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De trei

ori doil...
si apol...

e ce eziti sa aplici recoman-
,, darile primite?”, m-a intre-

bat consultantul.

.Pentru cd ma tem”, am raspuns
eu, pe jumatate in gluma. Insa reali-
tatea este ca, de multe ori, adevarul
se rosteste in gluma. Ma tem ca nu
cumva schimbarile (chiar si cele reco-
mandate de catre consultanti de incre-
dere) sa afecteze fragilul echilibru care
m-a adus aici unde sunt.

+Antreprenorul” este un tip deose-
bit — a pus Tn scena un ansamblu de
elemente, care au inceput sa functio-
neze, cumva, impreuna... instinctul lui
formidabil i-a adus succesul si ar trebui
sa se bazeze in Intregime pe acesta,
pana la capat... sau poate ca nu?

Sper sa fim cu totii de acord ca
orgoliul in sine nu poate produce nimic
(decat, poate, niste dureri de cap). Si
chiar daca, adesea, reprezinta un re-
zultat al ,victoriilor” trecute, o privire
sincera poate face cu usurinta distinc-
tia dintre experienté (esentiala pentru
succesele viitoare) si orgoliu (nepro-
ductiv, asa cum am stabilit deja).

Si, astfel, ma intorc cu gandul la
regula celor trei de doi, care demon-
streaza, fara umbra de indoiald, ca o
persoana este antreprenor — sa tina
activitatea n picioare pentru minim
doi ani, sa aiba minimum doi angajati
si s& deserveasca minimum doi clienti.
Daca ai depasit acest triplu prag —
felicitari, esti antreprenor! Ai gandit un
serviciu destul de util pentru a tine
clientii interesati, ai convins niste oa-
meni sa lucreze in echipa ta, iar plus
valoarea obtinuta a oferit stabilitatea
necesara supravietuirii. Si apoi...

Mai departe este doar o chestiune
de management!

lar, la capitolul management, ,roa-
ta” a fost inventata si reinventata...
Astazi, succesul in afaceri presupune,
in cea mai mare masura, identificarea
elementelor ,suport” potrivite pentru
activitatea desfasurata si gasirea celor

mai bune ,compatibilitati” intre ele si

cu propria organizatie — un imens
puzzle cu mult mai multe piese decéat
sJmaginea” finala pe care o ai in
vedere.

Cel de-al doilea numar al ,,Ghidului
pentru managerii de transport si logis-
ticd” doreste s& completeze colectia
sfaturilor inceputa in editia 2017, ti-
nand pasul cu evolutia pietei roma-
nesti, cu problemele cele mai stringen-
te care au nevoie de raspunsuri.
Scopul raméane acelasi — usurarea
deciziei managerilor.

Si, pentru ca exemplele sunt im-
portante, am pus accent, in cadrul
acestei editii, pe experientele oferite
de firme romanesti — dovada certa a
faptului ca afacerile din tara noastra
se maturizeaza rapid. De asemenea,
am introdus un nou capitol, ,Pasageri”,
avand in vedere ca, pe langa elemen-
tele comune activitatii de transport ru-
tier, operatorii de transport calatori isi
desfasoara activitatea pe o piata cu
provocari specifice.

Va dorim lectura placuta si curaj,
pentru a utiliza sursele de inspiratie
oferite in paginile Ghidului!

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro

Impreund migcam lucrurile!
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,,Nu merge unde te duce

drumul, mergi pe unde nu

existd un drum si lasa urme. o
Ralph Waldo Emerson
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STRATEGIE W/ 4is

VIO TRANS GRUP
Receptivi la schimbare

Exista cel putin un moment critic in istoria oricarei companii,
in care este necesara o schimbare radicala, pentru a ajunge
la urmatorul nivel de performanta, etapa prin care a trecut

si Vio Trans Grup.

harles Darwin a scris, in anul
c 1859, ca ,nu cea mai puter-
nica specie este cea care su-
pravietuieste, nici cea mai inteligenta,
ci cea mai receptiva la schimbare”.
Aceasta afirmatie este la fel de ade-
varata astazi, cum era si acum 160 de
ani, descriind perfect situatia actuala
a mediului de afaceri.
Pentru Vio Trans Grup, drumul de
la o firma mica, de familie, catre o
companie cu structura bine definita si
viziune strategica de dezvoltare, a
trecut printr-un punct de reconfigurare.
,Ma consider 100% antreprenor, insa
nu pot fi sigur in legatura cu calitatile
mele de manager. Ne-am axat pe rela-
tia de transport Romania — Grecia inca
de la inceput, din 2001. Momentul de
cotitura a aparut in 2010, cand am
realizat ca avem nevoie de altceva, de
ceva mai mult. Era nevoie sa largim
atat catalogul de clienti, cat si echipa.
Era cazul sa renuntam la abordarea
empirica, haiduceasca, pe care o avu-
sesem pana atunci, si sa scoatem in
fatd oameni care sa stie sa vanda ser-
viciile noastre si sa ne faca remarcati”,
a declarat Viorel Angelescu, directorul
general Vio Trans Grup. O data ince-
putd, schimbarea a reprezentat un
proces continuu si progresiv, in cadrul
firmei.

Proiectarea structurii

Perioada 2010-2011 a insemnat
separarea activitatii pe departamente,
aspect care a dus la diluarea carac-
terului de firma de familie. ,Delegarea
optima si clara a rolurilor si respon-
sabilitatilor a avut ca scop maximi-
zarea potentialului, imputernicind, Tn
acest fel, angajatii de la toate nivelurile
organizatiei sa ia decizii. O organizare
interna informata, bazata pe o buna
circulatie a proceselor, la nivel intra si
interdepartamental, a permis luarea
de decizii rapide, flexibile, dar si foarte
bine argumentate, in deplind cunos-
tinta a necesitatilor”, a explicat Viorel
Angelescu. Organigrama generata
odata cu stabilirea departamentelor a
cunoscut Tmbunatatiri continue, pe
masura ce scrierea proceselor a dus
la aparitia de noi posturi.

Un pas important a fost
implementarea, in 2012, a unei
solutii ERP, care s-a dovedit a
fi vitala.

,Volumul de date venea calup si
nu reuseam sa sintetizam informatiile
eficient si repede — aveam nevoie de
un instrument care sa structureze flu-
xul informational. Practic, nu reuseam

sa extragem rapoartele de care eram
interesati si care ar fi putut sa ne edi-
fice In legatura cu aspecte cheie ale
activitatii. Implementarea solutiei ERP
a venit ca o validare a modului de lu-
cru pe departamente”, a precizat direc-
torul general Vio Trans Grup.

Indubitabil, primul om pe care
o companie de transport ar
trebui sa il angajeze, inainte
de soferi sau dispeceri, este
un manager de resurse umane
experimentat.

Eficienta procesului de recrutare
este esentiala pentru orice intreprindere,
lucru pe care |-a constientizat si Viorel
Angelescu. ,lInitial, consideram un
asemenea post inutil si eu ma ocupam
personal de recrutare, luand in calcul
disponibilitatea posibilului angajat, ceea
ce promitea sa faca. Aceasta abordare
nu a adus decét o crestere a fluctuatiei
de personal. Din fericire, am avut noroc
si de oameni buni, pe care am reusit sa
fi inspiram. O initiativa de schimbare a
aparut atunci cand am avut un audit de
la unul dintre clientii nostri, primul nostru
audit, de altfel, si ni s-a spus ca suntem
prea focusati pe oameni. Creionam pos-
turile pe disponibilitatea, capacitatea si
determinarea angajatilor existenti la acel
moment, motiv pentru care exista
tendinta de a da sarcini oamenilor in
functie de dorintele si manifestarile aces-
tora. Ulterior, am invatat sa punem
accentul pe investitia continua in
personal, prin crearea de noi posturi,
formarea profesionala de specialitate,
in vederea unei mai bune plieri pe ne-
cesitatile posturilor nou create si a cres-
terii randamentului la locul de munca,
precum si prin crearea unor spatii de
lucru moderne, care sa ne asigure un
mediu de lucru cat mai confortabil si
mai productiv’, a declarat el.

in cautarea niselor

Avand la baza echipa stabilita, a
inceput procesul de reforma, insa,
complet firesc, schimbarile care au ur-
mat au venit cu reticente si piedici.
,Rezistenta la schimbare este tot tim-
pul prezenta. In special eu m-am lasat
transformat cu greu, desi realizam ca
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schimbarile sunt, intr-adevar, indispen-
sabile. Legaturile emotionale formate
de-a lungul timpului ma impiedica, de
multe ori, sa iau decizii pur manage-
riale. Sefii de departamente au, Insa,
tot interesul s& asigure eficienta acti-
vitatii de care sunt responsabili. Am
ales sa ne indepartam de modelul
traditional de afaceri, in care canalul
pentru idei noi si aplicarea lor este
limitat la un singur individ, managerul.
Multe idei se pot afla ingropate in inte-
riorul firmei, nsa, nefiind incurajate,
nu ies niciodata la suprafata si, astfel,
multe oportunitati ar putea fi pierdute.
In plus, in acest mod, este incurajata,
permanent, colaborarea intre anga-
jati”, a sustinut Viorel Angelescu.

Vio Trans Grup a fost, in primii zece
ani de activitate, un transportator de
marfuri generale, fara a tinti accesa-
rea altor segmente. Mai tarziu, insa, a
inceput sa apara presiunea — oferta de
transport a crescut, cu repercusiuni
asupra tarifelor. , Totul s-a nascut din
dialog. Am incurajat comunicarea des-
chisa si sincera a informatiilor catre
angajati, in legatura cu diferite situatii
intdmpinate de firma. Am ales, inca o
data, sa evit structura de conducere
adoptata in mod traditional de organi-
zatii, inspirata din sistemul militar si
conceputa special pentru a limita fluxul
de informatii. in acest model, informa-
tia este, cu adevarat, egala cu puterea.
In viziunea mea, atunci cand informa-
tiile sunt difuzate anumitor indivizi nu-
mai pe baza nevoii de a cunoaste, oa-
menii trebuie sa ia decizii Tn intuneric.

Angajatii rar asteapta
transparenta deplina, insa igi
doresc sa fie tratati cu
sinceritate si respect, motiv
pentru care lipsa comunicarii
poate costa firma.

Am avut discutii in cadrul firmei —
sedinte in care cautam solutii pentru
a spori valoarea adaugata serviciului.
Ideea céastigatoare a fost gasirea unei
nise”, a povestit directorul general Vio
Trans Grup. Au fost analizate toate
ramurile de transport, in cautarea unei
valori adaugate cat mai ridicate, in
acelasi timp, insa, compania dorin-
du-si sa pastreze flexibilitatea. Rezul-
tatele nu s-au lasat asteptate.

Compania a inceput sa aiba acces
la noi clienti si la alte tipuri de con-
tracte, o data functionala descentra-
lizarea. ,Astfel, a aparut transportul
frigorific, care avea o sezonalitate pre-
cisa pe relatia Grecia, si transportul de
marfuri cu valoare ridicata, care pre-
zenta si inca prezinta o lume inchisa,
fara informatii la vedere, in care nu
stiam daca vom reusi sa patrundem.
Oportunitatile au aparut pe parcurs.
La inceput, acest tip de transport a

Viorel
Angelescu

L i

fost realizat fara a avea cunostintele
necesare. Abia astazi realizam riscu-
rile la care ne-am expus atunci. Totusi,
foloseam doar anumiti soferi, in care
aveam mare incredere. La acel mo-
ment, ne bazam foarte mult pe oameni
si prea putin pe tehnologie. Acest ra-
port s-a schimbat semnificativ, in timp”,
a precizat Viorel Angelescu.

Un aspect esential pentru succesul
obtinut |-a constituit si deschiderea
catre tehnologiile moderne din aria
vehiculelor comerciale, si nu numai.

»Suntem deschisi cétre orice
inovatie in zona de IT&C si a
vehiculelor comerciale. Daca
exista posibilitatea, de ce sa
nu asiguri un serviciu mai
bun, mai sigur, mai elegant?”

Astazi, Vio Trans Grup evita sa fie
perceput doar ca furnizor de servicii de
transport. Abordarea companiei merge
in directia oferirii de solutii clientilor, prin
care acestia sa-si rezolve problemele,
sa devina mai profitabili. Astfel, comu-
nicarea devine mai deschisa, nevoile cli-
entilor fiind cunoscute Tn detaliu, abor-
dare care se dovedeste a fi pozitiva.
+Avem clienti pentru care eram a opta
sau a noua optiune, insa, pentru faptul
ca identificam solutii prin care Tsi pot
creste eficienta (scade costul pe unita-
tea de marfa transportata), suntem pro-
pulsati pe pozitii fruntase”, a completat
directorul general Vio Trans Grup.

Flota Vio Trans Grup s-a speciali-
zat pe transportul de marfuri cu va-
loare ridicata. ,Avem 38 de camioane
dedicate acestui segment, suntem a
13-a firma certificatda TAPA TSR1 in
Europa si prima din Europa Centrala
si de Est si am obtinut unul din primele
cinci certificate cu norma de securitate
sporita V1 in Europa. Avem 10 unitati
certificate V1 si alte 10 vor intra in flota
noastra, in urmatoarele trei luni (5 Tn
ianuarie si 5 In martie). Logistica noas-
tra nu ne permite sa introducem in cir-
culatie mai mult de 5 unitéti la fiecare
trei luni®, a explicat Viorel Angelescu.

Fabricarea unei semiremorci dedicate
acestui tip de transport dureaza 26 de
saptamani, fata de 8 saptamani, cat
dureaza procesul de fabricatie a unei
semiremorci standard.

Cautarea proactiva a segmentelor
de nisa a dus si la dezvoltarea unei
noi linii de business, transport cu livrari
door-to-door.

Specializarea
continua

Pe viitor, compania nu isi propune
o crestere importanta, ci, mai degraba,
este urmarita pastrarea, in permanen-
t&, a unui echilibru intre dezvoltarea flo-
tei proprii si cea subcontractata, echi-
libru bazat pe solicitarile dictate de piata
de profil, mai ales ca transportul general
si cel frigorific au fost Iasate Th seama
subcontractantilor. ,Avem subcontractori
dedicati, cu care lucrdm de multa vreme
si sunt tratati ca si cum ar fi flota proprie,
si cei care ne ajuta punctual, doar sa
acoperim anumite varfuri, filtrati, la ran-
dul lor, cu grija, unii dintre acestia fiind,
n timp, adaugati la primul segment”, a
aratat Viorel Angelescu. Realizarea unei
flote stabile de subcontractori a venit
ca urmare a unui plan de fidelizare a
fostilor angajati si de dezvoltare a spi-
ritului antreprenorial pentru acestia. As-
tazi, Vio Trans Grup opereaza o flota
de 190 de camioane (50 flota proprie),
iar subcontractorii cresc alaturi de com-
panie, o dovada in acest sens fiind
primele camioane noi achizitionate anul
trecut de catre o parte dintre acestia.

Viorel Angelescu a preferat intot-
deauna sa Tsi inspire si convinga prin
exemple angajatii, decat sa isi impuna
autoritatea, fapt care a contribuit la de-
rularea eficienta a activitatii companiei.
~Sentimental, am ramas 100% implicat
in firma, insa, din 2017, a devenit evi-
dent ca lucrurile pot functiona si fara
mine. S-a creat un grup de manageri
care a castigat respectul celorlalti co-
legi. Este rezultatul masurilor implemen-
tate in ultimii ani. Am avut in vedere
tinte precise si cred ca rezultatele apar
mai repede atunci cand fixezi obiecti-
vele, chiar daca ajungi, uneori, sa lu-
crezi contra timp. Munca se extinde
pentru a umple timpul alocat, astfel ca,
fara termene stabilite, risti sa ramai cu
proiecte neterminate Si sa ratezi opor-
tunitati. Un lucru este cert: putem crea
schimbari, ne putem adapta la ele sau
ne putem impotrivi lor, dar, oricare ar fi
optiunea pe care o alegem, schimbarea
se va intampla, oricum, la un moment
dat, deci este mai bine sa o facem sa
functioneze pentru noi decat impotriva
noastra”, a concluzionat directorul ge-
neral Vio Trans Grup.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro

N
£

| '

31931VilS

FANUANIE 2078 eeeuruennsssnnsssnsnssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnsssssnssssnnsssnnnssnnnsssnnnsnnnnssnnnnsnnnnsnnnnsnnnns @



3
N

STRATEGIE

2018 - TRENDURI IN SUPPLY CHAIN
Speranta

Pubertat

Ce aduce anul 2018 in supply cham? Si cum trebuie sa actionam
ca sa facem fata provocarilor? Daca ne uitam in piata globala, din

care deja facem parte, se vorbeste de ,digitalization”,

nblock-chain-uri”, ,elastic logistics” si alte concepte, care capata,
din ce in ce mai mult, forme reale.

stazi, intrebarea pentru anul
A ce abia a nceput este daca

jucatorii din piata romaneas-
ca, supusa la modificari structurale,
intr-un cadru legislativ plin de ,provo-
cari” si ,oportunitati”, sunt la nivelul
jucatorilor internationali, sau daca sunt
pregatiti s imbratiseze si sa adopte
noile tehnologii si trend-uri.

Dupa ultimele observatii din piata,
raspunsul ar fi ,depinde”. Si as face
o comparatie cu acea perioada fru-
moasa din viata fiecaruia, in care, fiind
mici, ne dorim sa crestem repede mari
si sa fim precum ceilalti. S& terminam
o data cu scoala plictisitoare (oricum
le stim pe toate), sa nu mai respectam
regulile parintilor si, in sfarsit, s& facem
ce vrem. Si totusi...

Dupa cum fiecare dintre noi a ex-
perimentat in perioada adolescentei,
au existat ani in care am crescut si
ne-am inaltat foarte mult. Si, cateoda-
ta, aceasta crestere s-a lasat cu dureri
de genunchi, de coate, normale in ca-
zul unei solicitari excesive a corpului.
Nu la toti cu aceeasi viteza si nu la
toti cu aceleasi efecte pozitive sau
negative. Poate eram prea slabi sau
prea grasi, poate prea inalti sau prea
scunzi. Vrem, totdeauna, ceva mai
mult decat avem si ceva ce, poate,
nu putem avea.

De unde vin
influentele?

La fel este, astazi, si situatia cu
adoptarea trendurilor in supply chain.
Sunt cateva aspecte importante pe
care as dori séa le prezint, care mi-au
atras atentia ca vor face parte din si
ne vor influenta viata in anul ce vine
si Tn viitor.

Asa cum in depozitare sunt
metode de picking goods-to-man
si man-to-goods, nici pentru cererea
produselor nu te mai duci sa cauti
prea mult, deoarece, in mediul online,

Adriana
Palasan

produsele urmaresc clientii. E indea-
juns sa cauti un anumit articol sau
categorie si sa nu mai scapi de ea,
orice pagina ai deschide. Chiar daca
te enerveaza, constati ca baietii din
spatele motoarelor de automatizare
isi fac foarte bine treaba si te vor gasi
oriunde. Trebuie sa ne obisnuim ca
vom plati nu numai pentru agentii de
vanzari, cat si pentru serviciile IT de
optimizare si tintire a clientilor. Oare
nu trebuie sa aplicdm si noi aceste
metode?

Ciclul de viata al produselor —
este din ce in ce mai mic.

Studii facute in Statele Unite
ne arata ca, pentru bunurile
de larg consum, ciclul de viata
nu depaseste 18 luni.

O analiza interesanta, daca tinem
cont de faptul ca trebuie sa introducem
din ce in ce mai multe instrumente de
automatizare Tn procesarea datelor,
pentru a fi pregatiti pentru schimbarea
continua a portofoliului de produse.
Nu ar fi chiar asa de rau, daca schim-
barea ar afecta doar firma produca-
toare. In realitate, impactul este la ni-
velul intregului supply chain:

Companiile sunt interfatate cu
clientii si operatorii logistici, care si ei,
la randul lor, trebuie sa aiba sistemele
informatice pregatite sa schimbe si sa
modifice datele in sistem, fara ca ar-
mate de oameni sa opereze aceste
schimbari manual.

Aceste modificari se opereaza
si cu modificarea dimensiunilor si atri-
butelor articolelor inlocuite, deci ,fisele
logistice” trebuie, in permanenta, adu-
se la zi. Acestea sunt utilizabile atat
n mediul virtual, pentru a oferi clien-
tilor toate informatiile, cat si in mediul
offline.

Dupa aducerea acestora la zi,
preferabil tot automat, ar trebui sa fie
refacute planurile de amplasare a
articolelor, redimensionarea locatiilor
de picking si a planogramelor in maga-
zine, daca vorbim de articole comer-
cializabile si In magazine fizice.

Gestionarea codurilor de bare
n sisteme nestandardizate va fi o ma-
re provocare, in continuare, si o sursa
permanenta de erori si costuri supli-
mentare.

Ar trebui, poate, sa revizuim pro-
cesele si sa cream reguli de generare
articole noi, de interfatare si de stan-
dardizare si responsabilizare a perso-
nalului implicat in aceste operatiuni.

Clientii doresc, din ce in ce mai

mult, servicii. Asa ca Tsi face simtita
tot mai mult prezenta ,Service chain” —
lantul de servicii pe care trebuie sa il
asiguram clientilor. Nu sunt producatorii
cei care pregatesc si livreaza marfa, nici
cei care solutioneaza garantiile si repa-
ratiile, atunci cand este nevoie.

Unul dintre trendurile anului
2018 va fi calibrarea lantului
de servicii oferite clientilor.

Fara servicii de calitate, clientii se
indreapta catre alti producatori / distri-
buitori cu servicii mai bune. Numai
imaginati-va ce valuri se produc in
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mediul online de catre cativa clienti
nemultumiti!

Externalizarea — un trend a carui

aparitie a fost mai putin luata in
seama, pana cand a devenit Romania
exportator net de servicii. Nu vorbim,
aici, numai de servicii logistice, ci si
despre asistenta IT, facturare... Depar-
tamentele centralizate de achizitii si
supply chain Tncep sa populeze toate
orasele centre universitare, unde
companii internationale isi gasesc
mana de lucru calificata.

Am intélnit, in ultima vreme,
companii care identifica
oportunitatea externalizarii
serviciilor logistice in doi pasi.

Primul este acela mai putin costi-
sitor, dar aducator de penalitati si dis-
confort, si anume depozitarea si livra-
rea la IKA (marile lanturi de retail), a
caror putere de negociere dicteaza
regulile in piata. Al doilea este exter-
nalizarea si a activitatii laborioase,
pentru distributia online si canalele de
distributie traditionala. O zona inca
negestionabila externalizat este aceea
de distributie HORECA, deoarece ho-
telurile si restaurantele nu au identifi-

cat o oportunitate in optimizarea si
planificarea achizitiilor (INCA).

Angaijatii si cunostintele din
supply chain s-au globalizat —
pozitionarea de sedii ale companiilor
multinationale si internationale intr-un
numar cat mai mare de tari, de pe
toate continentele, duce la uniformi-
zarea cunostintelor si tehnologiilor fo-
losite. Romania este beneficiarul direct
al acestui trend, sub doua aspecte:
Beneficiem de know-how-ul
oferit de companiile care au dezvoltat
centre de productie si distributie Tn
Roméania. Acestea le utilizeaza nu
numai pentru piata romaneasca.

Am devenit un centru de
prestari servicii la nivel global
si trendul este exponential
crescator si pentru anul 2018.

LExportam” personal calificat,
atat pe canalele de transfer in alte
locatii din aceeasi companie a perso-
nalului (promovare), céat si prin exodul
profesionistilor catre tari si zone unde
contravaloarea performantei este mult
superioara celei nationale.

Exemple, in cest sens, sunt nenu-
marate in zona logisticii si transportu-

rilor, au devenit critice si se vor acutiza,
prin lipsa personalului calificat.

Tot un trend al anului 2018 este

cel inceput Tn urma cu 1-2 ani,
si anume extinderea cu produse, ser-
vicii si magazine de format mic catre
zonele care iti permit ,putin”. Extinde-
rea retelelor de super si minimarketuri
aduce cu sine o dezvoltare prin com-
paratie: ca sa pot vinde, trebuie sa
seman cu ei sau sa ofer ceva in plus;
ca sa pot deveni furnizorul lor (chiar
si local) de produse sau servicii de
transport si cross-docking, trebuie sa
ofer un anumit standard. Rezultatele
s-au vazut anul trecut si se vor vedea
in continuare.

Companiile trebuie
sa se organizeze de
la baza

Si, totusi, care este legatura intre
adolescenta si trendurile din 2018 Tn
supply chain?

Faptul ca piata globalizata cere sa
crestem repede. Si cele mai multe din
firmele noastre nu au crescut zi de zi.
Arderea etapelor a dus la dureri de
genunchi si spate si parte dintre ele
trebuie sa poarte ,corsete” de sigu-
rantd o buna perioada, pentru a nu
inregistra derapaje.

Companiile trebuie sa se organi-
zeze de la baza si prin intermediul unor
sisteme informatice robuste, care sa
inregistreze corect, complet si la timp
datele, sa isi poata monitoriza informa-
tia, performanta si sa ajunga la nivelul
actual al celor care au crescut in 50-60
de ani, si nu precum Fat-Frumos.

De asemenea, pentru companiile
care au ramas in urma si sunt inca
»mici” — planurile de dezvoltare ar tre-
bui sa fie dupa dimensiunile lor.

Cum, anul trecut, multe
companii au vandut mai mult
decét puteau opera, poate
anul 2018 ar trebui sa fie un
an al asezarii si consolidarii
operatiunilor, astfel incét sa
isi poata permite cresteri
importante.

As vrea sa subliniez un ultim as-
pect: nu putem sa dublam personalul
intr-un an si sa avem pretentia ca noii
veniti sa fie integrati si pregatiti de
angajatii existenti si, in scurt timp, toti
s& ofere aceleasi rezultate. Incercati
ca limita maxima sa fie 1/7 si veti
creste sanatos.

Adriana PALASAN
Managing Partner Supply Chain
Management Center
adriana@loginet.ro
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STRATEGIE W /ihii.)

STRATEGIA FINANCIARA

laana Arsenie

imi doresc ca acest articol sa fie cat mai aplicativ pentru
dumneavoastra, transportatorii rutieri. Sper, in acelasi timp, sa nu
fie un articol foarte tehnic. Voi incepe cu o recomandare: aveti
nevoie de un partener de business care sa fie strategul financiar al
companiei, fie ca acesta este intern sau extern.

u putem discuta de strategie
N financiara decat in sinergie

cu strategia de business. Cu
atat mai mult intr-un domeniu atat de
tehnic cum este cel al transporturilor.
Strategul financiar cu care lucrati tre-
buie sa inteleaga foarte bine strategia
dumneavoastra, modul in care com-
pania opereaza, piata in care va aflai
si dinamica acestora.

Ce este strategia
financiara?

Simplificand, strategia financiara
fnseamna transpunerea in cifre a stra-
tegiei de afaceri.

Cum actioneaza o
strategie financiara
eficienta?

Tnainte de implementarea unei
strategii financiare, companiile sunt
conduse intuitiv. De exemplu: folosim un
tarif pentru ca este ,cel practicat in piata”,
acordam discount-uri fara sa stim cum
impacteaza, in final, profitabilitatea, este
dificil sa controlam cash-flow-ul, pentru
ca nu avem o situatie precisa si dinami-
ca a fluxurilor de bani. Se cheltuie destul
de usor, iar salariatii au o reala dificultate
de a accepta anumite limitari.

Ce se intampla? Rezultatul este
unul necunoscut. La final de luna sau
de an, cand discuti cu contabilul tau,
esti surprins de cifre.

Fara o strategie financiara, este
imposibil sa controlezi, sa optimizezi
sau sa delegi. Astfel ca vei fi 150% in
operational, zi de zi, cu multe frustrari.
lar riscul de frauda este important.

Ce poti face diferit?

In procesul de implementare a

strategiei financiare, sunt setate
principalele axe de strategie financiara:
strategia de pret, rapoarte de pro-
fitabilitate, optimizare costuri, strategie
/ optimizare fiscala, cash-flow (trezo-
rerie) si buget.

Etape:
Analiza financiara orientata ca-
tre business:

msir Sunt identificate sursele de
venituri: activitati, proiecte, linii de busi-
ness.

msir Se defineste structura bugetu-
lui de cheltuieli si investitii.

== Se face analiza pentru ultimii
ani sau perioade relevante pentru eta-
pa de dezvoltare in care se afla afacerea.

De exemplu, putem avea ca linii de
business transportul intern si transpor-
tul international, iar, Tn cadrul acestora,
principalele 10 rute sau principalii 10
clienti (sau acei 20% clienti care fac
80% din cifra de afaceri — Pareto). Este
relevanta comparatia cu rezultatele an-
terioare, dar si cu media companiilor
din transport sau companii de transport
similare ca dimensiune (CA, numar ca-
mioane, numar salariati). Se analizeaza
principalele categorii de cheltuieli.

Va recomandam sa separati cheltu-
ielile directe — parc auto, salariati direct
productivi — de cele indirecte, sa cal-
culati o marja bruta, iar, pentru restul
cheltuielilor, s& urmariti ponderea lor in
total (a se vedea Exemplul care insoteste
articolului).

Mai departe, analiza cifrei de afaceri
merge spre unitatea de business, cea
care o genereaza, respectiv tone trans-
portate sau, si mai precis, tone-kilometri,
astfel incat sa putem explica majorarea
| scaderea cifrei de afaceri, din punct de
vedere volume si tarife (analiza facto-
riala).

Analiza pe destinatii si clienti, rea-
lizata intr-un mod inteligent, fara un
nivel de detaliu foarte mare, dar sufi-
cient cat sa rezulte strategia pentru
dezvoltare in urmatorii ani si, transpus
in zona financiara, bugetul.

Dependenta de anumite rute sau
clienti / industrii poarté un risc ridicat
si trebuie gasite metode de diminuare
a acestui risc. De asemenea, capaci-
tatea neutilizata trebuie analizata si
tratata in strategia comerciala.

Practic, analiza poate continua ori-
cat.

Stabilirea obiectivelor de busi-
ness pentru 3 ani

== Se pleaca de la obiectivele stra-
tegice pe termen mediu / lung (crestere
in valoare nominala si relativa / cota de
piatd). Precizez ca este bine sa cu-

loana
Arsenie

noastem cum a evoluat piata. De exem-
plu, conform datelor de la Institutul
National de Statistica, In perioada 2011-
2016, cantitatea de marfa transportata
rutier a crescut cu 4-8%, n fiecare an.
msi- Se stabilesc obiective anuale
in termen de volum activitate (tone-
kilometri / cifra de afaceri si profit).
msi- Recomandam o atenta analiza
financiara a pietei. Este relevant sa stim
ca profitabilitatea medie a industriei este
in jur de 5%. Dar ne putem uita la
performanta companiilor din aceeasi
categorie (cu cifra de afaceri similara),
adica la profitabilitate si productivitate
(CAJangajat sau profit/angajat). Corelat
cu istoricul nostru, putem stabili un
target final pentru acesti indicatori, de
care sa tinem cont in Buget.
Constructia proiectiilor financia-
re
msi- Se realizeaza proiectiile finan-
ciare anuale, cuprinzand categoriile
principale, sintetice, de venituri, chel-
tuieli si investitii.
== Se definesc indicatorii de
performanta utilizati pentru evaluare
(a se vedea exemplul care insoteste
articolul).
Bugetul anual

==~ Detaliaza proiectia financiara
si porneste de la bugetele departa-
mentale, pe care le aduna intr-un
buget consolidat.

=i~ Contine P&L (venituri si cheltu-
ieli), bilant si cash-flow.
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msir Bugetul anual se analizeaza
lunar si trebuie ajustat, daca sunt dife-
rente importante intre versiunea ini-
tiala si realitate.

Cum profitabilitatea industriei este
relativ scazuta, orice procent este im-
portant. De aceea, acuratetea datelor
conteaza, in ceea ce priveste calculul
de pret si al previziunilor de marja,
dar si pentru fixarea de bugete realiste
pentru cheltuieli.

Implementarea unui sistem de
raportare eficient

msir ESte esential ca raportarea sa
fie un instrument pentru decizie la in-
deméana managementului. Aceasta
inseamna livrarea de cifre corecte, in
timp real. Pentru ca sa poti lua decizii
rapide, ai nevoie de estimari coerente,
care sa fie completate de raportari e-
xacte, dupa inchiderea contabila lunara.

==~ De cele mai multe ori, acest
proces presupune modificari complexe
in organizatie, proceduri administrative
simple si eficiente, care sa fie intelese
si respectate si sa sustina demersul
de eficientizare a afacerii.

in functie de strategia
companiei, se seteaza un
Tablou de Bord si un Simulator
de Business, pe baza carora
este asigurat controlul asupra
operationalului si se poate
trece la delegare.

Analiza financiara si non-financiara
(de activitate) este un instrument ce
trebuie exploatat la maximum. In aceas-
ta etapa, stabilim directiile principale de
actiune si obiectivul de crestere pentru
fiecare directie in parte. De exemplu,
cresterea utilizarii capacitatii este o di-
rectie de optimizare. Ce capacitate ai?
Care este gradul de utilizare a capaci-
tatii si ce obiectiv de crestere stabilesti?
Ce aduce aceasta crestere in termeni
financiari: cifra de afaceri, profit?

Alte directii de luat in considerare
pot fi: cresterea capacitatii (a flotei),
crestere business cu clientii actuali
(farming, fidelizare), crestere business
cu clientii noi (hunting), servicii noi.

Pentru pilotare, va recomand sa
implementati un Tablou de Bord, cu in-
dicatorii cheie, de activitate (non-finan-
ciari) si financiari, care evalueaza tre-
cutul si anticipeaza viitorul. Acest
instrument va permite sa va detasati
de operational, dar sa fiti la curent cu
rezultatele strategiei si sa luati decizii.
(Exemplul care insoteste articolul.)

Presiunea pe pret este un element
de luat in calcul. O intrebare la care
trebuie sa gasiti raspuns este: cum
pot s& ma pozitionez, ce trebuie sa
includa oferta mea pentru ca sa obtin
un pret corect? In acelasi timp, cum
pot sa ating obiectivele strategice?
Este important s& cunoasteti cos-

tul/lkm, pentru a calcula pretul, in acord
cu marija tintita.

Dupa 6 luni/1 an:

msi- cOmpaniile sunt conduse pe
baza de cifre; orice decizie este bazata
pe cifre;

==+ raportarea se face ,just in
time”, cu sisteme eficiente, integrate;

msi- exista control si delegare in
organizatie.

Directii de reflectie

Tn final, propun doar cateva directii
de reflectie:

muir Ct este costul/lkm? Care este
pretul/km corect?

=i Ti-ai construit un buget? Ai un
,Tablou de Bord”?

=i Care sunt componentele
ofertei tale? Cum sunt apreciate aces-
tea de catre clienti? Ce alte servicii
se asteapta sa primeasca clientii tai?

m=i= Care sunt durerile tale? Dar ale
clientilor tai? Cum poti integra aceste
lucruri intr-un contract ,castig-castig”?

msi- Cum poti construi un partene-
riat cu clientii tai? Cum pregatesti cola-
borarea pentru 20187

s+ Cum se vor transforma
companiile de transport ca urmare a
progreselor tehnologice? Cum arata
Luberizarea” transportului rutier?

EXEMPLU - Tablou de Bord firma de transport rutier

msi= Arhitectura organizationala —
Cum ajungem acolo, cum ne atingem
obiectivele? Pentru a-ti duce afacerea
la un alt nivel, este nevoie ca modul
de operare si structura organizationala
sa se schimbe. Cum faci acest lucru?
Ai nevoie de timp pentru strategie si
activitati strategice. La fel si managerii
tai. Pentru aceasta, controlul trebuie
inlocuit cu delegarea. Echipa ta tre-
buie sa creasca, sa dezvolte compe-
tente noi. Procesele si sistemele tre-
buie unificate si optimizate pentru
performanta.

Concluzii

m==i= Alege un strateg financiar care
sa fti fie partener de business si sa
poata conecta strategia, finantele si
partea operationala a afacerii.

==~ Afacerea transparenta, fiscali-
zata este o alternativa sanatoasa,
profitabila.

==~ Strategia financiara este esen-
tiala pentru o afacere sanatoasa, in
crestere.

=== Antreprenorul / managerii se
pot ocupa de strategie, fara a fi inghititi
de operational. Tabloul de Bord func-
tioneaza ca un barometru.

loana ARSENIE
www.ioanaarsenie.ro
Tel.: 0727 765 520

Indicatori (in mii EURO) An N-1 An N N/N-1
Cifra de afaceri 300 380 +27%
- Transport intern 100 120 +20%
- Transport extern 200 260 +30%

Cheltuieli directe

210 (70%)

281 (74%) +34%

- Auto (se vor detalia: combustibil,
leasing, asigurari, reparatii,
taxe de drum)

- Salarii si alte beneficii
(diurne, tichete de masa)

120 (40%)

75 (25%
din CA)

114 (30%)

144 (38%)

- Altele (telefon etc.) 15 (5%) 23 (6%)
Marja bruta 90 (30%) 99 (26%) +10%
ALTE CHELTUIELI 60 80 33%
Sediu 15 (20% 20 (25%)
Salarii administrativ 20 (33% 40 (50%)
Alte cheltuieli (detaliate: protocol, 30 (50% 20 (25%)

avocati, marketing)
REZULTAT BRUT 30 (10%) 19 (5%) -37%
Impozit 5 3
REZULTAT NET 25 (8%) 16 (4%) -36%
Nr. angajati 20 20
Nr. camioane 15 18
Profitabilitate neta 8% 4% -50%
Productivitate
- CA/angajat 15 19 +27%
- Profit net/angajat 1.25 0.80 -36%
- CAlcamion 20 21 +5%
- Profit net/camion 1.67 0.89 -47%

Grad de indatorare

Durata medie de incasare a clientilor
Durata medie de plati a furnizorilor
Rotatia activelor

Se completeaza si compara
rezultatele cu media industriei
sau Top 10 transportatori

Indicatori de activitate
- Capacitate (tone-km/an)
- Grad de utilizare a capacitatii

- Potential crestere CA cu capacitatea actuala (=>strategie)

>
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mentina solvabila.

politica defectuoasa de co-
o lectare a creantelor sau o de-

cizie manageriala incorecta
privind volumul veniturilor din servicii
poate genera o pozitie contabila de
profit, insa lipsa lichiditatilor necesare
reluarii activitatii si investitiilor gene-
reaza probleme majore. Cand o com-
panie nu dispune de suficient cash
pentru a-si onora obligatiile scadente,
devine insolvabila.

STRATEGIE

Managementul
cresterii

Un exemplu relevant e acela pri-
vind managementul cresterii. In peri-
oadele de dezvoltare rapida a servici-
ilor, chiar daca firma isi gestioneaza
bine furnizorii si creantele, gap-ul de
resurse creste exponential cu creste-
rea volumului serviciilor pentru care fir-
ma are nevoie de resurse tot mai mari,
pentru a-si sustine imobilizarile supli-
mentare. In aceast situatie, chiar daca
firma e profitabila, controlul cash-ului
este esential pentru succesul com-
paniei.

Managerii trebuie sa se
ingrijoreze cel putin la fel de
mult pentru managementul
lichiditatilor, ca si pentru
vanzari sau profit.

Tn consecintd, trebuie monitorizata
in permanentd componenta cost/km.
Categoriile de cheltuieli care trebuie
urmarite Tn activitatea noastra sunt:

rata leasing (operational /
financiar);

licentd;

ITP;

RCA;

CASCO;

anvelope;

combustibil;

AdBlue;

ulei;

impozit auto;

mentenants;

salarii;

diurne;

alte cheltuieli;

cheltuieli indirecte.

Optimizarea cheltuielilor tindnd cont
de venituri (venit realizat pe km parcurs
— aprobat) duce, implicit, la realizarea

unui profit. Orice entitate economica
este interesata sa obtina profit.

Cum imbunatatim
profitul?

Profitul trebuie sa stimuleze enti-
tatile economice. Caile de sporire a
profitului sunt:

reducerea costului fara a afec-
ta calitatea serviciilor;

coordonarea nivelului pretului
de vanzare — in cazul in care creste
pretul de vanzare se majoreaza pro-
fitul si, respectiv, poate creste volumul
serviciilor;

majorarea volumului serviciilor
prestate;

imbunatatirea calitatii servici-
ilor.

Cu cét profitul obtinut este mai
mare, cu atat este mai ridicat nivelul
rentabilitatii. Acesta depinde de activi-
tatea interna a entitatii economice, de
relatiile cu mediul extern si de atitu-
dinea de a se adapta la cerintele
pietei.

Formula
de calcul

= Profit brut /

Indicator de

profitabilitate
Marja profitului brut

Cifra de afaceri

Atentie la CASH!

Nu intotdeauna profitul inseamna si cash. Lichiditatile reprezinta
w»Sistemul vascular” al fiecarei companii. Faptul ca o companie
este profitabila nu este o conditie suficienta pentru ca firma sa se

Acesti indicatori oferd o imagine
legata de capacitatea unei companii
de a genera profituri din capitalul in-
vestit si de valoarea titlurilor pe care
le emite. De asemenea, reflecta cat
de competitiva este o companie pe
piata si calitatea managementului sau.
Sunt indicatorii care, in fiecare mo-
ment, ne vor indica starea entitatii eco-
nomice.

Elena RADU
Director Financiar PRACTICOM
elena.radu@practicom.ro

Mai multe
informatii
Aceasta marja indica procentul
de venituri disponibile
sa acopere cheltuielile
operationale si alte
cheltuieli. O marja a profitului
brut ridicata indica o combinatie
de pret al produsului ridicat si
un cost de productie mai scazut.

Marja profitului =EBIT/

operational

Cifra de afaceri

Aceasta marja masoara
procentajul profitului operational
din cifra de afaceri. De asemenea,

arata capacitatea unei companii
de a genera valoare adaugata
pentru actionari.

