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CONSILIERE ON-LINE
PENTRU MESERIA DE AGENT VANZARI DISTRIBUTIE

[.Segmentele activitatii comerciale

Activitatea comerciala (de vanzare produse sau marfuri) are urmatoarele
segmente:
-importul sau achizitia intra-comunitara;
-distributia ( comerful en-gross sau cu ridicata);
-comertul en detail ( cu amanuntul).
Distributia prezinta urmatoarele caracteristici:
- achizitia este de la un producator local (national), de la o unitate care face achizitji
intra-comunitare sau de la un importator;
- vanzarea este catre alt comerciant, vanzator en-detail ( cu amanuntul) sau, ca
exceptie, la firme direct consumatoare ( care au un consum ocazional mare);

Il. Particularitati ale vanzarii en-gross (distributie)

2.1 Deosebiri intre vanzarea en-gross ( distributie) si import/achizitie intracomunitara:

a) din punct de vedere al autorizarii

- Importul sau achizifia intra-comunitara presupune un regim de autorizare
( certificare) mai ridicat; in mod deosebit importul este supus unui control special al
autoritatilor publice;

- Distributia intra Tn categoria operatiunilor clasice de comert; numai la anumite
categorii nominalizate este necesara autorizarea, dar acesta se aplica pe intreg
lantul comercial ( produse din lemn, produse purtatoare de accize, etc);

b) din punct de vedere al riscului valutar

- importul gi achizitia intra-comunitara din tari cu altd moneda decéat cea nationala
genereaza risc valutar ( schimbarea cursului de schimb intre data contractarii
cumpararii si data contractarii vanzarii marfurilor sau produselor);

- distributia nu genereaza risc valutar daca pretfurile sunt calculate, asa cum se
ntdmpla in marea majoritate a cazurilor, in moneda nationala.

2.2.Deosebiri intre vanzarea en-gros ( distributie) si vanzarea en-detail ( cu amanuntul)
a.Cantitatile care fac obiectul vanzarii

- la vanzare en-gross (distributie) sunt cantitati mai mari;

-la vanzarea cu amanuntul sunt vanzari mai mici;

b.Cumparatorul

-la distributie - de regula firme;

-la vanzare cu amanuntul - de regula cetateni;

c.Posibilitate de negociere pret
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-la vanzare cu amanuntul nu este posibil de negociat pretul; sunt aplicabile Tn Romania
regulile concurentei oneste (pret mai mare decat costul de achizifie cu exceptia cazurilor
expres nominalizate in lege);

-la vanzarile en-gross este posibila negocierea,;

d.Locul de vanzare

-la vanzarea cu amanuntul locul de vanzare este de regula la sediul (principal sau
secundar) al vanzatorului;

-la vanzarea en-gross vanzarea poate sa fie atat la sediul vanzatorului cat ti al
cumparatorului; tinde sa creasca tot mai mult ponderea vanzarilor in regim de distributie
la sediul cumparatorului.

[ll. Calitati cerute pentru un agent de vanzare distributie

Tehnici de promovare a produselor;

Abilitati de negociere comerciala;

Cunostinte tehnice si de utilizare privind produsul vandut;

Carnet de conducere auto si capacitate de a se descurca rapid n spatii
necunoscute;

Cunostinte privind tehnicile de plata si efectele de comert;

Notiuni elementare de drept bancar;

Curaj in luarea deciziilor privind pretul si termenul de plata;

Notiuni elementare de contabilitate ( regimul documenteor justificative);
Pregatire avansata in ceea ce priveste calculatia costurilor (pentru calcul
reduceri de pret la comenzi mari);

10.Intuitie Tn privinta calitati umane a partenerului de negociere ( cat este de
serios, cata incredere poate sa-i fie acordata).
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IV.Incadrarea meseriei in Clasificatia Ocupatiilor din Romania (C.O.R.)

4.1 Treapta de varf a meseriei presupune functii de conducere in firma. Poate fi obtinuta o
astfel de incadrare in cazul firmelor mai mici sau ca recunoagtere a valorii profesionale.
Codurile COR sunt prezentate in continuare.

122 Conducatori in domeniul vanzari, marketing si dezvoltare

Conducatorii din domeniul véanzari, marketing si dezvoltare planifica, organizeaza,
controleaza direct si coordoneaza activitatile de publicitate, relatii publice, cercetare si
dezvoltare, precum gi activitatile de vanzare si marketing ale Tintreprinderilor si
organizatiilor sau ale intreprinderilor care furnizeaza astfel de servicii pentru alte
organizatii ori intreprinderi.

1221 Conducatori in domeniul vanzari si marketing

Conducatorii din domeniul vanzari si marketing planifica, coordoneaza direct activitatile de
vanzare si marketing ale unei intreprinderi sau organizatii ori ale intreprinderilor care
furnizeaza servicii de vanzari si marketing pentru alte organizatii sau intreprinderi.

122101 sef serviciu marketing

122102 sef birou marketing
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122103 sef licitatie

122104 director operatii tranzactii

122105 sef casa compensatie

122106 sef agentie bursiera

122107 manager marketing (tarife, contracte, achizitii)

122108 conducator firma mica - patron (girant) in afaceri, intermedieri si alte servicii
comerciale.

4.2 Treapta de executie include domeniul vanzarilor alaturi de marketing si relatii publice.
Codurile COR sunt prezentate in continuare.

