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U n camion este lovit de către un
altul. Din fericire, nimeni nu este
rănit astfel încât lu cru rile pot

merge înainte fără probleme no tabile,
însă... Camionul vinovat nu are o poliță
RCA valabilă, iar firma care îl deține (cu
o flotă importantă de autovehicule) îi pro -
pune păgubitului să utilizeze RCA-ul unui
alt camion.

Ce ați face dacă ați fi în locul celui
lovit?

Piața RCA a ajuns în pragul co lap -
su lui și astăzi se încearcă găsirea unor
so luții rapide de redresare. Se pare că
avem cele mai mari tarife pen  tru RCA
din întreaga Uniune Eu ro peană.

Să fie de vină pofta nemăsurată de
profit? Societățile de asigurare spun că
aceste tarife sunt calculate să aco pere
riscurile actuale, în condițiile în care, în
ul timii ani, daunele au fost de
aproximativ 130% din încasări (în fie -
care an). Su me le, unele spec ta cu loase,
aprobate în jus tiție pentru vătă mări
corporale, acci den tele produse în stră -
inătate (există țări unde nu există limită
pentru despăgubiri pe RCA/carte
verde), tarifele prea mari per cepute de
service-uri în cazul repa ra țiilor aco pe -
rite de asigurări și, bineîn țe les, frau de -
le sunt cauze vehiculate pen tru si tuația
actuală.

Totuși tarifele au rămas jos ani la
rând din cauza unor societăți de asi gu -
rare care vânau cotă de piață și li chi di -
tăți, având grijă să limiteze și să întârzie
plățile la limita legii și chiar dincolo de
aceasta.

Deci, statul este de vină că le-a per -
mis să funcționeze acestor entități?

ASF ar fi trebuit să acționeze prompt,
să analizeze diferențele sus pect de mari
de tarif practicate de di fe rite societăți de
asigurări, în condițiile în care era vorba
de spre același pro dus.

Dar asigurații? Știam cu toții ce se
în  tâmplă! Un RCA mai ieftin era, bine -
în  țeles, legal, dar, în caz de accident,
pă gubitul avea de așteptat după bani...
mult!

Acum, o nouă problemă majoră apa -
re în fața transportatorilor. Este o nouă
șansă de a activa conceptul de „îm pre -
ună“, ca și în cazul diurnelor.

Totuși, de această dată, unitatea în
opinii, voci și mai ales acțiuni este de -
parte de a fi atinsă. Și tocmai din acest
motiv rezolvarea problemei RCA ar
putea să întârzie. În așteptarea refacerii
unității, merită să cugetăm la câteva
aspecte.

Suspiciunile de evaziune fiscală au
fost cele care au creat problema diur -
nei. Problema s-a rezolvat - eva ziu nea
con tinuă, iar asta înseamnă con curență
neloială.

RCA să sperăm că va fi readus la
tarife firești cât mai curând, dar înche -
ie rea de polițe de asigurare obligatorie
doar pentru o parte din flota deținută nu
reprezintă o soluție acceptabilă - din nou
sursă de concurență neloială.

Nu poți să nu simți un gust amar
când știi că ai în tabăra ta patroni care
fo losesc aceste metode, doar pentru că
sunt destul de „legale“ pentru a nu fi
prinși.

Imaginea breslei în ansamblu con -
tează și afectează pe toată lumea.

Nu doar cauzele strict economice
de termină companiile de asigurări să
practice astăzi tarife aberante în relația
cu transportatorii, ci mai ales lipsa în -
cre derii că această relație poate fi un
business sănătos.

Este ca și cum un client pe care îl
cunoașteți ca fiind extrem de dificil vă
cere o cotație. Sunteți transportatori și
bineînțeles că îi trimiteți o ofertă, dar
oare ce tarif veți propune?

Este sfârșit de an și acesta este
poate cel mai bun moment să devenim
puțin mai generoși și mai altruiști. Să
recunoaștem că majoritatea lucrurilor pe
care le prețuim se datorează în im por -
tantă măsură unei infrastructuri ge nerale
- respectăm cu toții o sume de nie de
reguli, cele mai multe dintre ele nefiind
scrise undeva. Este ceea ce se cheamă
civilizație sau bun simț și funcționează
pentru că avem nevoie să fim împreună.

Și dacă te gândești puțin la casa în
care locuiești, la mașina pe care o con -
duci, la școala unde merg copiii, la prie -
tenii pe care îi poți vizita sau la vacanțele
unde pleci împreună cu familia, cred că
veți concluziona că este bine să te gân -
dești și la ceilalți - merită să fii civilizat
chiar și atunci când legea îți permite să
nu fii. Chiar dacă asta presupune să
plătești un RCA mai scump.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro

Împreună mișcăm lucrurile!
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Spune-ți părerea!

Despre RCA
Când credeți că tarifele pentru RCA vor scădea la
valori firești?
1. Repede - în mai puțin de trei luni.
2. În prima jumătate a anului 2016.
3. În mai multă vreme - final de 2016 sau chiar 2017.
4. Niciodată.
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LIBER PE TOATĂ
AUTOSTRADA
TIMIŞOARA-LUGOJ

Lotul 2 al autostrăzii Timişoara-
Lugoj ar putea fi dat în circulaţie
înainte de sfârşitul anului, să se
meargă şnur pe toţi cei 35 de km
după ce primii 10 au fost finalizaţi
în 2012, a anunţat noul ministru al
Transporturilor, Dan Costescu.
„Acest lot de autostradă, aşa cum
arată acum, este recepţionabil.
Din maşină arată bine. Ne
bucurăm dacă vom reuşi să îl
deschidem circulaţiei cu 7 luni mai
devreme”, a declarat ministrul,
după inspecţia făcută la jumătatea
lui decembrie. Lotul 2, de 25,6
km, este construit de Asocierea
Tirrena Scavi SpA - Societa

Italiana Per Condotte D’Acqua
SpA. Lucrările au început în
ianuarie 2014 şi au termen de
finalizare iulie 2016. Acest sector
de autostradă este situat între
localităţile Izvin şi Şanovita, jud.
Timiş, are 9 poduri, 12 pasaje, un
nod rutier în dreptul localităţii
Topolovăţu Mare, două spaţii de
servicii şi două parcări de scurtă
durată. Costul lucrărilor este de
423.356.307,32 lei (fără TVA), cu
85% cofinanţare din Fondul de
Coeziune (POS-T).

ANAF A COLECTAT
VENITURI MAI MARI

Veniturile colectate de ANAF în
primele 11 luni au totalizat 180,57
miliarde lei, cu 7% (12,15 miliarde
lei) mai mari față de cele din 2014.
Încasările din TVA au crescut cu
11% (5,14 miliarde lei), până la
52,754 miliarde lei, informează
ANAF. Instituţia aminteşte că, în
perioada creşterii economice de
3,6%, sarcina fiscală a fost
diminuată considerabil de
scăderea CAS cu 5%,

neimpozitarea profitului reinvestit,
diminuarea taxei pe stâlp de la
1,5% la 1%, creșterea
vărsămintelor la Pilonul II de pensii
și scăderea TVA la alimente de la
24% la 9%. Drept urmare, „plusul
de venituri este, în principal,
consecința nemijlocită a acțiunilor
de combatere a evaziunii fiscale”.
Veniturile suplimentare s-au
înregistrat în zone recunoscute cu
potențial evazionist ridicat, cum
sunt zona București-Ilfov (+19,9%).
„Aceasta înseamnă că din cele
12,15 miliarde lei colectate în plus,
5,52 miliarde lei provin din zona
București-Ilfov”, precizează
reprezentanții ANAF. La bugetul de
stat s-au încasat 127,134 miliarde
lei, cu 12,555 miliarde lei (11%
indice nominal) mai mult față de
aceeași perioadă din 2014
(114,579 miliarde lei). La impozitul
pe profit s-au încasat 13,489
miliarde lei, cu 1,439 miliarde lei
(12% indice nominal) mai mult
decât în 2014 (12,049 miliarde lei).

CENTRU DE TESTE
HANKOOK LA IVALO 

Hankook Tire a contactat
compania finlandeză de testare a
anvelopelor Test World pentru
construcția primei facilități
europene a producătorului
destinată încercării anvelopelor în
condiții de iarnă. Noul centru de
testare va fi situat în apropiere de
facilitățile Test World din Ivalo,
Finlanda, la 300 km la Nord de
Cercul Polar. Centrul Hankook va
încorpora piste de testare pentru
diferite situații și va fi asigurat cu
garduri, va dispune de facilități și
ateliere de înalt nivel, precum și
de birouri, săli de conferințe și
spații sociale. Pregătirile pentru
construcție și faza de proiectare
au început imediat după
semnarea contractului. Hankook
anticipează ca situl să devină
operațional începând cu luna
decembrie 2016.

Vremea de iarnă, drumurile
umede sau înghețate,
întunericul și traficul de
sărbători - sunt suficienți
factori de stres cărora
conducătorii auto trebuie să le
facă față pe perioada
sărbătorilor de iarnă. Un
studiu făcut public de London
School of Economics and
Political Science (LSE) și de
producătorul de anvelope
Goodyear a mai pus în
evidență și un alt factor de
stres: efectul de undă cauzat
de comportamentul altor
conducători auto în trafic. 
Stilul de condus agresiv sau
combativ frustrează alți
conducători auto în trafic, care
preiau această stare și creează
un lanț de agresivitate și de
situații de condus nesigure. Pe
de altă parte, conducătorii
auto grijulii și atenți au efectul
opus, ajutând la crearea unui
mediu sigur și lipsit de stres în
trafic. În acest studiu, din cei

aproape 9000 de conducători
auto din 15 țări europene, 87%
au fost de acord că stilul de
condus al unui conducător
auto grijuliu îi poate face și pe
ei să fie grijulii și atenți mai
târziu în călătoria lor. 55% au
admis că, atunci când
întâlnesc un conducător auto
iritat sau provocator, vor fi și ei
predispuși să preia acest tip
de comportament mai târziu.
Un simplu gest de bunătate
sau de agresivitate poate iniția
un lanț de evenimente, creând
un mediu care este fie
confortabil și sigur, fie stresant
și periculos pentru
conducătorii auto.

COMPORTAMENTUL AGRESIV SE PROPAGĂ

CUGETARE
„Oamenii sunt într-adevăr astfel încât ei se simt
legați și obligați față de ceilalți, atât prin binele pe
care-l fac, cât și prin acela pe care-l primesc.“

(Niccolo Machiavelli, Principele)
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Puteţi transmite
comentariile

dumneavoastră direct pe
site-ul www.ziuacargo.ro

la secţiunea
„Întrebarea lunii“.

Credeți că noul
ministru
tehnocrat al
Transporturilor
va aduce o
schimbare
pozitivă pentru
acest sector?

România se află într-o altă etapă a
tran ziției, unde strada a reușit să răs -
toarne fosta guvernare și să aducă în
prim plan un Guvern nou, alcătuit din
tehnocrați. 

Un tehnocrat se află în acest mo -
ment și la cârma transporturilor din Ro -
mânia, Dan Marian Costescu. Aces ta a
ocupat, de-a lungul carierei, mai multe
funcții de conducere la Re gistrul Feroviar
Român, după cum am aflat din CV-ul
depus de ministru pe site-ul CFR. 

Totuși, mandatul scurt pe care îl are
la dispoziție, precum și nevoia a cu tă de
schimbare la toate nivelurile cre ează o
ecuație mai degrabă pesi mistă.

Cititorii revistei Ziua Cargo și-au ex -
pri mat părerea vizavi de schimbarea po -
zitivă așteptată de sectorul trans por turilor
o dată cu numirea ministrului teh nocrat
în funcție, iar majoritatea celor care au
par ticipat la sondaj, 68 de procente, pri -
vesc cu pesimism spre viitor, în timp ce
nu mai 32% văd lu mi nița de la capătul
tu nelului.
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VOLKSWAGEN
TRANSPORTER,
IVOY 2016

Noul Transporter, generația a 6-a, a
fost premiat cu cel mai râvnit titlu din
industria vehiculelor comerciale
ușoare, în cadrul unui eveniment
special găzduit de Camera de
Comert din Lyon. Un juriu
internațional compus din jurnaliști de
specialitate din 24 țări europene a
decis aceasta şi este pentru a treia
oară când VW Transporter câștigă
acest trofeu. „Prestigiosul titlu primit
pentru noua serie T reprezintă un
semn important de recunoaștere a
realizărilor echipei noastre, care, prin
implementarea măsurilor corecte, a
făcut din simbolul fabricii noastre din
Hanovra cel mai bun Transporter
produs vreodată”, a declarat șeful
diviziei de vehicule comerciale din

cadrul VW, Dr. Eckhard Scholz, la
primirea trofeului de la Jarlath
Sweeney, președintele juriului
International Van of the Year (IVOY).

LEYLAND TRUCKS
SĂRBĂTOREȘTE 400.000
UNITĂȚI

Compania Leyland Trucks din Marea
Britanie a produs camionul cu
numărul 400.000. Vehiculul, un DAF
XF 460 FTP cap tractor, a fost livrat
către compania Carr's Flour din
Silloth Cumbria, situată în partea de
Nord-Vest a țării. Carr’s Flour este
un furnizor de făină recunoscut la
nivel național și internațional ale
cărui produse sunt livrate către o
mare varietate de clienți, de la
brutării independente, la marile
lanțuri de supermarketuri. Pentru
distribuția regională și națională,
compania se bazează pe o flotă de

30 camioane, în special DAF CF și
XF. Facilitățile de producție Leyland
Trucks au fost deschise în 1980 și
reprezintă unul dintre cele mai
importante situri de producție din
Marea Britanie. Reprezintă, de
asemenea, centrul principal de
producție a modelului de distribuție
DAF LF și fabrică modele CF și XF
cu volan pe partea dreaptă, atât
pentru piața locală, cât și pentru
export. 

NOU STANDARD PENTRU
REȚEAUA DACIA

Preocupată să îmbunătățească
permanent calitatea serviciilor oferite
clienților săi, Dacia s-a angajat
într-un amplu demers de moder -
nizare a rețelei sale comerciale din
România. Din iunie 2014 până în
decembrie 2015, 40 de showroom-
uri au fost deja reamenajate și aduse
la noul standard, cunoscut sub
numele de „Dacia Evolution +”.
Aceasta reprezintă mai mult de 50%
din întreaga rețea Dacia. Investiția
realizată depășește 500.000 de
Euro. Noul concept de showroom
aduce nu doar o evoluție importantă
a ambianței din interiorul spațiilor de
expunere a vehiculelor, ci și o
îmbunătățire a condițiilor de primire a
clienților. Mobilierul nou, modern,
prezența unei zone de tip lounge și a
unui spațiu pentru copii, prezentarea
detaliată și accesibilă a serviciilor
propuse și a diferitelor oferte de
finanțare sunt tot atâtea elemente
destinate să asigure o interacțiune
mai profesionistă și mai eficientă cu
clienții. Noutățile gamei Dacia sunt
mai bine puse în valoare iar accesul
clienților la informații are loc într-o
atmosferă caldă, primitoare. La
rândul lor, atelierele service dispun
de acum de o zonă dedicată primirii
clienților în timpul recepției
vehiculelor. Utilizarea tabletelor
pentru redactarea documentelor de
recepție și de livrare a vehiculelor în
service, precum și prezentarea
dinamică a ofertelor în vigoare pe
ecrane LCD, asigură o prețioasă
economie de timp pentru clienți.
Vastul șantier de modernizare
demarat în 2014 va continua și anul
următor, astfel încât la începutul
anului 2017 întreaga rețea de
showroom-uri a mărcii să fie adusă
la noul standard „Dacia Evolution +”. 

Noul Iveco Eurocargo,
camionul destinat distribuției
urbane, a fost votat „Camionul
Internațional al Anului 2016”
de către un juriu de 25 ziariști
reprezentând cele mai
importante reviste de
transporturi din Europa. Acest
trofeu, al patrulea de acest gen
adjudecat de către Iveco în
ultimii patru ani, este o dovadă
clară a excelenței tehnice a
producătorului, a
angajamentului său de a
reduce Costul Total de
Operare (TCO) și a respectului
său față de mediul
înconjurător. Confruntându-se
cu o competiție serioasă, noul

camion Iveco de gamă medie a
câștigat juriul de partea sa prin
„cea mai importantă contri bu -
ție la eficiența transporturilor
rutiere, pe baza unor criterii
care includ inovația tehlogică,
siguranța, confortul,
manevrabilitatea, economia de
combustibil, amprenta
ecologică și costul total de
operare”. Această a patra
victorie se alăturează titlului de
„International Truck of the
Year 2013”, câștigat de către
Stralis, celui de „International
Van of the Year 2015” - Daily și
trofeului „International Coach
of the Year 2016”, decernat lui
Magelys.

IVECO EUROCARGO, ITOY 2016
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PUBLICITATE

Inspectorul
ISCTR devine
funcţionar
public

Bugetul pe 2016, cu un
minus la Transporturi

Mai mult de 2 ani. Atât durează să depăşeşti birocraţia din
Parlament pentru a duce la final un proiect legislativ. Dar numai
dacă eşti consecvent în toată această perioadă. Plenul Camerei
Deputaţilor - for decizional - a aprobat iniţiativa legislativă a
deputatului Lucian Şova privind modificarea OG 26/2011 de
înfiinţare şi funcţionare a ISCTR, precum şi un amendament al
acestuia la OUG 101/2013 referitoare la contribuţiile ARR şi RAR la
bugetul ISCTR.

Bugetul pe 2016 a fost aprobat în Parlament cu 1 miliard de lei mai
puţin pentru Ministerul Transporturilor decât anul acesta.

Modificările sunt semnificative:
ISCTR va fi finanţat integral
din bugetul de stat, per so -

nalul său va avea statut de funcţionar
pu blic, cu salarizare similară in spec -
to rilor ANAF, iar contribuţiile ARR şi
RAR la bugetul ISCTR au scăzut ma -
siv.

Control inclusiv în
centrele logistice
Iniţiativa legislativă a deputatului

PSD Lucian Şova, secretarul Comisiei
de Transporturi şi Infrastructură, a fost
depusă în anul 2013 la Parlament. „În
decursul celor doi ani, pe baza multor
dis cuţii pe care le-am avut cu re prezen -
tanţii instituţiilor şi transpor ta torilor,
proiectul meu de lege a suferit un pro -
ces de îmbunătăţire, astfel în cât, pe
lângă transformarea din sta tutul de
func ţionar contractual în func ţio nar
public, inspectorii ISCTR capătă acum
competenţe de control nu numai la
sediile operatorilor de transport, ci şi la
centre de distribuţii, centre lo gis tice etc,
astfel încât va fi acoperit întreg lanţul
comercial - mă refer la expeditori şi
beneficiari”, ne-a declarat Lucian Şova.

Alte modificări privesc şcolile de
şoferi - procesul de instruire a con -
duc ătorilor auto -, precum şi sa la ri -
zarea personalului ISCTR. „Deşi am
fost perceput ca un duşman al veni -
tu rilor salariale ale angajaţilor ISCTR,
iată că până la urmă viaţa mi-a dat
dreptate: la controlul de anul acesta
al Curţii de Conturi s-a constatat că
sa lariile inspectorilor erau ilegal stabi -
li te, iar Curtea de Conturi a impus di -
minuarea drastică a veniturilor sala -
ria le - cu 60%, în medie. Prin proiectul
de lege aprobat astăzi am menţionat

că inspectorii ISCTR vor fi asimilaţi
din punct de vedere al clasei de sala -
ri zare inspectorilor ANAF - în concor -
dan ţă cu importanţa muncii lor, aşa
că această lege acum îi va ajuta pe
cei care lucrează în ISCTR să de pă -
şeas că standardul de salarizare pe
care l-au avut iniţial”, a precizat Lucian
Şova.

Sistem schimbat
de finanţare
Totodată, printr-un amendament

depus de deputatul Lucian Şova la
OUG nr. 101/2013 pentru modificarea
OG nr. 26/2011, contribuţia ARR la
ISCTR a scăzut de la 60% la 20%, iar
cea a RAR, de la 20% la 5%, din
cuan tumul tarifelor încasate pentru
ser viciile specifice prestate. „În OUG
care a recalibrat procentele de con -
tri buţie ale ARR şi RAR la ISCTR, am
introdus un amendament prin care am
coborât de la 20 la 5% contribuţia RAR
şi la 20% a ARR (iniţial, contribuţia
era de 60% din veniturile ARR). Din
exe cuţia bugetară făcută în ultimii 3
ani s-a văzut clar că ARR a contribuit
doar cu 20% la ISCTR, şi pe baza
dis cuţiilor pe care le-am purtat cu re -
pre zentanţii acestor instituţii, cu toţii au
agreat modificarea acestor procente,
iar amendamentul s-a aprobat astăzi
în plen”, ne-a declarat Lucian Şova.

Concret, litera b) a articolului 3 din
OG 26, are acum următorul cuprins:
„b) prin virarea, lunar, de către A.R.R.
în contul I.S.C.T.R., în vederea func -
ţio nării acestuia, a unei contribuţii în
pro cent de 20% din cuantumul tarifelor
în casate pentru serviciile specifice
pres tate de către A.R.R. către terţi, cu
excepţia tarifelor încasate de către

A.R.R. pentru serviciile specifice pres -
tate prin aplicarea prevederilor Legii
nr. 265/2008 privind gestionarea sigu -
ranţei circulaţiei pe infrastructura rutie -
ră, republicată, şi a normelor de apli -
ca re a acesteia, respectiv prin virarea,
lunar, de către R.A.R. în contul
I.S.C.T.R., în vederea funcţionării
aces tuia, a unei contribuţii în procent
de 5% din cuantumul tarifelor încasate
pentru serviciile specifice prestate de
către R.A.R. către terţi”.

Membrii Comisiei pentru Transpor -
turi şi Infrastructură au hotărât, cu
unanimitate de voturi, să propună
plenului Camerei Deputaţilor ambele
rapoarte - de adoptare a propunerii
legislative, dar şi cel cuprinzând amen -
da mentul propus de Lucian Şova la
OUG 101. La dezbaterea propunerii
le gislative au participat, în calitate de
invitaţi, secretarii de stat Ioan Aurel
Stanciu şi Marius Humelnicu din par -
tea Ministerului Transporturilor, Ştefan
Dorin - directorul general al ISCTR,
George Dincă - directorul general al
RAR şi Aurelia Surulescu - directorul
general al ARR.

Magda SEVERIN
magda.severin@ziuacargo.ro

B ugetul  total prevede un PIB
de 746,6 miliarde lei (+6%
faţă de 2015) şi cheltuieli de

252,03 mld lei, ce vor depăşi cu aproa -
pe 3% veniturile, estimate la 231,12
mld lei. Alocările bugetare pentru 2016
au fost stabilite în funcţie de cât au
chel tuit ministerele anul acesta. De
ace ea, Ministerul Transporturilor are
11,86 miliarde lei, cu 7,6% mai puţin.
Aproape 4 miliarde de lei sunt alocaţi
investiţiilor la calea ferată, metrou şi
au tostrăzi (Transilvania 450 milioane
de lei, Lugoj-Deva 348 mil. lei, Sebeș-
Tur da 247 mil. lei, Câmpia Turzii -
Ogra - Tg. Mureș 230 mil. lei).

Ministerul Muncii are 33,17 mld lei
(4,44% din PIB, faţă de 5,25% anul
acesta); Ministerul Dezvoltării 5,44 mld
lei; Ministerul Mediului 704,2 mi li oane
lei; Ministerul Fondurilor Euro pe ne

3,18 mld lei; Ministerul Finanţelor 3,75
mld lei; Ministerul Energiei, IMM şi
Mediului de Afaceri 204,44 milioane lei;
Ministerul Justiţiei 3,11 mld lei; Mi nisterul
Afacerilor Externe 725,1 mi li oa ne lei;
Ministerul Public 934,04 mi lioane lei.

Ministere cu bugete suplimentate:
Ministerul Apărării Naţionale: 10,35 mld
lei (creştere de la 0,99% la 1,39% în
PIB); Ministerul Afacerilor Interne: 10,92
mld lei (de la 1,29% la 1,46% din PIB);
Mi nisterul Finanţelor Publice: 21,52 mld
lei (de la 2,82% la 2,88% din PIB); Mi -
nis terul Sănătăţii: 6,39 mld lei (0,86%
din PIB, faţă de 0,81%); Mi nisterul Edu -
ca ţiei: 6,61 mld lei; Minis terul pentru So -

cie tatea Infor ma ţio nală: 425,54 milioane
lei (0,06% din PIB, faţă de 0,03%); Mi -
nis terul Culturii: 757,3 milioane lei (0,1%
din PIB, de la 0,08%); Ministerul Agricul -
tu rii şi Dezvoltării Rurale: 5,35 mld lei
(0,72% din PIB, de la 0,74%); Ministerul
Eco no miei, Comerţului şi Turismului: fon -
duri suplimentare de 12,12 milioane lei
(+2,3%), total de 539,34 milioane lei
(stagnează la 0,07% din PIB).

Ministerul pentru Consultarea Pu -
blică şi Dialog Civic, nou-înfiinţat, are
alocaţi 9 milioane de lei.

Magda SEVERIN
magda.severin@ziuacargo.ro

Iniţiativa
legislativă a

deputatului PSD
Lucian Şova a
fost adoptată

Lucian
Şova



Poziția de președinte CTM
și vicepreședinte IRU
poate ajuta ca vocea
operatorilor români să fie
mai bine auzită?
În următorii 2 ani vom avea fră -

mân tări la nivel european în ceea ce
priveşte restabilirea regulilor de acces
de profesie, la piaţă, a timpilor de con -
du cere şi odihnă... Este important să
ne facem vocea auzită pentru a obţine
un echilibru, adică nişte condiţii de
pia ţă echilibrate. 

De altfel, discuțiile cu organizațiile
din Vest reprezintă o prioritate pentru
noi, mai ales cu cei care sunt împotriva
noastră, tocmai pentru a încerca să le
demonstrăm că lucrurile nu sunt chiar
aşa cum se văd de la ei. De exemplu,
reprezentanți ai organizaţiei din Da ne -
marca (DTL), care este una dintre cele
mai puternic declarate împotriva Es -
tului, au venit de două ori în România,
au vizitat firme româneşti cu capital pri -
vat și au putut să se convingă că şi
companiile românești sunt bine or ga -
nizate şi respectă standarde ridicate.

Agenda IRU la acest moment con -
stă în a defini ce vrem să facem îm -
pre ună în Europa - dacă mai milităm
pentru piaţă unică, când şi în ce ter -
meni. Astăzi, ţinta de piaţă unică în
UE a rămas pe perete pentru 2018,
dar, dacă ne uităm la acțiunile inițiate
în multe țări - se merge în sens opus.
Marea provocare este ca la nivel de
IRU să fie formulată o opinie clară
asu pra subiectului. Amintesc faptul că
IRU se compune din zeci de orga ni -
zaţii, multe din Europa.

