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Modulul V: Procesul aprovizionarii si vanzdrii marfurilor

Auxiliarul curricular pentru modulul ,,Procesul aprovizionarii si vanzarii marfurilor” este
destinat atat elevilor din liceele tehnologice, clasa a Xl-a, calificarea Tehnician in activitati de
comert, nivel 4, cat si profesorilor implicati in pregatirea acestora.

Acest material a fost elaborat pe baza rezultatelor invatarii si a domeniilor de competente
cheie prevazute in SPP, tinand cont de continuturile tematice din programa scolara si constituie un
ghid util atat pentru cadrele didactice, cat si pentru elevi.

Modulul ,,Procesul aproviziondrii si vanzarii marfurilor” face parte din categoria de
curriculum: CURRICULUM IN DEZVOLTARE LOCALA, avand alocate in Planul de
invatdmant un numar de 66 ore/an.

Auxiliarul curricular are urmatoarele componente:

1. Materiale de referinta — contin fise de documentare, utile atat pentru profesori, cat si
pentru elevi. Acestea pot fi utilizate ca fise conspect pentru prezentarea continuturilor.

2. Activititi pentru elevi — Tn care se regaresc exemple activitati ce pot fi utilizate atat la
orele de curs cat si ca dovezi suplimentare pentru portofoliul elevului.

Informatiile contin o serie de materiale utile elevului, materiale ce pot fi utilizate exact asa
cum au fost gandite sau pot constitui model pentru elaborarea altor materiale:

» fise de lucru;

> studii de caz;

» exercitii de descoperire;

> proiecte.

3. Sugestii metodologice — Auxiliarul ofera sugestii metodologice pentru activitatile propuse
elevilor. Metodele didactice propuse au in vedere diferitele stiluri de invatare si respectarea
principiilor educatiei centrate pe elev, sunt interactive, bazate pe cunoasterea directd a realitatii:
studiu de caz, observarea dirijata, exercitiul, jocul de rol.

Auxiliarul cuprinde o varietate de tipuri de evaluare, inclusiv evaluarea individuala/de grup

a elevilor si autoevaluarea.

Calificare profesionala:Tehnician in activitati de comert/Tehnician in achizitii si contractari
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Modulul V: Procesul aprovizionarii si vanzdrii marfurilor

CORELAREA REZULTATELOR INVATARII CU
CONTINUTURILE INVATARII

Rezultate ale invatarii suplimentare/

Rezultate ale invatarii propuse spre
aprofundare/extindere

URI 13 Gestionarea unititii comerciale

Continuturile invatarii

Cunostinte Abilitati Atitudini
13.1.28. 13.2.34. 13.3.17. Aprovizionarea cu marfuri a
Precizarea Identificarea Asumarea unititii comerciale:
formelor de formelor de responsabilititii | - Forme de aprovizionare a marfurilor.
aprovizionare si a | aprovizionare. n proiectarea - Selectarea furnizorilor.
criteriilor de 13.2.35, independentd a | _ 5yimizarea lotului de aprovizionare.
selectare a Stabilirea etapelor | procesului de - Receptia mirfurilor
furnizorilor. receptiei aprovizionare in P! . e
13.1.29. marfurilor. conformitate cu | - Documente specifice aprovizionarii.
Descrierea 13.2.36. tipul unitatii
etapelor Procesarea comerciale.
procesului de documentelor 13.3.18.
receptie a aferente Colaborarea cu
marfurilor. aprovizionarii cu | membrii echipei
13.1.30. marfuri. n vederea
Prezentarea realizarii
documentelor sarcinilor de
specifice lucru.
aprovizionarii si
receptiei
marfurilor.
13.1.31. 13.2.37. 13.3.19. Vanzarea marfurilor:
Precizarea Aplicarea Asumarea - Forme de vanzare a mirfurilor in
formelor de formelor de responsabilitatii | magazine.
vanzare a vanzare conform | in proiectarea - Btapele vanzirii marfurilor
marfurilor in sortimentului de | independenta a | _ Operatii tehnice de vanzare
magazine. marfuri si tipului | procesului de - Documente specifice vﬁnzé.rii
13.1.32. de unitate vanzare in p '
Descrierea comerciala. conformitate cu
etapelor vanzarii | 13.2.38. tipul unitatii

marfurilor si
precizarea
operatiilor tehnice
de vanzare.
13.1.33.
Prezentarea
documentelor
specifice vanzarii
marfurilor.

Stabilirea etapelor
vanzarii
marfurilor.
13.2.39.
Procesarea
documentelor
aferente vanzarii
marfurilor.

comerciale.
13.3.20.
Colaborarea cu
membrii echipei
Tn vederea
realizarii
sarcinilor de
lucru.
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Modulul V: Procesul aprovizionarii si vanzdrii marfurilor

OBIECTIVE

Dupa parcurgerea acestui modul, elevii vor fi capabili:
sa identifice formele de aprovizionare a marfurilor;
sa realizeze selectia optima a furnizorilor;
sa descrie etapele receptiei marfurilor;
sa Intocmeascd documentele aferente aproviziondrii i receptiei marfurilor;
sa precizeze formele de vanzare a marfurilor;
sa descrie etapele vanzarii marfurilor;

sa determine operatiile tehnice de vanzare a marfurilor;

= = & & & £ & &

sa Intocmeasca documentele aferente vanzarii marfurilor.

Calificare profesionala:Tehnician in activitati de comert/Tehnician in achizitii i contractéri
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Modulul V: Procesul aprovizionarii si vanzdrii marfurilor

FISA DE DOCUMENTARE - Forme de aprovizionare a marfurilor

Aprovizionarea cu marfuri a magazinului constituie o activitate de baza a Intreprinderii
comerciale si consta in achizitionarea de marfuri de la diversi furnizori (producatori, angrosisti,
importatori, etc) in scopul de a le revinde ulterior consumatorilor finali (populatia, alti

consumatori).

Principalele activitati necesare in vederea aproviziondrii constau in:
stabilirea volumului si structurii cererii de marfuri;
prospectarea pietei in vederea stabilirii surselor de aprovizionare;

cunoasterea furnizorilor efectivi si potentiali;

-+ F

emiterea comenzilor si incheierea contractelor.
Cantitatea si sortimentul de marfuri achizitionate influenteaza direct volumul vanzarilor si

implicit rentabilitatea intreprinderii comerciale.

Principalele forme de aprovizionare cu marfuri constau in:

de la un singur furnizor

a.In functie de numarul de furnizori: |

' de la mai mulfi frnizori

‘ direct de la producator ‘

b.In functie de sursa de aprovizionare:

‘ indirect, prin intermediari ‘

{ pe baza de contract

c.In functie de modalitatea de contractare: |

de la mai multi furnizori

Calificare profesionala:Tehnician in activitati de comert/Tehnician in achizitii si contractari
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Modulul V: Procesul aprovizionarii si vanzdrii marfurilor

FISA DE DOCUMENTARE - Selectarea furnizorilor

La baza selectiei furnizorilor stau o serie de aspecte legate de pret, calitate, conditii si

termene de livrare. Principalele criterii de selectie a furnizorilor sunt:

+ calitatea produselor;

conditiile de livrare;

pretul;

distanta de la care se face aprovizionarea;

frecventa aprovizionarii cu marfuri;

o E

prestigiul furnizorului.
Strategia de selectie a furnizorilor pe care intreprinderea comerciala o adopta poate avea in

vedere unul din urmatoarele aspecte:

‘ un singur furnizor ‘

a. numarul surselor: }

‘ doi sau mai multi furnizori ‘

{ furnizori locali ‘

b. proximitatea surselor: }

‘ furnizori aflati la distante mai mari ‘

{ furnizori de dimensiuni mici ‘

c. marimea surselor: }

{ furnizori de mare angvervura ‘

‘ piata interna ‘

d. piata de provenienta: J

‘ piata externa ‘

Calificare profesionala:Tehnician in activitati de comert/Tehnician in achizitii si contractari
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Modulul V: Procesul aprovizionarii si vanzdrii marfurilor

Indiferent de strategia adoptatd obiectivul principal al activititii de aprovizionare il

constituie alegerea furnizorului care oferd cel mai mic pret tinand cont 1n acelasi timp si de calitatea

produsului astfel incat sa se obtind cel mai bun raport calitate-pret.

