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Am privit cu îngrijorare introdu-
cerea obligativității respectării
salariului minim în Germania,

nu doar pentru costurile suplimentare
pe care le presupune, ci și din cauza
procedurilor birocratice pe care le im-
plică. Apoi a urmat Franța... și este
posibil ca numărul țărilor care impun
respectarea salariului minim pentru
șoferii străini, pe perioada în care lu-
crează pe teritoriul lor, să crească.

Cum ar arăta profitabilitatea unei
companii de transport internațional,
dacă toate țările Uniunii Europene ar
impune respectarea salariului minim?

Chiar dacă s-ar întâmpla așa ceva,
ar fi un proces de durată, ar fi timp
pentru o minimă adaptare la noile con-
diții... sau nu!

Controlul efectuat de către un in-
spectorat teritorial de muncă, în urmă
cu câteva luni, la o firmă de transport
românească aruncă în aer toate pro-
cedurile prin care șoferii de interna-
țional sunt plătiți.

Procesul verbal este atât de șo-
cant, încât am decis, pur și simplu, să
îl citez. Iată ce îi solicită inspectorii de
muncă respectivei societăți:

„Începând cu primirea prezentei,
societatea va acorda (după caz, pe
țări) salariaților proprii care lucrează
în străinătate salariile minime definite
în legislația și practica națională din
țările membre ale Uniunii Europene,
ale spațiului Economic European sau
ale Confederației Elvețiene. Temei le-
gal: art.7 alin. 2 din Legea nr. 344/2006
(modificată și completată prin OUG
28/2015).”

Parcă din nou am nimerit în alt
film. La fel ca și în cazul impozitării di-
urnelor, descoperim deodată că tot
ceea ce știam nu este corect.

Respectiva firmă de transport a-
cordă șoferilor o diurnă de 40 de euro
pe zi, însă inspectorii de muncă nu
au considerat că această sumă poate
fi luată în calcul pentru acoperirea sa-
lariului minim în țările tranzitate de
șoferi, deoarece compania nu a putut
face dovada că asigură șoferilor caza-
rea, transportul și masa. Sigur, în ge-
neral, masa nu este asigurată de către
firmele de transport, dar transportul și
cazarea... Șoferii merg cu camionul

și dorm în camion, însă inspectorii de
muncă au dorit o dovadă în acest
sens, simpla declarație a reprezen-
tanților firmei și practica general ac-
ceptată în piață nefiind suficiente.

Am apelat, bineînțeles, la avocați,
pentru a verifica dacă nu cumva îmi
scapă ceva. Inițial, m-au liniștit - au
spus că procesul verbal reprezintă o
interpretare „ghidușă” a inspectorilor
de muncă și nu respectă legislația na-
țională. Totuși, se așteptau la un
proces de durată, de 3-5 ani.

Bineînțeles, firma în cauză a con-
testat procesul verbal. Problema este
că, în instanță, a pierdut, iar procesul
a fost foarte scurt - câteva luni. Mai
sunt căi de atac, însă situația a devenit
îngrijorătoare.

O asemenea abordare a inspec-
toratelor de muncă poate crea ravagii
în sectorul de transporturi românesc.

Firma controlată are vechime pe
piață, o cifră de afaceri de peste 4 mi-
lioane de euro și a cunoscut o dez-
voltare semnificativă în ultimii ani.
Și-au făcut calculele... punerea în apli-
care a solicitărilor inspectorilor de
muncă este sinonimă cu ieșirea de
pe piață.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro
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POD NOU PESTE OITUZ
CNADNR a inaugurat, la începutul
lunii iunie, noul pod rutier peste
Oituz, construit în ultimul an și
jumătate pe DN 11, la Poiana
Sărată. În lungime de 38,87 m,
podul are o deschidere de 22,4 m,
iar partea carosabilă este de 6,90
m - plus două trotuare de 0,8 m.
Noua construcție a costat
4.236.002,71 lei, din care peste
3,3 milioane lei fonduri europene.
Lucrările au fost realizate de SC
Freyrom SA și au 2 ani garanție.

CENTURA BACĂU,
ÎN LUCRU

La un an și o lună de la semnarea
contractului cu firma turcească
EKO INSAAT VE TIC A.S. pentru
construirea centurii ocolitoare a
municipiului Bacău, ministrul
Transporturilor, Dan Costescu, a
inaugurat șantierul, precizând că
este „cea mai importantă investiție
din ultimii 25 de ani din zona
Moldovei”. Varianta Ocolitoare a
Municipiului, care va avea 30,7
km, dintre care 16,2 km la profil
de autostradă, va costa
393.000.000 lei (fără TVA), iar
finanțarea va fi asigurată 85% de
Comisia Europeană. Perioada de
execuție prevăzută în contract
este de 24 luni. Proiectul a fost
suspendat în cursul anului 2015
„din cauza încadrării acestuia
într-un program de finanțare ce nu
mai era viabil”.

LICITAȚIE PENTRU
DESZĂPEZIRE

Vara sanie și iarna car: CNADNR
a lansat licitația pentru acordurile-
cadru valabile 4 ani pentru
deszăpezirea autostrăzilor și
drumurilor naționale. Este vorba
despre achiziția de sare, clorură
de calciu și a unui produs ecologic
necesare deszăpezirii, precum și
despre întreținerea curentă a
drumurilor pe timp de iarnă, de
către DRDP București, Craiova,
Brașov, Timișoara, Constanța, Iași
și Cluj. Totodată, vor fi încheiate
acorduri-cadru pentru lucrări de
„Marcaje rutiere prefabricate și
covoare antiderapante”, de
„Marcaje rutiere executate în strat
subțire” și de „Marcaje rutiere
executate în strat gros - Produse
plastice aplicate la rece”. „Am
demarat din timp aceste proceduri
pentru deszăpezire, atsfel încât,
atunci când va veni sezonul rece,
să fim pregătiți realmente pentru
activitatea de întreținere curentă.
Am optat pentru această
procedură și pentru a nu mai fi
nevoiți să încheiem contracte prin
negociere directă, la iarnă. De

asemenea, vreau ca firmele
contractante să fie pregătite, să
aibă utilaje performante, dar și
personal calificat, iar prețurile să
fie cele mai avantajoase pentru
Companie. În aceeași idee, am
demarat și procedurile pentru
marcaje rutiere, indicatoare și
material antiderapant”, a declarat
Cătălin Homor, directorul general
al CNADNR. El nu a precizat,
însă, și costurile estimative.

15 ANI
DE OSCAR
DOWNSTREAM

Oscar Downstream, companie
petrolieră independentă
distribuitoare de carburanți,
dedicată clienților persoane
juridice, aniversează 15 ani de la
înființare. Cifra de afaceri a scăzut
ușor în ultimii 2 ani, pe fondul
fluctuațiilor prețului la carburant și
a introducerii supra-accizei,
ajungând la un nivel de 390
milioane euro, la finalul lui 2015.
În schimb, volumele vândute au
crescut și își păstrează în
continuare acest trend, datorită
concentrării pe vânzarea directă
către clienții finali. La mijlocul lui
2016, ponderea utilizatorilor finali
în totalul vânzărilor este de 70%,
cea a vânzărilor en-gross 20%, în
timp ce vânzările realizate prin
licitații publice au scăzut sub 10%.

DKV CONTINUĂ
EXPANSIUNEA
ÎN ROMÂNIA

DKV Euro Service, furnizor
independent de carduri de
combustibil din Europa și unul
dintre liderii pieței în România, a
finalizat anul 2015 cu o cifră de
afaceri de 194 de milioane de
euro, în creștere cu 11% față de
anul precedent. În comparație cu
2014, baza de clienți pentru
România a înregistrat o creștere
de 29 %. Pentru 2016, DKV Euro
Service și-a propus ca obiectiv să
atingă o cotă de piață de 9% din
segmentul de transport rutier
internațional și o cifră de afaceri
de 215 milioane de euro. Tot
pentru anul în curs, compania
intenționează să-și dezvolte baza
de clienți cu 15-20%.

SEPARATOARE DE SENS PE DN1

CUGETARE
„80% din probleme pot
fi atribuite unui
procent de 20% din
cauze”

PPrriinncciippiiuull  lluuii  PPaarreettoo

CNADNR a început montarea
separatoarelor de sens pe
DN1 cu primii 5 km de la
ieșirea din București spre
Otopeni. Pentu început, se
lucrează – inclusiv noaptea –
pe sectorul dintre Pasajul
Inferior Băneasa, km 8+050, și
km 12+868, situat la capătul
rampei Otopeni a Pasajului
superior peste Centura
București. Sunt parapete
metalice și din beton, de tip
„New Jersey”. După
finalizarea acestui sector,
amplasarea parapetelor va

continua pe DN 1, pe o
distanță de aproximativ de 35
km, între km 40 - km 94, apoi
la alte „puncte negre” de pe
drumurile naționale și
autostrăzi - în total, aproape
200 de km.



Spune-ți părerea!

Despre semestrul I

Tarifele,
în
scădere

Cum a fost semestrul I pentru
compania dumneavoastra?
1. Mai slab decât semestrul I al anului trecut.
2. La fel.
3. Mai bun decât semestrul I al anului 2015.
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Puteți transmite
comentariile

dumneavoastră direct pe
site-ul www.ziuacargo.ro,

la secțiunea
„Întrebarea lunii”.

Tariful de transport rămâne unul
dintre elementele puternic disputate
pe piață, mai ales în condițiile în care,
pentru cărăuși, rata profitului este foar -
te mică sau pare să lipsească în tota -
li tate, costurile fiind sensibil apropiate
de prețuri. 

Întrebarea lunii mai a adus în prim
plan tarifele: „Cum a evoluat ta riful de
transport în primele 5 luni ale anului?”
Peste jumătate (58%) din tre cei care
au răspuns la sondajul ini țiat de noi
au indicat o tendință de scădere. 31
de procente a optat pentru men ținerea
tarifelor la un nivel con stant, în timp
ce numai 11% dintre res pon denți au
mers pe creșterea tari fe lor.
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MKR TECHNOLOGY
CÂȘTIGĂ LYBIA RALLY 

Încă una! După victoria de anul
trecut, K 520, înscris de către MKR
Technology și condus de către
Martin van den Brink de la echipa
Mammoet Rallysport, a înregistrat o
a doua victorie decisivă, în ediția
2016 a Lybia Rally. Desfășurat pe
teren marocan, din cauza situației
politice din Lybia, raliul a pus șoferii
și vehiculele la cea mai grea
încercare. După ce a avut unele
probleme, Martin van den Brink a
fost șoferul care a arătat cele mai
bune abilități de a face față
provocărilor rutelor dure din Munții
Atlas și dintre dunele din deșertul
Merzouga. 
Mario Kress, managerul echipei, a
declarat: „Comparativ cu Dakar
2016, am îmbunătățit gestiunea
turbosuflantei și am lucrat la axe și
frâne. Le-am testat pe rutele
marocane și suntem foarte mulțumiți
de rezultat: am avut în această
cursă un camion foarte fiabil și de

asta a depins totul.”
Următoarea provocare la care va
trebui să facă față echipa va fi raliul
Silkway, de la Moscova la Beijing,
care se va desfășura în perioada 8 -
24 iulie. Echipa privește, de
asemenea, către Raliul Dakar 2017,
a cărui rută tocmai a fost anunțată și
care va începe, pentru prima dată,
în Paraguay.

VOLKSWAGEN AMAROK
- NOI STANDARDE

Noul Amarok este echipat cu cea
mai recentă generație a motorului
V6. În interior, off-roaderul oferă
clienților o mulțime de caracteristici
noi: un habitaclu schimbat,
incluzând un display color
multifuncțional pentru modelul de
lansare Aventura și sisteme radio /
navigație de ultimă generație.
Pentru șofer și pasagerul din
dreapta, Amarok oferă 14 modalități
de ajustare electrică a scaunului
ergoComfort, sistem premiat pentru
confortul oferit. Datorită poziției

înalte la volan, care oferă o bună
vizibilitate perimetrală, dar și a
materialelor de înaltă calitate folosite
în interior, pick-up-ul este o variantă
viabilă pentru iubitorii de SUV-
uri.Chiar dacă Amarok
impresionează prin marimea lui,
accesul în habitaclu este foarte facil.
Panoul de bord reproiectat, de
asemenea, atrage imediat atenția:
caracteristici frapante ale arhitecturii
panoului de instrumente, cu accente
pe liniile orizontale, repartizarea
clară a suprafețelor și precizia
pliurilor și a marginilor. Numeroasele
compartimente de depozitare vor
face, cu siguranță, viața mai ușoară
pasagerilor la bord. Noul model
oferă un cuplu de 550 Nm,
dezvoltând o putere de 
165 kW / 224 CP, viteza maximă
fiind de 193 km/h și ajungând de la
0 la 100 km/h în 7,9 secunde.

AUTOCARELE DE LA
EURO, CU ANVELOPE
CONTINENTAL

În calitate de sponsor oficial al UEFA
EURO 2016TM Continental dotează
autocarele oficiale și pe cele care
transportă echipele înspre și în cele
zece orașe în care se desfășoară
meciurile și care sunt distribuite pe
întreg teritoriul Franței, cu anvelope
Premium. Pe lângă autocarele celor
24 de echipe calificate, anvelopele
Conti Goal HA3, special concepute,
echipează și cele 20 de autocare
VIP, puse la dispoziție de către firme
private selectate. Anvelopa
exclusivă UEFA EURO 2016TM, care
are la bază anvelopa pentru trafic
regional Conti CityPlus HA3 deja
implementată, a fost dezvoltată de
către inginerii Continental la
Hanovra, special pentru această
ocazie. Anvelopa Conti Goal HA3,
cu dimensiunea de 295/80 R 22.5
poate fi utilizată pe toate axele.
Întreținerea și îngrijirea anvelopelor
tuturor celor 44 de autocare,
echipate cu anvelope Conti Goal
HA3 de dimensiunea 295/80 R 22.5,
sunt asigurate pe parcursul UEFA
EURO 2016TM începând cu meciul
de deschidere, din 10 iunie, până la
finala din 10 iulie, de la Paris, de
către rețeaua FleetPartner
Continental. 

În luna decembrie, Mercedes-
Benz România și Băcănia
Veche au început colaborarea
prin care această băcănie
populară a beneficiat de
serviciile modelului Citan.
Autovehiculul pus la dispoziția
Băcăniei a devenit „Citan cu
Bunătăți”, făcând livrări în cele
mai îndepărtate colțuri ale
Capitalei. Extrem de
performant, cu un design
compact potrivit pentru oraș,
Mercedes-Benz Citan este
autovehiculul comercial ușor
care se remarcă prin
robustețe, dinamică și
siguranță. Autovehiculul este
construit pentru a răspunde
nevoilor specifice ale
sectoarelor comerciale,
industriale și de servicii. Citan
deține atributele specifice ale
oricărui model Mercedes-Benz
- individualitate, dinamică,
manevrabilitate, siguranță și
calitate - în combinație cu

eficiența consumului de
combustibil și nivelul scăzut
de emisii de CO2. Flexibilitatea
este o altă trăsătură definitorie.
Citan este disponibil în
variantele Furgon (pentru
transport de marfă), Tourer
(pentru transport de persoane,
până la 7 locuri) și Mixto
(pentru transport de marfă și
persoane, până la 5 locuri), în
mai multe versiuni de lungime
și greutate. De asemenea,
poate fi adaptat și
individualizat în numeroase
variante și răspunzând
cerințelor celor mai diverse
modele de afaceri urbane.

CITAN CU BUNĂTAȚI
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I ntroducerea unor săli unice pen -
tru examenele teoretice susţinute
de către şoferii profesionişti şi de

către managerii de transport a fost
inclusă în Ordinul Ministrului Trans -
por turilor nr. 1.214 din decembrie
2015, ARR anunţând pe site-ul com -
pa niei că a pus la dispoziţie, de la 1
iunie, alte săli decât cele aparţinând
centrelor de pregătire şi perfecţionare,
dotate corespunzător, inclusiv pentru
monitorizarea video a examenelor. În
acest context, ARR a făcut public un
program al examinărilor pentru pe ri -
oa da iunie - decembrie 2016, precum
şi baza de întrebări pentru probele
scri se în vederea obţinerii certificatului
de pregătire profesională pentru
manageri de transport şi conducători
auto. Potrivit ARR, progamarea can -
di daţilor pentru susţinerea examenelor
se face de către comisia de exa mi -
nare, în funcţie de specialităţile pentru
care aceştia susţin examenele şi,
ulterior, în ordinea alfabetică a nu me -
lor. Progamarea va fi comunicată cen -
trelor de pregătire interesate cu cel
puţin 48 de ore înainte de susţinerea
examenelor. 

Condiţii pentru
înscriere
De menţionat că examinarea se va

desfăşura numai pentru candidaţii în -
scrişi în sistemul informatic de către
cen trele autorizate, aceștia trebuind să

îndeplinească mai multe criterii cu mu -
lativ. Trebuie să aibă finalizat cursul de
pre gătire în cadrul centrului de pregătire
care l-a înscris, să prezinte, în original,
pentru autentificare, cartea de identitate
şi, după caz, permisul auto, să comple -
te ze tabelul privind datele de identificare
pus la dispoziţie de comisia de exami -
na re, să nu folo seas că în sală înscrisuri
ajutătoare sau echipamente tehnice de
comu ni ca re, să nu poarte discuţii cu
alţi can di daţi şi să nu se prezinte la exa -
men sub influenţa băuturilor alcoolice.

În paralel, centrele de pregătire
au torizate au obligaţia să pună la dis -
po ziţia candidaţilor o copie de pe do -
sarul depus în vederea participării la
cursuri, documentele fiind certificate
prin înscrisul „Subsemnatul ..........,
de clar pe proprie răspundere, sub
sancţiunea legii penale privind falsul
în declaraţii, că prezentul act este con -
form cu originalul” şi semnare.

100 de întrebări şi
6 studii de caz
pentru CPI
Examenul teoretic pentru certifi -

ca tul pentru pregătire profesională
iniţială (CPI) este format din două
probe, având fiecare o durată de două
ore. Prima constă într-un set de 100
de întrebări cu 4 variante de răspuns,
din care una corectă, iar dea de-a
doua, în 6 studii de caz. Candidatul
este considerat admis dacă a răspuns

corect la cel putin 70% din întrebări
şi a obţinut minimum 70% din punc -
ta jul maxim cumulat al celor 6 studii
de caz. Odată examenul teoretic pro -
mo vat, candidaţii vor putea susţine
exa menul practic.

Pentru certificatul de pregătire pro -
fesională continuă (CPC), examenul
este format din 30 de întrebări grilă,
la care candidatul trebuie să răspundă
corect în proporţie de cel puţin 70%.

Potrivit legii, candidaţii care doresc
să obţină certificatul de manager de
transport rutier pot să urmeze părţile
co mune ale cursurilor specifice o sin -
gură dată. Ei pot participa la examen
în termen de maximum 12 luni de la
data absolvirii cursului de pregătire
pro fesională, persoanele care nu pro -
movează în această perioadă fiind
obli gate să urmeze un nou curs. Exa -
menul scris include două probe. Pri -
ma, cu o durată de două ore, cuprinde
100 de întrebări cu patru variante de
răspuns, dintre care una corectă. Cea
de-a doua probă, având, de ase me -
nea, o durată de două ore, presupune
rezolvarea unui studiu de caz cu 20
de întrebări. Pentru promovare, can -
di da tul trebuie să obţină cel puţin 60%
din totalul punctelor acordate la cele
două probe, fără ca procentajul punc -
te lor obţinute la fiecare probă să fie
mai mic de 50%. 

Meda BORCESCU
meda.borcescu@ziuacargo.ro

Din luna iunie, examinarea pentru atestarea profesională a
personalului de specialitate din domeniul transportului rutier se va
desfăşura în săli puse la dispoziţie de Autoritatea Rutieră Română,
la nivelul întregii ţări.

Examenele pentru
atestate, în sală unică
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P ractic, au fost transpuse în le -
gis lația națională unele pre ve -
deri din Directiva 2011/76/UE,

în condițiile în care Comisia Europea -
nă a deschis procedura de infringe -
ment împotriva României pentru neîn -
de plinirea obligațiilor până la 16
oc tombrie 2013. Au fost recalculate
tari fele intermediare pentru vehiculele
de transport marfă cu masă totală
maximă autorizată (MTMA) mai mare
de 3,5 tone.

„Un aspect important vizat de
trans punere constă în stabilirea unor
pro porții între nivelul anual și cel inter -
me diar al tarifului de utilizare (rovi nie -
tei) cu valabilitate de o zi, șapte zile
și 30 zile. În acest sens, prin modifi -
ca rea tarifelor existente în confor mi -
tate cu prevederile Directivei, se vor
aplica următoarele proporții: tariful lu -
nar va reprezenta maximum 10% din
ta riful anual, tariful săptămânal va fi
ma ximum 5% din tariful anual și tariful
zilnic va avea valoarea de 11 de euro,
dar nu mai mult de 2% din tariful
anual”, precizează Guvernul.

Tarifele pentru celelalte categorii
de vehicule (pentru transport persoane
și pentru transport marfă cu masa
totală maximă autorizată de până la
3,5 tone) vor rămâne la nivelul aplicat
în prezent.

Așadar, au fost majorate prețurile
ro vinietei pentru mașinile de peste 3,5
tone, dar, pentru perioadele mai lungi
(o lună, 3 luni, 1 an), tarifele vor scă -
dea, în unele cazuri. Proiectul de lege
a fost transmis spre dezbatere și
adop tare Parlamentului, iar noile tarife
vor intra în vigoare la 60 de zile de la

data publicării legii în Monitorul Oficial.
Rovinietele achitate anterior intrării în
vigoare a noii grile de tarifare își men -
țin valabilitatea.

Cât plătim?
Pentru vehiculele cu MTMA ≥ 3,5

tone și mai mică sau egală cu 7,5 to -
ne, rovinieta pentru o zi se majorează
de la 4 la 11 euro, cea pentru o săp tă -
mână - de la 20 la 27 de euro, cea pen -
tru o lună - de la 52 la 55 de euro, iar
pentru un an - de la 320 la 550 de euro.

Totodată, tarifele pentru rovinietă
se modifică, în funcție de valabilitate,
pentru categoriile D (cu MTMA mai
mare de 7,5 tone și mai mică decât
12 tone) și E (cu MTMA mai mare sau
ega lă cu 12 tone, cu maximum 3 axe,
inclusiv).

Pentru vehiculele de transport de
marfă cu MTMA între 7,5 și 12 tone,
ex ceptând rovinieta pentru o zi - care
va crește de la 7 euro la 11 euro - și
cea pentru 12 luni - de la 560 de euro
la 635 de euro -, tarifele vor scădea
astfel: pentru 7 zile - de la 35 la 31
de euro; pentru o lună - de la 91 la
63 de euro; pentru 3 luni - de la 210
la 180 de euro.

În cazul camioanelor cu MTMA ≥
12 tone și cu maximum 3 axe, ro vi -
nie ta pentru o zi se va scumpi de la
9 la 11 euro, cea pentru 7 zile se va
ief tini de la 45 de euro la 36 de euro,
cea pentru o lună se va ieftini de la
117 euro la 72 de euro, cea pentru 3
luni - de la 270 la 205 euro iar cea
pen tru un an va avea în continuare
pre țul de 720 de euro.

Pentru MTMA ≥ 12 tone și cu mi -
ni mum 4 axe (inclusiv), încadrate în
ca te goria F, prețul rovinietei se men -
ține atât la valabilitatea pentru o zi (11
euro), cât și la cea pentru un an (1.210
euro). În privința celorlalte tipuri de
pe ri oade, tarifele vor scădea față de
cât sunt în prezent, iar cea pentru 30
sau 90 de zile va costa mai puțin (121
de euro, față de 143, respectiv 350
de euro, față de 374).

Două noi categorii de
vehicule: H și G
„Având în vedere că modificarea

ta rifelor nu se aplică și la vehiculele
de transport persoane, vor apărea în
această situație două noi categorii de
vehicule, H și G, care reprezintă ve -
hi  culele de transport persoane cu mai
mult de 9 locuri pe scaune (inclusiv
con du cătorul auto) și maximum 23 de
locuri pe scaune (inclusiv conducătorul
auto) și, respectiv, vehicule de trans -
port persoane cu mai mult de 23 de
locuri pe scaune (inclusiv conducătorul
auto)”, se precizează în proiectul de
lege. Aceste tipuri de vehicule sunt
cu prinse, în prezent, în categoriile C
și, respectiv D. Pentru prima categorie
se vor percepe tarife cuprinse între 4
euro (rovinietă valabilă o zi) și 320 de
euro (valabilitate un an), în timp ce
pen tru vehiculele cuprinse în categoria
H prețurile rovinietei vor varia între 7
euro (valabilitate o zi) și 560 de euro
(pentru 12 luni).

Magda SEVERIN
magda.severin@ziuacargo.ro

Guvernul a modificat și completat OUG 15/2002 privind tarifele de
utilizare și de trecere pe drumurile naționale din România.

Tarife noi
la rovinietă
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C ererile pot fi depunse în pe -
rioa da 1 iunie - 31 decembrie
2018 și vor primi finanțare atât

pro iecte fazate de infrastructură (ne -
fi nalizate până la sfârșitul lui 2015), cât
și cele noi, prioritizate conform do cu -
mentelor sectoriale de planificare str -
a tegică. Pentru infrastructura rutie ră,
bugetul este de 3,27 miliarde euro,
iar solicitantul eligibil este CNADNR,
care trebuie „să elimine blocajele și le -
găturile lipsă din infrastructura rutieră
a UE”. Proiectele finanțate pentru ca -
lea ferată au un buget de 1,85 miliarde
euro și, ca obiectiv, finalizarea corido -
ru lui feroviar Rin-Dunăre (moderniza -
rea liniei feroviare între granița cu
Ungaria și Constanța), „asigurând
creș terea mobilității pe rețeaua fero -
via ră TEN-T centrală”. Bugetul apelului
pentru infrastructura de metrou este
de aproximativ 682 milioane euro. 

CNADNR a demarat deja procesul
de pregătire a aplicațiilor, iar, pentru
în ceput, va cere finanțare europeană
pen tru 3 autostrăzi, 6 drumuri națio -
na le și 5 șosele de centură. Acestea
sunt proiecte fazate, deoarece nu au
fost realizate în POS Transport 2007-
2013. Acum, vor fi cuprinse în POIM
2014-2020 pentru faza a 2-a.

CNADNR anunță că „va elabora și
va depune în cel mai scurt timp apli -
ca țiile de finanțare pentru proiectele
prio ritare pentru dezvoltarea siste mu -
lui de transport, stabilite prin Master
Planul General de Transport, scopul
prin cipal fiind asigurarea finanțării pen -
tru faza a 2-a a proiectelor fazate”.

Proiecte vechi, fazate
Proiectele de autostrăzi care vor

face obiectul notificărilor de fazare
sunt:

- Autostrada Lugoj – Deva (secțiu -
nea Dumbrava – Deva – compusă din
lo turile 2, 3 și 4);

- Autostrada Sebeș – Turda (lotu -
ri le 1, 2, 3, 4);

- Autostrada Timișoara – Lugoj (fa -
zarea a luat în calcul exclusiv lotul al
2-lea, în speță lucrările conexe).

Proiectele de reabilitare sau mo -
der nizare de drumuri naționale pentru
care urmează să fie depuse notificări
sunt:

- DN 56 – Craiova – Calafat;
- DN 66 – Rovinari – Petroșani;
- DN 76 – Deva – Oradea;
- DN 6 – Alexandria – Craiova;
- DN 5 – București – Adunații Co -

pă ceni;
- DN 73 – Pitești – Brașov).
Variantele de Ocolire fazate:
- Caracal;
- Carei;
- Brașov;
- Târgu Jiu;
- Suceava.
Acestora li se adaugă fazarea

construirii Podului de la Giurgiu. 

Proiecte noi
Proiectele noi, finanțate integral în

ca drul POIM 2014 – 2020, cuprind
Au tostrada Sibiu – Pitești, mutată ca
proiect nou după ce a fost ratată, timp
de 11 ani, în exercițiul financiar 2007
– 2013, 4 drumuri expres, 2 centuri ru -
tiere – de construit, modernizarea unei
centuri și a 3 drumuri naționale etc,

două variante ocolitoare și mă su rile
de siguranță pe DN1.

Aceste proiecte fac parte din „O -
biec tivul Strategic 1.1 - Creșterea mo -
bi lității pe rețeaua rutieră TEN – T cen -
trală”:

- Autostrada Sibiu – Pitești (faza pro -
iectare și, ulterior, faza de exe cu ție);

- Drum expres Ploiești – Buzău;
- Drum expres Buzău – Focșani;
- Drum expres Focșani – Bacău;
- Drum expres Legătura A3 – Ae -

ro port Henri Coandă;
- Construcția Variantei de Ocolire

Târgu Mureș;
- Construcția Variantei de Ocolire

Bacău;
- Modernizarea Centurii rutiere Bu -

curești: A1 – DN 7; DN 2 – A2;
- Modernizare DN Pitești – Râm -

nicu Vâlcea – Racoviță;
- Modernizare DN Câmpina – Să -

cele;
- Modernizare DN A1 – Titu – Bâl -

dana – Târgoviște;
- Varianta de Ocolire Tecuci;
- Varianta de Ocolire Mihăilești;
- Măsurile de siguranță pe DN 1;
- Strategia ITS (faza de pro iec ta -

re), precum și alte proiecte identificate,
cu condiția includerii acestora în Mas -
ter Planul General de Transport.

Magda SEVERIN
magda.severin@ziuacargo.ro

Fondurile europene au fost deblocate, la începutul lunii iunie, de
Ministerul Fondurilor Europene (MFE), care a deschis apeluri de
finanțare pentru infrastructura rutieră, feroviară și de metrou, cu
un buget total de 5,8 miliarde euro, din alocarea totală aferentă
Programului Operațional Infrastructură Mare (POIM) 2014 - 2020.

Proiecte pentru
finanțare
europeană
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O rice strategie pornește, însă,
de la o evaluare corectă a
me diului, din care partea le -

gis lativă, controlul și fiscalitatea fac
întot d eauna parte.

Legea transporturilor s-a aflat, în
acest an, din nou în atenția Parla men -
tului. Comisia pentru Transporturi și
In frastructură a ajuns, potrivit depu -
ta tului PSD, Lucian Șova, la o variantă
finală, în acord cu propunerile primite
din partea asociațiilor patronale din
domeniu. Propunerea a fost transmisă
Co misiei pentru Industrie și Servicii,
unde este foarte probabil să rămână
mult timp de acum încolo, pentru că
există alte acte normative mai im por -
tante. În acest context, modificarea
cunoscutei Ordonanțe 27 privind
trans porturile rutiere nu rămâne, în
aceas tă sesiune parlamentară, decât
o încercare. Din păcate, ca multe
altele... Nu trebuie să uitam, însă, că,
din când în când, se votează și acte
normative privind transporturile, care
pot influența semnificativ afacerile din
domeniu. De aceea, trebuie să fii în -
totdeauna la curent cu discuțiile pur -
tate în Legislativ.

Tendință de
digitalizare în control
Între timp, activitatea de control

evoluează în transporturi. Traian Popa,
șeful Serviciului de Strategie și Politici
din cadrul ISCTR, a precizat că, în viitor,
creșterea eficienței controlului va fi
generată de digitalizare. Și, dacă, în
acest moment, probabilitatea de a iden -
tifica o contravenție în trafic se ridică la

aproximativ 10%, într-o pe ri oadă de
10-15 ani, va urca la peste 60%. De
altfel, Traian Popa a ținut să sublinieze
că eficiența controlului s-a trans format
într-o cultură pe plan local, ISCTR fiind
unul dintre cele mai mo derne inspecto -
ra te din Europa, cu con tribuții importan -
te în direcția unei mai bune reglementări
și informări la nivel european.

În orice afacere, plata taxelor ră -
mâ ne o piatră de încercare... pe care

Strategie... control... încredere... motivație... vânzări... clienți care
te apreciază... un brand. Elemente care, împreună, pot forma o
poveste de succes. La conferința Ziua Cargo, exemplele au venit
direct din practică, iar sfaturile din experiență... inclusiv
exemplele de tentative de fraudă, în care un angajat de bază
încearcă să fure afacerea patronului.

