




august 2016 ..................................................................................................................................................

E
D

IT
O

R
IA

L

3

„C el puternic îl mănâncă pe
cel slab” - așa se întâmplă
în natură... și, bineînțeles,

mediul de afaceri, chiar dacă repre-
zintă o creație umană, nu se poate
distanța în totalitate de o tendință atât
de firească. Dar chiar era nevoie să
îi dăm și o mână de ajutor?

Tarifele RCA au ajuns, astăzi, la
cote care influențează puternic per-
formanțele financiare ale transporta-
torilor. Chiar dacă, procentual, costu-
rile cu asigurările înseamnă puțin din
cifra de afaceri a unei firme de trans-
port, majorarea abruptă, pe termen
scurt, combinată cu rata profitului, în
general scăzută, în industria transpor-
turilor, creează un pericol real, iminent.

Cum s-a ajuns aici? Sunt multe de
spus, dar putem aminti Directiva Sol-
vency II, care presupune majorarea
capitalului social pentru asigurători,
precum și falimentul societăților de
asigurări care practicau cel mai mic
RCA (mult prea mic, spun unele voci).
În mod cert, societățile de asigurare nu
sunt, în ultima perioadă, prea dornice
să concureze pe piața RCA, segment
pe care ne-am obișnuit să avem o
competiție acerbă. Care vor fi, însă,
efectele în rândul firmelor de transport?

În mod normal, o majorare sem-
nificativă a costurilor, care afectează
întreaga industrie, ar trebui să fie pre-
luată în tariful de transport. Sunt, însă,
câteva piedici. De fiecare dată când
apar asemenea scumpiri, clienții tergi-
versează acceptarea lor ca motiv de
majorare a tarifului de transport. Și,
chiar dacă o fac, mai întâi sunt nece-
sare negocieri și calcule, care durea-
ză. Ne amintim perioada lungă de
„rodaj”, până când clauza de motorină
a fost introdusă, în mod generalizat,
în contractele de transport. Și era o
chestiune care se manifesta la nivel
global. Clienții nu sunt (încă) pregătiți
să își asume un nou element de cost
în transporturi, care să determine va-
riații automate ale tarifului de transport.

De asemenea, trebuie avut în ve-
dere că această scumpire a RCA este
resimțită gradual pe piață, pe măsură
ce polițele expiră. Mai mult decât atât,
există firme (flote mari) care plătesc
RCA mai ieftin. Cele mai mici tarife
existente, astăzi, pe piață sunt de
aproximativ 5-6.000 lei pentru un cap
tractor nou (fără istoric din punct de
vedere al clasei de bonus). Cum au
reușit să obțină un asemenea tarif? Un
istoric bun în ceea ce privește daune-

le, parteneriat pe termen lung cu asi-
gurătorii, putere de negociere mare,
sau cine știe ce scheme, mai mult sau
mai puțin complicate - cert este că
aceste companii de transport nu au
motive reale să majoreze tarifele pe
care le practică. Aparent, însă, discu-
tăm de un număr mic de firme care
se află în această situație fericită, exis-
tând flote mari care cumpără RCA la
un nivel mult mai apropiat de ceea ce
vedem că se ofertează, în mod oficial,
pe piață.

Chiar și așa, firmele mici par cele
mai expuse, iar acest lucru se întâm-
plă într-o țară în care transportul este
efectuat preponderent de către firme
mici. Schimbarea codului CAEN, relo-
carea sediului firmei în zone din țară
cu RCA mai ieftin, sau trecerea ma-
șinilor de pe o firmă pe alta nu repre-
zintă metode sigure de reducere a
presiunii și, dacă apelarea la ele de-
vine indispensabilă, începi să te întrebi
dacă transportul mai este o afacere.

Disperarea unora a ajuns chiar
mai departe, luând decizia să încheie
polițe RCA doar pentru o parte din
flotă. Cel mai probabil, o asemenea
abordare va duce la dispariția acelor
firme. Și atunci? Vom constata, în
România, o consolidare a transpor-
turilor - firmele mici vor dispărea sau
vor începe să lucreze sub „tutela” ma-
rilor companii? Sau, poate, în spate
este o conspirație menită să scadă
competitivitatea firmelor românești în
Europa? Nu aș merge atât de departe,
chiar dacă, probabil, aceasta va fi una
dintre consecințe. Știu, însă, un lucru
care se va întâmpla cu siguranță -
lupta pentru șoferii buni se va acutiza.
Oare câți dintre ei mai lucrează pentru
firme românești?
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radu.borcescu@ziuacargo.ro

Împreună mișcăm lucrurile!

Să sprijinim
legea junglei

Editor General
Meda Borcescu
meda.borcescu@ziuacargo.ro

Director Publicitate
Violeta Burlacu
violeta.burlacu@ziuacargo.ro
Tel.: 0726.910.277

Redactor Șef
Radu Borcescu
radu.borcescu@ziuacargo.ro

Corespondent internațional
Raluca Mihăilescu
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro

Redactori
Magda Severin
magda.severin@ziuacargo.ro
Alexandru Stoian
alexandru.stoian@ziuacargo.ro
Andreea Alecu
andreea.alecu@ziuacargo.ro

Secretar General
de Redacție
Alexandru Stoian
alexandru.stoian@ziuacargo.ro

FOTO-VIDEO:
Jean-Mihai Pâlșu
DTP și PRE-PRESS
Top O’Rush Graphic Design
Art Director
Adrian Baltag

Tipar executat
la Tipografia Everest 2001

Revistă editată de
ZC Trans Logistics Media

Adresa redacției:
Bd. Timișoara nr. 92,
Sector 6, București
Tel.: 037.491.86.93
Fax: 031.814.63.86
www.ziuacargo.ro
ISSN 2069 - 069X

Organizator



.................................................................................................................................................. august 20164

S
U

M
A

R

ȘTIRI 6, 8

ÎNTREBAREA LUNII
Despre RCA 7

ACTUALITATE
� Un nou val de proteste împotriva

scumpirii RCA 10-11
� La doi ani distanță
Povestea cu ASF se repetă,
dar cu alte cifre 12-13
� COTAR a trecut

la abordarea politică 16

INTERVIU
� Mari întârzieri

la examenul pentru permis
Mircea Grigore,
președinte FPSSPR 14-15
� Serviciile fac diferența
Håkan Sundström,
director general Business Unit
Scania Black Sea 28-29

� Control... Analiză... Acțiune 18
� Gazul prinde contur 20
� Nikola One
Camionul cu emisii zero 22
� Oscar Downstream
15 ani de parteneriat 24-25
� Viitorul... pe baterii 26-27

PREZENTARE
� RENAULT MAXITY EURO 6
Orășean din tată-n fiu 30-31
� Oferta verii

de la Volvo Trucks 32-33

EVENIMENT
Pre IAA
Versiune pentru viitor 34-35

TENDINȚE
E cineva acolo? 36-37

SECURITATE
Rusia se deschide către lume 38

VIAȚA VĂZUTĂ PRIN
PARBRIZ
„A venit vacanța,
cu trenul din Franța...!” 40-41

OPINII DIN PIAȚĂ
Cum ne păstrăm clienții
Din experiența ambelor perspective:
client și furnizor 42-43

FOCUS
Burse interne pentru
achiziția de transport 44-46

ȘTIRI 48

INTERVIU
„Investim în Germania”
Sorin Cerviș,
proprietar Practicom 50-51

FOCUS
DHL Express și...
...Eliska, rinocerul zburător 52-54

PIAȚĂ
� 300.000 mp construiți de

P3 în România 55
� Logistica își schimbă

coordonatele 56-57

ISTORIE
Povestea STILL (I)
Să se facă lumină... 58-59

CONCURS
Măsoară-ți cunoștințele
de logistică! (81) 60

ȘTIRI 62-63

PIAȚĂ
FlixBus a ajuns în România...
prin Atlassib 64-65

INTERVIU
Pregătiți pentru fondurile europene
Csuzi Istvan,
director general OTL 66-67

EVENIMENT
Autobuzul din viitor 68-69

DRIVE-TEST
Tot Dokker, dar Stepway! 70-71

INEDIT
Road-trip românesc (II) 72-73

CALENDAR
Istoria Lunii în istoria Lumii
15 august – 14 septembrie 74





.................................................................................................................................................. august 20166

Ș
T

IR
I

SALARIU MINIM IMPUS
ÎN UNGARIA ȘI ITALIA

Ca urmare a clarificărilor cerute de
către asociația poloneză ZPMD şi
de către IRU, atât Ungaria, cât şi
Italia au confirmat că noile legislaţii
privind salariul minim pentru
angajaţii detașaţi din alte state,
intrate în vigoare, în iulie, în aceste
ţări, se aplică şi transportatorilor,
arată euload.com. Potrivit sursei
citate, dacă autorităţile italiene au
confirmat că legea intrată în vigoare
la 23 iulie 2016 se aplică doar
operaţiunilor de cabotaj, Ungaria a
precizat că actul normativ intrat în
vigoare la 8 iulie 2016 se aplică atât
operaţiunilor de transport
internaţional, cât și de cabotaj.
Ambele ţări au ales un model
asemănător Franţei, care
presupune desemnarea unui
reprezentant în aceste ţări. IRU

continuă să ceară detalii autorităţilor
din Italia şi Ungaria şi a informat
Comisia Europeană cu privire la
noile reglementări. Pentru Ungaria,
salariul minim este de 639 HUF/oră,
menţionează euload.com.

TRANSPORTATORII CER
BANII DE SUPRAACCIZĂ

„Uniunea Națională a
Transportatorilor Rutieri din
România (UNTRR) semnalează
faptul că bugetul de stat, în
România, este alcătuit după un
standard dublu, după ce, oficial, pe
hârtie, au fost alocate
643,2 milioane lei pentru rambursări
de supraacciză la motorină în acest
an, iar, în practică, pentru plăți, au
fost prevăzute 10 milioane lei,
pentru 2016, sumă epuizată din
luna mai 2016, și solicită Guvernului

rectificarea bugetului real, în
vederea onorării plăților mult
întârziate prin creșterea sumei de la
10 milioane lei la o valoare cât mai
apropiată de suma «bugetată» de
643,2 milioane lei”, se arată în
comunicatul remis redacției.
Reprezentanții Uniunii amintesc că
este pentru al treilea an consecutiv
când statul „nu este capabil să
restituie către transportatori sumele
bugetate la început de an pentru
restituirea supraaccizei, ceea ce
dovedește încă o dată că această
facilitate este nefuncțională și că
supraacciza la combustibili trebuia
eliminată, începând cu 1 ianuarie
2016, așa cum prevedea inițial
Codul Fiscal”. Astfel, în perioada
ianuarie – decembrie 2015, s-au
restituit numai 15,52 milioane lei
(3,43 milioane euro) către
transportatori, sumă aferentă pentru
615 de cereri, deși bugetul estimat
pentru anul trecut a fost de 626,5
milioane lei (140,8 milioane euro) –
procentual 2,478%! În 2014, din
bugetul estimat, de 40 milioane lei,
respectiv echivalentul a aproximativ
8,44 milioane euro, doar în luna
decembrie au fost făcute plăți, când
au fost onorate 7 cereri de
rambursare în valoare totală de
180.844 lei, aproximativ 40.000
euro, adică 0,45%.

TAXA DE POD, ȘI LA MOL
ȘI SOCAR

CNADNR a încheiat cu încă doi
distribuitori - SC MOL RETAIL
COMERT SRL și SC SOCAR
PETROLEUM SA - convenții privind
încasarea tarifului de trecere pentru
utilizarea podurilor peste Dunăre,
între Fetești și Cernavodă. Astfel, în
prezent, există 925 de puncte de
lucru unde se poate achita peajul.
Taxa poate fi plătită fie la stații de
distribuție a carburanților aparținând
OMV PETROM, MOL ROMANIA,
ROMPETROL, MOL RETAIL
COMERT, SOCAR, fie prin SMS -,
la numărul 7577 Orange, Vodafone,
RCS&RDS, Telekom mobil și fix, fie
cash, la stația de taxare Fetești.

COMISIA EUROPEANĂ AMENDEAZĂ
PRODUCĂTORII DE CAMIOANE

CUGETARE

„„AAnnggaajjeeaazzăă  ccaarraacctteerree..
IInnssttrruuiieeșșttee  ttaalleennttee””

Peter Shulz

Comisia Europeană a decis
amendarea producătorilor de
camioane cu 2,93 miliarde de
euro, pentru încălcarea
regulilor antritrust, prin
realizarea, în perioada 1997 -
2011, a unui cartel, care a vizat
stabilirea tarifelor pentru
camioane şi transmiterea
costurilor legate de
îndeplinirea unor reguli mai
stricte de poluare. Potrivit
unui comunicat emis de
Comisia Europeană, amenda
este una record, vizând cea
mai mare parte dintre marii
fabricanţi europeni din
domeniu: Volvo/Renault,
Daimler, Iveco şi DAF.
Autorităţile europene
precizează că MAN, chiar dacă
a făcut parte din cartel, nu a
fost amendat, pentru că a
dezvăluit existenţa înţelegerii.
„Transmitem un mesaj clar,
prin impunerea de amenzi-
record, pentru o încălcare
gravă. În total, există peste 30
de milioane de camioane pe
drumurile europene,
reprezentând aproximativ trei
sferturi din transportul interior
de mărfuri în Europa, cu un rol
vital pentru economia

europeană. Nu este acceptabil
că MAN, Volvo/Renault,
Daimler, Iveco şi DAF, care
reprezintă împreună
aproximativ 9 din 10 dintre
camioanele medii şi grele
produse în Europa, au realizat
o înțelegere, în loc să se
concureze unul cu celălalt.
Timp de 14 ani, au fost
complici cu privire la stabilirea
prețurilor și în ceea ce priveşte
transferul către clienți al
costurilor pentru îndeplinirea
standardelor de mediu.
Amenda reprezintă un mesaj
clar privind faptul că nu
acceptăm cartelurile”, a
declarat Margrethe Vestager,
Comisarul pentru Concurenţă.
Mai multe informaţii pe
această temă puteţi consulta
la secţiunea ştiri pe site-ul
www.ziuacargo.ro.



Spune-ți părerea!

Despre RCA

Despre
MACRON

Consideraţi că majorarea susţinută a primelor
RCA poate genera falimente în lanţ în rândul
firmelor de transport?
1. Da.
2. Nu.
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Puteți transmite
comentariile

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

la secțiunea
„Întrebarea lunii”.

De mai bine de jumătate de an, le gea
franceză MACRON, cea care re gle men -
tează nivelul salarizării minime pen tru șoferi,
dă bătăi de cap industriei transporturilor, la
nivel european. Această pro blemă pare că
are repercusiuni asupra tuturor celor im -
plicați, iar companiile de trans port din
Româ nia ce lucrează „pe comu ni tate” au
fost prinse, și ele, în acest joc am biguu.
Pen tru a ne lămuri exact cum stau lucrurile,
întrebarea lunii din revista Ziua Cargo,
numărul din iulie 2016, s-a referit la efectele
acestei legi și la modul în care aceasta
poate afecta transportul in ternațional. O
ma joritate indiscutabilă, ce însumează 54
de procente, consideră că efectele acestei
legi vor fi negative, chiar dacă perfor man -
țe le financiare ale fir melor românești nu
vor avea mult de su ferit, efortul birocratic
va aduce o pre siune suplimentară, ce va
fi greu de ges tio nat. Pe locul doi, cu 25 %
din răs punsuri, se regăsesc cei care con -
si deră, de asemenea, că efectele MA -
CRON vor fi negative, pentru că acest gen
de abor dare se va răspândi și în legislațiile
altor țări, diminuând mult avantajul com -
pe titiv al fi rmelor de transport din România.
Cel mai mic procentaj al răspunsurilor pri -
mi te, de 21%, a aparținut celor care nu văd
lucrurile chiar atât de în negru, a ceș tia fiind
de părere că această lege este mult prea
alambicată pentru a putea fi res pec tată și
nu va produce, în mod real, efecte pe piață. 
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PRIMELE IMAGINI
OFICIALE ALE NOULUI
CRAFTER

Noile motoare EURO 6, dar și
designul exterior total schimbat îi
conferă noului model VW Crafter
cel mai mic consum de
combustibil, precum și cele mai
mici emisii poluante din clasa sa.
Noul Crafter punctează, de
asemenea, și la capitolul
robustețe, mentenanță redusă și
costuri de reparații diminuate. 
Dimensiunile noului Crafter permit
folosirea spațiului la maxim. De
exemplu, volumul de încărcare
este gândit să fie cât mai mare, în
același timp cu minimizarea

dimensiunilor exterioare. Acest
lucru face ca noul Crafter să fie
extrem de manevrabil, dar foarte
robust, în raport cu sarcina pe
care o poate transporta. 
Pentru prima dată, noul Crafter
oferă mai multe variante de
motorizări, chiar și pentru
versiunile de tonaj mare. Noul
motor „EA 288 Nutz” 2.0 l TDI a
fost conceput special pentru acest
model și este disponibil în patru
variante. Clienții pot opta între 75
kW (102 CP), 90 kW (122 CP),
103 kW (140 CP), sau varianta
biturbo TDI cu o putere de 130
kW (177 CP). Clienții mai pot
alege tracțiune pe față, spate sau
integrală (4Motion). De
asemenea, cutia de viteze poate fi
automată sau manuală. 
Special pentru noul model Crafter,
a fost construită o nouă unitate de
producție în Polonia, la Wrzesnia.
Aceasta este a doua unitate de
producție din Polonia, după cea
din Poznan – Antoninek, care se
află în exploatare de mai mult de
20 ani. Unitatea ocupă o
suprafață de aproximativ 2,2 km2,

echivalentul a 300 terenuri de
fotbal. Peste 3.000 persoane vor
lucra la Wrzesnia, atunci când
unitatea va funcționa la
capacitatea sa maximă. 

NOUĂ STRUCTURĂ
ORGANIZAȚIONALĂ MB 

La finalul anului 2015,
Mercedes-Benz a implementat o
nouă structură organizaţională, în
linie cu strategia companiei la
nivel global, având în vedere
focusul extins privind nevoile
clienţilor şi aşteptările acestora. În
prima etapă a procesului, diviziile
Passenger Car şi Commercial
Vehicle au fost separate.
Începând cu 1 August 2016, cea
de-a doua etapă a schimbării
organizaţionale a fost
implementată, astfel că structura
Mercedes-Benz România
integrează trei divizii - Passenger
Cars, Vans şi Trucks & Buses.
Fiecare divizie este condusă de
câte un Managing Director –
Philipp Hagenburger pentru
Passenger Cars, Rolf Rosendaal
pentru Vans, și Valeriu Zaharia
pentru Trucks and Buses. 
Rolf Rosendaal şi-a început
cariera în Germania şi a
coordonat proiecte
Mercedes-Benz în America de
Nord, Orientul Mijlociu, Africa şi
Europa de Est. Din septembrie
2012, Rolf Rosendaal a coordonat
departamentul de servicii After-
Sales al Mercedes-Benz România
în calitate de Director.
Cu o experiență de peste 12 ani
în vânzări și marketing, Valeriu
Zaharia va ocupa funcția de
Managing Director Trucks &
Buses și va coordona activitățile
specifice autovehiculelor
comerciale ușoare, camioanelor și
autobuzelor. Valeriu Zaharia și-a
început cariera alături de
Mercedes-Benz în anul 1999, iar
în 2007 a fost numit în funcția de
Director de Vânzări și Marketing
Mercedes-Benz Cars, în cadrul
Mercedes-Benz România, unde a
gestionat activitățile pentru
brandurile Mercedes-Benz și
smart.

Compania internațională de
logistică Ekol a achiziționat
150 de camioane
Mercedes-Benz Actros.
Predarea oficială pentru cinci
dintre camioane, în culorile și
cu designul specifice identității
Ekol, a fost realizată în cadrul
Centrului pentru Clienți de la
Fabrica Daimler AG din Wörth,
cea mai mare fabrică de
autovehicule comerciale grele
din Europa. Ahmet Musul,
Președintele Ekol, Levent
Demir, Directorul de Achiziții
Ekol și Alecsandru Mucenic,
Country Manager Ekol
România, au fost prezenți la
ceremonie, cheile fiind predate
de Till Oberwörder, Directorul
de Marketing, Vânzări și
Service, în cadrul diviziei
Mercedes-Benz Trucks.
Aceasta este prima colaborare
a Mercedes-Benz cu

operatorul de logistică, în
Europa. Ekol are centre în
treisprezece țări europene și
plănuiește să mai deschidă, în
curând, unele noi, în Iran și
Slovacia. Cele 150 de
camioane sunt modele de tip
Mercedes-Benz Actros 1842
LsnRL Euro VI Lowliner, cu o
distanță între axe de 3.700 mm.
Acestea sunt echipate cu
motoare OM 471, cu suspensie
pneumatică pentru toate axele,
ESP, sistem de frânare Active
Brake Assist, funcţiile Lane
Keeping Assist și Attention
Assist, având izolație termică
suplimentară. Cabina, de tipul
StreamSpace L-cab, este
deosebit de spațioasă, accesul
în interior realizându-se lejer.
Cele 150 de autovehicule sunt
destinate operațiunilor de
transport în cadrul industriei
auto din România.

150 ACTROS PENTRU EKOL

Valeriu 
Zaharia
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R eprezentanții patronatelor din
transporturile rutiere - UNTRR,
COTAR, ARTRI, APTE 2002

și APULUM - s-au întâlnit, în 3 august,
cu vicepremierii Costin Borc și Vasile
Dîncu și le-au cerut „să intervină de
urgență, prin Legea concurenței nr.
21/1996, care prevede, la articolul 4,
alineatul 3, soluția de emitere a unei
Hotărâri pentru blocarea tarifelor de
primă RCA pentru o perioadă de
minimum 9 luni, timp în care Guvernul
poate dispune măsuri urgente pentru
reechilibrarea pieței”. După discuții,
transportatorii s-au declarat dezamăgiți:
„Reprezentanții Guvernului au precizat
că vor face o analiză precisă pe datele
privind prețurile RCA, furnizate de ASF
și Consiliul Concurenței, însă nu pot
pre ciza un termen exact când o vor
fina liza și nici care vor fi soluțiile pe ter -
men scurt pentru rezolvarea crizei de
pe piața RCA și normalizarea tarifelor”.

Sub sloganul „Așa nu se mai poa -
te!”, COTAR a anunțat organizarea
unui protest la nivel național, în 14-15
septembrie, iar, până atunci, i-a invitat
pe toți conducătorii auto să participe
la o acțiune inedită: să afișeze pe par -
briz o coală A4 pe care să scrie
„PROTEST RCA”, iar cei care ajung
lân gă Guvern, să claxoneze îndelung.

Totodată, „în fiecare zi de luni a fie -
că rei săptămâni (16 - marți, prima zi
lucrătoare a săptămânii - n.r., 22, 29
august), până la data protestului națio -
nal din 15 septembrie, autovehiculele
de marfă vor circula cu viteza redusă
până la limita evitării oricărui pericol,
timp de minim 2 ore (între orele 10:00
– 12:00), în semn de avertisment, pe
modelul acțiunilor spontane produse
în ultima lună în Alba, Brașov, Cluj,
Baia Mare”, a declarat Vasile Ștefă -
nes cu, președintele COTAR. Această
metodă de avertizare este foarte ușor
de dus la îndeplinit, „deoarece nu tre -
bu ie să apelăm decât la auto ve hi -
culele pe care le avem în trafic și să
calculăm timpii de încărcare/des căr -
care cu decalajul aferent.” În zona de
domiciliu sau a sediului social/punc -
tu lui de lucru, pot fi utilizate și autove -
hicule care sunt în zonă și nu au în -
cărcare/descărcare. 

„La Guvern, ne-au spus că nu
aveau toate datele problemei. Noi nu
mai putem aștepta. Nu vreau să acu -
zăm nimic, noi suntem patronate, dar
s-ar putea să existe o înțelegere tacită
între Guvern și aceste multinaționale”,
precizează Ștefănescu. „Până pe data
de 14 septembrie, dacă Guvernul
chiar dorește să stopeze aceste sume

abe  ran te, să apeleze la Legea con cu -
ren  ței. Dacă Guvernul nu va fi sen si -
bilizat și nu va lua atiudine, vom ge -
ne raliza protestul la nivel național
(adică trans portul de persoane, taxi,
marfă să fie oprit) și nu vom relua lu -
crul până ce autoritățile nu vor rezolva
problema taxei RCA”, a amenințat
președintele COTAR.

ASF susține
că majorările
au fost de 52,7%
La discuțiile de la Guvern, au par -

ti cipat și reprezentanții Autorității de
Supraveghere Financiară (ASF), care
anunțaseră, cu puțin înainte de scum -
pi rea de la 1 iulie, că „RCA a avut o
creș tere medie, în perioada iunie
2016/iunie 2015, de 52,7%, în marja
pla fonului de 50% convenit prin Proto -
colul din decembrie 2015”. „Pentru
prima dată de când ASF a început
mo nitorizarea lunară a evoluției ta ri -
fe lor RCA, pe principalele segmente
de autovehicule, prima medie RCA
pen tru grupa transportatorilor de per -
soa ne marchează două luni con se -
cutive de scădere, indicând o mișcare
semnificativă de reglare a pieței și de
reașezare a structurii portofoliilor”.

La opt luni de la mitingul din fața Guvernului, împotriva triplării
prețurilor RCA, transportatorii se văd nevoiți să protesteze din
nou, dar sub o formă inedită, în urma unei alte majorări de preț,
operate, la 1 iulie, de societățile de asigurare.

Un nou val de
proteste împotriva
scumpirii RCA
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„Datele sunt cu atât mai relevante, cu
cât, în luna iunie, au fost încheiate
2.218 polițe pe această grupă de ve -
hi cule, în creștere cu peste 40% față
de vânzările din aprilie și mai. Astfel,
prima medie pentru mijloacele de
transport de persoane s-a situat, în
iunie, la 3.458 de lei, fiind cu 14,24%
mai mare decât în iunie 2015. Evoluția
primelor diferă de la un segment de
vehicule la altul, în funcție de datele
de risc, însă raportările către ASF ara -
tă, de exemplu, o scădere de peste
10% a primei medii RCA pentru mij -
loa cele de transport de persoane cu
până la 18 locuri, în iunie 2016, față
de iunie 2015. Pentru segmentul cu
18-40 de locuri, prima medie RCA a
cres cut, în ultimul an, cu 11,16%”, se
mai preciza în comunicat.

ASF a admis că „piața RCA a ră -
mas mai încordată pe categoria auto -
utilitare/autocamioane, unde prima
medie aferentă polițelor pe două spre -
zece luni a scăzut, în luna iunie, cu
2,4% față de mai, după ce, în luna mai,
urcase cu 8% față de aprilie”. „Com -
parativ cu luna iunie 2015, prima medie
pentru această categorie de ve hicule a
înregistrat o creștere de 61,55%, situân -
du-se la 3.016 lei. Pen tru segmentul
cuprins între 7,5 și 16 tone, prima medie
RCA a fost, în luna iunie, de 2.207 lei,
cu 11,85% mai mare decât în iunie
2015, în timp ce, în cazul autoutilitarelor
cu masa de până la 3,5 tone, creșterea
anuală a pri mei medii a fost de 15,4%.
La nive lul ambelor categorii de vehicule
inclu se în monitorizare (autoutilitare/au -
to  ca mioane și mijloace de transport de
persoane), pe toate clasele de bonus-
malus, creșterea medie a primelor RCA,
în perioada iunie 2015 – iunie 2016, a
fost de 52,73%, situându-se în marja
plafonului de 50% stabilit prin Protocolul

încheiat de ASF cu trans por tatorii în
decembrie 2015. În luna iu nie 2016,
prima medie pe cele două ca tegorii a
scăzut cu 4,3% față de mai, înregistrând
o corecție după creș te rea de 6,1%
înregistrată în mai față de aprilie”, se
arată în comunicatul ASF.

Totodată, „analizând numai evolu -
ția tarifelor RCA pentru vehiculele înca -
drate în clasa de bonus B0, rapor tă rile
asigurătorilor arată, pentru luna iunie
2016, o creștere de 49,74% față de iu -
nie 2015, pentru categoria autou tili ta -
re/autocamioane, respectiv de 46,9%
pentru categoria mijloacelor de transport
de persoane. La nivelul am belor cate -
go rii, rezultă o creștere me die anuală
de 46%, care se încadrea ză în plafonul
de 50% stabilit prin Pro tocolul din
decembrie 2015”, con chide ASF.

Patronatele: creșteri
de peste 300% față
de 2015
Reprezentanții patronatelor recla -

mă, însă, „ipocrizia ASF, care dezinfor -
mea ză”, ei arătând că tarifele RCA
pentru transportul comercial de marfă
și persoane s-au majorat cu peste
300% față de anul precedent și cu
peste 500% față de anul 2014. Astfel,
o poliță RCA pentru un autotractor –
clasa B0, a ajuns în acest moment la
prețul de 22.000 lei pe an, față de
4.000 lei în 2014. „Totodată, atragem
atenția asupra dezastrului care există
în firmele de asigurare, care nu sunt
interesate de reducerea riscurilor, ci
vor doar să pună pe spatele trans por -
ta torilor rutieri ineficiența lor, având
costuri de administrare extrem de mari,
deduse în special din încasările RCA.
Reamintim că ASF spune că frec vența
daunei este de 15% în cazul ca petelor

tractor și că dauna medie este de
18.560 lei. Astfel, la fiecare 6,3 prime
de 20.000 de lei, asigurătorii în ca sează
126.000 de lei și plătesc 18.560 lei,
restul, de peste 107.000 lei, ră mânând
în buzunarul asigurătorilor și al ASF”,
se arată în comunicatul comun al celor
cinci asociații pa tro nale.

UNTRR acuză Guvernul că „tra -
tează extrem de superficial criza de
pe piața RCA, apărând interesele
asigu rătorilor, pe cheltuiala transpor -
ta torilor rutieri”. 

Raportul Milliman
arată „jaful”
asigurătorilor,
păstorit de ASF
Cele cinci asociații patronale au

solicitat „atât public, cât și scris” Auto -
rității de Supraveghere Financiară să
facă public raportul Milliman (despre
care puteți afla mai multe pe
www.ziuacargo.ro, la secțiunea știri),
co mandat de ASF, și care arată „jaful”
firmelor de asigurare, prin scumpirea
abe rantă a RCA. „În zadar; se pare că
pre șe din tele ASF, dl. Mișu Negrițoiu, a
dat dispoziție să nu dea nici măcar sin -
te za reală a acestui raport. Dar în tâm -
pla rea face să intrăm în posesia unor
date, pe care le punem la dispoziția
pre sei, că poate așa află și Guvernul
ade vărul adevărat și va uza de pârghiile
le gale pe care le are la îndemână, sto -
pând jaful acestor multinaționale îm po -
triva tuturor posesorilor de autovehicule
din umila noastră țară”, a anunțat
COTAR.

Datele din raport sunt relevante:
„Pentru autoutilitarele cu capacitate
mai mare de 16 tone, dauna medie
este de 11.038 lei și o frecvență de
18,22%. Rezultă o primă medie teh -
nică de 11.038 x 18,22% = 2.011 lei.
Raportând prima medie actuală de pe
piață (min. 20.000 lei) la prima medie
rezultată din datele tehnice furnizate
de o companie cu reputație în dome -
niul calculelor actuariale, rezultă un
coeficient global de ajustare a tarifului
de circa 1000%! De înțeles: 35% chel -
tuiala de achiziție – administrare; 30%
daune întâmplate și neavizate – IBNR
(multe daune pe CV); 10% coeficient
de abatere statistică; 10% creșterea
volumului daunelor în ultimul an (mai
mult dauna medie, că frecvența sigur
nu avea cum să mai crească); 15%
cheltuiala de reasigurare (se preiau
daunele excesiv de mari); 1,35 x 1,3
x 1,1 x 1,1 x 1,15 = 244%, deci prima
ar trebui să fie 2011 x 244% = 4.907
lei, nu de 4 ori mai mult!”, explică pre -
șe dintele COTAR, Vasile Ștefănescu.

Magda SEVERIN
magda.severin@ziuacargo.ro

Diferența dintre datele ASF și polițele plătite de transportatori este
uriașă. Statisticile Autorității par a fi realizate astfel încât să ascundă
adevărul, iar cei care le studiază să nu mai înțeleagă nimic. Comunicatul
redat aproape integral în cadrul articolului reprezintă un exemplu
relevant.
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F avorizarea de către ASF a so -
cie tăților de asigurare, în detri -
mentul celor peste 5,3 milioane

de conducători auto din România, a
fost semnalată, pentru prima dată, în
toamna lui 2014, de Asociaţia Socie -
tăţilor de Service Auto Independente
(ASSAI) – sector economic lovit în plin
de falimentul previzibil al Astra Asigu -
rări, de plata cu mari întârzieri a dau -
nelor și de modificările ce urmau să
fie operate pe piața RCA, printr-o nouă
normă. Totodată, primele scumpiri ale
polițelor RCA se produseseră în prima
jumătate a anului, iar ASSAI și unii
bro keri estimau că vor continua. Ni -
meni nu a anticipat, însă, că lucrurile
vor merge atât de departe: majorări cu
250%, în 2014, pentru tinerii de până
în 30 de ani, și de 500%, în următorii
doi ani, pentru transportatori.