= Profit net /
Active totale

Rentabilitatea
economica
(ROA, Return on
Assets)

valoare mai mare, cu atat mai mult

Acest indicator masoara
randamentul obtinut de o
companie pe baza activelor
sale. Cu cat indicatorul are o

profit este generat de un anumit
nivel de active.

Rentabilitatea = Profit net /
financiara
(ROE, Return

on Equity)

Capitaluri proprii

Acest indicator masoara
randamentul obtinut de o
companie pe baza capitalului
propriu. O valoare mare
a indicatorului inseamna ca
o investitie mica a actionarilor
a fost transformata
intr-un profit mare.
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Scurt dictionar

de economie

Mantra gandirii economice: oamenii fac alegeri cu
resurse limitate si interactioneaza cu ceilalti ca urmare a
acestor alegeri.

Microeconomie: studiul firmelor si gospodariilor
individuale, Tn anumite industrii si piete.

Macroeconomie: studiul intregii economii a unei
regiuni, a unei tari sau a intregii lumi.

Avantaj comparativ: o situatie in care o persoana sau
un grup poate oferi servicii la un cost de oportunitate mai
mic decat o alta persoana sau grup.

Costul de oportunitate: valoarea celei mai bune
alternative la care renunti cand faci o alegere. Pentru a
afla acest cost, poti folosi aceste doua intrebari:

Ce pierd daca aleg asta?
Ce pierd daca NU aleg asta?

Cresterea costurilor de oportunitate: ideea ca, pe
masura ce numarul de clienti creste, costul oportunitatii
de a livra serviciile devine mai mare.

Specializare: concentrarea efortului pe o singura
sarcina specifica.

Diviziunea muncii: divizarea fluxului de producere sau
livrare a unui serviciu in diferite parti, In care se
specializeaza diferite grupuri de lucratori.

Curba posibilitatilor de productie si/sau servicii: un
grafic care ilustreaza dinamica cu care se confrunta o
companie atunci cand decide ce trebuie sa produca.

Economie normativa: analiza economica de natura
sa faca recomandari cu privire la politica economica.

Economie pozitiva: analizd economica de natura sa
explice ce se Intdmpla in economie si de ce, fara a face
recomandari cu privire la politica economica.

Cerere: o relatie intre pret si cantitate ceruta.

Legea cererii: tendinta potrivit careia cantitatea de
servicii ceruta pe o piata scade o data cu cresterea pretului.

Penurie: o situatie in care cantitatea de servicii ceruta
este mai mare decat cantitatea furnizata.

Surplus: o situatie n care cantitatea de servicii furnizata
este mai mare decat cantitatea ceruta.

Pretul de echilibru: pretul la care cantitatea de servicii
furnizata este egala cu cantitatea ceruta.

Cantitatea de echilibru: cantitatea de servicii
tranzactionata la pretul de echilibru.

Echilibrul de piata: situatia in care pretul este egal cu
pretul de echilibru si cantitatea comercializata este egala
cu cantitatea de echilibru.

Marius DUMITRENCO KELLER
Trainer si Psihoterapeut
marius.dumitrenco@gmail.com
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Daca vrei sa stil cu adevarat cine
esti, daca vrei si-ti cunosti
gandurile cele mai ascunse,
asculta vorbele pe caré le

rostesti. Asculta-te cand vorbesti
cu altii!

Lise Bourbeau
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Cum ne pregatim
entru SCHIMBARI?

in plan global, dar si in plan regional, chiar local, 2018 este un an
care ne apropie de un reper important in tendintele generale de
dezvoltare economica, de dezvoltare a organizatiilor si a pietelor -

ma refer la anul 2020.

orumul Economic Mondial pu-
F blica, in 2016, un studiu dese-

ori citat in literatura de mana-
gement, mentionat in conferinte si
parte a tuturor programelor de dezvol-
tare manageriala de azi. Studiul de-
spre care vorbesc afirma ca acele
companii care doresc sa aiba succes
in continuare trebuie sa tina cont de
cativa factori esentiali, in contextul
schimbarii structurii fortei de munca,
al dezvoltarii tehnologiei, al impactului
migratiei economice a oamenilor si al
schimbdrilor de generatii. Mai precis,
abilitatile de care cu totii avem nevoie
pentru a reusi Tn 2020 sunt, mai degra-
ba, astazi, legate de solutionarea pro-
blemelor complexe si de gandirea cri-
tica, de analiza si selectia cumpanita
a informatiei cu adevarat relevante
pentru munca noastra (in momentul
in care suntem bombardati cu infor-
matii din toate partile) si mult mai putin
de abilitati de organizare, de care se
bucurau companiile cu ceva ani in
urma.

Volatilitate,
Incertitudine,
Complexitate,
Ambiguitate

Problema gandirii critice este ca
aceasta este o abilitate pe care com-
paniile o pot dezvolta mai putin. Este
nevoie, insa, s-o descopere, sa o an-
treneze, sa o puna in valoare, prin
crearea unui mod de lucru adaptat fie-
carui individ Tn parte. Si asta este cu
adevarat o provocare, mai ales pentru
companiile mari sau pentru companiile
care inca nu au investit suficient de
mult Tn solutii de administrare automa-
tizata a muncii, Tn sisteme IT care sa
permita comunicarea facila si rapida,
in organizatiile in care formalismul
nca este modul de lucru care domina.

Daca ne uitam la tendintele eco-
nomice globale, desi tehnologia este
cea care ne Tmpinge catre viteze de
lucru din ce in ce mai mari, totusi ince-
pe sa se manifeste ceea ce se nu-
meste scepticism fata de internet; din
ce In ce mai multe state implemen-
teaza politici protectioniste, vom simti

in curand efectele Brexit, o Europa
care se transforma si care este posibil
sa aduca noi reguli de joc in felul in
care se fac afacerile. Transportul
resimte, deja, puternic aceasta ten-
dinta.

Ceea ce acum cétiva ani denu-
meam teoretic conceptul VICA (Vola-
tilitate, Incertitudine, Complexitate,
Ambiguitate) si il utilizam pretentios
in diferite conferinte sau lucrari de
specialitate, ei bine, astazi, este ceva
folosit frecvent, si mai ales, resimtit
frecvent. Trebuie s& reactiondm mult
mai rapid si, chiar, companiile cele
mai mici isi pun problema cum sa
devina din ce In ce mai agile.

in 2018, numarul celor activi
in piata fortei de munca
apartindnd asa numitei
generatii Y depaseste 50%.

Un numar ce nu poate fi neglijat
si al carui impact in relatiile oamenilor
de la locul de munca, in modul in care
acestia Tsi insusesc viziunea si aspi-
ratile companiilor trebuie neaparat
luat In considerare. Acesta adauga o
presiune in plus pe orice lider de orga-
nizatie. In plus, aceast& generatie nu
intelege loialitatea pe viata si nu do-
reste sa stea intr-un loc care nu-i ofera
satisfactii personale si profesionale.
Lumea intreaga este la un click dis-
tanta, nu se leaga la cap cu credite
pe 30 de ani si cu case de 400 mp,
vor sa fie mobili, s& cunoasca, sa faca
ceea ce viseaza. In fond, este o gene-
ratie crescuta o data cu tehnologia si
are dinamica acesteia.

Ce pot face
managerii?

2020 este aproape, iar 2025 este
un termen rezonabil pentru orice con-

Madi
Radulescu

ducator de afaceri care vrea sa con-
struiasca ceva durabil. lata cateva idei
la care va invit sa reflectati.

Liderul trebuie sa inteleaga
definitiv ca rolul lui este unul
legat de oameni si abia apoi

legat de competenta lui profesio-
nala. Desi nu este ceva nou si sunt,
deja, peste 20 de ani de cand se vor-
beste despre asta, inca marea majo-
ritate a managerilor este promovata pe
criterii de competenta functionala si
profesionald, pentru ca sunt cei mai
buni in meseria lor si nu pentru ca
sunt cei mai buni in a face oamenii sa
urmeze o directie si sa obtina re-
zultate. Desigur, acest manager foarte
bun si competent profesional poate fi
antrenat si format pentru a avea si
abilitati legate de oameni. Cu o con-
ditie. Sa accepte acest aspect si sa
creada la fel de mult in puterea oame-
nilor, ca si in puterea cunoasterii.

Tehnologia aduce complexitate in viata noastra si faptul ca ne putem
conduce afacerea pe WhatsApp poate parea ca reduce distanta intre oameni
insa, de fapt, ne creeaza multe incurcaturi informationale si aduce foarte mult
stres. Nu intelegem intotdeauna semnificatia unor decizii sau a unor
evenimente care ne pot afecta pe un termen mediu sau lung (sa ne uitam,
macar, la schimbarile din politica fiscala din ultimul an). Gradul de

incertitudine creste considerabil!
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Liderul trebuie sa comunice

in felul in care se comunica

azi: social media face parte
integranta din viata noastra. Este
imposibil sa nu tii cont, astazi, de site-
urile de socializare, sa nu le folosesti
pentru promovarea afacerii tale, a
credintelor tale, pentru a recruta
oameni, pentru a vedea ce fel de valori
au, ce fel de preocupari si preferinte
de viata au. Incepand cu 2018,
generatia Facebook va fi alaturi de
noi la locul de munca. Deconectarea
dintre modul nostru de a gandi (cei
peste 45 de ani) si al lor este evidenta,
se vede inca din scoald, facultate, din
familie si va avea un impact asupra
organizatiilor. Daca nu ne pregatim,
nu numai ca afacerile individuale vor
fi afectate, dar intreaga Romanie, ca
societate si economie, va avea de
suferit.

Notiunea de transparenta in

relatiile dintre diferitele ni-

veluri ierarhice este obliga-
torie. Nu c-ar fi disparut elementele
de confidentialitate, insa sentimentul
ca aceia care te conduc sunt trans-
parenti, onesti si integri in comu-
nicarea cu tine face parte din reteta
de succes afacerilor de azi. Si nevoia
de transparenta este tot o consecinta

fgnnw LOGISTIC

Miscare
Acuratete

Respect
Valoare
_Integritate
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a dezvoltarii tehnologiei, a accesului
la informatie si a modalitatii de rela-
tionare mult mai rapide.
Orice om care conduce alti
oameni, indiferent la ce nivel
in organizatie, este nevoie s&
aiba cunostinte si o profunda inte-
legere a ce inseamna managemen-
tul schimbarii. Daca, acum 10 ani,
competenta de management al schim-
barii era in curtea directorului general,
la nevoia de intelegere rapida de azi,
de integrare rapida a noilor veniti, de-a
face fata plecarilor rapide din or-
ganizatie, schimbarilor de cerinte de
la clienti sau schimbarilor de sisteme,
a comunica aceste schimbari, a
comunica cerinte si asteptari a devenit
o abilitate de baza, operationala.
La viteza cu care vin si pleaca
din organizatie angajatii, ca-
pacitatea managerilor de a
le transfera cunostinte si abilitati
este, probabil, cea mai importanta
capacitate. A intelege cum invata oa-
menii, a intelege cum se poate face
verificarea si aplicarea acestor cunos-
tinte in practica, a crea sisteme de
lucru in care angajatii sa invete nu
numai de la manager, ci Si impreuna
cu managerul, reprezinta cerinte fun-
damentale. De aceea, astazi, un lider

Toate problemele din piata fortei
de munca se leaga de viteza
mult prea scazuta de reactie a
societatii si a companiilor fata de
schimbari in plan social si
tehnologic, cu o dinamica mult
mai rapida.

nu poate conduce fara a avea com-
petente bine dezvoltate de coaching
si mentorat.

Este clar ca sunt foarte multe pre-
siuni noi asupra liderilor, in organizatii.
Liderul nu mai este de mult doar
conducatorul de la varful companiei.
Desi este un termen de multe ori abu-
zat, da, este nevoie ca fiecare mana-
ger sa devina lider in sensul adevarat
al cuvantului. Si mai este ceva: in
actuala dinamica, a tot ceea ce se
intdmpla in jurul nostru, companiile
care nu realizeaza ca, din ce in ce
mai mult, angajatul alege compania
si nu invers vor trece prin dureri care
vor lasa urme importante n contul de
profit si pierdere.

Madi RADULESCU, MBA, ACC
Managing Partner MMM Consulting
madi.radulescu@mmmconsulting.ro
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O situatie aproape
imposibila... si echipa
care a salvat-o

Anul 2014 putea insemna sfarsitul pentru Dumagas, compania
aflandu-se intr-o situatie aproape imposibila. Planul de
restructurare pus in practica a intors lucrurile la 180 de grade in
trei ani de zile, iar echipa a reprezentat elementul central.

in 2014, compania Dumagas
D este detinuta 100% de catre

un fond de investitii, iar, la
acel moment, situatia era mai mult
decét ingrijoratoare.

»,Am venit Tn companie in martie
2014 si am trecut la un audit opera-
tional, pentru fiecare departament in
parte. Practic, am realizat un P&L pen-
tru fiecare camion si pentru fiecare
linie de business si am realizat cat de
mari erau pierderile”, a precizat Mircea
Vlah, director general Dumagas.

La acel moment, existau indoieli
puternice legate de sansele de reusita
ale planului de restructurare.

LAm decis sa «scoatem toate
scheletele din dulap», sa recunoastem
tot ce era ascuns in contabilitate, tot
ce mai era nerecunoscut ca Si cost.
Astfel, finalul anului 2014 a aratat un
minus de 4,5 milioane de euro”, a spus
directorul general Dumagas.

Discutam de pierderi acumulate
n timp, ca urmare a unui plan nereusit
de crestere accelerata.

Pierderile cele mai mari se inregis-
trau pe transportul domestic — peste
un milion de euro pe an. ,Contractele
comerciale nu erau profitabile, ca-
mioanele erau vechi si aveau costuri
uriase de intretinere, modul de opera-
re nu era ok, controlul pe camion nu
se facea corect, iar oamenii vedeau
doar profitul direct — venituri minus
costuri directe (motorina, taxe de
drum...). Costurile legate de service,
leasing etc. nu erau avute in vedere”,
a explicat Mircea Vlah.

Restructurarea... si la
nivel de atitudine

Restructurarea a inceput in 2014,
mizandu-se pe echipa existenta.

.Modelul antreprenorial anterior
era astfel structurat incat nimic sa nu
se realizeze fara consimtamantul pro-
prietarilor. Acest aspect a dus la un
comportament de tipul «de ce sa ma
gandesc eu, cand decizia nu este a
mea» pentru managerii companiei, de
pe diferite paliere. Am schimbat acest

model, solicitdnd propuneri de Tmbu-
natatire din partea tuturor”, a declarat
Mircea Vlah.

Angajatii au avut acces la rezul-
tatele reale si au putut veni cu reco-
mandari pentru imbunatatirea activi-
tatii.

Flota, la acel moment, era imbatra-
nitd si nu oferea posibilitatea unui
control bun al costurilor. Astfel, planul
detaliat de business pe urmatorii 3 ani
a fost prezentat bancilor cu cerinta de
a finanta urgent innoirea flotei.

A urmat stoparea zonelor cu pier-
deri mari, precum transportul domestic
realizat cu propriile camioane si, inca
din 2014, s-a introdus modelul de lucru
cu subcontractori. Totodata, s-au rene-
gociat toate contractele comerciale si
au fost crescute tarifele. Au existat
situatii Tn care s-a intrerupt colabora-
rea cu anumiti clienti, dar, la nivel de
cateva luni, s-a renegociat si s-a reluat
colaborarea la tarifele corecte (majo-
rate).

S-a mers pe principiul — decét
un contract prost, mai bine
niciun contract.

»S-a trecut, apoi, la zona de cost
control, iar partea de modificari pe
departamente a fost cea care s-a
desfasurat cel mai lent. Acest proces
presupune adaptare si mare atentie in
aria de comunicare si intelegere a
echipei, mai ales ca promovarea noilor
manageri trebuia acceptata si de
ceilalti colegi”, a explicat Mircea Vlah.

Schimbarea echipei
manageriale

Angajatii au fost evaluati, fiind
realizate interviuri cu fiecare in parte.

,S-a vazut potential in alti oameni
decat majoritatea celor care ocupau,
la acel moment, functiile de condu-
cere. Practic, s-a facut o restructurare
din interior, organica, si mai mult de
jumatate din fosta conducere a plecat.
S-a format o noua echipa, din oameni
care au dovedit potential si au preluat

»Interviurile, luate inca din start,
ne-au ajutat sa cunoastem
personalul si, astfel, am stiut care
sunt angajatii pe care ne dorim sa
ii pastram. Chiar daca deciziile si
actiunea au urmat mai tarziu, noi
am stiut, din primele trei luni de
zile, care sunt oamenii cu care
vom merge mai departe.”

functiile de management”, a aratat
directorul general Dumagas.

Tn cazul interviurilor si stabilirii oa-
menilor potriviti pentru diferitele pos-
turi, nu s-a apelat la firme din exterior.

Lnterviurile le-am facut singuri —
echipa formata din patru oameni —
Istvan Farkas, Lucia Apostol, Emil
Vladu, Mircea Vlah. Am avut rabdare
sa discutdm cu toti colegii din echipa
de lucru — management si middle
management si am identificat poten-
tialul fiecaruia de a fi manager. Pentru
ca managementul nu are neaparat le-
gatura cu performantele operationale.
Capacitatea de a coordona, de a dele-
ga sarcini, a controla, a analiza ra-
poarte sunt aspecte pe care le-am
avut in vedere. Am cautat buni orga-
nizatori, capabili sa impuna disciplina
si s& motiveze echipa”, a subliniat
Mircea Vlah.

Au fost identificati oamenii din inte-
rior care puteau fi promovati si doar
cateva pozitii de middle management
au fost ocupate de oameni din afara
companiei.

in ceea ce priveste zona
operationala, s-a apelat la
consultanti externi, care au
adus informatii si experienta
specifica in departamentele
unde am facut restructurare si
de unde trebuia sa reluam
cresterea. De asemenea, au

»Rabdarea si intelegerea
oamenilor sunt ingrediente
importante, iar eu am fost
intotdeauna disponibil si prezent
pentru a rezolva blocajele si
conflictele aparute.”
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,»in aceasta perioada, am fost un
fel de antrenor pentru o echipa
care trebuia sa devina foarte
performanta si nu am avut orgolii.
In zona de conducere, orgoliile
sunt cele mai periculoase.”

fost realizate sesiuni de
training si formare
profesionala trimestriale.

Jnca de la inceput, am transmis
in companie faptul cad modelul nostru
de business va fi complet diferit. Astfel,
am inceput sa prezentam rezultatele
companiei in fiecare luna si am orga-
nizat sedinte pe fiecare departament,
pentru analizarea si discutarea aces-
tora”, a completat Mircea Vlah.

Deciziile au inceput sa fie luate
consultativ, iar rezultatele fiecarei luni
sunt analizate, fiind discutate posibili-
tatile de Tmbunatatire.

,La Inceput, acest mod de lucru a
reprezentat un soc cultural pentru
companie, colegii nefiind obisnuiti sa
li se ofere aceste informatii si sa li se
solicite feedback. Insa, astfel, au apa-
rut foarte multe idei bune si proiecte
reusite”, a precizat directorul general
Dumagas.

Baza intregului concept o
constituie posibilitatea de a
masura performanta si, de
aceea, ai nevoie de o solutie
IT puternica. Jumatate din
performanta este reprezentata
chiar de masurarea continua
si in timp real a rezultatelor.

Promovarea pe pozitii de condu-
cere a unor angajati care, pana atunci,
nu Tsi puteau exprima punctul de vede-
re a creat multa energie in interiorul
firmei.

Instrumentele clasice

,Cele mai bune instrumente de
management sunt cele clasice. Daca
dispui de un instrument functional de
generare si urmarire a rapoartelor
(ERP), nu trebuie decat sa compari
propriile cifre cu cele ale competitiei.
Daca nu esti in cifrele pietei, inseamna
ca ai probleme”, a explicat Mircea Vlah.

Sa ai rapoarte la fiecare
saptamana sau la fiecare luna,
sa analizezi rezultatele, sa

propui solutii si sa urmaresti
rezultatul — acesta este un
mod de lucru foarte potrivit
pentru industria
transporturilor.

Sedintele raméan un instrument
important pentru Dumagas, iar, la ora
actuala, sefii de departamente organi-
zeaza singuri aceste sedinte si propun
actiuni corective sau de dezvoltare
boardului director. Intreaga echipa
este cointeresata in obtinerea unor
rezultate cat mai bune.

Fiecare angajat, manager de
departament, functii suport
sau functii operationale are un
salariu fix, completat de o
parte variabila foarte atractiva.

,Daca pierd timpul, fac acest lucru
pe banii lor. Se poate ajunge sa cas-
tige si de doua ori salariul fix intr-o
luna. Astfel, fiecare departament fsi
propune sa depaseasca tinta pe care
o are stabilitd. Toata lumea este
conectata la rezultatele firmei. Avem
un conector operational — cei care
gestioneaza camioanele sunt legati
direct de camion cu un indicator de
performanta si, in plus, avem rezulta-
tele lunare ale companiei (EBITDA).
Toata lumea participa la bunastarea
companiei”, a explicat Mircea Vlah.

Dezvoltare si creatie

Dumagas tinteste sa raméana in
top 10 al companiilor de transport
romanesti, pentru a fi relevanta pe
piata si pentru a consolida brand-ul.

~Suntem la momentul in care incu-
rajam echipa sa treaca in zona de
solutii client. Ne dorim sa dezvoltdm
proiecte noi si produse noi — tintim
transportul pe tren, servicii just-in-time,
lansarea de noi rute... Suntem in
momentul de dezvoltare si creatie.
Trebuie sa venim cu lucruri noi, bazan-
du-ne pe experienta existenta in com-
panie. Ne dorim sa crestem, pentru ca,
in business, nu exista alta optiune”, a
aratat Mircea Vlah.

Atmosfera in
companie

Schimbarea atmosferei de lucru a
reprezentat aspectul cel mai izbitor in
procesul de schimbare a culturii orga-
nizationale.

Mircea
Viah

JAtunci cadnd am ajuns in firma,
atmosfera era aproape toxica, se tipa
foarte mult, se gesticula, nivelul de
stres era foarte ridicat... Am inceput
explicand ca asemenea manifestari
nu impresioneaza si nu aduc rezultate
pozitive. Aridica vocea presupune, de
fapt, ca nu ai un sistem de lucru si nu
stii ce ai de facut. S-a lucrat foarte
mult in zona managementului de pro-
ces, iar, astazi, dupa patru ani, sunt
impresionat de linistea si disciplina in
care se lucreaza”, a declarat directorul
general Dumagas.

Un nou management de
proces si o abordare diferita a
problemelor intdmpinate
frecvent au jucat un rol
important in dezvoltarea
firmei.

,De exemplu, sunt o serie de infor-
matii care trebuie luate zilnic de la
soferi. Insa o parte dintre acestea poa-
te fi preluata direct din sistemul de
monitorizare. O data implementat a-
cest lucru ca procedura, comunicarea
cu soferii s-a detensionat”, a aratat di-
rectorul general Dumagas.

Detensionarea atmosferei a fost
un proces de durata, Tn care s-a ur-
marit modul de lucru al fiecaruia si s-a
discutat fiecare situatie n parte.

»~Am putut, astfel, vedea cine cu
cine lucreaza bine, aspect care a con-
tribuit la organizarea departamentelor.
In trecut, apareau foarte multe conflic-
te intre diferite departamente”, a com-
pletat Mircea Vlah.

Desi a cerut timp si atentie, pro-
cesul de schimbare a adus efectele
dorite.

Schimbarea echipei manageriale
s-a realizat in 2015, iar finalul restruc-
turarii a avut loc n iunie 2016. Rezul-
tatele care sa dovedeasca trendul bun
au fost consemnate la finalul lui 2017,
cand profitul operational s-a dublat,
iar, la ora actuala, Dumagas este o
companie stabila.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro
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4 Investim in oament!

Oamenii sunt cea mai importanta resursa a unei companii - auzim
adesea acest lucru. Si pentru ca aceasta afirmatie sa nu fie un
cliseu, ne-am decis sa facem mai mult decat a recruta si de a
ocupa pozitiile din Practicom: trebuie sa ne pastram colegii.

ECHIPA Wi

entru a-i tine Tn echipa pe cei
P mai buni, este necesar sa le

satisfacem nevoile principale
cu privire la locul de munca. Mediu
de lucru placut, compensatii & bene-
ficii, provocarile sunt doar cateva din-
tre variantele prin care o companie
poate castiga.

Intai de toate, le ascultam nevoile
si realizam, astfel, un prim pas — ex-
trem de important — demonstrand ca
suntem consecventi in grija pentru
angajati.

Canale de
comunicare adaptate

Lucram la dezvoltarea si schimba-
rea canalelor de comunicare: e-mail-ul,
intranetul, informari privind schimbarile
din organizatie. Astfel, informatiile
ajung la toti colegii in acelasi timp,
chiar daca isi desfasoara activitatea
in Germania, Ungaria sau la Bacau.

Discutii cu angajatii

Avem sesiuni de discutii cu anga-
jatii, astfel incat, pe langa programul
formal, Tn permanenta, unul dintre ac-
tionari este deschis la discutii. Ne do-
rim ca acestea sa fie — in mod deschis
si onest — discutii de intelegere si de
sprijin si, deci, sa fie percepute ca ata-
re. Consideram ca intalnirile de acest

PRACTICOM

O echipa care a crescut, intr-un singur an, de la 592, la peste 800 de

angajati.

flota care s-a marit de la 308 la 462 de autovehicule, cea mai mare parte
a parcului recent introdus in lucru vizand activitatea de tractare la nivel
intracomunitar. Un segment de activitate relativ nou pentru companie.
Exemplu punctual: 70 de camioane introduse in activitate in numai doua luni.
Angajari masive de soferi profesionisti, dar si pentru segmentul de
suport. Provocéri majore pentru mentinerea unei echipe bine legate.
UN EXEMPLU DE SUCCES, LA SFARSITUL ANULUI 2017!
Cum arata strategia de resurse umane Practicom? Am rugat-o pe Liliana
Morariu, Directorul de resurse umane Practicom, sa ne explice care au fost

elementele care stau la baza reusitei.

gen mentin o relatie interactiva cu
angajatii si reprezintd ocazii in care
aflam mai multe despre ce se intampla
in organizatie, ce e potrivit s& menti-
nem si ce ne-ar fi de folos sa schim-
bam. Creeaza premise despre cum
anume ar putea contribui mai bine
fiecare, precum si pentru a raspunde
ingrijorarilor care ar putea avea un
impact negativ asupra echipei.

Exit-interview

Acordam atentie deosebita si pro-
cesului de exit-interview — nu toti
angajatii pleaca din cauza banilor si,
mai ales, cand argumentele sunt
identice sau din aceeasi categorie
pentru mai multi angajati, se impun
masuri. Exit-interview-ul este sustinut
de un coleg din departament de HR,

imediat ce angajatul isi anunta intentia
de a inceta relatiile de munca, sau in
ultima zi de activitate. Desigur, am in-
tdmpinat si reticenta Tn a discuta de-
spre adevaratele motive ce au deter-
minat demisia. Si aici intervine rolul de
expert al HR-ului, acela de a diminua
teama angajatului privind lipsa confi-
dentialitatii interviului, pastrarea obiec-
tivitatii si fara a se incerca influentarea
angajatului spre anumite judecati,
opinii.

Construirea unui
Brand de Angajator,
obligatorie

A acorda atentie Brandului de An-
gajator nu mai este un lucru optional,
a devenit o necesitate si parte din stra-
tegia companiei de a castiga compe-
titia pentru cei mai buni candidati.

Si in aceasta industrie, o compo-
nenta majora in construirea sau men-
tinerea unui renume de bun angajator
este experienta de candidat in pro-
cesul de recrutare — prin calitatea
interactiunii — precum si cea de anga-
jat — prin suma experientelor traite.

O dovada ca acest lucru
functioneaza este programul
nostru, ,,Recomanda un
prieten”, prin intermediul
caruia, in ultimele 4 luni, 53%
dintre colegii noi in Practicom
provin din recomandarile
interne.

Promisiunile puse in practica — pe
care le prezentam candidatilor la inter-
viuri, chiar se regasesc la noi in orga-
nizatie — seriozitatea si siguranta finan-
ciara sunt de referinta in activitatea
noastra.
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Liliana
Morariu

Pachetul de beneficii

Angajatii Practicom primesc:

tichete de mas3;

abonament medical la clinici
private ale unei companii de servicii
medicale de top din Romaénia;

tarife speciale (discount-uri)
la diverse produse si servicii;

ca simbol al recunoasterii lo-
ialitatii in echipa Practicom, recom-
pensam financiar longevitatea activi-
tatii realizate in organizatie.

In ceea ce priveste accesul la ser-
viciile medicale, Practicom a ales sa
acorde aceasta facilitate prin interme-
diul unui furnizor specific consacrat,

cu o retea de clinici private cu expu-
nere geografica larga (internationala
si national&) si cu o gama diversificata
de servicii. Toate acestea au un dublu
scop: de a primi ingrijiri medicale de
calitate si apoi — chiar mai important
— din dorinta de a incerca sa schim-
bam mentalitatea asupra modului in
care privim sanatatea proprie, si anu-
me aceea axata pe preventie.

in viitor, ne dorim s& extindem
aceasta arie atat prin diversitate, cat
si in functie de nevoi si de preferinte.

Echilibru intre viata
profesionala si cea
privata

Ne Tncurajam angajatii sa aiba un
echilibru intre viata profesionala si cea
privata, de aceea sunt rare zilele cu
ore suplimentare. Incurajam abilitatile
de a ramane productivi si competitivi
la locul de munca, mentinand, in ace-
lasi timp, o viata fericita n timpul liber.
Tot In acest sens, de work-life balance,
am demarat un proiect prin care sa le
oferim momente de relaxare la birou,
prin diverse workshop-uri cu teme de
interes / actualitate. Stim ca stresul la
locul de munca nu poate fi eliminat in

= DEPOZITARE MARFA
N~ COMISIONARE VAMALA €

totalitate, insa ne dorim sa-i reducem
din intensitate.

Exemplul personal
conteaza!

Cand a pornit la drum, Practicom-ul,
era ,0 mana de oameni”’, oameni care
au simtit si au gandit la fel, folosind
aceleasi principii si ghidandu-se dupa
aceleasi valori fundamentale. Acest mod
de a fi a facut, usor, virajul la stanga
sau dreapta, in functie de destinatie.

Cand organizatia a crescut, a
existat riscul unei rupturi — i,
in acel moment, s-a evidentiat
importanta si rolul de lider, cel
care stabileste directia si
ritmul echipei.

Un lider inspira prin exemplul per-
sonal, formeaza, impartasind din expe-
rienta sa, fiind in permanenta in preajma
celui care isi doreste sa fie calauzit,
invatandu-I pe cel care isi doreste sa
creasca. Sfaturile ii vor oferi informatii
importante si il vor incuraja, exemplul
personal ramane, insa, factorul critic in
ecuatia modelarii. Urmeaza, apoi, com-
pletarea acestora prin accesul la educa-

PUBLICITATE

www.practicom.ro
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ECHIPA

tia specifica: lectura cartilor de specia-
litate despre leadership si oameni de
succes, participarea la seminarii si
training-uri, unde informatia relevanta
vine la pachet cu un networking de
calitate, activitatile de tip shadowing,
ce Intregesc definirea lui ca nou individ.

Impreuna cu parteneri externi
din aria de learning,
organizam programe special
construite, pornind de la
competentele pe care angajatii
au nevoie sa si le dezvolte.

Programele se desfasoara pe o
perioada mai indelungata, in etape in
care alterneaza invatarea cu practica
si sesiunile de feedback.

Politica noastra este de a le facilita
cresterea, dezvoltarea si de a promova
colegi din intern: spre exemplu, nu rare
sunt situatiile in care managerii de sucur-
sale au inceput prin a fi angajati ca soferi.

Instrumente
psihometrice

Avem curajul de a testa tehnici si
metode diferite de ceea ce faceam —
testarea psihologica a candidatilor.
Instrumentele psihometrice, care i
sunt explicate candidatului (ce in-
seamna, la ce folosesc, ce masoara)
astfel incat candidatul va fi mai relaxat
in momentul completarii. Si da, o vom
face cu un profesionist in domeniu.
Pe langa aceste testari, ne-am gandit
la un program de asistenta psihologi-
ca, proiectat sa-i ajute pe salariati sa-si
gestioneze eventualele temeri, ingri-
jorari, probleme si sa-si atenueze dorul
de familie si de cei dragi.

Evenimente HR

Capitalul uman reprezinta un fac-
tor critic si, in egald masura, una dintre

cele mai mari provocari actuale. Me-
diul de afaceri din Romania a inceput
sa invete mai mult aceasta realitate
si, de aceea, multi angajatori organi-
zeaza evenimente HR. Investitia in
resurse umane asigura viitorul stabil
al companiilor. Organizarea acestor
evenimente ar trebui inteleasa ca o in-
vestitie cu rolul de a creste valoarea
acestui capital. Intr-o societate mo-
derna, care se gaseste sub semnul
dinamicii, tumultului, forta unei com-
panii se regaseste in omogenitatea si
stabilitatea angajatilor sai, asadar
evenimentele de HR, adaptate culturii
organizationale, sunt o necesitate.
Departamentului nostru de Resur-
se Umane Ti revine sarcina sa identi-
fice nevoile angajatilor. Este cunoscut
faptul ca evenimentele de HR isi pro-
pun ca rezultat motivarea personalului.

Inainte de a motiva angajatii,
este necesar sa aflam daca
acestora le lipseste,
intr-adevar, motivatia.

In functie de rezultatul analizei coor-
donate de HR si realizate Tmpreuna cu
partenerii interni raspunzatori de partea
operationald si de suport, propunem
diferite programe, pe care le concepem
asa incat sa faciliteze coeziunea, coo-
perarea si cresterea abilitatilor de
comunicare in cadrul echipei. Comple-
xitatea programelor este dimensionata
de bugetul disponibil.

Practicom aloca bugete generoa-
se, deoarece, prin organizarea eveni-
mentelor de HR, angajatii sunt partasi
ai reusitei.

Credem ca team-building-ul are si
un rol de sudare a echipei, de aceea
ne-am facut un obicei din a pleca de
acasa, de doua ori pe an, pentru cate-
va zile, in locuri frumoase din Roma-
nia, precum Sucevita, Maramures,
Delta Dunarii, Sibiu, Moeciu. Si Tn

2018, pastram traditia si ne vedem Tn
Poiana Brasov, sa aniversam 20 ani
de Practicom in Romania.

Continuam
investiEiile
in mediul
de lucru

Pe plan intern, vom continua sa
investim in crearea unui mediu de
lucru — in care oamenii se simt foarte
bine, sunt bine dispusi si fericiti.

Modul de amenajare a unui birou
modern genereaza o stare de bine si
sustine activitatea zilnica. De aceea,
ne-am mutat in casa noua, cu birouri
spatioase si prietenoase, cu multa
lumina naturald. Acum suntem grupati
pe un singur etaj, ceea ce duce la
cresterea cantitatii si calitatii comuni-
carii intre noi. La parterul cladirii, avem
un spatiu dedicat pentru masa de
pranz. Asiguram gratuit transportul co-
legilor de la metrou la birou, tur-retur.

Pentru noi, cheia unei relatii
este increderea si asta
inseamna inclusiv a permite
oamenilor sa faca, uneori,
greseli.

Cand au loc asemenea situatii, ne
concentram asupra unei solutii. Inva-
tam din greseli. Data viitoare vom fi
cu lectiile invatate. Asta nu inseamna
ca nu vom mai gresi, dar vom gresi
mai putin sau diferit: cu siguranta,
avem toate sansele sa fim mai buni.
Si suntem mai buni de fiecare data
cand avem curajul sa ne asumam
greseala inteleasa. Curajul nu inseam-
na doar a incepe, ci puterea de a
continua.

Liliana MORARIU
Director Resurse Umane Practicom
liliana.morariu@practicom.ro
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Cum retinem si cum
motivam angajatii?
Indiferent de industria in care activam, resursa umana este cel mai
important ,,asset” al companiilor; altfel spus, nu putem derula

activitatea si, implicit, nu putem discuta despre atingerea obiectivelor
de performanta in absenta unui numar optim de specialisti.

c resterea consumului si dez-
voltarea afacerilor in majori-
tatea industriilor au dus la o
crestere a nevoii de fortd de munca
n companii, ceea ce se traduce, insa,
in dificultatea de a gasi oamenii po-
triviti intr-un orizont de timp acceptabil.

Informatii statistice

Cateva informatii statistice vin
pentru a argumenta dificultatea de a
ocupa posturile libere din companii
intr-un timp scurt:

Rata somajului este in scadere:

anul 2016: 5,9 %;

anul 2017: 4,2 %.

Numarul de salariati existent in

Romania este in crestere, de la

5,4 milioane, in anul 2016, la 5,6 mili-
oane Tn anul 2017.

Un studiu derulat de Smart

Dreamers ofera urmatoarele in-
formatii relevante:

86,5 % dintre companii intam-
pina dificultati Tn a gasi oamenii po-
triviti;

38% dintre companii conside-
ra ca mijloacele traditionale de recru-
tare nu mai au rezultate;

brandul de angajator contri-
buie cel mai mult la atragerea si menti-
nerea specialistilor in organizatii.

Conform sondajului Gallup legat

de enagement, doar aproximativ
30% din angajatii companiilor sunt im-
plicati / motivati.

Indiferent de dificultatea procesului
de atragere a candidatilor catre orga-
nizatiile voastre, focusul trebuie sa se
mentina asupra retentiei si cresterii
satisfactiei echipelor interne.

Retentia angajatilor este, sau ar tre-
bui sa fie, unul dintre obiectivele princi-
pale ale echipelor manageriale. Pastra-

Conform teoriei lui Abraham
Maslow, cea mai cunoscuta dintre
teoriile motivationale, exista 5
categorii de nevoi:

nevoi fiziologice;

nevoi de securitate

nevoi sociale si de apartenenta;

nevoi de recunoastere;

nevoi de auto-realizare.

rea in organizatie a angajatilor cu ex-
perienta, care si cunosc foarte bine res-
ponsabilitétile, procedurile si echipele
cu care trebuie sa colaboreze pentru a
obtine rezultatele scontate — acesta este
unul dintre aspectele importante care
ar trebui urmarite in organizatii.

Retentia angajatilor reprezinta un
cumul de masuri implementate de echi-
pele manageriale, in scopul de a crea
un echilibru intre interesele de busi-
ness ale organizatiei si nevoile anga-
jatilor, care pot fi din categoria celor de
securitate, financiare, de dezvoltare etc.

O rata scazuta a retentiei va im-
pacta costurile companiei deoarece,
pe langa costurile de recrutare, de
pregatire a persoanelor noi, scade i
productivitatea departamentului care
nu functioneaza cu numarul optim de
persoane.

Cum mentinem sus
nivelul de
satisfactie?

Nu existd o retetéd pe care sa o
aplicam si sa crestem nivelul de satis-
factie a angajatilor si nu este doar o
sarcina a departamentului de Resurse
Umane, ci ar trebui sa fie privita ca un
obiectiv al echipei de management.

Fiecare persoana tinde spre satis-
facerea nevoii de autorealizare, care
apare pe masura ce sunt satisfacute
nevoile de pe nivelele inferioare.

Nevoile sunt interdependente
si nu pot fi privite rigid; la un
anumit moment, pot fi active
mai multe tipuri de nevoi. De
asemenea, ordinea nevoilor
poate diferi de la o persoana
la alta.

Pachetele de beneficii si compen-
satii din companii trebuie corelate cu
nevoile angajatilor, care pot fi identi-
ficate fie prin discutii cu fiecare anga-
jat, in cazul companiilor mici, fie prin
completarea anumitor chestionare,
care au rolul de a identifica nevoile
fiecarui angajat.

Recomandam organizatiilor sa fie
flexibile atunci cand ofera angajatilor
anumite facilitati sau pachete de ser-
vicii, scopul acordarii acestora fiind

Elena
Dionisie

cresterea satisfactiei angajatilor, ci nu
doar acordarea propriu-zisa, care
reprezinta un cost pentru companie.

Un exemplu este acela ca oferirea
unor abonamente la centre de sport re-
prezinta, cu certitudine, un cost pentru
companie, dar nu reprezinta un bene-
ficiu decat pentru o parte dintre angajati.

Exemple

Gasiti mai jos cateva exemple prin
care puteti creste motivarea si satis-
factia colegilor:

recunoasteti meritele colegilor,
apreciati eforturile depuse si, de ase-
menea, recunoasteti atunci cand
gresiti;

dati feedback constant;

sprijiniti dezvoltarea profesio-
nala a angajatilor, corelat cu planurile
individuale de dezvoltare;

constituiti un fond lunar special
pe care sa il folositi pentru acordarea
unor recompense in functie de anu-
mite criterii (de exemplu: cel mai mare
numar de nemultumiri solutionate; cele
mai multe contracte reinnoite etc.);

organizarea unor intalniri bia-
nuale cu angajatii, in care sa fie expuse
rezultatele companiei si planurile de viitor.

Desi este un subiect dificil, cres-
terea retentiei si mentinerea unor an-
gajati motivati pot fi realizate cu aju-
torul unui plan coerent de actiuni,
implementat si urmarit cu atentie.

Elena DIONISIE
Managing partner WEDOHR
elena.dionisie@wedohr.ro
Tel: 0742.225.443
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Mereu in Varf de
Forma! Niciodata fara
atestat valabil!