Cum evoluează sistemul
TIR?
Sistemul TIR ar trebui extins geo -

gr afic, iar acest lucru ar crea noi opor -
tunităţi. Amintesc faptul că la acest
sistem au aderat Afganistan, Pakistan,
Emiratele Arabe, acum a cerut şi India
să intre, iar Arabia Saudită și-a mani -
fes tat interesul. Însă cea mai intere -
sa tă este China, care, dacă intră în
con venţia TIR, poate deschide trans -
por tul rutier între ea şi restul lumii.
Anul acesta, în mai, au fost demarate
dis cuțiile pentru un acord bilateral pe
transport rutier între Turcia şi China. 

Este o idee foarte atractivă. Cei
care vor fi primii, chiar dacă vor avea
şi cele mai mari greutăţi în procesul
de lansare, vor beneficia cel mai mult
de pe urma lui. Astfel, dacă Turcia
semnează prima acel acord bilateral
cu China, este evident că va avea un
important avantaj. Este de așteptat ca
un al doilea contract să fie semnat cu
mai multă precauţie din partea Chinei.

Bineînţeles, să nu uităm şi de
electronizarea sistemului TIR. TIR-ul
este mult mai sigur decât „Tranzitul“

şi pentru autorităţile vamale şi pentru
trans portatori. Inconvenientul este că
această siguranţă vine şi din proceduri
administrative mai complexe. TIR-ul
a pierdut teren în Europa, în principal
din cauza faptului că nu a fost elec -
tro nic şi că nu e suficient de flexibil.

Transportatorii români utilizează
Carnete TIR în proporţie de 4% în ra -
port cu ce era înainte de aderarea la
UE.

Ce așteptări aveți în
relația cu autoritățile
române?
În România trebuie să se facă

lucrurile mai simple, să ajungem la o
maturitate, să ne dorim să schimbăm
lucrurile. Din păcate, dacă aspecte
care pot fi corectate prin ordin al minis -

trului nu se vor simplificate, înseamnă
că despre cele mai complicate nici nu
mai are rost să vorbim. Un exemplu
de lucru simplu ar fi copia conformă
care trebuie dată pe 10 ani, însă acest
lucru se întâmplă doar dacă plăteşti
de 10 ori - autoritățile din România
de păşesc pe oricine din Europa la
biro craţie și la prețuri.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro
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Ziua Cargo: Care este
contextul european în care
se discută despre
modificări ale
regulamentului?
Radu Dinescu: Avem în față o

mare provocare, deoarece când vor -
bim despre revizuirea pachetului rutier
şi de acces la profesie, există opinii
în țările din Vest care afirmă că ideal
ar fi ca, după fiecare cursă, camionul
să ajungă în ţara de reşedinţă. Sigur,
impactul este diferit de la ţară la ţară.
Pentru un transportator din Germania,
a ajunge acasă după fiecare cursă in -
ternațională nu reprezintă o problemă
sem nificativă. Nu același lucru se poa -
te afirma pentru companiile de trans -
port din țările periferice ale UE.

Totodată, reprezentanți ai trans -
por tatorilor din Spania sau Franța și-au
arătat nemulțumirea legată de numărul
mare de camioane înma tri culate în țări
din Estul Europei care ope rează și 360
de zile fără a părăsi piețele lor.

Danezii au venit cu propunerea de
a impune limite transportului combinat
similar cu cele aplicate cabotajului.
Astfel, tot ce intră pe teritoriul unei ţări
în alt mod decât rutier și ar trebuie să
fie livrat (utilizând transportul rutier)
pe teritoriul acelei ţări nu poate fi ope -
rat decât de companiile din ţara res -
pectivă - rezidente acolo.

Dacă te gândeşti la România și la
faptul că are port, ai putea să afirmi
că este foarte bine pentru transpor ta -
tori. Pe de altă parte, numărul ma re

de români care lucrează în Occident
este grăitor pentru realitățile econo -
mi ce autohtone - vezi Germania spre
Ita lia, cu RO-LA peste Austria.

Sunt deja conturate
direcțiile privind
modificările pe care
Comisia Europeană le are
în vedere?
Regulamentul 561/2006 este a -

cum în dezbatere existând două pro -
pu neri. Una a fost formulată de către
asociaţia din Spania, înainte ca Franța
să aplice interdicţia privind perioada
de repaus normal în cabină (este im -
portant de menționat acest aspect).
Astfel, asociația spaniolă propune ca
șoferii să fie lăsaţi să conducă 9 zile
în plus fără a efectua perioada de re -
paus normală, pentru a putea ajunge
acasă, scurtând astfel timpul petrecut
în alte țări europene.

A doua propunere venită din par -
tea unor state din Vest spune să se
accepte o singură perioadă de repaus
săptămânală normală efectuată la bor -
dul vehiculului, după care următoarea
să se facă acasă. Nu a definit încă ni -
meni ce înseamnă „acasă“. Bineîn țe -
les, UNTRR este foarte interesată
care este părerea transportatorilor
români care operează în UE. În pe ri -
oa da următoare vom strânge cât mai

multe opinii din piață, mai ales că
experienţa arată că, în momentul în
care se pornesc discuții și negocieri
privind un regulament, ceva se va mo -
difica sigur. Astfel, ai două şanse: să
încerci să modifici așa cum vrei tu sau
să fii total împotrivă şi modificările să
se întâmple fără să îți aduci nicio
contribuție în sensul dorit de tine.

Întâi trebuie să discutăm la ce
interval vine şoferul acasă. Iar aici
avem cinci variante ce trebuie ana li -
zate. Este foarte important să aflăm
opiniile transportatorilor. Unii spun că
șoferii se întorc la 4 săptămâni, alții
la 6 săptămâni sau chiar la 8 săp tă -
mâni sau și mai mult. 

Totodată, IRU împreună cu sindi -
ca tele au discuţii la Bruxelles şi în cearcă
să stabilească un cod social. Sin dicatele
cer tot timpul mai mult, însă noi, ca
operatori, pentru a da mai mult, trebuie
să şi primim ceva la schimb. Practic,
este nevoie de o creș tere a eficienței.
De exemplu, un șofer mai instruit nu
înseamnă neapărat km mai mulți
parcurși, însă un consum de carburant
mai redus, mai puține amenzi sau mai
puține penalizări ar putea reprezenta
creșterea așteptată a eficienței.

Pe de altă parte, transportatorii
do resc să fie eficienți în condiţiile res -
pec tării legislaţiei, însă nici nu pot plăti
con ducătorii auto ca să doarmă. 

„Suntem acuzați de «social
dumping», iar occidentalii vorbesc
de necesitatea armonizării
condiţiilor sociale. Noi am arătat
că armonizarea condiţiilor de
operare nu înseamnă doar
salarizarea șoferilor. Avem
costurile mult mai mari decât ei pe
alte zone, cum ar fi costurile de
finanțare. În mod similar, noi
putem acuza firmele din Vest de
«dumping financiar»“.

Astăzi, ţinta de piaţă unică în UE a
rămas pe perete pentru 2018, dar,
dacă ne uităm la acțiunile inițiate
în multe țări - se merge în sens
opus.

PUBLICITATE

Mai des acasă pentru
șoferii de camion?
Conform IRU, Comisia Europeană intenționează revizuirea
Regulamentului 561/2006 privind perioadele de conducere și de
odihnă care trebuie respectate de șoferii profesioniști. Am
discutat despre alternativele aflate în discuție cu Radu Dinescu,
secretar general UNTRR, recent ales Președinte al Consiliului de
Transport Mărfuri (CTM) și Vicepreședinte al Uniunii Internaționale
a Transporturilor Rutiere (IRU).
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Parcările vizate
de imigranţi
Creşte numărul de incidente şi nivelul violenţei. Apar metode noi
de abordare a camioanelor. Sunt vizate inclusiv parcări
considerate sigure până acum. Cursele către Marea Britanie nu
sunt astăzi pentru amatori. 

C amioanele care se îndreaptă
din spre Europa continentală
spre Regatul Unit, tranzitând

Franța, folosind feriboturi sau trenul
prin Euro Tunel în zona de frontieră
Ca lais, se confruntă din nou cu un tra -
fic îngreunat și cu multe ore de aștep -
tare la terminalele de îmbarcare.

Atacuri 
cu pietre
Traficul a fost perturbat și chiar în -

tre rupt temporar ca urmare a unor
incidente grave, în care mai multe per -
soane au fost rănite, după ce Poliția
franceză a folosit gaze lacrimogene
pentru a opri imigranții ce se îmbarcau
în camioanele cu destinația Marea Bri -
tanie.

Presa franceză a raportat că un
nu măr de aproximativ 800 de refugiați
aflați pe o ruta ocolitoare ce duce spre
Port au blocat intersecția cu sens gira -
to riu cunoscută ca „Rocade” aruncând
cu pietre în camioanele ce trec prin
a ceastă zonă, încercând să le înce ti -
nească pentru a se putea urca din
mers. Rezultatul a însemnat nume -
roa se daune cauzate camioanelor prin
spargerea parbrizelor și deschiderea
forțată a compartimentelor de marfă.

O unitate a Poliției franceze a
izolat zona și a blocat accesul gru pu -
rilor de potențiali imigranți clandestini.

Ac cesul către terminalul care servește
ca punct de intrare în Euro Tunel a
fost, de asemenea, închis temporar.

Grupuri 
de până la 
50 de persoane
În principal, modul de operare fo -

lo sit de imigranții care doresc să se
as cundă în camioanele ce au ca des -
tinație Marea Britanie nu este unul
sofisticat. Aceștia, organizați în grupuri
separate de până la 50 de persoane,
atacă vehiculele grele în diferite locații
de pe traseu, de multe ori în același

timp, forțează deschiderea comparti -
men te lor de marfă și se îmbarcă în
aces tea, șoferilor fiindu-le imposibil
să reacționeze. De asemenea, s-a
con statat faptul că, de când a devenit
mai greu pentru imigranți să treacă în
Ma rea Britanie, aceștia au un com -
por tament mai violent și împotriva for -
țe lor de ordine. 

Însă, pe baza rapoartelor de presă
care descriu evenimentele de luna
trecută din Calais, s-a putut observa
dez voltarea unei noi metode, care ri -
di că nivelul de risc chiar și pentru
trans porturile care staționează în par -
că rile securizate. Grupurile de imi -
granți s-au mutat și în afara „terito -
riului” lor obișnuit din apropierea
portului, atacând camioanele în zona
industrială Transmarck, situată la pe -
riferia orașului, foarte aproape de
autostrada A16, unde, de asemenea,
se află singurele două parcări secu -
ri zate disponibile în Calais: All 4 Trucks
Calais și Polley Secure Parking. 

Așadar, se recomandă celor care
staționează în aceste parcări să verifi -
ce integritatea camionului înainte de
ple care și să raporteze autorităților
nere gulile sesizate, asigurându-se că
vor intra în zona de frontieră în condiții
optime din punct de vedere legal.

Mihai CAZACU
Consultant anti-fraudă

mihai.cazacu@consultant.com

Mihai
Cazacu
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A stfel, în numai o săptămână,
au fost aplicate în 21 de en-
gros-uri verificate amenzi de

peste 7 milioane de lei şi s-au confis -
cat mărfuri şi bani în valoare totală de
peste 2 milioane de lei. Circa 600 de
inspectori antifraudă au demarat si -
multan controale în complexurile
engros West Market (Oradea), Agro -
tran silvania Dezmir (Cluj), Romalion
(Bacău), Pasărea Phoenix (Iași),
Galgros (Galați), Tug (Brăila), Euro 2
(Timișoara), Piața de Gros (Timi șoa -
ra), Marlorex (Craiova), Frigorifer
(Craiova), Gama Center (Ploiești),
Pavcom (Târgoviște), Expomarket Do -
raly (Afumați Ilfov), Smart Expo Flora
(București), Brintex (Brașov).

În a doua săptămână a operaţiunii
„Cristal”, 120 de inspectori au luat cu
asalt unul dintre cele mai celebre
complexuri comerciale: „Dragonul
Roşu” din Bucureşti. Aici au „ars” cei
mai mulţi comercianţi: 796 verificaţi,
463 invitaţi la sediu pentru verificări
amănunţite, 787 de amenzi de
7.285.076 lei. La această sumă se a -
da ugă confiscări de bunuri şi numerar
în valoare de 4.649.739 lei, plus
măsuri asigurătorii de 345.137 lei. În
total, „captura” antifraudă a fost aici de
1,6 milioane de lei, reprezentând o
treime din totalul sancţiunilor aplicate
în toată ţara. 

Per total, până la 1 decembrie, au
fost verificaţi în engros-uri 3.348 contri -

bu abili - din care 783 au fost invitaţi
la sediu pentru control amănunţit - şi
au fost aplicate 3.681 amenzi în va -
loare totală de 21.365.214 lei. Mărfu -
rile şi banii confiscaţi însumează alţi
10.574.016 lei, iar măsurile asigurătorii
- 1.819.076 lei. În cazul a 230 de firme
li s-a interzis activitatea sau li s-a sus -
pen dat, din cauza nedotării sau neu -
ti lizării casei de marcat. 

Acţiunile inspectorilor nu au fost
însă întotdeauna simple. La Galaţi,
spre exemplu, în 11 noiembrie, ei au
fost atacaţi cu pietre de către 100 de
co mercianţi, care nu i-au lăsat să intre

în depozitele Galgros. A fost nevoie de
sprijinul jandarmilor pentru a putea
de rula inspecţia.

Şefii ANAF atrag atenţia că, la rân -
dul lor, „clienţii centrelor engros trebuie
să solicite şi să se asigure că primesc
şi deţin, pentru mărfurile cumpărate,
toa te actele prevăzute de lege, facturi,
chitanţe, avize, documente transport,
bonuri fiscale după caz, pentru că ac -
ţiu nile ANAF de control şi monitorizare
se extind pe întreg traseul bunurilor ce
pleacă din centrele engros, până la
con sumatorul final, inspectorii veri fi -
când toate verigile lanţurilor de co -
mer cializare”.

12,2 milioane euro
prejudiciu din
importuri
subevaluate
În etapele de analiză și docu men -

tare premergătoare operațiunii „Cris -
tal”, inspectorii antifraudă fiscală au
monitorizat toate rutele de intrare a
mărfurilor în România. „Astfel, în pe -
ri oada mai-iulie au investigat și iden -
ti ficat un nucleu de 5 firme care, în
pe rioada 2014–2015, a importat din
Turcia îmbrăcăminte și încălțăminte
din China, cauzând bugetului de stat
un prejudiciu total de 12,22 milioane

DGAF se apropie de bilanţul final (25 decembrie) al operațiunii
„Cristal” demarată în 19 octombrie la toate cele 60 de complexuri
engros din România, iar primele nereguli au fost depistate încă de
la debut.

de euro (54.388.237,81 lei) prin sus -
tra gerea de la plata TVA și a im po -
zitului pe profit”, precizează DGAF.
Au fost sesizaţi procurorii DIICOT ca -
re, pe 26 noiembrie, au efectuat 64 de
percheziţii domiciliare în Bucureşti și
în judeţele Ilfov şi Brăila.

„Analiza de risc fiscal a identificat
rețeaua constituită pentru pre ju di cie -
rea bugetului statului deoarece schim -
ba firmele utilizate după 50-60 de
importuri, utiliza același punct vamal
de interior, același declarant vamal și
același transportator”, arată repre zen -
tanţii DGAF. De asemenea, gruparea
infracţională făcea vânzări fictive
scriptice către firme tip „fantomă”,
pentru descărcarea din gestiune a
mărfurilor vândute la „negru”. Con -
cret, 3 „băieţi deştepţi” - un român şi
doi chinezi - au constituit un grup in -
frac țional organizat „la care au aderat
15 suspecţi, cetăţeni români, turci şi
chinezi”.

Urmează acţiunea
„Revelion 2016”, apoi
altă etapă „Cristal”
Operațiunea „Cristal” va avea şi o

a doua etapă, însă până atunci se va
de rula alta, mai spectaculoasă, chiar
în noaptea dintre ani. „ANAF a decis
ca toate resursele operative și ma te -
riale implicate în verificarea centrelor
engros din toată țara să fie relocate
în cadrul unei noi operațiuni, denumită
«Revelion 2016». Astfel, în intervalul
31.12.2015 - 05.01.2016, inspectorii
anti fraudă vor controla, la nivelul între -
gii țări, localurile care organizează pe -
treceri de revelion”, precizează ANAF.

Va fi verificat modul în care opera -
t orii economici au înregistrat sumele
în casate pentru pachetele de Re ve -
lion vândute, precum și încasările din
sea ra de Revelion care nu au fost
prinse în pachetele res pec tive.
„Acțiunea se bazează pe mo ni -
to rizarea ofer telor or gan i za -
torilor. În eta pa de pre do cu -
men tare, pe ba za datelor
din surse des chise și pro -
prii legate de capa ci ta -
tea loca lu rilor, nu -
mărul pachetelor

o fe  rite la vânzare, cuan tumul aprovi -
zio nărilor și înre gis trarea acestora în
evi dențele contabile, s-a alcătuit pro -
filul de risc și eșantionul de verificat”,
explică ANAF.

Cea de-a doua etapă a operaţiunii
„Cristal” va fi demarată cel mai pro -
ba bil la mijlocul lui ianuarie. Pentru
cei care vor fi găsiți cu nereguli în tim -
pul verificărilor operative, Antifrauda va
demara controlul amănunțit al acti vi -
tății desfășurate până în prezent. „La
sfârșitul acestei operațiuni, singurii
care vor mai desfășura activități eco -
no mice în engros-urile din întreaga
țară vor fi doar contribuabilii onești”,
pro mite președintele ANAF, Gelu
Ștefan Diaconu.

Operațiunea „Cristal” se va des -
fășura concomitent cu supravegherea
importurilor de bunuri având ca desti -
na ție depozitele engros. Totodată,
achi zițiile intracomunitare vor fi moni -
torizate cu o structură nouă, specia -
li zată, a Direcției Antifrau dă - struc -
tura „Trafic Control” -, căreia îi
vor fi alocate 200 de posturi
în plus din cele 1.000 de
pos turi alo ca te suplimentar
de Gu vern pentru ANAF.
Pe par cur sul con troa -
le lor operative, in -
spec  to rii anti frau dă
be  neficiază de

su  por tul Brigăzii de inter ven ție ra -
pidă din cadrul Jan dar meriei Ro -
mâne, pen tru a se evita con -
flictele cu comer cianţii. 

Magda SEVERIN
magda.severin@ziuacargo.ro

Bilanţ antifraudă
„Cristal”
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IVECO VISION

Premiu pentru
sustenabilitate
Conceptul Iveco Vision a primit, recent, premiul „Europäischer
Transportpreis für Nachhaltigkeit 2016” - Premiul European pentru
Sustenabilitate, în categoria vehiculelor de distribuţie, ca o
recunoaştere a eforturilor acestei mărci de a se focaliza pe
dezvoltarea tehnologiilor inovative de transport.

T rofeul „Europäischer Trans -
port preis für Nachhaltigkeit
2016” este acordat de către

revista germană „Transport” şi îşi pro -
pune să recompenseze cele mai bune
şi mai bine integrate soluţii pentru
necesităţile mobilităţii urbane a
viitorului.

Fidel principiului său de a fi un par -
te ner de nădejde pentru transportul
sus tenabil, Iveco dezvoltă deja de mai
multe decenii astfel de soluţii pentru
pasageri şi marfă, cu scopul de a se
adresa pieţei de „mobilitate urbană
electrică”, ale cărei necesităţi şi cerinţe
se află în creştere. Valorile de bază
ale Iveco pun accentul pe tehnologie
şi pe reducerea costului total de ope -
rare. 

Dual Energy
Conceptul Iveco Vision este urmă -

to rul pas înainte în contextul acestor
eforturi, care combină sustenabilitatea
cu siguranţa, ergonomia şi soluţiile
avansate. Cea mai importantă inovaţie
o reprezintă Dual Energy, ce propune
un sistem de propulsie pur electric,
pen tru zero emisii poluante şi un nivel
de zgomot extrem de redus, completat
cu un sistem hibrid termoelectric pen -
tru parcursurile mai lungi în afara ora -
şelor. Acesta oferă un nivel de emisii
de CO2 redus cu 25%. 

În această arhitectură, o unitate
spe cială de transfer cuplează motorul
electric cu elementele transmisiei, per -

miţând utilizarea unui hibrid care este,
în acelaşi timp, un sistem adaptiv de
tracţiune cu management în timp real
al energiei. Pe baza unor elemente
spe cifice misiunii pe care o are de în -
de plinit, vehiculul se adaptează au -
tomat celei mai potrivite modalităţi de
tracţiune: modul hibrid îmbunătăţeşte
viteza comercială şi autonomia pe
drumurile interurbane, în timp ce mo -
dul electric permite o mobilitate urbană
fără emisii. 

Ca o evoluţie naturală a proiectului
Dual Energy, Iveco a reproiectat rama
şasiului, caroseria, interiorul, precum
şi interfaţa cu utilizatorul. 

Cooperarea
om-maşină
Iveco Vision este echipat cu o inter -

faţă adaptivă om-maşină, inclu zând o
tabletă demontabilă, care asi gu ră
comunicarea cu sistemul elec tro nic de
bord, precum şi cu un sistem ino vativ
automat de încărcare, cu po dea
variabilă şi noi soluţii pentru secu -
rizarea încărcăturii. Scopul este de a
minimiza presiunea asupra şoferului
în timpul operaţiunilor de transport, nu
în ultimul rând prin a-i permite să ac -
ceseze spaţiul de încărcare fără efort. 

Sistemul de management al încăr -
că turii are la bază o serie de senzori
care identifică bunurile şi indică po zi -
ţionarea corectă a acestora la interiorul
vehiculului, activând dispozitive de se -
cu rizare, care previn mişcarea pache -

te lor de dimensiuni mari. În afara
prote jării bunurilor valoroase, un ma -
na ge ment îmbunătăţit al spaţiului face
operaţiunile de încărcare şi des căr -
care mai rapide şi mai eficiente. 

Conceptul îmbină forma cu func -
ţio nalitatea. De exemplu, abordarea
unei „vizibilităţi totale” prin intermediul
unor stâlpi faţă transparenţi, din sticlă,
asigură un grad înalt de siguranţă. O
multitudine de camere de luat vederi
aco peră întreaga zonă din jurul vehi -
cu lului, iar un vizor plasat deasupra
par brizului permite o vizibilitate com -
plet panoramică. 

Raluca MIHĂILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro

Iveco Vision...
...este un laborator pentru studiul
şi dezvoltarea unor noi soluţii
tehnologice şi modalităţi de
transport, care vor reprezenta
evoluţia naturală a gamei Iveco de
vehicule comerciale uşoare.
Pentru a atinge acest obiectiv,
Iveco îşi extinde şi îmbunătăţeşte
modelul de colaborare, care
presupune un efort comun alături
de parteneri importanţi, cum ar fi
Bosch, Dainese, Brembo,
Streparava, Arcelor Mittal, CRF,
Denso, FPT, Sole, Trucklite,
Xperion, ZF (care au cooperat la
conceperea şasiului Dual Energy),
precum şi Comftech, Essence şi
ST Microelectronics.
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Câştigătorii
FleetBoard Drivers`
League 2015
„Cel mai bun şofer” din România este anul acesta Mădălin
Cîrlănaru, de la Dolo Trans Olimpic SRL. El a obţinut nota 9,73
pentru stilul de conducere (pe o scară de la 1 la 10) în competiţia
internaţională FleetBoard Drivers` League 2015, desfăşurată între
1 iunie - 31 octombrie, cu 19.400 de participanţi din 359 de
companii și 18 ţări.

M ădălin Cîrlănaru şi-a demon -
strat abilităţile de a conduce
sigur şi economic, dar s-a

detaşat la limită de competitorii săi,
care au obţinut note apropiate: nota
9,71 Cătălin Alexandrescu, tot de la
Dolo Trans Olimpic SRL - clasat pe
locul doi -, şi nota 9,70 - Daniel Mo -
ro şanu, de la Chisped Trasporti RO
SRL. „Mă bucur să observ că angajaţii
mei s-au adaptat uşor şi au învăţat să
fo losească FleetBoard. În cadrul com -
paniei avem o persoană dedicată,
care verifică notele, stilul de conducere
şi oferă sfaturi tuturor şoferilor pentru
îm bunătăţiri”, a spus Cristian Dolofan,
ma nagerul general al Dolo Trans Olim -
pic SRL.

La categoria „Cea mai bună com -
pa nie”, titlul a fost câştigat de echipa
Ra vitex SRL. Scorul final a fost com -
pus din cel individual realizat de fie -
care şofer din echipă, calcul ce a con -
dus la reuşita Ravitex SRL cu nota
9,62 la stilul de conducere. Locurile doi
și trei au fost ocupate de Bon Trans
SRL (nota 9,51) și de Wheels Spe di -
tion SRL (nota 9,50). „Pentru noi, Dri -
vers` League este o competiţie spor -
ti vă. Mai mult, sunt plăcut impresionat
de numărul mare de şoferi înscrişi -
băr baţi şi femei din diverse ţări -, care
au luat parte la ediţia din acest an.
Sco pul nostru este de a motiva şi în -
cu raja şoferii să adopte un stil eco no -
mic de conducere în activitatea lor

zilnică”, a declarat Dietrich Müller,
Man aging Director în cadrul Daimler
FleetBoard GmbH.

Andrei Gartner, FleetBoard Sales
Manager România, a completat că „în
ultimii ani, competiţia Drivers` League
este în concordanţă cu provocările
exis tente pe piaţa transporturilor”.

Competiţie anuală
Şoferi de camion din diferite ţări par -

ticipă anual la Drivers` League şi con -
curează unul împotriva celuilalt în acti -
vităţile lor zilnice, pentru titlurile de cel
mai bun şofer şi cea mai bună echi pă,
cu scopul de a câştiga premii atrac tive
pentru cel mai economic mod de con -
du cere. Lunar, la nivel naţional, aceştia
au ocazia de a-şi asigura unul dintre
tit lurile pentru cel mai bun şofer şi cea
mai bună echipă, urmând ca, la finalul
celor 5 luni de competiţie, re zultatele
să fie adunate şi să fie de sem naţi cei
mai buni participanţi. Anul aces ta, câş -
ti gă torii au fost recom pen saţi pentru re -
zultatele lor: cel mai bun şofer, Mădălin
Cîrlănaru, cu un ceas din catalogul de
accesorii Mercedes-Benz, şi cea mai
bună echipă, Ravitex SRL, cu vouchere
pentru servicii post-vânzare.

