O activitate de nisa

V-ati intrebat vreodata cum fsi dis-
tribuie marfa companiile mici sau
cum reusesc firme care nu au lega-
tura cu transportul sa trimita o anu-
mita marfa in tara? Raspunsul ar
putea fi destul de dificil daca sun-
tem sensibili la tariful transportului
si, totodata, vrem ca marfa sa ajun-
gain siguranta si repede la destinatie.
Exista logistica pentru asemenea
situatii sau trebuie sa inchiriem masini
si, chiar mai rau, sa folosim propriile
autovehicule? Un raspuns vine de la
firma Dacoda, care a pus la punct un
sistem potrivit pentru asemenea
imprejurari - o logistica de nisa.

Ne-am obisnuit ca atunci cand discutam
despre logistica sa ne imaginam depozite
imense unde se manipuleaza cantitati im-
presionante de marfuri, camioane multe
care incarca si descarca in continuu... Insa
toate acestea presupun clienti mari si tarife
ridicate, capabile sa acopere investitiile rea-
lizate. Practic, la acest gen de servicii, hu pot
avea acces firmele mici si, cu atat mai putin,
cele care nu au un flux constant de marfuri.

Acesta este motivul pentru care este
nevoie si de o logistica romaneasca, menita
sa urmareasca specificul pietei autohtone.

Dan Cotenescu, patron Dacoda: ,Dacoda
este o firma roméaneasca, care lucreaza cu
transportatori romani, pentru clienti romani.
Ne maturizam cu totii odata cu cresterea
economica a Romaniei. Nu implementam
dintr-odata retete recunoscute pe plan
european, care ar mari costurile foarte mult.”
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Experimente

pentru inceput

»~Am avut sansa unui caiet de sarcini la
care a trebuit s& lucrez acum patru ani. in
acest caiet de sarcini trebuia sa propun
conditiile in care pot realiza distributia unor
lubrifianti Tn Romania, pe orice fel de can-
titati, de la 20 kg in sus, pe orice destinatie.
A fost un adevarat parteneriat in care ne-am
ajutat reciproc cu clientul pe masura ce acti-
vitatea se desfasura“, a precizat Dan Cote-
nescu, patronul firmei Dacoda.

Termenul de livrare trebuia sa fie destul
de bun, Tnsa din cauza cantitatilor care nu
intruneau un camion intreg (nici macar o
dubita) nu s-au putut gandi trasee care sa
acopere toata tara. Astfel, a fost pus la punct
un sistem de trimitere comenzi si confirmare
din partea Dacoda, informarea cu privire la
starea comenzilor fiind facuta pe cale elec-
tronica prin internet.

»~Comenzile vin permanent pe parcursul
fiecarei zile. Astfel, nu se poate vorbi de o
sistematizare cu privire la locatiile de livrare.
Ca atare, exista riscul ca 0 masina sa plece
catre Moldova si, la 20 de minute, sa apara
un ordin de livrare catre aceeasi zona. S-a
intdmplat de cateva ori sa intoarcem o ma-
sina din periferia Bucurestiului pentru a
mai prelua o comanda venita in ultimul
moment. Acesta a fost nivelul maxim de
«pompieristica» la care am ajuns”, a explicat
Dan Cotenescu.

Dupa ce s-a pus la punct un sistem, acti-
vitatea a evoluat si, in momentul de fata, nu
se mai lucreaza cu un singur client.

,Este o sarcina de marketing pentru noi
sa facem cunoscut acest serviciu pentru
ca, datorita specializarii lui In Romania, in
afara de importatori/distribuitori care tre-
buie sa-si puna la punct un sistem de dis-
tributie, clientii accidentali nu stiu cui sa
se adreseze si de obicei gasesc solutii mai
costisitoare”, a spus patronul Dacoda.

Practic, este vorba despre cea mai con-
venabila modalitate de a trimite o anumita
marfa la o destinatie In tara intr-un timp
relativ scurt.

Putem compara aceasta activitate cu cea
de curierat, doar ca in cazul Dacoda durata
medie a livrarilor este de 36 ore lucratoare.

,Diferentele dintre curieri si ceea ce fa-
cem noi la Dacoda sunt viteza de livrare,
mai mica la noi, si plaja de cantitate pe care
se inscriu livrarile noastre. La curieri merg
de la zero la ceea ce inseamna un pachet,

iar noi incepem de la o greutate forfetara
de 50 kg si pana la o tona. Daca este mai
mult de o tona de transportat, se practica
preturi de masina inchiriata. Oferta noastra
este mai convenabila financiar comparativ
cu costurile inregistrate de un client cu com-
bustibilul consumat daca ar folosi propria
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masina*“, a aratat Dan Cotenescu.

