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F iecare amănunt contează, pen-
tru a fi profitabil în afacerea de
transport - utilizarea tehnologi-

ilor moderne, pregătirea angajaților, op-
timizarea rutelor...

Însă, atunci când lucrurile merg bine
și volumele transportate cresc, șoferii
devin principala problemă.

Presiunea este din ce în ce mai ma-
re și, la nivelul întregii Europe, semna-
lele sunt tot mai îngrijorătoare.

Este greu de crezut ca vechea și
rudimentara metodă a creșterii salariu-
lui să mai poată rezolva problema. Pur
și simplu, nu mai sunt șoferi suficienți
la nivelul întregului continent, iar nevoia
crește accelerat.

Marile companii de transport care
au deschis sucursale în România, cu
scopul principal de a angaja șoferi sunt,
de asemenea, un factor perturbator.

Mai mult decât atât, organizarea
examenelor pentru atestatele profesio-
nale în sală unică va duce, probabil, la
un număr semnificativ de șoferi care
nu vor putea să mai profeseze. Exame-
nele nu mai sunt o simplă formalitate,
iar limitele intelectuale ale conducătorilor
auto (subiect care nu a preocupat prea
mulți angajatori) își vor produce efectele.

În plus, intrările de șoferi noi sunt
greu de anticipat. În primul rând, me-
seria de șofer este din ce în ce mai pu-
țin apreciată, iar acest aspect nu este
o noutate. Apoi intervine problema fi-
nanciară. În condițiile în care o persoană
dorește să devină șofer profesionist
doar pentru că nu a găsit ceva mai bun
și, în general, provine dintr-o familie cu
posibilități restrânse, apare întrebarea
- cum va reuși să acopere costurile le-
gate de obținerea documentelor nece-
sare (permis, atestat etc)?

Discutăm de peste o mie de euro,
fără nicio predictibilitate în legătură cu
perioada în care această sumă va fi re-
cuperată. Ne aflăm în fața unui blocaj
evident. Găsirea unei formule de finan-
țare a acestor costuri ar aduce o îmbu-
nătățire importantă pe piața muncii,
însă, într-o formă sau alta, firmele de
transport vor trebui să se implice.

Ìnsă adevărata cursă a firmelor de
transport nu ar trebui să fie angajarea
de noi șoferi, ci menținerea celor exis-
tenți. Iar aici sunt multe lucruri de făcut
pentru crearea unui mediu de lucru a-
tractiv. Să plecăm de la faptul că orice
angajat ar trebui să simtă că face parte
din familia pe care o reprezintă firma la
care lucrează, iar orice membru de fa-
milie are nevoie de aprecierea și pro-

tecția celorlalți. Managerii care vor răs-
punde mai repede și mai bine la aceste
deziderate își vor crește rata de retenție
a șoferilor, asigurându-și un avantaj
decisiv în fața concurenței.

Și aș mai face un comentariu. Majo-
ritatea firmelor depune eforturi impor-
tante pentru a face plecarea șoferilor
dificilă, însă, în condițiile în care atmos-
fera în interiorul companiei devine o pri-
oritate, orice angajat care nu își găsește
locul ar trebui, mai degrabă, încurajat
să plece, protejând, astfel, pe cei care
rămân. Nemulțumirea cronică reprezin-
tă un flagel în interiorul firmelor, iar
șoferii se pot contamina unii pe alții.

În acest sens, procesul de angaja-
re ar trebui să sufere, la rândul lui, mo-
dificări. Toate firmele de transport își do-
resc să angajeze șoferi buni și corecți.
În disperare de cauză, mulți au renun-
țat la „corecți”, iar, în ultima vreme, tot
mai mulți au relaxat și „buni”. Chiar și
așa, este de anticipat să scadă în con-
tinuare numărul aplicanților. Poate că
următorul pas ar trebui să fie căutarea
unor angajați buni, care, într-un viitor
cât mai scurt, să devină și șoferi eficienți.

A existat o vreme în care foloseam
adesea expresia „suntem prea săraci
pentru a cumpăra lucruri ieftine”. Mă
gândesc că șoferii au devenit o proble-
mă prea mare pentru a ne mai permite
utilizarea unui sistem simplu (ieftin) de
angajare și motivare (cum ar fi în ex-
clusivitate salariul).

Apreciere și protecție, încurajarea
plecărilor, transformarea procesului de
angajare dintr-unul pasiv, de așteptare,
într-unul activ, de depistare a potențialilor
angajați necesari firmei... sunt schimbări
importante de strategie, fără de care
succesul este greu de conceput. Iar ade-
văratele provocări abia încep să apară.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro
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TAXA DE TIMBRU,
ÎN VARIANTĂ NOUĂ,
DIN TOAMNĂ

Ministerul Mediului vrea să
introducă, din toamnă, o nouă
variantă a taxei de timbru, ce va fi
echitabilă pentru toată lumea,
promite ministrul Cristiana Pașca
Palmer.
„Lucrăm la o nouă variantă de taxă
de timbru. Avem un grup de lucru și
sper ca, până în toamnă, când

reintrăm în activitatea intensă pe
domeniul acesta, să venim cu o
variantă care sper să fie mai
echitabilă pentru toată lumea și
inclusiv pentru principiul ‘poluatorul
plătește’, care e de fapt
fundamentul unei astfel de taxe”, a
spus Palmer.
Ministerul Mediului anunța, în 13
iunie, că „a luat act de Decizia Curții
de Justiție a Uniunii Europene
(CJUE) din 9 iunie 2016 cu referire
la prevederile OUG 9/2013 privind
timbrul de mediu pentru
autovehicule iar în acest context a
fost constituit un grup de lucru, care
analizează eventuala modificare a
legislației existente, în concordanță
cu reglementările naționale și
europene în vigoare.
„În fapt, conform Deciziei, CJUE
declară că nu se opune ca un stat
membru să instituie o taxă pe
autovehicule care se aplică

autovehiculelor rulate importate cu
ocazia primei lor înmatriculări în
acest stat membru și
autovehiculelor deja înmatriculate în
statul membru respectiv, cu ocazia
primei transcrieri în același stat a
dreptului de proprietate asupra
acestora din urmă. Totodată, Curtea
se opune ca statul membru
respectiv să scutească de această
taxă autovehiculele deja
înmatriculate pentru care a fost
plătită, dar nu a fost restituită o taxă
în vigoare anterior declarată
incompatibilă cu dreptul Uniunii”,
precizau reprezentanții ministerului.

CAMIOANE INTERZISE
ÎN WEEKEND, PE A2

CNADNR interzice autovehiculele
mai mari de 3,5 tone, altele decât
cele destinate exclusiv transportului
de persoane, pe Autostrada
Soarelui (A2), și pe cele de peste
7,5 tone pe DN 39 de la Agigea la
Mangalia, în zilele de vineri,
sâmbătă și duminică, în perioada 1
iulie – 31 august. Restricția este
impusă vineri, între orele 12:00 și
24:00, și sâmbătă, între orele 6:00
și 14:00, pe tronsonul de drum
București (intersecția A2 cu Centura
București) – Fundulea – Lehliu –
Fetești – Murfatlar (intersecția A2 cu
DN3), pe sensul de mers București-
Constanța.
Aceeași restricție este impusă
duminică, între orele 12:00 – 24:00,
pe sensul de mers Constanța-
București și Fetești-Cernavodă.
Totodată, vehiculele cu masa
autorizată mai mare de 7,5 tone nu
au acces pe DN 39, între Agigea
(intersecția DN 39 cu DN 39A) și
intrarea în municipiul Mangalia, pe
ambele sensuri, vineri între orele
12:00 și 22:00, precum și sâmbătă
și duminică, între orele 6:00 și
22:00. Aceste vehicule nu pot
circula nici pe DN 22C, între
Murfatlar și Cernavodă, în zilele de
duminică, între orele 12:00 și 24:00.

SCUMPIREA RCA SCOATE
IAR TRANSPORTATORII ÎN STRADĂ

CUGETARE
„„CCeeii  mmaaii  nneemmuullțțuummiițții
cclliieennțții  rreepprreezziinnttăă  cceeaa
mmaaii  mmaarree  ssuurrssăă  ddee
iinnffoorrmmaarree..””

Bill Gates

„Pe fondul creșterii cu încă
70% a tarifelor RCA
comparativ cu luna ianuarie a
acestui an, Federația
Operatorilor Români de
Transport este somată atât de
catre membrii afiliați, cât și de
transportatorii neafiliați, să
organizeze pentru încă o dată
un protest de amploare în fața
Guvernului”, informează
FORT, într-un comunicat de
presă. „Ținând cont de
situația incredibilă la care s-a
ajuns din cauza inconștienței
și incompetenței de la nivelul
Guvernului și a Autorității de
Supraveghere Financiară și
luând act de solicitarea
imperativă venită din partea
pieței de transport mărfuri și
pasageri, Federația
Operatorilor Români de
Transport va depune o cerere
de autorizare a unui protest în
fata Guvernului României,
acesta fiind organizat imediat
ce autorizația va fi emisă”, se
mai arată în comunicat.
De asemenea, UNTRR solicită
Guvernului, Parlamentului,
Consiliul Concurenței și
Autorității de Supraveghere
Financiară (ASF) să ia măsuri

urgente împotriva creșterii
aberante a tarifelor la
asigurările RCA, după ce, de
la 1 iulie 2016, companiile de
asigurări au majorat din nou
prețurile polițelor RCA, iar
primele pentru camioane au
crescut la peste 20.000 de lei
pentru clasa B0.
UNTRR consideră că aceste
creșteri nu au la bază niciun
fundament economic, iar
companiile de asigurări au
profitat de faptul că piața RCA
este una captivă și au urcat
tarifele pentru transportatorii
rutieri până la un nivel la care
majoritatea firmelor sunt
împinse în faliment.
Ultimul exemplu de poliță RCA
primit de UNTRR din partea
unui membru arată cum
tarifele asigurătorilor au
crescut în numai un an cu
peste 150%.



SSppuunnee--țții  ppăărreerreeaa!!

Despre Macron

Despre
semestrul I
al anului
2016

Credeți că legea franceză privind salariul minim pentru
șoferi va afecta negativ transportul internațional?
1. Da. Chiar dacă performanțele financiare ale firmelor românești nu vor avea
mult de suferit, efortul birocratic va aduce o presiune suplimentară greu de
gestionat.
2. Da. Acest gen de abordare se va răspândi și în legislațiile altor țări,
diminuând mult avantajul competitiv al firmelor de transport din România.
3. Nu. Legea este prea alambicată pentru a fi respectată și nu va produce, în
mod real, efecte pe piață.
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Puteți transmite
comentariile

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

la secțiunea
„Întrebarea lunii”.

Am trecut deja de jumătatea lui
2016, iar ceea ce erau previziuni, a -
cum pu țin timp, ar fi trebuit să devină
cer ti tu dini deja. Pentru a avea o imagine
rea lă din piață, am adresat cititori lor
noștri întrebarea: „Cum a fost semes -
trul I pentru compania dum nea voas -
tră?”, răs punsurile fiind primite pe pa -
gina www.ziuacargo.ro/intrebarea-lunii.
După o multitudine de discuții despre
trendurile pozitive din piața de transport,
și cum toată lumea așteaptă „să se
mai dezmorțească lucrurile”, am aflat
că marea majoritate, reprezentată de
74 de procente, consideră că lucrurile
au mers mai slab pentru compania pe
care o reprezintă, în această primă
jumătate de an. Celelalte două opțiuni
de răspuns și-au împărțit în mod egal
procentele, câte 13% fiecare, astfel că
sunt foarte puțini cei cărora business-ul
le-a mers cel puțin la fel, în comparație
cu aceeași perioadă din 2015, la fel de
puțini și cei care au răspuns că le-a
mers mai bine. Din păcate, se pare că
planurile de aca să, anume estimările
pozitive din iarnă, nu prea s-au potrivit
cu cele din târg.
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SMART, OFFICIAL RIDE
PENTRU ELECTRIC
CASTLE

În perioada 14-17 iulie 2016, smart
este Official Ride  pentru Electric
Castle și conduce artiști de top la
Castelul Bánffy din Bonțida. Pentru
prima dată, modele smart fortwo
coupé, smart fortwo cabrio și smart
forfour vor asigura transportul oficial
pe domeniul Bánffy și vor da startul
distracției pentru cei peste 100.000
de fani „electrici” prezenți la Castel.
Electric Castle este primul festival
din România care a mutat muzica
electronică și concertele live pe
scenele outdoor sau indoor ale unui
castel. Nu mai puțin de 180 de
artiști locali și internaționali vor
concerta pe cele șapte scene
amenajate într-un decor
extraordinar. Skrillex, Sigur Rós,
Bring Me The Horizon, Bastille,
Paul Kalkbrenner, Gorgon City,
Enter Shikari sau Rusko sunt doar
câteva din marile nume conduse de
smart  în această vară la Castel.
smart își începe escapada la
Electric Castle cu sprijinul Autoklass
Pipera - Centru Autorizat de Vânzări
și Service smart, și Pony - primul
serviciu Car Sharing din România,
disponibil în Cluj-Napoca, și
propune participanților o mulțime de
concursuri și surprize. 

LANȚ CINEMATIC
ÎMBUNĂTĂȚIT, DE LA
VOLVO

În prezent, lanțul cinematic oferit de
Volvo Trucks este mai eficient ca
niciodată. Cu motoarele Euro 6 de
ultimă generație și cu transmisia
inteligentă integrată Volvo I-Shift,
Volvo Trucks face un pas înainte pe
calea către un transport eficient.
Motorul este un exemplu perfect
privind modul în care o serie de
mici progrese puse la un loc pot să
conducă la o îmbunătățire
semnificativă. Două dintre cele mai
importante actualizări sunt raportul
de compresie al motorului
îmbunătățit pentru versiunile D13
de 420 și 460 CP și noul
turbocompresor optimizat pentru
variantele 500 și 540 CP ale
motorului D13. Cantitatea de
combustibil economisită cu ajutorul
îmbunătățirilor recente depinde de
specificațiile tehnice ale
autocamionului și de domeniul de
activitate. Pentru un Volvo FH
folosit la transportul de cursă lungă,
consumul de combustibil poate fi
redus cu până la 3 procente.
Pentru transporturi grele, cum ar fi
transportul forestier, economia de
combustibil poate fi mai mare dacă

motorul este combinat cu sistemul
de transmisie I-Shift cu trepte de
forță, recent lansat de Volvo
Trucks, și cu sistemul de ridicare a
punții în tandem, unica punte spate
motoare liftabilă. Îmbunătățirile
aerodinamice aduse cabinei sunt
de asemenea, factori importanți
care contribuie la reducerea
consumului de combustibil.
Rezistența la înaintare crește în
mod exponenţial cu viteza. De
exemplu, prin dublarea vitezei,
forțele aerodinamice cresc de patru
ori, ceea ce influențează
considerabil consumul de
combustibil al autocamioanelor.

EDIȚII SPECIALE
OLIMPICE DE LA
RENAULT

Renault România a lansat ediția
limitată de autoturisme Renault
Olimpic, inspirată de Jocurile
Olimpice de la Rio. În total, 450 de
modele Renault – Kadjar, Captur și
Clio sunt disponibile pentru publicul
larg. Totodată, medaliații de la Rio
vor fi recompensați cu autoturisme
din ediția limitată, prin parteneriatul
dintre Renault și Comitetul Olimpic
și Sportiv Român (COSR). Astfel,
sportivii care vor urca pe cea mai
înaltă treaptă a podiumului olimpic
în cadrul Jocurilor Olimpice de Vară
din acest an vor fi recompensați de
Renault Commerciale Roumanie cu
autoturisme Kadjar, cei medaliați cu
argint vor primi cheile modelului
Captur, în timp ce sportivii distinși cu
medalii de bronz vor primi din partea
Renault automobile Clio. Toate
autoturismele fac parte din seria
limitată Renault Olimpic, care se
distinge printr-o echipare
suplimentară și elemente de design
inspirate din motivele Olimpiadei de
la Rio. Linia de design a fost creată
de specialiștii din cadrul Centrului de
Design Renault din București,
pentru a celebra valorile olimpice și
performanța sportivilor români.
Astfel, pavilionul si oglinzile
exterioare au un design dedicat
desprins din universul olimpic,
badge-ul lateral reproduce logo-ul
Team Romania, iar pragurile sunt
ornate cu numele modelului.
Versiunea Olimpic a lui Kadjar
pleacă de la prețul de 17.700 euro
pentru varianta de motorizare TCe
130. În cazul Captur Olimpic, prețul
pornește de la 12.500 euro pentru
varianta de motorizare TCe 90.
Versiunea Olimpic a lui Clio pleacă
de la prețul de 9.850 euro pentru
varianta de motorizare SCe 75.

Cel mai mare reprezentant al
gamei de vehicule comerciale
ușoare a Volkswagen,
modelul Crafter, va fi lansat în
această toamnă. Bazat pe un
design modern, stilul noului
Crafter promite un înalt grad
de funcționalitate și
atractivitate, precum și un
nivel ridicat de calitate a
materialelor folosite. Noul
Crafter este un vehicul
complet schimbat. În acest
sens, experții de la
Volkswagen Autovehicule
Comerciale au cerut părerea
utilizatorilor și clienților cu
privire la nevoile și ideile pe
care le au în privința noului
model. Pe baza informațiilor și
viziunii lor, au fost definitivate

cerințele care au dus la
modelarea noului Crafter.
Specialiștii din Hanovra i-au
însoțit în mod frecvent pe
șoferi în drumurile lor, fiind
alături de ei mii de kilometri.
Inginerii germani au încercat
să creeze o armonie cât mai
bună între spațiul util și
dimensiunile mașinii,
rezultând un coeficient de
rezistență de 0,33, cel mai bun
din această clasă.

NOUL CRAFTER, DESIGN COMPLET NOU
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„D ânsul este un manager
cu un CV impresionant,
a pus pe picioare Centrul

de Cercetare Tehnologică de la Re -
nault, are experiență managerială în -
de lungată și în alte companii, mai ales
din industria automobilului, și, cu expe -
riența managerială pe care o are, con -
si der că poate să vină cu un impuls
nou și să fie în măsură să grăbească
anumite proiecte pe care le avem la
Mi nisterul Transporturilor”, și-a argu -
men tat premierul Cioloș decizia. 

Sorin Bușe are o experiență de
peste 25 de ani în industria auto glo -
ba lă, între septembrie 2010 și mai
2015 fiind vicepreședinte al Inginerie
Renault Globale și directorul general
al Renault Technologie Roumaine
(RTR). Anterior, în perioada iulie 2009
– septembrie 2010, el a fost director
ge neral adjunct al RTR, iar, între sep -
tem brie 2008 – iunie 2009, inginer șef
adjunct pentru Rusia. Emigrat în Ca -
na da în perioada 1990 - 1996, Sorin
Bușe a lucrat în industria nord-ame -
ri cană a automobilelor, prestând și
ser vicii de inginerie contractate de Ge -
neral Motors. 

Cu un asemenea trecut, noul mi -
nis tru al Transporturilor satisface toate
așteptările, dar, mai ales, pentru mult
tărăgănata autostradă Sibiu – Pitești,
care se află încă la faza de revizuire
a Studiului de Fezabilitate. Premierul
Dacian Cioloș a spus conducerii uzinei
Dacia că acesta va fi gata abia la sfâr -
și tul acestui an. „A trebuit să prelungim
contractul pentru finalizarea lui, din
cau za modului defectuos cum el a fost
gândit și licitat de la început”, a spus
pre mierul Dacian Cioloș. „Știu că aici
este unanimitate, atât conducerea Uzi -
nei Dacia, cât și muncitorii (sindicatele)
sunt direct interesați de avansarea
proiectului autostrăzii Pitești - Sibiu.
Am confirmat conducerii Uzinei că
acest proiect rămâne în prioritățile pe
care le avem în ceea ce privește con -

struc ția de autostrăzi. Avem și finan -
ța rea. (…) Obiectivul nostru este ca,
până la sfârșitul anului, să fie terminat
un studiu de fezabilitate bun și consis -
tent, care să permită, apoi, un proiect
tehnic și construirea autostrăzii, astfel
încât calendarul existent în Master
Planul de Transport să poată fi men -
ți nut”, a precizat premierul. Totodată,
pro iectul de autostradă va fi și parte
Legii Centenarului, care va vea o com -
po nentă de infrastructură prioritară
pentru România, a adăugat Cioloș.

Proteste pentru
autostradă
În 7 martie, pentru a treia oară în

ultimii ani, peste 10.000 de angajați ai
Uzinei Dacia, dar și de la alte între -
prin deri și firme argeșene, au protestat
în centrul orașului Mioveni împotriva
tergiversării lucrărilor de construire.
CNADNR a anunțat că revizuirea SF
este programată a fi încheiată „până
la 15 decembrie 2016”, astfel că abia
în anul 2017 va fi lansată licitația pen -
tru constructor, iar lucrările vor începe
în 2018. Potrivit Ministerului Fondurilor
Europene (MFE), segmentul de auto -
stra dă Sibiu – Pitești va costa 1,67
miliarde euro și va primi finanțare din
Programul Operațional Infrastructură
Mare (POIM). Semnarea contractului

de finanțare este estimată să se în -
tâm ple abia în trimestrul 3 al anului
2017. Data planificată pentru înce pe -
rea implementării este trimestrul 4 din
2017, iar, în prima parte a anului 2018,
este de așteptat să fie semnate pri -
mele contracte de lucrări.

Revizuirea SF,
de aproape
9 milioane euro
Vechiul Studiu de Fezabilitate da -

tea ză din anul 2008 și a fost aprobat
prin Hotărâre de Guvern, însă
CNADNR a considerat că nu mai este
bun și a scos la licitație revizuirea lui.
Cos turile sunt de peste 8,7 milioane
de euro, cu TVA. Licitația a fost lansată
în vara lui 2014, iar câștigătorul a fost
anunțat în februarie 2015: Asocierea
SPEA Ingegneria Europea SA Milano
Italia Sucursala Bucuresti & Tecnic
Con sulting Engineering Romania
SRL. Contractul a fost semnat în 15
iunie 2015.

În 8 februarie anul acesta,
CNADNR a înființat, prin dispoziția
nou lui director general interimar, Că -
tă lin Homor, o Unitatea de Imple men -
tare a Studiului de Fezabilitate.

Magda SEVERIN
magda.severin@ziuacargo.ro

La nici o săptămână de la vizita la uzina Dacia Pitești, premierul
Dacian Cioloș l-a demis pe ministrul Transporturilor, Dan Costescu,
și l-a numit în locul lui pe Sorin Bușe, fost director general al
Renault Technologie Roumaine (RTR).

Șansa autostrăzii Sibiu - Pitești 
Sorin Bușe, de la
Renault, la Ministerul
Transporturilor

Sorin Bușe
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E ste o lege „soră” cu MiLoG din
Ger mania și se aplică pentru
ope rațiunile de transport rutier

in ternațional efectuate pe teritoriul
Fran ței - cabotaj, transport interna țio -
nal, transport intracomunitar, cu ex -
cepția operațiunilor de tranzit și a
trans porturilor ocazionale de persoane
cu autocarul, având ca origine un alt
Stat Membru și finalizate în afara Fran -
ței.

Uniunea Națională a Transporta -
to rilor Rutieri din România (UNTRR)
a atras atenția că nu există un cadru
legal clar pe care să îl urmeze trans -
por tatorii români în vederea respectării
aces tei legi și solicită autorităților ro -
mâ ne să intervină pentru suspendarea
aplicării Legii Macron, considerând că
Franța încalcă suveranitatea unui Stat
Membru UE față de alt Stat Membru. 

Transportatorii români trebuie să
își angajeze un reprezentant în Franța,
să întocmească certificate de detașare
a șoferilor, în limba franceză, și să își
organizeze sistemul intern de rapor -
tare a salariilor conform legislației fran -
ceze și românești în vigoare. Totodată,
re prezentantul trebuie să păstreze
încă 18 luni de la încetarea activității
fir mei de transport rutier în Franța do -
cu mentele menționate. 

Formulare imposibile
„Pentru absența dovezii de de ta -

șa re la bordul vehiculului sau pentru
ne conformitatea acestuia, amenda
este de 750 euro, iar pentru absența
con tractului de muncă al salariatului
sau a convenției de punere la dispo -
zi ție a salariatului, amenda este de
450 euro. Totodată, valoarea amenzii
nu va depăși 2.000 euro per angajat
de tașat și nu va fi mai mult de 4.000
euro în cazul repetării într-un an de
la data notificării primei amenzi. Va -
loa rea totală a amenzii nu poate de -
păși 500.000 euro. Formularele sunt
imposibil de completat, având în ve -
de re că trebuie evaluată activitatea
șofe rului pe 6 luni în avans, cu dife -
rențe orare aferente sărbătorilor lega -
le, zilelor de duminică, cu diferențe în
funcție de masa maximă autorizată a
au tovehiculului, precum și în funcție

de vechimea șoferului în firmă”, pre -
ci zează UNTRR. 

Totodată, reprezentanții Uniunii
atrag atenția că „măsurile protec țio -
niste în transporturile rutiere, adoptate
de țări precum Franța sau Germania,
ur măresc majorarea costurilor de ope -
rare ale transportatorilor români, pen -
tru a le reduce competitivitatea și, în
fi nal, a-i elimina de pe piață, și nu
creș terea bunăstării pentru șoferii pro -
fesioniști”.

„Tocmai pentru că aceste legi în -
calcă reglementările europene, Co mi -
sia Europeană a deschis o procedură
de infringement împotriva Germaniei
și a luat, în luna iunie, măsuri legale
îm potriva Franței. Din cauza peri -
colului că aceste măsuri naționale vor
conduce la o fragmentare a pieței UE,
miniștrii transporturilor din 11 State
Mem bre, printre care și România, au
adresat o scrisoare comună CE. Con -
si derăm că, în aceste momente ten -
sio nate pentru Europa și unitatea sa,
atât presa din România, cât și cea
europeană, are datoria să informeze
corect cititorii”, amintește UNTRR. 

Pretext
Problema garantării unui salariu

minim șoferilor profesioniști este nu -
mai un pretext, precizează UNTRR,
care oferă și explicațiile: „Șoferii ro -

mâni care lucrează în UE au un venit
lunar de 1.700 euro, care, conform
sta tisticilor, este peste venitul lunar
ob ținut de 98% dintre angajații din Ro -
mânia - și aceasta în condițiile în care
firmele de transport rutier din România
au venituri cu 30-50% mai mici decât
fir mele din Vest. Firmele de transport
rutier din România merg între Fran -
ța/Spa nia/Germania cu 1 euro/km, iar
cu un șofer pe camion se pot face
12.000 km lunar. Francezii au legea
costului de referință și, pentru aceeași
ac tivitate, firmele franceze au cost de
referință 1,54 euro/km, iar tariful fac -
tu rat către client include costul de re -
fe rință și marja firmei de transport.
Dacă firmele din România, care lu -
crea ză pe aceleași relații, ar obține
un tarif cu 0,5 euro/km mai mare, ar
re zulta un plus de 6.000 euro lunar,
din care ar avea cu ce plăti în plus și
șoferul, și locul de cazare. De ase -
me nea, trebuie amintit că, astăzi, ca -
mioa nele au încălzire/răcire staționară,
pat, microunde, frigider și toți șoferii
dorm în cabină. Dar cât timp sindi ca -
tele doar cer mai mult, iar firmele sunt
puse la colț în UE, nu prea au din ce
oferi. Trebuie căutat un echilibru, fir -
mele au nevoie de șoferi, iar șoferii,
de firme”. 

Magda SEVERIN
magda.severin@ziuacargo.ro

La 1 iulie, a intrat în vigoare Legea Macron, o mare provocare
birocratică pentru transportatorii care tranzitează Franța,
deoarece sunt obligați să le plătească propriilor șoferi salariul
minim din această țară.

MACRON, o nouă
provocare

Autoritățile franceze au decis să
acorde o perioadă de acomodare de

3 săptămâni, până în 22 martie, în
care nu se vor aplica sancțiuni, chiar

dacă vor fi făcute verificări.
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L otul 1 are 17 km, iar, până
acum, a fost finalizată proiec -
ta rea pentru Secțiunile B (km

14 - km 17) și C (km 0 - km 0+300)
și pentru Nodul Rutier Sebeș. Traseul
tra versează localitățile Sebeș, Alba
Iulia și Ciugud, iar lucrările includ nodul
rutier Alba Sud și 4 poduri - cel mai
ma re, peste râul Mureș, urmând să
mă soare 622 m. Investiția presupune
și angajarea a 320 de persoane din
zonă. Contractul, de 541.739.137,21
lei, a fost atribuit Asocierii Impresa
Piz za rotti & C SPA Pomponio Con -
struc ții SRL. Lotul 2 are 24,25 km, iar,
pentru sectoarele 2 și 3, au fost emise
autorizațiile de construire în 5 aprilie
anul acesta. Antreprenorul este Aso -
cie rea Aktor SA - SC Euroconstruct
Trading SRL, iar contractul are va loa -
rea de 549.332.494 lei.

Lotul 3 are 12,45 km iar traseul său
străbate municipiul Aiud. Proiectul
prevede realizarea a două noduri
rutiere, care vor lega autostrada de
DN1: Nodul Aiud (km 44+730) și No -
dul Unirea (km 53+215) și 20 de po -
duri, dintre care două, de 713 m și
respectiv 702 m, peste râul Mureș. An -
tre prenor: Asocierea Tirrena Scavi SpA
- Societa Italiana per Condotte D’Acqua
SpA. Cost: 420.511.921,44 lei.

Lotul 4 are 16,3 km (între km
53+700 – km 70) și va fi construit pe
raza județului Alba de Asocierea S.C.
PORR Construct S.R.L. - PORR Bau
GmbH, pentru 470.004.894 lei.

Derocare pe DN66
Bumbești Jiu -
Petroșani
Pe DN66 se execută lucrări de de -

ro care între localitățile Bumbești Jiu –
Petroșani, între km 93+500 – km 126.
Circulația rutieră se închide până la 1
august în fiecare zi, de luni până vineri,
între orele 9.00 – 18.00 pentru toate
ca te goriile de vehicule, cu excepția
auto vehiculelor destinate transportului
public de persoane (microbuze, auto -
bu ze). Contractul pentru reabilitarea
celor 33,5 km a fost semnat de
CNADNR, în 5 iulie 2012, cu aso cie -
rea de firme Copisa Constructora Pire -
naica SA – Chiruli Andrea Impresa In -
dividuale – Coremi Inter SA și are

val oarea de 149,7 milioane de lei.
Durata executiei lucrărilor, de 24 de
luni, a fost depășită din iulie 2014. 