Pentru ca înscrierea în competiţie
să fie eligibilă, şoferii trebuie să acope -
re o distanţă de cel puţin 4.000 km
lunar şi să utilizeze FleetBoard. Câşti -
gă to rii sunt desemnaţi în urma mo ni -

torizării prin serviciul FleetBoard
Analiza Performanței. Acesta ia în con -
si derare diverși factori, precum stilul
pre ventiv de conducere, variaţia vite -
zei, dar şi comportamentul de accele -
ra re și frânare. Toţi participanţii bene -
fi ciază de un profil pe pagina Drivers`
League, unde pot introduce datele
per sonale şi observa atât evoluţia lor
în clasament, cât şi pe a colegilor în -
scrişi în competiţie.

Sistem
de management
al flotelor
Daimler FleetBoard GmbH este

unul dintre liderii de piaţă din Europa
în sectorul telematicii autovehiculelor
comerciale. Sistemele şi serviciile
FleetBoard sunt concepute special
pen tru managerii de flotă, dispeceri şi
pen tru şoferii camioanelor, auto bu ze -
lor şi autovehiculelor comerciale uşoa -
re de toate mărcile, din toate sectoa -
rele industriale.

De mulţi ani, FleetBoard este cu -
nos cut ca un sistem de management
al flotelor, ce asigură o eficienţă eco -
no mică crescută şi transparenţă, dar
şi o tehnologie uşor de operat, ce spri -
ji nă conducătorii auto în activitatea lor
de zi cu zi. 

Magda SEVERIN
magda.severin@ziuacargo.ro
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de aer decuplabil şi modul Power in -
hibat. Pentru un surplus de confort şi
siguranţă, opțional este disponibil şi
retarder-ul Voith.

Ca și modelul D WIDE, Renault
Trucks C 2.3 m poate fi, la rândul lui,
e chipat cu motorul DTI11. Vehiculul
este în mod special potrivit pentru ac -
ti vităţi legate de mediu, cum ar fi co -
lec tarea gunoiului menajer, care soli -
ci tă o putere mai mare, dar şi
coborâ rea şi urcarea frecventă a
echipajului din cabină. În total, există
16 modele D WIDE C Cab 2.3 m care
sunt acum echipate cu motorul DTI11.

Totul pentru
distribuție
Gama Renault Trucks D se înscrie

în principiile unitare care au stat la
baza dezvoltării noii familii Renault

Trucks: un camion trebuie să fie un
cen tru de profit, trebuie să nu-și deza -
mă gească niciodată clientul, să-și facă
șoferii mândri și să protejeze afacerea
clienților. Cei implicați în activitatea
de distribuție sau de servicii muni ci -
pale în mediu urban sunt supuși unor
res tricții considerabile, care au un im -
pact important asupra productivității
lor. Astfel, noile vehicule din gama D
au fost proiectate în ideea reducerii
cos turilor operaționale ale clienților.

Noua gamă Renault Trucks D a
evoluat într-o ofertă care constă din
patru versiuni de vehicule, de natură
să răspundă tuturor necesităților clien -
ți lor. Renault Trucks D cabină 2,1 m
acoperă segmentul de la 10 la 18 t,
Renault Trucks D Wide pe cel de la
16 la 26 t, iar Renault Trucks D Access
- de la 18 la 26 t. Este disponibilă, de
ase menea, versiunea Renault Trucks

D cabină 2 m, dezvoltată pentru nece -
si tățile de transport ale clienților care
au nevoie de soluții pe intervalul de
mase cuprinse între 3,5 și 7 t.

Gama D oferă o serie de echipa -
men te specifice pentru cele mai soli ci -
tante aplicații, cum ar fi bare de pro tecție
din oțel sau alte tipuri de ele mente de
protecție. De asemenea, Re nault
Trucks oferă vehicule special adap tate
unor domenii de activitate cu cerințe
speciale, incluzând versiuni pentru
colectarea deșeurilor, auto mă tu rătoare,
autospeciale de stins in cen dii, cisterne
etc. Gama Renault Trucks D a fost, de
asemenea, proiectată pentru a accesa
cu ușurință cele mai strâmte zone din
cadrul localităților, având o rază foarte
mică de în toar cere. 

Raluca MIHĂILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro

R enault Trucks îşi extinde se -
lec ţia de motoare pentru ga -
ma de distribuţie prin dotarea

gamei D WIDE cu motorul de 11 litri
DT11 EURO 6. Cu această nouă op -
ţiu ne de motor, Renault Trucks D
WIDE poate fi echipat acum cu două
versiuni de puteri, 380 CP/1.800 Nm
şi 430 CP/2.050 Nm.

Mai multă putere,
același confort
Această nouă ofertă îi permite pro -

du cătorului Renault Trucks să acopere
toa te nevoile clienţilor săi în căutarea
unor vehicule puternice, păstrând, în
ace laşi timp, o cabină cu intrare joasă
pentru mai mult confort. Accesul în
cabina D WIDE a fost proiectat pentru
a face viaţa de zi cu zi a şoferului mai
uşoară, acesta fiind nevoit să se urce
şi să se dea jos din vehicul frecvent.
D WIDE prezintă două trepte anti-alu -
ne care, plasate la doar 340 mm de

sol. Acestea fac posibil ca Renault
Trucks D WIDE DTI11 să satisfacă
per fect nevoile activităţilor legate de
me diu, transport prin intermediul cis -
ter nelor şi transport auto. 

Renault Trucks D WIDE este dotat
standard cu o cutie de viteze auto ma -

ti zată Optidriver. De asemenea, este
posibilă montarea pachetului Fuel
Eco, care include un mod de schim -
ba re a vitezelor optimizat pentru re -
du cerea consumului de combustibil,
un sistem de oprire automată a mo -
to rului, Ecocruise control, compresorul

RREENNAAUULLTT  TTRRUUCCKKSS  DD  WWIIDDEE  1111LL

UUnn  nnoouu  eexxppeerrtt
îînn ddiissttrriibbuuţţiiee

Renault Trucks îşi completează gama de distribuţie, echipând
camionul D WIDE cu un motor 11 L DT11 EURO 6. Acest vehicul, cu
masa maximă în combinaţie de la 18 la 26 t, ideal pentru
distribuţie şi servicii comunale, este acum disponibil cu motorizări
de 8 şi 11 litri, capabile să dezvolte puteri maxime cuprinse între
250 și 430 CP.

D WIDE şi cabina C 2.3 m DTI 11
Model Tip Tracțiune MTA Motor Transmisie

D 18/19 WIDE transportor auto Rigid 4x2 18/19 t Cutia de viteze 
Tractor 4x2 18/19 t automatizată

D 18/19 WIDE Rigid 4x2 18/19 t DTI 11 Optidriver
Tractor 4x2 18/19 t 380 CP

D 26 WIDE Rigid 6x2 26 t 430 CP Retarder Voith
C Cab 2.3m Tractor 4x2 18/19 t disponibil

Rigid 4x2 18/19 t ca opţional
Rigid 6x2 26 t
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Cabina unică, de tip „caroserie în
alb”, ajută la protejarea şoferului
împotriva rănirii, inclusiv în situaţia în
care autocamionul se răstoarnă pe o
parte. Nu în ultimul rând, Volvo FMX
este construit pentru a lucra în cele
mai dificile condiţii, inclusiv în apă.
Toate piesele sensibile sunt etanşate

şi amplasate astfel încât noroiul şi apa
să nu ajungă la ele.

Noi caracteristici
pentru performanţă
După cum am amintit, Volvo

Trucks a adăugat recent noi carac te -

ris tici modelului FMX. Printre acestea
se numără Direcţia Dinamică Volvo
pen tru punţi faţă duble. S-a redus şi
mai mult rezistenţa pentru virajele la
vi teze mici şi, în plus, volanul revine
au tomat în poziţia de mers drept îna -
inte, eliminându-se efortul suplimen -
tar pentru manevrele în spaţii înguste
şi economisindu-se timpul şi energia
şoferului. De asemenea, este posibil
transportul unor sarcini mai mari pe
puntea faţă şi montarea unor punţi
faţă duble, crescând sarcina utilă a
ve hiculului de la 18 la 20 de tone. 

În gama FMX, sunt disponibile şi
autocamioane cu cinci punţi, 10x4 şi
10x6. Cele două punţi faţă permit o
încărcare maximă de până la 20 de
tone, iar cele trei punţi spate pot ac -
cep ta până la 36 de tone, ceea ce
înseamnă o sarcină utilă crescută şi
o mai mare flexibilitate pentru clienţi. 

De asemenea, acum este posibilă
com binarea unei suspensii pneu ma -
tice spate cu o punte motoare faţă,
ceea ce oferă cel mai înalt nivel de
confort chiar şi pentru autocamioanele
cu tracţiune integrală. Deoarece ar -
curile cu foi sunt dimensionate, în ge -
neral, pentru cele mai grele sarcini,
sus pensia pneumatică oferă posi -
bilitatea ajustării, pentru a corespunde
cu greutatea încărcăturii. 

Nu în ultimul rând, pe FMX, siste -
mul electronic de frânare (EBS) este
disponibil şi pentru frâne cu tambur.
Sistemul electronic oferă accesul la o
gamă de funcţii inteligente, precum
Sistemul de asistenţă la pornirea din
rampă (Hill Start Aid), pentru un control
superior pe pantele abrupte. Există
îmbunătăţiri şi la nivelul siguranţei,
datorită integrării funcţiilor frânei de
motor şi a retarderului, cunoscute sub
numele Coordonare sisteme de frâ -
na re (Brake Blending). De asemenea,
EBS în combinaţie cu frânele cu tam -
bur oferă acces la Direcţia Dinamică
Volvo (fără tracţiune pe punţile faţă)
şi schimbări mai eficiente ale treptelor
de viteză, deoarece sistemul I-Shift
ob ţine anumite informaţii din sistemul
electronic de frânare.

Acestea fiind spuse, cred că ştim
ce anume i-a scris Sophie Moşului că
şi-ar dori să primească de Crăciun!

Raluca MIHĂILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro

C el mai nou film din seria Live
Test de la Volvo Trucks, „Look
who's driving”, prezintă o fetiţă

de patru ani, Sophie, care conduce
un autocamion Volvo FMX de 18 tone
pe un şantier de construcţii, cu ajutorul
tele comenzii. În ultimul an, auto ca -
mionul a fost dotat cu câteva funcţii
noi, iar obiectivul testului este de a
arăta cât poate rezista şi cum se poate
adapta la cele mai solicitante medii
de lucru.

„Pentru a demonstra ce poate face
autocamionul, îl vom pune în faţa unei
pro vocări reale. Ce şofer de testare
poate fi mai indiferent şi neatent decât
un copil imprevizibil, de patru ani?”,
întreabă Ricard Fritz, vicepreşedinte
Volvo Trucks.

Rostogolire de
360 de grade
În film, Sophie dirijează autoca mi -

onul pe şantier, iar acesta ajunge pe

traiectorii complet imprevizibile: printre
altele, autocamionul ajunge să urce
o pantă abruptă, pe teren moale, îna -
inte de a se răsturna, într-o rostogolire
completă, de 360 de grade.

„Testul demonstrează dincolo de
orice dubiu capacitatea auto ca mi o -
nului de a face faţă celor mai dificile
me dii. Pentru a reuşi acest lucru, dis -
pune de anumite funcţii, precum noul
Sistem de control automat al tracţiunii,
care îl menţine în mişcare chiar pe
pan te înclinate şi pe terenuri cu su -
pra feţe moi. De asemenea, auto ca -
mio nul îşi demonstrează rezistenţa
prin designul inegalabil al cabinei, cu
o bară de protecţie frontală având col -
ţuri rezistente şi un şasiu ranforsat”,
ex plică Gunnar Eliasson, manager
pen tru lansare la Volvo Trucks.

Ce a testat Sophie
Pe parcursul acestei incredibile

încer cări, Sophie a oferit, în primul

rând, posibilitatea testării sistemului
de control automat al tracţiunii. Este
vorba despre o tracţiune integrală
auto ma tă, care se activează atunci
când este necesar, obţinându-se o
per formanţă superioară, reducându-se
totodată uzura şi consumul de com -
bustibil. De asemenea, a fost pusă în
valoare importanţa bării frontale de
protecţie cu colţuri rezistente, fabricată
din oţel de înaltă calitate cu o grosime
de 3 milimetri, ca extensie a şasiului.
Scutul protejează autocamionul împo -
tri va obiectelor care se pot desprinde
uşor, ca în cazul condusului pe pietriş
sau pe suprafeţe pietruite. Scutul de
pro tecţie din oţel, cu grosime de 3 mi -
limetri, este construit pentru a rezista
la o presiune de cel puţin 5 tone.

Volvo FMX are o gardă la sol de
30 cm, ceea ce înseamnă că toate
com ponentele esenţiale, precum sus -
pen sia şi discurile de frână, nu riscă să
se deterioreze atunci când auto ca m i -
onul este condus pe teren acciden tat.

Volvo FMX

Uite cine conduce!
Un copil imprevizibil şi un autocamion de 18 tone, controlat prin telecomandă,
par să constituie un cuplu greu de imaginat. Dar în cel mai recent film de la
Volvo Trucks, „Look who’s driving” („Uite cine conduce”), o fetiţă de patru ani,
Sophie, pune un autocamion Volvo FMX în faţa celei mai dificile provocări de
până acum, din seria Live Test. Filmul este o continuare a succeselor apărute
anterior în această serie, precum „The Epic Split” şi „The Hamster Stunt”. Puteți
viziona acest film la adresa https://www.youtube.com/watch?v=7kx67NnuSd0.

Volvo FMX 8x6
- Tracţiune integrală
- Putere maximă: 540 CP
- Cabină de zi
- Benă basculantă
- I-Shift
- Şasiu foarte înalt

Seria Live Test
- Filmul „Look who's driving” este cel de-al şaptelea test din seria Live Test

de la Volvo Trucks, care a debutat în 2012 cu videoclipul „The Ballerina
Stunt”. Seria include şi alte succese virale, precum „The Hook”, „The
Hamster Stunt” şi „The Epic Split”.

- Ideea care stă la baza seriei Live Test este de a prezenta performanţele
autocamioanelor Volvo Trucks supunându-le unor teste spectaculoase.

- Videoclipurile din seria Live Test au peste 100 milioane de vizionări pe
YouTube şi au fost distribuite online de 8 milioane de ori.



Volker Huber, CEO al grupului UTA: 
„România este o piaţă cu mare potenţial, există un număr
mare de companii care efectuează transporturi de mărfuri şi
pasageri, atât local, cât şi internaţional. În urma
parteneriatului cu grupul Edenred, care a achiziţionat un
pachet de 34% din acţiunile UTA în 2014, am câştigat o
poziţie unică în România şi am decis să ne bazăm pe
experienţa Edenred, care este unul dintre cei mai puternici
furnizori de servicii B2B pe piaţa locală, şi să demarăm
operaţiuni directe în România. Avem ambiţii mari în România
şi vom dedica toate resursele necesare pentru a le îndeplini.”

Vianney du Parc, Director
General al Edenred Romania: 

„Cardurile UTA asigură autonomie deplină pe
întreg teritoriul european, eliminând dependenţa
de un singur brand, pentru toate tipurile de
transportatori comerciali: flote de dimensiuni
medii şi mici, precum şi flote de mari dimensiuni.
În România există aproximativ 30.000 de companii
care prestează transporturi de mărfuri şi pasageri,
iar obiectivul nostru este să devenim unul dintre
furnizorii lor preferaţi în următorii 3 ani.”
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UTA a lansat operaţiuni
directe în țara noastră
Grupul german UTA, unul dintre cei mai mari furnizori de carduri
de carburant şi de servicii din Europa, anunţă demararea
operaţiunilor pe piaţa din România. Compania a deschis o
sucursală în Bucureşti, cu o echipă dedicată.

C ompania germană, pe numele
său întreg Union Tank Eck -
stein GmbH & Co. KG, a fost

în fiinţată în 1963 în Kleinostheim/Main,
ba zându-şi activitatea pe furnizarea
de carduri full-service pentru trans -
por tatorii de mărfuri şi pasageri.

Carduri acceptate în
40 de ţări europene
Clienţii posesori de carduri UTA

au asigurată decontarea fără numerar
pentru alimentarea cu carburant şi
pentru servicii diverse în peste 51.000
de puncte de acceptare afiliate în 40
de ţări europene, precum şi de con ta -
rea taxelor de drum, servicii de re pa -
raţii auto, asistenţă de urgenţă şi trac -
ta re şi multe alte servicii pentru
ve hicule comerciale. În plus, UTA
asigură servicii esenţiale cum ar fi
ram bursarea de TVA şi accize la mo -
to rină, prin care companiile de trans -
port îşi optimizează fluxul de numerar.
UTA serveşte în prezent peste 81.000
de companii-client şi a emis mai mult
de 1 milion de carduri şi alte sisteme
de decontare, pentru care asigură, în
toată Europa, o reţea de acceptare
foarte largă, cu staţii de alimentare
echi pate corespunzător pentru ca mi -
oane. Cardurile şi serviciile oferite de
către grupul german sunt adresate
atât operatorilor de flote de mari di -
men siuni, cât şi celor cu flote de di -
mensiuni medii sau mici, pentru care
asi gură autonomie deplină în reali -
men tarea cu carburanţi şi servicii auto
pe întreg teritoriul european, eliminând
dependenţa de un singur brand de
staţii de benzină. Totodată, companiile
de transport pot obţine prin intermediul
cardurilor şi serviciilor UTA economii

impor tante în costurile cu realimen ta -
rea cu carburanţi. Un alt atu este legat
de plăţi, cardurile UTA aducând ter me -
ne de plată mult îmbunătăţite pentru
transportatori, care primesc o factură
bilunară pentru toate cheltuielile legate
de vehicule, ce poate fi achitată în lei
sau euro. Cardurile UTA au o reţea
lar gă de acceptare inclusiv în Româ -
nia, pe lângă alte 39 de ţări europene.
Printre cele peste 430 de locaţii afiliate
în România se numără OMV, MOL,
Lukoil şi Gazprom, precum şi multe
staţii de benzină independente.

Despre UTA
UTA are aproximativ 400 de an ga -

jaţi şi procesează lunar peste 3

milioane de tranzacţii cu cardurile. Pe
lângă serviciile descrise mai sus,
compania germană propune şi o
soluţie dedicată managementului de
flote auto, UTA Drive&Safe. Acest ser -
vi ciu promite să asigure trans por -
tatorilor un control maxim asupra cos -
tu rilor, cu raportări detaliate de
chel tuieli, analize de consum şi sis -
teme de alertă timpurie ca instrumente
de control.

Cu o cifră de afaceri anuală de 3
miliarde de euro în 2014, compania
este deţinută în proporţie de 51% de
familiile fondatoare, 34% de Grupul
Edenred şi 15% de Daimler AG. 

Alexandru STOIAN
alexandru.stoian@ziuacargo.ro

Volker Huber, CEO al grupului UTA (dreapta) și Iulian Alexe, director de
marketing și dezvoltare al Edenred Romania.
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Federal Mogul își extinde
gama de plăcuţe de frână
Federal-Mogul Motorparts, divizia Federal-Mogul Holdings
Corporation, a anunţat în cadrul salonului Equip Auto de la Paris
extinderea gamei sale de top de plăcuţe de frână fără cupru şi cu
nivel redus de cupru, numită Ferodo Eco-Friction.

A ceasta este o tehnologie OE
patentată de către cei de la
Fe rodo, destinată produ că to -

rilor de vehicule. Pe lângă faptul că
este ecologică, această gamă se
axea ză pe siguranţă şi performanţă
prin îmbunătăţirea distanţei de frânare.
Teh nologia Eco-Friction se va regăsi
la 95% din gama Ferodo până la fina -
lul lui 2015. O să fie acoperită întreaga
gamă de vehicule de renume existente
pe piață şi în curs de lansare, clienţii
putând să beneficieze de avantajele
competitive de performanţă şi de me -
diu ale plăcuţelor de frână fără cupru
şi cu nivel redus de cupru.

Cifrele vorbesc
Ultimele teste de performanţă au

ară tat că plăcuţele Eco-Friction nu nu -
mai că au aceeaşi putere de oprire
ca a componentelor tradiţionale pe
ba ză de cupru, dar oferă şi îmbună -
tă ţiri semnificative. De exemplu, cu -
nos cutul Volkswagen Golf 6 cunoaşte
o reducere a distanţei de frânare de
10% de la 100 km/h şi de 17% de la
115 km/h. Vehiculele comerciale uşoa -
re beneficiază şi ele de plăcuţe de
frână Eco-Friction, care opresc ve hi -
cu lele Peugeot Boxer şi Fiat Ducato
pe o distanţă de 12 m de la 100 km/h
şi 16 m de la 115 km/h. Testările au
fost realizate la o companie de testare
independentă, MIRA Ltd (Anglia), iar
rezultatele comunicate se referă la
Ferodo şi la al doilea dintre cei mai
per formanţi competitori. 

Echipări OEM
În prezent, Ferodo Eco-Friction

este folosit ca echipament original
pen tru vehicule incluzând noile Audi
A4 şi Mercedes-Benz C-Class, alţi
pro ducători pregătindu-se să urmeze

exem plul în lunile următoare. „Suportul
acor dat Eco-Friction de către prin ci -
palii producători auto, cum ar fi Audi
şi Mercedes-Benz, validează activi ta -
tea intensă de cercetare şi dezvoltare
rea lizată de Ferodo“, a afirmat Stefano
Veg lia, Product Director, Braking,
EMEA Aftermarket, Federal-Mogul
Mo torparts. Pentru Daimler, Federal-
Mogul Motorparts va furniza aceste
piese pentru puntea faţă a platformelor
de vehicule MFA2 şi BR167, cu nos -
cute sub denumirile comerciale de
Mer cedes-Benz Clasa A şi B, şi Mer -
cedes-Benz Clasa M.

Despre Federal Mogul 
Înființată la Detroit în anul 1899,

compania are sediul central în South -
field, Michigan, Statele Unite ale Ame -
ricii, numărând aproape 50.000 de an -
gajați în 34 de țări. Federal-Mogul

Holdings Corporation este un furnizor
de top pentru produse și servicii des -
ti nate pieței mondiale a producătorilor
auto și companiilor de service din in -
dus tria automobilelor, care sunt active
pe piețele comerciale de vehicule
ușoare, medii și grele, în domeniul
marin, feroviar, aerospațial, de produ -
ce re de electricitate și industriale. Pro -
du sele și serviciile companiei con tri -
buie la economii mai mari de
com bus tibil, la reducerea de emisii
po luante și la creșterea siguranței ve -
hi culelor. Divizia Federal-Mogul Motor -
parts vinde și distribuie un portofoliu
larg de produse prin intermediul a
peste 20 dintre cele mai recunoscute
mărci de pe piața globală auto din
seg mentul aftermarket, deservind în
ace lași timp echipamente originale
către producătorii de vehicule. Mărcile
after market ale companiei includ sis -
te mele de aprindere Beru, bujiile, șter -
gătoarele și filtrele Champion pro du -
sele pentru motoare AE, FP Diesel,
Goetze, Glyco, Nüral și Payen; piesele
de direcție și suspensie MOOG și pro -
du sele pentru frânare Ferodo, Wag -
ner, Beral, Necto, Duron, Jurid, Stop
și Abex.

Alexandru STOIAN
alexandru.stoian@ziuacargo.ro

Silvano Veglia, director de produs Federal-Mogul
Motorparts, Braking Aftermarket EMEA:

„Federal-Mogul se bucură să-şi îmbunătăţească permanent gama de produse
pentru clienţii din segmentul aftermarket, asigurându-se că aceştia primesc
aceleaşi tehnologii de top şi componente de calitate OE ca şi cele furnizate
de producătorii de vehicule. Făcând parte dintre furnizorii de sisteme de
frânare lideri pe piaţă, suntem pregătiţi să satisfacem încă de astăzi nevoile
viitoare ale clienţilor noştri.“
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A nul 2015 a fost prolific pentru
WebEye România, compania
în cheind „pe plus”, iar aș tep -

tă ri le de la 2016 sunt de ascensiune.
Prezența pe plan local a fost întărită
prin redeschiderea biroului din Sibiu,
urmând ca, până la finalul anului, să
fie operațional și biroul din Suceava.
Apoi, se va deschide un birou și la
Con s tanța, în timp ce birouri precum
cel din București își măresc echipa
constant.

Trend ascendent
În acest moment, filiala din Româ -

nia a WebEye are 38 de angajați, față
de numai 26 la începutul anului 2015.
Poziția ascendentă se datorează câș -
ti gării de noi clienți, în condițiile unui
interes crescut al companiilor de trans -
port de a investi în soluții telematice
so fisticate, ca o condiție esențială
pentru optimizarea operațiunilor.
WebEye România a câștigat clienți
noi, precum LPX Trans, care a devenit
un client-cheie după ce, în perioada
au gust-septembrie, și-a dotat întreaga
flotă, dar și prin încheierea de par te -
ne riate importante. Unul dintre aces -
tea este cu EVW Holding, unic impor -

tator al camioanelor DAF în România,
care presupune nu doar promovarea
re ciprocă, ci și dotarea camioanelor
demo cu soluțiile telematice WebEye,
În plus, compania a făcut un pas im -
por tant în dezvoltarea colaborării cu
gru pul de firme RER (Recuperare
Eco logică și Reciclare SRL), în ve de -
rea dotării flotei din Buzău cu echi pa -
mente telematice. „La fel de important,
eforturile noastre s-au concentrat pe
menținerea portofoliului actual de
clienți, din care fac parte unii dintre
cei mai mari transportatori, precum:
Filip, Luar, International Transporte
Po povici, Transcom, Fornetti Ro ma -
nia, PanKarpathia, Galassini Roma -

nia, Viator&Vektor, Rodbun, Havi Lo -
gistics etc”, a spus Levente Gall,
director de vânzări WebEye România.

WebEye la nivel
global
Performanța globală a grupului a

fost bună în 2015, numărul abona -
men telor înregistrând o creștere de
17%. Astfel, în perioada octombrie
2014 - octombrie 2015 au fost insta -
late aproximativ 7.000 de echipamente
telematice noi. „Economiile statelor în
care avem operațiuni au înregistrat
mici creșteri, ceea ce le-a permis furni -
zo rilor de soluții telematice să câștige
clienți noi. Cei mai mulți transportatori
dețin cel puțin sisteme de bază de
management al flotelor iar creșterea
a fost alimentată mai ales de faptul
că au ales soluții mai complexe pentru
a-și upgrada echipamentele exis ten -
te”, a explicat Levente Gall. Per for -
manța biroului din București a avut un
impact relevant asupra WebEye Ro -
mânia, filială ale cărei afaceri au avut
un avans de 34% în perioada septem -
brie 2014 - septembrie 2015. Astfel,
cifra de afaceri va atinge 2,5 milioane
de euro până la finalul anului, iar com -
pania estimează că aceasta va crește
în continuare în 2016, la peste 3 mi -
lioane de euro.

