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‘ securitate it&c depozite

service vehicule

vanzari

Ghid pen@n *anagerul
de transportisi Ioglstlca

ahead;» PARTENERUL TAU DE INCREDERE

Str. Vasile Lascér, nr, 42-44,
ap. 3-4, etaj |, sector 2, Bucuregti

IuIpN}Ile ap |nLiojeues e| aleudajul ap 1ajig

- Transport intern si 1|1tcmal|0|1al cu flota proprie
- Transport marfuri generale si marfuri
cu temperaturi controlati
- Depozit propriu de 8400 mp
- Casa de expeditie (peste 200 colaboratori)

Tel.: 031-405.94.09
Fax: 031-405.94.10

www.ahead-logistics.ro E-mail: office@ahead-logistics.ro
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VOLVO FH PERFORMANCE EDITION este combinatia ideala intre inalta performanta, confort, siguranta si o excelenta eficienta a
consumului de combustibil,

Noi, la Volvo Trucks, suntem mereu in cautare de solutii inovatoare, iar multe dintre realizarile recente - unele dintre ele unice pe piata -
au fost incluse in acest model, pentru a va oferi fot ce este mai bun! La dispozitia dumneavoastra se afla acum motorul de 13 |,
de ultima generatie, Directia Dinamica Volvo - pentru precizie si control in conducere, eficienta si inteligenta transmisie I-Shift Dual Cluteh,
alaturi de atotstiutorul sistem |-See, care va ajuta sa abordati in mod economic ruta optima pana la destinatie.

T

Un camion care ofera soferului un grad inalt de confort si siguranta, alaturi de un design interior exclusivist si
un aspect exterior care atrage toate privirile. Este, pur si simplu, un camion care straluceste prin performanta!

Pentru mai multe detalii, contactati reprezentantul de vanzari Volvo Trucks la volvotrucks.ro.

VOLVO FH PERFORMANCE EDITION Volvo Trucks. Diving Progress

o4”11dirmmm
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anilor '90. Vremuri grele... Totul

lucra impotriva lui — clienti pre-
tentiosi si, parca, tot timpul doritori
sa-i dea ,teapa”, lipsa de autorizatii
(de CEMT-uri nu putea fi vorba pentru
o firma asa mica), soferi vesnic nemul-
tumiti si indisciplinati, iar furnizorii...
Daca primea macar jumatate din ceea
ce i se promitea, putea considera ca
a fost o tranzactie reusita.

S i-a inceput activitatea la sfarsitul

A cautat sa se inspire de la altii,
sa invete ce putea face pentru a se
dezvolta. Si a avut ,sansa” sa discute
cu patronii altor doua firme care pa-
reau ,pe val”. Unul vindea autorizatii
(activitatea de transport reprezenta
ceva secundar) si, financiar, o ducea
atat de bine, incat aproape devenise
o legenda locala. Celalalt Tsi platea
putin mai bine soferii decét se obisnuia
in mod normal, insé doar pe hartie.
Isi dezvolta parcul fantastic de repede
si, paradoxal, nici nu ducea lipsa de
soferi. Managerul nostru a incercat sa
ia cate putin de la fiecare, Insa nu
avea nici conexiunile politice nece-
sare, si nici ,obrazul destul de gros”
pentru a minti soferii in fata...

Realizarea acestui catalog repre-
zinta un nou pas prin care Ziua Cargo
isi onoreaza promisiunea de ,utilitate”
facuta cititorilor. Practic, el reprezinta
o colectie de sfaturi, recomandari si
exemple in legatura cu activitatea de
transport si logistica, o coagulare a
informatiilor acumulate pe zona de
consultanta n ultimii opt ani, in pagi-
nile revistei, in cadrul evenimentelor
si ca urmare a concursurilor Ziua
Cargo.

Un asemenea proiect ambitios nu
poate avea pretentia perfectiunii si,
cu atat mai putin, aceea de a fi ex-
haustiv. De altfel, s-ar fi putut incadra
perfect la capitolul proiecte obligatorii,
care, insa, niciodata nu devin realitate.

Noi am hotarat sa ne asumam
riscul, deoarece credem ca intotdea-
una a fost, este si va fi nevoie de
exemple de bune practici. Realizam
acest catalog pentru ca, astazi, piata
ofera surse pertinente de inspiratie,

iar numarul firmelor care respecta le-
gislatia (inclusiv cea fiscala) este unul
consistent, dar si pentru cé transportul
intra intr-o noua etapa, avand o com-
ponenta intelectuala tot mai bine con-
turata.

Ghidul se doreste a fi un instru-
ment util, atunci cand aveti nevoie de
un sfat, si ne propunem sa il dezvol-
tam de la editie la editie, tinand, bine-
inteles, pasul cu realitatile pietei.

...Firma despre care vorbeam la
inceputul editorialului a rezistat doar
cétiva ani. Intre timp, patronul ei a mai
infiintat cateva firme si niciuna nu a
rezistat mai mult de 2-3 ani. Ce sa-i
faci, nu prea are noroc in afaceri! Nici
Lsursele de inspiratie” nu au avut un
parcurs stralucit. Cea care se credita
din sumele datorate si neachitate
soferilor a continuat sa se dezvolte,
nsa, o data cu criza, s-a prabusit. Cel
care vindea autorizatii mai detine,
inca, firma, insa, o data cu aderarea
la UE, a ramas fara obiectul principal
de activitate si nu mai este foarte clar
Cu ce se ocupa astazi.

Ghidul Ziua Cargo nu ar fi putut fi
de ajutor pentru aceste firme, Insa,
pentru ceilalti...

Radu BORCESCU
radu.borcescu@ziuacargo.ro

Impreund migcam lucrurile!

iz

m
=
-
@)
2
>
-~

TANUATTIE 2077 weeuuvesnnnsssnsnnnsssnsnssssssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnsssssnnnsssssnnnnssssnnnnsssnnnnnnsnnnnnnns <3



=
g
=
-
n

STRATEGIE

Cum construiesti? 6-8
CODUL DE ETICA

Un concept prea sofisticat pentru
compania mea? 10-11
Antreprenoriat cu incredere 12-13
DESPRE PIETE NOI

Managerul responsabil isi face

vara sanie si iarna car 14-15

W

£ =
Cum ajungi de la ,,no name”,
la brand 16
ECHIPA
Managementul
non-performantei 18-19

Evaluarea psihologica 20-22

De ce este necesar sa cunoastem
personalitatea angajatilor nostri? 23
IFPTR

Loveste la fix 24-26
Manualul soferului 27

Cum sa NU crestem impreuna 28

SIGURANTA SI
SECURITATE
Tipuri de riscuri 30-31

Furtul de marfuri 32-33
Protejati impotriva amenintarilor 34
Mai mult decéat o bursa

de transport 35
Despre fraude in bursele

de transport 36

IFPTR

Echilibru in gestiunea relatiilor

din trafic 38
DEXION

Descoperiti din timp detaliile

care pot cauza daune in depozit 40

IT&C

Investitiile in zona IT
nu pot fi oprite 42
<

TRANSICS
Solutii de management al flotei 43
Software-uri create si optimizate
pentru nevoile

transportatorilor 44-45
MERCEDES-BENZ FLEETBOARD
Eficienta si motivare

la toate nivelurile 46
RENAULT TRUCKS

Optifleet, pentru

eficientd maxima 48

SCHMITZ CARGOBULL TRAILER
CONNECT

Sistem pentru

monitorizarea marfii 49
VOLVO TRUCKS

Dynafleet - un instrument

de precizie 50

Cum alegem, implementam
si utilizam WMS-ul 51-52

VEHICULE

COMERCIALE.
SERVICE

Inovatia trebuie imbratisata 54
IFPTR

Mentenanta incepe

cu soferi pregatiti 56
IVECO

Recomandari pentru siguranta 58
MAN

imbunétatiri la toate capitolele 60

MERCEDES-BENZ SERVICE
Contracte internationale

si Uptime 62
VOLKSWAGEN
Noul Crafter 64

RENAULT TRUCKS

Angajament pentru calitate 66
VOLVO TRUCKS

Servicii pentru un randament

maxim 67
ANVELOPE

Achizitie si

management 68-70
TIP TRAILER ROMANIA

Stabilitate si predictibilitate 71
CARBURANTI

Control. Analiza. Actiune 72
DEPOZITE.
ECHIPAMENTE.
SERVICE

Ce conteaza? 74
ROLUL CONSULTANTULUI

UNDE si CUM 75
Cum achizitionam

echipamente? 76
Folositi inteligent spatiul! 77
TOYOTA MATERIAL HANDLING
Solutii automate 78
STILL

Bine informat 80
Cum dimensionezi

nivelul serviciilor? 82
VANZARI SI

ACHIZITII

Vanzarile, incotro? 84-85
Cum arata omul de vanzari? 86
Atentie la costurile

furnizorului! 87
IFPTR

Valorificarea serviciului

ia locul vanzarii clasice 88
Strategia tine clientii aproape 89
Reteta increderii 90
TIP TRAILER ROMANIA

O solutie ,,tailor made” 91
Conditii bune de finantare 92
FINANTE

Consultantul financiar -

un partener pentru afacerea ta 94
JINGA & ASOCIATII

Structura de tip holding 96

NOUTATI LEGISLATIVE

Guvernul a majorat salariul

minim la 1.450 lei/luna 97
JINGA & ASOCIATII

Inspectia fiscala —

recomandari practice 98

NN ©- 10117 1 « -3 1k I 4



,,/Adevarata calatorie a
cunoasterii nu consta in
ciutarea de noi ;inuturi,

ci in a avea ochii noi.”
(Marcel Proust)
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Cum construiesti?

Avem nevoie de o strategie inteligenta, ca sa reusim sa crestem,
chiar mai mult decat piata in care activam. Rolul sau este de a
constitui un ghid pentru echipa, in activitatea de zi de zi. Ideal
este sa construiesti strategia cu oamenii tai cheie, managerii in
care ai incredere si care au competentele necesare pentru acest
demers. Este nevoie de transparenta si aliniere cu acestia. Astfel,
implementarea se face in mod natural, pentru ca strategia a fost

creata participativ, iar oamenii cred in ea si o inteleg.

ontextul in care ne aflam este
c pozitiv, dar exista si elemente

mai putin favorabile. Presiu-
nea pe pret este un element de luat
n calcul. O intrebare la care trebuie
sa gasiti raspuns este: Cum pot sa
ma pozitionez, ce trebuie sa includa
oferta mea pentru ca sa obtin un pret
corect?

In acelasi timp, suntem la curent
cu tendintele in business si ne punem
intrebari la care sa lucram: Cum includ
tehnologia si digitalul in oferta mea?
Cum creez o relatie speciala, perso-
nala, cu clientii mei?

Devine foarte clar ca acele com-
panii de transport care vor reusi sa isi
canalizeze energia si resursele pentru
a lucra cu ipotezele pietei, cunoscute
si acceptate, vor construi rezultate
mari.

Etapele realizarii
planului strategic

in continuare, v& propun un mod
de lucru structurat, pentru constructia
strategica.

1) Analiza initialda — Unde ne
aflam? - presupune cunoasterea pie-

tei, a potentialului de crestere (pe
industrii, rute). In continuare, ne rapor-
tam la competitie si observam rezul-
tatele, directiile strategice anuntate,
orice alte informatii ce pot fi de folos,
precum dezvoltarea flotei, adaugarea
de servicii, rute noi. Profitabilitatea
este o problema in transportul rutier.
Media este mica, in jurul a 2%, dar
existd companii care fac de doua ori
mai bine. Care este modelul lor de
business? Toate aceste informatii, ac-
tualizate permanent, constituie repere
si optiuni de cantarit in definirea stra-
tegiei proprii.

_—
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Cel mai important, ne uitam in in-
terior si facem o analiza interna: capa-
citate, costuri, profitabilitate, echipa.

Analiza SWOT (puncte forte, punc-
te slabe, oportunitati si amenintari)
este un instrument foarte bun ce poate
fi folosit Tn aceasta etapa.

2) Obiective strategice — Unde
vrem sa ajungem? Care este un obiec-
tiv de crestere ambitios pentru afacerea
ta? Gandeste pe o perspectiva de minim
3 ani, pentru a construi coerent viitorul!

3) Motoare de crestere — obiec-
tive tactice — Cum ajungem acolo, cum
ne atingem obiectivele?

Analiza financiara si non-financiara
(de activitate) este un instrument ce
trebuie exploatat la maximum. In a-
ceasta etapa, stabilim directiile prin-
cipale de actiune si obiectivul de cres-
tere pentru fiecare directie in parte.
De exemplu, cresterea utilizarii capaci-
tatii este o directie de optimizare. Ce
capacitate (nr. km) ai? Care este
gradul de utilizare a capacitatii si ce
obiectiv de crestere stabilesti? Ce
aduce aceasta crestere in termeni fi-
nanciari: cifra de afaceri, profit?

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

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

4) Arhitectura organizationala —
Cum ajungem acolo, cum ne atingem
obiectivele?

Pentru a-ti duce afacerea la un alt
nivel, este nevoie ca modul de operare
si structura organizationald sa se
schimbe. Cum faci acest lucru? Ai ne-
voie de timp pentru strategie si acti-
vitati strategice. La fel si managerii
tai. Pentru aceasta, controlul trebuie
nlocuit cu delegarea. Echipa ta tre-
buie sa creasca, sa dezvolte compe-
tente noi. Procesele si sistemele tre-
buie unificate si optimizate pentru
performanta.

5) Inovatia — un raspuns la in-
trebarea — Cum ajungem acolo, cum
ne atingem obiectivele?

Creeaza un mediu in care perfor-
manta este recompensata si eroarea
este acceptata, ca sursa a invatarii!

Tabloul de Bord

Tabloul de bord contine indicatorii
cheie, de activitate (non-financiari) si
financiari, care evalueaza trecutul si
anticipeaza viitorul. Acest instrument
va permite sa va detasati de opera-
tional, dar sé fiti la curent cu rezultatele
strategiei si sa luati decizii. in fapt, cu
ajutorul unui Tablou de Bord, monito-
rizezi performanta afacerii, a echipei
tale. Prin acest instrument, gestionam
performanta strategiei de business
adoptate.

In practica, procesul de alegere a
indicatorilor de performanta este dificil,
fiind intalnite erori sau capcane, cum
sunt cele prezentate in continuare.

Informatiile de care
ai nevoie...

De multe ori, antreprenorii sau ma-
nagerii primesc rapoarte propuse de
departamentul financiar insuficient co-
relate cu businessul, prin modul in
care sunt construite. De aceea, este
esential ca procesul de definire a indi-
catorilor de performanta sa fie parti-
cipativ, cu implicarea tuturor manage-
rilor cheie.

Uneori, ne blocdm in posibilitatile
de raportare pe care le avem. Cand
stabilesc daca un indicator este ne-
cesar sau nu, ma gandesc la modul
in care performanta globala depinde
de realizarea acestui indicator si nu la
faptul ca imi este greu sa il calculez,
sau nu am datele ordonate intr-un
mod coerent. Mai departe, voi face
munca de optimizare a sistemelor si
bazelor de date si raportare.

Tabloul de bord contine prea multi
indicatori, este prea detaliat si proba-
bilitatea de a ne pierde in detalii este
foarte mare. In acest caz, pentru acei
antreprenori Si manageri care au
nevoie de informatie multa, e nevoie
sa lucram la structura. Prezentarea
de la general la particular, dar si a co-
relatiilor, este esentiala, in acest caz.

Directii de reflectie

- Cat este costul/lkm? Care este pretul/km corect?

- Ti-ai construit un buget? Ai un Tablou de Bord?

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

- Care sunt durerile tale? Dar ale clientilor tai? Cum poti integra aceste lucruri

intr-un contract castig-castig?

- Cum poti construi un parteneriat cu clientii tai?
- Cum se vor transforma companiile de transport, ca urmare a progreselor
tehnologice? Cum arata ,,uberizarea” transportului rutier?

Indicatorii non-financiari, de activi-
tate sau cei calitativi nu sunt suficient
de prezenti in Tabloul de Bord. De-
sigur, finalitatea o reprezinta rezulta-
tele financiare, dar, fara a urmari acti-
vitatea, productivitatea, eficienta, nu
putem creste afacerea la un nivel su-
perior. Care este efortul de vanzare?
Care sunt clientii dificili? Care sunt cli-
entii pe care e important sa ii pastrez?
Ce viteza de reactie am, ca furnizor?
Cum este perceputa calitatea servici-
ilor/produselor mele?

.despre trecut
si prezent...

Indicatorii selectati in Tabloul de
Bord masoara trecutul, prezentul, dar
nu si viitorul. Cum poti s& te asiguri
de performanta actuala a afacerii,
urmarind si perspectivele de crestere?
Este esential sa ne uitam la portofoliul
de clienti, la pepiniera, la fidelizare,
la matricea Boston Consulting Group
(care este sursa de profitabilitate? dar
de perenitate/stabilitate/crestere?).

Prin prisma experientei mele de
consultant, dar si a practicii ca director
de operatiuni la Timac Agro Romania,
pot sa& enumar cétiva indicatori care
sunt obligatorii in Tabloul de Bord al
unei companii care activeaza in trans-
portul rutier: cost/km, km in gol/total
km, profitabilitate/camion si ruta, cost/t
si altii. Exista o diferenta fina intre in-
dicatorii necesari in departamentul de
logistica si cei necesari pentru pilota-
rea business-ului. In acest caz, indi-
catorii de departament vin ca anexa
la Tabloul de Bord al companiei.

---.pentru viitor

Orice model de afacere are o li-
mita. Este esential sa intelegem acest
lucru. La un moment dat, facand ace-
leasi lucruri in mod repetat, chiar si cu
mai multe resurse investite, rezultatele
se plafoneaza. lar frustrarea tuturor
este imensa. Un Tablou de Bord per-
formant ne ajuta sa identificam din
timp aceste blocaje si sa intelegem
ca e nevoie sa ne ajustam strategia.

Si, nu in ultimul rand, sa nu uitdm
ca functionam intr-un context si sa ne
focusam mult prea mult pe analiza in-
terna, omitand elemente macroecono-
mice, de piata, concurenta, tendinte.

In calitate de consultant de mana-
gement, te pot ajuta sa construiesti si
sa implementezi un Tablou de Bord
performant, care sa sustina implemen-
tarea strategiei tale de business.

loana ARSENIE

Consultant in management strategic
si financiar

ioana@ioanaarsenie.ro

0727 765 520
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Impreund de 15 ani,
mail puternici.
La drum!

In fiecare zi, punem la dispozitia partenerilor nostri experienta pe care am acumulat-o in cei 15 WWW.0SCars.ro
ani de existenta.

Lantul logistic integrat ne permite sd asiguram calitatea podusului si sa controlam distributia.
Cu flota proprie de 48 de autocisterne preludam combustibilul din depozitele noastre dotate
conform ultimelor standarde in domeniu. Astfel, distribuim carburantul catre cele 1500 de
statii de incintd active la nivel national, catre reteaua de 31 de statii de alimentare amplasate
pe cele mai importante rute comerciale, dar si direct catre partenerii nostri, clientii de vrac.

Firme de transport, de constructii, de distributie, fermieri, agricultori sau orice alt tip de
afacere, ce are nevoie de carburant pentru desfasurarea activitatii curente sunt partenerii
nostri. Ne preocupa intelegerea activitatii si nevoilor clientilor nostri, dezvoltand continuu
produse adaptate specificului afacerii lor, solutii pentru optimizarea resurselor si un control

riguros al consumului.
Astfel intelege Oscar Downstream sensul cuvantului IMPREUNA - produse si servicii ‘ OSCAR

dezvoltate cu partenerii, pentru succesul activitatii lor. Downstream
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Un concept prea
sofisticat pentru
compania mea?

Etica serveste descifrarii si evaluarii felului in care actiunile
noastre zilnice sunt acceptate de societate. lar un cod de etica
reprezinta un set de reguli dupa care ni se ghideaza actiunile
in societate, in familie, la munca.

e cele mai multe ori, ne refe-
D rim la etica prin concepte aso-

ciate: onestitate, cinste, ade-
var, corectitudine sau echitate. Si da,
fiecare dintre noi avem aspiratii in a
fi tratat cu onestitate si corectitudine,
in a nu fi furat sau mintit de catre se-
menii sai desi, de multe ori, aplicat la
propria persoana, toate aceste con-
cepte capata frontiere mai fluide, une-
ori ajustabile, sau pe care le conside-
ram negociabile.

Dar, intr-o companie antrepreno-
riala, poate inca in dezvoltare, la ce
serveste un cod de etica pus pe har-
tie? Nu e, oare, un concept prea so-
fisticat? Ceva corporatist?

Scopul

Orice companie doreste rezultate,
a fost creata pentru a produce valoare
adaugata, pentru a creste si a fi sus-
tenabild. Un cod de etica poate ghida

CUM se obtin aceste rezultate. Chiar
si Tn companiile mici, oamenii care sunt
n contact direct cu clientii, sau cei care
nu au functii decizionale au raspunderi
si trebuie sa ia decizii in care clarificari
asupra a ceea ce este acceptabil sau
nu sunt absolut necesare. Acest cod
de conduita etica este baza tuturor
politicilor, principiilor si procedurilor care
se aplica in companie. Baza sistemului
de management al performantei, a
principiilor dupa care oamenii sunt
recunoscuti, promovati, recompensati.

Beneficii

lata beneficiile unui cod de etica in
orice fel de companie, mica sau mare:

- In primul rénd, reputatia compa-
niei are de castigat. Orice client va fi
incantat sa afle ca este servit de o
companie, de o echipd care pune pret
pe comportamente si valori legate de
cinste si onestitate, confidentialitate.

- Ajuta la solutionarea conflictelor,
a situatiilor dificile sau ambigue legate
de relatii de afaceri, atat in interiorul,
cat si in exteriorul companiei.

- Ajuta la clarificarea relatiilor intre
management si angajati, comunica clar
valorile importante pentru actionariat
si le sustine prin explicatii concrete, pe
intelesul fiecarui angajat in parte.

- Poate cel mai important: face clar
ce este acceptabil si ce nu in com-
pania voastra!

Mai sunt si alte cateva beneficii,
pe care le puteti lua Tn calcul pe ter-
men lung:

- ajuta la definirea culturii compa-
niei, a unui climat de integritate si ex-
celents;

- seteaza mult mai clar asteptarile
angajatilor si ii ghideaza in situatii am-
bigue;

- creeaza premisele unui climat de
comunicare deschis, mai ales in si-
tuatii delicate.
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Cum se face?

Daca ati luat decizia sa redactati
un astfel de cod in firma voastra, iata
cateva elemente de luat in calcul:

- In primul rand, implicati echipa.
Explicati-le care sunt acele aspecte
foarte importante pentru dumneavoas-
tra, valorile pe care le doriti respectate,
care sunt principiile si comportamen-
tele pe care doriti sa le accentuati sau
sa va asigurati ca vor fi respectate.
Permiteti echipei sa aiba intrebari, sa
exprime pareri si sa exprime indoieli,
daca le au. Daca acestea nu sunt cla-
rificate, viitorul document va avea, mai
degraba, sanse de esec, decat de
succes.

- Odata dezvoltat si implementat
acest cod, va trebui sa devina parte
a fiecarui proces de training, la anga-
jarea oricarui nou venit in companie.
In acest fel, dati un mesaj clar despre
ce asteptati in materie de comporta-
ment la locul de munca si ce este ac-
ceptat si ce nu.

- Tratati acest cod de etica asa
cum tratati orice procedura: actuali-
zati-| la intervale regulate, in cazul in
care compania creste si se schimba
relatiile de afaceri, de munca, daca

ARVI LOGISTIC
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actualizati setul de valori dupa care va
ghidati, totul trebuie luat in conside-
rare. Faceti din codul vostru de etica
un instrument de management, un do-
cument ,viu”. Mare atentie, insa: nu
renuntati la fundamentul s&u si nu dati
mesaje contradictorii intre ce este scris
in codul de etica si comportamentele
zilnice din companie. Nu puteti sustine
onestitatea si cinstea, in timp de faceti
ceva afaceri la negru!

Cateva exemple:
ce poate
contine codul
dumneavoastra
de etica

In privinta continutului acestui do-
cument, nu exista o lista obligatorie.
Dar, daca ne uitam pe site-uri ale unor
companii de succes si studiem ce
scriu la capitolul Cod de etica, gasim
cateva aspecte comune:

1. relatiile dintre noi, cei care lu-
cram la aceasta firma, conducerea si
actionariatul companiei;

2. relatiile cu clientii;

3. relatia noastra cu administratia
central, locala sau cu alte institutii ale
statului si organisme de reglementare;

4. relatia noastra cu societatea:
pentru ce ne simtim responsabili (co-
munitatea locala, mediul etc.);

5. cum abordam situatiile conflic-
tuale, atat in interior, dar si cu clientii;

6. cum actionam pentru a proteja
averea si bunurile companiei;

7. cum actionam pentru a avea in-
registrari contabile corecte, ce principii
stau la baza relatiei cu statul, ce con-
sideram confidential;

8. ce reprezinta conflict de interese
si cum il abordam;

9. cum abordam dreptul la proprieta-
te si ce reprezintd un comportament moral.

Sper ca am oferit suficiente argu-
mente pentru a va invita sa reflectati
la nevoia de a avea, simplu, pe maxi-
mum doua pagini, un document care
sa va calauzeasca pe dumneavoastra
si pe cei ce lucreaza pentru dvs. in a
creste o companie sanatoasa. Atunci
cand lucrurile merg bine, nu ne pu-
nem intotdeauna problema unui astfel
de cod. Dar, in momente dificile, un
cod al principiilor si relatiilor intre
oameni fsi va dovedi valoarea Tnzecit!

Madi RADULESCU, MBA, ACC
Managing Partner MMM Consulting
madi.radulescu@mmmconsulting.ro
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Antreprenoriat
cu incredere

Cum reusesc unii antreprenori sa creasca un business intr-un mod
sustenabil? Cum reusesc unii lideri sa depaseasca obstacolele
aparute pe drum cu seninatate si fara sa isi piarda motivatia?
Cum reusesc sa ia toate oportunitatile pe care le vad in piata?

unt Tntrebari pe care le-am
s auzit frecvent in proiectele de
coaching cu antreprenori.

Antreprenorii sunt acei oameni
capabili sa vada oportunitati de a face
bani acolo unde altii n-au vazut. Tn
esenta, antreprenorul este un creator,
un om care-si asuma riscuri, increza-
tor intotdeauna ca ideea lui va avea
succes.

Antreprenorii pot fi considerati eroii
economiei, deoarece ei creeaza din
nimic si se lupta cu sistemul. Un mit
foarte prezent in peisajul romanesc
al antreprenoriatului este cel al lide-
rului individualist - un erou carismatic,
care, adesea, face lucrurile de unul
singur. Adevarata poveste este ca
niciun antreprenor care se bucura de
notorietate nu a construit o afacere
de succes de unul singur - aceasta
fiind rezultatul unei munci de echipa.
Nu poti duce la bun sfarsit un proiect
de unul singur, nimeni nu este specia-
lizat in toate domeniile, iar intr-un busi-
ness ai nevoie de mai multi specialisti.

In antreprenoriat, ai nevoie de cel
putin trei oameni, ca sa construiesti o
afacere cu potential: unul care sa cu-
noasca foarte bine produsul/serviciul,
un foarte bun specialist in marketing
si vanzari si un contabil excelent, care
sa jongleze cu cifrele. Niciun antre-
prenor nu poate avea cunostinte in
toate aceste domenii, indiferent cate
calificari ar avea. Adesea, antrepre-
norul se identifica fie cu produsul, fie
cu serviciul respectiv. In acelasi timp,
aceasta identificare 1l orbeste - crede
ca il va cuceri pe client prin prisma pa-
siunii sale pentru produs/serviciu.
Uneori, chiar reuseste sa convinga
unul-doi clienti, dar o afacere nu se
construieste cu un singur client. Se
construieste cu 100, 1.000, 10.000 de
clienti. Fiecare lider are nevoie de un
om care sa aiba competenta de a atra-
ge 100 de potentiali clienti si de unul
care sa gestioneze fluxurile financiare
necesare. Multi antreprenori nu pun,
insa, accent pe marketing, sustin ca
n-au fonduri de investit in promovare.
De cele mai multe ori, insa, nu este
o problema de bani, ci de faptul ca
incearca sa faca totul singuri, fara sa
ceara ajutor specializat.

Colaborare

Managerii pot crede in delegarea
muncii lor catre subordonati, dar se
bazeaza prea mult pe propriile lor abi-
litati, asa ca intervin si se ocupa de
probleme la primul semn de dificultate,
iar subordonatii nu apuca niciodata
sa castige suficienta experienta pentru
a se descurca singuri. Exista multe
solutii ce par sa functioneze eficient,
dar care, in timp, ii lasa cu sentimentul
apasator ca nu prea s-au ocupat de
rezolvarea problemei. Problema o re-
prezinta chiar modul in care antrepre-
norul fsi ocupa rolul de vizionar, de
arhitect, de invatator. Am intainit foarte
putini antreprenori constienti de aceste
roluri. De foarte multe ori, vad afaceri
care o duc bine, insa potentialul lor ar
fi mult mai mare daca viziunea ar fi
impartasita, daca organizatia ar fi bine
structurata, cu angajati carora li se da
incredere si sunt imputerniciti. Sa le
dai oamenilor putere, intr-o organizatie
nestructurata corespunzator, poate fi
contraproductiv. Daca oamenii nu im-
partasesc o viziune comuna, principii
comune de lucru in organizatia res-
pectiva, imputernicirea lor nu va face
decat séa creasca stresul si frustrarea,
de ambele parti.

Asadar, antreprenoriatul reprezin-
ta, mai degraba, un stil de viata, un
soi de célatorie. Pornesti pe drum, in-
cerci sa faci fata provocarilor, iar, in
final, supravietuiesti ori ba. Ca sa tinzi

spre reusita, ai nevoie sa-ti cunosti
limitele si sa te antrenezi pentru a le
depasi.

Autoreglare

Provocarea cea mare pentru un
antreprenor este sa ai repere si sa
poti si singur sa iti dai un feed-back
sincer, pe drumul pe care esti!
Acest proces se numeste autore-
glare. Poate fi util sa creezi un spatiu
fizic si mental, separat de cursul activi-
tatilor tale propriu-zise, care sa condu-
ca la o gandire reflexiva si strategica.

Antrenand lideri, am invatat ca
una dintre principalele caracteristici
care contribuie la performanta lor nu
este ca au descoperit cum sa stea
mereu pe linia de plutire a rezultatelor
bune, ci ca si-au dezvoltat mus-
chiul/simtul de a constientiza cand
situatia se deterioreaza, ca, apoi, sa
revina repede pe linie. Din perspectiva
mea, cel mai bun mod de a-ti dezvolta
acest simt este sa te dai un pas in
spate, periodic, si, in mod sincer, sa
iti adresezi céateva intrebari despre
ceea ce faci, cum faci, ce repere ai
intalnit pe parcurs si ceea ce poti sa
faci diferit.

Pe cat de simplu suna acest pro-
ces, pe atat de multi il ocolesc. De
fapt, nu stiu daca evita procesul, sau
confruntarea cu propriile raspunsuri
la intrebari...

Deci, esti pregatit sa incepem?
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Calitatile
antreprenoriatului
sustenabil:

Colaborare
Incredere
Oportunitate
Potential

Rezultate - sunt
centrat pe rezultate?

Centrarea pe rezultate este un
concept diametral opus aceluia de
centrare pe obiective. Un rezultat este
ceea ce am obtinut cand am ajuns pe
linia de sosire - obiectivul este tinta
care trebuie atinsa.

Daca nu actionezi cu rezultatele in
minte, vei genera mai multe actiuni
decat este necesar si vei genera
greseli care au nevoie de alt timp si
actiuni pentru a fi reparate.

- Ce am realizat pana acum?

- Care sunt reperele pe care le-am
atins?

- Cat mai am pana la rezultatele
finale?

- Sunt pe drumul cel bun?

- Este problema de care ma ocup
adevarata problema?

- Este miscarea in sincron cu directia?

- Am nevoie de schimbare?

S-ar putea sa intampini o rezisten-
ta, in timp ce citesti sau raspunzi la in-
trebari. Cea mai mare rezistenta vine
din impulsul executarii. Cu cat te gan-
desti mai mult s& te opresti, cu atat e
mai probabil ca e important sa finalizezi.

Autenticitate - sunt
sincer cu mine?

- Muncesc usor (ca nivel de efort),
sau mé chinui?

- Imi place ce fac? Muncesc intr-o
maniera care imi da satisfactie?

- Reflectd munca mea ceea ce
sunt eu ca om?

- Sunt corect?

- Grija pentru salariu sau pentru
promovare ma impiedica sa fac sau
sa spun ceea ce cred?

Cand te dai un pas inapoi, devii
mai constient. Vezi lucruri pe care,
poate, ai prefera sa nu le vezi. Propriile
greseli devin mai vizibile, la fel si ob-
stacolele.

Managementul
timpului - agenda
mea este in
concordanta cu
directia asumata?

Gestionarea si constientizarea tim-
pului sunt vitale pentru atingerea rezul-
tatelor. VVad, aici, frecvent, abordari fie
prea structurate, fie prea haotice, fara

a avea o aliniere intre alocarea tim-
pului si prioritati.

- Cum Tmi petrec timpul?

- Am o aliniere intre alocarea tim-
pului si prioritati?

- Care a fost agenda mea pe ulti-
ma luna? A fost aliniata cu prioritatile
stabilite?

Viziune - care este
viziunea cea mai
indrézneatél
ambitioasa pe care o
am?

Comunicarea viziunii intr-un mod
simplu, usor de inteles si asumat de
toti actorii pertinenti implicati este
.Nordul” spre care ne indreptam cu
totii. Ajuta la setarea prioritatilor, indi-
ferent de pozitia ocupata in organizatie
- poate fi vorba de viziunea pentru o
organizatie (daca esti liderul uneia), a
unei echipe sau a ta, personala.

- Cat de clar si des am comunicat
viziunea mea?

- Am fost coerent si in linie cu ea
in tot ceea ce am declarat?

- Daca m-as transpune in locul co-
legului X, ce am inteles din viziune?
Este simpla? Mi-am asumat-o? Are
sens pentru mine?

Succesor - am un
succesor?

Vad, frecvent, cum liderii nu se im-
plica activ in a dezvolta un succesor,
deoarece le este greu sa delege si sa
aiba Tncredere, insa, astfel, devin un
punct cheie foarte stramt, prin care
trec toate deciziile - stranguland astfel
procesul decizional.

- Am cel putin o persoana in minte
care ar putea fi succesorul meu?

- li dau suficiente proiecte/sarcini
provocatoare acestui om?

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

- Deleg suficient de mult? Deleg
persoanelor potrivite?

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

Dezvoltarea
colaboratorilor -
oamenii din jurul meu
sunt la acelasi nivel
cu mine?

Multi manageri, dar si specialisti,
uita frecvent sa dea feed-back, astep-
tand evaluarea de sfarsit de an pentru
a spune ceea ce isi mai amintesc.

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

- Ei imi dau mie feed-back?

- Oamenii din jurul meu ma contra-
zic? Vin cu idei noi peste ideile mele?

- Ascult oamenii din jurul meu? Ei
ma asculta pe mine?

- Céte dintre ideile dintr-o sedinta
sunt ale mele si cate ale lor? Sau cate
idei exprim intr-o sedinta?

Presiune - pun
presiune pe mine sau
pe ceilalti?

Comportamentul unui om si al unui
lider, in special, in conditii de stres,
indica foarte mult despre ceea ce este
de fapt. Poate el insusi pune presiune
sau accepta presiunea altora.

- Care sunt situatiile in care ma
simt presat?

- Cum ma manifest in aceste si-
tuatii?

- Pun presiune pe colaboratorii
mei? Le permit lor sa puna presiune
pe mine?

Evaluare si aliniere
organizationala

Structura actuala este cea mai efi-
cienta pentru atingerea obiectivelor?
Mediul se schimba Tn permanenta si
liderii au nevoie sa creeze structuri
care sa se alinieze cu aceste schim-
bari.

- Daca ar fi sa regandesc structura
organizatiei, cum ar arata?

- Este cea mai eficienta structura?

- Unde sunt pierderile cele mai
mari?

- Cine atrage cea mai mare aten-
tie?

- In cazul in care colaboratorii mei
ar fi sa gandeasca structura organi-
zatiei, cum ar arata din perspectiva
lor?

Sa te opresti din munca pentru a
reflecta nu inseamna pasivitate sau
pierdere de vreme. Este vorba despre
o schimbare de viteza in gandire, de
o detasare a mintii, pentru a se angaja
intr-un nivel superior. Organizarea
este sansa ta de a-ti aduna gandurile,
de a da coerenta planului tau de ac-
tiune, de a seta prioritatile si de a cre-
iona o succesiune a activitatilor. Dar,
ca sa obtii rezultate, ai nevoie sa ac-
tionezi. lar cel mai potrivit moment de
actiune este cel cu mintea limpede.
Cand scopul si urmatorii pasi sunt
clari, te simti mai bine conectat si ali-
niat cu tine nsuti.

Deci, ce pui in practica incepand
de maine din raspunsurile pe care
le ai?

Cand este urmatorul moment in
care iti planifici sa faci, din nou, un
pas inapoi?

Rodica OBANCEA
Executive & Team Coach
rodica@rodicaobancea.ro
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DESPRE PIETE NOI

Managerul

responsabil isi face
vara sanie si iarna car

De acest adevar, acceptat, intre timp, ca flmd valabil de catre
orice manager de firma responsabil, mi-am adus aminte cand am
fost rugat de redactie sa formulez cateva sfaturi pentru cei in

cautare de piete noi pentru afacerile lor.
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i, pentru ca pe coperta revistei
de fata se gasesc cam intotdea-
§ unadiverse vehicule utilitare, era
limpede ca rugamintea se referea, mai
curand, la firme de transport in cautare
de nou. In vanzarea de autovehicule
noi, pietele sunt, de mult, acoperite
de multinationale cu reprezentare cam
peste tot si un sfat de la mine ar starni
cel mult un zdmbet de mila si un dat
de pagina mai repede.

O piata aproape
saturata...

Transportatorul roman a demon-
strat si pana acum ca este destoinic,
inventiv si pregatit sa infrunte, pe lan-
ga vesnicele probleme de lichiditate,
si toate piedicile cu care fabricile de
legi de la Bruxelles si Bucuresti au
imbracat aceasta bransa, rapindu-i
flexibilitatea minunata de pe vremea
lui EURO 1, cand nu aveam taxe de
autostrada si tahograf electronic, par-
carile erau inca goale, amenzile mai
la Est de Viena se plateau, in cash,
direct la politistii fericiti, iar restantele
la impozite se rezolvau, si ele, prin
comunicare directa...

Sitotusi... Daca, astazi, mii de ca-
mioane romanesti circula pe soselele
Europei unite fara sa mai dea cu lunile
pe acasa, inseamna ca serviciile pres-
tate de aceste firme, ce fac in conti-
nuare eforturi enorme pentru a se im-
pune pe o piata deschisa tuturor, se
ridica la un standard competitiv ridicat.

Dar Europa e plina. Concurenta,
nu intotdeauna loial&, este enorma si
preturile platite la limita existentei si
a bunului simt. Si, pe deasupra, nu
rareori, facturile sunt incasate dupa
60 de zile si mai mult. Oare in alta
directie e mai bine?

Nu exista o reteta valabila pentru
oricine si, cu atat mai putin, nu exista
o regiune accesibila oricui. Sa incer-
cam sa enumeram céateva dintre piete




si sa adaugam la fiecare cateva sfaturi
pentru un nou inceput.

...alta care ofera un
mare spatiu de
miscare

Desigur, cea mai mare piata si, pe
deasupra, vesnic flamanda este
RUSIA. Nefiind, in momentul de fata,
un prieten la catarama cu tarisoara
noastra, unde se afla o localitate pe
nume Deveselu, nu va exista un ajutor
concret de la o Camera de Comert a
Rusiei de pe la noi. Ce aflam de acolo
scrie mai pe larg pe internet. Sfatul
meu: asociati-va cu o firma din Repu-
blica Moldova, care dispune de o bo-
gata experienta si ai caror lucratori
stapanesc, de regula, silimba. in plus,

J
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din cauza dotarii slabe cu camioane
performante, din lipsa de capital, o
participare poate fi interesanta pentru
ambele parti.

O sansa incomparabil mai speciala
o vad in transportul frigorific, datorita
faptului ca embargoul impus de UE
Rusiei nu a taiat pofta de mancare a
locuitorilor, dar a eliminat exportul din
tarile partenere clasice, cum ar fi Po-
lonia, Germania, Franta si Olanda, in-
clusiv respectivele flote de transport
ramanand in pana de comenzi. Dar,
cum pentru fiecare boala se inven-
teaza repede un medicament adecvat,
rolul de furnizor final a fost preluat de
firme din SERBIA, MACEDONIA si
chiar din indepartata ARMENIA, care
cumpara si importa cu mult peste ne-
voile proprii orice marfa supusa em-
bargoului, pe care, apoi, o eticheteaza
corespunzator si o trimit mai departe
ca ,made in tara mea”, spre o multi-
tudine de destinatii in Rusia. La aceas-
ta afacere gigant, Europa intoarce
discret capul si se face ca nu vede,
pentru ca soarta fermierilor din tarile
ei este, desigur, mai importanta si, in
final, mai costisitoare decét insistenta
pentru niste masuri care nu au avut
nici un fel de efect politic. Din contra...

Desigur, nu pot da sfaturi unui ro-
man sa se implice in ceva ilegal. Dar
transportatorul este doar un prestator
de servicii care preia 0 marfa ce nu-i
apartine dintr-un loc si o duce la des-
tinatia ceruta de proprietar. lar etiche-
tele confirma ca si ea, marfa, este
legala...

Alte destinatii
interesante

Pentru cei ce nu se dau Tnapoi din
fata unor distante lungi, exista si alte
destinatii interesante. AZERBAIDJAN,
de pilda, este o tard cu un incredibil
program de investitii, care genereaza
un important volum de transport. Ac-
tualmente, aceste servicii sunt aproape
n exclusivitate oferite de transportatori
din Turcia, dar situatia exploziva de
acolo nu este o garantie ca lucrurile
nu se pot schimba. Din nefericire, daca
excludem Turcia, accesul spre Baku
se poate face doar prin Rusia, pentru
ca granita dintre Armenia si Azerbai-
djan este inchisa, cele doua tari aflan-
du-se, oficial, inca in razboi. Prin
acelasi tranzit se ajunge si in KA-
ZAKHSTAN, o tara pe care o cunosc
foarte bine si care dispune de o
infrastructura de transport mult mai
bine dezvoltata decéat s-ar crede.

Nu numai spre Est, dar si inspre
Sud exista destinatii interesante. Tarile
din Nordul Africii, cu precadere Tu-
nisia, Algeria si, Th special, Maroc sunt
tari cu foarte stranse legaturi cu Uniu-
nea Europeana si, partial, chiar depen-

dente de un schimb de marfuri impor-
tant. Transportatorii din Franta si Italia
obisnuiesc sa imbarce pe bacurile ce
traverseaza Marea Mediterana numai
semiremorcile Tncarcate, urmand ca
acestea sa fie tractate de la port la
destinatie si inapoi de catre un parte-
ner local. Se pot dezvolta, aici, parte-
neriate profitabile pe termen lung. De
ce nu si cu transportatori roméani?

Cateva sfaturi

Oricare ar fi aceste piete, in mare
parte inca neoperate de transportatorii
de la noi, iata cateva sfaturi pentru a
avea o sansa de succes:

- Nu incercati patrunderea pe piata
pe cont propriu. Cautati-va un partener
local de incredere, care nu numai ca
va asigura cursele de intoarcere, dar
va garanteaza si incasarea sumelor
pentru transporturile efectuate.

- Pentru destinatiile din Est, incer-
cati sa recrutati soferi care cunosc
limba rusa si ,obiceiurile” locale, inclu-
siv si ale domnilor in uniforma de pe
drum. Moldova poate fi o sursa buna
de personal. Pentru tarile din Nordul
Africii, acelasi lucru este valabil pentru
vorbitorii de limba franceza.

- Asigurati-va de asistenta si aju-
torul Camerelor de Comert ale Roma-
niei din tarile de destinatie, sau a
atasatilor comerciali de pe langa am-
basadele tarii noastre.

- Informati-va despre legislatia si
practicile vamale, pentru a putea apre-
cia mai realist timpii de stationare.

- Priviti cu totul diferit logistica de
transport pe care ati invatat-o atat de
bine acasa si in Europa. Aproape ni-
mic nu mai este valabil, aproape nimic
nu se mai poate programa ,ca la
carte”.

Risc contra profit

In schimbul acestui indiscutabil
risc, trebuie sa vedem, insa, si san-
sele: un pret mai bun, datorita unei
concurente mai reduse, posibilitatea
de a obtine anumite contracte exclu-
sive, ce pot genera, in final, si o va-
rianta calculabila pentru logistica si,
nu in ultimul rand, o oferta de transport
aparent mai exotica, dar care sta bine
n orice CV de firma.

Ah, si mai este ceva: cine credeti
ca este eroul oricarei discutii la un
sprit cu colegii din breasla? Cel care
descarca la Hamburg sau cel ce toc-
mai se intoarce din Baku?

Dan SCHNICK

P.S.: Daca aveti intrebari legate de
subiectul de mai sus, mé puteti
contacta la adresa de e-mail
dan.schnick@ziuacargo.ro
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Cum ajungi de la

»NO name”, la brand

Mi-am propus sa rezum, in acest articol, cateva etape esentiale,
fara a avea pretentia de epuizare a subiectului.

rocesul de branding necesita,

n primul rand, aruncarea unei

priviri in interior. Care este mi-
siunea companiei — de ce s-a infiintat,
care este viziunea —, care este scopul
ei, ce vrei sa creezi in aceasta lume
si care sunt valorile tale — care sunt
pilonii care fti sustin misiunea si
viziunea? Acestea nu raman mereu
la fel, se schimba, in functie de nu-
merosi factori. Cred ca e momentul
sa-ti aloci timp ca, impreuna cu echipa
ta de management, sa verifici care
sunt misiunea si viziunea actuale, care
sunt valorile dupa care va ghidati in
afaceri si sa faci aceasta aliniere chiar
ASTAZI.