Doresc sa ma adresez, in urmatoarele randuri, celor circa 80%
dintre soferii profesionisti care au puterea si sunt statorniciin a
crede, nu in ceva, ci in cineva. Celor care sunt capabili sa-si ia
soarta in propriile maini si sa decida ceea ce este mai bine pentru
ei, nu numai pentru altii. Celor care dovedesc onestitate, ,sete” de

corectitudine si, implicit, si de adevar si de dreptate.

elor care stiu sa manifeste
c respect, se respecta si isi do-

resc ca, la randul lor, sa fie
respectati. Celor care sunt mandri de
faptul ca practica o meserie deosebita
si dovedesc o preocupare constata in
sustinerea cresterii prestigiului breslei
/ meseriei respective si, implicit, a celor
care o practica.

O parte dintre dumneavoastra
va implini, in 2018, sau a
implinit deja, 4 ani de la data
in care si-a obtinut sau
prelungit atestatul.

lar aceasta perioada, de inceput
de an, este potrivita pentru a va face
planuri, inclusiv in privinta prelungirii
sale. Desi planurile nu ne fac nici mai
fericiti, nici mai nefericiti, preocupéarile
aferente reprezinta, totusi, singura do-
vada a faptului ca suntem vii si activi.

Orice problema identificata devine
cu adevarat importanta doar cand
devine o urgenta. Oricum ar fi, cu sigu-
ranta ne putem descurca doar pana
ce ,mai tarziu” nu devine ,prea tarziu”.

In fapt, atestatul este ca si berea
rece. Este bine sa ai la indemana, in

Gabor
Sandor

caz ca Tii cere cineva. in rest, este
mai bine sa bem numai apa si numai
cand ne este sete (nu cand si cat ni
se spune sa consumam).

Deci, toate la timpul lor...

La prelungirea valabilitatii
atestatului, majoritatea
soferilor si, in mod special,
cei cu experienta, dovedesc
interes si preocupare in
privinta identificarii unei
solutii corecte, in primul rdnd

pentru a nu pierde nici macar
o zi din cei 5 ani de
valabilitate a atestatului
detinut.

Tn cazul oric&ruia dintre dumnea-
voastra, soferii, ar fi minunat daca ati
obtine un nou atestat, valabil pentru
inca 5 ani, incepand chiar din ziua
imediat urmatoare incetarii valabilitatii
actualului atestat. Pentru asta, tineti
seama de calendarul examenelor si
identificati termenele pe care trebuie
sa le aveti in vedere pentru a reusi sa
va prelungiti valabilitatea atestatului
n timp util.

Cum numai timpul nu-si pierde
timpul, adresati-va intr-un termen
rezonabil Centrului de perfectionare
specializat n atestare profesionala de
pe raza domiciliului dumneavoastra
(telefonic sau prin e-mail). Cu siguran-
ta, veti gasi, de comun acord, o solutie
corecta, pentru ca sa reusiti sa va in-
scrieti la examen n timp util.

Tnscrierea din timp este importanta
pentru dumneavoastra, ca sa stiti cum
sa va faceti calculele cu anticipatie, cu
privire la zilele pe care va trebui sa vi
le rezervati pentru ca sa va prelungiti
valabilitatea atestatului.

Termene de care
trebuie sa tinem
seama

In interesul prelungirii valabilitatii
atestatului pe care il detineti, ar fi re-
comandabil ca, la planificarea demer-
surilor necesare de efectuat in acest
sens, sa cautati sa aveti in vedere ur-
matoarele:

Aplicand noile proceduri, ARR

este In masura sa elibereze noile
atestate intr-un termen de 5-15 zile
de la data inregistrarii si validarii cererii
depuse de cei interesati in acest sens.
in acest context, in urma promo-
varii examenului pentru prelungirea
valabilitatii atestatului, Cererea de eli-
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berare a noului atestat ar fi recoman-
dabil sa o inregistrati la ARR cel tar-
ziu cu 10 zile inainte de data expi-
rarii atestatului detinut, indiferent de
data la care decideti sa sustineti exa-
menul.

Asa cum stiti, examenele pentru

prelungirea atestatului se organi-
zeaza, mai nou, nu la Centrele de pre-
gatire, ci in sali de examinare dedica-
te, de regula o data pe luna, in fiecare
resedinta de judet, si sdptdmanal in
municipiul Bucuresti.

De aceea, pentru a va putea inca-
dra in termenele legale, ar fi de dorit
sa va inscrieti la examenul pentru
prelungirea valabilitatii atestatului
cel tarziu cu 40 de zile inainte de
data expirarii atestatului.

Conform noilor reglementari, titu-

larii atestatelor profesionale au
dreptul sa sustina examenul de pre-
lungire a valabilitatii pe tot parcursul
ultimului an de valabilitate, Tn functie
de disponibilitatea fiecaruia, respectiv
de cand si cum isi pot rezerva timp
suficient pentru asta.

Aceasta inseamna ca inca de la
implinirea a 4 ani de la data obtinerii
atestatului aveti deja dreptul sa va
prezenti la examenul pentru prelun-
girea atestatului, oricand va puteti
face timp si considerati ca sunteti pre-
gatiti pentru aceasta.

Indiferent de cand veti decide
sa sustineti examenul, fie asta
chiar si cu 12 luni inaite de expirarea
valabilitatii atestatului, noul atestat vi
se va elibera cu valabilitatea de

5 ani, incepand din data expirarii
celui detinut.

In urma promovarii examenului,
oricand s-ar intdmpla acest lucru, nu
veti avea altceva de facut decat sa
cereti, ulterior, prelungirea valabilitatii
atestatului detinut, in termenul precizat
la punctul 1.

n fapt, prezentarea din timp

la examen este singurul mod
prin care va puteti rezerva atat posi-
bilitatea de a cere prelungirea valabi-
litatii atestatului In timp util si fara stres,
cat si garantia ca nu veti pierde nici
macar o zi din valabilitatea atesta-
tului detinut la ora actuala.

Singura grija pe care trebuie sa o
aveti, in acest caz, este doar respec-
tarea si raportarea la termenul precizat
la punctul 1.

in consecinta, este in interesul fie-
carui sofer sa decida si sa ia initiativa
de a ,scapa” in timp util de grija pre-
lungirii valabilitatii atestatului si sa se
inscrie la examen intr-un termen re-
zonabil si fezabil.

inscrierile la examen se pot fa-

ce cu cel putin 5-10 zile inainte,
raportat la datele la care sunt planifi-
cate examenele.

Pentru prima jumatate a anului,
au fost deja stabilite locatiile si datele
de organizare a examenelor. Aveti
dreptul sa sustineti examenul in ori-
care dintre municipiile resedinta de
judet — convenabila pentru dumnea-
voastra. Majoritatea soferilor scolari-
zati de noi apreciaza corectitudinea
dovedita de reprezentantii IFPTR, in-

clusiv in acest sens. Este de inteles
ca fiecare are un program de lucru
special si aparte, multi dintre detinatorii
de atestate lucrand chiar in afara tarii.
Oricum ar fi, esential ar fi s& reusiti
sa va planificati activitatile din cursul
anului 2018, astfel incat sa va puteti
rezerva un ragaz si, respectiv, timp
suficient, printre altele, inclusiv pentru
prelungirea valabilitatii atestatului.
Cert este ca nimeni nu merita nici
sa fie nevoit, nici sa se regaseasca in
situatia de a fi nevoit sa-si asume
riscul sa lucreze cu atestatul expirat.

Pentru ca sa avelti siguranta
incadrarii in termenele legale,
consultati in timp util specialistii
din cadrul centrelor de
perfectionare specializate in
atestare profesionala. Puteti face
acest lucru fie prin telefon, fie
prin e-mail, dupa cum preferati.

Cautati sa gasiti de comun acord
o solutie corecta pentru dumneavoas-
tra, pentru a va inscrie la examen
ntr-un termen previzibil si fezabil pen-
tru dumneavoastra.

Ideal ar fi, cel tarziu la data expirarii
atestatului pe care il aveti la ora ac-
tuala, sa puteti intra in posesia noului
atestat, valabil pentru inca 5 ani, in-
cepand chiar din data expirarii vala-
bilitatii celui detinut.

Cu respect,
Gabor SANDOR
Presedinte IFPTR
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Certificarea TAPA, pe scurt

Daca firma pe care o conduceti are un parc de cel putin 10
camioane, puteti lua in calcul certificarea TAPA. Daca, in plus,
flota este noua, reprezinta, chiar, o pierdere sa nu analizati
aceasta optiune. Mai ales tinand cont ca tarifele de transport
practicate in zona bunurilor de valoare sunt semnificativ mai mari.

ertificarea TAPA devine obli-
c gatorie atunci cand vrei sa

abordezi din ce in ce mai
multi clienti noi, din zona bunurilor de
valoare. ,Standardul TAPATSR 3, aflat
la baza celor trei variante de certificare
in zona «trucking security require-
ments», nu implica investitii majore”,
spune lonel Popa, ambasador TAPA
PSR in Romania.

Un camion nou se incadreaza, de
multe ori, aproape automat in cerintele
tehnice TSR 3, pentru ca are in dotare,
inca din configuratia standard, un sis-
tem de blocare a usilor, un sistem de
alarma si GPS integrat. Acestea repre-
zinta 90% din elementele tehnologice
prinse in certificarea TAPA TSR 3. In
plus, este necesar un sistem mecanic
de blocare a remorcii, in cazul decu-
plarii.

Foarte importante, in momentul
certificarii TSR, sunt procesele si pro-
cedurile care trebuie bine puse la
punct. Pe langa facilitarea certificarii
TAPA, acest management al secu-
ritatii, o data integrat in functionarea
companiei, va ajuta conducerea sa
elimine, in mare parte, pierderile gene-
rate de situatii neprevazute.

Exemple de practici
impuse

La angajarea soferilor, devine
obligatorie verificarea lor la vechiul loc
de munca si pe baza cazierului furni-
zat de politie.

Viitorul angajat va da o decla-
ratie potrivit careia nu are antecedente.

Tolerantd ZERO fata de in-
cidentele de securitate.

Elemente aflate pe lista de certificare TSR

Compania solicitanta trebuie:

sa aiba o persoana desemnata oficial, responsabila de securitatea
lantului de aprovizionare si cu monitorizarea programului TSR;
sa dispuna de o politica scrisa de securitate a lantului de aprovizionare —

adoptata de conducere;

sa existe proceduri specifice pentru manipularea incarcaturii cu valoare
ridicata, in conformitate cu procedurile TSR; procedurile specifice se aplica,
de asemenea, subcontractantilor solicitantului;

sa elaboreze o politica scrisa (comuna cu clientii) pe care sa o puna in
aplicare, pentru a se asigura ca toate pierderile de transport sunt investigate;

sa mentina o listad cu contactele organelor de politie pe rutele critice si
sa puna la punct o procedura, atat la sediu, cat si pentru soferi, cu privire la
modul de contactare si coordonare cu autoritatile, atunci cand are loc un

furt;

sa tina evidenta tuturor dovezilor livrarilor, pentru o perioada de cel putin

doi ani;

sa evalueze rutele si sa le verifice cel putin o data pe an, pentru a se

asigura ca sunt cele mai sigure;

sa aiba o procedura pentru identificarea si utilizarea locatiilor de parcare
securizate pentru camioanele incarcate.

Proceduri privind incarcarea si
descarcarea.

Proceduri de verificare a ca-
mionului.

Proceduri privind comunicarea
si modul de actiune in cazul unui inci-
dent.

FSR (Facility Security
Requirements)

Acest standard TAPA este dedicat
securitatii depozitelor si centrelor lo-
gistice. Este aplicabil oricarei entitati
de depozitare/tranzit dintr-un lant de
distributie, fie el in proprietate sau in-
chiriat.

FSR ofera 3 niveluri de certificare:
Nivelul A — cel mai ridicat; Nivelul B —
intermediar; Nivelul C — de baza.

Pentru rezultate eficiente / sustena-
bile, este recomandabil a se obtine initial
certificarea de baza (C), urmand ca
nivelurile celelalte sa fie atinse ulterior.

Standardul abordeaza partea teh-
nica si procedurala in ceea ce priveste
urmatoarele teme:

securitatea perimetral3;

securitatea peretilor, acoperi-
surilor si a usilor;

securitatea punctelor de ac-
ces;

securitatea interioara;

sisteme de securitate: con-
ceptie, monitorizare si raspuns;

proceduri si instruire;

integritatea fortei de munca.

PSR (Parking
Security
Requirements)

Acest standard TAPA este dedicat
securitatii parcarilor folosite Th dome-
niul transportului rutier. Momentan,
standardul include doar nivelul 3 si
Partnership Declaration, nivelurile 1
si 2 urmand a fi publicate pe parcursul
anului 2018. Partnership Declaration
— nivelul cel mai scazut, ce nu implica
un certificat formal — consta intr-o de-
claratie formala anuala a proprietarului
parcarii, cu privire la intrunirea cerin-
telor nivelului minim de securitate.

Toate parcarile securizate vor fi
disponibile in sistemul online dedicat
parcarilor recunoscute / certificate
TAPA EMEA.

Acest standard abordeaza partea
tehnica si procedurala in ceea ce pri-
veste:

securitatea perimetrala si a
punctelor de acces;

securitatea locurilor de par-
care;

managementul securitatii;

recrutarea, instruirea si super-
vizarea angajatilor.

Raluca MIHAILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro

Mai multe informatii privind
certificarea TAPA puteti solicita
la adresa de mail
ionel.popa@one-st.eu
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Conventia CMR

in cei peste 60 de ani care au trecut de la adoptarea Conventiei CMR,
transportul de marfuri a cunoscut o dinamica fantastica, astfel incat foarte
multe litigii de marfa au fost dezbatute si au redefinit si detaliat raspunderea
transportatorului in piata internationala, asa cum este reglementata si
aplicata de contractul de transport international / conventia CMR.

CMR este aceea de a crea
uniformitate, astfel incat transportul
international sé fie, in mod obligatoriu,
reglementat de aceeasi lege.

Cu toate acestea, chiar daca pe
biroul fiecarui manager din transport
si logistica sta conventia CMR, in une-
le cazuri intelegerea raspunderii trans-
portatorului si interpretarea conventiei
este eronata, iscand neintelegeri intre
transportator si client. Este adevarat
ca intelegerea raspunderii nu poate fi
dobandita prin simpla citire a conven-
tiei, ci presupune mult studiu si mii de
pagini de jurisprudent&, cu exemple si
studii de caz, solutii date de instantele
internationale, astfel incat sa intele-
gem obiectiv raspunderea transporta-
torului si nu s& o aplicam subiectiv,
dupa bunul plac si urmarind propriile
interese.

Apreciem ca modalitatea de inter-
pretare prin care se imputa transporta-
torului orice prejudiciu, indiferent de cul-
pa, este gresita, in foarte multe cazuri.

na dintre ideile fundamentale
care stau la baza conventiei

Printre multe alte exemple,
transportatorul nu raspunde
pentru incarcarea
defectuoasa, nici pentru
insuficienta ambalajului, asa
cum nu poate raspunde de
marfa avariata in circumstante
pe care nu le putea evita si ale
caror consecinte nu era
posibil sa le previna.

Pentru o minim& intelegere de
principiu, este necesara o analiza eta-
pizatd a modului in care se stabileste
raspunderea transportatorului, dupa
cum urmeaza:

Contractul de transport este, prin

esenta, un contract comutativ, in
cadrul caruia partile cunosc intinderea
prestatiilor la care se obliga si pot a-
precia valoarea acestora ca fiind echi-
valenta. Astfel, transportatorul cunoas-
te intinderea prestatiei la care se

obliga — transportul marfurilor de la
punctul A la punctul B — si, totodata,
cunoaste valoarea remuneratiei pe
care urmeaza sa o primeasca din par-
tea contractantului sau. Pe de alta
parte, contractantul cunoaste dreptul
sau de a-i fi transportata marfa de la
punctul A la punctul B si obligatia pe
care o are, respectiv de a-i achita
transportatorului pretul stabilit.

Tot in virtutea caracterului comu-

tativ al contractului de transport,
putem afirma ca partile cunosc si intin-
derea raspunderii pe care acestea si-o
asuma prin contract, in sensul ca...

...transportatorul cunoaste
faptul ca raspunde pentru
marfurile transportate, in limita
stabilita prin inmultirea
kilogramelor de marfa preluate
cu valoarea de 8,33 DST...

... iar contractantul sau raspunde
pentru obligatia de plata a pretului sta-
bilit, cunoscand faptul ca neplata la
timp a acestuia conduce la antrenarea
raspunderii contractuale si la plata da-
unelor interese in cuantumul stabilit
de catre parti sau, dupa caz, de lege.

Desi raspunderea carausului este
o raspundere contractuala, guvernata,
in dreptul comun, de principiul repararii
integrale a prejudiciului, in domeniul
transporturilor raspunderea sa se limi-
teaza — de regula — doar la acoperirea
prejudiciului efectiv, care, si el, este
plafonat prin reglementari valorice.

Pe scurt, sa se inteleaga faptul
ca activitatea de transport este
reglementata, in mod
obligatoriu, de o lege speciala,
si anume conventia CMR, astfel
incéat orice clauza semnata intre
transportator si client, clauza ce
contravine conventiei, este nula
si fara efect.

Desi toate aceste prevederi legale
sunt disponibile fiecarei persoane inte-

in transportul international, cuantumul despagubirilor acordate in temeiul
Conventiei CMR in art. 23 par. 3 nu poate depasi 8,33 DST pe kilogram de
greutate bruta lipsa, fiind sanctionata cu nulitate absoluta — in temeiul art. 41
CMR - orice stipulatie prin care s-ar urmari aplicarea unei alte limitari decat

cea reglementata in acest text.

resate sa cunoasca contractul de

transport, in practica, din pacate, se
intdmpla diferit.

De foarte multe ori, transportatoru-
lui nu i se platesc facturile pentru ser-
viciile prestate, pe motiv ca marfa a
fost avariata — desi prejudiciul nu este
clar stabilit, iar daca exista prejudiciu
(marfa avariata), nu exista raport de
cauzalitate intre prejudiciu si fapta ilicita,
sau, mai grav, prejudiciul reclamat nu
este sustinut cu nicio proba si nu
respecta nicio prevedere legala, astfel
incat transportatorul sa fie obligat la
plata eventualelor pretentii.

Transportatorul este prestator de
servicii si obligatiile sale sunt cele din
contract, in principal sa livreze marfa
in integralitatea si integritatea sa, in
timpul prevazut in contract.

Veniturile transportatorului sunt din
kilometrii parcursi, indiferent de va-
loarea marfurilor din camion.

In concluzie, nu intelegem de ce,
uneori, asistam la o conduita inadmi-
sibila in relatiile de afaceri si reco-
mandam transportatorului, pentru o
buna protectie si relatii sanatoase de
afaceri, s& acorde atentie intelegerii
raspunderii contractuale, sa atinga
acest subiect in toate negocierile sale
cu clientii si, nu in ultimul rand, sa
aleaga un partener in managementul
riscului, un consultant specializat care
sa 1l poaté reprezenta si consilia Tn
mod corespunzator.

Alin DICU

Branch Manager Asko International
Insurance Broker
alin.dicu@asko24.com
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Mini ghid de strategii
psiho-comportamentale

in cele ce urmeaza, va propunem un mini ghid de strategii psiho-
comportamentale, care pot ajuta atat la cresterea eficientei masurilor
manageriale privind siguranta firmei, cat si Ia eficientizarea randamentului
ocupational al patronilor / managerilor firmelor de transport.

vand in vedere specificul acti-
A vitatii din transporturile rutiere,

in abordarea problemelor
legate de siguranta firmei ne vom re-
feri la:

siguranta firmei;

siguranta rutiera.

Siguranta firmei

Siguranta unei firme ar trebui sa
fie o prioritate pentru toti angajatii, in
special intr-o perioada in care concu-
renta internd si legile neo-protectio-
niste impuse de unele tari Vest-euro-
pene se pare ca fac si vor face in
continuare ,legea”.

Dar, de la ,ar trebui”,
calea e ceva mai lunga.

la ,este”,

Plecénd de la conducator i
pana la ultimul angajat,
trebuie sa existe o motivatie
in sprijinul ideii ca securitatea
firmei este si securitatea
salariatului.

Pentru a motiva capitalul uman, la
randul lor, patronii / managerii firmelor
de transport trebuie sa aiba o motivatie
pozitiva, un complex de aspiratii bine
structurate si comportamente adec-
vate, indiferent de situatie.

Strategiile de securitate ale unei
firme presupun ca un patron / mana-
ger de transport sa respecte cateva
reguli esentiale privind propriile atitu-
dini si comportamente:

stilul de conducere;
modul de comunicare;
gestionarea stresului;
evitarea ,crizei de timp”;
analiza riscului si decizia.

Modelul ideal

lata doar cateva aspecte de care
trebuie sa tind seama patronii si ma-
nagerii unei firme din industria trans-
porturilor rutiere. Pentru a gestiona
eficient si in siguranta o firma (fara sa
ludm in calcul imprevizibilul), trebuie
sa Tncercam sa ne apropiem cat mai
mult de un model comportamental
care, in mod ideal, ar putea fi acesta:
Un stil de conducere coope-

rant, axat pe preocuparea pentru sar-

cini (scopuri, obiective), pentru contac-
tele umane (pentru relatiile interper-
sonale si psihologia de grup) si pentru
randament, ca factor atat de siguranta
pentru firma, cat si pentru siguranta
rutiera.

O strategie de comunicare
care presupune transmiterea de me-
saje clare soferilor si celorlalti angajati,
ascultarea acestora si, nu Tn ultimul
rand, o comunicare eficienta cu parte-
nerii, beneficiarii si autoritatile cu care
se intra in contact. (Chiar daca vorbim
cu ceilalti, chiar daca stim sa dam or-
dine si directive, lipsa comunicarii rea-
le creeaza in timp o stare de stres, o
stare de auto izolare, care duce la
agresivitate si neincredere in propriile
actiuni si In propria competenta, cu
repercusiuni asupra sigurantei firmei.)

Capacitatea de a face fata, cu
succes, factorilor de stres (coping),
de a avea mijloacele pentru contraca-
rarea unei situatii stresante, obiectiv
sau subiectiv percepute. (Discrepanta
cat mai mica intre solicitarile la care
este supus patronul / managerul de
transport si capacitatea acestuia de
a raspunde cu succes acestora.)

Persoana organizata, care
evita ,criza de timp”, care are o lista
cu prioritatile zilei, pe care o respecta.
(Pentru acesta, trebuie sa va cunoas-
teti limitele, sa stiti de ce anume sun-
teti in stare si care sunt obiectivele
care nu pot fi realizate pe termen
scurt.)

Analiza corecta a riscului in
procesul de adoptare a strategiei, care
contracareaza deteriorarea climatului
de afaceri si reprezintd suportul de
baza in adoptarea si implementarea
unor strategii de interventie n situatii
critice. (Managementul riscului are
drept scop reducerea vulnerabilitatii
firmei la schimbarile nefavorabile in
industria transporturilor, in vederea
realizarii obiectivelor stabilite cu
eficientd maxima.)

Siguranta rutiera

Incercand s& creiondm o strategie
privind siguranta rutiera in transporturi,
trebuie sa ne concentram atentia spre
trei directii prioritare:

directia preventiva;

directia corectiva;
directia de eficientizare.

Directia preventiva presupune ac-
tiunile de formare. Plecand de la for-
marea viitorului sofer (scoala de soferi),
trecand prin centrul de pregatire pro-
fesionala (pregatire initiala si continua)
si terminand cu pregatirea permanenta,
de la locul de munca. Aceste activitati
reprezintd bagajul competentei profe-
sionale a fiecarui sofer. Orice sincopa,
orice abdicare de la aceste trepte de
formare va duce, in final, la o pregatire
insuficienta, lacunara a soferilor. Nu
trebuie s& uitdm ca asa cum Ti pregatim,
asa ii avem!

Directia corectiva presupune ac-
tiuni de control si recalibrare atitudinal-
comportamentala. Ele se pot realiza
prin:

control zilnic;

identificarea greselilor care
provin din lacune in sistemul de pre-
gatire;

evaluarea profesionala perio-
dica a angajatilor;

identificarea variantelor de
eliminare a deficientelor constatate.

Directia de eficientizare presu-
pune actiuni specifice de motivare.
Analizdnd cazul in care nu suntem
multumiti de soferi, trebuie sa avem
in vedere daca performanta scazuta
este rezultatul unei competente profe-
sionale reduse, sau este cauzata de
lipsa motivatiei. Aceasta abordare
poate pune o presiune financiara pe
firma de transport, insa determina o
evaluare corecta a soferilor. Mai mult
decat atat, permite identificarea caren-
telor de pregatire profesionala.

Strategiile de siguranta Tn ma-
nagementul firmelor de transport nu
sunt un panaceu universal, ele, insa,
pot diminua riscurile si imprevizibilul,
pot aduce mai multa siguranta si un
plus de optimism, raportat la evolutia
in timp a unei firme de transport.

Psiholog pr. Cristian SANDU
Cabinet de psihologie autorizat

E-mail: psih.cristian.sandu@gmail.com
Tel.: 0751 364 575
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Pentru a fi un transportator de succes, care isi desfasoara
activitatea in deplina legalitate, trebuie sa stii bine si ce drepturi
si obligatii ai in fata unui organ de control, precum si atributiile

acestuia, pentru a evita eventuale situatii neplacute.

ine n sprijinul tau si proaspat
v adoptata Lege a prevenirii (nr.

270 /2017) care, din acest an,
reglementeaza o serie de instrumente
menite sa asigure prevenirea savarsirii
de contraventii in cadrul institutiilor /
autoritatilor publice, prevederi care vin
atat in sprijinul celor au atributii de
constatare si aplicare a sanctiunilor,
cat si al celorlalte categorii de per-
sonal.

Concret, prezenta lege
temporizeaza aplicarea
contraventiilor, oferind timp
pentru corectarea neregulilor
constatate, ba chiar si solutii,
prin incheierea unui proces-
verbal de constatare a
contraventiei prin care se
aplica sanctiunea
avertismentului, la care se
anexeaza un plan de
remediere.

Totodat&, actul normativ stabileste
ca autoritatile / institutiile publice cu
atributii de control, constatare si sanc-
tionare a contraventiilor au obligatia sa
elaboreze si sa difuzeze materiale
documentare si ghiduri si sa aloce pe
pagina de internet sectiuni special de-
dicate informarii publice privind legis-
latia in vigoare, referitoare la consta-
tarea si sanctionarea contraventiilor,
drepturile si obligatiile acestor autoritati
si institutii publice Tn desfasurarea ac-
tivitatilor de constatare a contraventii-
lor si aplicare a sanctiunilor contra-
ventionale, precum si drepturile si

obligatiile persoanelor care sunt su-
puse acestor activitati.

Daca ai studiat aceste aspecte si
iti sunt clare, atunci trebuie sa te gan-
desti si la alte aspecte speciale nedo-
rite pe care le poti intalni in practica,
si anume atunci cand persoana care
efectueaza control iti ,ofera alte solutii”
ce excedeaza prevederilor legale.

.. despre mita

» oA

Principalele ,greseli” intalnite in
practica s-au regasit in situatiile spe-
ciale, cand reprezentantii organelor
de control au pretins mita pentru incal-
carea atributiilor de serviciu.

Codul de procedura penala ofera

sansa celor care cunosc prevederile
legale sa se protejeze atunci cand se
afla in proximitatea depasirii cadrului
legal. In acest sens, pe langa o gan-
dire sanatoasa, telefonul inteligent
poate sa te ajute, atunci cand il poti
folosi ca arma Tmpotriva incalcarii legii,
prin simpla activare a functiei de in-
registrare.
_Avrticolul 139 alin. (3) prevede ca
Jinregistrarile... efectuate de parti sau
de alte persoane, constituie mijloace
de proba cénd privesc propriile con-
vorbiri sau comunicari pe care le-au
purtat cu tertii. Orice alte inregistrari
pot constitui mijloace de proba daca
nu sunt interzise de lege”.

in situatia in care esti pus in
fata savarsirii unei infractiuni
de dare de mita, sunt doua
situatii in care legea te

Y
-

Moldoveanu

protejeaza si nu vei fi
pedepsit: atunci cand ai fost
constrdns sa oferi mita si in
situatia sesizarii faptei ,,mai
inainte ca organul de urmarire
penala sa fi fost sesizat cu
privire la aceasta”.

Tn cazul in care managerul din tine
ia o decizie gresita in timp ce este ve-
rificat de organele de control si nu de-
nunti fapta, pentru ca nu cunosti pre-
vederile legale sau nu vrei sa le aplici,
risti s& obtii un timp de meditatie cu-
prins intre 2 si 7 ani, daca vei face
obiectul cercetarii sub aspectul savar-
sirii infractiunii de dare de mita.

Banii, valorile sau orice alte bunuri
primite sau oferite cu ocazia savarsirii
unei infractiuni de coruptie sunt supu-
se confiscarii, iar cand acestea nu se
mai gasesc, se dispune confiscarea
prin echivalent.

Atunci cand ai in fata o problema
de integritate, pentru a nu te abate de
la . drumul tau”, te sfatuiesc sa alegi op-
tiunea ,suna un prieten” de la Directia
Generala Anticoruptie din Ministerul
Afacerilor Interne, care, 24 de ore din
24, te asteapta la capatul liniei TelVerde
anticoruptie 0800.806.806, pentru a-ti
oferi, gratuit, solutia ideala si legala.

Al tau prieten,
Dan MOLDOVEANU
Comisar-sef de Politie
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Sfarsit de an 2017
aglomerat pentru

ofiterii Directiei
Generale Anticoruptie

== A

Perchezitii in 68 de locatii, pentru probarea unor fapte de coruptie
in care sunt implicati si functionari ai Registrului Auto Roman.

fiterii Directiei Generale Anti-
O coruptie (DGA) din cadrul

Serviciului Judetean Antico-
ruptie (SJA) Mures, precum si din alte
7 SJA-uri, impreuna cu politisti din
cadrul Inspectoratului de Politie al Ju-
detului Mures si sub coordonarea pro-
curorului de caz din cadrul Parchetului
de pe langa Tribunalul Mures, au efec-
tuat, la data de 28.12.2017, un numar
de 68 perchezitii la institutii publice si
domiciliile unor persoane fizice de pe
raza judetelor Mures si Bistrita-Na-
saud, precum si de pe raza munici-
piului Bucuresti, intr-un dosar penal
privind savarsirea unor infractiuni de
coruptie cu implicarea unor functionari
publici si a altor persoane.

Din cercetarile efectuate, a
rezultat faptul ca, in cursul
anului 2017, un cetatean din
Mures a pretins si primit, in
mod repetat, sume de bani de
la diferite persoane, in scopul
facilitarii omologarii individuale
si emiterii cartii de identitate a
vehiculelor, in regim de

0 REPUTATIE PATATA

urgenta, fara programare,
pentru autovehicule rulate de
proveninta straind, aflate la
prima inmatriculare in
Romania.

Activitatea infractionala a fost rea-
lizata cu sprijinul unor functionari din
cadrul Registrului Auto Roméan Mures.
Totodata, cetateanul a beneficiat de
sprijin din partea unui agent de politie
din cadrul Serviciului Public Comunitar
pentru Evidenta si Eliberarea Pasa-
poartelor Simple Mures. Acesta, in
exercitarea atributiilor de serviciu, a
eliberat unor persoane din anturajul
sau documente de identitate, Tn schim-

bul unor foloase materiale, fara pro-
gramare, in regim de urgenta si fara
achitarea taxelor aferente eliberarii in
regim de urgenta.

La activitatile operative, ofiteri de
politie judiciara ai DGA din 8 servicii
judetene (Mures, Alba, Brasov, Bistri-
ta-Nasaud, Cluj, Covasna, Harghita,
Salaj) si Structura Centrald au bene-
ficiat de sprijinul Inspectoratului Jude-
tean de Jandarmi Mures, precum si de
suportul tehnic al politistilor din cadrul
Inspectoratului General de Politie —
Directia Operatiuni Speciale.

Articol realizat cu sprijinul
Directiei Generale Anticoruptie
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ARG

Pregatirea in situatii

de urgenta -

ELEMENT CHEIE

Daca responsabilitatea sociala este un termen ,la moda”, cladirile
si bunurile sunt asigurate, respectam cerintele legale cu privire la
autorizatiile necesare desfasurarii activitatii, aplicam bunele
practici in domeniul ,,Facility Management”, ce alt argument mai
pot invoca, spre a aduce in atentia managerilor importanta

e

SIGURANTA Sl SECURITATE
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instruirii in domeniul situatilor de urgenta?

Raspunsul este simplu: BUSINESS CONTINUITY PLAN.

n dezastru este definit ca ori-
U ce eveniment care face ca o
facilitate de afaceri sa fie ino-
perabild sau inutilizabila, chiar si pe
termen scurt, astfel incat aceasta sa
interfereze cu capacitatea organizatiei

de a furniza servicii de afaceri esen-
tiale.

De ce este
importanta
planificarea
continuitatii afacerii?

Fiecare organizatie este expusa
riscului unor dezastre potentiale care,
printre altele, includ: dezastrele na-
turale (tornadele, inundatiile, viscolele,
cutremurele si incendiile, accidentele
si sabotajele) si dezastrele de mediu
(poluarea si scurgerile de materiale
periculoase).

Crearea si mentinerea unui Busi-
ness Continuity Plan (BCP) contribuie
la asigurarea faptului ca o institutie
dispune de resursele si informatiile
necesare pentru a face fata acestor
situatii de urgenta, o cerinta esentiala
atunci cand se fac analizele tehnice
si financiare ale ofertelor depuse.
Daca putem céastiga un contract in
baza unui BCP bun, putem pierde
toata afacerea si putem avea costuri
greu de calculat, in conditiile in care
asiguratorii, atunci cand este vorba
de daune mari, iau in calcul toate as-
pectele care pot sa diminueze valoa-
rea daunei platite.

Ce implica instruirea
in situatii de
urgenta?

Tnainte de a vorbi de spre cum si
cu ce mijloace facem instruirea, tre-
buie sa vedem, pe scurt, care sunt
domeniile conexe si care sunt cerintele

Daniel
Alexa

minime pentru a se asigura o inter-
ventie cat mai prompta si eficienta, in
situatii de urgenta:

Securitate si Sanatate in Mun-
ca (SSM) — in fisa de aptitudine

eliberatéa de medicina muncii:

trebuie sa fie evaluate riscurile
de accidentare si/sau imbolnavire
profesional3;

trebuie sa fie intocmite instruc-
tiuni proprii SSM, inclusiv pentru inter-
ventia in situatii de urgenta;

trebuie Tntocmit normativul
intern cu echipamentul de protectie
ce trebuie folosit in caz de interventie,
precum si planul de interventie in caz
de pericol grav si iminent;

trebuie declarata, la ITM-ul te-
ritorial, lista cu substante periculoase,
Tntocmita lista locurilor cu risc ridicat
si specific;

stabilit consilier de siguranta
publica si organizate Statii de salvare
autorizate de ISEMEX, pentru interven-
tia in caz de accidente chimice in indus-
tria de suprafata sau subteran etc.

Situatii de Urgenta:

scenariul de securitate in cazul
unui incendiu;




plan de interventie in caz de
incendiu;

plan de evacuare in caz de situ-
atii de urgenta (cutremur, inundatii etc.);

plan depozitare substante
periculoase;

consilier siguranta publica;

plan depozitare bunuri de
valoare;

organizarea pe locul de muncg;

plan de evacuare a bunurilor
si persoanelor;

lista substantelor periculoase;

celula de urgenta;

extras din planul de analiza si
acoperire a riscurilor zonal,

cooperarea cu alte forte de
interventie;

rezerva de apa si substante de
stingere;

efect domino;

amenajare teritoriala etc.

ISCIR - lista echipamentelor cu

risc ce intra sub incidenta legis-
latiei ISCIR, de exemplu centrale ter-
mice, cazane de abur, compresoare,
recipiente / rezervoare sub presiune
(O2, NH3, GPL, acetilena etc.).

Protectia Mediului:

plan de prevenire a poluarilor
accidentale;

Politica de Securitate;

Raport de Securitate;

Plan de urgenta internd;

efect domino;

amenajare teritoriala etc.

Cerinte
legale

Care sunt cerintele legale cu pri-
vire la instruirea n situatii de urgenta,

in afara de instruirea la angajare si
de cea de la locul de munca?

Instructajul periodic se executa cu
toate categoriile de salariati, pe o du-
rata de cel putin doua ore si are ca
scop improspatarea, completarea si
detalierea cunostintelor dobandite prin
instructajul introductiv general si prin
instructajul specific locului de munca.
Realizarea acestuia se bazeaza pe
tematica anuala si pe graficul de in-
struire, aprobate de conducatorii in-
stitutiilor, manageri sau patroni.

Tematica orientativa anuala de in-
struire, adaptata fiecarei categorii de
salariati, se structureaza, de regula,
astfel:

actele normative care regle-
menteaza managementul situatiilor de
urgenta;
obligatiile generale si specifice

care revin fiecarei categorii de sala-
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riati, pentru realizarea managementu-
lui situatiilor de urgenta in cadrul unitatii;

conditiile care determina ori
favorizeaza producerea accidentelor
si avariilor tehnologice si cauzele po-
tentiale (riscurile) de incendiu si/sau
explozie specifice; normele, regulile
si masurile de prevenire a acestora;

descrierea, functionarea, intre-
tinerea si modul de utilizare a instalatiilor
si sistemelor de protectie destinate
prevenirii avariilor tehnologice si incen-
diilor (monitorizare, detectie etc.);

modul de actiune a salariatilor
in cadrul serviciilor de urgenta si in
sprijinul acestora, pentru realizarea
interventiei operative si pentru limita-
rea si inlaturarea urmarilor situatiilor
de urgenta.

Tematica orientativa se adapteaza
si se completeazéa pe parcursul anului,
daca este cazul, de catre cei care exe-
cuta instruirea, cu concluziile si invata-
mintele rezultate din controalele efec-
tuate privind respectarea prevederilor
legale si indeplinirea sarcinilor, precum
si cu concluziile generate de natura,
frecventa si amploarea incendiilor, ex-
ploziilor si altor situatii de urgenta pro-
duse pe raza teritoriala a unitatii sau
n sectoare de activitate similare. Toate
acestea tindndu-se cont de modificari
ale legislatiei specifice.

in graficul anual de instruire, se
mentioneaza periodicitatea instructa-
jelor si se precizeaza zilele in care
acestea se executa esalonat, pe locuri
de munca si categorii de salariati.

Intervalul de timp intre doua in-
structaje periodice se stabileste de
conducerea firmei, in functie de spe-
cificul conditiilor de munca din unitatea
respectiva, cu respectarea unor ter-
mene stabilite prin lege, care variaza
intre 30 de zile si 6 luni, in functie de
tipul de personal.

In timpul desfasurarii
instructajului periodic, se
pune accent pe demonstratiile
practice, salariatii fiind
angrenati in executarea unor
operatiuni specifice.

Verificarea persoanelor instruite
privind cunostintele insusite si deprin-
derile formate in timpul instructajului
periodic se face prin sondaj, insistan-
du-se, de fiecare data, pentru clarifica-
rea problemelor si eliminarea deficien-
telor constatate.

Din cele enumerate anterior, se
observa faptul ca legiuitorul urmareste
ca toate persoanele implicate in pro-
cesul de muncé sa cunoasca si sa fie
implicate direct in tot ceea ce inseam-
na interventia in situatii de urgenta.

In graficul anual de instruire, se
mai pot mentiona si preciza zilele in
care se executa exercitiile practice,

zilele estimate pentru vizitele de recu-
noastere si exercitiile comune cu servi-
ciiIeAprofesioniste, controalele interne.
In cazul obiectivelor SEVESO,
acestea sunt obligate sa infiinteze
statii de salvare din medii toxice din
industrii de suprafata, autorizate de
INSEMEX si Inspectia Muncii.

Scopul

instruirii echipelor
de interventie

si al exercitiilor
aplicate

Capacitatea de raspuns a unei
organizatii se asigura prin elaborarea
de Planuri de urgenta, care se aplica
in functie de situatia de urgenta res-
pectiva si vizeaza limitarea consecin-
telor majore ale situatiilor de urgenta.

Planurile de urgenta pot fi:

de interventie (incendiu / po-
luare accidentald / pericol grav si
iminent);

de prevenire;

de prim ajutor;

de evacuare.

Pentru situatii de urgenta care pot
avea consecinte relativ minore, situatia
este tinutd sub control prin respecta-
rea masurilor specifice incluse in: in-
structiunile de lucru, instructiunile
proprii SSM, proceduri, politica de pre-
venire a accidentelor majore, plan de
urgenta interna etc. Este recomandat
ca managementul sa cunoasca obli-
gatiile legale, sa asigure bugetul nece-
sar implementarii cerintelor legale, sa
numeasca (dupa caz) seful echipei
de interventie si s urmareascéa numi-
rea membrilor echipelor specializate
de interventie, stabilind, impreuna cu
acesta, rolul fiecaruia in echipa; fara
a neglija capacitatile psihice si fizice
ale personalului.

Ce trebuie
sa cuprinda
instruirile
echipelor de
interventie?

