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V-aþi întrebat vreodatã cum îºi dis-
tribuie marfa companiile mici sau
cum reuºesc firme care nu au legã-
turã cu transportul sã trimitã o anu-
mitã marfã în þarã? Rãspunsul ar
putea fi destul de dificil dacã sun-
tem sensibili la tariful transportului
ºi, totodatã, vrem ca marfa sã ajun-
gã în siguranþã ºi repede la destinaþie.
Existã logisticã pentru asemenea
situaþii sau trebuie sã închiriem maºini
ºi, chiar mai rãu, sã folosim propriile
autovehicule? Un rãspuns vine de la
firma Dacoda, care a pus la punct un
sistem potrivit pentru asemenea
împrejurãri – o logisticã de niºã.

Ne-am obiºnuit ca atunci când discutãm
despre logisticã sã ne imaginãm depozite
imense unde se manipuleazã cantitãþi im-
presionante de mãrfuri, camioane multe
care încarcã ºi descarcã în continuu... Însã
toate acestea presupun clienþi mari ºi tarife
ridicate, capabile sã acopere investiþiile rea-
lizate. Practic, la acest gen de servicii, nu pot
avea acces firmele mici ºi, cu atât mai puþin,
cele care nu au un flux constant de mãrfuri.

Acesta este motivul pentru care este
nevoie ºi de o logisticã româneascã, menitã
sã urmãreascã specificul pieþei autohtone.

Experimente
pentru început
„Am avut ºansa unui caiet de sarcini la

care a trebuit sã lucrez acum patru ani. În
acest caiet de sarcini trebuia sã propun
condiþiile în care pot realiza distribuþia unor
lubrifianþi în România, pe orice fel de can-
titãþi, de la 20 kg în sus, pe orice destinaþie.
A fost un adevãrat parteneriat în care ne-am
ajutat reciproc cu clientul pe mãsurã ce acti-
vitatea se desfãºura“, a precizat Dan Cote-
nescu, patronul firmei Dacoda.

Termenul de livrare trebuia sã fie destul
de bun, însã din cauza cantitãþilor care nu
întruneau un camion întreg (nici mãcar o
dubiþã) nu s-au putut gândi trasee care sã
acopere toatã þara. Astfel, a fost pus la punct
un sistem de trimitere comenzi ºi confirmare
din partea Dacoda, informarea cu privire la
starea comenzilor fiind fãcutã pe cale elec-
tronicã prin internet.

„Comenzile vin permanent pe parcursul
fiecãrei zile. Astfel, nu se poate vorbi de o
sistematizare cu privire la locaþiile de livrare.
Ca atare, existã riscul ca o maºinã sã plece
cãtre Moldova ºi, la 20 de minute, sã aparã
un ordin de livrare cãtre aceeaºi zonã. S-a
întâmplat de câteva ori sã întoarcem o ma-
ºinã din periferia Bucureºtiului pentru a
mai prelua o comandã venitã în ultimul
moment. Acesta a fost nivelul maxim de
«pompieristicã» la care am ajuns“, a explicat
Dan Cotenescu.

Dupã ce s-a pus la punct un sistem, acti-
vitatea a evoluat ºi, în momentul de faþã, nu
se mai lucreazã cu un singur client.

„Este o sarcinã de marketing pentru noi
sã facem cunoscut acest serviciu pentru
cã, datoritã specializãrii lui în România, în
afarã de importatori/distribuitori care tre-
buie sã-ºi punã la punct un sistem de dis-
tribuþie, clienþii accidentali nu ºtiu cui sã
se adreseze ºi de obicei gãsesc soluþii mai
costisitoare“, a spus patronul Dacoda.

Practic, este vorba despre cea mai con-
venabilã modalitate de a trimite o anumitã
marfã la o destinaþie în þarã într-un timp
relativ scurt.

Putem compara aceastã activitate cu cea
de curierat, doar cã în cazul Dacoda durata
medie a livrãrilor este de 36 ore lucrãtoare.

„Diferenþele dintre curieri ºi ceea ce fa-
cem noi la Dacoda sunt viteza de livrare,
mai micã la noi, ºi plaja de cantitate pe care
se înscriu livrãrile noastre. La curieri merg
de la zero la ceea ce înseamnã un pachet,

iar noi începem de la o greutate forfetarã
de 50 kg ºi pânã la o tonã. Dacã este mai
mult de o tonã de transportat, se practicã
preþuri de maºinã închiriatã. Oferta noastrã
este mai convenabilã financiar comparativ
cu costurile înregistrate de un client cu com-
bustibilul consumat dacã ar folosi propria
maºinã“, a arãtat Dan Cotenescu.