„Am marfă, caut transport” 
Ediția a VII-a, 20-21 mai 2016, Poiana Brașov

Pledoarie pentru
o afacere INSPIRATĂ

Lucian
Șova

Traian
Popa
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este indicat să o ridici așa cum trebuie.
În cadrul evenimentului Ziua Cargo,
s-a scos în evidență importanța unei
corecte poziționări pe acest segment.
Din 2014, legea a devenit mai aspră
în domeniu și, dacă înainte, pentru un
pre judiciu sub 50.000 euro, exista po -
si bilitatea ca făptuitorul să-l achite și
să scape doar cu o simplă mențiune
în cazier, în prezent nu mai există a -
ceas tă cale. Astfel, dacă la un moment
dat nu ai evidențiat, de exemplu, o
ope rațiune comercială de 30.000 și
ajungi în instanță, nu se mai poate da
o soluție favorabilă, chiar dacă ai fost
o persoană de bună credință, chiar
dacă te-ai comportat exemplar în so -
cietate și chiar dacă ulterior ți-ai dat
sea ma de greșeală și ai achitat dato -
ri ile către stat. Atenție, deci! Decât un
dosar penal și soluția unui judecător,
achitarea taxelor pare de preferat.

Dar să ne întoarcem în bucătăria
internă a unei firme, de transport sau
logistică, în acest caz. Vă invităm în
pa ginile care urmează să aflați direct
din articolele consultanților prezenți la
ediția 2016 a conferinței „Am marfă,

caut transport” care este rețeta în cre -
derii, cum se construiește o strategie
sau un brand, cum să vă analizați șo -
ferii, dar și cum arată o încercare de
fraudă, despre care ne va vorbi direct
cel asupra căruia a fost îndreptată. 

Iar în următorul număr al revistei
vă vom prezenta modul în care s-au

transformat și vor evolua vânzările în
trans porturi, ce spun clienții despre
vii tor și cum se poate realiza controlul
fi nanciar al unui potențial partener,
îna inte de semnarea contractului.

Meda BORCESCU
meda.borcescu@ziuacargo.ro
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D acă există o rețetă a încre de -
rii? Ei bine da, există și ne
pu tem pregăti și educa pentru

ea. Nu înainte de a înțelege câteva
pre mise de bază…

1. Oamenii au încredere în alți oa -
meni, nu în firme, branduri sau teh -
no logie. Toate acestea reprezintă ele -
mente tangibile, care ajută și întăresc
sentimentul de siguranță. Dar, față în
față cu partenerul tău de afaceri, în -
cre derea se rezumă la persoana din
fața ta!

2. Oamenii ne judecă, mai întâi de
toate, comportamentele, înainte de a
ne acorda încrederea lor – com po -
rtamentele noastre frecvente spun ce
fel de oameni suntem! Uneori nu sun -
tem conștienți de toate comport a men -
tele noastre, chiar dacă acestea se
re petă…avem ticuri, facem lucruri în
mod repetat, deoarece credem sau
sim țim că sunt favorabile nouă, așa
am fost educați, așa vedem la alți
oameni pe care îi considerăm ca fiind
de succes!

3. Comportamentele noastre sunt
direct influențate de ceea ce simțim și
gândim în acea interacțiune și nu pu -
tem fugi de etapa de „învățare despre
noi înșine”: ce anume determină aces -
te sentimente sau gânduri? Care este
setul de valori care ne este încălcat
sau onorat în interacțiunea cu ceilalți?
Care sunt prioritățile pe care încerc

să le satisfac și care este posibil să
nu fie total aliniate cu cel cu care lu -
crez, negociez sau implementez un
pro iect? Nu avem aceleași aspirații,
per spective și, mai ales, nu lucrăm în
același context, de cele mai multe ori.

Patru ingrediente
Ca să putem rezolva acest puzzle,

vă invit să țineți cont de câteva as -
pec te.

Fiți, în primul rând, introspecți –
ce anume vă câștigă vouă încrederea
la omul din fața voastră? 

1. Vă plac oamenii deschiși? Crea -
tivi? Care găsesc soluții la orice? Chiar
dacă aceștia mai întârzie sau pot fi
uneori obositori? Este deschiderea in -
gre dientul încrederii care vă câștigă
cel mai mult?

2. Este pentru voi în primul rând
im portantă relația pe termen lung?
Faptul că, dacă vă cunoașteți parte -
ne rul sau interlocutorul, vă simțiți mai
în largul vostru să discutați și aspecte
mai puțin plăcute sau să solicitați
sprijin? Este acceptarea această com -
po nentă – acceptarea partenerului așa
cum este el, empatizarea cu contextul
sau/și găsirea unei soluții de comun
acord pe bază de consultare?

3. Este foarte important pentru voi
ca persoana din fața voastră să fie
cre dibilă? Să vă ofere siguranță și să

vă reducă riscul cât mai mult? Dacă
da, atunci credibilitatea face parte din
rețetă! Dar atenție că o astfel de per -
soană poate fi mai rigidă și, de ase -
me nea, poate să nu aibă deschidere
către schimbări, inovații sau propuneri
mai ieșite din „procedură”.

4. Cu toții ne dorim rezultate. Dar
este rezultatul final cel mai important,
indiferent de modul în care este ob -
ținut? Este realizarea obiectivului cea
care contează? Este, odată cuvântul
dat, cel mai important, indiferent de
con text? Atunci, ingredientul încrederii
pen tru dumneavoastră este inte gri ta -
tea!

Iată cele patru ingrediente ale în -
cre derii! Nu este, însă, suficient să le
înțe le gem și să le interceptăm! Încre -
de rea este un capital la care trebuie
să contribuim în primul rând noi, prin
comportamentele noastre în afaceri,
în relația de zi cu zi cu angajații, fur -
ni zorii, banca, clienții etc. Încrederea
se câștigă! Și se pierde foarte ușor!
(Aduceți-vă aminte cât de reticenți
sunteți chiar voi în a acorda încredere
oricui și în orice condiții. La fel este și
pen tru celălalt! Deci, se con stru iește…)

Așa că…Vreau să câștig încre de -
rea celor pentru care contează:

1. REZULTATELE și INTE GRI -
TATEA

- Sunt atent la cheltuieli și la efi -
cien ță

Trăim într-un mediu de afaceri mai degrabă caracterizat de lipsa încrederii,
decât de încredere. Mai degrabă caracterizat de scepticism și de scenarită,
decât de discuții deschise și transparente. Mai degrabă ne ferim de oameni și
filtrăm informația, decât să exprimăm ce ne jenează. Toate acestea contribuie
la stresul pe care munca noastră îl aduce în fiecare dintre acțiunile, deciziile
sau dezvoltările pe care le gândim.

Există o rețetă a încrederii?
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- Sunt productiv și atent legat de
în tâlniri

- Sunt ordonat și respect cele agre -
ate

- Arăt preocupare pentru banii cli -
entului meu

- Găsesc soluții variate pentru fie -
care client și angajat în parte

2. CREDIBILITATE
- Sunt bine pregătit profesional
- Sunt competent și atent la ceea

ce fac
- Lucrez cu atenție, îngrijit
- Lucrez în siguranță
- Lucrez temeinic pentru o soluție

du rabilă
- Nu fac rabat de la calitate

3. ACCEPTARE
- Nu judec, ci evaluez cât mai obiec -

tiv, încercând să înțeleg ce simte și ce
gândește partenerul sau anga ja tul meu

- Tratez cu respect
- Ascult și sunt prezent în discuții
- Nu pun presiune doar ca să am

o tehnică de negociere în plus sau să
manipulez

- Sunt prietenos
- Sunt grijuliu față de persoana cu

care lucrez
4. DESCHIDERE
- Sunt deschis și aduc elemente

de noutate în ceea ce fac
- Îmi consolidez și sunt atent la

Bran dul meu și al companiei

- Dezvolt o viziune clară asupra vii -
torului și a ceea ce doresc să dez volt

Îmi folosesc energia pentru a in -
spi ra și a aduce bună dispoziție în fie -
ca re aspect al muncii.

Climatul
se construiește
cu atenție
Toate aceste comportamente ne

sunt familiare… provocarea pentru fie -
ca re dintre noi este să înțelegem ce
pre țuiește de fapt cel cu care cola -
borăm. Noi, cunoscându-ne valorile
și ariile la care ne pricepem bine, vom
avea tendința să insistăm în acele
direcții. Și totuși, într-o relație bazată
pe încredere, ceea ce contează este,
de fapt, partenerul cu care ne dorim
să obținem rezultate și un parteneriat
de lungă durată!

Climatul de încredere nu se va
clădi singur. Se va clădi cu atenție și
do rință din partea fiecăruia dintre noi…!
Încrederea înseamnă și des chi dere,
și acceptare, și credibilitate, și gene -
ra rea de rezultate în același timp! 

Madi Rădulescu, MBA, ACC
Managing Partner MMM Consulting
madi.rădulescu@mmmconsulting.ro 

PUBLICITATE

Cu peste 20 de ani de experiență în
training și consultanță, în proiecte
derulate pe 11 piețe, la nivelul cel mai
înalt în organizație (top și middle
management), Madi Rădulescu este
Managing Partner al MMM Consulting
și Master Trainer pentru Modelul de
încredere Persona Global. Printre ariile
sale de experiență se numără și cele
de Internațional OD Consultant,
Business Developer, Consultant HR,
Trainer în management strategic,
managementul performanței și
managementul schimbării.
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R olul strategiei este de a constitui un ghid pentru
echipă, în activitatea de zi cu zi. Ideal este să con -
struiești strategia cu oamenii tăi cheie, managerii

în care ai încredere și care au competențele necesare pen -
tru acest demers. Este nevoie de transparență și aliniere
cu aceștia. Astfel, implementarea se face în mod natural,
pen tru că strategia a fost creată participativ, iar oamenii
cred în ea și o înțeleg.

Contextul în care ne aflăm este pozitiv. Creșterea con -
sumului, scăderea costurilor cu motorina, dar și a costurilor
de finanțare sunt ipoteze favorabile pentru transportatori.
Există, desigur, elemente mai puțin favorabile, respectiv
scă derea din ultimii ani a volumului de marfă și creșterea
ofer tei de transport. Presiunea pe preț este un element de
luat în calcul. O întrebare la care trebuie să găsiți răspuns
este: cum pot să mă poziționez, ce trebuie să includă oferta
mea pentru ca să obțin un preț corect?

În același timp, suntem la curent cu tendințele în bu -
siness și ne punem întrebări la care să lucrăm: cum includ
tehnologia și digitalul în oferta mea? Cum creez o relație
specială, personală, cu clienții mei?

Devine foarte clar că acele companii de transport care
vor reuși să își canalizeze energia și resursele pentru a
lucra cu ipotezele pieței, cunoscute și acceptate, vor construi
rezultate mari. 

Etapele realizării planului strategic
În continuare, vă propun un mod de lucru structurat,

pentru construcția strategică. 
1. Analiza inițială – Unde ne aflăm? - presupune cu noaș -

terea pieței, a potențialului de creștere (pe industrii, rute). În
continuare, ne raportăm la competiție și observăm rezultatele,
direcțiile strategice anunțate, orice alte informații ce pot fi de
folos, precum dezvoltarea flotei, adăugarea de ser vicii, rute
noi. Profitabilitatea este o problemă în trans por tul rutier. Media
este mică, în jurul a 2%, dar există companii care fac de
două ori mai bine. Care este modelul lor de business? Toate
aceste informații, actualizate per manent, constituie repere și
opțiuni de cântărit în definirea strategiei proprii.

Cel mai important, ne uităm în interior și facem o analiză
in ternă: capacitate, costuri, profitabilitate, echipă. 

Analiza SWOT (puncte forte, puncte slabe, oportunități
și amenințări) este un instrument foarte bun ce poate fi
folosit în această etapă.

2. Obiective strategice – Unde vrem să ajungem?
Care este un obiectiv de creștere ambițios pentru afacerea
ta? Gândește pe o perspectivă de minimum 3 ani, pentru
a construi coerent viitorul!

3. Motoare de creștere – obiective tactice – Cum
ajungem acolo, cum ne atingem obiectivele?

Trăim într-o epocă a schimbării, în care volatilitatea este o ipoteză
de lucru. Traversăm o perioadă de creștere economică, dar acest
lucru nu înseamnă că afacerile noastre vor crește de la sine. Avem
nevoie de o strategie inteligentă ca să reușim să creștem, chiar
mai mult decât piața în care activăm.

Cum îți construiești
strategia?
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P ână acum, serviciul WebEye Monitor for Mobile
era disponibil doar în sistem Android, upgrade-
ul fiind un pas firesc, generat de cererile for -

mu late de clienți.
Aplicația se poate descărca gratuit de pe App Store

și asigură libertate de mișcare deplină dispecerilor și
managerilor, care pot gestiona flota de oriunde s-ar afla.

„Este o lume în plină mișcare, tehnologia avansează
rapid și trebuie să ținem pasul cu ea. Credem că up -
grade-ul făcut de noi este deosebit de util dispecerilor
și managerilor, care trebuie să fie conectați non stop
cu flota lor. Aceștia trebuie să știe exact poziția ve hi -
culelor, cine este disponibil pentru o nouă sarcină de
trans port sau ce șofer este cel mai aproape de un anu -
mit punct de încărcare. Trebuie să monitorizeze rutele
predefinite și să le modifice dacă apar blocaje în trafic.
Indiferent de dimensiunea flotei auto, activitatea de
transport poate genera evenimente neașteptate și noi
le oferim transportatorilor mecanismul prin care pot
con trola astfel de situații”, a spus Levente Gall, direc -
to rul de vânzări al WebEye România.

Serviciul este completat de soluția WebEye Con -
nect, care permite comunicarea nelimitată, la prețuri
re duse, între șoferi și dispeceri, fără să fie necesară
co ne xiunea la internet. Connect ușurează munca șo -
fe  rilor, care pot comunica rapid, prin mesaj text, infor -
ma ții despre diversele etape ale cursei (încăr ca re/des -
căr care marfă, alimentare cu combusibil etc).

Mobilitatea și posibilitatea de a lua decizii în timp
real, în funcție de evenimentele apărute în timpul trans -
por tului, sunt marile avantaje care decurg din ges tio -
na rea flotei de pe telefonul mobil. (Meda BORCESCU)

WebEye, companie specializată în
soluții telematice pentru
gestionarea flotelor auto, a extins
serviciul Monitor for Mobile, care,
de-acum, poate fi folosit și de
către posesorii de telefoane sau
tablete cu sistem de operare iOS.

Upgrade 
de la WebEye
Monitor for
Mobile,
disponibil
pentru iOS

Ioana Arsenie
este consultant
în management

strategic și
financiar

Ioana lucrează cu
antreprenori pentru
realizarea strategiei de
afaceri și financiare.
Intervine în proiecte de
optimizare a proceselor și
sistemelor, în parteneriat cu
antreprenorul și echipa de
management, asigurând
training și asistență la
implementare. 
web: www.ioanaarsenie.ro
e-mail:
ioana@ioanaarsenie.ro
mobil: 0727 765 520

Analiza financiară și non-financiară (de activitate) este un
instrument ce trebuie exploatat la maximum. În această
etapă, stabilim direcțiile principale de acțiune și obiectivul de
creștere pentru fiecare direcție în parte. De exemplu, creșterea
utilizării capacității este o direcție de optimizare. Ce capacitate
(număr kilometri) ai? Care este gradul de utilizare a capacității
și ce obiectiv de creștere stabilești? Ce aduce această creștere
în termeni financiari: cifră de afaceri, profit?

Alte direcții de luat în considerare pot fi: creșterea capaci -
tății (a flotei), creștere business cu clienții actuali (farming, fide -
lizare), creștere business cu clienții noi (hunting), servicii noi.

Pentru pilotare, vă recomand să implementați un Tablou
de Bord, cu indicatorii cheie, de activitate (non-financiari)
și financiari, care evaluează trecutul și anticipează viitorul.
Acest instrument vă permite să vă detașați de operațional,
dar să fiți la curent cu rezultatele strategiei și să luați decizii.
Bugetul este, de asemenea, un instrument obligatoriu.

4. Arhitectura organizațională – Cum ajungem acolo,
cum ne atingem obiectivele?

Pentru a-ți duce afacerea la un alt nivel este nevoie ca
modul de operare și structura organizațională să se schim -
be. Cum faci acest lucru? Ai nevoie de timp pentru strategie
și activități strategice. La fel și managerii tăi. Pentru aceasta,
con trolul trebuie înlocuit cu delegarea. Echipa ta trebuie
să crească, să dezvolte competențe noi. Procesele și sis -
temele trebuie unificate și optimizate pentru performanță.

5. Inovația – un răspuns la întrebările „cum ajungem
aco lo, cum ne atingem obiectivele?” creează un mediu în
care performanța este recompensată și eroarea este ac -
cep tată ca sursă a învățării! 

Direcții de reflecție
În final, propun doar câteva direcții de reflecție:
- Cât este costul/km? Care este prețul/km corect?
- Ți-ai construit un buget? Ai un „Tablou de Bord”?
- Care sunt componentele ofertei tale? Cum sunt

apreciate acestea de către clienți? Ce alte servicii se
așteaptă să primească clienții tăi?

- Care sunt durerile tale? Dar ale clienților tăi? Cum
poți integra aceste lucruri într-un contract „câștig-câștig”?

- Cum poți construi un parteneriat cu clienții tăi? 
- Cum se vor transforma companiile de transport ca

urmare a progreselor tehnologice? Cum arată „uberizarea”
transportului rutier?

Ioana ARSENIE
ioana@ioanaarsenie.ro
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P rocesul de branding necesită,
în primul rând, aruncarea unei
priviri în interior. O să folosesc

o adresare directă ca să înțelegi că
acest proces este despre tine și des -
pre ce vrei tu să creezi. Care este
misiu nea companiei – de ce s-a înfi -
in țat, care este viziunea – care este
sco pul ei, ce vrei să creezi în această
lume și care sunt valorile tale – care
sunt pilonii care îți susțin misiunea și
viziunea. Mulți antreprenori și multe
echipe pleacă la drum fără a avea sta -
bi lite misiunea, viziunea și valorile. Mi
se pare periculos. Cred că, mai de -
vre me sau mai târziu, acest lucru va
ajunge să se vadă și să impună plata
unui preț care va fi considerat prea
mare. A porni un business fără să ai
sta bilite misiunea, viziunea și valorile
și fără ca ele să fie împărtășite și de
ceilalți membri ai echipei este ca și
cum ai ieși din casă fără să știi ce vrei
să faci sau încotro să te îndrepți. O
pe rioadă va merge, dar, după un timp,
va fi ca și cum ai rătăcit drumul, fără
să îți dai seama că, de fapt, nu ai știut
niciodată unde vrei să ajungi. După

această paranteză, mă întorc la
subiect. Chiar dacă ți-ai stabilit, la un
moment dat, și misiunea, și viziunea,
și valorile, asta nu înseamnă că ele
ră mân mereu la fel. Ele se schimbă,
în funcție de numeroși factori. Așa
cum și lumea se schimbă mereu. Cred
că e timpul să-ți aloci timp ca, îm pre -
ună cu echipa ta de management sau
cu oamenii apropiați, să verifici care
sunt misiunea și viziunea actuale, care
sunt valorile după care vă ghidați în
afaceri și să faci această aliniere chiar
ASTĂZI. 

O privire mai
profundă în interior
Mai departe, este nevoie să aloci

timp pentru o privire și mai profundă
în interior. Dacă vrei să construiești
un brand personal puternic, verifică
mo dul în care tu te percepi și modul
în care te percep cei din jur, vezi unde
nu există aliniere și care sunt măsurile
pe care le ai de luat ca să aliniezi cele
două imagini. În branding, la bază,
există promisiunea de brand: cine sunt

eu și ce le ofer celorlalți? Dacă vrei
să construiești un brand personal pu -
ter nic pentru compania ta, te invit ca,
îm preună cu echipa de management,
să faci un audit de imagine publică.
Să verifici cum se vede compania ta
în interior și în exterior, la clienți, fur -
ni zori, parteneri de afaceri, cum se
vede ea pe internet, într-o căutare pe
Google și pe rețelele sociale. Reflectă
acest mod ceea ce ați vrut să trans -
mi teți? Este o imagine suficient de
puternică? Îți rămâne în minte? Care
sunt cuvintele cheie cu care ai asocia
com pania ta, după ce ai citit tot ce
scrie despre ea în primele trei pagini
de căutări? Care sunt mesajele cheie
care reies din poziționarea voastră pe
in ternet? Reflectă ele realitatea? Me -
sa jele pleacă de la voi sau sunt con -
struite de terți? Dacă mesajele cheie
nu reflectă realitatea sau o reflectă
numai parțial, asta este din cauză și
pen tru că orice proces de comunicare
are nevoie de fundație solidă. Această
fundație solidă se numește strategie
de comunicare. Dacă ai o astfel de
stra tegie și ea a rămas numai pe

S-ar putea scrie o carte întreagă pe acest subiect: „Cum ajungi de
la «no name» la brand”, însă mi-am propus să rezum în acest
articol câteva etape esențiale, care necesită atenția
antreprenorului, directorului general și/sau a departamentului de
comunicare din cadrul companiei, fără a avea pretenția de
epuizare a subiectului, ci doar de o împrietenire, de un bun început
de dialog cu acesta. 

Cum ajungi de la
„no name” la brand
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hârtie sau, mai rău, a rămas numai în
mintea ta, acest lucru se va vedea și
în realitate. Vestea bună este că totul
se poate schimba și întoarce în fa -
voarea ta.

De ce este
importantă strategia
de comunicare
Strategia de comunicare este cel

mai important instrument pe care o
companie îl are la îndemână pentru
a se promova. Strategia de comu ni -
care susține întotdeauna obiectivele
de business ale companiei și vine în
pre lungirea acestora. Există câțiva
pași obligatorii în realizarea strategiei
de comunicare. Aceștia sunt: 

- analiza imaginii actuale (de unde
porn im?);

- analiza imaginii competitorilor
(cum se promovează ei, ce mesaje
cheie au etc); 

- analiza companiei/companiilor
ad mirate; 

- analiza SWOT (puncte tari, punc -
te slabe, oportunități și amenințări); 

- stabilirea obiectivelor de comuni -
ca re (unde vrem să ajungem?); 

- stabilirea mesajelor cheie (ce co -
mu nicăm despre noi ca să ajungem
acolo unde vrem să ajungem?); 

- stabilirea direcțiilor strategice în
co municare (cum?); 

- stabilirea tacticilor de relații publi -
ce (cum - detaliat?); 

- plan de comunicare și buget; 
- reevaluare periodică (ce func țio -

nează și ce nu, ce putem îmbunătăți?); 
- ajustarea, adică realizarea unei

noi strategii funcționale.
Cred că este timpul și momentul

să facem un pas în spate și să expli -
căm două lucruri esențiale. Primul se
re feră la cum faci analiza imaginii pu -
bli ce și a brandului personal. Cauți pe
site, pe Google, pe canalele de social
media, în newsletterele publice, în
cam panii (primele două – maximum
trei pagini) referirile la numele tău
și/sau al companiei pe care o repre -
zinți. Eventual, faci acest lucru cu aju -
to rul unor prieteni și colegi care să
poa te face o analiză obiectivă, deta -
șa tă. La final, este timpul să scrii con -
clu ziile și, mai departe, pe baza lor,
poți construi un plan de repozițio nare. 

Al doilea lucru pe care simt nevoia
să-l explic este legat de modul în care
stabilești mesajul cheie al companiei
tale. O companie poate rula maximum
trei mesaje cheie în paralel, dar dacă
nu ai avut niciodată un mesaj cheie,
atunci recomandarea mea este să în -
cepi cu unul singur și să vezi cum
merge. 

Importanța unui
mesaj cheie bine ales
Mesajul cheie este acea sintagmă

prin care vrei să fii identificat rapid de
mintea celui care aude numele firmei
tale. Mesajul cheie pornește, de regu -
lă, de la ce faci unic, de la ce faci dife -
rit, de la domeniul sau nișa în care
ești lider, de la beneficiile obiective pe
care le aduci în piață. Un mesaj cheie
va fi repetat în toate comunicările pu -
bli ce vreme de minimum șase luni.
Dacă în acest timp nu s-a întipărit în
mintea clienților și potențialilor clienți,
comunicarea acelui mesaj cheie va
continua până când el rămâne în min -
tea celui care-l aude. Îți recomand să
folosești acest mesaj cheie de fiecare
dată când te prezinți și spui numele
com paniei tale. Fă acest lucru mini -
mum șase luni și o să vezi că rezulta -
te le pot apărea chiar mai repede de
atât. O să fii surprins că oameni ne -
cu noscuți știu ce faci și cu ce te ocupi,
înainte să ai prima întâlnire cu ei.
Mesajul cheie este scurt, la obiect,
ușor de comunicat. El este bine pus
la punct, repetat de câte ori este ne -
vo ie și nu este niciodată un slogan
publi citar, adică o propoziție de vânzări
pe care creierul celui din față ta a învă -
țat deja să o evite din prea multă expu -
ne re la reclame. Înainte să începi să-l
folosești, testează mesajul cheie pe
oa meni apropiați, clienți și parteneri
de afaceri.

Comunicarea internă,
un subiect de la sine
înțeles
Acum, că am vorbit despre stra -

te gia de comunicare, auditul de ima -
gi ne publică și mesajele cheie, este
timpul să abordăm un alt subiect im -
portant. Din cei peste cinci ani de
promovat antreprenori, dacă în unele
cazuri, existau pași făcuți în direcția
comunicării externe și, uneori, com pa -
niile chiar aveau o strategie de comu -
ni care scrisă, componenta la care
stăteau cel mai prost era comunicarea
internă. Tocmai de aceea, simt nevoia
să întru în detalii. Nu poți ajunge nicio -
dată o companie cu un brand puternic
dacă nu te ocupi și de comunicare in -
ternă și dacă nu te preocupi de ce fel
de cultură organizațională dezvolți în
compania ta. De ce spun asta? Pentru
că eforturile tale de a construi un
brand valoros vor fi subminate chiar
din interior: de angajați sau foști an -
ga jați care merg să lucreze la concu -
ren ță. Am auzit la un moment dat un
trainer spunând că, de fapt, cultura
or ganizațională este ceea ce se
vorbește într-o companie când șeful
nu e de față. Mi se pare adevărat cap-
coadă. De aceea, cred că un su biect
care necesită atenția ta este co mu ni -
carea internă. Comunicarea in ternă
are la bază cultura organi za țio nală,
dar și o atentă selecție a oa menilor
cheie și implicarea lor în pro cesul de
comunicare. Mă refer aici atât la liderii
formali, cât și la liderii in for mali din
companie. Unii dintre aceș tia din urmă
pot fi implicați și în proce sul decizional
și, mai ales, în dise mi narea infor ma -
ți ilor în cadrul compa niei. Alături de
echi pa de comunicare internă (dacă
ea există), poți stabili un „flow” în co -
mu nicare și poți alege momentele și
canalele potrivite pentru diverse tipuri
de comunicări. Cred că este nevoie,
de asemenea, să identifici, alături de
acești parteneri, blocajele care apar
în co municare și să te implici în rezol -
va rea lor, neasteptând să se rezolve
de la sine, pentru că acest lucru nu
se va întâmpla niciodată. 

În loc de concluzie
Dacă ar fi să adaug un singur lucru

la tot ceea ce am scris mai sus (sper
să-ți fie de folos) și ar fi nevoie să-l
aleg pe cel mai important, acela ar fi:
dacă tu nu te ocupi de comunicarea
ta, a companiei tale și nu îți spui po -
ves tea, alții o vor face în locul tău, iar
rezultatele pot fi departe de ceea ce
îți dorești. 

Simona Dobre 
Managing Partner Tagline
simona.dobre@tagline.ro 

Simona Dobre este Managing
Partner la Tagline și are o
experiență în relații publice, media
și comunicare de peste 14 ani. Din
2011, este consultant în
comunicare strategică. Lucrează în
special cu antreprenori și
manageri, dar s-a ocupat și de
imaginea publică a unui ministru-
secretar de stat, responsabil de
Trezorerie și Fonduri Europene,
precum și de imaginea unui fost
ministru al Energiei.
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A ceastă situație i-a făcut pe unii
transportatori să considere
examenul psihologic doar o

for mă birocratică, formală, care trebuie
îndeplinită și de la care nu pot obține

(în afara avizului psihologic de „apt”)
alte informații utile. 

Este cunoscut faptul că nereușita
unui conducător auto în plan profesio -
nal reprezintă atât o pierdere financia -

ră pentru firma de transport, cât și o
pierdere morală pentru individ. 

Atunci când este vorba despre
ges tionarea resurselor umane, adică
a șoferilor, aceasta presupune, pentru
mulți transportatori, o provocare căreia
cu greu îi pot face față. Șoferul, în
cali tate de resursă, este mult mai com -
plex și dificil de gestionat decât flota
de mașini, resursele financiare, infor -
ma ționale sau administrative. În ace -
lași timp, conducătorul auto este o
enti tate individuală în ceea ce privește
potențialul lui de formare, adaptare și
dezvoltare, capacitatea lui de a-și
cunoaște și a-și învinge propriile limite. 

Se știe foarte bine, și practica o de -
monstrează mereu, că un șofer bine
pregătit, cu experiență profesională și
cu un comportament adecvat și res -
pon sabil în trafic, poate reduce costu -
ri le, pe când un șofer incompetent, cu
un comportament agresiv, riscant,
poa te produce pierderi foarte mari. 

Iată de ce transportatorii trebuie
să fie interesați ca examenul psiho lo -
gic să reprezinte nu numai o cerință
legislativă încheiată cu un simplu aviz
de apt sau inapt, ci și o posibilitate re -
a lă de cunoaștere a șoferilor, condiție
esențială pentru a putea realiza o se -
lec ție conformă cu cerințele firmei,
pen tru un management eficient al re -
sur  sei umane, în vederea creșterii si -
gu ranței în trafic și, prin aceasta, de
scădere a costurilor, de eficientizare
a firmei de transport. 

Cum departajăm
șoferii?
În acest sens, interesul trans por -

ta torilor prezenți la masa rotunda cu

Examenul
psihologic,
doar o
cerință legislativă?
Examenul psihologic pentru conducătorii auto este reglementat de
Legislația secundară în domeniul siguranței transporturilor, care
stipulează obligativitatea acestuia pentru conducătorii auto,
implicit obținerea unui aviz de „apt psihologic”. În urma acestui
examen, operatorul de transport nu poate decât să facă o selecție
parțială a șoferilor, care conchide doar că aceștia sunt „apți” și
nimic mai mult. 

„Eficiența înseamnă să
faci mai bine ceea ce se
face deja”

(Peter F. Drucker)

Cristian
Sandu



E
V

E
N

IM
E

N
T

tema „Cum evaluăm din punct de ve -
dere psihologic șoferii? Cum utilizăm
informațiile?” organizată în cadrul
Conferinței Ziua Cargo „Am marfă,
caut transport” ediția 2016, desfă șu -
rată, de curând, la Poiana Brașov,
este de bun augur.

Cum reușim să departajăm șoferii,
care, deși sunt apți din punct de ve -
de re psihologic, sunt totuși atât de di -
feriți între ei?

Activitatea de conducere auto este
o activitate complexă, care are două
componente esențiale: componenta
exe cutorie și componenta atitudinal-
com portamentală. 

Conducerea unui vehicul se reali -
zea ză în spațiul rutier, fiind o activitate
care, pe lângă stereotipurile motorii
ne cesare deplasării, implică atât res -
pec tarea strictă a unei legislații, cât și
raportatea atitudinal-comportamentală,
calibrarea propriilor capacități cu situa -
țiile reale din trafic și calibrarea socială
indirectă cu ceilalți factori care sunt
im plicati în activitatea de transport (be -
ne ficiari, controlori ISCTR, funcționari
va mali etc).

Dacă, din punct de vedere al apti -
tu dinilor necesare strict deplasării
auto vehiculului, putem spune că șo -
ferii nu se deosebesc mult între ei, din
punct de vedere al modului în care se
deplasează, al comportamentului în
trafic – deși toți sunt „apți psihologic”,
e xistă mari diferențe atitudinal-com -
por tamentale.