Alt contract pentru
Lotul 4 al DN18
Moisei - Iacobeni 
La 3 ani de la abandonarea rea -

bi litării DN18 Moisei – Iacobeni de că -
tre firma israeliană Shapir Structures,
CNADNR a angajat alt constructor
pentru remedierea lucrărilor existente
și finalizarea celor rămase la Lotul 4
Cârlibaba – Iacobeni (km 199+400 –
km 220+088). Contractul, în valoare
de 59.840.261,94 lei, fără TVA, a fost
atribuit Asocierii SC Autotehnorom
SRL – SC OPR ASFALT SRL – SC
PROCAD SRL. 

Pasajul Domnești,
liber la construire
Consiliul Național de Soluționare

a Contestațiilor a respins contestațiile
depuse de S.C. Drumuri și Poduri
Gheor gheni S.R.L. și Impresa Con -
stru zioni Giuseppe Maltauro S.P.A.,
la licitația privind proiectarea și exe -
cu ția Pasajului Suprateran pe DJ 602
Centura București - Domnești. Practic,
CNSC a păstrat decizia anterioară,
din noiembrie 2015, prin care a fost
de semnată câștigătoare oferta Aso -
cierii S.C. Straco Grup S.R.L. - S.C.
Com nord S.A. - S.C. Specialist Con -
sul ting S.R.L. Pasajul va avea 257,49
metri și va fi construit în 2 ani. 

Centura București,
autorizată 
și pe exproprieri
Ministerul Transporturilor a eli be rat,

în sfârșit, autorizația de construire pen -
tru toate zonele expropriate din Cen tura
Rutieră București, de 8,6 km, între
Autostrada București – Pitești (A1) km
55+465 și pasajul Chitila (DN7).
Lucrările, în valoare de 9.852.418 lei,
cu prind și reamenajarea in tersecțiilor
de la km 58, km 61,4 și km 63.

Muncă reluată pe
șantierele DN76
Constructorii loturilor 1, 2, 4 și 5

ale DN76 Deva – Oradea au reluat
lucrul și promit să termine partea ca -
rosabilă până la sfârșitul anului. Lotul
1 Șoimuș – Brad (km 0 - km 30+436)
este executat 60% de Asocierea Se -
lina și Doprastav. Lotul 2 Brad – Ionești
(km 35+432 – km 55+425) are stadiul
fi zic de 95% și este executat de PORR
Bau GmbH. Lotul 4 Vârfurile - Ștei
(km 69+350 – km 102+660), de 33,31
km, este executat 47,20% de SC Con -
struct Mod SRL. Lotul 5 Ștei – Beiuș
(km 102+660 – km 133+660), de 28
km, este executat 51,19% de Aso cie -
rea AZVI/AZCALE. Loturile 3 Ionești
– Vârfurile (de 14 km) și 6 Beiuș –
Oradea (de 47 km) au contractele
reziliate din 2015.

Magda SEVERIN
magda.severin@ziuacargo.ro

CNADNR a emis autorizațiile de construire pentru toate cele patru
loturi ale Autostrăzii Sebeș - Turda, ale căror lucrări fuseseră
sistate în octombrie 2015.

Lucrările la Autostrada
Sebeș –Turda, deblocate
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C hiar dacă lucrurile se schim bă,
prețul, singurul element de
care se ținea cont în trecut,

rămâne foarte important, modul în care
se vindea punându-și încă am pren ta
asupra pieței. „În trecut, puține com -
panii aveau reprezentanți de vân zări
dedicați 100%. Persoane mobile vizitau
potențiali clienți, să-și prezinte serviciile
și să le afle nevoile. Clienții postau măr -
furile pe bursă, iar firmele de transport,
prin intermediul ope ra to rilor (persoane
statice), sunau și ofereau camioane. În
același timp, trans por tatorii postau dis -
po nibilitatea pri vind camioanele, iar fir -
mele care aveau mărfuri sunau și nego -
ciau ta rifele. Aceste 2 procese aveau
loc si multan, cel care era mai rapid și
mai no rocos având câștig de cauză.
Aceas ta a fost perioada cerere - ofertă
(tranzacțională), iar prețul era cel mai
puternic vânzător”, își amintește Cătălin
Chelaru. El a adăugat că, ulte rior, trans -
por tatorii și-au propus să se curizeze
anu mite colaborări și au an gajat repre -
zentanți de vânzări, care să se asigure
că toți clienții sunt mul țu miți și, totodată,
să atragă alții noi. În paralel, au aparut
și noi cereri din par tea clienților, unele
venite de la ma rii retaileri, care și-au
dezvoltat re țe le de magazine în toată
țara. „Repre zen tanții de vânzări obți -
neau aceste solicitări de la clienți și se
în torceau cu soluții. Am trecut, astfel,
la un nou sistem de lucru, și anume

afla  rea ne vo i lor și oferirea de soluții
(vân  zarea con sultativă)”, a mai spus
directorul co mercial Pall-Ex România,
subliniind că ambele situații prezentate
sunt vala bile și astăzi și nu vor dispărea.

Totul se reduce la
nivel de documente 
Perioada în care numai prețul con -

ta a triat piața, ducând la dispariția celor
care nu au știut să își calculeze costu -
ri le, accepând tarife care nu le aco pe -
reau, a apreciat Adriana Pălă șan. „În
ace lași timp, s-a creat un seg ment de
transportatori profesioniști care au
câștigat experiență în special lucrând
în afara României, cu un ma na gement
capabil să evalueze costu ri le. Cererea
și oferta ar trebui să fie ne gociate în
con dițiile în care ambele părți știu ce în -
seamnă costurile”, a su bliniat ea, adău -
gând că marii benefi ciari care au creșteri
frumoase și își doresc să se poată
dezvolta fără stres au nevoie de servicii
oferite de compa nii care să le ofere
siguranța că lucru rile se vor întâmpla
așa cum sunt pla ni ficate. Iar în această
categorie nu se află numai segmentele
de fast mov ing sau automotive. 

Problema prețurilor rămâne, însă,
im portantă, în condițiile în care, pentru
contractele mari, cărăușii români intră
în concurență directă cu cei din alte
state europene. Astăzi, se recurge din

ce în ce mai mult la licitații electronice,
rea lizate la nivel de grup, iar, în aceste
condiții, oricât de bun ești pe țara ta
sau pe plan internațional, nu ai nici o
șan  să, dacă nu ești invitat sau nu știi
de licitație. Nu vei putea prelua o co -
man dă de transport decât în calitate de
sub contractor. „Licitațiile pot fi câș tigate,
la nivel internațional, cu tarife foarte
mici, de companii care vor sub con tracta.
Iar această situație este va labilă inclusiv
pentru segmentele aerian sau contai -
ne rizat. Deși o com panie, chiar din in -
dus tria auto, a lucrat timp de ani de zile
cu un anumit transportator sau casă de
expediții, furnizorul de servicii poate
pierde con tractul de azi pe mâine, pen -
tru că, la nivel de grup, s-a decis să se
cen tra lizeze activitatea și o altă com -
pa nie preia contractul. Totul devine o
pro blemă de resurse optimizate la nivel
global, în condițiile în care sunt numite
o persoană sau un grup de persoane
care realizează aceste operațiuni pentru
toate țările. Astfel, pot intra în România
companii care nu au abordat niciodată
această piață”, a arătat re pr e zentanta
Supply Chain Mana ge ment Center.

În situația unor astfel de achiziții,
nu mai există relații personale, nimeni
nu va mai lua referințe de pe piață pri -
vind seriozitatea companiei furnizoare.
Totul se reduce la nivel de documente.
„Astăzi, trebuie să fii certificat, să ai toa -
te hârtiile în regulă, iar viitorul nu este

Cum se vând serviciile de transport? Cum ar trebui să fie vândute? Care sunt
punctele pe care atât vânzătorul, cât și cumpărătorul ar trebui să pună accentul,
astfel încât să nu aibă surprize odată contracul încheiat? Încotro ne îndreptăm?
Sunt întrebări la care am căutat răspusul împreună cu Adriana Pălășan -
Managing Partner Supply Chain Management Center, Bogdan Militaru - Director
Comercial International Lazăr Company și Cătălin Chelaru - Director Comercial
Pall-Ex România, invitați în cadrul conferinței Ziua Cargo de la Poiana Brașov.

CCuumm  ssee  vviinnddee
ttrraannssppoorrttuull



E
V

E
N

IM
E

N
T

bun pentru cei care nu învață că, foarte
rapid, trebuie să se asocieze, să se
certifice, să aibă un plan foarte bun de
dezvoltare a personalului, pen tru că, în
mo mentul în care participă la o licitație,
trebuie să demonstreze că au în spate
o echipă care să le sus țină activitatea.
Știu cazuri pe piață unde erau vizate
servicii logistice, inclusiv transporturi,
în care clientul a re fuzat oferta unei
com panii, foarte se rioase de altfel, pen -
tru că, în cazul în care câștiga contrac -
tul, ar fi trebuit să își dubleze cifra de
afa ceri, ceea ce ar fi dus, cel mai pro -
ba bil, la du bla rea personalului.”

Disciplina din
companie, la baza
negocierilor
O mare problemă o reprezintă, po -

tr i vit Adrianei Pălășan, disciplina în ca -
drul companiilor care, deși operează
sis teme performante de urmărire, nu
realizează introducerea corectă a da -
telor financiare. „Aceasta înseamnă că,
până în momentul în care să ajun gem
la costuri, există o problemă de dis ci -
pli nă în companie. Mă întreb care este
viitorul transportatorului care nu ține
disciplina înregistrării unor opera țiuni,

pentru ca, ulterior, să dispună de chel -
tu ileli corect evidențiate? Cum poate o
astfel de companie să facă față con cu -
ren ței internaționale sau unui bun trans -
por tator, care știe ce se întâmplă în fir -
mă? Este foarte im por tant, în contextul
actual, ca un repre zen tant al firmei să
or ganizeze ope rațiunile și să le înregis -
tre ze corect și la momentul execuției,
in diferent dacă are sau nu timp. Cei

care nu fac acest lucru nu au cultura
mun cii în activitatea de transport și nu
sunt pregătiți să facă față acestei ac -
tivități. Totul se mo difică, sistemele intră
în fiecare cerere de ofertă, urmărirea
prin satelit a devenit un «must have».
Dacă ope ra torii de transport nu se vor
or ganiza, nu vor schimba perspectiva
asupra contractului de transport, nu au
nicio șansă să de dezvolte și să facă

PUBLICITATE

Bogdan Militaru, Director
Comercial International

Lazăr Company
„Le solicităm clienților să ne respecte, să
respecte faptul că suntem alături de ei și
le oferim stabilitate în orice perioadă a
anului. Credem în business-ul de
transport și vrem să îl dezvoltăm. Dacă,
în trecut, serviciile de transport se
vindeau direct, astăzi se vinde foarte
mult pe platforme de licitații care nu sunt
conectate între clienți. Este greu să faci,

în momentul de față, o sinergie între cererile a doi clienți importanți, care au
stabilite licitațiile la mai multe luni distanță. Ai nevoie de o strategie foarte
bine pusă la punct, pentru a le accesa în mod corect. Este foarte important să
le demonstrezi beneficiarilor că ești alături de ei, mai ales în situațiile critice,
pe care le traversează cu toții, fără excepție. În plus, trebuie să oferi o gamă
foarte largă de servicii, pentru ca potențialii clienți să aibă încredere în tine.
Noi oferim, pe lângă transport, și servicii de depozitare sau construcție.” 
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față la ceea ce se întâmplă în viitor.
Orice cărăuș trebuie să știe să citească
un con tract, să redacteze unul, să
înțelea gă acele elemente care îl pun în
di fi cul tate și să poată negocia corect
ta ri fele. Să aibă puterea de a refuza un
contract, decât să îl facă în pagubă. Să
poată spune într-un sistem de open
book «acestea sunt costurile mele. Pot
negocia marja de profit, dar nu mai
jos»”, a mai arătat Adriana Pălășan.

Tot transportatorul trebuie să știe
să citească o cerere de ofertă și să în -
ve țe să facă o simulare privind ne ce -
sarul de vehicule și personal impli ca te
de un contract de transport. Iar, fără
sis teme, nu nu mai este sănătos să se
lucreze. „Sunt mulți cei care spun că se
des cur că și așa cu șoferii pe care îi au.
Ar trebui să schimbe para digma și să
spu nă: «Dacă angajez, astăzi, un om
care să îmi coordoneze activitatea, cum
îl con trolez dacă își face treaba bine și
cum merge com pa nia?» Chiar și pentru
3-7 camioane, este necesar un sistem
simplu, care să fie capabil de raportare
și care să permită formularea unui răs -
puns, pe baza unor calcule corecte,
pen tru o ce rere de ofertă. Este foarte
im portant ca, într-o licitație, informațiile
să fie trecute într-un format acceptat
de po tențialul client. În plus, datele tre -
buie tratate cu responsabilitate. Am vă -
zut licitații pierdute de către companii
care puteau fi câștigătoare, dar au pier -
dut pentru că una dintre linii a fost com -
ple tată «din experiență» prin rotunjire.”

Adriana Pălășan a apreciat că, în
ult  ima vreme, în licitații, se cer pro ce -

 se le din companie. Se urmărește exis -
ten ța unei anumite standardizări a aces -
to ra, faptul că, oricând, lucrurile se întâ -
m plă controlabil și la fel. În acest con t ext,
până la încheierea contrac tu lui, poten -
țialii furnizori sunt vizitați și au di tați, ca
să se verifice că lucrurile care sunt scrise
în ofertă sunt adevărate și co respund
cu ceea ce se întâmplă în rea litate. „Cli -

en ții se aș teaptă să gă sească persoane
care să fie, cel puțin, la un nivel curent
de co mu ni ca re, să aibă ace leași cunoș -
tințe despre transporturi, și nu vorbesc
despre cum să aibă grijă de mașini și
de șoferi, ci despre ceea ce înseamnă
indicatorii de performanță, despre impor -
tan ța înca drării în termene, a comunicării
oricărei neconformități și a respectării
re gulilor de piață”, a mai spus ea. În
acest con text, crește im por tanța exis ten -
ței, la nivelul companiei, a unei per soane
care să fie pregătită tehnic și să aibă abi -
lități de comunicare și de perfecționare
a re lației cu clienții, ținând cont de faptul
că un client are nevoie să găsească un
con sultant în partea cealaltă. Transpor -
ta to rul trebuie să demonstreze, la întâl -
nirea cu clien tul, că el cunoaște ope ra -
țiunile, că știe cu ce probleme se poate
confrunta un client din acea industrie și
să îi arate, prin exemple, prin discuție,
prin tot ceea ce prezintă, că poate fi un
par tener de în credere. 

Comunicare,
Punctualitate,
Corectitudine
Directorul Comercial Pall-Ex a su -

bliniat, la rândul său, că repre zen tanții
de vânzări specializați participă la cur -
suri de pregătire în care se pune ac -
cent pe vânzarea consultativă, în care
încearcă să înțeleagă mai bine nevoile
clientului, oferind valoare o data cu
pro dusul sau serviciul furnizat.

În recrutarea și formarea unui om
de vânzări, prima provocare o con sti -
tu ie baza de selecție. „Cei cu expe -

Cătălin Chelaru, Director
Comercial Pall-Ex

România
„Sfatul meu pentru o persoană care vrea
să devină vânzător în
transporturi/logistică, și nu numai, este să
nu aștepte ca angajatorul să-l trimită la
cursuri. Să investească în dezvoltarea sa,
în cursuri de vânzări, negociere etc. Sunt
investiții pe care nu i le va lua nimeni, care
îi vor crește performanțele și, implicit,

satisfacțiile profesionale, financiare și personale. Banii investiți se vor amortiza
repede, prin obținerea, în scurt timp, a unor poziții bine remunerate, în funcție de
performanțele ca vânzător. În același timp, pentru un manager general,
departamentul comercial este, poate, unul dintre cele mai importante din
companie. Poți să ai depozite și flote foarte mari, dar dacă nu sunt puse la
treabă... Atunci când atragi clienți, găsești rapid soluții de depozitare și transport
la terți. Recomandarea mea este să investească în dezvoltarea echipei
comerciale (cantitativ și calitativ), pentru că nu este o cheltuială. Sau, dacă o
privești ca pe o cheltuială, atunci este cea care se amortizează cel mai rapid.”

„Din punctul de vedere al vânzătorului, cel mai important pas este să afle nevoile
clientului și să-i ofere soluția corectă, care să le satisfacă, dar să-i permită
furnizorului să ofere permanent serviciul la aceeași calitate. Sunt clienți care nu
caută prețul cel mai mic și au nevoie de soluții care să le rezolve alte aspecte
care, în final, vor însemna tot bani pentru ei (de exemplu, returul rapid al
documentelor sau asigurare marfă la valoarea reala etc). Analizăm în permanență
nevoile clienților și le propunem produse/servicii noi care să le satisfacă.
Activitatea de «customer service» este extrem de importantă și așa va rămâne.”

Adriana Pălășan,
Managing Partner Supply

Chain Management
Center

„Atunci când supply chain managerul din
România, care lucrează în cadrul unei
multinaționale, vrea să crească tarifele de
transport, trebuie să obțină acordul de la
nivel de grup. Este foarte importantă, în
acest context, abordarea transportului în
sistemul open book pentru evidențierea

costurilor. Un răspuns pozitiv nu poate fi obținut la nivel internațional, decât
atunci când argumentele sunt corecte și prezentate în mod profesionist, astfel
încât să fie credibile. Dacă managementul identifică lipsuri sau faptul că
informațiile transmise nu se potrivesc cu ceea se întâmplă în altă țară,
solicitarea nu poate prezenta credibilitate. Sunt situații în care clientul poate
pierde colaborarea cu un operator serios de transport care a acceptat să
meargă alături de beneficiar pentru o marjă minimă de profit. Situații în care
clientul ajuge să ia ceea ce nimerește de pe piață ca să își rezolve problema.”

„Într-o licitație, transportatorul poate primi formatul de răspuns de la potențialii
clienți. Dar într-un proces de selecție se cer și clarificări. Operatorul de transport
nu trebuie să se rușineze că nu știe, trebuie să pună toate întrebările pentru a se
asigura că a înțeles exact ce trebuie. Există, pentru clienții profesioniști, un
format standard după care vor să primească răspunsul, în așa fel încât, cel puțin
din perspectiva financiară, să poată să compare aceleași valori. Mai mult decât
atât, ei cer și o secvență în răspuns, astfel încât să poată pune în paralel
capitolele și să facă o alegere facilă. Un format incorect al răspunsului atrage
după sine eliminarea din licitație.”



riență relevantă solicită, uneori, venituri
exa gerate, pentru a fi dispuși să ac -
cep te o schimbare de angajator. Și cei
fără experiență solicită venituri exa ge -
rate, raportat la plus valoarea pe care
o pot aduce de la bun început, pentru
că se raportează la salariile din Vest.
Din păcate, nimeni nu mai are răb dare:
angajatorii ar dori perfor man țe peste
noapte și unii sunt dispuși să dea bani
mulți pentru cei cu experiență relevantă
și nu mai au răbdare să «crească» tineri
fără experiență, iar an gajații vor rapid
salarii mari.” Direc torul Comercial Pall-
Ex a pre cizat că unui vânzător bun tre -
buie să îi placă să relaționeze cu oame -
nii, să fie un bun ascultător, să știe ce
să întrebe, când și cum, și să fie corect
în mo men tul în care face o ofertă. Dar,
ca să ajungi în acest punct, sunt nece -
sa re o bună activitate de prospectare
și cât mai multe contacte telefonice,
pen  tru stabilirea a cât mai multe întâl -
niri. „Este important să fii punctual și
să te ții întotdeauna de promisiuni. Co -
municarea este umbrela sub care toa -
te aceste elemente sunt eficiente”, a
apreciat Cătălin Chelaru.

„Din păcate, încă sunt mulți clienți
care pun accent doar pe scăderea
tarifelor și nu se uită și la alte aspecte
(din «curtea lor») care pot conduce la
scăderea costurilor logistice. Dar sunt
cazuri în care nu clienții solicită prețuri
mai mici, transportatorii oferă tarife
care, de multe ori, nu au legătură cu
cos  turile. Vor doar să pună ceva în ma -
și nă și să-și scoată motorina pe un
sens, pentru că profitul l-au făcut pe ce -
lă lalt sens, sau vor, pur și simplu, să
plece mai repede din zona res pec tivă.
Pe termen lung, acest sistem nu oferă
transportatorilor capacitate de dez -
voltare, iar clienții, dacă și-au construit
bugetele ținând cont de astfel de tarife,
vor fi puși în situa ția în care vor pierde
din com pe titivitate în fața concurenței,
în mo men tul în care acele tarife nu
vor mai fi disponibile. Ast fel de
practici nu sunt bene fi ce pentru
nici una dintre părți. Din punc -
tul de ve dere al vânzăto ru -
lui, cel mai important pas
este sa afli ne voile clien -
tu lui și să-i oferi soluția
co rectă, care să-i

satisfacă nevoile, dar și să-ți permită
să oferi permanent ser viciul la aceeași
calitate. Sunt clienți care nu caută prețul
cel mai mic și au nevoie de soluții care
să le rezolve alte aspecte, care, în final,
vor în semna tot bani pentru ei (de
exemplu, returul rapid al documentelor,
asi gu rare marfă la valoarea reală,
capa ci tate mare și per manentă de
preluare și livrare mărfuri etc)”, a afirmat
Cătălin Chelaru, subli ni ind că sunt încă
multe firme care nu-și evaluează corect
cos tu rile logistice (se calculează doar
mo to rina, de parcă alte costuri nu ar
exista). „Chiar daca avem modele ma -
te matice prin care le putem arăta
clienților care ar fi costurile prin Pall-
Ex versus cos tu rile lor actuale, sunt si -
tuații în care nu vor să discute, probabil
de teama de a nu afla reali ta tea, sau,
mai de gra bă, din motive de orgoliu.”
Direc to rul Comercial Pall-Ex se aș -
teaptă ca, în perioada următoare, cli -
enții să continue să pună ac centul pe
prețuri, iar trans portatorii pe crea -
rea de sinergii, pentru a deveni
mai eficienți. „De exem plu, Pall-
Ex deschi de noi hub-uri re -
gio na le care îi vor permi te
o viteză spo rită de ope -
rare și ofe ri rea de tarife
mai bu ne. Alte as pec -
 te im portante sunt
co mu ni ca rea și

gri ja pentru client. A ceste două ele -
mente nu pot exis ta decât
împreună”, a con clu zionat el. 

Meda BORCESCU
meda.borcescu@ziuacargo.ro
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A stfel, în cadrul conferinței,
Mihai Stoica, marketing ma -
na ger BursaTransport, a adus

în atenția publicului studiul de caz „Am
marfă, caut transportator cu Bur -
saTrans port”. 

Pentru a găsi transport, utilizatorul
înregistrat poate căuta un camion liber
pe BursaTransport, prin intermediul
unui formular online, în care se com -
ple tează localitățile de încărcare și
des cărcare, tipul de camion de care
are nevoie, tonajul etc. În studiul de
caz, a fost utilizată o căutare de ca -
mion pe ruta Hamburg-București, de
20 t, dubă sau prelată. În sistem, se
poate vedea ce companii au camioane
disponibile, care să respecte condițiile
menționate, iar utilizatorul poate lua
legătura cu acestea, pentru nego cie -
rea contractului de transport. De ase -
me nea, se poate publica marfa dis -
ponibilă pentru transport, care va fi
accesată de transportatori, cei inte re -
sați contactând, ulterior, direct clientul.
Șansele sunt foarte mari ca, foarte re -
pede, cel puțin unul dintre cei care au
vizualizat marfa să contacteze clientul.
Aceasta este, de fapt, cea mai popu -
lară modalitate de lucru. 

Dovezi de seriozitate
În studiul de caz prezentat de către

re prezentantul BursaTransport, clien tul
care a publicat marfa a fost contac tat
de către un transportator, de pe un anu -
mit număr de telefon, și a primit o ofertă
de pe o anumită adresă de e-mail. 

În primul rând, compania trebuie
verificată dacă se află pe lista con sul -
tanților, care arată cine anume a
vizualizat oferta respectivă de marfă.
Ur mătorul pas este accesarea profi -
lului companiei pe BursaTransport.
„După cum se observă, în profilul com -
paniei se regăsește și numărul de
telefon, și persoana care a contactat
clientul pentru transportul de marfă,
precum și adresa de e-mail de pe care
s-a primit oferta”, subliniază Mihai
Stoica. „Dacă primim un telefon de pe
un număr care nu este trecut în profilul

firmei, trebuie să ne punem întrebarea
cine este cel care ne-a sunat? Dacă
de la firma respectivă avem o con sul -
tare a mărfii, înseamnă că, într-adevăr,
poate fi cineva din cadrul companiei.
Putem verifica, apelând unul dintre
nu merele de contact din profil, dacă
per soana care ne-a contactat lucrează
acolo și dacă numărul de telefon apar -
ține firmei respective. Dar, în exemplul
dat, se poate vedea că toate cele pa -
tru elemente - prezența pe lista de
con sultanți, persoana de contact, tele -
fon și e-mail - se confirmă.”

Mai departe, clientul poate negocia
cu firma respectivă contractul de trans -
port și se poate adopta decizia de a-l
semna, cu datele de încărcare și des -
căr care precizate, la un anumit preț,
com pania de transport comunicând
clien tului numărul camionului care va
efectua cursa. Dar, conform celor de -
cla rate de către reprezentantul
BursaTransport, nu este suficient doar
atât pentru a fi sigur de seriozitatea
cărăușului contractat. 

Scoring și licențe
„Am mai putea să verificăm dacă

firma este de încredere, urmărind
profilul din Bursă și scoringul. De ase -
menea, putem verifica dacă firma este
activă ANAF. Apoi, că are licență de
transport și, bineînțeles, dacă vehiculul
deține copie conformă. Nu în ultimul
rând, trebuie să verificăm dacă firma
are o poliță CMR valabilă”, a subliniat
re prezentantul BursaTransport. 

Conform studiului de caz prezentat
în cadrul conferinței, verificarea pro -
fi lului din BursaTransport al companiei
contractante arată că a fost înființată
în 2007, că nu a produs incidente și
că are un volum destul de mare de ac -
ti vitate ca transportator, scorurile fiind
foarte bune. Tot în cadrul portalului
BursaTransport, utilizatorii dispun de
un link prin intermediul căruia se poate
verifica dacă transportatorul este activ
sau nu. 

„Am reușit, cu deschiderea ARR,
să implementăm un sistem, unic în

Eu ropa, de verificare a licențelor de
trans port, direct, on-line, prin intero -
ga rea bazei de date a Autorității Ru -
tiere. Astfel, în cazul dat, am putut ve -
dea că firma are o licență de transport
valabilă, precum și o copie conformă
valabilă pe numărul respectiv de
camion. Pentru verificarea polițelor,
din păcate, nu am reușit să realizăm
încă interfețe cu asigurători sau bro -
keri”, precizează Mihai Stoica. În acest
caz, singura soluție rămâne verificarea
telefonică direct la asigurător. 

„La toate aceste aspecte pe care
noi le considerăm importante de ve -
ri ficat în relația dintre expeditor și
trans portator, adăugăm, în cadrul
BursaTransport, recomandări privind
ceea ce trebuie să verifice trans por -
ta torul înainte de a prelua marfa, pre -
cum și pentru depozite sau șoferi”, a
încheiat reprezentantul Bur saTrans -
port.

Raluca MIHĂILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro

În cadrul celei de-a VII-a ediții a conferinței „Am marfă, caut
transport”, organizată de către Ziua Cargo pe 20 și 21 mai 2016, la
Poiana Brașov, participanții au avut ocazia de a afla care sunt cele
mai eficiente modalități de a verifica seriozitatea partenerilor,
direct de la specialiștii care administrează cea mai populară bursă
de transport din România.

Paza bună trece
primejdia rea

Mihai Stoica
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B ursaTransport a sărbătorit cei
15 ani alături de clienți, în ca -
drul unui eveniment desfășu -

rat la București.
„Astăzi, sărbătorim în mod oficial

15 ani de la lansarea BurseiTransport,
pe tre cută în fapt la 25 aprilie 2001.
Era pe rioada în care accesul la inter -
net se fă cea prin dial-up, iar noi lan -
sam «avant la letre» o platformă B2B.
Implicați în pro priile noastre operații de
expediție și transport în firma Dacoda,
am gândit BursaTransport astfel încât
să ne ușu reze munca zilnică. De aici
s-a născut sloganul care ne-a însoțit
tot timpul, o aplicație «făcută de trans -
por tatori pentru transportatori»”, a re -
memorat Dan Cotenescu, manager
BursaTransport.

Utilitate și siguranță
Evoluția BursaTransport a fost per -

manentă, atât ca funcționalități cât și
ca performanță tehnică. S-a plecat de
la simplele liste de mărfuri și camioane
disponibile, cu minime posibilități de
fil trare, pe o hartă a Europei mapată
pri mitiv și o Românie împărțită pe ju -
de țe. Astăzi, punctele de plecare și
sosire sunt geolocate, răspunsurile la
căutări sunt date pe criteriul dislocării
minime și chiar și birourile firmelor
mem bre, flotele și depozitele sunt a -
dre sabile după criteriul geolocării.

Siguranța a reprezentat întot dea -
u na un criteriu prioritar pentru aplicația
care găzduiește, în medie, 14.000 de
utilizatori zilnic.

„Ca excelență în funcționalitate,
amintesc serviciul de verificare în timp
real al licențelor și copiilor conforme,
pus la dispoziție prin disponibilitatea
remarcabilă manifestată de Autoritatea
Rutieră, ceea ce ne duce, pe noi, ro -
mâ nii, într-o poziție de leader în Uniu -
nea Europeana, în chestiunea trans -
pa renței și accesului la informații cu
ca racter public”, a arătat managerul
Bur saTransport.

Ultimii ani au fost marcați de dez -
vol tarea componentei internaționale
pentru BursaTransport, o dată cu lan -
sa rea 123cargo.

„Astăzi, preocupările noastre prin -
ci  pale sunt sporirea valorii serviciilor ofe -
rite, precum și extinderea internațională
sub numele 123cargo. Prin 123cargo,
ne străduim să aducem în același ring
jucători din centrul și Sud-Estul Europei
și să învingem barierele existente create
de limbă și de ne în cre dere reciprocă”,
a explicat Dan Cotenescu.

BursaTransport, născută în 2001,
ca o întreprindere privată românească,
face parte, din 2008, din grupul Wolters
Kluwer Transport Service.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro

Element activ în istoria transporturilor din țara noastră,
BursaTransport și-a început activitatea în urmă cu 15 ani, ca o
mică afacere românească, între timp devenind unul dintre pilonii
importanți ai unui mare grup internațional.