Daca vrei sa construiesti un brand
personal puternic, verifica modul in
care tu te percepi si modul in care te
percep cei din jur. Te invit sa faci un
audit de imagine publica. Sa verifici
cum se vede compania ta in interior
si in exterior, la clienti, furnizori, par-
teneri de afaceri, cum se vede ea pe
Internet, intr-o cautare pe Google si
pe retelele sociale. Reflectd ceea ce
ati vrut sa transmiteti? Este o imagine
suficient de puternica? ti rsméane in
minte? Care sunt cuvintele cheie cu
care ai asocia compania ta, dupa ce
ai citit tot ce scrie despre ea in primele
trei pagini de cautari? Care sunt me-
sajele cheie care reies din pozitiona-
rea voastra pe Internet? Reflecta ele
realitatea? Mesajele pleaca de la voi
sau sunt construite de terti?

Daca mesajele cheie nu reflecta
realitatea sau o reflectd numai partial,
asta este din cauza si pentru ca orice
proces de comunicare are nevoie de o
fundatie solida. Aceasta fundatie solida
se numeste strategie de comunicare.

Strategia
de comunicare

Exista cativa pasi obligatorii in rea-
lizarea strategiei de comunicare. Aces-
tia sunt:

- analiza imaginii actuale (de unde
pornim?);

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

- analiza companiei/companiilor
admirate;

- analiza SWOT (puncte tari, punc-
te slabe, amenintari, oportunitati);

lOPEIhCl awareness

- stabilirea obiectivelor de comu-
nicare (unde vrem sa ajungem?);

- stabilirea mesajelor cheie;

- stabilirea directiilor strategice in
comunicare (cum?);

- stabilirea tacticilor de relatii pu-
blice (cum - detaliat?);

- plan de comunicare si buget;

- evaluarea rezultatelor si ajusta-
rea periodica a strategiei.

Cred ca este timpul sa explicam
doua lucruri esentiale. Primul se refera
la cum faci analiza imaginii publice a
brandului personal. Cauti pe site, pe
Google, pe canalele de social media,
in newsletterele publice, in campanii
(primele doud — maximum trei pagini)
referirile la numele tau si/sau al com-
paniei pe care o reprezinti. La final,
este timpul sa scrii concluziile, iar, pe
baza lor, poti construi un plan de re-
pozitionare. Al doilea lucru pe care
simt nevoia sa-l explic este legat de
modul in care stabilesti mesajele cheie
ale companiei tale. O companie poate
rula maximum trei mesaje cheie in
paralel, dar, daca nu ai avut niciodata
un mesaj cheie, atunci recomandarea
mea este sa Tncepi cu unul singur.

Un mesaj cheie
bine ales

Mesajul cheie este acea sintagma
prin care vrei sa fii identificat rapid de
mintea celui care aude prima data
numele firmei tale. Porneste, de regu-
14, de la ce faci unic, de la ce faci di-
ferit, de la domeniul sau nisa n care
esti lider sau inovator, de la beneficiile
obiective pe care le aduci in piata. Un
mesaj cheie va fi repetat in toate co-
municarile publice vreme de minimum

Daca tu nu te ocupi de
comunicarea ta, a companiei tale
si nu iti spui povestea, altii o vor
face in locul tau, iar rezultatele pot
fi departe de ceea ce iti doresti.

sase luni. Daca, in acest timp, nu s-a
intiparit in mintea clientilor si poten-
tialilor clienti, comunicarea acelui
mesaj cheie va continua. lti recomand
sa folosesti acest mesaj cheie de fie-
care data cand te prezinti si spui
numele companiei tale. Fa acest lucru
minimum sase luni si o s& vezi ca
rezultatele pot aparea chiar mai repe-
de. Mesajul cheie este scurt, la obiect,
usor de comunicat. El este bine pus
la punct, repetat de cate ori este ne-
voie si nu este niciodatd un slogan
publicitar, adica o propozitie de vanzari
pe care creierul celui din fata ta a n-
vatat deja sa o evite, din prea multa
expunere la reclame. Inainte sa incepi
sa-| folosesti, testeaza mesajul cheie
pe oameni apropiati, clienti si parteneri
de afaceri. Mai departe, tine cont ca
nu poti ajunge niciodatd o companie
cu un brand puternic daca nu te ocupi
si de comunicarea interna si daca nu
te preocupi de ce fel de cultura orga-
nizationala dezvolti in compania ta. De
ce spun asta? Pentru ca eforturile tale
de a construi un brand valoros vor fi
subminate chiar din interior: de angajati
sau fosti angajati care merg sa lucreze
la concurenta. Am auzit, la un moment
dat, un trainer spunand ca, de fapt,
culturd organizationala este ceea ce
se vorbeste intr-o companie cand seful
nu e de fata. Asa si este.

Simona DOBRE
Managing Partner TAGline
simona.dobre@tagline.ro
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Piatra de incercare a oricarui manager sau

antreprenor!

Managementul
non-performantei

Mai ales in industriile care depind de fiecare ,,banut”, in care marjele
sunt foarte mici sau structura de costuri relativ inelastica, a accepta
lipsa de performanta poate fi considerata ,,sinucidere curata”. Dar, stand
de vorba cu managerii sau cu antreprenorii si intrebandu-i ce nu merge,
de fapt, cei mai multi nu se plang atat de aspectele financiare, de
concurenta sau de alte aspecte tehnice, cat se plang de... oameni.

ine, bine, dar oamenii sunt in
B imediata voastra apropiere si

pot fi influentati! Dar cum?
Revine intrebarea, obsesiv.

Va propun, in acest articol, cativa
pasi simpli de urmat dar care, va aver-
tizez, cer consecventa si disciplina din
partea dumneavoastra, cer feed-back
si dialog permanent si cer, mai ales,
capacitatea voastra de a defini ma-
suratori relevante ale muncii fiecarui
om care trebuie sa contribuie la suc-
cesul afacerii. Cu alte cuvinte, cer un
sistem de management al performan-
tei bine gandit, simplu si usor de ad-
ministrat, un set de comportamente
importante pentru succesul vostru,
bine definit si, mai ales, bine explicat.

Despre ce este
vorba?

in managementul performantei, ci-
frele si obiectivele sunt importante si
nu existd companie care sa nu ana-
lizeze contul de profit si pierdere, sa
nu aiba indicatori specifici care, pentru
management, au nu numai importan-
ta, dar au si inteles. Pe de alta parte,
acesti indicatori nu numai ca nu au
inteles pentru cei care fac munca de
zi cu zi, dar, uneori, pot starni si reactii
greu de explicat. De exemplu, pentru
a fi sustenabila, orice companie tre-
buie sa aiba profit. Este vorba de sa-
natate financiara si de posibilitatea
dezvoltarii prin investitii. |deea de
profit, insa, starneste de multe ori
reactii negative, nu numai in firmele
antreprenoriale (,Muncesc ca sa aiba
patronul profit?!?” - profitul este aso-
ciat cu castigul exclusiv al patronului),
dar si in companii mari, corporatii in
care notiunea de EBIDTA este complet
straina majoritatii angajatilor.

De aceea, daca este usor de lucrat
la nivel managerial cu indicatori finan-
ciari, la nivelul fiecarui post, al celui
care produce, practic, performanta,
trebuie gasite alte masuratori care sa

mentina Tn timp atentia, interesul si
motivarea angajatului.

Fiecare post este ca o diagrama
de intrari si de iesiri, in care cel ce
face munca transforma aceste intrari
(informatii, resurse, instruire, colabo-
rarea colegilor, rezultatul muncii altor
colegi, bani, timp alocat pentru feed-
back etc.) in rezultate (alte informatii,
marfa finita, servicii, cum ar fi trans-
portul méarfurilor in siguranta si la timp,
avize de expeditie, know-how, calita-
tea productiei, volum de lucrari, ajutor
dat altor colegi etc.). Desi ecuatia este
complexa, relatia dintre cele de mai
sus poate fi masurata si, astfel, mana-
gementul performantei poate fi bine
ancorat in realitate.

Asta inseamna ca, pentru fiecare
angajat, putem avea un set de indi-
catori specifici, care sa ii masoare
munca, sa ii dea directie si sa ii arate
ce este important pentru el ca sa obti-
na rezultate si performanta pentru
companie, adica, in final, profit. Acest
set de KPI (Key Performance Indica-
tors) si obiectivele atasate (desigur
SMART - specifice muncii celui ce pri-
meste obiectivul, masurabile prin in-
dicatorii despre care am discutat,
adecvati si asumati de persoana res-
pectiva, realisti si relevanti, in acelasi

timp) ajutd managerul sa Tsi dea sea-
ma cat de bun este fiecare dinte oa-
menii sai. Cu conditia sa le defineasca
si sa le foloseasca.

In managementul performantei,
asta reprezinta, nsa, doar jumatate
de solutie. Le spune CE si CAT sa
faca. Si PANA CAND.

Care este cealalta
jumatate?

Oamenilor trebuie sa le explicam
si CUM sa munceasca, care sunt as-
teptarile companiei in legatura cu com-
portamentul lor, ce este acceptat si
ce nu, care sunt acele comportamente
care vor face diferenta intre cineva
care munceste bine si constant si cine-
va care nu livreaza performanta si
care ar trebui instruit, alocat unui alt
post sau, eventual, inlocuit.

Aici incep aspectele delicate si aici
incepe managementul NON-perfor-
mantei.

Solutii? Desigur... poate parea mult
mai usor in companiile antreprenoriale
unde, antreprenorul fiind si manager
si aproape de lucruri, Tsi poate exprima
principiile si asteptarile mult mai direct.
Ei bine, nu e chiar asa... antreprenorul,
foarte aproape de lucruri si resimtind
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din plin, foarte emotional si subiectiv,
mizele in afacerea lui, poate insista
prea mult asupra unor lucruri - ca, de
pilda, viteza de lucru - neglijand faptul
ca nu toti oamenii sunt la fel, nu toti
au nivelul sau de initiativa, nu toti cu-
nosc atat de bine afacerea, nu au ac-
ces la resurse sau nu inteleg atat de
bine ca el viziunea asupra viitorului.
De multe ori, pentru ca nici macar nu
le-a explicat-o complet.

Este la fel si in companiile profe-
sionalizate, Tn care managementul
este independent, sau, macar, partial
independent de actionariat? Da...
managerii stau, de cele mai multe ori,
mult prea mult timp la nivelul de sus,
de analiz4 sintetica a performantelor
firmei, iau distanta de problemele reale
legate de clienti, de detaliile muncii
de zi cu zi, de multe ori nu stiu elemen-
te de detaliu ale muncii oamenilor,
care ar putea influenta performanta.

Ce este de facut?

1. Explicati intotdeauna oamenilor
perspectiva, viziunea asupra viitorului.
Nu fraze formale, ci ce se va intampla
peste un an, peste doi, ce va propuneti,
care este ideea... unde va fi locul lor,
care este de asteptat sa fie contributia
lor la acest viitor al afacerii. Simplu:
,Uite, daca tu respeciti traseul si conduci
disciplinat, protejand parametrii de con-
sum, atunci vom reusi, prin consumul
atent de resurse, sa ne pastram o marja
care sa asigure investitia pe care ne-o
propunem in doi ani. Asta ne va ajuta
sa fim primii in regiunea noastra, sa
mentinem 1, 2, 3 clienti mari, sa putem
mari salariile, sa luam camioane noi
etc.” In spatele fiecarui indicator de afa-
ceri, exista o poveste care creioneaza
importanta acestora si dé@ oamenilor
importanta si motivatie muncii lor.

2. Stabiliti fiecaruia un set de ma-
xim 4-5 indicatori la nivelul lor, pe care
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sa i Inteleaga si sa 1i poatad urmari
singuri. Parametri importanti pentru
afacere, dar nu numai financiari. Para-
metri legati de clienti (corectitudine,
interactiune, timp de asteptare, erori
etc.). Si parametri legati de procesele
de munca: intarzieri, utilizarea resur-
selor, stricaciuni sau defecte. Si sa nu
uitam de parametrii legati de imbuna-
tatire, incantare, gasirea de solutii la
diverse probleme.

3. Explicati cerintele si asteptarile
voastre legate de o munca bine facuta,
de comportamente. Oamenii au stan-
darde de calitate diferite si, pentru
succesul afacerii, e mai bine sa le ex-
plicam, chiar de mai multe ori, In loc
sa presupunem ca ar fi de la sine in-
telese. Pentru ca nu sunt!

4. Daca evaluati, pe baza celor de
mai sus, ce a realizat angajatul vostru
in perioada de timp care s-a scurs (cel
putin o data pe trimestru, nu Iasati sa
se scurga 6 luni sau un an, poate fi prea
mult pentru dinamica afacerii dum-
neavoastra), nu uitati sa ii spuneti si ce
face bine, sa il motivati, nu numai unde
greseste. Dupa discutia despre per-
formanta, sau lipsa acesteia, urmeaza
un nou interval de timp in care vreti sa
dea tot ce poate. Agreati cum vedeti
masura si monitorizati impreuna, in asa
fel incat sa va asigurati ca face progrese.

Aud, de multe ori, ca toate cele
de mai sus iau timp. Asa este, dar cir-
ca o ora o datd la trei luni sa discutati
despre ceea ce va poate produce bani
sau o pierdere, ceea ce poate intari
increderea reciproca sau i poate face
pe oameni sa se ascunda de dum-
neavoastra, este o investitie buna.

Daca performanta se vede la final
de luna in buget, ei bine, non-perfor-
manta se insinueaza si efectele sale
se resimt de multe ori dupa un an sau
doi. De ce? Pentru ca managerii insisi
incearca, pe parcurs, sa acopere defi-
citul de performanta, facand ei mai re-

pede si mai bine lucruri pe care anga-
jatul mai putin performant nici ca le
va face vreodata, daca intelege, in
timp, ca poate si fara. Si, astfel, se
intarzie, aparent, vizibilitatea efectului
de non-performantd, pana cand defi-
citul devine atat de mare, incat se
vede in contul de profit. Sau, mai bine
zis, de pierdere.

Ce solutii simple,
dar profesioniste
puteti alege?

1. Clarificarea unui set de indicatori
specifici fiecarui post. Chiar daca nu
stiti exact cum, un consultant va poate
ajuta, ntr-un workshop cu managerii
si cateva zile de discutii unu la unu cu
fiecare dintre acestia. Asta va conduce
la intarirea capacitatii de a stabili fie-
carui angajat obiective individuale.

2. Clarificarea setului de compor-
tamente care conduc la performanta
si care devine setul de competente
esentiale ale companiei. La nivel ope-
rational si la nivel managerial. De
exemplu, competenta de a fi orientat
fata de client, sau fata de rezultate,
competenta de a gandi strategic, sau,
la nivel operational, de comunicare si
informare, de gasire de solutii. Acest
set de competente devine ,ghidul con-
versational, traducerea in limbaj curent
a felului in care vreti sa se faca lucru-
rile.” Si acest ghid, cu putin ajutor, poa-
te fi atent definit si poate fi utilizat 4-5
ani, pana la o revizuire, el fiind aliniat
cu niste obiective strategice, pe care
le aveti definite pentru urmatorii ani.
De exemplu: cum este important sa se
comporte oamenii daca vreti sa va dez-
voltati la nivel national? Dar daca sun-
teti in situatia n care va puneti proble-
ma supravietuirii? Sunt si aspecte
comune dar, desigur, si unele diferite.

3. Setati un sistem formal de dis-
cutii, dialog legat de evaluarea si pla-
nificarea performantei, in functie de
ciclul de afaceri cel mai relevant. Daca
sunteti intr-o industrie cu dinamica ra-
pida, lunar sau trimestrial. Daca sunteti
intr-un business cu ciclu de vanzare
sau de productie indelungat, este mai
relevant trimestrial, la 6 luni sau anual.

4. Monitorizati atent felul in care
managerii utilizeaza acest sistem si
instruiti-i adecvat: sa stabileascé o-
biective, sa structureze discutia, sa
dea feed-back. Veti afla, curand, ca e
o investitie sanatoasa.

Nu Tn ultimul rand, faceti exact
acelasi lucru cu managerii dumnea-
voastra. Degeaba le cereti sa aplice
un proces pe care dumneavoastra NU
il urmati! Deci... walk the talk!

Madi RADULESCU, MBA, ACC
Managing Partner MMM Consulting
madi.radulescu@mmmconsulting.ro
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GESTIONAREA RESURSELOR UMANE

Evaluarea

sihologica

Atunci cand este vorba de gestionarea resurselor umane, adica a
soferilor, aceasta presupune, pentru multi transportatori,

o provocare careia cu greu ii pot face fata. Soferul, in calitate de
resursa, este mult mai complex si dificil de gestionat decat flota
de masini, resursele financiare, informationale sau administrative.

e stie foarte bine, si practica o
s demonstreaza mereu, ca un

sofer bine pregatit, cu expe-
rientd profesionala si cu un compor-
tament adecvat si responsabil in trafic,
poate reduce costurile, pe cand un
sofer incompetent, cu un comporta-
ment agresiv, riscant, poate produce
pierderi foarte mari.

Gestionarea resursei umane Tn
transporturi, Si nu este vorba numai de
soferi - aici putem include toate cate-
goriile de personal, de la dispeceri la
mecanici, de la personalul adminis-
trativ la cel tehnic -, presupune atat
politici specifice, pe care patronii fir-
melor de transport trebuie sa le aplice
(politici de fidelizare, politici de moti-
vare, politici de administrare), cat si re-
coltarea permanentd de informatii
referitoare la aceasta resursa, care,
daca este bine cunoscuta, poate fi si
bine gestionata.

Tipuri de informatii

Informatiile privind conducatorii
auto sunt de mai multe tipuri si le pu-
tem receptiona pe mai multe canale.

Putem vorbi de informatii referi-
toare la modul de exploatare a masinii,
de informatii privind capacitatea de a
raspunde la sarcinile trasate, la com-
portamentul in trafic, la modul de rela-
tionare si comunicare cu beneficiarii,
cu organele de control etc.

Aceste informatii le obtinem din
anumite documente, cum ar fi cazierul
judiciar sau cazierul auto, din com-
portamentul si actiunile intreprinse,
din relatarile altor persoane.

Este vorba de informatii impor-
tante, dar ,post factum”, informatii care
se refera la actiuni trecute. Aflam ca
un sofer nu respecta instructiunile, ca
are un consum exagerat de motorina,
ca nu comunica adecvat cu benefi-
ciarii, dupa ce toate aceste eve-
nimente s-au produs. In urma acestor

informatii, putem sa luam masuri, dar,
uneori, acestea sunt tardive si genera-
toare de pierderi pentru operatorul de
transport.

Exista, insa, o sursa care ne poate
oferi informatii cu ajutorul carora pu-
tem face un prognostic, putem, cunos-
candu-le, sa intervenim (de multe ori
cu succes) pentru a preveni si corecta
comportamentele posibil nefavorizan-
te, elemente care pot afecta eficienta
unei firme de transport. Acest tip de
informatii poate deveni si sursa pentru
eficientizarea politicilor de fidelizare,
motivare si administrare a resurselor
umane.

Este vorba despre informatiile care
se pot obtine cunoscand profilul psiho-
comportamental al conducatorului
auto, informatii pe care le poate furniza
examenul psihologic.

Un instrument
important

Examenul psihologic pentru con-
ducatorii auto este reglementat de le-
gislatia secundara in domeniul sigu-
rantei transporturilor, care stipuleaza
obligativitatea acestuia pentru condu-
catorii auto, implicit obtinerea unui aviz
de ,apt psihologic”.

Asadar, examenul psihologic este
reglementat prin lege si el trebuie efec-
tuat. Dar numai efectuarea lui nu este
suficientd pentru a obtine si informatiile
concrete referitoare la potentialul si
structura psiho-comportamentala a
conducatorului auto.

De cele mai multe ori, examenul
psihologic se finalizeaza numai cu avi-
zul psihologic de apt sau inapt pentru
o anumita categorie de transport,
avizul de apt fiind o cerinta legislativa
obligatorie pentru toti soferii dintr-o
firma de transport.

Avem toti soferii testati psihologic,
toti sunt apti, dar cum 1i putem dife-
rentia intre ei? Conducatorul auto este

o entitate individuala Tn ceea ce pri-
veste potentialul lui de formare, adap-
tare si dezvoltare, capacitatea lui de
a-si cunoaste si a-si invinge propriile
limite.

Cum putem afla informatii legate
de structura psihica individuala a fie-
caruia?

Pentru ca examenul psihologic sa
devina o posibilitate reala de cunoas-
tere a soferilor, conditie esentiala pen-
tru a putea realiza o selectie conforma
cu cerintele firmei, pentru un manage-
ment eficient al resursei umane, in
vederea cresterii sigurantei in trafic
si, prin aceasta, de scadere a costu-
rilor, de eficientizare a firmei de trans-
port, este necesar ca avizul psihologic
de utilizare in munca sa fie insotit de
un profil psihologic descriptiv, care sa
evidentieze caracteristici personale,
cum ar fi gradul de responsabilitate,
seriozitatea comportamentala, nivelul
de agresivitate, rezistenta la stres, ni-
velul de comunicare si de integrare
sociala si, nu Tn ultimul rand, motivatia
pozitiva si adecvata ca intensitate pen-
tru activitatea de conducere auto.

Capacitati
si potential

Profilul psihologic rezultat ca ur-
mare a efectuarii examenului psiho-
logic contine informatii generale pri-
vind personalitatea conducatorul auto,
informatii individualizate legate de
capacitatea acestuia de a face fata
cu succes cerintelor tipului de trans-
port (marfa, persoane, frig, ADR,
transporturi internationale etc.), pre-
cum si informatii referitoare la poten-
tialul lui de formare si adaptare la po-
liticile si exigentele firmei.

In esenta, profilul psihologic ne
ofera informatii legate de capacitatile
psihice ale soferului si, poate mai im-
portant, informatii referitoare la vulne-
rabilitatea personala, care poate fi ac-
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centuata de inadaptare, oboseala sau
stres, aceste elemente ducand la di-
minuarea capacitatii soferului de avea
un comportament constient si corect,
atat in trafic, cat si in mediul socio-
profesional.

Intotdeauna, soferul conduce ma-
sina. Tehnologiile moderne cu care
sunt dotate, in prezent, vehiculele,
atat cele de marfa, céat si cele des-
tinate transportului de persoane, pot
sa il ajute sa surmonteze eventualele
vulnerabilitati, dar in nici un caz nu le
pot inlocui. Posibilitatea de a cunoaste
si de a intelege conducatorul auto este
modalitatea esentiald prin care se
poate gestiona activitatea acestuia,
implicit eficientizarea firmei, prin re-
ducerea costurilor si, nu n ultimul
rand, prin cresterea sigurantei rutiere.

Examenul psihologic pentru con-
ducatorii auto reprezinta, in fapt, o
testare a structurii si functionarii psi-
hice a unei persoane la un moment
dat, pentru stabilirea stadiului de ma-
turitate psihica si a existentei/inexis-
tentei capacitatilor aptitudinal - atitu-
dinale necesare pentru a realiza in
bune conditii un anumit tip de trans-
port.

Profilul psihologic rezultat
in urma evaluarii
psihologice da
posibilitatea
transportatorului sa afle
informatii in legatura cu
dezvoltarea
psiho-somatica,
motricitatea, calitatile
cognitiv-aptitudinale,
nivelul motivational,
afectivitatea, nivelul

agresivitatii si capacitatea
de rezistenta la stres,
nivelul relationarii sociale
a conducatorului auto.

Astfel, transportatorul are posibi-
litatea s& puna in balanta, la un sofer,
anumite elemente care pot fi consi-
derate nefavorabile, cu experienta pro-
fesionala, cu nivelul angajarii perso-
nale in activitate, cu spiritul de initiativa
si increderea in sine, cu responsabi-
litatea si constientizarea importantei si
riscului pe care le presupun activitatea
de conducere auto.

Profilul psihologic da, astfel, posi-
bilitatea de a cunoaste personalitatea,
calitatile si defectele unui conducétor
auto, de aici si posibilitatea de a alege
strategia de actiune pentru a gestiona,
cu bune rezultate, activitatea acestuia.

Activitatea de conducere auto este
o activitate complexa, care are doua
componente esentiale: componenta
executorie si componenta atitudinal-
comportamentala.

In functie de tipul de transport
efectuat (marfa, persoane, ADR etc.)
conducatorul auto trebuie sa aiba, pe
langa calitatile psiho-fizice generale,
necesare activitatii de conducator
auto, si capacitati cognitiv-operationale
specifice tipului de transport, atat la ni-
velul componentei executorii, cat sila
nivelul celei atitudinal-comportamen-
tale.

Transportul
international de
marfa si persoane

Sintetic, calitatile pe care trebuie
sa le aiba un sofer de cursa lunga

pentru a rezista acestui regim de mun-
ca sunt:

- incredere (reald) in fortele proprii;

- curaj;

- ambitie;

- calm;

- coloana vertebrala (la propriu);

- respect de sine;

- spirit de aventura si rezistenta la
stres (fizic si psihic);

- motivatie solida;

- capacitate buna de comunicare
si relationare;

- cunostinte de legislatie rutier;

- cunostinte legate de sistemele
de control (tahograf) si de avertizare
de la bordul vehiculului;

- cunostinte de mecanica;

- cunostinte privind timpii de con-
ducere (regulamentul 561/2006);

- Codul muncii - aspecte sociale
ale transportului rutier in UE;

- notiuni de geografie;

- simtul orientarii;

- cate putin din cateva limbi straine.

Aceste calitati, necesare pentru a
putea face fatad cu bine activitatii de
transport international, reprezinta doar
elementele minim recomandate.

Una dintre problemele cu care se
confrunta soferii de transport interna-
tional este singuratatea.

Aparitia tendintelor agresive, o
stare de oboseala, de pasivitate, senti-
mentul ca ,lipseste ceva”, fumatul ex-
cesiv, irascibilitatea, sunt comporta-
mente pe care soferii de cursa lunga
nu si le pot explica. Aceste compor-
tamente, care par la prima vedere sa
nu aiba motiv, sunt urmarea stresului
instalat din cauza fenomenului de
singuratate.
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Starea psihica a
conducatorilor auto

de cursa lunga este
afectata nu numai de
singuratate.

Specificul transporturilor
internationale - mai ales
in conditiile socio-politice
actuale - isi pune, de
asemenea, amprenta pe
comportamentul, pe
atitudinile si, in final, pe
psihicul conducatorului
auto. Responsabilitatea
pentru marfa transportata,
in conditiile in care, de
multe ori, camioanele
sunt supuse furturilor,
problemele cu care se
confrunta, de multe ori,
in vama, in zona
euro-asiatica, problema
migrantilor, sunt factori
care influenteaza starea
psihica a soferilor.

lar aceasta stare psihica, la randul
ei, afecteaza randamentul soferului
de transport international, scade efi-
cienta acestuia si, nu in ultimul rand,
creste probabilitatea producerii de
accidente. In aceasta situatie, cresc
costurile cu mentenanta autovehicu-
lelor, creste consumul de carburant,
pot aparea cresteri ale costurilor poli-
telor de asigurare — bonus-malus —
si, chiar, pagube privind integritatea
marfurilor transportate. Tot aici, putem
vorbi si de o migratie sporitad a condu-
catorilor auto de la o firma la alta —
soferii nu cauta neaparat numai bene-
ficiile materiale ci si o anumita ,inte-
legere” din partea managerilor sau a
patronilor.

Lucrul
cu oamenii

Atunci cand se face referire la
soferii de TIR, lumea se gandeste la
soferii de transport marfa si mai putin
la conducatorii auto de transport
persoane.

La conducatorii auto de transport
persoane in regim international, indi-
ferent daca este vorba de curse de
linie sau de curse ocazionale, vorbim
mai putin de fenomenul singuratatii —
soferii de transport persoane au un
regim de viata mai echilibrat. In acest
caz, apar probleme legate de starea
de oboseala, de surmenaj psihic. Re-
gulamentul 561/2006 reglementeaza
perioadele de conducere si de odihna,
dar nu face referire si la eficienta pe
termen lung a somnului, atunci cand
soferii dorm in mersul autocarului con-
dus de celalalt conducator auto. Si
gradul de responsabilizare al soferilor
este altul atunci cand transporta oa-

meni. Si, s& nu uitdm, cel mai greu
este sa lucrezi cu oamenii. Activitatea
de conducere a unui autocar presu-
pune, pe langa deplasarea acestuia
in sigurantd, si colaborarea, comuni-
carea cu pasagerii transportati. Pasa-
geri care, la randul lor, sunt perso-
nalitati, cu dorinte, comportamente,
atitudini diferite, carora soferul trebuie
sa le faca fata.

Transportul
ADR

Transportul — intern si international
— rutier al marfurilor periculoase se
realizeaza in conformitate cu Acordul
european referitor la transportul rutier
international al marfurilor periculoase
— ADR.

ADR stabileste dispozitiile aplica-
bile in vederea clasificarii, ambalarii,
marcarii, etichetarii marfurilor pericu-
loase. Acesta include, de asemenea,
prescriptii specifice privind vehiculul
sau cisterna utilizat/a, precum si pre-
vederi referitoare la modul in care
trebuie desfasurate operatiunile de
incarcare, umplere, descarcare etc.

Transportul rutier ADR este o
prestatie de servicii de un tip special,
care trebuie efectuat de catre un
personal bine calificat si specializat,
in conditii specifice, si care, de cele
mai multe ori, presupune existenta
unei infrastructuri tehnice complexe,
care sa excluda orice situatie nepre-
vazuta sau riscanta.

Conducerea in conditiile transpor-
tului ADR are particularitati deosebite:
un comportament inadecvat atrage
dupa sine alte comportamente gresite,
in general, gradul lor de periculozitate
poate creste in progresie geometrica;
de asemenea atitudinile si comporta-
mentul trebuie sa se raporteze per-
manent la reguli si regulamente stricte,
cu caracter de lege.

Soferul ADR trebuie sa
aiba un grad de
responsabilitate crescut;
el trebuie nu numai sa
conduca masina, ci sa

fie atent si la detaliile
legate de marfa ADR si
de modul cum este
aceasta asigurata, pentru
a nu avea pierderi, pentru
a fi sigura in trafic si
pentru a nu agresa
mediul.

Nu Tn ultimul rénd, conducatorul
auto trebuie sa stie foarte exact ce
transporta, care sunt conditiile pentru
pastrarea marfii in stare buna, care
sunt regulile pe care trebuie sa le
aplice in caz de avarie sau de acci-
dent.

in aceste conditii speciale, si pre-
gatirea conducatorului auto este spe-
cifica, iar acesta trebuie sa aiba si ca-
litati psiho-comportamentale specifice
(in plus fata de cele precizate pentru
transportul de marfa):

- nivel al responsabilitatii foarte
bine reprezentat (responsabilitatea a-
cestuia creste in mod exponential, in
momentul in care i se incredinteaza
marfuri periculoase — ADR);

- capacitate de a lua decizii rapide
si eficiente Tn situatii limita;

- capacitate de anticipare;

- echilibru emotional si capacitate
de a raspunde adecvat in situatii de
criza;

- capacitate de analiza si sinteza
in plan logic.

Dinamica acestor calitati psiho-
comportamentale da nastere unor
comportamente specifice, care, pe
baza profilului psihologic, pot fi anti-
cipate si gestionate corespunzator,
astfel incat capacitatea de autoreglare
a acestui sistem comportamental mul-
tiplu si complex sa fie optima, ceea ce
poate stabili, iTn ceea mai mare ma-
sura, gradul de siguranta in conduce-
rea unui autovehicul care transporta
marfuri periculoase — ADR.

Indiferent de tipul de transport
efectuat (marfa, persoane, ADR etc,
o atenta supraveghere a conducato-
rilor auto (efectuarea examenelor me-
dicale si psihologice la timp si corect),
evaluarea periodica a performantelor
acestora, pentru a evidentia de timpu-
riu anumite probleme, sunt cateva din
conditiile necesare pentru a beneficia
de soferi in care sa putem pune baza.

Luarea in considerare a
datelor obtinute in urma
profilului psihologic este
extrem de utila
transportatorilor, care,
astfel, pot creste eficienta
conducatorilor auto, pot
diminua semnificativ
numarul de zile de
concediu medical, pot
reduce numarul de
accidente si, implicit,
costurile.

Nu trebuie sa uitam ca profilaxia
costa mult mai putin decat problemele
cauzate de exploatarea ineficienta a
fortei de munca, de proasta utilizare
a autovehiculului, de comportamentele
inadecvate, de producerea de acci-
dente.

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 sa
cunoastem personalitatea
angajatilor nostri?

Accesibilitatea prompta la informatii se mareste zilnic, in toate
domeniile. Psihologia muncii devine o provocare zilnica pentru
cercetatori, interesanta pentru cei care o aplica si eficienta
pentru cei care beneficiaza de ea, prin intermediul specialistilor.

tudiul comportamentului anga-
s jatilor in organizatii implica n-

telegerea, anticiparea si con-
trolul comportamentului uman Tin
diferite situatii, cu scopul de a imbu-
natati mediul de lucru, performanta si
eficienta organizatiei.

Este util s& cunoastem personali-
tatea angajatilor nostri, pentru a sti
cum sa ne comportam cu ei in anu-
mite situatii, cum sa facilitim comu-
nicarea, cum sa-i motivam, sa crestem
performanta si sa-i fidelizam firmei
noastre. De asemenea, este o buna
metoda de autocunoastere si consti-
entizare a trasaturilor, abilitatilor.

Identificam punctele forte ale an-
gajatului/dispecerului si cu ce poate
contribui in mod special la locul de
munca (de exemplu, energia pe care
o aloca proiectelor aflate in derulare,
mai ales in situatii de criza, sau in
cazul evenimentelor neasteptate), ce
anume e necesar sa imbunatateasca
pentru eficientizarea muncii (de exem-
plu, sa stabileasca prioritati pentru
care sa-si canalizeze energia, pentru
a nu-si risipi resursele in prea multe
directii; sau sa invete sa-si asume res-
ponsabilitati si sa respecte promisiu-
nile facute) si de ce fel de trasaturi
ale persoanelor poate fi deranjat in
plan social (insista sa-l/o scoata din
ritmul propriu). Punctam abilitatile,
comportamentele (cu privire la sarcini,
cu colegii, cu sefii, ca lider) si trasa-
turile de personalitate.

Tot prin aplicarea inventarului de
personalitate identificam gradul de
compatibilitate cu un anumit post, din
perspectiva similaritatii dintre profilul
persoanei evaluate si profilul ideal
pentru postul respectiv, stabilit de catre
specialist (cat % este compatibil cu
postul).

Personalitatea
si performantele

Informatiile prezentate in urma in-
ventarului de personalitate acopera
sfere largi ale existentei umane pre-
cum:

A. Aspecte generale (Orientarea
n viata, Orientarea in societate);

B. Aspecte afective si de relatio-
nare cu ceilalti (Interactiunea cu oa-
menii, Trairile afective dominante,
Reactia in situatii de conflict, Reactia
in situatii de stres);

C. Aspecte legate de stilul de
munca (Stilul cognitiv, Atitudinea fata
de munca, Modul de implicare in sar-
cini, Tipul caracterial).

Un extrovertit este de asteptat sa
inregistreze performante mai scazute
atunci cand realizeaza sarcini mono-
tone, nestimulative, ceea ce duce la
plictiseald, la declinul atentiei si inefi-
cientd. In aceeasi sarcina, un intro-
vertit s-ar descurca mult mai bine. Insa
introvertitul ar avea o performanta mai
scazuta intr-o activitate in care graba,
corectitudinea, multitudinea sarcinilor
dau impresia de haos. De exemplu,
daca angajam un dispecer introvertit
si cel care scrie comenzile (sarcina
monotona, nestimularea creativitatii si
actiunii) este extrovertit, pentru a avea
performanta n sarcini, este necesar
sa le inversam posturile. De ce? Pen-
tru ca dispecerului introvertit i se va
instala stresul, i se vor parea haotice
toate problemele aparute cu soferii,
cu incarcarile, descarcarile, programul
si nu le va putea face fata, vor aparea
greseli foarte des si, implicit, probleme.

Un alt exemplu este ca extrovertitii
tind sa se gandeasca mai mult la per-

spectiva avantajoasa a unei situatii si
este posibil sa faca lucruri fara sa se
gandeasca la consecinte. Astfel, extro-
vertitii petrec, in general, mai putin timp
gandindu-se la posibilele intdmplari ne-
placute, cel mai adesea trecand la ac-
tiune. Acesta nu este neaparat un lu-
cru bun intotdeauna, deoarece reflectia
limitata sau, hai sa-i spunem, prea
pozitiva poate sa conduca la asumarea
nechibzuitd a unor riscuri si, implicit,
la un rezultat nefericit, rezultand costuri.
Utilitatea acestei informatii despre
dispecer este ca, atunci cand apare o
astfel de situatie, poate fi avertizat sau
controlat si costurile dispar.

Un aspect important de mentionat
este ca veridicitatea completarii in-
ventarului de personalitate este masu-
rata in procente, astfel incat vom sti
imediat daca angajatul vrea s&-si ,cos-
metizeze” imaginea, sau completeaza
raspunsurile la intdmplare sau in mod
eronat.

Concluzionand, dezvoltarea unei
afaceri este multilaterala si cunoaste-
rea personalitatii angajatilor, cat si a
propriei persoane, ridica performanta
si, implicit, profitul firmei noastre la ur-
matorul nivel.

Psiholog Andreea Gheorghe,
specializat n psihologia transporturilor
gheorghe.andreeaioana@yahoo.com
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Loveste la fix

Comunicarea indeplineste, in organizatie, functii similare
sistemului nervos al unui organism viu. Cum trebuie sa functioneze
aceasta pentru a obtine ceea ce ne dorim? Despre cum putem
aborda pragmatic acest deziderat si cum putem, in final, castiga
timp, am stat de vorba cu presedintele IFPTR, Gabor Sandor.

ara indoiala, comunicarea vi-
F Zeaza un singur scop pragma-

tic, acela de a determina inter-
locutorul sa faca intocmai ceea ce se
impune. Toate dispozitiile, care misca,
in fond, lucrurile in firma se propaga
prin acest sistem. De aceea, el trebuie
sa fie bine structurat si stabilizat, astfel
incéat fiecare receptor, indiferent de
pozitionarea acestuia, sa inteleaga,
sa-si asume si sa execute in mod con-
form dispozitiile transmise.

increderea sta la
baza comunicarii

Comunicarea eficienta si operativa
se bazeaza pe incredere. In acelasi
timp, garantia céastigarii increderii re-
zida in eficacitatea comunicarii. Am-
bele afirmatii fiind confirmate de rea-
litatile de fapt ca fiind adevarate,
coexistenta lor genereaza cea mai

Tehnologia propagarii informatiilor in sistemul de comunicare, cu viteza si
eficacitate maxime, are cateva parghii garante. Acestea sunt reprezentate de
reusita de a castiga atentia si acordul interlocutorului, pentru a putea statua

o intelegere subordonata ideii de a face.

mare dilema a gestiunii coerente a
procesului de comunicare.

Pare a fi paradoxal, dar nu este un
secret pentru nimeni faptul ca solutia
la aceasta dilema este: tacerea.

Cea mai mare provocare in ges-
tiunea coerenta a proceselor de co-
municare o reprezinta, deci, valorifi-
carea si implementa acestui concept,
in mod aplicat la modul si maniera
constituirii si transmiterii mesajelor.

Recunoastem si faptul ca punctul
nevralgic al operativitatii comunicarii
il constituie obtinerea consensului sau
acordului, cel putin informal, al inter-
locutorilor, in privinta recunoasterii ne-
cesitatii sau oportunitatii de a face.

Cheia succesului este reprezenta-
ta de constituirea garantiilor si a rezer-
velor de credibilitate indispensabile
mesajelor comunicate sau_propagate
n sistemul de comunicare. In alte con-
ditii, riscam sa ne regasim in situatia de
a constata ca, desi am depus eforturi
considerabile (de timp si energie con-
sumata) pentru ca sarcinile, dispozitiile
si solutiile sa se aplice in conditii de
conformitate, rezultatele si raspunsurile
obtinute sunt departe de ceea ce ne-am
dorit, in fapt, ca finalitate urmarita.

In acest sens, este bine sa avem
in vedere si sa& acceptam ideea ca
realitatile sunt cele percepute si accep-
tate ca atare, nu cele prezentate sau
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invocate ca fiind cele de fapt. Cel mai
bun prieten al oricarui om este el in-
susi. In consecinta, este firesc ca inter-
locutorii sa tina si sa prefere sa se
raporteze, Tnainte de toate, la adeva-
rurile proprii. lata de ce si in procesul
de comunicare interlocutorii receptio-
neaza informatiile transmise prin ra-
portarea acestora, in primul rand, la
adevarurile proprii.

Credibilitatea

Din punct de vedere al credibilitatii,
cel mai mare pericol il constituie, insa,
faptul ca informatiile adiacente recep-
tionate din partea altor persoane, in
legatura cu subiectul oricarei comu-
nicari, primeaza in fata celor receptio-
nate din partea celui care isi asuma
responsabilitatea comunicarii.

Intotdeauna trebuie, deci, sa luam
in calcul ca perceptia, dar si confor-
marea la mesajele transmise pot fi de-
naturate de perspectiva raportarii
acestora la cele auzite anterior sau
obtinute ulterior din alte surse.

Cum putem transforma aceasta
vulnerabilitate Tntr-o cheie a succesu-
lui, in cresterea eficacitatii si operati-
vitatii comunicarii?

Relativ simplu, dar numai daca con-
stientizam ca modul de comunicare cel
mai eficient si mai credibil este practica
de a ,imbraca” informatiile/datele furni-
zate n ,haina” purtatd de o persoana
recunoscuta sau acceptata de interlo-
cutor ca fiind de notorietate si a carei
parere conteaza pentru acesta.

Ins&, putem uza de aceasta tactica
numai si numai in conditiile in care
datele, informatiile si/sau solutiile pe
care dorim sa le comunicam sunt co-
recte, fundamentate, au baza reala si
le invocam ca atare, inclusiv in ceea
ce priveste identitatea si veridicitatea
parerilor persoanelor invocate n sus-
tinerea convingerilor proprii.

De exemplu, atunci cand aveti de
comunicat unui sofer recomandari,
dispozitii sau solutii de urmat in
diverse situatii, puteti invoca practica
sau parerea unei persoane recunos-
cute ca fiind un specialist in problema
respectiva.

Aplicand aceasta maniera de co-
municare, cu siguranta, veti economisi
timp pretios, prin faptul ca nu va mai
fi nevoie de justificari (interminabile)
pentru a determina interlocutorul sa
faca ori s se lase convins sa-si
asume responsabilitatea indeplinirii
celor dispuse.

Nu comunicam de dragul de a
demonstra ceva, ci pentru a misca
lucrurile. De aceea, nu este indicat
sa se piarda timpul cu explicatii
care pot fi inutile.

in comunicare, tactica si strategia
corect aplicate duc la rezultatele
dorite, nu informatia transmisa.

Prin aceasta practica, putem evita
inclusiv ,surprize neplacute” si chiar
si eventualele divergente ulterioare,
care au geneza in neintelegerea ori
in intelegerea eronata a dispozitiilor
date.

Gestiunea
conflictelor

Evident, in comunicare, apar con-
flicte. Exista cinci pasi in care pot fi
dezamorsate.

Primul pas tine de asumarea res-
ponsabilitatii vizavi de situatia creata.
Adica, si atunci cand stiu despre ce
este vorba, intreb interlocutorul ,Ce
s-a intdmplat?” Orice raspuns s-ar
primi, cu siguranta de sine caracte-
ristica asumarii responsabilitatii pentru
situatia creatd, trebuie sa intreb in
continuare ,Cu ce am gresit?”. E foarte
importat ca intrebarile sa aiba in spate
afectiune si sinceritate. Din pacate,
multi se feresc, pentru ca fsi inchipuie
ca, astfel, isi creeaza vulnerabilitati.

Cel de-al doilea pas aduce in prim
plan actiunea de a asculta cu calm si
empatie, dar, mai ales, cu stapanire
de sine. Cel mai probabil, interlocutorul
ne va imputa ceea ce am suferit noi
din cauza sa. Vazand ca e garda jos,
va trece la atac. Dar, de fapt, urmarim
acest lucru, pentru ca, astfel, situatia
se va detensiona. Este faza cea mai
degradanta, aparent, gar reprezinta,
in fapt, arma secreta. Intotdeauna, a
asculta este o virtute.

Pe parcursul celui de-al treilea pas,
are loc incuviintarea, adica un acord
pasiv. ,Da asa este. Aveti dreptate.
Imi asum responsabilitatea pentru ce
am spus sau am facut.”

Al patrulea pas tine de sintetizare,
revenindu-se asupra scopului comu-
nicarii. Altfel spus, trebuie expus punc-
tul de vedere propriu, dar numai dupa
ce interlocutorul a terminat tot ce avea
de spus. Cumva, tactica ii seamana
celei folosite in cazul jocului de carti
,septica”. Lasi interlocutorul sa scoata
toti asii pe care ii are, pentru ca, la
sintetizare, controlul sa fie preluat prin
expunerea punctului de vedere pro-
priu, in mod subordonat scopului.

Cel de-al cincilea pas (si ultimul)
tine de propunerea de repozitionare
a partilor in interesul onorarii scopului
propus initial. Raportat la cele consta-
tate, cearta nu duce la nimic bun. Este
momentul in care se statuteaza un
acord intre parti. Aici, initiativa trebuie
sa apartina deja celui care si-a asumat
gestiunea conflictului. ,Daca eu am

facut lucrurile 1-2-3, pe care mi le-am
asumat ca atare, cu siguranta ma pot
astepta si chiar am convingerea ca si
dvs. veti face ..., pentru a ne atinge
obiectivele propuse.”