Evaluarea ofertei furnizorilor se poate realiza utilizdnd analiza multicriteriald, analiza ce

are la baza un model matematic de determinare a importantei furnizorului. Prin intermediul

acesteia se identificd un set de criterii de evaluare si se determina importanta fiecarui criteriu pentru

importanta furnizorului.

Reguli de evaluare:

Calitatea produsului: ,,foarte ridicata” — 5 pct., ,ridicatd” — 4 pct., ,,medie” — 3 pct.,
»scazutd” — 2 pct., ,,foarte scazuta” — 1 pct.;

Nivelul pretului: ,,foarte scazut” — 5 pct., ,,scazut” — 4 pct., ,,mediu” — 3 pct., ,ridicat” — 2
pct., ,,foarte ridicat” — 1 pct.;

Termenul de livrare: ,,foarte prompt” — 5 pct., ,,prompt” — 4 pct., ,,mediu” — 3 pct.,
»intarziat” — 2 pct., ,,foarte intarziat” — 1 pct.;

Perioada de garantie: ,,foarte lungd” — 5 pct., ,,lungd” — 4 pct., ,,medie” — 3 pct., ,,scurtd” —
2 pct., ,,foarte scurtd” — 1 pct.;

Temenul de plata: ,,foarte lung” — 5 pct., ,,lung” — 4 pct., ,,mediu” — 3 pct., ,,scurt” — 2 pct.,

,foarte scurt” — 1 pct.

EXEMPLU: Punctaj acordat (1-5)

Criteriul (C) IC (pct.) F1 F2
Calitatea produsului 25 5 4
Nivelul pretului 30 2 4
Termenul de livrare 20 4 4
Perioada de garantie 10 4 3
Termen de plata 15 4 3

TOTAL.: 100 3,65 3,75

C —criteriul;  IC — importanta criteriului;

F1, F2 — furnizorul 1, furnizorul 2

25x5 + 30x2 + 20x4 + 10x4 + 15x4

F1=

100

25x4 + 30x4 + 20x4 + 10x3 + 15x3

100

Calificare profesionala:Tehnician in activitati de comert/Tehnician in achizitii si contractari
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Modulul V: Procesul aprovizionarii si vanzdrii marfurilor

FISA DE DOCUMENTARE - Optimizarea lotului de aprovizionare

Cantitatea aprovizionata depinde in principal de capitalul banesc. Acesta este cu atat mai

mic cu cat numarul de rotatii este mai mare.

Optimizarea aproviziondrii vizeaza in principal optimizarea costurilor de aprovizionare,
mai precis a costurilor legate de alegerea furnizorului, de cercetare a pietei si cele de aprovizionare

propriu-zise.

Principalele categorii de cheltuieli legate de activitatea de aprovizionare sunt:

a

- cheltuieli cu lansarea comenzii;

. . - cheltuieli cu transportul marfurilor;
cheltuieli cu achizitionarea e i o
. . . - cheltuieli cu creditarea operatiunilor;
marfurilor de la furnizor: ,, ) B
- cheltuieli de asigurare a marfurilor;

- cheltuieli cu receptia si depozitarea marfurilor.

AL

a

- cheltuieli cu amortizarea depozitelor;
cheltuieli cu depozitarea si - cheltuieli cu plata muncii personalului folosit la
pastrarea marfurilor: depozitarea marfurilor;

- pierderi naturale in timpul depozitarii.

AL

Prin intermediul activitatii de aprovizionare, iIntreprinderea comerciald urmareste sa

genereze procesul de crestere a activitdtii economice a acesteia.

Calificare profesionala:Tehnician in activitati de comert/Tehnician in achizitii si contractari
Domeniul de pregatire profesionald: Comert 10



Modulul V: Procesul aprovizionarii si vanzdrii marfurilor

FISA DE DOCUMENTARE - Receptia marfurilor

Receptia marfurilor consta in totalitatea operatiilor privind identificarea si verificarea
cantitativa si calitativd a marfurilor In vederea constatarii respectdrii clauzelor contractuale si a
calitatii prescrise, operatii ce se efectueaza atat in prezenta reprezentantului furnizorului cat si

al beneficiarului.

Etapele procesului de receptie a marfurilor constau in:

» Preluarea de la furnizori;
» Verificarea documentelor insotitoare: contract, factura, aviz de expeditie, documente de
transport, documente de certificare a calitatii,
» Identificarea lotului de mdrfuri si verificarea cantitativi a acestuia:
v’ verificarea identitatii lotului de marf3;
v’ verificarea ambalajelor, a etichetarii, marcarii;
v’ verificarea datei de fabricatic si stabilirea partii consumate din termenul de
valabilitate;
v’ verificarea cantitativa prin cAntirire, numarare, masurare.
» Controlul calitativ:
v/ prin metode organoleptice (aspect, culoare, miros, gust, etc), prin sondaj sau
integral,
v prin metode de laborator, insa, desi este mai precis, acest tip de verificare este mai
laborios si necesita personal calificat.
> Intocmirea documentelor de intrare a mdrfurilor si eventual a proceselor-verbale

privind constatarile de neconcordanta cu specificatiile din documente.

Calificare profesionala:Tehnician in activitati de comert/Tehnician in achizitii si contractari
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Modulul V: Procesul aprovizionarii si vanzdrii marfurilor

FISA DE DOCUMENTARE - Documente specifice aprovizionarii

n cazul aproviziondrii cu mdérfuri a magazinului se intocmesc doud tipuri de
documente:

A.
DOCUMENTE

MARFARE

Calificare profesionala:Tehnician in activitati de comert/Tehnician in achizitii i contractéri
Domeniul de pregitire profesionald: Comert 12



Modulul V: Procesul aprovizionarii si vanzdrii marfurilor

DOCUMENTE MARFARE

NOTA DE COMANDA

NOTA DE COMANDA este un document de dispozitie, cu regim special de tiparire,
inscriere si numerotare, ce serveste ca document pentru contractarea serviciilor si confirmarea
primirii. Acesta reflecta comanda care se da de catre un agent furnizorului pentru livrarea unor

materiale.

SLATINA, STR. .........
NOTA DE COMANDA
Conform ofertei nr.... din..................
Cumparatorul cumpara si furnizorul vinde urmatoarele produse:

NR. DENUMIRE | UM | CANTITATE | GRAFICDE | PRET | VALOARE
CRT. PRODUS LIVRARE
1
2
3
DIRECTOR ACHIZITII,

1LATENTIE ! MARFA VA FI EXPEDIATA LA ADRESA: AL. PRIMAR, STR. PITEST! 115 , SLATIMA OLT

2. Terman de Mvrare: 1 Z1 DE LA COMANDA FERMA

X, Conditll de livrare: DDP SLATINA

4. Plata s va face cu: OF LA 5 ZILE DE LA LIVRARE

§. Pentru nerespoctanss termenulul de livrare sau de plats partes in culpa datorsaza ponalitsti de intarziers de: 0.1% /gl din valoarsa
marfii nelivrate sau neachitaie la termen.