Pentru situatiile de urgenta la foc,
cunostintele dobandite trebuie sa aco-
pere cat mai eficient:

cunoasterea amplasamentului,
a activitatilor desfasurate, a instalatiilor
detinute, care sunt puncte vulnerabile
la incendiu, planurile de depozitare a
marfurilor periculoase etc.;

cunoasterea dotarii cu ele-
mente / instalatii active si pasive cu
rol de protectie la foc, modul lor de
actionare / functionare, interventia in
caz de avarie si ce masuri se aplica
pana la repunerea lor in functiune;

cunoasterea si utilizarea echi-
pamentelor / substantelor de stingere

aflate in dotarea locului de munca/ a
amplasamentului, lista materialelor ce
se pun la dispozitia fortelor venite Tn
suport si populatiei aflate in zona de
dispersie a fumului / produsilor de
ardere;

determinarea locului / locurilor
de adunare tindndu-se cont de punc-
tele vulnerabile la incendiu, conditii
meteo (vant predominant, umiditate
etc.), caile de acces pentru interventie,
locul de evacuare a bunurilor, astfel
ncat persoanele sa fie in afara oricarui
pericol;

caile de evacuare destinate
personalului lucrativ, vizitatori, marca-
rea directiei de urmat catre locul de
adunare;

caile de evacuare a bunurilor
(marfuri periculoase, bunuri de valoare
etc.), caile de interventie destinate
echipelor de interventie specializate
sau a fortelor venite in sprijin;

cunoasterea timpilor normati
/ estimati pentru toate actiunile nece-
sare;

stabilirea timpilor maximi de
evacuare si intrare in actiune a fortelor
proprii de interventie;

instruire practica pentru eva-
cuare / stingerea incendiilor;

inregistrarea rezultatelor, in-
tocmirea de rapoarte de autoevaluare,
analiza si planificarea de imbunatatiri.

Ce resurse sunt
necesare?

Resursele necesare pentru deru-

larea acestui proces se refera la:

timpul alocat cursurilor de in-
struire pentru echipele specializate de
interventie in situatii de urgenta (sa
nu uitdm ca echipele de interventie
se instruiesc lunar);

echipamente si materiale ne-
cesare derularii actiunii (videoproiec-
tor, simulator de foc, stingatoare, hi-
dranti etc.);

dotarea cu echipamente de
protectie pentru situatii de urgenta
pentru fiecare echipa specializata; de
exemplu:

— interventie la foc — costum igni-
fugat / hidrofugat, casca protectie,
brau pompier, manusi, incaltaminte
de protectie, cordelina de salvare, lan-
terna, sistem de protectie respiratorie
(masca gaze, aparat respirat auto-
nom);

— cautare, salvare si prim ajutor —
costum ignifugat / hidrofugat, casca
protectie, incaltaminte de protectie,
manusi, targa, trusa prim ajutor;

timpul alocat cu ocazia testa-
rilor periodice a capacitatii de aparare
si raspuns.

Daniel ALEXA
daniel.alexa@essers.com
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ol optlm:stul si pesimistul

contnbu:e la societate.
Optlmtstul a inventat avionul,

pes:m:stul a inventat parasuta

George Bernard Shaw
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ROMANIA

Furnizor digitalizat de servicii

logistice si de transport

Logistica si transportul reprezinta, fara indoiala, un avantaj competitiv major
pentru orice retailer sau producator, indiferent de marime. lar, in acest puzzle
extrem de complex, VIZIBILITATEA devine extrem de importanta. Modul in
care furnizorul tau si-a dezvoltat segmentul IT&C spune multe - daca nu
aproape totul - despre capacitatea sa de a oferi servicii complexe la TIMP.
Unde te afli, astazi, din acest punct de vedere? Putin in urma a ceea ce ofera
piata, la nivelul ei, sau chiar inaintea sa? Si, mai ales, unde vrei sa fii maine?

stazi putem vorbi despre loT
A — Internet of Things — in tra-

ducere, Internetul Obiectelor,
reprezentat printr-un sistem de echi-
pamente programabile, fiecare avand
un cod unic de identificare si abilitatea
de a transfera date printr-o retea, fara
a necesita interactiuni de tip om-la-
om sau om-la-computer.

O data cu dezvoltarea echipamen-
telor mobile (telefoane, tablete, etc.) si,
n general, a echipamentelor digitale de
diverse tipuri, conectabile la Internet, a-
plicatiile de logisticd de depozit si de
transport beneficiaza din plin de con-
ceptul loT. Implementarea acestei tehno-
logii se traduce prin livrari rapide, accele-
randu-se procesele din depozite, dar si
prin posibilitatea utilizarii unor tehnici
avansate de track & tracing pentru pro-
cesele de transport. Pe scurt, tehnologia
loT contribuie decisiv la trasabilitatea si,
respectiv, la democratizarea informatiei
asociate proceselor logistice.

Beneficii

Clientii pot avea, astfel, acces
online la toate fazele lantului
logistic, de la primirea
comenzilor de livrare de catre
furnizorul de servicii, pana la
ajungerea transporturilor la
destinatie.

Vizibilitatea asupra fiecarei etape
a lantului logistic reprezinta un serviciu
pus la dispozitia clientilor de catre IBT,
n timp real. Practic, acest lucru se re-
alizeaza n diferite moduri:
pe baza unei aplicatii web,
pusa la dispozitie de IBT, la care
clientii au acces on line;
pe baza unor mesaje
EDIFACT, transmise de sistemele IBT
catre ERP-ul clientului;
mixt sau prin alte moduri solici-
tate de client (de exemplu I-DOC pen-
tru clientii care utilizeaza SAP).
Intrucat IBT are, deja, module func-
tionale pentru WMS si TMS, ce pot sa
fie adaptate rapid, implementarea unui

nou proiect se concentreaza, in princi-
pal, pe formalizarea interfetei de comu-
nicare cu sistemele clientului. Datele
culese in serverul central se stocheaza
pe durata nedeterminata, fiind disponibile
pentru prelucrari tip ,analytics”.

Beneficii

O componenta de tip
»analytics”, implementata la
nivelul serverului central al
companiei, permite calcularea
automata a indicatorilor de
calitate (KPI). Calculul se
bazeaza pe date obiective,
culese direct din procesele
logistice de depozit si,
respectiv, de transport.

- T

»Smart warehouse” si
loT - noua generatie
de WMS

Cu ocazia deschiderii, in 2017, a
unui nou depozit in Bucuresti, IBT a a-
doptat tehnologia ,Zebra mobile” baza-
ta pe loT. Incepand cu 2018, hub-urile
IBT vor beneficia de aceeasi tehnolo-
gie. Personalul depozitelor este dotat cu
computere portabile (wearable compu-
ters), functionand sub Android. Totodata,
operatorii stivuitoarelor si transpaletelor
utilizeaza tablete industriale, functionand,
de asemenea, sub Android, aceste
echipamente fiind instalate ,on-board”.

Fiecare dintre dispozitivele mentio-
nate mai sus este conectat direct, prin

L e
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Exemplu track & tracing pentru rute de tip ,milky-way” cu plecare dintr-un
hub. Avizul confirmat este fotografiat imediat dupa livrare. Poza avizului
este transmisa in baza de date centrala, fiind pusa la dispozitia clientului.

legatura securizata INTERNET, la ser-
verul central al companiei unde ruleaza
aplicatiile de tip WMS, respectiv TMS.

Fiecare computer portabil are in con-
figuratie un ,ring-bar-code-reader”, o im-
primanta bar-code portabila, conectata
prin Bluetooth, si un set de casti si micro-
fon. O tableta industriala, instalata pe un
stivuitor si/sau transpaleta, are in confi-
guratie un ,bar-code-reader”, conectat
wireless. Operatorii au posibilitati multiple
de a scana bar-code-uri, de a tipari, pe
loc, etichete, de a primi / transmite co-
menzi vocale, sau de a utiliza tastatura
tip ,touch” activata soft, atunci cand este
necesar.

Beneficii

Aceasta configuratie de
echipamente programabile,
conectate la internet, permite,
practic, implementari rapide de
noi aplicatii, adaptate in functie
de solicitarile clientului si,
atunci cand clientul o cere,
modificari rapide ale aplicatiilor
existente. In plus, vizibilitatea
asupra proceselor din depozit
este totala si in timp real. Se
reduc erorile de operare in
depozite si creste
productivitatea.

Prin implementarea acestei solutii in
toate hub-urile sale de distributie, IBT
are o imagine de ansamblu, in timp real,
a proceselor in desfasurare, intercore-
larea acestor procese facandu-se in
aplicatiile ce ruleaza in serverul compa-
niei (,private in-cloud”).

Online track &
tracing si loT,
componenta TMS

Bazandu-se tot pe tehnologia mobila
(telefoane mobile cu sistemul Android),
IBT a implementat sisteme in timp real
de urmérire si confirmare a livrarilor, in
cadrul solutiilor de TMS oferite.

Livrarea se finalizeaza prin efectua-
rea unei fotografii a avizului / CMR-ului,
semnat de destinatar, ce se transmite,
in timp real, in baza de date centrala.
Pozele se obtin prin comenzi specifice

L= 1T T = L I

aplicatei track & tracing, pusa la dispo-
zitie de IBT.

Beneficii

IBT ofera clientilor posibilitatea
de a se conecta direct la baza
de date a companiei, pentru a
urmari in timp real desfagurarea
operatiunilor de transport.
Clientii au posibilitatea sa
descarce (download) avizele
confirmate. Pentru cei care
doresc sa-gi prelucreze datele in
propriile sisteme IT, IBT asigura
transmiterea de mesaje
EDIFACT (mesaje tip IFTSTA)
catre ERP-ul clientului. Aceste
mesaje contin informatii de
stare (evenimente) pentru
fiecare livrare, inclusiv
transmiterea fotografiei avizului
/ CMR-ului confirmat, imediat ce
livrarea a fost finalizata. IBT
poate implementa si alte moduri
de comunicare, in functie de
solicitarile clientului.

Aplicatia ,track & tracing” functionea-
za, in prezent, pentru rute de distributie
tip ,milky-way” cu plecare din hub-uri,
dar, in februarie 2018, IBT lanseaza ser-
viciul de track & tracing pentru camioa-
ne complete, in trafic intern si interna-
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i a de testare a acestui ser-
viciu, cu date reale, s-a incheiat cu suc-
ces pentru transporturile transfrontaliere

ale unui client important.
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Implementarea
promotiilor

Un alt tip de aplicatie track & tracing
realizata de IBT se refera la urmarirea
implementarii promotiilor in marile lanturi
de magazine. O promotie dureaza un
numar determinat de zile si este impor-
tant ca implementarea sa se faca rapid
si simultan Tn toate locatiile unui lant de
magazine. Aplicatia permite clientilor sa
urmareasca, in timp real, desfasurarea
operatiunilor de implementare. La fina-
lizarea implementarii promotiei intr-un
magazin, se transmite in serverul cen-
tral fotografia avizului confirmat de ma-
gazin si poza standului implementat, cu
marfurile aranjate conform planogramei.

Beneficii

Clientul are acces online
asupra stadiului operatiunilor
desfasurate, urmarind modul
in care IBT isi indeplineste
angajamentul de
implementare. Clientul este
informat in timp real cu privire
la eventualele discrepante in
relatia cu un anumit magazin
si poate lua masuri de
remediere imediat.

Marian MARTIN

CEO, IBT

Paul-Christian ANDREI
Business Development Director, IBT

in exemplul de mai sus apare un print-screen luat la un moment dat, in
cursul unei operatiuni de implementare la o mare retea de magazine.
Angajamentul IBT consta in finalizarea intr-o zi, in intervalul 8-21, a unei
actiuni de implementare ce vizeaza 100 de magazine. Prin implementare
se intelege transportul standurilor la magazine, montarea acestora si
aranjarea marfurilor promotionale in stand, conform planogramei.

Implementare in Desfasurare

Livrare / Implementare cu Probleme
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Cum puteti profita
la maximum de
BursaTransport

BursaTransport este lider pe piata romaneasca si se dezvolta in
Europa sub numele 123cargo.

orbim despre aceeasi platfor-
v ma, aceeasi baza de date,
listd de membri comuna, ace-
leasi marfuri si camioane vizibile pen-
tru toata lumea. Cele peste 1.000 de
companii rezidente n strainatate sunt,
si ele, membre ale BurseiTransport:
aceeasi procedura de Tnscriere, ace-
leasi verificari, acelasi scoring, acele-
asi incidente de plata si de transport.
Aveti incredere si incercati sa lucrati
impreuna. BursaTransport incearca
sa va ajute sa depasiti granitele!
Toatd lumea stie ca, pe burse,
puteti gasi camioane pentru marfa dis-
ponibilé si viceversa. Dar, oare, nu pu-
teti obtine mai mult? Pe langa sectiu-
nile clasice de bursa, BursaTransport
ofera si alte oportunitati de business.

Ati publicat o marfa
sau un camion si
doriti mai multe
oferte de transport

Daca, dupa ce ati postat o marfa,
ofertele de transport primite nu va
satisfac sau sunteti constrans de timp
sa va gasiti rapid solutii de transport,
0 resursa importanta o reprezinta
,Lista consultantilor marfurilor mele”.

Pentru a vedea cine v-a consultat
anuntul de marfa, accesati Modulul
Bursa / Marfurile proprii si, pentru fie-
care marfa proprie postata, veti vedea
,Lista consultantilor”. Tot ce aveti de fa-
cut este sa contactati dumneavoastra
nsiva transportatorii care au vizualizat
anuntul si sa initiati o discutie cu ei.

Aveti de transportat
marfuri pe rute
neuzuale

Publicati marfa in BursaTransport.

BursaTransport se extinde in Euro-
pa sub numele 123cargo. Chiar daca,
uzual, nu gasiti transportatori romani
pe rutele respective, acum, prin
123cargo, aveti acces la mult mai multi
transportatori din Ungaria, Bulgaria,
Polonia si alte tari din Europa Centrala
si de Est. Unul din ei ar putea prelua
marfa. Verificarile asupra clientilor din
afara Romaniei sunt similare cu cele

Cifre 123cargo / BursaTransport in 2017
21.566 Companii au folosit BursaTransport in 2017

5.760.495 Marfuri publicate de membrii BursaTransport

5.355.888 Marfuri provenite din colaborarile cu Teleroute si Cargo.It

27 Companii au consultat, in medie, fiecare marfa postata pe bursa

15.199 Companii au cautat informatii despre parteneri in Lista membrilor

din Romania, deci puteti avea incre-
dere n ei.

Economisiti timp la
publicarea marfurilor

Daca folositi deja un software intern
de management al comenzilor de
transport (TMS), puteti reduce la zero
efortul dispecerilor cu postarea marfu-
rilor pe Bursa, prin simpla conexiune
intre software-ul dumneavoastra si plat-
forma BursaTransport. Practic, marfu-
rile disponibile se pot transfera automat
din TMS-ul dumneavoastra in Bursa.

Serviciul este gratuit.

Folositi
BursaTransport si
gasiti rapid si usor
parteneri de afaceri

Lista membrilor BursaTransport
ofera informatii rapide conform nevo-
ilor operationale momentane.

Puteti gasi noi parteneri de afaceri
dupa multiple criterii:

orasul de resedinta (cu op-
tiunea de largire a zonei de cautare);

anumite tipuri de camioane
prezente in flota lor;

echipamente disponibile pe
camioane (lift, walking floor, echipare
frigo sau ADR);

depozite detinute;
limbi vorbite.

Actualizati-va datele din fisa de
companie si puteti fi gasiti de alte com-
panii care cautd ceea ce aveti dum-
neavoastra.

Cautati mai multe
marfuri?

Tncercati cautari de marfa pe alte
trasee decéat cele uzuale.

Datorita dezvoltarii BurseiTransport
in Europa sub numele 123cargo, dar si
colaborarii cu Teleroute, puteti gasi in
Bursa din ce in ce mai multe marfuri in
Vestul Europei.

In 2017, BursaTransport a gazduit
peste 5 milioane de marfuri provenite
din Teleroute pe rute Vest-Europene,
dintre care pe cele mai importante
trasee au fost:

1.100.000 — Franta-Franta;

740.000 — Germania-Germania;
450.000 — Germania-Olanda;
310.000 — Germania-Belgia;
240.000 — Olanda-Germania.

Nu ati gasit marfa in
acest moment?

Daca, in momentul cautarii, nu
existd o marfa exact in locul in care
aveti camionul, incercati, in prima
faza, sa largiti cautarea (largirea este
disponibild pentru cautarile cu oras
de plecare).

Tot nu sunteti multumiti? Publicati
camionul pe ruta dorita si activati-va
notificarile SMS gratuite (incluse in
abonamente). Veti primi SMS in mo-
mentul in care o marfa potrivita apa-
re pe traseul dorit.

Material realizat de
BursaTransport
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SCHMITZ CARGOBULL
SmartTrailer

Schmitz Cargobull a ajuns la cea de-a treia generatie a
sistemului telematic. CTU 3 capitalizeaza evolutia tehnologica din

ultima vreme.

olutia, denumita SmartTrailer,
s poate fi accesata de catre utili-

zatori pe baza unei aplicatii
pentru telefon.

Din punct de vedere hardware, sis-
temul este mult mai compact, mai re-
zistent n timp, ofera o mai mare stabi-
litate, iar bateria a fost incorporata in
sistem. De asemenea, complexitatea a
crescut, solutia putdnd acoperi senzo-
rii de temperatura, senzorii pentru usi,
pozitionare, frane, presiune in anvelope,
blocarea usilor si generarea unui cod
pentru deblocare, senzori de umiditate...

Toate aceste informatii pot fi
monitorizate de pe telefon. in
plus, sistemul poate transmite
wireless, catre un dispozitiv
aflat in apropiere. Practic,
soferul poate urmari
informatiile relevante direct
din cabina camionului, pe un
telefon sau tableta.

Un mare castig vine Tn legatura cu
monitorizarea presiunii in anvelope.
Informatiile sunt foarte precise si ajuta
soferii sa intervina atunci cand este
necesar. In plus, dispecerii au, la ran-
dul lor, acces la aceste informatii, men-
tinerea presiunii corecte in anvelope
devenind, astfel, un aspect controlabil
de la nivelul sediului central al firmei
de transport.

De asemenea, a aparut posibilita-
tea ca setarile agregatului sa poata fi
realizate din dispecerat, evitand pre-
siunea resimtita de soferi si riscul unor
greseli. Conducatorii auto se pot con-
centra exclusiv pe sofat.

Primele semiremorci care incorpo-
reaza sistemul vor fi livrate in prima-
vara acestui an, iar sistemul poate fi
montat si after-market, pe orice semi-
remorca aflata deja in exploatare.

- Py

Interfata este foarte usor de utili-
zat, comenzile fiind intuitive.

De mentionat este si faptul ca noul
sistem este proiectat astfel incat sa prote-
jeze bateria agregatului frigorific, in situa-
tile Tn care semiremorca nu este utilizata
pentru o perioada mai lunga de timp.

Alte avantaje:

Pana acum puteau fi utilizati
doar doi senzori, insa, cu noul sistem,
pot fi montati pana la sase senzori.

Odometrul de precizie ofera
informatii corecte privind distanta par-
cursa.

Monitorizarea starii bateriei
sistemului telematic precum si moni-
torizarea bateriei agregatului.

Bateria sistemului telematic
este li-ion si incalzita.

CTU 3 asigura identificarea
capului tractor si/sau a soferului.

Diagnosticare in timp real a
starii tehnice a semiremorcii.

Senzorul electronic privind vo-
lumul de carburant din rezervor ofera
precizie la nivel de litru.

Securitate si lant
frigorific
Un recent proiect demonstreaza

implicarea Schmitz Cargobull in cres-
terea securitatii transportului, prin utili-

zarea tehnologiilor de ultima generatie.
Alaturi de un mare retailer, carosierul
german a proiectat un sistem avand
ca tinta securizarea lantului frigorific al
marfurilor, de la punctul central de
incarcare, la magazine. Solutia permite
un control in paralel loc-temperatura.
Astfel, pot fi verificate locurile unde usi-
le au fost deschise. In cazul deschiderii
usilor intr-un loc care nu a fost presetat,
sistemul genereaza alarme.

Schmitz Cargobull asigura partea
de telematica — hardware. Informatiile
generate de sistemul telematic sunt
transmise prin internet sub forma API,
urmand a fi preluate si folosite de catre
retailer Tn propriul soft.

Sistemul consta intr-o unitate cen-
trala montata pe panoul frontal, un
senzor pentru deschiderea usilor si
un inregistrator de temperatura, cu
doi senzori. Echipamentul poate fi
montat pe orice tip de semiremorca.

Sistemul monitorizeaza
diagrama de temperatura si
locul unde se afla magina, la
deschiderea usgii.

Practic, daca usa se deschide,
masgina stationdnd in afara
perimetrelor determinate, este
declangata alarma.

Sistemul se alimenteaza la bateria
agregatului, iar lipsa alimentarii de-
clanseaza, de asemenea, alarma.

Este o varianta care asigura un nivel
ridicat de securitate, cu investitii minime.

Datele sunt preluate continuu, fiind
transmise online la un anumit interval
de timp.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro
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Noile solutii Transics

Transics a introdus noi caracteristici pentru solutia FMS, care
imbunatatesc colaborarea cu subcontractorii si siguranta flotei.

entru a pastra eficienta in ac-
P tualul context, plin de provo-

cari, al pietei, companiile de
transport trebuie, in permanenta, sa
optimizeze performanta parcului, prin
sporirea sigurantei si imbunatatirea
eficientei. Transics abordeaza aceasta
provocare cu noile functionalitati adau-
gate la solutiile sale de gestionare a
flotei, inclusiv GeoFencing si noi ser-
vicii pentru subcontractanti.

Monitorizarea la alt
nivel pentru flota si
imbunétégirea
colaborarii cu
subcontractorii

Noua solutie pentru GeoFencing
faciliteaza monitorizarea activitatii in
timp real si exact, precum si asigura-
rea coaching-ului potrivit pentru fiecare
sofer in parte. Companiile de transport
pot, de asemenea, sa-si extinda oferta
de servicii, permitand subcontractorilor
sa urmareasca vehiculele alocate in
propriul lor modul TX-CONNECT.

Clientii pot urmari locatiile si acti-
vitatile vehiculelor subcontractate, pot
seta coridoarele (GeoFencing), pot
urmari date furnizate de senzori (de
exemplu, sarcina pe axe, inchiderea

Transics

2 WABCO company

/ deschiderea usilor, stabilitatea la ras-
turnare etc.), pot extrage rapoarte si,
chiar, trimite mesaje direct la soferi.

In timp ce ofera clientilor posibilitati
de monitorizare extinse asupra vehicu-
lelor, companiile de transport pastrea-
za o supraveghere perfecta a activitatii
si pot factura clientii Tntr-o maniera
transparenta si corecta.

,Colaborarea eficienta cu subcon-
tractorii reprezinta o provocare cu care
se confrunta companiile de transport,
in fiecare zi. Utilizand cele mai recente
solutii, managerii de flote au, acum,
instrumentele necesare pentru a usura
aceste procese”, a afirmat Ingo de
Schrijver, director regional de vanzari
Nord & CEE la Transics.

Sinergii puternice
intre solutia
Transics FMS si
sistemele de
siguranta WABCO

Companiile de transport benefi-
ciaza, de asemenea, de sinergiile create
intre solutia Transics FMS si sistemele
de Tnalta performanta WABCO, pentru
siguranta si securitate. Un exemplu este

integrarea sistemului de securitate
WABCO OptiLock ELB-LOCK in solutia
de management a remorcilor TX-
TRAILERGUARD. Acest lucru permite
dispecerilor s& monitorizeze cu usurinta
starea remorcilor si, dacé este necesar,
sa interving, putand realiza blocarea si
deblocarea de la distanta. In plus,
sistemul de monitorizare a presiunii in
anvelope WABCO OptiTire este pe
deplin compatibil cu sistemul Transics
FMS, permitand managerilor de flota
sa monitorizeze de la distanta presiunea
optima a pneurilor, in orice moment.

Ingo de Schrijver a declarat: ,Prin
intermediul interconectarii profunde
cu WABCO, oferim un portofoliu larg,
cu sinergii puternice intre Transics
FMS si sistemele de siguranta
WABCO, crescand, astfel, siguranta
camioanelor, remorcilor si soferilor.
Transics FMS avertizeaza soferul si
managerul flotei in timp real, pentru
orice problema aparuta la un sistem
de siguranta.”

Cristian KISS
Reprezentant Transics Romania
cristian.kiss@transics.com

Tel.: 0745.200.045
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DAF Connect

Un sistem de management al parcului auto, online si usor de
utilizat. Ofera informatii privind camionul in timp real, sofer si
locatie, pentru un singur vehicul, pentru o selectie sau chiar

pentru intregul parc auto.

rincipalii indicatori de perfor-
P manta cheie (KPI), cum ar fi

traseele, timpul de conducere,
consumul de combustibil si utilizarea
parcului auto sunt afisate Th mod clar,
ntr-o singura prezentare generala. Se
pot face selectii specifice incrucisate
in sistem, pentru a permite, de exem-
plu, compararea datelor.

Pot fi furnizate deviatiile de la anu-
mite criterii prestabilite privind starea
vehiculului:

timpul de inactivitate;

viteza;

limitarea geografica (atunci
cand vehiculele se apropie de locatii
pre-selectate).

Astfel, pot fi adoptate masuri ime-
diate, atunci cand este necesar.

Vizibilitatea in timp real a locatiei
camionului conduce la obtinerea unor
informatii exacte privind locatia unui
vehicul, timpii de conducere si disponi-
bilitatea soferilor, care vor imbunéatati
planificarea logistica. Este posibila
analiza traseului, iar costurile pot fi re-
duse, prin evitarea traseelor nesigure.
Perspectiva asupra starii tehnice a ve-
hiculelor permite o planificare pro-
activa a intretinerii, care rezulta ih mai
putine reparatii neplanificate si o mai
mare disponibilitate a vehiculului.

Flota
in deplasare

,Flota in deplasare” arata locatia
exacta a vehiculelor pe o harta.
Modulul contine:

Tnregistrarea curselor — vizua-
lizeaza calatoriile unui vehicul selectat,
pe o harta, inclusiv distantele parcurse
si timpul de conducere pentru fiecare
vehicul si sofer.

Raport cursa — afiseaza cala-
toriile si diverse detalii de performanta,
intr-o perioada de timp selectata
ntr-un tabel. Este posibila compararea
calatoriilor si pot fi utilizate mai multe
filtre pentru optimizarea planificarii.

Plansa de bord

O ,plansa de bord” personalizabila
si usor de utilizat prezinté indicatorii
de performanta cheie si obiectivele
parcului auto, in ultimele sapte zile,
intr-o singura prezentare generala
clara. Aceasta prezentare generala

poate fi oferitd cu acoperirea ultimelor
30 sau 90 de zile.

Indicatorii de performanta cheie,
de exemplu kilometrajul parcurs, tim-
pul de conducere si consumul de com-
bustibil, sunt afisati ca niste cercuri,
cu reprezentarea procentuala grafica
a obiectivelor prestabilite, si afiseaza
informatii in timp real. La deplasarea
mouse-ului peste un cerc cu repre-
zentare procentuala grafica, va aparea
un text care prezinta o comparatie cu
perioada precedenta. Alte prezentari
generale furnizeaza informatii privind
vehiculele care opereaza in acea zi,
alertele de pe parcursul ultimelor 24
de ore si utilizarea zilnica a parcului
auto, de-a lungul ultimelor sapte, 30
sau 90 de zile. Functionalitatile supli-
mentare referitoare la, de exemplu,
locatia vehiculului, rapoartele privind
combustibilul si posibilitatea de a com-
para vehiculele si soferii pot fi acce-
sate prin meniul din partea stanga a
plansei de bord.

Raport combustibil,
sofer si vehicul

,Raportul combustibil sofer si
vehicul” ofera o prezentare generala
a consumului de combustibil si a com-
portamentului de conducere pentru
fiecare vehicul si sofer, ceea ce face
posibild monitorizarea si compararea
performantei vehiculelor si a soferilor.
De asemenea, poate fi indicata perfor-
manta totala a parcului auto, intr-o
anumita perioada de timp selectata.

Aceste prezentari generale vor cres-
te gradul de constientizare a efectului
stilului de conducere asupra consu-
mului de combustibil, de exemplu, si
sunt instrumentele adecvate pentru
optimizarea modului de conducere
eficient.

Programarea
raportului

Rapoartele DAF Connect referi-
toare la Combustibilul parcului auto,
Devierea nivelului de combustibil si
Utilizarea parcului auto, pot fi trimise
automat, prin e-mail, catre mai multe
parti interesate, pentru a le furniza
acestora informatii exacte. In functie
de preferinte, aceste rapoarte pot fi
trimise zilnic sau saptamanal.

Alerte

Portalul va afisa notificari (alerte)
privind abaterile de la anumite criterii
prestabilite privind starea vehiculului
cum ar fi viteza, timpul de inactivitate,
consumul de combustibil, traseul si
limitarile geografice. Aceste alerte pot
fi redirectionate automat, prin e-mail
sau sms, catre o persoana sau un grup
de persoane care nu au acces la
portal. Este posibila crearea de punc-
te de interes si includerea acestora in
mesajele personalizate Tn timp real
privind evenimentele pre-selectate.

Meda IORDAN
meda.iordan@ziuacargo.ro
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WebEye

Romania

member of WebhEye il

elematicsé

Castiga
timp!

... castiga eficienta... fii mai bun si, in acelasi timp, mai rapid. Si asta...
fara sa iti scape nimic. Este, pana la urma, obiectivul de baza pe care
il avem de fiecare data cand optam pentru un sistem telematic.

ngaria — o flota de 1.100 de
U camioane, destinate transpor-
tului sub temperatura contro-
lata. Romania — 26 de autocare, ce par-
curg anual aproape 5 milioane de
kilometri. Economii financiare substan-
tiale, vizibilitate, siguranta crescuta...
timp céastigat pentru management, si
nu numai. Si inca un punct comun — a-
doptarea solutiilor propuse de WebEye.
Waberer’s si Rombus, membra a
grupului Eurolines, sunt, fara indoiala,
clienti reprezentativi din segmentele
de transport marfa si persoane, pentru
WebEye. Doi, dintr-un numar impor-
tant, pentru ca furnizorul de solutii tele-
matice s-a dezvoltat puternic in ultimii
ani, castigand piata, tocmai datorita
rezultatelor notabile generate la nivelul
companiilor de transport.

Waberer’s — un singur
sistem telematic
pentru toata flota
interna

Pentru Waberer’s, posibilitatea de
a utiliza un singur serviciu telematic in
organizarea flotei interne a insemnat
un consum mai redus de timp si o
crestere a eficientei proceselor, prin
renuntarea la lucrul in paralel cu mai
multe sisteme. Decizia a fost luata dupa
testarea WebEye. Implementarea la
nivelul intregii flote interne a solutiilor
telematice propuse de companie s-a
finalizat in aprilie 2017, dar sistemul
WebEye de monitorizare era utilizat de
transportatorul maghiar inca din 2010.

Concret, sistemul WebEye include:
masurarea consumului de car-
burant;
monitorizarea flotei;
masurarea temperaturii, sen-
zori pentru deschiderea usilor semire-
morcii, furnizarea de rapoarte solicitate
inclusiv de clientii din industria farma-
ceutica;
rapoarte despre flot;
solutii tahograf si managemen-
tul timpului de condus.
Waberer’s este primul client care
a solicitat tableta WebEye cu functia
Scanner — care genereaza fotografii
ce includ data, ora, locatia si numarul
de Tnmatriculare al camionului, siste-
mul WebEye avand functie de cautare
dupa aceste criterii.

Rombus - economii
de zeci de mii de
euro pe luna

Membra a grupului Eurolines, Rom-
bus a apelat din timp la solutiile tele-
matice, din doua motive majore: dorin-
ta de a garanta securitatea pasagerilor
si necesitatea de a reduce cheltuielile
operationale. Astazi, managerii conside-
ra investitia in acest proiect, demarat
in 2012, cu WebEye, drept o idee in-
spirata, pe care rezultatele o certifica.

In prima faza, colaborarea dintre
Rombus si WebEye a insemnat insta-
larea unui pachet de baza track & trace.
Aurmat un upgrade, prin instalarea de
sonde litrometrice pentru monitorizarea
consumului de carburant. ,Cand ai o

Elemente apreciate la nivelul Waberer’s:

m=ir usurinta in utilizare, extrem de importanta pentru soferii care folosesc

intensiv sistemul;

m=ir informatii in timp real privind programul de condus;

m=i- vizibilitatea foarte buna a informatiei;

==+ informatiile care vizeaza imbunatatirea segmentului de intretinere si
reparatii, oferite la un anumit interval de kilometri, care au oferit un suport
suplimentar pentru programul de reducere a costurilor cu anvelopele;

==i- rapoartele pe care managementul companiei le poate obtine;

==l integrarea cu noul ERP utilizat de Waberer’s, care permite inclusiv
descarcarea, la final de luna, a datelor, pentru un calcul automat al sumelor

de plata pentru fiecare sofer;

m=i- experienta WebEye in relatie cu serviciul maghiar de taxare a folosirii

infrastructurii rutiere;

=i infrastructura de care dispune WebEye;

mmir COSTURILE de implementare.

flota de autocare cu peste 4,7 milioane
de kilometri rulati anual, informatiile pri-
vind consumul de carburant si stilul de
condus sunt esentiale. De cand am im-
plementat solutile WebEye, am ajuns
la economii de zeci de mii de euro / flo-
ta / lund”, a precizat Cristian Baciucu,
director general Rombus. El a apreciat
ca ,declicul” s-a produs in momentul
instalarii de sonde litrometrice. A fost
un impact psihologic asupra soferilor,
constienti ca sunt monitorizati. Rezul-
tatele s-au vazut repede, consumul sca-
zand, in medie, cu 2 litri/100 km, la
aproximativ 29 litri/100 km, in contex-
tul unui rulaj mediu lunar / autocar de
20.000 de kilometri.

in paralel, a fost dezvoltat un sis-
tem IT de urmarire a autocarelor, care
este interconectat cu WebEye si poate
fi accesat si de catre partenerii externi
ai transportatorului. Astfel, fiecare pa-
sager sau apropiat al acestuia poate
sa verifice, in orice moment, locatia
autocarului care 1l intereseaza.

WebEye DrivingStyle
- rezultate notabile

Solutia WebEye DrivingStyle, de
monitorizare a stilului de condus, a fost
implementata atat de Rombus, cat si
de Waberer’s, iar rezultatele au fost
notabile. Modulul analizeaza compor-
tamentul soferilor, urmérindu-i aspectele
principale. Astfel, decizia de a trimite
conducatorii auto este intotdeauna luata
n mod corect, generand, ulterior, redu-
ceri de costuri atat in consumul de com-
bustibil, cat si in cheltuielile cu ntreti-
nerea. Si totul, fara a avea nevoie de
analize suplimentare... castigand timp!

Meda IORDAN
meda.iordan@ziuacargo.ro
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IVECONNECT

HI-TECHNOLOGY

pe sosea si in birou

incercarile de a creste eficienta vehiculului includ, tot mai mult,
sisteme de control avansate, usor de folosit. Aceasta este

v mm

motivatia care a stat la baza dezvoltarii IVECONNECT, sistemul
exclusiv de control integrat al infotainmentului, navigatiei,
sprijinului pentru sofer si serviciilor de managementul flotei.

doua seturi de functii, atat pentru

soferi, cat si pentru managerii de
flote, respectiv: IVECONNECT Drive
si IVECONNECT Fleet.

I VECONNECT ofera acces la

IVECONNECT Drive

Este vorba despre o functie Sat-
nav, cu truck navigation: sistemul cal-
culeaza automat cea mai buna ruta
potrivit Tncarcaturii si dimensiunilor
vehiculului, acestea fiind introduse de
catre sofer. Urmatoarele functii sunt
incorporate in sistem:

IVECO network locator;
alerte limitari de viteza;
informatii despre trafic.

Acesta include, de asemenea, un
modul de evaluare a stilului de condu-
cere (DRIVING STYLE EVALUATION).
Sistemul proceseaza datele transmise
de la motor, vehicul si GPS, prin inter-
mediul unui algoritm avansat (dezvol-
tat de IVECO), care evalueaza per-
formantele soferului in termeni de
economie de combustibil. Evaluarea
se bazeaza pe un set de indicatori, or-
ganizati pe o structura cu 3 nivele, care
ia In considerare dificultatea sarcinii.

Fiecare indicator este prezentat
utilizatorului in timp real, avand un

=

sl

IVECONNECT este echipat cu ecran tactil de 7”, montat pe plansa de bord,

care este completat cu:

==l conexiune Bluetooth cu butoane pe volan;
==~ sistem audio cu radio si CD player;
=i~ prizad USB compatibila cu iPod / iPhone si figiere MP3;

mmir priza AUX / video;
== sistem de navigatie prin satelit;

m=ic interfatd cu DRIVER ATTENTION SUPPORT, DRIVING STYLE
EVALUATION si sisteme de management al flotelor.

indicator analog care arata valoarea
in procente, in termeni de economie
de combustibil.

Atunci cand vehiculul este Tn mis-
care, ecranul IVECONNECT afiseaza
si sfaturi pentru reducerea consumului
de combustibil (referindu-se la utiliza-
rea cutiei de viteze, franei, accele-
ratiei).

La sfarsitul fiecarei calatorii, soferul
poate vedea un sumar al tuturor indi-
catorilor de performanta, exprimati in
procente si in forma grafica.

Un stil de condus eficient poate
genera economii de combustibil de
5% pana la 12%.

Sistemul DRIVING STYLE EVA-
LUATION atinge potentialul maxim
cand este utilizat impreuna cu sistemul
de managementul flotei, care permite
managerilor de flote sa observe perfor-
mantele fiecarui sofer in parte.

IVECONNECT
Fleet

Vehiculele echipate cu IVECON-
NECT ofera, de asemenea, functii
pentru profesionisti si flote, cum ar fi
Serviciul de Asistenta Non Stop (ASN
24) — care poate fi accesat cu un
singur click.

Centrul de relatii cu clientii VECO
primeste, in mod automat, datele de
la vehicul, pozitia prin GPS si codurile
de eroare de la unitatea de control a
vehiculului. Acest lucru face posibila
asistenta eficienta si rapida in orice
moment.

Serviciul de management al flotei
este disponibil pentru toate configu-
ratiile de vehicule si sunt dezvoltate
de catre Iveco, in parteneriat cu
QUALCOMM®.

IVECONNECT Fleet va poate
arata:

orele de condus si de odihna
pentru fiecare sofer;

mesajele dintre sofer si centrul
de operare;

comenzi si livrari;

descarcare automata a datelor
din tahograf;

rapoarte personalizate;

rapoarte ale DRIVER
ATTENTION SUPPORT,
rapoarte ale DRIVING STYLE
EVALUATION.

De asemenea, monitorizeaza loca-
tia vehiculului, prin prisma unor functii
cum ar fi track & trace si geofencing.

Raluca MIHAILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro
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MAN

O cutiuta cu un
mare potential

Noile camioane MAN EURO 6 vin, acum, echipate cu dispozitivul
RIO ca echipament standard. Acest lucru inseamna ca vehiculele
MAN sunt livrate din fabrica avand in dotare sisteme preliminare

pentru serviciile RIO.

rin acest lucru, MAN asaza
P fundatia pentru viitoarea infra-

structura care poate conecta
intregul sector de transport si logistica.
Utilizand tehnologia RIO pe baza de
cloud, clientii vor fi, Tn curand, capabili
sa acceseze in mod centralizat diver-
se date despre flota si sa foloseasca
o multitudine de servicii din domeniul
transportului si al logisticii. Cutia RIO
actioneaza ca o interfata intre vehicul
si platforma.

Cutia RIO este compatibila cu
toate sistemele si
producatorii. Este proiectata
special pentru a fi utilizata in
flote mixte, oferind, astfel,
companiilor logistice mici gi
mijlocii sansa de a deveni
parte din Logistica 4.0.

n viitor, va fi posibila instalarea
ulterioara a cutiilor RIO pe camioane
echipate cu o interfatd FMS. Utilizatorii
curenti ai sistemului MAN Telematics
vor avea optiunea de a transfera in
deplina siguranta datele colectate
catre RIO.

In avangarda

digitala

,Cu RIO, clientii MAN se vor nu-
mara in randul avangardei digitale a
sectorului de transport si logistica. In
viitor, vom utiliza RIO pentru a asigura
nu numai propriile noastre servicii, ci
si pentru cele ale furnizorilor de com-
ponente de priméa echipare (OEM) si
ale partenerilor”, a anuntat Markus
Lipinski, CEO al RIO.

Partenerii curenti ai platformei
includ, alaturi de furnizori de servicii
de marca, companii aflate la inceput,
cum ar fi LoadFox, Evertracker si
Synfioo. Numarul celor care ar putea
lua parte la proiect este foarte mare.

Asigurarea
confidentialitatii

Tn dezvoltarea RIO, cele mai inalte
standarde au fost aplicate confiden-
tialitatii si securitatii datelor. Clientul
poate decide el insusi daca doreste
sa Tmpartaseasca anumite date cu
RIO si sa beneficieze de solutiile digi-
tale ale platformei.

Un server de securitate,
certificat conform
standardelor europene

si localizat in Germania,
transmite datele incriptate
de catre cutia RIO, inainte

de a le pune la dispozitia
clientului, prin intermediul
platformei. Acest lucru
permite functiuni aditionale,
care includ analizarea datelor
vehiculului, cum ar fi turatia
motorului, viteza, nivelul
combustibilului sau actionari
ale franei.

Numarul serviciilor oferite in cadrul
platformei RIO va creste constant, in
conformitate cu necesitatile clientilor,
iar serviciile deja existente vor fi imbu-
natatite in mod continuu si vor fi upda-
tate automat.

Despre RIO

Reamintim, incepand de anul tre-
cut, Grupul Volkswagen Trucks&Bus
ofera o solutie deschisa cloud pentru
sectorul transporturilor si al logisticii,
ca ansamblu, sub forma noii marci di-
gitale RIO. Acest lucru inseamna ca,
pentru prima data, toti jucatorii din ca-
drul lantului logistic vor fi conectati
prin intermediul unui sistem standar-
dizat informational si de aplicatii, cu
functiuni de previzionare.

