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Ș i-a început activitatea la sfârșitul
anilor '90. Vremuri grele... Totul
lucra împotriva lui – clienți pre-

tențioși și, parcă, tot timpul doritori
să-i dea „țeapă”, lipsă de autorizații
(de CEMT-uri nu putea fi vorba pentru
o firmă așa mică), șoferi veșnic nemul-
țumiți și indisciplinați, iar furnizorii...
Dacă primea măcar jumătate din ceea
ce i se promitea, putea considera că
a fost o tranzacție reușită.

A căutat să se inspire de la alții,
să învețe ce putea face pentru a se
dezvolta. Și a avut „șansa” să discute
cu patronii altor două firme care pă-
reau „pe val”. Unul vindea autorizații
(activitatea de transport reprezenta
ceva secundar) și, financiar, o ducea
atât de bine, încât aproape devenise
o legendă locală. Celălalt își plătea
puțin mai bine șoferii decât se obișnuia
în mod normal, însă doar pe hârtie.
Își dezvolta parcul fantastic de repede
și, paradoxal, nici nu ducea lipsă de
șoferi. Managerul nostru a încercat să
ia câte puțin de la fiecare, însă nu
avea nici conexiunile politice nece-
sare, și nici „obrazul destul de gros”
pentru a minți șoferii în față...

Realizarea acestui catalog repre-
zintă un nou pas prin care Ziua Cargo
își onorează promisiunea de „utilitate”
făcută cititorilor. Practic, el reprezintă
o colecție de sfaturi, recomandări și
exemple în legătură cu activitatea de
transport și logistică, o coagulare a
informațiilor acumulate pe zona de
consultanță în ultimii opt ani, în pagi-
nile revistei, în cadrul evenimentelor
și ca urmare a concursurilor Ziua
Cargo.

Un asemenea proiect ambițios nu
poate avea pretenția perfecțiunii și,
cu atât mai puțin, aceea de a fi ex-
haustiv. De altfel, s-ar fi putut încadra
perfect la capitolul proiecte obligatorii,
care, însă, niciodată nu devin realitate.

Noi am hotărât să ne asumăm
riscul, deoarece credem că întotdea-
una a fost, este și va fi nevoie de
exemple de bune practici. Realizăm
acest catalog pentru că, astăzi, piața
oferă surse pertinente de inspirație,

iar numărul firmelor care respectă le-
gislația (inclusiv cea fiscală) este unul
consistent, dar și pentru că transportul
intră într-o nouă etapă, având o com-
ponentă intelectuală tot mai bine con-
turată.

Ghidul se dorește a fi un instru-
ment util, atunci când aveți nevoie de
un sfat, și ne propunem să îl dezvol-
tăm de la ediție la ediție, ținând, bine-
înțeles, pasul cu realitățile pieței.

...Firma despre care vorbeam la
începutul editorialului a rezistat doar
câțiva ani. Între timp, patronul ei a mai
înființat câteva firme și niciuna nu a
rezistat mai mult de 2-3 ani. Ce să-i
faci, nu prea are noroc în afaceri! Nici
„sursele de inspirație” nu au avut un
parcurs strălucit. Cea care se credita
din sumele datorate și neachitate
șoferilor a continuat să se dezvolte,
însă, o dată cu criza, s-a prăbușit. Cel
care vindea autorizații mai deține,
încă, firma, însă, o dată cu aderarea
la UE, a rămas fără obiectul principal
de activitate și nu mai este foarte clar
cu ce se ocupă astăzi.

Ghidul Ziua Cargo nu ar fi putut fi
de ajutor pentru aceste firme, însă,
pentru ceilalți...

Radu BORCESCU
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(Marcel Proust)
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C ontextul în care ne aflăm este
pozitiv, dar există și elemente
mai puțin favorabile. Presiu -

nea pe preț este un element de luat
în calcul. O întrebare la care trebuie
să găsiți răspuns este: Cum pot să
mă poziționez, ce trebuie să includă
ofer ta mea pentru ca să obțin un preț
corect?

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

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

Etapele realizării
planului strategic
În continuare, vă propun un mod

de lucru structurat, pentru construcția
strategică. 

1) Analiza inițială – Unde ne
aflăm? - presupune cunoașterea pie -

ței, a potențialului de creștere (pe
indus trii, rute). În continuare, ne rapor -
tăm la competiție și observăm re zul -
tatele, direcțiile strategice anunțate,
orice alte informații ce pot fi de folos,
pre cum dezvoltarea flotei, adăugarea
de servicii, rute noi. Profitabilitatea
este o problemă în transportul rutier.
Media este mică, în jurul a 2%, dar
există companii care fac de două ori
mai bine. Care este modelul lor de
busi ness? Toate aceste informații, ac -
tua lizate permanent, constituie repere
și opțiuni de cântărit în definirea stra -
te giei proprii.

Cum construiești?
Avem nevoie de o strategie inteligentă, ca să reușim să creștem,
chiar mai mult decât piața în care activăm. Rolul său este de a
constitui un ghid pentru echipă, în activitatea de zi de zi. Ideal
este să construiești strategia cu oamenii tăi cheie, managerii în
care ai încredere și care au competențele necesare pentru acest
demers. Este nevoie de transparență și aliniere cu aceștia. Astfel,
implementarea se face în mod natural, pentru că strategia a fost
creată participativ, iar oamenii cred în ea și o înțeleg.
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Cel mai important, ne uităm în in -
terior și facem o analiză internă: capa -
citate, costuri, profitabilitate, echipă. 

Analiza SWOT (puncte forte, punc -
te slabe, oportunități și ame nin țări)
este un instrument foarte bun ce poate
fi folosit în această etapă.

2) Obiective strategice – Unde
vrem să ajungem? Care este un obiec -
 tiv de creștere ambițios pentru afa cerea
ta? Gândește pe o per spec tivă de minim
3 ani, pentru a construi coerent viitorul!

3) Motoare de creștere – obiec -
ti ve tactice – Cum ajungem acolo, cum
ne atingem obiectivele?

Analiza financiară și non-financiară
(de activitate) este un instrument ce
tre  buie exploatat la maximum. În a -
ceas tă etapă, stabilim direcțiile pri n -
ci pale de acțiune și obiectivul de creș -
tere pentru fie care direcție în parte.
De exemplu, creșterea utilizării capaci -
tă ții este o direcție de optimizare. Ce
capacitate (nr. km) ai? Care este
gradul de uti li za re a capacității și ce
o biec tiv de creș tere stabilești? Ce
aduce această creș tere în termeni fi -
nan ciari: cifră de afa ceri, profit?

Alte direcții de considerat pot fi:
creșterea capacității (a flotei), creștere
bu siness cu clienții actuali (farming,
fide lizare), creștere business cu clienții
noi (hunting), servicii noi.

Pentru pilotare, vă recomand să
implementați un Tablou de Bord, cu in -
di catorii cheie, de activitate (non-finan -
ciari) și financiari, care evaluează tre -
cu tul și anticipează viitorul. Acest
in strument vă permite să vă detașați
de operațional, dar să fiți la curent cu
rezultatele strategiei și să luați decizii.
Bugetul este, de asemenea, un in stru -
ment obligatoriu.

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

Pentru a-ți duce afacerea la un alt
nivel, este nevoie ca modul de operare
și structura organizațională să se
schim be. Cum faci acest lucru? Ai ne -
voie de timp pentru strategie și acti -
vi tăți strategice. La fel și managerii
tăi. Pentru aceasta, controlul trebuie
în locuit cu delegarea. Echipa ta tre -
bu ie să crească, să dezvolte compe -
ten țe noi. Procesele și sistemele tre -
buie unificate și optimizate pentru
per formanță.

5) Inovația – un răspuns la în -
trebarea – Cum ajungem acolo, cum
ne atingem obiectivele?

Creează un mediu în care per for -
manța este recompensată și eroarea
este acceptată, ca sursă a învățării! 

Tabloul de Bord
Tabloul de bord conține indicatorii

cheie, de activitate (non-financiari) și
financiari, care evaluează trecutul și
anti cipează viitorul. Acest instrument
vă permite să vă detașați de ope ra -
țional, dar să fiți la curent cu rezultatele
str ategiei și să luați decizii. În fapt, cu
aju torul unui Tablou de Bord, mo ni to -
ri zezi performanța afacerii, a echipei
tale. Prin acest instrument, gestionăm
per formanța strategiei de business
adoptate.

În practică, procesul de alegere a
in dicatorilor de performanță este dificil,
fiind întâlnite erori sau capcane, cum
sunt cele prezentate în continuare.

Informațiile de care
ai nevoie...
De multe ori, antreprenorii sau ma -

na gerii primesc rapoarte propuse de
departamentul financiar insuficient co -
re late cu businessul, prin modul în
care sunt construite. De aceea, este
esen țial ca procesul de definire a indi -
ca torilor de performanță să fie parti -
ci pa tiv, cu implicarea tuturor mana ge -
rilor cheie.

Uneori, ne blocăm în posibilitățile
de raportare pe care le avem. Când
stabilesc dacă un indicator este ne -
cesar sau nu, mă gândesc la modul
în care performanța globală depinde
de realizarea acestui indicator și nu la
faptul că îmi este greu să îl calculez,
sau nu am datele ordonate într-un
mod coerent. Mai departe, voi face
mun ca de optimizare a sistemelor și
ba zelor de date și raportare.

Tabloul de bord conține prea mulți
indicatori, este prea detaliat și pro ba -
bi litatea de a ne pierde în detalii este
foar te mare. În acest caz, pentru acei
antreprenori și manageri care au
nevoie de informație multă, e nevoie
să lucrăm la structură. Prezentarea
de la general la particular, dar și a co -
re lațiilor, este esențială, în acest caz.

Indicatorii non-financiari, de activi -
ta te sau cei calitativi nu sunt suficient
de prezenți în Tabloul de Bord. De -
sigur, finalitatea o reprezintă re zul ta -
tele financiare, dar, fără a urmări acti -
vitatea, productivitatea, eficiența, nu
putem crește afacerea la un nivel su -
perior. Care este efortul de vânzare?
Care sunt clienții dificili? Care sunt cli -
enții pe care e important să îi păstrez?
Ce viteză de reacție am, ca furnizor?
Cum este percepută calitatea ser vi ci -
ilor/produselor mele?

...despre trecut
și prezent...
Indicatorii selectați în Tabloul de

Bord măsoară trecutul, prezentul, dar
nu și viitorul. Cum poți să te asiguri
de performanța actuală a afacerii,
urmă rind și perspectivele de creștere?
Este esențial să ne uităm la portofoliul
de clienți, la pepinieră, la fidelizare,
la matricea Boston Consulting Group
(care este sursa de profitabilitate? dar
de perenitate/stabilitate/creștere?).

Prin prisma experienței mele de
consultant, dar și a practicii ca director
de operațiuni la Timac Agro România,
pot să enumăr câțiva indicatori care
sunt obligatorii în Tabloul de Bord al
unei companii care activează în trans -
por tul rutier: cost/km, km în gol/total
km, profitabilitate/camion și rută, cost/t
și alții. Există o diferență fină între in -
di catorii necesari în departamentul de
logistică și cei necesari pentru pilo ta -
rea business-ului. În acest caz, indi -
ca torii de departament vin ca anexă
la Tabloul de Bord al companiei.

...pentru viitor
Orice model de afacere are o li -

mită. Este esențial să înțelegem acest
lucru. La un moment dat, făcând ace -
leași lucruri în mod repetat, chiar și cu
mai multe resurse investite, rezultatele
se plafonează. Iar frustrarea tuturor
este imensă. Un Tablou de Bord per -
for mant ne ajută să identificăm din
timp aceste blocaje și să înțelegem
că e nevoie să ne ajustăm strategia.

Și, nu în ultimul rând, să nu uităm
că funcționăm într-un context și să ne
focusăm mult prea mult pe analiza in -
ter nă, omițând elemente macroe co no -
mice, de piață, concurență, tendințe.

În calitate de consultant de mana -
ge ment, te pot ajuta să construiești și
să implementezi un Tablou de Bord
per formant, care să susțină implemen -
ta rea strategiei tale de business.

Ioana ARSENIE
Consultant în management strategic 

și financiar
ioana@ioanaarsenie.ro

0727 765 520

Direcții de reflecție
- Cât este costul/km? Care este prețul/km corect?
- Ți-ai construit un buget? Ai un Tablou de Bord?
- Care sunt componentele ofertei tale? Cum sunt apreciate acestea de către
clienți? Ce alte servicii se așteaptă să primească clienții tăi?
- Care sunt durerile tale? Dar ale clienților tăi? Cum poți integra aceste lucruri
într-un contract câștig-câștig?
- Cum poți construi un parteneriat cu clienții tăi? 
- Cum se vor transforma companiile de transport, ca urmare a progreselor
tehnologice? Cum arată „uberizarea” transportului rutier?
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D e cele mai multe ori, ne re fe -
rim la etică prin concepte aso -
cia te: onestitate, cinste, ade -

văr, corectitudine sau echitate. Și da,
fiecare dintre noi avem aspirații în a
fi tratat cu onestitate și corectitudine,
în a nu fi furat sau mințit de către se -
menii săi deși, de multe ori, aplicat la
propria persoană, toate aceste con -
cep te capătă frontiere mai fluide, une -
ori ajustabile, sau pe care le consi de -
răm negociabile.

Dar, într-o companie antrepre no -
ria lă, poate încă în dezvoltare, la ce
ser vește un cod de etică pus pe hâr -
tie? Nu e, oare, un concept prea so -
fis ticat? Ceva corporatist?

Scopul
Orice companie dorește rezultate,

a fost creată pentru a produce valoare
adă ugată, pentru a crește și a fi sus -
te na bilă. Un cod de etică poate ghida

CUM se obțin aceste rezultate. Chiar
și în companiile mici, oamenii care sunt
în contact direct cu clienții, sau cei care
nu au funcții decizionale au răs pun deri
și trebuie să ia decizii în care cla rificări
asupra a ceea ce este ac cep tabil sau
nu sunt absolut necesare. Acest cod
de conduită etică este baza tuturor
politicilor, principiilor și pro ce du rilor care
se aplică în companie. Baza sistemului
de management al per formanței, a
principiilor după care oamenii sunt
recunoscuți, promovați, recompensați.

Beneficii
Iată beneficiile unui cod de etică în

orice fel de companie, mică sau mare:
- În primul rând, reputația com pa -

niei are de câștigat. Orice client va fi
în cântat să afle că este servit de o
com panie, de o echipă care pune preț
pe comportamente și valori legate de
cinste și onestitate, confidențialitate.

- Ajută la soluționarea conflictelor,
a situațiilor dificile sau ambigue legate
de relații de afaceri, atât în interiorul,
cât și în exteriorul companiei.

- Ajută la clarificarea relațiilor între
ma nagement și angajați, comunică clar
valorile importante pentru ac țio na riat
și le susține prin explicații con cre te, pe
înțelesul fiecărui angajat în parte. 

- Poate cel mai important: face clar
ce este acceptabil și ce nu în com -
pania voastră!

Mai sunt și alte câteva beneficii,
pe care le puteți lua în calcul pe ter -
men lung:

- ajută la definirea culturii compa -
niei, a unui climat de integritate și ex -
ce lență;

- setează mult mai clar așteptările
an  ga jaților și îi ghidează în situații am -
bi gue;

- creează premisele unui climat de
co municare deschis, mai ales în si -
tua ții delicate.

CODUL DE ETICĂ

Un concept prea
sofisticat pentru
compania mea?
Etica servește descifrării și evaluării felului în care acțiunile
noastre zilnice sunt acceptate de societate. Iar un cod de etică
reprezintă un set de reguli după care ni se ghidează acțiunile
în societate, în familie, la muncă.
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Cum se face?
Daca ați luat decizia să redactați

un astfel de cod în firma voastră, iată
câteva elemente de luat în calcul: 

- În primul rând, implicați echipa.
Ex plicați-le care sunt acele aspecte
foar te importante pentru dumnea voas -
tră, valorile pe care le doriți respectate,
care sunt principiile și comporta men -
te le pe care doriți să le accentuați sau
să vă asigurați că vor fi respectate.
Per miteți echipei să aibă întrebări, să
ex prime păreri și să exprime îndoieli,
dacă le au. Dacă acestea nu sunt cla -
ri ficate, viitorul document va avea, mai
de grabă, șanse de eșec, decât de
suc ces.

- Odată dezvoltat și implementat
acest cod, va trebui să devină parte
a fiecărui proces de training, la an ga -
jarea oricărui nou venit în companie.
În acest fel, dați un mesaj clar despre
ce așteptați în materie de compor ta -
ment la locul de muncă și ce este ac -
ceptat și ce nu.

- Tratați acest cod de etică așa
cum tratați orice procedură: actuali -
za ti-l la intervale regulate, în cazul în
care compania crește și se schimbă
relațiile de afaceri, de muncă, dacă

ac  tualizați setul de valori după care vă
ghidați, totul trebuie luat în consi de -
 ra re. Faceți din codul vostru de eti că
un instrument de management, un do -
cument „viu”. Mare atenție, însă: nu
re nunțați la fundamentul său și nu dați
mesaje contradictorii între ce este scris
în codul de etică și compor ta men tele
zil nice din companie. Nu puteți susține
onestitatea și cinstea, în timp de faceți
ceva afaceri la negru!

Câteva exemple:
ce poate
conține codul
dumneavoastră
de etică
În privința conținutului acestui do -

cument, nu există o listă obligatorie.
Dar, dacă ne uităm pe site-uri ale unor
com panii de succes și studiem ce
scriu la capitolul Cod de etică, găsim
câteva aspecte comune:

1. relațiile dintre noi, cei care lu -
crăm la această firmă, conducerea și
acționariatul companiei;

2. relațiile cu clienții;
3. relația noastră cu administrația

cen trală, locală sau cu alte instituții ale
statului și organisme de regle men tare;

4. relația noastră cu societatea:
pen tru ce ne simțim responsabili (co -
mu nitatea locală, mediul etc.);

5. cum abordăm situațiile conflic -
tua le, atât în interior, dar și cu clienții;

6. cum acționăm pentru a proteja
ave rea și bunurile companiei;

7. cum acționăm pentru a avea în -
re gistrări contabile corecte, ce principii
stau la baza relației cu statul, ce con -
si derăm confidențial;

8. ce reprezintă conflict de interese
și cum îl abordăm;

9. cum abordăm dreptul la pro prie ta -
 te și ce reprezintă un comportament moral.

Sper că am oferit suficiente argu -
men te pentru a vă invita să reflectați
la nevoia de a avea, simplu, pe maxi -
mum două pagini, un document care
să vă călăuzească pe dum nea voastră
și pe cei ce lucrează pentru dvs. în a
crește o companie sănă toa să. Atunci
când lucrurile merg bine, nu ne pu -
nem întot deauna pro blema unui astfel
de cod. Dar, în momente dificile, un
cod al principiilor și re lațiilor între
oameni își va dovedi valoarea înzecit!

Madi RĂDULESCU, MBA, ACC
Managing Partner MMM Consulting
madi.radulescu@mmmconsulting.ro 

PUBLICITATE
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S unt întrebări pe care le-am
auzit frecvent în proiec te le de
coaching cu antrepre nori.

Antreprenorii sunt acei oameni
capabili să vadă oportunități de a face
bani acolo unde alții n-au văzut. În
esen ță, antreprenorul este un creator,
un om care-și asumă riscuri, încre ză -
tor întot dea una că ideea lui va avea
succes.

Antreprenorii pot fi considerați eroii
economiei, deoarece ei creează din
nimic și se luptă cu sistemul. Un mit
foar te prezent în peisajul românesc
al antreprenoriatului este cel al lide -
ru lui individualist - un erou carismatic,
care, adesea, face lucrurile de unul
sin gur. Adevărata poveste este că
niciun antreprenor care se bucură de
notorietate nu a construit o afacere
de succes de unul singur - aceasta
fiind rezultatul unei munci de echipă.
Nu poți duce la bun sfârșit un proiect
de unul singur, nimeni nu este spe cia -
li zat în toate domeniile, iar într-un busi -
ness ai nevoie de mai mulți specialiști.

În antreprenoriat, ai nevoie de cel
puțin trei oameni, ca să construiești o
afa cere cu potențial: unul care să cu -
noască foarte bine produsul/servi ciul,
un foarte bun specialist în marketing
și vânzări și un contabil excelent, care
să jongleze cu cifrele. Niciun antre -
pre nor nu poate avea cunoștințe în
toa te aceste domenii, indiferent câte
calificări ar avea. Adesea, antre pre -
norul se identifică fie cu produsul, fie
cu serviciul respectiv. În același timp,
această identificare îl orbește - crede
că îl va cuceri pe client prin prisma pa -
siu nii sale pentru produs/serviciu.
Uneori, chiar reușește să convingă
unul-doi clienți, dar o afacere nu se
con struiește cu un singur client. Se
con struiește cu 100, 1.000, 10.000 de
clienți. Fiecare lider are nevoie de un
om care să aibă competența de a atra -
ge 100 de potențiali clienți și de unul
care să gestioneze fluxurile financiare
necesare. Mulți antreprenori nu pun,
însă, accent pe marketing, susțin că
n-au fonduri de investit în promovare.
De cele mai multe ori, însă, nu este
o problemă de bani, ci de faptul că
în cearcă să facă totul singuri, fără să
ceară ajutor specializat. 

Colaborare
Managerii pot crede în delegarea

muncii lor către subordonați, dar se
ba zează prea mult pe propriile lor abi -
li tăți, așa că intervin și se ocupă de
pro bleme la primul semn de dificultate,
iar subordonații nu apucă niciodată
să câștige suficientă experiență pentru
a se descurca singuri. Există multe
soluții ce par să funcționeze eficient,
dar care, în timp, îi lasă cu sentimentul
apăsător că nu prea s-au ocupat de
rezol varea problemei. Problema o re -
prezintă chiar modul în care antrepre -
no rul își ocupă rolul de vizionar, de
arhitect, de învățător. Am întâlnit foarte
puțini antreprenori conștienți de aceste
roluri. De foarte multe ori, văd afaceri
care o duc bine, însă potențialul lor ar
fi mult mai mare dacă viziunea ar fi
împărtășită, dacă organizația ar fi bine
structurată, cu angajați cărora li se dă
încredere și sunt împuterniciți. Să le
dai oamenilor putere, într-o organizație
nestructurată corespunzător, poate fi
con traproductiv. Dacă oamenii nu îm -
păr tășesc o viziune comună, principii
comune de lucru în organizația res -
pec tivă, împuternicirea lor nu va face
decât să crească stresul și frustrarea,
de ambele părți.

Așadar, antreprenoriatul repre zin -
tă, mai degrabă, un stil de viață, un
soi de călătorie. Pornești pe drum, în -
cerci să faci față provocărilor, iar, în
final, supraviețuiești ori ba. Ca să tinzi

spre reușită, ai nevoie să-ți cunoști
limitele și să te antrenezi pentru a le
depăși.

Autoreglare
Provocarea cea mare pentru un

antreprenor este să ai repere și să
poți și singur să îți dai un feed-back
sin cer, pe drumul pe care ești!
Acest proces se numește auto re -
gla re. Poate fi util să creezi un spațiu
fizic și mental, separat de cursul activi -
tă ților tale propriu-zise, care să condu -
că la o gândire reflexivă și strategică.

Antrenând lideri, am învățat că
una dintre principalele caracteristici
care contribuie la performanța lor nu
este că au descoperit cum să stea
mereu pe linia de plutire a rezultatelor
bu ne, ci că și-au dezvoltat muș -
chiul/sim țul de a conștientiza când
situația se de te riorează, ca, apoi, să
revină repede pe linie. Din perspectiva
mea, cel mai bun mod de a-ți dezvolta
acest simț este să te dai un pas în
spate, pe rio dic, și, în mod sincer, să
îți adresezi câteva întrebări despre
ceea ce faci, cum faci, ce repere ai
întâlnit pe parcurs și ceea ce poți să
faci diferit.

Pe cât de simplu sună acest pro -
ces, pe atât de mulți îl ocolesc. De
fapt, nu știu dacă evită procesul, sau
confruntarea cu propriile răspunsuri
la întrebări…

Deci, ești pregătit să începem?

Cum reușesc unii antreprenori să crească un business într-un mod
sustenabil? Cum reușesc unii lideri să depășească obstacolele
apărute pe drum cu seninătate și fără să își piardă motivația?
Cum reușesc să ia toate oportunitățile pe care le văd în piață?

Antreprenoriat
cu încredere



Rezultate - sunt
centrat pe rezultate?
Centrarea pe rezultate este un

con cept diametral opus aceluia de
centrare pe obiective. Un rezultat este
ceea ce am obținut când am ajuns pe
linia de sosire - obiectivul este ținta
care trebuie atinsă.

Dacă nu acționezi cu rezultatele în
minte, vei genera mai multe acțiuni
de cât este necesar și vei genera
greșeli care au nevoie de alt timp și
acțiuni pentru a fi reparate.

- Ce am realizat până acum?
- Care sunt reperele pe care le-am

atins?
- Cât mai am până la rezultatele

finale?
- Sunt pe drumul cel bun?
- Este problema de care mă ocup

adevărata problemă?
- Este mișcarea în sincron cu direcția?
- Am nevoie de schimbare?
S-ar putea să întâmpini o re zis ten -

ță, în timp ce citești sau răspunzi la în -
tre bări. Cea mai mare rezistență vine
din impulsul executării. Cu cât te gân -
dești mai mult să te oprești, cu atât e
mai probabil că e important să fina lizezi.

Autenticitate - sunt
sincer cu mine?
- Muncesc ușor (ca nivel de efort),

sau mă chinui?
- Îmi place ce fac? Muncesc într-o

manieră care îmi dă satisfacție?
- Reflectă munca mea ceea ce

sunt eu ca om?
- Sunt corect?
- Grija pentru salariu sau pentru

pro movare mă împiedică să fac sau
să spun ceea ce cred?

Când te dai un pas înapoi, devii
mai conștient. Vezi lucruri pe care,
poa te, ai prefera să nu le vezi. Propriile
gre șeli devin mai vizibile, la fel și ob -
stacolele.

Managementul
timpului - agenda
mea este în
concordanță cu
direcția asumată?
Gestionarea și conștientizarea tim -

pului sunt vitale pentru atingerea rezul -
ta telor. Văd, aici, frecvent, abordări fie
prea structurate, fie prea haotice, fără

a avea o aliniere între alocarea tim -
pu lui și priorități.

- Cum îmi petrec timpul?
- Am o aliniere între alocarea tim -

pu lui și priorități?
- Care a fost agenda mea pe ulti -

ma lună? A fost aliniată cu prioritățile
stabilite?

Viziune - care este
viziunea cea mai
îndrăzneață/
ambițioasă pe care o
am?
Comunicarea viziunii într-un mod

simplu, ușor de înțeles și asumat de
toți actorii pertinenți implicați este
„Nordul” spre care ne îndreptăm cu
toții. Ajută la setarea priorităților, indi -
fe rent de poziția ocupată în organizație
- poate fi vorba de viziunea pentru o
organizație (dacă ești liderul uneia), a
unei echipe sau a ta, personală.

- Cât de clar și des am comunicat
vi ziunea mea?

- Am fost coerent și în linie cu ea
în tot ceea ce am declarat?

- Dacă m-aș transpune în locul co -
le gului X, ce am înțeles din viziune?
Este simplă? Mi-am asumat-o? Are
sens pentru mine?

Succesor - am un
succesor?
Văd, frecvent, cum liderii nu se im -

pli că activ în a dezvolta un succesor,
deoarece le este greu să delege și să
aibă încredere, însă, astfel, devin un
punct cheie foarte strâmt, prin care
trec toate deciziile - strangulând astfel
procesul decizional.

- Am cel puțin o persoană în minte
care ar putea fi succesorul meu?

- Îi dau suficiente proiecte/sarcini
pro vocatoare acestui om?

- Ce am eu în comun cu el? L-am
ales pentru motivele corecte?

- Deleg suficient de mult? Deleg
persoanelor potrivite?

- Au colaboratorii mei suficientă au -
toritate pentru a atinge rezultatele dorite?

Dezvoltarea
colaboratorilor -
oamenii din jurul meu
sunt la același nivel
cu mine?
Mulți manageri, dar și specialiști,

uită frecvent să dea feed-back, aștep -
tând evaluarea de sfârșit de an pentru
a spune ceea ce își mai amintesc.

- Dau feed-back direct oamenilor
din subordine sau colaboratorilor?

- Ei îmi dau mie feed-back?
- Oamenii din jurul meu mă con tra -

zic? Vin cu idei noi peste ideile mele?

- Ascult oamenii din jurul meu? Ei
mă ascultă pe mine?

- Câte dintre ideile dintr-o ședință
sunt ale mele și câte ale lor? Sau câte
idei exprim într-o ședință?

Presiune - pun
presiune pe mine sau
pe ceilalți?
Comportamentul unui om și al unui

lider, în special, în condiții de stres,
indi că foarte mult despre ceea ce este
de fapt. Poate el însuși pune presiune
sau acceptă presiunea altora.

- Care sunt situațiile în care mă
simt presat?

- Cum mă manifest în aceste si -
tua ții?

- Pun presiune pe colaboratorii
mei? Le permit lor să pună presiune
pe mine?

Evaluare și aliniere
organizațională
Structura actuală este cea mai efi -

cientă pentru atingerea obiectivelor?
Mediul se schimbă în permanență și
lide rii au nevoie să creeze structuri
care să se alinieze cu aceste schim -
bări.

- Dacă ar fi să regândesc structura
or ganizației, cum ar arăta?

- Este cea mai eficientă structură?
- Unde sunt pierderile cele mai

mari?
- Cine atrage cea mai mare aten -

ție?
- În cazul în care colaboratorii mei

ar fi să gândească structura organi -
za ției, cum ar arăta din perspectiva
lor?

Să te oprești din muncă pentru a
reflecta nu înseamnă pasivitate sau
pierdere de vreme. Este vorba despre
o schimbare de viteză în gândire, de
o detașare a minții, pentru a se angaja
într-un nivel superior. Organizarea
este șansa ta de a-ți aduna gândurile,
de a da coerență planului tău de ac -
țiu ne, de a seta prioritățile și de a cre -
io na o succesiune a activităților. Dar,
ca să obții rezultate, ai nevoie să ac -
ționezi. Iar cel mai potrivit moment de
acțiune este cel cu mintea limpede.
Când scopul și următorii pași sunt
clari, te simți mai bine conectat și ali -
niat cu tine însuți.

Deci, ce pui în practică începând
de mâine din răspunsurile pe care
le ai?

Când este următorul moment în
care îți planifici să faci, din nou, un
pas înapoi?

Rodica OBANCEA
Executive & Team Coach
rodica@rodicaobancea.ro
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Calitățile
antreprenoriatului

sustenabil: 
Colaborare 
Încredere
Oportunitate
Potențial
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Și, pentru că pe coperta revistei
de față se găsesc cam întotdea -
una diverse vehicule utilitare, era

limpede că rugămintea se referea, mai
curând, la firme de transport în căutare
de nou. În vânzarea de autovehicule
noi, piețele sunt, de mult, acoperite
de multinaționale cu reprezentare cam
peste tot și un sfat de la mine ar stârni
cel mult un zâmbet de milă și un dat
de pagină mai repede.

O piață aproape
saturată...
Transportatorul român a demon -

strat și până acum că este destoinic,
inventiv și pregătit să înfrunte, pe lân -
gă veșnicele probleme de lichiditate,
și toate piedicile cu care fabricile de
legi de la Bruxelles și București au
îm brăcat această branșă, răpindu-i
flexibilitatea minunată de pe vremea
lui EURO 1, când nu aveam taxe de
au tostradă și tahograf electronic, par -
că rile erau încă goale, amenzile mai
la Est de Viena se plăteau, în cash,
direct la polițiștii fericiți, iar restanțele
la impozite se rezolvau, și ele, prin
co municare directă...

Și totuși... Dacă, astăzi, mii de ca -
mi oane românești circulă pe șoselele
Europei unite fără să mai dea cu lunile
pe acasă, înseamnă că serviciile pres -
ta te de aceste firme, ce fac în con ti -
nua re eforturi enorme pentru a se im -
pu ne pe o piață deschisă tuturor, se
ridică la un standard competitiv ridicat.

Dar Europa e plină. Concurența,
nu întotdeauna loială, este enormă și
prețurile plătite la limita existenței și
a bunului simț. Și, pe deasupra, nu
rareori, facturile sunt încasate după
60 de zile și mai mult. Oare în altă
direcție e mai bine? 

Nu există o rețetă valabilă pentru
ori cine și, cu atât mai puțin, nu există
o regiune accesibilă oricui. Să în cer -
căm să enumerăm câteva dintre piețe

DESPRE PIEȚE NOI
Managerul
responsabil își face
vara sanie și iarna car
De acest adevăr, acceptat, între timp, ca fiind valabil de către
orice manager de firmă responsabil, mi-am adus aminte când am
fost rugat de redacție să formulez câteva sfaturi pentru cei în
căutare de piețe noi pentru afacerile lor. 
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și să adăugăm la fiecare câteva sfaturi
pentru un nou început.

...alta care oferă un
mare spațiu de
mișcare 
Desigur, cea mai mare piață și, pe

dea supra, veșnic flămândă este
RUSIA. Nefiind, în momentul de față,
un prieten la cataramă cu țărișoara
noas tră, unde se află o localitate pe
nu me Deveselu, nu va exista un ajutor
concret de la o Cameră de Comerț a
Rusiei de pe la noi. Ce aflăm de acolo
scrie mai pe larg pe internet. Sfatul
meu: asociați-vă cu o firmă din Re pu -
bl ica Moldova, care dispune de o bo -
gată experiență și ai căror lucrători
stă pânesc, de regulă, și limba. În plus,

din cauza dotării slabe cu camioane
per formante, din lipsă de capital, o
par ticipare poate fi interesantă pentru
ambele părți.

O șansă incomparabil mai specială
o văd în transportul frigorific, datorită
faptului că embargoul impus de UE
Ru siei nu a tăiat pofta de mâncare a
locuitorilor, dar a eliminat exportul din
țările partenere clasice, cum ar fi Po -
lo nia, Germania, Franța și Olanda, in -
clu siv respectivele flote de transport
rămânând în pană de comenzi. Dar,
cum pentru fiecare boală se inven -
teaz ă repede un medicament adecvat,
rolul de furnizor final a fost preluat de
fir me din SERBIA, MACEDONIA și
chiar din îndepărtata ARMENIA, care
cumpără și importă cu mult peste ne -
voile proprii orice marfă supusă em -
bar goului, pe care, apoi, o etichetează
corespunzător și o trimit mai departe
ca „made în țara mea”, spre o mul ti -
tu dine de destinații în Rusia. La aceas -
tă afacere gigant, Europa întoarce
discret capul și se face că nu vede,
pentru că soarta fermierilor din țările
ei este, desigur, mai importantă și, în
final, mai costisitoare decât insistența
pentru niște măsuri care nu au avut
nici un fel de efect politic. Din contră...

Desigur, nu pot da sfaturi unui ro -
mân să se implice în ceva ilegal. Dar
transportatorul este doar un prestator
de servicii care preia o marfă ce nu-i
aparține dintr-un loc și o duce la des -
tinația cerută de proprietar. Iar etiche -
te le confirmă că și ea, marfa, este
legală...

Alte destinații
interesante
Pentru cei ce nu se dau înapoi din

fața unor distanțe lungi, există și alte
des tinații interesante. AZERBAI DJAN,
de pildă, este o țară cu un in cre dibil
program de investiții, care ge ne rează
un important volum de trans port. Ac -
tual mente, aceste servicii sunt aproape
în exclusivitate oferite de transportatori
din Turcia, dar situa ția explozivă de
acolo nu este o ga ranție că lucrurile
nu se pot schimba. Din nefericire, dacă
excludem Turcia, accesul spre Baku
se poate face doar prin Rusia, pentru
că granița dintre Armenia și Azerbai -
djan este închisă, cele două țări aflân -
du-se, oficial, încă în război. Prin
același tranzit se ajunge și în KA -
ZAKH STAN, o țară pe care o cu nosc
foarte bine și care dispune de o
infrastructură de transport mult mai
bine dezvoltată decât s-ar crede.

Nu numai spre Est, dar și înspre
Sud există destinații interesante. Țările
din Nordul Africii, cu precădere Tu -
ni sia, Algeria și, în special, Maroc sunt
țări cu foarte strânse legături cu Uniu -
nea Europeană și, parțial, chiar depen -

dente de un schimb de mărfuri impor -
tant. Transportatorii din Franța și Italia
obișnuiesc să îmbarce pe bacurile ce
traversează Marea Mediterană numai
semiremorcile încărcate, urmând ca
acestea să fie tractate de la port la
des tinație și înapoi de către un parte -
n er local. Se pot dezvolta, aici, parte -
ne riate profitabile pe termen lung. De
ce nu și cu transportatori români?

Câteva sfaturi
Oricare ar fi aceste piețe, în mare

parte încă neoperate de transportatorii
de la noi, iată câteva sfaturi pentru a
avea o șansă de succes:

- Nu încercați pătrunderea pe piață
pe cont propriu. Căutați-vă un partener
local de încredere, care nu numai că
va asigura cursele de întoarcere, dar
vă garantează și încasarea sumelor
pentru transporturile efectuate.

- Pentru destinațiile din Est, în cer -
cați să recrutați șoferi care cunosc
limba rusă și „obiceiurile” locale, in clu -
siv și ale domnilor în uniformă de pe
drum. Moldova poate fi o sursă bună
de personal. Pentru țările din Nordul
Africii, același lucru este valabil pentru
vorbitorii de limbă franceză. 

- Asigurați-vă de asistența și aju -
to rul Camerelor de Comerț ale Româ -
niei din țările de destinație, sau a
atașaților comerciali de pe lângă am -
ba sadele țării noastre.

- Informați-vă despre legislația și
practicile vamale, pentru a putea apre -
cia mai realist timpii de staționare.

- Priviți cu totul diferit logistica de
trans port pe care ați învățat-o atât de
bine acasă și în Europa. Aproape ni -
mic nu mai este valabil, aproape nimic
nu se mai poate programa „ca la
carte”. 

Risc contra profit
În schimbul acestui indiscutabil

risc, trebuie să vedem, însă, și șan -
se le: un preț mai bun, datorită unei
con curențe mai reduse, posibilitatea
de a obține anumite contracte exclu -
si ve, ce pot genera, în final, și o va -
rian tă calculabilă pentru logistică și,
nu în ultimul rând, o ofertă de transport
aparent mai exotică, dar care sta bine
în orice CV de firmă.

Ah, și mai este ceva: cine credeți
că este eroul oricărei discuții la un
șpriț cu colegii din breaslă? Cel care
des carcă la Hamburg sau cel ce toc -
mai se întoarce din Baku?

Dan SCHNICK

P.S.: Dacă aveți întrebări legate de
subiectul de mai sus, mă puteți
contacta la adresa de e-mail
dan.schnick@ziuacargo.ro
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în primul rând, aruncarea unei
priviri în interior. Care este mi -

siu nea companiei – de ce s-a înființat,
care este viziunea –, care este scopul
ei, ce vrei să creezi în această lume
și care sunt valorile tale – care sunt
pi lonii care îți susțin misiunea și
viziunea? Acestea nu rămân mereu
la fel, se schimbă, în funcție de nu -
me roși factori. Cred că e momentul
să-ți aloci timp ca, împreună cu echipa
ta de management, să verifici care
sunt misiunea și viziunea actuale, care
sunt valorile după care vă ghidați în
afaceri și să faci această aliniere chiar
ASTĂZI. 

Dacă vrei să construiești un brand
per sonal puternic, verifică modul în
care tu te percepi și modul în care te
per cep cei din jur. Te invit să faci un
audit de imagine publică. Să verifici
cum se vede compania ta în interior
și în exterior, la clienți, furnizori, par -
te neri de afaceri, cum se vede ea pe
Internet, într-o căutare pe Google și
pe rețelele sociale. Reflectă ceea ce
ați vrut să transmiteți? Este o imagine
suficient de puternică? Îți rămâne în
minte? Care sunt cuvintele cheie cu
care ai asocia compania ta, după ce
ai citit tot ce scrie despre ea în primele
trei pagini de căutări? Care sunt me -
sa jele cheie care reies din pozițio na -
rea voastră pe Internet? Reflectă ele
rea litatea? Mesajele pleacă de la voi
sau sunt construite de terți? 

Dacă mesajele cheie nu reflectă
realitatea sau o reflectă numai parțial,
asta este din cauză și pentru că orice
pro ces de comunicare are nevoie de o
fun dație solidă. Această fundație so li dă
se numește strategie de comu ni care. 

Strategia
de comunicare
Există câțiva pași obligatorii în rea -

li zarea strategiei de comunicare. Aceș -
tia sunt: 

- analiza imaginii actuale (de unde
por nim?);

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

- analiza companiei/companiilor
ad mirate; 

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

- stabilirea obiectivelor de comu -
ni care (unde vrem să ajungem?); 

- stabilirea mesajelor cheie; 
- stabilirea direcțiilor strategice în

co municare (cum?); 
- stabilirea tacticilor de relații pu -

bli ce (cum - detaliat?); 
- plan de comunicare și buget; 
- evaluarea rezultatelor și ajus ta -

rea periodică a strategiei.
Cred că este timpul să explicăm

două lucruri esențiale. Primul se referă
la cum faci analiza imaginii publice a
brandului personal. Cauți pe site, pe
Google, pe canalele de social media,
în newsletterele publice, în campanii
(primele două – maximum trei pagini)
re feririle la numele tău și/sau al com -
pa niei pe care o reprezinți. La final,
este timpul să scrii concluziile, iar, pe
baza lor, poți construi un plan de re -
po ziționare.  Al doilea lucru pe care
simt nevoia să-l explic este legat de
modul în care stabilești mesajele cheie
ale companiei tale. O companie poate
rula maximum trei mesaje cheie în
paralel, dar, dacă nu ai avut niciodată
un mesaj cheie, atunci recomandarea
mea este să începi cu unul singur. 

Un mesaj cheie
bine ales
Mesajul cheie este acea sintagmă

prin care vrei să fii identificat rapid de
mintea celui care aude prima dată
numele firmei tale. Pornește, de regu -
lă, de la ce faci unic, de la ce faci di -
fe rit, de la domeniul sau nișa în care
ești lider sau inovator, de la beneficiile
obiective pe care le aduci în piață. Un
mesaj cheie va fi repetat în toate co -
mu nicările publice vreme de minimum

șase luni. Dacă, în acest timp, nu s-a
întipărit în mintea clienților și poten -
ția lilor clienți, comunicarea acelui
mesaj cheie va continua. Îți recomand
să folosești acest mesaj cheie de fie -
care dată când te prezinți și spui
numele companiei tale. Fă acest lucru
mi nimum șase luni și o să vezi că
rezul tatele pot apărea chiar mai repe -
de. Mesajul cheie este scurt, la obiect,
ușor de comunicat. El este bine pus
la punct, repetat de câte ori este ne -
vo ie și nu este niciodată un slogan
pu blicitar, adică o propoziție de vânzări
pe care creierul celui din față ta a în -
vă țat deja să o evite, din prea multă
expunere la reclame. Înainte să începi
să-l folosești, testează mesajul cheie
pe oameni apropiați, clienți și parteneri
de afaceri. Mai departe, ține cont că
nu poți ajunge niciodată o companie
cu un brand puternic dacă nu te ocupi
și de comunicarea internă și dacă nu
te preocupi de ce fel de cultură or ga -
ni zațională dezvolți în compania ta. De
ce spun asta? Pentru că eforturile tale
de a construi un brand valoros vor fi
subminate chiar din interior: de angajați
sau foști angajați care merg să lucreze
la concurență. Am auzit, la un moment
dat, un trainer spunând că, de fapt,
cultură organizațională este ceea ce
se vorbește într-o com pa nie când șeful
nu e de față. Așa și este.