6. Marfa va fi insotita de urmatoarele decuments: Aviz de insotire marfa, Factura fiscala, Declaratie de conformitate privind pratectia
wintil, sanatatil, securitatea munci 8i protectised mediulul sau marcaj CE, Certificat de garantie

7. Termenul de garantio esie de: 12 LUNI

Daficientele constatate in termanul de garantie se wor remedia pa chaliuiasla vanzatonuiul.

8. Receptia marfil se va face prin sutorecoptie la sediul Cumparatorului.

. Prezenta comanda oste guwernata de legea romana. Eventualale litigii nesslutionate pe cale amisbils sunt de compatenta
instantelor do drept comumn,

10.Modificarea prezentel comenzi nu este posibila decat prin accrdul partiler exprimat in scris, prin inchelores unul act pditiensl
samnal de reprezentantil autorizati ai partilor,

.l cazul in care confirmatl in scris cemanda sau treceti la executares o 8 nu transmitet] contract, prezentul docuement tine I de
contract

12.Cumparatorul se obiiga sa notifice furnizorul in legatura cu orice defects ascunse identificate dupa inspectia la receptio &
materialelor, in tarmen de 2 zile de la data identificarii acestor defecis.

13 Furnizorul trebuie sa permita accesul reprezentatilor 5.C. ALRO-SA Slating, elontilor si autoritatilor de reglementare in locatiile
sale 8 la informatiile relevante privind derularea comenzilor de produselservicii,

Calificare profesionala:Tehnician in activitati de comert/Tehnician in achizitii i contractéri
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Modulul V: Procesul aprovizionarii si vanzdrii marfurilor

FACTURA FISCALA

Factura fiscala este un document, intocmit manual sau cu ajutorul tehnicii de calcul, in trei
exemplare, la livrarea produselor si a marfurilor, la executarea lucrarilor si la prestarea
serviciilor, de catre compartimentul desfacere sau alt compartiment desemnat pe baza dispozitiei
de livrare, a avizului de insotire a marfii sau a altor documente tipizate care atestd executarea
lucrarilor si prestarea serviciilor si se semneaza de compartimentul emitent.

01 UZ DIDACTIC SERIAF.E.—F. F.nr. 1551
/Furnizor: \ FACTURA /Cumpérétor: \
Nr.Reg. Com./an o ) Nr.Reg. Com./anJ/
1/28/02/12.10.05 Nr. facturii :
Nata - cuk:
CUI:121108 din data 12.10.05 /
/ N Qediul : j
[ CotaTVA 19%

Nr. Denumirea produselor U.M. | Cantitatea Pretul Valoarea Valoarea
crt. sau a serviciilor unitar -lei- | T.V.A. -lei-
(fara TVA)

0 1 % 3 4 5 6
74

Y%
Semnatura | Date privind expeditia Total
sistampila | Numele delegatului din care :
furnizorului accize
Cl seria Nr. Eliberata X

Mijlocul de transport nr.

Expedierea s-a efectuat in prezenta

noastrs la data de Semndtura | Total de plata

ora Semnaturile de primire | (col.5 + col.6)

Calificare profesionala:Tehnician in activitati de comert/Tehnician in achizitii i contractéri
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Modulul V: Procesul aprovizionarii si vanzdrii marfurilor

NOTA DE RECEPTIE SI CONSTATARE DE DIFERENTE

(Cod 14-3-14 si 14-3-1/a A)

Este un document, intocmit in doui exemplare, la locul de depozitare sau in unitatea
cu amanuntul, dupa caz, pe masura efectudrii receptiei.

in situatia in care la receptie se constatii diferente, Nota de receptie si constatare de
diferente se intocmeste in trei exemplare de catre comisia de receptie legal constituita.

In cazul in care bunurile materiale sosesc in transe, se intocmeste cate un formular pentru
fiecare transa, care se anexeaza apoi la factura sau la avizul de insotire a marfii.

Datele de pe verso formularului se completeaza numai atunci cand se constatd diferente
la receptie.

Unitatea

NOTA DE RECEPTIE $1 CONSTATARE DE DIFERENTE

. Zivua | Luna Anul Aviz de Tnsotire
Numar Nr. Contract

Subsemnatii, membrii comisiei de receptie, am procedat la receptionarea valorilor materiale
furnizate de din cu vagonul/auto nr.

constatandu-se urmatoarele:

Nr. crt. Denumirea bunurilor u/m Cantitatea conform N Receptionat
documentului nt\ate Pret Valoare
RQQ
Comisia de receptie Primit in gestiune
Numele si prenumele Semnatura Data
Semnatura

Calificare profesionala:Tehnician in activitati de comert/Tehnician in achizitii si contractari
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Modulul V: Procesul aprovizionarii si vanzdrii marfurilor

Daca la receptia marfurilor se constata diferente acestea sunt specificate in
nota de receptie si de asemenea se intocmeste un Proces—verbal de constatare

diferente, astfel:

Proces verbal de receptie
or. din
Ireicripgorre Inscriprionan
Comisia formatd din pregednte 51 membrii , u ] e
- Seare comereia
mumisd conform OZU o din . amewecumreceptia produsiiu: Rstem de Duchidere Sister de fnchidere
, primit in baza contractului de furnizare or. A UM sipilare inner aigrhare winkar

de I flomizor
In.us_:-m'r.].nﬁuﬂeﬁacﬂntmrlw CF / maval ou camian | sutocisterna /vagom CF
cisterna CF / bac / barjt / glep / perolier maritim

Concluzii: ambalajele permit | nu permit identificarea. maripularea 51 pastrarea produsubai
10 depazit.

Etapl 1L Inspectia calitativi
Etapa L Verificarea documentelor de insofire, a mijlocubui de transport 5i a ambalajelor CARACTERISTICA REIULTAT OBEERVATD
1. Documente de msotre *_T-
BT I FIALR | . 5 Asect
at DOCTAENT DATARMITERD | CBoRvATl 7T [Coloas
1 iz do Insonm 2 pirEs 3 Apd ¢ Impraritin mecamice
1 Factura
T | Decumes e sesm 2 calmim: Concluzii: produsal este / o este confaminat
Proces wartal de moepte calianad
Doclarari ds comiorion Etapa III- stabilirea cantititic
Bapat: b Ity I._Metoda vohmetrici
4| Ahe doarmants care lnsomsc tramsparml = A T T T ] o
frerisnare de il | CoRMGIMEHT /! PROcES . b
wvierbil ol precore peimire / mood de greutane at
moed o Diedeare o)
Concluzii: produsul este / na este mzodt de documentels de msotire prevmits I conractal _ Mijloace G2 masurare utlizate:
da fumizare. : : Y. | MOLOACE DE MASURARE UTILIFATE SERIE / NE. IDENTIFICARE
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Concluzii: mijlocul de transpart permite | ma permite masurarea 5i descarcarea prodosuhe o
depozit.
3. Srarea tefmicd 5 comerciald o ambaigielor (pentry comburtibili, carburanfi,
briflamii 5 produse arociare primise i ambalge mic)

Tip ambalge
ke frkmeat eI
Seare relved Jvariar o
Prisingd deunger M pesivad soarpin

3. Diferente fata de canfifatea din documente de Insotire

Concluzii: propunem descircares produsuh, emiterea notei de recaptie constatare diferenpe
5t mreastmeamet.d.enu..muuhnm'lamdz .