Alexandru STOIAN
alexandru.stoian@ziuacargo.ro

Levente Gall, director de
vânzări WebEye

România:
„Suntem consecvenți planurilor noastre
de dezvoltare și până acum am
respectat «graficul» extinderii rețelei.
Ce-i drept, deschiderea de filiale noi nu
este chiar o misiune ușoară,
întâmpinăm dificultăți în recrutarea
personalului. Chiar și așa am continuat
să creștem, astfel că, până la finalul
anului 2015, vom avea peste 7600 de
abonamente active în România. Adică
peste 7600 de vehicule echipate cu
sisteme telematice, în creștere cu 21%
față de aceeași perioadă a anului
trecut. Ne menținem poziția a doua în
grup, după Ungaria, din punct de
vedere al performanței economice.”

Câteva cifre
Rețeaua WebEye: Ungaria, România, Portugalia, Germania, Croația, Cehia,
Slovacia, Slovenia, Polonia, Bulgaria, Serbia, Rusia
Număr total de angajați: peste 300
Număr total de abonamente active: peste 40.000 
Clienți la nivel internațional: Spar, Schwarzmuller, Metro, Linde, Tesco, Sara
Lee, British American Tobacco, Holcim, MF Cargo, Revesz Group, Waberer’s
Szemerey, BHS Trans, Gebrüder Weiss, DHL
Clienți în România: Filip, Luar, International Transporte Popovici, Transcom,
Fornetti Romania, PanKarpathia, Galassini Romania, Viator&Vektor, Rodbun,
Havi Logistics, Smithfield.

ROMÂNIA,
punct strategic pe harta
WebEye
Țara noastră a devenit un punct de importanță strategică pentru
compania WebEye din Ungaria, ce dezvoltă soluții telematice
dedicate managementului de flote auto. Acest lucru este confirmat
de performanța financiară a companiei în România, aflându-se pe
poziția a doua din punct de vedere al cifrei de afaceri, profitului și
vânzărilor în cadrul grupului, care este prezent în 12 țări din Europa.

decembrie 2015 ............................................................................................................................................ 31

LL
OO

GG
IISS

TT
IICC

ĂĂ

GGEEBBRRÜÜDDEERR  WWEEIISSSS

CCaappiittaallaa
aattrraaggee
ppeerrffoorrmmaannţţaa



R eţeaua GEFCO numără 41 de
sub sidiare pe 5 continente, 160
de agenţii de transport rutier,

85 de agenţii de transport aerian şi ma -
ritim, 55 de depozite, 85 de locaţii de
servicii vamale în întreaga lume. Grupul
operează în România 2 platforme lo -
gis tice, o agenţie de transport maritim
şi aerian, 3 agenţii de transport rutier
şi 4 platforme pentru logistica vehi cu -
le lor finite, iar cifra de afaceri a crescut
de la 5 milioane de euro în 2006, la 52
de milioane de euro în 2014.

2015 a fost un an foarte bun pentru
GEFCO România, estimându-se o ma -
jorare de 2 procente faţă de anul trecut,
la care au contribuit activitatea de lo -
gis tică integrată pentru vehicule finite şi
trans portul maritim și aerian, care a
cres cut cu 70% în primele 6 luni ale a -
nu lui faţă de prima jumătate a anului

2014. Tot 2015 a marcat optimizarea
sis temului de distribuţie naţională, prin
crearea unui nou hub de cross-docking
în Bacău (prin intermediul unui
partener). 

Pe plan internaţional, grupul şi-a
extins prezenţa în regiunea Balcanilor,
cu două noi subsidiare, în Grecia şi
Serbia, iar în România se lucrează deja
în deaproape cu acestea. De altfel, creş -
terea internaţională prin prisma noilor
filiale din Serbia, Grecia, Thailanda şi
Viet nam, reprezintă o prioritate la nivel
de grup. Acestora li se adaugă prezenţa
masivă în Rusia şi Asia Centrală, care
re prezintă un avantaj major, ce va fi
dez voltat în continuare. În prim plan se
află, în prezent, îmbunătăţirea ofertelor
de transport prin deschiderea de noi
co ridoare feroviare, având în centru
coridorul feroviar prevăzut să traverseze

Eurasia. Tot la nivel de grup, GEFCO
a realizat, în 2015, o achiziţie importantă
- IJS Global, o companie olandeză bi -
ne cunoscută în transportul maritim şi
ae rian, ceea ce va permite o dezvoltare
puternică în acest domeniu. 

Iar toate acestea răspund obiec ti -
vu lui grupului concentrat pe diversifi -
ca rea geografică şi intersectorială.
Pentru ca, în final, GEFCO să devină
li der mondial în sectorul de logistică
industrială.

2015 a fost un an aglomerat în
privinţa licitaţiilor pentru servicii
de logistică şi transport de la
companiile mari. Mai ales în a
doua parte a anului, GEFCO a
primit multe cereri pentru
studierea unor proiecte complexe.

PUBLICITATE

Lider mondial în
logistica industrială
Acesta este obiectivul GEFCO, aflat astăzi între primii 10
integratori de logistică din Europa şi pe primul loc în sectorul
serviciilor de logistică pentru vehicule finite.
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DUMAGAS TRANSPORT
ATINGE PRAGUL
DE ECHILIBRU
FINANCIAR

Dumagas Transport S.A.
estimează o cifră de afaceri de 40
de milioane de euro până la
sfârșitul anului și se așteaptă să
încheie 2015 cu un ușor profit.
Prin comparație, anul trecut,
compania a înregistrat o pierdere
de 4,5 milioane de euro la o cifră
de afaceri de 42 milioane de euro.
În acest moment, liniile principale
de business ale companiei
generează un profit operațional
între 8 și 20%. Cea mai
semnificativă contribuție la
realizarea profitului operațional o
are divizia de transport specializat
cu cisterne și transportoare,
urmată de transportul internațional
de mărfuri la prelată. Investiția
majoră a ultimelor 12-14 luni s-a
concentrat pe reînnoirea flotei
Dumagas cu 121 capete tractor
MAN și RENAULT, 105
semiremorci prelată, 16 cisterne
alimentare, 15 dube dublă-
temperatură și 4 camioane de
distribuție secundară cu dublă
temperatură. 
Rezultatele obținute s-au datorat
investițiilor în flotă cu efect asupra

costurilor de întreținere și
menținerea unui regim normal de
exploatare al camioanelor,
monitorizării stricte a
performanțelor per camion,
planificării și controlului
operațiunilor - care au adus un
plus de 2-3% în profitul
operațional per total flotă.

P3 INAUGUREAZĂ
UN NOU PARC
LOGISTIC ÎN CEHIA

După ce a demarat construcția
primelor spații logistice în parcul
P3 Bucharest, investitorul
specializat, dezvoltatorul și
managerul de proprietăți
europene de logistică P3 anunță
începerea lucrărilor la primul
depozit în P3 Prague D11, un nou
parc logistic situat în apropiere de
Praga. Spațiul logistic cu o
suprafață totală de 20.000 mp va
fi construit ca urmare a

contractului semnat cu Exiteria,
unul dintre retailerii online de top
în industria mobilei în Cehia.
Compania va ocupa 10.787 mp
din noul spațiu, restul de 9.213
mp urmând să fie dezvoltat
speculativ.
În România, P3 a început de
curând prima construcție de tip
Build-to-Suit de la achiziția P3
Bucharest, în urma unui
parteneriat mai amplu, care
prevede stabilirea unui hub
logistic cu o suprafață totală de
81.000 mp (care include o clădire
existentă și două clădiri noi)
pentru Carrefour, cel mai mare
retailer din Europa. Cele două
clădiri noi vor mări portofoliul total
al P3 în România, care include
deja opt depozite, la circa 270.000
mp. Poziționat strategic, la
kilometrul 13 de pe autostrada A1,
P3 Bucharest dispune, totodată,
de teren care permite dezvoltarea
a 114.000 mp de spații
suplimentare, cu unități începând
de la 4.000 mp și până la 40.000
mp.

KUEHNE + NAGEL
ȘI COESIA,
PREMIU PENTRU
INOVAȚIE

Kuehne + Nagel și Coesia Group
au primit recent „Premiul pentru
Logistică al Anului”, organizat în
Milano pentru o nouă soluție de
vizibilitate și management al
lanțului de aprovizionare.
Coesia, un grup de companii care
oferă soluții industriale bazate pe
inovare, ce operează la nivel
global, a stabilit, recent, printre
obiectivele sale, scăderea
complexității, centralizarea și
controlarea costurilor de logistică
și creșterea vizibilității tuturor
operațiunilor lanțurilor lor de
aprovizionare. Lucrând în strânsă
colaborare, furnizorul de servicii
logistice Kuehne + Nagel și
Coesia Group au implementat cu
succes o nouă soluție de
vizibilitate și management pentru
lanțul de aprovizionare,
cuprinzând toate fluxurile
multimodale (transporturi aeriene,
maritime și terestre), dar și
contractarea activității logistice.
Mulțumită activităților de raportare
avansate și adaptate, care
furnizează detalii specifice pentru
fiecare distribuție, Coesia Group
și-a atins scopul de a crește
eficiența operațională și
procesuală, dar și controlul sporit.

Secretarul general al ARTRI,
Florinel Andrei, și
Președintele ARILOG, Daniel
Preda, au semnat, la
începutul lunii decembrie, un
acord de parteneriat
strategic. Cele două asociații
din România, reprezentative
pentru activitățile de
transport și logistică, vor
colabora în vederea
dezvoltării serviciilor oferite

atât membrilor și
partenerilor, cât și sectorului
transporturilor românești, în
ansamblul lui. Cooperarea
organizațiilor va genera
proiecte pentru stimularea
mediului de afaceri și va
sprijini îmbunătățirea
legislației interne și
internaționale din domeniul
logisticii și al transporturilor
rutiere de mărfuri.

ARTRI ȘI ARILOG - PARTENERIAT STRATEGIC
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N evoia, costul (nu preţul!) şi
ser viciile oferite de furnizorul
de echipamente sunt primele

trei cerinţe de luat în calcul la achiziţia
unui echipament, enumerate în or di -
nea importanţei de către participanţii
la masa rotundă. Iată elementele asu -
pra cărora au căzut de acord logis ti -
cienii şi furnizorii de echipamente în
timpul discuţiilor purtate.

Atunci când se ia în calcul achiziţia
unui echipament de depozit trebuie
por nit de la identificarea activităţilor pe
care acesta trebuie să le înde pli nească.
Spre exemplu, poate să fie vor ba
despre ridicat, mutat sau despre pre -
gătirea mărfurilor, elemente care dau
clasa de echipament necesară. Alt fel
spus, în cazul unui reach truck, tre buie
să se ştie la ce nivel trebuie să ridice,
ce greutate sau ce lăţime poa te să
aibă. Odată stabilită cererea, ea se
trimite către furnizorii de echi pa mente,
care oferă varianta cea mai apropiată
de solicitarea clientului. Este bine ca
echipamentul achiziţionat că poa tă
acoperi mai multe divizii ale logis ticii
sau, altfel spus, să poată fi uti lizat şi
într-un depozit unde se ma ni pulează
hârtie igienică, dar şi într-unul care
deserveşte întregul sector FMCG. 

Furnizorul trebuie
privit ca un
consultant
Odată primite, ofertele vor fi verifi -

ca te atât din punctul de vedere al pre -
ţu lui de achiziţie cât şi din cel al cos -
tu rilor cu mentenanţa, iar furnizorul
tre buie privit ca un consultant. El poate
să recomande un alt produs, diferit
de ceea ce compania solicită, dar care
ar putea avea o productivitate îmbu -
nă tăţită. Iar dacă furnizorul propune o
altă soluţie în locul echipamentului,
iar aceasta se încadrează în buget, re -
zul tatele ar putea fi foarte bune. Nu
tre buie însă uitat că investiţia o su -
por tă, în final, clientul de logistică,
pen tru că se reflectă în tarife. Este
po sibil ca acest client final să nu fie
dis pus să susţină o soluţie sofisticată.
El poate impune alegerea unei soluţii
mai ieftine din punctul de vedere al
cos tului unitar, rezultatele pe termen
lung fiind mai puţin importante. 

Până la urmă, achiziţiile se fac pe
baza unor promisiuni sau a unui isto ric,
iar faptul că echipamentul respectiv ono -
rează sau nu promisiunile făcute de
către producător nu se poate con sta  ta
decât după un timp. Se poate în tâmpla
inclusiv ca, după o perioadă scursă de
la achiziţia mai multor echi pamente de
la acelaşi producător, să constaţi că o
parte dintre acestea res pectă pro mi -
siunile făcute la momentul achiziţiei, dar
altele nu. În acest con text, are loc o
discuţie cu producătorul, iar ex perienţa
aceasta devine parte din ele mentele de
luat în calcul la ur mă toa rea achiziţie.
Până la urmă, aşa se învaţă...

În final, dialogul
contează
Trebuie să se ţină cont inclusiv de

rezistenţa la schimbare care se poate
ma nifesta în depozit o dată cu intro -
du cerea unei soluţii noi. Întotdeauna
exis tă un procent de 20-30% care agi -

tă spiritele şi încearcă să facă valuri,
care însă se liniştesc după un timp.
Alt fel spus, aşteptaţi-vă, în prima săp -
tă mână după achiziţie, la o ploaie de
reclamaţii din partea lucrătorilor din
depozit.

Sunt însă şi profesionişti a căror
părere contează. Există situaţii în care
stivuitoriştii pot scoate în evidenţă pro -
vo cările de care trebuie să se ţină cont
în configurarea echipamentului care
va face obiectul achiziţiei.

Şi între toate aceste detalii tehnice,
un lucru rămâne esenţial: dialogul.
Atât beneficiarii de echipamente cât
şi furnizorii lor nu trebuie să uite că,
atât timp cât este dialog, se poate găsi
o soluţie. Furnizorii şi clienţii se află,
de fapt, în aceeaşi barcă, pentru că,
oda tă vândute, echipamentele trebuie
să fie întreţinute. De aceea trebuie să
lucreze împreună!

Alexandru STOIAN
alexandru.stoian@ziuacargo.ro

Cum faci o achiziţie
bună?
Nu urmărind neapărat preţul. Este concluzia specialiştilor care au
participat la masa rotundă dedicată logisticii, organizată de
revista Ziua Cargo la începutul lunii decembrie.

Pentru companiile cu flote mici, costul devine mai puţin important decât
opţiunea de înlocuire în momentul în care echipamentul se strică. Condiţia ca
beneficiarul să primească altceva în schimb în perioada în care are utilajul
imobilizat este esenţială.
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Î n prezent, Toyota Material Hand -
ling Romania deţine peste 20%
din piaţa de echipamente noi din

ţara noastră. Iar acest lucru se da to -
rea ză în primul rând respectului faţă
de client. Daniel Preda, directorul ge -
ne ral al TMHRo, este de părere că
relaţia pe care ţi-o con struieşti cu be -
ne ficiarii con tează foarte mult, mai
ales pe termen lung, iar acest par te -
ne riat se creează numai în momentul
în care clientul are în credere în tine.
„Noi nu încercăm să vindem echipa -
mente sau să găsim cele mai bune
soluţii, ci să fim nişte parteneri pentru
clienții noștri, ajutându-i să-şi du că
mai sigur şi mai eficient afacerea îna -
inte. Vânzarea echipamentelor vine
doar ca o consecință, fiind, de altfel,
par tea cea mai uşoară. Ce se în tâm -

plă după vânzare face adevărata di -
fe renţă”, spune Daniel Preda.

Patru elemente
importante
Directorul general TMHRo su bli -

nia ză faptul că, pentru a avea succes,
tre bu ie avute în vedere patru aspecte
im por tante. În primul rând, contează
men talitatea, orientarea şi grija faţă
de cli ent, care trebuie să depăşească
sta diul intenţiei. „Totul ţine de felul tău
de a fi, de cât de corect şi de bine in -
ten ţio nat eşti, capabil să treci şi peste
inte re se financiare imediate în virtutea
aces tei orientări către client”, spune
Daniel Preda. 

Al doilea aspect în ordinea impor -
tan ţei ţine de pregătire şi de cultura

organizaţională, presupunând o ajus -
tare corespunzătoare a strategiei pen -
tru a-ţi construi modul de acţiune în
jurul clientului. 

Pe locul trei se află echipa. „Oa -
me nii sunt cei mai importanți, ei fac
dife rența. În tot ceea ce face oricine,
de la mic la mare, trebuie să se regă -
seas că orientarea totală către clienți,
res pectul și spiritul de echipă. Dacă
orientarea către clienți rămâne doar pe
postere atârnate de pereți sau doar la
nivelul echipei de conducere, nu am
făcut nimic.”

Cel de-al patrulea element este
cel financiar. Poţi să ai strategia corec -
tă şi oamenii necesari, dar să nu îţi
poţi permite să investeşti în piese de
schimb, în numărul de tehnicieni de
service, în dotare etc. 

Serviciile
fac diferenţa...
Procentul legat de calitatea servi -

ci ilor este cu mult mai mare decât cel
legat de calitatea produselor în sta bi -
li rea unei relaţii de parteneriat pe ter -
men lung cu clientul, admiţând faptul
că sunt suficiente echipamente de
calitate în piaţă.

Partea de vânzări este cea la care
toată lumea excelează. Dar un parte -
ne riat bun presupune un nivel de
servicii de calitate superioară. Iar în
acest scenariu, personalul de service
joacă rolul principal. Mai mult de ju -
mă tate din firmă este implicată în de -
partamentul de service. „Avem foarte
mulţi tehnicieni vechi, stabili, care au
fost angajaţi încă din 2000, 2001,
2002”, subliniază Daniel Preda. „În
mo mentul de faţă, avem 35 de teh ni -
cieni, 6 în atelier şi 29 în teren. Şi
continuăm să angajăm. În total, avem
87 angajaţi. Încercăm să folosim ace -
iaşi tehnicieni pe aceleaşi flote de
echi pamente, să nu rotim mai mulţi
tehnicieni pe un echipament. În cazul
în care cunoşti un echipament de la
început, îi cunoşti evoluţia şi istoricul,
poţi să îi anticipezi mult mai ușor ne -
voile şi să previi defecţiunile.”

...iar oamenii
fac serviciile
Tehnicienii sunt oameni care nu

se află în permanenţă sub ochii con -
du ce rii companiei, dar care sunt res -
pon sabili pentru peste 90% din ima -
gi nea sa pe piaţă. „De cele mai multe
ori, ne-am orientat către oameni cu
potenţial, în care am investit şi pe care
i-am pregătit, reprezentând un cost
mare la început, dar care, în timp,
ne-au adus și ne aduc beneficii impor -
tan te. Am norocul de a avea colegi
pasionați de ceea ce fac. Munca este
mândria şi pasiunea lor, ceea ce este
un lucru foarte important”, a arătat
directorul general TMHRo.

Daniel Preda subliniază, de ase -
me nea, că nu numai în cazul teh ni -
cienilor, ci al tuturor angajaţilor, este
vor ba despre respect. „Acest lucru în -
seam nă că îi respecţi ca oameni, indi -
ferent de vârstă, sex sau etnie, îi res -
pecţi ca angajaţi, le recunoşti meritele,
îi ajuţi şi îi respecţi ca ambasadori ai
tăi. Trebuie să ai grijă să le mulţumeşti
pentru că tot ce se întâmplă bun, per -
formanța și imaginea TMHRo sunt me -
ritul lor. Iar eu nu pierd nicio ocazie
să fac acest lucru. Am realizat studii
de piaţă care au certificat percepţia
pieţei asupra noastră ca distribuitori şi
ne aflăm pe primul loc, la o distanţă
mare faţă de oricine altcineva. Suntem
mândri de acest lucru, mulţumim celor
care ne apreciază şi muncim cu și mai

mare ambiție pentru a creşte mai de -
par te în ochii lor”, a declarat Daniel
Preda. 

Cumpărătorii
de preţuri
Dar există şi clienţi care se uită

mai puţin la calitatea serviciilor atunci
când este vorba despre achiziţionarea
unui echipament. În logistică, cei mai
mulţi ştiu despre ce e vorba şi au abor -
dări pertinente. „Sunt însă foarte multe
cazuri în care te trezeşti în faţa unui
cumpărător care are doar sarcina
clară de a achiziţiona nişte echipa -
men te şi atât. Mai mult nici nu vrea
sau nu poate să vadă. Are un target,
un buget, vrei să-l ajuţi, dar nu te lasă.
El doar cumpără preţuri. Din păcate,
sunt foarte mulţi aşa, și în firme mici,
dar şi în firme mari”, spune directorul
general TMHRo. 

Discuţia despre preţuri, atât ale
pro duselor, cât şi ale serviciilor, im -
plică, de altfel, mai multe aspecte de
care trebuie ţinut cont. 

„Noi suntem printre cei mai scumpi
de pe piaţă din punctul de vedere al
prețului produsului. Însă ce înseamnă
să fii cel mai ieftin? De exemplu, se
poate face o comparaţie între o trans -
pa letă manuală foarte ieftină şi o trans -
pa letă BT, fabricată în Suedia, cu oţel
suedez, proces complet automatizat.
Garanţia pe care o oferim este de cinci
ani şi orice se întâmplă în această
perioadă, dacă se întâmplă, se repară

pe banii noştri”, spune Daniel Preda.
„O transpaletă de la noi costă 350 de
euro şi să spunem că una ieftină - 200
euro. În maxim 2 ani, cu costuri de
în treținere semnificative, o transpaletă
de 200 euro este bună de aruncat.
Asta înseamnă că, în patru ani, chel -
tu ieşti 400 de euro, la care se adaugă
costurile de întreţinere, nu mici. Versus
transpaleta noastră, care, în cinci ani,
abia îşi termină perioada de garanţie.
Nemailuând în discuţie uşurinţa cu
care ridici marfa, ergonomia etc.
Atunci, care este mai ieftină, până la
urmă?”

Iar acest lucru se poate spune şi
despre servicii sau, în particular, de -
spre costul orei de manoperă. Una
este să lucrezi cu un tehnician cu ex -
pe rienţă, chiar dacă puţin mai scump
decât alţii, care poate să îţi rezolve
ope rativ orice problemă şi să reducă
la minim timpul de imobilizare a echi -
pamentului şi alta e să contractezi ser -
vicii care îţi aduc costuri suplimentare
tocmai prin faptul că echipamentul stă
cu zilele, din lipsă de experienţă,
flexibilitate sau piese de schimb. 

„Fără nicio umbră de îndoială,
serviciile de calitate reprezintă cel mai
important avantaj competitiv al unui
furnizor de top de echipamente des -
ti nate manipulării mărfurilor“, a con -
clu zionat directorul general Toyota Ma -
terial Handling Romania.

Raluca MIHĂILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro

TOYOTA MATERIAL HANDLING ROMANIA

Relaţii bazate
pe respect 
Experienţa cumulată de peste 110 ani a grupului TOYOTA, din care
face parte Toyota Material Handling Romania (TMHRo), resursele
alocate cercetării şi dezvoltării, precum şi Know-How-ul în
domeniu se concretizează în produse de înaltă calitate, care
încorporează o tehnologie de vârf. Dar cele mai importante
aspecte care contribuie la succesul companiei pe piaţa
românească sunt legate de respect, atât faţă de clienţi, cât şi de
angajaţi. Iar parteneriatul pe termen lung reprezintă noţiunea
cheie. 

Daniel Preda

„TOYOTA - O echipă
puternică, un partener
adevărat!”



nivel de evoluţie a managementului
modern al flotei. Prin funcţia OptiTruck
în FleetManager 4.x, managerul de
flotă poate specifica astăzi ce utilaj
este alocat operatorului pentru urmă -
toarea activitate. Înfiinţarea unei staţii
centrale de preluare/returnare a utila -
je lor asigură accesul rapid la vehi cu -
lele libere, iar sistemul asigură o trans -
parenţă totală privind disponibilitatea
şi durata de utilizare a fiecărui utilaj.
Întrebarea adresată de către STILL la
cel de-al 32-lea Congres German de
Logistică, desfăşurat la Berlin, între
28 și 30 octombrie, a fost „Sunteţi încă
în curs de optimizare sau aţi luat deja
o decizie?”. 

Vizitatorii STILL au putut obţine in -
formaţii în special cu privire la noua
funcţie OptiTruck a FleetManager 4.x
de la STILL, precum şi despre apli ca -

ţia pilot de la Hella Distribution GmbH
din Erwitte. Prin soluţia de manage -
ment activ al flotei utilizând STILL
OptiTruck, responsabilul de logistică
intragrup al furnizorului de piese auto
Hella a reuşit să reducă flota sa iniţială
de 160 stivuitoare de la Erwitte cu
circa 20%, cu o încărcare identică sau
chiar în creştere a utilajelor, ceea ce
a dus la o reducere semnificativă a
cos turilor. „Pe lângă investiţii, am putut
re duce în special costurile cu men te -
nan ţa şi exploatarea, printr-o alocare
activă a vehiculelor şi o rată constantă
de utilizare a flotei”, a declarat Markus
Brunnen, şef Logistică Internă la Hella
Distribution GmbH.

Beneficiul provine în special din
alocarea activă a vehiculelor şi din
limitarea operatorului la vehiculul care
îi este alocat. Acest lucru asigură
faptul că operatorul nu poate ocupa
decât un singur utilaj în acelaşi timp

şi nu poate rezerva un utilaj supli men -
tar, ceea ce duce la o reducere globală
a dimensiunii flotei. Managerul de flotă
defineşte criteriile de selecţie a utila -
je lor şi poate astfel gestiona întreaga
flotă, în vederea unei utilizări uniforme.
De exemplu, sistemul alege iniţial uti -
lajul cu cel mai mic număr de ore de
exploatare sau cel mai nou vehicul
din flotă pentru activitatea care ur -
mează să se desfăşoare. La fel ca
FleetManager 4.x, STILL OptiTruck
este o platformă web şi poate fi con -
tro lat central, prin intermediul diver -
selor puncte de lucru. După o scurtă
activare online, utilizatorul are acces
la funcţiile selectate - fie printr-un PC,
fie prin intermediul unui telefon mobil
sau al unei tablete. Oferind o privire
ge ne rală asupra tabloului de bord şi
rapoarte detaliate, sistemul dispune
de numeroase funcţii de control şi de
opţiuni de evaluare, de exemplu, pen -
tru utilizarea vehiculului, orele de ex -
ploatare şi tipurile de utilizare. Cei care
folosesc deja autorizaţia de acces la
FleetManager 4.x nu au nevoie de
alte echipamente suplimentare insta -
la te pe vehicul. 