Principala dificultate
– calculul costurilor
Pentru aceastã activitate, este esenþial

modul de calcul al costurilor, la care se a-
daugã marja de profit ºi rezultã tariful cli-
entului. Prognoza costurilor a reprezentat
însã cel mai dificil lucru.

„Nu am putut evalua de la început cos-
turile grupajelor sau ale distribuþiei pentru
cã, în evaluarea acestora, depinzi foarte
mult de dispersia totalului de expedieri în
teritoriu. De exemplu, ne propunem ca, în
luna mai, sã expediem în teritoriul Româ-
niei, din Bucureºti, 100 t. Aceastã marfã
poate fi dispersatã în 200 de destinaþii, în
medie a câte 500 kg, sau poate fi disper-
satã în 100 kg cu un numãr mult mai mare
de destinaþii, care pot fi prietenoase sau deza-
greabile. Pentru noi, o destinaþie priete-
noasã este o locaþie care se aflã pe una
dintre axele rutiere principale. În oferta de
listã, facem schematic niºte axe rutiere (în
organizarea noastrã internã sunt ºi nume-
rotate). Destinaþiile pe axele rutiere sunt
foarte convenabile, pentru cã eliminã de-
plasarea în afara rutelor principale. Un mare
efort l-a constituit prognozarea ºi cuantifi-
carea acestor destinaþii“, a declarat Dan Co-
tenescu.

S-a încercat integrarea acestui serviciu,
livrând oriunde în þarã la niºte preþuri care
rãmân constante. Însã aceastã modalitate
s-a dovedit greºitã. A existat o perioadã cri-
ticã în care era un echilibru foarte fragil în-
tre venituri ºi cheltuieli.

„Din experienþa acumulatã, am observat
unde se înregistreazã costuri reduse ºi un-
de sunt mari, ºi care este frecvenþa cu care
apar. Dacã aº verifica rentabilitatea pentru
fiecare maºinã trimisã în cursã, ar fi o a-
bordare greºitã. Pentru cã rentabilitatea
trebuie verificatã la un nivel global. Îmi pro-
pun niºte tarife pe situaþii medii ºi las sã
se strângã un istoric de câteva sãptãmâni
ºi câteva sute de tone, pe baza cãruia ana-
lizez care este raportul între costurile prog-
nozate ºi cele reale. Dacã iau fiecare ma-

O activitate de niºã

Dan Cotenescu, patron Dacoda: „Dacoda
este o firmã româneascã, care lucreazã cu
transportatori români, pentru clienþi români.
Ne maturizãm cu toþii odatã cu creºterea
economicã a României. Nu implementãm
dintr-odatã reþete recunoscute pe plan
european, care ar mãri costurile foarte mult.“
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ºinã în parte, descopãr cã multe dintre
curse au costuri mai mari decât încasãrile,
dar asta nu înseamnã cã renunþi ºi nu trimiþi
maºina sau o mai þii în locul de plecare
pentru a aºtepta marfã suplimentarã. Tre-
buie sã respect un anumit termen. Astfel,
dacã îmi propun sã livrez în 36 ore, ajung
la costuri medii mai mari decât dacã livrez
în 72 ore“, a spus Dan Cotenescu.

Activitate
semi-informatizatã
În fiecare dimineaþã, se realizeazã o lis-

tã de comenzi de realizat. Acestea sunt gru-
pate din punct de vedere geografic pe po-
sibile trasee ºi sunt evaluate din punct de
vedere al tonajului ºi al termenelor de livra-
re pentru a vedea dacã sunt compatibile. 

Din momentul în care sunt grupate pe
maºini, se naºte o comandã de companie
de expediþie obiºnuitã: îmi trebuie o maºinã
de un anumit tonaj care are un numãr de des-
cãrcãri ºi un anumit traseu.

„Activitatea ca atare înglobeazã douã ni-
vele diferite din punct de vedere calitativ.
Primul este proiectul de transport, care în-
seamnã asamblarea tuturor sarcinilor de
transport în niºte trasee parcurse de anu-
mite capacitãþi, ºi partea a doua este acti-
vitatea curentã de companie de expediþie“,
a precizat patronul Dacoda. Activitatea este

semi-informatizatã în sensul cã evidenþa tu-
turor comenzilor ºi a stãrii lor de realizare
este þinutã pe calculator, cu termene de li-
vrare ºi avertizãri în cazul în care o comandã
se apropie de termenul limitã. Gruparea
mãrfurilor se face însã de cãtre expeditori.
Din acest motiv, a fost creat un grup de ex-
peditori care trebuie sã ºtie geografie foarte
bine, sã cunoascã drumurile ºi sã aibã a-
tenþie distributivã pentru a rãspunde repede
la modificãrile apãrute.