15 ani de
BursaTransport

Dan Cotenescu, manager BursaTransport:
„Pentru mine, au fost ani frumoși și pasionanți, care încununează o
experiență de 20 de ani în domeniul transportului și peste 30 de ani în
domeniul programării și analizei sistemelor.
Am început cu aplicația funcționând pe un calculator desktop în secretariatul
companiei și avem astăzi o platformă în cloud autoscalabilă, pentru a face
față vârfurilor de trafic din orele dimineții.”

BursaTransport în cifre
• 39 de companii folosesc aplicația încă din primul an,

fiind active și astăzi
• 58 de țări din care s-au încărcat și descărcat mărfuri
• 1.093 de companii utilizează platforma de peste 10 ani
• 14.000 de utilizatori utilizează platforma zilnic
• 3.514 companii au publicat deja peste 1.000 de

mărfuri sau peste 1.000 de camioane
• 50.302 companii abonate de la înființare până acum
• 1.046.161 mărfuri găzduite de aplicație în iulie 2015
• 14.004.060 euro recuperați în 2015 de clienții

platformei prin reclamarea unor incidente de plată

Echipa BursaTransport
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NNoouuaa  ggaammăă  IIvveeccoo  SSttrraalliiss

CCaammppiioonniiii  TTCCOO22

IIvveeccoo  llaannsseeaazzăă  nnoouuaa  ggaammăă  SSttrraalliiss,,  ccaarree  iinnttrroodduuccee  uunn  llaannțț
cciinneemmaattiicc  ccuu  ttoottuull  nnoouu  șșii,,  ccuu  ffiiaabbiilliittaattee  șșii  eeffiicciieennțțăă  llaa  cceell  mmaaii
îînnaalltt  nniivveell,,  aassiigguurrăă  oo  rreedduucceerree  rreemmaarrccaabbiillăă  aa  ccoossttuulluuii  ttoottaall  ddee
pprroopprriieettaattee  ((TTCCOO))  șșii  aa  eemmiissiiiilloorr  ddee  CCOO22..  EEssttee  vvoorrbbaa  ddeesspprree  oo
sseerriiee  ddee  ttrreeii  mmooddeellee,,  ccaarree  aa  ffoosstt  ddeezzvvoollttaattăă  ppeennttrruu  aa  rrăăssppuunnddee
nneecceessiittăățțiilloorr  cclliieennțțiilloorr  șșii  ccaarree  rreessppeeccttăă  ttooaattee  cceerriinnțțeellee  ddiinn
sseeccttoorruull  ttrraannssppoorrttuurriilloorr  rruuttiieerree  ddee  ttoonnaajj  mmaarree..  

N oul Stralis este rezultatul unei
investiții importante în dez -
vol tarea de produs, precum

și în unități și metode de testare și
pro  ducție. Noul Stralis va beneficia
inte  gral de tehnologiile și procesele
de fabricație de calitate superioară de
la fabrica din Madrid dedicată acestei
serii, precum și de la cea din Valla do -
lid, care produce și furnizează cabi -
ne le pentru acest tip de camion. Am -
be le fabrici spaniole au fost renovate
și reorganizate integral, pentru a asi -
gu ra funcționarea acestora la cele mai
înal te cote de fabricație de talie mon -
dia lă, conform World Class Manufac -
tu ring. 

Un trio formidabil 
Varianta Stralis a fost concepută

pentru a oferi cea mai bună soluție
pen tru misiuni regionale și curse scur -
te, inclusiv pentru transportul de măr -
furi periculoase, în acest caz menți -
nân du-se avantajul unic conferit de
sis te mul exclusiv HI-SCR de post-tra -
tare a gazelor de eșapament. 

O versiune specifică, Stralis XP, a
fost dezvoltată pentru cererile compa -
ni ilor de transport internațional de

cursă lungă și prezintă caracteristici
ino vatoare de economisire a com bus -
ti bilului și servicii noi pentru maxi mi -
za rea timpului de funcționare și efi -
cien ța consumului. 

Revoluționarul New Stralis NP, care
funcționează pe CNG (gaz na tu ral
com primat) și LNG (gaz natural lic he -
fiat), este cel mai sustenabil ca mion
de transport internațional și re pre zintă
o veritabilă evoluție în in dus tria camioa -
nelor pe gaz. Acesta este singurul ve -
hi cul greu care funcțio nea ză pe gaz
natural și care oferă puterea nominală,
confortul, tehnologia de trans misie și
autonomia adecvate pen tru misiuni de
transport pe distanțe lungi. 

Sub aspectul produsului, Iveco a
re în noit și modernizat toate subsis te -
me le tehnice principale: noul Stralis
pre zintă un lanţ cinematic cu totul
repro iectat, o nouă arhitectură electri -
că și electronică, noua transmisie cu
cele mai bune performanțe în clasa sa,
punte spate și suspensie spate repro -
iec tate. De asemenea, vehiculul intro -
duce funcții GPS predictive de ultimă
generație și funcții noi pentru sporirea
economiei de combustibil și a sus te -
na bilității. În plus, Iveco a dezvoltat o
generație nouă de servicii, care vizea -

ză reducerea TCO pentru fiecare
model, ceea ce reprezintă un element
ex clusiv și distinctiv al ofertei New
Stralis. 

Tehnologia în esență 
Progresele realizate cu Noul Stra -

lis s-au axat pe gestionarea energetică,
pentru asigurarea unei reduceri sem -
ni fi cative de TCO în fiecare misiune și
pe orice tip de traseu. 

Noile motoare au fost reproiectate
pentru a reduce frecarea, existând o
nouă funcție de prevenire a mersului
în gol, care oprește automat motorul
după o perioadă prestabilită de timp,
atunci când vehiculul este parcat, îm -
bu nătățind utilizarea energiei. 

Dotările „Smart Auxiliaries” de pe
modelele New Stralis 480XP și 570XP
previn pierderile de energie, prin de -
conectare automată, atunci când nu
este nevoie de ele. Acestea includ
com presorul cu ambreiaj și unitatea de
pre lucrare a aerului, alternatorul cu
recu perare a energiei cu monitorizarea
inteligentă a bateriei și o pompă de
servodirecție cu debit variabil. 

Sistemul Smart EGR prevăzut pe
mo delele New Stralis 480XP și 570XM



este o soluție inovatoare care conlu -
crea  ză cu sistemul brevetat HI-SCR de
post-tratare, proiectat de Iveco pen tru
op timizarea combustiei, aducând bene -
fi cii semnificative de economisire a com -
bus tibilului la curse pe distanţe lungi.
Acesta valorifică o cantitate mică de gaz
de eșapament recirculat (8%), pen tru a
permite mărirea avasului de injec ție,
reducând consumul de com bus tibil cu
menținerea, în același timp, a unui ni -
vel ridicat de 97% de con ver sie a oxi -
zilor de azot la țeava de eșa pament,
care este asigurată de sis temul HI-SCR.
Această soluție in teli gentă revo luțio nară
are toate avan tajele sistemului HI-SCR:
fără impact asupra dimensiunii radia to -
rului, fără întreținere suplimen ta ră, fără
creștere în greutate, fără rege ne rare în
staţio nare și cele mai lungi inter vale de
re vizie, determinând o redu ce re supli -
men tară de consum și TCO. 

Mai simplu,
mai economic
Sistemul de condus predictiv HI-

CRUISE GPS, bazat pe tehnologia de
car tografiere de ultimă generație, com -
pa ră localizarea geografică cu topogra -
fia traseului rutier și adoptă în mod co -
res punzător strategii predictive la
accele rare, decelerare și schim ba rea
trep te lor de viteză. Această funcție sim -
pli fică acti vitatea conducătorului auto,
per mițându-i să se concentreze pe sigu -
ran ță, nu pe rutina drumului, și sporește
confortul, asigurând un con dus uniform.
În plus, acesta reali zea ză economii sem -
nifica ti ve de com bus tibil și în cazul con -
ducă torilor auto mai puțin experi men -
tați. 

Noile anvelope ecologice triplu „A”,
dezvoltate de Michelin, reduc la mini -
mum rezistența la rulaj, asigurând eco -
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Noul Stralis
Gama largă de motoare pentru Noul Stralis include 3 cilindree, pentru Cursor
9 la 8,7 litri, Cursor 11 la 11,1 litri și Cursor 13 la 12,9 litri, și 9 puteri
nominale, de la 310 la 570 CP. Cuplul maxim la Cursor 11 a fost crescut cu
100 Nm la motorul de 420 CP și cu 50 Nm la motorul de 480 CP, în timp ce
puterea maximă de pe Cursor 13 ajunge la 510 și 570 CP. 
Noul Stralis este dotat cu sistemul HI-SCR brevetat, care asigură o reducere
a nivelului de NOX cu 97%, respectând standardele Euro VI fără EGR. Cu
HI-SCR, nu există regenerare activă, iar temperatura la evacuare este mai
mică: aceasta face ca Noul Stralis să fie camionul ideal pentru lucrul în zone
restricționate, precum aeroporturi, șantiere navale, tuneluri și platforme de
încărcare de combustibil, precum și pentru misiuni de transport de mărfuri
periculoase.

Noul Stralis NP
Noul Stralis NP este primul camion pe gaz care
conferă puterea, autonomia, confortul la condus și
habitabilitatea la standarde internaționale în domeniul
transporturilor. Acesta reduce costul total de
proprietate cu 3% față de modelul CNG anterior și
perioada de recuperare a investiţiei poate coborî până
la 5 ani (în funcție de țara în care este stabilit). Noul
motor pe gaz natural LNG/CNG de 9 litri asigură cea
mai bună putere nominală pentru acest tip de
combustibil: 400 CP cu un cuplu de 1.700 Nm.
Aceasta corespunde unui raport de 10 CP la tona de
încărcătură, care este conform standardelor
comerciale pentru curse pe distanţe lungi.
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...................................................................................................................................................... iulie 201624

L
A

N
S

A
R

E

nomii semnificative de combustibil, în
medie de până la 1,5 % în primul ciclu
de viaţă. Prin aceasta, se aduc bene -
ficii mediului, prin reducerea cu 1,33
kg a cantității de CO2 la 100 km, care
în sumează peste 3,7 tone, în primul
ciclu de viaţă al vehiculului. Aceste
eco nomii se realizează o dată cu men -
ți nerea aceluiași grad de aderență,
ro bustețe și durabilitate. 

Puntea din spate cu totul nouă, cu
re ducție simplă, îmbunătățește geo -
me tria angrenajelor, frecarea și opti -
mi zează consumul de combustibil. 

Aceste caracteristici noi determină
o îmbunătățire cu două cifre a efi cien -
ței consumului de combustibil compa -
ra tiv cu modelul anterior. 

Schimbări mai rapide
de treaptă
Transmisia automatizată de ultimă

generație HI-TRONIX, cu 12 trepte de
vi teză, care a fost dezvoltată în cola bo -
rare cu ZF, reduce timpul de schim ba -
 re a treptelor de viteză cu 10%, este
concepută pentru aproape de două ori
mai multe schimbări de trepte de vi teză
com parativ cu generația ante rioa ră,
poate îmbunătăți durabilitatea cu până
la 1,6 milioane de km și re duce poluarea
fonică cu 6 dB - ideal pentru misiuni de
noapte, silențioase. Pe lângă acestea,
se asigură, toto da tă, cel mai bun raport
cuplu-greutate, distribuția rapoartelor și
eficiența si tuându-se la cel mai bun nivel

din clasa respectivă. În plus, de sign-ul
său modular şi uşor de reparat reduce
cos turile de întreținere și sim pl ifică repa -
ra țiile, în consecință reali zân du-se eco -
no mii. Aceasta oferă, toto dată, funcționa -
lități suplimentare, cum ar fi modul de
manevrare pentru funcțio na re la viteză
redusă, acționând ca o transmisie cu
conver tizor de cuplu, func ție de balan -
sa re pentru redobân di rea aderenței pe
su prafețe alune coa se, 4 trepte de viteză
în marșarier și o nouă gamă de prize de
putere. Suspensia spate a fost reproiec -
ta tă integral, pentru a fi mai ușoară, mai
eficientă din punct de vedere al masei
și mai durabilă, totodată cu men ținerea
performanței; aceasta se traduce într-o
sarcină utilă mai mare cu 45 de kilo -
grame. O rezistență mai mare la coro -
ziu ne, care se asigură prin tratamentul
suprafeței tuturor com ponentelor me -
ta lice principale, contribuie la reducerea
costurilor de întreținere. 

Evoluție
în electronică
Noua arhitectură electrică și elec tro -

n ică adoptată pe Noul Stralis și Noul
Stralis XP reprezintă un avans teh no lo -
gic și un factor care favorizează inova -
ția continuă. Având la bază con cep tul

MUX, aceasta asigură comu ni carea uni -
tăților electronice de pe bord prin două
fire fizice, prin interme d iul unui protocol
comun. 

Noul HI-MUX - evoluția Stralis a
a ces  tui concept - a fost implementat
prin re proiectarea întregii structuri de
dis tribuție și a unora dintre com po -
nen tele sale. Arhitectura sa este mo -
du lară, ra mi ficată în două pentru îmbu -
nătăţirea fle xibilităţii și a posibilităţii
de diagnos ti care și este integrată
într-un nou sis tem, împreună cu con -
duc te pneu ma ti ce, de com bustibil și
AdBlue. HI-MUX permite dez voltarea
unei soluții de pro iec tare de taliate
pentru orice configu ra ție specifică de
camion, în același timp reducându-se
numărul de compo nen te și com ple xi -
tatea de asa mblare a acestora. 

Fiabilitatea și durabilitatea remar ca -
bilă ale noului Stralis determină, totodată,
costuri reduse de întreținere și re parații:
mai puțin cu 5% decât un model ac tual
cu un contract standard pe 3 ani și cu
8% cu un contract pe 4 ani, asi gu -
rându-se îmbunătățirea unui cost care
era deja foarte com pe titiv și redu cân -
du-se mai mult nivelul general de TCO. 

Adaptarea: Raluca MIHĂILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro

Noul Stralis XP
Noile Stralis 480XP și 570XP sunt modele dezvoltate pentru misiuni pe
distanțe extrem de lungi. Modelul oferă cea mai cuprinzătoare soluție pentru
transportul pe distanțe lungi într-un pachet care integrează produsul și
servicii concepute pentru reducerea TCO și CO22. Asigurând economii de
combustibil de până la 11% și o reducere impresionantă a nivelului TCO de
până la 5,6% în operațiuni de transport pe distanțe lungi, acesta este
campionul TCO22 de cursă lungă.
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E ficiență, siguranță, conec ti vi ta te
– aceștia sunt cei trei pi loni prin -
cipali pe care Mercedes-Benz

se concentrează în dez vol tarea noilor
sisteme ce echi pează ca mioanele
sale.

Cu mulți ani în urmă, constructorul
german a început să utilizeze sin tag -
ma „shaping the future” (modelarea
vii to rului) și cei mai mulți dintre noi
am crezut că este doar un alt slogan
care sună bine. „Viitorul” îl consideram
mai mult o chestiune care ține de ima -
ginație, urmând să prindă formă pen -
tru generațiile viitoare, însă ne-am în -
șe lat. Astăzi, lucrurile au căpătat sens.
Mercedes-Benz a țintit rezolvarea tutu -
ror problemelor cu care se con frun tă
transportatorii, prioritizând dez voltarea
și lansarea inovațiilor în funcție de
gravitatea problemei, iar re zultatul nu
mai are legătură doar cu camionul, ci
tot mai mult se referă la în treaga
afacere de transport.

Amintim eforturile depuse pentru
reducerea consumului de carburant,
noul Actros fiind un exemplu elocvent
în acest sens. An de an, au fost lan -
sate noi sisteme, ce au asigurat redu -
ce rea consumului cu câteva procente,
iar procesul continuă. Apoi, lipsa șo -
ferilor bine pregătiți s-a făcut tot mai
mult resimțită, iar Daimler a investit
într-un program coerent de pregătire
și monitorizare. Totodată, sistemele
lan sate în ultimii ani ajută chiar și
conducătorii auto fără experiență să
obțină rezultate bune (PPC - Predic -

tive Powertrain Control reprezintă un
bun exemplu în acest sens). Astăzi,
afacerea de transport se desfășoară
sub o presiune tot mai mare în ceea
ce privește numărul de kilometri pe
care fiecare camion trebuie să îl reali -
ze ze, transparență și predictibilitate
în fața clienților. Este nevoie de
autove hicule robuste, cu cât mai
puține imo bilizări neprogramate, iar
Mercedes-Benz exact aici punctează
cu cele mai recente inovații dezvoltate.

Urmează, cât de curând, camionul
care merge singur - nu pentru că

Reducerea consumului cu 15% în 5 ani
De la schimbarea generației de camioane, în 2011, Mercedes-Benz a reușit,
an de an, o constantă reducere a consumului de carburant pentru modelele
Actros, prin implementarea de noi soluții tehnice, precum optimizarea
transmisiei PowerShift 3, noi uleiuri pentru motor, cu frecare scăzută,
Predictive Powertrain Control (PPC), aerodinamică îmbunătățită.
Astăzi, Actros consumă cu 15% mai puțin carburant față de modelul
precedent.

Viitorul a căpătat
formă

Detectarea defecțiunilor
tehnice în timp real,
sisteme de siguranță care
identifică pietonii, noi
sisteme de reducere a
consumului de carburant -
sunt câteva dintre
inovațiile pe care Daimler
le va prezenta cu ocazia
IAA Hanovra.
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Daimler se grăbește să transforme vii -
torul în prezent, ci pentru că lipsa șofe -
ri lor a devenit, de departe, cea mai ma -
re problemă a industriei de transport. 

Service on-line
Lansarea serviciului Mercedes-

Benz Uptime reprezintă o nouă d e -
mon strație legată de potențialul pe
care îl creează tehnologiile de ultimă
generație, prin intermediul conec ti vi -
tă ții. Acest serviciu va asigura dimi -
nua rea semnificativă a opririlor cau -
zate de defecțiuni accidentale. Astfel,
starea tehnică a autovehiculelor este
analizată permanent, în timp real, iar
operatorii de transport sunt contactați
înainte ca înlocuirea unei piese să de -
vi nă absolut necesară. În urma con -
sul tării cu transportatorul, Daimler va
asigura programarea în service-ul

potrivit, reducând astfel timpii de aș -
tep tare (service-ul va avea pregătite
piesele necesare). În plus, manage -
men tul firmei de transport va putea
de cide ziua și ora cele mai potrivite,
pen tru a afecta cât mai puțin progra -
mul de transport. În acest sens, con -
sul tanța oferită de specialiștii Daimler
joacă un rol important, astfel putând
fi identificat, de exemplu, gradul de
ur gență al reparațiilor necesare.

Componentele care asigură pre -
luarea și transmiterea datelor sunt
ace leași pentru toate camioanele
Daimler.

Este vorba despre un sistem care
centralizează și transmite permanent
da tele colectate de către senzori și in -
for mații legate de funcționalitatea
siste melor camionului. Datele sunt
ana lizate și interpretate, iar, atunci
când apare o anumită problemă, sunt

transmise, împreună cu recomandările
pri vind intervențiile necesare, către
rețeaua de service. Aceasta con tac -
tea ză transportatorul pentru găsirea
celui mai potrivit service și realizarea
programării.

Teste pe 
1.400 de camioane
Mercedes-Benz Uptime funcțio -

nea ză experimental de doi ani, iar re -
zultatele sunt pozitive. Este vorba
despre 16 companii din Germania,
Ma rea Britanie, Austria și Polonia, to -
ta lizând o flotă de 1.400 de camioane.

Funcționalitatea serviciului Uptime
este condiționată de existența, la bor -
dul vehiculului, a unui modul de di -
mensiuni reduse, ce va fi instalat în
viitor pe toate camioanele Daimler.

Mercedes-Benz Uptime va putea
fi comandat începând cu IAA Hanovra
și va funcționa, pentru început, în 12
țări: Belgia, Germania, Franța, Marea
Britanie, Italia, Olanda, Austria, Po lo -
nia, Portugalia, Eleveția, Spania și Re -
pu blica Cehă.

În România, acest sistem va de -
veni funcțional în anul 2018.

Până în 2020, Daimler va investi
aproximativ 500 de milioane de euro

20 de ani Actros
Actros a fost lansat în urmă cu 20
de ani, peste un milion de unități
fiind comercializate. Un model
aniversar (ediție limitată la 200 de
autovehicule) a fost realizat pentru
a marca evenimentul.

Reducerea consumului și emisiilor pentru cea
mai recentă generație de motoare OM 470

Performanțele pentru OM 470 – motor cu șase cilindri în linie și 10,7 l
cilindree – au fost crescute: design compact, masă redusă, performanțe
ridicate, cu putere mare și consum redus de carburant și intervale lungi
pentru întreținere, de până la 150.000 km. OM 470 oferă o plajă de puteri între
326 CP și 456 CP și un cuplu maxim între 1.700 Nm și 2.200 Nm.
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în creșterea capacității camioanelor
de conectare cu mediul înconjurător
și în dezvoltarea de noi aplicații.

FleetBoard Store – 
o platformă deschisă
Începând cu 2017, Mercedes-

Benz Trucks lansează FleetBoard
Store pentru aplicații, care va funcționa
ca un fel de iTunes dedicat sectorului
de transport. Platforma este deschisă
și, astfel, experții software din industrii
par tenere, precum carosieri, logis ti -
cieni sau clienți de transport, vor putea
contribui cu aplicații utile pentru toți
cei implicați în această activitate. Re -
zul tatul ar trebui să ducă la o creștere
a eficienței pentru întregul sector al
trans porturilor rutiere.

La ora actuală, sunt aproximativ
180.000 de autovehicule echipate cu
sistemul FleetBoard, aparținând unui
nu măr de 6.000 de companii, iar
FleetBoard nu se referă doar la ve hi -
cu lele Mercedes-Benz, putând fi in -
sta lat și pe alte mărci de camioane.

Premieră – sistem de
detectare a pietonilor
Noi pași importanți au fost realizați

de către Mercedes-Benz pentru atin -
ge rea obiectivului final în materie de
si gu ranță – zero accidente în trans -
port.

Până în prezent, sistemele de si -
gu ranță activă au fost proiectate, în
spe cial, pentru evitarea accidentelor
gra ve pe autostrăzi. Însă, prin Side -
guard Assist și Active Brake Assist 4
(ABA 4), camioanele Mercedes-Benz
pun la treabă tehnologia de ultimă ge -
nerație în traficul urban, țintind, în pri -
mul rând, protejarea pietonilor și bi ci -
cliștilor (cele mai vulnerabile categorii
de participanți la trafic).

Sideguard Assist este primul sis -
tem dedicat camioanelor, care aver -
ti zează șoferul, în momentul unui viraj,
asu pra pietonilor și bicicliștilor aflați
în pericol. Reprezentanții Daimler au
de clarat că, potrivit experților Asociației
Germane pentru Asigurări (GDV), Si -
deguard Assist ar putea asigura evita -
rea a jumătate dintre accidentele ce
au loc între camioane și pietoni sau
bicicliști.

În plus ABA 4 va avea, la rândul
său, un impact semnificativ în prote ja -
rea pietonilor. Astfel, dacă ABA 3 ini ția
frânarea automată pentru evitarea co -
liziunii cu un vehicul aflat în față (sta -
țio nar sau care se deplasează cu viteză
mică), ABA 4 poate detecta, de ase -
me nea, pietonii, în trafic urban, care se
angajează în traversare printre ma șinile
parcate pe marginea străzii. Sis temul
va iniția automat frânarea par țială.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro

Două radare pentru Active Brake Assist 4
Radarul de rază lungă al ABA 4 detectează vehiculele și obiectele aflate în
fața camionului pe o distanță de 250 m, iar pietonii pe o distanță de 80 m.
Motocicliștii și bicicliștii sunt detectați pe o distanță de aproximativ 160 m.
Unghiul de deschidere este de 18°.
Radarul cu rază scurtă detectează obiectele pe o distanță de 70 m, cu un
unghi de 120°.
ABA 4 va fi disponibil începând cu luna decembrie 2016.

Sideguard Assist centralizează
șoferul asupra pericolului de
impact în viraje
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C amioanele de ultimă ge ne ra -
ție trebuie să fie niște cam -
pioni ai eficienței. Ne-am obiș -

nuit să punem accent pe aspectele
care aduc economii la consumul de
car burant și asigură o fiabilitate cres -
cută, apoi discutăm și despre siste -
mele care cresc siguranța și apoi...
mai rămâne puțin spațiu și pentru
confortul șoferului, însă doar strictul
ne cesar, punctând aspectele obli ga -
torii – pat, spații de depozitare, frigider,
sistem de climatizare în staționare...

Dacă am duce toate aceste as pec -
te către superlativ? Din fericire, toți
constructorii de camioane real i zea ză
și modele deosebite – un fel de cinci
stele pe camion – iar, pentru Re nault

Trucks, modelul T520 Maxispace intră,
cu siguranță, în această categorie.
Camionul te face să visezi încă de la
prima vedere, dotările lui re prezentând
o promisiune a confor tu lui maxim ce
poate fi atins la bordul unui cap tractor.
Scaunul șoferului, cu ventilație și
încălzire, scaunul din dreap ta ce se
poate întoarce către tele vi zorul montat
pe peretele cabinei, patul cu di -
mensiuni generoase, com ple xul sistem
de iluminare interioară, tele comanda
care îți permite să rămâi în pat atunci
când dorești să schimbi ceva (lumini,
climatizare) sunt ele men te care
vorbesc despre momentele plă cute pe
care le vei petrece în cursă cu acest
camion.

Nu vreau să exagerez. Știm cu
toții că eficiența este prioritară, iar
viața de șofer nu este ușoară. Renault
Trucks T520 Maxispace este în primul
rând un instrument puternic, foarte
com petitiv, dedicat afacerii de trans -
port pe distanțe lungi. Însă, privind
acest autovehicul, ai șansa să rea -
prinzi un strop de pasiune, într-o lume
care pare să devină aproape obsedată
de cifre și bani.

Sigur și puternic...
Drive-testul s-a desfășurat pe au -

to strada A1 București-Pitești și pe Dru -
mul Național 65 Pitești – Slatina. Întot -
deauna am considerat că Autostrada

Renault Trucks T520 Maxispace 

Un strop de pasiune
Vârful de gamă al seriei Renault Trucks T a reprezentat o surpriză
plăcută pe toată durata testului – dotări generoase, o ținută de drum
sigură, putere impresionantă – iar, la final, consumul mediu obținut a
întrecut toate așteptările.
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A1 reprezintă un drum foarte bun pen -
tru teste, cu denivelările ei deranjante,
care pun la grea încercare suspensiile
și sistemul de direcție. Iar, apoi, drumul
spre Slatina are multe urcușuri și
coborâșuri, câteva serpentine și multe
sate – în concluzie, un traseu pe care
să te simți ca acasă.

Având în vedere aceste realități,
trebuie să recunoaștem că seria
Renault Trucks T a însemnat un salt
im por tant în materie de suspensii și
direcție față de predecesoarele
Premium și Magnum. În noul camion
te simți mai în siguranță, direcția este
precisă și denivelările asfaltului ajung
în mică măsură să fie resimțite în ca -
bină sau pe volan. M-am gândit că
acesta ar putea fi principalul avantaj
al noii generații Renault Trucks.

Pe drum, în mod firesc, am început
să discut cu Philippe Calvi, respon -
sa bilul francez dedicat activităţilor de -
monstrative, care a adus camionul în
România – subiectele obișnuite: cum
mai este prin Franța, pe unde merge
în vacanță, câți copii are (francezii se
pare că fac mulți copii, Philippe are
patru și deja patru nepoți), Brexit, fot -
bal... Autostrada este monotonă, însă,
chiar dacă am fixat viteza la 85  km/h,
sunt multe autovehicule care merg
mai încet. Mult mai încet... Chiar dacă
nu este tocmai legal, te apuci și le de -
pășești... apeși accelerația și, într-ade -
văr, cei 520 CP își fac datoria. Dema -
rajul este impresionant. Iar, în timpul
unei astfel de depășiri, am realizat că,
în continuare, vorbeam cu Philippe
des tul de încet. Cabina, sau, mai de -
gra bă, camionul în sine este foarte si -
lențios - un nou element pe care tre -
buie să îl trec la punctele forte ale noii
serii.

În ceea ce privește puterea moto -
ru lui, aceasta iese în evidență cel mai
bine atunci când ai de urcat un deal.
Fără un efort vizibil, la turații scăzute,
puțin peste 1.400 rpm, autovehiculul
poa te mări viteza chiar și în rampele
accentuate, în ciuda faptului că este
încărcat la capacitate maximă.

...și economic
Pe drum, am fost atât de încântat

de camion, încât am început să mă
joc cu comenzile – tempomat, compu -
ter de bord, radio... Sunt toate grupate
pe volan, sub volan, sau lângă volan.
Am simțit, la lansarea seriei, că a -
ceas tă aglomerare creează un ușor
dis confort pentru un șofer care con -
du ce pentru prima dată Renault
Trucks. Însă, pentru mine, nu mai era
prima dată. Am început să înțeleg și
să apreciez strategia franceză de am -
pla sare a comenzilor - modul de lucru
al pilotului automat/ACC pe un co mu -
tator puțin mai departe pe bord (nu ai
de ce să umbli la el prea des); selec -
tarea vitezei pentru pilot automat se
realizează prin butonul de sub volan,
în partea stângă; două butoane pe
volan sunt destinate memorării vitezei
(să spunem, viteza pentru autostradă
și cea pentru drum național) și, astfel,
câștigi timp și confort; a naviga prin
paginile computerului de bord este și
mai ușor, cu ajutorul unei rotițe aflate,

de asemenea, sub volan, pe partea
dreap tă, și nici măcar nu trebuie să
îți modifici poziția mâinii pe volan...
Ceea ce, inițial, mi s-a părut complicat
reprezenta, de fapt, o gândire ela bo -
ra tă, pentru confortul dus la un alt ni -
vel.

Testul, care a ținut aproximativ trei
ore, s-a desfășurat în cea mai mare
mă sură pe autostradă, cu autove hi -
culul încărcat la maxim. Nu am țintit
obținerea celui mai bun consum po -
si bil, ci, mai degrabă, am dorit să mă
bu cur de performanțele dinamice și
do tările excepționale ale camionului.
Abia la finalul testului am studiat infor -
ma țiile din raportul Optifuel Infomax.
Primul lucru pe care l-am căutat a fost,
bine înțeles, consumul mediu. Rezul -
ta tul – 24,9 l/100 km. Chiar nu mă aș -
teptam la asta. Și iată cum prind viață
sfaturile venite din partea construc to -
rilor de camioane, care afirmă că un
motor mai mare nu înseamnă și con -
sum majorat.

Acest motor de 13 l, cu șase ci -
lindri în linie și 520 CP, împreună cu

Frâna de mână se activează
automat după oprirea motorului,
iar cutia de viteze trece
pe „neutru”.

