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MODULUL 1

Contextul social si cadrul normativ al exercitarii profesiei

I. APLICAREA NORMELOR DE PROTECTIA MUNCII SI PSI
1. LEGISLATIA PROTECTIEI MUNCII

Este formata din totalitatea legilor, HG, normelor generale si specifice, normativelor care
reglemeteaza:

a) Organizarea si functionarea organelor abilitate ale statului in domeniul protectiei
muncii,
b) Responsabilii si responsabilitatile pentru aplicarea masurilor de protectia muncii.
Legea protectiei muncii nr. 90/1996, republicata este actul normativ in baza careia se desfasoara
intreaga activitate de protectia muncii in Romania. Acesta lege se aplica in mod obligatoriu in
toate unitatile in care se defasoara procese de munca, aplicandu-se unitar pentru tot personalul.

2. NORMELE DE PROTECTIE A MUNCII au ca scop asigurarea celor mai bune condjttii
de munca dar si prevenirea accidentelor si imbolnavirea personalului.

Normele de protectie a muncii pot fi definite ca o masura legislativa de realizare a
securitatii muncii; continutul lor este format din colectii de prevederi cu caracter obligatoriu, prin
a caror respectare se urmareste eliminarea comportamentului accidentogen al executantului in
procesul muncii. Rolul normelor de protectie a muncii este de a stabili acele masuri de prevenire
necesare pentru anihilarea factorilor de risc de accidentare si imbolnavire profesionala
dependenti de executant.

Securitate si sanatate in munca - ansamblul de activitati institutionalizate avand ca scop
asigurarea celor mai bune conditii in desfasurarea procesului de munca, apararea vietii,
integritatii fizice si psihice, sanatatii lucratorilor si a altor persoane participante la procesul de
munca.

prevenire - ansamblul de dispozitii sau masuri luate ori prevazute in toate etapele procesului de
munca, in scopul evitarii sau diminuarii riscurilor profesionale;

eveniment - accidentul care a antrenat decesul sau vatamari ale organismului, produs in timpul
procesului de munca ori in indeplinirea indatoririlor de serviciu, situatia de persoana data
disparuta sau accidentul de traseu ori de circulatie, in conditiile in care au fost implicate persoane
angajate, incidentul periculos, precum si cazul susceptibil de boala profesionala sau legata de
profesiune;
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accident de munca - vatamarea violenta a organismului, precum si intoxicatia acuta
profesionala, care au loc in timpul procesului de munca sau in indeplinirea indatoririlor de
serviciu si care provoaca incapacitate temporara de munca de cel putin 3 zile calendaristice,
invaliditate ori deces;

boala profesionala - afectiunea care se produce ca urmare a exercitarii unei meserii sau profesii,
cauzata de agenti nocivi fizici, chimici ori biologici caracteristici locului de munca, precum si de
suprasolicitarea diferitelor organe sau sisteme ale organismului, in procesul de munca;

echipament de munca - orice masina, aparat, unealta sau instalatie folosita in munca;

echipament individual de protectie - orice echipament destinat a fi purtat sau manuit de un
lucrator pentru a-l proteja impotriva unuia ori mai multor riscuri care ar putea sa ii puna in
pericol securitatea si sanatatea la locul de munca, precum si orice supliment sau accesoriu
proiectat pentru a indeplini acest obiectiv;

loc de munca - locul destinat sa cuprinda posturi de lucru, situat in cladirile intreprinderii si/sau
unitatii, inclusiv orice alt loc din aria intreprinderii si/sau unitatii la care lucratorul are acces in
cadrul desfasurarii activitatii;

pericol grav si iminent de accidentare - situatia concreta, reala si actuala careia ii lipseste doar
prilejul declansator pentru a produce un accident in orice moment;

stagiu de practica - instruirea cu caracter aplicativ, specifica meseriei sau specialitatii in care se
pregatesc elevii, studentii, ucenicii, precum si somerii in perioada de reconversie profesionala;

incident periculos - evenimentul identificabil, cum ar fi explozia, incendiul, avaria, accidentul
tehnic, emisiile majore de noxe, rezultat din disfunctionalitatea unei activitati sau a unui
echipament de munca sau/si din comportamentul neadecvat al factorului uman care nu a afectat
lucratorii, dar ar fi fost posibil sa aiba asemenea urmari si/sau a cauzat ori ar fi fost posibil sa
produca pagube materiale;

servicii externe - persoane juridice sau fizice din afara intreprinderii/unitatii, abilitate sa presteze
servicii de protectie si prevenire in domeniul securitatii si sanatatii in munca, conform legii;

accident usor - eveniment care are drept consecinta leziuni superficiale care necesita numai
acordarea primelor ingrijiri medicale si a antrenat incapacitate de munca cu o durata mai mica de
3 zile;

boala legata de profesiune - boala cu determinare multifactoriala, la care unii factori
determinanti sunt de natura profesionala.
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3. IGIENA MUNCII

Igiena muncii este stiinta care se ocupa cu studiul conduitei de viatd si munca si influenta
acesteia asupra starii de sanatate.Igiena are rolul de a elabora norme de munca si viata, care, puse
in practica, sa duca la prevenirea imbolnavirilor, scaderea mortalitatii si reducerea morbiditatii,
promovarea stirii de sanitate si prelungirea duratei de viati. In sens strict, igiena muncii se

ocupa

de studiul conditiilor de munca si influenta lor asupra starii de sanitate a oamenilor

muncii, in vederea prevenirii si combaterii bolilor profesionale care duc la scaderea capacitatii de
munca si, deci, la scaderea productivitatii.

Prin microclimat de munca se intelege ansamblul factorilor de mediu (fizici, chimici, biologici,
psihologici), care actioneaza pe un teritoriu delimitat (incdpere de productie, teren agricol,
localitate etc.).

Igiena individuala a lucratorului la locul de munca

a)

b)

Igiena corporala — in timpul lucrului se depune praf si muradrie pe haine si piele , ceea ce
poate conduce la iritatii, dermatoze sau alte boli. Este necesara mentinerea permanenta a
curateniei corporale prin spalarea repetata a mainilor, schimbarea cat mai des a
echipamentului de protectie si de lucru si utilizarea unui echipamet curat,

Igiena hainelor — imbracamintea si incaltamintea sunt foarte importatnnte deoarece
confera executantului un anumit confort. Hainele realizeaza reglarea termica a
organismului ( trebuie sa-1 fereacsa de temperaturi scazute sau sa permita eliminarea
transpiratiei la temperaturi ridicate)

Hainele formeaza o bariera protectoare impotriva depunerii prafului pe corp

Hainele trebuie sa asigure o stare de comoditate ( sa nu afecteze circulatia sangvina sau
respiratia)

Igiena alimentatiei —este necesara in principal pentru prevenirea infectiilor alimentare si a
unor boli digetive si nu numai. Se va urmarii o alimentatie rationala( bogata in vitamine ,
care maresc rezistenta organismului la imbolnavire) cat si igiena prepararii alimentatiei (
inclusiv verificarea standardelor de calitate si termenele de valabilitate)

Igiena locului de munca -presupune indepartarea zilnica prin spalare , aspirare a prafului ,
dar si asigurarea unui microclimat : teperatura , lumina, aerisire.

Regimul de odihna- pentru refacerea energiei consumate in timpul lucrului, este absolut
necesar sa se alterneze perioade de munca cu perioade de odihna activa sau repaus total
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4. NORME GENERALE DE P.S.1.

Masurile de prevenire care trebuie respectate in orice domeniu de activitate pentru prevenirea si
stingerea incendiilor (P.S.1.) sunt:

1. Pentru prevenirea si combaterea incendiilor e necesar ca in laborator, santier, atelier, in
depozitele de materiale etc., in locurile stabilite prin instructiunile pazei contra incendiilor sa se
gaseascad mijloace pentru asigurarea Tmpotriva incendiilor: stingatoare (extinctoare), galeti,
lopeti, lada cu nisip, paturi. Se va cunoaste locul exact al gurilor de incendiu si al furtunurilor. La
instalatiile electrice se vor folosi extinctoare de tip uscat.

2. 1n locurile de munca, oricare ar fi ele, 1nainte de inceperea lucrului se va verifica daca
atmosfera nu e Incdrcata cu gaze inflamabile sau toxice provenite de la instalatia de gaze defecta
sau de la vasele cu reactivi.

3. La terminarea lucrului se va verifica daca sunt inchise ventilele instalatiei de gaze si robinetele
de apa, becurile de gaze, lampile de spirt, incalzitoarele electrice, flacoanele, borcanele cu
reactivi sau substante volatile, daca e stinsa lumina, daca ventilatia e in functiune.

4. Lichidele inflamabile si volatile sunt manuite cu mare atentie, nu se vor {ine n cantitati mari,
nu se vor pastra in vase deschise, se va evita varsarea lor si nu se vor fine si turna in apropierea
focului. La transvazarea lor, toate focurile din incaperi trebuie stinse, nu se vor varsa in chiuvete,
nu se Incdlzesc la foc direct sau in vase deschise, ci numai intr-o baie de apa, folosindu-se un
refrigerent.

5. In laboratoare, ateliere etc. este categoric interzis sd se spele pardoselile cu benzind, petrol
lampant sau alte produse volatile si inflamabile, sa se tind carpe, prosoape, halate imbibate cu
produse volatile, sa se usuce obiecte sau sa se lucreze cu produse volatile pe conductele sau
radiatoarele caloriferului, sa se lase nesterse produsele petroliere raspandite pe mese sau
pardoseala, sd se faca curatenie in timp ce becurile cu gaz sunt aprinse.

6. Daca, intamplator, se varsd o cantitate oarecare de lichid inflamabil, atunci se sting imediat
toate becurile de gaz, lampile de spirt, incalzitoarele electrice; nu se aprinde si, nu se stinge
lumina, se inchid usile si se deschid ferestrele, lichidul varsat se absoarbe cu un burete si se
toarna intr-un vas din care apoi se va turna intr-o sticla ce se poate inchide ermetic, se intrerupe
aerisirea numai dupa indepartarea completa a lichidului varsat.

7. Daca se aprinde un lichid inflamabil (de ex.: spargerea unui vas) repede, dar fard panica, se
sting becurile de gaz, lampile de spirt, incélzitoarele electrice etc. i se indeparteazd vasele cu
substante inflamabile, se acopera flacara cu o patura, prosoape si daca nu se stinge se Tmprastie
nisip, iar dacd nu se stinge nici in acest mod, se folosesc extinctoare si, la nevoie se cheama
pompierii.
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8. Daca se aprind hainele, accidentatul nu trebuie sa fuga, ci sd i se stingd imbracamintea prin
invelirea intr-o patura, palton etc.

9. Mainile, dupa ce au fost spdlate cu benzind sau alte produse usor inflamabile, trebuie sa fie
spalate cu apa, sapun si sterse cu un prosop. E interzis a se usca mainile la foc dupa ce au fost
spalate cu produse petroliere.

10. Aparatele care radiazd multa caldura, precum si aparatele electrice de incalzit trebuie izolate
cu placi de azbociment si agezate la distanta de substantele inflamabile.

11. Daca se aprind conductoarele retelei electrice, se intrerupe mai intai curentul de la comutator
sau tablou si se procedeaza la stingerea incendiului.

5. DOCUMENTE SPECIFICE ACTIVITATII DE COMERT

In activitatea de comert se completeazi o serie de documente, dintre care cele mai importante
sunt prezentate in acest curs. Documentele sunt prezentate ,in alb" (firi a fi completate). In
momentul discutdrii la ora de curs despre documentul respectiv, pe baza unei aplicatii formulate
de profesor veti completa aceste documente.

FACTURA FISCALA

Factura este un document contabil emis de o companie (furnizorul), catre o alta
companie sau persoand (clientul), document ce contine lista cu produsele vandute sau serviciile
prestate clientului de catre furnizor. O facturd mai contine datele de identificare fiscald a
clientului (emitentul), datele furnizorului (persoana fizicd sau juridicd), cota de TVA, precum si
pretul, cantitatea si valoarea fiecdrui produs vandut.Factura fiscala se foloseste pentru
consemnarea vanzarilor de toate tipurile, inclusiv a celor cu amanuntul, ea preluand si functiile
chitantei fiscale.

Factura serveste ca:

a. document pe baza caruia se intocmeste documentul de decontare a produselor si marfurilor
livrate, a lucrarilor executate si a srviciilor prestate.

b. document de insotire a marfii pe timpul transportului

c. document de incarcare in gestiunea primitorului

d. document justificativ de inregistrare in contabilitatea furnizorului si a cumparatorului

Factura fiscala se intocmeste in trei exemplare, la livrarea produselor si a marfurilor, la
executarea lucrarilor si la prestarea serviciilor pe baza dispozitiei de livrare,a avizului de insotire
a marfii sau a altor documente care atesta executarea lucrarilor si prestarea serviciilor.

Atunci cand factura nu se poate intocmi in momentul livrarii datorita unor conditii
obiective si cu totul exceptionale, produsele si marfurile livrate sunt insotile pe timpul
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transportului de avizul de insotire al marfii. In vederea corelarii documentelor de livrare,numarul
si data avizului de insotire a marfii se inscriu in formularul de factura.

Incepand cu data integrarii Romaéniei in Uniunea Europeana (01-01-2007), a fost
modificat art 155 din Codul Fiscal .Facturile si chitantele emise de catre firmele romanesti nu
mai sunt documente cu regim special emise de Imprimeria Nationald sau tipografii autorizate,
pot fi acum emise de fiecare firma in parte, atdt timp cat contin informatiile obligatorii
reglementate prin art. 155 din Codul Fiscal. Iar semnatura si stampila, sunt acum optionale

Furnizor: XXXXXXXXXXXX

Nr.ord.registru com./an: JXX/XXXX/XXXX
Capital social: xxxxx RON

C.LF.: RO XXXXXX

Sediul: Str. XXXXXX, Nr. XX, Bl. XXX,

Sc. XX, Et. X, Ap. X, Oras XXX, Jud. XXXXX
Contul: XXXX XXXX XXXX XXXX XXXX XXXX
Banca: XXXXXXXXXXXXXXXXXX

Tel: XXXXXXXXXXX

Seria XXXX Nr. XXXXXXXXX

FACTURA

Nr. facturii
Data (ziva,luna, anul) ..........
Nr. avizinsotire a marfii

Judetul...
Contul....

CotaT.VAA.................... %
Pretul unitar

Nr. Denumirea produselor
ort. sau a serviciilor um. (fér_élli\{.A.)

0 1 2 3 “

Valoarea
Valoarea TVA.