In trecutul recent, utilizarea transpa-
renta a datelor in sectorul transporturilor
nu era posibila, adesea, din cauza
faptului ca jucatorii din acest sector tind
sa utilizeze diverse sisteme software
individuale. Pentru prima data, RIO ofera
o solutie comuna, care poate fi folosita
indiferent de marca vehiculelor sau a
sistemului telematic. Sistemele indivi-
duale existente pot fi integrate in RIO.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro
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MERCEDES-BENZ

Modulul Managementul
Tahografului

Camioanele reprezinta o mina de aur, din punct de vedere al
informatiilor. lar modalitatile prin care pot fi utilizate datele
furnizate de sistemul Fleetboard sunt aproape nelimitate.
Este opinia lui Micha Alexander Lege, Managing Director,

Wiedmann & Winz GmbH.

xtrem de important, prin pris-
E ma informatiilor pe care le ofe-

ra, Modulul Fleetboard privind
Managementul Tahografului consta in
3 servicii:

Inregistrarea Timpului;

Descarcarea Cardului soferu-
lui — DCDL;

Descarcarea Memoriei de ma-
sa — MMDL.

inregistrarea
Timpului

Ofera posibilitatea de a opera la
capacitate maxima, in conditiile res-
pectarii, in procent de 100%, a regle-
mentarilor legale privind timpii de con-
dus si odihna.

Lucrurile sunt cu atat mai simple,
in conditiile n care timpii rdmasi de
conducere pe zi pentru fiecare sofer
se pot vizualiza nu numai in fereastra
privind ,Inregistrarea Timpului®, ci si
direct pe harta, in ,Mapping”, dispe-
cerul putand identifica foarte usor, in-
clusiv din punct de vedere AETR, si-
tuatia celui mai apropiat sofer.

Altfel spus, serviciul Inregistrarea
Timpului furnizeaza date in detaliu pri-
vind timpul de conducere si odihna al
soferilor. Pot fi accesate, intr-un mod
prietenos, informatii despre inceputul
schimbului soferului, despre reducerile
de timp de odihna si extensiile de timp
de conducere, precum si durata esti-

Alocare masini

Lo

- e A L

d ey o |

mata a timpului de conducere, la care
se adauga o serie de alte date. Orice
incalcari sunt evidentiate automat,
fiind create estimari privind timpul de
conducere ramas.

Utilizatorii au, astfel, la dispozitie ba-
za ideala de date pentru a planifica, in
mod eficient, cursele, evitand amenzile.

Toate datele de inregistrare in timp
pot fi descarcate sub forma de raport
CS8V si editate Tn instrumente obisnuite
de birou sau de prelucrare a textului,
n functie de necesitati.

Respectati legile -
complet automat

Arhivarea datelor in conformitate
cu legile in vigoare consuma timp, di-
minuand eficienta in firma de trans-
port. Fleetboard ofera o solutie pentru
castigarea acestui timp, cardurile so-
ferilor fiind citite, salvate si arhivate la
28 de zile, in timp ce datele memoriei
de masa sunt salvate la fiecare 90 de
zile. Utilizatorii pot, astfel, citi, trans-
mite si salva informatiile relevante din
locatii Indepartate. Totul fara un efort
suplimentar, direct de la birou, respec-
tadnd reglementarile legale, printr-un
sistem certificat DEKRA.

De mentionat, Fleetboard ofera
date de baza privind costurile directe,
fie prin descarcare, fie prin importul di-
rect al datelor in sistemul de conta-
bilitate al companiei.

Flamrillosuns

Descarcarea Cardului
soferului - DCDL

Intervalul maxim legal la care
se poate face DCDL este de maximum
28 zile;

se poate realiza, prin interme-
diul Fleetboard, in doua moduri, in
functie de tipul de computer Fleet-
board existent in dotarea autovehicu-
lului:

— la vehiculele cu TP3 / TP4 —
DCDL — model cu fanta, se realizeaza
de catre conducatorul auto, prin inter-
mediul fantei computerului Fleetboard;

— la vehiculele cu TP5 / CTP —
DCDL se realizeaza online, prin inter-
mediul Cardului de companie;

intervalul maxim pe care apli-
catia 7l permite pentru DCDL este de
14 zile (astfel incat sa se realizeze 2
descarcari pe luna).

Descarcarea
Memoriei de masa
tahograf - MMDL

Interventiile in tahograf se pot
face numai cu Cardul de companie,
Cardul de control sau Cardul de ser-
vice;

MMDL se poate face legal la
maximum 90 zile calendaristice;

MMDL se poate realiza, prin
intermediul Fleetboard, numai pe baza
Cardului operatorului de transport
(Card de companie);

orice descarcare de date din
tahograf este memorata — seria car-
dului de companie care a autorizat
descarcarea este memorata cu data
si ora; de aceea, la achizitionarea
vehiculelor, este necesar ca respon-
sabilul de parc auto sa introduca in
tahograf cardul de companie, in vede-
rea personalizarii.

Datele de memorie in masa ale ve-
hiculelor si datele din cardul soferului
sunt stocate pe serverul Fleetboard
timp de 36 de luni.

Meda IORDAN
meda.iordan@ziuacargo.ro
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RENAULT TRUCKS

Realitatea mixta,

transpusa in realitate

in ianuarie 2018, Renault Trucks a inceput, impreuna cu Immersion, prima
etapa de testare a unui nou proces de control al calitatii, care se bazeaza pe
realitate virtuala si augmentata, de natura sa fie mai rapid si mai fiabil.
Proiectul demareaza in cadrul fabricii de motoare de la Lyon.

enault Trucks studiaza poten-
R tialele beneficii ale realitatii

augmentate, mai specific, ale
realitatii mixte, pentru procesele de
productie, prin intermediul unei echipe
multidisciplinare, compusa din 20 de
membri. Beneficiind de un asa-zis
.incubator” intern, aceasta echipa a
creat, impreuna cu Immersion, lider
european din domeniul realitatii virtua-
le si augmentate, un prototip care
utilizeaza aceste tehnologii pentru
controlul calitatii la nivelul motoarelor.

In timp ce realitatea
augmentata afiseaza informatii
pe deasupra elementelor reale,
pe ecrane si bidimensionale,
realitatea mixta poate adauga

obiecte virtuale in mediul real,
sub forma hologramelor, cu
care utilizatorii pot interactiona.
Aceasta este tehnologia pe
care o experimenteaza Renault
Trucks pentru testarea calitatii
motoarelor.

Utilizand realitatea virtuala deja de
mai multi ani, Renault Trucks face un
pas inainte in folosirea acestei tehno-
logii, pentru imbunatatirea proceselor
sale. Expertii din cadrul companiei au
identificat clar aspectele tehnice si
utilizérile la care se potriveste realitatea
mixta. lar Immersion a oferit suport in
crearea aplicatiei, de la discutiile
initiale, la co-elaborarea experimen-
tului si la proiectarea prototipului.

Cum
functioneaza:

Operatorii de control al calitatii
vor purta ochelari inteligenti Microsoft
HoloLens, in care vor fi integrate toate
componentele digitalizate ale motoru-
lui. Prin intermediul acestora, operato-
rii vor vedea instructiuni care fi vor ghida
pe parcursul celor mai complexe ope-
ratiuni de control. In momentul de fata,
operatorii inca folosesc instructiuni pe
hartie.

Fiecare componenta a moto-
rului, care este digitalizata si supra-
pusa peste motorul real, poate fi
vizualizata separat, ghidand operatorii
catre zone specifice ale motorului si
validand, una cate una, etapele pro-
cesului de control al calitatii.

Avand mainile libere, opera-
torii pot trimite, de asemenea, infor-
matii aditionale, cum ar fi planuri si
instructiuni de asamblare.

Aceasta tehnologie contine
numerosi senzori incorporati, care per-
mit utilizatorilor sa ,navigheze” in jurul
motorului.

Un pas
practic catre
industria 4.0

Renault Trucks vede avantaje con-
siderabile Tn utilizarea acestei tehno-
logii, realitatea mixta reducand si, in
acelasi timp, imbunatatind operatiunile
de control al calitatii. Aceasta reduce,
de asemenea, incarcatura cognitiva
a operatorilor si accelereaza procesul
de training al acestora.

Intr-o a doua faza, sunt avute in
vedere si alte aplicatii, cum ar fi asis-
tenta la asamblare sau la reparatii.

Renault Trucks si-a propus ca pro-
vocare dezvoltarea unui proces de
productie digitalizat, fara suport pe
hartie. Acesta este motivul pentru care
prototipul proiectat impreuna cu
Immersion se afla, acum, in testare la
Lyon, cu perspectiva industrializarii
pentru 2019-2020.

Raluca MIHAILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro

=
Qo
O

FANUATTE 20718 evvrrsnnmmmmmmsssssrsrsnsnsssmssssssmmsssnsssssssssssmsssnsssssmssssssessnsnnnnnnsssssnssnsnnnnnnnnsssnsnnnnnnnnnnnnnsssnnnnnnnnnnnnnnrrnnnes 9



N

IT&C

SCANIA

Grija fata

e flota

Cele mai bune flote au nevoie de cea mai buna grija post-vanzare.
De aceea, Scania a dezvoltat sistemul Fleet Care, pentru a oferi
un acces rapid, usor si de incredere la toate serviciile pe

care le ofera, la experienta manageriala si la cunostintele
tehnice care conduc la un timp maxim de utilizare si la un

bun raport pret-calitate.

ste vorba despre un produs
E cuprinzator si flexibil de intre-

tinere si management, care
ofera analize financiare aditionale,
pentru a va ajuta sa obtineti cea mai
buna performanta de la flota dumnea-
voastra. Acesta este disponibil pentru
toate marcile si modelele de camioa-
ne, semiremorci, autobuze si autoca-
re, vehicule de transport materiale
periculoase sau destinate activitatii de
constructii, fara limita de varsta.

Suport total

Fleet Care ofera o acoperire de
100% a tuturor necesitétilor flotei.

==l Organizarea tuturor inspectiilor
tehnice legale si a operatiunilor de intre-
tinere, acestea fiind programate atunci
cand este cel mai convenabil pentru
client;

=i Monitorizarea si abordarea
oricarui ,derapaj” al serviciilor, pentru
a va oferi un statut in timp real. Scania
aproba si controleaza reparatiile, pen-
tru a se asigura ca toate procedurile
de garantie sau agreate cu clientul
sunt respectate si beneficiaza de relatii
solide cu furnizorii de componente,
pentru a maximiza timpul de utilizare
a camionului:

=i Stocarea online a tuturor inre-
gistrarilor de service si inspectie teh-
nica, pentru a putea fi consultate 24/7;

mmi- echipa dedicata care poate sa
se ocupe de reparatiile daunelor in
cazul accidentelor;

=i~ Serviciu de asistenta rutiera —
Scania Assistance — 24 h pe zi, 365

zile pe an; numai pentru vehiculele
Scania, este disponibila o acoperire
MAX24; analiza imobilizarilor neplani-
ficate, pentru identificarea si organi-
zarea unor solutii preventive pe viitor;

s~ contactul clientului cu o sin-
gura persoana — account manager —
pentru toate aceste aspecte.

Consultanta
pentru flota

Consultanta pentru flota oferita in
cadrul Fleet Care evalueaza vehicu-
lele si extrage date detaliate, pentru
optimizarea performantei:

== Managerul de cont (account
manager) va derula analize de date
sistematice si In timp real, pentru iden-
tificarea riscurilor si costurilor.

msi- Clientul primeste calculatii rea-
le ale costurilor de operare, recoman-
dari privind intretinerea preventiva si

Scania One

in spatele fiecarei livrari se afla o calatorie, iar Scania doreste sa o

faca mai sigura, mai simpla si mai sustenabila. Scania One, portalul

digital pentru servicii conectate, care va fi lansat in cursul acestui an,
transpune monitorizarea in timp real in eficienta, in viata de zi cu zi,
adaugand un plus de controlabilitate si imbunatatind profitabilitatea, toate cu

un simplu clic.
Sistemul realizeaza acest lucru:

m=i- utilizdnd date recoltate in timp real, pentru a optimiza eficienta;
=i~ conectéand clientii la avantajele ecosistemului digital;

m=i~ reunind noi furnizori pentru a crea noi servicii;

=i~ combinand idei inovative si tehnologii intuitive.

consiliere profesionista pentru maximi-
zarea timpului de utilizare, reducerea
riscurilor si cresterea eficientei flotei.

=i Se organizeaza intalniri perio-
dice, In cadrul carora managerul de
cont lucreaza Tmpreuna cu clientul,
pentru a se asigura ca acesta primeste
informatia corecta pentru adoptarea
deciziilor corecte.

msi- Specialistii Scania pot sprijini
clientul in evaluarea eficientei flotei
sale, n calculul costurilor reale de
operare, in pregatirea pentru inlocui-
rea vehiculelor din flota.

==t Pentru diverse bunuri cu ve-
chime mare sau, este disponibila o
oferta de tip ,open book”, pentru mai
multa flexibilitate.

Raportare KPI

Fleet Care poate pune la dispozitia
clientilor o gama larga de date opera-
tionale si financiare, programate con-
form indicatorilor de performanta sta-
biliti de catre acestia:

=i rapoarte financiare;

=i raportare VOR;

==~ panou de comanda KPI;

m=i= analiza defectiuni;

m=i= derapaje” service;

=i Optimizare distante parcurse;

== analiza avarii;

==+ analiza date MPG etc.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro
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CARGO TRACK
Telematica
wla cheie”

Solutiile dezvoltate de catre CargoTrack ofera raspuns pentru cele
mai stringente nevoi ale pietei de transport. lar cuvantul de ordine

este j,automatizare”.

escarcarea de la distanta a
D tahografului, plata automata

a taxelor de drum, optimiza-
rea rutelor de transport reprezinta
cateva dintre solutiile CargoTrack. lar
acestea pot fi personalizate in functie
de nevoile fiecarui client in parte.

Mai mult decat
descarcarea
tahografului

Simpla monitorizare prin GPS a
vehiculelor nu mai este suficienta pen-
tru a asigura un transport sigur si pre-
dictibil. La ora actuala, companiile de
transport trebuie sa stabileasca in avans
traseele si cursele pe care un sofer le
poate efectua. Obtinerea informatiilor
in timp real, cu privire la timpii de condus
ai soferului, poate face diferenta dintre
o marfa livrata la timp, sau cu intarziere.
Prin obtinerea acestor informatii, siste-
mul poate preveni eroarea umana, in-
trucat, deseori, soferii nu respecta timpii
de condus si, astfel, pot risca amenzi,
pot pune in pericol viata participantilor
la trafic, se pot organiza gresit si, astfel,
sa nu ajunga la destinatie Tn timp util.

Totodata, permite dispecerilor sa
organizeze mult mai corect activitatea
conducatorilor auto, acestia putand
vedea exact programul de lucru ramas
pentru fiecare sofer si, astfel, pot plani-
fica mult mai corect incarcarile si des-
carcarile.

Solutia este de mare ajutor
chiar si pentru un dispecer
incepator, intrucat sistemul
sugereaza locatiile in care
soferul ar trebui sa isi
efectueze pauzele de program
si durata acestora.

Descarcarea tahografului si a car-
dului tahograf al soferului nu va mai fi
o problema, aceasta putandu-se face

Cargoirack

automat, la o perioada prestabilita de
operator, sau ori de cate ori este nevoie.

ETA in functie de
trafic

Ajungerea la destinatie, la ora pro-
gramata, este influentata si de traficul
de pe traseul camionului, dar, si de
aceasta data, solutiile de monitorizare
CargoTrack pot ajuta la o informare
corecta asupra timpului de tranzit,
intrucét calcularea rutei si timpului de
ajungere la destinatie tine cont de con-
ditiile de trafic. Pentru a fi solutia com-
pletd, mai trebuie doar ca soferul sa
urmeze exact ruta pe care dispecerul
a planificat-o pentru el.

Aplicatia CargoTrack permite
generarea de rute tindnd cont
de dimensiunile vehiculului si
de conditiile de trafic gi
trimiterea acestora direct pe
sistemul de navigatie si
comunicare al soferului.

Soferul trebuie doar sa urmeze
ruta trimisa de dispecer, prevenind,

Powered by *Ruptela

astfel, abateri de la traseu, care pot fi
foarte costisitoare. Orice oprire sau
abatere de la traseu, neautorizata,
poate fi notificata imediat de catre sis-
tem, oferindu-i dispecerului controlul
total asupra activitatii de transport.

Taxe de drum si
consultanta

Toate sistemele de monitorizare prin
GPS oferite de CargoTrack permit plata
automata a taxelor de drum in Ungaria,
nemaifiind nevoie ca soferul sa isi plani-
fice exact traseul pe care il va urma, e-
vitandu-se, astfel, amenzile foarte mari.

Totodata, CargoTrack ofera servicii
de consultanta si reprezentare la nivel
European (in toate tarile in care exista
anumite prevederi Tn acest sens —
legile Milog, Macron si altele). Pana
in momentul de fata, CargoTrack ofera
servicii pe 8 tari care au astfel de pre-
vederi. Aplicatia CargoTrack are inte-
grate anumite facilitati, care verifica
daca soferii sau masinile care tranzi-
teaza o anumita tarad au documentele
necesare, pentru a nu risca o amenda.

Prin solutiile oferite, CargoTrack
face un pas fnainte in automatizarea
transportului.

Mihai Razvan PERTICAS
Director Executiv
razvan.perticas@cargotrack.ro
Tel.: 0740.006.482
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VOLVO TRUCKS

Monitorizare online
pentru contractele
de service

in urma cu numai cativa ani, povesteam despre camioanele care
isi fac singure programare la service ca despre niste legende
sicence-fiction. Astazi, acest lucru a devenit realitate, chiar daca
mai este, inca, necesar controlul uman pentru optimizarea
operatiunilor. lar, acum, toate contractele de service Volvo, GOLD,
SILVER si BLUE, includ functia de monitorizare a camionului la
distanta, pentru maximizarea timpului de functionare a acestuia.

ana nu de mult, computerele
P de pe fiecare autocamion

functionau izolat. Acum, cu
Telematics Gateway, unitatea de
comunicatii inteligenta de la Volvo
Trucks, se realizeaza un schimb per-
manent de informatii intre aceste com-
putere si baza centrala. Acest schimb
ajuta la conectarea componentelor ca-
mioanelor, care devin mai inteligente
si mai puternice.

Astfel, senzorii pot detecta in mod
inteligent starea acestora, pe care o
transmit apoi la centrele de service.
Totodata, vehiculul este conectat la
servicii Volvo Trucks, precum Dyna-
fleet, totul din dorinta ca autocamionul
si activitatile transportatorilor sa ruleze
mai inteligent, mai sigur si mai eficient.

ingerul pazitor din

ce inseamnéa economie de timp si de
efort.

Combinand tehnologia avansata
cu aptitudinile tehnicienilor specializati
Volvo, care utilizeaza doar Piese Ori-
ginale Volvo, aveti garantia unei func-
tionari optime a camioanelor dvs., fara
perioade de imobilizare si cu un cost
redus de operare.

De asemenea, un ,autocamion co-
nectat” ofera posibilitatea unei inter-
ventii rutiere mai inteligente, Tn situatia
nefericita in care este nevoie de acest
lucru. Soferul trebuie doar sa apese
butonul VAS de la bordul autocamio-

nul Volvo FH sau Volvo FM, pentru a
fi conectat automat la Volvo Action Ser-
vice, centrul international Volvo de asis-
tenta rutierd. De asemenea, la actio-
narea acestui buton, se vor transmite
simultan informatii esentiale, datorita
carora veti primi asistenta mai rapid.

Nu Tn ultimul rand, ,Functii online”
este un serviciu inteligent care permite
centrelor de service sa actualizeze de
la distanta anumite caracteristici ale
autocamionului.

Raluca MIHAILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro

Contractul de service VOLVO GOLD:

m=i promite 100% timp de functionare a camionului;
==i~ plan de service adaptat necesitatilor clientului;
s CONEXIUNE DE LA DISTANTA CU ATELIERUL;

m=i- reparatii rapide, atelierul este pregatit la sosirea camionului;

service =i realizarea operatiunilor in timpul in care camionul nu este in activitate;

Conectarea online a tuturor cami-
oanelor Volvo cu atelierele service
face posibil ca acestea din urma sa
primeasca informatii despre starea
unor componente vitale ale camionu-
lui, Tnca de cand acestea se afla in tra-
fic. Tn acest fel, vizita camionului la
service se poate pregati minutions, in
timp util. Si de vreme ce atelierul ser-
vice a fost informat automat in legatura
cu ce piese este necesar a fi inlocuite,
acestea sunt deja disponibile atunci
cand camionul ajunge n service.

Cu activitatile de mentenanta pre-
ventiva, efectuate conform unui plan
de service, combinate cu posibilitatea
monitorizarii vehiculelor de la distanta,
timpul de utilizare a vehiculelor va
creste, conducand la o afacere mai
profitabila pe termen lung.

Astfel, operatiunile de intretinere
se vor realiza atunci cand este cel mai
convenabil pentru utilizator, conform
unei programari predeterminate, ceea

servicii de asistenta rutiera — VAS;
camionul se afla tot timpul in perfecta stare;
cel mai redus cost de operare folosind piese originale si manopera

tehnicienilor Volvo;

valoare reziduala optima.

Contractul de service VOLVO SILVER:

include reparatiile la nivelul lantului cinematic;

mentenanta preventiva si plan de service;

CONEXIUNE DE LA DISTANTA CU ATELIERUL;

timp crescut de utilizare;

cost mai scazut de operare;

camionul se afla tot timpul in perfecta stare;

reparatii rapide, service-ul este pregatit la sosirea camionului;
servicii de asistenta rutiera — VAS.

Contractul de service VOLVO BLUE:

mentenanta preventiva si plan de service;

timp maxim de utilizare;

costuri de operare reduse;

camionul se afla tot timpul in perfecta stare;
CONEXIUNE DE LA DISTANTA CU ATELIERUL;
servicii de asistenta rutiera — VAS.

72 P-1' 1171y T-31 1 £ -



Vehicule
comerciale.
Service

,,cand stii cat valorezi, nu
te opri pana nu obtii ce i
se cuvine.”

Pierre Corneille
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SCHMITZ CARGOBULL

Toate costurile
cunoscute

Carosierul german pune accent tot mai mult pe servicii si pe
calibrarea acestora in functie de nevoile actuale ale pietei.

stfel, Schmitz Cargobull ofera
A serviciul de depanare, care

asigura aducerea vehiculului
ntr-un service, in cazul unei defectiuni
aparute in timpul cursei.

Contractul aferent acestui serviciu
are trei componente — manopera, pie-
se si anvelope si, in functie de nivelul
de contract ales, costurile privind de-
panarea sunt incluse partial sau total.

La ora actuala, este in lucru un
upgrade pentru acest serviciu, care
va beneficia de noile oportunitati oferi-
te de solutiile telematice.

Astfel, viitorul serviciu de depanare
va fi activat online, va functiona pe
baza solutiei telematice si va duce la
automatizarea rezolvarii situatiilor in
care vehiculul se defecteaza.

Contracte de service

La ora actuala, Schmitz Cargobull
ofera posibilitatea incheierii unui con-
tract de full service, functional la nivelul
intregii Europe — acopera toate com-
ponentele semiremorcii, mai putin
agregatul frigorific.

Starea sistemului de represurizare a anvelopelor poate fi inspectata cu
usurinta de catre sofer, cu ajutorul unui LED:

m= lumina stinsa — sistemul functioneaza perfect;

m=i lumina intermitenta — sistemul compenseaza presiunea in anvelope;

m=li lumina intermitenta mai mult de 10 minute — este necesara vizitarea unui

service, insa rularea poate continua;

==~ lumina aprinsa continuu — vehiculul trebuie oprit imediat.

Exista si posibilitatea incheierii
unui contract de full service pentru
agregatul frigorific, daca acesta este
produs de Schmitz Cargobull.

Contractul de full service include
si depanarea.

Pentru a fi cat mai aproape de
clienti, pe viitor Schmitz Cargobull are
in vedere trei variante de contracte
de service pentru diferitele tipuri de
transport — local, international clasic
(se intorc frecvent in Romania) si co-
munitar.

Contractul de full service permite
o bugetare clara a costurilor si, alaturi
de finantare si telematica, intregeste
serviciile Schmitz Cargobull, pentru a
oferi o buna predictibilitate asupra
costurilor.

Presiune in anvelope
mentinuta automat

O noutate tehnica avand un impact
important asupra sigurantei transpor-
turilor si reducerii costurilor o repre-
zinta sistemul automat de mentinere
a presiunii in anvelope. Umflarea an-
velopelor se realizeaza in mers, iar
sistemul este Tncorporat in axe si func-
tioneaza in ambele sensuri — creste
sau scade presiunea in anvelopa,
pentru a o mentine la un nivel optim.

Sistemul este disponibil la coman-
da, putand fi montat doar pe semire-
morcile noi.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro
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IVECO STRALIS NP 460

Alternativa viabila
pentru diesel

Noul Stralis NP 460 este camionul cu motorizare pe gaz natural
lansat, recent, de catre lveco, vehicul care, atat din punct de
vedere al puteru dezvoltate de motor, cat si al transmisiei
automate, este capabil sa faca fata cermtelor actuale ale
segmentului de transport pe dlstange Iungl.

ste vorba despre o gama com-
E pletd de camioane grele cu

motorizare pe gaz natural, cu
transmisie automata de ultima gene-
ratie, conceputa pentru a servi toate
tipurile de transport, cu performante
ridicate, eficienta in ceea ce priveste
consumul si autonomie mare.

in configuratia in care este
utilizat doar LNG, cu doua
rezervoare, autonomia noului
Stralis NP 460 poate atinge
1.600 km si, alaturi de
tehnologiile moderne pentru
cresterea eficientei, consumul
de combustibil scade cu pana
la 15%, ducand TCO, conform
calculelor producatorului, la
un nivel cu 9% mai mic fata
de un camion diesel.

Mai mult decéat atat, noul Stralis NP
460 asigura o reducere impresionanta,
cu 99%, a emisiilor de particule si cu
60% a NOx, In comparatie cu limitele
Euro VI. Un alt avantaj important este
reprezentat de reducea poluarii fonice,
care a ajuns la mai putin de 71 dB.

IVECO Cursor 13 NP

Noua gama introduce motorul
IVECO Cursor 13 NP, dezvoltat pentru
a oferi calitati specifice transportului in-
ternational in materie de putere si cuplu.

Totodata, noul camion ofera o
noua transmisie automata Hi-Tronix,

cu 12 trepte, ce imbunatateste con-
fortul soferului si are performante su-
perioare fata de versiunea anterioara.
De asemenea, au fost adaugate noi
functii, cum ar fi conducerea predictiva
HI-CRUISE.

Autovehiculul poate utiliza
diferitele forme ale gazului
natural - LNG si CNG. in
functie de solicitarile
clientilor, camionul poate fi
configurat cu doua rezervoare
de LNG, doua butelii de CNG
sau o combinatie intre
acestea.

Lansarea Iveco Stralis NP 460
completeaza oferta ce utilizeaza gazul
natural, in 2016 Iveco lansand modelul
Stralis NP de 400 CP.

Colaborare
cu Michelin

Noul model Stralis NP 460 intro-
duce trei aplicatii inovatoare, proiec-
tate de Michelin Solutions, pentru a
facilita integrarea vehiculului in flota
transportatorului si gestionarea eficien-
ta a acestuia, precum si pentru a ajuta
managerul flotei si soferii sa obtina
cele mai bune performante.

MyBestRoute — Aplicatie web
destinata managerilor operationali,
care calculeaza toate costurile aso-
ciate unui traseu. Propune optiuni ba-
zate pe timp, viteza, distanta si, chiar,
cantitatea de CO. emisa. Contine o
lista a statiilor de distributie care furni-
zeaza gaze naturale.

Mylnspection — Aplicatie de
smartphone care ghideaza soferul pas
cu pas prin procesul de inspectie a
vehiculului sau. Poate fi utilizata pentru
a raporta orice anomalie si, cu ajutorul
unei fotografii, poate anunta automat
atelierul de intretinere, pentru o plani-
ficare rapida a reparatiei.

MyTraining — Aplicatie care
permite instructorului sa pregateasca
soferii rapid si eficient, simplificand
activitatea administrativa. Pregatirea
are loc direct In cabina soferului.

Raluca MIHAILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro
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DAF TRUCKS
Gama completa

Noua gama de camioane CF si XF este completa. DAF Trucks a
adaugat 11 noi configuratii de sasiuri: opt autosasiuri pe constructia
cu 2, 3 si 4 punti, precum si trei capete tractor cu 3, respectiv 4 punti.

upa ce, la inceputul verii anu-
D lui 2017, DAF Trucks a lansat

primele versiuni ale noilor
modele CF si XF pentru transportul pe
distante lungi, a adus in atentia pietei
0 noua serie de vehicule dotate cu sasiu
rigid si punti multiple. Acestea sunt,
acum, disponibile atat cu caracteristici
obisnuite, cat si unice, inovative.

Caracteristicile cheie ale configu-

ratiilor cap tractor si autosasiu includ:

eficientd imbunatatita de pana
la 7% a consumului de carburant;

sistem nou de post-tratare a
gazelor (EAS) ultra-compact;

sarcina utila mai mare, de la
100 péana la 250 kg;

punte portanta directionata
electro-hidraulic;

punte portanta noua, cu set
dublu de anvelope;

punte spate noua, in tandem,
dublu motoare, cu reductie in butuc;

sasiu nou 8x4 cu greutate re-
dusa, pentru montare mixer de beton;

cea mai mare accesibilitate
pentru carosieri la noile modele CF si
XF autosasiu;

sistem nou si inovativ de mo-
nitorizare a energiei bateriilor (BEM);

motoare noi PACCAR MX-11
si MX-13;

transmisie noua TraXon;

punte spate noua, cu eficienta
crescuta;

functionalitate software avan-
sata.

Servicii personalizate

DAF Trucks a dezvoltat o gama
de servicii care include pachetele
optimizate:

DAF MultiSupport Warranty
Plus — clientul nu mai are griji cu niciun
camion; pachete complete de service
pentru lantul cinematic si pentru vehicul.

DAF MultiSupport Care — op-
tiuni flexibile de service, reparatii si
ntretinere; controlul costurilor si maxi-
mizarea disponibilitatii vehiculului.

DAF International Truck Ser-
vice (ITS) — maximizarea duratei de
functionare; asistenta rutiera rapida si
profesionala 24/7, in toata Europa.

Pachetele DAF MultiSupport
Warranty Plus, disponibile timp de 3
ani, pot fi perfect combinate cu pa-
chetele DAF MultiSupport Care, care

.,
e
"

au o valabilitate de pana la 8 ani. In
cadrul acestei configuratii, beneficiarii
au la dispozitie solutii de service in
functie de nevoi, pentru aproape orice
aplicatie si utilizare a vehiculelor.

Cursuri

Pentru rezultate optime, clientii
DAF pot apela la Universitatea EVW
pentru cursuri de conducere economi-
ca sau Vehicle Handover.

Cursul de Conducere Econo-
mica este structurat in 3 parti:
TRASEU PRACTIC (inainte de
cursul teoretic)

Prima faza a cursului consta in
efectuarea unui traseu de aproximativ
60 de kilometri, care are rolul de a
evalua stilul de conducere al soferului.
In aceasta prima faza se monitorizeaza:

timpul in care se parcurge
traseul;

consumul de combustibil / tra-
seu;

stilul de conducere al soferului
(depistarea greselilor conducatorului
auto n exploatarea camionului).

CURS TEORETIC

Dupa finalizarea traseului, instruc-
torul certificat de catre DAF Trucks va
sustine partea teoretica a cursului de
conducere economica. Sunt tratate
urmatoarele subiecte:

responsabilizarea soferilor in
ceea ce priveste reducerea costurilor
intr-o companie;

elemente de dinamica ale
camionului;

explicarea particularitatilor teh-
nice ale motoarelor MX care se pot uti-
liza pentru a reduce consumul de
combustibil;

utilizarea eficienta a sistemelor
de franare auxiliare;

parametrii care influenteaza
consumul de combustibil;

reducerea emisiilor de COz;
tehnici de conducere economi-
ca a camionului DAF;
explicarea sistemului de tra-
tare a gazelor;
instruire de baza legata de in-
tretinerea intr-o stare optima a
camionului.
TRASEU PRACTIC (dupa cursul
teoretic)

Dupa finalizarea cursului teoretic
de conducere economica, urmeaza
partea a doua a cursului, Tn care ace-
lasi sofer trebuie sa puna in aplicare,
sub indrumarea instructorului DAF, in-
formatiile dobandite la cursul teoretic.

Se monitorizeaza:

timpul in care se parcurge
traseul;
consumul de combustibil / traseu.

Dupa finalizarea cursului, se face
o comparatie intre cele doua trasee
practice si se trag concluzii.

Durata cursului: 4-6 ore.

Cursul Vehicle Handover

Cursul Vehicle Handover are ca
scop acomodarea cat mai rapida a
conducatorilor auto cu tehnologiile pre-
zente pe camioanele DAF. Acest curs
explica in detaliu sistemele disponibile,
planul de mentenanta al vehiculului si
trece n revista sarcinile zilnice / sap-
tamanale si lunare ale soferilor, care
au ca scop mentinerea camionului
intr-o stare optima de functionare si
care reduc intrarile nedorite Tn service.

Pe langa detaliile personalizate lega-
te de fiecare specificatie de vehicul, cur-
sul VHO explica responsabililor de flote
si conducatorilor auto sistemul ITS (Inter-
national Truck Service) si facilitatile care
se pot obtine prin utilizarea acestui sistem.

Durata cursului: 2-3 ore.

Meda IORDAN
meda.iordan@ziuacargo.ro
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a consumului
de carburant interval de revizie

7cy L 200.000 km

100 kg in plus de incarcatura utila
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Piese Originale MAN
Calitate pe termen lung

MAN a prelungit la 24 de luni garantia pentru Piesele Originale
MAN. Garantia extinsa este valabila pentru toate reparatiile
efectuate cu Piesele Originale MAN, ecoline si Accesoriile
Originale MAN, la nivel national, in punctele de lucru MAN - MHS
Truck Service din Romania. De asemenea, garantia de 24 de luni
pentru Piesele Originale MAN este valabila atat in Europa, cat si la
nivel international, MAN fiind singurul producator de vehicule
comerciale care ofera acest tip de garantie la nivel international.

iesele Originale MAN sunt fa-
P bricate si verificate in confor-

mitate cu standarde riguroase
de calitate si conving prin fiabilitate
crescuta si eficientd economica. In
plus, disponibilitatea rapida a pieselor
de schimb reprezinta un pilon esential
al serviciului de piese MAN.

Pentru ca, in caz de urgente,
timpii de asteptare sa fie tinuti
la minim, in punctele de lucru
MAN sunt disponibile, in
medie, peste 9.000 de repere
Originale MAN — chiar si
pentru modele mai vechi gi
autovehicule speciale.

Cu toate acestea, 95 % din piesele
speciale care, totusi, nu sunt disponibi-
le imediat se livreaza la atelier in timpul
noptii, prin intermediul European Logis-
tic Center (ELC), dezvoltat de MAN.

Piese Originale MAN
ecoline

Piesele Originale MAN ecoline sunt
piese de inlocuire, care sunt reconditio-
nate in totalitate dupa standardele Pie-
selor Originale MAN, de catre MAN, de
catre producatorul initial (OES) sau de
catre un furnizor de servicii extern. O
reconditionare intensiva garanteaza ca
Piesele Originale MAN ecoline sa co-
respunda din punct de vedere al calitatii

= -~

cu Piesele Originale MAN. Cu preca-
dere in cazul autovehiculelor mai vechi,
acestea permit o intretinere avantajoa-
sa. Asemenea Pieselor Originale MAN
noi, si piesele de inlocuire MAN eco-
line sunt disponibile in fiecare locatie de
service MAN si beneficiaza de garan-
tia de 24 luni pentru piese de schimb.

Depozit central de
piese

Uzinei MAN din Salzgitter fi revine
o pozitie cheie in logistica pieselor de
schimb. Inca din 2016, Centrul Logistic
din Salzgitter a fost extins cu o a treia
cladire, dispunand de o capacitate de
de 60.000 mc. Centrul inregistreaza,
la ora actuala, o capacitate de 172.000
mc, aceasta fiind mai mult decat su-

ficienta pentru depozitarea si oferirea
de servicii logistice pentru 210.000 de
repere originale MAN.

Pe parcursul restructurarii compe-
tentelor cheie in cadrul grupului de
productie MAN Production Truck (PT),
a fost realizatd migrarea locatiei cen-
trale de piese schimb de la Dachau, la
Salzgitter. Si pentru a asigura transferul
fara probleme al acestui proiect, ac-
tivitatea de piese schimb a fost migra-
ta de la Dachau la Salzgitter in etape,
in paralel cu realizarea noii constructii.
Ca urmare a extinderii, Logistics Center
functioneaza, de acum incolo, ca unic
depozit central al logisticii de piese de
schimb MAN. Aceasta reduce semnifi-
cativ complexitatea procesului logistic
si permite Tnca o optimizare a logisticii
de piese de schimb la MAN.

De asemenea, depozitul central
de piese MHS Truck & Bus Group, lo-
cat la Sibiu, si-a extins capacitatea in
2017 si permite stocarea unui numar
minim 7.500 de repere.

Astfel, se asigura constant
livrarea in maxim 24 ore a
pieselor in orice locatie MHS
Truck Service din tara, pentru
piesele aflate in stoc, si in
36-48 ore pentru cele aflate in
stocul extern.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro
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Calitatea superlativa MAN
documentata in raportul TUV.

In 2017, camigarsis noasira au demanstrat o parformanta convingiicars 5i au abtirst rezultabs si
rul

mai bune in cadrul Bapariul TUY privied sehiculale comangiaks - pentru a cnceea aard la rand! Sinu a
fost 0 coincidentd, decarece echipa noasirA este niotdeauna extrem de ambiticesd atunci cand vine
vorka de a facs camioansta MM si mai eficienta, Suntem foarte mulbumiti de rezuiabul bun obtinest,

deoansce calilatey se dovedests si asthel ne sprijnim clientii pentru a-si Smpliics afoensa

Raporiul complet poate i gasit [a adresa was voluey, o
Pentru rmai mulle infarmalii despre camioansle naaste de increders, wirilati pagina web www.man.ra
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MERCEDES-BENZ TRUCKS

Service Mercedes-Benz
pentru camioane

Mai multa liniste, inca de la inceput. Asta promite Mercedes-Benz
Trucks clientilor care aleg sa incheie un contract de service.
Acesta se poate perfecta in momentul in care se cumpara
vehiculul, oferind diferite niveluri de acoperire si flexibilitate,

in functie de nevoile afacerii clientului.

ei care aleg sa incheie un
c asemenea contract vor evita

timpii morti, vor obtine o du-
ratd de functionare mai mare a masinii
si se vor degreva de responsabilitatea
sarcinilor administrative (controlul fac-
turii, procesarea cazurilor de service),
fapt ce le va permite concentrarea pe
afacerea de baza. Acelasi lucru este
valabil si atunci cand este vorba de
calcularea costurilor: Mercedes-Benz
propune conditii transparente si avan-
tajoase — fara fransize. Camionul are
parte de lucrari de intretinere, revizii
si, daca este necesar, de reparatii.
Operatiunile sunt efectuate de spe-
cialisti cu experienta, la standardele
de calitate Mercedes-Benz, ceea ce
asigura pastrarea fiabilitatii, a perfor-
mantei si a valorii pe termen lung.

Mercedes-Benz
Uptime

Prin conectarea inteligenta a vehi-
culelor si a companiei de transport cu
Mercedes-Benz Service, va este ofe-
rita o predictibilitate mai mare in ceea
ce priveste vizitele la atelier si durata
de functionare a vehiculului. Telediag-
noza complet automatizata monitori-
zeaza constant conditia sistemelor
vehiculului si raspunde prompt, in cazul
situatiilor critice si a cerintelor de intre-
tinere si reparatii. Acest lucru contribu-
ie la minimalizarea avariilor si a timpi-
lor morti si permite combinarea eficienta
a vizitelor programate la atelier.

Trei servicii, un singur obiectiv:
maximizarea duratei de functionare
prin asistenta individuala:

Asistenta in timp real pentru
masurile de reparatii. Portalul dedicat
exclusiv clientilor ofera, in timp real,
0 imagine completa a starii de func-

tionare a vehiculelor, precum si reco-
mandari specifice de actiuni.

Management eficient al repara-
tiilor si intretinerilor. Partenerul de ser-
vice anunta in avans cu privire la orice
reparatii i lucrari de intretinere care au
fost identificate ca fiind necesare. Acesta
contacteaza clientul in cel mai scurt timp,
pentru a se asigura ca toate lucrarile ne-
cesare pot fi efectuate concomitent, la o
data convenabila companiei de transport.

Evitarea avariilor. Clientii vor
fi sunati imediat si li se va face rapid
o programare la unul dintre servi-
ce-urile partenere Mercedes-Benz,
situat Tn cel mai convenabil loc pentru
traseul camionului.

Ce inseamna
pachetul complet de
service?

Acest pachet cuprinzator, ce poate
fi platit in rate lunare fixe, acopera
toate lucrarile de service (inclusiv ele-
mentele de uzura). Camionul este
mereu pregatit pentru utilizare, iar cos-
turile sunt mereu sub control.

ingrijire individuala

Reprezentantul de vanzari de camioane Mercedes-Benz va va consilia cu
privire la beneficiile si conditiile Contractelor de Service Mercedes-Benz. De
asemenea, veti beneficia de o procesare eficienta a cazurilor de service, prin
intermediul Mercedes ServiceCard — intr-o retea ce se intinde in intreaga
Europa, ce cuprinde aproximativ 2.700 de ateliere de reparatii.

Incluse in acoperire:

Toate reparatiile, inclusiv ele-
mentele de uzura din sasiu, precum
si toate componentele vehiculului si
inlocuirile generate de uzura normala
a vehiculului.