In foarte multe cazuri, conflictele
au la baza perceptiile ori aprecierile
eronate sau diferite ale acelorasi rea-
litati de fapt. Cheia succesului in abor-
darea conflictelor tine de rabdare,
empatie si capacitatea de a raméane
calm. Atunci cand ne enervam, ne
pierdem in explicatii inutile.

Gestiunea pasivitatii

in mod cert, o afacere sanatoasa
se poate sustine numai de catre oa-
meni entuziasti, care se preocupd, in
mod real, de asumarea responsabili-
tatii. Si, pentru ca afacerea de trans-
port s& produca, e nevoie de soferi
responsabili, seriosi, care au compe-
tenta si sunt loiali. Din cauza presiunii
informationale la care sunt supusi
cateodata, este firesc sa se dezechi-
libreze, intrand intr-o apatie atat in co-
municare, cat si in atributii. ,Atunci
cand constatati ca interlocutorul se
afla intr-o stare de apatie, sfatul meu
este sa il remotivati”, a aratat prese-
dintele IFPTR, adaugand ca remoti-
varea poate facuta in trei pasi.

Primul pas consta in constientiza-
rea soferului c&, in anumite situatii, si
el a fost ajutat sau a ajutat, la randul
sau, pe cineva. Soferul apatic nu mai
crede in ideea de a ajuta pe cineva.
De aceea, trebuie sa dea cateva pa-
gini inapoi, ca sa descopere ca exista
ajutor si ca este benefic, sa creada in
ideea de ajuta. Pot fi utilizate, Tn acest
scop, lucruri banale. Ajunge, de exem-
plu, sa il intrebi daca i-a dat nevasta
supa calda, sau daca l-a ajutat un
coleg atunci cand Ti lipsea o hartie.

Pasul doi este cel in care trebuie
sa se preia controlul comunicarii de
catre cel care o conduce, inclusiv prin
comenzi fizice. De exemplu: ,Da-mi
hartiile!”, ,Asazéa-te!”, ,Da radioul mai
incet!”, ,Urca in cabina pentru ca e
vant afaral” etc.

Este important sa legam comanda
de o miscare. In aceasta etapa, en-
tuziasmul nu este necesar.

Cel de-al treilea pas consta in reac-
tivarea comunicarii. Aici, trebuie parcurse
3 secvente. Prima tine de faptul ca sofe-
rul traieste o ingrijorare. De aceea, trebu-
ie abordate din experienta sa eventualele
regrete, care pot fi legate de familie,
colaboratori, colegi. Poti intreba, de
exemplu, in ce relatie se afla cu un

Atunci cand managerul nu vrea sa
piarda timp cu explicatii, poate
invoca un specialist, iar
comunicarea se scurteaza.
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Céand soferul este cu gandul in alta
parte, este dezinteresat, are
privirea pierduta sau este lipsit de
reactii, trebuie remotivat.
Remotivarea tine de curatarea
canalelor de comunicare.
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anumit coleg. Cea de-a doua secventa
tine de identificarea situatiilor care il
deranjeaza in comunicare. In a treia
secventd, este interesant sa il determin
pe sofer sa faca o destainuire sincera,
legata, eventual, de anumite masinatiuni
pe care le-a facut (de exemplu, nele-
garea marfurilor, ca a vorbit urat cu un
anumit pasager si i pare rau etc.). Poate
fi orice gest constientizat de el ca este
contrar regulilor sau bunelor practici.
Discutia trebuie sa urmareasca ideea
ca orice greseala recunoscuta e pe
jumatate iertata. In aceste momente, cu
certitudine, veti sesiza o schimbare ati-
tudinala, inclusiv a tonului vocii soferului.

Abia acum se poate continua dis-
cutia, pentru ca el va receptiona infor-
matia transmisa. In caz contrar, riscam
sa uite amanunte esentiale sau sa Tsi
faca pe jumatate treaba. ,Remotivarea
soferului nu va dura mai mult de 10-
15 minute. Patronul poare alege: ori
se munceste 15 minute sa ii schimbe
atitudinea, ori 7i explica la nesfarsit si
fsi asuma reactii si comportamente
de nedorit”, a apreciat presedintele
IFPTR.

Trebuie sa se tina cont de faptul
ca soferii apatici nu sunt neaparat
suparati pe firma sau pe patron. Se
pot afla in astfel de stari, vremelnic, din
diverse motive, iar aceste parghii ofera
o buna posibilitate de comunicare.

Ca sa comunici cu soferul, trebuie
sa Ti céastigi atentia, apoi sa fie de

acord cu ceea ce spui, pentru ca, ulte-
rior, ceea ce i se transmite sa fie pus
in practica.

Pregatirea continua
schimba lucrurile

Garantia asumarii constiente a
responsabilitatilor rezida in pragmatis-
mul dovedit in demersurile care
vizeaza ideea de a ajuta angajatii in
preocuparile lor firesti, in a-si asimila,
in mod structurat, atributiile necesare
de Tndeplinit.

La ora actuala, majoritatea sofe-
rilor traieste cu impresia ca este an-
gajata ca sa sofeze. Celelalte atribute,
care tin de zona comerciala, de ari-
marea marfurilor sau gestiunea ba-
gajelor, de exemplu, reprezinta, pentru
ei, o povara.

Desi angajatorul informeaza, la
data incheierii contractului de munca,
soferul, cu privire la sarcinile pe care
le va avea (tot din cauza unei proble-
me de comunicare), soferul isi va sim-
plifica propria viata, asumandu-si sar-
cinile care ii sunt la Indemana sau la
vedere.

Conform sondajelor IFPTR, soferii
nu sunt interesati, in primul rand,
de bani, ci de predictibilitatea
programului si de ideea de a face
cat mai multi kilometri.

Desi exista solutii pentru
pregatirea soferilor, care se poate
realiza inclusiv pe camion, in
timpul curselor, de cele mai multe
ori sunt cautate motive ca sa nu
se faca.

Si din partea angajatorilor apar
sincope la angajare. De regula, enun-
tul sarcinilor pe care le va avea soferul
este facut inainte de angajare, mo-
ment in care el este concentrat asupra
semnarii contractului, neacordandu-le
atributiilor atentia necesara. Corect
este ca aceasta informare sa fie re-
luata dupa angajare. Unele firme afec-
teaza chiar o saptaméana pentru a
explica proaspatului angajat ce are
de facut.

Pentru a-si putea asuma, in mod
responsabil, atributiile pe care le au,
ori vor urma sa le indeplineasca, an-
gajatii au nevoie atat la inceput, cat
si periodic, sa li se reitereze sarcinile,
ori sa fie informati asupra lor, s& li se
arate si sa fie urmariti efectiv. Sa
realizeze asistat sarcinile pe care le
au de indeplinit in mod curent, ori pe
care vor urma sa le onoreze in per-
spectiva.

Pentru ca performantele dovedite
de angajati sa fie previzibile si in pas
cu asteptarile curente, formarea con-
tinua axata pe pregatirea practica
personalizata periodica pare sa fie
solutia castigatoare. Eficacitatea si uti-
litatea formarii continue sunt conferite
de aplicarea unei strategii care vizea-
za constientizarea necesitatii, impor-
tantei, precum si a avantajelor asumarii
si onorarii responsabilitatilor specifice,
pe masura competentelor profesionale
dovedite.
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Manualul soferului

Din ce in ce mai multe companii de transport din Romania decid sa elaboreze un
mmanual al soferului”, prin intermediul caruia le aduc la cunostinta
conducatorilor auto regulile de conduita valabile in firmele la care s-au angajat.

cestea includ nu numai ele-
A mente specifice companiei

respective, ci si prevederi le-
gislative sau reguli general valabile
privind relatiile cu clientii, protectia
muncii, securitatea personala si a mar-
furilor etc. Va prezentam céateva repe-
re orientative.

Tinuta, conduita si comporta-
ment:

- tinuta si aspectul exterior al con-
ducatorului auto (imbracaminte, incal-
taminte, aspect, igiena personald);

- igiena autovehiculului;

- comportament in relatie cu clientii;

- reguli de comportament in relatie
cu autoritatile si organele de control;

- reguli de comportament in relatie
cu colegii;

- reguli de comportament in relatie
cu alti soferi sau reprezentanti ai altor
companii;

- elemente privind politica firmei
referitoare la alcool sau droguri;

- elemente si reguli de comunicare
cu dispeceratul/baza;

- conduita in caz de accident si a-
cordarea primului ajutor (pot fi si o-
biectul unui capitol separat);

- etc.

Verificari tehnice necesare inain-
te de plecareain cursa, eventual de-
falcate pe cap tractor si semiremor-
ca, vehicul complet sau utilitara:

- caroserie - avarii vizibile;

- functionare bloc de lumini;

- anvelope: control vizual, presiune
in pneuri, adancime profil;

- nivel lubrifiant;

- nivel fluide;

- in functie de aplicatia de trans-
port: functionarea agregatului frigorific
si a sistemului de control al tempera-
turii, bena basculabila etc.;

- igiena vehicul,

- cantitate combustibil si AdBlue;

- Inchidere usi;

- integritate prelata / dubg;

- functionare echipamente de bord:
climatizare, handsfree, computer bord,
navigatie etc.

Siguranta si protectia muncii:

- reguli vizand incarcarea, descar-
carea, cuplarea si decuplarea semi-
remorcii;

- comportamentul in diferite tipuri
de depozite;

- obligativitatea utilizarii echipa-
mentului de protectie;

- elemente de securitate personala
a soferului;

L= T U= T = L L

- conduita in caz de agresiune sau
furt de marfa;

- politici si conduita privind imi-
gratia ilegala;

- etc.

Conducere economica si pre-
ventiva:

- detalierea sistemului de recom-
pensare a consumului economic (aco-
lo unde este cazul);

- consumul normat al autovehi-
culului, consum mediu, limite maxime;

- reguli de exploatare optima a au-
tovehiculului;

- recomandari generale privind
conducerea economica, precum Si
specifice marcii si modelului de auto-
vehicul utilizat;

- recomandari, instructiuni si reguli
privind politica legatd de combustibil
a firmei, utilizarea cardurilor de com-
bustibil, monitorizarea consumului,
folosirea statiilor de carburant de
incinta etc.;

- elemente ale conduitei preventi-
ve: limite de viteza, efectuarea vira-
jelor, traversari poduri, viaducte, treceri
pe sub pasarele, limite de Tnaltime
etc.

Elemente specifice transportu-
rilor interne, internationale sau spe-
ciale, conform profilului de acti-
vitate a companiei:

- elemente privind comanda de
transport;

- coordonarea activitatii de trans-
port;

- documente care trebuie sa existe
asupra soferului (sau la bord);

- obligatiile soferului la Tncarcare
si descarcare;

- elemente privind transportul co-
munitar si extracomunitar (inclusiv re-

guli legate de cabotaj si legislatia
muncii);

- masuri privind cazurile de dete-
riorare a marfii sau legate de intarzieri
la livrare;

- reguli transport frigorific, izoterm
si sub temperatura controlata (unde
este cazul);

- reguli ADR (unde este cazul);

- reguli operare cisterne sau silo-
zuri (alimentare sau destinate trans-
portului produselor chimice - daca este
cazul);

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

- reguli transport in constructii
(idem);

- reguli ambalare si etichetare pro-
duse periculoase (cand este cazul);

- reguli privind transportul de ma-
sini si echipamente (idem);

- alte prevederi specifice domeniu-
lui de activitate sau companiei respective.

Prevederi legale:

- AETR, nu numai regulile, ci si
posibilele sanctiuni, atat la nivel na-
tional, cat si in diferitele tari in care
compania efectueaza transporturi;

- instructiuni privind echipamentele
care masoara timpii de conducere si
odihna;

- instructiuni privind documentatia
obligatorie in activitatea de transport
(licente, asigurari, documente marfa);

- prevederi legislative privind sar-
cina pe osie, sarcina utila si masa to-
tala autorizata a vehiculului;

- elemente de legislatie privind
transporturile speciale (acolo unde
este cazul);

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

- elemente privind Codul rutier etc.
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Cum sa NU

crestem impreuna

Sunt multe echipe care, desi muncesc foarte muilt si au toate
conditiile pentru a avea performanta, obtin rezultate slabe sau nu
atat de bune pe cat ar putea fi. Acesta este un indicator al
existentei uneia sau mai multor dizabilitati de invatare. Invatarea
ne asigura cresterea, evolutia. A fi capabil de a invata, dezvata,
reinvata inseamna leadership.

oarte multi adulti, echipe si or-
F ganizatii nu Tnvata — cel mult

aduna informatii. Modul in care
sunt concepute si structurate, modul
n care sunt definite responsabilitatile
si modul Tn care noi toti am fost invatati
sa colaboram creeaza dizabiltati de
invatare foarte mari.

LAm nevoie sa fiti proactivil” sau
~Avem nevoie de responsabilitate! Sa
dati dovada de curaj!”

Le cunoasteti? Antreprenorii cer
mereu asumarea responsabilitatii
cand sunt probleme. In practica, de
cele mai multe ori, vorbim doar de o
iluzie a asumarii responsabilitatii.

Am vazut aceasta iluzie intr-o echi-
pa de vanzatori. Liderul cerea, frecvent,
asumarea responsabilitatii si leader-
shipul vanzatorilor. ,Nu ne mai permitem
sa lasam lucrurile asa”... ,S-a dus
vremea cénd veneau clientii la noi”...
,Piata s-a schimbat, clientilor nu le mai
place sa li se vanda...” Echipa nu spu-
nea nimic. Toti pareau a intelege, da-
deau din cap Tn semn de aprobare.
Liderul vedea ca este ascultat si inteles
si oamenii sunt de acord ca asa trebuie
sa faca. La urmatoarea sedinta, nu a
fost Tnregistrat niciun progres...

Nici nu avea cum. Fiecare s-a in-
tors la activitatea lui de zi cu zi, in
care procedeaza exact asa cum a pro-
cedat si pana acum, insa, poate, de
data asta, s-a adaugat si povara vino-
vatiei, pentru ca nu respecta o cerinta
la care s-a conformat. Pentru unii, pre-
siunea este mai mare si se duc exact
in cealalta extrema, in care incep sa
devina reactivi, sa dea buzna peste
client, sa treaca peste colegii sai sau
sa nu respecte nicio regula (important
fiind doar sa semneze contracte). Mult
prea adesea, proactivitatea este reac-
tivitate deghizata. Adevarata proacti-
vitate vine din intelegerea modului in
care contribuim la propriile probleme.

Ce invata, de fapt, echipa din
exemplul de mai sus? Nu nvata nimic
nou, desi oamenii muncesc foarte
mult. Tot ceea ce se valideaza in echi-

pa respectiva este tiparul ,forta — rezis-
tentd”: managerul forteaza rezultate
si primeste rezistenta, deghizata in
pasivitate sau reactivitate. De ce are,
de fapt, echipa nevoie sa se dezvete?
Si ce sa reinvete?

Au fost cateva intrebari la care ei
au gasit raspuns. Managerul a invatat
ca are nevoie sa seteze obiective la
care cu totii s se angajeze si apoi sa
lase spatiu, pentru actiune si invatare.
Coechipierii au nvatat ca au nevoie
sa isi asume cu totii actiuni, sa gre-
seasca, sa invete din greseli si sa ex-
perimenteze impreuna ceea ce func-
tioneaza. Dar, mai ales, au invatat sa
isi exprime parerile cu voce tare.

O echipa bine
antrenata

Oamenii sunt imperfecti. Formea-
za echipe imperfecte. De fapt, ceea
ce 1i aduce impreuna, i si desparte -
colaborarea. ,Daca ai putea face in
asa fel incéat toata lumea dintr-o orga-
nizatie sa mearga in aceeasi directie,
ai putea domina orice ramura econo-
mica, pe orice piata, ai putea face fata
oricarei concurente, in orice moment”.
Este opinia unui director general cu a
carui echipd de management am
lucrat in calitate de coach.

Echipa respectiva avea o istorie
destul de lunga de lucru Tmpreuna.
Directorul general i-a recrutat pe toti
atunci cand au deschis filiala din Ro-
mania, acum 10 ani, iar, pe parcurs,
a mai venit doar un membru nou, In
zona de Business Development. In
aceasta echipa, desi membrii lucrau
impreuna de mult timp, nu erau efi-
cienti impreuna. Sau, cel putin, asta
era opinia directorului general.

Au ales sa faca un proces de
coaching de echipa care sa-i ajute sa
transforme sistemul pe care |-au con-
struit impreuna intr-unul performant
si care invata.

Antrenarea unei echipe (coaching
de echipd) presupune asistarea de

catre coach a sedintelor operationale
ale echipei, impreuna cu cateva ate-
liere, desfasurate pentru atingerea
unor rezultate specifice. Acesta a fost
procesul de coaching agreat cu echi-
pa, pe durata unui an.

Antrenamentul a atins cateva punc-
te cheie, care, odata rezolvate de echi-
pa, au facilitat producerea rezultatelor.

Sedintele echipei se desfasurau
intr-o aparenta armonie, in care tofi
participau mai mult sau mai putin si
nu decideau ceva concret si ferm, la
final. Conflictul in opinii profesionale,
care este manageriat sa conduca ca-
tre noi sensuri si intelesuri, este un
proces foarte creativ si incarcat de
energie. Dar, pentru a genera acest
proces Tn echipa, ai nevoie sa con-
frunti luptele de putere si manipulare
intre membri, coalitiile in care ei sunt
de acord sa nu se schimbe nimic,
adica sa pui toate cartile pe masa.
Ceea ce s-a intdmplat si aici.

Un alt punct cheie al procesului
de coaching a fost legat de asumarea
responsabilitatii, fiecare manager pe
aria lui de actiune, si clarificarea am-
biguitatilor legate de rezultatele care
trebuie livrate, rolul si contributia fie-
caruia in livrare, sistemele de moni-
torizare si recompensare.

Una dintre cele mai importante
lectii pentru aceasta echipa a fost ca,
de fapt, nu totul depinde doar de lider
(directorul general), ci succesul lor, ca
echipa, este si responsabilitatea lor,
in aceeasi masura cu liderul. lar iesi-
rea din starea de pasivitate si asuma-
rea actiunii au constituit una dintre
cele mai mari realizari ale lor.

O echipa bine antrenata nu are
nevoie si nu este dependenta de inpu-
tul liderului, poate functiona la capa-
citate maxima, centrat pe rezultate si
solutii, chiar daca liderul este prezent
sau absent.

Rodica OBANCEA
Executive & Team Coach
rodica@rodicaobancea.ro

7 - R P-1 11 -1 o -3 ) i I 4



ODUND

,,Exista pericole in
oricare lucru pe care

= "'a il faci, dar exista
: pericole si mai mari

GUr A nte
O i T Wiams)

by

4

Secu

]
i

S
D

Productivitate AnAa i al
produetviate Pentru sanatatea afacerii dumneavoastra!
Eficienta

www.ifptr.ro

FDR_MARE' Auditare @l Evaluare/Instruire practica | Safety-/Eco-Drive

21
LUV N Specializare |l Exploatare Rationala § Conducere preventiva

I
Apelati la specialistul in motivarea soferilor!

E-mail: profi-training@ifptr.ro Telefon: 0372-777.2222




e

SIGURANTA Sl SECURITATE

ARGO

Tipuri

de riscuri

in securitate, exista doua tipuri de riscuri: Interne si Externe.
Industria logistica nu face exceptie.

aca, in cazul depozitarii, ris-
D curile sunt, mai degraba, in-

terne, In cazul transporturilor
de marfuri a fost dovedita implicarea
unui angajat in incidente de securitate
in 67% din cazuri (conform TAPA -
Transported Assets Protection Asso-
ciation). Analizand statisticile TAPA
din noiembrie 2016, putem trage ur-
matoarele concluzii:

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

- 30,8% au avut loc in parcari
nesecurizate (riscuri externe);

- 26,5% din cazuri - locatia a fost
un depozit - Thaintea incarcarii, sau
puncte de tranzit (riscuri interne).

In constructia unui sistem de Se-
curitate, trebuie plecat de la premisa
ca nu exista securitate absoluta.
NASA sau Pentagonul isi au vulnera-
bilitatile lor demonstrate. Important
este sa construim un sistem de secu-
ritate ce ofera un raport corect intre
costuri si beneficii si care sa adreseze
vulnerabilitatile companiei dumnea-

voastra n functie de prioritati. in
scopul prioritizarii lor, odata identificate
riscurile de securitate interne si ex-
terne, acestea trebuie evaluate din
punct de vedere al probabilitatii si se-
veritatii impactului unui potential inci-
dent asupra companiei dumneavoas-
tra. Acest lucru se poate face folosind
o matrice de genul celei de mai jos,
urmand sa definiti granita intre riscurile
acceptabile si cele inacceptabile.

o

In urma identificarii si evaluarii ris-
curilor interne si externe, se iau masuri
ca acelea care sunt inacceptabile (peste
granita definitd de dumneavoastra) sa
devina acceptabile. Cele mai importante
3 categorii de masuri ce pot fi luate pen-
tru a reduce riscurile sunt:

- masuri de proces;

- masuri legate de oameni;

- masuri tehnice.

Un sistem complet de Securitate
este cel ce imbina perfect cele trei ti-
puri de masuri, iar succesul apare la
intersectia acestora.

Process

_Silﬂ'glli

Din pacate, in practica, exista ten-
dinta de a pune un foarte mare accent
pe una (maxim doud) dintre aceste
masuri, ducand, astfel, la un dezechi-
libru al sistemului total de securitate.
Foarte multe companii (specialisti in
securitate) se concentreaza pe tehno-
logie, ca fiind solutia cea mai buna/efi-
cienta in combaterea riscurilor de se-
curitate. Aceasta practica este una
superficiala si, pentru a demonstra cat
este de important acest echilibru, am
sa folosesc un exemplu inspirat din
realitate.

Un transportator a considerat in-
stalarea tehnologiei de securitate de
ultima generatie si conectarea aces-
teia la un dispecerat de monitorizare

n

in timp real ca fiind cel mai eficient
mod de a-si securiza camioanele si
marfa transportaté. Intr-o cursa inter-
nationald, cu cateva sute de metri ina-
intea punctului final de livrare a marfii
la client, unul dintre camioanele trans-
portatorului a fost atacat de un grup
de indivizi inarmati. Soferii au fost luati
ostatici, fard a apuca sa declanseze
butonul de panica. Vehiculul a fost
deturnat in jurul orei 6 am si, in ciuda
faptului ca acesta era monitorizat activ,
s-a realizat disparitia acestuia abia in
jurul orei 10:30, atunci cand clientul a
sesizat transportatorul ca nu i-a ajuns
marfa. In urma investigatiilor, s-a de-
monstrat ca firma de monitorizare nu
a reactionat deoarece considera ca-
mionul ca fiind ajuns la destinatie, desi
nimeni nu a confirmat livrarea aces-
tuia.

Asadar, desi camionul era preva-
zut cu tehnologie de ultima generatie
in materie de securitate, lipsa proce-
selor adecvate a dus la un dezastru
de cateva milioane de euro. In urma
investigatiilor, nici factorul uman nu a
fost exclus din lista cauzelor probabile
ale acestui incident.

Veriga slaba

n general, tendinta factorilor de
decizie este de a pune accent, in pri-
mul rand, pe masurile tehnice, mai
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putin pe procesele/procedurile de
securitate si foarte putin pe masurile
legate de oameni. Principiul funda-
mental intr-un sistem complet de se-
curitate este acela ca ,un lant este la
fel de puternic cat cea mai slaba za
a sa”. Raufacatorii vor cauta intotdea-
una sa identifice si sa speculeze sla-
biciunile sistemului dumneavoastra de
securitate, si nu punctele tari ale
acestuia.

Desi riscurile (interne si externe)
sunt generate de catre factori umani,
masurile de securitate pentru si cu
oameni sunt cele mai neglijate. As-
pecte legate de lipsa fortei calificate
de munca si presiunea costurilor duc
la compromisuri ih aceasta directie,
ceea ce poate crea nu numai proble-
me de securitate, ci si de imagine,
credibilitate, calitate, sustenabilitate
etc.

In general, personalul ce isi desfa-
soara activitatea intr-o companie (indi-
ferent daca vorbim despre anga-
jati/subcontractori, soferi/manipulanti
etc.) si care poate interactiona cu echi-
pamentele, procesele, produsele si
stocurile companiei, se poate imparti
in 3 categorii:

1. Categoria oamenilor loiali si
de incredere, care doresc sa-si con-
struiasca o cariera si sa-si castige
existenta in mod corect. Securitatea
trebuie construita in jurul acestei ca-
tegorii de oameni. Acestia pot deveni

ambasadori ai securitatii interne,
incurajand dialogul si implementand
sisteme de recompensare a informa-
tiilor legate de eventualele brese de
securitate din firma. Este important ca
securitatea sa devina o rutina de zi
cu zi. Asadar, includeti aspectele de
securitate Tn procedurile standard de
lucru.

2. Categoria celor ce ajung in
cadrul companiei dumneavoastra
pentru alte venituri decat cele sala-
riale si care, de cele mai multe ori, Tsi
aleg cu mare atentie compania in care
isi vor desfasura activitatea. Sunt oa-
meni care se folosesc de meseria ,,0fi-
ciald”, pentru a ajunge la victima. Din
pacate, aceasta categorie este cea
mai agresiva si speculativa, acestia
identificand si folosind orice slabiciune
a sistemului dumneavoastra de secu-
ritate. In cazul acestei categorii de oa-
meni, sistemele traditionale de secu-
ritate trebuie suplimentate cu alte
masuri preventive, cum ar fi Culegerea
de informatii interne (Internal Intelli-
gence Gathering), Audituri interne/ex-
terne etc.

3. Categoria oamenilor de buna
credinta (loiali si de incredere), dar
care pot fi influentati de cei de la
punctul 2. Influenta acestora poate fi
motivata de foarte multi factori: un
sistem de securitate precar, presiuni
din exterior (economice/sociale) etc.
Pentru aceasta categorie de oameni

vulnerabili este important sa imple-
mentati in companie o politica a
tolerantei ZERO fatd de incidentele
de securitate. Creati exemple puter-
nice din incidentele de securitate in
care au fost implicati angajati. Implicati
autoritatile (Politia, Jandarmii) in toate
cazurile relevante si nu faceti intelegeri
cu cei gasiti vinovati.

BETTER

imbunatatirea
continua

Un alt aspect foarte important in im-
plementarea unui sistem de securitate
de succes este imbunatatirea continua.
Pornind de la traditionalul ciclu PDCA
sau utilizand o analiza mai complexa,
de tip 6Sigma, asigurarea calitatii se-
curitatii reprezinta cheia succesului de
lunga durata. Dincolo de rezultatele ob-
tinute, modul in care se obtin aceste
rezultate este, in multe cazuri, mai im-
portant decét rezultatul in sine.

Securitatea devine un subiect din
ce Tn ce mai controversat in zilele
noastre. Daca, acum cétiva ani, Euro-
pa era un continent relativ linistit, as-
tazi vedem tot mai multa violenta si
brutalitate, chiar si in cele mai sigure
tari din Europa. Aceste schimbari sunt
strans legate de perioada de presiune
socio-economica prin care trece
Europa. Oamenii fac lucruri pe care
nu erau dispusi sa le faca in trecut,
deoarece resimt presiunea lipsei lo-
curilor de munca satisfacatoare, au
familii de Intretinut, si-au ales mentori
gresiti, au intrat in cercuri de oameni
gresite, sistemele publice de securitate
au aratat tot mai multe vulnerabilitati,
resursele alocate securitatii publice
sunt tot mai putine — in comparatie cu
factorii de risc etc.

In consecinta, din pacate, crimi-
nalitatea va atinge noi cote maxime in
anii ce vor urma si, asa cum mentio-
nam mai sus, este decizia noastra sa
definim granita intre riscurile acceptate
si cele ce trebuie reduse — cu toate
implicatiile.

Charles Darwin spunea: ,Nu va fi
cea mai inteligentd sau cea mai pu-
ternica dintre specii cea care va su-
pravietui, ci cea care se va adapta cel
mai bine la schimbare”.

lonel POPA
Senior Partner
Senior Security Consulting
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O piata neagra prospera mentine hotii in
afacere, in detrimentul economiei mondiale

Furtul de marfuri

Furtul de marfuri este o problema internationala care afecteaza
consumatorii si companiile deopotriva. In economia globala de azi,
producerea materiilor prime si aprovizionarea au loc intr-o anume
parte a lumii, in timp ce produsul finit este depozitat si consumat in
alta. Marfa poate fi furata in oricare dintre aceste momente si poate
compromite atat integritatea, cat si disponibilitatea produsului.

riza economica globala a

c crescut cererea la nivel mon-
dial pentru produsele de pe

piata neagra. In Statele Unite, valoa-
rea estimata a marfurilor furate anual
este de 30 miliarde de dolari. Furturile
de marfuri reprezinta o problema care
apare si la nivelul Uniunii Europene.
Este o amenintare Tn curs de desfa-
surare, cu numeroase bande si ele-
mente organizate care vizeaza trans-
portul rutier de marfuri in intreaga
Europa. Fiind usor de re-vandut, bu-
nurile si produsele reprezinta cea mai
mare parte a marfurilor furate, insa
infractorii au aratat in mod repetat ca
ei sunt dispusi sa fure aproape orice.
Costul real al pierderii poate fi de
cinci ori mai mare decéat costul produ-
selor furate (vatamarea soferului pe
timpul de lucru, pierderea clientului,
scaderea reputatiei companiei, costuri
cu reparatia camionului, timp pierdut
in ancheta/instante de judecata etc.).
Hotii de marfuri sunt parte din gru-
puri organizate, folosesc metode sofis-

ticate si, adesea, opereaza transfron-
talier.

Moduri de operare

Diferitele moduri de operare, in
mare parte, au ramas acelasi, taierea
prelatei si urcarea in camion fiind cau-
za majoritatii pierderilor. Cu toate a-
cestea, infractorii arata o dorinta tot
mai mare de a folosi arme de foc si
violenta Tn urmarirea obiectivelor lor,
Tntr-un numar de cazuri, dovedindu-se
prea putind consideratie pentru viata
umana. Cu atat mai ingrijorator este
faptul ca, in ultima perioada, cami-
oanele deturnate au fost folosite in
atacuri teroriste.

Unul dintre cele mai folosite mo-
duri de operare in savarsirea infrac-
tiunilor de furt pe timpul transportului
a fost denumit ,calul Troian”. Astfel, in-
fractorii dobandesc acces in camioa-
nele cu marfa, ascunzandu-se ei insisi
in interiorul unor cutii mari de lemn,
confectionate special pentru a servi

acestui scop, ulterior solicitand incar-
carea si transportul acestora. Cei care
se ocupa de incarcare, in mod spe-
cific, mentioneaza faptul ca aceste
cutii contin bunuri fragile si, ca atare,
trebuie sa fie manipulate cu mare grija.
Pe timpul transportului, infractorii pa-
rasesc cutiile si iIncep sustragerea bu-
nurilor de valoare, cum ar fi bijuterii,
produse farmaceutice foarte scumpe,
telefoane mobile sau produse elec-
tronice. Pentru a parasi camioanele,
echipa contacteaza complicii, ce se
afla in urma camionului, prin interme-
diul telefonului mobil sau a altor surse
de comunicatie. Complicii acestora,
de regula, simuleaza un accident usor
fnaintea camionului, pentru a 1l opri,
de preferintd, undeva in mediul rural,
alegand o zona mai putin circulata,
insa foarte cunoscuta de acestia. Hotii
aflati Tn camion coboara, dupa ce taie
prelata in anumite locuri, si sunt pre-
luati de complicii lor.

Pentru o companie de transport
mica, un astfel de incident poate pune
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n pericol intreaga afacere - in special
in cazul in care asigurarea este ina-
decvata sau platile compensatorii sunt
contestate, ca s& nu mai adaugam si
costurile colaterale mentionate mai
devreme (vatamarea soferului pe tim-
pul de lucru, pierderea clientului, sca-
derea reputatiei companiei, costuri cu
reparatia camionului, timp pierdut in
ancheta/instante de judecata etc.)

Insa, poate cel mai important este
faptul ca vanzarea ilegala de marfuri
furate submineaza preturile in aface-
rile legale.

Acest tip de infractiune nu este,
pur si simplu, o problema de crimina-
litate, ci si 0 problema economica, pro-
vocand pierderi anuale de multe
miliarde de euro, iar, pentru rezolvarea
ei, este necesara o abordare de par-
teneriat Tn industria transporturilor la
nivel european.

Rolul soferului

Furtul de marfa din transporturile
rutiere Tnca reprezinta o infractiune cu
un risc scazut si cu o valoare ridicata,
avand legaturi cu alte activitati de cri-
ma organizata. Din ce in ce mai mult,
se constata o violenta sporita, iar si-
guranta conducétorului auto este mult
mai importanta decéat valoarea incar-
caturii. De aceea, este necesara spo-
rirea gradului de constientizare a im-
portantei masurilor de securitate pe
timpul transportului.

Din pacate, multe astfel de inci-
dente nu sunt raportate la politie, din
varii motive, sau sunt raportate in alte
zone decét in cele unde s-a comis in-
fractiunea. Acest lucru nu numai ca
duce spre o lipsa de acuratete a da-
telor folosite in analiza criminalitatii si
identificarea tendintelor, dar ridica, de
asemenea, semnale de alarma cu pri-
vire la implicarea conducatorului auto
n aceste incidente.

Conducatorul auto poate fi implicat
in comiterea de astfel de fapte atat
voluntar, ca veritabil complice, sau ca
un complice fortat, din cauza amenin-
tarilor la adresa sa sau a familiei, fie
involuntar, vorbind deschis despre va-
loarea sarcinii in parcari/restauran-
te/locuri de stationare ale camioanelor.

Implicarea conducatorului auto in
astfel de incidente, voluntar sau invo-
luntar, este o Tngrijorare pentru socie-
tatile din domeniu si pentru politie, deo-
potriva. Anumite estimari indica un nivel
ridicat de implicare a conducatorilor
auto, dar acestia, probabil, sunt cea
mai slaba veriga in securitatea lantului
de aprovizionare. Ei sunt, de aseme-
nea, prima linie de aparare si este ab-
solut necesar sa fie instruiti si educati
cu privire la problemele legate de
furturile de marfuri si de siguranta
personala pe timpul transportului.

Extinderea Uniunii Europene a inregistrat noi lanturi de aprovizionare in curs
de dezvoltare, in care producatorii importanti de marfuri sunt localizati in
Estul Europei, iar distributia acestora se face in toatd Europa. Acest lucru a
crescut valoarea transportului rutier de marfuri, dar si vulnerabilitatea, care
continua sa atraga grupari de crima organizata.

Cum putem preveni

Companiile pot lua o serie de ma-
suri pentru a Tmbunatati securitatea
marfurilor pe timpul transportului. De
la punerea in aplicare a dispozitivelor
si tehnologiilor de securitate, pana la
crearea de practici de securitate fun-
damentale, toate acestea pot ajuta la
prevenirea si reducerea pierderilor
cauzate de furtul marfurilor.

Primordial si de baza ar fi aplicarea
unei varietati de incuietori, pentru a
creste securitatea camionului si a
incarcaturii, lacate, incuietori de tip
,King pin”, care impiedica remorca sa
fie separata de capul tractor, sigilii sau
alte dispozitive mecano-fizice care
limiteaza intruziunea si creeaza o
alerta ca usile au fost fortate.

Implementarea de solutii moderne
de tehnologie, cum ar fi instrumentele
de urmarire GPS, poate ajuta la de-
terminarea locatiei unde s-a comis
furtul din camion, iar solutiile de ,geo-
fencing” - stabilirea unor zone de inte-
res - pot trimite alerte de securitate,
in cazul in care un vehicul se depla-
seaza in afara unei rute prescrise sau
intra in zonele cu risc ridicat.

Fiti vigilenti, uitati-va dupa semne
care indica faptul ca locatia sau ca-
mionul dumneavoastra este sub
supraveghere, cum ar fi vehicule par-
cate in afara sau in interiorul locatiei
in care va aflati, persoane care detin
camere video sau filmeaza cu telefo-
nul mobil, personal neautorizat in
interiorul depozitului/parcarii sau
prezent pe perimetrul acestora, pre-
cum si vehicule (de obicei, mini-ca-
mionete sau dubite, in special cele
cu doua sau mai multe persoane),
care par sa urmareasca soferii dum-
neavoastra.

Raportati toate suspiciunile de furt.
Pentru ca infractorii pot muta bunurile
furate foarte rapid, este esential sa se
raporteze imediat orice activitate
suspecta si/sau furt catre manageri si
autoritati. Fiti atenti si raspundeti la
fiecare alerta. Frecventele ,alarme
false” — inclusiv tentativele de a pa-
trunde in locatii sau camioane, ar
putea fi un semn ca persoane sus-
pecte testeaza vigilenta dumneavoas-
tra, capabilitatea sistemului de securi-
tate si timpul de raspuns al autoritatilor.

Cunoasteti-va lantul de aprovi-
zionare. Este important s stiti Tn
avans operatorul de transport si con-
ducatorul auto programat pentru a
ridica marfa. Verificati identitatea aces-

tuia Tnainte de a elibera sarcina si
pastrati Tnregistrari. Monitorizati ter-
menele de livrare si rutele folosite, fiti
suspiciosi si verificati transporturile
care intarzie sau sunt in afara rutelor
agreate. De asemenea, este important
sa cunoasteti locurile unde camionul
cu marfa se va opri de-a lungul tra-
seului sau. Nu Tn ultimul rand, solicitati
si examinati procedurile de securitate
ale partenerilor din lantul de aprovizio-
nare.

Tineti intotdeauna camioanele
incuiate si parcate intr-un mod orga-
nizat, in parcari iluminate si securizate.
Asigurati-va ca sistemele de alarma
functioneaza in mod corespunzator si
sunt monitorizate de catre un dispe-
cerat/statie centrala, care fsi actuali-
zeaza permanent informatiile de
contact. Instruiti-va echipele de con-
ducatori auto ca o persoana sa
ramana in vehicul, in orice moment.
Revizuiti masurile de securitate la so-
cietatea dumneavoastra in mod
regulat si acordati o maxima importan-
ta problemelor de intretinere si repa-
ratii.

Furturile de marfuri sunt, adeseori,
comise cu ajutor din interior. Astfel,
verificarile amanuntite ale potentialilor
candidati Tnainte de angajare va vor
ajuta sa eliminati din start cele mai
susceptibile persoane de a fura marfa
dintr-un depozit sau din camion.

Implicarea angajatilor, fie direct
sau indirect, este o preocupare intal-
nita in comiterea mai multor infractiuni
legate de marfuri si transportul aces-
tora. Inainte de a recruta personal nou,
ar trebui sa se faca verificari riguroase,
pentru a afla antecedentele penale
ale acestora. Printre candidatii la astfel
de verificari, ar trebui sa se regaseas-
ca atat personalul companiei, céat si
angaijatii subcontractorilor. Referintele
fostilor angajatori, documentele de
identitate, permisul de conducere si
alte atestate necesare la indeplinirea
activitatii profesionale trebuie sa fie
verificate ca practica standard.

Verificarea angajatilor pusi la dis-
pozitie de subcontractori trebuie sa
fie efectuata Tnainte de incheierea
vreunui contract. Solicitand referinte
de la clientii anteriori si verificand de
cat timp au fost stabilite relatiile cu a-
cestia, vor ajuta la minimizarea riscului
de pierdere a incarcaturii.

Mihai CAZACU
Consultant anti-frauda
mihai.cazacu@consultant.com
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Protejati

impotriva
amenintarilor

Practica a demonstrat ca principala sursa a
amenintarilor este omul, fie el angajat
al societatii, agent de securitate,
colaborator, client sau infractor, iar
vulnerabilitatile sunt rezultatul lipsei =
organizarii si calitatii slabe a elementelor
mecano-fizice si tehnice de securitate folosite.

ecuritatea fizica a unei afaceri
s are scopul de protejare a per-
soanelor si a bunurilor impo-
triva amenintarilor care pot veni atat
din exterior, céat si din interior.
Pentru a evita, pe cat posibil, coe-
ziunea amenintarii cu vulnerabilitatea,
fapt care ar duce la aparitia riscului,
este esential s& luam unele masuri,
care pot implica cheltuieli mai mari
sau mai mici, dar care pot evita pier-
deri cu urmari, uneori dezastruoase,
pentru afacerea dumneavoastra.

Ce spune legea

La 11 aprilie 2012, a fost adoptata
Hotararea Guvernului nr. 301/2012
pentru aprobarea normelor de punere
in aplicare a Legii nr. 333/2003, privind
paza obiectivelor, bunurilor, valorilor si
protectia persoanelor. Din cauza mai
multor neconcordante, dar, mai ales,
a unor dificultati in punerea in aplicare
a acestor prevederi legale, intrarea in
vigoare a actului normativ a fost, in
mai multe randuri, prorogata. Ultima
modificare adusa Hotararii Guvernului
nr. 301/2012 s-a realizat in decembrie
2015, prin Hotararea Guvernului nr.
1002/2015.

Desi paza obiectivelor, bunurilor
si valorilor si protectia persoanelor au
facut obiectul mai multor acte normati-
ve, de-a lungul timpului, HG 301/2012
aduce ca element de noutate obliga-
tivitatea tuturor organizatiilor, de drept
public sau privat, indiferent de natura
capitalului social, forma de organizare
ori asociere, ori modul de detinere a
bunurilor ori valorilor, de a-si adopta
propriile masuri de securitate, in baza
unor evaluari de risc la securitatea
fizica, Tntocmite de evaluatori (n.a.
structuri de specialitate sau experti
abilitati, care detin competente profe-
sionale dobéandite pentru ocupatia de
evaluator de risc la securitatea fizica)

nscrisi in Registrul National al Evalua-
torilor de Risc la Securitatea Fizica,
tinut de Inspectoratul General al Poli-
tiei Romane.

Pana in prezent, sunt inscrisi in
RNERSF 1.500 de evaluatori de risc.
Lista actualizata la zi a Evaluatorilor
de Risc la Securitate Fizica o puteti
consulta pe site-ul Politiei Romane.

Neconformarea la prevederile
acestui act normativ, in ceea ce pri-
veste efectuarea analizei de risc la
securitate fizica, va constitui contra-
ventie si se va sanctiona, conform art.
4, alin. 1 lit. d, cu amenda de la 10.000
lei la 20.000 lei.

Constatarea contraventiilor si apli-
carea sanctiunilor contraventionale se
fac de catre politisti, jandarmi, precum
si de catre primari sau imputerniciti ai
acestora, conform competentelor care
le revin potrivit legii.

Cum poate castiga
compania

Dincolo, insa, de indeplinirea obli-
gatiei de conformare la prevederile le-
gale, Evaluarea de Risc la Securitate
Fizica poate aduce valoare afacerii
dumneavoastra, daca tineti cont de
cateva elemente:

1. Evaluarea de Risc trebuie sa
fie realizata de evaluator, cu ajutorul
Beneficiarului.

In general, Evaluatorul este expert
in securitate, in evaluarea riscurilor
de securitate cu caracter general, in
sisteme de securitate, putand identi-
fica riscuri si formula recomandari per-
tinente si perfect valabile, azi la obiec-
tive industriale, méaine la oficii bancare
si poimaine la benzinarii.

Dumneavoastra va cunoasteti cel
mai bine afacerea si stiti mult mai bine
unde ati avut probleme de securitate
n trecut. Un dialog real intre Evaluator

si Beneficiar va conduce la elaborarea
unei Evaluari de Risc valoroase.

2. Evaluarea de Risc costa si
atrage costuri.

Cum aratam mai sus, in acest mo-
ment, in Romania, activeaza aproxi-
mativ 1.500 de evaluatori de risc la
securitatea fizica. In aceste imprejurari,
selectia celui caruia ,ii deschideti bu-
cataria” trebuie sa fie realizata cu mare
atentie. Dincolo de regulile interne pe
baza carora faceti achizitia de bunuri si
servicii (licitatie sau Incredintare directd,
cel mai mic pret sau oferta competitiva,
etc.), Evaluatorul de Risc va va formula,
n raportul sau, o serie de recomandari
pentru instituirea unor masuri de secu-
ritate, care, pe de o parte, devin obli-
gatorii, iar, pe de alta parte, la randul
lor, vor atrage costuri.

Este bine, in procesul de selectie
a evaluatorului, sa tineti cont atat de
experienta evaluatorilor dintre care
alegeti, cat si de informatii ce pot indi-
ca eventuale interese ale acestora
catre alti furnizori de produse sau
servicii de securitate.

3. Evaluarea de Risc salveaza bani

E adevarat! Este foarte posibil ca
punerea in aplicare a masurilor de se-
curitate identificate Tmpreuna cu eva-
luatorul sau recomandate de acesta sa
inchida niste ,robinete” prin care afa-
cerea dumneavoastra pierde bani. De
mute ori, se intmpla ca o intrebare
venita de la cineva din exterior sa ne
zdruncine din rutina si sa ne ajute sa
vedem o problema care exista sub nasul
nostru, dar pe care nu o constientizam.

IMPORTANT: termenul pana la
care trebuie sa va conformati pre-
vederilor HG 301/2012, modificata
prin HG 1002/2015, este 31.07.2017.

Catalin AMARIEI
Consultant de securitate
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Mai mult decat o
bursa de transport

Ne aflam in era vitezei, unde este foarte important sa fii prezent pe
piata si, mai mult, in pas cu noile tendinte. Industria se dezvolta pe
zi ce trece, o data cu mijloacele de comunicare, instrumentele de

lucru, intregul lant de transport si aprovizionare.

entru a tine pasul cu acest
P trend, Trans.eu este in conti-

nua crestere, dezvoltandu-si,
zilnic, platforma, instrumentele de lu-
cru si aplicatiile care sa ofere compa-
niilor membre sprijinul necesar pentru
desfasurarea activitatii, eficient si in si-
guranta.