HRE - lei -
5(3x4) 6

Cantitatea

e

Semnatura
si stampila
furnizorului

Date privind expeditia

Numele delegatului

Buletinul/cartea de identitate

seria nr. eliberal(a)
Mijlocul de transport ... o2 ne —
Expedierea s-a efectuat in prezenta noastra la
data de ora Semnélurile

Total
din care:
accize

Semnatura
de primire

Total de plata
(col.5+col.6)

Conform Legii nr. 82/1891

Legii nr. 571/2003 3t O MF.P. Nr. 2226/2006 - Sistem de insenera $i numerotare asigurat $: gestionat de utilizator gi aflat in responsabiltatea acestuia.
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BONUL DE CONSUM

Bonul de consum se tipareste Tn blocuri a 100 file.
Serveste ca:
» document de eliberare din magazie a materialelor pentru consum
» document justificativ de scadere din gestiune si de inregistrare in evidenta magaziei si in
contabilitate.
Se intocmeste in doud exemplare de compartimentul care efectueaza lansarea bunurilor n
consum. Bonul de consum circula astfel:
» la persoanele autorizate sd semneze pentru acordarea vizei de necesitate,
» la persoanele autorizate sa aprobe folosirea altor materiale, in cazul materialelor
Tnlocuitoare,
> la magazia de materiale pentru eliberarea acestora,
» la compartimentul financiar contabil pentru inregistrarea in contabilitate.

Unitatea : MidSoft IT Group Produs, lucrare, (comanda)

Gestiunea : Gestiune 1 BON DE
Numar Data 3 Nr. Comanda CONSUM
document [Ziua [Luna|Anul Prodaloy Priigps CodProdus | (COLECTIV)

2 18 | 09 (2007
Denumirea materialelor
Nr. | . > Cant. Cant. 3
e (mclusw_sort, marca, profil, SRmERECA Cod UM eliberata Pretul unitar Valoarea
dimensiune)
1. [produs 1 26 123456 | buc. 26 180.00 4 630.00
TOTAL 4 680.00
Data si semnatura Sef compartiment Gestionar Primitor

14-3-diad
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Prioritate: P09 ,,Consolidarea participarii populatiei in procesul de invatare pe tot parcursul vietii pentru facilitarea
tranzitiilor si a mobilitatii “
Obiectiv specific: ESO4.7. ,,Promovarea invatarii pe tot parcursul vietii, in special a oportunitatilor flexibile de actualizare a
competentelor si de recalificare pentru toti, tinand seama de competentele antreprenoriale si digitale, printr-o mai buna
anticipare a schimbarii si a cerintelor de noi competente bazate pe nevoile pietei muncii, precum si prin facilitarea
tranzitiilor profesionale si promovarea mobilitatii profesionale (FSE+)*

Titlul proiectului: ,,Competente digitale pentru perfectionare”, Cod SMIS: 310020

FISA DE MAGAZIE

Fisa de magazie - tiparita in foi volante pe ambele parti - se utilizeaza pentru:
» evidenta la locul de depozitare a intrarilor, iesirilor si stocului de valori materiale
» evidenta contabila analitica
» sursa de informatii pentru controlul operativ.

SOCIETATE EXEMPLU

(Unitatea) Fisa de magazie

Magazia: MAGAZIE CENTRALA

Materialul (produsul), sort, calitate, marca, profil, dimensiune
Procesor AMD Sempron 3000+ Tray

Cod UM Pret unitar
00001 BUC 50.00 RON
Document Data si semnatura
Intrari lesiri Stoc de control
Data Numar Fel Pagi
agina 1
01.01.2008 Sl 10.00 0.00 10.00
03.01.2008 1 NIR 15.00 0.00 25.00
15.01.2008 1 AE 0.00 0.00 2500
15.01.2008 10001 Fv 0.00 1.00 2400
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NOTA DE RECEPTIE SI CONSTATARE DE DIFERENTE

Nota de receptie si constatare de diferente este tiparita pe ambele fete, in blocuri de 150 file.
Serveste ca:

» document pentru receptia bunurilor aprovizionate;

» document justificativ pentru Incarcarea in gestiune;

» proba in litigiile cu carausii si furnizorii, pentru diferentele constatate la receptie;

» document justificativ de Tnregistrare in contabilitate;

Nota de receptie si constatare de diferente se intocmeste In doud exemplare, potrivit
prevederilor legale, la locul de depozitare sau in unitatea cu amanuntul, dupa caz, pe masura
efectudrii receptiei. In situatia in care la receptie se constatd diferente, acest document se
intocmeste in trei exemplare de catre comisia de receptie legal constituita.

In cazul cand bunurile materiale sosesc in transi, se intocmeste cite un formular pentru
fiecare transa, care se anexeaza apoi la facturd sau la avizul de insotire a marfii. Datele de pe
verso formularului nu se completeaza decat atunci cand se constata diferente la receptie.

Unitatea NOTA DE RECEPTIE $| CONSTATARE DE DIFERENTE
Numar Data Factura
document Ziva Luna Anul N
Aviz de insotire a marfil

S i de receplie, am procedat la receptionarea valonilor MAteriale fUMIZAE @ ... s s shss s asisbinassaessssens

i e T e A L R e e

Documente INSOMOBIE ..o GOIBQA o, CONSIALANGU-S@ UrMaloarele:

Nr. Denumirea UM Cantitate RECEPTIONAT

L —Dunuriorescepticnsts | conformdocumente | Cantitats ™ | Erejinitac 1 Moioare =
:

COMISIA DE RECEPTIE PRIMIT IN GESTIUNE
Numele §i prenumele Semnatura Data Semnatura E
i
:
<
i
Tipizate utile, pentru afaceri prospere ! HIIA 2
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LISTA DE INVENTARIERE

Lista de iventarierese intocmeste in seturi de 100 file.
Serveste pentru:

» inventarierea valorilor materiale aflate Th gestiune
» stabilirea lipsurilor si plusurilor la inventar
» ntocmirea registrului inventar
> stabilirea provizioanelor pentru deprecieri.
— model —
Unitatea. . .. ... ... .. ........... Fag.
Gestiunea . . ... ... .. ... .. ...,
LISTA DE INVENTARIERE
Data .. ........
M. Cod sau Inventar Nr. Cod sau Inwventar
ort denumire faptic ort. denumire faptic
Comisia de Mumele si prenumele Semnatura
inventariers
14-3-12/b
MONETARUL

Monetarul este un formular tiparit in carnete cu cate 100 file.
Serveste ca:

» document justificativ pentru evidentierea la sfarsitul zilei a numerarului existent in

casierie, corespunzator marfurilor comercializate;

» document justificativ de Tnregistrare in contabilitate;

» document justificativ pe baza caruia se preda numerarul.

Monetarul se utilizeaza numai in cazul vanzarii marfurilor cu amanuntul. Potrivit
reglementdrilor in vigoare, in conditiile utilizarii aparatelor de marcat electronice fiscale, suma
inscrisa in monetar trebuie sa corespunda cu suma din registrul de casa emis de aceste aparate,
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inclusiv cu suma inregistratd de mana in registrul de casa, in cazul defectarii aparatelor de marcat
electronice fiscale. Valoarea inscrisa in monetar trebuie sa corespunda cu valoarea Inscrisa in
raportul de gestiune.

UnBBEB&: ......ccoiissrreyreseiinsssorssarsaasessonss

Nr. de inmatriculare in Registrul
comertului/anul

Cod de inreg. fiscala

Sediul

Seria: Nr.

x 500 lei =
x 200 lei =
¢ 100 lei =
buc. x 50 lei =
buc. x 10 lei =
buc. x Slei=
buc. x 1leu=
buc. x 50 bani =
buc. x 10 bani =
buc. x 5 bani =
buc. x 1 ban =
TOTAL LEI
Casier predator, Casier primitor,
Responsabil,

CHITANTA

Chitanta este un formular cu regim special de tiparire, Inseriere §1 numerotare.
Serveste ca:
» document justificativ pentru depunerea unei sume in numerar la casierie;
» document justificativ de Tnregistrare in Registrul-jurnal de 1incasari si plagi si in
contabilitate.

Se intocmeste in doua exemplare, pentru fiecare suma incasatd, de catre contribuabilul
sau casierul numit si se semneaza de acesta pentru primirea sumei. Exemplarul 1 circula la
depunator. Exemplarul 2 ramane in carnet, fiind folosit ca document de verificare a operatiunilor
efectuate in Registrul-jurnal de 1incasari si plati. Dupa utilizarea completd a carnetului,
exemplarul 2 se arhiveaza.
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Furnizor: XXXXXXXXXXXX

Nr.ord.registru com./an: JXX/XXXX/XXXX
Capital social: xxxxx RON

C.L.LF.: RO XXXXXX

Sediul: Str. XXXXXX, Nr. XX, Bl. XXX,

Sc. XX, Et. X, Ap. X, Oras XXX, Jud. XXXXX
Contul: XXXX XXXX XXXX XXXX XXXX XXXX
Banca: XXXXXXXXXXXXXXXXXX

Tel: XXXXXXXXXXX

Seria XXXX Nr. XxXXXXXXX

CHITANTA Nr.

Am primit de la
Adresa
Suma de .

Casier,

82/1991. Log
at 31 gestio

Cod 14-4-1

RAPORTUL DE GESTIUNE ZILNIC

Raportul de gestiune zilnic se intocmeste in doud exemplare de catre gestionar, pentru
fiecare gestiune in parte. Dupa reportarea soldului din ziua precedenta, in coloanele de ,,Marfuri"
se inscriu, in ordinea Intocmirii lor, documentele de intrari din ziua respectiva. La sfarsitul zilei
se stabileste totalul intrarilor + soldul, dupa care se inscriu datele privind vanzarile si alte iesiri
de marfuri si se totalizeaza. La sfarsitul zilei se determind soldul scriptic de marfuri.

In raportul de gestiune se inscriu atdt cumpararile si vanzirile de marfuri la pretul de vanzare cu
amanuntul, cat si alte intrari sau iesiri de marfuri care au ca efect modificarea 1n plus sau in minus a
soldului de marfuri cum ar fi:

» modificarile de pret

> transferul intre gestiuni

» distrugerea marfurilor degradate etc.

Documentele care stau la baza intocmirii Raportului de gestiune pot fi:
nota de receptie si constatarea de diferente

monetarul

inventarul privind modificari de pret

procesul verbal de scadere din gestiune etc.

VVVY

Exemplarul 2 al Raportului de gestiune raméne in carnet, iar exemplarul 1 se
trimite la compartimentul financiar-contabil, unde se verificasi se confrunti cu datele din
evidenta analitica. Eventualele erori se comunica gestionarului pentru a le corecta si a pune
de acord soldul scriptic din evidenta operativa cu cel din evidenta contabila.

=2 DCU




WA Cofinantat de
N Uniunea Europeana

*
*
*

Proiect cofinantat din Fondul Social European prin ,,Programul Educatie si Ocupare” 2021-2027
Prioritate: P09 ,,Consolidarea participarii populatiei in procesul de invatare pe tot parcursul vietii pentru facilitarea
tranzitiilor si a mobilitatii “
Obiectiv specific: ESO4.7. ,,Promovarea invatarii pe tot parcursul vietii, in special a oportunitatilor flexibile de actualizare a
competentelor si de recalificare pentru toti, tinand seama de competentele antreprenoriale si digitale, printr-o mai buna
anticipare a schimbarii si a cerintelor de noi competente bazate pe nevoile pietei muncii, precum si prin facilitarea
tranzitiilor profesionale si promovarea mobilitatii profesionale (FSE+)“

Titlul proiectului: ,,Competente digitale pentru perfectionare”, Cod SMIS: 310020

UNITATEA ..o (oY 7N
SECTIA
CESTIONAR s

RAPORT DE GESTIUNE ZILNIC

Nr. | Numar Explicatii Valoare lei
crt. document pica) Marfuri Ambalaje
Intrari Sold precedent
P
\
A

COMPLETARE, CORECTARE, VERIFICARE
COMPLETAREA DOCUMENTELOR

Completarea documentelor se realizeaza in conformitate cu prevederile normelor legale
de intocmire, care se referd la: completarea manuala sau cu mijloace electronice, clard, citeata,
farastersaturi, fara spatii libere, In numarul de exemplare prevazut, respectandu-se toate cerintele
documentului. Spatiile libere din documente vor fi barate.

Aceste norme se referd si la circuitul documentelor care se realizeaza pe baza unui grafic
ce cuprinde compartimente functionale intre care circuld documentul precum si timpul de
stationare 1n cadrul fiecdruia. Acest grafic trebuie sa asigure operativitate In inregistrarea
evenimentelor si tranzactiilor din Intreprindere.

CORECTAREA DOCUMENTELOR

Corectarea documentelor se efectueaza in situatia 1n care s-au constatat greseli de
intocmire si se realizeaza, de reguld, prin tdierea cu o linie a informatiei gresite si scrierea
deasupra a informatiei corecte. Persoana care a efectuat corectarea va semna si va inregistra data
efectudrii corecturii. In cazul documentelor cu regim special la care nu se admit corecturi,
acestea se vor anula in cazul unei greseli, mentionandu-se cuvantul ,,anulat" pe toata suprafata
documentului, iar acesta va ramane 1n carnetul respectiv (nu se detageaza). Ulterior, se va
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Tntocmi alt formular correct.

VERIFICAREA DOCUMENTELOR

Verificarea documentelor are ca scop inlaturarea greselilor din documente in vederea
inregistrarii realitatii economice 1n contabilitate.
» verificare de forma urmareste daca s-a utilizat formularul corespunzator operatiei
economice consemnate si daca s-au respectat normele legale de completare;
verificare aritmetica are ca scop verificarea cifrelor Inscrise si a exactitatii calculelor din
documente;
verificare de fond este cea mai cuprinzatoare si are ca scop urmarirealegalitatii,
necesitatii realitatii §i oportunitatiievenimentelor si tranzactiilor economice pentru care
s-au Tntocmit:
legalitatea are in vedere respectarea legislatiei referitoare la evenimentele si tranzactiile
consemnate;
» necesitatea evenimentelor si tranzactiilor economice consemnate se apreciaza prin
raportarea acesteia la cerintele activitatii intreprinderii;
» oportunitatea urmareste daca evenimentele si tranzactiile economice s-au efectuat in
momentul oportun (optim).

YV V

Y

MODULUL 2. Activitati de vanzare

1.ORGANIZAREA EXPUNERII PRODUSELOR

T1.Plasarea produselor in spatiul magazinului
-Produse amplasate pe rafturile inferioare
-Produse amplasate pe rafturile din mijloc
-Produse amplasate pe rafturile superioare
-Afisarea produselor in magazinele on line

T2.Elemente folosite pentru obtinerea efectelor dorite

-Culoarea

-Decorul

-Spatiul-dispunerea produselor se face utilizandu-se diferite forme de linii
-Lumina-iluminatul
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Strategii privind expunerea marfurilor pe rafturi

-Aranjarea marfurilor in grupe sau aranjarea marfurilor pe soertimente de marfuri propuse de un
produc.

-Rafturile trebuie sa para pline

-Prezentarea partii din fata a ambalajelor.

2.0ferirea de asistenta clientilor cu privire la selectarea produselor, caracteriosticile si
functionarea acestora.