Toate lucrarile de intretinere,
in conformitate cu planul de mente-
nanta sau brosura de intretinere pe
sasiul Mercedes-Benz, inclusiv piese
de schimb, uleiuri si lubrifianti.

Reparatii preventive, identifi-
carea punctelor slabe si determinarea
masurilor de remediere.

Acoperirea internationala a re-
paratiilor si serviciilor neplanificate si
planificate.

Serviciu de tractare — o trac-
tare inclusa pe an, in limita a 1.500
de euro, pe intreg teritoriul Europei.

Pachete service
pentru toti!

Cu pachetul ,,Extend Plus”, se
ofera prelungirea garantiei pentru au-
tovehicul, acoperire extinsa pentru o
gama larga de piese si grupuri de pie-
se, inclusiv trenul de rulare. Pachetul
»acopera”: motor, transmisie, priza de
putere (PTO), axe, arbori de transmi-
sie, retarder montat in fabrica, post-
tratare a gazelor de esapament (teh-
nologie diesel BlueTEC) si sistemele
de alimentare.

Pachetul ,,Mercedes-Benz Best
Basic” include servicii esentiale de
mentenanta pentru buna functionare
a vehiculului, precum: test de diagno-
z&a, manopera, materiale si toate flui-
dele de lucru pentru operatii de revizie,
verificare / reglare joc termic culbutori,
verificare conform directivelor produ-
catorului — motor, baterie, sisteme
electrice, piese relevante pentru sigu-
ranta, lampi, sisteme de evacuare,
ulei in timpul reviziei periodice, fluide:
nivel lichid de racire, lichid de spalare
si antigel.

Alexandru STOIAN
alexandru.stoian@ziuacargo.ro
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Interconectare inteligenta a camionului
+ Consiliere in timp real
+ Recomandari de actionare dintr-o privire

Mercedes-Benz Uptime

Pentru o posibilitate spota de planicers a vizitelor la atelier i o disponibilitate crescuta a vehicwhlui,
Casponitd ca cpiune pentw eoane condract de service Mercedes Benz sou o3 prosdus soparat

52 poale comning o boatn sericile Flestboarnd, in conjurcike cu Truck Cala Sanbar, echipamend standand
gl apinkel pering fetros, dotore opionals penlru Aroos i Anlos

Mercedes-Benz

Trucks you can trust
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RENAULT TRUCKS
Laboratoarele dotarilor

de serie

v mm

Renault Trucks isi reafirma eforturile in directia dezvoltarii unor
solutii mai eficiente si mai ecologice, fiind recunoscut ca pionier in

acest domeniu, prin intermediul vehiculelor sale -

laborator, la care

lucreaza, deja, de mai multe decade. Multe dintre elementele testate
pe aceste vehicule vor intra in productia de serie, in curand.

ste bine-cunoscut faptul ca

E modelul Renault Trucks T, lan-

sat in 2013, a incorporat juma-

tate dintre tehnologiile utilizate pe

primul vehicul Optifuel Lab, introdus
cu patru ani mai devreme.

In ultimii ani, a venit randul altor

cateva vehicule-laborator Renault

Trucks sa-si joace rolul, in acest sens.

Optifuel Lab 2

Proiect demarat in 2015, care
a fost testat pe echivalentul a peste
20.000 km.

Ademonstrat economii de com-
bustibil de 22%, comparativ cu un vehicul
de serie Renault Trucks T. La fiecare 100
km, vehiculul a consumat cu 7,2 | de
combustibil mai putin, obtinand, de ase-
menea, o reducere de 194 g a emisiilor
de CO:2 pentru fiecare kilometru rulat.

Vehiculul a fost echipat cu
peste 20 de tehnologii de natura sa fa-
ca fata provocarilor legate de manage-
mentul energiei, aerodinamica, rezis-
tenta la rulare si asistenta soferului.

Proiect dezvoltat cu sprijinul
Agentiei pentru Controlul Mediului si al
Energiei (ADEME) si in colaborare cu
opt parteneri: Plastic Omnium, Michelin,
Sunpower, Renault, IFP Energies
Nouvelles, CEP-Armines, CETHIL-INSA
si Scoala Centrala Lyon.

Urban Lab 2

Proiectat pe baza unui vehicul
Renault Trucks D WIDE Euro 6, de

19 1, pentru sectorul de distributie ur-
bana si regionala.

Economii de combustibil de 13%.

Aerodinamica — cabina, sasiul
si caroseria frigorifica adaptate in func-
tie de recomandarile specialistilor in
aerodinamica, indeplinind, in acelasi
timp, cerintele legale si operationale
care vizeaza transportul sub tempe-
ratura controlata.

Design motor — sistem care
combina tehnologia Stop&Start cu cea
a micro-hibrizilor, dezvoltat in colabo-
rare cu Valeo.

Conectarea vehiculului cu
infrastructura — software special de
navigatie, dezvoltat in colaborare cu
BeNomad.

Anvelope — dezvoltate de ca-
tre Michelin, special pentru activitatea
de distributie, cu tehnologie Infini-Coil,
profil auto-generant si silica, utilizata
ca agent de ranforsare.

A primit, in noiembrie 2017,
,Low Emissions Driveline Award”
(,Premiul pentru Lant Cinematic cu

Emisii Reduse”), acordat de catre
LUTB Transport & Mobility Systems si
PFA Automotive Industry and Mobili-
ties, ca parte a Solutrans Innovation
Awards (Premiile pentru Inovatie
Solutrans).

FALCON

Economii de combustibil de
13% fata de un ansamblu standard,
tractat de catre un Renault Trucks T.

Obiectiv: atingerea unui ROI
(return of investment - amortizare a in-
vestitiei) Tn maximum doi ani, in con-
ditii normale de operare, cu perspec-
tiva de Tncepere a productiei pe
termen mediu.

Dezvoltarile se concentreaza pe:

* optimizarea aerodinamicii camio-
nului si combinatiei de trailere;

* utilizarea unor anvelope cu rezis-
tenta redusa la rulare;

* functiuni de asistenta la condu-
cere si de management al combusti-
bilului predictive, de natura sa scada
consumul energetic;

* un nou lant cinematic, utilizand
0 noua generatie de sistem de recu-
perare a caldurii, de tip Rankine, pre-
cum si de formule optimizate de lubri-
fiere.

Cu exceptia sistemului Rankine,
aceasta tehnologie va fi integrata
intr-un vehicul demo si testata in con-
ditii reale de operare, la sfarsitul anului
2018.

Raluca MIHAILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro
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UN CAMION MAI PUTERNIC &

N CONDITII EXCELENTE! e
RENAULT TRUCKS T480,

FIXA

MICA DE TOT

ANI

FARAGRUI 4
CUCONTRACT,
DE SERVICE
COMPLET

i il :
':I I'i
m Contract Start&Drive Excellence 3 l!! 130.000 km/an

H Asigurare tractare internationald 3 ani @ Optifleet: Map + Check 1 an '
B Training soferi @ Finantare: 5% avans, 5 ani, 1.9%% dobanda fixa

Oferta se supune unor termenea si aprobari ale VES Leasing.

Campanie valabil3 pentru comenazi intre 01.11.2017-30.04.2018.

Profitabilitatea incepe cu un telefon!

Bucuresti - 0735 312 353/0723 505 454, Bacdu - 0734 727 314, Brasov - 0723 503 454,
Constanta/Buziu/Galati - 0736 300 537, Cluj - 0723 131 528, Craiova - 0722 509 138,
OradeafArad - 0755 043 778, Pitesti -0723 505 454, Timigoara - 0734 379 420

renault-trucks.ro %@
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SCANIA

Servicii configurate
cu atentie

Consum optim. Soferi pregatiti. Mentenanta personalizata.
Descarcare de date la distanta. Pachetul de servicii poate, atunci
cand este ales in mod corect, creste semnificativ performanta
camionului si eficienta serviciilor de transport.

Scania o ofera patru pachete de
servicii:

STANDARD - asigura atinge-
rea potentialului, prin serviciile dedi-
cate soferilor, putand oferi, in plus,
date importante despre starea tehnica
si performantele vehiculului.

OPTIM — utilizatorul benefi-
ciaza de avantajele tehnologiei Scania
si de posibilitatea exploatarii acesteia
la adevaratul potential, prin integrarea
aplicatiilor de control al flotei si a unui
set de servicii pentru reparatii si intre-
tinere; poate oferi, in plus, date impor-
tante despre starea tehnica si perfor-
mantele vehiculului.

COMPLETE - creeaza con-
ditiile perfecte pentru un business de
top (sistem monitorizare flota, instruire
personalizata pentru soferi, servicii
optimizate de reparatii si intretinere,
precum si solutii de business special
adaptate nevoilor companiei).

OPTIM Senior — pachetul a fost
special conceput pentru a optimiza la
standarde actuale performanta camioa-
nelor cu experienta, atat din flota
utilizatorului, cat si din parcul Scania;
timpul de operare al vehiculului creste,
n timp ce costurile administrative pen-
tru ntretinere scad semnificativ.

Soferi instruiti

Fiecare pachet este astfel gandit
incat sa raspunda cat mai bine unui
anumit tip de nevoi. lar, pentru ca pre-
gatirea soferului reprezinta elementul
de baza in constructia oricarui algoritm
care aduce profit, toate includ:

instruirea soferilor (training)
pentru o exploatare corecta a vehicu-
lului;

asistenta telefonica a soferu-
lui, in vederea imbunatatirii tehnicilor
de condus (coaching).

Instruirea soferilor se face atat te-
oretic cat si practic, fiind, din luna mai
a anului 2018, adaptata inclusiv tipului
de operare a camionului.

Coaching-ul se realizeaza timp de
12 luni, dupa finalizarea training-ului,

permitand consolidarea cunostintelor
dobéndite la cursul de instruire. In
toatd aceasta perioada, soferul bene-
ficiaza de asistenta telefonica, pentru
imbunatatirea tehnicilor de condus. In
fiecare luna, un raport pleaca spre
sofer si companie.

Pachetul COMPLETE

Servicii incluse:
Driver Training;
Driver Coaching;
Fleet Management System;
Tacho Services;
Program intretinere;
Program reparatii;
Program inlocuiri preventive;
Solutii de business.

Beneficii:
Cu un telefon inteligent conectat la
Internet, pot fi monitorizate cu usurinta:
Nivelul profitului, urmarind:

Cel mai important element de
cost — acela privind combustibilii
— prin:
instruirea si antrenarea soferi-
lor, pentru a folosi vehiculul la potential
maxim;
evaluarea performantelor so-
ferilor n raport cu alti soferi ai Scania
care urmeaza trasee similare si care
au aplicatii similare de transport, pen-
tru a sti ca vehiculele sunt conduse
in cel mai bun mod;
evaluarea performantelor vehi-
culelor, pentru a avea siguranta ca

sunt atribuite vehiculele corecte pentru
caile si aplicatiile specifice.

Acoperirea tuturor reparatiilor si

planuri de intretinere personali-
zate in proportie de 100%, in functie
de modul in care sunt operate vehi-
culele.

Productivitatea vehiculelor,

prin:

observarea si comunicarea din

timp a semnalelor disfunctiona-
litatilor, pentru a asigura maximizarea
disponibilitatii acestora;

transferarea catre Scania a res-

ponsabilitatii de a avea grija de:

toate lucrarile de intretinere si
de inlocuire preventiva;
lucrarile de reparatii, in cel mai

apropiat atelier la momentul potrivit,
pentru a asigura maximizarea disponi-
bilitatii vehiculelor;

utilizarea sistemului Geofence

intr-un mod inteligent, pentru a
mentine vehiculele pe traseul optim
si in interiorul programului planificat;

colectarea si monitorizarea da-

telor de programare ale soferilor,
pentru a asigura respectarea normelor
de sanatate si siguranta si legislatia
nationald.

Fiecare kilometru conteaza! lar
Scania a creat, prin serviciile oferite,
algoritmul care 1i permite transporta-
torului sa detina controlul... kilometru
de kilometru.

Meda IORDAN
meda.iordan@ziuacargo.ro
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NOUA GENERATIE DE
CAMIOANE ESTE AICI

H#NEXTGENSCANIA #SCANIAXT #SCANIAURBAN
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MEREU LA INALTIMEA TUTUROR ASTEPTARILOR
PREGATIT SA SCHIMBE VIITORUL iN DOMENIUL TRANSPORTURILOR

PENTRU SINGURA AFACERE
CARE CONTEAZA. A TA. SCANIA
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VOLVO TRUCKS

Importanta Pieselor
Originale

Vremea reparatiilor pe marginea drumului si a improvizatiilor
de piese sau sisteme a trecut. Complexitatea camioanelor
necesita nu numai tehnicieni specializati, ci si utilizarea

unor piese de calitate superioara, care sa asigure o functionare

optima a vehiculelor.

amioanele Volvo sunt proiec-
c tate, dezvoltate si construite

cu atentie, pana la cel mai
mic detaliu. Atunci cand sunt noi si in
conditii originale, ofera un maximum
de performanta. De ce sa nu le pas-
trati la fel?

Piesele Originale Volvo va mentin
camioanele pe sosea si in stare de
functionare, pentru a genera venituri.
Cu piesele si specificatiile corecte, in
perfecta armonie, se poate mentine,
de asemenea, sub control consumul
de combustibil si, Tn consecinta, cos-
turile legate de acesta.

lar atunci cand este vorba despre
componente vitale pentru siguranta
transportului, piesele originale devin
mai importante decat orice altceva.

Diferenta dintre o calitate excelen-
ta si una inferioard merge dincolo de
simplul aspect al pieselor. Este vorba
despre materialele folosite, despre to-
lerante, dar, in primul rand, despre
comportamentul lor in timp si rezis-
tenta la uzura. Din acest motiv, Volvo
le testeaza riguros, pentru a asigura
o performanta optima si o potrivire
perfecta.

Pentru a va asigura ca aceste
componente isi indeplinesc
scopul, de a mentine

camioanele in perfecta stare
de functionare, Volvo Trucks
ofera o garantie de 2 ani
pentru Piesele Originale
montate in cadrul unui atelier
Volvo autorizat. Aceasta
garantie acopera reparatia si
inlocuirea pieselor, inclusiv
eventualele daune colaterale.

Componente de
inalta calitate

Sistemul de franare contine com-
ponente care sunt testate intensiv,
pentru a se asigura indeplinirea cerin-
telor de siguranta si performanta.
Componentele sistemului de franare
Volvo sunt concepute impreuna, pen-
tru a functiona ca un ansamblu si
pentru a interactiona perfect, pentru
o fortd maxima de franare.

Discurile de frana sunt manufac-
turate dintr-un aliaj durabil si rezistent
la caldura, care permite:

uzura redusa, datorita expan-
siunii simetrice la incalzire;

reducerea transferului de

caldura catre componentele rotii;

distributia uniforma a fortei si
energiei termice pe ambele parti ale
discului, care reduce riscul formarii
crapaturilor.

Placutele de frana contin o com-
binatie unica de materiale — suprafata
de frictiune, fibrele de ranforsare si
conexiunile garanteaza o fortd optima
de franare si o durata lunga de viata.

Mai multe variante de ambreiaje
Volvo, proiectate sa se potriveasca in
mod corect cu specificatia de trans-
port, va sunt oferite in gama de Piese
Originale. O zona mare de frictiune a
discurilor, pentru a minimiza uzura si
a oferi o durata mare de viata, arcurile
moi si cu un punct de tractiune distinc-
tiv — acestea sunt elemente deosebite
ale ambreiajelor originale Volvo.

Cabinele Volvo se numara
printre cele mai sigure din
lume. Atunci cénd cabina
trebuie reparata, este
importanta inlocuirea partilor
metalice cu unele cu aceleagi
caracteristici ca si cele
originale. De asemenea,
dimensiunile, curbatura si
grosimea sticlei parbrizului
joaca un rol important in cazul
unei coliziuni.

Piesa potrivita, la
momentul potrivit

Cu Volvo Trucks, piesele si servi-
ciile potrivite nu sunt niciodata prea
departe de tine. Volvo opereaza pe
peste 140 de piete, prin intermediul
unei retele bine puse la punct de ate-
liere si dealeri.

Volvo ofera peste 100.000 repere,
iar sistemul sau logistic avansat va asi-
gura ca veti primi piesa sau componenta
de care aveti nevoie rapid si fara com-
plicatii, prin intermediul dealerului sau
atelierului service apropiat, la momen-
tul potrivit.

Mai mult decéat atat, Volvo furni-
zeaza toate piesele vitale pentru ca-
mioanele dumneavoastra cel putin
pentru 15 ani dupa ce modelul a iesit
din productie.

Raluca MIHAILESCU
raluca.mihailescu@ziuacargo.ro
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STILL iGo neo

Ajutorul inteligent
creste productivitatea

Testele intensive au dovedit-o: solutia iGo neo CX 20 de la STILL
poate fi utilizata pentru a realiza potentialul pentru optimizare.
Detailresult Logistiek BV, furnizor de servicii de logistica la
lanturile de supermarketuri olandeze Dirk van den Broek si
DekaMarkt, a comandat un numar de 34 de utilaje iGo neo.

rimele utilaje au fost livrate in
P noiembrie 2017. Mai multe

echipamente in ianuarie 2018.
Echipamentele sunt operationale in
zona de alimentatie a Detailresult
Logistiek BV din Velsen-Noord.

La firma Detailresult Logistiek BV,
iGo neo urmeaza operatorul oriunde
merge, pastrand, in acelasi timp, o
distanta sigura fata de rafturi si posibile
obstacole, astfel incat operatorul sa se
poata concentra pe deplin. Acest lucru
nu numai ca sporeste performanta de
picking a comenzii, dar, de aseme-
nea, reduce erorile de alegere. Testele
independente au aratat ca productivi-
tatea crescuta este realizabila in com-
paratie cu colectarea conventionala a
comenzilor.

Ce spun testele?

Testul intensiv al firmei Detailresult
Logistiek BV subliniaza rezultatele tes-
telor anterioare.

,Cresterea exacta a productivitatii
depinde de produse si de ruta de sor-
tare a comenzilor. Daca intervalele

dintre opriri nu sunt prea lungi, opera-
torul nu mai trebuie sa se opreasca
in mod constant si, prin urmare, este
mai productiv’, a afirmat managerul
de proiect Detailresult Logistiek BV,
Arjan Warmerdam.

In plus fata de o crestere a produc-
tivitatii, testul practic de la Detailresult
a aratat ca echipamentul autonom
usureaza volumul de lucru al opera-
torului, Tn timpul unor modele de mis-
care obositoare. ,Personalul trebuie
sa vina si sa plece de cateva sute de
ori, in fiecare zi lucratoare. Acest lucru
nu este doar fizic foarte stresant — in
special pentru genunchi si spate —,
dar costa, de asemenea, o multime de
timp”, a apreciat Arjan Warmerdam.

Modul in care iGo neo CX 20 este
controlat ofera, de asemenea, avan-
taje pentru activitatile logistice. Com-
parativ cu alte echipamente industriale
care sunt controlate manual, de exem-
plu cu 0 manusa sau cu o cutie ata-
sata la talie, operatorul iGo neo trebu-
ie, pur si simplu, s& opereze un buton
din partea laterala a utilajului, iar echi-
pamentul inteligent utilizeaza imediat

Managerul de proiect Detailresult Logistiek BV,
Arjan Warmerdam:

»Am testat, deja, iGo neo CX 20, cu ceva timp in urma. Rezultatele obtinute la
acea data au oferit suficiente motive pentru a tine cont de noua tehnologie.
Desi procesele din centrele noastre de distributie sunt, deja, optimizate,
suntem in cautarea unor noi imbunatatiri potentiale, de exemplu, prin
utilizarea echipamentelor autonome industriale.”

scanerul sdu de 360° pentru a ,tine
ochii” pe el sau ea.

Actionand in calitate de
coechipier, utilajul de
transport uzinal urmareste,
automat, operatorul la statiile
respective de ridicare a
comenzii $i se opresgte
imediat, cand raméane
stationar.

,La inceput, angajatii nostri au avut
nevoie de putin timp sa se obisnuiasca
cu acest lucru, dar acum sunt fericiti
sa lucreze cu echipamentul inteligent,
ca o echipa. Ei au, acum, ambele
maini libere si se pot dedica in intre-
gime preluarii comenzilor”, a mai spus
Arjan Warmerdam.

Detailresult Logistiek BV foloseste,
acum, noul iGo neo pentru a trece la
picking pentru mai multi clienti. Aceas-
ta presupune preluarea in acelasi timp
a comenzilor in trei containere cu role,
permitand obtinerea unei cresteri su-
plimentare a productivitatii. ,Multumita
preluérii pentru mai multi clienti, vom
continua sa depindem de echipamen-
tele industriale pentru colectarea
comenzilor, Tn acest domeniu. De
asemenea, examinam daca exista po-
sibilitatea unei adaptari corespunza-
toare a proceselor de preluare a co-
menzilor in alte zone si de a folosi iGo
neo si acolo”, a concluzionat mana-
gerul de proiect Detailresult Logistiek
BV.
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Pachete de economii inteligente
Utilaje electrice STILL cu pachete premium atractive.

1
1
1

ECHIPAMENT DE TOP LA
.| UN PRET DETOP

Eagemphs de #chd pasmients:
1. Lorsinile Sin apaieca LED.
7. Saleby Lipght 4F U5

A Fralecicarsks oo LED-url jIsil): gl diapeo Breal 4o peoiecia 5 copudal

Conducati in siguranta i salvati: STILL ofera tuturor clientilor care
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Cand sa construiesti

un depozit? ()

Cel mai simplu raspuns: cand ai ce sa depozitezi in el. Logica asa
spune si nu o putem contrazice, insa miscarile foarte rapide ale
pietei ne pun in fata unor provocari foarte interesante, pe parte de
timp si disponibilitate. Fiecare beneficiar isi doreste sa gaseasca
solutia cea mai rapida, la cel mai avantajos pret si cu cea mai
mare flexibilitate, insa betonul se usuca numai in ritmul lui...

vand in vedere ca durata de
A constructie a unui depozit

este intre 6 si 9 luni (in functie
de utilitati), iar premisele necesare
demardérii santierului mai necesita inca
3-4 luni, decizia de a investi trebuie
luata cu cel putin un an inaintea ince-
perii operatiunilor. Mai mult, finantarea
poate consuma si ea cateva sapta-
mani si, cum nu putem face nimic fara
bani, trebuie sa adaugam aceasta pe-
rioada la totalul general.

Ca sa putem prevedea ce se va
intdmpla in piata peste 1 an, avem
nevoie de foarte multe informatii, in-
clusiv de un plan de reactie bine pus
la punct (sau, pe larg, ,buget”). Sun-
tem constienti ca surprizele se pot ivi
la tot pasul, insa un sistem de mana-
gement pregatit ne va tine pe ruta sta-
bilitd si vom ajunge la rezultatele pla-
nificate, intr-un fel sau altul.

Decizia

Putem privi din doua puncte de
vedere: construim pentru folosul nos-
tru (in-house) sau construim pentru a
inchiria (dezvoltator). Atat in-house
cat si dezvoltatorul trebuie sa treaca
prin aceleasi etape de constructie
(plan, aprobari, selectie antreprenor
general, demarare, supervizare, re-
ceptie) si se vor numi ,beneficiari” indi-
ferent de forma de proprietate. Ceea

ce difera fundamental intre cele doua
variante este motivatia deciziei de a
construi; Tncercam sa analizam ambe-
le variante, iar, la final, sa le comparam
putin avantajele si dezavantajele.

IN-HOUSE

Atunci cand avem logistica inter-
nalizata, inclusiv depozitul, suntem
obisnuiti cu liniaritatea costurilor de
depozitare; mai exact, indiferent de
gradul de umplere a depozitului, costul
nostru este aproape egal, luna de
luna. Stim ca platim utilitati si reparatii,
iar, lunar, inregistram amortizarea cla-
dirii conform legii (suma investita re-
partizatda pe durata de folosinta
stabilita).

Atunci cand operatiunile sunt afec-
tate de lipsa spatiului de depozitare
(Intarzieri la descércare, discutii intre
sefii de depozit, achizitii si vanzari
etc.), incercam sa facem o analiza a
situatiei si constatam, intr-adevar, ca
nu mai avem spatiu.

Logica iar ne intreaba daca toate
produsele depozitate sunt corect apro-
vizionate si daca spatiul este ocupat
cu produse vandabile (nu ar trebui sa
aruncam céate ceva la gunoi?). Daca,
Tnsa, totul este ok, articolele sunt ges-
tionate corect, stocurile sunt in para-
metrii optimi... nu ramane decéat sa
construim.

in 24 de luni, evolutiile capacitétii si necesarului de depozitare (fictive ca valori)

pot trasa urmatorul grafic:

7

Analizand graficul aldturat, putem vedea 2 momente de extindere a capacitatii
de depozitare (luna 7 anul 1 si luna 6 anul 2), insa, in luna 12 anul 2, ar trebui
sa apara o a 3-a extindere, intrucat necesarul este net superior capacitatii.

“~Paul Nita

Bineinteles, trebuie sa raspundem,
initial, la cateva intrebari. Exista nece-
sitatea clar calculata pentru stocul com-
paniei? Putem obtine finantare pentru
noua zona de depozitare? Trendul eco-
nomiei indica utilitatea constructiei unui
nou depozit? Planurile noastre de dez-
voltare sunt sustenabile si justifica o
investitie mare in infrastructurd? In
cazul in care depozitul nu ne mai este
necesar, il putem vinde / inchiria catre
alte companii? Daca da, valoarea pietei
pentru un depozit similar ar acoperi va-
loarea ramasa de depreciat?

Dimensiunea noului depozit si data
finalizarii constructiei devin urmatoa-
rele variabile ce necesita calcule.

Recomand folosirea unor
consultanti imobiliari, al caror
know-how ne poate salva
unele costuri uriase — erori de
proiectare, documentare, de
alegere a constructorului etc.

Totodata, recomand ca, pana la
data finalizarii constructiei, sa contrac-
tam spatii temporare de depozitare
100% flexibile (tarif per palet per zi),
astfel incat sa nu afectam nivelul de
calitate oferit clientilor.

Despre decizia de constructie in
cazul unui dezvoltator, puteti citi intr-un
alt articol, Tn paginile urmatoare.

Paul NITA
Site Director ID Logistics
pnita@id-logistics.com
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Experienta conteaza!

Prezenta pe piata roméaneasca de peste 20 de ani, compania Toyota Material
Handling Romania are ca obiectiv consolidarea pozitiei de lider in furnizarea de
solutii sigure si eficiente pentru miscarea de marfa.

oyota Material Handling

I Romania doreste sa consoli-

deze relatia de parteneriat cu

clientii sai, prin livrarea de produse

de o calitate deosebita si de servicii

care adauga valoare reala afacerii lor.

Astfel, compania ofera solutii pen-

tru orice tip de aplicatii din domeniul
logistic:

0 gama completa de echipa-
mente: stivuitoare si echipamente
pentru depozite Toyota, manipulatoare
de containere si stivuitoare de mare
capacitate Kalmar, platforme pentru
lucru la inaltime Bravi;

sisteme de rafturi: sisteme de
rafturi industriale, platforme mezanin
etc.;

0 gama completa de servicii:
asistenta tehnica, puneri in functiune,
service, piese de schimb;

inchirieri echipamente;

sisteme de management al
flotei;

auditul miscarii de marfa.

De ce un audit al
miscarii de marfa?

Miscarea de marfa are un rol tot
mai important, atat pentru cresterea
eficientei, cat si pentru siguranta si
mediu. Prin auditare, Toyota va poate
ajuta la identificarea aspectelor cu po-
tential de imbunatatire din activitatea

Toyota Material Handling Romania

De 21 de ani pe piata romaneasca;

=i~ peste 100 de membri in echipa;

60% dintre angajati cu mai mult de 10 ani in cadrul companiei;
==t 49 de tehnicieni de Service in 20 orase: Arad, Brasov, Braila, Baia Mare,
Bucuresti, Cluj Napoca, Craiova, Jimbolia, Medgidia, Miercurea Ciuc, Oradea,
Ploiesti, Pitesti, Sibiu, Suceava, Targu Mures, Roman, lasi, Timisoara si Alba

lulia;

=i~ 42 ateliere mobile complet utilate.

dumneavoastra si va poate propune
solutii complete, cu beneficii reale,
tangibile si cuantificabile.

Exemple de livrabilitate:
Analiza flota existenta:

structurd, cantitati vs. necesar;
potrivire cu aplicatia;
recomandari (vanzare, scrap,
reparare etc.).
Configurare flota ,ideald”

structura (tipuri echipamente,
cantitati, specificatii, comparatii tipuri
de actionare);

tipul de ,proprietate” (achizitie,
inchiriere, Stand-by / Back-up);

solutiile cele mai adecvate de in-
tretinere (intretinerea si repararea echi-
pamentelor, managementul bateriilor);

mapare costuri vs. incasari;

LAuditul miscarii de marfa aduce

afacerii dvs. beneficii reale,
tangibile si cuantificabile!”

S T 1 =
) A

X

predictibilitate costuri.
Optimizare aplicatie:

reconfigurare modalitati de
manipulare;
optimizare trasee;
solutii pentru cresterea
sigurantei (Spot Me).
Analiza sisteme de depozitare:

plusuri si minusuri solutie
existenta;
propuneri solutii complemen-
tare sau diferite, cu detalierea bene-
ficiilor implicite.
Analiza eficientei utilizarii opera-
torilor:
numar existent vs. necesar;
flexibilitate (peak / low, distribu-
tie pe schimburi, ore suplimentare etc.);
costuri generate de operatori
— daune la echipamente, marfa, pro-
prietate etc.

PUBLICITATE

TOYOTA

MATERIAL HANDLIMNG

www.toyota-forklifts.ro
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Cand sa construiesti un depozit? (Il)

DEZVOLTATORUL

Dezvoltatorii nu trebuie sa detina stocuri fizice de marfuri, ci sa
identifice potentiali chiriasi, interesati sa contracteze zone de
depozitare, pe perioade de timp clar determinate. Cu alte cuvinte,
cererea si oferta de spatii de depozitare raman principalele criterii
decizionale pentru pornirea constructiilor.

~n

ntrebarile cu care se confrunta un

dezvoltator sunt:

Care este stocul total de spatii
de depozitare si care este procentul
de umplere?

Ce tip de depozite se cauta de
catre majoritatea chiriasilor?

Care sunt zonele de interes?

Care este trendul economiei
nationale si ce previziuni exista pentru
urmatoarea perioada?

Care este impactul in valoarea
actiunilor (la bursa), in cazul cresterii
stocului de spatii de depozitare?

Ca in orice afacere, planul initial
trebuie documentat pana in cel mai
mic detaliu, iar, in cazul constructiilor
de depozite unde investitiile sunt foarte
mari, scenariile luate in calcul trebuie
sa fie putin pesimiste.

Variante

Varianta ideala ar fi ca trendul sa
fie comun, insa stocul sa fie in per-
manenta sub nevoia pietei, astfel
ncat, in cazul in care apare o recesiu-
ne (scaderea nevoilor pe termen
scurt), stocul sa ramana utilizat la ma-
ximum, iar pierderile sa fie aproape 0.
In cazul in care stocul ar depasi nevoia
pietei, cu siguranta ca vor exista pe-
rioade in care unele depozite vor sta
goale si costurile acestora pot deveni
o importantd amenintare pentru pro-
prietar.

Atunci cand dezvoltatorul este
listat la bursa si pretul actiunilor poate
aduce importante beneficii actionarilor,
apare o0 noua oportunitate: cum se va
modifica valoarea actiunilor, atunci
cand dezvoltatorul va anunta creste-
rea stocului de spatii de depozitare?
Un impact pozitiv in pretul actiunilor
va genera, automat, o oportunitate
majora de a construi, fara sa fie, obli-
gatoriu, nevoie de pre-contracte cu
viitorii chiriasi, ci doar de finantare;
acest stil ,speculativ’ nu se poate apli-
ca decat pe termen scurt (cel mult
mediu) si comporta riscuri foarte mari
—in cazul unei recesiuni, o mare can-
titate neocupata de spatii de depozi-
tare poate aduce falimentul dezvolta-
torului. In situatia in care nu va exista

Comparatie intre variantele IN-HOUSE si
DEZVOLTATOR

IN-HOUSE DEZVOLTATOR
Decizia de a construi Se bazeaza pe necesarul Se bazeaza pe cerere /
companiei si pe oferta si pe
previziunile pietei pretul la bursa
Relativ similara
Relativ similara

Durata de constructie
Finantare

Ca beneficiar de spatii de depozitare, putem inchiria de la DEZVOLTATOR sau
putem construi in regim IN-HOUSE. Avantaje si dezavantaje:

Avantaj / DEZVOLTATOR IN-HOUSE
dezavantaj
Flexibilitate Avantaj foarte mare: durata Dezavantaj: o cladire nu se
contractuala se poate poate modifica de la an la an,
negocia in functie de planul in functie de volumele
companiei companiei
Financiar Avantaj puternic: pretul Dezavantaj: deprecierea nu
negociat se poate apropia se poate modifica lunar,
foarte mult de costul in regim in functie de volume.
in-house Pe termen lung, pretul unitar
este mai mic, datorita lipsei
marjei de profit adaugata de
Dezvoltator
Know-how Avantaj tehnic datorat Dezavantaj: in-house,
experientei in cazul neavand experienta, erorile
dezvoltatorului pot fi majore
Lucrari de Dezavantaj: orice investitie Avantaj: in-house se pot face

modernizare  trebuie sa se regaseasca

oricate investitii, ce aduc
intr-o modificare de tarif

economii in diverse activitati
(nu numai logistice)

Recomandare: varianta DEZVOLTATOR este cea mai buna pe termen scurt
(3-5 ani), iar cea IN-HOUSE pe termen lung.

Pentru intrebarea ,,Care este stocul total de spatii de depozitare si care este
procentul de umplere?”, daca luam o evolutie fictiva a stocului de suprafete
de depozitare si necesarul pietei, graficul ar arata cam asa:

Evolutie suprafate depozitare (fictiva)

=Sio¢ =—Newiia pighe

Paul NITA
Site Director ID Logistics; pnita@id-logistics.com

o recesiune (de niciun fel), spatiile
speculative sunt foarte profitabile.

2 711171y T-311 4 £ -



DEXION STORAGE SOLUTIONS,
parte a unui puternic grup international

Dexion Storage Solutions se bucura de o experienta de peste 50 de
ani in Europa si este, astazi, unul dintre liderii pietei in domeniul
proiectarii, productiei si comercializarii diferitelor sisteme de
depozitare, de la stelaje pentru paleti, la rafturi pentru arhivare.

c ompania ofera sisteme de de-
pozitare produse atat in fabri-
ca din Roménia, cét si in fabri-
cile sale din Germania, Finlanda si Rusia.

Fabrica Dexion din Rasnov produ-
ce 0 gama larga de sisteme de rafturi
pentru paleti, solutii traditionale sau
semi-automatizate, precum si diferite
tipuri de rafturi industriale, de la siste-
me cu deschidere mare, la rafturi gal-
vanizate usoare. De asemenea, com-
pania ofera, in Romania, solutii de

depozitare a documentelor pentru ar-
hive si birouri, precum si masini auto-
matizate de depozitare si manipulare.

Gama extinsa de
produse

in 2017, Dexion a lansat dou noi
linii de productie in fabrica sa din Ro-
mania, cu echipamente noi de taiere,
sudare si indoire, precum si 0 noua linie
de vopsire, pentru a face fata cresterii

Excelenta la Rasnov

w=+ Fabrica Dexion de la Rasnov gazduieste Centrul de Suport Vanzari al
Grupului, departament infiintat pentru a oferi consultanta tehnica si suport in
proiectarea sistemelor de rafturi, pentru birourile de vanzari ale grupului. Cu
ajutorul acestei echipe, Dexion poate realiza rapid oferte cat mai diverse si
complexe. Pana in 2017, Centrul de Suport Vanzari realizase peste 20.000

proiecte pentru clienti din intreaga lume.

w=~ Laboratorul de teste Dexion, unde se verifica rezistenta noilor produse
lansate, se afla tot la Rasnov si este operat de specialisti roméani.

numarului de comenzi. Prin parteneriate
cu furnizori puternici si de inalta
calitate, Dexion poate oferi, acum,
solutii integrate de depozitare, care
includ si echipamente de ridicare,
manipulare si sortare intr-un depozit.

»Suntem extrem de multumiti de
rezultatele inregistrate de compania
noastra in ultimii ani. Am investit foarte
mult in facilitatea noastra de productie,
in instruirea angajatilor nostri si in dez-
voltarea serviciilor pentru clienti si sun-
tem bucurosi sa vedem reactiile pozi-
tive ale acestora”, a declarat Brian
Howson, General Manager pentru
Dexion Storage Solutions Romania.

De curand, Dexion a devenit parte
a companiei Gonvarri Steel Services,
o afacere cu 36 de centre pentru prelu-
crarea otelului si prezenta la nivel mon-
dial, avand o cifra de afaceri de peste
2 miliarde de euro.

PUBLICITATE

@DEXION

[I[.III]H PRODUCE 51 COMERCIALIZEAZA
4 de echipamente de depozitare, de ka rafturi pentru
I:In-1:- l"I1E1r|-'.-| I:unurllr{ gy, & man instalatn de stelag penfru palel, de b
5 ajate de fip mezanin, la masini automata de depozitare,

Economisd
timip

Optimizati
spatiul

Reducet
crskunle

Dexion Starage Solulicns SREL
Eirada Chmpului, nr, 14, Hiqul:-'.l E;a?:w 505400, Ramania
Tel; +40 372 683 418 | Fan; +40 372 623 430

whw.deion.ra
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Consultantul imobiliar in mediul logistic al

secolului XXIi

Element desuet sau
sgame changer”?

Importanta serviciilor oferite de catre consultantii imobiliari a fost indelung
disputata si raméane un subiect de actualitate, parerile fiind impartite. De ce
as apela la serviciile unor consultanti, cand echipa mea, cu o experienta de
ani de zile in domeniul nostru de activitate, este mai mult decat
competenta pentru a sustine si finaliza un proiect de acest gen?

um ar putea cineva din exte-
c rior sa inteleagé mai bine de
ce avem nevoie Si care este
viziunea noastra pentru urmatorii ani?...
Sunt doar cateva dintre intrebarile cu
care se confrunta administratorii com-
paniilor in momentul in care analizeaza
oportunitatea unei noi investitii.
Alegerea unui nou depozit, achizi-
tionarea unui teren pentru dezvoltarea
unui proiect industrial sau logistic, relo-
carea, renegocierea termenilor con-
tractuali, sunt decizii care au implicatii
majore asupra unei companii, influ-
entand in mod direct evolutia acesteia.

Astfel de proiecte nu se nasc
si nu sunt finalizate peste
noapte, ci implica multe luni,
uneori chiar ani de analize,
estimari, evaludri si negocieri.

De multe ori, starnesc tensiuni in-
terne si sunt potentiale generatoare de
pierderi, prin faptul ca absorb resurse
esentiale ale companiilor, in detrimentul
activitatilor curente, atunci cand se alege
varianta realizarii noului proiect prin re-
surse interne. lar, In conditiile unui mediu
concurent din ce in ce mai vibrant, focu-
sul trebuie sa fie, in mare parte, axat pe
aspecte ce tin de activitatea curenta,
avand in vizor fluctuatiile si inovatiile din
mediul de afaceri si tehnologie.

Cum poate fi inclinata
balanta spre castig?

Hotarérea de a implica un consultant
imobiliar in implementarea proiectului
poate fi o decizie cruciala pentru asigu-
rarea succesului. Cum poate un con-
sultant sa incline balanta spre castig?

In primul rand, poate prelua rolul de
coordonator, cu o viziune de ansamblu
asupra pietei actuale. Dispune de instru-
mente prin care propune diferite scenarii,
bazandu-se, in general, pe suportul unui
departament de cercetare cu experienta
semnificativa in analiza pietei, din punct
de vedere al principalilor factori econo-
mici, politici si sociali. De cele mai multe

ori, are in spate ani de experienta in do-
menii adiacente, cum ar fi logistica, trans-
porturi si comert online, a fost implicat
in implementarea unor proiecte similare
si cunoaste principalii jucatori din dome-
niul dezvoltarilor imobiliare de tip indus-
trial, precum si optiunile disponibile, la
un moment dat, in piata.

Astfel, implicarea unui consultant
se traduce in timp castigat pentru
client, resurse economisite Si siguran-
ta, prin faptul ca decizia se bazeaza
pe un studiu realizat de catre un co-
laborator avizat, ce Tsi asuma raspun-
derea pentru informatiile furnizate.

Consultantul poate prelua si
atributii ce tin de negocierea
contractelor, obtinerea actelor
necesare procedurilor legale,
structurarea contractelor si
consultanta legala, in functie
de caz.

in plus, un consultant cu experien-
ta, de cele mai multe ori, are capaci-
tatea de a scoate in evidenta anumite
aspecte ce par nesemnificative la
prima vedere, dar care pot genera
costuri operationale foarte mari pe ter-
men lung. Consultantul monitorizeaza
proiectul, gaseste solutii de back-up
in cazul unor posibile intarzieri, impre-
una cu expertii din cadrul companiei,
implicand, uneori, chiar si echipe din
alte tari, daca este cazul, vine cu ,best

0 ,,mostra” de aspecte secundare care trebuie
avute in vedere in momentul in care se analizeaza
oportunitatea unui nou proiect imobiliar:

==i~ Care va fi gradul de retentie a fortei de munca si la ce riscuri imi expun
activitatea prin alegerea unui nou spatiu de depozitare/productie?

==t In urmaétorii 5 ani, cererea va sustine existenta acestui nou spatiu?

==t~ Care sunt implicatiile unui contract de inchiriere pe termen lung?

== Exista ajutor de Stat pentru ceea ce vrem sa facem?

wwi~ Care e cea mai buna zona pentru afacerea mea, din punct de vedere

logistic?