Mai întâi, ASSAI a reclamat, în
sep tembrie 2014, aprobarea, de către
ASF, a Normei RCA nr. 23/2014, cu
o dezbatere publică pe ascuns, în
perioada de vară, când toată lumea
se afla în concediu. Cum norma urma
să intre în vigoare la 1 ianuarie 2015,
Cristian Muntean, președintele ASSAI,
a cerut conducerii ASF 15 modificări
punc tuale. În paralel, el a cerut ca ad -
mi nistrarea specială a Astra Asigurări
să continue în afara zonei RCA, atră -
gând atenția că daunele produse în
baza tichetului RCA, pe care socie -
tatea de asigurări continua să le emită,
nu își mai produc efectul, conform
obligațiilor prevăzute în Normele RCA
în vigoare. „Societatea Astra Asigurări
continuă să funcționeze în zona RCA,
în pofida faptului că aceasta nu mai
îndeplinește, din 18 februarie (2014
– n.r.), criteriile minime de lichiditate,
stabilite în normele de funcționare a
pieței de asigurări din România. Con -
statăm cu stupoare că, de 230 de zile,
ASF își încalcă propriile norme emise,
prin acordarea licenței de funcționare
în zona RCA unei societăți de asigurări
care nu mai îndeplinește criteriile de
lichiditate”, a acuzat Muntean. ASF a

ig norat, însă, apelul și i-a lăsat pe ro -
mâni să cumpere în continuare polițe
RCA de la Astra timp de 1 an și 6 luni,
până în 26 august 2015, când i-a re -
tras autorizația de funcționare acestei
societăți. Opt luni mai târziu, în 29
apri lie 2016, instanța a decis, definitiv,
falimentul Astra.

Negrițoiu, specialist
în analize pentru
tragerea de timp
Mișu Negrițoiu, președintele ASF,

s-a disculpat că „ASF nu intervine asu -
pra nivelului primelor de asigurare, a -
ces tea fiind liber stabilite de către fie -

care societate de asigurare”. Despre
faptul că nu i-a chemat la discuții pe
ac torii de pe piață, înaintea aprobării
noii norme RCA, el a susținut că „mo -
difi cările normei RCA, care vor intra
în vigoare de la 1 ianuarie 2015, vizea -
ză adaptarea legislaţiei, în scopul pro -
tecţiei asiguraţilor/păgubiţilor”. 

Între timp, Vasile Ştefănescu, lide -
rul COTAR, a transmis către Preșe -
din ție, Parlament, DNA, Guvern, Con -
siliul Concurenței, Ministerul de
Finan țe și ANAF – Direcția Mari Con -
tribuabili o listă cu principalele nereguli
din piaţa de asigurări. La rândul său,
UNTRR a solicitat autorităților să ia
măsuri concrete de protecție a consu -

Transportatorii se confruntă, în ultimii doi ani, cu scumpiri
continue ale polițelor RCA și cu rezistența înverșunată a ASF față
de stoparea fenomenului, care nu are nicio justificare pe piață.

La doi ani distanță
Povestea cu ASF
se repetă, dar cu
alte cifre

…din declarația de avere a lui Mișu Negrițoiu
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matorilor față de creșterea nejustificată
a tarifelor practicate de societățile de
asigurări, cu consultarea prealabilă a
industriei transporturilor rutiere – adică
a celor care plătesc cele mai mari
sume. De asemenea, FORT a cerut
Parlamentului şi ASF să schimbe
modul de aplicare a sistemului bonus-
malus pentru poliţele RCA şi rapor -
tarea exclusivă a daunalităţii la condu -
cătorul auto.

2 decembrie 2014,
primul protest
împotriva
„mafiei RCA”
Primul protest împotriva RCA a

avut loc în 2 decembrie 2014, fiind
organizat de ASSAI și susținut de
mem brii COTAR. Au fost, de fapt,
două mitinguri în aceeași zi: unul în
fața Parlamentului și altul la sediul
ASF. „Polițele RCA se vor scumpi cu
până la 30%, în anul 2015”, reclama
liderul ASSAI, Cristian Muntean, în
timp ce președintele ASF, Mișu Negri -
țoiu, dădea asigurări că „majorarea
nu va depăși 3-5%”. Protestul a avut,
ca prim efect, audierea, la Comisia
pentru buget a Camerei Deputaților,
a președintelui ASF. „M-am angajat
să facem un plan de analiză, cu toate
societățile de asigurări, a situației RCA
pentru tinerii asigurați, să vedem de
ce sunt așa de mari polițele, să so li -
cităm recalcularea, reanalizarea lor.
Pâ nă în februarie, voi veni cu un ra -
port, să informez comisia și, în același
timp, să vedem și rezultatele din
piață”, a promis Negrițoiu, șeful ASF. 

Negrițoiu: 
RCA nu o să 
crească așa, 
cosmic, ci undeva
între 3-5%!
Întrebat dacă scumpirea va mări

riscul ca tot mai multe persoane să
circule fără RCA, Negrițoiu a răspuns:
„Şi da, și nu. În primul rând, RCA nu
o să crească așa, cosmic, la toate ci -
frele care se dau. Estimez că va fi
undeva între 3 și 5%, așa cum prețul
po lițelor a crescut cu 3% în primele 9
luni din 2014. Consumatorii să se
aștepte, eventual, la niște ajustări peri -
fe rice, dar nu este un preț pentru toată
lu mea, sunt diferențiate și atunci unii
consumatori or să aibă reducere, alții
or să aibă ceva ajustări, dar, per
medie, cum ne uităm la inflație, cam
cu atât o să crească și RCA”. Nimic
mai fals, lucru probat pe piață în ulti -
mul an și jumătate. 

COTAR a demonstrat, probând cu
polițe RCA, că tarifele „au cunoscut
creș teri aberante, de 600% după pri -

mele 6 luni din anul 2014, în cazul
unui autocar cu 52 de locuri”. „Astfel,
deți nătorul autocarului a plătit, în prima
jumătate a anului, 2.303 lei, apoi
13.676 de lei pe celelalte 6 luni.” În
ciu da documentelor, vicepreședintele
ASF, Coca Constantinescu, nu a
recunoscut decât majorări de până la
50% – în cazul Astra -, iar președintele
Mișu Negrițoiu a fost și mai radical:
„Prețul polițelor a crescut cu numai
3% în 2014”. La rândul său, liderul
ASSAI a demonstrat cu polițe situația
reală: „S-au majorat diferențiat, cu
250% pentru șoferii cu vârste până în
35 ani, cu 35% în cazul celor între 35
și 55 de ani și între 200 și 600% la
transportatori, în funcție de societatea
de asigurări și de tipul de mijloc de
trans port, de numărul de locuri al auto -
vehiculului etc”.

Banii publici, 
secret de stat
Mișu Negrițoiu nu s-a ținut de

promi siune și a mai cerut o lună pentru
a „analiza” piața, iar, la sfârșitul lunii
februarie 2015, a anunțat că 5 so cie -
tăţi - Allianz-Ţiriac, Astra, City Insu -
rance, Euroins şi Generali – au operat
o scădere a prețurilor pentru... 1,5%
dintre asigurați. Președintele ASSAI
a acuzat: „După două luni de activitate
intensă, în care ASF a chetultuit un
buget de funcționare de aproximativ
5 milioane de euro (2,5 milioane de
euro/lună este bugetul de funcționare
al ASF), instituția de supraveghere
anunță triumfalist că a reușit să
rezolve problema costului polițelor
RCA numai pentru 1,54 % dintre asi -
gu rați, adică numai pentru tinerii în
vâr stă de până în 25 de ani, iar
aceasta cu condiția ca acești tineri să
opteze pentru achiziția de polițe RCA
ofertată de către anumite societăți de
asigurări (jumătate dintre cele care
operează în zona RCA)”.

Cristian Muntean s-a declarat
revol tat și de modul în care sunt ges -
tio nați banii publici colectați de asigu -
r ători: „Contribuabilii sunt captivi, RCA
fiind asimilată unei obligații precum
taxele și impozitele. ASF și societățile
de asigurări trebuie să explice detaliat
și transparent cum sunt cheltuiti banii
colectați. Să știm dacă anumite costuri
(de exemplu, chirii supraevaluate cu
400%, achiziții de soft la prețuri de
milioane de euro, costuri de zeci de
milioane de euro, achitate societăților
de reasigurări din același grup de fir -
me, cu sedii în paradisuri fiscale etc)
sunt atribuite corect și prin licitatie. Or,
acest lucru nu se întamplă în Româ -
nia; nu știm cum sunt cheltuiți cei
peste 2,6 miliarde de lei colectați în
2014”, a reclamat Muntean.

Negrițoiu, leafă mai
mare decât Isărescu
Președintele ASSAI a mai recla -

mat că, în anul care a trecut de la pre -
luarea mandatului la șefia ASF, Mișu
Negrițoiu și-a premiat subalternii cu
60% din salariu, iar el a incasat peste
170.000 de euro drept primă, fără a
sancționa vreo societate de asigurări
pentru scumpirea aberantă a RCA și
deprecierea puternică a modului de
despăgubire.

Mișu Negrițoiu a fost numit preșe -
din te al ASF în aprilie 2014, după ares -
ta rea preventivă a lui Dan Radu
Rușanu, în dosarul Carpatica Asig, in -
stru mentat de DNA. Negrițoiu a câș -
tigat, în 2015, conform declarației de
avere, 708.932 lei (circa 157.000
euro), ceea ce înseamnă un salariu
lunar de circa 13.000 de euro. Prim-
vicepreședintele ASF, Cornel Coca
Constantinescu, a obținut un pic mai
mult: 735.040 lei (circa 163.342 euro).
Prin comparație, salariul guverna to -
rului Băncii Naționale a României –
cea mai importantă instituție financiară
din țara noastră – este de 11.000 de
euro/lună.

Al doilea protest,
aceeași temă:
scumpirea RCA
În 17 decembrie 2015, toate patro -

na tele din transporturi au protestat, în
centrul Bucureștiului, împotriva scum -
pirii fără sfârșit a RCA, cerând înghe -
țarea prețurilor la nivelul celor din
iunie. O delegație a transportatorilor
a fost primită la Guvern – de data
aceas ta se instalase Cabinetul Cioloș
- de vicepremierul Vasile Dîncu și de
pr e ședintele ASF, Mișu Negrițoiu. Re -
zultatul a fost promisiunea lui Negrițoiu
de a face o analiză pe piață și de
inițiere a unui proiect de lege prin care
să fie reglemetat RCA-ul. 

Mișu Negrițoiu a continuat să-i fen -
teze pe transportatori în stilul pro priu:
a negociat cu ei un proiect de lege,
dar a trimis la Senat un document
diferit. A urmat o nouă serie de întâlniri
cu transportatorii iar, în final, ASF a
acceptat propunerile lor aproape în
integralitate. Însă, șeful ASF a repetat
figura, trimițând la Senat un proiect
de lege din care a scos propunerile
convenite. Transportatorii au aflat și au
cerut, de data aceasta, ca Guvernul
să aprobe prin Ordonanță de Urgență
reglementările privind RCA. Între timp,
au venit alegerile locale, iar, la 1 iulie,
un nou val de scumpiri la polițe. O
nouă întâlnire la Guvern, aceeași pro -
mi siune: o analiză a pieței RCA.

Magda SEVERIN
magda.severin@ziuacargo.ro
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Ziua Cargo: Școlile pentru
conducători auto au
cunoscut o perioadă lungă
de declin. Care este
situația astăzi?
Mircea Ilie Grigore: Piața s-a

revigorat puțin, deoarece, prin regle -
men tările realizate împreună cu auto -
ritățile, toți cursanții sunt obligați să
se înregistreze într-un registru național
al cursanților. Înregistrarea o reali zea -
ză școala, on-line, la Autoritatea Ru -
tieră. Se introduc toate prezențele la
orele de pregătire teoretică și practică.
Astfel au dispărut, sau, cel puțin, s-au
diminuat mult acele „fabrici de docu -
mente”. Înainte, exista posibilitatea ca
un om să primească o hârtie bătută
la mașină, pentru 200 de lei, și era o
activitate profitabilă pentru așa zisa
„școală”, iar respectiva persoană se
putea prezenta la examen. Astăzi,
acest lucru nu mai este posibil. Dacă
îi spui că durează cinci săptămâni
până îi dai hârtia, s-ar putea să prefere
să facă școala așa cum trebuie. 

S-a simțit o creștere a numărului
de cursanți cu aproximativ 10% la
nivel național, însă această creștere
sur vine după o perioadă lungă de scă -
dere continuă. În plus, și datorită de -
mersurilor noastre, am obținut să fie
obligatorii cel puțin șase ore de pre -
gătire pentru un cursant care a picat
la primul examen, pentru a se putea
re programa la un nou examen.
DRPCIV are posibilitatea să verifice,
pe site-ul ARR, faptul că acele ore de
pregătire au fost efectuate. Orele su -

pli mentare erau, până acum, nefis ca -
li zate. 

Cum a apărut această
întârziere la programarea
examenelor?
Suntem într-o întârziere majoră.

Cine trece examenul teoretic astăzi
se poate programa cel mai devreme
la sfârșitul lunii octombrie pentru proba
practică. În decembrie 2015, au fost
re ținuți pe motive de corupție zece
agenți examinatori. Acest lucru a făcut
necesară detașarea altor agenți, care,
poate și din cauza presiunii, a temerii
de a nu fi, la rândul lor, suspectați, au
res pins toți candidații. Între 80 și 90%
picau la proba practică. Abia în luna
iu nie au realizat că această abordare
creează o presiune tot mai mare, can -
di dații reprogramându-se. S-a creat
efectul unui bulgăre de zăpadă care
se rostogolește la vale. În plus, în pri -
mă vara acestui an, datorită condițiilor
avantajoase, s-au pensionat anticipat
foarte mulți examinatori cu experiență!
Trebuie să facem o examinare com -
pe tentă, să respingem persoanele
care nu sunt pregătite și să admitem
să circule pe drumul public persoane
care dau dovadă că pot circula în si -
gu ranță rutieră. Trebuie să acceptăm
că este, totuși, vorba despre înce pă -
tori. Dacă ne dorim să fie de la început
piloți de curse, nu va mai putea lua
nimeni exa menul. Chiar dacă au ates -
tat de exami nator, cei care au înlocuit
examinatorii pen sionați sau reținuți nu
au experiență pe acest domeniu și,
posibil, nici com pe tențele necesare.
În acest context, reacția lor (modul în
care au realizat exa minarea) este
fireas că. La Bucu rești, acesta a fost
mo tivul principal care a dus la întâr -
zieri. În celelalte jude țe, s-au înregis -
trat întârzieri din cauza slăbiciunilor
organizatorice ale prefec tu rilor care

co ordonează examinările. Acolo, încă
de la începutul anului, deca la jul era de
50-70 de zile. Poate nici ală turarea
din tre prefect, o persoană civilă, și
exa minatori, care sunt polițiști detașați
în cadrul instituției prefectului, nu este
una benefică. În plus, deși pre fectul
este organizatorul examenelor, nu are
posibilitatea directă de a supli men ta
sche ma de examinatori sau de a-i
sanc ționa pe aceștia.

Cum s-ar putea rezolva
această situație?
Așteptăm ca, într-un viitor cât mai

apropiat, prefecturile care sunt, con -
form legii, organizatoarele examenelor
în vederea obținerii permisului de con -
du cere, după modelul sistemului fran -
cez, să angajeze persoane civile, in -
gi neri auto cu competențe, și să
cre eze, astfel, un corp de examinatori.
Aceste persoane ar trebui selectate
cu atenție, inclusiv verificate dacă știu
să conducă un autovehicul și ce istoric
au – abateri, sancțiuni, accidente...
Ne dorim să fie ingineri auto, pentru
că avem nevoie de oameni care înțe -
leg această activitate. Astăzi, singura
competență pe care un examinator
trebuie să o aibă este să fie angajat
al Ministerului de Interne.

Procentajul mare al celor
care sunt respinși ar putea
avea la bază neînțelegeri
între școlile de șoferi și
examinatori?
Pentru București, este greu de

crezut. În județe, unde sunt 3-4 exa -
mi natori și toată lumea se cunoaște

Lupta împotriva corupției are efecte neașteptate și în zona școlilor pentru
conducătorii auto. Am discutat despre întârzierile înregistrate la examinări,
precum și despre situația școlilor, cu Mircea Ilie Grigore, director general
Autogeneral, președinte al Federației Patronale a Școlilor de Șoferi Particulare
din România – FPSSPR.

Mari întârzieri
la examenul
pentru permis

„Registrul național al cursantului,
proiect pentru care ne-am luptat
mult, a adus ordine în piață,
oferind o bună imagine asupra
elevilor, dar și asupra activității
instructorilor, care nu pot realiza
mai mult de 210 ore pe lună.”

„Din 2017, luna august, toate
examenele practice vor fi
înregistrate (audio și video).
Dispozitivele necesare vor fi
achiziționate de către autorități.”
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cu toată lumea, este posibil să apară
și răzbunări. Într-un viitor apropiat,
pro babil octombrie-noiembrie, va intra
în vigoare Ordinul 733/2013 al minis -
tru lui Transporturilor, care a fost con -
tes tat în justiție, contestația fiind res -
pinsă. Aici, există o prevedere conform
căreia unei școli de conducători auto
care nu are o promovabilitate de mi -
nim 40% într-un an, i se reține auto -
ri zația de funcționare. În contextul
actual, acest Ordin ar face ravagii prin -
tre școli. Astăzi, doar trei sau patru
școli îndeplinesc, la limită, acest cri -
teriu, în București – din aproximativ
100 de școli. Din păcate, riscăm ca o
reglementare bună să producă efecte
nedorite. Acesta este, de altfel, și mo -
tivul pentru care am făcut nenumărate
demersuri, în ultimii 10 ani, la Minis -
terul Afacerilor Interne, ca examenele
practice să fie înregistrate audio-video.
Dorim, și pe această, cale să-i mulțu -
mim d-lui ministru Petre Tobă, ca a

răspuns și solicitărilor noastre, iar in -
trarea în vigoare a modificărilor și com -
pletărilor OUG 195/2002 (Codul rutier)
va avea ca efect cointeresarea tuturor
părților implicate în procesul de pregă -
tire. Instructorii vor avea tot interesul
să aibă cât mai mulți admiși, iar școlile
vor căuta să aibă instructori cât mai
buni. Elevii trebuie, la rândul lor, să se
pregătească, pentru că vor susține
examene în timpul pregătirii. În plus,
este și o probă martor, astfel elimi -
nân du-se toate suspiciunile privind
posi bilitatea unei fraudări a exa me -
nului practic. Pasul următor, după în -
ceperea înregistrării audio-video, va fi,
probabil, scoaterea din respon sa bi li -
tățile polițistului examinator siguranța
traficului rutier, a persoanelor din auto -
vehicul, pe timpul examinării, și trece -
rea acestora în sarcinile instructorului
auto. Examinatorul va participa la exa -
men, pe bancheta din spate a autove -
hi culului școală, având posibilitatea

unei evaluări mai corecte, prin urmă -
rirea mai atentă a candidatului, și nu
prin urmărirea evitării producerii unui
accident, de care să fie responsabil în
solidar cu examinatul! 

Aveți semnale că situația
privind programarea
examenului va intra în
normal?
Noul director al serviciului public

co munitar de la București, care l-a
înlocuit pe cel pensionat la începutul
acestei veri, a promis rezolvarea pro -
blemei și aducerea examinării la un
maxim de 2-3 săptămâni.

Considerăm că examinatorii ar tre -
bui să treacă printr-un proces mai
amplu de pregătire profesională, să
înceapă să acorde atenție elementelor
principale, cum ar fi plecarea de pe
loc, oprirea la un punct fix, menținerea
controlului direcției la schimbarea
treptelor de viteză... Nu ar trebui pus
ac cent pe faptul că elevul ambalează
mai tare motorul, parcarea nu a fost
perfect paralelă cu bordura, sau în -
toarcerea s-a realizat din cinci ma ne -
vre în loc de trei. Oricum este nevoie
de timp. Un examinator începe să fie
performant între minimum 3 ani și 5
ani de activitate și trebuie să aibă ca -
pa citatea de a se autocalibra.

Care este situația pe
segmentul șoferilor
profesioniști?
În zona conducătorilor auto pro fe -

sioniști, înregistrăm o cerere în creș -
tere și, totodată, am constatat o mai
bună conștiinciozitate a cursanților –
sunt doritori să participe inclusiv la orele
de pregătire teoretică. În general, cei
care doresc obținerea categoriilor
pentru camion și autobuz au un interes
clar de a profesa ca șoferi, probabil în
afara țării. De asemenea, este in te -
resant că majoritatea își doresc toate
categoriile profesioniste – C, CE și D.
Iar apoi obțin și atestatele pro fe sio nale.

Intrarea în vigoare a noilor
reglementări are efect și
asupra tarifelor practicate
de școli?
În continuare, tarifele sunt foarte

mici și cu greu acoperă costurile, însă
nu pot fi majorate, din cauza con cu -
ren ței neloiale. Ordinul 733/2013  ar
trebui să îmbunătățească lucrurile. În
plus, vedem o schimbare de atitudine
a cursanților, care au înțeles că nu tot
ce este ieftin este și bun. Preferă să
se adreseze școlilor de șoferi se ri oa -
se, care conferă încredere în pres ta -
rea unui serviciu de calitate.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro

Mircea Ilie Grigore, președinte al Federației
Patronale a Școlilor de Șoferi Particulare din

România – FPSSPR:
Școlile de șoferi vor lua măsuri, la intrarea în vigoare a Ordinului 733/2013,
pentru a respecta procentul de promovabilitate impus – minim 40%.”

august 2016 .................................................................................................................................................. 15
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P e data de 3 august 2016,
COTAR (Confederația Opera -
to rilor și Transportatorilor Au -

torizați din România) a semnat un
protocol cu Partidul Mișcarea Populară
- „singurul partid care și-a arătat dis -
po nibilitatea în a ne asculta și a încer -
ca rezolvarea problemelor cu care ne
confruntam noi, transportatorii din
România”, se arată într-un comunicat
COTAR.

Confederația patronală a consi de -
rat că acesta este cel mai bun și rapid
mod pentru creșterea vitezei cu care
problemele transportatorilor sunt re zol -
vate.

„Esența protocolului de colaborare
semnat de PMP și COTAR constă în
rezolvarea problemelor cu care se
confruntă transportatorii din România:
promovarea, apărarea și repre zen ta -
rea intereselor profesionale, econo -
mice, juridice și sociale”, a declarat
Va sile Ștefănescu, președinte COTAR.

Situația din ce în ce mai grea cu
care se confruntă firmele de transport,
precum și legislația rămasă în urmă,
au determinat conducerea COTAR să
caute o implicare mai directă – sem -
na rea de protocoale cu partidele poli -
ti ce, înainte de alegeri.

Amintim faptul că, anul acesta,
înainte de alegerile locale, COTAR a
semnat un protocol cu PSD pentru re -
zolvarea problemelor transportatorilor
din București și zona limitrofă a ca pi -
ta lei.

Două locuri
în Parlament,
și nu numai...
„Dorim inițierea și susținerea unor

proiecte de legi și acte normative care
vizează domeniul transporturilor. Dacă
RCA este obligatorie, nu înseamnă că
valoarea acesteia trebuie să crească
de două, trei ori. Statul român ar trebui
să țină cont de puterea financiară a
po sesorilor de autovehicule, nu de
inte resele asigurătorilor. Ne dorim
participarea activă la dialog social,

precum și punerea în valoare a ex pe -
rienței, cunoștințelor și informațiilor
acu mulate, care să faciliteze ela bo -
ra rea deciziilor și a altor acte nor ma -
tive din domeniul transporturilor. În
urma colaborării celor două formațiuni,
interesele transportatorilor și ale sa -
lariaților acestora, membri COTAR,
vor fi reprezentate în viitorul Parlament
al României. Vom avea reprezentanți
pe listele acestui partid, pentru ale -
ge rile generale din acest an”, a pre -
ci zat Vasile Ștefănescu.

Pe lângă cele două locuri eligibile
în Parlament (Camera Deputaților),
pe listele PMP, protocolul prevede
funcții de conducere în PMP pentru

mem brii COTAR, la nivel județean și
național. În plus, membrii COTAR vor
coordona activitatea Comisiei de
Transport din cadrul PMP.

În cazul în care PMP va ajunge la
gu vernare, lucrurile devin și mai inte -
re sante. Protocolul prevede ca
reprezentanți ai COTAR să facă parte
din conducerea instituțiilor specifice
din cadrul Ministerului Transporturilor
– ISCTR, ARR, RAR. Un lucru similar
este prevăzut și pentru Ministerul
Muncii, Familiei și Solidarității Sociale
– ITM, ANPIS, Șomaj, Pensii.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro

Chiar înainte de alegerile generale, COTAR a semnat un protocol
cu un partid politic, ce include, printre altele, două locuri eligibile
pe listele parlamentare.

COTAR a trecut
la abordarea 
politică

Președintele COTAR, Vasile Ștefănescu, va deveni vicepreședinte în
Consiliul Executiv Național al PMP.
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Carburanți
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G rila de consum, care presu -
pu ne un consum pe gol în
funcție de modelul vehiculului

și de traseu, suplimentată luând în
cal cul coeficienții de greutate, este,
as tăzi, din ce în ce mai des înlocuită
de siste me de urmărire în timp real,
care, com binate cu un sistem de mo -
ti vare bine calibrat, pot genera re zul -
tate mult îm bu nătățite, potrivit mana -
ge rilor de trans port. Sistemele de fleet
ma na ge ment sunt considerate obiec -
tive și oferă, în plus, o serie de infor -
ma ții pri vind stilul de condus, precum
contor frâ nare, suprasarcină motor,
ru lare libe ră, mers în gol, pilot au to -
mat, supra viteză, modul de utilizare
al cutiei automate etc. 

Dar și în cazul sistemelor de fleet
management, periodic, trebuie ca l cu -
lați coeficienți de abatare, pe baza
unor curse-test, realizate pentru fie -
care tip de vehicul. Un rol foarte impor -
tant în această ecuație, care aduce
în prim plan dimensionarea consu mu -
lui de carburant, îl are, mai ales în
cadrul companiilor mari, drive trainerul,
care trasează tendințele pe care tre -
buie să le urmărească șoferii. În fir -
mele mici, de multe ori, patronul este
cel care imprimă stilul de condus, pe
baza experienței proprii. Indiferent,
însă, de dimensiunile flotei, din ce în
ce mai multe companii își trimit șoferii
la traininguri oferite de producătorii de
vehicule, pe segmentul de condus
economic.

Dialog
Odată puse la punct sistemele de

urmărire (managerii preferă sa aibă
un singur sistem care să ofere date
de spre întreaga flotă), intră în prim
plan partea de analiză. Astfel, la ter -
mi narea cursei, fiecare camion este
evaluat, ținându-se cont de numărul
de kilometri parcurși și de consum, în
funcție de alimentările efectuate. În
acest context, se stabilește tonajul
mărfii transportate, pentru ca, apoi,
să se calculeze consumul mediu, iar
dacă este mai mare decât cel obișnuit,
se verifică starea tehnică a an sam -
blu lui, dar și conduita șoferului. 

În funcție de datele evidențiate de
sis temele de fleet management, acolo
unde sunt deficienţe, sunt explicate
greşelile efectuate pe parcursul cursei,
pentru ca, la următoarea cursă, să se
înregistreze o îmbunătăţire a para me -
trilor. Sunt companii unde condu că to -
rul auto are construit istoricul tuturor
pa rametrilor curselor efectuate, astfel
încât să poată vedea unde a greșit,
cum poate îmbunătăţi lucrurile şi cum
pot fi formate deprinderile de con du -
cere economică. De altfel, analiza con -
sumului și a cauzelor evoluției aces -
tu ia face, astăzi, parte din procedura
de lucru de bază cu șoferii, în cazul
multor firme de transport, iar, dacă se
dovedește că utilizarea ve hi culului
este improprie, șoferul ne fiind atent
la consum, problemele sunt discutate
în cadrul unor întâlniri, fiind, de ase -
me nea, realizat cross-training între
șo feri. Există, însă, și situații în care
ca mionul nu ajută șoferul. De ace ea,
re zultatele acestor analize sunt uti l -
izate inclusiv pentru fundamentarea
de ciziilor de înnoire a parcului auto.

Motivare
Sistemul de motivare com ple tea -

ză, în final, urmărirea în timp real și
analiza datelor privind stilul de condus.
Sunt companii care, periodic, afișează
clasamente ale șoferilor, care pot fi
consultate în ideea autoevaluării. Cei
care obțin rezultate bune, „economie”,
beneficiază de bonusuri corect dimen -
sio nate, iar, într-un scenariu ideal, toa -
te acestea se întâmplă în condițiile
unui dialog deschis, fără ascunzișuri.
Atunci când șoferii înțeleg faptul că
este mai ușor și mai „curat” să îți
suplimentezi veniturile prin atingerea
unor obiective de performanță, decât
prin identificarea unor noi tehnici de
sustragere a carburantului din rezer -
vor, sau direct de la pompă, poți spune
că ai câștigat războiul. Dacă, însă, vor
înțelege și că îți pasă de ei, că îi res -
pecți, managementul și șoferii pot în -
ce pe să construiască... 

Meda BORCESCU
meda.borcescu@ziuacargo.ro

Cel mai important generator de costuri în transport, carburantul
este, fără îndoială, și zona cea mai atent verificată. Sistemele de
urmărire diferă, în multe cazuri, în funcție de mărimea firmei, dar
există unele practici care se manifestă ca tendințe pe piață.

Control... Analiză...
Acțiune
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ne-am bazat, inițial, în to -
ta litate pe cele 20 de au -

to buze GNC aparținând Antares, es -
ti mând, la acel moment, vânzări către
clienți externi 0,5%. Însă, spre sur -
prin derea noastră, așteptările ne-au
fost mult depășite. Încă din luna ianua -
rie, am avut 1,7% din vânzări către
cli enți externi, iar acest procent a ajuns
la 14%, în iulie”, a arătat Cătălin Vă -
lu țanu, Business Development Mana -
ger Antares Group.

Intrarea României pe harta euro -
pe ană a gazului a fost semnalată pe
site-urile specializate, care oferă in -
for mații utilizatorilor în legătură cu am -
pla sarea stațiilor de alimentare cu gaz.

„Primim multe telefoane de la po -
tențiali clienți, care ne găsesc pe aces -
te site-uri. Sunt și persoane care tran -
zi tează România sau au ca destinație
țara noastră și se interesează de po -
si bilitatea de a alimenta cu GNC”, a
com pletat Cătălin Văluțanu.

Creștere în
zona firmelor
În ultima perioadă, firmele sunt tot

mai interesate de noul carburant. Din
cele 4.400 kg de gaz vândute în stație,
către terți, în luna iulie, peste 1.000
kg au fost cumpărate de către com -
pa nii românești. Iar acești clienți vor
să își crească parcul pe gaz. Stația din
Vâl cea este departe de a lucra la ca -
pa citate maximă. Astăzi, alimentează

lunar aproximativ 30.000 kg, având
un singur dispenser (furtun de ali men -
ta re), însă numărul acestora poate fi
mărit la trei, conform proiectului.

„Faptul că, în scurt timp, ni s-a de -
mon strat că piața are capacitatea să
se adapteze și numărul mașinilor pe
GNC crește rapid ne încurajează să
dez voltăm o rețea de stații la nivel na -
țional”, a declarat managerul Antares.

În așteptarea unei
legislații favorabile
Dezvoltarea unei rețele naționale

de stații GNC pare a fi iminentă. Există
directiva europeană pentru infra struc -
tu ra carburanților alternativi, care este
asu mată de către toate țările membre,
in clusiv de România, și, până la data
de 18 noiembrie, anul curent, va trebui
transpusă în legislația națională.

„Directiva este în lucru la comisiile
Se natului, fiind programat un răspuns în
luna septembrie. Apoi, va trebui să trea -
că și prin Camera Deputaților. Ast fel,
termenele sunt destul de strânse. Le gea
va fi urmată de norme de apli ca re și
sperăm să fie prevăzute măsuri de
stimulare a inițiativei private, pentru con -
stru irea de stații”, a spus Cătălin Văluțanu.

Finanțări cu dobândă scăzută
pentru cei care investesc în stații pen -
tru alimentare cu carburant alternativ,
fonduri guvernamentale care să aco -
pere parțial investiția, precum și încu -
ra jarea achiziției de vehicule GNC,
prin acordarea de bonusuri și reduce -
rea accizei la GNC, sunt câteva dintre
mă surile pe care autoritățile le pot lua
pentru stimularea acestui segment.

„Amintesc faptul că, la introdu ce rea
GPL, acciza pentru acest carbu rant a
fost suspendată pentru o perioa dă des -
tul de lungă, pentru în cura jarea achi -
zițiilor de mașini ce utilizează a cest
carburant. Și în cazul GNC este nece -
sară o asemenea abordare, mai ales
că realizarea infrastructurii pentru ali -
men tarea cu GNC este mult mai cos -
ti sitoare și, totodată, prețul unui auto -
vehicul pe gaz este mai mare decât al
unuia ce utilizează carburanți tra di -
ționali”, a precizat managerul Antares.

La ora actuală, acciza este stabi -
lită, prin Codul fiscal, la 12,32 lei/giga -
joule, adică aproximativ 20% din prețul
de vânzare al gazului. Dacă adăugăm
și TVA, și costul efectiv al gazului (55%
din prețul de vânzare), putem vedea
că, în mod evident, costurile de func -
ționare sunt acoperite destul de greu,
lăsând loc pentru un profit mic.

„Un alt element care ne dă spe -
ran țe este faptul că, în curs de apro -
ba re în Parlamentul României, este –
pro iec tul de lege pri vind promovarea
trans por tului eco lo gic. Această pro -
pu nere le gislativă are ca obiectiv intro -
du cerea de auto ve hicule ecologice la
ope ratorii de stat”, a spus Cătălin
Văluțanu.

Conform site-urilor specializate
pentru GNC, o altă stație funcționează
deja în București, până la sfârșitul
anului fiind așteptată deschiderea unei
noi stații la nivelul Capitalei.

Antares Group își propune con -
struirea, pana la finele anului 2019, a
încă 9 stații de GNC, în București și
în orașe importante ale țării, pe cori -
do arele trans-europene de transport
rutier, astfel încât să încurajeze achi -
zi ționarea de vehicule pe GNC. 