T1.Comportamentul clientilor

-Importanta cunoasterii comportamentului clientului

-Conceptul de comportament

-Factorii care determina comportamentul clientului

-Factori individuali(nevoile si motivatiile, personalitatea si imaginea despre sine, stilul de viata,
atitudinile si preferintele)

-Factori sociali(familie, grupuri de referinta si lideri de opinie, rol si statut social, clase sociale)
-Factori culturali

-Procesul adoptarii deciziei de cumparare

T2.l1dentificarea nevoilor/asteptarilor clientilor

-Conceptul de nevoie/asteptare

-Asteptarile clientilor legate de cum arata magazinul

-Asteptarile clientilor legate de produse/servicii

-Asteptarile clientilor legate de modul in care sunt tratati/serviti clientii
-Asteptarile clientilor legate de pret

T3.Oferirea de asistenta clientilor

-Comunicarea cu clientii

-Ascultarea activa

-Solicitarea de feedback

T4.Demonstrarea caracteristicilor produsului

-Prezentare de deschidere

-Faza de prezentare detaliata a vanzatorului, companiei si a produselor
-Incheierea : ambalarea prezentarii cu ,,sentimente umane’’

-Concluzii

2. ldentificarea si mentinerea relatiei cu clientii

T1.Metode prin care pot fi ajutati clentii sa faca achizitii bune
-Informarea clientilor

-Furnizarea de descrieri calitative si fiabile ale produselor

-Oferirea sfaturilor de specialitate

Oferirea de materiale promotionale

-Facilitarea procesului de achizitie

<

-
r- u.

QBA IULIA/
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T2.Mentinerea relatiilor cu clientii existenti
-Ascultarea opiniilor si plangerilor clientilor
-Oferirea de recompense

-Crearea programelor de fidelizare

-Modalitati de a pastra continuu legatura cu clientii
T3.Garantarea satisfacerii clientului
-Gestionarea reclamatiilor

-Gestionarea gradului de satisfactie a clientului
-Prevenirea situatiilor de insatisfactie

-Studierea clientilor care au fost nemultumiti
-Actionarea atunci cand intervine o problema de calitate

I. NOTIUNI GENERALE DESPRE MARFURI

Comertul modern opereaza cu o gama vastd de marfuri. De aceea, In invatdmantul
comercial, disciplina "studiul marfurilor" reprezintd una dintre disciplinele importante care
contribuie la pregatirea profesionald a cursantilor in meseria de lucrator in comert meserie cu
importantd deosebitd in economia de piatd. Ea presupune cunoasterea stiintificd a marfurilor din
punct de vedere tehnic, economic si social.

Ce este o marfa?

» produs al muncii omenesti;

» satisface un anumit fel de nevoi ale omului;

» este destinata schimbului prin intermediul vanzariicumpararii.

Capacitatea unui produs de a satisface o nevoie umana reprezinta valoarea lui de
intrebuintare, determinatd de totalitatea proprietatilor care definesc utilitatea (scopul)
marfurilor.

I1. PROMOVAREA IMAGINII STANDULUI
1. Etalarea marfurilor

Etalarea marfurilor , constituind un ansamblu de procedee si reguli de prezentare a
marfurilor, este o activitate de baza a tehnologiei comeriale. O etalare corespunzatoare a
marfurilor , respectiv realizarea unei oferte active , contribuie la cresterea volumului vanzarilor ,
si in final la sporirea beneficiilor comerciantului.

Etalarea, ca element fundamanetal al promovarii vanzarii marfurilor, actioneaza asupra
consumatorilor prin :

- Valorificarea produsului la locul de vanzare

- Modificarea dorintei de cumparare
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- Oferirea de informatii inedite legate de calitate, pret , modalitati de utilizare
- Atentionarea si declansarea dorintei de cumparare
Mobilierul din magazin este astfel selectionat incat sa asigure :
- Cea mai mare exprozitie posibila de marfuri
O accesibilitate din toate punctele de vedere a suprafetei de vanzare
Punerea in valoare a articolelor expuse
Facilitarea serviciului
Expunerea marfurilor alimentare
Marea varietate a produselor alimentare necesita prezentarea acestora intr-un cadru igienic ,
raioanele avnd un mobilier adecvat, in culori deschise, usor de intretinut si cu o inaltime potrivita
pentru a permite accesul la marfa . Se recomanda expunerea in rafturi si gondole tinand seama de
anumite criterii:
- Vizibilitate optima pentru intreg sortimentul de marfa expus
- Expunerea a cat mai multor articole si sortimente pentru alegerea diversificata
- Expunerea marfurilor dupa criterii merceologice, tip de ambalare si prezentare
- Expunerea pe verticala, orizontala, sau combinat in functie de complexitatea
sortimentului, cantitatea expusa si viteza de circulatie
- Expunerea alaturata a morfurilor inrudite
- Expunerea marfurilor complementare pe un singur capat al gondolei
- Expunerea in vrac a marfurilor marunte , in cosuri, carucioare
Expunerea marfurilor nealimentare
Expunerea marfurilor nealimentare in interiorul magazinului are in vedere urmatoarele
cerinte :
- Aranjarea pe grupe de marfuri, sortimente ,articole
- Asigurarea marimii si structurii ofertei de marfuri expuse in functie de frecventa cererii
cumparatorilor
- Informarea suplimentara asupra caracteristicilor tehnice si performantelor produselor prin
panouri, afise , eticheta
- Expunerea marfurilor voluminoase in apropierea rezevei de marfuri
- Expunerea marfurilor de circulatie lenta langa cele cu frecventa mare la vanzare pentru
atentionarea clientilor si declansarea deciziei de cumparare
- Amplasarea si expunerea marfurilor in functie de complexul de consum: dupa varsta si
sex( totul pentru tineret, totul pentru sugari, etc.), dupa modul de viata ( totul pentru
menaj) , dupa evenimente si sarbatori( cadouri, jucarii)
- Respectarea regulilor de asociere a culorilor ( in cadrul grupelor ,,confectii” expunerea se
face pe marimi, modele, nuante coloristice
Etalarea confectiilor intr-un magazin
La expunerea confectiilor se tine cont de urmatoarele :
- Expunerea intregului sortiment in sala de vanzare
- FEtalarea se face pe articole , marimi, modele , culori
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- Pentru expunere si prezentare se folosesc stendere, rafturi, gondole , suporti cu cleme ,

manechine

- Indicatoarele de marimi sunt aplicate in dreptul produselor cu mentiunile : marime , talie

, conformatie

Etalarea marfurilor in vitrine .

Vitrina reprezinta in miniatura mijlocul cel mai eficient de intretinere continua a dialogului
dintre comerciant si clientii sai . Pentru a realiza o etalare estetica se pot combina diverse
elemente astfel incat sa se obtina efecte cat mai placute . Asemenea elemente sunt :

a) Culoarea- se folosesc atat culori calde (rosu, portocaliu, vernil) care ,,vin” mai in fata dar

si culori reci ( albastru, verde ) care se ,,duc” spre fundul vitrinei

b) Decorul —culorea materialelor folosite pentru decor trebuie echilibrata cu cea aproduselor

etalate, tinand seama ca marfa este cea care trebuie pusa in valoare

c) Spatiul — dispunerea produselor trebuie sa se faca astefel incat sa se asigure cea mai buna

vizibilitate

d) Lumina — felul marfurilor prezentate impun diferite grade de iluminare , ca de exemplu in

vitrine in care se expun marfuri de culoare inchisa si fara luciu( articole textile ) este
necesara o0 lumina mai puternica , in timp ce obiectele cu fete lucioase si viu colorat (
bijuterii, articole de parfumerie) nu trebuie iluminate atat de puternic

2. Reclama si publicitatea la locul de vanzare

Fara a minimaliza rolul determinant pe care si-l pastreaza calitatea marfii in procesul de
cumparare , atat de bine oglindit intr-o lege de baza a comertului - ,, marfa buna se vinde
singura”- trebuie mentionata si o alte lege — ,, reclama si publicitatea sunt sufletul comertului” -

Mijloacele de reclama comerciala cele mai folosite la niveul magazinului, in functie de
modul de realizare sunt: mijloace grafice, sonore si prin promovarea marfii.

a) Reclama grafica se realizeaza prin anunturi , afise , fpliante, prospecte, cataloage ,

brosuri.

Anuntul se foloseste la nivelul magazinului fie in vitrine , fie in interiorul acestuia.

Afisul este un mijloc de reclama care imbina imaginea sugestiva cu cuvantul scris. In
realizarea afisului sunt folosite texte scurte , sub 10 cuvinte , cu figuri e stil, cu rima si metafora .

Pliantul, prospectul , catalogul si brosura reprezinta mijloace publicitare de dimensiuni mici .
Ele prezinta descriptiv produsele , incepand cu denumirea fabricii producatoare, denumirea
produsului, compozitia, carcteristicile de calitate, modul de intrebuintare, instructiunile de
folosire.

b) Reclama sonora

Asigurarea unui fond sonor muzical corespunzator contribuie la atragearea consumatorilor in
magazin. In anumite intervale se pot intercala texte publicitare cu mesaje referitoare la reducerile
de preturi la anumite produse greu vandabile , la lansarea unor produse noi, la oferta zilei.

c) Promovarea marfii se poate face prin: marca , ambalaj, etichetare.
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- Promovarea prin marca- urmareste scopuri strategice , cum ar fi eputatia unui agent
economic sau a unei marci de renume.

- Promovarea prin ambalaj care imreuna cu produsul ocupa un loc din ce in ce mai
important in sfera productiei. Un ambalaj estetic ca forma , grafica, ciloare cu o
informare corespunzatoare asupra caracteristicilor produselor si a modului de utilizare,
atrage atentia cumparatorilor si favorizeaza decizia de cumparare.

- Promovarea prin etichetare- repezinta un punct de atentionare pentru fiecare produs in
parte , recomandandu-l , constituind un element informational de mare randament estetic
si comercial.

3. Ambianta magazinului

Ambianta este 0 componenta majora a imaginii magazinului si poate fi definita ca efectul
senzorial creat de designul sau.

Designul magazinului se refera la stilul acestuia , pus in valoare de catre caracteristicile fizice
ale cladirii . Atributele magazinului care contribuie conjugat la crearea stilului sau particular
sunt:

- Pentru designul exterior: fatada , firma, vitrina, accesul in magazin

- Pentru designul interior: peretii interiori, pardoseala, plafonul, iluminarea.

I11. Stocuri de marfuri
Sold marfa la inceput zilei+intrari marfa cu adaos - vanzari=sold marfa la sfarsitul zilei

Stocul de marfuri este o forma de materializare a ofertei, mai exact forma pe care o
imbraca in mod obligatoriu toate marfurile aflate in circulatie.

El cuprinde cantitatile de marfuri care raman in reteaua comerciala pana in momentul
realizarii lor catre consumatori. Ca proces economic, stocajul reprezinta o stagnare a circulatiei
marfurilor; dar aceasta, cand nu depaseste limitele normale, este o conditie necesara a procesului
circulatiei marfurilor.
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1. Locul stocului in activitatea comerciala si functiile acestuia

Analiza activitatii de stocare, introducerea unui sistem corespunzator de gestiune a stocurilor
trebuie sa aiba drept punct de plecare evaluarea corecta a locului rezervat stocului in activitatea
economica, a functiilor sale.

O buna perioada de timp , stocul a fost considerat ca o "cheltuiala”, care, cu cat este mai
mica, cu atat ofera intreprinderii posibilitatea obtinerii unor beneficii mai mari. Dovedindu-se
totusi indispensabil, stocul a fost calificat drept un "rau necesar".

In ultimele decenii se inregistreaza, insa, o veritabilaila revolutie - recunoscandu-se ca
in stocuri sau investitii, fondurile "imobilizate™ pot avea deopotriva acelasi rol si aceleasi efecte
asupra eficientei economice.

Deci, prin dimensiunea si structura sa, stocul joaca un rol de factor de organizare a
activitatii, declansand o serie de activitati specifice fiecarui tip de intreprindere.In conditiile in
care constituirea si mentinerea stocului presupun imobilizarea unor fonduri care, de multe ori,
absorb o mare parte a resurselor financiare ale intreprinderii, se cer sintetizate scopurile
esentiale ale acestei activitati economice.Exista trei motive (scopuri) esentiale ale constituirii si
mentinerii stocurilor: tranzactia, precautia si speculatia.

Tranzactia. Desincronizarile permanente ale celor doua fluxuri(intrarile si iesirile) ce
traverseaza punctul de stocaj pot aduce, intr-un fel sau altul, prejudicii intreprinderii comerciale.
Stocul are tocmai rolul de a compensa aceste neconcordante intre intrari si iesiri, permitand
satisfacerea nevoilor beneficiarilor - prin intermediul tranzactiilor comerciale (desfacerilor).

Precautia. Activitatea comerciala este - din punct de vedere al intreprinderii - aflata permanent
sub semnul incertitudinii, datorita, pe de o parte, cunoasterii cererii viitoare doar prin intermediul
previziunilor, iar, pe de alta parte, nerespectarii riguroase (cantitatisi la termen) a contractelor, de
catre furnizori. in aceste conditii, "precautia” in fata incertitudinii viitorului se impune, singura
solutie in vederea constituirii unor rezerve de marfuri fiind imobilizarea fondurilor.

Speculatia. Una din trasaturile dominante ale pietei este permanenta oscilatie a preturilor; in
aceste conditii, se constituie un stoc de marfuri ori de cate ori el poate genera un profit, de pe
urma tranzactiilor speculative, realizat pe seama pretului.

Cu toate ca in rezolvarea problemelor de stoc este foarte des utilizata clasificarea de mai sus,
trebuie sa notam ca primele doua motive (tranzactia si precautia) sunt socotite fundamentale,
celui de-al treilea acordandu-i-se o importanta infinit mai mica, el nefiind inclus in modelele de
calcul ale stocului optim.

De altfel, activitatea economica dintr-o perioada transmite perioadei ce urmeaza un stoc fara
intentii speculative, ci din pura necesitate si aceasta deoarece, la sfarsitul unei perioade trebuie sa
existe un stoc care sa permita continuarea activitatii in perioada urmatoare; lipsa stocului se
inregistreaza doar in cazuri accidentale, neconstituind o regula si pune serios la indoiala, in
perioada urmatoare realizarea, de catre intreprinderea comerciala, a activitatii economice.
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Stagnarea in scopul continuitatii pare un paradox, in realitate insa, numai existenta unor cantitati
mari de marfuri in magazin sau depozite (sub forma de stocuri) asigura desfacerea continua si
deci circulatia lor neintrerupta.

De fapt, stocajul nu presupune o stagnare absoluta a marfurilor care imbraca forma de stocuri.
Stocul de marfuri sufera un proces continuu de innoire, marfurile care-l1 formeaza participand
activ la realizarea circulatiei. Mai mult, chiar daca stocul ramane, din punct de vedere cantitativ,
inghetat o perioada lunga de timp, prin cele doua procese pe care le sufera permanent (respectiv,
iesire si intrare de stoc), la anumite intervale de timp stocul isi schimba complet continutul,
respectiv marfurile existente in stoc sunt schimbate cu exemplare noi.

Echilibrarea productiei cu consumul, a ofertei cu cererea de marfuri, reprezinta o alta functie a
stocurilor de marfuri. Cererea de marfuri a populatiei este corelata in intervalul anumitor
perioade (de obicei un an), cu oferta de marfuri prin intermediul agentilor economici; ele nu se
sincronizeaza perfect: sunt produse cu o anumita sezonalitate a productiei sau a consumului.
Marimea si structura stocului trebuie, in aceste conditii, sa fie astfel stabilite incat nepotrivirile
dintre cele doua curente de marfuri sa nu produca o intrerupere a productiei, circulatiei sau a
consumului.

