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CAPITOLUL 1
DISCIPLINA COMUNICAREA INTERACTIVA LA LOCUL DE MUNCA

Introducere

Comunicarea, In vremurile stravechi o arta, a devenit 1n zilele noastre o abilitate foarte apreciata.
De cele mai multe ori, majoritatea dintre noi nu o percepem ca atare, pentru ca ni se pare normal si
comunicam si, mai mult decat atat, ni se pare ca este atat de usor. Cat de important este insa a sti cum
sa comunici n contextul in care te afli? A comunica presupune mai mult decat a transmite informatii.
Comunicarea implica: un context, ascultarea corecta a intrebarilor, formularea corecta a intrebarilor si
a discursului, ,,placerea de a comunica”, de a transmite informatii pertinente, argumentarea si
respectarea dreptului la opinie, o tinuta si postura adecvate, etc.

Este important sa comunicam astfel incat ceilalti s ne inteleagd. Modul in care comunicam,
calitatea procesului nostru de comunicare are impact asupra celor cu care interactionam. Sa ne gadndim
la reactia pe care o avem cénd stam de vorba cu o persoana care face greseli gramaticale sau care
intervine abuziv intr-o discutie, care ne contrazice indiferent ce spunem sau care vorbeste numai ea,
neascultandu-i pe ceilalti.

Comunicarea este 0 unealta importanta a lucratorului in comert, fara de care, acesta nu-si poate
desfasura activitatea. Tocmai de aceea, este important ca acesta sa stdpaneasca foarte bine aceasta arta
pentru a o folosi ca forma de relationare, de schimb de informatii, de cunoastere si de interactiune, ca
metoda de vanzare. Prin comunicare ne definim si ne identificim in fata celorlalti. In interactiunile cu
prietenii, clientii, sefii sau colegii, fiecare informatie transmisa spune ceva despre persoana care emite
mesaje. Pentru a fi siguri ca imaginea perceputa este impecabild, comunicarea trebuie sa fie la fel.

Obiectivele capitolului

La sfarsitul acestui capitol, cursantii vor fi capabili:
e sa comunice eficient cu membrii echipei
sd utilizeze un limbaj adecvat pentru o comunicare profesionald cu consumatorii
sa transmita si sa receptioneze corect un mesaj
sd adapteze mesajele transmise la contextul de comunicare
sa identifice posibilele bariere in comunicare si sa dezvolte strategii pentru inlaturarea lor
sa aplice tehnicile de comunicare deprinse, in functie de context
sa asculte activ interlocutorul
sa formuleze corect intrebarile
sa recunoasca si sa interpreteze corect mesajele non-verbale
sd comunice eficient 1n scris
sa utilizeze corect toate mijloacele de comunicare




1.1 Comunicarea interumana

Comunicarea reprezinta un proces de emitere a unui mesaj si de transmitere a acestuia intr-0
maniera codificata, prin intermediul unui canal cétre un destinatar in vederea receptarii.
Comunicarea poate fi verbald si non-verbala. Prin aceste modalitati transmitem informatii.

1.1.1 Comunicarea verbala poate fi orala sau scrisa, avand un rol primordial din punct de vedere

al continutului si al segmentului de negociere. Comunicarea verbald permite un joc logic al intrebarilor
si al raspunsurilor Intr-o derulare flexibila, spontana, ceea ce nu este posibil atunci cand comunicarea
se face 1n scris sau prin alte tehnici.

Prin comunicarea orald se transmit mai departe norme, reguli, conduite acceptate in societate, in
grup sau mediul de lucru. Mesajele pe care le transmitem oral depind in mare masura de persoanele
carora ne adresam. Daca ele sunt colegi, cuvintele alese tin de un limbaj nepretentios, cunoscut, putem
spune chiar usor ,,neslefuit”. Situatia Tnsa se schimba vizibil atunci cand este vorba despre un superior
sau un client. Mesajul va cdpata un caracter formal, dat de natura relatiei pe care o avem cu
interlocutorul. Diferenta dintre formal si informal nu este specificd numai comunicirii orale. in
general, caracterul formal se refera la mesaje care circula pe cai reglementate intern si care au legatura
cu activitatea desfasuratd. Caracterul informal vizeaza discutiile cu colegii, schimbul de pareri,
impresii i orice informatie care circula neoficial.

Comunicarea scrisa este folosita atunci cand nu este posibila comunicarea orald, cand nu exista
alt mijloc de comunicare sau cand se impune doar aceasta forma de transmitere a unui mesaj.

De cele mai multe ori comunicam 1in scris doar atunci cand ni se cere, pentru cd, din economie de timp,
alegem sa transmitem mesajele verbal. Forme ale comunicarii scrise sunt: rapoartele, adeverintele,
cererile, ofertele de pret, contractele, documente contabile, etc.

Indiferent de forma de comunicare scrisa aleasa aceasta ar trebui sa respecte cateva reguli de scriere:
e Corectitudinea: reprezinta respectarea normelor gramaticale, de punctuatie si
ortografie. Scrierea corectad transmite respect pentru cel care va citi mesajul. Corectitudinea vizeaza nu
numai continutul, ci si alegerea unei forme potrivite de corespondenta.
e Claritatea: se refera la cuvinte si exprimari care nu pot produce confuzii.
Se vor evita cuvintele care pot avea mai multe intelesuri, frazele lungi care sunt greu de citit si inteles
si termenii care nu sunt cunoscuti de cei carora le sunt adresati.
e Concluzia: sunt de preferat paragrafele scurte si concise care nu ingreuneaza comunicarea si
sensul propozitiilor.
Comparati: ,,in ce priveste viteza de executie, acest dispozitiv este rapid”, cu: ,,dispozitivul este rapid”.
e Oficialitatea: stilul unui act/document depinde de destinatar.
e Politetea: exprimari ca: ,,v-as fi recunoscator”, ,,apreciez”, ,,vd multumesc”, ,,cu
consideratie” nu trebuie sa lipseasca dintr-un act/document oficial.

1.1.2 Comunicarea non-verbala, alaturi de cea verbala, contureaza un mesaj complet si corect
(comunicarea tactild, comunicarea prin gesturi, comunicarea prin intermediul obiectelor, comunicarea
prin situare). Majoritatea oamenilor gesticuleaza atunci cand rostesc cuvinte: arata directia, descriu
obiecte, lucruri cu ajutorul mainilor etc.

Gesturile mainilor si picioarelor:
* gesturile ample arata patos, grandoare;
» gesturile repezite indica agresivitate;
* gesturile marunte sunt un semn de modestie, simplitate.

Miscarile capului:
» capul usor inclinat arata interes;



* clatinarea de sus Tn jos reprezinta un semn de aprobare;
* clatinarea de la stanga la dreapta indica dezaprobare, neincredere.

Postura corpului: ofera informatii despre propria persoana si implicarea in procesul de
comunicare (atitudine, apropiere fatd de auditoriu sau persoana cu care se vorbeste). De regula, atunci
cand o persoana vorbeste si sta in picioare, pozitia interlocutorului ,,0 va copia” pe a celei din fata.
Daca exista o discutie de grup, atunci agezarea ia, de regula, forma unui cerc.

Mimica fetei: elementele esentiale sunt contactul vizual si zambetul. Cand suntem angajati intr-0
discutie, privirea noastra este atintitd asupra ochilor si trasaturilor fetei. Oricare dintre noi prefera ca
interlocutor o persoand cu o fatd expresiva, deschisa, care sa transmitd mesaje oferind un feedback, in
caz contrar, simtind un oarecare disconfort.

Contactul vizual este necesar in comunicare, dar nu mai mult de 60-70% din timp, pentru ca
poate deveni deranjant. Tn schimb, un contact vizual foarte redus poate crea o distanta Tntre
interlocutori. Privirea intr-o parte poate indica lipsa interesului.

Miscarile corpului si Timbracamintea sunt parte a comunicarii non-verbale, putand influenta
pozitiv sau negativ auditoriul.

Comunicarea verbala poate fi pusa in valoare sau, din contra, poate fi dezavantajata de asocierea cu
comunicarea non-verbala. O gestica potrivita cu ceea ce se discuta, o postura adecvata, o privire calda
si un zambet placut sunt ,,mici trucuri” care ne vor ajuta oricdnd in comunicarea cu sefii, colegii,
clientii sau prietenii.

1.1.3 Procesul comunicarii

Procesul comunicarii implica cateva elemente esentiale:

Emitdtorul — initiatorul comunicarii, cel care elaboreazd mesajul. Acesta selecteazd mijlocul de
comunicare si limbajul, astfel incat receptorul sa inteleagd mesajul pe care doreste sa-I comunice;
Receptorul — persoana care primeste mesajul;
Mesajul — forma fizica in care emitatorul codificd informatia;
Mijlocul de comunicare — sau canalul de comunicare este circuitul parcurs de mesaj de la emitator
spre receptor. Poate fi formal — urmeaza structura ierarhica sau informal, in cadrul legaturilor sociale;
Limbajul de comunicare — modalitatea de exprimare a mesajului. Poate fi verbal (cu cuvinte), non-
verbal (fara cuvinte) sau paraverbal (prin folosirea tonalitatii, accentuarii, ritmului de vorbire);
Contextul — deosebit de important deoarece influenteaza conotatia cuvintelor sau gesturilor exprimate.
Zgomotele - sunt factorii perturbatori, ,,paraziti”, care pot afecta transmiterea si receptarea corecta a
mesajului. Acestia pot fi:

e de naturd fizica: zgomotul de afara, vocea din alta camera, claxonul, sunetul unui telefon, hartia

sifonata etc.;

e de naturd psihologica: erori de judecata, lipsa de deschidere, prejudecati, experienta anterioara;

e de naturd semantica: {in de interpretarea si sensul pe care noi il ddm anumitor cuvinte.
Raspunsul (Feedback-ul): prin feedback avem posibilitatea sa evaluam in ce masura ceea ce spunem
sau transmitem este inteles corect de catre interlocutor. Feedback inseamna un raspuns, o reactie prin
care noi ne verificam daca mesajul a fost receptionat corect. Astfel, functiile principale ale feedback-
ului devin: control, adaptare si reglare a comunicarii verbale, dar si non-verbale.
Competenta de comunicare: se dobandeste in timp si presupune abilitatea de a comunica eficient,
indiferent de situatie, imbinand armonios toate elementele care contribuie la procesul de comunicare.
1.2 Comunicare profesionala in cadrul echipei

Intr-o comunitate care se formeaza la locul de munca este important ca fiecare membru al

echipei sd inteleagd de ce trebuie sd comunice, cu cine trebuie sd comunice, ce anume trebuie sa
comunice, cand trebuie sd comunice, iar pentru a realiza toate acestea este necesar ca cel care
comunica sau transmite un mesaj sa stie cum sa 1l transmita si mai ales sa constientizeze de ce trebuie
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sd transmita acel mesaj. La randul lui, cel care receptioneaza mesajul trebuie sa se asigure ca I-a inteles
si sa ofere feedback.

Fiecare membru al echipei trebuie sa isi cunoasca rolul si pozitia in organigrama, pentru a sti
cum si cu cine sa comunice ierarhic, iar la nivelul echipei sa stie cum sa comunice eficient cu ceilalti
membri pentru a atinge scopul comun. Apartenenta la echipa inseamna apartenenta la un grup. Grupul
reprezintad respectarea si cunoasterea regulilor, reputatie, scop comun, munca in echipa, constientizarea
acestui lucru. Tocmai de aceea, capacitatea de a comunica este o arta pe care trebuie sa o invatam, pe
care ulterior sa o adaptam grupului, necesitatilor, cerintelor.

Un grup trebuie sd aiba minim 3 membri si un numar de carateristici individuale comune pentru
a se putea incadra in aceasta notiune. Ceea ce face Insa diferenta reald intre un grup si o echipa sunt
valorile impartisite si munca comuni care duce la indeplinirea obiectivelor stabilite. Tntr-o echipa,
asemeni grupului, rolurile comunicatorilor difera in functie de personalitatea si pozitia organizatorica a
fiecarui membru. O echipa va cdpata o identitate si se va comporta in conformitate cu valorile
organizatorice. Astfel, identificam primul element care face ca o echipa sia functioneze eficient si
armonios: valorile organizatorice.

Crearea si promovarea in cadrul echipei a unor valori organizatorice, ajutd echipa sa se sudeze,
astfel incat fiecare membru sd se identifice si sa se regaseasca devenind o “etichetd” pentru cei care si
doresc sa intre n echipa sau pentru restul organizatiei.

E bine ca in cadrul echipei sd domine un spirit de echipa deschis spre nou. E important sa se
evite situatiile Tn care persoanele intentioneaza sa introduca inovatii in echipa, dar se tem de aparitia
unui conflict §i atunci renunta la idei pentru a pastra armonia.

Cand un coleg vine cu o idee noud cea mai buna atitudine este cea in care se spune:

”Da, sa analizadm implicatiile si s vedem cum ne va ajuta acest lucru.” Atitudinile de genul, "Da,
dar...” sau ”Nu” descurajeaza implementarea unor idei noi.

Un aspect important in cadrul unei echipe este clarificarea rolurilor si atributiilor fiecarui
membru. Acest lucru se poate face printr-o sedinta prin care sa se explice rolul fiecaruia in echipa,
atributiile pe care le are de indeplinit si asteptarile referitoare la munca pe care o presteaza. Fara o
clarificare clara a rolurilor in cadrul echipei pot aparea conflicte de rol:

Exemple:
”Nu eu trebuia sa ma asigur de ..... , ci colegul meu ”
” Nu e treaba mea sa.....”

1.2.1 Conflicte care pot apirea in cadrul echipei

Exista conflicte legate de activitatea propriu-zisa - ” Ce produse noi ar trebui sa lansam?””.
conflicte legate de sarcinile si rolurile in cadrul echipei: ” Tu ar trebui sa faci asta”, conflicte
interpersonale: ” Mai lasd-ma cu ideile tale, esti obositor”.

Daca primul tip de conflict am putea spune cad este pe undeva chiar de dorit, celelalalte doua
forme de conflict submineaza eficienta grupului si satisfactia membrilor. Disputa devine cu atat mai
nociva i mai personald, cu cat indivizii se atacd reciproc si isi denigreaza intr-un fel sau altul
calitatile, deprinderile sau activitatea. Aceasta disputd nu este sanatoasd nici pentru cei implicati In
mod direct si nici pentru echipd. Toti membrii echipei trebuie sd descurajeze astfel de dispute si sa se
asigure ca rolurile si responsabilitatile sunt clare, intelese si echilibrat distribuite.

1.2.2 Rezolvarea conflictelor

Din pacate nu existd echipa sau organizatie in care sd nu existe conflicte, acestea apar cu sau fara
motiv, din motive serioase sau nu, ele insa existd. Ce putem face cand apar? Prima si cea mai eficientd
forma de rezolvare este sa le evitaim. Daca au apdrut, sd incercam sa le rezolvam prin argumente
exprimate clar si oferirea de exemple cunoscute de toata lumea dintr-o experienta anterioara, prin
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dialog, pentru a ne regasi intr-o situatie de tip castig-castig. Aceasta este cea mai indicatd forma de
rezolvare a unui conflict aparut. Bineinteles vom apela la diplomatie cat de mult este posibil.

1.2.3. Tehnici de aplanare sau evitare a conflictului

Pentru a putea aplana conflictele, membrii echipei ar trebui sa se cunoasca foarte bine, mai ales
pentru a sti cum reactioneaza fiecare intr-o anumita situatie. Este de asemenea important sé se reitereze
regulile companiei si sa se {ind sedinte eficiente astfel incat fiecare membru al echipei sa stie ce are de
facut si cu cine comunica.

Daca conflictul exista deja este important ca macar o persoana sa incerce sa il aplaneze folosind un ton
decent.

Pentru ca o echipa sa functioneze bine si sa aiba rezultate, talentul nu este suficient.

Atitudinea poate influenta extrem de mult o echipa chiar si formatd din membri talentati.

John Maxwell, in cartea sa ” Totul despre lideri, atitudine, echipa, relatii”, sintetiza:

”Capacitati + Atitudine = Rezultate

Talent extraordinar + Atitudine “putreda” = Echipa slaba
Talent extraordinar + Atiudine negativa = Echipa mediocra
Talent extraordinar + Atitudine neutrd = Echipa buna

Talent extraordinar + Atitudine pozitiva = Echipa extraordinara

In cadrul echipei este recomandat si se mentini o atitudine pozitiva si un climat de incredere.
Primul lucru de la care se porneste referitor la atitudinea echipei este propria persoana.

Un scurt chestionar care arata cat de bun membru al unei echipe este o persoana, se regaseste in
cartea lui John Maxwell, ”Cele 17 legi ale muncii in echipa™:

e Vi ganditi ca echipa nu s-ar putea descurca fara dvs.?

e Credeti in secret (sau nu chiar in secret) ca succesele recente ale echipei dvs. se datorezd numai
eforturilor dvs. personale, nu muncii intregii echipe?

e Tineti evidenta laudelor si beneficiilor adresate altor colegi de echipa?

e V-afost greu si recunoasteti cand ati ficut o greseala? (In cazul in care dvs. considerati ci nu
faceti greseli ar trebui sa va intrebati colegii)

e Aduceti in discutie greselile din trecut ale colegilor dvs. din echipa?

e Considerati ca sunteti platit cu mult sub nivelul celorlalti?

Daca chiar si la o singura intrebare ati raspuns cu ,,da”, atunci este nevoie sd va revizuiti
atitudinea. Purtati un dialog cu colegii dvs. de echipa si vedeti In ce masura atitudinea dvs. dduneaza
spiritului echipei. Tn cazul in care considerati ci nu sunteti plitit echitabil, trebuie sa vorbiti deschis cu
angajatorul.

1.2.4 Sfaturi pentru evitarea conflictelor
e Este bine ca atunci cand se declanseaza conflictul sa nu se ridice tonul. Ridicarea tonului nu
face altceva decat sa determine cealalta persoana sa faca la fel.
e Este bine sa se evite folosirea unui limbaj neadecvat cu colegii. Nu toatd lumea este
impresionata de injurii, care nu fac altceva decat sa demoralizeze echipa.
e Este bine sa se evite tonul sarcastic in discutiile ce ceilalti si sd se apeleze la sinceritate si
franchete pentru a ajunge la un punct de vedere comun si real.
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e Nu este indicat sa se dea porecle decat daca acestea sunt magulitoare si agreate de cel poreclit.

e Este indicat sa se utilizeze critica constructiva, feedback-ul.

e Nu este civilizat sa se recurga la amenintari.

e Nu se paraseste locul conflictului si dialogul in mod brusc, cel mai bine este sa se
reprogrameze discutia.

e Este bine ca fiecare persoand implicatd in conflict s nu uite ca se afld la locul de munca si sa-si
aduca aminte cat de mult inseamna sa fie diplomat.

1.3 Participarea la discutii pe teme profesionale

In cadrul colectivelor de lucru, dialogurile sunt purtate cu respectarea opiniilor si drepturilor

tuturor participantilor la discutie.

Punctele de vedere proprii sunt comunicate deschis pentru clarificarea problemelor aparute.

Opiniile sunt sustinute cu argumente clare, cu referire directa la subiectul abordat.

Divergentele aparute sunt comunicate deschis superiorului direct pentru rezolvarea cu promptitudine a
acestora in scopul neintreruperii activitatii.

Fiecare angajat trebuie sa 1si dezvolte capacitatea de exprimare si sustinere a opiniilor in cadrul unor
discutii profesionale, prin evitarea conflictelor, in spiritul solutiondrii prompte a situatiilor
neprevazute, stiind cum §i cui sd transmita aceste mesaje pentru a fi receptionate corespunzator, astfel
incat, situatiile neprevazute sa fie solutionate.

O comunicare eficientd va mentine relatiile cu persoane diverse implicate in procesul de munca,
pentru indeplinirea operativda a sarcinilor de serviciu. De asemenea, este important sd se cunoasca
limbajul tehnic de specialitate mai ales 1n cadrul discutiilor pe teme profesionale. O exprimare clara,
corecta, concisa si la obiect a punctelor de vedere va veni in sprijinul celui care doreste sd comunice
printr-o maniera de adresare conform normelor de comportament civilizat in societate.

1.4 Comunicarea cu consumatorii si furnizorii

A fi lucrator in comert este In primul rand o calitate a celui care gi-a ales aceastd meserie
deoarece a lucra cu oamenii, a veni in intampinarea asteptarilor acestora si a face intotdeauna acest
lucru aratand interes si cu zambetul pe buze este o arta.

Lucratorul in comert intrd n contact zilnic cu consumatori, furnizori si potentiali clienti fatd in
fata, la telefon, pe e-mail sau prin alte mijloace de comunicare. Tn toate aceste ipostaze, el este obligat
sd comunice, sd ofere informatii, sd dea comenzi, sa preia comenzi, pe langa celelalte activitati care nu
sunt fatd in fatd cu consumatorul. Lucratorul in comert trebuie sa aiba energia si buna dispozitie de a
face fata tuturor solicitarilor. Existd astfel cateva elemente la care trebuie sd fie atent intotdeauna
pentru a avea succes la locul de munca si In vanzari.

Comportamentul lucratorului in comert trebuie sa respecte acele reguli nescrise care au o stransa
legatura cu bunul simt in societate. Obligatia profesionald a lucratorului n comert va fi aceea de a etala
un comportament corect, elegant, civilizat, promt. Tn acest mod, multe dintre nemultumirile clientilor
vor putea fi evitate afisand un comportament profesional impecabil.

Lucratorul comercial reprezinta imaginea companiei la care lucreaza, felul in care va fi el perceput
de catre consumatori si furnizori va fi strans legat de perceptia asupra companiei, a angajatilor si
serviciilor ei in general. Prima impresie a consumatorului se va raporta la atitudinea lucratorului in
comert, comportamentul acestuia, finuta vestimentara, promptitudinea lui, punctualitatea, comunicarea,
exprimarea etc. Exista multi factori care vor favoriza sau nu relatia cu consumatorii.
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Intampinarea clientilor se va face intotdeauna cu entuziasm, lucritorul in comert fiind primul
care salutd si care Incearca sa identifice nevoile acestora. Gestica, mimica, maniera de abordare,
naturaletea sincera vor contribui la stabilirea unei bune relationari cu clientii. Toate acestea tin de un
comportament reprezentativ unei persoane care respectd regulile bunei cuviinte. In niciun moment
lucratorul in comert nu are voie sd fie nepoliticos, nerdbdator sau prea indraznet in ncercarea de a
vinde, el gasind intotdeauna maniera cea mai potrivita situatiei si momentului. Discursul lui nu poate fi
nici prea lung, dar nici prea scurt sau tdios, clar, amabil, coerent si logic.

Cand saluta, lucratorul in comert, va folosi intotdeauna formulele de politete, se va comporta la
fel si la telefon si in scris. Intre colegi se vor evita disputele si semnalarea neregulilor de fatd cu
clientii. In relatiile cu clientii, daci exista situatii in care nu are un raspuns, va gisi persoana care poate
da informatia completa si corecta.

1.4.1 Oferirea informatiilor

Lucratorului in comert 1i vor fi in permanenta solicitate informatii, mai ales din partea clientilor
si furnizorilor. Din acest motiv, are obligatia de a fi in permanenta la zi cu toate noutatile referitoare la
produse, cantitati, localizarea acestora in depozit, pe rafturi, termen de expirare, livrare etc.

Informatiile referitoare la produse pot fi solicitate la telefon, prin intermediul e-mailului, fax-ului
sau fatd in fatd. In toate aceste situatii, lucratorul in comert va avea un discurs clar, concis §i corect,
oferind toate informatiile necesare astfel incat, interlocutorul sa se considere lamurit si multumit.

Daca din greseald se creeazd anumite discufii contradictorii sau se oferd informatii eronate
descoperite ulterior, lucratorul in comert are datoria sa 1si prezinte scuzele de rigoare si sa remedieze
greseala.

Orice argumentare are la baza un dialog, clientul va fi lasat sd adreseze intrebari, clarificari, sa se
exprime. In timpul unei discutii se va evita folosirea unui ton monoton.

Fiecare lucrator comercial care intrd in contact direct cu clientii §i care are un rol important n
prezentarea ofertei generale de produse si servicii este bine sa aiba un discurs prestabilit. Acest discurs
implica o buna cunoastere a produselor si serviciilor, caracteristicile generale si specifice, diferentele
dintre produse, comparatia cu alte produse similare. Doar un foarte bun cunoscator si o persoana cu
experienta se va putea ocupa de acest lucru.

1.4.2 Tipologia clientilor

Cunoasterea tipologiilor clientilor este necesara mai ales n procesul vanzarii si in abordarea
generala a clientilor n functie de: varsta, gen, ocupatie, temperament, caracter, cunoasterea precisa a
intentiilor de cumparare.
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1.4.2.1 Tipologia clientilor in functie de virsta
a) Copiii — diferentiaza mai greu esentialul de neesential, sunt influentati de culorile vii ale produselor,
sunt sensibili, trebuie sa 1i se acorde mai mult interes.
b) Adolescentii — doresc produse care sa le reprezinte personalitatea, sunt independenti in alegerea
produselor, 1i imita pe adulti
¢) Adultii — iau n general decizii singuri, au gusturi si preferinte diferentiate, sunt stabili
d) Persoanele in vdrstd — au o anumita rezistenta la nou si la schimbare, sunt mai grijulii In privinta
cheltuielilor, prefera vanzatorii mai varstnici.
1.4.2.2 Tipologia clientilor in functie de gen
a) Femeile — acorda atentie detaliilor si noului, pun accent pe estetica si design, sunt pasionate de
cumparaturi.
b) Barbatii — au un nivel mai scazut de a cumpara, sunt concentrati asupra electrocasnicelor si
maginilor, nu sunt dispusi sa cheltuie prea multi bani, nu sunt usor de influentat.
1.4.2.3 Tipologia clientilor in functie de ocupatie
a) Elevii si studentii — nu au venituri proprii, de obicei cheltuie din resursele parintilor.
b) Salariatii — vor cheltui in functie de necesitati, venit, marimea familiei.
¢) Pensionarii — de obicei mult mai chibzuiti atunci cand cumpara ceva din cauza pensiilor foarte
mici.
1.4.2.4 Tipologia clientilor in functie de temperament
a) Colericul — optimist, schimbator, nelinistit, impulsiv, activ.
b) Melancolicul — pesimist, indispus, rezervat, retras, linistit.
c) Sangvinicul — fara griji, plimbaret, sensibil, guraliv, sociabil.
d) Flegmaticul — controlat, pasnic, grijuliu, atent, calm.
1.4.2.5 Tipologia clientilor in functie de caracter
a) Dificilul — trebuie tratat cu rabdare, fara a fi contrazis.
b) Atotstiutorul - incapatanat, ingdmfat, nepasator.
d) Impulsivul — concret, rapid in decizii.
e) Entuziastul — pripit in luarea deciziilor, optimist, pretentios.
1.4.2.6 Tipologia clientilor in functie de cunoasterea precisa a intentiilor de cumpdrare
a) Hotarat — stie ce vrea, este sigur pe el.
b) Nehotarat — nu este hotarat, trebuie tratat cu atentie.
¢) Nemultumit — greu de multumit, dificil.
d) Grabit — dinamic, neatent.
In functie de aceste informatii si cunostinte, lucratorul in comert trebuie si se adapteze fiecarui
tip de client In parte, pentru a-i putea raspunde asteptarilor si a fi eficient In relatia pe care o stabileste
Cu acesta.

1.4.3 Obiectiile clientilor

In relatiile client/furnizor — lucrator in comerf pot interveni obiectii, care pot constitui obstacole
in calea vanzarii sau relatiilor de colaborare. Este important ca aceste obiectii sd fie exprimate si
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lucratorul in comert sa 1si arate interesul sincer in a oferi informatii legate de aceste obiectii sau
neclaritati. Cu sigurantd, clientul sau furnizorul va aprecia sinceritatea si interesul acordat.

Clientul nu va fi Intrerupt atunci cand doreste sa spuna sau sd intrebe ceva, el trebuie ascultat
pana la capat. Evitati sa dati raspunsuri mecanice Sau informatii eronate si fiti stapan pe situatie.

Nu este recomandat a se intra Intr-o polemica sau confruntare cu clientul, aceasta trebuie evitata,
in schimb se va apela la multa diplomatie si discernamant deoarece scopul principal este de a vinde si
de a fideliza clientii.

Obiectiile clientului sunt un reflex natural, acestea pot fi sincere, nesincere, tactice sau pot
constitui un pretext. Abordarea acestor situatii Intr-un mod corect si cu profesionalism se dezvolta in
timp, odata cu dobandirea experientei.

Obiectiile sincere fondate tin de limitele inerente ale produsului, de multe ori acestea nu sunt
exprimate, fiind elemente care {in de nevoile clientului.

Obiectiile nesincere ascund altceva in spatele motivatiei prezentate de client. Obiectiile pretext
ascund n general un motiv de refuz in legatura cu alegerea produselor care nu poate fi exprimat direct
si care poate fi legat de faptul ca nu 1si poate permite cumpara produsul respectiv, nu are incredere in
firma respectiva, doreste sa isi arate competenta in domeniu, doreste sa castige timp de gandire sau pur
si simplu din spirit de contradictie.

Obiectiile tactice sunt instrumente psihologice folosite cu scopul de a-1 testa pe lucratorul in
comert 1n vederea obtinerii de avantaje suplimentare. Astfel, prezentarea unei oferte mai avantajoase
din partea concurentei este o metoda des folosita.

1.4.4 Comportamentul lucratorului in comert fata de clienti
Ideal ar fi ca fiecare lucrator Tn comert sd aiba un comportament corespunzator fata de clienti,
pornind bineinteles de la o find cunoastere a psihologiei consumatorului si de la eternul bun simfg si
dorinta de a fi de ajutor chiar daca stresul este mult mai ridicat In comparatie cu alte meserii.
Lucrétorul In comert poate deveni un personaj aproape perfect dacd constientizeaza in primul rand
rolul pe care 1l are. Acest lucru nu este constientizat de la Inceput, pana la urma fiecare angajat doreste
sd aiba un loc de munca pentru a putea trdi, iar ulterior, daca si compania se ocupa de el si 1i acorda
pregatirea profesionala permanenta prin care este format, sa acorde servicii in concordanta cu valorile
organizatorice ale firmei si regulile bunului simt.
Angajatii In comert nu au o misiune usoara si nu sunt perfecti decat atunci cand inteleg cu
adevarat ce rol au sau cand sunt formati foarte bine in acest sens.
Putem identifica diferite tipuri de lucratori in comert:
a) tipul orgoliosului — are tendinta de a evidentia greselile cuiva si de a dori sa aiba ultimul
cuvant;
b) tipul smecherului — are competente tehnice §i comerciale reduse, pentru el clientul este un
adversar fiind lipsit de etica profesionala;
c¢) tipul agresivului — nu este interesat prea mult de nevoile clientilor, nu este atent la reactiile
clientilor, ascultad putin, vorbeste mult, indispune clientul si rateaza vanzarea;
d) tipul plictistului — ofteaza, este monoton, nu este atent la clienti, ofera informatii scurte, pentru
el clientul este un rau necesar;
e) tipul timidului — evita sa contrazica clientul deoarece se teme de conflicte, se scuza des;
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f)

9)

h)

)
K)

tipul arogantului — se regaseste doar in firmele mari, are o ascensiune rapida, considera ca 1i
face favoruri clientului pe care in general 1l complexeaza, clientul simte acest lucru si va dori sa
ii plateasca cu aceeasi moneda;

tipul snobului — este un bun teoretician, dar abstract, idealist, nerealist, 1i place sa vanda mult,
are un limbaj sofisticat, se simte frustat, neinteles;

tipul neglijentului — este prost platit, neglijent, prost imbracat, nu 1l asculta nimeni, din pacate
este asociat cu firma pe care o si reprezinta;

tipul descurcaretului — stie cate putin din toate, se bazeaza pe intuitie, pe experienta personala,
pregatit sa vanda orice;

tipul metodicului — muncitor, ordonat, ascultator, receptiv, evita situatiile complicate;

tipul tehnicianului — personaj competent, amabil, prezentabil, de incredere, prezinta toate
detaliile fara a pierde niciun amanunt;

tipul relational — pune accent pe relatiile personale, este bun psiholog, foarte repede acceptat,
placut, amabil, 1si fidelizeaza clientii.

In functie de aceste tipuri (si altele) se va manifesta si comportamentul lucritorului in comert

fata de clienti. Modul de abordare, de exprimare va fi influentat atat de propria personalitate cat si de
dorinta acestuia de a fi cu adevarat imaginea companiei pe care o reprezinta. El va Intelege ca prin ceea
ce este el profesional, Tsi va mentine sau nu serviciul, va atrage sau nu alti clienti, va putea sau nu sa
lucreze intr-o echipa care are un scop comun, sa vanda, sa atraga clienti, sa ofere servicii calitative cu
interes si Tn mod constient de fiecare reactie, atitudine pe care o are.

Test de autoevaluare a cunostintelor

1. Comunicarea poate fi:
a. scrisa
b. verbala
c. verbala, scrisa, non-verbala
d. scrisa, verbala

2. Gesturile Tnsotesc cuvintele
a. In scris
b. In exprimarea orald
c. non-verbal
d. In orice situatie

3. Cele trei elemente importante implicate in procesul de comunicare sunt:
a. emitatorul, receptorul, mijlocul de comunicare

b. emitatorul, receptorul, mesajul
c. mesajul, receptorul, limbajul de comunicare
d. mesajul, mijlocul de comunicare, limbajul de comunicare

4. Participarea la discutii:
a. implica mentinerea propriilor idei

b. implica respectarea opiniilor tuturor participantilor la discutie
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c. reprezintd o calitate de bun interlocutor
d. implica multa rabdare

5. Cand un client cere o informatie la care nu aveti raspuns:
a. dati orice raspuns chiar daca nu sunteti sigur
b. ignorati-I

c. aduceti pe cineva care poate da un raspuns corect sau intrebati superiorul
d. spuneti ca nu stiti

6. La intrarea unui client in locatia unde lucrati:
a. spuneti ,,buna ziua”
b. salutati primul si zambiti, aratindu-va disponibilitatea

C. asteptati sa va salute clientul primul, doar el intrd in locatie
d. continuati ceea ce faceati

7. Conflictele se rezolva:

a. cu tact si diplomatie
b. cu ajutorul sefului

C. sau se ignora

d. prin ridicarea tonului

8. Sfaturi pentru evitarea conflictelor:
a. maguliti interlocutorii

b. folositi orice argumente chiar daca nu exista
c. nu ridicati tonul, fiti sinceri
d. plecati din zona conflictului

9. Munca 1n echipa presupune:

a. colaborarea mai multor persoane pentru a atinge un scop profesional comun
b. convingerea celorlalti ca nu pot lucra bine decat impreuna

c. un efort multiplu al unei singure persoane
d. multa rabdare

10. Daca un client are o obiectie:

a. fiti pe pozitie si argumentati clar
b. spuneti-i ca nu are dreptate
c. intrati in polemica cu el

d. ascultati-1 cu rabdare oferindu-i ulterior explicatii pertinente in mod profesional.

Raspunsuri corecte: 1c, 2¢, 3b, 4b, 5c, 6b, 7a, 8c, 9a, 10d
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CAPITOLUL 2
ASPECTE PRIVIND IGIENA, SANATATEA SI SECURITATEA
OCUPATIONALA SI PROTECTIA MEDIULUI iN UNITATILE DIN COMERT

Introducere

Un act comercial competitiv impune ca infrastructura unitatii comerciale sd respecte regulile
generale si specifice privind asigurarea unor spatii conforme atat pentru bunurile comercializate cat si
pentru clienti. Cladirea, spatiile pentru clienti si expunerea marfurilor, spatiile de depozitare, retelele
de utilitati, echipamenele si mobilierul tehnologic contribuie la calitatea actului comercial, insa starea
de curdtenie si igienizarea sunt elemente definitorii, iar cerintele minime trebuie respectate cu strictete.

Indiferent de natura marfurilor comercializate trebuie asigurate conditiile unui spatiu exterior si
interior curat, instalatiile utilitatilor functionale, sistemele de incalzire/racire, ventilatie/climatizare,
audio-video si iluminat dimensionate corect.

Toate operatiile de mentenanta (intretinere si reparatii) ce se vor efectua asupra elementelor de
infrastructura (pereti, pardoseli, instalatii, utilaje si echipamente tehnologice) vor fi incluse intr-un plan
specific fiecarei unitati. Toate interventiile se vor aduce la cunostintd persoanelor responsabile din
cadrul unitatii respective.

In cazul unitatilor ce comercializeaza bunuri de larg consum si servicii, este foarte important
aspectul sdlii de vanzare si starea tehnica a exteriorului cladirii actionand decisiv asupra clientilor in
ceea ce priveste decizia de cumpadrare.

In cazul unitatilor ce comercializeaza alimente, operatiile de mentenanta trebuie efectuate astfel
incat acestea sa nu devind sursd de contaminare a fluxului tehnologic sau a produselor prin
contaminare fizica (corpuri strdine), contaminare chimica (lubrifianti, produse de curitenie etc.) sau
contaminare microbiologica.

Efectuarea operatiilor de mentenanta, se recomanda a fi desfasurate in baza unor planuri anuale
de interventie ca si activitati preliminare, iar interventiile curente sa acopere evenimentele neprevazute.
Operatiile de mentenanta se vor inregistra in fise de intrefinere, iar frecventa acestora va fi stabilitd in
functie de pericolele asociate si bugetul unitatii economice.

Obiectivele capitolului

* Prezentarea cerintelelor generale si specifice ale comertului cu marfuri alimentare si
nealimentare;

» Prezentarea particularitatilor desfacerii alimentelor in pietele agroalimentare;

= Descrierea principalelor metode, etape, materiale si ustensile utilizate la operatiile de
curdtare mecanicd, spalare;

* Prezentarea cerintelelor generale si specifice ale comertului cu marfuri alimentare si
nealimentare;

* Prezentarea particularitatilor desfacerii alimenetelor in pietele agroalimentare;

» Descrierea principalelor metode, etape, materiale si ustensile utilizate la operatiile de
curatare mecanica, spalare, dezinfectie, dezinsectia si deratizare In unitatile comerciale;

= Prezentarea regulilor de igiena personala si a aspectelor ce tin de controlul starii de sdnatate
a lucratorului in comert;

= Prezentarea normelor de sinatate si securitate in muncd, prevenirea

2.1 Aspecte generale si specifice ale desfacerii/comertului cu alimente
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Desfacerea (comercializarea) alimentelor se poate face in magazine, prin comert de mic detaliu si
ambulant in piete.

» Magazinele alimentare trebuie sd aiba din constructie urmatoarele spatii: sala de desfacere,
magazii (depozite) de produse pe categorii de alimente si pentru ambalaje si grup social-sanitar
(vestiar si WC).

» Dotarile minime obligatorii sunt: rafturi si spatii frigorifice in sala de desfacere si rafturi si
gratare In magazine.

» Aprovizionarea cu alimente se face printr-o usa destinatd numai acestei activitati si prin care nu
se mai fac alte accese (personal, deseuri etc.) Aprovizionarea magazinelor pe aceeasi usa cu cea
de acces a cumparatorilor se face in situatii speciale (volum mic de produse comerciale, mai
ales produse greu perisabile preambalate etc.), cu intreruperea activitatii in timpul efectudrii
acestei operatiuni.

» Expunerea la vanzare a produselor alimentare se face la temperatura recomandata de
producator.

> In magazinele alimentare este interzisd depozitarea ambalajelor in inciperile de véanzare, in
spatiile de circulatie, vestibulul WC-urilor, vestiarele sau pe trotuarele aferente.

> In magazinele alimentare in care se autorizeazi si desfacerea produselor nealimentare, este
interzisd vanzarea produselor cu risc de influentare a proprietatilor organoleptice ale
alimentelor sau de contaminare cu substante nocive.

Aspectele specifice pentru diverse forme constructive ale unitatilor de comercializare distingem:

e Magazine care comercializeazi alimente usor perisabile

Pentru alimentele usor alterabile, care se mentin la rece, nu este permisa supraaglomerarea spatiilor
frigorifice de pastrare si nu se introduc Tn acelasi spatiu produse crude si semifabricate impreuna cu
cele care nu necesita tratarea termica inhainte de consum (se vor prevedea spatii frigorifice separate
pentru aceste categorii de alimente). Nu se pastreaza alimente care degaja mirosuri specifice
impreuna cu celelalte produse.

In magazinele alimentare cu o singuri sald de desfacere (cu o suprafatid de minimum 20 m?) se pot
amenaja raioane separate pentru preparate din carne, lactate si pentru carne cruda preambalata, care sa
fie prevazute cu spatii frigorifice de expunere si depozitare, cantare si vanzatori pentru fiecare raion.

Alimentele neambalate care se consuma fara o prelucrare termica, vor fi servite numai cu ustensile
adecvate (clesti, linguri, furculite etc.)

e Magazinele cu raion pentru vanzare si desfacere de carne cruda
In magazinele care transeaza si desfac carne crudi alaturi de alte alimente, se vor asigura circuite
separate ( sala de primire si transare, spatii frigorifice, raion separat de desfacere, cu cantare si
vanzatori anume). Pentru raioanele de preparate din carne, de lactate, branzeturi si paine, plata
produselor se face numai la casa, nu direct la vanzator.

Semipreparatele din carne cruda si tocaturile din carne se expun in vitrine frigorifice, separat de alte
semipreparate si se servesc cu ustensile adecvate, care nu se folosesc pentru alte produse.

e Magazinele cu raion pentru vanzare si desfacere de paine si specialititi de panificatie
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In unitatile de desfacere a painii si a produselor de panificatie si in alte asemenea unitati care
desfac produse neambalate se vor lua masuri care sa nu permitd alegerea manuald a produselor de catre
cumparatori. Pentru amenajarea unui raion de vanzare a painii este necesara o suprafatd de minimum
10m2,

e Magazinele cu raion pentru vinzarea si desfacerea oualelor
Depozitarea oudlelor in cofraje sau in 1azi se face In spatii racoroase, fara miros strdin, la temperatura
de maximum +14°C, ferite de razele soarelui sau de altd sursa de caldura.

Vanzarea oudlelor in unitatile de desfacere se va face numai in raioane separate sau cu produse
preambalate greu perisabile.

Este interzisa vanzarea oualelor la raionul de preparate din carne ori produse din lapte sau la
raioanele de produse alimentare neambalate care se consuma ca atare, fara a mai fi supuse unui proces
termic. Oudlele vor fi stantate cu data ouatului, individual pentru comertul de mic detaliu si pe
ambalaje pentru industria alimentara si alimentatia colectiva.

2.2 Comertul de mic detaliu stabil si ambulant
Prin comertul de mic detaliu se intelege desfacerea de alimente in cantitdti si sortimente
restrinse, pe o perioada determinata, in puncte fixe sau mobile.

2.2.1 Punctele fixe de desfacere stradala

Punctele fixe de desfacere stradald a alimentelor (chioscuri, bardci si tonete) trebuie astfel
amenajate si dotate, incat sa asigure conditii igenice corespunzdtoare pentru protejarea, pastrarea si
servirea produselor, precum si pentru mentinerea salubritdtii in vecinatatea punctului de desfacere.

Profilul activitatii | In aceste puncte, profilul activitatii va fi determinat de tipul unittii, cu
amplasament si dotarile existente.

Amplasarea Unitdtile de desfacere din aceastd categorie sa fie situate la o distanta
de cel putin 25m de WC-urile publice, de locurile de stationare a
vitelor sau de alte asemenea surse de contaminare, de cel putin 100m
de zonele insalubre, precum abatoare, depozite sau fabrici de
prelucrare a deseurilor si pieilor crude, rampe de gunoi, Intreprinderi
de ecarisaj etc.

Inscriptionarea Toate punctele fixe vor fi inscriptionate vizibil cu denumirea societatii
comerciale, adresa si date privind autorizarea functionarii.

Conditii obligatorii pentru asigurarea protectiei sanitare a produselor si consumatorilor

Punctele fixe de desfacere stradalda a alimentelor, precum si unitatile mobile (indiferent de
tractiune) trebuie sa indeplineasca urmatoarele conditii si masuri pentru protectia sanitara a produselor
si a consumatorilor:

» sa fie dotate cu stelaje, rafturi etc. pentru pastrarea produselor ambalate sau a fructelor, precum
si cu vitrine inchise pentru produsele neambalate, iar pentru produsele perisabile - cu vitrine
frigorifice si frigidere;
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» sa fie racordate la retelele publice de apa potabila si de canalizare, ori sa fie dotate cu instalatii
proprii de apa potabild, de colectare si evacuare in conditii igenice a apelor uzate;

» sa aiba recipient cu capac etans pentru colectarea reziduurilor solide, iar in exterior cosuri
pentru aruncarea hartiilor si a resturilor;

» sa foloseasca vesela (tacamuri si pahare) care va fi spalata si dezinfectata la jet de apa curenta,
dupa fiecare folosire si uscatd in pozitie verticald, pe dispozitive speciale, fara utilizarea
»carpelor” de sters; paharele se vor pastra cu gura 1n jos pe tavi de scurgere si vor fi reclatite la
curent de apa inainte de folosire.

Este interzisa refolosirea veselei si a paharelor de unica folosinta.

2.2.2 Carucioarele si tonetele

Conditii Carucioarele si tonetele folosite pentru comertul stradal mobil de
de structuri alimente trebuie sa fie inchise, cu pereti netezi, vopsiti in ulei sau lac de
culoare deschisa si dotate cu cosuri pentru hartii si resturi; vor purta o
inscriptie mare care sd indice denumirea si adresa societdtii comerciale
careia 1i apartine (in cazul vanzatorilor particulari, numele, prenumele si
numarul autorizatiei de functionare).