Atitudini și
comportamente
Cauzele accidentelor rutiere, deși

sunt raportate de cele mai multe ori
ca erori de trafic (viteză, neacordare
de prioritate, depășire neregu la men -
tară, nerespectarea semnificației in -

di ca toarelor sau semnalizărilor rutiere
etc) au la origine atitudini și compor -
ta mente neadecvate situației din trafic,
atitu dini agresive, comportamente
care sunt stimulate de atitudinea
șoferu lui față de legislatie, de capacita -
tea/in capacitatea acestuia de a apre -
cia corect riscul și de posibi lita -
tea/imposibilitatea de a se calibra atât
aptitudinal (față de propriile capacități)
cât și atitudinal-comportamental situa -
țiilor concrete, la un moment dat, din
trafic. Nerespectarea legislației în
trans porturi (timpul de odihnă, respec -
ta rea rutei, existența la bord a actelor
etc) nu se datorează necunoașterii
aces teia, ci, de cele mai multe ori,
unor atitudini și comportamente indivi -
duale inadecvate.

Pentru a cuprinde toată comple -
xi tatea acestei activități, raportată la
ca pacitățile individuale, examinarea
psi ho logică apelează la modalități
com plexe de evaluare a conducătorilor
auto: teste de atenție (vizând mobi li -
tatea, distributivitatea, flexibilitatea,
sta bi litatea atenției), teste care mă -
soară reactivitatea, coordonarea
oculo-motorie, perspicacitatea, nivelul
de dezvoltare al inteligenței, rezistența
la stres și nivelul agresivității. Sunt
ana lizate, prin teste și chestionare
spe cifice, tipul de personalitate, gradul
de nevrotism sau anumite modificări
ale stabilității afective, inteligența emo -
țională etc. 

Aceste informații pot fi cuprinse
într-un „profil psihologic” anexat avi -
zu lui psihologic solicitat de legislația
ac tuală.

Astfel, examinarea psihologică
depă șește statutul de „acțiune ad -
minis trativă, formală, cerută de lege”,
devenind dintr-un simplu instrument
de selecție inițială – emiterea unui aviz
de aptitudine sau inaptitudine – o ac -

ti vitate complexă, care evaluează con -
du cătorii auto și din punct de vedere
atitudinal-comportamental, al capa ci -
tă ților de rezistență la stres și a ten -
dințelor agresive. 

O resursă importantă
Avizul psihologic de utilizare în

muncă, însoțit de un profil psihologic
descriptiv, care evidențiază compo -
nen tele atitudinal-comportamentale,
nive lul de comunicare, gradul de agre -
si vitate și de rezistență la stres a unui
con ducător auto, devine, astfel, o
sursă de informație utilă transpo rta -
to rilor în politica de personal, o moda -
litate eficientă de cunoaștere reală a
șoferilor, de motivare eficientă a aces -
tora, chiar – în condițiile actuale a
crizei acute de șoferi – de fidelizare.
Și, nu în ultimul rând, o modalitate
sim plă de a se realiza o consiliere
psihologică adecvată persoanelor eva -
luate, atât în beneficiul firmei, cât și a
șoferilor, a siguranței și civilizației rutie -
re în general.

O colaborare continuă cu un psi -
ho log poate aduce rezultate impor -
tante pentru firmă. Solicitați, la exa mi -
narea psihologică, și realizarea unui
profil psihologic, mai ales în situația
în care legislația actuală impune o pe -
rio dicitate anuală. Investiți cu folos,
creați plus valoare avizului psihologic
tradițional, încheiați contracte cu ca -
bi nete de psihologie serioase, ale
căror psihologi sunt specialiști în
transporturi. 

Această colaborare permanentă
generează eficiență.

Psiholog pr. Cristian SANDU
Cabinet de psihologie autorizat

E-mail: psih.cristian.sandu@gmail.com
Mobil: 0751 364 575
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P ovestea a pornit în anul 2014,
când, fără motive din punctul
nos tru de vedere și al mai

multor persoane care cunosc situația
an ga jatului nostru, acesta începe
activi ta tea concurentă încet, dar sigur,
cu primele operațiuni care îi aduc un
venit direct. Succesul din pri me le
tranzacții, în care nu a fost de con -
spirat, i-a oferit încredere că poate
mai mult și, astfel, pune bazele ope -
ra țiunii „unchiul”.

Unchiul este un personaj respec -
ta bil în majoritatea familiilor din Româ -
nia și străinătate, el fiind o rudă foarte
apropiată de familie. O relație apropia -
tă de unchi, un ajutor acordat aces -
tuia... sub nici o formă nu va stârni
mari bă nu ieli. Membrii de familie, în
general, sen sibilizează justificările
când se pune întrebarea „de ce faci
asta?” Răs punsul „îmi ajut unchiul,
pen tru că...” de obicei rezolvă dilema
sau sus piciunea.

Lanțul corupției
Începutul începuturilor a fost un

trans portator din București, care a fost
întot deauna foarte presant, poate și
ne mulțumit. Acesta, probabil după
mul te insistențe, a reușit să convingă
an gajatul nostru să îl „ajute”. La în ce -
put, probabil, a cerut favoruri, servicii
mici, evident contra moralității anga -
ja tului nostru, iar apoi, când acesta
deja era cu conștiința pătată, dar finan -
c iar mai fericit, s-a putut lansa în
acțiune. În decursul timpului, angajatul
nostru a transferat informații și clienți
importanți acestui transportator din
Bu curești, realizând o cifră de afaceri
de aproximativ 100.000 euro, în esti -
mă rile noastre.

Pretextul folosit a fost: „recomand
pe unchiul meu care este sub con trac -
torul companiei la care lucrez, dar poa -
te fi mai ieftin decât opțiunile pe care
vi le pot oferi ca și casă de ex pediție
(o reducere a tarifului cu 30-50 euro
poate fi importantă pentru client). 

Bazele fiind puse (23 de clienți au
fost abordați cu succes), angajatul
nos  tru a utilizat personajul cheie - „un -
chiul” - și în sens invers. A fost nevoie
să re cur gă la acest lucru pentru că a
avut mulți clienți, dar, inițial, un singur
trans por tator, ceea ce limita potențialul
„afacerii”.

Inversând rolul unchiului din pres -
ta tor de servicii de transport, în pos -
tu ra de client, a putut convinge anumiți
transportatori să lucreze cu el direct
pentru că un „unchi” lucrează la client
și acesta are nevoie de ajutorul lui în
rezolvarea unui transport – de fapt an -
gajatul nostru a folosit aceeași metodă
prin care el însuși a fost corupt.

Astfel, s-a ajuns la coruperea unui
nu măr de 16 trans por ta tori din diverse
orașe ale țării - Bucu rești, Oradea, Pi -
tești, Drăgășani etc. La acest mo  ment,
an ga ja tul nostru dez vol ta se o rețea pa -
r al e lă com pletă.

De precizat, îna in te
să fie angajat, în
2012, în cadrul com -
 paniei, an ga jatul nu
avea le gătură cu
trans  por tul, lu -
 crând în di ver -
se com   panii cu
profile total di -
ferite.

Fiind om de bază în com -
pania noas tră, avea acces la
toate resursele și informațiile
necesare pentru a putea lucra.
După doi ani de la angajare,
se pare că a considerat că
merită mai mult.

A utilizat
infrastructura
companiei
Este de menționat faptul

că anga ja tul a folosit doar
telefonul de firmă și, în
majo ritatea situațiilor, teh ni -
ca de calcul a companiei
noastre. 
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Operațiunea
„unchiul”
Societatea noastră este o casă de expediții înființată în anul 2011.
Persoana care a săvârșit mai multe fapte ce pot constitui
infracțiuni, contravenții sau fapte delictuale a fost angajată în anul
2012. Faptele și operațiunile personale mascate în spatele unui
membru de familie zis „unchiul” datează din 2014. Operațiunea
„unchiul” a fost depistată în aprilie 2016.



Am analizat, de exem plu, fac  tura
de con vor biri, în care am găsit sms-uri,
apeluri repetate cu clienți cu care noi,
în pe ri oada respec tivă, nu am avut co -
menzi în des fășurare. Am găsit e-mail-
uri trimise și primite de pe adre sa de
companie care, deși local au fost șterse,
au fost arhivate pe serverul de e-mail
al companiei.

Fostul angajat folosea di -
ver se moduri de încasare

a mitei sau șpăgii de la
transportatori (con -

travaloarea ser vi cii -
lor sale, in di fe rent
cum o nu mim);
au fost iden tifi ca -
te mai multe
con turi ban care,
au fost situații în
care tran zacția
s-a realizat cash,
în special cu
trans po rt at orul

din Oradea
sau cu cei
care au scos
ma și nile la

ex port prin Oradea, trimițând bani în
plic. Su mele care au fost încasate în
mod si gur au trecut de 10.000 euro, în
pe ri oada 2014-2016, însă, în opinia
mea, suma reală se poate situa undeva
la 20.000 euro.

Odată descoperit, angajatul a pă ră -
sit locul de muncă fără nici o ex pli cație.

Am luat legătura cu per soa ne cu
ex periență în do me niu (avocați), pen -
tru înlă tu rarea consecințelor ne gative
suferite de so cie tatea noastră și tra -
ge rea la răspundere a vinovaților.

Din cele 16 companii de transport
care au acționat alături de angajatul
nostru, 5 și-au recunoscut faptele, pâ -
nă în prezent, și urmează, de comun
acord, să găsim modalitatea de re zol -
vare a litigiului. Pentru celelalte 11,
ana lizăm care vor fi demersurile pe
care intenționăm să le demarăm pen -
tru faptele săvârșite.

Clienții și furnizorii
au intrat în joc 

„Unchiul” este o per soa -
nă care ofe ră în cr e de re.
Da că, prin relația cu un -
chiul, se obțin be ne ficii,

ca, de exem  plu, re du -
ce rea de preț în re la -

ția cu clienții, pe
par tea cea lal tă,

un chiul, ca „pilă”

la client, înseamnă si gu ranța de a
încasa banii și, even tual, mai re pede;
astfel se creează mo tivația pen tru
transportatori și cli enți, mai ales că, în
piață, de multe ori, prețul pri mea ză.

Pentru o parte dintre clienți, prea
puțin contează cine este beneficiarul
co menzii, dacă prețul primează. Dar
să nu uităm că, pe lângă un preț mai
mic, a fost și un om pe care îl cu noș -
teau, angajatul nostru, cu care au lu -
crat sub sigla firmei noastre, care le-a
dat asigurările necesare că lu cru rile
vor decurge la fel de bine, pentru că
tot el se ocupa și de aceste trans por -
turi, care au mers pe lângă firma noas -
tră. Transportatorii cred că au gân dit
la fel, pentru simplul fapt că an gajatul
nostru era co-interesat în în ca sare.

Angajatul a reușit să facă un cerc
închis, în care, aparent, toată lumea
era mulțumită, doar firma noastră a
fost prejudiciată. În fapt, astfel de fe -
no mene afectează întreg bussines-ul
și sunt de natură, chiar, să ducă la fa -
li mentarea sa.

Am identificat un număr de 23 de
clienți și 16 transportatori care au fost
implicați în afacerea personală a an -
gajatului nostru. Toți au fost contactați.
Eram interesat de modul în care re -
cu nosc faptele sau vor nega. Exemple
la acest moment nu pot furniza, având
în vedere demersurile ce urmează a
fi făcute în fața organelor îndrituite (in -
stanțe judecătorești, organe de cer -
ce tare penală etc).

Nu au recunoscut faptele, pentru
că oferirea de bani angajaților concu -
ren ței, pentru a nu își îndeplini atri bu -
țiile de serviciu, constituie infracțiune de
dare de mită. Nu mai vorbim de in -
fracțiuni conexe, ca evaziunea fiscală
sau spălarea de bani. Prin urmare, unii
de teama sancțiunilor, alții de ru șine,
ca să nu fie cunoscuți pe piață ca
având astfel de comportamente, iar alții
pur și simplu din indolență, de oarece
consideră că, pentru a avea suc ces în
acest domeniu, sunt scu za bile orice fel
de mijloace, au negat faptele. 
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Zsolt Gogucz,
Managing Director

Kefren Expres
„Având în vedere că a fost cel mai
vechi om din echipă, om de
încredere, nici nu mi-a trecut prin
cap că o astfel de situație ar fi
posibilă. La fel, și colegii au fost
șocați. Compania noastră
folosește intens soluții IT de
ultimă oră. În afacerea noastră,
informația este prețioasă și la fel
timpul de răspuns.
Deși am avut toate informațiile, nu
le-am verificat, pentru că nu am
crezut că am motive de
neîncredere față de angajați.”
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Rezolvarea
în instanță
Primul pas a fost stoparea pier de -

rilor provocate de activitatea fostului
sa lariat. Pasul doi a fost încercarea de
a soluționa amiabil litigiul, atât cu fostul
salariat (l-am invitat la discuții, dar nu
a venit), cât și cu societățile implicate
(așa cum deja am precizat, le-am
trans mis o solicitare scrisă prin e-mail
în acest sens). Pasul trei a fost conti -
nua rea activității și luarea deciziei, îm -
pre ună cu echipa de avocați, de a co -
mu nica și altora prin ce am trecut,
pen tru a trage un semnal de alarmă
în piața de transport și expediții. 

Urmează promovarea tuturor de -
mer surilor legale, atât pe domeniul
penal, prin formularea de plângeri pe -
na le, domeniul contravențional, prin
se si zarea diferitelor instituții pentru
luarea măsurilor legale, și pe domeniul
civil, prin promovarea de procese îm -
po triva celor responsabili, pentru repa -
rarea prejudiciului produs societății,
atât sub aspect material, cât și moral.

Schimbări în firmă
Este neplăcut ca actualii salariați

să suporte efectele negative ale de -
mer surilor fostului angajat, însă va
exis ta o mai mare supraveghere a
activității firmei. Este nevoie de o astfel
de acțiune, pentru ca toți cei care lu -
crează cu mine să redevină colegi,
așa cum eu îi consider. Relația de an -
gajator-salariat consider că este doar
pentru încasarea unui salariu, iar, la
birou, munca trebuia să se desfășoare
între colegi, pentru a fi benefică am -
belor părți. 

Se vor lua și măsuri de securizare
a angajaților, implicit prin semnarea
unor acte adiționale de loialitate, con -
fi dențialitate și, chiar, neconcurență.
Ne bazăm și pe exemplu, în sensul
că lumea va vedea că nu vom sta pa -
sivi la astfel de acțiuni și vom folosi
toate resursele necesare pentru ca
astfel de fapte să nu se mai întâmple. 

Am greșit pentru că mi-am permis
luxul de a avea încredere ne con di țio -

nată, ceea ce nu este normal. Trebuia
să existe o limită, mai ales că, dacă
fo lo seam acele resurse pe care le
aveam disponibile (și atunci și acum),
puteam depista neregulile chiar în pri -
ma lună sau săptămână.

Am considerat că încrederea, oda -
tă câștigată, rămâne valabilă pe ter -
men lung.

Faptul că am aflat de la avocații cu
care lucrez că au mai pățit-o și alții
(angajați care au plecat cu baza de date
– clienți, transportatori, case de expediții)
nu a fost un fapt care sa mă liniștească.
A fost, însă, un semnal de alar mă care
mi-a arătat că, întot dea una, trebuie să
fi deschis și atent la piața în care lucrezi
și... la problemele al to ra, pentru că nu
știi când te lovesc și pe tine.

Am greșit în momentul în care am
fost pasiv la acest fenomen (deși nu
l-am încurajat niciodată) și nici nu am
luat poziție în a-l descuraja în mod
pu blic. Ai impresia că ție nu ți se poate
în tâmpla. Din păcate, acest fenomen
este foarte prezent în piață.

Prejudiciu și fapte
În acest moment, nu pot menționa

un prejudiciu final. Pot estima, însă,
o cifra de afacere deturnată de
200.000 euro.

Din 16 transportatori afectați (total
cifră de afacere circa 600.000 euro),
cu 11 transportatori (circa 50 vehicule
și o cifră de afacere de circa 450.000
euro, dintre care unul este din Oradea
și este printre primii colaboratori) nu
mai putem lucra, deoarece nu au re -
cu noscut faptele în care au fost im -
pli cați. Astfel, nu mai putem avea
încre dere în ei! Din 23 clienți afectați
(cifra de afaceri a acestui portofoliu,
ca istoric în firma noastră, se ridică la
1 milion euro), 15 sunt pierduți în mo -
men tul de față (cifra de afaceri acestui
por tofoliu este de circa 400.000 euro)

Pe lângă prejudiciul material, care
poate fi aproximat, mai există și un
pre judiciu care nu poate fi evaluat (cel
moral, cel de imagine). Și încă nu pu -
tem estima ce efect va avea pe piață,
deoarece această persoană continuă

să deturneze clientelă prin acțiunile
sale. Recuperarea integrală a preju -
di ciului va fi, probabil, imposibilă.

Depinde de instanțe (cum anali -
zea ză situația în fapt și în drept), de
avo cații cu care lucrez (cum își fac
aceș tia treaba) și cât de departe voi
dori să merg cu recuperarea preju di -
ciului, în cazul unora dintre cei implicați
intervenind deja o împăcare morală.

Sfaturi pentru piață
Nu pot da sfaturi altora, însă cred

că tot ceea ce am pățit eu și firma un -
de lu crez poate fi avut în vedere atunci
când: se întocmește fișa postului unui
sa lariat (ce trebuie să facă și, mai ales,
ce nu trebuie să facă), când se sem nea -
ză un contract de muncă (clau ze cu
privire la obligații de fideli ta te, confi den -
țialitate și chiar necon cu rență), înche ie
un nou contract de trans port/ex pe diție
(clauzele de neu tra litate/necon cu rență
între parteneri). În situația în care, chiar
și după luarea acestor mă suri, se
întâmplă să apară situații ase mă nătoare
cu cea descrisă mai sus, să se acționeze
în justiție cei care în calcă uzanțele și
practicile corecte în do meniu, să se
sesizeze Con siliului Concu renței, Finan -
țele Pu blice, ARR, Poliție și Parchet cu
privire la încălcări ale legislației în
vigoare. În plus, recomand populari za -
rea aces tui feno men și a celor care îl
practică, în vederea izolării acelora care
dera ia ză de la practicile corecte.

Piața trebuie să ia măsuri față de
astfel de acte. Să nu le încurajeze, ci
să le sancționeze. Să excludă din
rândurile noastre pe cei care fac astfel
de acte, participă la ele și le încu ra -
jea ză. Doar împreună putem stârpi
acest fenomen transformat în flagel.

Zsolt GOGUCZ
Managing Director Kefren Expres

expres@kefren.ro
Radu Negru

office@avocatradunegru.ro
George Iacob-Anca

george@iacob-anca.ro

Din discuțiile purtate cu echipa de avocați, putem spune că, în cauză, pot fi
incidente următoarele fapte:
A: INFRACȚIUNI 
� art. 5 litera c, d și e din Legea 11/1991 privind combaterea concurenței
neloiale 
� art. 289 cu raportare la art. 308 din NCP privind luarea de mită în strânsă
legătură și cu darea de mită
� art. 301 cu raportare la art. 308 din NCP privind conflictual de interese
� art. 304 cu raportare la art. 308 din NCP privind divulgarea informațiilor
secrete de serviciu sau nepublice.
B: CONTRAVENȚII: Art. 4 al. 1 din legea 11/1991
C: Fapte ilicite, care atrag răspunderea civilă delictuală pentru prejudiciile
produse în temeiul art. 7 din legea 11/1991 raportat la art. 1349 Cod civil. 
Urmează a fi analizat și aspectul unei eventuale evaziuni fiscale sau, chiar, al
spălării de bani. 

„Ceea ce a pățit compania mea azi
se poate întâmpla altora mâine. Și
până nu se iau măsuri, la nivelul
întregului bussines, de stârpire a
acestui fenomen, prin adoptarea
unui cod de conduită în afaceri,
toate firmele din domeniu pot fi în
pericol. Actele acestea de
concurență rapace, în care nu ne
mai respectăm unii pe alții, trebuie
stopate. Un mediu concurențial
sănătos înseamnă servicii de
calitate și prețuri competitive, care
să stea la baza succesului, și nu
manevre nelegale și profund
imorale.”
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A vând în vedere această vulne -
ra bi litate inevitabilă a an ga ja -
to rului, legiuitorul a prevăzut

anumite mecanisme care, folosite în
con formitate cu prevederile legale, îi
con feră acestuia protecția necesară.
În acest sens, în conținutul contractului
individual de muncă pot fi cuprinse, pe
lângă prevederile minimale, esențiale,
pre văzute de lege, și alte clauze spe -
ci fice, negociate între părți. Codul
mun cii amintește, în acest sens, la
art. 20, cu titlu de exemplu, printre
alte le, clauza de neconcurență și cla -
u za de confidențialitate. Nimic nu în -
gră dește părțile să agreeze, ne -
gocieze și să cuprindă în contractul
individual de muncă și alte clauze
specifice, atât timp cât ele nu conțin
pre vederi contrare sau drepturi sub
ni ve lul minim stabilit prin acte nor ma -
tive ori prin contractele colective de
muncă aplicabile. 

Obligații pe durata
relațiilor de muncă
Atât timp cât contractul individual de

muncă este în vigoare, obligația sa la -
riatului de a nu-și concura propriul an -
gajator este cuprinsă în obligația de fi -
delitate a angajatului, prevăzută în mod
expres de art. 39 alin. (2) lit. d) din Codul
muncii. Salariatul este o bli gat ca, pe în -
treaga durată a con trac tului individual de
muncă (inclusiv pe durata suspen dă rii
acestuia), să se abțină de la orice act
sau fapt care ar putea contraveni inte -
reselor anga ja to ru lui său, fie că este
vorba de acte de concurență, sau de -
spre dezvă lu i rea unor informații con fi -
den țiale. Încăl ca rea acestei obligații poa -
te atrage răs punderea disciplinară și
patri mo ni ală a salariatului, în condițiile
pre văzute de Codul muncii și de re gle -
mentările interne aplicabile la nivelul an -
gajatorului. În acest sens, este reco -
man dat ca regulamentul intern să
pre vadă în mod expres interdicția desfă -
șu rării de către salariați de activități con -
 curente pe durata desfășurării rela ți ilor
de muncă, încălcarea acestei obli ga ții
de către salariat putând atrage des -
facerea disciplinară a contractului de

muncă și recuperarea întregului pre ju -
diciu de la salariatul în culpă (exis tența
și întinderea prejudiciului trebuind întot -
deauna dovedită de către an ga ja tor). 

Obligația de neconcurență pe
parcursul derulării relațiilor de muncă
revine fiecărui salariat și înce tea ză,
dacă părțile nu convin altfel, doar o
dată cu încetarea contractului indivi -
dual de muncă.

După încetarea
relațiilor de muncă
Pentru a se proteja de eventuale

acte de concurență ale unui salariat
după încetarea relațiilor de muncă, an -
ga jatorul poate negocia și include în
contractul individual de muncă o clau -
ză de neconcurență. Rațiunea aces tei
clauze este împiedicarea fos tu lui
salariat de a desfășura o activitate con -
 curentă cu cea desfășurată de fostul
angajator, după încetarea con trac tului
individual de muncă, în consi de rarea
cunoștințelor și informațiilor dobân dite
de salariat în exercitarea a tribu țiilor de
serviciu la fostul anga jator. 

Clauza de neconcurență este o
cla u ză specifică, aceasta putând fi ne -
go ciată și inclusă de părțile unui con -
tract individual de muncă în cuprinsul
acestuia, fie la semnarea contractului,
fie pe parcursul executării acestuia,
prin care salariatul este obligat ca, du -
pă încetarea relațiilor de muncă, să nu
presteze, în interes propriu sau al unui
terț, o activitate care se află în concu -
ren ță cu cea prestată la angajatorul
său, în schimbul unei indemnizații lu -
na re de neconcurență pe care anga -
ja torul se obligă să o plătească pe
toa tă perioada de neconcurență. 

Dintre clauzele enumerate de
Codul muncii, clauza de neconcurență
com portă o reglementare destul de
amă nunțită și strictă, justificată prin
aceea că limitează libertatea muncii,
un drept fundamental constituțional,
con sacrat de art. 41 din Constituția
Ro mâ niei. Ca atare, clauza de necon -
cu rență se constituie într-o excepție de
la principiul libertății muncii, prevăzut
de art. 3 din Codul muncii, conținutul

unei astfel de clauze trebuind să res -
pec te cu strictețe prevederile legale
în materie (art. 21-24 din Codul mun -
cii), prevederi care sunt de strictă inter -
pretare și aplicare.

Încheiere și efecte
Astfel, cum reiese din însăși defi ni -

ția ei, clauza de neconcurență poate fi
negociată și inclusă în relațiile de muncă
dintre părți la semnarea con trac tului
individual de muncă, sau poa te fi
agreată ulterior, prin semnarea unui act
adițional. În toate cazurile, ea pro duce
efecte după încetarea con trac tului
individual de muncă. În acest sens, este
important de menționat că această
clauză de neconcurență este o
convenție negociată și agreată de că -
 tre părți. Ca atare, ea va intra în vi goa -
re în mod automat la încetarea rela ți -
ilor de muncă, dacă angajatorul nu
pre vede în folosul său dreptul de a opta,
la încetarea relațiilor de muncă, pri vind
activarea la activarea sau nu a cla uzei
de neconcurență. În consecință, in clu -
de rea în contractul individual de mun -
că a unei clauze de neconcurență,
necon diționată de vreo manifestare ulte -
rioară de voință a angajatorului, naște,
la încetarea relațiilor de muncă, obli -
gația salariatului de a nu presta ac ti -
vități concurente cu cea des fă șu rată de
angajator și obligația celui din ur mă de
a plăti indemnizația de necon cu rență. 

Condiții de
valabilitate
Pentru a produce efecte, clauza

de neconcurență trebuie să înde pli -
neas că în mod cumulativ anumite con -
di ții expres prevăzute de lege: 

1. Clauza de neconcurență trebuie
să prevadă în mod concret activitățile
ce îi sunt interzise salariatului la data
încetării contractului individual de
muncă.

Pentru a îndeplini exigențele legii,
clauza de neconcurență trebuie să
pre vadă cât mai specific și detaliat
care sunt activitățile care îi sunt in ter -
zise salariatului. Exprimări generice

Pe parcursul relațiilor de muncă, salariații, în desfășurarea
atribuțiilor de serviciu, dobândesc, de multe ori, acces la
informații și cunoștințe sensibile, chiar esențiale pentru
activitatea derulată de angajator.

Obligația
de neconcurență
a salariaților
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ale activităților interzise de genul „co -
merțul concurent la o societate con -
curentă” sau „toate activitățile similare
sau care concurează activitatea anga -
ja torului” nu îndeplinesc cerințele legii.
Finalitatea clauzei de neconcurență
este aceea ca salariatul să nu pres -
te ze, după încetarea contractului cu
actualul angajator, o activitate care se
află în concurență cu cea prestată la
acesta din urmă, iar nu să i se interzică
orice operațiune care nu presupune
des fășurarea de către fostul salariat
a unei activități, identificate prin acte
materiale și juridice, comparabilă cu
cea prestată în beneficiul fostului an -
ga jator. De exemplu, interzicerea do -
bândirii de acțiuni sau părți sociale la
societăți comerciale cu același obiect
de activitate cu cel al angajatorului
sau simpla contactare a unor per soa -
ne (clienți, furnizori, beneficiari, foști
colegi), necondiționată de desfășu ra -
rea unei activități concurente cu cea
des fășurată de angajator, nu repre -
zin tă o indicare suficient de concretă
a activităților interzise. Pe de altă
parte, indicarea concretă a activităților
interzise salariatului, eventual prin
raportare la atribuțiile acestuia din fișa
postului, poate constitui o modalitate
de descriere a activităților interzise
conformă cu cerințele legii. 

2. În cuprinsul clauzei de ne con -
cu rență, trebuie menționat cuantumul
indemnizației lunare de neconcurență.

Fiind deopotrivă o măsura de pro -
tecție a angajatorului și o măsură de
limitare a libertății muncii salariatului,
legea a instituit în sarcina angajatorului
obligația plății unei indemnizații lunare
pe durata clauzei de neconcurență. Va -
loarea indemnizației de neconcu ren ță
lunară poate fi negociată între părți,
dar nu poate fi mai mică de 50% din
me dia veniturilor salariale brute ale sa -
lariatului din ultimele 6 luni an te rioare
datei încetării contractului in dividual de
muncă. Dacă durata con tractului indi -
vidual de muncă a fost mai mică de 6
luni, valoarea minimă a indemnizației
se va raporta la media veniturilor sa -
la riale lunare brute cu ve nite sa la ria tu -
lui pe toată durata con tractului. 

Indemnizația lunară de necon cu -
ren ță nu este de natură salarială,
repre zintă o cheltuială deductibilă pen -
tru angajator și se impozitează la per -
soa na fizică beneficiară, potrivit legii. 

3. Clauza de neconcurență trebuie
să prevadă perioada pentru care
aceasta produce efecte.

Perioada maximă prevăzute de
lege în care clauza de neconcurență
poa te produce efecte este de 2 ani
de la data încetării contractului indi vi -
dual de muncă. Cu toate acestea,
clau za nu va produce efecte în ca zu -
rile de încetare de drept a contractului
in dividual de muncă, exceptând înce -

ta rea de drept la pensionare, la re in -
te grarea în funcția ocupată de salariat
a unei persoane concediate nelegal,
ca urmare a condamnării la exe cu ta -
rea unei pedepse privative de libertate,
la retragerea avizelor sau autorizațiilor
necesare exercitării profesiei ori la
data expirării termenului contractului
încheiat pe durată determinată. În
plus, clauza de neconcurență nu va
pro duce efecte dacă salariatul a fost
concediat de angajator pentru motive
care nu țin de persoana salariatului
(conform art. 65 și următoarele din
Codul muncii). 

4. În cuprinsul clauzei de necon -
cu rență, trebuie menționați terții în
favoarea cărora se interzice prestarea
activității de către salariat.

Scopul clauzei de neconcurență
este ca angajatul să nu presteze în nu -
me propriu sau în favoarea unor terți
o activitate concurentă cu cea des fă -
șurată de angajatorul său. Indicarea
ter ților trebuie să fie suficient de spe -
ci fică și clară ca să permită identifi ca -
rea acestora, chiar dacă nu sunt no -
mi nalizați în mod expres. Cu toate
acestea, sintagme cum ar fi „societăți
cu un obiect de activitate asemănător”
sau „orice persoană fizică sau juridică
des fășurând o activitate similară/com -
ple mentară/conexă activității anga ja -
to rului” nu îndeplinesc exigența impu -
să de lege, exprimarea fiind mult prea
generală. 

5. În cuprinsul clauzei de necon -
cu rență, trebuie indicată aria geo gra -
fică unde salariatul poate fi în reală
competiție cu angajatorul. 

Aria geografică unde salariatului
îi sunt interzise activitățile menționate
în clauza de neconcurență este un alt
element definitoriu al acestei clauze.
Angajatorul este cel care trebuie să
indice teritoriul unde salariatul său ar
putea să îi creeze o concurență reală.
În general, se consideră că indicarea
unor arii geografice ample, cum ar fi
întreg teritoriul României ori al altor
țări unde angajatorul își desfășoară
ac tivitatea, sunt indicații mult prea am -
ple și generice. O interdicție atât de
vastă echivalează, de cele mai multe
ori, cu o interzicere absolută a exer -
ci tă rii profesiei de către salariat, ceea
ce conduce la ineficacitatea clauzei

de neconcurență. Angajatorul trebuie
să aprecieze în mod concret și rezo -
na bil care este teritoriul unde pres ta -
rea de către salariat a unei activități
interzise prin clauza de neconcurență,
ar determina crearea unei situații de
con curență reală. O clauză de necon -
cu rență, concepută generic, prin ex -
tin derea interdicției, contrar dispozițiilor
art. 23 din Codul muncii, pe întreg te -
ritoriul României și la toți potențialii
an gajatori, determină lipsa ei de efica -
citate, nefiind aptă să producă efectele
urmărite.