JAsigurarea unor posibilitati largi de alegere din partea consumatorilor reprezinta o alta functie
importanta a stocurilor de marfuri. Aceasta functie presupune o astfel de structurare sortimentala
a stocurilor incat sa satisfaca cele mai variate cerinte, gusturi, sa existe deci, pentru aceeasi
cerinta, multiple posibilitati de satisfacere.

Importanta functiilor ce le revin in circulatia marfurilor explica atentia deosebita acordata
stocurilor in cadrul politicii comerciale, actualitatea gestiunii stiintifice a stocurilor de marfuri.
Fara un volum corespunzator de stocuri nu este posibila realizarea unui comert modern.

2. Categorii de stocuri

Marfurile se "opresc" sub forma de stocuri, in toate fazele care compun procesul circulatiei lor;
ele cunosc forme variate, in functie de destinatia produselor, de particularitatile verigilor
comerciale in care se realizeaza etc.In aceste conditii, se poate adopta un sistem de clasificare a
stocurilor de marfuri, in functie de mai multe criterii.

Caracterul si destinatia stocurilor ne prilejuiesc o grupare a acestora in: sezoniere, cu destinatie
speciala, curente si de siguranta;

Frecventa cererii populatiei. Cererea consumatorilor poate fi, in functie de frecventa
manifestarii ei, curenta, periodica sau rara. La o0 marime data a volumului circulatiei marfurilor,
stocurile vor avea o marime invers proportionala cu gradul de frecventa a cererii; la marfurile de
cerere periodica stocurile vor fi, ativ, mai mari decat la cele de cerere curenta, dar mai mici in
raport cu stocurile pentru marfiirile de cerere noua.

Stocurile depind, totodata, de ritmicitatea cererii. Chiar si in cadrul marfurilor de cerere curenta,
solicitarea lor pe piata este in unele cazuri de o mare regularitate (paine, carne, ziare etc), in timp
ce in alte cazuri (zahar, orez, bauturi etc), ea prezinta oscilatii in functie de o serie de influente:
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gradul de perisabilitate a produsului, obiceiuri in aprovizionare, stocurile de produse existente.la
consumatori si altele. Desigur, in cel de-al doilea caz, stocurile vor fi mai mari decat in primul
caz, pentru a putea raspunde unor oscilatii neprevazute ale cererii.

Frecventa livrarii marfurilor de catre furnizori reprezinta un alt factor important care
influenteaza stocurile de marfiiri. Daca stocurile au functia de a echilibra oferta de marfiiri cu
cererea populatiei, atunci stocurile trebuie sa aiba asemenea dimensiuni incat sa poata asigura
continuitatea circulatiei marfurilor in intervalul dintre doua aprovizionari succesive cu marfuri;
cu cat va fi mai mare intervalul dintre livrarile de marfuri ale furnizorilor, dintre doua intrari de
marfuri, cu atat stocurile trebuie sa fie mai mari si invers. Intervalul dintre doua aprovizionari
(sau frecventa de aprovizionare) este, la randul sau, influentat de distanta dintre furnizor si
beneficiar, de conditiile de transport, de marimea cererii de marfuri din partea beneficiarilor.

Complexitatea sortimentala. Este un alt factor care influenteaza stocurile si in mod deosebit
nivelul si dinamica acestora. Asa cum am vazut mai sus, stocurile de marfuri indeplinesc, printre
altele, si functia de asigurare a unor posibilitati largi de alegere din partea cumparatorilor.
Aceasta implica existenta unui anumit numar de exemplare din fiecare sortiment si articol, ceea
ce conduce la un volum al stocurilor mai mare, in conditiile unui sortiment complex, in
comparatie cu situatia unor grupe de marfuri de sortiment simplu.

In practica, in afara acestor factori, cu caracter obiectiin anumite conditii date, stocurile sunt
influentate si de factori subiectivi, in particular de gradul de organizare a activitatii comerciale,
de modul de gospodarire a stocurilor.

Daca stocurile trebuie sa fie adaptate cererii, fluctuatiilor acesteia, marimea efectiva a stocurilor
depinde si de gradul de previziune de catre intreprinderile comerciale a evolutiei cererii, de
rezultatele activitatii de studiere a ei. O apreciere eronata a evolutiei urmatoare a cererii -
consecinta a unei studieri superficiale, nestiintifice a acesteia - poate avea drept rezultate supra
sau subdimensionarea stocurilor. Stimularea cererii depinde, de asemenea, de activitatea
promotionala si eficienta acesteia, de formele de organizare a vanzarii, de nivelul deservirii
consumatorilor etc.

Prin gestiunea stocurilor se cauta raspuns la urmatoarele doua intrebari fundamentale:

CAND sa se comande un nou lot de marfa, pentru a satisface cererea in perioada
urmatoare, si CAT de mare trebuie sa fie acest lot.

Deciziile de alegere a unuia sau altuia din criteriile posibile in domeniul stocurilor trebuie
coroborate si cu politica generala a intreprinderii. Problema stocului ramane deci o problema de
optiune.

Analizand particularitatile fizice ale produselor, ce pot influenta criteriile de optimizare a
stocurilor, constatam ca doua grupe de probleme pot fi avute in vedere: pe de o parte volumul,
iar, pe de alta parte, gradul de perisabilitate a marfurilor.

Volumul marfurilor aflate in stoc trebuie sa fie corelat cu capacitatea de manipulare si stocaj a
punctului de depozitare avut in vedere. Astfel, in cazul unor marfuri voluminoase, cum ar fi:
mobila, materiale de constructii, combustibili etc, capacitatea de depozitare devine un criteriu
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important asupra dimensiunilor totale ale stocului, determinand cantitatea economica de
comanda si intervalul optim de reaprovizionare.In ceea ce priveste perisabilitatea fizica sau
chimica a marfurilor, aceasta influenteaza hotarator politica de aprovizionare si stocare, devenind
de cele mai multe ori singurul criteriu avut in vedere la optimizarea stocurilor compuse din astfel
de produse. Pe langa produsele unanim calificate drept perisabile, cum sunt cele alimentare
proaspete, care sufera in timp o degradare fizica, trebuie sa avem in vedere incadrarea in
categoria marfurilor perisabile si a acelora care sufera un proces chimic de degradare, cum ar fi:
bateriile electrice, cimentul, hartia si filmele fotografice etc. Toate aceste produse, nesuportand
timp indelungat stocarea, intervalul maxim admis de depozitare devine criteriul primordial de
optimizare a dimensiunilor stocurilor, ca o consecinta a politicii de aprovizionare.

Facand o clasificare economica a constatam ca in comert exista trei categorii distincte de marfuri
si anume: permanente, sezoniere si de moda. Aceasta clasificare a marfurilor conduce la
observarea unui sistem diferentiat de criterii-obiective, avute in vedere de intreprinderi la
optimizarea stocurilor in functie de obiectul activitatii lor. Abordarea in acest fel a
intreprinderilor, gruparea lor dupa particularitatile marfurilor vehiculate fac abstractie de
existenta unor intreprinderi care comercializeaza in acelasi timp marfuri ce se pot incadra in
toate cele trei grupe. Evident, astfel de intreprinderi vor aborda distinct fiecare categorie de
marfuri, folosind pentru fiecare dintre ele sistemul de criterii adecvat.

3.Trasaturi caracteristice verigilor comerciale

Alegerea criteriilor de optimizare a stocurilor se face nu numai in functie de natura si obiectul
activitatii intreprinderii comerciale, ci si in concordanta cu locul pe care-l ocupa intreprinderea in
cadrul canalelor de distributie a marfurilor, mai precis intrprindere comerciala - cu ridicata sau
cu amanuntul - in care se localizeaza stocul.

Pentru a sublinia influenta verigii comerciale (cu ridicata sau cu amanuntul) asupra criteriilor ce
se pot utiliza, vom analiza, in paralel, trasaturile lor caracteristice, trasaturi care, isi pun amprenta
asupra modului de abordare a optimizarii stocurilor.

a) Marimea si structura sortimentului comercializat

Comparand marimea sortimentului in cele doua verigi comerciale, constatam existenta in reteaua
cu amanuntul a unui sortiment mai numeros decat in depozitele cu ridicata.

Situatia este explicata, pe de o parte, de tendinta de specializare a intreprinderilor cu ridicata, in
comparatie cu despecializarea tot mai accentuata a magazinelor cu amanuntul, iar, pe de alta
parte, datorita existentei in magazinele cu amanuntul a unor produse primite direct de la
producator, ocolind depozitele cu ridicata.
Un alt aspect ce se impune a fi relevat este structura sortimentului comercializat din punct de
vedere al participarii fiecarui articol la volumul desfacerilor. Astfel, intr-un studiu elaborat de
firma IBM se apreciaza ca in intreprinderile comerciale cu ridicata 20% din totalul articolelor
asigura, in general, pana la 90% din volumul desfacerilor, in timp ce in magazinele cu amanuntul
curba este mult mai "aplatizata”, circa 45% din numarul articolelor nu reprezinta mai mult de
80% din desfacerea totala.
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b) Aprovizionarea si desfacerea

In privinta aprovizionarii, intre cele doua verigi comerciale exista mari deosebiri: dintre acestea,
demne de relevat - din punctul nostru de vedere - sunt urmatoarele:

- Contractele de aprovizionare. Aprovizionarea intreprinderilor cu ridicata se face pe baza
contractelor - concretizate pana la nivel de detaliu - in timp ce magazinele cu amanuntul se
aprovizioneaza de la intreprinderile cu ridicata sau direct de la producator, pe baza unui contract
cadru (general), care se concretizeaza in timpul perioadei la care se refera, prin intermediul
comenzilor lansate de fiecare magazin atunci cand stocul existent scade sub un nivel, numit de
aprovizionare sau de "alarma'.

- Marimea loturilor

Aprovizionarea depozitelor se face in loturi mari si in sortiment industrial, de la un numar mare
de furnizori, in timp ce magazinele cu amanuntul au de multe ori drept unici furnizori
intreprinderile cu ridicata, care le livreaza marfurile in sortiment comercial si loturi mici.
Rupturile de stoc

O ultima problema, in aceasta ordine de idei, 0 reprezinta posibilitatile pe care le au
intreprinderile de a se redresa in cazul unei rapturi de stoc; daca magazinele cu amanuntul au in
momentul de fata posibilitati reale de a-si completa, cu articole lipsa, stocul in mod operativ de
la depozit (evident, cu conditia de a exista pozitiile respective in depozit), nu acelasi lucru se
poate spune despre situatia depozitelor cu ridicata, care constata lipsa unor articole din stoc.
Actualul sistem de relatii dintre comertul cu ridicata si industrie poate constitui in anumite
conditii o frana in aprovizionarea operativa a depozitelor, atunci cand evolutia desfacerilor este
alta decat cea prevazuta si deci avuta in vedere la intocmirea contractelor. De altfel, aceeasi
problema se pune si atunci cand desfacerile au o evolutie mai lenta, fapt ce duce, datorita
aceleiasi lipse de elasticitate in relatiile de aprovizionare, la aparitia in depozite a unor stocuri
lent si greu vandabile.

In ceea ce priveste evolutia desfacerilor exista, de asemenea, deosebiri importante intre
cele doua tipuri de intreprinderi. Astfel, vanzarile intreprinderilor cu ridicata sunt, pe de o parte
in cantitati mari, iar, pe de alta parte, influenta factorilor conjuncturali este atenuata si amanata;
in acest fel, previziunea desfacerilor este mai facila, iar gradul de precizie mult sporit. in
intreprinderile comerciale cu amanuntul vanzarile sunt insa mult mai putin previzibile,
presupunand o abordare diferita, datorita atat marilor variatii sezoniere si aleatoare, cat si
influentei imediate a factorilor conjuncturali.

Toate aceste aspecte specifice in aprovizionare si desfacere diferentiaza politica de
stocuri a intreprinderilor comerciale cu ridicata in comparatie cu cea a intreprinderilor cu
amanuntul, in sensul obiectivelor ce stau la baza desfasurarii unei gestiuni optime de stocuri.
Astfel, in problema intervalului dintre doua livrari succesive, de exemplu, la baza optimizarii lui,
in intreprinderile cu ridicata sta marimea lotului economic de aprovizionare, in timp ce la
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intreprinderile cu amanuntul criteriul care determina intervalul de aprovizionare este nivelul de
serviciu, lotul economic ocupand un rol secundar.

Apar si probleme specifice uneia sau alteia dintre intreprinderile analizate: de exemplu, in
depozitele cu ridicata, constituirea si mentinerea unui stoc de marfuri al carui sortiment
comercial sa satisfaca exigentele magazinelor cu amanuntul, respectiv ale consumatorilor finali,
reprezinta in anumite situatii chiar criteriul de baza al optimizarii stocurilor.

c¢) Conditii de depozitare si evidenta

- Conditiile de depozitare

Spatiul disponibil, posibilitatea de a stoca timp indelungat marfuri ce presupun conditii speciale,
precum si posibilitatea de a respecta in timpul depozitarii vecinatatile admise, influenteaza in
magazinele cu amanuntul, intr-o proportie mai mare decat in depozitele cu ridicata, marimea
stocurilor. Ca o consecinta imediata a conditiilor de depozitare existente, se constata o diferenta
mare intre volumul cheltuielilor de mentinere in stoc; daca acest modul de cheltuieli
depozitele cu ridicata constituie unul din subcriteriile des intalnite in optimizarea stocurilor, el nu
va fi niciodata utilizat in magazinele cu amanuntul.

- Tehnica de calcul si sistemul informational

Probabil ca una din cele mai nete diferente intre cele doua verigi comerciale se refera la
introducerea tehnicii moderne de calcul si, implicit, la problema sistemului informational ce
poate fi adoptat in cele doua tipuri de intreprinderi. Daca datorita dimensiunilor mari pe care le
au depozitele cu ridicata este posibil si economic ca intr-un anumit stadiu de dezvoltare
economica sa se introduca calculatoare electronice, in reteaua cu amanuntul (cu exceptia marilor
magazine universale) este greu de presupus ca introducerea unui calculator - indiferent de
capacitate - este necesar. Strans legat de existenta calculatorului este sistemul informational
adoptat in intreprindere si, de aici, posibilitatile diferite de urmarire si gestiune a stocurilor. Un
sistem informational (proiectat pe baza calculatorului electronic) care sa permita evidentierea
tuturor tipurilor de cheltuieli, urmarirea evolutiei desfacerilor etc, toate acestea pe articole sau
grupe omogene de articole, reprezinta tot atatea posibilitati de includere in modelele de gestiune
a stocurilor de noi criterii de optimizare.

In ceea ce priveste actualul sistem de evidenta, intre cele doua tipuri de intreprinderi comerciale
exista deosebiri fundamentale; astfel, cel din depozitele cu ridicata permite urmarirea evolutiei
elementelor amintite - cu eforturi de adaptare - in timp ce in magazinele cu amanuntul este
proiectat in exclusivitate pentru urmarirea raspunderii gestionare a angajatilor, fapt ce
influenteaza negativ gestiunea stocurilor.