Comisia:
presedints
Am fuat la omosting, am participat la
membril: masuritor 5imn am | am obiectii privind
datele Inscrise In prezentul pm-c.ea verbal
Dielegat fiurnizor
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Modulul V: Procesul aprovizionarii si vanzdrii marfurilor

CERTIFICAT DE GARANTIE S1 CALITATE

Este un document ce insoteste marfa livrata si garanteaza din partea
furnizorului/producatorului ca produsul este conform cu standardele in vigoare si
ca daca va fi folosit ca 1n instructiunile pe care le cuprinde este garantat perioada
enuntata in certificat.

MODEL

CERTIFICAT
DE CALITATE SI GARANTIE

Beneficiar:
Tip produs:
1. dulap cu 2 usi (1900 x 800 x 400 mm) - 2 buc

Data: 03/ 09/2018

Prezentul certificat atestd calitatea produsului livrat si conformitatea acestuia cu
standardele internationale corespunzatoare clasei In care se Incadreaza.

Produsul beneficiaza de garantie, suport tehnic si service gratuit pe o perioada de 24 luni
de la data instalirii lui. In perioada de garantie cumparitorul are dreptul in mod gratuit la repararea
produsului si inlocuirea pieselor sau subansamblelor defecte din vina producatorului.

Prezentul produs are in componenta PAL MELAMINAT care necesita o manipulare atenta
pentru a se evita socurile, umezeala, patrunderea de lichid in interior sau expunerea la radiatia
solard sau surse de cdldurd. Temperatura ambiantd de functionare trebuie sa se incadreze intre 5 -
25°C.

Pentru a beneficia de garantie, cumparatorul are urmatoarele obligatii:

-Sa respecte conditiile enumerate mai sus si sa foloseasca produsul conform instructiunilor de
utilizare;

-Sa pastreze produsul in bune conditii;

-La aparitia unei situatii anormale 1n functionarea MOBILERULUI sa anunte reprezentantul firmei,
dupa ce verifica daca sunt indeplinite conditiile de utilizare; este interzisa interventia asupra produsului a
persoanelor neautorizate de firma SC................... SRL.

-Sa pastreze cu grija prezentul certificat de garantie;

Nerespectarea obligatiilor de mai sus atrage pierderea garantiei.

De la garantie sunt excluse:

- partile de natura consumabila
- defectele datorate manipularii necorespunzatoare.

Am prezentat modul de utilizare Am luat la cunostintd,
si condifiile de garanyie,
Operator
Sef compartiment
Stampila Stampila

Calificare profesionala:Tehnician in activitati de comert/Tehnician in achizitii si contractari
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Modulul V: Procesul aprovizionarii si vanzdrii marfurilor

DOCUMENTE DE DECONTARE

CHITANTA
(cod 14-4-1)

Formular cu regim special de tiparire, inseriere si numerotare.
Tiparit in carnete cu céite 100 de file.
1. Chitanta este un document financiar cu rol de:
e document justificativ pentru depunerea unei sume in numerar la casieria unitatii;
e document justificativ de inregistrare in registrul de casd (cu respectarea
Regulamentului operatiunilor de casa) si in contabilitate.
2. Se intocmeste in doua exemplare, pentru fiecare suma incasata, de catre casierul unitatii si
se semneaza de acesta pentru primirea sumei.
3. Circula la depunator (exemplarul 1, cu stampila unitatii). Exemplarul 2 ramane in carnet,
fiind folosit ca document de verificare a operatiunilor efectuate in registrul de casa.
4. Se arhiveaza la compartimentul financiar-contabil, dupa utilizarea completa a carnetului
(exemplarul 2).

Model

Unitatea Seria CT VPF Nr. 7783349
Cod unic:

Sediul:

Judetul:

CHITANTA Nr.
AM PLIMIT AR T 1o s st ettt er s e e e et e
F X =1 TSRS

Sumade ..o, 1o [ o= TR TR
=T o] £=74=] 01 - Lo SRRSO

Casier,

Calificare profesionala:Tehnician in activitati de comert/Tehnician in achizitii si contractari
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Modulul V: Procesul aprovizionarii si vanzdrii marfurilor

BON FISCAL

BONUL FISCAL este documentul emis de casa de marcat (aparatul de marcat electronic

fiscal) ce atesta contravaloarea bunurilor vandute cu amanuntul sau a serviciilor prestate direct
catre populatie.

© o

NogakrwdpE

Acesta trebuie sa cuprindd in mod obligatoriu urmatoarele mentiuni:

data, ora si minutul emiterii bonului fiscal;

numarul de ordine al acestuia, la nivelul zilei de lucru;

numele sau codul operatorului;

denumirea fiecarui bun livrat sau a serviciului prestat;

pretul sau tariful unitar;

cantitatea;

valoarea pe fiecare operatiune, inclusiv taxa pe valoarea adaugata, cu indicarea cotei
acesteia;

valoarea totala a bonului, inclusiv taxa pe valoarea adaugata;

valoarea totala a taxei pe valoarea adaugata pe cote ale acesteia, cu indicarea nivelului de
cota,

10. valoarea totala a operatiunilor scutite de taxa pe valoarea adaugata, daca este cazul.

Calificare profesionala:Tehnician in activitati de comert/Tehnician in achizitii i contractéri
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Modulul V: Procesul aprovizionarii si vanzdrii marfurilor

FISA DE DOCUMENTARE - Forme de vinzare a marfurilor in magazine

Forma de vanzare reprezinta un ansamblu de activitati destinate comercializarii

marfurilor de cétre unitéti specializate 1n activitatea comerciala.

vanzarea clasica

‘ vanzarea pe baza de modele
Forme de vanzare ‘

alegerea libera

autoservirea

Caracteristicile formelor de vanzare:

Vianzarea clasica (traditionala) Vinzarea pe bazda de modele

- comercializarea oricarui tip de produs; - vanzare vizuala;

- vanzatorul pune in valoare caracteristicile | - clientul identifica marfurile pe baza
produsului; numerelor modelelor din sala de vanzare;

- transformd dorinta de cumpdrare in act de | - studierea liberd a ofertei de marfuri expuse;
cumparare; - se utilizeaza 1n comercializarea marfurilor

- vanzatorul are un rol important in fidelizarea | nealimentare.
clientilor.

Alegerea libera Autoservirea

- vanzare vizuala; -cea mai utilizata forma de vanzare a

- se utilizeaza in marile magazine; marfurilor de cerere curenta;

- expunerea deschisa a marfurilor; - acces liber la marfa;

- alegerea libera a marfurilor; - alegerea marfurilor de cétre client;

- activitatea vanzdtorului se rezumd la | - etalare atragatoare a marfurilor;
supravegherea salii de vanzare si ambalarea | - ambalajul informeaza consumatorul si
marfurilor; promoveaza produsul.

- asemdndtoare cu vanzarea pe bazd de
modele.

Calificare profesionala:Tehnician in activitati de comert/Tehnician in achizitii si contractari
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Modulul V: Procesul aprovizionarii si vanzdrii marfurilor

TEHNICI DE VANZARE UTILIZATE PENTRU ATRAGEREA S1 FIDELIZAREA
CLIENTILOR:

vanzarea cu discount

Reducerea preturilor ‘ vanzarea cu reducere

vanzarea cu prime

Acordarea de
Sacilitati de plata ‘

‘ vanzarea pe credit

vanzarea prin leasing

Vanzarea cu discount constd in reduceri, sub forma de remize, acordate de furnizori in
functie de marimea comenzilor si conditiilor de plata.