Principiile Trans.eu

Fie ca este vorba despre o com-
panie de transport, expeditie, produ-
cator, siguranta tranzactiilor este o pri-
oritate in Sistemul Trans.eu; de aceea,
este pusa la dispozitia utilizatorilor o

( T)TRANS.EU

ROAD TRANSPORT SYSTEM

Trans.eu reprezinta o platforma ce
uneste transportatorii, expeditorii,
producatorii si comerciantii din
Europa, formand o comunitate de
peste 35.000 de companii ce
incheie tranzactii zilnic. Bursa
ofera utilizatorilor sai
oportunitatea de a avea acces
constant la peste 170.000 de oferte
de transport in fiecare zi, dar si
acces la baza de date, de peste
34.000 de companii verificate din
bransa, din toata Europa.

serie de instrumente si servicii, ce aju-
ta la desfasurarea activitatii cu un fac-

tor de risc cat mai scazut. Companiile
membre ale bursei sunt verificate
obiectiv, n repetate randuri, cu audituri
efectuate periodic si documente la zi.
Specialistii Trans.eu au creat indexul
TransRisk, ce se atribuie fiecarei com-
panii, astfel incat orice neregula a unui
utilizator poate afecta profilul acestuia
din sistem. Este disponibil un sistem de
rating, ce oglindeste increderea fieca-
rei companii, in urma calificativelor
oferite de catre colaboratori. In functie
de serviciile prestate, fiecare membru
poate primi si acorda calificative si co-
mentarii, care se adauga profilului din
sistem, ce reflecta calitatea serviciilor.

PUBLICITATE

MAI MULT DECAT O BURSA DE TRANSPORT!

PESTE 35.000 DE COMPANII MEMBRE VERIFICATE

PESTE 170.000 DE OFERTE DE MARFURI $I VEHICULE ZILNIC

.trans.eu/ro

~info.ro@trans.eu

INSTRUMENTE INOVATOARE FARA COSTURI ADITIONALE

O OUN

031 710 3090
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Despre fraude in
bursele de transport

Bursele de transport aduc beneficii importante operatorilor din
piata transportului rutier de marfa. In acelasi timp, insa, fiind
vorba despre o piata online, o bursa de transport inseamna si
riscuri - derivate din incheierea contractelor la distanta, cu
parteneri necunoscuti, pe baza cererilor si ofertelor spot (de
moment) care implica o evaluare rapida si un raspuns prompt in
fata partenerului de tranzactie. Cerere = marfa de transportat,

oferta = camion disponibil.

ursaTransport propune utili-
zatorilor sai un set de recoman-
dari ce reduc riscurile de frau-

da sau de neincasare a contravalorii
serviciului (www.bursatransport.com).

Expeditori

Riscul major pentru EXPEDITORI
este furtul de marfa dupa incarcare.
Recomandarile BurseiTransport de
urmat pentru verificarea transporta-
torului:

o Compania de transport ofertan-
ta trebuie sa figureze in LISTA
MEMBRILOR BursaTransport.

o Persoana si compania care
oferteaza transportul sa fi consultat
marfa publicatd — vezi LISTA CON-
SULTANTILOR MARFII MELE.

o Numarul de telefon/fax sau
adresa de e-mail utilizate la ofertare
si confirmare comanda sa fie aceleasi
cu cele din fisa companiei ofertante.
Atentie sporitd daca au fost modificate
recent (colorate in rosu sau por-
tocaliu). Este cea mai importanta
recomandare pe care o face
BursaTransport.

o Simbolul dublei autentificari
active (lacatelul) asociat celui ce va
contacteaza reprezinta un plus de
siguranta ca interlocutorul ofertant
este Tnsusi proprietarul contului de
BursaTransport.

o In FISA COMPANIEI - vechimea
pe BursaTransport a companiei ofer-
tante si scorul ACTIVITATE CA
TRANSPORTATOR: releva amploa-
rea cu care ofertantul utilizeaza
BursaTransport in calitate de trans-
portator.

o Verificarea licentei de transport
si a copiei conforme pentru cami-
on/cap tractor (in pagina VERIFICA-
RE LICENTE ARR) — BursaTransport
este singura aplicatie europeana care
ofera acest serviciu,

o Verificarea starii ANAF: socie-
tatea este activa sau inactiva? Factura
emisa de un furnizor de transport inac-
tiv din punct de vedere fiscal nu con-
stituie cheltuiala deductibila, iar TVA

i 2007

WursaTranspor

BURSA FURANTA  TRAMSPORT R

martun disponibile

» Am marta do transportat! camsoane disponibie

TRASIE NATE COMPANEE  COMTACT

AUTENTIFICARE

BursaTransport

MOBILE K

* Caun maria
marturnn ulbmele 24h
+ Marhurde proprs ;
ammumnn | IWAI RAPID
+ Am camion it utdzaton onsne ﬂ
utizaton actvi
+ Cainanshe propsii
-
13002007
5 + Contractul RCA
% AGERPRES
+ Schenbars in BursaTransport i 1 iamuasio 2017
+ Bursalransport lanseaza aphcatia mobila peniry smarighone

« Bilant Sesimni de

+ Parcare yumeratsds i Marea Braanie

016

www.dezmembraricamioane eu

» Cautari ne locati maitink

nu poate fi decontata, la inregistrarea
in contabilitate.

Transportatori

Riscurile majore pentru TRANS-
PORTATORI sunt incasarea cu difi-
cultate a facturii de transport sau
implicarea fara voie in furtul marfii
transportate (deturnare la descarca-
re). Recomandarile BurseiTransport
pentru verificarea expeditorului:

o Comanda de transport sa par-
vind de la aceeasi companie care a
publicat marfa.

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

o Dubla autentificare activa
(lacatelul) reprezinta un plus de
siguranta ca interlocutorul postator
este insusi proprietarul contului de
BursaTransport.

o In FISA COMPANIEI:

* vechimea in BursaTransport;

 scorul ACTIVITATE CA EXPE-
DITOR: releva amploarea cu care
ofertantul utilizeaza BursaTransport
in calitate de expeditor;

* scorul COMPORTARE CON-
TRACTUALA CA Sl CLIENT diferit

de 4/4 indica existenta unor incidente
de plata stinse Tnainte de publicare;

* mentiunea eventuala despre in-
cidente multiple in curs de publicare
indica risc de incasare cu dificultate;

» eventuale incidente de plata
create si nestinse.

o Licenta de intermediere in pa-
gina VERIFICARE LICENTE ARR.

o Verificarea solvabilitatii si a riscu-
lui de insolventa cu raport de companie.

o Nu acceptati dispozitii telefoni-
ce de modificare a adresei de descar-
care. Solicitati clarificari scrise, in
situatia in care adresa de descarcare
din CMR e diferité de cea din coman-
da, INAINTEA DESCARCARIL.

o Cititi cu atentie clauzele contrac-
tuale, mai ales cele referitoare la
termenii si conditiile de plata si pena-
litatile impuse de nerespectarea ter-
menelor si conditiilor de livrare.

Aceste recomandari sunt disponi-
bile in modulul SIGURANTA in
BursaTransport, dar nu pot substitui
atentia si raspunderea disponentului
care utilizeaza aplicatia in numele ex-
peditorului sau transportatorului.

Material furnizat
de BursaTransport
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TNCEARCE ACUM!
BursaTransport.ro

aducem impreuna
- EXPEDITORII si
TRANSPORTATORII

PUTEREA
SIGURANTEI

.....

Rapid.
Simplu.
De incredere.

Bursa Transport



e

SIGURANTA Sl SECURITATE

GCARGO

IFPTR

Echilibru in
gestiunea relatiilor
din trafic

Companiile de transport rutier dispun de o sursa remarcabil3a, in
masura sa alimenteze continuu devotamentul managerilor. Este
vorba despre satisfactiile traite in urma valorificarii corecte

a posibilitatilor si a oportunitatilor care vizeaza constituirea
garantiilor de predictibilitate, indispensabile derularii misiunilor
de transport asumate, peste nivelul asteptarilor beneficiarilor.

rice demers s-ar initia in ma-
0 terie, succesul sau depinde,

in primul rand, de competen-
ta si de seriozitatea dovedita de soferi,
in asumarea si indeplinirea conforma
responsabilitatilor individuale pe care
le au, in domeniul derularii misiunilor
de transport in conditii de siguranta.
Singura ,arma” la indeméana soferilor,
si de care pot uza in ,batélia cu voia
intdmplarii”, in materie de gestiune a
relatiilor din trafic, este ratiunea. Im-
portant este sa iasa mereu castigatori,
indiferent de mprejurari.

Daca chiar ne dorim acest lucru,
suntem datori sa-i sustinem si sa-i
ajutam, pentru a ne putea bucura de
sentimentul de succes trait atunci cand
succesele lor devin si ale noastre. Cu
siguranta, recunoastem ca ne dato-
ram sa apropiem succesele lor de cele
inregistrate de noi, in gestiunea res-
ponsabila a sigurantei misiunilor de
transport onorate.

Solutia: formarea
profesionala continua

in consecinta, singura modalitate de
a constitui garantiile privind reusita, in
derularea misiunilor de transport la ni-
velul exigentelor impuse de exercitarea
meseriei, 0 reprezinta formarea profe-
sionala continua. Este indispensabil sa
fie motivati, capacitati si sa li se Intareas-
ca increderea in sansele ca succesul va
veni in intdmpinarea sustinerii norocului.

Competentele si seriozitatea adec-
vata de care dispun sau nu soferii stau
la baza gestiunii rationale a relatiilor
din trafic.

IFPTR subliniaza ca, la ora actuala
situatiile caracteristice, proprii traficului
rutier, si tendintele evolutive ale carac-
terului acestor relatii impun necesita-
tea reconsiderarii tacticilor de condu-
cere aplicabile. Principiul de urmarit in

Sandor Gabor,
presedinte IFPTR:

»Actul de conducere trebuie
onorat ACUM; nu poti fi cu
creierul blocat in trecut, la diverse
probleme. Sofatul este o actiune
prezenta, care se raporteaza la
viitor.”

materie este asumarea gestiunii echi-
librului dinamic al fluxurilor informa-
tionale proprii actului de conducere.

Tn consecintd, IFPTR a procedat,
deja, la restructurarea tematicilor afe-
rente sigurantei rutiere, urmarind re-
considerarea si statuarea bunelor
practici in materie.

Noile metodologii aplicate la in-
struire se raporteaza la recunoasterea
faptului ca siguranta rutiera, in speta
conducerea prudenta, se sprijina pe
doi piloni fundamentali: anticiparea si
adaptarea continua a modului de
deplasare. Echilibrul si complemen-
taritatea dintre ele au la baza prega-
tirea autovehiculului, planificarea
cursei si gestiunea aptitudinilor sofe-
rului. in contextul tacticilor de a genera
echilibru, cel mai important aspect tine
de gestiunea informationala.

Fluxul informatiilor la intrare trebuie
sa fie in echilibru cu cele emise. lar
soferul este cel care ar trebui sa-si
asume responsabilitatea echilibrarii
informatiilor percepute cu actiunile ge-
nerate in consecinta. In caz contrar,
apare oboseala prematura, care poate
conduce la evenimente rutiere.

Acest mod de abordare a gestiunii
relatiilor din trafic este unul de stricta
actualitate a anului 2017. Concret,
cursurile si training-urile care cuprind
tematici aferente sigurantei rutiere au
fost reconsiderate si actualizate, n
interesul coagularii si asimilarii de

catre participanti a solutiilor practice
de actualitate, care conduc la creste-
rea sigurantei, confortului, eficacitatii
si economicitatii, in onorarea misiunilor
de transport incredintate sau asumate.

Auditare versus
evaluare

Potrivit IFPTR, in prezent, cele mai
cautate servicii au Inceput sa fie cele
de auditare a soferilor, evaluare si in-
struire practica, urmarind motivarea
si capacitarea soferilor, pentru a de-
veni mai responsabili, pentru cresterea
sigurantei deplasarilor efectuate si
pentru ameliorarea eficacitatii si a ono-
rabilitatii serviciului prestat.

Potrivit presedintelui IFPTR,
Sandor Gabor, diferenta dintre evalua-
ref/instruire si auditare este ca intre
recanelarea si resaparea anvelopelor.
Daca evaluarea, urmata de instruire
practica, merge pe ideea asimilarii
exercitiilor de bune practici, in baza
identificarii eventualelor neconformi-
tati, auditarea vizeaza identificarea
cauzelor care au dus la aplicarea ero-
nata a bunelor practici, asumate sau
nu, constiente sau nu.

,Nici bunavointa, nici competenta
unui sofer nu sunt puse sub semnul in-
trebarii. Nu putem spune ca exista sofer
care sa nu stie ce e bine si ce e rau.
Dar, in mod cert, exista imprejurari, stari
emotionale care i pot injumatati perfor-
mantele. Auditarea vizeaza descoperi-
rea genezei si a cauzelor de fond a
acestora, inclusiv din sfera subconsti-
entului, actiunilor, surselor care gene-
reaza anomaliile, urmand ca soferul sa
fie recapacitat, pentru a reveni la nor-
mal”, a precizat Sandor Gabor.

IFPTR ofera, in aceeasi masura,
cursuri de pregatire si pentru traineri
interni, master-driver, care pot fi in-
struiti sa sustina si evaluari si auditari.
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Descoperiti din timp
detaliile care pot cauza
daune in depozit

Accidente pot avea loc in fiecare hala/depozit, dar inspectiile
regulate pot minimiza numarul si efectul acestora.

c onform Standardului euro-
pean SR EN 15635, referitor
la Sisteme de depozitare, ca-
re este adoptat si ca standard roman,
inspectia periodica a rafturilor este
obligatorie. Legislatia roméneasca sti-
puleaza, de asemenea, ca angajatorul
trebuie sa ia toate masurile necesare
privind securitatea si sanatatea in
munca.

Micile schimbari care au loc de-a
lungul anului (cauzate de miscarea
bunurilor, montarea si remontarea raf-
turilor), precum si loviturile curente ge-
nerate prin uzul zilnic, pot influenta
negativ, in cele din urma, capacitatea
sau integritatea rafturilor. Aceasta poa-
te duce la incidente intr-o hala, gene-
rénd posibilitatea aparitiei unor daune,
atat materiale, cat si umane. Prioritara
devine, in acest context, descoperirea
modificarilor suficient de devreme,
pentru a evita costuri aditionale vii-
toare. In acest sens, se dovedeste
esentiala inspectia rafturilor efectuata
de un inspector bine pregatit.

Cum se
concretizeaza

Raport de inspectie: dupa fiecare
inspectie, veti primi un raport in care
se mentioneaza starea sistemului si
actiunile necesare.

Tabele de incarcare: pentru
fiecare raft produs de catre Dexion,
producatorul poate oferi un tabel de
incarcare, care mentioneaza capaci-

Ce spune Legea

HOTARARE nr. 1.146 din 30 august 2006, privind cerintele minime de
securitate si sanatate pentru utilizarea in munca de catre lucratori a

echipamentelor de munca:

»(--.) ART. 5 (2) Pentru a garanta ca cerintele de securitate si de sanatate sunt
respectate si orice deteriorari sunt depistate si remediate la timp, angajatorul
este obligat sa ia masurile necesare pentru ca echipamentele de munca, care
sunt supuse unor influente ce pot genera deteriorari susceptibile de a fi la
originea unor situatii periculoase, sa faca obiectul:

a) unor verificari periodice efectuate de persoane competente, in
conformitate cu legislatia si cu practicile nationale;

b) unor verificari speciale, efectuate de persoane competente, in conformitate
cu legislatia si cu practicile nationale, de fiecare data cand s-au produs
evenimente exceptionale, susceptibile sa aiba consecinte daunatoare asupra
securitatii echipamentului de munca, cum ar fi modificari ale procesului de
munca, accidente, fenomene naturale, perioade prelungite de neutilizare.”
LEGE nr. 319 din 14 iulie 2006 a securitatii si sanatatii in munca:

»(---) ART. 6 (1) Angajatorul are obligatia de a asigura securitatea si sanatatea
lucratorilor in toate aspectele legate de munca. (...)

ART. 37 (1) Neluarea vreuneia dintre masurile legale de securitate si sanatate
in munca de catre persoana care avea indatorirea de a lua aceste masuri,
daca se creeaza un pericol grav si iminent de producere a unui accident de
munca sau de imbolnavire profesionala, constituie infractiune si se
pedepseste cu inchisoare de la un an la 2 ani sau cu amenda.”

tatea maxima a sistemului, conform
cu prevederile in domeniu.

Piese de schimb si accesorii de
protectie: in urma inspectiei rafturilor,
poate rezulta necesitatea inlocuirii par-
tiale sau totale a modulului afectat. De
asemenea, pot fi recomandate acceso-
rii pentru siguranta (protectii de colt, pro-
tectii de coloana, picioare de sacrificiu,
plase anticolaps, pini de siguranta etc.)

Inspectorul poate oferi solutiile cele
mai bune pentru cresterea sigurantei
in hala.

ITI RESPONSABIL

llll AJUNGETI MATERIAL DE STIRI

Beneficiile unei inspectii de rafturi:

- inspectie completa efectuata de
profesionisti;

- inspectori experimentati;

- nu are loc o intrerupere a ope-
ratiunilor;

- raport detaliat de inspectie;

- prevenire a daunelor asupra oa-
menilor sau bunurilor;

- extinderea duratei de viata a sis-
temului de depozitare;

- descoperirea rapida a riscurilor
minimizeaza costurile reparatiilor vii-
toare.

Instruiti personalul -
premiera in Romania

incepénd cu 2016, Dexion ofera
primele cursuri de siguranta rafturilor
din Romania, conforme cu standardul
relevant in domeniu, care vor permite
beneficiarilor sa aiba o persoana spe-
cializata, care sa poata semnaliza din
timp neconformitatile si s& ia masurile
corective Tn cel mai scurt timp.

Alaturi de inspectiile anuale, in-
structiile vor creste in mod semnificativ
siguranta.

0 R P-1 11 -1 o -3 ) i I 4



,,Cel mai trist aspect al vietii,
acum, este ca stiinfa aduna
cunostinte mai repede decat

societatea aduna intelepciune. ”
(Isaac Asimov)

IT&C



O
o3
E

Inovatiile in domeniul IT&C si-au dovedit, deja, utilitatea si
fiabilitatea, iar solutiile din acest segment isi continua
expansiunea in domeniul transporturilor.

a ora actuala, complexitatea
I informatiilor oferite de catre sis-

temele IT a devenit atat de
mare, incat, pentru utilizatori, devine
tot mai dificila folosirea integrala a a-
cestora. Pe de alta parte, insa, nicio
posibilitate de optimizare nu trebuie
neglijata.

Cum alegem

Furnizorii de sisteme IT s-au lansat
intr-o cursa a ofertelor, iar, pentru
transportatori, devine tot mai dificil sa
aleaga.

Trebuie avut in vedere faptul ca o
mai mare complexitate Tnseamna, in
general, mai multe oportunitati pentru
afacerea de transport.

La achizitionarea sistemelor IT, fir-
mele de transport ar trebui sa isi ana-
lizeze cu grija structura organizatio-
nala, pentru a se asigura ca investitia
aduce o crestere reald de productivi-
tate.

Toate solutiile IT oferd informatii
complexe; diferenta apare in modul
de prelucrare si gestionare a acestora,
iar transportatorul poate decide ce
informatii doreste sa utilizeze si sub
ce forma sa ii fie livrate.

Aplicatiile de ultima generatie IT&C
promoveaza, in general, automatiza-
rea proceselor, iar acest lucru implica
si anumite riscuri. Diminuarea intr-un
prea mare grad a contactului uman,
mai ales atunci cand vine vorba de-
spre soferi, poate avea efecte nega-
tive.

Sunt companii care considera ca
abordarea potrivita este una de tip
.Semiautomat”, pentru a nu diminua
prea mult interactiunile umane. Odata

implementat produsul corect, benefi-
ciile pot fi impresionante.

Interconectare

Conectivitatea pare sa fie viitorul.
Astfel, solutia IT finala devine un mare
puzzle, in care numeroase piese se
prind intre ele.

In acest sens, unul dintre avanta-
jele sistemelor dezvoltate de produca-
torii de vehicule consta in posibilitatea
de interfatare cu un eventual alt soft,
pe care transportatorul ar dori sa il
utilizeze. Astfel, firma de transport
poate avea informatiile intr-un singur
format pentru intreaga flota, bene-
ficiind, totodata, de avantajele siste-
melor telematice dezvoltate de produ-
catorii de vehicule.

Utilizarea unui ,integrator” poate
aduce avantaje, inclusiv in ceea ce
priveste vizualizarea informatiilor do-
rite, in forma dorita de transportator.

Astfel, diferitele departamente pot
lucra mai usor, fara a fi nevoie séa ac-
ceseze mai multe programe.

Furnizori
si parteneri

Identificarea si eliminarea pierde-
rilor reprezinta o prioritate pentru
transportatori, iar instrumentele IT re-
prezintd un sprijin esential.

Informatiile oferite de catre instru-
mentele IT ajuta la identificarea zo-
nelor unde exista potential de reduce-
re a costurilor. in plus, solutiile IT ajuta
fiecare angajat sa isi faca munca mai
bine.

Viitorul va creste si mai mult im-
portanta produselor IT, iar parteneria-

tele dintre furnizorii acestora si trans-
portatori se vor intari.

Nu trebuie neglijate nici avantajele
ce pot aparea in relatia cu clientii de
transport.

Accesul clientilor la informatiile le-
gate de desfasurarea cursei aduce
avantaje importante si, totodata, re-
duce timpii pierduti pe telefon.

Transparenta la un
alt nivel

Un alt aspect care trebuie avut in
vedere este cel al transparentei ope-
rationale. Practic, toate aceste solutii
IT si interconectarea tot mai facila
dintre ele duc piata transporturilor la
un alt nivel. Cu acordul transportato-
rilor, clientii pot vedea, astazi, pozitia
camioanelor in care se afla marfa lor,
iar complexitatea informatiilor puse la
dispozitia acestora ar putea creste.

Intram intr-o noua era, in care
transparenta si precizia ating un nivel
fara precedent.

Se poate, inclusiv, estima durata pa-
na la descarcare, inca de la preluarea
cursei. Astfel, dispecerii pot comunica
clientului, cu mare acuratete, programul
respectivei curse si, totodata, timpii de
conducere ai soferilor vor fi utilizati optim.

Transparenta operationald poate
deveni un factor important de intarire
a relatiei cu clientii.

Optimizarea fluxurilor operationale,
monitorizarea fiecarui contract, a fie-
carui proiect si cursa in parte repre-
zinta aspecte care pot fi obtinute cu
ajutorul solutiilor IT, pe partea opera-
tional&. Totodata, costurile cu mente-
nanta pot fi foarte bine previzionate si
pot fi eliminate pierderile.
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Solutii de management al flotei

FMS nu se refera doar la vehicul, ci are legatura cu procesarea
informatiilor disponibile si cu conectivitatea. Astfel, actorii implicati
in transport (soferi, dispeceri, subcontractori, diferite departamente
ale firmei) pot avea acces la datele relevante pentru ei.

n
n acest context, simpla urmarire prin
I satelit a vehiculelor reprezinta, deja,
o tehnologie veche. Prezentul si
viitorul sunt legate de FMS (Fleet
Management Solutions).

Traditional, dispecerii primesc infor-
matii legate de pozitionarea camionului,
pe baza sistemelor telematice din
echiparea camionului. La ora actuala, si
semiremorcile sunt echipate cu unitati
telematice, oferind date legate de
pozitionare si status.

FMS merge mai departe; nu se re-
fera doar la furnizarea unui volum imens
de date si nici nu are legatura doar cu
capul tractor si semiremorca. FMS
asigura conectarea datelor si ofera
accesibilitate diferitilor actori implicati.

Solutie unica

Principala provocare consta in a ,im-
pacheta” toate informatiile intr-o singura
solutie, intr-un singur portal. Solutia FMS
construieste o punte intre camioanele
de pe sosea si sediul firmei.

Un astfel de exemplu este TX-TRAI-
LERGUARD (produs lansat de Transics
n 2014), care combina functionalitatile
solutiei telematice TrailerGUARD (produs
premiat, dezvoltat de WABCO) cu plat-
forma software Transics pentru back-
office TX-CONNECT.

TX-TRAILERGUARD face posibila
0 monitorizare Tn timp real a remorcii,
oferind toate informatiile relevante, in
plus fata de cele referitoare la camion
si sofer. Si toate aceste date sunt dis-
ponibile pe un singur ecran, la biroul
managerului de flota.

Prin TX-TRAILERGUARD, informa-
tii legate de semiremorca, precum incar-
carea pe punti, presiunea in anvelope,
temperatura interioara (transport fri-
gorific), deschiderea usii, precum si al-
te date sunt transmise catre sediul fir-
mei si integrate complet in software-ul
dedicat administrarii, TX-CONNECT.

Astfel, informatiile relevante legate
de performanta intregului ansamblu —

Transics

a WABCO company

camion, remorca, sofer — sunt dispo-
nibile in timp real, intr-o singura aplicatie.

Mai sigur, mai eficient

Datele preluate de senzorii montati
in diferite pozitii pe camion si remorca
sunt transmise in timp real catre dispe-
cerat. Astfel, dispecerii pot identifica pro-
bleme precum supraincarcarea, utilizarea
incompleta a spatiului pentru marfa sau
comportamentul inadecvat al soferului.

Datorita rapoartelor de management,
care ofera o imagine clara asupra
performantelor vehiculelor, manage-
mentul firmelor de transport poate op-
timiza investitiile.

Mai mult decét atét, transportatorii
pot oferi instant sfaturi tehnice si admi-
nistrative, precum si feed-back catre
soferi — de exemplu, informatii legate de
comanda urmatoare sau orice defect
constatat, precum presiunea necores-
punzatoare in anvelope.

Practic, dispecerul insoteste virtual
camionul, crescand, astfel, siguranta
cursei, imbunatatind calitatea serviciu-
lui si reducand timpii de stationare si
costurile cu mentenanta.

Informatia
transmisa tintit

Solutia actualda FMS ofera posibi-
litatea ca dispecerul sa imparta anumite
informatii cu departamente ale compa-
niei, sau chiar in afara firmei — subcon-
tractori, alti parteneri.

De exemplu, departamentele admi-
nistrativ si pentru mentenanta vor primi
toate informatiile tehnice, necesare pen-
tru ca transportul sa se desfasoare fara
probleme, in timp ce departamentul pen-
tru resurse umane are acces la informatii
legate de salariu si ore lucrate de catre
soferi, iar echipa manageriala primeste
rapoarte privind performanta flotei.

Colaborarea cu subcontractorii poate
fi usurata prin schimbul de informatii,
precum cele legate de timpii de executie.

Toate informatiile sunt disponibile Tn
cloud si astfel pot fi transferate cu
usurinta catre toti actorii implicati.

In functie de nevoile specifice com-
paniei de transport, se poate instala un
computer de bord fix, in cabina camio-
nului sau se poate opta pentru un dispo-
zitiv. mobil, precum un smartphone. In
multe cazuri, o combinare a celor doua
posibilitati reprezinta cea mai buna so-
lutie.

Solutii Transics

Portofoliul Transics de produse si
servicii cuprinde: computerul de bord
TX-SKY, software-ul TX-CONNECT
pentru activitatea de back-office, solutji
avansate pentru citirea tahografului
digital, transfer si arhivare - TX-DOC si
versiunea mobild TX-SMART, solutia
telematica pentru semiremorci TX-
TRAILERGUARD.

Mai mult decat atat, o solutie de diag-
nosticare de la distanta poate fi integrata
in FMS, pentru a monitoriza perfor-
mantele sistemelor in flotele multi-brand,
pentru detectarea rapida a defectiunilor
si optimizarea programarilor in service.

Flotele pot beneficia si de o solutie
integrata cu un grad ridicat de securizare,
ce asigura deschiderea si inchiderea
usilor semiremorcii de la distanta —
OptiLock™.

infiint,at in 1991, Transics Interna-
tional este unul dintre cei mai importanti
furnizori de solutii pentru managementul
flotelor de vehicule comerciale, parte a
grupului WABCO. Transics are peste
320 de angajati si a depasit 1.400 de
clienti.

Compania WABCO ofera solutii
complete dedicate camioanelor, remor-
cilor, soferilor, marfurilor si gestionarea
comengzilor.

Cristian KISS
Reprezentant Transics Romania
0745.200.045
cristian.kiss@transics.com
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WindSoft

Software-uri
create si
optimizate
pentru nevoile
transportatorilor

Cei 17 ani de experienta au oferit celor de la WindSoft
posibilitatea de a cunoaste bine natura business-ului

companiilor din industria transporturilor.

na dintre provocarile dezvol-
U tatorului de software a fost

sa fie mereu axat pe evolutie,
alaturi de partenerii sai, si sa gaseasca
solutii inovative pentru toate nevoile
pietei.

Prezentam, in continuare, cateva
dintre aplicatiile dezvoltate si imple-
mentate cu succes in portofoliul de
clienti al companiei.

WindNET ERP

Solutiile de tip WindNET ERP, de-
dicate companiilor de transport, inte-
greaza fluxurile operationale la nivelul
fiecarui departament, sustin automa-
tizarea proceselor de lucru repetitive,
eliminand erorile si permitand accesul
la informatiile stocate pe o baza de
date unica.

WiIndNET asigura optimizarea si
vizibilitatea optima asupra activitatilor
desfasurate, facilitand accesul rapid si
n timp real la informatii. Solutia ofera
un management eficient, prin dimi-
nuarea pierderilor financiare, imbuna-
tatind procesele de lucru, prin elimi-
narea inregistrarilor duble.

Prin intermediul solutiei WindNET
ERP, managerii de transport au acces
la informatii vitale pentru companie,
in timp real, printr-un set de rapoarte
setate si parametrizate conform nece-
sitatilor fiecarei companii. Cele mai
accesate rapoarte manageriale sunt
cele privind bugetele (estimat vs. reali-
zat), raportul EBITDA pe camion si
flotd, companie si departament, ra-
poarte operationale, financiare (P&L-
profit si pierderi).

WindPanel

Este un instrument avansat de ma-
nagement al mentenantei vehiculelor.
Poate fi folosit de orice companie ce
detine parc auto propriu - atat auto-
turisme, cat si vehicule comerciale.

Scopul implementarii unui astfel
de sistem este controlul, planificarea
si previzionarea costurilor cu mente-
nanta flotei. In acelasi timp, se obtine
o0 imagine exacta a timpilor si motivelor
de indisponibilizare a vehiculelor, pen-
tru o evaluare corecta a furnizorilor
de servicii de mentenanta.

Aplicatia foloseste un sistem de
coduri de cost. Acesta reprezinta un
instrument precis, pentru a avea cos-
turile cu mentenanta defalcate pe
grupe si subgrupe tehnice. Astfel, o
factura de la service se poate aloca
foarte usor, exact pe subgrupele pe
care s-a lucrat. Exemplu: revizia, ve-
rificarea Tncalzirii auxiliare, o reparatie
la instalatia electrica si o verificare a
sistemului de AdBlue, vor avea coduri
de cost alocate exact pe grupa res-
pectiva. Altfel spus, o factura de ser-
vice nu se va duce doar in bugetul
global de mentenanta pe vehiculul
respectiv, ci se va imparti exact pe
grupele tehnice care au generat cos-
tul cu pricina.

Totodata, data si ora inceperii lu-
crului, precum si estimarea finalizarii
lucrarilor, reprezinta indicatori de per-
formanta care pot fi obtinuti printr-un
raport specific.

La receptia facturii, se inchide fisa
de lucru, prin alocarea corecta si finala
a sumelor, pe diferite grupe de costuri.

Raportare

Se tine o evidenta a vehiculelor
care sunt in service in orice moment,
fmpreuna cu istoricul lor. Astfel, vehi-
culele care sunt tinute Tn service peste
termenul stabilit, sau sunt reparate,
dar service-ul nu a anuntat acest lucru,
sunt imediat identificate. Prin acest
raport, se castiga timp, pentru ca vehi-
culele devin disponibile imediat ce se
termina reparatia.

Solutia ofera o serie de rapoarte
detaliate privind:

1. previzionarea lucrarilor de men-
tenanta preventiva pentru urmatoarele
12 luni;

2. codurile de cost la nivel de mar-
ca si tip de vehicul;

3. performanta service (lucrari re-
petitive si timp petrecut in service);

4. Incadrarea in bugetul de men-
tenanta;

5. alerta pentru lucrari repetitive;

6. analiza fiabilitate marci vehicule;

7. oportunitate de investitie in lu-
crari importante;

8. analiza de cost/km pentru men-
tenanta corectiva.

WindOps - sistem de
optimizare si
planificare a rutelor

Sistemul WindOps aduce o serie
de avantaje in zona de TMS, precum:
proiectarea eficienta a gradului de in-
carcare pe camion, urmarirea costu-
rilor aferente distributiei/transportului,
intretinerii si reparatiilor, precum si
transparenta Tn activitatea de transport
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(pe fluxul unei comenzi, de la initiere
pana la livrare).

WindOps asigura cresterea pro-
ductivitatii, prin utilizarea eficienta a
resurselor si a calitatii serviciilor, siste-
mul oferind posibilitatea de a comu-
nica clientilor statusul comenzii, in
timp real, datorita interfetelor cu sis-
temele de urmarire instalate la bordul
autovehiculelor.

Aplicatia asigura urmarirea si
eficientizarea intregii activitati de
transport din toate punctele de lucru,
oferind rapoarte asupra activitatii, in-
tretinere si reparatii.

Functionalitati

1. Planificarea optima a comenzilor
de transport.

Planificarea automata a comen-
zilor pe masini duce la reducerea
considerabila a volumului de munca
din departamentul operational, precum
si la reducerea timpului de executie a
tuturor activitatilor.

In functie de comenzi, grad de in-
carcare, loc de descarcare, sistemul
genereaza rutele optime posibile pen-
tru descarcarea la timp a marfii.

2. Interfatarea cu sistemele GPS
existente.

Sistemul permite o vizualizare in imp
real a comenzilor efectuate, prin lo-
calizarea camioanelor si prin interfatarea
sistemului cu echipamentele instalate la
bordul fiecarui camion in parte. Astfel,
este obtinuta o crestere considerabila a
calitatii serviciilor oferite si, implicit, o
imbunéatatire a relatiei cu clientii.

3. Preluare automata a comenzilor
de transport prin EDI.

Automatizarea unor procese din
fluxul operational de introducere a co-
mengzilor elimind munca redundanta
si introducerea dubla a informatiilor.

4. Managementul parcului auto
propriu.

5. Crearea unei rute editabile in
functie de adresele de incarcare-des-
carcare.

6. Generarea rutei Tn momentul
includerii unei comenzi pe o cursa, in
functie de pozitia actuala a camionului,
ruta existenta in cursa si ruta definita
in comanda respectiva.

7. Transmiterea rutei generate pen-
tru o comanda catre vehiculul alocat.

*| binary
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8. Urmarirea automata a executiei
rutei alocate si generarea alertelor, in
cazul in care vehiculul nu executa co-
rect ruta respectiva.

9. Propunerea camioanelor pentru
0 anumita incarcare, precum si a mar-
furilor ce pot fi incarcate pe un anumit
camion.

Sistemul permite gestionarea tutu-
ror informatiilor referitoare la datele
de identificare a autovehiculelor, tine
evidenta cheltuielilor reviziilor si repa-
ratiilor pe fiecare masina in parte, iar
consumul/vehicul este calculat auto-
mat, la introducerea datelor in sistem.
Toate aceste informatii genereaza
rapoarte utile, in timp real, privind
rentabilitatea parcului auto.

WindTyre

O noua etapa inovativa in mana-
gementul anvelopelor, WindTyre este
o solutie software ce ,scoate la lumina”
si optimizeaza toate costurile legate
de utilizarea anvelopelor.

WindTyre a fost conceput pentru
a oferi managerului informatii precise
si sigure, astfel incat sa poata lua
decizii clare.

Mai mult decat
un software!

WindTyre se adreseaza tuturor
posesorilor de autovehicule, indiferent
de marimea flotei. Totusi, ca aplicatia
sa devina functionala, este necesara
existenta unui departament tehnic (de
mentenanta), care devine, de altfel,
principalul utilizator al produsului.
Software-ul va avea nevoie doar de
un simplu calculator pe care sa ruleze.

Acest produs contine o baza de
date cu toate anvelopele detinute de
firma de transport (tip anvelopa, serie
etc.). Practic, fiecare anvelopa in parte
are un dosar virtual, cu toate datele
de identificare. lar dosarul se actua-
lizeaza permanent, pe masura ce an-
velopa suferd modificari - interventii
tehnice, uzura, verificari etc.

Solutia semnaleaza din timp ac-
tiunile ce se impun pentru utilizarea
corecta a anvelopei, si, de asemenea,
emite alerte in cazul anvelopelor cu
un grad de uzura mai mare decét cel
normal.

@
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[refuel here}---> www.windsoft.ro

identificare + masurare!

Printre avantajele cele mai impor-
tante, se numara faptul ca, spre deo-
sebire de hartie, sau un tabel in Excel,
datele trecute Tn WindTyre nu mai pot
fi sterse, iar rapoartele catre manager
sunt complete si evidentiaza orice
anomalie.

Produsul se completeaza cu zona
de consultanta si audit. Astfel, WindTyre
nu este doar un software, utilizatorul
primind, practic, un instrument prin care
monitorizeaza atat anvelopele si modul
n care sunt utilizate, cat si consecventa
echipei tehnice, avand certitudinea ca
modificarile si completarile din software
corespund realitatii. Sistemul poate sa
functioneze independent sau ca modul
integrat in WindNET, ERP-ul dezvoltat
de WindSoft, generand, astfel, un
control superior pe zona de costuri,
pentru management.

Produsul a fost conceput astfel
incéat sa poata fi utilizat inclusiv de
catre companiile cu flote dislocate, o
atentie speciala fiind acordata celor
care opereaza in Comunitate.

Avantaje

Faptul ca exista o entitate externa
care auditeaza starea anvelopelor va
crea o situatie benefica in interiorul
companiei, ce va duce la o diminuare
semnificativa a cazurilor de presiune
necorespunzatoare in anvelope. Ast-
fel, consumul de carburant se va di-
minua, uzura anvelopelor va fi optima
si gradul de siguranta rutiera va creste.

Flota de anvelope va fi gestionata
cu usurintd si precizie, de catre un
personal minim.

Managerul firmei de transport va
cunoaste cu exactitate costurile gene-
rate de fiecare anvelopa, putand de-
cide in cunostinta de cauza marca si
tipul de anvelopa care ofera cel mai
bun randament. De asemenea, stocu-
rile se pot diminua, iar previzionarea
necesarului de anvelope ofera sansa
optimizarii procesului de achizitie.

Mai mult decat atat, WindTyre
ofera estimari legate de valoarea par-
cului de anvelope detinut in orice mo-
ment.

Conform calculelor realizate de ca-
tre companiile care utilizeaza deja siste-
mul, WindTyre asigura reducerea luna-
ra a costurilor cu pana la 80 euro/camion.

Wiind Panel
}——— [ WwindTyre }
Wiind Ops
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MERCEDES-BENZ FLEETBOARD
Eficienta

si motivare
Ia toate nivelurile

Utilizarea corecta si completa a FleetBoard are un impact major asupra
activitatii de transport. lata cateva elemente ce trebuie avute in vedere.

icile detalii de la start sunt
M foarte importante, pentru ca,

desi se pot face setari si ul-
terior, experienta araté ca este cel mai
bine daca sunt incepute corect:

- impartirea flotei in grupe de ma-
sini care sa aiba regim de operare
asemanator, astfel incat comparatiile
sa fie relevante;

- conturi pentru utilizatori cu diferite
niveluri de acces;

- conturi pentru clienti cu acces
punctual si temporar;

- alte configuratii dorite, cum ar fi
intervalele pentru diagrama de viteza.

Analiza performantei

Analiza Performantei FleetBoard
este serviciul care poate aduce bene-
ficii substantiale clientilor, mai ales da-
ca este folosit impreuna cu programul
Driver Training oferit de Mercedes-
Benz Romania.

Analiza Performantei a fost dezvol-
tata de FleetBoard inca din anul 2000
si reprezintd un algoritm avansat si
foarte bine pus la punct, care furni-
zeaza rapid note obiective pentru ma-
sini, soferi si gradul de dificultate a
drumului parcurs.

Pot fi comparate foarte usor seturi
de date si se poate observa imediat
unde exista potential de imbunatatire.

Sfatul FleetBoard este ca trans-
portatorii sa-si lase soferii s& mearga
prima lund asa cum sunt obisnuiti,
pentru a strange date statistice, astfel
incat reprezentantii Driver Training sa
stie exact cu cine si unde trebuie lu-
crat, pentru a obtine rezultate cat mai
bune. Acestia le pot arata exact sofe-
rilor cum sa imbunatateasca condu-
cerea preventiva, cum sa foloseasca
frana pe evacuare in 3 trepte, sau
Retarderul, acolo unde exista, cand
sa utilizeze PPC-ul, ce moduri de con-
ducere sa seteze s.a.m.d. Avantajele
sunt evidente: reducerea consumului
si a uzurii, cresterea intervalelor de
mentenanta etc.

De asemenea, se recomanda ma-
nagerilor s& publice lunar notele si
sa-si motiveze continuu soferii, intr-un
proces obiectiv si transparent, asa
cum unii dintre ei o fac deja, pe peri-
oada competitiei FleetBoard Drivers’
League.

Managementul
tahografului

Se recomanda dispecerilor sa ve-
rifice, cu ajutorul Inregistrarii Timpului,
timpii de conducere ai soferilor, direct
n Mapping, pentru a vedea nu numai
care sofer se afla mai aproape de un
punct de incarcare/descarcare, ci si
daca acesta mai are timp de condu-
cere.

Pentru cei care nu-si ,vad” masinile,
la 28 sau 90 de zile, se recomanda
serviciile Descéarcarea Cardului si Des-
carcarea Tahografului, via FleetBoard.

Date de service
si telediagnoza

Sefii de parc pot si trebuie sa veri-
fice regulat uzura placutelor, presiunea
in pneuri, nivelul lichidului de racire,
nivelul de ulei etc. - si sa adauge la
sectiunea Evenimente prognozate de
service si alte evenimente, cum ar fi
ITP, roviniete, ADR, astfel incat sa
aiba o privire de ansamblu si sa poata
reduce timpii de imobilizare pentru
fiecare masina in parte.

Daca lucreaza cu un service anu-
me, FleetBoard recomanda operato-
rilor sa-i dea acestuia acces la datele
de Uptime (telediagnoza).

Oricum, prin apasarea butonului
Service din bord, se poate genera un
test scurt, care este transmis in retea-
ua de Service 24h si care i ajuta pe re-
prezentantii producatorului s& cunoasca
starea camionului, fara a trimite o
masina de interventie, sau Tnainte ca
acesta sa ajunga n service, ei putand
comanda imediat piesele necesare, in
cazul in care nu le au pe stoc.

Din 2018, acest serviciu se va trans-
forma in Mercedes-Benz Uptime, cu
alerte proactive pentru transportatori,
astfel incat problemele sa fie remediate
nainte ca defectiunile sa aiba loc, ceea
ce isi doreste, evident, orice client.

Noutati
de la FleetBoard

Noul dispozitiv DispoPilot.guide si
aplicatia pentru Android FleetBoard
Driver.app sunt cele mai recente nou-
tati dezvoltate de FleetBoard.

DispoPilot.guide reprezinta un in-
strument modern dedicat soferilor.
Atunci cand se afla la drum sau la
client, acesta le ofera conditiile ideale
pentru procesarea optima a comen-
zilor si asigura comunicarea perfor-
manta cu dispeceratul, folosind siste-
mul de navigatie pentru camioane de
la TomTom. DispoPilot.guide este e-
chipat cu un ecran de 7 inch, o camera
foto de 5 megapixeli si poate fi operat
intuitiv, usurand munca soferilor.

Beneficile oferite de noul
DispoPilot.guide sunt procesarea efi-
cienta a comenzilor, comunicare sim-
pla prin mesaje text, sistem de navi-
gatie pentru camioane, Harta Europei
actualizata gratuit si live traffic inclus
pentru 36 de luni.

FleetBoard Driver.app reprezinta
un ghid practic si informativ, in orele
de munca si de relaxare. Pentru prima
data, aplicatia permite soferilor acce-
sul direct la datele lor din serviciile
,,anegistrarea Timpului” si ,Analiza
Performantei”. Acest lucru motiveaza
soferii si le mareste si mai mult res-
ponsabilitatea personala. Pe langa o
prezentare de ansamblu a datelor
FleetBoard curente, aplicatia ofera si
alte functionalitati utile pentru locul de
munca, pentru comunicare Si antrenor
de fitness.

Driver.app exista in 24 de limbi si
este disponibila gratuit pentru descar-
care in Google Play Store din 29 de
state.
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A doua generatie de motoare si trenuri de rulare
+Predictive Powertrain Control
+FleetBoard Analiza Performantei

Eficienta reprezinta suma detaliilor.

Predictive Powertrain Control si FleetBoard Analiza Performantei sunt dotéri optionale.
Pentru mai multe detalii, contactati reprezentantul local de vanzéri de camioane Mercedes-Benz.

Mercedes-Benz

Trucks you can trust
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RENAULT TRUCKS

Optifieet, pentru

eficienta maxima

Renault Trucks ofera operatorilor vehiculelor sale un instrument

telematic de natura sa vina in sprijinul transportatorilor in fiecare
etapa a activitatii lor de zi cu zi. Parte integranta a programului
Optifuel Solutions, Optifleet poate fi, in acelasi timp, un sistem de
management al flotei, cat si unul de management al transporturilor.

istemul telematic Optifleet ofe-
s ra patru module diferite de ve-

rificare si niveluri de utilizare,
care pot fi activate in orice combinatie
necesara clientului.

Modulul ,Map” presupune geolo-
calizarea camionului pe harta, precum
si geofencing - element care utilizeaza
sistemele GPS si RFID (identificarea
frecventelor radio), pentru delimitarea
unei zone geografice, la intrarea si ie-
sirea camionului din aceasta arie fiind
posibila emiterea unei alerte.

,Check” este cel mai detaliat si cel
mai matematic dintre toate cele patru,
fiind vorba, efectiv, de numere, perfor-
manta si parametri de utilizare a ve-
hiculului. Modulul permite monitori-
zarea de la distanta a unor parametri
esentiali privind vehiculul, dar, de ase-
menea, ofera managerilor de flote un
instrument pentru monitorizarea si
analizarea cu acuratete a performan-
telor soferilor. Acest lucru se realizea-
za pe baza a trei criterii principale: an-
ticipare (inertie si folosirea pedale de

Optifleet Check

- Monitorizarea de la distanta a datelor tehnice ale fiecarui vehicul si ale fiecarui
sofer: consumul de carburant, consumul in zona verde, procentul de timp la
ralanti, numarul de actionari ale pedalei de frana etc.