Simona DOBRE
Managing Partner TAGline

simona.dobre@tagline.ro

Mi-am propus să rezum, în acest articol, câteva etape esențiale,
fără a avea pretenția de epuizare a subiectului. 

Cum ajungi de la
„no name”, la brand

Dacă tu nu te ocupi de
comunicarea ta, a companiei tale
și nu îți spui povestea, alții o vor
face în locul tău, iar rezultatele pot
fi departe de ceea ce îți dorești. 



Echipa

„Să formezi o echipă este doar
începutul, să rămâi împreună este

progresul, să lucrezi împreună
este succesul.”

(Henry David Thoreau)
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B ine, bine, dar oamenii sunt în
ime d iata voastră apropiere și
pot fi influențați! Dar cum?

Re vine întrebarea, obsesiv.
Vă propun, în acest articol, câțiva

pași simpli de urmat dar care, vă aver -
ti zez, cer consecvență și disciplină din
partea dumneavoastră, cer feed-back
și dialog permanent și cer, mai ales,
ca pa citatea voastră de a defini mă -
su ră tori relevante ale muncii fiecărui
om care trebuie să contribuie la suc -
ce sul afacerii. Cu alte cuvinte, cer un
sistem de management al perfor man -
ței bine gândit, simplu și ușor de ad -
mi nistrat, un set de comportamente
im portante pentru succesul vostru,
bine definit și, mai ales, bine explicat.

Despre ce este
vorba?
În managementul performanței, ci -

fre le și obiectivele sunt importante și
nu există companie care să nu ana -
li zeze contul de profit și pierdere, să
nu aibă indicatori specifici care, pentru
ma nagement, au nu numai importan -
ță, dar au și înțeles. Pe de altă parte,
acești indicatori nu numai că nu au
în țeles pentru cei care fac munca de
zi cu zi, dar, uneori, pot stârni și reacții
greu de explicat. De exemplu, pentru
a fi sustenabilă, orice companie tre -
bu ie să aibă profit. Este vorba de să -
nă tate financiară și de posibilitatea
dez voltării prin investiții. Ideea de
profit, însă, stârnește de multe ori
reac ții negative, nu numai în firmele
an treprenoriale („Muncesc ca să aibă
pa tronul profit?!?” - profitul este aso -
ciat cu câștigul exclusiv al patronului),
dar și în companii mari, corporații în
care noțiunea de EBIDTA este complet
străină majorității angajaților.

De aceea, dacă este ușor de lucrat
la nivel managerial cu indicatori fi nan -
ciari, la nivelul fiecărui post, al celui
care produce, practic, performanța,
tre buie găsite alte măsurători care să

men țină în timp atenția, interesul și
motivarea angajatului. 

Fiecare post este ca o diagramă
de intrări și de ieșiri, în care cel ce
face munca transformă aceste intrări
(in formații, resurse, instruire, cola bo -
ra rea colegilor, rezultatul muncii altor
colegi, bani, timp alocat pentru feed -
back etc.) în rezultate (alte informații,
marfă finită, servicii, cum ar fi trans -
por tul mărfurilor în siguranță și la timp,
avize de expediție, know-how, cali ta -
tea producției, volum de lucrări, ajutor
dat altor colegi etc.). Deși ecuația este
complexă, relația dintre cele de mai
sus poate fi măsurată și, astfel, mana -
ge mentul performanței poate fi bine
ancorat în realitate. 

Asta înseamnă că, pentru fiecare
an gajat, putem avea un set de in di -
catori specifici, care să îi măsoare
mun ca, să îi dea direcție și să îi arate
ce este important pentru el ca să obți -
nă rezultate și performanță pentru
com p anie, adică, în final, profit. Acest
set de KPI (Key Performance Indi ca -
tors) și obiectivele atașate (desigur
SMART - specifice muncii celui ce pri -
mește obiectivul, măsurabile prin in -
dicatorii despre care am discutat,
adec vați și asumați de persoana res -
pec tivă, realiști și relevanți, în același

timp) ajută managerul să își dea sea -
ma cât de bun este fiecare dinte oa -
menii săi. Cu condiția să le definească
și să le folosească.

În managementul performanței,
asta reprezintă, însă, doar jumătate
de soluție. Le spune CE și CÂT să
facă. Și PÂNĂ CÂND. 

Care este cealaltă
jumătate? 
Oamenilor trebuie să le explicăm

și CUM să muncească, care sunt aș -
tep tările companiei în legătură cu com -
portamentul lor, ce este acceptat și
ce nu, care sunt acele comportamente
care vor face diferența între cineva
care muncește bine și constant și cine -
va care nu livrează performanță și
care ar trebui instruit, alocat unui alt
post sau, eventual, înlocuit.

Aici încep aspectele delicate și aici
în cepe managementul NON-per for -
manței.

Soluții? Desigur... poate părea mult
mai ușor în companiile antreprenoriale
unde, antreprenorul fiind și manager
și aproape de lucruri, își poate exprima
prin cipiile și așteptările mult mai direct.
Ei bine, nu e chiar așa... antreprenorul,
foarte aproape de lucruri și resimțind

Piatra de încercare a oricărui manager sau
antreprenor!

Managementul
non-performanței
Mai ales în industriile care depind de fiecare „bănuț”, în care marjele
sunt foarte mici sau structura de costuri relativ inelastică, a accepta
lipsa de performanță poate fi considerată „sinucidere curată”. Dar, stând
de vorbă cu managerii sau cu antreprenorii și întrebându-i ce nu merge,
de fapt, cei mai mulți nu se plâng atât de aspectele financiare, de
concurență sau de alte aspecte tehnice, cât se plâng de... oameni.
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din plin, foarte emoțional și subiectiv,
mizele în afacerea lui, poate insista
prea mult asupra unor lucruri - ca, de
pildă, viteza de lucru - neglijând faptul
că nu toți oamenii sunt la fel, nu toți
au nivelul său de inițiativă, nu toți cu -
nosc atât de bine afacerea, nu au ac -
ces la resurse sau nu înțeleg atât de
bine ca el viziunea asupra viitorului.
De multe ori, pentru că nici măcar nu
le-a explicat-o complet. 

Este la fel și în companiile pro fe -
sionalizate, în care managementul
este independent, sau, măcar, parțial
independent de acționariat? Da...
managerii stau, de cele mai multe ori,
mult prea mult timp la nivelul de sus,
de analiză sintetică a performanțelor
firmei, iau distanță de problemele reale
legate de clienți, de detaliile muncii
de zi cu zi, de multe ori nu știu elemen -
te de detaliu ale muncii oamenilor,
care ar putea influența performanța.

Ce este de făcut?
1. Explicați întotdeauna oamenilor

per spectiva, viziunea asupra viitorului.
Nu fraze formale, ci ce se va întâmpla
peste un an, peste doi, ce vă pro pu neți,
care este ideea... unde va fi locul lor,
care este de așteptat să fie con tri buția
lor la acest viitor al afacerii. Sim plu:
„Uite, dacă tu respecți traseul și conduci
dis ciplinat, protejând para me trii de con -
sum, atunci vom reuși, prin consumul
atent de resurse, să ne păstrăm o marjă
care să asigure in ves tiția pe care ne-o
pro punem în doi ani. Asta ne va ajuta
să fim primii în regiunea noastră, să
men ținem 1, 2, 3 clienți mari, să putem
mări salariile, să luăm camioane noi
etc.” În spatele fiecărui indicator de afa -
ceri, există o poveste care creionează
importanța acestora și dă oamenilor
importanță și motivație muncii lor.

2. Stabiliți fiecăruia un set de ma -
xim 4-5 indicatori la nivelul lor, pe care

să îi înțeleagă și să îi poată urmări
singuri. Parametri importanți pentru
afa cere, dar nu numai financiari. Para -
metri legați de clienți (corectitudine,
interacțiune, timp de așteptare, erori
etc.). Și parametri legați de procesele
de muncă: întârzieri, utilizarea resur -
se lor, stricăciuni sau defecte. Și să nu
ui tăm de parametrii legați de îmbu nă -
tățire, încântare, găsirea de soluții la
diverse probleme. 

3. Explicați cerințele și așteptările
voastre legate de o muncă bine făcută,
de comportamente. Oamenii au stan -
dar de de calitate diferite și, pentru
suc cesul afacerii, e mai bine să le ex -
plicăm, chiar de mai multe ori, în loc
să presupunem că ar fi de la sine în -
țe lese. Pentru că nu sunt!

4. Dacă evaluați, pe baza celor de
mai sus, ce a realizat angajatul vostru
în perioada de timp care s-a scurs (cel
puțin o dată pe trimestru, nu lăsați să
se scurgă 6 luni sau un an, poate fi prea
mult pentru dinamica afacerii dum -
neavoastră), nu uitați să îi spuneți și ce
face bine, să îl motivați, nu numai unde
greșește. După discuția despre per -
formanță, sau lipsa acesteia, ur mează
un nou interval de timp în care vreți să
dea tot ce poate. Agreați cum vedeți
mă sura și monitorizați îm pre ună, în așa
fel încât să vă asigurați că face progrese.

Aud, de multe ori, că toate cele
de mai sus iau timp. Așa este, dar cir -
ca o oră o dată la trei luni să discutați
despre ceea ce vă poate produce bani
sau o pierdere, ceea ce poate întări
încrederea reciprocă sau îi poate face
pe oameni să se ascundă de dum -
neavoastră, este o investiție bună.

Dacă performanța se vede la final
de lună în buget, ei bine, non-per for -
manța se insinuează și efectele sale
se resimt de multe ori după un an sau
doi. De ce? Pentru că managerii înșiși
în cearcă, pe parcurs, să acopere defi -
ci tul de performanță, făcând ei mai re -

pe de și mai bine lucruri pe care anga -
ja tul mai puțin performant nici că le
va face vreodată, dacă înțelege, în
timp, că poate și fără. Și, astfel, se
în târ zie, aparent, vizibilitatea efectului
de non-performanță, până când de fi -
citul devine atât de mare, încât se
vede în contul de profit. Sau, mai bine
zis, de pierdere.

Ce soluții simple,
dar profesioniste
puteți alege?
1. Clarificarea unui set de indicatori

spe cifici fiecărui post. Chiar dacă nu
știți exact cum, un consultant vă poate
ajuta, într-un workshop cu managerii
și câteva zile de discuții unu la unu cu
fiecare dintre aceștia. Asta va conduce
la întărirea capacității de a stabili fie -
că rui angajat obiective individuale.

2. Clarificarea setului de compor -
ta mente care conduc la performanță
și care devine setul de competențe
esen țiale ale companiei. La nivel ope -
ra țional și la nivel managerial. De
exem plu, competența de a fi orientat
față de client, sau față de rezultate,
com  petența de a gândi strategic, sau,
la nivel operațional, de comunicare și
informare, de găsire de soluții. Acest
set de competențe devine „ghidul con -
ver sațional, traducerea în limbaj curent
a felului în care vreți să se facă lu cru -
rile.” Și acest ghid, cu puțin ajutor, poa -
te fi atent definit și poate fi utilizat 4-5
ani, până la o revizuire, el fiind ali niat
cu niște obiective strategice, pe care
le aveți definite pentru ur mă torii ani.
De exemplu: cum este impor tant să se
com porte oamenii dacă vreți să vă dez -
voltați la nivel național? Dar dacă sun -
teți în situația în care vă puneți proble -
ma supraviețuirii? Sunt și aspecte
comune dar, desigur, și une le diferite.

3. Setați un sistem formal de dis -
cu ții, dialog legat de evaluarea și pla -
ni fi carea performanței, în funcție de
ciclul de afaceri cel mai relevant. Dacă
sunteți într-o industrie cu dinamică ra -
pi dă, lunar sau trimestrial. Dacă sunteți
într-un business cu ciclu de vânzare
sau de producție îndelungat, este mai
relevant trimestrial, la 6 luni sau anual.

4. Monitorizați atent felul în care
ma nagerii utilizează acest sistem și
in struiți-i adecvat: să stabilească o -
biec tive, să structureze discuția, să
dea feed-back. Veți afla, curând, că e
o investiție sănătoasă.

Nu în ultimul rând, faceți exact
ace lași lucru cu managerii dum nea -
voas tră. Degeaba le cereți să aplice
un proces pe care dumneavoastră NU
îl urmați! Deci... walk the talk!

Madi RĂDULESCU, MBA, ACC
Managing Partner MMM Consulting
madi.radulescu@mmmconsulting.ro
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S e știe foarte bine, și practica o
demonstrează mereu, că un
șo fer bine pregătit, cu expe -

rien ță profesională și cu un compor -
ta ment adecvat și responsabil în trafic,
poate reduce costurile, pe când un
șofer incompetent, cu un compor ta -
ment agresiv, riscant, poate produce
pierderi foarte mari.

Gestionarea resursei umane în
trans porturi, și nu este vorba numai de
șoferi - aici putem include toate cate -
go riile de personal, de la dispeceri la
me canici, de la personalul ad mi nis -
tra tiv la cel tehnic -, presupune atât
po litici specifice, pe care patronii fir -
me lor de transport trebuie să le aplice
(po litici de fidelizare, politici de moti -
va re, politici de administrare), cât și re -
coltarea permanentă de informații
refe ritoare la această resursă, care,
dacă este bine cunoscută, poate fi și
bine gestionată.

Tipuri de informații
Informațiile privind conducătorii

auto sunt de mai multe tipuri și le pu -
tem recepționa pe mai multe canale.

Putem vorbi de informații refe ri -
toa re la modul de exploatare a mașinii,
de informații privind capacitatea de a
răs punde la sarcinile trasate, la com -
por tamentul în trafic, la modul de rela -
țio nare și comunicare cu beneficiarii,
cu organele de control etc.

Aceste informații le obținem din
anu mite documente, cum ar fi cazierul
ju diciar sau cazierul auto, din com -
por tamentul și acțiunile întreprinse,
din relatările altor persoane.

Este vorba de informații im por -
tante, dar „post factum”, informații care
se referă la acțiuni trecute. Aflăm că
un șofer nu respectă instrucțiunile, că
are un consum exagerat de motorină,
că nu comunică adecvat cu bene fi -
cia rii, după ce toate aceste eve -
nimente s-au produs. În urma acestor

informații, putem să luăm măsuri, dar,
uneori, acestea sunt tardive și ge nera -
toare de pierderi pentru operatorul de
transport.

Există, însă, o sursă care ne poate
oferi informații cu ajutorul cărora pu -
tem face un prognostic, putem, cunos -
cân du-le, să intervenim (de multe ori
cu succes) pentru a preveni și corecta
com portamentele posibil nefa vo ri zan -
te, elemente care pot afecta eficiența
unei firme de transport. Acest tip de
infor mații poate deveni și sursa pentru
efi cientizarea politicilor de fidelizare,
motivare și administrare a resurselor
umane.

Este vorba despre informațiile care
se pot obține cunoscând profilul psiho-
com portamental al conducătorului
auto, informații pe care le poate furniza
examenul psihologic.

Un instrument
important
Examenul psihologic pentru con -

du că torii auto este reglementat de le -
gis lația secundară în domeniul sigu -
ran ței transporturilor, care stipulează
obligativitatea acestuia pentru con du -
cătorii auto, implicit obținerea unui aviz
de „apt psihologic”.

Așadar, examenul psihologic este
re glementat prin lege și el trebuie efec -
tuat. Dar numai efectuarea lui nu este
suficientă pentru a obține și informațiile
concrete referitoare la potențialul și
structura psiho-comportamentală a
con ducătorului auto.

De cele mai multe ori, examenul
psihologic se finalizează numai cu avi -
zul psihologic de apt sau inapt pentru
o anumită categorie de transport,
avizul de apt fiind o cerință legislativă
obligatorie pentru toți șoferii dintr-o
firmă de transport. 

Avem toți șoferii testați psihologic,
toți sunt apți, dar cum îi putem di fe -
ren ția între ei? Conducătorul auto este

o entitate individuală în ceea ce pri -
veș te potențialul lui de formare, adap -
tare și dezvoltare, capacitatea lui de
a-și cunoaște și a-și învinge propriile
limite. 

Cum putem afla informații legate
de structura psihică individuală a fie -
că ruia?

Pentru ca examenul psihologic să
de vină o posibilitate reală de cunoaș -
te re a șoferilor, condiție esențială pen -
tru a putea realiza o selecție conformă
cu cerințele firmei, pentru un manage -
ment eficient al resursei umane, în
ve derea creșterii siguranței în trafic
și, prin aceasta, de scădere a costu -
ri lor, de eficientizare a firmei de trans -
port, este necesar ca avizul psihologic
de utilizare în muncă să fie însoțit de
un profil psihologic descriptiv, care să
evidențieze caracteristici personale,
cum ar fi gradul de responsabilitate,
seriozitatea comportamentală, nivelul
de agresivitate, rezistența la stres, ni -
velul de comunicare și de integrare
so cială și, nu în ultimul rând, motivația
po zitivă și adecvată ca intensitate pen -
tru activitatea de conducere auto.

Capacități
și potențial
Profilul psihologic rezultat ca ur -

mare a efectuării examenului psiho -
lo gic conține informații generale pri -
vind personalitatea conducătorul auto,
informații individualizate legate de
capacitatea acestuia de a face față
cu succes cerințelor tipului de trans -
port (marfă, persoane, frig, ADR,
trans porturi internaționale etc.), pre -
cum și informații referitoare la poten -
ția lul lui de formare și adaptare la po -
liticile și exigențele firmei. 

În esență, profilul psihologic ne
oferă informații legate de capacitățile
psihice ale șoferului și, poate mai im -
por tant, informații referitoare la vulne -
ra bilitatea personală, care poate fi ac -

GESTIONAREA RESURSELOR UMANE 

Evaluarea
psihologică
Atunci când este vorba de gestionarea resurselor umane, adică a
șoferilor, aceasta presupune, pentru mulți transportatori,
o provocare căreia cu greu îi pot face față. Șoferul, în calitate de
resursă, este mult mai complex și dificil de gestionat decât flota
de mașini, resursele financiare, informaționale sau administrative.
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cen tuată de inadaptare, oboseală sau
stres, aceste elemente ducând la di -
minuarea capacității șoferului de avea
un comportament conștient si corect,
atât în trafic, cât și în mediul socio-
profesional.

Întotdeauna, șoferul conduce ma -
și na. Tehnologiile moderne cu care
sunt dotate, în prezent, vehiculele,
atât cele de marfă, cât și cele des -
tinate transportului de persoane, pot
să îl ajute să surmonteze eventualele
vul nerabilități, dar în nici un caz nu le
pot înlocui. Posibilitatea de a cunoaște
și de a înțelege conducătorul auto este
modalitatea esențială prin care se
poate gestiona activitatea acestuia,
implicit eficientizarea firmei, prin re -
du cerea costurilor și, nu în ultimul
rând, prin creșterea siguranței rutiere.

Examenul psihologic pentru con -
ducătorii auto reprezintă, în fapt, o
testare a structurii și funcționării psi -
hice a unei persoane la un moment
dat, pentru stabilirea stadiului de ma -
tu ritate psihică și a existen ței/inexis -
ten ței capacităților aptitudinal - atitu -
dinale necesare pentru a realiza în
bune condiții un anumit tip de trans -
port.

Profilul psihologic rezultat
în urma evaluării
psihologice dă
posibilitatea
transportatorului să afle
informații în legătură cu
dezvoltarea
psiho-somatică,
motricitatea, calitățile
cognitiv-aptitudinale,
nivelul motivațional,
afectivitatea, nivelul

agresivității și capacitatea
de rezistență la stres,
nivelul relaționării sociale
a conducătorului auto. 

Astfel, transportatorul are posibi -
li ta tea să pună în balanță, la un șofer,
anumite elemente care pot fi con si -
de rate nefavorabile, cu experiența pro -
fe sio nală, cu nivelul angajării perso -
nale în activitate, cu spiritul de inițiativă
și încrederea în sine, cu respon sa bi -
litatea și conștientizarea importanței și
riscului pe care le presupun activitatea
de conducere auto. 

Profilul psihologic dă, astfel, posi -
bi litatea de a cunoaște personalitatea,
calitățile și defectele unui conducător
auto, de aici și posibilitatea de a alege
strategia de acțiune pentru a gestiona,
cu bune rezultate, activitatea acestuia.

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

În funcție de tipul de transport
efec tuat (marfă, persoane, ADR etc.)
con ducătorul auto trebuie să aibă, pe
lângă calitățile psiho-fizice generale,
necesare activității de conducător
auto, și capacități cognitiv-operaționale
spe cifice tipului de transport, atât la ni -
v elul componentei executorii, cât și la
nivelul celei atitudinal-comporta me n -
ta le.

Transportul
internațional de
marfă și persoane
Sintetic, calitățile pe care trebuie

să le aibă un șofer de cursă lungă

pen tru a rezista acestui regim de mun -
că sunt: 

- încredere (reală) în forțele proprii; 
- curaj; 
- ambiție; 
- calm;
- coloană vertebrală (la propriu); 
- respect de sine;
- spirit de aventură și rezistență la

stres (fizic și psihic); 
- motivație solidă;
- capacitate bună de comunicare

și relaționare;
- cunoștințe de legislație rutieră; 
- cunoștințe legate de sistemele

de control (tahograf) și de avertizare
de la bordul vehiculului;

- cunoștințe de mecanică; 
- cunoștințe privind timpii de con -

du cere (regulamentul 561/2006); 
- Codul muncii - aspecte sociale

ale transportului rutier în UE;
- noțiuni de geografie; 
- simțul orientării; 
- câte puțin din câteva limbi stră i ne.
Aceste calități, necesare pentru a

putea face față cu bine activității de
transport internațional, reprezintă doar
elementele minim recomandate.

Una dintre problemele cu care se
con fruntă șoferii de transport inter na -
țional este singurătatea.

Apariția tendințelor agresive, o
stare de oboseală, de pasivitate, senti -
men tul că „lipsește ceva”, fumatul ex -
cesiv, irascibilitatea, sunt compor ta -
men te pe care șoferii de cursă lungă
nu și le pot explica. Aceste compor -
ta mente, care par la prima vedere să
nu aibă motiv, sunt urmarea stresului
instalat din cauza fenomenului de
singurătate. 



Starea psihică a
conducătorilor auto
de cursă lungă este
afectată nu numai de
singurătate. 
Specificul transporturilor
internaționale – mai ales
în condițiile socio-politice
actuale – își pune, de
asemenea, amprenta pe
comportamentul, pe
atitudinile și, în final, pe
psihicul conducătorului
auto. Responsabilitatea
pentru marfa transportată,
în condițiile în care, de
multe ori, camioanele
sunt supuse furturilor,
problemele cu care se
confruntă, de multe ori,
în vamă, în zona
euro-asiatică, problema
migranților, sunt factori
care influențează starea
psihică a șoferilor. 

Iar această stare psihică, la rândul
ei, afectează randamentul șoferului
de transport internațional, scade efi -
cien ța acestuia și, nu în ultimul rând,
crește probabilitatea producerii de
acci dente. În această situație, cresc
cos turile cu mentenanța autovehi cu -
le lor, crește consumul de carburant,
pot apărea creșteri ale costurilor poli -
țe lor de asigurare – bonus-malus –
și, chiar, pagube privind integritatea
măr fu rilor transportate. Tot aici, putem
vorbi și de o migrație sporită a condu -
că torilor auto de la o firma la alta –
șoferii nu caută neapărat numai bene -
ficiile materiale ci și o anumită „înțe -
le gere” din partea managerilor sau a
pa tronilor.

Lucrul 
cu oamenii
Atunci când se face referire la

șoferii de TIR, lumea se gândește la
șoferii de transport marfă și mai puțin
la conducătorii auto de transport
persoane.

La conducătorii auto de transport
persoane în regim internațional, indi -
fe rent dacă este vorba de curse de
linie sau de curse ocazionale, vorbim
mai puțin de fenomenul singurătății –
șoferii de transport persoane au un
regim de viață mai echilibrat. În acest
caz, apar probleme legate de starea
de oboseală, de surmenaj psihic. Re -
gu lamentul 561/2006 reglementează
perioadele de conducere și de odihnă,
dar nu face referire și la eficiența pe
termen lung a somnului, atunci când
șoferii dorm în mersul autocarului con -
dus de celălalt conducător auto. Și
gradul de responsabilizare al șoferilor
este altul atunci când transportă oa -

meni. Și, să nu uităm, cel mai greu
este să lucrezi cu oamenii. Activitatea
de conducere a unui autocar pre su -
pune, pe lângă deplasarea acestuia
în siguranță, și colaborarea, co mu ni -
ca rea cu pasagerii transportați. Pasa -
geri care, la rândul lor, sunt per so -
nalități, cu dorințe, comportamente,
ati tudini diferite, cărora șoferul trebuie
să le facă față.

Transportul 
ADR
Transportul – intern și internațional

– rutier al mărfurilor periculoase se
realizează în conformitate cu Acordul
european referitor la transportul rutier
internațional al mărfurilor periculoase
– ADR.

ADR stabilește dispozițiile apli ca -
bi le în vederea clasificării, ambalării,
marcării, etichetării mărfurilor peri cu -
loas e. Acesta include, de asemenea,
prescripții specifice privind vehiculul
sau cisterna utilizat/ă, precum și pre -
ve deri referitoare la modul în care
trebuie desfășurate operațiunile de
încărcare, umplere, descărcare etc. 

Transportul rutier ADR este o
prestație de servicii de un tip special,
care trebuie efectuat de către un
personal bine calificat și specializat,
în condiții specifice, și care, de cele
mai multe ori, presupune existența
unei infrastructuri tehnice complexe,
care să excludă orice situație ne pre -
vă zută sau riscantă.

Conducerea în condițiile transpor -
tu lui ADR are particularități deosebite:
un comportament inadecvat atrage
după sine alte comportamente greșite,
în general, gradul lor de periculozitate
poate crește în progresie geometrică;
de asemenea atitudinile și compor ta -
men tul trebuie să se raporteze per -
ma nent la reguli și regulamente stricte,
cu caracter de lege. 

Șoferul ADR trebuie să
aibă un grad de
responsabilitate crescut;
el trebuie nu numai să
conducă mașina, ci să
fie atent și la detaliile
legate de marfa ADR și
de modul cum este
aceasta asigurată, pentru
a nu avea pierderi, pentru
a fi sigură în trafic și
pentru a nu agresa
mediul.

Nu în ultimul rând, conducătorul
auto trebuie să știe foarte exact ce
transportă, care sunt condițiile pentru
păstrarea mărfii în stare bună, care
sunt regulile pe care trebuie să le
aplice în caz de avarie sau de acci -
dent. 

În aceste condiții speciale, și pre -
gă ti rea conducătorului auto este spe -
ci fică, iar acesta trebuie sa aibă și ca -
lități psiho-comportamentale specifice
(în plus față de cele precizate pentru
transportul de marfă):

- nivel al responsabilității foarte
bine reprezentat (responsabilitatea a -
ces tuia crește în mod exponențial, în
mo mentul în care i se încredințează
măr furi periculoase – ADR);

- capacitate de a lua decizii rapide
și eficiente în situații limită;

- capacitate de anticipare;
- echilibru emoțional și capacitate

de a răspunde adecvat în situații de
criză;

- capacitate de analiză și sinteză
în plan logic.

Dinamica acestor calități psiho-
com portamentale dă naștere unor
com portamente specifice, care, pe
baza profilului psihologic, pot fi anti -
ci pate și gestionate corespunzător,
astfel încât capacitatea de autoreglare
a acestui sistem comportamental mul -
ti plu si complex să fie optimă, ceea ce
poate stabili, în ceea mai mare mă -
su ră, gradul de siguranță în condu ce -
rea unui autovehicul care transportă
măr furi periculoase – ADR.

Indiferent de tipul de transport
efec tuat (marfă, persoane, ADR etc,
o atentă supraveghere a con du că to -
rilor auto (efectuarea examenelor me -
di cale și psihologice la timp și corect),
evaluarea periodică a performanțelor
acestora, pentru a evidenția de tim pu -
riu anumite probleme, sunt câteva din
condițiile necesare pentru a beneficia
de șoferi în care să putem pune bază. 

Luarea în considerare a
datelor obținute în urma
profilului psihologic este
extrem de utilă
transportatorilor, care,
astfel, pot crește eficiența
conducătorilor auto, pot
diminua semnificativ
numărul de zile de
concediu medical, pot
reduce numărul de
accidente și, implicit,
costurile. 

Nu trebuie să uităm că profilaxia
costă mult mai puțin decât problemele
cauzate de exploatarea ineficientă a
forței de muncă, de proasta utilizare
a autovehiculului, de comportamentele
ina decvate, de producerea de acc i -
den te.

Psiholog pr. Cristian SANDU
Cabinet de psihologie autorizat

E-mail: psih.cristian.sandu@gmail.com
Mobil: 0751 364 575
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De ce este necesar să
cunoaștem personalitatea
angajaților noștri?

S tudiul comportamentului anga -
ja ților în organizații implică în -
țe legerea, anticiparea și con -

trolul comportamentului uman în
di fe rite situații, cu scopul de a îm bu -
nătăți mediul de lucru, performanța și
eficiența organizației.

Este util să cunoaștem perso na li -
tatea angajaților noștri, pentru a ști
cum să ne comportăm cu ei în anu -
mi te situații, cum să facilităm comu -
ni carea, cum să-i motivăm, să creștem
per formanța și să-i fidelizăm firmei
noas tre. De asemenea, este o bună
me todă de autocunoaștere și con ști -
en ti zare a trăsăturilor, abilităților.

Identificăm punctele forte ale an -
ga jatului/dispecerului și cu ce poate
con tribui în mod special la locul de
mun că (de exemplu, energia pe care
o alocă proiectelor aflate în derulare,
mai ales în situații de criză, sau în
cazul evenimentelor neașteptate), ce
anume e necesar să îmbunătățească
pentru eficientizarea muncii (de exem -
plu, să stabilească priorități pentru
care să-și canalizeze energia, pentru
a nu-și risipi resursele în prea multe
direcții; sau să învețe să-și asume res -
po  n sa bi lități și să respecte promisiu -
ni le făcu te) și de ce fel de trăsături
ale persoa ne l or poate fi deranjat în
plan social (in sistă să-l/o scoată din
ritmul pro priu). Punctăm abilitățile,
comporta men tele (cu privire la sarcini,
cu co legii, cu șefii, ca lider) și trăsă -
tu rile de per sonalitate. 

Tot prin aplicarea inventarului de
per sonalitate identificăm gradul de
com patibilitate cu un anumit post, din
per spectiva similarităţii dintre profilul
per soanei evaluate şi profilul ideal
pen tru postul respectiv, stabilit de către
spe cialist (cât % este compatibil cu
postul). 

Personalitatea
și performanțele
Informațiile prezentate în urma in -

ven tarului de personalitate acoperă
sfe re largi ale existenței umane pre -
cum: 

A. Aspecte generale (Orientarea
în viață, Orientarea în societate);

B. Aspecte afective și de rela țio -
na re cu ceilalți (Interacțiunea cu oa -
me nii, Trăirile afective dominante,
Reac ția în situații de conflict, Reacția
în situații de stres);

C. Aspecte legate de stilul de
mun că (Stilul cognitiv, Atitudinea față
de muncă, Modul de implicare în sar -
cini,Tipul caracterial).

Un extrovertit este de așteptat să
înregistreze performanțe mai scăzute
atunci când realizează sarcini mo no -
to ne, nestimulative, ceea ce duce la
plic tiseală, la declinul atenției și ine fi -
cien ță. În aceeași sarcină, un intro -
ver tit s-ar descurca mult mai bine. Însă
introvertitul ar avea o performanță mai
scăzută într-o activitate în care graba,
corectitudinea, multitudinea sarcinilor
dau impresia de haos. De exemplu,
dacă angajăm un dispecer introvertit
și cel care scrie comenzile (sarcină
mo no tonă, nestimularea creativității și
ac țiu nii) este extrovertit, pentru a avea
per formanță în sarcini, este necesar
să le inversăm posturile. De ce? Pen -
tru că dispecerului introvertit i se va
in sta la stresul, i se vor părea haotice
toa te problemele apărute cu șoferii,
cu încărcările, descărcările, programul
și nu le va putea face față, vor apărea
gre șeli foarte des și, implicit, probleme. 

Un alt exemplu este că extrovertiții
tind să se gândească mai mult la per -

spec tiva avantajoasă a unei situații și
este posibil să facă lucruri fără să se
gân dească la consecințe. Astfel, extro -
ver tiții petrec, în general, mai puțin timp
gân dindu-se la posibilele întâmplări ne -
plăcute, cel mai adesea trecând la ac -
țiune. Acesta nu este neapărat un lu -
cru bun întotdeauna, deoarece re flec ția
limitată sau, hai să-i spunem, prea
pozitivă poate să conducă la asu marea
nechibzuită a unor riscuri și, implicit,
la un rezultat nefericit, rezul tând costuri.
Utilitatea acestei infor ma ții despre
dispecer este că, atunci când apare o
astfel de situație, poate fi avertizat sau
controlat și costurile dispar.

Un aspect important de menționat
este că veridicitatea completării in -
ven tarului de personalitate este măsu -
ra tă în procente, astfel încât vom ști
ime diat dacă angajatul vrea să-și „cos -
me tizeze” imaginea, sau completează
răspunsurile la întâmplare sau în mod
eronat.

Concluzionând, dezvoltarea unei
afa ceri este multilaterală și cu noaș te -
rea personalității angajaților, cât și a
propriei persoane, ridică performanța
și, implicit, profitul firmei noastre la ur -
mă torul nivel. 

Psiholog Andreea Gheorghe, 
specializat în psihologia transporturilor

gheorghe.andreeaioana@yahoo.com 

Accesibilitatea promptă la informații se mărește zilnic, în toate
domeniile. Psihologia muncii devine o provocare zilnică pentru
cercetători, interesantă pentru cei care o aplică și eficientă
pentru cei care beneficiază de ea, prin intermediul specialiștilor. 
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F ără îndoială, comunicarea vi -
zea ză un singur scop prag ma -
tic, acela de a determina inter -

locutorul să facă întocmai ceea ce se
impune. Toate dispozițiile, care mișcă,
în fond, lucrurile în firmă se propagă
prin acest sistem. De aceea, el trebuie
să fie bine structurat și stabilizat, astfel
încât fiecare receptor, indiferent de
pozi ționarea acestuia, să înțeleagă,
să-și asume și să execute în mod con -
form dispozițiile transmise.

Încrederea stă la
baza comunicării
Comunicarea eficientă și operativă

se bazează pe încredere. În același
timp, garanția câștigării încrederii re -
zi dă în eficacitatea comunicării. Am -
be le afirmații fiind confirmate de rea -
li tățile de fapt ca fiind adevărate,
coe xistența lor generează cea mai

mare dilemă a gestiunii coerente a
pro cesului de comunicare. 

Pare a fi paradoxal, dar nu este un
secret pentru nimeni faptul că soluția
la această dilemă este: tăcerea. 

Cea mai mare provocare în ges -
tiu nea coerentă a proceselor de co -
mu ni care o reprezintă, deci, valo ri fi -
carea și implementa acestui concept,
în mod aplicat la modul și maniera
con stituirii și transmiterii mesajelor.

Recunoaștem și faptul că punctul
nevralgic al operativității comunicării
îl constituie obținerea consensului sau
acor dului, cel puțin informal, al inter -
lo cutorilor, în privința recunoașterii ne -
ce sității sau oportunității de a face.

Cheia succesului este reprezen ta -
tă de constituirea garanțiilor și a re zer -
velor de credibilitate indispensabile
mesajelor comunicate sau propagate
în sistemul de comunicare. În alte con -
diții, riscăm să ne regăsim în situația de
a constata că, deși am depus efor turi
considerabile (de timp și energie con -
sumată) pentru ca sarcinile, dis po zițiile
și soluțiile să se aplice în condiții de
conformitate, rezultatele şi răspun su rile
obținute sunt departe de ceea ce ne-am
dorit, în fapt, ca finalitate ur mărită.

În acest sens, este bine să avem
în vedere și să acceptăm ideea că
rea litățile sunt cele percepute și ac cep -
tate ca atare, nu cele prezentate sau

IFPTR

Lovește la fix

Tehnologia propagării informațiilor în sistemul de comunicare, cu viteză și
eficacitate maxime, are câteva pârghii garante. Acestea sunt reprezentate de
reușita de a câștiga atenția și acordul interlocutorului, pentru a putea statua
o înțelegere subordonată ideii de a face.

Comunicarea îndeplinește, în organizație, funcții similare
sistemului nervos al unui organism viu. Cum trebuie să funcționeze
aceasta pentru a obține ceea ce ne dorim? Despre cum putem
aborda pragmatic acest deziderat și cum putem, în final, câștiga
timp, am stat de vorbă cu președintele IFPTR, Gabor Sandor.



invocate ca fiind cele de fapt. Cel mai
bun prieten al oricărui om este el în -
suși. În consecință, este firesc ca inter -
lo cutorii să țină și să prefere să se
rapor teze, înainte de toate, la ade vă -
rurile proprii. Iată de ce și în pro cesul
de comunicare interlocutorii re cep țio -
nează informațiile transmise prin ra -
portarea acestora, în primul rând, la
adevărurile proprii.

Credibilitatea
Din punct de vedere al credibilității,

cel mai mare pericol îl constituie, însă,
faptul că informațiile adiacente recep -
țio nate din partea altor persoane, în
legătură cu subiectul oricărei co mu -
nicări, primează în fața celor recep țio -
nate din partea celui care își asumă
res ponsabilitatea comunicării.

Întotdeauna trebuie, deci, să luăm
în calcul că percepția, dar și con for -
marea la mesajele transmise pot fi de -
na turate de perspectiva raportării
aces tora la cele auzite anterior sau
obți nute ulterior din alte surse.

Cum putem transforma această
vul nerabilitate într-o cheie a succe su -
lui, în creșterea eficacității și opera ti -
vi tății comunicării?

Relativ simplu, dar numai dacă con -
știentizăm că modul de comu ni care cel
mai eficient și mai credibil este practica
de a „îmbrăca” informa ți ile/datele fur ni -
zate în „haina” purtată de o persoană
re cunoscută sau ac cep t ată de inter lo -
cutor ca fiind de no torietate și a cărei
pă rere contează pentru acesta.

Însă, putem uza de această tactică
numai și numai în condițiile în care
da tele, informațiile și/sau soluțiile pe
care dorim să le comunicăm sunt co -
rec te, fundamentate, au bază reală și
le invocăm ca atare, inclusiv în ceea
ce privește identitatea și veridicitatea
pă rerilor persoanelor invocate în sus -
ținerea convingerilor proprii.

De exemplu, atunci când aveți de
comunicat unui șofer recomandări,
dis poziții sau soluții de urmat în
diverse situații, puteți invoca practica
sau părerea unei persoane recu nos -
cu te ca fiind un specialist în problema
res pectivă. 

Aplicând această manieră de co -
mu nicare, cu siguranță, veți economisi
timp prețios, prin faptul că nu va mai
fi nevoie de justificări (interminabile)
pentru a determina interlocutorul să
facă ori să se lase convins să-și
asume responsabilitatea îndeplinirii
celor dispuse.

Prin această practică, putem evita
inclusiv „surprize neplăcute” și chiar
și eventualele divergențe ulterioare,
care au geneza în neînțelegerea ori
în înțelegerea eronată a dispozițiilor
date.

Gestiunea
conflictelor
Evident, în comunicare, apar con -

flic te. Există cinci pași în care pot fi
dezamorsate.

Primul pas ține de asumarea res -
pon sa bilității vizavi de situația creată.
Adică, și atunci când știu despre ce
este vorba, întreb interlocutorul „Ce
s-a întâmplat?” Orice răspuns s-ar
primi, cu siguranța de sine caracte -
ris tică asumării responsabilității pentru
si tuația creată, trebuie să întreb în
con tinuare „Cu ce am greșit?”. E foarte
importat ca întrebările să aibă în spate
afecțiune și sinceritate. Din păcate,
mulți se feresc, pentru că își închipuie
că, astfel, își creează vulnerabilități.

Cel de-al doilea pas aduce în prim
plan acțiunea de a asculta cu calm și
empatie, dar, mai ales, cu stăpânire
de sine. Cel mai probabil, interlocutorul
ne va imputa ceea ce am suferit noi
din cauza sa. Văzând ca e garda jos,
va trece la atac. Dar, de fapt, urmărim
acest lucru, pentru că, astfel, situația
se va detensiona. Este faza cea mai
de gradantă, aparent, dar reprezintă,
în fapt, arma secretă. Întotdeauna, a
asculta este o virtute.

Pe parcursul celui de-al treilea pas,
are loc încuviințarea, adică un acord
pasiv. „Da așa este. Aveți dreptate.
Îmi asum responsabilitatea pentru ce
am spus sau am făcut.”

Al patrulea pas ține de sintetizare,
re venindu-se asupra scopului comu -
ni cării. Altfel spus, trebuie expus punc -
tul de vedere propriu, dar numai după
ce interlocutorul a terminat tot ce avea
de spus. Cumva, tactica îi seamănă
ce lei folosite în cazul jocului de cărți
„șep tică”. Lași interlocutorul să scoată
toți așii pe care îi are, pentru ca, la
sinte tizare, controlul să fie preluat prin
expunerea punctului de vedere pro -
priu, în mod subordonat scopului. 

Cel de-al cincilea pas (și ultimul)
ține de propunerea de repoziționare
a părților în interesul onorării scopului
pro pus inițial. Raportat la cele con sta -
tate, cearta nu duce la nimic bun. Este
momentul în care se statutează un
acord între părți. Aici, inițiativa trebuie
să aparțină deja celui care și-a asumat
ge s tiunea conflictului. „Dacă eu am

făcut lucrurile 1-2-3, pe care mi le-am
asu mat ca atare, cu siguranță mă pot
aștepta și chiar am convingerea că și
dvs. veți face ..., pentru a ne atinge
obiec ti vele propuse.”

În foarte multe cazuri, conflictele
au la bază percepțiile ori aprecierile
ero nate sau diferite ale acelorași rea -
li tăți de fapt. Cheia succesului în abor -
d area conflictelor ține de răbdare,
empa tie și capacitatea de a rămâne
calm. Atunci când ne enervăm, ne
pier dem în explicații inutile. 

Gestiunea pasivității
În mod cert, o afacere sănătoasă

se poate susține numai de către oa -
meni entuziaști, care se preocupă, în
mod real, de asumarea responsa bi li -
tă ții. Și, pentru ca afacerea de trans -
port să producă, e nevoie de șoferi
res ponsabili, serioși, care au compe -
ten ță și sunt loiali. Din cauza presiunii
infor maționale la care sunt supuși
câteo dată, este firesc să se deze chi -
libreze, intrând într-o apatie atât în co -
mu nicare, cât și în atribuții. „Atunci
când constatați că interlocutorul se
află într-o stare de apatie, sfatul meu
este să îl remotivați”, a arătat pre șe -
din tele IFPTR, adăugând că remo ti -
va rea poate făcută în trei pași. 

Primul pas constă în conștien ti za -
rea șoferului că, în anumite situații, și
el a fost ajutat sau a ajutat, la rândul
său, pe cineva. Şoferul apatic nu mai
crede în ideea de a ajuta pe cineva.
De aceea, trebuie să dea câteva pa -
gini înapoi, ca să descopere că există
ajutor și că este benefic, să creadă în
ideea de ajuta. Pot fi utilizate, în acest
scop, lucruri banale. Ajunge, de exem -
plu, să îl întrebi dacă i-a dat nevasta
su pă caldă, sau dacă l-a ajutat un
coleg atunci când îi lipsea o hârtie. 