V. ORGANIZAREA SPATIULUI DE VANZARE SI A VANZARII

5.1 Consideratii generale

Organizarea interioard a suprafetei de vanzare reprezinta, intr-o anumitd masurd, modul de
prezentare a magazinului. Atat in proiectarea noilor magazine, cat si In remodelarea celor
existente, se urmareste in esentd, crearea unei ambiante care sd promoveze in cel mai inalt grad
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vanzarile, realizarea unei legdturi optime intre diferitele componente ale sistemului pe care-I
formeaza ansamblul suprafetei de vanzare. Un plan al optimizarii tehnologiei comerciale,
proiectat pentru un magazin, urmareste doud obiective-scop:

1. Evaluarea marimii si numarului raioanelor; pe langa dimensionare se are in vedere si asocierea
acestora ntr-o structura specifica unui sistem in care fiecare componenta se “ajuta” reciproc. O
atare optiune pretinde rezolvarea problemelor generate de localizarea raioanelor in corelatie cu
cerintele dirijarii fluxului de clienti si cu necesitatea reducerii timpului cheltuit pentru efectuarea
cumparaturilor.

2. Amenajarea suprafetei de vanzare. In cadrul acestei operatiuni se cauti rezolvarea a doud
probleme esentiale: dispunerea mobilierului de prezentare a produselor pe toatd suprafata de
vanzare si etalarea diferitelor produse pe acest mobilier.

3.2 Autoservirea: principii de baza si avantaje In zilele noastre consumatorii au la dispozitie o
mare diversitate de magazine de unde pot cumpara bunurile si serviciile necesare. Noile
magazine apar pentru a satisface preferintele extrem de diferite ale consumatorilor in materie de
nivel al produselor si al serviciilor speciale. Inovatia comerciala a secolului al-XX-lea este fara
indoiala aparitia autoservirii. Ea a revolutionat amenajarea si atractivitatea punctelor de vanzare
pentru ca ofera consumatorilor doua mari avantaje: %o 0 mai mare rapiditate a serviciului,
datorata faptului ca plata se face o singura data la casd; %o absenta vanzatorului, de unde:
anonimatul respectat, libertatea alegerii si cumpararii produselor de citre client. In timp, alte
avantaje au fost adaugate, astfel ca, in functie de talia de vanzare, se asigura clientului: cosuri si/
sau carucioare, spatii de parcare (pentru ca “no parking means no business”). Dupd numeroase
studii s-a concluzionat ca nivelul cheltuielilor la magazinul cu autoservire este mai redus cu doua
procente fata de nivelul inregistrat la magazinele similare cu servire, iar baza tehnico-materiala
se utilizeaza cu maximum de eficientd. Ponderea cheltuielilor pentru salarii la vizita unui client
intr-un magazin cu servire este cu aproximativ 40% mai mare decét intr-un magazin cu
autoservire, iar ponderea cheltuielilor pentru salarii per bon de casad este, intr-un magazin cu
servire, cu 100% mai ridicatd decat in magazinul cu autoservire. Dezvoltarea rapidd a
autoservirii arata ca preocuparea generald nu constd in a convinge pe cineva asupra oportunitatii
introducerii acesteia ci in perfectionarea ei continud, in organizarea stiintifica a procesului de
vanzare si modernizarea lui sub toate aspectele si, mai ales, In ceea ce priveste marimea optima a
unitatilor, asigurarea unei cat mai bune incdrcari a suprafetelor comerciale, stabilirea
nomenclatorului optim al sortimentului de marfuri, realizarea unei proportii rationale a stocurilor
expuse in magazin in raport cu frecventa lor de vanzare, organizarea rationald a fluxului de
consumatori, stabilirea numarului optim de case de marcat astfel incat sd se asigure o eficienta
maxima a acestei forme de vanzare.

Principii de baza [3,1]:

* Prezentarea, la vederea si indemana clientului, cu afisarea preturilor, produselor conditionate
sau preambalate;

* Liberul acces al clientului la marfa;

* Libera alegere a articolelor de catre cumparator, fara interventia personalului vanzétor; * Post
de incasare special echipat (chiar daca uneori sunt mai multe), amplasat la iesirea din magazin;
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* Punerea la dispozitia clientelei a unui suport ajutator (cos sau carucior) care sa-i permit sa
transporte grupat marfurile in interiorul magazinului, la postul de incasare si pana la eliberarea
lui prin transbordare in propriile mijloace de transport (sacosd, geantd, portbagajul
autoturismului, etc.) Avantajele pe care le ofera magazinul care functioneaza pe baza principiului
autoservirii, fatd de magazinul clasic, pot fi formulate astfel: 1. Economisirea unei bune parti din
timpul afectat cumparaturilor. Cumparatorul nu trebuie sa astepte ca sa fie servit de catre
vanzator, ci “se serveste singur” in cadrul timpului de care dispune. O mare economisire a
timpului se realizeaza si prin faptul ca in magazinele cu autoservire se gasesc sortimente variate
de marfuri.

2. Libertatea alegerii nestanjenite a marfii face inutil efortul de convingere din partea
vanzatorului (cu unele exceptii), astfel ca dorintele consumatorului pot fi pe deplin realizate.

3. Garantarea calitatii §i greutdtii marfurilor este asiguratd prin Insemnele si etichetele de pe
marfa, care ofer posibilitatea controlului acestora. Preturile inscrise clar pe marfuri sau pe
ambalajele 1n care se afla acestea fac imposibila incorectitudinea, abuzul fatd de consumator.

4. Conditiile igienice intr-un magazin cu autoservire sunt mult mai bune datoritd faptului ca
marfurile se vand preambalate.

5. Frecventa consumatorilor in magazinul cu autoservire este mult mai mare decat in magazinul
clasic, deoarece nu se asteapta mult la rand, utilizdndu-se astfel mai rational spatiul de vanzare
si, In general, capacitatea magazinului.

6. Magazinele cu autoservire creeaza posibilitatea realizdrii de economii de investifii prin
"reducerea" necesarului de spatiu comercial (aplicarea principiilor merchandisingului permite
expunerea unui sortiment mai variat pe mp sau metru linear de expunere).

7. Utilizarea fortei de muncd in magazinul cu autoservire este mult mai rationald intrucat, de
reguld, numarul salariatilor este mult mai mic, in comparatie cu magazinul clasic

. 8. Datorita numarului mare de consumatori si de asortimente variate, se realizeaza o vanzare
mai mare fatd de magazinul clasic, se mareste productivitatea, ceea ce permite cresterea
rentabilitatii intreprinderii comerciale.

5.3 Amplasarea, dimensionarea si amenajarea raioanelor

5.3.1 Principii generale

Functionalitatea eficientd a magazinului este conditionatd de modul cum se va solutiona
repartizarea suprafetei de vanzare pe raioane, dimensionarea optima a acestora avand consecinte
nemijlocite asupra cifrei de afaceri ca si asupra nivelului de servire a clientilor. Prin operatiunea
de amplasare se urmareste, in general, localizarea raioanelor, a mobilierului si a produselor intr-0
conceptie care sd asigure prezenta unui stoc de marfuri echilibrat in raport cu cerintele clientelei,
precum si usurarea alegerii de catre cumpdratori a marfurilor expuse. Este necesara gésirea unor
solutii de utilizare intensiva a spatiilor de vanzare prin luarea in considerare, in principal, a mai
multor factori de influentd: natura si caracteristicile marfurilor expuse; formele de vanzare
practicate; dimensiunile si forma suprafetei de vanzare; obiceiurile de cumparare si preferintele
cumpdratorilor; conditiile de aprovizionare de la furnizor; normativele de stoc si viteza de rotatie
a stocurilor de marfuri.
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5.4 Aranjarea produselor pe rafturi

Pentru ca orice intreprinzator din sfera comertului sa devina un antreprenor de succes, ar fi bine
ca pe langa amplasarea magazinului si alti factori importanti, sa tina cont neaparat si de aranjarea
produselor pe rafturi.

Activitatea de organizare a spatiului de prezentare a produselor include o serie de directii,
inclusiv alegerea tipului si nivelurilor de prezentare a produselor in rafturi si stabilirea suprafetei
optime ce urmeazd a fi ocupatd de fiecare marca, produs si categorie de produse.
La aranjarea produselor pe rafturi se tine cont de mai multe criterii. Spre exemplu este indicat ca
pe rafturile de sus sa se plaseze produsele mai scumpe, iar pe cele de jos — marfurile ce au un
pret mai mic. Este de dorit ca produsele sd se aranjeze din punct de vederea al pretului, de la
stanga  la  dreapta, de la  cel mai scump la  cel mai ieftin.
Antreprenorii care lanseaza sau dezvolta o afacere in domeniul comertului, ar trebui sa recurga la
diverse trucuri de amenajare, in functie de psihologia clientului. Expertii in mercantizare afirma
ca in magazine, cumparatorii au tendinta de a se orienta de cele mai multe ori spre partea
dreapta.

De obicei, majoritatea clientilor cauta produsele cele mai necesare, cum ar fi painea, laptele si
altele. De aceea, acestea trebuie Impartite in spatiul de vanzare in asa fel, Incat sa determini
consumatorii sa parcurga intreaga suprafatd a magazinului pentru a ajunge la produsul dorit, fara
a le crea sentimentul ca se plimba inutil prin magazin.

Prezentarea produselor se face in principal pe gondole. Gondola este corpul de mobilier cu mai
multe niveluri In care sunt etalate marfurile puse in comercializare in unitdtile comerciale.

verticala (utilizarea diferitelor niveluri ale gondolei) si pe orizontala (utilizarea diverselor
portiuni ale gondolelor de-a lungul culoarelor de prezentare).

MODULUL 3 EFECTUAREA VANZARILOR SI ASIGURAREA SERVICIILOR POST
VANZARE
1. Realizarea vanzarilor

= DCU

S/


http://www.antreprenor.su/2013/01/aranjarea-produselor-pe-rafturi.html
http://www.antreprenor.su/
http://www.antreprenor.su/2012/06/amplasarea-corecta-unei-intreprinderi.html
http://www.antreprenor.su/2012/03/antreprenor-intreprinzator.html
http://www.antreprenor.su/2012/03/lansarea-unei-afaceri-motive-si.html
http://www.antreprenor.su/2012/12/cum-alegem-amplasarea-unei-intreprinderi.html
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T.1.Pregatirea comenzilor

-Mentinerea integritatii produsului

-Verificarea termenelor de valabilitate

-Prevenirea deteriorarilor, furturilor si deturnarilor

-Eliminarea efectelor nefaste ale caldurii,frigului, luminii,umiditatii si a oricarui factor de mediu
susceptibil sa afecteze calitatea produselor

-Protejarea produselor supuse unor conditii speciale de pastrare prin ambalare adecvata si
semnalarea acestora

-Respectarea reglementarilor specifice anumitor produse

T2.Metode de vanzare, continut, caracteristici, avantaje si dezavantaje

-Vanzarea in cadrul spatiilor comerciale

-Vanzarea la distanta

-Vanzarea directa

T3.Metode de vanzare cu pret redus,continut,caracteristici,avantaje si dezavantaje
-Vanzari de lichidare

-Vanzari de soldare

-Vanzari efectuate in structuri de vanzare denumite magazin de fabrica sau depozit de fabrica
-Vanzari promotionale

-Vanzari ale produselor care intr o perioada de 3 luni de la aprovizionare nu au fost vandute
-Vanzari accelerate

T4.Alte forme de vanzare

-Loteria publicitara

-Vanzarea cu prime

-Vanzarea fortata

T5.Solutionarea comenzilor pentru produse care nu mai sunt disponibile

-Informarea cu privire la produse alternative de calitate si valoare egale sau superioare, care pot
fi comandate

-Rambursarea sumelor de bani platite de catre client

2. Servicii post vanzare pentru clienti

T1.Oferirea de servicii de pos-vanzare clientilor

-Notiunea de servicii post vanzare

-Tipuri de servicii post vanzare(livrare, instalare la domiciliu, garantie, service, piese de schimb,
etc)

-Efectele prestatiilor post-vanzare de calitate

2.Procesarea rambursarilor

-Politica de retur

-Formularul de retur

-Expedierea comenzii de retur

-Restituirea contravalorii produsului/produselor

-Politica de schimb
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Pregatirea comenzilor

-Mentinerea integritatii produsului

-Verificarea termenelor de valabilitate

-Prevenirea deteriorarilor, furturilor si deturnarilor

-Eliminarea efectelor nefaste ale caldurii,frigului, luminii,umiditatii si a oricarui factor de mediu
susceptibil sa afecteze calitatea produselor

-Protejarea produselor supuse unor conditii speciale de pastrare prin ambalare adecvata si
semnalarea acestora

-Respectarea reglementarilor specifice anumitor produse

METODE DE VANZARE

Vanzari directe, la distanta, de lichidare, solduri, reduceri de pretf, nu este un lucru usor sa te poti
descurca intre atatea, dar este bine de stiut cd pentru fiecare dintre acestea exista reguli care ofera
protectie consumatorilor.

Metode de vanzare Dupa locul unde se desfasoara operatiunea de vanzare-cumparare si dupa

cum pdrtile sunt prezente fizic, simultan in acelasi loc la momentul vanzarii, putem distinge intre
mai multe metode de vanzare:

Vianzarea in cadrul spatiilor comerciale Este cel mai comun tip de vanzare, atunci cand
produsele si serviciile sunt comercializate in cadrul unor spatii specifice, iar partile sunt prezente
fizic, simultan 1n acelasi loc.

Vianzarea la distantad Este acea formd de vanzare cu amanuntul care se desfasoard in lipsa
prezentei fizice simultane a consumatorului, si a comerciantului, Tn urma unei oferte de vanzare
efectuate de acesta din urma, care in scopul incheierii contractului, utilizeaza exclusiv tehnici de
comunicatie la distanta (telefon, e-mail, internet etc.). Pentru acest tip de vanzare sunt stabilite
reguli speciale — a se vedea Infosheet ,,Vanzarea la distanta”.

Vanzarea directa Este acea practica comerciala prin care produsele sau serviciile sunt desfacute
de catre comerciant direct consumatorilor, in afara spatiilor de vanzare cu amanuntul, prin
intermediul vanzatorilor directi, care prezinta produsele si serviciile oferite spre vanzare.
Exemple de vanzare directd: - Vanzarea prin retele (multilevel marketing) este o forma a vanzarii
directe prin care produsele si serviciile sunt oferite consumatorilor prin intermediul unei retele de
vanzdtori directi care primesc un comision atit pentru vanzarile proprii, cat si pentru vanzarile
generate de retelele de vanzatori directi pe care i-au recrutat personal. -

Vanzarile in afara spatiilor comerciale sunt acele vanzari directe realizate de comercianti in
urmatoarele situatii: a) in timpul unei deplasari organizate de comerciant in afara spatiilor sale
comerciale; b) in timpul unei vizite efectuate de comerciant, dacd aceasta nu a avut loc la
solicitarea expresa a consumatorului: - la locuinta unui consumator, unde pot fi incheiate
contracte si cu alte persoane prezente; - la locul de munca al consumatorului sau in locul 1n care
acesta se gaseste, chiar temporar, pentru motive de lucru, studiu sau tratament; c¢) in orice alte
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locuri publice sau destinate publicului, in care comerciantul prezinta o ofertd pentru produsele
sau serviciile pe care le furnizeaza, in vederea acceptarii acesteia de catre consumator. Si pentru
acest tip de vanzare sunt stabilite reguli speciale — a se vedea Infosheet ,,Vanzarea la in afara
spatiilor comerciale”.