- Emiterea de rapoarte privind performantele soferilor, cu ratinguri si departajari
pe coduri de culoare (verde, rosu, portocaliu), saptamanal sau lunar, in format
PDF sau accesabile direct pe telefonul mobil.

- Alerta cu privire la variatiile importante ale nivelului de combustibil din rezervor.
- Editarea bilantului de mediu (dioxid de carbon, NOx etc).

Optifleet Link

- Comunicarea prin e-mail cu soferii.
- Consultarea timpilor de activitate si a jurnalului autovehiculului din cabina.

Optifleet Drive

- Monitorizarea in timp real a timpului de conducere si de odihna, conform
reglementarilor (reglementarea europeana 561/2006).
- Programarea si descarcarea la distanta a datelor din memoria tahografului si a

cardului soferului.

Optifleet Map

- Localizarea autovehiculelor in timp real: viteza autovehiculului, locul, directia,
numele conducatorului auto si starea cardului acestuia.

- Analizarea istoricului de parcurs al autovehiculelor.

- Optimizarea traseelor pentru evitarea kilometrilor suplimentari.

frana), utilizarea corecta a vehiculului
(timpul in ,zona verde” sau in modul
automat al cutiei de viteze) si mersul
la ralanti al motorului.

,Drive” se ocupa cu informatii despre
timpii de conducere si odihna ai soferilor,
oferind inclusiv posibilitatea descarcarii de
la distanta a datelor din tahograf si a celor
stocate pe carduri. Modulul ,Link”, ofera
posibilitatea comunicarii intre calculatorul
de la baza si vehicul; se pot trimite
mesaje, puncte de incarcare sau chiar

intregi trasee, de la punctul de incarcare
la cel de descarcare.

Acces de oriunde

Optifleet se acceseaza prin inter-
mediul unui portal web, in browserul
de internet, ceea ce inseamna ca ac-
cesul este facil si de pe smartphone
sau tableta, fara sa fie nevoie de apli-
catii sau software special. Accesul se
realizeaza pe baza de user si parola,
fiind disponibile trei tipuri de conturi:
cel de utilizator (rapoarte si pozitiona-
re), cel de administrare (poate imparti
flota la dispeceri-utilizatori, poate crea
conturi noi de utilizatori din cadrul fir-
mei, poate aloca vehicule si soferi uti-
lizatorilor, dar nu are acces la rapoar-
te) si ,client tracking account”, care
se da la cerere si prin care clientul fir-
mei de transport poate sa vada unde
e marfa, cand ajunge etc.

Toate autovehiculele Renault
Trucks Euro 6 din gamele Distante
lungi, Constructii grele si Constructii
DTl 11 & DTI 13 sunt preechipate cu
Optifleet ca dotare de serie, activarea
sistemului raméanand optionala. Modu-
lele Map, Check, Drive sunt pregatite
pentru utilizare fara alte costuri de e-
chipare.

Datele se stocheaza ca informatii
generale pe serverele Optifleet pana
la un an de zile sau, in unele cazuri,
chiar si mai mult. Partea de trasee e-
fectuate si reprezentarea grafica se
pastreaza numai trei luni, din cauza
cantitatii mult prea mari de informatii.

< R P-1 11 *-1 o -3 ) i I 4



SCHMITZ CARGOBULL TRAILER CONNECT

Sistem pentru

monitorizarea marfii

Schmitz Cargobull prezinta o noua abordare a potentialului creat
de digitalizare, prin sistemul de telematica Cargobull Trailer

Connect.

arametrii monitorizati prin
P Cargobull Trailer Connect sunt

variati, incepand de la pozi-
tionarea vehiculului, presiunea in an-
velope, nivelul de uzura a placutelor
de frana, starea usilor spate, conti-
nuand cu nivelul de combustibil al
agregatului, date despre functionarea
agregatului si terminand cu diagrama
de temperatura, posibilitatea afisajului
mente au rolul de a diminua costurile
de intretinere ale vehiculului si, de
asemenea, de a minimiza riscurile le-
gate de potentiale imobilizari, de orice
natura, pe timpul curselor.

Siguranta
si transparenta

Totodata, Schmitz Cargobull a avut
n vedere o solutie care sa aduca mai
mult decat diminuarea costurilor ope-
rationale.

Punand in centrul atentiei marfa,
siguranta Tn transport si siguranta
transportatorului, Cargobull Trailer
Connect reprezinta solutia ideala.

Importanta achizitiei unui sistem
de telematica este cel mai bine ilus-
trata prin experienta practica. Doi
clienti Schmitz Cargobull au trecut prin
situatii identice, iar utilizarea Cargobull
Trailer Connect de catre una dintre

Avantaje Cargobull Trailer Connect:

- procesarea mai rapida a unei comenzi de transport;

- optimizarea traseelor;

- control imbunatatit al timpilor de livrare;
- sistem premium cu grad de esec sub 1%, ce determina evitarea imobilizarii in

service a semiremorcii;

- atingerea unui grad de uzura uniform pe intreaga flota de semiremorci;

- evitarea costurilor neprevazute, datorita preintdmpinarii situatiilor de pana, prin
monitorizarea parametrilor de functionare;

- posibilitatea reglarii temperaturii interioare a semiremorcii frigorifice, de la

distanta;

- evitarea situatiilor in care o marfa este directionata catre o destinatie gresita;
- marirea gradului de securitate, atat pentru echipamentul de transport, cat si

pentru marfa;
- monitorizarea subcontractorilor;

- planificarea turelor de lucru ale soferilor.
R ————————

companii a dus la un final complet
diferit.

Ambii transportatori au fost opriti
in vama pentru control, constatan-
du-se existenta unor marfuri ilegale,
incarcate de la depozit, fara ca soferii
sa fie prezenti la incarcare. Ambii so-
feri au fost arestati, camioanele au
fost sechestrate, iar marfa adiacenta
a fost confiscata. Unul dintre trans-
portatori si-a putut dovedi nevinovétia,
datorita sistemului de telematica insta-
lat, care a dovedit ca soferul nu a des-
chis usile pe durata transportului, de
la incarcarea la care nu a participat
si pana la control.

Aceste doua exemple pun Tn evi-
denta importanta acordata transpa-
rentei transportului, dand posibilitatea
rezolvarii unor astfel de situatii.

Pe de alta parte, Cargobull Trailer
Connect ofera si exemple de crestere
a nivelului de comunicare intre trans-
portator si client, in cazul transportului
frigorific, facand datele disponibile.
Avand date in timp real despre con-
ditiile in care marfa este transportata,
este garantatd nu doar siguranta
transportului, ci si calitatea serviciului
de transport.

Pregatit pentru
integrare

Urmatorul pas in dezvoltarea siste-
mului il reprezinta integrarea sistemu-
lui Trailer Connect in sistemul de tele-
matica dezvoltat de catre constructorul
de camioane, oferind posibilitatea utili-
zarii unei platforme unice, atat pentru
tractor, cat si pentru semiremorca.

Acest pas duce la usurarea muncii
unui manager de logistica si la cres-
terea transparentei monitorizarii sofe-
rilor pe fiecare ansamblu in parte.

Anul acesta, Schmitz a incheiat
un parteneriat cu Mercedes-Benz si,
fmpreuna, au realizat o noua strategie
de dezvoltare a serviciilor digitale de-
dicate transportului, in scopul de a
utiliza la capacitate maxima potentialul
creat de digitalizarea datelor.
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VOLVO TRUCKS

Dynafleet - un instrument
de precizie

Aplicatia Dynafleet ofera acces la informatii unice si extrem de utile despre
autocamionul dumneavoastra Volvo. Dar poate fi montata pe orice marca
de autocamion, ceea ce simplifica lucrurile, daca gestionati o flota mixta.
Cele patru servicii Dynafleet, Combustibil si mediu, Timpi de condus,
Pozitionare si Mesagerie, pot fi activate in orice combinatie.

sunt transmise bazei de date

Dynafleet, unde sunt analizate si
prezentate sub forma de rapoarte usor
de interpretat. Dispecerul si soferul
pot comunica prin intermediul mesa-
jelor text. De asemenea, este posibila
integrarea sistemelor dumneavoastra
de comanda si facturare Tn aplicatia
Dynafleet.

I nformatiile despre vehicul si sofer

Combustibil si mediu

Raportul privind Punctajul pentru
eficienta utilizarii combustibilului
va prezinta performantele de utilizare
a combustibilului pentru soferi si vehi-
culele lor. Acesta arata performanta
soferului in patru domenii importante:
adaptarea vitezei, utilizarea motorului
si a treptelor de viteza, anticiparea si
franarea si stationarea. Serviciul are
potentialul de a reduce consumul de
combustibil cu pana la 5%.

Avantaje:

- Monitorizati consumul de com-
bustibil, distanta parcursa, nivelurile
de emisii si multe altele.

- Analizati eficienta consumului de
combustibil pentru fiecare sofer.

- Rapoartele usor de interpretat
indicd domeniile care necesitd imbu-
natatirea costurilor si sustin economiile
consecvente de-a lungul timpului.

- Sistemul de alarma va avertizea-
za cu privire la modificarile semnifica-
tive ale combustibilului si la un posibil
furt de combustibil.

- Rapoartele privind nivelul de emi-
sii pot fi trimise automat clientilor preo-
cupati de protejarea mediului.

Timpi de condus

Cu Timpii de condus, puteti vedea
céat de mult timp petrec soferii pentru fi-
nalizarea noilor activitati, conform regle-
mentarilor privind timpul de lucru. De-
talile despre timpii de condus, odihna
si descarcare se pastreaza pentru ulti-
mele 30 de zile, fiind utile la facturare
si la calcularea salariilor soferilor. Rapid
si eficient, serviciul va permite sa des-
carcati activitatile soferului de la distanta.

Avantaje:

- Descarcare automata a datelor
din memoria tahografului si a datelor
de pe cartela digitala a soferului. Toate
datele sunt pastrate in Dynafleet, dis-
ponibile oricand.

- Prognoza privind timpii de con-
dus monitorizeaza continuu timpii de
condus si alerteaza managerul de flota
Tnainte ca o Incalcare sa aiba loc.

- Ofera o baza pentru facturare si
calcularea salariilor soferilor.

- Legislatia privind timpii de condus
si de odihna este mai usor de gestio-
nat si de aplicat.

- Planificarea si activitatile adminis-
trative sunt simplificate.

Pozitionare

Sunt disponibile doua variante:

1. Serviciul Pozitionare

- Indicé& pozitia exacta a unui auto-
camion, pana la nivel de strada.

- Ofera informatii despre timpi, so-
feri, viteza, ncarcatura si tipul de ve-
hicul.

- Arata care autocamioane sunt
cele mai potrivite pentru o activitate
noua.

- Ofera informatii esentiale, atunci
cand un autocamion intra intr-o anu-
mita zona geografica.

- Simplifica planificarea traseelor
si faciliteaza gasirea celui mai rapid
traseu catre destinatie.

- Punctele de navigatie din Dyna-
fleet Online pot fi trimise catre sistemul
de navigatie din autocamion.

&= La ora actuala, in Romania, Volvo
& inregistreaza aproximativ 2.900

8 abonamente Dynafleet active,
popularitatea lor in crestere
demonstrand, o data mai mult,
faptul ca transportatorii le
considera niste instrumente utile.

- Clientii pot monitoriza deplasarea
marfurilor, utilizadnd datele de auten-
tificare alocate.

2. Serviciul Pozitionare+

- Pozitia curentad a vehiculului este
actualizata pe harta in timp real, la
fiecare minut.

- Notificari de la vehicule care trec
granitele, rute definite de utilizator sau
zone care utilizeaza functia Geofence+.

- Notificari in caz de necesitate,
prin activarea Geofence+, in intervale
specificate de utilizator.

Mesagerie

Dispecerul si soferii comunica prin
mesaje text. Acestea sunt usor de editat
si se afiseaza instantaneu pe ecranul din
autocamion. Tastatura wireless i ajuta
pe soferi s& comunice atunci cand au-
tocamionul stationeaza. Acestia vor pu-
tea vedea mesajele n timp ce conduc.

Avantaje:

- Comunicare cu soferii prin inter-
mediul mesajelor text prin Dynafleet,
SMS sau e-mail.

- Mesagerie rapida. Ajuta soferul
sa ia decizii mai bine informate.

- Comunicare economica pentru
intreaga flota.

- Primiti mesaje privind destinatia
pentru sistemul de navigare. Ora esti-
mata a ajungerii este prezentata ma-
nagerului flotei in Dynafleet.
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Cum alegem, implementam
si utilizam WMS-ul

Realitatea ne arata ca orice proces complicat pleaca de la cateva
lucruri simple, puse laolalta. Acelasi principiu se respecta

la luarea multor decizii importante din viata noastra, atat
personala cat si profesionala. La fel cum folosim un ERP pentru
evidentele companiei, vrem sa folosim un WMS (warehouse
management system) pentru evidenta depozitului.

Cum alegem cel mai
potrivit WMS?

Varianta scurta: WMS-ul este
creierul din spatele depozitului, care
organizeaza marfurile intr-o ordine
bine definita, astfel incat ,cautarea”
sa fie minima. Pentru a alege cel mai
bun WMS, trebuie, intai de toate, sa
ne conturam necesarul de operatiuni
pe care sistemul le va prelua de la
oameni (sau de la sistemul prezent).

Cateva intrebari pe care trebuie
sa ni le punem:

Complexitatea activitatii desfasu-
rate in depozit necesitd un WMS? in
principiu, la cateva comenzi pe zi, al-
catuite din cateva articole (repere uni-
ce pentru fiecare tip de produs sau
produs in sine), investitia intr-un WMS
nu este necesara. Solutiile de scriere
in simple fisiere (de orice tip) sunt su-
ficiente, restul evidentelor fiind men-
tinute in ERP.

Daca, intr-adevar, este necesar
un WMS, inseamna ca sunt necesare
si scanere, calculatoare, antene, im-
primante... Dar cat de multe? Nu tre-
buie decat sa facem un calcul simplu.

Putem interconecta WMS-ul cu
alte aplicatii? Fie avem un site pentru
vanzari on-line, fie preluam comenzile
din ERP-ul nostru sau al altei compa-
nii, fie interconectam WMS-ul cu par-
tenerii nostri (furnizori, clienti etc.).

Produsele gestionate au termen de
valabilitate? Pentru a asigura o rotatie
corecta (de tip FEFO), este cel mai bine
sa ne bazam pe un WMS care functio-
neaza dupa reguli bine stabilite.

Rezultatul final trebuie sa reziste
n timp; nimanui nu-i convine sa schim-
be WMS-ul din 3 in 3 ani, drept ur-
mare, evolutia in timp raméne un cri-
teriu de baza. Incercati s& va imaginati
cum veti lucra cu WMS-ul vostru in
anul 2020; sau 2025. Este adevarat
ca, in timp, se actualizeaza grafica,
meniurile, cateva din functionalitati,
dar nu structura de baza a WMS-ului.

Pentru modificarea WMS, trebuie
sa apelezi la partenerul care ti |-a fur-
nizat si sa Ti soliciti modificarile nece-
sare, urmand sa-l recompensezi pen-
tru efort (tarif per ora si consum in

; :Ifﬁ z‘ ..-...—n.|

numar de ore, in functie de comple-
xitatea modificarii). Acest aspect este
mai putin luat in calcul de viitorii po-
sesori de WMS. Recomandarea mea
este sa va interesati foarte bine de
serviciile post-vanzare puse la dispo-
zitie de partener.

Cum implementam

Avem un WMS! Provocarile abia
incep. Asteptarile noastre au crescut,
rezultatele care ni se cer sunt foarte
bune, echipa este, insa, aceeasi. Ce
facem?

in primul rand, trebuie construit un
plan pentru doua fluxuri:

1. Fluxul informational, care se re-
fera la documentarea tuturor proce-
selor si procedurilor ce vor fi imple-
mentate, atat in forma scrisa (pentru
utilizatori) dar si in interiorul WMS-
ului, sub forma de baze de date (arti-
cole unice, locatii de depozit, clientii
si punctele lor de lucru etc.).

2. Fluxul fizic, care se refera atat la
dotarile necesare (rafturi, scanere mo-
bile, imprimante etc.), dar si la intre-
gimea stocului ce va fi introdus ih WMS.

Recomand ca partea informatio-
nala sa fie construitd impreuna cu un
specialist (consultant), care poate
furniza o lista completa cu necesarul
ce trebuie obtinut, calculat, stabilit si
implementat in aplicatie. Pe scurt, a-
ceasta parte acopera urmatoarele as-
pecte:

- lista de produse ce vor fi prezente
in WMS (sau article master data) unde
detaliile la nivel de SKU (stock keeping
unit = articol unic in stoc) sunt foarte im-
portante: dimensiuni fizice (inclusiv greu-
tatea), modalitatea de paletizare, codurile
de bare (EAN13), durata de valabilitate
(daca este cazul), grup de articole (pentru
rapoarte ulterioare), zona speciala de
depozitare, orice alt detaliu ce poate
influenta manipularea acelui SKU;

- lista de clienti si punctele de lucru
unde se livreaza produsele (indiferent
cu ce tip de transport); cand avem
toate detaliile clientilor in sistem, este
mult mai usor sa tiparim etichete auto-
adezive pentru fiecare colet/palet pre-
gatit pentru livrare; mai mult, pe ace-
le etichete putem tipari un cod de bare
unic, ce se poate folosi si de catre
companiile de curierat, in sistemele
lor informatice;

- harta depozitului, cu locatiile
stabilite; acestea pot fi diferite (de raft,
de bulk, de shelf, zone exterioare),
dar toate trebuie introduse in WMS;

- dimensiunile unitare si, in acelasi
timp, dimensiunile culoarelor dintre
ele; avand toate dimensiunile fizice
introduse, sistemul va putea calcula
rutele optime de picking;

- modalitatea de pozitionare Tn
locatiile de depozitare; cea mai avan-
tajoasa pozitionare in zona de depo-
zitare este in functie de rulaj; rulajul
tuturor SKU-urilor se calculeaza cu
ajutorul analizei ABC.
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Partea fizica este, dupa parerea
mea, cea mai simpla bucata din acest
puzzle. Tot ce este fizic se poate ma-
sura, calcula, prognoza, cronometra
etc. Si aici putem TImparti responsabi-
litatile dupa cum urmeaza:

- dotarile de depozit;

- produsele ce urmeaza a fi intro-
duse in WMS.

Dotarile de depozit se refera la:

- reteaua wireless pentru scanere
(recomand contractarea unei companii
specializate);

- scanerele mobile: stiind care este
necesarul de picking zilnic (numar de
linii de comanda), putem sa vedem
cati pickeri ne trebuie; avand numarul
de pickeri, putem sa-i impartim in 2
schimburi (daca este posibil), ceea ce
fnseamna ca numarul de scanere mo-
bile este egal cu jumatatea numarului;

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

- imprimante, atat pentru docu-
mente, cat si pentru etichete;

- computere, pentru accesul ope-
ratorilor de date si al coordonatorilor
de activitate.

Pentru calculul resurselor necesa-
re, trebuie sa facem cateva teste de
productivitate cu cativa oameni din
depozit. In mod normal, activitatea de
introducere n stoc este efectuata de
catre gestionari, care nu pot fi prezenti
in numar mare in echipa de scanare.
Drept urmare, se vor folosi si alti colegi
capabili de astfel de activitati.

Sa presupunem ca un om respon-
sabil poate scana (introduce in stoc)
un palet in circa 2 ore, iar stocul nostru
numara 400 de paleti. Consumul total
de munca va fi de 800 de ore si, ca
sa terminam scanarea in 4 zile, in-

seamna ca avem nevoie de 200 de
ore in fiecare zi; stiind ca un om poate
lucra maxim 8 ore pe zi, inseamna ca
echipa noastra trebuie sa aiba mini-
mum 25 de oameni. Pe langa cei 25
de oameni, mai sunt necesari altii,
pentru manipularea produselor, urca-
rea la raft, supraveghetori, verificatori
etc., dar important este ca putem di-
mensiona echipa in functie de pro-
ductivitatea de scanare si de volumul
stocului.

Informatiile furnizate WMS-ului tre-
buie sa reflecte complet si corect rea-
litatea. Acuratetea scanarii trebuie sa
fie maxima (cat mai aproape de
100%), intrucat, in caz contrar, rezul-
tatele pot fi dezastruoase, atunci cand
avem cea mai mare nevoie de el.

Cum folosim un WMS

Odata implementat, WMS-ul trebu-
ie folosit pentru toate procesele din
depozit; nu ne mai permitem sa tinem
evidente separate sau fisiere comple-
tate manual pentru diverse situatii.
Motivul este simplu: odata informatiile
introduse intr-un singur sistem, ne pu-
tem extrage rapoartele mult mai repe-
de, in diverse forme si, in cele din
urma, acestea reprezinta bazele de-
ciziilor corecte. Ca sa exemplificam,
pe parte de intrari, putem vedea ime-
diat cate receptii am lucrat in fiecare
zi, cate sunt in lucru in acest moment
si cate vom avea in zilele urmatoare;
imediat putem planifica echipa pentru
zilele urmatoare, analizand producti-
vitatea lor pe ultimele zile. Mai depar-
te, putem vedea ce viteza de proce-
sare are echipa de receptie si, nu in
cele din urma, ce acuratete au toti
membrii echipei; putem sa-i rotim in

Un exemplu

Sa ne imaginam ce ar insemna ca, in timpul procesarii unei comenzi din 40 de
locatii, pickerul sa aiba probleme la 2 dintre ele. 2 locatii gresite din 40 inseamna
o acuratete de 95%, care, la prima vedere, nu pare rea, dar, ca operatiuni,

inseamna asa:

- la prima locatie, sistemul cere 10 bucati, dar pickerul gaseste doar 8 buciti;
- pickerul iese din zona de picking, pentru a comunica gestionarului, care, la

randul sau, trebuie sa verifice stocurile;

- in cele din urma, gestionarul corecteaza stocul, iar WMS-ul trimite pickerul la
alta locatie, pentru preluarea diferentei de 2 bucati (in cazul in care mai exista

stoc);

- peste alte cateva locatii corecte, sistemul cere 2 bucati din articolul X, iar la

locatie pickerul gaseste articolul Y;

- pickerul iar iese din zona, gestionarul iar verifica si corecteaza stocul, iar WMS-

ul alege alta locatie;

- din pacate, nu mai exista stoc si trebuie anuntat clientul.

Dupa céateva ore de cautari, solutionarea este:

- primele 2 bucati erau la alta locatie a aceluiasi articol (+2 cu -2 se
compenseaza, stoc articol corect dar gresit pe locatii);

- articolul Y era inregistrat gresit in stoc ca fiind articolul X; s-a corectat articolul

din toate locatiile.

Presupunem ca avem 10 pickeri care trebuie sa pregateasca un total de 500 de
comengzi zilnic si, la fiecare dintre ele, apar aceste probleme; deja numarul
gestionarilor este mult prea mare si costurile de administrare sunt enorme.
Astfel, acuratetea de 95% nu este suficienta; fiecare eroare genereaza pierdere
de timp nejustificata si costurile remedierii sunt destul de mari.

Un stoc corect permite
inregistrarea de performante,
si nu de pierderi.

functie de abilitati si, astfel, sa crestem
productivitatea.

Rapoartele de stocuri sunt centrul
informational al WMS-ului; toate pro-
cesele sunt gandite sa mentina acura-
tetea stocului, in timpul intrarilor si
iesirilor de produse. Un stoc corect asi-
gura fluenta miscarilor si acuratetea
nregistrarilor. Ca sa intelegem ce in-
seamna un stoc corect, trebuie sa in-
telegem cum ,vede” sistemul stocul si
ce putem face pentru a pastra corecti-
tudinea. Un depozit se materializeaza
prin foarte multe locatii identificabile
separat, ce pot fi accesate de operatorii
de marfuri; un articol (SKU) poate avea
stoc de 10 paleti, ceea ce inseamna ca
se va gasi pe 10 locatii diferite si, pro-
babil, pe rafturi diferite. Stocul pe acel
SKU este dat de suma stocurilor celor
10 locatii si, in cazul in care o locatie
este gresita, stocul este gresit. Mai exista
posibilitatea ca 2 locatii sa fie gresite,
iar erorile sa se anuleze, dar asta
inseamna ca 2 paleti pot fi livrati gresit
pe 2 comenzi diferite, desi stocul total
este corect. Acuratetea stocului unul
WMS este data de acuratetea stocurilor
din toate locatiile sale, asa cum au fost
declarate initial. Orice locatie gresita
genereaza intarzieri masive n operatiuni
(cel mai des la comenzi), iar mentinerea
acuratetei fiecarei locatii reprezinta cheia
folosirii WMS-ului. Pentru pastrarea
acestei acuratete, locatiile trebuie veri-
ficate cat mai des, iar discrepantele eli-
minate imediat; aceasta activitate se nu-
meste ,,cycle count” si este obligatorie
pentru orice utilizator de WMS.

Plecand de la premisa ca stocurile
sunt corecte in fiecare locatie, ne apu-
cam de pregatit comenzi (picking). In
mod normal, circa 70% din operatiuni-
le unui depozit sunt pe parte de livrare,
etichetare, impachetare etc., iar pro-
blemele, Tn aceasta etapa, trebuie evita-
te cu orice pret. WMS-ul este obligat sa
furnizeze operatorilor de marfuri (pickeri)
cele mai scurte rute pentru preluarea
produselor comandate, respectand prin-
cipiile agreate (FIFO, FEFO, LIFO etc.).
Preluarea efectiva a produselor trebuie
Lvalidata” de sistem, adica operatorul
scaneaza produsul/locatia, iar sistemul
ii confirma operatia. In acest fel, acu-
ratetea pregatirii comenzii creste si timpii
de verificare ulterioara scad.

In concluzie, folosirea unui WMS
se concretizeaza in furnizarea de in-
formatii corecte catre sistem. Erorile
genereaza neplaceri importante si tre-
buie evitate cu orice pret.

Paul NITA
Director Logistica
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V h I deveni campif? n,
ehicule it upta nca o TUnE
comerciale

- [ |
Service

Productivitate  Pantry sanatatea afacerii dumneavoastra!
Predictibilitate
Eficienta

www.ifptr.ro

FORMARE ) Evaluare/Instruire practica |l Safety-/Eco-Drive

gi
ATESTARE | Exploatare Rationala i Conducere preventiva

I
Apelati la specialistul in motivarea soferilor!

E-mail: profi-training@ifptr.ro Telefon: 0372-777.2222
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Inovatia trebuie
imbratisata

Tehnologii inovatoare, carburanti alternativi, configuratii
optimizate - sunt principalele directii de dezvoltare ale
producatorilor de vehicule comerciale.

cestia au demonstrat ca sunt
A pregatiti sa Tsi asume schim-

barile importante si rapide din
piata transporturilor rutiere.

In doar cativa ani, producatorii au
doborat bariera dupa bariera, punc-
tand spectaculos la capitolele eficienta
si protectia mediului. Astazi, camioa-
nele diesel se incadreaza in normele
de poluare EURO 6 si au un consum
mediu considerat, nu demult, impo-
sibil.

Personal pregatit

Producatorii si-au asumat rolul de
lideri ai unui proces accelerat de mo-
dernizare in transporturi. lar imple-
mentarea inovatiilor, a tehnologiilor
moderne, s-a realizat in etape bine
gandite, pentru a putea fi asimilate de
piata.

ns& nu este suficient doar s& apa-
ra noi vehicule, mai performante, ci tre-
buie ca acestea sa fie exploatate corect.

Producatorii de vehicule comer-
ciale s-au implicat direct in pregatirea
soferilor si in realizarea de solutii IT
pentru monitorizarea flotelor.

ins&, in ciuda eforturilor mari pen-
tru a mentine lucrurile la un nivel cat mai
simplu pentru utilizatori, un lucru a
devenit clar: toata aceasta modernizare
cere o pregatire din ce in ce mai buna.
Si nu discutam doar despre soferi.

Optimizarea costurilor presupune
parcurgerea mai multor etape, pentru
fiecare fiind necesare decizii asumate
in mod profesionist - configurarea co-
recta a vehiculului in functie de con-
ditiile de utilizare, pregatirea persona-
lului pentru folosirea la maximum a
avantajelor oferite de tehnologiile mo-
derne, service fara sincope...

Carburanti alternativi

Pe langa eforturile pentru creste-
rea eficientei, constructorii de vehicule
comerciale au mai facut o demonstra-
tie - camioanele, vanurile si autobu-
zele pot utiliza surse alternative de
energie. Deocamdata, impactul co-
mercial este unul redus, insa...

Biocarburanti, gaz, curent electric
- lista este lunga si fiecare forma de
energie are plusuri si minusuri. Inca
este greu de facut un pariu legat de
varianta céstigatoare, dar lucrurile nu
stau pe loc. Electricitatea Tsi face loc
tot mai mult in orase, fiind solutia ide-
ala din punct de vedere al poluarii, in-
clusiv fonice. O varianta intermediara
este tehnologia hibrid.

Exista flote de autovehicule Th Eu-
ropa care utilizeaza si alte forme de
carburanti alternativi, fara bariere de
netrecut din punct de vedere al auto-
nomiei si in conditii de eficienta supe-
rioara fatd de motorina.

Este vorba despre biodiesel si gazul
natural comprimat (GNC). Este notabil
faptul ca ambele tehnologii si-au facut
debutul si in Romania, calculele preli-
minare aratéand reduceri semnificative
ale costurilor pentru companiile care au
facut acesti pasi.

Tehnologia
viitorului

O privire aruncata asupra capito-
lelor de cost ale unei companii de
transport ne arata ca salariile si carbu-
rantul insumeaza aproximativ 80% din
totalul costurilor. In aceste conditii,
este firesc ca aceste doua segmente
sa beneficieze de cea mai mare aten-
tie din punct de vedere al inovatiilor.
Camioanele autonome, vehicule inte-
ligente capabile sa comunice intre ele
reprezinta un viitor tot mai apropiat,
tehnologia necesara fiind, deja, dis-
ponibila.

Viitorul companiilor de transport
va depinde tot mai mult de capacitatea
de implementare a tehnologiilor mo-
derne, de deschiderea cétre nou si,
bineinteles, de crearea unor sisteme
interne pentru continua perfectionare
a angajatilor.
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~ START&DRIVE
© ASIGURARE TRACTARE
“  +OPTIVISION

CONTACTEAZA-NE PENTRU A AFLA ECHIPAREA COMPLETA SI SERVICIILE INCLUSE!

START&DRIVE REFERENCE contract de service pentru 3 ani, in limita a 130.000 km/an,
99 eur+tva/luna extensie la S&D EXCELLENCE.

OPTIVISION=sistem predictiv de cruise control cu GPS. Motor 13, 480 cp.

Toate dosarele vor fi subiect al aprobarii VFS Leasing. Fara taxe si comisioane.
Campania este valabila pentru contractele semnate in perioada 01.01.2017-30.06.2017.

Bucuresti - 0735 312 353, Bacau - 0734 222 316, Brasov - 0720 026 607,Constanta/Buzau - 0736 300 537,
Cluj - 0723 131 528, Craiova/Pitesti - 0722 509 138, Timisoara/Oradea - 0755 063 778

RENAULT-TRUCKS.RO
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IFPTR

Mentenanta incepe
cu soferi pregatiti

in urma unei discutii purtate cu Gabor Sandor, specialist in
auditarea soferilor, am concluzionat ca exploatarea rationala
a vehiculelor comerciale reprezinta primul pas pentru a obtine

costuri cat mai scazute.

port este ca soferii sa aiba capa-
citatea si cunostintele necesare
pentru a fi In masura sa-si ,stapaneas-
ca” si sa exploateze masinile in mod
responsabil.
Primii pasi se realizeaza, in mod
consacrat, prin training-urile aplicate
de furnizorii de vehicule.

I nteresul oricarei firme de trans-

Exploatare rationala

Firmele care apeleaza periodic la
training-uri pentru soferi sunt cele care
dovedesc Tn mod real ca au o viziune
clara in privinta consolidarii si dezvol-
tarii durabile a afacerii.

Odata atins obiectivul ca soferul sa
fie ,stapan” pe masing, in faza a doua,
devine oportuna o abordare personali-
zata, prin training-uri de exploatare
rationald, care vizeaza onorarea servi-
ciului in conditii de conformitate si efica-
citate maxima - pregatirea cursei,
arimarea marfurilor, relatia cu clientii/pa-
sagerii, exploatarea rationald a comen-
zilor si imbunatatirea semnificativa a
tacticilor si tehnicilor de conducere.

Aceste training-uri sunt axate pe
furnizarea de date/informatii cu aplica-

P,

.

bilitate practica imediata si cuprind
atat module teoretice, cat si aplicati
practice.

In functie de obiectivele obtenabile
prestabilite, raportat la interesele si
nevoile reale de formare ale compa-
niei, se poate merge pana la cursurile
de safety-drive sau eco-drive, onorate
de IFPTR sub protectia marcilor inre-
gistrate.

Chiar daca aceste training-uri ridi-
ca dificultati de ordin organizatoric
pentru transportatori, nu numai ca
aduc beneficii importante, dar sunt si
apreciate de soferii cu experienta
respectabila.

La ora actuala, masinile moderne
au echipamente din ce n ce mai inte-
ligente, iar soferii sunt ,condamnati”
sa progreseze. In consecinta, trebuie
si merita incurajati si ajutati sa invete
in mod continuu.

Motivarea are rol
determinant

Am remarcat. in ultima perioada.
faptul ca. in perceptia soferilor, exer-
citarea meseriei ar trebui sa se rezu-
me doar la conducerea autovehicu-

s |
el -

lului. Celelalte atributii le percep ca
fiind o povara.

Este adevarat ca certificarea com-
petentelor si formarea continua repre-
zinta un instrument de baza in moti-
varea si fidelizarea soferilor, dar este,
totusi, doar una din cele sapte parghii
aplicabile in acest sens.

Desi training-urile aplicate de
IFPTR sunt axate intocmai pe con-
stientizarea responsabilitatilor nece-
sare de onorat si vizeaza cresterea
loialitatii fata de indeplinirea conforma
a sarcinilor curente, ar fi ideal ca aces-
te activitati sa fie parte integranta a
unor programe de motivare si fideli-
zare a angajatilor.

In lipsa implementarii unor astfel
de programe, exista sanse minime ca
soferii s& dovedeasca interes si o pre-
ocupare constanta, Tn sensul recu-
noasterii ca sunt angajati, in fapt, pen-
tru a transporta marfa sau pasageri,
dupa caz, nu doar ca sa sofeze.

Ceea s-ar putea face, in acest
sens, intr-un termen rezonabil, ar fi
documentarea atributiilor, competen-
telor si responsabilitatilor soferilor,
dublata de instruiri periodice, planifi-
cate cu obiective pragmatice clare, si
care vizeaza intelegerea, asimilarea,
aprofundarea si/sau evaluarea onorarii
sarcinilor.

in acest sens, este mai putin im-
portant ce tipuri de servicii de formare
se contracteaza.

Esential este ca acestea sa se
aplice in mod personalizat si adaptat
la specificul companiei, tindnd seama
de problemele si preocuparile reale
ale soferilor.

in mod firesc, cele mai apreciate
training-uri ale IFPTR sunt cele de
evaluare si instruire practica indivi-
duala a soferilor, care se pot aplica
chiar si pe parcursul indeplinirii misiu-
nilor de transport curente.

Exista firme care au optat, de
exemplu, doar pentru cursuri teoretice.
Chiar si in aceste cazuri, experienta
a aratat scaderi semnificative ale chel-
tuielilor de exploatare.
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UN CAMPION

»Cu943.2 puncte Scania s-a clasat pe primul
loc in prestigiosului concurs ,,1000 de puncte”
»Performanta ridicata la un consum redus
de combustibil, cele mai bune caracteristici
de condus, un nivel ridicat de confort si un
loe mai bun de lucrat. Stabilitate excelenta,
manevrabilitate sporita si o senzatie

desavirsita de control”

Decembrie 2016

¥ Y

»Prin noua generatie, Scania
alansat un camion care reprezinta
varful de lance in oferta pentru
segmentul de vehicule comerciale
grele, capabil sa satisfaca orice
nevoi, nu doar cele din ziua de azi
ci si cele de maine”
Septembrie 2016
Gianenrico Griffini, presedinte juriu ITOY

¥ Y

Dupa 419 Km de teste riguroase
organizate de France Routes,
pe dealurile din Rhone-Alpesin
sudestul Frantei, derulate timp
de 5 ore #NoulScania a avut cel
mai mic consum mediu de
28.4 litri/100km.

Decembrie 2016
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IVECO

Recomandari

pentru siguranta

2017 va aduce cu sine noi provocari si noi aventuri, fiind, prin urmare, mai
important ca niciodata sa ramaneti in siguranta, in special la volan. Oferind
piese de schimb originale, preturi si consultanta care sa permita mentinerea
autovehiculului in stare de functlonare in S|guranta si eficienta, lveco ‘Good
Deal se concentreaza pe trei aspecte esentiale - manevrabilitatea
autovehiculului, vizibilitate si siguranta pasagerllor - pentru a va ajuta

sa ramaneti in afara oricarui pericol.

apacitatea dumneavoastra de
c a manevra autovehiculul se

bazeaza pe o serie de com-
ponente aflate in corelatie, unul dintre
cele mai importante fiind sistemul de
franare. Pentru prevenirea coliziunilor
si situatiilor potential periculoase, com-
ponentele trebuie sa functioneze efi-
cient si in perfecta armonie, astfel in-
cat sa se asigure o franare rapida,
reactiva.

Performante
pe termen lung
si fiabilitate

Primul pas pentru asigurarea aces-
tui lucru 1l constituie asigurarea unei
adaptari perfecte a componentelor fra-
nelor la autovehiculul dumneavoastra
Iveco. Testarea extinsa pe standuri de
probe (peste 1.000 h) si testarea pe
sosea (peste 100.000 km) asigura o
compatibilitate si performante maxime.

Este, de asemenea, vitala preveni-
rea uzurii excesive, cum ar fi cea apa-
rutd prin fisurare. O solutie eficienta
o constituie conceptul unicat al sis-
temului de ventilatie cu montanti
in T al lveco, ce creste durata de via-
ta a discurilor de frana, prin disiparea
eficienta a caldurii.

Uzura poate fi limitata, de aseme-
nea prin optimizarea elasticitatii arcului
(ce Imbina placuta suport cu suportul
arcului), cum se intdmpla in cazul pla-
cutelor Iveco Protecs® Pads, pentru
0 mai buna pozitionare si o frictiune
redusa.

Performantele
motorului,
de importanta vitala

Performantele motorului influen-
teaza, de asemenea, manevrabilitatea
autovehiculului.

Daca turbocompresorul nu este
perfect adaptat la autovehicul, acesta

Avantajele turbocompresorului
original: reducerea costurilor de
intretinere cu 75%; performante
ale motorului imbunatatite cu
20%; reducerea consumului de
combustibil cu 10%.

Ventilatia cu montantii in forma
de T - lveco.

poate cauza avarii neasteptate la
admisia motorului.

Alegerea unui turbocompresor mai
ieftin poate parea avantajoasa pe ter-
men scurt. Turbocompresoarele con-
trafacute sunt predispuse la defectiuni.
Testele de rezistenta au relevat faptul

ca presiunile ridicate din turbocom-
presoarele contrafacute conduc |a
supraturarea si cedarea rotorului. In
schimb, supuse la turatii de 250.000
rpm si temperaturi care depasesc 800°
C, turbocompresoarele de calitate in-
ferioara pot avaria iremediabil motorul.
Presiunea ridicata poate conduce, de
asemenea, la supraturarea si cedarea
rotorului.

Piesele de schimb originale sunt
un mod eficient de imbunatatire a
manevrabilitatii autovehiculului dum-
neavoastra, prin reducerea riscului
de avariere si de obtinere a unor
performante impredictibile. Turbo-
compresorul original genereaza
economii semnificative, reducan-
du-va costurile de intretinere de 4
ori comparativ cu o piesa de
schimb contrafacuta.

Deplasare mai lina
si mai sigura

Amortizoarele joaca, la randul lor,
un rol esential in manevrabilitatea
autovehiculului, prin amortizarea vibra-
tiilor si limitarea deplasarii excesive a
suspensiilor. Iveco atrage atentia c3,
din nefericire, unii dintre producatorii
de pe piata reduc adesea costurile,
prin compromisuri in privinta calitatii
unor componente esentiale, cum ar fi
garniturile, suporturile si otelul.

Prezentadnd o probabilitate mai
mare de rupere, deformare, uzare si
ruginire, materialele de calitate inferi-
oara nu au capacitatea de a amortiza
complet autovehicul, ceea ce conduce
la o mai slaba aderenta la carosabil
si o crestere a distantei de franare,
precum si la un risc sporit de acva-
planare si instabilitate.

Din aceste motive, dar nu numai,
utilizarea pieselor si componentelor
originale Iveco, de o calitate superioa-
ra, va poate feri de multe probleme,
defectiuni, stationari neasteptate si
pierderi financiare.
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PIESELE ORIGINALE Vé
MENTIN IN SIGURANTA!

CONTACTATI CEL MAI APROPIAT DEALER
IVECO PENTRU A PRIMI O OFERTA PERSONALIZATA.

Arad /VERBITA TRUCK

£2-3, Arad, 310375
tanerbitatruckro

Sector 5, Bucuresti
.

Bucuresti EST/ IVECO TRUCK SERVICES

Ad aminulul it

RAMN

JJ-NAPOCA

Bucuresti SUD / IVECO TRUCK SERVICES

Ac S

MTER SRL

e

DN2L, krn 0+125, Vrancea, C
1/0237 231 113;its.offic

vecotruckservicesra

525206

eco.com

m I /349;
pi UICKS: 510
Galati / EAST TRUCK CENTER SRL
I 4: Muni G a Combinatului, nr 2

at!

nistrative, judet C
e 0236417 098
office galati@etctrucks.ro

Oradea / IVECO TRUCK SERVICES

n Bors, Bihor, CP:4170
359 800 046; its.offic
radea@ivecotruckservicesro
0210 340/349;

=

Adres: 5

CO.00m

pDles

Pitesti / DUTCH TRUCK SERVICES
Addresa: € A, Pitesti, 110139
Tel/F sreception l@dtservicesm

al fFax:

Ploiegti / DUTCH TRUCK SERVICES

A Jrului 1 Parc Industrial, Ploiesti, 100213

25

Fax: 6 386
Ramnicu Valcea / BRIARIS
Adresz ierul Goranu, Rémnicu Vialcea, 240300

briarisro; 0372 730 307

Suceava/EUROSPEED

Adresa: Str. Humorului 81, Suce
Tel:0330 780 005; officede

Adresi: DJ 711, Com. Ulmi, Dambovita, CP:137455

Vanzari: Tel / Fax: 0741 816 436/ 0374 091 889; its.office@cnhind.com
Service: 0745 349 025 service targoviste@ivecotruckservicesro

Piese de schimb: Tel / Fax: 0750 210 340/ 349;
piese@ivecotruckservices.ro

727525
o Fax: 0230526690

Timisoara/ AUTOGLOBUS

Adresa: Calea Sagulul 201, Timisoara, 300517, Tel: (+4) 0256 400 700;
Fax: (+4) 0256 400 7071 Mail: office@autoglobus2000.r0
Website: www.autoglobus 20000

Timigoara/DUNCA EXPEDITH
Adrn Dur ta, DJ6ST Km 7 + 142, Timisoara, 307160
Tel: 0256 473 172; officeaduncaexpeditiiro Fax: 0256 473 212

"
Genuine Parts
IVECO | siinepos CNH
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MAN

Imbunatatiri la toate
capitolele

Noutatile MAN pentru
anul 2017 cuprind noua
generatie de vehicule
comerciale, activitate
imbunatatita pentru
service si noua
platforma IT
centralizata RIO.

oua generatie de camioane,
N cu motoare mai performante

si consumuri reduse de car-
burant, a fost prezentata de catre MHS
Truck & Bus Group, importatorul MAN
in Romaénia, la finalul anului trecut.

Lansata cu ocazia IAA Hanovra,
noua generatie ofera motoare noi, mai
puternice si mai economice, o trans-
misie mai bine adaptata conditiilor de
exploatare si elemente noi de design
la interior si exterior.

In ceea ce priveste motoarele, aces-
tea au primit 20 CP in plus si, totodata,
200 Nm mai mult cuplu. De asemenea,
imbunétatirea sistemului SCR contri-
buie, la randul ei, la reducerea consu-
mului de carburant. Astfel, noul motor
D38 poate fi oferit in variantele de 540
CP, respectiv 580 CP, iar D26 poate
ajunge la 500 CP. Noile motoare au
primit in dotarea standard frana de
motor controlata electronic EVBec.

MAN a lansat si EfficientLine 3, ce
asigura o reducere cu 6,35% a con-
sumului de carburant fata de generatia
precedenta.

Solutiide la 3 t

MAN a devenit furnizor de solutii
complete, de la 3 tla 44 t, o data cu
lansare modelului TGE.

Noul MAN TGE ofera o mare va-
rietate de modele, doua ampatamen-
te, trei Tnaltimi pentru acoperis (2.340
mm, 2.575 mm, respectiv 2.800 mm
fnaltime totald) si trei lungimi pentru
autovehicul, de la 5.983 mm la 7.388
mm. Volumul pentru compartimentul
marfa poate ajunge la 18,3 mc.

Masa maxima pentru TGE variaza
intre 3 t si 5,5 t. Pentru modelul de
3,5t, masa utila poate ajunge la 1,5 t.
Tractiunea poate fi pe puntea fata, pe
puntea spate, sau integrald, pentru
cutia de viteze putandu-se opta pentru
o variantd manuald, cu sase trepte,

sau una automata, cu opt trepte. Moto-
rul de 2 | ce echipeaza TGE dezvolta
puteri intre 102 CP si 177 CP.