Pasul doi este cel în care trebuie
să se preia controlul comunicării de
către cel care o conduce, inclusiv prin
co menzi fizice. De exemplu: „Dă-mi
hâr tiile!”, „Așază-te!”, „Dă radioul mai
în cet!”, „Urcă în cabină pentru că e
vânt afară!” etc.

Este important să legăm comanda
de o mișcare. În această etapă, en -
tu ziasmul nu este necesar. 

Cel de-al treilea pas constă în reac -
tivarea comunicării. Aici, trebuie par curse
3 secvențe. Prima ține de fap tul că șofe -
rul trăiește o îngrijorare. De aceea, trebu -
ie abordate din expe rien ța sa eventualele
regrete, care pot fi legate de familie,
colaboratori, colegi. Poți întreba, de
exemplu, în ce relație se află cu un
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Nu comunicăm de dragul de a
demonstra ceva, ci pentru a mișca
lucrurile. De aceea, nu este indicat
să se piardă timpul cu explicații
care pot fi inutile. 

Atunci când managerul nu vrea să
piardă timp cu explicații, poate
invoca un specialist, iar
comunicarea se scurtează. 

În comunicare, tactica și strategia
corect aplicate duc la rezultatele
dorite, nu informația transmisă.



anumit coleg. Cea de-a doua secvență
ține de identificarea situațiilor care îl
deranjează în comu ni care. În a treia
secvență, este inte re sant să îl determin
pe șofer să facă o destăinuire sinceră,
legată, eventual, de anumite mașinațiuni
pe care le-a fă cut (de exemplu, nele -
garea mărfu ri lor, că a vorbit urât cu un
anumit pa sager și îi pare rău etc.). Poate
fi orice gest conștientizat de el că este
contrar regulilor sau bunelor practici.
Discuția trebuie să urmărească ideea
că orice greșeală recunoscută e pe
jumătate ier tată. În aceste momente, cu
certi tu dine, veți sesiza o schimbare ati -
tu dinală, inclusiv a tonului vocii șoferului.

Abia acum se poate continua dis -
cuția, pentru că el va recepționa infor -
mația transmisă. În caz contrar, riscăm
să uite amănunte esențiale sau să își
facă pe jumătate treaba. „Re mo tivarea
șoferului nu va dura mai mult de 10-
15 minute. Patronul poare alege: ori
se muncește 15 minute să îi schimbe
atitudinea, ori îi explică la nesfârșit și
își asumă reacții și com por tamente
de nedorit”, a apreciat pre ședintele
IFPTR.

Trebuie să se țină cont de faptul
că șoferii apatici nu sunt neapărat
supărați pe firmă sau pe patron. Se
pot afla în astfel de stări, vremelnic, din
diverse motive, iar aceste pârghii oferă
o bună posibilitate de comu ni ca re.

Ca să comunici cu șoferul, trebuie
să îi câștigi atenția, apoi să fie de

acord cu ceea ce spui, pentru ca, ulte -
rior, ceea ce i se transmite să fie pus
în practică.

Pregătirea continuă
schimbă lucrurile
Garanția asumării conștiente a

responsabilităților rezidă în pragma tis -
mul dovedit în demersurile care
vizează ideea de a ajuta angajații în
preo cupările lor firești, în a-și asimila,
în mod structurat, atribuțiile necesare
de îndeplinit.

La ora actuală, majoritatea șofe -
ri lor trăiește cu impresia că este an -
ga jată ca să șofeze. Celelalte atribute,
care țin de zona comercială, de ari -
ma rea mărfurilor sau gestiunea ba -
ga jelor, de exemplu, reprezintă, pentru
ei, o povară.

Deși angajatorul informează, la
data încheierii contractului de muncă,
șoferul, cu privire la sarcinile pe care
le va avea (tot din cauza unei pro ble -
me de comunicare), șoferul își va sim -
pli fica propria viață, asumându-și sar -
cinile care îi sunt la îndemână sau la
vedere. 

Și din partea angajatorilor apar
sincope la angajare. De regulă, enun -
țul sarcinilor pe care le va avea șoferul
este făcut înainte de angajare, mo -
ment în care el este concentrat asupra
semnării contractului, neacordându-le
atribuțiilor atenția necesară. Corect
este ca această informare să fie re -
lua tă după angajare. Unele firme afec -
tează chiar o săptămână pentru a
explica proaspătului angajat ce are
de făcut.

Pentru a-și putea asuma, în mod
responsabil, atribuțiile pe care le au,
ori vor urma să le îndeplinească, an -
ga jații au nevoie atât la început, cât
și periodic, să li se reitereze sarcinile,
ori să fie informați asupra lor, să li se
arate și să fie urmăriți efectiv. Să
realizeze asistat sarcinile pe care le
au de îndeplinit în mod curent, ori pe
care vor urma să le onoreze în per -
spec tivă. 

Pentru ca performanțele dovedite
de angajați să fie previzibile și în pas
cu așteptările curente, formarea con -
ti nuă axată pe pregătirea practică
personalizată periodică pare să fie
soluția câștigătoare. Eficacitatea și uti -
li tatea formării continue sunt conferite
de aplicarea unei strategii care vi zea -
ză conștientizarea necesității, impor -
tan ței, precum și a avantajelor asu mării
și onorării responsabilităților spe cifice,
pe măsura competențelor pro fesionale
dovedite.
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Deși există soluții pentru
pregătirea șoferilor, care se poate
realiza inclusiv pe camion, în
timpul curselor, de cele mai multe
ori sunt căutate motive ca să nu
se facă.

Când șoferul este cu gândul în altă
parte, este dezinteresat, are
privirea pierdută sau este lipsit de
reacții, trebuie remotivat.
Remotivarea ține de curățarea
canalelor de comunicare.

Conform sondajelor IFPTR, șoferii
nu sunt interesați, în primul rând,
de bani, ci de predictibilitatea
programului și de ideea de a face
cât mai mulți kilometri.
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Manualul șoferului

A cestea includ nu numai ele -
men te specifice companiei
res pective, ci și prevederi le -

gis lative sau reguli general valabile
pri vind relațiile cu clienții, protecția
mun cii, securitatea personală și a măr -
fu rilor etc. Vă prezentăm câteva re pe -
re orientative.

Ținută, conduită și compor ta -
ment:

- ținuta și aspectul exterior al con -
du cătorului auto (îmbrăcăminte, încăl -
țăminte, aspect, igienă personală);

- igiena autovehiculului;
- comportament în relație cu cli en ții;
- reguli de comportament în relație

cu autoritățile și organele de control;
- reguli de comportament în relație

cu colegii;
- reguli de comportament în relație

cu alți șoferi sau reprezentanți ai altor
companii;

- elemente privind politica firmei
re feritoare la alcool sau droguri;

- elemente și reguli de comunicare
cu dispeceratul/baza;

- conduita în caz de accident și a -
cor darea primului ajutor (pot fi și o -
biect ul unui capitol separat);

- etc.
Verificări tehnice necesare îna in -

te de plecarea în cursă, eventual de -
falcate pe cap tractor și semi re mor -
că, vehicul complet sau utili tară:

- caroserie - avarii vizibile;
- funcționare bloc de lumini;
- anvelope: control vizual, presiune

în pneuri, adâncime profil;
- nivel lubrifiant;
- nivel fluide;
- în funcție de aplicația de trans -

port: funcționarea agregatului frigorific
și a sistemului de control al tempe ra -
tu rii, benă basculabilă etc.;

- igienă vehicul;
- cantitate combustibil și AdBlue;
- închidere uși;
- integritate prelată / dubă;
- funcționare echipamente de bord:

climatizare, handsfree, computer bord,
navigație etc.

Siguranța și protecția muncii:
- reguli vizând încărcarea, des căr -

ca rea, cuplarea și decuplarea semi -
re morcii; 

- comportamentul în diferite tipuri
de depozite;

- obligativitatea utilizării echi pa -
men tului de protecție;

- elemente de securitate personală
a șoferului;

- conduită în caz de agresiune sau
furt de marfă;

- politici și conduită privind imi -
grația ilegală;

- etc. 
Conducere economică și pre -

ven  tivă: 
- detalierea sistemului de recom -

pen sare a consumului economic (aco -
lo unde este cazul);

- consumul normat al auto ve hi -
culului, consum mediu, limite maxime;

- reguli de exploatare optimă a au -
tovehiculului;

- recomandări generale privind
con ducerea economică, precum și
spe ci fice mărcii și modelului de auto -
ve hicul utilizat;

- recomandări, instrucțiuni și reguli
privind politica legată de combustibil
a firmei, utilizarea cardurilor de com -
bus tibil, monitorizarea consumului,
folo sirea stațiilor de carburant de
incintă etc.;

- elemente ale conduitei preven ti -
ve: limite de viteză, efectuarea vira -
jelor, traversări poduri, viaducte, treceri
pe sub pasarele, limite de înălțime
etc.

Elemente specifice trans por tu -
rilor interne, internaționale sau spe -
ciale, conform profilului de acti -
vitate a companiei:

- elemente privind comanda de
transport;

- coordonarea activității de trans -
port;

- documente care trebuie să existe
asupra șoferului (sau la bord);

- obligațiile șoferului la încărcare
și descărcare;

- elemente privind transportul co -
mu nitar și extracomunitar (inclusiv re -

guli legate de cabotaj și legislația
muncii);

- măsuri privind cazurile de de te -
rio rare a mărfii sau legate de întârzieri
la livrare;

- reguli transport frigorific, izoterm
și sub temperatură controlată (unde
este cazul);

- reguli ADR (unde este cazul);
- reguli operare cisterne sau silo -

zuri (alimentare sau destinate trans -
por tului produselor chimice - dacă este
cazul);

- reguli specifice pentru trans por -
turi agabaritice (unde este cazul);

- reguli transport în construcții
(idem);

- reguli ambalare și etichetare pro -
du se periculoase (când este cazul);

- reguli privind transportul de ma -
șini și echipamente (idem);

- alte prevederi specifice do me niu -
lui de activitate sau companiei res pective.

Prevederi legale:
- AETR, nu numai regulile, ci și

po sibilele sancțiuni, atât la nivel na -
țio nal, cât și în diferitele țări în care
com pania efectuează transporturi;

- instrucțiuni privind echipamentele
care măsoară timpii de conducere și
odihnă;

- instrucțiuni privind documentația
obligatorie în activitatea de transport
(licențe, asigurări, documente marfă);

- prevederi legislative privind sar -
ci na pe osie, sarcina utilă și masa to -
tală autorizată a vehiculului;

- elemente de legislație privind
trans porturile speciale (acolo unde
este cazul);

- elemente privind legislația muncii
- contracte, diurne, salarizare etc.;

- elemente privind Codul rutier etc.

Din ce în ce mai multe companii de transport din România decid să elaboreze un
„manual al șoferului”, prin intermediul căruia le aduc la cunoștință
conducătorilor auto regulile de conduită valabile în firmele la care s-au angajat. 



................................................................................................................................................ ianuarie 201728

E
C

H
IP

A

F oarte mulți adulți, echipe și or -
ga nizații nu învață – cel mult
adu nă informații. Modul în care

sunt concepute și structurate, modul
în care sunt definite responsabilitățile
și modul în care noi toți am fost învățați
să colaborăm creează dizabiltăți de
în vățare foarte mari.

„Am nevoie să fiți proactivi!” sau
„Avem nevoie de responsabilitate! Să
dați dovadă de curaj!” 

Le cunoașteți? Antreprenorii cer
me reu asumarea responsabilității
când sunt probleme. În practică, de
cele mai multe ori, vorbim doar de o
iluzie a asumării responsabilității.

Am văzut această iluzie într-o echi -
pă de vânzători. Liderul cerea, frec vent,
asumarea responsabilității și leader -
shipul vânzătorilor. „Nu ne mai permitem
să lăsăm lucrurile așa”... „S-a dus
vremea când veneau clienții la noi”...
„Piața s-a schimbat, clienților nu le mai
place să li se vândă...” Echi pa nu spu -
nea nimic. Toți păreau a înțe lege, dă -
deau din cap în semn de apro bare.
Liderul vedea că este ascul tat și înțeles
și oamenii sunt de acord că așa trebuie
să facă. La următoarea șe dință, nu a
fost înregistrat niciun pro gres... 

Nici nu avea cum. Fiecare s-a în -
tors la activitatea lui de zi cu zi, în
care procedează exact așa cum a pro -
ce dat și până acum, însă, poate, de
data asta, s-a adăugat și povara vino -
vă ției, pentru că nu respectă o cerință
la care s-a conformat. Pentru unii, pre -
siu nea este mai mare și se duc exact
în cealaltă extremă, în care încep să
devină reactivi, sa dea buzna peste
client, să treacă peste colegii săi sau
să nu respecte nicio regulă (important
fiind doar să semneze contracte). Mult
prea adesea, proactivitatea este reac -
ti vitate deghizată. Adevărata proac ti -
vi tate vine din înțelegerea modului în
care contribuim la propriile probleme.

Ce învață, de fapt, echipa din
exem plul de mai sus? Nu învață nimic
nou, deși oamenii muncesc foarte
mult. Tot ceea ce se validează în echi -

pa respectivă este tiparul „forță – rezis -
tență”: managerul forțează rezultate
și primește rezistență, deghizată în
pa sivitate sau reactivitate. De ce are,
de fapt, echipa nevoie să se dezvețe?
Și ce să reînvețe?

Au fost câteva întrebări la care ei
au găsit răspuns. Managerul a învățat
că are nevoie să seteze obiective la
care cu toții să se angajeze și apoi să
la se spațiu, pentru acțiune și învățare.
Coechipierii au învățat că au nevoie
să își asume cu toții acțiuni, să gre -
șeas că, să învețe din greșeli și să ex -
pe rimenteze împreună ceea ce func -
țio nează. Dar, mai ales, au învățat să
își exprime părerile cu voce tare.

O echipă bine
antrenată
Oamenii sunt imperfecți. For mea -

ză echipe imperfecte. De fapt, ceea
ce îi aduce împreună, îi și desparte -
colaborarea. „Dacă ai putea face în
așa fel încât toată lumea dintr-o or ga -
ni zație să meargă în aceeași direcție,
ai putea domina orice ramură eco no -
mi că, pe orice piață, ai putea face față
oricărei concurențe, în orice moment”.
Este opinia unui director general cu a
cărui echipă de management am
lucrat în calitate de coach.

Echipa respectivă avea o istorie
destul de lungă de lucru împreună.
Directorul general i-a recrutat pe toți
atunci când au deschis filiala din Ro -
mânia, acum 10 ani, iar, pe parcurs,
a mai venit doar un membru nou, în
zona de Business Development. În
această echipă, deși membrii lucrau
îm preună de mult timp, nu erau efi -
cienți împreună. Sau, cel puțin, asta
era opinia directorului general. 

Au ales să facă un proces de
coaching de echipă care să-i ajute să
trans forme sistemul pe care l-au con -
struit împreună într-unul performant
și care învață.

Antrenarea unei echipe (coaching
de echipă) presupune asistarea de

către coach a ședințelor operaționale
ale echipei, împreună cu câteva ate -
lie re, desfășurate pentru atingerea
unor rezultate specifice. Acesta a fost
pro cesul de coaching agreat cu echi -
pa, pe durata unui an.

Antrenamentul a atins câteva punc -
te cheie, care, odată rezolvate de echi -
pă, au facilitat producerea re zul tatelor.

Ședințele echipei se desfășurau
într-o aparentă armonie, în care toți
par ticipau mai mult sau mai puțin și
nu decideau ceva concret și ferm, la
final. Conflictul în opinii profesionale,
care este manageriat să conducă că -
tre noi sensuri și înțelesuri, este un
pro ces foarte creativ și încărcat de
ener gie. Dar, pentru a genera acest
pro ces în echipă, ai nevoie să con -
frunți luptele de putere și manipulare
între membri, coalițiile în care ei sunt
de acord să nu se schimbe nimic,
adică să pui toate cărțile pe masă.
Ceea ce s-a întâmplat și aici.

Un alt punct cheie al procesului
de coaching a fost legat de asumarea
responsabilității, fiecare manager pe
aria lui de acțiune, și clarificarea am -
bi guităților legate de rezultatele care
tre buie livrate, rolul și contribuția fie -
că ruia în livrare, sistemele de mo ni -
to rizare și recompensare.

Una dintre cele mai importante
lecții pentru această echipă a fost că,
de fapt, nu totul depinde doar de lider
(directorul general), ci succesul lor, ca
echipă, este și responsabilitatea lor,
în aceeași măsură cu liderul. Iar ieși -
rea din starea de pasivitate și asuma -
rea acțiunii au constituit una dintre
cele mai mari realizări ale lor.

O echipă bine antrenată nu are
ne voie și nu este dependentă de inpu -
tul liderului, poate funcționa la capa -
ci tate maximă, centrat pe rezultate și
soluții, chiar dacă liderul este prezent
sau absent. 

Rodica OBANCEA
Executive & Team Coach
rodica@rodicaobancea.ro

Cum să NU
creștem împreună
Sunt multe echipe care, deși muncesc foarte mult și au toate
condițiile pentru a avea performanță, obțin rezultate slabe sau nu
atât de bune pe cât ar putea fi. Acesta este un indicator al
existenței uneia sau mai multor dizabilități de învățare. Învățarea
ne asigură creșterea, evoluția. A fi capabil de a învăța, dezvăța,
reînvăța înseamnă leadership.



SSiigguurraannțțăă  
șșii  SSeeccuurriittaattee

„Există pericole în
oricare lucru pe care
îl faci, dar există
pericole și mai mari
când nu faci nimic.”

(Shirley Williams)



În securitate, există două tipuri de riscuri: Interne și Externe.
Industria logistică nu face excepție.
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D acă, în cazul depozitării, ris -
cu rile sunt, mai degrabă, in -
terne, în cazul transporturilor

de mărfuri a fost dovedită implicarea
unui angajat în incidente de securitate
în 67% din cazuri (conform TAPA -
Transported Assets Protection Asso -
cia tion). Analizând statisticile TAPA
din noiembrie 2016, putem trage ur -
mă toarele concluzii:

- 32% dintre incidente nu au putut
fi localizate (riscuri interne și externe);

- 30,8% au avut loc în parcări
nesecurizate (riscuri externe);

- 26,5% din cazuri - locația a fost
un depozit - înaintea încărcării, sau
punc te de tranzit (riscuri interne).

În construcția unui sistem de Se -
cu ritate, trebuie plecat de la premisa
că nu există securitate absolută.
NASA sau Pentagonul își au vul ne ra -
bilitățile lor demonstrate. Important
este să construim un sistem de se cu -
ritate ce oferă un raport corect între
cos turi și beneficii și care să adreseze
vulnerabilitățile companiei dum nea -

voas tră în funcție de priorități. În
scopul prioritizării lor, odată identificate
riscurile de securitate interne și ex -
terne, acestea trebuie evaluate din
punct de vedere al probabilității și se -
verității impactului unui potențial inci -
dent asupra companiei dumnea voas -
tră. Acest lucru se poate face folosind
o matrice de genul celei de mai jos,
urmând să definiți granița între riscurile
acceptabile și cele inacceptabile.

In urma identificării și evaluării ris -
cu rilor interne și externe, se iau măsuri
ca acelea care sunt inacceptabile (peste
granița de finită de dumneavoastră) să
devină ac ceptabile. Cele mai importante
3 ca te gorii de măsuri ce pot fi luate pen -
tru a reduce riscurile sunt:

- măsuri de proces;
- măsuri legate de oameni;
- măsuri tehnice.

Un sistem complet de Securitate
este cel ce îmbină perfect cele trei ti -
puri de măsuri, iar succesul apare la
in tersecția acestora. 

Din păcate, în practică, există ten -
dința de a pune un foarte mare accent
pe una (maxim două) dintre aceste
mă suri, ducând, astfel, la un dez echi -
libru al sistemului total de securitate.
Foarte multe companii (specialiști în
securitate) se concentrează pe tehno -
lo gie, ca fiind soluția cea mai bu nă/efi -
cien tă în combaterea riscurilor de se -
curitate. Această practică este una
super ficială și, pentru a demonstra cât
este de important acest echilibru, am
să folosesc un exemplu inspirat din
realitate.

Un transportator a considerat in -
sta la rea tehnologiei de securitate de
ulti mă generație și conectarea aces -
te ia la un dispecerat de monitorizare

în timp real ca fiind cel mai eficient
mod de a-și securiza camioanele și
marfa transportată. Într-o cursă in ter -
națio nală, cu câteva sute de metri îna -
in tea punctului final de livrare a mărfii
la client, unul dintre camioanele trans -
por tatorului a fost atacat de un grup
de indivizi înarmați. Șoferii au fost luați
ostatici, fără a apuca să declanșeze
butonul de panică. Vehiculul a fost
deturnat în jurul orei 6 am și, în ciuda
faptului că acesta era monitorizat activ,
s-a realizat dispariția acestuia abia în
jurul orei 10:30, atunci când clientul a
sesizat transportatorul că nu i-a ajuns
marfa. În urma investigațiilor, s-a de -
mon strat că firma de monitorizare nu
a reacționat deoarece considera ca -
mi o nul ca fiind ajuns la destinație, deși
ni meni nu a confirmat livrarea aces -
tuia.

Așadar, deși camionul era pre vă -
zut cu tehnologie de ultimă generație
în materie de securitate, lipsa proc e -
se lor adecvate a dus la un dezastru
de câteva milioane de euro. În urma
in vestigațiilor, nici factorul uman nu a
fost exclus din lista cauzelor probabile
ale acestui incident.

Veriga slabă
În general, tendința factorilor de

decizie este de a pune accent, în pri -
mul rând, pe măsurile tehnice, mai

Tipuri 
de riscuri
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pu țin pe procesele/procedurile de
secu ri tate și foarte puțin pe măsurile
legate de oameni. Principiul funda -
men tal într-un sistem complet de se -
curitate este ace la că „un lanț este la
fel de puternic cât cea mai slabă za
a sa”. Răufăcătorii vor căuta întot dea -
una să identifice și să speculeze slă -
biciunile sistemului dumneavoastră de
securitate, și nu punctele tari ale
acestuia.

Deși riscurile (interne și externe)
sunt generate de către factori umani,
măsurile de securitate pentru și cu
oameni sunt cele mai neglijate. As -
pecte legate de lipsa forței calificate
de muncă și presiunea costurilor duc
la compromisuri în această direcție,
ceea ce poate crea nu numai pro ble -
me de securitate, ci si de imagine,
cre dibilitate, calitate, sustenabilitate
etc. 

În general, personalul ce își desfă -
șoa ră activitatea într-o companie (indi -
fe rent dacă vorbim despre anga -
jați/sub contractori, șoferi/manipulanți
etc.) și care poate interacționa cu echi -
pa mentele, procesele, produsele și
stocurile companiei, se poate împărți
în 3 categorii:

1. Categoria oamenilor loiali și
de încredere, care doresc să-și con -
stru ias că o carieră și să-și câștige
exis  ten ța în mod corect. Securitatea
tre  buie construită în jurul acestei ca -
te gorii de oameni. Aceștia pot deveni

am ba sa dori ai securității interne,
încurajând dialogul și implementând
sisteme de recompensare a in for ma -
ți ilor legate de eventualele breșe de
se curitate din firmă. Este important ca
securitatea să devină o rutină de zi
cu zi. Așadar, in cludeți aspectele de
se cu ritate în pro cedurile standard de
lucru.

2. Categoria celor ce ajung în
ca drul companiei dumneavoastră
pen  tru alte venituri decât cele sala -
ria le și care, de cele mai multe ori, își
aleg cu mare atenție compania în care
își vor desfășura activitatea. Sunt oa -
meni care se folosesc de meseria „ofi -
cială”, pentru a ajunge la victimă. Din
păcate, această categorie este cea
mai agre si vă și speculativă, aceștia
identificând și folosind orice slăbiciune
a sistemului dumneavoastră de se cu -
ri tate. În cazul acestei categorii de oa -
meni, sistemele tradiționale de se cu -
ritate trebuie su pli men tate cu alte
măsuri preventive, cum ar fi Culegerea
de informații inter ne (Internal Intelli -
gen ce Gathering), Au dituri inter ne/ex -
terne etc.

3. Categoria oamenilor de bună
cre dință (loiali și de încredere), dar
care pot fi influențați de cei de la
punc  tul 2. Influența acestora poate fi
mo ti va tă de foarte mulți factori: un
sistem de securitate precar, presiuni
din exte rior (economice/sociale) etc.
Pentru a ceas tă categorie de oameni

vul ne ra bili este important să imple -
men tați în companie o politică a
toleranței ZERO față de incidentele
de se cu ri ta te. Creați exemple puter -
nice din in ci dentele de securitate în
care au fost implicați angajați. Implicați
autoritățile (Po liția, Jandarmii) în toate
cazurile rele v ante și nu faceți înțelegeri
cu cei gă siți vinovați.

Îmbunătățirea
continuă
Un alt aspect foarte important în im -

plementarea unui sistem de secu ri tate
de succes este îmbunătățirea con tinuă.
Pornind de la tradiționalul ciclu PDCA
sau utilizând o analiză mai complexă,
de tip 6Sigma, asigurarea calității se -
cu rității reprezintă cheia suc ce sului de
lungă durată. Dincolo de re zultatele ob -
ținute, modul în care se obțin aceste
re zultate este, în multe cazuri, mai im -
por tant decât rezultatul în sine.

Securitatea devine un subiect din
ce în ce mai controversat în zilele
noas tre. Dacă, acum câțiva ani, Euro -
pa era un continent relativ liniștit, as -
tăzi vedem tot mai multă violență și
bru talitate, chiar și în cele mai sigure
țări din Europa. Aceste schimbări sunt
strâns legate de perioada de presiune
socio-economică prin care trece
Europa. Oamenii fac lucruri pe care
nu erau dispuși să le facă în trecut,
de oarece resimt presiunea lipsei lo -
curilor de muncă satisfăcătoare, au
fa milii de întreținut, și-au ales mentori
gre șiți, au intrat în cercuri de oameni
greșite, sistemele publice de securitate
au arătat tot mai multe vulnerabilități,
resursele alocate securității publice
sunt tot mai puține – în comparație cu
factorii de risc etc.

În consecință, din păcate, cri mi -
na litatea va atinge noi cote maxime în
anii ce vor urma și, așa cum mențio -
nam mai sus, este decizia noastră să
definim granița între riscurile acceptate
și cele ce trebuie reduse – cu toate
im plicațiile.

Charles Darwin spunea: „Nu va fi
cea mai inteligentă sau cea mai pu -
ter nică dintre specii cea care va su -
pra viețui, ci cea care se va adapta cel
mai bine la schimbare”.

Ionel POPA
Senior Partner

Senior Security Consulting
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C riza economică globală a
cres cut cererea la nivel mon -
dial pentru produsele de pe

piața neagră. In Statele Unite, va loa -
rea estimată a mărfurilor furate anual
este de 30 miliarde de dolari. Furturile
de mărfuri reprezintă o problemă care
apare și la nivelul Uniunii Europene.
Este o amenințare în curs de des fă -
șu rare, cu numeroase bande și ele -
men te organizate care vizează trans -
por tul rutier de mărfuri în întreaga
Euro pă. Fiind ușor de re-vândut, bu -
nu rile și produsele reprezintă cea mai
mare parte a mărfurilor furate, însă
infractorii au arătat în mod repetat că
ei sunt dispuși să fure aproape orice.

Costul real al pierderii poate fi de
cinci ori mai mare decât costul pro du -
selor furate (vătămarea șoferului pe
timpul de lucru, pierderea clientului,
scăderea reputației companiei, costuri
cu reparația camionului, timp pierdut
în anchetă/instanțe de judecată etc.).

Hoții de mărfuri sunt parte din gru -
puri organizate, folosesc metode sofis -

ti cate și, adesea, operează trans fron -
ta lier. 

Moduri de operare
Diferitele moduri de operare, în

mare parte, au rămas același, tăierea
prelatei și urcarea în camion fiind cau -
za majorității pierderilor. Cu toate a -
ces tea, infractorii arată o dorință tot
mai mare de a folosi arme de foc și
vio lența în urmărirea obiectivelor lor,
într-un număr de cazuri, dovedindu-se
prea puțină considerație pentru viața
umană. Cu atât mai îngrijorător este
faptul că, în ultima perioadă, ca mi -
oanele deturnate au fost folosite în
atacuri teroriste. 

Unul dintre cele mai folosite mo -
duri de operare în săvârșirea infrac -
țiu ni lor de furt pe timpul transportului
a fost denumit „calul Troian”. Astfel, in -
fractorii dobândesc acces în ca mi oa -
ne le cu marfă, ascunzându-se ei înșiși
în interiorul unor cutii mari de lemn,
con fecționate special pentru a servi

aces tui scop, ulterior solicitând încăr -
ca rea și transportul acestora. Cei care
se ocupă de încărcare, în mod spe -
ci fic, menționează faptul că aceste
cutii conțin bunuri fragile și, ca atare,
trebuie să fie manipulate cu mare grijă.
Pe timpul transportului, infractorii pă -
ră sesc cutiile și încep sustragerea bu -
nu rilor de valoare, cum ar fi bijuterii,
pro duse farmaceutice foarte scumpe,
te lefoane mobile sau produse elec -
tro ni ce. Pentru a părăsi camioanele,
echipa contactează complicii, ce se
află în urma camionului, prin inter me -
diul telefonului mobil sau a altor surse
de comunicație. Complicii acestora,
de regulă, simulează un accident ușor
înaintea camionului, pentru a îl opri,
de preferință, undeva în mediul rural,
ale gând o zona mai puțin circulată,
însă foarte cunoscută de aceștia. Hoții
aflați în camion coboară, după ce taie
prelata în anumite locuri, și sunt pre -
luați de complicii lor.

Pentru o companie de transport
mică, un astfel de incident poate pune

Furtul de mărfuri este o problemă internațională care afectează
consumatorii și companiile deopotrivă. În economia globală de azi,
producerea materiilor prime și aprovizionarea au loc într-o anume
parte a lumii, în timp ce produsul finit este depozitat și consumat în
alta. Marfa poate fi furată în oricare dintre aceste momente și poate
compromite atât integritatea, cat și disponibilitatea produsului.

O piață neagră prosperă menține hoții în
afacere, în detrimentul economiei mondiale

Furtul de mărfuri
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în pericol întreaga afacere - în special
în cazul în care asigurarea este ina -
dec vată sau plățile compensatorii sunt
contestate, ca să nu mai adăugam și
cos turile colaterale menționate mai
de vreme (vătămarea șoferului pe tim -
pul de lucru, pierderea clientului, scă -
derea reputației companiei, costuri cu
reparația camionului, timp pierdut în
an chetă/instanțe de judecată etc.)

Însă, poate cel mai important este
faptul că vânzarea ilegală de mărfuri
fu rate subminează prețurile în afa ce -
rile legale.

Acest tip de infracțiune nu este,
pur și simplu, o problemă de crimi na -
l itate, ci și o problemă economică, pro -
vocând pierderi anuale de multe
miliarde de euro, iar, pentru rezolvarea
ei, este necesară o abordare de par -
te neriat în industria transporturilor la
nivel european.

Rolul șoferului
Furtul de marfă din transporturile

rutiere încă reprezintă o infracțiune cu
un risc scăzut și cu o valoare ridicată,
având legături cu alte activități de cri -
mă organizată. Din ce în ce mai mult,
se constată o violență sporită, iar si -
gu ranța conducătorului auto este mult
mai importanta decât valoarea încăr -
că turii. De aceea, este necesară spo -
ri rea gradului de conștientizare a im -
por tanței măsurilor de securitate pe
tim pul transportului.

Din păcate, multe astfel de inci -
den te nu sunt raportate la poliție, din
varii motive, sau sunt raportate în alte
zone decât în cele unde s-a comis in -
frac țiunea. Acest lucru nu numai că
du ce spre o lipsă de acuratețe a da -
te lor folosite în analiza criminalității și
identificarea tendințelor, dar ridică, de
ase menea, semnale de alarmă cu pri -
vire la implicarea conducătorului auto
în aceste incidente.

Conducătorul auto poate fi implicat
in comiterea de astfel de fapte atât
voluntar, ca veritabil complice, sau ca
un com plice forțat, din cauza amenin -
ță ri lor la adresa sa sau a familiei, fie
invo luntar, vorbind deschis despre va -
loa rea sarcinii în parcări/restau ran -
te/lo curi de staționare ale camioanelor.

Implicarea conducătorului auto în
astfel de incidente, voluntar sau invo -
lun tar, este o îngrijorare pentru socie -
tă țile din domeniu și pentru poliție, deo -
po trivă. Anumite estimări indică un nivel
ridicat de implicare a condu că torilor
auto, dar aceștia, probabil, sunt cea
mai slabă verigă în secu ri ta tea lanțului
de aprovizionare. Ei sunt, de ase me -
nea, prima linie de apărare și este ab -
solut necesar să fie instruiți și educați
cu privire la problemele le ga te de
furturile de mărfuri și de si gu ranța
personală pe timpul trans por tului.

Cum putem preveni 
Companiile pot lua o serie de mă -

suri pentru a îmbunătăți securitatea
mărfurilor pe timpul transportului. De
la punerea în aplicare a dispozitivelor
și tehnologiilor de securitate, până la
crearea de practici de securitate fun -
da mentale, toate acestea pot ajuta la
prevenirea și reducerea pierderilor
cauzate de furtul mărfurilor.

Primordial și de bază ar fi aplicarea
unei varietăți de încuietori, pentru a
crește securitatea camionului și a
încărcăturii, lacăte, încuietori de tip
„king pin”, care împiedică remorca să
fie separată de capul tractor, sigilii sau
alte dispozitive mecano-fizice care
limitează intruziunea și creează o
alertă că ușile au fost forțate.

Implementarea de soluții moderne
de tehnologie, cum ar fi instrumentele
de urmărire GPS, poate ajuta la de -
ter minarea locației unde s-a comis
furtul din camion, iar soluțiile de „geo -
fen cing” - stabilirea unor zone de inte -
res - pot trimite alerte de securitate,
în cazul în care un vehicul se depla -
sea ză în afara unei rute prescrise sau
intră în zonele cu risc ridicat. 

Fiți vigilenți, uitați-va după semne
care indică faptul că locația sau ca -
mio nul dumneavoastră este sub
supra veghere, cum ar fi vehicule par -
ca te în afara sau în interiorul locației
în care vă aflați, persoane care dețin
camere video sau filmează cu telefo -
nul mobil, personal neautorizat în
inte riorul depozitului/parcării sau
prezent pe perimetrul acestora, pre -
cum și vehicule (de obicei, mini-ca -
mi onete sau dubițe, în special cele
cu două sau mai multe persoane),
care par să urmărească șoferii dum -
nea voastră.

Raportați toate suspiciunile de furt.
Pentru că infractorii pot muta bunurile
furate foarte rapid, este esențial să se
raporteze imediat orice activitate
suspectă și/sau furt către manageri și
autorități. Fiți atenți și răspundeți la
fiecare alertă. Frecventele „alarme
false” – inclusiv tentativele de a pă -
trun de în locații sau camioane, ar
putea fi un semn că persoane sus -
pec te testează vigilența dumnea voas -
tră, capabilitatea sistemului de securi -
tate și timpul de răspuns al auto rităților.

Cunoașteți-va lanțul de apro vi -
zionare. Este important să știți în
avans operatorul de transport și con -
du cătorul auto programat pentru a
ridica marfa. Verificați identitatea aces -

tuia înainte de a elibera sarcina și
păstrați înregistrări. Monitorizați ter -
me nele de livrare și rutele folosite, fiți
sus picioși și verificați transporturile
care întârzie sau sunt în afara rutelor
agreate. De asemenea, este important
să cunoașteți locurile unde camionul
cu marfă se va opri de-a lungul tra -
seului său. Nu în ultimul rând, solicitați
și examinați procedurile de securitate
ale partenerilor din lanțul de apro vi zio -
nare.

Țineți întotdeauna camioanele
încuia te și parcate într-un mod orga -
nizat, în parcări iluminate și securizate.
Asigurați-vă că sistemele de alarmă
funcționează în mod corespunzător și
sunt monitorizate de către un dispe -
ce rat/stație centrală, care își actua li -
zea ză permanent informațiile de
contact. Instruiți-vă echipele de con -
du că tori auto ca o persoană să
rămână în vehicul, în orice moment.
Re vizuiți măsurile de securitate la so -
cie tatea dumneavoastră în mod
regulat și acordați o maximă im por tan -
ță problemelor de întreținere și repa -
rații.

Furturile de mărfuri sunt, adeseori,
comise cu ajutor din interior. Astfel,
verificările amănunțite ale potențialilor
candidați înainte de angajare vă vor
ajuta să eliminați din start cele mai
susceptibile persoane de a fura marfa
dintr-un depozit sau din camion.

Implicarea angajaților, fie direct
sau indirect, este o preocupare întâl -
nită în comiterea mai multor infracțiuni
legate de mărfuri și transportul aces -
tora. Înainte de a recruta personal nou,
ar trebui să se facă verificări riguroase,
pentru a afla antecedentele penale
ale acestora. Printre candidații la astfel
de verificări, ar trebui să se regă seas -
că atât personalul companiei, cât și
angajații subcontractorilor. Referințele
foștilor angajatori, documentele de
identitate, permisul de conducere și
alte atestate necesare la îndeplinirea
activității profesionale trebuie să fie
ve rificate ca practică standard. 

Verificarea angajaților puși la dis -
po ziție de subcontractori trebuie să
fie efectuată înainte de încheierea
vreunui contract. Solicitând referințe
de la clienții anteriori și verificând de
cât timp au fost stabilite relațiile cu a -
ceștia, vor ajuta la minimizarea riscului
de pierdere a încărcăturii.

Mihai CAZACU
Consultant anti-fraudă

mihai.cazacu@consultant.com

Extinderea Uniunii Europene a înregistrat noi lanțuri de aprovizionare în curs
de dezvoltare, în care producătorii importanți de mărfuri sunt localizați în
Estul Europei, iar distribuția acestora se face în toată Europa. Acest lucru a
crescut valoarea transportului rutier de mărfuri, dar și vulnerabilitatea, care
continuă să atragă grupări de crimă organizată.
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S ecuritatea fizică a unei afaceri
are scopul de protejare a per -
soa nelor și a bunurilor împo -

tri va amenințărilor care pot veni atât
din exterior, cât și din interior. 

Pentru a evita, pe cât posibil, coe -
ziunea amenințării cu vulnerabilitatea,
fapt care ar duce la apariția riscului,
este esențial să luăm unele măsuri,
care pot implica cheltuieli mai mari
sau mai mici, dar care pot evita pier -
deri cu urmări, uneori dezastruoase,
pen tru afacerea dumneavoastră.

Ce spune legea
La 11 aprilie 2012, a fost adoptată

Ho tărârea Guvernului nr. 301/2012
pen tru aprobarea normelor de punere
în apli care a Legii nr. 333/2003, privind
pa  za obiectivelor, bunurilor, valorilor și
pro tecția persoanelor. Din cauza mai
multor neconcordanțe, dar, mai ales,
a unor dificultăți în punerea în aplicare
a a ces tor prevederi legale, intrarea în
vi goa re a actului normativ a fost, în
mai mul te rânduri, prorogată. Ultima
mo difi ca re adusă Hotărârii Guvernului
nr. 301/2012 s-a realizat în decembrie
2015, prin Hotărârea Guvernului nr.
1002/2015.

Deși paza obiectivelor, bunurilor
și valorilor și protecția persoanelor au
făcut obiectul mai multor acte nor mati -
ve, de-a lungul timpului, HG 301/2012
aduce ca element de nou ta te obliga -
tivitatea tuturor organi za ți i lor, de drept
public sau privat, indife rent de natura
capitalului social, formă de organizare
ori asociere, ori modul de deținere a
bunurilor ori valorilor, de a-și adopta
propriile măsuri de se curitate, în baza
unor evaluări de risc la securitatea
fizică, întocmite de eva luatori (n.a.
structuri de specialitate sau experți
abilitați, care dețin com pe tențe profe -
sio nale dobândite pentru ocu pația de
evaluator de risc la secu ri tatea fizică)

înscriși în Registrul Na țio nal al Evalua -
torilor de Risc la Se curitatea Fizică,
ținut de Inspectoratul General al Poli -
ției Române. 

Până în prezent, sunt înscriși în
RNERSF 1.500 de evaluatori de risc.
Lis ta actualizată la zi a Evaluatorilor
de Risc la Securitate Fizica o puteți
consulta pe site-ul Poliției Române.

Neconformarea la prevederile
aces tui act normativ, în ceea ce pri -
vește efectuarea analizei de risc la
securitate fizică, va constitui con tra -
ven ție și se va sancționa, conform art.
4, alin. 1 lit. d, cu amendă de la 10.000
lei la 20.000 lei.

Constatarea contravențiilor și apli -
carea sancțiunilor contravenționale se
fac de către polițiști, jandarmi, precum
și de către primari sau împuterniciți ai
acestora, conform competențelor care
le revin potrivit legii.

Cum poate câștiga
compania
Dincolo, însă, de îndeplinirea obli -

ga ției de conformare la prevederile le -
ga le, Evaluarea de Risc la Securitate
Fizi că poate aduce valoare afacerii
dum neavoastră, dacă țineți cont de
câteva elemente:

1. Evaluarea de Risc trebuie să
fie realizată de evaluator, cu ajutorul
Beneficiarului.

În general, Evaluatorul este expert
în securitate, în evaluarea riscurilor
de securitate cu caracter general, în
sis teme de securitate, putând iden ti -
fi ca riscuri și formula recomandări per -
ti nente și perfect valabile, azi la obiec -
tive industriale, mâine la oficii bancare
și poimâine la benzinării. 

Dumneavoastră vă cunoașteți cel
mai bine afacerea și știți mult mai bine
unde ați avut probleme de securitate
în trecut. Un dialog real între Evaluator

și Beneficiar va conduce la elaborarea
unei Evaluări de Risc valoroase.

2. Evaluarea de Risc costă și
atra ge costuri.

Cum arătam mai sus, în acest mo -
ment, în România, activează aproxi -
ma tiv 1.500 de evaluatori de risc la
secu ritatea fizică. În aceste împre ju rări,
selecția celui căruia „îi deschideți bu -
că tăria” trebuie să fie realizată cu mare
atenție. Dincolo de regulile inter ne pe
baza cărora faceți achiziția de bu nuri și
servicii (licitație sau încre din țare directă,
cel mai mic preț sau ofertă competitivă,
etc.), Evaluatorul de Risc vă va formula,
în raportul său, o serie de recomandări
pentru in sti tu irea unor măsuri de se cu -
ritate, care, pe de o parte, devin obli -
ga torii, iar, pe de altă parte, la rândul
lor, vor atrage costuri.

Este bine, în procesul de selecție
a evaluatorului, să țineți cont atât de
experiența evaluatorilor dintre care
ale geți, cât și de informații ce pot indi -
ca eventuale interese ale acestora
către alți furnizori de produse sau
servicii de securitate.

3. Evaluarea de Risc salvează bani
E adevărat! Este foarte posibil ca

punerea în aplicare a măsurilor de se -
curitate identificate împreună cu eva -
lua torul sau recomandate de acesta să
închidă niște „robinete” prin care afa -
cerea dumneavoastră pierde bani. De
mute ori, se întâmplă ca o între ba re
venită de la cineva din exterior să ne
zdruncine din rutină și să ne aju te să
vedem o problemă care exista sub nasul
nostru, dar pe care nu o con știentizam.

IMPORTANT: termenul până la
care trebuie să vă conformați pre -
ve de ri lor HG 301/2012, modificată
prin HG 1002/2015, este 31.07.2017.

Cătălin AMARIEI
Consultant de securitate

Practica a demonstrat că principala sursă a
amenințărilor este omul, fie el angajat
al societății, agent de securitate,
colaborator, client sau infractor, iar
vulnerabilitățile sunt rezultatul lipsei 
organizării și calității slabe a elementelor
mecano-fizice și tehnice de securitate folosite.

