POZITIVE

În cadrul anchetei de conjunctură
din luna august, managerii
companiilor estimează că, până în
octombrie, va avea loc o creştere
moderată a activităţii în industrie şi
servicii, o creştere mai substanţială
în comerţ şi o stagnare în
construcţii. Preţurile vor înregistra o
relativă stabilitate în toate
sectoarele economice, conform
indicatorului sold conjunctural al
INS. Astfel, în industria
prelucrătoare, se preconizează o
creştere moderată a volumului
producţiei (sold conjunctural +7%),
ca şi cererea de servicii (sold
conjunctural +10%). În construcţii,
producţia va stagna (sold
conjunctural +4%), ca şi stocul de
contracte şi comenzi (+1%),
numărul de salariaţi (+3%) şi
preţurile lucrărilor de construcţii
(+1%). În sectorul comerţ cu
amănuntul, managerii au estimat o
tendinţă de creştere a activităţii
economice (sold conjunctural
+19%), un avans moderat al
numărului de salariaţi (sold
conjunctural +9%) şi al volumului
comenzilor adresate furnizorilor de
mărfuri de către unităţile comerciale
(sold conjunctural +11%). Preţurile
vor stagna (sold conjunctural -4%). 

3,7% CREŞTERE
ECONOMICĂ ÎN S1 

Produsul Intern Brut (PIB) a crescut
în primul semestru (S1) cu 3,7% pe
serie brută şi cu 3,8% pe serie
ajustată sezonier, după ce în
trimestrul doi (T2) a urcat cu 3,2%
pe serie brută şi cu 3,7% pe serie
ajustată faţă de aceeaşi perioadă a
anului trecut şi a avansat cu 0,1%
comparativ cu T1, potrivit datelor-
semnal ale INS. Seria ajustată
sezonier a PIB trimestrial a fost
recalculată ca urmare a includerii
estimărilor pentru T2, fiind revizuită
faţă de varianta publicată în iulie.
Astfel, estimările pentru T1 au fost
revizuite de la 1,5% la 1,4% faţă de
T4 din 2014 şi de la 4,1% la 3,8%
comparativ cu T1 din 2014. Datele
pentru T4 din 2014 comparativ cu
T3 au fost şi ele modificate de la
1% la 0,9%, iar pentru T3
comparativ cu T2, de la 2,2% la
1,3%. Totodată, PIB-ul din T2 din
2014 faţă de T1 a fost revizuit de la
-0,6% la +0,2% iar pentru T1 faţă
de T4 din 2013, indicii au fost
modificaţi de la 0,1% la 0,2%. În T1

din 2015, creşterea economică a
fost de 4,3% pe serie brută şi de
3,8% pe serie ajustată faţă de
aceeaşi perioadă a anului trecut.
Bugetul pentru anul în curs a fost
fundamentat luând în calcul o
creştere a PIB de 2,5%. Cea mai
recentă estimare a Comisiei
Naţionale de Prognoză, datând din
luna mai, ia în calcul un avans de
3,3%. 

AVÂNT LA CONSTRUCȚII 

Volumul lucrărilor de construcții a
crescut în primul semestru (S1) cu
10,3% ca serie brută și cu 10,9% ca
serie ajustată în funcție de numărul
de zile lucrătoare și de sezonalitate,
comparativ cu perioada similară din
2014, potrivit INS. Ca serie brută,
pe elemente de structură au avut
loc creșteri cu 14,0% la lucrările de

reparații capitale, cu 11,0% la
lucrările de întreținere și reparații
curente şi cu 9,3% la construcții noi.
Pe obiecte de construcții, volumul a
crescut cu 13,5% la clădirile
nerezidențiale, cu 10,1% la
construcțiile inginerești şi cu 4,9% la
clădirile rezidențiale. Ca serie
ajustată, creşterea cu 10,9% a fost
distribuită pe elemente de structură
astfel: cu 19,9% la lucrările de
reparații capitale; cu 11,0% la
lucrările de construcții noi şi cu
8,7% la lucrările de întreținere și
reparații curente. Pe obiecte de
construcții, volumul lucrărilor de
construcții a crescut cu 16,3% la
clădirile nerezidențiale, cu 12% la
clădirile rezidențiale şi cu 0,8% la
construcțiile inginerești.

INVESTIȚII STRĂINE
DE 1,66 MILIARDE EURO 

Investițiile străine directe au însumat
în primul semestru (S1) 1,66
miliarde de euro, cu aproape 40%
peste nivelul înregistrat în perioada
similară a anului trecut (1,19 mld
euro), potrivit Băncii Naționale a
României (BNR). Însă tot BNR arăta
la începutul anului că investiţiile

străine directe au scăzut în 2014 cu
10,6% faţă de 2013, la 2,43 mld
euro de la 2,71 mld euro - vârf de
atins după declanşarea crizei
economice. Cel mai ridicat nivel în
perioada postdecembristă s-a
înregistrat în 2008, când investiţiile
străine au ajuns la suma-record de
9,496 mld euro, după o diminuare în
2007 la 7,25 mld euro, față de 2006
(când au atins 9,056 mld euro). În
2009, investiţiile străine s-au
prăbuşit la 3,48 mld euro, apoi în
2010 la 2,2 mld euro, scăderea
continuând și în 2011. Anul 2012 a
fost primul de redresare după 4 ani
de criză, investițiile străine ajungând
la 2,138 mld euro, avans de 18,7%
față de 2011. 
Anul acesta, din totalul investițiilor
străine, participațiile la capital
(inclusiv profitul reinvestit net
estimat) au însumat 943 de milioane
de euro iar creditele intragrup, 716
mil euro (net). Cea mai mare
valoare a investiţiilor străine a fost
consemnată în luna martie: 376 de
milioane de euro. La polul opus, cea
mai săracă lună a fost februarie, cu
doar 110 mil euro investiți. În iunie,
au fost 372 de mil euro, a doua cea
mai mare sumă lunară înregistrată
de la începutul anului. 

Schenker Logistics Romania
şi-a extins portofoliul cu un
serviciu de mutări, destinat
exclusiv entităţilor cu capital
străin, atât în România, cât şi
la nivel internaţional. Potrivit
unui comunicat de presă
procesul de evaluare şi de
planificare logistică diferă
faţă de cel al relocării de
locuinţe, atât prin volum, cât
şi prin complexitate. Astfel,
prin DB SCHENKERmove,
compania oferă servicii de
consultanţă, soluţii specifice
şi personalizate de transport
şi logistică, planificare şi
executare a relocării.
Operaţiunile de mutare,
realizate de DB
SCHENKERmove, permit
beneficiarilor integrarea
serviciilor, precum asigurarea
bunurilor, depozitarea pentru
perioade mari de timp,
dezasamblare şi asamblare,
formalităţi vamale. „Serviciile

noastre integrate de relocare
au permis partenerilor noştri
să-şi coordoneze nevoile,
atât prin reducerea
costurilor, cât şi a timpului
de execuţie”, a declarat Albin
Budinsky, CEO Schenker
Logistics Romania.
DB SCHENKERmove este
certificat DIN EN ISO
9001:2008 - proces controlat
de logistică şi de relocare
pentru colectare şi
depozitare la nivel naţional şi
internaţional, care
îndeplineşte cerinţele DIN EN
ISO 12522 partea 1 + 2.

SCHENKER LOGISTICS ROMANIA INTRODUCE
SERVICIUL DE RELOCARE

PUBLICITATE
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C ifra de afaceri a companiei în
2014 pe plan internaţional şi
în mediul online a fost de 2,53

miliarde de dolari, iar pentru anul în
curs previziunile companiei vizează o
cifră de 2,7 miliarde de dolari.

Dacă până la finalul anului 2012
în România se ajunsese la 8 ma ga -
zine, acum numărul magazinelor este
dublu, iar planurile pe termen mediu
au un target de cel puțin 40 de
magazine.

Expansiune rapidă
Într-o perioadă scurtă, de 6 ani,

bran dul LC Waikiki a devenit accesibil
în 27 de ţări, în 100 de orașe diferite,
în peste 560 magazine (din care 160
de ma gazine erau în internațional la
fi n  a lul lunii august a.c.), iar de la înce -
pu tul lui 2015 și online în 14 țări
(Azerbaijan, Bahrain, Egipt, Georgia,
Iran, Ka zah stan, Kuweit, Maroc,
Oman, Qatar, Emi  ra tele Arabe Unite,
Libia, Turcia, Iordania).

Ritmul de expansiune este atât de
mare încât în aceeași săptămână pot
fi deschise și câte 4 magazine într-o
regiune a globului. În medie, în ultimul
an, un magazin a fost deschis la fie -
care 10 zile. În Europa, după Româ -
nia, au fost deschise rând pe rând
ma gazine și în alte țări, ajungându-se
în prezent la 57 de magazine în 11
țări, iar până la finalul anului, alte 20
de magazine își vor aștepta clienții.
În regiunea Europei, s-au deschis ma -
ga zine în următoarele țări: România,
Bos nia, Bulgaria, Polonia, Albania, Ko -
so vo, Macedonia, Ucraina, Moldova,
Be larus și Serbia.

Dacă în primii ani, focusul a fost
pe construcția magazinelor, analiza
pie ței, întâmpinarea cererii clienților
prin asigurarea unor game de produse

cât mai diversificate, ulterior dez vol -
ta r ea rețelei de magazine a necesitat
și o infrastructură logistică mult mai
solidă, care să asigure dezvoltarea
să nătoasă, dar agresivă, pe o piață
de s tul de matură. Logistica mărfurilor
de la aprovizionarea materiilor prime
și până la recepția mărfurilor în ma -
gazine a fost centralizată și asigurată
de diverse departamente în sediul
central.

Întreg lanțul de aprovizionare a
fost construit za cu za pentru a rezista
la dezvoltări de business cu 2 zeci ma -

le, constant în fiecare an, până cel
puțin la 1000 magazine, ținta din 2023.
Această con strucție solidă dar și mun -
ca a peste 200 de angajați din depar -
ta mentul de supply chain a creat un
teren adecvat pentru punerea în apli -
ca re a unui plan de afaceri agresiv,
deve nind chiar un catalizator de creș -
tere accelerată din colo de așteptări. 

Provocări
Strategia LC Waikiki de dezvoltare

logistică pentru piețele internaționale

se bazează pe strategia corporației
de dezvoltare de a ajunge la cel puțin
1000 de magazine până în 2023 și
10 miliarde de dolari și implică diverse
procese care trebuie armonizate: pla -
nificarea, logistica source-ingului, pro -
cesul de alocare/aprovizionare pe ma -
gazine, comerțul de tranzit, transportul
internațional, managementul depozi -
te lor locale și respectiv central de lân -

gă Istanbul, distribuție locală și, odată
integrate, se întorc la managementul
operațional responsabil de interna țio -
nal. Acestea sunt periodic revizuite,
de la perioadă pe termen lung, 10-12
ani, la cele pe termen mediu (buget)
și respectiv scurt. Ritmul de revizuire
creș te de la un sezon la altul, de la
un an cu depășiri de targete la alt an
cu targete mai ambițioase.