MAN TGE va fi disponibil pe piata
din Roméania incepand cu prima parte
a anului viitor.

Adaptare la nevoile
pietei

In ceea ce priveste activitatea after
sales, reviziile/schimburile de ulei pot
fi extinse la maximum 150.000 km
pentru motoare Euro 6C (noile modele
lansate la IAA).

Tot Tn spiritul adaptarii la nevoile
pietei, au fost realizate si contractele
de service Comfort.

De asemenea, a fost dezvoltata
gama de produse Ecoline, pentru a
putea oferi preturi competitive pentru
cat mai multe produse din portofoliu.

Sunt pregatite, totodata, campanii
trimestriale mixte, piese si service -
produsele oferite de catre MAN pentru
campaniile europene sunt dublate de
oferte competitive de manopera.

Campania de puncte MHS Truck
& Bus Group ofera o gama variata de
produse utile soferilor, ce pot fi achi-
zitionate prin punctele obtinute Th urma
intrarilor Tn service.

RIO - Noua marca
digitala

Platforma IT centralizata a tuturor
producatorilor, destinata intregului sec-
tor de transport, este unul dintre punc-
tele importante pentru anul 2017.

RIO este noua marca digitala a
Volkswagen Truck & Bus, fiind lansata,
in 2016, la IAA Hanovra si prezentata
de catre MHS Truck & Bus Group la
sfarsitul anului trecut.

Ideea din spatele RIO este inter-
conectarea tuturor actorilor din lanful

de transport si obfinerea, in acest
mod, a unui castig de eficienta pentru
toti cei implicati: expeditori, soferi, fir-
me de curierat, companii de transport
si logistica, manageri de flote si parcuri
auto, dispeceri si planificatori, precum
si pentru producatorii de vehicule si de
caroserii.

Tn esent3, este vorba despre po-
sibilitatea, pentru cei implicati, de a
obtine un beneficiu direct, prin inter-
mediul informatiilor respective, nece-
sare la momentul oportun, si de a-si
limita risipa de resurse. In acest fel,
procesele sunt optimizate, iar fluxul
de marfa este controlat in mod eficient.

Functiile multiple ale lui RIO se
extind de la utilizarea optimizata a ve-
hiculelor, pana la comunitatea sofe-
rilor, de la repartizarea camioanelor,
pana la instructajele pentru soferi, de
la descarcarea aplicatiei DTCO, pana
la utilizarea instrumentului Geo-Fen-
cing. Pentru a fi in permanenta la zi,
continuturile platformei se vor actua-
liza automat, prin cloud, de pana la 40
de ori pe an.

Tanara marca digitala RIO a fost
inclusa de la inceput in parteneriate,
pentru ca tuturor sectoarelor sa le fie
puse la dispozitie cele mai bune solutji.
Printre altele, RIO ofera servicii din par-
tea companiilor Continental, Schmitz
Cargobull, Krone si Meiller.

Producatorul de vehicule comer-
ciale MAN, care este responsabil de
dezvoltarea RIO in cadrul Volkswagen
Truck & Bus, isi va echipa cu noua
platforma fiecare dintre noile camioa-
ne de serie, Incepand cu primavara
anului 2017. De asemenea, in retea
poate fi integrat, cu ajutorul unei ca-
sete de reechipare, orice alt vehicul
obisnuit care este dotat cu interfata
FMS.

Platforma IT RIO va inlocui siste-
mul Telematics la jumatatea acestui an.
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Mai multa putere, consum si mai mic.
Noul MAN TGX EfficientLine 3. MAN kann.

- : in sectorul de transporturi, exact trei aspecte sunt importante: eficienta, eficienta, eficienta. Si cat poate fi de
= eficient un camion, o demonstram cu noul nostru MAN TGX EffcientLine 3. Datorita transmisiei dezvoltate
= == : continuu, este mai puternic si mai economic ca niciodata. Toate acestea sunt posibile datorita motorului MAN D26
"'/' = cu cuplu puternic, a solutiilor de structura usoara si aerodinamice, precum si datorita sistemelor inteligente de

= asistenta, cum ar fi MAN EffcientCruise® si MAN EffcientRoll. A rezultat astfel un adevarat pachet de
putere, care este totodata si un real pachet de eficienta.
Aflati mai multe pe website-ul MHS Truck & Bus - www.man.ro.
Servicii complete de finantare si asigurare prin MAN Finance - Powered by Porsche Finance Group Romania.

MAN | Finance
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MERCEDES-BENZ SERVICE

Contracte
internationale si Uptime

Fiecare utilizator de flota doreste sa exploateze vehiculele atat
cat i s-a indicat de catre producator, iar acest lucru se poate
realiza doar prin respectarea prescriptiilor producatorului.

xista, in continuare, transpor-
E tatori care renunta inclusiv la

perioada de garantie, pentru
a realiza reviziile si reparatiile pe cont
propriu, iar costurile de exploatare a
flotei, pe ansamblu, ajung sa fie mult
mai mari.

Instructiuni
producator

Fiecare Producator detine know-
how-ul complet in ceea ce priveste
perioada de exploatare a autovehicu-
lului, precum si materialele si tehnolo-
gia folosite pentru toate consumabilele
necesare acestei exploatari.

Un operator care isi proiecteaza
afacerea pe termen lung trebuie sa aiba
n vedere ca este mult mai ieftin sa rea-
lizeze intretinerea si reparatiile intr-un
service autorizat, eliminand, astfel, orice
costuri suplimentare, care pot aparea
din cauza lipsei de informare in ceea
ce priveste tehnologia produsului.

Intervalul de revizii la 150.000 km
sau un an de zile iti permite ca pro-
iectia costurilor sa fie foarte clara, pe
un interval de 4-5 ani.

Contracte de service

Sunt operatori care prefera con-
tractele de service, ce asigura o si
mai buna proiectie a costurilor pe ter-
men lung - din punct de vedere al
TCO aceste contracte inseamna sta-
bilitate si eficienta.

Acest tip de abordare se regaseste
tot mai mult Tn randul transportatorilor
din Romania. Discutam, Tn special, de
firme mari, cu afaceri gandite pe ter-
men lung.

Informatii de la soferi

Informatiile venite de la soferi sunt
foarte importante si managerii flotelor
trebuie sa se asigure ca acestia cu-
nosc foarte bine produsul pe care il
au in exploatare. Cele mai numeroase
neintelegeri apar din cauza faptului
ca soferul nu interpreteaza corect
ceea ce ii spune bordul, sau nu acorda

importanta cuvenita informatiilor ce i
parvin prin intermediul computerului
de bord.

Un exemplu des intalnit este legat
de regenerarea filtrului de particule.
Exista un sistem care monitorizeaza
permanent gradul de incarcare a fil-
trului de particule (este o piesa consu-
mabild, dar cu un cost ridicat, de apro-
ximativ 700 euro, care se schimba la
a treia revizie sau la 450.000 km). Sis-
temul de monitorizare a curatarii aces-
tui filtru Ti transmite soferului cand ar
trebui sa permita motorului sa realize-
ze regenerarea. Exista posibilitatea
ca soferul sa anuleze procesul de re-
generare, pentru situatii in care mo-
torul trebuie oprit (incarcare, control
etc.).

Dar sunt numeroase cazurile in
care soferul ajunge sa anuleze rege-
nerarea in mod curent si rezultatul
este incarcarea nejustificata a filtrului
de particule, cu impact negativ direct
in costurile de exploatare, din cauza
scurtarii duratei medii de functionare.
In acelasi timp, in astfel de cazuri,
motorul poate fi blocat (limitat elec-
tronic ca regim de functionare), iar ca-
mionul trebuie dus Tntr-un service
autorizat, pentru reinitializarea calcula-
torului responsabil cu mentenanta
acestui sistem.

Preventie

Dupa fiecare vizita in service, ope-
ratorii de transport primesc recoman-
dari privind starea masinii, gradul de
uzura a diferitelor piese, in functie de
regimul de exploatare specific fiecarui
camion in parte.

De multe ori, nu se tine cont de
aceste sfaturi si creste, astfel, riscul
penelor. Acestea duc la apelarea ser-
viciului de interventie Service 24h,
timpi morti Tn exploatarea eficientéd a
camionului, tractare... in final, se
ajunge la costuri foarte mari.

incredere

Relatiile inter-umane sunt foarte
importante. Transparenta si existenta

unui receptioner bine pregatit sunt
esentiale.

Transmiterea corecta si clara a
problemelor si modalitatile de rezolva-
re a acestora duc la sudarea relatiei
intre service si posesorul flotei. Inter-
mediarii acestei relatii sunt receptio-
nerul si soferul.

In majoritatea cazurilor, problemele
legate de service survin ca o conse-
cinta a insuficientei cunoasteri a si-
tuatiei de fapt — transmiterea unor
informatii incorecte de catre sofer
managementului firmei de transport
si/sau insuficienta explicatie a recep-
tionerului privind temeiul tehnic pentru
care masina trebuie sa sufere respec-
tivele interventii.

Uptime si contracte
de service
internationale

Uptime reprezinta un sistem care,
prin interogarea permanenta a com-
puterelor de bord, prin intermediul ser-
verelor Daimler, ofera posibilitatea pre-
vizionarii caderii diferitelor sisteme.
Se ia legatura cu managerul flotei, ca-
ruia i se transmite informatia referi-
toare la defectiunea aparuta si o eva-
luare privind distanta care mai poate
fi parcursa fara a risca o pana. De
asemenea, exista posibilitatea de pro-
gramare intr-un service aflat pe ruta
camionului, unde exista piesele de
schimb necesare. In Romania, progra-
mul Uptime devine activ in 2018.

De asemenea, din toamna anului
trecut, Mercedes-Benz Romania poa-
te oferi contracte de service internatio-
nal. Astfel, operatorii romani pot incheia
contracte de service cu valabilitate
internationala si care acopera o gama
larga de lucrari de intretinere, preventii
si reparatii pentru intregul vehicul. De
asemenea, contractele de service
international includ serviciul de tractare,
pe intreg teritoriul Europei. Fata de
contractul full service la nivel national,
cu tractare inclusa, contractul in-
ternational aduce o majorare a tarife-
lor cu aproximativ 15%.
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Mercedes-Benz WebParts:
click si facut!

Serviciul tau online pentru piese de origine Mercedes-Benz.
www.mercedes-benz.ro/webparts

Mercedes-Benz
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H. NV 971

VOLKSWAGEN

c u masa totald maxima auto-
rizata cuprinsa intre 3 si 5,5
tone, un volum de incarcare
a marfii de pana la 18,4 mc, dar si po-
sibilitatea de a alege un model dintr-o
gama foarte variata, noul Crafter este
o solutie in ceea ce priveste indepli-
nirea atributiilor zilnice, promitand sa
satisfaca solicitarile celor mai preten-
tiosi clienti.

Latura tehnica

Noul Crafter, proaspat castigator
al ,International VVan of the Year 2017,
dispune de un sasiu care a fost repro-
iectat in totalitate, avand in dotare o
directie electromecanica, motoare efi-
ciente, optimizate atat pentru calatorii
lungi, cat si pentru traficul urban, solutii
bine gandite pentru incarcare, multiple
variante pentru producatorii de supra-
structurd, scaun ergonomic pentru so-
fer si un numar insemnat de sisteme
de asistare a conducatorului auto. O
gama extrem de variata de derivate
este pusa la dispozitie pentru noul
Crafter, incluzand versiunile de mare
tonaj. In versiunile Furgon si Kombi,
noul Crafter este disponibil in diverse
lungimi (5.986, 6.836 sau 7.391 mm
pentru furgon), precum si inaltimi
(2.355, 2.590 sau 2.798 mm pentru
furgon). Pe l1&nga acestea, sunt oferite
si variante deschise - cu cabina simpla

Noul Crafter

- mm

Principalul obiectiv avut in vedere in cadrul dezvoltarii noului Crafter
a fost oferirea unei solutii, in domeniul transportului, cat mai
avantajoasa din punct de vedere economic. Totodata, inginerii
Volkswagen au dezvoltat noul Crafter tinand cont de parerile clientilor.

sau cabina dubla, cu diferite lungimi,
cu sau fara solutii pentru suprastruc-
turi.

Motorizare
personalizata

Propulsoarele Euro 6 imbunatatite,
bazate pe platforma diesel modulara,
au fost configurate special pentru noul
Crafter, destinate transportului pe dis-
tante scurte si lungi. Motorul 2.0 TDI,
,EA 288 Commercial”, care a fost dez-
voltat suplimentar pentru Crafter, este
disponibil cu tractiune fata, la trei pra-
guri de putere: 102, 140 CP sau, In
varianta BiTurbo TDI, 177 CP. Motorul
este montat transversal si este inclinat
la opt grade spre puntea fata, lucru ce
conduce la o lungime mai scurta de
echipare si, prin urmare, asigura mai
mult spatiu pentru sofer si sarcina utila
crescuta. Toate motoarele indeplinesc
standardul de emisii Euro 6 si sunt
prevazute cu sistem stop-start, ca do-
tare standard. Aceste motoare sunt,
in medie, cu 15% mai eficiente din
punctul de vedere al consumului de
combustibil. Noul Crafter promite ro-
bustete, un grad de uzura redus, pre-
cum si costuri competitive de ntreti-
nere si reparatii. Toate acestea
conducand la un cost total de proprie-
tate (TCO) scazut, de-a lungul ciclului
de functionare al autovehiculului. De

la jumatatea lui 2017, oferta va fi com-
pletata de sistemul de tractiune inte-
grala 4MOTION, cu un motor montat
transversal, dar si de sistemul de trac-
tiune spate, cu motor montat longitu-
dinal. Pentru cei ce doresc sa contri-
buie la ,verdele” planetei, Crafter ofera
si o solutie electrica.

Inovatia germana
din Polonia

Productia acestui nou model de
Crafter a fost alocata unei noi fabrici,
deschisa in Polonia, la Wrzesnia, in
care s-au investit aproximativ 800 mili-
oane Euro. Noua cladire a uzinei a
fost construita conform ultimelor stan-
darde de protectie a mediului, promi-
tand noi repere in materie de tehnici
sustenabile de productie. Accentul
este pus pe roboti ce au un consum
redus de energie, pe o noua tehnolo-
gie laser si pe o serie de procese de
vopsire ultra-moderne. Facand parte
din conceptul ,Think Blue. Factory.”
(programul de mediu al Volkswagen),
inaltele standarde de mediu ale Volks-
wagen au fost luate in considerare
inca de la inceputul planificarii si con-
structiei noii uzine; spre exemplu, cabi-
nele de vopsire functioneaza cu tehno-
logia ,EcoDryScrubber” de curatare a
aerului, care permite o reducere cu
60% a consumului de energie.
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www.vw-vehicule-comerciale.ro

Noul Crafter este
International Van of the Year
2017.

Noul Crafter. Noua dimensiune.

Designul sau inovator si usurinta uimitoare de utilizare in traficul urban, facilitata de peste 15
sisteme de asistenta si o gama larga de trenuri de rulare, au convins juriul format din experti din
24 de tari. Acestia au acordat noului Crafter premiul International Van of the Year 2017".

Va multumim!

Noul Crafter. Mai practic, economic si inovator ca niciodata.

Autovehicule
Comerciale

* Modelul ilustrat include dotari optionale.
Ne poti vizita si pe lfd volkswagen.autovehicule.comerciale/ si il VolkswagenVehiculeComerciale.
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RENAULT TRUCKS
Angajament pentru calitate

Pentru a asigura clientilor sai servicii de calitate si o imobilizare
minima a camloanelor, Renault Trucks si-a facut un obiectiv major
din operativitatea lucrarilor de reparagu si intretinere, precum si

din calitatea pieselor de schimb pe care le utilizeaza.

lientii Renault Trucks pot be-
c neficia de disponibilitatea op-

tima a vehiculului, avand
costuri de imobilizare reduse si admi-
nistrare usoara, cu ajutorul planului
de mentenanta optimizat pentru ca-
mion. De asemenea, performantele
optime ale vehiculelor pot fi mentinute
folosind gama de piese originale
Renault Trucks. Valoarea de revan-
zare a vehiculului poate fi crescuta,
prin efectuarea intretinerii periodice
in reteaua Renault Trucks.

Siguranta sporita

Puteti opta pentru un buget plani-
ficat si controlat, avand platile repar-
tizate de-a lungul perioadei contrac-
tuale, Tncredintand planificarea si
optimizarea programului de mente-
nanta reparatorului Renault Trucks.

Start & Drive

Contractele de service Start &
Drive optimizeaza intretinerea vehi-
culelor Renault Trucks, pe toata durata
de viata a acestora.

Detalii servicii incluse

in functie de nivelul de acoperire a
serviciilor selectate, veti beneficia de
asistenta la tractare, reparare si aco-
perirea costului de recuperare in re-
teaua de Reparatori Autorizati Renault
Trucks.

Start & Drive Reference include
principalele operatii de intretinere a ve-

Contracte Start & Drive

Start & Drive Start & Drive Start & Drive

Reference Performance

Excellence

Intretinere

Inlocuit ulei motor

Inlocuit ulei cutie viteze

Inlocuit ulei punte spate

Inlocuire filtre

Filtru particule

XXX | XXX

Verificari

XXX | XXX
XXX | XXX

Uzura si reparatii

Motor

Cutie de viteze

Transmisie

Punte

Sistem injectie

XX [ X|X|X

Compresor aer

Acumulatori

Discuri frana

Placute frana

Ansamblu ambreiaj

Rulment de presiune

Cilindru ambreiaj

Electronica

Suspensie

Directie

DD X XX X[ X[ XX X[ X[X[X]|X]|X

hiculului. Start & Drive Performance
include, in plus fatd de acestea, re-
paratii ale grupului moto-propulsor al
vehiculului (motor, cutie viteze, punte
motoare). Contractul Start & Drive
Excellence include toate operatiile de
intretinere, inlocuirea pieselor consu-
mabile si reparatiile autocamionului.

Pachete valabile optional:

- Renault Trucks Assistance: asis-
tenta la tractare valabila in toata
Europa;

- Pachet inspectii legale™: verificare
limitare de viteza, verificari tahograf;

- Pachet vizibilitate*: becuri, sigu-
rante, lamele stergator;

- Pachet lichide: completare nivel
ulei, completare antigel.

*Valabile pentru Contractele Start
& Drive Excellence.

Piese de calitate

Oferta larga si diversificata de pie-
se de schimb a producatorului acope-
ra totalitatea vehiculelor Renault
Trucks, indiferent daca sunt vechi sau
noi. Ea raspunde, de asemenea, tutu-
ror nevoilor dumneavoastra de intre-
tinere si mentenanta curenta pentru
vehiculele si remorcile din parcul dum-
neavoastra auto.

Piese noi, piese exchange, kituri,
accesorii, manopera specializata -
oferta Renault Trucks permite clientu-
lui s& aleaga cea mai buna solutje,
adaptata domeniului sau de activitate.

Piesele originale sunt concepute
si omologate pentru vehiculele
Renault Trucks, Tn conformitate cu
un caiet de sarcini, care raspunde
celor mai stricte criterii in ceea ce
priveste fiabilitatea, siguranta si nor-
mele de mediu. Acestea se integrea-
za perfect in ansamblul mecanic al
camionului dvs.

Renault Trucks 24/7

O retea de experti, care raspunde
in 16 limbi, asigura operatiunile de
asistenta si depanare, si pentru a ga-
ranta o calitate a acestui serviciu, 7
zile din 7 si 24 de ore din 24.

Un operator mentine actualizat
cazul clientului, astfel incat acesta
poate urmari pe Internet stadiul inter-
ventiei.
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ecunoscand importanta vitala
R a acestui aspect, Volvo Trucks

pune accentul pe lucrari de
service executate de tehnicieni Volvo
autorizati, care detin gama completa
de instrumente si echipamente spe-
ciale Volvo, toate sistemele de diag-
nosticare si baza de date de care au
nevoie si care folosesc numai Piese
originale Volvo.

Conectivitate
pentru functionare
maxima

- Aplicatia My Truck (Camionul
Meu) conecteaza vehiculul la te-
lefonul mobil sau la o tableta (I0S si
Android). Acest lucru oferé soferului
informatii in timp real despre starea
camionului si ii permite controlul a-
cestuia de la distanta. Acesta poate
verifica:

* nivelul combustibilului;

* starea bateriei;

* starea blocului de lumini;

* daca usile sunt incuiate sau des-
cuiate.

De asemenea, aplicatia permite:

* emiterea unei alarme anti-furt;

* pornirea sistemului de incalzire
sau a ventilatorului, instant sau plani-
ficat etc.

- Telematics Gateway, tehnicia-
nul de la bord - atelierul de service
are acces, de la distanta, la datele de-
spre motor, kilometraj, consumul de
combustibil si monitorizeaza starea si
eventualele coduri de eroare ale unor
componente esentiale ale autocamio-
nului, cum ar fi placutele de frana, am-
breiaj sau baterie.

* Nu veti fi chemat pentru intreti-
nere decat daca autocamionul dum-
neavoastra chiar are nevoie.

* Veti fi avertizat privitor la o pro-
blema, Tnainte ca aceasta sa va scoa-
ta din circulatie camionul.

* Odata ajuns la atelierul de ser-
vice, totul va fi pregatit.

* Cu Functiile online, un tehnician
poate accesa de la distanta vehiculul
dumneavoastra, pentru a calibra con-

VOLVO TRUCKS

Servicii pentru un
randament maxim

Pentru a mentine autocamionul in stare optima

si pentru a obtine profit maxim, este nevoie

de operatiuni de reparatii si intretinere de calitate,
executate profesionist, rapid si corect.

Volvo Service Point Online

Volvo Service Point Online este o aplicatie web care ofera posibilitatea
clientilor sau managerilor de flotad de a gasi toate informatiile necesare
administrarii flotei intr-un singur sistem, disponibil online 24 de ore, 7 zile pe

saptamana. Aceasta cuprinde:
- detaliile despre camioanele din flota;

- detalii despre statusul contractelor de service per camion;
- planificarile de service pentru vehiculele din flota;

- facturile de reparatii;
- istoricul de reparatii;

- rapoarte de costuri pe vehicul, sau pe intreaga flota.
R —

sumul de combustibil afisat, dimen-
siunea rezervorului de combustibil
(daca ati montat rezervoare suplimen-
tare) si limita de viteza pe care o
preferati.

_ - Volvo Action Service On Call
- In cazul unei defectiuni pe sosea,
trebuie doar sa apasati butonul VAS
de pe panou si veti fi conectat la un
operator care vorbeste limba dumnea-
voastra (camionul verifica nationali-
tatea soferului in tahograful digital).
Va identifica pozitia exacta a autoca-
mionului, numarul sasiului si va acce-
sa codurile de defectiune. In cateva
minute, catre dumneavoastra va pleca
un autovehicul de service cu mecani-
cul, instrumentele si piesele potrivite
pentru caz.

Contracte
de Service

GOLD - disponibilitate 100% a
camionului

* Pentru FH si FM:

- conectare la service prin Tele-
matics Gateway;

- promisiune de disponibilitate
100%;

- diagnostic si intretinere de la dis-
tanta;

- plan de service adaptat la nece-
sitatile dumneavoastra;

- intretinere doar atunci cand este
necesar;

- reparatii rapide, atelier pregatit
la sosire;

- autocamion de schimb sau com-
pensatie financiara;

- VAS On-Call;
- valoare reziduala optima.

SILVER - reparatii esentiale:

- acoperirea reparatiilor lantului ci-
nematic;

- risc redus de aparitie a reparati-
ilor costisitoare;

- intretinere preventiva si plan de
service;

- disponibilitate crescuta;

- cost total de exploatare redus;

- autocamionul se afla mereu in
cea mai buna stare de functionare.

BLUE - intretinere preventiva:

- disponibilitate crescuta;

- intretinere preventiva si plan de
service;

- cost total de exploatare redus.

Serviciile potrivite sunt esentiale
pentru fiabilitatea unui camion. Astfel,
acesta poate fi utilizat cat mai mult
timp posibil. Conform unui studiu rea-
lizat de Volvo Trucks, 8 din 10 opriri
neplanificate pot fi evitate prin mente-
nanta preventiva, completata de ga-
rantia extinsa de 2 ani la piesele de
schimb Volvo originale, montate intr-un
service autorizat din Romania.. Prin
intermediul ofertei de servicii Volvo
Trucks, productivitatea camionului este
garantata, alaturi de un consum redus
de combustibil si mai multa siguranta
pentru sofer. Aceste servicii includ
cursuri pentru perfectionarea soferilor,
consultanta in managementul de eco-
nomisire a combustibilului si 0 gama
de servicii disponibile non-stop, prin
intermediul Volvo Action Service.
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Tinta oricarui operator de transport este, sau ar trebui sa fie,

obtinerea celui mai scazut cost/km din utilizarea anvelopelor.
Planul pe termen lung trebuie sa contina obligatoriu urmatoarele
elemente: modalitatea de control si efectuare a achizitiei, metoda
de monitorizare a parametrilor, software management, evaluarea
periodica si ajustarea strategiei, audit.

Achizitia ,,ca la
carte” a anvelopelor

Strategia corecta de achizitie a an-
velopelor este diferita, in functie de
tipul de transport efectuat, de marimea
flotei si de tara sau zona geografica
unde Tsi desfasoara activitatea opera-
torul de transport.

Distributie locala

Rata de daunalitate trebuie sa fie
un factor important in analiza. Infra-
structura inca lasa de dorit in multe
orase, iar opririle dese, pe strazi
stramte, urcari de borduri sau alte ob-
stacole duc la o rata de daunalitate
mare. In acest caz, este clar c vor fi
multe anvelope care vor fi inlocuite
din motive de distrugere, si nu pentru
uzura normala. Astfel, probabil, se vor
alege anvelope din gama buget/me-
diu, dar care vor fi monitorizate perma-
nent, atat la rezisten{a carcasei, cat
si la rata de uzura. Daca sunt dispo-
nibile, anvelopele all season rezolva
si problema logisticii de schimb de
sezon. Este preferabil sa se aleaga un
singur furnizor de anvelope, care sa

aiba si service (nu strica o unitate de
service mobil), care sa poata asigura
si hotelul de anvelope, in cazul in care
nu sunt disponibile anvelope all sea-
son. In negocierile cu furnizorul de an-
velope, trebuie avut in vedere un stoc
minim tinut la furnizor. Software-ul de
management al anvelopelor va da
indicatii statistice asupra celor mai
bune marci de anvelope in raportul
de cost/km si va furniza si previzio-
narea consumului de anvelope, care
vine in ajutorul furnizorului.

Transport public
local de persoane

Fata de companiile de distributie,
au nevoie de un punct de service cat
mai apropiat de garaj. In acest caz,
disponibilitatea unei unitati mobile de
service poate face diferenta in selectia
furnizorilor. In cazul autobuzelor, se
poate folosi la maxim solutia de resa-
pare. In general, rata de recuperare
a carcaselor este foarte buna la au-
tobuze, iar solutia resaparii reduce
costurile cu aproximativ 30-40%. In
acest caz, achizitia de anvelope ar
trebui sa {ina cont de gradul de resa-

pabilitate a diferitelor marci de anve-
lope. In general, anvelopele din gama
mediu-premium se incadreaza in a-
ceasta categorie. Si in acest caz, este
foarte important ca sistemul de mana-
gement pus la punct de transportator
sa fie sustinut de o solutie software
specializata. Informatjile exacte aflate
fn méainile companiei duc la economii
importante pe termen lung.

Transport intern

Operatorii care au contracte de
transport intern trebuie sa {ina cont,
in primul rand, de rutele si calitatea
drumurilor pe care opereaza. Cei care
au curse cu precadere Tn Sudul tarii,
catre orasele principale, vor avea un
cost/km mai mic decét cei care ope-
reaza camioane in centrul si Nordul
tarii. Acolo, din cauza reliefului delu-
ros/muntos, drumurile au mult mai
multe curbe si alternante rampa/panta.
In cazul transportului de cereale, spre
exemplu, este foarte posibil ca, pentru
remorcd, sa se aleaga chiar si o an-
velopa ON/OFF. In functie de numarul
de baze pe care le are flota, va alege
unul sau mai multi furnizori de servicii
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si anvelope. Ar fi preferabil sa se caute
un furnizor care are acoperire natio-
nala (direct sau prin parteneri), astfel
incat sa se discute un contract global.
Disponibilitatea service-ului in afara
orelor normale de program, cat si in
week-end, trebuie sa fie un criteriu
important de selectie a furnizorului.

Chiar daca si in cazul drumurilor |

nationale Tntalnim, inca, destui kilometri
de drum nemodernizat, majoritatea
sunt in stare foarte buna. Din pacate,
deseori, locurile de Tncarcare/descar-
care nu sunt amenajate corespunzator,
ceea ce conduce la o daunalitate destul
de ridicata, mai ales in cazul anvelo-
pelor de semiremorca. Analiza trebuie
sa cuprinda, obligatoriu, un istoric al
daunelor. In cazul in care numarul
acestora este mic, ar trebui sa se
aleaga produse din zona mediu-
premium. In acest caz, chiar daca este
mic, se poate colecta un numar de car-
case resapabile care sa beneficieze
de o0 a doua viata. Anvelopele de di-
rectie, in special, au o rata foarte buna
de resapabilitate, in timp ce carcasele
anvelopelor de semiremorca in putine
cazuri mai pot fi refolosite.

Daca daunalitatea este importanta,
sau sunt doar anumite rute cu dau-
nalitate mare, este preferabil a se fo-

. CTEtraileys

... Ne sta in putere

losi anvelope din zona mediu-buget.
Recanelarea ar trebuie sa fie practi-
cata cu precadere la anvelopele de
tractiune, ca masura de crestere a du-
ratei de viata, mai ales in cazurile in
care carcasele nu sunt resapabile.
Solutia software de management al
anvelopelor va da masura exacta a
tipului de anvelopa ce trebuie folosit,
mai ales in cazurile in care trebuie
alese anvelope din game de pref dife-

OFERTA SEMIREMORCI

SECOND HAND

ACHIZITIONEAZA PANA LA SFARSITUL ANULUI 2016

ORICE SEMIREMORCA SECOND HAND SI VEI BENEFICIA DE:

Produse testate tehnic rulate in Germania

Pret competitiv

Reducere substantiala lichidare stoc 2016

Posibilitate plata externa fara TVA in functie de disponibilitatea in stoc

- Finantare avantajoasa
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>+ Transe direct la furnizor
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Livrare imediata

TE ASTEPTAM LA SEDIUL CTE TRAILERS

SOS. BUCURESTI, NR. 57,
CIOROGARLA , JUD. ILFOV

www.ctetrailers.ro

rite. Costul/km este cel care trebuie sa
prevaleze.

Transport
international

La acest tip de transport, se obtin
cele mai mici rate ale costului/km, de-
oarece se merge cu precadere pe au-
tostrazi, cu viteza constanta. Daca
vehiculele lucreaza numai in regim in-
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tracomunitar, achizitia de anvelope
devine o problema mult mai acuta.
Preferabila este gasirea unor furnizori
pe rutele principale de transport, cu
care sa se lucreze atat pe parte de
servicii, cat si pentru produse. Inlocu-
irea Tnainte de vreme a anvelopelor
(atunci cand vin in tara pentru ITP)
poate aduce economii numai daca
acestea se monteaza pe alte vehicule
ale operatorului. In caz contrar, chiar
daca achizitia este mai scumpa in
Vestul Europei, costul global este mai
mic. Datorita infrastructurii bune, dau-
nalitatea este mica si achizitia de an-
velope premium este cea mai potrivita.
Este foarte importanta atentia acor-
data mentenantei anvelopelor, mai
ales ca aceasta ramane in sarcina ex-
clusiva a soferului. Cel mai bine ar fi
sa se implementeze un program de
verificari ale anvelopelor la service-
uri de rofi (costul este de circa 30 EUR
pentru un ansamblu), la schimbul de
soferi, cat si la venirea vehiculului Tn
tara pentru ITP. Softul de management
al anvelopelor este un instrument va-
loros si in acest caz. Rapoartele de
previzionare a consumului indica an-
velopele care ar trebui schimbate,
chiar fira s& fie vazut camionul. Tn
acest fel, se evita neplaceri cu politia,
iar siguranta rutiera nu este afectata.

Trebuie accesat si un call center
de asistenta, pentru situatiile in care
totusi apare o distrugere de anvelopa
ce duce la imobilizarea vehiculului.
Este destul de costisitor, dar intarzie-
rile si pericolul ramanerii mult timp pe
banda de urgenta a autostrazii poate
duce la costuri mult mai mari.

Flote mari

Pentru flotele mari, cu forta de ne-
gociere, exista posibilitatea ca aces-
tea, si este chiar preferabil, sa mearga
in paralel cu 2 furnizori (principal si
secundar). In cazul acestui tip de flote,
reteaua de service, timpul de raspuns
la interventii, disponibilitatea stocului
(chiar stoc dedicat) trebuie sa fie punc-
te obligatorii in negocierile cu furnizorii
potentiali. O persoana dedicata pentru

managementul anvelopelor cat si soft-
ware de management sunt obligatorii.
Auditul extern periodic este la fel
de important, astfel incat manage-
mentul companiei sa se asigure ca
bugetul alocat este bine gestionat gi
nu sunt derapaje. Exista si varianta
externalizarii managementului de an-
velope catre un producator, dar acest
lucru trebuie facut numai daca se ajun-
ge la concluzia ca intern nu este posi-
bil controlul. In general, este o solutie
mai scumpa si contractul trebuie ne-
gociat foarte bine, intrucat iesirea
dintr-un astfel de acord este dificila.

Managementul
anvelopelor

La o flotéa de peste 20 de ansam-
bluri cap tractor-semiremorca, vorbim
deja de minimum 240 de anvelope aflate
permanent in contact cu solul. Valoarea
de nou a acestora se afla, probabil, in
jurul valorii de 70.000 euro. In cazul unei
flote cu 200 de ansambluri, suma este
de 10 ori mai mare, situandu-se la un
prag de aproximativ 700.000 euro.

Si de aici se naste, firesc, si intre-
barea: de ce nu se implementeaza un
program functional care, in medie,
duce la o economie de 10% din bu-
getul de anvelope?

Lipsa unui instrument
de control

Un principiu de baza in manage-
ment spune ca nu poti controla ceea
ce nu poti masura.. Insa, dacad mana-
gerul are la dispozitie un instrument
care sa 1i spuna ca performanta medie
a anvelopelor nu este de 200.000 de
km, cum se asteapta (si cum si-a bu-
getat), ci doar de 180.000, atunci
poate sa realizeze ca, practic, pierde
10% din valoarea fiecarei anvelope
pe care o cumpara.

Lipsa de mentenanta a anvelo-
pelor (in special refacerea presiunii)
duce atat la scaderea duratei de viata
a acestora, cat si la cresterea consu-
mului de combustibil. Daca ar avea
la dispozitie o listd cu vehiculele sale

si cu data la care s-a facut ultima veri-
ficare a anvelopelor, atunci ar fi mult
mai usor sé ia decizii i sa urmareasca
dacéd mentenanta se executa la timp.
Si exemplele pot continua. Cu alte
cuvinte, lipsa unui instrument de con-
trol duce la un vid de informatii care
este imposibil de controlat si, ca atare,
trece la coada listei de prioritati.

Lipsa de personal
dedicat partial
sau total

Acest punct este legat, de fapt, tot
de lipsa instrumentului de control.
Nerealizand cat pierde, un proprietar
de flota sau un manager nu poate alo-
ca resurse suplimentare care, la prima
vedere, nu ar face decét sa ridice cos-
turile. In practica, alocarea de resurse
umane pentru a monitoriza anvelopele
se Tntoarce sub forma de economii,
chiar si dupa scaderea costurilor cu
persoana respectiva. De la un numar
de 50 de ansambluri in sus, este eco-
nomic viabil sa existe o persoana dedi-
catda 100% managementului anvelo-
pelor. Din experienta unor companii
de transport care au mers pe aceasta
cale, existenta unei persoane care sa
aiba in responsabilitate anvelopele
aduce beneficii atat pe termen scurt,
cat si pe termen lung, prin optimizarea
fluxurilor de lucru cu anvelopele.

Informa;ii
contradictorii

Un alt element este reprezentat
de dorinta vanzatorilor de anvelope
sa scoata Tn evidenta calitatile produ-
selor pe care le comercializeaza. Este
normal ca fiecare vanzator sa isi pre-
zinte cat mai bine anvelopele din por-
tofoliu, dar este in interesul clientului
sa ia deciziile care Ti aduc cel mai sca-
zut cost/km. Managerul de flota este
permanent asaltat cu oferte si, la un
moment dat, poate fi pus in situatia
in care sa aleaga unele produse doar
pentru ca au un pret promotional. In
cazul in care nu cunoaste performanta
exacta a acelor produse, poate sa
ajunga in situatia de a obtine, de fapt,
un cost/km mai mare decat estimat.

Acestea sunt cateva dintre moti-
vele pentru care managerii de flota
au dificultati in a implementa un pro-
gram de management al anvelopelor
si de a obtine o solutie solida pe ter-
men lung.

Exista pe piata o solutie software
completa (WindTyre), produsa de
WindSoft, care poate sa rezolve ne-
voia unui instrument de control. Mai
multe detalii gasiti la capitolul IT&C.

Cosmin LIXANDRU
cosmin.lixandru@windsoft.ro
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TIP TRAILER ROMANIA

Stabilitate si
predictibilitate

Cei ce aleg sa colaboreze cu TIP Trailer beneficiaza de avantajele
unei retele pan-europene, avand unitati service in multe dintre
tarile in care opereaza, dar si de o serie de avantaje financiare.

ste important sa poti incheia
E un contract global, unde sa ai

un tarif fix de manopera, sa
poti cunoaste dinainte pretul pieselor
si ce presupune, concret, respectiva
intrare in service. La final de luna, se
emite o singura factura, de catre TIP
Trailer Romania, catre firma contrac-
tanta din Romania. Aceasta are un
termen de plata de 30 de zile, ceea
ce Inseamna ca poti efectua reparatia
pe loc, chiar daca soferul nu are suma
cash asupra sa, si nici nu i se cer anu-
mite garantii.

Sistemul de lucru

Daca este vorba de un contract
simplu, de servisare, se intocmeste
un contract de adeziune si, in functie
de cum arata firma, la acel moment,
din punct de vedere financiar, este
stabilita o limita de credit. Atunci cand
acea limita este depasita, se pot so-
licita bilete la ordin. In situatia unui
contract de full-maintenance pentru o
flota, in care TIP Trailer are respon-
sabilitatea pentru tot, este posibil sa
se solicite depozite, garantii, dar au
fost destul de putine cazuri cand s-a
apelat la aceasta masura. Bonitatea
companiei solicitante este, insa, eva-
luata, in astfel de cazuri. Daca nu sunt
indeplinite conditiile de bonitate im-
puse, pe baza unui contract simplu
de servisare, clientul se poate bucura
n continuare de avantajele TIP Trailer,
precum pretul la manopera, tratament
de client VIP in toate service-urile par-
tenere, dar toate bazate pe plata cu
cardul. Clientela, in majoritate, optea-
za pentru tipul de contract de adeziune
prin care TIP Trailer se angajeaza sa
serviseze semiremorcile clientului in
unitatile sale sau in cele partenere,
pe baza informatiilor transmise catre
operatorii call-center-ului, deschis non-
stop, pentru solicitari pe teritoriul Eu-
ropei. In functie de problemele aparute
in cazul capetelor tractor, acestea pot
fi preluate Tn reteaua TIP Trailer, sau
clientul este indrumat catre unitatea
service cea mai apropiata care-i poate
rezolva problema. Exista, inclusiv, po-
sibilitatea sa fie trimisa o unitate ser-

vice mobila, daca vehiculul este ne-
deplasabil. Un element extrem de
important este faptul ca toata discutia
are loc in limba romana.

Dezvoltare estica

in concluzie, discutdm despre o
retea ce acopera intreg continentul,
cu timp scurt de interventie si posibi-

' Trailer Services
TRAILERMADE SOLUTIONS

litate de service mobil, stabilitate si
predictibilitate in materie de preturi.
TIP Trailer este n plin proces de extin-
dere, urmand sa deschida, anul aces-
ta, o unitate service proprie in Franta
(Nantes, unde se va putea face si ser-
visare de camioane) si una in Polonia,
iar planul continua cu dezvoltarea a-
cestor unitati proprii in Europa de Est,
cu Cehia si Romania.

PUBLICITATE

TRAILERS, TANKERS, SWAPS ...

You choose your means of transportation

from one of the biggest and most varied

semitrailers, tankers, intermodal and

truck fleet in Europe.

We offer you different, individual

solutions for rent, servicing and repair.

TIP Trailer Services Romania SRL
Italia 1-7, Com.Chiajna, Jud. Iifav, 077040
T +40 21529 66 43 - M +40 728 600 213

www,tipeurope.com
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CARBURANTI
Control. Analiza.
Actiune

Cel mai important element al costurilor in transport, carburantul
este, fara indoiala, si zona cea mai atent verificata. Sistemele

de urmarire difera, i in multe cazuri, in functie de marimea firmei,
dar exista unele practici care se manifesta ca tendinte pe piata.

rila de consum, care presu-
G pune un consum pe gol in

functie de modelul vehiculului
si de traseu, suplimentata in functie
de coeficientii de greutate, este, astazi,
din ce in ce mai des inlocuita de siste-
me de urmarire in timp real, care, com-
binate cu un sistem de motivare bine
calibrat, pot genera rezultate mult im-
bunatatite.

FMS si driver training

Sistemele de fleet management
sunt considerate obiective si ofera, in
plus, o serie de informatii privind stilul
de condus, precum contor franare, su-
prasarcina motor, rulare libera, mers
n gol, pilot automat, supraviteza, mo-
dul de utilizare al cutiei automate etc.

Dar, si in cazul sistemelor de fleet
management, periodic, trebuie calcu-
lati coeficienti de abatere, pe baza
unor curse-test, realizate pentru fieca-
re tip de vehicul. Un rol foarte impor-
tant in aceasta ecuatie, care aduce
in prim plan dimensionarea consumu-

lui de carburant, il are, mai ales in ca-
drul companiilor mari, driver trainer-ul,
care traseaza tendintele pe care trebu-
ie s& le urmareasca soferii. In firmele
mici, de multe ori, patronul este cel
care imprima stilul de condus, pe baza
experientei proprii. Indiferent, ins&, de
dimensiunile flotei, din ce in ce mai
multe companii isi trimit soferii la train-
ing-uri pentru condus economic oferite
de producétorii de vehicule si/sau in-
stitute de pregatire profesionala.

Analiza si dialog

Odata puse la punct sistemele de
urmarire (tot mai mult, managerii
prefera sa aiba un singur sistem care
sa ofere date despre intreaga flota),
intra in prim plan partea de analiza.
Astfel, la terminarea cursei, fiecare
camion trebuie evaluat, tindndu-se
cont de numarul de kilometri parcursi
si de consum, in functie de alimentarile
efectuate. In acest context se stabi-
leste tonajul marfii transportate, pentru
ca, apoi, sa se calculeze consumul

mediu, iar daca este mai mare decat
cel obisnuit, se verifica starea tehnica
a ansamblului, dar si conduita sofe-
rului.

In functie de datele evidentiate de
sistemele de fleet management, acolo
unde sunt deficiente, sunt explicate
greselile efectuate pe parcursul cursei,
pentru ca, la urmatoarea cursa, sa se
inregistreze o imbunatatire a parame-
trilor. Sunt companii unde conduca-
torul auto are construit istoricul tuturor
parametrilor curselor efectuate, astfel
incat sa poata vedea unde a gresit,
cum poate imbunatati lucrurile si cum
pot fi formate deprinderile de condu-
cere economica. De altfel, analiza con-
sumului si a cauzelor evolutiei aces-
tuia face, astazi, parte din procedura
de lucru de baza cu soferii, in cazul
multor firme de transport, iar, daca se
dovedeste ca utilizarea vehiculului
este improprie, soferul nefiind atent
la consum, problemele sunt discutate
in cadrul unor intalniri, fiind, de ase-
menea, realizat cross-training intre
soferi. Exista, insa, si situatii in care
camionul nu ajuta soferul. De aceea,
rezultatele acestor analize sunt utili-
zate inclusiv pentru fundamentarea
deciziilor de Tnnoire a parcului auto.

Motivare

Sistemul de motivare completea-
za, in final, urmérirea in timp real si
analiza datelor privind stilul de condus.
Sunt companii care, periodic, afiseaza
clasamente ale soferilor, care pot fi
consultate in ideea autoevaluéarii. Cei
care obtin rezultate bune, ,economie”,
beneficiaza de bonusuri corect dimen-
sionate, iar, intr-un scenariu ideal, toa-
te acestea se intampla in conditiile
unui dialog deschis, fara ascunzisuri.
Atunci cand soferii inteleg faptul ca
este mai usor si mai ,curat” sa iti su-
plimentezi veniturile prin atingerea
unor obiective de performanta, decét
prin identificarea unor noi tehnici de
sustragere a carburantului din rezer-
vor, sau direct de la pompa, poti spune
ca ai castigat razboiul.
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Ce conteaza?

Din multitudinea aspectelor care afecteaza logistica
(in bine sau rau, in functie de cum sunt gestionate),
merita trecute in revista unele cu cel mai mare
impact financiar care, din fericire, pot fi cel mai
usor de modelat si remodelat. Este vorba despre
infrastructura IT, integrarea cu clientii si furnizorii,
despre modelul logistic si de distributie, precum

si despre managementul produsului.

intrucat asigura conectarea aproape in timp real a
actorilor implicati in Supply Chain. Astfel obtii:

- conectivitate, care permite o comunicare si colaborare
mai eficienta de-a lungul supply chain-ului;

- analize - o paleta larga de date care, prin consolidare,
usureaza si potenteaza crearea de rapoarte complexe,
care sa ajute in luarea deciziilor;

- sincronicitate - ajuta la sincronizarea fluxului de
productie cu constrangerile din avalul supply-chain-ului;

- (re)design de procese;

- optimizare.