Concluzii
Legea oferă angajatorului me ca -

nis mele necesare pentru a se proteja
îm potriva unor acte de concurență ale
unor salariați sau foști salariați. Astfel,
pe parcursul derulării relațiilor de mun -
că, încălcarea de către angajat a obli -
ga ției de fidelitate, care include și obli -
ga ția de neconcurență și cea de
con fidențialitate, va atrage, în condițiile
legii, răspunderea disciplinară și patri -
mo nială a salariatului. 

În plus, legiuitorul oferă angaja to -
ru lui mecanisme de protecție chiar și
du pă încetarea relațiilor de muncă,
îm potriva actelor de concurență ale
foș tilor salariați. Fiind, însă, vorba des -
pre o limitare a libertății muncii, clau -
za de neconcurență trebuie concepută
astfel încât să respecte proporțio na -
li tatea între scopul urmărit și limitările
im puse salariatului, exigență înde pli -
nită prin păstrarea unui echilibru între
situația juridică a fiecărei părți. Ca ata -
re, legiuitorul a impus angajatorului
obli gația redactării clare și precise a
con ținutului clauzei de neconcurență,
alături de obligația de plată a unei in -
dem nizații de neconcurență. Rămâne
la latitudinea angajatorului ca, anali -
zând sarcinile de serviciu și expunerea
fiecărui salariat, de obicei încadrat
într-o funcție cheie, să decidă dacă
ne gocierea și includerea în contractul
in dividual de muncă a unei clauze de
ne concurență este un act benefic pen -
tru viitorul afacerii sale. 

Cătălina SUCACIU
Partener JINGA & ASOCIAȚII 

catalina.sucaciu@ja.ro

Sancțiuni
În cazul unei clauze de neconcurență valabile și eficace, care este, însă,
încălcată de către salariat prin desfășurarea de activități interzise în folosul
unui terț indicat de angajator în cuprinsul clauzei și pe teritoriul restricționat,
angajatul va putea fi obligat de instanța de judecată la restituirea
indemnizației de neconcurență și la plata de daune interese către angajator,
corespunzătoare prejudiciului cauzat. În vederea recuperării prejudiciului,
angajatorul va trebui să dovedească atât existența, cât și întinderea lui,
inserarea unei valori prestabilite a despăgubirilor în clauza de neconcurență
nefiind suficientă pentru a obține plata necondiționată a acestora.
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A stăzi este greu de imaginat
ges tionarea unei afaceri de
trans port fără suportul so lu -

țiilor IT, iar dacă, la început, a fost ex -
clu siv vorba despre optimizarea flu -
xu rilor operaționale, astăzi lucrurile
sunt mult mai complexe – rapoarte le -
ga te de performanță, alerte în caz de
nereguli, fluxuri automate de date etc.

Țintele au fost clare – mai puține
greșeli, creșterea productivității an ga -
ja ților, reducerea costurilor și, bine în -
țeles, eliminarea pierderilor.

Pe măsură ce soluțiile software
și-au crescut prezența în firmele de
trans port și logistică, a devenit tot mai
evi dent faptul că se acumulează mult
mai multă informație decât este utili -
za tă. Tendința inițială a firmelor a fost
să o ignore, pentru a nu se aglomera
inutil cu analize greu de realizat și, apa -
rent, fără impact pozitiv sem ni fi cativ.

Și totuși... Dacă ar exista o soluție
ca pabilă să preia toate datele, să le
ana lizeze și să ofere răspunsuri la în -
trebări considerate, până astăzi, ex -
clu siv dedicate intuiției și experienței
ma nagerului?

De la intuiție, la
estimări precise
„Sunt companii de transport care

își doresc mai mult decât un instru -
ment de gestionare a afacerii la nivel
ope rațional – curse efectuate, profi -
ta bilitate pe cursă, rentabilitate pe ca -
mion... Noi mergem mai departe, ofe -
rind soluții pentru un management
stra tegic. De exemplu, Fleet Panel -
ma nagementul mentenanței flotelor,
ulti mul produs lansat de WindSoft,
poa te estima costurile cu mentenanța
preventivă și corectivă, putem analiza
în detaliu costurile legate de fiecare
tip de mașină, fiecare flotă operată de
trans portator, din momentul achiziției
și până la înlocuire. Generăm inclusiv
gra fice de depreciere pentru fiecare
ma șină”, a explicat Ștefan Nedeluș,
direc tor general WindSoft.

Orice manager și-ar dori să știe
care este momentul în care trebuie
să schimbe o anumită mașină, sau să
poa tă calcula momentul optim de vân -
za re a vehiculului. Impactul asupra

pro fitabilității poate fi unul foarte mare,
în condițiile în care majoritatea trans -
por tatorilor nu mai pot obține reduceri
spec taculoase pe zona de consum
car burant (după mai bine de 7 ani de
eforturi susținute, la acest capitol s-a
ajuns la perioada ajustărilor fine).

„Este o cerere pe care am primit-o
ca pe o provocare și nu cred că cine -
va în România dispune astăzi de un
sistem prin care să calculeze de pr e -
cierea fiecărei mașini în parte și să
poată identifica, de exemplu, care este
momentul optim pentru înlocuirea ma -
șinii, sau când va fi cel mai bun preț
de revânzare, sau care camion, din ce
tip de flotă, își păstrează cel mai bine
prețul de revânzare după o anu mită
perioadă. Acest produs se va con -
cretiza foarte curând în câteva pro -
iec te. Fleet Panel (FP) este un produs
de sine stătător (nERP), dar care poa -
te deveni un modul integrat nativ al
ERP-ului”, a declarat Ștefan Nedeluș.

Un produs complet
Practic, noua direcție pe care o iau

softurile dedicate pieței de trans port și
logistică reprezintă o com ple tare a
produselor devenite deja cla sice.

Astfel, un TMS (Transport Mana -
ge ment System) poate suporta un up -
grade funcțional, prin adăugarea unui
sistem de planificare și optimizare
rute. TMS-ul monitorizează cursele,
vezi unde ai încărcat și unde ai des -
căr cat, venituri, costuri, profit... Însă,
cu un sistem de planificare și op ti mi -
zare de rute interfațat, TMS-ul devine
și mai valoros pentru un transportator.
Ast fel, controlul devine mult mai rigu -
ros în timpul desfășurării unei curse,
prin aler tele succesive preluate de la
bor dul camionului.

La fel stau lucrurile și în zona de
FMS (Fleet Management System).

„WindNET ERP dispune de un mo -
dul FMS puternic, unde operatorii ges -

Soluțiile software dedicate transporturilor și logisticii au intrat într-o
nouă etapă. WindSoft a început dezvoltarea unei noi generații de
produse ce oferă managerilor estimări precise legate de influența pe
care diferite decizii o pot avea asupra performanțelor afacerii.

Noua generație
de soluții software

Ștefan Nedeluș, director general WindSoft: „ERP-ul este un fagure la
care se pot atașa celule, iar acestea din urmă se înmulțesc. Discutăm de
celule pe verticala de transport și logistică, iar până acum aveam celulele
clasice și părea că mai mult de atât nu poate cuprinde un ERP pe
verticală.
Însă, dacă aprofundezi și accelerezi în zona de inovație, lucrurile pot fi
spectaculoase. Nu reinventăm roata, ci punem în evidență experiența
acumulată, know-how-ul din piață, unim competențe interne și generăm
instrumente puternice.”
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tio nează tot ce se întâmplă cu flota –
alerte, avertizări, scadențe, șoferi, ca -
mioane, fișe tehnice – tot ce presu pune
evidență. Acest modul este completat
de FP – Fleet Panel ce pre ia aceste
informațiile din FMS  și le prelucrează
oferind estimări, informații legate de
deprecieri și alte rapoarte”, a completat
directorul general WindSoft.

Un caz concret ar putea fi situația
în care un vehicul trebuie să treacă
printr-o reparație costisitoare, iar ope -
ra torul își pune întrebarea dacă merită
să realizeze această cheltuială.

„Informațiile oferite de Fleet Panel
sunt spectaculoase. Acesta răspunde,
de exemplu, întrebării legate de cât va
deveni costul pe km după realizarea
reparației, pentru că toate intervențiile
pe mașină se transformă în cost/km.
Soluția oferă grafice cu costul/km pen -
tru fiecare mașină în parte și pe tipuri
de mașini. Managerul va vedea influ -
en ța costului reparației asupra cos -
tului/km și, de asemenea, va putea
ob ser va deprecierea vehiculului. Fără
aces te informații, decizia este instinc -
tuală. Sistemul îi dă posibilitatea de a
realiza analize corecte, iar deciziile
luate vor duce la diminuarea costurilor.

Acestea sunt lucrurile de finețe
spre care transportatorii ar trebui să
se orienteze”, a arătat Ștefan Nedeluș.

Adaptare la dorințele
managerului
Potențialul produselor software

este departe de a-și fi atins limitele.
„Drumul pe care am pornit este

foarte lung. În momentul de față, lu -
crăm la un sistem de analiză de busi -
ness care să culeagă toată informația
și să permită utilizarea acesteia așa
cum dorește managerul. Pentru so lu -
țiile pe care le-am dezvoltat în trecut,
am gândit niște rapoarte manageriale
pe care le-am considerat utile, având
în vedere experiența noastră. Sistemul
de analiză business va fi instrumentul
prin care fiecare manager de de par ta -
ment sau de companie va putea să
creeze orice fel de rapoarte și va putea
obține orice informație dorește. Prac tic,
va exista, separat, un instrument care
culege informații de peste tot și le pune
sub forma dorită de manager, astfel
încât acesta să treacă la un alt nivel de

monitorizare și control al afa cerii”, a
spus directorul general WindSoft.

Astăzi există câteva rapoarte
esențiale pentru un manager de trans -
port (EBITDA, rentabilitate pe camion,
cost pe km, P&L, cash flow, etc); pa -
sul următor reprezintă o nouă abor da -
re, prin realizarea de combinații din
mult mai mulți parametri pentru analize
la detaliu.

„Vor putea fi realizate achiziții de
mașini în condițiile cele mai sigure,
pentru că, la ora actuală, încă se mer -
g e la nivel de «ce părere ai», sau în
funcție de experiența proprie, sau a
altora. Având instrumentele în față,
astfel de necunoscute dispar – vei ști
când să investești în anvelope, când
trebuie să investești în flotă, ce trebuie
să achiziționezi la nivel de furnizori
de echipamente și flotă, având în
vedere statistici foarte sigure și clare,
raportate la parametrii și coeficienții
clasici”, a precizat Ștefan Nedeluș.

O dată ce managerii vor avea în
față informația organizată, va deveni
foarte ușor să ia decizia de achiziție.
De altfel, WindSoft a realizat deja
acest lucru în cazul anvelopelor, unde
poa te fi vizualizat costul pe km cu fie -
care tip de pneu, raportat în funcție de
pozițiile pe care aceste anvelope au
funcționat. Randamentul anvelopelor
se calculează cu ajutorul mai multor
coeficienți - rata de uzură, prețul de
achiziție și adâncimea anvelopei. Ast -
fel, poate fi luată cea mai bună decizie
de achiziție nu doar pe bază de in spi -
rație, ci pe rezultate concrete.

Cumpărat sau
închiriat
La 1 ianuarie 2016, WindSoft a

trans format toate produsele din porto -
fo liu în soluții care pot rula „cloud”.

„Avem un parteneriat, în acest sens,
cu Orange. Atât ERP-ul cât și ce lelalte
produse pot rula, astfel, în sistem de
închiriere. Acest tip de abor dare este

recomandabil pentru anu mi te produse,
avantajele «cloud» fiind le gate de faptul
că nu mai este nece sa ră o investiție
atât de mare în echi pa mentele hard -
wa re”, a spus Ștefan Nedeluș.

Primii pași către Vest
Începând cu anul trecut, WindSoft

și-a întărit propria organizație, pregă -
tindu-și structura internă pentru a co -
mercializa și implementa proiecte și în
alte țări din cadrul UE.

„Am consolidat echipele de im ple -
men tare, am reorganizat depar ta men -
tele, am creat proceduri de lucru, am
făcut un sistem de monitorizare și
control al proiectelor, astfel încât gra -
ficul de execuție să câștige timp. Este
important să finalizezi proiectele în
timpul pe care ți-l propui, astfel încât,
cu o infrastructură similară, să poți
aduce volume mai mari.

Am reușit să optimizăm fluxurile
operaționale interne, am reușit să
deținem controlul și să creștem cali -
ta tea serviciilor în zona de im ple men -
tare, astfel încât timpii de execuție să
se optimizeze. Astfel, crește satisfacția
clienților și a noastră”, a declarat di -
rec torul general WindSoft.

În plus, comunicarea facilă și
trans parența au devenit priorități pen -
tru producătorul software.

„Am creat o interfață web, unde cli -
enții pot realiza solicitări și, apoi, pot
mo nitoriza în fiecare moment eta pa în
care se află respectiva solicitare. Aceas -
tă abordare funcționează cu anumiți
parteneri strategici și, din luna iulie, do -
rim să devină funcțională la ni vel na -
țio nal”, a precizat Ștefan Nede luș. 

În acest an, WindSoft a demarat
co  mercializarea produselor sale și către
alte piețe, iar primele țări abor da te sunt
Franța, Germania și Olanda, unde exis -
tă deja există parteneriate solide.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro

„Din punct de vedere al produselor, putem câștiga orice fel de proiect în
Europa. Am demonstrat-o deja pe zona de logistică, am avut totodată
prezentări pe TMS și Fleet Panel și feed-back-ul primit de la companii străine
este unul pozitiv. Singura barieră pe care trebuie să o depășim este legată de
credibilitatea pe care orice companie intrată pe o piață nouă trebuie să o
câștige.”



I nstitutul de Studii Financiare (ISF)
și MobilEye, lider pe segmentul
de sistemelor video de asistență

la volan, au organizat, la sfârșitul lunii
mai, la București, un seminar pe tema
ma nagementului costurilor asociate
inci dentelor rutiere.

Majorarea riscului de producere a
ac cidentelor ca urmare a creșterii par -
cu lui activ de autovehicule și, bineîn -
țe les, a numărului șoferilor, generează
un cadru nou pentru desfășurarea ac -
ti vității de transport, care presupune
o atenție sporită acordată pregătirii
șo ferilor și stării tehnice a auto ve hi cu -
lelor. Costurile de asigurare și, mai
ales, cele generate de producerea
unei coliziuni pot duce, chiar, la dispa -
ri ția unei companii de profil. Tot astăzi,
se constată o creștere de peste
1.000% a ponderii daunelor morale
din totalul daunelor auto, despăgubirile
plătite pentru vătămări corporale pe
RCA majorându-se accentuat - 25%

din totalul daunelor plătite în 2014. Iar
cos turile suplimentare generate de
absența unui sistem predictibil sunt
trans fe rate asiguraților. „Cele 470 de
mi lioane de lei, plătite în 2014, au re -
pre zentat o creștere de 24% față de
2013 și de peste 2.000% față de 2007”,
a explicat, în cadrul evenimentului,
Remus Stoica, Project Manager în
cadrul Institutului de Studii Financiare.
Reprezentantul ISF a prezentat ne -
ce sitatea realizării unui proiect de
cercetare având ca obiectiv urmărirea
relației dintre implementarea Siste me -
lor Video Avansate de Asistență la Vo -
lan (ADAS), impactul asupra reducerii
cererilor de daune și nivelul primelor
de asigurare în analiza unui model
ac tua rial (n.r. actuariat - aplicarea
teoriei probabilităților și a statisticii
matematice în calculele privind asi -
gu rările și, în general, operațiile finan -
ciare). Cercetarea va avea la bază un
mecanism obiectiv, bazat inclusiv pe
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Secundele
care contează
93% dintre coliziuni sunt cauzate de factorul uman, iar 80% au la
bază pierderea atenției șoferului pentru câteva secunde. Trei –
potrivit unui studiu realizat de Virginia Transportation Research
Council. Cea mai avansată tehnologie de prevenire a accidentelor,
testată cu succes de mediul privat, este acum disponibilă în
România. Aparatele MobilEye oferă șoferului un timp suplimentar de
reacție în situații critice.

Remus
Stoica
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un studiu comportamental, care să
asigure o poziționare echilaterală prin
in cluderea în ecuație a întregii palete
de actori cu interes patrimonial în scă -
derea numărului de incidente rutiere. 

În acest context, se impune alege -
rea unui eșantion reprezentativ, par -
ti cipanții putând beneficia de o scă de -
re a costurilor de asigurare, ca urmare
a reducerii cheltuielilor cu despă gu -
bi rile.

Premise prentru
reducerea primelor
de asigurare
Remus Stoica a precizat că, în pe -

ri oada următoare, vor fi stabilite părțile
par tenere implicate în proiect (sta ke -
ho lderi), cadrul (rolul fiecărui par ti ci -
pant), bugetul (parametrii referitori la
dimensiunea grupului țintă și alegerea
soluției hardware adecvate), planul de
implementare. El a invitat companiile
din piață să participe la această cer -
cetare.

Efectele studiului ar putea consta
în creșterea gradului de siguranță ru -
tieră în România, prin reducerea acci -
den telor, cunoașterea comporta men -
tu lui șoferilor pe segmente de interes,
oferirea unui instrument alternativ, inte -
grabil în algoritmul de calcul al pri me -
lor, creșterea profitabilității, ca urmare
a scăderii cheltuielilor cu des pă gubirile,
precum și în reducerea cheltuielilor
implicate de accidentele auto la nivelul
autorităților statului și al societății, în
general. 

Remus Stoica a menționat că, în
vii torul apropiat, vom asista la o trans -
formare a zonei de retail, punându-se
mai mult accent pe nevoile particulare
ale clientului. În acest context, teh no -
lo gia va juca, în viitor, un rol foarte

im portant, nu doar în achiziția de
polițe, ci și în personalizarea produ -
se lor în funcție de client (telemetrics)
și, mai ales, în activitatea de gestio -
nare a daunelor. 

Furnizorul ADAS în cadrul acestui
proiect de cercetare este RM Alliance
Consulting, importatorul MobilEye în
România. Compania își propune să
fie lider pe piața locală în furnizarea
de tehnologii, inovații și solutii integrate
de ultimă oră în domeniul auto și al
siguranței rutiere. 

Prin intermediul RM Alliance Con -
sult ing, tehnologia care echipează din
fabrică automobilele BMW, Volvo și
General Motors este disponibilă,
acum, și în România, pentru autotu -
ris me, microbuze, camioane și auto -
ca re. Potrivit lui Raz Peleg, director de
vânzări regional MobilEye pentru Eu -
ro pa, în condițiile în care cele mai mul -
te dintre accidentele rutiere au drept
cauză erorile umane, un sistem care
ar putea avertiza șoferul cu o jumătate
de secundă înainte de producerea
unui impact ar putea reduce cu circa
60% numărul total de accidente. Dacă
avertizarea ar avea loc cu două se -
cu nde înainte, numărul accidentelor
ar tinde către zero. Aparatele MobilEye
ofe ră șoferului un timp suplimentar de
reacție în situații critice.

„Al treilea ochi”
MobilEye este un inovator în dez -

vol tarea sistemelor video avansate de
asistență la volan, oferind o platformă
cu procesor dedicat și algoritmi de
pre lucrare a imaginii, care permit aver -
ti zarea la depășirea benzii de cir cu -
lație, în caz de risc de coliziune fron -
tală, inclusiv detectarea motociclistilor,
avertizarea în caz de pericol privind
co liziunea cu pietoni și detectarea bici -
cliș tilor. Acestora li se adaugă mo ni -
to rizarea distanței frontale și aver ti -
zarea în trafic, detectarea vehiculelor
pen tru fuziune cu detectare radar, con -
trol inteligent pentru faza lungă, recu -
noașterea semnelor de circulație și
pilot automat (Tempomat) adaptiv.

Sistemele funcționează ca un „al
treilea ochi” pentru conducătorul auto,
prin asistența în operațiunile de rutină
din timpul șofatului (de exemplu Moni -
to rizare Distanță Frontală și Avertizare
Depășire Bandă), generând avertizări
în timp util (de exemplu Avertizare Co -
li ziune Frontală), în situații periculoase.

De menționat că, în momentul în
care numărul avertizărilor sonore de pă -
șește o anumită limită, în cazul unui
șo fer, managementul este anunțat pen -
tru a evalua situația. Chiar dacă șo ferul
nu a avut accidente și se pla sează la
un nivel bun privind consumul de car -
bu rant, pot apărea o serie de pro bleme
(de exemplu oboseală, o încărcare

emoțională mai mare etc) care să îl
așeze într-o zonă de risc. Toate acestea
pot fi, astfel, gestionate din timp de
coordonatorul activității de transport.

Inovația tehnologică unică, la
MobilEye, constă în folosirea unei ca -
me re video pentru toate funcțiile și
rula rea simultană a unor multiple apli -
cații pe un procesor video EyeQ™ și
EyeQ2™. Procesoarele dedicate
MobilEye EyeQ™ și EyeQ2™ com -
bi nă atât performanța, cu prețurile scă -
zu te, cât și concetrarea unor multiple
aplicații pe o singură platformă. 

Astfel, MobilEye oferă sisteme cu
funcții multiple pe o plaformă hardware
unică, precum și în prelucrarea pa ra -
lelă a unor operațiuni care, în trecut,
erau posibile numai prin folosirea mai
multor senzori separați.

O investiție care se
amortizează ușor
Printre clienții RM Alliance Con sult -

ing care utilizează sistemul MobilEye
pe întreaga flotă, se numără Coca-Cola
HBC, care a obținut re zultate semni fi -
ca tive în reducerea ris cu rilor privind si -
guranța rutieră.

De menționat că firme de asigu -
ra re din câteva țări din lume acordă
re duceri de prime pentru mașinile care
au astfel de sisteme de siguranță și
multe flote din Europa iau deja decizii
de implementare. Flote din întreaga
lume, precum Minera Escondida (cea
mai mare companie din industria ex -
trac toare de cupru din lume) și CR
En gland (cea mai mare companie
transportatoare de produse refrigerate
pe plan mondial) au observat că, după
ce au instalat produsele MobilEye pe
vehiculele lor, șoferii și-au îmbunătățit
în mod vizibil conduita la volan. Inte -
grând dispozitivele MobilEye la sis te -
mul de management al flotelor, mana -
gerii au reușit să elimine șoferii care
nu respectau regulile de siguranță în
trafic. De asemenea, datele statistice
privind eficiența economică au fost
impre sionante: CR England a raportat
o reducere cu 40% a costurilor legate
de accidente, per milă condusă. Adău -
gând, la acest aspect, reducerea chel -
tu ielilor provenite din situații precum
blocarea vehiculelor în reparație,
pierderea bunurilor și primele de asi -
gu rare majorate, devine clar că, evi -
tând chiar și o singură coliziune, inves -
tiția este acoperită. 

Meda BORCESCU
meda.borcescu@ziuacargo.ro

Știați că:
impactul accidentelor în PIB este
între 1 și 3%? 

Raz
Peleg
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EV iziunile de viitor în branșa lo -
gis ticii: un camion care ur -
mea ză la distanță scurtă pe

cel din față și răspunde automat la
ceea ce se întâmplă în trafic și pe par -
cur sul drumului, își poate actualiza
tim pul de sosire și va putea, chiar, să
trimită digital documentele necesare
trans portului. Cu European Platooning
Challenge, fabricanții de vehicule au
făcut un pas important spre viitorul lo -
gis ticii.

Companiile din restul domeniilor
lu crează la optimizarea plus-valorilor
pro prii și pentru a se conecta cât mai
ra pid la rețea. Acest lucru va deveni
interesant atunci când firmele din di -
fe rite domenii se vor alia. Ca rezultat,
poate apărea o cooperare maximă.

Să folosim mai bine
vehiculele!
În legătură cu European Platoon -

ing Challenge, au ajuns în prim-plan
și următoarele teme: „Folosirea vehi -
cu lelor” și „Evitarea transporturilor fără
marfă”. În „Campus Connectivity” din
Düsseldorf, compania producătoare
de mașini Daimler a prezentat posibi -
li tățile pe care le oferă firmelor de
trans port, ca, de exemplu, sistemul
tele matic și software-ul care pot fi co -
nec tate cu o bursă de transport. Dacă
ar exista, în viitor, un vehicul care ar
co munica direct cu o bursă de trans -

port, atunci ar atinge cel mai înalt nivel
în eficiență economică.

Cea mai mare platformă de trans -
port din Europa, TimoCom, este pre -
gă tită pentru acest posibil viitor - ceea
ce lip sește este o soluție cuprinzătoare
pen tru gestionarea vehiculelor inter -
co nectate. De fapt, mai mult de 180
de fur nizori telematici sunt disponibili
pe TimoCom. În cadrul platformei de
trans port, soluțiile de monitorizare sunt
le gate cu bursa de transport și cu
platfor ma de postare a tenderilor.
TimoCom, ca și o firmă de transport
și logistică, poate să integreze și pro -

gra mul dum neavoastră de transport
cu ajutorul unei interfețe.

Viitorul a început
De exemplu, în munca de zi cu zi,

rețeaua este de ajutor dacă un coor -
do nator de transport introduce o relație
în software-ul propriu de expediție și,
cu ajutorul TimoCom, știe exact când
ajunge vehiculul la descărcare, după
care, cu ajutorul căutării pe locație,
găsește transport pentru retur. Dacă
în acest proces se conectează și un
ve hicul inteligent, ar putea fi posibil
să comunice cu platforma de trans -
port, respectiv cu furnizorul telematic
integrat, astfel încât coordonatorul de
transport, din datele actuale, va putea
face oferte pentru transportul de retur.

European Platooning Challenge a
dat un impuls branșei de transport și
logistică spre Logistica 4.0. Unele
com panii grăbesc această inovație,
pentru a crea o rețea comună în care
toate firmele din branșa de transport
și logistică cooperează, pentru a
atinge, în viitor, o eficiență mai ridicată
și pentru a obține succese financiare.

Mai multe informații găsiți pe
www.timocom.ro.

La începutul lunii aprilie, media au acordat o atenție mărită
convoiului compus din 6 camioane, aproape total automatizate,
care au traversat Europa. European Platooning Challenge arată
clar în ce sens se dezvoltă sectorul transporturilor și logisticii și
ceea ce este deja posibil. Deja, în prezent, cheia menținerii
eficienței și competitivității în logistică este crearea unei rețele.

De la transport, 
la Logistică 4.0
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O rganizat de către Uniunea Na -
țională a Transportatorilor Ru -
tieri din România (UNTRR) și

Uniunea Internațională a Transporturilor
Rutiere (IRU), T-Festival a reunit cei
mai mari producători de camioane, se -
miremorci, vehicule comerciale, dealerii
de motociclete, echipamente, utilaje
pre cum și oferte de finanțare prin leas -
ing și asigurări.

Conferința 
UNTRR – IRU
În prima parte a zilei de deschidere

a T-Festival, au avut loc mai multe
eve nimente, primul fiind un seminar
unde s-a discutat despre utilizarea efi -
cientă a autorizațiilor de transport ru -
tier internațional de marfă, cu invitați
din partea MT, AADR și ISCTR. A ur -
mat lansarea „UNTRR planner”, cel
mai mare planificator profesionist de
rute din Europa, dezvoltat de UNTRR
împreună cu IRU și grupul german
PTV. Acesta este un instrument ex -
trem de util și valoros în relația cu
clien ții internaționali, care solicită co -
tații pe baza sa. Totodată, software-ul
asigură o platformă comună la nivel
eu ropean pentru calcularea costurilor
afe rente diferitelor rute și tipuri de
auto vehicule utilizate. Etapa urmă toa -

re a fost reprezentată de conferința
in ternațională privind competiția loială
în transporturile rutiere, „Tendințe Glo -
ba le & Provocări UE într-o lume în
con tinuă mișcare”, organizată de către
UNTRR și IRU, care s-a bucurat de
pre zența unor speakeri importanți.
Peste 350 de transportatori, delegați
ai organizațiilor internaționale IRU,
GRSP - Global Road Safety Partner -

ship, TI - Transfrigoroute International,
delegați ai organizațiilor regionale
BSEC-URTA - Black Sea Economic
Coo peration Union of Road Transport
Associations, AULT - Arab Union of
Land Transport, delegați din asociații
na ționale din Franța, Olanda, Turcia,
Mol dova, Bulgaria, Macedonia, Esto -
nia, Georgia, Armenia, Slovacia, Ro -
mâ nia au participat la evenimentele

T-Festival 2016
Cel mai mare festival dedicat transporturilor rutiere din zona de
Sud-Est a Europei s-a desfășurat la finalul lunii mai în centrul
expozițional Romexpo din București. Timp de trei zile, a avut loc
un maraton de spectacole, demonstrații și evenimente dedicate
publicului prezent.

Ministrul Transporturilor, Dan Costescu, inspectând un model
Freightliner în cadrul T-Festival
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TUNTRR din ziua de deschidere a

T-Fes tival. Totodată, Umberto de
Pretto, secretarul general IRU, a înmâ -
nat premiile „Manager de Top în Trans -
porturile Rutiere” Cristinei Ostrovanu,
Transport Manager al companiei In ter -
montana, și lui Emilian Stoica, Director
Transporturi al Arabesque.

A doua ediție
în București
Se pare că T-Festival și-a găsit

casa, centrul Romexpo fiind din nou
gaz da evenimentului, ca și în 2015. Nu
au lipsit concursurile de frumusețe.
La secțiunea dedicată camioanelor
s-au înscris peste 20 de vehicule, Sca -
nia, Volvo, MAN, DAF, Kenworth și
Freight liner, iar publicul și-a putut vota
favoriții. Primul loc a fost ocupat de
către firma Pet-Trans din Suceava, cu
un camion MAN TGX personalizat cu
o pictură înfățișându-l pe domnitorul
Ștefan cel Mare. A doua poziție a fost
obținută de către firma Mama Frigo
Line din Constanța, cu un camion

Volvo FH16 albastru și un superb in -
te rior din piele albă. Pe locul al treilea
pu blicul de la festival a ales firma FIV
Trans din Târgoviște, cu un camion

Sca nia R620 V8 negru. Toți cei trei
câș tigători au primit câte un card de
com bustibil în valoare de 1.000 lei,
oferit de Scania România, produse
acor date de Mercedes-Benz și Good -
year și un pachet T-Festival, care a in -
clus și un card de combustibil în
valoare de 300 lei. Toți participanții la
sec țiu nea „Cele mai frumoase ca mi -
oane” au primit câte un card de com -
bustibil în valoare de 1.000 lei oferit
de Scania România, produse acordate
de Mercedes-Benz și Goodyear, cât
și pachete T-Festival. 

În ziua a doua a fost organizată
cea mai mare Paradă de Camioane
și Motociclete din România, pe traseul
Romexpo –  Piața Victoriei – Piața
Unirii – Piața Universității – Piața Vic -
toriei – Romexpo, paradă care a fost
deschisă, pe motociclete, de către mi -
nistrul Transporturilor, Dan Costescu,
și Secretarul General IRU, Umberto de
Pretto. 

Alexandru STOIAN
alexandru.stoian@ziuacargo.ro

iunie 2016...................................................................................................................................................... 37

Radu Dinescu,
Secretar General

UNTRR:
„T-Festival confirmă faptul că
transportatorii români au nevoie
de astfel de evenimente pentru a
sta la curent cu noutățile din
domeniu, la nivel de produse,
servicii și legislație. Anul acesta,
am înregistrat un număr record de
înscriși la secțiunile «Cele mai
frumoase camioane» și «Cele mai
frumoase motociclete». De
asemenea, publicul a putut asculta
cele mai îndrăgite piese ale unor
artiști internaționali, în cadrul
concertelor tribut.”
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RReennaauulltt  TTrruucckkss  aa  aannuunnțțaatt,,  llaa  îînncceeppuuttuull  lluunniiii  iiuunniiee,,
eexxttiinnddeerreeaa  ggaammeeii  ssaallee  OOppttiiTTrraacckk..  AAcceesstt  ssiisstteemm,,
ccaarree  ddiissppuunnee  ddee  mmoottooaarree  hhiiddrraauulliiccee  ppee  rrooțțiillee  ffaațțăă,,
îîii  ooffeerrăă  vveehhiiccuulluulluuii  oo  ffoorrțțăă  ddee  ttrraaccțțiiuunnee
ssuupplliimmeennttaarrăă  tteemmppoorraarrăă..  DDiissppoonniibbiill  ppee  RReennaauulltt
TTrruucckkss  CC,,  vvaa  eecchhiippaa,,  ddee  aaccuumm  îînnaaiinnttee,,  șșii
ccoonnffiigguurraațțiiiillee  88xx44  șșii  88xx22**66..