Provocările în logistica LC Waikiki
vin în principal din faptul că fiecare
angajat, manager sau director, trebuie
să construiască (uneori de la zero) cu
resurse limitate, proceduri, procese,
infrastructuri etc. Dar pasiunea pentru
acest domeniu îi unește pe specialiști,
înclinând balanța datorită satisfacțiilor
generate de realizarea targetelor sau
finalizarea proiectelor, satisfacției cli -
en ților interni că au avut mereu marfa
„just în time” și, nu în ultimul rând, sa -
tis facției clienților care achiziționează
pro dusele și recunosc nu numai calita -
tea lor, dar și disponibilitatea în gamă
variată de mărimi și în fiecare săp tă -
mână cu modele noi.

Cu o valoare medie a coşului de
cum părături în România de 2,1 pro -
duse și 22 de dolari, LC Waikiki a în -
chis anul financiar 2014 cu o cifră de
afaceri de 20,5 milioane de dolari.

Dacă la începuturi măsuram și
câte 25-30 de indicatori de perfor man -
ță (KPI), pentru a ține sub control toate
aspectele care ne-ar putea încetini în
a ne servi clienții, în ultima perioadă,
aceștia s-au redus sub 20, din care
mare parte sunt doar supravegheați
pentru a nu ieși din nivelul de alertă,
iar altele necesită proiecte pentru a
ajun ge la un target agreat ca fiind în

LC Waikiki,
țintă ambițioasă

LC Waikiki are ca

obiectiv pentru 2023

una din primele 3

poziții de retailer de

succes printre cele

mai importante

branduri de fashion
din Europa.

În urmă cu aproape şase ani, după ce ocupa prima poziție în
retailul de fashion în Turcia, LC Waikiki a hotărât să se extindă
peste hotarele ţării natale şi România a fost ţara în care au făcut
primul pas, primul magazin deschis fiind în Afi Palace Cotroceni.
Criteriile principale care au înclinat balanța către România au fost
dimensiunea pieţei, posibilitățile de dezvoltare şi apropierea ei de
Turcia. În prezent, în România, opt din zece vizitatori care trec
pragul magazinelor aleg să îşi cumpere produsele comercializate
de LC Waikiki în diferite colecții, fiind mult deasupra
competitorilor care au, în medie, o conversie de 6 la 10.

Laura Simion
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ni velul acceptabil al pieței con cu ren -
țiale. 

Parteneri
Toate mărfurile sunt aprovizionate

în prezent din depozitul central din
Tur cia cu camioane complete sau par -
țiale, iar în anumite perioade ale anului
sau când situații de urgență o impun,
sunt organizate livrări aeriene sau ma -
ri time. Dacă până în 2011 livrările erau
fă cute cu camioane parțiale (LTL) di -
rect la magazine, din 2012 au fost or -
ganizate livrări complete de tip cross-
dock (CD). Din 2013, s-a trecut la
livrări combinate de CD și box picking
(practic, un CD la nivel de box, selec -
tând fiecare box care este necesar de
apro vizionat pentru magazinul tar ge -
tat, celui care i-a scăzut mai rapid gra -
dul de ocupare în magazine). Această
ope rațiune a asigurat flexibilitatea în
livrări și o mai bună disponibilitate la
nivel de grupă de produs și sub-grupă.
Strategia este orientată ca, după ce
anumite condiții sunt îndeplinite, modul
de aprovizionare să poată fi completat
de livrări la lot (lot picking - LP) și res -
pectiv bucată (piece picking), extin -
zând flexibilitatea disponibilității pro -
du sului la raft la nivel de culoare și
mărime a produsului. 

Găsirea unui partener, furnizor de
servicii logistice (3PL), este esențială
în fiecare țară în care volumele ajung
la un anumit nivel (de obicei când de -
pășesc 30-50.000 bucăți/săptămână)
sau chiar mai puține, dacă o impun
condițiile locale. Alegerea 3PL-ului se
face prin competiție de oferte sau li -
ci tație. În prezent, sunt 5 furnizori de
servicii logistice (3PL) în Europa, unii
deservind 3 țări (KLG Europe Logis -
tics: România, Bulgaria și Polonia),
alții 2 țări sau doar local, în funcție de
centrul de greutate al vânzărilor și res -
pec tiv le gislația vamală privind miș -
că rile de măr furi. În ca drul Centrului
de distribuție din Bu cu rești, proprie -
ta tea KLG Europe Logis tics, care
deser vește atât Româ nia, dar și Bul -
garia și Polonia, funcțio nea ză și o plat -
formă „built-on-suite”, construită
conform dimensiunilor stan dard ale
am ba lajelor LC Waikiki, în care sunt
asi gurate servicii logistice de de po -
zitare, manipulare și servicii cu valoare
adăugată (VAS) pentru toa te tipurile
de fluxuri de mărfuri: CD, BP, LP,
reverse logistics.

Legislație
Deși avem o legislație europeană,

implementarea ei la nivelul fiecărei
țări are anumite particularități și, din
pă cate, mediul de afaceri din zona EU
lo calizat în estul regiunii este în con -
tinuare afectat de faptul că nu poate
bene ficia de aceleași condiții econo -
mi ce pe care le are competiția din
vestul Europei, respectiv operațiuni
va male finalizate în 2-3 ore, și pentru
tex tile (care, de obicei, au o medie
mare de coduri tarifare pe documente
im port) față de alte ramuri economice
(electrocasnice cu 2-3 coduri, IT&C
cu 15-20 coduri sau FMCG - 10-15
co duri). În România, cel mai neplăcut
este când trebuie să-i soliciți ofițerului
vamal să-ți printeze declarația cu
aproa pe 200 de coduri, întrucât sof -

tu rile folosite de declaranți nu pot tipări
aceste dimensiuni de declarații. Prac -
tic, cea mai mare parte din rezultatele
efor turilor făcute în aval în lanțul de
aprovizionare de reducere a timpilor
de livrare este spulberată pe timpul
de așteptare a liberului de vamă. 

Proiectele curente logistice sunt
concentrate pe îmbunătățirea timpilor
operaționali pe fiecare activitate (di stri -
bu ție, depozitare, import), în corelare cu
dublarea volumelor de la sezon la se -
zon, în același timp urmărind menți ne -
rea costurilor în parametrii bugetați
pentru a putea oferi clienților produse la
prețuri avantajoase, dar și extinde rea
rețelei logistice cât mai aproape de
centrul gravitațional al vânzărilor pe zona
central-est europeană, care este în
vizorul nostru pe termen me diu, având
în vedere extinderea rețelei de ma ga -
zine, dar și de vânzări online în țările în -
ve cinate României, Mol do va, Bulgaria,
Ser bia, Ucraina, Polonia și mai departe
spre centrul și vestul Europei.

Laura SIMION
Director Logistică RO/BG/PL

LC WAIKIKI RETAIL RO
laura.simion@lcwaikiki.com

Recent, cu ocazia
decernării premiilor
International
Business Awards,
LC WAIKIKI a obținut
bronz la categoria
„fastest growing
company in Europe”.



P racticile comerciale din pre -
zent în sectorul de logistică se
con fruntă cu o piaţă de na tu -

rată din cauza capacităţilor în exces.
Com paniile de logistică oferă ca pa bi -
lităţi multi-operaţionale într-o singură
soluţie; prin evoluţia zilnică valoarea
cal culată iniţial sau preţul obţinut
obiec tiv, matematic şi prin adăugarea
tu turor elementelor de cost s-a trans -
for mat în confruntări comerciale proac -
tive şi agresive având ca singur scop
ma ximizarea cifrei de afaceri.

Confruntarea preţului rezultat pe o
pia ţă cu oferte superioare cererii
schim bă modul în care se formează,
re zultând astfel reduceri ale acestuia.
În consecinţă, oferta de logistică şi
ser vicii de transport va cuprinde asigu -
ra rea că preţul este susţinut, a fost
de terminat corect şi se bazează pe
cos turi operaţionale concrete.

Pentru că transportul reprezintă una
dintre principalele legături ale lan ţului
logistic, clientul se aşteaptă ca furnizorul
să fie o forţă de propuneri, contribuind
la optimizarea costurilor lo gistice. Acest
lucru implică un fur ni zor cu o bună cu -
noa ştere a clientului său și o analiză
sis tematică prealabilă, pro tagoniştii ne -
gocierii devenind par te neri în obţinerea
unor SERVICII PER SONALIZATE cu
FLEXIBILITATE MA XIMĂ.

Tarife... în funcţie
de client
Clasificarea potenţialilor clienţi

după natura produselor și serviciilor lo -
gis ti ce va permite adaptarea preţului
în funcţie de specific şi know-how:

• Logistic Retailer - dominată de
pro dusele alimentare, aprovizionările
sunt frecvente şi fracţionate datorită
spa ţiului de stocare din magazine ra -
portat la spaţiul de vânzare, oferta lo -
gis tică poate include servicii de eti -
che tare sau depozitare.

• Logistic Special - caracterizată de
produse non alimentare (haine, mo -
bi lă, articole de bricolaj sau sportive)
distribuită în magazine specializate cu
un număr mare de articole provenite
de la furnizori multipli, oferta logistică
poa te include servicii de depozitare
sau operaţiuni suplimentare datorate
unui flux supradimensionat.

• Logistic IT - caracterizată de dis -
per sia fabricanţilor, se confruntă cu
pro bleme în ciclul de viaţă al pro du -
se lor şi sezonalitate. Reţeaua naţio -

nală şi depozitele dedicate, împreună
cu gestiunea stocului pot fi incluse în
oferta logistică.

• Logistic Beauty (produse de să -
nă tate, igienă şi înfrumuseţare) - ca -
rac terizată prin reţele multinaţionale
variate şi dispersate la nivel de dis tri -
buitori, oferta logistică va include un
nivel de calitate superior impus ca ur -
ma re a produselor fragile şi cu durată
scurtă de viaţă.

• Logistic Auto - dominată de trans -
por tul expres „just in time”, acest seg -
ment de ofertare poate conţine depo -
zi tare de stoc temporar înainte de
livrare.

A oferi şi a presta operaţiuni lo gis -
ti ce în funcţie de solicitarea clienţilor
nu reprezintă implicit un proiect perso -
na lizat, asumarea unor noi parte ne ria -
te fără a deţine resursele necesare
sau imposibilitatea de a maximiza pro -
cesele poate duce la rezultate ne ga -
tive, se poate perpetua imposibilitatea
satisfacerii noilor parteneri prin modi -
fi carea sau rescrierea eronată a tutu -
ror proceselor unei companii de logisti -
că sau mai grav prin retragerea
re sur selor implicate în alte proiecte
cu rente „pe o perioadă nedeterminată”
în vederea atingerii nivelului minim de
servicii solicitat.