Vanzarea cu reducere se realizeaza sub forma de: rabat (pentru a creste vanzarile si se
aplica la produsele vechi, demodate sau in cazul lichidarilor de stoc) si remiza (pentru a
recompensa si incuraja fidelitatea clientilor si atragerea anumitor segmente de clienti).

Viénzdrile cu prime reprezinta recompensele pe care vanzatorul le ofera clientilor. Acestea
pot fi permanente sau ocazionale (exemplu: oferte la pret redus, esantioane gratuite, premii,
tombole si concursuri, cadouri de fidelitate, etc.).

Calificare profesionala:Tehnician in activitati de comert/Tehnician in achizitii si contractari
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Modulul V: Procesul aprovizionarii si vanzdrii marfurilor

FISA DE DOCUMENTARE - Etapele vanzarii marfurilor

ETAPELE PROCESULUI DE VANZARE:

. Primirea si abordarea clientului;

. Descoperirea si identificarea nevoilor si motivelor de cumparare ale clientilor;
. Prezentarea verbala a produsului;

. Argumentarea si demonstrarea;

. Depasirea obiectiilor clientilor;

. Incheierea actului de vanzare-cumparare;

. Oferirea de stimulente sau servicii post-vanzare;

. Sugerarea unor marfuri complementare;

. Incasarea contravalorii marfii;

10. Despartirea de client;

11. Rezolvarea nemultumirilor clientilor (cand este cazul).

O 0O DN K WN —

NEVOILE SI MOTIVELE DE CUMPARARE:

Inainte de a decide sa cumpere, clientul este ghidat de propriile nevoi si dorinte. In
functie de acestea se creaza si motivele de cumparare.
Motivul reprezinta o nevoie urgenta care determind o persoana sa cumpere.
Motivele de cumparare sunt grupate astfel:
S — securitate (garantia functionarii, fiabilitate, etc);
O — orgoliu pozitie sociald);
N — noutate (inventie, produs nou);
C — confort (bunastarea utilizatorului);
A — avere (reduceri de pret, solduri, etc);
S — simpatie (afinitéti, preferinte).

Calificare profesionala:Tehnician in activitati de comert/Tehnician in achizitii si contractari
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Modulul V: Procesul aprovizionarii si vanzdrii marfurilor

FISA DE DOCUMENTARE - Prezentarea, argumentarea si

obiectiile clientilor

Prezentarea verbald a produselor are la baza urmatoarele principii:

» principiul individualitatii — evidentierea calitatilor si perforamntelor produsului;
principiul esteticului — evidentierea caracteristicilor estetice ale produsului in corelatia
produs-client;

>

» principiul simbolismului — punerea in valoare a imaginii produsului prin caracterisiticile
de calitate, de utilizare, combinare, preparare;

>

principiul realismului si adaptarii — prezentarea corectd, fara exagerari, a produsului si
adaptarea dialogului in functie de gesturile si discursul clientului.

Argumentarea si demonstrarea se materializeazd prin dovezile care il conving pe client sa
cumpere (avantajele si beneficiile produsului, calitatea, etc).

Obiectiile sunt declaratiile clientului referitoare la motivele (lipsa banilor, lipsa timpului,
folosirea altor produse, concurenta) care ar putea impiedica vanzarea.

In practica, pentru rezolvarea obiectiilor, se foloseste tehnica ADOR:
A — accepta intentia pozitiva;
D — discuta si clasifica obiectia;
O — (afla) obiectiile ascunse;

R - raspunde obiectiei in mod profesionist.
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Modulul V: Procesul aprovizionarii si vanzdrii marfurilor

FISA DE DOCUMENTARE - Operatii tehnice de vanzare

Operatiile tehnice de vanzare presupun urmatoarele activitati:

+

cantarirea, numararea, masurarea produselor solicitate de client;

+

asamblarea si demonstarea functiondrii marfurilor tehnice;

+ utilizarea in mod corect a utilajelor si echipamentelor comerciale (aparate de masura,
standuri de incercari, masini de célcat si brodat, metru, cutter, foarfeca, aparate de feliat,
cantarit, ambalat si etichetat, rasnitd de cafea, sterilizator de cutite, etc) in functie de
sortimentul de marfuri comercializat;

+ utilizarea corectd a dispozitivelor electronice pentru inregistrarea si calcularea vanzarilor

(casa de marcat si aparatul care accepta plata cu cardul — POS);

+ 1intocmirea si eliberarea documentelor specifice vanzarii marfurilor (bon fiscal, factura).
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Modulul V: Procesul aprovizionarii si vanzdrii marfurilor

FISA DE DOCUMENTARE - Documente specifice vanzirii

1n cazul vanzarii de marfuri, se intocmesc doud tipuri de documente:

A.
DOCUMEN-
TE

VANZARE

Deoarece o parte dintre ele au fost deja prezentate din punct de vedere al cumparatorului, vom
prezenta in continuare avizul de Insotire a marfii si ordinul de plata.
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Modulul V: Procesul aprovizionarii si vanzdrii marfurilor

AVIZUL DE INSOTIRE A MARFII

Avizul de insotire a marfii este un document financiar-contabil cu o utilizare complexa,
care include in principal insotirea bunurilor expediate in diverse scopuri, pe timpul transportului
acestora.

Conform legislatiei in vigoare prin care se reglementeaza acest document contabil, avizul
de insotire a marfii serveste ca:

- document de insotire a marfii pe timpul transportului;

- document ce sta la baza intocmirii facturii,

- dispozitie de transfer al valorilor materiale de la o gestiune la alta,

- document de primire in gestiune,

- document de descarcare din gestiune a bunurilor cedate cu titlu gratuit.
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Modulul V: Procesul aprovizionarii si vanzdrii marfurilor

ORDINUL DE PLATA

Ordinul de plata este o dispozitie neconditionata, data de catre un titular de cont, bancii
sale, de a pune la dispozitia unui beneficiar o anumitd suma de bani. Emiterea ordinului de plata
(platitorul) presupune existenta unor disponibilitdti in cont cel putin egale cu valoarea sumelor
transferate.

Ordinele de plata se emit pe suport hartie sau electronic avand structuri diferite, respectiv
cele pe suport hartie au un format standard tiparit (formular), in timp ce modelele electronice se
prezintd sub forma unor mesaje codificate. Ordinul de plata este revocabil (plata poate fi oprita)
de catre emitent pand in momentul acceptarii lui de catre banca destinatara. Aceastd caracteristica
reprezinta o facilitate pentru emitent dar ridica suspiciuni pentru beneficiar cu privire la capacitatea
de platd a emitentului.

Participantii la circuitul ordinului de plati sunt!L:

o Emitentul - agentul economic nonbancar care emite ordinul de plata pe cont propriu, in baza
unui cont deschis la o banca

o Beneficiarul - institutia/persoana desemnata prin ordinul de plata de catre platitor (emitent),
sd primeasca o suma de bani

e Banca initiatoare - banca careia i se adreseazd ordinul de plata al emitentului si la care
emitentul are deschis contul bancar.