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro

Gazul prinde contur

Diferența dintre un litru de
motorină și un kg de gaz este
semnificativă. Gazul, la pompă,
costă 3,29 lei/kg, iar motorina are
un preț de peste 5 lei/l,
consumurile fiind asemănătoare.

Prima stație de alimentare cu GNC (gaz natural comprimat) din
România a intrat în funcțiune cu nouă luni în urmă, iar interesul
pentru gaz este în creștere. Stația GNC de la Râmnicu Vâlcea a
apărut ca urmare a unui proiect privat, al Grupului Antares.

Cătălin Văluțanu,
Business

Development Manager
Antares Group:

„Am investit în această afacere,
creionând un business-plan
funcțional, o stație de GNC și un
parc de 20 de autobuze. Suntem
prezenți, cu aceste mașini, pe
drumurile publice, de aproape 10
luni și nu am avut niciun incident
major, iar economia din costul cu
carburantul este semnificativă.”
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Nikola One
Camionul cu emisii zero
Compania americană Nikola Motor Company a anunțat, pentru
sfârșitul acestui an, lansarea unui camion cu 100% emisii zero,
denumit Nikola One. Producătorul se laudă că este vorba despre
singurul vehicul comercial greu electric, cu emisii zero, care poate
transporta sarcini de până la 40 t, pe o distanță de peste 1.500 km,
fără a se opri pentru realimentare. După care are nevoie doar de
15 minute pentru reîncărcare, înaintea unei noi curse de 1.500 km.

P entru noul camion, Nikola a a -
nun țat, în urmă cu două luni,
re  zervări în valoare de nu mai

pu țin de 2,3 miliarde USD, pentru pes -
te 7.000 unități. Programul de leasing
pentru acest camion ajunge să coste
apro  ximativ 4.000-5.000 USD pe lună,
în funcție de configurație sau de opțiu -
ni le clienților. Contractul include și com -
bustibilul pentru primul milion și ju mă -
tate de kilometri. Și asta în condi țiile în
care un diesel convențional, pe drumu -
rile americane, consumă com bus tibil în
valoare de aproximativ 400.000 USD și
atrage costuri de în tre ținere de încă
100.000 USD, pe a ceas tă distanță.

100% electric 
Nikola One este echipat cu un mo -

tor electric capabil să dezvolte 336 CP
și cu reducție duală de treaptă pe fie -
care roată (6x6). În această com bi nație,
camionul oferă peste 2.000 CP, un cu -
plu de peste 5.000 Nm îna in te de
reducția de treaptă și aproape 116.000
Nm de cuplu net după reduc ție. Cele
șase motoare electrice ale ca mi onului
produc un nivel superior de putere, de
cuplu, tracțiune și forță de frânare decât
în cazul oricărui model con vențional de
pe piață. Camionul în corporează un
sistem de suspensie creat pe baza liniei
de pro duse pentru tracțiune integrală
Me ri tor ProTec High Mobility Inde pen -
dent Suspension. Este vorba despre o
sus pensie inte gral independentă, care
creș te confor tul la volan, reduce vi bra -
țiile și dimi nuea ză oboseala șo fe rului.
Aceste avantaje sunt obținute printr-o
geometrie a suspensiei strict con trolate,
prin reducerea masei com po nentelor
ata șate la nivelul roților și prin amorti -
zoa rele cu arcuri pneuma ti ce, cu sen -
zori de poziție. 

Baterii și autonomie
Motoarele electrice ale modelului

sunt alimentate prin intermediul unor
ba terii litiu-ion de 320 kWh (peste 30.000
celule de litiu), care sunt în căr cate prin
intermediul unei turbine de bord,
concepute de către Nikola Mo tor Com -

pany. Această turbină produce aproape
400 kWh de energie „curată”, care
permite camionului să urce o pan tă cu
o înclinare de 6% cu o vite ză ma ximă
de 104 km/h. La coborârea pan tei, cele
șase motoare absorb ener gia de frânare
care, în mod nor mal, se pierde, și o
trimit înapoi către baterii. De asemenea,
turbina încarcă automat bateriile, atunci
când este ne cesar, și elimină nece si ta -
tea alimen tă rii la priză. Nu în ultimul
rând, turbina poate func ționa și cu
benzină, diesel sau gaz natural. 

Vectorizarea cuplului
Deoarece există câte un motor

elec tric pe fiecare roată, software-ul
Nikola One oferă un control dinamic
pentru fiecare dintre ele. Acest proces
se numește „vectorizarea cuplului” și
este realizat prin controlul vitezei și
cu plului fiecărei dintre cele șase roți,
in de pendent una față de cealaltă, în
orice moment. Prezentate în premieră,
hardware-ul și software-ul de vec to -
rizare vor permite viraje sigure, vor
du bla forța necesară opririi, vor îm bu -
nătăți tracțiunea și vor reduce uzura
an velopelor și a componentelor. A -
ceas tă tehnologie nu este disponibilă
cu un tren de rulare convențional, pro -
pulsat de către un motor diesel. 

Cabină... SF
Dar NMC a avut în centrul pre o cu -

părilor sale și șoferul, oferindu-i aces -

tuia o cabină cu 30% mai mare, cres -
când, în același timp, coeficientul ae -
ro dinamic și reducându-l pe cel de fre -
care cu aproape 5% față de ca mioa nele
aflate pe piață. Cabina pre zintă o ușă
gli santă, un frigider cu cong elator ase -
mă nător cu cele din apartamentele
noas tre, climatizare cont rolată electro -
nic, ecran digital de 15 inch pentru info -
tain ment, display de instrumente de 10
inch, wi-fi (de si gur, nu putea lipsi!), par -
briz panora mic, două paturi confortabile,
cuptor cu microunde și televizor cu
ecran de 42 inch. Toate acestea sunt
alimentate tot prin intermedul motorului
de 320 hWh, nefiind necesar niciun alt
sistem auxiliar. Șoferul poate petrece și
o săp tămână întreagă la bord fără a
con suma bateriile suficient încât să intre
turbina în funcțiune. 

Nu în ultimul rând, NMC a realizat
toate preparativele necesare, la nivel
de hardware și software, ca Nikola
One să fie compatibil cu principiile
con ducerii autonome, fără șofer și
pen tru a intra în orice convoi. Teh no -
lo gia Virtual Hitch / Fleet Convoy, pro -
iectată de către NMC, este în curs de
dezvoltare și va fi introdusă pe piață
în următorii ani.

Aproape că sună prea frumos ca
să fie adevărat! Așteptăm cu interes
lan sarea acestui model pe piața co -
mercială!

Raluca MIHĂILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro

Foto: Nikola Motor Company



TSG.Orientat 
către tine

De peste o decadă, TSG euroSHELL oferă transportatorilor din
România servicii complete legate de alimentarea cu combustibil,
de taxe de drum, recuperarea accizelor și a TVA, precum și de
securitate privind combustibilul. Recent, compania a trecut
printr-un proces de rebranding.

N oul logo al TSG reflectă cea
mai importantă valoare pe
care se bazează strategia sa:

orientarea către clienți. Istoria Shell
în industria distribuției de carburanți
pentru transportatori datează de peste
100 de ani.

„It’s just business”
„Toți cunoaștem această expresie.

Noi credem că este mai mult decât
atât. Este mai mult decât business.
Pen tru că în spatele unui business
sunt oameni, valori în care ei cred și
mo duri în care acești oameni aleg să
ac ționeze. Oameni care fac diferența
majoră într-un serviciu. De câte ori nu
ți s-a întamplat, în diverse situații, când
ai solicitat «o apă», să ai experiențe

total diferite în modul în care ai fost
ser vit sau ai consumat apa respec -
tivă? Și a fost doar o apă, ca toate
ce lelalte. Însă, uneori, te-ai ridicat de
la masă relaxat, cu o energie pozitivă
extraordinară, pentru ca ai fost servit
așa cum te așteptai, apa a fost exact
la temperatura dorită, iar persoana
care te-a servit a chemat și un taxi
pen tru tine, ca să ajungi unde dorești.
Exact despre asta vorbim”, se arată
într-un comunicat TSG euroSHELL.
Și în business, experiența folosirii unui
serviciu poate să fie diferită. Iar dife -
ren ța o fac oamenii din spatele busi -
ness-ului.

„De peste 10 ani, am ales să fim
de partea transportatorilor din Româ -
nia, să fim adevărați parteneri, să le
ofe rim un serviciu pe care să îl simtă

su perior, un serviciu care să se regă -
seas că în productivitatea afacerilor
lor”, subliniază comunicatul citat.
Astăzi, acelaşi lucru este transmis şi
prin logo. „Orientați către clienți. Orien -
tați către tine. Aceasta este povestea
TSG și povestea din spatele logo-ului.”
De altfel, Misiunea TSG este aceea
de a oferi suport complet trans por ta -
torilor din România, astfel încât să
devină mai performanți în ceea ce fac
zi de zi, iar managerii să obţină rela -
xarea necesară pentru a-și creiona și
crește propriul business. „Viziunea
noastră este de a fi un brand res -
ponsabil, transparent și puternic orien -
tat către client. Brandul nr. 1 în ceea
ce privește orientarea către client”,
concluzionează comunicatul TSG
euroSHELL.

PUBLICITATE
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Ziua Cargo: 
Ce înseamnă, astăzi,
Oscar Downstream?
Ovidiu Irimieș: Bazându-se pe

o infrastructură logistică modernă şi
extinsă, ce include o capacitate de
sto care proprie de 50.000 mc şi o flotă
mo dernă de 48 autocisterne, Oscar
Down stream oferă clienţilor soluţii per -
sonalizate şi un flux controlat, în ca -
drul lanţului logistic integrat. În cei 15
ani de activitate, prin evoluţia afa ce -
rilor pe care le conduc, clienţii ne-au
dat cele mai preţioase lecţii despre
cum să ne comportăm, astfel încât să
reuşim să le satisfacem cele mai exi -
gente nevoi, iar, pentru asta, dorim să
le mulţumim. Le datorăm, de ase me -
nea, faptul că am devenit unul dintre
principalii furnizori de carburant din
România, o realizare cu care întreaga
echipă Oscar se mândreşte. 

Oscar Downstream a urmărit, de-a
lungul timpului, două direcţii prin ci pa -
le: să fie un adevărat partener de busi -
ness pentru clienţii săi şi să in fluenţeze
pozitiv mediul economic ro mâ nesc,
prin susţinerea unor produse şi servicii
de calitate.

Orice companie ce devine clientul
nostru este, pentru noi, un partener de
bu siness, într-o relație în care am bele
părți implicate depun eforturi ega le,
astfel încât, împreună, să asi gu răm
reuşita afacerii. 

Clienţii ne apreciază pentru promp -
ti tudinea livrărilor, atitudinea profe sio -
nis tă, flexibilă şi deschisă, pentru

faptul că ne ţinem promisiunile şi ne
con cen trăm în permanenţă pe calitate
(com bustibili, timpi de livrare/distri bu -
ţie, servicii).

Am pus, de-a lungul timpului, ac -
cen tul pe servicii integrate şi moderne,
în identificarea de soluţii prin care să
le punem în practică ideile. Astfel, în -
ţe legem sensul cuvântului ÎMPREUNĂ
– produse şi servicii dezvoltate cu par -
tenerii, pentru succesul activităţii lor. 

Cum personalizaţi soluţiile
oferite?
Portofoliul Oscar Downstream

include, în acest moment, distribuţia
de carburanţi, prin utilizarea unor
canale variate: livrări en-gros, staţii
de incintă, carduri de carburant Oscar
Downstream, completate, bineînțeles,
de ser vicii integrate per so na lizate pe

spe cificul fiecărei industrii şi fiecărui
client în parte.

Se ştie foarte bine că fiecare do -
me niu de activitate are un specific al
lui şi, mai mult de atât, fiecare busi -
ness, deşi din acelaşi domeniu, este
diferit. Astfel, am dezvoltat, în primul
rând, o structură de ofertă pe industrii,
realizând, apoi, personalizarea ei la
nivel de companie, în funcţie de ne -
vo ile specifice ale acesteia: timp de
livrare, produse (card, staţii de incintă,
vrac), termene de plată, limită de
creditare, toate acestea luând în calcul
un termen anual sau sezonier şi,
evident, dimensiunea parteneriatului
până la acel moment şi potenţialul
acestuia de viitor. 

Clienţii cu volume mari au, de
obicei, o activitate complexă, ne ce si -
tând identificarea de soluţii multiple.
În funcţie de specificul activităţii, pot

Firme de transport, de construcţii, fermieri, agricultori, sau orice
alt tip de afacere, ce are nevoie de carburant pentru desfăşurarea
activităţii curente, sunt priviţi de Oscar Downstream ca parteneri.
Înţelegerea activităţii şi nevoilor clienţilor, dezvoltarea continuă
de produse adaptate specificului afacerii lor, găsirea soluţiilor
potrivite sunt rezultatele experienţei acumulate în cei 15 ani de
existenţă. Despre această experiență, am stat de vorbă cu Ovidiu
Irimieș, noul director general al Oscar Downstream.

15 ani de parteneriat

„Serviciul de alimentare prin staţii de incintă (DIESELpoint) se pretează
oricărui domeniu de activitate ce presupune ca traseele mijloacelor de
transport să aibă punct de plecare/sosire sau să tranziteze locaţia unde este
amplasată staţia.
Alimentările pe bază de carduri în reţeaua de staţii Oscar Downstream
(DIESELpoint Access) se adresează, în special, transportatorilor care
tranzitează principalele rute comerciale. Reţeaua a fost construită şi se
dezvoltă în mod special pentru a acoperi nevoile acestora, punând accent pe
necesitățile şoferilor profesioniști, atât ale celor naţionali, cât şi internaţionali,
care pot găsi, pe rutele de transport, puncte de alimentare bine poziţionate, la
un preţ competitiv, pentru derularea în condiţii optime a activității.”

„Oscar Downstream pune la
dispoziţie alimentarea prin staţii de
incintă, carduri de carburant iar, în
curând, un un nou serviciu integrat
care îmbină avantajul costurilor
reduse, oferit de staţiile de incintă
cu beneficiile unui control riguros
al alimentărilor, oferit de sistemul
de carduri de carburant.”



august 2016 ..................................................................................................................................................

G
H

ID
 D

E
 R

E
D

U
C

E
R

E
 A

 C
O

S
T

U
R

ILO
R

25

fi clienţi exclusiv de staţii de incintă
sau de carduri, dar, în acelaşi timp, pot
opta şi pentru o combinaţie de servicii
adaptată cât mai bine business-ului
derulat.

Dar vorbim aici nu doar de clienţii
mari, ci de parteneri de toate dimen -
si u nile, alimentarea cu carburant prin
soluţiile oferite de Oscar Downstream
fiind accesibilă tuturor companiilor cu
un business stabil.

Cum pot fi reduse costurile
cu carburantul pe baza
unui parteneriat pe termen
lung?
Un parteneriat pe termen lung tre -

buie să aducă garanţia calităţii apro -
vi zionării de la acelaşi furnizor, con -
stan ţă la nivelul calităţii serviciilor şi
fle xibilitate în abordare, atunci când
apar solicitări urgente sau situaţii de -
o sebite, în care flexibilitatea furnizo -
ru lui face diferenţa şi constituie un real
suport pentru client. De asemenea,
este importantă experienţa în B2B a

fur nizorului de carburant şi a echipei
sale de vânzări şi logistică. 

Soluţiile oferite de noi sunt orien -
ta te spre reducerea şi controlul optim
al consumului clientului, ceea ce, în
timp, se traduce în reduceri importante
ale costurilor generate de carburanţi.
La aceasta contribuie, într-o mare mă -
sură, şi soluţia integrată oferită de fur -
ni zorul de carburant, pentru eficien -
tizarea consumului şi a alimentării, în
funcţie de necesităţile specifice. Este
important ca acesta să beneficieze de
o soluţie personalizată, adaptată la
ne voile lui, şi nu să îşi adapteze el
bu siness-ul la o soluţie standard.

Ce instrumente de control
oferiţi?
Atât pentru staţiile de incintă, cât

şi pentru cardul de flotă, clienţii Oscar
Downstream au la dispoziţie o apli ca -
ţie online complexă, ce oferă posibi -
li tatea urmăririi constante, în timp real,
a consumului pe maşină, pe punct de
con sum, dar şi centralizat la nivel de

com panie. Este o aplicaţie flexibilă şi
prietenoasă, ce a fost îmbunătăţită
astfel încât, prin aceasta, să se poată
gestiona întreaga relaţie cu Oscar
Down stream: comenzi, facturi, con -
sum. Centrul de suport şi relaţii cu cli -
enţii este disponibil 24/24 şi vine în
com pletarea soluţiilor integrate oferite.

Cum asiguraţi logistica
activităţii pe care o
desfăşuraţi? Cum asiguraţi
calitatea produselor şi a
serviciilor oferite?
Lanţul de distribuţie integrat dez -

vol tat în ultimii ani, prin investiţiile în
in frastructura logistică şi de de po zi -
tare, ne permite să asigurăm o con ti -
nui tate în calitatea produsului, având
controlul complet pe fluxul de apro vi -
zionare şi livrare, de la sosirea pro -
du sului în ţară, până la livrarea aces -
tuia la clientul final.

Cu ajutorul flotei proprii, de 48
autocisterne, preluăm combustibilul
din cele 8 depozite, dotate conform
ul timelor standarde în domeniu. Astfel,
dis tribuim carburantul către cele 1.500
de staţii de incintă active la nivel na -
ţio nal, către reţeaua de 31 staţii de
ali mentare amplasate pe cele mai
importante rute comerciale, dar şi
către clienţii de vrac. 

Luna aceasta, va fi inaugurat şi
depozitul de la Roman, a 4-a
construcţie de la zero, Greenfield, şi
al 9-lea depozit din reţeaua Oscar
Down stream, crescând astfel aco pe -
rirea şi pe zona Moldovei. La aceasta,
adăugăm şi modernizarea şi extin de -
rea capacităţii depozitului de la Fun -
du lea, ce va fi finalizată la începutul
lui 2017. 

Oscar Downstream are, astăzi,
peste 4.000 de colaboratori la nivel
naţional, pe toate liniile de business,
şi se poziţionează ca un partener de
încredere al companiilor ce activează
în transporturi, logistică, dar şi în
construcţii sau agricultură.

Meda BORCESCU
meda.borcescu@ziuacargo.ro

Ovidiu Irimieș

„Pe plan naţional, urmărim
extinderea reţelei de staţii şi a
acoperirii naţionale a alimentării cu
cardurile de flotă Oscar
Downstream. Pe plan internaţional,
urmărim să încheiem parteneriate
prin care să oferim clienţilor soluţii
de alimentare cu card, atât în
regiune, cât şi în Europa, pentru a
putea alimenta în puncte cheie, pe
traseu. Un transportator care, de
exemplu, are un bussines
internaţional şi tranzitează diverse
zone din Europa să poată folosi
cardul nostru şi în afara României.”



.................................................................................................................................................. august 201626

G
H

ID
 D

E
 R

E
D

U
C

E
R

E
 A

 C
O

S
T

U
R

IL
O

R M itsubishi Fuso Canter e-Cell
și Mercedes-Benz Urban
eTruck, două „piese de re -

zis tență” ale segmentului electric, au
fost prezentate în cadrul acestui eve -
ni ment, dedicat presei internaționale
de profil.

Electric,
categoria „grea”
Sau camionul viitorului. Am mai

în tâlnit aceasta sintagmă și în cazul
ca mioanelor autonome, dar un vehicul
autonom din punct de vedere al con -
du sului și echipat cu motor electric,
cum sună? Momentan, „mixul” nu este
gata, dar către asta ne îndreptăm, pro -
ba bil. După ce, lunile trecute, ne-am
minunat când am văzut evenimentele
de „platooning” ce au captat atenția in -
dustriei la nivel mondial, acum ne-a
fost dezvăluit camionul „greu”, electric,

Urban eTruck pe numele său de sce -
nă. Deși bine deghizat, mastodontul
de 26 t a captat atenția aparatelor foto.
Sistemul de alimentare cu energie
este bine pus la punct, cu sisteme de
răcire performante, pentru ca modulul
compus din trei baterii, ce cântărește
2,5 t, să lucreze la capacitate maximă. 

Pentru a putea crea acest prototip,
s-a luat un model clasic de camion Mer -
cedes-Benz cu trei axe, acestea fiind
re desenate, pentru a obține mai mult
spațiu necesar echipării cu baterii și
sis teme auxiliare. Propulsia se face cu
aju torul a două motoare electrice, am -
plasate pe axa motrică, acestea a vând
o putere de 60 kW fiecare și fiind capa -
bile să ofere un vârf de putere de 125
kW per unitate.. Capacitatea de stocare
a ener giei este de 212 kWh, urmând
să asi gure o autonomie de 200 km pen -
tru un camion încărcat com plet, acesta
fiind target-ul ce se dorește a fi atins

până în 2020. Acești 212 kWh produc
o energie echivalentă cu cea rezultată
în urma arderii a 20 l de motorină, can -
titate necesară pen tru parcurgerea a
100 km, în nici un caz a 200 km. 

În ceea ce privește momentul apa -
ri ției acestui camion greu, complet
elec tric, oficialii Mercedes-Benz se aș -
teaptă ca modelul să intre în producție
undeva în 2018, urmând ca, din 2020,
să îl putem vedea deja la lucru, pe
străzi. Comisia Europeană favorizează
ideea creșterii masei totale admise a
camioanelor cu sisteme de propulsie
alter native, cu până la o tonă, iar acest
fapt lucru va nivela, mai mult sau mai
puțin, surplusul de masă adus de
trenul electric, ce are 1,7 t în plus față
de cel al unui camion clasic. Masa

Viitorul… pe baterii
Mercedes-Benz se pregătește să transforme inovația în ceva
palpabil, iar exemplele prezentate la eTruck Campus, desfășurat,
la finalul lunii iulie, la Stuttgart, reprezintă viitorul transportului.

Urban eTruck
Autonomie: 200 km
Sarcină utilă: 26 t
Putere: 2 x 60 kW (vârf 2 x 125 kW)
Cuplu: vârf de 2 x 500 Nm
Baterie: 3 module Litiu Ion - 212 kWh
Masă baterii: 2,5 t
Durata încărcare: 2-3 ore (stație

rapidă)
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tota lă admisă a lui Urban eTruck va
crește, astfel, de la 25, la 26 de tone,
ceea ce va reduce greutatea adițio na -
lă inițială la 700 kg.

Fuso Canter e-Cell
Prezentat în premieră cu ocazia

IAA 2014, acest model a fost testat
de către compania de logistică Her -
mes, unul dintre partenerii concernului
Daimer. Asta după ce 8 exemplare de
Fuso Canter e-Cell au fost trimise spre
testare către câteva companii din Por -
tu galia. Hermes a prezentat un studiu
de caz, în care au fost punctate carac -

teristicile principale ale lui Fuso Canter
e-Cell în regim de lucru.

Inginerii germani văd în Fuso Can -
ter e-Cell o soluție pentru viitorul ra mu -
rii de transport, cu precădere pen tru
distri buția urbană. Aceste vehicule co -
mer ciale, propulsate cu ajutorul unor
ba terii, au un nivel de emisii zero, chiar
și municipalitatea din Stuttgart bene fi -
ciind de patru astfel de mașini, pentru
diferite aplicații. În urma testărilor, s-a
evidențiat faptul că acest model, si len -
țios și eco lo gic, aduce economii de peste
60% în ceea ce privește costul ope -
rațional. Sar cina utilă a unui astfel de
model variază între 2 și 3 t, în func ție

de șasiul ales, el fiind, la bază, un vehicul
de 7,5 t. Ba te riile pe care se bazează
„magia” cân tă resc 600 kg și au o
capacitate de în ma gazinare a ener giei
de 48,4 kWh, iar motorul dez voltă o
putere de 150 CP și un cuplu maxim de
650 Nm, vi te za maximă fiind limitată la
90 km/h. In diferent de apă sa rea pedalei
de ac ce lerație, camionul nu poluează
fonic ab solut deloc, chiar dacă poate
oferi instant cuplul dis po ni bil, fapt ce
este imposibil motoarelor cu ardere
internă. Totuși, pentru a nu pu ne în
pericol sigu ranța pietonilor, se activează
sistemul VSP, care emite un zgomot de
atențio na re. Pentru a de veni, într-adevăr,
o soluție fiabilă, pe lângă prețul de achi -
ziție, care tre buie să fie unul competitiv,
autonomia este, de fapt, cea care „dic -
tea ză” ca li ta tea unui astfel de produs.
În situația aces tui model, în urma tes -
telor, s-a ară tat că, față de un competitor
identic, dar echipat cu motor diesel,
e-Cell e co nomisește 1.000 Euro la
10.000 km. Din punct de vedere al kilo -
me trilor ce au fost parcurși, testele au
arătat că media de autonomie este de
100 km. Pen tru a putea parcurge aceas -
tă dis tan ță, bateriile litiu-ion se încarcă
la 100%, fapt ce poate fi realizat, cu aju -
torul unei stații de încărcare rapidă, în
numai o oră, sau, de la un sistem cla -
sic de alimentare, în 7 ore. Îl așteptăm
și pe străzile din România.

Alexandru STOIAN
alexandru.stoian@ziuacargo.ro

Stuttgart, Germania
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Ziua Cargo: Ce rezultate
ați obținut în ultimii
doi ani?
Håkan Sundström: În ultimii

doi ani, am reușit să ne dublăm cota
de piață, ajungând la 12%, ceea ce
reprezintă un nivel bun, pentru mo -
ment. În același timp, întreaga piață
a crescut, dublându-și volumul, de la
aproximativ 4.000 de unități la 7.000
anul trecut, iar, în 2016, vom ajunge,
probabil, la 9.000 de unități. Practic,
sun tem aproape de a atinge nivelul
din 2007. Creșterea pieței și, totodată,
a cotei de piață ne-a pus în situația
de a avea un bun volum al vânzărilor.

Cum ați reușit 
să ajungeți la
aceste cifre?
Sunt câțiva factori care au dus la

aceste rezultate. În primul rând, tre -
buie spus că avem un produs extrem
de bun. Niciodată nu am avut un
asemenea nivel al calității și per for -
manțe atât de bune pentru un camion.
Întotdeauna Scania a avut camioane
bune, însă actuala generație este ex -
traordinară.

Totodată, am schimbat strategia
în România și Bulgaria și am decis să
dezvoltăm aceste piețe. 

Transportatorii români se dezvoltă
și sunt tot mai competitivi. În același
timp, România este o țară interesantă
pentru operatorii de transport străini,
care și-au deschis, în număr mare, fi -
liale aici. Nivelul salariilor și lipsa șo -
ferilor au determinat aceste companii
să își mute afacerile în România. 

Am îmbunătățit activitățile de mar -
ket ing, am căutat să transmitem un
mesaj puternic către piață, referitor la
calitatea produselor noastre, la ser vi -
ciile care înconjoară camionul.

În trecut, Scania nu a avut un fo -
cus puternic pe România, volumul
vân zărilor era mic, iar piața era foarte
com plicată, inclusiv din cauza nivelului
ridicat al corupției. În plus, nu a existat
acea dezvoltare rapidă observată, de
exem plu, în Polonia, România fiind

mai lentă în ceea ce privește utilizarea
fondurilor europene.

Toate aceste lucruri, însă, s-au
schimbat.

Este o realitate faptul că,
în ultima vreme, Scania s-a
concentrat tot mai mult pe
flotele mari?
Este un aspect care s-a schimbat

în toată Europa. Scania a fost per ce -
pu tă ca un furnizor pentru companii
mici, dispuse să plătească mai mulți

bani pentru un camion deosebit, in clu -
siv din punct de vedere al imaginii.
Dez voltarea pieței și a clienților noștri,
pre cum și profesionalizarea tot mai
pu ternică a firmelor de transport, au
făcut ca strategia Scania să aibă în
vedere toate categoriile de clienți, in -
clu siv marile firme. Chiar dacă auto -
ve hi culele Scania sunt mai scumpe
decât cele ale celorlalți producători,
îm preună cu celelalte servicii oferite
și, având în vedere performanțele ca -
mi o nului, clienții înțeleg că ajung să
con ducă mai ieftin cu Scania, mai efi -
cient. Sigur, trebuie luate în con si de -
rare toate aspectele.

Piața se schimbă. De exemplu, cu
câțiva ani în urmă, leasingul opera -
țio nal nu era cerut, iar astăzi reprezintă
un procent important din camioanele

Serviciile 
fac diferența
Scania și-a crescut semnificativ cota de piață în România,
în condițiile în care întreaga piață a crescut. Despre strategia
care a făcut posibilă această creștere am discutat cu Håkan
Sundström, director general Business Unit Scania Black Sea
(România și Bulgaria).

„România a devenit o piață mare,
importantă pentru Scania, și
trebuie să atingem și aici nivelul
vânzărilor pe care îl avem în
Europa – 17% cotă de piață.”

Håkan Sundström
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pe care le livrăm (30-35%). Avem ală -
turi de noi Scania Credit – un element
important pentru impulsionarea vân -
ză rilor. Transportatorii români încep,
din ce în ce mai mult, să ia decizii pe
ba za costului / km. Faptul că lucrează
pe piața europeană, fiind în competiție
directă cu transportatorii occidentali,
a ajutat firmele românești să devină
mai atente la aspecte precum ca li ta -
tea, fiabilitatea sau imaginea. Astăzi,
piața românească de transport este
la un nivel profesional ridicat.

Ce așteaptă firmele de
transport de la furnizorii
de camioane?
Transportatorii își doresc un ca -

mion fiabil, precum și suport consistent
pe zona serviciilor.

Astfel, am dezvoltat pregătirea șo -
fe rilor, oferind continuitate acestui ser -
viciu. După școlarizare, performanțele
șo ferilor sunt, în continuare, monito -
ri zate de către departamentul nostru.
In teresant este faptul că, pe lângă re -
ducerea consumului de carburant, a -
cest serviciu de driver coaching a avut,
la ni vel european, și un bun impact
din punct de vedere al siguranței
rutiere – redu ce rea numărului de
accidente. Suportul oferit de către
specialiștii noștri deter mi nă o creștere
a atenției șo ferilor pen tru numeroase
aspecte le gate de condus. Sigur, acest
produs a devenit po sibil odată cu noile
teh no logii ce asi gu ră conectivitatea c -
a mi oa nelor. Nu toți clienții au accesat
acest serviciu, însă rezultatele obținute
cu ajutorul lui ne fac să credem că
aces ta este viitorul (scă dere cu 10%
a consumului de car bu rant). Procentul
celor care accesează acest serviciu
este în creștere, iar scă de rea costurilor
pentru roaming re pre zin tă, de ase me -
nea, un factor încurajator.

Pe partea de service, realizăm pro -
grame individuale de mentenanță pen -
tru fiecare camion în parte, în funcție
de condițiile de operare. Astfel, obți nem
costuri mai mici legate de mente nan ță
și timp mai puțin petrecut în ser vice.
Totodată, ne dă posibilitatea de a prelua
o parte din managementul flotei clienților
noștri. Putem să îi anun țăm din timp
atunci când este nevoie să vină la ser -
vi ce. Este un alt aspect care ne ajută
să rămânem conectați cu clienții noștri.
Cli enții, la rândul lor, vor cunoaște mai
bine organizația noas tră – reprezentant
vânzări, trainer șoferi, consilier service...
Nu doar cei care vând sunt importanți.

Piața este în creștere și,
totodată, și competiția
dintre furnizorii de
camioane. „Prețul cel mai
mic” este argumentul
principal în această luptă?
Lucrez în acest domeniu de 40 de

ani și niciodată, în această perioadă, nu
am auzit ca situația prețurilor să nu fie
dezastruoasă. Întotdeauna s-a spus că
„anul trecut încă mai mergea, însă anul
acesta este cumplit”. Piața camioanelor
s-a aflat întotdeauna într-o competiție
puter nică. Sunt puțini pro ducători, fieca -
re dintre aceștia este mare și poate lua
decizia pe care o dorește. Fiecare cau -
tă, însă, să cree ze un parteneriat cu
clienții săi. Un trans p ortator care schim -
bă marca de cam ion nu schimbă doar
un auto ve hicul, ci un întreg ansamblu,
pe care îl presupune parteneriatul. Și,
bineîn țe les, sunt aspecte care îl mul țu -
mesc și nu dorește să renunțe la ele
doar pentru că apare posibilitatea de a
cum pă ra camioane mai ieftine cu câte -
va sute de euro. Ne vom da toată si -
lința să onorăm acest parteneriat, însă
vom continua să vindem cel mai scump
camion de pe piață. Clienții sunt cei
care decid cât valorează fie care aspect
în parte. 

Considerați România o
piață mai puțin matură,
acest lucru permițând
schimbări semnificative de
cotă de piață?
În țările din Europa de Vest, piețele

sunt foarte stabile – poți lupta, even -
tual, să crești cu 1% cota de piață
într-un an. Este nevoie de zeci de ani
pen tru a aduce schimbări importante
în ceea ce privește cota de piață.

În ultimii ani, Scania și-a crescut
cota de piață în Europa cu 2-3%, ceea
ce înseamnă foarte mult. În România,
a fost o situație specială, eram la un
nivel scăzut și era nevoie de o stra -
te gie puternică. A fost un extra efort
și rezultatele nu au întârziat să apară.
Suntem foarte mulțumiți de faptul că
am realizat această creștere sem ni fi -
ca tivă a cotei de piață, având în spate
un produs atât de bun. Aceste ca mi -
oa ne pe care le-am livrat în ultima vre -
me vor constitui baza pentru succesul
anilor următori. Bineînțeles, nu poți
stabiliza cu ușurință cota de piață la
un nivel ridicat. Astăzi, avem mai multe
activități de marketing în România
decât în alte țări europene.