Provocări
Provocările actuale în raport cu

toţi clienţii se regăsesc în mare parte
la nivel operaţional. Cerinţele specifice
industriei în amonte şi aval acordă cli -
en ţilor inclusiv posibilitatea de a obţine
soluţii pe termen scurt cu rezultate tri -
mes triale pozitive şi, deşi utilizăm ob -
se siv în logistică termenul „client”, în
toate formele unanim acceptate, ex -
cep ţional în creşteri de volume, atri -

bu im termenului adjective discrete ca -
ra  cteristice unei industrii particulare.
Întregul flux logistic şi toate diviziile
com paniei vor recunoaşte termenul
PAR TENER, pentru că, la finalul zilei,
ţinta este transformarea costurilor fixe
în costuri variabile.

Clientul de logistică are acelaşi tip
de probleme, face parte din acelaşi
joc concurenţial în creştere prin ma -
tu rizarea pieţei sale (oferte multiple,
schimbări profunde de mentalitate,
com portamente şi atitudini ale cumpă -
ră torilor). În aceste condiţii, principala
stra tegie a afacerii va fi găsirea tuturor
resurselor posibile de diferenţiere a
pro duselor sale, precum şi îmbun ă tă -
ţi rea constantă a gradului de sa tis fa -
cere a propriului client.

Atribuirea sau menţinerea unui
Client se rezumă majoritar la costul
lanţului de logistică, maximizarea ca -
li tăţii serviciului oferit şi competenţa
lo gisticianului reprezintă combinaţia
câştigătoare a unui viitor parteneriat
pe termen lung.

O triplă provocare
pentru un client
„lean”
DIFERENŢIEREA - Programele

de pre gă tire şi formare în „client ser -
vi ce” ale personalului implicat în con -
tact direct cu partenerii.

Implementare de programe şi apli -
ca ții software permit urmărirea nive lului
serviciilor oferite. Software Cus to mer
Relationship Management (CRM) va
permite accesul şi urmărirea ac tivităţii
în funcţie de nivelul maxim presetat.

CALITATEA - Setarea indicatorilor
de per formanță la nivelul operaţional
ra por tat direct la scopul, calitatea şi res -
pon sa bilitatea serviciului prestat în fa -
voa rea clientului. Organizarea în tâl ni -
rilor periodice de feedback sau uti li zarea
de chestionare online privind gra dul de
satisfacere al partenerilor actuali.

PRODUCTIVITATEA - Flexi bi li -
tatea şi pro activitatea permanentă în
toa te so lu ţi ile oferite pot prelungi pro -
iecte li mi tate.

Cel mai bun mod prin care o com -
pa nie îşi poate atinge obiectivele este
orientarea către a satisface cel mai bine
nevoile clienţilor săi actuali şi potenţiali.

Cristina TRANCIOVEANU
B.D. Manager Step One Spedition

cristina@stepone.ro

„Lean” Customer
Acesta este un articol scris de un furnizor de logistică şi va fi
tratat ca atare. Orice asemănare cu situaţii, clienţi sau furnizori
din realitate este pur întâmplătoare.
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E ste vorba despre un ataşa -
ment tip „clamp”, care se poa -
te monta pe stivuitor şi care

poate avea întrebuinţări multiple, de
des cărcare, încărcare, transport şi sti -
vuire a diferitelor tipuri de mărfuri sau
articole care suportă o anumită presiu -
ne laterală. Compania Ekol utilizează
acest echipament în special pentru
descărcarea şi stivuirea pe mai multe
niveluri a maşinilor de spălat ale unui
im portant client, cu fluxuri sem ni fi ca -
tive de marfă.

„Parteneriatul cu STILL a venit
oare cum natural şi în urma unei selec -
ţii destul de atente, întrucât căutam
să deservim cât mai eficient un client
important din domeniul white goods”,
ne-a declarat Bogdan Găvăneci, De -
ve lopment Manager Ekol Romania.
„STILL a fost singurul care a putut să
ne ofere soluţia de a lua doar ataşa -
men tul, fără să ne impună să-l achi -
zi ţionăm împreună cu un stivuitor nou.”
El a mai adăugat faptul că echipa -
men tul pe care compania îl avea în
flo tă nu dispunea de sistemul hidraulic
adi ţional necesar conectării şi func -
ţio n ării ataşamentului, dar STILL s-a
ocu pat şi de instalarea acestuia pe
sti vuitorul respectiv.

Eficienţă maximă
Conform celor declarate de către

di rectorul de dezvoltare al Ekol Roma -
n ia, înainte de a achiziţiona această
extensie, descărcarea din camion a
ma şinilor de spălat se realiza manual,
cu ajutorul a patru angajaţi. „Prin inter -
me diul acestui echipament, timpul de
des cărcare a unui camion s-a redus
sem nificativ. Dacă, înainte, descăr ca -
rea unui camion dura 2,5 - 3 ore, acum
du rează o oră sau puţin peste o oră,
cu un singur om, operatorul stivui to -
ru lui. Înainte, când soseau 2-3 cami -
oa ne cu astfel de aparatură în acelaşi
timp, deja trebuia să blocăm im por -
tante resurse umane numai pentru

această activitate”, a explicat Bogdan
Găvăneci. 

Un alt aspect important este şi
eco nomia de spaţiu şi, implicit, creş -
te rea capacităţii de depozitare care
se realizează datorită faptului că echi -
pa mentul menţionat permite stivuirea
ma şinilor de spălat pe patru niveluri,
lucru care nu se putea realiza manual.
În plus, aşa cum am subliniat, ataşa -
men tul se poate folosi - şi a şi fost
folosit - şi la manipularea altor tipuri
de mărfuri vrac care suportă presiunea
pe care o exercită cleştii. 

Montare-demontare
rapidă
Ataşamentul este demontabil, înlo -

cu irea furcilor cu acest echipament (şi
operaţiunea inversă) durând 10-15
minute. Bogdan Găvăneci este de
părere că la schimbarea ataşa men te -
lor este bine să participe doi anga jaţi,
care trebuie să fie atenţi la pozi ţio narea
corectă şi securizarea optimă a
acestora. STILL a oferit companiei Ekol
Romania inclusiv trainingul nece sar
pentru activitatea de montare-de -

montare, dar şi de operare a echi pa -
men tului. Pe partea de mentenanţă,
echi pamentul nu impune cerinţe spe -
ciale, deosebite de cele impuse de
oricare alt echipament hidraulic nor mal. 

Setarea intensităţii de strângere a
cleş tilor, a nivelului de presiune exer -
ci tat, trebuie realizată în funcţie de
tipul şi masa produsului care trebuie
ma nipulat. Sistemul poate ridica maxi -
mum 6 maşini de spălat în acelaşi
timp, ceea ce înseamnă o masă totală
de 300 kg, dar masa maximă care
poa te fi manipulată poate ajunge la
700 kg. 

O companie
în expansiune
Cu o suprafaţă de depozitare de

6.000 mp în România, Ekol oferă nu
numai servicii de transport terestru, ci
şi servicii de depozitare, colectare, îm -
pachetare şi distribuire. Pe baza aces -
tei investiţii realizate în Bucureşti în
anul 2011, parte a unui grup inter na -
ţional cu sediul central în Turcia, Ekol
Romania se află în expansiune con -
ti nuă pe piaţa Europei de Est.

Capacitatea de depozitare în fa -
ci lităţile din Bucureşti este de 5.000
eu ropaleţi în spaţii industriale, depo -
zi tul dispunând şi de un aşa-numit
„mez anin” pe patru niveluri, destinat
stocării de mărfuri care necesită pick -
ing manual, cutii, baxuri, electronice,
textile, produse cu valoare mare care
ar fi stocate la nivel unitar. Fiecare ni -
vel este echipat cu platforme, astfel în -
cât accesibilitatea în zona de picking
este optimă. 

„Manipulăm o gamă largă de pro -
duse, de la white goods la IT sau
FMCG, textile și produse industriale,
auto motive etc. În România, suntem
în primul rând o organizaţie de sine
stă tătoare. Dar cu siguranţă repre zen -
tăm pentru grup o soluţie de tranzit în
traficul dinspre Turcia spre Europa, şi
invers. Majoritatea ca mioa nelor compa -
niei care se află în tran zit se opresc
aici, unde se fac consoli dări de marfă,
eficientizări de încăr cări etc. În contextul
de one stop shop, oferim clienţilor noștri
şi servicii de antrepozitare vamală,
pentru mărfuri care vin din afara UE”,
a în cheiat Bogdan Găvăneci. 

Raluca MIHĂILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro

STILL
De două ori mai repede,
de patru ori mai sus
Uneori, aplicarea unor soluţii simple, dar inteligente, reprezintă cel
mai potrivit răspuns pentru o problemă complexă. Spre exemplu, un
ataşament specific montat pe un stivuitor clasic, în locul furcilor,
poate eficientiza semnificativ activitatea unui logistician,
conducând la importante economii de timp şi de resurse umane.
Acesta este şi cazul echipamentului 1T413G, oferit de către STILL
şi utilizat cu succes de către compania Ekol Romania.

Bogdan
Găvăneci

Appliance Clamp
1T413G

Capacitate: 700 kg
Deschidere: 550-1.850 mm
Înălţime braţ: 1.200 mm
Grosime braţ: 23 mm
Lungime braţ: 690 mm
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L ogistica şi managementul de
supply-chain sunt în prezent
faţă în faţă cu o nouă revoluţie

teh nologică. Răspunzând acestor
tren duri, cel mai important summit din
Europa Centrală şi de Est din aceste
do menii, TRANSLOG Connect, va
adu ce în atenţia profesioniştilor pre -
zenţi aspecte legate de „logistica 4.0”,
de comerţul electronic, de logistica
„multi-canal”, precum şi alte tendinţe
inovative.

Factori de decizie din cadrul celor
mai importante companii de profil din
regiune, reprezentanţi ai prestatorilor

de servicii, ai producătorilor din diverse
domenii şi chiar ai autorităţilor îşi dau
în tâlnire, din nou, la Budapesta, nu
nu mai pentru a discuta schimbările
re cente sau cele ce vor surveni în vii -
torul apropiat, dar şi să retraseze
contururile logisticii, în cadrul a peste
1.500 întâlniri individuale prestabilite. 

De la logistica 4.0 la
management online
Prof. Dr. Sebastian Kummer, direc -

to rul Institutului de Transporturi şi Lo -
gistică din cadrul Universităţii Econo -

mi ce şi de Afaceri din Viena, va da
star tul evenimentului cu o prezentare
de deschidere care va aduce în atenţia
celor prezenţi cele mai recente ten -
dinţe din domeniul logisticii. 

Stefan Putzlocher, director de lo -
gis tică al unităţii de producţie Mer ce -
des-Benz din Ungaria, va prezenta
futuristele metode şi modele logistice
ale companiei, în timp ce Chaim Huijs -
man, şeful departamentului de vânzări
corporate la Gebrüder Weiss, scoate
la rampă studii de caz privind provo -
că rile din domeniul livrărilor B2C. Tho -
mas Grunau, şeful departamentului
de Global Marketing din cadrul
KUEHNE + NAGEL, va prezenta o
so luţie revoluţionară pentru comenzi
online în transportul aerian. De ase -
menea, vor fi prezenţi şi alţi vorbitori
de top, specialişti în domeniu. 