De ce suprafata avem nevoie, avand in vedere volumele pe care le operam?
Unde se afla concurenta mea si de ce a ales locatiile respective?

Ce reduceri de cheltuieli pot realiza prin dezvoltarea acestui proiect?

Ce nu ,acopera” contractul meu de inchiriere?

Sa dezvolt un proiect sau sa inchiriez un spatiu nou?

Laurentiu
Duica

practices” si le implementeaza in pro-
iectul respectiv.

Astfel, agentul imobiliar poate fi un
real suport in alegerea variantei optime,
uneori ajutand conducerea in creionarea
proiectului ideal, in functie de specificul
business-ului operat de catre client.

Si care este asul din maneca?
In cazul proiectelor ce tin de
achizitionarea unor proprietati
sau terenuri si al celor de
inchiriere a spatiilor logistice,
costurile serviciilor de
consultanta sunt, de cele mai
multe ori, suportate exclusiv de
catre proprietar, un avantaj in
plus, ce ar trebui sa incurajeze
clientii sa apeleze la ajutorul
consultantilor imobiliari.

Laurentiu DUICA
Director, Industrial Division
Colliers International
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Cum sa construiesti
un depozit?

in constructii unde modificarile ulterioare sunt inacceptabile,
deciziile prealabile ,turnarii betonului” trebuie neaparat
documentate temeinic si implementate cu responsabilitate.

tunci cand decizia corecta este
A aceea de a construi, m-as uita
la urmatoarele detalii:
arhitectura si starea terenului: sa
nu existe diverse trasee de ali-
mentare care ar putea restrictiona ridi-
carea cladirii sau litigii privind dreptul
de proprietate;
tipul de activitate desfasurat: de-
pozitare si actiunile conexe;
cross dock; productie;
tipul de produse tranzitate / de-
pozitate.

Tinand cont de tipul de activitate
desfasurat, urmatoarele elemente sunt
importante:

Balanta cea mai potrivita intre
costul per mp construit si randamentul
suprafetei este in jurul Tnaltimii de
12 m utili (chiar putin sub 11,5 m, pen-
tru ca eventualele rafturi nu necesita
sprinklere intre ele);

n functie de volumele (in pa-
leti / colete / bucati) estimate a fi des-
carcate / incarcate in acest depozit,
putem calcula suprafata necesara
rampelor si dispunerea acestora:

— volume rulate mari si foarte mari:
rampe pe 2 parti opuse ale cladirii;

— volume rulate mici: rampe pe o
singura parte;

zona de deasupra rampelor
trebuie construita in regim de mezanin
(sau platforma betonata la 6 m nal-
time), unde se pot desfasura diverse
alte activitati (administrative, VAS, de-
pozitare produse speciale etc.);

inaltimea podelei depozitului
trebuie sa fie de circa 1,1 m fata de
cota 0 exterioara (pentru acces facil
al camioanelor);

rezistenta podelei de beton
trebuie sa depaseasca 4 t/mp (si, mai
departe, sarcina punctiforma trebuie
sa respecte specificatiile cerute de
rafturile metalice);

Tranzit temporar de marfuri (cross

dock):

nefiind nevoie rafturi Tnalte,
inaltimea cladirii poate fi de cca 5-6 m,
pentru a permite instalarea tuturor
instalatiilor necesare (iluminat, sprin-
klere, electricitate etc.);

obligatoriu, rampele pe 2 parti
opuse ale cladirii si cat mai apropiate
una de cealalta;

distanta intre rampe de maxi-
mum 50 m (peste aceasta distanta,
miscarile sunt prea putin productive
si nu se mai justifica operatiunile de
cross dock);

indltime de circa 1,1 m fata
de cota 0 exterioara (pentru acces
facil al camioanelor);

rezistenta podelei de beton
trebuie sa fie putin mai redusa decét
in cazul depozitarii, insa trebuie sa fie
suficienta utilajelor care vor fi folosite
pe acea suprafata.

Fara o documentare atenta si in
detaliu in zona de interes, orice mica
eroare poate genera extra-costuri
uriase, atat pe parcursul constructiei,
cat si mai tarziu (de exemplu: inclinatia
rampei betonate pentru accesul ca-
mioanelor la rampe).

Proiectul si punerea
in practica

in primul rand, voi alege cea mai
potrivita podea, pentru ca sunt convins

Pericole

==~ Calitatea betonului turnat la podea nu este buna = apar crapaturi = se
deterioreaza utilajele - costuri foarte mari de mentinere in functiune >
necesita reparatii incontinuu (cu posibila intrerupere de activitate).

==~ Instalatii de racire a aerului in zonele mezanin (eroare de proiect) = pe
timp de vara, zonele afectate sunt foarte greu operate de personal
(temperaturi ridicate) = produsele depozitate acolo pot fi afectate
organoleptic - costuri mari de adaptare ulterioara.

=== Inclinatie prea mare a platformei exterioare de acces la rampe >
camioanele intra cu greu la incarcat / descarcat - utilajele de depozit nu pot
intra in camioane (unghi prea mare format de camion si de rampa metalica)
-> imposibilitatea desfasurarii activitatii > costuri uriase de modificare (spart
platforma prezenta, re-nivelat terasamentul, re-turnat beton).

==i Instalatii electrice subdimensionate - imposibilitatea utilizarii de
echipamente electrice = riscuri de incendii datorate scurt-circuitelor >
costuri foarte mari de inlocuire a instalatiilor subdimensionate.

ca valoarea unei cladiri sta 80% in
podea, iar restul in utilitati si pereti;
cele mai importante calitati tehnice ale
unei podele reusite sunt:

rezistenta la greutatea adec-
vata (armatura dubla obligatoriu);

planeitate (cele mai noi podele
de tip ,superflat” se toarna fara rosturi
de dilatatie si au variatii de cota de
circa 2 cm la 10.000 mp);

strat suplimentar de quartz
pentru rezistenta sporita la uzura;

durata de uscare respectata
cu strictete.

Forma cladirii:

acolo unde este posibil, cla-
dirile sunt multiple de hale patrate;

in functie de forma terenului,
cladirea trebuie orientata pentru a per-
mite: accesul si parcarea vehiculelor
(camioane, vagoane, containere etc.);
extindere ulterioara (daca terenul per-
mite); amenajarea utilitatilor (ex.: bazin
de retentie).

Facilitatile cladirii — productivitatea
este strans legata de ergonomie, lumi-
nozitate, spatiu de lucru.

Utilizarea cladirii — fiind cunoscuta
de la nceput destinatia cladirii, trebuie
respectate standardele adecvate (depo-
zitare, cross dock, productie) vizavi de
amplasarea stalpilor de beton, grosimea
panourilor peretilor, céile de acces etc.

Folosirea unei companii de
arhitectura / proiectare este
recomandata cu tarie; costul
implicat de astfel de companii
este infim, comparativ cu
posibilele greseli in acest stadiu.

Indiferent de compania construc-
toare (sau antreprenorul castigator al
licitatiei), monitorizarea santierului cred
ca reprezinta circa 50% din calitatea
unei cladiri. Indiferent de nivelul de
detaliu al proiectului, situatiile intalnite
fizic pe santier aduc noutati si pentru
cei mai experimentati arhitecti — de
aici necesitatea prezentei beneficiaru-
lui alaturi de arhitect.

Paul NITA
Site Director ID Logistics
pnita@id-logistics.com
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™  Cel mai periculos cuvant pe
unei intélniri de afaceri, este
NU. Al doilea cel mai periculos
cuvant este DA. Este posibil sa
le eviti pe ambele. 7

Lois Wyse
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Managementul

de client

Daca rasfoiti acest Ghid, sunteti, probabil, nu doar un mai mic sau
mai mare fan al vehlculelor utilitare sau al logisticii de transport,
ci, probabil, si un potential client in cautare de vehicule sau
servicii interesante pentru activitatea dumneavoastra. Daca, insa,
din contra, publicati articole sau publicitate in el, atunci faceti
ceea ce, pentru majoritatea dintre noi, inseamna preocuparea
principala: cautati clienti noi sau o inspiratie legata de cum ii

puteti pastra pe cei vechi.

in aceasta ultima problemati-
D ca s-a nascut o adevarata

stiinta pe langa care, nu in ul-
timul rand ca urmare a concurentei
din ce Tn ce mai mari, in aproape toate
sectoarele, nu se mai poate trece.
Aceasta stiintd se numeste ,Manage-
mentul de Client.”

Oare pe semnatarul acestor ran-
duri nu il ia putin gura pe dinainte,
ridicand aceasta problema la rangul
de stiinta? Oare nu stim cu totii ce tre-
buie sa oferim unui client si cum trebu-
ie s& ne purtam cu el ca sa-l casti-
gam? Ne mai trebuie inca vreo cativa
,destepti” care sa ne invete ce avem
de facut? Nu voi fi eu acela care va
trage concluziile la final, va trebui ca
fiecare dintre dumneavoastra, stimati
cititori, s& hotarasca pentru el si pentru
firma pe care o conduce sau o repre-
zinta.

Tn aceste timpuri in care, nu n ulti-
mul rand datorita globalizarii industriei
si a comertului, calitatea produselor
si serviciilor oferite pe piata, precum
si pretul acestora, se apropie din ce
n ce mai mult, iar diferentele sunt din
ce In ce mai putin vizibile, orientarea
prioritara catre client reprezinta prin-
cipala diferentiere fata de competitori.

Asupra intreprinderilor de produc-
tie sau a prestatorilor de servicii apar
presiuni din ce Tn ce mai puternice:
pe de o parte, se cauta o putere inova-
tiva mare, flexibilitate in adaptarea la
cerintele pietei, o viteza de derulare
din ce in ce mai mare, dar totul cu
pastrarea unei eficiente si a unei ren-
tabilitati ridicate, iar, pe de alta parte,
cerintele si pretentiile clientului cresc
necontenit.

Ceea ce se ofera trebuie sa fie un
produs aparent sau in realitate desem-
nat Tn mod special clientului abordat,
care nu numai sa-I multumeasca, dar,
chiar, sa-l entuziasmeze.

La urma urmei, clientul este acela
care defineste calitatea unui produs
sau a unui serviciu, prin hotararea lui
de a-l cumpara si, deci, el sta la baza
succesului sau insuccesului unui
furnizor.

Daca analizam tendintele de
saturatie ale multor piete,
atunci pastrarea unui client
deja dobandit este cu mult
mai importanta si mult mai
usor de obtinut decéat
castigarea unui client nou,
care necesita cheltuieli de
»achizitie” de 5-8 ori mai mari.

La toate acestea, se adauga si
efectul de reclama produs: un client
povesteste, in medie, altor colegi de
breasla de doua-trei ori despre expe-
rienta sa pozitiva cu un anume furni-
zor, in schimb, de cel putin zece ori
despre una negativa.

Dependenta

intre furnizor 5| client
este bine sa fie
similara

in ciuda argumentului unor preturi
extrem de reduse, legatura continua,
pe termen lung, cu acel client si care
este bazata pe incredere personala
si un service de o calitate excelenta,
nu poate fi prea usor depasita de con-
curenta. Parteneriatul cu un client ca-
pata, deci, noi si noi definitii, cu mult
dincolo de valoarea materiala a con-
tractelor semnate. Acei furnizori care
produc bunuri industriale, destinate
investitiilor, detin, de regula, contacte
intense cu marii clienti, asa-numitii
,Key Accounts”. Tn astfel de cazuri, se
ajunge, deseori, la 0 dependentd sem-
nificativa unul de celalalt. La modul
ideal, aceasta dependenta trebuie sa

i Dan
Schnick

fie la un nivel reciproc cat de apropiat
posibil. O diferenta prea mare poate
inclina balanta relatiilor intr-un fel in
care una dintre parti poate fi, in final,
perdanta. In cazul producerii de bunuri
de consum, unde numarul de clienti
ce trebuie gestionat de furnizor este
cu mult mai mare si unde aprovizio-
narea acestora este facuta, de regula,
prin firme de stocare si distributie,
relatia cu clientul final este, deseori,
foarte slaba sau, chiar, inexistenta.
Dar aceasta ramura nu intereseaza
prea mult pe cititorii acestei publicatii.

Propun, insa, sa lasam parerile
generale expuse pana acum si sa
trecem la masuri concrete.

Cum gestionam, in mod
Jjudicios, clientii pe care ii
avem si cum putem céstiga
altii noi?
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Trebuie sa deosebim, aici, trei cri-
terii de baza:

Ce trebuie sa contina discutia
iar, mai apoi, oferta?
Si aici gasim doua aspecte destul
de clare:

Cerintele descrise in cererea
de oferta, de regula o specificatie
tehnica sau descrierea unui mod de
lucru. Clientul porneste de la ideea
ca, o data prezentata oferta, respec-
tarea acestor puncte (,stated needs”)
este de la sine Inteleasa si acceptata.

Cerinte ale clientului pe care
nu le exprima in mod explicit, dar le
presupune ca fiind, oricum, percepute
de furnizor (,implied needs”). De regu-
13, aici este vorba de fiabilitatea pro-
dusului sau de consecventa si punc-
tualitatea serviciului oferit.

Respectarea acestui punct nu
inseamna automat generarea unei
,multumiri” a clientului, ci, mai curand,
doar lipsa unei nemultumiri.

Calitatea produselor sau a
serviciilor oferite.

Aici, clientul nu va pune in prim

plan garantiile tehnice stipulate in

ofertd, ci va atrage atentia asupra fe-

lului in care va folosi obiectul sau ser-
viciul achizitionat. Asteptarea clientului
este clara: ,vreau un produs sau un
serviciu perfect adaptat conditiilor
mele speciale!” Este, deci, esential ca
intrebarile puse clientului sa contina
acele elemente care sa ajute furnizorul
sa configureze un produs sau un ser-
viciu aparent special desenat pentru
nevoile sale particularizate.

Respectarea acestui punct de-
monstreaza clientului interesul major
al furnizorului pentru specificul activi-
tatii lui si stimuleazd enorm deschide-
rea unui dialog permanent, care va
aduce, pe termen lung, informatii utile
pentru diferentierea de un furnizor
concurent.

Rezolvarea problemelor

Nimanui nu-i face placere sa vor-
beasca despre probleme inainte ca
acestea sa apara. Cu atat mai mult
este important sa vorbim deschis,
chiar agresiv, despre solutiile pe care
le avem in cazul aparitiei unor proble-
me, ca, de exemplu, iesirea temporara
sau definitiva din uz a unui vehicul, in
caz de accident sau defectiune nere-

mediabila intr-un termen foarte scurt,
sau, daca este vorba de o prestare
de servicii, imposibilitatea clientului,
intr-o situatie speciala, de a pune la
dispozitie furnizorului absolut toate
conditiile pentru ca acesta sa-si poata
indeplini obligatiile contractuale.

Enuntarea existentei unor astfel
de solutii, intr-un caz de fortd majora,
nedorit de nimeni, dezvolta increderea
clientului si 1l transforma din simplu
furnizor, in partener de afacere.

De existenta acestor trei elemente
de mai sus Tn oferta furnizorului depin-
de, in final, gradul de multumire al
clientului. O multumire cuprinzatoare
a acestuia nu poate, deci, rezulta doar
din respectarea cerintelor pe care
clientul le considera de la sine inte-
lese. Impreuna cu elemente perso-
nale, care tin de personalitatea inter-
locutorului si a caror ,descifrare”
depinde de sensibilitatea si talentul
partenerului de discutie, se poate
ajunge la faza de entuziasm pentru
hotararea ce urmeaza a fi luata, care
devine o conditie esentiala pentru
pastrarea si aprofundarea relatiei intre
parteneri.
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Emotie, in loc de simpla
multumire, aducerea marcii
intr-o poveste de mit si
transformarea clientilor in
fani, iata cheia succesului pe
termen lung al afacerii.

Am inteles deci, ca aceia care ur-
maresc consecvent succesul in afaceri
trebuie sa puna clientul Tn centrul
atentiei lor. Dar acest mod de business
nu inseamna ca trebuie facut cu orice
pret. Fiecare intreprindere are un bu-
get de marketing clar, disponibil si limi-
tat, asa ca se pune problema cum im-
partim acest buget pe clientii pe care
vrem sa-i dobandim sau sa-i pastram?
Trebuie, deci, sa facem un manage-
ment judicios de client, care sa tina
cont de importanta si potentialul fie-
carui client Tn parte, la alocarea unui
parti din bugetul de marketing dispo-
nibil.

Dobandirea si
pastrarea unui client
— un maraton

Sunt convins ca foarte multi dintre
dumneavoastra, dupa lectura ches-
tionarului pe care l-am introdus in
acest articol, vor spune: ,da, este
foarte adevarat ce se scrie aici, dar
in viata de zi cu zi a afacerilor lucrurile
se petrec cu totul altfel: clientul a
devenit un mic dictator nemilos, grabit
si fara timp de discultii lungi, care fti
pune proiectul si conditiile sale nene-
gociabile pe masa si apoi te ameninta
cu preturile si conditiile concurentei,
poate chiar inainte de a le cunoaste
efectiv!”

Da, exista acesti clienti si exista
asemenea situatii. Dobandirea si,
apoi, pastrarea unui client este o cursa
de maraton, si nu un sprint pe 100 m.

inceputul, chiar si in cazul
existentei acestei discutii
dictatoriale, nu trebuie, in
niciun caz, facut prin
ponegrirea, in orice fel, a
concurentei ci, pe ldnga
evidentierea avantajelor
propriei oferte, prin obtinerea
unei sanse de a dovedi
credibilitatea promisiunilor.

O data sansa obtinuta, initiativa
trece din partea clientului Tn cea a
furnizorului. Nu este esential sa spu-
nem clientului ce bun este produsul
nostru, ci cat de bun il va face pe el
acest produs. Inteligenta in afaceri
este sinonima cu capacitatea de a-ti
accepta interlocutorul si mediul incon-
jurator.

Vanzarea are loc oricum: ori dum-
neavoastra va veti vinde produsul, ori
clientul vi-l va vinde pe al lui ,NU!”.

CHESTIONAR

Am formulat un chestionar care sa ajute furnizorul sa ajunga la o apreciere
justa a propriei sale firme si a complexitatii ofertei din punct de vedere al

managementului de client.
Puncte de verificare

Da/mu Necesare
masuri?

Da/nu

Notite
personale

Conducerea firmei cunoaste personal
clientii?

Cauta conducerea firmei, in mod
constant, convorbirea directa
cu clientul?

V-ar face placere sa fiti clientul propriei
dvs. intreprinderi?

Sunt cunoscute in firma dvs. dorintele
specifice ale clientilor?

Cunoasteti ce anume apreciaza clientii
cel mai mult in firma dvs.?

Se reflectd, la firma pentru care lucrati,
oferta de produse de buna calitate si un
service la fel de bun si in imaginea
pe care o are pe piata?

Procesele interne din firma, de orientare
pro-client, sunt verificate si optimizate,
din cand in cand?

Sunt colectate in firma toate datele
accesibile despre client si folosite
in abordarea generala a acestuia?

Se cunoaste in intreprindere care sunt
clientii care aduc cea mai mare
profitabilitate?

Urmariti sistematic eventualele
nemultumiri ale clientilor?

Contactati clientul in mod regulat
(si fara un motiv special), pentru a
verifica gradul de multumire al acestuia?

Sunt in firma dvs. clientii importanti
integrati in procesul de reinnoire si/sau
completare a produselor si
serviciilor oferite?

Se face in intreprinderea dvs. o
comunicare deschisa, despre bine si
despre rau, cu clientul?

Dispun colaboratorii dvs. care sunt in
contact direct cu clientul de o
competenta tehnica suficienta pentru
a deveni si consultantii acestuia
in proiectele derulate impreuna?

Informati clientii in mod regulat si
individual despre produse noi sau
imbunatatiri aduse acestora, precum
si ale serviciilor oferite?

Sunteti suficient de bine informati despre
produsele sau serviciile oferite de
firmele concurente si va orientati
inclusiv dupa acestea pentru a va
diversifica si imbunatati oferta proprie?

Alegeti colaboratorii raspunzatori pentru
un anume client in exclusivitate pe
criterii geografice de apropiere cu
acesta, sau si in functie de
compatibilitatea de caracter si de
temperament intre cei doi?

Dispuneti de date personale ale clientilor,
precum ziua de nastere, de casatorie,
onomastica etc., pentru a trimite
felicitari?

Onorati intr-un fel loialitatea pe termen
lung a clientului, precum si a
colaboratorului dvs. care a mentinut
relatia?

Un cunoscut om de afaceri ger-
man, pe numele de Ernest Dichter, a
spus odata:

,Cine vrea sa vanda mancare pen-
tru catei trebuie, Intéi, sa intre n rolul

catelului, pentru ca numai el stie exact
ce fsi doresc céteiil”

Dan SCHNICK
dan.schnick@ziuacargo.ro
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Cum recunosti un furnizor
de servicii de calitate?

Am facut o scurta lista a catorva factori importanti care trebuie luati in
considerare pentru alegerea corecta a furnizorului de servicii logistice si de

transport, care sa poata

dentificarea furnizorului potrivit se
I poate face in baza unui numar re-

dus de indicatori. Cifra de afaceri,
datele financiare si numarul de angajati
sunt informatiile care ofera o privire de
ansamblu corecta asupra dimensiunii
si stabilitatii financiare a unei companii.
Cifrele care indica profitabilitatea, dar
si portofoliul de clienti sunt, de aseme-
nea, aspecte importante, deoarece vor
reduce incertitudinea privind capacita-
tea furnizorului de a duce la bun sfarsit
angajamentele asumate.

Chiar daca cifrele pot spune foarte
multe despre o companie, in procesul
de analizare a performantelor acesteia,
extrem de importanta este si experienta
pe care compania o are in piata (atat la
nivel local, cat si international), iar dez-
voltarea retelei de filiale este un criteriu
care evidentiazad gradul de autonomie
al companiei si evolutia sa Tn timp.

Greseli comune

intr-o relatie de tip win-win, bene-
ficiarul are responsabilitatea oferirii
unor informatii cat mai concrete de-
spre afacerea sa. In cele mai multe
cazuri, greselile apar in momentul in
care comunicarea este deficitara, se
identifica discrepante intre discutiile
preliminare si serviciile ce urmeaza a
fi prestate.

Pentru ca oferta primita sa reflecte
o balanta corecta calitate / pret, este

sustine angajamentele facute in cadrul negocierilor.

necesar ca beneficiarul sa realizeze
o evaluare a potentialului business-ului
pe care il gestioneaza, prin dimensio-
narea corecta a oportunitatilor de dez-
voltare. Daca beneficiarul nu face o
planificare corecta a business-ului pe
tot parcursul anului, daca nu sunt sta-
biliti indicatori de performanta impre-
una cu furnizorul, dar si o modalitate
concretd de comunicare, calitatea
colaborarii va avea de suferit, in detri-
mentul ambelor parti implicate.

Cartea de vizita a viitorului partener de afaceri:

varietatea serviciilor oferite;
adaptabilitatea la nevoile clientului;

pregatirea profesionala a personalului;
certificarile obtinute;
standardizarea proceselor interne de desfasurare a activitatii;
datele de contact usor accesibile.
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Leasing pentru viitor

Cum va arata, in viitor, un leasing modern? in ce masura noile
tehnologii privind circulatia informatiilor pot fi utilizate? Ce
asteptari ar trebui sa avem atunci cand alegem o societate de

leasing?

igitalizarea este si va fi tot mai
D prezenta in industria de leas-
ing, actualmente incadran-
du-se intr-un trend general valabil pen-
tru toate domeniile, insa si ca o nevoie

pentru a imbunatati activitatea de lucru.

Achizitie
transparenta

La nivelul achizitiei, digitalizarea
poate imbunatati semnificativ lucrurile,
in conditiile in care ar fi completata
cu un proces de standardizare a finan-
tarii. Se poate aplica mult mai mult in
cazul leasingului operational, pentru
flote auto. Fiecare societate de leasing
ar trebui sa lucreze la standardizarea
serviciilor privind leasingul operational,
precum si la graficele de rambursare,
astfel incat clientul sa poata vizualiza
cu usurinta oferta si sa decida catre
ce varianta sa mearga, urmand sa
plateasca rata deja vizualizata.

Sigur, aici intervine si cea de-a
treia parte din contract: furnizorul. Ter-
menul de livrare, precum si alte as-
pecte care tin de furnizor, ar trebui sa
fie cunoscute de la momentul calcularii
ratelor si semnarii contractului.

Toate informatiile vor fi disponibile
online.

Utilizatorii finali vor putea consulta
cu usurinta diferitele oferte disponibile
pe piata. Mai mult decéat atat, este de
asteptat sa apara dezvoltatori de apli-
catii specializate, care sa atraga com-
paniile de leasing sa puna pe soft-ul
respectiv datele necesare unui calcul
precis al costurilor de finantare.

La ora actuala, fiecare societate de
leasing are, pe propriul site, un calcu-
lator pentru rate, insa este o modalitate
incompleta de calcul. Ar trebui, in plus,
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sa avem in vedere si serviciile adia-
cente, alaturi de costul acestora, iar
datele ar trebui actualizate in timp real.

Rapiditate

O data configurata structura finan-
tarii (avans, rate etc.), clientul ar trebui
deja sa aiba o pre-aprobare, mai ales
ca, la ora actuala, exista foarte multe
informatii legate de trecutul clientului,
informatii ce pot fi accesate fara a
interactiona direct cu acesta. Astfel,
am putea avea un procent ridicat de
pre-aprobari, care sa primeasca apro-
barea finala. Acest mod de lucru ar
scurta mult timpul de analiza al socie-
tatilor de leasing. Reducerea terme-
nului de aprobare ar fi un alt avantaj
pentru utilizator.

Interconectare

Un alt beneficiu adus de digitali-
zare, Tn legéatura cu leasingul operatio-
nal, apare in zona serviciilor, unde ar
putea fi setate alarme sincronizate cu
masina (sistemul de monitorizare). De
exemplu, in cazul leasingului operatio-
nal, exista norme de utilizare — numar
mediu de kilometri parcursi pe an. In
cazul in care depéasirea numarului de
kilometri devine iminenta, ar trebui sa
existe o alarma care sa atentioneze
managerul flotei. Astfel, va putea sta-
bili rute mai scurte sau mai lungi pen-
tru autovehiculele din flota, Tn functie
de kilometrii parcursi deja. In caz con-
trar, se ajunge la costuri mai mari cu
leasingul operational. Sigur, exista
companii de transport care realizeaza
asemenea monitorizari, Tnsa un ase-
menea sistem digital ar trebui sa fie
standardizat in oferta finantatorului.

Totodata, asistenta rutiera ar trebui
declansata automat, in cazul unui eve-
niment nedorit. Anuntarea tuturor enti-
tatilor ce trebuie sa intervina in cazul
unui accident ar trebui sa se realizeze
automatizat, prin aplicatii pe telefon
si sincronizarea cu solutiile IT.

De asemenea, trebuie sd avem in
vedere dotarile camioanelor de ultima
generatie, care au numeroase softuri
menite sa eficientizeze transportul.
Apare, astfel, oportunitatea de prelua-
re si utilizare a acestor date, inclusiv
pentru mentinerea costurilor de leas-
ing operational la un nivel cat mai
scazut.

Grija pentru mediu

O alta zona care are potential de
crestere este legata de protectia mediu-
lui. Au Inceput sa apara finantari pen-
tru masini electrice sau hibrid, chiar si
in Romania. Publicul nu este, inca,
foarte receptiv, insa acest segment se
va dezvolta, cu siguranta. Presiunea
exista la nivel global, interesul este in
crestere, iar apetitul pentru astfel de
autovehicule va creste. Ajuta mult daca
finantatorul, la randul sau, are apetit
pentru asemenea autovehicule. Aceste
masini abia Tsi fac debutul, iar finanta-
torii au nevoie de o estimare privind
valoarea de piaté, in timpul si la finalul
contractului de finantare. Acest aspect,
alaturi de pretul destul de ridicat pentru
asemenea masini, face ca finantatorii
sa fie tematori. Din fericire, interventia
statului Tn a acoperi o parte din pret
are un impact pozitiv.

Investitii ,la cheie”

Ideal ar fi ca bancile sa asigure,
in cadrul unei investitii, partea de
cash-flow, iar firmele de leasing sau
companiile de investitii sa acopere
finantarile pe termen lung — capaci-
tatile de productie, echipamentele,
spatiile logistice. Investitia ar deveni
o sindicalizare intre banca si societate
de leasing, lucru care, la ora actuala,
se intdmpla in prea putine cazuri. Dez-
voltarea acestui concept, insa, va per-
mite beneficiarilor accesarea unei
finantari ,la cheie”.

Oana Stoenescu
oana.stoenescu@garanti.ro
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Cum se vinde

o companie?

in contextul liberalizarii pietei de transport, dar si al istoricului
anumitor companii din Romania, care se apropie cu pasi rapizi
spre un transfer intre generatii, discutiile privind vanzarea unei
companii au devenit din ce in ce mai des intalnite si relevante,

in mediul de afaceri local si al industriei de transport.

xista multe motive care pot
E conduce la dorinta de a vinde

0 companie, dar nu vom insis-
ta asupra acestora, in prezentul articol.
Motivele pot fi personale, financiare,
determinate de evolutia societatii sau
de politica de afaceri. Indiferent de
natura acestora, vanzarea cu succes
a unei companii este un proces com-
plex si, drept urmare, necesita plani-
ficare, o implementare cu succes a
aspectelor agreate n faza planificarii,
precum si rabdare si incredere in par-
tenerii alesi pentru asistenta oferita in
acest proces.

Planificarea
tranzactiei

n prima etapa, trebuie conturata
o echipa si agreata o perioada de timp
pentru acest proiect de sine statator
privind vanzarea unei companii (o
medie de 1-2 ani). De asemenea, tre-
buie stabilite obiectivele unei astfel de
vanzari, respectiv vanzarea integrala
sau partiald a companiei, valoarea
estimativd pentru care tranzactia
poate fi realizatd sau mentinerea ma-
nagementului.

In acest sens, ar trebui efectuata
o evaluare preliminara (recomandam
utilizarea unui evaluator independent),
pentru a se efectua o prima reconci-

Alexandru
Boboc

liere intre asteptarile asociatilor com-
paniei romanesti si valoarea de piata
a acesteia. Aceasta evaluare prelimi-
nara difera de o evaluare completa a
societatii, aceasta din urma fiind reco-
mandat sa fie efectuata ulterior mo-
mentului in care un potential cumpa-
rator si-a manifestat interesul in acest
sens.

De asemenea, modalitatea in care
se poate realiza, in mod eficient, din
punct de vedere operational, juridic si
fiscal, vanzarea companiei este un as-
pect care trebuie planificat cu atentie.
Spre exemplu, in cazul in care com-
pania furnizeaza servicii de transport
si activitati in domeniul imobiliar (detine-
rea unor cladiri, dezvoltarea unor pro-
iecte imobiliare n vederea inchirierii
acestora etc.), o divizare a companiei
n doud societéti operationale, cu scopul
de a vinde doar societatea / activele
nete aferente activitatii de transport, ar
putea fi luata in considerare.

Aspectele fiscale trebuie, de ase-
menea, avute in vedere, fara ca aces-
tea sa reprezinte principalul obiectiv
al tranzactiei.

Vanzarea unei companii de
catre o societate de tip
holding va reprezenta o
tranzactie neimpozabila la
nivelul holdingului, aspect
favorabil comparativ cu
vanzarea actiunilor in
companie, in cazul in care
acestea ar fi detinute de catre
asociatii persoane fizice, in
mod direct, tranzactie care
este supusa impozitarii in
mod corespunzator.

Confidentialitatea anumitor infor-
matii deosebit de importante, precum
clientii existenti, strategia de afaceri in
perioada urmatoare, modul de operare
etc., trebuie luata in considerare, dar
si identificarea anumitor bariere in eta-
pele preliminare de analiza si nego-
ciere, cu scopul ca aceste informatii

sa nu fie divulgate competitorilor so-
cietatii, interesati de achizitie.

Cat valoreaza
compania?

Conform standardelor internatio-
nale de evaluare, valoarea de piata
(inclusiv a unei companii) este suma
estimata pentru care o proprietate va
fi schimbata, la data evaluarii, intre
un cumpdrator decis si un vanzator
hotaréat, intr-o tranzactie cu pretul de-
terminat obiectiv, dupa o activitate de
marketing corespunzatoare, in care
partile implicate au actionat in cunos-
tinta de cauza, prudent si fara con-
strangere.

In baza acestui cadru conceptual,
informatiile utilizate pentru evaluarea
unei companii constau in situatiile finan-
ciare, contractele si dosarul juridic al so-
cietatii, proiectiile financiare, planul de
afaceri, precum si discutiile cu actiona-
riatul si managementul societatii.

De asemenea, exista trei metode
principale de evaluare a unei compa-
nii, respectiv valoarea activelor nete
(total active — total datorii), aceasta
metoda dovedindu-se o abordare pru-
denta, conservatoare, intrucat prezinta
valoarea societatii la o anumita data,
fara sa tina cont de proiectii financiare
si rezultatele viitoare ale societatii si,
drept urmare, este metoda preferata
de catre cumparator. A doua metoda
consta in estimarea fluxurilor finan-
ciare viitoare (,discounted cash flows”)
si, desi se bazeaza si pe rezultatele
anterioare si cele prezente ale socie-
tatii, aceasta tine cont si de previziunile
societatii, planul de afaceri al compa-
niei. Se poate deduce ca aceasta me-
toda se bazeaza pe anumite variabile,
ale caror validitate si subiectivitate tre-
buie testate de catre un evaluator
independent si, drept urmare, aceasta
metoda poate prezenta scenariul opti-
mist pentru vanzatorul companiei.

Metoda tranzactiilor comparabile se
aplica destul de rar in practica, intru-
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céat aceasta este specifica situatiilor in
care exista un numar semnificativ de
tranzactii incheiate, avand ca obiect in-
treprinderi comparabile cu intreprinde-
rea evaluata. Nu este necesar ca aces-
tea sa fie identice, dar este necesar sa
existe caracteristici similare.

In vederea obtinerii unor rezultate
cat mai precise, care sa contureze
valoarea companiei prin raportare la
toate componentele acesteia privite
ca un intreg, este necesara o analiza
comparativa si consolidata a celor trei
metode de mai sus.

Ca regula generala, valoarea
activelor nete este un bun
punct de plecare pentru
determinarea valorii de piata
minime, in timp ce, in baza
metodei privind estimarea
fluxurilor financiare, se poate
determina o valoare de piata
maxima, care, in practica,
poate reprezenta in medie de
8-10 ori valoarea EBITDA.

EBITDA (Earning Before Interest
Tax Depreciation & Amortization) —
Profiturile Tnainte de deducerea do-
béanzilor si a impozitului si de include-
rea deprecierii si a amortizarii.

Cele doua valori pot fi comparate
cu tranzactii similare.

Cine o cumpara?

Exista doua categorii principale de
posibili cumparatori pentru o compa-
nie:

competitori si alti participanti
din piata cu activitati conexe;
fonduri de investitii.

Prima categorie se dovedeste,
in practica, a fi varianta
optima, datorita faptului ca
exista anumite sinergii intre
activitatile deja desfasurate de
cdtre cumparator si cele
desfasurate de catre compania
avuta in vedere pentru
védnzare, precum majorarea
cotei de piata, know-how-ul si
procesele din cadrul
companiei, care pot fi extinse
si la nivelul activitatilor
cumparatorului etc.

Drept urmare, acesti cumparatori
sunt dispusi sa plateasca un pret mai
mare decéat fondurile de investitii,
acestea din urma achizitionand o com-
panie cu scopul principal de a obtine
un randament viitor superior, in con-
textul unei posibile vanzari ulterioare
a companiei.

Pentru identificarea posibililor cum-
paratori, va recomandam demararea
discutiilor cu furnizori de asistenta de
specialitate in acest domeniu si inter-
punerea acestora in derularea discu-
tiilor si negocierilor, cu scopul de a
proteja reputatia si confidentialitatea
informatiilor din cadrul companiei
supusa procesului de vanzare.

Procesul de
due-diligence si
finalizarea tranzactiei

Ulterior etapei de planificare si a
revizuirii preliminare a activitatilor com-
paniei, specialistii in furnizarea de
servicii de specialitate pentru astfel
de tranzactii pot intocmi un memoran-
dum de informare (denumit in practica

si ,teaser”), In baza caruia sunt pre-
zentate, in linii generale, activitatile
companiei, acesta fiind pus la dispo-
zitia posibililor cumparatori.

in cazul in care posibilii
cumparatori sunt interesati de
mai multe detalii in vederea
incheierii unei tranzactii de
achizitie a companiei, se
incheie o scrisoare de intentie
din partea cumparatorului si
un acord de confidentialitate,
cu scopul derularii unui
proces de due diligence, in
baza caruia se efectueaza o
analiza detaliata a companiei,
in vederea identificarii
riscurilor, oportunitatilor de
afaceri, precum si a valorii de
piata a societatii.

Tn cadrul procesului de due-dili-
gence, sunt revizuite aspecte juridice,
comerciale, financiare si fiscale si, in
functie de rezultatele acestui proces,
se negociaza pretul de vanzare intre
partile implicate.

In cazul incheierii cu succes a ne-
gocierilor, transferul de parti sociale /
actiuni este efectuat si echipa de ma-
nagement a societatii vandute raméane
direct implicata, alaturi de noi persoa-
ne, in echipa de management care
reprezinta interesele cumparatorului,
pentru o perioada semnificativa de
timp, agreata in functie de interesele
ambelor parti.

Alexandru Boboc

Consultant fiscal si Partener Jinga & Asociatii
Alexandra Ciuca

Consilier juridic
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Negociere # Tocmeala

Negocierea este un proces de comunicare prin care se definesc
limitele si conditiile unei tranzactii sau ale unui schimb, nefiind
sinonima cu tocmeala sau tranzactia.

negociere se poate incheia
0 sau nu cu o tranzactie. Une-
ori, a nu incheia un schimb
ne poate scuti de neplaceri ulterioare.
Imbunatatirea abilitatilor de negociere
aduce beneficii nu doar in obtinerea
unor schimburi avantajoase, dar si
prin evitarea celor dezavantajoase.
Negocierea, n opinia mea, nu pre-
supune un talent daruit doar unora, ci
stiintd si munca. Un negociator bun
este acel negociator care se prega-
teste, cunoaste si aplica pasii unei ne-
gocieri reusite.

Pregatirea

Este, cu siguranta, cea mai impor-
tanta etapa a unei negocieri reusite. In
aceasta etapa, ne sadim succesul viitor.
Sunt cateva aspecte specifice aici:

Adunam informatii despre tipul
de personalitate al negociatorului /
negociatorilor partenerilor de nego-
ciere.

Stabilim clar scopurile / inte-
resele noastre.

Stabilim limitele noastre de
negociere (minim / acceptabil / ideal).

Stabilim strategia noastra de
negociere.

Stabilim alternativele noastre
de negociere.

Identificam punctele noastre
tari si cele slabe.

Argumentarea

Este momentul in care negocierea
incepe. Argumentarea este momentul
in care se schimba idei, se testeaza
pozitia partenerului, se revizuieste
strategia. Trebuie sa dam dovada de
flexibilitate si agilitate.

Etapa aceasta presupune bune
abilitati de comunicare, necesitand in-
gredientele care fac comunicarea pro-
ductiva:

ascultare activa;

comunicare asertiva (sa iti
exprimi punctul de vedere fara a-I jigni
pe celalalt si fara a transforma comu-
nicarea intr-o disputa personala);

transmiterea mesajului clar,
fara ambiguitati;

atentie acordata elementelor
non-verbale.

Ascultarea activa presupune un
efort de concentrare constient asupra
comunicarii. Foarte pe scurt, reteta
de succes pentru o comunicare activa
presupune conformarea cu designul

anatomic: avem doua urechi si o sin-
gura gura!

Comunicarea asertiva presupune
argumentarea strict asupra ideilor si
comportamentelor, NU a persoanelor.
A comunica asertiv inseamna sa dis-
cuti despre idei, nu despre persoane.

Mesajul trebuie transmis clar,
fara divagatii si fara detalii
inutile.

Comunicarea nu se face exclusiv
verbal. O atentie deosebita se acorda
comportamentului non-verbal. Orice
senzatie de disconfort, plictiseala etc.
sesizata la partenerul de negociere
trebuie clarificata. Se folosesc intrebari
deschise de tip:

Este ceva ce va nemultu-
meste?

Am senzatia ca nu sunteti de
acord cu... ?

Etc.

Propunerea

in aceasta etap3, se face propu-
nerea propriu-zisa. Propunerea trebuie
sa fie clara si realista. O propunere ne-
realista poate Insemna sfarsitul nego-
cierii si, mai mult, poate sa ne aduca
reputatia de neseriozitate. Propunerea
trebuie sa fie impachetata astfel incat
sa contind servicii si preturi. O propu-
nere care se rezuma strict la pret gra-
beste incheierea negocierii.

In aceasta etapa, se fac concesii
si se obtin scopurile stabilite in etapa

e b

de pregatire. Este extrem de important
sa nu alunecam din zona intereselor,
in zona apararii unei pozitii a propriului
ego.

Acordul si incheierea

O negociere se incheie cu un
acord. Se recapituleaza tot ceea ce
s-a agreat:

termeni si conditii;
bonusuri si sanctiuni;
orice alte elemente.

Fara un acord clar, acceptat si
agreat de ambele parti, riscam sa pro-
vocam neintelegeri ulterioare, care
vor afecta calitatea relatiei de parte-
neriat.

Pe scurt, o negociere de succes
este acea negociere in care: spui ce
vei negocia, spui ceea ce negociezi,
spui ce ai negociat.