Principala dificultate

= calculul costurilor

Pentru aceasta activitate, este esential
modul de calcul al costurilor, la care se a-
dauga marja de profit si rezulta tariful cli-
entului. Prognoza costurilor a reprezentat
insa cel mai dificil lucru.

»Nu am putut evalua de la inceput cos-
turile grupajelor sau ale distributiei pentru
ca, in evaluarea acestora, depinzi foarte
mult de dispersia totalului de expedieri in
teritoriu. De exemplu, ne propunem ca, in
luna mai, sa expediem in teritoriul Roma-
niei, din Bucuresti, 100 t. Aceasta marfa
poate fi dispersata in 200 de destinatii, in
medie a cate 500 kg, sau poate fi disper-
sata in 100 kg cu un numar mult mai mare
de destinatii, care pot fi prietenoase sau deza-
greabile. Pentru noi, o destinatie priete-
noasa este o locatie care se afla pe una
dintre axele rutiere principale. in oferta de
lista, facem schematic niste axe rutiere (in
organizarea noastra interna sunt si nume-
rotate). Destinatiile pe axele rutiere sunt
foarte convenabile, pentru ca elimina de-
plasarea in afara rutelor principale. Un mare
efort I-a constituit prognozarea si cuantifi-
carea acestor destinatii“, a declarat Dan Co-
tenescu.

S-aincercat integrarea acestui serviciu,
livrand oriunde in tara la niste preturi care
rdman constante. Insa aceastd modalitate
s-a dovedit gresita. A existat o perioada cri-
tica in care era un echilibru foarte fragil in-
tre venituri si cheltuieli.

,Din experienta acumulata, am observat
unde se inregistreaza costuri reduse si un-
de sunt mari, si care este frecventa cu care
apar. Daca as verifica rentabilitatea pentru
fiecare masina trimisa in cursa, ar fi o a-
bordare gresita. Pentru ca rentabilitatea
trebuie verificata la un nivel global. imi pro-
pun niste tarife pe situatii medii si las sa
se stranga un istoric de cateva saptamani
si cateva sute de tone, pe baza caruia ana-
lizez care este raportul intre costurile prog-
nozate si cele reale. Daca iau fiecare ma-



b

e o el e P

Suprastructura
basculabila din otel

Mai multe
-nfurmaq;i la:

ClEtraileys

sina in parte, descopar ca multe dintre
curse au costuri mai mari decat incasarile,
dar asta nuinseamna ca renunti si nu trimiti
masina sau o mai tii in locul de plecare
pentru a astepta marfa suplimentara. Tre-
buie sa respect un anumit termen. Astfel,
daca Tmi propun sa livrez in 36 ore, ajung
la costuri medii mai mari decat daca livrez
in 72 ore“, a spus Dan Cotenescu.

Activitate

semi-informatizata

n fiecare dimineata, se realizeaza o lis-
ta de comenzi de realizat. Acestea sunt gru-
pate din punct de vedere geografic pe po-
sibile trasee si sunt evaluate din punct de
vedere al tonajului si al termenelor de livra-
re pentru a vedea daca sunt compatibile.

Din momentul in care sunt grupate pe
masini, se naste o comanda de companie
de expeditie obisnuita: imi trebuie o masina
de un anumit tonaj care are un numar de des-
carcari si un anumit traseu.

JActivitatea ca atare inglobeaza doua ni-
vele diferite din punct de vedere calitativ.
Primul este proiectul de transport, care in-
seamna asamblarea tuturor sarcinilor de
transport in niste trasee parcurse de anu-
mite capacitati, si partea a doua este acti-
vitatea curenta de companie de expeditie”,
a precizat patronul Dacoda. Activitatea este
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semi-informatizata n sensul ca evidenta tu-
turor comenzilor si a starii lor de realizare
este tinuta pe calculator, cu termene de li-
vrare si avertizari in cazul in care o comanda
se apropie de termenul limita. Gruparea
marfurilor se face insa de catre expeditori.
Din acest motiv, a fost creat un grup de ex-
peditori care trebuie sa stie geografie foarte
bine, sa cunoasca drumurile si sa aiba a-
tentie distributiva pentru a raspunde repede
la modificarile aparute.