Organele sanitare pot permite vanzarea produselor din carne (fripte sau
Amplasare prdjite), a produselor de patiserie, a produselor de panificatie in carucioare,
tonete sau 1n vitrine mobile numai daca indeplinesc urmatoarele conditii:

- sa functioneze in vecindtatea unitatii alimentare de la care se
aprovizioneaza (maximum 2m);

- sa fie amenajate conform cerintelor sanitare pentru a se asigura
protectia alimentelor impotriva prafului si a mustelor;

- sa fie aprovizionate numai cu preparate proaspete si pentru o
perioada de cel mult 4 ore;

- sa poarte denumirea societdtii comerciale si numarul autorizatiei de
functionare a unitatii-mama.

Situatii particulare

Vanzarea iInghetatei este permisd prin comertul de mic detaliu in
anumite conditii:

- prin sistem automat (aparat de inghetatd), care trebuie sa fie
amplasat in vecinatatea unitatii care o prepard, racordat la apd rece
si calda curente, prevazut cu spatiu frigorific; personalul trebuie sa
aiba echipament de protectie sanitara a alimentului; este obligatoriu
sa existe casete inchise pentru pastrarea vafelor si cornetelor de
unica folosinta;

- inghetata neambalata, servita prin portionare cu clesti speciali, va fi
pastratd in caserole din material inoxidabil sau din alte material
avizate de Ministerul Sanatatii, In conservatoare frigorifice si va fi
servitd numai in interior. Transportul de la furnizor se face in

Vanzarea
inghetatei
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caserole inchise ermetic si cu masini izoterme pe o duratd de maxim
4 ore;
- inghetata preambalatd va fi pastratd in congelator, protejatd de
calduri si de ploi.
Este interzisa recongelarea inghetatei dupa topire sau amestecarea in
aceeasi caserold a mai multor loturi de inghetata cu data de fabricatie
diferitd. Inainte de a fi umplutd cu inghetatd, caserola va fi spalatd si
dezinfectata conform normelor igenico-sanitare.

Vanzarea Produsele de patiserie si panificatic neambalate se vor vinde din recipiente
produselor de | curate, la adapost de praf si de muste, fiind servite numai cu ustensile
patiserie si | speciale.
anificatie N . . . .
P ’ Vanzatorul ambulant va purta echipamentul de protectie a alimentelor si
ecuson.
Este interzis a se permite clientilor sa aleaga produsele cu mana.
Vanzarea Comertul cu bauturi racoritoare si alcoolice se poate face in puncte fixe
bauturilor (dozatoare, imbuteliate) sau in puncte mobile (numai Tmbuteliate).

Punctele fixe la dozator - Bauturile racoritoare la dozator vor fi servite in
urmatoarele conditii:
- sa existe racord la apa potabila si la canalizare, efectuat numai de
unitdti de specialitate;
- sd aiba dispozitive de spalare a paharelor cu apa;
- sa aiba tejghea cu suprafatd impermeabilizatd, prevazuta cu tavi din
metal cu gauri de scurgere, pentru asezarea paharelor cu gura in jos;
- prepararea bauturilor se va face la punctul de desfacere prin
adaugare de apa si CO2, concentratul fiind livrat in doze sigilate.

Distribuitoarele automate de bauturi si sandviciuri vor fi amplasate in
locuri la care accesul pentru intretinerea igenica sa fie usor. Produsele vor
fi inlocuite Tnainte de expirarea termenului de valabilitate.

Bauturile imbuteliate vor fi puse la vanzare numai dupd ce vanzatorul va
controla continutul la lumina si va verifica daca sticla este inchisa ermetic.
In cazul in care se observa corpuri striine, sedimente ori in cazul in care
sticlele nu sunt bine inchise , etange, se vor scoate din consum.

Bauturile imbuteliate se pot raci prin scufundarea in apa cu gheata, astfel
incat sticlele sa stea numai vertical, chiar daca sunt inchise ermetic, iar
gatul sa depaseasca nivelul apei cu cel putin 10cm.
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2.2.3 Desfacerea alimentelor in pietele alimentare — dotiri minim necesare

in localititile cu
retea de apa si
canalizare

Pietele alimentare din localitatile care dispun de retea de apa si
canalizare vor fi prevazute cu:

- platou impermeabilizat, dotat cu fantani arteziene, hidranti si cu
guri de canalizare;

- WC public, cu compartimente separate pentru femei si barbati;

- boxd cu pavement si cu pereti impermeabilizati, racordatd la
reteaua de apa si canalizare, pentru pdstrarea recipientelor in
care se colecteaza rezidurile solide;

- bazine compartimentate pentru spalarea legumelor si fructelor;

- chioscuri, barici sau pavilioane compartimentate;

- vitrine, mese fixe, grupate pe categorii de alimente, prevazute
cu acoperisuri;

In localitatile
fara retea de apa
si canalizare

La pietele alimentare din localitatile fara retele de apa si/sau
canalizare, aprovizionarea cu apa si evacuarea reziduurilor lichide se
vor face conform prescriptiilor organelor sanitare locale. Locul de
stationare a vehiculelor la aprovizionarea cu alimente va fi
impermeabilizat, amplasat la cel putin 20m distantd de ultimul loc de
desfacere a alimentelor si supus aceluiasi regim de intretinere si
curatenie ca restul pietei.

Chioscurile si
rulotele

Chioscurile si rulotele de desfacere a alimentelor vor fi dotate cu
chiuvete, sifoane de scurgere, recipient pentru colectarea reziduurilor
solide, dulapuri sau vestiare pentru imbracamintea de protectie
sanitard a alimentelor si pentru cea individuala si cu materialul necesar
pentru intretinerea curateniei. Cele in care se desfac alimente de
origine animala usor perisabile vor fi Inzestrate cu utilaje frigorifice.

Mesele de
prezentare

Mesele de prezentare si desfacere a alimentelor vor fi
confectionate din beton sclivisit, mozaic cu scandurd groasd, bine
incheiatd. Mesele amplasate 1n exteriorul clddirii vor avea acoperisuri
care vor depasi marginile meselor cu cel putin 0,75m.

Este interzisa oricarei persoane particulare sau oricarui angajat al
pietei sd locuiascd sau sd doarmd (ziua sau noaptea) in Incdperile ori
pe mesele din piati, care sunt folosite la desfacerea alimentelor. In
acest scop in piete se vor amenaja dormitoare Speciale.

Vanzdtorii si producdtorii vor asigura intretinerea curateniei,
evitind imprastierea deseurilor, a furajelor, rdspandirea de ape
murdare etc.

Reziduurile provenite in timpul vanzarii se vor strange in
recipiente cu capac, care vor fi evacuate de catre lucratorii
administratiei pietei, pe masurd ce se umplu, in spatiile de colectare a
gunoiului pietei.
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Administratia pietei este obligatda sd asigure Indepartarea
reziduurilor solide din zona pietei cel putin o datd la 24 ore si
functionarea In bune conditii a instalatiilor de apa curentd si de
canalizare; va asigura combaterea si distrugerea insectelor si a
rozatoarelor.

Conditii minim necesare la desfacerea principalelor grupe de alimente

Desfacerea carnii crude - Locul de desfacere a carnii crude trebuie sa indeplineasca urmatoarele
conditii:

pavement impermeabilizat, usor lavabil, prevazut cu sifoane de pardoseals;

pereti impermeabilizati pana la indltimea de 1,80m;

racord de apa rece si de apa calda curente;

racord la canalizare;

sa fie prevazut cu camere sau dulapuri frigorifice;

transarea se va face pe butuci, spalati si dezinfectati. Dupa incetarea vanzarii se va acoperi
suprafata butucului cu sare;

administratia pietelor este obligatd sa asigure producétorilor echipament de protectie;

pentru toate produsele (carne cruda si produse de macelarie) nainte de a le vinde, producatorul
va prezenta dovada controlului sanitar-veterinar.

Desfacerea pestelui proaspat - Locul de desfacere a pestelui proaspat trebuie sd indeplineasca
urmadtoarele conditii:

sa aiba amenajat un spatiu separat cu pavement din material impermeabil si usor lavabil,
prevazut cu sifon de pardoseala;

peretii sa fie impermeabilizati pana la 1,80m;

sa aiba apd curenta, rece, calda si canalizare;

pestele va fi pastrat in vase din material usor lavabil (inox, material plastic alimentar) si acoperit
cu bucati de gheata;

pestele adus spre vanzare va fi prezentat pentru controlul organelor sanitar-veterinare din piete;
vanzatorii vor purta echipament de protectie asigurat de administratia pietelor.

Desfacerea laptelui si a produselor lactate - Vanzarea laptelui si a produselor lactate se va face in
locuri speciale, pe mese acoperite cu material impermeabil , usor lavabil si prevazute cu vitrine.
Ambalajele cu produse lactate vor fi acoperite cu tifon curat, hartie alba sau capac din metal.
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Producatorul va avea asupra sa dovada controlului sanitar-veterinar si carnetul de control medical

.....

Vanzatorii vor purta echipamente de protectie complete, asigurat de administratia pietelor si, in mod
obligatoriu, ecuson cu numele si comuna producétorului.

Desfacerea legumelor si fructelor - Vanzarea legumelor si fructelor se va face in spatii separate,
curate, 1n 1dzi sau in navete.

Desfacerea animalelor si a pasarilor vii se va face numai in zone special amenajate din teritoriul
pietei si separate de locul de desfasurare a celorlalte produse alimentatre. Zonele respective vor fi
astfel dotate:

- solul va fi impermeabilizat si prevazut cu gura de captare a apelor de spalare;
- va exista sursa de apa rece;
- vor exista pubele pentru colectarea reziduurilor si dejectiilor.

Se permite patrunderea in zona de vanzare a pasarilor vii si a animalelor vii, a vehiculelor cu

distanta de cel putin 20m de locuinte sau de alte locuri de vanzare.

2.3 Recomandari privind asigurarea infrastructurii unititilor de comert

Magazinele alimentare trebuie sa aiba, din constructie, sald de desfacere, magazii si grup
social-sanitar.

Dotdrile minime obligatorii sunt: in sala de desfacere-spatii frigorifice si rafturi si in
magazii, rafturi si gratare.

Comertul de mic detaliu permite desfacerea alimentelor in cantitati si sortimente restranse,
pe o perioada delimitatd, in puncte fixe si mobile.

Pietele alimentare din localitatile care dispun de retele de apa si canalizare vor avea: platou
impermeabil, WC public, boxa pentru gunoi, bazin pentru spalat legume si fructe, baraci
sau pavilioane, vitrine sau mese grupate pe categorii de alimente si gratare pentru
depozitarea alimentelor.

Pietele alimentare din localitati fara retele de apa si canalizare trebuie sd respecte
prescriptiile organelor sanitare locale. Locul de stationare a vehiculelor de aprovizionare va
fi cel putin 20m de la locul de desfacere a alimentelor.

Desfacerea carnii crude In piete sau magazine se poate face cu urmdtoarele conditii:
incdperi cu paviment impermeabil, racord la apa si canalizare, pereti impermeabili pana la
1,80m, spatii frigorifice, butuci, funduri si cutite marcate, echipament de protectie si
dovada controlului sanitar vetrinar.

Desfacerea pestelui proaspat in piete si magazine se poate face cu urmatoarele conditii:
paviment impermeabil, racord la apa si canalizare, pereti impermeabili pana la 1,80m, vase
cu gheata pentru peste, echipament de protectie si dovada controlului sanitar veterinar.
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Desfacerea laptelui si produselor lactate in magazine si piete se poate face in locuri
speciale, cu pereti si paviment lavabile, apa rece si calda si racord la canalizare, echipament
de protectie.

Desfacerea legumelor si fructelor se va face 1n spatii separate, curate, 1n lazi sau navete.
Desfacerea animalelor si pdsarilor vii se face in spatii special amenajate, avand solul
impermeabil, cu sursd de apa rece, pubele pentru colectarea reziduurilor amplasate la cel
putin 20m de locuinte sau alte spatii de vanzare.

Desfacerea — comercializarea alimentelor se poate face prin magazine comerciale de mic
detaliu, ambulant sau in piete.

Pentru alimentele usor perisabile este necesara existenta spatiilor frigorifice: pentru produse
refrigerate-frigidere, cu temperaturi de +1°C - +4°C, pentru congelate —congelatoare cu cel
putin -18°C, pentru fructe si legume, frigidere cu temperatura de +12°C - +18°C, pentru
oua-frigidere cu maxim +14°C.

Nu se admite supraaglomerarea spatiilor frigorifice.

Produsele crude, semifabricate si finite se pastreaza in spatii frigorifice separate.

In spatii frigorifice nu se admite pastrarea produselor cu miros puternic impreuni cu cele
fara miros.

In magazinele alimentare cu o singura sald de desfacere (minim 20mp) se pot amenaja
raioane separate pentru carne cruda preambalatd, preparate din carne, lactate. Fiecare raion
va avea cantar, frigider si vanzator separat.

Alimentele neambalate care se consuma fara prelucrare termica se vor servi numai cu
ustensile adecvate (clesti, furculite, linguri, palete etc.).

Tn magazinele care desfac carne crudi, lactate, preparate din carne si paine se admite plata
doar la casa.

Semipreparatele din carne crudd si tocdturile din carne se expun in vitrine frigorifice
separat de alte semipreparate, se servesc cu ustensile adecvate, care nu se folosesc pentru
alte produse.

Raionul de desfacere a painii trebuie sd aiba minim 10 mp.

Nu se admite alegerea manuala a painii, a produselor de panificatie si patiserie.

Ouile se depoziteazi si se expun spre comercializare la maxim 14°C, in spatii separate de
alte produse.

Oudle se comercializeaza in spatii separate sau la raionul de produse greu perisabile
preambalate.

Este interzisd vanzarea oudlor la raionul de preparate din carne, lactate sau produse
alimentare neambalate care se consuma ca atare, fara prelucrare termica.

Oudle pentru comercializare vor fi doar oud de gdind (nu de ratd sau giscd), cu coaja
intreaga si curata, stantate cu data ouatului. Comerciantul trebuie sa prezinte certificatul de
conformitate sanitar veterinar.

Aprovizionarea cu alimente se face printr-o usa destinata numai pentru aceasta activitate.

In cazul in care aprovizionarea cu alimente se face pe usa de acces a cumparitorilor,
aceasta se va face cu intreruperea activitatii magazinului.

Expunerea la vanzare a produselor se va face cu respectarea temperaturii si celorlalte
conditii stabilite de producdtor.
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Este interzisa depozitarea ambalajelor in spatiile de productie, de vanzare, pe coridoarele de
acces, in vestiare sau pe trotoarele aferente.

In magazinele mixte (alimentare si nealimentare) este interzisi vanzarea produselor
neambalate cu risc de influentare a calitatilor organoleptice a alimentelor sau de
contaminare cu substante nocive.

Punctele fixe de desfacere stradala a alimentelor trebuie amenajate si dotate pentru
asigurarea conditiilor igienico-sanitare pentru alimente si pentru mentinerea salubritatii
zonei nvecinate.

Punctele de desfacere a alimentelor se amplaseaza la peste 25 m de zone potential insalubre
(abatoare, depozite si fabrici de prelucrare a deseurilor, rampe de gunoi, intreprinderi de
ecarisaj etc).

Punctele fixe se inscriptioneazd vizibil, cu denumirea societdtii, adresa si date privind
autorizarea functionarii.

Punctele fixe si mobile trebuie sd indeplineasca conditii de protectie sanitard a alimentelor:
rafturi, stelaje, vitrine Inchise si frigorifice, racord la reteaua de apa potabila si canalizare,
recipienti cu capac etans pentru colectarea reziduurilor solide, conditii de spalare si
dezinfectie a veselei.

Vesela si paharele de unica folosinta nu se refolosesc.

Carucioarele si tonetele in care se servesc produse de carne friptd sau fiarta si produse de
panificatie se vor amplasa In incinta unitdtii alimentare care le furnizeazd, se vor
aproviziona cu produse pentru maxim 4 ore si vor asigura protectia contra prafului si
mustelor.

Vanzarea inghetatei prin sistem automat se face prin amplasarea aparatului numai in
imediata vecinatate a unitatii care o prepara.

Inghetata neambalati, servitd prin portionare se va aduce in recipiente de inox, servitd cu
clesti speciali, numai intr-o incintd. Transportul se face cu masini izoterme, pe o duratd de 4
ore, cu caserole etanse.

Inghetata preambalata se pistreazi in congelatoare, protejate de soare si ploi.

Este interzisa recongelarea inghetatei sau amestecarea mai multor loturi de inghetatd in
caserole. Dupa folosintd, caserola se spala si se dezinfecteaza.

Produsele de panificatie si patiserie se vand din recipiente curate, la addpost de praf si
muste, cu ustensile speciale.

Este interzisa alegerea cu mana de catre clienti a produselor.

Toti vanzatorii de la punctele fixe sau mobile, trebuie sa aiba echipament de protectie si sa
faca dovada examinarilor medicale periodice.

Bauturile racoritoare la dozator se pot servi dacd unitatea dispune de racord la apa si
canalizare, dispozitive de spalare a paharelor si tejghea impermeabila cu tavi de scurgere a
paharelor.

Distribuitoarele automate de bauturi calde si reci si de sandviciuri sau produse greu
perisabile preambalate trebuie sa permita o intretinere igenicd, iar produsele sa fie inlocuite
Tnainte de expirare.

Bauturile imbuteliate se vor comercializa dupd controlul continutului in lumind (fara
depozit si tulburare) si constatarea ermeticitatii sticlei.
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e Bauturile imbuteliate se racesc in apa cu gheatd, sticlele stand vertical, cu gatul depasind
nivelul apei cu cel putin 10cm.

e In piete, chioscurile si rulotele pentru desfacerea alimentelor vor avea chiuvete, sifoane de
scurgere, recipiente etanse pentru colectarea reziduurilor solide, vestiare, materiale pentru
efectuarea curateniei si dezinfectiei si spatii frigorifice pentru alimentele usor perisabile.

e Mesele de prezentare si desfacere a alimentelor vor fi confectionate din materiale lavabile,
rezistente, necorozive, iar cele amplasate in afara cladirii vor avea acoperisuri care sa
depaseasca cu 0,75m marginea lor.

e Administratia pietei trebuie sd asigure dormitoare pentru persoanele care comercializeaza
alimente si echipament de protectie.

e Administratia pietei trebuie sd indeparteze reziduurile solide la maxim 24 de ore, sd asigure
apa curenta si canalizare si sd ia masuri de distrugere a insectelor si rozatoarelor.

e In piatd, vanzitorii si producitorii trebuie sa intretind curitenia la locul de comercializare.

e Vanzatorii de produse alimentare usor perisabile vor face permanent dovada examenelor
medicale periodice.

2.4 Metode de curatenie si igienizare

Pentru a preveni contaminarea produselor in timpul manipularii, depozitarii, ambalarii si
transportului trebuie asiguratd efectuarea permanenta a curateniei si respectarea unor reguli stricte de
igiena.

Spatiile in care se desfasoara activitdtile de comercializare, expunere si/sau depozitare (pardoseli,
pereti, tavane, usi, ferestre, guri de ventilatie, sisteme de iluminat etc.), precum si echipamentele,
utilajele si instalatiile trebuie sa fie curdtate periodic, iar acolo unde este cazul igienizate.

Pentru a avea eficacitate maxima, activitatile de curatenie si igienizare trebuie:

» Operatiile de curatare si igienizare trebuie sa se efectueze cu o intensitate sporitd in
spatiile cu risc mare de contaminare microbiana.

» Seful de unitate comerciala trebuie sa numeasca o persoana responsabild cu activitatea
de curatenie si igienizare (coordoneaza, supravegheaza si controleaza intreaga activitate
de efectuare a curdtirii §i igienizarii, stabileste metodele, substantele si ustensilele
folosite pentru curatare, monitorizeaza eficienta activitatilor si analizeaza rezultatele).
In functie de gradul de contaminare, se vor stabili metodele de curatenie.

» Fiecare unitate 1si stabileste un program propriu de curatenie si igienizare. Operatiunile
de curdtenie igienizare trebuie realizate de catre personal angajat special pentru
efectuarea acestor operatiuni.

» Frecventa efectudrii operatiilor de curdtenie se va stabili in functie de rezultatele
obtinute la testele de verificare a eficientei igienizarii.

Tabelul 2.1 Metodele de curatare si ordinea efectuarii activitatilor de curdtenie si igienizare

Metode de curatare Ordinea de efectuare a activitatilor de curatenie si
igienizare
- aspirarea; - curatarea mecanica;
- maturarea umeda; - spalarea cu detergenti;
- stergerea umeda, - clatirea;
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- spalarea cu solutii de detergenti, - dezinfectia;
urmata de dezinfectie; - clatirea;
- zugravirea; - uscarea,;
- vopsirea. - controlul activitatii de curdtenie si
igienizare.

» Operatiunile de curatenie se incep intotdeauna dinspre locurile mai curate catre cele mai
murdare, dinspre tavan spre podea, dinspre incaperile de lucru catre anexele sanitare;

» Substantele chimice si ustensilele de curatenie vor fi depozitate protejat, intr-un spatiu
special amenajat, pentru evitarea riscului de contaminare chimica sau microbiologica. Acest

ege v,

Curatarea mecanicd are ca obiectiv eliminarea de pe toate suprafetele care vin in contact cu produsele
in cursul procesului tehnologic al depunerilor de murdarie constituite din reziduuri organice de
provenienta alimentara, in care sunt inglobate si microorganisme.

Curatarea mecanica trebuie sa se realizeze:
» din punct de vedere fizic, indepartarea tuturor depunerilor vizibile si a mucusului (mazga)
de pe suprafete;
» din punct de vedere chimic, eliminarea tuturor urmelor de substante chimice provenite de la
solutiile de spalare sau dezinfectie;
» din punct de vedere microbiologic, reducerea la maxim a microflorei existente.

Metodele folosite pentru efectuarea operatiei de curatare mecanica sunt:
> aspirarea si/sau perierea prafului si a altor impuritati de pe suprafata ustensilelor, utilajelor
si a echipamentelor tehnologice;
indepartarea cu aer comprimat/apa sub presiune a depunerilor de murdarie;
detasarea si razuirea depozitelor de murdarie;
stergerea umeda a suprafetelor cu lavete si detergenti sau alte solutii de spalare.

Y VYV

Ustensilele intrebuintate la efectuarea curateniei (perii, raclete etc.) trebuie sa fie curdtate si
dezinfectate dupa fiecare utilizare, deoarece ele constituie un mediu prielnic de dezvoltare a
microorganismelor si a mirosurilor neplacute. Furtunurile utilizate pentru curatenie trebuie sa fie
usoare, de lungime potrivitd si prevazute cu dispozitive care sd permitd modificarea formei §i presiunii
jetului de lichid/aer, in functie de necesitdti. Aspiratoarele de praf se folosesc in locuri in care
depunerile de murdarie sunt in special sub forma de pulberi si in care curatarea umeda nu este indicata
sau posibild, cum ar fi utilajele si spatiile din depozitele de faina.

Pentru asigurarea conditiilor de igiend corespunzatoare in unitatilor comerciale, conducatorii
proceselor tehnologice trebuie sa stabileascd metodele de curatare mecanica ce vor fi utilizate in
functie de natura si specificul suprafetelor, utilajelor si instalatiilor ce urmeaza a fi curdtate si sa
asigure dotarea executantilor cu ustensile necesare.

Pentru efectuarea curdteniei, in fiecare unitate trebuie sa existe trei seturi de ustensile: un set
utilizat numai la efectuarea curdteniei in vestiare, dusuri si holuri, un alt set trebuie utilizat
numai pentru efectuarea curdfeniei la toalete, iar cel de-al treilea set va fi utilizat pentru
efectuarea curdteniei in spatiile de productie.

Spdlarea este operatia care se poate aplica in anumite cazuri cand curdtarea mecanicd nu este
suficientd pentru indepartarea tuturor depunerilor de murdarie care adera la suprafete. Depunerile de
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murdarie acumulate pe suprafetele care vin in contact cu produsele in timpul proceselor tehnologice si
care trebuie indepartate prin spalare sunt constituite, de obicei, din resturi organice care adera la aceste
suprafete prin intermediul grasimilor sau din saruri minerale de calciu si de magneziu insolubile,
formate mai ales in urma folosirii apei cu duritate mare in cursul operatiunilor de spalare.

Substantele de spalare care se pot folosi pentru acest domeniu:
» substante alcaline: soda caustica, soda calcinata, polifosfati;
» substante acide-solutii slab acide de acid clorhidric sau azotic;
» substante tensioactive — detergenti (anionici, cationici, amfilionici, neionici) in concentratie de
2-20%.
» pentru spalarea ustensilelor, utilajelor si instalatiilor trebuie folositd apa potabila calda si
detergenti avizati de Ministerul Sanatatii.

~
Umezirea » umezirea are ca scop inmuierea murdariei

pentru o desprindere usoara de pe suprafete
P J

( » descompunerea sub influenta apei §|\
detergentilor a fragmentelor de murdarie

Y in particule din ce Tn ce mai mici care sa
poata fi indepartate apoi prin clatire;

» transformarea depunerilor de murdarie in
suspensii;

emulsionarea grasimilor din depunerile de

\ murdarie. )

Spalarea propriu-zisa

Operatia de spalare
\%

v » Tindepartarea usoarda si completd, cu
Clitirea ajutorul jetului de apa, a particulelor de
murdarie in suspensie, precum si a urmelor
de substante chimice provenite din solutiile
de detergenti folosite nentru spalare.

[{

Fig. 2.1. Etapele operatiei de spalare

Pentru spalare va fi folositd apd calda (35 — 45°C pentru apa de spalare, 60 — 65°C pentru apa de
clatire), potabila, 1n cantitate suficienta si este folosita pentru:

» dizolvarea substantelor chimice folosite ca agenti de spalare si dezinsectie;

» antrenarea depunerilor de murdarie desprinse de pe suprafete;

» clatirea finala a suprafetelor, cu scopul indepartarii agentilor chimici de spalare.
Agentii chimici folositi la spalare trebuie sa indeplineasca urmatoarele cerinte:

» sanu fie toxici si periculosi in timpul manipularii;

» sa se dizolve usor si complet in apa;

» sa nu aibad actiune coroziva asupra materialelor din care sunt confectionate suprafetele

spalate;
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sd emulsioneze si sa saponifice grasimile;
sa solutioneze sau sa desprinda particulele solide organice sau anorganice;
sa fie active si in apele dure;
sd se poata indeparta usor prin clatire;
sd nu aiba mirosuri puternice si persistente pe care sa le transmita produselor/suprafetelor;
sd fie avizate de Ministerul Sanatatii si Familiei pentru folosirea in unitatile de industrie
alimentara.
La alegerea agentilor chimici pentru spalare trebuie sa se tina seama de:
» natura impuritatilor ce trebuie indepartate;
» materialul din care sunt confectionate suprafetele de spalat;
» modul de spalare folosit (mecanic sau manual).
Concentratia solutiilor folosite pentru spalare este determinatd de gradul de murdarie a suprafetelor si
de mentiunile din instructiunile de utilizare ale acestora.

YVVVYVYYY

Deoarece prin curdtare si spalare nu se realizeaza indepartarea totald a incarcaturii microbiene a
suprafetelor, trebuie efectuata dezinfectia suprafetelor spalate. Dezinfectia nu trebuie consideratd un
inlocuitor al spalarii si, In consecintd, trebuie efectuatd numai dupa spalarea corespunzitoare a
suprafetelor.

Operatia de dezinsectie trebuie sa se efectueze tinand seama de:

natura microorganismelor care trebuie distruse (bacterii, drojdii, mucegaiuri);
agentul dezinfectant utilizat;

temperatura si durata aplicarii,

modul de spalare a suprafetelor si caracteristicile acestora,

rezultatul urmarit.

YVVVVY

29



Gezinfec;ia prin utilizarea agentilor chimici este metoda folosita cea mai
frecvent. Agentii chimici folositi pentru dezinfectie trebuie sa

H[ y indeplineasca aceleasi conditii ca si cei folositi pentru spalare. Pentru
Dezinfectia cu efectuarea operatiei de dezinfectie a suprafetelor pot fi utilizati agentii
agenti chimici chimici existenti pe piata, in concentratiile recomandate de fabricant, dar

numai daca acestia au aviz sanitar de utilizare n industria alimentara (ex.:
/

substante dezinfectante: clorul si compusii lui — cloramine, hipoclorit de

\sodiu, clorura de var sau dezinfectanti tensioactivi — cationici, anionici). )

Dezinfectia prin utilizarea agentilor fizici consta in folosirea caldurii

ca agent de dezinfectie si prezinta avantajul ca nu este un agent

[Tipuri de metode de dezinfectie

~
Dezinfectia cu poluant. Tratarea termica Tn scopul dezinfectarii suprafetelor de

agenti fizici lucru, a utilajelor, recipientilor si ustensilelor se realizeaza prin

u \ g . oo . e A v . . . %
y oparire sau fierbere, utilizand apa fierbinte cu temperatura cuprinsa

Fig. 2.2. Metode de dezinfecti intre 83 + 85°C, timp de aproximativ 10 minute. Obiectele mici pot fi

dezinfectate prin fierbere in cazane sau vase cu dimensiuni
adecvate. Pentru ca tratarea termica sa dea rezultatele scontate,
este necesar ca obiectele supuse acestui mod de dezinfectie sa fie
bine curatate si spalate in prealabil. Tavile por fi dezinfectate prin
tratament termic (introducerea acestora in cuptor la temperaturi

ridicate).

Clatirea este operatia care trebuie efectuatd in mod obligatoriu dupa operatia de dezinfectie cu agenti
chimici. Scopul operatiei de clatire este de a indeparta de pe suprafetele dezinfectate urmele de
substante chimice. Pentru efectuarea clatirii trebuie utilizatd numai apa potabild, curatd si in cantitate
suficientd. Temperatura apei utilizate pentru clatire trebuie sa fie cuprinsi intre 60 — 65°C, pentru a
favoriza uscarea suprafetelor clitite. Clitirea poate fi realizati sub jet de apa. In functie de tipul si
concentratia substantei chimice folosite pentru dezinfectie, clarirea trebuie efectuata o data sau de mai
multe ori. Nu este admisa cldtirea repetata in aceeasi apa care a fost deja folosita la o clatire.

Intrucat umiditatea ramasa pe suprafetele spalate, dezinfectate si clatite poate favoriza dezvoltarea
microorganismelor, se recomanda uscarea acestora.
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Uscarea cu jet de aer este folosita cu precadere pentru uscarea
suprafetelor si locurilor greu accesibile din utilajele si instalatiile

tehnologice. Pentru uscarea cu jet de aer se foloseste aer curat,
Uscarea cu jet uscat cald/rece. Aerul folosit pentru uscare trebuie pregatit in

de aer instalatii speciale, intrucat acesta trebuie sa fie curat si nu sa
produca recontaminarea suporafetelor. Timoul de uscare este

cantitatea de apa ramasa pe suprafete, dupa spalare, de

Q
S
3 Ventilatia naturald este utilizata in mod frecvent pentru uscarea
(%)
by Ventilatia suprafetelor care nu retin apa dupd spalare sau care nu pot fi
3 naturald uscate prin alte metode. Timpul de uscare este determinat de
o
<]
hd
[}
=

temperatura si umiditatea aerului. Pentru uscarea suprafetelor
prin ventilatie naturald, acestea trebuie expuse la uscare numai in

- Stergerea suprafetelor cu materiale textile este o metoda utilizata
stergerea . .. .
pentru uscarea ustensilelor, accesoriilor si suprafetelor usor

accesibile. Materialele folosite pentru stergerea suprafetelor nu

v,

trebuie folosite si Tn alte scopuri.

Fig. 2.3. Metode de uscare

Controlul starii de curatenie i igienizare are ca scop verificarea efectuarii operatiilor de curatare si
dezinsectie si se realizeaza prin verificarea zilnica a intregului spatiu de productie, a ustensilelor,
utilajelor si instalatiilor. Controlul este efectuat de catre conducatorii proceselor tehnologice, iar acolo
unde exista compartiment specializat pentru controlul alimentelor, de reprezentantul acestuia.

Controlul eficientei igienizarii se face:

> vizual;

» prin teste de sanitatie (teste microbiologice prin metode clasice sau rapide cu determinarea:
numdr total de germeni, stafilococi patogeni, Escherichia coli, Proteus, mucegaiuri etc.);

» prin teste de alcalinitate (pentru determinarea eventualelor urme de detergenti sau substante
de dezinfectare, prin masurarea pH-ului).

2.4.1 Curatarea si dezinfectia spatiilor de productie si depozitare

Activitatile de mentinere a starii de igiend corespunzaroare in spatiile de productie si de
depozitare trebuie efectuate in mod planificat si organizat. Pentru aceasta, sefii de unitdti vor Intocmi
planuri de igienizare si curatare in care vor fi precizate: activitatile efectuate, locul, frecventa,
materialele utilizate, cine efectuecaza, cine verifica efectuarea activitatii, cine verifica eficacitatea
activitatii. Planurile vor fi afisate la loc vizibil 1n unitati.

\ Ce se curata si |In spatiille magazinului alimentar trebuie sa se realizeze curatarea: \
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dezinfecteaza intr-un
magazin alimentar?

tavanelor, peretilor, usilor si ferestrelor, pardoselilor, dotarilor din
spatiile curatate.

Cum se realizeaza
aceste operatii?

In vederea efectudrii acestor operatii trebuie utilizate numai ustensile si
materiale adecvate. Curatenia trebuie efectuatd dinspre zonele cu operatii
salubre spre zonele cu operatii insalubre (ex.: incaperile de lucru catre
grupurile sanitare si locurile de depozitare a deseurilor), respectiv dinspre
tavan spre podea.

Cine realizeaza
aceste operatii?

Curatenia trebuie efectuatd de personal de ingrijire instruit, special
destinat acestei activitati. Personalul care este folosit pentru efectuarea
curdteniei trebuie sa indeplineasca urmatoarele conditii:

» sa cunoasca tehnica efectuarii curateniei,

» sarespecte regulile de igiena;

> sa aiba carnet de sanatate, vizat la zi;

» sa utilizeze la efectuarea curdteniei numai ustensilele
adecvate;

» sa fie dotat cu echipament de protectie sanitara adecvat.

Cand se face
curdatenia §i
igienizarea?

Dupa amploare si frecventa, curatenia efectuata poate fi:

» curdtenie generald — a tuturor suprafetelor (tavane, pereti,
ferestre si usi, mese de lucru, obiecte sanitare etc.) — efectuata
prin spalare cu apa calda si agenti chimici. Ca frecventa,
curdtenia generald trebuie efectuatd saptdmanal si ori de cate ori
este cazul. Frecventa de efectuare a curdteniei generale atat in
spatiile de productie cat si in spatiile de depozitare este stabilita
de seful magazinului, in functie de starea de igiena a acestor
spatii.

» curdtenia curentda — a pardoselilor, gurilor de canal, utilajelor si a
suprafetelor care se murdaresc In mod curent, efectuatd prin
indepartarea reziduurilor solide si a prafului, prin stergerea umeda
si aerisire. Curatenia curentd este efectuatd in permanentd pe
timpul defasurarii proceselor tehnologice si de depozitare.

» CUrdfenie la sfarsitul programului de lucru — a pardoselilor,
ustensilelor, utilajelor i echipamentelor tehnologice, a
suprafetelor de lucru si de depozitare, efectuata prin eliminarea
reziduurilor solide, curdtarea si spalarea suprafetelor de lucru,
pardoselilor si gurilor de canal cu apa calda si detergenti.

Dezinfectia spatiilor de productie si de depozitare. In timpul desfasurarii proceselor tehnologice, a
operatiilor de manipulare si depozitare, contactul produselor cu suprafetele de lucru si de depozitare
poate constitui una din principalele surse de contaminare, dacd nu este mentinuta o stare de igiend
corespunzitoare. In acest sens, trebuie efectuate lucririle de dezinfectie concomitent cu dezinfectia
ustensilelor, utilajelor si a echipamentelor. Dezinfectia spatiilor de depozitare trebuie efectuatd numai
dupa finalizarea curdteniei generale si include si dezinfectia sifoanelor de pardoseald. Operatia va fi
efectuatd de personalul care efectueaza curatenia. Dupa efectuarea dezinfectiei, toate suprafetele
dezinfectate vor fi spalate cu apa potabild pana la eliminarea totala a substantelor chimice utilizate

pentru dezinfectie.
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2.4.2 Igiena ustensilelor, utilajelor si echipamentelor tehnologice

Pentru mentinerea starii de igiend corespunzitoare a ustensilelor, utilajelor si echipamentelor
tehnologice trebuie tinut seama de urmatoarele aspecte:

» Frecventa efectuarii operatiunilor de curdtare dezinfectie (permanent — in timpul lucrului dupa
fiecare operatie tehnologica, acolo unde este posibil, zilnic la sfarsitul programului);

» Mentinerea starii de igiend a ustensilelor, utilajelor si echipamenetlor tehnologice trebuie sa
se desfasoare in mod planificat §i la termene bine stabilite,

» Planurile trebuie afisate in unitdtile de productie si cunoscute de cdtre toti lucratorii;

» Pentru activitatile efectuate trebuie menginute inregistrari.

Igiena ustensilelor - toate ustensilele utilizate in operatiile tranzvazare, portionare, feliere, ambalare
(vase pentru dozare, palete, cutite, linguri, scafe, tavi, etc.) trebuie sa:

fie rezistente la actiuni mecanice, termice si chimice;

poata fi curatate usor (netede, fara adancituri si alte locuri de retentie);

nu cedeze substante care sa impurifice produsele;

nu modifice valoare nutritiva a produselor;

aiba suduri continue, uniforme, fara asperitati,

nu aiba suprafete vopsite care vin in contact cu produsul;

nu prezinte urme de deteriorare (indoite, rupte, sparte, crapate etc.);

fie adecvate scopului urmarit (géleatd pentru lichide, cutit pentru taiat, sprituri pentru
ornarea si decorarea produselor, rulouri pentru taiat aluaturi etc);

fie in numar suficient (corelat cu numarul operatiilor);

fie curate, uscate si fara mirosuri straine;

fie de forma si capacitatea corespunzatoare scopului urmarit;

fie confectionate din materiale rezistente, incasabile si avizate pentru folosirea in industria
alimentara.

VVVY VVVVYVVVVY

Mentinerea in permanenta a starii de igienda a ustensilelor trebuie asigurata de operator.
Pentru aceasta, operatorii trebuie sa le curete dupa fiecare operatie efectuata si la sfarsitul
programului de lucru.

Igiena echipamentelor tehnologice - pentru asigurarea si mentinerea unei igiene
corespunzatoare, utilajele si echipamentele tehnologice din dotarea unitatilor trebuie sa indeplineasca
urmatoarele conditii:

sa fie rezistente la actiuni mecanice, termice si chimice;

sd se poatd curdta usor;

sa fie netede, fara adancituri si locuri de retentie;

sa aiba suduri continue si uniforme;

sa fie impermeabile;

sd nu aiba suruburi sau nituri proeminente;

sa fie usor demontabile;

sd nu cedeze substante care sa contamineze produsele;

sa nu aiba suprafete vopsite care vin Th contact cu produsul;
sd aibd in jurul lor un spatiu corespunzator pentru functionarea tehnologica, intretinerea,
reparatii, curatare si control (minim 80 mm);

YVVVVYVVVVYVYY
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» partile si mecanismele mobile lubrifiate care sunt amplasate deasupra zonelor de productie
sa fie carcasate, iar acolo unde acest lucru nu este posibil, s fie prevazute cu tavi sau
jgheaburi de picurare.

Mentinerea in permanenta a starii de igiena a utilajelor si echipamentelor tehnologice trebuie
asigurati de personalul operator. In unitdfi mentinerea stirii de igiend a ustensilelor,
utilajelor si echipamenelor tehnologice trebuie efectuata permanent in timpul lucrului, la
predarea schimbului, iar la oprirea instalatiilor trebuie efectuata o curdtenie generala.

Metodele utilizate pentru curatarea utilajelor si echipamentelor tehnologice sunt specifice fiecarui tip
de utilaj si echipament tehnologic. In functie de specificul si complexitatea utilajelor si echipamentelor
tehnologice, seful de unitate/conducatorul procesului tehnologic stabileste materialele si ustensilele
necesare pentru curdtare, asigura dotarea si utilitatile necesare.

2.4.3 Igiena spatiilor social - sanitare

Pentru a preveni contaminarea produselor in cursul procesarii, manipuldrii si depozitarii, trebuie
asiguratd respectarea masurilor de igiena atat in spatiile de productie si depozitare, cat si in spatiile
social-sanitare (vestiare, spalatoare, dusuri, WC-uri etc.). Toate spatiile social-sanitare trebuie
inscriptionate corespunzator scopului destinat, iar in interiorul acestora trebuie afisate avertizari
referitoare la respectarea normelor de igiend si utilizare a instalatiilor sanitare. Pentru asigurarea
conditiilor de igiend in spatiile social-sanitare trebuie efectuate urmatoarele activitdti: curatarea,
spalarea cu detergent, dezinfectia, clatirea, dezinsectia si deratizarea, verificarea starii de igiena.
Scopul efectudrii acestor operatiuni in spatiile social-sanitare sunt urmatoarele:

» eliminarea de pe toate suprafetele a depunerilor de murdarie;

» eliminarea tuturor urmelor de substante chimice, provenite din solutiile de spalare sau
dezinfectie;

» reducerea la maxim a microflorei existente;

» combaterea daunatorilor.

Curatarea spatiilor social-sanitare trebuie efectuata zilnic si ori de cate ori este nevoie, prin:
maturare, stergerea prafului, Indepartarea padianjenilor, evacuarea gunoiului si spalare cu apa fierbinte
sub presiune, folosind detergenti si apoi dezinfectare cu substante chimice. Curatarea se face dinspre
zona cu operatii salubre spre zona cu operatii insalubre (vestiar echipament de protectie catre vestiar
haine stradd), respectiv dinspre tavan spre podea.

Atat camera vestiarelor cat si dulapurile individuale trebuie sd fie permanent curate , uscate si
bine aerisite pentru ca imbracamintea si incal{dmintea care se pastreaza in interiorul acestora pe timpul
programului de lucru sa nu se murddreasca sau sa imprumute mirosuri nepldcute. Este necesar ca
aceste spatii sa nu fie transformate in locuri de pastrare a materialelor si obiectelor nefolositoare sau a
ustensilelor si materialelor pentru efectuarea curateniei.

Angajatii care folosesc camerele vestiar au obligatia sa pdstreze in permanentd ordine si
curdtenie atat in camera vestiarului, cat si in dulapurile individuale. Fiecare angajat trebuie sa aiba
doua dulapuri individuale, unul pentru echipamentul de lucru si unul pentru hainele de strada. Fiecare
dulap trebuie inscriptionat cu numele posesorului. Dulapurile individuale si spatiul vestiarelor trebuie
periodic dezinfectate. Pentru dezinfectie pot fi utilizate numai substante avizate de Ministerul
Sanatatii, dar numai in concentratiile recomandate de fabricant.
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Mentinerea curateniei §i protectia Impotriva insectelor asigurd conditii de igiend
corespunzatoare. Periodic, conform planului anual de dezinsectie sau la cererea sefului de magazin,
vor fi efectuate de catre firme de specialitate lucrari de dezinfectie si in spatiile social-sanitare. Zilnic,
la vestiare si pe holuri, personalul de ingrijire trebuie sd efectueze curatenie prin spalarea pardoselilor,
a gurilor de canal si dezinfectarea acestora cu solutii dezinfectante. Chiuvetele, dusurile si WC-urile
trebuie curatate zilnic prin spalarea cu apa calda si detergenti, apoi dezinfectate.

Pentru asigurarea conditiilor necesare mentinerii permanente a igienei, grupurile sanitare trebuie sa fie
dotate cu:

sistem de alimentare curentd cu apa calda si rece;

materiale pentru spalarea, dezinfectarea si uscarea igienicd a mainilor (sapun lichid,
dezinfectant, hartie igienica, prosoape de unica folosinta etc.);

cuiere pentru echipamentul de protectie sanitara;

perii pentru curatarea si spalarea mainilor;

ventilare naturald/mijloace de ventilare mecanica (acolo unde este cazul);

produse odorizante.

VVVY VYV

Ustensilele si materiale utilizate pentru efectuarea curdteniei in spatiile social-sanitare trebuie
stabilite si asigurate de catre seful de magazin. Acestea trebuie sa fie adecvate scopului urmarit si in
cantitati corespunzatoare. Pentru efectuarea curateniei, in fiecare unitate trebuie sa existe doua seturi
de ustensile. Un set trebuie utilizat numai pentru efectuarea curateniei la vestiare, dusuri si holuri, iar
celdlalt set trebuie utilizat numai pentru efectuarea curateniei la WC-uri. Ustensilele folosite pentru
curdtarea grupurilor sanitare trebuie pastrate separat In spatii special destinate si marcate
corespunzator. Nu este admisa nici un fel de improvizatie in legatura cu locul de pastrare a acestora.
Spatiul destinat depozitarii ustensilelor trebuie sd aiba asiguratd posibilitatea de aerisire, pentru uscarea
acestora. Inainte de depozitarea ustensilelor pentru uscare, acestea trebuie bine spalate si dezinfectate.
Pentru efectuarea dezinfectiei trebuie utilizate numai substante dezinfectante avizate de Ministerul
Sanatatii. Aceste substante sunt gestionate de seful de unitate/persoana responsabild care va preda
zilnic cantitatile necesare personalului care efectueaza curatenia.