Integrarea cu clientii si furnizorii asigura, de
asemenea, un flux de informatii continuu, coerent si cu o
expunere minima la erori. Conectarea ERP-ului
producatorului cu ERP-ul si/sau WMS-ul furnizorului(lor)
si al clientilor asigura o serie de avantaje, care se traduc,
n final, in cresterea vitezei de operare, in conditile unei
acurateti mult crescute, in timp ce costurile cu forta de
munca scad.

Modelul logistic si de distributie este aspectul care,
prin optimizare, poate aduce, cel mai rapid, cele mai mari
beneficii:

- leadtime-uri mai mici;

- control mai bun al stocului;

- cresterea Service Level-ului la client;

- costuri mai reduse de warehousing;

- costuri mai reduse de distributie primara;

- costuri mai reduse de distributie secundara.

Managementul produsului este un factor cu impact
foarte mare in eficienta logisticii acestuia. Este imperios
necesar ca managementul produsului sa se asigure ca
nomenclatorul de produse este complet, avand 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 si/sau palet;

- dimensiuni (L x | x h);

- greutati pentru fiecare nivel,

- structura paletizarii.

De mentionat c& este necesara utilizarea aceluiasi cod
EAN sau QBR pentru acelasi produs, chiar daca este fa-
bricat in mai multe unitati de productie localizate diferit.

Este indicata utilizarea in proportie cat mai apropiata
de 100% a acestor coduri de produse. Dar SUB NICI O
FORMA nu trebuie sa se defineasca mai multe varietati
de produse sub acelasi cod - fiecare culoare, fiecare
marime (exemplu Tncaltamintea) trebuie sa fie definita
cu un cod unic... si, evident, cu un cod EAN sau QBR
unic. In plus, managementul produsului trebuie sa asigure
o0 mentenanta (creare si modificari) permanenta, com-

I nfrastructura IT este, astazi, de o importanta cruciala,

Un impact covarsitor il are designul modelului logistic,
atunci cand avem de-a face cu mai multe unitati de
productie si mai multe depozite teritoriale.

Utilizand un exemplu simplist, de 2 unitati de productie,
2 depozite teritoriale si 3 adrese de livrare-client,
adeseori gasim un model de genul:
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pleta si continud a acestui nomenclator. Neglijarea sa
duce, cu certitudine, si practica o demonstreaza cu pri-
sosinta, la greseli de livrare, confuzii de produse si sto-
care, imposibilitatea utilizarii de metode eficiente de pre-
gatire a comenzilor (deci leadtime-uri lungi), dificultati
de marketizare etc.

Romeo DUMITRU
Logistics Manager ELBI Electric & Lighting
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Rolul consultantului

Atentie! Niciodata pretul
cel mai mic nu inseamna

costul cel mai mic!

UNDE si CUM

in alegerea zonei in care se va investi pentru o facilitate de productie sau
depozit, precum si in alegerea variantei de constructie, costurile reprezinta un
element principal. Dar sunt intotdeauna calculate corect, inca de la inceput?

onsultantul poate juca un rol
c esential in luarea unei decizii

corecte de business. Este
esential sa iti doresti sa ai costuri ope-
rative cat mai reduse, opineaza Lau-
rentiu Duica, Associate Director, Indus-
trial Agency, Colliers International
Romania. Ins& fara a face rabat la ca-
litate, pentru ca surprizele pot fi mari
si greu de gestionat, subliniaza el.

Zone de interes

Producatorii au ales, pana in pre-
zent, zona de Vest a Romaniei, dar
problemele generate de forta de mun-
ca insuficienta au dus la cresterea
interesului pentru Oltenia si Moldova,
mai ales in conditiile n care investesc
pentru perioade lungi, de 10-15 ani.

In cazul logisticienilor, elementele
care stau la baza deciziei finale sunt

¢ -B i

putin diferite. Retailerii au inceput sa
isi imparta centrele de distributie, ast-
fel incat sa fie mai aproape de furnizori
(locali), care livreaza direct la platfor-
ma. ,Ramura e-commerce isi doreste
sa fie extrem de aproape de marile
orase, pentru a putea executa livrarea
n cel mai scurt timp posibil” a adaugat
Laurentiu Duica.

Cine planuieste o astfel de miscare
trebuie sa aiba de partea sa un con-
sultant cu experientd, care sa poata
purta discutii cu mai multi dezvoltatori,
sa inteleaga si sa transmita mai de-

parte doleantele. ,Este gresita ideea
potrivit careia cel care solicita spatiu
poate obtine mai multe daca discuta di-
rect cu dezvoltatorul, asa cum se in-
tdmpla, de multe ori, pe piata autohto-

na”, a subliniat reprezentantul Colliers
International Romania.

Tips-uri pentru costuri

Atunci cand se construieste depo-
zitul, este important ce tip de izolatie,
energie sau pardoseala se foloseste,
pentru ca acestea afecteaza in mod di-
rect costurile viitorului chirias. De ase-
menea, inclinarea rampelor afecteaza
timpul de incarcare/descarcare i, im-
plicit, si costurile de operare. Sunt ne-
numarate astfel de elemente pe care
un consultant cu experienta stie sa le
ia In calcul si sa scoata la iveala costuri
suplimentare ce pot aparea pe parcurs.

PUBLICITATE

Colliers International Romania
Industrial/Agency

Colliers
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Cum achizitionam
echipamente?

Echipamentele nu reprezinta un cost, ci o investitie! Chiar daca,
deocamdata, timid, notiunea TCO (total cost of ownership) incepe
sa se auda pe piata. Companiile mari incep sa o ia in calcul, in
ciuda PRETULUI, care este, inca, trecut cu litere mari.

ar, chiar si in cazul celor care
D accepta sa vorbeasca despre

TCO, foarte putini sunt cei care
iau n calcul, la adevarata valoare,
costul cu operatorii. Costul de capital,
considerat decisiv in majoritatea cazu-
rilor, nu are impactul cel mai important
n costurile finale. Concret, atunci cand
se ia Tn calcul investitia in echipamente,
cele mai relevante elemente luate in
considerare sunt: costul de capital
(amortizarea sau rata de chirie), autori-
zarea, intretinerea si repararea, carbu-
rantul, costul cu operatorii, costul de
ne-functionare, casarea/vanzarea. in
cele mai multe cazuri insa, nu sunt ana-
lizate aproape deloc costurile legate de
ne-functionarea echipamentului, sau de
pagubele colaterale cauzate de echipa-
mentele de stivuit (deteriorare marfa,
rafturi, usi, pereti etc.).

Potrivit statisticilor consemnate la
nivel european, cele mai mari sunt
costurile cu operatorii, urmate de su-
ma costurilor de intretinere si reparatii,
abia apoi urméand costul de capital.

Serviciile pe primul
loc. Pretul pe 2.
Inovatia pe 3

Furnizorul este extrem de impor-
tant, in momentul in care se ia decizia
de achizitie a echipamentelor. Multi
dintre managerii experimentati de lo-
gistica din piata afirma ca, in conditiile
n care toti producatorii livreaza echi-
pamente noi, care functioneaza impe-
cabil cativa ani, lucrurile se schimba
atunci cand incep sa apara probleme.
Este momentul in care furnizorul de-
vine vital, pentru ca este extrem de im-
portant, daca rezolva totul foarte re-
pede. Adica daca furnizorul detine
stocul necesar de piese si manifesta
dorinta de a rezolva problema. Acesta
este, de fapt, momentul in care rea-
lizezi ca preferi sa platesti mai mult,
pentru a primi servicii de calitate. Abia
dupa capacitatea de a oferi servicii
de calitate este luat in calcul pretul,
pentru ca, apoi, sa fie analizate ele-

Viziunea pe termen mediu si lung,
partea de after-sales si inovatia au,
in final, un rol mult mai important
decat pare, in prima faza.

Operatorii reprezinta cel mai
relevant element de cost de care
trebuie sa se tina cont, inclusiv la
achizitia de echipamente.

mentele de inovatie. Bineinteles, sigu-
ranta oamenilor si a marfurilor este
foarte importanta pentru orice opera-
tor, iar elementele inovative sunt de-
cisive in acest sens.

Consultanta poate
face diferenta

Consultanta poate juca un rol
important pentru alegerea solutiei
potrivite privind achizitia de echipa-
mente. Intotdeauna, o buna comuni-
care intre furnizor si client isi va spune
cuvantul. Este constructiv ca utiliza-
torul sa invite furnizorul de echipa-
mente in depozitul sau, pentru a putea
discuta asupra particularitatilor activi-
tatii desfasurate. Astfel, pot fi facute
recomandari, Tn mod corect. Exista si-

Statisticile realizate la nivel
european indica un raport extrem
de ridicat, de 1:10, intre costurile
de reparatie ale echipamentului si
pagubele colaterale. Altfel spus
pentru fiecare leu cheltuit cu
repararea unui stivuitor care a
provocat un accident, se mai
cheltuiesc 10 lei pentru reparatia
usilor, peretilor, rafturilor sau a
marfii deteriorate in accident.

tuatii in care clientul are impresia ca
stie cu exactitate de ce are nevoie.
Dar, intotdeauna, pot exista optiuni
pe care nu le cunoaste si in care me-
ritd sa investeasca. Din pacate, inca
sunt foarte rare cazurile cand clientii
cer consultanta, chiar daca ea nu cos-
ta. Este o oportunitate care se pierde
in procesul de achizitie, Tn conditiile
n care furnizorii de echipamente dis-
pun de o experienta semnificativa in
domeniu si sunt la curent cu noutatile.

Pentru o investitie facuta ca la car-
te, este extrem de importanta stabili-
rea celei mai bune specificatii a tipului
de echipament necesar in depozit. Si
in acest caz, consultanta se afla in
prim plan. Nu de putine ori, in cazul
unor proiecte mai mari, alegerea unor
echipamente performante si configu-
rarea lor corecta pot conduce la un
necesar mai mic de echipamente,
ceea ce Inseamna si mai putin service,
si mai putini operatori.

Altfel spus, consultanta este defi-
nitorie si are consecinte in activitatea
directa a clientului. Daca a fost potrivit
consiliat sau nu la momentul achizitiei,
se poate vedea ulterior, in parametrii
de functionare a produselor, in eficien-
ta si productivitatea activitatii clientului.

in concluzie, atunci cand comunica
in mod corect, cand stiu sa asculte,
beneficiarii pot construi, impreuna cu
furnizorii de echipamente, acea solutie
care poate face diferenta... acea so-
lutie PROFESIONISTA, unde totul se
afla sub control.
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Folositi inteligent spatiul!

in conditiile in care numeroase depozite si centre de distributie
opereaza cu bugete reduse, in timp ce trebuie sa asigure
satisfacerea nevoilor clientului, optimizarea depozitului

poate fi un mijloc esential de crestere a eficientei unei companii.

xista diverse tactici pentru de-
E pozitarea eficienta a marfurilor,

dar o abordare Tn doua directii,
si anume reducerea la minimum a
pierderii de spatiu Si maximizarea utili-
zarii spatiului, ofera cele mai bune re-
zultate.

Primul lucru care trebuie facut tine
de intelegerea corecta a fluxului ope-
ratiunilor, iar pentru aceasta pot fi con-
tractati consultanti specializati, care
pot furniza reteta pentru o planificare
corecta a procesului de amenajare a
depozitului.

Utilizarea necorespunzatoare a
spatiului este ineficienta si duce la
slaba optimizare a depozitului. Astazi,
furnizori de solutii pentru depozitare
utilizeaza tehnici de modelare 3D
pentru a maximiza spatiul disponibil.
lar, prin utilizarea intregului spatiu dis-
ponibil, inclusiv totalitatea spatiului la
podea si intreaga inaltime a cladirii,

A Member of the Constructor Group

PREGATITI-VA PENTRU VIITOR CU SOLUTH INOVATOARE DE LA DEXION

companiile pot reduce la minimum
cheltuielile, inclusiv cele legate de
incalzire si iluminat. Multe operatiuni
utilizeaza doar primii 4 sau 5 metri
inaltime ai unei cladiri, lasand spatiu
gol pana la acoperis, sau nu iau in
considerare alternativa unor sisteme
de depozitare mai compacte pentru
bunuri cu miscare mai lenta.

Evaluarea
layout-ului

O evaluare profesionala poate
identifica modul cel mai eficient de
organizare a unui depozit, in timp ce
sunt luate in considerare posibile pla-
nuri de extindere in viitor. De aceea
realizarea unei revizuiri a modului de
utilizare a spatiului existent este reco-
mandabila Tnainte de a investi in alte
optiuni. Neefectuarea acestui proces
poate duce la propagarea proastei

Depozitare semiautomatizata a marfi paletizate cu Pallet Shuttle
Masini Automate pentru depozitare pe verticald
Stelaje mobile pentru depozitarea marfii paletizate: MOVO

Dexion Storage Solutions SRL
Strada Campului, nr. 1A, Rasnov, Bragov 505400, Romania
Tel: +40 372 683 400 | Fax: +40 372 683 499

Economisit]

timp

utilizari a spatiului in cadrul noilor zone
de depozitare.

Reproiectarea sistemului de rafturi
in cadrul unui depozit deja existent,
poate duce, uneori, intr-un aranjament
de utilizare mai eficienta a spatiului exis-
tent, la eliminarea nevoii de spatiu supli-
mentar sau de extindere a depozitului,
investitii care sunt mult mai costisitoare.

Exista intotdeauna un numar de
compromisuri care trebuie facute,
atunci cand se incearca cresterea efi-
cientei depozitului, si ,cea mai bund”
solutie depinde, in mare méasura, de
tipul de activitate sau de bunurile
manipulate. Lucrul cu o companie cu
experienta in solutii de depozitare,
care ofera acces la consultanti, ingineri
si manageri de proiect experimentati
pentru a va ajuta sa cantariti toate
alternativele, este una dintre cele mai
bune investitii facute pentru a ajunge
la o solutie optima.

PUBLICITATE

Reduceti
costurile

Optimizati
spatiul

www.dexion.ro
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TOYOTA MATERIAL HANDLING

Solutii

automate

Multe companii pot beneficia in urma automatizarii procesului de
manevrare marfuri. Gama de echipamente automate a Toyota
Material Handling ofera solutii avansate, flexibile, pentru o
manevrare mai eficienta si mai putin costisitoare a marfii.

sarcini includ simplificarea identificarii bunurilor,

operatii de picking la timp, mai putine deteriorari
si mai putine ore de lucru pentru operator. Echipamentul
radiocomandat BT Radioshuttle este ideal pentru aplicatii
intense de depozitare, economisind din spatiul costisitor
al depozitului. Transpaleta electrica Autopilot permite functio-
narea echipamentului fard operator, pentru miscarile
repetitive din aplicatie sau picking-ul comenzilor, reducénd
eforturile depuse de om. Ambele sisteme automatizate
elibereaza operatorul de sarcini suplimentare si grele.

A vantajele automatizarii in operatiile de manevrare

Autopilot

Echipamentele automate de tip transpalete electrice,
stackers, reach-trucks, order-picking, VNA (pentru culoare
foarte inguste) si de tractare sunt perfecte pentru transportul
repetitiv al sarcinilor la orizontala sau depozitare a bunurilor.
Aceste echipamente pot fi folosite si pentru operatii auto-
matizate de order picking cu mai multe schimburi de lucru.

» Operare fara operator.

« Pot fi operate manual, ca un echipament standard.

» Tehnologie cu ghidare prin laser.

Sisteme Autopilot

Modelul Autopilot TAEO50 reprezintd o solutie ieftind
pentru optimizarea aplicatiilor, fie ca este vorba despre un
simplu transport de la punctul A la punctul B, sau aspecte
mai complexe.

« Sistem ghidat automat.

* Instalare simpla.

* Flexibilitate mare.

BT Radioshuttle

BT Radioshuttle este un echipament performant de
manevrat sarcini, ideal pentru depozitarea intensiva a
bunurilor, oferind o gama vastda de modele, pentru
manevrarea diferitelor dimensiuni de paleti.

» Echipament de manevrat radiocomandat.

 Depozitare in sisteme de rafturi fara culoare.

* Functionalitate avansata pentru siguranta.

» Sistem de ghidaj patentat.
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Toyota creste productivitatea afacerii tale cu 20%
prin revolutionarea aperatiunilor de order picking
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Toyota Material Handling Romania propune o noud solutie pentru eficientizarea operatiunilor de order picking:
transpaletele electrice care actioneaza remote.

Optimizarea continud a proceselor de manipulare a marfurilor este ceea ce conduce Toyota Material Handling
Romania catre dezvoltarea celor mai bune solutii pentru clientii sdi. Cu noua gama de transpalete electrice,
echipate cu aceastd caracteristicd de actionare dela distantd, comenzile devin mai usoare si mai sigure, iar
procesul de manipulare mai eficient si mai productiv pentru afacerea ta.
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STILL

Bine informat

Vreti sa stiti cum lucreaza echipamentele? Cand? Daca sunt cu
adevarat eficiente? Sa aveti la un click distanta informatiile
necesare pentru fundamentarea de decizii corecte in depozit?

Exista solutia.

leet Manager 4.x face parte
F dintr-un pachet complex de

servicii de gestiune a flotei ofe-
rite de STILL, care mai include STILL
Report si STILL ProActive. Sistemul
de management oferit de catre STILL
raspunde mai multor functii: contro-
leaza accesul utilizatorilor, recunoaste
accidentele prin senzorii de soc, trans-
fera informatii on-line si analizeaza
permanent activitatea. Accentul este
pus pe detectarea costurilor pe utiliza-
tor si cauza, reducerea lor si prevenire.

Acces
pe baza cardului

Astfel, fiecare utilizator este definit,
in Fleet Manager 4.x, cu drepturi in-
dividuale de acces, pe baza cardului
de acces sau a cardului STILL (in
functie de alegerea facuta de client).
Se au in vedere seria (seriile) echipa-
mentului pe care operatorul este au-
torizat sa conduca, intervalul orar in
care este autorizat sa o faca, viteza
permisa, aprinderea automata a lumi-
nilor de lucru, precum si alte setari.
Toate acestea pot fi schimbate on-
line. Informatiile sunt transmise spre
si dinspre echipament, on-line prin
GPRS, abonamentul de transmisie de
date aflandu-se in sarcina STILL.

De mentionat cé&, prin aproprierea
cardului si pornirea echipamentului,
utilizatorul confirma ca a primit echi-
pamentul in bune conditii de la schim-
bul precedent. In caz de accident,
persoana desemnata de client va primi
automat un mesaj text cu seria echi-
pamentului, utilizatorul si conditiile de
lucru in care a fost produs acciden-
tul, pe telefon si e-mail. Accidentele
raman inregistrate si in raportarile ex-
trase din Fleet Manager 4.x. Pe scurt,
n raportari sunt incluse orele de func-
tionare pe deplasare, ridicare, utiliza-
tor, zilele saptamanii, perioada din zi;
greutatea ridicata/transportata; utili-
zarea ridicarii/coborarii catargului in
timpul deplasarii; accidente; alte ra-
poarte personalizate. Toate raportarile
pot fi doar vizualizate, sau salvate
local.

Transmisiuni
automate
catre service

n completare, STILL ProActive
permite transmiterea on-line, catre
service-ul STILL, a oricarei erori a sis-
temului electronic, impreuna cu me-
toda de reparatie si lista de piese ne-
cesare. In acest context, Fleet
Manager 4.x, permite controlul total
al activitatii utilizatorilor, cresterea efi-
cientei pe baza analizei raportarilor,
precum si controlul accidentelor, in
timp ce STILL ProActive reduce timpii
de interventie.

Zero timp
de interventie

A oferi un utilaj performant, cu un
consum optim si costuri de exploatare
minime, este imperios necesar, dar
nu este totul pentru a fundamenta un
parteneriat. Diferenta este data de
transparenta costurilor, apropierea fata
de parteneri, prezentarea unor solutii
simple si viabile pentru propriile apli-
catii. ,In urma unei analize efectuate
dupa vizite la partenerii nostri, am con-
statat, din ce in ce mai mult, ca viitorul
n intralogistica este reliefat de game

de utilaje menite sa raspunda la cat
mai multe aplicatii pentru acelasi par-
tener, concepute pentru a functiona
mii de ore, si solutii software care sa
arate, n cel mai scurt timp, statistici
de costuri detaliate si sa eficientizeze
activitatea partenerilor”, spune Gabriel
Braileanu, Service Manager STILL Ro-
mania. In functie de ceea ce doreste
clientul, de profilul activitatii, conditiile
de exploatare, orele de functionare
estimate si de bugetul alocat, se ofera
solutii de inchiriere pe termen scurt
sau lung, schimbul unei flote depasite
fizic sau moral cu o flota noua, cu spri-
jin de finantare STILL, buy back , full
service, intretineri planificate ca solutii
post-vanzare. ,Pentru a arata flexibi-
litate, transparenta si sprijin efectiv in
realizarea activitatii zilnice, STILL pro-
pune partenerilor sai ale caror acti-
vitati au flux continuu echipamente
de stand by. Astfel, STILL ofera, in
cadrul contractelor de Full Service,
echipamente similare celor utilizate
in mod curent, direct la sediul clien-
tului, spre a fi utilizate in cazul indis-
ponibilitatii echipamentelor din con-
tract, ceea ce Inseamna zero timp de
interventie pentru parteneri, asigurand
profit continuu, costuri scazute si in-
credere”, subliniaza Gabriel Braileanu.
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DEPOZITE. ECHIPAMENTE. SERVICE

CUM DIMENSIONEZI NIVELUL SERVICIILOR?

Cum poti evita surprizele?
Si cum potl ajunge la acel
raport corect cost/beneficiu?

La baza fiecarei decizii de business, stau, in general, cateva
criterii clare. lar intrebarea de la care pleci, in cazul deciziei
privind abordarea mentenantei pentru echipamente, este:

Cat de relevat este echipamentul in cauza pentru activitatea

pe care o derulezi?

ore lucrate de catre echipament
reprezinta, fara indoiala, un indi-
ciu important.

Pe de altd parte, atunci cand
vorbim despre ,0 flota” formata dintr-
un singur echipament, este indicat sa
ai o optiune de back-up, chiar si atunci
cand aplicatia nu este intensa.

I ntensitatea aplicatiei, numarul de

Relevanta
echipamentului

,In momentul in care trebuie stabilit
tipul de contract de service care se
potriveste cel mai bine situatiei, se
pleaca de la relevanta echipamentelor
si marimea flotei. Sunt elemente care
trebuie tratate cu mare atentie”, a ara-
tat Daniel Preda, Directorul General
Toyota Material Handling Romania.

Tn functie de nevoia reala a clien-
tului, poate fi incheiat, de exemplu,
un contract, asemenea unei asigurari,
care ofera inclusiv echipamente de
schimb, astfel Tncat sa nu ramana
~descoperit’, daca vreunul dintre echi-
pamente cedeaza.

»Tocmai pentru a raspunde exact
nevoilor clientilor nostri, am configurat
9 pachete de service, pornind de la
cel asa-numit «kEconomic», ajungand
la cel «Premium» sau chiar la «Full
Package». Din punctul meu de vede-
re, un contract de tip «Full Package»
fnseamna lipsa grijilor pentru client,
acesta putandu-se focusa strict pe ac-
tivitatea sa principala, fara a fi distras
de grija echipamentelor, care ramane
in sarcina noastra”.

Un partener corect de service va
oferi un timp de raspuns scazut la se-
sizarile primite, dar, mai mult decat
atat, va remedia rapid defectiunile.
Toate acestea sunt posibile avand in
spate investitii importante Tn oameni,
aparatura si piese de schimb.

EXPERIENTA este cea care da
forta acelui angrenaj, care va raspun-
de corect nevoilor utilizatorilor de
echipamente.

Cum verifici
capacitatea
furnizorului

Atunci cand o companie decide
furnizorul de la care va achizitiona e-
chipamentele, serviciile oferite se pla-
seaza n top 3, ca importanta. Unii le
pun chiar pe primul loc... si aceasta,
probabil, tot datorita experientei acu-
mulate!

Cum sa verifici, insa, capacitatea
reala a furnizorului de a raspunde so-
licitarilor care apar in timpul utilizarii
flotei achizitionate, asa cum el a pre-
zentat in Oferta?

Numarul tehnicienilor de care fur-
nizorul dispune, experienta lor (vechi-
mea si certificarile obtinute) reprezinta
indicii importante pentru a te asigura
ca, in momentul in care apare o pro-
blema, persoana responsabila de re-
medierea ei va sti ce sa faca. Mai mult
decat atat, tehnicienii trebuie sa fie
amplasati favorabil, din punct de
vedere al locatiei, astfel incat sa poata
ajunge cat mai repede oriunde exista
un utilaj nefunctional.

,De asemenea, existenta unui dis-
pecer cu experienta, a unui sistem
GPS care sa echipeze masinile teh-
nicienilor, poate oferi, pe langa control,
si o estimare corecta a timpului de
raspuns, atunci cand se programeaza
interventii. La Toyota Material Handling
Romania, acest lucru se intampla. O
data ce s-a stabilit cine poate interveni
mai repede, nivelul de pregatire al teh-
nicianului fsi spune cuvantul, printr-o
depistare rapida a cauzelor defectiu-
nilor. Din pacate, este mai greu de
evaluat aceasta latura a problemei,
fnainte de a lucra cu un anumit furni-
zor, dar poti solicita atat referinte de
la Clientii din Portofoliu, cat si informatii
cu privire la training-urile tehnicienilor
si cu privire la modul de certificare. In
cazul nostru, tehnicienii sunt testati
periodic si primesc certificari chiar de
la Toyota (Material Handling Europe)”,
a mai aratat Daniel Preda.

Odata stabilit acest aspect, pot fi
solicitate informatii si despre masinile
de interventie (sau pot fi chiar si in-
spectate). Investitia si atentia acordata
acestui segment devin foarte clare
atunci cand compari, de exemplu, un
.Papuc” sau o ,simpla duba” cu un
Van complet echipat.

,Costul dotarii standard a unui teh-
nician Toyota Material Handling Roma-
nia este de peste 7.000 de Euro”, a
precizat directorul companiei, subli-
niind si faptul ca rata de ,first fix” - a-
tunci cand, la plecarea tehnicianului,
echipamentul este lasat in stare de
functionare — a ajuns la 95%.

Sunt elemente care, in timp, ofera
informatii extrem de importante cu pri-
vire la disponibilitatea flotei de echi-
pamente. De aceea, este esential ca
achizitorul sa inspecteze, dupa discu-
tia cu furnizorul, si service-ul, sa se
convinga ,pe viu” de existenta catorva
elemente care definesc capacitatea
de a oferi servicii de calitate.

Nu trebuie scapata din vedere nici
problema pieselor de schimb. Bene-
ficiarul trebuie sa stie, de la bun in-
ceput, in cat timp piesa necesara poa-
te fi livrata.

De asemenea, si flota de echipa-
mente de back-up trebuie temeinic
verificata, pentru ca acestea nu trebuie
sa se regaseasca doar pe hartie, ci si
n curtea service-ului, perfect pregatite
si disponibile instant.

»Joyota Material Handling Roma-
nia dispune de un parc de echipa-
mente de back-up de peste 100 de
utilaje”, a precizat Daniel Preda.

In concluzie, ar trebui retinut ca,
atunci cand se ia decizia de achizitie
a unui echipament, cand se ajunge la
stabilirea contractului de service ne-
cesar, beneficiarul trebuie sa se asi-
gure ca furnizorul are capacitatea sa
ofere acele servicii de care are nevoie,
la un nivel Tnalt.

Poti obtine cheltuieli mici atunci
cand previi, nu reparand.
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VANZARI SI ACHIZITII

~

Cum se vand serviciile de transport? Cum ar trebui
sa fie vandute? Care sunt punctele pe care atat vanzatorul,

cat si cumparatorul ar trebui sa puna accentul, astfel
incat sa nu aiba surprize, odata contractul incheiat?

incotro ne indreptam?

hiar daca lucrurile se schim-
c ba, pretul, singurul element

de care se tinea cont in trecut,
ramane foarte important, modul in
care se vindea punandu-si, inca, am-
prenta asupra pietei. Dar perioada Tn
care numai pretul conta a triat piata,
iar cererea si oferta ar trebui sa fie
negociate in conditiile in care ambele
parti stiu ce inseamna costurile. Marii
beneficiari care isi doresc sa se poata
dezvolta fara stres au nevoie de ser-
vicii furnizate de companii care sa le
ofere siguranta ca lucrurile se vor in-
tdmpla asa cum sunt planificate.

Licitatii electronice
in care relatiile
personale nu exista

Pentru contractele mari, carausii
romani intra, astazi, in concurenta di-
recta cu cei din alte state europene.
Se recurge din ce in ce mai mult la
licitatii electronice, realizate la nivel
de grup, iar, in aceste conditii, oricat
de bun esti in tara ta sau pe plan inter-
national, nu ai nici o sansa, daca nu
esti invitat sau nu stii de licitatie. ,Li-
citatiile pot fi castigate, la nivel interna-
tional, cu tarife foarte mici, de compa-
nii care vor subcontracta. lar aceasta
situatie este valabild inclusiv pentru
segmentele aerian sau containerizat.
Desi o companie, chiar din industria
auto, a lucrat, timp de ani de zile, cu
un anumit transportator sau casa de
expeditii, furnizorul de servicii poate
pierde contractul de azi pe maine,
pentru ca, la nivel de grup, s-a decis
sa se centralizeze activitatea si o alta
companie preia contractul. Totul de-
vine o problema de resurse, optimiza-
te la nivel global, in conditiile in care
este numita o persoana sau un grup
de persoane, care realizeaza aceste
operatiuni pentru toate tarile. Astfel,

Vanzarile,
- Incotro?

Adriana Palasan,
Managing Partner
Supply Chain Management Center:
»Pentru contractele mari, carausii romani intra, astazi, in concurenta directa

cu cei din alte state europene, in conditiile in care se recurge din ce in ce
mai mult la licitatii electronice, realizate la nivel de grup.”

pot intra Tn Roméania companii care
nu au abordat niciodata aceasta pia-
ta”, a explicat Adriana Palsan, Mana-
ging Partner Supply Chain Manage-
ment Center.

In situatia unor astfel de achizitii,
nu mai exista relatii personale, nimeni
nu va mai lua referinte de pe piata pri-
vind seriozitatea companiei furnizoare.
Totul se reduce la nivel de documente.
LJAstazi, trebuie sa fii certificat, sa ai
toate hartiile In regula, iar viitorul nu
este bun pentru cei care nu invata ca,
foarte rapid, trebuie sa se asocieze,
sa se certifice, sa aiba un plan foarte
bun de dezvoltare a personalului, pen-
tru ca, in momentul in care participa
la o licitatie, trebuie sa demonstreze
ca au In spate o echipa care sa le
sustind activitatea. Stiu cazuri pe piata
unde erau vizate servicii logistice, in-
clusiv transporturi, in care clientul a re-
fuzat oferta unei companii, foarte
serioase de altfel, pentru ca, in cazul
in care castiga contractul, ar fi trebuit
sa fisi dubleze cifra de afaceri, ceea
ce ar fi dus, cel mai probabil, la du-
blarea personalului.”

intrebarile nu trebuie
ocolite

Intr-o licitatie, transportatorul poate
primi formatul de raspuns de la poten-
tialii clienti. Dar, intr-un proces de
selectie, se cer si clarificari. Operatorul
de transport nu trebuie sa se rusineze
ca nu stie, trebuie sa puna toate intre-

barile pentru a se asigura ca a inteles
exact ce trebuie. Exista, pentru clientii
profesionisti, un format standard dupa
care vor sa primeasca raspunsul, in
asa fel incat, cel putin din perspectiva
financiara, sa poata sa compare ace-
leasi valori. Mai mult decét atét, ei cer
si 0 secventa in raspuns, astfel incat
sa poata pune in paralel capitolele si
sa faca o alegere facila. Un format in-
corect al réspunsului atrage dupa sine
eliminarea din licitatie.

Disciplina
din companie -
obligatorie

O mare problema o reprezinta, po-
trivit Adrianei Palasan, disciplina in
cadrul companiilor care, desi opereaza
sisteme performante de urmarire, nu
realizeaza introducerea corecta a da-
telor financiare. ,Aceasta inseamna
ca, pana in momentul in care sa ajun-
gem la costuri, exista o problema de
disciplina in companie. Ma intreb care
este viitorul transportatorului care nu
tine disciplina inregistrarii unor opera-
tiuni, pentru ca, ulterior, sa dispuna
de cheltuieli corect evidentiate? Cum
poate o astfel de companie sa faca
fatd concurentei internationale sau
unui bun transportator, care stie ce se
intdmpla in firma? Este foarte impor-
tant, in contextul actual, ca un repre-
zentant al firmei sa organizeze opera-
tiunile si sa le inregistreze corect la
momentul executiei, indiferent daca
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are sau nu timp. Cei care nu fac acest
lucru nu au cultura muncii in activitatea
de transport si nu sunt pregatiti sa
faca fata acestei activitati. Totul se
modifica, sistemele intra in fiecare
cerere de ofertd, urmarirea prin satelit
a devenit un «must have». Daca ope-
ratorii de transport nu se vor organiza,
nu vor schimba perspectiva asupra
contractului de transport, nu au nicio
sansa sa de dezvolte si sa faca fata
la ceea ce se intdmpla in viitor. Orice
caraus trebuie sa stie sa citeasca un
contract, sa redacteze unul, sa intelea-
ga acele elemente care il pun in difi-
cultate si sa poata negocia corect tari-
fele. Sa aiba puterea de a refuza un
contract, decét sa il faca in paguba.
Sa poata spune intr-un sistem de
open book «acestea sunt costurile
mele. Pot negocia marja de profit, dar
nu sub costuri»”, a mai aratat Adriana
Palasan.

Simulare pe cerere
si oferta

Tot transportatorul trebuie sa stie
sa citeasca o cerere de oferta si sa
invete sa faca o simulare privind ne-
cesarul de vehicule si personal, impli-
cate de un contract de transport. Fara

sisteme, nu mai este sanatos sa se
lucreze. ,Sunt multi cei care spun ca
se descurca si asa cu soferii pe care
fi au. Ar trebui sa schimbe paradigma
si sa spuna: «Daca angajez, astazi,
un om care sa imi coordoneze activi-
tatea, cum 1l controlez daca Tsi face
treaba bine si cum merge compania?»
Chiar si pentru 3-7 camioane, este
necesar un sistem simplu, care sa fie
capabil de raportare si care sa permita
formularea unui raspuns, pe baza unor
calcule corecte, pentru o cerere de
oferta. Este foarte important ca, intr-o
licitatie, informatiile sa fie trecute
intr-un format acceptat de potentialul
client. In plus, datele trebuie tratate
cu responsabilitate. Am vazut licitatii
pierdute de catre companii care pu-
teau fi castigatoare, dar au pierdut,
pentru ca una dintre linii a fost comple-
tata «din experienta» prin rotunjire”, a
aratat Adriana Palasan.

Procesele
auditate

Tn ultima vreme, in licitatii, se cer
procesele din companie. Se urmareste
existenta unei anumite standardizari
a acestora, faptul ca oricand lucrurile
se intdmpla controlabil si la fel. In

acest context, pana la incheierea con-
tractului, potentialii furnizori sunt vizitati
si auditati, ca sa se verifice ca lucrurile
care sunt scrise in oferta sunt reale
si corespund cu ceea ce se intampla
in realitate. ,Clientii se asteapta sa
gaseasca persoane care sa fie, cel
putin, la un nivel curent de comuni-
care, sa aiba aceleasi cunostinte de-
spre transporturi, Si nu vorbesc despre
cum sa aiba grija de masini si de
soferi, ci despre ceea ce inseamna
indicatorii de performanta, despre im-
portanta incadrarii in termene, a co-
municarii oricarei neconformitati si a
respectérii regulilor de piata”, a mai
spus ea. In acest context, creste im-
portanta existentei, la nivelul compa-
niei, a unei persoane care sa fie
pregatita tehnic si sa aiba abilitati de
comunicare si de perfectionare a re-
latiei cu clientii, tindnd cont de faptul
ca un client are nevoie sa gaseasca
un consultant in partea cealalta.
Transportatorul trebuie sa demonstre-
ze, la intalnirea cu clientul, ca el cu-
noaste operatiunile, ca stie cu ce
probleme se poate confrunta un client
din acea industrie si sa i arate, prin
exemple, prin discutie, prin tot ceea
ce prezinta, ca poate fi un partener
de incredere.
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PROFESIONIST!

mul de vanzari trebuie sa ga-
O seasca singur capacitatea de
a se remotiva, pentru ca, in
ciuda faptului ca existd si munca in
echipa, de regula, actioneaza singur,
prin vizite facute potentialilor sau ac-
tualilor clienti. Astazi, castiga teren van-
zarea intr-un mod consultativ. Este
motivul pentru care vanzatorul trebuie
sa fie bine pregatit, sa cunoasca in de-
taliu ceea ce vinde, precum si nevoile
clientului. O idee buna poate fi inclusiv
prezentarea unei solutii noi clientului,
fata de ceea ce foloseste el in prezent.
Este extrem de important sa determini
potentialul client sa inteleaga exact de
ce are nevoie. Dar, pentru aceasta,
trebuie sa fii cu atat mai pregatit.
Total Cost of Logistics (TCL) este
un parametru pe care vanzatorul il poa-
te prezenta clientului inca din prima
faza a discutiilor, pentru ca, apoi, sa ii
fie analizata traiectoria acestuia, in urma
aplicarii solutiei oferite de furnizorul de
servicii de transport si logistica. TCL nu
include numai transportul si depozita-
rea, ci si costul de finantare, timpul pier-
dut in satisfacerea unei cereri, adminis-
trare, lost-sales etc. De aceea, omul de
vanzari din logistica trebuie sa fie un
specialist, o persoana de incredere
pentru client. Doar astfel va reusi sa
castige contracte pe termen lung.

O persoana care le stie, deja, pe
toate si crede ca nu mai are nimic
de invatat nu va putea sa fie un
om bun de vanzari.

. Culim arata
\ | > - v
pubde vanzari?

Este un tip aparte, un om ce alearga dupa succes. Este genul celui
care este dat afara pe usa si revine pe geam, bazandu-se pe o
atitudine optimista. Stie sa ASCULTE, sa COMUNICE. Este un

Despre selectie

Selectia personalului din vanzari este printre cele mai importante

functiuni ale managementului. Procesul de recrutare poate fi unul de

durata si, uneori, deschiderea de a aduce oameni din alta industrie

apare ca o solutie avantajoasa, in conditiile in care poate fi repede

gasita persoana potrivita care va fi ulterior pregatita. Firmele

specializate in recrutarea de personal pot aduce avantaje importante

celor care decid sa apeleze la serviciile lor. De mentionat ca

inclusiv candidatii abordati se intereseaza cu privire la angajator,

aduna informatii despre pozitionarea sa in piata, despre ce ar trebui

sa vanda, cat de greu i-ar fi sa incheie vanzarea si ce ar avea de castigat

in final. Partea fixa a salariului intra in discutie mai ales in procesele de
vanzare cu un ciclu de cateva luni, cum sunt cele specifice industriei de
Transporturi & Logistica, devenind un aspect important pentru multi
candidati. De exemplu, cei mai experimentati beneficiaza deja de un nivel mai
ridicat al partii fixe si au cheltuieli lunare de un anumit nivel, care ii fac sa ia

in calcul partea fixa.

Vanzatorul trebuie
sa poata trata corect
nedumeririle
clientului

Sunt necesare cel putin cateva luni
pentru ca un junior sa poata iesi cu un
senior pe teren si apoi singur. Dar tre-
buie studiata atent atitudinea omului,
modelul lui de a vedea viata. O persoa-
na care le stie, deja, pe toate si crede
ca nu mai are nimic de invatat nu va
putea sa fie un om bun de vanzari.

In plus, o persoana capabila sa
castige increderea si sa vanda trebuie
sa aiba o buna capacitate de comu-
nicare, de intelegere a etapelor unor
procese, iar, cand clientul are nedu-
meriri, trebuie sa fie Intelese si tratate
intr-un mod corect, sa se asigure ca

nu sunt interpretate ca o critica sau
ca o lectie.

Una dintre principalele erori este
sa te concentrezi prea tare sa vinzi
produsul tau, astfel incat ajungi sa
ignori nevoia reala a clientului. Este
gresit sa fie realizate prezentari fara
a asculta clientul. Chiar daca vanza-
torul isi propune, in principal, sa trans-
mita informatii clientului, este foarte
important sa fie capabil sa receptione-
ze mesajul transmis de client si sa nu
faca o oferta de pret inainte sa intelea-
ga foarte bine ce vrea. Vanzarea nu
trebuie grabita. Din pacate, multi nu
inteleg acest lucru.

Fara a ,impacheta” cum trebuie
mesajul privind cunostintele tale care
trebuie sa ajunga la client, nu ai suc-
ces.
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Atentie la costurile
furnizorului!

La ce sa te uiti cand cauti un partener logistic? Ei bine, piata se
uita la pret. Sl e firesc. insa...

ecomandarea mea este
sa te uiti la costuri — pentru
,, ca un partener logistic cu

pret mic, dar care nu isi poate sustine
operatiunile din cauza acestuia, va ca-
uza costuri mari”, afirma Catalin Oltea-
nu, director general FM Logistic Roma-
nia. Cu ochii pe bugete si in contextul
unei rate a somajului foarte mici, aproa-
pe toata lumea se confrunta cu scade-
rea in calitate a celei mai importante
resurse a fiecarei companii — resursa
umana. In acest context, Catalin Oltea-
nu recomanda o lista de actiuni.

Ce-i de facut?

Prima actiune tine de selectarea
dintre operatorii logistici a acelora care
dispun de experienta in zona de bu-
siness vizata (FMCG, retail, automo-
tive etc.). Dintre ei, trebuie alesi cei
care urmeaza a fi observati.

Catalin Olteanu,
director general
FM Logistic Romania:

»Bineinteles ca pretul conteaza,
dar mai conteaza si ce primesti in
pretul acela. Pentru ca, daca visezi
rachete spatiale si negociezi pret
de Trabant, probabil si
dezamagirea va fi pe masura.”

Cea de-a doua actiune tine de so-
licitarea de referinte din piata asupra
seriozitatii lor — in general orice van-
zator promite service level din cel mai
nalt, seriozitate, prezentarile arata su-
perb, dar abia cand incepi sa lucrezi
cu cei din operatiuni realizezi daca se
potriveste poza cu realitatea. In al
treilea rand, in functie de dimensiunea
business-ului pe care vrei sa il ope-
reze acest partener, este indicat sa

se verifice modul in care vei fi tratat.
»EXista riscul ca un operator logistic
obisnuit cu clienti mari sa isi prioriti-
zeze serviciul oferit in functie de di-
mensiunea clientului”, a precizat
directorul general FM Romania. Cea
de-a patra actiune tine de realizarea
de vizite. ,Viziteaza-ti potentialii par-
teneri, pentru a verifica daca fsi tin lu-
crurile in ordine. Dacéa e debandada,
ai toate sansele sa iti piarda si tie mar-
fa.” Nu in ultimul rand, este indicat ca,
atunci cand ceri, sa fii cat se poate de
cinstit, informandu-ti partenerul de
business inclusiv asupra problemelor
pe care le ai. ,Faptul ca le va desco-
peri, apoi, pe pielea lui nu ajuta relatiei.
Comunicarea se va deteriora si relatia
va suferi. lar, daca iti strangi de gat
furnizorul pana la faliment sau pana
se opreste din relatie..., care e casti-
gul? Va trebui sa o iei de la capat cu
altul”, a concluzionat Catélin Olteanu.
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FM Logistic, o afacere de familie infiintata in 1967 in Franta, este unul dintre cei mai importanti jucatori logistici internationali,
care ofera solutii personalizate pentru optimizarea operatiunilor din cadrul lantului global de aprovizionare, de la depozitare si
distributie, pana la co-packing si Supply Chain Management. In anul 2003, FM Logistic a decis sa deschida o filiala in Romania, la
Timisoara, si astfel a luat fiinta FM Romania, care intre timp a devenit un furnizor national de servicii de transport si depozitare.
In cazul in care aveti nevoie de un centru de distributie, sa transportati produsele catre noi piete, sau cautati solutii pentru
fmbunatatirea calitatii distributiei oferite clientilor din Romania, ne puteti contacta.

Contact :
Tel.: +40 731 055 776 - E-mail: ro-comercial@fmlogistic.com
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IFPTR

Valorificarea
serviciului ia locul
vanzarii clasice

cunoscuta pe piata, trebuie inlocuite cu o abordare noua, care
pune in prim plan nevoia reala a clientului, care genereaza oferta.

aca, pana acum, conform tac-
D ticii de vanzari, transmiteai ofer-

ta, prin care accentuai avanta-
jele serviciului sau particularitatile
companiei, practica fiind aceea a satu-
rarii pietei cu ofertele proprii, ideala este,
astdzi, urmarea unei cai noi. In prim
plan se afla identificarea nevoilor si do-
rintelor potentialului client. ,Ideal este
sa aflu inclusiv planurile sale de viitor,
care, automat, creeaza probleme sau
nevoi suplimentare. Putem vorbi, de
exemplu, despre cresterea volumelor
de transportat, de specializarea servi-
ciului de transport si, inclusiv, de reor-
ganizare”,a explicat Sandor Gabor, pre-
sedinte IFPTR. In baza acestora,
prestatorul isi poate selecta clientii ca-
rora le poate oferi solutii corecte.

In al doilea rand, prin informatii
strénse, furnizorul de transport trebuie
sa aiba incredere Tn bonitatea poten-
tialului client.

Apoi, poate trece la urmatoarea
etapa.

Abordarea clientului poate fi Tm-
partita in trei capitole distincte - cas-
tigarea atentiei; consensul (obtinerea
unui acord de principiu Tn perspectiva
relatiei de parteneriat); modul de inde-
plinire a serviciului.

Personalul din véanzari trebuie
,inarmat” cu tehnici, metode, retete,
cunoscute, dar si aplicate corect.

IFPTR realizeaza cursuri pentru
fiecare dintre cele trei puncte privind
abordarea clientilor (minim céate o zi
de curs). In functie de specificul firmei
si modul de distribuire a sarcinilor intre
oameni (personal care se ocupa de
managementul contractelor, de clienti),
IFPTR personalizeaza aceste cursuri.