Vanzarea cu pret redus. Sunt considerate vanzari cu pret redus: - vanzari de lichidare; - vanzari
de soldare; - vanzari efectuate in structuri de vanzare denumite magazin de fabrica sau depozit de
fabrica; - vanzari promotionale; - vanzari ale produselor destinate satisfacerii unor nevoi
ocazionale ale consumatorului, dupa ce evenimentul a trecut si este evident ca produsele
respective nu mai pot fi vandute n conditii comerciale normale; - vanzari ale produselor care
intr-o perioadd de 3 luni de la aprovizionare nu au fost vandute; - vanzari accelerate ale
produselor susceptibile de o deteriorare rapida sau a caror conservare nu mai poate fi asigurata
pana la limita termenului de valabilitate; - vanzarea unui produs la un pret aliniat la cel legal
practicat de ceilalti comercianti din aceeasi zona comerciald, pentru acelasi produs, determinat
de mediul concurential; - vanzarea produselor cu caracteristici identice, ale caror preturi de
reaprovizionare s-au diminuat. A.

Vanzarea de lichidare. Prin vanzare de lichidare se intelege orice vanzare precedata sau insotita
de publicitate si anuntata sub denumirea de "lichidare" si care, printr-o reducere de preturi, are ca
efect vanzarea acceleratd a totalitatii sau numai a unei parti din stocul de produse dintr-0
structura de vanzare cu amanuntul, in una dintre urmatoarele situatii: - incetarea definitiva a
activitatii comerciantului, inclusiv in cazul schimbarii proprietarului, chiriasului, locatarului sau
mandatarului, dupd caz, care exploateaza structura de vanzare, cu exceptia cazurilor n care
aceasta este vanduta, cedatd sau inchiriatd unei persoane juridice administrate de vechiul
proprietar (utilizator) sau in care acesta este actionar; - incetarea din proprie initiativa a activitatii
comerciantului in structura de vanzare respectiva sau ca urmare a anuldrii contractului de
inchiriere, locatie sau mandat, Tn baza unei hotarari judecatoresti ramase definitive sau in baza
unei hotdrari judecatoresti de evacuare silitd; - intreruperea activitatii comerciale sezoniere
pentru o perioada de cel putin 5 luni dupa terminarea operatiunilor de lichidare; - schimbarea
profilului structurii de vanzare, suspendarea sau inlocuirea unei activitati comerciale desfasurate
in acea structurd; - modificarea conditiilor de exploatare a suprafetei de vanzare, daca lucrarile
de transformare si amenajare depasesc 30 de zile si sunt efectuate in interiorul acesteia, structura
de vanzare fiind inchisa in toatd aceastd perioadd, sau modificarea conditiilor de exercitare a
activitatii in cazul incheierii ori anuldrii unui contract de distributie avand o clauza de
aprovizionare exclusivd; - vanzarea stocului de produse de catre mostenitorii legali ai
comerciantului defunct; - deteriorarea grava, din cauza unor calamitafi sau acte de vandalism, a
unei parti sau, dupa caz, a intregului stoc de produse, exclusiv cele alimentare. Vanzarile de
lichidare sunt supuse unei notificdri in baza unui inventar detaliat al marfurilor de lichidat
intocmit de comerciant, care este obligat sa justifice cu documente legale provenienta produselor
respective. Notificarea se face la primaria localitatii in a cérei raza teritoriala este amplasata
structura de véanzare. Orice anuntsau altd formd de publicitate privind vanzarea de lichidare
trebuie sa specifice in mod obligatoriu data de debut a vanzarii si durata acesteia, precum si
sortimentul de marfuri supus vanzarii de lichidare, in cazul in care operatiunea nu se refera la
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totalitatea produselor din structura de vanzare. Pe durata vanzarilor de lichidare se pot lichida
numai produsele inscrise in lista de inventar aferentd notificarii si aflate in stocul unitatii
comerciale la data depunerii/transmiterii notificarii.

Vanzarea de soldare. Vanzarea de soldare este orice vanzare insotitd sau precedata de
publicitate si anuntatd sub denumirea "soldare/soldari/solduri" si care, printr-0 reducere de
preturi, are ca efect vanzarea acceleratd a stocului de marfuri sezoniere dintr-o structura de
vanzare cu amanuntul. Vanzarile de soldare se pot efectua numai in cursul a doud perioade pe an,
cu o duratdimaximd de cate 45 de zile fiecare. Vanzarea de soldare trebuie sd aiba loc in
structurile de vanzare in care produsele respective erau vandute in mod obignuit. Perioadele de
soldari se stabilesc de comerciant intre urmatoarele limite: - perioada 15 ianuarie - 15 aprilie
inclusiv, pentru produsele de toamna - iarnd; - perioada 1 august - 31 octombrie inclusiv, pentru
produsele de primavara - vard. Orice anunt sau altd forma de publicitate privind soldarea trebuie
sd specifice obligatoriu data de debut a vanzarii de soldare si durata acesteia, precum si
sortimentul de marfuri supus soldarii in cazul in care operatiunea de soldare nu se referd la
totalitatea produselor din structura de vanzare.

Vanzarile efectuate in structuri denumite magazin de fabrica sau depozit de fabrica
Vanzarile efectuate in structuri denumite magazin de fabricd sau depozit de fabrica sunt
vanzarile din productia proprie, efectuate direct consumatorilor de catre producatori, acestia
indeplinind obligatiile ce revin oricarui comerciant care desfagoara comert cu amanuntul.
Vanzarile cu pret redus prin magazin sau depozit de fabricd nu sunt supuse notificarii.
Producatorii pot practica vanzari cu pref redus pentru acea parte din productia lor care
indeplineste urmatoarele conditii asupra cdrora consumatorii au fost informati: - nu a fost
anterior oferitd spre vanzare din cauza defectelor de fabricatie; - face obiectul retururilor din
reteaua comerciald; - reprezinta stocul din productia sezonului anterior ramas nevandut.
Vanzarile promotionale Vanzarile promotionale sunt vanzdrile cu amanuntul/vanzarile cash
and carry/prestarile de servicii de piata care pot avea loc in orice perioadd a anului, fara sa faca
obiectul notificarii, cu conditia ca: - sd nu fie efectuate in pierdere; - sd se refere la produse
disponibile sau reaprovizionabile, precum si la servicii vandute ori, dupd caz, prestate in mod
curent; - produsele si serviciile promovate trebuie s existe la vanzare pe durata Intregii perioade
anuntate a vanzarilor promotionale sau comerciantul va informa consumatorii cd oferta este
valabild numai in limita stocului disponibil. Nu sunt considerate vanzari promotionale; - actiunile
de promovare efectuate de producatori; - actiunile de lansare de produse/servicii noi pe piata.
Reguli privind reducerea de pret Orice comerciant care anunta o reducere de pret trebuie sd o
raporteze la pretul de referintd practicat in acelasi spatiu de vanzare pentru produse sau servicii
identice. Pretul redus trebuie sa fie inferior pretului de referinta. Pretul de referinta reprezinta cel
mai scazut pret practicat n acelasi spatiu de vanzare in perioada ultimelor 30 de zile, inainte de
data aplicarii pretului redus. Orice anunt de reducere de preturi, indiferent de forma, modul de
publicitate s1 motivatia reducerii, trebuie sa se adreseze ansamblului consumatorilor si sa indice
in cifre o reducere in raport cu preturile de referinta, exceptie facand: - publicitatile comparative
de pretf; - anunturile publicitare exclusiv literare, care nu contin cifre; - anunfurile de pref de
lansare a unui nou produs pe piatd; - anunturile publicitare orale efectuate exclusiv in interiorul
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magazinului pentru reduceri de preturi la un anumit raion, pentru o foarte scurtd perioada a unei
zile de vanzare. Publicitatea prin catalog si ofertele de reducere de preturi, lansate de
comerciantii care practicd vanzarea prin corespondentd, pot fi valabile numai pana la epuizarea
stocurilor, cu conditia ca aceastd mentiune sa figureze vizibil si lizibil in catalog. Orice anung de
reducere de pret exprimata in valoare absolutd sau in procent trebuie efectuat vizibil, lizibil si
fara echivoc pentru fiecare produs sau grupa de produse identice: - fie prin mentionarea noului
pretlanga pretul anterior, barat; - fie prin mentiunile "pret nou", "pret vechi" langa sumele
corespunzatoare; - fie prin mentionarea procentului de reducere si a pretului nou care apare langa
pretul anterior, barat. Se interzice ca o reducere de pret pentru un produs si/sau serviciu sa fie
prezentata consumatorilor ca o ofertd gratuitd a unei parti din produs si/sau serviciu.

Alte forme de vanzare

A. Loteria publicitara Loteria publicitara este acea practica de promovare a produselor/serviciilor
care tinde sa stimuleze 1n randul participantilor speranta unui castig prin tragere la sorti. Loteriile
publicitare sunt admise numai in conditiile in care participantilor nu le este impusa in
contrapartidd  nicio cheltuiala directd sau indirectd, suplimentard achizitionarii
produsului/serviciului. Cheltuielile efectuate de cétre participanti pentru achizitionarea de efecte
si servicii postale si pentru tarifele telefonice normale, referitoare la participarea la loteria
publicitard, sunt admise. In privinta castigurilor puse in joc in cadrul unei loterii publicitare,
anunturile de prezentare a acesteia vor preciza natura, numdrul si valoarea comerciald a
respectivelor castiguri, precum §i urmatoarea mentiune: "regulamentul de participare/desfasurare
este disponibil in mod gratuit oricirui solicitant". In acest scop se va mentiona adresa sau
numirul de telefon la care solicitarea poate fi transmisa, respectiv ficutd. In regulamentse va
preciza obligatia organizatorului loteriei publicitare de a face publice numele castigatorilor si
castigurile acordate. Regulamentul si/sau orice alt document in baza caruia urmeazd sa se
desfasoare loteria publicitara trebuie sa fie autentificat(e) de un notar public Tnainte de inceperea
operatiunii.

B. Vanzarea cu prime Vanzarea cu prime este acea practica comerciala prin care la vanzarea
sau oferta de vanzare de produse/servicii se ofera consumatorului cu titlu gratuit, imediat sau la
un anumit termen, prime sub forma unor produse/servicii. Este interzisa orice vanzare ori oferta
de vanzare de produse sau orice prestare ori ofertd de prestare de servicii facutd catre
consumator, care da dreptul acestuia, cu titlu gratuit, imediat sau la un anumit termen, la o prima
sub forma unor produse/servicii, Tn afara cazurilor In care acestea sunt identice sortimental cu
produsele/serviciile cumparate. Nu sunt considerate prime: - ambalajele produselor; - produsele
sau serviciile indispensabile utilizarii normale a produsului sau serviciului cumparat; - produsele
sau serviciille a caror valoare este de pana la 10% din preturile de vanzare/tarifele
produselor/serviciilor achizitionate de céatre consumatori; - articolele personalizate, respectiv
obiectele purtand mesaje publicitare, inscriptionate in mod vizibil §i care nu se regdsesc ca atare
in comert; - serviciile postvanzare; - facilitatile de stationare oferite de catre comercianti
consumatorilor.

C. Vanzarea conditionata Este interzisa conditionarea vanzarii catre consumator a unui produs
de cumpararea unei cantitdfi impuse sau de cumpararea concomitenta a unui alt produs sau
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serviciu. De asemenea, este interzisa prestarea unui serviciu catre consumator, conditionata de
prestarea altui serviciu sau de cumpararea unui produs. Nu sunt considerate vanzari conditionate:
- vanzarile la un pret global pentru produse sau servicii diferite, care constituie un ansamblu,
precum si pentru produse identice preambalate oferite intr-un ambalaj colectiv, cu conditia ca: a)
fiecare produs si fiecare serviciu s poata fi achizitionat si separat la pretul practicat in cadrul
aceleiasi suprafete de vanzare; b) cumparatorul sa fie informat despre aceasta posibilitate si
despre pretul de vanzare aferent produsului sau serviciului; - vanzarile de produse in loturi sau
ambajale consacrate de uzantele comerciale si de nevoile de consum.

D. Vanzarea fortata Prin vanzare fortata se intelege: - expedierea unui produs catre o persoana,
fara o cerere prealabila din partea acesteia, solicitandu-i cumpararea acelui produs sau returnarea
lui catre expeditor, chiar si fara taxe, in cazul refuzului de cumparare; - prestarea unui serviciu
catre o persoana, fara o cerere prealabila din partea acesteia, solicitandu-i acceptarea acelui
serviciu prin achitarea contravalorii. Orice vanzare fortata este interzisa. Expedierea unui produs
sau prestarea unui serviciu catre o persoana se face numai in baza unei comenzi prealabile din
partea acesteia. Nu sunt considerate vanzari fortate ofertele efectuate in scopuri filantropice. In
cazul acestor oferte, pe documentele insotitoare va fi inscriptionata, in mod clar si vizibil,
urmatoarea mentiune: "destinatarul nu are nicio obligatie de a plati sau de a returna produsul".
Baza legala: Ordonanta nr. 99/2000 privind comercializarea produselor si serviciilor de piata, cu
modificarile si completarile ulterioare.

Solutionarea comenzilor pentru produse care nu mai sunt disponibile

-Informarea cu privire la produse alternative de calitate si valoare egale sau superioare, care pot
fi comandate

-Rambursarea sumelor de bani platite de catre client

Servicii post vanzare pentru clienti

1.Oferirea de servicii de pos-vanzare clientilor

-Notiunea de servicii post vanzare

-Tipuri de servicii post vanzare(livrare, instalare la domiciliu, garantie, service, piese de schimb,
etc)

-Efectele prestatiilor post-vanzare de calitate

2.Procesarea rambursarilor

-Politica de retur

-Formularul de retur

-Expedierea comenzii de retur

-Restituirea contravalorii produsului/produselor
-Politica de schimb
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MODULUL 4. MONITORIZAREA COMENZILOR SI A STOCURILOR SI
INTOCMIREA DOCUMENTELOR DE EVIDENTA.

Ce este un sistem de gestionare a comenzilor?

Un sistem de gestionare a comenzilor este o aplicatie software care automatizeaza intregul
proces de gestionare a comenzilor. Astfel, puteti sd gestionati inventarul, vanzarile si informatiile
despre clienti intr-un singur loc si sd accesati cu usurinta toate aceste date de oriunde, oricand.
De asemenea, un sistem OMS va ajuta sa automatizati procese cum ar fi procesarea si expedierea
comenzilor, facturarea, colectarea platilor etc.

Caracteristicile sistemului de gestionare a comenzilor

Un OMS le permite companiilor sa gestioneze intregul proces de onorare a comenzilor, de la
colectare, inventar si urmarirea livrarilor pana la disponibilitatea serviciilor si raportare. Aceste
procese detaliate de gestionare a comenzilor includ:

Procese automate pentru vanzari

Automatizati intregul proces de vanzari, urmdrind fiecare aspect al fiecarei vanzari, inclusiv
produsele comandate, platile efectuate si starea livrarii.