Privită cu reticență la
început, lansarea
motorului de 410 CP 
a fost un moment
important!
De-a lungul timpului, a existat în -

totdeauna o creștere a puterii m o toa -
re lor care echipează camioanele. A -
cum, motoarele sunt mai bine
rea li za te, mai puternice, cu un cuplu
tot mai mare, avem sisteme pentru
frâna de încetinire, care răspund mai
bine... Nu mai este nevoie să creștem
continuu puterea motorului, pentru a
transporta 40 t. Motoarele de 410 CP
sau 450 CP oferă suficientă putere,
pentru performanțe bune în materie
de viteză și consum mic de carburant.
Cu cât mo torul este mai mare, cu atât
consu mul crește. Motorul Scania de
410 CP este perfect. Am pus la
dispoziția cl ienților multe camioane
demo și re zul tatele pe care le-au
obținut au sti mulat mult vânzările. Și
nu este vorba doar de consum, ci de
robustețea în tre gului camion. Peste
50% dintre ca mioanele livrate sunt
echipate cu mo torul de 410 CP.
Eficiența acestui mo tor este fantastică
– sunt clienți care reușesc să obțină
consumuri me dii de 24-25 l/100 km,
camioanele fiind încărcate la
capacitate maximă (40 t).

Ați vândut primul camion
pe gaz (LNG) către o
companie românească.
Este acesta viitorul?
Cred că viitorul nu este legat de

un singur carburant, ci de o diversitate.
Fără îndoială, piața carburanților alter -
nativi va crește, însă sunt o serie de
aspecte care trebuie să se potri veas -
că, pentru ca asemenea camioane să
fie comandate de către transportatori
– zona în care va fi utilizat, condițiile
de operare, tipul de transport, infra -
struc tura pentru realimentare... În
acest moment, cererile venite din
partea transportatorilor sunt influențate
de solicitările pe care aceștia le pri -
mesc, la rândul lor, de la clienți, care
își doresc să devină mai ecologici.
Sca nia a realizat pași importanți în di -
rec ția carburanților alternativi și va pu -
tea răspunde solicitărilor.

Pe 23 august va fi lansată
oficial noua generație de
camioane Scania. La ce să
ne așteptăm?
Am văzut noul camion și sunt sigur

că toată lumea va fi fericită, însă pen -
tru detalii va trebui să așteptăm lan -
sa rea oficială.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro

„Este important pentru noi nu doar să vindem camionul, ci să avem un
contact continuu cu clienții noștri. Să fim aproape de ei și să îi ajutăm în
activitatea de zi cu zi. Până la urmă, orice camion își face treaba, indiferent
de marcă, însă serviciile care îl înconjoară fac diferența. Iar noi am investit
mult la acest capitol.”
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L ansat în primăvara acestui an,
Renault Maxity Euro 6 poartă
sub capotă o „inimă” DTI 3, ca -

pa bilă să dezvolte 130 sau 150 CP.
Ve hiculul încorporează tehnologia de
depoluare SCR (Reducție Catalitică
Se lectivă) care, asociată cu injectarea
de AdBlue® la nivelul gazelor de eva -
cua re, face posibilă reducerea efi cien -
tă a emisiilor poluante. Acest lucru în -

seam nă că Renault Maxity Euro 6 dis -
pune, de asemenea, de un rezervor
de AdBlue® cu o capacitate de 17,5 l,
care oferă o autonomie de până la
8.000 km. Acesta este montat pe la -
tu ra șoferului (rezervorul de motorină
este situat în partea opusă, pentru a
evita confuziile la alimentare). Un nou
display pe bord îi permite șoferului să
verifice nivelul de AdBlue®, acesta

fiind completat, dacă este nevoie, de
un martor luminos și de un semnal
so nor de avertizare. Întreaga gamă
Re nault Trucks este, acum, echipată
cu sistemul SCR, ca măsură sus te na -
bilă pentru îndepinirea regulamentelor
privind protecția mediului. Rețeaua
pro ducătorului este în întregime ca -
pa bilă să ofere suport pentru această
tehnologie, încă din anul 2009. 

RENAULT MAXITY EURO 6

Orășean din 
tată-n fiu
Disponibilă de la 3,5 la 4,5 t, noua generație Renault Maxity oferă,
acum, propulsorul Euro 6 DTI 3. Ca și predecesorul său, expert în
necesitățile profesioniștilor care operează în mediul urban, noul
Maxity este un vehicul compact, ușor și robust, capabil să gestioneze
o sarcină utilă maximă de 2.681 kg, utilizând un minimum de spațiu. 
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Pentru a limita și mai mult emisiile
po luante și pentru a optimiza con su -
mul de combustibil, Renault Maxity
Euro 6 este echipat cu sistemul
Eco-Mode ca dotare standard, acesta
per mi țând vehiculului să se mențină
în mo dul de „economie de combus ti -
bil”, in diferent cât de puternic este
apă sată pedala de accelerație. 

Manevrabilitate
și sarcină utilă
optimizate
Un vehicul urban prin excelență,

Maxity poate merge aproape oriunde,
datorită ecartamentului său de 1.573
mm și designului de „cabină peste
motor”, ceea ce oferă o rază de bra -
caj de numai 4,80 m. Caracterul său
com pact, combinat cu o excelentă
sarcină utilă, face din Renault Maxity
un ve hicul perfect potrivit aplicațiilor
precum livrarea de colete, transportul
de ma te riale de construcții, intervenții
la re pa rații, cules de fructe sau chiar
și pen tru colectarea deșeurilor me na -
jere. 

Pentru optimizarea sarcinii utile,
Renault Trucks a echipat modelul
Maxity Euro 6 cu noi arcuri cu foi spa -
te. Pentru a crește și mai mult capa -
ci tatea, este disponibilă opțiunea de
a înlocui roata de rezervă cu un kit de
reparații pentru anvelope, precum și
ban cheta de două locuri cu un scaun
pa sager. Aceste modificări permit ca
sar cina utilă a lui Maxity să ajungă la
2.681 kg.

Micul mare camion
În ciuda masei sale reduse, Re na -

ult Maxity este un camion adevărat,
proiectat pe baza unui șasiu-cabină
cu membre laterale în „U” și cu mem -
bru transversal ranforsat. Puntea față
are o capacitate de încărcare de până
la 1.750 kg, în timp ce axa spate ajun -
ge până la 3.300 kg. În versiunea Euro
6, Maxity dispune de o nouă punte
mo toa re cu cuplu nelimitat, care per -
mi te utilizarea în întregime a puterii
mo torului. Vehiculul oferă, de aseme -
nea, o nouă frână de parcare pe cutia
de viteze, care asigură faptul că ve -
hi culul este imobilizat, indiferent de
în cărcătură și de gradul de înclinare
a drumului. 

Pentru a facilita montarea ca ro se -
riei, Renault Maxity este echipat cu o
serie de elemente electrice și meca -
ni ce, cum ar fi brackeți de fixare la
nivelul membrelor laterale, o lungime
ma ximă a caroseriei de 4.961 mm și
o priză de putere pe cutia de viteze. 

Siguranța șoferilor -
liniștea
transportatorilor
Datorită cabinei sale avansate și

parbrizului foarte mare, Renault Maxity
oferă un unghi vizual de 192°, pentru
o vizibilitate optimă în mediul urban.
Pentru a-i ajuta pe șoferi să păstreze
di recția în orice circumstanță, Maxity
Euro 6 este echipat standard cu sis -
tem de control electronic al direcției și,
pentru versiunea de 4,5 t, cu alertă la
de pășirea benzii de circulație. Vehi -
cu lul încorporează, de asemenea, un
sistem Hill Start Aid (asistență la por -
nirea din rampă).

În fine, este disponibilă o gamă
com pletă de servicii în corespondență
cu activitățile Renault Maxity. Acest
lucru înseamnă că atelierele Renault
Trucks au zone special dedicate men -
te nanței vehiculelor comerciale ușoa -
re, cu instrumente potrivite, proceduri
speciale și costuri controlate. O dată
mai mult, aceste oferte permit clienților
să beneficieze de pe urma experienței
extensive a Renault Trucks în do me -
niile tehnologiilor SCR și AdBlue®,
per fecționate pe gama de transport
de lungă distanță încă din 2009. Cali -
ta tea serviciilor Renault Trucks este
dis po nibilă, de asemenea, prin inter -
me diul contractelor de service Start
& Drive cu patru niveluri de acoperire,
susținute de oferte speciale de finan -
țare și asigurare. 

Adaptarea: Raluca MIHĂILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro

Foto: Renault Trucks SAS
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OOffeerrttaa  vveerriiii  ddee  llaa
VVoollvvoo  TTrruucckkss
În această vară, Volvo Trucks aduce în atenția clienților săi o ofertă de natură
să îi ajute să se relaxeze și să se concentreze în exclusivitate pe activitatea
lor de bază. Acest adevărat „pachet de vacanță” include un eficient FH 4x2
42T, cu I-Shift și I-See, care vine însoțit de abonament Dynafleet, training
șoferi și contract de service Blue sau, pentru numai 42 euro în plus,
atotcuprinzătorul pachet Gold. Deși lansată vara, oferta înaintează până
dincolo de recoltele toamnei, fiind valabilă până la 15 noiembrie. 

M odelul Volvo FH propus în
cadrul acestei oferte este
propulsat de un motor D13,

care îndeplinește exigențele Euro 6
prin intermediul unei combinații
SCR+EGR. Acesta este capabil să
dez volte o putere maximă de 460 CP
și un cuplu maxim de 2.300 Nm. Mo -
delul este echipat cu frână de motor
VEB+, cutie automatizată de viteze
I-Shift, program I-Shift „Economie
Com  bustibil” și pilot automat inteligent,
cu I-See. 

Cabina de dormit Globetrotter
propune, printre altele, suspensie me -
ca nică față-spate, închidere centra li -
za tă cu telecomandă, pregătire pentru
siste mul de colectare taxe Germania,
două paturi rabatabile ergonomice.
Pentru un grad superior de confort,
ca bina oferă o aerotermă parcare de
2 kW, un frigider 33 litri sub pat, cu
con gelator, climatizare automată, co -
tiere etc. Nu în ultimul rând, pentru un
plus de siguranță, vehiculul propune
Pro gram Electronic al Stabilității
(ESP), faruri cu becuri halogen H7,

lumini de zi cu tehnologie LED, pro -
iec toare de ceață în faruri,  oglinzi re -
trovizoare cu încălzire și reglare elec -
tri că etc. 

All inclusive 
pe trei ani 
Poate cel mai interesant element

al acestei oferte îl reprezintă alegerea
pa che tului de service care să înso -
țeas că vehiculul. Punctul de plecare
este un contract de service Blue pe
pa tru ani, care acoperă toate lucrările
de între ți nere preventivă: verificări pe-
ri o dice, diferite operații de lubrifiere,
înlo cuiri ale consumabilelor etc. Lucră -
rile sunt executate de tehnicieni Volvo
calificați și sunt utilizate doar piese
ori ginale și lubrifianți originali Volvo.
Con tractul include, de asemenea,
noua asigurare de tractare.

Dar următorul pas devine de-a
dreptul impresionant. Pentru numai
42 de euro în plus, clientul poate be -
neficia de un contract Gold pe trei ani,
care îi ia de pe cap toate grijile refe -

ri toare la service. Acesta acoperă
toate lucrările de întreținere preven -
tivă, consumabilele și toate reparațiile,
în rețeaua Volvo Trucks din România.
Datorită noului sistem telematic, care
face posibilă monitorizarea la distanță
a pieselor esențiale, vizita la atelier
va fi programată exact atunci când
este nevoie. 

Volvo Gold promite o dispo ni bi -
litate de 100% a camionului. Cazurile
de imobilizare în afara țării sunt
acoperite de contractul Volvo Gold,
iar pentru orice depășire a timpului de
re parație de 4 ore, clientul primește
com pensații financiare. De asemenea,
contractul include noua asigurare de
tractare, valabilă intern și extern.

Servicii Dynafleet
Serviciul Dynafleet „Combustibil și

Mediu”, inclus în oferta Volvo a verii,
per mite utilizatorilor urmărirea perfor -
man ței camioanelor și a eficienței
șoferilor lor. Sistemul generează, cu
rapi ditate, rapoarte, pe baza unei ga -
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me largi de parametri, permițând
evaluarea stilului de conducere al
șoferilor și compararea performanțelor
acestora. De asemenea, permite iden -
ti ficarea punctelor nevralgice și a celor
care prezintă potențial de îmbună tă -
țire, atât la nivelul camionului ca atare,
cât și în ceea ce privește performanța
umană. 

Raportul privind „Punctajul pentru
eficiența utilizării combustibilului” pre -
zin tă performanțele de utilizare a com -
bustibilului pentru șoferi și vehiculele
lor. De la 0 la 100, punctajul arată per -

for manța șoferului în patru domenii
im portante: adaptarea vitezei, utili za -
rea motorului și a treptelor de viteză,
an ticiparea, frânarea și staționarea. 

Mai mult decât atât. Îmbunătățirea
eficienței de utilizare a combustibilului
echivalează cu reducerea impactului
asupra mediului. Datele atent docu -
men tate privind emisiile pot ajuta
trans portatorii să atragă și să păstreze
clienți care respectă mediul încon ju -
rător, astfel de exigențe începând să
își facă din ce în ce mai mult loc și pe
piața românească. Rapoartele privind
emisiile sunt ușor de generat și pot fi
trimise în mod automat clienților, atunci
când solicită acest lucru.

Prin modulul de „Poziționare”,
actua lizările continue referitoare la
viteză, la starea șoferului, la ora esti -

mată a sosirii și multe altele îl ajută
pe transportator și pe clienții săi să
păstreze un control permanent asupra
ope rațiilor derulate. Și, deoarece pozi -
ția autocamionului este înregistrată,
clientul poate analiza oricând un
traseu. 

Informațiile în timp real indică, de
asemenea, ce autocamion este cel
mai potrivit pentru o activitate nouă.
Cu un singur clic, se poate afișa lista
cu autovehiculele cele mai apropiate
de locația de preluare. De asemenea,
se indică șoferii care pot ajunge la
destinația de livrare în timpul turei lor
și cei care nu pot face acest lucru. 

Alături de acestea, oferta verii in -
clude și un abonament preplătit pentru
2 ani pentru aplicația „My truck”, ce
co nectează vehiculul cu un smart -
phone.

Oferta, valabilă, așa cum am
precizat, pentru contractele încheiate
până la data de 15 noiembrie, se de -
ru lează printr-un program de finanțare
Volvo Financial Services, care presu -
pu ne un avans începând cu 10%, do -
bândă fixă 3,95% pe o perioadă de 3
ani și zero taxe înmatriculare.

Raluca MIHĂILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro

Avantaje principale 
„Combustibil și Mediu”

- Monitorizați consumul de combustibil, distanța parcursă, nivelurile de
emisii și multe altele.
- Analizați eficiența consumului de combustibil pentru fiecare șofer.
- Rapoartele ușor de interpretat indică domeniile care necesită îmbunătățirea
costurilor și susțin economiile consecvente de-a lungul timpului.
- Sistemul de alarmă vă avertizează cu privire la modificările semnificative ale
combustibilului și la un posibil furt de combustibil.
- Rapoartele privind nivelul de emisii pot fi trimise automat clienților
preocupați de protejarea mediului.

FH 4x2 42T 
Date tehnice

- Motor D13, Euro 6 (SCR+EGR),
460 CP, 2.300 Nm

- Cabină de dormit Globetrotter
- Sarcină maximă punte față: 7,5 t
- Sarcină maximă punte spate: 13 t
- Pachet EBS mediu
- Frână de parcare auxiliară
- Rezervoare combustibil din

aluminiu, 405 l pe dreapta, 610 l
pe stânga

- Rezervor AdBlue 64 l
- Avertizare frânare de urgență,

cu oprire
- Avertizare schimbare bandă
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A devenit o tradiție ca, înainte
de cea mai mare expoziție de -
di cată vehiculelor comerciale,

IAA Hanovra, cei mai importanți pro -
ducători să își prezinte viziunea legată
de evoluția viitoare a transporturilor.

Astăzi, camioanele oferă informații
importante legate de vehicul, marfă,
drum, starea traficului, condiții meteo...
Pro vocarea constă în utilizarea optimă
a acestor date, pentru a crește efi -
ciența transporturilor, iar conectivitatea
și digitalizarea reprezintă teme prin -
ci pale pentru actuala ediție a IAA.

Primi pași spre
condusul autonom
Este de așteptat ca următorii ani

să aducă transformări profunde în
industria de transport.

Dr. Wolfgang Bernhard, Member
of the Bord of Management Daimler
AG, Daimler Trucks & Buses, a vorbit
despre camioanele autonome, care
vor reprezenta o revelație pentru in -
dus tria transporturilor, primii pași fiind
deja realizați - camioanele care merg
fără intervenția șoferului pe autostradă
și mersul în coloană.

Conform studiilor, condusul auto -
nom ar duce la reducerea cu 90% a
ac cidentelor în care sunt implicate ca -
mioanele. Totuși, mai sunt pași care
tre buie făcuți.

„Legislația trebuie să fie adaptată,
la rândul ei, la noile condiții. Condusul
parțial autonom trebuie legiferat, îna -
inte de a se trece la sisteme pentru
con dus integral autonom. Trebuie să
le îngăduim șoferilor să își ridice mâi -
ni le de pe volan”, a arătat Dr. Wolf -
gang Bernhard.

Mai eficienți
prin inovații
Un accent important a fost pus, în

cadrul evenimentului, pe conec ti vi ta -
tea pentru camioane, care are po ten -

țialul de a crește semnificativ eficiența
transporturilor.

Un camion conectat va aduce va -
loare adăugată pentru clienți, șoferi și
pentru întregul sistem logistic. Un ca -
mion conectat poate schimba infor -
ma ții în timp real cu toți participanții
implicați în transport - companii de
trans port, depozite, alte camioane, in -
fra structură, producători de camioane,
service-uri etc. Astfel, pot fi rezolvate
probleme precum timpii lungi de
așteptare la încărcare/descărcare,
curse pe gol sau ambuteiaje.

Totodată, mentenanța și reparațiile
camioanelor intră într-o nouă etapă.
Sigur, pentru ca toate aceste lucruri
să poată fi posibile, este nevoie de re -
țele funcționale și cu acoperire pe toa -
te drumurile pentru transferul de date.

Tot în direcția creșterii eficienței,
pre cum și a protecției mediului, auto -
ve hiculele electrice par să câștige te -
ren. Bateriile devin mai ieftine și cu
per formanțe mai bune, iar transportul

Pre IAA

Versiune
pentru viitor
Camioanele sunt predestinate pentru condusul autonom, iar
tehnologiile moderne fac traficul rutier mai sigur, îmbunătățesc
condițiile de muncă ale șoferilor, reduc emisiile de CO2 și costurile
de operare.

Camioanele viitorului vor fi
interconectate, vor fi echipate cu
tot mai multe sisteme automate și
vor îngloba mai multă tehnologie
digitală.

Dr. Wolfgang
Bernhard, Member

of the Board of
Management,

Daimler AG, Daimler
Trucks & Buses
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Telec tric ar putea deveni fiabil la nivel

local, în viitorul apropiat.
Combinațiile lungi pentru cami oa -

ne reprezintă, de asemenea, un mare
potențial pentru reducerea costurilor
și a emisiilor poluante, cu condiția să
fie legiferate la nivelul întregii Europe.

Digitalizarea -
noua frontieră
Andreas Renschler, Member of the

Executive Board of Volkswagen AG,
res ponsabil pentru vehicule comer -
cia le, a realizat un scurt studiu de caz
le gat de evoluția transporturilor, pro -
pu nând un orizont larg - anul 2040.

„Industria transporturilor va suferi
transformări radicale. Până în 2040,
sis temul de transport va fi complet
schim bat, rolul transportatorilor va fi
diferit, iar camioanele vor arăta altfel.
Transporturile vor atinge un alt nivel
- complet conectat și mult mai eficient”,
a arătat Andreas Renschler.

Digitalizarea va deschide drumul
pentru viitorul în industria trans por tu -
rilor - fără ineficiență, fără obstacole
birocratice, fără impact negativ asupra
mediului și infrastructurii.

„Viitorul digital nu este un vis, fiind,
deja, realitate pentru alte industrii,
unde a dus la transformări profunde
și la noi oportunități. Suntem, astăzi,
mar tori ai unui nou început, cu modele
de afaceri reinventate, ce asigură o
ma sivă creștere a eficienței”, a com -
ple tat Andreas Renschler, care a anti -
cipat, de asemenea, că toate cami -
oa nele Scania și MAN livrate după
2017 vor fi online.

Astăzi, tehnologiile moderne au
un mare potențial pentru a crește efi -
ciența.

Joachim Drees, Chief Executive
Officer MAN Truck & Bus AG, a arătat
că, la ora actuală, aproape 35% din
volumul total al industriei de transport
nu este utilizat, sau este folosit inadec -
vat.

„Companiile trebuie să lucreze tot
mai strâns împreună, în ciuda faptului
că sunt concurente. Iar Logistica 4.0
are nevoie, în primul rând, de interfețe
funcționale. Sistemele care nu pot fi
in tegrate nu au viitor. Logistica viito -
ru lui presupune ca fiecare etapă a
trans portului să fie vizibilă pentru
ceilalți jucători”, a declarat Joachim
Drees.

Piața crește
Pe plan mondial, piața vehiculelor

comerciale cunoaște o perioadă bună.
Astfel, în Europa de Vest, se menține
o creștere importantă; după 14% creș -
tere în 2015, primele cinci luni ale
aces tui an au înregistrat, de ase me -
nea, un plus de 14% pe segmentul
autovehiculelor de peste 6 t. Cele mai
mari piețe, Franța, Marea Britanie și
Italia, mențin un ritm important al creș -
terii, iar Spania și Olanda au obținut
cele mai bune performanțe, cu un pro -
gres de peste 20%. Așteptările vi zea -
ză o creștere totală, pentru 2016, de
8%. Și segmentul vehiculelor comer -
cia le ușoare cunoaște o perioadă
bună în Europa de Vest, cu creșteri
im portante în 2014 și 2015, primele
patru luni ale anului aducând, din nou,
un plus de 11%.

Piața camioanelor din SUA va cu -
noaște, anul acesta, o scădere, după
șase ani consecutivi de creștere.
Totuși, este de așteptat ca aceasta să
fie reluată după o scurtă perioadă,
ciclică, de regres. Pe de altă parte,
piața vehiculelor comerciale grele din
China începe din nou să crească,
după doi ani slabi. Pentru 2016, este
de așteptat ca piața să ajungă la
aproape 800.000 de camioane noi,
aducând un progres de 5%.

Totodată, Germania merge bine,
cu o creștere de 5% în 2015, în sem -
nând peste 83.000 de vehicule co -
mer ciale grele. Primele cinci luni ale
lui 2016 au dus la majorarea la 9%,
însă este de așteptat ca aceasta să
se tempereze în a doua parte a anului,
estimându-se un plus de 4% pentru
întregul an. Și pentru van-uri este aș -
teptată o creștere de 5%, în Germania.

Ediția cu numărul 66 a IAA Hano -
vra va avea loc în perioada 22-29 sep -
tembrie.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro

Autovehiculele comerciale ușoare
ale viitorului vor asigura un TCO
îmbunătățit, prin utilizarea optimă
a spațiului, cu dimensiuni
exterioare minime, iar masa utilă
va crește datorită unui design ce
va asigura o masă proprie mică și
un nivel de calitate ridicat.
Vor fi conectate, comunicând cu
celelalte vehicule, cu
infrastructură și sisteme. Vor fi
echipate cu motoare electrice și
vor oferi un concept modular
pentru interior, putând acoperi
numeroase tipuri de transport.
Și, bineînțeles, vor avea sisteme
autonome de condus, oferind,
astfel, siguranță maximă.

Andreas
Renschler,
Member of the
Board of
Management,
Volkswagen AG,
CEO, Volkswagen
Truck & Bus
GmbH

Joachim Drees,
Chief Executive
Officer, MAN
Truck & Bus AG
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D upă cum știm, în luna aprilie
a acestui an, Eric Jonnaert,
pre ședintele organismului

care a reunit constructorii de camioane
DAF, Daimler, Iveco, MAN, Scania și
Volvo, a confirmat șase convoaie de
două sau trei camioane inter co nec -
tate, fiecare dintre aceste convoaie
ter minând cu succes o cursă de test
cu punct terminus portul Rotterdam,
cu start în Suedia, Germania și Belgia. 

Cea mai lungă distanță a fost par -
cursă de trei camioane Scania, care
au pornit din Stockholm, au traversat
Podul și tunelul Oresund, cu o lungime
de 10 mile, către Danemarca, apoi au
co borât către Germania și Olanda. În
același timp, Daimler a montat sis te -
mul „higway pilot” pe Mercedes-Benz
Actros și a testat camioanele auto no -
me pe autostrăzile germane. De anul
trecut și până acum, „highway pilot”
a parcurs peste 300.000 km, pe rute
de test din Germania și Statele Unite.
În Marea Britanie, anul acesta se an -
ti cipează realizarea unui test, susținut
de Guvern, pe o porțiune a autostrăzii
M6. 

Mai este, încă, un drum lung de
par curs, mai ales în direcția regulamen -
te lor și aprobărilor necesare, dar po -
ten țialul pe care îl au camioanele auto -
nome îi face să saliveze pe ma na gerii
de flote, pe specialiștii în resur se uma -
ne și pe directorii financiari ai firmelor
de transport.

Vigilant subliniază că una dintre
cele mai mari provocări pentru indus -
tria transporturilor este, desigur, criza
de șoferi profesioniști calificați, având
în vedere că nu prea sunt semne că
noua generație ar vrea să-și petreacă
timpul la volan. Numai în Marea Bri -
ta nie, Asociația Transporturilor de
Marfă spune că există o „gaură” de
45.000 șoferi de cursă lungă. Un
peisaj asemănător se poate admira și
în alte părți ale Europei și în Statele
Unite. „Populația” șoferilor este îmbă -
trâ nită, iar perspectivele nu sunt foarte
su râzătoare, în lipsa unui miracol care
ar putea crește spectaculos popu la ri -
ta tea acestei meserii.

Astfel, camioanele fără șofer ar
rezolva aceste probleme dintr-un foc.

Cu siguranță, nu pe termen scurt, dar,
având în vedere progresul tehnologic,
este vorba mai degrabă despre „când”
decât despre „dacă”. 

Otto - o soluție
de retrofit
În timp ce mass media de larg con -

sum au tendința de a se concentra
mai mult asupra autoturismelor auto -
no me, în luna mai a acestui an, atenția
a fost captată de un grup de foști an -
ga jați Google, Apple și Tesla, care au
lansat Otto, un program autofinanțat,
care are ca obiectiv convertirea cami -
oa nelor în vehicule autonome. Repor -
ta je la BBC, CNBC, New York Times
și alte media au subliniat faptul că, în
loc să producă vehicule de la zero,

Otto va introduce kituri care pot fi
montate pe camioanele din flotele deja
existente. Se raportează că aceste
kituri Otto vor include camere de luat
vederi, radar, senzori de supraveghere
lidar, care vor permite camionului să
se mențină pe banda de circulație, să
păstreze o viteză preselectată și să în -
ce tinească sau să se oprească atunci
când este necesar. Conform media
online, în SUA, Otto a montat deja
kitul pe o mică flotă de camioane, care
au parcurs ceva kilometri - chiar și
fără șofer de siguranță - pe au to str ă -
zile din Nevada. 

În plus, un articol, care include co -
men tariile unuia dintre co-fondatorii
Otto, spune că acest kit va ieși pe pia -
ță la un preț reprezentând „o mică frac -
țiune” din prețul unui cap tractor nou.

E cineva acolo?
Ca orice descoperire dramatică, subiectul camioanelor fără șoferi
este unul emoțional, dar, din momentul în care ne convingem că este
o soluție sigură, studiile de caz economice și de protecția mediului
se dovedesc a fi convingătoare. Oricine urmărește evoluția
tehnologiei din domeniu știe că nu mai este vorba despre un scenariu
SF, ci despre realitate. Vigilant, buletinul informativ al TAPA EMEA, a
trecut în revistă câteva aspecte privind acest subiect.
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Otto funcționează numai pe auto -
străzi, dar, așa cum a subliniat cofon -
da torul său, în Statele Unite sunt peste
350.000 km de astfel de drumuri. De
aseme nea, sunt în jur de 4,3 milioane
cami oa ne, care transportă 14 miliarde
de tone pe an, reprezentând 70% din
măr furile rulate in State. Deci este vor -
ba despre o piață cu un potențial uriaș.
Cei implicați în program au în plan să
realizeze o rută de transport marfă,
în vii torul apropiat, pentru a demonstra
via bilitatea comercială a soluției lor. 

Toate bune
și frumoase...
Toate astea sună bine, nu trebuie

să-ți mai faci probleme că n-ai șoferi,
nu trebuie să cumperi camioane noi și
nu mai trebuie să îți faci probleme
privind timpii de conducere și odihnă,
parcarea, opririle pentru alimentare etc. 

Dar, în acest punct, trebuie să adu -
cem vorba despre convoaiele de cami -
oa ne, deoarece, pentru moment, a -
ces tea sunt mai de actualitate decât
vehiculele complet autonome. Nu vă
faceți, însă, probleme, chiar și așa este
vor ba de un mare salt înainte. Rea min -
tim definiția convoiului de camioa ne,
așa cum este ea prezentată de că tre
site-ul www.eutruckplatooning.com.
Aceasta spune că plutonul „...include
un număr de ca mioa ne echipate cu

sisteme de asis tență a conducerii,
urmându-se îndea proa pe unul pe
celălalt. Este for mat un convoi din ca -
mioane conduse de tehnologii inteli -
gente, care comu ni că între ele. Con -
voaiele sunt inova ti ve și promit să aibă
un potențial mare în sec torul trans por -
turilor. Camioanele de urmărire frânând
prompt, cu timp de reacție zero, sigu -
ranța rutieră este îm bunătățită. «Pla -
tooning-ul» este, de asemenea, un
instrument de reducere a costurilor,
camioanele rulând aproa pe unul de
celălalt, la o viteză con stan tă. Acest
lucru înseamnă un con sum mai redus
de combustibil și mai pu ține emisii de
CO2. Și, în fine, mer sul în convoi flui -
dizează fluxul traficului și previne pro -
ducerea de cozi pe auto străzi. Distanța
scurtă între camioane înseamnă mai
puțin spațiu ocupat pe autostradă. În
același timp, impactul mer sului în con -
voi depășește sectorul trans porturilor.
Conducerea automată și mobilitatea
inteligentă oferă șanse realiste de
optimizare a pieței muncii, a logisticii
și a industriei.”

Nu există niciun dubiu că mersul
în convoi reprezintă pasul următor
către condusul automat. Deși este
nevoie, încă, de șoferi care, după lege,
trebuie să țină mâinile pe volan, pre -
luarea unei părți a activității de către
sistemele de la bordul vehiculelor va
aduce o serie de beneficii, dintre care

nu cel mai lipsit de importanță fiind
po tențialul unei reduceri de 10% a
con sumului de combustibil pentru ca -
mi oanele de urmărire. 

Bloomberg a raportat că producă -
to rii de vehicule se așteaptă ca mersul
în convoi să devină o realitate în 2020,
teorie în sprijinul căreia vine faptul că
multe dintre camioanele construite în
ultimii ani sunt deja echipate cu sen -
zori care alertează șoferii când pără -
sesc neintenționat banda de circulație
sau se apropie prea mult de un alt
vehi cul. Constructorii spun că adău -
ga rea direcției și frânării automate nu
ar trebui să fie o operațiune com pli -
cată. Articolul citează, de asemenea,
un profesor de logistică de la Univer -
si tatea din Delft (Olanda), care a spus
că jumătate din flotele mari de ca mi -
oane ale Europei (750.000 camioane)
ar putea fi pregătite de „platooning”
până în 2025.

Ce lipsește?
Desigur, sunt încă destule riscuri

și piedici care trebuie abordate înainte
de a profita de beneficiile acestei noi
tehnologii. În primul rând, este nevoie
de o legislație specifică și standar di -
zată de-a lungul mai multor state. Tre -
buie create rampe de urcare-coborâre,
care să permită șoferilor să aducă ve -
hiculele pe autostradă, de unde pilotul
automat să preia controlul. De ase -
me nea, ar fi o idee bună crearea unor
benzi dedicate. Iar sistemul va lucra
bine în țări care au secțiuni lungi și ne -
în trerupte de autostradă. 

Un raport realizat vara trecută de
către compania de consultanță Frost &
Sullivan precizează că perspectiva au -
tomatizării de nivel 4 „fără șofer în
cabină” este încă destul de îndepăr ta -
tă, considerând că vor fi numai vreo
300 de astfel de camioane pe auto stră -
zile publice prin 2035. Dar rămâne de
văzut ce se va întâmpla cu în rea li tate.

Chiar dacă, încă, nu cred în aceas -
tă perspectivă, specialiștii din dome -
niul securității supply-chain-ului nu pot
ignora perspectiva unei lumi în care
ca mioanele se mișcă 24 de ore pe zi.
Cu 85,7% din incidentele legate de
măr furi înregistrate de TAPA EMEA
IIS în 2015 implicând camioanele, din -
tre acestea 60% producându-se în
spa ții de parcare nesecurizate sau se -
curizate, ne-am putea gândi că mersul
în pluton și, într-o bună zi, ca mi oanele
autonome vor fi cel mai bun lucru care
s-ar putea întâmpla în do me niul secu -
ri tății din supply-chain. 

Sursa: Vigilant, buletinul
informativ TAPA EMEA, 

ediția din iunie
Traducerea și adaptarea: 

Raluca MIHĂILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro



T APA EMEA subliniază, prin in -
ter mediul Vigilant, că acest
pro ces de deschidere este

con dus de către Asociația de Suport
pen tru Securitatea Mărfurilor din Ru -
sia, care lucrează, în prezent, în strân -
să colaborare cu TAPA. 