Substantele chimice de spalare trebuie sa fie utilizate cu precautie si dozate corect pentru a
indeplini urmatoarele caracteristici:

sd nu fie toxice si periculoase la manipulare;

sa nu fie corozive;

sd se poata indeparta usor prin clatire;

sa aiba o capacitate mare de patrundere si dispersare;

sd nu aiba mirosuri puternice $i persistente;

sa fie avizate de Ministerul Sanatatii pentru folosirea in unitatile de industrie alimentara.

VVVYYY

Personalul care efectueaza curatenia si igienizarea in spatiile social-sanitare trebuie sa indeplineasca
urmatoarele conditii:

sd cunoasca tehnica efectudrii curateniei §i igienizarii;,

sa facd dovada efectuarii examenului medical periodic;

sa respecte regulile de igiena personald;

sa fie dotat cu echipament de protectie de culoare diferita fatd de echipamentul celorlalti
angajati.

YV VY
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Curatarea si igienizarea platfomelor de colectare a deseurilor se realizeaza zilnic si ori de cate ori este
nevoie prin operatiile de: curdtare, spalare cu detergenti, dezinfectare, clatire. Gunoiul din spatiile
social-sanitare trebuie colectat separat in cosuri/pubele cu capace actionate cu pedala. Acestea trebuie
sa fie inscriptionate si marcate conform destinatiei lor. Evacuarea gunoiului trebuie efectuata pe trasee
care sa nu se intersecteze cu circuitul materiilor prime, materialelor auxiliare sau produselor finite.

Controlul starii de igiend in spatiile social-sanitare - Acest control trebuie sa se efectueze zilnic si are
ca scop verificarea efectudrii operatiilor de curatare, spalare si dezinfectie, existenta materialelor
necesare menginerii igienei, precum §i a integritatii instalatiilor sanitare din toate spatiile social-
sanitare. Controlul eficientei igienizarii se face prin teste de sanitatie si teste de determinare a
alcalinitatii.

2.5 Combaterea daunatorilor. Dezinsectia si deratizarea

Insectele mature sau in diferite forme de dezvoltare pot infecta sau infesta atat materiile prime,
semifabricatele, produsele finite, cat si utilajele, instalatiile, spatiile de lucru si de depozitare,
producand contaminari.

Masurile de combatere a insectelor se bazeaza in primul rand pe eliminarea cauzelor care pot
determina infestarea spatiilor de lucru si depozitare.

Mijloacele de protectie impotriva insectelor constau 1n:

» impiedicarea patrunderii insectelor in spatiile de lucru si de depozitare prin:
e montarea plaselor de protectie la ferestre si usi (acolo unde este posibil);
e Inchiderea permanenta a ferestrelor si usilor de acces.
curatarea permanentd a spatiilor de lucru, a depozitelor si anexelor social-sanitare prin
indepartarea permanenta a deseurilor tehnologice, a gunoiului menajer;
mentinerea unui microclimat adecvat care sa nu favorizeze dezvoltarea insectelor;
controlul riguros al materiilor prime la receptie pentru a nu fi infestate;
dezinsectia periodica;
mentinerea permanentd a curateniei si dezinsectia periodicd a rampelor si a punctelor de
colectare a deseurilor.
2.5.1 Dezinsectia spatiilor de lucru si de depozitare poate fi efectuata prin:

VVVY 'V

» pulverizare cu insecticide;

» gazare cu gaze toxice sau substante volatile;

» atragerea si distrugerea insectelor in diverse capcane (ex.: aparate electronice cu lumina
ultravioleta).

Pentru efectuarea operatiilor de dezinsectie si gazare trebuie Intocmit un plan anual de actiune.
Dezinsectia spatiilor de lucru si de depozitare trebuie efectuatd numai de personalul autorizat al
firmelor specializate in efectuarea acestor activitati. Pentru efectuarea dezinsectiei trebuie utilizate
numai substante avizate de Ministerul Sandtatii. Alegerea tipului de substantd utilizatd pentru
dezinsectia spatiilor de lucru si depozitare este responsabilitatea firmei specializate. Indiferent de data
la care sunt programate in planul anual lucrarile de dezinsectie si gazare, sefii unitatilor trebuie sa
inspecteze permanent spatiile de lucru si depozitare si, in functie de rezultatele constatate, sd solicite
efectuarea unor activitdfi suplimentare.

Pentru depistarea prezentei insectelor zburatoare, sefii de unitati/conducatorii proceselor
tehnologice (sau persoana desemnatd de acestia) vor inspecta zilnic capcanele care atrag si distrug
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aceste insecte, amplasate in spatiile de lucru si de depozitare. In functie de numarul de insecte colectate
in recipientul aparatului, acestia vor decide necesitatea efectuarii lucrarilor de dezinsectie prin celelalte
metode mentionate mai sus.

Insecticidele, gazele toxice si substantele volatile folosite la dezinsectia spatiilor de lucru si depozitare
trebuie sd indeplineasca urméatoarele conditii:

» sa aiba o toxicitate maxima fatd de insecte, indiferent de stadiul lor de dezvoltare si s nu
fie periculoase pentru produsele depozitate, om si animle;

sa distruga insectele intr-un interval scurt de timp;

sa fie rezistente fata de factorii de mediu (umiditate, temperatura si lumina);

sa nu afecteze utilajele, ustensilele si ambalajele;

sa aiba actiune remanenta de lunga durata;

sa fie active atat la temperatura camerei, cat si la temperaturi mai joase;

sd nu imprime miros sau gust particular produselor;

sa nu fie inflamabile si explozibile;

sa fie autorizate de Ministerul Sanatatii.

VVVYVYYVYVYVY

Actunci cand este necesar, produsele depozitate in spatiile in care au fost efectuate lucrari de
dezinsectie/gazare vor fi izolate in spatii de izolare pana la expirarea termenului de remanentad a
substantei/gazului utilizat.

Dupa finalizarea dezinsectiei, seful magazinului trebuie sa verifice eficienta lucrarilor efectuate si sa
dispuna repetarea lor, atunci cand constata ca acestea nu au fost eficiente si, de asemenea, trebuie sa
mentina inregistrari pentru activitatea desfasurata in documentele de lucru.

2.5.2 Deratizarea consta in totalitatea activitatilor intreprinse in scopul combaterii rozatoarelor care
constituie surse de contaminare cu boli infectioase (fiind purtitoare de germeni patogeni) atat pentru
om, cat si pentru animale. Metodele utilizate pentru combaterea rozatoarelor sunt metodele
profilactice, metodele mecanice si metodele chimice.

Metodele profilactice au ca scop evitarea aparitiei si raspandirii rozatoarelor si sunt realizate prin:

» 1mpiedicarea patrunderii rozatoarelor in cladiri, depozite si subsoluri prin:

» eliminarea posibilelor locuri de acces (goluri si crapaturi in elementele de constructie,
fisuri pe langa instalatiile de apa si canalizare, tubulaturi etc.);

* montarea de site etanse §i realizarea garzii hidraulice la sifoanele de pardoseala si
canalizare;

* 1Indepartarea vegetatiei agdtdtoare de pe peretii exteriori ai cladirilor;

= protejarea cu site sau alte sisteme de protectie a usilor si ferestrelor exterioare;

» Inchiderea permanentd a ferestrelor si usilor exterioare, nedotate cu sisteme de
protectie;

= pastrarea produselor alimentare numai in depozite protejate impotriva accesului
rozatoarelor;

= curatarea permanenta a spatiilor de lucru si depozitare;

* 1Indepartarea in timp util a deseurilor tehnologice;

= depozitarea deseurilor numai in recipiente bine inchise;

= evacuarea zilnicd a deseurilor §i mentinerea stdrii de igiend a platformelor de depoziare
a acestora;
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* protejarea surselor de apa;

» indepartarea din spatiile de productie si depozitare a ambalajelor, precum si eliminarea

oricaror materiale care pot constitui adapost pentru rozatoare;

» igienizarea vecinatatilor pentru distrugerea cuiburilor.

Metodele mecanice au ca scop evitarea aparitiei si raspandirii rozatoarelor i sunt realizate prin
folosirea capcanelor si curselor. Capcanele si cursele vor fi amplasate in serie pe caile obisnuite de
circulatie a rozatoarelor. Periodic aceste capcane trebuie verificate, iar rozatoarele prinse trebuie
eliminate.

Metodele chimice constau in utilizarea raticidelor (substante toxice care omoara rozatoarele).
Raticidele pot fi utilizate sub forma de momeli amplasate pe caile de circulatie a rozatoarelor sau prin
prafuire 1n galeriile acestora. Aceste metode sunt utilizate numai pentru deratizarea spatiilor exterioare
din jurul cladirilor.

Deratizarea spatiilor de productie si de depozitare trebuie efectuatd numai de personal autorizat
al firmelor specializate, responsabilitatea alegerii substantelor chimice utilizate pentru deratizare
revenind acestora. Pentru efectuarea activitdtilor de deratizare trebuie intocmit un plan anual. Seful
magazinului trebuie sa inspecteze spatiile de lucru si depozitare si sa solicite, atunci cand este cazul
efectuarea unor lucrari suplimentare de deratizare. Pentru depistarea prezentei rozatoarelor in spatiile
de productie si depozitare se vor urmari saptamanal prezenta rozatoarelor in cursele amplasate in
cadrul unitatii. Rezultatul monitorizarii curselor va fi consemnat in graficul de urmarire a curselor
pentru rozatoare. Atunci cand se constatd prezenta rozatoarelor la una sau la mai multe curse in doua
saptamani succesive, sefii de unitati vor solicita efectuarea lucrarilor de deratizare. Dupa efectuarea
deratizarii, seful de magazin trebuie sa asigure eliminarea din spatiile de lucru si depozitarea a
cadavrelor de rozdtoare, incinerarea sau ingroparea acestora. Ca si in cazul curdteniei si igienizarii,
deratizarea se face programat, iar seful magazinului mentine inregistrari cu privire la realizarea
acestora.

2.6 Igiena personalului

Persoanele care nu mentin un nivel adecvat de igiend personald, cele care suferd de diferite boli
sau care au un comportament inadecvat si neatent pot contamina produsele fabricate si pot transmite
boli consumatorilor. Pentru a preveni contaminarea produselor alimentare de cétre persoanele are intra
n contact direct sau indirect cu acestea, se va avea Tn vedere:

» mentinerea unui nivel corespunzator de igiena personala;
» mentinerea unui comportament adecvat.

2.6.1 Starea de sanatate a personalului

Starea de sdndtate si comportamentul igienic al personalului din unitatile comerciale prezinta o
importantd deosebitd pentru obtinerea produselor in conditii sigure din punct de vedere igienico-
sanitar. Deoarece personalul vine in contact direct cu produsele alimentare este absolut necesara
respectarea unor reguli referitoare la:

controlul medical la angajare si controlul periodic;

controlul starii de sanatate inainte de inceperea lucrului;
respectarea regulilor de igiena in timpul lucrului;

respectarea regulilor de igiena la terminarea programului de lucru;
igiena echipamentului de protectie sanitard;

educatia sanitara.

VVVYYY
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Controlul medical la angajare si controlul periodic - Scopul controlului medical este de a depista la
angajare sau pe parcursul activitatii desfasurate in unitate persoanele bolnave sau purtatoare de
germeni patogeni. Aceste persoane nu sunt admise pentru angajare, iar cele care au calitatea de angajat
sunt scoase temporar (pand la vindecare) sau definitiv, dupa caz, din unititile de productie pentru a
evita contaminarea semifabricatelor/produselor.

Controlul medical la angajare Controlul medical periodic

examen clinic general; examen clinic general (semestrial);

examen serologic (anual); examen radiologic pulmionar (anual);

examen coproparazitologic; examen coproparazitologic (anual);

examen coprobacteriologic (in semestrul 11). | examen coprobacterilogic (anual Tn semestrul I1).

Rezultatele controlului medical la angajare si ale controlului medical periodic trebuie consemnate in
carnetul de sandtate al angajatului si este realizat de catre medici specialisti..

Seful magazinului trebuie sa:

» verifice in carnetele de sanatate ale angajatilor, concluziile medicului privind starea de
sdndtate a angajatului, data expirarii valabilitatii controlului medical periodic;
» asigure conditii pentru prezentarea personalului la controalele medicale periodice;
» pastreze in conditii de sigurantd carnetele de sandtate ale personalului din cadrul
unitatii.
Sustragerile sau refuzul prezentarii angajatului la examenele medicale si la vaccinari va fi sanctionata
conform legislatiei Tn vigoare, iar seful de magazin trebuie sa ia decizia de interzicere a accesului
acestuia in spatiile de lucru.

Controlul starii de sdandatate inainte de inceperea lucrului - In toate unitatile de productie trebuie
organizat controlul stirii de sandtate a personalului inainte de Inceperea lucrului, prin verificarea
acestuia de catre seful magazinului. Acesta constd in observarea si verificarea:

» semnelor de boala (infectii ale pielii, plagi, abcese, panaritii, dureri abdominale, diaree,
senzatii de voma, stare febrild, tuse, dureri in gat, secretii nazale, otite etc.);

semnelor de oboseala fizica avansata;

semnelor de stres;

prezentei starii de ebrietate.

YV V

Personalul cu stare de sandtate necorespunzatoare nu trebuie admis la lucru si va fi trimis la medic.
Personalul va fi reprimit la lucru numai cu avizul medicului. Atunci cand un angajat este depistat cu o
boala contagioasa, trebuie efectuata de urgenta dezinfectia spatiilor de la locul de munca.

2.6.2 Reguli de igien in timpul lucrului si la sfarsitul programului de lucru
Pe timpul desfasurarii programului de Iucru personalul trebuie sa respecte urmatoarele reguli de
igiena:
» sa lucreze numai echipat cu echipamentul de protectie sanitara specific activitatii ce o
desfasoara;
» sa-si spele mainile cu apa calda si sapun si sa le dezinfecteze dupa:
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e schimbarea operatiei de lucru;
e manipularea materiilor prime i a ambalajelor;
e fiecare pauza, la reintrarea in zona de lucru;
e curatarea si dezinfectarea locurilor de munca;
e atingerea parului, nasului, gurii si pielii;
o folosirea WC-ului;
e ori de cate ori este necesar.
> sanu intersecteze fazele salubre ale procesului tehnologic cu fazele insalubre;
» sa utilizeze pentru colectarea si evacuarea deseurilor tehnologice numai traseele stabilite
in cadrul unitatii.

In cazul in care, in timpul desfasurarii activitatilor operatorul suferd o ranire, acesta trebuie sa
paraseasca imediat locul de munca pentru a se evita contaminarea. Este interzis operatorilor care
prezintd leziuni cutanate deschise sd manipuleze produse alimentare sau sa atingd suprafetele,
ustensilele, utilajele care vin in contact cu acestea. Persoanele in cauza trebuie sa poarte obligatoriu
plasturi intens colorati si/sau manusi.

Respectarea regulilor de igiena la terminarea programului de lucru - La terminarea programului de
lucru personalul din unitatile de productie trebuie sa respecte urmatoarele reguli de igiena:

sa curete si sa dezinfecteze suprafetele, ustensilele si instalatiile cu care a lucrat;

sa curete si sa dezinfecteze spatiile de productie;

sa colecteze deseurile rezultate Tn urma activitatii si sa le depoziteze in spatiile special
destinate acestui scop;

sa paraseasca spatiul de productie numai pe traseele stabilite in acest sens;

sd mearga la vestiar, sa se spele sau sa faca dus si sa schimbe echipamentul de protectie
sanitard cu hainele de strada;

sa paraseascd unitatea de productie numai pe traseele stabilite care nu trebuie sa se
intersecteze cu spatiile de productie.

YV VYV VYVV

2.6.3 Igiena corporala

Normativele sanitare prevad pentru operatorii din unitdfile comerciale care manipuleaza, prepara,
ambaleaza, transportd produse sau vin in contact cu utilajele folosite la prelucrarea acestora,
obligativitatea respectarii urmatoarelor reguli de igiend personald inainte de inceperea lucrului:

dezbracarea hainelor de strada in vestiarele special amenajate 1n acest scop;

scoaterea bijuteriilor, agrafelor, ceasurilor etc.;

efectuarea unui dus general cu apa calda si sdpun, urmat de dezinfectia mainilor;

taierea unghiilor si strdngerea parului;

imbracarea echipamentului de protectie sanitard a alimentului care trebuie sd fie curat,
complet si bine Intretinut;

prezentarea la controlul starii de igiena si sanatate, efectuat de seful de unitate/conducatorul
procesului tehnologic.

Dezbracarea hainelor de strada - Pentru a ajunge la vestiar personalul nu trebuie sa treacd cu hainele
de strada prin zonele salubre. Hainele de strada se dezbraca numai la vestiarul destinat acestui scop.
Acestea se pastreaza In dulapuri individuale, separate de echipamentul de protectie sanitard a
alimentului.
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Scoaterea bijuteriilor/ceasurilor - Bijuteriile/ceasurile trebuie scoase, intrucat nu permit spalarea
corectd a mainilor, intre bijuterii si piele raménand portiuni cu incarcatura microbiana ce pot deveni
surse de contaminare a produselor sau pot produce contaminari fizice prin caderea acestora in produs.

Spalarea are ca scop indepartarea murdariei de pe suprafata mainilor/corpului si cuprinde urmatoarele
etape:

- umezirea mainilor/corpului cu apa calda;
- sapunirea mainilor/corpului folosind sapun lichid;
- mainile se spald pe fiecare parte a lor (palmele, dosul mainii, degetele, spatiile dintre
degete, zonele din jurul unghiilor etc.);
- operatiile trebuie efectuate cu atentie.
- clatirea mainilor/corpului cu apa calda pana la eliminarea tuturor urmelor de sapun;
- dezinfectia mainilor cu substante dezinfectante;
- clatirea mainilor cu apa calda pana la eliminarea urmelor de dezinfectant;
- uscarea mainilor/corpului se poate face folosind:
- aer cald, atunci cand exista dotarea necesara;
- prosoape de unica folosinta pentru maini;
- prosoape textile individuale pentru corp.
Este interzisa stergerea mainilor/corpului cu halatul sau sortul din echipamentul de protectie sanitara.
Substantele si ustensilele folosite pentru spalarea mainilor/corpului sunt:

e apa calda — trebuie sa fie potabila, suficient de calda (37 — 40°C) si cantitate necesara (30
litri/min la un dus);
e sapunul lichid (samponul) — trebuie depozitat in recipienti curati;
e dezinfectant — numai cei avizati pentru a fi utilizati in industria alimentara;
e periuta de unghii — trebuie sa fie individuala, cu peri suficient de numerosi si duri pentru
indepartarea murdariei de sub unghii.
O atentia deosebitd trebuie acordatd igienei mainilor operatorilor. Pentru mentinerea starii de igiend
corespunzatoare, acestia trebuie sa se spele pe maini:

la inceperea lucrului;

la schimbarea operatiei de lucru;

dupa atingerea parului, nasului, urechilor, gurii;

dupd manipulara ambalajelor sau a oricdror obiecte murdare;
dupa fiecare pauza, la reintrarea in zona de lucru;

dupa folosirea WC-ului;

dupa curatarea si dezinfectarea locurilor de munca.

YVVVYVYVYVYYVY
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umeziti mainile cu apa aplicati suficient sapun pentrua  frecati cele doua palme intre ele

acoperi suprafata ambelor maini

cu palma dreapta peste mana stanga, frecati cele 2 palme cu imbinati mainile in pozitie opusa
curatiti spatiile interdigitale (si invers) degetele incrucigate

cu degetul stg. prins in mana dr., efectuati migcari rotatorii cu clatiti mainile cu apa

efectuati migcari rotatorii (si invers) varful degetelorin palma opusa
@ @2

stergeti mainile cu ur'n §emert4?l ) folositi servetelul sau prosopul mainile sunt acum curate
sau un prosop de unica folosinta  pentru a inchide robinetul

Taierea unghiilor §i strangerea parului

Sub unghii pot exista microorganisme dintre care multe sunt patogene (Escherichia coli,
Stafilococcus aureus etc.) producatoare de toxinfectii alimentare. Pentru a asigura o spalare corecta a

mainilor, personalul trebuie sa:

» aiba unghiile tdiate — pentru a nu permite retinerea murdariei;
isi curete unghiile cu apa, sapun si periuta;

pentru ca lacul/oja sa nu ajunga in produse;

>
» nu aiba unghiile acoperite cu lac/oja — pentru a putea observa daca sunt curatate si
>

anunte orice ranire sau infectie locala la nivelul unghiilor.

Parul are pe suprafata sa microorganisme, dintre care unele sunt patogene. Pentru prevenirea

contamindrii produselor, personalul trebuie sa:

» 1si spele parul cat mai des;

» 1si tina parul cat mai bine strans si protejat cu bonete, sd asigure protejarea barbilor

etc.;
» 1si pieptane parul numai in camera vestiarelor sau la dus;
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» nu atingd parul cu méana in timpul lucrului, iar daca aceasta se produce, este
obligatoriu sa-si spele mainile.

Igiena gurii, nasului §i urechilor Pentru igiena gurii, nasului si urechilor personalul trebuie sa
utilizeze numai periute proprii, batiste de unica folosinta, betisoare cu vata sterila.

Pentru prevenirea contaminarii, personalul trebuie sa:

asigure o igiend corespunzatoare a gurii, nasului si urechilor;
Nnu-si stearga nasul sau urechile in spatiile de lucru;

nu mestece guma si sd nu scuipe guma;

nu fumeze in spatiile de lucru;

nu guste produsele prin intermediul degetelor.

VVVVY

Imbricarea si dezbricarea echipamentului de protectie sanitard. Inainte de inceperea si la sfarsitul
programului de lucru, personalul trebuie sa Imbrace/dezbrace echipamentul de protectie sanitard numai
in camera vestiarelor. Este interzisa dezbracarea echipamentului de protectie sanitara in timpul lucrului
si depozitarea acestuia in spatiile de productie.

2.6.4 Comportamentul personalului si comportamentul clientilor

In zonele de lucru nu se admite accesul operatorilor cu obiecte personale (sacose, genti, ziare
etc.). Tot personalul care participa la activitatea de productie va purta echipament de protectie sanitara
complet si curat, inclusiv incaltdminte si piese pentru acoperire completd a parului, iar pentru zonele
de contact cu umezeala, va avea piese din material impermeabil.

in spatiile de lucru sunt interzise consumul bauturilor alcoolice, fumatul, mancatul sau
mestecarea gumei (se recomanda amenajarea unor spatii speciale pentru fumat si pentru servit masa).
In timpul activitatii desfasurate, personalul trebuie si adopte un comportament adecvat prevenirii
contamindrii produselor prin strdnut, tuse, spalare incorectd sau superficiala a mainilor dupa folosirea
toaletei, manipularea deseurilor, a ambalajelor recuperabile etc.

Orice angajat care lucreaza in contact direct cu produsele trebuie sa raporteze sefului ierarhic
superior orice fel de rani are la maini, la brate ori la fata sau orice stare de boala sau stres. In timpul
derularii programului de lucru, orice iesire din incinta spatiilor de lucru se va face numai prin filtru
sanitar.

Pentru operatiunile care se efectueazd manual, se recomanda utilizarea manusilor de unica
folosinta (acolo unde este posibil), iar in cazul operatiilor la care se impune utilizarea manusilor de
protectie (termica sau fizicd), se va proceda la spalarea si dezinfectarea acestora Tnainte de utilizare. Nu
se vor purta manusi rupte sau gaurite, iar pentru orice intrerupere a activitatii pentru rezolvarea unor
necesititi personale, minusile se vor scoate si se vor pastra in conditii igienice pana la reutilizare. In
incinta spatiilor de productie nu se vor folosi obiecte sau ustensile de sticla (pahare, cani, borcane etc.).

Folosirea grupurilor social-sanitare n grupurile social-sanitare regulile de igiena trebuie respectate
CU aceeasi atentie ca si in spatiile de productie, intrucat aceste spatii pot constitui surse de contaminare.
Persoanele care folosesc grupurile social-sanitare au obligatia de a utiliza in mod corespunzator
instalatiile existente si de a pastra permanent curatenia acestora. La iesirea din WC personalul se va
spdla si dezinfecta pe maini si va imbraca echipamentul de protectie sanitara.

Echipamentul de protectie sanitari a alimentului - In conformitate cu normele de igiena a produselor
alimentare, personalul care 1si desfasoara activitatea in unitatile de productie trebuie sa poarte in
timpul lucrului echipament de protectie sanitard. Echipamentul de protectie sanitard este destinat sd

43



protejeze atat personalul cat si produsele alimentare impotriva contaminarii, acest lucru realizandu-se
prin:

» protectia lucrdtorului — cand mediul sdu de muncd contine noxe care l-ar putea
imbolnavi;
» protectia alimentului — cand lucratorul prin hainele si Incaltdmintea sa si prin incarcarea
microbiana a organismului sau, ar putea contamina alimentele.
Echipamentul de protectie trebuie sa indeplineasca urmatoarele conditii:

sd acopere corespunzator corpul;

sd nu permitd trecerea usoara prin material a microorganismelor si substantelor nocive;
sd nu se incheie cu accesorii care pot contamina prin cadere produsele;

sd nu degaje mirosuri sau alte substante toxice (de la coloranti, detergenti etc.);

sa nu aiba cute sau alte elemente de croiala care sa favorizeze acumularea murdariei si
dezvoltarea microorganismelor;

sa aiba culori variate pentru diferitele locuri de munca (deschise la culoare pentru
personalul care lucreaza in spatiile de productie si mai inchise pentru cel din activitatea
de intretinere);

Echipamentul de protectie sanitard poate fi alcatuit din: bluzd, pantalon, sort, bonetd si piesa pentru
protejarea barbii, manugi, incaltaminte adecvata.

Y VVVVYVY

Echipamentul de protectie sanitara trebuie folosit:

ori de cate ori se lucreaza in mediul pentru care este destinat;

tot timpul lucrului;

numai Th mediul de lucru — Tn nici un caz in afara lui (Ia WC, in exteriorul unitatii de
productie etc.);

complet si curat — iar daca se murdareste trebuie schimbat imediat;

numai de catre posesorul lui (nu se poate imprumuta de la o persoana la alta).

YV VYVV

Echipamentul de protectie sanitard trebuie mentinut intr-o stare perfectd de curdtenie si trebuie
schimbat zilnic sau ori de cate ori este nevoie. Echipamentul trebuie pastrat in stare corespunzatoare
(fara rupturi, carpeli sau lipsuri). El trebuie curatat si igienizat. Igienizarea echipamentului de protectie
sanitara trebuie efectuatd de catre unitati specializate de prestari servicii sau, acolo unde exista, in
spalatorii proprii.

Educatia igienico-sanitard a personalului - Cunoasterea regulilor igienico-sanitare de catre
personalul care lucreaza in unitdtile comerciale este deosebit de importantd deoarece influenteaza nu
numai starea de sandtate a individului, ci si a colectivitatii si a consumatorului. Periodic personalul din
unitatile comerciale trebuie sa participe la cursuri de instruire igieniCo-sanitara. Aceste cursuri trebuie
sustinute de personal specializat si finalizate prin teste de evaluare a cunostintelor acumulate. In urma
absolvirii cursului fiecare cursant trebuie sd obtind un certificat de absolvire. Responsabilitatea
educatiei sanitare si a verificarii respectarii acestor reguli revine sefilor de unitate/conducétorilor
proceselor tehnologice.

Regulile de conduita ale clientilor - Clientii trebuie sa se supuna tuturor regulilor de comportament si
de pastrare a igienei stabilite In unitdtile comerciale.
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2.7 Echipamentul de protectie
Prin echipament de protectie intelegem acele piese de Imbracaminte si incdltdminte pe care le
foloseste lucratorul in timpul muncii.

Toate persoanele care lucreazd intr-un spatiu in care se manipuleazad alimente, inclusiv studentii
si elevii care efectueazd orele de practica, trebuie sa utilizeze, in functie de specificul locului de
munca, echipamentul de protectie sanitara a alimentelor, care sa impiedice contaminarea cu microbi a
alimentelor, de la parul, pielea, vestimentatia si Incaltdmintea lucratorului.

Echipamentul de protectie are drept scop:

- protectia lucrdtorului — cand mediul sau de munca contine noxe care l-ar putea Imbolnavi. De
exemplu: persoanele care fac curdtenie la grupurile sanitare si care s-ar putea Imbolnavi prin
boli infecto-contagioase datorita contamindrii cu microorganisme patogene excretate din tubul
digestiv sau caile urinare ale consumatorului;

- protectie sanitard a alimentului — atunci cand lucratorul, prin hainele si incaltdmintea sa si prin
incarcarea microbiand a organismului sdu (par, gurd, nas, urechi, piele etc.) poate contamina
alimentul si astfel poate duce la imbolndvirea consumatorului.

2.7.1 Conditii obligatorii conform reglementéarilor in vigoare
Un echipament de protectie trebuie sa fie conform reglementarilor legale in vigoare, referitoare

vvvvv

un echipament individual de protectie trebuie:

- sa fie corespunzator riscurilor pe care le previne, fara a induce el insusi un risc suplimentar;
- saraspunda conditiilor existente la locul de munca;
- sd tind seama de cerintele ergonomice si de sanatate ale angajatului;
- sd fie adaptat conformatiei purtatorului.
Acordarea echipamentelor de protectie

Echipamentul de protectie se acorda de catre angajator, in conditiile negociate prin contractul
colectiv de munca.

Cheltuielile necesare privind dotarea cu echipament individual de lucru sunt suportate in
proportie de minimum 50% de cétre angajator, din capitolul alte cheltuieli de exploatare sau din
sumele prevazute cu aceasta destinatie in buget pentru unitatile finantate de la bugetul de stat, respectiv
de la bugetele locale, iar diferenta se suporta de catre angajat.

Obligatiile producatorilor si importatorilor de echipamente de protectie

Obligatiile producatorilor si importatorilor de echipamente individuale privind fabricarea si
comercializarea oricarui model nou, prin care se garanteaza calitatea din punctul de vedere al protectiei
asigurate pentru domeniul de utilizare previzibil, sunt definite in “Normele metodologice privind
certificarea calitatii de protectie a sortimentelor de echipament individual de protectie si de lucru si
avizarea introducerii in fabricatie”, cu completarile si modificarile ulterioare.

Angajatul participant la procesul de munca are dreptul de a refuza executarea sarcinii de munca
daca nu i se asigurd echipamentul individual de protectie prevazut in reglementdrile in vigoare, fara ca
refuzul sd atraga asupra sa masuri disciplinare.
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Obligatiile angajatorului

Angajatorul este obligat:

- sa asigure conditii pentru efectuarea verificarilor legale, depozitarea, curatarea, denocivizarea,
intretinerea si repararea mijloacelor individuale de protectie, in conformitate cu instructiunile de
utilizare ale producatorilor;

- sa nlocuiasca echipamentul individual de protectie care nu mai corespunde din punctul de
vedere al calitatilor de protectie, cand se constata acest lucru, indiferent de motiv;

- sd instruiasca angajatii asupra tuturor masurilor care trebuie luate privind sanatatea acestora la
utilizarea echipamentului individual de protectie in timpul lucrului.

Obligatiile angajatilor

Angajatii si celelalte categorii de persoane care beneficiazd de echipament individual de
protectie au urmatoarele obligatii:

- sd cunoasca caracteristicile si modul corect de utilizare a echipamentului de protectie din dotare;
- sa poarte intregul echipament de protectie pe toatd durata indeplinirii sarcinii de muncd sau
activitatii pe care o desfasoara;
- sa utilizeze echipamentul de protectie numai in scopul pentru care acesta a fost atribuit si sa se
preocupe de conservarea calitatilor de protectie ale acestuia;
- sa solicite un nou echipament de protectie, atunci cand, din diverse motive, cel avut in dotare nu
mai prezintd calitatile de protectie necesare.
Dotarea cu echipament de protectie se face in scopul prevenirii accidentelor de muncd si a
imbolnavirilor profesionale.
Personalului detasat, elevilor sau studentilor in practica, personalului cu atributii de indrumare si
control etc., de asemenea, li se acorda gratuit echipament de protectie.

2.7.2 Caracteristicile echipamentului de protectie

Echipamentul de protectie trebuie sa:

- “protejeze” in mod real alimentul, in sensul reducerii maxime a riscurilor de contaminare a
alimentului;

- sd acopere complet suprafetele corpului cele mai expuse la contaminare si cele mai
contaminante pentru aliment (brat, corp etc);

- sd nu permita trecerea usoard prin material a microorganismelor si substantelor nocive;

- sanu fie el insusi un creator de factori de risc;

- sd nu se incheie cu dispozitive care sd cadd usor In mancare si alimente (butoni, nasturi,
panglici, arici etc);

- sd nu degaje mirosuri sau alte substante toxice (de la coloranti, detergenti etc);

- sd nu aibd cute sau alte elemente de croiald care sd favorizeze acumularea murdariei si
dezvoltarea bacteriilor;

- sa fie astfel croit si cusut incat sa nu jeneze miscarile corpului;

- sd aiba culori diferite pentru diferitele locuri de munca (deschise pentru cei care lucreaza cu
alimentele si mai inchise pentru cei care fac curdtenie);
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sa se poata decela cu usurinta eventuala lui murdarie, prin confectionarea din materiale de culori

deschise pe care se pot observa cu usurinta petele;
sa fie confectionat din material alb sau de culoare deschisa;
sa fie impermeabil in partile care vin in contact cu umezeala;

sa fie purtat tot timpul activitatii;

sa fie spdlat in unitati autorizate sanitar si pastrat separat de hainele de strada si de echipamentul

pentru efectuarea curateniei;

sa fie 1n cantitate suficienta pentru a fi folosit (schimbat la nevoie).

Folosirea, trebuie sa se faca:

Intretinerea, trebuie sa fie:

ori de cate ori se lucreazda in mediul
pentru care este destinat;

in stare de integritate: fara rupturi,
carpeli, unele lipsuri etc;

- tot tlmpul |UC”_J|U'? . . - in stare de curdtenie perfectd; orice

- numai in medlu_l de lucru §i in niciun “pati” anuleazi calificativul  de
caz in afara lui (la W.C., in sala de . » o .

. 8 »echipament curat” si cere schimbarea
odihna, afara etc.); . . .

lui. Pe halatul unui vanzator la raionul

de carne pe care a sdrit o picatura de

. 3 . sange sunt 1n ziua respectivd 485 de

- numai de citre posesorul lui; nu se i crobi ) ~ _ _
poate imprumuta de la o persoand la n'ncroAl pe centimetru patrat,. d}lp ao Z}
alta. ei se inmultesc de 50 de ori, iar dupa
inca o zi se inmultesc de 2000 de ori,
ajungand la peste 1,5 milioane.

- spalat astfel Incat sa confere securitatea
sanitard a suprafetei sale; spalarea
trebuie sa se facd intr-0 unitate
autorizatd sanitar, iar transportul sa nu
duca la contaminarea lui.

- numai complet si curat; dacd se
murdareste, trebuie schimbat imediat;

Pentru lucratorii din alimentatie, echipamentul de protectie a alimentelor trebuie sa fie si
apretat si cdlcat. Calcarea cu fierul incins omoard microbii. Cel apretat se mototoleste mai usor si mai
repede decéat cel neapretat. Astfel se poate constata daca el se foloseste un timp indelungat, fara a fi
schimbat. Folosirea indelungata a echipamentului de protectie duce la incdrcarea sa cu microorganisme
si la cresterea riscului de contaminare a alimentului (chiar in conditiile in care echipamentul pare curat,
nepatat).

Transportul echipamentului de protectie a alimentului
Se interzice transportul echipamentului de protectie curat:
- in sacose care au fost folosite si pentru transportul altor lucruri (pe care noi le considerdm
insalubre: materii prime alimentare, alte haine etc);
- neacoperit si venind 1n contact cu alte obiecte din mediul inconjurator;
- 1mbracat de lucrator, sub haine de strada, in mijloace de transport in comun etc.
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Depozitarea echipamentului de protectie a alimentului

Depozitarea echipamentului de protectie se face separat de hainele de strada, in dulapuri in
vestiar.

Acolo unde angajatii trebuie sd poarte imbracaminte speciald in timpul lucrului, trebuie
asigurate vestiare corespunzatoare.

Vestiarele trebuie sa fie usor accesibile, de capacitate suficientd si prevazute cu scaune. De
asemenea, acestea trebuie sd fie suficient de spatioase si sd aibd facilitdti care sa permitd fiecarui
angajat sd-si poatd incuia Tmbracamintea in timpul orelor de lucru.

Dulapurile pentru imbracamintea de lucru trebuie sa fie separate de cele pentru pentru
imbracamintea obisnuita si de cele pentru efectuarea curateniei.

Se vor prevedea vestiare separate sau folosirea alternativa a acelorasi vestiare de cétre femei si
barbati.

2.8 Aplicarea normelor de securitate in munca si in situatiile de urgenta

Regulile de bazd in securitatea ocupationald constau in respectarea/aplicarea principiilor
generale referitoare la prevenirea riscurilor profesionale, eliminarea factorilor de risc si accidentare,
protectia sandtatii si securitatea lucratorilor, informarea, consultarea si instruirea lucratorilor si a
reprezentantilor lor, participarea echilibrata potrivit legii. Ele se aplica in toate sectoarele de activitate
publice si private atat lucratorilor si reprezentantilor acestora cat si angajatorilor.

2.8.1 Norme SSM

Obligatia de a asigura securitatea si sdnatatea lucratorilor in vederea prevenirii accidentelor de
munca si a bolilor profesionale ii revine angajatorului, care trebuie sa:

» sa stabileasca pentru lucratori, prin fisa postului, atributiile si raspunderile ce le revin in
domeniul securitatii si sandtatii in munca, corespunzator functiilor exercitate;

» sa asigure si sa verifice cunoasterea si aplicarea de catre toti lucratorii a prevederilor legale in
domeniul securitdtii §i s@ndtdfii In munca, precum si a masurilor prevazute in planul de
prevenire si de protectie stabilit;

» sd ia masuri pentru asigurarea de materiale necesare informarii si instruirii lucratorilor, cum ar
fi afige, pliante, filme si diafilme cu privire la securitatea si sdnatatea in munca;

» sa asigure informarea fiecarei persoane, anterior angajarii In munca, asupra riscurilor la care
aceasta este expusa la locul de munca, precum si asupra masurilor de prevenire si de protectie
necesare;

» sa angajeze numai persoane care, in urma examenului medical si, dupa caz, a testarii
psihologice a aptitudinilor, corespund sarcinii de munca pe care urmeaza sd o execute $i sa
asigure controlul medical periodic si, dupa caz, controlul psihologic periodic, ulterior angajarii;
sd prezinte documentele si sa dea relatiile solicitate de inspectorii de muncd in timpul
controlului sau al efectuarii cercetarii evenimentelor;
sd asigure realizarea masurilor dispuse de inspectorii de munca cu prilejul vizitelor de control si
al cercetarii evenimentelor;
sd desemneze, la solicitarea inspectorului de munca, lucratorii care sa participe la efectuarea
controlului sau la cercetarea evenimentelor;
sa nu modifice starea de fapt rezultatd din producerea unui accident mortal sau colectiv, in
afara de cazurile In care mentinerea acestei stdri ar genera alte accidente ori ar periclita viata
accidentatilor si a altor persoane;

vV VvV VY V¥V
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» sa asigure echipamente individuale de protectie noi, si/sau sa le inlocuiascd cu unele noi in
cazul degradarii sau al pierderii calitatilor de protectie;

» sa asigure alimentatie de protectie in mod obligatoriu si gratuit de catre angajatori persoanelor
care lucreaza in conditii de munca ce impun acest lucru si se stabileste prin contractul colectiv
de munca si/sau contractul individual de munca;

» sa asigure in mod obligatoriu si gratuit materiale igienico-sanitare.

Pe langa aceasta el trebuie:
» saprevind si sa evite riscurile profesionale;
> si realizeze o evaluare a riscurilor care nu pot fi evitate, inclusiv pentru acele grupuri sensibile
la riscuri specifice (femeile gravide, lehuzele sau femeile care alapteaza, tinerii, precum si

persoanele cu dizabilititi);
» sa informeze si sa instruiasca lucratorii cu privire la angajare, la schimbarea locului de munca
sau la transfer, la introducerea oricarei noi tehnologii, proceduri de lucru, sau echipament de
munca, precum si la riscurile si masurile de prevenire si protectie ce se impun pentru sdnatatea
sl securitatea muncii;
sd adopte masuri de protectie colectiva prioritar masurilor de protectie individual;
sa adapteze munca la om in proiectarea posturilor de munca, a metodelor de munca si
productie, a alegerii echipamentelor de munca;
sd asigure cadrul organizatoric si a mijloacelor necesare securitatii si sanatatii in munca,
sd asigure imbunatatirea nivelului securitatii si al protectiei sandtdtii lucratorilor si sd fie
integrate in ansamblul activitatilor intreprinderii si/sau unitatii respective si la toate nivelurile
ierarhice;
sa ia in considerare capacitdtile lucratorului in privinta securitatii si sanatatii in munca si sa
permitd accesul In zonele cu risc ridicat si specific numai acelor lucrdtori care si-au insusit
instructiunile adecvate.

VV VY
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Desfasurarea activitatii lucratorilor din mai multe intreprinderi/unitati intr-un singur loc de
muncd duce la obligativitatea angajatorilor de a coopera in implementarea prevederilor privind
securitatea, sdnatatea si igiena in munca. Acestea nu trebuie sd presupuna in nici o situatie obligatii
financiare pentru lucratori.

Angajatorul desemneaza unul sau mai multi lucratori care sa coordoneze activitatile de protectie
si de prevenire a riscurilor profesionale. Acestia trebuie sa dispuna de timpul necesar indeplinirii
acestor saricini si sd nu fie prejudiciati ca urmare a activitatii lor de protectie. De asemenea, trebuie sa
aiba capacitatea necesard si sa dispund de mijloacele adecvate. Instruirea lor, trebuie sa se realizeze in
timpul programului de lucru, si sa nu poate fi realizata pe cheltuiala lucratorilor sau a reprezentantilor
acestora.

Lucrdtorii si reprezentantii lucratorilor cu raspunderi specifice in domeniul securitatii si sanatatii
au dreptul sa facd propuneri si sd ia parte Tn mod echilibrat la luarea masurilor corespunzatoare in
scopul diminuarii riscurilor pentru lucratori. Acestia au dreptul de asemenea sa apeleze la autoritatile
competente, In cazul in care considera ca masurile adoptate si mijloacele utilizate de catre angajator nu
sunt suficiente pentru asigurarea securitafii si sanatatii in munca.

Angajatorul microintreprinderilor si intreprinderilor mici 1si poate asuma atributiile din domeniul
securitatii si sanatatii in munca.

Tn cazul unui eveniment (accident care a antrenat decesul sau vatimari 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 Tn care au fost implicate persoane
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angajate, incident periculos, precum si cazul susceptibil de boala profesionala sau legata de

profesiune), angajatorul trebuie sa declare imediat, dupa cum urmeaza:

a) inspectoratelor teritoriale de munca, toate evenimentele asa cum sunt definite la art. 5 lit. f);

b) asiguratorului, potrivit Legii nr. 346/2002 privind asigurarea pentru accidente de munca si boli
profesionale, cu modificarile si completdrile ulterioare, evenimentele urmate de incapacitate
temporara de munca, invaliditate sau deces, la confirmarea acestora;

c) organelor de urmarire penald, dupa caz.

Cercetarea evenimentelor este obligatorie si se efectueaza dupa cum urmeaza:

a) de catre angajator, pentru cele care au produs incapacitate temporara de munca;

b) de catre inspectoratele teritoriale de muncad pentru cele care au produs invaliditate evidentd sau
confirmata, deces, accidente colective, incidente periculoase, celor care au produs incapacitate
temporard de munca lucratorilor la angajatorii persoane fizice, precum si 1n situatiile cu persoane date
disparute;

¢) de catre Inspectia Muncii, in cazul accidentelor colective, generate de unele evenimente deosebite,
precum avariile sau exploziile;

Rezultatul cercetarii evenimentului se va consemna intr-un proces-verbal; in caz de deces al
persoanei accidentate, institutia medico-legald competentd este obligata sd inainteze inspectoratului
teritorial de munca, in termen de 7 zile de la data decesului, o copie a raportului de constatare medico-
legala.