Motor DTI 13 EURO 6
Putere maximă: 520 CP la 1.432-

1.800 rpm
Cuplu maxim: 2.550 Nm la 1.100-

1.432 rpm
Nr. cilindri: 6 în linie
Cilindree: 12,8 l
Oprire automată a motorului în

ralanti, după 5 minute
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trans misia automată, cu 12 trepte, reu -
șesc să transforme autovehiculul
într-un instrument foarte eficient pentru
afacerea de transport. Și pentru că
dis cutăm de consum, trebuie amintit
și cuplul mare, de 2.550 Nm, care se
menține pe o plajă largă de turații,
între 1.100 și 1.432 rpm. Acesta, pro -
ba bil, este principalul atu pentru men -
ți nerea unui consum scăzut de car -
bu rant.

Și, bineînțeles, să nu uităm de
AdBlue, consumul acestuia fiind de
2,1 l/100 km, adică 8,3% din consumul
de carburant.

Începi să te întrebi dacă nu cumva
un asemenea camion, cu dotări com -
ple xe și putere mare, ar putea fi, toto -
dată, alegerea optimă din punct de
vedere al afacerii de transport.

Înainte de a încheia, trebuie să
spunem câteva cuvinte și despre
Optifuel Infomax, un sistem complex,
ce oferă informații utile pentru îmbu -
nă tă țirea stilului de conducere. Alături
de consumul de carburant și AdBlue,
sunt oferite numeroase rapoarte lega -
te de modul de utilizare a diferitelor
sisteme ale camionului, precum siste -
mul de frâ nare sau pilotul automat și,
totodată, este ilustrat gradul de efi -
cien ță în uti li zarea cuplului motor. Spe -
cialiștii pot trans forma aceste date în
sfaturi pre cise, menite să crească și
mai mult per formanțele camionului.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro
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N outățile pregătite de către
Schmitz Cargobull pentru IAA
Ha novra, prezentate în avan -

pre mieră cu ocazia unui eveniment
des fășurat la începutul lunii iulie, con -
fir mă implicarea tot mai mare a ca ro -
sierului german în zona de mana ge -
ment a flotei, oferind clienților săi un
plus de transparență și predictibilitate,
atât din punct de vedere operațional,
cât și al costurilor.

Reprezentanții Schmitz Cargobull
au realizat o segmentare a princi pa -
le lor etape parcurse de un vehicul
(achi ziție, utilizare, revânzare), eviden -
țiind zonele în care intervine, pentru
a ajuta operatorul de transport, prin -
ci piul general fiind „One Stop Shop -
ping”.

Amintim, dintre acestea, con sul -
tan ța tehnică oferită pentru achizi țio -
na rea vehiculului cel mai potrivit, finan -
țare, monitorizarea spațiului dedicat
mărfii, reducerea imobilizărilor cauzate
de defecțiuni, conectivitate privind da -
tele operaționale ale semiremorcii și
interfațare facilă cu alte sisteme FMS.

40% creștere pentru
sistemul telematic
Schmitz Cargobull Telematics a tra -

versat cel mai bun an de la lansarea sa,
în urmă cu 12 ani, înregistrând o creș -
 tere cu 40% a vânzărilor și peste 25%
în ceea ce privește cifra de afa ceri.

În special flotele mari au fost atra -
se de sistemul telematic, printre piețele
cu rezultate foarte bune numărân -
du-se Benelux, Spania și Italia. De
ase me nea, cereri în creștere s-au în -
re gistrat în România și Ungaria. 80%
dintre sistemele telematice au fost
instalate pe semiremorci noi, direct în
fabrica Schmitz Cargobull, iar 20% au
fost montate ulterior. Din punct de
vedere al segmentului de transport,
60% dintre sisteme sunt legate de
trans portul frigorific și 40% de mărfuri
ge nerale (prelată). Schmitz Cargobull
Tele matics oferă, de asemenea, con -
sul tanță în domeniul managementului
datelor, dezvoltând o bună ex pe riență
în ceea ce privește procesele de trans -
port și management al flotei.

La ora actuală, constructorul ger -
man oferă, în dotarea standard, pentru
toate unitățile frigorifice, echipamentul
TrailerConnect și înregistrator elec tro -
nic al temperaturii. Senzori supli men -
tari pot fi montați cu ușurință. Ur mă -
torul pas este reprezentat de pachetul
EXECUTIVE – contract cuprinzător
de service, ce include elemente pre -
cum monitorizarea proactivă și opțiuni
Full Service.

Avantajele sunt evidente: un singur
furnizor pentru semiremorcă, unitate
de refrigerare și sistem telematic; diag -
noză centralizată pentru reducerea vi -
zi telor în service; o singură factură,
pen tru costuri cât mai predictibile.

Iar lucrurile nu se opresc aici.
Schmitz Cargobull Telematics, împre -
u nă cu o companie germană specia li -
zată în dezvoltarea de sisteme IT, lu -
crea ză la îmbunătățirea sistemului

Schmitz Cargobull

Accent pe servicii
Lărgirea paletei de servicii, creșterea capacității de adaptare la
nevoile pieței, înțelegerea în profunzime a afacerii de transport cu
focus pe scăderea TCO - sunt principii asumate de către carosierul
german și dau direcția în care se îndreaptă relația furnizor de
vehicule comerciale - operator de transportator.

Transport frigorific –
protecție împotriva

erorilor
Pentru a preveni deteriorarea
bunurilor transportate, din cauza
utilizării neautorizate sau
defectuoase a unității frigorifice,
Schmitz Cargobull a creat un
sistem de blocare pe baza unui
cod pin de patru cifre. Atunci când
acest sistem este activat, setările
unității nu pot fi modificate fără
introducerea prealabilă a codului.
Această funcție a fost introdusă la
cerea clienților și reprezintă un
echipament standard pentru
modelul S.KO COOL EXECUTIVE.
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te le  matic, prin realizarea unei noi in fra -
structuri, constând într-un portal online
și noi structuri pentru bazele de date.

Noul portal va oferi o ușurință spo -
rită în utilizare, vizibilitate îmbunătățită
a informațiilor importante, obținerea
ra pidă a rapoartelor dorite, posibil i ta -
tea de personalizare a paginilor por -
ta lului și a rapoartelor.

Protecție mai bună
pentru semiremorcile
frigorifice
Atunci când semiremorcile sunt

trase la rampă, un moment de grabă
poate duce la șocuri puternice. Pentru
a proteja cât mai bine semiremorca,
Schmitz Cargobull a decis montarea
unui sistem constând în patru role.
Forța loviturii este preluată direct în șa -
siu, fiind, astfel, protejată supra struc -
tu ra. Sistemul funcționează și atunci
când unghiul în care este adusă semi -
re morca la rampă nu este corect. În
plus, rolele ușurează mișcarea pe ver -
ti cală ce are loc atunci când încăr ca -
re/descărcarea se realizează cu mo -
to stivuitoare grele. Astfel, protecțiile
de cauciuc sau metal nu mai sunt fre -
ca te de rampă, rezultatul fiind o viață
mai lungă a acestora.

Sistem modular
pentru securizarea
mărfii
Sistemul modular V7 pentru secu -

ri zarea mărfii în semiremorcile frigori -
fi ce a fost îmbunătățit. Acesta oferă
mai multă flexibilitate, putând fi fixate
mărfurile cu precizie, indiferent de di -
mensiuni, pe întreaga lungime a semi -
re morcii. Utilizatorilor li se oferă liber -
ta te completă în ceea ce privește
mo dul în care își îndeplinesc sarcina,
în condițiile în care sistemul este com -
pa tibil cu toate elementele de se cu ri -
zare disponibile pe piață. Șina montată
pe peretele lateral oferă un grad ridicat
de stabilitate și forță. Spațiile dintre
fante au fost reduse la 40 mm.

Transformare din
MEGA în UNIVERSAL
Cu ajutorul noului sistem de mo -

dificare a înălțimii plafonului, modelul
S.CS MEGA cu suprastructură
VARIOS poate fi utilizat pentru orice
înălțime de cuplare existentă pe piață,
în același timp fiind ajustată înălțimea,
pentru respectarea legislației.

De asemenea, datorită șasiului
GENIOS și punților ROTOS, modelul

S.CS MEGA cu prelată poate fi trans -
for mat, cu costuri reduse, într-o semi -
re morcă UNIVERSAL. Înălțimea inte -
ri oară trebuie modificată, iar roțile
schim bate la dimensiunile standard
385/65 R 22.5.

Această posibilitate oferă flexib ili -
tate firmelor care au în flotă capete
tractor cu diferite înălțimi de cuplare
și, de asemenea, înseamnă opor tu -
ni tăți crescute atunci când semire mor -
ca este revândută pe piața de second-
hand.

Concept modular
pentru vehicule mai
lungi și mai grele
Combinațiile pentru vehicule mai

lungi și cu masă totală de până la 60 t
sunt permise în Scandinavia și Olanda
și este de așteptat ca Germania și
Spa nia să aprobe, de asemenea, utili -
zarea acestor vehicule. Schmitz Car -
go bull a creat propriul mini șasiu care
să permită aceste combinații. DO
18/L-2 este realizat pe un cadru gal -
vanizat și utilizează anvelope 385/55
R 22.5, oferind o înălțime de cuplare
de 1.050 – 1.100 mm. Schmitz Cargo -
bull devine, astfel, furnizor pentru în -
tre gul tren rutier – suprastructură mon -
tată pe orice marcă de camion rigid,
mini șasiu și semiremorcă.

Numeroase alte inovații vor fi lan -
sa te cu ocazia IAA Hanovra, cu impact
asupra fiabilității, siguranței și efi cien -
ței. Dintre acestea, amintim noua teh -
no logie de lipire a podelei, noi pachete
pen tru contractele de service, sistem
de camere pentru basculante (creș te -
rea siguranței în momentul manevre -
lor).

La prima vedere, cele mai multe
dintre noile servicii lansate de Schmitz
Cargobull par a se adresa marilor flote.
De altfel, unele dintre inovații au fost
dez voltate ca răspuns la solicitări ve -
nite din partea marilor clienți. Totuși,
toți transportatorii, indiferent de di -
men siuni, au acces la aceste produse
și, cu siguranță, pentru firmele mici
va reprezenta o provocare punerea
în valoare a acestor oportunități, în
cursa tot mai acerbă de creștere a efi -
cienței.

Radu BORCESCU
Schloss Krickenbeck, Germania

radu.borcescu@ziuacargo.ro

Noul sistem antifurt
LS 3 reprezintă noul sistem de blocare a ușilor
pentru protecție împotriva furtului, montat pe
semiremorcile frigorifice. Acest sistem nu este
direct vizibil, iar combinațiile pentru sistemul
electronic au posibilități nesfârșite.

Creștere importantă în ultimul an
Anul financiar 2015/2016 a adus creșteri importante pentru Schmitz
Cargobull. Au fost comercializate cu 14% mai multe vehicule față de
2014/2015, cele mai mari creșteri fiind înregistrate pentru semiremorcile dube
și prelate (un plus de 22% pentru fiecare). Cifra de afaceri a înregistrat o
creștere de 12%, ajungând la 1,772 miliarde euro, rata profitului fiind estimată
la 3,5%. Schmitz Cargobull are 5.200 de angajați.
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Ziua Cargo: Cum arată
astăzi piața pentru
camioane noi?
Miloš Vujanović: Piața se

schim bă și transportatorii, la rândul
lor, devin experți în ceea ce privește
calcularea TCO (Total Cost of Owner -
ship). Modele de afaceri care constau
în achiziția unui camion și exploatarea
lui pe o perioadă cât mai lungă (în jur
de 15 ani) și abia apoi schimbarea lui
nu se mai aplică.

Astăzi, fiecare companie își cal -
cu lează momentul potrivit de schim -
ba re a camionului (punctul de echili -
bru) în concordanță cu activitatea
pres tată. În cazul transportului inter -
na țional, un camion parcurge 120.000
până la 150.000 de kilometri pe an și,
astfel, ajunge foarte repede la un
milion de kilometri. La acel moment,
garanțiile au dispărut, iar costurile de
mentenanță cresc mult. În plus, de fec -
țiunile neașteptate, care produc imo -
bi lizarea camionului, pot duce la
costuri ridicate legate de tractare și
service. Vedem tot mai mult pe piață
tendința de a scădea perioada de ex -
ploa tare a camioanelor, în special în
rândul marilor companii. Sunt com pa -
nii care își doresc stabilirea contrac -
tua lă a unei valori de răscumpărare și
predau camioanele după trei ani de
exploatare și în jur de 400-450 de mii
de kilometri parcurși.

Practic, țintesc să aibă în per ma -
nență întreaga flotă acoperită de
garanție și contracte de mentenanță
și cu valoare de revânzare cât mai ri -
di cată.

Care sunt atuurile MAN în
noul context al pieței?
Deja pentru al patrulea an conse -

cu tiv, ca mioanele MAN înregistrează
cele mai puține defecțiuni, conform
re  zul ta telor inspecțiilor generale rea -
lizate de TUV asupra vehiculelor. MAN
este cel mai de încredere camion,
ceea ce în seamnă pentru trans por ta -

tori mai pu ține costuri legate de repa -
rații, mai multe zile de lucru și mai
puține amenzi. În plus, MAN, la fel ca
și cele lal te branduri premium, are un
consum redus de carburant. Sistemul
Efficient Cruise, de recunoștere a to -
po grafiei dru mului, joacă un rol impor -
tant în acest sens. Avem clienți și în
Ro mâ nia, care, în urma testelor com -
pa rative cu mai multe mărci de cami -
oane, au obținut cu camioanele MAN
cel mai mic consum de carburant.

La 120.000 kilometri parcurși de
un camion, un singur litru salvat la
100 kilometri înseamnă o reducere
importantă. Iar dacă flota este de
câteva zeci de camioane, economia
ar putea acoperi, de exemplu, prețul
unei limuzine BMW.

Un camion de încredere, cu un
consum mic și valoare mare de re -
vân zare, oferă managerilor de trans -
port elementele necesare pentru o
afacere de succes, iar MAN este un
camion premium cu un preț competitiv.
Ori cum, din punct de vedere al prețu -
ri lor de vânzare, astăzi diferențele sunt
mici.

Anul acesta, am încheiat deja con -
trac te pentru livrarea mai multor flote
mari, de câteva zeci de unități fiecare,
una chiar de o sută de unități. Iar, în
toa te aceste cazuri, prețul a fost doar
unul dintre elementele luate în calcul,
fiind vorba despre analize aprofundate
legate de tot ceea ce presupune TCO. 

Ce oferiți în plus față de
autovehicul?
Avem cea mai mare rețea de ser -

vice-uri în România dedicată vehi cu -
lelor comerciale – avem 8 centre
proprii, care se ocupă de camioane,
auto buze și autocare și, în curând,
vom avea și van-uri. La acestea se
adau gă alte cinci centre colabo ra to -
are. Pe lângă rețeaua de service-uri,
un punct important este legat de pre -
gă tirea personalului – mecanici, elec -
tricieni și tehnicieni pentru diagnoză.
Acest punct devine tot mai important,
în condițiile în care autovehiculele
înglobează tot mai multă electronică.
O diagnoză corectă este esențială.

MAN devine producător
de van-uri?
În cooperare cu Volkswagen, MAN

a investit peste un miliard de euro
într-o nouă fabrică în Polonia, unde va
fi realizat noul TGE – un frate al VW
Crafter, însă comercializat sub brandul
MAN. Lansarea noului model va avea
loc la IAA Hanovra. MAN TGE va fi
disponibil în România la începutul lui
2018.

Cum arată anul 2016
pentru MHS Truck & Bus?
Am început, la finalul anului trecut,

și am continuat, în prima parte a aces -
tui an, să reorganizăm departamentul
de vânzări. Acest lucru ne-a făcut să
ratăm câteva oportunități importante,
rezultatele fiind vizibile pentru primul
trimestru. Însă, în ultimele trei luni, am
reușit să concretizăm comenzi pentru
aproape 500 de noi camioane, câș ti -
gând toate contractele importante pen -
tru flote achiziționate în această peri -
oa dă în România. Astfel, pe măsură
ce aceste camioane vor fi livrate, cota
noastră de piață va crește foarte mult.
Însă, trebuie să facem distincție între
camioanele înmatriculate și cele
comercializate în România. Sistemul
de taxe și impozite din România a de -
ter minat companii din Vestul Europei
să își înmatriculeze flotele aici, fără a
opera pe această piață sau a achi zi -
țio na vreun camion de aici. Este vorba
de spre mii de camioane aflate în

MANțintește
locul întâi

Având o nouă structură a departamentului de vânzări, MHS Truck &
Bus își dorește îmbunătățirea strategiei de punere în valoare a
calităților camioanelor MAN. Am discutat cu Miloš Vujanović, CEO
MHS Truck & Bus Group - importator general pentru România - MAN,
despre țintele companiei pentru acest an.

„Tot mai mulți clienți își doresc să aibă clauza de buy-back în contract, însă
nu ca o clauză obligatorie. Își doresc să aibă libertatea să păstreze camionul
după finalizarea perioadei de finanțare, dacă acest lucru este oportun pentru
afacerea lor.”

Miloš
Vujanović
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aceas tă situație, distorsionând imagi -
nea pieței românești de camioane.

Eliminând aceste cifre, care re pre -
zintă 30-35% din total înmatriculări și
care nu au nici o legătură cu eforturile
comerciale ale distribuitorilor de ca -
mi oane din România, până la finalul
anului ne propunem să ocupăm locul
întâi pe piața reală de retail.

Rămâne transportul
internațional principalul
segment care
achiziționează camioane?
Peste 80% dintre vânzări sunt des -

ti nate transportului internațional și, din
pă cate, acest lucru nu este foarte în -
cur ajator pentru economia româneas -
că, demonstrând că mare parte dintre
activitățile economice deservite de
aceste autovehicule au loc în afara
Ro mâniei. Totuși, vedem ușoare ame -
liorări și pe alte segmente. Așteptăm
cu interes deblocarea marilor proiecte
de infrastructură, care vor genera o
nevoie importantă de camioane.

Oferirea „prețului cel mai
mic” reprezintă un
argument foarte important
pentru adjudecarea unui
contract?
Lupta pe preț este o realitate în

piața noastră. Totuși, la final, diferența
de preț între diferiții competitori este
de câteva sute de euro pe unitate.
Transportatorii au de câștigat de pe
urma acestei concurențe acerbe, însă
decizia finală nu este bazată exclusiv
pe preț. În cazul contractelor câștigate
în ultimele luni, prețul pe care l-am
oferit a fost superior altor branduri pre -
mium și, totuși, am fost preferați. Și
acest lucru s-a întâmplat deoarece
avem camioane cu o fiabilitate ridi ca -
tă. Astăzi, un camion care stă în ser -
vice trei zile produce o pierdere de
1.000 de euro, iar managerii firmelor
de transport înțeleg acest lucru.

Dacă privim cu 20-25 de ani în
urmă, pe segmentul automobilelor pre -
mium, puteai achiziționa mașini care
mergeau fără probleme 15-20 de ani,
doar realizând schimburile de ulei.
Astăzi, acest lucru nu se mai întâmplă.
Și un proces asemănător a avut loc și
în zona vehiculelor comerciale. Prin
in troducerea unui număr foarte mare
de inovații tehnice, fiabilitatea a fost
influențată. Înainte, autovehiculele erau
mai puțin complicate, ceea ce însem -
na că erau mai puține lucruri care se
puteau strica. Acum, sunt numeroase
sisteme, care depind unele de altele
și, astfel, fiabilitatea reprezintă un as -
pect foarte important. Chiar dacă
vehiculul nou este în garanție, defec -
țiu nile vor duce la imobilizări care, în
final, vor însemna pierderi pentru trans -
portator. Din fericire, calitatea ca mio -
a nelor MAN ne ajută să nu trecem
prea des prin asemenea experiențe.

Înainte de a cumpăra
camionul, transportatorii îl
pot testa?
Am solicitat o majorare a flotei folo -

site pentru testare. Astfel, vom ajunge
la 13 camioane pentru teste, deoarece
cli enții trebuie să aibă șansa să cu noas -
că produsul în condiții reale de explo -
a tare înainte de a-l achiziționa. Se pot
baza, în acest fel, pe rezultate reale și
nu pe cifre prezentate de către vânză -
tori, cifre obținute de obicei în condiții
ideale de funcționare, pe care operatorul
de transport nu le va atinge niciodată.
Realitatea este diferită de ceea ce
găsești în cataloage. De ase me nea, pe
lângă sistemele suport exis tente pe

camion, un rol foarte impor tant îl joacă
șoferul. De aceea, con ducătorii auto ai
clienților noștri trec printr-un proces de
training, atât în timpul sesiunilor de
drive-test, cât și înainte de livrarea
camioanelor. Avem doi traineri la acest
moment. Pen tru a obține cele mai bune
rezul ta te, acest proces de pregătire
trebuie repetat la câteva luni. Pregătirea
este gra tuită și însoțește vânzarea
camioa ne lor acolo unde acest lucru
este necesar – există companii de
transport care dispun de propriul
departament de pregătire. Faptul că ne
asumăm pre gătirea șoferilor reprezintă
un alt ele ment al parteneriatului la care
ne an gajăm. Țintim o relație pe termen
lung cu clienții noștri, iar un pas impor -
tant este să ne asigurăm că oferim
transportatorilor camionul potrivit, cu
dotările și configurație optime pentru
tipul de transport prestat. Este efortul
depus de către departamentul vânzări,
a cesta reprezentând un moment cru -
cial – fără configurația corectă, rezul -
ta tele în exploatare vor lăsa de dorit.

Care este tendința pieței
din punct de vedere al
puterii motoarelor?
Tendința pare să fie către motoare

mai puternice, majoritatea transpor -
ta torilor alegând 440-480 CP. Este o
plajă de putere echilibrată care oferă
șansa obținerii de performanțe bune
pe orice tip de drum și în plus, aceste
camioane vor avea o bună valoare de
revânzare. A alege motoare mai mici,
cu aproximativ 400 CP, poate crea
pro bleme la revânzare.

Aveți propria ofertă de
finanțare?
La finalul anului trecut, am introdus

MAN Finance în România, produs
sus ținut de către Porsche Finance
Group, cu condiții foarte competitive
de finanțare. Acest produs, cu o rată
a dobânzii mică și condiții bune, a re -
prezentat un argument important pen -
tru câștigarea contractelor semnate
în ultimele luni. De asemenea, pe lân -
gă leasing, putem oferi și credite pen -
tru clienți. Ținta noastră este crearea
unui triunghi (transportator, furnizor
echi pament, finanțator) bazat pe în țe -
le gerea afacerii de transport, încre -
dere, comunicare. Prin colaborarea
cu Porsche Finance Group, putem
aco peri leasing-ul, asigurările, putem
oferi credite, leasing operațional...
MAN Finance acoperă deja peste 20%
dintre vânzările noastre, iar acest pro -
cent este în creștere.

Contractele includ, de asemenea,
opțiuni de buy-back și trade-in.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro

„Noua noastră structură
organizatorică începe să dea
rezultate, atât pe partea de
camioane, cât și în ceea ce
privește autocarele. Bineînțeles,
dezvoltăm și comercializarea
vehiculelor rulate. Anul trecut am
vândut peste 500 de unități rulate.”

„Atunci când achiziționează un camion, transportatorii ar trebui să ia în
considerare în primul rând TCO, cu toate aspectele pe care le implică. MAN
este un autovehicul competitiv, robust, cu costuri reduse de exploatare. În
plus, rețeaua de service reprezintă un importat atu, la care adăugăm și prețul
bun de revânzare. Aceste aspecte fac ca MAN să fie cea mai dorită marcă,
inclusiv pe piața din România.”



C osturile legate de combustibil
re prezintă cel puțin o treime
din costurile totale ale trans -

por ta torilor. Un motiv suficient de
impor tant pentru ca reducerea consu -
mu lui sa fie o prioritate pentru Volvo
Trucks, compania fiind, permanent, în
căutare de inovații care să optimizeze
ca mioanele și serviciile conexe. În ce -
pând cu anul 2011, Volvo Trucks a
inițiat competiția „The Drivers' Fuel
Challenge”, având ca principal scop
su blinierea importanței șoferului în
eco nomia de combustibil.

După parcurgerea traseului de 22
km, pentru care a fost alocat un timp
de 26 minute, rezultatele măsurate cu
Dynafleet au fost următoarele: pe pri -
mul loc, Florin Olteanu (Costi Trans),
cu un consum de 7,03 l și un timp de
26 minute, urmat de Cristian Chiorean
(Costi Trans), cu un consum  de 7,63
l și un timp de 26 minute, și de Aurel
Țintea (Ebasto Com) cu un consum
de 8,24 l și un timp de 25 minute.

„Consumul redus de combustibil este
unul dintre atributele definitorii ale cami -
oa nelor Volvo, iar competiția «The
Drivers' Fuel Challenge» vine să confir -
me acest lucru, prin perfor man țele foarte
bune reușite de șoferii participanți. Com -
pe tiția și-a propus să demonstreze că un
stil de conducere adecvat poate contribui
la reducerea cos turilor totale pentru
operatori, în felul acesta fiind evidențiată
impor tan ța șoferului în reducerea con -
su mului”, spune Sigurd Wandel, director
general Volvo Group Trucks Romania.

Două variante
de înscriere
În cadrul ediției de anul acesta, au

fost disponibile, pentru companiile de
transport, două variante de înscriere. 

Prima, cea tradițională, a constat
în înscrierea participanților la unul din
cele 6 centre Volvo Trucks, pentru tes -
tarea abilităților de condus economic
cu un camion FH, echipat cu I-Shift

Dual Clutch, pe un traseu prestabilit,
într-un interval anume de timp. Etapele
locale de calificări s-au desfășurat în
orașele: București (3-14 mai), Brașov
(3-7 mai), Timișoara (30 mai-4 iunie),
Cluj (6-22 iunie), Constanța (30 mai-
8 iunie), Bacău (13-18 iunie).

A doua variantă a constat în mo -
ni torizarea online a consumului, prin
inter mediul sistemului Dynafleet. A -
ceas ta s-a adresat companiilor de
transport ce dețin camioane Volvo și
au activat un abonament pentru ser -
vi ciul Dynafleet. Stilul de condus al
șo ferilor a fost monitorizat pe o pe -
rioadă de 6 săptămâni, între 1 mai și
12 iunie, în care au fost parcurși mini -
mum 10.000 km. Clasamentul șoferilor
monitorizați online s-a realizat în
funcție de punctajul FES (Fuel Effi -
cien cy Score), măsurat cu sistemul
Dy na fleet, având la bază analizarea
celor 4 grupe de indicatori cheie spe -
cifici stilului de condus economic, și
anume: anticipare și frânare, utilizarea
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În cadrul finalei naționale a competiției „The Drivers’ Fuel Challenge”,
desfășurată vineri, 1 iulie, la Volvo Trucks Center Brașov, a fost desemnat
câștigătorul etapei din România. Florin Olteanu, de la compania Costi
Trans, a urcat pe prima poziție a podiumului, cu un consum de 7,03 l,
realizat într-un timp de 26 minute, pe un traseu de 22 km.

Volvo Trucks
The Drivers’
Fuel
Challenge

CCaapp  ccoommppaass  ccăăttrree
Hungaroring



mo torului și a transmisiei, mers în gol
și supraviteză. Primii 10 șoferi care
au înregistrat cele mai bune punctaje
s-au calificat direct în finala națională.

Cei mai eficienți
șoferi
În cadrul finalei naționale de la

Brașov, au participat șoferii clasați pe
primele 3 locuri în fiecare dintre cele
6 etape locale și primii 10 șoferi cali -
fi cați în urma monitorizării online a ca -
mi oanelor Volvo FH, echipate cu
Dyna fleet. În total, ediția din 2016 a
com petitiei „The Drivers' Fuel Chal -
len ge 2016” a înregistrat 450 partici -
panți.  

Camioanele folosite în concurs,
atât în etapele de calificare, cât și în
finala națională, au fost echipate cu
ino vatorul schimbător cu dublu am -
bre iaj, I-Shift Dual Clutch.

Astfel de transmisii sunt deja uti li -
zate la autoturismele sport, dar Volvo
Trucks este primul producător din lu -
me care oferă o soluție similară pentru
vehiculele de mare tonaj produse în
serie. I-Shift Dual Clutch este deosebit
de eficient în transportul de cursă lun -
gă, în condiții care necesită nume roa -
se schimbări de viteze, de exemplu, pe
dealuri sau pe drumuri cu nume roa se
serpentine, sau când depla sa rea se
face prin orașe cu sensuri giratorii și
semafoare. Datorită schim bărilor de
viteze fără întreruperi în transmiterea
forței de tracțiune, cu plul este menținut,
iar autocamionul nu pierde viteză în
timpul schimbării treptelor. Pentru șofer,
efectul constă într-o înaintare mai
confortabilă și mai eficientă.

Finaliștii prezenți la Brasov au con -
curat în cadrul a două semifinale, fiind
folosite 2 autocamioane Volvo FH de
500 CP, optimizate pentru un consum
cât mai redus. Pentru etapa finală,
primii 2 câștigători de pe fiecare ca -
mion din concurs s-au întrecut pentru

obținerea titlului de campion național
al condusului eficient, folosind un al
treilea camion Volvo FH, echipat cu
motorul D13 de generație nouă. Aces -
ta include numeroase îmbunătățiri
care contribuie la o eficiență și mai
mare a consumului, și anume adop -
ta rea unor pistoane cu fricțiune re du -
să, un nou sistem turbo îmbunătățit,
un raport de compresie mai înalt, o
axă cu came optimizată și update-uri
la nivelul software-ului.

Abilitățile șoferului
contează
„Volvo Trucks caută mereu zone

cu potențial de  îmbunătățire a efi -
cien ței consumului de combustibil.
Este vorba despre filosofia de a utiliza
fiecare îmbunătățire posibilă, fie ea
mai mică sau mai mare. Spre exem -
plu, cu cele mai recente îmbunătățiri,
la nivelul motorizărilor și al aero di na -
micii, șoferii vor conduce un camion
și mai eficient. Însă, consumul eficient
nu este determinat doar de perfor -
man țele camionului, prin echi pa men -
tele și dotările care contribuie la re -
ducerea acestuia, ci depinde în mare
măsură și de abilitatea de utili zare

eficientă a acestora de către șoferi,
pentru că, în cele din urmă, fie care
picatură contează. 

Conceptul de «Fiecare Picătură Con -
tează» este umbrela sub care se re -
găsesc toate produsele și serviciile pe
care le oferim pentru a îmbunătăți
eficiența consumului”, spune Irina Mar -
cov, Marketing Communication Manager.

Următorul pas –
finala regională
Câștigătorul ediției din România a

competiției „The Drivers' Fuel Challen -
ge” va reprezenta România la finala
regională, care se va desfășura, în pe -
rioada 17-18 august, la Hunga ro ring,
Budapesta. La această finală vor par -
ti cipa toți campionii națio nali din regiune
(Bosnia-Herțegovina, Bulgaria, Croația,
Cehia, Macedonia, România, Serbia,
Slo vacia, Slovenia și Ungaria).