Protejați 
împotriva 
amenințărilor



PUBLICITATE

Mai mult decât o
bursă de transport

P entru a ține pasul cu acest
trend, Trans.eu este în con ti -
nuă creștere, dezvoltându-și,

zilnic, platforma, instrumentele de lu -
cru și aplicațiile care să ofere compa -
ni ilor membre sprijinul necesar pentru
des fășurarea activității, eficient și în si -
guranță.

Principiile Trans.eu
Fie că este vorba despre o com -

pa nie de transport, expediție, produ -
că tor, siguranța tranzacțiilor este o pri -
oritate în Sistemul Trans.eu; de aceea,
este pusă la dispoziția utilizatorilor o

serie de instrumente și servicii, ce aju -
tă la desfășurarea activității cu un fac -

tor de risc cât mai scăzut. Companiile
membre ale bursei sunt verificate
obiec tiv, în repetate rânduri, cu audituri
efectuate periodic și documente la zi.
Spe cialiștii Trans.eu au creat indexul
TransRisk, ce se atribuie fiecărei com -
pa nii, astfel încât orice neregulă a unui
utilizator poate afecta profilul acestuia
din sistem. Este disponibil un sistem de
rating, ce oglindește încrederea fie  că -
rei companii, în urma calificative lor
oferite de către colaboratori. În func ție
de serviciile prestate, fiecare mem bru
poate primi și acorda califi ca tive și co -
men tarii, care se adaugă pr o filului din
sistem, ce reflectă calitatea serviciilor.

Ne aflăm în era vitezei, unde este foarte important să fii prezent pe
piață și, mai mult, în pas cu noile tendințe. Industria se dezvoltă pe
zi ce trece, o dată cu mijloacele de comunicare, instrumentele de
lucru, întregul lanț de transport și aprovizionare.

Trans.eu reprezintă o platformă ce
unește transportatorii, expeditorii,
producătorii și comercianții din
Europa, formând o comunitate de
peste 35.000 de companii ce
încheie tranzacții zilnic. Bursa
oferă utilizatorilor săi
oportunitatea de a avea acces
constant la peste 170.000 de oferte
de transport în fiecare zi, dar și
acces la baza de date, de peste
34.000 de companii verificate din
branșă, din toată Europa.
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BursaTransport propune uti li -
za to rilor săi un set de reco man -
dări ce reduc riscurile de frau -

dă sau de neîncasare a contravalo rii
serviciului (www.bursatransport.com).

Expeditori
Riscul major pentru EXPE DI TORI

este furtul de marfă după în căr care.
Re co mandările BurseiTransport de
ur mat pentru verificarea trans por ta -
to ru lui:

o Compania de transport ofer tan -
tă trebuie să figureze în LISTA
MEMBRILOR BursaTransport.

o Persoana și compania care
ofertează transportul să fi consultat
mar fa publicată – vezi LISTA CON -
SUL TANȚILOR MĂRFII MELE. 

o Numărul de telefon/fax sau
adresa de e-mail utilizate la ofertare
și confirmare comandă să fie aceleași
cu cele din fișa companiei ofertante.
Atenție sporită dacă au fost modificate
re cent (colorate în roșu sau por -
tocaliu). Este cea mai importanta
recoman dare pe care o face
BursaTransport.

o Simbolul dublei autentificări
active (lăcățelul) asociat celui ce vă
con tactează reprezintă un plus de
siguranță că interlocutorul ofertant
este însuși proprietarul contului de
BursaTransport.

o În FIȘA COMPANIEI - vechimea
pe BursaTransport a companiei ofer -
tan te și scorul ACTIVITATE CA
TRANS PORTATOR: relevă amploa -
rea cu care ofertantul utilizează
BursaTransport în calitate de trans -
por tator.

o Verificarea licenței de transport
și a copiei conforme pentru cami -
on/cap tractor (în pagina VE RI FI CA -
RE LICENȚE ARR) – BursaTransport
este singura aplicație europeană care
oferă acest serviciu,

o Verificarea stării ANAF: socie -
ta tea este activă sau inactivă? Factura
emisă de un furnizor de transport inac -
tiv din punct de vedere fiscal nu con -
stituie cheltuială deductibilă, iar TVA

nu poate fi decontată, la înregistrarea
în contabilitate.

Transportatori 
Riscurile majore pentru TRANS -

POR TATORI sunt încasarea cu difi -
cul tate a facturii de transport sau
implica rea fără voie în furtul mărfii
trans por tate (deturnare la des căr ca -
re). Recomandările BurseiTransport
pen tru verificarea expeditorului:

o Comanda de transport să par -
vină de la aceeași companie care a
publicat marfa.

o Datele de contact din comanda
de transport să fie identice cu cele din
fișa companiei care a publicat marfa.

o Dubla autentificare activă
(lăcățelul) reprezintă un plus de
siguranță că interlocutorul postator
este însuși pro prietarul contului de
BursaTransport.

o În FIȘA COMPANIEI:
• vechimea în BursaTransport;
• scorul ACTIVITATE CA EX PE -

DI TOR: relevă amploarea cu care
ofer tantul utilizează BursaTransport
în calitate de expeditor;

• scorul COMPORTARE CON -
TRAC TUALĂ CA ȘI CLIENT diferit

de 4/4 indică existența unor incidente
de plată stinse înainte de publicare;

• mențiunea eventuală despre in -
ci dente multiple în curs de publicare
indică risc de încasare cu dificultate;

• eventuale incidente de plată
create și nestinse.

o Licența de intermediere în pa -
gina VERIFICARE LICENȚE ARR.

o Verificarea solvabilității și a ris cu -
lui de insolvență cu raport de com panie.

o Nu acceptați dispoziții telefo ni -
ce de modificare a adresei de descăr -
care. Solicitați clarificări scrise, în
situația în care adresa de descărcare
din CMR e diferită de cea din co man -
dă, ÎNAINTEA DESCĂRCĂRII.

o Citiți cu atenție clauzele con trac -
tuale, mai ales cele referitoare la
termenii și condițiile de plată și pe na -
li tățile impuse de nerespectarea ter -
me nelor și condițiilor de livrare.

Aceste recomandări sunt dispo ni -
bi le în modulul SIGURANȚĂ în
BursaTransport, dar nu pot substitui
atenția și răspunderea disponentului
care utilizează aplicația în numele ex -
peditorului sau transportatorului.

Material furnizat
de BursaTransport

Despre fraude în
bursele de transport
Bursele de transport aduc beneficii importante operatorilor din
piața transportului rutier de marfă. În același timp, însă, fiind
vorba despre o piață online, o bursă de transport înseamnă și
riscuri - derivate din încheierea contractelor la distanță, cu
parteneri necunoscuți, pe baza cererilor și ofertelor spot (de
moment) care implică o evaluare rapidă și un răspuns prompt în
fața partenerului de tranzacție. Cerere = marfă de transportat,
ofertă = camion disponibil.
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O rice demers s-ar iniția în ma -
terie, succesul său depinde,
în primul rând, de com pe ten -

ța și de seriozitatea dovedită de șoferi,
în asumarea și îndeplinirea conformă
responsabilităților individuale pe care
le au, în domeniul derulării misiunilor
de transport în condiții de siguranță.
Sin gura „armă” la îndemâna șoferilor,
și de care pot uza în „bătălia cu voia
în tâmplării”, în materie de gestiune a
relațiilor din trafic, este rațiunea. Im -
por tant este să iasă mereu câștigători,
indiferent de împrejurări.

Dacă chiar ne dorim acest lucru,
sun tem datori să-i susținem și să-i
ajutăm, pentru a ne putea bucura de
sentimentul de succes trăit atunci când
succesele lor devin și ale noastre. Cu
siguranță, recunoaștem că ne da to -
răm să apropiem succesele lor de cele
înregistrate de noi, în gestiunea res -
pon sabilă a siguranței misiunilor de
transport onorate.

Soluția: formarea
profesională continuă
În consecință, singura modalitate de

a constitui garanțiile privind reușita, în
derularea misiunilor de transport la ni -
velul exigențelor impuse de exer ci ta rea
me seriei, o reprezintă formarea pro fe -
sio nală continuă. Este indis pen sa bil să
fie motivați, capacitați și să li se întă reas -
că încrederea în șansele că succesul va
veni în întâmpinarea sus ținerii norocului.  

Competențele și seriozitatea adec -
va tă de care dispun sau nu șoferii stau
la baza gestiunii raționale a relațiilor
din trafic.

IFPTR subliniază că, la ora actuală
situațiile caracteristice, proprii traficului
rutier, și tendințele evolutive ale carac -
te rului acestor relații impun nece si ta -
tea reconsiderării tacticilor de con du -
ce re aplicabile. Principiul de urmărit în

materie este asumarea gestiunii echi -
li brului dinamic al fluxurilor infor ma -
țio nale proprii actului de conducere.

În consecință, IFPTR a procedat,
deja, la restructurarea tematicilor afe -
re n te siguranței rutiere, urmărind re -
con siderarea și statuarea bunelor
practici în materie.

Noile metodologii aplicate la in -
stru ire se raportează la recu no aș terea
faptului că siguranța rutieră, în speță
conducerea prudentă, se sprijină pe
doi piloni fundamentali: anticiparea și
adap tarea continuă a modului de
depla sare. Echilibrul și complemen -
ta ri tatea dintre ele au la bază pregă -
ti rea autovehiculului, planificarea
cursei și gestiunea aptitudinilor șofe -
rului. În contextul tacticilor de a genera
echi li bru, cel mai important aspect ține
de ges tiunea informațională. 

Fluxul informațiilor la intrare trebuie
să fie în echilibru cu cele emise. Iar
șoferul este cel care ar trebui să-și
asu me responsabilitatea echilibrării
in formațiilor percepute cu acțiunile ge -
ne rate în consecință. În caz contrar,
apare oboseala prematură, care poate
conduce la evenimente rutiere. 

Acest mod de abordare a gestiunii
relațiilor din trafic este unul de strictă
actualitate a anului 2017. Concret,
cursurile și training-urile care cuprind
te matici aferente siguranței rutiere au
fost reconsiderate și actualizate, în
interesul coagulării și asimilării de

către participanți a soluțiilor practice
de actualitate, care conduc la creș te -
rea siguranței, confortului, eficacității
și economicității, în onorarea misiunilor
de transport încredințate sau asumate.

Auditare versus
evaluare
Potrivit IFPTR, în prezent, cele mai

căutate servicii au început să fie cele
de auditare a șoferilor, evaluare și in -
struire practică, urmărind motivarea
și capacitarea șoferilor, pentru a de -
veni mai responsabili, pentru creșterea
si guranței deplasărilor efectuate și
pentru ameliorarea eficacității și a ono -
rabilității serviciului prestat. 

Potrivit președintelui IFPTR,
Sandor Gabor, diferența dintre evalua -
re/in struire și auditare este ca între
recanelarea și reșaparea anvelopelor.
Dacă evaluarea, urmată de instruire
practică, merge pe ideea asimilării
exer cițiilor de bune practici, în baza
iden tificării eventualelor neconfor mi -
tă ți, auditarea vizează identificarea
cau zelor care au dus la aplicarea ero -
nată a bunelor practici, asumate sau
nu, conștiente sau nu.

„Nici bunăvoința, nici competența
unui șofer nu sunt puse sub semnul în -
trebării. Nu putem spune că există șofer
care să nu știe ce e bine și ce e rău.
Dar, în mod cert, există îm pre ju rări, stări
emoționale care îi pot în ju mătăți perfor -
man țele. Auditarea vizea ză desco pe ri -
rea genezei și a cau zelor de fond a
aces tora, inclusiv din sfera subcon ști -
en tului, acțiunilor, surselor care gene -
rează anomaliile, urmând ca șoferul să
fie recapacitat, pentru a reveni la nor -
mal”, a precizat Sandor Gabor.

IFPTR oferă, în aceeași măsură,
cursuri de pregătire și pentru traineri
interni, master-driver, care pot fi in -
struiți să susțină și evaluări și auditări. 

IFPTR
Echilibru în
gestiunea relațiilor
din trafic

Sandor Gabor,
președinte IFPTR:

„Actul de conducere trebuie
onorat ACUM; nu poți fi cu
creierul blocat în trecut, la diverse
probleme. Șofatul este o acțiune
prezentă, care se raportează la
viitor.”

Companiile de transport rutier dispun de o sursă remarcabilă, în
măsură să alimenteze continuu devotamentul managerilor. Este
vorba despre satisfacțiile trăite în urma valorificării corecte
a posibilităților și a oportunităților care vizează constituirea
garanțiilor de predictibilitate, indispensabile derulării misiunilor
de transport asumate, peste nivelul așteptărilor beneficiarilor.
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C onform Standardului euro -
pean SR EN 15635, referitor
la Sis te me de depozitare, ca -

re este adoptat și ca standard român,
inspecția periodică a rafturilor este
obligatorie. Legislaţia românească sti -
pu lează, de asemenea, că angajatorul
trebuie să ia toate măsurile necesare
privind secu ri ta tea și sănătatea în
muncă.

Micile schimbări care au loc de-a
lun gul anului (cauzate de mişcarea
bu nurilor, montarea şi remontarea raf -
tu rilor), precum şi loviturile curente ge -
ne rate prin uzul zilnic, pot influenţa
ne ga tiv, în cele din urmă, capacitatea
sau integritatea rafturilor. Aceasta poa -
te duce la incidente într-o hală, gene -
rând posibilitatea apariției unor daune,
atât materiale, cât şi umane. Prioritară
devine, în acest context, descoperirea
modificărilor suficient de devreme,
pentru a evita costuri adiţionale vii -
toa re. În acest sens, se dovedeşte
esen ţială inspecția rafturilor efectuată
de un inspector bine pregătit.

Cum se
concretizează
Raport de inspecţie: după fiecare

inspecţie, veţi primi un raport în care
se menţionează starea sistemului şi
ac ţiunile necesare.

Tabele de încărcare: pentru
fiecare raft produs de către Dexion,
pro ducătorul poate oferi un tabel de
încăr care, care menţionează capa ci -

ta tea maximă a sistemului, conform
cu prevederile în domeniu.

Piese de schimb și accesorii de
pro tecție: în urma inspecției rafturilor,
poate rezulta necesitatea înlocuirii par -
țiale sau totale a modulului afectat. De
a semenea, pot fi recomandate ac ce so -
rii pentru siguranță (protecții de colț, pro -
tecții de coloană, picioare de sa crificiu,
plase anticolaps, pini de si guranță etc.)

Inspectorul poate oferi soluțiile cele
mai bune pentru creșterea siguranței
în hală.

Beneficiile unei inspecții de rafturi:
- inspecție completă efectuată de

pro fesioniști;
- inspectori experimentați;
- nu are loc o întrerupere a ope -

ra țiunilor;
- raport detaliat de inspecție;
- prevenire a daunelor asupra oa -

me nilor sau bunurilor;
- extinderea duratei de viață a sis -

te mului de depozitare;
- descoperirea rapidă a riscurilor

mi ni mizează costurile reparațiilor vii -
toare.

Instruiți personalul –
premieră în România
Începând cu 2016, Dexion oferă

pri mele cursuri de siguranța rafturilor
din România, conforme cu standardul
relevant în domeniu, care vor permite
be neficiarilor să aibă o persoană spe -
cializată, care să poată semnaliza din
timp neconformitățile și să ia măsurile
corective în cel mai scurt timp. 

Alături de inspecțiile anuale, in -
struc  țiile vor crește în mod semnificativ
siguranța.

DEXION
Descoperiți din timp
detaliile care pot cauza
daune în depozit

Ce spune Legea
HOTĂRÂRE nr. 1.146 din 30 august 2006, privind cerinţele minime de
securitate şi sănătate pentru utilizarea în muncă de către lucrători a
echipamentelor de muncă:
„(...) ART. 5 (2) Pentru a garanta că cerinţele de securitate şi de sănătate sunt
respectate şi orice deteriorări sunt depistate şi remediate la timp, angajatorul
este obligat să ia măsurile necesare pentru ca echipamentele de muncă, care
sunt supuse unor influenţe ce pot genera deteriorări susceptibile de a fi la
originea unor situaţii periculoase, să facă obiectul:
a) unor verificări periodice efectuate de persoane competente, în
conformitate cu legislaţia şi cu practicile naţionale;
b) unor verificări speciale, efectuate de persoane competente, în conformitate
cu legislaţia şi cu practicile naţionale, de fiecare dată când s-au produs
evenimente excepţionale, susceptibile să aibă consecinţe dăunătoare asupra
securităţii echipamentului de muncă, cum ar fi modificări ale procesului de
muncă, accidente, fenomene naturale, perioade prelungite de neutilizare.”
LEGE nr. 319 din 14 iulie 2006 a securităţii şi sănătăţii în muncă:
„(...) ART. 6 (1) Angajatorul are obligaţia de a asigura securitatea şi sănătatea
lucrătorilor în toate aspectele legate de muncă. (...)
ART. 37 (1) Neluarea vreuneia dintre măsurile legale de securitate şi sănătate
în muncă de către persoana care avea îndatorirea de a lua aceste măsuri,
dacă se creează un pericol grav şi iminent de producere a unui accident de
muncă sau de îmbolnăvire profesională, constituie infracţiune şi se
pedepseşte cu închisoare de la un an la 2 ani sau cu amendă.”

Accidente pot avea loc în fiecare hală/depozit, dar inspecţiile
regulate pot minimiza numărul şi efectul acestora.



IT&C

„Cel mai trist aspect al vieții,
acum, este că știința adună
cunoștințe mai repede decât
societatea adună înțelepciune.”

(Isaac Asimov)
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L a ora actuală, complexitatea
in formațiilor oferite de către sis -
temele IT a devenit atât de

mare, încât, pentru utilizatori, devine
tot mai dificilă folosirea integrală a a -
ces tora. Pe de altă parte, însă, nicio
po si bilitate de optimizare nu trebuie
neglijată.

Cum alegem
Furnizorii de sisteme IT s-au lansat

într-o cursă a ofertelor, iar, pentru
trans portatori, devine tot mai dificil să
aleagă.

Trebuie avut în vedere faptul că o
mai mare complexitate înseamnă, în
general, mai multe oportunități pentru
afacerea de transport.

La achiziționarea sistemelor IT, fir -
mele de transport ar trebui să își ana -
lizeze cu grijă structura organiza țio -
na lă, pentru a se asigura că investiția
aduce o creștere reală de pro duc ti vi -
tate.

Toate soluțiile IT oferă informații
com plexe; diferența apare în modul
de prelucrare și gestionare a acestora,
iar transportatorul poate decide ce
infor mații dorește să utilizeze și sub
ce formă să îi fie livrate.

Aplicațiile de ultimă generație IT&C
pro movează, în general, autom a ti za -
rea proceselor, iar acest lucru implică
și anumite riscuri. Diminuarea într-un
prea mare grad a contactului uman,
mai ales atunci când vine vorba de -
spre șoferi, poate avea efecte ne ga -
tive.

Sunt companii care consideră că
abordarea potrivită este una de tip
„se miautomat”, pentru a nu diminua
prea mult interacțiunile umane. Odată

implementat produsul corect, be ne fi -
ciile pot fi impresionante.

Interconectare
Conectivitatea pare să fie viitorul.

Astfel, soluția IT finală devine un mare
puz zle, în care numeroase piese se
prind între ele.

În acest sens, unul dintre avan ta -
jele sistemelor dezvoltate de pro du că -
to rii de vehicule constă în posibilitatea
de interfațare cu un eventual alt soft,
pe care transportatorul ar dori să îl
uti lizeze. Astfel, firma de transport
poate avea informațiile într-un singur
for mat pentru întreaga flotă, be ne -
ficiind, totodată, de avantajele siste -
me lor telematice dezvoltate de produ -
că torii de vehicule.

Utilizarea unui „integrator” poate
aduce avantaje, inclusiv în ceea ce
pri vește vizualizarea informațiilor do -
ri te, în forma dorită de transportator.

Astfel, diferitele departamente pot
lu cra mai ușor, fără a fi nevoie să ac -
ceseze mai multe programe.

Furnizori 
și parteneri
Identificarea și eliminarea pier de -

rilor reprezintă o prioritate pentru
trans portatori, iar instrumentele IT re -
pre zintă un sprijin esențial.

Informațiile oferite de către in stru -
mentele IT ajută la identificarea zo -
ne lor unde există potențial de redu ce -
re a costurilor. În plus, soluțiile IT ajută
fiecare angajat să își facă munca mai
bine.

Viitorul va crește și mai mult im -
por tanța produselor IT, iar parte ne ria -

te le dintre furnizorii acestora și trans -
por tatori se vor întări.

Nu trebuie neglijate nici avantajele
ce pot apărea în relația cu clienții de
transport.

Accesul clienților la informațiile le -
gate de desfășurarea cursei aduce
avan taje importante și, totodată, re -
du ce timpii pierduți pe telefon.

Transparență la un
alt nivel
Un alt aspect care trebuie avut în

ve dere este cel al transparenței ope -
ra ționale. Practic, toate aceste soluții
IT și interconectarea tot mai facilă
dintre ele duc piața transporturilor la
un alt nivel. Cu acordul trans por ta to -
ri lor, clienții pot vedea, astăzi, poziția
ca mioanelor în care se află marfa lor,
iar complexitatea informațiilor puse la
dispoziția acestora ar putea crește.

Intrăm într-o nouă eră, în care
trans parența și precizia ating un nivel
fără precedent.

Se poate, inclusiv, estima durata pâ -
nă la descărcare, încă de la pre lua rea
cursei. Astfel, dispecerii pot co mu nica
clientului, cu mare acuratețe, pro gramul
respectivei curse și, toto da tă, timpii de
conducere ai șoferilor vor fi utilizați optim.

Transparența operațională poate
de veni un factor important de întărire
a relației cu clienții.

Optimizarea fluxurilor operaționale,
mo nitorizarea fiecărui contract, a fie -
că rui proiect și cursă în parte repre -
zin tă aspecte care pot fi obținute cu
aju torul soluțiilor IT, pe partea opera -
țio nală. Totodată, costurile cu men te -
nan ța pot fi foarte bine previzionate și
pot fi eliminate pierderile.

IInnvveessttiițțiiiillee  îînn  zzoonnaa  IITT
nnuu  ppoott  ffii  oopprriittee
Inovațiile în domeniul IT&C și-au dovedit, deja, utilitatea și
fiabilitatea, iar soluțiile din acest segment își continuă
expansiunea în domeniul transporturilor.
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TRANSICS
Soluții de management al flotei

Î n acest context, simpla urmărire prin
satelit a vehiculelor re pre zin tă, deja,
o tehnologie veche. Pre zen tul și

viitorul sunt legate de FMS (Fleet
Management Solutions).

Tradițional, dispecerii primesc in for -
mații legate de poziționarea ca mi o nului,
pe baza sistemelor telematice din
echiparea camionului. La ora ac tuală, și
semiremorcile sunt echipate cu unități
telematice, oferind date le ga te de
poziționare și status.

FMS merge mai departe; nu se re -
feră doar la furnizarea unui volum imens
de date și nici nu are legătură doar cu
capul tractor și semiremorca. FMS
asigură conectarea datelor și oferă
accesibilitate diferiților actori im plicați.

Soluție unică
Principala provocare constă în a „îm -

pacheta” toate informațiile într-o sin gură
soluție, într-un singur portal. So luția FMS
construiește o punte între ca mioanele
de pe șosea și sediul firmei. 

Un astfel de exemplu este TX-TRAI -
LERGUARD (produs lansat de Transics
în 2014), care combină funcțio na litățile
soluției telematice TrailerGUARD (produs
pre miat, dez voltat de WABCO) cu plat -
for ma soft wa re Transics pentru back-
office TX-CONNECT.

TX-TRAILERGUARD face posibilă
o monitorizare în timp real a remorcii,
oferind toate informațiile relevante, în
plus față de cele referitoare la camion
și șofer. Și toate aceste date sunt dis -
ponibile pe un singur ecran, la biroul
managerului de flotă.

Prin TX-TRAILERGUARD, infor ma -
ții legate de semiremorcă, precum încăr -
carea pe punți, presiunea în an velo pe,
temperatura interioară (trans port fri -
gorific), deschiderea ușii, precum și al -
te date sunt transmise către se diul fir -
mei și integrate complet în soft ware-ul
dedicat administrării, TX-CONNECT.

Astfel, informațiile relevante legate
de performanța întregului ansamblu –

camion, remorcă, șofer – sunt dis po -
nibile în timp real, într-o singură apli cație.

Mai sigur, mai eficient
Datele preluate de senzorii montați

în diferite poziții pe camion și remorcă
sunt transmise în timp real către dis pe-
cerat. Astfel, dispecerii pot identifica pro-
bleme precum supraîncărcarea, utili zarea
incompletă a spațiului pentru marfă sau
comportamentul inadecvat al șoferului.

Datorită rapoartelor de mana ge ment,
care oferă o imagine clară asu pra
performanțelor vehiculelor, mana ge -
mentul firmelor de transport poate op -
timiza investițiile.

Mai mult decât atât, transportatorii
pot oferi instant sfaturi tehnice și ad mi -
nistrative, precum și feed-back către
șoferi – de exemplu, informații legate de
comanda următoare sau orice de fect
constatat, precum presiunea ne co res -
punzătoare în anvelope. 

Practic, dispecerul însoțește virtual
camionul, crescând, astfel, siguranța
cursei, îmbunătățind calitatea ser vi ciu -
lui și reducând timpii de staționare și
costurile cu mentenanța.

Informația 
transmisă țintit
Soluția actuală FMS oferă posi bi -

litatea ca dispecerul să împartă anumite
informații cu departamente ale com pa -
niei, sau chiar în afara firmei – sub con -
tractori, alți parteneri.

De exemplu, departamentele admi -
nistrativ și pentru mentenanță vor primi
toate informațiile tehnice, ne ce sare pen -
tru ca transportul să se des fășoare fără
probleme, în timp ce de partamentul pen -
tru resurse umane are acces la informații
legate de salariu și ore lucrate de către
șoferi, iar echipa managerială primește
rapoarte privind performanța flotei.

Colaborarea cu subcontractorii poate
fi ușurată prin schimbul de in for mații,
precum cele legate de timpii de execuție.

Toate informațiile sunt disponibile în
cloud și astfel pot fi transferate cu
ușurință către toți actorii implicați. 

În funcție de nevoile specifice com -
paniei de transport, se poate instala un
computer de bord fix, în cabina ca mi o -
nu lui sau se poate opta pentru un dispo -
zitiv mobil, precum un smart phone. În
mul te cazuri, o combinare a celor două
po sibilități reprezintă cea mai bună so -
luție.

Soluții Transics
Portofoliul Transics de produse și

servicii cuprinde: computerul de bord
TX-SKY, software-ul TX-CONNECT
pentru activitatea de back-office, soluții
avansate pentru citirea tahografului
digital, transfer și arhivare - TX-DOC și
versiunea mobilă TX-SMART, soluția
telematică pentru semiremorci TX-
TRAILERGUARD.

Mai mult decât atât, o soluție de diag -
nos ticare de la distanță poate fi integrată
în FMS, pentru a monitoriza perfor -
manțele sistemelor în flotele multi-brand,
pentru detectarea rapidă a defecțiunilor
și optimizarea pro gra mă rilor în service.

Flotele pot beneficia și de o soluție
integrată cu un grad ridicat de secu ri zare,
ce asigură deschiderea și în chi derea
ușilor semiremorcii de la dis tanță –
OptiLock™.

Înființat în 1991, Transics Inter na -
țional este unul dintre cei mai im por tanți
furnizori de soluții pentru manage mentul
flotelor de vehicule comerciale, parte a
grupului WABCO. Transics are peste
320 de angajați și a depășit 1.400 de
clienți.

Compania WABCO oferă soluții
com plete dedicate camioanelor, re mor -
cilor, șoferilor, mărfurilor și gestio na rea
comenzilor.

Cristian KISS
Reprezentant Transics Romania

0745.200.045
cristian.kiss@transics.com

FMS nu se referă doar la vehicul, ci are legătură cu procesarea
informațiilor disponibile și cu conectivitatea. Astfel, actorii implicați
în transport (șoferi, dispeceri, subcontractori, diferite departamente
ale firmei) pot avea acces la datele relevante pentru ei.
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U na dintre provocările dez vol -
ta torului de software a fost
să fie mereu axat pe evoluție,

alături de partenerii săi, și să găsească
soluții inovative pentru toate nevoile
pieței.

Prezentăm, în continuare, câteva
dintre aplicațiile dezvoltate și im ple -
men tate cu succes în portofoliul de
cli enți al companiei.

WindNET ERP
Soluțiile de tip WindNET ERP, de -

di cate companiilor de transport, inte -
grea ză fluxurile operaționale la nivelul
fie cărui departament, susțin au to ma -
ti zarea proceselor de lucru repetitive,
eli minând erorile și permițând accesul
la informațiile stocate pe o bază de
date unică. 

WindNET asigură optimizarea și
vi zibilitatea optimă asupra activităților
des fășurate, facilitând accesul rapid și
în timp real la informații. Soluția oferă
un management eficient, prin di mi -
nua rea pierderilor financiare, îmbu nă -
tă țind procesele de lucru, prin elimi -
na rea înregistrărilor duble.

Prin intermediul soluției WindNET
ERP, managerii de transport au acces
la informații vitale pentru companie,
în timp real, printr-un set de rapoarte
se tate și parametrizate conform nece -
si tăților fiecărei companii. Cele mai
acce sate rapoarte manageriale sunt
cele privind bugetele (estimat vs. reali -
zat), raportul EBITDA pe camion și
flo tă, companie și departament, ra -
poar te operaționale, financiare (P&L-
profit și pierderi).

WindPanel
Este un instrument avansat de ma -

na gement al mentenanței vehiculelor.
Poate fi folosit de orice companie ce
deține parc auto propriu - atât auto -
tu risme, cât și vehicule comerciale.

Scopul implementării unui astfel
de sistem este controlul, planificarea
și previzionarea costurilor cu men te -
nan ța flotei. În același timp, se obține
o imagine exactă a timpilor și motivelor
de indisponibilizare a vehiculelor, pen -
tru o evaluare corectă a furnizorilor
de servicii de mentenanță.

Aplicația folosește un sistem de
coduri de cost. Acesta reprezintă un
in strument precis, pentru a avea cos -
turile cu mentenanța defalcate pe
gru  pe și subgrupe tehnice. Astfel, o
fac tu ră de la service se poate aloca
foarte ușor, exact pe subgrupele pe
care s-a lucrat. Exemplu: revizia, ve -
rificarea în călzirii auxiliare, o reparație
la in sta lația electrică și o verificare a
siste mu lui de AdBlue, vor avea coduri
de cost alocate exact pe grupa res -
pec tivă. Altfel spus, o factură de ser -
vice nu se va duce doar în bugetul
glo bal de men tenanță pe vehiculul
res pectiv, ci se va împărți exact pe
gru pele tehnice care au generat cos -
tul cu pricina.

Totodată, data și ora începerii lu -
cru lui, precum și estimarea finalizării
lu crărilor, reprezintă indicatori de per -
for manță care pot fi obținuți printr-un
raport specific. 

La recepția facturii, se închide fișa
de lucru, prin alocarea corectă și finală
a sumelor, pe diferite grupe de costuri. 

Raportare
Se ține o evidență a vehiculelor

care sunt în service în orice moment,
îm preună cu istoricul lor. Astfel, vehi -
cu lele care sunt ținute în service peste
ter menul stabilit, sau sunt reparate,
dar service-ul nu a anunțat acest lucru,
sunt imediat identificate. Prin acest
raport, se câștigă timp, pentru că vehi -
cu lele devin disponibile imediat ce se
ter mină reparația.

Soluția oferă o serie de rapoarte
de taliate privind:

1. previzionarea lucrărilor de men -
tenanță preventivă pentru următoarele
12 luni;

2. codurile de cost la nivel de mar -
că și tip de vehicul;

3. performanță service (lucrări re -
pe titive și timp petrecut în service);

4. încadrarea în bugetul de men -
te nanță; 

5. alertă pentru lucrări repetitive;
6. analiză fiabilitate mărci vehicule;
7. oportunitate de investiție în lu -

crări importante;
8. analiza de cost/km pentru men -

te nanța corectivă.

WindOps – sistem de
optimizare și
planificare a rutelor
Sistemul WindOps aduce o serie

de avantaje în zona de TMS, precum:
proiectarea eficientă a gradului de în -
căr care pe camion, urmărirea costu -
ri lor aferente distribuției/transportului,
întreținerii și reparațiilor, precum și
trans parență în activitatea de transport

WindSoft

Software-uri
create și
optimizate 
pentru nevoile
transportatorilor
Cei 17 ani de experiență au oferit celor de la WindSoft
posibilitatea de a cunoaște bine natura business-ului
companiilor din industria transporturilor.
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(pe fluxul unei comenzi, de la inițiere
până la livrare).

WindOps asigură creșterea pro -
duc tivității, prin utilizarea eficientă a
re surselor și a calității serviciilor, siste -
mul oferind posibilitatea de a comu -
ni ca clienților statusul comenzii, în
timp real, datorită interfețelor cu sis -
te mele de urmărire instalate la bordul
au tovehiculelor. 

Aplicația asigură urmărirea și
eficien tizarea întregii activități de
transport din toate punctele de lucru,
ofe rind rapoarte asupra activității, în -
tre ținere și reparații.

Funcționalități
1. Planificarea optimă a comenzilor

de transport.
Planificarea automată a comen -

zilor pe mașini duce la reducerea
considerabilă a volumului de muncă
din departamentul operațional, precum
și la reducerea timpului de execuție a
tuturor activităților.

În funcție de comenzi, grad de în -
căr care, loc de descărcare, sistemul
ge nerează rutele optime posibile pen -
tru descărcarea la timp a mărfii.

2. Interfațarea cu sistemele GPS
exis tente.

Sistemul permite o vizualizare în timp
real a comenzilor efectuate, prin lo -
calizarea camioanelor și prin inter fa țarea
sistemului cu echipamentele in sta late la
bordul fiecărui camion în par te. Astfel,
este obținută o creștere con si derabilă a
calității serviciilor ofe rite și, implicit, o
îmbunătățire a relației cu clienții.

3. Preluare automată a comenzilor
de transport prin EDI.

Automatizarea unor procese din
fluxul operațional de introducere a co -
men zilor elimină munca redundantă
și introducerea dublă a informațiilor.

4. Managementul parcului auto
pro priu.

5. Crearea unei rute editabile în
func ție de adresele de încărcare-des -
căr care.

6. Generarea rutei în momentul
in clu derii unei comenzi pe o cursă, în
func ție de poziția actuală a camionului,
ruta existentă în cursă și ruta definită
în comanda respectivă.

7. Transmiterea rutei generate pen -
tru o comandă către vehiculul alocat.

8. Urmărirea automată a execuției
rutei alocate și generarea alertelor, în
cazul în care vehiculul nu execută co -
rect ruta respectivă.

9. Propunerea camioanelor pentru
o anumită încărcare, precum și a măr -
furilor ce pot fi încărcate pe un anumit
ca mion.

Sistemul permite gestionarea tutu -
ror informațiilor referitoare la datele
de identificare a autovehiculelor, ține
evi dența cheltuielilor reviziilor și repa -
ra țiilor pe fiecare mașină în parte, iar
con sumul/vehicul este calculat auto -
mat, la introducerea datelor în sis tem.
Toate aceste informații gene rea ză
rapoarte utile, în timp real, privind
rentabilitatea parcului auto.

WindTyre
O noua etapă inovativă în mana -

ge mentul anvelopelor, WindTyre este
o soluție software ce „scoate la lumină”
și optimizează toate costurile legate
de utilizarea anvelopelor.

WindTyre a fost conceput pentru
a oferi managerului informații precise
și sigure, astfel încât să poată lua
decizii clare.

Mai mult decât
un software!
WindTyre se adresează tuturor

pose sorilor de autovehicule, indiferent
de mărimea flotei. Totuși, ca aplicația
să devină funcțională, este necesară
existența unui departament tehnic (de
mentenanță), care devine, de altfel,
principalul utilizator al produsului.
Software-ul va avea nevoie doar de
un simplu calculator pe care să ruleze.

Acest produs conține o bază de
date cu toate anvelopele deținute de
firma de transport (tip anvelopă, serie
etc.). Practic, fiecare anvelopă în parte
are un dosar virtual, cu toate datele
de identificare. Iar dosarul se actua -
li zează permanent, pe măsură ce an -
velopa suferă modificări - intervenții
teh nice, uzură, verificări etc.

Soluția semnalează din timp ac -
țiunile ce se impun pentru utilizarea
co rectă a anvelopei, și, de asemenea,
emite alerte în cazul anvelopelor cu
un grad de uzură mai mare decât cel
normal.

Printre avantajele cele mai impor -
tan te, se numără faptul că, spre deo -
se bire de hârtie, sau un tabel în Excel,
datele trecute în WindTyre nu mai pot
fi șterse, iar rapoartele către manager
sunt complete și evidențiază orice
ano malie.

Produsul se completează cu zona
de consultanță și audit. Astfel, WindTyre
nu este doar un software, utili zatorul
primind, practic, un instru ment prin care
monitorizează atât an ve lopele și modul
în care sunt utilizate, cât și consecvența
echipei tehnice, având certitudinea că
modificările și com pletările din software
corespund rea lității. Sistemul poate să
funcţio ne ze independent sau ca modul
integrat în WindNET, ERP-ul dezvoltat
de WindSoft, generând, astfel, un
control su perior pe zona de costuri,
pentru ma na gement.

Produsul a fost conceput astfel
încât să poată fi utilizat inclusiv de
către companiile cu flote dislocate, o
atenție specială fiind acordată celor
care operează în Comunitate.

Avantaje
Faptul că există o entitate externă

care auditează starea anvelopelor va
crea o situație benefică în interiorul
com paniei, ce va duce la o diminuare
sem nificativă a cazurilor de presiune
ne corespunzătoare în anvelope. Ast -
fel, consumul de carburant se va di -
mi nua, uzura anvelopelor va fi optimă
și gradul de siguranță rutieră va crește.

Flota de anvelope va fi gestionată
cu ușurință și precizie, de către un
personal minim.

Managerul firmei de transport va
cu noaște cu exactitate costurile gene -
ra te de fiecare anvelopă, putând de -
cide în cunoștință de cauză marca și
tipul de anvelopă care oferă cel mai
bun randament. De asemenea, stocu -
rile se pot diminua, iar previzionarea
ne cesarului de anvelope oferă șansa
optimizării procesului de achiziție.

Mai mult decât atât, WindTyre
oferă estimări legate de valoarea par -
cu lui de anvelope deținut în orice mo -
ment.

Conform calculelor realizate de că -
tre companiile care utilizează deja siste -
mul, WindTyre asigură reducerea luna -
ră a costurilor cu până la 80 euro/ca mion.
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M icile detalii de la start sunt
foarte importante, pentru că,
deși se pot face setări și ul -

te rior, experiența arată că este cel mai
bine dacă sunt începute corect:

- împărțirea flotei în grupe de ma -
șini care să aibă regim de operare
ase mănător, astfel încât comparațiile
să fie relevante;

- conturi pentru utilizatori cu diferite
ni v eluri de acces;

- conturi pentru clienți cu acces
punc tual și temporar;

- alte configurații dorite, cum ar fi
inter valele pentru diagrama de viteză.

Analiza performanței
Analiza Performanței FleetBoard

este serviciul care poate aduce bene -
ficii substanțiale clienților, mai ales da -
că este folosit împreună cu programul
Driver Training oferit de Mercedes-
Benz Romania.

Analiza Performanței a fost dez vol -
ta tă de FleetBoard încă din anul 2000
și reprezintă un algoritm avansat și
foar te bine pus la punct, care furni -
zea ză rapid note obiective pentru ma -
șini, șoferi și gradul de dificultate a
drumului parcurs.

Pot fi comparate foarte ușor seturi
de date și se poate observa imediat
unde există potențial de îmbunătățire.

Sfatul FleetBoard este ca trans -
por tatorii să-și lase șoferii să meargă
pri ma lună așa cum sunt obișnuiți,
pen tru a strânge date statistice, astfel
încât reprezentanții Driver Training să
știe exact cu cine și unde trebuie lu -
crat, pentru a obține rezultate cât mai
bune. Aceștia le pot arăta exact șo fe -
ri lor cum să îmbunătățească condu -
ce rea preventivă, cum să folosească
frâ na pe evacuare în 3 trepte, sau
Retarderul, acolo unde există, când
să utilizeze PPC-ul, ce moduri de con -
du cere să seteze ș.a.m.d. Avantajele
sunt evidente: reducerea consumului
și a uzurii, creșterea intervalelor de
men tenanță etc.

De asemenea, se recomandă ma -
na gerilor să publice lunar notele și
să-și motiveze continuu șoferii, într-un
proces obiectiv și transparent, așa
cum unii dintre ei o fac deja, pe pe ri -
oada competiției FleetBoard Drivers’
League.  

Managementul
tahografului
Se recomandă dispecerilor să ve -

ri fice, cu ajutorul Înregistrării Timpului,
timpii de conducere ai șoferilor, direct
în Mapping, pentru a vedea nu numai
care șofer se află mai aproape de un
punct de încărcare/descărcare, ci și
dacă acesta mai are timp de con du -
cere.

Pentru cei care nu-și „văd” ma șinile,
la 28 sau 90 de zile, se reco man dă
serviciile Descărcarea Cardului și Des -
cărcarea Tahografului, via FleetBoard.

Date de service
și telediagnoză
Șefii de parc pot și trebuie să veri -

fi ce regulat uzura plăcuțelor, presiunea
în pneuri, nivelul lichidului de răcire,
ni velul de ulei etc. - și să adauge la
sec țiunea Evenimente prognozate de
service și alte evenimente, cum ar fi
ITP, roviniete, ADR, astfel încât să
aibă o privire de ansamblu și să poată
reduce timpii de imobilizare pentru
fiecare mașină în parte.

Dacă lucrează cu un service anu -
me, FleetBoard recomandă opera to -
rilor să-i dea acestuia acces la datele
de Uptime (telediagnoză).

Oricum, prin apăsarea butonului
Service din bord, se poate genera un
test scurt, care este transmis în rețea -
ua de Service 24h și care îi ajută pe re -
prezentanții producătorului să cu noască
starea camionului, fără a tri mite o
mașină de intervenție, sau îna in te ca
acesta să ajungă în service, ei putând
comanda imediat piesele ne cesare, în
cazul în care nu le au pe stoc.

Din 2018, acest serviciu se va trans -
forma în Mercedes-Benz Uptime, cu
alerte proactive pentru transpor ta tori,
astfel încât problemele să fie re me diate
înainte ca defecțiunile să aibă loc, ceea
ce își dorește, evident, orice client.

Noutăți 
de la FleetBoard
Noul dispozitiv DispoPilot.guide și

aplicația pentru Android FleetBoard
Driver.app sunt cele mai recente nou -
tăți dezvoltate de FleetBoard.

DispoPilot.guide reprezintă un in -
strument modern dedicat șoferilor.
Atunci când se află la drum sau la
client, acesta le oferă condițiile ideale
pentru procesarea optimă a co men -
zilor și asigură comunicarea per for -
man tă cu dispeceratul, folosind siste -
mul de navigație pentru camioane de
la TomTom. DispoPilot.guide este e -
chi pat cu un ecran de 7 inch, o cameră
foto de 5 megapixeli și poate fi operat
intuitiv, ușurând munca șoferilor. 

Beneficiile oferite de noul
DispoPilot.guide sunt procesarea efi -
cientă a comenzilor, comunicare sim -
plă prin mesaje text, sistem de navi -
gație pentru camioane, Harta Europei
actualizată gratuit și live traffic inclus
pentru 36 de luni.