„Cochetez cu gândul unei aplicaþii infor-
matice, dar sunt atât de mulþi parametri ca-
re trebuie luaþi în seamã încât un eventual
program ar putea deveni inoperant. De exem-
plu, trebuie sã þinem cont de intervalul orar
în care fiecare dintre clienþi poate sã pri-
meascã marfa“, a declarat Dan Cotenescu.

Intermedierea
este în scãdere
Dacoda a dezvoltat aceastã activitate

pentru cã aria de operaþii a companiilor de
expediþie în sensul intermedierii este în
scãdere pe mãsurã ce informaþia pe piaþa
transporturilor devine tot mai uºor de acce-
sat.

„Acum zece ani, intermediarii pe piaþa
transporturilor erau necesari pentru cã pia-
þa era dezorganizatã. Intermediarii erau ca
o punte între prestatori ºi clienþii serviciilor

de transport. Însã se petreceau ºi aberaþii
– între transportator ºi beneficiar erau 4-
5 intermediari. Serviciul era plãtit practic
la un preþ mult mai mare decât costul real.
Pe mãsurã ce piaþa s-a organizat, s-a ajuns
ca diferenþa dintre ceea ce se plãteºte ºi
ceea ce se cheltuieºte sã fie din ce în ce mai
micã. Astfel, intermediarii nu ºi-au mai gãsit
rostul ºi au început sã disparã“, a declarat
Dan Cotenescu.

Casele de expediþie continuã sã se jus-
tifice dar pe organizare de servicii. Serviciul
de grupaj se încadreazã ºi el aici, având în
vedere cã transportatorii nu sunt pregãtiþi
sã realizeze acest lucru.

„Noi trebuie sã avem o informaþie foarte
proaspãtã ºi corectã despre maºinile dis-
ponibile aflate într-un anumit loc. Pânã sã
foloseascã lumea cu încredere Bursa Trans-
porturilor, unde-ºi pun singuri acum maºi-
nile disponibile, era o muncã dificilã, anga-
jaþii noºtri erau mereu pe telefoane ºi acest
lucru implica un cost destul de mare. Acum,
munca este mult mai uºoarã. Noi conside-
rãm toþi transportatorii de încredere, pânã
la proba contrarie, ºi îi scoatem din listã
pe cei care greºesc. Oricum, având în vede-
re cã operatorii de transport s-au obiºnuit
cu noi, au început sã sune singuri sã ne
întrebe dacã avem vreun transport“, a pre-
cizat Dan Cotenescu. �
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Serviciul propriu-zis
În funcþie de natura clientului, acciden-

tal sau tradiþional, existã mai multe posibi-
litãþi de încãrcare.

„Dacã este un client accidental, existã
douã formule. Ori mergem noi ºi luãm mar-
fa de la depozitul lui – activitate de conso-
lidare, ori îi dãm posibilitatea sã vinã ºi sã
o aducã el la platforma noastrã. Diferenþa
pentru el este cã sunt mai mici costurile
dacã luãm noi marfa. Activitatea de grupaj
se desfãºoarã din Bucureºti cãtre þarã ºi
nu invers“, a afirmat patronul Dacoda.

Majoritatea distribuitorilor îºi au cartierul
general în Bucureºti. O distribuþie în altã
zonã care sã emane mãrfuri cãtre toatã
þara este foarte rar întâlnitã. Aceastã dis-
proporþie dintre Bucureºti ºi restul þãrii este
unul dintre aspectele care diferenþiazã Ro-
mânia de restul Europei. „Am organizat
centre care sã preia, în vederea distribuþiei,
mãrfuri în Cluj ºi în Timiºoara. Le-am sus-
þinut financiar un an de zile ºi le-am închis
pânã la momentul în 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-
ticã. „O firmã de logisticã din strãinãtate
nu vine în gol. Construieºte depozite având
în spate intenþia unui client tradiþional de
a intra în România. În plus, marile firme
de logisticã îºi permit sã investeascã în
depozite pentru cã au un buget de investiþii
pe care trebuie sã-l utilizeze. Vor fi necesare
aceste servicii, dar la depozitele respective
nu vor merge clienþii mei accidentali, ci ma-
rile firme importatoare ºi distribuitoare. ªi
nu vor merge la tarifele practicate de Daco-
da, ci la unele mai mari. Dacoda s-a ridicat
pe posibilitãþile ºi costurile economiei ro-
mâneºti încã neintegrate în Europa. Din a-
ceastã cauzã, reþelele noastre nu sunt întot-
deauna standard“, a explicat Dan Cotenescu.

Varianta de distribuþie la care s-a ajuns
în final încearcã sã pãstreze maºinile ca-
re pleacã din Bucureºti pe axele principa-
le. Pe de altã parte, nu se poate evita li-
vrarea ºi în afara acestora. De aceea a fost
creatã o reþea de parteneri.