În toate cele trei etape - națională,
regională și globală - sunt recom pen -
sați cu premii atractive șoferii clasați
pe primele trei locuri și companiile
pentru care aceștia lucrează. Premiile
finalei naționale au fost: locul 1 - laptop
Dell și produse merchandise Volvo,
locul 2 - tabletă Apple iPad Air 2 Cel -
lu lar și produse merchandise Volvo, iar
pentru locul 3 - smartphone Samsung
Galaxy și produse merchandise Volvo.
Companiile pentru care lucrează
șoferii câștigători au fost recom pen -
sa te cu vouchere service.

Câștigătorul finalei regionale din
Ungaria va pleca acasă la volanul unui
Volvo V40, iar cel al finalei globale din
Sue dia (Goteborg, 8-9 septembrie) va
primi titlul de „Cel mai eficient șofer
din lume” și se va bucura de o expe -
rien ță exclusivistă de călătorie.

Competiția a fost deschisă tuturor
șoferilor profesioniști, indiferent de ca -
mionul condus sau de mărcile de ca -
mioa ne din flota companiei pentru
care lucrează.

Adaptarea: Raluca MIHĂILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro
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Florin Olteanu, reprezentant al companiei Costi Trans, este câștigătorul
ediției din România a competiției „The Drivers' Fuel Challenge”
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Ziua Cargo: Cererea mare
de servicii After Sales a
determinat CTE Trailers să
deschidă un nou service
anul trecut. Cum arată
lucrurile astăzi?
Octavian Aflorii: În urmă cu

mai bine de un an, ne-am extins
într-un nou punct de lucru, pe Auto -
stra da A1, la km 23, iar această deci -
zie s-a dovedit foarte bună. În 2015,
depar ta mentul After Sales al CTE Trai -
lers a cunoscut o creștere substanția -
lă, atât pe partea de service, cât și pe
cea a pieselor de schimb. Pe parcursul
anului 2015, am acaparat mai mulți
cli enți, atât pe zona flotelor mari, cât
și mici transportatori, care au dorit ser -
vicii de foarte bună calitate.

Anul 2016 a menținut trendul anu -
lui trecut și, în continuare, înregistrăm
creșteri substanțiale de la lună la lună.
În plus, dorim să dezvoltăm, anul a -
ces ta, rețeaua de service-uri par tene -
re, astfel încât clienții de semi re morci
Krone să aibă parte de servicii si -
milare, oriunde în țară. În acest mo -
ment, partea de Vest a țării este aco -
pe rită, iar până la finalul anului,
procesul de selectare, auditare și pro -
ce durare a întregii rețele trebuie să
fie terminat. Avem deja service-uri
partenere în Timișoara, Arad, Oradea,
Baia Mare, Bistrița, Cluj. În scurt timp,
vom avea și la Suceava, iar, până la
finalul anului, va exista un service și
la Brașov.

Ce presupune un service
partener CTE Trailers?
Service-urile partenere sunt ser -

vice-uri independente, care își doresc
să reprezinte marca Krone, prin impor -
ta torul CTE Trailers, și care urmăresc
procedurile în desfășurarea garanțiilor
și a acțiunilor de mentenanță în afara
garanțiilor.

Service-urile care intră în rețeaua
noastră au acces la documentație, pot
realiza garanții și oferă clienților cer -
ti tudinea că beneficiază de servicii la

standard Krone. Este un pas important
pentru transportatorii din România să
poată beneficia de o rețea care func -
țio nează în parametri și credem că,
până la sfârșitul anului, vom avea cea
mai bună rețea din România.

Ce avantaje aduce
dezvoltarea rețelei la nivel
național?
Fără această rețea, erau cazuri în

care clienții trebuiau să se deplaseze
cu semiremorca până la București
pen tru rezolvarea unei eventuale pro -

bleme de garanție, sau apelam la ser -
vice-uri pe care le cunoșteam ca fiind
de încredere – un fel de înțelegere de
moment între noi și respectivul ser -
vice. Astăzi, rețeaua este funcțională
și cunoscută, fiind afișată inclusiv pe
site-ul Krone. Orice client, chiar dacă
nu este din România, poate ac ce sa
oricare service. Service-urile par te -
nere au pe stoc piese de origine –
exis tă un stoc minim pe care îl are
fiecare service – și nu există riscul ca
piese uzuale să lipsească. În plus,
exis tă acolo personal calificat și echi -

Comunicarea 
face diferența
Serviciile de mentenanță de calitate înseamnă, astăzi, mult mai
mult decât doar repararea vehiculului, iar comunicarea corectă
joacă un rol esențial. Am discutat despre schimbările ce au loc pe
partea de service cu Octavian Aflorii, director After Sales CTE
Trailers.

„Gradul de încărcare a service-ului 
a fost de 100%, de la deschidere.”

„Nu facem liste de piese pentru a fi schimbate. Realizăm constatări de
calitate și informăm clientul dacă o piesă mai rezistă, de exemplu, 30 de mii
de km. Este decizia lui dacă o schimbăm sau nu. Aceste estimări ajută
transportatorii să gestioneze mai bine costurile.”
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pa mentele necesare efectuării unor
diag noze precise și a unor reparații
co recte.

Pe viitor, după finalizarea pro ce -
su lui de extindere a rețelei, avem în
plan să propunem flotelor mari reali -
za rea de contracte de service, cu fac -
tu rare centralizată. Astfel, o flotă mare
va avea posibilitatea să își facă lucrări
de mentenanță corectivă sau preven -
ti vă în oricare dintre service-urile din
rețea, la același tarif, cu facturare de
la CTE Trailers.

Care sunt tendințele
actuale ale pieței?
Astăzi nu se mai vând simple ve -

hi cule, ci soluții, iar dezvoltarea depar -
ta mentului After Sales reprezintă un
ar gument important în comercializarea
de noi vehicule. Transportatorii își do -
resc să achiziționeze vehicule bune,
fia bile, care beneficiază, totodată, de
o rețea răspândită de service-uri. Un
transportator se simte confortabil când
știe că poate beneficia de același nivel
de calitate în service oriunde în țară.

În plus, service-ul CTE Trailers
este multimarcă și, ca o noutate, re -
pa ră și autocamioane, alături de re -
morci și semiremorci.

Pregătiți noutăți pe zona
pieselor de schimb?
Prin Krone, am ajuns să repre zen -

tăm Trailerline, o companie din grupul
BPW, și, astfel, vom fi distribuitori de
pie se la nivel național. Vom avea un
depo zit central în București și agenți
care vor acoperi toată țara. Trailerline
este firma de after market a BPW, cu -
nos cu tă în toată Europa și cu o cifră
de afa ceri de peste 400 milioane euro.
Se cunoaște faptul că BPW este lider
în con strucția de axe și toată expe rien -
ța lor se regăsește în fabricarea a ces -
tor piese distribuite de Trailerline. Sunt
pie se cu o calitate ridicată (la nivel de
pie să originală) și pot avea un preț cu
pâ nă la 30% mai redus față de piesa
de origine. Sunt piese produse pentru
ori ce tip de remorcă sau semiremorcă
și, în plus, există și repere dedicate
au to   camioanelor (plăcuțe de frână, dis -
curi, tamburi, ferodouri, amor ti zoa re,
per ne de aer, kit de reparații etrier etc).

Astăzi, partea de service și piese
de schimb a CTE Trailers nu se mai
ocupă doar de semiremorci, iar soluția
pe care o oferim noi este una pre -
mium, la un preț mai mic decât ceea
ce se practică pe piață.

Repararea vehiculelor a
devenit mai dificilă?
Semiremorcile devin tot mai com -

plicate, deoarece sunt din ce în ce
mai customizate pe nevoile clienților.
Nu mai există vehicule standard.

Totuși, rata de retur în service este
una foarte scăzută, aproape inexis -
ten tă, iar acest lucru s-a putut realiza
cu ajutorul echipei pe care o avem.
Este o echipă sudată, cu fluctuații foar -
te mici de personal, în ciuda fap tu lui
că, în această perioadă, există o im -
portantă tendință de migrare a anga -
ja ților pe acest segment.

S-a dovedit că CTE Trailers este
un angajator bun și oamenii au înțeles
că împreună putem realiza obiectivele
propuse. În lunile ianuarie și februarie,
am investit mult în traininguri. Am avut
trei sesiuni. O echipă a plecat la Fay -
mon ville pentru specializare – aceste
vehicule sunt complexe și cei care se
ocupă cu mentenanța lor trebuie să
be neficieze de o bună pregătire. De
ase menea, am mai avut două echipe
tri mise în Polonia și Germania, pentru
reparații suprastructuri.

Ultimii ani înseamnă o creștere a
com plexității în ceea ce privește ope -
ra țiunile de reparație și întreținere.

Dacă la o suprastructură prelată
pot interveni mai multe ateliere, fără
a fi necesară o specializare foarte
ridicată, atunci când este vorba despre
fri gorifice, cisterne, trailere sau semi -
re morci pentru transport sticlă, lucrurile
se complică mult, iar personalul tre -
bu ie să fie înalt calificat. Această cali -
fi care se poate atinge doar prin trainin -
guri susținute.

Cât de puternică este
concurența exercitată de
service-urile foarte ieftine?
Flotele s-au înnoit în ultima pe ri -

oa dă. Tot mai mulți transportatori au
re nunțat la vehiculele vechi și au făcut
achiziții.

Astfel, concurența exercitată de
zona foarte ieftină s-a mai diminuat și
acest trend va continua. Transpo r ta -
torii își doresc siguranță și, în plus,

am venit și noi în întâmpinarea lor prin
oferte de preț foarte competitive, cum
ar fi ofertarea de piese after-market,
ce au, totuși, o foarte bună calitate.

Totodată, cea mai mare parte a
cli enților noștri sunt deținători de flote
mari și își gestionează istoricul repa -
ra țiilor cu acuratețe ridicată (inclusiv
marca piesei schimbate). Majoritatea
cli enților noștri știu cât costă o piesă
pe kilometru, iar acest lucru ne avan -
ta jează.

Reparați și autocamioane.
Este vorba despre camioane ieșite

din garanție și avem inclusiv capa ci -
tatea tehnică de a realiza diagnoze
com puterizate, cu ajutorul unui tester
multimarcă. Service-urile de camioane
încearcă să aducă semiremorca la ei,
noi încercăm să aducem autocamionul
în service-ul nostru și se pare că, de
cele mai multe ori, noi avem câștig de
cauză. Acest lucru se datorează per -
so nalizării relației cu mulți dintre clienți,
la nivel de Consilier Tehnic. Clientul
are încredere că noi facem o treabă
bună.

Livrăm servicii de calitate în timp
cât mai scurt, la solicitarea clientului
existând și posibilitatea efectuării de
ore suplimentare.

Pe viitor, ne gândim să organizăm
activitatea pe două schimburi, pentru
a face față volumelor în creștere. Dacă
această tendință va continua, vom
trece la o a două etapă de dezvoltare
– deschiderea unui nou service.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro

„Transportatorii vor un serviciu
de înaltă calitate în ansamblu,
nu numai reparația, ci și
comunicare și transparență.
Oamenii noștri din front-line sunt
Consilieri Tehnici și țin legătura în
timp real cu clientul.”
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Ziua Cargo: Care au fost
motivele deciziei 
de a cumpăra 
divizia Dumagas de
transport lichide
alimentare?
Alexander Klacska: Dumagas

dorește să se concentreze pe activi -
ta tea sa de bază, iar decizia sa de a
vin de o parte dintre diviziile sale a
con stituit o oportunitate interesantă
pen tru noi. Intenția noastră, în do me -
niul diversificării, a fost de a aborda
activități și în domenii non-ADR, care
să se afle sub acoperirea compe ten -
țe lor noastre de bază, acelea de trans -
port lichide vrac. Transportul de pro -
du se periculoase și cel de produse
ali mentare sunt similare în ceea ce
pri v ește siguranța și calitatea ser vi -
ciilor. 

Am preluat clienții, precum și per -
so nalul specializat, o dată cu achi zi -
ționarea diviziei Dumagas, ceea ce a
constituit un avantaj. Să începi de la
zero într-o astfel de activitate este
foarte dificil. 

În ce stadiu 
vă aflați 
în prezent?
Procesul de integrare a fost fin a -

lizat; a fost dificil, deoarece a fost
vorba despre un transfer de afacere,
ceea ce a implicat multă birocrație.
Am avut, de asemenea, întălniri intere -
sa n te cu clienții pe care îi avem în
por tofoliu, iar acum lucrăm intens la
ela bo rarea unei strategii de dez vol ta -
re. În prezent, transportul de produse
alimentare deține o cotă de apro xi -
mativ 12% din activitatea noastră.
Targetul este ca această activitate să
atingă 25-30% în cadrul operațiunilor
pe care le desfășurăm, să avem
15-20% transport de gaze, iar restul
– transport de combustibili. Intenția
noastră este să extindem activitatea
în domeniul lichidelor alimentare și în

Prezentă în România din anul 2003, compania Klacska și-a
diversificat, recent, activitatea, adăugându-și în portofoliu, alături
de transportul de combustibili și gaze industriale, și pe cel de
lichide alimentare. Acest lucru s-a realizat o dată cu preluarea, în
luna februarie, a departamentului specializat în acest tip de
servicii al companiei Dumagas. Despre ce înseamnă această
specializare și despre cum arată piața de profil, am stat de vorbă
cu Alexander Klacska, administratorul grupului.

Extindere către
lichide alimentare

„Respectarea standardelor de siguranță și de calitate este esențială, în
special având în vedere faptul că lucrăm pentru companii multinaționale,
listate la bursă. Lucrăm cu sisteme integrate de management deja de 25 de
ani, împreună cu clienții noștri. Am încercat să oferim sevicii de aceeaşi
calitate pentru toți clienții cu care colaborăm, fără niciun fel de diferențiere.
Deținem certificările ISO 9001 și ISO 14001, certificarea pentru mediu,
precum și SQAS – o evaluare specială pentru produsele periculoase, dar care
include și certificări pentru produse alimentare. În cursul acestui an, vom
obține și certificarea ISO 22000.“

Alexander Klacska
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alte țări, cu clienții pe care îi avem
deja. În prezent, în România, avem
68 camioane destinate transportului
de produse alimentare lichide, dintr-
un total de 150 la nivel de grup.

România a fost piața pe care
am intrat cel mai târziu din
regiune, dar prima în care se
realizează diversificarea. 

Avem mulți clienți români și co ne -
xiuni foarte puternice cu România
Obiectivul nostru nu este de a avea
ca mioanele în circulație numai în Co -
mu nitate, fără conexiuni cu România,
ci din contră. România nu este o piață
puternică de export lichide alimentare,
dar, pe de altă parte, importuri există
și acoperim o parte substanțială a
acestor transporturi pentru clienții noștri. 

Care este importanța
României pentru 
Grupul Klacska?
România reprezintă o parte sub -

stan țială a activității noastre, o țară
foarte puternică din punctul de vedere
al transporturilor, mai ales în domeniul
distribuției, datorită dimensiunilor sale.

Are un potențial indiscutabil, dar și ex -
periență în domeniul transporturilor, o
națiune de transportatori. Pentru noi,
Ro mânia înseamnă primii pași în
dezvoltarea acestei activități de trans -
port de lichide alimentare.

În România avem 150-160 de
camioane, dintr-un total de 550 la nivel
de grup. Tot la nivel de grup, avem
un personal total de 1.250 an ga jați
(90-95% fiind șoferi). Ca di men siune
a activității, România înregis trea ză un
volum similar cu cel pe care îl avem
în Polonia sau în Austria.

Toată lumea 
în România se plânge 
de absența șoferilor
profesioniști. Cum se
prezintă acest aspect 
în alte țări?
Situația este similară și în alte țări

în care lucrăm, cum ar fi în Polonia
sau în Republica Cehă. În țările ves -
ti ce, problema este că nu mai apar
noi șoferi pe piață; tinerii nu mai aleg
acest domeniu de activitate. Statisticile
arată că Germania va avea nevoie de
13.000 șoferi până în 2020. În Austria,
nu mărul tinerilor care intră în posesia

unui permis de conducere de profe -
sio nist a scăzut cu 25-30%. Problema
este de a găsi șoferi pentru distribuția
locală. Pentru transportul internațional
sunt niveluri de retribuire diferite. Ast -
fel, apar tot felul de dezvoltări. În Polo -
nia, de exemplu, au început să fie
anga jați din ce în ce mai mulți șoferi
din Ucraina, iar pentru una dintre cele
mai mari companii din Lituania lu crea -
ză șoferi filipinezi. 

Care sunt 
planurile dumneavoastră
pentru următorii ani?
Dorim să ne optimizăm afacerea

și clienții pe care îi avem și, de ase -
me nea, să creștem în domeniul trans -
por tului de combustibili în România.
De asemenea, vom fi prezenți în majo -
ri tatea licitațiilor importante în dome -
niul transportului de gaze, la nivel de
grup. Nu în ultimul rând, vrem să
creăm o rețea internațională încă și
mai puternică în transportul de lichide
alimentare. Vom utiliza resursele pe
care le avem în cadrul subsidiarelor
noas tre din întreaga Europă, să ne
extin dem și să stabilim reguli adițio -
na le pentru clienți. Dar principalul
focus pentru investițiile din următoarea
perioadă se va situa, desigur, în zona
transportului de produse alimentare. 

În România, ne vom concentra mai
ales pe investiții de înlocuire a echipa -
men telor tehnice, pentru a avea unele
mai apropiate de standard, în ceea
ce privește numărul și dimensiunile
com partimentelor, prezența sau ab -
sen ța pompei etc. Dorim să avem un
grad mai mare de flexibilitate, care se
va traduce într-un nivel mai înalt de
ca litate pentru client.

Raluca MIHĂILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro

PUBLICITATE

„Activitatea Grupului Klacska a început după cel de-al Doilea Război Mondial,
prin inițiativa bunicului meu, Paul Klacska, concentrându-se pe transportul
local de combustibili lichizi, în special pentru încălzire. O dată cu schimbările
apărute în Europa de Est, compania noastră s-a extins întâi în Ungaria,
alături de clienții săi. În Ungaria, am început în 1989, în Slovacia și, respectiv,
în Republica Cehă, în 1991 și 1994, apoi în Polonia, în 1995. A urmat o
perioadă mai liniștită, de 5-6 ani, în care ne-am construit și consolidat poziția
pe aceste piețe. Apoi, între 1999 și 2003, am început în S-E Europei: în 1999
în Bulgaria, în 2001 în Serbia și, în sfârșit, în 2003, ne-am început activitatea
în România. Până la acest punct, ne concentrasem în exclusivitate asupra
transportului de combustibili lichizi, după care a început diversificarea
produselor. Astfel, am început transportul de gaze tehnice, azot, oxigen,
argon etc, întâi în Bulgaria, apoi a urmat România, pasul următor fiind
Ungaria și Serbia.“ 
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șofer, momentul de culme al
ca rierei sale să îl reprezinte

trans portul internațional sau intraco -
mu nitar. Însă, în ultimii ani, transferul
dinspre transportul național către cel
extern a avut la bază un singur criteriu
– venituri mult superioare. Și, într-a -
de văr, astăzi, un șofer de intra co mu -
nitar primește diurnă de 40-50 de
euro/zi, criza șoferilor determinând
une le firme să majoreze diurna chiar
și la 60 de euro. Dacă adăugăm și
salariul, în lunile de activitate plină,
un conducător auto poate obține ve -
ni turi de 1.500 – 2.000 de euro. Sună
spectaculos, însă atunci când banii
ră mân singura satisfacție... În plus,
ase menea venituri nu pot fi obținute
lună de lună, pe parcursul întregului
an – la un moment dat trebuie să te
întorci și acasă.

Nu toată lumea se obișnuiește cu
ci clicitatea și, mai ales, cu perioadele
lungi departe de casă.

Salariu, 
dar nu numai...
Nevoia de șoferi la nivel național

este, la rândul ei, în creștere, iar con -
di țiile de muncă se ameliorează, in ver -
sând trendul ultimilor ani.

Unul dintre marii angajatori de
șoferi la nivel național este compania
Ara besque. Șoferii care urcă pe ca -
mi oanele Arabesque au avut întot dea -
una opțiunea de a pleca să lucreze în
transport intracomunitar, însă astăzi...

„80% dintre șoferii pe care i-am
an gajat în ultima vreme au lucrat îna -
in te în intracomunitar. Fiecare își face
pro priile calcule și, atunci când se în -
torc acasă, o dată la trei luni sau șase
luni și se gândesc la greutățile de aco -
lo, mulți preferă să rămână în țară.
Sigur, salarizarea  joacă un rol im por -
tant”, a arătat Emilian Stoica, director
de transport Arabesque.

Practic, unul dintre aspectele im -
por tante pe care le au la dispoziție
trans portatorii naționali este posibi li -
tatea de a permite șoferilor să ajungă
aca să mai des. Astfel, Arabesque și-a
asumat un program prin care depar -
tamentul de logistică este obligat ca,
la maximum două săptămâni, să adu -
că șoferii acasă.

„La punctele de lucru din țară, pu -
nem la dispoziția șoferilor autoturisme

ale firmei și, astfel, aceștia pot veni
acasă la sfârșitul săptămânii. Sunt
șase autoturisme dedicate exclusiv
aces tei activități, care reprezintă o fa -
ci litate importantă pentru șoferi, iar
cos turile sunt suportate de companie”,
a precizat Emilian Stoica.

Bineînțeles, veniturile pe care
șoferii le obțin sunt importante și, chiar
dacă nu se ridică la nivelul celor din
comunitate, lucrurile s-au îmbunătățit
sem nificativ. Astăzi, un șofer Ara bes -
que are venituri minime care depășesc
2.000 lei (salariu și diurnă), însă, într-o
lună normală, se poate ajunge la du -
blul acestei valori. Bineînțeles, crite -
riile de performanță (kilometri par curși,
număr descărcări, ore mani pu la re
macara...) sunt urmărite per ma nent și
răsplătite în consecință.

„A existat o deschidere mare din
partea conducerii companiei pentru
acordarea unei salarizări cores pun -
ză toare șoferilor, pentru a-i atrage să
vină la lucru. Scopul și disponibilitatea
noastră sunt de a angaja mai mulți
șoferi decât strictul necesar – țintim un
sur plus de 3-4%”, a explicat directorul
de transport Arabesque.

Performanța, urmărită
tot mai strict
Îmbunătățirea condițiilor salariale la

nivel național are un „preț”. Acele sis -
te me moderne de monitorizare și mo -
ti vare a conducătorilor auto, care au
cres cut atât de mult performanțele com -

paniilor de transport internațional, încep
să fie implementate și la nivel național.

„Departamentul nostru de IT este
în curs de a finaliza un proiect prin
care toată flota va fi echipată cu ta -
ble te. Tehnologia modernă vine inclu -
siv în sprijinul clientului, care poate
ve dea unde se află camionul cu marfa
lui. Noul program va putea, de ase -
me nea, să realizeze alocarea mărfu -
ri lor pe camioane, în mod automat,
iar șoferul primește comenzile direct
pe tabletă”, a precizat Emilian Stoica.

La ora actuală, Arabesque înre -
gis trează un maxim de 20% în care
camioanele merg pe gol, iar media
privind distanța parcursă este de apro -
ximativ 6.000 km pe lună.

Șoferii stau la dispoziția depar ta -
men tului de logistică pentru a executa
sarcinile primite, însă sunt responsabili
integral pentru respectarea legislației
(orice amendă li se impută).

Șoferii vor 
să fie ascultați
Fluctuația mare a șoferilor rămâne,

în continuare, o  problemă, Arabesque
înregistrând doar de la începutul
anului 124 de șoferi care au plecat,
în timp ce 224 au fost angajați.

Totuși, crearea unui cadru de mun -
că mai atractiv oferă premisele unei
pregătiri mai bune a șoferilor.

„Acum putem discuta și altfel cu
șoferii, pentru a lucra la pregătirea lor.
Compania a angajat un trainer, care

Transportatorii naționali devin, încet dar sigur, un competitor tot
mai puternic pentru cea mai sensibilă resursă a acestui domeniu
de activitate – șoferii.

Șoferii vor acasă

Emilian Stoica, director de transport Arabesque:
„Șoferii se aduc unii pe alții dacă văd că este bine. În ultima perioadă, am
angajat șoferi cu experiență, veniți de afară. Astăzi, mai avem doar un mic
deficit de șoferi, de aproximativ 3%.”
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merge la fiecare punct de lucru și, pe
parcursul a două zile, realizează un
pro gram de pregătire pentru conducă -
to rii auto. Acesta include monitorizare
și pregătire profesională, precum și
as cultarea greutăților cu care se con -
fruntă șoferii”, a spus Emilian Stoica.

Una dintre principalele probleme
semnalate de către conducătorii auto
este reprezentată de timpii de aș tep -
ta re la încărcare și descărcare. Aceas -
tă perioadă de așteptare exercită a -
su pra șoferilor o mare presiune,
in clusiv de ordin psihic.

„Angajăm muncitori necalificați în
punctele de lucru și motostivuitoriști.
Șoferii doar urmăresc procesul de în -
căr care/descărcare și se asigură că
do cumentele sunt în regulă. Ținta
noas tră este reducerea acestor timpi,
însă, din păcate, aceasta este o pro -
ble mă generalizată în România. Ori -
cum, de 20 de ani de când lucrez la
această companie, le-am interzis șo -
fe rilor să încarce sau să descarce.
Dacă ar face acest lucru, capacitatea
lor de a conduce ar scădea. În plus,
pen tru a ușura în continuare munca
șoferilor, vom realiza prelate cu sistem
culisabil pentru camioane. Căutăm se -
riozitate și disciplină la conducătorii

auto, iar pentru disciplină este nevoie
să stai mult de vorbă cu ei. De-a lungul
anului, 80% dintre zilele de sâmbătă
le petrec împreună cu șoferii. Aceștia
își doresc să le fii apropiat, să vorbești
pe limba lor și să îi asculți. Sunt sen -
sibili atunci când încerci să le rezolvi
problemele și nu neapărat în favoarea
lor, pentru că nu au întotdeauna drep -
tate. Însă este important să aibă o ușă
des chisă”, a completat directorul de
trans port Arabesque.

O altă presiune importantă resim -
ți tă de către șoferi este legată de con -
troalele ISCTR, iar compania pune
ac cent pe legalitate. În 2015, la 580
de copii conforme deținute, Arabesque
a înregistrat doar 42 de sancțiuni pen -
tru depășirea timpilor de conducere.

Parcul rece, 
înapoi la muncă
Posibilitatea de crește a veniturilor

șoferilor reprezintă și o consecință a
menținerii la un nivel scăzut a cos tu -
ri lor legate de flotă.

Criza a lăsat Arabesque cu 160
de mașini trase în parcul rece. Deși,
la acel moment, peste 100 de mașini
erau în leasing, s-a decis, totuși, să

se finalizeze plata lor. Încercarea de
a le vinde nu a avut succes, prețul de
piață fiind foarte scăzut. În 2010, piața
și-a revenit, iar, în 2014, au fost re in -
tro duse în exploatare și ultimele ma -
șini din parcul rece.

Un proiect interesant a fost realizat
pentru ultimele mașini reintroduse în
exploatare. „Înainte de criză, au fost
cum părate dube Iveco Daily de 5,2 t
și 6,5 t pentru transport feronerie și
parte electrică, fiind utilizate 1-2 ani,
apoi au rămas în parcul rece. Punctul
de lucru Focșani a solicitat un camion
descoperit și am decis să transformăm
una dintre dubele existente. Cu aju -
to rul unui carosier din Galați, am pus
la punct un proiect prin care am tăiat
duba și am transformat-o. Au urmat și
alte solicitări din partea punctelor de
lucru. Am realizat, astfel, 21 de au to -
ve hicule, unele carosate cu prelată,
alte le platformă deschisă. Una dintre
pre late a fost înălțată foarte mult,
deoarece punctul de lucru din Oradea
și-a dorit să transporte cu ea polistiren.
Astfel, am pus în mișcare întregul parc
rece, evitând vânzarea acestor mașini
la prețuri extrem de mici”, a explicat
directorul de transport Arabesque.

Cele mai multe camioane ale com -
pa niei au an de fabricație 2007-2008
și, în medie, 600.000 km parcurși.
Cos turile medii de întreținere pe care
le înregistrează sunt de 450 euro/lu -
nă/ma șină.

„Carosarea camionetelor reprezin -
tă un câștig important pentru noi. As -
tăzi, distribuția în orașe trebuie reali -
za tă cu camioane mici și, totodată,
so licitările de marfă sunt mai ales pen -
tru volume mici. Astfel, distribuția cu
camioane ușoare este în creștere.
Con sider că atunci când vom reînnoi
par cul, 70% dintre autovehiculele achi -
ziționate vor fi camioane de până în
11 t”, a completat Emilian Stoica.

Compania consideră că, în maxim
un an de zile, investiția legată de trans -
for mare se va amortiza.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro

„Piața de transport românească s--a mai curățat în
ultimii ani, iar tarifele au crescut, la rândul lor, însă
și în funcție de zonă. Totodată, sunt mai puțini cei
care își permit să meargă cu suprasarcină.”
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C ifra de afaceri a DKV s-a ridi -
cat la 194 milioane euro, ceea
ce reprezintă o creș tere cu

11% față de anul prece dent. În
comparație cu 2014, baza de clienți
pentru România a companiei a în -
registrat o creștere de 29 de pro cente.

Expansiunea
continuă 
Pentru acest an, DKV Euro Ser vi -

ce şi-a propus ca obiectiv să atingă o
cotă de piaţă de 9% din segmentul de
transport rutier internaţional şi o cifră
de afaceri de 215 milioane de euro. Tot
pentru 2016, compania inten ţio nează
să-şi dezvolte baza de clienţi cu 15-
20%. DKV pune la dispoziţia cli en ţilor
una dintre cele mai mari re ţe le cu staţii
de carburanţi şi parteneri de servicii
din Europa, cu peste 60.000 de puncte
de acceptanță, în 42 de țări europene. 

În România, clienţii DKV pot be -
ne ficia de o rețea locală largă, de pes -
te 700 de stații (LUKOIL, MOL, OMV
/ Petrom, Oscar Downstream, Gaz -
prom, Socar, Smart Diesel sau Aral).
Pentru a veni în întâmpinarea par te -
ne rilor săi, o dată cu introducerea nou -
lui sistem de taxare pe bază de sateliţi,
în Belgia, de la 1 aprilie, DKV a preluat
în întregime procesul de înregistrare
online a firmei şi a fiecărui vehicul în
parte, precum şi de comandă a apa -
ra te lor de la operatorul Satellic.