Se considerd accident de munca vatamarea violentd a organismului, precum si intoxicatia acuta
profesionald, 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.
Astfel, se considera accident de munca:

a) accidentul suferit de persoane aflate in vizitd in intreprindere si/sau unitate, cu permisiunea
angajatorului;

b) accidentul suferit de persoanele care indeplinesc sarcini de stat sau de interes public, inclusiv in
cadrul unor activitdfi culturale, sportive, in tard sau in afara granitelor tarii, in timpul si din cauza
indeplinirii acestor sarcini;

¢) accidentul survenit in cadrul activitatilor cultural-sportive organizate, in timpul si1 din cauza
indeplinirii acestor activitati;

d) accidentul suferit de orice persoana, ca urmare a unei actiuni Intreprinse din proprie initiativa pentru
salvarea de vieti omenesti;

e) accidentul suferit de orice persoand, ca urmare a unei actiuni intreprinse din proprie inifiativa pentru
prevenirea ori Inlaturarea unui pericol care amenintd avutul public si privat;

f) accidentul cauzat de activitati care nu au legatura cu procesul muncii, daca se produce la sediul
persoanei juridice sau la adresa persoanei fizice, in calitate de angajator, ori in alt loc de munca
organizat de acestia, In timpul programului de munca, si nu se datoreaza culpei exclusive a
accidentatului;

g) accidentul de traseu, daca deplasarea s-a facut in timpul si pe traseul normal de la domiciliul
lucratorului la locul de munca organizat de angajator si invers;

h) accidentul suferit in timpul deplasarii de la sediul persoanei juridice sau de la adresa persoanei fizice
la locul de munca sau de la un loc de munca la altul, pentru indeplinirea unei sarcini de munca;

1) accidentul suferit in timpul deplasarii de la sediul persoanei juridice sau de la adresa persoanei fizice
la care este incadrata victima, ori de la orice alt loc de munca organizat de acestea, la o altd persoana
juridica sau fizica, pentru indeplinirea sarcinilor de munca, pe durata normala de deplasare;
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j) accidentul suferit inainte sau dupa incetarea lucrului, daca victima prelua sau preda uneltele de lucru,
locul de munca, utilajul ori materialele, dacd schimba imbracamintea personald, echipamentul
individual de protectie sau orice alt echipament pus la dispozitie de angajator, daca se afla in baie ori
in spalator sau daca se deplasa de la locul de munca la iesirea din intreprindere sau unitate si invers;

k) accidentul suferit Tn timpul pauzelor regulamentare, daca acesta a avut loc in locuri organizate de
angajator, precum si in timpul si pe traseul normal spre si de la aceste locuri;

1) accidentul suferit de lucratori ai angajatorilor roméani sau de persoane fizice romane, delegati pentru
indeplinirea indatoririlor de serviciu in afara granitelor tarii, pe durata si traseul prevazute in
documentul de deplasare;

m) accidentul suferit de personalul roman care efectueaza lucrari si servicii pe teritoriul altor tari, in
baza unor contracte, conventii sau in alte conditii prevazute de lege, incheiate de persoane juridice
romane cu parteneri straini, in timpul si din cauza indeplinirii indatoririlor de serviciu;

n) accidentul suferit de cei care urmeaza cursuri de calificare, recalificare sau perfectionare a pregatirii
profesionale, in timpul si din cauza efectudrii activitatilor aferente stagiului de practica;

0) accidentul determinat de fenomene sau calamitati naturale, cum ar fi furtuna, viscol, cutremur,
inundatie, alunecari de teren, trasnet (electrocutare), daca victima se afla in timpul procesului de
munca sau in indeplinirea indatoririlor de serviciu;

p) disparitia unei persoane, In conditiile unui accident de munca si in imprejurari care indreptatesc
presupunerea decesului acesteia;

q) accidentul suferit de o persoana aflatd in indeplinirea atributiilor de serviciu, ca urmare a unei
agresiuni.

Accidentele se clasifica, in raport cu urmarile produse si cu numarul persoanelor accidentate, n:

a) accidente care produc incapacitate temporara de munca de cel putin 3 zile calendaristice;

b) accidente care produc invaliditate;

c) accidente mortale;

d) accidente colective, cand sunt accidentate cel putin 3 persoane in acelasi timp si din aceeasi cauza.
Boala profesionald reprezintd afectiunea care se produce ca urmare a exercitdrii 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. Afectiunile
suferite de elevi si studenti in timpul efectudrii instruirii practice, se considerd boli profesionale.
Medicii din cadrul autoritatilor de sdndtate publica teritoriala si a municipiului Bucuresti, sunt cei care
trebuie sa declarea bolile profesionale, pe baza procesului verbal de cercetare.

Intoxicatia acuta profesionald se declara, se cerceteazd si se inregistreaza atat ca boala profesionala,
cat si ca accident de munca. Victimele, accidentelor de muncd sau bolilor profesionale, sunt
despagubite de catre angajatori, care potrivit legii profesionale raspund patrimonial, Tn masura in care
daunele nu sunt acoperite integral prin prestatiile asigurarilor sociale de stat.

Lucratorii au obligatia de a-si desfasura activitatea conform instruirii si instructiunilor primite
din partea angajatorului pentru a preveni si a evita accidentarea sau imbolnadvirea profesionald. Pentru
aceasta ei trebuie sa :

» sa utilizeze corect maginile, aparatura, uneltele, substantele periculoase, echipamentele de
transport si alte mijloace de productie;

» sa utilizeze corect echipamentul individual de protectie acordat si, dupa utilizare, sa il
inapoieze sau sa il puna la locul destinat pentru pastrare;

» sa nu procedeze la scoaterea din functiune, la modificarea, schimbarea sau inlaturarea arbitrara
a dispozitivelor de securitate proprii, in special ale masinilor, aparaturii, uneltelor, instalatiilor
tehnice si cladirilor, si sa utilizeze corect aceste dispozitive;
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» sa comunice imediat angajatorului si/sau lucratorilor desemnati orice situatie de munca despre
care au motive intemeiate sa o considere un pericol pentru securitatea si sanatatea lucratorilor,
precum si orice deficienta a sistemelor de protectie;

» sa aduca la cunostinta conducatorului locului de munca si/sau angajatorului accidentele suferite
de propria persoana,

witr A

munca si masurile de aplicare a acestora.

Normele specifice de protectie a muncii pentru comertul cu ridicata si cu amanuntul vizeaza
toate acele instructiuni corespunzatoare organizarii spatiului, depozitdrii marfurilor, intretinerii
utilajelor, transportului.

In cadrul unei unititi comerciale, caile de acces trebuie sa fie nivelate, podite sau pavate in vederea
scurgerii apei, semnalate vizibil, si mentinute in permanentd in stare de curatenie. Pentru evitarea
curentilor de aer din zona usilor, portilor sau golurilor tehnologice dinspre exterior se vor prevedea
separat sau combinat:

- perdele sau sorturi din material plastic sau cauciuc;

- paravane longitudinale sau exterioare;

- camere tampon interioare sau exterioare;

- perdele de aer cald.

La depozitele si halele la care usile au dimensiuni mai mari de 3x3 m, se vor prevedea
obligatoriu usi de acces pentru salariati. In toate spatiile de lucru se va asigura un iluminat
corespunzator (natural, artificial sau mixt) conform prevederilor Normelor generale de protectie a
muncii.

In cazul muncii in aer liber se vor lua masuri care si previni ricirea sau supraincilzirea salariatilor,
prin Intreruperi periodice ale activitatii a caror duratd si frecventd vor fi conform propunerilor
societatii. De asemenea se vor amenaja spatii fixe sau mobile pentru protejarea salariatilor impotriva
conditiilor meteorologice nefavorabile.

Pentru asezarea si manipularea marfurilor din rafturi, spatiile comerciale vor fi dotate cu scari simple
sau duble care vor fi prevazute cu dispozitive de prindere in partea superioara si placi de cauciuc in
partea inferioara (pentru scari simple), iar cele duble cu lant de siguranta si pldci de cauciuc pe partea
inferioara.

Mobilierul si utilajele comerciale vor fi amplasate in afara spatiilor de circulatie a personalului,
astfel incat sa se obtind o stabilitate corespunzatoare, care se va verifica periodic. Rafturile se vor
prinde de pereti prin dispozitive speciale de prindere. Geamurile si piesele de cristal sau semicristal din
componenta mobilierului vor fi Intregi, fard crapdturi, sparturi sau bucati lipsa. Marginile acestora
trebuie sa fie slefuite, fara portiuni tdioase sau zgrunturoase si curate. Galantarele de sticla in care se
pastreazd carnea, mezelurile, produsele semipreparate, precum si platourile si etajerele din sticlda
destinate expunerii produselor vor fi intregi, cu marginile slefuite sau netede, necrapate, neciobite si
curate.

Echipamentele si utilajele comerciale vor avea ecrane de protectie, aparatori, carcase, etc. care sa
impiedice accesul personalului salariat la elementele periculoase ale acestora. Cutitele masinilor de
taiat carne si oase vor fi protejate cu aparatori metalice. Se interzice indepartarea aparatorilor sau
lucrul la utilajele mentionate, fara aparatori; de asemenea se interzice introducerea mainii in palniile,
buncdrele sau la snecurile masinilor aflate in functiune.
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La instalarea, exploatarea, intretinerea si repararea utilajelor vor fi repartizati salariati calificati,
autorizati si instruiti in acest scop, care vor respecta indicatiile furnizorului, privind regimul de
functionare a masinii, caracteristicile si parametrii tehnici si functionali ai acesteia, precum si
instructiunile de protectie a muncii mentionate In cartea tehnica a utilajului. La locul de munca vor fi
afisate instructiunile proprii de lucru aferente fiecarui utilaj in parte.

In cazul aparitiei oriciror defectiuni in functionare sau la constatarea unor fisuri, pori, coroziuni
etc. utilajul va fi scos de sub tensiune si va fi anuntat conducétorul locului de muncé. Se interzice
exploatarea utilajelor dacd aparatura de masura, control si automatizare aferenta nu se afld in stare de
functionare si nu a fost verificatd la termenele scadente, si cand acestea dau indicatii eronate sau au
sigiliul rupt.

Masinile si utilajele vor fi curatate, numai dupa scoaterea lor de sub tensiune, degresate cu apa
calda si detergenti. Vor fi sterse pana la uscarea completd, cutitele, snecurile, discurile, sitele si alte
organe functionale, precum si piesele fixe (palnii, interioarele corpurilor de masind) si suprafetele
exterioare ale masinilor. Spatiile de lucru vor fi mentinute in stare de curdtenie pentru prevenirea
alunecdrii si caderii salariatilor. Curatenia in magazine va fi efectuata numai in timpul pauzelor sau la
sfarsitul programului de lucru, cand unitatea va fi inchisa. Conducerea persoanei juridice sau fizice va
lua masurile necesare privind dezinfectia, dezinsectia si deratizarea spatiilor comerciale, conform
reglementarilor Ministerului Sanatatii.

Se va asigura protectia produselor alimentare supuse prelucrdrii, in asa fel incat alimentele sa nu
fie insalubrizate de lubrifiantii utilizati la ungerea lagarelor, garniturilor etc. Periodic va fi verificata
etanseitatea garniturilor, furtunurilor sau a racordurilor.

Produsele ce urmeaza a fi tdiate vor fi fixate pe masa mobild a utilajului cu ajutorul
dispozitivului de fixare. Feliile rezultate din taiere vor fi prinse numai cu palete sau clesti speciali.
Ascutirea cutitelor va fi efectuatd numai de personal calificat. Cutitele pentru tdiat carne, mezeluri,
satarele, fierdstraiele, carligele pentru suspendarea carnii, mezelurilor etc. vor fi curate, fard urme de
rugind, cu marginile netede, fara asperitdti, iar locurile de imbinare ale diverselor piese vor fi sudate
complet. Manerele cutitelor, scafelor, fierastraielor, satarelor etc. vor fi netede, fara crapaturi, aschii
sau parti metalice iesite in relief. Fundurile de lemn necesare tdierii mezelurilor sau a produselor
semipreparate vor fi netede, fara aschii. In macelarii, carnea si oasele vor fi tiiate numai pe butuci de
lemn amplasati astfel incat sa permitd personalului sa lucreze si sa circule farad pericole de accidentare.

Balantele automate si semiautomate, precum si cele compuse (tereziile) vor fi amplasate pe
tejghele, in cadrul locului de munca respectiv. Basculele zecimale, romane si Semiautomate vor fi
amplasate Tnafara cailor de circulatie, in asa fel incat acestea sa nu impiedice operatiile de descarcare,
transport si manipulare a marfurilor de la rampa la depozit si de la depozit in sala de vanzare, precum ti
circulatia personalului. La asezarea pe bascule, marfurilor li se va asigura stabilitatea necesard in
vederea prevenirii caderii si deci a accidentarii salariatilor. Masuri de stabilitate a marfurilor se vor lua
st la formarea stivelor, inainte si dupd cantarire. Greutatile necesare operatiei de cantarire vor fi asezate
in asa fel incat sa nu cada si sa provoace accidente.

La utilizarea si intretinerea cantarelor electronice se vor respecta indicatiile producatorului, prevazute
in cartea tehnica a utilajului.

Se interzice introducerea mainii in toba de prdjit sau in alte organe mobile ale masinii, precum si
atingerea partilor fierbinti. In timpul functionarii masinii, probele de cafea vor fi luate numai cu o
sondd speciald. Masinile de macinat vor functiona numai cu magneti prevazuti pentru retinerea
eventualelor corpuri metalice din cafea si condimente. Masinile de macinat cafea vor fi curdtate cand
sunt incd calde, atunci cand reziduurile rdmase sunt moi si usor de indepartat de pe utilaj, evitandu-se
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astfel accidentele provocate prin loviri, raniri, patrunderi de corpuri strdine in ochi etc. La utilizarea
maginilor de preambalat cafea, condimente, zahar etc. se vor respecta urmatoarele prevederi:

» in salile de lucru ale masinilor de preambalat condimente va fi adusa din depozit o cantitate de
marfa necesara doar pentru un schimb. Stocurile curente de condimente ambalate vor fi scoase
din depozit si depozitate in magaziile anexe sau in depozite separate;
se va asigura ventilarea corespunzdtoare a spatiului de lucru;
sacii cu marfuri pulverulente vor fi manipulati ti transportati in asa fel incat sa fie evitata
propagarea pulberilor 1n spatiile de lucru;
se vor lua masuri de indepartare a pulberilor care s-ar putea degaja prin manipularea sacilor;
peretii incaperii vor fi placati cu faiantd pana la indltimea de 2 m, pentru Intretinerea lor in stare
de curitenie;
podeaua va fi realizatd din materiale rezistente si usor de intretinut;
periodic, se va efectua curdtarea masinilor si a mobilierului de eventualele pulberi depuse.

YV VV VYV

Conducerea persoanei juridice sau fizice care practica sistemul de vaAnzare clasica va lua masuri
de organizare a locului de munca si a activitdtilor, in asa fel Incat sa fie evitatd producerea accidentelor
de munca. In acest scop, in magazinele cu vanzare clasica, marfurile vor fi asezate astfel:

» la un nivel de 50-180 c¢m inaltime de la podea, pe o lungime de 150-165cm;

» sub 50 cm inaltime se vor aseza stocurile de rezerva, iar pe partile laterale, marfurile care se
manipuleaza mai rar;

» cantarele se vor aseza in centrul locului de munca, iar uneltele si sculele destinate vanzarii
marfurilor in dreapta vanzatorului.

Marfurile vor fi asezate intotdeauna, pe sortimente si in acelasi loc, in functie de natura lor, in

asa fel incat sa fie evitate miscdrile inutile, aglomerarea cailor de acces si producerea accidentelor. Vor
fi asezate in rafturi si pe gondole, in asa fel incat acestea sa nu depaseascd marginile mobilierului.
Sticlele vor fi asezate pe rafturi si pe gondole in asa fel incat sa se evite accidentele produse prin
rasturnarea, caderea si spargerea acestora. Baloturile cu tesdturi grele se vor aseza pe politele de jos ale
rafturilor sau pe podiumuri, iar cele cu tesaturi usoare, pe politele de sus. Stofele pot fi asezate direct
pe tejghele.
In magazinele destinate vanzarii articolelor electrice care sunt verificate in fata cumparatorilor, se vor
amenaja prize de incercare. Acestea vor fi protejate impotriva atingerii lor accidentale.
Pentru evitarea rasturnarii si cdderii accidentale a marfurilor depuse in stive, in magazinele cu
autoservire se vor lua urmatoarele masuri:

» categoriile de marfuri trebuie sa se preteze formarii de stive nepericuloase;

» stivele vor fi agsezate langa perete sau pe podiumuri;

» stivele vor avea o forma piramidala, iar inaltimea lor maxima va fi de 1,65 m. Exceptie pot face

stivele ornamentale a caror inaltime maxima va fi de 2 m.

Cosurile sau carucioarele utilizate trebuie sa fie in stare de functionare, pentru a se evita
producerea accidentelor, indepartdind din activitatea comerciald pe cele defecte sau uzate. Starea
tehnicd a carucioarelor se va verifica zilnic. Rotile vor fi gresate in vederea facilitarii deplasarii pe
orizontald a carucioarelor in conditii de protectie..

Accesul in depozitele magazinelor cu autoservire va fi asigurat la extremitatile sdlilor de véanzare.
Aducerea marfurilor din depozite in sala de vanzare se va face pe drumul cel mai scurt, interzicandu-se
culoarele inguste si intortocheate, si amplasarea marfurilor care ar provoca aglomeratie. Amplasarea
gondolelor in magazinele cu autoservire se va face in intreg cuprinsul sdlii de vanzare, 1n asa fel Incat

e eyt
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Carucioarele destinate comertului ambulant vor fi montate pe roti cu pneuri, care sa permita
manevrarea fara pericole a acestora. Carucioarele sau tarabele vor fi amplasate in asa fel incat sa nu
impiedice circulatia vehiculelor si a persoanelor. Ele vor fi racordate la reteaua de apa si canalizare,
dupa caz. Tarabele, carucioarele, precum si alte mijloace de comert ambulant trebuie sa fie usoare, cu
imbinari cu suporti stabili care s Impiedice balansarea sau rasturnarea lor.

Pietele de orice fel (hale acoperite, piete mixte etc.) vor fi amenajate astfel Incat, o parte din spatiu va
fi destinat amplasarii gheretelor, platourilor si chioscurilor, iar cealaltd parte pentru amplasarea
birourilor administrative, unititilor de alimentatie publicd si a unitatilor de prestari servicii. Intreg
spatiul pietei va fi parcelat. Fiecare parcela va fi destinata unei anumite categorii de marfuri. Parcelele
principale vor fi asezate in asa fel Incat sa creeze un spatiu necesar depozitarii ambalajelor. Fiecare loc
de munca va fi prevazut cu umbrele, parasolare sau copertine, pentru protectia salariatilor Iimpotriva
conditiilor meteorologice nefavorabile.

Amplasarea aparatelor automate se va face in locuri vizibile si usor accesibile. Alegerea tipului de
automat se va face, in functie de tipul si natura marfurilor ce urmeaza a fi comercializate. Functionarea
automatelor se va face cu respectarea urmatoarelor prevederi:
» este interzisa aprovizionarea automatelor in timpul functionarii acestora precum si orice alta
interventie;
» la aprovizionarea cu marfa se va scoate utilajul de sub tensiune, pentru a se evita electrocutarea
personalului de deservire;
» aprovizionarea automatelor cu marfa se va face prin partea opusd componentei de deservire
propriu-zisa;
» orice operatie de intretinere sau reparare a utilajului se va efectua numai de catre personal
autorizat in acest scop si numai dupa scoaterea de sub tensiune.

Inaintea inceperii oricirei operatii de manipulare si transport, conducerea persoanei juridice sau fizice
care practicd activitati de comert cu ridicata va lua toate masurile necesare desfasurdrii activitatii in
conditii de securitate si sandtate in munca. La desfaturarea activitdtilor de comert cu ridicata vor fi
repartizati numai salariati instruiti in acest scop; prin procesul de instruire salariatii vor primi
informatii privind:

» procedeele tehnice de descarcare-incarcare si transport ale marfurilor;

» utilajele folosite;

» locul de depozitare a marfurilor in depozite. Spatiile de lucru vor fi dotate cu mijloace manuale
sau de mica mecanizare (lize), pentru transportul marfurilor. La transportul manual se vor
respecta urmatoarele prevederi:
normele specifice de protectic a muncii pentru manipularea, transportul prin purtare si cu
mijloace nemecanizate si depozitarea materialelor, privind dimensiunile spatiilor de manevra;
caile de acces vor fi amenajate asfel incat sa permita circulatia in ambele sensuri;
toate caile de acces vor fi nivelate, libere de orice obstacol si iluminate;
intre utilaje si stivele de marfuri, latimea cailor de acces va fi de cel putin 1 m.

VVV VY

Conducatorul formatiei de lucru va verifica modul de prindere a marfurilor purtate manual sau cu
ajutorul uneltelor. Uneltele folosite pentru manipularea marfurilor (parghii, odgoane, carlige etc.),
precum si mijloacele ajutatoare (targi, carucioare etc.) vor fi verificate nainte de inceperea operatiilor
si vor avea forma si rezistenta corespunzatoare, in functie de greutatea marfurilor. La transportul si
manipularea marfurilor se interzice utilizarea uneltelor uzate, deteriorate sau a celor improvizate. Dacd
marfa de transportat urmeaza a fi purtatd pe umadr, operatie la care vor fi utilizati mai multi salariati,
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aceasta va fi asezata pe acelasi umar de catre toti salariatii participanti la operatie, iar ridicarea si
coborérea ei se va face in acelati timp, la comanda conducatorului formatiei de lucru; in timpul
deplasarii, salariatii vor pastra aceeasi cadenta.

La descarcarea materialelor din vagoanele de cale ferata, precum si la depozitarea materialelor langa
calea ferata, distanta de la sina la baza stivei sau gramezii de marfuri va fi de cel putin 2 m. Marfurile
cu forme geometrice regulate, precum si cele ambalate in 1azi, saci si baloturi care nu contin substante
inflamabile, caustice sau corosive vor fi asezate in stive cu randuri intretesute. Iniltimea stivei nu va
depasi de 1,5 ori latimea bazei.

2.8.2 Norme de prevenire si stingere a incendiilor

Normele de prevenire si stingere a incendiilor reprezintd ansamblul integrat de activitati

specifice, masuri si sarcini organizatorice, tehnice, operative, cu caracter umanitar si de informare
publica, planificate, organizate si realizate potrivit legii, Tn scopul prevenirii si reducerii riscurilor de
producere a incendiilor si asigurdrii interventiei operative pentru limitarea si stingerea incendiilor, 1n
vederea evacudrii, salvarii si protectiei persoanelor periclitate, protejarii bunurilor si mediului
impotriva efectelor de urgentd determinate de incendii.
Prin incendiu se intelege o ardere autointretinutd, care se desfasoarad fara control in timp si spatiu, si
care produce pierderi de vieti omenesti si/sau pagube materiale si care necesitd o interventie organizata
in scopul intreruperii procesului de ardere. Persoana care observa un incendiu are obligatia sd anunte
pentru limitarea si stingerea incendiului.
Persoanele fizice si juridice care detin, cu orice titlu, terenuri, constructii, instalatii tehnologice sau
mijloace de transport au urmatoarele obligatii:

a) sa permitd neconditionat accesul serviciilor de urgenta si al persoanelor care acordd ajutor;

b) s@ permita neconditionat utilizarea apei, a materialelor si a mijloacelor proprii pentru operatiuni de
salvare, de stingere si de limitare a efectelor incendiilor produse la bunurile proprii ori ale altor
persoane;

C) sa accepte masurile stabilite de comandantul interventiei pentru degajarea terenurilor, demolarea
unei constructii sau a unei parti din constructie, tdierea/dezmembrarea mijloacelor de transport, oprirea
temporara a activitdtilor sau evacuarea din zona periclitata si sa acorde sprijin, cu forte si mijloace
proprii, pentru realizarea acestor masuri;

Salariatii au urmdtoarele obligatii:

a) sa respecte regulile si masurile de aparare impotriva incendiilor, aduse la cunostintd, sub orice
formad, de administrator sau de conducatorul institutiei, dupa caz;

b) sa utilizeze substantele periculoase, instalatiile, utilajele, masinile, aparatura si echipamentele,
potrivit instructiunilor tehnice, precum si celor date de administrator sau de conducatorul institutiei,
dupa caz;

¢) sd nu efectueze manevre nepermise sau modificdri neautorizate ale sistemelor si instalatiilor de
apdrare impotriva incendiilor;

d) sa comunice, imediat dupa constatare, conducatorului locului de munca orice incélcare a normelor
de aparare Tmpotriva incendiilor sau a oricarei situatii stabilite de acesta ca fiind un pericol de
incendiu;

e) sa coopereze cu salariatii desemnati de administrator sau cadrul tehnic specializat, care are atributii
in domeniul apardrii impotriva incendiilor, in vederea realizarii masurilor de aparare Impotriva
incendiilor;
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f) sa actioneze, in conformitate cu procedurile stabilite la locul de munca, in cazul aparitiei oricarui
pericol iminent de incendiu;
Se interzice lasarea fara supraveghere a focului deschis.

Tn aer liber, principalul factor favorizant in propagarea focului il constituie vantul, prin directia si
viteza sa. Alti factori favorizanti in propagarea focului sunt: prezenta materialelor combustibile in
apropiere (ierburi, frunze, capite de fan sau resturi vegetale, constructii de lemn etc.) si configuratia
terenului care poate determina crearea curentilor de aer. Daca temperatura flacarii depaseste 700-800
grade Celsius, fenomenul principal implicat in propagarea focului il constituie radiatia termicad a
flacarii. Alt mod de propagare a focului il constituie gazele degajate de ardere. Propagarea focului se
poate face si prin scanteie sau particule incandescente degajate de ardere si purtate de vant sau de
curentii de aer.

In conditiile fumatului, incendiul se datoreaza atat flacarii (chibrit, bricheta) utilizate pentru aprinderea
tigarii, pipei sau trabucului, cat si restului ce ramane la terminarea procesului de fumat. Chibritul
aprins si aruncat la intdmplare poate initia incendierea materialelor usor inflamabile, cum sunt: paiele
de grau (cand gradul de uscare este avansat si curentii de aer favorabili), resturi de hartie si lichide
inflamabile aflate Tn vase deschise sau Tmprastiate. Se interzice aprinderea unui chibrit sau a unei
brichete Tntr-o atmosfera potential exploziva si in incaperi inchise in care s-au produs scurgeri de gaze,
aprinderea amestecului gaz-aer fiind de regula, instantanee.

Reglementarea fumatului este obligatorie in cadrul fiecarui agent economic si se face prin dispozitie
scrisd datd de persoana fizicd cu atributii de conducere. Fumatul este interzis, de regula, in toate
locurile Tn care nu se admite folosirea focului deschis.

Locurile pentru fumat stabilite in exteriorul cladirilor vor fi amplasate la o distantd mai mare de 40 m
fata de locurile in care existd pericol de explozie (gaze si lichide combustibile, explozivi, vapori
inflamabili etc.), 10 m fatd de locurile in care existd materiale solide, combustibile (lemn, textile,
hartie, carton asfalt, bitum) si 50 m fata de culturile de cereale paioase in perioada coacerii si recoltarii
sau de zonele Tmpadurite. La locurile stabilite pentru fumat se vor prevedea scrumiere, vase cu apa,
nisip sau pamant, gropi si se vor instala inscriptii “LOC PENTRU FUMAT?”. Scrumierele si vasele din
interiorul cladirilor (coridoare, holuri etc) se amplaseaza astfel incat sa nu fie posibild aprinderea
materialelor combustibile din apropiere (draperii, perdele, jaluzele, etc.). Depunerea in scrumiere, vase
sau gropi a altor deseuri de materiale combustibile (hartie, carton, textile etc.) este interzisd. Golirea
scrumierelor si a vaselor in cosurile de hartie sau in alte locuri in care existd materiale combustibile
este interzisd. Aruncarea la intdmplare a resturilor de tigari sau chibrituri aprinse este interzisa. Se
recomanda sa se evite fumatul, in perioadele de relaxare sau de odihna, in paturi, pe canapele, fotolii
etc.
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Marfurile, materialele si ambalajele depozitate in interiorul spatiilor de depozitare sau pe suprafetele
de teren aferente, vor fi organizate pe stive, grupe, sectii sau sectoare, in asa fel incat sd se asigure
spatiile de sigurantd si acces intre stivele de marfuri, cdile de acces pentru folosirea masinilor si
utilajelor de interventie in caz de incendiu etc.

La depozitarea alimentelor si bauturilor in spatii inchise se vor respecta urmatoarele reguli:

- compartimentarea si marcarea spatiilor In asa fel incit depozitarea si pastrarea sd se faca pe
sortimente; (spatiile intre stive ti rafturi sa fie permanent libere, iar intre acestea si elementele de
incalzire si iluminat sd se respecte distantele prevazute de normativele 1n vigoare);

- evacuarea permanentd a deseurilor provenite din impachetari si despachetari pentru pastrarea ordinii
si curdteniei sa nu blocheze usile si cdile de acces si evacuare;

- circuitele electrice interioare ale depozitelor si magaziilor vor fi prevazute cu aparate de deconectare
(scoaterea de sub tensiune) a curentului, amplasate Tn exterior.

Este interzisa depozitarea diferitelor materiale in 1incaperile din subsoluri in apropierea
conductelor de gaze si coloanelor electrice. Se interzice de asemenea, depozitarea materialelor
combustibile in podurile depozitelor.

In incinta depozitelor, lucririle de orice naturd care prezinta pericol de incendiu, se vor executa
numai in baza unui “permis de lucru cu foc” eliberat de conducatorul obiectivului si numai dupa ce s-
au luat toate masurile de prevenire si stingere.

Incilzirea inciperilor se va face prin sistemul de incilzire central, prin sobe de acumulare de
caldura (de zid sau teracotd), respectandu-se cu strictete prescriptiunile de constructie si exploatare
prevazute 1n acest normativ. Se interzice incalzirea cu sobe metalice, radiatoare, resouri si orice aparate
producatoare de energie caloricd si care prezintd pericol de incendiu, in incaperile in care se
depoziteaza materiale combustibile. Deservirea si verificarea sistemelor de incélzire centrala se va face
numai de personal calificat, cu respectarea normelor de exploatare. Deservirea sistemului de Incalzire
cu gaze de sobe se face de personalul numit de conducatorul obiectivului si instruit in acest sens.

Se va interzice cu desavarsire:

a. blocarea cailor de acces cu marfuri sau alte materiale;

b. folosirea focului deschis;

c. introducerea explozivelor si lichidelor combustibile in spatiile de depozitare a mijloacelor
materiale si alimentare;

d. fumatul in afara locurilor special amenajate Tn acest scop;

e. accesul autovehiculelor cu tobe de esapament defecte sau lipsa, precum si a celor care au
scurgeri de carburanti si lubrifianti.

2.9 Aspecte privind protectia mediului in comert

Datoritd dezvoltarii fard precedent a activitatilor economice si a exploziei demografice din
ultimul secol, necesarul de materii prime si energie a crescut foarte mult, ajungandu-se la o exploatare
fara discerndmant a resurselor Terrei. Oamenii au atat capacitatea de a produce daune iremediabile
mediului inconjurator, cat si puterea de a se asigura ca resursele cu care au fost binecuvantati vor
exista i pentru generatiile viitoare.

Mediul reprezinta totalitatea factorilor fizici, chimici, biologici, dintr-un loc dat, cu care organismul
intrd in contact. In contextul acestei unititi de invitare, notiunea de mediu este sinonimi cu cea de
mediu inconjurator, mediu ambiant, mediu ecologic sau mediu de viata.

2.9.1 Calitatea mediului si standardele ISO 14001
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Prin calitatea mediului se intelege starea acestuia la un moment dat. Cunoasterea calitatii
mediului este importantd pentru asigurarea conditiilor de viata ale oamenilor, animalelor si plantelor si
pentru mentinerea starii lor de sanatate. Uneori se urmareste si calitatea esteticd a mediului si calitatea
sistemelor teritoriale (nivel de organizare, indicatori privind starea de sanatate a populatiei).
Organizatiile sunt preocupate din ce in ce mai mult sd atingd si sd demonstreze performantele de
mediu, controland influenta propriilor activitati, produse sau servicii asupra mediului Tnconjurator.
Aceste aspecte se inscriu in contextul legislatiei din ce in ce mai stricte, al dezvoltarii politicilor
economice si a altor masuri destinate sda incurajeze protectia mediului inconjurator, a cresterii
preocupadrii intreprinderilor privind problemele legate de mediu, inclusiv cele legate de dezvoltarea
durabila.

Managementul mediului are drept scop utilizarea responsabila a resurselor naturale, economice si
umane astfel 1incat mediul sa fie protejat [http://www.is014000-is014001-environmental-
management.com].

Aparitia standardelor internationale ISO 14000 a dus la transformarea managementului mediului de la
o cerintd locald la una globald. Performanta de mediu a organizatiilor din intreaga lume va fi
comparata cu prevederile standardelor 14000 si abilitatea companiilor de a satisface aceste standarde
va afecta chiar si acceptarea produselor si serviciilor oferite pe piata.

Organizatiile, indiferent de domeniul de activitate in care actioneaza, sunt din ce in ce mai interesate
sd demonstreze o conduitd cu impact negativ redus asupra mediului inconjurdtor si monitorizeaza
constant performanta ecologica, efectueaza un numar crescut de auditdri pentru a aprecia progresul
realizat in acest demers. Standardele Managementului Mediului constituie un etalon dupa care
organizatiile si companiile isi pot masura performanta in ceea ce priveste relatia cu mediul
inconjurator. Aceste standarde furnizeazd un proces structurat care face posibila introducerea unui
Sistem al Managementului Mediului viabil.

Sistemul managementului de mediu este un mecanism care se adreseaza unor teme ecologice majore
prin alocarea de resurse, desemnarea responsabilitatilor, si o evaluare continud a practicilor,
procedurilor si proceselor, care sunt organizate intr-un mod sistematic.  Sistemul  managementului
de mediu se distinge ca un instrument puternic care permite organizatiei sd realizeze si sd controleze
nivelul performantei ecologice stabilite.

Seria de standarde ISO 14000 a fost dezvoltatd de Organizatia Internationald pentru Standardizare in
scopul de a stabili cerintele primare pentru Sistemele de Management de Mediu. ISO 14001 a fost
finalizat in septembrie 1996 si este acum implementat de companii pretutindeni in lume.

Avantajele implementirii Sistemului de management al mediului - 1ISO 14001:

» imbunatatirea imaginii organizatiei in fata autoritatilor legale, a clientilor si a organizatiilor publice;
» asigurarea unor costuri reduse pentru gestionarea deseurilor;

» identificarea activitatilor cu aspecte semnificative de mediu si tinerea acestora sub control,

» marirea increderii clientilor in onestitatea companiei si in preocuparea acesteia fatd de protejarea
mediului;

incadrarea activitatilor organizatiei in reglementarile nationale si internagionale privind protectia
mediului;

identificarea modalitatilor de reducere a pierderilor;

minimalizarea riscurilor;

sistematizarea tuturor activitatilor de mediu relevante care duce la reducerea riscurilor de mediu;
reducerea consumului de energie, a consumului de apa, materii prime, Tn general al tuturor
resurselor si implicit a costurilor;
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» limitarea incidentelor ce implica responsabilitatea juridica a organizatiei;

» simplificarea demersurilor de obtinere a acordurilor si autorizatiilor de mediu;
» posibilitatea de a accesa noi piete unde certificarea de mediu este obligatorie;
» prevenirea accidentelor.

2.9.2 Poluarea mediului inconjuritor

Poluarea reprezinta aparitia unor factori perturbatori in mediu, care pot provoca dezechilibre
ecologice. Factorii se numesc poluanti. Acestia pot fi naturali si antropici. Poluanti naturali: eruptii
vulcanice, cutremure, praf cosmic, meteoriti, inundatii, alunecari de teren, emisii de gaze din interiorul
solului, precipitatii abundente, viteza vantului etc.

Poluanti antropici: provin din industrie, transporturi, activitati menajere.
Poluarea poate fi de mai multe tipuri:
» Dupa provenienta: naturald si antropica.
» Dupa natura poluantilor: fizicd (electromagneticd, termica, radioactiva), chimicd, biologica
(animale, insecte, microbi etc.) si estetica.

Dupa starea fizicd a poluantului: cu substante gazoase, cu substante lichide, cu substante solide.
Prevenirea si reducerea poluarii necesita cheltuieli pentru diminuarea acesteia la sursele generatoare de
poluare si totodata pentru combaterea efectelor negative produse [Albu, 2005].

Reducerea poluarii la sursele generatoare (industrie, transporturi, agricultura, turism, consumul casnic)
inseamna si economie de resurse materiale si de energie. Reducerea se face diferit, in functie de sursa
generatoare de poluare.

De exemplu: pentru industrie se recomanda utilizarea de “tehnologii verzi”, pentru transporturi se
propun mbunatatiri constructive ale motoarelor, utilizarea de catalizatori, cresterea calitatii benzinei si
motorinei, pentru agriculturd se recomanda utilizarea ingrasdmintelor naturale, reducerea utilizarii
pesticidelor, masuri de combatere a eroziunii solurilor sau Tmpaduriri, pentru domeniul turismului
forme “alternative” de turism cu un impact negativ redus asupra mediului in scopul asigurarii
dezvoltarii turistice durabile.

Pentru localitatile urbane, reducerea poluarii se poate face prin utilizarea surselor energetice alternative
(energie solard), prin existenta unor statii de epurare a apelor corespunzatoare nivelului de dezvoltare
s1 prin gestionarea corespunzatoare a deseurilor solide.

Conform legii, cetatenii Romaniei au urmatoarele drepturi: dreptul la viatd, la un mediu
inconjurdtor sandtos, accesul la informatii, dreptul la despagubiri pentru prejudicii, inclusiv de mediu,
dreptul de a sesiza autoritatile privind incéalcarea principiilor de protectie a mediului, dreptul de a
beneficia de facilitati legale pentru activitati care protejeaza mediul.

2.9.3 Protectia mediului inconjurator si managementul deseurilor

Ecologia provine din cuvintele grecesti: oikos — casa, gospodarie si logos—stiinta; inifial definea
"stiinta studierii habitatului".
Ecologia este stiinta care se ocupa cu studiul interactiunii dintre organisme si mediul lor de
viata.
Termenul de ecologie ca stiintd a fost introdus de catre biologul german Ernst Haeckel (1834-1919) in
1866 si a cunoscut o dezvoltare continua.

Pe masura ce fenomenul de poluare a devenit o gravd amenintare pentru sanatatea si viitorul
Terrel, ecologia — ca stiintd a devenit actuala.
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Este eronata echivalenta intre ecologie si protectia mediului, deoarece ecologia este o stiinta, iar
protectia mediului reprezinta actiunea organizata de stat sau de o institutie nationala ori
internationald, in scopul pastrarii echilibrului ecologic, mentinerii si ameliorarii calitatii
factorilor naturali, asigurarii unor conditii de viata si de munca tot mai bune.

Protectia mediului inconjuritor presupune urmatoarele obiective:
> evitarea poluarii mediului;
> conservarea naturii si evitarea dezechilibrelor;

> reconstructia ecologica a mediului;

> gospodarirea rationald a resurselor.

Managementul deseurilor

Managementul (gestionarea) deseurilor cuprinde toate activitdtile de colectare, transport,
tratare, recuperare §i eliminare a deseurilor.
Organizarea activitatii de gestionare a deseurilor de productie este obligatia generatorului. Planul
National de Gestionare a Deseurilor stabileste obiectivele strategice pe care trebuie sa le indeplineasca
Romania, precum si masurile necesare in urmatorii 20 de ani, in domeniul gestionarii deseurilor.

Obiective specifice

= Stabilirea obiectivelor si tintelor generale pentru gestionarea deseurilor;

= Stabilirea obiectivelor si tintelor specifice privind gestionarea anumitor fluxuri de deseuri;
= Stabilirea obiectivelor si tintelor generale pentru gestionarea deseurilor periculoase;

= Stabilirea obiectivelor si tintelor pentru gestionarea anumitor tipuri de deseuri periculoase.

Principii de baza
1. Principiul protectiei resurselor primare - stabileste necesitatea de a minimiza si eficientiza
utilizarea resurselor primare, in special a celor neregenerabile.
2. Principiul masurilor preliminare, corelat cu principiul utilizdrii BATNEEC (“Cele mai bune
tehnici disponibile care nu presupun costuri excesive”).
3. Principiul prevenirii stabileste ierarhizarea activitatilor de gestionare a deseurilor, In ordinea
descrescdtoare a importantei.
4. Principiul poluatorul plateste, corelat cu principiul responsabilitdtii producatorului si cel al
responsabilitatii utilizatorului.
5. Principiul substitutiei stabileste necesitatea nlocuirii materiilor prime periculoase cu materii
prime nepericuloase.
6. Principiul proximitatii, corelat cu principiul autonomiei stabileste cd deseurile trebuie sa fie
tratate si eliminate pe cat posibil pe teritoriul national.
7. Principiul subsidiaritatii stabileste acordarea competentelor.
8. Principiul integrarii stabileste ca activitatile de gestionare a deseurilor fac parte integranta din
activitatile social-economice care le genereaza.
Sursa: Planul National de Gestionare a Deseurilor

Recuperarea, reciclarea si refolosirea materialelor

Recuperarea si reintroducerea in circuitul economic a resurselor materiale este benefica atat
pentru protejarea materiilor prime, cét si pentru mediul natural. Incepand cu cea de-a doua jumadtate a
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secolului nostru, multe tari au inceput sd adopte o serie de masuri care sd Incurajeze reducerea
cantitatii de deseuri produse. Aceste masuri au la baza o serie Intreaga de optiuni care sa vizeze fie
reducerea consumurilor, fie reutilizarea, reciclarea, incinerarea sau depozitarea tipurilor de deseuri care
se preteaza la aceste tratamente. Satisfacerea necesitatilor si supravietuirea generatiilor umane prezente
si viitoare, dar si mentinerea vietii pe pamant, sunt posibile numai cu conditia reducerii impactului
distructiv al omului asupra naturii. Intre dezvoltarea societatii omenesti si protectia mediului este o
contradictie care devine din ce In ce mai accentuatd. Dezvoltarea societd{ii umane nu se poate opri, dar
nici deteriorarea mediului nu poate continua in ritmul actual. Societatea actuald produce cantitagi
enorme de reziduuri, de tot felul. Astazi, bunurile moderne sunt produse astfel incat repararea sau
reutilizarea lor sa fie profitabila. Cantitati mari de ambalaje, unele absolut necesare pentru igiena
produselor, altele cu scop publicitar, reprezintd un procent ridicat din categoria deseurilor menajere.
Majoritatea acestor ambalaje sunt de plastic, material ce nu este biodegradabil. Materialele industriale
sunt deosebit de periculoase pentru mediul inconjurdtor. Ajunse in naturd, ele pot cauza mari pagube
zonelor in care se afla. Refolosirea materialelor nu este o actiune simpla deoarece depinde de
posibilitatea de a le aduna si de a le sorta, cat si de utilizarea lor ca materie prima in industrie.
Reciclarea reprezintd unul dintre cele mai bune mijloace de prevenire a poludrii, de conservare a
materiei prime. Prin reciclare, aproape toate materialele folosite la obtinerea unui produs sunt redate n
folosinta prin reprelucrarea sau reutilizarea lor. Economia de energie este importantd deoarece
producerea ei provoaca multe daune mediului inconjurator. Printre aceste daune amintim exploatarea
combustibililor fosili, producerea de gaze care provoacd poluarea aerului, ploile acide si efectul de
sera.

Reciclarea este un proces care poate crea locuri de munca.

Reciclarea materialelor din ambalaje dupa utilizare

Existd numeroase tipuri de masuri menite sd imbunatateascd posibilitatile de reciclare.
Proiectantii de ambalaje trebuie sa fie preocupati sd conceapa ambalaje din care ulterior, sd poata fi
separate cu usurintd materialele componente. Producatorii/importatorii pot sa aplice pe ambalajele lor
un sistem corespunzator de marcaj si identificare. Utilizarea marcajelor este inca facultativa.
Reglementarile privind acest tip de marcaje (simboluri) nu sunt inca uniformizate.

Cateva exemple de simboluri:
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STIATICA...?
Cei3R

O | 0N R TANARFA’
Redu I 4 . ] ; 1
- Y- AL SR YT ER Y EA
’ RECYCLABLE STEEL
simbol reciclare | reciclare | reciclare reciclare recilare reciclare |reciclare
reciclare | aluminiu carton sticla metal PET PVC plastic

Reutilizeaza

- Gary Dean Anderson a conceput
simbolul reciclarii in anul 19707

Recicleaza

- in jurul anului 200 i.e.n. chinezii au
folosit navoade vechi din care au
obtinut prima hartie reciclata?

- prima groapa de gunoi municipala
a fost construita in Atena in anul
400i.en.?

Test de autoevaluare a cunostintelor

1. Ce spatii necesare comercializarii alimentelor trebuie sa detind magazinele alimentare?
a) sala de desfacere
b) grup sanitar
c) sald de desfacere, magazii pe categorii de alimente si pentru ambalaje, grup social-sanitar
(vestiar s1 WC)
d) spatii de circulatie

2. Ce se intelege prin comertul de mic detaliu?
a) desfacerea de alimente in cantitati si sortimente restranse, pe o perioada determinata, in
puncte fixe si mobile
b) comercializarea stradala
c) aprovizionarea cu alimente
d) depozitarea alimentelor

3. Ce conditii de protectie sanitard a alimentelor trebuie sa indeplineasca punctele fixe si mobile
de desfacere?
a) dezinfectia veselei
b) rafturi, stelaje, vitrine inchise si frigorifice, racord la reteaua de apa potabila si canalizare,
conditii de spalare si dezinfectie a veselei
c) racord la reteaua de apa potabila si canalizare
d) este permisa refolosirea veselei si a paharelor de unica folosinta

4. Vanzatorii de produse alimentare trebuie:
a) sa spele alimentele usor perisabile
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b) sa faca dovada examenelor medicale periodice
C) sa aiba echipament de prim ajutor
d) sanu faca dovada examenelor medicale periodice

5. Etapele operatiei de spalare:
a) umezirea
b) clatirea
c) dezinsectia
d) umezirea, spalarea propriu-zisa, clatirea

6. Care sunt metodele de dezinfectie?
a) dezinfectia cu agenti chimici
b) dezinfectia cu agenti chimici si dezinfectia cu agenti fizici
c) dezinfectia cu agenti fizici
d) nici una din metodele mai sus enumerate

7. Care este rolul echipamentelor de protectie?
a) de protectie a lucratorului si de protectie sanitara a alimentului
b) de protectie a clientului
c) de protectie sanitara a legumelor si fructelor
d) de protectie a alimentelor

8. Obligativitatea angajatorului de a aplica normele SSM este pentru a asigura:
a) o conduitd morala la locul de munca
b) prevenirea accidentelor de munca si a bolilor profesionale
€) un mediu de lucru sanatos
d) prevenirea bolilor profesionale

9. Ce obiective presupune protectia mediului inconjurator?
a) evitarea poludrii mediului
b) eliminarea deseurilor
C) evitarea poludrii mediului inconjurator, conservarea naturii si evitarea dezechilibrelor,
reconstructia ecologica a mediului si gospodarirea rationala a resurselor
d) prevenirea accidentelor

10. Ce activitati sunt cuprinse in managementul deseurilor?
a) colectarea, transportarea, tratarea, recuperarea si eliminarea deseurilor
b) reciclarea materialelor
C) colectarea si transportarea deseurilor
d) nici una din variantele enumerate anterior

Raspunsuri corecte: 1c, 2a, 3b, 4b, 5d, 6b, 7a, 8b, 9c, 10a
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CAPITOLUL 3
TEHNOLOGIA COMERCIALIZARII MARFURILOR

Introducere

La fel ca celelalte domenii care formeazad structura procesului de distributie a marfurilor si

comertul cu amanuntul prezintd o problematica deosebit de complexa, atat sub aspectul activitatilor
economice desfasurate, cat si al sistemului de relatii generale.
Economia moderna a generat insd noi exigente fatd de comertul cu amanuntul, determinandu-I ca,
alaturi de vanzarea propriu-zisd, sa includa in preocupdrile sale si realizarea unor servicii care sa duca
la imbunatatirea sistemului de satisfacere a nevoilor consumatorilor sau utilizatorilor finali, si implicit,
la cresterea gradului de satisfactie a acestora.