RREENNAAUULLTT  TTRRUUCCKKSS  

GGaammaa  OOppttiiTTrraacckk
ssee eexxttiinnddee
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O ptiTrack este o tehnologie pe
care Renault Trucks a dez -
vol tat-o încă din 2009, desti -

na tă creșterii forței de tracțiune a vehi -
culului, în același timp cu un control
atent al consumului și cu menținerea
unei sarcini utile înalte. Acum dis po -
nibil pe Renault Trucks C în confi gu -
rații 8x4 (cu motoare DTI 11 și 13) și
8x2*6 (cu motor DTI 11), OptiTrack
con feră vehiculului un plus temporar
de forță de tracțiune, prin intermediul
a două motoare hidraulice situate în
butucii roților de pe a doua axă față.
A cest sistem face ca vehiculul să be -
ne ficieze de tracțiune integrală la ce -
rere, pentru o scurtă perioadă, fără
să fie supus neajunsurilor unei tracțiuni
integrale „convenționale”, în special
în ceea ce privește consumul de com -
bus tibil, înălțimea de încărcare, cos -
tu rile de întreținere și masa supli men -
tară.

Disponibilă pe două configurații
su plimentare, oferta OptiTrack aco -
peră acum majoritatea configurațiilor
folosite în sectorul construcțiilor: 4x2,
6x4, 6x2*4, 8x2*6 și 8x4 (numai cu
volan stânga). Acest lucru înseamnă
că, indiferent de domeniul lor de activi -
tate, clienții pot acum alege un vehicul
cu un grad mai mare de mobilitate, o
sar cină utilă mai mare și un consum
de combustibil mai bun, atunci când
nu au nevoie constant de tracțiune
inte grală.

Tracțiune 
de la 0 km/h 
Prin simpla apăsare a unui buton de

pe bord, șoferul poate activa sau dez -
activa sistemul, atât pentru mers înainte,
cât și pentru marșarier. OptiTrack este
operațional începând de la 0 km/h și se
dezactivează auto mat, atunci când
viteza vehiculului ajun ge la 25 km/h.
Sis temul se conec tează la priza de pu -
tere spate, lăsând prizele de putere de
pe cutia de viteze complet disponibile.
OptiTrack este asociat cu cutia manuală

automatizată Optidriver, standard pe
toate vehicu le le Renault Trucks. În fine,
pentru un grad înalt de siguranță,
OptiTrack este acum compatibil și cu
retarderul hi draulic Voith.

Renault Trucks C OptiTrack poate
depăși situațiile dificile, menținând, în
același timp, o sarcină utilă mai mare
decât cea a unui vehicul cu tracțiune
in tegrală (o diferență de 600 kg). Com -
pa rativ cu gama EURO 5, Renault
Trucks a redus masa sistemului cu 90
kg. Datorită masei la gol optimizate,
ve hiculele din gama Renault Trucks C
oferă o sarcină utilă remarcabilă. 

Prioritate pentru
confort, siguranță
și productivitate
Prin utilizarea sistemului OptiTrack,

transportatorii îmbună tă țesc produc -
tivitatea vehiculului lor: mi siunile șo -
ferilor sunt mai sigure, indi ferent de
condițiile meteorologice, iar consumul
de combustibil este opti mi zat. A fost
acordată o atenție specială și con for -
tului șoferului. Înainte de toa te, sim -
plitatea sistemului permite celui de la
volan să depășească o situație dificilă
în deplină siguranță. Confortul este a -
sigurat, de asemenea, de către înăl -
țimea mai redusă a șasiului, com pa -
ra tiv cu cea a unui vehicul cu trac țiune
integrală, facilitând accesul în cabină
și conferind vehiculului mai mul tă sta -
bilitate. 

Cu noua ofertă OptiTrack pe gama
Re nault Trucks C, disponibilă acum
cu motorul DTI 13, cu cutia de viteze
ma nuală automatizată Optidriver și cu
retarderul Voith, Renault Trucks oferă
clienților săi – mai ales celor din zonele
montane – instrumentul perfect pentru
a-și îmbunătăți productivitatea. 

Raluca MIHĂILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro
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UUnn  nnoouu  ccoonncceepptt  ddee  aauuttooccaammiioonn  ddee  llaa  VVoollvvoo  TTrruucckkss  ddeemmoonnssttrreeaazzăă
ccăă  ssee  ppooaattee  ccrreeșșttee  ssuubbssttaannțțiiaall  pprroodduuccttiivviittaatteeaa  ppeennttrruu  ooppeerraațțiiuunniillee
ddee  ttrraannssppoorrtt  ddee  ccuurrssăă  lluunnggăă,,  pprriinnttrr--uunn  ccoonnssuumm  ddee  ccoommbbuussttiibbiill
rreedduuss  ccuu  aapprrooaappee  oo  ttrreeiimmee..  PPrriinnttrree  sseeccrreetteellee  ccaarree  ffaacc  ppoossiibbiillee
aacceessttee  eeccoonnoommiiii  rreemmaarrccaabbiillee  ddee  ccoommbbuussttiibbiill  ssee  nnuummăărrăă  ddeessiiggnnuull
aaeerrooddiinnaammiicc  șșii  rreedduucceerreeaa  mmaasseeii  pprroopprriiii  aa  aauuttooccaammiioonnuulluuii..

VVOOLLVVOO  TTRRUUCCKKSS

CCoonncceepptt......
ccoonncceeppuutt  ppeennttrruu
eeccoonnoommiiee

Volvo Concept Truck
Model: Volvo FH 420
Motor: Volvo D13 Euro 6
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C u sprijinul Agenției Suedeze
pentru Energie, Volvo Trucks
a creat un nou concept de

vehicul, Volvo Concept Truck. Acesta
este rezultatul unui proiect de cer ce -
tare care a durat cinci ani și a avut
drept obiectiv crearea unor vehicule
mai eficiente din punct de vedere
ener getic. Noul concept de auto ca -
mion reduce consumul de combustibil
cu peste 30%.

„Ne străduim în permanență să
dez voltăm vehicule mai eficiente din
punct de vedere energetic. Este o
zonă cu prioritate ridicată, atât din mo -
tive de protecție a mediului, cât și pen -
tru reducerea costurilor pentru clienți.
Suntem mândri că am reușit să ajun -
gem la această dezvoltare. Conceptul
nostru de autocamion demonstrează
imensa putere a progresului tehnic din
momentul actual”, spune Claes Nils -
son, președinte și director executiv
Volvo Trucks.

„Avionul”
de pe șosea
Unul dintre factorii cheie aflați în

spatele reducerii substanțiale a con -
su mu lui de combustibil constă în îm -
bu nătățirea considerabilă, cu 40%, a
eficienței aerodinamice, de care be -
ne ficiază atât autotractorul, cât și
remorca.

„Am modificat întreg ansamblul și
l-am optimizat pentru a-i îmbunătăți ca -
racteristicile aerodinamice cât mai mult
posibil. De exemplu, utilizăm ca me re
video în locul oglinzilor retrovi zoa re.
Astfel, reducem rezistența la îna intare,
încât să fie necesară mai puțină energie
pentru propulsarea au to camionului”,
explică Åke Othzen, Ma nager principal
de proiect la Volvo Trucks.

În afara îmbunătățirilor la nivel ae -
ro dinamic, vehiculul prototip este echi -
pat cu anvelope proiectate recent,

care oferă o rezistență redusă la ru -
la re. Remorca are o greutate redusă
cu două tone comparativ cu cea de
re ferință, ceea ce înseamnă fie scă -
derea consumului de combustibil, fie
posibilitatea unei sarcini utile crescute.
Proiectul mai include și un lanț cine -
ma tic îmbunătățit. Ansamblul a fost
su pus unui drive test pe drumurile din
Sue dia, în toamna anului 2015.

Cooperare
pentru inovație
Lucrările la Volvo Concept Truck

au început încă din 2011. Obiectivul
con stă în creșterea cu 50% a eficienței
transporturilor de cursă lungă cu
autocamioane.

Conceptul de vehicul face parte din -
tr-un proiect de cercetare, deci nu va fi
disponibil pe piață. Totuși, anu mi te ca -
rac teristici aerodinamice ale acestuia au
fost implementate deja pe vehiculele
Volvo Trucks produse în serie și, în viitor,
este posibil să fie aplicate în serie mai
multe dintre so lu țiile cu care este echipat.

Proiectul de cercetare reprezintă
o colaborare bilaterală între Suedia și
S.U.A., susținut de Agenția Suedeză
pen tru Energie și de Ministerul Ener -
giei din S.U.A. Proiectul SuperTruck
din America are drept obiectiv sporirea
eficienței transporturilor de cursă lungă
de pe piața Americii de Nord.

Adaptarea: Raluca MIHĂILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro

Îmbunătățiri 
- caracteristici aerodinamice îmbunătățite pentru remorcă și autotractor;
- pentru reducerea rezistenței la înaintare, oglinzile retrovizoare

convenționale au fost înlocuite cu camere video, care oferă, în plus,
avantajul unei vizibilității îmbunătățite și al unei siguranțe crescute;

- deflectoarele laterale ale șasiului, optimizate la nivel aerodinamic, acoperă
roțile din spate ale autotractorului și toate roțile remorcii;

- spoilerele aerodinamice extind remorca și reduc rezistența la înaintare;
- flux de aer optimizat la nivelul sistemului de răcire a motorului;
- rezistență la înaintare redusă la nivelul părții frontale a autotractorului, al

carcaselor roților și al treptelor de acces.
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Ș eful statului a ironizat Parla men -
tul că i-au trebuit 6 luni să vo -
teze pachetul de legi trimis de

Gu ver nul Ponta în 27 octombrie 2015
spre promulgare în procedură de
urgență, astfel încât să intre în vigoare
la 1 ia nua rie 2016. „Este un pas îna -
inte în zona achizițiilor publice. Trebuie
să apre ciez în sens pozitiv faptul că
Par la mentul a înțeles importanța
acestui pachet de acte normative și a
trecut prin toate procedurile în apro -
ximativ jumătate de an, ceea ce este
o viteză notabilă pentru Parlamentul
nos tru”, a declarat Klaus Iohannis, la
Pa latul Cotroceni.

Legea privind achizițiile publice re -
g lementează, printre altele, proce du -
rile de atribuire în cazul contractelor/a -
cor durilor-cadru a căror valoare
esti mată, fără TVA, este egală sau
mai mare decât următoarele praguri
valorice:

- 22.908.118 lei – pentru con trac -
tele de achiziție publică/acordurile-ca -
dru de lucrări;

- 591.918 lei – pentru contractele
de achiziție publică/acordurile-cadru
de produse și de servicii;

- 3.312.975 lei – pentru contractele
de achiziție publică/acordurile-cadru
de servicii care au ca obiect servicii
so ciale și alte servicii specifice prevă -
zu te de proiectul de lege (servicii de
să nătate, servicii sociale și servicii co -
nexe, servicii sociale administrative,
ser vicii de învățământ, servicii hote li -
ere și de restaurant etc).

Prag pentru achiziția
directă: 66.259,5 lei
O autoritate contractantă va avea

drep tul să achiziționeze direct produse
sau servicii, în cazul în care valoarea
esti mată a achiziției, fără TVA, este
mai mică decât 66.259,5 lei, respectiv
lu crări, în cazul în care valoarea esti -

ma tă a achiziției, fără TVA, este mai
mică decât 265.038 lei, potrivit noii
legi.

Legea reglementează posibilitatea
ca autoritățile contractante „să se con -
sulte în mod transparent și util cu piața

în vederea obținerii unui răspuns, cu
privire la evoluțiile cu caracter tehnic
și financiar din domeniul achiziției pu -
blice pentru care se intenționează apli -
ca rea unei proceduri publice compe -
ti tive și transparente”.

Președintele Klaus Iohannis a promulgat pachetul de 4 legi care
reglementează, în baza Directivei 2014/23/UE, achizițiile publice și
sectoriale, concesiunile de lucrări și de servicii și remediile și
căile de atac în materie de atribuire a contractelor de achiziție
publică.

Pachetul de legi
privind achizițiile
publice
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Proceduri mai scurte
Comparativ cu legislația în vigoare,

duratele minime ale procedurilor de
atribuire vor fi mai scurte. Pentru a -
ceas ta, va fi obligatorie utilizarea mij -
loa celor electronice pe tot parcursul
pro cedurii de atribuire, începând cu
luna aprilie 2017, pentru unități de
achi ziții centralizate, și din octombrie
2018, pentru toate unitățile contrac -
tan te.

Unitățile de achiziție centralizate
vor fi create, în baza acestui proiect,
pen tru a simplifica procesul de achiziții
pu blice și a elimina erorile din cadrul
pro cedurii de atribuire cauzate de lipsa
per sonalului specializat.

Document unic de
achiziție european
Un alt element de noutate constă

în posibilitatea ca ofertanții să depună
inițial un document unic de achiziție
eu ropean în format electronic (DUAE),
ur mând ca numai celui clasat pe pri -
mul loc să îi fie solicitate documentele

care atestă îndeplinirea cerințelor cu -
prin se în documentele achiziției.

În acord cu directivele europene,
le gea încurajează autoritățile con trac -
tan te să negocieze cu operatorii eco -
no mici termenii contractuali, având
po sibilitatea de a realiza achiziții care
să corespundă nevoilor lor. Este în -
cura jată și utilizarea achizițiilor centra -
li zate, având ca efect simplificarea
pro cesului de atribuire, reducerea cos -
turilor de tranzacționare, profesio na -
li za rea procesului de atribuire a achi -
zițiilor publice, în vederea utilizării
eficiente a fondurilor publice.

Liste cu agreați
Legea reglementează și posibi li ta -

tea utilizării unor liste oficiale de ope -
ra tori economici agreați, în scopul par -
ti cipării la procedurile de atribuire,
pre cum și un regim special de achizi -
ționare a serviciilor sociale și altor
categorii de servicii enumerate limi -
tativ.

De asemenea, autoritatea contrac -
tan tă va avea posibilitatea să efectue -
ze plăți corespunzătoare părții/părților
din contract îndeplinite de către sub -
con tractanții propuși în ofertă, pentru
servicii, produse sau lucrări furnizate
contractantului potrivit contractului
dintre contractant și subcontractant,
la solicitarea subcontractanților pro -
puși.

În cazul în care se constată exis -
ten ța vreunui caz de excludere, va
exista posibilitatea înlocuirii subcon -
trac tanților propuși.

Modificarea
contractului
Un alt capitol al legii cuprinde con -

di țiile, expres menționate, în care un
contract de achiziție publică poate fi
modificat pe durata executării acestuia
fără organizarea unei noi licitații, pre -
cum și cazurile care duc la denunțarea
unui contract de achiziție publică de
către autoritățile contractante.

Redefinirea procesului de achiziție
pu blică se va realiza și prin im ple men -
tarea mecanismului de evaluare a
ofer telor.

Neîmpărțirea
pe loturi, motivată
Autoritățile contractante vor avea

obligația să motiveze decizia de a nu
împărți pe loturi un contract de achi -
ziție publică, „în scopul încurajării parti -
ci pării cât mai vaste a întreprinderilor
mici și mijlocii, la procedurile publice
de atribuire”.

Este reglementată și posibilitatea
de a limita numărul de loturi care pot
fi atribuite unui singur ofertant, astfel

încât „decizia de atribuire să prezinte
avan taje pentru autoritatea contrac -
tan tă, fiind încurajată atribuirea unor
con tracte de o valoare mai mică mai
multor ofertanți, comparativ cu atri bu -
i rea contractului către un singur ofer -
tant”.

Studiul de
fundamentare,
obligatoriu
Altă noutate este obligația realizării

unui studiu de fundamentare de către
autoritatea contractantă, atunci când
va intenționa să realizeze un proiect
prin atribuirea unui contract pe termen
lung.

Acesta trebuie să cuprindă fie exe -
cu tarea de lucrări și operarea rezul -
ta tului lucrărilor, fie prestarea, gestio -
na rea și operarea de servicii, prin care
se va demonstra necesitatea și opor -
tu nitatea realizării proiectului în acest
mod.

Studiul de fundamentare se va
baza pe un studiu de fezabilitate, în
ca zul proiectelor, implicând execu ta -
rea de lucrări.

Prin studiul de fundamentare, au -
to ritatea contractantă are obligația să
analizeze dacă atribuirea contractului
implică transferul unei părți semni fi -
ca tive a riscului de operare către ope -
ra torul economic. În cazul în care,
urma re a analizei menționate, au to ri -
tatea contractantă constată că o parte
semnificativă a riscului de ope ra re nu
va fi transferată operatorului eco -
nomic, contractul respectiv va fi con -
siderat contract de achiziție publică.

Prevenirea
conflictului
de interese
Pentru a preveni situațiile de con -

flict de interese, proiectul legislativ a
redefinit acest concept „în sensul ex -
tinderii spectrului definit de actuala le -
gis lație, care se rezumă la relații de
rudenie sau capital”.

„Prin conflict de interese se înțe -
lege orice situație în care membrii per -
sonalului autorității contractante sau
al unui furnizor de servicii de achiziție
care acționează în numele autorității
con tractante, care sunt implicați în
des fășurarea procedurii de atribuire
sau care pot influența rezultatul aces -
teia au, în mod direct sau indirect, un
interes financiar, economic sau un alt
in teres personal, care ar putea fi per -
ce put ca element care compromite
im parțialitatea sau independența lor
în contextul procedurii de atribuire”,
prevede legea.

Magda SEVERIN 
magda.severin@ziuacargo.ro
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ȘANTIER PENTRU
CENTURA TG. MUREȘ 

La 2 ani de la semnarea
contractului de execuție, a
început, în sfârșit, și organizarea
de șantier pentru construirea
Variantei de Ocolire Târgu Mureș.
Contractul, în valoare de
134.798.974,3 lei fără TVA, a fost
semnat, în iunie 2014, cu firma
Copisa Constructora Pirenaica
SA, dar a fost blocat de
proprietarii nemulțumiți de
expropriere. Proiectul va fi
cofinanțat din POIM 2014-2020.
Iată stadiul fizic al lucrărilor: din 7
situri arheologice, au fost
finalizate lucrările la 4; din 31 de
podețe, sunt demarate lucrările la
7, cu 14 - 80% stadiu de execuție;
la viaductul de la km 5+097 sunt
începute terasamentele,

reprezentând circa 3% din
volumul total de lucrări; relocări de
utilități - stadiu 57%; terasamente
drum - circa 3%. 

CONTRACT PENTRU
TRONSONUL GILĂU -
MIHĂIEȘTI

La un an și două luni de la
lansarea licitației, CNADNR a
semnat cu Asocierea Impresa
Costruzioni Maltauro SpA - SC
Viaponte ROM SRL contractul
pentru proiectarea și execuția
tronsonului 3A2 Sector 3A: Cluj
Vest (Gilău) – Mihăiești, din
Autostrada Transilvania
(Autostrada Brașov - Tg. Mures -
Cluj - Oradea). În valoarea de
446.127.400,01 lei fără TVA,
investiția va fi plătită din bugetul
de stat. Proiectarea va dura 6 luni
iar execuție lucrărilor, 12 luni.
„Întregul sector de Autostradă
3A2, de 16,8 km, se desfășoară
pe teritoriul administrativ al
județului Cluj. Traseul pornește
din zona Nodului Nădășelu, km
8+70, și asigură conexiunea, la
km 25+500, cu sectorul 3B
Mihăiești - Suplacu de Barcău. La
km 17+800, este prevăzută o

parcare de scurtă durată pe
fiecare parte a autostrăzii”,
precizează CNADNR. 

EXPROPRIERI
SUPLIMENTARE

CNADNR anunță emiterea
deciziei de expropriere a
imobilelor proprietate privată
situate pe amplasamentul
suplimentar al traseului Autostrăzii
Sebeș-Turda, Lot 3, în baza HG
nr. 248/2016. Lotul 3 va avrea
12,45 km și va tranzita județul
Alba de la intrarea în Aiud până la
nodul de la Decea, între km
41+250 - km 53+700, cu două
noduri rutiere – Aiud la km
44+700 și Unirea la km 53+200,
inclusiv bretelele de acces.
Stadiul fizic al lucrărilor este de
48,68%, iar antreprenorul -
Tirrena Scavi S.p.A Societa
Italiana per Condotte d’Acqua
S.p.A.

EXPERTIZĂ PENTRU
SIBIU-ORĂȘTIE

O singură ofertă, a Asocierii SPC
Elite Consulting SRL – ERRE.
Vi.a Ricerca Viabilita’ Ambiente
SRL – Pro Iter Progetto
Infrastrutture Territorioa, a fost
depusă la licitația organizată de
CNADNR pentru expertiza tehnică
a lucrărilor executate la Lotul 3 al
Autostrăzii Sibiu-Orăștie, de 22
km, din care 6 km sunt afectați de
alunecările de teren. Au trecut
deja 8 luni de la demolarea
porțiunii de 200 de metri, iar
lucrările de reconstruire au
început de curând, timid. Durata
contractului de expertiză va fi de
15 luni de la data intrării în
vigoare, din care primele 5 luni
pentru finalizarea expertizei
tehnice, iar, după primele 3 luni de
la începerea contractului, vor
urma 12 luni pentru instalarea
sistemului de monitorizare a
zonelor cu instabilitate a terenului.
„Expertiza se va pronunța și
asupra Proiectului tehnic de
execuție, va cuprinde rapoarte
pentru drumuri, poduri, lucrări
hidrotehnice, teren fundare,
instalații și altele. Vor fi identificate
toate neconformitățile existente și
lucrările rămase de executat, în
așa fel încât, după soluționarea
corespunzătoare a acestora, la
deschiderea circulației, traficul să
nu fie influențat de eventuale
degradări ulterioare”, precizează
CNADNR.

CNADNR a semnat ordinul de
începere a lucrărilor pentru
10 km din Autostrada
Transilvania: Lotul 2 Ungheni
– Ogra, din Sectorul 1C
Târgu Mureș – Ogra.
Contractul a fost semnat în
24 februarie 2015, cu termen
final 12 luni, astfel că ar fi
trebuit să fie gata în urmă cu
3 luni. „Contractul de tip
Fidic Roșu (Execuție Lucrări)
a fost atribuit, în urma
finalizării procedurii de
achiziție publică (licitație
deschisă), Asocierii SC
Strabag SRL - SC Straco
Grup SRL și are o valoare

totală de 251.349.460,28 lei,
fără TVA”, informează
compania. Contractul a fost
întârziat din cauza
identificării greoaie a
proprietarilor terenurilor
supuse exproprierii. Durata
contractului este de 12 luni
pentru execuția lucrărilor și
48 de luni garanție.
Finanțarea, asigurată 85%
din fonduri de coeziune în
exercițiul financiar european
2007-2013, a fost pierdută, iar
investiția a fost prinsă, acum,
ca nouă, în cadrul Programul
Operațional Infrastructura
Mare (POIM) 2014 – 2020.

NOI LUCRĂRI LA AUTOSTRADA TRANSILVANIA
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„THE MOST OFFICE”

CBRE și Skanska au lansat primul
concurs de birouri din România.
Inițiativa CBRE, în parteneriat cu
Skanska, unul din cei mai importanți
constructori și dezvoltatori imobiliari,
își propune să descopere, să
promoveze și să premieze cele mai
frumoase spații de birouri din
București. Competiția „The Most
Office” se va desfășura pe parcursul
a mai multor luni și va include
înscrierea candidaturilor spațiilor de
birouri participante la competiție, sub
forma de materiale foto și video ce
vor fi publicate pe platforma online a
concursului. „Concursul The Most
Office este, pentru noi, o provocare
în a identifica și premia cele mai
inovative și plăcute medii de lucru la
birou. The Most Office este, însă,
mai mult decât o competiție, este un
demers care să ofere companiilor,
împreună cu dezvoltatorii, soluțiile

optime pentru dezvoltarea
afacerilor”, spune Răzvan Iorgu,
Managing Director CBRE.
„Considerăm că spațiul de lucru este
unul dintre instrumentele de HR, fiind
o modalitate de atragere și de
fidelizare a angajaților. De aceea,
suntem interesați să vedem care
este viziunea celor mai tineri, despre
cum ar trebui să arate un birou astfel
încât să fie funcțional, să păstreze un
mediu de lucru sănătos, relaxant și,
totuși, versatil”, a completat Aurelia
Luca, Country Director Skanska
Romania. 

KUEHNE + NAGEL
ROMÂNIA ARE UN NOU
DIRECTOR NAȚIONAL 

Plamen Penev, fostul director
național pentru Kuehne + Nagel
Bulgaria din 2009, și-a asumat
responsabilitatea operațiunilor în

România începând cu 15 martie
2016. Plamen Penev și-a început
cariera în transport în Varna,
Bulgaria, în anul 2003, având diferite
poziții în companii de transport și
forwarding, unde s-a axat în mod
principal pe transportul maritim (Full
Container Load) și pe vânzări. În
anul 2009, s-a alăturat Kuehne +
Nagel Bulgaria ca Manager Național,
unde a fost responsabil de
dezvoltarea organizației la nivel local
și pentru activitățile de forwarding,
timp de 6 ani. Kuehne + Nagel
Bulgaria este unul dintre forwarderii
de top din țară în transportul maritim
și aerian, iar, pe parcursul celor 6
ani, și-a extins semnificativ
activitatea pe partea de transport
rutier, mai ales cea de grupaj. În
noua sa poziție ca Director Național
al Kuehne + Nagel România,
Plamen Penev l-a succedat pe
Pierpaolo Sironi, care s-a pensionat
în martie 2016, după ce a condus
organizația din România timp de 11
ani.

FAN COURIER EXTINDE
REȚEAUA DE CENTRE 

FAN Courier extinde rețeaua de
Centre de predare/primire expediții
din București: a deschis al 9-lea
centru, în Bd. Theodor Pallady, iar,
până la finalul anului, îl va pune în
funcțiune și pe al 10-lea. În plan, se
înscriu deschiderea celui de-al doilea
HUB Regional la Brașov dar și
modernizarea sediilor din
principalele centre urbane unde
operează FAN Courier. „Centrul din
Bd. Theodor Pallady este o soluție
suplimentară pe care am adoptat-o
pentru clienții care nu pot sau nu
doresc să aștepte curierul acasă.
Este o soluție în completarea
serviciului Collect Point și a
parteneriatului semnat, la finalul lui
2014, cu OMV-Petrom. Investițiile
pentru creșterea gradului de
satisfacție a clienților sunt prioritare
pentru evoluția companiei noastre. În
același registru, se înscriu și
deschiderea noului hub regional de
la Brașov, dar și afilierea noastră la
organisme internaționale, precum
EURODIS, cu care ne putem susține
creșterea eficienței serviciilor”, a
declarat Roxana Magopet,
Marketing&PR Manager al FAN
Courier.

Imobiliare.ro și
SpatiiComerciale.ro au
organizat, la sfârșitul lunii mai,
la București, conferința „Real
Estate & Banking: driving
innovation and creating a
unique digital experience”.
Evenimentul a adus în prim
plan inovația, ca sursă a
avantajului competitiv în
dezvoltarea de spații
industriale. Potrivit lui Marian
Orzu, Head of Leasing &
Business Development
Department Romania CTP,
inovatia provine din mai multe
direcții, ca, de exemplu,
grosimea panourilor sandviș,
creșterea înălțimii utile sau
iluminarea, elemente care
conduc spre conceptul de
clădire „verde”. Un alt aspect
al inovației ține de creșterea
confortului oferit chiriașilor,
inclusiv prin deschiderea de
reprezentanțe ale unor clinici
medicale. Din punctul de
vedere al chiriașilor, mediul de
lucru oferit de parcurile
industriale este foarte
important. O soluție propusă
de Rareș Măcinică, Managing
Director Lagermax AED

România, ar fi amenajarea
unor zone verzi pe
acoperișurile depozitelor.
„Există un interes special în
zona de «green». Gradul de
poluare într-un parc logistic
este foarte ridicat: sunt zeci de
camioane, sunt utilaje... tot
felul de surse de poluare. Sunt
importante reducerea gradului
de poluare, a zgomotului, mai
multă lumină în depozite, mai
multă verdeață etc”, a precizat
el. „Avem nevoie de birouri și
de spații industriale inovative
și verzi, de și mai multă
inovație. Lumina naturală e
absolut obligatorie, existând
atât recomandări de sănătate,
cât și minime legale în această
privință”, a declarat la rândul
său Laurențiu Mihai, Director
Executiv al Asociației
Producătorilor de
Medicamente Generice din
România.

INOVAȚIA ÎN DEPOZITE
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UN SFERT DE MILION DE
PALEȚI PENTRU PALL-EX 

Pall-Ex România a înregistrat, anul
trecut, o cifră de afaceri de 11,93
milioane de lei, în creștere cu 39%
față de 2014, în timp ce profitul net a
crescut cu 12%, ca urmare a
introducerii unor măsuri de
eficientizare operațională care au
condus, printre altele, la scurtarea
timpilor de livrare pe anumite
regiuni. Pall-Ex România a
transportat, în 2015, prin cei 30 de
membri ai platformei, aproape un
sfert de milion de paleți, mai exact
243.439, cu 45% mai mulți decât în
anul precedent. Compania a
investit, anul trecut, aproape
jumătate de milion de euro, iar, anul
acesta, investițiile sunt planificate la
650.000 de euro. „Compania va
continua și dezvoltarea serviciului
de transport express paneuropean
care, prin unificarea tuturor rețelelor
Pall-Ex din Europa, le permite
clienților din România importul și
exportul de cantități mici de marfă
din principalele țări partenere ale
României, prin rețelele Pall-Ex
prezente în Italia, Spania,
Portugalia, Marea Britanie, Franța,
Benelux, Polonia, Ungaria, Cehia,
Slovacia și Bulgaria”, a declarat
Danor Ionescu, CEO al Pall-Ex
România.

INVESTIȚII STRĂINE
ÎN MINUS

Investițiile străine directe au crescut
cu 112 milioane de euro în luna
aprilie față de martie, însă nu au
reușit să aducă nivelul din primele 4
luni nici măcar la cel din ianuarie –
aprilie 2015.  Concret, investițiile
străine sunt de 887 milioane euro, cu
23,8% mai mici decât în aceeași
perioadă din 2015, când s-au cifrat la
1,164 miliarde de euro, potrivit Băncii
Naționale a României (BCR).
„Investițiile directe ale nerezidenților
în România au însumat 887 de
milioane de euro; participațiile la
capital (inclusiv profitul reinvestit net
estimat) au însumat 1,432 miliarde
de euro, iar creditele intragrup au
înregistrat valoarea netă negativă de
545 de milioane de euro”,
precizează BNR. Prăpastia s-a
adâncit față de datele prezentate de
BNR pentru primul trimestru (T1),
când nivelul investițiilor străine
directe era cu 12,4% mai mic
comparativ cu aceeași perioadă a
anului trecut, respectiv 775 milioane
de euro, față de 885 milioane euro.
În întreg anul trecut, investițiile
străine directe s-au ridicat la 3,03
miliarde de euro, cifră cu 25,3% mai
mare decât în 2014. Cel mai ridicat
nivel al investițiilor străine din
perioada postdecembristă s-a

înregistrat în anul 2008, când au
ajuns la suma-record de 9,496
miliarde euro, după o diminuare în
2007, la 7,25 miliarde de euro față
de 2006, când au atins 9,056
miliarde euro.