FleetBoard Driver.app reprezintă
un ghid practic și informativ, în orele
de muncă și de relaxare. Pentru prima
dată, aplicația permite șoferilor ac ce -
sul direct la datele lor din serviciile
„În registrarea Timpului” şi „Analiza
Per formanței”. Acest lucru motivează
șoferii și le mărește și mai mult res -
pon sabilitatea personală. Pe lângă o
pre zentare de ansamblu a datelor
FleetBoard curente, aplicația oferă și
alte funcționalități utile pentru locul de
muncă, pentru comunicare și antrenor
de fitness. 

Driver.app există în 24 de limbi şi
este disponibilă gratuit pentru des căr -
care în Google Play Store din 29 de
state.

MERCEDES-BENZ FLEETBOARD

Eficiență 
și motivare 
la toate nivelurile
Utilizarea corectă și completă a FleetBoard are un impact major asupra
activității de transport. Iată câteva elemente ce trebuie avute în vedere.
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S istemul telematic Optifleet ofe -
ră patru module diferite de ve -
ri ficare și niveluri de utilizare,

care pot fi activate în orice combinație
necesară clientului.

Modulul „Map” presupune geo lo -
ca lizarea camionului pe hartă, precum
și geofencing - element care utilizează
sis temele GPS și RFID (identificarea
frec vențelor radio), pentru delimitarea
unei zone geografice, la intrarea și ie -
și rea camionului din această arie fiind
posibilă emiterea unei alerte. 

„Check” este cel mai detaliat și cel
mai matematic dintre toate cele patru,
fiind vorba, efectiv, de numere, pe r for -
man ță și parametri de utilizare a ve -
hi cu lului. Modulul permite mo ni to ri -
zarea de la distanță a unor parametri
esen țiali privind vehiculul, dar, de ase -
me nea, oferă managerilor de flote un
in strument pentru monitorizarea și
ana lizarea cu acuratețe a perfor man -
țe lor șoferilor. Acest lucru se rea li zea -
ză pe baza a trei criterii principale: an -
ti cipare (inerție și folosirea pedale de

frână), utilizarea corectă a vehiculului
(timpul în „zona verde” sau în modul
au tomat al cutiei de viteze) și mersul
la ralanti al motorului. 

„Drive” se ocupă cu informații de spre
timpii de conducere și odihnă ai șo ferilor,
oferind inclusiv posibilitatea des cărcării de
la distanță a datelor din taho graf și a celor
stocate pe carduri. Mo dulul „Link”, oferă
posibilitatea co mu ni cării între calculatorul
de la bază și ve hicul; se pot trimite
mesaje, punc te de în cărcare sau chiar

întregi tra see, de la punc tul de încărcare
la cel de descărcare.

Acces de oriunde
Optifleet se accesează prin inter -

me diul unui portal web, în browserul
de internet, ceea ce înseamnă că ac -
ce sul este facil și de pe smartphone
sau tabletă, fără să fie nevoie de apli -
ca ții sau software special. Accesul se
realizează pe bază de user și pa rolă,
fiind disponibile trei tipuri de conturi:
cel de utilizator (rapoarte și pozi țio na -
re), cel de administrare (poate împărți
flota la dispeceri-utilizatori, poate crea
conturi noi de utilizatori din cadrul fir -
mei, poate aloca vehicule și șoferi uti -
li za torilor, dar nu are acces la ra poar -
te) și „client tracking account”, care
se dă la cerere și prin care clientul fir -
mei de transport poate să vadă unde
e marfa, când ajunge etc.

Toate autovehiculele Renault
Trucks Euro 6 din gamele Distanţe
lungi, Construcţii grele şi Construcţii
DTI 11 & DTI 13 sunt preechipate cu
Optifleet ca dotare de serie, activarea
sis temului rămânând opțională. Modu -
le le Map, Check, Drive sunt pregătite
pen  tru utilizare fără alte costuri de e -
chi  pare.

Datele se stochează ca informații
generale pe serverele Optifleet până
la un an de zile sau, în unele cazuri,
chiar și mai mult. Partea de trasee e -
fec  tuate și reprezentarea grafică se
păs trează numai trei luni, din cauza
can tității mult prea mari de informații.

Renault Trucks oferă operatorilor vehiculelor sale un instrument
telematic de natură să vină în sprijinul transportatorilor în fiecare
etapă a activității lor de zi cu zi. Parte integrantă a programului
Optifuel Solutions, Optifleet poate fi, în același timp, un sistem de
management al flotei, cât și unul de management al transporturilor.

RENAULT TRUCKS
Optifleet, pentru
eficiență maximă

Optifleet Check
- Monitorizarea de la distanţă a datelor tehnice ale fiecărui vehicul şi ale fiecărui
şofer: consumul de carburant, consumul în zona verde, procentul de timp la
ralanti, numărul de acţionări ale pedalei de frână etc.
- Emiterea de rapoarte privind performanțele șoferilor, cu ratinguri și departajări
pe coduri de culoare (verde, roșu, portocaliu), săptămânal sau lunar, în format
PDF sau accesabile direct pe telefonul mobil. 
- Alertă cu privire la variaţiile importante ale nivelului de combustibil din rezervor.
- Editarea bilanţului de mediu (dioxid de carbon, NOx etc).

Optifleet Link
- Comunicarea prin e-mail cu şoferii.
- Consultarea timpilor de activitate şi a jurnalului autovehiculului din cabină.

Optifleet Drive
- Monitorizarea în timp real a timpului de conducere şi de odihnă, conform
reglementărilor (reglementarea europeană 561/2006).
- Programarea şi descărcarea la distanţă a datelor din memoria tahografului şi a
cardului şoferului.

Optifleet Map
- Localizarea autovehiculelor în timp real: viteza autovehiculului, locul, direcţia,
numele conducătorului auto şi starea cardului acestuia.
- Analizarea istoricului de parcurs al autovehiculelor.
- Optimizarea traseelor pentru evitarea kilometrilor suplimentari.
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SCHMITZ CARGOBULL TRAILER CONNECT

Sistem pentru
monitorizarea mărfii

P arametrii monitorizați prin
Cargobull Trailer Connect sunt
variați, începând de la po zi -

țio narea vehiculului, presiunea în an -
ve lope, nivelul de uzură a plăcuțelor
de frână, starea ușilor spate, con ti -
nuând cu nivelul de combustibil al
agre gatului, date despre funcționarea
agregatului și terminând cu diagrama
de temperatură, posibilitatea afișajului
umidității interne – toate aceste ele -
mente au rolul de a diminua costurile
de întreținere ale vehiculului și, de
ase menea, de a minimiza riscurile le -
ga te de potențiale imobilizări, de orice
natură, pe timpul curselor.

Siguranță
și transparență
Totodată, Schmitz Cargobull a avut

în vedere o soluție care să aducă mai
mult decât diminuarea costurilor ope -
ra ționale.

Punând în centrul atenției marfa,
si guranța în transport și siguranța
trans portatorului, Cargobull Trailer
Connect reprezintă soluția ideală.

Importanța achiziției unui sistem
de telematică este cel mai bine ilus -
tra tă prin experiența practică. Doi
clienți Schmitz Cargobull au trecut prin
situații identice, iar utilizarea Cargobull
Trailer Connect de către una dintre

com panii a dus la un final complet
diferit.

Ambii transportatori au fost opriți
în vamă pentru control, constatân -
du-se existența unor mărfuri ilegale,
în  căr cate de la depozit, fără ca șoferii
să fie prezenți la încărcare. Ambii șo -
feri au fost arestați, camioanele au
fost sechestrate, iar marfa adiacentă
a fost confiscată. Unul dintre trans -
por ta tori și-a putut dovedi nevinovăția,
datorită sistemului de telematică insta -
lat, care a dovedit că șoferul nu a des -
chis ușile pe durata transportului, de
la încărcarea la care nu a participat
și până la control.

Aceste două exemple pun în evi -
den ță importanța acordată transpa -
ren ței transportului, dând posibilitatea
re zolvării unor astfel de situații.

Pe de alta parte, Cargobull Trailer
Connect oferă și exemple de creștere
a nivelului de comunicare între trans -
por ta tor și client, în cazul transportului
frigo rific, făcând datele disponibile.
Având date în timp real despre con -
di țiile în care marfa este transportată,
este garantată nu doar siguranța
trans portului, ci și calitatea serviciului
de transport.

Pregătit pentru
integrare
Următorul pas în dezvoltarea siste -

mu lui îl reprezintă integrarea siste mu -
lui Trailer Connect în sistemul de tele -
ma tică dezvoltat de către constructorul
de camioane, oferind posibilitatea utili -
zării unei platforme unice, atât pentru
tractor, cât și pentru semiremorcă.

Acest pas duce la ușurarea muncii
unui manager de logistică și la creș -
te rea transparenței monitorizării șofe -
rilor pe fiecare ansamblu în parte.

Anul acesta, Schmitz a încheiat
un parteneriat cu Mercedes-Benz și,
îm preună, au realizat o nouă strategie
de dezvoltare a serviciilor digitale de -
dicate transportului, în scopul de a
utiliza la capacitate maximă potențialul
creat de digitalizarea datelor.

Schmitz Cargobull prezintă o nouă abordare a potențialului creat
de digitalizare, prin sistemul de telematică Cargobull Trailer
Connect.

Avantaje Cargobull Trailer Connect:
- procesarea mai rapidă a unei comenzi de transport;
- optimizarea traseelor;
- control îmbunătățit al timpilor de livrare;
- sistem premium cu grad de eșec sub 1%, ce determină evitarea imobilizării în
service a semiremorcii;
- atingerea unui grad de uzură uniform pe întreaga flotă de semiremorci;
- evitarea costurilor neprevăzute, datorită preîntâmpinării situațiilor de pană, prin
monitorizarea parametrilor de funcționare;
- posibilitatea reglării temperaturii interioare a semiremorcii frigorifice, de la
distanță;
- evitarea situațiilor în care o marfă este direcționată către o destinație greșită;
- mărirea gradului de securitate, atât pentru echipamentul de transport, cât și
pentru marfă;
- monitorizarea subcontractorilor;
- planificarea turelor de lucru ale șoferilor.
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I nformațiile despre vehicul și șofer
sunt transmise bazei de date
Dyna fleet, unde sunt analizate și

pre zen tate sub formă de rapoarte ușor
de in terpretat. Dispecerul și șoferul
pot co munica prin intermediul me sa -
je lor text. De asemenea, este posibilă
integrarea sistemelor dumneavoastră
de comandă și facturare în aplicația
Dynafleet.

Combustibil și mediu
Raportul privind Punctajul pentru

efi ciența utilizării combustibilului
vă pre zintă performanțele de utilizare
a com bustibilului pentru șoferi și vehi -
cu  le le lor. Acesta arată performanța
șo ferului în patru domenii importante:
adap tarea vitezei, utilizarea motorului
și a treptelor de viteză, anticiparea și
frâ narea și staționarea. Serviciul are
pot ențialul de a reduce consumul de
combustibil cu până la 5%. 

Avantaje:
- Monitorizați consumul de com -

bus tibil, distanța parcursă, nivelurile
de emisii și multe altele.

- Analizați eficiența consumului de
com bustibil pentru fiecare șofer.

- Rapoartele ușor de interpretat
indi că domeniile care necesită îmbu -
nă tățirea costurilor și susțin economiile
con secvente de-a lungul timpului.

- Sistemul de alarmă vă avertizea -
ză cu privire la modificările semnifica -
ti ve ale combustibilului și la un posibil
furt de combustibil.

- Rapoartele privind nivelul de emi -
sii pot fi trimise automat clienților preo -
cu pați de protejarea mediului.

Timpi de condus
Cu Timpii de condus, puteți vedea

cât de mult timp petrec șoferii pentru fi -
na  lizarea noilor activități, conform regle -
men tărilor privind timpul de lucru. De -
ta liile despre timpii de condus, odih nă
și descărcare se păstrează pentru ulti -
me le 30 de zile, fiind utile la fac tu ra re
și la calcularea salariilor șoferilor. Rapid
și eficient, serviciul vă permite să des -
căr cați activitățile șoferului de la distanță. 

Avantaje:
- Descărcare automată a datelor

din memoria tahografului și a datelor
de pe cartela digitală a șoferului. Toate
datele sunt păstrate în Dynafleet, dis -
po nibile oricând.

- Prognoza privind timpii de con -
dus monitorizează continuu timpii de
condus și alertează managerul de flotă
înainte ca o încălcare să aibă loc.

- Oferă o bază pentru facturare și
cal cularea salariilor șoferilor.

- Legislația privind timpii de condus
și de odihnă este mai ușor de ges tio -
nat și de aplicat.

- Planificarea și activitățile adminis -
tra tive sunt simplificate.

Poziționare
Sunt disponibile două variante:
1. Serviciul Poziționare
- Indică poziția exactă a unui auto -

ca mion, până la nivel de stradă.
- Oferă informații despre timpi, șo -

feri, viteză, încărcătură și tipul de ve -
hicul.

- Arată care autocamioane sunt
cele mai potrivite pentru o activitate
nouă.

- Oferă informații esențiale, atunci
când un autocamion intră într-o anu -
mită zonă geografică.

- Simplifică planificarea traseelor
și facilitează găsirea celui mai rapid
traseu către destinație.

- Punctele de navigație din Dyna -
fleet Online pot fi trimise către sistemul
de navigație din autocamion.

- Clienții pot monitoriza deplasarea
măr furilor, utilizând datele de auten -
ti fi care alocate.

2. Serviciul Poziționare+
- Poziția curentă a vehiculului este

ac tualizată pe hartă în timp real, la
fiecare minut.

- Notificări de la vehicule care trec
gra nițele, rute definite de utilizator sau
zo ne care utilizează funcția Geo fence+.

- Notificări în caz de necesitate,
prin activarea Geofence+, în intervale
spe cificate de utilizator.

Mesagerie
Dispecerul și șoferii comunică prin

me saje text. Acestea sunt ușor de editat
și se afișează instantaneu pe ecra nul din
autocamion. Tastatura wire less îi aju tă
pe șoferi să comunice atunci când au -
tocamionul staționează. Aceștia vor pu -
tea vedea mesajele în timp ce conduc. 

Avantaje:
- Comunicare cu șoferii prin inter -

me diul mesajelor text prin Dynafleet,
SMS sau e-mail.

- Mesagerie rapidă. Ajută șoferul
să ia decizii mai bine informate.

- Comunicare economică pentru
în treaga flotă.

- Primiți mesaje privind destinația
pen tru sistemul de navigare. Ora esti -
mată a ajungerii este prezentată ma -
na gerului flotei în Dynafleet.

VOLVO TRUCKS
Dynafleet - un instrument
de precizie
Aplicația Dynafleet oferă acces la informații unice și extrem de utile despre
autocamionul dumneavoastră Volvo. Dar poate fi montată pe orice marcă
de autocamion, ceea ce simplifică lucrurile, dacă gestionați o flotă mixtă.
Cele patru servicii Dynafleet, Combustibil și mediu, Timpi de condus,
Poziționare și Mesagerie, pot fi activate în orice combinație.

La ora actuală, în România, Volvo
înregistrează aproximativ 2.900
abonamente Dynafleet active,
popularitatea lor în creștere
demonstrând, o dată mai mult,
faptul că transportatorii le
consideră niște instrumente utile.
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Cum alegem cel mai
potrivit WMS?
Varianta scurtă: WMS-ul este

creie rul din spatele depozitului, care
or ganizează mărfurile într-o ordine
bine definită, astfel încât „căutarea”
să fie minimă. Pentru a alege cel mai
bun WMS, trebuie, întâi de toate, să
ne conturăm necesarul de operațiuni
pe care sistemul le va prelua de la
oa meni (sau de la sistemul prezent).

Câteva întrebări pe care trebuie
să ni le punem:

Complexitatea activității des fă șu -
ra te în depozit necesită un WMS? În
prin cipiu, la câteva comenzi pe zi, al -
că tuite din câteva articole (repere uni -
ce pentru fiecare tip de produs sau
pro dus în sine), investiția într-un WMS
nu este necesară. Soluțiile de scriere
în simple fișiere (de orice tip) sunt su -
fi ciente, restul evidențelor fiind men -
ți nute în ERP.

Dacă, într-adevăr, este necesar
un WMS, înseamnă că sunt necesare
și scanere, calculatoare, antene, im -
pri mante... Dar cât de multe? Nu tre -
buie decât să facem un calcul simplu.

Putem interconecta WMS-ul cu
alte aplicații? Fie avem un site pentru
vânzări on-line, fie preluăm comenzile
din ERP-ul nostru sau al altei com pa -
nii, fie interconectăm WMS-ul cu par -
te nerii noștri (furnizori, clienți etc.).

Produsele gestionate au termen de
valabilitate? Pentru a asigura o rotație
corectă (de tip FEFO), este cel mai bine
să ne bazăm pe un WMS care func țio -
nea ză după reguli bine sta bilite.

Rezultatul final trebuie să reziste
în timp; nimănui nu-i convine să schim -
be WMS-ul din 3 în 3 ani, drept ur -
mare, evoluția în timp rămâne un cri -
teriu de bază. Încercați să vă imaginați
cum veți lucra cu WMS-ul vostru în
anul 2020; sau 2025. Este adevărat
că, în timp, se actualizează grafica,
me niurile, câteva din funcționalități,
dar nu structura de bază a WMS-ului.

Pentru modificarea WMS, trebuie
sa apelezi la partenerul care ți l-a fur -
nizat și să îi soliciți modificările ne ce -
sare, urmând să-l recompensezi pen -
tru efort (tarif per oră și consum în

număr de ore, în funcție de comple -
xi ta tea modificării). Acest aspect este
mai puțin luat în calcul de viitorii po -
se sori de WMS. Recomandarea mea
este să vă interesați foarte bine de
ser viciile post-vânzare puse la dis po -
ziție de partener.

Cum implementăm
Avem un WMS! Provocările abia

încep. Așteptările noastre au crescut,
rezultatele care ni se cer sunt foarte
bune, echipa este, însă, aceeași. Ce
facem?

În primul rând, trebuie construit un
plan pentru două fluxuri:

1. Fluxul informațional, care se re -
fe ră la documentarea tuturor proce -
se lor și procedurilor ce vor fi imple -
men tate, atât în formă scrisă (pentru
utilizatori) dar și în interiorul WMS-
ului, sub formă de baze de date (arti -
co le unice, locații de depozit, clienții
și punctele lor de lucru etc.).

2. Fluxul fizic, care se referă atât la
dotările necesare (rafturi, scanere mo -
bile, imprimante etc.), dar și la în tre -
gimea stocului ce va fi introdus în WMS.

Recomand ca partea informa țio -
na lă să fie construită împreună cu un
spe cialist (consultant), care poate
furni za o listă completă cu necesarul
ce trebuie obținut, calculat, stabilit și
im plementat în aplicație. Pe scurt, a -
ceas tă parte acoperă următoarele as -
pecte:

- lista de produse ce vor fi prezente
în WMS (sau article master data) unde
detaliile la nivel de SKU (stock keeping
unit = articol unic în stoc) sunt foarte im -
 portante: dimensiuni fizice (inclusiv greu -
tatea), modalitatea de paletizare, codurile
de bare (EAN13), durată de va  la bilitate
(dacă este cazul), grup de ar ticole (pentru
rapoarte ulterioare), zonă spe cială de
depozitare, orice alt detaliu ce poate
influența manipularea acelui SKU;

- lista de clienți și punctele de lucru
unde se livrează produsele (indiferent
cu ce tip de transport); când avem
toa te detaliile clienților în sistem, este
mult mai ușor să tipărim etichete auto -
adezive pentru fiecare colet/palet pre -
gă tit pentru livrare; mai mult, pe ace -
le etichete putem tipări un cod de bare
unic, ce se poate folosi și de către
companiile de curierat, în sistemele
lor informatice;

- harta depozitului, cu locațiile
stab ilite; acestea pot fi diferite (de raft,
de bulk, de shelf, zone exterioare),
dar toate trebuie introduse în WMS; 

- dimensiunile unitare și, în același
timp, dimensiunile culoarelor dintre
ele; având toate dimensiunile fizice
introduse, sistemul va putea calcula
rutele optime de picking;

- modalitatea de poziționare în
loca țiile de depozitare; cea mai avan -
ta joasă poziționare în zona de de po -
zi tare este în funcție de rulaj; rulajul
tuturor SKU-urilor se calculează cu
ajutorul analizei ABC.

Cum alegem, implementăm
și utilizăm WMS-ul
Realitatea ne arată că orice proces complicat pleacă de la câteva
lucruri simple, puse laolaltă. Același principiu se respectă
la luarea multor decizii importante din viața noastră, atât
personală cât și profesională. La fel cum folosim un ERP pentru
evidențele companiei, vrem să folosim un WMS (warehouse
management system) pentru evidența depozitului.
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Partea fizică este, după părerea
mea, cea mai simplă bucată din acest
puzzle. Tot ce este fizic se poate mă -
su ra, calcula, prognoza, cronometra
etc. Și aici putem împărți respon sa bi -
li tă țile după cum urmează:

- dotările de depozit;
- produsele ce urmează a fi in tro -

du se în WMS.
Dotările de depozit se referă la:
- rețeaua wireless pentru scanere

(recomand contractarea unei companii
specializate);

- scanerele mobile: știind care este
ne ce sarul de picking zilnic (număr de
linii de comandă), putem să vedem
câți pickeri ne trebuie; având numărul
de pickeri, putem să-i împărțim în 2
schim buri (dacă este posibil), ceea ce
în seamnă că numărul de scanere mo -
bile este egal cu jumătatea numărului; 

- pentru utilajele de ridicare, se vor
achiziționa scanere speciale, cu arie
mare de acoperire a razei de scanare;

- imprimante, atât pentru docu -
men te, cât și pentru etichete;

- computere, pentru accesul ope -
ra torilor de date și al coordonatorilor
de activitate.

Pentru calculul resurselor nece sa -
re, trebuie să facem câteva teste de
productivitate cu câțiva oameni din
depozit. În mod normal, activitatea de
introducere în stoc este efectuată de
către gestionari, care nu pot fi prezenți
în număr mare în echipa de scanare.
Drept urmare, se vor folosi și alți colegi
capabili de astfel de activități. 

Să presupunem că un om res pon -
sa bil poate scana (introduce în stoc)
un palet în circa 2 ore, iar stocul nostru
numără 400 de paleți. Consumul total
de muncă va fi de 800 de ore și, ca
să terminăm scanarea în 4 zile, în -

seam nă că avem nevoie de 200 de
ore în fiecare zi; știind că un om poate
lucra maxim 8 ore pe zi, înseamnă că
echipa noastră trebuie sa aibă mini -
mum 25 de oameni. Pe lângă cei 25
de oameni, mai sunt necesari alții,
pen tru manipularea produselor, urca -
rea la raft, supraveghetori, verificatori
etc., dar important este că putem di -
men siona echipa în funcție de pro -
duc tivitatea de scanare și de volumul
sto cului.

Informațiile furnizate WMS-ului tre -
buie să reflecte complet și corect rea -
litatea. Acuratețea scanării trebuie să
fie maximă (cât mai aproape de
100%), întrucât, în caz contrar, rezul -
ta tele pot fi dezastruoase, atunci când
avem cea mai mare nevoie de el.

Cum folosim un WMS
Odată implementat, WMS-ul tre bu -

ie folosit pentru toate procesele din
depozit; nu ne mai permitem să ținem
evidențe separate sau fișiere com ple -
ta te manual pentru diverse situații.
Mo tivul este simplu: odată informațiile
intro duse într-un singur sistem, ne pu -
tem extrage rapoartele mult mai re pe -
de, în diverse forme și, în cele din
urmă, acestea reprezintă bazele de -
ciziilor corecte. Ca să exemplificăm,
pe parte de intrări, putem vedea ime -
diat câte recepții am lucrat în fiecare
zi, câte sunt în lucru în acest moment
și câte vom avea în zilele următoare;
imediat putem planifica echipa pentru
zilele următoare, analizând produc ti -
vi ta tea lor pe ultimele zile. Mai de par -
te, putem vedea ce viteză de proce -
sare are echipa de recepție și, nu în
cele din urmă, ce acuratețe au toți
membrii echipei; putem să-i rotim în

funcție de abilități și, astfel, să creștem
productivitatea.

Rapoartele de stocuri sunt cen trul
infor mațional al WMS-ului; toate pro -
 cesele sunt gândite să mențină acura -
te țea stocului, în timpul intrărilor și
ieșirilor de produse. Un stoc corect asi -
gu ră fluența mișcărilor și acuratețea
înregistrărilor. Ca să înțelegem ce în -
seam nă un stoc corect, trebuie să în -
țe le gem cum „vede” sistemul stocul și
ce putem face pentru a păstra co rec ti -
tudinea. Un depozit se mate ria li zează
prin foarte multe locații iden ti ficabile
separat, ce pot fi accesate de operatorii
de mărfuri; un articol (SKU) poate avea
stoc de 10 paleți, ceea ce înseamnă că
se va găsi pe 10 locații diferite și, pro -
babil, pe rafturi diferite. Stocul pe acel
SKU este dat de suma sto curilor celor
10 locații și, în cazul în care o lo ca ție
este greșită, stocul este greșit. Mai există
posibilitatea ca 2 locații să fie greșite,
iar erorile să se anuleze, dar asta
înseamnă că 2 paleți pot fi livrați greșit
pe 2 comenzi diferite, deși stocul total
este corect. Acu ra te țea stocului unul
WMS este dată de acu ratețea stocurilor
din toate locațiile sale, așa cum au fost
declarate inițial. Orice lo ca ție greșită
generează întâr zieri masi ve în operațiuni
(cel mai des la comenzi), iar menținerea
acurateței fie cărei locații reprezintă cheia
folo si rii WMS-ului. Pentru păstrarea
aces tei acu ratețe, locațiile trebuie veri -
fi ca te cât mai des, iar discrepanțele eli -
mi na te imediat; această activitate se nu -
meș te „cycle count” și este obli ga torie
pentru orice utilizator de WMS.

Plecând de la premisa că stocurile
sunt corecte în fiecare locație, ne apu -
căm de pregătit comenzi (picking). În
mod normal, circa 70% din operațiu ni -
le unui depozit sunt pe parte de livrare,
etichetare, împachetare etc., iar pro -
ble mele, în această etapă, trebuie evita -
te cu orice preț. WMS-ul este obli gat să
furnizeze operatorilor de mărfuri (pickeri)
cele mai scurte rute pentru preluarea
pro duselor comandate, res pec  tând prin -
cipiile agreate (FIFO, FEFO, LIFO etc.).
Preluarea efectivă a pro du selor trebuie
„validată” de sis tem, adică operatorul
scanează produ sul/lo cația, iar sistemul
îi confirmă ope rația. În acest fel, acu -
ra tețea pregătirii comenzii crește și timpii
de verificare ulterioară scad.

În concluzie, folosirea unui WMS
se concretizează în furnizarea de in -
for mații corecte către sistem. Erorile
ge nerează neplăceri importante și tre -
buie evitate cu orice preț. 

Paul NIȚĂ
Director Logistică

Un exemplu
Să ne imaginăm ce ar însemna ca, în timpul procesării unei comenzi din 40 de
locații, pickerul să aibă probleme la 2 dintre ele. 2 locații greșite din 40 înseamnă
o acuratețe de 95%, care, la prima vedere, nu pare rea, dar, ca operațiuni,
înseamnă așa:
- la prima locație, sistemul cere 10 bucăți, dar pickerul găsește doar 8 bucăți;
- pickerul iese din zona de picking, pentru a comunica gestionarului, care, la
rândul său, trebuie să verifice stocurile;
- în cele din urmă, gestionarul corectează stocul, iar WMS-ul trimite pickerul la
altă locație, pentru preluarea diferenței de 2 bucăți (în cazul în care mai există
stoc);
- peste alte câteva locații corecte, sistemul cere 2 bucăți din articolul X, iar la
locație pickerul găsește articolul Y;
- pickerul iar iese din zonă, gestionarul iar verifică și corectează stocul, iar WMS-
ul alege altă locație;
- din păcate, nu mai există stoc și trebuie anunțat clientul.
După câteva ore de căutări, soluționarea este:
- primele 2 bucăți erau la altă locație a aceluiași articol (+2 cu -2 se
compensează, stoc articol corect dar greșit pe locații);
- articolul Y era înregistrat greșit în stoc ca fiind articolul X; s-a corectat articolul
din toate locațiile.
Presupunem că avem 10 pickeri care trebuie să pregătească un total de 500 de
comenzi zilnic și, la fiecare dintre ele, apar aceste probleme; deja numărul
gestionarilor este mult prea mare și costurile de administrare sunt enorme.
Astfel, acuratețea de 95% nu este suficientă; fiecare eroare generează pierdere
de timp nejustificată și costurile remedierii sunt destul de mari.

Un stoc corect permite
înregistrarea de performanțe,
și nu de pierderi.



Vehicule
comerciale.
Service

„Pentru a deveni campion,
mai luptă încă o rundă.”

(James J. Corbett)
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A ceștia au demonstrat că sunt
pre gătiți să își asume schim -
bă rile importante și rapide din

piața transporturilor rutiere.
În doar câțiva ani, producătorii au

do borât barieră după barieră, punc -
tând spectaculos la capitolele eficiență
și protecția mediului. Astăzi, cami oa -
nele diesel se încadrează în normele
de poluare EURO 6 și au un consum
mediu considerat, nu demult, im po -
sibil.

Personal pregătit
Producătorii și-au asumat rolul de

lideri ai unui proces accelerat de mo -
der nizare în transporturi. Iar imple -
men tarea inovațiilor, a tehnologiilor
mo derne, s-a realizat în etape bine
gân dite, pentru a putea fi asimilate de
piață.

Însă nu este suficient doar să apa -
ră noi vehicule, mai performante, ci tre -
buie ca acestea să fie exploatate corect.

Producătorii de vehicule comer -
ciale s-au implicat direct în pregătirea
șoferilor și în realizarea de soluții IT
pentru monitorizarea flotelor.

Însă, în ciuda eforturilor mari pen -
tru a menține lucrurile la un nivel cât mai
simplu pentru utilizatori, un lucru a
devenit clar: toată această mo der ni zare
cere o pregătire din ce în ce mai bu nă.
Și nu discutăm doar despre șoferi.

Optimizarea costurilor presupune
parcurgerea mai multor etape, pentru
fiecare fiind necesare decizii asumate
în mod profesionist - configurarea co -
rec tă a vehiculului în funcție de con -
di țiile de utilizare, pregătirea persona -
lu lui pentru folosirea la maximum a
avantajelor oferite de tehnologiile mo -
derne, service fără sincope...

Carburanți alternativi
Pe lângă eforturile pentru creș te -

rea eficienței, constructorii de vehicule
comerciale au mai făcut o de mon stra -
ție - camioanele, vanurile și autobu -
ze  le pot utiliza surse alternative de
ener  gie. Deocamdată, impactul co -
mer  cial este unul redus, însă...

Biocarburanți, gaz, curent electric
- lista este lungă și fiecare formă de
energie are plusuri și minusuri. Încă
este greu de făcut un pariu legat de
varianta câștigătoare, dar lucrurile nu
stau pe loc. Electricitatea își face loc
tot mai mult în orașe, fiind soluția ide -
a lă din punct de vedere al poluării, in -
clu siv fonice. O variantă intermediară
este tehnologia hibrid.

Există flote de autovehicule în Eu -
ropa care utilizează și alte forme de
carburanți alternativi, fără bariere de
netrecut din punct de vedere al au to -
no miei și în condiții de eficiență supe -
ri oară față de motorină.

Este vorba despre biodiesel și gazul
natural comprimat (GNC). Este no tabil
faptul că ambele tehnologii și-au făcut
de butul și în România, cal cu lele preli -
mi nare arătând reduceri sem nificative
ale costurilor pentru com paniile care au
făcut acești pași.

Tehnologia 
viitorului
O privire aruncată asupra capi to -

lelor de cost ale unei companii de
trans port ne arată că salariile și carbu -
r antul în sumează aproximativ 80% din
totalul cos turilor. În aceste condiții,
este firesc ca aceste două segmente
să be ne fi cieze de cea mai mare aten -
ție din punct de vedere al inovațiilor.
Ca mioanele autonome, vehicule inte -
ligente capabile să comunice între ele
reprezintă un viitor tot mai apropiat,
tehnologia necesară fiind, deja, dis -
po nibilă.

Viitorul companiilor de transport
va depinde tot mai mult de capacitatea
de implementare a tehnologiilor mo -
derne, de deschiderea către nou și,
bine înțeles, de crearea unor sisteme
inter ne pentru continua perfecționare
a angajaților.

Inovația trebuie
îmbrățișată
Tehnologii inovatoare, carburanți alternativi, configurații
optimizate - sunt principalele direcții de dezvoltare ale
producătorilor de vehicule comerciale.
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I nteresul oricărei firme de trans -
port este ca șoferii să aibă ca pa -
ci tatea și cunoștințele necesare

pentru a fi în măsură să-și „stăpâ neas -
că” și să exploateze mașinile în mod
responsabil.

Primii pași se realizează, în mod
con sacrat, prin training-urile aplicate
de furnizorii de vehicule.

Exploatare rațională
Firmele care apelează periodic la

training-uri pentru șoferi sunt cele care
dovedesc în mod real că au o viziune
clară în privința consolidării și dez vol -
tării durabile a afacerii.

Odată atins obiectivul ca șoferul să
fie „stăpân” pe mașină, în faza a doua,
de vine oportună o abordare perso na li -
 zată, prin training-uri de exploatare
rațională, care vizează onorarea servi -
ciu lui în condiții de conformitate și efica -
ci tate maximă - pregătirea cursei,
arimarea mărfurilor, relația cu clien ții/pa -
 sagerii, exploatarea rațională a comen -
zilor și îmbunătățirea semni fi ca tivă a
tacticilor și tehnicilor de con du cere. 

Aceste training-uri sunt axate pe
fur nizarea de date/informații cu aplica -

bi litate practică imediată și cuprind
atât module teoretice, cât și aplicați
prac tice.

În funcție de obiectivele obtenabile
prestabilite, raportat la interesele și
nevoile reale de formare ale com pa -
niei, se poate merge până la cursurile
de safety-drive sau eco-drive, onorate
de IFPTR sub protecția mărcilor înre -
gis trate.

Chiar dacă aceste training-uri ri di -
că dificultăți de ordin organizatoric
pentru transportatori, nu numai că
aduc beneficii importante, dar sunt și
apreciate de șoferii cu experiență
respectabilă.

La ora actuală, mașinile moderne
au echipamente din ce în ce mai inte -
li gente, iar șoferii sunt „condamnați”
să progreseze. În consecință, trebuie
și merită încurajați și ajutați să învețe
în mod continuu. 

Motivarea are rol
determinant
Am remarcat. în ultima perioadă.

fap tul că. în percepția șoferilor, exer -
ci tarea meseriei ar trebui să se rezu -
me doar la conducerea autove hi cu -

lului. Celelalte atribuții le percep ca
fiind o povară. 

Este adevărat că certificarea com -
pe tențelor și formarea continuă re pre -
zintă un instrument de bază în moti -
va rea și fidelizarea șoferilor, dar este,
totuși, doar una din cele șapte pârghii
aplicabile în acest sens.

Deși training-urile aplicate de
IFPTR sunt axate întocmai pe con -
știen tizarea responsabilităților nece -
sa re de onorat și vizează creșterea
loialității față de îndeplinirea conformă
a sarcinilor curente, ar fi ideal ca aces -
te activități să fie parte integrantă a
unor programe de motivare și fide li -
zare a angajaților.

În lipsa implementării unor astfel
de programe, există șanse minime ca
șoferii să dovedească interes și o pre -
o cupare constantă, în sensul recu -
noaș terii că sunt angajați, în fapt, pen -
tru a transporta marfă sau pasageri,
după caz, nu doar ca să șofeze.

Ceea s-ar putea face, în acest
sens, într-un termen rezonabil, ar fi
do cumentarea atribuțiilor, compe ten -
țelor și responsabilităților șoferilor,
dublată de instruiri periodice, plani fi -
ca te cu obiective pragmatice clare, și
care vizează înțelegerea, asimilarea,
aprofundarea și/sau evaluarea onorării
sarcinilor.

În acest sens, este mai puțin im -
por tant ce tipuri de servicii de formare
se contractează.

Esențial este ca acestea să se
aplice în mod personalizat și adaptat
la specificul companiei, ținând seama
de problemele și preocupările reale
ale șoferilor.

În mod firesc, cele mai apreciate
train ing-uri ale IFPTR sunt cele de
eva luare și instruire practică indivi -
dua lă a șoferilor, care se pot aplica
chiar și pe parcursul îndeplinirii mi siu -
nilor de transport curente. 

Există firme care au optat, de
exemplu, doar pentru cursuri teoretice.
Chiar și în aceste cazuri, experiența
a arătat scăderi semnificative ale chel -
tuielilor de exploatare.

IFPTR

Mentenanța începe
cu șoferi pregătiți
În urma unei discuții purtate cu Gabor Sandor, specialist în
auditarea șoferilor, am concluzionat că exploatarea rațională
a vehiculelor comerciale reprezintă primul pas pentru a obține
costuri cât mai scăzute.





C apacitatea dumneavoastră de
a manevra autovehiculul se
ba  zează pe o serie de com -

po  nente aflate în corelație, unul dintre
cele mai importante fiind sistemul de
frâ  nare. Pentru prevenirea coliziunilor
și situațiilor potențial periculoase, com -
po nentele trebuie să funcționeze efi -
cient și în perfectă armonie, astfel în -
cât să se asigure o frânare rapidă,
reactivă.

Performanțe
pe termen lung
și fiabilitate 
Primul pas pentru asigurarea aces -

tui lucru îl constituie asigurarea unei
adap tări perfecte a com po nen te lor frâ -
ne l or la autovehiculul dumnea voas tră
Iveco. Testarea extinsă pe standuri de
probe (peste 1.000 h) și tes tarea pe
șo sea (peste 100.000 km) asigură o
com patibilitate și perfor man țe maxime.

Este, de asemenea, vitală preveni -
rea uzurii excesive, cum ar fi cea apă -
rută prin fisurare. O soluție eficientă
o constituie conceptul unicat al sis -
te mului de ventilație cu montanți
în T al Iveco, ce crește durata de via -
ță a discurilor de frână, prin disiparea
eficientă a căldurii.

Uzura poate fi limitată, de aseme -
nea prin optimizarea elasticității arcului
(ce îmbină plăcuța suport cu suportul
arcului), cum se întâmplă în cazul plă -
cu țelor Iveco Protecs® Pads, pentru
o mai bună poziționare și o fricțiune
redusă.

Performanțele
motorului,
de importanță vitală
Performanțele motorului influ en -

țează, de asemenea, manevrabilitatea
autovehiculului.

Dacă turbocompresorul nu este
perfect adaptat la autovehicul, acesta

poate cauza avarii neașteptate la
admisia motorului.

Alegerea unui turbocompresor mai
ieftin poate părea avantajoasă pe ter -
men scurt. Turbocompresoarele con -
tra făcute sunt predispuse la defecțiuni.
Tes tele de rezistență au relevat faptul

că presiunile ridicate din turbo com -
pre soarele contrafăcute conduc la
supra turarea și cedarea rotorului. În
schimb, supuse la turații de 250.000
rpm și temperaturi care depășesc 800°
C, turbocompresoarele de calitate in -
ferioară pot avaria iremediabil motorul.
Presiunea ridicată poate conduce, de
asemenea, la supraturarea și cedarea
rotorului.

Piesele de schimb originale sunt
un mod eficient de îmbunătățire a
ma ne vrabilității autovehiculului dum -
nea voas tră, prin reducerea riscului
de ava riere și de obținere a unor
perfor man țe impredictibile. Turbo -
com  pre sorul ori gi nal generează
eco nomii sem ni fi cative, reducân -
du-vă cos tu rile de în treținere de 4
ori com parativ cu o pie să de
schimb con tra făcută.

Deplasare mai lină
și mai sigură
Amortizoarele joacă, la rândul lor,

un rol esențial în manevrabilitatea
auto vehiculului, prin amortizarea vibra -
ți ilor și limitarea deplasării excesive a
suspensiilor. Iveco atrage atenția că,
din nefericire, unii dintre producătorii
de pe piață reduc adesea costurile,
prin compromisuri în privința calității
unor componente esențiale, cum ar fi
garniturile, suporturile și oțelul.

Prezentând o probabilitate mai
mare de rupere, deformare, uzare și
ru ginire, materialele de calitate infe ri -
oară nu au capacitatea de a amortiza
complet autovehicul, ceea ce conduce
la o mai slabă aderență la carosabil
și o creștere a distanței de frânare,
pre cum și la un risc sporit de acva -
pla nare și instabilitate.

Din aceste motive, dar nu numai,
utili zarea pieselor și componentelor
ori ginale Iveco, de o calitate supe rioa -
ră, vă poate feri de multe probleme,
de fec țiuni, staționări neașteptate și
pier deri financiare.
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IVECO
Recomandări 
pentru siguranță
2017 va aduce cu sine noi provocări și noi aventuri, fiind, prin urmare, mai
important ca niciodată să rămâneți în siguranță, în special la volan. Oferind
piese de schimb originale, prețuri și consultanță care să permită menținerea
autovehiculului în stare de funcționare în siguranță și eficientă, Iveco Good
Deal se concentrează pe trei aspecte esențiale - manevrabilitatea
autovehiculului, vizibilitate și siguranța pasagerilor – pentru a vă ajuta
să rămâneți în afara oricărui pericol.

Ventilația cu montanții în formă
de T - Iveco.

Avantajele turbocompresorului
original: reducerea costurilor de
întreținere cu 75%; performanțe
ale motorului îmbunătățite cu
20%; reducerea consumului de
combustibil cu 10%.
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N oua generație de camioane,
cu motoare mai performante
și consumuri reduse de ca r -

bu rant, a fost prezentată de către MHS
Truck & Bus Group, importatorul MAN
în România, la finalul anului trecut.

Lansată cu ocazia IAA Hanovra,
noua generație oferă motoare noi, mai
puternice și mai economice, o trans -
mi sie mai bine adaptată condițiilor de
ex ploatare și elemente noi de design
la interior și exterior.

În ceea ce privește motoarele, aces -
tea au primit 20 CP în plus și, toto dată,
200 Nm mai mult cuplu. De asemenea,
îmbunătățirea sistemului SCR contri -
 bu ie, la rândul ei, la redu ce rea consu -
mului de carburant. Astfel, noul motor
D38 poate fi oferit în va riantele de 540
CP, respectiv 580 CP, iar D26 poate
ajunge la 500 CP. Noile motoare au
primit în dotarea standard frâna de
motor controlată electronic EVBec.

MAN a lansat și EfficientLine 3, ce
asigură o reducere cu 6,35% a con -
su mului de carburant față de generația
precedentă.

Soluții de la 3 t
MAN a devenit furnizor de soluții

com plete, de la 3 t la 44 t, o dată cu
lansare modelului TGE.

Noul MAN TGE oferă o mare va -
rie tate de modele, două ampata men -
te, trei înălțimi pentru acoperiș (2.340
mm, 2.575 mm, respectiv 2.800 mm
înălțime totală) și trei lungimi pentru
autovehicul, de la 5.983 mm la 7.388
mm. Volumul pentru compartimentul
marfă poate ajunge la 18,3 mc.

Masa maximă pentru TGE variază
între 3 t și 5,5 t. Pentru modelul de
3,5 t, masa utilă poate ajunge la 1,5 t.
Tracțiunea poate fi pe puntea față, pe
puntea spate, sau integrală, pentru
cu tia de viteze putându-se opta pentru
o variantă manuală, cu șase trepte,

sau una automată, cu opt trepte. Moto -
rul de 2 l ce echipează TGE dezvoltă
puteri între 102 CP și 177 CP.

MAN TGE va fi disponibil pe piaţa
din România începând cu prima parte
a anului viitor.