Atunci când este vorba despre
protecția produselor care se mișcă
prin supply-chain-urile din Rusia, una
dintre cele mai mari provocări cu care
se confruntă producătorii și furnizorii
de servicii logistice este însăși di men -
siu nea acestei țări. 

Rusia este cea mai mare țară din
lu me, acoperind o optime a suprafeței
lo cuite a Pământului sau, ca să tra -
du cem în cifre, peste 17 milioane kmp.
Are frontiere terestre cu 14 țări și este
stră bătută de 11 fusuri orare. Dar, în
ciu da acestei extinderi vaste și a unei
in dustrii logistice care deservește pes -
te 145 milioane persoane, Rusia nu
a raportat niciun incident privind marfa
către Serviciul de Informații privind In -
ci den tele (IIS) al TAPA EMEA în 2015
și numai șase incidente în primele trei
luni ale acestui an, conform raportului
IIS pe primul trimestru. 

Informațiile 
circulă greu
Totuși, nimeni nu este atat de naiv

încât să sugereze că Rusia nu are pro -
bleme cu criminalitatea în trans por turi
și logistică. Problema este, ca în multe
alte țări de peste tot din lume, că recolta -
rea informațiilor privind furturile din
supply chain nu este ușoară. Dar acest
lucru începe să se schimbe. Ca în cazul
unui imens vapor de transport con -
tainere, schimbarea direcției este un
proces lent și metodic, dar com pa niile
din Rusia se concentrează, acum, mai
mult pe asi gu rarea unui supply-chain
mai flexibil de cât înainte. În trimestrul
aprilie-iunie 2016, au fost raportate către
IIS 36 noi in cidente, în Rusia. Acest
număr poate părea re dus și numai un
„instantaneu” din ce ea ce se întâmplă,
dar această in  for mație reflectă unele
dintre carac te  risticile tipurilor de

incidente care au loc în cea de-a șasea
cea mai mare eco  nomie din lume, în
termenii puterii de cumpărare. 

Caracteristicile
incidentelor
Datele IIS pentru trimestrul al doi -

lea al anului 2016 arată un nivel înalt
de fraude și înșelătorii pentru furtul
de marfă și de camioane în Rusia, in -
for mațiile oferite recent către acest
ser viciu arătând o tendință de creștere
a acestor tipuri de incidente.

Exemple raportate:
- marfa este preluată, dar nu ajun -

ge niciodată la destinație;
- șoferii folosesc pașapoarte sau

alte tipuri de acte „pierdute”;
- expeditorii și șoferii nu pot fi con -

tactați după colectarea încărcăturii;
- șoferii raportează defecțiuni ale

ve hiculelor și, deci, întârzieri, pentru
ca, apoi, să nu mai dea niciun semn;

- presupuși „proprietari” ai mărfii
con tactează șoferii, pentru a schimba
punc tul de livrare;

- șoferii răspund apelurilor în pri -
me le câteva ore, pentru ca, apoi, să
nu mai poată fi contactați;

- infractorii utilizează vehicule „clo -
nate” pentru a prelua mărfurile.

Unele dintre cele mai recente inci -
den te raportate au avut loc în așa-nu -
mi tele locații securizate de parcare
din St Petersburg, din regiunea Rya -
zan din Rusia Centrală, din regiunea
ora șului Cherkessk și din satul Domo -

jiro vo. Contactele locale din Rusia au
sublinat, de asemenea, perioadele „de
vârf” din timpul anului în care infractorii
sunt cei mai activi, și anume, în spe -
cial, din a doua jumătate a lunii sep -
tem brie, până la vacanța de Crăciun
și Anul Nou și din februarie, până la
sfâr șitul lunii mai. 

În acest context și pentru a con fir -
ma deschiderea rușilor din ultima vre -
me, pe data de 6 octombrie, va avea
loc, la Moscova, cea de-a treia Con fe -
rință Internațională de Afaceri, care are
ca temă „Probleme și Per spec tive de
Securitate a Mărfurilor în Transporturi”,
eve niment sponsorizat de RKT Logis -
ti ka și Asociația de Spri jin pentru Securi -
ta tea Mărfurilor din Ru sia. La această
conferință va par ti cipa și TAPA EMEA.

Sursa: Vigilant, buletinul
informativ al TAPA EMEA,

ediția din luna iulie
Traducerea și adaptarea: 

Raluca MIHĂILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro
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 Este o țară mare, ambițioasă și are o piață de consum uriașă, dar

companiile de peste tot din lume care fac afaceri în Rusia trebuie
să aibă încrederea că produsele lor vor fi în siguranță de-a lungul
supply-chain-ului. Știindu-se foarte puține despre nivelul de
securitate a mărfurilor, companiile rusești încep să deschidă
canale de comunicații, nu numai pentru a-și împărtăși experiența
în ceea ce privește criminalitatea în transporturi, ci și pentru a
învăța din ceea ce se întâmplă pe alte piețe internaționale.

Rusia se deschide 
către lume

Ce se fură în Rusia
- Produse electronice de larg
consum
- Tricotaje
- Plywood
- Zahăr
- Produse pentru animale de
companie
- Mobilă
- Îngrășăminte
- Confecții
- Hârtie
- Conserve
- Cabluri
- Hrană uscată





.................................................................................................................................................. august 201640

V
IA

Ț
A

 V
Ă

Z
U

T
Ă

 P
R

IN
 P

A
R

B
R

IZ

D ar nu numai copiii se bucură
de venirea vacanței. Fiecare
dintre noi ne gândim la con -

ce diu și așteptăm cu nerăbdare ve ni -
rea lui. Concediul în sine este un dezi -
derat la care ne raportăm tot timpul,
indiferent de anotimp sau de o anu -
mi tă perioadă a anului, așteptarea va -
canței fiind printre lucrurile care ne
moti vează să ne desfășurăm activi ta -
tea profesională în bune condiții, de -
pășind momentele dificile sau obo -
seala.

În toate domeniile, apare, după o
perioadă lungă de activitate, mai mult
sau mai puțin evident, sindromul
„burn out”.

În psihologie, sindromul „burnout”,
sau sindromul epuizării profesionale,
reprezintă o stare de epuizare, fi zi că
și psihică, apărând în spe cial la per -

soa nele a căror profesie im plică o res -
pon sabilitate deosebită și inter ac țiuni
frecvente cu oamenii. 

În transporturile rutiere, din cauza
specificului activității, atât la nivelul
patronilor, al managerilor, al dis pe ce -
rilor, cât și la nivelul conducătorilor
auto, acest sindrom se instalează mai
frec vent, conducând la scăderea per -
for manțelor profesionale, afectând re -
la țiile cu cei din jur și calitatea vieții
per sonale.

O meserie epuizantă
Nu sunt puține cazurile când patro -

nii/managerii firmelor de transport „se
laudă” că nu mai știu de câți ani nu
au mai fost într-o vacanță adevărată,
dar că au puterea să reziste în con ti -
nua re. Oboseala, însă, se acumu lea -

ză, în timp apare o lipsă de energie,
o stare de epuizare, sau de extenuare.
Aceasta poate fi însoțită de motivație
scăzută sau apatie. Lipsa de energie
este un răspuns normal la somn insu -
fi cient, surmenaj, stres, lipsă de exer -
ciții fizice. 

Pentru neavizați, profesia de con -
du cător auto este o profesie care pre -
su pune un permanent concediu... „se
plimbă toată ziua, văd toată lumea și
mai primesc și salariu pentru asta!”...
spun cei care cred că este foarte sim -
plu și plăcut să lucrezi ca șofer.

Responsabilitatea pentru marfa
transportată, în condiţiile în care, de
multe ori, camioanele sunt supuse fur -
tu rilor, problemele cu care se confrun -
tă frecvent în vamă în zona euro-a -
siatică, staţionările uneori prelungite
pe perioada sărbătorilor legale, când

„A venit vacanța,
cu trenul din Franța...!”
Nu, nu este nicio aluzie la legea MACRON, sau la alte probleme pe
care francezii, și nu numai ei, le fac transportatorilor români. Cred
că vă mai aduceți aminte de clipele fericite ale primelor zile de
vacanță școlară, care debuta cu nelipsitul cântecel „...a venit
vacanța, cu trenul din Franța...”

„...Cincizeci de săptămâni de
suferinţă, pentru două
săptămâni de vacanţă...”

(Arthur Miller)
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nu au acces pe drumuri, dormitul în
cabină şi masa, care este, de obicei,
„de la pachet” sunt factori care deter -
mi nă, în timp, apariția sindromului
„burn out”. Iar oboseala cumulată afec -
tează randamentul şoferului, scade
eficienţa acestuia şi, nu în ultimul rând,
creşte probabilitatea producerii de
accidente. 

La fel se întâmplă și cu șoferii de
transport persoane. Situaţia acestor
şoferi are caracteristici speciale. Deși
şoferii de transport persoane au un
regim de viaţă mai echilibrat, și la
aceș tia apar probleme legate de sta -
rea de oboseală, de surmenaj psihic.
Gradul de responsabilizare a şoferilor
este altul atunci când transportă oa -
meni. Și să nu uităm că lucrul cu oa -
me nii este cel mai greu. Activitatea
de conducere a unui autocar presu -
pu ne, pe lângă deplasarea acestuia
în siguranţă, şi colaborarea, comuni -
ca rea cu pasagerii transportaţi. Pasa -
geri care, la rândul lor, sunt perso -
nalităţi, cu dorinţe, comportamente,
atitudini diferite, cărora şoferul trebuie
să le facă faţă.

Regulamentul 561 reglementează
perioadele de conducere şi de odihnă,
dar nu face referire şi la eficienţa pe
termen lung a somnului, atunci când
șoferul nu doarme „în patul lui”. Am
pre zentat doar câteva argumente pen -
tru ca atât patronii, cât și conducătorii
auto, să-și ia concediu. Acest lucru
este greu, mai ales vara, anotimpul
cel mai propice pentru transporturile
ru tiere. 

Un element
de fidelizare
Concediul reprezintă nu numai o

cale de remontare fizică şi psihică,
dar şi un semnal, pentru șofer, că pa -

tro nul are grijă de el, un mod de mo -
ti vare profesională şi de fidelizare –
mai ales în condiţiile crizei de şoferi.

Paradoxal, concediul poate avea
şi unele aspecte negative... în schim -
bul tonusului pozitiv și al stării relaxate
care ar trebui să acompanieze finalul
unui concediu, unii se simt abătuţi,
stre saţi sau apatici.

Acestea sunt manifestări ale unei
stări psihice de disconfort, care apare
la finalul concediului, considerată o
consecință firească a petrecerii aces -
tuia „incorect”. 

Concediul ar trebui să fie o pe rioa -
dă de totală relaxare, în care să lăsăm
acasă problemele şi gândurile ne ga -
ti ve, inclusiv pe cele legate de locul
de muncă. 

Din nefericire, obligaţi de multe ori
de situația reală, mulți șoferi pleacă în
con cediu pentru a-și rezolva proble -

me le, unii se ocupă de agricultură,
alții muncesc mai mult acasă decât la
serviciu...

Despre patroni ce să mai vorbim?
Mulți, în timpul concediului, nu fac de -
cât să schimbe ambianța și locul bi -
roului de la sediul firmei pe malulul
mă rii! ...În rest, muncă și iar muncă...

Acesta nu este concediu... de aici
odihna incompletă și starea de „non
combat”. 

Să luăm, însă, părțile bune ale
unei vacanțe, să ne bucurăm de clipe -
le de relaxare petrecute alături de
familie și de prieteni, așa că, pentru
cei care nu au fost încă în vacanță...
CONCEDIU PLĂCUT!

Psiholog pr. Cristian SANDU
Cabinet de psihologie autorizat

E-mail: psih.cristian.sandu@gmail.com
Mobil: 0751 364 575

PUBLICITATE

Cristian
Sandu
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O rice start-up își fundamen tea ză planul de afaceri
pe cel pu țin un contract important, de a cărui
stabilitate depinde dezvol ta rea ulterioară a

afacerii. Sunt com pa nii care au reușit să rămână furni -
zo rii primului client, alături de care au cres cut, fără a se
opri din diversifi ca rea portofoliului de beneficiari. Altele,
dimpotrivă, nu au reușit să capitalizeze pe această
oportunitate, ceea ce a dus la o reorientare a investitorului
către alte zone de business.

Un contract pe termen lung aduce sta bilitate,
predictibilitate, șanse de dez voltare în zone de activitate
adia cen te. Desigur, oricărui investitor îi surâ de vânătoarea
de oportunități „su cu lente”: vârfuri de cerere, solicitări ur -
gen te, servicii speciale etc. Dar aces tea sunt, de cele
mai multe ori, doar ex cep ții efemere, pe termen lung ne -
fiind o bază sustenabilă pentru afaceri. De aceea, pledez

pentru înțelegeri con tractuale pe termen lung, care pro -
te jează ambii parteneri de fluctuații ale prețului și ale
calității serviciului prestat. Rămâne ca aceste înțelegeri
să fie setate transparent, ambele parți să fie conștiente
de ceea ce își asumă și să își respecte obligațiile asumate. 

Partenerii trebuie „ținuți
aproape”
Executarea contractelor consumă, operațional vorbind,

resurse mai pu ți ne, dar asta nu înseamnă că relația con -
tractuală nu trebuie întreținută. E foar te important să „ținem
aproape” clien tul, să îl întâlnim periodic, nu doar la
solicitarea sa, pentru a fi la curent cu evoluția activității
sale în segmentul care are impact asupra noastră, cu pla -
nurile și strategia pe termen mediu și lung, în ceea ce

Cum ne păstrăm clienții

Din experiența
ambelor perspective:
client și furnizor
Într-un mediu atât de activ din punct de vedere competițional, cum
este sectorul transporturilor și logisticii, menținerea clientului în
portofoliul companiei vreme de mai multe cicluri contractuale
reprezintă o provocare, cu adevărat.
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privește mana ge men tul furnizorilor. Cu toții ne dorim să
lucrăm pentru companii mari, cu po tențial important de
business, care ne pot oferi stabilitate și volume mari. Pre -
zența în portofoliul de clienți a unui ase menea partener
rămâne o carte de vizită și o referință pentru orice fur nizor. 

Independent de situație, se impune să cunoaștem
structura organi za țio na lă a clientului, pentru a înțelege obiec -
ti vele fiecărui departament și, în con se cință, nevoile specifice
pe fiecare palier.

Ultima criză economică a adus în prim-plan sintagma
„optimizare”, care este, astăzi, un deziderat în toate com -
paniile care vor să aibă un cuvânt greu de spus în
domeniile în care activează. Ceea ce s-ar traduce printr-un
proces con tinuu de îmbunătățire a organizării, me todelor,
costurilor și, în final, a rezul ta telor. Unii dintre noi, mulți,
ar spune: „Dar până când și până unde?” Dacă ne uităm,
însă, către Estul îndepărtat, în economia japoneză, vom
regăsi, în ce pând cu perioada de după cel de-al Doilea
Război Mondial, o cultură a îm bunătățirii continue, așa
numita Kai zen („îmbunătățire” sau „schimbare în bine”).
Aceasta este integrată la nivel global, astăzi, iar efectele
sunt unanim re cunoscute. Înțelegând, împărtășind și
aplicând în afacerea noastră această viziune a clienților
noștri, vom reuși să-i păstrăm și să ne dezvoltăm alături
de ei. Este filozofia pe care Gefco a im plementat-o de
mulți ani, cu rezultate no tabile în dezvoltarea companiei.

Un echilibru rezonabil, nu perfect
Din punct de vedere comercial și teh nic, e important

să ne asigurăm că avem un bun contact cu nivelul pieței
și cu informațiile despre competiție. Un contract negociat
din vremuri tre cu te nu este sustenabil pe termen lung și
nu poate fi un reper; ne putem trezi într-o bună zi că
închidem relația con trac tuală cu clientul pentru că acesta
primește oferte mult îmbunătățite, an co rate în realitatea
cotidiană a busi ness-ului. Periodic, de obicei, anual, clienții
noștri lansează licitații pentru con tractarea serviciilor sau

produselor de care au nevoie. Așteptându-ne la acest
pas, putem veni în întâmpinarea lor cu o propunere de
prelungire a con trac tului, prin acordarea unui discount
(în industria auto se folosește termenul productivitate).
Viziunea unui bun manager va duce la o decizie bazată
pe un calcul al reducerii comerciale, prin comparație cu
profitul rămas și mul tiplicat cu volumele contractuale păs -
trate. Desigur, o reducere co mer cia lă poate fi înlocuită
sau completată de o îmbunătățire tehnică, metodă care
aduce avantaje clientului, transpuse, la final, în timp sau
bani, și care, cuan ti ficată corect, poate fi mai bine primită,
pen tru că are o componentă atractivă de imagine,
interesantă pentru a fi pro mo vată: creativitatea.

Alte așteptări ale clientului? Le știm cu toții, sunt exact
aceleași ca și aș tep tările noastre, ca furnizori:

- el își dorește să livrăm la timp, în siguranță și potrivit
standardului de ca li tate agreat, după cum noi ne dorim
ca el să își onoreze contractul la timp;

- el își dorește asigurarea ca pa ci tății promise, noi ne
dorim să primim vo lumul de business agreat; 

- El își dorește transparență în co mu nicarea oricăror
probleme din par tea furnizorului, același lucru ni-l dorim
și noi dinspre client.

Ca o concluzie, un bun echilibru (nu perfect, doar
rezonabil) între nivelul de realizare a acestor așteptări
ale am belor părți asigură sustenabilitatea contractului și
a relației dintre parteneri.

Daniela MIDVICHI
Country Goods & Services Purchase Manager,

GEFCO ROMANIA
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Scurtă biografie: Daniela Midvichi 
Este absolventă a Academiei de Științe Economice,
cu specializare în Contabilitate și Informatică de
Gestiune. Și-a început cariera în transporturi acum
20 de ani, în cadrul companiei International Lazăr
Company, unde a deținut diferite funcții, până la cea
de Director Comercial, având ca responsabilitate
promovarea vânzării serviciilor de transport furnizate
de companie. În 2013, s-a alăturat echipei GEFCO
România, ca Manager Achiziții, inversând, practic,
rolurile și abordând provocările domeniului logisticii
din calitatea de client.
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P rezent în peste 130 de țări, în
mai mult de 2.000 de locații,
având peste 100.000 de an -

ga jați, Grupul DB Schenker reprezintă
un client de transport extrem de im -
por tant, în România. Cu sediul central
la București, o rețea de 5 sucursale
și peste 60 de birouri, la care se adau -
gă 1.155 de angajați, DB Schenker
Logistics România a consemnat, în
2015, o cifră de afaceri în valoare de
103 milioane de euro. Transportul ru -
tier înseamnă o cotă importantă din
această cifră. Potrivit lui Ion Hașu,
Head of Direct Road, la nivel național,
funcționează 15 dispecerate care de -
ser vesc transportul intern, la care se
adaugă alte 10 dispecerate pentru
trans port internațional. El a precizat
că numărul transporturilor în regim
FTL s-a ridicat, în 2015, la 100.000,
pen tru 2016 fiind estimată o cifră de
116.000. „Ne dorim o colaborare foarte
strânsă cu furnizorii noștri de transport.
Este motivul pentru care peste 75%
din activitatea noastră se realizează
pe bază de contracte, iar restul co -
men zilor fiind alocate în sistem spot”,

a adăugat Ioana Marian, Head of
Direct International. În acest context,
dar și în ideea creșterii vizibilității com -
pa niei, numărul camioanelor inscripțio -
na te DB Schenker a crescut de la 11,
la nivelul anului 2011, la peste 200 în
prezent. „Pentru a veni în întâmpi na -
rea partenerilor noștri, oferim o serie
de avantaje colaboratorilor, precum
plata în avans, pe baza unui sistem
de vouchere de carburanţi, o perioadă
de plată mai redusă față de termenele
im puse de către clienții noștri care
trans portă volume mari, precum și asi -
gurarea unui număr de kilometri în fie -
care lună și an pentru transportatorii
înscriși în aplicația DB Schenker, pe
baza unui acord sau a unui contract.
La acestea, se adaugă asigurarea
continuității încărcărilor pe toată durata
anului, precum și înlocuirea prelatelor
și asigurarea echipamentelor ADR –
achiziționarea și contractarea acestora
de către DB Schenker, urmată de re -
cu pe rarea parțială a sumei din partea
transportatorului”, a menționat Ioana
Ma rian. Ea a subliniat că, pentru a

Reducerea intervenției omului este o tendință care începe să se
manifeste în rândul clienților de transport care tranzacționează
valori mari. Se urmărește crearea unui cadru transparent, dar, mai
ales, obținerea celor mai bune soluții.

Burse interne pentru
achiziția de transport

Ion Hașu

Ioana Marian





crește transparența în colaborarea cu
transportatorii, la nivelul grupului func -
țio nează o platformă europeană de
con tractare, unde aceştia se pot în -
scrie gratuit.

Ion Hașu a a arătat că, în con -
struc ția platformei online, s-a plecat
de la modul clasic de comunicare cu
fur nizorii de transport, pe baza telefo -
nu lui, faxului sau e-mailului, încercân -
du-se o abordare modernă, care să
per mită o comunicare facilă, transpa -
ren tă, și să ofere informațiile necesare
privind capacitatea de transport, astfel
încât deciziile de achiziție și vânzare
pe acest segment să fie corect fun -
da mentate. 

„Platforma ne permite, în acest
mo ment, să facem promovare și să
ne go ciem, iar în perioada următoare
vom implementa un sistem track &
trace, care va permite poziționarea
ca mioanelor. Astfel, vom putea conso -
li da partidele de marfă în regim LTL
într-o relație mai strânsă cu partenerii
noștri transportatori. La nivel de tran -
zac ționare, sistemul Drive4Schenker
presupune un proces de transport
com plet integrat, de la negociere până
la executare, urmărirea în timp real,
po sibilitate de alegere a sistemului de
plată online, din punctul de vedere al
termenului de scadență, vizualizarea
ca pacității disponibile pentru cami oa -
ne le proprii și ale terților. În același
timp, se creează premisele creșterii
prin oportunitatea de extindere a utili -
zării Drive4Schenker către clienți”, a
explicat reprezentantul DB Schenker
Logistics România.

În completare, Ioana Marian a
afirmat că transportatorii sunt evaluați
atât după primele încărcări, cât și
regulat, de-a lungul anului. 

Transport
Marketplace –
Timac Agro
Timac Agro România (TAR) face

din grupul francez Roullier, prezent în
50 de țări, care activează în 6 domenii:
nutriție, agronomie, chimie, igienă, bio -
lo gie și biotehnologie. Grupul a fost
fondat în 1959 și operează, în prezent,
77 de uzine la nivel global, cu o cifră
de afaceri de 3,2 miliarde de euro. În
România, Timac Agro are 120 de an -
gajați, folosind 5 depozite, pentru dis -
tri buția produselor destinate agricul tu -
rii, și a consemnat, în 2015, o cifră de
afa ceri în valoare de 36 milioane de
euro. Compania lucrează cu mai mult
de 110 transportatori, pe bază de con -
tract. Potrivit lui Cristi Oanță, Manager
Logistică Timac Agro România, în
2015, au fost livrate 55.000 de tone,
lo gisticii fiindu-i alocate 4 milioane de
euro, în condițiile în care compania
utilizează toate tipurile de transport,

mai puțin feroviar. În acest context,
sunt încărcate peste 3.000 de ca mi -
oa ne în fiecare an, vârfurile fiind con -
sem nate în perioade moarte pentru
alte industrii, ianuarie – martie și au -
gust. „Nu vindem marfă decât din uzi -
nele noastre și nu urmărim un anumit
cost pe kilometru în relație cu furnizorii
de transport”, a precizat Cristi Oanță. 

Cursele internaționale vizează
aprovizionarea din cadrul fabricilor
gru pului din Grecia, Austria, Italia și
Fran ța, transportul intern și cel extern
find gestionate prin intermediul unei
inter fețe online. Transport Marketplace
a în ceput să funcționeze din 2014 și
repre zintă o platformă online de cotații,
co nectată la sistemul SAP al com pa -
niei, fiind realizată de către specialiștii
IT francezi de la nivelul grupului. „Este
o modalitate eficientă pentru gestio -
na rea proceselor logistice, oferind
trans parență, o comunicare îmbu nă -
tă țită și o identificare facilă a soluțiilor
de transport. Concret, în momentul în
care se creează o cursă, datele sunt
transmise automat prin e-mail către
toți transportatorii parteneri, care pot
alege sau nu să se conecteze la apli -
cația online și să coteze. În momentul
în care este desemnat un caștigător,
acesta primește un mesaj, prin care i
se solicită să introducă datele mașinii
și ale șoferului. În același timp, ceilalți
fur nizori de transport primesc un me -
saj prin care li se comunică tariful la
care a fost alocată cursa, fără a fi pre -
cizată firma câștigătoare”, a menționat
Managerul de Logistică al Timac Agro
România, subliniind că nu sunt în scri -
se în acest flux decât companiile care
au semnate contracte ferme cu TAR. 

La semnarea contractelor, sunt
avute în vedere câteva elemente, prin -
tre care se numără încadrarea în obiec -

ti vele departamentului, securi ta tea
documentelor de livrare, istoricul pri -
vind stabilitatea financiară a furni zo -
rului de transport, capacitatea aces -
tuia de a oferi soluții reale, fără să
cre e ze probleme, precum și trans pa -
rența și capacitatea de comunicare. În
ceea ce privește încadrarea în obiec -
tivele departamentului de logis ti că, se
au în vedere cei 7 P care pot ge nera
creș terea nivelului serviciilor: can titatea
potrivită, produsul potrivit, locul potrivit,
can titatea potrivită, timpul po trivit, costul
potrivit și informațiile po trivite. 

„Completarea corectă a documen -
te lor de livare, securitatea documen -
telor în sine, sunt foarte importante
pen tru noi, ținând cont că termenele
de plată pentru produsele livrate ajung
la 6 luni, fiind conectate cu ciclul agri -
col”, a subliniat Cristi Oanță. El a preci-
zat că, lunar, transportatorii sunt au -
ditați în privința costurilor, prin
com pa rație cu media pieței de trans -
port și cu media tarifelor înregistrate
în cadrul aplicației Timac Agro Româ -
nia, în privința calității produselor (on
time pick-up & delivery, urmărirea retu -
rului de documente, facturi etc), pre -
cum și în privința eficienței în comuni -
care. „Dorim ca tarifele să urmărească
realitatea din piață, să beneficiem de
soluții rapide, adaptate la nevoile
noastre, solicităm transmiterea prin
e-mail a facturilor, precum și înapoie -
rea în bună ordine a documentelor de
transport, împreună cu facturile în ori -
gi nal. Ne dorim transportatori proactivi,
cu inițiativă, care să ne ofere soluții
noi, chiar și atunci când nu le solici -
tăm”, a concluzionat Managerul de
Logistică Timac Agro România.

Meda BORCESCU
meda.borcescu@ziuacargo.ro

Cristi
Oanță
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EXPORTURI MAI MARI
Exporturile au crescut cu 5,5%, iar
importurile cu 8,7%, media pe 5 luni,
a anunțat ministrul finanțelor, Anca
Dragu. „În ceea ce priveşte
exporturile de bunuri şi servicii,
România se situează pe locul trei în
UE, după dinamica exporturilor
totale de bunuri, şi pe locul doi, după
Cehia, din punctul de vedere al
exporturilor pe piaţa unică
europeană. După cum ştiţi,
principalul partener economic al
României este UE, iar aici
exporturile s-au majorat cu 4,4% în
general şi cele intracomunitare cu
7,5%”, a precizat Dragu. Pentru
prima dată în acest an, în luna iunie,
dinamica importurilor de bunuri a
fost inferioară dinamicii exporturilor,
respectiv 2,7% faţă de 3,7% în
termeni reali. „Pe zona importurilor
de bunuri şi servicii, ne uităm puţin
la împărţirea acestor importuri pe
bunuri de capital şi consum -
principalele domenii care pot
caracteriza evoluţia unei economii -
şi constatăm că ponderea
importurilor de bunuri de capital se
păstrează, şi încă la un nivel ridicat,

de 14,1%. Avem și o creştere
uşoară a importurilor bunurilor de
consum. Aceasta ajunge la 22,4%
din total importuri”, a precizat Dragu.

„AMÂNARE LA
FINANȚARE” PENTRU
TRANSPORTURI

Prima rectificare bugetară din acest
an a lăsat Ministerul Transporturilor
fără 383 de milioane de lei, după
ce nu a cheltuit toţi banii din
cofinanțarea proiectelor europene.
Ministrul Finanțelor, Anca Dragu,
susține, însă, că este doar „o
amânare la finanțare”. Pe de altă
parte, MT are o redistribuire de 360
de milioane în interiorul propriei
anvelope bugetare, în favoarea
finanțării mai multor proiecte. „Din
aceștia, 200 de milioane sunt
pentru întreținerea infrastructurii
rutiere, 100 de milioane pentru
decontarea facilităților și
gratuităților și circa 46 de milioane
pentru investiții din fonduri
nerambursabile, iar 17 milioane de
lei, pentru spitalele din subordinea

Ministerului Transporturilor”, a
precizat Dragu.

RETAILERII RĂSPUND
CU ÎNTÂRZIERE, ONLINE 

Un nou studiu UPS® (NYSE: UPS)
evidențiază provocările retailerilor din
Europa, în procesul de adaptare a
operațiunilor la consumatorii digitali.
Studiul UPS „Pulse of the Omni-
channel Retailer” subliniază
importanța inovației, atât în
menținerea unei cote de piață
stabile, cât și în favorizarea creșterii
acesteia, într-o piață retail în plină
dezvoltare, la nivel mondial, și
dominată de jucători cu afaceri
transfrontaliere. Experți în logistică,
reprezentând peste 700 de companii
din retail, au participat la studiu, la
începutul acestui an. Retailerii din
Europa au planuri precise de
investiții și restructurare, pentru a ține
pasul cu principalii competitori. Peste
30% dintre directorii executivi au
spus că se confruntă cu provocări
mari în ceea ce privește investițiile în
IT, organizarea logistică, înțelegerea
comportamentului consumatorilor și
instruirea managementului, pentru a
derula operațiuni prin intermediul
tuturor canalelor de vânzare. Pornind
de la faptul că retailerii își ajustează
distribuția în funcție de consumatorii
care cumpără frecvent online,
cunoscuți și sub denumirea de „flex
shoppers”, este important să se
concentreze asupra a trei zone
cheie: magazinele fizice, epuizarea
stocurilor și retururile transfrontaliere.
Potrivit studiului, dacă retailerii
europeni vor să rămână competitivi,
trebuie să țină cont de faptul că
numărul de vizitatori ai magazinelor
fizice e în scădere, iar cel al
utilizatorilor online-ului în creștere;
astfel, ei trebuie să regândească
activitatea magazinului fizic și să-l
utilizeze ca parte a rețelei de
gestiune și distribuție. Potrivit unui
studiu anterior realizat de UPS,
atunci când produsul dorit nu se mai
află pe stoc, 41% dintre consumatorii
europeni au declarat că vor apela la
site-ul sau aplicația concurenței, iar
20% au spus că vor merge la
magazinul concurenței. Doar 17%
au declarat că sunt dispuși să
cumpere și să aștepte.

Cifrele prezentate, pe 12
august, de Institutul Național
de Statistică (INS) depășesc
orice așteptări: Produsul Intern
Brut (PIB) a crescut cu 6%, pe
seria brută, şi cu 5,9% pe seria
ajustată sezonier în trimestrul II
(T2) din 2016, faţă de perioada
similară din 2015, iar, în
semestrul I (S1), creșterea
economică a fost de 5,2%, pe
seria brută, şi de 5,0%, pe seria
ajustată sezonier. Ministrul
Finanțelor, Anca Dragu,
precizează că temerile legate
de o posibilă revenire la
perioada anterioară crizei nu
sunt întemeiate, deoarece
creșterea economică a
României este una sustenabilă,
fiind bazată și pe investiții.
„Cifrele venite astăzi de la INS
confirmă și chiar depășesc
estimările noastre (4,2% în S1
– n.r.). Creșterea economică
este una sustenabilă, bazată
pe un avans cu 15% al
cheltuielilor cu investițiile, cu
9% al construcțiilor, în
trimestrul al II-lea, și realizată
în condițiile unei reduceri a
creșterii comerțului cu
amănuntul. Serviciile pentru
întreprinderi și-au amplificat

creșterea, de la 7,8% în
trimestrul I, la 9,5% în
trimestrul al II-lea. Asta arată
că nu e o creștere bazată doar
pe consum, ci și pe investiții,
și că temerile legate de o
posibilă revenire la perioada
anterioară crizei nu sunt
întemeiate”, adaugă ministrul
Finanțelor, citată într-un
comunicat al MFP.
În ceea ce privește creșterea
economică, în trimestrul doi
din 2016, față de primul
trimestru al anului, țara
noastră s-a situat pe primul loc
în UE. Produsul Intern Brut a
fost, în termeni reali, cu 1,5%
mai mare în trimestrul II din
2016, față de trimestrul I al
anului curent, fiind o creștere
economică sustenabilă,
potrivit comunicatului citat.
Rezultate bune au mai
înregistrat Ungaria, cu 1,1% și
Polonia și Slovacia, cu 0,9%. 

6% CREȘTERE ECONOMICĂ ÎN T2 ȘI 5,2% ÎN S1
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Ziua Cargo: Cum ați
început activitatea în
Germania?
Sorin Cerviș: Din punctul nostru

de vedere, Germania va fi motorul
dezvoltărilor următorilor ani. Am avut
în vedere de mai mult timp des chi de -
rea unei filiale în Germania, însă am
tot amânat. Am făcut-o la începutul
anului 2014. 