CREȘTERE RECORD
PENTRU
GEFCO ROMÂNIA

GEFCO România a înregistrat cea
mai mare rată de creștere a cifrei de
afaceri din ultimii 5 ani. Compania a
raportat o cifră de afaceri de 64
milioane de euro pentru anul 2015,
în creștere cu 23% față de 2014. „În
2015, oferta GEFCO România s-a
dovedit a fi aliniată cu nevoile
clienților internaționali – optimizarea
fluxurilor de transport prin soluții
alternative și trecerea de la
cumpărarea la nivel local, la o
abordare regională și chiar
internațională. Faptul că această
realizare a fost obținută fără a face
compromisuri în ceea ce privește
calitatea serviciilor este rodul
eforturilor depuse de echipa mea”, a
declarat Jérôme Chevrolet, directorul
general al filialei din România. În 11
ani de activitate locală, filiala din
România a Grupului GEFCO s-a
dezvoltat permanent, devenind o
organizație care are acum peste 116
angajați.
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C ompania Rădăcini Equip ment,
distribuitor în România al echi -
pa mentelor Doosan, a trimis

spre testare, în cadrul platformei de
pro ducție Dacia, echipamentul Doosan
B 18T-7, care face parte din noua
seria 7. Electrostivuitorul este un
echipament compact, cu direcția dată
de roțile posterioare pivotante axial,
astfel încât unghiul de virare poate
ajunge până la 90 grade. Este conce -
put ca o soluție optimă pentru o pe ra -
ții de încărcare/descărcare, trans fer
de marfă și pentru stocarea măr  furilor

în spații foarte înguste. Uti lajul bene -
ficiează de tehnologie de ul ti mă oră
AC, având în componența sa două
mo toare de tracțiune și unul pentru
ridicare. Tehnologia AC și con cep tul
modern al întregului sistem elec tric
asigură un consum foarte mic de
energie și o fiabilitate ridicată.

Toate elementele sistemului de
propulsie, ridicare și direcție sunt cap -
su late, pentru o protecție ridicată îm -
po triva prafului, murdăriei și apei.
Echipamentul este dotat în standard
cu motoare tip IP 43, sistemul Active

Con t rol Technology, control electronic
al tracțiunii și ridicării, frână electro -
mag netică de parcare, sistem de sta -
bi litate GSS (Guardian Stability Sys -
tem), sistem de recuperare a energiei
pe perioada de frânare, sistem împo -
triva rulării înapoi la oprirea în rampă,
sistem de frânare cu discuri în baie de
ulei etc. Sunt disponibile mai multe
pachete opționale, pentru adaptarea
la nevoile de depozitare: joystick-uri
pen tru comenzile hidraulice, sistem
de schimbare rapidă a bateriei prin
lateral etc.

Printr-o simplă apasare de buton,
ope ratorul poate selecta modul de
ope rare al utilajului pentru performanță
marită într-una dintre metode, astfel:
E- Economy, maximizează economia
de energie a bateriei pentru a putea
func ționa peste 8 ore cu o singură în -
car care; S-Standard, performanță
echi valentă cu motor de curent con -
tinuu; H-High Speed - deplasare și
ridicare la viteză maximă.

Potrivit informațiilor transmise de
către Catalin-Marius Luca, șef de de -
par tament, Direcția Logistică Centrală
Dacia, echipamentul Doosan a de -
mon strat, în cadrul testelor, o ținută
bu nă în exploatare. Operatorii au apre -
ciat vizibilitatea sporită, manevra bi li -
tatea, accesul facil în zonele înguste,
pre cum și ergonomia postului de con -
du cere. Altfel spus, Doosan B 18T-7
a confirmat, în cadrul testelor, informa -
țiile de prezentare oferite de produ -
că tor.

Sistemele de fleet
management fac
diferența
Sistemele de fleet management

ale furnizorilor de echipamente sunt
puțin utilizate, deocamdată, pe piața
autohtonă. Mulți dintre managerii de
logistică ridică semne de întrebare
serioase privind capacitatea reală a
acestor sisteme de a oferi informații
care să poată face cu adevărat dife -
ren ța privind operarea în depozit. 

De aceea, rezultatele obținute în
cadrul depozitului Coca-Cola HBC din
Timișoara, atunci când au fost testate
soluțiile oferinte de STILL (FleetMa na -

Ce spun testele?
Aflat între două etape ale concursului „Echipamentul Anului în
România”, anul 2016 este destinat testării soluțiilor care pot
crește nivelul performanței în depozit, fără a mai fi obligatorie
respectarea criteriilor care definesc categoriile de concurs. Astfel,
au fost testate, de către membri ai platformei de jurizare, soluții
Doosan, STILL și Toyota Material Handling Romania.

Gabriel
Trăistaru
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ger 4.x) și Toyota Material Handling
(To yota I_Site) sunt cu atât mai intere -
san te. 

Gabriel Trăistaru, Plant War e -
house Manager Timișoara, Coca-Cola
HBC Romania, a prezentat, în cadrul
conferinței Ziua Cargo de la Poiana
Brașov, concluziile la care a ajuns cu
ocazia testării.

El a apreciat soluțiile de mana ge -
ment al flotelor ca fiind foarte utile,
eva luarea lor reprezentând o con ti -
nua re firească a testelor pentru echi -
pamente desfășurate de anul trecut
în cadrul concursului „Echipamentul
Anu lui în România”. În opina sa, s-au
evi dențiat două categorii mari de avan -
taje. Primul ține de monitorizarea și
reducerea costurilor cauzate de op e -
rarea necorespunzatoare (abuzuri).
Cel de-al doilea avantaj se referă la
o foarte bună monitorizare privind

timpul de funcționare al echipamen -
telor (oră de pornire, oră de oprire,
viteză, consum de energie etc), infor -
ma țiile furnizate creând premisele
adoptării unor decizii corecte. „De
exem plu, dacă monitorizarea ne indică
un interval orar foarte încărcat din
punc tul de vedere al activității, pot fi
pla nificate diferit momentele în care să
se desfășoare anumite activități”, a
explicat Gabriel Trăistaru.

El a scos în evidență caracte ris ti -
cile aplicațiilor care pot crește produc -
ti vitatea în depozit. „Am apreciat func -
țio nalitatea de învățare, aplicația
pu tând rula pentru un interval stabilit
de timp pe modul «învățare» pentru
a-și seta diverși parametri, urmărind,
de exemplu, nivelul de intensitate al
șo curilor în activitatea curentă. Mo ni -
to rizarea este on-line, actualizarea
realizându-se la câteva secunde. În

paralel, există posibilitatea de trimitere
rapoarte către adrese de e-mail, dar
și de accesare de pe telefonul mobil,
fiind expediate mesaje de alertă în ca -
zul șocurilor semnificative. „Tot pentru
creșterea siguranței, după un șoc
semnificativ, viteza stivuitorului se re -
duce, existând posibilitatea deblo că -
rii cu ajutorul unei chei master, de ți -
nută, de exemplu, de supervizorul de
schimb”, a mai explicat Gabriel Trăis -
taru, precizând că a considerat foarte
util calculul foarte clar privind costurile
pe fiecare echipament pe care sis te -
mele de fleet management îl permit.
Astfel, pot fi calculați indicatori de per -
formanță precum productivitatea/sti -
vu itor sau /stivuitorist și stabilite bo -
nu suri în funcție de aceștia. „Nu în
ulti mul rând, este pentru o utilizare cât
mai facilă, datele pot fi exportate în di -
verse formate”, a concluzionat Gabriel
Trăistaru.

STILL - Fleet
Manager 4.X 
Fleet Manager 4.X face parte

dintr-un pachet complex de servicii de
ges tiu ne a flotei oferite de STILL, care
mai include STILL Report și STILL
ProActive. Sistemul de management
oferit de către STILL răspunde mai
mul tor funcții: controlează accesul utili -
zatorilor, recunoaște accidentele prin
senzorii de șoc, transferă informații
on-line și analizează permanent acti -
vi tatea. Accentul este pus pe de tec -
tarea costurilor pe utilizator și cauză,
reducerea lor și prevenire. Astfel,
fiecare utilizator este definit, în Fleet
Manager 4.X, cu drepturi individuale
de acces, pe baza cardului de acces
sau a cardului STILL (în funcție de
ale gerea făcută de client). Se au în
vedere seria (seriile) echipamentului
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pe care operatorul este autorizat să
con ducă, intervalul orar în care este
au torizat să o facă, viteza permisă,
aprinderea automată a luminilor de
lucru, precum și alte setări. Toate
aces tea pot fi schimbate on-line. Infor -
mațiile sunt transmise spre și dinspre
echipament, on-line prin GPRS, a bo -
na mentul de transmisie de date aflân -
du-se în sarcina STILL. De menționat
că, prin aproprierea cardului și por ni -
rea echipamentului, utilizatorul confir -
mă că a primit echipamentul în bune
condiții de la schimbul precedent. În
caz de accident, persoana desemnată
de client, va primi automat un mesaj
text cu seria echipamentului, utiliza -
to rul și condițiile de lucru în care a
fost produs accidentul, pe telefon și e-
mail. Accidentele rămân înregistrate și
în raportările extrase din Fleet Mana -
ger 4.X.

Pe scurt, în raportări sunt incluse
orele de funcționare pe deplasare, ri -
dicare, utilizator, zilele săptămânii, pe -
rioada din zi; greutatea ridicată/trans -
por tată; utilizarea ridicării/coborârii
ca targului în timpul deplasării; ac ci -
den te; alte rapoarte personalizate.
Toate raportările pot fi doar vizualizate
sau salvate local.

În completare, STILL ProActive
permite transmiterea on-line către
service-ul STILL, a oricărei erori a sis -
te mului electronic, împreună cu me -
to da de reparație și lista de piese ne -
cesare.

În acest context, Fleet Manager
4.X permite controlul total al activității
utilizatorilor, creșterea eficienței pe
baza analizei raportărilor, precum și
controlul accidentelor, în timp ce STILL
ProActive reduce timpii de intervenție.

Toyota I_Site
Sistemul este, potrivit furnizorilor,

mai mult decât o soluție de fleet mana -

ge ment. De ce? Pentru că datele ra -
por tate la care se adaugă expertiza
reprezentanților Toyota Material Hand -
ling și informațiile oferite de alte siste -
me deținute de client (WMS, ERP,
KPI) pot genera rezultate semnificativ
îmbunătățite. Obiectivele care se ating
în acest proces țin de creșterea pr o -
duc tivității, reducerea costurilor de
ope rare, precum și de creșterea sigu -
ranței. Foarte importantă este posibi -
litatea conectării la echipamente
oriunde în lume, unde un telefon are
conexiune la internet. Din punctul de
vedere al echipamentelor, sistemul
implică un senzor de șocuri, o unitate
de culegere și comunicare date, an -
tenă și un sistem de acces (fie el card
sau key pad). Datele transmise de
echipament sunt stocate într-un server
în Suedia, iar utilizatorul are acces la
date și interpretarea lor în diverse
forme, prin intermediul browser-ului
de internet, pe bază de credențiale
per sonalizate. Clientul poate opta
pentru o serie de dotări opționale, pre -
cum pre o check, care permite analiza

echipamentului și a funcționalității
acestuia înainte de pornire, și accesul
pe bază de smart card. Și datele trans -
mise de aceste echipări opționale sunt
accesibile în Toyota I_Site.

Beneficiile sunt foarte concrete:
doar acces autorizat; notificare șocuri
și blocare echipament pentru șocuri
mai puternice; control de la distanță;
management al autorizațiilor de mun -
că; administrare coduri de acces
(PIN); rapoarte de utilizare a echipa -
men tului (deplasare/ridicare/sta țio na -
re/în cărcare baterii); rapoarte detaliate
(șocuri, utilizare, operatori, tip contract,
etc); coduri de eroare echipament.
Mentenanța software este inclusă, iar
clientul va avea întotdeauna acces la
cea mai recentă versiune a pro gra -
mului, în timp ce suportul mobil (App)
permite urmărirea în timp real a ceea
ce se întâmplă cu flota.

Cu alte cuvinte, prin intermediul
apli cației, managerul de logistică va
putea răspunde cu exactitate unor în -
trebări extrem de importante. Va ști
care sunt punctele sensibile unde ac -
tivitatea este gâtuită, când va avea
loc următorul vârf de activitate, dacă
per sonalul este în mod corect dimen -
sionat în fiecare moment, va putea ur -
mări în timp real activitatea operatorilor
și va putea lua, în acest context, de -
ci ziile corecte pentru creșterea pro -
duc tivității. De menționat că Toyota
I_Site poate duce la creșterea duratei
de viață a bateriilor și a echi pa men -
telor, prin monitorizarea ciclurilor de
încărcare, iar, în cazul în care acti vi -
ta tea se desfășoară în mai multe lo -
ca ții, utilizatorul poate alege să ur mă -
reasca mai multe depozite în același
timp sau pe rând, pentru ca, prin inter -
mediul sistemului, să obțină o îm bu -
nă tățire continuă a activității.

Meda BORCESCU
meda.borcescu@ziuacargo.ro
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E ste o întrebare la care a încer -
cat să răspundă Christoph
Flöth mann, doctorand în ca -

drul Universității Kühne, cu ocazia
con ferinței Internationale ARILOG cu
tit lul „What keeps you awake?”, des -
fă șurată, la începutul lunii iunie, la
București.

Conform unui studiu realizat de
Kühne Logistics University, la coman -
da Băncii Mondiale (BM), dar şi stu -
diului bianual realizat de către BM pri -
vind performanța logistică a 150 țări,
în logistică, problemele de personal se
manifestă, în piețele emergente, în
principal la nivel managerial, în timp
ce, în țările dezvoltate, vizat este nive -
lul operaţional. În cadrul studiului, au
fost avute în vedere patru categorii de
angajați: managerii (de transport, de -
pozitare, supply-chain etc), super vi zorii
(șef de echipă în depozit, con trolor de
trafic), personalul adminis tra tiv (planifi -

ca tor de trafic, expeditor, func ționar de -
pozit), personal ope ra țional (șofer de
camion, operator sti vuitor, picker). 

De menţionat că se poate observa
o diferență substanțială între impor tan -
ța și disponibilitatea competențelor pe
toate cele patru niveluri ocu pa țio nale,
iar lacunele care se manifestă la nivel
de personal se văd în rezultatul final.
61% dintre managerii chestionaţi în ca -
drul unui studiu privind impactul ne gativ
al crizei angajaţilor competenţi din logis -

tică, sunt de părere că lipsa de personal
are un impact negativ asu pra calității
produselor și serviciilor, 52% au bifat
inclusiv efectul produs pro ductivității în
logistică, în timp ce 48% au opinat că
acest fapt gene rea ză inflație în domeniul
salarizării. Apro xi mativ o treime dintre
directorii con sul taţi în cadrul acestui
studiu au simțit că acest lucru îi împinge
să se mul țu mească cu un „echilibru al
com pe ten țelor scăzute”, sau să își
schimbe mo delul afacerii. 

Conferința ARILOG

Ce te ține treaz?
În mod sigur, între motivele pentru care trebuie să stați mereu în
priză se află lipsa personalului specializat, bine pregătit. Prea
puțini manageri buni, training insuficient, presiune în creștere
cauzată de absorbția de către Vest a șoferilor. Un tablou în culori
destul de închise... Dar unde vom ajunge în perioada următoare?

Salariile...
Nivelul mediu al salariilor din logistică în țările emergente este considerat de
către 32% dintre respondenții din cadrul studiului prezentat de Christoph
Flöthmann mult mai joase decât în alte domenii, în timp ce 24% le-au
calificat ca fiind mai joase. Chiar și în statele dezvoltate, 14% consideră că
sunt cu mult mai scăzute, iar 38% că sunt mai scăzute. Numai 3% din
ambele regiuni au considerat că salariile sunt mult mai mari, iar alți 6% în
țările în dezvoltare și 8% din cele dezvoltate că sunt mai mari decât în alte
domenii.



Training...
Christoph Flöthmann a subliniat

că diferențe semnificative între statele
dez voltate și cele emergente se ma -
nifestă și la nivelul trainingului. Astfel,
în timp ce respondenții de pe piețele
emer gente declară că structurile din
care fac parte nu oferă o varietate
sufi cientă de cursuri sau training de
calitate și nu alocă un buget suficient
pen tru această activitate, cei din regiu -
nile dezvoltate se află la polul opus.
În plus, în țările emergente se realizea -
ză foarte puțin training in-house, iar
angajatorii se așteaptă ca personalul
să fie competent pe ceea ce are de
făcut încă din prima zi de activitate.

Promovare...
Ce ar fi de făcut pentru creșterea

atractivității domeniului pentru posibilii
interesați? Studiul prezentat de către
Christoph Flöthmann evidențiază câte -
va lucruri importante. Respondenții au
identificat mai multe aspecte ale acti -
vi tății logistice care pot fi pro movate
pentru a-i atrage pe recruți către o ca -
rieră în domeniu. Printre acestea se
numără, în ordinea scorurilor acor da -
te, perspectivele de avansare către o
poziție din senior management, impor -
tan ța logisticii în cadrul economiei,
satis facția personală sau profesională,
beneficiile materiale, natura aptitu di -
ni lor sau cunoștințelor necesare, se -
cu ri tatea job-ului, natura practică sau
tehnică a activității, varietatea pozițiilor
și specializarea lor, natura postului,
ac centul pe munca în echipă și pres -
tigiul. 

Un exemplu în sensul îmbunătățirii
imaginii publice a logisticii este și cam -
pania „Love Logistics”, desfășurată
de către Asociația Transporturilor de
Marfă din Marea Britanie, care s-a
bazat pe prezentarea unor clipuri care

au adus în atenția publicului drumul
par curs, de la producător la consu -
ma tor, de către unele elemente esen -
țile pentru existența umană: alimente
(laptele, de exemplu, de la vacă la
clientul final) sau medicamente.

Provocări...
Conform studiului citat, în dome -

niul resurselor umane din logistică, se
aşteaptă câteva provocări majore pen -
tru următorii 5 ani. Iată-le, în ordinea
impor tanţei acordate de respondenţi:

- 71% - recrutarea la nivel mana -
ge rial;

- 69% - menținerea salariilor la un
ni vel competitiv;

- 63% - planificarea succesiunii;
- 63% - dezvoltarea calităților ma -

na geriale;
- 59% - menținerea unei căi de fi -

nite în carieră;
- 57% - asigurarea unui training

adec vat;
- 54% - păstrarea angajaților;
- 53% - recrutarea pentru a oferi

aco perire 24/7;
- 52% - recrutare la nivel super vi -

zor;
- 39% - recrutare la nivel opera -

țio nal (în timp ce 37% o consideră o
pro vocare minoră);

- 37%  - relațiile de muncă;
- 27% - recrutarea pentru posturi

ad ministrative.

Deficit de 
150.000 de şoferi
în Germania!
Christoph Flöthmann a subliniat,

de asemenea, faptul că, în Statele
Unite, necesarul de șoferi de camion
este de 35.000-40.000, Germania pre -
ci zează că în 10-15 ani va avea ne -
vo ie de 150.000, Marea Britanie ra por -
tează o „lipsă” de 42.000-52.000, în

timp ce 10% din camioanele din India
sunt trase pe dreapta pentru că nu au
șoferi. Iar acestea sunt doar câteva
exemple. Astfel, semnalele sunt că,
pe termen scurt și mediu, ne putem
aștepta la o intensificare a cererii
pentru șoferii români în străinătate. 

Printre cauzele acestei situații, se
numără creșterea cererii în domeniul
transportului rutier de mărfuri, relativa
lipsă de atractivitate a domeniului
(nivelul salariilor, condiții de muncă,
pro gram de lucru dificil, imagine), înăs -
pri rea regulamentelor, creșterea cerin -
 țe lor privind calificarea, structura
industriei. Posibilele soluții pentru
aceas tă problemă includ majorarea
sala riilor, îmbunătățirea condițiilor de
mun că, îmbunătățirea imaginii șofe -
ru lui de camion, schimbarea naturii
ac tivității, creșterea participării femeilor
și a minorităților etnice, utilizrea siste -
mu lui de imigrare pentru importul de
șoferi, suportul guvernamental pentru
training, pentru îmbunătățirea servi ci -
ilor „de pe marginea drumului” etc, îm -
bu nătățiri în productivitate (creșterea
dimensiunilor și maselor maxime ale
camioanelor, promovarea colaborării
în supply chain, reducerea mersului la
gol, mersul în pluton sau automat i za -
rea camioanelor), sau transferul către
serviciile feroviare ori navale.  

Concluzii
Studiul prezentat de  Kühne Logis -

tics University confirmă lipsa de per -
so nal calificat din logistică pe toate
cele patru niveluri de activitate. În țările
aflate în dezvoltare se resimte mai
acut la nivel managerial, în timp ce
pe mai multe piețe dezvoltate criza
cro nică de șoferi reprezintă un motiv
major de îngrijorare, care, într-un fel
sau altul, se va transfera în Est. A -
ceas tă situație are mai multe cauze:
sa larizarea, condițiile de lucru, ima gi -
nea, structura demografică, amplasa -
men tul unora dintre centrele logistice
departe de zonele foarte populate,
creș terea gradului de complexitate
teh nică a activităților logistice, lipsa
unui training specializat la toate nive -
lu rile. 

În acest context, este necesară o
ex pansiune majoră a pregătirii profe -
sio nale, în special pe piețele emer -
gen te, iar creșterea calității „skill”-urilor
din domeniu necesită o abordare care
să implice mai mulți factori de decizie:
un rol mai important trebuie asumat
de către guverne, în timp ce rolul cheie
tre buie jucat de către institutele și aso -
ciațiile profesionale. Iar toate acestea
trebuie concepute pe măsura ma tu ri -
tății logistice a fiecărei piețe în parte. 

Raluca MIHĂILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro
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Christoph
Flöthmann
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D upă o prezență de 18 ani pe
piața românească, prin par te -
ne rul său, Wylze Logistik, Jun -

ghein rich a preluat, începând cu ia nua -
rie 2016, operațiunile din țara noas tră,
prin înființarea propriei com pa nii.
Jungheinrich România va asi gu ra în
zonă activitățile de vânzare directă și
serviciile post vânzare. De menționat
că începutul anului 2016 a fost unul
dinamic pentru producătorul de echipa -
men te și soluții pentru logis ti că, acesta
raportând nu doar creșteri ale comen -
zilor, numărului de unități pro duse și a
profitului net, ci și extin de rea propriei
rețele de vânzări, ajun să în prezent la
36 de filiale în întreaga lume.

Un partener
pentru orice situație
Strategia Jungheinrich este aceea

de se poziționa ca un furnizor de soluții
logistice complete. 

„Este important pentru noi să inte -
grăm afacerile, pentru că, împreună,
avem mai multă putere. Există o arie
imen  să de produse și servicii nece sa -
re în logistică pe care vrem să o aco -
pe rim în totalitate”, a afirmat Christian
Erlach, Vice President Sales Region
V6 Europe South - East and South Afri -
ca, Region V10 South America. În

acest context, o dată cu înființarea
Jungheinrich România, clienții de pe
piața autohtonă au la dispoziție toate
serviciile și produsele pe care Jun g -
heinrich le oferă la nivel global: de la
partea de rafturi, sisteme WMS, auto-
pallet mover, depozite au to mate etc.
De asemenea, compania oferă și ser -
vi cii de finanțare avanta joa se, care vor
putea fi accesate de clienții din Româ -
nia. În același timp, flota de echipamen -
te demo va fi di ver sificată, pe lângă

mo delele cele mai solicitate urmând
să fie aduse și utilaje mai specializate.

Potrivit lui Wilhelm Molitor, direc -
to rul general al filialei Jungheinrich
Ro mânia, vânzările pe piața româ -
neas că s-au ridicat, în 2015, la 568
de electrostivuitoare, 872 de moto sti -
vu i toare (care continuă să fie prepon -
de rente în raport cu electro sti vu i toa -
rele), în timp ce pe partea de tehnică
pentru depozit s-au vândut 1.755 de
unități. Principalii clienți sunt localizați
în zona Muntenia-Dobrogea, care re -
pre zintă 62% din piață, Transilvania își
adjudecă 33% din piață, în timp ce
către Moldova merg numai 5% din
vân zări, existând, însă, semnale bune
privind evoluția acestei zone.

Jungheinrich România are 78 de
angajați. 

Despre Jungheinrich
Jungheinrich se află în topul com -

pa niilor producătoare de echipamente
de manipulare, depozitare și îmbu nă -
tă țire a fluxurilor de producție. Compa -
nia este printre principalii furnizori de
servicii de intralogistică, oferind cli en -
ților o gamă largă de stivuitoare, siste -
me logistice și consultanță. Acțiunile
Jungheinrich sunt tranzacționate la
toate bursele de valori din Germania.

Meda BORCESCU
meda.borcescu@ziuacargo.ro

JUNGHEINRICH -
sediu nou în România
O dată cu preluarea operațiunilor în România, Jungheinrich a
investit într-un sediu nou, care reflectă poziția de forță pe care a
adoptat-o în abordarea pieței locale. 

Cartierul general Jungheinrich România
Tătărani, județul Prahova
11.000 mp din care:
- 1.165 mp birouri
- 732 mp atelier
- 2.100 mp depozit de piese de schimb

Wilhelm
Molitor

Christian
Erlach
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E diția de acest an a stat sub
um brela sloganului „Împreună
con struim viitorul - soluții noi,

inteligente!” și a găzduit peste 200 de
par teneri, reușind să integreze sesiuni
de networking, prezentare de produse
și tehnologii și discuții pe marginea
pro gramelor cu subvenții europene.

Lansări, sesiuni
de demo și testări
Pe lângă prezentările „statice”, au

existat și momente pline de dinamism,
precum sesiunile de demonstrații ale
uti lajelor Cat de ultimă generație și a
unei soluții dedicate cartografierii cu
ajutorul dronelor. Printre produsele ce
au putut fi testate s-a numărat autogre -
d erul Cat 140M3, echipat cu sistem
Trimble GCS900 3D, buldozerul Cat
D6N cu sistem Trimble GCS900 2D
și excavatorul Cat 323E cu sistem Cat
Grade Control. Autogrederul Cat
140M3 este un utilaj dedicat con struc -
ției și întreținerii de drumuri, dezvoltă
o putere netă de 149 kW, are o greu -
tate operațională de 19.935 kg și este
dotat cu o lamă de 4,3 m. Integrarea
sis temului de ghidare automată GPS
Trimble GCS900 3D asigură utilajului
o funcționalitate sporită. Datorită infor -
ma țiilor oferite de acest sistem, lu cră -
rile sunt realizate mai eficient și la un
nivel mai ridicat de calitate. Cat 323E
este un excavator hidraulic dotat cu
teh nologia Cat® GRADE. Cu ajutorul
aces tei tehnologii, operatorii reușesc
să crească eficiența cu aproximativ
45% și să realizeze lucrările cu 30%
mai rapid. În cadrul evenimentului, au

fost prezentate, în premieră, și avan -
ta jele liniei de produse Cat® XE ce
cu prinde două încărcătoare frontale
pe roți - 966M XE și respectiv 972M
XE - și excavatorul hibrid 336F XE.
Teh nologiile XE beneficiază de siste -
me unice, inovative, menite să maxi -
mi zeze eficiența utilajelor. De exem -
plu, pe excavatorul 336F L XE s-a
instalat un distribuitor adaptiv ACS,
care controlează electronic distribui -
to rul hidraulic principal pentru a folosi
energia hidraulică doar atât cât este
nevoie și unde este nevoie. De ase -
me nea, încărcătoarele frontale 966M
XE și 972M XE vin cu o transmisie
va ria bilă continuă, care permite mo -
to rului să ruleze într-un interval eficient

de rotații pe minut, indiferent de viteza
la sol a utilajului. Toate utilajele dotate
cu tehnologii XE au un consum cu pâ -
nă la 25% mai mic comparativ cu mo -
delele Cat standard.

Eficientizare
prin tehnologie
de ultimă generație
Cea mai nouă soluție dedicată car -

to grafierii, dezvoltată de Caterpillar
Inc și Redbird, presupune colectarea
și analizarea de date aeriene cu aju -
to rul dronelor, astfel încât companiile
par tenere să poată realiza un mana -
ge ment de activitate mai eficient, mai
sigur și mai profitabil. Analiza datelor
se realizează prin intermediul platfor -
mei software Cardinal, un produs ba -
zat pe tehnologie cloud. Platforma
poate fi accesată de oriunde, oricând,
ofe rind informații cadastrale în format
2D și 3D. Cu ajutorul acesti soluții,
ma nagerii de proiect pot urmări în fie -
care zi stadiul lucrărilor și pot emite
es timări precise de timp. Caterpillar a
folosit, deja, în Romînia, acest gen de
car tografiere, pentru un studiu de feza -
bi li tate a 5 cariere.

Alexandru STOIAN
alexandru.stoian@ziuacargo.ro

Porți deschise la
Bergerat Monnoyeur
Dealer al echipamentelor Cat pe peste 8 decenii și reprezentant
exclusiv al producătorului american Caterpillar în România,
Bergerat Monnoyeur a organizat evenimentul Zilele Porților
Deschise 2016.

Liviu Neagu, director general al Bergerat
Monnoyeur România și Republica Moldova: 

„Zilele Porților Deschise a devenit un eveniment de referință al industriei.
Este locul în care reprezentanții celor mai importante companii din România
se reunesc, pentru a descoperi tehnologii, produse și servicii ce au
capabilitatea de a simplifica munca și de a eficientiza costurile operaționale.”
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Premiile sunt oferite de

OTZ URSUS BREWERIES IFPTRGTIHENKEL

Întrebările lunii IUNIE (etapa 79)

1. Metoda Kanban presupune:
a. Carduri de urmărire ale produsului în

fluxul de fabricație
b. Linia de asamblare preia întotdeauna

de la fabrică (push system)
c. Containerele pot conține număr

diferit de piese, dar acesta trebuie
menționat în cardul Kanban

d. Datorită eficienței, în final producția
totală autorizată depășește volumul
total înscris în cardurile Kanban

2. Avantajele sistemelor 
lean sunt:

a. Creșterea productivității muncii
b. Creșterea ciclurilor de producție
c. Participare și implicare mai

mică din partea salariaților și

mai mare din partea
managementului

d. Creșterea satisfacției salariaților

3. Metoda Jidoka:
a. Conferă echipamentelor și

operatorilor capacitatea de a detecta
orice aspect anormal

b. Reprezintă un ansamblu de procedee
vizând proiectarea de sisteme cât mai
sigure, care îngrădesc și reduc la
minimum posibilitatea de eroare umană

c. Pornește de la ideea că sporirea
eficienței trebuie să aibă loc la nivelul
întregului lanț de aprovizionare

d. Cooperarea dintre companiile
producătoare și furnizori trebuie să
genereze situații de tipul win-win

Întrebările lunii MAI (etapa 78) şi răspunsurile corecte:

1. Când se începe un proiect în
Purchasing Category
Management?

a. După analiza cheltuielilor -
CORECT

b. După analiza profitului
c. După noi angajări

2. Category Plan:
a. Reprezintă schema a ceea ce se

va produce din momentul în care
se propune abordarea de tip

Purchasing Category
Management

b. Reprezintă planul detaliat al
tuturor realizărilor și schimbărilor
survenite pe parcursul procesului
de Purchasing Category
Management - CORECT

c. Reprezintă analiza muncii echipei
și a cheltuielilor produse de
aceasta

3. Category Management, sau
Managementul achizițiilor pe

categorii de bunuri și servicii,
reprezintă:

a. Abordarea strategică ce se
concentrează pe bunurile și
serviciile unei companii

b. Maniera de abordare strategică
ce se concentrează pe
marea majoritate a
cheltuielilor organizației
cu bunuri și servicii,
provenite de la diverși furnizori -
CORECT

c. O metodă de achiziții

Câștigătorii lunii MAI
Cristian Ion, Radu Vlase, Sorin Oncică și
Simona Toma

EEii  aauu  ffoosstt  aalleeșșii,,  pprriinn  ttrraaggeerree  llaa  ssoorrțții,,  ddiinnttrree
ccoonnccuurreennțțiiii  ccaarree  aauu  rrăăssppuunnss  ccoorreecctt  llaa
îînnttrreebbăărriillee  lluunniiii  mmaaii,,  cceeaa  ddee--aa  7788--aa  eettaappăă  aa
ccoonnccuurrssuulluuii  ddee  llooggiissttiiccăă..

MĂSOARĂ-ȚI
cunoștințele de logistică! (79)

Fiecare întrebare are un
singur răspuns corect. 

Puteţi răspunde până pe 10
iulie, prin e-mail, la adresa

redactie@ziuacargo.ro,
menţionând variantele de

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

direct pe site-ul nostru,
www.ziuacargo.ro, pe pagina

dedicată concursului.
Câştigătorii ediţiei din iunie

şi variantele corecte de
răspuns vor fi publicate în

numărul din iulie al revistei
ZIUA CARGO.