« Banca destinatara - banca care receptioneaza si accepta ordinul de plata, in nume propriu sau
pentru un client al sau, in calitate de beneficiar.
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1. Bogdan Capraru, Activitatea bancara - Sisteme, operatiuni si practici, Ed. C.H. Beck, Bucuresti, 2010, p.126
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Modulul V: Procesul aprovizionarii si vanzdrii marfurilor

ACTIVITATI PENTRU ELEVI

FISA DE LUCRU NR. 1

1. Prezentati avantajele si dezavantajele aprovizionarii cu marfuri direct de la producator sau

prin intermediari completand tabelul de mai jos:

direct de la producdtor prin intermediari

Avantaje Dezavantaje Avantaje Dezavantaje

2. Precizati etapele receptiei marfurilor pentru un lot de produse format din: cafea boabe vrac

— 30 kg, ceai plicuri — 50 cutii, zahar — 20 kg.

3. Identificati principalele forme de aprovizionare cu marfuri.
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Modulul V: Procesul aprovizionarii si vanzdrii marfurilor

FISA DE LUCRU NR. 2

1. Enumerati activitatile necesare in vederea aprovizionarii.

2. Prezentati avantajele si dezavantajele aprovizionarii cu marfuri de la un singur furnizor

sau de la doi sau mai multi furnizori completand tabelul de mai jos:

de la un singur furnizor de la doi sau mai multi furnizori

Avantaje Dezavantaje Avantaje Dezavantaje

3. Pentru firma voastra de exercitiu, identificati 2 furnizori potentiali si efectuati o analiza a

acestora utilizand criteriile de selectie invatate.
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Modulul V: Procesul aprovizionarii si vanzdrii marfurilor

FISA DE LUCRU NR. 3

1. Tinand cont de datele prezentate in tabelul de mai jos comparati ofertele celor 2 furnizori

si precizati care este cea mai avantajoasa.

Criteriul Furnizorul A Furnizorul B
Nivelul pretului Pret mai mic
Experienta Experienta 2 ani Experienta 5 ani

Vechime parteneriat

Partener traditional. Relatii

comerciale de putin timp

Partener traditional

Distanta Mare Mica
Calitatea produselor | Buna Foarte buna
Termene de livrare 15 zile 10 zile

Cantitatea livrata

Cantitati mici

Cantitati mici

Termene de plata 30 zile 60 zile
Perioada de 1 an (lunga) 6 luni (medie)
garantie

2. Prezentati etapele receptiei marfurilor.

3. Completati urmatorul aritmogrif:

R

1
E

2
C

3
E

4
5 P
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Modulul V: Procesul aprovizionarii si vanzdrii marfurilor

T

ORIZONTAL:

Intreprindere de la care se face aprovizionarea cu marfuri.
Sursa de aprovizionare, alta decat producatorul.

Criteriu de selectie a furnizorilor.

Alt criteriu de selectie a furnizorilor.

Alegerea celei mai bune oferte.

Se incheie intre furnizor si client.

Forma de verificare a marfurilor.

© N o g &~ w Db P

Document de aprovizionare cu marfuri.
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Modulul V: Procesul aprovizionarii si vanzdrii marfurilor

FISA DE LUCRU NR. 4

1. Identificati nevoile si motivele de cumparare pentru urmatoarele marfuri, completand

urmatorul tabel:

Marfa Nevoia identificata Motivul de cumparare

telefon mobil

ciocolata dietetica

faina

2. ldentificati motivele de cumpdrare pentru un autoturism de teren.
3. Etapa de cunoastere a nevoii cumparatorului are ca scop atat identificarea trebuintelor
acestuia cat si orientarea nevoii acestuia spre gama de marfuri existente in magazin.

Identificati comportamentul vanzatorului in urmatoarele situatii:

Comportamentul cumpdaratorului Comportamentul vanzatorului

-as dori o pereche de pantofi de culoare

rosie, marimea 37

-vreau sa cumpar un cadou pentru un copil

Tn varsta de 3 ani

-as dori o pereche de pantofi sport Nike

(produsul lipseste din magazin)
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Modulul V: Procesul aprovizionarii si vanzdrii marfurilor

-clientul analizeaza cu mare atentie raionul

Tn care sunt comercializate sucuri naturale

-clientul intrd In magazin si priveste oferta

de marfuri fara a fi interesat de ceva anume

FISA DE LUCRU NR. 5

1. Realizati argumentarea vanzarii pentru urmatoarele produse alimentare, completand

urmatorul tabel:

Produsul Argumentarea vanzarii

cafea Jacobs

ciocolatd Milka

salam de Sibiu

mazare congelata Bonduelle

ulei de masline Costa d’oro

2. Realizati argumentarea vanzarii pentru urmatoarele produse nealimentare, completand

urmatorul tabel:

Produsul Argumentarea vanzarii

sampon L’oreal

Televizor Samsung
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Pantofi de dama Guban

Laptop Apple

Detergent Ariel

3. Realizati informarea consumatorului pentru un produs alimentar pe care un client doreste

sa il cumpere completand urmatorul tabel:

Informarea consumatorului Constatarile/ observatiile elevului

caracteristicile merceologice (culoare, miros,

gust, etc)

marca

ambalaj

compozitie chimica (ingrediente)

pret

valoarea nutritiva

caracter de noutate

instructiuni de utilizare (preparare)

produs natural

Calificare profesionala:Tehnician in activitati de comert/Tehnician in achizitii si contractari
Domeniul de pregatire profesionald: Comert 34



Modulul V: Procesul aprovizionarii si vanzdrii marfurilor

FISA DE LUCRU NR. 6

1. Descrieti etapa de prezentare si oferire a produsului respectand principiile de prezentare
verbald pentru urmdtoarele produse:
- aparat de aer conditionat;
- haina de blana naturala;
- bijuterie din aur;

- fusta pentru copii.

2. Nu-urile clientului sunt, de fapt, obiectii de vanzare. Completati tabelul de mai jos cu

raspunsurile vanzatorului la obiectiile clientului.

Obiectiile clientului Raspunsurile vianzatorului

-pretul este prea mare

-nu am timp acum

-nu am bani suficienti pentru a achizitiona

produsul

-vreau sd ma mai gandesc
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3. Comentati afirmatia: ,,Frumusetea unei vanzari incepe cu o obiectie”.

FISA DE LUCRU NR. 7

1. Sugerati cumpdrarea unor produse complementare pentru urmatoarele produse principale:
- camasa barbateasca;
- cafea;
- vin;
- pantofi de dama;
- telefon mobil;
- unt;
- masina;

- stilou.
2. Prezentati modalitatile de fidelizare a clientilor unui magazin.
3. Exista situatii in care clientul este nemultumit de caracteristicile tehnice, functionale sau

de comportarea in utilizare a unui produs achizitionat.

Care este comportamentul consumatorului in acest caz? Exemplificati pe un caz concret.
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FIS& DE LUCRU NR. 8

1. Scrieti si interpretati un scenariu care sa ilustreze etapele procesului de vanzare-

cumpdrare pentru un produs care are un pret redus fatd de produsele similare.

2. Rezolvand urmatorul rebus veti obtine pe coloana AB, declaratiile clientului referitoare
la motivele care pot impiedica vanzarea unui produs iar pe orizontala etapele procesului

de vanzare-cumparare.

B

1.la baza motivatiei de cumparare sta o necesitate;
2. etapa de primire a clientilor;
3. mobilurile consumatorilor care stau la baza comportamentului de cumparare;

4. etapa de convingere a clientului;
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5. nemultumirile clientilor dupa achizitionarea unui produs;
6. sustinerea materiald a argumentatiei;
7. etapa de Incheiere a actului de vanzare-cumparare;

8. modalitate de pastrare a clientilor.

3. Care este semnificatia acronimului ADOR?

FISA DE LUCRU NR. 9

1. Realizati un dialog comercial intre client si vanzator in situatia in care produsul solicitat

de client lipseste.