Deschiderea punctului de
lucru a durat aproximativ
12 minute, din momentul în
care am intrat în clădire până
când am ieșit, cu tot cu statul
la rând. 

Am plătit 10 euro și ni s-a spus să
aș teptăm codul fiscal la sediul de cla -
rat, pe care l-am închiriat ulterior. Între
timp, am mers la un notariat, pentru
a realiza actele - un fel de act con sti -
tutiv. Aici a fost puțin mai complicat,
pentru că nu se întâlniseră cu situația
în care o firmă din Europa de Est des -
chide o filială în Germania. Asociații
Practicom au semnat în fața notarului
și filiala a fost deschisă pe 29 ianuarie
2014. Notariatul s-a ocupat și de trimi -
te rea documentelor către registrul co -
mer țului. Apoi, am făcut un contract cu
o casă de avocatură și cu firma de
con tabilitate; documentul privind în -
regis trarea fiscală a venit în 22 martie,
iar de la Registrul Comerțului în scurt
timp după acesta. În toată perioada
scur să între ianuarie și martie, puteam
emite facturi, dacă am fi dorit-o.

Corespondența cu autoritățile se
face, în Germania, prin poștă și fax,
mai rar prin e-mail. Persoanele care
des fășoară activitate aici, sub diverse
forme, completează un formular care
se trimite prin fax.

Când ați avut primul
control? Dar primul client?
La început, nu am avut contracte,

ci doar cheltuieli. Am cerut, în fiecare
lună, recuperarea TVA, sume mici ini -
țial, iar, pe data de 16 a lunii urmă -
toare, aveam banii în cont. După 3
luni, am primit o scrisoare în care eram
anunțat că Fiscul dorește să facă un
control, solicitând o întâlnire, într-un
ter men de o săptămână și jumătate.
Am luat legătura cu compania de con -
ta bilitate, care a solicitat documentul
pe care îl primisem de la autoritățile
de control. Apoi, nu am mai primit nicio
informare. După 3 săptămâni, am
primit, prin poștă, un alt document de
la autoritățile fiscale, prin care eram
informat că, în urma controlului, s-a
constatat ca totul este în regulă și că
Fis cul ne mulțumește pentru cola bo -
rare. Practic, firma de contabilitate s-a
ocupat de tot, ca împuterniciți ai noștri.

Pentru că, inițial, nu am avut acti -
vi tate, am fost pe pierdere, iar, la sfâr -
șitul anului fiscal, am fost invitați de că -
tre firma de contabilitate să discu tăm
pe marginea bilanțului, oferin du-ne ex -
pli cații amănunțite despre ac tivitatea
din anul precedent. Fiscul din Germa -
nia înțelege când ești pe pier dere, la
început. Acceptă pierderea timp de 3-
4 ani, apoi firma este închi să, daca nu
se observă o încercare de redresare.
Se consideră un progres dacă pier de -
rea începe să scadă în timp, urmând
să ajungi la zero. Noi am ajuns pe plus
în 2015, adică în anul următor. 

În martie 2015 am avut primul
client. 

Am mers pe recomandări și pe ami -
ciții. În contabilitatea germană, nu sunt
obli gatorii facturile pentru ope ra țiu nile

de transport sau casă de ex pe diție pe
care le desfășurăm cu firme din țările
spa țiului comunitar. Este de ajuns un
„credit note”, care intră în con tabilitate.
În cazul nostru, încasările și cheltuielile
din Germania sunt prinse și în conta bi -
litatea românească, fiind punct de lu -
cru. De aceea, suntem obli gați ca, după
depunerea bilanțului în România, să îl
transmitem, în limba en gleză sau ger -
ma nă, pentru a fi depus la fiscul german. 

Ce concluzii ați tras
privind activitatea
în Germania?
A deschide un punct de lucru în

Ger mania, pentru o firmă din Ro mâ -
nia, este destul de ușor. Mai greu a
fost să începem colaborarea cu o ban -
că, pentru că, dacă nu este vorba des -
pre o firmă germană, ci despre o fili -
a lă, nu poți să deschizi cont la băncile
re gionale, care ajută comunitatea lo -
ca lă. Subliniez că este vorba despre
un ajutor real din partea acestora către
clienții locali, pentru dezvoltare, in clu -
siv prin credite cu dobânzi mai mici.
Am încercat la HypoVereinsbank,
mem bru UniCredit Group, pentru că
în Ro mânia aveam partner pe
UniCredit Bank, dar ni s-a spus că,
pe plan local, ban ca este una elitistă,
care nu lu crea ză decât cu firme cu ci -
fre de afa ceri de peste 5 milioane. Nu
a contat că în România depășisem a -
ceas tă cifră de afaceri. Am mers, apoi,
la Com merzbank și totul s-a rezolvat
de la prima întâlnire. Sunt mult mai
per mi sivi, de aceea îi recomand.

Am intrat în Germania în ideea de
a cunoaște piața, regulile și constrân -
ge rile, iar anul 2014 a fost premergător
în ceperii activității.

Ne-am interesat cu privire la obli -
ga tivitatea unei licențe de interme -

Taxe semnificativ mai mari, birocrație mult diminuată, controale
de bun simț... un climat de încredere, în care este clar că nu îți
permiți decât să fii corect. La un an și jumătate de la deschiderea
unei filiale în Germania, Practicom coordonează, deja, un parc
important, în regim intracomunitar, de pe teritoriul german și
pregătește inclusiv distribuția locală prin deschiderea unei firme
de sine stătătoare, după ce potențiali clienți au solicitat acest
lucru. Despre ce înseamnă Germania, din punctul de vedere al
unui investitor român, am stat de vorbă cu Sorin Cerviș, unul dintre
proprietarii companiei Practicom.

„Investim
în Germania”
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diere, am făcut o adresă către Regis -
trul Comerțului vizând activitatea pres -
tată și am plătit asigurarea pro -
fesională privind activitatea de
trans port, care se stabilește în funcție
de nu mărul de angajați și de salariile
aces tora. Această asigurare este obli -
gatorie pentru toate firmele și există
mai multe entități, fiecare lucrând
STRICT pe anumite domenii de acti -
vi tate. Ca exemplu, industria transpor -
tu rilor are asigurarea obligatorie emisă
de BG Verkehr. La început, eu am fost
singurul angajat, acum mai am un
coleg. În acest context, a crescut pri -
ma, dar, ulterior, au constatat că ne-au
luat prea mulți bani, iar la sfârșitul anu -
lui a venit o regularizare mai mică.
Sunt, astfel, asigurat atunci când merg
pe stradă și sunt în timpul serviciului.

De asemenea, atunci când închei
un contract de muncă în Germania,
trebuie să faci inclusiv un contract cu
o casă de asigurare de sănătate. De
altfel, toate cheltuielile se plătesc prin
casa de asigurare, care distribuie apoi
sumele aferente către șomaj, pensie
etc. De menționat că în Germania
exis tă taxa de biserica, nemții nemai -
plă tind atunci când vine preotul acasă
sau când se căsătoresc. Taxa se plă -
teș te numai dacă te declari catolic sau
protestant. De asemenea, toată Ger -
ma nia plătește taxa de dezvoltare
pen tru Germania de Est. 

Foarte mare atenție: negocierea
salariului în Germania se face la BRUT

și nu la NET, ca în România. Impo zita -
rea salariului se face în trepte, în funcție
de statutul angajatului: căsă torit / necă -
să torit, singur susținător de familie etc. 

Impozitele sunt mult
superioare celor din
România, inclusiv la nivel
de firmă. 

De exemplu, impozitul pe profit este
de 30%, iar impozitul pe dividen de este
de 25%. Statul german preia direct din
contul firmei, pe data de 16 a fiecărei
luni, taxele; nu ai cum să te sustragi.

Lucrați pentru
firme germane?
Deocamdată, lucrăm doar cu com -

pa nii olandeze. Dar, în ultimul timp,
am început să primesc aproape săp -
tămânal cel puțin un telefon din partea
companiilor locale care au nevoie de
transport, pentru că suntem înscriși
pe TimoCom Germania. Se plătește
foarte bine, poți să primești și 300 de
euro pe o cursă de 150-180 km cu un
ca mion, dar nemții sunt, încă, destul
de reticenți să lucreze cu români. Dar,
dacă ești firmă din Germania, lucrurile
se schimbă. Folosim numai capete de
tractor pe segmentul intracomunitar.
Avem un dispecer dedicat în Ger ma -
nia, care se ocupă inclusiv de proble -
me le tehnice ale camioanelor, la nivel
de comunitate europeană, dar folosim
și dispecerii din România. 

Șoferii sunt români. Facem inclusiv
trans port pentru mărfuri de mare va -
loare, fiind înscriși în Acordul PACT pen -
tru transportul mărfurilor de valoa re ma -
re, care presupune instruirea șo ferilor
să nu oprească mașina, iar, în caz de
nevoie, NUMAI în parcările se curizate
pe care ei ni le-au transmis la accep -
ta rea firmei. Chiar și atunci când, la
soli citarea poliției, mașina trebuie să se
oprească, șoferul nu are voie să des -
chidă ușa sau geamul! În acest context,
se afișează o informare pe care o avem
în limbile engleză, franceză, germană
și olandeză, prin care se menționează
că este un trans port PACT. Poliția este
instruită să îi dea drumul. În același
timp, dispecerii trebuie anunțați că a
fost oprit ca mi o nul de autorități. Ținând
cont de cur sele regulate pe care le ope -
răm, am în chiriat, în Italia, un apar ta -
ment pen tru șoferi și vom face același
lucru și în Germania.

În momentul de față, avem 2 cereri
con crete din partea clienților să des -
chi dem o firmă de sine stătătoare în
Ger mania, pentru a începe cola bo -
rarea. De asemenea, sunt doi finan -
ța tori care ne-au spus că ne vor în -
ma  tricula mașinile în Germania, având
ca suport firma mamă din România.
La sfârșitul lui 2018, sperăm să ajun -
gem la 200 camioane pe acest seg -
ment. 

Meda BORCESCU
meda.borcescu@ziuacargo.ro

Sorin Cerviș
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L a începutul acestei veri, o fe -
me lă de rinocer negru, pe nu -
mele său Eliska, a trecut prin

aven tura vieții ei, fiind transferată din
Re publica Cehă, către habitatul ei na -
tu ral, amenajat în sanctuarul tanza -
nian, ca parte a unui proiect de con -
ser vare. Ceea ce i-a oferit celui mai
mare operator de servicii express din
lume, DHL, ocazia de a-și arăta încă
o dată aptitudinile, într-o provocare
ine  dită, dar care continuă, deja, o tra -
di ție împământenită. 

Proiectul de conservare din care
face parte și „grațioasa” Eliska, o de -

moa zelă rinocer care a împlinit 3 ani -
șori și... 900 de kilograme, este con -
dus de George Adamson Wildlife Pre -
servation Trust și are ca obiectiv
spri jinirea populațiilor de animale pe
cale de dispariție să crească și să se
dez volte în habitatul lor natural.

„Livrarea Eliskăi în Tanzania con -
tinuă o mândră tradiție a DHL Express,
de a sprijini eforturile internaționale
de conservare a speciilor de animale”,
a declarat Ken Allen, CEO al DHL
Express. „Suntem foarte entuziasmați
să avem oportunitatea de a transporta

Cum poți să transporți un rinocer de 900 kg din Europa în Africa, în
numai câteva ore? Bineînțeles, cel mai la îndemână mijloc este
avionul. Dar lucrurile nu sunt chiar atât de simple, când este vorba
despre o „vedetă” de un asemenea gabarit, pe deasupra și
posesoare a unei personalități puternice. Dar, în dicționarele DHL,
nu există cuvântul „imposibil”.

DDHHLL  EExxpprreessss  șșii......

......EElliisskkaa,,  rriinnoocceerruull
zzbbuurrăăttoorr

DHL pe scurt
- servicii de coletărie națională și internațională, livrări e-commerce, soluții
logistice, servicii express internaționale, transport rutier, aerian și naval,
supply-chain management etc;
- 340.000 angajați în 220 țări și regiuni;
- cifră de afaceri în 2015: 59 miliare EUR.
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Transport � Distribuție � Depozitare

Servicii cu
valoare adăugată

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

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

PUBLICITATE

Made in simplicity

acest animal superb înapoi acasă, în
Africa, și de a ne juca rolul în aceste
eforturi critice de a resuscita populațiile
de rinoceri negri, aflate pe cale de dis -
pariție. Proiecte complexe precum
aces ta, în care eșecul nu este o op -
țiune, ne ajută, de asemenea, să de -
monstrăm forța rețelei globale a DHL
și experiența specialiștilor noștri certi -
fi cați internațional.”

Escorta 
„reginei” 
africane
Mutarea Eliskăi a fost supra ve -

ghea tă de o echipă internațională
DHL, com pusă din aproximativ 40 de
spe cia liști în diverse domenii, de la
trans porturi rutiere și aeriene, la for -
ma lități vamale și certificări în cel puțin
cinci țări diferite. 

Femela de 900 kg a fost tran -
sferată de la Grădina Zoologică Dvur
Kralove, din Republica Cehă, unde
s-a născut, în 2012, către principalul
hub european al DHL, din Leipzig,
Ger mania. Apoi, a fost invitată la bor -
dul unui avion de marfă Boeing
757-200, de 28 t, în care a fost ame -
na jat special un spațiu „business
class” demn de un asemenea VIP.

Proiecte anterioare ale DHL 
de transport animale

- 3 x rinoceri (Kent, Marea Britanie - Tanzania, Africa, 7.207 km);
- 2 x tigri de Sumatra (Perth, Australia - Londra, Marea Britanie, 17.296 km);
- 9 x gorile (Kent, Marea Britanie - Gabon, Africa, 5.874 km);
- 5 x lamantini (Miami - Cincinnati, SUA, 1.535 km);
- 2 x Panda (Chengdu, China - Bruxelles, Belgia, 8.056 km).
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Apoi, rinocerița zburătoare a parcurs
6.500 kilometri, până când a fost de -
bar cată la „scară”, pe aeroportul Kili -
man jaro din Tanzania. A urmat apoi
un scurt drum cu camionul până la
noua ei casă. Pe tot parcursul călă -
to riei, a fost însoțită și monitorizată
de către o echipă de suport, care l-a
in clus și pe dr. Pete Morkel, unul dintre
cei mai renumiți veterinari specializați
în rinoceri. „Minibarul” de la bordul ae -
ronavei a inclus cinci containere cu
mân care și provizii de apă.

„Am fost foarte încântați că DHL
a fost capabil să ne sprijine în acest
pro iect, deoarece eram pregătiți să o
în credințăm pe Eliska numai unor par -
teneri care ar putea să ne garanteze
în mod absolut o mutare în cea mai

mare siguranță și fără întreruperi”, a
spus Tony Fitzjohn OBE, Field Direc -
tor, The George Adamson Wildlife Pre -
servation Trust. „Suportul unei echipe
experimentate, compuse din experți
internaționali în transporturi, ne-a per -
mis să ne concentrăm fără nicio di s -
tracție pe confortul și starea de bine
a Eliskăi și să ne asigurăm că bene -
ficiază de cea mai bună introducere
posibilă în noua ei viață, în Africa.”

De la oraș, 
înapoi la origini
Rinocerii negri estici reprezintă

una dintre cele mai în pericol de dis -
pa riție grupe de mamifere, braconajul
ma siv din secolul 20 conducând la o

pră bușire a numărului de exemplare
din Africa. În prezent, se estimează
că mai există numai 800 de animale
din această specie în întreaga lume.
ZOO Dvur Kralove, unde s-a născut
protagonista poveștii noastre, deține
un record în reproducerea de rinoceri
negri estici, cu 43 de pui născuți până
în prezent, sprijinind, astfel, efortul de
regenerare a populației. 

„Plecarea Eliskăi este un moment
dulce-amărui pentru ZOO Dvur Kra -
lo ve. Ne pare rău să ne luăm la re ve -
dere de la unul dintre cele mai iubite
ani male pe care le-am avut, dar, în
ace lași timp, suntem extrem de bu -
curoși că am jucat un rol în cadrul
aces tui important proiect de con ser -
vare și nerăbdători să vedem cum se
adaprează habitatului ei natural”, a
de clarat Přemysl Rabas, director al
Grădinii Zoologice Dvur Kralove. „Pre -
gă tirea mutării în Tanzania a implicat
ani de preparative atente și suntem si -
guri că - la DHL - ea se află în cele
mai bune mâini pentru această că lă -
to rie.”

Raluca MIHĂILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro

„Pasagerii” DHL, 
în câteva cuvinte

- Tigrul de Sumatra: 75-140 kg, până la 2,5 m lungime, populație:
400 exemplare;
- Gorila cu spatele argintiu: 135-220 kg, 1,2-1,8 m înălțime, populație:
880 exemplare;
- Lamantinul: 200-600 kg, 2,4-4 m înălțime, populație: 4.831 exemplare;
- Rinocerul: 800-1.400 kg, 1,4-1,8 m înălțime, populație totală:
5.055 exemplare, dintre care numai 800 rinoceri negri.
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E ste un punct de referință, care
con firmă planurile P3 de creș -
te re și expansiune. Obiectivele

P3 includ o dezvoltare continuă în Ro -
mânia, dar și în Europa de Vest. Mai
mult, datorită recentei achiziții de teren
în apropierea parcului P3 Bucharest,
compania are, acum, posibilitatea de
a construi până la 90.000 mp de spații
suplimentare, în unități începând de
la 4.000 mp, până la 40.000 mp.

„Suntem mândri de faptul că am
ajuns la 300.000 mp, ceea ce repre -
zin tă, în esență, dovada cererii puter -
ni ce pentru locația noastră de la km
13, dar și a calității serviciilor pe care
clienții le primesc de la P3, mulți dintre
chiriașii existenți dorindu-și să se ex -
tindă în parcul nostru. Așteptăm cu
ne răb dare să continuăm dezvoltarea
pe terenurile existente și să consoli -
dăm poziția de parc logistic de refe -
rin ță al P3 Bucharest în România”, a
de clarat Blake Horsley, Country Head
P3 România.

Peter Beár, Managing Director, P3
CEE a adăugat: „P3 Bucharest este
cel mai mare parc logistic din Bu cu -
rești și din țară”. 

Creştere continuă
„La începutul anului 2015, P3 a

achi ziționat parcul de la CA Immobilien
Anlagen AG, într-una dintre cele mai
mari tranzacții logistice încheiate pe

piața industrială din România în acel
an. Parcul a avut 215.000 mp de spații
de închiriat, în opt depozite. Pe baza
stra tegiei noastre, care viza crearea
unui centru logistic important în apro -
pie re de București, P3 a reușit să con -
stru iască încă 85.000 mp și deține, în
prezent, unsprezece depozite în P3
Bu charest”, a continuat Peter Beár.

Prima construcție a P3 în Ro mâ -
nia, un nou depozit de 28.000 mp, a
fost, la scurt timp, pre-închiriată, ca
pa r te a unui parteneriat semnat cu
Car refour, pentru a stabili un complex
logis tic de 81.000 mp în P3 Bucharest.
Cel de-al doilea proiect a fost o nouă
clădire, un depozit frigorific de 19.100
mp, din care 15.000 mp sunt închiriați
de Carrefour. În luna februarie 2016,
P3 a început să dezvolte un al treilea
depozit, o construcție de 42.800 mp,
pentru a răspunde cerințelor clienților
existenți ai P3, care intenționează să
își extindă afacerile în București. 

Toate cele trei noi depozite dispun
de o înălțime de 11,5 m, mai mare de -
cât majoritatea spațiilor industriale din
București, ceea ce va permite clienților

să beneficieze de spațiu suplimentar
de depozitare.

Parcul P3 Bucharest este po zițio -
nat strategic, la kilometrul 13 de pe au -
to strada A1 București-Pitești, în partea
de Vest a Capitalei. Are acces direct
și rapid la autostradă și se află în ime -
diata apropiere a șoselei de centură a
Bucureștiului, ceea ce permite ac ce -
sul facil către cele șase sectoare, către
Ae roportul In te r național „Henri Coan -
dă”, situat la 22 km distanță, și către
autostrada A2 Bu curești – Constanța.

P3 este investitor, dezvoltator și
ma nager de proprietăți logistice eu ro -
pene. Având activități în toată Eu ro pa,
portofoliul P3 cuprinde 162 de depozite,
construite la cele mai înalte standarde,
cu o vârstă medie de 8,4 ani, care tota -
li zează 3,3 milioane mp de spații în
nouă țări și terenuri cu avi ze de urba -
nism, care permit dezvol ta rea de noi
spații, de peste 1,4 mi li oa ne mp.

P3 este deținută de TPG Real Es -
ta te și Ivanhoé Cambridge.

Magda SEVERIN
magda.severin@ziuacargo.ro

330000..000000  mmpp  ccoonnssttrruuiițții
ddee  PP33  îînn  RRoommâânniiaa

P3 are, în prezent, 246.000 mp de spații în construcție în patru țări
din Europa, mai mult decât dublul suprafeței dezvoltate în 2015, de
113.000 mp, și o serie de alte proiecte în curs de desfășurare. Portofoliul
său este de 3,3 milioane mp în nouă țări și are, de asemenea, terenuri cu
avize de urbanism, care permit dezvoltarea de noi spații, de peste
1,4 milioane de mp.

P3 Logistic Parks a dezvelit o placă simbolică, în interiorul
parcului P3 Bucharest, pentru a marca, în cadrul unei ceremonii
speciale, construirea a 300.000 mp în acest cel mai mare parc
logistic din România.
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C auzele acestei schimbări sunt
reprezentate de către invo lu -
ția demografică și evoluția

tehnologiei. Practic, aceste două coor -
donate se completează reciproc. Nata -
litatea în Europa nu este tocmai po -
zi tivă, iar munca fizică - din ce în ce
mai puțin apreciată, cei mai mulți be -
ne ficiind de studii superioare și apre -
ciind munca de birou. În acest context,
avansul tehnologic ne vine în ajutor.
Creșterea numărului de dispozitive
smart este incredibilă, performanța
cir cuitelor integrate crește aproape
exponențial. 

Totul se conectează astăzi, „the
internet of things” funcționează de
ceva vreme, fără ca omul să mai ape -
se vreun buton, măcar. Un exemplu
concret este „connected house” cu

„con nected car”: ai dispozitivele mon -
ta te pe mașină și pe casă, comu ni -
când între ele, pentru că sunt conec -
tate la internet. Astfel, când ajungi la
2 km de casă, se încălzește, se des -
chid porțile și se aprind luminile fără
să miști un deget. 

Parc redus de la
250 la 30 unități
Și în logistică, lucrurile se întâm -

plă, cumva, după aceeași rețetă. Spe -
cia liștii Toyota Material Handling au
pus bazele care permit echipa men te -
lor să lu c reze autonom, după un traseu
pre sta bilit, fără a mai fi nece sa ră pre -
zen ța operatorului. Produc ti vi tatea
creș te, încă, și mai mult, în con dițiile
în care aces tea sunt conec ta te. „Sti -

vu itoarele au montați senzori și be ne -
fi ciază de o unitate de trans mi sie, astfel
încât pot transmite în timp real ce fac,
cine le ope rează, care este numărul
orelor de funcționare, dacă este în căr -
cată bateria sau ce intensitate au șo -
curile, atunci când au loc etc. Mai
departe, s-a făcut pasul către echi pa -
mentul fără operator. Într-o primă
etapă, este cartografiat tra seul, cu
ajutorul unui operator, pen tru ca, apoi,
să funcționeze autonom, rea li zând
inclusiv încărcarea bateriilor în acest
sistem. Astfel, este eliminat cel mai
mare cost - acela cu operatorii. Cli -
enții își cresc productivitatea, cali ta tea
merge în direcția 100%, serviciile se
adaptează viitorului”, apreciază Daniel
Preda, director general Toyota Material
Handling Romania. Un exemplu re -
levant privind impactul pe care îl are
automatizarea este şi centrul logistic
al unuia dintre cei mai mari retaileri
eu ro peni, deschis recent lângă Viena.
În loc de 250 de echipamente de miş -
cat marfa, cât ar fi fost normal să fie
utilizate într-o aplicaţie clasică, prin
imple men ta rea solutiei cu echi pa men -
te auto no me, Toyota Material Handling
a redus nu mărul la numai 30!

Service
de la distanță
Problema demografiei afectează și

zona de mentenanță. Astăzi, sunt din
ce în ce mai greu de găsit per soa ne
in teresate să repare echipa men te. Dar
teh nologia generează soluții și în a -
ceas tă zonă. „Ochelarii virtuali oferă
po sibilitatea de a trimite în teren per -
soa ne care nu au un back ground tehnic
foarte puternic. Persoana aflată în teren
este co nec tată cu specialistul aflat la
sediul fir mei, care îl poate ghida foarte
ușor către componenta afectată. Pro -
blema este, astfel, rezolvată ușor, clien -
tul be neficiind de servicii de cali ta te.
Altfel spus, astăzi, putem vorbi de spre

În condițiile în care asistăm la schimbarea paradigmelor
organizaționale și manageriale, progresul tehnologic are un rol
important în dinamica ocupării forței de muncă. Noile tehnologii se
combină cu noile modele de organizare a muncii, iar activitatea în
sine și profesiile sunt supuse unor mari schimbări. Istoria viitorului
muncii se va scrie pe aceste coordonate.

Logistica își schimbă
coordonatele

„România este o țară încă rigidă la
schimbări.”

Daniel Preda,
director general
Toyota Material

Handling Romania:
„Trendul este clar: companiile
fie vin cu ceva nou, fie riscă
eliminarea de pe piață, de
către cei care au înțeles din
timp necesitatea inovației.”
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rea li tate augmentată și service ghi dat
vir tual”, a mai explicat Daniel Preda.

Distribuția, altfel
Directorul general al Toyota Ma te -

rial Handling Romania se așteaptă la
modificarea bazelor pe care este con -
struit sectorul de logistică, în con di țiile
în care tehnologia evoluează, iar cos -
tu rile punerii ei în practică scad. În si -
tua ția în care nivelul costurilor fixe se

redu ce, fabricile mari vor fi înlocuite de
fa cilități de producție mai mici, am pla -
sate aproape de client, iar traseele de
distribuție vor fi regândite. În același
timp, tehnica permite reducerea sem -
ni ficativă a numărului de stivuitoriști, iar
tehnicienii lucrează de la distanță. Rolul
angajaților se schimbă, de la cel de
con trolați, la cel de împuterniciți. Pre -
gă tirea se schimbă, de la instruire pe -
rio dică, la educare continuă. Iar mă su -
ra rea performanțelor și a recom pen selor

se focalizează pe rezultate, și nu pe
volumul de activitate. Aceasta în seam -
nă un nou model de muncă, mult mai
flexibil și adaptabil, cu mai pu ț ine nivele
ierarhice, în favoarea lu cru lui în echipă,
bazat pe polivalența competen țe lor și
abilităților și pe o mai mare auto no mie. 

„Mai găsești căruțe trase de cai și
astăzi pe străzile din București,
acestea nu vor dispărea niciodată, dar
vor fi din ce în ce mai puține. La fel o
să se întâm ple și cu tehnologia cla si -
că, utilizată, în prezent, în logistică.
Chiar și as tăzi, în unele zone, dacă
vrei un anu mit tip de tele fon, intri pe
internet, se lectezi ce marcă, speci fi -
cațiile teh ni ce și plasezi co manda,
care este preluată direct de linia de
asamblare. Pro dusul este asam blat
pe bandă, am ba lat și etichetat, dro na
preia comanda și o livrează clientului.
Deja se livrează, folosind drone, de
apro xi mativ 2 ani. În viitor, să preiei
marfa de la fabrică, să o duci într-un
depozit și, apoi, la un magazin, va
reprezenta muncă în zadar. Livrările
se vor realiza direct de la fabrică la
con  su ma tor. A cesta este viitorul. Iar
Toyota se adap tea ză schimbării”, a
con clu zio nat Daniel Preda.

Andreea ALECU
andreea.alecu@ziuacargo.ro

PUBLICITATE

„Mâine, fabrica va fi mai aproape de
consumator. Reducerile vor fi făcute prin
eliminarea costurilor de transport și
depozitare. Nu vom mai lucra cu paleți, ci
cu unități mult mai mici.”
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E uropa anului 1920. Continentul
își revine, încet, după suferința
Pri mului Război Mondial. Este

un timp de suișuri și coborâșuri eco -
no mice, cauzând turbulențe sociale.
În Germania, uzinele Krupp livrează
pri mul motor de tren, cu abur, de de -
sign propriu, destinat transportului
greu de mărfuri. Peste tot în Europa,
ca pacitățile de transport sunt solicitate
la maximum și traficul de marfă crește
încontinuu. În Hamburg, trenurile de
me trou sunt electrificate. Electrificarea,
la modul general, devine sinonimul
mo bilității în creștere și dinamica dez -
vol tării industriale a Germaniei. 

Până și distracția germanilor apa -
să pedala de accelerație: în Berlin
este imprimat primul vinil de jazz, iar
popu larul dans „Shimmy” generează

o adevărată nebunie. Arhitectura Ham -
bur gului se schimbă, prin viziunile ur -
ba ne ale lui Fritz Schumacher și Fritz
Höger. Mobilitatea și accelerația mar -
chea ză spiritul vieții de zi cu zi. Secolul
vitezei pare a începe cu adevărat. 

Logistica devine
logistică
În 1923, Hapag lansează la apă

vasul său port-drapel „Albert Ballin”,
de 20.000 GRT. Acesta reprezintă
punctul de plecare al unei expansiuni
stra tegice, care face din expedițiile
ocea nice unul dintre principalele mo -
toa re de creștere economică a Ger -
ma niei. Mecanizarea rapidă a produc -
ției și transporturilor și complexitatea
fluxului de mărfuri ajung să facă din
lo gistică un factor de succes, pentru
prima dată în istorie. Mobilitatea, vite -
za, fiabilitatea și orientarea către ser -
vi cii devin avantaje competitive într-o
economie globală aflată în expan -
siune. 

Timpul începe să însemne bani.
De exemplu, în reparația nume roa se -
lor dispozitive electrice care mută măr -
furile acolo unde este nevoie de ele.
Aceasta este o necesitate pe care un
tânăr expert în electronică o recu noaș -
te, la vârsta de numai 22 de ani. În
con secință, pune bazele propriei sale
afa ceri, deschizând un atelier de repa -
rații pentru motoare electrice. 

Un debut
electrizant...
Astfel își începe Hans Still afa ce -

rea, cu numai doi angajați, pe strada
Spaldingstraße, din Hamburg. Încă de
la început, Hans a manifestat un simț
deo sebit pentru cerințele și necesitățile

com paniilor, în special ale celor de di -
mensiuni medii. 

Numai peste un an, începe să își
dezvolte propriile produse, pe baza
ce rințelor clienților săi. Recunoaște
necesitatea unor surse mobile de elec -
tri citate și merge la sigur, cu ge ne ra -
torul „Lichtstation Matador”. Mai târziu,
vor urma câteva generatoare de di -
men siuni mai mici, portabile, capabile
să producă electricitate oriunde este
nevoie. STILL începe să livreze aceste
pro duse în toate colțurile lumii. În acest
mod, tânăra companie a putut crește,
o dată cu cerințele clienților săi în
privința proiectelor și serviciilor mobile.  

Dezvoltarea dinamică a com pa -
niei, în primii ani după înființare, se
reflectă și în numărul angajaților. În
1924, număra deja 20 de angajați,
zece ani mai târziu 500 și, după încă
o decadă, 1.000 de STILLiști. Unul
din tre motivele succeselor în vânzări
a fost faptul că Hans Still a înțeles
încă de timpuriu importanța publicității,
un aspect la care astăzi ne referim
sub umbrela noțiunilor de comunicare
corporate și de produs. 

În timp ce primele reclame purtau
încă sloganul „Ajutor rapid - reparații
de motoare electrice”, primul său pro -
dus de succes, Matador, atrage deja
atența clienților printr-un design în stil
„art-deco”. Apoi, încă în 1924, Hans
Still își face debutul, cu produsele sale,
la târgul din Leipzig, profitând de orice
oportunitate pentru a-și crește gradul
de prezență și de a-și ancora adânc

Stivuitoarele sunt, uneori, micii eroi din umbră,
care atrag mai puțin lumina reflectoarelor decât
autoturismele sau camioanele. Dar acești mici
meșteri mari sunt indispensabili în logistică,
preluând cele mai grele sarcini de ridicare,
transport și stivuire a paleților sau a baloților
într-un depozit și umplând, cu eficiența lor,
camioanele, cât ai bate din palme. Dar puțină lume
știe că, la început, au fost, în cazul STILL, de fapt,
generatoarele electrice...

Povestea STILL (I)
Să se facă
lumină...

Hans Still
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nivelurile de competență în opinia pu -
blică. Acest lucru face din Hans Still
unul dintre puținii inventatori care și-au
creat și propria strategie de pu blicitate. 

Succesul generatorului Matador
devine un simbol al evoluției econo -
mi ce bazate pe o cerere în creștere
pen tru energia electrică, așa cum a
fost și cazul cărucioarelor electrice
care au apărut în următorii ani. Aces -
tea erau vehicule electrice echipate
cu o sursă independentă de electri ci -
tate, potrivite unor aplicații dintre cele
mai diferite. Chiar și până în ziua de
astăzi, aproape toate spitalele din
Ham burg se bazează pe generatoare
de urgență fabricate de STILL. În toate
aceste dezvoltări, Hans Still face din
calitate și rezistență prioritățile sale
de top. 

Responsabilitate
socială
Pe fondul unei dezvoltări specta -

cu loase a lumii transporturilor, în spe -
cial a celui feroviar și aerian, Hans
Still duce o a devărată luptă pentru
dez voltare. Inițial, continuă să se con -
centreze pe elaborarea gamei de ge -
ne ratoare mobile, la ora respectivă
disponibile cu capacități de până la
10 kW. Începând din 1935, aceste sis -
teme mobile devin o parte fixă a gamei
sale de produse. 