,Cochetez cu gandul unei aplicatii infor-
matice, dar sunt atat de multi parametri ca-
re trebuie luati ih seama incéat un eventual
program ar putea deveni inoperant. De exem-
plu, trebuie sa tinem cont de intervalul orar
in care fiecare dintre clienti poate sa pri-
measca marfa“, a declarat Dan Cotenescu.

Intermedierea

este in scadere

Dacoda a dezvoltat aceasta activitate
pentru ca aria de operatii a companiilor de
expeditie ih sensul intermedierii este in
scadere pe masura ce informatia pe piata
transporturilor devine tot mai usor de acce-
sat.

»~Acum zece ani, intermediarii pe piata
transporturilor erau necesari pentru ca pia-
ta era dezorganizata. Intermediarii erau ca
0 punte intre prestatori si clientii serviciilor
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de transport. Insa se petreceau si aberatii
- intre transportator si beneficiar erau 4-
5 intermediari. Serviciul era platit practic
la un pret mult mai mare decét costul real.
Pe masura ce piata s-a organizat, s-a ajuns
ca diferenta dintre ceea ce se plateste si
ceea ce se cheltuieste sa fie din ce In ce mai
mica. Astfel, intermediarii nu si-au mai gasit
rostul si au inceput sa dispara“, a declarat
Dan Cotenescu.

Casele de expeditie continua sa se jus-
tifice dar pe organizare de servicii. Serviciul
de grupaj se incadreaza si el aici, avand in
vedere ca transportatorii nu sunt pregatiti
sa realizeze acest lucru.

,Noi trebuie sa avem o informatie foarte
proaspata si corecta despre masinile dis-
ponibile aflate intr-un anumit loc. Pana sa
foloseasca lumea cu incredere Bursa Trans-
porturilor, unde-si pun singuri acum masi-
nile disponibile, era o munca dificila, anga-
jatii nostri erau mereu pe telefoane si acest
lucru implica un cost destul de mare. Acum,
munca este mult mai usoara. Noi conside-
ram toti transportatorii de incredere, pana
la proba contrarie, si i scoatem din lista
pe cei care gresesc. Oricum, avand in vede-
re ca operatorii de transport s-au obisnuit
cu noi, au Inceput sa sune singuri sa ne
intrebe daca avem vreun transport“, a pre-
cizat Dan Cotenescu.
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Serviciul propriu-zis

n functie de natura clientului, acciden-
tal sau traditional, exista mai multe posibi-
litati de incarcare.

,Daca este un client accidental, exista
doua formule. Ori mergem noi si luam mar-
fa de la depozitul lui - activitate de conso-
lidare, ori i dam posibilitatea sa vina si sa
0 aduca el la platforma noastra. Diferenta
pentru el este ca sunt mai mici costurile
daca luam noi marfa. Activitatea de grupaj
se desfasoara din Bucuresti catre tara si
nu invers, a afirmat patronul Dacoda.

Majoritatea distribuitorilor isi au cartierul
general in Bucuresti. O distributie Tn alta
zona care sa emane marfuri catre toata
tara este foarte rar intalnita. Aceasta dis-
proportie dintre Bucuresti si restul tarii este
unul dintre aspectele care diferentiaza Ro-
mania de restul Europei. ,Am organizat
centre care sa preia, in vederea distributiei,
marfuri in Cluj si in Timisoara. Le-am sus-
tinut financiar un an de zile si le-am inchis
pana la momentul in care evenimentele le
vor cere”, a precizat Dan Cotenescu.

Acest gen de activitate nu poate fi com-
parat cu ceea ce fac firmele mari de logis-
tica. , 0 firma de logistica din strainatate
nu vine in gol. Construieste depozite avand
in spate intentia unui client traditional de
a intra in Romania. in plus, marile firme
de logistica isi permit sa investeasca in
depozite pentru ca au un buget de investitii
pe care trebuie sa- utilizeze. Vor fi necesare
aceste servicii, dar la depozitele respective
nu vor merge clientii mei accidentali, ci ma-
rile firme importatoare si distribuitoare. Si
nu vor merge la tarifele practicate de Daco-
da, ci la unele mai mari. Dacoda s-a ridicat
pe posibilitatile si costurile economiei ro-
manesti inca neintegrate in Europa. Din a-
ceasta cauza, retelele noastre nu sunt intot-
deauna standard®, a explicat Dan Cotenescu.

Varianta de distributie la care s-a ajuns
in final incearca sa pastreze masinile ca-
re pleaca din Bucuresti pe axele principa-
le. Pe de alta parte, nu se poate evita li-
vrarea si in afara acestora. De aceea a fost
creata o retea de parteneri.