2. Prezentati etapa de incheiere a vanzarii.

3. Un client cumpara urmatoarele produse:
- 1 kg pulpa de porc (15 lei/kg);
- 200 gr muschi file (21 lei/kg);
- 500 gr branza (18 le’kg);
- 100 gr cafea macinata (35 lei’kg).

Calculati contravaloarea produselor achizitionate. Intocmiti bonul fiscal.
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FISA DE LUCRU NR. 10

1. Caracterizati formele de vanzare utilizate in magazine, completdnd urméatorul tabel:

Viénzarea clasica (traditionald) Vénzarea pe baza de modele

Libera alegere Autoservirea

2. ldentificati si caracterizati forma de vanzare cea mai des practicata In magazinele din

localitatea voastra de domiciliu.

3. Prezentati tehnicile de vanzare utilizate pentru atragerea si pastrarea clientilor.
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FISA DE LUCRU NR. 11

1. Identificati formele de vanzare practicate la urmatoarele unitati comerciale, completand

urmatorul tabel:

Unitatea comerciali Forma de vanzare
Kaufland

Dedeman

Lidl

Penny Market
VMG

Nick Shoes

Poema

2. Un client cumpara de la un magazin alimentar urmatoarele produse: 200 g muschi file, 1
kg pulpa de porc, 2 kg cartofi, 500 g morcovi, 1 kg mere, 150 g cafea, 500 g biscuiti, 500
g branza, 2 kg faina, 2 plicuri praf de copt, 4 plicuri zahar vanilat.

a) Identificati echipamentele si operatiile tehnice de vanzare;

b) In conditiile in care plata contravalorii marfii se face prin card, prezentati aparatul POS.

3. Rezolvand urmatorul rebus veti obtine pe coloana AB, forma de vanzare traditionala, iar
pe orizontala formele de vanzare.

A
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2
3
4
5
6
7

1. forma de vanzare prin care vanzatorul si cuamparatorul se intalnesc;

2. identificarea marfurilor pe baza de numere sau simboluri atribuite modelelor expuse in sala de
vanzare;

3. forme de vanzare care imbina circulatia clientilor in spatiul de vanzare cu prezentarea
marfurilor de catre vanzatorul care supravegheaza, incaseaza contravaloarea marfii si 0
ambaleaza;

4. forma de vanzare care presupune absenta vanzatorului si alegerea libera a clientilor;

5. tehnica de vanzare care presupune ca contactul ce se stabileste Intre client si produs se face
fara interventia vanzatorului,

6. una din tehnicile de vanzare destinate sa atraga clientela este ... preturilor;

7. vanzarea care permite consumatorilor sd-si procure bunurile de care are nevoie chiar daca nu

dispune, in momentul cumpararii, de fondurile necesare.
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FISA DE LUCRU NR. 12

1. O clienta cumpara de la un magazin de tesaturi urmatoarele produse:
- 2,5 m matase pentru confectionarea unei rochii;
- 5 mtesdtura pentru confectionarea unei perdele;
- 1,5 m dantela pentru o bluza.

Identificati echipamentele si operatiile tehnice de vanzare.

2. Rezolvand urmatorul rebus veti obtine pe coloana AB, instrumentul cu ajutorul cdruia se

masoara tesaturile.

A
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1. Dispozitivul electronic pentru calcularea si inregistrarea tranzactiilor de vanzare se

numeste casa de ...

2. Cititor de cod de bare
3. Aparat de portionat (taiat) mezeluri
4. Utilajul pentru pastrarea la rece a alimentelor se numeste ... frigorifica
5. Aparatul pentru retusarea confectiilor si tesaturilor se numeste masina de ...
STUDIU DE CAZ
Esti vanzator intr-un magazin alimentar si primesti marfuri de la furnizor conform facturii
de mai jos:
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Seria STAR nr. DX
Furnizor: 5C 5TAR 5RL Cumparater: 5C ALFA SRL
Nr. O.R.C./an: JZB/E20 1559 Nr. Reg. Com: JZB/T20Z2010
Capital sorial: 200 ROM FACTURA Capital sorial: 200 RON
C.I.5.T.V.A.: RO 1558758 C.I.S.T.V.A. RO 18TEE0D
Sediul: SLATINA, 5TR. PRIMAVERII, | Sediul: SLATIMA, 5TR. TOAMMNEI, NRZ
Numar facturs: BT
Judetul: OLT Diata {ziva,luna,amwl):05. 08 2018 Judetul: OLT
IBAN: ROEFETRLRONCRTIESTSTH] Mumar aviz insotire a marfii: Contul: ROSSETRLRONCRTISTIHG0EE
Banca: BANCA TRANSILVAMNIA {daca este cazul) Banca: BANCA TRANSILVAMIA
Cota TWV.A 5%
Nr. Denumirea produselor UM, Cantitatea Pretul unitar !:fara ".l'alna_rea Valoarea WA -
Crt TWAY - lej- - lej - lej -
[1] L H 3 4 5 [Jacd) [
T|FAINA ALBA BANEASA Kg 150 2,00 3060, 0D 27,00
Z|MUSCHI DE PORC Kg 15 15,00 225,00 20,25
3| DUA Buc 200 0,45 20,00 8,10
4[ULEI UNIZOL L 10 5.50 55,00 4,95
5| SALAM DE SIBIU Buc 5 25,00 125,00 11,25
Semnatura si Drate privind expeditis Taital 795,00 71.55
stamipila Numele delegatului: POFESCU 10N din care;
furnizorului accize
Identificat cu B.1./C.1 Saris: OT, MR. 580250
Eliberat{z) de: POLITIA SLATINA Semnatura Total de plata
Mijlecul de transport nr.:0T.05. DCP de primirz {col.5 + col B) 866,55
Expedierea -3 facut in prezents noastra la da
05,08 2018, ora 14.00
Semnaturi:

a) Efectueaza receptia marfurilor primite;

b) Intocmeste nota de receptie a acestora.

STUDIU DE CAZ

Esti vanzator intr-un magazin nealimentar si primesti marfuri de la furnizor conform facturii

de mai jos:

SC NIKI

Furnizor: SC PAPI SRL Seria PAP Cumpéritor: SRL

Calificare profesionala:Tehnician in activitati de comert/Tehnician in achizitii si contractari
Domeniul de pregatire profesionald: Comert 44



Modulul V: Procesul aprovizionarii si vanzdrii marfurilor

C.U.I: RO 5969857 si numarul: 115 CuI RO 8787520
2;'mRe9' 128/758/2010 Nr.Reg.Com.: J28/898/2011
Sediu: I‘S:.a;:na, str. Primaverii, Factura fiscal a Sediu: Slatina, str. Toamnei, nr. 20
Judet: Oolt Judet: Olt
Contul: Contul:
Banca: Transilvania Nr.Facturii: 115 Banca: BCR
Cap. Social 200 RON Data(zz.ll.aaaa) 15.08.2018 Cap. Social :2;:‘
Tel./Fax Nr. aviz insotire a marfii:
Email (daca este cazul)
COTATVA: 9%
Denumirea pr_oc_:l_uselor ) Pre}u} unitar Valoarea Valoarea
Nr.crt. sau a stvar\_nculor U.M. Cantitatea (fara '!'VA) - lei - TVA
(lucrarilor) - lei - - lei -
0 1 2 3 4 5 (3x4) 6
1 Pantofi dama buc 25.00 100 2500 475
2 Pantofi barbat buc 30.00 110 3300 627
3 Pantofi sport buc 15.00 90 1350 256,50
4 Pantofi copii buc 25.00 70 1750 332,50
Semnatura si Date privind expeditia , 8900 1691
stampila Ionescu Ion din care:
furnizorului C.I. Seria OT Numé&r:656570 accize
Eliberata de:SPCLEP Slatina Semnatura Total de plata (col.5
de primire + col.6)
Expedierea s-a facut in prezenta
noastra
15.08.2018, ora 12.30 10.591 lei
Semnaturi:

a) Efectueaza receptia marfurilor primite;

b) Lareceptie se constata lipsa a 2 (doud) perechi de pantofi de copii, ia masurile ce se impun;

¢) Intocmeste nota de receptie a acestora.