Adaptare la nevoile
pieței
În ceea ce privește activitatea after

sales, reviziile/schimburile de ulei pot
fi extinse la maximum 150.000 km
pen tru motoare Euro 6C (noile modele
lansate la IAA).

Tot în spiritul adaptării la nevoile
pie ței, au fost realizate și contractele
de service Comfort.

De asemenea, a fost dezvoltată
ga ma de produse Ecoline, pentru a
putea oferi prețuri competitive pentru
cât mai multe produse din portofoliu.

Sunt pregătite, totodată, campanii
tri mestriale mixte, piese și service -
pro dusele oferite de către MAN pentru
cam paniile europene sunt dublate de
oferte competitive de manoperă.

Campania de puncte MHS Truck
& Bus Group oferă o gamă variată de
produse utile șoferilor, ce pot fi ach i -
ziționate prin punctele obținute în urma
intrărilor în service.

RIO - Noua marcă
digitală 
Platforma IT centralizată a tuturor

pro ducătorilor, destinată întregului sec -
tor de transport, este unul dintre punc -
tele importante pentru anul 2017.

RIO este noua marcă digitală a
Volkswagen Truck & Bus, fiind lansată,
în 2016, la IAA Hanovra şi prezentată
de către MHS Truck & Bus Group la
sfârșitul anului trecut.

Ideea din spatele RIO este inter -
co nectarea tuturor actorilor din lanţul

de transport şi obţinerea, în acest
mod, a unui câştig de eficienţă pentru
toţi cei implicaţi: expeditori, şoferi, fir -
me de curierat, companii de transport
şi logistică, manageri de flote şi parcuri
auto, dispeceri şi planificatori, precum
şi pentru producătorii de vehicule şi de
caroserii. 

În esenţă, este vorba despre po -
si bilitatea, pentru cei implicaţi, de a
obţi ne un beneficiu direct, prin inter -
me diul informaţiilor respective, nece -
sare la momentul oportun, şi de a-şi
limita risipa de resurse. În acest fel,
procesele sunt optimizate, iar fluxul
de marfă este controlat în mod eficient.

Funcţiile multiple ale lui RIO se
extind de la utilizarea optimizată a ve -
hi culelor, până la comunitatea şofe -
rilor, de la repartizarea camioanelor,
până la instructajele pentru şoferi, de
la descărcarea aplicaţiei DTCO, până
la utilizarea instrumentului Geo-Fen -
cing. Pentru a fi în permanenţă la zi,
con ţinuturile platformei se vor actua -
liza automat, prin cloud, de până la 40
de ori pe an. 

Tânăra marcă digitală RIO a fost
inclusă de la început în parteneriate,
pentru ca tuturor sectoarelor să le fie
puse la dispoziţie cele mai bune soluţii.
Printre altele, RIO oferă servicii din par -
tea companiilor Continental, Schmitz
Cargobull, Krone şi Meiller. 

Producătorul de vehicule comer -
ciale MAN, care este responsabil de
dezvoltarea RIO în cadrul Volkswagen
Truck & Bus, îşi va echipa cu noua
plat formă fiecare dintre noile cami oa -
ne de serie, începând cu primăvara
anului 2017. De asemenea, în reţea
poa te fi integrat, cu ajutorul unei ca -
se te de reechipare, orice alt vehicul
obiş nuit care este dotat cu interfaţă
FMS. 

Platforma IT RIO va înlocui sis te -
mul Telematics la jumătatea acestui an.

MAN
Îmbunătățiri la toate
capitolele
Noutățile MAN pentru
anul 2017 cuprind noua
generație de vehicule
comerciale, activitate
îmbunătățită pentru
service și noua
platforma IT
centralizată RIO.
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E xistă, în continuare, trans por -
ta tori care renunță inclusiv la
pe rioada de garanție, pentru

a realiza reviziile și reparațiile pe cont
propriu, iar costurile de exploatare a
flo tei, pe ansamblu, ajung să fie mult
mai mari.

Instrucțiuni
producător
Fiecare Producător deține know-

how-ul complet în ceea ce privește
pe rioada de exploatare a autove hi cu -
lu lui, precum și materialele și tehnolo -
gia folosite pentru toate consumabilele
necesare acestei exploatări.

Un operator care își proiectează
afa cerea pe termen lung trebuie să aibă
în vedere că este mult mai ieftin să rea -
lizeze întreținerea și reparațiile într-un
service autorizat, eliminând, astfel, orice
costuri suplimentare, care pot apărea
din cauza lipsei de infor ma re în ceea
ce privește tehnologia produsului.

Intervalul de revizii la 150.000 km
sau un an de zile îți permite ca pro -
iec ția costurilor să fie foarte clară, pe
un interval de 4-5 ani.

Contracte de service
Sunt operatori care preferă con -

trac tele de service, ce asigură o și
mai bună proiecție a costurilor pe ter -
men lung - din punct de vedere al
TCO aceste contracte înseamnă sta -
bi litate și eficiență.

Acest tip de abordare se regăsește
tot mai mult în rândul transportatorilor
din România. Discutăm, în special, de
fir me mari, cu afaceri gândite pe ter -
men lung.

Informații de la șoferi
Informațiile venite de la șoferi sunt

foarte importante și managerii flotelor
tre buie să se asigure că aceștia cu -
nosc foarte bine produsul pe care îl
au în ex ploatare. Cele mai numeroase
ne în țe legeri apar din cauza faptului
că șoferul nu interpretează corect
ceea ce îi spune bordul, sau nu acordă

importanța cuvenită informațiilor ce îi
parvin prin intermediul computerului
de bord.

Un exemplu des întâlnit este legat
de regenerarea filtrului de particule.
Există un sistem care monitorizează
permanent gradul de încărcare a fil -
trului de particule (este o piesă consu -
ma bilă, dar cu un cost ridicat, de apro -
xi mativ 700 euro, care se schimbă la
a treia revizie sau la 450.000 km). Sis -
te mul de monitorizare a curățării aces -
tui filtru îi transmite șoferului când ar
trebui să permită motorului să reali ze -
ze regenerarea. Există posibilitatea
ca șoferul să anuleze procesul de re -
ge nerare, pentru situații în care mo -
to rul trebuie oprit (încărcare, control
etc.). 

Dar sunt numeroase cazurile în
care șoferul ajunge să anuleze rege -
ne rarea în mod curent și rezultatul
este încărcarea nejustificată a filtrului
de particule, cu impact negativ direct
în costurile de exploatare, din cauza
scur tării duratei medii de funcționare.
În același timp, în astfel de cazuri,
mo torul poate fi blocat (limitat elec -
tro nic ca regim de funcționare), iar ca -
mionul trebuie dus într-un service
auto rizat, pentru reinițializarea calcula -
to rului responsabil cu mentenanța
aces tui sistem.

Prevenție
După fiecare vizită în service, ope -

ra torii de transport primesc reco man -
dări privind starea mașinii, gradul de
uzură a diferitelor piese, în funcție de
regimul de exploatare specific fiecărui
camion în parte.

De multe ori, nu se ține cont de
aces te sfaturi și crește, astfel, riscul
pe nelor. Acestea duc la apelarea ser -
vi ciului de intervenție Service 24h,
timpi morți în exploatarea eficientă a
ca mionului, tractare... în final, se
ajunge la costuri foarte mari.

Încredere
Relațiile inter-umane sunt foarte

im portante. Transparența și existența

unui recepționer bine pregătit sunt
esențiale.

Transmiterea corectă și clară a
pro blemelor și modalitățile de rezol va -
re a acestora duc la sudarea relației
între service și posesorul flotei. Inter -
me diarii a cestei relații sunt recepțio -
ne rul și șoferul.

În majoritatea cazurilor, problemele
legate de service survin ca o conse -
cin ță a insuficientei cunoașteri a si -
tua ției de fapt – transmiterea unor
infor mații incorecte de către șofer
mana  ge mentului firmei de transport
și/sau insuficienta explicație a recep -
țio nerului privind temeiul tehnic pentru
care mașina trebuie să sufere respec -
ti vele intervenții.

Uptime și contracte
de service
internaționale
Uptime reprezintă un sistem care,

prin interogarea permanentă a com -
pu te relor de bord, prin intermediul ser -
ve relor Daimler, oferă posibilitatea pre -
vizionării căderii diferitelor sisteme.
Se ia legătura cu managerul flotei, că -
ruia i se transmite informația referi -
toa re la defecțiunea apărută și o eva -
luare privind distanța care mai poate
fi parcursă fără a risca o pană. De
ase menea, există posibilitatea de pro -
gra mare într-un service aflat pe ruta
ca mionului, unde există piesele de
schimb necesare. În România, progra -
mul Uptime devine activ în 2018.

De asemenea, din toamna anului
trecut, Mercedes-Benz Romania poa -
te oferi contracte de service interna țio -
nal. Astfel, operatorii români pot în cheia
contracte de service cu vala bi litate
internațională și care acoperă o gamă
largă de lucrări de întreținere, pre venții
și reparații pentru întregul ve hicul. De
asemenea, contractele de ser vice
internațional includ serviciul de tractare,
pe întreg teritoriul Europei. Față de
contractul full service la nivel na țional,
cu tractare inclusă, contractul in -
ternațional aduce o majorare a tari fe -
lor cu aproximativ 15%.

MERCEDES-BENZ SERVICE
Contracte
internaționale și Uptime
Fiecare utilizator de flotă dorește să exploateze vehiculele atât
cât i s-a indicat de către producător, iar acest lucru se poate
realiza doar prin respectarea prescripțiilor producătorului.
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C u masa totală maximă auto -
ri zată cuprinsă între 3 și 5,5
tone, un volum de încărcare

a mărfii de până la 18,4 mc, dar și po -
si bilitatea de a alege un model dintr-o
gamă foarte variată, noul Crafter este
o soluție în ceea ce privește înde pli -
nirea atribuțiilor zilnice, promițând să
sa tisfacă solicitările celor mai pre ten -
țioși clienți.

Latura tehnică
Noul Crafter, proaspăt câștigător

al „International Van of the Year 2017”,
dis pune de un șasiu care a fost repro -
iec tat în totalitate, având în dotare o
di recție electromecanică, motoare efi -
cien te, optimizate atât pentru călătorii
lungi, cât și pentru traficul urban, soluții
bine gândite pentru încărcare, multiple
variante pentru producătorii de supra -
struc tură, scaun ergonomic pentru șo -
fer și un număr însemnat de siste me
de asistare a conducătorului auto. O
gamă extrem de variată de derivate
este pusă la dispoziție pentru noul
Crafter, incluzând versiunile de mare
tonaj. În versiunile Furgon și Kombi,
noul Crafter este disponibil în diverse
lungimi (5.986, 6.836 sau 7.391 mm
pen tru furgon), precum și înălțimi
(2.355, 2.590 sau 2.798 mm pentru
fur gon). Pe lângă acestea, sunt oferite
și variante deschise - cu cabină simplă

sau cabină dublă, cu diferite lungimi,
cu sau fără soluții pentru supra struc -
turi. 

Motorizare
personalizată
Propulsoarele Euro 6 îmbunătățite,

ba zate pe platforma diesel modulară,
au fost configurate special pentru noul
Crafter, destinate transportului pe dis -
tan țe scurte și lungi. Motorul 2.0 TDI,
„EA 288 Commercial”, care a fost dez -
vol tat suplimentar pentru Crafter, este
dis ponibil cu tracțiune față, la trei pra -
guri de putere: 102, 140 CP sau, în
varianta BiTurbo TDI, 177 CP. Motorul
este montat transversal și este înclinat
la opt grade spre puntea față, lucru ce
con duce la o lungime mai scurtă de
echi pare și, prin urmare, asigură mai
mult spațiu pentru șofer și sarcina utilă
crescută. Toate motoarele îndeplinesc
stan dardul de emisii Euro 6 și sunt
pre văzute cu sistem stop-start, ca do -
ta re standard. Aceste motoare sunt,
în medie, cu 15% mai eficiente din
punc tul de vedere al consumului de
com bustibil. Noul Crafter promite ro -
bustețe, un grad de uzură redus, pre -
cum și costuri competitive de între ți -
ne re și reparații. Toate acestea
con ducând la un cost total de pro prie -
tate (TCO) scăzut, de-a lungul ciclului
de funcționare al autovehiculului. De

la jumătatea lui 2017, oferta va fi com -
ple tată de sistemul de tracțiune inte -
grală 4MOTION, cu un motor montat
transversal, dar și de sistemul de trac -
țiune spate, cu motor montat longitu -
di nal. Pentru cei ce doresc să contri -
bu ie la „verdele” planetei, Crafter oferă
și o soluție electrică. 

Inovația germană
din Polonia
Producția acestui nou model de

Crafter a fost alocată unei noi fabrici,
deschisă în Polonia, la Wrzesnia, în
care s-au investit aproximativ 800 mili -
oa ne Euro. Noua clădire a uzinei a
fost construită conform ultimelor stan -
dar de de protecție a mediului, pro mi -
țând noi repere în materie de teh nici
sustenabile de producție. Ac centul
este pus pe roboți ce au un consum
redus de energie, pe o nouă tehno lo -
gie laser și pe o serie de procese de
vopsire ultra-moderne. Făcând parte
din conceptul „Think Blue. Factory.”
(pro gramul de mediu al Volkswagen),
înaltele standarde de mediu ale Volks -
wagen au fost luate în considerare
încă de la începutul planificării și con -
struc ției noii uzine; spre exemplu, cabi -
nele de vopsire funcționează cu tehno -
logia „EcoDryScrubber” de curățare a
aerului, care permite o reducere cu
60% a consumului de energie.

Noul Crafter
VVOOLLKKSSWWAAGGEENN

Principalul obiectiv avut în vedere în cadrul dezvoltării noului Crafter
a fost oferirea unei soluții, în domeniul transportului, cât mai
avantajoasă din punct de vedere economic. Totodată, inginerii
Volkswagen au dezvoltat noul Crafter ținând cont de părerile clienților.





C lienţii Renault Trucks pot be -
ne ficia de disponibilitatea op -
ti mă a vehiculului, având

costuri de imobilizare reduse şi admi -
nistrare uşoară, cu ajutorul planului
de mentenanţă optimizat pentru ca -
mion. De asemenea, performanțele
optime ale vehiculelor pot fi men ţi nute
folosind gama de piese originale
Renault Trucks. Valoarea de revân -
zare a vehiculului poate fi crescută,
prin efectuarea întreţinerii periodice
în reţeaua Renault Trucks.

Siguranță sporită
Puteţi opta pentru un buget pla ni -

ficat şi controlat, având plăţile repar -
ti zate de-a lungul perioadei con trac -
tua le, încredințând planificarea şi
opti mizarea programului de men te -
nan ţă reparatorului Renault Trucks.

Start & Drive
Contractele de service Start &

Drive optimizează întreținerea vehi -
cu lelor Renault Trucks, pe toată durata
de viață a acestora.

În funcţie de nivelul de acoperire a
serviciilor selectate, veți beneficia de
asis tenţă la tractare, reparare şi aco -
 pe rirea costului de recuperare în re -
 ţeaua de Reparatori Autorizaţi Re nault
Trucks.

Start & Drive Reference include
prin cipalele operații de întreținere a ve -

hiculului. Start & Drive Performance
include, în plus față de acestea, re -
pa raţii ale grupului moto-propulsor al
ve hiculului (motor, cutie viteze, punte
motoare). Contractul Start & Drive
Ex cellence include toate ope raţiile de
între ţinere, înlocuirea pieselor con su -
mabile şi reparaţiile autocami o nului.

Pachete valabile opțional:
- Renault Trucks Assistance: asis -

ten ţă la tractare valabilă în toată
Europa;

- Pachet inspecţii legale*: verificare
li mi tare de viteză, verificări tahograf;

- Pachet vizibilitate*: becuri, si gu -
ranţe, lamele ştergător;

- Pachet lichide: completare nivel
ulei, completare antigel.

*Valabile pentru Contractele Start
& Drive Excellence.

Piese de calitate
Oferta largă şi diversificată de pie -

se de schimb a producătorului acope -
ră totalitatea vehiculelor Renault
Trucks, indiferent dacă sunt vechi sau
noi. Ea răspunde, de asemenea, tutu -
ror nevoilor dumneavoastră de între -
ţi ne re şi mentenanţă curentă pentru
vehiculele şi remorcile din parcul dum -
nea voastră auto. 

Piese noi, piese exchange, kituri,
ac cesorii, manopera specializată -
ofer ta Renault Trucks permite clien tu -
lui să aleagă cea mai bună soluţie,
adaptată domeniului său de activitate.

Piesele originale sunt concepute
şi omologate pentru vehiculele
Renault Trucks, în conformitate cu
un caiet de sarcini, care răspunde
ce lor mai stri c te criterii în ceea ce
pri veşte fiabi litatea, siguranţa şi nor -
mele de mediu. Acestea se inte grea -
ză perfect în ansamblul mecanic al
camionului dvs.

Renault Trucks 24/7
O reţea de experţi, care răspunde

în 16 limbi, asigură operaţiunile de
asis tenţă şi depanare, şi pentru a ga -
ran ta o calitate a acestui serviciu, 7
zile din 7 şi 24 de ore din 24.

Un operator menține actualizat
cazul clientului, astfel încât acesta
poa te urmări pe Internet stadiul inter -
venției.
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RENAULT TRUCKS
Angajament pentru calitate
Pentru a asigura clienților săi servicii de calitate și o imobilizare
minimă a camioanelor, Renault Trucks și-a făcut un obiectiv major
din operativitatea lucrărilor de reparații și întreținere, precum și
din calitatea pieselor de schimb pe care le utilizează.

Detalii servicii incluse Contracte Start & Drive
Start & Drive Start & Drive Start & Drive

Reference Performance Excellence
Întreținere

Înlocuit ulei motor x x x
Înlocuit ulei cutie viteze x x x
Înlocuit ulei punte spate x x x
Înlocuire filtre x x x
Filtru particule x x x
Verificări x x x

Uzură și reparații
Motor x x
Cutie de viteze x x
Transmisie x x
Punte x x
Sistem injecţie x x
Compresor aer x
Acumulatori x
Discuri frână x
Plăcuţe frână x
Ansamblu ambreiaj x
Rulment de presiune x
Cilindru ambreiaj x
Electronică x
Suspensie x
Direcţie x
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R ecunoscând importanța vitală
a acestui aspect, Volvo Trucks
pune accentul pe lu crări de

service executate de teh ni cieni Volvo
autorizați, care dețin gama completă
de instrumente și ech i pa men te spe -
cia le Volvo, toate sistemele de diag -
nosticare și baza de date de care au
nevoie și care folosesc numai Piese
originale Volvo.

Conectivitate 
pentru funcționare
maximă
- Aplicația My Truck (Camionul

Meu) conectează vehiculul la te -
lefonul mobil sau la o tabletă (IOS și
Android). Acest lucru oferă șoferului
informații în timp real despre starea
camionului și îi permite controlul a -
cestuia de la distanță. Acesta poate
verifica:

* nivelul combustibilului;
* starea bateriei;
* starea blocului de lumini;
* dacă ușile sunt încuiate sau des -

cu iate.
De asemenea, aplicația permite:
* emiterea unei alarme anti-furt;
* pornirea sistemului de încălzire

sau a ventilatorului, instant sau pl a ni -
ficat etc.

- Telematics Gateway, teh ni cia -
nul de la bord - atelierul de service
are ac ces, de la distanță, la datele de -
spre mo tor, kilometraj, consumul de
combus tibil și monitorizează starea și
even tua le le coduri de eroare ale unor
com po nen te esențiale ale auto ca mio -
nu lui, cum ar fi plăcuțele de frână, am -
breiaj sau baterie.

* Nu veți fi chemat pentru între ți -
ne re decât dacă autocamionul dum -
nea voastră chiar are nevoie. 

* Veți fi avertizat privitor la o pro -
ble mă, înainte ca aceasta să vă scoa -
tă din circulație camionul.

* Odată ajuns la atelierul de ser -
vi ce, totul va fi pregătit. 

* Cu Funcțiile online, un tehnician
poate accesa de la distanță vehiculul
dumneavoastră, pentru a calibra con -

su mul de combustibil afișat, dimen -
siu nea rezervorului de combustibil
(dacă ați montat rezervoare suplimen -
ta re) și limita de viteză pe care o
preferați. 

- Volvo Action Service On Call
- În cazul unei defecțiuni pe șosea,
trebuie doar să apăsați butonul VAS
de pe panou și veți fi conectat la un
ope ra tor care vorbește limba dum nea -
voas tră (camionul verifică națio na li -
tatea șo fe rului în tahograful digital).
Va identifica poziția exactă a autoca -
mi onului, numă rul șasiului și va acce -
sa codurile de defecțiune. În câteva
minute, către dum neavoastră va pleca
un autovehicul de service cu me ca ni -
cul, instrumentele și piesele potrivite
pentru caz. 

Contracte 
de Service 
GOLD - disponibilitate 100% a

camionului
* Pentru FH și FM:
- conectare la service prin Tele -

ma tics Gateway;
- promisiune de disponibilitate

100%;
- diagnostic și întreținere de la dis -

tan ță;
- plan de service adaptat la ne ce -

sitățile dumneavoastră;
- întreținere doar atunci când este

necesar;
- reparații rapide, atelier pregătit

la sosire;
- autocamion de schimb sau com -

pen sație financiară;

- VAS On-Call;
- valoare reziduală optimă.

SILVER - reparații esențiale:
- acoperirea reparațiilor lanțului ci -

ne matic; 
- risc redus de apariție a repa ra ți -

ilor costisitoare;
- întreținere preventivă și plan de

ser vice;
- disponibilitate crescută;
- cost total de exploatare redus;
- autocamionul se află mereu în

cea mai bună stare de funcționare.

BLUE - întreținere preventivă:
- disponibilitate crescută;
- întreținere preventivă și plan de

ser vice;
- cost total de exploatare redus.

Serviciile potrivite sunt esențiale
pen tru fiabilitatea unui camion. Astfel,
acesta poate fi utilizat cât mai mult
timp posibil. Conform unui studiu rea -
lizat de Volvo Trucks, 8 din 10 opriri
ne pla ni fi ca te pot fi evitate prin men te -
nanță pre ven tivă, completată de ga -
ranția extinsă de 2 ani la piesele de
schimb Volvo ori gi nale, montate într-un
service autorizat din România.. Prin
intermediul ofer tei de servicii Volvo
Trucks, pro duc tivitatea camionului este
garantată, alături de un consum redus
de com bus tibil și mai mul tă siguranţă
pentru şofer. Aceste ser vicii includ
cursuri pen tru per fec ţio narea şoferilor,
con  sul tanţă în manage men tul de eco -
no  mi sire a combustibilului și o gamă
de ser vicii disponibile non-stop, prin
in ter mediul Volvo Action Service.

VOLVO TRUCKS
Servicii pentru un
randament maxim
Pentru a menține autocamionul în stare optimă
și pentru a obține profit maxim, este nevoie
de operațiuni de reparații și întreținere de calitate,
executate profesionist, rapid și corect. 

Volvo Service Point Online
Volvo Service Point Online este o aplicație web care oferă posibilitatea
clienților sau managerilor de flotă de a găsi toate informațiile necesare
administrării flotei într-un singur sistem, disponibil online 24 de ore, 7 zile pe
săptămână. Aceasta cuprinde:
- detaliile despre camioanele din flotă;
- detalii despre statusul contractelor de service per camion;
- planificarile de service pentru vehiculele din flotă;
- facturile de reparații;
- istoricul de reparații;
- rapoarte de costuri pe vehicul, sau pe întreaga flotă.
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Achiziţia „ca la
carte” a anvelopelor
Strategia corectă de achiziţie a an -

ve lo pelor este diferită, în funcţie de
tipul de transport efectuat, de mărimea
flotei şi de ţara sau zona geografică
unde îşi desfăşoară activitatea ope ra -
to rul de transport.

Distribuţie locală
Rata de daunalitate trebuie să fie

un factor important în analiză. Infra -
struc tura încă lasă de dorit în multe
ora şe, iar opririle dese, pe străzi
strâm te, urcări de borduri sau alte ob -
sta cole duc la o rată de daunalitate
mare. În acest caz, este clar că vor fi
mul te anvelope care vor fi înlocuite
din motive de distrugere, şi nu pentru
uzu ră normală. Astfel, probabil, se vor
ale ge anvelope din gama buget/me -
diu, dar care vor fi monitorizate perma -
nent, atât la rezistenţa carcasei, cât
şi la rata de uzură. Dacă sunt dispo -
ni bi le, anvelopele all season rezolvă
şi problema logisticii de schimb de
sezon. Este preferabil să se aleagă un
singur furnizor de anvelope, care să

aibă şi service (nu strică o unitate de
service mobil), care să poată asigura
şi hotelul de anvelope, în cazul în care
nu sunt disponibile anvelope all sea -
son. În negocierile cu furnizorul de an -
ve lope, trebuie avut în vedere un stoc
mi nim ţinut la furnizor. Software-ul de
ma nagement al anvelopelor va da
indi caţii statistice asupra celor mai
bune mărci de anvelope în raportul
de cost/km şi va furniza şi previ zio -
narea consumului de anvelope, care
vine în ajutorul furnizorului.

Transport public
local de persoane
Faţă de companiile de distribuţie,

au nevoie de un punct de service cât
mai apropiat de garaj. În acest caz,
dis po nibilitatea unei unităţi mobile de
ser vice poate face diferenţa în selecţia
fur nizorilor. În cazul autobuzelor, se
poa te folosi la maxim soluţia de reşa -
pa re. În general, rata de recuperare
a carcaselor este foarte bună la au -
to buze, iar soluţia reşapării reduce
cos turile cu aproximativ 30-40%. În
acest caz, achiziţia de anvelope ar
trebui să ţină cont de gradul de reșa -

pa bilitate a diferitelor mărci de an ve -
lo pe. În general, anvelopele din gama
mediu-premium se încadrează în a -
ceastă categorie. Şi în acest caz, este
foarte important ca sistemul de mana -
ge ment pus la punct de transportator
să fie susţinut de o soluţie software
spe cializată. Informaţiile exacte aflate
în mâinile companiei duc la economii
importante pe termen lung.

Transport intern
Operatorii care au contracte de

transport intern trebuie să ţină cont,
în primul rând, de rutele şi calitatea
dru murilor pe care operează. Cei care
au curse cu precădere în Sudul ţării,
către oraşele principale, vor avea un
cost/km mai mic decât cei care ope -
rea ză camioane în centrul şi Nordul
ţă rii. Acolo, din cauza reliefului delu -
ros/mun tos, drumurile au mult mai
mul te curbe şi alternanțe rampă/pantă.
În cazul transportului de cereale, spre
exemplu, este foarte posibil ca, pentru
remorcă, să se aleagă chiar şi o an -
ve lopă ON/OFF. În funcţie de numărul
de baze pe care le are flota, va alege
unul sau mai mulţi furnizori de servicii

AANNVVEELLOOPPEE

AAcchhiizziițțiiee  șșii
mmaannaaggeemmeenntt

Ţinta oricărui operator de transport este, sau ar trebui să fie,
obţinerea celui mai scăzut cost/km din utilizarea anvelopelor.
Planul pe termen lung trebuie să conţină obligatoriu următoarele
elemente: modalitatea de control şi efectuare a achiziţiei, metoda
de monitorizare a parametrilor, software management, evaluarea
periodică şi ajustarea strategiei, audit.
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şi anvelope. Ar fi preferabil să se caute
un furnizor care are acoperire naţio -
na lă (direct sau prin parteneri), astfel
încât să se discute un contract global.
Disponibilitatea service-ului în afara
orelor normale de program, cât şi în
week-end, trebuie să fie un criteriu
im portant de selecţie a furnizorului.

Chiar dacă şi în cazul drumurilor
na ţionale întâlnim, încă, destui kilo metri
de drum nemodernizat, majo ri ta tea
sunt în stare foarte bună. Din pă cate,
de seori, locurile de încăr ca re/des căr -
care nu sunt amenajate co res punzător,
ceea ce conduce la o dau nalitate destul
de ridicată, mai ales în cazul anve lo -
pe lor de semiremorcă. Ana liza trebuie
să cuprindă, obli ga to riu, un istoric al
da u nelor. În cazul în care numărul
acestora este mic, ar tre bui să se
aleagă produse din zona me diu-
premium. În acest caz, chiar dacă este
mic, se poate colecta un nu măr de car -
ca se reşapabile care să be neficieze
de o a doua viaţă. Anve lo pele de di -
rec ţie, în special, au o rată foarte bună
de reșapabilitate, în timp ce carcasele
an velopelor de semi re mor că în puţine
cazuri mai pot fi refo lo site. 

Dacă daunalitatea este importantă,
sau sunt doar anumite rute cu dau -
nalitate mare, este preferabil a se fo -

lo si anvelope din zona mediu-buget.
Re ca nelarea ar trebuie să fie pract i -
ca tă cu precădere la anvelopele de
tracţiune, ca măsură de creştere a du -
ra tei de viaţă, mai ales în cazurile în
care carcasele nu sunt reşapabile.
Soluţia software de management al
anvelopelor va da măsura exactă a
tipu lui de anvelopă ce trebuie folosit,
mai ales în cazurile în care trebuie
alese anvelope din game de preţ dife -

rite. Costul/km este cel care trebuie să
prevaleze.

Transport
internaţional
La acest tip de transport, se obţin

cele mai mici rate ale costului/km, de -
oa rece se merge cu precădere pe au -
to străzi, cu viteză constantă. Dacă
vehiculele lucrează numai în regim in -
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tracomunitar, achiziţia de anvelope
de vine o problemă mult mai acută.
Pre ferabilă este găsirea unor furnizori
pe rutele principale de transport, cu
care să se lucreze atât pe parte de
servicii, cât şi pentru produse. Înlo cu -
i rea înainte de vreme a anvelopelor
(atunci când vin în ţară pentru ITP)
poate aduce economii numai dacă
aces tea se montează pe alte vehicule
ale operatorului. În caz contrar, chiar
dacă achiziţia este mai scumpă în
Vestul Europei, costul global este mai
mic. Datorită infrastructurii bune, dau -
na li tatea este mică şi achiziţia de an -
ve lope premium este cea mai potrivită.
Este foarte importantă atenţia acor -
da tă mentenanţei anvelopelor, mai
ales că aceasta rămâne în sarcina ex -
clu sivă a şoferului. Cel mai bine ar fi
să se implementeze un program de
verificări ale anvelopelor la service-
uri de roţi (costul este de circa 30 EUR
pentru un ansamblu), la schimbul de
şoferi, cât şi la venirea vehiculului în
ţară pentru ITP. Softul de management
al anvelopelor este un instrument va -
lo ros şi în acest caz. Rapoartele de
pre vizionare a consumului indică an -
ve lopele care ar trebui schimbate,
chiar fără să fie văzut camionul. În
acest fel, se evită neplăceri cu poliţia,
iar siguranţa rutieră nu este afectată. 

Trebuie accesat şi un call center
de asistenţă, pentru situaţiile în care
totuşi apare o distrugere de anvelopă
ce duce la imobilizarea vehiculului.
Este destul de costisitor, dar întâr zie -
rile şi pericolul rămânerii mult timp pe
banda de urgenţă a autostrăzii poate
duce la costuri mult mai mari.

Flote mari
Pentru flotele mari, cu forţă de ne -

go ciere, există posibilitatea ca aces -
tea, şi este chiar preferabil, să meargă
în paralel cu 2 furnizori (principal şi
se cun dar). În cazul acestui tip de flote,
re ţeaua de service, timpul de răspuns
la intervenţii, disponibilitatea stocului
(chiar stoc dedicat) trebuie să fie punc -
te obligatorii în negocierile cu furnizorii
potenţiali. O persoană dedicată pentru

managementul anvelopelor cât şi soft -
ware de management sunt obligatorii.

Auditul extern periodic este la fel
de important, astfel încât manage -
men tul companiei să se asigure că
bugetul alocat este bine gestionat şi
nu sunt de rapaje. Există şi varianta
externa li zării managementului de an -
ve lope către un producător, dar acest
lucru tre buie făcut numai dacă se ajun -
ge la concluzia că intern nu este posi -
bil con trolul. În general, este o soluţie
mai scumpă şi contractul trebuie ne -
gociat foarte bine, întrucât ieşirea
dintr-un astfel de acord este dificilă.

Managementul
anvelopelor
La o flotă de peste 20 de ansam -

bluri cap tractor-semiremorcă, vorbim
deja de minimum 240 de anvelope aflate
permanent în contact cu solul. Va loarea
de nou a acestora se află, pro babil, în
jurul valorii de 70.000 euro. În cazul unei
flote cu 200 de ansam bluri, suma este
de 10 ori mai mare, situându-se la un
prag de aproximativ 700.000 euro.

Și de aici se naște, firesc, și în tre -
ba rea: de ce nu se implementează un
pro gram funcțional care, în medie,
duce la o economie de 10% din bu -
ge tul de anvelope?

Lipsa unui instrument
de control
Un principiu de bază în mana ge -

ment spune că nu poți controla ceea
ce nu poți măsura.. Însă, dacă ma na -
gerul are la dispoziție un instrument
care să îi spună că performanța medie
a anvelopelor nu este de 200.000 de
km, cum se așteaptă (și cum și-a bu -
g e tat), ci doar de 180.000, atunci
poate să realizeze că, practic, pierde
10% din valoarea fiecărei anvelope
pe care o cumpără. 

Lipsa de mentenanță a an ve lo -
pelor (în special refacerea presiunii)
duce atât la scăderea duratei de viață
a acestora, cât și la creșterea con su -
mu lui de combustibil. Dacă ar avea
la dispoziție o listă cu vehiculele sale

și cu data la care s-a făcut ultima veri -
fi care a anvelopelor, atunci ar fi mult
mai ușor să ia decizii și să urmărească
dacă mentenanța se execută la timp.

Și exemplele pot continua. Cu alte
cuvinte, lipsa unui instrument de con -
trol duce la un vid de informații care
este imposibil de controlat și, ca atare,
tre ce la coada listei de priorități.

Lipsa de personal
dedicat parțial
sau total
Acest punct este legat, de fapt, tot

de lipsa instrumentului de control.
Nerealizând cât pierde, un proprietar
de flotă sau un manager nu poate alo -
ca resurse suplimentare care, la prima
vedere, nu ar face decât să ridice cos -
turile. În practică, alocarea de resurse
umane pentru a monitoriza anvelopele
se întoarce sub formă de economii,
chiar și după scăderea costurilor cu
per soana respectivă. De la un număr
de 50 de ansambluri în sus, este eco -
no mic viabil să existe o persoană dedi -
ca tă 100% managementului anvelo -
pe lor. Din experiența unor companii
de transport care au mers pe această
cale, existența unei persoane care să
aibă în responsabilitate anvelopele
aduce beneficii atât pe termen scurt,
cât și pe termen lung, prin optimizarea
fluxurilor de lucru cu anvelopele.

Informații
contradictorii
Un alt element este reprezentat

de dorința vânzătorilor de anvelope
să scoată în evidență calitățile pro du -
se lor pe care le comercializează. Este
nor mal ca fiecare vânzător să își pre -
zin te cât mai bine anvelopele din por -
to foliu, dar este în interesul clientului
să ia deciziile care îi aduc cel mai scă -
zut cost/km. Managerul de flotă este
permanent asaltat cu oferte și, la un
moment dat, poate fi pus în situația
în care să aleagă unele produse doar
pentru că au un preț promoțional. În
cazul în care nu cunoaște performanța
exactă a acelor produse, poate să
ajungă în situația de a obține, de fapt,
un cost/km mai mare decât estimat. 

Acestea sunt câteva dintre moti -
ve le pentru care managerii de flotă
au dificultăți în a implementa un pro -
gram de management al anvelopelor
și de a obține o soluție solidă pe ter -
men lung.

Există pe piață o soluție software
com pletă (WindTyre), produsă de
WindSoft, care poate să rezolve ne -
voia unui instrument de control. Mai
mul te detalii găsiți la capitolul IT&C.

Cosmin LIXANDRU
cosmin.lixandru@windsoft.ro
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TIP TRAILER ROMANIA
Stabilitate și
predictibilitate

E ste important să poți încheia
un contract global, unde să ai
un tarif fix de manoperă, să

poți cunoaște dinainte prețul pieselor
și ce presupune, concret, respectiva
in trare în service. La final de lună, se
emite o singură factură, de către TIP
Trai ler Romania, către firma con trac -
tan tă din România. Aceasta are un
ter men de plată de 30 de zile, ceea
ce înseamnă că poți efectua reparația
pe loc, chiar dacă șoferul nu are suma
cash asupra sa, și nici nu i se cer anu -
mite garanții.

Sistemul de lucru
Dacă este vorba de un contract

simplu, de servisare, se întocmește
un contract de adeziune și, în funcție
de cum arată firma, la acel moment,
din punct de vedere financiar, este
sta bilită o limită de credit. Atunci când
acea limită este depășită, se pot so -
li cita bilete la ordin. În situația unui
con tract de full-maintenance pentru o
flotă, în care TIP Trailer are res pon -
sa bi litatea pentru tot, este posibil să
se solicite depozite, garanții, dar au
fost destul de puține cazuri când s-a
apelat la această măsură. Bonitatea
com paniei solicitante este, însă, eva -
lua tă, în astfel de cazuri. Dacă nu sunt
îndeplinite condițiile de bonitate im -
pu se, pe baza unui contract simplu
de servisare, clientul se poate bucura
în continuare de avantajele TIP Trailer,
precum prețul la manoperă, tratament
de client VIP în toate service-urile par -
tenere, dar toate bazate pe plata cu
cardul. Clientela, în majoritate, optea -
ză pentru tipul de contract de adeziune
prin care TIP Trailer se angajează să
ser vi seze semiremorcile clientului în
unitățile sale sau în cele partenere,
pe baza informațiilor transmise către
operatorii call-center-ului, deschis non-
stop, pentru solicitări pe teritoriul Eu -
ropei. În funcţie de problemele apărute
în cazul capetelor tractor, acestea pot
fi preluate în rețeaua TIP Trailer, sau
clientul este îndrumat către unitatea
service cea mai apropiată care-i poate
rezolva problema. Există, inclusiv, po -
sibilitatea să fie trimisă o unitate ser -

vice mobilă, dacă vehiculul este ne -
de plasabil. Un element extrem de
impor tant este faptul că toată discuția
are loc în limba română.

Dezvoltare estică
În concluzie, discutăm despre o

rețea ce acoperă întreg continentul,
cu timp scurt de intervenție și posibi -

li tate de service mobil, stabilitate și
pre dictibilitate în materie de prețuri.
TIP Trailer este în plin proces de extin -
dere, urmând să deschidă, anul aces -
ta, o unitate service proprie în Franța
(Nantes, unde se va putea face și ser -
visare de camioane) și una în Polonia,
iar planul continuă cu dezvoltarea a -
ces tor unități proprii în Europa de Est,
cu Cehia și România.

Cei ce aleg să colaboreze cu TIP Trailer beneficiază de avantajele
unei rețele pan-europene, având unități service în multe dintre
țările în care operează, dar și de o serie de avantaje financiare.

PUBLICITATE
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G rila de consum, care presu -
pu ne un consum pe gol în
func ție de modelul vehiculului

și de traseu, suplimentată în funcție
de coeficienții de greutate, este, astăzi,
din ce în ce mai des înlocuită de siste -
me de urmărire în timp real, care, com -
bi nate cu un sistem de motivare bine
ca librat, pot genera rezultate mult îm -
bu nătățite.

FMS și driver training
Sistemele de fleet management

sunt considerate obiective și oferă, în
plus, o serie de informații privind stilul
de condus, precum contor frânare, su -
pra sarcină motor, rulare liberă, mers
în gol, pilot automat, supraviteză, mo -
dul de utilizare al cutiei automate etc. 

Dar, și în cazul sistemelor de fleet
management, periodic, trebuie calcu -
lați coeficienți de abatere, pe baza
unor curse-test, realizate pentru fie ca -
re tip de vehicul. Un rol foarte impor -
tant în această ecuație, care aduce
în prim plan dimensionarea consumu -

lui de carburant, îl are, mai ales în ca -
drul companiilor mari, driver trainer-ul,
care trasează tendințele pe care trebu -
ie să le urmărească șoferii. În firmele
mici, de multe ori, patronul este cel
care imprimă stilul de condus, pe baza
experienței proprii. Indiferent, însă, de
dimensiunile flotei, din ce în ce mai
multe companii își trimit șoferii la train -
ing-uri pentru condus economic oferite
de producătorii de vehicule și/sau in -
sti tute de pregătire profesională.

Analiză și dialog
Odată puse la punct sistemele de

urmărire (tot mai mult, managerii
preferă să aibă un singur sistem care
să ofere date despre întreaga flotă),
intră în prim plan partea de analiză.
Astfel, la terminarea cursei, fiecare
ca mion trebuie evaluat, ținându-se
cont de numărul de kilometri parcurși
și de consum, în funcție de alimentările
efectuate. În acest context, se stabi -
lește tonajul mărfii transportate, pentru
ca, apoi, să se calculeze consumul

me diu, iar dacă este mai mare decât
cel obișnuit, se verifică starea tehnică
a ansamblului, dar și conduita șo fe -
rului. 

În funcție de datele evidențiate de
sis temele de fleet management, acolo
unde sunt deficienţe, sunt explicate
greşelile efectuate pe parcursul cursei,
pentru ca, la următoarea cursă, să se
înre gistreze o îmbunătăţire a para me -
trilor. Sunt companii unde condu că -
torul auto are construit istoricul tuturor
parametrilor curselor efectuate, astfel
încât să poată vedea unde a greșit,
cum poate îmbunătăţi lucrurile şi cum
pot fi formate deprinderile de condu -
ce re economică. De altfel, analiza con -
su mului și a cauzelor evoluției aces -
tuia face, astăzi, parte din procedura
de lucru de bază cu șoferii, în cazul
mul tor firme de transport, iar, dacă se
dovedește că utilizarea vehiculului
este improprie, șoferul nefiind atent
la consum, problemele sunt discutate
în cadrul unor întâlniri, fiind, de ase -
me nea, realizat cross-training între
șoferi. Există, însă, și situații în care
ca mionul nu ajută șoferul. De aceea,
re zultatele acestor analize sunt utili -
za te inclusiv pentru fundamentarea
de ciziilor de înnoire a parcului auto.

Motivare
Sistemul de motivare comple tea -

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

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



DDeeppoozziittee
EEcchhiippaammeennttee
SSeerrvviiccee

„Când o ușă se închide, o
alta se deschide; dar,
deseori, ne uităm atât de
mult la ușa închisă, că nu o
mai vedem pe cea care s-a
deschis pentru noi.”

(Hellen Adams Keller)



I nfrastructura IT este, astăzi, de o importanță crucială,
întrucât asigură conectarea aproape în timp real a
actorilor implicați în Supply Chain. Astfel obţii:

- conectivitate, care permite o co mu nicare și colaborare
mai eficientă de-a lungul supply chain-ului;

- analize - o paletă largă de date care, prin consolidare,
ușurează și po ten țează crearea de rapoarte com ple xe,
care să ajute în luarea deciziilor;

- sincronicitate - ajută la sincro ni za rea fluxului de
producție cu con strân gerile din avalul supply-chain-ului;

- (re)design de procese;
- optimizare.
Integrarea cu clienții și furnizorii asigură, de

asemenea, un flux de in for mații continuu, coerent și cu o
expu nere minimă la erori. Conectarea ERP-ului
producătorului cu ERP-ul și/sau WMS-ul furnizorului(lor)
şi al cli enților asigură o serie de avantaje, care se traduc,
în final, în creşterea vitezei de operare, în condițiile unei
acurateți mult crescute, în timp ce cos turile cu forța de
muncă scad.