În prezent, aproximativ 900 de cli -
enţi STILL utilizează FleetManager
4.x pentru optimizarea activităţii a circa
14.000 vehicule.

Raluca MIHĂILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro
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S istemul FleetManager 4.x ofe -
rit de Still poate face diferenţa.
Cel puţin aşa susţin clienţii.

Con tinental Automotive Systems Ti -
mi șoara a decis înlocuirea sistemului
de urmărire a flotei de echipamente
cu unul mai performant. „Imple men -
ta  rea FleetManager 4.x de la Still a
fost simplă, sistemul dovedindu-se
eficient din toate punctele de vedere:
al pro duc tivităţii şi al reducerii daunelor
pro vocate de operatori“, a afirmat
Luchi Cociuban, Civil Works Engineer
Real Estate Departament, Continental
Au to mo tive Products. În opinia sa, in -
ves tiţia este pe deplin justificată, fiind
ne  ce sară pentru protejarea echi pa -
men te lor. De altfel, în urma rezultatelor
ob ţinute s-a decis dotarea tuturor echi -
pa  men te lor de transport cu sistemul
FleetMa na ger 4.x oferit de Still.

Iată ce informaţii oferă sistemul
uti lizat de către un alt client pentru pe -
rioada 1 iulie - 5 septembrie 2015. E -
chi pamentele care au făcut obiectul
ana lizei sunt utilizate în cadrul a 4 de -
par tamente. Datele aferente fiecărui
depar tament sunt evidenţiate indivi -
dual, fiind exprimate orele de operare
pe fiecare aplicaţie şi costurile gene -
ra te de accidente. Orele de operare
sunt comparate cu valorile prevăzute
în contract şi în cazul în care diferă
sunt sugerate soluţii de creştere a pro -
duc tivităţii. De exemplu, în cazul de -
par tamentului 1, este evidenţiat un
risc de accident de 10%, dar echi pa -
men tele sunt utilizate sub nivelul pre -
văzut în contract. În plus, potrivit
FleetMa nager, unul dintre echipa men -
te este utilizat în special pentru trans -
port şi mai puţin pentru ridicare. Siste -
mul Still raportează că 60% din timpul
de funcţionare este reprezentat de
transport şi numai 11% de ridicare, si -
tuaţie în care este recomandată
schim barea echipamentului cu altul
po trivit utilizat într-un alt departament.

Da tele arată astfel: 89 de ore de uti -
li zare/lună, aproximativ 3 ore/zi, din
care 0,3 ore sunt alocate ridicărilor şi
2,7 ore transportului.

O situaţie similară este evidenţiată
şi în departamentul 2, în timp ce în de -
partamentul 3 riscul de accidente creş -
te la 25%, o parte importantă dintre
echipamente depăşind orele de lucru
stabilite prin contract (vezi tabelul).
Sis temul propune soluţii de rotire a
echi pamentelor astfel încât să poată
fi utilizate uniform.

În departamentul 4 însă, la un risc
de accidente de 25%, cea mai mare
parte a flotei este utilizată la jumătatea
numărului de ore prevăzut în contract.
Sis temul recomandă reducerea cu 3
a numărului de echipamente utilizate
în acest departament. 

Iar acestea reprezintă doar o parte
din informaţiile de care clientul poate
beneficia prin intermediul aplicaţiilor Still,
care a reuşit să transforme sti vu i toarele
în utilaje inteligente prin „STILL Fleet
Data Services”. Acesta este un pachet
compus din trei soluţii soft ware

STILLRe port, STILLFleetMa na ger 4.x
şi STILLProActive. Astfel, în timp ce
STILLReport permite orga ni zarea,
analizarea şi optimizarea unor întregi
flote prin intermediul in stru men telor
software online, oferind compa niilor de
logistică o vedere de an samblu rapidă
şi clară asupra întregii flote, STILL
FleetManager 4.x permite strângerea
şi procesarea datelor de ta liate de la
stivuitor şi operator, care sunt disponibile
online. Diversele ni vele de permisiuni
de acces sunt ad ministrate prin controlul
bazat pe cipuri, carduri cu cip sau coduri
PIN. Sis temul este foarte simplu de
instalat şi utilizat, şoferii beneficiind de
un card de date, în timp ce pe vehicul
sunt montate un terminal pentru citirea
cardului, clientul putând opta şi pentru
un înregistrator de accidente şi un
modul wireless WLAN sau GPRS.

STILL OptiTruck -
următorul nivel
Şi lucrurile merg mai departe.

STILL OptiTruck reprezintă următorul

STILL FleetManager 4.x

Informaţii pe loc
Este important să ai în flotă echipamente bune. Este şi mai
important să beneficiezi de un service bun. Dar atunci când poţi
afla printr-un simplu click de mouse dacă le utilizezi intensiv sau
ineficient, dacă echipamentele potrivite se află la locul potrivit ori
unde le poţi folosi astfel încât flota să fie uniform exploatată, urci
o treaptă importantă în gestiunea costurilor.
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Pe scurt... un exemplu – Departamentul 3
Model Transport Ridicare Activitate Ore Ore  Ore funcționare Ore funcționare  

% % % funcționare funcționare YTD /lună YTD potrivit contractului

FM-X 20 73,8 16 76,2 1590 398 4771 4500
FM-X 20 72,7 21,2 75,3 1338 334 4014 4500 
FM-X 20 81,5 13,1 82,8 1531 383 4594 4500
FM-X 20 70,7 15,1 73 915 229 2745 4500 
FM-X 20 69,7 16,4 72,5 904 226 2713 4500 
RX 60-30 50,1 11,7 56,7 88 22 263 1500 
RX 20-18 84,5 26,2 85,8 1643 411 4928 4500
RX 20-18 80,2 32,9 82,2 1688 422 5065 4500
RX 20-18 80 35 81,9 1512 378 4535 4500
RX 20-18 79,1 24,6 80,6 1644 411 4932 4500
RX 20-18 74,7 25,2 77,2 1195 299 3584 3000
FM-X 20 74,4 17 76,5 1289 322 3866 4500 

Echipamentele marcate cu roşu depăşesc cu mai mult de 300 de ore nivelul stabilit prin contract. Cele marcate cu portocaliu
depăşesc orele stabilite prin program, dar cu mai puţin de 300 de ore. 

Măsuri propuse: rotirea echipamentelor în cadrul departamentului. De exemplu, schimbarea la fiecare 6 luni a ariilor de lucru
aferente echipamentelor cu numerele 26 şi 14.

În cadrul departamentului 3, timpul de transport este mult prea ridicat - 74,28%.
Utilizarea efectivă a echipamentelor în perioada în care acestea sunt logate prin intermediul cardului şoferului este de 76,72%,

ceea ce înseamnă că, în 23,28% din timpul de lucru, stivuitoriştii aşteaptă ceva.

Sistemul FleetManager x.4 poate fi
instalat pe orice echipament,
indiferent de marcă.

Cei care lucrează bine vor fi
motivaţi pentru că nivelul calităţii
pe care o furnizează va deveni
vizibil.

Rapoarte opţionale:
service/informaţii rapide,
accidente, ore de
utilizare/exploatare, comparaţii pe
schimb şi tip de vehicule, jurnal,
control permise de conducere etc.

Nu mai există culpe comune,
pentru că atunci când angajatul
preia echipamentul trebuie să-i
confirme integritatea, ca apoi totul
să treacă în responsabilitatea sa.
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P rimul lucru care trebuie făcut
ține de înțelegerea corectă a
fluxului operațiunilor. Dexion

Storage Solutions, o companie cu ex -
pe riență în soluții de depozitare, poate
oferi acces la consultanți specializați
care pot furniza rețeta pentru o pla ni -
fi care corectă a procesului de ame na -
jare a depozitului.

Utilizarea volumului
Utilizarea necorespunzătoare a

spa țiului este ineficientă și duce la sla -
ba optimizare a depozitului. Furnizori
de soluții pentru depozitare, precum
Dexion, utilizează cea mai recentă
teh nică de modelare 3D pentru a
maxi miza spațiul disponibil. Prin utili -
za rea întregului spațiu disponibil, in -
clusiv totalitatea spațiului la podea și
întreaga înălțime a clădirii, companiile
pot reduce la minimum cheltuielile, in -

clusiv cele legate de încălzire și ilumi -
nat. Multe operațiuni utilizează doar
pri mii 4 sau 5 metri înălțime ai unei
clă diri, lăsând spațiu gol până la aco -
periș sau nu iau în considerare alter -
na tiva unor sisteme de depozitare mai
compacte pentru bunuri cu mișcare
mai lentă.

Evaluarea layout-ului
O evaluare profesională poate

identifica modul cel mai eficient de
organizare a unui depozit în timp ce
luați în considerare posibile planuri de
extindere în viitor. Realizarea unei revi -
zuiri a modului de utilizare a spațiului
existent este recomandabilă înainte
de a investi în alte opțiuni, deoarece
neefectuarea acestui proces poate
duce la propagarea proastei utilizări
a spațiului în cadrul noilor zone de
depozitare. 

Planificarea
Utilizând experiența unei companii

precum Dexion, vă puteți asigura că
se efectuează o planificare expertă și
în profunzime înainte de adoptarea
ori cărui nou proiect pentru construcția
unui depozit, astfel încât să asigure
optimizarea dimensiunilor și formei
nou lui depozit ce urmează a fi con -
struit. Cu toate acestea, reproiectarea
sistemului de rafturi în cadrul unui de -
pozit deja existent, poate duce, uneori,
într-un aranjament de utilizare mai
eficientă a spațiului existent, la elimi -
na rea nevoii de spațiu suplimentar
sau de extindere a depozitului, inves -
tiții care sunt mult mai costisitoare.

Compromisuri
Managementul halei și al siste mu -

lui de depozitare reprezintă o serie de
compromisuri. Fie că favorizați utili -
za rea spațiului în detrimentul vitezei
de manipulare sau viteza în defavoa -
rea economiei de spațiu și bani, nu
există un răspuns corect sau o soluție
universal valabilă. Experții Dexion su -
bli niază câteva dintre variabilele pe
care ar trebui să le ia în considerare
în treprinderile înainte de a-și alege
so luția finală pentru depozitare și ma -
nipulare. 

Cunoașteți-vă
afacerea
Dacă sunteți în căutarea celei mai

eficiente metode de optimizare a
depozitării, mai întâi trebuie să aveți
o idee clară cu privire la obiectivele
pe care doriți să le obțineți de la de -
po zitul dumneavoastră. Necesită afa -
ce rea dumneavoastră mutarea unei
cantități mari de elemente cu valoare

DEXION STORAGE SOLUTIONS

Folosiți inteligent
spațiul!
În condițiile în care numeroase depozite și centre de distribuție
operează cu bugete reduse în timp ce trebuie să asigure
satisfacerea nevoilor clientului, optimizarea depozitului poate fi un
mijloc esențial de creștere a eficienței unei companii. Există
diverse tactici pentru depozitarea eficientă a mărfurilor, dar o
abordare în două direcții, și anume reducerea la minimum a
pierderii de spațiu și maximizarea utilizării spațiului, oferă cele mai
bune rezultate.
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re dusă sau a unei cantități mici de
pro duse de mare valoare? Aveți bunuri
spe cializate care necesită depozitare
la fel de specializată?

Creșterea eficienței depozitului
dum neavoastră înseamnă, de ase me -
nea, înțelegerea în detaliu a para me -
trilor în care lucrați. Organizarea halei
de depozitare, fluxul materialelor, echi -
pamentul de manipulare, metodele de
preluare precum și sistemele de si gu -
ranță, toate sunt probleme care vor
in fluența alegerea metodei de depo -
zi tare sau a sistemului de rafturi.

Cântăriți-vă opțiunile
Cu obiectivele convenite și para -

metrii stabiliți, puteți lua în considerare
acum diferite rafturi și soluții de de po -
zitare care să se potrivească ne voilor
dumneavoastră specifice de afaceri.
Amintiți-vă că va fi întotdeauna vorba
de un compromis și că nu va exista
niciodată doar o modalitate de confi -
gu rare a depozitului, ci doar o listă de
opțiuni care se potrivesc afacerii dum -
nea voastră mai mult decât altele.

Sistemul de stelaje pentru paleți
ajustabil sau cu culoar larg este o op -
țiu ne populară, deoarece oferă acces
imediat la stocuri. Cu toate acestea,
dezavantajul este că se folosesc mo -
to stivuitoare normale, care necesită
culoare mai mari, ceea ce înseamnă
că există mai puțin spațiu pentru de -
po zitarea mărfurilor. Rafturile cu adân -
cime dublă pot depăși parțial această
problemă, permițând ca paleții să fie
stocați în adâncime, dar necesită sti -
vuitoare specializate cu furci exten si -
bile pentru a accesa paleții. În timp
ce se pot face economii cu aceas tă
abor dare, compromisul este nece si -
tatea de a investi în echipamente de
manipulare de specialitate. Probleme

si milare apar în cazul rafturilor cu
culoar îngust.

Sistemele de rafturi Drive-In sau
Drive-Through, pe de altă parte, pot
oferi depozitare foarte eficientă, în
spe cial pentru produse fragile, deoa -
re ce șinele preiau greutatea paletului.
Nu sunt necesare culoare, ceea ce
per mite depozitarea de înaltă densi -
ta te, soluție ideală pentru stocarea
unui mare volum de bunuri similare.

Cu toate acestea, compromisul este
că paleții de jos trebuie să fie mutați
pentru a permite accesul la paleții de
sus. În astfel de cazuri, teh no logii mo -
derne, cum ar fi naveta ra dio comandată
de la Dexion, pot îm bu nătăți eficiența
prin manipularea de paleți la orice nivel
prin intermediul na vetei, nemaifiind
necesară pătrun de rea motostivuitorului
în canalul de depozitare. O alternativă
la sistemul Drive-In sunt și sistemele
gravi ta țio nale cu role Pallet Flow,
potrivite pentru operațiuni de tip „Primul
Intrat, Primul Ieșit”.

Când se urmăresc costuri reduse
pen tru clădirile noi, păstrând o viteză
de manipulare ridicată, MOVO, siste -
mul de rafturi pentru paleți, pe baze
mo bile, de la Dexion, reprezintă o
soluție potrivită. Temperaturile minime
de siguranță de până la -30° C re co -
man dă acest sistem și pentru depo -
zi tele frigorifice.

Mașinile de depozitare sunt sis te -
me automate de depozitare și mani -
pulare, care pot îmbunătăți sem ni -
ficativ eficiența. Aceste mașini de
depo zitare verticale și orizontale sunt
ușor de integrat cu Warehouse Mana -
ge ment System-ul (WMS) existent,
dar se pot folosi și ca sisteme de de -
po zitare independente. Locația și me -
diul de lucru determină dimensiunea
și configurația sistemului. 

Un sistem automat de depozitare
poate economisi până la 70% din
spațiul la sol, reduce erorile de mani -
pu lare cu 70% și scade timpii de ma -
ni pulare cu mai mult de 60%.

Lucrul cu specialiști
în depozitare
Există întotdeauna un număr de

compromisuri care trebuie făcute
atunci când se încearcă creșterea
eficienței depozitului, și „cea mai bună”
soluție pentru compania dumnea voas -
tră va depinde în mare măsură de tipul
de activitate sau de bunurile pe care
le manipulați. Lucrul cu o companie cu
experiență în soluții de depozitare,
care vă oferă acces la consultanți, in -
gineri și manageri de proiect expe ri -
mentați pentru a vă ajuta să cântăriți
toate alternativele, este una dintre cele
mai bune investiții pe care le puteți
face pentru a vă asigura că ajungeți
la o soluție optimă.

Pentru sfaturi cu privire la sistemul
cel mai potrivit pentru afacerea dum -
nea voastră, vă invităm să consultați
cu încredere specialiștii Dexion.



pro prii. Iniţial, se va investi în vehicule
comerciale mici, dar managementul
Lagermax AED nu exclude colabora -
rea cu un dealer auto care deja are o
flotă proprie pentru deservirea reţelei
sale de distribuţie. „Încă ne aflăm
într-un stadiu incipient al planului de
bu siness. Anul acesta am ales să di -
ver sificăm şi să întărim oferta de ser -
vicii pentru a putea deservi orice ce -
rere a clienţilor noştri“, a mai arătat
Rareş Măcinică.

El a precizat că, pentru consolida -
rea de partamentului de distribuţie, va
fi an gajat un om nou, cu experienţă
în do meniu. În plus, a fost încheiat un
con tract cu DPD, care asigură livrarea
măr furilor pe tot teritoriul naţional. „Am
fost plăcut impresionat de sistemul lor
foarte bine pus la punct. Consider că
implicarea curierilor pe piaţa de cargo
este un lucru foarte bun pentru că be -
neficiem de toate instrumentele aces -
to ra. De exemplu, track&trace perma -
nent, garanţia timpilor de tranzit, lipsa
pro blemelor de genul „nu avem ma -
şină”. Colaborarea cu DPD România

are la bază faptul că Grupul Lagermax
este, în Austria, acţionar al DPD, de -
ţi nând 51% din pachetul de acţiuni.“ 

Prin intermediul colaborării cu
DPD, Lagermax AED încearcă să pu -
nă la punct un sistem de distribuţie
pen tru cerinţe de livrare a doua zi.
Spre exemplu, pentru un client care
dă comanda la ora 16, livrarea să fie
făcută a doua zi, la 9 dimineaţa.

Aceeaşi flexibilitate vizează şi sis -
te mul de depozitare. „Unui client ce se
ocupă de CD-DVD-uri, îi asamblăm car -
casa, punem coperta, înfoliem etc. Iar
pentru eficientizare, am achiziţionat o
maşină de scanare care ne permite să
nu se mai pierdem timpul cu «pis to lul».
Suntem într-o perioadă în care investim
în tehnologie. Acum testăm un sistem
ce a adăugat tuturor fac tu ri lor din ultima
lună un cod de bare, care, la scanare,
transmite informaţiile din factură
automat în sistem. Ţinând cont de
numărul mare de facturi luna re, credem
că această optimizare poa te aduce
mult“, a mai spus Rareş Măcinică.

Grupaj către
Republica Moldova
În privinţa grupajului internaţional,

Managing Directorul Lagermax AED
a menţionat că în 2016 se are în vede -
re înfiinţarea unor linii noi către Repu -
blica Moldova (Chişinău). „Proiectul
este gata. Avem deja shipment-uri.
Probabil cursele nu vor fi zilnice în pri -

ma perioadă, dar vom avea două
trans porturi săptămânale.“ Compania
lu crează pe aceste linii cu trans -
portatori din Republica Modova, iar în
Chişinău beneficiază de parteneriatul
cu o companie locală, care permite
dis tribuţia în toată ţara. De altfel,
grupajele pe plan internaţional au
mers bine, fără probleme sau între ru -
peri. În plus, Grupul Lagermax a în -
che iat un parteneriat cu firma Nordic
Chain, ce întruneşte 4 companii din
cele 4 ţări scandinave, ceea ce per -
mi te livrarea de partide de marfă oriun -
de în ţările nordice.

Potrivit lui Rareş Măcinică, Lager -
max AED România îşi propune să
ofere clienţilor o gamă completă de
ser vicii. Tocmai de aceea va fi angajat
un „inovation manager”, care să ana -
lizeze fiecare proiect în parte, să evi -
denţieze plusurile şi minusurile, să
ofere variantele de îmbunătăţire, să
ur mărească piaţa şi să identifice tren -
du rile şi elementele care ar putea face
diferenţa „În customer-service, am
educat vânzările astfel încât acum nu
se mai aşteaptă clientul, ci se merge
di rect la el şi i se oferă analiză şi con -
sul tanţă de la A la Z. Să depăşim, ast -
fel, bariera unui furnizor de servicii cla -
sic. Vrem să fim parteneri în adevă ra tul
sens al cuvântului“, a conclu zio nat
Managing Directorul Lagermax AED.

Alexandru STOIAN
alexandru.stoian@ziuacargo.ro
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M ajorarea cifrei de afaceri are
la bază, potrivit lui Rareş
Mă cinică, Managing Direc -

tor Lagermax AED România, o bună
plasare a companiei pe piaţă. Com -
pa niile din industria auto, principalii
săi clienţi, au înregistrat majorări ale
pro ducţiei, la care s-au adăugat inves -
tiţii care au vizat mutarea producţiei
în România.

Diversificarea serviciilor aflate în
portofoliu a reprezentat un alt element
de creştere. „Noutatea acestui an este
adusă de dezvoltarea unui de par -
tament, de sine stătător, care va acti -
va în domeniul transportului ma ritim.
„Echipa dedicată acestui sector este
formată din 3 persoane, una dintre ele
beneficiind de o experienţă de peste
10 ani în domeniu“, a pre ci zat Rareş
Măcinică, menţionând că în oferta
companiei au fost adăugate servicii
cu valoare adăugată pe seg men tul
maritim, vămuirea fiscală fiind rea -
lizată în portul Koper. Servicii si mi lare
sunt, de asemenea, oferite pentru
transportul aerian, la Viena. „În ceea
ce priveşte transportul maritim şi ae -
rian, vrem să găsim cea mai bună va -
riantă din punct de vedere fiscal pentru
clienţii noştri“, a subliniat oficialul
Lagermax AED România.

Distribuţie „next day“
şi „in night“
Înainte de toate, Lagermax AED

şi-a câştigat clienţii prin aplicarea unor
so luţii inovative şi prin flexibilitate. „Din
punct de vedere al ofertei, am încercat
să abordăm piaţa mult mai agresiv în
2015, cu un mare accent pe partea de
inovaţie. În prezent, suntem într-un
pro ces de concepere a unui business-
plan ce urmează să fie aplicat peste
câte va luni pe segmentul de distri bu -
ţie.“ Potrivit lui Rareş Măcinică, proiec -

tul denumit „in-night“ vizează distri bu -
ţia pe timpul nopţii şi este gândit pentru
industria auto şi pentru distribuţia de
piese pentru echipamente de depozit,
reparaţii etc. Şoferul livrează în timpul
nopţii piesele de schimb, pentru ca
dimi neaţa livrările să fie găsite de an -
ga jaţii clientului. „Investiţiile sunt con -

si derabile la început pe această nişă,
pen tru că nu poţi face grupaje şi gă -
seşti cu greu sinergii alături de clienţii
exis tenţi. Dar este nevoie de un astfel
de serviciu pe piaţă“, a apreciat
Manag ing Directorul Lagermax AED
România. Pentru distribuţia „in-night“,
compania va folosi flota şi angajaţii

LAGERMAX AED ROMÂNIA

Flexibilitate,
inovaţie... soluţii
pentru orice
Cu o creştere estimată de peste 40% a cifrei de afaceri în 2015,
Lagermax AED România se plasează între companiile care au
găsit reţeta corectă de dezvoltare în această perioadă. Care sunt
resorturile care au generat, însă, această evoluţie?

„Zona Iaşi merge bine, dar nu avem aşteptări de creşteri explozive pentru că
deocamdată piaţa este limitată. Totuşi, suntem atenţi pentru că este posibil
ca în următoarea perioadă să asistăm la investiţii ale unor companii de
producţie. Zona are perspectivă.“

„Aradul reprezintă poarta de
intrare în ţară. Suntem prezenţi,
avem clienţi şi portofoliu în zonă.
Indiferent dacă este vorba despre
transportatori, logisticieni sau
producători, îi putem ajuta pe cei
care apelează la noi cu servicii de
cross-docking şi inclusiv de
distribuţie .“

Rareş Măcinică
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T ransporturile rutiere, pre pon -
de rent cele la temperatură
con trolată, sunt completate de

par tea de expediție, iar în ultima vre -
me, tot mai mult, Ahead Logistics pune
ac cent pe zona de depozitare.

„Ne dezvoltăm pe trei direcţii
principale - transportul rutier, casa de
expediţii şi depozitarea. Ponderea în
cifra de afaceri a casei de expediţii a

cres cut semnificativ în ultimii ani şi
acum credem că a venit momentul
pen tru a pune accent pe serviciile de
de pozitare“, a arătat Mircea Mănescu,
director general Ahead Logistics.

Instrumente potrivite
Pentru a-și păstra flexibilitatea în

decizii și acțiuni, fără a pierde însă
con trolul asupra fiecărei activități în
par te, Ahead Logistics a decis imple -
men tarea unui program informatic
complex.

„Am achiziționat în 2014 un ERP,
care include şi partea de WMS. Astfel,

putem urmări cu precizie toate
mișcările ce au loc în depozitul de
8.400 mp pe care îl deținem lângă
Plo iești. ERP-ul cuprinde, de ase me -
nea, module pentru contabilitate,
trans port și expediții. Ne ajută foarte
mult, mai ales că înainte de imple -

men tare ajunsesem la un moment în
care volumul mare al activității crea
riscuri ridicate de apariție a erorilor
din cauza necesității de a introduce
ace leași informații în mai multe rân -
duri. Acum avem o imagine clară a
fiecărei activități. Putem vedea, de
exemplu, statusul fiecărei curse în
parte“, a explicat Mircea Mănescu.

Anul viitor, Ahead Logistics își va
lărgi oferta de servicii prin deschiderea
unui nou depozit lângă București.

Expediția mai
profitabilă decât
transportul
Dintre activitățile desfășurate de

către Ahead Logistics, expediția este
cea mai profitabilă la ora actuală.

„Casa de expediţii este cea mai
pro fi ta bilă, pentru că flota de camioane
are cheltuieli foarte mari, iar tarifele
încă nu re flectă corect costurile. De
mul te ori, dacă faci o cursă cu ca mio -
nul tău poate fi neprofitabilă pentru că
are un tarif mic. Dacă vinzi însă
cursa...“, a arătat Mircea Mănescu.

O explicație a acestui aspect este
legată de oportunitățile existente -
piața dezechilibrată la nivel național
determină ca numeroase operațiuni
de transport să nu fie acoperite tur-
retur. Astfel, mulți transportatori ac -
cep tă tarife mai mici pentru a evita km
par curși pe gol.

Sigur, o altă explicație vine și din
zona evaziunii fiscale, unii operatori
putând astfel să practice tarife mult
mai mici decât cele normale.