Obiectivele capitolului

= Prezentarea rolului si tipologiei unitdtilor economice;

= Prezentarea particularitatilor constituirii unei unitati economice in
domeniul distributiei cu amanuntul;

= Prezentarea structurilor organizatorice si a relatiilor dezvoltate in cadrul
unitatilor comerciale;

» Prezentarea regulilor de etalare/mercantizare a marurilor in magazine;

= (aracterizarea formelor de vanzare si promotiilor in unitatile comerciale;

= Prezentarea regulilor de organizare interioara a depozitului;

» Prezentarea cerintelor privind asigurarea unui design corespunzator al
magazinului;

= Prezentarea aspectelor particulare ale vanzarilor de contact si a vanzarilor
impersonale;

= Prezentarea metodelor de promovare a vanzarilor.
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3.1 Particularitatile activitatii economice

INTREPRINDEREA = un grup de persoane organizate potrivit anumitor cerinte juridice, economice,
tehnologice si manageriale care concep si desfasoara un complex de procese de munca, folosind cel
mai adesea si anumite mijloace de munca, concretizate in produse si servicii, in vederea obtinerii unui
profit. (Nicolescu, O. Verboncu, I., “Management”, Editura Economica, Bucuresti, 2001

A intreprinde (din limba franceza — entreprendere) inseamna a incepe executarea unui lucru, a se
apuca de ceva, a se angaja la ceva.

Se utilizeaza in mod frecvent si conceptele de unitate economicd, firma sau societate cu sens sinonim
celui de intreprindere.

3.1.1 Caracteristicile si rolul unititii economice in economia de piata

Intreprinderea constituie o verigi de bazi a economiei nationale si prezintd urmitoarele

caracteristici importante:

a) Este o organizatie sociala si economica;
Componenta esentiala a Intreprinderii o constituie resursele umane care actioneazd asupra resurselor
materiale si financiare urmarind valorificarea lor optima.

b) Dispune de autonomie decizionala;
Managerii unei intreprinderi 1si organizeaza singuri activitatea cu scopul de a se integra cat mai bine in
ansamblul economiei nationale.

c) Are finalitate economica: maximizarea profitului.
Fiecare intreprindere contribuie la sporirea avutiei nationale si detine rol important in dezvoltarea
economica a unei tari prin doud functii importante:

» Crearea de valoare adiaugata;
In cadrul desfasurarii activitatii sale de productie, intreprinderea intra in relatii cu alte ntreprinderi cu
care face schimb de produse si servicii.

Valoarea bunurilor pe care Valoarea bunurilor pe care ar trebui sa

Valoarea . o . [ i
le vinde o intreprindere le cumpere intreprinderea pentru a

. . — putea produce
adaugata

Fig.3.1. Crearea de valoare adaugata

Suma valorii adaugate realizata de totalitatea intreprinderilor dintr-o tara constituie bogéatia nationala
(produsul intern brut).

» Participarea la distribuirea veniturilor la nivel national;
Valoarea addugata realizata de Intreprindere este distribuitd pe destinatii bine precizate. Sumele sunt
dirijate catre furnizorii de bunuri si servicii, cdtre stat, spre propriul personal, dar si spre propria
intreprindere.

3.1.2 Identificarea tipologiilor unititii economice

> Dupa forma de proprietate asupra capitalului social si patrimoniului:
Tab. 3.1. Tipologiile unitdatii economice dupa forma de proprietate a capitalului social si patrimoniului

Intreprinderile din sectorul public (de stat) | Intreprinderile din sectorul privat (caracteristici)
(caracteristici)
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e Statul este proprietarul intregului capital si e Se organizeaza sub forma societitilor

al patrimoniului;

e Se numesc regii autonome sau companii | e Au la bazd un contract incheiat intre

nationale;

e Se organizeaza in ramurile strategice ale
economiei nationale (transporturi, posta,
energetica,

industria
armament, etc.)

comerciale;

doud sau mai multe persoane care cad
de comun acord sd punda ceva 1in
comun, cu scopul Tmpartirii foloaselor
ce ar putea rezulta Tn urma desfasurarii
activitatii.

industria de

» Dupa forma juridica:

Tab. 3.2. Tipologiile unitdtii economice dupd forma juridicd

Tipul societatii | Principalele caracteristici

comerciale

Societate cu raspundere Societate de capitaluri;

limitata (S.R.L.) Raspunderea se limiteaza la aportul social care este constituit din parti

sociale;
Capitalul social nu poate fi mai mic de 200 lei;
Numarul de asociati nu poate fi mai mare de 50.

Societate pe actiuni (S.A.)

Societate de capitaluri;
Minimum 5 actionari care sunt raspunzitori numai In limita aportului la
capitalul social.

Societate In comandita pe
actiuni (S.C.A.)

Societate de capitaluri divizate in actiuni;
Asociatii raspund in limita actiunilor pe care le detin.

Societate in comandita
simpla (S.C.S.)

Societate de persoane, cu doud categorii de asociati:

Comanditarii: persoane cu responsabilitatea limitatd la marirea aportului
social;

Comanditatii: persoane care exploateazd capitalul si raspund nelimitat si
solidar de datoriile societati.

Societate Tn nume colectiv
(S.N.C)

Societate de persoane;
Patrimoniul si asociatul sunt componente ale personalitatii juridice;
Obligatiile sociale sunt garantate de toti asociatii cu Intregul patrimoniu.

e o o o o ‘7

e o o \7

Dupa modul de asociere:

Tntreprinderi societare,

Intreprinderi unipersonale cu rispundere limitat3,
Tntreprinderi cooperatiste,

Intreprinderi familiale,

Intreprinderi private individuale.

Dupa obiectul de activitate:

Intreprinderi de comert (cu ridicata, cu amanuntul),

Intreprinderi de productie (industriale, agricole, de constructii etc.),
Intreprinderi de prestari de servicii (transporturi, turism, asigurari etc.).

» Dupa structura operativa:
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Tab. 3.3. Tipologiile unitatii economice dupa structura operativa
Principalele caracteristici

3.1.3 Particularititile construirii unei unititi economice din domeniul distributiei cu améanuntul

Tipul intreprinderii

Intreprinderi cu structura
operativa tehnologica

Sectiile sunt organizate pe principiul tehnologic
(in cazul intreprinderilor cu productie de serie
mica sau cu productie individuald),

Se obtine o gama larga de produse,

In urma procesului de fabricatie rezulta
semifabricatele in fiecare sectie de baza, produsul
finit rezultand la ultima sectie de baza.

Intreprinderi cu structura
operativa pe produs

Specifica intreprinderilor care au fiecare sectie de
baza specializata in obtinerea unui singur produs
(locurile de munca, forta de muncda sunt
specializate pentru obtinerea unui singur produs).

Intreprinderi cu structura
operativa mixta

Unele sectii de baza sunt organizate pe produs, iar
altele sunt organizate pe principiul tehnologic.

Motivatia infiintarii unititii economice

Intr-o economie de piata (bazati pe proprietatea privata), Intreprinderea contribuie la realizarea
unor produse si servicii din ce in ce mai performante, la Imbunatatirea standardului de viata, la
cresterea calitatii mediului natural, orice persoana avand posibilitatea Tnceperii unei afaceri private.

Iata cateva motive pentru care oamenii doresc sa infiinteze o firma proprie:

Posibilitatea de a-si deschide drumul cétre o viata decenta. Salariile mici primite de la patroni i
motiveaza pe oameni sa incerce obtinerea unor profituri de pe urma deruldrii unor afaceri pe cont

propriu;

Existenta unor reglementari si a unor proceduri legale destul de simple pentru infiintarea propriei

firme;

Dorinta de a veni pe piatd cu idei noi de afaceri in domeniul productiei de bunuri si al prestarilor

de servicii in scopul satisfacerii celor mai exigente cerinte ale consumatorului;
Posibilitatea de a crea noi locuri de munca;

Dorinta de protejare a mediului natural (fauna, flora, bogatiile subsolului);
Dorinta de protejare a anumitor categorii de oameni.
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3.1.4 Etapele infiintarii unitatii economice

Fig.3.2. Etapele infiintarii unitatii economice

ALEGEREA FORMEI JURIDICE A SOCIETATII

. 4

ALEGEREA SI REZEEVAREA DENUMIRII
(se vor alege trei denumirni. in ordinea preferintelor)
ATLEGEREA OBIECTULUI DE ACTIVITATE
(potnat codulul CAEN- Clasificarea Activatatilor din Economia Nationalg)

VERIFICAREA ACCEPTABILITATII NUMELUI SI A EMBLEMEI ALESE LA
REGISTRUL COMERTULUI

.

INTOCMIREA ACTULUI CONSTITUTIV AL SOCIETATII (corespunzitor formei

juridice de societate pe care au ales-o asociatii)

. 4

AUTENTIFICAREA ACTULUI DE CONSTITUIRE A SOCIETATII COMERCIALE

3.15
Documentele necesare infiintirii unititii economice

Infiintarea, functionarea, dizolvarea, fuziunea, divizarea si lichidarea societitilor comerciale in
Romania sunt reglementate prin Legea nr. 31/1990, republicata recent, si de OUG nr. 76/2001 privind
simplificarea unor formalitati administrative pentru Inregistrarea si autorizarea functiondrii
comerciantilor.

b

SOLICITAREA INMATRICULARII PUBLICAREA IN
LA REGISTRUL COMERTULUI - MONITORUL OFICIAL

¥

DESCHIDEREA CONTULUI DE VIRAMENT

o

SOCIETATE COMERCIALA CU PERSONALITATE JURIDICA

¥

ﬁﬂFIB\ITAREA FILTALELOR SI A SUCURSALELOR
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Pentru infiintarea unei societdti comerciale din domeniul distributiei cu amanuntul, sunt
necesare urmatoarele documente:
Actele de identitate ale viitorilor asociati;
Copia actului de proprietate a imobilului in care se declara sediul social;
Cererea pentru rezervarea denumirii firmei;
Contractul de Inchiriere daca spatiul in care se desfagoara activitatea nu este proprietate;
Actul constitutiv (contractul de societate, statutul societatii);
Declaratiile asociatilor privind lipsa antecedentelor penale si indeplinirea conditiilor legale
pentru a fi asociati si administratori;
Cazierele fiscale ale viitorilor asociati (sunt eliberate de Directia Generala a Finantelor Publice);
Cererea de deschidere a contului in banca si dovada depunerii capitalului social,
Specimenul de semnatura (se depune la Registrul Comertului sau la notarul public);
Cererea de inregistrare a societatii la Registrul Comertului;
Diferite avize: sanitare, de mediu, pompieri, dupa caz.
Intreaga documentatie se va depune la Oficiul Registrului Comertului. Tn termen de aproximativ
21 de zile actele de infiintare a societdtii comerciale vor fi finalizate: certificatul de inregistrare, anexa
cu avizele necesare, incheierea de acordare a personalitatii juridice, etc.

VVVVY VVVVVY

3.2. Organizarea structurala a unitatii economice

Desfasurarea activitdtii unitatii economice presupune conceperea unei structuri organizatorice
optime care sa favorizeze atingerea obiectivelor propuse.

ORGANIZAREA STRUCTURALA = gruparea actiunilor, functiunilor, sarcinilor si atributiilor
conform anumitor criterii si repartizarea acestora in diviziuni organizatorice, pe grupuri de persoane, in
vederea asigurdrii unor conditii optime pentru indeplinirea obiectivelor unitdtii economice. Structura
organizatorica este rezultatul organizarii structurale.

STRUCTURA ORGANIZATORICA = ansamblul posturilor, al subdiviziunilor organizatorice si al
relatiilor dintre acestea, astfel constituite si reglementate incat sa asigure premisele organizatorice
necesare obtinerii performantelor stabilite (T. Zorleteanu, E. Burdus, G. Caprarescu- “Managementul
organizatiei”, Editura Economica, Bucuresti, 2001.

3.2.1Elemente de bazid ale structurii organizatorice (postul, functia, ponderea ierarhica,
compartimentul, relatiile dintre compartimente sau posturi, niveluri ierarhice)

Cea mai simpla subdiviziune organizatorica a unei unitati economice este postul.

POSTUL = ansamblul obiectivelor, sarcinilor, competentelor si responsabilitatilor asociate, care ii
revin permanent unui salariat la locul sau de munca.

Obiectivele sunt astfel structurate, incat, prin asamblarea lor, formeaza obiectivele generale ale
intreprinderii. Pentru fiecare post, obiectivele sunt individuale si constituie criterii de evaluare a
muncii prestate de ocupantul sau.

Sarcinile constituie procese de munca simple sau complexe, care sunt realizate de o singura persoana
si sunt stabilite cu ocazia proiectarii postului. Este necesar ca activitatile sa fie grupate conform
succesiunii logice pentru a asigura eficienta unitatii economice, dar si motivatia angajatilor.

Competentele cuprind mijloacele pe care le poate utiliza titularul unui post pentru a indeplini sarcinile
care-i revin. Nivelul de pregétire profesionala si experienta constituie criterii de apreciere a contributiei
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personale la bunul mers al firmei, atat din partea colegilor, cat si din partea sefilor. De asemenea,
competentele definesc limitele in cadrul carora titularul de post are posibilitatea sa actineze in vederea
realizarii obiectivului individual.

Responsabilititile cuprind obligatiile de a indeplini anumite sarcini si de a realiza obiectivele
individuale ale postului. Ele cuprind si raspunderea titularului de post fatd de modul de indeplinire a
sarcinilor (rdspundere penala, materiala, etc.)

FUNCTIA = totalitatea posturilor cu caracteristici principale asemanatoare care se afla in subordinea
unei persoane.
Dupa natura responsabilitatilor, sarcinilor si competentelor, functiile se grupeaza in doua categorii:
e Functii de conducere (de management) — presupun luarea deciziilor cu privire la activitatea
subordonatilor.
e Functii de executie — au drept sarcina principald aplicarea In practica a deciziilor conducerii
firmei.

PONDEREA IERARHICA = numirul de persoane subordonate direct unui singur manager.
Stabilirea unei ponderi ierarhice optime influenteaza in mod direct eficienta managementului.

COMPARTIMENTUL = componentd a structurii organizatorice care cuprinde persoane ce
indeplinesc sarcini omogene sau complementare si sunt subordonate aceluiasi manager.

In functie de obiectivele urmarite, compartimentele pot fi grupate in:

e Operationale — contribuie la derularea directd a procesului de productie a bunurilor si a
prestarilor de servicii (ateliere, sectii de productie etc.)
e Functionale — (birouri, servicii etc.) — stabilesc obiectivele firmei si asigura asistenta de
specialitate pentru compartimentele operationale.
Tntr-o intreprindere, compartimentele pot fi organizate astfel: birouri, servicii, ateliere, locuri de
munca.

BIROUL — se constituie pentru rezolvarea unor sarcini care solicitd minimum 5 persoane (ponderea
ierarhica = 5).

SERVICIUL — este organizat pentru activitati ce solicitd minimum 8 persoane (ponderea ierarhica =
8).

SECTIA DE PRODUCTIE - este o unitate operationald in care se desfdsoara procesul de productie
st cuprinde mai multe ateliere.

ATELIERUL - cuprinde mai multe locuri de munca in care are loc activitatea de productie.

LOCUL DE MUNCA - ocupi o anumiti suprafati de productie, dotatd cu mijloace de munci
necesare pentru realizarea unor lucrari de catre un muncitor, individual sau grup.

NIVELUL IERARHIC = ansamblul subdiviziunilor organizatorice aflate la aceeasi distanta ierarhica
fatd de managerul unitatii. Pentru fiecare nivel ierarhic sunt stabilite competente si responsabilitati
specifice necesare rezolvarii optime a sarcinilor.

Relatiile dintre compartimente sau posturi

Pentru a identifica tipurile de relatii care existd intre compartimentele firmei sunt cunoscute doua
criterii de grupare:
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Dupa continutul informatiilor transmise, relatiile se grupeaza in:
Relatii de autoritate (ierarhice functionale)

Relatii de cooperare

Relatii de reprezentare

Relatii de control

Din punct de vedere juridic:
e Relatii formale
e Relatii informale

Relatiile de autoritate constituie consecinta investirii unui titular de compartiment cu dreptul de
a transmite sarcini (prin hotarari, ordine, decizii) altor titulari subordonati si de a fi informat cu privire
la modul de Tndeplinire a acestora. Relatiile de autoritate ierarhica se formeaza in raporturile dintre
titularii posturilor de conducere si cei ai posturilor de executie. Relatiile de autoritate functionala
sunt complementare celor ierarhice si constau In Investirea unor compartimente de o anumita
specializare cu dreptul de a transmite studii, metodologii de lucru compartimentelor de o alta
specializare si de a controla modul lor de implinire.

Relatii
- functionale
Relatii
Relatii erarhi
\erarhice Relatii de Relatii de stat
formale autoritate major
Aspectul juridic RELATIILE ORGANIZATORICE Continutul Relatii de
informatiilor cooperare
Relatii de control Relatii de
reprezentare
Relatii
informale

Fig. 3.3. Sistemul relatiilor organizatorice dintre compartimentele firmei

Relatiile de cooperare (de informare) apar intre posturi aflate pe acelasi nivel ierarhic, care
apartin, insd, unor compartimente diferite. Acestea nu sunt obligatorii si au scopul de a simplifica
rezolvarea unor probleme aparute la un moment dat.

Relatiile de reprezentare se formeaza intre compartimente situate pe niveluri ierarhice diferite
si reprezentantii unor persoane fizice si juridice din afara societétii.
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Relatiile de control se instituie intre compartimentele Investite cu atributii privind verificarea

modului de desfasurare a activitatii si celelalte compartimente ale unitatii economice.

Relatiile formale sunt prevdzute in regulamentul de organizare si functionare interioard a
unitatii economice.

Relatiile informale sunt de natura subiectiva, spontane si se stabilesc Intre oamenii care lucreaza intr-
0 unitate economicd. Acestea nu sunt prevazute in acte normative sau regulamente.

3.2.2 Tipuri de structuri organizatorice

In functie de natura legaturilor existente intre functii si compartimente si de modul de repartizare

a responsabilitatilor, sunt cunoscute trei categorii de structuri organizatorice: structura ierarhica ,
structura functionald, structura mixta (ierarhico-functionald).

a) STRUCTURA IERARHICA (vezi figura 3.4) — se caracterizeaza prin faptul ca fiecare angajat

are un singur sef, care decide si controleaza activitatea acestuia. Acest tip de structurd se
utilizeaza frecvent in organizarea activitatii firmelor mici care necesitd dotdri tehnice reduse.
Avantajele structurii constau in precizarea clara a autoritatii si in mentinerea disciplinei in
munca. Sporirea birocratiei si incetinirea procesului decizional constituie principalele
dezavantaje ale acestei structuri.

MANAGER

Al Bl

A21 B21 B22

A22 A23

B31 B33

A31

A32

Fig. 3.4. Structura ierarhica
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LEGENDA: N1.....N4 — niveluri ierarhice A21....B22 — posturi de conducere pe domenii de activitate
A31...B33 — sefii subdiviziilor organizatorice A32 nu poate lua legatura direct cu B31 decat prin
intermediul sefilor ierarhici.

b) STRUCTURA FUNCTIONALA (vezi figura 3.5.) — presupune organizarea compartimentelor
specializate pe diferite domenii de activitate (marketing, resurse umane, financiar etc.). Orice
executant poate primi dispozitii atdt din partea sefului ierarhic, cat si din partea unui
compartiment functional. Avantajul structurii constd in posibilitatea indrumarii competente
datorita specializarii managerilor.

Acest tip de structurd are insa si dezavantaje, concretizate in complexitatea mare a informatiilor care
circula pe diferite niveluri ierarhice si in reducerea responsabilitétilor si a disciplinei ITn munca pentru
ca un subordonat este condus de mai multi manageri (este posibil ca un manager sd nu cunoasca
sarcinile transmise de ceilalti).

MANAGER

s1 s2 s3

B1 B2 B3 B4

Fig.3.5. Structura functionala
LEGENDA: S1...B4 — posturi de conducere

¢) STRUCTURA MIXTA — combini caracteristicile, avantajele, dar si dezavantajele celor doui
tipuri de structuri prezentate anterior.

3.3 Fluxurile tehnologice in unititile economice

In functie de marimea si profilul magazinului, de caracteristicile constructiei respective, suprafata

comerciala este formata din:
1. Suprafata de vanzare (sala de vanzare) — spatiul in care se desfasoara procesul de vanzare a
marfurilor;
2. Spatiul special amenajat pentru pastrarea stocurilor (depozitul - pastrarea marfurilor asigura
continuitatea procesului de vanzare;
3. Spatii auxiliare

» pentru primirea si receptionarea marfurilor;

» pentru depozitarea ambalajelor;
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televiziune cu circuit Inchis etc.

3.3.1 Depozitul

pentru operatiunile de retusat, calcat confectii, tricotaje etc;
pentru repararea produselor de folosinta indelungata;
pentru prezentarea modei, expozitii de vanzare;

vestiare, dusuri, camere pentru masa;
birouri;
spatii tehnice: pentru centrale termice, centrale de aer conditionat, centrale telefonice,

Fluxul marfurilor si al ambalajelor in unitatile comerciale este format din urmatoarele procese:

PRODUCATOR

PROMOVAREA VANZARILOR
A DISTRIBUTIE A COMERT DE A
VANZARE VANZARE 4 VANZARE
INTERMEDIARA DETAIL CONSU-
IOMENZI . L, COMENZI . _ CUMPARARH MATOR
< (grosisti) < (cu amanuntul) < FINAL
TRANSPORT,, TRANSPORT LIVRARE
—_— EE——
o INST. RE
SERVICII DUPA

Depozitarea marfurilor se face in spatiul pentru rezerva de marfuri -depozit- cu scopul de a asigura

VANZARF

Fig. 3.6 Fluxul distributiei

continuitatea procesului de vanzare.

Tab. 3.4. Reguli de organizare interioara a depozitului

Reguli de organizare interioara a depozitului

1. ordinea si siguranta

2. respectarea vecindtatii admise

3. identificarea cu usurinta a fiecarui articol

4. acces la fiecare produs, fara deplasarea altor produse in vederea verificarii calitatii sau
pentru transportul in sala de vanzare

5. aplicarea principiului “primul intrat — primul iesit” la preluarea marfurilor in vederea
transportului Tn sala de vanzare

6. conditii de igiend

La stabilirea mérimii depozitului se tine seama de urmatoarele elemente:

VVVYVYYVY

caracteristicile marfurilor: frecventa cererii, varietatea sortimentala etc;
volumul marfurilor;

frecventa aprovizionarii,
formele de vanzare si de etalare a marfurilor in sala de vanzare;
normele de Incarcare cu marfa a mobilierului;
sistemul de pastrare a marfurilor.

Spatiile pentru rezerva de marfuri trebuie sd detina 25-40% din suprafata comerciala.
Amplasarea depozitelor se face pe baza urmatoarelor elemente:
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amplasarea 1n apropierea salii de vanzare si a spatiilor in care se face receptia;
comunicarea directd cu rampa de incarcare-descarcare;
amplasarea 1n vecinatatea liftului (la unitatile cu mai multe niveluri);
evitarea intersectarii fluxului de marfuri cu cel al clientilor.
Suprafata de depozitare se poate structura n:

-suprafata principald de functionare;

-suprafata secundara de functionare.
Suprafata principala a unui depozit reprezinta suprafata utilizata efectiv pentru depozitarea marfurilor,
inclusiv suprafata necesard manipularii lor.

YV VY

Suprafata principala de functionare

Suprafata de receptie rafata de depozitare Suprafata de livrare

-descércarea marfurilor -pastrarea marfurilor -sortarea mérfurilor

-receptia marfurilor -transportul marfurilor -pregétirea pentru
vAnzare

Fig. 3.7 Suprafata principala de functionare

Un aspect important al organizarii spatiilor la nivel de depozit este alegerea sistemului de depozitare
st a mijloacelor de miscare a produselor in depozit.
Sisteme de depozitare

In cadrul depozitelor, in functie de amplasarea principalelor zone de activitate — receptie, depozitare,
expeditie -, exista trei variante de flux al marfurilor:

-circulatia marfurilor in linie dreaptd, cand zonele de receptie si expeditie sunt paralele, fiind asezate
pe douad laturi opuse ale depozitului;

-circulatia marfurilor in arc de 90°, cand zonele de receptie si expeditie sunt amplasate perpendicular
pe douad laturi alaturate ale depozitului;

-circulatia marfurilor in arc de 180", cand zonele de receptie si de expeditie sunt amplasate pe aceeasi
latura a depozitului.
Zona |: este situata in vecinatatea cailor principale de acces, fiind destinata produselor care se livreaza
cu frecventd mare, in cantitati mari.
Zona ll: este situata de o parte si de alta a primei zone sau in adancime fata de aceasta, fiind destinatd
pastrarii marfurilor livrate cu frecventd medie, in cantitati medii.
Zona Ill: este situatd in partile cele mai indepartate de cdile de acces, fiind destinatd pastrarii
marfurilor cu circulatie lenta.

Circulatia ambalajelor
Ambalajele in care au fost primite marfurile formeaza 3 categorii:
1. ambalaje care trebuie restituite: recipienti, 13zi, palete si alte ambalaje de transport;
2. ambalaje refolosibile (butelii de sticld, borcane etc);
3. ambalaje nerefolosibile, dar care pot fi valorificate (reciclate).
Pentru preluarea de catre magazine a ambalajelor refolosibile existd mai multe variante:
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-ambalajele sunt predate in schimbul cumpararii altui produs;

-ambalajele sunt predate in schimbul banilor;

-predarea ambalajelor se face intr-un alt loc, organizat special.
Spatiul destinat depozitarii ambalajelor goale depinde de:

e numadrul ambalajelor;

e volumul ambalajelor;

e timpul de asteptare al ambalajelor;

e ey

e posibilitatile de stivuire a ambalajelor.

3.3.2 Spatiul de contact cu clientii

Suprafata de vanzare

Amenajarea suprafetei de vanzare urmareste crearea ambiantei necesare pentru promovarea
vanzdrilor de marfuri.

Se poate spune ca modul de amenajare, de prezentare a silii de vanzare reprezintd cartea de vizita a
magazinului in relatiile acestuia cu clientii fideli sau potentiali.

Sala de vanzare are, in general, forma patrata sau dreptunghiulara, oferind astfel conditii optime de
vizibilitate a marfurilor, de dirijare a fluxului marfurilor si clientilor, de amplasare a mobilierului
comercial.

Inaltimea salii de vanzare este, in general, de 3-3,5m.

Este foarte important ca sala de vanzare sa fie luminatd natural, pentru a se asigura vizibilitatea
clientilor la studierea marfurilor.

Dimensionarea raioanelor presupune repartizarea suprafetei de vanzare pe raioane. Aceasta este
influentata direct atat asupra cifrei de afaceri a firmei, cat si asupra nivelului de servire a clientilor.
Dimensionarea raioanelor se face in functie de urmatoarele elemente:

1. Volumul si structura sortimentului comercial;
2. Tipul si dimensiunile mobilierului comercial;
3. Formele de etalare si de vanzare a marfurilor;
4. Frecventa cereii de marfuri a populatiei;

5. Obiceiurile de cumparare ale clientilor;

6. Amplasarea magazinului;

7. Caracteristicile constructive ale magazinului.
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-stabilirea marimii si a numarului raioanelor

-asocierea raioanelor sa permita dirijarea fluxului de clienti si

economisirea timpului cheltuit pentru efectuarea

f

DIMENSIONAREA
RAIOANELOR

I

AMENAIJAREA

SUPRAFETEI

|

IMPLANTAREA

SUPRAFETEI

|

-dispunerea mobilierului de prezentare a marfurilor

Fig 3.8. Amenajarea suprafetei de vanzare

Etapele parcurse in dimensionarea raioanelor
1. Stabilirea numarului de referinte pentru fiecare raion
(referinta este un produs de o anumitd marca, o anumita culoare, o anumita marime etc.)
Se determina, pentru fiecare raion, lista articolelor ce vor fi prezentate la vanzare si a numarului de
referinta.
2. Stabilirea stocului de etalare din sala de vanzare
Se determina ca produs intre numadrul de referinte calculat pe raioane si numarul de bucati din
fiecare referintd, care vor fi expuse zilnic pe suprafata de etalare.
3. Stabilirea normei de incarcare cu marfuri pe metru patrat de suprafatd de etalare
Se face in functie de tipul si dimensiunile mobilierului comercial (indltimea, latimea si adancimea
rafturilor, tonetelor, distantele intre polite), de gabaritul, ambalajul marfurilor, de formele de etalare a
acestora pe mobilier.
4. Calcularea raportului dintre suprafata de etalare si cea ocupata cu mobilier
Se urmareste utilizarea intensivd a mobilierului prin pozitionarea acestuia de-a lungul peretilor pe
inaltimi de 2-2,2m, folosirea unui mobilier cu 4-5 niveluri de expunere, asigurarea unui front de
expunere a marfurilor pe o lungime de 5-10m.
5. Determinarea lungimii linearului pentru fiecare raion
Linearul este lungimea de expunere a produselor intr-un magazin.
Deci functia linearului unui magazin este aceea de a vinde produsele, mai ales in cadrul magazinelor
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de autoservire.
Exista doua tipuri de linear:

-linear la sol —» lungimea de prezentare a pieselor de mobilier, masurata la sol;
-linear dezvoltat —> lungimea totald de prezentare pe etajere (polite).
Determinarea lungimii linearului se face in functie de o serie de crierii, cum ar fi:
-politica comerciala; -nivelul de servire a clientilor;
-existenta depozitelor; -marca produselor;
-varietatea sortimentala; -sezonalitatea;
-volumul si masa marfurilor; -volumul vanzarilor;
-volumul stocurilor; -tipul de mobilier;
-modul de amplasare a mobilerului; -modul de etalare a produselor.

Implantarea suprafetei de vinzare
Implantarea suprafetei de vanzare este operatiunea de amplasare a raioanelor, a mobilierului, a
produselor.
Scop:
-asigurarea unui stoc de marfa echilibrat, care sa satisfaca cerintele clientilor;
-alegerea cu usurintd a marfurilor etalate, de catre cumparatori.
Obiective:
-utilizarea rationald a suprafetei disponibile;
-dirijarea fluxului clientilor si al marfurilor;
-facilitarea cumparaturilor;
-nivel minim al cheltuielilor de circulatie.
Implantarea suprafetei de vanzare se face in functie de urmatoarele elemente:
1. caracteristicile produselor expuse;
2. dimensiunile si forma salii de vanzare;
3. formele de vanzare;
4. obiceiurile de cumparare ale clientilor;
5. conditiile de aprovizionare;
6. particularitatile constructive (numarul de niveluri ale magazinului).

» Implantarea raioanelor in magazinele cu un singur nivel

1. Implantarea generala — regula 4.3.2.1. —>  suprafata magazinului se imparte in 4 parti
egale:
-in prima parte, din apropierea intrarii, se amplaseaza raioanele care participa cu cca 40% la volumul
vanzarilor;
-in a doua parte se amplaseaza raioanele care participa cu 30% la volumul vanzarilor;
-in a treia parte se amplaseaza raioanele cu o pondere de 20% 1n volumul vanzarilor;
-in a patra parte se amplaseaza raioanele in care se realizeaza 10% din totalul vanzarilor.

Aceasta impartire a suprafetei de vanzare porneste de la faptul ca, in general, clientii se opresc
in apropierea intrarii in magazin, neajungand si in partea opusa a intrarii.

2. Implantarea n detaliu —» amplasarea raioanelor in functie de frecventa de
cumpadrare a marfurilor:

-raioanele in care se prezinta la vanzare produse de cerere foarte mare (produse de apel) se
amplaseaza astfel incat clientii sa fie atrasi de fiecare dintre ele si sa parcurga intreaga sald de vanzare,
avand astfel posibilitatea de a vedea si produsele de cerere curentd sau pe cele de impuls (cerere
spontana).

-raioanele 1n care se prezintd marfuri de cerere curentd — participa ca si primele la dirijarea
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clientilor pe fiecare culoar de circulatie.

-raioanele in care se prezind produse de impuls (cerere spontand) se amplaseaza in
apropierea unor raioane atractive sau 1n apropierea unor raioane care vand produse cu care marfurile de
impuls intrd in relatii de complementaritate ori de asociere in consum.

» Implantarea raioanelor in magazinele cu mai multe niveluri
1. Implantarea generala — adoptarea regulii 4.3.2.1. (vanzarile la subsol si la parter sunt mai mari fata
de cele de la celelalte niveluri, in functie de circulatia clientilor);

-la parterul magazinelor universale se vand marfuri care au o cerere foarte mare, cu preturi mici,
noutdti, produse de divertisment (produse de cerere fermd): articole de galanterie, mercerie,
marochinarie, cosmetice etc;

-la etajul unu si etajul al doilea se prezinta confectii, incaltaminte, jucarii,

-la celelalte etaje se vand marfuri de uz casnic, articole sport; articole de folosintd indelungata sau
pentru amenajarea locuintei care, de obicei, se comercializeaza la ultimul nivel.

2. Implementarea detaliata
-amplasarea raioanelor astfel incat sa fie puse in evidentd toate componentele sortimentului si sa
valorifice suprafata de vanzare;
-se face in functie de urmatoarele criterii:
caracteristicile cererii (ferma sau spontana);
frecventa de cumparare;
complementaritatea produselor;
volumul si masa marfurilor;
conditii de manipulare
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5
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C) Implantarea produselor de impuls

Figura 3.8 Implantarea in detaliu a magazinelor cu un singur nivel
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3.3.3 Fluxurile de circulatie intr-o unitate economica

Fluxul clientilor
Tn sala de vanzare, accesul acestora la raioane se realizeaza in functie de dimensiunile si
orientarea cdilor de circulatie.
Elementele care stau la baza dimensionarii si orientarii cdilor de circulatie:
1. marimea magazinului si particularitétile lui constructive (intrari, iesiri, scari, lifturi);
2. dispunerea mobilierului comercial in sala de vanzare, aflatd in legatura directd cu formele de
vanzare practicate in magazin;
3. comportamentul spatial al clientilor.

1. Marimea magazinului si particularitatile lui constructive
e Intrarea Tn magazin sa fie orientata spre strada.
e Deschiderea usilor trebuie sa se faca in sensul fluxului clientilor (spre stanga) la magazinele cu
autoservire.
e Este de preferat ca pentru iegire sa existe o usa distinca.

2. Dispunerea mobilierului comercial in sala de vanzare, aflatd in legatura directd cu formele de
vanzare practicate Tn magazin
Tn magazinele cu autoservire, gondolele pot fi orientate in diferite moduri:
a) in lungul axei longitudinale a salii de vanzare (fig. 3.9.a);
b) perpendicular pe axa longitudinala a salii de vanzare (fig. 3.9.b);
Fluxul clientilor este orientat astfel incat punctul de plecare sd corespundd cu punctul de sosire (la
autoservire intrarea si iesirea coincid). Pentru aceasta, numarul randurilor de gondole dispuse pe
mijlocul suprafetei de vanzare trebuie sa fie impar.
¢) In magazinul cu vanzare clasici, mobilierul poate fi dispus de-a lungul peretilor si in mijlocul
salii de vanzare (fig. 3.9.c).
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Figura 3.9. Fluxul clientilor in sala de vianzare
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3.3.4 Compartimentarea spatiilor pentru clienti

Spatiile pentru circulatia clientilor sunt urméatoarele:
a) Cai principale de circulatie - determina directia fluxului de cumparatori: intrari, legaturile spre
raioane;

b) Culoare pentru efectuarea cumparaturilor — de-a lungul mobilierului;

C) Spatii de stationare — in fata liftului, a scarilor rulante, a caselor de marcat.
ca prin culoare largi de circulatie se asigurd fluenta clientilor. Culoarele largi ajutd clientul sa mearga
repede catre produsele dorite, dar, astfel, el va vedea un numar mic de ale articole.
Din acest motiv, se considera cd miscarea clientilor trebuie incetinitd, pentru ca acestia sd poatd sa
observe cat mai multe produse, fara sd se creeze insa aglomeratii.
Pe de alta parte, se considerd ca dimensiunile mari ale culoarelor duc la reducerea suprafetei de etalare
a marfurilor.
Rezulta deci, ca solutia optima este crearea unor culoare suficient de inguste incéat sa incetineasca
clientul, dandu-i posibilitatea sa observe si alte marfuri, dar nu foarte inguste, pentru a nu produce
aglomeratie.

Fluxul marfurilor si al ambalajelor
Fluxul marfurilor si al ambalajelor este format din procesele ilustrate in figura 3.10.

1 primirea
2 descarcarea
v
3 depozitarea
I
a transportu
5 vanzarea

Fig. 3.10 Fluxul marfurilor si ambalajelor
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3.4 Tehnologia amenajarii magazinului

3.4.1. Reguli de mercantizare
pentru vanzari mai bune

» Categoria: Biscuiti

in comertul traditional,
comercializarea de biscuiti se imparte
intre produsele ambalate si cele vrac.
Daca in cazul celor vrac, lucrurile
sunt relativ simple, fiind de preferat
asezarea lor in zona de vanzare
asistatd, in cazul biscuitilor ambalati
lucrurile se complica. Aceasta
categorie este puternic fragmentata,
existind un numar mare de marci,
precum si o sortimentatie larga.
Mercantizarea categoriei trebuie sa
tind seama de acest aspect, motiv
pentru care se recomandd gruparea produselor in
bloc in functie de sortiment: simpli, sandwich,
cu ingredient (in functie de arome), umpluti, glazurati si alte tipuri. Fiind produse de dimensiuni mici,
nu se recomanda pozitionarea pe rafturile de jos sau foarte sus. Cea mai mare pondere in vanzarile de
biscuiti o au biscuitii simpli, motiv pentru care ar trebui sd aiba si cea mai mare cotd de raft
(aproximativ 40% din spatiul de la raft al categoriei). Si biscuitii tip sandwich au o cotad semnificativa
in vanzari, de aceea si acestora trebuie sa li se aloce un spatiu generos. Cele mai reduse spatii la raft se
aloca biscuitilor cu fructe, cu cereale si biscuitilor organici, acestia fiind cel mai putin cdutati de catre
consumatorii romani. In cadrul fiecarei subcategorii (simpli, sandwich, etc.) se recomandi aranjarea de
la stanga la dreapta in functie de aroma, apoi de pret. De asemenea, avand un potential mare de
asociere, se recomanda realizarea de plasari secundare in zona altor categorii de produse asociate n
consum cu biscuitii: sdrati langa raionul de bere, dulci sau simpli langd cafea sau ceai, simpli langa
iaurt de baut. In privinta pachetelor mici, care se consuma pe loc, avand in vedere ci sunt un produs de
impuls, se recomanda pozitionari in zona caselor de marcat in cazul magazinelor tip autoservire.

» Categoria: Tigarete

Tigaretele sunt articole de impuls, astfel cd trebuie plasate la casele de marcat. De regula,
producatorii intervin cu tipuri de display-uri adaptate pentru fiecare tip de locatie, in care se recomanda
un standard de aranjare. Tutunul este una dintre cele mai disciplinate categorii din FMCG, in sensul ca
fiecare producdtor are standarde foarte bine dezvoltate si de reguld acestea sunt implementate si
mentinute prin echipele punctului de vanzare sau prin structuri externalizate. Se recomanda si in cazul
acestel categorii, existenta unei game complete de tigarete, optiunile de consum fiind foarte diferite.
Restrictionarea consumatorului la o singurd gama nu conduce intotdeauna la schimbarea obiceiului de
consum al clientului final, acesta putand face compromisuri de achizitie pentru moment, insa a doua zi
va cauta alternative pentru a-si satisfice nevoile de consum.
In ceea ce priveste amplasarea tigaretelor, se recomandi apelarea la producitori pentru dezvoltarea
unei planograme corecte, acestia fiind cei care fac recomandari in functie de specificul consumatorului
din locatia respectivd — recomandarea este similard si In ceea ce priveste calibrarea corectd a
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comenzilor din aceasta categorie. Producétorii participa de regula si cu pachete demonstrative ,,dummy
pack” ce se plaseazd in zona de expunere, acolo unde exista posibilitatea ca tigaretele sa fie sustrase.
Regulile standard de merchandising sunt: de la stanga la dreapta, in functie de brand, in functie de
cantitatea de gudron, de concentratia de nicotina si monoxid de carbon.

» Categoria: Bere

Fiind un produs care se consuma rece, este esentiala
amplasarea berii in spatiile de frig mai ales in timpul verii,
absenta berii reci in aceastd perioada putand duce chiar la
pierderea de clienti In favoarea altor magazine. De aceea,
de indatd ce se ajunge la temperaturi mai mari, spatiul
acordat berilor 1n vitrinele frigorifice trebuie sa creasca
semnificativ. In timpul sezonului rece, spatiul ocupat de
bere poate fi redus in zona de frig, marfa putand fi
pozitionata 1n plasari speciale (in display-
uri, pe paleti, etc.). Este recomandat ca plasarea produselor
sa fie facuta descrescator de la nivelul ochilor, incepand cu
produsele care au marja ridicata si viteza de rotatie scazuta:
la nivelul ochilor se pozitioneaza produsele cu pret ridicat
si ambalaje de 0,331 sau 0,51, precum si specialitatile
(neagrd, cu arome etc.). Urmeaza la nivelul mainilor produsele cu pret mediu si ambalaje de 0,5 sau 1
1, iar la nivelul genunchilor produsele cu preturi mici si ambalaje de dimensiuni mari (PET 2I in
principal). Pentru un aspect unitar al raftului nu se recomanda intercalarea berilor la sticld cu cele la
doza, ci gruparea dupa criterii similare a dozelor si sticlelor. Cel mai mare spatiu la raft este ocupat de
berea blonda, iar spatii mai reduse sunt alocate berilor fara alcool si specialitatilor, ambele categorii
inregistrand insd o tendinta ascendentd in vanzari.

» Categoria: Bauturi spirtoase

Bauturile spirtoase, bauturi alcoolice obtinute prin
distilare si care contin cel putin 35% alcool, se pot
segmenta in primul rand dupd tipul lor (tuica,
rachiu,vodca, whisky, brandy, coniac, vinars, gin, rom,
tequila). Se mai pot aranja la raft si dupa procentul de
alcool, dupa culoare (incolore sau colorate), dupd
volumul sticlei, dupa pret, dupa provenientd (autohtone
sau de import). Se recomanda gruparea la raft a acestora
tinand cont de caracteristicile de mai sus si pozitionarea
raftului de bauturi spirtoase in vecindtatea bauturilor
alcoolice din categoria lichiorurilor, vinurilor,bauturilor
aperitiv, precum si a produselor complementare
(ciocolaterie, cafea, delicatese). Ofertele de tip pachet
cadou (de exemplu cu pahare) este recomandabil sa fie pozitionate sub forma unor plasari secundare,
in zonele de trafic intens ale magazinului. In functie de sezonalitatea categoriei (vara - iarna), spatiul
alocat bauturilor spirtoase trebuie dimensionat corespunzdtor, dezvoltand spatii suplimentare de
expunere, precum si gama de produse, in perioada sezonului rece.
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» Categoria: Detergenti de rufe

Detergentii sunt pozitionati intr-un spatiu special amenajat produselor non-food, spatiu ce ar
trebui sa fie separat sau la distantd de produsele alimentare. In aceeasi arie sunt incluse si produsele
cosmetice si cele de menaj in mod obisnuit. Spatiul disponibil in comertul traditional pentru acest tip
de produse este in general redus, astfel cd alegerea
sortimentatiei este esentiald, pentru a corespunde
nevoilor si  preferintelor clientilor —magazinului.
Categoria este una foarte vasta, Impartita in foarte multe
subcategorii: detergent pentru spdlare manuald sau cu
masind automatd, detergent lichid, detergent pentru
spalari speciale, balsam de rufe.
Cu toate cd la nivel national a crescut preferinta
consumatorilor pentru ambalajele mari, In comertul
traditional se cumpdra mai mult ambalaje cu gramaje
mai mici (de regula sub 2 kg). Se recomandd formarea
unui mic bloc pentru detergenti in cadrul raftului, in
partea de jos fiind asezati detergentii in ambalaje mai
mari, la nivelul mainilor detergentii normali in ambalaje
medii si mici, iar la nivelul ochilor produsele specializate sau inovatoare (detergent lichid, detergenti
cu formule speciale, balsamuri etc.).