În afară de inovațiile tehnologice,
Hans Still pune accentul, începând tot
de prin 1935, pe aspecte ale culturii
sale corporate, pe beneficiile, dar și
pe responsabilitățile creșterii rapide a
forței de muncă. Pune bazele unor
echi pe sportive ale companiei, care
încă sunt o realitate la STILL și în ziua
de azi. De asemenea, este stabilită o
schemă de sugestii în cadrul com pa -
niei, iar serviciul medical, precum și
prezența unui doctor, devin un stan -
dard la STILL. În 1940, Hans pune
bazele unei organizații de întrajutorare

pentru STILLiștii aflați în dificultate,
denumită „Nothilfe Hans Still e.V.”; o
structură care încă mai există și astăzi,
la rândul ei. Un an mai târziu, este
inau gurată biblioteca uzinei, pentru a
îm bunătăți nivelul de cunoștințe și
infor mații al angajaților. Iar, în 1943,
au fost disponibile pentru angajați pri -
me le apartamete de închiriat la prețuri
pe care și le puteau permite. 

Deși Hans Still se afla, încă, în
linie cu „tradițiile” antreprenoriatului
de secol 19, fondatorul companiei a
iden tificat imediat avantajul competitiv
al loiaizării angajaților, în cadrul unei
firme în dezvoltare accelerată. 

La vreme de război
Ca multe alte companii germane,

în anii ‘40, STILL a început să dezvolte
din ce în ce mai multe produse mili -
tare, printre care se numărau luminile
de căutare pentru armele antiaeriene,
fiind, curând, considerată o companie
vitală pentru război. Hans Still devine
mem bru al organizației NS și, mai târ -

ziu, lider al economiei de apă ra re. La
începutul anului 1945, perso nalul
companiei ajunsese la 1.500 angajați,
capacitatea se afla în ex pan siune
continuă, iar producția s-a triplat față
de începutul anilor '40. 

În contextul în care toți bărbații
apți pentru serviciul militar fuseseră
încorporați, antreprenorii din economia
de război a Germaniei au trebuit să
se bazeze pe munca silnică, pe mun -
citori deportați din alte țări. Către sfâr -
șitul lui 1944, întreaga economie
germa nă număra aproximativ 7,5 mili -
oane de persoane forțate să mun -
cească în Germania, adică aproxi -
mativ 20% din totalul muncitorilor.

În ciuda puținelor materiale docu -
men tare disponibile, un studiu condus
în 2004 de către Linde AG a desco -
perit că la STILL au lucrat în perioada
respectivă 30 de deportați din Belgia,
Franța, Grecia, Olanda, Italia, Iugosla -
via, Croația, Letonia, Cehoslovacia și
Ucraina. De aceea, la inițiativa con si -
liului de conducere Reitzle, Linde AG
a plătit despăgubiri, inclusiv în numele
STILL, către Fondul German Național
pentru Victimele Nazismului. 

„Dezmembrarea” Germaniei, la
sfârșitul Celui de-al Doilea Război
Mondial, a marcat „punctul zero” de
la care au trebuit să repornească
multe companii germane, printre care
s-a numărat și STILL. Aproximativ ju -
mă tate dintre facilitățile de producție
ale companiei din Hamburg fuseseră
distruse în timpul războiului, iar per -
so nalul scăzuse la 500.

Iar, de aici, lucrurile încep să se
îndrepte cu adevărat într-o direcție din
ce în ce mai interesantă pentru in -
dustria logisticii.

(Va urma)

Traducerea și adaptarea: 
Raluca MIHĂILESCU

raluca.mihailescu@ziuacargo.ro
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Premiile sunt oferite de

OTZ URSUS BREWERIES IFPTRGTIHENKEL

Întrebările lunii AUGUST (etapa 81)

1. SOP este un proces:
a. Matematic
b. Informatic
c. Decizional
d. Anual
2. Planificarea resurselor de materiale

este: 
a. Un sistem de planificare și control; un

sistem computerizat de informații
dezvoltat în mod specific pentru a ajuta
producătorii să facă managementul
materialelor cu cerere dependentă și să
programeze comenzile de
reaprovizionare

b. Un proces folosit numai în firmele de
construcții; un sistem de planificare și
control

c. Un sistem computerizat de informații
dezvoltat în mod specific pentru a ajuta
producătorii să facă managementul
materialelor cu cerere dependentă și să
programeze comenzile de
reaprovizionare; un plan folosit numai
de departamentul de achiziții

d. Un proces folosit numai în firmele de
construcții; un plan folosit numai de
departamentul de achiziții

3. Următoarea regulă de determinare a
lotului generează nivele de stoc
medii ridicate:

a. FOQ
b. POQ
c. BOQ
d. L4L

Întrebările lunii IULIE (etapa 80) şi răspunsurile corecte:

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

a. JIT
b. Best-in-class practices - CORECT
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 -

CORECT
d. Creșterea numărului de clienți

mari

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

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

b. Costul, nivelul de customer
service, flexibilitatea - CORECT

c. Costul, relațiile interne între
angajați, flexibilitatea

d. Relațiile interne între angajați,
flexibilitatea

Fiecare întrebare are un
singur răspuns corect. 

Puteți răspunde, până pe
10 septembrie, prin

e-mail, la adresa
redactie@ziuacargo.ro,
menționând variantele

de răspuns și datele de
contact (nume, telefon,

e-mail), sau direct pe
site-ul nostru,

www.ziuacargo.ro, pe
pagina dedicată

concursului.
Câștigătorii ediției din

august și variantele
corecte de răspuns vor fi
publicate în numărul din

septembrie al revistei
ZIUA CARGO.

Câștigătorii lunii IULIE
AAlleexxaannddrruu  MMaatteeii,,  AAlliinnaa  RRăăffooii  șșii  MMaarriiuuss  SSzzaabboo
Ei au fost aleși prin tragere la sorți dintre concurenții care au
răspuns corect la întrebările lunii iulie, cea de-a 80-a etapă a
concursului de logistică.
Lista concurenților care au răspuns corect:
Alina Răfoi, Florin Ceangu, Alin Mihai Savu, Alexandru Matei,
Radu Vlase, Cherteș Anamaria, Marius Szabo, Adrian Vlase și
Maria Pop

Concursul de cunoştinţe generale în
domeniul logisticii, lansat de ZIUA CARGO

şi compania de consultanță şi training în
logistică Supply Chain Management Center,

continuă cu etapa a 81-a. În fiecare lună,
publicăm 3 întrebări tip grilă, pentru ca, în

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

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

MĂSOARĂ-ȚI
cunoștințele de logistică! (81)
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START PENTRU MAȘINI
ELECTRICE 

Ministerul Mediului pune bazele
viitoarei rețele naționale de puncte
de alimentare pentru
autovehiculele electrice din
România, prin lansarea Ghidului
Programului de dezvoltare a
infrastructurii de încărcare a
autovehiculelor electrice și hibrid
– „Infrastructură de alimentare

verde”. Programul  este destinat
persoanelor juridice, respectiv
primării din localități cu mai mult
de 50.000 de locuitori, instituții
publice și agenți economici din
astfel de orașe, dar și agenți
economici ale căror sedii sociale
sau puncte de lucru au acces
direct la autostrăzi, drumuri
europene și drumuri naționale.
Acești beneficiari pot dezvolta, în
perioada următoare, proiecte de
infrastructură de alimentare verde,
după regulile descrise în ghidul de
finanțare. Acestea vor putea fi
depuse pentru finanțare în
perioada 15 septembrie – 15
octombrie 2016, la sediul
Administrației Fondului pentru
Mediu. Programul a fost conceput
ca unul multianual, cu o țintă

indicativă de 6.000 de puncte de
alimentare instalate în rețea, până
în anul 2020. Acesta este finanțat
prin AFM și beneficiază, pentru
anul 2016, de suma de 70
milioane lei, sumă care va acoperi
instalarea a circa 420 de stații de
încărcare cu putere normală și
alte 420 de stații de încărcare
rapidă. „Am dat startul
programului de infrastructură de
alimentare verde, prin care vom
monta, pe parcursul unui an,
aproape 900 de prize de
încărcare a mașinilor electrice.
Cred că programul nostru va
stimula deschiderea românilor în
a alege mai degrabă mașini
electrice, decât cele care folosesc
combustibil clasic, poluant. Vrem
să dezvoltăm, la nivel național, o
infrastructură completă, care să
permită drumul cu o mașină
electrică dintr-un capăt în celălalt
al țării. Gândiți-vă că, având la
dispoziție prize de alimentare de-a
lungul traseelor, oricine ar putea
traversa România cu doar 50 lei”,
a declarat, pe Facebook, Cristiana
Pașca Palmer, ministrul Mediului,
Apelor și Pădurilor. Ea a amintit
că, în paralel, se derulează
programul Rabla Plus, prin care
se pot cumpăra mașini electrice,
pentru care AFM decontează
20.000 lei din costul fiecărui
exemplar. 

PIAȚA AUTO
A CRESCUT CU 10,2%
ÎN S1

Vânzările auto au crescut cu
10,2% în S1, la 61.151 unități,
însă importurile de autoturisme
rulate au crescut cu 24%,
comparativ cu anul 2015, ceea ce
înseamnă 4 rulate la unul nou.
Totodată, vânzările din producția
autohtonă au scăzut puternic, cu
18,7% față de importuri, care au
înregistrat o creștere consistentă,
de 19,5%. Autoturismele
reprezintă 79,2% din totalul
vânzărilor (48.451 unități) și
înregistrează o creștere de 6,1%,
iar vehiculele comerciale (marfă și
persoane), de 29,1%, potrivit

Polițiștii au reținut 1.783 de
permise de conducere și 943
de certificate de
înmatriculare, în ultima
săptămână, în cadrul acțiunii
„Blocada”, desfășurată la
frontierele țării, în perioada
iulie – august. Totodată, au
aplicat peste 40.000 de
amenzi, în valoare totală de
peste 11,6 milioane de lei.
Polițiștii au acționat în
„oglindă” cu polițiștii
maghiari, în cadrul „Blocadei
Vest”, cu cei bulgari, în
cadrul „Blocadei Sud” și cu
polițiștii moldoveni, în cadrul
„Blocadei Est”, precizează
IGPR. Acțiunea a vizat, cu
prioritate, combaterea
principalelor cauze
generatoare ale accidentelor
de circulație, precum și
sancționarea conducătorilor
de autovehicule aflați sub
influența băuturilor
alcoolice. „În urma celor
1.209 filtre rutiere instituite,
polițiștii au identificat 11
autoturisme care figurau în
bazele de date ca fiind furate
și au aplicat 31.757
sancțiuni, ca urmare a
încălcării normelor OUG
195/2002 privind circulația pe
drumurile publice, dintre
care 251 pentru consum de
alcool, 10.950 pentru
încălcarea regimului legal de
viteză și 486 pentru
nerespectarea regulilor
privind depășirea”,
precizează IGPR. Ca măsură

complementară, polițiștii au
reținut 1.783 permise de
conducere, dintre care 313
pentru consum de alcool și
492 pentru viteză, fiind
retrase 943 certificate de
înmatriculare.
„În doar 7 zile, polițiștii au
constatat 1.784 infracțiuni
(909 în flagrant), dintre care
728 de natură judiciară, 716
la regimul circulației rutiere
și 59 la regimul armelor și
munițiilor. De asemenea, au
fost aplicate 40.427 sancțiuni
contravenționale, în valoare
de 11.613.353 lei, și au fost
confiscate bunuri în valoare
de 10.762.375 lei. Polițiștii au
intervenit și au aplicat 5.733
sancțiuni contravenționale
pentru nerespectarea
normelor privind ordinea și
liniștea publică, prevăzute de
Legea 61/1991, 796 sancțiuni
pentru fapte prevăzute de
Legea 12/1990, privind
protejarea populației
împotriva unor activități
comerciale ilicite și 87 la
Legea 38/2003, privind
transportul în regim de taxi
și în regim de închiriere”,
subliniază Poliția Română.

„BLOCADĂ” LA FRONTIERE
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Asociației Producătorilor și
Importatorilor de Automobile
(APIA). În perioada ianuarie - iunie,
s-au fabricat 201.274 autovehicule,
cu 5,3% mai puține decât în S1 din
2015. Dintre acestea, 178.017
unități au fost produse de Dacia și
23.257 unități, de Ford. La export,
au mers 182.097 unități (90,5%),
cu 5,3% mai puține decât în
aceeași perioadă a anului trecut. 

MINISTRUL BUȘE 
S-A PLIMBAT 
CU TRENUL

Într-o călătorie cu trenul de la
București la Constanța, noul
ministru al Transporturilor, Sorin
Bușe, a vrut să vadă condițiile atât
din vagoane, cât și din
locomotivă. Însoțit de
reprezentanți ai conducerilor CFR
Călători și CFR SA
(Infrastructură), ministrul a fost
alături de pasagerii care se
deplasau către litoral. La Fetești,
el a urcat la bordul locomotivei,
până la Constanța, de unde a
putut aprecia starea materialului
rulant de tracțiune. „Avem nevoie
de soluții la nivel de confort, atât
pentru pasageri, cât și pentru
personalul trenului, și nu vom face
niciun compromis în ceea ce
privește curățenia. Nu spun că
este ușor, însă avem niște
proiecte solide și, acum, începem
să optimizăm, pe cât posibil,
condițiile de călătorie, piesele de
schimb, material rulant folosit”, a
declarat Sorin Bușe.

DAN PLAVETI,
INTERIMAR
CONDUCEREA TAROM 

La 5 luni de la demiterea
managerului Christian
Heinzmann, Consiliul de
Administrație (CA) al TAROM a
decis ca Dan Plaveti să preia,
temporar, atribuțiile de director
general al companiei, în locul lui
Gabriel Stroe, care fusese numit
interimar, la sfârșitul lunii martie.

Stroe va redeveni director
financiar, funcție ocupată în anul
2015, în urma unei selecții
efectuate conform OUG 109/2011.
În 26 mai, AGA a decis ca Sorin
Bușe – actualul ministru al
Transporturilor – să preia
prerogativele de director general
al TAROM, până la selecția unui
nou manager, însă numirea nu s-a
mai concretizat. Reprezentanții
companiei estimează că procesul
de selecție a unui nou manager
va dura circa 4-6 luni. 
Dan Plaveti este membru în
Consiliul de Administrație al
Tarom. Are experiență
managerială în companii private și
de stat și cunoștințe solide în
domeniul aviației, fiind absolvent
al Facultății de Aeronave.

60% CREȘTERE LA
TRAFICUL DE MĂRFURI
LA TIMIȘOARA

Aeroportul Internaţional „Traian
Vuia” Timişoara a înregistrat, în
S1, o creștere cu 60% a traficului
de mărfuri faţă de aceeași
perioadă a anului precedent,
procesând 1.847 tone. Totodată,
au fost 469.847 pasageri
îmbarcaţi/debarcaţi, cu 8% mai
mulți, și 6.053 mişcări de
aeronave (+10%). La numărul de
pasageri, Wizz Air a înregistrat o
creștere cu 11%, TAROM - cu 9%
iar Lufthansa a înregistrat o
uşoară scădere, de 1%.
Destinaţiile preferate de pasageri
au fost Bucureşti, Munchen,
Londra şi Bergamo. 

CHARTER SPRE
SANTORINI

De pe Aeroportul Internațional
„Traian Vuia” Timişoara, TAROM
operează săptămânal curse
charter spre Santorini, o insulă
vulcanică din Grecia, renumită
pentru peisajele deosebite şi
arhitectura tradiţională a micilor
aşezări, dar și pentru plajele şi
apa cristalină a Mării Egee. Până
în 18 septembrie, aeronavele

decolează în fiecare duminică, la
ora 20:00, de la Timişoara. Anul
acesta, au fost introduse și alte
destinaţii noi: Eindhoven (Olanda)
şi Bodrum (Turcia).

RECORD DE PASAGERI
PE OTOPENI

Cu 4.913.979 pasageri (+16,5%)
şi peste 56.500 mişcări de
aeronave (+8,6%) în S1,
Aeroportul Internațional „Henri
Coandă” Otopeni a bătut recordul
din aceeași perioadă a lui 2015.
Până la sfârşitul anului,
administrația are în plan depășirea
pragului de 10 milioane de
pasageri, după ce a a avut, anul
trecut, 9.274.629. Un număr de 37
de companii aeriene au operat
zboruri pe Otopeni, transportând
pasagerii către 92 de destinaţii. 

INVESTIŢII
CDI TRANSPORT

Compania de transport persoane
CDI Transport, anunţă renovarea
şi modernizarea autogării din
strada Ritmului nr. 35 din
Bucureşti. Valoarea proiectului se
ridică la 30.000 euro, completând
investiţiile în valoare de 50.000 de
euro realizate în ultimii 2 ani, în
dezvoltarea unui sistem IT de
ticketing pentru vânzarea de bilete
şi carduri de călătorie.
Autogara este deschisă non-stop,
iar departamentul de call-center
oferă informaţii publicului din toată
țara, indiferent de oră, programul
fiind 24/7. Situată în sectorul 2 al
Capitalei, autogara reprezintă
staţia de pornire către destinaţiile
de călătorie oferite de compania
CDI, fie că este vorba de rute
interne, internaţionale (Italia) sau
transfer către/de la aeroportul
Henri Coandă (Otopeni). CDI
transportă anual peste 1,5
milioane de persoane şi parcurge
peste 22,7 milioane de kilometri.
Printre cele mai solicitate rute, cu
frecvenţă zilnică, se află:
Bucureşti, Braşov şi Valea
Prahovei, Bistriţa, Brăila, Măcin,
Tulcea, Focşani, Bacău, Piatra-
Neamţ, Piteşti, Slatina, Craiova,
Sighişoara, Târgu-Mureş,
Râmnicu Vâlcea, Horezu, Târgu
Jiu şi Zimnicea. Pe de altă parte,
clienţii CDI beneficiază şi de
transfer gratuit de la sau la
aeroportul Henri Coandă din
Otopeni. 
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A cest prim pas realizat de
FlixBus către România a venit
ca urmare a unei conjuncturi

fa vorabile. Crearea parteneriatului cu
gru pul austriac Blaguss și preluarea
rela țiilor acestuia în Estul Europei au
așezat FlixBus la masa negocierilor
cu Atlassib.

„Partenerii de la Blaguss ne-au co -
mu nicat că au înființat un joint-venture
cu FlixBus, rezultând FlixBus Central
& Eastern Europe (FlixBus CEE), ast -
fel, linia pe care operam împreună cu
Blaguss, București – Salzburg, urma
să o operăm cu noul partener, res -
pec tiv FlixBuss CEE”, a explicat Daniel
Micu, director general Atlassib.

FlixBuss CEE a fost înființat la în -
ce putul acestui an, fiind considerat un
important pas înainte de către FlixBus
– o uniune între inovație și experiență.
Amintim faptul că Blaguss este o com -
panie austriacă cu o experiență de
pes te 85 de ani pe piața de transport
călători.

Specialiști în vânzări
Practic, Atlassib a continuat deser -

vi rea liniei ca și înainte, FlixBus impli -
cân du-se pe partea de promovare și
vân zare a biletelor on-line.

„Principalele schimbări au fost, în
primul rând, în modul de vânzare a
bi le telor. În urma parteneriatului înche -
iat cu FlixBus CEE, Atlassib este ope -
ra torul de transport, cel care asigură

partea operațională a parteneriatului,
respectiv autocare, șoferi, întreținere
au tocare, operațiuni pe România (au -
to gări, îmbarcări etc), iar FlixBus este
cel care gestionează partea de vân -
zări, marketing, reclamă, sistem tarifar
și tot ce ține de relația cu clienții”, a
completat Daniel Micu.

Vânzarea biletelor în România o
face tot Atlassib, însă se adaugă vân -
za rea on-line, sistem pus la dispoziție
de către FlixBus.

„Aveam și noi un asemenea sis -
tem, însă am constatat că FlixBus are
o altă manieră de abordare a vânzării
on-line, alte metode de promovare...
Sunt niște specialiști ai internetului și
au o politică de prețuri apropiată cu
cea a companiilor aeriene. Prețurile
sunt dinamice, sistemul asigurând ges -
tionarea mai bună a politicii tari fa re”,
a arătat directorul general Atlassib. 

Din punct de vedere al înțelegerii
financiare, banii îi încasează com pa -
nia care vinde biletele - ce vinde
Atlassib intră în contul companiei si -
bi ene și ceea ce vinde FlixBus intră
în contul acestora. Există prevăzută
o sumă de cheltuieli acordată fiecăreia
dintre părți, reținute din veniturile în -
ca sate (costuri operaționale pentru
Atlassib și costuri de marketing pentru
FlixBus). Rezultă un venit net, prin în -
su marea încasărilor celor două părți
(după scăderea costurilor precizate),
acesta urmând a fi distribuit conform
contractului.

Practic, FlixBus CEE preia locul
Blaguss care gestiona partea aus tri -
a că a liniei înainte (vânzările din Aus -
tria), totodată oferind o dinamică
comercială superioară.

„Acum au început să apară și că -
lă tori străini. Acesta este plusul adus
de promovarea on-line, de faptul că
pe site-ul FlixBus a apărut și România.
Pe această linie, Viena – București
sau Salzburg – București, pot apărea
acum și legături cu Viena - Bratislava,
Viena - Praga, Viena - Zagreb. FlixBus
are aceste linii, pe care noi nu le pu -
team oferta înainte”, a spus Daniel
Micu.

Standardul FlixBus
Standardul impus de FlixBus pen -

tru cursele din rețeaua sa este orientat
către confortul pasagerilor, iar sigu -
ran ța este dusă într-o zonă care depă -
șeș te semnificativ rigorile impuse de
legislație.

Este vorba despre autocare cu
distanță mai mare între scaune, dotate
cu priză de 220 V la fiecare două
scau ne, wi-fi pe tot traseul (FlixBus
furni zează echipamentele)... „Confor -
tul este la nivelul curselor noastre Pre -
mium, cu un plus legat de prize la fie -
care două scaune, față de 2-3 puncte
în tot autocarul, așa cum avem noi în
au tocarele destinate curselor premium
și wi-fi pe tot parcursul traseului, nu
doar pe România și Italia sau Ger ma -

FlixBus a ajuns în
România... prin Atlassib
Sistemul FlixBus și-a dovedit deja valoarea, iar intrarea în România
reprezintă un pas firesc pentru această companie, ce caută
realizarea unui transport european unitar, eficient și capabil să
creeze sinergii, cu ajutorul tehnologiilor moderne de comunicare.
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nia cum aveam până acum”, a comen -
tat Daniel Micu.

În ceea ce privește siguranța,
FlixBus impune utilizarea unor auto -
ca re noi, EURO 6, dotate cu sistemele
de ultimă generație. În plus, FlixBus
a dezvoltat un sistem ingenios de ma -
nagement al șoferilor, Atlassib preluân -
d u-l și pentru proprii șoferi.

„Este un sistem de gestionare a
șoferilor, prin care dispeceratul central
este informat de orice modificare în
modul de lucru, inclusiv schimbarea
șo ferilor. Cunoaștem în orice moment
cine conduce și cine este în scaunul
din dreapta. Autocarele sunt dotate
cu un dispozitiv prin care șoferii intro -
duc un cod personal, atunci când trec
la volan, iar un mesaj este transmis
către dispecerat. Știm, astfel, cine este
la volan, când au loc schimbările, dacă
această cursă se desfășoară conform
programului...”, a arătat Daniel Micu.

Mai mult decât atât, în intervalul
orar 24:00 – 6:00, este obligatoriu ca
ambii șoferi să fie la veghe (unul la
volan, altul în dreapta) și, obligatoriu,
șoferii se schimbă la fiecare două ore.
Astfel, crește gradul de siguranță și
securitate pe perioada de noapte.

De asemenea, există o verificare
permanentă în ceea ce privește func -
ți onalitatea sistemelor de siguranță
din autocar, precum lane-assist, sau
asistența la frânarea de urgență. Acest
lucru se face în stații, de către repre -
zentați Atlassib și FlixBus.

„Sunt idei bune, pe care ne vom
strădui să le aplicăm și pe celelalte
linii internaționale”, a declarat Daniel
Micu.

Negocieri dure
Contractul semnat de către

Atlassib cu FlixBus cuprinde și o serie

de elemente anti concurență neloială,
însă nu s-a pus problema unei ex clu -
sivități pe România.

„FlixBus nu este un partener facil
din punct de vedere al negocierilor.
Discuțiile au fost destul de dure, printre
elementele cele mai disputate fiind
con dițiile financiare, precum și cele
de branding. Una dintre condițiile iniția -
le ale FlixBus a fost aceea de a nu
exista nici un alt logo pe autocare. Pe
de altă parte, linia a fost și continuă
să fie operată de noi și, astfel, era
firesc să păstrăm identitatea Atlassib
pentru această cursă. S-a ajuns la
această soluție, de a avea ambele
brand-uri pre zente pe autocar, care a
preluat, toto dată, culoarea verde”, a
arătat directorul general Atlassib.

Un alt punct important în contract
este faptul că, din această lună, toate
agențiile Atlassib din Europa vând
curse FlixBus.

„Toate agențiile noastre sunt co -
nectate la sistemul de vânzări FlixBus
și vând bilete atât pe curse inter na -
ționale, cât și interne (din Germania,
Italia, Franța)”, a declarat Daniel Micu.

Sunt de remarcat câteva premiere
pe care acest parteneriat le aduce.
Astfel, Atlassib, o companie care a
cău tat, de-a lungul istoriei sale, să
con troleze toate aspectele afacerii de
trans port (prin dezvoltare internă sau
achi ziție) a acceptat să utilizeze siste -
mul FlixBus. Iar FlixBus, pentru prima
dată, începe o colaborare cu un mare
operator de transport.

„Această colaborare nu schimbă
filozofia Atlassib. Până la urmă, este
vorba despre o cursă cu patru auto -
ca re, ceea ce reprezintă puțin din acti -
vi tatea și flota Atlassib. Este un proiect
nou, care a demarat bine, însă este
pre matur să ne entuziasmăm sau să
fim dezamăgiți. Așteptăm cel puțin

șase luni pentru a trage primele con -
clu zii. Este un lucru nou și pentru
FlixBus, care, până acum, a colaborat
cu transportatori mici operând propriile
linii, în timp ce, în cazul nostru, este
o linie Atlassib”, a precizat Daniel Micu.

Succes fulgerător
FlixBus a dezvoltat o politică bine

defi nită și, totodată, agresivă, în ceea
ce privește vânzările. 

FlixBus și MeinFernbus, două so -
cie tăți apărute, la final de 2012, în
Germania, au reușit, în foarte scurt
timp, să acapareze peste 80% din pia -
ța de transport rutier de călători din
Ger mania, după liberalizarea acesteia.

Diferența a făcut-o o idee, un con -
cept nou de a interpreta transportul
de persoane, împreună cu o echipă
tânără, dinamică, aceasta dorindu-și
să folosească la maximum tehnologia
de ultimă generație.

„Ideea, un brand care s-a impus,
niște condiții de călătorie care au apro -
piat autocarul din Germania de trenul
din Germania, care oricum era la un
nivel foarte ridicat de confort, sunt ele -
mente care au contribuit la succesul
FlixBus. Au reușit să facă niște pro -
gra me de transport adaptate nevoilor
din Germania - au introdus cursele de
noapte care permiteau călătorilor să
ajungă dimineață la destinația dorită,
în condiții bune și relativ odihniți. O
dată ce s-au impus pe piața germană,
și-au dezvoltat o echipă mare de IT-iști
și specialiști în marketing și au extins
conceptul, acaparând companii mai
mici din Germania și făcându-și par -
te neri operatorii mici, având, în acest
mo ment, un număr mare de mici
trans portatori care au intrat în grupul
FlixBus și acoperă diferite trasee.
Astfel, încet-încet, au încetat să mai
fie doar transportatori, devenind vân -
ză tori de servicii, cu un program de
rezervări bine pus la punct”, a arătat
Daniel Micu.

Suportul oferit și de către alți
investitori, precum fondul de investiții
Ge neral Atlantic (având originea în
SUA), au contribuit, de asemenea, la
capacitatea de dezvoltare rapidă, la
nivel european.

„Tot ceea ce întreprinde astăzi
FlixBus în Europa seamănă foarte
mult cu ceea ce se întâmplă cu Grey -
hound în SUA”, a comentat Daniel
Micu.

Liberalizarea pieței germane și uti -
lizarea întregului potențial creat de
tehnologiile moderne, alături de in ves -
titorii americani, au dus la crearea unei
forțe la nivel european, în doar trei
ani.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro

Daniel Micu, director general Atlassib: „Suntem abia după prima lună de
colaborare și nu avem toate calculele finalizate, însă se pare că rețeta
este una de succes, având în vedere gradul de umplere a autocarelor și

veniturile realizate.”
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Ziua Cargo: Ce direcție ar
trebui să ia fondurile
europene aferente
Programului Operațional
Regional 2014-2020?
Csuzi Istvan: Transportul public

local reprezintă un serviciu comunitar
indispensabil, ce trebuie menținut și
dez voltat, având un foarte mare im -
pact asupra populației. Zilnic, în Ro -
mânia, peste 15 milioane de oameni
accesează serviciul de transport local.
Numai în Oradea, avem peste
150.000 de călători zilnic. Dacă acest
serviciu nu oferă suficientă atractivi -
tate, avem o problemă majoră în ceea
ce privește ni velul de trai. Transportul
public tre bu ie dezvoltat, prioritizat, în
special gân dindu-ne la viitor. Cartea
Albă a Uniunii Europene, apărută în
2011, pre vede că, până în 2030, toate
ora șe le cu peste 100.000 locuitori
trebuie să aibă doar transport electric.
Astăzi, există autobuze electrice, însă
aces tea nu prezintă siguranță totală
în func ționare – probabil vor deveni al -
ter na tivă peste 5-10 ani. Astfel, tram -
vaiul reprezintă soluția ideală. Dacă
ana li zăm tot sistemul de transport pe
în tre gul ciclu de viață și nu doar prin
pris ma avantajelor de moment, este
clar că transportul electric prezintă
avan taje și este câștigător în com pe -
tiția cu autobuzele, aparent mai ieftine.
Bineînțeles, trebuie să luăm în con si -
de rare poluarea, precum și infra struc -
tura și uzura acesteia.

În țara noastră, avem încă mult de
lucrat în ceea ce privește strategiile de
achiziții și de folosire a fondurilor eu ro -
pe ne. Dacă, în Polonia, în perioada
2007-2013, s-au cumpărat 544 de tram -
vaie, în Ungaria peste 150, în Ro mâ nia
doar 30, dintre care 10 sunt la Oradea. 

Veți continua dezvoltarea
transportului cu tramvaiul?
În Oradea există o istorie de 110 ani

de utilizare a tramvaiului, iar aceas tă
continuitate a fost păstrată și avem vise
îndrăznețe, ca în viitorul foarte a pro piat
să dezvoltăm și mai mult acest transport,
fiind printre pu ți nele orașe din România

care dez vol tă liniile de tram vai - avem
în vede re o extindere de 7-8 km. Există,
deja, planurile pentru ac cesarea fon -
durilor europene pe Pro gra mul Ope -
rațional Regional 2014-2020, unde
extinderea liniilor de tramvai reprezintă
o prioritate pentru admi nis tra ția locală.
Astfel se va crea un nou inel central, ce
va des con gestiona cen trul orașului.
Acest pro ces de dezvoltare reprezintă
o con ti nuare firească a per ma nentelor
în delet niciri pentru îmbu nă tățirea și
mărirea confortului oferit că lă torilor. A -
mintesc faptul că OTL a reușit, în ultimii
ani, să își reînnoiască o bună parte din
parcul de autobuze, iar peste 60% dintre
autobuzele ieșite, astăzi, în trafic sunt
cu podea joasă. Avem, de ase menea,
primele 10 tramvaie cu po dea joasă
achiziționate în România. Tre buie avut
în vedere faptul că, fără in frastructura
necesară, tramvaiul nu func ționează. În
ultimii 15 ani, am avut in vestiții majore
în această direcție, de peste 15 milioane
de euro – schim bat și ne, montarea de
macazuri auto mate, mă rirea curburii
razelor la peste 50 m, re ducând uzurile
la bandaje cu peste 40%.

Care este experiența OTL
în accesarea de fonduri
europene și ce proiecte
vizați pentru viitor?
OTL a accesat fonduri europene,

în ultimii 3-4 ani, pentru îmbunătățirea
sis temului de e-ticketing, elaborarea
planului de mobilitate urbană (ambele
aproximativ 250.000 euro din fonduri
eu ropene) și pentru laboratorul de me -
ca tronică (proiect de 4 milioane euro).

Pentru a continua ritmul de dezvol -
ta re susținută, trebuie să căutăm for -
mula adecvată de accesare a fonduri -
lor europene. Pe 2014-2020, Progra mul
Operațional Regional (POR) pe axa 4
are „mobilitatea” – capitol aparte, în
care municipiile reședință de județ vor
primi fonduri pentru i n fra struc tură, reîn -
no irea parcului prin achi ziția de vehicule
performante, respec tiv modernizarea
ve hiculelor. Un tram vai nou costă 1-2
mi lioane de euro. OTL are 50 de tram -
vaie care ies în circulație zilnic. Înnoirea
între gului parc este imposibilă în pe -

rioa da următoare, putând deveni, poate,
un plan fiabil pe termen lung. Astăzi,
ne concentrăm pe modernizarea par -
cu lui existent, care constă în schim ba -
rea trac țiunii electrice cu un sistem per -
for mant, ce va duce la reducerea
con su mu lui de energie electrică cu 30-
40%, și o cosmetizare – mărirea confor -
tu lui printr-un facelift. Aceasta poate să
coste între 100.000 și 500.000 euro.
Ținta noastră este realizarea unui pro -
totip în Oradea, costurile fiind de până
la 200.000 euro, urmând să folosim
pro iectul pentru toate tramvaiele noas -
tre și, ulterior, punându-l la dispoziția
tu tu ror utilizatorilor de tramvaie din țară.