In cadrul cursurilor, sunt exersate
mijloace, tehnici, moduri de aplicare
a strategiei, in functie de particulari-
tatile clientului si ale serviciului ce ur-
meaza a fi valorificat.

Atitudinea corecta

Pentru personalul implicat in van-
zari, este necesara o stare de spirit
marcata de calm, stabilitate, supe-
rioara starilor emotionale labile.

,Entuziasmul” are mai degraba
efecte negative, pentru ca poate ge-
nera implicarea companiei in proiecte
pe care nu le va putea sustine, iar,
fara o baza sanatoasa, fundamentata
pe incredere, relatia se degradeaza.

Fiecare persoana implicata in van-
zari trebuie sa fie constienta de res-
ponsabilitatile proprii si obiectivele
vizate. In caz contrar, se va merge la
negociere doar in ideea de a strange
suficiente argumente pentru raporta-
rea eventualului esec.

Practica arata ca, de multe ori, ne-
gocierea se transforma intr-o confrun-
tare In care conteaza doar cine este
mai slab si cedeaza mai repede.

Proportia 1/4

O negociere pentru valorificarea
unui serviciu trebuie sa respecte pro-
portia de 1 la 4 (potentialul client tre-
buie sa vorbeasca de 4 ori mai mult
ca mine). Cel care conduce discutia
este cel care intreaba, nu cel care
raspunde. Altfel, discutia se transforméa
intr-o etalare de forta fara finalitate.

Asa cum s-a precizat, in prima
etapa, trebuie céastigata atentia inter-
locutorului, insa ulterior... Cu alte cu-
vinte la debut ,interesant”, pentru a fi
remarcat, dar apoi ,interesat” (empa-
tie). Negociatorul trebuie sa fie un bun
ascultator, nu un bun orator.

Tehnicile se pot invata in cadrul
cursurilor, existand diferite solutii de
abordare. Practic, cursurile IFPTR re-
prezinta o sistematizare a practicilor
pozitive, recomandabile mai ales in
conditiile in care, la ora actuala, toate

IFPTR realizeaza cursuri privind valorificarea serviciilor si abordarea
clientilor, care pot fi personalizate in functie de specificul firmei si modul de

distribuire a sarcinilor intre oameni.

abordarile beneficiarilor sunt puternic
marcate de frustrarile unor esecuri
mai mici sau mai mari, din negocieri
anterioare.

Instinctul de pozitionare pe piata
este firesc, Insd cunoasterea si utili-
zarea corecta a tehnicilor de comuni-
care pot duce la crearea unei note de
eleganta si decenta, care va impune
respect. Nimeni nu are timp sa auda
un furnizor cum fisi lauda propriul ser-
viciu. Clientul trebuie lasat sa apre-
cieze singur calitatea serviciului tau.

Controlul temerilor

Daca personalul implicat in vanzari
nu este in masura sa scape de teme-
rile proprii si nu stie sa anihileze teme-
rile potentialului client, atunci va intam-
pina un refuz, deoarece amandoua la
un loc sunt mai puternice si mai inten-
se, ca traire emotionald, decét orice
dorinta a clientului. Perspectiva pozi-
tiva este aceea ca dorintele celui care
vinde plus dorintele clientului Tnving
temerile lui. Daca o firma doreste si
stie ca poate oferi un serviciu corect
si daca clientul realmente Tsi doreste
acest serviciu, atunci suma acestora
este depaseste temerile.

Aplicarea unei tehnici corecte de
abordare a clientului face ca, uneori,
sa nici nu fie nevoie sa se lucreze la
asa-zisa anihilare a temerilor acestuia,
in functie de tipul sau de personalitate.
Pe de alta parte, daca clientul are o
nevoie mare, importanta si urgenta,
nu mai conteaza nimic. Primul care
ofera solutia pertinenta si corecta, care
rezolva problemele, primeste contrac-
tul.

Pozitionarea in relationarea cu
clientii Inseamna ca ei sa ne aseze pe
o pozitie prioritara fata de orice con-
curent. Obiectivul final al discutiei sau
negocierii de valorificare a serviciului
este pozitionarea pe locul intéi in viziu-
nea clientului. Sa devii prima lui op-
tiune. Acest lucru se poate face doar
prin construirea increderii.
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Strategia tine clientii aproape

Atunci cand furnizorul ofera stabilitate, cand nivelul de calitate

a serviciilor este masurabil si usor de urmarit, cand clientul poate

sa stea linistit ca lucrurile sunt corect duse la bun sfarsit, se creeaza
premisele pentru un parteneriat pe termen lung. Toate acestea au,
insa, la baza o strategie corect creionata si pusa in practica.

onsider ca strategia si po-
,, liticile elaborate de mana-
gement sunt obligatorii in a-

bordarea de segmente noi si pentru
mentinerea relatiilor pe termen lung cu
clientii, iar experienta noastra o demon-
streaza”, afirma lonel Cipere, directorul
Practicom. Abia atunci cand aceste ele-
mente sunt bine puse la punct, compa-
nia se poate dezvolta. ,Intotdeauna stra-
tegia ne-a aratat ce avem de facut, cand
s& o facem si cu ce resurse sau costuri.
lar pentru ca am gandit-o in mod corect,
am putut atinge obiectivele pe care le-am
asezatla baza ef”, a precizat lonel Cipere.

De mentionat ca Practicom, care
consemna, la nivelul anului 2011, o cifra
de afaceri de 1,39 milioane de euro, un
colectiv de 74 de angajati si o flota de
34 de vehicule, a terminat anul 2016 cu
o cifra de afaceri de 13,5 milioane de
euro, 592 de angajati si un parc propriu
de 308 de vehicule. lar dezvoltarea
continua, bazandu-se, in cea mai mare

[0l TRANSPORT RUTIER DE MARFA

s DEPOZITARE MARFA
«3+ DISTRIBUTIE MARFA
S EXPEDITI MARFA

i’ COMISIONARE VAMALA

CONSULTANTA

PRACTICOM SRL
Bd. Tudor Vladimirescu nr. 31,
etaj 1, sector 5, 050881,
Bucuresti

www.practicom.ro

Practicom

parte, pe contracte pe termen lung. Evo-
lutia a avut in spate o strategie pusa la
punct inca din anul 2005, care a asezat
in prim plan, inca din acel moment,
pregatirea managementului, perfect pliat
astazi pe nevoile unei firme mari.
Lucrurile au fost facute din timp, in
intervale bine fixate, iar clientii au apre-
ciat abordarea, tocmai pentru ca nu au
existat abateri.

Nivelul serviciilor
te recomanda

,Predominant in abordarea relatiei
cu clientul este service level-ul, care
decide, de fapt, cine esti in piata. Atunci
cand oferi un nivel bun de calitate a
serviciilor, vei gasi cerere. Noi, ca si
companie, am inceput dezvoltarea din
2006, si am abordat evolutia pas cu
pas, in functie de nivelul la care ne
aflam. In relatia cu un client nou, ne
ajuta, in ultimii doi ani, istoricul pe care

il avem pe segmentele pe care avem
vechime de peste 10 ani, dar si orga-
nizarea firmei si certificarile obtinute,
unde am cautat cei mai buni auditori —
Dekra. Aceste certificéri, care au fost a-
cordate pentru management, mediu si
siguranta, reprezintd o dovada in fata
potentialilor clienti ca oferim serviciile pe
care afirmam ca le putem furniza”, a
subliniat directorul Practicom.

lar, pentru a evita abaterile, la in-
ceputul fiecarui contract nou, se lucrea-
za, timp de 3-6 luni, la un nivel redus,
cu 2-3 capete tractor, de exemplu.
LAstfel ne putem calibra foarte bine, evi-
tam pierderile, dar, mai mult decat atat,
calitatea serviciului va castiga increde-
rea clientului. Increderea este esentiala,
tocmai pentru ca este greu de castigat,
greu de mentinut si mult mai greu de
recéstigat, o daté ce ai pierdut-o. De
aceea, orice detaliu conteaza. lar de-
taliile importante sunt prinse in strate-
gie”, a concluzionat lonel Cipere.
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Reteta increderii

Traim intr-un mediu de afaceri mai degraba caracterizat de lipsa
increderii, decat de incredere. Mai degraba ne ferim de oameni
si filtram informatia, decat sa exprimam ce ne jeneaza. Toate
acestea genereaza stres. Dar daca exista o reteta a increderii?

i bine, da, exista si ne putem
E pregati si educa pentru ea. Nu

inainte de a intelege cateva
premise de baza...

1. Oamenii au incredere in alti oa-
meni, nu In firme, branduri sau teh-
nologie. Toate acestea reprezinta ele-
mente tangibile, care ajuta si intéresc
sentimentul de siguranta. Dar, fata in
fata cu partenerul tau de afaceri, in-
crederea se rezuma la persoana din
fata ta!

2. Oamenii ne judeca comporta-
mentele, inainte de a ne acorda in-
crederea lor! Uneori, nu suntem con-
stienti de toate comportamentele
noastre, chiar daca acestea se repe-
ta... avem ticuri, facem lucruri in mod
repetat, deoarece credem sau simtim
ca sunt favorabile noua, asa am fost
educati, asa vedem la alti oameni pe
care i consideram ca fiind de succes!

3. Comportamentele noastre sunt
direct influentate de ceea ce simtim si
gandim in acea interactiune si nu pu-
tem fugi de etapa de ,invatare despre
noi insine”: ce anume determina aces-
te sentimente sau ganduri? Care este
setul de valori care ne este incalcat
sau onorat in interactiunea cu ceilalti?
Care sunt prioritatile pe care incerc
sa le satisfac si care este posibil sa

nu fie total aliniate cu cel cu care lu-
crez, negociez sau implementez un
proiect? Nu avem aceleasi aspiratii,
perspective si, mai ales, nu lucram in
acelasi context, de cele mai multe ori.

Patru ingrediente

Ca sa putem rezolva acest puzzle,
va invit sa tineti cont de cteva aspecte.

Fiti, in primul rand, introspecti —
ce anume va castiga voua increderea
la omul din fata voastra?

1. Va plac oamenii deschisi? Crea-
tivi? Care gasesc solutii la orice? Chiar
daca acestia mai intarzie sau pot fi,
uneori, obositori? Este deschiderea
ingredientul increderii care va castiga
cel mai mult?

Vreau sa castig increderea celor pentru care
conteaza:

1. REZULTATELE SI INTEGRITATEA
- Sunt atent la cheltuieli si la eficienta

- Sunt productiv si atent legat de intalniri

- Sunt ordonat si respect cele agreate

- Arat preocupare pentru banii clientului meu
- Gasesc solutii variate pentru fiecare client si angajat in parte

2. CREDIBILITATEA
- Sunt bine pregatit profesional

- Sunt competent si atent la ceea ce fac

- Lucrez cu atentie, ingrijit
- Lucrez in siguranta

- Lucrez temeinic pentru o solutie durabila

- Nu fac rabat de la calitate
3. ACCEPTAREA

- Nu judec, ci evaluez cat mai obiectiv, incercand sa inteleg ce simte si ce

gandeste partenerul sau angajatul meu

- Tratez cu respect
- Ascult si sunt prezent in discutii

- Nu pun presiune doar ca sa am o tehnica de negociere in plus sau sa manipulez

- Sunt prietenos

- Sunt grijuliu faté de persoana cu care lucrez

4. DESCHIDEREA

- Sunt deschis si aduc elemente de noutate in ceea ce fac

- Imi consolidez si sunt atent la Brandul meu si al companiei

- Dezvolt o viziune clara asupra viitorului si a ceea ce doresc sa dezvolt

- Imi folosesc energia pentru a inspira si a aduce buna dispozitie in fiecare aspect

al muncii

2. Este pentru voi in primul rand
importanta relatia pe termen lung?
Faptul ca, daca va cunoasteti parte-
nerul sau interlocutorul, va simtiti mai
n largul vostru sa discutati si aspecte
mai putin placute sau sa solicitati
sprijin? Este acceptarea aceasta com-
ponenta — acceptarea partenerului asa
cum este el, empatizarea cu contextul
sau/si gasirea unei solutii de comun
acord pe baza de consultare?

3. Este foarte important pentru voi
ca persoana din fata voastra sa fie
credibila? Sa va ofere siguranta si sa
va reduca riscul cat mai mult? Daca
da, atunci credibilitatea face parte din
reteta! Dar, atentie, ca o astfel de per-
soana poate fi mai rigida si, de ase-
menea, poate sa nu aiba deschidere
catre schimbari, inovatii sau propuneri
mai iesite din ,procedura”.

4. Cu totii ne dorim rezultate. Dar
este rezultatul final cel mai important,
indiferent de modul in care este obtinut?
Este realizarea obiectivului cea care
conteaza? Este, odata cuvantul dat, cel
mai important, indiferent de context?
Atunci, ingredientul increderii pentru voi
este integritatea!

lata cele patru ingrediente ale in-
crederii! Nu este, insa, suficientﬁsé le
intelegem si sa le interceptam! Incre-
derea este un capital la care trebuie
sa contribuim, in primul rand, noi prin
comportamentele noastre in afaceri.
Increderea se castiga! Si se pierde
foarte usorl

Climatul de incredere nu se va
cladi singur. Se va cladi cu atentie si
dorintd din partea fiecaruia dintre
noi...! Increderea inseamna si deschi-
dere, si acceptare, si credibilitate, si
generarea de rezultate in acelasi timp!

Madi Ri\DULESCU, MBA, ACC
Managing Partner MMM Consulting
madi.radulescu@mmmeconsulting.ro
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O solutie
stailor made”

inchirierea aduce o serie de avantaje, care tin, in special,

de stabilitate si flexibilitate. lar atunci cand in spatele ei se afla
o companie cu experienta, precum TIP Trailer, pot fi gasite solutii
aproape pentru orice. Cel putin in domeniul semiremorcilor...

c ei care au nevoie de o semire-

morca pentru o zi, pot gasi o
solutie pe segmentul de inchi-
riere. Avantaje aduc, insa, si contrac-
tele pe termen lung.

Clientul va beneficia de un cost
fix, pe toata durata de derulare a con-
tractului, si nu va avea surprize de
fluctuatii. in plus, nu va mai avea batai
de cap in ceea ce priveste service-ul,
pentru ca tot ceea ce tine de uzura
normala a semiremorcii este inclus in
rata. TIP Trailer gestioneaza mana-
gementul interventiilor, iar clientul este
informat cu privire la programarea lor,
fiind indicat service-ul unde trebuie sa
se prezinte. Mai mult decat atat, rata
de inchiriere reprezinta, in prezent, o
cheltuiala total deductibila, vehiculele
care fac obiectul contractelor fiind
considerate extrabilantiere.

Flexibili

Foarte importanta este, de ase-
menea, flexibilitatea pe care o poate
oferi un contract de inchiriere. De
exemplu, poate fi incheiat un contract
pe 2-3 sau, chiar, pe 10 ani, in unele
cazuri. Daca, insa, intre timp, apar
elemente neprevazute, iar modelul de
business se schimba, generand nece-
sitati noi, din punctul de vedere al
semiremorcilor, se poate gasi oricand
o solutie pentru Tnlocuirea echipamen-
tului, sau pentru schimbarea unor
elemente contractuale, ceea ce, in
cazul altor genuri de finantare, este
mai dificil. Bineinteles, intotdeauna,
flexibilitatea costa. Astfel, atunci cand
contractezi finantarea pentru un echi-
pament pe care maine il vei da inapoi,
pretul reflectd acest lucru, dar, atunci
cand contractul reflecta stabilitate,
pretul va scadea.

Cei care au, de exemplu, contracte
pe termen lung, beneficiaza de un pret
preferential, pentru remorcile pe care
le inchiriaza, pentru perioade scurte,
in timpul varfurilor de activitate, fata
de un client fara istoric.

Solutii de schimb apar si in mo-
mentul in care se strica o semiremor-
ca. lar daca problemele tin de uzura
normala, Tnlocuirea pentru perioada
reparatiilor nu se face contra cost.

Atenti la istoric
si la nevoi

Luarea unei decizii de finantare
este direct influentatd de complexita-
tea solicitarii clientului. in mod normal,
este vorba despre o durata de 2 zile,
dar, atunci cand nu este vorba despre
echipamente noi, costisitoare, echi-
pate in functie de cerintele clientului,
despre contracte de milioane de euro,

Trailer Services
TRAILERMADE SOLUTIONS

poate ajunge sila o luna. Este indicat
ca firmele care solicita finantare sa
dispuna de un istoric, care sa reflecte,
macar, un an de activitate. Dar deci-
ziile de finantare se iau si in functie
de valoarea echipamentului care face
obiectul contractului, putand fi acorda-
te finantari inclusiv companiilor infiin-
tate in anul in curs, daca demonstrea-
z& ca au contracte care functioneaza
deja.

PUBLICITATE

TRAILERS, TANKERS, SWAPS ...

You choose your means of transportation

from one of the biggest and most varied

semitrailers, tankers, intermodal and

truck fleet in Europe.

We offer you different, individual

solutions for rent, servicing and repair.

TIP Trailer Services Romania SRL
Italia 1-7, Com.Chiajna, Jud. Iifav, 077040

T +40 21 519 66 43

+40 718 600 213

www,tipeurope.com
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Conditii bune
de finantare

La ora actuala, exista o gama larga de finantari, atat in zona bancara,
cat si in cea de leasing. Piata s-a dezghetat si, astfel, competitia
dintre institutiile financiare aduce dupa sine o oferta bogata.

stfel dincolo de aprobarea
A cererii de finantare, este im-

portant, totodata, sa identifici
cea mai buna oferta.

T

Aprobarea finantarii

Pentru a accesa finantarea, este
nevoie de un plan de investitii. Indife-
rent daca este vorba despre o flota
de autoturisme, camioane sau un
echipament, trebuie sa existe, Tn
primul rand, ideea proiectului.

Calculul bugetului investitional si
piata careia i se adreseaza respectiva
dezvoltare sunt cele doua elemente
fara de care nu se poate pune proble-
ma accesarii finantarii. Pentru finan-
tator (banca sau societate de leasing),
pe langa planul de afaceri, va aparea
intrebarea ,in cat timp se recupereaza
banii investiti?”. In functie de raspuns,
managerii pot prioritiza investitiile catre
zonele cu cel mai bun randament.

Un alt element important de care
tin cont finantatorii il reprezinta istoricul
companiei. Bancile sau societatile de
leasing vor fi atente la activitatea unei
firme, dar si la relatia acesteia cu fi-
nantatorii (comportamentul firmei in
piata). De exemplu, intarzieri la plata
ratelor pot fi trecute cu vederea de
catre finantatori, daca acestea sunt
cauzate de dificultati de cash-flow
ulterior depasite, insa nu acelasi lucru
se intampla daca intarzierile sunt ne-
justificate.

Finantatorii privesc cifrele intr-o
analiza dinamica. Astfel, in cazul fir-
melor care inregistreaza o crestere
brusca, vor aparea intrebari suplimen-
tare pentru a determina motivele cres-
terii. De multe ori, astfel de cresteri
pot avea in spate insolvente, mascate
de preluari ale activitatii pe alte com-
panii. Fara o argumentare corecta si
sincera, o asemenea situatie va duce,
cel mai probabil, la respingerea cererii
de finantare (finantatorii au metodo-
logii pentru verificare).

Specificul investitiei (segmentul de
piata careia i se adreseaza) poate de-
termina si el finantatorii sa respinga
cererea de finantare (nu cred in
respectivul proiect). Depinde, insa, de
politica fiecarui finantator in parte si
de apetitul fiecaruia la risc.

Exista, pe de alta parte, si abor-
darea in care finantatorul identifica
punctele slabe ale proiectului si cauta
solutii. De exemplu, sunt cazuri in care
se poate recurge la impartirea proiec-
tului in faze. Aceasta redimensionare
poate asigura cresterea increderii in
proiect, atat pentru finantator, cat si
pentru beneficiar.

Cea mai buna oferta

in piata de leasing, sunt cateva
elemente determinante pentru acce-
sarea unei finantari ,ieftine”: avans si
durata de finantare standard din punct
de vedere al ofertei finantatorului,
indicatorii financiari ai companiei,
lichiditatea bunului finantat (are piata
buna de desfacere). Daca o companie
are o pozitionare buna pe cele trei di-
mensiuni, se pot negocia, pe langa
costul finantarii, mai multe aspecte
post-vanzare, precum: comision de
rambursare anticipata, penalitati afe-
rente kilometrajului (in cazul leasin-
gului operational), comisioane de in-
matriculare, alte comisioane.

Dezvoltarea unei relatii pe termen
lung cu un finantator poate genera
avantaje — oferte speciale, urmarirea
de catre finantator a nevoilor compa-
niei, consultanta si transparenta.

In acelasi timp, trebuie luate in
considerare si situatiile neprevazute.
De exemplu, se doreste o inchidere
anticipatd a leasingului, deoarece

compania doreste s& vanda respectiva
masina si sa achizitioneze alta. Inchi-
derea anticipata atrage o serie de cal-
cule, comisioane si penalitati. O relatie
de parteneriat ar trebui sa asigure fle-
xibilitate — posibilitatea de a negocia
fiecare aspect din contract, la mo-
mentul in care respectiva situatie se
intampla.

Evaluare corecta

Primul aspect la care clientii si fi-
nantatorii, deopotriva, se uita este do-
banda, insa aceasta nu reprezinta sin-
gura componenta a costului de
finantare.

Comisionul de acordare, comisio-
nul de gestiune, comisioanele de inma-
triculare, diferentele de curs valutar,
costul de asigurare, penalitati de
intarziere, comisioane de rambursare
anticipata, toate aceste elemente pot
fi discutate la momentul acordarii
finantarii. O companie bine plasata din
punct de vedere al capacitatii de a primi
finantare va avea puterea sa negocieze
fiecare dintre elementele enumerate.

Un aspect care meritd o atentie
sporita este si comisionul de rambur-
sare anticipata. In ultimul an, situatia
buna de pe piata a facut ca tot mai
multe firme sa solicite inchideri de
contracte (rambursari anticipate).

Oana STOENESCU
oana.stoenescu@garanti.ro
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Consultantul financiar
- un partener pentru
afacerea ta

Sarcina gestiunii, a conformarii cu reglementarile in vigoare,

volatile si incoerente uneori, dar si, cateodata, lipsa

de profesionalism a celor cu care lucreaza pe partea financiara,
provoaca probleme administrative multiple antreprenorilor.

erviciul primit este unul minim:
s niste documente care nu au

niciun inteles si taxe de plata
la stat. lar, la sfarsit de an, se intoc-
meste un bilant, pe care antreprenorul
il semneaza de foarte multe ori si la
sectiunea ,intocmit”, pentru ca persoa-
na care l|-a realizat nu isi asuma a-
ceasta raspundere si, poate, nu este
acreditata sa o faca, nefiind expert
contabil Tnregistrat/activ la CECCAR.

Uneori, pe langa aceste lucruri,
apar taxe suplimentare, penalitati si
dobanzi de intarziere, rezultate din
erori de calcul sau declarare.

Fara sa aiba competentele nece-
sare, antreprenorul este responsabil
de declararea si plata corecta a taxelor
datorate de companie.

Mai devreme sau mai tarziu, apar
semne de boald, cum ar fi:

- nu sunteti de acord cu cifrele co-
municate de contabil;

- nu intelegeti sumele pe care tre-
buie sa le platiti la stat;

- aveti impresia ca nu primiti reco-
mandari si nu valorificati oportunitatile
de optimizare fiscala;

- contabilul nu vrea sa inteleaga
business-ul si nevoile companiei de
raportare;

- apar penalitati, amenzi, de-regis-
trari de la TVA, alte probleme despre
care nu ati fost informat;

- nu intelegeti documentele pe
care le semnati.

In functie de nivelul de tolerants,
antreprenorul decide, la un moment
dat, sa faca o schimbare.

Cum poti sa faci
o alegere
mai buna?

Acest serviciu poate face diferenta.
Consultantul tau financiar va face par-
teneriat cu tine si se va ocupa de fi-
nantele afacerii tale, fiind mai mult de-
cat un contabil, astfel:

- comunica in termeni pe intelesul
tau, explicand impactul fiecarei decizii
si legile fiscale si contabile care fiti
afecteaza business-ul;

- te insoteste Tn deciziile de busi-
ness, fara a bloca dezvoltarea, cu solu-
tii juridice, contabile si fiscale aferente;

- gaseste solutii la situatii atipice;

- stabileste o procedura de lucru:
un minimum de informatii pe care sa
le primesti in fiecare luna;

- creeaza, impreuna cu tine, un
raport de management, organizat pe
structura afacerii, si nu pe conturi si
rutine contabile;

- lucreaza cu buget si analiza de
variatii;

- controleaza competentele globa-
le, legate de cunoasterea cadrului
legal, a legislatiei muncii, a industriei.

Daca totul pare Tn regula acum, este
recomandabil ca, macar o data la un
an, sa ai o discutie cu un alt profesionist,
sa faci o evaluare a calitatii serviciului
primit Si s& ai 0 a doua opinie pentru
spete mai complexe. Desi poate fi un
cost suplimentar, colaborarea cu un
consultant financiar nu este o cheltuiala,
din punct de vedere strategic, ci o
investitie Tn securitatea afacerii.

Cum te poate ajuta
un partener
strategic?

O componenta importanta in pro-

iectele de strategie este conectarea cu
business-ul a contabilitatii si opera-

tiunilor, prin raportare. Astfel, impreuna
cu un consultant care actioneaza ca
un partener al afacerii, te poti asigura
ca implementezi un proces prin care
managementul are la dispozitie datele
necesare pentru a evalua si decide,
n cel mai eficient mod posibil. In com-
pletare, poate fi realizat controlul im-
plementarii planului strategic.

Daca este necesar, consultantul
poate asigura revizuirea situatiilor fi-
nanciare si a operatiunilor complexe,
preluand chiar activitatea de contabi-
litate si raportare si lucrand pentru
optimizare fiscald. In acelasi timp, poa-
te fi inclusa o componenta de training
pentru cei implicati, astfel incat noile
instrumente si raportari sa fie usor de
utilizat. Mai mult decét atat, consultan-
tul financiar poate construi, impreuna
cu managementul companiei, strate-
gia pentru anul urmator, concreti-
zand-o Tn forma de buget, urmareste
lunar rezultatele si propune actiuni co-
rective.

In final, poate structura un pachet
interesant - strategie & financiar - prin
care sa fie optimizat bugetul, iar inter-
ventiile sale sa devina mai eficiente...
pentru ca este un partener.

loana ARSENIE
Consultant in management strategic si financiar
ioana@ioanaarsenie.ro
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Structura de tip holding

Structura de tip holding se poate dovedi utila companiilor din
industria de transport si logistica pentru a-si gestiona si

monitoriza rezultatele financiare intr-un mod eficient.

olding-ul este o companie
H (cel mai des intalnit in prac-

tica, o societate cu raspunde-
re limitata) care detine un portofoliu de
investitii/participatii in societatile din
cadrul unui grup, cu rolul de adminis-
trare, dar si coordonare a dezvoltarii
strategice pentru entitatile respective.
De asemenea, holding-ul este interpus
ntre investitori si societatile operatio-
nale din cadrul grupului, cu rolul de a
acorda anumite avantaje din punct de
vedere atragere surse de finantare,
dar si flexibilitate coroborata cu o
planificare unitara la nivel de grup.

Exista mai multe tipuri de holding-
uri:

1. Holding investitional — singurul
rol al acestui tip de holding este de a
gestiona investitiile in entitatile opera-
tionale, respectiv de a decide asupra
noilor investitii, precum si eventuale re-
trageri, si nu desfasoara operatiuni
comerciale sau administrative ale gru-
pului. Acest tip de holding obtine veni-
turi doar din dividende si castigurile de
capital din participatiile detinute.

2. Holding strategic - suplimentar
fata de rolul holding-ului investitional,
are rolul de a dezvolta si directiona
catre entitatile operationale anumite
decizii strategice privind dezvoltarea
grupului, prin intermediul unor persoa-
ne din managementul superior al
grupului de societati. Veniturile hold-
ing-ului ar fi cele obtinute de hold-
ing-ul investitional, dar si din serviciile
privind dezvoltarea operatiunilor stra-
tegice prestate pentru entitatile opera-
tionale.

3. Holding investitional si finan-
ciar — poate avea, concomitent, doua
tipuri de activitati: gestiunea investitiilor
grupului (holding investitional), precum
si rolul de a acorda/administra finan-
tare entitatilor operationale din grup.
Acest tip de holding obtine venituri din
acelasi tip de activitati ca si holding-ul
investitional, dar si din activitatile de
finantare (venituri din dobanzi).

4. Holding investitional si opera-
tional —intreprinde si activitati econo-
mice/operationale, pe langa rolul de
administrare a investitiilor. Acest rol
operational poate consta in prestarea
de servicii administrative (servicii IT,
HR, contabile, juridice etc.) pentru ce-
lelalte entitati operationale din cadrul

grupului, dar si in prestarea de servicii
operationale curente.

Avantajele structurii
de tip holding

Implementarea unei structuri de
tip holding ar trebui sa ofere flexibilitate
grupului in dezvoltarea de noi activi-
tati/investitii, permitand, in acelasi
timp, eventuala retragere din anumite
linii de business, fara ca acestea sa
afecteze patrimoniul deja existent al
societatilor din grup.

Poate unul dintre cele mai impor-
tante avantaje oferite de utilizarea
holding-ului este cel legat de atragerea
surselor de finantare. Astfel, in functie
de disponibilitdtile financiare ale hold-
ing-ului, provenite din dividendele dis-
tribuite de catre entitatile operationale
profitabile din cadrul grupului, sau cés-
tigurile de capital obtinute din vanza-
rea anumitor participatii, holding-ul ar
putea acorda imprumuturi celorlalte
societati din grup, care necesita finan-
tare.

De asemenea, vanzarea partilor
sociale dintr-o linie de afaceri nepro-
fitabila sau care genereaza o marja de
profit nesatisfacatoare pentru investi-

tori poate genera resurse financiare la
nivelul holding-ului, care ar putea fi
reinvestite (prin majorarea capitalului
social sau acordarea de Tmprumuturi)
in celelalte entitati operationale.

In plus, holding-ul ar putea crea
premisele unei structuri eficiente din
punct de vedere operational, evitand
duplicarea anumitor pozitii in cadrul
grupului (de exemplu, prin infiintarea
unei societati cu raspundere limitata,
care ar avea rolul de administrare a
anumitor servicii suport, precum ser-
vicii IT, resurse umane, financiar con-
tabile etc., pentru societétile operatio-
nale).

In ceea ce priveste transferul de
experienta si responsabilitati intre
investitori si administratorii/directorii
entitatilor, crearea unei structuri de tip
holding ar putea permite implemen-
tarea unor reguli de guvernanta cor-
poratista eficiente, care sa realizeze
transferul responsabilitatii aferent de-
ciziilor luate, de la actionari, catre ma-
nagementul societatilor din grup, pre-
cum si centralizarea deciziilor care ar
trebui urmate la nivel de grup.

Din punct de vedere juridic, imple-
mentarea unei structuri de tip holding
permite evitarea anumitor riscuri care
ar putea afecta patrimoniul tuturor
liniilor de afaceri ale grupului, prin se-
pararea in societati cu raspundere li-
mitata, in functie de activitatile intre-
prinse de catre fiecare linie de afaceri.

De asemenea, se poate obtine o
eficienta fiscala, prin neimpozitarea
dividendelor si castigurilor de capital,
corelata cu posibilitatea reinvestirii
profiturilor obtinute de holding, aspect
care ar putea fi corelat cu economii
fiscale suplimentare aferente activita-
tilor de finantare din cadrul grupului.

Holdingul asigura o structura fle-
xibila, care permite o dezvoltare pe
termen lung a grupului. Totodata, ofera
flexibilitatea necesara si Th anumite
momente mai dificile, precum reorga-
nizarea judiciara in contextul insolva-
bilitatii.

Alexandru Boboc

Partener, Jinga & Asociatii
alexandru.boboc@ja.ro

Mihai Pantea

Senior Consultant, Jinga & Asociatii
mihai.pantea@ja.ro
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Guvernul a majorat
salariul minim

la 1.450 lei/luna

Guvernul Grindeanu a majorat, printr-o hotarare, la 1.450 lei/luna, salariul

de baza minim brut pe tara garantat in plata, pentru un program complet de
lucru de 166 de ore in medie pe luna, reprezentand 8,735 lei/ora. Masura va fi
aplicata incepand cu data de 1 februarie 2017.

vidual de munca cu stabilirea

unui salariu de baza mai mic
decat cel aprobat de Guvern, respectiv
1.450 lei lunar, constituie contraventie
si se sanctioneaza cu amenda contra-
ventionala de la 300 lei la 2.000 lei”,
mai precizeaza Guvernul.

Printr-o altd Hotarare de Guvern,
salariile angajatilor din institutiile si au-
toritatile publice ale administratiei pu-
blice locale, mai putin personalul care
ocupa functii de demnitate publica ale-
se si personalul din invatamant si sa-
natate, au fost marite cu 20%, iar cele
ale artistilor, cu 50%.

Totodata, incepand cu data de 1 iu-
lie, valoarea punctului de pensie se ma-
joreaza cu 9% si va fi de 1.000 lei. De
la 1 martie, nivelul indemnizatiei sociale
pentru pensionari va creste la 520 lei.

A . . . .
I ncheierea unui contract indi-

Codul fiscal a fost
modificat

Printr-o Ordonanta de Urgenta,
Guvernul Grindeanu a modificat si
completat Codul fiscal, pentru a intro-
duce masurile cuprinse Tn Programul
de Guvernare, aprobat de Parlament
n 4 ianuarie. Modificarile vor intra in
vigoare la 1 februarie 2017.

Impozitul pe veniturile microin-
treprinderilor. In primul rand, a fost
modificata conditia referitoare la cuan-
tumul veniturilor realizate de o socie-
tate la data 31 decembrie a anului fis-
cal precedent, pentru ca aceasta sa
fie Tncadrata in categoria microintre-
prinderilor, plafonul veniturilor realizate
fiind ridicat de la 100.000 euro la
500.000 euro.

De asemenea, Executivul a stabilit
o cota de impozitare de 1% pentru
microintreprinderile care au unul sau
mai multi salariati si a abrogat cota
actuala de 2% pentru microintreprin-
derile care au un salariat. Sistemul de
impozitare pe veniturile microintreprin-
derilor prevedea cote de impozitare
diferite, in functie de numarul de sa-

lariati. Tn cazul microintreprinderilor
fara angajati, a fost mentinuta cota de
impozitare de 3%.

Totodata, actul normativ contine
reguli tranzitorii pentru persoanele juri-
dice romane platitoare de impozit pe
profit, care, la 31 decembrie 2016, in-
deplinesc condiiile prevazute de lege
pentru incadrarea Tn definitia microin-
treprinderii si sunt obligate la plata impo-
zitului pe veniturile microintreprinderilor
fncepand cu data de 1 februarie 2017.

Scutirea de impozit pe profit
(16%) pentru societatile care desfa-
soara exclusiv activitate de inovare,
cercetare - dezvoltare in urmatorii 10
ani de activitate, cu respectarea legis-
latiei in domeniul ajutorului de stat.

Eliminarea impozitului pe venit
datorat de persoanele fizice care rea-
lizeaza venituri din salarii si asimilate
salariilor ca urmare a desfasurarii de
activitati sezoniere, in baza contrac-
tului individual de munca, incheiat pe
durata determinata. ,Masura are sco-
pul sa fidelizeze forta de munca autoh-
tona, prin stabilitatea raporturilor con-
tractuale de munca si diminuarea
migrarii personalului specializat pentru
aceste activitati, cu un impact semni-
ficativ Tn plan social”, precizeaza Exe-
cutivul.

Modificarea modalitatii de stabi-
lire a impozitului pe venit datorat
pentru veniturile obtinute din transferul
dreptului de proprietate si al dezmem-
bramintelor acestuia, astfel:

- se introduce un plafon neimpo-
zabil, Tn cazul veniturilor obtinute ca
urmare a transferului dreptului de pro-
prietate si al dezmembramintelor
acestuia, prin acte juridice intre vii,
asupra constructiilor de orice fel si a
terenurilor aferente acestora, precum
si asupra terenurilor de orice fel fara
constructii, iIn suma de 450.000 lei;

- peste aceasta suma, impozitul
se calculeaza prin aplicarea cotei de
3% la diferenta dintre valoarea decla-

rata de parti si suma neimpozabila de
450.000 lei.

Decizia are scopul incurajarii van-
zarii imobilelor, ceea ce permite cres-
terea industriei construcitiilor, orientata
spre constructia de locuinte.

Deducerea de la calculul impozitului
pe veniturile din salarii si asimilate sala-
riillor a contravalorii serviciilor medicale
furnizate sub forma de abonament, ser-
vicii medicale preplatite pe care furnizorii
le ofera in mod direct abonatjlor si nu prin
intermediul asiguratorilor, in afara ser-
viciilor din pachetul de servicii medicale
de baza din sistemul de asigurari sociale
de sanatate, suportate de angajatj,
precum si primele de asigurare voluntara
de sanatate (conform Legii nr. 95/20086,
republicatd), in limita echivalentului in
lei al sumei de 400 euro anual.

Schimbari la contributiile socia-
le obligatorii: a fost introdusa excep-
tia potrivit careia persoanele care
realizeaza venituri din investiji si/sau
din alte surse nu datoreaza contributie
de asigurari sociale de sanatate pentru
acestea, daca Tn cursul anului fiscal
realizeaza venituri din salarii si asimi-
late salariilor, venituri din pensii, veni-
turi din activitati independente, venituri
din cedarea folosintei bunurilor, veni-
turi din asocierea cu o persoana juri-
dica sau venituri din activitati agricole,
silvicultura si piscicultura.

Totodata, a fost eliminat plafonul
reprezentand valoarea sumei echiva-
lente cu cinci castiguri salariale medii
brute, aferenta bazei lunare de calcul
a contributiilor de asigurari sociale, in
cazul persoanelor care realizeaza ve-
nituri din salarii si asimilate salariilor.

De asemenea, a fost eliminat pla-
fonul maxim al bazei lunare de calcul
a contributiei de asigurari sociale de
sanatate, reprezentand contravaloa-
rea a cinci castiguri salariale medii
brute, prevazut in cazul veniturilor din
salarii si asimilate salariilor, investitii
si din alte surse. Astfel, contributia de
asigurari sociale de sanatate se da-
toreaza asupra venitului realizat.

Yiz
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JINGA & ASOCIATII
Inspectia fi fiscala —
recomandari practice

Experienta arata ca nemultumirea si surprinderea contribuabililor

intervin la finalul mspectulor fiscale si din cauza unei

abordari/strategii pasive sau a unei Ilpse de actiune documentata,
generata de temeri nejustificate.

eclamatiile ulterioare, conform
R carora inspectia fiscala s-a

desfasurat la sediul contribua-
bilului si activitatea companiei a fost
afectata semnificativ, informatii nere-
levante au fost solicitate pentru obiec-
tivele inspectiei fiscale, lipsa de dialog
sau acordarea unei perioade foarte
scurte de timp contribuabililor pentru
furnizarea informatiilor, sunt situatii
des intalnite in practica dar, din pa-
cate, nu au rolul sa aduca anumite
beneficii tangibile contribuabililor, de-
oarece aceste reclamatii sunt formu-
late tardiv si nu pot fi dovedite ulterior
de documentele disponibile.

inceperea inspectiei
fiscale

Ca si regula generala, contribua-
bilii ar trebui sa primeasca un aviz de
inspectie fiscala cu 15 zile (30 de zile
n cazul marilor contribuabili) inainte
de inceperea inspectiei fiscale. La a-
cest moment, contribuabilii ar trebui sa
parcurga cu atentie informatiile deo-
sebit de importante cuprinse in avizul
de inspectie fiscald, precum data de
ncepere a inspectiei fiscale, obligatiile
fiscale verificate, precum si perioada
verificata.

In acest sens, contribuabilul ar tre-
bui sa fie verificat o singura data pen-
tru acelasi impozit/taxa si aceeasi
perioada si anumite exceptii privind
reverificarea ar trebui clarificate de la
inceputul inspectiei fiscale. De ase-
menea, contribuabilii ar trebui sa se
asigure ca perioada supusa inspectiei
nu se extinde asupra unei perioade
prescrise.

In aceasta faza incipienta, contri-
buabilul poate solicita 0 aménare a
inspectiei fiscale, pentru a se asigura
ca isi poate planifica si aloca resursele
necesare inspectiei fiscale. De ase-
menea, are dreptul sa solicite ca in-
spectia fiscald sa nu se desfasoare
la sediul sau, daca nu exista sau nu
poate fi pus la dispozitie un spatiu de
lucru adecvat pentru derularea inspec-

tiei fiscale, situatie in care activitatea
de inspectie se poate desfasura la se-
diul organului fiscal, sau in orice alt
loc stabilit de comun acord.

Pentru evitarea oricaror divergente
ulterioare, aceste solicitari ar trebui
efectuate in scris.

Recomandam contribuabililor sa
apeleze la asistenta de specialitate
din aceasta etapa preliminara de pla-
nificare a inspectiei fiscale si parcur-
gerea avizului de inspectie fiscala Tm-
preund cu specialisti in domeniul
fiscal.

Derularea inspectiei
fiscale

Contribuabilii ar trebui s& isi pre-
zinte Tn scris principalele comunicari
si solicitari, pe parcursul inspectiei
fiscale. Desi pare o regula simpla de
urmat, prezentarea unei solicitari/co-
municari in scris este considerata o
masura inadecvata din diverse motive:

1) aceasta va avea rolul de a crea
un conflict cu echipa de inspectie fis-
cala si nu se doresc verificari/consta-
tari suplimentare;

2) este 0 masura inadecvata, intru-
cat echipa de inspectie fiscala se afla
in biroul alaturat;

3) trebuie pastrata o relatie foarte
buna cu echipa de inspectie fiscala si
nu vrem sa 1i deranjam cu astfel de
solicitari in scris etc.

Totusi, ulterior, astfel de motive se
dovedesc neintemeiate, intrucéat or-
ganele de inspectie fiscala sunt in
deplina cunostinta de cauza cu privire
la drepturile si obligatiile contribuabi-
lului. Lipsa de documentare nu poate
actiona decat in defavoarea contribua-
bilului.

Este recomandat ca, din partea
contribuabilului, sa fie desemnata o
persoana care sa intermedieze comu-
nicarea cu inspectorii fiscali, preferabil
consultantul fiscal desemnat.

Astfel, contribuabilul isi poate exer-
cita si documenta corespunzator drep-
turile si modul in care acestea au fost

respectate (sau nu) de catre organele
de inspectie fiscala. Constatarile echi-
pei de inspectie fiscala, respectiv obli-
gatiile fiscale stabilite suplimentar, pot
fi anulate in cazul in care se dove-
deste ca drepturile contribuabilului au
fost incalcate pe parcursul inspectiei
fiscale (aspecte procedurale), chiar si
in cazul in care obligatiile fiscale sta-
bilite suplimentar sunt corect determi-
nate (aspecte de fond).

incheierea inspectiei
fiscale

Desi, in acest punct al inspectiei,
contribuabilul ar trebui sa cunoasca
aspectele relevante constatate de
echipa de control, ca urmare a drep-
tului contribuabilului de a fi informat,
in practica, acesta este, de cele mai
multe ori, luat prin surprindere de re-
zultatele inspectiei. Incalcarea acestui
drept poate fi mult mai usor dovedita,
in cazul unui litigiu, daca pe parcursul
inspectiei fiscale comunicarea intre
echipa de control si contribuabil a fost
cat mai des efectuata in scris.

In cazul in care nu este de acord
cu constatarile echipei de inspectie
fiscala, recomandam contribuabililor
sa Tsi prezinte argumentele, sa solicite
reverificarea si pot, chiar, solicita Tn-
tocmirea unei expertize, pentru a se
clarifica situatia de fapt. In cazul in
care echipa de inspectie fiscala nu
analizeaza si nu tine cont de punctul
de vedere al contribuabilului, actele
administrative fiscale in baza carora
sunt stabilite obligatii fiscale suplimen-
tare pot fi anulate din punct de vedere
procedural, chiar daca, la o analiza
ulterioara, se dovedeste ca constata-
rile echipei de inspectie fiscala nu au
fost eronate.

Alexandru Boboc

Partener, Jinga & Asociatii
alexandru.boboc@ja.ro

Mihai Pantea

Senior Consultant, Jinga & Asociatii
mihai.pantea@ja.ro
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NOUL STRALIS x;
TCOz CHANAMPION
UN NOU STRALIS CARE ADUCE PANA LA 11% ECONOMIE

DE COMBUSTIBIL, GARANTIE UPTIME
S| EMISII SCAZUTE DE CO..

PANA LA 11% ECONOMIE FIABILITATE EXCEPTIONALA IMOBILIZARE MINIMA TCO: LIVE

DE COMBUSTIBIL Tehnologia HI - SCR cu performante GARANIATA © noui gama de servicii

deja dovedite si noul lant cinematic Angajamentul de a maximiza timpul pentru proprietarii de flote
de caracteristici si servicii pentru sunt proiectate pentru fiabilitate si de functionare al vehiculului clientului
performante maxime garantat de citre reteaua

de IVECO TRUCK STATION

Cea mai completi selectie

eficientizarea consumului
de combustibil pe distante lungi

NOUL STRALIS XP: TCO, CHAMPION

Descopera NOUL STRALIS cu lant cinematic si sisteme electrice si electronice complet reinnoite, precum si noi caracteristici de
economisire a combustibilului. NOUL STRALIS cu tehnologia Euro 6 HI-SCR ofera pana la | 1% economie de combustibil, emisii
de CO, reduse si TCO mai mic in fiecare misiune. Iveco HI-SCR garanteaza, de asemenea, siguranta in zone periculoase fara a
fi necesara interventia soferului, decarece nu exista regenerare activa. Prin centrele [VECO TRUCK STATIONS, cu noile servicii

oferite, STRALIS XP are timpul de functionare garantat.

STRALIS XP, TCO, champion.
Partenerul tau pentru un transport sustenabil