» Categoria: Conserve de carne si pate
Concentrarea produselor din aceeasi gama creste impactul asupra cumparatorului, iar mai multe
fete afisate ale produsului cresc vizibilitatea acestuia. Folositi o aranjare de sus in jos in functie de pret
si de categoria de produse. Dacd raftul este dupd tejghea, se recomanda o aranjare pe orizontald a
produselor din categorie. In schimb, daci raftul este accesibil cumparitorului, aranjarea verticala este
mult mai eficientd. De asemenea, trebuie tinut cont de sezonalitatea vanzarilor. Spatiul alocat de
magazin se schimba constant in functie de perioada
sau de anotimp. Se recomanda obtinerea zonelor din
magazin cu trafic ridicat pe care magazinul le pune
la dispozitie in functie de sezon. Afisati articolele
cele mai profitabile intre centura si la nivelul ochilor.
Folositi abordarea ,,bine, mai bine, cel mai bine”,
astfel incat cumpdratorul sia facd o alegere de
calitate.
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» Categoria: Ciocolata

Pentru tablete, praline si batoane sunt necesare spatii separate, cu mentiunea ca batoanele se
plaseazd de regula si la casele de marcat, fiind produse de
impuls. Tabletele sunt cele care generecaza cea mai mare
vanzare din categorie, acestea avand ca reguld de aranjare
criterii strict legate de vanzare. Cele mai vandute
sortimente sunt cele cu lapte, alune si arahide, astfel ca si
spatiul alocat acestora trebuie sd fie mai mare decét in
cazul altor sortimente. Exista si alte subcriterii de aranjare
legate strict de segmentarea pietei, dar si o clasare a
acestora in functie de continutul de cacao (ciocolatd
neagra, cu lapte, alba etc). Totodata, ciocolata alba nu a
,prins” la consumatorul din Romania, aceasta grupa fiind
cea care beneficiaza de cel mai mic spatiu de expunere.
Pralinele sunt amplasate in spatiile de vanzare in functie
de gramaje, mod de ambalare si destinatie finala.
Sezoanele sunt definite ca acele perioade cu trafic intens
in aceasta categorie (Pasti, Martie, Sf. Maria, Craciun), atentia sporitd trebuie sa fie in alocarea de
spatii aditionale acestor articole.

» Categoria: laurt

laurturile sunt produse lactate cu o vitezd foarte ridicata de rotatie, care impun depozitarea si
expunerea in vitrine frigorifice de tip vertical. Segmentarea iaurturilor (alb / colorat, cremos /de baut,
natural /cu cereale / cu arome / cu fructe, degresat / natural) impune aranjarea si gruparea acestora In
functie de aceste caracteristici, dar si in functie de marca, gramaj si pret. Aranjarea in adancime a
rafturilor trebuie sa tina cont de principiul FEFO - First Expiry First Out (primele care expird stau in
fatda — n.r.). In zona de expunere a iaurturilor este indicat si avem ca vecini categorii similare de
lactate: lapte batut, kefir, sana, smantana.

Managerul magazinului traditional trebuie sa se asigure cd in sortimentatia unitdtii sunt disponibile
toate articolele din lista de preferinte a
consumatorilor. Preferintele sunt de reguld B i ﬂ "E‘
definite de distributia numericd si ponderala a } * f\ I e
respectivului brand, mai exact, disponibilitatea 6 gy
produsului, in toate canalele de distributie =
frecventate de consumatori. Existenta unor
branduri necunoscute va genera vanzare doar in
perioada de varf de sezon, cu temperaturi
ridicate, insa nu va conduce cdtre mentinerea
activa, post-sezon, a consumatorilor. Gama
existentd trebuie sa asigure volumele mici de
0,51 prin  branduri  consacrate, prezente
obligatoriu si in format bax pentru acasd (in
zona de iesire din locatie) cat si in varianta
,unitara”, la rece, pentru consum imediat.

Tn zonele de plasare in afara categoriei, cele
dedicate acestui tip de produs, se poate miza




pe volume de tip ,,pentru acasa”, preferate fiind volumele de 1,5 — 5 litri. Pentru aceste produse, racirea
nu este foarte importanta, insd se recomanda mentinerea unor volume ,,rezerva” in racitoare. Punctul
de vanzare poate genera trafic prin ,listarea” accesoriilor tip ,,cap dozator apa” ce se instaleaza pe
bidoanele de volum mare (5-10 1). Asezarea apelor in zona de vanzare (categorie/ raft specializat) se va
face pe criterii de pret (segment economic, premium si super premium), fiind alocate fete mai multe
acelor produse ce genereaza vanzare. Important este sd se eticheteze zona de expunere, mentionandu-
se clar tipul apei (carbogazoasa sau platd) precum si pretul de vanzare.

Existd consumatori care obisnuiesc sa achizitioneze apa minerala sdptamanal din marile lanturi
comerciale si diferentele dintre acele puncte de vanzare si cele tip comert traditional nu trebuie sa fie
foarte mari pentru a determina clientul final sa achizitioneze din magazinul mic de cartier aceste
produse voluminoase si sd achizitioneze alte bunuri din comertul modern.

Sectiune modulard pentru bauturi racoritoare
Sistemul de design xMod pentru comertul cu
amdnuntul este o solutie modulara, adaptabila si
scalabila, care ne permite sd activim 1n mod
constant si eficient portofoliul de produse Coca-
Cola Romania la comerciantii de diferite tipuri
si dimensiuni. Acesta utilizeazd module
discrete, reconfigurabile, ce pot fi produse,
utilizate i adaptate in functie de nevoile de
business ale partenerilor nostri comercianti.
Sistemul modular ajuta la crearea unui avantaj
competitiv.  durabil pentru retailer prin
combinarea avantajelor strategice, economice si
operationale ale standardizarii (coerenta si
activarea marcii, productie de mare volum,
predictibilitate) cu cele de personalizare.
Beneficii cheie

Sistemul de design modular pentru retail este
benefic pentru cumpardtori, comercianti si
ntregul sistem Coca-Cola, astfel:

e creste usurinta de a face cumparaturi. Este proiectat pentru a ajuta cumparatorii sd gaseasca si sa
aleagd marcile dorite mai usor i mai intuitiv.

e asigura flexibilitatea si adaptabilitatea la suprafata de vanzare a magazinului. Discrete, scalabile,
adaptabile, modulele inlocuibile sunt concepute pentru a sprijini comerciantii de diferite tipuri si
dimensiuni si vin in intimpinarea nevoilor lor de schimbare.

e asigurd coerenta si un standard inalt de calitate. Proiectarea, ingineria si fabricatia modulelor
asigura un punct de activare in store consistent si de calitate.
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Construirea sectiunii de bauturi racoritoare si activarea echipamentului

Sistemul modular xMod pentru retail a fost proiectat sd dureze mai mult, sa utilizeze mai putine
materiale, sa fie transportat in recipiente mici, sa fie asamblat si reilmprospatat cu usurinta la punctul de
vanzare.

SCOP

Maximizarea vizibilitatii, pentru a atrage cumpadratorii si a le facilita selectia produselor dorite.
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FUNCTIONALITATE
e evidentiaza portofoliul de marci selectate in zone cheie ale magazinelor- frigiderele Tntotdeauna
ocupa prima pozitie - cu un aranjament unic de rafturi si frigidere care stimuleaza simfurile;
e mentine standardul optim de mercantizare pentru a facilita descoperirea, accesul si selectia;
e ofera cumparatorului informatiile necesare pentru a lua decizia de cumparare;
e ghideaza si faciliteaza mercantizarea corecta a produselor;
e mentine reci, in frigider, produsele destinate consumului imediat, oferind in acelasi timp un
portofoliu larg de sortimente.
BRANDING
e 1n magazinele cu sisteme multiple de racire, cel mai mare frigider foloseste identitatea de brand a
marcii lider, indiferent de continutul celorlalte frigidere.Acestea vor folosi brandingul produsului
principal.
e in magazinele cu un singur sistem de racire, indiferent de continutul principal, frigiderul
foloseste identitatea de brand;
e sistemul modular foloseste identitatea vizuala a produsului principal;
o frigiderele de sine stdtitoare si racitoarele de tejghea din magazine folosesc aceeasi identitate
vizuala a produsului principal,de pe panelul de preturi de pe rafturi.

Cafeaua este o categorie de baza pentru un magazin traditional, iar vanzarea sa ca produs individual
nu constituie unicul beneficiu. Cafeaua contribuie si la achizitionarea produselor cu

care se invecineaza la raft (dulciuri, produse de baza), dar si a celor cu care se asociaza in consum
(zahar sau lapte). Importanta categoriei este dovedita
si de ponderea mare a comertului traditional in totalul
vanzarilor unui producator de profil — aproximativ 40-
50%. Pentru aranjarea pe raft a cafelei in comertul
traditional, pentru o buna vizibilitate a categoriei,
precum si pentru a stimula alegerea optima din partea
consumatorilor, pozitionarea raftului de cafea ar trebui
sa fie Intr-0 zond centrald a magazinului.Vecinii cei
mai indicati (stdnga/dreapta) sunt dulciurile si
bauturile spirtoase. Raftul de cafea ar trebuisd aibd
urmatoarele sectiuni, pe categorii: cafea solubila,
cafea macinata/boabe, mixurile de cafea. Pe acelasi
raft, in cadrul unei categorii (de exemplu, cafea
macinatd), aranjarea produselor de acelasi gramaj se
va face pe orizontald in ordinea preturilor si a
brandurilor. Gramajele se vor aranja pe orizontala, de
la cel mai mic gramaj catre cel mai mare gramaj. Pe langa pozitia de la raftul principal de cafea,
produsele de impuls (mixurile si pliculetele de cafea solubild) se amplaseaza si la casele de marcat.

3.4.2. Design-ul magazinului

Design-ul unui magazin reprezinta ansamblul elementelor tehnico — constructive, functionale, estetice
care contribuie la crearea stilului particular, atractiv al magazinului.

O unitate comerciald se caracterizeaza printr-un design exterior (fatada, vitrina / vitrinele,
accesul in magazin) si unul interior (pereti interiori, pardoseala, plafonul, iluminarea, sonorizarea).

Designul unui magazin trebuie sd creeze o ambiantd care s — 1 determine pe clienti sd intre in
magazin, sd-i atragd in a vizita toate raioanele existente, sa le dea senzatia de confort in timpul efectuarii

91



cumparaturilor, sa-i stimuleze intr-un mod subtil in demersul de achizitionare de produse, marindu-le
totodata si gradul de satisfactie.

Ambianta magazinului contribuie la imaginea de ansamblu si la pozitionarea intr-o anumita
categorie, gasindu-se in concordantd cu celelalte elemente ale merchandising-ului-mix. De exemplu,
clientii magazinelor cu articole de imbracaminte si Incaltdminte de lux pentru femei se asteapta la o ambianta
de mare tinuta a unitatii - pardoseli mochetate, mobilier, corpuri de iluminat de cea mai buna calitate.

Fatada magazinului este partea constructiva cu acces direct la artera de circulatie, piete sau alte
spatii destinate publicului.

Fiind elementul cu cea mai mare vizibilitate, fatada trebuie sd capteze atentia trecatorilor,
sugerandu-le profilul magazinului si elementele distinctive fatd de concurentii din vecinatate. Aspectul
exterior al magazinului depinde in mare masurd de modul 1n care se prezintd fatada, configuratia,
materialele folosite in construirea ei (caramida, ciment, piatra, marmura, metale), decoratiile, ornamentele.

Configuratii de baza ale fatadei pentru magazine:

- fatada in linie dreapta, paralela cu axul strazii, cu posibilitatea unor mici nige pentru intrare;

- fatada in unghi, creeaza un plus de atractivitate si interes, conducandu-i pe clienti direct in

magazin;

- fatada tip arcada, avand la baza configuratia fatadei in linie dreapta, dar cu cateva nise pentru

intrari §i vitrine, ceea ce asigura cumparatorilor cateva arii de protectie in fata vitrinelor si creeaza o
atmosfera atractiva si relaxanta.
Fatadele unitatilor comerciale sunt dotate cu vitrine, firme si alte elemente de informare si publicitate co-
merciald. La amplasarea si dimensionarea lor se va tine seama de solutia arhitectonica a fatadelor in aga
fel incat efectul de promovare sa fie maxim.

Firma sau emblema defineste numele si marca unititii sau a comerciantului, actionand ca element de
referinta sau reper de baza al orientarii spatiale a clientilor.

Firma magazinului foloseste la identificarea comerciantului, a marfurilor pe care le vinde (firma
ABC comercializeaza articole nealimentare de cerere curenta - ziare, reviste, tutun, tigiri, cosmetice,
papetarie, jucarii) si uneori a vecinatatii cu alte locuri de interes public (firma BUCUR OBOR indica
proximitatea magazinului cu marea piata agroalimentara a capitalei).

Firma poate fi iluminata sau neiluminata si se amplaseaza de reguld deasupra ferestrelor, in pozitie
centrald pentru a atrage atentia tuturor persoanelor aflate in trecere in zona.

Vitrina poate fi consideratd 0 mini-expozitie reprezentativa a marfurilor care se gasesc permanent in
magazin, o posibilitate de a etala linii promotionale sau sezoniere, comunicand natura, calitatea si preturile
marfurilor.

Vitrinele au atat rolul de a infrumuseta cladirea magazinului cat si pe acela de a promova vanzarile.

Actionand ca mijloc de atractie asupra trecatorilor, vitrina este importanta pentru a convinge clientul

sd intre in magazin pentru prima data.
Vitrinele se organizeaza pe cat posibil la fatadd, in dimensiuni mari, cu geamuri montate in

tamplarie de metal sau material plastic.

Variante de amenajare:
- liniar, continuu, pe intreaga lungime a fatadelor, intrerupte de intrari si iesiri la magazinele care dispun
de front suficient;
- alveolar, la unitatile cu front de fatada redus marindu-se astfel suprafata de prezentare si permitind
vizionarea marfurilor expuse din mai multe parti;

Principalele cerinte pentru realizarea vitrinelor:
- stabilirea optimului de marfuri expuse;
- iluminat de fond de intensitate adecvata;
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- prezentare corespunzatoare a marfurilor atat in timpul zilei, cat si nocturn;

- prezentare estetica;

- actualitatea expunerii.

Aceasta inseamna ca alcatuirea temei vitrinei, a etalarii si a elementelor decorative trebuie sa fie
potrivite cu anotimpul, cu moda, cu evenimentele la zi.

Este cunoscut faptul ca multe sortimente de marfuri au un caracter sezonier. Cea mai puternica
schimbare in cererea de marfuri se petrece odata cu trecerea de la iarna la primavara si de la vara la
toamna.

Pentru decorarea vitrinelor in functie de cele patru anotimpuri se folosesc urmatoarele culori :
- primavara, culorile in nuante pastel: verde, galben, albastru deschis, portocaliu deschis, roz, lila, bej;
- vara : rosu, portocaliu, galben, maro;
- toamna : violet, verde, albastru, cenusiu ;
- iarna : alb, albastru, negru.
- amenajare modernd prin folosirea elementelor In miscare, a jocurilor de lumini si umbre, a
contrastului / complementaritatii culorilor, a manechinelor si a dispozitivelor de prezentare de calitate
superioara.

Odata cu aparitia marilor magazine in sistem autoservire rolul vitrinei s-a diminuat treptat. Cele mai
multe magazine cu autoservire au renuntat la etalarile obisnuite in vitrine si folosesc intreaga fatada
placata cu geamuri pentru a asigura vizibilitatea intregului magazin.

Accesul Tn magazin trebuie proiectat astfel incat sa-i determine pe clienti sa intre. Numarul si
localizarea intrarilor sunt influentate de particularitatile arhitectonice, marimea magazinului, sistemele
de securitate a magazinului, fluxurile clientilor.

Cele mai multe magazine, de mici dimensiuni, au o singura intrare - iesire. Unele dintre ele au adesea si o
intrare prin spate (partea opusa fatadei) pentru aprovizionarea cu marfuri. Marile magazine cu autoservire au
o intrare $i o iesire, situate apropiat, pe aceeasi latura a cladirii, separate printr-o solutie constructiva.

Marile magazine localizate n constructii independente pot avea mai multe intrdri, amplasate pe
doua sau pe toate laturile cladirii.

Unitatile moderne sunt dotate cu usi rabatabile actionate prin celule fotoelectrice care permit accesul liber
al clientilor in magazin sau cu un sistem de acces circular, compartimentat, actionat prin impingere de catre
clienti.

Design-ul interior al magazinului

Sala de vanzare trebuie sa se prezinte ca un ansamblu estetic, atractiv care sd stimuleze
activitatea ce se desfasoard in acest cadru. Acest aspect se obtine prin concordanta intre asortimentul de
marfuri, mobilierul comercial, elemente arhitectonico - decorative respectiv pereti interiori, tavane,
pardoseli, iluminat, indicatoare luminoase, aer conditionat, decoratiuni, colorit general, mijloace de
informare comerciala interioara.

Armonia cromatica a salilor de vanzare depinde in primul rdnd de principala nota coloristica oferita
de gama sortimentala, culorile mobilierului si a peretilor.

Peretii interiori sunt folositi pentru a segmenta spatiul magazinului, departajand zonele de vanzare
de cele care sprijind vanzarea (depozite, laboratoare, ateliere, birouri etc). Se folosesc peretii despartitori
mobili, care asigura o mare flexibilitate in exploatarea spatiilor, construiti din materiale usoare (lemn,
carton special, materiale plastice, metal, sticld). Se utilizeaza diverse solutii (colorare, decorare cu tapet,
acoperire cu alte materiale) pentru a produce efecte estetice atragatoare.

Pardoseala este parte integrantd a designului interior al unui magazin si trebuie sa dovedeasca
functionalitate crescuta in intretinere, mentinerea curateniei si protectia marfurilor si a echipamentului
comercial. Se va realiza o pardoseala rezistenta la traficul intens al clientilor, usor de curatat, uscat, fara
obstacole pentru clienti si personalul din magazin.
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Aspectul general al pardoselei va fi corelat cu imaginea pe care comerciantul doreste sa o promoveze
pentru magazinul sau. Magazinele alimentare, farmaciile au pardoseala alba, lucioasa, perfect neteda, cu
efecte de marmura care sa dea impresia de curatenie, in timp ce un magazin de mobild va avea, de
preferat, o podea specifica unei camere mobilate.

Plafonul contribuie, de asemenea, la atmosfera din sala de vanzare, avand in acelasi timp rolul de a
masca instalatia electrica, conductele sanitare si alte elemente de infrastructura a constructiei.

Tniltimea plafonului se va regla in functie de dimensiunea si tipul salii de vanzare. Un plafon jos poate
crea 0 atmosfera de intimitate Tn magazin, Tnsa poate da si sentimentul lipsei de confort, de spatiu
suprapopulat. Inciperile mici cu plafoane joase sunt avantajoase pentru conditionarea temperaturii (costurile
energiei pentru incalzire iarna si pentru aer conditionat vara). Un plafon Tnalt creeaza senzatia de incaperi
spatioase, dar care pot fi apreciate de catre clienti ca fiind impersonale. La acestea se adauga costurile mai
mari de conditionare a microclimatului.

lluminatul magazinului este o necesitate practicdi - examinarea marfurilor de catre clienti si
punerea lor in valoare (efect promotional). Metodologia iluminatului este consideratad o artd care poate
aduce beneficii considerabile actului vanzarii.

lluminatul natural este asigurat prin intermediul vitrinelor, fatadelor vitrate si ferestrelor.
Marimea vitrinelor sau ferestrelor prin care patrunde lumina in sélile magazinului trebuie sa fie cat mai
mare (minimum 1/6 din suprafata salilor respective).

lHuminatul artificial trebuie sa asigure o prezentare cat mai buna a marfurilor fara sa denatureze
aspectul, culoarea si calitatea acestora §i sd consume cat mai putind energie electricd. Modul de
realizare a instalatiilor de iluminat (becuri, corpuri, tuburi, lampi) se pune de acord cu fluxul
tehnologic al unitatii, cu elementele constructive ale acesteia pentru a crea o ambiantd placuta si o
functionalitate perfecta.

Se utilizeaza de reguld iluminatul fluorescent, incandescent (in mai micd masurd) cat si
iluminatul rezultat prin combinarea celor doud sisteme.
Lumina incandescenti permite mai bine determinarea adevaratei culori a unui produs, motiv
pentru care este folosita pentru illuminatul general, de fond.
Lumina fluorescenti, desi mai putin costisitoare, produce efectul de irizare albastrd care confera
culorilor o nuanta nenaturala. Lumina de vapori metalici este utilizata pentru iluminarea de efect.

Gradul de iluminare influenteaza toate celelalte elemente ale design-ului magazinului. Culorile
deschise reflecta lumina, iar culorile inchise o absorb; in acelasi mod, suprafetele lucioase reflecta lumina,
cele mate nu. De aceea, nu surprinde faptul ca multe magazine utilizeaza suprafete de culoare deschisa si
foarte lucioase pentru pereti, plafon, pardoseal si alte dispozitive auxiliare. In mod special sunt utilizate
oglinzile pentru ca ele obtin efectul de mai multd lumina in spatiu. Trebuie avut insa grija ca suprafetele
foarte lucioase sd nu fie alunecoase, ceea ce nu ar fi confortabil nici pentru clienti, nici pentru personalul
magazinului. Oglinzile trebuie utilizate judicios pentru a nu crea confuzie si situatii penibile.

Cerinte generale pentru iluminatul comercial:

- asigurarea unui nivel de iluminare suficient in raport cu specificul tehnologic si cu amplasarea
unitatii,

- iluminatul local suplimentar se face cu proiectoare spot cu ajutorul carora se realizeazad pete luminoase
contrastante;

- realizarea unei iluminatii potrivitd marfurilor expuse in asa fel incat sa asigure confortul vizual si
producerea efectelor psihologice favorabile unei bune prezentari a produselor;

- adaptarea iluminatului la structura arhitectonica a spatiului, in asa fel incat armonizarea acestora sa
contribuie la realizarea ambiantei si favorizarea tehnologiei;

- evitarea efectului de orbire, prin plasarea surselor de lumina, cu luminante mai mari decat luminatia
maxima admisibild, in afara cAmpului vizual normal.
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- realizarea unor instalatii accesibile si flexibile pentru a putea Tn orice moment preintampina
modificarile de amplasare a punctelor de vanzare in cadrul magazinului. Corpurile de iluminat se vor
alege pe baza criteriilor optice, economice si estetice.

lHluminatul de veghe are rolul de a imbunatati conditiile de efectuare a pauzei unitatilor
comerciale pe timpul noptii, cdnd acestea sunt inchise.

In interior, iluminarea de veghe se plaseaza in urmatoarele spatii :

- salile de vanzare;
- vitrinele de la fatadele de la parter.

Corpurile de iluminat aferente iluminarii de veghe sunt de acelasi tip constructiv cu cele
aferente iluminarii generale, constituind o parte integranta a acesteia si realizand o iluminare de cca.
10% din valoarea nivelului de iluminare generala.

Un mijloc important de publicitate in marile magazine il constituie animatia sonora, motiv pentru
care marile unitdti comerciale sunt dotate cu statii de transmisie — amplificare — difuzare.
Transmiterea de mesaje publicului predispune la cumparare. Aceasta poate imbraca forme variate:
transmisii in direct sau inregistrate, anunturi sau spoturi publicitare complexe. La acestea se adauga
animatia muzicala generala, special difuzatad. Muzica este consideratd un decor acustic reconfortant si
stimulator atat pentru clientela cat si pentru personalul de vanzare.

Anunturile publicitare prin statiile din marile magazine vor respecta urmatoarele recomandari:
- mesajul sa nu dureze mai mult de 15 - 20 secunde ;

- difuzarea mesajelor se va face la un interval de cel putin 20 minute;
- se vor transmite maxim doud mesaje diferite pentru acelasi produs;

- transmiterea mesajelor se va face intr-o forma accesibila si placutd (tonalitate, volum, frecventa,
debit).

Conditionarea aerului

Conditionarea aerului din unitatile comerciale se refera la ansamblul activitatilor tehnico —
organizatorice prin care se menfin In limite acceptate parametrii de microclimat: temperatura,
umiditatea, viteza de circulatie a aerului.

Unitatile comerciale de mici dimensiuni nu ridica probleme deosebite din acest punct de vedere,
conditionarea aerului realizdndu-se in general pe cale naturald, aceasta fiind suplimentata prin
utilizarea de aparate si instalatii speciale (ventilatoare, aparate de aer conditionat, sisteme de incalzire
centralizate).

Constructia marilor suprafete comerciale este proiectata si realizata in asa fel incat functionarea
lor pe intreaga perioada a anului este dependenta de instalatiile specializate pentru climatizare.
naturald a mirosurilor, a noxelor si a aerului viciat.

Instalatiile de condifionare a aerului trebuie sa producd o temperaturd interioard placuta, sa
realizeze un climat optim de lucru, deoarece un magazin cu un aer bun este un semn de curatenie si
bund servire pentru client si o conditie de concentrare §i putere de muncd pentru lucratorii din
magazin.

Temperaturile care trebuie realizate in cadrul suprafetelor comerciale sunt de 16 — 18°C, depozite
marfuri nealimentare 10 — 15 °C, depozite pentru alimente in functie de gradul de perisabilitate a
marfurilor - 2...4°C, camere frigorifice — 18...-20 °C .

In perioada de vara temperatura aerului din spatiile interioare trebuie sa fie cu cca. 5 - 7°C mai
scazuta decat cea exterioara.

Viteza de circulatie a aerului nu trebuie sd depaseascd 0,3 m/s, in special in dreptul
punctelor fixe unde se afla personalul (vanzatori, casieri etc).
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3.4.3. Structurarea suprafetei comerciale
Suprafata totald a magazinului este formatd din spatii destinate activitatii de vanzare si spatii in
cadrul carora au loc activitatile de sustinere a vanzarii propriu - zise. Ca regula generala, se va repartiza cat
mai mult spatiu pentru vanzare. Suprafata de vanzare variaza in functie de tipul si marimea magazinului,
intr-un magazin universal de exemplu, suprafata de vanzare reprezinta cca. 65% din suprafata totala, in
timp ce un magazin de bijuterii aproape nu are nevoie de un spatiu de sustinere a vanzarii.
Suprafata comerciala se poate diviza in functic de marimea si profilul magazinului, vechimea cladirii,
modul de realizare a constructiei (unul sau mai multe niveluri)
1. Sala de vanzare, in cadrul careia are loc procesul de vanzare a marfurilor;
2. Spatiul pentru rezerva de marfuri destinat pastrarii stocurilor;
3. Spatii auxiliare, dupa caz, in functie de profilul magazinului:
- spatii pentru primirea, dezambalarea si receptionarea marfurilor;
- spatii pentru depozitarea temporara a ambalajelor;
- spatii pentru efectuarea operatiunilor de retusat si calcat confectii, tricotaje, palarii, reparatii bunuri
de folosinta indelungata;
- sali pentru prezentari de moda;
- spatii pentru diverse alte activitati;
- spatii anexe sanitare §i sociale (vestiare pentru personal, dusuri, camere pentru repaus si masa);
- birouri;
- spatii tehnice - centrale termice, de ventilatie si conditionare a aerului, centrala telefonica, de
radioficare, televiziune cu circuit inchis, hidrofor, statie de pompare-evacuare a apei uzate, incaperi
pentru trolii de lifturi, dulapuri - tablouri electrice, spatii pentru presarea ambalajelor din hartie si
carton;
- ghene pentru ventilatie, incélzirea aerului, conducte de alimentare cu apa, colectarea de ape
uzate, cabluri electrice si telefonice;
- goluri pentru lifturi, scari rulante, benzi transportoare, tobogane etc.

1. Sala de vanzare

O importantd deosebitd pentru organizarea procesului tehnologic a magazinului o are forma, marimea
si indltimea salii de vanzare.

In mod practic existi o mare diversitate de forme ale silii de vanzare. Sunt preferate formele
patrate si dreptunghiulare datoritd conditillor optime de vizibilitate si de orientare a cumparatorilor, de
amplasare a mobilierului si utilajelor, de stabilire a celor mai rationale fluxuri ale marfurilor, personalului si
cumpadratorilor.

Pentru evitarea furturilor este indicat ca la proiectarea salilor de vanzare sa se evite locurile ascunse
sau cu vizibilitate redusa, in acest sens forma patrata a sdlii de vanzare fiind cea mai indicata.

Forma alungitd a salii impiedicad organizarea autoservirii (se lungesc fluxurile de circulatie a
cumparatorilor, personalului si marfurilor, se resimte nevoia organizarii a doua linii de case de marcat
etc.), in special daca sala de vanzare este segmentata de casa scarilor sau de stalpi portanti ai blocului
de locuinte.

O alta problema care influenfeaza asupra organizarii interioare a salilor de vanzare este marimea
deschiderilor intre stalpii de sustinere. Ideal pentru spatiile comerciale este sd nu existe asemenea
stalpi in cadrul salii de vanzare. Aceasta permite mobilarea rationald a magazinului, organizarea mai
bund a fluxului de circulatie a cumparatorilor, aprovizionarea cu marfuri, cat si o0 mai bunad vizibilitate
in sala. Lipsa stalpilor in sala de vanzare poate provoca o serie de complicatii din punct de vedere
constructiv.

Proiectarea magazinelor cu proportii optime ale salilor de vanzare este posibila in clidiri independente.
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In ceea ce priveste iniltimea silii de vAnzare, aceasta va fi de 3,0 - 3,5 m. Pentru silile de vanzare
reducd din indlfimea excesiva a incaperilor.
Sala de vanzare trebuie sa aiba create conditii de iluminare naturala care sa asigure in timpul zilei
vizibilitatea pana in cele mai indepartate locuri, sd permita studierea amanuntitd a marfurilor expuse cu
distingerea fara efort a intregii palete coloristice a produselor.

2. Spatiul pentru rezerva de marfuri se dimensioneaza la cca. 25-40% din suprafata comerciala a
unitatii tinAndu-se cont de o multitudine de factori:

- specificul marfurilor comercializate (sezonalitatea si frecventa cererii, complexitatea sortimentald a
grupelor de marfuri, tipul productiei bunurilor);

- volumul marfurilor ce urmeaza a fi receptionate, pastrate si pregatite pentru vanzare;

- frecventa aproviziondrii cu marfuri si durata de stocare a marfurilor;

- formele de vanzare practicate si modul de etalare a marfurilor in sala de vanzare;

- capacitatea de incarcare cu marfuri a mobilierului.

Amplasarea spatiilor pentru rezerva de marfuri vizeaza reducerea la minimum a distantei ce trebuie sa
fie parcursa de marfa de la locul de receptie, la locul de depozitare si, de aici, in sala de vanzare, evitarea
degradare si sustragere a marfurilor.

Localizarea spatiilor pentru rezerva de marfuri se va face conform urmatoarele principii:
- amplasarea cat mai aproape de sala de vanzare, de preferinta in legatura directd cu aceasta;
- comunicarea directd cu rampa de incarcare-descarcare si receptie a marfurilor, in cazul magazinelor
dotate cu astfel de rampe;
- amplasarea 1n vecinatatea spatiilor destinate receptiei marfurilor;
- amplasarea cat mai aproape de ascensor, la magazinele cu doud sau mai multe niveluri.

Amenajarea silii de vanzare consta in asigurarea echipamentului comercial, stabilirea fluxurilor de
circulatie a clientilor, implantarea raioanelor de vanzare, prezentarea marfurilor. Echipamentul comercial
este format din mobilier si utilaje comerciale. Echipamentul serveste la desfasurarea celor mai multe din
activitatile din magazin, usurarea muncii lucrétorilor, folosirea optima a suprafetei de vanzare, etalarea unei
cantitati cat mai mari de marfuri.

Durata de utilizare a echipamentului comercial variaza intre 5 si 10 ani, in functie de tip, calitatea
materialelor si intensitatea deteriorarii.

Echipamentul comercial se poate uza fizic sau moral, ambele forme necesitand inlocuirea.
Echipamentul uzat moral nu mai corespunde comercializarii optime a marfurilor si cerintelor de
rentabilitate si productivitate a activitatii comerciale.

Un exemplu elocvent este cel al caselor de marcat clasice care in ultima perioada de timp au fost
inlocuite in totalitate nu numai datorita uzurii fizice, ci si faptului cd nu mai corespund cerintelor unei
gestiuni moderne.

Casele de marcat moderne sunt echipamente performante multifunctionale reunind un numar
mare de caracteristici tehnico — functionale: sistem de citire a codurilor de bare, cantar electronic, ceas
/calendar incorporate in masa terminalului, sertar pentru bani (cu deschidere automata la inchiderea
bonului), imprimanta termica, afisaj alfanumeric pentru client, display LCD, rulare automata a rolei,
hartie copiativd sau dublu autocopiativa si functionare in regim de imprimantd fiscald cu memorarea
sumelor in memorie, jurnal electronic, interfata de conectare la PC, autonomie electrica si control

ege vy
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variabil de coduri de produse in regim de lucru magazin sau restaurant, posibilitati de Tnregistrare a unui
variabil de cumparaturi pe bon, posibilitate de lucru simultan a unui numar mare de operatori cu nume i
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parola, eliberare numar multiplu de bonuri de casa, memorie fiscala energo-independenta pentru rapoarte
zilnice "Z", posibilitati de emitere rapoarte zilnice fiscale pe articole, pe subgrupe de marfuri, pe
operatori, pe grupe fiscale, pe conturi neincheiate (deschise), operare cu numere intregi si fractionare
reduceri si adaosuri procentuale, programate sau libere, acceptare diverse modalitati de plata (tichete,
card, CEC, numerar), imprimare si vizualizare sume intermediare, corectare (stergere) inscrieri gresite

Tnainte de Tnchiderea bonului, calcularea restului, blocare in caz de functionare incorecta.

Mobilierul comercial este format din ansamblul elementelor materiale utilizate pentru expunerea

marfurilor:
- dispozitive de perete: rafturi, dulapuri, cuiere, sertare, casete;
- gondole pentru prezentari libere cu rafturi, duldpioare, gratare;
- containerele speciale si alte tipuri de recipienti, cum ar fi: cutii, cosuri;
- stenderele (suportii din bare metalice) pentru expunerea articolelor de imbracaminte pe umerase sau
prinse cu inele, carlige etc;
- mese, scaune.

Tendinta actuala este de a se renunta la unele dintre aceste piese care ascund marfurile si creeaza bariere
intre marfuri si cumparatori.

Cerinte pentru proiectarea si folosirea mobilierului comercial:

- proiectarea unor linii de mobilier modern, cu un grad ridicat de specializare pentru anumite grupe de
marfuri (confectii, incaltdminte, marochinarie, menaj, etc.) care sa puna in valoare caracteristicile si
destinatia marfurilor;

- realizarea unui mobilier comercial usor, ieftin, multifunctional, cu mare capacitate de preluare a marfurilor
atat pe orizontala, cat si pe verticala,

- dispunerea mobilierului astfel incat sa permita folosirea intensiva a spatiilor comerciale, pe orizontala si
verticald, respectiv un grad optim de incircare a salii de vanzare cu marfuri. in acest sens se prevede ca
magazinele sa realizeze un grad de ocupare a suprafetei cu mobilier intre 25 - 35 % in functie de profilul
unitatii, forma de vanzare;

- stabilirea inaltimii pieselor de mobilier in asa fel incat sa se realizeze un echilibru intre nevoia de a
expune un volum cat mai mare de marfuri si aceea de a prezenta cat mai atragator fronturile de vanzare.
Exceptand rafturile de perete, pentru asigurarea vizibilitatii marfurilor din interiorul salii de vanzare se va
urmari ca inalfimea pieselor de mobilier sd nu depaseasca cota de 1,65 m.

- mobilarea sdlii de vanzare se va face in strdnsd dependentd cu cdile principale de circulatie. Se apreciaza
ca fiind optima aranjarea dreptunghiulara a frontului de expunere a marfurilor spre calea principala de
circulatie.

- asigurarea unei orientari usoare a clientilor prin aranjarea pieselor de mobilier in linie dreaptd, circulard
necontrolabile.

- dimensionarea optima a randurilor purtatorilor de marfuri: lungimea acestora se va situa intre 5 -10 m;

- folosirea la maximum a suprafetei peretilor pentru prezentarea marfurilor; in acest scop, indltimea rafturilor
laterale poate ajunge pana la 220-240 cm.

Mobilierul comercial modern se realizeaza dupa urmatoarele
caracteristici:

Modularea - elementele constitutive ale diferitelor tipuri de mobilier si vitrine/frigorifice, se
executd avand la baza un modul dimensional prin a carui multiplicare se pot obtine dimensiunile
necesare pentru unitatea respectiva.

Tipizarea - pentru mobilierul de serie mare, elementele constitutive au fost tipizate (montanti,
console, suporti, elemente de prindere si de imbinare, panouri etc.) astfel incat ele pot fi executate
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dupa un proces tehnologic continuu realizandu-se, pe de o parte, o productie rationald si economica
cu preturi de cost reduse, iar pe de alta parte rapiditate si precizie in executie.

Intersanjabilitate - elementele de baza tipizate sunt astfel executate incat pot fi utilizate in
obtinerea variatelor tipuri de mobilier destinate atat unor raioane cu profile diferite, depozite cat si
pentru categorii variate de marfuri din acelasi raion.

Autoportanta — Elementele si subansamblele sunt executate din profile rezistente, nemaifiind
necesara utilizarea unor structuri interioare separate de rezistenta.

Tipurile de mobilier intersanjabil (rafturi, gondole, stendere etc.) se compun din elemente
asamblabile care se produc in serie : montanti, picioare detasabile, panouri (fundal), polite,
dulapioare, margini, suporti, socluri, ornamente, ghidaje s.a.

Utilaje de prezentare si desfacere a marfurilor:
- utilaje de baza ale silii de vanzare: case de marcat, mijloace de transport;
- utilaje specifice sectorului nealimentar: aparate pentru incercat si verificat articolele electrocasnice,
baterii, becuri, aparate de masurd, standuri de incercari, pupitre pentru auditii muzicale, masini pentru
calcat, refrisat, fasonat, festonat, cusut si brodat articole de confectii, tesaturi, perdele, covoare, mochete,
lenjerie de pat etc;
- utilaje specifice sectorului alimentar: vitrine frigorifice, masini pentru taiat, cantarit, ambalat, marcat.

Casele de marcat sunt echipamente de baza ale salii de vanzare, prin intermediul lor realizandu-se
incasarea contravalorii marfurilor. Procesul de preluare a banilor trebuie sa se deruleze cit mai operativ si
corect, cumparatorii apreciind buna functionare a magazinului si dupa felul in care se desfasoara acesta.

Organizarea incasarii pretului marfurilor consta in stabilirea numarului necesar de case de marcat
si amplasarea acestora.
Numairul caselor de marcat in diferite tipuri de magazine trebuie sa asigure continuitatea
procesului de incasare si sd preintdmpine aglomerarile.
Numarul necesar al caselor de marcat se stabileste in functie de:
- numarul maxim al clientilor care se afla intr-un anumit interval de timp Tn magazin (c);
- timpul mediu de servire la casa a unui client (t);
- durata totala de functionare a casei in intervalul de timp considerat (d),
n=cxt/d
Intrucat in magazine fluxul clientilor este oscilant si conditiile locale sunt diferite nu este
intotdeauna posibil a se determina numarul caselor si orelor de functionare cu ajutorul unui indice mediu
valabil pentru toate unitatile. De aceea, se recomandad a se urmari suplimentar fluxul clientilor si a se
stabili numarul de case pe baza unor studii efectuate in timp. Gradul de incarcare a casei de marcat se
reflectd in coeficientul de folosire a caselor, exprimat prin raportul intre orele de folosire a caselor si
orele de functionare a magazinului. Un coeficient redus aratd ca existd mai multe case decat este nevoie
si ca doar un numdr mic functioneaza. Un coeficient de 100% este imposibil de atins, in general,
corespunzator conditiilor specifice fiecarui magazin se apreciazd ca fiind optim un coeficient de
incarcare Intre 75-85%.
Amplasarea caselor de marcat are in vedere respectarea anumitor cerinte:
- circulatia clientilor trebuie sd se desfasoare nestanjenit, astfel Tncat sa nu se ajunga la
aglomerari;
- fluxul clientilor sa nu se intersecteze in fata caselor de marcat; clientii vor fi indrumati in asa fel
incat toate casele de marcat sa fie solicitate in mod uniform;
- casierul trebuie sa poata supraveghea de la locul sau o parte a salii de vanzare;
- 1n cazul vanzarii prin autoservire toate casele vor fi grupate intr-un loc; exceptii sunt posibile
atunci cand sala de vanzare (sau raionul) are mai multe iesiri care trebuie sa fie deschise.
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Fig. 3.11.Variante de amplasare a caselor de marcat in sala de vanzare

Mijloacele de transport in interiorul magazinului sunt reprezentate de diverse echipamente manevrate
manual sau automatizat care au rolul de a transporta unitati de incarcatura variabile pe anumite distante,
in conditiile de protectie a marfurilor, reducand efortul fizic al lucratorilor si crescand productivitatea
muncii.

3.4.4 Stabilirea fluxurilor de circulatie a clientilor

Fluxul cumparaitorilor cuprinde cdile de circulatie ale acestora de la intrarea in magazin catre
locurile de vanzare a marfurilor si de la acestea la iesire. Intrucét este elementul principal de func-
tionalitate a magazinului trebuie sd permitd accesul comod al cumpdratorilor (intrarea in magazin,
alegerea marfurilor, achitarea, ridicarea lor si iesirea din magazin) continuu, fara fragmentari artificiale
sau fortate, fara sa stdnjeneasca posibilitatea obtinerii unei viziuni de ansamblu asupra intregului
sortiment de marfuri expus in sala de vanzare.

Realizarea culoarelor de circulatie a cumpardtorilor poate fi considerata optima in conditiile in
care se respecta un paralelism cu sursele de iluminare in asa fel incat sursele de lumina sa fie stabilite
deasupra culoarelor de trecere, stabilind astfel o marcare indirectd a fluxului si o iluminare uniforma a
marfurilor.
de evacuare rapida a cumparatorilor si personalului in caz de necesitate.

Necesitatea deplasarii pe verticald In marile unitati comerciale este consideratd de cumparatori ca
o dificultate, deoarece scarile rulante si lifturile nu rezolva in totalitate fluxul acestora care are un
caracter $i o intensitate neuniforma intre etaje. Scarile rulante sunt cele mai indicate pentru transportul
cumpadratorilor pe verticala. Ele se monteaza perechi si in sens invers si permit un flux curent al
clientilor. Inca de pe scara rulanta cumparitorul poate avea o privire asupra silii de vanzare.

Acest fapt cere o mare atentie la amplasarea raioanelor pe etaje.
S-a constatat ca fluxul clientilor intr-un magazin universal cu mai multe etaje s-ar prezenta in felul
urmator:

% vizitatori

- parter............... 100
- etajul I............... 70
- etajul Il.............. 55
- etajul HI............ 40
- etajul IV............ 30
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Factorii care determina fluxurile clientilor:
- forma de vanzare practicata;
- marimea si forma suprafetei de vanzare;
- marimea si localizarea cdilor de circulatie;

- particularitatile constructive ale magazinului (dispunerea punctelor fixe - intrari, iesiri, scari

rulante, lifturi);
dispunerea spatiala a mobilierului comercial in sala de vanzare.
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Fig. 3.12. Fluxurile de circulatie a clientilor

Fluxuri majore de circulatie a clientilor intr-un magazin cu autoservire
1 - orientarea generala a clientilor in sensul acelor de ceasornic;
2 - ordonarea purtatorilor de marfuri pe axul de lungime al spatiului de vanzare;
3 - orientarea clientilor in conditiile existentei unui numar par de randuri de rafturi;
4 - orientarea clientilor in conditiile existentei unui numar impar de randuri de rafturi.
Caile de circulatie sunt in majoritate si culoare destinate efectuarii cumparaturilor.
Cai de circulatie:
- principale - determina directiile generale ale fluxului de cumparatori;
- secundare - stabilesc legaturi transversale intre diferite raioane de vanzare;
- spatii de stationare unde clientii sunt in asteptare (in fata scarilor rulante, a lifturilor, a caselor de

marcat etc).

Proiectarea cailor de circulatie dintr-un magazin trebuie sa se respecte urmatoarele principii:

a) caile principale de circulatie sa fie construite in linie dreapta si sa-si pastreze latimea de trecere
pe tot parcursul salii de vanzare, inlesnind clientului drumul cel mai scurt spre diferitele raioane de
vanzare;

b) pentru dimensionarea latimii culoarelor de circulatie si a spatiilor de stationare se va porni de la
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frecventa cea mai intensa a vizitatorilor (in perioadele si orele de varf ale activitatii magazinului);
) culoarele destinate efectuarii cumparaturilor trebuie dispuse perpendicular pe caile principale de
circulatie, pentru a asigura clientilor accesul nestanjenit la marfa dorita;
d) spatiile destinate activitatilor la standurile de vanzare si in fata caselor de marcat trebuie sa nu se
interfereze cu caile principale de circulatie si de efectuare a cumparaturilor;
e) latimea cailor destinate efectudrii cumparaturilor este dependenta si de inaltimea mobilierului
comercial, recomandandu-se, in acest sens, ca latimea caii de cumparare sa fie egala cu inaltimea
raftului de marfuri;
f) in sectorul alimentar, aleile de circulatie trebuie sa fie continue, fara cai transversale sau intreruperi
de gondole (studiile au aratat ca 25% din clienti parcurg toata suprafata de vanzare la magazinele cu
gondole continue in timp ce daca gondolele sunt intrerupte de alei transversale ponderea acestora
este de numai 5%);
g) marile lungimi ale gondolelor sunt indicate numai pentru vanzarea marfurilor alimentare; pentru
marfuri nealimentare ele devin inacceptabile, pentru ca amplifica monotonia; intrerupandu-se aceste
lungimi, se creeaza o zona de ,,promenadad" si de stabilizare a clientului in interiorul raionului.
1) clientii care petrec mai mult timp in magazin in timp ce il viziteaza cumpard mai mult decat cei se
limiteaza la un singur sector.
j) clientii, avand directia de deplasare nedirijatd au tendinta de a circula doar pe partile laterale ale
magazinului.