Concursul de cunoştinţe generale în domeniul
logisticii, lansat de ZIUA CARGO şi compania de
consultanţă şi training în logistică Supply Chain
Management Center, continuă cu etapa a 79-a.

În fiecare lună, publicăm 3 întrebări tip grilă,
pentru ca, în luna următoare, să dăm publicităţii
variantele corecte de răspuns. Câştigătorii sunt
stabiliţi, prin tragere la sorţi, dintre persoanele

care răspund corect.
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3 ZBORURI LUFTHANSA
CLUJ – MUNCHEN

Lufthansa și-a mărit frecvența pe
ruta Cluj-Napoca – Munchen la 3
zboruri/zi, astfel că, în afară de
zborul de la ora 06:30 și de cel de la
14:05, a fost introdus unul și la ora
17:55. În perioada 3 iunie – 16
septembrie, se operează zborul LH
1671 în zilele de luni, marți, miercuri,
joi și vineri, iar, în perioada 17
septembrie – 29 octombrie, zborul
LH 1671 în zilele de luni, marți,
miercuri, joi, vineri și sâmbătă.

TRENURILE
TINERETULUI

Trenurile Tineretului IR 1921 și IR
1922 sunt tarifate ca trenuri Regio,
cu plecare din Sibiu la ora 18:42, din
Râmnicu Vâlcea la 21:02, din Pitești
la 00:55, din București Nord la
02:55, cu sosire în Constanța la
06:05 și în Mangalia și stațiuni la ora
08:12. Pentru întoarcere, plecările
sunt la 18:05 din Mangalia și
stațiuni, la 20:00 din Constanța, la
23:12 din București Nord și cu
sosire în Pitești la 01:15, în Râmnicu
Vâlcea la 04:45 și în Sibiu la 07:25.

TRENURILE SOARELUI
2016

Cele peste 40 de garnituri ale
Trenurilor Soarelui asigură legături
din toată țara către stațiunile de pe
litoral și Delta Dunării, până în 13
septembrie. Ca noutate, turiștii din
Brașov au asigurată legătura spre

Constanța și retur cu 3 trenuri
directe, iar cei din Sighetu
Marmației, direct prin grupa de
vagoane de la trenul Satu Mare-
Mangalia. Toate trenurile InterRegio
sunt dotate cu instalații de
climatizare și prize, iar Trenurile
Litoral, de viteză sporită (IR 1983, IR
1582, IR 1587 și IR 1588), București
- Constanța și retur, au în
compunere și vagon bar. De
asemenea, de la București Nord la
Constanța și retur, trenurile IR 1585
și IR 1586 dispun de Wi-Fi gratuit.

CONEXIUNEA CU DELTA
DUNĂRII

Pentru a facilita accesul turiștilor
către Delta Dunării, un tren direct
InterRegio circulă suplimentar pe
ruta București Nord - Tulcea Oraș și
retur: IR 1989, cu plecare din
București la 06:42 și sosire în Tulcea
Oraș la ora 12:00. La întoarcere, IR
1988 pleacă la 13:35 și sosește în
București la ora 18:56. În fiecare zi,
celelalte 4 trenuri Regio (2 dus/2
întors) din graficul zilnic vor continua
să circule între Medgidia și Tulcea.

INTERNET GRATUIT ÎN
TREN

Pasagerii trenurilor de pe rutele
București - Constanța și București -
Buzău cu cele mai nou modernizate
vagoane ale CFR Călători au
posibilitatea să se conecteze gratuit
la internet prin Wi-Fi, în urma unui
proiect-pilot inițiat de operatorul de
telefonie Orange. Operatorul
național de transport feroviar nu va
plăti nimic până în 15 septembrie,

cât durează proiectul. Pasagerii au
acces gratuit la internet pe toată
durata călătoriei indiferent de
rețeaua de telefonie mobilă utilizată,
după ce, în prealabil, vor completa
un scurt chestionar. În funcție de
rezultatul testelor și de solicitări,
serviciul s-ar putea introduce și în
trenurile de pe alte rute - Brașov,
Craiova, Timișoara, Cluj, Iași.

VAGOANE NOI
Pe rutele București - Constanța și
București - Buzău circulă trenuri cu
vagoane din seria 276 varianta a II-a
modernizate, care au intrat în parcul
CFR Călători. Trenurile au o
compunere standard de câte 5
vagoane modernizate: un vagon
clasa 1 și 4 de clasa a 2-a, iar fiecare
dintre acestea au semnal Wi-Fi
pentru conectare la internet. „După
primele cinci vagoane, am mai
încheiat un contract de 10 vagoane.
Șapte vor fi livrate până la începutul
lunii iulie și, în funcție de posibilități și
de timpul avut la dispoziție, am mai
putea încheia un contract, așa cum
am preconizat inițial, de până la 30
de vagoane. Deci, să avem încă un
contract mare de încă 15 vagoane.
Încercăm deja pentru noul lot să ne
gândim și la vagoane de clasa 1”, a
precizat Iosif Szentes, directorul
general al CFR Călători.

BILET RATB PRIN SMS
După o întrerupere de mai bine de
un an, RATB a reluat modalitatea de
plată prin SMS a călătoriei cu
autobuzul, tramvaiul și troleibuzul.
Prețul unui abonament de o zi este
de 8,79 lei și poate fi folosit inclusiv
pe liniile Expres 780 și 783, dar nu
pe cele preorășenești. Înainte de a
urca în vehicul, călătorii vor trimite un
SMS cu textul „A” la numărul 7458.
În câteva secunde vor primi un
mesaj cu un cod ce va confirma
efectuarea tranzacției. Pentru linia
Expres 780, mesajul către numărul
7458 trebuie să conțină textul E780
iar pentru linia Expres 783, E783.
Călătorii care utilizează telefoane de
tip smartphone cu acces la Internet
vor găsi pe site-ul de mobil al RATB
câte un link pentru fiecare opțiune de
plată care facilitează transmiterea
mesajului și obținerea rapidă a
confirmării plății. Obligația călătorilor
este de a păstra SMS-ul pe toată
durata zilei, până la expirarea
valabilității abonamentului sau, în
cazul liniilor Expres, până la
efectuarea integrală a călătoriei.

Tarom a introdus o nouă
cursă în programul de
vară, de la București spre
Alicante (Spania), cu
frecvență bi-săptămânală,
în perioada 4 iunie -
27 septembrie, operată cu o
aeronavă Boeing B737,
configurată exclusiv cu clasa
economic. Zborurile vor avea
loc în zilele de luni și
sâmbătă, spre Alicante, cu

retur marți și duminică.
Prețul biletelor pornește de
la 149 euro.

TAROM BUCUREȘTI-ALICANTE
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Ziua Cargo: Înainte de
alegerile locale, ați
încheiat un protocol cu
Gabriela Firea, care avea
să devină primar general
al Capitalei. Ce speranțe
aveți în urma acestui
demers?
Vasile Ștefănescu: Am dorit

să avem o bună colaborare cu noul
primar general. Îi acordăm un vot de
încredere doamnei Gabriela Firea și
spe răm în rezolvarea numeroaselor
probleme pe care le întâmpinăm în
zona București – Ilfov. Printre altele,
do rim să rezolvăm problema licențelor
eli berate ilegal de către PMB pentru
cur sele efectuate de RATB între Bu -
cu rești și Ilfov. Consiliul General și
Direcția de transporturi pot lua decizii
doar pe raza administrativă a Mu ni ci -
piului București.

Protocolul semnat nu reprezintă o
ali anță politică, ci una între o orga ni -
zație patronală reprezentativă și un
can didat la primăria capitalei (ulterior
ales primar), pe care noi l-am consi -
de rat cel mai potrivit pentru rezolvarea
problemelor cu care ne confruntăm.

Este pentru prima dată când semnăm
un asemenea protocol cu un candidat
pentru primar general și reprezintă o
nouă șansă, un nou instrument de a
crește eficiența mișcării patronale.

Veți realiza un demers
similar și la alegerile
parlamentare din toamnă?
La alegerile generale din toamnă,

ana lizăm posibilitatea ca o parte dintre
noi să participăm direct la ele, ca o ul -
ti mă șansă de a da un impuls în zona
le gislației. Mă gândesc personal dacă
ar fi oportun să candidez, deoarece eu
și alte persoane care activăm în miș -
ca rea patronală de multă vreme putem
avea experiența și calitatea să re pre -
zentăm transportatorii. Și nu vom mer -
ge acolo pentru a crea grupuri de inte -
rese, așa cum se întâmplă în acest
mo ment, nu vom fi marionetele nimă -
nui și vom avea grijă ca legile legate
de transporturi să nu rămână dosite
prin sertare. Rămâne de văzut cum
vom realiza acest lucru, ținând cont de
faptul că interesele păpușarilor sunt
mari și nu doresc promovarea unor
oa meni cu experiență pe domenii de

ac tivitate. Trebuie să realizăm că
avem nevoie de un Parlament cu oa -
meni care au experiență pe diferite
dome nii, care vor să aducă plus-va -
loare activităților, care vor să facă ceva
pentru cetățeanul de rând. După peste
20 de ani în care s-au perindat atât
de mulți oameni în Parlament, unii
fără a avea nici măcar o inițiativă, a
venit timpul să alegem oameni compe -
tenți. Am avut încredere în sistem, am
crezut că aceia care se duc în Parla -
ment vor cu adevărat să muncească
pen tru cetățean, pentru că au fost tri -
miși acolo de voturile noastre, dar se
pare că, după ce se văd aleși, uită
care le este menirea acolo și încep
sa modifice legi sau să promoveze
alte legi noi, numai pentru grupurile de
interese care i-au pus pe listele de
vot. 

Pe lângă legislație, o
problemă rămasă
nerezolvată este cea
legată de asigurările RCA.
Când și cum va apărea
proiectul de lege la care
s-a lucrat?
În ultima variantă, ASF a ținut cont

de solicitările noastre – 11 puncte din
14 solicitate. Proiectul de lege este la
Co misia de Buget Finanțe și la Minis -
te rul Finanțelor. „Ghinionul” a fost
repre zentat de alegerile locale, care
au însemnat o pauză pentru parla -
men tari. Transportatorii români s-au
să turat de această jecmăneală. Am
ară tat că discutăm de un cuantum al
po lițelor RCA foarte mare, iar, astăzi,
pe lânga faptul că ele deja sunt la un
preț exorbitant, de circa 10 zile au
început iar să se marească polițele
RCA cu pâna la 100 %. Sunt în parcul
rece numeroase mașini, tocmai din
cauza RCA. Posibilitatea de a încheia
polițe RCA pe o lună de zile ar putea
slăbi, pe termen scurt, presiunea re -
sim țită în piață. Dacă proiectul va intra
în vigoare, vom câștiga, totodată, un
drept firesc pentru o țară europeană,

Misiune... aproape
imposibilă
Legislația ridică, în continuare, cele mai mari probleme pentru
transportul rutier, iar în anii în care sunt organizate alegeri,
șansele de a schimba ceva par să scadă considerabil. Am discutat
despre condițiile tot mai dure de pe piață și despre eforturile
patronatelor de a ameliora situația, cu Vasile Ștefănescu,
președintele COTAR.

Vasile
Ștefănescu
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iar societățile de asigurări vor justifica
tarifele practicate. Oricum, societățile
de asigurări nu ar putea realiza aceas -
tă jecmăneală fără acceptul Guver -
nu lui, iar, dacă noul act legislativ nu
apa re repede, se va ajunge cel mai
pro babil la proteste în stradă. Guver -
nul a avut posibilitatea, și o are și în
pre zent, de a stopa această hoție a
asi gurătorilor.Totul depinde de voința
politică a aleșilor noștri, care se pare
că au uitat de ce au fost aleși, care
deja își fac planuri de vacanță și, nu
în ultimul rând, se gândesc cum să
ne mai prostească din nou pentru a
fi realeși pentru un nou mandat de
Par lamentar.

Transportul regulat de
pasageri se confruntă cu o
problemă majoră - curse
regulate operate sub
formă de curse ocazionale.
Sunt deja mai multe firme care

practică acest fenomen, ce a luat am -
ploare. Am avut întâlniri cu repre zen -
tanți ai IGPR și ai Poliției București și
am înțeles că deja au fost ridicate plă -
cuțe de la autocare. Totuși, avem im -
pre sia că legislația este înțeleasă gre -
șit de către autorități și nu este pusă
în aplicare. Transportatorii care au
parti cipat în mod legal la atribuirea
programului de transport nu mai pot
să își desfășoare activitatea, nu mai
pot să obțină veniturile preconizate...
Operatorii și-au asumat un anumit pro -
gram de transport, inclusiv realizarea
acelor curse care nu își acoperă cos -
tu rile. Firmele care piratează traseele
re gu late nu respectă grafice de circu -
la ție, ore sau stații.

Am cerut să modificăm câteva ac -
te normative pentru a oferi ISCTR pâr -
ghiile legale pentru a stopa acest
fenomen.

Am vrea ca DGTR și, în general,
Mi nisterul Transporturilor să lupte pen -
tru operatorii de transport, cu măcar
o parte din energia depusă pentru păs -
trarea avantajelor bănești aferente
exa minării. Din păcate, nu vedem să
se miște ceva și ne temem că nu se
va întâmpla nimic până când câteva
mii de mașini (autobuze, autocare,
ma șini de școală) nu vor înconjura Mi -
nis terul Transporturilor.

Nu este prima dată când Ministerul
Transporturilor justifică nerezolvarea
problemelor transportatorilor prin pris -
ma lipsei legislației, însă chiar ei fac
această legislație. Asistăm la o glumă
plecată de la angajați ai MT, care ar
tre bui să își facă datoria. În cadrul
întâl nirilor de dialog social, sunt pre -
zenți reprezentanți ai DGTR, ARR și
ISCTR, iar aceștia din urmă au arătat
care sunt actele normative ce trebuie
mo dificate, însă nimic nu s-a întâm -

plat. Este o batjocură la adresa trans -
por tatorilor. ISCTR a reclamat de față
cu noi faptul că nu pot controla eficient
noul fenomen de piraterie. Trebuiau să
fie întâlniri pentru modificarea unor
ordine de ministru, dar acest lucru nu
s-a mai întâmplat. De ce? 

Și pentru că vorbim despre
legislație, în ce stadiu se
află OG 27?
OG 27 stagnează în Parlament

din 2011. Interesant este că, între timp,
au ieșit din Parlament alte legi, precum
Ordonanța 11, devenită Legea 109,
care completează OG 27. Este cel
puțin ciudat. Cu trei luni de zile în ur -
mă, patronatele din transporturi au
fost invitate la MT pentru a aduce pro -
puneri la OG 27. Am depus 181 de
pagini. Am considerat că datoria MT
era să organizeze întâlniri pentru a
dis cuta pe articole, pentru a ajunge
la o formă finală, care să includă acele
propuneri ale patronatelor agreate de
către MT, fapt agreat de către toți cei
prezenți la acea întâlnire. Însă nu am
mai fost chemați. De ce ?

Sunt șanse să se ia o
decizie în acest an în
legătură cu viitorul
transportului rutier regulat
de pasageri?
În legătură cu atribuirea, toată lu -

mea stă liniștită, pentru că ar urma să
aibă loc în 2018, astfel încât nici trans -
por tatorii, nici ministerul nu fac eforturi
în acest sens. Probabil lucrurile se vor
pune în mișcare chiar în 2018.

În ceea ce privește cursele Bucu -
rești-Ilfov, acestea constituie unul din -
tre motivele pentru care am semnat
pro tocolul cu noul primar general al
Ca pitalei. Nu ne dorim să dispară
RATB, însă trebuie să se țină cont că
operatorii privați care au curse între
București și Ilfov le-au operat din vre -
mea în care, în unele zone, drumurile
nici nu erau asfaltate. De asemenea,
trebuie ținut cont de investițiile rea li -
za te. Mulți au cumpărat autobuze noi,
pentru o atribuire care s-a blocat.

Autoritatea Metropolitană nu a fost
lăsată să lucreze și, mai mult decât
atât, proiectul de modificare a Legii
92/2007 prevede înființarea unei aso -
ciații care să gestioneze transportul
în București și Ilfov, deși există AMTB.
Suntem blocați între proiecte și invenții
cu potențial ridicat de a lovi în inte re -
sele investitorilor privați.

Nu cred că atribuirea traseelor limi -
trofe va mai putea avea loc și ne aflăm
în fața unui nou exemplu în care cei
care realizează investiții ies în pier -
de re. Pentru această atribuire, 18 so -
cie tăți comerciale au investit în
aproape 200 de autobuze urbane. A
ur mat suspendarea în instanță a atri -
bu irii și, în loc să se recurgă la o pre -
lun gire a valabilității licențelor, care să
ia în considerare interesele călătorilor
și protejarea investițiilor în autove hi -
cu le noi, se merge pe multiple prelun -
giri, astfel încât, pe lângă autobuzele
noi, să fie utilizate în continuare micro -
bu zele vechi. Unde sunt siguranța și
confortul cetățeanului?

Sumele percepute în
legătură cu drepturile de
autor sunt în continuare o
problemă pentru
transportatori?
Am rămas singurul patronat care

ne judecăm cu aceste organizații. Ne-
am luptat cu ei și în Comisia de Ar bi -
traj, am transmis petiții către Camera
Deputaților, Senat și Ministerul Culturii
și, de asemenea, au  fost demarate
dis  cuții cu ORDA. Ne dorim ca aceas -
tă taxă să nu ajungă precum RCA și
să se aplice conform legislației euro -
pene. Transportatorul român ar trebui
să plătească o singură taxă la înma -
tri cu larea vehiculului. Astăzi discuțiile
sunt blocate.

Am atacat la Curtea de Apel de -
cizia Curții de Arbitraj, chiar dacă
aceasta din urmă a scăzut puțin cuan -
tumul sumei cerute de asociații. Este
un proces costisitor, însă îl vom duce
până la capăt.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro

Obiective din cadrul protocolului semnat de către COTAR împreună cu
primarul general al capitalei Gabriela Firea:
- Crearea unei comisii, care, împreună cu organizațiile reprezentative, să

stabilească de comun acord locuri de „așteptare client” și de identificare a
unor noi terminale de îmbarcare-debarcare și a unor stații intermediare pe
raza Municipiului București, cu rezultate concrete în înființarea acestora.

- Numirea unui reprezentant al Primăriei Municipiului București și al
Consiliului General, în vederea relaționării cu organizațiile patronale, pe
problemele de transport din București.

- Crearea unor benzi de circulație pentru transportul de persoane (taxi,
transport local de persoane).

- Crearea unui sistem integrat de legitimații de călătorie pe raza Zonei
Metropolitane București, cu participarea RATB, Metrorex și a operatorilor de
transport licențiați privați.
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C ompania Anadolu Automobil
Rom s-a consacrat ca unul
dintre principalii furnizori de

autovehicule destinate transportului
de călători pe segmentul interurban,
ală turi de marca Isuzu. Ultimii ani au
adus, însă, schimbări semnificative,
an de an fiind accesate noi segmente
de piață.

Amintim faptul că, astăzi, com pa -
nia reprezintă în România patru pro -
du cători, alături de Isuzu intrând în
por tofoliul Anadolu Automobil Rom
pro dusele Karsan, Temsa și Sor.

Chiar dacă, din punct de vedere
al rezultatelor comerciale, transportul
ur ban rămâne principalul segment
vizat, anul 2016 aduce o nouă pro vo -
care – accesarea pieței de autocare
premium.

Primele livrări
„Prin produsele noastre, ne adre -

săm tuturor segmentelor de transport,
iar astăzi putem accesa și piața trans -
por tului turistic și internațional la cel

mai înalt nivel. Anul acesta, pentru
prima dată, am oferit autocare de top
- este vorba de Temsa HD, autocare
dotate cu toaletă, cușetă pentru șofer,
bucătărie... practic, toate dotările de
top solicitate de către agențiile de tu -
rism, pentru a oferi pasagerilor un nivel
ridicat de confort. Clienții sunt trans -
por tatori care au contracte cu agenții
de turism sau organizează propriile
gru puri. Discutăm, deja, de trei auto -
ca re care urmează să fie livrate luna
aceasta”, a arătat Magda Peșu, di rec -
tor general Anadolu Automobil Rom.

Iar lucrurile nu se opresc aici. În
luna iulie, va fi lansat în România Tem -
sa Maraton, un nou produs al fabri -
can tului turc, proiectat să concureze
cu mărcile de top, fiind adresat celor
mai pretențioase solicitări.

„Nivelul de dotare și, implicit, de
preț sunt foarte înalte, Maraton re pre -
zentând modelul de top al Temsa. Pe
lângă operatorii privați de transport
internațional și turism, dorim să vin -
dem asemenea autocare de top și pri -
mă riilor, chiar dacă nu este ușor să

con vingi instituțiile publice să aloce
fondurile necesare. Până acum, s-au
mai solicitat autocare, dar la un nivel
mai apropiat de zona transportului
interurban, din punct de vedere al
dotărilor. De altfel, noi am comer ci a -
lizat asemenea autocare, păstrând
dotările la un nivel minim – discutăm
de bugete de aproximativ 170.000 de
euro. Bineînțeles, nu poți accesa, cu
un asemenea buget, Temsa HD și cu
atât mai puțin Temsa Maraton. Sunt,
însă, instituții ale statului care au ne -
voie de autocare cu adevărat turistice
și dorim să creăm cultură în acest
sens”, a explicat Magda Peșu.

Anadolu Automobil Rom comer cia -
lizează produsele Temsa de mai multă
vreme, însă, până acum, s-a axat pe
zona de transport interurban, licitații
ale instituțiilor publice, echipe sportive...

Servicii pe măsură
Accesarea segmentului de trans -

port internațional pune o presiune spo -
rită și asupra serviciilor post-vânzare.

Anadolu Automobil Rom
atacă piața premium
Numărul restrâns de furnizori pentru autocare de top a încurajat
Anadolu Automobil Rom să își crească eforturile pe acest segment,
Temsa fiind unul dintre brandurile pe care le reprezintă în România.
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„Temsa are o rețea de after sales
dezvoltată în Europa. În plus, motoa -
re le care echipează autocarele Temsa
sunt Daf, iar noi avem contract, în Ro -
mânia, pentru partea de post vânzare
cu EVW Holding. Au o rețea de servi -
ce-uri bine pusă la punct și parte ne -
riatul pe care îl avem funcționează
bine. Sunt prompți și profesioniști, iar
motoarele sunt foarte fiabile. Nu avem
nici un fel de emoție în acest sens –
avem transportatori români, deținători
de autocare Temsa, care deja au
depășit 2 milioane de km și autocarele
merg în continuare în parametri.
Temsa este o marcă de încredere, iar
calitatea produselor a crescut în ultimii
ani”, a precizat Magda Peșu.

Autocare Temsa au mai fost co -
mer cializate în România și, astfel,
există avantajul cunoașterii acestor
autovehicule printre transportatori,
însă, totodată, Anadolu Automobil
Rom are în vedere că, timp de mai
mulți ani, posesorii de Temsa din țara
noastră au fost lipsiți de suportul unei
organizații locale care să reprezinte
marca pe partea de vânzare și post-
vânzare.

„Suntem nou intrați pe această
piață, chiar dacă mulți dintre potențialii
clienți ne cunosc deja. Transportatorii
din România vor trebui să ne per cea -
pă și în noua postură, de furnizor de
autocare de top, de soluții de transport
pentru segmentul turistic și interna țio -
nal. Lansarea Temsa Maraton în
România va transmite cel mai bine

acest mesaj”, a declarat directorul
general Anadolu Automobil Rom. 

Jest câștigă
popularitate
Așa cum am precizat, succesul

co mercial al Anadolu Automobil Rom,
în ultimii ani, este legat, în primul rând,
de transportul urban, iar, la acest ca -
pitol, modelul Karsan Jest cunoaște o
ascensiune spectaculoasă.

Numai în 2016 au fost comer cia -
lizate 14 asemenea autobuze, alte
proiecte aflându-se în derulare.

„Potențialul pentru modelul Jest
este mult mai mare. Dacă în fiecare
oraș s-ar dimensiona în mod corect
flotele și s-ar alege capacitățile de
transport optime pentru anumite ore
și trasee, Karsan Jest ar fi cel mai
potrivit produs. La început, nici noi nu
am anticipat succesul acestui model,
însă sunt operatori care ne-au con fir -
mat diminuarea semnificativă a con -
su mului de carburant datorită comple -
tă rii flotei de autobuze cu Karsan Jest.
De la costurile de achiziție și până la
cele de mentenanță și consum, Jest
aduce economii importante.

Consumurile constante pe o plajă
de 11,5-12,5 l/100 km, cu aerul con di -
ționat în funcțiune, capacitatea mare de
transport în raport cu dimensiunile și nu
în ultimul rând, designul prie te nos sunt
atuurile Jest”, a arătat Magda Peșu.

În acest context, nu este de mirare
faptul că sunt numeroase orașe care,

după ce au achiziționat primul lot de
Karsan Jest, au decis să achiziționeze
din nou acest model, Focșani și Su -
cea va fiind exemple în acest sens.

Sunt, de asemenea, și operatori
privați care utilizează Karsan Jest.

„Designul Karsan Jest este deo se -
bit, fiind apreciat de către călători. Nu
am avut un produs care să fie atât de
popular precum Jest. Nu a existat oraș
în care să oferim mașina spre testare
câteva zile și unde să nu apară măcar
intenția de achiziție”, a completat di -
rec torul general Anadolu Automobil
Rom.

Un alt model comercializat în țara
nostră este Karsan Atak, autobuz ur -
ban de 8 m, cu podea coborâtă. Acest
autovehicul a fost livrat la finalul anului
trecut în două orașe – Râmnicu Vâl -
cea și Brăila. 

Karsan oferă soluții și pentru trans -
portul interurban. „Pe zona de trans port
interurban, avem Karsan Star, însă nu
anticipăm investiții importante pe acest
segment anul acesta și nici anul viitor.
Suntem convinși că, atunci când piața
se va debloca, Star va reprezenta o
al ter nativă bună”, a spus Magda Peșu.

Nu doar România
Isuzu rămâne principalul furnizor

al Anadolu Automobil Rom, 19 unități
fiind livrate sau în curs de livrare de
la începutul acestui an. Principalele
contracte au fost semnate cu operatori
de stat, modelele vizate fiind NovoCiti,
Citibus și Turquoise.

„Există și alte licitații pe care le-am
câștigat, însă așteptăm soluționarea
contestațiilor. În plus, am câștigat de
curând o licitație pentru 3 autobuze
mar ca SOR. Sunt autobuze clasice,
cu motorizare diesel, de 10,5 m lun -
gi me, pentru transport interurban”, a
declarat Magda Peșu.

Amintim faptul că Anadolu Auto -
mobil Rom este autorizată de Isuzu și
Temsa să le comercializeze produsele
pe piețele din România, Ungaria și
Moldova. În acest sens, anul acesta
au fost vândute trei modele Isuzu
Turqoise în Ungaria.

„Ungaria este o piață funcțională.
Pentru Moldova, mai avem nevoie de
timp pentru a înțelege piața. Este dificil
inclusiv să găsești finanțare în acest
moment. Ne gândim că majoritatea
produselor second-hand care vor fi
înlocuite de operatorii de transport ro -
mâni ar putea fi comercializate în Mol -
dova. Ar reprezenta o variantă pentru
preluarea vehiculelor second-hand din
România, în regim buy-back”, a arătat
directorul general Anadolu Automobil
Rom.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro

Magda Peșu, 
director general Anadolu Automobil Rom:

„Comercializarea autocarelor de top reprezintă provocarea anului pentru
Anadolu Automobil Rom. Este o piață pe care se intră greu, însă suntem
siguri că vom convinge tot mai mulți transportatori din România, prin
fiabilitatea produselor și calitatea serviciilor post-vânzare.”
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P reluarea flotei de 10 autocare
Neo plan de către Memento
Bus a reprezentat un bun prilej

pen tru organizarea unui eveniment -
com pania a realizat pentru colabo ra -
tori și presă o scurtă excursie la Sina -
ia. Bineînțeles, autocarul a fost oprit
de către un echipaj ISCTR, care ne-a
reținut mai bine de jumătate de oră,
fără, însă, a depista nereguli.

Am folosit cuvântul „bineînțeles”,
deoarece reprezentanții Memento Bus
ne-au relatat că astfel de controale
au loc în fiecare zi și aproape la fiecare
cursă.

„Trebuie să îndurăm aceste con -
troale, dacă vrem să schimbăm fața
transporturilor românești!” - a afirmat
un reprezentant al companiei.

Mai multă vizibilitate,
însă nimic nou
Care este secretul succesului Me -

men to Bus, de ce a devenit cea mai
vânată companie de către autoritățile
de control și cum este posibil să con -
ti nue dezvoltarea în ciuda presiunilor
autorităților?

Merită, încă de la început, să
facem câteva precizări. Memento Bus
nu este prima companie de transport
rutier de călători care utilizează un
sistem similar cu cel din transportul
ae rian, cu prețuri diferențiate în funcție

de momentul plății călătoriei. De ase -
me nea, organizarea unor curse regu -
late sub umbrela documentelor speci -
fice curselor ocazionale reprezintă o
practică care a luat amploare în spe -
cial în ultimii trei ani, iar numărul com -
paniilor care utilizează această „opor -
tu nitate” este în creștere.

Diferența apare în dimensiuni –
Memento Bus realizează acest trans -
port „pe cai mari”. A gândit o campanie
de publicitate agresivă, utilizează o flotă
importantă de autovehicule, din care
nu lipsesc autocarele de top, și ope -
rează pe curse lungi, cu potențial mare
în ceea ce privește numărul călători.

În aceste condiții, era firesc să
stâr nească nemulțumirea și îngri jo ra -
rea transportatorilor deținători de li -
cențe de traseu.

Greu de combătut
În România, Ministerul Transportu -

ri lor (deci Statul) a decis ca transportul
național public regulat de pasageri să
se realizeze conform unui program de
transport, pe bază de licență de tra -
seu. Lucrurile sunt atât de clare, încât,
la prima vedere, orice încercare de a
„parazita” transportul licențiat este
sortită eșecului, mai ales că amenzile
sunt foarte mari.

Și totuși... fragilul echilibru între
ne voia de dezvoltare a firmelor și pac -

tul de neagresiune (adesea încălcat)
pe care se bazează întregul sistem
au dus la o formă de blocaj. Practic,
transportul regulat național a pierdut,
an de an, la capitolul competitivitate
și capacitate de a răspunde mai bine
nevoilor călătorilor. Transportatorii nu
pot schimba graficul de circulație, nu -
mărul curselor, stațiile, confortul și ca -
pacitatea mijloacelor de transport...
Sistemul a îmbătrânit!

Fluxuri noi de pasageri au fost
iden tificate, iar unii transportatori au
găsit metode să le deservească, așa
cum programul de transport național
nu putea să o facă.

În plus, dezvoltarea rapidă a teh -
no logiei moderne de comunicare
schimbă radical metodele de atragere
a călătorilor.

Un „pirat” clasic își parchează mi -
cro buzul sau autoturismul în apropie -
rea autogării și încearcă să deturneze
călătorii. Este ușor de reperat, înca -
sea ză bani pe loc... cu alte cuvinte,
este la îndemâna autorităților să îi
prindă. Și totuși, acest fenomen nu a
fost stopat niciodată!

O bună organizare, cu un circuit
al documentelor bine stabilit, prote -
jea ză aproape complet firmele care
rea lizează transport ocazional, chiar
dacă acesta maschează, de fapt,
curse regulate. Actualul context legis -
la tiv nu oferă metode sigure pentru

Am călătorit
cu Memento Bus
Cea mai titrată, cea mai surprinzătoare, cea mai controlată...
Memento Bus a devenit mai mult decât o simplă companie, acest
fenomen readucând în discuție principiile care ar trebui să guverneze
transportul național de călători.
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descurajarea fenomenului de către
autoritățile de control.

Iar înăsprirea regulilor privind
trans portul ocazional pare destul de
ris cantă, în condițiile în care operatorul
de transport are în general, un control
mi nim asupra grupurilor cărora le-a
închiriat autocarul.

Pe de altă parte, a continua con -
troalele „de descurajare”, fără a aplica
sancțiuni...