Îmbinând utilul
cu plăcutul
Aşa cum am amintit, în timpul eve -

nimentului se vor desfăşura cel puţin
1.500 de întâlniri 1-la-1, pre-progra -
mate prin intermediul unui sistem care
şi-a dovedit deja eficienţa la ediţiile
anterioare ale congresului. Aceste în -
tâl niri, între furnizori de servicii şi fac -
tori de decizie ai companiilor din diverse
industrii, vor fi de natură să ge ne reze
mii de schimbări în domeniu în numai
două zile. 

Principalii sponsori ai eve ni men -
tului sunt Gebrüder Weiss, Kuehne +
Nagel şi Raben Group. Numeroşi alţi
prestatori de servicii de nivel înalt îşi
vor prezenta soluţiile inovative, printre
aceştia numărându-se C.H. Robinson,
DB Schenker, DSV, Duisport, EKOL
Logistics, Ehrhardt + Partner Group,
Linde Material Handling, L-mobile

Hun gary şi Prévost Hungária. Aces -
to ra li se adaugă nou-veniţii Hungarian
Post, Aptus Software, Maltacourt Hun -
gary, Portul Antwerp, Sectran Back -
office şi XPO Logistics, o companie a -
mericană care şi-a făcut recent
in tra rea pe piaţa europeană prin achi -

zi ţionarea operatorului logistic Norbert
Dentressangle.

De asemenea, în cadrul congre -
su lui, se va decerna, deja pentru a
treia oară, Trofeul pentru Excelenţă
în domeniul Logisticii şi Supply Chain
Managementului din Europa Centrală

şi de Est. Desemnat de către un juriu
independent, format din reprezentanţi
de renume, trofeul recunoaşte meritele
unor soluţii remarcabile din aceste do -
menii la nivelul ECE. Furnizorii de ser -
vicii, producătorii sau retailerii care
sunt interesaţi să participe la cursa
pen tru câştigarea acestui trofeu sunt
aş teptaţi să îşi depună candidaturile
până cel târziu pe data de 15 oc -
tombrie. 

Nu numai locul de desfăşurare,
hotelul de 5 stele Corinthia Grand
Hotel Royal din Budapesta, face din
TRANSLOG Connect un eveniment
pe cât de interesant, pe atât de rela -
xant. Ca de obicei, vor fi organizate
activităţi conexe, cum ar fi o vizită ex -
clusivă la fabrica Mercedes-Benz din
Kecskemét, precum şi o recepţie-
cock tail la sfârşitul primei zile a con -
gre sului, de natură să ofere posibilităţi
suplimentare de networking. 

Raluca MIHĂILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro

TRANSLOG Connect Congress 2015

Două zile despre
viitorul în logistică
Cererea de servicii logistice se află în conexiune directă cu
situaţia economică generală iar, după o perioadă destul de
turbulentă, industria a devenit relativ stabilă pe parcursul ultimilor
ani. În acest stadiu, a venit momentul concentrării asupra
inovaţiilor care vor schimba contextul afacerilor de mâine. Iar deja
tradiţionalul Congres TRANSLOG Connect, aflat anul acesta la a
cincea ediţie, va reuni, la Budapesta, în perioada 25-26 noiembrie
2015, ca de fiecare dată, şi pe cei care adresează întrebările, dar
şi pe cei care propun cele mai potrivite răspunsuri.

Pentru mai multe informaţii privind
Congresul TRANSLOG Connect
2015, puteţi accesa pagina de web
www.translogconnect.eu sau
puteţi contacta organizatorii la
adresa: marketing@tegevents.eu. 
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Î n 2007, costurile naţionale ale
stre sului la locul de muncă în
Fran ţa au fost estimate la 2-3 mi -

liarde de euro. În Regatul Unit, de
exem plu, se estimează că aproximativ
9,8 milioane de zile lucrătoare au fost
pierdute în perioada 2009-2010 din
cauza stresului la locul de muncă, iar
lucrătorii au absentat, în medie, câte
22,6 zile. În Austria, afecţiunile psiho -
so ciale au fost raportate ca fiind prin -
ci palul motiv al pensionării anticipate
a funcţionarilor; aceste afecţiuni au
cauzat peste 42% din totalul pen sio -
nă rilor anticipate în rândul acestei ca -
tegorii de lucrători.

Studiul ESENER efectuat de
Agen ţia Europeană pentru Sănătate
şi Securitate în Muncă a constatat că
79% din cadrele de conducere ale în -
tre prinderilor din Europa sunt preo cu -
pate de problema stresului la locul de
muncă. În acelaşi timp, mai puţin de
30% din organizaţiile din Europa dis -
pun de proceduri de combatere a stre -
su lui, a hărţuirii sexuale şi a violenţei
din partea terţilor la locul de muncă.

Potrivit ESENER, 40-50% din
organizaţiile mai mari (peste 250 de
sa lariaţi) au instituit măsuri de com -
ba tere a riscurilor psihosociale, în timp
ce doar 20-30% din organizaţiile mai
mici (10-49 de salariaţi) au instituit
ast fel de măsuri. Lipsa de sprijin şi în -
dru mare sau lipsa de expertiză au fost
deo sebit de frecvent raportate în
rândul organizaţiilor mai mici.

Totuşi, chiar în condiţiile unor re -
surse limitate, riscurile psihosociale
pot fi evaluate şi gestionate şi în
organizaţiile mici.

Flexibilitatea poate
face diferenţa
Din punct de vedere al relaţiilor de

mun că un rol important îl are suportul
social venit de la superiori. Superiorii
pot adopta un stil flexibil de conducere,
acesta permiţând concentrarea atât

asu pra nevoilor individuale, cât şi asu -
p ra realizării sarcinilor de către grup
şi asigurarea în cadrul grupului a unui
spirit de cooperare.

Angajatorul este responsabil pen -
tru punerea în aplicare a unui plan de
pre venire/reducere a riscurilor psiho -
so ciale, care să permită lucrătorilor
să îşi joace rolul şi să creeze un climat
psihosocial sănătos de muncă. Adop -
tând o atitudine abordabilă şi sensibilă
şi promovând un mediu de lucru moti -
vant, cadrele de conducere nu numai
că vor permite ca lucrătorii să ridice
probleme, ci îi vor încuraja să ajute la
iden tificarea soluţiilor. De asemenea,
înţelegerea faţă de dificultăţile lucră -
to rilor în afara locului de muncă, deşi
nu face parte din responsabilitatea le -
ga lă a angajatorului în relaţia sa cu
aceştia, va contribui la consolidarea
unui mediu motivant de lucru, la fel şi
crearea de oportunităţi pentru interac -
ţiu nea socială în afara locului de mun -
că. Cadrele de conducere de nivel
me diu au un rol crucial, deoarece in -
ter ac ţionează zilnic cu lucrătorii: aceş -
tia ar trebui să fie încurajaţi să îşi dez -
volte competenţele prin crearea unui
climat psihosocial propice de muncă.

Bunele aptitudini de conducere pot
contribui la reducerea stresului şi a ris -
curilor psihosociale la locul de mun că.
Nu este adevărat că liderii buni se nasc
rar. La fel ca alte aptitudini, cele de

con du cere şi de gestionare a per so -
nalului pot fi învăţate şi dezvoltate. Un
bun conducător oferă un model care
îi inspiră pe lucrători şi îi moti vea ză să
îşi realizeze pe deplin poten ţia lul. Acest
conducător este deschis şi abordabil
şi înţelege punctele forte şi punctele
slabe ale membrilor echi pei.

Un bun conducător îi stimulează
şi îi încurajează pe membrii echipei să
muncească în scopul atingerii obiecti -
v e lor comune şi al beneficiilor gene -
ra le şi îşi asumă responsabilitatea
pen tru munca acestora. Un bun con -
ducător va încuraja spiritul de echipă
şi moralul ridicat şi va obţine tot ce e
mai bun de la echipa sa.

Strategii
Cu toate că angajatorii au respon -

sa bilitatea legală de a asigura eva lua -
rea corectă şi controlul riscurilor la locul
de muncă, este esenţial ca lucră torii
să fie în egală măsură implicaţi. Lucră -
to rii şi reprezentanţii acestora în ţeleg
cel mai bine problemele care pot apă -
rea la locurile lor de muncă. Prin împăr -
tă şirea acestor cunoştinţe cu angajatorii
şi cadrele de conducere, lucră torii pot
con tribui la întocmirea pla nificării şi la
punerea în practică a soluţiilor.

Însă participarea lucrătorilor în -
seam nă mai mult decât un simplu
feed back pe linie ascendentă. Este

ne voie de un dialog real între anga -
ja tori şi angajaţi, cu implicarea ambelor
părţi în vederea: comunicării, ascultării
reciproce cu privire la problemele exis -
tente, împărtăşirii opiniilor şi infor ma -
ţiilor şi luării împreună a deciziilor.
Impli carea lucrătorilor este în special
crucială pentru combaterea cu succes
a stresului şi a riscurilor psihosociale
la locul de muncă deoarece, prin con -
sul tarea lucrătorilor, cadrele de con -
du cere ajută la crearea unui climat de
în credere în care lucrătorii se vor simţi
liberi să îşi exprime preocupările. De
ase menea, implicarea lucrătorilor în
ela borarea măsurilor preventive va
îm bu nătăţi moralul general şi va asi -
gu ra instituirea unor măsuri corecte
şi eficiente.

Dar mai multe informaţii privind
ma nagementul stresului vom prezenta
în numărul următor.

Andreea ALECU
andreea.alecu@ziuacargo.ro

Despre managementul
stresului (II)

Informaţiile care stau la baza
acestei serii de articole ne-au fost
puse la dispoziţie de Toyota
Material Handling Romania,
partener al campaniei
„Managementul stresului pentru
locuri de muncă sănătoase”
desfăşurate de EU-OSHA.

Problematica stresului la locul de muncă a fost îndelung studiată,
în special ca urmare a efectelor negative pe care le are asupra
organizaţiei şi asupra angajaţilor. Strategiile antistres presupun
costuri destul de mari, dar au beneficii mult mai mari, care pot fi
măsurate atât financiar, cât şi prin îmbunătăţirea moralului
angajaţilor. Aspectele economice dar şi modul în care această
problemă poate fi gestionată vor fi abordate în următoarele
rânduri, ce continuă seria articolelor despre managementul
stresului.

PUBLICITATE
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Întrebările lunii SEPTEMBRIE (etapa 70)

1. Acurateţea previziunii este
reflectată cel mai corect prin:

a. 100% - Eroarea (%)
b. 100% - BIAS
c. MAD
d. MAPE

2. BIAS-ul este o metrică ce
reflectă:

a. tendinţa de supra-încredere în
metoda de previzionare aleasă

b. tendinţa de a supra-previziona sau
de a sub-previziona de-a lungul
unei perioade de timp

c. tendinţa de a folosi metode de
previziune calitative

d. tendinţa de a realiza
întotdeauna previziuni foarte
optimiste

3. Care dintre următoarele
nu este o metrică potrivită
pentru măsurarea
performanţei procesului de
previzionare?

a. MAD
b. MAPE
c. BIAS
d. SLA

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 70-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.

Fiecare întrebare are un singur
răspuns corect. 