DKV în Europa
DKV oferă o gamă de servicii la

nivel european pentru optimizarea
cos turilor şi managementul flotei ru -
tie re, de la posibilitatea alimentării fără
nu merar, în zeci de puncte de ac cep -
tan ţă, până la plata taxelor de drum,
tu ne luri, feriboturi, poduri, sau la obţi -
ne rea unui plus de lichidităţi prin re -
cu perarea TVA şi a accizelor aferente
cheltuielilor din ţările de destinaţie din
Europa. În 2015, DKV MOBILITY
SERVICES GROUP a obținut o cifră

de afaceri de 5,8 miliarde de euro,
fiind prezentă în 42 de ţări. În prezent,
peste 2,5 milioane de carduri DKV şi
unități de bord pentru taxe de drum
sunt folosite de peste 120.000 de cli -
enţi. În 2015, DKV Card a fost numit
pen tru a 11-a oară cel mai bun brand
la categoria „carduri de alimentare și
servicii”. De aproximativ 80 de ani,
DKV Euro Service este unul din liderii

pieței de servicii din domeniile logistică
şi transporturi. În 60.000 de puncte
de acceptanţă ale partenerilor multi -
brand, DKV oferă de la servicii de ali -
men tare fără numerar, în baza car du -
lui, la servicii de taxe de drum și
re cuperarea TVA.

Alexandru STOIAN
alexandru.stoian@ziuacargo.ro

DKV Euro Service, unul dintre cei mai mari furnizori independenți
de carduri de combustibil din Europa și unul dintre liderii pieței din
România, a finalizat anul 2015 cu rezultate financiare peste cele
estimate. Compania se va concentra, în continuare, pe dezvoltarea
serviciilor şi a rețelei de parteneri.

DKV a depășit
estimările
pentru 2015

Robert Vass, Country Manager România
și Ungaria DKV Euro Service:

„Anul 2015 a fost, pentru DKV Mobility Services Group (care include DKV
Euro Service), cel mai bun din istoria de 80 de ani a companiei. O parte din
această reuşită se datorează şi operaţiunilor noastre din România. De şase
ani, de când suntem prezenţi aici, am câştigat constant cotă de piaţă şi am
devenit unul dintre lideri. Şi anul acesta, DKV se va concentra pe
dezvoltarea serviciilor şi a rețelei de parteneri locali, pentru a valorifica
tendinţa pozitivă pe care o observăm. Piaţa este în creștere şi, o dată cu
expansiunea industriei de transport, vine creșterea nevoilor de mobilitate
pentru transportatori, iar DKV poate oferi soluții eficiente pentru alimentare,
taxe, rambursarea taxelor, servicii on-line și de întreținere, precum și
asistență rutieră. Pentru transportatori, alegerea rutei are o importanţă
crescută; de aceea, am dezvoltat pentru clienţii noştri instrumente on–line
care să îi ajute în acest sens şi să le permită optimizarea parcului auto. DKV
Maps îi ajută să identifice uşor destinaţiile din Europa şi să calculeze taxele
de drum, iar, cu aplicaţia noastră disponibilă pentru smartphone, clienţii pot
primi în timp real informaţii despre starea traficului, pot apela cel mai
apropiat Call Center în situaţii de urgență şi îşi pot salva rutele preferate.”
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ACORD GEFCO –
RUSSIAN EXPORT
CENTER

GEFCO, membră a Căilor Ferate
RZD din Rusia, și compania
„Russian Export Center” au
semnat un acord de cooperare
pentru a oferi companiilor de
export rusești și internaționale
soluții globale în ceea ce privește

logistica. Acest parteneriat
strategic are ca scop
îmbunătățirea capacităților de
export din Rusia, începând cu
domeniul auto și continuând cu
alte sectoare strategice de
producție. Russian Export Center
și GEFCO se angajează la o
cooperare de 3 ani în vederea
susținerii exportatorilor ruși sau a
celor cu sediul în Rusia, din
sectoarele de producție. În calitate
de instituție statală de sprijin a
exportului, constituită ca parte a
Vnesheconombank, cu sprijinul
Guvernului Federației Ruse,
Russian Export Center va pune la
dispoziția exportatorilor ruși
consultanță juridică, economică și
de dezvoltare a afacerilor. Ca
integrator de logistică la nivel

mondial, cu o experiență de 65 de
ani în gestionarea lanțurilor
complexe de aprovizionare,
GEFCO aduce logistica din-ușă-
în-ușă și soluții de transport și
acces la rețeaua sa globală.

MAI MULTE MĂRFURI
LA TIMIŞOARA

Aeroportul Internaţional „Traian
Vuia” Timişoara a înregistrat, în
primul semestru (S1) al anului, o
creștere cu 60% a traficului de
mărfuri faţă de aceeași perioadă a
anului precedent, fiind procesate
1.847 tone. Totodată, bilanțul arată
469.847 pasageri
îmbarcaţi/debarcaţi, cu 8% mai
mult faţă de S1 din 2015 (când au
fost înregistrați 435.372 pasageri).
O creştere însemnată de 10% a
înregistrat şi numărul de mişcări
aeronave, respectiv 6.053 faţă de
5.493 decolări/aterizări înregistrate
în primele şase luni ale anului
2015. În ceea ce priveşte situaţia
economică, în S1 cifra de afaceri a
crescut cu 15% faţă de aceeaşi
perioadă a anului 2015, în
condiţiile în care cheltuielile au
rămas la acelaşi nivel, iar rata de
profitabilitate s-a mărit de la 9% la
21%. „Printre priorităţile noastre
pentru anul 2016, se numărau
creşterea traficului aerian,
creşterea traficului de mărfuri, dar
şi introducerea de noi destinaţii,
obiective pe care le-am atins şi pe
care vrem să le dezvoltăm
permanent. După inaugurarea
centrului logistic DHL de la finalul
anului trecut, la începutul
prezentului an am reuşit să
inaugurăm prima bază aeriană din
România a companiei aeriene
RyanAir”, a declarat directorul
Aeroportului Timişoara, Daniel
Idolu.

TOPUL RISCULUI DE
NEPLATĂ

Economia României dă semne de
revenire, însă, dincolo de datele
de pe hârtie, de creşterea PIB-ului
din statistici, realitatea ascunde
riscuri semnificative. Potrivit unei
analize realizată de analiştii de la
KeysFin, valoarea totală a
facturilor restante se situa, la
finalul lui 2014, la 57,8 miliarde de
lei, în creştere faţă de anul anterior
(57,7 miliarde lei) şi la un nivel
apropiat de cel înregistrat în vârful
crizei economice (2010-2012).
Cele mai multe facturi neachitate
erau înregistrate în industria

FAN Courier, companie cu
acționariat integral românesc,
își consolidează poziția de
lider al pieței locale de
curierat, prin finalizarea
primului hub regional – FAN
Courier Brașov, cea mai
importantă investiție a
ultimilor 5 ani. Investiția de 5
milioane de euro a fost
realizată din surse proprii și
are rolul de a prelua o parte
importantă din traficul de
expediții pe care îl
gestionează compania la
nivel național. „Hub-ul FAN
Courier Brașov este cea mai
importantă investiție pe care
ne-am asumat-o în ultimii ani,
pentru a descentraliza o parte
semnificativă din activitatea
pe care o desfășurăm la
nivelul întregii țări. Brașovul,
cunoscut ca un nod de
transport important între cele
trei regiuni istorice ale
României, s-a dezvoltat
constant în ultimii ani și
devine un centru de business
care generează tot mai multă
activitate pentru noi, industria
de curierat. Astfel, hub-ul de
aici va degreva, pe de o parte,
activitatea care acum este
concentrată în București și
ne va ajuta la eficientizarea
activității curente”, a declarat
Felix Pătrășcanu, unul dintre
acționarii companiei. FAN
Courier Brașov este o replică
a sediului central FAN
Courier, amplasat la ieșirea
din București, și va avea

capacitatea de a prelua
aproximativ 24% din
activitatea curentă. „Anual,
avem aproximativ 25 de
milioane de comenzi, iar
distribuirea efortului curent
pe două hub-uri în loc de
unul ne ajută în respectarea
angajamentelor asumate în
relația cu clienții. Extinderea
de la Brașov face parte
dintr-un plan mai amplu în
care, pe termen mediu, luăm
în calcul modernizarea unui
al treilea sediu regional.
Analizăm mai multe locații
din țară, iar criteriile țin
inclusiv de calitatea
infrastructurii rutiere”, a
declarat Neculai Mihai,
acționar FAN Courier.
Investiția de la Brașov a
reprezentat o treime din
totalul investițiilor pe care
FAN Courier le-a realizat în
anul 2015. FAN Courier
Brașov este construit pe o
suprafață de aproximativ
34.000 mp, va avea
aproximativ 300 de angajați,
iar personalul recrutat de pe
piața locală a forței de muncă
beneficiază deja de programe
intensive de training.

FAN COURIER ARE HUB LA BRAȘOV
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prelucrătoare, de 13,99 miliarde
lei. La un nivel apropiat se
situează comerţul, cu o cifră totală
de 13,16 miliarde lei. Statistica
KeysFin arată, astfel, că domeniile
cu cel mai ridicat risc de neplată
din economia românească sunt
industria prelucrătoare (26%),
comerţul şi reparaţia
autovehiculelor (24%), producţia şi
furnizarea de energie electrică şi
termică (14%) şi construcţiile
(13%). În clasament se mai
situează, cu procente importante,
transporturile şi agricultura, cu
câte 6%, comunicaţiile cu 5
procente şi activităţile
profesionale, ştiinţifice şi tehnice,
cu 5%. Cele mai multe firme care
nu îşi plăteau la timp facturile erau
din sectorul comerţului (6.502),
urmate de cele din domeniul
industriei prelucrătoare (3.749),
activităţi ştiinţifice şi tehnice
(3.461) şi construcţii (2.752). Cu
mai mult de 1.000 de firme
indisciplinate din punct de vedere
al onorării contractelor se mai
aflau tranzacţiile imobiliare,
agricultura şi
informaţii&comunicaţii. Potrivit
analiştilor de la KeysFin, estimările

arată că intervalul 2015-2016,
chiar dacă încă nu există date
oficiale, se situează pe coordonate
similare.

CELE MAI MULTE
PROIECTE DIN
INDUSTRIA AUTO

Cererea generată de fabricile din
industria auto și producția de
bunuri de larg consum au susținut
creșterea livrărilor de soluții
pentru producerea aerului
comprimat Atlas Copco în prima

parte a anului. Majoritatea
solicitărilor sunt pentru
echipamente de mare putere și
capacitate și sunt instalate în
unități de producție din zona de
Vest a țării sau în platformele
industriale pe care sunt instalați
furnizorii de componente auto.
„Sectorul industrial are cea mai
mare disponibilitate și cerere de
echipamente noi în prezent, cea
mai mare pondere în investițiile
noi având-o cele din segmentul
automotive. Există cerere, însă, și
din industria alimentară, a
bunurilor de larg consum, din
partea fabricilor de tutun sau chiar
a unităților de procesare chimică”,
a declarat Liviu Chelaru, Country
Manager al diviziei Compressor
Technique Equipment Atlas Copco
Romania. Filiala locală a
producătorului suedez de
echipamente furnizează
compresoare, generatoare de
gaze industriale, unelte pentru
sectorul construcțiilor, minerit, și
sisteme de asamblare pentru
industrie. Afacerile companiei au
ajuns, la finalul anului trecut, la
peste 22 milioane de euro, în
România. 

Liviu
Chelaru
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D eși digitalul câștigă din ce în
ce mai mult teren, peste tot,
în casele noastre, în birouri

sau chiar pe stradă, există încă foarte
multe elemente tipărite, fie pe hârtie,
fie pe alte suporturi. Iar acestea nu
vor dispărea niciodată în întregime.
Toc mai acesta este domeniul în care
ac tivează Agfa Graphics, și anume
fur nizarea de tehnologie pentru indus -
tria de imprimare și tipărire, pentru
tipo grafii, imprimerii sau, pur și simplu,
im primante de birou.

Unul dintre elementele necesare
pentru a realiza printuri de calitate,
prin intermediul tehnologiilor offset,
este placa de imprimare, care, la pri -
ma vedere, pare foarte simplă. De
fapt, aceasta este realizată din alu mi -
niu de înaltă calitate, unul dintre cele
mai pure tipuri de aluminiu de pe piață.
Tehnologia Agfa este de a acoperi plă -
cile metalice cu un strat de material
cu proprietăți grafice, care le con ver -
teș te în plăci de imprimare. 

Producția acestora are un anumit
im pact asupra mediului înconjurător. 

În acest context, deja, de mai mulți
ani, Agfa Graphics încearcă să se
implice activ în protecția mediului, în
ultimii ani 13 reușind să reducă impac -
tul emisiilor de CO2 al producției sale
cu peste 50% și să diminueze consu -
mul energetic și de apă. De aseme -
nea, încearcă să furnizeze produse
care să îi sprijine și pe clienții lor, pen -
tru ca activitatea acestora să devină
mai sustenabilă. De exemplu, produ -
se le Agfa nu conțin chimicale, ceea ce
reduce impactul asupra mediului. 

Un alt mod de
reciclare
Următorul pas pentru Agfa îl repre -

zintă, în acest context, intervenția asu -
pra supply chain-ului, în cazul plăcilor
de imprimare pentru industria grafică.
„Am realizat o analiză a ciclului de
via ță a produsului, un studiu de-a lun -
gul întregului supply chain, de la mate -
ria primă utilizată, până la scoaterea
produsului din uz, în ceea ce privește
impactul pe care fiecare dintre activități
îl are asupra mediului”, a spus Mark
Verhaegen. În primul rând, o cantitate
foarte mare de energie este cheltuită
pentru extragerea aluminiului lichid

din minereul de bauxită. Din metalul
re zultat se realizează role de foi de
alu miniu. Aceste role sunt, apoi, trimi -
se către Agfa, unde plăcile de aluminiu
sunt convertite în plăci de imprimare,
care sunt furnizate către clienți. După
utilizare și consumarea duratei de
viață, acestea sunt considerate de șe -
uri și preluate de un dealer specializat. 

„Prima concluzie pe care am des -
prins-o din acest studiu este că 80%
din emisiile de CO2 provin, de fapt,
din prima etapă a acestui proces, și
anume extracția și pregătirea foilor de
aluminiu. Această etapă nu este sub
con trolul direct al Agfa. O a doua con -
clu zie este că, după scoaterea din uz

În cadrul celei de-a paisprezecea Conferințe Internaționale de
Logistică & Supply Chain, organizată de către ARILOG, la
începutul lunii iunie a acestui an, Marc Verhaegen, CO Strategic
Projects Manager în cadrul Agfa Graphics, a adus în atenția celor
prezenți proiectul câștigător al distincției pentru cea mai bună
prezentare din cadrul Premiilor ELA 2016. Este vorba despre o
nouă abordare privind reciclarea plăcilor de imprimare uzate,
folosite la „printarea” diferitelor produse grafice, de la cărți, ziare
și reviste, la etichetele produselor pe care le consumăm și la afișe
stradale, bannere sau alte tipuri de tipărituri.

Agfa Graphics

Aluminiu... 
la a doua tinerețe

Marc Verhaegen
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a plăcii de imprimare, aluminiul de
bază rămâne încă unul de foarte bună
calitate. Dacă am putea să reciclăm
acest aluminiu, am putea reduce emi -
siile totale de CO2 cu 70%”, a subliniat
reprezentantul Agfa. 

În mod normal, după scoaterea
din uz a plăcilor de imprimare, acestea
merg la dealerii de deșeuri, care
ames tecă acest aluminiu, cu o puritate
de 99,6%, cu alte tipuri de astfel de
ma terial, mai puțin pure. Astfel, cali -
ta tea aluminiului este alterată irever -
sibil. „De ce să nu închidem acest cerc
și să nu trimitem aluminiul de înaltă
calitate din plăcile uzate înapoi la
furnizorul de aluminiu? Acesta poate
recupera materialul și îl poate refolosi,
fiind la calitatea necesară.”

Răspunsul Agfa la această pro vo -
care a fost realizarea un nou model
de business, denumit „Net of Alumi -

nium” (NoA), în cadrul căruia aluminiul
rămâne în proprietatea producătorului
de plăci de imprimare. Plăcile uzate
revin la Agfa, care le trimite înapoi la
furnizorul de metal, păstrând controlul
asupra întregului proces. 

De la test, la
implementare
O dată proiectul elaborat, Agfa a

realizat un test concret, cu suport în
do meniul „reverse logistics” din partea
companiei H.Essers. 

Primul pas a fost testarea alumi -
niu lui astfel reciclat, de către un mare
client belgian, specializat în tipărirea
de publicații, care a confirmat că nive -
lul calitativ al plăcilor de imprimare ob -
ținute din acest material rămâne ace -
lași ca și în cazul celor realizate cu
aluminiu „nou”. Acesta a constituit, de

ase menea, și un test în ceea ce pri -
vește eficiența în cadrul supply chain-
ului, la nivelul tuturor părților implicate. 

„În urma succesului înregistrat în
cadrul testelor, am lansat acest con -
cept, care pare simplu, dar care, de
fapt, a antrenat unele schimbări sub -
stan țiale”, a subliniat Marc Verhaegen.
„În primul rând, este vorba de crearea
de plus-valoare, având în vedere fap -
tul că sunt implicate anumite costuri.
În modul de lucru «convențional»,
cum părăm aluminiul de pe Bursa de
Me tale din Londra și, desigur, trebuie
să plătim pentru el. La sfârșitul ciclului,
deșeurile au încă valoare, datorită pu -
rității materialului. Diferența o con sti -
tuie pierderea de valoare creată în
supply chain, din cauza amestecului
de metal cu diferite grade de calitate.
Este important de luat în considerare
și volatilitatea pieței, valoarea alumi -

PUBLICITATE

Colaborare NoA - beneficii
FFuurrnniizzoorr  AAlluummiinniiuu AAggffaa  GGrraapphhiiccss CClliieenntt DDeeaalleerr  DDeeșșeeuurrii

Capital de lucru Mai mic Impact major -15% Mai mic
Beneficii financiare Costuri marginale 6 mil EUR (2 ani) TCO -1% Volume mai mari
Mai puține riscuri Independență față de piața materiilor prime
Concentrare pe afacerea de bază DA
Parteneriat pe termen lung DA
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niu lui crescând și descrescând im -
previ zibil, conferind un anumit grad
de insecuritate pentru toate companiile
implicate în lanțul de aprovizionare.” 

Spre deosebire de modul de lucru
convențional, în cadrul noului model
de business, procesul nu mai începe
de la Bursa din Londra, ci de la va -
loa rea de reciclare a materialului uzat,
la care se adaugă costurile de reci -
cla re, precum și cele legate de logis -
tica și transportul „deșeurilor” înapoi
la unitatea de producție de aluminiu.
Atâta vreme cât costurile de reciclare
sunt mai reduse decât pierderea de
va loare înregistrată în cazul proce de -
u lui „clasic” (prin amestecul de deșeuri
de aluminiu de calități diferite), apare
plus-valoarea. De asemenea, apare
costul fix de reciclare, în locul celui
variabil de pe bursă, acesta din urmă
trebuind monitorizat cu atenție. „Dar,
în cei trei ani de când operăm acest
sis tem, prețul pe bursă nu a ajuns
nicio dată sub cel de reciclare”, a arătat
repre zentantul Agfa Graphics.

Schimbări
în activitate
Un al doilea „set” de schimbări

vizează colaborarea între părțile im -
pli cate în acest proces, rolul fiecărui

partener din cadrul lanțului de apro -
vi zionare modificându-se. De exem -
plu, clientul nu mai cumpără un pro -
dus, ci un serviciu. Acesta primește
plăcile „cu împrumut”, producătorul
luându-le înapoi după folosire. De
asemenea, Agfa Graphics devine mai
mult furnizor de servicii decât de
produse și rămâne proprietarul plăcilor
de imprimare, pe care trebuie să le
gestioneze, ca obiecte de inventar, și
după ce sunt scoase din uz. Dealerul
de deșeuri se focalizează mai mult pe
activitățile logistice, iar furnizorul de
foi de aluminiu trebuie să administreze
un nou flux, cel al materialelor des ti -
nate reciclării. 

„Anul trecut, am rulat 16 milioane
de kilograme de plăci uzate, în acest
circuit închis. Este foarte mult, nu nu -
mai din punctul de vedere al cantității,
ci și din punct de vedere financiar”, a
subliniat Marc Verhaegen. Pentru a
ușu ra acest proces, Agfa a pus la
punct un sistem care să ajute com pa -
nia să-și monitorizeze inventarul și
capitalul rulant, dar și să preia rapid
plăcile uzate de la clienți. Un alt obiec -
tiv este previzionarea fluxurilor, prin
lu crul cu clienții și monitorizarea sto -
cu rilor și necesităților acestora. Prin in -
ter mediul acestui sistem, s-a putut de -
pista, chiar, sustragerea de aluminiu

de către un angajat al unuia dintre cli -
enți. În prezent, Agfa Graphics moni -
to rizează peste 100 de stocuri ale
clien ților, comunicarea realizându-se
în mod foarte transparent, cu regu la -
ri tate lunară, fiind posibilă, astfel, ad -
mi nistrarea (sau preîntâmpinarea) su -
pra-stocurilor și organizarea de
bi lanțuri anuale. 

Iar toate acestea, desigur, în cadrul
unui parteneriat de tip „win-win”, cu
be neficii pentru toate cele patru părți
impli cate, fără a mai menționa protec -
ția mediului și reducerea consumului
energetic, acestea fiind evidente de
la bun început. 

Perspective de viitor
„Până în anul 2020, dorim să

avem 40% din afacerile noastre rulând
pe baza acestui principiu”, a spus re -
pre zentantul Agfa Graphics. „Atin ge -
rea unei cote de 100% nu este po si -
bilă, deoarece există și clienți foarte
mici sau situați foarte departe de
furnizorii de aluminiu, în acest caz fiind
necesare eforturi mult mai mari pentru
preluarea plăcilor uzate și transportul
acestora la fabrică. De asemenea,
dorim să abordăm și piața din SUA,
clienții dealerilor pe care îi avem
acolo.” 

Nu în ultimul rând. Agfa Graphics
dorește să se concentreze pe o dez -
voltare substanțială a sistemelor
WMS, pentru a veni în sprijinul clien -
ți lor cu instrumente de lucru cât mai
efi ciente. De asemenea, compania ur -
mă rește și punerea la punct a unui
sis tem mai flexibil de colectare a plă -
cilor uzate de la clienți. 

Raluca MIHĂILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro

Agfa Graphics
--  ppaarrttee  aa  ggrruuppuulluuii  AAggffaa  GGeevvaaeerrtt
--  cciiffrrăă  ddee  aaffaacceerrii  22001155::  11,,44
mmiilliiaarrddee  EEUURR
--  44..000000  aannggaajjaațții  llaa  nniivveell
iinntteerrnnaațțiioonnaall
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Ziua Cargo: Care sunt
elementele care au
caracterizat ultima
perioadă de timp?
Jeroen Fabry: În ultimul an,

H.Essers a externalizat hub-urile sale
locale din Sibiu și Timișoara. Am luat
această decizie, în principal, din nece -
si tatea de a asigura operațiuni de
cross-docking non-stop. De aceea,
uti lizăm în prezent 2-3 hub-uri operate
de către companii independente, pe
care le plătim în funcție de volumul
ac tivității desfășurate. În plus, la nivel
strategic, ne-am decis să ne con cen -
trăm pe Oradea și București. 

În România, anul trecut am cres -
cut, în domeniul distribuției, cu aproxi -
ma tiv 20% în condiţiile în care ne ali -
mentăm în permanență rețeaua cu noi
clienți. În transportul internațional, ne
concentrăm pe piețele de nișă. 

Care este strategia de
dezvoltare a H.Essers?
Anul trecut ne-am restructurat vi -

ziu nea și misiunea la nivel de grup.
Nu dorim să fim cei mai mari din lume,
ci de pe piețele de nișă. Acestea sunt

reprezentate de produsele chimice,
far maceutice, de transporturile de
valori sau cu un grad înalt de secu ri -
ta te, precum și depozitarea acestor
tipuri de produse. Am decis să ne con -
centrăm pe nișe deoarece, în calitate
de companie de familie, nu putem in -
vesti în tot; trebuie să alegem cu grijă.
La nivel de grup, pentru anul acesta,
am bugetat aproximativ 60 milioane de
euro pentru investiții, pe care le-am
depășit deja cu circa 13 milioane. 

În al doilea rând, fiind o companie
de tip „asset”, deținem propriile ca mi -
oa ne (1.300 unități), care nu trebuie
să fie mai vechi de 4 ani. Acest lucru
în seamnă că înlocuim aproximativ
300-400 vehicule pe an, la nivel de
grup. În România, avem 400 de ca -
mi oane, media de înlocuire fiind de
100 unități pe an. 

Depozitele sunt, de asemenea,
con struite de noi. 

Anul viitor dorim să extindem
facilitățile din București cu
încă 10-15.000 mp. 

Master-planul nostru pentru locația
din București este realizat pentru un

total de 100.000 mp de spații de depo -
zi tare, suprafață pe care dorim să o
atingem în următorii zece ani. La ora
actuală, avem dezvoltați 33.000 mp. 

Cum s-a dezvoltat partea
de operațiuni pentru
produse farmaceutice?
Am început anul trecut cu un prim

client, iar acum deservim șase clienți,
producători de produse farmaceutice.
Este o piață lentă, deoarece focusul
se poate schimba de pe o zi pe alta.
Din momentul în care faci cunoștință
cu cineva din domeniu și până în mo -
men tul în care poți să închei un con -
tract, pot trece undeva între 1 și 2 ani.
Dar, o dată ce vor adopta decizia, vor
de mara întregul proces imediat. Este
vorba despre un domeniu foarte pro -
fund. Clienții vor să aibă sisteme EDI
cu dublu sens și o mulțime de alte as -
pecte puse la punct, încă de dinainte
de a începe activitatea. 

Am demarat, în urmă cu 3
luni, un proiect axat pe
transport din România către
Turkmenistan, Kirghistan,
Afganistan etc. 

Majoritatea transporturilor către a -
ces te state se realizează pe cale ae -
ria nă, situaţie în care temperatura nu
poa te fi monitorizată în mod cores -
pun ză tor. Singura variantă presupune
pla sa rea de senzori în interiorul pale -
ți lor. Noi transportăm bunurile cu ca -
mi o nul până la destinația finală, rapor -
tând cli en tului de două ori pe zi poziția

„Nu dorim să fim cei
mai mari din lume,
ci de pe piețele de nișă”
Piața logisticii din România se află în dezvoltare, iar domeniile de
nișă prezintă un potențial interesant, chiar dacă problemele legate
de personal le dau bătăi de cap destul de serioase operatorilor.
Despre acestea, dar și despre multe altele, am discutat cu Jeroen
Fabry, business unit manager pentru România și Bulgaria la
H.Essers.

Jeroen
Fabry
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vehicu lu lui și temperatura din spațiul
de încăr ca re. Clientul beneficiază de
trans pa rență completă, din momentul
în care este încărcat camionul, până
la descărcare. 

Cum administrați problema
securității transporturilor?
Avem o flotă specială de vehicule

se  curizate, destinate transporturilor
de pro duse farmaceutice. Vehiculele
sunt echi pate cu alarme de mișcare,
de tem pe ratură, de lumini, de cuplare-
decu pla re, de rutare, iar acestea sunt
suprave ghea te de două turnuri de
control. Ca mi oanele sunt echipate, de
ase me nea, cu buton de panică, alerta
fiind trans misă instantaneu turnului de
con trol, care va contacta șoferul prin
te le fo nie prin satelit. În fiecare țară în
care efec tuăm transporturi, avem, de
aseme nea, contracte cu companii
private de se cu ritate, care sunt gata
oricând să intervină. 

Am avut până acum două tentative
de furt, dar de fiecare dată am recu -
pe rat vehiculul cu tot cu încărcătură,
datorită vitezei noastre de reacție. 

Încercăm pe cât e posibil să facem
o combinație între transporturile cu
grad înalt de securitate și cele far ma -
ce utice. Sunt și transporturi de secu -
ri tate simple, cum ar fi cele de țigări,
dar fluxurile sunt inverse. Produsele
far maceutice se mișcă din Vest către
Est, iar, pentru producția de țigări, de
la Est la Vest. Deci încercăm să com -
binăm aceste fluxuri. 

Ce ne puteți spune despre
transportul intermodal?
În transportul intermodal, operăm

linia feroviară Curtici-Genk, care are
o regularitate de șapte transporturi pe
săptămână (plecări zilnice, atât din
Cur tici, cât și din Genk). Fiecare gar -
ni tură cuprinde aproximativ 30 de con -
tainere de 45 picioare. Este un do me -
niu în dezvoltare accelerată. 

Suntem pe punctul de a
demara și o linie între Curtici
și Istanbul. 

În mod normal, la sfârșitul acestui
an, vom avea primele trenuri pe a -
ceas tă rută. Este un traseu dificil, care
are și porțiuni neelectrificate, unde se
merge cu locomotive diesel. Spre
Istan bul, avem deja 60-70 camioane
pe săptămână și am căutat o soluție
pentru a transporta aceste volume pe
calea ferată. Pe această relație, au
fost, de asemenea, probleme cu auto -
ri zațiile CEMT. 

Ce se întâmplă pe piața
muncii?
În primul rând, se manifestă o ce -

re re foarte puternică din partea statelor
din Uniunea Europeană, care importă
șoferi din Estul Europei. Iar aici, în
Ro mânia, șoferii profesioniști sunt
foarte greu de găsit. În Oradea, avem
o structură specializată formată din
aproximativ 20 de angajați care se
ocupă de pregătirea șoferilor. 

Avem aproximativ 30-40 locuri
vacante de muncă pentru
șoferi. Dar, începând de anul
trecut, avem probleme și cu
personalul logistic. În special
operatorii de stivuitoare și
reach-trucks sunt foarte
căutați în Vestul Europei. 

România este o țară în care merită
să investești; are foarte mult potențial,
iar pentru H.Essers este un al doilea

cartier general. La nivel logistic, există
un potențial enorm. Sunt în prezent
peste 3 milioane de mp de spații de
depozitare, dar, ca hub european, are
un potențial de zece ori mai mare.
Trebuie ca oamenii potriviți să observe
acest potențial și să lucreze cu el. 

Mai merită, în prezent, 
să ai propriile camioane?
Din punctul de vedere al rentabi -

li tății, este important pentru noi să dis -
punem de o flotă proprie de vehicule,
deoa rece putem să realizăm mai mul -
te tipuri de operațiuni. De exemplu,
ope rațiuni logistice pentru evenimente,
cum a fost și cazul concertului lui
Andre Rieu, în care într-o zi și o noap -
te a trebuit să aducem 35 camioane
din Belgia, în Piața Constituției. Impor -
tant este să ai o flotă importantă dis -
po nibilă atunci când este nevoie. Astfel
le putem oferi clienților prețuri stabile,
cu flote stabile. Avem și subcontractori,
dar încercăm să menținem o proporție
de 80-20%.