Controlul inventarului

Tineti sub control nivelul inventarului prin plasarea automatd de comenzi noi atunci cand se
reduc stocurile. Astfel, nu doar ca veti onora toate comenzile, dar veti reduce si costurile.
Managementul relatiilor cu clientii

Gestionati toate aspectele experientei clientilor, de la generarea clientilor potentiali pand la
fidelizarea clientilor si vanzarile cross-sell.

Automatizarea vanzarilor

Reduceti volumul de munca simplificand comandarea produselor, comunicarea cu clientii si
gestionarea platilor.

Expedierea si receptia

Obtineti vizibilitate asupra expedierilor si Tncasdrilor prin accesarea actualizarilor in timp real
privind starea fiecdrei expedieri si primirea de alerte cand apar probleme.

Colectarea platilor

Colectati pldtile cu usurintd prin card de credit, PayPal, transfer bancar, numerar la livrare sau
orice altd optiune de plata.

Urmarirea documentelor

Urmariti tot ce este legat de documentele dvs. pe masura ce parcurgeti diferitele etape de
productie. De la urmarirea traseului fiecarui document pana la cunoasterea celor care au vazut
fiecare fisier, companiile si producétorii vor afla totul.

Raportare avansata

Va analizati performantele si identificati domeniile de imbunatatire. Rapoartele pot include, dar
fara limitare, tot ce este mai important in domeniile: produse, clienti, comenzi, pagini, tari,
marci, categorii, vanzatori, canale, perioade de timp etc.
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Aplicatii mobile

Accesarea simpla a datelor de oriunde. Cu aplicatiile pentru dispozitive mobile, companiile pot
sd verifice istoricul vanzarilor, sd examineze listele de clienti, s& comande produse noi, sa
actualizeze catalogul de produse, sa trimita e-mailuri, sa creeze facturi, sd accepte comenzi etc.
Ce este onorarea comenzii?

Finalizarea comenzilor este modul 1n care companiile onoreazd o comanda de vanzare si se afla
in centrul fiecarei afaceri. Companiile genereaza venituri prin vanzarea de produse si servicii
catre companii sau direct catre consumatori. Indiferent daca sunteti B2B sau B2C, vanzarea nu
este finalizatd pana cand articolele vandute nu ajung la client. Iatd un exemplu, In care urmariti
cum Cleveland Golf inregistreaza o crestere de 81,5% a livrdrilor la timp cu ajutorul
managementului comenzilor.

Procesul de executie a comenzilor are loc in centre de distributie, In fabrici sau magazine. Este
vorba, de obicei, de managementul stocurilor, managementul lantului de aprovizionare,
procesarea comenzilor, controlul calitatii si sistemele de servicii pentru clienti care pot raporta
probleme sau pot solicita schimbarea sau returnarea produselor.

De ce este important managementul comenzilor pe toate canalele?

In comertul pe toate canalele, clientii au mai multe optiuni de cumparare. Fie ci este vorba de
magazinele online, de magazinele fizice sau de vanzatorii directi, clientii isi doresc o experienta
fara efort, care sd le permita sa plaseze comenzi si sd proceseze retururile cat mai repede posibil.
Clientii sunt mai informati si detin mai multd putere decat oricand. Managementul comenzilor pe
toate canalele este esential pentru satisfactia clientilor, pentru profiturile companiei dvs. si pentru
reputatia marcii. Pentru a deservi clientii Intr-un mod in care acestia isi doresc sd cumpere,
trebuie sa le oferiti o experienta de cumparare fara cusur si avantajoasa. De aceea, simplificarea
procesului de preluare a comenzilor, de configurare a comenzilor, de vizibilitate a inventarului,
de executie programata si de optiuni de expediere si returnare reprezintd o prioritate de afaceri
esentiala pentru companiile B2B si B2C. Scopul este de a le da clientilor dvs. posibilitatea sa
primeascd comenzile la timp si in intregime, la cel mai mic cost posibil.

Sistemele traditionale de management al comenzilor (OMS) - care au fost concepute cu mult
inainte de existenta comertului pe toate canalele - nu au putut tine pasul cu asistenta acordata mai
multor canale, metode de livrare, locatii si puncte de returnare. In schimb, acestea functioneaza
in silozuri, conectand un singur canal la o singura sursa de inventar. Fara vizibilitatea
inventarului pe intregul lant de aprovizionare, comerciantii nu stiu ce cantitdti de inventar sunt
disponibile si unde sunt localizate, ceea ce face dificild respectarea promisiunilor de livrare sau
directionarea comenzilor catre locatiile optime de executie a lor.

Cum pot companiile sa 1si optimizeze procesul de onorare a comenzilor?

Pentru a depdsi aceste provocari, companiile pot fie sa isi integreze sistemele si sursele de date
disparate, ceea ce poate fi costisitor si ineficient, fie sa adopte o solutie moderna de management
al comenzilor:
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1. Fluidizarea proceselor de organizare si executie a comenzilor

Fusion Order Management este conceput pentru a optimiza preluarea si executia comenzilor pe
tot parcursul procesului de la comanda la incasare. Acesta serveste ca un hub central de comenzi
pentru mediile pe mai multe canale si pe toate canalele. Aplicatia simplificd procesul de
inregistrare, stabilire a preturilor si configurare a comenzilor. Comenzile primite din surse
externe pot fi, de asemenea, modificate si procesate pentru a fi onorate. Acesta oferd integrari
predefinite cu alte servicii cloud, politici de organizare gestionate la nivel central, disponibilitate
globala si monitorizare a executiei.

2. Integrarea pentru un proces complet de la comanda la incasare

Fusion Cloud Order Management este preintegrat cu alte servicii Cloud, inclusiv cu Product
Hub, Logisticd, Productie, Aprovizionare, Finante si CPQ, pentru a permite un set de procese
avansate de finalizare a comenzilor pentru configurarea in functie de comanda, livrarea directa
de catre furnizori si parteneri, organizarea de finalizare retroactivd a comenzilor, transferuri
interne si stabilirea pretului in numerar. De asemenea, oferd un set de caracteristici care permit
integrarea cu alte aplicatii cloud si on-premises necesare pentru efectuarea unui proces de la
comanda la incasare complet.

3. Centralizarea managementului preturilor si a configuratiei produselor

Cloud Order Management va permite sa inregistrati si sd revizuiti comenzi cu SKU-uri simple,
articole si servicii configurate. Aplicatia ofera reguli de afaceri configurabile de cétre utilizator
care stabilesc valorile implicite ale comenzilor, cum ar fi informatiile privind
facturarea/expedierea catre client si politicile de preturi. Acesta oferd informatii in timp real
despre disponibilitatea produselor si valideaza comanda inainte de a fi onorata. Capacitatea de
stabilire centralizata a preturilor aplica reguli de reducere, segmentare a preturilor, stabilire a lor
pe niveluri, calcularea taxelor, stabilirea recurentd a preturilor pentru servicii si ajustarea
manuald a preturilor. Configuratorul este integrat cu preturi care ofera capacitati de creare,
testare si implementare a modelelor de configurare, inclusiv a definitiilor de reguli/constrangeri
s1 a interfetelor de utilizare in timpul executiei.

4. Optimizarea promisiunii de onorare a comenzii

Capacitatea Promisiune de comanda globala (PDF)le permite utilizatorilor sa isi asume
angajamente optime privind disponibilitatea produselor, profitind de sursele de aprovizionare
disponibile pentru a-si creste veniturile, sporind in acelasi timp satisfactia clientilor si reducand
costurile de executie. Cloud Global Order Promising selecteaza cele mai bune optiuni de
inventar disponibile pentru clienti si comercianti prin colectarea de informatii privind
aprovizionarea si prin aplicarea unor reguli de aprovizionare si de angajament definite de
utilizator. Utilizatorii pot configura reguli de angajament care se bazeaza pe termene de executie,
pe disponibilitatea, pe capacitatea si pe profitabilitatea de a-si lua angajamente. Utilizatorii pot,
de asemenea, sa stabileasca reguli de alocare in functie de clasa de solicitare, pentru a se asigura
ca oferta limitata este prioritara pentru conturile importante.

O alta capacitate promitdtoare a comenzilor este aceea de a contribui la managementul
conditiilor de risc privind cererea si oferta in timpul procesarii comenzilor. Aceasta le permite
utilizatorilor sa vizualizeze exceptiile, detaliile comenzilor, optiunile alternative de aprovizionare
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si sd efectueze simuliri cu ajutorul analizelor integrate. i ajutd pe utilizatori si ia decizii de
compromis intre nivelurile de servicii si costuri sau intre comenzi concurente ale clientilor.
Arhitectura avansatd, rezidentd in memorie, a Global Order Promising asigurd o capacitate de
preluare a comenzilor foarte rapidd, disponibila nonstop, chiar si atunci cand datele de tranzactie
si de referinta sunt actualizate.

Beneficiile unui sistem distribuit de management al comenzilor.

Managementul comenzilor distribuite este o aplicatie care le permite organizatiilor sa gestioneze
in mod precis si eficient comenzile clientilor in cadrul mai multor sisteme de preluare si de
executie a comenzilor. Acesta este conceput pentru a organiza comenzi intr-un mediu distribuit
pe toate canalele, care include multe sisteme traditionale de tip siloz. Va permite sa gestionati cu
precizie si eficientd comenzile clientilor pe mai multe canale si sa stabiliti cea mai bund locatie a
stocurilor sau unitatea de productie de unde comanda va fi onorata si expediata.

Cloud Order Management serveste ca un depozit unic de informatii. Acesta consolideaza
informatiile despre clienti si actioneaza ca un hub central pentru informatiile despre comenzi in
toate punctele de contact, inclusiv online, in punctele de vanzare si la nivelul agentilor de vanzari

colecteazd in mod automat articolele din diferite locatii si le trimite la punctul optim de
expediere pentru a finaliza comanda si a o livra la timp.

Atunci cand cererea creste, Cloud Order Management capteazd cu usurintd volume mari de
comenzi de pe diferite canale (online, magazine de vanzare cu amanuntul, call center etc.),
gestioneaza configuratiile si preturile produselor, executa comenzile din cele mai bune surse si
asigurd livrarea lor In timp util.

Capacitatea de preluare a comenzilor din Cloud Order Management permite introducerea directa
a comenzilor, importarea lor din sisteme externe si apoi modificarea acestora. Acesta efectueaza
validarea informatiilor despre comenzi pentru a verifica dacd datele sunt complete si daca sunt
conforme cu regulile de afaceri, realizdnd inclusiv verificari ale conformitatii comerciale.
Capacitatea de executie a comenzilor organizeaza apoi comenzile in mai multe sisteme de
inregistrare, preludnd actualizari ale stadiului de executie, si raporteaza actualizarile de stare
catre sistemele de Inregistrare. Cloud Order Management organizeaza comenzile pe baza unei
combinatii de sisteme/aplicatii de inregistrare si executare a comenzilor in cloud sau la fata
locului. Acesta serveste drept hub de comenzi Tn toate procesele de la comanda la incasare pentru
a centraliza managementul comenzilor, al executiei lor, al politicilor si al exceptiilor aplicabile.
Gestionarea eficienta a exceptiilor 1a comenzi

Cloud Order Management permite utilizatorilor sa caute comenzi, sd vizualizeze starea acestora,
sd vada un rezumat al exceptiilor in functie de client, produs sau furnizor si sa-si insuseasca
informatiile suplimentare. Alertele Jeopardy identificd in mod proactiv comenzile care risca sa
nu respecte datele promise, ceea ce i1 ajuta pe comercianti sd identifice problemele la timp pentru
a lua masuri de remediere. Analizele incorporate si analizele de tip ,.ce-ar fi dacd” le ofera
utilizatorilor informatii necesare pentru a lua cea mai buna decizie posibila.

Executarea in functie de politicile de organizare a comenzilor previzibile
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Arhitectura unica a aplicatiei unificd procesele din mai multe surse de comenzi si cu diferite
moduri de executie. Cu ajutorul unui set complex de functii predefinite ale aplicatiilor,
utilizatorii de afaceri pot defini, implementa si mentine propriile politici de organizare a
executiei comenzilor fard a se baza pe programare tehnicd. Solutia cloud scalabila si flexibila
permite intreprinderilor sa dezvolte, s implementeze si s ajusteze politicile in functie de
necesitati, ceea ce Inseamna implementari mai rapide si costuri reduse. De exemplu, atunci cand
un proces de executie a unei comenzi implicd etape de programare/expediere/facturare, iar
clientul schimbd comanda 1n timpul expedierii, logica comenzii va anula cererea initiala de
expediere si va reveni la procesul de programare. Fluxurile de lucru pentru aprobare permit
crearea si modificarea comenzilor in conformitate cu politicile aplicabile. Iar atunci cand o
comanda este procesata, utilizatorii pot defini durata fiecarei etape. Astfel, atunci cand datele de
onorare a comenzilor catre clienti pot fi intarziate, sunt create alerte proactive.

Managementul veniturilor de canal

Pentru a-si extinde cota de piata si a ramane competitivi, producatorii si furnizorii le oferd adesea
reduceri de pret clientilor pentru a promova anumite produse si pentru a-si stimula veniturile prin
intermediul canalelor de distributie. Aceste programe de reduceri gestionate de distribuitorii cu
ridicata sunt adesea complexe. In cazul in care distribuitorii nu reusesc si gestioneze in mod
eficient programele furnizorilor si sd proceseze solicitdrile de reduceri, acestia ar putea pierde
marje de profit din cauza veniturilor nerevendicate obtinute din reduceri si a vanzarilor ratate.
Channel Revenue Management, o componentd a Order Management din Supply Chain
Management, le permite companiilor de distributie angro sa defineasca programe promotionale
si de reduceri si sd gestioneze in mod eficient procesarea si contabilizarea solicitdrilor in raport
cu acordurile de expediere si debitare ale furnizorilor. Distribuitorii angro isi asigura marje de
profit mai bune si petrec mai putin timp cu managementul programelor, deoarece Channel
Revenue Management eficientizeaza procesul de management al programelor de reduceri ale
furnizorilor. Distribuitorii care implementeaza managementul veniturilor pe
canal experimenteaza, de asemenea, un nivel mai mare de incredere din partea partenerilor lor
din lantul de aprovizionare datoritd increderii in executia programului comercial si a numarului
mai mic de dispute privind solicitarile de rambursare. Poate la fel de valoroase: Automatizarea,
care economiseste timp, elimind povara administrarii manuale a programelor comerciale si le
ofera managerilor capacitati sporite de a se ocupa de sarcini mai importante.

Gestiunea stocurilor

Inregistrarea in contabilitatea firmei a operatiunilor care se refera la gestiunea stocurilor se poate
realiza prin metoda inventarului permanent sau prin metoda inventarului intermitent.

Inventar permanent

Inventarul permanent inseamnd Iinregistrarea tuturor operatiunilor de intrare si de iesire a
produselor si prezintd in orice moment situatia actualizata a stocurilor, atat din punct de vedere
cantitativ, cat si valoric. Metoda inventarului permanent este cea mai cunoscuta si mai frecvent
folosita metoda de gestiune a stocurilor.