Modelul logistic și de distribuție este aspectul care,
prin optimizare, poate aduce, cel mai rapid, cele mai mari
beneficii:

- leadtime-uri mai mici;
- control mai bun al stocului;
- creșterea Service Level-ului la client;
- costuri mai reduse de ware housing;
- costuri mai reduse de distribuție primară; 
- costuri mai reduse de distribuție secundară.
Managementul produsului este un factor cu impact

foarte mare în eficiența logisticii acestuia. Este im pe rios
necesar ca managementul pro du sului să se asigure că
no men cla torul de produse este complet, având definite
toate datele: 

- cod produs;
- descriere; 
- definirea SLU (sales unit-ului) - buc., ml, box, kg etc.); 
- codurile EAN sau QBR... multiple sau unice, pentru

fiecare nivel - buc., SLU, box și/sau palet; 
- dimensiuni (L x l x h);
- greutăți pentru fiecare nivel; 
- structura paletizării.
De menționat că este necesară uti lizarea aceluiași cod

EAN sau QBR pentru același produs, chiar dacă este fa -
bricat în mai multe unități de pro duc ție localizate diferit.

Este indicată utilizarea în proporție cât mai apropiată
de 100% a acestor coduri de produse. Dar SUB NICI O
FORMĂ nu trebuie să se definească mai multe varietăți
de produse sub același cod - fiecare culoare, fiecare
mă rime (exemplu încălțămintea) tre buie să fie definită
cu un cod unic... și, evident, cu un cod EAN sau QBR
unic. În plus, managementul produ su lui trebuie să asigure
o men te nanță (creare și modificări) permanentă, com -

pletă și continuă a acestui nomen cla tor. Neglijarea sa
duce, cu cer titu di ne, și practica o demonstrează cu pri -
so sință, la gre șeli de livrare, confuzii de produse și sto -
care, im po sibilitatea uti lizării de metode eficiente de pre -
gă tire a co men zilor (deci leadtime-uri lungi), dificultăți
de marketizare etc.  

Romeo DUMITRU
Logistics Manager ELBI Electric & Lighting
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Din multitudinea aspectelor care afectează logistica 
(în bine sau rău, în funcție de cum sunt gestionate), 
merită trecute în revistă unele cu cel mai mare 
impact financiar care, din fericire, pot fi cel mai 
ușor de modelat și remodelat. Este vorba despre 
infrastructura IT, integrarea cu clienții și furnizorii, 
despre modelul logistic și de distribuție, precum 
și despre managementul produsului.

Ce contează?

Un impact covârșitor îl are designul modelului logistic,
atunci când avem de-a face cu mai multe unități de
producție și mai multe depozite teritoriale.
Utilizând un exemplu simplist, de 2 unități de producție,
2 depozite teritoriale și 3 adrese de livrare-client,
adeseori găsim un model de genul:

Atât calculele, cât și efectele în ceea ce privește
lead-time-ul, precum și Service Level-ul la client, arată
că modelul corect este:



Rolul consultantului
UNDE și CUM

C onsultantul poate juca un rol
esen țial în luarea unei decizii
co recte de business. Este

esen țial să îți dorești să ai costuri ope -
ra tive cât mai reduse, opi nează Lau -
ren țiu Duică, Associate Di rector, Indus -
trial Agency, Colliers International
Ro ma nia. Însă fără a face rabat la ca -
li tate, pentru că surprizele pot fi mari
și greu de gestionat, subliniază el. 

Zone de interes
Producătorii au ales, până în pre -

zent, zona de Vest a României, dar
pro blemele generate de forța de mun -
că insuficientă au dus la creș te rea
interesului pentru Oltenia și Mol do va,
mai ales în condițiile în care in ves tesc
pentru perioade lungi, de 10-15 ani.

În cazul logisticienilor, elementele
care stau la baza deciziei finale sunt

pu țin diferite. Retailerii au început să
își împartă centrele de distribuție, ast -
fel încât să fie mai aproape de furnizori
(lo cali), care livrează direct la plat for -
mă. „Ra mura e-com merce își dorește
să fie extrem de aproape de marile
ora șe, pen tru a putea executa livrarea
în cel mai scurt timp posibil” a adăugat
Laurențiu Duică. 

Cine plănuiește o astfel de mișcare
trebuie să aibă de partea sa un con -
sul tant cu experiență, care să poată
pur ta discuții cu mai mulți dezvoltatori,
să înțeleagă și să transmită mai de -

par te doleanțele. „Este greșită ideea
po trivit căreia cel care solicită spațiu
poa te obține mai multe dacă discută di -
rect cu dezvoltatorul, așa cum se în -
tâmplă, de multe ori, pe piața autoh to -
nă”, a subliniat reprezentantul Colliers
International Romania.

Tips-uri pentru costuri
Atunci când se construiește depo -

zi tul, este important ce tip de izolație,
ener gie sau pardoseală se folosește,
pen tru că acestea afectează în mod di -
rect costurile viitorului chiriaș. De ase -
me nea, înclinarea rampelor afec tea ză
tim pul de încărcare/descărcare și, im -
pli cit, și costurile de operare. Sunt ne -
nu mărate astfel de elemente pe care
un consultant cu experiență știe să le
ia în calcul și să scoată la iveală costuri
su plimentare ce pot apă rea pe parcurs.

Atenție! Niciodată prețul
cel mai mic nu înseamnă
costul cel mai mic!

În alegerea zonei în care se va investi pentru o facilitate de producție sau
depozit, precum și în alegerea variantei de construcție, costurile reprezintă un
element principal. Dar sunt întotdeauna calculate corect, încă de la început?

PUBLICITATE
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D ar, chiar și în cazul celor care
acceptă să vorbească despre
TCO, foarte puțini sunt cei care

iau în calcul, la adevărata va loa re,
costul cu operatorii. Costul de capi tal,
con siderat decisiv în majoritatea ca zu -
rilor, nu are impactul cel mai im por tant
în costurile finale. Concret, atunci când
se ia în calcul investiția în echipamente,
cele mai relevante ele mente luate în
considerare sunt: cos tul de capital
(amor tizarea sau rata de chirie), autori -
za rea, întreținerea și repa rarea, carbu -
rantul, costul cu ope ra torii, costul de
ne-funcționare, casa rea/vânzarea. În
cele mai multe cazuri însă, nu sunt ana -
li zate aproape deloc costurile legate de
ne-funcționarea echipamentului, sau de
pagubele co la terale cauzate de echi pa -
men tele de stivuit (deteriorare marfă,
raf turi, uși, pereți etc.). 

Potrivit statisticilor consemnate la
nivel european, cele mai mari sunt
cos turile cu operatorii, urmate de su -
ma costurilor de întreținere și reparații,
abia apoi urmând costul de capital. 

Serviciile pe primul
loc. Prețul pe 2.
Inovația pe 3 
Furnizorul este extrem de im por -

tant, în momentul în care se ia decizia
de achiziție a echipamentelor. Mulți
dintre managerii experimentați de lo -
gis tică din piață afirmă că, în condițiile
în care toți producătorii livrează echi -
pa mente noi, care funcționează impe -
ca bil câțiva ani, lucrurile se schimbă
atunci când încep să apară probleme.
Este momentul în care furnizorul de -
vine vital, pentru că este extrem de im -
por tant, dacă rezolvă totul foarte re -
pede. Adică dacă furnizorul deține
sto cul necesar de piese și manifestă
do rința de a rezolva problema. Acesta
este, de fapt, momentul în care rea -
li zezi că preferi să plătești mai mult,
pen tru a primi servicii de calitate. Abia
după capacitatea de a oferi servicii
de calitate este luat în calcul prețul,
pen tru ca, apoi, să fie analizate ele -

men tele de inovație. Bineînțeles, si gu -
ranța oamenilor și a mărfurilor este
foarte importantă pentru orice ope ra -
tor, iar elementele inovative sunt de -
ci sive în acest sens. 

Consultanța poate
face diferența
Consultanța poate juca un rol

important pentru alegerea soluției
potrivite privind achiziția de echi pa -
men te. Întotdeauna, o bună comuni -
care între furnizor și client își va spune
cu vântul. Este constructiv ca utiliz a -
to rul să invite furnizorul de echipa -
men te în depozitul său, pentru a putea
dis cuta asupra particularităților activi -
tă ții desfășurate. Astfel, pot fi făcute
re comandări, în mod corect. Există si -

tua ții în care clientul are impresia că
știe cu exactitate de ce are nevoie.
Dar, întotdeauna, pot exista opțiuni
pe care nu le cunoaște și în care me -
rită să investească. Din păcate, încă
sunt foarte rare cazurile când clienții
cer consultanță, chiar dacă ea nu cos -
tă. Este o oportunitate care se pierde
în procesul de achiziție, în condițiile
în care furnizorii de echipamente dis -
pun de o experiență semnificativă în
domeniu și sunt la curent cu noutățile. 

Pentru o investiție făcută ca la car -
te, este extrem de importantă sta bi li -
rea celei mai bune specificații a tipului
de echipament necesar în depozit. Și
în acest caz, consultanța se află în
prim plan. Nu de puține ori, în cazul
unor proiecte mai mari, alegerea unor
echi pamente performante și confi gu -
rarea lor corectă pot conduce la un
ne cesar mai mic de echipamente,
ceea ce înseamnă și mai puțin service,
și mai puțini operatori.

Altfel spus, consultanța este defi -
ni torie și are consecințe în activitatea
directă a clientului. Dacă a fost potrivit
con siliat sau nu la momentul achiziției,
se poate vedea ulterior, în parametrii
de funcționare a produselor, în eficien -
ța și productivitatea activității clientului. 

În concluzie, atunci când comunică
în mod corect, când știu să asculte,
be neficiarii pot construi, împreună cu
fur nizorii de echipamente, acea soluție
care poate face diferența... acea so -
lu ție PROFESIONISTĂ, unde totul se
află sub control.
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Cum achiziționăm
echipamente?
Echipamentele nu reprezintă un cost, ci o investiție! Chiar dacă,
deocamdată, timid, noțiunea TCO (total cost of ownership) începe
să se audă pe piață. Companiile mari încep să o ia în calcul, în
ciuda PREȚULUI, care este, încă, trecut cu litere mari. 

Viziunea pe termen mediu și lung,
partea de after-sales și inovația au,
în final, un rol mult mai important
decât pare, în prima fază.

Operatorii reprezintă cel mai
relevant element de cost de care
trebuie să se țină cont, inclusiv la
achiziția de echipamente.

Statisticile realizate la nivel
european indică un raport extrem
de ridicat, de 1:10, între costurile
de reparație ale echipamentului și
pagubele colaterale. Altfel spus
pentru fiecare leu cheltuit cu
repararea unui stivuitor care a
provocat un accident, se mai
cheltuiesc 10 lei pentru reparația
ușilor, pereților, rafturilor sau a
mărfii deteriorate în accident.



PUBLICITATE

Folosiți inteligent spațiul!

E xistă diverse tactici pentru de -
po zitarea eficientă a mărfurilor,
dar o abordare în două direcții,

și anume reducerea la minimum a
pier derii de spațiu și maximizarea utili -
ză rii spațiului, oferă cele mai bune re -
zultate.

Primul lucru care trebuie făcut ține
de înțelegerea corectă a fluxului ope -
ra țiunilor, iar pentru aceasta pot fi con -
tra ctați consultanți specializați, care
pot furniza rețeta pentru o planificare
co rectă a procesului de amenajare a
de pozitului. 

Utilizarea necorespunzătoare a
spa țiului este ineficientă și duce la
slaba optimizare a depozitului. Astăzi,
furnizori de soluții pentru depozitare
utilizează tehnici de modelare 3D
pentru a maximiza spațiul disponibil.
Iar, prin utilizarea întregului spațiu dis -
po nibil, inclusiv totalitatea spațiului la
po dea și întreaga înălțime a clădirii,

com paniile pot reduce la minimum
cheltuielile, inclusiv cele legate de
încăl zire și iluminat. Multe operațiuni
uti lizează doar primii 4 sau 5 metri
înăl țime ai unei clădiri, lăsând spațiu
gol până la acoperiș, sau nu iau în
considerare alternativa unor sisteme
de depozitare mai compacte pentru
bunuri cu mișcare mai lentă.

Evaluarea 
layout-ului
O evaluare profesională poate

iden tifica modul cel mai eficient de
orga nizare a unui depozit, în timp ce
sunt luate în considerare posibile pla -
nuri de extindere în viitor. De aceea
rea lizarea unei revizuiri a modului de
utili zare a spațiului existent este reco -
man dabilă înainte de a investi în alte
opțiuni. Neefectuarea acestui proces
poate duce la propagarea proastei

utilizări a spațiului în cadrul noilor zone
de depozitare. 

Reproiectarea sistemului de rafturi
în cadrul unui depozit deja existent,
poate duce, uneori, într-un aranjament
de utilizare mai eficientă a spațiului exis -
tent, la eliminarea nevoii de spațiu supli -
men tar sau de extindere a de po zi tului,
investiții care sunt mult mai cos tisitoare.

Există întotdeauna un număr de
com promisuri care trebuie făcute,
atunci când se încearcă creșterea efi -
cien ței depozitului, și „cea mai bună”
soluție depinde, în mare măsură, de
tipul de activitate sau de bunurile
mani pulate. Lucrul cu o companie cu
ex periență în soluții de depozitare,
care oferă acces la consultanți, ingineri
și manageri de proiect experimentați
pen tru a vă ajuta să cântăriți toate
alter nativele, este una dintre cele mai
bune investiții făcute pentru a ajunge
la o soluție optimă.

În condițiile în care numeroase depozite și centre de distribuție
operează cu bugete reduse, în timp ce trebuie să asigure
satisfacerea nevoilor clientului, optimizarea depozitului 
poate fi un mijloc esențial de creștere a eficienței unei companii.
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A vantajele automatizării în ope rațiile de manevrare
sarcini includ simplificarea identificării bu nurilor,
operații de picking la timp, mai puține deteriorări

și mai puține ore de lucru pentru operator. Echi pa men tul
radiocomandat BT Radio shut tle este ideal pentru aplicații
intense de depozitare, economisind din spațiul cos tisitor
al depozitului. Transpaleta electrică Autopilot permite funcțio -
na re a echipamentului fără operator, pen tru mișcările
repetitive din aplicație sau picking-ul comenzilor, reducând
efor turile depuse de om. Ambele sis te me automatizate
eliberează operato rul de sarcini suplimentare și grele. 

Autopilot

Echipamentele automate de tip transpalete electrice,
stackers, reach-trucks, order-picking, VNA (pentru culoare
foarte înguste) și de tractare sunt perfecte pentru transportul
repe ti tiv al sarcinilor la orizontală sau depo zitare a bunurilor.
Aceste echipamente pot fi folosite și pentru operații auto -
ma tizate de order picking cu mai multe schimburi de lucru.  

• Operare fără operator.   
• Pot fi operate manual, ca un echi pa ment standard.
• Tehnologie cu ghidare prin laser.

Sisteme Autopilot

Modelul Autopilot TAE050 repre zin tă o soluție ieftină
pentru opti mi zarea aplicațiilor, fie că este vorba de spre un
simplu transport de la punctul A la punctul B, sau aspecte
mai com plexe.   

• Sistem ghidat automat.
• Instalare simplă.
• Flexibilitate mare.

BT Radioshuttle

BT Radioshuttle este un echipa ment performant de
manevrat sarcini, ideal pentru depozitarea intensivă a
bunurilor, oferind o gamă vastă de mo dele, pentru
manevrarea diferitelor dimensiuni de paleți.

• Echipament de manevrat radio co mandat.
• Depozitare în sisteme de rafturi fără culoare. 
• Funcționalitate avansată pentru si guranță.
• Sistem de ghidaj patentat.

TOYOTA MATERIAL HANDLING

Soluții
automate
Multe companii pot beneficia în urma automatizării procesului de
manevrare mărfuri. Gama de echipamente automate a Toyota
Material Handling oferă soluții avansate, flexibile, pentru o
manevrare mai eficientă și mai puțin costisitoare a mărfii.
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F leet Manager 4.x  face parte
din tr-un pachet complex de
ser vicii de gestiune a flotei ofe -

rite de STILL, care mai include STILL
Report și STILL ProActive. Sistemul
de management oferit de către STILL
răspunde mai multor funcții: con tro -
lea ză accesul utilizatorilor, recunoaște
ac cidentele prin senzorii de șoc, trans -
feră informații on-line și analizează
per manent activitatea. Accentul este
pus pe detectarea costurilor pe utiliza -
tor și cauză, reducerea lor și prevenire.

Acces
pe baza cardului
Astfel, fiecare utilizator este definit,

în Fleet Manager 4.x, cu drepturi in -
di viduale de acces, pe baza cardului
de acces sau a cardului STILL (în
func ție de alegerea făcută de client).
Se au în vedere seria (seriile) echi pa -
men tului pe care operatorul este au -
torizat să conducă, intervalul orar în
care este autorizat să o facă, viteza
per misă, aprinderea automată a lumi -
nilor de lucru, precum și alte setări.
Toa te acestea pot fi schimbate on-
line. Informațiile sunt transmise spre
și dinspre echipament, on-line prin
GPRS, abonamentul de transmisie de
date aflându-se în sarcina STILL. 

De menționat că, prin aproprierea
car dului și pornirea echipamentului,
utili zatorul confirmă că a primit echi -
pamentul în bune condiții de la schim -
bul precedent. În caz de accident,
persoana desemnată de client va primi
automat un mesaj text cu seria echi -
pamentului, utilizatorul și condițiile de
lucru în care a fost produs acci den -
tul, pe telefon și e-mail. Accidentele
rămân înregistrate și în raportările ex -
trase din Fleet Manager 4.x. Pe scurt,
în raportări sunt incluse orele de func -
ționare pe deplasare, ridicare, utili za -
tor, zilele săptămânii, perioada din zi;
greutatea ridicată/transportată; utili -
za rea ridicării/coborârii catargului în
tim pul deplasării; accidente; alte ra -
poarte personalizate. Toate raportările
pot fi doar vizualizate, sau salvate
local.

Transmisiuni
automate
către service
În completare, STILL ProActive

per mite transmiterea on-line, către
service-ul STILL, a oricărei erori a sis -
te mului electronic, împreună cu me -
toda de reparație și lista de piese ne -
ce sare. În acest context, Fleet
Mana ger 4.x, permite controlul total
al activității utilizatorilor, creșterea efi -
cienței pe baza analizei raportărilor,
precum și controlul accidentelor, în
timp ce STILL ProActive reduce timpii
de intervenție.

Zero timp
de intervenție
A oferi un utilaj performant, cu un

con sum optim și costuri de exploatare
minime, este imperios necesar, dar
nu este totul pentru a fundamenta un
par teneriat. Diferența este dată de
trans parența costurilor, apropierea față
de parteneri, prezentarea unor soluții
sim ple și viabile pentru propriile apli -
ca ții. „În urma unei analize efectuate
după vizite la partenerii noștri, am con -
statat, din ce în ce mai mult, că viitorul
în intralogistică este reliefat de game

de utilaje menite să răspundă la cât
mai multe aplicații pentru același par -
tener, concepute pentru a funcționa
mii de ore, și soluții software care să
ara te, în cel mai scurt timp, statistici
de costuri detaliate și să eficientizeze
ac tivitatea partenerilor”, spune Gabriel
Bră ileanu, Service Manager STILL Ro -
mânia. În funcție de ceea ce dorește
clientul, de profilul activității, condițiile
de exploatare, orele de funcționare
es timate și de bugetul alocat, se oferă
soluții de închiriere pe termen scurt
sau lung, schimbul unei flote depășite
fizic sau moral cu o flotă nouă, cu spri -
jin de finanțare STILL, buy back , full
service, întrețineri planificate ca soluții
post-vânzare. „Pentru a arata flexi bi -
li tate, transparență și sprijin efectiv în
realizarea activității zilnice, STILL pro -
pune partenerilor săi ale căror acti -
vități au flux continuu echipamente
de stand by. Astfel, STILL oferă, în
ca drul con trac telor de Full Service,
e chi pamente si milare celor utilizate
în mod curent, di rect la sediul clien -
tu lui, spre a fi utili za te în cazul indis -
po nibilității echi pa men  telor din con -
tract, ceea ce înseam   nă zero timp de
intervenție pen  tru parteneri, asigurând
profit conti nuu, costuri scăzute și în -
cre dere”, su bli niază Gabriel Brăileanu.

STILL

Bine informat
Vreți să știți cum lucrează echipamentele? Când? Dacă sunt cu
adevărat eficiente? Să aveți la un click distanță informațiile
necesare pentru fundamentarea de decizii corecte în depozit?
Există soluția.
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I ntensitatea aplicației, numărul de
ore lucrate de către echipament
re prezintă, fără îndoială, un indi -

ciu important. 
Pe de altă parte, atunci când

vorbim despre „o flotă” formată dintr-
un singur echipament, este indi cat să
ai o opțiune de back-up, chiar și atunci
când aplicația nu este in ten să.

Relevanța
echipamentului
„În momentul în care trebuie stabilit

tipul de contract de service care se
po trivește cel mai bine situației, se
plea că de la relevanța echipamentelor
și mărimea flotei. Sunt elemente care
trebuie tratate cu mare atenție”, a ară -
tat Daniel Preda, Directorul General
Toyota Material Handling Romania. 

În funcție de nevoia reală a cli en -
tului, poate fi încheiat, de exemplu,
un contract, asemenea unei asigurări,
care oferă inclusiv echipamente de
schimb, astfel încât să nu rămână
„des coperit”, dacă vreunul dintre echi -
pa mente cedează. 

„Tocmai pentru a răspunde exact
ne voilor clienților noștri, am configurat
9 pachete de service, pornind de la
cel așa-numit «Economic», ajungând
la cel «Premium» sau chiar la «Full
Pack age». Din punctul meu de ve de -
re, un contract de tip «Full Package»
înseamnă lipsa grijilor pentru client,
acesta putandu-se focusa strict pe ac -
ti vitatea sa principală, fără a fi distras
de grija echipamentelor, care rămâne
în sarcina noastră”. 

Un partener corect de service va
oferi un timp de răspuns scăzut la se -
si zările primite, dar, mai mult decât
atât, va remedia rapid defecțiunile.
Toa te acestea sunt posibile având în
spa te investiții importante în oameni,
apa ratură și piese de schimb. 

EXPERIENȚA este cea care da
forță acelui angrenaj, care va răs pun -
de corect nevoilor utilizatorilor de
echipamente.

Cum verifici
capacitatea
furnizorului
Atunci când o companie decide

fur ni zorul de la care va achiziționa e -
chi pamentele, serviciile oferite se pla -
sează în top 3, ca importanță. Unii le
pun chiar pe primul loc... și aceasta,
pro babil, tot datorită experienței acu -
mu late!

Cum să verifici, însă, capacitatea
reala a furnizorului de a răspunde so -
li citărilor care apar în timpul utilizării
flo tei achiziționate, așa cum el a pre -
zen tat în Ofertă?

Numărul tehnicienilor de care fur -
ni zorul dispune, experiența lor (ve chi -
mea și certificările obținute) reprezintă
in dicii importante pentru a te asigura
că, în momentul în care apare o pro -
ble mă, persoana responsabilă de re -
me dierea ei va ști ce să facă. Mai mult
decât atât, tehnicienii trebuie să fie
am plasați favorabil, din punct de
vedere al locației, astfel încât să poată
ajunge cât mai repede oriunde există
un utilaj nefuncțional. 

„De asemenea, existența unui dis -
pecer cu experiență, a unui sistem
GPS care să echipeze mașinile teh -
ni cie nilor, poate oferi, pe lângă control,
și o estimare corectă a timpului de
răs puns, atunci când se programează
in ter venții. La Toyota Material Handling
Ro mania, acest lucru se întâmplă. O
dată ce s-a stabilit cine poate interveni
mai repede, nivelul de pregătire al teh -
nicianului își spune cuvântul, printr-o
depis tare rapidă a cauzelor defec țiu -
ni lor. Din păcate, este mai greu de
eva luat această latură a problemei,
îna inte de a lucra cu un anumit fur ni -
zor, dar poți solicita atât referințe de
la Clienții din Portofoliu, cât și informații
cu privire la training-urile tehnicienilor
și cu privire la modul de certificare. În
ca zul nostru, tehnicienii sunt testați
pe riodic și primesc certificări chiar de
la Toyota (Material Handling Europe)”,
a mai arătat Daniel Preda. 

Odată stabilit acest aspect, pot fi
solicitate informații și despre mașinile
de intervenție (sau pot fi chiar și in -
spec tate). Investiția și atenția acordată
acestui segment devin foarte clare
atunci când compari, de exemplu, un
„Pa puc” sau o „simplă dubă” cu un
Van complet echipat. 

„Costul dotării standard a unui teh -
nician Toyota Material Handling Roma -
nia este de peste 7.000 de Euro”, a
pre cizat directorul companiei, su bli -
niind și faptul că rata de „first fix” - a -
tunci când, la plecarea tehnicianului,
echipamentul este lăsat în stare de
func ționare – a ajuns la 95%. 

Sunt elemente care, în timp, oferă
in for mații extrem de importante cu pri -
vire la disponibilitatea flotei de echi -
pa mente. De aceea, este esențial ca
achi zitorul să inspecteze, după discu -
ția cu furnizorul, și service-ul, să se
con vingă „pe viu” de existența câtorva
ele mente care definesc capacitatea
de a oferi servicii de calitate. 

Nu trebuie scăpată din vedere nici
problema pieselor de schimb. B e ne -
fi ciarul trebuie să știe, de la bun în -
ce put, în cât timp piesa necesară poa -
te fi livrată. 

De asemenea, și flota de echipa -
men te de back-up trebuie temeinic
ve ri ficată, pentru că acestea nu trebuie
să se regăsească doar pe hârtie, ci și
în curtea service-ului, perfect pregătite
și disponibile instant. 

„Toyota Material Handling Ro ma -
nia dispune de un parc de echi pa -
mente de back-up de peste 100 de
uti laje”, a precizat Daniel Preda. 

În concluzie, ar trebui reținut că,
atunci când se ia decizia de achiziție
a unui echipament, când se ajunge la
stabilirea contractului de service ne -
cesar, beneficiarul trebuie să se asi -
gu re că furnizorul are capacitatea să
ofere acele servicii de care are nevoie,
la un nivel înalt.

Poți obține cheltuieli mici atunci
când previi, nu reparând.

La baza fiecărei decizii de business, stau, în general, câteva
criterii clare. Iar întrebarea de la care pleci, în cazul deciziei
privind abordarea mentenanței pentru echipamente, este: 
Cât de relevat este echipamentul în cauză pentru activitatea
pe care o derulezi?

CUM DIMENSIONEZI NIVELUL SERVICIILOR?

Cum poți evita surprizele?
Și cum poți ajunge la acel
raport corect cost/beneficiu?



VVâânnzzăărrii  
șșii  aacchhiizziițțiiii

„Acționează acum!
Dacă aștepți condițiile
perfecte, nu vei face
niciodată nimic.”

(Ecleziastul)



................................................................................................................................................ ianuarie 201784

V
Â

N
Z

Ă
R

I 
Ș

I 
A

C
H

IZ
IȚ

II

C hiar dacă lucrurile se schim -
bă, prețul, singurul element
de care se ținea cont în trecut,

rămâne foarte important, modul în
care se vindea punându-și, încă, am -
pren ta  asupra pieței. Dar perioada în
care numai prețul conta a triat piața,
iar cererea și oferta ar trebui să fie
negociate în condițiile în care ambele
părți știu ce înseamnă costurile. Marii
beneficiari care își doresc să se poată
dez volta fără stres au nevoie de ser -
vi cii furnizate de companii care să le
ofere siguranța că lucrurile se vor în -
tâmpla așa cum sunt planificate. 

Licitaţii electronice
în care relaţiile
personale nu există
Pentru contractele mari, cărăușii

români intră, astăzi, în concurență di -
rectă cu cei din alte state europene.
Se recurge din ce în ce mai mult la
lici tații electronice, realizate la nivel
de grup, iar, în aceste condiții, oricât
de bun ești în țara ta sau pe plan inter -
național, nu ai nici o șansă, dacă nu
ești invitat sau nu știi de licitație. „Li -
ci ta țiile pot fi câștigate, la nivel interna -
țional, cu tarife foarte mici, de compa -
nii care vor subcontracta. Iar aceas tă
situație este valabilă inclusiv pen tru
segmentele aerian sau contai ne rizat.
Deși o companie, chiar din indus tria
auto, a lucrat, timp de ani de zile, cu
un anumit transportator sau casă de
expediții, furnizorul de servicii poate
pierde contractul de azi pe mâi ne,
pentru că, la nivel de grup, s-a de cis
să se centralizeze activitatea și o altă
companie preia contractul. Totul de -
vine o problemă de resurse, optimi za -
te la nivel global, în condițiile în care
este numită o persoană sau un grup
de persoane, care realizează aceste
ope rațiuni pentru toate țările. Astfel,

pot intra în România companii care
nu au abordat niciodată această pia -
ță”, a explicat Adriana Pălşan, Mana -
ging Partner Supply Chain Manage -
ment Center.

În situația unor astfel de achiziții,
nu mai există relații personale, nimeni
nu va mai lua referințe de pe piață pri -
vind seriozitatea companiei furnizoare.
Totul se reduce la nivel de documente.
„Astăzi, trebuie să fii certificat, să ai
toate hârtiile în regulă, iar viitorul nu
este bun pentru cei care nu învață că,
foarte rapid, trebuie să se asocieze,
să se certifice, să aibă un plan foarte
bun de dezvoltare a personalului, pen -
tru că, în momentul în care participă
la o licitație, trebuie să demonstreze
că au în spate o echipă care să le
sus țină activitatea. Știu cazuri pe piață
unde erau vizate servicii logistice, in -
clusiv transporturi, în care clientul a re -
fuzat oferta unei companii, foarte
serioase de altfel, pentru că, în cazul
în care câștiga contractul, ar fi trebuit
să își dubleze cifra de afaceri, ceea
ce ar fi dus, cel mai probabil, la du -
bla rea personalului.”

Întrebările nu trebuie
ocolite
Într-o licitație, transportatorul poate

primi formatul de răspuns de la poten -
ția lii clienți. Dar, într-un proces de
selec ție, se cer și clarificări. Operatorul
de transport nu trebuie să se rușineze
că nu știe, trebuie să pună toate între -

bă rile pentru a se asigura că a înțeles
exact ce trebuie. Există, pentru clienții
pro fesioniști, un format standard după
care vor să primească răspunsul, în
așa fel încât, cel puțin din perspectiva
financiară, să poată să compare ace -
leași valori. Mai mult decât atât, ei cer
și o secvență în răspuns, astfel încât
să poată pune în paralel capitolele și
să facă o alegere facilă. Un format in -
co rect al răspunsului atrage după sine
eliminarea din licitație.

Disciplina
din companie -
obligatorie
O mare problemă o reprezintă, po -

trivit Adrianei Pălășan, disciplina în
cadrul companiilor care, deși operează
sisteme performante de urmărire, nu
realizează introducerea corectă a da -
te lor financiare. „Aceasta înseamnă
că, până în momentul în care să ajun -
gem la costuri, există o problemă de
disciplină în companie. Mă întreb care
este viitorul transportatorului care nu
ține disciplina înregistrării unor opera -
țiuni, pentru ca, ulterior, să dispună
de cheltuieli corect evidențiate? Cum
poa te o astfel de companie să facă
față concurenței internaționale sau
unui bun transportator, care știe ce se
întâm plă în firmă? Este foarte impor -
tant, în contextul actual, ca un repre -
zen tant al firmei să organizeze opera -
țiu nile și să le înregistreze corect la
mo mentul execuției, indiferent dacă

Cum se vând serviciile de transport? Cum ar trebui
să fie vândute? Care sunt punctele pe care atât vânzătorul,
cât și cumpărătorul ar trebui să pună accentul, astfel
încât să nu aibă surprize, odată contractul încheiat?
Încotro ne îndreptăm? 

Vânzările,
încotro?

Adriana Pălăşan, 
Managing Partner 

Supply Chain Management Center:
„Pentru contractele mari, cărăușii români intră, astăzi, în concurență directă
cu cei din alte state europene, în condiţiile în care se recurge din ce în ce
mai mult la licitații electronice, realizate la nivel de grup.”
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are sau nu timp. Cei care nu fac acest
lucru nu au cultura muncii în activitatea
de transport și nu sunt pregătiți să
facă față acestei activități. Totul se
mo difică, sistemele intră în fiecare
cerere de ofertă, urmărirea prin satelit
a devenit un «must have». Dacă ope -
ra torii de transport nu se vor organiza,
nu vor schimba perspectiva asupra
con tractului de transport, nu au nicio
șansă să de dezvolte și să facă față
la ceea ce se întâmplă în viitor. Orice
cărăuș trebuie să știe să citească un
con tract, să redacteze unul, să înțelea -
gă acele elemente care îl pun în difi -
cultate și să poată negocia corect tari -
fele. Să aibă puterea de a refuza un
contract, decât să îl facă în pagubă.
Să poată spune într-un sistem de
open book «acestea sunt costurile
mele. Pot negocia marja de profit, dar
nu sub costuri»”, a mai arătat Adriana
Pălășan.

Simulare pe cerere
şi ofertă
Tot transportatorul trebuie să știe

să citească o cerere de ofertă și să
învețe să facă o simulare privind ne -
ce sarul de vehicule și personal, impli -
ca te de un contract de transport. Fără

sis teme, nu mai este sănătos să se
lu creze. „Sunt mulți cei care spun că
se descurcă și așa cu șoferii pe care
îi au. Ar trebui să schimbe paradigma
și să spună: «Dacă angajez, astăzi,
un om care să îmi coordoneze acti vi -
tatea, cum îl controlez dacă își face
trea ba bine și cum merge compania?»
Chiar și pentru 3-7 camioane, este
necesar un sistem simplu, care să fie
capabil de raportare și care să permită
formularea unui răspuns, pe baza unor
calcule corecte, pentru o cerere de
ofertă. Este foarte important ca, într-o
licitație, informațiile să fie trecute
într-un format acceptat de potențialul
client. În plus, datele trebuie tratate
cu responsabilitate. Am văzut licitații
pier dute de către companii care pu -
teau fi câștigătoare, dar au pierdut,
pen tru că una dintre linii a fost comple -
ta tă «din experienţă» prin rotunjire”, a
arătat Adriana Pălășan.

Procesele 
auditate
În ultima vreme, în licitații, se cer

pro cesele din companie. Se urmărește
exis tența unei anumite standardizări
a acestora, faptul că oricând lucrurile
se întâmplă controlabil și la fel. În

acest context, până la încheierea con -
trac tu lui, potențialii furnizori sunt vizitați
și auditați, ca să se verifice că lucrurile
care sunt scrise în ofertă sunt reale
și corespund cu ceea ce se întâmplă
în realitate. „Clienții se așteaptă să
gă sească persoane care să fie, cel
puțin, la un nivel curent de comu ni -
care, să aibă aceleași cunoștințe de -
spre transporturi, și nu vorbesc despre
cum să aibă grijă de mașini și de
șoferi, ci despre ceea ce înseamnă
indi catorii de performanță, despre im -
por tanța încadrării în termene, a co -
mu nicării oricărei neconformități și a
respectării regulilor de piață”, a mai
spus ea. În acest context, crește im -
por tanța existenței, la nivelul compa -
niei, a unei persoane care să fie
pregă tită tehnic și să aibă abilități de
comunicare și de perfecționare a re -
la ției cu clienții, ținând cont de faptul
că un client are nevoie să găsească
un consultant în partea cealaltă.
Trans portatorul trebuie să demon stre -
ze, la întâlnirea cu clientul, că el cu -
noaște operațiunile, că știe cu ce
probleme se poate confrunta un client
din acea industrie și să îi arate, prin
exem ple, prin discuție, prin tot ceea
ce prezintă, că poate fi un partener
de încredere.
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O mul de vânzări trebuie să gă -
seas că singur capacitatea de
a se remotiva, pentru că, în

ciu da faptului că există și muncă în
echi pă, de regulă, acționează singur,
prin vizite făcute potențialilor sau ac -
tua lilor clienți. Astăzi, câștigă teren vân -
zarea într-un mod consultativ. Este
motivul pentru care vânzătorul trebuie
să fie bine pregătit, să cunoască în de -
ta liu ceea ce vinde, precum și ne vo ile
clientului. O idee bună poate fi in clusiv
prezentarea unei soluții noi clien tului,
față de ceea ce folosește el în prezent.
Este extrem de important să determini
potențialul client să înțe lea gă exact de
ce are nevoie. Dar, pen tru aceasta,
trebuie să fii cu atât mai pregătit.

Total Cost of Logistics (TCL) este
un parametru pe care vânzătorul îl poa -
te prezenta clientului încă din pri ma
fază a discuțiilor, pentru ca, apoi, să îi
fie analizată traiectoria acestuia, în urma
aplicării soluției oferite de fur ni zorul de
servicii de transport și logis ti că. TCL nu
include numai transportul și depozi ta -
rea, ci și costul de finanțare, timpul pier -
dut în satisfacerea unei ce reri, adminis -
trare, lost-sales etc. De ace ea, omul de
vânzări din logistică tre buie să fie un
specialist, o persoană de încredere
pentru client. Doar astfel va reuși să
câștige contracte pe ter men lung. 

Vânzătorul trebuie
să poată trata corect
nedumeririle
clientului
Sunt necesare cel puțin câteva luni

pentru ca un junior să poată ieși cu un
senior pe teren și apoi singur. Dar tre -
buie studiată atent atitudinea omu lui,
modelul lui de a vedea viața. O persoa -
nă care le știe, deja, pe toate și crede
că nu mai are nimic de învățat nu va
putea să fie un om bun de vânzări. 

În plus, o persoană capabilă să
câș tige încrederea și să vândă trebuie
să aibă o bună capacitate de comu -
ni care, de înțelegere a etapelor unor
procese, iar, când clientul are nedu -
me riri, trebuie să fie înțelese și tratate
într-un mod corect, să se asigure că

nu sunt interpretate ca o critică sau
ca o lecție. 

Una dintre principalele erori este
să te concentrezi prea tare să vinzi
produsul tău, astfel încât ajungi să
ignori nevoia reală a clientului. Este
greșit să fie realizate prezentări fără
a asculta clientul. Chiar dacă vân ză -
torul își propune, în principal, să trans -
mită informații clientului, este foarte
important să fie capabil să recep țione -
ze mesajul transmis de client și să nu
facă o ofertă de preț înainte să înțelea -
gă foarte bine ce vrea. Vânzarea nu
trebuie grăbită. Din păcate, mulți nu
înțeleg acest lucru. 

Fără a „împacheta” cum trebuie
me sajul privind cunoștințele tale care
tre buie să ajungă la client, nu ai suc -
ces.

Este un tip aparte, un om ce aleargă după succes. Este genul celui
care este dat afară pe uşă şi revine pe geam, bazându-se pe o
atitudine optimistă. Știe să ASCULTE, să COMUNICE. Este un
PROFESIONIST!

O persoană care le ştie, deja, pe
toate și crede că nu mai are nimic
de învățat nu va putea să fie un
om bun de vânzări.

Despre selecţie
Selecţia personalului din vânzări este printre cele mai importante
funcţiuni ale managementului. Procesul de recrutare poate fi unul de
durată şi, uneori, deschiderea de a aduce oameni din altă industrie
apare ca o soluție avantajoasă, în condiţiile în care poate fi repede
găsită persoana potrivită care va fi ulterior pregătită. Firmele
specializate în recrutarea de personal pot aduce avantaje importante
celor care decid să apeleze la serviciile lor. De menţionat că
inclusiv candidații abordați se interesează cu privire la angajator,
adună informații despre poziționarea sa în piață, despre ce ar trebui
să vândă, cât de greu i-ar fi să încheie vânzarea și ce ar avea de câștigat
în final. Partea fixă a salariului intră în discuţie mai ales în procesele de
vânzare cu un ciclu de câteva luni, cum sunt cele specifice industriei de
Transporturi & Logistică, devenind un aspect important pentru mulți
candidați. De exemplu, cei mai experimentați beneficiază deja de un nivel mai
ridicat al părții fixe şi au cheltuieli lunare de un anumit nivel, care îi fac să ia
în calcul partea fixă. 

CCuumm  aarraattăă  
oommuull ddee vvâânnzzăărrii??
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PUBLICITATE

Atenție la costurile
furnizorului!
„R ecomandarea mea este

să te uiți la costuri – pentru
că un par tener logistic cu

preț mic, dar care nu își poate susține
ope rațiu ni le din cauza acestuia, va ca -
u za cos turi mari”, afirmă Cătălin Oltea -
nu, direc tor general FM Logistic Ro ma -
nia. Cu ochii pe bugete și în contextul
unei ra te a șomajului foarte mici, aproa -
pe toată lumea se confruntă cu scă de -
rea în calitate a celei mai importante
re  sur se a fiecărei companii – resursa
u ma nă. În acest context, Cătălin Ol tea -
nu recomandă o listă de acțiuni. 

Ce-i de făcut?
Prima acțiune ține de selectarea

dintre operatorii logistici a acelora care
dis pun de experiență în zona de bu -
si ness vizată (FMCG, retail, auto mo -
ti ve etc.). Dintre ei, trebuie aleși cei
care urmează a fi observați. 

Cea de-a doua acțiune ține de so -
licitarea de referințe din piață asupra
se riozității lor – în general orice vân -
ză tor promite service level din cel mai
înalt, seriozitate, prezentările arată su -
perb, dar abia când începi să lucrezi
cu cei din operațiuni realizezi dacă se
potrivește poza cu realitatea. În al
treilea rând, în funcție de dimensiunea
business-ului pe care vrei să îl ope -
re ze acest partener, este indicat să

se verifice modul în care vei fi tratat.
„Există riscul ca un operator logistic
obiș nuit cu clienți mari să își priori ti -
ze ze serviciul oferit în funcție de di -
men siunea clientului”, a precizat
directorul general FM Romania. Cea
de-a patra acțiune ține de realizarea
de vizite. „Vizitează-ți potențialii par -
te neri, pentru a verifica dacă își țin lu -
cru rile în ordine. Dacă e debandadă,
ai toate șansele să îți piardă și ție mar -
fa.” Nu în ultimul rând, este indicat ca,
atunci când ceri, să fii cât se poate de
cinstit, informându-ți partenerul de
busi ness inclusiv asupra problemelor
pe care le ai. „Faptul că le va des co -
peri, apoi, pe pielea lui nu ajuta relației.
Comunicarea se va deteriora și relația
va suferi. Iar, dacă îți strângi de gât
fur nizorul până la faliment sau până
se oprește din relație..., care e câști -
gul? Va trebui sa o iei de la capăt cu
altul”, a concluzionat Cătălin Olteanu.

La ce să te uiți când cauți un partener logistic? Ei bine, piața se
uită la preț. Și e firesc. Însă...

Cătălin Olteanu,
director general

FM Logistic Romania:
„Bineînțeles că prețul contează,
dar mai contează și ce primești în
prețul acela. Pentru că, dacă visezi
rachete spațiale și negociezi preț
de Trabant, probabil și
dezamăgirea va fi pe măsură.”
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D acă, până acum, conform tac -
ticii de vânzări, transmiteai ofer -
ta, prin care accentuai avan ta -

jele serviciului sau particu la rită țile
com paniei, practica fiind aceea a satu -
ră rii pieței cu ofertele proprii, ideală este,
astăzi, urmarea unei căi noi. În prim
plan se află identificarea ne voilor și do -
rințelor potențialului client. „Ideal este
să aflu inclusiv pla nu rile sale de viitor,
care, automat, cre ează probleme sau
nevoi supli men tare. Putem vorbi, de
exem plu, de spre creșterea volumelor
de trans por tat, de specializarea servi -
ciu lui de trans port și, inclusiv, de reor -
ga ni zare”,a explicat Sandor Gabor, pre -
ședinte IFPTR. În baza acestora,
pres  ta torul își poate selecta clienții că -
ro ra le poate oferi soluții corecte. 