Puteţi răspunde până pe
10 octombrie prin e-mail la adresa

redactie@ziuacargo.ro,
menţionând variantele de răspuns

şi datele de contact (nume,
telefon, e-mail) sau direct pe

site-ul 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.

Întrebările lunii AUGUST (etapa 69) şi răspunsurile corecte:

1. TQM are ca ţintă centrală
a. Implicarea angajaţilor
b. Îmbunătăţirea continuă a

proceselor
c. Satisfacerea clienţilor - CORECT
d. Benchmarking

2. Benchmarking-ul este o
_____________________ prin
care organizaţiile să poată
compara performanţa lor într-un

proces special cu cea a „celui
mai bun din clasa sa” de
organizaţii aflând modul în care
organizaţia atinge aceste
niveluri de performanţă.

a. gândire sistemică
b. perspectivă holistică
c. metodă sistemică - CORECT

3. Standardele ISO oferă
__________________

pentru companiile şi
organizaţiile ce doresc să se
asigure că produsele şi
serviciile lor îndeplinesc în mod
constant cerinţele clienţilor, iar
calitatea este permanent
îmbunătăţită.

a. orientări şi instrumente - CORECT
b. instrumente şi servicii
c. orientări
d. instrumente

Câştigătorii lunii AUGUST
GGhheeoorrgghhee  GGiinnccaa,,  AAlliinnaa  LLeebb  şşii  AAttttiillaa  TTuurrii

EEii  aauu  ffoosstt  aalleeşşii  pprriinn  ttrraaggeerree  llaa  ssoorrţţii  ddiinnttrree  ccoonnccuurreennţţiiii  ccaarree  aauu
rrăăssppuunnss  ccoorreecctt  llaa  îînnttrreebbăărriillee  lluunniiii  aauugguusstt,,  cceeaa  ddee--aa  6699--aa  eettaappăă  aa
ccoonnccuurrssuulluuii  ddee  llooggiissttiiccăă..

LLiissttaa  ccoonnccuurreennţţiilloorr  ccaarree  aauu  rrăăssppuunnss  ccoorreecctt::
SSiillvvaannaa  MMooşşooiiaannuu,,  CCiipprriiaann  --  NNiiccuu  TTîîrrnnoovveeaannuu,,  AAlliinnaa  LLeebb,,  AAnnaammaarriiaa
CChhiirruu,,  GGhheeoorrgghhee  GGiinnggaa,,  AAttttiillaa  TTuurrii,,  CCrriissttiiaann  IIoonn  şşii  AAlleexxaannddrruu
PPooppeessccuu..

MĂSOARĂ-ȚI
cunoștințele de logistică! (70)
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Daimler Buses 
se pregăteşte 
de Kortrijk
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PIAŢA AUTO, 
ÎN EVOLUŢIE

Piaţa auto a crescut în primele 7 luni
cu 15,8% faţă de aceeaşi perioadă
a anului trecut, vânzările de
autoturisme şi vehicule comerciale
ajungând la 66.054 unităţi. „În
interiorul acestei cifre, avem
autoturismele cu o creştere de
13,4%. Apar însă semnale de
temperare a creşterilor înregistrate
în lunile anterioare, acestea fiind cu
atât mai interesante cu cât cererea
ar fi trebuit să fie, totuşi, ceva mai
consistentă în această perioadă, ca
urmare a demarării târzii a
Programului Rabla. Un indicator
elocvent în susţinerea acestei
afirmaţii este media zilnică a
vânzărilor, care, în luna iulie, a fost
mai scăzută cu 19% faţă de iunie şi
cu 29% faţă de mai”, arată APIA. În
funcţie de tipul de combustibil,
autoturismele diesel continuă să
domine piaţa, cu o pondere de 54%,
în continuă scădere de la începutul
anului 2015 (în ianuarie, motorizările
diesel reprezentau 67,4% din piaţă)
şi mai mică decât cea din 2014
(54,6%). Persoanele juridice din
România au achiziţionat 75% dintre
maşinile noi din România, în
scădere faţă de luna mai, când
acestea cumpăraseră 81% din total.

BILETE DE AVION
ÎN 3 RATE

Banca Transilvania şi KLM au
introdus posibilitatea achitării în 3
rate a biletelor de avion achiziționate
online de pe website-ul www.klm.ro,
cu cardul BT Flying Blue. Trebuie
doar selectată opțiunea de plată cu
cardul de credit iar ulterior, cea de
plată cu cardul BT Flying Blue. După
efectuarea plății este necesară
contactarea echipei call center a
băncii (0264.594.337, nr. care apare

și pe cardul BT Flying Blue) pentru
solicitarea realizării tranzacției. Plata
se poate face cu card de credit,
debit card, transfer bancar și e-
wallet. Cardul BT Flying Blue este
disponibil în două versiuni: Classic și
Premium. Cardul BT Flying Blue
Classic vine cu asigurarea de
călătorie gratuită plus 1.000 de Mile
Premiu la prima achiziție şi 1,5 Mile
Premiu la fiecare 4 lei cheltuiți
pentru produsele sau serviciilor AIR
FRANCE KLM și TAROM, precum
și pentru achizițiile din străinătate. O
Milă este Premiu la fiecare 4 lei
cheltuiți pentru achizițiile efectuate în
România. Cu Cardul BT Flying Blue
Premium, pe lângă asigurare
gratuită de călătorie și acces în
business lounge-ul din București și
Cluj, se primesc 2.000 de Mile
Premiu la prima tranzacție de
cumpărături, 2 Mile Premiu la
fiecare 4 lei cheltuiți pentru achizițiile
produselor sau serviciilor AIR
FRANCE KLM și TAROM și 2,5 Mile
Premiu pentru achiziții efectuate în
străinătate. Membrii vor câștiga 1,5
Mile Premiu la 4 lei cheltuiți pentru
achizițiile efectuate în România. 

TRENURI LA „LITORALUL
PENTRU TOȚI”

În perioada derulării programului
„Litoralul pentru toți” (31 august - 11
octombrie), CFR Călători asigură
legături din toată țara către staţiunile
de la Marea Neagră. Până în 14
septembrie, se află în circulație
„Trenurile Soarelui” iar după aceea
capacitatea de transport va fi
adaptată cerinţelor de extrasezon.
„Litoralul pentru Toți” aduce reduceri
de 30%. Varianta All Inclusive
asigură toate cele 3 mese servite în
regim bufet, băuturi incluse, acces
gratuit la locuri de joacă pentru copii,
piscine, șezlonguri și umbrele pe
plajă, iar tarifele maximale pentru
sejururi de 5 nopți încep de la 765

lei/persoană la un hotel de 3 stele şi
ajung la 985 lei/persoană la 5 stele.
În zona Mamaia - Constanța - Eforie
tarifele maximale pentru 6
nopți/persoană (TVA inclus 9%) sunt
între 205 lei/persoană la un hotel de
o stea, fără mic dejun, și 605
lei/persoană la 5 stele, cu mic dejun.
În sudul litoralului (Costinești, Olimp,
Neptun, Jupiter, Cap Aurora, Venus,
Saturn, Mangalia, 2 Mai, Vama
Veche) tarifele pentru 6 nopți sunt
de 159 lei/persoană la un hotel de o
stea, fără mic dejun, şi ajung la 469
lei/persoană, cu mic dejun, la 5
stele.

RUTĂ AERIANĂ IAŞI -
MÜNCHEN

Aeroportul Internațional Iași
înfiinţează din 25 octombrie o rută
directă spre München, operată de
TAROM, cu două frecvențe
săptămânale: duminica: RO 313, cu
plecare din Iaşi la ora 14:40 şi sosire
la München la ora 16:05; RO 314,
cu plecare din München la 16:50 şi
sosire la Iaşi la 20:00; joia: RO 313,
cu plecare din Iaşi la 07:00 şi sosire
la München la 08:25; RO 314, cu
plecare din München la 09:10 şi
sosire la Iași la 12:20. Preţurile
pornesc de la 119 euro pentru un
bilet dus-întors, cu toate taxele
incluse, la achiziţionarea de pe
site-ul TAROM. Tot din 25
octombrie, compania Blue Air
introduce două curse zilnice tur-retur
Iaşi-Bucureşti şi 3 curse externe
către Paris, Londra şi Roma.
Conducerea aeroportului estimează
un trafic de aproximativ 350.000 de
persoane în acest an. Pe Aeroportul
Iaşi operează TAROM, Austrian
Airlines, Blue Air şi Wizz Air.

230 DE MAŞINI HIBRIDE
ŞI 16 ELECTRICE

În ceea ce priveşte autoturismele
hibride sau electrice, în primele 7
luni au fost vândute 246 de unităţi
(din care 16 electrice 100%)
comparativ cu aceeaşi perioadă a
anului trecut, când au fost vândute
129 unităţi, doar 2 fiind electrice.

Producţia auto a fost de
251.839 de unităţi (+2,3%) în
primele 7 luni ale anului,
221.335 fiind Dacia şi 30.504
Ford, arată APIA. Cele mai
mari volume le-au înregistrat
modelele Dacia Duster
(104.268 de unităţi, +4,8%),
Dacia Logan (51.712 unităţi, -
5,6%), Dacia Sandero (40.493
de unităţi, +36,4%), Ford
B-Max (30.504, -16,5%) şi
Dacia Logan MCV (24.862 de
unităţi, -3,4%). Totodată, 91%

(228.306 de unităţi) au fost
exportate, în creştere cu
0,2% faţă de aceeaşi
perioadă din 2014.

PRODUCŢIA A CRESCUT
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Inspectorii AMTB
vor putea controla

ATMB la Primăria Capitalei
şi Ilfov

În paralel cu AMTB, la nivelul Primăriei Municipiului
Bucureşti şi al Consiliului Judeţean (CJ) Ilfov a fost
înfiinţată o structură similară: Asociaţia de
Transport Metropolitană Bucureşti (ATMB). Actul
de constituire a fost semnat în 2 septembrie, de
fostul primar general Sorin Oprescu - care la acea
dată nu fusese încă arestat -, de preşedintele CJ
Ilfov, Marian Petrache, şi de edilii celor 39 de
localităţi ilfovene. Tot în acea zi, a avut loc prima
adunare generală a ATMB, la care au participat şi
reprezentanţi ai BERD. 
ATMB va aplica Planul de mobilitate durabilă a
regiunii Bucureşti - Ilfov, viziune de dezvoltare
pentru perioada 2016-2030 folosind un software de
simulare a transporturilor. Concret, este propusă o
nouă structură de transport public integrat, în
scopul rezolvării nevoilor de mobilitate ale
persoanelor şi întreprinderilor, contribuind, în
acelaşi timp, la atingerea obiectivelor europene
privind protecţia mediului şi eficienţa energetică.