Marius DUMITRENCO KELLER
Trainer si Psihoterapeut
marius.dumitrenco@gmail.com

Valsul Cererii si al Ofertei

Modelul cerere / oferta seamana cu un ascensor pus in miscare de motorul
numit pret. Cu cat pretul este mai mic, cu atat cererea este mai mare. De
multe ori, intram in acest ascensor si ne straduim sa tinem pasul cu
schimbarea pretului, pe care o controlam prea putin. Vestea buna: cererea se
misca si stanga / dreapta, nu doar sus / jos. Aici este spatiul in care ne

putem pune amprenta. Cum?

Spus simplu, oamenii nu cumpara strict pe baza de pret. Daca nu credeti ca

este asa, ganditi-va la produsele Apple.

O buna intelegere a consumatorilor, a industriei si a economiei, in general,
ne poate deschide usi prin care, cu creativitate, putem sa ne depasim

concurentii.

Oferta se afla in relatie directa cu pretul. Similar cu modelul cererii, curba
ofertei se misca si in plan orizontal. in aceast’ zon4, firmele decid ce inovatii
tehnologice sa implementeze, producéand la acelasi pret o cantitate mai mare
de produse. Astfel, mutam curba ofertei spre dreapta, evitand scaderea

pretului.

O alta posibilitate de miscare a curbei pe orizontala este data de
standardizare si specializare — sa producem / oferim un singur tip de bunuri /

servicii.

Pretul raméne un factor important in analiza valsului cererii si ofertei, dar
evitarea urmaririi exclusive a migcarilor acestuia creeaza premisele succesului.
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Punctul de blocaj

Nu putem vorbi, in ziua de azi, de o societate moderna de
transport persoane, fara o structura manageriala si organizatorica
flexibila, fara o echipa dinamica si fara o circulatie optima a

informatiei.

rice antreprenor care a pornit
O o afacere intr-un anumit do-

meniu, indiferent care ar fi
acesta, pleaca la drum cu intentia de
a se dezvolta si de a ajunge cat mai
sus in ierarhia respectivului domeniu.
Transportul rutier de persoane, intern
si/sau international, nu face exceptie
de la acest deziderat.

Fie ca este vorba de transport in-
tern sau international, de transport re-
gulat sau ocazional, de curse de linie
sau curse regulate speciale, evolutia
este aceeasi, pana la un anumit punct.
Este momentul in care antreprenorul
si echipa din jurul lui, de obicei membri
ai familiei, parteneri de afaceri sau
prieteni foarte buni cu care a pornit
initial la drum, realizeaza faptul ca
business-ul a ajuns la un nivel la care
a aparut un blocaj, un nivel peste care
este foarte greu de trecut si de la care
este absolut necesar un ,upgrade” in
plan managerial, care sa permita
accesul la acel ,next level” tintit de la
inceputul aventurii.

pSange nou”
pentru
modernizare

Este momentul in care afacerea
nu mai poate functiona doar cu ele-
mentele de baza cu care a pornit la
drum, cand trebuie sa fie modernizata,
cand echipa de management trebuie
extinsa, cand trebuie o infuzie de ,san-
ge nou”, cu specialisti cu cunostinte
de top in domenii diferite si cu dorinta
de dezvoltare personala.

De aici, activitatea organizatiei
trebuie structurata pe cateva
departamente vitale, fara de
care progresul este imposibil:
financiar-contabil,
vanzari-marketing,
operational-exploatare, tehnic,
siguranta circulatiei, resurse
umane, IT (ordinea este pur
aleatorie).

Pentru a avea sanse de reusita,
conducatorii acestor departamente
trebuie sa formeze, impreuna cu ma-
nagerul general, o adevarata echipa,

care sa ,traga” in aceeasi directie si
sa urmareasca indeplinirea obiective-

lor strategice stabilite pentru fiecare
perioada din an.

Bugetul anual de venituri si chel-
tuieli trebuie sa fie foarte bine inteles
si asumat de catre fiecare dintre mem-
brii echipei, astfel incat toate obiecti-
vele stabilite sa poata fi transmise,
apoi, catre membrii de la nivele de
baza ale fiecarui departament. Chiar
daca, in acest moment, cadrul legal,
lipsit total de coerenta si predictibi-
litate, nu ofera niciun sprijin operato-
rilor de transport, legislativul punand
cele mai mari piedici in dezvoltarea
afacerilor, rolul echipei de manage-
ment este de a gasi calea cea mai
buna si mai sigura prin aceasta jungla
spre un business de succes, profitabil
pentru investitori, cu priza cat mai
mare la segmentul de populatie caruia

i se adreseaza si care sa ofere sigu-
ranta zilei de maine personalului
angajat.

Buget anual
de venituri
si cheltuieli

Elaborarea bugetului anual de
venituri si cheltuieli este 0 munca de
echipa, in care departamentul finan-
ciar-contabil concentreaza toate datele
venite de la departamentul de vanzari
si marketing (cei care asigura venitu-
rile necesare) si solicitarile transmise
de celelalte departamente: operatio-
nal-exploatare (investitii in parcul auto),
tehnic (dotare ateliere, necesar con-
sumabile si piese de schimb), resur-
se umane (cresteri salariale, pregatire
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Analize, evaluari si decizii corecte
sunt imposibile intr-o organizatie,
fara utilizarea unor programe si
solutii informatice moderne, care sa
integreze si sa interconecteze in timp
real absolut toate compartimentele,
cu un nivel ridicat de securizare si un
mod piramidal de acces al
utilizatorilor la informatii.

profesionald), siguranta circulatiei (in-
struire si monitorizare), IT (dezvoltare
programe).

Echipa de management este ele-
mentul de baza pentru succesul afa-
cerii. Modul in care membrii acestei echi-
pe reusesc in permanenta sa comunice,
sa colaboreze, sa se completeze, sa isi
transmita si sa puna in valoare informatii,
sa ia deciziile optime in timp real, este
definitoriu pentru asigurarea unei cresteri
continue si sustenabile.

La acest moment, mai ales
daca este vorba de o
organizatie cu puncte de lucru
in mai multe locatii (din
aceeasi localitate, din
localitati diferite, sau din tari
diferite), intervine ca element
hotaréator departamentul IT.

Circulatia informatiei in timp real
intre toate compartimentele, conexiu-
nea tuturor locatiilor si compartimen-
telor cu sediul central, comunicarea
soferilor cu dispeceratul, comparti-
mentul Siguranta Circulatiei, cu servi-
ciul tehnic etc., sunt elemente defi-
nitorii in asigurarea fara sincope a
serviciilor de transport contractate. Si
vorbim aici de servicii de transport
persoane, unele (cele mei multe)
dintre ele cu functionare 24 ore, 7 zile
din 7, cu grafice de circulatie a caror
nerespectare se transforma, de obicei,
n pierderi imense pentru beneficiari.

Centre de cost pana
la nivel de
autovehicul

Evolutiile din ultima perioada din
piata transportului rutier de persoane,
indiferent daca este vorba de transport
intern sau international, concurenta
acerba dintre operatorii din piata,
concurenta facuta de transportul ae-
rian low-cost, incoerenta legislativa,
lipsa de unitate si de fair-play intre
transportatori, toate acestea sunt
elemente care contribuie Th mod direct
la o plafonare a veniturilor, la imposi-
bilitatea previzionarii unor cresteri
semnificative a incasarilor si, implicit,
la necesitatea calibrarii foarte atente
a cheltuielilor.

Singura sansa pe care o au, in
acest moment, operatorii din trans-

portul rutier de persoane pentru rama-
nerea in piatd si, eventual, pentru
evolutie este daté de gestionarea cét
mai stricta a costurilor, de optimizarea
acestora.

Optimizarea costurilor nu
inseamna, obligatoriu,
reducerea acestora, ci
presupune urmarirea si
evaluarea lor, taieri de costuri
acolo unde este posibil si
redirectionarea sumelor astfel
obtinute catre capitolele
bugetare care presupun
cresteri obligatorii.

Elementul de baza in optimizarea
costurilor este cunoasterea acestora
in timp real, centralizarea lor, dar, in
acelasi timp, si repartizarea lor pe cen-
tre de cost, mergéand, aici, pana la ni-
vel de autovehicul. Este foarte impor-
tant sa se cunoasca aceste costuri
pentru fiecare autovehicul, astfel incat
sa se poata face, in orice clipa, o eva-
luare de genul: consum combustibil /
tip autovehicul / 100 km, cost piese/au-
to/km, cheltuieli reparatii’/km, cheltuieli
reparatii/tip autovehicul/an etc. Centra-
lizarea, evaluarea si interpretarea
tuturor informatiilor de acest tip dau
posibilitatea managerului sa isi faca
o imagine clara a costurilor pe fiecare
tip de autovehicul din flota, sa eva-
lueze oportunitatea achizitionarii unui
anumit tip de autovehicul sau necesi-
tatea schimbarii structurii parcului auto
si adaptarea la necesitatile din mo-
mentul analizei si de perspectiva.

Dependenta de
solutii IT

Departamentul financiar-contabil
este, probabil, departamentul cel mai
interesat in primirea, prelucrarea si
gestionarea informatiilor. Aici intra, in
primul rand, toate informatiile legate
de venituri (vanzari in punctele fixe —
agentii, autogari; vanzari pe trasee —
casele de marcat, POS-urile sau alte
dispozitive inteligente instalate Tn
autovehicule), fluxuri de numerar, dar
tot de aici pleaca si cheltuielile, platile
la buget si catre furnizori, salariile etc.

Departamentul de vanzari-market-
ing este, la randul lui, dependent de
un program de vanzari performant si
usor de utilizat de catre vanzatori (user
friendly), program care sa permita cu-
noasterea in timp real a nivelului van-
zarilor si a fluxului de pasageri, evalua-
rea rentabilitatii anumitor curse si/sau
trasee, stabilirea strategiilor de market-
ing pe localitati, zone, tari, trasee.
Totodata, dispeceratele au nevoie de
informatii in timp real, pentru a asigura
0 programare optima a parcului auto
disponibil, pe curse si trasee.

Aceeasi dependenta de programe-
le IT o constatam si la departamentul
operational-exploatare, departament
care lucreaza in stransa legatura cu
compartimentul financiar-contabil,
serviciul tehnic, compartimentul resur-
se umane si dispeceratele. Incepand
cu emiterea si prelucrarea foilor de
parcurs, continuand cu urmarirea ac-
tivitatii soferilor, emiterea si prelucrarea
comenzilor de atelier, constituirea si
actualizarea bazelor de date legate de
activitatea soferilor si a parcului auto,
date care sunt apoi preluate si pre-
lucrate si de catre compartimentul fi-
nanciar-contabil, serviciul tehnic, dis-
pecerat, compartimentul siguranta
circulatiei, departamentul resurse u-
mane etc., se constata si aici depen-
denta extrema de un pachet informatic
performant.

Serviciul tehnic este, la randul lui,
dependent de conexiuni in timp real
cu celelalte compartimente, o data pen-
tru gestionarea corespunzatoare a sto-
curilor si a cheltuielilor cu piesele de
schimb si materialele consumabile, si
apoi pentru evidenta lucrarilor periodice
de intretinere si reparatii sau a repa-
ratiilor accidentale la parcul auto.

Desfasurarea activitatii timp de 24
ore, 7 zile din 7, impune existenta unui
departament de siguranta circulatiei
care, impreuna cu dispeceratul (dis-
peceratele), sa asigure legatura per-
manenta cu autovehiculele aflate pe
trasee, monitorizarea activitatii aces-
tora, urmarirea respectarii graficelor
de circulatie si a traseelor stabilite,
interventia operativa in caz de eveni-
mente nedorite (defectiuni tehnice,
controale ale autoritatilor, accidente
rutiere, blocaje in trafic etc.).

Nu Tn ultimul rand, echipa de la
departamentul resurse umane trebuie
sa fie In permanenta conectata cu
colegii de la departamentul operational-
exploatare, astfel incat sa poata urmari
tot ceea ce tine de valabilitatea
documentelor soferilor, incepand cu
documentele de identitate si continuand
cu permisele de conducere, vizitele
medicale, testarile psihologice, ates-
tatele profesionale etc. In acelasi timp,
personalul de aici, impreuna cu cel de
la compartimentul siguranta circulatiei,
organizeaza si coordoneaza progra-
mele de perfectionare a pregatirii profe-
sionale a soferilor, element deosebit
de important intr-o societate de trans-
port rutier de persoane, avand in ve-
dere ca soferul este legatura directa
dintre societate si pasager, este per-
soana din societate care se afla cel
mai mult timp in contact cu clientul,
fiind vectorul cel mai important pentru
imaginea publica a societatii.

Daniel MICU
dmcibinconsulting@gmail.com
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AVEURO INTERNATIONAL
Adaptat la solicitarile pietei

Obtinerea omologarilor de tip, deschiderea unei noi facilitati de productie,

service mobil - sunt cateva dintre noutatile anuntate de Aveuro International.

T oate omologarile obtinute sunt
realizate cu TUV Austria si,
astfel, produsele Aveuro Inter-
national au inceput sa fie solicitate si
pentru export, firma avand colaboratori
in ltalia, Grecia, Spania, Germania,
Olanda si, in curand, Finlanda.

Noi modele

Pentru Romania, este in curs de
omologare un nou model, care va
avea un pret foarte atractiv, recoman-
dat pentru transporturile regulate spe-
ciale — de conventie. Este o masina
neprelungitd, carosarea fiind realizata
pe sasiul original si, astfel, capacitatea
este de 22 locuri, cu scaune cu spa-
tare rabatabile. Autovehiculul este re-
comandat transportului pe distante
scurte si medii.

O alta varianta, foarte solicitata in
piata, este un microbuz de transport
urban, cu podea coborata in spate,

cu rampa pentru scaun cu rotile, a-
vand 15 locuri pe scaune si noua in
picioare. Acest model poate reprezen-
ta o solutie de transport pentru zonele
limitrofe ale oraselor, cu strazi inguste.
Este o varianta inspirata din Vest,
unde asemenea autovehicule sunt tot
mai cautate. In cursul acestui an, va
fi livrat primul lot de sase unitati catre
o primarie din Romania.

Calitate si siguranta

Varianta tehnica utilizata in cazul
modelelor care implica prelungirea
caroseriei, precum si in cazul mode-
lului urban, asigura o buna durabilitate
in timp si protectie in cazul unui im-
pact. Materialele folosite sunt tabla
galvanizata si profile inoxidabile, fiind
evitata fibra. Masina devine mai grea,
insa Aveuro International a ales a-
ceasta varianta pentru o protectie su-
perioara a pasagerilor.

Autovehiculele respecta normele
n vigoare, precum utilizarea la interior
a unor materiale ignifuge, iar prinderile
scaunelor sunt testate pentru a rezista
in cazul accidentelor.

Sasiul utilizat de catre Aveuro
International este Mercedes-Benz
Sprinter, iar, din luna martie a acestui
an, va incepe productia si pe sasiurile
MAN TGE de 5 tone.

Noua capacitate de productie lan-
satd de curand (5.000 mp teren si
2.000 mp halad) asigura lucrul in paralel
pentru 12 masini.

In plus, anul acesta este lansat
oficial un service mobil pentru Roma-
nia, tinta fiind rezolvarea eventualelor
probleme tehnice la sediul clientului.

O alta linie de deschisa de Aveuro
International este comercializarea de
autobuze urbane second-hand. Pretul
atractiv, starea tehnica buna si posibi-
litatea de finantare au dus la o rapida
dezvoltare a acestei activitati.
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PUBLICITATE

Calitate in fiecare detaliu

AVEURO
INTERNATIONAL

Persoana de contact:
Sebastian Popa
Tel: 0734.333.214
e-mail: sebastian@aveuro.com
Facebook: Aveuro international
minibus
Adresa: Adresa: Strada Salaj 22,
Campina, Prahova

Www.aveuro.com
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Karsan Jest,
acum si electric

Compact si manevrabil, dar oferind, in acelasi timp, calatorilor
confortul specific autobuzelor mari, Jest EV reprezinta propunerea
ingenioasa a producatorului Karsan pentru cursele cu putini calatori
sau pentru trasee pe care autovehiculele mai mari nu au acces.

' est Electric este marea noutate
pentru acest an, pregatita de
Karsan. Astfel, producatorul
turc ne demonstreaza ca face investitii
semnificative in tehnologia cu emisii
zero, prin care doreste sa extinda ga-
ma de produse in viitorul apropiat. Mo-
delul Jest nu mai reprezinta o nouta-
te pentru piata, dar echiparea sa cu un
motor electric, rezultand emisii zero,
da. Cu un design modern, Jest EV
ofera o imbinare reusita intre formele
rotunjite si liniile drepte. Autobuzul re-
prezinta o prezenta prietenoasa in trafi-
cul urban, greu de comparat cu ori-
care alt participant la trafic. Jest este
dificil de incadrat intr-o anumita clasa.
Are dimensiunile unui microbuz, dar
este mai degraba autobuz, un vehicul
comercial cu agilitatea unui auto-
turism.... Pentru sofer, reteta oferita de
Jest EV este clasica si eficienta. Postul
de conducere, simplu din punct de
vedere al comenzilor, este bine struc-
turat si functional. Practic, Karsan Jest
EV se conduce foarte usor, si nu doar
multumita dimensiunilor sale reduse.

Castig pentru
pasageri

Calatorii sunt cei care ies cei mai
castigati la bordul lui Jest. Accesul se
realizeaza printr-o usa dubla, gene-
roasa, in conditii de podea coborata.
La interior, pasagerii vor aprecia acce-
sibilitatea buna si scaunele conforta-
bile. De asemenea, foarte utila si pla-
cuta este suprafata mare vitrata.
Luminozitatea asigurata astfel si vizi-
bilitatea catre exterior sunt aspecte
cu impact important asupra confortu-

lui. Si, s& nu uitam, Tn Jest exista locuri
in picioare, iar pasagerii care iau a-
ceasta pozitie au ,privilegiul” sa cala-
toreasca drepti. Si acesta este mo-
mentul in care ar trebui sa ne gandim
si la potentialul proprietar. Curse scur-
te sau medii, cu putini pasageri si,
eventual, Tn zone cu accesibilitate di-
ficila pentru vehicule mai mari —
acestea sunt premisele. Intrebarea
este de ce Jest si nu un microbuz cla-
sic? Principalul si poate singurul motiv
il reprezinta dorinta de a avea calatori
multumiti. Asta nu inseamna ca se ex-
clude microbuzul clasic, acesta putand
sa se dovedeasca mai potrivit in cazul
curselor mai lungi, interurbane sau
turistice. Totusi, pentru zonele urbane
si periferice, Karsan Jest pare sa ras-

Fisa tehnica

Model: Karsan Jest EV

Motorizare: 100% electric

Baterii: 88 kW

Autonomie: 165 km

Putere: 125 kW (170 CP)

Dimensiuni (lungime/latime/inaltime): 5.845/2.055/2.800 mm (cu AC)

Suspensie: 4 roti independente (4 WIS)

Capacitate: 9 + 18 locuri (scaune + in picioare)

cy §

punda perfect nevoilor, oferind echili-
brul corect intre asteptarile de confort
ale calatorilor si solicitarile de functio-
nalitate ale operatorilor de transport.

Caracteristicile
modelului EV

Tn dotarea acestui model, se rega-
sesc baterii durabile, proiectate pentru
incarcare lenta peste noapte, dar si cu
posibilitatea de incarcare rapida, pe tim-
pul zilei. In functie de conditiile de utili-
zare, se poate economisi pana la 25%
din consumul total de energie gratie sis-
temului de franare regenerativ. Totodata,
rezistenta la coroziune este unica in seg-
mentul sau, avand pentru intreaga
caroserie acoperire cataforica, oferind
10 ani garantie anti-coroziune. Jest EV
are un sasiu robust, ce ajuta in situatii
de impact, dar si la deplasarea sa in ge-
neral, scazand nivelul vibratiilor resimti-
te. In plus, rampa manuala ofera acces
usor in zona pasagerilor a persoanelor
ce folosesc un scaun cu rotile, acestea
avand si un spatiu special dedicat la in-
terior.

Alexandru STOIAN
alexandru.stoian@ziuacargo.ro
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MERCEDES-BENZ
Transparenta pe tot
ciclul de utilizare

Constructorul german de autobuze si autocare a proiectat in jurul
autovehiculelor o serie de servicii, menite sa garanteze o utilizare
eficienta si costuri transparente.

ceasta abordare vine n intim-
A pinarea pietei, tot mai multe

firme incepand sa aiba in ve-
dere intreaga perioada de exploatare
a autovehiculului — pret de achizitie,
finantare (credit, leasing financiar,
leasing operational), costuri de exploa-
tare (consum, mentenanta, sofer),
valoare de revanzare.

Produsul corect

Piata a demonstrat c& un business
specializat asigura succesul. Astfel,
identificarea masinii potrivite reprezin-
ta un prim pas important, iar Daimler
ofera o paleta larga de produse prin
cele doua branduri. Fiecare nisa este
bine acoperita, in conditiile in care Se-
tra si Mercedes-Benz se intrepatrund,
pentru a raspunde precis conditiilor
de exploatare.

Pasul urmator este configurarea
masinii, pentru obtinerea celor mai bu-
ne performante (cele mai mici costuri
de exploatare).

Spre exemplu, in cazul transpor-
turilor pe distante lungi, optiunea co-
recta este Setra TopClass, cu capa-
citate mare de transport si o cala de
bagaje generoasa. La acestea, se a-
dauga consumul redus de combusti-
bil si se ajunge, astfel, la un cost optim
pe km.

Contract de service
sau garantie
prelungita

Certitudinea unui cost mic de ex-
ploatare si/sau costuri reduse cu re-
paratiile este asigurata prin garantia
prelungita si contractul de service.

Daimler considera ca aceste cos-
turi trebuie privite din perspectiva intre-
gii perioade de exploatare a autovehi-
culului — 7-8 ani pentru autocarele de
international, care realizeaza multi kilo-
metri, sau 14-15 ani pentru autobuzele
urbane.

Mercedes-Benz Romania pune accent
pe consultanta specializata oferita.

Consumul de carburant, in cazul
transportului international, devine
foarte important. La 300.000 km
parcursi anual, o economie de 2 | la
100 km inseamna aproximativ 6.000
de euro economie.

Mercedes-Benz Romania ofera po-
sibilitatea incheierii unor contracte de
service la nivel national, luand in con-
siderare faptul ca putini transportatori
realizeaza, la ora actuala, operatiuni
doar in afara tarii. Tn majoritatea cazu-
rilor, masinile ajung in Romania frecvent.

Fleetboard si training

Solutia de monitorizare dezvoltata
de catre Mercedes-Benz ofera doua
beneficii principale:

Asigura o vizibilitate buna si
reala asupra costurilor.

Optimizeaza exploatarea ve-
hiculului.

Avand la dispozitie acest instru-
ment, transportatorii se asigura ca ma-
sina este exploatata de catre condu-
catorii auto la parametri corecti. Astfel,
nu cresc nejustificat costurile legate de
consum si reparatii.

Fleetboard ofera certitudinea con-
sumurilor si, totodata, metode de opti-
mizare a modului de exploatare, prin
monitorizarea stilului de conducere si
a tuturor parametrilor. Acest lucru se
realizeaza printr-un sistem eficient de
interpretare si scolarizari individuale
pentru conducatorii auto, care se dez-
volta, astfel, profesional.

Trainig-ul soferilor este realizat
obligatoriu la livrarea masinii, fiind
completat cu cel putin inca o sesiune
la un anumit interval (1-2 luni).

In plus, se pot organiza sesiuni de
training la solicitarea operatorilor, la
sediul acestora, urmarind insusirea
de catre soferi a tehnicilor pentru un
consum economic si/sau condus in
conditii de siguranta. Pentru utilizatorii
de Fleetboard, aceste sesiuni pot fi
personalizate, existand posibilitatea
de a urmari performantele si compor-
tamentul fiecarui sofer in parte.

Sistemul Uptime, prezentat la
sectiunea dedicata vehiculelor
comerciale pentru transport marfa,
este disponibil si pentru generatia
noua de autobuze si autocare.

Avantaje la revanzare

Utilizatorii de Mercedes-Benz si
Setra iau in calcul o buna valoarea
de revanzare, la finalul ciclului de ex-
ploatare a autovehiculului. Totodata,
imaginea buna a produselor pe piata
de second-hand asigura o buna putere
de vanzare. Astfel, scade timpul in
care masina scoasa la vanzare va fi
valorificata, existand un impact pozitiv
asupra capitalizarii firmei.

Mai mult decat atat, servicii pre-
cum trade-in si buy-back sunt puse la
dispozitie de catre Mercedes-Benz
Romania. O contractare a acestor ser-
vicii la momentul achizitiei / demararii
contractului de leasing duce la trans-
parenta ridicatd asupra costurilor ge-
nerate de intreaga viata de exploa-
tare a masinii, alaturi de contractul de
full-sevice. Astfel, transportatorul se
poate baza pe un plan de afaceri sigur,
cu o imagine clara asupra profitabilitatii
fiecarui autovehicul.

In ceea ce priveste finantarea, pen-
tru 70% dintre vanzarile de autobuze
si autocare Mercedes-Benz Romania
utilizeaza finantarea proprie. Oferta este
competitiva, fiind configurata individual
pentru a lua in calcul particularitatile
fiecarei activitati de transport.

Solutii ecologice

Mercedes-Benz contribuie la efor-
turile pentru protectia mediului, propu-
nand ca solutii alternative de propulsie
autobuze CNG si hibrid. Sunt solutii
eficiente pentru reducerea emisiilor
de COg, fara a implica investitii foarte
mari in achizitie, exploatare si infra-
structura. Totodata, acestea sunt so-
lutii eligibile pentru orice finantare.

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro
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Legislatie.
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,,Cine castiga in
mvatatura si pierde in
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Provocarile
transporturilor
internationale, in 2018

Anul 2018, cand Romania sarbatoreste Centenarul Marii Uniri,
este, inca de la inceput, marcat de provocari si instabilitate.
Europa incearca sa isi defineasca viitorul intr-o lume a
turbulentelor, aflandu-se intr-un proces de reflectie interna asupra
propriei identitati - o Europa cu mai multe viteze, sau viitoarele

State Unite ale Europei?

esi scenariul ,Mult mai mult,
D impreuna” ar putea reprezen-

ta cel mai bine idealul unifica-
rii europene, in realitate, Europa de
Vest se confrunta cu o crestere a pro-
tectionismului, iar procesul privind iesi-
rea Marii Britanii din UE continua, fiind
prioritar ca, in negocierile din 2018, sa
se asigure atenuarea efectelor negati-
ve asupra industriei transportului rutier
ale Brexit-ului, asteptat in martie 2019.

Un an dificil

n acest context, nu trebuie uitat ca
Roménia va asigura Presedintia Con-
siliului UE Tn ianuarie-iunie 2019, perioa-
da cheie pentru Uniunea Europeang, in
care se va finaliza procesul Brexit si cel
de reflectie privind viitorul UE, precum
si procesul de revizuire a legislatiei euro-
pene in domeniul transporturilor rutie-
re, cunoscuta ca ,pachetul mobilitate”.

Anul acesta nu va fi usor pentru
transporturile internationale.

Dezbaterile ,pachetului mobilitate”
la nivelul Parlamentului European si
al Consiliului European se anunta
dificile, reflectand tot mai mult vocea
Aliantei Rutiere a Statelor Vest-euro-
pene, precum Franta si Germania.

Un semnal de alarma este
faptul ca, recent, Curtea
Europeana de Justitie a
hotarét ca soferii profesionisti
nu pot efectua la bordul
vehiculului lor perioada de
repaus saptaméanal normala.

Au fost, astfel, legalizate masurile
protectioniste ale Frantei, Belgiei si
Germaniei, fiind ignorat actualul pro-
ces de revizuire a Regulamentului
European nr. 561/2006 privind timpii
de conducere si de odihna. Imediat
dupa publicarea acestei hotarari a
CEJ, Olanda a anuntat ca interzice
efectuarea perioadei de repaus sapta-
manal normala in vehicul si exista pe-
ricolul ca si alte tari s& adopte masuri

similare, anul acesta. In fata acestor
provocari fara precedent, industria
transporturilor rutiere din Romania are
nevoie de implicarea activa a Ministe-
rului Transporturilor si a europarla-
mentarilor romani in procesul de revi-
zuire a Regulamentului nr. 561/2006,
in sensul clarificarii faptului ca perioa-
da de repaus saptaméanal normala de
45 h poate fi efectuata de soferii profe-
sionisti in cabina camioanelor, con-
form practicii de peste 11 ani din sec-
torul transporturilor rutiere. Cabinele
camioanelor moderne ofera soferilor
profesionisti posibilitatea efectuarii
perioadei de repaus saptamanal in
conditii de siguranta si confort.

Un alt subiect fierbinte al
pachetului de mobilitate va
continua sa fie propunerea
Comisiei Europene pentru o
Lex Specialis de aplicare a
Directivei Detasarii in
Transporturile Rutiere.

UNTRR a transmis institutiilor eu-
ropene o Declaratie comuna impotriva
aplicarii Directivei Detasarii Lucratorilor
la operatiunile de transport internatio-
nal, semnata de asociatia noastra,
alaturi de un numar in crestere de 28
asociatii profesionale de transport
rutier din 18 State Membre UE — Bel-
gia, Bulgaria, Croatia, Republica
Ceha, Danemarca, Estonia, Grecia,

r

Radu
Dinescu

Ungaria, Irlanda, Letonia, Lituania,
Olanda, Polonia, Portugalia, Slovacia,
Spania, Marea Britanie. Alaturarea
asociatiilor profesionale din Belgia —
Asociatia de Curierat Belgiana (BCA)
si Consiliul European al Expeditorilor
(ESC), care au semnat, recent, Decla-
ratia noastra comuna, demonstreaza
ca aplicarea fortatd a Directivei deta-
sarii in transporturile rutiere de marfa
si de persoane afecteaza negativ toate
operatiunile de transport rutier interna-
tional din UE, limitand activitatile pen-
tru marea majoritate a companiilor de
transport din Uniune.

Discutiile pe marginea
pachetului mobilitate abordeaza
si problematica digitalizarii
documentelor aferente
transportului de marfuri, oferind
oportunitati de reducere a
poverii administrative pentru
transportatorii rutieri si de
crestere a eficientei lanturilor
de logistica.

Avand in vedere ca transportatorii
rutieri romani si-au exprimat interesul
pentru utilizarea e-CMR si pentru sim-
plificarea procedurilor aferente con-
tractelor de transport, UNTRR a rea-
lizat demersuri pentru accelerarea
aderarii Romaniei la Protocolul e-
CMR, iar autoritatile roméane au fost
deosebit de receptive, sprijinind adop-
tarea e-CMR. Apreciind deschiderea
autoritatilor romane fata de demersu-
rile asociatiei noastre, UNTRR va
sprijini, anul acesta, initierea unor pro-
iecte e-CMR pilot, precum Roménia
— Grecia si Serbia — Romania, in cola-
borare cu IRU si alte asociatii pro-
fesionale de transport din UE si din re-
giunea Balcanilor.

Transport pasageri

Si sectorul transporturilor rutiere
de persoane beneficiaza de oportu-
nitati importante anul acesta.
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Cel de-al doilea pachet
privind mobilitatea
curata, propus de CE,
contine masuri de
liberalizare a pietelor
nationale pentru servicii
regulate cu autobuze si
autocare si a excursiilor
locale in UE.

Comisia Europene recunoaste
transportul cu autobuzul si autocarul
ca fiind cel mai curat, sigur si mai
eficient mijloc de transport, fapt evi-
dentiat de multi ani de industria trans-
porturilor rutiere de persoane, in cadrul
campaniei globale pentru Mobilitate
Inteligenta (Smart Move).

Standarde eco

Un alt subiect important, in 2018,
va fi legat de decarbonizarea transpor-
turilor si viitoarele standarde europene
privind emisiile de CO2 ale camioa-
nelor. In prezent, Comisia Europeana
deruleaza o consultare publica privind
pregatirea legislatiei de reducere a
emisiilor de CO2 si a standardelor
legate de consumul de combustibil al
camioanelor.

Standardele UE de emisii de
CO: pentru camioane urmeaza
sa fie publicate in lunile aprilie
- mai din 2018.

Se face, astfel, un pas decisiv in
ceea ce priveste punerea in aplicare
a angajamentelor asumate de UE in
cadrul Acordului de la Paris, cu privire
la reducerea obligatorie cu cel putin
40% a emisiilor de CO2 pe plan intern,
pana in 2030. Aceste standarde vor
avea ramificatii in alte componente
legislative ale ,pachetului mobilitate”,
precum in revizuirea Directivei Euro-
vinietei, in care tarifarea infrastructurii
va fi diferentiata in functie de emisiile
de CO, si In Directiva privind vehicu-

lele curate, prin care termenul de
.curat” se va baza pe obiectivele pri-
vind emisiile de CO2. De asemenea,
noile standarde europene de COz vor
putea fi legate de politicile unor auto-
ritati locale de limitare a accesului in
orase al vehiculelor pe motorina. In
acest context, Comisia Europeana
finanteaza proiectul european LEARN
(Logistics Emission Accounting and
Reduction Network) — Reteaua de Cal-
culare si Reducere a Emisiilor din Sec-
torul Logistic, derulat de un consortiu
international de organizatii reprezen-
tand atat mediul de afaceri, cét si insti-
tutii de cercetare si asociatii profesio-
nale, printre care IRU si UNTRR. Cu
aceasta ocazie, invitam toate firmele
de transport rutier interesate de calcu-
larea si reducerea emisiilor de CO:
sa participe Tn activitatile de testare si
instruire ale proiectului european
LEARN, care vor fi derulate de
UNTRR anul acesta.

Eurovinieta

Modificarea Directivei 1999/62/CE
de aplicare a taxelor la vehiculele grele
de marfa pentru utilizarea anumitor
infrastructuri — directiva Eurovinietei
este o alta componenta legislativa
importanta a pachetului mobilitate.

CE urmareste
implementarea
conceptului de plata

a taxelor pe kilometru, si
nu pe timp, asa cum se
aplica, in prezent, in
Romaénia.

Comisia Europeana considera ca
aceasta masura va contribui la apli-
carea in mod consecvent a principiilor
.poluatorul plateste” si ,utilizatorul
plateste”, in vederea generarii de veni-
turi si asigurarii de finantare pentru
investitiile viitoare in transporturi.
Avand in vedere dezvoltarea insufi-

cienta a infrastructurii rutiere din tara
noastra, cel mai probabil va fi solicitata
o perioada cat mai lunga de tranzitie
pana cand Romania fsi dezvolté infra-
structura, dar care, potrivit estimarilor
actuale, nu va putea depasi anul 2027.

Cerere

in crestere
pentru soferi, la
nivelul UE

Cererea de forta de munca specia-
lizata si calificata in transporturile rutie-
re internationale este, in continuare,
in crestere, atat in Romania, cat si in
UE. Criza acuta de soferi profesionisti
afecteaza transportatorii rutieri — atat
companii multinationale, cat si compa-
nii cu capital romanesc avand camioa-
ne care nu pot fi operate, pentru ca
nu sunt soferi disponibili pe piata.
UNTRR a realizat numeroase demer-
suri la autoritatile nationale si europe-
ne, solicitand solutii europene urgente
si eficiente la aceasta criza acuta de
soferi profesionisti. Recent, Comisia
Europeana a raspuns favorabil solu-
tiilor propuse de UNTRR, precizand ca
legislatia UE permite angajarea
tinerilor de la 18 ani ca soferi profe-
sionisti de transport international,
precum si organizarea testarii CPC
intr-o limba straina, pentru facilitarea
angajarii soferilor din afara UE, in con-
textul crizei acute de soferi profesio-
nisti. Ne exprimam increderea ca
autoritatile romane vor fi receptive fata
de adoptarea acestor masuri in legis-
latia nationala, pentru ca industria
romaneasca de transport rutier sa
poata continua sa opereze in para-
metri buni.

Perspective
extracomunitare

Expansiunea sistemului TIR in
China, India si Emiratele Arabe Unite
creeaza oportunitati de dezvoltare a
transporturilor rutiere internationale Tn
regiunea eurasiatica si Orientul Mijlo-
ciu, pe care consideram deosebit de
important ca Romania sa le valorifice,
prin acorduri bilaterale care sa facilite-
ze activitatea transportatorilor romani.
Principalele provocari ale transportu-
rilor internationale extracomunitare sunt
timpii mari de asteptare la frontiera —
Turcia, Ucraina, Rusia, Belarus, numa-
rul redus de autorizatii terta tara alocate
Roméniei de tari precum Turcia, Rusia
si Belarus — limitand activitatea inter-
nationald a transportatorilor rutieri ro-
mani in regiune, precum si practicile
netransparente de control ale unor au-
toritati privind autorizatile CEMT.

Radu DINESCU
Sectretar General UNTRR
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Noutati fiscale 2018

— aspecte practice

Scopul acestui articol este de informare cu privire la anumite
aspecte practice, pe care contribuabilii ar trebui sa le ia in
considerare, in contextul modificarilor legislative privind
transferul contributiilor sociale de la angajator la angajat si
sistemul privind plata defalcata a TVA, publicate la sfarsitul anului
trecut (si cu aplicabilitate de la 1 ianuarie 2018).

Modificari salariale

Transferul contributiilor sociale de
la angajator la angajat, respectiv redu-
cerea impozitului pe venit de la 16%
la 10%, in conformitate cu prevederile
Ordonantei de Urgenta nr. 79/2017,
desi nu a generat costuri suplimentare
pentru contribuabili, in cazul mentinerii
salariilor nete, s-a dovedit a fi un pro-
ces laborios, cu multe aspecte de luat
in considerare. Singurele exceptii (un-
de, totusi, s-au inregistrat costuri su-
plimentare, in cazul mentinerii salariilor
nete la nivelul celor din anul 2017)
sunt reprezentate de angajatii din do-
meniul IT, cercetare-dezvoltare, per-
soanele cu dizabilitati si sezonieri,
pentru care modificarile legislative au
determinat aparitia unor costuri sala-
riale suplimentare, datorita scutirii de
impozit pe venit aplicabila acestor an-
gajati eligibili. Totusi, intelegem ca o
schema de ajutor de Stat (cu anumite
conditii de indeplinit) va fi introdusa de
catre Guvern prin intermediul unei Or-
donante de Urgenta, cu scopul de a
finanta aceste costuri suplimentare.

Tn contextul acestor modificari sa-
lariale, contribuabilii au avut obligatia,
in perioada 20 noiembrie 2017 — 20

decembrie 2017, sa informeze sala-
riatii cu privire la posibilitatea desem-
narii unor reprezentanti ai salariatilor
si sa initieze negocierea colectiva,
pentru punerea in aplicare a prevede-
rilor OUG nr. 79/2017. Aici ar trebui
mentionat ca era necesara initierea
negocierii colective, dar nu si inche-
ierea acesteia, acest aspect fiind rele-
vant si in contextul in care modificarile
salariale aferente negocierilor (precum
cele privind majorarea salariilor brute,
in vederea mentinerii salariilor nete)
valabile Tncepand cu 1 ianuarie 2018
ar trebui notificate in REVISAL pana
la data de 31 martie 2018 (conform
HG nr. 907/2017).

Drept urmare, contribuabilii isi pot
continua negocierile salariale si in luna
ianuarie 2018, cu mentiunea ca, ulte-
rior negocierilor si stabilirii salariilor bru-
te, acestia ar trebui sa ia in considerare
incheierea unor acte aditionale, prin
care partile (angajatorul si angajatul)
agreeaza ca majorarea salariului brut
a fost efectuatd cu scopul mentinerii
salariului net la nivelul angajatului si, in
cazul unor modificari legislative, se va
reveni la sistemul de impozitare / taxare
anterior si salariul brut al angajatului va
fi modificat corespunzator.

e
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Sistemul privind plata
defalcata a TVA

Forma finala a sistemului privind
plata defalcatd a TVA a fost publicata
in Legea nr. 275/27.12.2018. Acesta
este obligatoriu de implementat de catre:

1) societatile inregistrate in scopuri
de TVA care inregistreaza datorii la
plata TVA mai mari de 15.000 lei (con-
tribuabilii mari), 10.000 lei (contribua-
bilii mijlocii), 5.000 de lei pentru ceilalti
contribuabili si

2) societatile aflate sub incidenta
legislatiei privind procedurile de pre-
venire a insolventei si de insolventa.

Drept urmare, contribuabilii ar tre-
bui sa se asigure, prin verificarea fisei
de platitor, deconturilor de raportare,
precum si prin alte metode de verifi-
care / control similare, cu privire la
faptul ca nu figureaza cu sume res-
tante catre autoritatile fiscale privind
TVA si nu sunt obligate sa aplice sis-
temul privind plata defalcata a TVA.

In cazul in care o societate inre-
gistrata in scopuri de TVA nu intra sub
incidenta sistemului privind plata de-
falcata a TVA, ar trebui sa efectueze
anumite verificari prealabile, inainte
de efectuarea anumitor plati catre
furnizori. Astfel, ar trebui verificat
Registrul ANAF privind persoanele
care aplica plata defalcata a TVA
(https://www.anaf.ro/RegPlataDefalcat
aTVA/) si, in cazul in care furnizorii
se regasesc in acest Registru, socie-
tatea ar trebui sa efectueze plata TVA
aferenta achizitiilor de bunuri / servicii
intr-un cont separat de TVA al furni-
zorului / prestatorului.

Contribuabilii care aplica sistemul
privind plata defalcata a TVA au obli-
gatia s& comunice contul de TVA be-
neficiarilor, in caz contrar, acestia din
urma avand obligatia sa& plateasca
contravaloarea TVA aferenta achizitiilor
in contul de TVA al furnizorului / presta-
torului, deschis la Trezoreria Statului.

Alexandru BOBOC
Consultant fiscal si Partener Jinga & Asociatii
alexandru.boboc@ja.ro
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