În al doilea rând, prin informații
strân se, furnizorul de transport trebuie
să aibă încredere în bonitatea po ten -
țialului client. 

Apoi, poate trece la următoarea
etapă.

Abordarea clientului poate fi îm -
păr țită în trei capitole distincte - câș -
ti ga rea atenției; consensul (obținerea
unui acord de principiu în perspectiva
relației de parteneriat); modul de înde -
pli nire a serviciului.

Personalul din vânzări trebuie
„înar mat” cu tehnici, metode, rețete,
cu noscute, dar și aplicate corect.

IFPTR realizează cursuri pentru
fiecare dintre cele trei puncte privind
abordarea clienților (minim câte o zi
de curs). În funcție de specificul firmei
și modul de distribuire a sarcinilor între
oameni (personal care se ocupă de
managementul contractelor, de clienți),
IFPTR personalizează aceste cursuri.

În cadrul cursurilor, sunt exersate
mij loace, tehnici, moduri de aplicare
a strategiei, în funcție de particu la ri -
tățile clientului și ale serviciului ce ur -
mează a fi valorificat.

Atitudinea corectă
Pentru personalul implicat în vân -

zări, este necesară o stare de spirit
mar cată de calm, stabilitate, supe -
rioar ă stărilor emoționale labile.

„Entuziasmul” are mai degrabă
efec te negative, pentru că poate ge -
nera implicarea companiei în proiecte
pe care nu le va putea susține, iar,
fără o bază sănătoasă, fundamentată
pe încredere, relația se degradează. 

Fiecare persoană implicată în vân -
zări trebuie să fie conștientă de res -
ponsabilitățile proprii și obiectivele
vizate. În caz contrar, se va merge la
negociere doar în ideea de a strânge
suficiente argumente pentru ra por ta -
rea eventualului eșec.

Practica arată că, de multe ori, ne -
go cierea se transformă într-o confrun -
ta re în care contează doar cine este
mai slab și cedează mai repede.

Proporția 1/4
O negociere pentru valorificarea

unui serviciu trebuie să respecte pro -
por ția de 1 la 4 (potențialul client tre -
buie să vorbească de 4 ori mai mult
ca mine). Cel care conduce discuția
este cel care întreabă, nu cel care
răspunde. Altfel, discuția se transformă
într-o etalare de forță fără finalitate.

Așa cum s-a precizat, în prima
etapă, trebuie câștigată atenția inter -
lo cutorului, însă ulterior... Cu alte cu -
vinte la debut „interesant”, pentru a fi
re marcat, dar apoi „interesat” (em pa -
tie). Negociatorul trebuie să fie un bun
ascultător, nu un bun orator.

Tehnicile se pot învăța în cadrul
cur surilor, existând diferite soluții de
abor dare. Practic, cursurile IFPTR re -
pre zintă o sistematizare a practicilor
p o zitive, recomandabile mai ales în
con dițiile în care, la ora actuală, toate

abordările beneficiarilor sunt puternic
marcate de frustrările unor eșecuri
mai mici sau mai mari, din negocieri
anterioare. 

Instinctul de poziționare pe piață
este firesc, însă cunoașterea și utili -
za rea corectă a tehnicilor de comu ni -
care pot duce la crearea unei note de
eleganță și decență, care va impune
respect. Nimeni nu are timp să audă
un furnizor cum își laudă propriul ser -
viciu. Clientul trebuie lăsat să apre -
cieze singur calitatea serviciului tău.

Controlul temerilor
Dacă personalul implicat în vânzări

nu este în măsură să scape de teme -
ri le proprii și nu știe să anihileze teme -
rile potențialului client, atunci va întâm -
pina un refuz, deoarece amândouă la
un loc sunt mai puternice și mai inten -
se, ca trăire emoțională, decât orice
do rin ță a clientului. Perspectiva pozi -
ti vă este aceea că dorințele celui care
vinde plus dorințele clientului înving
te merile lui. Dacă o firmă dorește și
știe că poate oferi un serviciu corect
și dacă clientul realmente își dorește
acest serviciu, atunci suma acestora
este depășește temerile.

Aplicarea unei tehnici corecte de
abordare a clientului face ca, uneori,
să nici nu fie nevoie să se lucreze la
așa-zisa anihilare a temerilor acestuia,
în funcție de tipul său de personalitate.
Pe de altă parte, dacă clientul are o
nevoie mare, importantă și urgentă,
nu mai contează nimic. Primul care
ofe ră soluția pertinentă și corectă, care
re zolvă problemele, primește con trac -
tul.

Poziționarea în relaționarea cu
clienții înseamnă ca ei să ne așeze pe
o poziție prioritară față de orice con -
curent. Obiectivul final al discuției sau
negocierii de valorificare a serviciului
este poziționarea pe locul întâi în viziu -
nea clientului. Să devii prima lui op -
țiu ne. Acest lucru se poate face doar
prin construirea încrederii.

Strategiile de vânzări trebuie să arate altfel, din 2017. Abordările
clasice, în care te asiguri că oferta companiei este foarte
cunoscută pe piață, trebuie înlocuite cu o abordare nouă, care
pune în prim plan nevoia reală a clientului, care generează oferta.

IFPTR
Valorificarea
serviciului ia locul
vânzării clasice

IFPTR realizează cursuri privind valorificarea serviciilor și abordarea
clienților, care pot fi personalizate în funcție de specificul firmei și modul de
distribuire a sarcinilor între oameni.
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Strategia ține clienții aproape
Atunci când furnizorul oferă stabilitate, când nivelul de calitate
a serviciilor este măsurabil și ușor de urmărit, când clientul poate
să stea liniștit că lucrurile sunt corect duse la bun sfârșit, se creează
premisele pentru un parteneriat pe termen lung. Toate acestea au,
însă, la bază o strategie corect creionată și pusă în practică.

PUBLICITATE

„C onsider că strategia și po -
li ticile elaborate de ma na -
ge ment sunt obli ga torii în a -

bordarea de segmente noi și pentru
men ținerea relațiilor pe ter men lung cu
clienții, iar experiența noas tră o de mon -
strea ză”, afirmă Ionel Ci pere, directorul
Prac ticom. Abia atunci când aceste ele -
mente sunt bine puse la punct, com pa -
nia se poate dez vol ta. „Întotdeauna stra -
tegia ne-a ară tat ce avem de făcut, când
să o facem și cu ce resurse sau cos turi.
Iar pentru că am gândit-o în mod corect,
am pu tut atinge obiectivele pe care le-am
așe zat la baza ei”, a precizat Ionel Cipere.

De menționat că Practicom, care
con  semna, la nivelul anului 2011, o cifră
de afaceri de 1,39 milioane de euro, un
colectiv de 74 de angajați și o flotă de
34 de vehicule, a terminat anul 2016 cu
o cifră de afaceri de 13,5 milioane de
euro, 592 de angajați și un parc pro priu
de 308 de vehicule. Iar dezvoltarea
continuă, bazându-se, în cea mai mare

parte, pe contracte pe termen lung. Evo -
luția a avut în spa te o strategie pusă la
punct încă din anul 2005, care a așezat
în prim plan, încă din acel mo ment,
pregătirea ma na gementului, per fect pliat
astăzi pe ne voile unei firme mari.
Lucrurile au fost făcute din timp, în
intervale bine fixa te, iar clienții au apre -
ciat abor da rea, tocmai pentru că nu au
existat aba teri. 

Nivelul serviciilor
te recomandă
„Predominant în abordarea relației

cu clientul este service level-ul, care
de cide, de fapt, cine ești în piață. Atunci
când oferi un nivel bun de calitate a
ser viciilor, vei găsi cerere. Noi, ca și
com panie, am început dez vol tarea din
2006, și am abordat evo lu ția pas cu
pas, în funcție de nivelul la care ne
aflam. În relația cu un client nou, ne
aju tă, în ultimii doi ani, istoricul pe care

îl avem pe segmentele pe care avem
ve chime de peste 10 ani, dar și orga -
ni zarea firmei și certificările obținute,
unde am căutat cei mai buni auditori –
Dekra. Aceste certificări, care au fost a -
cor date pentru ma na ge ment, mediu și
siguranță, reprezintă o do vadă în fața
potențialilor clienți că oferim serviciile pe
care afirmăm că le putem furniza”, a
subliniat directorul Practicom. 

Iar, pentru a evita abaterile, la în -
ce putul fiecărui contract nou, se lu crea -
ză, timp de 3-6 luni, la un nivel redus,
cu 2-3 capete tractor, de exem plu.
„Astfel ne putem calibra foarte bine, evi -
tăm pierderile, dar, mai mult de cât atât,
ca litatea serviciului va câș tiga încre de -
rea clientului. Încrederea este esențială,
toc mai pentru că este greu de câștigat,
greu de menținut și mult mai greu de
re câștigat, o dată ce ai pierdut-o. De
ace ea, orice detaliu con tează. Iar de -
ta liile importante sunt prin se în strate -
gie”, a concluzionat Ionel Cipere.
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pregăti și educa pentru ea. Nu
înainte de a înțelege câteva

premise de bază…
1. Oamenii au încredere în alți oa -

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

2. Oamenii ne judecă compor ta -
men tele, înainte de a ne acorda în -
crederea lor! Uneori, nu suntem con -
știenți de toate comportamentele
noas tre, chiar dacă acestea se re pe -
tă... avem ticuri, facem lucruri în mod
re petat, deoarece credem sau simțim
că sunt favorabile nouă, așa am fost
edu cați, așa vedem la alți oameni pe
care îi considerăm ca fiind de succes!

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

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

Patru ingrediente
Ca să putem rezolva acest puzzle,

vă invit să țineți cont de câteva as pecte.
Fiți, în primul rând, introspecți –

ce anume vă câștigă vouă încrederea
la omul din fața voastră? 

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

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

3. Este foarte important pentru voi
ca persoana din fața voastră să fie
credibilă? Să vă ofere siguranță și să
vă reducă riscul cât mai mult? Dacă
da, atunci credibilitatea face parte din
re țetă! Dar, atenție, că o astfel de per -
soa nă poate fi mai rigidă și, de ase -
me nea, poate să nu aibă deschidere
către schimbări, inovații sau propuneri
mai ieșite din „procedură”.

4. Cu toții ne dorim rezultate. Dar
este rezultatul final cel mai important,
indiferent de modul în care este obținut?
Este realizarea obiectivului cea care
contează? Este, odată cu vân tul dat, cel
mai important, indiferent de context?
Atunci, ingredientul încre de rii pentru voi
este inte gri ta tea!

Iată cele patru ingrediente ale în -
cre derii! Nu este, însă, suficient să le
înțe legem și să le interceptăm! Încre -
de rea este un capital la care trebuie
să contribuim, în primul rând, noi prin
com portamentele noastre în afaceri.
Încrederea se câștigă! Și se pierde
foarte ușor! 

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

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

Rețeta încrederii
Trăim într-un mediu de afaceri mai degrabă caracterizat de lipsa
încrederii, decât de încredere. Mai degrabă ne ferim de oameni
și filtrăm informația, decât să exprimăm ce ne jenează. Toate
acestea generează stres. Dar dacă există o rețetă a încrederii? 

Vreau să câștig încrederea celor pentru care
contează:

1. REZULTATELE ȘI INTEGRITATEA
- Sunt atent la cheltuieli și la eficiență
- Sunt productiv și atent legat de întâlniri
- Sunt ordonat și respect cele agreate
- Arăt preocupare pentru banii clientului meu
- Găsesc soluții variate pentru fiecare client și angajat în parte
2. CREDIBILITATEA
- Sunt bine pregătit profesional
- Sunt competent și atent la ceea ce fac
- Lucrez cu atenție, îngrijit
- Lucrez în siguranță
- Lucrez temeinic pentru o soluție durabilă
- Nu fac rabat de la calitate
3. ACCEPTAREA
- Nu judec, ci evaluez cât mai obiectiv, încercând să înțeleg ce simte și ce
gândește partenerul sau angajatul meu
- Tratez cu respect
- Ascult și sunt prezent în discuții
- Nu pun presiune doar ca să am o tehnică de negociere în plus sau să manipulez
- Sunt prietenos
- Sunt grijuliu față de persoana cu care lucrez
4. DESCHIDEREA
- Sunt deschis și aduc elemente de noutate în ceea ce fac
- Îmi consolidez și sunt atent la Brandul meu și al companiei
- Dezvolt o viziune clară asupra viitorului și a ceea ce doresc să dezvolt
- Îmi folosesc energia pentru a inspira și a aduce bună dispoziție în fiecare aspect
al muncii
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O soluție 
„tailor made”

C ei care au nevoie de o semire -
morcă pentru o zi, pot găsi o
soluție pe segmentul de închi -

riere. Avantaje aduc, însă, și contrac -
te le pe termen lung. 

Clientul va beneficia de un cost
fix, pe toată durata de derulare a con -
tractului, și nu va avea surprize de
fluctuații. În plus, nu va mai avea bătăi
de cap în ceea ce privește service-ul,
pentru că tot ceea ce ține de uzura
nor mală a semiremorcii este inclus în
rată. TIP Trailer gestionează mana -
ge me ntul intervențiilor, iar clientul este
informat cu privire la programarea lor,
fiind indicat service-ul unde trebuie să
se prezinte. Mai mult decât atât, rata
de închiriere reprezintă, în prezent, o
cheltuială total deductibilă, vehiculele
care fac obiectul contractelor fiind
considerate extrabilanțiere.

Flexibili
Foarte importantă este, de ase -

me nea, flexibilitatea pe care o poate
oferi un contract de închiriere. De
exem plu, poate fi încheiat un contract
pe 2-3 sau, chiar, pe 10 ani, în unele
cazuri. Dacă, însă, între timp, apar
ele mente neprevăzute, iar modelul de
busi ness se schimbă, generând nece -
sități noi, din punctul de vedere al
semir emorcilor, se poate găsi oricând
o soluție pentru înlocuirea echipa men -
tului, sau pentru schimbarea unor
elemente contractuale, ceea ce, în
cazul altor genuri de finanțare, este
mai dificil. Bineînțeles, întotdeauna,
flexibilitatea costă. Astfel, atunci când
contractezi finanțarea pentru un echi -
pa ment pe care mâine îl vei da înapoi,
prețul reflectă acest lucru, dar, atunci
când contractul reflectă stabilitate,
prețul va scădea.

Cei care au, de exemplu, contracte
pe termen lung, beneficiază de un preț
preferențial, pentru remorcile pe care
le închiriază, pentru perioade scurte,
în timpul vârfurilor de activitate, față
de un client fără istoric. 

Soluții de schimb apar și în mo -
men tul în care se strică o semire mor -
că. Iar dacă problemele țin de uzura
normală, înlocuirea pentru perioada
reparațiilor nu se face contra cost.

Atenți la istoric 
și la nevoi
Luarea unei decizii de finanțare

este direct influențată de com ple xi ta -
tea solicitării clientului. În mod normal,
este vorba despre o durată de 2 zile,
dar, atunci când nu este vorba despre
echi pamente noi, costisitoare, echi -
pa te în funcție de cerințele clientului,
despre contracte de milioane de euro,

poate ajunge și la o lună. Este indicat
ca firmele care solicită finanțare să
dispună de un istoric, care să reflecte,
mă car, un an de activitate. Dar de ci -
ziile de finanțare se iau și în funcție
de valoarea echipamentului care face
o biectul contractului, putând fi acor da -
te finanțări inclusiv companiilor înfiin -
ța te în anul în curs, dacă demon strea -
ză că au contracte care funcționează
deja.

Închirierea aduce o serie de avantaje, care țin, în special,
de stabilitate și flexibilitate. Iar atunci când în spatele ei se află
o companie cu experiență, precum TIP Trailer, pot fi găsite soluții
aproape pentru orice. Cel puțin în domeniul semiremorcilor...

PUBLICITATE
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A stfel dincolo de apro ba rea
cererii de finanțare, este im -
portant, totodată, să identifici

cea mai bună ofertă.

Aprobarea finanțării
Pentru a accesa finanțarea, este

ne voie de un plan de investiții. Indife -
rent dacă este vorba despre o flotă
de autoturisme, camioane sau un
echi pament, trebuie să existe, în
primul rând, ideea proiectului.

Calculul bugetului investițional și
piața căreia i se adresează respectiva
dezvoltare sunt cele două elemente
fără de care nu se poate pune pro ble -
ma accesării finanțării. Pentru finan -
ța tor (bancă sau societate de leasing),
pe lângă planul de afaceri, va apărea
în trebarea „în cât timp se recuperează
banii investiți?”. În funcție de răspuns,
managerii pot prioritiza investițiile către
zonele cu cel mai bun randament.

Un alt element important de care
țin cont finanțatorii îl reprezintă istoricul
companiei. Băncile sau societățile de
leasing vor fi atente la activitatea unei
firme, dar și la relația acesteia cu fi -
nan țatorii (comportamentul firmei în
piață). De exemplu, întârzieri la plata
ra telor pot fi trecute cu vederea de
către finanțatori, dacă acestea sunt
cau zate de dificultăți de cash-flow
ulterior depășite, însă nu același lucru
se întâmplă dacă întârzierile sunt ne -
jus tificate. 

Finanțatorii privesc cifrele într-o
ana liză dinamică. Astfel, în cazul fir -
melor care înregistrează o creștere
bruscă, vor apărea întrebări suplimen -
ta re pentru a determina motivele creș -
terii. De multe ori, astfel de creșteri
pot avea în spate insolvențe, mascate
de preluări ale activității pe alte com -
pa nii. Fără o argumentare corectă și
sinceră, o asemenea situație va duce,
cel mai probabil, la respingerea cererii
de finanțare (finanțatorii au meto do -
logii pentru verificare).

Specificul investiției (segmentul de
piață căreia i se adresează) poate de -
termina și el finanțatorii să respingă
ce rerea de finanțare (nu cred în
respectivul proiect). Depinde, însă, de
politica fiecărui finanțator în parte și
de apetitul fiecăruia la risc.

Există, pe de altă parte, și abor -
da rea în care finanțatorul identifică
punctele slabe ale proiectului și caută
soluții. De exemplu, sunt cazuri în care
se poate recurge la împărțirea pro iec -
tului în faze. Această redimensionare
poate asigura creșterea încrederii în
proiect, atât pentru finanțator, cât și
pen tru beneficiar.

Cea mai bună ofertă
În piața de leasing, sunt câteva

ele mente determinante pentru acce -
sa rea unei finanțări „ieftine”: avans și
du rată de finanțare standard din punct
de vedere al ofertei finanțatorului,
indicatorii financiari ai companiei,
lichiditatea bunului finanțat (are piață
bună de desfacere). Dacă o companie
are o poziționare bună pe cele trei di -
mensiuni, se pot negocia, pe lângă
costul finanțării, mai multe aspecte
post-vânzare, precum: comision de
rambursare anticipată, penalități afe -
ren te kilometrajului (în cazul leasin -
gu lui operațional), comisioane de în -
matriculare, alte comisioane.

Dezvoltarea unei relații pe termen
lung cu un finanțator poate genera
avantaje – oferte speciale, urmărirea
de către finanțator a nevoilor com pa -
niei, consultanță și transparență.

În același timp, trebuie luate în
considerare și situațiile neprevăzute.
De exemplu, se dorește o închidere
anticipată a leasingului, deoarece

com pania dorește să vândă respectiva
ma șină și să achiziționeze alta. Închi -
de r ea anticipată atrage o serie de cal -
cule, comisioane și penalități. O relație
de parteneriat ar trebui să asigure fle -
xi bilitate – posibilitatea de a negocia
fiecare aspect din contract, la mo -
mentul în care respectiva situație se
întâmplă.

Evaluare corectă
Primul aspect la care clienții și fi -

nan țatorii, deopotrivă, se uită este do -
bân da, însă aceasta nu reprezintă sin -
gura componentă a costului de
finan ț are.

Comisionul de acordare, com i sio -
nul de gestiune, comisioanele de înma -
triculare, diferențele de curs valutar,
costul de asigurare, penalități de
întârziere, comisioane de ram bur sare
anticipată, toate aceste elemente pot
fi discutate la momentul acordării
finanțării. O companie bine plasată din
punct de vedere al capacității de a primi
finanțare va avea puterea să negocieze
fiecare dintre elementele enumerate.

Un aspect care merită o atenție
sporită este și comisionul de ram bur -
sare anticipată. În ultimul an, situația
bună de pe piață a făcut ca tot mai
multe firme să solicite închideri de
contracte (rambursări anticipate).

Oana STOENESCU
oana.stoenescu@garanti.ro

Condiții bune
de finanțare
La ora actuală, există o gamă largă de finanțări, atât în zona bancară,
cât și în cea de leasing. Piața s-a dezghețat și, astfel, competiția
dintre instituțiile financiare aduce după sine o ofertă bogată.
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S erviciul primit este unul minim:
niște documente care nu au
niciun înțeles și taxe de plată

la stat. Iar, la sfârșit de an, se înto c -
mește un bilanț, pe care antreprenorul
îl semnează de foarte multe ori și la
secțiunea „întocmit”, pentru că persoa -
na care l-a realizat nu își asumă a -
ceas tă răspundere și, poate, nu este
acre ditată să o facă, nefiind expert
con tabil înregistrat/activ la CECCAR.

Uneori, pe lângă aceste lucruri,
apar taxe suplimentare, penalități și
do bânzi de întârziere, rezultate din
erori de calcul sau declarare.

Fără să aibă competențele ne ce -
sa re, antreprenorul este responsabil
de declararea și plata corectă a taxelor
datorate de companie.

Mai devreme sau mai târziu, apar
semne de boală, cum ar fi:

- nu sunteți de acord cu cifrele co -
mu nicate de contabil;

- nu înțelegeți sumele pe care tre -
bu ie să le plătiți la stat;

- aveți impresia că nu primiți re co -
man dări și nu valorificați oportunitățile
de optimizare fiscală;

- contabilul nu vrea să înțeleagă
bu si ness-ul și nevoile companiei de
ra portare;

- apar penalități, amenzi, de-re gis -
trări de la TVA, alte probleme despre
care nu ați fost informat;

- nu înțelegeți documentele pe
care le semnați.

În funcție de nivelul de toleranță,
an treprenorul decide, la un moment
dat, să facă o schimbare.

Cum poți să faci
o alegere 
mai bună?
Acest serviciu poate face diferența.

Con sultantul tău financiar va face par -
te neriat cu tine și se va ocupa de fi -
nan țele afacerii tale, fiind mai mult de -
cât un contabil, astfel:

- comunică în termeni pe înțelesul
tău, explicând impactul fiecărei decizii
și legile fiscale și contabile care îți
afec tează business-ul;

- te însoțește în deciziile de busi -
ness, fără a bloca dezvoltarea, cu so lu -
ții juridice, contabile și fiscale afe ren te;

- găsește soluții la situații atipice;
- stabilește o procedură de lucru:

un minimum de informații pe care să
le primești în fiecare lună;

- creează, împreună cu tine, un
ra port de management, organizat pe
struc tura afacerii, și nu pe conturi și
rutine contabile;

- lucrează cu buget și analiză de
va riații;

- controlează competențele glo ba -
le, legate de cunoașterea cadrului
legal, a legislației muncii, a industriei.

Dacă totul pare în regulă acum, este
recomandabil ca, măcar o dată la un
an, să ai o discuție cu un alt pro fe sionist,
să faci o evaluare a calității serviciului
primit și să ai o a doua opi nie pentru
spețe mai complexe. Deși poate fi un
cost suplimentar, colabo ra rea cu un
consultant financiar nu este o cheltuială,
din punct de vedere stra tegic, ci o
investiție în securitatea afacerii.

Cum te poate ajuta
un partener
strategic?
O componentă importantă în pro -

iec tele de strategie este conectarea cu
business-ul a contabilității și ope ra -

țiunilor, prin raportare. Astfel, împreună
cu un consultant care acționează ca
un partener al afacerii, te poți asigura
că implementezi un proces prin care
managementul are la dispoziție datele
necesare pentru a evalua și decide,
în cel mai eficient mod posibil. În com -
pletare, poate fi realizat controlul im -
ple mentării planului strategic.

Dacă este necesar, consultantul
poa te asigura revizuirea situațiilor fi -
nan ciare și a operațiunilor complexe,
pre luând chiar activitatea de con ta bi -
li tate și raportare și lucrând pentru
opti mizare fiscală. În același timp, poa -
te fi inclusă o componentă de training
pentru cei implicați, astfel încât noile
instrumente și raportări să fie ușor de
utilizat. Mai mult decât atât, con sul tan -
tul financiar poate construi, împreună
cu managementul companiei, strate -
gia pentru anul următor, concreti -
zând-o în formă de buget, urmărește
lunar rezultatele și propune acțiuni co -
rec tive.

În final, poate structura un pachet
in te resant - strategie & financiar - prin
care să fie optimizat bugetul, iar inter -
ven țiile sale să devină mai eficiente...
pentru că este un partener. 

Ioana ARSENIE
Consultant în management strategic și financiar

ioana@ioanaarsenie.ro

Sarcina gestiunii, a conformării cu reglementările în vigoare,
volatile și incoerente uneori, dar și, câteodată, lipsa
de profesionalism a celor cu care lucrează pe partea financiară,
provoacă probleme administrative multiple antreprenorilor.

Consultantul financiar
- un partener pentru
afacerea ta



FFiinnaannțțee „Fă ceea ce poți, cu ceea ce
ai, acolo unde te afli.”

(Theodore Roosevelt)
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H olding-ul este o companie
(cel mai des întâlnit în prac -
ti că, o societate cu răspun de -

re limitată) care deține un portofoliu de
investiții/participații în societățile din
cadrul unui grup, cu rolul de admi nis -
tra re, dar și coordonare a dezvoltării
stra tegice pentru entitățile respective.
De asemenea, holding-ul este interpus
între investitori și societățile opera țio -
nale din cadrul grupului, cu rolul de a
acorda anumite avantaje din punct de
vedere atragere surse de finanțare,
dar și flexibilitate coroborată cu o
planificare unitară la nivel de grup.

Există mai multe tipuri de holding-
uri:

1. Holding investițional – singurul
rol al acestui tip de holding este de a
ges tiona investițiile în entitățile opera -
țio nale, respectiv de a decide asupra
noilor investiții, precum și eventuale re -
tr ageri, și nu desfășoară operațiuni
co merciale sau administrative ale gru -
pu lui. Acest tip de holding obține veni -
turi doar din dividende și câștigurile de
capital din participațiile deținute.

2. Holding strategic - suplimentar
față de rolul holding-ului investițional,
are rolul de a dezvolta și direcționa
că tre entitățile operaționale anumite
decizii strategice privind dezvoltarea
grupului, prin intermediul unor per soa -
ne din managementul superior al
grupu lui de societăți. Veniturile hold -
ing-ului ar fi cele obținute de hold -
ing-ul inves ti țional, dar și din serviciile
privind dez vol tarea operațiunilor stra -
tegice presta te pentru entitățile opera -
ționale.

3. Holding investițional și fi nan -
ciar – poate avea, concomitent, două
tipuri de activități: gestiunea investițiilor
grupului (holding investițional), precum
și rolul de a acorda/administra finan -
ța re entităților operaționale din grup.
Acest tip de holding obține venituri din
același tip de activități ca și holding-ul
investițional, dar și din activitățile de
fi nanțare (venituri din dobânzi).

4. Holding investițional și opera -
țio nal – întreprinde și activități econo -
mi ce/o peraționale, pe lângă rolul de
administrare a investițiilor. Acest rol
ope rațional poate consta în prestarea
de servicii administrative (servicii IT,
HR, contabile, juridice etc.) pentru ce -
le lalte entități operaționale din cadrul

gru pului, dar și în prestarea de servicii
operaționale curente.

Avantajele structurii
de tip holding
Implementarea unei structuri de

tip holding ar trebui să ofere flexibilitate
gru pului în dezvoltarea de noi activi -
tăți/in vestiții, permițând, în același
timp, eventuala retragere din anumite
linii de business, fără ca acestea să
afec te ze patrimoniul deja existent al
socie tă ților din grup. 

Poate unul dintre cele mai impor -
tan te avantaje oferite de utilizarea
holding-ului este cel legat de atragerea
surselor de finanțare. Astfel, în funcție
de disponibilitățile financiare ale hold -
ing-ului, provenite din dividendele dis -
tri buite de către entitățile operaționale
profitabile din cadrul grupului, sau câș -
ti gurile de capital obținute din vânza -
rea anumitor participații, holding-ul ar
putea acorda împrumuturi celorlalte
so cietăți din grup, care necesită finan -
țare.

De asemenea, vânzarea părților
so ciale dintr-o linie de afaceri nepro -
fi tabilă sau care generează o marjă de
profit nesatisfăcătoare pentru inves ti -

tori poate genera resurse financiare la
nivelul holding-ului, care ar putea fi
re investite (prin majorarea capitalului
social sau acordarea de împrumuturi)
în celelalte entități operaționale. 

În plus, holding-ul ar putea crea
pre misele unei structuri eficiente din
punct de vedere operațional, evitând
du plicarea anumitor poziții în cadrul
gru pului (de exemplu, prin înființarea
unei societăți cu răspundere limitată,
care ar avea rolul de administrare a
anu mitor servicii suport, precum ser -
vicii IT, resurse umane, financiar con -
ta bile etc., pentru societățile ope ra țio -
na le).

În ceea ce privește transferul de
ex periență și responsabilități între
investitori și administratorii/directorii
en tităților, crearea unei structuri de tip
hold ing ar putea permite imple men -
ta rea unor reguli de guvernanță cor -
po ra tistă eficiente, care să realizeze
trans ferul responsabilității aferent de -
ci ziilor luate, de la acționari, către ma -
na gementul societăților din grup, pre -
cum și centralizarea deciziilor care ar
trebui urmate la nivel de grup.

Din punct de vedere juridic, imple -
mentarea unei structuri de tip holding
per mite evitarea anumitor riscuri care
ar putea afecta patrimoniul tuturor
liniilor de afaceri ale grupului, prin se -
pa rarea în societăți cu răspundere li -
mi tată, în funcție de activitățile între -
prinse de către fiecare linie de afaceri. 

De asemenea, se poate obține o
eficiență fiscală, prin neimpozitarea
di vi dendelor și câștigurilor de capital,
co relată cu posibilitatea reinvestirii
pro fiturilor obținute de holding, aspect
care ar putea fi corelat cu economii
fis cale suplimentare aferente activi tă -
ților de finanțare din cadrul grupului. 

Holdingul asigură o structură fle -
xi bilă, care permite o dezvoltare pe
ter men lung a grupului. Totodată, oferă
fle xibilitatea necesară și în anumite
mo mente mai dificile, precum reor ga -
ni zarea judiciară în contextul insol va -
bi lității.

Alexandru Boboc
Partener, Jinga & Asociații

alexandru.boboc@ja.ro 
Mihai Pantea

Senior Consultant, Jinga & Asociații
mihai.pantea@ja.ro

JINGA & ASOCIAȚII
Structura de tip holding
Structura de tip holding se poate dovedi utilă companiilor din
industria de transport și logistică pentru a-și gestiona și
monitoriza rezultatele financiare într-un mod eficient.
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„Î ncheierea unui contract in di -
vi dual de muncă cu stabilirea
unui salariu de bază mai mic

decât cel aprobat de Guvern, respectiv
1.450 lei lunar, constituie contravenție
și se sancționează cu amendă con tra -
ven țională de la 300 lei la 2.000 lei”,
mai precizează Guvernul.

Printr-o altă Hotărâre de Guvern,
sa lariile angajaților din instituțiile și au -
to ritățile publice ale administrației pu -
bli ce locale, mai puțin personalul care
ocu pă funcții de demnitate publică ale -
se și personalul din învățământ și să -
nă tate, au fost mărite cu 20%, iar cele
ale artiștilor, cu 50%.

Totodată, începând cu data de 1 iu -
lie, valoarea punctului de pensie se ma -
jorează cu 9% şi va fi de 1.000 lei. De
la 1 martie, nivelul indemnizației so ciale
pentru pensionari va crește la 520 lei.

Codul fiscal a fost
modificat
Printr-o Ordonanță de Urgență,

Gu vernul Grindeanu a modificat și
com pletat Codul fiscal, pentru a intro -
du ce măsurile cuprinse în Programul
de Guvernare, aprobat de Parlament
în 4 ianuarie. Modificările vor intra în
vi goare la 1 februarie 2017.

Impozitul pe veniturile micro în -
tre prinderilor. În primul rând, a fost
mo dificată condiția referitoare la cuan -
tu mul veniturilor realizate de o so cie -
tate la data 31 decembrie a anului fis -
cal precedent, pentru ca aceasta să
fie încadrată în categoria microîn tre -
pr in derilor, plafonul veniturilor realizate
fiind ridicat de la 100.000 euro la
500.000 euro. 

De asemenea, Executivul a stabilit
o cotă de impozitare de 1% pentru
mi croîntreprinderile care au unul sau
mai mulți salariați și a abrogat cota
ac tuală de 2% pentru microîn tr e prin -
de rile care au un salariat. Sistemul de
impo zitare pe veniturile microîn treprin -
derilor prevedea cote de impozitare
diferite, în funcție de numărul de sa -

lariați. În cazul microîntreprinderilor
fără angajați, a fost menținută cota de
impozitare de 3%. 

Totodată, actul normativ conține
reguli tranzitorii pentru persoanele ju ri -
dice române plătitoare de impozit pe
profit, care, la 31 decembrie 2016, în -
de plinesc condiţiile prevăzute de lege
pentru încadrarea în definiția micro în -
treprinderii și sunt obligate la plata impo -
zitului pe veniturile micro între prin derilor
începând cu data de 1 fe bruarie 2017.

Scutirea de impozit pe profit
(16%) pentru societățile care desfă -
șoa ră exclusiv activitate de inovare,
cer cetare - dezvoltare în următorii 10
ani de activitate, cu respectarea legis -
la ției în domeniul ajutorului de stat.

Eliminarea impozitului pe venit
da torat de persoanele fizice care rea -
li zează venituri din salarii şi asimilate
sa lariilor ca urmare a desfăşurării de
ac tivităţi sezoniere, în baza contrac -
tu lui individual de muncă, încheiat pe
durată determinată. „Măsura are sco -
pul să fidelizeze forța de muncă autoh -
tonă, prin stabilitatea raporturilor con -
trac tuale de muncă și diminuarea
mi grării personalului specializat pentru
aceste activități, cu un impact sem ni -
ficativ în plan social”, precizează Exe -
cutivul.

Modificarea modalității de sta bi -
lire a impozitului pe venit datorat
pen tru veniturile obținute din transferul
drep tului de proprietate şi al dez mem -
bră mintelor acestuia, astfel:

- se introduce un plafon neim po -
za bil, în cazul veniturilor obținute ca
ur mare a transferului dreptului de pro -
prietate şi al dezmembrămintelor
aces tuia, prin acte juridice între vii,
asu pra construcţiilor de orice fel şi a
terenurilor aferente acestora, precum
şi asupra terenurilor de orice fel fără
construcţii, în sumă de 450.000 lei;

- peste această sumă, impozitul
se calculează prin aplicarea cotei de
3% la diferența dintre valoarea de cla -

rată de părți și suma neimpozabilă de
450.000 lei. 

Decizia are scopul încurajării vân -
ză rii imobilelor, ceea ce permite creș -
te rea industriei construcțiilor, orientată
spre construcția de locuințe.

Deducerea de la calculul impo zi tului
pe veniturile din salarii și asimilate sala -
ri ilor a contravalorii serviciilor me di cale
fur nizate sub formă de abona ment, ser -
vicii medicale preplătite pe care furnizorii
le oferă în mod direct abonaţilor şi nu prin
intermediul asigu ră torilor, în afara ser -
viciilor din pache tul de servicii medicale
de bază din sis temul de asigurări sociale
de sănă tate, suportate de angajaţi,
precum și primele de asigurare voluntară
de sănătate (conform Legii nr. 95/2006,
republicată), în limita echivalentului în
lei al sumei de 400 euro anual.

Schimbări la contribuțiile so cia -
le obligatorii: a fost introdusă excep -
ția potrivit căreia persoanele care
realizează venituri din  investiţii şi/sau
din alte surse nu datorează contribuție
de asigurări sociale de sănătate pentru
acestea, dacă în cursul anului fiscal
rea lizează venituri din salarii şi asi mi -
late salariilor, venituri din pensii, veni -
turi din activităţi independente, venituri
din cedarea folosinţei bunurilor, ve ni -
turi din asocierea cu o persoană juri -
di că sau venituri din activităţi agricole,
silvicultură şi piscicultură. 

Totodată, a fost eliminat plafonul
re prezentând valoarea sumei echi va -
len te cu cinci câştiguri salariale medii
brute, aferentă bazei lunare de calcul
a contribuțiilor de asigurări sociale, în
ca zul persoanelor care realizează ve -
ni turi din salarii și asimilate salariilor.

De asemenea, a fost eliminat pla -
fo nul maxim al bazei lunare de cal cul
a contribuției de asigurări sociale de
să nătate, reprezentând contra va loa -
rea a cinci câştiguri salariale medii
bru  te, prevăzut în cazul veniturilor din
sa larii şi asimilate salariilor, investiţii
și din alte surse. Astfel, contribuția de
asi gurări sociale de sănătate se da -
to rează asupra venitului realizat.

Guvernul Grindeanu a majorat, printr-o hotărâre, la 1.450 lei/lună, salariul
de bază minim brut pe ţară garantat în plată, pentru un program complet de
lucru de 166 de ore în medie pe lună, reprezentând 8,735 lei/oră. Măsura va fi
aplicată începând cu data de 1 februarie 2017.

NOUTĂȚI LEGISLATIVE

Guvernul a majorat
salariul minim 
la 1.450 lei/lună
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R eclamațiile ulterioare, conform
cărora inspecția fiscală s-a
des fășurat la sediul con tri bua -

bi lului și activitatea companiei a fost
afec tată semnificativ, informații nere -
le van te au fost solicitate pentru obiec -
ti vele inspecției fiscale, lipsa de dialog
sau acordarea unei perioade foarte
scurte de timp contribuabililor pentru
fur nizarea informațiilor, sunt situații
des întâlnite în practică dar, din pă -
ca te, nu au rolul să aducă anumite
be ne ficii tangibile contribuabililor, de -
oa rece aceste reclamații sunt for mu -
la te tardiv și nu pot fi dovedite ulterior
de documentele disponibile. 

Începerea inspecției
fiscale
Ca și regulă generală, contribua -

bi lii ar trebui să primească un aviz de
in specție fiscală cu 15 zile (30 de zile
în cazul marilor contribuabili) înainte
de începerea inspecției fiscale. La a -
cest moment, contribuabilii ar trebui să
parcurgă cu atenție informațiile deo -
se bit de importante cuprinse în avizul
de inspecție fiscală, precum data de
în c epere a inspecției fiscale, obligațiile
fis cale verificate, precum și perioada
ve rificată. 

În acest sens, contribuabilul ar tre -
bui să fie verificat o singură dată pen -
tru același impozit/taxă și aceeași
perioadă și anumite excepții privind
re ve rificarea ar trebui clarificate de la
în ceputul inspecției fiscale. De ase -
me nea, contribuabilii ar trebui să se
asi gure că perioada supusă inspecției
nu se extinde asupra unei perioade
prescrise. 

În această fază incipientă, contri -
bua bi lul poate solicita o amânare a
in specției fiscale, pentru a se asigura
că își poate planifica și aloca resursele
necesare inspecției fiscale. De ase -
me nea, are dreptul să solicite ca in -
spec ția fiscală să nu se desfășoare
la sediul său, dacă nu există sau nu
poa te fi pus la dispoziție un spațiu de
lu cru adecvat pentru derularea inspec -

ției fiscale, situație în care activitatea
de inspecție se poate desfășura la se -
diul organului fiscal, sau în orice alt
loc stabilit de comun acord. 

Pentru evitarea oricăror divergențe
ul terioare, aceste solicitări ar trebui
efec tuate în scris. 

Recomandăm contribuabililor să
ape leze la asistență de specialitate
din această etapă preliminară de pla -
ni ficare a inspecției fiscale și parcur -
ge rea avizului de inspecție fiscală îm -
preună cu specialiști în domeniul
fiscal. 

Derularea inspecției
fiscale
Contribuabilii ar trebui să își pre -

zinte în scris principalele comunicări
și solicitări, pe parcursul inspecției
fiscale. Deși pare o regulă simplă de
urmat, prezentarea unei solici tări/co -
mu nicări în scris este considerată o
măsură inadecvată din diverse motive: 

1) aceasta va avea rolul de a crea
un conflict cu echipa de inspecție fis -
ca lă și nu se doresc verifi cări/con sta -
tări suplimentare; 

2) este o măsură inadecvată, întru -
cât echipa de inspecție fiscală se află
în biroul alăturat; 

3) trebuie păstrată o relație foarte
bună cu echipa de inspecție fiscală și
nu vrem să îi deranjăm cu astfel de
so licitări în scris etc. 

Totuși, ulterior, astfel de motive se
dovedesc neîntemeiate, întrucât or -
ga nele de inspecție fiscală sunt în
depli nă cunoștință de cauză cu privire
la drepturile și obligațiile contri bua bi -
lului. Lipsa de documentare nu poate
ac ționa decât în defavoarea contribua -
bi lului. 

Este recomandat ca, din partea
con tribuabilului, să fie desemnată o
per soană care să intermedieze comu -
ni carea cu inspectorii fiscali, preferabil
con sultantul fiscal desemnat. 

Astfel, contribuabilul își poate exer -
cita și documenta corespunzător drep -
turile și modul în care acestea au fost

respectate (sau nu) de către organele
de inspecție fiscală. Constatările echi -
pei de inspecție fiscală, respectiv obli -
ga țiile fiscale stabilite suplimentar, pot
fi anulate în cazul în care se do ve -
dește că drepturile contribuabilului au
fost încălcate pe parcursul inspecției
fis cale (aspecte procedurale), chiar și
în cazul în care obligațiile fiscale sta -
bi lite suplimentar sunt corect deter mi -
nate (aspecte de fond).   

Încheierea inspecției
fiscale
Deși, în acest punct al inspecției,

con tribuabilul ar trebui să cunoască
as pectele relevante constatate de
echipa de control, ca urmare a drep -
tu lui contribuabilului de a fi informat,
în practică, acesta este, de cele mai
multe ori, luat prin surprindere de re -
zul tatele inspecției. Încălcarea acestui
drept poate fi mult mai ușor dovedită,
în cazul unui litigiu, dacă pe parcursul
inspecției fiscale comunicarea între
echipa de control și contribuabil a fost
cât mai des efectuată în scris.

În cazul în care nu este de acord
cu constatările echipei de inspecție
fis cală, recomandăm contribuabililor
să își prezinte argumentele, să solicite
reverificarea și pot, chiar, solicita în -
toc mirea unei expertize, pentru a se
cla rifica situația de fapt. În cazul în
care echipa de inspecție fiscală nu
ana lizează și nu ține cont de punctul
de vedere al contribuabilului, actele
ad ministrative fiscale în baza cărora
sunt stabilite obligații fiscale supli men -
ta re pot fi anulate din punct de vedere
pro cedural, chiar dacă, la o analiza
ulte rioară, se dovedește că con sta tă -
rile echipei de inspecție fiscală nu au
fost eronate.

Alexandru Boboc
Partener, Jinga & Asociații

alexandru.boboc@ja.ro 
Mihai Pantea

Senior Consultant, Jinga & Asociații
mihai.pantea@ja.ro

JINGA & ASOCIAȚII

Inspecția fiscală –
recomandări practice
Experiența arată că nemulțumirea și surprinderea contribuabililor
intervin la finalul inspecțiilor fiscale și din cauza unei
abordări/strategii pasive sau a unei lipse de acțiune documentată,
generată de temeri nejustificate.