Când va demara
accesarea fondurilor?
Ghidul privind accesarea fondurilor

este încă în dezbatere, pentru POR.
Be ne ficiarii pot fi atât primăriile, cât și
com paniile. OTL este pregătită, ca so -
cie tate comercială pe acțiuni, cu pro -
prie tar Pri măria Oradea, să participe la

Pregătiți pentru
fondurile europene
Fondurile europene venite prin Programul Operațional Regional
2014-2020 aduc noi speranțe privind modernizarea transportului
public local de călători. Am discutat cu Csuzi Istvan, director
general OTL și vicepreședinte URTP, despre impactul pe care
aceste fonduri ar trebui să îl aibă.

„Regiile de stat nu pot accesa
fondurile europene și ar trebui
transformate în societăți
comerciale. Majoritatea
operatorilor de transport local au
făcut acest pas.”

Csuzi Istvan



august 2016 ..................................................................................................................................................

IN
T

E
R

V
IU

67

proiecte. În Oradea, probabil, ordinul
de mărime va fi între 30 și 40 de mi li -
oan e de euro pe capitolul „Mobi li tate”,
iar noi avem 7-8 proiecte în vizor, accep -
tate ca priorități ale municipiului, trecute
în strategia de dez voltare în perioada
imediată. Dez vol tarea sis te mului de
tramvaie are trei elemente principale –
extinderea către Sud, extindere către
Est (cu construcția unui depou pentru
tram vaie), moder ni za rea tramvaielor
(30-40 de unități, după validarea proto -
ti pului). De ase me nea, reînnoirea par -
cu lui de auto bu ze și diversificarea capa -
cității de trans port a acestuia reprezintă
un de zi derat foarte important. Introduce -
rea în parc a autobuzelor de capacitate
mică și me die ne-a adus, deja, economii
importante - 5 minibuse și 7 midi bu se
au fost achi zi ționate anul trecut. Sunt
multe mo men te, în timpul zilei, când
numărul pa sa gerilor nu solicită uti lizarea
unor capacități mari de transport. Prac -
tic, în afara orelor de vârf am putea uti -
li za aceste capacități mai mici, optimi -
zând consumul de car burant.

Un alt proiect este legat de con -
struc ția de autogări. Vom construi o a
treia autogară, execuția acesteia fiind
în procesul de licitație. Sperăm ca,
pâ nă la sfârșitul anului viitor, să fie
fina lizată. Acest proiect are rolul de a
asi gura integrarea transportului jude -
țean cu cel local.

Un element important este și inte -
grarea bicicletei în transportul public
local. Un sistem bike-sharing este în
planurile noastre pentru anul viitor.
Aceas tă facilitate va funcționa pe bază
de abonament OTL.

Vor fi utilizate corect
fondurile?
Avem informații privind tendința

au torităților de a prelua banii din Capi -
to lul „Mobilitate” pentru alte tipuri de
in vestiții, cum ar fi refacerea infra struc -
tu rii rutiere.

Există diferite tipuri de abordare.
Sunt persoane care consideră că, la
Capitolul „Mobilitate”, intră tot ce are le -
gătură cu asfaltul (orice tip de in ves -
tiție în infrastructura rutieră), însă aceas -
tă interpretare este greșită. Trans portul
public reprezintă mobilitate și, astfel,
trebuie să fim atenți ce inclu dem în Ca -
pitolul „Mobilitate”. Moderni za rea unui
drum nu intră aici, decât dacă eventual
acest lucru implică rea lizarea de benzi
dedicate transportului public. O abor da -
re rațională a Capi to lului „Mobilitate” va
crea posibilitatea, pentru multe orașe,
să achiziționeze mijloa ce de transport

noi, să realizeze autogări, să moderni -
zeze stații, siste me e-ticketing, sisteme
infor ma re pa sa geri etc. Sunt multe
lucruri de făcut și, din păcate, se preferă
uneori aloca rea banilor către alte lucruri,
„mai prag matice”.

Sunt administrații locale care mă -
soară doar metrii pătrați de asfaltare,
în loc să privească în ansamblu ca -
litatea serviciului de transport public,
care reprezintă al patrulea factor de
intruziune socială.

Vom reuși să utilizăm
integral, la nivel național,
fondurile europene alocate
Capitolului „Mobilitate”?
Există premise ca acest lucru să

se întâmple, având în vedere că alo -
ca rea se realizează în doi pași. Dacă,
la prima alocare, se constată că rămân
fonduri neutilizate, dar încă în perioada
de accesare, se alocă pentru alte pro -
iec te fiabile. Cine va avea proiecte
mai bune va câștiga mai mult. Dacă
ad ministrațiile locale și operatorii de
transport nu sunt pregătiți pentru ac -
ce sa rea fondurilor europene nu este
exclus să piardă sumele. Am consta -
tat, însă, că majoritatea administrațiilor
și com paniilor se pregătesc pentru ac -
ce sarea fondurilor. Este adevărat că
este necesară multă muncă pentru
rea lizarea de proiecte bune și fiabile
și punerea acestora în practică, pentru
cheltuirea în timp util a acestor fonduri.

La ora actuală, se sedimentează
la nivel local strategiile și se extrag
cele mai bune idei din proiectele iniția -
le; avem strategii coerente pentru dez -
vol tare, în cazul acelor administrații
lo ca le care au pus accent pe acce sa -
rea fondurilor europene. Acum, min -
gea este la Guvern – realizarea ghi -
dului și asigurarea unei bune viteze
pentru accesarea fondurilor. Putem
spera ca, până în primăvară, să avem
primele contracte de finanțare sem -
na te. Apoi, va intra în scenă legea
achi zițiilor publice, care, din păcate,
este o catastrofă. Dacă problemele
sem nalate în legătură cu această lege
se vor rezolva, este posibil ca, în pri -
mă vara lui 2017, să avem și contracte
de execuție semnate.

S-a ajuns la un echilibru
între transportul local și
cel județean?
Din punct de vedere al legislației,

avem o mare problemă, legată de cur -
se le regulate speciale și nu înțelegem
pe ce considerente mai sunt menți -
nu te. Dacă într-o zonă industrială exis -
tă transport public local și, paralel, se
înființează curse regulate speciale,
consider că avem o concurență nelo -
ia lă. Operatorii de transport local con -
sacrați s-au plâns de această legislație

adesea, însă, în ultima vreme, chiar
și operatorii privați, deținători de licențe
pentru curse regulate, au resimțit con -
curența neloială a curselor regulate
speciale. Avem localități limitrofe mu -
ni cipiului, legate prin curse județene
atribuite în urma licitațiilor și, mai nou,
sunt înființate curse regulate speciale,
cu licență emisă de consiliul județean,
care de fapt sunt curse regulate mas -
ca te, adunând toți călătorii din stații.

Dorim să introducem o propunere
legislativă ca, în cazul în care peste
60% din traseul unei curse regulate
spe ciale se suprapune cu rețeaua unui
ope rator de transport local, să nu se
per mită eliberarea licenței. Astăzi,
prac tic, autoritatea de transport este
obli gată să răspundă pozitiv oricărei
firme de transport ce depune o cerere
de eliberare a unei licențe pentru o
cursă regulată specială – condițiile
sunt minime. Cel puțin pentru Oradea,
putem afirma cu certitudine că aceste
curse regulate speciale nu respectă
cadrul legal și preiau călători care nu
sunt angajați ai firmelor cu care au
încheiat contracte de transport.

Cum s-ar putea rezolva
problema?
Soluția ar trebui să fie realizarea

unui transport public local performant.
De exemplu, OTL a introdus, anul
trecut, două linii în zona industrială a
mu nicipiului și, de atunci, înregistrăm
o creștere continuă a numărului de că -
lători. Deja, firmele vin către noi pen -
tru abonamente, iar cursele regulate
spe ciale se vor retrage, în timp.

Legislativ, problema s-ar putea re -
zol va cu ajutorul unor reguli simple și
clare, aplicabile la nivel național, pre -
lua te o dată cu modificările aduse
Legii 92/2007, aflate în lucru. Pe lângă
stabilirea unei cote maxime de 60%
paralelism între cursa regulată spe -
cia lă și rețeaua de transport local, ar
trebui să fie definite stații dedicate
acestui tip de transport. În Oradea,
sunt 15 asemenea stații. Se evită, ast -
fel, sau, cel puțin, scade semnificativ
riscul concurenței neloiale. Oricum,
este nevoie de un bun dialog între au -
to ritățile locale și cele județene.

Avem, totodată, un dialog bun cu
re prezentanții operatorilor privați și in -
clusiv cele 15 stații destinate trans -
por tului regulat special au fost stabilite
împreună cu aceștia.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro

„Semnarea contractelor de
finanțare și îmbunătățirea legii
achizițiilor publice reprezintă
premisele pentru o absorbție
rapidă a fondurilor europene.”

„Multe municipii vor utiliza
fondurile pentru refacerea
infrastructurii dedicate
tramvaielor.”
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C hiar dacă legislația din ma jo -
ri tatea statelor europene nu
per mite ca un vehicul să fie

com plet autonom, dezvoltarea unui
au tobuz ce poate funcționa în acest
re gim este o mare realizare.

Autonomi prin
Amsterdam
Cu ocazia unui eveniment orga ni -

zat de către constructorul german în
Olanda, am putut fi pasageri într-un
au tobuz prototip, ce a rulat pe un tra -
seu al transportului public din Amster -
dam. Acesta a avut un șofer profesio -
nist pe scaunul șoferului, însă nu a
fost nevoie, nici măcar o dată, ca a -
ces ta să preia controlul autobuzului.

Linia pe care a circulat acest
vehicul s-a numit Bus Rapid Transit
Router, fiind o rută de legătură între
zo na apropiată aeroportului Schiphol
și orășelul periferic Haarlem. Lungi -
mea traseului a fost de aproximativ
20 km, ce au fost parcurși în 30 de
mi nute. Autobuzul s-a comportat ca
și cum ar fi fost condus de o persoană

de dicată, a oprit în stații și la sema -
foa re, a comunicat wireless cu infra -
struc tura și, atunci când situația o
permi tea, schimba culoarea sema foa -

relor, pentru a-și crea prioritate și a
fluidiza traficul.

În situația în care apare un ob sta -
col neprevăzut, precum o persoană

Mercedes-Benz este o companie ce a inovat în permanență, iar
unul din segmentele ce au primit o atenție sporită este cel al
dezvoltării tehnologiei necesare pentru a prezenta publicului un
sistem autonom de conducere a vehiculelor.

AAuuttoobbuuzzuull  ddiinn  vviiiittoorr
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ce intenționează să se interpună pe
traseul autobuzului, lucrurile se des -
fă șoară normal. Mașina încetinește
și, apoi, oprește, până când pericolul
dis pare, după care repornește pe
traseu. Acest fapt este posibil grație
teh nologiei proaspăt apărute și imple -
men tate pe camioanele Merce des-
Benz, Highway Pilot Connect. Sis -
temul care permite, de asemenea,
rula rea pe autostrăzi în regim semi-
auto nom a unui camion „greu”, a fost
adap tat pentru aplicația de transport
public, fiind completat de o serie de
elemente, precum radare și camere
împrumutate din segmentul turismelor.
Avantajul folosirii și adaptării teh no -
logiei existente deja pe vehiculele din
grup se va resimți în prețul de achiziție,
acesta devenind, astfel, competitiv.
Toate aceste elemente însumate vor
rezulta un Total Cost of Ownership
mic și, de asemenea, competitiv.

Cum a fost posibil?
Sistemul de control al acestui au -

tobuz semi-autonom (nu că nu s-ar
„descurca” singur, dar legea cere încă
să existe și un șofer) poartă numele
de CityPilot. Pentru a realiza acest
pro iect, autobuzul a fost echipat cu
un sistem de radare de înaltă fidelitate,
cu rază scurtă și lungă, și 12 camere
video, ce facilitează recunoașterea
sem nelor de circulație, a pietonilor și
a obstacolelor de pe rută. Sistemul
de navigație al autobuzului este legat
la satelit, existând în permanență co -
ne xiune wi-fi, prin care controlul aces -
tuia este extrem de precis. Mulțumită
amprentei puternice a tehnologiei,
vehiculul a fost capabil să gareze cu
pre cizie în stații, oprind, cu acuratețe,
la câțiva centimetri de bordură. Viteza

maximă de rulare în regim semi-
autonom, cu CityPilot, este limitată la
70 km/h, din motive de siguranță.

Ca o navă spațială...
Deși pare un „călător în timp”,

FutureBus are și o legătură strânsă cu
rea litatea. La baza acestui proiect, stă
un model Citaro, propulsat de mo torul
OM 936, cu o cilindree de 7,7 l și o pu -
tere de 300 CP, având dimen siu nile de
12.135/2.550/3.120 mm (L/l/h). Nu nu -
mai tehnologia este de evidențiat la
Futu reBus, ci și aspectul acestuia. De -
sign-ul futuristic este evi den țiat de ra -
mele iluminate ale ele men telor orna -
men tale, acestea având nu numai un
rol estetic, ci si unul prac tic. Atunci când
autobuzul este condus de un șofer, cu -
loarea ramei este albă, iar când sistemul
CityPilot este în con trol, iluminarea
ramei devine albastră, astfel participanții
la trafic pot ști cine este „la comandă”. 

Confort 
și relaxare
Acest „cod” de lumini este prezent

și la interior, pasagerii fiind și ei in for -
mați dacă se rulează în regim semi-
au tonom. În ceea ce privește numărul
de locuri pe scaune, oferta nu este
foar te generoasă, fiind disponibile nu -
mai 14, împărțite în 3 zone, așa cum
este, de altfel, structurat și interiorul
au to buzului. Pe zona centrală, în par -
tea superioară laterală, sunt ampla -
sa te ecrane de dimensiuni generoase,
ce îi informează pe călători în legătură
cu localizarea pe hartă, eventualele
întâr zieri sau numele stației urmă toa -
re. Zo na „lounge”, aflată în partea din
spate a autobuzului, este destinată
ce lor care călătoresc pe distanțe mari,
aceștia beneficiind de mult spațiu, de
co nectivitate wi-fi (asemenea restului
au tobuzului) și de port-uri USB, pentru
a își putea încărca device-urile mobile. 

Unul dintre scopurile celor de la
Daim ler Buses este acela de a îi con -
vin ge pe oameni să renunțe, pe cât
posibil, la mașinile personale, pentru
o fluidizare a traficului, oferind călătorii
mai confortabile și scoțând în evidență
at mosfera relaxantă oferită de habi ta -
clul autobuzului. 

Discutând despre proiect, poate fi
categorisit ca o operă de artă; rămâne
de văzut cum va arăta, spre exemplu,
acest interior „spațial” și câte locuri
pe scaune va avea atunci când Future
Bus va deveni produs de serie. Esti -
ma rea pentru intrarea în producția de
serie este pentru 2018, iar, până în
2020, investițiile în segmentul sistemu -
lui de conducere autonom ale grupului
Daimler se anunță a depăși 200 mi li -
oane euro. Ne îndreptăm către altă
lume…

Alexandru STOIAN
alexandru.stoian@ziuacargo.ro

Amsterdam, Olanda



M odelul Dokker Stepway a
fost conceput în ideea de a
veni în sprijinul celor ce au

nevoie de o mașină care, la nevoie,
să poată deveni „de vacanță”, dar păs -
trân du-și utilitatea și în cadrul cotidian.
Acesta a fost prezentată la nivel mon -
dial în cadrul Salonului Auto de la Is -
tan bul din 2012, iar varianta destinată
pieței europene a fost dezvăluită, în
2014, la Paris, dar fără modificări vi -
zi bile. 

Stepway lifestyle
În ceea ce privește latura exte rioa -

ră, echiparea Stepway, cea mai înaltă
din oferta Dacia, are o serie de ele -
men te distincte. În această categorie
intră scuturile de protecție și orna men -
te le proiectoarelor de ceață din crom
satinat, pasajele mărite ale roților, la
fel ca și barele de pavilion, jantele de
aluminiu și oglinzile retrovizoare Dark
Metal, elemente ce oferă carac te ris -

ti cile unui aventurier. Paleta de culori
ofe ră cinci opțiuni (bleu azurite, gris
pla tine, gris comète, noir nacré și
blanc glacier), designul exterior fiind
com pletat de inscripționarea „Step -
way”, prezentă pe portierele față.

Mult. Mult confort.
Această considerație o facem nu

din „prea-plinul” de confort oferit de
Da cia, ci mai degrabă, raportându-ne
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Tot Dokker, dar Stepway!

Aventurierul
Dacia, brandul autohton care, în urma
parteneriatului cu Renault, ne-a oferit
vehicule competitive din punct de vedere
financiar, și-a schimbat puțin orientarea,
în ultimii ani. Avantajul financiar rămâne,
la care adăugăm și atenția sporită către
segmentul de utilizare.



la „seceta” existentă până acum. Fără
nicio răutate gratuită, Dacia ne obiș -
nu ise cu mașini ieftine, decente ca li -
ta tiv și… noi. Cam asta se putea spu -
ne despre Dacia. Ce se întâmplă cu
ul timele produse ale companiei arată
că atenția inginerilor a început să se
în drepte și către alte elemente. E
drept, nu mai este valabilă povestea
cu „mașină nouă la 5.000 euro” care
a fost „piatra de temelie” a primei
gene rații de Logan. Prețul unui model
Dok ker Stepway pornește de la
13.150 euro. Acesta, însă, beneficiază
de un interior spațios, cu o tapițerie
specială pentru această echipare,
numită Carbon Fonce, aceasta fiind
completată de cusăturile albastre și
ramele instrumentelor de bord și ale
gurilor de ventilație, în aceeași culoa -
re. Legat de spațiul pasagerilor, acesta
este generos, atât în față, cât și în
spa te, spațiile de depozitare sunt sufi -
ciente și amplasate la îndemână, chiar
și pe lateralul și spatele scaunelor din
față. Scaunele sunt confortabile și,
deși nu sunt cu susținere laterală, ofe -
ră un nivel ridicat de confort. Amintim
că modelul testat de noi a fost echipat
chiar și cu încălzire în scaune, fapt ce
ne-a surprins plăcut. De altfel, această
mașină a fost echipată cu o serie de
opționale, precum cele de infotainment
MediaNav, limitator-regulator de vite -
ză, modul Eco, sistem Start-Stop sau
asistență la parcarea cu spatele. Aces -
tea din urmă vizează direct confortul
șo ferului, la fel ca și volanul, reglabil
pe înălțime dar nu și pe profunzime.
Pen tru a putea fi „un premiant” ade -
vărat, Dokker Stepway ar avea nevoie
de o insonorizare un pic mai bună și
mânere de susținere pentru pasageri,
indiferent dacă vor fi amplasate pe
stâl pi sau deasupra ușilor. Pentru că
vor bim de o mașină încadrată la „utili -
tare”, amintim că aceasta oferă un vo -
lum de încărcare generos. 800 l în

port bagajul standard și 3.000 l, dacă
alegem să rabatăm bancheta din
spate, ce nu doar mărește volumul de
încăr care dar optimizează și încăr ca -
rea, podeaua devenind aproape plată. 

Motorizarea
Oferta Dacia pentru acest model

cu prinde trei propulsoare, unul pe ben -
zi nă și două diesel. Varianta testată
de noi a fost un 1.5 dCi, cuplat la o
trans misie manuală în 5 trepte, ce ofe -
rea o putere maximă de 90 CP și un
cu plu maxim de 200 Nm. Chiar dacă
nu este cunoscut ca un motor gur -
mand, ba dimpotrivă, Dacia a ales să
adu că o serie de elemente ce îmbu -
nă tățesc cifrele, precum modul Eco,
funcție ce efectuează corecții ale unor
pa rametri de conducere, pentru a di -
mi nua nivelul consumului. Eco Mode
men ține confortul termic la un nivel
optim in interiorul vehiculului. În funcție
de stilul de șofat și de condițiile de
rulare, Eco Mode permite o diminuare
a consumului și a emisiilor de CO2 cu

pâna lă 10 %. Funcția se activează la
simpla apăsare a unui buton am pla -
sat pe planșa de bord și se dezac ti -
vează la prima apăsare energică a
ac celerației. Un alt element din aceas -
tă categorie este Start-Stop-ul, funcție
ce contribuie la un consum urban de -
cent. Tot în această categorie de ele -
men te ajutătoare încadrăm și indica -
to rul din bord pentru selectarea treptei
de viteză potrivite. 

Concluziile de drum
În condiții de trafic urban, mașina

s-a comportat exemplar, adică am be -
ne ficiat de un demaraj bun, de sta bi -
litate bună și de un sistem de frânare
pe care ne-am putut baza, iar vizi bi -
litatea este și ea tot la capitolul „plu -
suri”. Consumul de carburant s-a în -
vâr tit în jurul valorii de 7,5 l/100 km,
într-un regim 70-30% urban/extraur -
ban, dar fără a menaja motorul, fără
a folosi funcția Start-Stop și fără a opri
vreodată sistemul AC. „Șocul” pe care
Dacia îl oferă clienților săi este unul
mare. Pozitiv. Câți, oare, asociază
Dacia cu încălzirea în scaune, cu sis -
te mul de navigație sau cu Start-Stop?
S-au făcut niște pași imenși, iar aceș -
tia nu au cum să treacă neobservați.
Dacia prezintă încredere. 

Alexandru STOIAN
alexandru.stoian@ziuacargo.ro
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Fișa tehnică
Motorizare: 1,5 dCi
Putere: 90 CP/3.750 rpm
Cuplu: 200 Nm/1.750 rpm
Transmisie: manuală, 5+1 trepte
Accelerație (0-100 km/h): 13,3 s
Viteza maximă: 163 km/h 
Masa proprie: 1.302 kg
Volum rezervor: 50 l
Volum portbagaj: 800 l (sau 3.000 l

cu bancheta rabatată)
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Road-trip
românesc (II)

L una trecută, am lăsat semnul de
carte la Miercurea Ciuc, de un -
de vom relua, acum, istorisirea.

Am continuat călătoria pe E578,
Gheorgheni reprezentând următorul
„checkpoint” al drumeției, iar de acolo
am „cotit” spre dreapta, pe DC12, spre
Lacul Roșu. De la categoria de drum
eu ropean, la cea de drum comunal
este o mare prăpastie. Aceasta nu se
re găsește doar în ierarhizarea șo se -
le lor, undeva în acte, ci și în realitate.
Cu toate acestea, drumul nu a fost
mai rău decât „județeanul” 113A, ce
ne-a dus, cu o zi în urmă, la Lacul
Sfân ta Ana, dar ne-a fost confirmat
fap tul că starea drumurilor „ne eu ro -
pe ne” din județul Harghita este dezas -
truoa să. Deși înjuram, în continuare,
printre dinți, am apreciat faptul că un
drum comunal este peste un drum
jude țean din punct de vedere al covo -
rului asfaltic. Paradoxuri harghitene… 

Încet, nu altfel, am ajuns în punctul
de panoramă al lacului. Am parcat pe
lateralul drumului comunal, într-o
parcare semi-amenajată, dar cu taxă,
că doar a costat ceva utilajul ce a
arun  cat găleata de bitum în gropile
res pective. Bine că am ajuns, totuși,
hai spre lac, acum. 

Am coborât pe o cărăruie bătă to -
rită (oarecum) de turiștii ce au ales și
ei parcarea respectivă, probabil. Am
încercat să luăm prânzul, la unul dintre
cele două… să le spunem localuri.
Ne-am aşezat, frumos, sub umbreluță,
dar ne-am ridicat repede, când ni s-a
spus ca meniul este de formă, n-au
decât X și Y. Două produse dintr-un
în treg meniu. Deh, turism românesc
au tentic. Da’… parcă eram în Har ghi -
ta, nu!? Românesc deci, da. Norocul
nostru a fost că mai exista încă un lo -
cal, un pic mai dosit, nu chiar în poteca
principală, dar mult mai pregătit. Bine,

poate nu cu mult, dar simplul fapt că
se putea comanda orice din meniu l-a
pus pe un piedestal, în acel moment.
Bine că am rezolvat și cu masa, pentru
a ne putea concentra la obiectivele
turistice. 

În numărul trecut al revistei Ziua Cargo, v-am relatat prima parte a
excursiei noastre prin țară, iar acum revenim cu partea doua, care
continuă, dar nu încheie povestirea.

Barajul Bicaz
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Lacul Roșu
Despre Lacul Roșu au circulat

mul te legende, în majoritatea lor ilus -
trând oameni și animale care, într-un
fel sau altul, au sfârșit tragic pe fundul
apei. Tocmai de aceea, cel mai cunos -
cut dintre supranumele purtate de
această întindere de apă este Lacul
Ucigaș. Revenind la fapte concrete,
La cul Roșu s-a format în 1838, se află
la poalele muntelui Hășmașul Mare,
și este cel mai mare lac de baraj na -
tu ral din țară. Acesta s-a format la alti -
tu dinea de 983 m, într-o depresiune
cu climat predominant subalpin, în
urma unui cutremur cu magnitudinea
de 6,9 grade Richter. Conform ulti me -
lor măsurători oficiale, ce datează din
1987, întinderea lacului este de 2.830
m, cu o arie de 114.676 mp și un vo -
lum al apei acumulate de 587.503 mc.
Forma lacului este asemănătoare li -
te rei L; latura mare, cu lungimea de
900 m, poartă numele de Brațul Valea
Oii, iar cea mică, ce măsoară 438 m,
se numește Brațul Valea Suhardului.
Tre când peste cifre, priveliștea este
cea care trebuie amintită, pădurea
scu fundată în lac fiind încă vizibilă,
grație trunchiurilor brazilor, ce ies la
suprafață ici-colo.

Lacul Bicaz
„Încărcați” cu frumos, am plecat

mai departe, următoarea destinație
fiind Lacul Bicaz, cu trecere prin Cheile
Bi cazului și cu un popas scurt la Ba -
ra jul Izvorul Muntelui. Un traseu de
apro ximativ 40 km pe același „comu -
nal” 12C. Barajul a fost construit în pe -
rioada 1950 – 1960, având o înăl ți me
de 127 m, o lungime de 435 m și o
lățime maximă, la bază, de 119 m. 

Am continuat drumul (de asfalt
peticit) spre limita superioară a Lacului

Bicaz, de-a lungul acestuia, până în
punctul de cotitură Poiana Largului,
unde am ocolit coada lacului și ne-am
îndreptat spre Borsec – via Bis tri cioa -
ra, șoseaua DN15 fiindu-ne par tener
pe acest segment. La Borsec, nu am
găsit niciun izvor de apă mi ne rală pe
marginea drumului. Poate că erau,
dar ceva mai bine dosite, însă ploa -
ia, care a început după ce am tre cut
de Lacul Bicaz, ne-a făcut mai con -
centrați pe destinația finală și mai puțin
pe ce era pe marginea drumului. 

Punctul în care am înnoptat a fost
Sovata. O alegere neobișnuită pentru
noi, dar am zis „hai să vedem unde
se ducea lumea la relaxare odinioară”.
Spre surprinderea noastră, turiștii încă
populează stațiunea. Mai mulți decât
ne așteptam, iar media de vârstă nu
este nici pe departe atât de ridicată
pe cât credeam. O surpriză plăcută.

Nu același lucru îl putem spune și
despre Lacul Ursu, care era, în trecut,
un punct principal de atracție al sta -
țiunii. Acum, acesta arăta respingător,
iar faptul că pe mal încă funcționează
un ștrand, deși apa nu părea să fi fost
curățată…anul acesta, să zicem, nu
„dă bine” deloc. Din pă ca te, deschi -
de rea oficială urma să fie făcută la
câteva zile după prezența noastră
acolo și nu am putut să vedem în ce
condiții se va prezenta acesta atunci,
dar, sincer, speranțele de bine nu sunt
prea mari. Cu toate acestea, stațiunea
Sovata se prezintă onorabil, este vie,
cel puțin în plin sezon estival. Aș tep -
tăm semne bune și în ceea ce privește
ștrandul. Vom vedea dacă acestea
vor veni. Călătoria continuă…

Alexandru STOIAN
alexandru.stoian@ziuacargo.ro

Lacul Bicaz

Cheile 
Bicazului

Lacul Roșu
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Istoria Lunii în Istoria Lumii
15 august-14 septembrie
15 august
� Calendarul creștin ortodox, romano-catolic, anglican:
Sfânta Maria. Adormirea Maicii Domnului - zi liberă în
majoritatea țărilor creștine.
� Sărbători naționale: India, Republica Congo, Liechtenstein.
� Ziua Marinei Române.
� 1888: A apărut, la Bucureşti, cotidianul „Adevărul” (1888-
1916; 1919-1937 şi 1946-1951; din 25.12.1989); fondatorul
şi primul director al ziarului a fost Alexandru V. Beldiman.

17 august 
� Sărbători naționale: Gabon, Indonezia.
� 1896: În Londra, Bridget Driscoll este prima victimă care a
decedat ca urmare a unui accident de circulație, în care a
fost implicat un automobil.
� 1872: Se naște Traian Vuia, constructor de avioane
român, pionier al aviației mondiale, primul om care a zburat
cu un aparat mai greu decât aerul, având capacităţi proprii
de decolare şi propulsare. 

18 august 
� 1844: Constituirea „Roatei de Pompieri”. Aceasta avea o
structură militară și era împărțită în șase grupe, cu un efectiv
de 7 ofițeri, 23 subofițeri și 256 soldați. Ca dotare tehnică,
dispunea de 14 pompe de incendiu, un car de instrumente,
30 sacale, 48 cai, 40 căngi și 50 lopeți de lemn.

20 august
� Comemorarea întemeierii statului maghiar de către Ștefan
I, primul rege al Ungariei, canonizat de către Papa Grigore
VII. Sărbătoare națională - zi liberă în Ungaria.
� 1968: Începe producția primului autoturism românesc,
Dacia 1100, viteză maximă: 138 km/h, motor de 46 CP.
Primul autoturism i-a fost dăruit lui Nicolae Ceaușescu.

23 august 
� Fosta Zi Națională a României (1948-1989).
� 1939: Germania Nazistă și Uniunea Sovietică semnează
Pactul Ribbentrop-Molotov, al cărui protocol adițional secret
stipula împărțirea Europei de Est și Centrale între cele două
puteri și a stat la baza declanșării celui de al Doilea Război
Mondial.
� 1944: România iese din alianța cu Puterile Axei, trecând
de partea aliaților. Mareșalul Ion Antonescu, conducător al
statului, este arestat și se formează un guvern condus de
Constantin Sănătescu. 

24 august
� Ziua Națională a Ucrainei: - Proclamerea independenței
(1991).
� 79: Erupția Vezuviului. Orașele Pompei, Herculaneum și
Stabiae sunt acoperite de lavă.

� 1960: Se înregistrează cea mai scăzută temperatură
vreodată pe Pământ: -88,3 °C (la Stația Vostok).

27 august
� Ziua Națională a Republicii Moldova - Declararea
independenței (1991).

29 august
� Sărbătoare națională în Slovacia.
� 1885: Germanul Gottlieb Daimler brevetează
motocicleta.

31 august
� Republica Moldova și România: Ziua Limbii Române și
Limba noastră.
� Zile Naționale: Kârgâzstan, Malaezia, Trinidad-Tobago.
� 1895: Contele german Ferdinand von Zeppelin
patentează Zeppelinul (balonul navigabil).
� 1997: Diana, Prințesă de Wales, prietenul ei, Dodi
Fayed, și șoferul, Henri Paul, mor într-un accident de
mașină, la Paris.

1 septembrie
� Zile Naționale: Libia, Uzbekistan, Slovacia.
� 1939: Germania nazistă invadează Polonia,
declanșând al Doilea Război Mondial.

3 septembrie
� Zile Naționale: San Marino, Quatar.
� 1875: Se naște Ferdinand Porsche, constructor
austriac de automobile, fondatorul firmei care îi poartă
numele (m. 1951).

5 septembrie 
� 1950: Moare Traian Vuia (n. 1872).

11 septembrie
� 2001: Peste 3.000 de oameni își pierd viața în atacurile
teroriste în care au fost distruse turnurile gemene din
complexul comercial World Trade Center (WTC) din New
York și o parte din clădirea Pentagonului din Washington
D.C. (ce adăpostește Departamentul Apărării și Statul
Major General al Forțelor Armate ale SUA). 

13 septembrie
� Ziua Pompierilor în România.
� 1848: O companie românească de pompieri, condusă
de Pavel Zăgănescu, încearcă o ultimă tentativă de
apărare a Revoluției de la 1848 din Țara Românească,
împotriva intervenției otomane, în bătălia din Dealul Spirii. 
� 1913: Moare Aurel Vlaicu, în apropiere de Câmpina, în
timpul unei încercări de a traversa Munții Carpați cu
avionul său, Vlaicu II.

14 septembrie
� 1895: Inaugurarea podului peste Dunăre între Fetești și
Cernavodă (proiectat și construit de inginerul Anghel
Saligny), care era, la acea vreme, cel mai lung (4.088 m)
din Europa Continentală și al treilea din lume.
� 1908: Este înființată compania „General Motors”, în
Detroit, Michigan.
� 1926 - Este terminată, la Reşiţa, prima locomotivă
românească pentru ecartament normal.

Nicolae Ceauşescu la volanul
primului autoturism Dacia
1100, cu prilejul vizitei de lucru
la Uzina de Autoturisme Piteşti
- 20 august 1968. Sursa:
Photo #G506, Fototeca online
a comunismului românesc,
(05.02.2009), (ANIC, fond
ISISP, Nicolae Ceauşescu,
169/1968).