„Pentru transport, marja de profit
este mică, 3%, 4%. Pe expediţii, bine -
în ţeles că depinde şi de cursă, însă
poţi ajunge lejer la 5%. Unul dintre
se cretele succesului în expediţii este
faptul că mulţi clienți nu vor să discute
direct cu transportatorii, considerând
(de multe ori îndreptățit) că aceștia
nu ştiu să comunice, iar noi le luăm
o problemă de pe cap. Și ne des cur -
căm pentru că avem experiență, in -
clusiv cu proprii şoferi. De asemenea,
clienții au în vedere și riscul de ţeapă,
și de aceea au nevoie de o firmă credi -
bilă cu care să lucreze. Noi verificăm
dacă transportatorii au asigurări - am
avut şi cazuri în care poliţele erau emi -
se, dar neplătite. Verificăm și valabi -
li tatea licenţelor de transport... clientul,
de regulă, nu are timp pentru astfel de
as pecte“, a completat directorul ge -
ne ral Ahead Logistics.

Pentru a menține operativitatea la
un nivel cât mai ridicat și, totodată,
pen tru a crește apropierea față de
clienți, Ahead Logistics a adoptat un
sis tem în care aceeași persoană din
ca drul firmei ține legătura cu clientul,
vin de cursele acestuia și are grijă ca
trans portul să se desfășoare fără pro -
ble me până la capăt.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro

„Preferăm clienţii direcţi, decât să
lucrăm cu case de expediţii. Îţi poţi
controla mai bine business-ul
când eşti faţă în faţă cu clientul.“

„Zona de depozitare nu are un
profit semnificativ, deoarece
oferim nişte cotaţii foarte
avantajoase, însă pentru noi
este important, pentru că
astfel putem să atragem clienţi
noi.“
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PUBLICITATE

Ahead Logistics își continuă dezvoltarea printr-o ofertă completă
de servicii, seriozitate și, bineînțeles, un grad ridicat de
flexibilitate, calitate prețuită de compania cu acționariat majoritar
german încă de la înființare.

AHEAD LOGISTICS

Pași înainte

Mircea Mănescu, 
director general
Ahead Logistics: 

„Astăzi avem 90 de angajaţi şi o
flotă de 36 de camioane. Depozitul
de lângă Ploiești este ocupat în
proporție de 85% și operăm zilnic
acolo, aproximativ 15 camioane.“
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P e o piaţă în care rata profitului
este extrem de mică, majora -
rea salariului minim pe econo -

mie a generat un impact major. „În ge -
neral, sunt plătiţi cu salariul minim pe
economie angajaţii din co-packing, din
value adding services, care sunt în
număr semnificativ. Dar această creş -
te re produce un efect în lanţ, generând
alte majorări de salarii și afectând
semnificativ costurile. Am încercat să
creştem productivitatea, să regândim
pro ceduri; am luat o maşină să împa -
che teze în locul oamenilor, dar, după
ulti ma creştere a salariului minim, nu

am mai găsit nicio soluţie şi, în ultimă
instanţă, ne-am dus către client cu
creş teri de preţuri“, ne-a explicat Cătă -
lin Olteanu. În opinia sa, la găsirea
celor mai bune variante de reducere
a costurilor trebuie să contribuie atât
logisticianul cât şi clientul. Astfel, dacă
la un moment dat, epuizezi toate me -
to dele de optimizare a activităţii şi
ajungi la o limită în ceea ce priveşte
costurile pentru un anumit nivel de
calitate, există alte variante care pot
ajuta un beneficiar care priveşte des -
chis relaţia cu prestatorul de servicii
logistice. „Logisticianul îi poate spune,

de exemplu, clientului că are prea
mulţi paleţi de clasă C, care nu au ro -
ta ţie, pe care ar fi bine să îi reducă.
Sunt volume pentru care se plătesc ta -
rife, care nu sunt neapărat necesare
clien tului. Există zone în care putem
co labora. Nu este sănătos să pui o
pre siune extremă pe logistician şi im -
pli cit pe lucrătorii din depozit dacă ast -
fel de lucruri pot fi ocolite printr-o cola -
borare mai deschisă. În astfel de
situaţii, angajaţii ajung să lucreze mai
prost, ceea ce se reflectă în rezultatul
final. Atunci când stau zile la rând fără
să aibă o activitate semnificativă, după
care apare un vârf foarte greu de ges -
tionat, nu vei obţine cele mai bune re -
zul tate din punctul de vedere al pro -
ductivităţii. Clientul trebuie să ştie că,
dacă personalul lucrează mai bine,
atunci voi fi mai profitabil decât am
cal culat şi putem împărţi câştigul. Din
păcate, însă, clienţii nu văd deo cam -
dată lucrurile aşa.“

Şi dacă, o dată cu venirea crizei,
pre siunea pe tarife s-a majorat semni -
fi ca tiv, astăzi cei mai mulţi logisticieni
au oprit contractele de pe urma cărora
au ajuns să piardă bani sau le-au în -
noit în condiţii noi. „Lucrurile sunt foar -
te simple şi clare. Dacă nu am tarife
suficient de bune, nu pot să angajez
oameni, dacă nu am oameni, nu am
cu cine să lucrez, iar dacă nu am cu
cine să lucrez, degeaba am cel mai
bun preţ“, a subliniat directorul general
FM Logistic România.

O vară explozivă şi o
toamnă liniştită
În ceea ce priveşte volumele din

depo zite, vara 2015 a marcat o creş -
te re semnificativă a consumului, după
care lucrurile s-au liniştit. „După en tu -
zi asmul din vară, consumul s-a mai
liniş tit, multe preţuri au început deja să
se regleze, iar vânzările, până şi de
Black Friday, s-au plasat sub aş teptări
întrucât cei mai mulți s-au orien tat spre
online. Dacă în prima săptă mână din
august ne uitam cum fluieră vântul prin

depozite, în ultima săp tă mână din sep -
tembrie, nu mai puteam să băgăm un
ac. Ceva s-a întâmplat, între creşterea
salariului minim pe eco nomie şi scă -
de rea cotei TVA, la care s-a adăugat
o vară foarte călduroasă, care a sti -
mu lat oamenii să consume. Meteo de -
pen denţa se vede cel mai bine într-un
depozit de retail. Mai ales vara, dacă
luni seamănă depozitul cu joi, în seam -
nă că a plouat. Dacă e soare, pleacă
tot de pe raft. Dar în toamnă a scăzut
consumul, mai ales după tragedia de
la Colectiv, la care s-au adăugat şi
atentatele teroriste din Europa. Chiar
dacă noi, românii, nu avem probleme
cu atentatele tero riste, există ceva
latent care ne afec tea ză.“ În opinia lui
Că tălin Olteanu există o corelaţie di rec -
tă între starea de bine a populaţiei şi
consum, inclusiv atunci când apar
dezechilibre guver na mentale. Şi
consumul de Crăciun este influenţat
de starea generală de spirit a pop u -
laţiei. „În acest moment, trăiesc un
paradox. Avem depozitele pline şi nu
în ţelegem de ce. Pe de o parte, înţe -
le gem că o parte din stocul pe care îl
avem nu s-a mişcat atât de repede
spre piaţă pe cât şi-ar fi dorit clienţii
noştri. Pe de altă parte, unii şi-au creat,
aşa cum fac în fiecare an, sto curi pen -
tru Crăciun“. În comparaţie însă cu anul
trecut, stocurile sunt mai mari. FM
Logistic gestionează, în prezent, o
suprafaţă semnificativ mai mare de
depozit şi, chiar dacă şi anii trecuţi au
exis tat stocuri pentru Cră ciun, depo zi -
te le nu au fost atât de pline ca acum,
potrivit lui Cătălin Ol tea nu. Şi situaţia
nu este valabilă nu mai pentru FM Lo -
gis tic. Dacă ne între băm: Unde a dis -

pă rut excesul de metri pătraţi liberi din
jurul Bucureştilor? Răspunsul este clar:
există foarte mult stoc în depozite pes -
te tot. Ce se va întâmpla cu acest stoc?
Se va con su ma în perioada imediat
următoare? Se va transforma în stoc
neper for mant? Dacă economia merge
bine şi consumul va rămâne ridicat, a -

cest stoc se va transfera către consu -
ma tor. Dar nu, însă... Răspunsurile vor
veni în perioada următoare, iar logistica
va fi prima care va anunţa evoluţia con -
 s u mului şi, în final, pulsul economiei.

Raluca MIHĂILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro

FM LOGISTIC
Un simplu „mulţumesc“
poate conta enorm
„Dacă în trecut eram ameninţaţi cu licitaţiile, anul acesta am primit
cele mai multe cereri de prelungire de contract. Cred că acest lucru
spune ceva despre piaţă, despre faptul că a crescut și cei mai mulţi
dintre logisticieni pot să scape de contractele toxice“, ne-a declarat
Cătălin Olteanu, director general FM Logistic România.

„În 2016 vom investi în flotă, prin
achiziţia a 10-15 unităţi. În prezent
avem o flotă de aproximativ 80 de
semiremorci“

Cătălin
Olteanu

„De la instruire nu am făcut niciodată rabat, cu riscul că personalul instruit
pleacă în altă parte. Iar activităţile pe care le organizăm din când în când în
afara orelor de serviciu contribuie la motivaţie şi la încrederea pe care o
avem unii în alţii. Oamenii trebuie să fie instruiţi şi fericiţi, pentru că astfel
înţeleg să-ţi păzească business-ul şi că nu tu, ci clienţii îi plătesc salariul, iar
atunci vor avea grijă de clienţi.“

„Unii clienţi îşi strică singuri o maşinărie logistică
bună punând mai multă presiune decât e nevoie.
Degeaba se străduie logisticianul să ţină oamenii
fericiţi, atunci când un client dărâmă tot. Beneficiarul
trebuie să facă doar o chestie foarte simplă: să
recunoască meritele celui care lucrează pentru el.“

„În vară, toţi
vânzătorii şi toţi
oamenii din supply
chain şi-au revizuit
forecast-ul şi chiar
au avut loc mici
blocaje, pentru că
fabricile au primit
comenzi mult mai
mari decât se
previzionase. Acum,
lucrurile reintră în
normal.“
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C u peste 500 de angajați,
38.000 mp capacitate de de -
po zitare și cross-docking şi

un portofoliu impresionant de referinţe
primite în urma implementării eficiente
a unor soluţii logistice inteligente pen -
tru clienţii săi, Gebrüder Weiss SRL
reprezintă cu succes în România com -

pa nia sa mamă, Gebrüder Weiss
GmbH, cel mai mare furnizor privat
de servicii logistice şi de transport din
Austria. În prezent, structura de clienţi
Gebrüder Weiss este una echilibrată,
cu parteneri din toate industriile: au -
to motive, IT&C, materiale de con struc -
ţii, telecomunicaţii, oil & gas, FMCG,

bu nuri de larg consum (white goods).
„Filiala București a Gebrüder Weiss
găzduiește sediul din România și, din
punct de vedere operațional, pres tea -
ză toate serviciile din portofoliul
companiei, oferind cli en ților săi soluții
complexe de logistică. Dezvoltarea
economică a zonei Bu cu rești are,
inevitabil, un impact pozitiv în cifra de
afaceri a filialei în raport cu cifrele rea -
li zate de companie în Ro mâ nia”, su -
bli niază Dan Chiran, ma na gerul filialei
Bu cureşti.

Dan Chiran este de părere că
Bucu reştiul se diferenţiază de celelalte
zone ale tării și prin prezența celor
mai importanţi jucători din industrie,
con centraţi în centre logistice con -
struite în zonele limitrofe ale Capitalei,
în special în zona de vest, unde se află
și filiala București a Gebrüder Weiss.

De altfel, activitatea economică şi
comercială din zona Bucureştiului re -
pre zintă un adevărat barometru pentru
situaţia logisticii româneşti. În acest
context, analizele efectuate pentru pri -
me le trei trimestre ale acestui an indi -

că o creştere în ceea ce priveşte volu -
mele de marfă operate, astfel încât
managerul filialei Bucureşti pre co ni -
zea ză o majorare cu peste 5% a cifrei
de afaceri a filialei, pentru 2015. Dar,
desigur, „...evoluția pieţei de logistică
la nivel de Bucureşti, dar şi naţional,
va fi în continuare influenţată sem ni -
fi cativ de stabilitatea cadrului legislativ
în domeniu”, apreciază Dan Chiran.

Nevoia de specialiști
Şi la nivelul Capitalei, problema

forţei de muncă devine din ce în ce
mai accentuată, în special pentru zona
de depozitare. „Aici am identificat o
fluc tuaţie mai mare decât în anii pre -
ce denţi şi avem în permanenţă poziţii
des chise. Încercăm să diminuăm efec -
te le negative printr-o adaptare la piaţă,
orientându-ne şi spre forţa de muncă
disponibilă în zonele limitrofe”, indică
ma nagerul filialei Bucureşti a Ge brü -
der Weiss.

Dar extrem de importantă, în con -
tex tul resurselor umane, este pre gă -
ti rea personalului. „Am sesizat dorința
an gajaţilor noştri de a dobândi cât mai
multe cunoştinţe şi experienţă, astfel
că, ținând cont şi de nevoia companiei

de a avea specialişti, am creat progra -
me interne de dezvoltare personală
şi profesională, de încurajare a îm bu -
nă tăţirii proceselor, precum şi o serie
de cursuri şi seminarii, cu rolul de a
con duce angajaţii şi compania spre
per formanţă”, spune Dan Chiran. 

În acest context, Gebrüder Weiss a
elaborat un sistem de management care
urmăreşte performanţa în pro fun zime,
până la nivelul fiecărui anga jat, fără să
se oprească la acei indi ca tori financiari
care sunt analizaţi, de re gulă, la nivelul
departamentelor ope ra ționale. Concret,
pentru fiecare anga jat este sta bilit la
începutul anului un set de obiective în
concordanță cu obiectivele filialei,
respectiv ale depar ta mentului din care
face parte şi apoi, pe baza unor evaluări
periodice „face to face”, se determină
gradul de rea lizare a acestora. Şi există,
bine în ţeles, şi un sistem de recom pen -
sa re bazat pe performanţă. 

Un trend ascendent
Ca în fiecare an, cele mai dure

vâr furi de activitate se înregistrează în
a doua jumătate a anului, în special
în perioada septembrie - decembrie.
Mai ales în Bucureşti, lumea cunoaşte

o adevărată frenezie a cumpărăturilor
cu ocazia „Black Friday” și a sărbă to -
rilor de iarnă, ceea ce, bineînţeles, se
reflectă din plin în activitatea logistică,
mai ales a marilor operatori, cum este
Gebrüder Weiss.

„Din păcate, nu există o soluţie
unică pentru a evita sau pentru a so -
lu ţiona problemele vârfurilor de activi -
ta te, însă avem o abordare proactivă
şi mizăm pe comunicarea deschisă în
relaţia cu partenerii noştri, pentru a
obţine forecast-uri cât mai reale. De
ase menea, în perioadele de vârf, în -
cer căm să eficientizăm resursele uma -
ne, dar şi pe cele materiale, printr-o
alocare cât mai echilibrată a acestora
într-un program de 24 de ore”, ne-a
declarat Dan Chiran.

Şi pentru că sfârşitul de an este
întot deauna un bun prilej pentru a privi
către viitor, managerul filialei Bucureşti
a Gebrüder Weiss subliniază că tren -
dul va continua şi în 2016 să fie unul
as cendent, în ciuda faptului că înce -
pu tul de an nu va fi cea mai prolifică
perioadă a anului, din punct de vedere
al activității.

Raluca MIHĂILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro

GGEEBBRRÜÜDDEERR  WWEEIISSSS

CCaappiittaallaa  aattrraaggee
ppeerrffoorrmmaannţţaa

Prezentă în România încă din anul 1994 prin colaborarea cu
compania locală Cargolog, Gebrüder Weiss a sărbătorit anul trecut
20 de ani pe piaţa românească. Compania oferă soluţii integrate
de logistică, precum şi o gamă completă de servicii de transport
rutier (internaţional sau domestic în regim de grupaj, camioane
complete sau parţiale), feroviar, aerian şi maritim.

PUBLICITATE

Dan
Chiran



............................................................................................................................................ decembrie 201552

G
H

ID
 D

E
 R

E
D

U
C

E
R

E
 A

 C
O

S
T

U
R

IL
O

R

Transport � Distribuție � Depozitare

Servicii cu
valoare adăugată

Adresa: Şoseaua Berceni, nr. 110
Telefon/Fax: +4 021 352 23 44; 0740 148 255

E-mail: office@gtilogistic.ro
www.gtilogistic.ro

PUBLICITATE

Made in simplicityC erinţele actuale legate de dis -
tribuţie, nivelul ridicat de fle -
xibilitate şi consecvenţă şi

toa te acestea la tarife competitive au
dus la crearea a numeroase modele
de organizare pe segmentul distri bu -
ţiei, iar parteneriatele par a fi cheia
suc cesului.

Strategia GTI Logistic a urmărit gă -
sirea răspunsului optim la între ba rea
- cum poţi accesa clienţi mari păs trând
costurile de operare şi cele structurale
la un nivel cât mai scăzut? Răs punsul
pare simplu, execuţia însă...

Sub umbrela GTI
GTI Logistic a coagulat un număr

im portant de transportatori mici pentru
a putea răspunde volumelor de trans -
port solicitate de către clienţi. Dis cu -
tăm de firme cu una până la trei maşini
de 3,5 t, în care patronul este şi şofer.
Practic, această alăturare este una fi -
reas că, GTI Logistic putând oferi stabi -
li tate şi continuitate acestor firme, iar
clienţilor flexibilitate şi capacitatea ne -
cesară de transport.

Însă acest model de colaborare
nu poate fi pus la punct doar pe bază
de calcule precise, ci mai ales prin
dez voltarea relaţiilor interumane. Mai
sim plu spus - menţinerea nivelului de
încredere.

Astfel, comunicarea devine esen -
ţia lă, iar GTI Logistic trebuie să se
asi gure nu numai în legătură cu modul
de livrare a mărfii, ci şi asupra gradului
de funcţionalitate a furnizorilor săi de
transport.

„Partenerii noştri transportatori au
înţeles că în postura de mic trans por -
ta tor nu reprezinţi nimic, dar alături
de încă 40 de companii poţi să obţii
lu cruri importante. Aceste firme au
flote de sub 3,5 t - o zonă foarte sen -
si bilă a pieţei. Mulţi nu au experienţă
în transporturi, nu ştiu ce este un
CMR, majoritatea fiind foşti co mer -
cianţi, a căror afacere nu a rezistat pe
pia ţă. Trebuie să participăm la edu -
carea lor, să le oferim informaţiile şi
instrumentele necesare pentru a rea -
liza un transport de calitate şi astfel îi
vom ajuta să crească“, a arătat Mihai
Iancu, director executiv GTI Logistic.

Bineînţeles, crearea ecuaţiei finan -
ciare corecte este esenţială şi astfel,
GTI Logistic se implică activ în as i gu -
rarea unor costuri cât mai scăzute
pen tru furnizorii săi.

„Încercăm să le oferim nişte avan -
ta je pe partea de costuri şi asta fără
a însemna că le reducem tariful la
trans port, pentru că pe intern încă sunt
multe probleme, existând o presiune
fantastică pe reducerea de tarife. Ast -
fel, dorim să centralizăm tot ceea ce
înseamnă achiziţii pentru trans por ta -
torii mici. Aici se încadrează com bus -
ti bilul, piesele de schimb, asigurări şi
suntem în discuţii şi pentru telefonia
mobilă. Reducerile care se pot obţine
sunt în funcţie de volume, dar la mo -
to rină, spre exemplu, se poate ajunge
până la 18 bani pe litru mai puţin. O
ast fel de idee a fost privită cu scep ti -
cism la început, dar am explicat tuturor
că discutăm de contracte de tip «open-
book» pe care oricine le poate studia.
Un grup care vine cu un bloc de 80
de maşini către furnizori are o altă pu -
tere de negociere“, a explicat Mihai
Iancu. 

Mai mult decât atât, GTI Logistic
oferă transportatorilor carduri de mo -
to rină, contravaloarea carburantului
ur m ând a fi dedusă din factura de
trans port. Astfel, operatorii de transport
resimt o mai mică presiune pe partea
de lichidităţi.

Pe de altă parte, aceste facilităţi
sunt condiţionate de faptul că trans -
por tatorii îşi oferă serviciile în ex clu -
si vitate pentru GTI Logistic.

„Transportatorilor li se alocă săp -
tă mânal o anumită cantitate de mo to -
rină, în funcţie de numărul de maşini,
de activitate etc. Unul dintre motivele
pen tru care am pornit pe acest drum
este stabilitatea, dar şi pasiunea per -
so nală pentru transporturi“, a declarat
Mihai Iancu. 

Creştere
spectaculoasă
Rezultatele anului 2015 sunt foarte

încurajatoare pentru GTI Logistic, iar
principalul motiv este reprezentat de
pasul realizat către clienţii mari, îm pre -
u nă cu care s-au demarat mai multe
proiecte.

„Avem depozitul din Tunari, de
4.800 mp, exclusiv pentru Mega
Image, iar în cel din Berceni, ce se
întinde pe 4.300 mp, găzduim acum

Carre four-ul, pentru care facem
distribuţie pe hypermarket cu două
produse de rulaj. Deocamdată, ac o -
perim doar zonele Muntenia, Do bro -
gea şi Mol do va. Totodată, anul acesta

am debutat şi cu distribuţia de produse
fresh, pe care vrem să o dezvoltăm
în zona Timişoara. În aceşti ultimi ani,
am î n văţat cu adevărat ce înseamnă
să faci distribuţie, iar această activitate
a devenit tot mai dificilă. Totul trebuie
analizat şi calculat în prealabil - de
exem plu, două magazine de pe ace -
e aşi stradă au ore de livrare diferite,
iar marfa trebuie transportată în con -
di ţii foarte strict stabilite. Conceptul
«merge şi aşa» nu funcţionează. În
acest moment, avem 80% dintr-un
TMS, creat de noi, la nivel intern“, a
precizat Mihai Iancu.

La ora actuală, GTI Logistic a ajuns
să descarce până la 40 de ca mi oane
mari pe zi şi realizează între 80 şi 120
de încărcări, inclusiv sâm bă ta.

„Este o activitate nebună, dar vii -
torul îl văd frumos. În 2016 ne-am pro -
pus să întărim portofoliul de clienţi
mici. Anul trecut, cifra noastră de
afaceri a fost de 1,7 milioane de euro
iar pentru anul acesta estimez 2,7 mi -
li oane euro. Pentru anul viitor, cu sigu -
ran ţă va mai creşte, pentru că abia
am preluat un client mare, pe acest
final de an“, a arătat directorul executiv
GTI Logistic. 

Alexandru STOIAN
alexandru.stoian@ziuacargo.ro

Mihai Iancu, director
general GTI Logistic:

„Este important că am făcut pasul
către clienţi mari, însă nu vrem să
neglijăm nici clienţii mai mici. De
altfel, anul viitor, urmărim să
contrabalansăm ponderea pentru a
evita să devenim prea expuşi,
clienţii mari reprezentând astăzi
peste 50% din activitatea noastră.“GTI LOGISTIC

Acces la clienţi mari,
alături de
transportatori mici
Coagularea unui număr mare de mici transportatori a făcut ca
oferta GTI Logistic pentru distribuţie să devină atractivă pentru
clienţii mari.
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Ziua Cargo: Cum
arată începuturile
activităţii Practicom
în Ungaria?
Gabriela Tatu: Am demarat

activitatea în octombrie anul trecut. A
fost interesant pentru că ne-am depla -
sat în Ungaria, la sediul aflat în Erd,
în sudul Budapestei, cu 20 de maşini
de distribuţie. Şoferii cu care ne-am
in tersectat pe şoseaua dintre Borş şi
Budapesta ne întrebau prin staţie ce
contract am prins, iar când am parcat
în faţa depozitului, au ieşit oamenii pe
stradă să se uite la noi. Este o stradă
mi cuţă. Îmi amintesc că, până să par -
cheze primele maşini în curtea depo -
zi tului, s-a făcut o coadă care nu mai
avea loc în stradă. Apoi, vecinii ne-au
luat numărul de telefon de pe maşinile
in scripţionate şi din următoarea zi au
început să sune să întrebe de locuri
de muncă. 

Ce experienţă deţineaţi în
transporturi atunci când
aţi început să lucraţi
pentru Practicom în
Ungaria?
Am lucrat şi înainte cu oameni, iar

în domeniul transporturilor lucrez din
2007. De-a lungul timpului am învăţat
cum să vorbesc cu oamenii, să mă
afirm în faţa lor şi cum să obţin de la
fie care ceea ce îmi doresc. Cu lumea
trans porturilor m-am intersectat din
copilărie. Tata a fost şi încă este şofer,
iar mama a fost dispecer. Toate aces -
tea m-au ajutat foarte mult. M-a ajutat
foarte mult faptul că ştiam ce în seam -
nă transportul, logistica, ce înseamnă
un depozit, ce înseamnă seriozitatea
şi punctualitatea. Am cunoscut multe
firme de transport, la care am lucrat
sau cu care am colaborat, însă o firmă
mai serioasă decât Practicom nu am
întâlnit până acum. Am primit exact
ceea ce ni s-a promis, nici mai mult,
nici mai puţin. 

Ce vârstă aveaţi în
momentul în care aţi venit
la Erd? Ce a însemnat
coordonarea unei echipe
formate din bărbaţi?
Când am început activitatea la Erd

aveam aproape 28 de ani. Nu mi-a
fost greu pentru că am crescut între
băieţi - prietenii mei cei mai buni sunt
bă ieţi şi am ştiut cum să mă impun.
Ceea ce spun e literă de lege. Niciunul
din tre membrii echipei nu iese din cu -
vântul meu. Încă de la început le-am
explicat de la A la Z ce vreau şi care
sunt consecinţele nerespectării aces -
tor exigenţe. Lucrurile au fost clare,
cine nu se conforma era liber să plece.
Pentru că sunt o fire fermă, hotărâtă,
nu au avut de ales. Nimeni nu a co -
mentat.

Ce volum de activitate
derulaţi în Ungaria?
Am început cu 12 transporturi de

noapte şi 8 transporturi de dimineaţă.
Acum pleacă 13 transporturi de noap -
te, 11 de dimineaţă, derulăm cursele
pe care le-am avut încă de la început
în tre depozitul nostru şi al clientului şi
am deschis o filială nouă în Nyiregy -
ha za, unde avem un transport de di -
mi neaţă şi două de noapte. În acest
con text, am ajuns la un total de 15
trans porturi de noapte şi la 12 trans -
porturi de dimineaţă. Acestora li se
adaugă şi importurile din Polonia - trei
camioane cu patru echipaje (8 şoferi).
La ora actuală, coordonez 37 de ma -
şini de distribuţie, plus trei semiremorci
cu cap tractor (40 t). Din echipă fac
parte 40 de şoferi şi un operator de
date. Atât cazarea cât şi regia sunt
asigurate de firmă. Locuim cu toţii într-o

casă mare lipită de depozit. Suntem
ca o mare familie. La început i-am aju -
tat pe băieţi inclusiv să gătească. Am
fost pentru ei şefă, mamă şi educa toa -
re. Acum, ne organizăm ca la armată. 