»NUu avem propriile platforme dar avem
parteneri in orasele importante ale tarii
care au posibilitatea sa preia la orice ora
o partida de marfa cu documentele inso-
titoare de la transportatorul care vine de
la Bucuresti. Descarcarea se face in 15 mi-
nute si camionul pleaca mai departe. Par-
tenerul rdmane cu marfa direct in masina
sau intr-un mic depozit si, a doua zi dimi-
neata, se duce pe relatia ceruta si livreaza
marfa. Avem de-a face cu un transport suc-
cesiv in care este angrenata o masina de
transport de la platforma din Bucuresti ca-
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Secretul acestui gen de distributie (Bucuresti - tara) este stabilirea axelor rutiere principale.

tre tara si 0 masina locala care face opera-
tia de dispersie - deconsolidare. Din paca-
te, in Caransebes, nu am gasit inca nici un
partener. Cea mai importanta platforma pe
care o avem in acest moment este la Brasov,
urmarind si ceea ce se intdmpla in zonad“,
a spus patronul Dacoda.

Experimentele prin care s-a trecut sunt
reflectate si de tarifele practicate. Primele
seturi de tarife au fost realizate in 2002 si
ultimele, care redau cel mai nuantat si co-
rect costurile, in 2006.

Pentru a veni in intdmpinarea clientilor,
destinatarul unei comenzi este anuntat cu
privire la ora la care ajunge marfa. Tariful
este calculat automat de programul cu care
lucreaza expeditorii, iar pentru clientii ac-
cidentali se incheie un scurt contract de
transport. Dacoda a implementat un sistem
de management al calitatii si nu misca mar-
fa sau masina fara contract semnat. ,Nu
avem GPS dar stim tot timpul unde este ma-
sina. Soferii sunt permanent sunati pentru
a sti cat mai au pana la destinatie. Infor-
matiile sunt introduse in baza de date si,
de aici, pleaca automat mesaje de informa-
re catre clientii care au optat pentru acest
serviciu. Clientii platesc transportul prin vira-
ment bancar la 30 de zile - suntem relaxati
din acest punct de vedere. Pentru ca avem
o activitate informatizata si suntem atenti la
detalii, ne permitem sa avem o dispersie foar-
te mare a clientilor. Am observat la colegji de
breasla ca au o problema mare sa lucreze cu
multi clienti, din cauza numarului ridicat de
detalii. Majoritatea expeditorilor prefera sa
lucreze cu cativa clienti cu care se stiu, care
dau aceleasi trasee. La noi, nimeni nu este
refuzat®, a precizat Dan Cotenescu.

Specific romanesc

Romania are, in acest moment, cateva
caracteristici distincte fata de ceea ce
inseamna distributie Tn Occident. Exista o
disproportie de flux de marfa intre Bucuresti
si restul tarii. La prima vedere, o activitate
de distributie se rezolva cu o flota de masini.
Tnsa acest lucru ar insemna c& autovehiculele
pleaca pline in tara si se intorc goale.

,Civilizat ar fi sa dispui de platforme in
toate orasele importante ale tarii. Astfel, am
avea consolidare, transport si deconsolidare.
Insa, daca aduni cele trei elemente de cost,
clientul ajunge la concluzia ca este mai ieftin
sa transporte marfa cu propria masina. Cea
mai costisitoare parte a lantului logistic este
deconsolidarea. Un exemplu bun ar fi dife-
renta dintre o comanda spre Bacau si alta
spre Moinesti. Bucuresti - Bacau (300 km)
costa 28 lei/100 kg. Pentru Bacau - Moinesti
(40 km) trebuie sa facturam 80 km (dus-
intors) x 0,65 lei. Ajungem la 52 lei. Practic,
de la Bucuresti la Bacau costa 28 lei, iar de
la Bucuresti la Moinesti, in ciuda diferentei
mici de distanta, costa 80 lei. Din aceasta
cauza, ma feresc sa lucrez cu platforme si
cu operatia de deconsolidare”, a explicat
patronul Dacoda. Pentru o activitate de acest
gen devine dificil sa gestionezi propriul parc
de autovehicule. ,Pentru noi nu este rentabil
sa avem propriul parc de autovehicule. Un
calcul arata ca o masina este rentabila daca
pot factura 8-10.000 km/luna. Este impor-
tant sa ai marfa cu care sa te intorci. Acum
10 ani era simplu, se factura dus-intors. As-
tazi, cei mai multi clienti nu mai accepta a-
sa ceva“, a completat Dan Cotenescu.

Radu BORCESCU m