Pentru o buna circulatie in perimetrul unei suprafete de vanzare se proiecteaza culoare a caror
latime sa corespunda dimensiunilor antropometrice ale clientilor aflati in diverse ipostaze:
- stationare intr-un anumit loc in vederea alegerii unei marfi;
- migcare printre purtatorii de marfa;
- asteptare pentru plata cumparaturilor la casa.

In privinta marimii culoarelor de circulatie nu existi un punct de vedere unitar: culoarele largi de
circulatie ar asigura o mai buna fluenta a cumparatorilor, dar se considera in acelasi timp ca dimensiunile
mari reduc frontul de expunere a marfurilor, deci se produce o diminuare a suprafetei de etalare a
marfurilor (cresterea latimii culoarelor de circulatie intre doud siruri paralele de mobilier pana la 1,80-
2,00 m determina o reducere a spatiului ocupat cu mobilier cu 20-25 %).

Latimea recomandata pentru culoarele de circulatie a clientilor in sala de vanzare a unui magazin cu
autoservire:

Tip culoar Magazine cu suprafata Magazine cu suprafata
de vanzare mai mica sau de vanzare de peste 1.000 mp
egald cu 1.000 mp

Culoar principal 2,00 2,50 ...3,50

Culoar secundar 1,80 2,00 ...2,20

Latimea in fata locurilor 2,50 3,00...3,50

de vanzare individuala

Latimea in fata casei de 2,50 ... 3,00 3,00..4,50
marcat
Culoar intre doua 0,60 0,80

case de marcat

Pozitionarea locurilor de intrare - iesire in /si din magazin
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Numarul si pozitionarea punctelor de acces ale clientilor in magazin conditioneaza orientarea
majora a fluxului de circulatie. O solutie rationala din acest punct de vedere presupune:
- orientarea usilor de intrare direct spre strada;
- cai de acces comode, primitoare, dimensionate astfel incat sa asigure circulatia nestanjenita a clientilor; de
preferat ca pentru intrare si iesire sa existe usi distincte, desi la magazinele mici nu este posibil acest
lucru;
- deschiderea usilor in sensul fluxului clientilor; la magazinele cu autoservire usile sunt actionate de regula
cu celule fotoelectrice, ceea ce rezolva implicit aceasta problema.

3.4.5 Implantarea raioanelor de vanzare

Raionul este unitatea de baza folosita pentru gruparea si prezentarea marfurilor.

Gruparea marfurilor in cadrul raioanelor se poate face in functie de mai multe criterii:
- destinatie (utilizare) — r. cu articole textile pentru imbracaminte, r. cu lenjerie de corp, r. cu articole
uz gospodaresc si decorarea locuintelor, r. cu articole tricotate pentru imbracaminte, r. cu Incédltdminte,
etc.;
- categoria de clienti - r. cu articole pentru barbati, femei, copii, nou-nascuti, elevi, etc;
- natura cererii —r. cu articole de lux, raioane cu articole de cerere curenta etc.
Raioanele se pot organiza pe:
- grupe de marfuri (confectii, tricotaje, incaltdminte, ciorapi, lenjerie, marochinarie si alte articole
sportive);
- subgrupe de marfuri (incaltaminte cu fete din piele naturala, incédltaminte cu fete din Tnlocuitori, din
piele sintetica si artificiald, incaltaminte din cauciuc si mase plastice);
- articole (confectii pentru femei - paltoane, pardesie, jachete, costume, rochii, sarafane, fuste, bluze,
pantaloni, salopete, halate de protectie si de baie);
- sortimente (fuste tip jeans, fuste din stofa, fuste-pantalon).

Se cunosc patru tipuri clasice de amplasare a grupelor de produse:
Dispunerea tip grili Tn care grupele de produse sunt expuse liniar, pe culoare
principale paralele, intrerupte de culoare secundare, agezate perpendicular pe primele. De regula, marile
magazine (Selgros, Kaufland) folosesc dispunerea tip grild. Acest tip de amenajare asigura o exploatare
eficienta a magazinului, desi din punctul de vedere al clientului poate deveni stanjenitoare, partile
laterale ale salii de vanzare fiind mult mai aglomerat.

Fig. 3.12. Dispunerea de tip grila
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Dispunerea tip flux liber in care asortimentul de marfuri este grupat pe familii si subfamilii de produse
pentru a facilita miscarea libera, nestructurata a clientilor. Aceastd dispunere utilizeaza spatiul mai putin
eficient decat dispunerea grila.
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Fig. 3.13. Dispunerea tip flux liber
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Dispunere tip flux liber a grupelor de produse intr-un magazin de confectii pentru femei
Dispunere tip boutique in care gruparea asortimentului de marfuri se realizeaza astfel incét fiecare
familie de produse constituie un raion bine individualizat, cu propriul stil si o ambiantd specifica
Adesea un raion prezintd marfuri de marcd ale unui singur producdtor. Acest sistem de amenajare
reclama costuri de constructie si de securitate mai ridicate.
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Fig. 3.14. Dispunerea tip boutique a grupelor de produse intr-un magazin cu articole pentru femei

Implantarea raioanelor de vanzare este operatiunea complexa de dimensionare, amplasare a raioanelor,
mobilierului si a produselor intr-o conceptie sistemica, astfel incat sa asigure prezentarea unei cantitati de
marfuri adecvate in raport cu cerintele clientelei, precum si usurarea alegerii de citre cumparatori a
marfurilor.

Obiectivele implantarii raioanelor este utilizarea rationalda a intregii suprafete disponibile,
dirijarea circuitului clientilor, reducerea circuitelor si operatiilor de manipulare a marfurilor, realizarea
unui nivel minim al cheltuielilor de circulatie, facilitarea cumparaturilor;

Repartizarea suprafetei de vinzare pe raioane are drept scop:

- gasirea cu usurinta de catre clienti a unei grupe de marfuri sau a unor articole;

- selectarea de catre client a unui articol din randul mai multor articole similare;

- Intregirea cumparaturii efectuate de client prin prezentarea de articole complementare si stimularea
unei vanzari suplimentare;

- stimularea deciziei de cumparare a clientului si pentru marfurile de impuls;

- tinerea evidentei vanzarilor pe grupe de marfuri, subgrupe, articole;

- utilizarea judicioasd a personalului, concomitent cu realizarea unei specializari a acestuia, pe
grupe de marfuri;

- efectuarea n conditii mai usoare a inventarelor.

Dimensiunea raioanelor depinde de volumul si structura sortimentului de marfuri, formele de
vanzare 1n interdependenta cu tipul si dimensiunile mobilierului, frecventa cererii de marfuri. Din partea
populatiei.

Dimensionarea raioanelor se poate face pe baza analizei vanzarilor inregistrate in perioada
anterioard sau a rentabilitdtii diverselor grupe de marfuri.

Principiile de baza ale implantarii raioanelor:

- adaptarea la constrangerile fizice impuse de constructia unititii. Forma si dimensiunea magazinului
impune anumite tipuri de amplasamente pentru raioane. Este preferabil de a plasa aproape de spatiul destinat
rezervei de marfuri raioanele care vand marfuri de volum mare sau produse cu mare rotatie a stocurilor.
De asemenea, raioanele care comercializeaza produse perisabile vor fi de preferinta situate in proximitatea
camerelor frigorifice.

- facilitarea circulatiei clientilor in cel mai mare numir posibil de raioane. Pentru a rentabiliza o
suprafatd de vanzare, trebuie ca schema de implantare a raioanelor sa determine o circulatie a clientilor in
toata sala, facandu-i sa vada, pe cat posibil, toate raioanele existente. De retinut, ca nici un client nu
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trebuie sa simta ca i se impune un anumit circuit, ceea ce ar putea fi perceput ca un alt tip de
presiune sau o insistenta suplimentara din partea comerciantului.

- aranjarea  raioanelor 1in functie de logica de cumpirare a clientilor
Localizarea raioanelor va tine cont de urmatoarele aspecte:

1. Raioanele care au valori ridicate ale vanzarilor pe mp ar trebui sa fie situate in locuri strategice n
magazin, respectiv in zonele cu cea mai densa circulatie a clientilor.

2. Raioanele care vand produse cumpdrate spontan, prin impuls, trebuie sd obtind cele mai bune
amplasamente, spre deosebire de raioanele cu marfuri destinate cumparaturilor planificate (tinta bine stabilita
a deplasarii clientului Tn magazin) care pot fi situate in locuri mai putin strategice pentru ca oricum clientii
sunt dispusi sa faca un efort in plus pentru a le gasi.

3. Produsele care se cumpara frecvent, pretul lor fiind mic, se recomanda a fi situate in locuri accesibile
clientilor, acestia asteptand sa le cumpere fara prea multe complicatii.

4. Raioanele cu produse complementare pot fi situate Tn proximitate unele fata de altele pentru a facilita
completarea cumparaturilor (raionul cu accesorii imbracaminte pentru barbati - cravate, curele, bretele,
ar trebui amplasat 1anga raionul de confectii).

5. Raioanele care vand produse cu sezonalitate diferita pot fi localizate alaturi (jucariile si articole de gradina
pot fi amplasate alaturi, in perioada sarbatorilor de iarnd, raionul de jucarii putand fi marit pe seama reducerii
temporare a raionului cu articole de gradind).

6. Cele mai mici raioane se recomandd a fi plasate in locuri strategice pentru a le da mai multa
vizibilitate; un raion cu 0 mare suprafata de vanzare poate sa aiba un amplasament mai putin strategic,
daca se are 1n vedere faptul cd dimensiunea sa va contribui la asigurarea vizibilitatii necesare.

7. Raioanele se amplaseaza si in functie de caracteristicile marfurilor.

Tntr-un supermagazin, raionul de paine nu trebuie si fie situat la inceputul circuitului in autoservire
deoarece clientii vor evita sd cumpere paine pentru a nu o strivi cu produsele grele pe care urmeaza sa le
achizitioneze ulterior. Produsele proaspete trebuie sa fie prezentate in vitrine frigorifice plasate de-a lungul
peretilor pentru a mari spatiul utilizat si pentru a facilita bransamentul la reteaua electrica.

8. Raioanele se amplaseaza si in functie de anumite aspecte ale comportamentului de cumparare a
marfurilor. Unele marfuri, cum sunt confectiile, de pilda, fac obiectul incercarilor (probelor) si al
retusurilor. Ele pot deci sa fie situate in locuri mai putin strategice si departe de o circulatie densa.

9. Raioanele cu produse noi trebuie implantate in locuri strategice pentru a permite o mai buna
vizibilitate a produselor crescand astfel volumul vanzarilor.

10. Amplasarea raioanelor in functie de imaginea pe care doreste comerciantul sd o promoveze pentru
magazinul sau. Daca se doreste pozifionarea magazinului ca punct de vanzare a produselor proaspete,
raioanele cu astfel de produse vor fi situate in zona de debut a circuitului clientilor pentru a transmite
mesajul, respectiv inca din primele momente cand clientii intrd Tn magazin.

A. Implantarea raioanelor in magazinele cu un singur nivel

Amplasarea si dimensionarea corecta a raioanelor urmareste a se crea un raport optim intre suprafata
raionului si volumul vanzarilor respective.

In practica comerciali se utilizeaza asa-numita reguld 4.3.2.1, care se bazeazi pe observatiile curente
asupra fluxului cumparatorilor in magazine; s-a constatat ca in cea mai mare parte, clientii au tendinta de a
se opri in apropierea intrarii in magazin, evitind drumul pand in partea opusd intrdrii. Pe baza acestor
observatii indelung verificate, regula cere ca suprafata magazinului sa fie impartita in patru parti egale:
in prima patrime din vecindtatea intrarii urmeaza sa fie amplasate acele raioane care participa cu o cotd
globala de 40% in volumul vanzarilor, iar in celelalte, in ordine, raioanele cu ponderi de 30%, 20% si
respectiv 10%. Bineinteles, regula este susceptibild a fi adaptatd, dupa imprejurari, in functie de numéarul
intrarilor, a stalpilor de sustinere, etc.
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Experienta comerciala demonstreaza ca anumite raioane constituie punctele de atractie cele mai
puternice ale unui magazin; este cazul raionului de carne si preparate din carne din hipermagazine, a
raionului legume-fructe din supermagazine, a raioanelor cu articole pentru femei din magazinele
universale, etc. Specialistii apreciaza ca prezenta legumelor si fructelor in oferta supermagazinelor,
hipermagazinelor este rezultatul vitezei lor de circulatie si a cererii cu frecventd mare (in Germania, 45%
din consumatori cumpara legume si fructe aproape zilnic sau de mai multe ori pe saptimana). Aceste
raioane de foarte mare atractie se amplaseazad primele 1n asa fel Incat clientii, indreptandu-se catre ele sa
fie nevoiti sa traverseze Intreaga sala de vanzare, vizualizand Intreaga ofertd a magazinului. Urmeaza
apoi implantarea raioanelor cu marfuri de cerere curenta in asa fel incat sa se realizeze un drum dirijat al
clientelei pe cét posibil pe ficare culoar de circulatie. In ultima etapi se amplaseaza raioanele cu articole
cumpadrate din impuls, n functie de complementaritatea in utilizare sau in imediata vecindtate a unui loc
atractiv.

Existenta unor mari raioane in magazinele specializate impune o adaptare a metodologiei prezentate
mai sus. De fapt, in interiorul fiecarui mare raion urmeaza sa se realizeze aceeasi succesiune a celor trei
faze de lucru.

B. Implantarea raioanelor in magazinele cu mai multe nivele
Implantarea generala a raioanelor pe nivele (magazine universale) se poate realiza prin aplicarea intr-
mari le are parterul magazinului care se caracterizeaza prin cea mai intensa circulatie a clientilor, aceasta
scazand in intensitate pe masura inaintdrii pe verticald. Ultimul etaj are cel mai redus potential de
vanzare.

Proiectarea multor magazine universale este realizatd pe principiul vanzarii marfurilor sub forma
complexelor in consum: articole pentru femei, articole pentru barbati, articole pentru copii, articole
pentru locuintd, articole pentru sport, turism, jocuri si odihna, etc.

Sala de vanzare a fiecarui nivel se concepe ca o sald unicd necompartimentata, permitind organizarea
corespunzatoare a activitatii, precum si eventuala redistribuire a spatiilor diferitelor raioane in functie
de evolutia fondului de marfa si a cererii cumparatorilor.

Raioanele care desfac marfuri ale céror procese de vanzare necesita instalarea unor cabine de probe,
ateliere de retus, consultatii tehnice, auditii, vizionari, demonstratii practice etc., vor fi amplasate in
afara fluxurilor principale ale magazinului.

Variantd de amplasare a raioanelor intr-un magazin universal:

La parter se amplaseazd raioanele care desfac marfuri alimentare, marfuri grele (piese de
mobilier, frigidere, masini de spalat, masini de cusut, motorete etc), dar si materiale foto, bijuterii,
parfumerie, galanterie, marochinrie, articole de artizanat si cadouri. In ceea ce priveste sectorul ali-
mentar, sistemul constructiv va fi astfel realizat incat sa permita o functionare independentd a acestui
raion.

Sala de vanzare de la parter se organizeaza in totalitate sau partial pe principiul autoservirii, in cadrul
fluxului cu autoservire functionand si raioane cu vanzatori.

Se organizeaza raioane cu vanzatori pentru produsele alimentare care se pastreazd in vitrine
frigorifice si se comercializeaza in cantitati mici prin debitare (carne si preparate din carne, lactate,
masline, salate gata preparate), cantarire (produse de cofetarie-patiserie, cafea vrac, seminte vrac, etc.),
dar si pentru paine si produse de panificatie.

La amplasarea raioanelor in cadrul salii de vanzare se urmdreste asigurarea unei repartizari
uniforme a fluxului de cumparatori in functie de complexitatea cererii, frecventa completarii stocurilor
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maxime la marfuri pentru examinare si alegere, crearea unui front suficient de expunere a marfurilor.
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La etajul 1 se pot amenaja raioane cu articole pentru copii si femei (incaltdminte, tricotaje,

confectii).
La etajul 11 se pot amenaja raioane cu articole pentru barbati.
La etajul 11l se pot comercializa articole de uz casnic (menaj, sticlarie, portelanuri, faianta,

feronerie, articole pentru scolari) cat si articole sport — turism.

La etajul 1V se comercializeaza prin diferite raioane obiecte — decoratiuni interioare, corpuri de
iluminat, electrocasnice (in alte variante articolele de folosinta indelungata sau de confort al locuintei se
recomanda a fi comercializate la ultimul nivel, considerat a fi zona cea mai linistita a magazinului).

La etajul V sunt amplasate unitati de alimentatie publica (baruri, cofetarii — patiserii) care in
sezonul cald se pot extinde si pe terasa oferind o frumoasa perspectiva asupra orasului. Aceste unitati
se pot amenaja la ultimul nivel sau la parter, dispunénd de intrari separate de cele ale magazinului care
sd le permita prelungirea programului dupa inchiderea magazinului.

Regula 4.3.2.1 este rezultatul observatiilor empirice, ceea ce limiteaza generalizarea ei n practica
comerciala. Din acest motiv s-a propus evaluarea amplasarii raioanelor unui magazin prin luarea in calcul a
indicatorului “numar de cumparaturi efectuate in fiecare zona a suprafetei de vanzare", precum si a ,,indicelui
de frecventare a zonelor”.

Indicele de frecventare reprezintd ponderea numarului clientilor ce trec prin perimetrul unei zone (nivel
sau raion) in totalul clientilor care au intrat in magazin. Experienta practici demonstreazd ca
rentabilitatea unei suprafete de vanzare nu este omogena. Diferentele provin din urmatoarele doud cauze:
- zona prezinta produse care sunt ele insele rentabile;

- zona este foarte frecventata.

Deci, frecventa este un factor fundamental de caracterizare a rentabilitatii unei zone. Continuand cu acest
rationament, se considera ca un produs este rentabil daca el insusi este un produs de ,,apel" pentru zona sau
daca este localizat intr-o zona rentabila, respectiv Tntr-o zona foarte frecventata de catre clienti.

3.4.6 Oferta magazinului — forme moderne de prezentare si gestionare a ofertei

Asortimentul de marfuri si servicii

Din punct de vedere conceptual, la nivelul de piatd, se opereaza cu categoria de ofertd, aceasta
avand un caracter colectiv, de globalitate in raport cu cererea populatiei in timp ce la nivel de firma
comerciald se opereaza cu conceptul de asortiment.

Asortimentul comercial este definit ca un ansamblu de bunuri prezentate si vandute intr-un
punct de vanzare, fiind un rezultat al unui proces de alegere din volumul total de bunuri si Servicii care
constituie oferta globala dintr-0 anumita arie de piatd. Prin urmare, asortimentul este forma concreta de
existentd in cadrul spatiului comercial a produselor destinate consumului.

Asortimentul este o manierd de a asambla produsele care raspund unui complex de nevoi.

Termenul de asortiment nu trebuie confundat cu cel de ,,colectie", care desemneaza un simplu
esantion destinat a fi prezentat, fie direct de catre vanzator, fie prin intermediul unui reprezentant al
comerciantului. Asortimentul este constituit din combinarea produselor colectiei. Se pot obtine un numar
foarte mare de combinari, numar care depinde de dimensiunile si caracteristicile asortimentului.

Stabilirea asortimentului de marfuri si servicii priveste:
- probleme legate de rentabilitatea suprafetei comerciale, care nu pot fi rezolvate decat prin cunoasterea
structurii detaliate a ofertei.
- politica comerciala - oferta punctului de vanzare este rezultatul unui proces complex de cautari pentru
gasirea unui echilibru dinamic, permanent, intre cerintele clientelei si limitele impuse de factori endogeni
(indeosebi dimensiunile suprafetei, mobilierul si utilajele comerciale). Se va accepta o politica de imitare,
care constd in a cuceri aceleasi piete si aceleasi segmente - tintd ca ale concurentilor, in a utiliza aceleasi
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tehnici de vanzare si a promova aceleasi servicii;
- o politica de diferentiere, care cauta sa consolideze o imagine specifica, actionandu-se asupra modului
de organizare interioard, a preturilor si politicilor promotionale.

Aceste politici se coreleaza cu politica generald a unei firme comerciale prin care se stabilesc
obiectivele pe termen lung: procentul de crestere a vanzarilor, cresterea cotei de piata, rentabilitatea
capitalului investit, securitatea financiara si de personal etc.

Clasificarea si dimensiunea asortimentului
Subdiviziunile unui asortiment sunt reprezentate de:

1. Produs - un bun cautat si obtinut de catre consumator in vederea satisfacerii unei nevoi. Produsul
este vandut sub un nume care ii individualizeaza starea si/sau uneori calitatea (vin, cravata,
televizor etc.).

2. Categorie de produs - un ansamblu de produse avand utilitate globala identica, raspunzand
aceleiasi nevoi (camasi pentru barbati, scaune de bucatarie).

3. Modelul - individualizarea unui produs in functie de materia prima, design (scaune de bucatarie
fabricate din lemn sau rochii clasice).

4. Referinta - elementul de analiza cel mai mic pentru ca ea identifica marca, talia si culoarea unui
anumit model dintr-un produs.

5. Piesa sau articolul - unitatea de vanzare dintr-o referinta particulara data.

Utilitatea unui produs nu este unidimensionala, atributele sale fiind diverse si in mod direct
percepute de cdtre consumator, in functie de psihologia acestuia, de locul si momentul cand este realizata
cumparatura.

In functie de relatia ,,consummator - produs" si de strategiile promovate de citre o firma,
intreprindere comerciala, s-a definit urmatoarea tipologie a bunurilor de consum care pot constitui
asortimentul unui punct de vanzare:

Bunuri comparative (shopping goods):

- eforturi de alegere si de informare;

- risc legat de decizia de cumparare;

- o durata de consum medie.

In acest caz, comerciantul adopt o strategie ofensiva sau de atractie, cu asigurare a asortimentului
prin servire si pentru care se angajeaza, practicand cote de adaos comercial convenabile.

Bunuri specifice (specially goods):

- preferintele consumatorilor sunt deja formate;
- eforturi pentru procurarea produselor.
Comerciantul propune un asortiment profund si practica adaosuri comerciale ridicate.
Bunuri de comoditate (convenience goods):

- frecventa ridicata de cumpdrare, fard un efort deosebit in alegere din partea consumatorului;
- preocuparea consumatorului pentru comparatii ,,calitate/pret" este nesemnificativa, ceea ce determina
un timp de alegere limitat;
- nivel redus al service-ului comercial.

In contextul amenajirii unui punct de vénzare este utili si urmitoarea clasificare
a asortimentului de marfuri:
- colectie de baza - formata din asa-zisul asortiment standard (obligatoriu si permanent);
- colectia selectiva constituitd din marfuri de impuls, de ,,moda" si ,,speciale";
- colectia sezoniera cuprinzand, alaturi de unele produse de baza, anumite marfuri cu destinatie speciala
ce se vor comercializa in timpul campaniilor promotionale in puncte de vanzare organizate pentru acest
scop.
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Un asortiment se caracterizeazd 1In general prin trei dimensiuni: largimea,
profunzimea, coerenta.

Largimea - categorile de produse cuprinse in cadrul asortimentului  (un
magazin care comercializeaza articole destinate locuintelor are largimea asortimentului (televizoarele,
radiourile, masinile de spalat, aspiratoarele, mobila, covoarele, perdelele, corpurile de iluminat). Tn functie
de numarul categoriilor de produse, oferta de marfuri poate fi mai restransa sau mai larga.

Profunzimea se masoara prin numarul de referinte prezentate pentru fiecare categorie de produse
(in grupa televizoare sunt oferite televizoare stationare din marca A de culoare X, televizoare portabile din
marca B etc).

Coerenta masoara omogenitatea produselor realizate avand aceeasi utilizare finald. Mult timp s-a
crezut ca asortimentul trebuie sa fie coerent in raport cu produsele. Astazi, din ce in ce mai mult, se
fundamenteaza strategii ale asortimentului coerente in raport cu clientii. Asa, de exemplu, statiile de
benzind vand produse alimentare; in marile magazine existand un raion de cravate alaturi de
departamentul confectii pentru femei etc.

Punctele de vanzare pot oferi urmatoarele asortimente-tip:

Asortiment restrans si putin profund constituit din articole putin numeroase, care raspund
catorva nevoi bine definite. Acest tip de asortiment se regaseste la comerciantii care au exclusivitatea unei
marci precum si la magazinele discount.

Asortiment restrans si profund este specific unui magazin specializat care oferd o gama de
competenta vanzatorului constituie elementele atractive ale magazinului (magazin de produse dietetice, de
incaltaminte, de tricotaje etc).

Asortiment larg si putin profund gama articolelor este larga si destinatd sa acopere nevoile cu
manifestari curente (este specific supermagazinului, magazin popular).

Asortiment larg si profund - asigurd o mare posibilitate de alegere a articolelor. Asortimentul
larg si profund a luat nagtere odatd cu aparitia marilor suprafete de vanzare care au permis regruparea sub
acelasi acoperis a echivalentelor a numeroase magazine specializate.

Gradul 1n care profunzimea unui asortiment propus de catre un comerciant acoperd nevoile de
alegere ale consumatorului se masoara prin cota de satisfacere prin profunzimea unui asortiment
(CSP).

CSP = Numair de referinte din magazin/Numar de referinte existente pe piata

(daca exista 12 referinte de televizoare pe piatd, magazinul care comercializeaza 4 referinte va oferi o
CSP =4/12 x 100 =33%).

Aceasta cota poate sa varieze de la 0% pana la 100%, cu un service maximal pentru comerciantul care ofera
ca referinte totalitatea articolelor unei categorii de produse.

Etalarea marfurilor in magazine

Etalarea marfurilor in magazine este o activitate de baza a tehnologiei comerciale si in acelasi
timp una din variabilele mixului de merchandising.

Operatiunile, procedeele, procesele si regulile create in acest sens urmaresc realizarea unei oferte
active, atractive care sa stimuleze cresterea vanzarilor, deci a profiturilor comerciantului.
Etalarea, ca element fundamental al promovarii vanzarii marfurilor actioneaza asupra clientului in mai
multe sensuri:
- pune in valoare articolul realizand o legatura intre publicitatea prin mass-media si locul efectiv de
vanzare a acestuia;
- poate modifica dorinta de cumparare a unui client;
- furnizeaza informatii inedite despre utilizarea produsului creand noi mobiluri de cumparare.
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Scopurile finale ale etalarii:

-atentionarea clientului, care prin natura firii sale poate fi
preocupat, visator sau neatent;

- orientare rapida in contextul varietatii marfurilor existente in acelasi loc;

-oprirea clientului spre informare;

- generarea unei cereri de impuls;

- materializarea impulsului intr-o cumparare efectiva; clientul ia hotararea de a cumpéra sub impulsul
informatiilor furnizate in legatura cu pretul, calitatea si modul de intrebuintare a produselor oferite.

In comertul modern prezentarea marfurilor se supune unor legi stiintifice, de esteticd

comerciala. Marfa trebuie prezentatd in modul cel mai favorabil.
Facing — ul desemneazi o unitate de produs prezentatd pe primul rand din fatada unui raft sau a unei gondole.
Numarul de ,,facing" este egal cu numarul de unitati de prezentare (cutii, pachete, pungi, sticle) dintr-un articol
vazut din fatd. Fiecarui produs i se atribuie un facing decurgand din modul de prezentare adoptat (din
ratiuni de comoditate Tn manipulare si aprovizionare, anumite articole cu o frecventd crescutd a
vanzarii sunt prezentate pe palete, in containere; acest mod de prezentare determind facing — ul
produsului).

Facing —ul este determinat in numar de produse (10 facing-uri pentru 10 flacoane cu aceeasi
referinta asezate una langa alta pe etajerd) sau in centimetri (parfumurile ocupa o lungime de 120 cm).
Cu cat facing-ul este mai important (mai mare) cu atit clientul are timp sa vada mai bine produsul si
mai ales sa facd o abordare mai calitativa a acestuia, durata de observare fiind prelungita.

Un numar minim de facing este indispensabil pentru ca articolul sa fie perceput (in jur de 30 cm intr-
un supermarket), dar dincolo de o anumita lungime vanzarile nu mai cresc deloc.

Spatiul linear (linearul) este lungimea de expunere a unui tip de produs (articol) intr-un magazin.

Spatiul linear este expresia concreta a regulilor, metodelor si eforturilor de expunere a
produsului in magazin. Este considerat un adevarat mijloc de productie in comert intrucat mediaza
contactul clientilor cu produsele. In magazin, clientul apreciaza linearul de expunere, percepe produsul,
ceea ce influenteaza comportamentul sdu de cumparare.

Linearul joaca un dublu rol:

- suport pasiv pentru produse, facandu-le sa fie percepute vizual de catre clienti, facilitind cumpararea
premeditata;

- suport activ pentru vanzari, punand in valoare puterea de atractie a produselor si facilitind astfel
cumpdrarea din impuls.

Linearul influenteaza vanzarile unui produs in sensul ca dimensiunea spatiului acordat unui produs
genereaza pentru ochiul clientului care trece prin fata raftului stimuli senzoriali cu atat mai puternici cu
cat spatiul este mai important. Prin urmare:

- toate produsele se vor vinde bine daca li se acorda un spatiu in plus;

- unei cresteri a linearului unui raion ii corespunde o crestere a volumului vanzarilor, insd aceasta
crestere este limitata prin existenta a doua restrictii:

- un numdr minim de bucati dintr-o anumita referinta care, dacd nu este atins, nu permite realizarea
unei vanzari corespunzatoare;

- un prag de saturatie peste care daca se trece, nu se va obfine o sporire a vanzarilor.

Spatiul linear la sol este lungimea de prezentare a unui produs pe mobilier masurata la nivelul solului;
numadrul de etajere nu este luat in seama.

Spatiul linear dezvoltat este lungimea totala de prezentare a unui produs pe mobilier, luandu-se in
considerare numarul de etajere (se multiplica linearul la sol cu numarul de etajere).
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Spatiul linear se poate calcula si pentru mobilierul comercial existent ca atare. De exemplu, intr-un
hipermagazin raionul X este format din 5 gondole duble, 13 m lungime fiecare, formate din 4 nivele.
Linearul la sol total =5 gondolex 13 mx 4 x 2.

Determinarea lungimii linearului la sol
Aceasta problema practica se poate rezolva aplicandu-se mai multe metode si rationamente:
1. Repartitia proportionald cu vanzarile. Potrivit acestei metode se atribuie un procent din spatiul
linear total egal cu cota vanzarilor inregistrate.
V- volumul total al vanzarilor de marfuri al magazinului, intr-o perioada data;
V - volumul vanzarilor produselor respective, in aceeasi perioada;
L - lungimea totala a linearului la sol;
| - lungimea linearului acordat produsului
v/V=I/L
I=vL/V

Aceasta metoda este simpla, insa are anumite limite:

- se bazeaza pe structura vanzarilor specifice unei perioade trecute, ignorandu-se necesitatea
imbunatatirii ei intr-o perioada urmatoare;

- nu ia 1n consideratie principiul elasticitatii linearului de vanzare (cresterea linearului de expunere a unui
produs determind pana la un anumit nivel cresterea vanzarilor), deci nu se cautd o optimizare a utilizarii
linearului. O corectie a metodei din acest punct de vedere se asigura prin aprecierea procentului de
modificare a volumului vanzarilor. Se acorda fiecdrei categorii de produs un linear modificat cu o valoare
corespunzatoare procentului de modificare a vanzarilor sale.

Repartitia bazata pe cantitatile vindute.

Metoda consta in a calcula linearul unui articol in functie de vanzarea medie zilnica si frecventa
de aprovizionare a silii de vanzare, respectiv numdrul de aprovizionari a salii de vanzare in timpul
programului zilnic de lucru (o datd, de doud ori pe zi, etc.). De obicei, se Tncepe aprovizionarea atunci
cand gondolele se decompleteaza pana la 1/2 din capacitatea lor. Se considera o aprovizionare completa ca
fiind formata din 2 aprovizionari ale gondolei (raftului) golita pe jumatate din capacitatea - zi. Suprafata de
etalare (Se) este invers proportionald cu frecventa de aprovizionare (Se= 1/F);

Aceastd metodd considera linearul ca o rezerva de marfuri din sala de vanzare, prin constituirea
unui ,,stoc-tampon" intre rezervele proprii ale magazinului (din depozite) si clienteli. In aceasti
acceptiune, lungimea linearului fiecarui produs depinde de:

- cererea clientelei pentru acest produs (vanzarile);
- locul pe care il ocupa acest produs in spatiu;
- perioadele si intervalul de reaprovizionare.

Dacd “v” este volumul unei unitdti (ambalaj si produs), “n” este numarul de unitdti din produsul
respectiv vandut intr-o perioada, volumul care trebuie ocupat de produs in magazin in intervalul dintre
reaprovizionari
nNXv=PxHXI,

P - profunzimea (adancimea) politelor de raft sau gondola
H - inaltimea mobilierului de expunere.

Si aceastd metoda are limite de aplicare:
- nu se asigura optimizarea utilizarii linearului, obtinandu-se dimensiuni necorelate ale acestuia; produselor
prezentate in ambalaje voluminoase, dar cu 0 vanzare
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lenta li se acorda un linear mai mare comparativ cu cel rezultat pentru produsele Th ambalaje mici, dar cu o
rotatie rapida a stocului;
- suma linearelor determinate pentru fiecare produs nu se inscrie Tn limita fizica a linearului la sol
disponibil pe ansamblul magazinului, ceea ce implica pentru anumite produse o modificare a perioadei de
aprovizionare;

- in aceste conditii nu se cauta solutii de asigurare a satisfactiilor clientelei.

O alta metoda recomandata de literatura de specialitate straina are in vedere determinarea spatiului
de raft (in mm) pe baza urmatoarelor elemente de calcul:
- ponderea vanzarilor grupei respective de marfuri in vanzarile totale ale magazinului (p);
- numarul de mm al spatiului de etalare existent (1);
- marimea corectatd a ambalajului (S);
- adancimea permisa de raft (H);
- numarul de rotatii al marfurilor vandute ().

Sr=pxIxSxHXr

Prin urmare, nu exista niciodatd o singura solutie in atribuirea linearului pentru un produs, ci mai
multe, alegerea unei metode fundamentata stiintific fiind preferabila determinarii linearului exclusiv pe
baze empiritice. Apeland la diverse metode, repartitia linearului nu va duce la aceleasi rezultate. Nu
exista "o metoda buna" ci, in functie de obiectivele urmarite, se pot combina diferiti parametri.

Elasticitatea linearului este raportul dintre variatia relativa a cererii pentru un produs si variatia
relativd a liniarului atribuit produsului. Elasticitatea este pozitiva atunci cand marimea liniarului
corespunde cu cea a cererii; elasticitatea este nuld atunci cand fatd de o marire sau o scadere a
linearului cererea nu variaza, elasticitatea este negativa atunci cand variatiei intr-un sens a linearului i
corespunde o variatie in senS invers cererii.

Se pot identifica trei tipuri de produse pentru care vanzarile sunt sensibile la lungimea linearului
atribuit:

1. Produse insensibile la linear (sarea, condimentele, faina, ulei, zahar, alte articole de cerere curentd).
Cumpardtorii nu sunt incitati sa cumpere in plus pentru c¢a nu au nevoie.

2. Produse de uz general, destul de sensibile la cresterea linearului, punctul randamentului maxim fiind
destul de repede atins (biscuiti, conserve de legume si fructe).

3. Produse de achizitie ocazionald pentru care cresterea vanzarilor, odatd cu suplimentarea spatiului
este destul de lenta pana cand linearul este suficient de mare pentru a forta atentia consumatorului.
Dupa acest nivel curba vanzarilor creste linear, punctul randamentului maxim fiind destul de repede
atins. Linearul necesar pentru stimularea in continuare a vanzarilor fiind mult prea mare, devine
impracticabil.

Merchandising-ul este inainte de toate o abordare experimentala si schimbarea de nivel a unui
articol trebuie studiatd cu atentie; indicii randamentului in vanzare in functie de nivel sunt date
generale constituite prin mijloace de observare.

Prezentarea mirfurilor in cadrul raionului. Tehnici de etalare
Experienta comerciald indica faptul ca nu existd o prezentare perfectd a marfurilor ci diverse
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incarce cu marfuri rafturile, stenderele etc. Trebuie ca prezentarea lor in cadrul acestora sa fie activa,
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fiindcd regula fundamentald in organizarea interioard a unui magazin este regula de bazd a
merchandising-ului: ”a se substitui o prezentare activi unei prezentiri pasive". Se apreciazi ca un
spatiu de vanzare bine organizat poate fi comparat cu o stradd comerciala, dar spre deosebire de aceasta,
,strada" interioara trebuie organizata in asa fel incat sa permitd o localizare si o legatura optima intre
diferitele grupe de produse, precum si posibilitatea de control a fluxului clientilor si al marfurilor.
Comerciantul trebuie sd rezolve implicit doud probleme de amplasare a produselor: utilizarea
diverselor portiuni ale gondolelor de-a lungul culoarelor de prezentare (pe orizontala) cat si utilizarea
diferitelor nivele ale gondolei (pe verticala).

Etalarea marfurilor in sala de vanzare urmareste sa asigure o abundenta de marfuri, 0 varietate cat
mai mare §i nu evidentierea unei anumite categorii de marfuri. Aceasta abundentd nu trebuie sa dea senzatia
de ingramadeald sau dezordine; dimpotrivd, marfurile vor fi expuse cat mai estetic in functie de
caracteristicile lor merceologice: proprietati fizico-chimice, mod de ambalare, culoare, forma,
dimensiuni etc.

Un alt obiectiv al etalarii este acela al asigurarii unei circulatii active a clientilor care sa permita
acestora cuprinderea intregii suprafete a magazinului si contactul direct cu marfa.

Etalarea marfurilor va tine seama de urmitoarele aspecte tehnice:

Prezentarea marfurilor se face si in functie de forma de vanzare adoptata.

Practica demonstreaza ca fiecare metoda de vanzare are avantajele si inconvenientele sale, un magazin
putind sa-si aleagd o anumita forma de véanzare in functie de specificul produselor pe care le
comercializeaza. Asadar, de exemplu, un raion destinat articolelor pentru mestesuguri (articole de
bricolaj) nu poate fi In totalitate amenajat pentru autoservire, deoarece clientul are deseori nevoie de
sfaturile unui specialist. Problema care se pune este de a determina metoda de vanzare cea mai adecvata si
cea mai rentabila pentru fiecare produs.

- se vor expune toate sortimentele de marfuri existente Tnh magazin;

- asigurarea unor cantitdti suficiente de marfuri, corespunzatoare frecventei cererii cumparatorilor;

- se va expune o cantitate suficienta din fiecare produs pentru ca acesta sa fie vizibil (studiile arata ca
este nevoie de cel putin 3 unitati din acelasi produs pentru ca acesta sa fie observat de clienti).

- se poate realiza o concentrare in acelasi loc a produselor apartinand aceluiasi producator (produse cu
aceeasi marci). Se obtine astfel un impact mai puternic asupra consumatorului prin efectul de masa. in
plus, impresia pozitiva data de cumpararea anterioara a unui produs poate trece mai usor asupra altui
produs din aceeasi gama (de exemplu gruparea produselor cosmetice).

- aranjarea marfurilor se face pe categorii inrudite intre ele ca utilizare;

- In functie de specificul marfurilor, etalarea se face pe articole, iar In cadrul acestora pe marimi,
culori, forma, model, pret, caracteristici de utilizare, grupe tematice;

- prezentarea marfurilor se va face si in functie de cererea acestora, in acest scop ele fiind grupate n
marfuri foarte solicitate, marfuri curente si marfuri cu vanzare lenta;

- agezarea marfurilor cu o frecventd mare de cumparare in apropierea rezervei de marfuri,

- pentru marfurile care necesita o informare suplimentara cu privire la partea tehnica si performante este
necesar ca acestea sa fie prezentate prin panouri, afise, etichete, In care sa se evidentieze caracteristicile
si parametrii tehnico-functionali;

- pentru marfurile ce necesitd o prezentare directd se vor amenaja spatii speciale pentru demonstratii
(aparate electrocasnice si electronice);

- pentru unele produse, cum sunt cele electrocasnice si electronice, expunerea este indicat sa se faca si Tn
starea lor de functionare;

- in colturile salii de vanzare pot fi expuse marfuri de cerere zilnica, pentru a face si aceste puncte
atractive;
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- In expunerea marfurilor, o atentie deosebita se va acorda respectarii regulilor de asociere a culorilor;
astfel, In cadrul unor grupe de marfuri (confectii, tricotaje) expunerea se face pe marimi, in cadrul
acestora pe modele, iar in cadrul fiecarui model pe nuante coloristice.

- amplasarea marfurilor cu volum mic si prefuri mari se va face in asa fel incat sa li se asigure o
supraveghere corespunzitoare;

- se va utiliza de preferintd mobilierul adaptat tipului de produs (legume-fructe, textile, incaltaminte,
carti, jucarii etc): etajere, paleti, cosuri, rafturi (modulare) de perete, vitrine, gondole, tejghele, standuri
(rotative), etc.;

- amplasarea produselor pe diversele nivele se va face in functie de potentialul de vanzare al fiecaruia.
Diferitele polite (nivele) ale mobilierului comercial nu au aceeasi ”valoare" comerciald. Din acest punct
de vedere se cunosc trei niveluri principale: nivelul la sol (1); nivelul din dreptul mainilor (2); nivelul in
directia naturala a privirii (3)

Nivelul (3) este cel mai ,,rentabil", nivelul (2) are o rentabilitate medie, iar nivelul (1) are potentialul de
vanzare cel mai slab.

Tinand cont de acest aspect se recomanda ca indltimea medie si fie de 180-200 cm, nivel peste care
perceptia nu mai este posibila. Doar rafturile sprijinite de peretii laterali ai magazinului (gondole murale)
pot depasi 2 m.

De fapt, problemele ce se pun in localizarea grupelor de marfuri in cadrul magazinului sunt aceleasi
si In cazul localizdrii produselor din aceeasi grupa de marfuri pe o anumitd unitate de prezentare
(gondola, raft, stender etc). Astfel, punerea in valoare a politelor de la sol, care au, dupa cum s-a vazut,
cea mai mica putere de ,,vanzare", are aceeasi semnificatie - prin analogie - ca si vitalizarea asa ziselor
,»colturi moarte" ale magazinului. De aceea, apare indicat ca la acest nivel sa se localizeze: articolele de
cerere curentd (asa-numitele produse ,,de apel"); produsele voluminoase; produsele al caror inscris pe
ambalaj are o lizibilitate verticald; mici articole asezate in vrac (femeile apreciaza aceastd forma de
prezentare). in acelasi timp, politele superioare vor trebui destinate articolelor de desfacere lenta, iar
politele mijlocii articolelor cu vanzare rapida.

- aranjarea pe gondole va tine cont de masa si volumul produselor, calculandu-se un grad optim de
incarcare a mobilierului;

- articolele mari sa fie amplasate in locuri care sd nu stanjeneasca circulatia in unitate, la eliberarea
lor;

- amplasarea articolelor mici (piper, ceai, tigari, ciocolatd, cafea, bomboane, guma de mestecat, etc.)
n apropierea caselor pentru a fi sub supraveghere;

- articolele marunte vor fi prezentate in cutii speciale sau folosind utilaje care permit etalarea in vrac;

- capetele de gondola sunt utilizate Thtotdeauna pentru promovarea anumitor produse, deci nu pot fi
privite ca o continuare a raionului respectiv. Se recomanda schimbarea lor la 10-15 zile pentru a le
conserva impactul promotional. Daca organizarea interioard a unui magazin nu se poate schimba la
intervale atat de reduse, capetele de gondold au aceasta capacitate deoarece ele sunt mijloace care pot
sublinia reinnoirea, varietatea, ambianta comerciala.

- produsele apartinand mai multor categorii vor fi prezentate incepand cu clasa de lux, cea mai scumpa.
Aceasta trebuie vazutd mereu prima si considerata etalon; in comparatie cu preturile mari pentru
produsele de lux preturile celorlalte produse vor parea accesibile;

- in sectorul alimentar, etalarea marfurilor trebuie sa dea impresia abundentei. Acestea vor fi grupate
pe familii astfel incat sa fie cat mai vizibile pentru cumparatori si vor fi amplasate in ordinea in care
este obisnuit cumparatorul sd le aleaga;

- atribuirea unui loc stabil marfurilor pentru a se asigura o usoara orientare a cumparatorilor, evitandu-
se schimbarile zilnice ale locului, ceea ce poate crea dezorientare si confuzie;
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- produsele noi cat si cele mai putin cunoscute, se recomanda sa fie prezentate pe cate o gondola
separata (denumita gondola noutatilor), iar cele la care se urmareste sa se atraga atentia cumparatorilor
se asaza pe rafturi si gondole la inaltimea de 1,20 — 1,60 m de la pardoseala.