TEMA 1

Documentati-va si scrieti un eseu in care sa abordati urmatoarele aspecte:

a) definitia aprovizionarii;
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b) activitatile necesare aprovizionarii cu marfuri a magazinului,
c) criteriile de selectie ale furnizorilor;

d) importanta selectiei optime a furnizorilor.

Dati eseului un titlu potrivit si precizati sursele de informare.

Realizati un scurt eseu avand ca titlu ,,Oamenilor le place sa atingd ceea ce cumpara si
cumpdra ceea ce ating. Cerinte:

a) definirea formelor de vanzare vizuale (fara vanzator) utilizate in magazine;

b) caracterizarea formelor vizuale practicate in magazine.

Precizati sursele de informare.

PROIECT

Unitatea de invitare: Aprovizionarea cu marfurii a unitatii comerciale.
Tema: Realizati un proiect cu tema ,,Aprovizionarea cu marfuri a magazinului ,,X” *” avand
urmatorul continut:

a. ldentificarea furnizorilor;

b. Selectia furnizorilor;
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c. Receptia marfurilor.

Evaluarea va fi realizata pe baza urmatoarei grile:

Grila de evaluare a proiectului

Grupa:
Nr. Descriptor Punctaj | Punctaj
crt. acordat | obtinut
Continutul proiectului aduce informatii 10 pct.
semnificative si utile pentru tema aleasa
Informatiile culese sunt bine organizate si 10 pct.
1. | Continut interpretate
Informatiile din intregul proiect sunt corecte si | 10 pct.
actuale
Sunt intocmite corect documentele 10 pct.
Proiectul este complet (cuprinde toate piesele 10 pct.
cerute de profesor la inceputul unitatii de
invatare)
Informatiile sunt usor de citit iar spatiul este 5 pct.
2. | Design folosit intr-un mod corespunzator si efectiv
Inlintuirea informatiilor si sectiunilor S pct.
prezentarii sunt clare si logice
Prezentarea este interesanta si reuseste sa 5 pct.
capteze atentia audientei
3. | Prezentare Tranzitia dintre idei se face in mod gradual, 5 pct.
orald logic; prezentarea s-a incadrat Tn timpul alocat
Atat proiectul cat si prezentarea contin 10 pct.
4. | Creativitate componente si caracteristici cu elemente de
originalitate
Toti membrii echipei s-au sprijinit reciproc si 5 pct.
5. | Colaborare in au participat la realizarea pieselor proiectului
cadrul echipei
Sarcinile in cadrul echipei au fost distribuite n 5 pct.
mod echitabil

PROIECT

Unitatea de Invitare: Vanzarea marfurilor.
Tema: Realizati un proiect cu tema ,,Tehnici de vanzare pentru atragerea si fidelizarea clientilor

2 9

in magazinul ,,X” ”, avand urmatorul continut:
a. Caracterizarea tehnicilor de vanzare pentru atragerea si fidelizarea clientilor;

b. Identificarea tehnicilor de vanzare pentru fidelizarea si atragerea clientilor in magazinul ,,X”
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c. Alegerea si prezentarea celei mai eficiente tehnici de atragere si fidelizare a clientilor in
magazinul ales (Argumentati alegerea);
d. Propunerea altor tehnici de fidelizare a clientilor decat cele identificate in magazin.

Evaluarea va fi realizata pe baza urmatoarei grile:

Grila de evaluare a proiectului

Grupa:
Nr. Descriptor Punctaj | Punctaj
crt. acordat | obtinut
Continutul proiectului aduce informatii 10 pct.
semnificative si utile pentru tema aleasa
Informatiile culese sunt bine organizate si 10 pct.
1. | Continut interpretate
Informatiile din intregul proiect sunt corecte si 10 pct.
actuale
Sunt Tntocmite corect documentele 10 pct.
Proiectul este complet (cuprinde toate piesele cerute | 10 pct.
de profesor la inceputul unitatii de invatare)
Informatiile sunt usor de citit iar spatiul este folosit 5 pct.
2. | Design Entr-un mod corespunzitor si efectiv
Inlantuirea informatiilor si sectiunilor 5 pct.
prezentarii sunt clare si logice
Prezentarea este interesantd si reuseste sa capteze 5 pct.
atentia audientei
3. | Prezentare Tranzitia dintre idei se face in mod gradual, logic; 5 pct.
orald prezentarea s-a incadrat in timpul alocat
Atat proiectul cat si prezentarea contin componente | 10 pct.
4. | Creativitate si caracteristici cu elemente de originalitate
Toti membrii echipei s-au sprijinit reciproc si au 5 pct.
5. | Colaborare in participat la realizarea pieselor proiectului
cadrul echipei Sarcinile Tn cadrul echipei au fost distribuite in mod | 5 pct.
echitabil
SUGE METODOLOGICE

Modulul ,,Procesul aprovizionarii si vianzdarii marfurilor” urmareste ca prin rezultatele
invatarii sa se contribuie la formarea profesionald a elevilor, oferind posibilitatea ca dupa
parcurgea acestuia sa identifice procesele de aprovizionare si vanzare a marfurilor, sa utilizeze

vocabularul economic adecvat, sa identifice si sd rezolve problemele specifice locului de munca.
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Rezultatele invatarii vor demonstra formarea abilitatilor legate de: aprovizionarea, receptia si
vanzarea marfurilor, precum si completarea documentelor specifice.

Se recomanda utilizarea metodelor activ-participative, centrate pe elev, care dezvolta
gandirea incurajeaza participarea elevilor, dezvoltd creativitatea si realizeazd o comunicare
multidirectionald, prin care sa fie luate in considerare stilurile individuale de invatare ale fiecarui
elev, inclusiv adaptarea la elevii cu CES.

Vor fi promovate situatiile din viata reald si se va urmari aplicarea cunostintelor la

probleme reale, pentru a se tine cont in masurd mai mare de nevoile elevilor.

Evaluarea reprezinta partea finala a demersului de proiectare didactica, prin care profesorul
va masura eficienta intregului proces instructiv educativ. Evaluarea urmareste masura in care elevii

si-au Insusit rezultatele invatarii propuse in standardele de pregétire profesionala.

Criteriile specifice de evaluare trebuie stabilite de profesor si prezentate elevului,
implicindu-1 in evaluarea propriei activitati, marind astfel gradul de transparentd a acordarii

notelor.

Instrumentele de evaluare pot fi diverse:

o fise de observatie;

o fise de lucru;

e proiectul;

e studiul de caz;

e portofoliul.

Se recomanda, ca pe masura parcurgerii modulului, sd se utilizeze atat evaluarea de tip

formativ, cat si evaluarea de tip sumativ, pentru verificarea atingerii rezultatelor invatarii, in
conformitate cu criteriile si indicatorii de realizare prevazuti in Standardul de pregatire

profesionala.
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