P rintr-un proiect de Ordonanţă
ela borat de Ministerul Trans -
por turilor şi aflat în dezbatere

pu blică, OG nr. 21/2011, modificată
prin Legea nr. 8/2012, va fi completată
la art. 7, alin. (1), cu litera „i”: „asigură,
în conformitate cu legislaţia în vigoare,
prin personalul desemnat, controlul la
sediul întreprinderilor, precum şi con -
tro lul în trafic, în colaborare cu in spec -
to rii ISCTR sau cu ofiţerii şi/sau agenţi
de poliţie din cadrul Poliţiei Române,
care au calitatea de polițişti rutieri,
după caz, privind respectarea regle -
men tărilor interne şi internaţionale în
domeniul transportului public de călă -
tori, în zona metropolitană Bucureşti”.

Autorii proiectului argumentează:
„Pentru ca activitatea operatorilor de
transport să fie controlată în zona me -
tro politană, se impune necesitatea
exer citării atribuţiilor de control şi a
mo nitorizării respectării cerinţelor pro -
gra mului de transport cuprinse în ca -
ie tele de sarcini, regulament, respectiv
contractele de transport încheiate cu
operatorii de transport din zona me -
tro politană Bucureşti”.

În ciuda faptului că AMTB a fost
creată - la iniţiativa Băncii Mondiale şi
Fon dului Monetar International - ca in -
stituţie publică cu personalitate ju ri dică
în subordinea Ministerului Trans por -
turilor pentru a pune ordine în trans -
portul din zona metropolitană, în pre -

zent activitatea operatorilor de trans -
port se desfăşoară fără a fi con tro lată,
se arată în Nota de fun da men tare.

Potrivit OG 21/2011, „AMTB este
in stituţia publică desemnată să asi -
gu re politica privind planificarea stra -
te gică, monitorizarea şi avizarea activi -
tă ţilor privind autorizarea, organizarea
şi controlul funcţionării serviciilor de
trans port public de călători în zona
me tropolitană Bucureşti (care cuprinde
aria geografică a Municipiului Bu cu -
reşti şi a Judeţului Ilfov), pentru trans -
portul cu metroul, autobuze, micro -
buze, tramvaie, troleibuze, trenuri
re gio nale şi transport naval”. 

De asemenea, AMTB exercită în
zona metropolitană prerogativele re -
cu noscute autorităţilor administraţiei
pu blice locale prin Legea nr. 92/2007
privind transportul public local, fiind
sin gura instituţie cu atribuţii şi com -
petențe definite pe întreaga zonă
metropolitană.

„De la înfiinţare până în momentul
de faţă, AMTB s-a confruntat cu
schimbări legislative care au dus la
imposibilitatea de a-şi desfăşura în
mod coerent activitatea ca autoritate
de management şi reglementare pen -
tru transportul public din aria sa de
com petenţă”, admit autorii proiectului
le gis lativ. 

Contravenţiile aplicate în cazul
serviciilor de transport public de per -

soa ne cu autobuzele în zona metro -
po litană Bucureşti sunt cele stabilite
de Legea nr. 92/2007, iar constatarea
şi aplicarea sancţiunilor se fac de către
personalul desemnat al AMTB în co -
la borare cu inspectorii ISCTR sau cu
agenţii de poliţie rutieră, se arată în
proiectul noii ordonanţe.

Programul de
transport, eternă
prelungire 
În prezent, transportul public de

per soane între Bucureşti şi localităţile
din Ilfov se desfăşoară după un pro -
gram de transport a cărui valabilitate
a fost prelungită succesiv în ultimii doi
ani, astfel: 

- prin OUG nr. 30/2013 - până la
31.12.2013; 

- prin Legea nr. 225/2013 privind
apro barea OUG nr. 30/2013 - până la
30.06.2014; 

- prin OUG nr. 42/2014, aprobată
prin Legea nr. 172/2015 - până la
31.12.2015.

Cum procedurile de licitaţie şi
calendarul necesită cel puţin 6 luni iar
până acum nu s-a anunţat nimic, în
decembrie va fi operată o nouă
prelungire. 

Magda SEVERIN
magda.severin@ziuacargo.ro

După cinci ani de la înfiinţarea Autorităţii Metropolitane de
Transport Bucureşti (AMTB), inspectorii săi vor fi abilitaţi să
efectueze controale în trafic şi la sediul operatorilor.

Ziua Cargo: Cum a apărut
IPRU?
Augustin Hagiu: Totul a început

în 2011, când ne-am întâlnit cu repre -
zen tanții TOFED, organizație patronală
din Turcia. Am constatat că problemele
cu care se confruntă ei sunt similare
cu problemele noastre şi atunci ne-am
gân dit că ar fi oportun ca, la nivel inter -
na ţional, patronatul din transportul rutier
de pasageri să se regăsească într-o
for mulă unică de reprezentativitate. Au
urmat apoi 3 ani în care şi noi şi ei am
contactat diverse organisme patronale
din Europa, Asia etc, încercând să-i
con vingem să devină membri IPRU.
De punerea documentelor s-a făcut anul
trecut în primăvară. Sunt 21 de ţări în
momentul de faţă şi sperăm să creştem
de la an la an.

Ce obiective are IPRU?
În primii 2 ani, obiectivul principal va

fi organizarea sediului central, a filialelor
și a părții de comunicare. În paralel,
avem în vedere desfăşurarea unor
acţiuni care vizează componenta legis -
la ti vă, intervenţii în fața autorităţilor din
fiecare stat membru, inclusiv România,
activităţi ce ţin de schimburi de ex pe -
rien ţă. Bineînțeles, va trebui să asi -
gurăm și finanţarea organizației. 

Am candidat pentru postul de vice -
pre şedinte deoarece, din punctul meu de
vedere, România este a două ţară ca
dezvoltare pe transportul regulat de
pasageri, după Turcia, pentru că avem
şi expertiză şi experienţă, pentru că sun -
tem ţară membră a Uniunii Euro pe ne şi
pentru că relaţia noastră cu turcii este
una veche, consolidată. Iar acum suntem
chiar nucleul fierbinte al organizaţiei.

Iar unul dintre obiectivele palpabile
este legat de concurenţa neloială, de
transportul ilicit care afectează multe
ţări, nu numai România.

Cum poate sprijini IPRU
combaterea transportului
ilicit?
Sunt două planuri pe care se poate

lucra: naţional şi internaţional. Pe plan
naţional, intervenția organizațiilor afiliate
IPRU se vrea a fi mult mai legitimă.

Apar tenența la o organizație interna țio -
n ală va da mult mai multă greutate. Pe
plan internaţional discutăm de legislaţia
europeană şi trebuie să facem lobby,
să combatem acest fenomen al trans -
portului ilicit în plan internaţional. Practic,
ne dorim o rezoluţie prin care comba -
te rea oricărui fenomen de transport ilicit
să fie considerată prioritate zero pentru
instituţiile implicate.

Unde va fi stabilit sediul
central al IPRU?
Sediul central am stabilit să fie în

Istan bul, pentru că logistica de acolo
oferă un potențial mai bun, iar legislaţia
turcă permite susţinerea prin fonduri
guvernamentale a organizației.

În plus, în fiecare ţară afiliată, IPRU
va fi găzduită de sediul patronatului
membru.

Vorbim de un statut foarte bine rea -
lizat, suficient de suplu pentru a putea
face faţă unor pretenţii de ONG la nivel
internaţional. IPRU are un corp director

format din 21 de persoane, dintre care
8 formează Consiliul de conducere.

Istanbulul este o punte între Est şi
Vest. Nucleul fierbinte al Uniunii Euro -
pe ne (țările occidentale) încă nu sunt
re pre zentate în IPRU, însă avem cre -
din ţa că ele vor veni treptat. Compo nen -
ţa ac tuală cuprinde ţările estice, ţările
din ju rul Mării Negre, Mării Egee şi Mării
Adriatice.

Ce înseamnă pentru FORT
afilierea la IPRU?
FORT a căpătat de-a lungul timpului

(aproape 10 ani de existență) expertiză
şi notorietate, și nu doar la nivel naţional,
iar această intrare ca membru fondator
este practic o continuare a ceea ce s-a
făcut bine până în prezent. Nu este o
misiune uşoară, pentru că sunt multe
res ponsabilităţi. 

Însă capacitatea noastră de inter -
ven ţie va creşte pe anumite subiecte,
la fel şi gradul de notorietate, dar şi vo -
lumul de muncă.

Vor fi patru întâlniri anuale ale
board ului director şi o adunare generală.
Vor fi multe congrese, şedinţe orga ni -
za te în toate ţările membre, deja o de -
le gație IPRU va fi prezentă la Adunarea
Generală a Fort, care încununează şi
10 ani de activitate, anul viitor.

Ce planuri are FORT în
următoarea perioadă?
Suntem în corespondenţă cu Co -

misia Europeană în ceea ce priveşte
clarificările care sunt necesare în
legătură cu aplicarea Regulamentului
1370. Totodată, ne luptăm ca supra ac -
ci za să fie suspendată. Ne interesează
eliminarea concurenţei neloiale din zona
de transport vehicule avariate.

Aşteptăm, de asemenea, întâlnirea
cu noul ministru al transporturilor. 

O altă componentă legată de
transportul de marfă şi de pasageri este
pro blematica depunerii online a do sa -
re lor privind returnarea unui procent din
ac ciză şi aşteptăm să înceapă acti vi -
ta tea parlamentară pentru a lucra din
nou în comisii.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro

Membrii IPRU (International Passenger Road Union) s-au întâlnit în
data de 20 august, la Istanbul, pentru a stabili obiectivele pe
termen scurt, mediu şi lung, precum și pentru a-și alege
conducerea. Am discutat despre următorii pași ai recent înființatei
organizații, cu Augustin Hagiu, președinte executiv FORT și
vicepreședinte IPRU.

Mutare internațională
pentru FORT

„Bazat şi pe experienţa
colegilor din IPRU, opinia
membrilor FORT este împotriva
liberalizării pieţei de transport
călători, din cauza multiplelor
probleme de concurenţă
neloială.“

IN
T

E
R

V
IU



septembrie 2015 ..........................................................................................................................................

F
O

C
U

S

69............................................................................................................................................ septembrie 201568

F
O

C
U

S

C u o istorie de peste 40 de ani,
fiind demarat în 1971, acesta
este cel mai vechi şi mai fai -

mos eveniment în materie de auto bu -
ze şi autocare. Începând cu 2001, ex -
po ziţia BusWorld s-a extins la nivel
mon  dial, existând în acest moment 5
ex po ziţii „soră“, ce acoperă toate con -
tinentele.

Ce ne aduce nou
Daimler?
Aşa cum deja suntem obişnuiţi, a -

ces te evenimente sunt momente ide ale
pentru producători să îşi scoată în faţă
premierele, iar divizia de auto bu ze şi
autocare de la Daimler nu a stat de gea -
ba în ultima vreme. La standul a ces tora,
se vor regăsi pre mie re în do me niul mo -

toa relor, a siguran ţei, a ser vi ciilor şi, bine -
înţeles, în ceea ce priveşte confortul
pasa ge rilor. În linii mari, vorbim de spre
pre miera mondială a lui Mer ce des-Benz
Citaro NGT, despre mai mult confort,
siguranţă şi eficienţă oferită de mode lele
Setra, dar şi despre cea mai nouă
variantă a motorului OM 471. Pe par tea
de servicii, sunt prezentate noi ramuri
ale Omniplus, aplicaţia BusStore, cele
mai noi soluţii de tele ma tică aduse prin
FleetBoard, dar şi un nou lanţ cine ma -
tic, Mercedes-Benz Powertrain. Mer ce -
des-Benz și Setra vor avea zone de pre -
zentare diferite, chiar dacă vor îm părţi
standul Daimler Buses, ce are o su -
prafață de 2.600 mp. Iar paleta de ser -
vicii ce cuprinde Omniplus, FleetBoard
și BusStore ur mează să re pre zinte liantul
între cele două branduri. Cu această

ocazie, Daimler Buses doreşte să arate
că oferă o gamă întreagă de servicii,
pen tru două brand-uri de top, dar şi să
pre zinte noi vehicule, de la minibus-uri
până la autocarul double-decker.