Care este programul
pe care trebuie să îl
respectaţi?
Din momentul în care a pornit ca -

mionul din Polonia avem 12 h - 12,5 h
ca să livrăm coletele la toate adre sele
din Ungaria. Aceasta înseamnă că
maşina are 7,5 h să ajungă în Erd,
descărcăm camionul, sortăm marfa
de pe paleţi, care, de cele mai multe
ori, sunt mixaţi (pe acelaşi palet pot
să aibă marfă cinci adrese), apoi ca -

mi onul este verificat şi încărcat. Din
mo mentul în care ajunge camionul şi
până când pleacă maşinile de dis tri -
buţie, durează mai puţin de 60 minute
în 99,99% din cazuri. Doar în situația
în care avem vreo încărcătură de di -
men siuni mari depăşim 60 de minute,
dar se întâmplă foarte rar așa ceva.
Fie care ştie exact ce are de făcut.
Dacă la început, ziua stăteam la birou,
iar noaptea în depozit, acum echipa
s-a obişnuit cu lucrul, fiecare a învăţat
ce are de făcut, iar operatorul de date
care lucrează noaptea anunţă doar
băieţii când soseşte camionul, reali -
zea ză verificarea coletelor dacă nu
au etichetă şi trimite raportul către cli -
ent după ce au plecat coletele. Şoferii
pregătesc marfa pentru livrare, după

un mecanism foarte bine pus la punct.
Pe cele trei camioane care fac curse
Po lonia - Ungaria, lucrează patru echi -
paje (8 şoferi) pentru că vehiculele
stau numai în weekend, când nu avem
în cărcări. Realizăm astfel, săptă mâ -
nal, de luni până vineri, 10 încărcări. 

Cum aţi recrutat 
echipa?
Toţi angajaţii vorbesc fluent limbile

maghiară şi română şi sunt din zona
Cluj şi Oradea, ca să fie aproape de
graniţă. Din 52 săptămâni cât are un
an, Practicom plăteşte 26 drumuri dus-
întors Erd-Oradea/Cluj-Erd. La două
săp tămâni o dată, pot să plece acasă
pe cheltuiala firmei un weekend. La în -
ceput, unii dintre ei mergeau în fiecare
săptămână acasă pe cheltuiala pro -
prie, însă, după ce a trecut un timp,
au început să se integreze în oraş. În
prezent, sunt foarte mulţi şoferi din
România care vor să lucreze aici. De
ace ea, am norocul că îi pot alege pe
cei mai buni. Oferim cazare, regia e
plă tită de firmă, drumurile, după cum
am spus, la fel, iar salariul şoferilor
este ceva mai mare decât al ma ghia -
rilor din zonă. 

Peste doi ani, când vom ajunge la
ma turitate cu firma din Ungaria, vom

putea primi finanţare, vom cumpăra
maşini pe firma din Ungaria şi vom
putea angaja personal din Ungaria. 

Cum a funcţionat relaţia
cu clientul?
Nu a fost uşor, deşi vorbesc fluent

limba maghiară. Am venit dintr-o ţară
străină ca să facem transport şi per -
formanţă. Să facem ceea ce co naţ io -
nalii lor nu au reuşit. Nu a fost uşor
să-i convingem că suntem buni şi că
merităm o şansă, pentru că unii dintre
ei ne priveau altfel, dar, cu timpul, cu
multă muncă, le-am demonstrat că
sun tem cei mai buni dintre cei mai
buni şi că se pot baza pe noi. În decurs
de un an, am livrat atâtea colete gre -
şi te cât a livrat cel mai bun trans por -
tator al lor în trei săptămâni. În prezent
suntem într-o relaţie foarte bună de
prietenie cu angajaţii clientului nostru. 

Ce vă propuneţi 
în perioada 
următoare?
Ne propunem ca în în următorul

an să extindem parcul auto cu 17 ma -
şini de distribuţie.

Raluca MIHĂILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro
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PRACTICOM
Românii care cuceresc
Ungaria... prin seriozitate
Nimic nu pare ieşit din comun când vorbim despre deschiderea de
filiale peste graniţă. Dar atunci când în prim plan apare o companie
din România care ajunge să facă distribuţie în Ungaria iar echipa ce
lucrează peste graniţă, formată exclusiv din bărbaţi, este
coordonată de o femeie în vârstă de numai 28 de ani, lucrurile devin
spectaculoase. Despre această poveste de succes am stat de vorbă
cu Gabriela Tatu, Director Naţional Ungaria în cadrul Practicom.

Peste 99,9% acurateţe la livrare
„Din 126.588 colete livrate din 1 ianuarie până pe 21 noiembrie, am greşit 25
de colete (99,98%). Pentru transporturile de noapte, din 5.874 livrări la diferite
adrese, am întârziat 2 din vina noastră, procentul fiind de 99,97%.“
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Reamintim, Van Moer Logistics
dis pune la ora actuală de un
per sonal de 560 angajaţi, în

11 locaţii, dintre care 7 se află în Bel -
gia, 3 în România şi una în Brazilia.
De ţine un total de 250.000 mp de de -

po zite, iar cifra de afaceri consolidată
din 2014 a fost de 87 milioane euro.
Van Moer Logistics manipulează intrări
şi ieşiri de 55.000 t mărfuri săp tă mâ -
nal, operează 240 camioane şi peste
10.400 de containere pe lună. Ser vi -

ciile sale includ transport şi distribuţie,
de pozitare, expediţie şi servicii spe -
ciale, cum ar fi încălzirea produselor
chi mice în containere-cisternă, repa -
ra ţii de containere, curăţare şi spălare,
re împachetare etc.

VAN MOER LOGISTICS

Servicii ca la carte
După cum povesteam în numărul trecut, compania belgiană Van
Moer Logistics a devenit un furnizor de marcă de servicii logistice
integrate, ale cărui valori pun accent pe parteneriat, flexibilitate,
entuziasm şi luciditate, pentru a face cu adevărat diferenţa. Iar
totul se traduce prin operaţiuni ca la carte, în cadrul cărora
eficienţa şi siguranţa sunt pe primul plan. Iar vizita noastră la
facilităţile companiei de la Kallo, din imediata apropiere a portului
Anvers, a demonstrat acest lucru cu prisosinţă.

Suprafaţă de depozitare a containerelor cu materiale
periculoase, inflamabile. Unele, cum ar fi bromul sau
acidul fosforic, se pot aprinde în contactul cu aerul. Au
fost stabilite mai multe protocoale pentru siguranţă, în
conformitate cu normele Seveso, care includ sisteme
automate de alarmare la detectarea unor eventuale
scurgeri şi sisteme automate de curăţare. Se efectuează
şi verificări vizuale de mai multe ori pe zi. Există
personal special pregătit care ştie ce să facă atunci
când apare o problemă şi care poate localiza în
permanenţă orice container şi produs depozitat. Spaţiul
are o capacitate de 510 containere. 

Siguranţa este pe primul plan. În
toate depozitele, sunt afişate
proceduri de analiză a riscului
(Last Minute Risk Analysis), fiind
vorba despre un proces în
permanenţă în derulare, pentru ca
toată lumea să fie în orice
moment conştientă de riscurile
care pot apărea în timpul
activităţii. Aceste proceduri includ
depistarea din timp a riscului,
evaluarea lui, adoptarea unor
măsuri corespunzătoare,
încetarea activităţii până la
înlăturarea acestuia şi reluarea
lucrului numai în condiţii de
siguranţă.

Depozit cu o suprafaţă de 13.000
mp, cu mai multe compartimente,
atât pentru produse solide, cât şi
pentru lichide, în special
materiale periculoase sau
sensibile. Fiecare compartiment
este departajat prin intermediul
unor uşi anti-incendiu, care
glisează lateral sau vertical.

Halele de depozitare sunt
prevăzute cu sisteme de stingere
a incendiilor, cu spumă, cărora le
ia 3-4 minute pentru a umple
întreaga încăpere.

Pentru produsele care necesită o
temperatură ridicată, containerele sunt
încălzite prin intermediul unor conducte cu
apă. Temperatura de încălzire poate fi setată
în funcţie de produs.

Depozit ocupat în totalitate de baloţi care conţin materiale super-
absorbante, cum sunt cele folosite pentru Pampers. La momentul
respectiv, se aflau în depozit peste 9.000 baloţi, într-o săptămână
urmând să mai sosească încă pe atât. Depozitarea pe rafturi se face pe 5
niveluri (0-4). Baloţii sunt aşezaţi pe paleţi de plastic, aceştia fiind mai
practici şi eliminând o parte din riscul de deteriorare a ambalajelor, deşi
sunt destul de scumpi. Un palet de plastic costă între 40 şi 60 euro. 

Terminalul feroviar dispune de două linii, una de interior şi cealaltă de exterior. Cea de interior este destinată
mărfurilor care nu trebuie expuse la umiditate şi care trebuie descărcate într-o zonă acoperită. În acest caz,
este vorba despre role de hârtie de ziar. De fiecare parte a liniei sunt 10.000 mp de blocuri de depozitare.

decembrie 2015 ............................................................................................................................................ 57
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Pagini realizate de 
Raluca MIHĂILESCU 

Kallo, Belgia
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro

Zonă de depozitare produse
lichide, în ambalaje speciale,
izoterme, care trebuie depozitate
şi transportate la o anumită
temperatură.

Maşină de reîmpachetare, care are capacitatea de a face pachete de
orice dimensiune este necesar. Din pachete mari în pachete mai mici,
sau invers.

decembrie 2015 ............................................................................................................................................ 59

Depozit destinat stocării de
produse solide; din acest motiv,
spaţiile nu sunt dotate cu tunuri
pentru stingerea incendiilor.

Pentru siguranţa operaţiunilor,
stivuitoarele sunt dotate cu
proiectoare de lumină albastră,
pentru ca mişcările acestora în
cadrul depozitului să fie depistate
de la distanţă.

A cest an a adus un record de
în tâlniri unu-la-unu pentru în -
treaga istorie a acestui eve -

niment: peste 2.500 de discuţii şi
negocieri au avut loc în numai două
zile, între zidurile Corinthia Grand
Hotel Royal.

Preşedintele congresului, prof. dr.
Se bastian Kummer, şeful Institutului
de Transporturi şi Logistică din cadrul
Universităţii Economice şi de Business
din Viena, precum şi membru în con -
si liul de conducere al Asociaţiei Aus -
tri ece de Logistică (BVL), a deschis
pro gramul de conferinţe printr-o pre -
zen tare plină de esenţă despre evo -
lu ţiile tehnologice şi efectele acestora
asupra industriei de profil. 

O lume digitală
Inovaţia high-tech a rămas un su -

biect important pe care s-au con cen -
trat multe dintre prezentările din cadrul
evenimentului. Jeroen Eijsink, preşe -
din te pentru Europa la compania S.H.
Robinson, a vorbit despre utilizarea
unui flux mare de date în operaţiunile
din supply chain. Un panel de discuţii,
la care au participat reprezentanţi de
marcă din partea GE Lighting EMEA,
Studio Moderna şi P&G, a adus în
atenţia participanţilor subiectul legat de
Physical Internet Vision pentru o
industrie competitivă şi sustenabilă.
Tho mas Grunau, director pentru Mar -
keting Global la Kuehne + Nagel, şi
Holger Schmidt, director EMEA pentru
achiziţii logistice la Johnson Controls,
au prezentat o nouă tehnologie web
pentru plasarea comenzilor de trans -
port aerian mai repede decât oricând.
Iar acestea sunt doar câteva exemple
de subiecte discutate în cadrul con -
fe rinţelor TRANSLOG 2015. 

Probleme regionale şi
soluţii de top
Aşa cum era de aşteptat, provo -

că rile regionale curente au rămas un
su biect cheie în cadrul TRANSLOG
Con nect 2015, de la livrările locale
B2C, la optimizarea reţelei europene
de supply chain şi la noul Cod Vamal

al UE, cu studii de caz şi opinii ex per -
te. 

Şi pentru că acolo unde sunt în -
trebări, trebuie să apară şi răspunsuri,
fur nizori de soluţii din întreaga Europă
au adus tot ce aveau mai bun în do -
me niul sistemelor de transport naval,
ae rian, terestru sau combinat, din de -
po zitare, securitate şi IT. Lista de par -
ti cipanţi a inclus nume mari, precum
Ge brüder Weiss, Kuehne + Nagel,
Raben Group, C.H. Robinson, DSV,
DB Schenker, Magyar Posta, LINDE
Material Handling, LIEGL & DACH -
SER, XPO Logistics şi mulţi alţii.

Premii de excelenţă
Cele mai bune soluţii au fost şi de

această dată recompensate prin Pre -
mi ile de Excelenţă în Supply Chain în
Lo gistica Europei Centrale şi de Est,
de cernate în timpul recepţiei - cocktail.
De legaţii au ridicat paharele în cinstea
câştigătorilor: Robert Bosch Power
Tools în categoria industrială şi SEC -
TRAN în cea a furnizorilor de soluţii. 

„Orientarea clienţilor şi folosirea
consecventă a tehnicilor lean re pre -
zin tă punctele cheie ale soluţiilor mo -
derne de supply chain” - a spus prof.
Sebastian Kummer. „Robert Bosch a
utilizat metoda Lean Line Design
pentru restructurarea logisticii sale
într-o manieră care poate fi descrisă
numai prin cele mai bune practici”.
Pro iectul câştigător nu a fost excep -
ţio nal numai datorită rezultatelor sale
în cifre, ci şi prin faptul că a oferit răs -
pun surile corecte pentru unul dintre

cele mai mari elemente de presiune
asu pra producătorilor din Europa
Centrală: competiţia cu Asia. 

SECTRAN, câştigătorul la cate go -
ria furnitorilor de soluţii, este o co m -
pa nie de Logistică 4.0 autentică, care
abordează o problemă semnificativă
în domeniul transporturilor din ECE:
nu mărul mic şi calificarea şoferilor.
Că răuşii care operează în această re -
giune au dificultăţi în a găsi şi angaja
şo feri calificaţi, motivaţi şi de încre de -
re. SECTRAN, cu a sa Bancă de Date
pentru Identificarea Şoferilor (DIDb),
oferă o soluţie preventivă eficientă
pen tru aceste provocări. 

Începutul unor
frumoase prietenii
An după an, TRANSLOG Connect

adu ce mult mai multe în viaţa par ti ci -
panţilor decât o expoziţie interesantă
sau un program de conferinţe atent
ela borat. Adevărata forţă a acestui
eve niment constă în focusul special
asu pra activităţilor de networking. Este
imposibil să pui un preţ pe conexiunile
rea lizate în urma întâlnirilor unu-la-
unu, realizate în timpul vizitelor la fa -
bricile Mercedes-Benz sau Zwack, în
ti m pul unei pauze de cafea sau a
cock tailului. Aceasta este adevărata
magie a TRANSLOG, una de pe urma
căreia fiecare participant poate
profita... până la următoarea întâlnire
din noiembrie 2016.

Raluca MIHĂILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro

TRANSLOG Connect Congress 2015
2.500 de noi contacte
Sfârşitul lunii noiembrie aduce o perioadă importantă în lumea
logisticii din Europa Centrală şi de Est. În fiecare an, profesionişti
de top şi furnizori de soluţii din domeniu îşi dau întâlnire la
Budapesta, în cadrul Congresului TRANSLOG Connect, pentru a
discuta cele mai importante provocări, pentru a crea noi
parteneriate şi pentru a contura viitorul acestei industrii.
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Întrebările lunii DECEMBRIE (etapa 73)

1. O bună strategie pentru un
proces de producție pune în
primul rând accentul pe:

a. Cantitate
b. Design-ul produsului
c. Prioritățile competitive
d. Volum

2. Companiile ce au procese de
producție personalizate:

a. Produc în șarje cu volum mare
b. Produc la comandă și nu țin nimic

în stoc

c. Produc în masă cu volume mari
d. Fabrică produse standardizate, pe

stoc

3. Care din instrumentele
următoare se utilizează atât în
etapa de evaluare a performanței
unui proces cât și în etapa de
inițiere a unui proiect?

a. Diagramele de împrăștiere
b. Graficul cu bare
c. Diagrama Pareto
d. Listele de control

Concursul de cunoștințe generale în
domeniul logisticii lansat de
ZIUA CARGO și compania de

consultanță și training în logistică
Supply Chain Management Center

continuă cu etapa a 73-a. În fiecare
lună, publicăm 3 întrebări tip grilă,

pentru ca, în luna următoare, să dăm
publicității variantele corecte de

răspuns. Câștigătorii sunt stabiliți
prin tragere la sorți dintre persoanele

care răspund corect.

Fiecare întrebare are un singur
răspuns corect. 

Puteți răspunde până pe
10 ianuarie prin e-mail la adresa

redactie@ziuacargo.ro,
menționând variantele de răspuns

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

site-ul nostru www.ziuacargo.ro,
pe pagina dedicată concursului.

Câștigătorii ediției din decembrie
și variantele corecte de răspuns

vor fi publicate în numărul din
ianuarie al revistei ZIUA CARGO.

Întrebările lunii NOIEMBRIE (etapa 72) și răspunsurile corecte:

1. Punctul de reaprovizionare
este:

a. Nivelul stocului la care se primește
o nouă comandă

b. Nivelul stocului la care se
lansează o nouă comandă -
CORECT

c. Momentul la care se lansează o
nouă comandă

d. Momentul la care se primește o
nouă comandă

2. Se optează pentru stocuri
scăzute pentru:

a. A avea costuri de oportunitate sau
dobânzi plătite scăzute - CORECT

b. Deservirea clienților
c. Costuri de comandă scăzute

d. Cost de transport scăzut

3. Stocul ...................... se creează
ca protecție împotriva cererii
incerte.

a. Tampon - CORECT
b. De anticipație
c. De tranzit
d. De siguranță

Câștigătorii lunii NOIEMBRIE
Isac Bogdan, Ciprian Alexandru Dușmănescu și Hasa Mihaela.

Ei au fost aleși prin tragere la sorți dintre concurenții care au
răspuns corect la întrebările lunii noiembrie, cea de-a 72-a etapă a
concursului de logistică.

Lista concurenților care au răspuns corect:
Viorel Macovei, Ciprian Alexandru Dușmănescu, Mihai Burcin, Isac
Bogdan, Hasa Mihaela și Maria Luciana Dana.

MĂSOARĂ-ȚI
cunoștințele de logistică! (73)
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IVECO CROSSWAY A
AJUNS LA ELEVI

Primele două autobuze noi
Iveco achiziţionate în urma
licitaţiei Ministerului Dezvoltării
transportă deja copiii la școală
în localitățile Dumbrăveni și
Turnu Roșu. Astfel, mijoacele
obișnuite de transport au fost
înlocuite de modelele Iveco
Crossway de la Vysoké Mýto.
Noile autobuze Iveco Crossway,
produse de Iveco Cehia și
livrate de Iveco Truck Services,
dealer de proprietate Iveco în
România, au fost predate într-o
ceremonie în București, fiind luate
în primire oficial de către un
reprezentant al Ministerului
Dezvoltării Regionale și
Administrației Publice cu ocazia
Zilei Internaționale a Educației.
Cele două autobuze sunt
destinate Centrelor școlare de
educație incluzivă din orașele
menționate. Pe lângă transportul
elevilor la școală, acestea vor fi
utilizate în cadrul taberelor
școlare, excursiilor, în centre
culturale sau alte locuri de interes.
Modelul Crossway a fost produs
de Iveco Cehia în Vysoké Mýto
din 2006 și rapid după
introducerea în piață a câștigat
popularitate în rândul clienților.
Astăzi, Crossway este cea mai

bine vândută gamă de autobuze
pentru transportul public în
Europa, cu peste 25.000 vehicule
produse. Acestea sunt potrivite
atât pentru mediile urbane,
suburbane, cât și pentru cele
interurbane.

SUPRACONTROL 
ÎN TRENURI, 
DE SĂRBĂTORI

CFR Călători şi Poliţia
Transporturi Feroviare din
cadrul Ministerului Afacerilor
Interne derulează în această
perioadă controale pe mai multe
rute de pe reţeaua naţională
feroviară, pentru a depista
pasagerii fără bilet şi „a evalua
modul în care personalul de tren
îşi îndeplineşte atribuţiile de
serviciu”. „Echipele de
supracontrol, împreună cu
angajaţii Poliţiei TF solicită
prezentarea legitimaţiilor de
călătorie, iar în lipsa acestora se
eliberează bilete cu suprataxă. De
asemenea, pasagerilor care urcă
din staţiile fără case de bilete li se
taie bilet în tren, fără suprataxă. În
punctele de oprire unde CFR
Călători nu are case de bilete,
călătorii au obligaţia să-şi procure
biletele de la personalul de tren,
care aplică tariful de la casa de
bilete”, precizează CFR Călători.

INTERIMAR LA ŞEFIA
CFR SA

Marius Chiper conduce
interimar CFR SA după ce Dan
Costescu a ajuns ministru al

Transporturilor în Guvernul Cioloş.
Chiper a fost adjunctul lui
Costescu la CFR. „Marius Chiper
(46 ani), de profesie inginer, cu o
experiență de peste 21 de ani în
domeniul feroviar, va continua
programul de redresare
economică a companiei și va
prioritiza strategia de
implementare a investițiilor în
infrastructura feroviară”,
precizează CFR SA. Chiper va
coordona activitatea companiei
naționale de căi ferate până la
finalizarea procedurii de selecție a
noului manager privat, conform
prevederilor OUG 109/2011
privind guvernanța corporativă a
întreprinderilor publice.

REDUCERI 15% 
LA INTERRAIL GLOBAL
PASS

Oferta Interrail Global Pass vine
în această iarnă cu o nouă
reducere de 15% pentru călătoria
cu trenul în întreaga Europă.
Promoţia este pusă în vânzare
până la 31 decembrie, iar prima zi
de valabilitate poate începe din
data achiziţiei până la 30 martie
2016. Legitimaţia Interrail Global
Pass oferă posibilitatea efectuării
de călătorii nelimitate în 30 de ţări
europene, din Scandinavia până
în Turcia şi, în plus, traversarea
maritimă cu vaporul între Italia şi
Grecia. Perioada de valabilitate a
legitimaţiilor este de la 5 zile până
la o lună, pasagerii având
libertatea de a alege ruta în timpul
călătoriei. Interrail Global Pass se
adresează tuturor categoriilor de
călători: tineri, adulţi, copii, seniori
şi reprezintă o variantă
avantajoasă şi relaxantă de a
explora continentul european, la
preţuri atractive. Copiii de până la
12 ani beneficiază de gratuitate
iar tinerii (până în 26 de ani),
adulţii şi seniorii (peste 60 de ani)
dispun de tarife reduse. Oferta
poate fi procurată din gări şi de la
agenţiile CFR Călători deschise
traficului internaţional. Informații,
la telefon 021.314.5528 (trafic
internațional Gara de Nord
București).

După liberalizarea
transportului rutier de
pasageri de lungă distanță, în
anul 2013, în Germania,
numărul de călători pe acest
mod de transport aproape că
s-a dublat în anul 2014. În
cifre, de la 8,2 milioane de
pasageri în 2013, s-a ajuns, un
an mai târziu, la nu mai puțin
de 16 milioane. Cota de piață a
acestui segment se
anticipează că va crește de la
5,9 la 11%. Din cele 16
milioane de pasageri, 12
milioane au apelat la

transportul intern (înregistrând
o creștere de 80%), iar 4
milioane la cel transfrontalier
(cu o creștere de 160%).
Distanța medie parcursă de un
călător a fost de peste 330 km
iar rata de utilizare a
autobuzelor a fost de 51%.

TRANSPORTUL DE PASAGERI CREȘTE
ÎN GERMANIA
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E uropa este într-un moment de
cumpănă, însă multe dintre
probleme reprezintă reactivări

ale unor aspecte care au conotații
strict politice.

La acest capitol putem plasa de
exem plu reacţia Poloniei, care şi-a
scos steagurile UE de pe instituțiile
pu blice, sau dezbaterile virulente pe
tema refugiaților.

Nu sunt puțini cei îngrijorați că ac -
tuala rată de natalitate la musulmani,
de 6 ori mai mare decât rata de na -
ta litate a creştinilor, va face ca în Eu -
ro pa, peste 35 de ani, să fie mai mulţi
musulmani decât creştini.

Dinamica economiei însă, nu va
fi și nici nu ar trebui să fie încetinită
de aceste aspecte.

Europa merge în direcţia bună de
întărire a unității, chiar dacă mai apar
reacţii ciudate politice. Germania, prin -
cipalul motor economic al UE, este în
mod clar pe un drum liberal şi unio -
nist. Dispariția granițelor înseamnă

progres, lucrurile însă nu se întâmplă
peste noapte.

Eu personal sunt adeptul libera -
lis mului. Acolo unde încerci să pui pie -
dici, sau bariere, ele vor fi trecute.

În momentul de faţă, piața visează,
iar afacerile de succes se îndreaptă
spre spargerea paradigmelor.

Schimbarea
paradigmei
România este o ţară foarte crea -

ti vă; din păcate, această virtute a fost
adesea canalizată către nişte lucruri
nu tocmai bune, cum ar fi faptul că
sun tem cei mai buni hackeri din lume
și probabil campioni mondiali în a găsi
căi de ocolire a legii.

Poate că ar fi bun un proiect
naţional pentru a canaliza această

crea tivitate şi frumuseţe a poporului
român în direcţii constructive. 

Din punct de vedere economic, în
a fa ră de București, am rămas destul
de mult în urmă și nu mă aştept la
schim  bări semnificative. Mă aştept
însă, la schimbări de conştiinţă, așa
cum am văzut şi după tragedia de la
Colec tiv. Cred că România se rese -
tea ză în acest moment. 

Este momentul să fie făcute şi apli -
cate reguli care au sens.

În privinţa transporturilor, multe re -
guli sunt absurde, de aceea nici nu sunt
respectate. Ne uităm la busi ness uri pre -
cum Uber sau Airbnb care sparg para -
dig mele. Dacă lumea vrea Uber, care
propune un serviciu elegant, in te resant
și util, de ce trebuie să vii cu re guli pre -
cum: maşina trebuie să fie gal benă, să
scrie preţul pe o parte a maşinii etc.

Europa în cumpănă.
România se resetează
Economia mondială trece prin schimbări rapide, iar dezvoltarea
îmbrățișată de către toată lumea (cel puțin oficial) creează de
multe ori confuzie. Aparenta intensificare a actelor teroriste,
migrația ce a atins cote impresionante și războaiele contribuie,
de asemenea, la sentimentul de incertitudine. Cum privește
lucrurile un om de afaceri român și care sunt oportunitățile
oferite de piață am aflat de la Dragoș Anastasiu, președinte al
Grupului Eurolines România.