Ce destinații doriți
să dezvoltați în viitor?
Ca destinații, în ultimii ani au apărut

multe cereri pentru Rusia, Kazakh stan,
statele CIS, Iran, Irak, Arabia Saudită,
Dubai, chiar și Maroc sau Egipt. Aces -
tea sunt pentru noi piețe în dezvoltare,
pe care ne focu săm, pe nișe. Alături de
acestea, în domeniul logistic, am cum -
părat anul trecut o companie de logictică
pharma în Germania. De asemenea,
ca grup, dorim să ne extindem în
America de Sud și probabil că vom în -
cepe în acest an sau anul viitor, probabil
prin inter me diul unei achiziții. De ase -
menea, vizăm și piața din Dubai. Dar
este vor ba despre niște piețe foarte
sensibile și vom căuta o dezvoltare pas
cu pas, fără să ne propunem rezultate
specta cu loase. Aşa cum am spus nu
dorim să fim cei mai mari din lume, ci
de pe piețele de nișă.

Raluca MIHĂILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro
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A cum mulți ani, discutam de -
spre soluții, a amintit Cătălin
Olteanu, directorul general

FM Logistic România în deschiderea
eve nimentului. „Apoi, una dintre prin -
ci palele probleme a fost reprezentată
de volatilizarea mărfurilor, atât din
camioane cât și din depozite. În acel
moment, ne-am îndreptat atenția către
securitate, pentru ca marfa să rămână
acolo unde trebuie. Calitatea a intrat
ulterior în prim plan, pentru că nu pu -
team avea un nivel bun de securitate
fără a exista calitate, statistici și in di -
catori de performanță. În 2016, cu
ocazia întâlnirii anuale cu clienții,
ne-am oprit asupra inovației. Poți face
îm bu nătățiri, dar orice sistem, la un
moment dat, își va atinge limitele.
Atunci trebuie să aduci ceva nou, o
idee, o structură”, a continuat el. În
opi nia directorului general FM Logistic
Ro mânia, totul pornește de la crearea
acelui cadru de lucru care stimulează
ideile. „Facem tot ceea ce putem pen -
tru a genera inovație, prin intermediul
unui program dedicat, în cadrul căruia
angajații sunt încurajați și premiați. Iar
ideile noi sunt puse în practică, depo -
zi te le FM Logistic din România repre -
zen tând o dovadă în acest sens.”
Cătălin Olteanu a explicat că, la baza
dezvoltării ideilor, se află trei pârghii.
Prima ține de crearea unei comunități
axate pe inovație. Cea de-a doua pâr -
ghie aduce în prim plan parteneriatele
cu instituții exterioare, precum univer -
si tă țile și participarea la proiecte co -

mune. Cea de-a treia pârghie se re -
feră la crearea deschiderii către o
„foaie de parcus” care să genereze
eficiență, prin transmiterea viziunii FM
către parteneri și clienți și orientarea
ideilor în direcția găsirii de soluții pri -
vind nevoile lor.

O cifră de afaceri
de 24 miloane
de euro
În prezent, FM Logistic oferă clien -

ţilor din România soluţii logistice
perso nalizate pentru optimizarea ope -
raţiu ni lor din cadrul lanţului de apro -

vizionare, precum depozitare, o gamă
completă de servicii de transport, ca -
mi oane complete sau parţiale, cu tem -
peratură ambientală şi controlată şi
servicii cu valoare adaugată (co-pack -
ing). Compania a înregistrat o cifră de
afaceri de 24 milioane euro în ultimul
an fiscal (aprilie 2015-martie 2016),
are 450 de angajaţi şi operează trei
plat forme logistice în România - în
zona Timiş, Bucureşti şi Dâmboviţa,
cu 65.000 mp suprafaţă de stocare şi
două terminale logistice de cross-
docking situate în Cluj şi Bacău.
Consolidarea pre zenţei în România,
excelenţa ope ra ţională prin procesul
de îmbunătăţire con tinuă şi dezvolta -
rea unei oferte com plete de servicii
de distribuţie şi grupaj fac parte din
pla nul de de z vol tare FM Logistic pen -
tru următorii ani, în România.

Grupul FM Logistic este prezent în
12 ţări, are 19.500 angajaţi şi o cifră de
afaceri de 1,066 miliarde euro în re -
gistrată la 31 martie 2015, în creş te re
cu 10,2% faţă de anul fiscal an terior.

Meda BORCESCU
meda.borcescu@ziuacargo.ro

Aflat la cea de-a IX-a ediție, evenimentul anual dedicat clienților
FM Logistic, desfășurat la sfârșitul lunii iunie la Clubul
Diplomaților, a reunit mai mult de 100 de invitați și a adus în prim
plan inovația, ca soluție de creștere a eficienței atunci când
sistemele actuale își ating limitele.

FM Logistic – Customer Day

Inovația în slujba
clientului

Respect pentru mediu
Planul de dezvoltare FM Logistic se bazează, pe lângă expansiunea
geografică, şi pe inovaţie, realizată în conformitate cu normele de protecție a
mediului. Este una dintre companiile care au implementat soluţia de pooling,
ale cărei rezultate au fost recunoscute prin numeroase premii de-a lungul
anilor. Începând cu anul 2014, FM Logistic s-a alăturat programului
independent Green Freight Europe (GFE), al cărui obiectiv este protejarea
mediului prin îmbunătăţirea performanţei transportului rutier din Europa.
Acest proiect face parte din strategia de sustenabilitate a grupului. În 2015, a
fost dezvoltată CityLogin - o soluţie ecologică de distribuţie în interiorul
oraşelor, în conformitate cu solicitările de sustenabilitate la nivel European.

Ca de obicei, evenimentul FM Logistic a îmbinat utilul cu plăcutul, în
partea a doua a zilei, oaspeții având parte de multe surprize, precum
concursul de fusball si croquet, un atelier despre arta fotografiei și

muzică live într-o ambianță placută.
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C TPark ar trebui ca, la sfârșitul
a cestui an, să aibă în proprie -
tate aproximativ 550.000 mp

în condițiile în care, în următoarele 2
luni, vor fi finalizate clădiri cu suprafețe
de 25.000 mp la Cluj, de 15.000 mp la
Pi tești și de 15.000 mp la București. În
plus, în cadrul parcului situat la km 23
pe autostrada A1, a fost demarată con -
struc ția a 30.000 mp de depozit, din
care 15.000 sunt preînchiriați. „Tot pe

a ce eași direcție de dezvoltare a ac ti vi -
tății pe care o desfășurăm în Ro mâ nia,
vom începe, din luna august, con strucția
unei unități noi, situată la km 13 pe A1,
care va fi livrată în tri mes trul 1 al anului
2017. O suprafață de 7.000 mp este
deja preînchiriată și ne aflăm în ne go -
cieri cu alți clienți, pen tru a dezvolta și
mai mult spațiul”, a arătat Marian Orzu,
Head of Leasing & Business De -
velopement Depar t ment Romania. 

El a explicat că, în strategia de dez -
voltare în țara noastră, CTP a ur mă rit
infrastructura, poziționând de po zitele în
special pe coridorul IV și în centrul țării.
„Suntem atenți la orice opor tunitate care
apare pe piață. Ofe rim ceea ce avem
în portofoliu la Timi șoara, Cluj, Turda,
Arad, Deva, Sibiu, Pitești sau București,
dar clienții pot solicita construcția unui
spațiu în orice altă zonă care prezintă
interes pentru ei. În acest ultim caz, ne
ocupăm in clu siv de achiziția terenului
pe care rea lizăm construcția, perioada
până la finalizare fiind de circa 12 luni.
Lu crăm în mod constant la reducerea
aces tei perioade, fără a afecta calita -
tea, dar trebuie să ținem cont că un in -
terval important de timp este alocat ob -
ținerii autorizațiilor, segment în care
foar te importantă este atitudinea au to -
rităților locale. În situația în care de ținem
tere nul, perioada scursă de la semnarea
con venției de închiriere pâ nă la livrare
este de aproximativ 9 luni.”

Cu aproximativ 380.000 mp construiți în România și circa 85.000 în
dezvoltare, CTPark își propune să ajungă, în 2018, la 1.000.000 mp
de depozit în România.

11..000000..000000  mmpp  
ccoonnssttrruuiițții  ppâânnăă  îînn  22001188

CTP în cifre
• 3,5 millioane mp - suprafață totală închiriabilă
• 43.391 - angajați în rețeaua CTPark Network
• 150 millioane euro - venit brut din închiriere
• 187 angajați CTP
• 5% - ținta de reducere a consumului de energie an de an
• CTP - aplicații mobile iPad și iPhone pe iTunes 
• 5 tipuri unice de clădiri
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Ce influențează,
de fapt, costurile
de operare?
Evoluția economiei românești, în

an samblu, își pune amprenta și asu -
pra cererii de spații industriale. „O dată
cu majorarea consumului, se măresc
volumele, precum și nevoia de spații
de depo zi tare. În acest context, supra -
fe țe le au în ceput să crească și, în cău -
ta rea unei efi ciențe din ce în ce mai
mari. În multe cazuri, activitatea se
con  so li dează într-un singur depozit,
ce rerile cele mai mari de spații prove -
nind din București, pe un loc secund
aflâ ndu-se zona de Vest a țării, unde
sunt multe solicitări ve nite din partea
seg  men tului de pro ducție”, a mai apre -
ciat re prezentantul CTP. El a subliniat
că, în momentul în care o companie

iden ti fică nevoia de a avea un depozit,
tre buie să acorde aten ție infrastructurii,
in cluzând uti li tă țile și accesul. Elemen -
te le care fac di fe rența între un depozit
și altul sunt cele care influențează cos -
tu rile opera țio nale de-a lungul ac ti -
vității. În general, beneficiarul este sen -
sibil la prețul de în chiriere, pe care îl
dorește cât mai mic, dar nu ia în calcul
cu seriozitate cos turile ope ra țio nale
care țin de de po zitatea propriu-zisă.
„Se manifestă o tendință din ce în ce
mai accentuată orientată spre zona de
clădiri verzi, care permit con su muri
mai reduse. Aspecte precum gro simea
panourilor sau includerea în costul de
chirie a iluminatoarelor led se reflectă
direct în costurile de ope ra re. Clienții
încep să fie atenți la aces te detalii. Noi
utilizăm, de exemplu, panouri de 15
cm pentru interior și de 24 cm pentru

acoperiș, ilu minatoarele led fiind inclu -
se în va rianta standard. Folosim expe -
rien ța din Cehia, pentru a oferi clienților
soluții de calitate pe termen lung, tes -
ta te deja. În condițiile în care aplicăm
spe  ci fi ca țiile noastre standard, ga ran -
tăm be ne ficiarilor un anumit consum,
fiind dis puși să a chi tăm diferența, dacă
el este depășit”, a mai arătat Marian
Orzu, subliniind in clusiv modului în
care an gajații per cep locul de muncă.
„Ofe rim cât mai multe facilități chiria -
și lor noștri ca ei să se simtă cât mai
com fortabil. În inte rio rul parcurilor in -
dus triale, există lo curi de luare a mesei
și suntem în ne  go cieri avansate pentru
a aduce o clinică medicală.”

Oficialul CTP a explicat că de po -
zi tul ideal este definit, la nivelul grupu -
lui, în cadrul unei Cărți Albe de 90 de
pa gini care include în detaliu specifica -
ți ile tehnice ale unui depozit standard
CTP, care au la bază experiența de
25 de ani a grupului. „Ne adaptăm și
la ce rin țele clienților, dar îi oferim indi -
ca țiile necesare pentru realizarea celei
mai bu ne variante privind spațiul care
tre buie construit, astfel încât rezultatul
să fie optim. Varianta perfectă pentru
fiecare client nu se poate obține decât
prin tr-o bună comunicare cu dez vol -
ta torul”, a concluzionat Marian Orzu. 

Meda BORCESCU
meda.borcescu@ziuacargo.ro

Marian Orzu, Head of
Leasing & Business

Developement
Department Romania

„În ultima vreme, au devenit din ce în
ce mai dure condițiile de obținere a
autorizației PSI. În aceste condiții a
crescut cererea din partea chiriașilor
care ocupă astăzi foste platforme
industriale.”
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P entru a marca cei 20 de ani de
par teneriat, la sediul Elmas
din Brașov, a fost organizat un

eveniment la care au participat cei doi
artizani principali ai acestui proiect,
Mar ton Geza Roth, director general
al Elmas, și Marton Geza Jr., director
exe cutiv al companiei. Aceștia l-au
avut ca oaspete pe Martin Walther,
Area Manager South&South East Eu -
rope pentru Linde Material Handling.

Linie 
de upcycling
Evenimentul a marcat, de ase me -

nea, inaugurarea unei linii proprii de
upcycling stivuitoare, ca urmare a unei
investiții de 700.000 euro, fiind create,
astfel, 10 noi locuri de muncă. Con -
ceptul inovativ de upcycling stivuitoare
este lansat în premieră pe piața in -
dus trială din România și are la bază
rein troducerea în circuitul economic,
în urma recondiționării, reciclării, tes -
tării și verificărilor tehnice efectuate,

a echipamentelor considerate deșeu,
fapt ce conduce la obținerea unui
produs la fel de fiabil și performant ca
unul nou. Acest proces de upcycling
con duce la o economie de resurse și

ma terii prime, având un impact pozitiv
asu pra mediului înconjurător. Prin des -
chi derea noii linii de upcycling sti vu -
itoare, Elmas își lărgește gama de
pro duse din domeniul instalațiilor de

ELMAS – LINDE MATERIAL HANDLING

20de ani de
parteneriat

În 1996, compania Elmas a devenit dealer autorizat Linde în
România. În toată perioada scursă din acest moment, compania a
dezvoltat în permanență linia de business, ajungând să ofere,
astăzi, un pachet complet de produse și servicii premium, ca
răspuns al cerințelor din piață.

Martin Walther,
Marton Geza Roth
și Marton Geza
Jr., artizanii
parteneriatului
Elmas-Linde



ri dicat, oferind accesul la echipamente
și servicii de calitate.

Implicare
Compania brașoveană are și res -

pon sabilitate socială, acordând o aten -
ție sporită tinerei generații. Participă la
mul tiple proiecte și programe so cia le,
se află printre fondatorii școlii pro fesio -
nale Kronstadt, prima care a adoptat
învățământul dual german în România,
dar este în parteneriat și cu alte școli sau

universități ce formează tineri pentru
piața de muncă și pentru viață.

Cine este Elmas?
Înființată în 1990 și având capital

100% românesc, compania Elmas are
4 linii de business: stivuitoare, ma ca -
ra le industriale/structuri metalice, as -
cen soare/sisteme de parcare și utilaje
forestiere. În acest moment, compania
are în structura sa 320 de angajați,
activitatea principală fiind reprezentată

de fabricarea echipamentelor de ridi -
cat și manipulat. Sediul central al so -
cietății este în Brașov, spațiile de pro -
ducție, depozitare, reparaţii, laborator
și cel administrativ întinzându-se pe
o suprafață de 70.000 de mp. O gamă
importantă din produsele comer cia li -
zate de către Elmas sunt disponibile
și online, în platforma proprie de e-
com merce – 1234.ro. 

Alexandru STOIAN
alexandru.stoian@ziuacargo.ro
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Marton Geza Roth, director general și acționar
majoritar Elmas SRL:

„Acum 20 de ani, un tânăr inginer de la Linde căuta o firmă cu care să
colaboreze în România. Noi lucram în domeniul ascensoarelor, dar acea
persoană a dorit să ne întâlnim pentru a-mi prezenta stivuitoarele Linde. A
încercat să mă convingă să devenim reprezentanţii Linde în România, dar eu
am fost circumspect. Totuşi, peste noapte, am luat decizia de a lucra cu cei
de la Linde, chiar dacă, în acel moment, nu aveam mecanici care să facă
servisarea stivuitoarelor. Timpul a demonstrat că am luat decizia potrivită.”

Marton Geza Jr., director executiv Elmas SRL:
„La debutul colaborării cu Linde, în 1996, erau doar trei persoane dedicate
segmentului stivuitoarelor. Doi erau mecanici pentru servisarea stivuitoarelor,
iar eu eram cel de-al treilea, ocupându-mă de partea de vânzări. Unul dintre
mecanici încă lucrează pentru Elmas și acum, în timp ce al doilea lucrează
pentru Linde, în Germania. Acum, la 20 de ani distanță, echipa noastră s-a
mărit de peste 20 de ori. Deși, la nivel internațional, Linde reprezenta o firmă
de top, în România și-au făcut loc cu greu, din cauza situației generale. În
anii ’90, companiile erau mici și mijlocii, cu bugete restrânse,
multinaționalele nu ajunseseră încă și mediul economic era dificil. A urmat o
perioadă lungă de specializări și training-uri, interne și internaționale, apoi
nenumărate vizite la potențiali clienți. Am încercat mereu să ne adaptăm la
cerințele pieței și să anticipăm trendul, făcând investiții.”

Martin Walther, Area Manager South&South East
Europe Linde Material Handling:

„Elmas are o cultură organizaţională senzaţională, iar modul în care
patronatul interacţionează cu angajaţii este exemplar. În plus, foarte
important pentru clienţii noştri este că aţi pus segmentul de service pe
primul loc, echipa fiind instruită, în acest sens, atât în România, cât şi în
Germania. Ne-am dat seama, în aceşti ani, de când cooperăm, că putem avea
încredere unii în ceilalţi, iar parteneriatul pe care l-am clădit s-a dovedit un
succes. Suntem mândri că avem astfel de parteneri!”

Pentru Elmas, „lumea este ceea ce vrem să facem din ea”.
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Premiile sunt oferite de

OTZ URSUS BREWERIES IFPTRGTIHENKEL

Întrebările lunii IULIE (etapa 80)

1. Adoptarea........ ajută organizațiile
să realizeze procese rapide,
economice, eficiente și eficace.

a. JIT
b. Best-in-class practices
c. TQM
d. Material Requirement Planning

2. În procesul de externalizare a unei
anumite activități, dacă sunt
eliminate sarcinile repetitive, sunt
reduse investițiile pentru
derularea respectivei activități și
se generează mai mult numerar,
organizația se poate concentra pe:

a. Dezvoltarea resurselor umane
b. Reducerea numărului de clienți
c. Competențele strategice
d. Creșterea numărului de clienți mari

3. Printre criteriile de selecție ale
unui 3PL se numără:

a. Nivelul de customer service, relațiile
interne între angajat, flexibilitatea

b. Costul, nivelul de customer service,
flexibilitatea

c. Costul, relațiile interne între angajați,
flexibilitatea

d. Relațiile interne între angajați,
flexibilitatea

Întrebările lunii IUNIE (etapa 79) şi răspunsurile corecte:

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

în fluxul de fabricație - CORECT
b. Linia de asamblare preia

întotdeauna de la fabrica (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 -

CORECT
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 - CORECT
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

Fiecare întrebare are un
singur răspuns corect. 

Puteţi răspunde, până pe 10
august, 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 iulie şi

variantele corecte de
răspuns vor fi publicate în

numărul din august al
revistei ZIUA CARGO.

Câștigătorii lunii IUNIE
IIuussttiinn  MMuurreeșșaann,,  MMiiooaarraa  EEnnaacchhee  șșii  AAlleexxaannddrruu  PPooppeessccuu
Ei au fost aleși prin tragere la sorți dintre concurenții care au
răspuns corect la întrebările lunii iunie, cea de-a 79-a etapă a
concursului de logistică.
Lista concurenților care au răspuns corect:
Nicușor Tirim, Rodica Hărănguș, Iustin Mureșan, Attila Turi,
Mihaela Ionel, Alexandru Popescu și Mioara Enache.

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 80-a. În fiecare lună,
publicăm 3 întrebări tip grilă, pentru ca, în

luna următoare, să dăm publicităţii
variantele corecte de răspuns. Câştigătorii

sunt stabiliţi, prin tragere la sorţi, dintre
persoanele care răspund corect.

MĂSOARĂ-ȚI
cunoștințele de logistică! (80)
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VOLA.RO, LIDER ONLINE

Conform unui studiu realizat de
compania de consultanță GfK
România, turiștii români care aleg să
își rezerve online călătoriile caută
oferte la bilete de avion, pachete de
tip city break, rezervări de camere
de hotel și consultanță turistică prin
call center sau live chat. Serviciul cel
mai puțin căutat online este cel de
închiriere de mașini. O altă
concluzie a studiului plasează
Vola.ro drept agenția online cu cel
mai mare grad de recunoaștere
(persoane care știu despre brand),
familiaritate și număr de clienți.
Studiul GfK a fost efectuat în luna
mai a acestui an, pe un eșantion
reprezentativ din mediul urban, și a
urmărit să identifice diferite
comportamente ale turiștilor din
România, precum și să compare

agențiile care își dispută piața locală
de rezervări turistice online: Esky,
Vola.ro, Tripsta, Paravion și Flygo.
9 din 10 persoane chestionate au
declarat că au auzit de Vola.ro,
situând brandul pe locul 1 în
topul agențiilor online în ceea ce
privește gradul de recunoaștere pe
piață, la diferență mare de următorii
clasați, cel mai mic rezultat dintre
cele 5 agenții monitorizate fiind
de 3,5 din 10.

PARCARE GRATUITĂ
PENTRU MAȘINILE
VERZI 

Parcările publice de utilitate
generală din București pot fi folosite
gratuit de posesorii autovehiculelor
hibrid și electrice înmatriculate în

Capitală. Decizia este prevăzută
într-o Hotărâre a vechiului Consiliu
General al Municipiului București
(HCGMB), adoptată anul acesta,
pentru a încuraja achiziționarea de
mașini ecologice. „Pentru punerea
în aplicare a HCGMB nr. 140/2016,
Administrația Străzilor București
(ASB) îi înștiințează pe toți
deținătorii de astfel de autovehicule
că, începând din data de 11 iulie, se
pot prezenta la sediul
Departamentul Exploatare Parcaje
din B-dul Schitul Măgureanu nr. 10A
(punct de reper Cetatea
Cișmigiu), pentru depunerea
documentației în vederea
înregistrării”, precizează ASB. 

AVIOANELE TAROM AU
AIRFI

TAROM a introdus, în parteneriat cu
furnizorul de servicii pentru industria
aeronautică, compania dnata, parte
a grupului Emirates, AirFi, cel mai
mic sistem portabil de divertisment
la bordul avioanelor din lume.
Dispozitivul are dimensiuni reduse,
două AirFi putând acoperi
capacitatea unei aeronave cu 180
de locuri, în timp ce patru dispozitive
pot satisface nevoia de conectivitate
a 280 de pasageri, precizează un
comunicat Tarom. Conectarea la
sistem se face direct din browserul
dispozitivului mobil, nefiind necesară
instalarea vreunei aplicații. De
asemenea, interfața este scalabilă
oricărei rezoluții sau dimensiuni ale
ecranului dispozitivului mobil –
telefon, tabletă sau laptop.
Platforma AirFi oferă pasagerilor
magazin, chat cu ceilalți pasageri,
jocuri, informații despre destinațiile
de călătorie, reviste, ziare, știri – sub
formă de newsfeed, filme și muzică.
De asemenea, platforma include și
un chestionar asupra serviciilor
companiei aeriene.
Autonomia consolei AirFi este de
până la 14 ore. La fiecare aterizare,
conținutul cutiei AirFi este actualizat.
„Nevoia de informație, mobilitate și
conectivitate permanentă ne-a
determinat să lansăm un serviciu
prin care pasagerii au posibilitatea
de a afla cele mai noi informații, să
vadă filmul favorit sau să afle toate
datele despre călătorie și destinația
finală”, a arătat Gabriel Stoe,
directorul general TAROM.

Parcul auto al operatorilor
curselor regulate din Romania
are, potrivit Federației
Operatorilor Români de
Transport (FORT), o vechime
mai mică decât cel din multe
alte țări europene. „Nu lipsa de
interes sau de respect față de
pasageri menține un context
operațional depășit de nevoile
de mobilitate ale populației, ci
incompetența și corupția
factorilor responsabili, care nu
au fost în stare, până în 2016,
să elaboreze un program
național de transport
interjudețean care să combine
transportul feroviar cu cel
rutier și care trebuia să aibă la
bază un studiu de mobilitate.
Inflexibilitatea curselor
regulate interjudețene este
generată de modalitatea de
atribuire a acestora. Astfel, la
ultima licitație organizată în
2013, doar operatorii deținători
de licențe de traseu și-au
asumat atribuirea și investițiile
consistente în parametrii
ceruți în criteriile de atribuire.
Amortizarea unor vehicule de

transport nu se face doar în
trei ani de activitate și, de
aceea, orice influență
concurențială de care nu s-a
ținut cont în 2013 poate da
totul peste cap”, arată FORT.
Federația solicită autorităților
să flexibilizeze urgent
modificarea capacităților de
transport, a stațiilor de
îmbarcare/debarcare și a
graficelor de circulație, după
caz, și să permită
transportatorilor deținători de
licență pentru cursele regulate
să acceseze zona
aeroporturilor pentru a asigura
intermodalitate și transfer
rapid. „Este timpul ca
Ministerul Transporturilor să
treacă la fapte concrete,
evitând să protejeze un
sistem prost, incompetent,
ineficient”, se arată în
comunicatul citat,
subliniindu-se că transportul
de pasageri din România are
nevoie de o resuscitare, de
reguli și norme clare și de
concurență loială, nu numai
de taxe.

TRANSPORTUL INTERJUDEȚEAN - SUBIECT
DE SCANDAL
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D ecizia a fost luată de edilul Ca -
pi talei, împreună cu directorul
ge neral al RATB, Radu Paul

Or zață. „În regim de urgență, RATB va
or ganiza o licitație pentru achizi țio na -
rea a 200 de autobuze second-hand,
nu mai puțin de euro IV, adică de 2, 3,
4 ani. Licitația pentru auto bu zele noi ar
dura foarte mult”, a precizat ea. Gabriela
Firea a asigurat că, anul viitor, vor fi
cumpărate și autovehicule noi: „Asta
nu înseamnă că nu ne dorim să achi -
zi ționăm și autobuze noi. De ma răm și
această procedură care, însă, poate fi
finalizată abia anul viitor, când dorim
să achiziționăm 300 de au tobuze, 100
de troleibuze și un nu măr semnificativ
de tramvaie, care vor fi realizate printr-o
investiție asumată de uzina RATB”. 

Totodată, în perioada verii, RATB
va începe un program de reparații ale
mij loacelor de transport care se află
acum în garaje și de achizitionare de
piese de schimb. 

Directorul general al RATB, Radu
Paul Orzață, a insistat că autobuzele
second-hand care vor fi achiziționate
vor fi mai noi decât parcul actual - al -
că tuit din mașini care au o vechime
de cel puțin zece ani. El a apreciat că
dis cuția cu primarul general a fost
„utilă, pragmatică”, având „termene și
perspective foarte clare”. Orzață a
precizat că RATB are în dotare 500
de autobuze dotate cu aer condiționat,
dar numai 350 dintre acestea sunt pe
traseu. Restul au diferite probleme
tehnice și urmează să fie reparate în
cel mai scurt timp, „la dispoziția pri -
ma rului general”, a menționat el.

Prezent la discuții a fost și preșe -
din tele executiv al sindicatului RATB,
Vasile Petrariu, care s-a declarat mul -
țu mit că „pentru prima dată în ultimii 26
de ani serviciul de transport public se
numără printre prioritățile pri ma rului”.

75 de milioane
de euro în plus
pentru transport
Gabriela Firea mai vrea recti fi ca -

rea bugetului Primăriei Capitalei:
„Vreau o rectificare de 30 de milioane
de euro, sumă care reprezintă plata
către ANAF pentru acoperirea TVA la

gratuitatea acordată pensionarilor. La
această sumă se adaugă o alta, de
45 milioane euro, care va fi acordată
în tranșe lunare, pentru acoperirea
sub venției către RATB până la sfârșitul
anului”, a precizat ea.

Primarul general a mai spus că bu -
cu reștenii au făcut numeroase sesi zări,
solicitând dezvoltarea parcului auto, dar
și crearea de trasee noi, mai ales în
zonele în care s-a construit foarte mult
în ultima perioadă, precum și în cartie -
re le unde se așteaptă mult în stația de
au tobuz și există un flux mai mare de
că lători. Firea a anunțat și obiectivul
potri vit căruia, în perioada următoare,
au tobuzele, troleibuzele și tramvaiele
să ajungă să aibă o ritmicitate cunos -
cută de către toți cei care le utilizează.

RATB gratuit,
o promisiune
În campania electorală, dar și ime -

diat după anunțarea rezultatului ale ge -
rilor, Gabriela Firea a declarat că „unul
dintre primele proiecte pe care le voi
depune se referă la restruc tu ra rea, re -
dre sarea RATB. Există un plan econo -
mic care poate fi aplicat, prin care trans -
portul public să fie gra tuit”. Argumentul:
„Vrem să încurajăm călătoriile cu
transportul public, ca să lăsăm maşina
acasă şi să nu mai fie traficul atât de
sufocant. Am vorbit cu specialişti şi am
făcut un calcul de opor tunitate şi am
decis că se poate face”.

După numai o săptămână, însă,
Firea s-a răzgândit. „Numai după ce

ne vom asigura că avem suficiente
au to buze, toate modernizate, toate
curate, în toate să se asigure siguranța
că lă to rului, atunci se va introduce și
gra tu i tatea, tocmai pentru a nu se spu -
ne că am introdus gratuitate, dar servi -
ciul a scă zut în calitate”, a declarat
ea. „Până la momentul gratuității trans -
por tului pu blic, trebuie să îndeplinim
îm preună ur mă toarele sarcini: 1. toate
cele 1.000 de autobuze ale RATB să
fie pe traseu; (…) 330 dintre auto bu -
zele RATB sunt ți nute în autobaze și
folosite ca piese de schimb pentru
autobuzele din traseu, pentru că fostul
Consiliu General nu a alo cat sumele
ne cesare RATB-ului pen tru revizii, re -
pa rații, piese de schimb; 2. acolo unde
se va putea, și se poate în multe zone,
vom avea bandă unică pe n tru trans -
por tul în comun, pentru taxi, sal vări;
3. toate autobuzele trebuie să fie cu -
ra te, reparate și cu siguranța cetă țea -
nului, și anume controlori de trafic care
să fie vigilenți, astfel încât în auto bu -
ze să nu intre persoane recalcitrante,
per soane care vor să facă rău călă -
to rilor”, a precizat ea.