Premieră mondială
Se va ridica cortina pentru a arăta

celor prezenţi noul Citaro NGT, ce func -
ţio nează cu gaz natural, garan tând emisii
foar te mici de noxe. Aceste elemente
re prezintă avantaje majore pentru ora -
şe le aglomerate. Chiar dacă vorbim de
un combustibil ceva mai pu ţin utilizat şi
mai slab cotat din punct de vedere al
pu terii, acesta oferă un nivel bun de per -
formanţă al motorului, con sum redus de
combustibil şi inter vale de servisare ge -
ne roase. Cilindre ea motorului M 936
este de 7,7 l iar pu terea dezvoltată ajun -
ge la 302 CP. Mo torul M 936 urmează
să se regă sească în echiparea modelului
Citaro, fie că vorbim de caroseria clasică,
fie de cea articulată. Rezervoarele de
gaz ale best-seller-ului urban articulat
sunt din material compozit, iar farurile
sunt echipate cu tehnologie LED, o altă
pre mieră pentru acest segment. La stan -
dul producătorului german vor fi expuse
vehiculele cu numărul 10.000 ale mo -
delelor Travego şi Tou ris mo, iar Merce -
des-Benz continuă să îm bunătăţească
aceste autocare de suc ces, dovadă
stând echiparea aces tora cu noul motor
OM 471. Pe lângă acești coloşi, îşi fac
loc şi modele pre cum economicul In tou -
ro, autobuzul inter urban, şi modelul de
oraş Sprinter City 65, echipat acum cu
un sistem info tainment extins.

Mai mult confort,
siguranţă crescută
şi eficienţă
Setra subliniază varietatea prin

expunerea a patru modele diferite, prin -
tre care un autocar cu podea co bo râtă
pentru transport interurban, dar şi un
double-decker. Pentru modelul Setra
TopClass 500 s-au introdus ele mente
ce sporesc confortul, precum scaune ce
beneficiază de suport late ral ajustabil
şi de noi materiale folosite la tapiţarea
acestora, din fibre de piele. Noile scau -
ne sunt mai rezistente la uzură, mai
uşor de curăţat, iar noul ma terial se
anun ţă a fi superior pielii cla sice. Atât
pen tru acest model, cât şi pentru
ComfortClass 500, sunt dis po nibile fa -
ru rile cu tehnologie LED, una dintre pre -
mierele mondiale, pre cum şi moto ri -

zarea OM 471, o altă pre mieră şi ea,
prezentată recent la Berlin. 

S 415 LE Business, cu podea co -
bo râtă în faţă şi ridicată în partea din
spa te, este un model de autocar in terur -
ban economic şi confortabil, iar suc -
cesul înregistrat de acesta a făcut să
se dezvolte încă un model pe acest ca -
lapod. Este vorba despre S 418 LE Busi -
ness, autocar ce ajunge să ofere până
la 61 de locuri pe scaune, în con diţii de
confort deosebit. Tradiţia con ti nuă şi în
ceea ce priveşte un alt mo del special,
S 511 HD. Lansat la 6 ani de la apariţia
legendarului S6, aces ta are o lungime
de 10,5 m, iar în interior con fi guraţia
este dedicată în tâl nirilor şi dis cu ţiilor,
scaunele fiind po ziţionate faţă în faţă.

Motorizare de ultimă
generaţie
Cea mai nouă realizare a ingi ne -

rilor germani în materie de motoare este
OM 471, cu 6 cilindri în linie şi o ca pa -
ci tate de 12,8 l. Prezentat în aceas tă
vară la Berlin, acesta va putea echi pa
atât modele Mercedes-Benz cât şi Se -
tra. Motorul dezvoltă o putere de 476
sau 510 CP, obţinuţi cu ajutorul unei
pre siuni în rampa de injecţie ce ajunge
la 2.700 bar, o compresie mă rită, o
turbină de tip nou şi o geometrie nouă
a pistonului. Graţie acestor noi elemente
introduse s-a obţinut o creş tere a puterii
şi a cuplului la turaţii mai mici decât la
ge neraţiile de motoare trecute. Cu oca -
zia BusWorld 2015, în Hala 8, Daimler
Buses va face demon straţia modului
de lucru a unui nou lanţ cinematic, echi -
pat cu mai nouă teh nologie. Se vor re -
găsi două tipuri de motoare, unul din
ga ma grea şi unul din cea medie, ce
vor fi legate la o cutie automată
PowerShift GO 250-8 şi montate pe
axe le cu greutate re du să HL6, oferind
celor prezenţi ocazia să vadă cu ochii
lor cum „se mişcă lucrurile”.

Alexandru STOIAN
alexandru.stoian@ziuacargo.ro

Daimler Buses
se pregăteşte
de Kortrijk
Busworld 2015 Kortrijk este aproape de start, iar Daimler Buses
îşi face încălzirea, prezentând noi modele, mai confortabile și mai
eficiente.
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Fabrica Mercedes-Benz din Turcia, de la Hoşdere, reprezintă o
poveste de succes care a atins 20 de ani în 2015. Iar începuturile
merg mult mai departe, în urmă cu 47 de ani, atunci când s-a
demarat producţia sub licenţă a autobuzelor Mercedes-Benz O 302.

HHooșșddeerree  --  uunn  ppuunncctt
iimmppoorrttaanntt  ppee  hhaarrttaa
MMeerrcceeddeess--BBeennzz

Î ncepând cu 1989, Daimler AG a
de venit acţionarul majoritar al
com paniei care opera această fa -

brică, din 1990 purtând numele de
Mercedes-Benz Türk A.Ş.

Epoca modernă
Din 1994, fabrica a devenit una

din tre cele mai moderne din Sud-Estul
Europei. În acest moment, aici se pro -
duc autobuze Mercedes-Benz desti -
na te transportului urban şi interurban,
precum şi autocare, atât ale mărcii
Mer cedes-Benz cât şi sub brand-ul
Setra. Procesele de fabricaţie ce se
des făşoară la Hoşdere cuprind pro -
duc ţia de caroserii, vopsitorie, montaj
şi finisare. Fabrica de autobuze şi au -
to care de la Hoşdere se află în Istan -
bul, în zona Traciei Estice, iar în zona

asiatică a oraşului se află fabrica de
camioane de la Aksaray, mai exact în
re giunea Anatolia Centrală. La mo -
men tul de răscruce, 1995, fabrica
avea o zonă de producţie acoperită de
30.000 mp şi o capacitate anuală de
producţie de 2.000 de unităţi. Graţie
dezvoltării continue din ultimii 20 de
ani, fabrica se întinde acum pe o su -
pra faţă de 360.000 mp, din care
139.000 mp reprezintă suprafaţă con -
stru ită, iar pe poarta fabricii ies anual
4.500 de unităţi, numărul angajaţilor
care contribuie la acest succes fiind
de 3.300.

75.000 de autobuze
şi 215.000 de
camioane vândute
Faptul că Turcia nu beneficiază de

o reţea de căi ferate a făcut ca volume
mari de mărfuri să fie transportate
rutier, dar şi să existe o cerere masivă
de vehicule pentru transportul de pa -
sa geri. Din cele 4.500 de autobuze şi
autocare produse în fiecare an, apro -
xi mativ un sfert sunt înregistrate în
Turcia. Cota de piaţă pentru autocare
turistice din Turcia deţinute de marca
Mercedes-Benz în prezent se ridică
la 64 de procente. În ceea ce priveşte

piaţa de camioane însă, raportul este
inversat, 97% din producţia unui an,
în medie cam 18.500 de unităţi, rămân
în Turcia şi doar 3% sunt exportate.

Succesul adus de
Tourismo
Hoşdere şi-a câştigat renumele şi

locul în piaţă o dată cu producţia mo -
de lului Mercedes Benz Tourismo.
Intra rea în fabricaţie a modelului Mer -
ce des-Benz O 403 a început în 1994,
acesta fiind numele sub care a fost
lan sat pentru piaţa din Turcia. Pentru
uni tăţile ce urmau să ia calea expor -
tu lui, denumirea comercială folosită a
fost Mercedes-Benz O 350 Tourismo.
În cei 20 de ani care au trecut de la
lan sarea lui Tourismo O 350, mai mult
de 21.000 de unităţi ale acestui model
de serie au părăsit linia de producţie,
în timp ce versiunea originală, modelul
hi-deck, ce avea lungimea de 12 m,
a stat la bazele unei noi categorii, ce
cuprinde 9 modele diferite, cu lungimi
ce variază între 10,3 şi 14 m lungime.
Chiar de la debutul producţiei, alături
de Tourismo, aici a fost construit şi
au to buzul urban O 405, atât în va rian -
ta rigidă, cât şi cea articulată. Modelele
produse aici sub brandul Mercedes-
Benz sunt Travego, Tourismo, Intouro
şi Conecto.

Alexandru STOIAN
alexandru.stoian@ziuacargo.ro

Centru de dezvoltare și testare
La Hoşdere, se regăseşte „cartierul general” al echipei de dezvoltare
responsabile de coordonarea şi desfăşurarea tuturor activităţilor de
acumulare de servicii şi de testare în regim de anduranţă pentru modelele
construite de divizia Daimler Buses.

Hartmut Schick, şef al Daimler Buses şi
preşedinte al Consiliului de Supraveghere al

Mercedes-Benz Turk A.Ș.: 
„Hoşdere este o locaţie foarte importantă pentru Daimler Buses, două treimi
din autobuzele şi autocarele produse aici fiind exportate în Europa şi în
Orientul Mijlociu şi cel Apropiat. Fabrica este un pion important pentru
sistemul de producţie european al Daimler Buses, fapt subliniat de investiţiile
făcute aici. De la lansarea sa, în anul 1967, şi până în prezent, 885 de milioane
de euro au fost investiţi în fabricile din Istanbul şi Aksaray.”



One WTC și-a adjudecat titlul de cea
mai înaltă clădire din lume, pe care l-a
păstrat timp de doi ani, depășind
Empire State Building, deținătorul re -
cordului timp de 40 de ani. Cu tot cu

antenă, turnul nordic atingea o înălți -
me de 527 m. 

Într-o zi normală de lucru, peste
50.000 persoane lucrau în cele două
turnuri gemene, iar încă 20.000 oa -
meni treceau pe acolo ca vizitatori. 