Dragoș
Anastasiu

„Faptul că nu există lege în acest sens, nu înseamnă că nu există prostituţie.
Dacă tot nu se poate stopa de atâta vreme, de ce nu se reglementează mai
bine? De 20 ani vorbim la toate întâlnirile transportatorilor de piraterie, şi nici
până acum nu a dispărut. Nu ar fi mai bine să reglementăm situaţia?“
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Acestea două sunt cele mai mari
firme din punct de vedere al creșterii
la nivel mondial în ultimii patru ani.

Mă uit la ce s-a întâmplat în Ger -
ma nia pe transportul de călători - este
senzaţional! Piața a explodat pur şi
sim plu, dublându-se datorită noii ofer -
te. Este începutul, iar de aici se revo -
lu ţionează toată piaţa europeană.

Eurolines a avut conferinţa anuală
şi aniversarea a 30 de ani de exis ten -
ță. S-a discutat despre faptul că orga -
ni zația a ocupat prima poziție la nivel
european timp de mulți ani, dar nu
ştim dacă îşi mai poate menţine a -
ceas tă poziţie în viitor.

După ce s-au concurat acerb mulți
ani, în Germania, primii doi jucători
pe piața de transport rutier de călători
au fuzionat, iar acum au 70% cotă de
piaţă şi instantaneu intră în toată Eu -
ro pa. În timp ce noi rămânem încleștați
în restricţii, transportul rutier de călători
atinge noi dimensiuni în Europa, atât
din punct de vedere al calității servi -
ciu lui, cât și al succesului afacerilor.
Este ca şi în cazul lui Uber, unde sin -
gu ra reacţie pe care a avut-o breasla
taxi metriştilor a fost încercarea de a

găsi soluţii în a-i bloca pe cei de la
Uber, nu cum să   fie ei mai buni ca să
atra gă clienții.

De 20 de ani vorbim la toate în -
tâl nirile transportatorilor de piraterie,
şi nici până acum fenomenul nu a dis -
părut. În aceste condiții, ar fi mai bine
să reglementăm situaţia. Politicienii
sunt în slujba oamenilor, iar aceștia au
nevoie de libertate de mişcare, de un
preţ bun, de alternative şi de calitate
pe măsură. Şi cum putem avea toate
acestea dacă sunt piedici în calea
com petiţiei dintre transportatori. Noi
transportăm persoane de la Bucureşti
la Budapesta, Viena etc. De ce nu pu -
tem să transportăm călători şi de la
Bucureşti la Sibiu?

Și pentru a ilustra și mai bine
viteza cu care poți pierde astăzi teren
voi mai da un exemplu. Toate compa -
ni ile membre Eurolines au vorbit la
conferința din acest an despre relaţiile
cu clienţii. Și totuși noi, în România,
cu 70.000 de followers pe Facebook,
suntem de departe locul întâi în or -
ganizație, restul se zbat pe la 10.000.
Concurentul nostru european, care
stârnește îngrijorare printre membri,

are 700.000 de followers, deși noi
suntem de 30 de ani pe piaţă. Unii
trăiesc în paradigme şi în blocaje, iar
alţii sunt liberi şi schimbă lumea. 

Avem nevoie
de surprize
Răspunsul companiei noastre în

România a fost să îmbrățișăm ino va -
ția, în primul rând în relaţia oamenilor
din interior, apoi în relaţia cu clientul
şi prin imagine.

Modul în care arată agențiile noas -
tre este grăitor.

România este plină de oportunităţi,
piaţa pe toate domeniile este jos. O
dovadă în acest sens suntem chiar
noi - succesul l-am obținut prin faptul
că ne ridicăm puţin peste piaţă. Ce
este „basic” în străinătate, la noi este
„wow”.

Sigur, companiile occidentale au
astfel un avantaj, însă experiența ro -
mâ nească este importantă atunci
când faci afaceri aici. Nu cred că o in -
vestiţie în România va avea succes
fără un partener pe măsură, român. 

Cred în ideea „We can do better”.
Nu pot să gândesc mic, cred în par -
te neriate și le caut permanent.

Dragoș ANASTASIU
dragos.anastasiu@eurolines.ro

„Viteza cu care se schimbă lucrurile este mult mai mare acum decât era cu
10-20 de ani în urmă. Cei care rămân încremeniți în proiecte şi nu vin cu
inovații sunt repede depășiți.“

www.isuzu.com.roANADOLU AUTOMOBIL ROM, SOSEAUA BUCURESTI PLOIESTI NR. 110 COMUNA CIOLPANI, JUDETUL ILFOV 
TEL: +40 21 266 83 00- 266 83 09 email: office@isuzu.com.ro
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A mbițiosul proiect, lansat de
Grupul Antares anul trecut,
este acum finalizat. Amintim

faptul că investiția include stația de
ali mentare cu gaz natural comprimat,
achiziționarea unei flote de autobuze
cu motoare alimentate cu gaz natural
și montarea de kituri duale gaz-mo to -
rină pentru orice autovehicul, diesel
sau pe benzină.

„Astăzi, staţia este funcţională şi
alimentează cele 20 de maşini ale
noastre. Surprinzător, am avut deja în
primele două zile de la deschidere trei
clienți posesori de autoturisme pe
GNC, dintre care unul din Austria, care
știa de stația noastră de pe site-ul
www.cngeurope.com. Întrevăd per -
spec tive frumoase ale acestui busi -
ness în Romania. Iveco a adus la
Râmnicu Vâlcea o dubiţă pe care au
luat-o în teste mai multe firme ce ope -
rează în zonă“, a arătat Dumitru Bec -
șenescu, președintele Antares Group. 

Cele 20 de autobuze Iveco GNC
co mandate de compania Antares vor
intra pe trasee până la finalul acestui
an.

Economii majore la
costul cu carburantul
Primele 14 autobuze pe GNC au

intrat mai devreme pe traseu și astfel
au apărut primele rezultate reale.

Este vorba despre traseul județean
Râm nicu Vâlcea-Călimănești și traseul
inter județean Râmnicu Vâlcea-Bu cu -
rești. Mașinile au înregistrat un con sum
îmbucurător de gaz - 14 kg/100 km.

Din punct de vedere financiar, ma -
și nile pe gaz presupun un cost de 46
lei/100 km, la un preț al gazului la
pom pă de 3,29 lei/kg, față de apro xi -
ma tiv 105 lei/100 km - costul înre gis -
trat de autobuzele clasice diesel.

„Rezultatele sunt peste aşteptări în
sensul în care autonomia este mai
mare decât credeam şi consumul este
mai bun. Plătim de 2,5 ori mai puţin

pe carburant pentru un autobuz având
același număr de locuri. Şoferii sunt,
de asemenea, mulţumiţi de perfor -
man țele mașinilor şi marea mea şansă
este că am reușit pregătirea mentală
a acestora, prin sistemul implementat
acum 4 ani, care nu permite furturi din
încasările de la client și din motorină.
Şoferii pot să influenţeze foarte mult
rezultatele. Dacă ei au o puternică re -
zistenţă la schimbare, atunci mana -
ge mentului îi va fi foarte greu să se
im pună. Nu a fost cazul nostru“, a de -
clarat Dumitru Becșenescu.

Autobuzele Antares GNC au o au -
tonomie suficientă (aproximativ 500
km) pentru o zi de exploatare, urmând
a fi alimentate în fiecare noapte, când
și costurile cu energia consumată de
stația de comprimare sunt mai mici. 

„Există diferenţe între tariful de zi
şi cel de noapte la curentul electric.
Stația de comprimare consumă destul
de mult curent când alimen tea ză și
astfel suntem avantajați alimen tând
noaptea“, a completat președin te le
Antares Group.

Alimentarea unui autobuz cu gaz
du rează în medie 7-8 minute, fiind
rea lizată de către o persoană pregătită
și autorizată în acest sens.

Următorul traseu pe care vor fi in -
troduse autobuzele pe gaz este Râm -
nicu Vâlcea – Olănești.

Urmează
sistemul dual
Pasul următor va fi demararea mon -

tării kiturilor pentru alimentare duală.

„Contăm foarte mult pe sistemul
dual și, de anul următor, vom începe
montarea kiturilor pe mașinile diesel
existente, în acest fel permițând eco -
no mii apreciabile ale utilizatorilor fără
să fie nevoie de înlocuirea auto ve hi -
cu lului. Avantajul major al GNC, pe
lân gă faptul că este mult mai curat și
mai puțin poluant, este prețul mult mai

mic, fiind singura alternativă viabilă la
mo torizarea diesel. Cu siguranță,
aces ta este combustibilul viitorului,
dat fiind faptul că GPL, produs rezidual
din procesarea ţiţeiului, și astfel de -
pen dent de producția și rafinarea
aces tuia, poate fi folosit doar la motoa -
re le pe benzină. De altfel, cu cât se
va conștientiza mai mult că petrolul
este poluant și se va descuraja pro -
ce sarea acestuia, cu atât resursele
de GPL vor scădea, în mod implicit.
În schimb, gazul natural este o resursă
independentă și ecologică“, a afirmat
Dumitru Becșenescu. 

Ca parte a strategiei de dez vol -
tare, Antares Group îşi propune ca pe
viitor să continue să investească în
acest domeniu pentru a crea o reţea

na ţională de 14 staţii GNC, cel de-al
doilea oraş vizat fiind Bucureşti.

Investiția în noul parc auto cu pro -
pulsie GNC este bine securizată, fiind
gândită să se amortizeze până în anul
2019, atunci când expiră valabilitatea
actualului program de transport.

Pentru celelalte autovehicule ale
com paniei, conducerea Antares a de -
cis să utilizeze sistemul dual.

„Schimbarea întregului parc cu unul
pe gaz ar fi dificilă în acest mo ment,
însă ne-am propus să montăm kiturile
pentru sistemul dual de ali mentare
pentru toată flota pe care o deținem“,
a explicat Dumitru Bec șe nescu.

Pe lângă avantajele financiare, uti -
li zarea gazului comprimat are și o im -
portantă componentă ecologică.

„Am marea satisfacţie de a fi făcut
ceva nou, de anvergură, în România.
De mic copil am visat să fac altceva
de cât face toată lumea. În plus, pentru
mine, componenta ecologică este
foar te importantă așa încât, până la
sfâr șitul anului, vom avea perfectate
acte le unei fundații non-profit. Fun da -
ția va fi finanţată inițial exclusiv de
către noi, prin donarea a 1% din toate
în casările pe care le vom avea fo lo -
sind autobuzele pe GNC, aceste fon -
duri fiind folosite în proiecte pentru
pro tejarea mediului“, a spus pre șe din -
tele Antares Group.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro

Prima stație cu gaz
natural este
funcțională
Grupul Antares a finalizat investiția în prima stație de alimentare
cu gaz natural comprimat pentru autovehiculele din Romania.
Prima flotă de autobuze GNC a început să deservească liniile
regulate ale companiei, iar primele rezultate sunt spectaculoase.

Investiția totală a fost de 3,2 milioane de euro, sumă în care sunt incluse
achiziţionarea unei proprietăţi amplasate strategic în Râmnicu Vâlcea lângă
drumul european E81, în imediata apropiere a unei conducte de gaz natural,
achiziţionarea a 20 de autobuze pe GNC şi construcţia staţiei de comprimare
a gazului natural propriu-zise.

Dumitru Becșenescu, președinte Antares Group:
„Schimbarea sistemului de cupoane pentru transportul asistaților sociali - în
acest moment gândit într-un mod absolut stupid, un fel de emisiune de
monedă fără valoare, prin care statul permite formarea de grupuri de tip
mafiot care să îl devalizeze, dându-le valori uriașe prin înregistrarea de
călătorii fictive -, controlul riguros al statului pentru combaterea evaziunii
fiscale și o mai bună predictibilitate legislativă sunt premisele pentru
liberalizarea transportului de călători din 2019.“

O staţie costă aproximativ
500.000 de euro.



N ominalizaţii au fost supuşi
unei serii de interviuri tehnice
şi drive-teste. În urma unei

eva luări ce a durat două zile, Isuzu
Citiport a fost considerat cel mai con -
for tabil şi economic autobuz, primind
pre miul „Comfort and Ergonomics La -
bel“ din partea juriului.

Răspuns la cererea
pieţei
Compania Anadolu Isuzu este re -

numită pentru gama populară de au to -
buze şi autocare din clasa midi, aces -
tea fiind extrem de răspândite în Tur c ia,
dar nu numai, România fiind, de ase -
me nea, o piață importantă pen tru pro -

ducătorul turc. Compania a de cis să
răs pundă cererii din piaţă pentru un au -
tobuz urban, accesibil, şi astfel a apărut
Citibus, disponibil atât pe mo to rină cât
şi pe gaz. Însă marea lo vi tură a turcilor
a reprezentat-o modelul Citiport.

Autobuzul destinat transportului
urban este o nouă creaţie a construc -
to rului de pe malul Bosforului. Cu un
design modern şi un nivel de confort
ridicat, Citiport este autobuzul momen -
tului. Pe lângă aceste aspecte, cos -
tu ri le de operare sunt scăzute iar ca -
pa citatea de transport a pasagerilor
este una ridicată. Discutăm de un
model ce are 12 m lungime şi podea
co borâtă, care poate găzdui 27 de
per soane pe scaune.

Prin Citiport, Isuzu marchează, de
asemenea, un salt calitativ, în acest
sens fiind folosite componente supe -
ri oa re față de cele utilizate în mod tra -
dițional de către producător.

Motorul, ce se încadrează în nor -
me le de poluare EURO 6, este de pro -
venienţă Cummins, are o capacitate
cilindrică de 6,7 l şi este amplasat în
partea din spate a vehiculului. Lanţul
cinematic este completat de o cutie de
viteze automatică de la ZF, acesta din
urmă fiind şi producătorul axelor.
Accesul pasagerilor se face prin cele
trei uşi duble, una dintre ele fiind am -
plasată în spatele ultimei axe. Pentru
persoanele cu dizabilităţi, accesul este
la fel de facil datorită faptului că auto -
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buzul are capacitatea de a se înclina
pe partea cu uşile, pentru a permite
ac cesul persoanelor în scaun cu rotile.
Deşi neobişnuit, stilul de design mă -
reş te spaţiul de care pasagerii bene -
fi ciază la interior, lăsând totodată să
pătrundă mai multă lumină naturală. 

Viziune de viitor
Compania din Anatolia se asigură

astfel că pasagerii ce vor călători cu
Citiport vor beneficia de un drum sigur
şi confortabil, acest lucru aflându-se
prin tre priorităţile lui Tugrul Arikan, ma -
na gerul general Isuzu. Premiul câş ti -
gat la Busworld Kortrijk 2015 nu a
făcut decât să ambiţioneze compania
turcă să meargă mai departe pe a -
ceas tă linie. Pentru a-şi îndeplini acest
obiectiv, Isuzu a decis să continue
investiţiile serioase în materie de cer -
cetare şi dezvoltare, un nou centru
care să deservească această divizie
urmând să fie gata la începutul anului
viitor. 

Busworld Kortrijk Expo este cea
mai mare expoziție de profil din Eu -
ro pa şi cea mai importantă la nivel
glo bal. A debutat în 1971, deschi zân -
du-şi porţile la fiecare 2 ani, la Kortrijk,
în Belgia. Ediţiei din 2015 i-au călcat
pragul 32.000 de vizitatori din 116 ţări,
iar ca expozanţi, s-au numărat 390
de companii provenite din 34 de ţări.
Pe lângă Marile Premii, juriul premiază
şi categoriile: Safety, Ecology, Styling
& Design şi Comfort & Ergonomics.
Fie care autocar şi fiecare autobuz, si -
tuat pe cea mai bună poziţie în urma
tes tărilor, primeşte distincţia sa, cele
două categorii fiind separate. 

Alexandru STOIAN
alexandru.stoian@ziuacargo.ro

ISUZU CITIPORT
Premiant la

Busworld Kortrijk 2015
Modelul Citiport de la Isuzu a fost una dintre cele șase
nominalizări pentru „Grand Bus Award 2015“, titlu care s-a acordat
în cadrul expoziţiei Busworld Kortrijk 2015.

ISUZU CITIPORT
Dimensiuni (lungime/lățime/înălțime):12.030/2.550/3.136 (cu AC) mm
Motorizare: Cummins ISB, EURO 6
Cilindree: 6,7 l, 6 cilindri 
Putere: 283 CP/2.100 rpm
Cuplu maxim: 1.100 Nm/1.200 rpm
Transmisie: ZF, automatică, 6 rapoarte
Capacitate pasageri: 103 (27 pe scaune) - standard
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O bună parte din magia Sărbătorilor de iarnă o constituie multitudinea de
evenimente şi târguri care se desfăşoară în fiecare oraş, cât de mic ar fi el,
peste tot în lume. Deşi mulţi le reproşează timpurilor moderne că au
transformat Crăciunul într-un eveniment comercial, în care suntem stimulaţi
să cumpărăm, să cumpărăm cât mai mult, îndepărtându-ne, astfel, de
adevărata esenţă a acestei sărbători, fără îndoială că, în absenţa feeriei
luminoase, a dulciurilor, a produselor tradiţionale, a spectacolelor...
sărbătorile nu ar mai fi la fel. Iar noi am fi mai săraci sufleteşte. Vă
prezentăm în cele ce urmează câteva dintre cele mai frumoase târguri de
Crăciun din Europa.

Cele mai frumoase târguri
de Crăciun din Europa

Praga, Cehia
- 28 noiembrie 2015 - 6 ianuarie 2016.
- Deschise în Piaţa Veche, Piaţa Wen ceslas, Piaţa

Republicii, Piaţa Ha vel, pe insula Kampa, în apropiere
de Basilica Sf. Gheorghe şi la Castel.

- Tema acestui an o constituie lu crările artistului ceh
Josef Lada, faimos prin descrierea unor scene tradi ţio -
nale de iarnă din satele cehe. Lucrările lui apar în marile
pieţe principale, Piaţa Veche şi Wenceslas. 

Strasbourg, Franţa
- 27 noiembrie - 24 decembrie.
- Datează din 1570, la vremea res pec tivă purtând

numele de Christ kindel s märik. 
- Are peste 300 căsuţe - standuri.
- Atrage în jur de 2 milioane de vi zi tatori anual.
- Strasbourg este numit „Capitala Crăciunului”.
- A primit titlul de „Cea mai bună piaţă de Crăciun

din Europa 2015”, fiind a doua oară consecutiv când
ocu pă primul loc.

- Adăposteşte „Satul Luxem bur ghez” - în fiecare an, târ -
gul are invitată câte o ţară pentru a o prezenta pu bli cului.

- Peste 500 manifestări şi eve ni mente.

Paris, Franţa
- În urma atentatelor din Paris, de pe 13 noiembrie,

târgul de pe Champs-Elysées s-a deschis pe data de
18 noiembrie, în loc de 14. Va fi deschis până pe 4
ianuarie 2016.

- Târgul din La Defence, cu peste 300 standuri, este
deschis între 18 noiembrie şi 27 decembrie (închis în
ziua de Crăciun).

- Târgul de la Trocadero, în apro pie re de Turnul
Eiffel, oferă 100 de stan duri şi este deschis între 13
noiem brie şi 4 ianuarie.

- Alte târguri sunt la Saint-Ger main-des-Prés, Saint
Sulpice, Turnul Mont parnasse, în Montmartre, la Gara
de Est sau la Notre Dame.

Viena, Austria
- 14 noiembrie - 24 decembrie.
- Peste 150 de standuri.
- Tradiţionalul eveniment Vienna Magic of Advent

transformă Piaţa Primăriei într-un tărâm de poveste.
- Sunt şi alte pieţe peste tot în oraş; şi dacă şi ninge,

totul se trans formă într-o adevărată feerie de iarnă.

...Târgul de Crăciun 
din Bucureşti
- 27 noiembrie - 27 decembrie
- 60 standuri şi căsuţe cu produse alimentare şi neali men -

tare tradiţionale.
- Căsuţa lui Moş Crăciun unde copiii pot să-l întâlnească

pe Moşul şi sunt întâmpinaţi de către spiriduşi.

Raluca MIHĂILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro

Și multe altele...
Alte târguri mult apreciate de localnici dar şi de

turiştii din întreaga lume se desfăşoară la Nuremberg
(Germania), Budapesta (Ungaria), Zurich (Elveţia),
Birmingham şi Londra (Marea Britanie), Copenhaga
(Danemarca) etc.

Iar pentru cei care nu pleacă din România anul
acesta, vă propunem câteva imagini şi din...

Striezelmarkt din Dresda,
Germania 
- 26 noiembrie - 24 decembrie.
- Originile datează din 1434.
- Numele provine de la Hefes trie zel, o prăjitură care

acum se numeşte Dresden Christstollen.
- Cel mai important punct de inte res este cea mai

înaltă piramidă de Crăciun, cu o înălţime de 14 m.
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BERBEC 
(21 martie 
- 20 aprilie)

În continuare, tot ceea
ce ţine de profesie şi de

planul financiar primează,
înregistrând succese. Atenţie,
însă, în plan personal! Nu neglijaţi
casa şi familia! Utilizaţi ceva mai
multă diplomaţie decât de obicei
pentru a pune lucrurile la punct în
relaţiile personale. Momentul este
oportun şi mult timp de acum
încolo veţi beneficia dacă totul
este în ordine.

TAUR 
(21 aprilie 
- 20 mai)

Nu consumaţi toate
resursele de energie

de care dispuneţi, chiar dacă
această perioadă este extrem de
bună în tot ceea ce întreprindeţi.
Încercaţi să vă şi relaxaţi un pic -
doar sunt sărbătorile! Călătoriţi ori
de câte ori aveţi ocazia şi doar
împreună cu prietenii. Un singur
lucru trebuie să aveţi în vedere:
odihniţi-vă bine înainte de a urca
la volan.

GEMENI 
(21 mai 

- 20 iunie)

Este o perioadă în care
lucrurile par să treneze.

Doar febra sărbătorilor aduce un
pic de acţiune în viaţa
dumneavoastră, însă nu suficient
cât să vă scoată din starea de
letargie. Apare o stare de
nervozitate din această cauză. Nu
veţi călători prea mult, dar, dacă o
veţi face, evitaţi conflictele în
trafic şi nu apăsaţi prea tare
pedala de acceleraţie.

RAC 
(21 iunie 
- 22 iulie)

În plan financiar,
lucrurile merg bine, cu

condiţia să ţineţi sub control
cheltuielile nejustificate. Din punct
de vedere profesional, pentru că
nivelul de energie e în scădere,
încercaţi să vă menţineţi pe linia de
plutire. Aveţi grijă de sănătatea
dumneavoastră, iar la volan, mai
ales că veţi călători mult, încercaţi
să respectaţi regulile de circulaţie.

LEU 
(23 iulie 

- 22 august)

Este o perioadă în
care veţi călători destul

de mult, în special în interes
de serviciu. Conduceţi cu
prudenţă! Vor apărea şi câteva
ocazii de relaxare, însă, în general,
vă veţi concentra asupra planului
profesional. Nu neglijaţi aspectul
relaţional. Este foarte important
ca în perioada sărbătorilor
să acordaţi mai multă atenţie
casei şi familiei.

FECIOARĂ 
(23 august

- 22 septembrie)

Nu se întrevăd
călătorii în interes de

serviciu, dar ar fi bine să profitaţi
din plin de avantajele vacanţei de
iarnă. Pentru că, în continuare,
lucrul în echipă vă va aduce
numeroase satisfacţii, profitaţi de
el din plin şi menţineţi bune
legături atât cu colegii - pentru
reuşite în plan profesional, cât şi
cu prietenii - pentru amintiri de
neuitat.

BALANȚĂ 
(23 septembrie 
- 22 octombrie)

Nimănui nu-i strică un
pic de relaxare, însă, în

cazul dumneavoastră, este
principala recomandare pentru
această perioadă. Încercaţi, de
asemenea, să vă ţineţi sub control
pornirile nervoase, în special în
relaţiile cu şefii şi cu autorităţile.
Evitaţi să călătoriţi (şi din motive
economice), însă dacă o faceţi,
cuvântul de ordine la volan trebuie
să fie prudenţa.

SCORPION 
(23 octombrie 
- 21 noiembrie)

Perioada aceasta ar
putea să vă aducă satisfac -

ţii în plan profesional. Important
este să ţineţi sub control tensiunea
nervoasă şi să apelaţi la toate re -
sur sele diplomatice de care
dispu neţi. Dacă este posibil, călăto -
riţi cât mai mult - veţi beneficia în
acest fel de multe momente de rela -
xare. Atenţie la volan: nu apăsaţi
prea tare pedala de acceleraţie!

SĂGETĂTOR 
(22 noiembrie 

- 21 decembrie)

Nu este cea mai bună
perioadă din viaţa

dumneavoastră, însă nu trebuie să
dramatizaţi. Încercaţi să vă
bucuraţi de lucrurile mărunte, cum
ar fi drumurile scurte pe care le
faceţi alături de prieteni, şi nu daţi
importanţă prea mare neplăcerilor
cu care vă confruntaţi. Mare
atenţie în trafic: nervozitatea care
vă stăpâneşte ar putea să vă
creeze mari probleme.

CAPRICORN 
(22 decembrie 
- 19 ianuarie)

Totul e grozav în plan
profesional dar, mai ales,

în cel financiar. Nu se întrevăd
prea multe călătorii, dar, cu
siguranţă, acestea vor fi prilej de
bucurie. Lucrurile merg ca pe
roate şi în plan personal. În
această perioadă, nu vă puteţi
plânge de nimic. Mare atenţie însă
la volan: conduceţi cu prudenţă,
ţineţi viteza sub control şi purtaţi
centura de siguranţă.

VĂRSĂTOR 
(20 ianuarie 

- 18 februarie)

Este o perioadă
interesantă în ceea ce

priveşte cariera. Concentraţi-vă în
plan profesional. Succesul va
apărea rapid şi în plan financiar.
Atenţie, însă, la starea de
sănătate. Nu strică să faceţi un pic
de mişcare, dar, pe de altă parte,
nici odihna nu e un aspect de
neglijat. Dacă nu este absolut
necesar, evitaţi să călătoriţi în
acest interval de timp.

PEȘTI 
(19 februarie 
- 20 martie)

Veţi călători mult în
această perioadă, pe

distanţe destul de lungi, în special
în interes de serviciu. Semnele
bune în plan profesional încă se
lasă aşteptate. Totuşi, din punct
de vedere financiar, lucrurile încep
să se aşeze. În trafic, conduceţi cu
prudenţă, respectaţi regulile de
circulaţie şi nu uitaţi să vă puneţi
centura de siguranţă!

15 decembrie 2015 - 15 ianuarie 2016