După întâlnirea cu șeful RATB, Fi -
rea a spus că își menține intenția de -
ma rării „unui proiect pilot, care să asi -
gure gratuitate pe RATB înainte și după
orele de vârf”. Proiectul ar urma să fie
de marat „numai după ce auto bu zele,
care vor fi achiziționate în a ceastă toam -
nă și anul viitor, vor intra în trafic”.

Magda SEVERIN
magda.severin@ziuacargo.ro

200 de autobuze
second-hand
pentru RATB
Gabriela Firea, noul primar general al Bucureștilor, va cumpăra 200 de
autobuze second-hand pentru Regia Autonomă de Transport București (RATB).

Gabriela Firea
și Radu Paul
Orzață
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R ombus a apelat din timp la so -
lu țiile telematice, din două
mo tive majore: dorința de a

ga ranta securitatea pasagerilor și ne -
ce sitatea de a reduce cheltuielile ope -
ra ționale. Astăzi, managerii companiei
nu concep funcționarea flotei fără so -
luții de monitorizare, considerând
inves tiția în acest proiect drept o idee
inspi rată, pe care rezultatele o certi -
fi că. Pe de altă parte, pentru WebEye
România, colaborarea cu Eurolines
este o provocare ce se poate constitui
într-un veritabil studiu de caz. WebEye
este, din 2012, furnizor de soluții tele -
ma tice pentru compania Rombus,
care, în perioada 1995 – 2015, a
trans portat peste 3 milioane de pasa -
geri, către peste 300 de destinații din
Europa.

„Am discutat, de-a lungul anilor,
cu mai mulți furnizori de telematică,

inițial pentru că am simțit nevoia să
con tro lăm consumul de combustibil.
Ne-a in teresat și partea de monito ri -
zare, pentru că transportăm pasageri
și este esențial să știi în orice moment
unde se află fiecare autocar, precum
și co mu nicarea șoferi - dispeceri. Am
sta bilit că WebEye are răspunsurile
pe care le căutam, așa că lucrăm îm -
pre ună din iulie 2012 și continuăm să
ajustăm, din mers, cererea și oferta”,
a spus Dragoș Anastasiu, președintele
Eurolines.

Reduceri
semnificative
în consum
În primă fază, colaborarea dintre

Rombus și WebEye a însemnat insta -
la rea unui pachet de bază track&trace.
A urmat un upgrade, prin instalarea de

sonde litrometrice pentru moni to ri za -
rea consumului de carburant. „Când
ai o flotă de autocare cu peste 4,7 mi -
li oane de kilometri rulați anual, infor -
ma țiile privind consumul de carburant
și stilul de condus sunt esențiale. De
când am implementat soluțiile
WebEye, am ajuns la economii de
zeci de mii de euro/ flotă/ lună”, a pre -
cizat Cristian Băciucu, director general
Rombus. El a apreciat că „declicul”
s-a produs în momentul instalării de
son de litrometrice. A fost un impact
psihologic asupra șoferilor conștienți
că sunt monitorizați. Rezultatele s-au
văzut repede, consumul scăzând, în
medie, cu 2 litri/100 km, la aproximativ
29 de litri/ 100 km, în contextul unui
rulaj mediu lunar/autocar de 20.000
de kilometri.

În paralel, a fost dezvoltat un sis -
tem IT de urmărire a autocarelor, care

WebEye - Eurolines

Zeci de mii de euro
pe lună - ECONOMII
26 de autocare. 134.000 de pasageri transportați în 2015. O
afacere în care calitatea stă la baza culturii organizaționale, în
care fiecare detaliu contează, iar informația corectă face
diferența. Dar în acest articol nu vom aborda decât rețeta care a
permis companiei Rombus, membră a grupului Eurolines, să obțină
economii de mai multe zeci de mii de euro, în fiecare lună.
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este interconectat cu WebEye și poate
fi accesat și de către partenerii externi
ai transportatorului. Astfel, fiecare pa -
sa ger sau apropiat al acestuia poate
să verifice, în orice moment, locația
au tocarului care îl interesează.

Stilul de condus,
monitorizat
În prezent, Eurolines și WebEye ex -

plorează noi soluții telematice pen tru
creșterea eficienței. Soluția DrivingStyle,
de monitorizare a stilului de condus, a
fost implementată pe două autocare
ale grupului, urmând să fie extinsă, cel
mai probabil, la nivelul întregii flote.

„Am setat, cu WebEye, sistemul,
astfel încât să corespundă activității
noastre, pentru că, la camioane, viteza
ma ximă e de 90 de km/oră, iar la auto -
care, de 100 km/oră. Este un alt mod
de a folosi sistemul, pentru reducerea
con sumului de carburant și pentru a
con duce cât mai sigur. Traseele fiind
aproape aceleași de fiecare dată,
putem compara șoferii între ei. Pe un
seg ment de drum bine definit, unul
con sumă 25 de litri, altul 33. Care este

mo tivul? În condițiile în care nu mai
poa te fura, cauza poate fi un stil de
con dus necorespunzător. Urmărim cu
atenție și intervenim acolo unde este
cazul. Ca prime concluzii, credem că
vom continua să implementăm
DrivingStyle la nivelul întregii flote”, a
explicat Cristian Băciucu. De altfel,
Rom bus este preocupată de valoarea
șo ferilor (unii dintre ei lucrând în com -
pa nie încă de la înființare) și investește
în training, având, în acest sens, par -
te neriate cu Mercedes sau Scania.

Pontajul direct
din sistem
Pasul următor în colaborarea

WebEye – Rombus constă în im ple -
mentarea unei soluții telematice care
să furnizeze informații privind orele
de lucru. „Ne interesează să scoatem
direct pontajul, este o cerință a ITM”,
a subliniat Cristian Băciucu.

De asemenea, în condițiile în care
tot mai multe state UE fac demersuri
pentru impunerea salariului minim
pentru șoferi, este important pentru
Euro lines să poată furniza autorităților

date despre numărul de ore petrecute
de un șofer pe teritoriul unei țări din
spațiul comunitar. WebEye are deja
un raport pentru Germania, care cal -
cu lează timpii de lucru în țara respec -
tivă. Raportul este, însă, orientativ,
nefiind acceptat de către autorități
decât fișierul descărcat din tahograf.

„Eurolines a fost o provocare pen -
tru noi, mai ales că, în 2012, când am
demarat colaborarea, aveam de-a face
cu primul client din domeniul trans por -
tului de pasageri. Am avut o pe ri oa dă
de tatonare, când am aflat ce așteptări
aveau de la noi, apoi i-am sfătuit ce
soluții să adopte. Ne bu cu răm că,
astăzi, clientul nostru și-a atins obiec -
tivele. Cred că funcționează foar te bine
colaborarea cu noi și ne stră du im să le
oferim soluții avansate, care să-l ajute
pe client să facă față noi lor provocări”,
a afirmat Levente Gall, di rec  torul de
vânzări al WebEye România.

„Fără telematică, nu văd cum ne-
am mai putea desfășura activitatea
astăzi. Mie mi-a ușurat munca și nu
am un parc extraordinar de mare de
autocare. Colaborăm și cu suban tre -
pre nori – vreo 40 de autocare cu care
lucrăm frecvent - și i-am obligat să
implementeze acest sistem de urmă -
rire monitorizare, pentru că trebuie să
avem toți același standard”, a con clu -
zionat directorul general al Rombus,
companie care, în 2015, a avut o cifră
de afaceri de 4,4 milioane de euro.

Meda BORCESCU
meda.borcescu@ziuacargo.ro

Soluții de monitorizare pentru șalupele din Deltă
Pentru un grup ca Eurolines, care are afaceri și în turism, telematica se
dovedește a fi tot mai utilă. Managementul a decis, recent, implementarea
soluțiilor track&trace și la nivelul bărcilor pe care le operează în Delta
Dunării. „Avem complexul Green Village de la Sf. Gheorghe și folosim șalupe,
pentru transferul pasagerilor de la Murighiol și pentru plimbări. Am montat
deja soluții de monitorizare pentru două șalupe pentru că vrem să controlăm
toți parametrii posibili”, a explicat Cristian Băciucu.

Levente Gall, director de vânzări
WebEye Romania și Cristian Băciucu,
director general Rombus Transport,
membră a Grupului Eurolines.
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A pariția Maraton reprezintă o
premieră anunțată și aș tep -
ta tă. Importatorul Temsa în

România a prezentat, deja, un model
demo în mai multe orașe din România,
iar primele reacții ale transportatorilor
sunt pozitive.

Și este firesc să fie așa. În primul
rând, discutăm de un segment de pia -
ță cu o bună dinamică – transportul
tu ristic și cel internațional de călători.
Totodată, firmele care activează pe a -
cest segment s-au obișnuit să achi zi -
țio n eze autocare premium, cu un grad
ridicat de dotări și, bineînțeles, un preț
pe măsură.

Chiar dacă prețul Maraton nu a
fost comunicat încă, este de așteptat
ca acesta să fie semnificativ mai mic
față de brandurile Vest Europene. În
ceea ce privește dotările, Temsa și-a
făcut bine temele. Maraton are un de -
sign atractiv și un interior ce oferă

nive lul de confort așteptat în cazul
curse lor lungi. Bineînțeles, fiabilitatea
este, la rândul ei, crucială în cazul
trans portului internațional, unde nu -
mă rul de kilometri parcurși este foarte
ridicat. Constructorul turc pare să fi
mers pe ideea reducerii riscurilor la
maximum, folosind, pentru subansam -
blu rile cele mai importante, furnizori de
renume. Motorul DAF, punțile ZF și
trans misia ZF reprezintă exemple grăi -
toare în acest sens. În plus, repre zen -
tanții Temsa afirmă că autocarul este
și unul foarte eficient din punct de
vedere al consumului de carburant,
ba zân du-se, în principal, pe perfor -
man țe le motorului DAF de ultimă ge -
ne rație.

Și ar mai fi rețeaua de service. La
nivel european, Temsa a devenit un
fur nizor cunoscut, dezvoltându-și, toto -
dată, rețeaua de service. Germania,
Franța sau Italia reprezintă, de mulți

ani, piețe stabile și importante pentru
Temsa. În România, importatorul DAF
se va ocupa de servisarea motoarelor,
însă merită menționat și faptul că
reprezentantul Temsa în România are
o experiență îndelungată în livrarea
autobuzelor și autocarelor. Anadolu
Auto mobil Rom reprezintă un nume
bine cunoscut pentru segmentul trans -
por tului interurban și urban, iar trece -
rea către zona autocarelor premium
reprezentă un nou pas de dezvoltare.

Cu temele făcute
Așa cum spuneam, Temsa a dotat

Ma raton pentru a răspunde aștep tă -
rilor firmelor de transport, șoferilor și
călătorilor, pe segmentul transportului
turistic și internațional.

Design-ul este modern, cu linii
plăcute – luminile de zi pe baza de LED
și farurile cu Xenon joacă un rol impor -

Un nou autocar premium este disponibil pentru piața din România.
Maraton punctează la capitolul confort și eleganță,
remarcându-se, totodată, printr-o ținută de drum sigură.

Maraton pentru
segmentul
premium
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tant la acest capitol. La interior, supra -
fața mare vitrată și combinația plăcută
de culori creează o atmosferă plăcută.
Scaunele pasagerilor sunt confortabile,
oferind toate dotările așteptate – spătar
rabatabil, deplasare către culoare,
măsuțe, iluminare, ven tilație.

Postul de conducere este atractiv
și bine structurat, cu comenzi clare,
am plasate ergonomic. În timpul se -
siunii de drive-test, am apreciat, în pri -
mul rând, ținuta de drum a autocarului.
Puterea motorului este foarte mare și
demarajul nu va fi niciodată o proble -
mă pentru Maraton. Cei 435 CP dez -
vol tați de motorul DAF de 11 litri sunt

mai mult decât suficienți pentru auto -
ve hiculul ce poate ajunge la o masă
ma ximă de 18 t. Am apreciat faptul
că demarajul, deși consistent, nu este
brutal, accelerația realizându-se lin,
fără riscul de a crea disconfort pasa -
ge rilor. De asemenea, Maraton s-a
do vedit stabil, cu un sistem de suspen -
sii capabil să preia șocurile deniv e lă -
rilor drumului, chiar și la viteze ridicate.
Cutia de viteze manuală ZF, cu șase
trepte, este ușor de utilizat, iar treptele
sunt permisive, acoperind fără proble -
me o plajă largă de turații. Importatorul
Temsa va propune, pentru trans por -
ta torii români, o cutie automată de vi -

teze, ZF AS-Tronic, care va îmbunătăți
și mai mult confortul șoferului.

Și alte elemente confirmă nivelul
ridicat de confort și siguranță oferite
de Maraton: geamuri duble, compa r -
ti ment dormitor pentru șofer cu aer
con diționat, precablare pentru mon -
ta rea de monitoare în tetiere, pilot
auto mat, cameră pentru mers cu spa -
tele, sistem vibrații scaun în caz de pă -
răsire accidentală a direcției de mers,
senzori lumini și ploaie...

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro

Fișa tehnică
Temsa Maraton

Dimensiuni (lungime/lățime/
înălțime): 12.365/2.550/3.900 mm

Ampatament: 6.335 mm
Motor: DAF MX 11 EURO 6
Putere maximă: 435 CP
Transmisie: manuală cu 6 trepte

ZF 6S2111
Punți față/spate: ZF
Sistem frânare: ABS, AEBS, ASR,

EBS, frână de motor, ESP, intarder
Capacitate pasageri: 50 scaune
Cală bagaje: 12 mc
Capacitate rezervor: 583 l



L a momentul lansării sale ofi -
cia le, în 2014, eveniment cu
oca zia căruia am avut ocazia

să vizităm și fabrica de la Vitoria, Spa -
nia, am prezentat un drive test cu ver -
siunea Panel Van a noului Vito. Acum,
am ales altceva.

PRO-ul
De această dată am optat pentru

versiunea Tourer a noului Vito. Încă nu
i se poate dezlipi eticheta de „noul”,
chiar dacă 2014 nu a fost ieri. Ver siu -
nea de transport persoane a primit
de numirea de Tourer și are trei varian -

te de echipare disponibile: Vito Tourer
BASE, funcțional și robust, versatilul
Vito Tourer PRO și modelul premium
Vito Tourer SELECT. Noi am testat
ver siunea PRO, beneficiind de conec -
ti vitate multimedia cu smartphone-ul
via cablu USB, volan sport multifunc -
țio nal în 3 spițe, precum și de xenon
și tehnologie LED pentru DRL. Scau -
ne le au fost însă îmbrăcate în textil,
mo delul fiind făcut să „țină la tăvă -
leală”. Dar nimic nu putea fi reproșat
calității scaunelor. Sunt confortabile și
oferă o poziție de condus ergonomică.
Sistemul de asistență la parcare, care,
practic, îți parchează mașina, este o

opțiune interesantă, mai ales pentru
cei ce conduc, de regulă, turisme și
nu sunt obișnuiți cu dimensiunile unui
vehicul comercial (la bază). Confortul
se poate traduce și prin intimitate, iar
geamurile fumurii aflate în dotarea
standard a acestei echipări oferă acest
lucru. Spațiile de depozitare sunt un
alt capitol la care Vito Tourer Pro ex -
celează, acestea fiind încăpătoare și...
peste tot. Odată cu schimbarea de
ge nerație, Vito a primit o cabină repro -
iec tată în întregime, oferind mai mult
spaţiu atât şoferului, cât şi pasagerului
din dreapta, reprezentând, practic, un
interior de Mercedes Sprinter restilizat.
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După 20 de ani de istorie, Mercedes Vito confirmă că este un
profesionist al segmentului de vehicule comerciale. Ajuns la cea
de a treia generație, lansat în urmă cu doi ani, Vito se doreşte a fi
un vehicul „bun la toate“, servind de la meșteșugari, la
comercianţi, şi de la furnizori de servicii de întreținere, la
transport de tip shuttle și taxi.



Simetrică în forma sa de bază, struc -
tura este bine conturată și spaţioasă,
pentru o siguranță operațională ma -
xi mă. În timpul dezvoltării acestui nou
mo del, atât spaţiul cât şi izolarea fo -
nică au primit o atenție deosebită.

Motorizare
Modelul testat de noi a beneficiat

de propulsorul de 2,2 litri, cel ce se
află „în spatele” inscripției 116 CDI.
Un motor puternic, ce dezvoltă 163
CP și un cuplu de 380 Nm și care nu
are un consum de combustibil ridicat.
În testul nostru, în care a predominat
regimul urban, consumul mediu s-a
situat în jurul valorii de 10-11 l / 100
km. Nu, nu este mult, pentru că ma -
și na are masa proprie de aproximativ
2 tone. Iar dacă la acest fapt adăugăm
și transmisia automata 7G-Tronic Plus,
care sporește nivelul de confort al șo -
fe rului, ne dăm seama că, de fapt,

sun tem „în zona verde”. În segmentul
au tovehiculelor comerciale uşoare,
aces ta a fost, la momentul lansării,
sin gurul model din lume cu transmisie
au tomată, convertizor de cuplu motor
și șapte trepte.

Siguranță și costuri
Nu știm dacă Poliția oferă cu ade -

vărat siguranță și încredere, dar Mer -
ce des-Benz Vito Tourer da. Modelul
furgon oferă standard airbaguri și un
indicator care aminteşte de punerea
centurii de siguranță, atât pentru șofer,
cât și pentru pasager, iar modelele
Tourer PRO şi SELECT dispun de air -
bag uri tip cortină şi airbaguri laterale
pentru torace. Pentru prima dată, Vito
a făcut posibilă introducerea de air -
baguri în spate pentru Tourer, ajungân -
du-se la până la opt în total. Siguranţa
se extinde, în mod natural, către pre -
cizia direcţiei și discuri de frână redi -

me nsionate (16" sau 17"), precum și
Adap tive ESP ca dotare standard, ală -
turi de senzorii de presiune în pneuri
şi asistenţa la rafalele de vânt din late -
ral. Tototdată, modelul testat era echi -
pat și cu Attention Assist, sis tem care
monitorizează starea şoferului, şi
Active Parking Assist, ce care iden -
tifică locuri de parcare dis po nibile şi
ajută şoferul să o efectueze. Indiferent
de varianta de motorizare, Vito bene -
fi ciază de intervale de ser vi ce îndelun -
ga te, de până la 40.000 km sau doi
ani. Conform oficialilor Daimler, pentru
această generaţie au scăzut costurile
de mentenanţă şi reparaţii cu 6,4%.
Op ti mizarea TCO (Total Cost of
Owner ship) prin toate elementele pre -
zen te pe această generație de Vito
adu ce clientului un avantaj de apro -
xi mativ 7.300 euro anual.

Alexandru STOIAN
alexandru.stoian@ziuacargo.ro
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Fișa tehnică
Model: Vito 116 CDI Tourer 
Motorizare: OM 651 CDI
Capacitate cilindrică: 2.143 cmc
Putere: 163 CP / 3.800 rpm
Cuplu: 230 Nm / 1.400 – 2.600

rpm
Transmisie: automată, 7G-Tronic

Plus
Dimensiuni (L/l/h) mm: 5.140 /

1.928 / 1.911 mm
Capacitate: 7+1 locuri
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Road-trip
românesc (I)

A m pornit din Capitală, într-o
zi caniculară de joi, ave n tu -
rân du-ne în traficul săptă mâ -

nii de lucru și reușind cu greu să ieșim
din oraș. Traseul nu a fost bătut în
cuie, doar creionat „în mare”, plecând
de la ideea că, pe parcurs ce vom îna -
inta, ne vom opri spontan la diferitele
obiective turistice ieșite în cale. 

După ce am izbândit în traver sa -
rea Capitalei, spre Afumați, am intrat
pe E85/DN2. Celebrul E85 care leagă
Bucureștiul de regiunea Moldova, este
un drum bun, reabilitat cu ceva ani în
ur mă, destui, dar care este, în con ti -
nua re, la un nivel calitativ ridicat. Bine -
înțeles, faptul că în continuare avem
1,5 benzi pe sens este un minus, dar
„să nu-l mâniem pe Dumnezeu”, cum
spune românul. 

Accident mic,
blocaj mare
Până să ajungem la Buzău am în -

tâmpinat primul eveniment nepre vă -
zut. Un accident, minor, dar suficient
încât să blocheze, câteva zeci de mi -
nu te, E85, ne-a făcut să alegem o rută
ocolitoare, pe DJ 203, Mihăilești - Cio -
ranca. Acesta a fost primul contact cu
realitatea în materie de șosele, atunci
când am părăsit asfaltul „european”
și am intrat pe un drum de pământ cu
pietriș. Ocolul nu a fost foarte mare,
de vreo 8 kilometri, în comparație cu
E85, dar drumul de țară ne-a făcut să
ne dăm seama repede că timpul pier -
dut la spălătorie, în aceeași dimineață,
a fost în van. Totuși, grație sistemului
de navigație Waze, am ieșit primii din

co loana ce rămăsese blocată pe E85,
ceea ce a însemnat că nu am avut
nicio altă mașină în față care să ne
umple de praf și să ne facă să nu mai
ve dem gropile. Cei din spatele nostru
însă... nu au avut parte de același
noroc. 

De la Vulcanii
Noroioși, 
la Sfânta Ana
Odată reveniți în DN, am continuat

spre centura Buzăului, către localitatea
Pâclele Mari, din Subcarpații Buzăului,
unde se află rezervația naturală de tip
ge ologic faunistic și floristic Vulcanii
No roioși. La vulcanii de la Pâclele Mari
se poate ajunge cu mașina, spre deo -
se bire cei de la Pâclele Mici unde se

O excursie pe șoselele patriei, admirând peisajele oferite
mama-natură și observând cum se întâmplă lucrurile, de fapt,
prin țară. Acesta a fost lait-motivul acestei excursii, în care
am alternat drumurile naționale cu cele județene și cele
europene cu autostrada. 

Lacul Siriu
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ajunge doar „la pas”. Acești mini-
vulcani sunt formați datorită erupțiilor
de gaze na turale aflate la 3.000 m în
pământ, tre cute prin solul argilos și
combinate apa aflată în pânza freatică.

Am continuat drumul pe DN10
spre Gura Siriului, via Pătârlagele.
Pei sajul oferit de barajul și lacul Siriu,
de-a lungul căruia am parcurs cam
12 kilometri, a smuls primele reacții
intense de admirație din partea noas -
tră. Mai departe, am ajuns în Întorsura
Buzăului, dar nu ne-a convins de su -
pra numele său de „pol al frigului” din
Româ nia, la orele prânzului tempe ra -
tura fiind aproape de 30˚ Celsius. 

Următorul punct de oprire avea să
fie Lacul Sfânta Ana, cu trecere prin
Sfântu Gheorghe și având alături râul
Olt. 

Petice pentru
Mileniul 3
Toate bune și frumoase, până la mo -

mentul când am părăsit E578/DN12, la
Bixad. Am intrat pe DJ113, cu sigu ran -
ță cel mai prost drum întâlnit. Acesta a
fost asfaltat, când va, în antichitate, am
putea esti ma, iar de atunci se tot pun
petice. Unul mai mare, altul mai mic,
șoseaua în sine fiind formată din pe -
tice, între ele existând diferențe de de -
cenii cel mai probabil. O adevărată „în -
cântare” pentru articulațiile mașinii și un
mo ment de... gânduri negre din par tea
noas tră la adresa celor responsabili de
calitatea drumurilor. Este impardo na bil
ca un drum, fie el și județean, care face
legătura între un drum național (care
întâmplător este și european) și un

obiectiv turistic important al țării să fie
menținut la nivelul acesta. Au în ce put
nostalgiile după drumul de țară dintr-un
sătuc aflat în județul Buzău, cel pe care
am făcut ocolul în prima parte a zilei. 

Șoseaua, deși este un cuvânt ne -
po trivit pentru acea cale de rulare, are
o bifurcație, ce duce către stațiunea Băi -
le Balvanyos, dar am continuat pe
DJ113A spre Sfânta Ana. A fost din în
ce mai rău. Lucru ciudat pentru un drum
aflat în permanență pe listele re parații și
reabilitare ale firmelor ce câștigă licitații. 

Într-un final, și în urma unei taxe de
10 lei, am ajuns în parcarea afe ren tă
lacului. Chiar pe marginea la cu lui este
un mic magazin, cu un por to foliu de
ma xim 10 produse, dar cu prețuri de
clu buri de fițe. Totuși, n-am venit să ne
fa cem aici cumpărăturile, așa că nu co -
mentăm prea mult acest as pect. 

Sfânta Ana, aflat la 946 m altitu di -
ne, și întins pe o suprafață de 193 ha,
este singurul lac vulcanic din Ro mâ nia,
fiind așezat pe fundul craterului unui
vulcan stins. Am avut parte de o du pă-
amiază însorită, iar peisajul ne-a făcut
să uităm cei 18 kilometri parcurși din
Bixad până la lac (numai că drumul
înapoi ne-a trezit la realitate). 

Călătoria a continuat spre Mier cu -
rea Ciuc, cu trecere prin Băile Tușnad,
dar fără oprire de această dată. Odată
ajunși la Miercurea Ciuc, cazarea deja
rezervată (în timpul unui popas la Pă -
târ lagele) la o pensiune agroturistică din
zonă, planul pentru această primă etapă
a excursiei pe meleaguri româ nești a
fost îndeplinit. Vom continua drumul și
povestirea în numărul ur mă tor.

Alexandru STOIAN
alexandru.stoian@ziuacargo.roVulcanii Noroioși

Lacul Sfânta Ana
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1166  iiuulliiee
� 1054: Marea Schismă dintre
bisericile creștine occidentale și
bisericile orientale de rit bizantin.
� 1965: Charles de Gaulle și
președintele Italiei, Giuseppe
Saragat, inaugurează tunelul de
sub Mont Blanc, care leagă
localitatea franceză Chamonix de
cea italiană Aosta; considerat, la
inaugurare, cel mai lung tunel din
lume (11.600 m), în prezent ocupă
locul al patrulea.
� 1969: Programul Apollo: Apollo
11, prima misiune cu echipaj uman
care urmează să aterizeze pe
Lu nă, este lansat de la Kennedy
Space Center din Cape Canaveral,
Florida.

1188  iiuulliiee
� 1976: Prima notă de 10 din
istoria gimnasticii artistice a fost
primită, în cadrul Jocurilor Olimpice
de la Montreal, de către gimnasta
româncă Nadia Comăneci, pentru
exercițiul său la paralele. 

1199  iiuulliiee
� 1900: Se inaugurează metroul din
Paris.

2200  iiuulliiee
� Ziua Aviației Române și a Forțelor
Aeriene.
� 1976: Nava spațială americană
„Viking–1” a atins suprafața planetei
Marte.
� 1969: Programul Apollo: Apollo 11
face cu succes prima aterizare cu
echipaj uman pe Lună, în Marea
Liniștii. 

2211  iiuulliiee
� Ziua națională a Belgiei, se
aniversează instaurarea monarhiei
(1831).
� 1969: Neil Armstrong și Edwin
„Buzz” Aldrin devin primii oameni
care pășesc pe Lună, în timpul
misiunii Apollo 11 (20 iulie în
America de Nord).

2233  iiuulliiee
� Ziua națională a Egiptului -
Aniversarea Revoluţiei (1952).
� 1903: Ford Motor Company
aduce modelul A pe piața
americană.

2244  iiuulliiee
� 1987: IBM-PC lansează DOS
version 3.3.
� 1990: Senatul României adoptă un
proiect de lege prin care se instituie
ca sărbătoare națională a României
ziua 1 decembrie, când s-a realizat
Unirea Transilvaniei cu România. 

2255  iiuulliiee
� 1909: Pionierul francez al aviației
Louis Blériot a realizat prima
traversare în avion a canalului
Mânecii (37 de minute).
� 1984: Cosmonautul sovietic
Svetlana Savitskaya a devenit prima
femeie din lume care a ajuns în
cosmos.
� 2000: Un avion Concorde s-a
prăbuşit imediat după ce decolase
din Paris; în accident au murit toţi cei
109 oameni din avion şi 5 aflaţi la
sol.

2266  iiuulliiee
� Zile naționale: Cuba, Liberia,
Maldive.
� 1741: A fost descoperită Peninsula
Alaska de către exploratori ruși; în
1867 a fost cumpărată de SUA. În
prezent, Alaska este stat al SUA.
� 1976: Primul card VISA a fost
utilizat pentru prima oară, la
Thompson Travel, în Burlington,
Vermont, SUA, fiind emis de Howard
Bank. Suma tranzacționată a fost de
178 USD, fiind folosită pentru
cumpărarea unor bilete de avion.

2288  iiuulliiee
� Ziua națională a statului Peru -
Proclamarea independenței (1821).
� 1914: Austro-Ungaria a declarat
război Serbiei, fapt care a marcat
începutul Primului Război Mondial
(1914-1918).

2299  iiuulliiee
� Ziua Imnului Național al României.
� 1834: A fost înregistrat primul
accident rutier. O diligență cu aburi, a
inginerului Edinburg, a lovit o piatră
pusă în mod intenționat în drum.
Cazanul cu aburi a explodat
provocând moartea a 5 persoane.
� 1848: În parcul Zăvoi din Râmnicu
Vâlcea, după ce s-a citit noua
Constituție, un grup de tineri, avându-l
în frunte pe Anton Pann, a intonat
pentru prima oară imnul Revoluției
pașoptiste, „Deșteaptă-te, române”,
devenit, după Revoluția anticomunistă
din 1989, imnul național al României.

11  aauugguusstt
� Ziua Națională a Elveției.

22  aauugguusstt
� Ziua Națională a Macedoniei.

66  aauugguusstt
� Zile Naționale: Bolivia, Jamaica.
� 1945: Bombardierul american
Enola Gay a lansat prima bombă
atomică, denumită Little Boy, asupra
orașului japonez Hiroshima. În jur de
70.000 de persoane sunt ucise
instantaneu, și câteva zeci de mii de
oameni mor în anii următori de arsuri
și de radiații.
� 1991: Programatorul britanic Tim
Berners-Lee și-a publicat primele sale
idei pentru realizarea unui sistem de
documente legate între ele prin
Internet, sistem ce avea să fie
denumit World Wide Web.
� 2012: Rover-ul Curiosity, trimis de
NASA la 26 noiembrie 2011, a ajuns
pe Marte.

99  aauugguusstt
� 1945: Orașul japonez Nagasaki
este devastat atunci când o bombă
atomică, Fat Man, este aruncată din
Bockscar B-29. 39.000 de persoane
au fost ucise.

1122  aauugguusstt
� 1908: Primul model al mașinii Ford
T a ieșit pe porțile uzinei din Detroit.
� 1981: Primul calculator personal
IBM, 5150, intră pe piață.

1144  aauugguusstt
� 1893: În Franța este eliberat primul
permis de conducere auto din lume.

Începând din acest număr, vă vom prezenta, pe scurt, câteva
dintre cele mai importante sau inedite evenimente petrecute de-a
lungul istoriei în perioada pe care o traversăm.