243 Specialigti In vanzari, marketing si relatii publice

Specialistii In vanzari, marketing si relatii publice planifica, dezvolta, coordoneaza si
implementeaza programe de diseminare a informatiei pentru a promova organizatiile,
bunurile si serviciile si reprezintd companiile Tn activitatea de vanzare a unor game de
produse si servicii tehnice, industriale, medicale, farmaceutice si de tehnologia informatiei
si comunicatiilor.

2431 Specialigti Tn publicitate si marketing

Specialigtii Tn publicitate si marketing dezvolta si coordoneaza strategiile si campaniile de
publicitate, realizeaza lansarea pe piata de noi bunuri si servicii, identifica si dezvolta
oportunitatile de piata pentru produsele si serviciile noi, precum si pentru cele deja
existente.

243101 - art director publicitate (studii medii)

243102 organizator activitate turism (studii superioare)

243103 specialist marketing

243104 manager de produs

2432 Specialisti Tn relatii publice

Specialigtii in relatii publice planifica, dezvolta, implementeaza si evalueaza strategiile de
informare si comunicare care asigura intelegerea si imaginea favorabila cu privire la
companii si alte organizatii, bunurile si serviciile acestora, rolul lor Tn cadrul comunitatji.
243201 specialist Tn relatii publice

243202 mediator

243203 referent de specialitate marketing

243204 specialist protocol si ceremonial

243205 consultant cameral

243206 purtator de cuvant

243207 brand manager

243208 organizator protocol

243209 organizator relatji

243210 organizator targuri si expozitii

243211 prezentator expozitii

243212 specialist relatii sociale

243213 expert relatii externe

243214 curier diplomatic

243215 specialist garantii auto

243216 analist servicii client
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243217 asistent director/responsabil de functiune (studii superioare)

243218 corespondent comercial

243219 asistent comercial

243220 specialist n activitatea de lobby

2433 Specialisgti In vanzarea de produse tehnice si medicale (exclusiv TIC)

Specialigtii in vanzarea de produse tehnice si medicale (exclusiv TIC) reprezinta
companiile in vanzarea unei game de produse si servicii industriale, medicale si
farmaceutice, servicii catre unitati industriale, de afaceri, profesionale si de alta natura.
243301 analist cumparari/consultant furnizori

243302 reprezentant medical

2434 Specialisgti In vanzarea produselor de tehnologia informatiei si comunicatiilor
Specialistii Tn vanzarea produselor de tehnologia informatiei si comunicatiilor (TIC) se
ocupa cu activitatea de vanzare cu ridicata a componentelor de calculator, a programelor
de calculator si a altor bunuri si servicii privind tehnologia informatiei si comunicatiilor,
inclusiv echipamentele, si furnizeaza informatiji specializate, in functie de cerinte.

25 Specialigti in tehnologia informatiei si comunicatiilor

Specialistii In tehnologia informatiei si comunicatiilor efectueaza cercetari, planifica,
proiecteaza, testeaza, furnizeaza consiliere si imbunatatesc sistemele de tehnologia
informatiei, componentele de calculator (hardware, software), programele informatice i
conceptele conexe pentru aplicatii informatice specifice, elaboreaza documentatia
corespunzatoare, incluzand principiile, politicile si procedurile, proiecteaza, dezvolta,
controleaza, mentin si sprijind bazele de date si alte sisteme de informatii, pentru a
asigura o performanta optima, precum si integritatea si securitatea datelor.

V. Modul de pregatire formala gi informala
pentru meseria de agent vanzari distributie

1.Tehnicile de promovare a produselor se divid n:

a) tehnici generale- studiate la specializarea marketing a facultatilor cu profil economic;
b)tehnici speciifce grupei de produse care face obiectul vanzarii- studii aprofundate sau
masterale de marketing, cursuri specifice de instruire, experienta anterioara a organizatiei
sau a unor organizatii cu profil similar;

2.Abilitatile de negociere comerciala- studiu la specializarea marketing licenta si masterat,
cursuri de specializare pentru categoria respectiva de produse;

3. Cunostinte tehnice si de utilizare privind produsul vandut- instruire specifica la locul de
munca, elemente de cultura tehnica generalg;

4. Carnet de conducere auto $i capacitate de a se descurca rapid in spatii necunoscute-
Scoala de soferi amatori sau profesionisti, experienta suficient de mare in calitate de sofer
amator ( numar kilometri parcursi in zone diferite sau pe trasee diferite;

5.Cunostinte privind tehnicile de plata si efectele de comert- fac parte din pregatirea
economica de baza la orice specializare cu profil economic;

6. Notiuni elementare de drept bancar- fac parte din pregatirea economica de baza la
orice specializare cu profil economic;

7. Curaj 1n luarea deciziilor privind pretul si termenul de plata- formarea personalitatii n
mediu formal sau informal, de regula sustinuta numai de o pregatire solida la toate
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capitolele si de un parcurs profesional in care a functionat autonomia decizionala chiar si
limitata;

8. Notiuni elementare de contabilitate ( regimul documenteor justificative)- fac parte din
pregatirea economica de baza la orice specializare cu profil economic;

9. Pregatire avansata in ceea ce priveste calculatia costurilor (pentru calcul reduceri de
pret la comenzi mari)- cunostinte generale dobandite la specializarea marketing sau
contabilitate plus aprofundarea sistemului informational al firmei proprii, inclusiv
caracteristici ale produselor si ale fluxului de aprovizionare-desfacere;

10.Intuitie in privinta calitatii umane a partenerului de negociere ( cat este de serios, cata
incredere poate sa-i fie acordata)- se formeaza prin experienta sau este dobandita nativ;
pe cale formala pot fi identificate numai cazuri limita.