„Nu avem propriile platforme dar avem
parteneri în oraºele importante ale þãrii
care au posibilitatea sã preia la orice orã
o partidã de marfã cu documentele înso-
þitoare de la transportatorul care vine de
la Bucureºti. Descãrcarea se face în 15 mi-
nute ºi camionul pleacã mai departe. Par-
tenerul rãmâne cu marfa direct în maºinã
sau într-un mic depozit ºi, a doua zi dimi-
neaþã, se duce pe relaþia cerutã ºi livreazã
marfa. Avem de-a face cu un transport suc-
cesiv în care este angrenatã o maºinã de
transport de la platforma din Bucureºti cã-

tre þarã ºi o maºinã localã care face opera-
þia de dispersie – deconsolidare. Din pãca-
te, în Caransebeº, nu am gãsit încã nici un
partener. Cea mai importantã platformã pe
care o avem în acest moment este la Braºov,
urmãrind ºi ceea ce se întâmplã în zonã“,
a spus patronul Dacoda.

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

Pentru a veni în întâmpinarea clienþilor,
destinatarul unei comenzi este anunþat cu
privire la ora la care ajunge marfa. Tariful
este calculat automat de programul cu care
lucreazã expeditorii, iar pentru clienþii ac-
cidentali se încheie un scurt contract de
transport. Dacoda a implementat un sistem
de management al calitãþii ºi nu miºcã mar-
fa sau maºina fãrã contract semnat. „Nu
avem GPS dar ºtim tot timpul unde este ma-
ºina. ªoferii sunt permanent sunaþi pentru
a ºti cât mai au pânã la destinaþie. Infor-
maþiile sunt introduse în baza de date ºi,
de aici, pleacã automat mesaje de informa-
re cãtre clienþii care au optat pentru acest
serviciu. Clienþii plãtesc transportul prin vira-
ment bancar la 30 de zile – suntem relaxaþi
din acest punct de vedere. Pentru cã avem
o activitate informatizatã ºi suntem atenþi la
detalii, ne permitem sã avem o dispersie foar-
te mare a clienþilor. Am observat la colegii de
breaslã cã au o problemã mare sã lucreze cu
mulþi clienþi, din cauza numãrului ridicat de
detalii. Majoritatea expeditorilor preferã sã
lucreze cu câþiva clienþi cu care se ºtiu, care
dau aceleaºi trasee. La noi, nimeni nu este
refuzat“, a precizat Dan Cotenescu.

Specific românesc
România are, în acest moment, câteva

caracteristici distincte faþã de ceea ce
înseamnã distribuþie în Occident. Existã o
disproporþie de flux de marfã între Bucureºti
ºi restul þãrii. La prima vedere, o activitate
de distribuþie se rezolvã cu o flotã de maºini.
Însã acest lucru ar însemna cã autovehiculele
pleacã pline în þarã ºi se întorc goale.

„Civilizat ar fi sã dispui de platforme în
toate oraºele importante ale þãrii. Astfel, am
avea consolidare, transport ºi deconsolidare.
Însã, dacã aduni cele trei elemente de cost,
clientul ajunge la concluzia cã este mai ieftin
sã transporte marfa cu propria maºinã. Cea
mai costisitoare parte a lanþului logistic este
deconsolidarea. Un exemplu bun ar fi dife-
renþa dintre o comandã spre Bacãu ºi alta
spre Moineºti. Bucureºti – Bacãu (300 km)
costã 28 lei/100 kg. Pentru Bacãu – Moineºti
(40 km) trebuie sã facturãm 80 km (dus-
întors) x 0,65 lei. Ajungem la 52 lei. Practic,
de la Bucureºti la Bacãu costã 28 lei, iar de
la Bucureºti la Moineºti, în ciuda diferenþei
mici de distanþã, costã 80 lei. Din aceastã
cauzã, mã feresc sã lucrez cu platforme ºi
cu operaþia de deconsolidare“, a explicat
patronul Dacoda. Pentru o activitate de acest
gen devine dificil sã gestionezi propriul parc
de autovehicule. „Pentru noi nu este rentabil
sã avem propriul parc de autovehicule. Un
calcul aratã cã o maºinã este rentabilã dacã
pot factura 8-10.000 km/lunã. Este impor-
tant sã ai marfa cu care sã te întorci. Acum
10 ani era simplu, se factura dus-întors. As-
tãzi, cei mai mulþi clienþi nu mai acceptã a-
ºa ceva“, a completat Dan Cotenescu.

Radu BORCESCU �
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Secretul acestui gen de distribuþie (Bucureºti – þarã) este stabilirea axelor rutiere principale.