Noul WTC
După atacul de la 11 septembrie,

în care s-au prăbușit One WTC, Two
WTC și Seven WTC și care au avariat
ext rem de grav și o clădire mai mică,
Six WTC (care apoi a fost demolată
com plet), au fost realizate mai multe
pro iecte pentru reîntregirea comple xu -
lui. După ce mai multe dintre acestea
au fost respinse, a fost ales, în fine,
pro iectul lui Daniel Libeskind, repre -
zen tând actuala clădire. 

Piatra simbolică de temelie a nou -
lui turn a fost așezată pe data de 4
iulie 2004, dar construcția a fost amâ -
nată până în aprilie 2006, din cauza
unor dispute privind fondurile, aspec -
te le de securitate și designul. 

Turnul este construit pe o bază
înaltă din beton, proiectată să reziste
unor eventuale atacuri cu camioane-
bom bă și alte tipuri de astfel de inci -
dente la nivelul solului și având o fața -
dă din sticlă și oțel. 

De la nivelul 20 în sus, designul
cubic al turnului se îngustează, mode -
lând clădirea în opt triunghiuri isoscele.
Către mijloc, turnul formează un octo -
gon perfect, care culminează într-un
parapet din sticlă în formă de pătrat,
cu un grad de înclinare de 45 grade
față de bază. La vârf, se află un catarg
sculp tat, care conține o antenă radio. 

Raluca MIHĂILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro
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Libertății - în timpul lucrărilor de bază) este principala clădire a
complexului World Trade Center din New York, construit ca
înlocuitor și memorial pentru Turnurile Gemene, distruse în atacul
terorist de la 11 septembrie 2001. 

One World Trade
Center

Noul One World Trade Center 
Începerea construcției: 27 aprilie 2006
Finalizarea lucrărilor: iulie 2013
Inaugurare: 3 noiembrie 2014
Cost: 3,9 miliarde USD
Înălțime totală arhitecturală: 541,3 m
Număr etaje: 94 (+5 niveluri subsol). Ultimul

etaj are numărul 104.
Număr lifturi: 73

Remember 
September 11

Ziua care a schimbat
fața lumii

Pe data de 11 septembrie 2001, la
ora 8:46 am, cinci persoane afiliate
organizației al-Qaeda au deturnat
zborul nr. 11 al American Airlines,
forțând avionul să intre în fațada
de Nord a turnului nordic WTC.
Șaptesprezece minute mai târziu,
la 9:03 am, un al doilea grup de
teroriși a lovit turnul sudic, cu
avionul de pe cursa United Airlines
175. 
La ora 9:59, turnul sudic s-a
prăbușit, după ce a ars timp de 56
minute. Turnul nordic a rezistat
flăcărilor timp de 102 minute, după
care s-a prăbușit și el, o parte din
dărâmături căzând pe 7 WTC,
avariindu-l și incendiindu-l.
Numărul șapte s-a prăbușit la ora
5:21 pm. 
Împreună cu atacul simultan
asupra Pentagonului și cu încă un
atac eșuat, dar soldat cu
prăbușirea avionului implicat,
atacurile au ucis 2.996 persoane
(19 teroriști, 2.507 civili, 72 polițiști,
343 pompieri și 55 militari). 

C lădirea este cel mai înalt
zgârie-nori din Emisfera Ves -
ti că și cel de-al cincilea din

lume. Având 104 etaje (din care numai
94 funcționale), structura poartă ace -
lași nume cu turnul nordic al ampla -
sa mentului WTC original, prăbușit în
timpul atacului și este amplasat în col -
țul de NV al complexului, pe locul ori -
gi nalului 6 World Trade Center.

Construcția fundației și a utilităților
sub terane pentru noua clădire a înce -
put pe 27 aprilie 2006. One WTC a
devenit cea mai înaltă structură din
New York pe 30 aprilie 2012, când a
de  pășit înălțimea Empire State Build -
ing. Structura metalică a fost terminată
în același an, pe 30 august. Pe 10 mai
2013, a fost instalat ultimul ele ment

component al spirei din vârful tur nului,
care a adus înălțimea totală a structurii
la 541 m. One WTC a fost deschis ofi -
cial pe data de 3 noiembrie 2014. 

Noul complex World Trade Center
va include în final cinci clădiri foarte
înal te de birouri, precum și un muzeu
me morial național pentru come mo ra -
rea atacurilor de la 11 septembrie, am -
plasat exact pe locul unde au fost Tur -
nurile Gemene. 

Construcția vechiului
complex
Complexul WTC, în cadrul căruia

Tur nurile Gemene erau piesele de
bază, a fost conceput ca un proiect de
reînnoire urbană, susținut de către

David Rockefeller și planificat de către
Autoritatea Portuară New York și New
Jersey. Ideea celor două turnuri ge -
mene i-a aparținut arhitectului Minoru
Yamasaki. 

Construcția turnului nordic (vechiul
One World Trade Center) a început
în august 1966, iar primii chiriași s-au
mutat aici în decembrie 1970. Tot în
anii 70 au fost construite alte patru
clă diri, mai scunde, în cadrul com ple -
xului WTC, iar în anii 80 numărul clă -
dirilor a ajuns la șapte. 

Dintre cele șapte, cele mai cunos -
cu te au rămas Turnurile Gemene,
fiecare având o înălțime de 417 m,
110 etaje și acoperind 0,40 ha din
totalul de 6 ha aparținând complexului.
Când a fost gata în totalitate, în 1972,
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BERBEC 
(21 martie 
- 20 aprilie)

Își fac apariția idei noi
de afaceri şi investiţii,

precum și oportunităţi de
avansare. Însă este o perioadă în
care comunicarea este pusă sub
semnul întrebării, pe fondul unor
stări emoționale intense. Călătoriţi
mult: conduceţi cu prudenţă, nu
apăsaţi prea tare pedala de
acceleraţie şi purtaţi centura de
siguranţă. Evitaţi excesele de
orice natură!

TAUR 
(21 aprilie 
- 20 mai)

Nu este cea mai grozavă
perioadă în ceea ce

privește comunicarea și activitățile
care presupun semnarea unor
documente cu caracter oficial.
Totuși, întâlniţi și persoane care vă
pot ajuta să obțineți realizări pe
mai multe planuri. Călătoriți
moderat. Conduceţi cu prudenţă,
respectați toate regulile de
circulație şi purtaţi întotdeauna
centura de siguranţă.

GEMENI 
(21 mai 

- 20 iunie)

Perioada este marcată
de relaxare financiară și

responsabilizare relațională. Se
întrevăd activități care presupun
să vă folosiți puterea de
convingere și capacitatea de a vă
promova imaginea. De asemenea,
un hobby din domeniul
creativ-artistic vă poate induce o
stare generală de bine. Călătoriţi
mult. Mare atenţie în trafic:
conduceţi cu prudenţă.

RAC 
(21 iunie 
- 22 iulie)

Este o perioadă foarte
bună în plan profesional.

Dacă învăţaţi toate regulile jocului
și folosiţi informaţia cu abilitate, vă
veți putea bucura de deblocarea
mult așteptată în plan financiar. La
nivel personal, fericirea și
împlinirile plutesc în aer - trebuie
doar să întindeți mâna... și inima.
Călătoriţi mult: respectaţi
semnificaţia indicatoarelor rutiere.

LEU 
(23 iulie 

- 22 august)

Sunteţi la cote înalte din
punct de vedere

energetic, pe toate planurile. Cu
libertate de mișcare și senzația de
permanentă destindere, veți reuși
să realizați tot ceea ce v-ați
propus, ba chiar mai mult.
Perioada este propice pentru a
încheia contracte noi şi profitabile.
Veţi călători mult. Atenţie în trafic:
nu apăsaţi prea tare pedala de
acceleraţie.

FECIOARĂ 
(23 august

- 22 septembrie)

Este cea mai potrivită
perioadă pentru a vă face

ascultate şi respectate părerile.
Succesul echipei din care faceţi
parte nu se va lăsa aşteptat. Şi nu
numai în plan profesional vor
apărea beneficii, ci şi în plan
personal, pentru că sunteţi într-o
continuă evoluţie. Călătoriţi mult.
Conduceţi cu prudenţă şi nu
apăsaţi prea tare pedala de
acceleraţie.

BALANȚĂ 
(23 septembrie 
- 22 octombrie)

Se întrevăd câştiguri
suplimentare, provenite în

special din activităţi de muncă în
echipă. Relaţiile personale sunt
foarte armonioase. Totuşi, stresul
e pe cale să vă acapareze.
Încercați să vă destindeți de câte
ori aveți ocazia. Călătoriţi
moderat. Atenţie în trafic:
conduceţi cu prudenţă şi evitaţi să
apăsaţi prea tare pedala de
acceleraţie.

SCORPION 
(23 octombrie 
- 21 noiembrie)

Aveţi foarte mult de
lucru, într-un ritm extrem

de alert, dar și aspirații mult prea
înalte în această perioadă.
Încercaţi să nu vă lăsaţi pradă
emoţiilor. Stresul poate fi totuși
controlat. Moralul este bun, însă
ar fi indicat să aveţi mai multă
grijă de sănătatea dumneavoastră
şi să evitaţi excesele. Călătoriţi
mult. Conduceţi cu prudenţă. 

SĂGETĂTOR 
(22 noiembrie 

- 21 decembrie)

Perioada este
caracterizată atât de

energie și dinamism, cât și de
nerăbdare și iritabilitate. Apar
motive de mare bucurie în plan
profesional: câştiguri suplimentare
provenite din activităţi lipsite de
profitabilitate până acum. Veţi
călători mult. Atenţie în trafic:
conduceţi cu prudenţă, respectaţi
toate regulile de circulaţie şi
purtaţi centura de siguranţă.

CAPRICORN 
(22 decembrie 
- 19 ianuarie)

Succesul profesional
bate la uşă, iar meritele vă

sunt recunoscute şi recompensate
financiar pe deplin. Şi acesta este
doar începutul marilor realizări în
plan profesional. Perioada este
favorizată de studiul în noi domenii
de activitate, pentru descifrarea
unor secrete privind atât oameni,
cât și evenimente. Călătoriţi
moderat. Conduceți cu prudență.

VĂRSĂTOR 
(20 ianuarie 

- 18 februarie)

Resursele energetice
sunt în scădere,

lucrurile încep să scârţâie
şi în plan profesional, dar mai ales
în plan personal. Evitaţi excesele,
agitaţia şi graba pentru a vă
eficientiza activitatea şi a nu pune
în pericol relaţiile cu cei dragi.
Călătoriţi destul de mult în această
perioadă: conduceţi cu prudenţă
şi purtaţi întotdeauna centura de
siguranţă.

PEȘTI 
(19 februarie 
- 20 martie)

Perioada este
caracterizată de

satisfacţii şi împliniri în
plan profesional, iar cota
dumneavoastră de popularitate
este în creştere. Aveţi un surplus
de energie care trebuie consumat:
se recomandă plimbări în natură şi
mişcare fizică moderată. Nu se
întrevăd multe călătorii. Totuşi,
atenţie la volan: evitaţi conflictele
cu partenerii de trafic.

15 septembrie - 15 octombrie 2015