Mă întorc la experiența din auto -
ca rul Memento Bus – 30 de minute în
care pasagerii așteaptă, fără să în țe -
lea gă motivul; în ochii angajaților com -
paniei, este vorba despre un abuz, iar
pasagerii vor avea tendința să creadă
același lucru; echipajul ISCTR a pier -
dut 30 de minute, controlând un auto -
car nou, fără a găsi nici o neregulă...

Efectul pare, mai degrabă, să ducă
în direcția opusă celei scontate.

Capcană sau
oportunitate
Deja sunt transportatori care se

întreabă dacă Ministerul Trans por tu -
rilor își dorește cu adevărat să opreas -
că acest fenomen, dacă mai are ener -
gia și voința de a proteja proiectul pe
care l-a creat și gestionat pentru o
perioadă atât de lungă.

Totodată, este de remarcat faptul
că nu toți operatorii care folosesc
acest „vehicul” al curselor ocazionale,
pentru a realiza curse regulate, provin
din afara sistemului. Sunt firme care
deja mixează cele două posibilități -
au participat la atribuire, și-au se cu -
rizat traseele sau, eventual, au câști -
gat unele noi, însă continuă să se dez -
volte cu ajutorul „ocazionalelor”. Cu
alte cuvinte, nu vor să piardă startul.

Ne amintim cu toții că o situație
comparabilă a avut loc în 2007, atunci
când liberalizarea transportului inter -
na țional a permis mascarea unor
curse regulate naționale pe baza li -

cenței de transport internațional. La
acea vreme, mișcarea a pornit, se
pare, ca o dispută între două direcții
din cadrul MT, iar împăcarea părților
a adus și rezolvarea problemei.

Astăzi, fenomenul a apărut natural,
ca o oportunitate de business.

Pare paradoxal, însă sistemul de
atribuire al licențelor de traseu, menit
să protejeze interesele economice ale
titularilor recompensând, astfel, inves -
ti țiile realizate la momentul „zero”, a
de venit o capcană și, totodată, o mare
opor tunitate pentru cei din afara sis -
temului.

Unii consideră că posibilitatea de
a călători cu un euro reprezintă do va -
da clară de dumping și rețeta către
acumularea de pierderi. Însă lucrurile
nu stau așa. Dimpotrivă, este ca și
cum ai intra peste o piață virgină, fără
concurență, iar profitabilitatea are po -
tențialul să o depășească cu mult pe
cea obținută în cazul curselor inter -
na ționale de tip charter.

Este greu de anticipat ce s-ar
întâm pla dacă toată piața ar funcționa
astfel, însă orizontul de timp este
scurt. Dincolo de legislație, proceduri
și moralitate în business, Memento
Bus a ridicat ștecheta și tot mai mulți
că lători vor pretinde servicii asemă -
nă toare, la aceleași tarife. Va fi im po -
sibil să le explici că un deținător de
licență are un alt model de afacere și
trebuie să fie mult mai precaut atunci
când vine vorba de investiții, sau faptul
că Memento Bus a identificat o lacună
legislativă care îi permite să fie mult
mai rentabil. Liberalizarea devine,
astfel, un aspect înfăptuit, fără a mai
aștepta părerea celorlalți transportatori
sau acceptul oficial al autorităților.

Mai există apărători ai vechiului
sis tem, sau tot mai mulți se vor în -
ghe sui să prindă loc la masa trans por -
turilor „smart”?

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro

10 autocare Neoplan pentru Christian Tour
Începând din luna mai, Christian Tour, unul dintre cei mai importanți tour
operatori români și-a mărit flota cu 10 autocare noi Neoplan, valoarea
investiției fiind de aproximativ 3 milioane de euro.
Noua flotă include două modele de top ale gamei de autocare Neoplan -
Cityliner și Tourliner, ultimul dintre ele obținând, anul trecut, premiul IBC
(International Bus & Coach Competition) pentru confort. Foarte moderne,
confortabile și echipate pentru a îndeplini cele mai înalte standarde ale
clienților săi, autocarele Neoplan sunt dotate cu transmisie automată, scaune
premium pentru pasageri, sistem Wi-Fi, prize de alimentare de 220 V,
monitoare LCD. Autocarele sunt echipate cu sisteme de asistență pentru
șofer, cum ar fi: sistem de asistență la schimbarea benzii de mers (LGS),
asistență la frânarea de urgență (EBA), program electronic pentru stabilitate
pe șosea (ESP), Cruise Control, sistem navigație MAN Multimedia Coach
(MMC).
Autocarele au fost incluse în flota Memento Bus, divizia de transport a
Christian Tour Group. Vehiculele vor fi operate în special pe cursele lungi,
însă vor putea fi utilizate pe toate destinaţiile tour operatorului român, în
funcţie de necesităţi.
Christian Tour este unul dintre cei mai mari, importanți și experimentați tour
operatori din Romania, fiind activ la nivel european. În afară de România,
grupul deține reprezentanțe și în țări precum Marea Britanie, Spania, Grecia,
Polonia, Serbia, Ungaria, Moldova.
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D e-a lungul timpului, fiecare
lan sare a venit cu inovații me -
ni te să îmbunătățească sem -

ni fi cativ transportul de pasageri.
Sigur, există câteva valori generale

pe care Setra le-a respectat pe toate
au tocarele produse - confort, sigu ran -
ță, fiabilitate... Însă mare parte din
suc ces se datorează capacității Setra
de a răspunde ingenios nevoilor trans -
por tatorilor, la un anumit moment. Ast -
fel, privind în istoria brandului, ob ser -
văm acestă dorință puternică de a
inova, cu scopul precis de a oferi plus-
valoare operatorilor de transport.
Uneori a fost vorba despre o caroserie
mai ușoară, alteori despre un motor
mai puternic, sunt modele ce au oferit
capacitatea sporită de transport... Nu
este de mirare că, de la lansarea bran -
dului, în 1951, au fost comercializate
peste 107.000 de unități Setra.

Seria 500 a fost lansată într-un
mo ment în care transportatorii deve -
neau tot mai preocupați de diminuarea
costurilor și, astfel, reducerea con su -
mu lui de carburant a reprezentat o
pri oritate pentru Setra.

Rezultatul - o nouă surpriză, me -
ni tă să aducă plus-valoarea.

24 l/100 km
Modelul S 511 HD a fost pregătit

pen tru un test de consum autentic, cu
ma nechini fixați pe scaune și balast
în cala de bagaje, pentru a asigura
con diții reale de utilizare. Traseul a
fost unul echilibrat, incluzând porțiuni
de autostradă, drum național, precum
și oraș. Rezultatul vorbește de la sine
- 24 l/100 km.

Vehiculul testat, care poartă o fru -
moa să „haină” albastru Hawaii meta -
li zat, propune o lungime de 10,5 m.
Modelul de 4 stele S 511 HD este pro -
pulsat standard de un motor OM 470,
de 10,7 litri, cu șase cilindri în linie,
ca pabil să dezvolte o putere maximă
de 394 CP. Acesta este cuplat cu o
trans misie automatizată GO 250-8
PowerShift, care este disponibilă ca
dotare opțională în oferta Setra. Ca

Comasarea a două evenimente, unul de aniversare a 65 de ani
Setra și celălalt - un drive-test de consum cu ComfortClass Seria
500, a evidențiat, încă o dată, consecvența puternicului brand
german în a surprinde piața.

PPrriinncciippiiuull  SSeettrraa
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dotare standard, modelul vine echipat
cu o cutie manuală de viteze GO 201.

Cuplul maxim, de 1.900 Nm, poate
fi atins începând de la 1.100 rpm.
Raportul final lung de transmisie, de
i=3,583, pentru specificația standard,
permite motorului OM 470 să treacă
în viteza a opta la o turație de 1.189
rpm și la o viteză de 100 km/h. 

Sistemul de control predictiv al
lanțului cinematic – Intelligent Predic -
tive Powertrain Control (PCC) – iden -
ti fică topografia și intervine în strategia
de schimbare a treptelor de viteză.
Acest lucru este de natură să di mi -
nueze consumul de combustibil și emi -
siile de CO2 cu până la 4 procente, în
cazuri individuale fiind posibile eco -
no mii chiar mai mari de atât.

De altfel, întreaga clasă Setra
Com fortClass 500 demonstrează o
eficiență energetică demnă de invidiat,
testele realizate imediat după lansarea
acesteia indicând o reducere a con -
su mului de combustibil cu 8,2% com -
pa rativ cu predecesorul său EURO V. 

Confort și siguranță
Autocarul condus în cadrul drive-

testului are o capacitate de 30 de pa -
sa geri, aceștia putându-se bucura de
un confort superior, grație scaunelor
de tip „Setra Voyage Ambassador”.
Sunt disponibile, de asemenea, două
locuri destinate ghizilor. Importante
pen tru calitatea vieții la bord sunt și
bucătăria, situată în partea din spate
a vehiculului, precum și frigiderul din
partea din față, extrem de practice
atunci când este vorba despre călătorii
lungi. Tot în spatele vehiculului, în
partea dreaptă, este situată și toaleta,
care dispune de sistem de curățare cu
apă. Chiar dacă este extrem de com -
pact, autocarul oferă un spațiu gene -
ros destinat bagajelor, cu o capacitate
de 8 mc. 

Setra S 511 HD pune accentul
foarte mult și pe siguranța pasagerilor.
Astfel, demnă de remarcat este inte -
gra rea, la nivelul ramei șasiului, a unui
ele ment de protecție în cazul unei
coliziuni frontale (Front Colision Guard
– FCG). Alte importante sisteme pe
care le-am remarcat în echiparea
aces tui autocar sunt Programul Elec -
tro nic de Stabilitate – ESP, sistemul
de asistență la frânare – BAS, cel de
mo nitorizare a presiunii în pneuri –
TPM, adaptive cruise control – ART,
sau Active Brake Assist (ABA3). 

Conectivitate de
ultimă generație
Atunci când este vorba despre

vehicule de top – și nu numai, trebuie
să amintim și despre elementele de
conectivitate fără de care nu mai poate

fi concepută, astăzi, lumea în care
trăim. 

Coach MediaRouter, disponibil op -
țional, este un punct de acces WLAN,
care permite pasagerilor conectarea
dispozitivelor lor la internet. În plus,
două porturi USB permit furnizarea
de conținut media – cum ar fi prezen -
tări sau filme – prin intermediul WLAN. 

Vehiculul testat a fost, de ase me -
nea, echipat cu sistem telematic
FleetBoard. Cu ajutorul soluțiilor tele -
matice, poate fi identificat și exploatat
un potențial real de reducere a cos -
tu rilor. Aplicațiile au fost dezvoltate
special în vederea unui management
al flotelor eficient. Serviciile FleetBoard
includ numeroase funcțiuni pentru
optimizarea stilului de conducere și
pro ceduri, ca mijloace eficiente de a
redu ce uzura vehiculului și consumul
de combustibil, în același timp cu îm -
bunătățirea calității serviciilor. 

65 de ani de success 
Anul acesta marchează o triplă

ani versare pentru Setra: 65 de ani de
la lansarea autocarului cu caroserie
autoportantă S 8, 40 de ani de la lan -
sa rea seriei 200 și 25 de ani de la
intro ducerea seriei 300. 

Deși istoria Kassbohrer este cu
mult mai lungă, lansarea modelului S
8, în 1951, a marcat startul adevăratei
povești de succes, în cadrul căreia
mar ca a demonstrat o forță extra ordi -
nară pe drumul pionieratului, cele șase
serii ale sale schimbând lumea trans -
por turilor de pasageri. 

S 8, model din seria 10, a fost cel
care a dat numele de marcă Setra,
aces ta fiind o prescurtare a cuvântului
ger man „selbsttragend” (autoportant).
S 8 a fost primul autobuz cu caroserie
autoportantă, motor montat în partea

posterioară și tracțiune pe axa spate.
Seria 10 a inclus autocare turistice,
ve hicule destinate serviciilor regulate
și versiuni de transport urban. 

În 1967, a fost lansată seria 100,
com pusă din cinci modele. Aniver sa -
rea de 25 de ani a Setra a fost mar -
cată de introducerea seriei 200, cu
șase modele diferite, cu frâne disc
standard pe puntea față. În 1991, a
fost introdusă seria 300, seria 400 ve -
nind 10 ani mai târziu și aducând
peste 20 de modele. Cea mai recentă
ge nerație este seria 500, autocarele
ComfortClass și TopClass stabilind o
ștachetă foarte înaltă în ceea ce pri -
vește economia, eficiența costurilor,
con fortul și siguranța pasagerilor. 

Cei care doresc să realizeze o călă -
torie în timp, prin istoria Kass bo hrer și
Setra, sunt așteptați la centrul destinat
clienților din Neu-Ulm, unde o colecție
de vehicule clasice permite vizitatorilor
o privire mai de aproape asu pra celor
mai cunoscute modele din fiecare serie
în parte. Cel mai vechi exponat datează
din 1911, vehiculul fiind primul autobuz
în serviciu regulat din Ulm. Acesta este
expus în hala de livrare din Customer
Centre. În apro piere, centrul destinat
vehiculelor uza te, BusStore, a devenit
gazda per ma nentă a unor modele
clasice, precum mai sus amintitul S 8,
autobuzul cu numărul de șasiu 50.001,
un model S 150 panoramic, autobuzul
cu șasiul numărul 1 – model S 215 HD
sau, cel mai recent adăugat, un S 315
HDH, care a activat mulți ani sub
„bagheta” unui operator elvețian, pe
autostrăzile europene. 

Raluca MIHĂILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro

Radu BORCESCU 
Neu-Ulm, Germania

radu.borcescu@ziuacargo.ro
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Citaro cu gaz
pentru Madrid
Operatorul de transport public al municipalității din Madrid,
compania EMT, a comandat 82 de autobuze Mercedes-Benz Citaro
cu gaz natural. Acesta deservește capitala spaniolă ce numără
aproximativ 3,2 milioane de locuitori, fiind un utilizator cu tradiție al
tehnologiilor inovatoare folosite.

C omandând 82 de autobuze
Mer cedes-Benz Citaro NGT
(N a tural Gas Technology),

com pa nia municipală de transport
EMT Madrid (Empresa Municipal de
Trans portes de Madrid), continuă să
mizeze pe tehnologia prietenoasă cu
mediul înconjurător.

Parcul auto verde
Din cele 82 de vehicule coman -

da te, 40 reprezintă autobuze articulate
Mer cedes-Benz Citaro, alimentate cu
gaz natural, cu o lungime de 18 metri,
și 42 de autobuze rigide Mercedes-
Benz, cu o lungime de 12 metri, ali -
men tate, de asemenea, cu gaz na tu -
ral. Noul Citaro NGT își propune să

sta bilească noi standarde în ceea ce
privește interacțiunea cu mediul în -
con  jurător și gradul de confort. Este
apro bat fără restricții pentru utilizarea
ga zelor naturale din surse regene ra -
bi le, conform DIN 51624. Acest lucru
face ca amprenta de carbon să fie și
mai mică, deoarece funcționarea auto -
bu zelor cu gaz natural este, practic,
neu tră din punct de vedere al dioxi -
du lui de carbon. În plus, nivelul de
zgo mot al motorului cu gaz natural
este considerabil mai mic decât cel al
unui motor diesel. În funcție de con -
di țiile de drum, emisiile de zgomot
sunt cu până la 4 dB mai mici, mai pre -
cis nivelul de zgomot perceput este
aproape redus la jumătate. Ambii fac -
tori, emisii diminuate de CO2 și nivel

de zgomot limitat, recomandă noul
Citaro NGT pentru servicii prestate în
centrul orașelor aglomerate, precum
și zone rezidențiale sau cartiere vechi
ale orașelor, vizitate de un număr
mare de turiști. La Madrid, noile auto -
bu ze Mercedes-Benz cu gaz natural
com primat vor funcționa în oraș, inclu -
siv pe una dintre cele mai importante
străzi ale capitalei, Paseo de la Cas -
tel lana, situată în centru.

Reduceri
semnificative 
Elementul central al noului Citaro

NGT este motorul cu gaz natural com -
pri mat Mercedes-Benz M 936 G. Cu
o cilindree de 7,7 litri, este cel mai

EMT Madrid
Compania municipală de
transport are o flotă de 1.920 de
autobuze. Autobuzele acoperă
aproape un milion de kilometri
în fiecare an, transportând 425
de milioane de pasageri.
Rețeaua are o lungime de
aproximativ 3.600 km, cu circa
10.000 de opriri. Compania EMT
Madrid a fost fondată în 1947 și
este deținută în întregime de
către municipalitatea din Madrid.



com pact motor cu gaz natural din
clasa sa. Greutatea de doar 747 kg,
incluzând precatalizatorul, îl face un
exemplu de „manual” de reducere a
di mensiunilor. Motorul cu gaz natural
este bazat pe motorul turbodiesel de
ultimă generație, OM 936. Motorul
mono-combustibil instalat vertical, cu
șase cilindri în linie, funcționează cu
gaz natural comprimat sau biogaz.
Are o putere de 302 CP la 2.000 rpm,
oferind, în același timp, un cuplu ma -
xim de 1.200 Nm, între 1.200 – 1.600
rpm. Aceste cifre, în combinație cu
pu terea impresionantă, plasează mo -
to rul M 936 G la egalitate cu omologul
său diesel. În modul uzual de condu -
ce re, caracteristicile de putere și cuplu
rămân constante, de la ralanti, la apro -
ximativ 1.500 rpm. În plus, motorul cu
gaz natural oferă un ușor avantaj în
ceea ce privește puterea și cuplul. În
același timp, motorul cu gaz natural
de la Mercedes-Benz are emisiile de

CO2 cu până la 10% mai mici decât
cele ale unui motor diesel. Cu ajutorul
gazu lui natural folosit din surse rege -
ne rabile, amprenta de carbon este și
mai mică, deoarece autobuzele cu
gaz natural sunt practic neutre din
punct de vedere al dioxidului de car -
bon.

Silențios, economic
și compact
Aceste atribute ne spun că trans -

portul viitorului se va baza pe gazul
natural comprimat. Piața de autobuze

urbane din Europa de Vest se ridică
la aproximativ 10.500 de autovehicule
noi înregistrate pe an, în medie, și
rămâne constantă la acest nivel.
Segmen tul european specializat pe
au to bu ze urbane cu gaz natural în su -
mea ză, în prezent, aproape 1.000 de
uni tăți pe an. Mercedes-Benz se aș -
teap tă ca acest număr să crească și
mai mult în viitor, în lumina dezba te -
ri lor privind poluarea mediului în cen -
tre le urbane și conservarea resurselor.

Alexandru STOIAN
alexandru.stoian@ziuacargo.ro
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Hartmut Schick, șef
Daimler Buses și CEO

Evobus GmbH:
„La fel ca tehnologia noastră
diesel Euro VI, noua unitate cu gaz
natural este o tehnologie cu
producție standard accesibilă, prin
care acest obiectiv poate fi atins
deja într-o manieră economică.”
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Hyperloop
– de la SF la realitate

C hiar dacă, în calitate de trans -
por tatori, ne sperie per spec -
tiva ca lumea să nu mai aibă,

într-o bună zi, nevoie de serviciile
noas tre, evoluția tehnologiei nu poate
fi stopată. Iar dacă lucrurile merg
într-un sens favorabil dezvoltării so cie -
tății uma ne, care va avea la dispoziție
o mo dalitate de deplasare a bunurilor
și a persoanelor extrem de rapidă și
prie tenoasă cu mediul, cu toate te me -
rile noastre, mai devreme sau mai
târziu, lumea transporturilor se va
schim ba.

1.000 de kilometri 
pe oră
Hyperloop este denumirea gene -

ri că și marca înregistrată de către cor -

porația Space Exploration Techno lo -
gies (SpaceX) a unui sistem de trans -
port de mare viteză de bunuri și
pasageri prin intermediul unor tuburi,
prin care sunt propulsate capsule, cu
aju torul unor motoare cu inducție li ne -
ară și al unor compresoare de aer,
teh nonogie aparținând lui Elon Musk,
exe cutiv al companiei Tesla Motors. 

Liniile generale ale conceptului
inițial Hyperloop au fost făcute publice,
de către Tesla și SpaceX, prin inter -
me diul unui document preliminar, în
august 2013, care includea proiectul
unei rute de la Los Angeles la San
Fran cisco, în paralel cu autostrada
inter statală americană nr. 5. Analiza
pre liminară a indicat faptul că o astfel
de rută, de 560 km, ar putea fi par -
cur să într-un timp de tranzit de nu -

mai… 35 minute, la o viteză medie de
970 km/h, cu o viteză maximă de
1.200 km/h. Costurile preliminare pen -
tru această rută au fost estimate la 6
miliarde USD pentru varianta exclusiv
de pasageri și la 7,5 miliarde pentru
o variantă cu un diametru mai mare,
ca pabilă să transporte pasageri și
vehi cule, deși analiștii se îndoiau că
acest sistem poate fi construit cu acest
buget.

Tehnologia Hyperloop a fost lan -
sa tă cu sursă deschisă de către Musk
și SpaceX, fiind încurajați și alții să
preia ideile și să le dezvolte. Pentru
acest scop, au fost fondate mai multe
com panii și zeci de echipe inter dis ci -
pl inare, formate mai ales din studenți,
lucrează la dezvoltarea acestei teh -
no logii. 

Ideile prind viață
În prezent, sunt în dezvoltare mai

multe designuri pentru tuburi de tes -
ta re și pentru capsule, în acest an fiind
planificată și începerea construcției
unui prototip la scară 1/1, cu o lungime
de 8 km. În plus, în Nevada a fost
con struit un model la scară redusă,
pe un traseu de 1,6 km, primele teste
a vând loc în luna mai a acestui an. În
pre zent, în această lună, se des fă -
șoa ră o competiție între mai mulți pro -
iec tanți de capsule, la Spacex, Ca li -
fornia.

Ideea unor trenuri sau a altor mij -
loace de transport care să călă to reas -
că prin tuburi datează de mai bine de
un secol, deși calea ferată atmosferică
nu a reprezentat un succes comercial.
Abia Hyperloop-ul conceput de Musk
a făcut această idee viabilă din punct
de vedere economic. 

Musk a menționat pentru prima
dată că se gândește la un concept
pen tru un așa-zis „al cincilea mod de
trans port” în iulie 2012. Acest ipotetic
mod de transport de mare viteză ar
avea următoarele caracteristici: imuni -

V-ați întrebat vreodată dacă transporturile terestre convenționale
mai au vreun viitor? Răspunsul la această întrebare, și anume un
nou și inovativ sistem de transport, mai rapid și mai sigur, este mai
aproape decât ne așteptăm. Proiectul există, se află în teste și
poartă numele de Hyperloop. 
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ta te la condițiile meteo, lipsa completă
a pericolului de coliziune, viteză dublă
față de cea a avioanelor, consum e -
ner getic redus și stocuri de energie
pentru operare non stop. Numele de
Hyperloop a fost ales pentru că acest
sistem ar funcționa în buclă. Musk
crede că versiunile cele mai avansate
ar putea călători cu viteză sup er so ni -
că. De  asemenea, el crede că acest
sis tem poate funcționa atât supra te -
ran, cât și subteran. 

Designul inițial 
Conceptul operează prin pro pul -

sa rea unor capsule printr-un tub con -
tinuu fabricat din oțel, menținut în va -
cuum parțial. Fiecare capsulă plutește
pe un strat de aer cu o grosime de 0,5-
1,3 mm, injectat sub presiune, prin in -
ter mediul unui sistem similar cu acela
folosit la mesele de „air hockey”, cu
care ne jucăm la galeriile de distracții
din mall-uri sau parcuri de distracție.
Motoarele de inducție liniară situate
de-a lungul tubului vor accelera și de -

ce lera capsula, pentru a obține o vite -
ză potrivită pentru fiecare secțiune,
sistemul eliminând rezistența la rulare
și diminuând rezistența aerului. În ca -
drul conceptului Hyperloop, un venti -
la tor electric și un compresor de aer
vor fi plasate la „nasul” capsulei, pen -
tru a transfera activ aerul de înaltă
pre siu ne din partea din față către par -
tea din spate, împiedicându-l să se
acumuleze în față și să reducă viteza. 

În conceptul de nivel Alfa, cap su -
lele pentru transportul pasagerilor vor
avea un diametru de 2,23 m și vor fi
proiectate să atingă o viteză maximă
de 1.220 km/h, pentru a-și menține
efi ciența aerodinamică. Designul pro -
pu ne ca pasagerii să suporte o ac ce -
lerație inerțială maximă de 0,5 g, de
2-3 ori mai mult decât aceea a unui
avion comercial la decolare și ate ri za -
re. La aceste viteze nu va exista un
boom sonic. 

Întregul sistem poate utiliza ener -
gia solară, recoltată prin intermediul
unor panouri solare montate deasupra
tuburilor și stocată în baterii speciale,

pentru utilizarea pe timp de noapte
sau pe timp noros. 

Posibile rute
În afară de ruta amintită, Los An -

ge les-San Francisco, în SUA au mai
fost propuse și altele, pornind de la
Sa cramento, Anaheim, San Diego și
Las Vegas. Compania Hyperloop
Trans portation Technologies (HTT) est
una dintre cele care explorează aceste
posibilități, iar Hyperloop One a propus
o rută de la Los Angeles la Las Vegas.

Și în Europa au fost sugerate câte -
va rute, în ianuarie 2016. Delft Hyper -
loop a propus una de la Paris la Am -
ste rdam, iar o echipă de la Uni ver si tatea
Teh nologică din Varșovia eva luea ză po -
tențiale trasee de la Cra covia la Gdansk. 

HTT a semnat, de asemeena, o în-
țe legere cu guvernul slovac, în martie
anul acesta, pentru realizarea unor
studii de impact pentru potențiale co -
ne xiuni între Bratislava, Viena și Buda -
pesta. 

Iar începând cu luna mai, com pa -
nia rusească Russian Railways lu -
crează împreună cu Hyperloop One
la planificarea unei rute care să co -
nec teze Moscova și St Petersburg, în
special pentru transporturi de marfă. 

Trebuie să amintim, în final, și
faptul că există în studiu și alte sisteme
de transport prin tub, concurente cu
Hyperloop, cu care vom face cunoș -
tință cu alte ocazii. În orice caz, viitorul
sună destul de bine...

Sursa: Wikipedia
Traducerea și adaptarea: 

Raluca MIHĂILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro
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BERBEC 
(21 martie 
- 20 aprilie)

Nu veți putea sta locului
nici o clipă din cauza

drumurilor multe pe care nu le veți
putea ocoli. Este posibil ca toată
agitația să vă determine să vă
răzvrătiți împotriva șefului. Prea
multă muncă și teama de viitor vă
face să vă doriți să evadați din
lumea în care trăiți acum și să
luați totul de la început. Conduceți
cu prudență și purtați centura de
siguranță!

TAUR 
(21 aprilie 
- 20 mai)

Este o perioadă
favorabilă pentru călătorii

de relaxare. Alegeți-vă cu grijă
partenerii de drum și faceți tot
posibilul să evitați discuțiile
contradictorii, care pot degenera
în certuri serioase. Pentru că vă
simțiți foarte bine și aveți multă
energie, aveți tendința să uitați că
graba strică treaba. Fiți foarte
prudenți în trafic pentru a evita
accidentele.

GEMENI 
(21 mai 

- 20 iunie)

Încă o încercare ratată
de a pleca în concediul

binemeritat. Serviciul vă pune stop
la vacanță și start la drumuri lungi,
însă cu folos. Veți câștiga foarte
mulți bani, dar veți avea și ocazia
să-i cheltuiți pe toți. Spre sfârșitul
perioadei, vă veți simți fără vlagă,
storși de puteri. Faceți tot posibilul
să vă odihniți și, în nici un caz, nu
vă urcați la volan obosiți.

RAC 
(21 iunie 
- 22 iulie)

Veți călători foarte mult
în această perioadă, în

care veți face mari eforturi
pentru a vă reorganiza activitatea
profesională. Nu uitați că graba
strică treaba și încercați să nu
apăsați prea tare pe accelerație.
Drumurile lungi vă vor determina să
faceți excese alimentare, care includ
consumul de băuturi alcoolice și
apare tentația unor aventuri erotice.
Aveți nevoie de odihnă!

LEU 
(23 iulie 

- 22 august)

Trăiți într-o continuă
tensiune, care nu vă ajută

să vă echilibrați fizic și emoțional.
Este timpul să plecați într-un
concediu cu familia și faceți tot
posibilul ca, de data aceasta, să nu
fie o vacanță activă, așa cum
preferați de obicei, ci una de
recuperare fizică și psihică.
Relaxarea care vă cuprinde vă
determină să nu mai păstrați nici un
fel de secrete față de apropiați.

FECIOARĂ 
(23 august

- 22 septembrie)

Deși nu vă place să stați
toată ziua pe drumuri,

serviciul vă obligă să călătoriți mai
mult decât de obicei. Apare o sursă
neașteptată de venit, dar veți cheltui
banii fără să vă gândiți la economii.
Spre sfârșitul perioadei, obosiți și
fără rezerve financiare, vă veți gândi
să acceptați o propunere de slujbă
în străinătate, dar nu e o activitate
care să vă facă plăcere și nici
câștigurile nu sunt prea atractive.

BALANȚĂ 
(23 septembrie 
- 22 octombrie)

Nu este o perioadă
recomandată pentru

călătorii lungi. Eforturile depuse în
ultima lună la serviciu încep să vă
obosească și aveți tendința să
consumați băuturi alcoolice. Evitați
pe cât posibil acest lucru, în special
dacă sunteți nevoiți să parcurgeți
diverse drumuri cu mașina în
calitate de șofer: vă puteți pierde
permisul pentru multă vreme.

SCORPION 
(23 octombrie 
- 21 noiembrie)

Este o perioadă în care
simțiți nevoia să

întreprindeți proiecte
îndrăznețe, motiv pentru care nici un
drum, fie el cât de lung și obositor,
nu vă va speria. Relații tensionate în
cuplu, posibile aventuri erotice. Nu
aveți suficientă grijă de
dumneavoastră, dar aveți mult
noroc. Chiar și așa, nu exagerați cu
viteza și purtați întotdeauna centura
de siguranță.

SĂGETĂTOR 
(22 noiembrie 

- 21 decembrie)

Este o perioadă în care
câțiva prieteni apropiați și

câteva rude vă vor facilita sejururi
foarte plăcute la munte. Nu refuzați
nici o invitație: chiar dacă e vorba de
călătorii scurte, veți avea
posibilitatea să vă reîncărcați
bateriile. Aveți grijă, însă, de
sănătate: o răceală aparent banală
poate deveni periculoasă. În cazul în
care călătoriți cu mașina, nu uitați să
vă puneți centura de siguranță!

CAPRICORN 
(22 decembrie 
- 19 ianuarie)

Apare, pe neașteptate,
posibilitate de a pleca într-o

călătorie în străinătate sau veți primi
propunerea de a lucra la un post
peste hotare. Se pare că visele devin
astfel realitate. Totuși, dacă este
posibil, întrucât sunteți stăpâniți de
o stare de nervozitate combinată cu
neatenție, evitați să plecați la drum
lung cu mașina în calitate de șofer.
Acceptați să plecați cu un alt mijloc
de transport: avion sau tren.

VĂRSĂTOR 
(20 ianuarie 

- 18 februarie)

Când sperați că, în
sfârșit, ați scăpat de

corvoada drumurilor plictisitoare în
interes de serviciu și că puteți pleca
în vacanța mult așteptată, călătoria
de relaxare este amânată din motive
financiare. În plus, trebuie să-i
ascundeți partenerului faptul că
aveați de plătit anumite datorii către
prieteni și să găsiți o justificare cât
mai bună a utilizării fondurilor.

PEȘTI 
(19 februarie 
- 20 martie)

Nu e momentul potrivit
pentru concediul pe care

vi-l doriți cu ardoare. Ceva
probleme de sănătate și rezervele
financiare reduse vă împiedică să
faceți acest lucru. Se ivesc tot felul
de ocazii neprevăzute de a munci
mai mult, cu perspectiva de a primi
mai mulți bani, însă cu întârziere.
Chiar dacă sunteți frustrați de tot ce
vi se întâmplă, nu călcați prea tare
pedala de accelerație!

15 iunie - 15 iulie 2016