Desi implicd un volum important de munca deoarece fiecare intrare si iesire necesitd operatiuni
logistice si contabile aferente, inventarierea permanentd prezinta o serie de avantaje majore. Si
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nu este greu de explicat de ce. Printr-o verificare permanenta a gestiunii, se reduce numarul
erorilor, se diminueaza riscul de sustrageri sau fraude, iar deprecierile si minusurile pot fi usor
urmarite. Companiile pot exercita astfel un control strict asupra stocurilor si au o evidentd mult
mai clara a stocurilor, actualizata ori de cate ori apar modificari.
Mai mult, automatizarea gestiondrii depozitelor si a stocurilor a Inldturat principalul neajuns al
aplicarii acestei metode. In prezent, solutiile software simplifica si usureaza considerabil munca
celor care se ocupa de inventariere si de aprovizionare. Introducerea, cu ajutorul terminalelor
portabile, a datelor in aplicatiile care urmaresc si evolutia stocurilor, cum ar fi cele de tip WMS,
de exemplu, si procesarea automatd a acestora reduc semnificativ volumul de munca legat de
inregistrarea intrarilor si iesirilor si elimina erorile de calcul. In aceste conditii, motivul pentru
care inventarierea permanenta este acum o metoda extrem de populara e foarte clar.
Inventar intermitent
Metoda inventarului intermitent se bazeaza pe stabilirea iesirilor de produse si inregistrarea lor in
contabilitate la verificarea stocurilor care are loc la sfarsitul unui perioade stabilite (luna,
trimestru, an). Acest lucru inseamna ca nu se poate determina stocul unui produs la un anumit
moment, ci doar la final.Inventarierea intermitentd este o metoda mai putin cunoscutd si rar
utilizatd, desi este o metoda usor de folosit si nu necesitd un volum mare de munca. De ce?
Pentru ca nu permite o verificare constanta, ori de cate ori survin modificari, a gestiunii. Lipsa
unui control permanent al stocurilor contribuie la marirea riscului de furt, frauda si eroare, iar
urmarirea deprecierilor si a minusurilor nu poate fi eficientd.De aceea, dezavantajele acestei
metode sunt considerate a fi mult prea mari de foarte multe companii. In plus, dezvoltarea unor
aplicatii software performante, care reduc drastic volumul de munca a celor ce gestioneaza
stocurile la zi a inclinat balanta n favoarea inventarierii permanente.
Care sunt elementele componente ale gestiunii stocurilor?
Stocurile cuprind mai multe elemente, dintre care cele mai importante sunt grupate in trei
categorii principale:

e materii prime;

o materiale si semifabricate;

e produse finite, realizate de firma respectiva pentru vanzare sau cumparate cu scopul de a fi

revandute.

Toate departamentele unei firme interactioneaza cu gestiunea stocurilor, de la productie si
desfacere, pana la logistica. Si nu numai. De aceea, aceastd gestionare are o importanta strategica
pentru organizarea eficienta a intregii activitati a companiei.

MODULUL 5. RELATIA CU FURNIZORII

Mentinerea relatiilor cu furnizorii

In anii 1960, expertii au elaborat relatia interna dintre depozitare si transport, rezultatul studiului
fiind managementul distributiei. Termenul ,,managementul lantului de aprovizionare” a fost
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studiat serios de la inceputul anilor 1980, multi cercetatori oferind un cadru si un model pentru
acesta.
Managementul lantului de aprovizionare este una dintre cele mai eficace abordéri pentru
reducerea costurilor de productie si oferd timp de asteptare. Reprezinta un set de tehnici care sunt
utilizate pentru integrarea eficientd a furnizorilor, producatorilor, depozitelor si magazinelor,
astfel incat volumul de marfuri sd fie produs si transportat in locul si timpul potrivit pentru a
minimiza costul total al sistemului pentru satisfacerea unor cerinte.
Principiile unei relatii eficace client-furnizor:

1. Implicarea la timp a furnizorilor
Furnizorii trebuie consultati devreme in proiectarea unui nou produs sau proces si, de asemenea,
invitati sa contribuie cu capacitatea lor de specialitate in aceasta etapa. Aceasta implicare
timpurie le va permite sd se pregateasca pentru noile cerinte de produs sau proces si care ar putea
duce la un timp mai scurt de conceptie a produsului pana la productie.

2.Increderea reciproci
Producatorii si furnizorii trebuie sd-si onoreze increderea reciproc si sd se trateze reciproc ca
parteneri egali Tn aranjamentul de afaceri pentru o relatie mai buna cu furnizorii si clientii.

3.Initiative de calitate
Standardele de calitate pot fi stabilite Incd de la Inceput si orice problema de aprovizionare poate
fi remediata astfel pentru o relatie mai buna cu clientii sau furnizorii.
O planificare coerenta a calitatii este esentiala pentru a promova imbunatatirea continud,
prevenirea defectelor si optimizarea proceselor. Este necesar in toate fazele dezvoltarii
produsului si procesului.

4.Auditul furnizorului
Se poate efectua o vizita la locatia de productie pentru a evalua sistemul de operare si calitate al
furnizorului. Apoi, aceasta ar trebui sa fie urmata de autoevaludri detaliate pentru a determina
eficacitatea furnizorului in domenii functionale cheie, cum ar fi achizitiile, inginerie, productie si
calitate.
Atunci cand este posibil si adecvat, aceste autoevaludri vor fi efectuate de echipe
interfunctionale. Scopul unei echipe interfunctionale este de a fundamenta mai bine eficacitatea
afacerii furnizorului, productie, managementul materialelor, serviciul pentru clienti si sistemele
de calitate.

5.Managementul situatiilor de criza
Ar trebui stabilit un canal adecvat de comunicare intre furnizor si client pentru a facilita
gestionarea crizelor. Furnizorul ar trebui sa aiba planuri de continuitate a activitatii pentru a face
fatd: incendii, deversari chimice, dezastre naturale, amenintdri teroriste, urgente medicale,
pandemie si crize legate de resursele umane.

6.Comunicare
Comunicarea eficace, deschisd in doud sensuri este in centrul oricarei relatii de afaceri puternice. Dacd nu
vorbesti cu furnizorii tai, nu poti afla suficient despre ei pentru a construi aranjamente reciproc avantajoase.
7.Respect
O apreciere reciproca si dorinta de a lua in considerare nevoile si opiniile celeilalte parti elibereaza terenul
pentru ca furnizorii si clientii sa lucreze in moduri care maximizeaza interesele ambelor parti.
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8.Deschidere
Impartasirea informatiilor si transparenta cu privire la intentii si obiective creste din nou probabilitatea de a
ajunge la acorduri din care sa beneficieze ambele parti.

9.Flexibilitate
Foarte rar vor ajunge doud organizatii imediat la acordul perfect. Relatiile puternice necesitd timp si dorinta
ambelor parti de a asculta, de a se adapta si de a accepta inovatia ca mijloc de imbunatitire.

10.Setare si agreare de obiective pentru furnizori
Pentru a profita la maximum de relatia cu furnizorul, stabiliti indicatori cheie de performanta (KPI) relevanti
pentru organizatia dumneavoastra. Revizuiti indicatorii periodic cu furnizorii si ajustati obiectivele daca este
cazul.

Managementul relatiilor cu furnizorii

1.Forme de organizare si tipuri de structuri organizatorice in aprovizionare:

In aprovizionare exista 2 forme principale de organizare,si anume:

-organizarea structurala si -organizarea procesuala

In ceea ce priveste tipurule de structuri organizatorice,putem afirma ca exista un ansamblu
diversificatal acestora care raspundenevoilor asigurarii cu materiale si echipamente tehnice,in
conditii de: -operativitate

-integralitatea sarcinilor

-continuitatii fabricatiei in conditii de calitate

-legalitate si eficienta.

Si care se limiteaza la:

-organizarea DRF pe activitati si grupe operative de lucru

-organizarea sistemului asigurarii cu materiale pe centre de consum productive

-organizarea pe furnizori a sistemului asigurarii materiale pentru productie

-organizarea in system combinat a cumpararii de materiale si alimentarii productiei.

2.Procesul de cercetare pe baza de program etapizat de marketing-cumparari a pietei
resurselor materiale: Cuprinde 2 componente:

a.Etapele procesuli cercetarii pietei resurselor materiale,ce consta in:

-analiza sistemului clasificarii cumpararilor pe baza de criterii si obiective

-analiza conditiilor generale si/sau particularitatii pietelor de furnizare

-analiza,implementarea si actionarea strategiei de supraveghere a cumpararilor curente sau
comenzilor anterioare

-analiza in scopul cunoasterii riscurilor pietelor de furnizare si a diagnosticarii de solutii si cai de
urmat privind politica,strategia si decizia de cumparari

-exprimarea momentului maximei oportunitati asupra fundamentarii propunerilor,planurilor sau
programelor de actiuni pentru cumparari

-cunoasterea,elaborarea,aplicarea si controlul modului de respectare a sistemuliu de comunicare
-identificarea si recomandarea elementelor si aspectelor indispensabile redactarii proiectelor de
acorduri.

b.Programul marketing-cumparari:este un system de creatie si utilitate la dispozitia
specialistilor de profil,structurat astfel:

-obiectibele cercetarii
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-procesul cercetarii

-modalitati de cercetare

3.Descrierea componentelor procesuale ale activitatii plan-cumparari in vederea elaborarii
planului si a programelor de cumparari:

Componentele procesuale ale Compartimentului Plan-cumparari sunt urmatoarele:
—Fundamentare Plan-Cumparari

—Negociere Incheiere-Contracte

— Evidenta. Urmarire-Derulare-Contracte

—Strategii preturi cumparari.Plati furnizori

—Analiza finalitate contracte comerciale,eficienta

a.Fundamentare plan-cumparari:procesul fundamentarii planului de cumparari presupune
parcurgerea obligatory a etapelor premergatoare,a.i. activitatea sa se desfasoare in limitele
cerintelor reale,legale si eficiente,la termenele prevazute in contractele de cumparari si de
vanzari si consta in:

-definirea,completarea sau actualizarea nomenclatorului de materiale si echipamente tehnice
-definirea continutului structurii materiale a planului si programelor de cumparari

-analiza asupra stabilirii obiectivelor de baza si a indicatorilor ce definesc continutul planului de
asigurare materiala -fundamentarea propriu-zisa a planului.

b.Negociere-incheiere contracte:este procesul ce consta in ansamblul elementelor de natura
economicace apartine activitatii plan-cumparari,aflat in competenta subdiviziunii organizatorice
,,Negociere-Incheiere Contracte” care gestioneaza probleme si obiective de importanta majora pt.
interesele agentului economic in relatiile cu furnizorii.

c.Evidenta.Urmarire derulare-contracte:consta in ansamblul elementelor de natura procesuala ce
apartin  activitatii  Plan-cumparari,aflat in  competenta  subdiviziunii  organizatorice
,,Evidenta.Urmarire.Derulare-contrace”,care gestioneza sistemul de evidenta a contractelor
economice incheiate cu furnizorii si asigura urmarirea modului in care acestea sunt respectate.
d.Strategii preturi cumparari.Plati furnizori :

Consta in ansamblul elementelor,tehnicilor,metodelor si instrumentelor de natura tehnico-
economica,organizatorica si financiara ce apartin activitatii Plan-cumparari,aflat in competenta
subdiviziunii organizatorice ,,Analiza finalitate contracte comerciale,eficienta”,care gestioneaza
sistemul cunoasterii si valorizarii datelor si informatiilor ce pun in evidenta modul in care se
asigura si se desfasoara procesul asigurarii intreprinderii cu materiale si echipamente tehnice.
4.Particularitati ale procesului elaborarii si operationalizarii programelor de cumparari:
D.p.d.v. procesual,activitatea ,,Programe cumparari-transport marfa" se deruleaza pe 2 secvente:
—,, Programe Cumparari.Urmarire.Derulare"”,care d.p.d.v. procesual presupune:

-participarea la actiunile organizate,in scopul fundamentarii programelor de cumparari
-urmarirea derularii programelor de cumparari asa cum au fost fundamentate.

—,,Programe transport marfa .Urmarire.Derulare” :Compartimentul ,,Programe Cumparari
Transport-marfa” asigura fundamentarea programelor de transport-marfa ca effect al programelor
de cumparari materii si materiale necesare indeplinirii in cele mai bune conditii a obiectivelor
prevazute in perioada de gestiune.
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Activitatea ,,Programe Transport-marfa.Urmarire.Derulare” prezinta o serie de aspecte si
fenomene necesar a fi cunoscute:

< Particularitati ale transportului de marfuri in procesul cumpararii

—Sistemul organizatoric-functional specific transportului resurselor materiale

< Sistemul indicatorilor tehnico-economici in transportul de marfuri.

5.Elemente de fundamentare tehnico-economica a necesarului de cumparari:
Fundamentarea tehnico-economica a necesarului de cumparari presupune:

—cunoasterea si actionarea mecanismului ce determina elementele informationale care
conditioneaza fundamentarea planului de cumparari

—cunoasterea si actionarea metodelor si modalitatilor de determinare a necesarului de
materiale,echipamente tehnice,SDV-uri,masini si utilaje,carburanti si lubrifianti,energie electica
si termica

—cunoasterea si actionarea indicatorilor de evaluare a resurselor materiale,pe surse si cerinte de
consum.

6.Principalii indicatori care definesc continutul planului si al programelor de cumparari:
Continutul planului de cumparari se defineste prin mai multi indicatori specifici.In functie de
natural or economica ,acestia pot fi grupati in 2 categorii :

«—indicatori care reflecta necesarul de consum de materii
prime.materiale,combustibili,energie,lubrifianti,piese de schimb,etc. destinate realizarii activitatii
de ansamblu a intreprinderiiin vederea indeplinirii obiectivelor strategice finale

—indicatori care reflecta sursele si potentialul de acoperire cantitativa si structurala cu resurse
materiale a nevoilor de consum.

7.Forme de aprovizionare materiala si cu echipamente tehnice la care pot apela agentii
economici in procesul de asigurare materiala

8.Particularitati si elemente specifice proceselor de negociere si incheiere a contractelor de
cumparari:

Negocierea si incheierea contractelor de cumparari este un process ce consta intr-un ansamblu de
elemente de natura economic ace apartin activitatii ,,Plan-cumparari* care gestioneaza probleme
si obiective de importanta maajora pentru interesele agentilor economici in relatie cu furnizorii.
9.Indicatori si proceduri de evaluare a eficientei procesului de cumparari materii prime si
materiale pentru productie:

Evaluarea eficientei procesului de cumparari materii prime si materiale pt. productie se
realizeaza cu ajutorul urmatorilor indicatori:

—stocul preliminat de resurse materiale la inceputul perioadei de gestiune:exprima cantitatea de
materiale care se prevede sa existe | a momentul respective in depozitul intreprinderii in scopul
alimentarii consumului in primele zile ale acesteia(Spl)

—Alte resurse interne(ARI): in acest indicator se cuprind diferite xategorii de resurse materiale
care pot fi furnizate chiar de propriile sectoare ale activitatii intreprinderii,rezultate din procesele
de prelucrare sub forma resturilor materialereutilizabile in consumul intern.

—Necesarul de achizitionat(Na):reflecta expresia finala a resurselor de acoperire a nevoilor de
materiale.
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