- marfurile se expun pe gondole si rafturi fara a se crea o anumitd forma geometrica a expozitiei
(piramida, paralelipiped etc.) pentru a nu crea retinere din partea cumparatorilor in alegerea
produselor. De asemenea, un raft nu va fi niciodatd perfect aranjat, aceasta pentru cd se poate
transmite ideea cd produsul respectiv nu se vinde sau clientii pot incerca un sentiment de jend in a
strica ordinea impecabild a aranjarii.

- prezentarea unui articol (de exemplu, diferite modele de fuste) care necesitd mai mul{i purtitori de
marfuri va avea linearul de expunere dispus pe ambele laturi ale unui culoar de circulatie, formandu-se 0
asa-numita “’strada sortimentald" care, intr-o anumitd masura, are o atractie comerciald similara cu aceea
a unui mic “boutique" specializat. Rentabilitatea suprafetei de vanzare este conditionatd de lungimea
linearului vazut de client. O rentabilitate ridicata presupune apropierea, cat mai mult posibil, a linearului
perceput de citre client de lungimea linearului total al magazinului. Tntr-un magazin ideal linearul vazut de
catre client are foarte mari sanse de a fi egal cu linearul parcurs: clientul trece ,,fortat" prin fata tuturor
produselor expuse. Acestea vor fi in totalitate percepute daca se alterneaza prezenta produselor de apel pe
cele doua laturi ale aleilor de circulatie. Astfel toate celelalte produse au mari sanse de a fi vazute, pentru
ca privirea este solicitatd uniform de catre cele doua laturi ale aleii.

- articolele de sezon si asa-numitele marfuri ”de efect”" vor fi oferite pe suporti speciali instalati in zone
cu un trafic intens al clientilor.

- se va asigura o prezentare estetica a marfurilor.

In concluzie, aceste reguli generale trebuie si fie luate in considerare si sa fie adaptate fiecarui caz
particular pe care-1 constituie un magazin, tinand seama de comportamentul de cumparare a clientului si
de structura asortimentului comercializat

Pentru utilizarea intensiva a suprafetelor de vanzare se va folosi Tntreaga capacitate de expunere a
rafturilor si gondolelor practicAndu-se dupa caz sistemul prezentarii orizontale si verticale.

Prezentarea orizontala a marfurilor consta in a atribuirea unei familii de produse un nivel intreg
(o politd) de expunere a mobilierului.

ARTICOL 2

ARTICOL 5

Fig. 3.15. Prezentarea orizontald a marfurilor
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Avantajele prezentdrii orizontale:

- evitad dispersarea atentiei clientilor Intre diferite nivele ale gondolei;

- se poate folosi valoarea de prezentare a diferitelor nivele, localizand la nivelul ochilor si mainilor
produsele cele mai rentabile, iar la nivelele inferioare produsele de apel (cerere curenta), cu preturi
scizute pe care clientii le cautd si pentru care vor face efortul de a se apleca. In prezentarea orizontal3,
produsele care se gasesc la nivelul solului sunt defavorizate, de aceea se recomanda sa fie schimbata
adesea dispunerea produselor.

- faciliteaza observarea, miscarea capului fiind naturala si facila, de la dreapta la stanga si invers, de
sus n jos;

- raionul va fi format dintr-o suitd de mici "boutique-uri" perfect delimitate, ceea ce da impresia de
claritate si de precizie in alegere.

- se poate realiza clasarea articolelor in ordinea crescatoare a preturilor de vanzare in raport cu sensul
circulatiei clientilor; clientii iau cunostintd dintr-0 singura privire de intreaga familie de produse si pot sa
efectueze fara dificultate comparatii intre marci, in functie de preturi.

Prezentarea verticald constd in dispunerea unei familii de articole sau a unui singur produs pe toate
nivelurile gondolei.

ARTICOL 2 ARTICOL 3 _ |
ARTICOL 2 ARTICOL 3 _
ARTICOL 2 ARTICOL 3 _

Fig. 3.16. Prezentarea verticala a marfurilor
Prezentarea verticala este de preferat celei orizontale din urmatoarele ratiuni:
- franeaza deplasarea clientilor, cdci acestia sunt obligati sd parcurgd cu ochii toatd inaltimea mobilierului
de vanzare pentru a descoperi produsul cdutat. Datorita acestui fapt, anumite produse, a caror cumparatura
nu era prevazuta, sunt reperate, favorizandu-se, astfel, cumparaturile de impuls;
- permite prezentarea produselor din aceeasi familie tindnd seama de gradul lor de rentabilitate; de
exemplu, se amplaseaza la nivelul ochilor articolele cu o vanzare relativ lentd, in timp ce pe politele inferioare
se vor plasa produsele de apel, pe care clientii le cauta;
- permite unui produs sa fie prezent la fiecare nivel ele vanzare: clientul percepe produsul la nivelul
ochilor si 1l cumpara de la nivelul mainii sale;
- amenajarea verticala da impresia de ordine i de luminozitate;
- permite 0 mai mare rapiditate Tn perceperea articolelor in linear.

Alte tipuri de prezentare a marfurilor

Prezentarea mixta este o combinafie intre prezentarea verticala si orizontala avand drept scop
ameliorarea rentabilitatii nivelelor extreme ale gondolelor.

Prezentarea in fereastra consta in inconjurarea unui produs nou pentru care se urmareste stimularea
vanzarilor de catre un altul, bine cunoscut publicului, incercandu-se sa se creeze o suprafata de atractie
vizuala globala.

Prezentarea in panou consta in segmentarea suprafetei de prezentare prin diferentierea volumelor
si formatelor. Articolele mici, plasate pe suporturi obligd clientii sa se apropie de gondold si astfel
manifesta o mai mare putere de atractie la nivelele joase.

Prezentarea concava consta in dispunerea produselor sub forma de arc de cerc.
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In aceste prezentiri moderne, discontinuititile aparute in lungimile rafturilor sunt esentiale,
intrucét privirea clientilor este atrasa de aceaste lipsuri strategice.

Prezentarea in vrac poate fi ocazionald, pentru a pune in valoare o promotie sau poate fi
sistematica, pentru anumite tipuri de produse.
Prezentarea in vrac se practica pentru produse comune si se apropie de expunerea produselor in pietele
traditionale. Se folosesc mijloace de expunere la nivelul solului ceea ce di impresia de produse
naturale si de preturi scazute.
Prezentarea in vrac este economicd pentru comerciant, eliminidndu-se o serie de cheltuieli cu
materialele de prezentare si etichetare.

Etalarea marfurilor in vitrine

Vitrina este un spatiu special amenajat de regula in cadrul fatadei unui magazin in cadrul careia se
realizeaza o mini-expozitie a marfurilor existente 1n unitate.

Vitrina este unul din elementele exterioare care transmit la modul cel mai eficient mesaje in
legatura cu asortimentul si calitatea marfurilor.

Vitrina este un gen de carte de vizita a comerciantului, un element al imaginii firmei ilustrand modul
original de concepere a magazinului. In acelasi timp, este un instrument promotional actionand asupra
comportamentului trecatorului, atrigand atentia, stimuldnd dorinta de a intra, de a vedea, de a
cumpara.

O vitrina se organizeazd pe ideea unui mic spectacol, a unei desfasurari ingenioase de lumina si
culoare. Armonia, echilibrul sau dimpotrivd constrastul izbitor pot fi tot atitea dimensiuni
fundamentale ale unei vitrine.

Aranjarea spatiului disponibil al unei vitrine este Intr-o anumitd masura un gest de arta care respecta
regulile impuse de practica merchandising-ului.

Vitrinele clasice, care se supun esteticii clasice, au forma dreptunghiulara, aspect care pune cel mai
bine in valoare obiectele cuprinse in interior.

Marfurile trebuie prezentate In cea mai buna forma cu putinta.

Etalarea estetica este o rezultanta a combinarii diverselor elemente astfel incat sa se obtina efecte
cat mai placute.

Spatiul. Etalarea se realizeaza in spatiul intregii vitrine. Dispunerea produselor trebuie sa se faca
astfel Tncat si se asigure cea mai buni vizibilitate. In acest scop, in aranjarea materialului expus se
utilizeaza diferite forme de linii:
linia verticala, care subliniaza forta si soliditatea;
linia orizontala, sinonima cu odihna, calmul si linistea;
linia oblica care antreneaza miscarea, viata, mobilitatea;
linia franta, simbol al dinamismului;

- linia curba, simbol al elegantei, rafinamentului, nobletei.
Utilizarea spatiului se face prin forme simple, neincarcate, cu eleganta si eficienta.

Culoarea. Etalarea fiind o compozitie vizuala foloseste culoarea ca un mijloc deosebit de eficace. Se
folosesc atat culorile calde (rosu, portocaliu, vernil) care ,,vin" mai in fatd, dar si culorile reci (albastru,
verde) care se ,,duc" spre fundalul vitrinei.

Culorile Tnchise, puternice, atrag atentia in mod deosebit, dar ele vor fi folosite Tn mod limitat sau vor
fi combinate cu alte culori mai slabe. Prea multe culori puternice vor distrage privirea de la produse.
Produsele mai scumpe trebuie prezentate in culori mai reci sau in combinatii la moda. Produsele cu
preturi mai joase pot fi prezentate In aranjamente de culori mai luminoase.

Culorile luminoase sunt pldcute pentru ochi si dau impresia de adancime si marime. Culorile inchise
par sa micsoreze spatiul.
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Culorile calde (galben, portocaliu) sunt atrdgatoare. Ele atrag privirea asupra produselor si le scot in
evidenta. Culoarea galbena poate fi insa perceputa eronat deci se recomanda folosirea cu prudenta a acestei
culori in vitrine.

Culorile reci (albastru si verde) sunt clare si calme si par sa mareasca spatiile.

Se poate folosi si numai o singurd culoare. Prin acest procedeu se creeazd un soc psihologic
interesant, dar realizarea este mai dificild. La alegerea culorilor se va urmari obfinerea unei unitati de
expresie fatd de tematicd, {indnd cont de semnificatiile psihologice ale fiecaruia si rezonantele lor
efective. De exemplu: albastrul exprima linistea, calmul, in timp ce rosul este mai activ, mai dinamic. La
produsele viu colorate cum sunt cele de parfumerie, cosmetice, chimicale, mase plastice etc. se urmareste
realizarea unei ritmicitati a tonurilor, suprafetelor si contrastelor.

Contrastele, de asemenea, atrag privirea, dar un contrast prea puternic poate fi suparator si este cel mai
bine si fie folosit pentru portiuni restranse. In general, o culoare trebuie si domine aranjamentul; alte
culori ajutatoare pot fi folosite pentru a crea un decor atragator.

Lumina. Culorile, materialele utilizate sunt bine puse 1n evidentd de o lumina bine aleasa, care nu
stanjeneste privirea celor interesati. Felul marfurilor prezentate impune diferite grade de iluminare. De
exemplu, in vitrinele unde se expun marfuri de culoare inchisa si fara luciu (articole textile) este necesara
o lumind mai puternicd. Comparativ, obiectele cu fete lucioase si viu colorate (bijuterii, articole de
parfumerie) nu sunt iluminate tot atat de puternic. Toate inscriptiile din vitrina trebuie sa fie astfel iluminate,
incat sa se asigure citirea lor cu usurintd. Se poate folosi atdt iluminatul de fond fluorescent, cat si
spoturile luminoase dirijate.

Decorul. Evidentierea marfii poate declansa trecatorului emotii capabile sa-i fixeze interesul. Decorul,
prin modul de prezentare a produselor etalate, are un rol activ. Acest efect specific, obtinut prin diferite
combinatii pe 0 anumitd tematica, creeazd ambianta necesara si dirijeaza privirea catre articolele etalate.
Culoarea materialelor folosite pentru obtinerea decorului trebuie armonizatid cu nuanta culorilor produselor
etalate, finind seama ca marfa este cea care trebuie pusa in valoare.

Pentru obtinerea unei etalari eficiente a marfurilor in vitrine se recomanda realizarea urmatoarelor
cerinte:

- selectionarea cu multa grija a produselor ce urmeaza a fi expuse, evitindu-Se prezentarea unui

numadr prea mare de articole;

- gruparea produselor in jurul materialelor informationale;

- fiecare produs etalat sa constituie un punct de atractie;
etalarea sa fie echilibratd, logica, cu mesajul publicitar usor perceptibil;

- sa formeze un punct de sprijin realizat prin diferite grupaje de materiale decorative, prin
imbinarea unor elemente mobile sau prin efecte de lumina;

- etalarea pe grupe de utilitati, pentru a le identifica cu usurinta;

- etalarea pe orizontald a produselor grele sau cu volum mare, linia orizontala ntrerupandu-se
prin pauze de decor pentru a evita monotonia;

- dotarea pe verticald asigura sesizarea tuturor tipodimensiunilor la sortimentele expuse;

- produsele trebuie dispuse la diferite indl{imi, ceea ce da o impresie de relief si evitd caracterul
fix sau monoton. Ele trebuie sa se situeze la trei niveluri de indltime si de profunzime. Aceasta
dispunere dd un sentiment de perspectiva, iar vitrina devine mai animata. Este necesar ca fiecare
vitrina sa faca apel la toate resursele tehnice pentru ca decorul, articolele, culorile si punerea lor in
spatiu sa atraga din partea fiecarui trecator atentie, intelegere, memorizare si credibilitate maxima.

- produsele cu ambalaje care au un aspect publicitar pronuntat se pot etala ambalate cu conditia ca cel
putin unul sa fie dezambalat si prezentat in stare de functiune;

- produsele care prezintd accesorii (robotul de bucatarie, aspiratorul) se etaleaza Tmpreuna cu
acestea, dispuse in asa fel incat sa sugereze modul lor de folosire; iar produsele formate din mai
multe subansamble se vor prezenta in stare asamblata (corpuri de iluminat, biciclete);
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- perfecta stare de curatenie a tuturor produselor etalate si a intregii vitrine.
Modalitati tehnice de realizare a etalarii marfurilor in vitrine:

- etalare - catalog;

- etalare - tema;

- etalare - documentara.
Etalarea-catalog. Se caracterizeaza prin mulfimea articolelor prezentate, evitindu-Se insa impresia de dezordine
prin alegerea unui subiect de decor (o familie de produse sau asocierea unor produse pe modele si culori
etc).
Etalarea-tema. Consta in realizarea unei vitrine plecand de la o idee de baza (sezonul, luna cadourilor,
evenimente cultural - sportive etc).
Etalarea documentara. Are un anumit caracter tehnic, iar ca scop mai buna cunoastere a unor produse,
cu referire la particularitatile lor constructive si de functionare, la unele performante tehnice si la
modalitatile lor de folosire. Acest mod de prezentare se foloseste cu prioritate la aparatele electrocasnice
si electronice (prezentarea unei masini de spalat vase sau a unei masini de spalat rufe, insotite de un desen
cu schema automatismelor si cu afisarea caracteristicilor tehnice).

3.5. Forme de vanzare si promotiile la nivelul magazinului

In practici, vanzarea marfurilor ia multiple forme care vor conditiona, la randul lor,
particularitatile tehnologiei comerciale specifice fiecarui punct de vanzare. Astfel, intre schema tehnologica
a supermagazinului, care este adaptatd vanzarii impersonale (anonime) si schema tehnologica a unui
magazin clasic unde contactul dintre cumparator si vanzator este deseori direct, personalizat, se pot pune
in evidentda numeroase diferentieri datorate formelor sub care se realizeaza vanzareca marfurilor, in
primul caz se va insista mai mult pe organizarea linearului de vanzare si pe efectele expunerii de masa a
marfurilor, iar n al doilea caz, magazinul clasic, pe calitatea si personalizarea contactului dintre
vanzator si client.

3.5.1. Clasificarea formelor de vanzare
Tabelul.3.5. Clasificarea formelor de vanzare

In functie de sensul in care una sau alta din | -forme de vanzare care presupun deplasarea

parti se deplaseaza pentru a finaliza tranzactig cumparatorului (vanzarea in magazin, vanzarea in targuri
si expozitii, etc.)

- forme de vanzare care presupun deplasarea / orientarea /
luarea initiativei din partea vanzatorului (vanzarea la domiciliy
vanzarea prin corespondenta, televanzarea, etc)

In functie de natura contactului dintre - vanzarile de contact, bazate pe contactul personal intre vanzitor
vanzator §i cumparator si clientul sau (vanzarea clasica prin vanzator)

- vanzarile impersonale, caracterizate prin absenta totala sau partial
a contactului personal intre vanzator si client (vanzarea pri
corespondentd, autoservirea moderna,etc)

In functie de suprafata alocati vanzarii - vanzari in spatii foarte mici (standuri), mici, medii, mari si foarte
mari (hipermagazine, magazine cargo)

In functie de distanta care separa cele doud | - vanziri pe loc (cele doud parti se gasesc in acelasi loc si

parti vanzarea are loc Th momentul respectiv)

- vanzari la distanta (cele doud parti sunt total separate si in principi
nu Se CUNOsC);

In functie de tipul clientilor - vanzari catre consumatori finali (populatie)
- vanzari catre consumatorii intermediari (agenti economici);
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In functie de cantitatile tranzactionate - vanzari en gros
- vanzari en detail

In functie de stabilitatea retelei comerciale -vanzari prin reteaua comerciala fixa, stabila
- vanzari prin puncte mobile de vanzare

In functie de modernitatea, noutatea, - vanzari clasice, traditionale

gradul progresului tehnic incorporat - vanzari moderne.

3.5.2 Vanzarile de contact

Aceste forme de vanzare se bazeaza pe contactul personal vdnzdator — client. Calitatea contactului
depinde de valoarea personalului angajat pentru activitatea de vanzare propriu-zisa (vanzator, voiajor,
reprezentant, agent), precum si de categoria de clienteld avutd in vedere (revanzator, grosist, detailist,
utilizator profesional sau individual).

vanzarea

personala in
magazinul
traditional
. . vanzarea
vanzarea prin directa la
telefon Forme de domiciliu
vanzare
bazate pe
contactul
vanzarea prin persona' vanzarea prin
comer;ul reprezentant
mobil
vanzarea la
stand

Fig. 3.17. Vanzarile de contact
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Véanzarea personala in magazin

» Aceastd forma de vanzare este o metoda traditionala, practicata frecvent de catre micul comerciant
in magazine specializate, caracterizata prin stabilirea contactului uman intre vanzator si client.

» Vanzatorul reprezinta asadar principala forta a magazinului intrucat prin comunicare asista
cumparatorul in alegerea produselor oferind ajutor, consultantd datoritd competentei pe care o
detine. Tndemnuri precum: “Luati bucata asta si n-o si regretati" sau ,,Va rog si ma credeti, este un
produs excelent" etc. nu mai pot convinge. Descrierea cat mai exactda a insusirilor marfii constituie
modul cel mai eficace de a se face o buna reclama, pentru a determina decizia de cumparare.

» Vanzarea devine un proces tehnologic care implica tehnici de comunicare si de negociere bazate pe
o bunad cunoastere a produselor, capacitate de argumentatie adaptatd situatiei, specificului
clientului si o prezentare convingatoare.

» Vanzitorul trebuie sa fie in masura sa raspunda la orice intrebare despre produse.Vanzatorii trebuie
sd ajute clientii s ia cele mai bune decizii de cumparare, in functie de nevoile si resursele lor
economice. Un vanzator neinstruit sau putin instruit nu-si poate indeplini cu succes serviciul si deci
nu va convinge clientul. Acest lucru 1l face raspunzator fatd de magazinul in care lucreaza,
aducand acestuia un mare prejudiciu. Din aceasta perspectiva, exista citeva teorii care formuleaza
principiile care trebuie sa stea la baza unei vanzari.

Tab.3.6. Teoriile vanzarii personale in magazin

Indica faptul ca pentru a obtine | Vanzatorii trebuie sa descopere si sd | Cunoscuta si ca o formula de

un raspuns pozitiv din partea inteleaga nevoile clientului vanzare, aceasta teorie se bazeaza

clientilor, vanzatorii trebuie sa | prezentandu-le marfa potrivita. pe identificarea etapelor pe care

giseasca stimulii corecti care | In acest caz cheia succesului este clientul le parcurge pana a lua

sa motiveze in mod real. abilitatea vanzatorului de a selecta | decizia de cumparare: atragerea
marfa potrivita. atentiei, suscitarea interesului,

provocarea dorintei, declansarea
actiunii de cumpadrare.

Tab. 3.7. Scenariul unei vanzari

Posibil scenariu al unei vanzari

Facand acest prim pas, vanzatorul trebuie sa incerce sa castige atentia
persoanei, . Un simplu salut ca ”"Buna ziua!" sau o abordare de genul

1. Abordarea clientului ,,Doriti ceva sd vedeti?" este indicata in special cand clientul are nevoie
de cineva pentru a-i explica cum functioneaza produsul sau are de facut
selectie.

Prin intrebarile pe care le pune, vanzitorul cauta sa afle ce produs cautd
clientul. Vanzatorul trebuie sa pund Intrebari corecte si sa fie un bun
ascultator pentru a intelege ce doreste clientul. Asa, de pilda: ,,Cum veti
utiliza produsul?"; ,,Ce marime va este necesara?"

2.Determinarea nevoilor clientului

Daca vanzitorul se gaseste in prezenta unui client decis, care stie exact ceea

ce vrea, abordarea nu este dificild, fiind necesara doar prezentarea produsului
ca atare. Cand clientul este indecis sau se exprima greoi, trebuie si se

puna intrebari scurte dar amanuntite (tipul articolului, utilizare, pret), dar mai

ales sd se prezinte marfa pentru a fixa interesul clientului. Se recomand3
intotdeauna, sa se prezinte mai multe articole, diferite ca pret si calitate, in

3. Prezentarea produsului
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principiu trei, cunoscandu-se ca, cel mai adesea, clientul accepta articolul al
carui pret este intermediar. De asemenea, la prezentarea articolului,
clientul trebuie, in masura posibilului, sd joace un rol activ.

4. Argumentarea vanzarii trebuie motivat, stimulat in functie de interesele pe care le are: cel mai bun pret

Aceasta etapa este esentiald, vanzatorul cdutand sd convinga clientul. Nu toti
vanzatorii Intampinad aceleasi dificultati in convingerea clientului: pentru
produsele de consum curent, pentru care existd cerere nu este nevoie in
general de argumente solide. Pentru bunurile de folosintd indelungata clientul

de cumparare, garantia calitatii, durata de utilizare, confort, servicii post vanzare,
renume, dorinta de a placea celorlalti, dorinta de a imita, etc.

O buna argumentare necesita cunostinte solide asupra produsului

vandut, cunoasterea psihologiei clientului si a elementelor care pot influenta

5.Incheierea actului de vinzare- prin carte de credit?", modul, termenul de livrare “Unde doriti sa va fie
cumparare livratd mobila? Stabiliti data!", garantiile acordate ” Marfa poate fi returnata?'

Este ultima faza care are loc dupa luarea deciziei de cumpirare. In aceasti
etapa se stabilesc ultimele detalii: modul de plata ”Doriti sa platiti cash sau

facilitati suplimentare, sugerarea cumpararii unui produs complementar pentru
beneficia de o ofertd speciala.

In cazul cazul vanzarii unui produs de valoare foarte mare, se va lua in considerare si posibilitatea
efectuarii vanzarii ulteriore dupa ce clientul se va informa suplimentar sau se va consulta cu alte persoane.
Vanzatorul va incerca sa stabileasca o noua intalnire, determinand Tntoarcerea clientului, amintindu-si ca
desi cumparatura nu este inca efectuata, clientul ramane un potential cumparator.

Vanzarea prin reprezentant

In afacerile comerciale, contactul uman se impune pentru ¢, in relatiile dintre diferitii parteneri, pot
apdrea fie solicitari de consultanta, datorita obstacolelor care se ivesc in timpul vanzarii sau dupa vanzare,
fie necesitatii de supraveghere a concurentei. De aceea, intreprinderile apeleaza la voiajori sau la
reprezentanti comerciali.

Reprezentantul comercial indiferent cd este persoana fizica sau juridica actioneazad ca intermediar
intre vanzdtor $i cumpdrator, in nume propriu sau pe seama celor pe care 1i reprezintd. Reprezentantul
preia in functie de situatie toate prerogativele vanzatorului sau cumparatorului, incercdnd sa incheie
tranzactii profitabile.

Comisionarul

Misitul/cuﬁ'grul

Agentul comercial

. . Este intermediarul care se Este intermediarul care se
/Este de reguld o persoana \ (
D T L T T T Mmitrna la AichnAasidia 11t




Fig. 3.18. Vanzarea prin reprezentant

Vianzarea directa la domiciliu

Aceastd forma de vanzare se caracterizeaza prin actiunea directa a vanzatorului asupra clientului.
Cand o persoand intrd intr-un magazin, inseamnd ca intenfioneaza sd cumpere. Cand se giseste acasa,
dimpotriva, se afla in situatia de a fi solicitat sa cumpere fara o pregatire prealabila si foarte repede poate
sa dea un raspuns negativ.

Principalele cerinte ale vanzarii la domiciliu:

» vanzatorul trebuie sa posede o serie de abilitati fizice si psihice: rezistentd, persuasiune, bun simt,
capacitate de comunicare, capacitate de a percepe toate reactiile clientului, etc;

» abordarea unei atitudini adecvate fata de client in asa fel cat acesta sa nu considere ca asupra lui se
fac presiuni pe care le-ar putea respinge automat (aceste considerente se impun intrucat se
considera cd vanzarea la domiciliu este totusi o forma agresiva de vanzare);

» cunoasterea perfectd a produsului de catre vanzator;

» o buna prospectare a pietei; vanzatorul la domiciliu trebuie sa caute in permanenta adrese pentru a-si
mari campul de actiune si sa se informeze in legatura cu viata din sectorul sau pentru a i se putea
integra;
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Tn ultimul timp s-a dezvoltat asa-numita prezentare si vanzare la domiciliu ,,home-party", constand
in prezentarea unui produs de catre reprezentantii unei firme in cadrul unei familii - care a invitat si alti
vecini si prieteni — si oferirea materialelor de informare. De regula cei care asista la reuniuni home-party"
fac comenzi si cumpara marfurile prezentate.

Vanzarea prin puncte mobile de vanzare

Reteaua comerciald mobila este formatd din unitdti care pot fi deplasate in diverse locuri in
functie de necesitati: chioscuri, tonete, furgonete, autobuze — magazin. Comertul mobil reprezinta cca
1- 2 % din totalul vanzarilor cu amanuntul si este considerat in principal o forma complementara
comertului tradifional. Punctele mobile de vanzare (unitdti ambulante) asigura aprovizionarea
persoanelor care locuiesc In zonele in care nu pot (nu este necesard) fi amplasate puncte fixe de
vanzare: periferia oraselor, localitati izolate, tirguri si expozitii, manifestari culturale, sportive. In
principal, prin aceste unitdti se comercializeaza produse alimentare gata preparate care pot fi
consumate pe loc cat si gama restransa de produse nealimentare de cerere curenta.

Véanzarea la stand
Standul este un loc provizoriu de vanzare instalat in cadrul unei expozitii, targ sau intr-un
magazin. In organizarea vanzarii la stand se vor lua in considerare urmatoarele aspecte:

» vanzatorul la stand este in general amplasat alaturi de concurenti directi; de aici, dorinta normala de
a-1 surmonta pe “vecini";

» vizitatorul (clientul) se gaseste plasat intr-o ambiantd neobisnuita care 1l poate stimula, dar si
inhiba (aglomeratie, trafic intens, concentrarea marfurilor Intr-un spatiu restrans, zgomote);

» forta standului sta in puterea sa de demonstratie: marfa se vede, se atinge, se poate incearca, se
obtin informatii tehnice amanuntite direct de la vanzator cat si din cataloage, se poarta discutii
amanuntite, se negociaza pe loc cu persoanele care deservesc standul. Dacd un vanzdtor nu
reuseste sa materializeze tranzactii, el trebuie sa caute, sa identifice clientii. Din acest motiv
vanzatorii vor folosi fisiere ale potentialilor clienti.

Vanzarea prin telefon

Televanzarea se gaseste la jumatatea drumului intre vanzarea personald si cea impersonala.

Cumparatorii care nu pot veni in magazin $i doresc sd primeascd cumparaturile la domiciliu, sau
care doresc sa li se retind si pregiteasca diverse marfuri pe care ei sa le ridice din magazin la anumite
ore utilizeaza sistemul comenzilor prealabile prin telefon.

Comenzile se fac telefonic, de reguld cu o zi inainte de livrarea marfurilor, mai ales pentru
marfurile cunoscute de cumparator. Pentru a fi onorate, ele trebuie sa cuprinda marfuri in suma de "X"
lei valoare minimad. Marfurile comandate se platesc In momentul sosirii comenzii, cu ridicarea
marfurilor la ord fixa, sau la primirea marfurilor la domiciliu..

Aceasta forma de vanzare permite sa se realizeze o buna parte din afacerile unor anumite firme:
metale, hartie, produse alimentare proaspete, produse farmaceutice, flori.

Organizarea muncii vanzatorului la telefon reclamd o buna functionalitate a postului de lucru:
aparat functional, existenta tuturor documentelor (lista produselor, lista de preturi, formulare de
comanda, lista clientilor cu numerele de telefon si adresele) si obiectelor care se utilizeaza in acest caz.
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3.5.3 Vanzarile impersonale

Vanzarile impersonale se caracterizeaza prin absenta totald sau partiald a contactului intre
vanzator si client.

vanzarea
vizuala
forme de
vanzare
) impersonale /' vanzarea
vanzarea la prin
distanta automate

Fig. 3.19. Forme de vanzare impersonale
Véanzarea vizuala

Vanzarea vizuald presupune contactul care se stabileste intre client §i produse, fard a avea loc
interventia personalului in timpul primelor faze ale vanzarii (vanzarii prin preselectie sau prin alegere
libera) sau pe toata durata vanzarii (cazul autoservirii).

In acest sistem de véanzare, clientul poate si examineze produsele si si aleaga liber, ceea ce
modificd comportamentul sdu de cumparare. Oamenilor le place sd atingad ceea ce cumpara si cumpara
ceea ce ating. Rolul principal revine, in acest caz, produselor si nu vanzatorului.

Avantaje:

» personalul de vanzare este redus, diminuandu-se cheltuielile de personal,

» clientul este liber sa vada, sa atinga, eventual sd incerce sau sa manipuleze produsele, fara a fi
supus obligatiilor de cumparare, formulate mai mult sau mai putin de catre vanzator;

» toate produsele vandute sunt prezentate liber in magazin, ceea ce mareste posibilitatea de alegere a
consumatorului si suscitd dorintele acestuia; in magazinul traditional se ofera privirii clientului 0
parte redusa a sortimentului comercial;

» mai multi clienti pot sd se informeze si sa se serveasca simultan; in comerful prin vanzator exista
intotdeauna un ritm mai lent al servirii clientilor.

Vanzarea vizuala se prezintd sub doua forme principale:
A. Preselectia sau vanzarea pe baza de modele (mostre)
B.Vanzare pe baza de libera alegere (autoservirea)

A. Preselectia sau vinzarea pe baza de modele (mostre)
Preselectia este o metoda de vanzare vizuala a marfurilor nealimentare in care asortimentul
grupat dupa o ordine logica si practica este expus intr-o manierd care sd permita clientelei sa efectueze
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singurad alegerea. Vanzatorul intervine ulterior in vederea furnizarii, eventual, a unui ajutor sau a unor
informatii complementare si pentru a finaliza vanzarea.
In sala de vanzare se expune cel putin un exemplar din fiecare tip de articol aflat la vanzare.
Clientul alege singur marfa dorita, apoi apeleaza la vanzator, care aduce din depozitul de méana articolul
cerut (cantitatile cerute) explicand, daca este cazul, cum functioneaza si cum trebuie intretinut bunul
respectiv. Vanzatorul ambaleaza produsul si incaseaza contravaloarea. Preselectia este folosita in mod
frecvent Tn anumite raioane din marile magazine (incaltaminte, sticlarie).
Elementele care diferentiaza vanzarea pe baza de modele fata de autoservire:
» posibilitatea identificarii marfurilor oferite pe baza numerelor (simbolurilor) atribuite modelelor
expuse in sala de vanzare;
» alegerea de catre cumparator a modelului dorit, nu si a exemplarului ce urmeaza sa-1 preia si care i
va fi inmanat ulterior de catre vanzator;
» existenta stocului principal de marfuri in afara salii de vanzare, in cadrul careia se afla doar un stoc
minim, constituit din cate o mostra pentru fiecare referinta in parte;
» necesitatea unor spatii minime de vanzare.

Vanzarea pe baza de modele

» o buna informare asupra intregii oferte a unitatii, reflectatd de posibilitatea alegerii
de catre cumparator din ansamblul ofertei expuse si nu numai dintr-un numar limitat
de articole ce ar fi fost selectate de catre vanzator;

» accesul facil la marfurile expuse si posibilitatea studierii libere a acestora;

» posibilitatea de a hotari singur asupra cumparaturii, in functie de dorinta, fiind evitate
discutiile inutile cu vanzatorul céat si eventualele influente ale acestuia Tn luarea
deciziei de cumparare;

» reducerea timpului de studiere si in general de cumparare a marfurilor, iar in ultima
instantd, diminuarea consumului de energie fizica si nervoasa din partea persoanei in
procesul de cumarare

IAvantaje pentru client

» modul de expunere libera a marfurilor cu indicarea pretului si a altor caracteristici ale
acestora, stimuleaza cumpararea, obtindndu-se un spor substantial de vanzari fata de
forma clasica de servire;

» reducerea necesarului de spatii de vanzare

» reducerea necesarului de personal, ca urmare a transferarii asupra cumparatorului a
unora din fazele procesului de vénzare - cumparare, se diminueaza solicitarea fizica si
nervoasa a lucratorilor din magazin (de exemplu descarcarea, dezambalarea, agezarea pe
rafturi a unei mari cantitati de marfuri); sarcina personalului de vanzare se rezuma la
acordarea de consultatii, perfectarea actului de vanzare, primirea contravalorii marfii i
completarea documentelor de livrare. Aceste sarcini pot fi realizate cu usurinta si de
catre personalul feminin, predominant in comert;

» asigurarea unei mai mari protectii si securitati a marfurilor;

» economii la cheltuielile comerciale, valori mari a randamentului pe mp sala de vanzare
(vanzari/mp ), o productivitate crescuta & muncii.

/Avantaje pentru comerciant
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B.

Autoservirea
Este o formula apropiata de precedenta, fiind definita prin faptul ca produsele etichetate si grupate

pe categorii, preturi etc, sunt prezentate de o asa maniera incat clientul se serveste singur, platindu-le
global o singura datd la casa de iesire. Ridicarea marfurilor de pe mobilierul de prezentare se face in
principal direct de catre cumparatori; nu este exclusa posibilitatea ridicarii lor si de catre personalul aflat
n apropiere in sala de vanzare.

Cantarirea si ambalarea unor marfuri in pungi sau in hartie de ambalaj se efectueaza de catre clienti sau
de catre personal, acesta asigurand 1n acelasi timp corectitudinea cantaririi.

In magazinele cu autoservire, functiile vanzatorilor sunt preluate in parte de alti lucritori precum
muncitori pentru aprovizionarea cu marfuri, supervizori etc.

Autoservirea in spatii de vanzare de dimensiuni mari si foarte mari este considerata o forma

moderna de vanzare si presupune:

>

accesul liber al clientului la toate tipurile de marfuri expuse in sala de vanzare prin suprimarea
oricarui obstacol vizual sau de alta natura. Clientii au posibilitatea de a examina marfurile, luand
decizia de cumparare. Exceptie fac tonetele insulare, care prin structura lor creeaza o separare
intre cumparator si vanzator;

implantarea raioanelor se face in principal in sistem grila;

amplasarea marfurilor in sala de vanzare se face cu respectarea regulilor impuse de practica
merchandising-ului (grad de inrudire, complementaritate in consum, situare diferentiata pe nivelele
mobilierului, amplasare 1n functie de viteza de rotatie a stocurilor, prezentare esteticd cu punerea
in valoare a caracteristicilor produselor, creand impresia de abundenta, asigurarea securitatii
marfurilor de volum mic si preturi ridicate);

asigurarea marimii si structurii ofertei de marfuri in functie de frecventa cererii cumparatorilor.
existenta unei anumite zone 1n cadrul careia personalul sa-si desfagoare activitatea astfel incat sa se
asigure §i 0 buna supraveghere a sdlii de vanzare;

posibilitatea de a efectua 1n spatiul autoservirii 1 a vanzarii clasice pentru unele articole
(mezeluri, branzeturi, paine, delicatese etc.) caz in care marfa se ambaleaza atasandu-se bonul de
casa ca dovada a achitarii ei;

libera circulatie a clientilor in exteriorul magazinului datoritd spatiilor de parcare (“no parking, no
business™), dar si in interiorul lui (spatii de primire, alei largi) si facilitarea servirii (carucioare,
cosuri).

Tab.3.8. Autoservirea

Autoservirea

Avantaje mizeaza pe vanzarile prin impuls (cumpararea neplanificatd a altor produse pe
pentru care le vede si le poate atinge);
comerciant - adaptarea la distributia de masd; comerful prin autoservire profita de

- cresterea considerabila a vanzarilor;
- cresterea volumului de cumparaturi efectuate de o persoand: autoservirea

facilitatile oferite de catre fabricant (preambalarea si ambalarea marfurilor) ceea
ce permite vanzarea fara vanzator;
- reducerea cheltuielilor generale pe seama reducerii numarului personalului;

Dezavantaje e .
manipulari succesive;
pentru . . —_—
. - stricarea ordinii de ansamblu a produselor pe mobilier;
comerciant

- alegerea lor directd de catre cumparator favorizeaza deteriorarea lor prin

- furtul marfurilor, mai cu seama la articolele marunte (mercerie, dulciuri,
bauturi etc).
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Avantaj S 9 . . : :

antaje perioada mai lungd, beneficiind de preturile avantajoase practicate;
pentru e o y o .. i d
clienti - posibilitdti variate de alegere si intr-o structurd potrivitd propriilor nevoi de

- alegerea produselor fara constrangeri (piedici) cu respectarea anonimatului, a
libertatii totale de decizie;

- reducerea timpului global de efectuare a cumparaturilor; clientii sunt stimulati
sa cumpere produse in cantitdti mai mari pentru a asigura consumul pentru o

consum; de exemplu persoanele care urmaresc la un moment dat diversificarea
hranei in gospodarie gasesc solutii pe rafturile gondolelor;

- relaxare si divertisment (schimbarea peisajului cotidian) in timpul efectudrii
cumparaturilor.

Tipologia unitatilor de autoservire

Autoservirea a dat nastere la noi tipuri de unititi de vanzare, care se diferentiaza in functie de

talia lor, dar mai ales prin politica comerciala: micile autoserviri (pana la 400 mp), supermagazinele
(400 -2.500 mp), hipermagazinele (peste 2.500 mp)

Micile autoserviri

>

Miniautoservirea este practicarea acestei forme de vanzare pe o suprafatd mai mica de 120 mp,
gama de produse fiind aproape in exclusivitate, de natura alimentard. Numarul de salariati nu
depaseste 3 persoane.

Supereta este magazinul in autoservire care prezintd urmatoarele caracteristici: suprafata de
vanzare cuprinsa intre 120 - 400 mp, sortimentul comercializat este in proportie de 90 % de natura
alimentara, numarul de salariati depaseste rar 20 de persoane.

»Le bebe requin" este un tip de magazin tipic american, cu o suprafatd de
300-500 mp si care comercializeaza in sistem autoservire o gama restransd de produse de cerere
curentd, cu 0 puternica rotatie a stocurilor si la preturi reduse.

Magazinul de comoditate (convenience store) este un produs pur al distributiei americane
aparut Tn mijlocul anilor '50. Aceste magazine detin de regula 0 parcare, o suprafatd de vanzare
de 100-300 mp, program de lucru de cca 16 ore zilnic si comercializeaza articole de cerere
curentd alimentare si nealimenatre la preturi avantajoase.

Supermagazinul (supermarketul) este unitate reprezentativa a reteiei comerciale cu amanuntul

si desface in principal marfuri alimentare in sistem autoservire. Aldturi de acestea se intalneste un
asortiment mult mai putin important de produse nealimenare de cerere curenta - articole chimice de uz
casnic, de menaj, parfumerie si cosmetice, mercerie, articole electrotehnice (10-15% din totalul
vanzarilor). Vanzarea se face prin autoservire pentru majoritatea raioanelor, iar plata cumparaturilor se
face printr-o singura operatiune la casa de la iesire cu exceptia articolelor ce se pot consuna pe loc:
patiserie, bauturi etc.

Principalele caracteristici tehnice si comerciale ale supermagazinelor:

YV VYVVVYVY

suprafata de vanzare intre 400-2.500 mp;

constructia pe un singur nivel;

o casa de marcat la 100 mp suprafatd de vanzare;

rotatia rapida a stocurilor de marfuri (12-24 rotatii pe an);

oferirea gama foarte variatd de servicii, frizerie si coafurd, unitati expres, schimb valutar, spatii
de recreere si distractii, vAnzarea unor articole la preturi reduse etc.

amplasarea, in principal, Tn noile cartiere, la periferia oraselor mari cu teren pentru parcarea
gratuita a masinilor.
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Avantajele pe care supermarketul le oferd comparativ cu alte unitati:
» oferirea unui sortiment larg de marfuri alimentare si nealimentare complementare ce se vand in
aceeasi unitate;
economisirea unei bune parti din timpul afectat cumparaturilor;
libertatea alegerii nestingherite a marfurilor de catre cumparatori;
amplasarea rationald a mobilierului;
expunerea si etalarea optimd a marfurilor;
conditii mai bune pentru cunoasterea cererii de marfuri datoritd concentrarii in timp si spatiu a
cumparaturilor;
utilizarea intensiva a spatiilor comerciale;
folosirea rationala a fortei de munca;
desfacerile pe m.p. sala de vanzare sunt mai mari cu 30-40%;
reducerea cheltuielilor de circulatie si cresterea rentabilitatii;
garantarea calitatii, a greutatii marfurilor si conditii igienice mai bine.

VVVYVYY VVVYVYYVY

Hipermagazinul

Acest tip de magazin, inventat in Franta, in anul 1963, de catre firma CARREFOUR realizeaza
aplicarea principiului autoservirii, 0 gama larga de produse alimentare si nealimentare "totul sub acelasi
acoperis", preturi accesibile.
Hipermagazinul exercitd o putere de atractie atat de mare, incat si alte categorii de comercianti cautd
apropierea (ca localizare) de acesta, pentru a beneficia de o vecinatate extrem de profitabila.
Caracteristicile hipermagazinului:
suprafata de vanzare de peste 2.500 mp;
marimea asortimentului de marfuri intre 25.000 — 50.000 referinte, din care 4.000 din sectorul
alimentar;
asortimente comerciale largi si profunde;
preturi mai reduse Tn comparatie cu cele practicate de unitatile comerciale tradifionale;
marje comerciale reduse;
sectorul de alimentatie publica reprezentat de trei tipuri de sali de consumatie: restaurant, braserie
cu autoservire (cafetarie), snack-bar;
prezenta tuturor raioanelor, chiar si a celor care practica vanzarea prin vanzatori (carne, mezeluri,
branzeturi, legume-fructe) in cadrul fluxului de autoservire;
o casa de marcat (la iesire din fluxul de autoservire) pentru fiecare 200 mp suprafatd de vanzare;
constructia pe un singur nivel;
amplasarea, de regula, la periferia orasului;
existenta unei parcari mari (in medie, 1200 locuri de parcare).

VVVY YV VVVV VY

Magazinul tip ”Cash and carry"
Este o forma de vanzare cu autoservire folositd in depozitele de gros, in care clientul se serveste
singur, alegand marfa, iar achitarea se face prin intermediul unei cartele magnetice.

Clientii magazinelor - depozit ,,cash and carry" sunt comerciantii cu amanuntul, restaurante,
hoteluri, unitati de alimentatie care deservesc diverse institutii. Acestia achita factura cu numerar (cash).
Ridicarea marfii se face de catre client, care o transporta (carry) cu un carucior pana la mijlocul sau de
transport. Pentru a cumpara dintr-un magazin - depozit ,,cash and carry", clientii trebuie sa posede o
legitimatie de acces care le atestd calitatea profesionald; este interzisd vanzarea cu amanuntul direct
populatiei.

Avantajele magazinelor - depozit ,,C&C":
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» aprovizionarea intr-un interval de timp foarte scurt, evitandu-se decalajul specific vanzarii clasice
intre momentul formularii comenzii catre depozit i momentul primirii marfii;

» degrevarea clientilor, de regula utilizatori profesionali (restaurante, cantine etc), de problemele
legate de gestionarea stocurilor, aprovizionarea asigurandu-se in cantitati mai mici, in functie de
frecventa cererii consumatorilor finali;

» posibilitatea procurarii marfurilor la prefuri mai reduse; in general reducerea variaza pe produse, intre
2 51 12%.

Magazinul tip cargo este 0 unitate cu autoservire cu suprafata salii de vanzare de minimum 4000 mp
amplasat numai la periferia marilor orase.
Magazinul electronic

Experimental sau chiar mai extins in Suedia, Franta, Germania, Anglia etc. functioneaza unele
magazine electronice, complet automatizate, fara sa foloseasca niciun fel de personal, Tn unele cazuri
chiar si fara casier. Magazinele comercializeaza mai cu seama produse alimentare. La intrarea in
unitate, cumparatorul primeste un bon de cumparare cu care trece prin fata tonetelor automate, de
unde alege ceea ce doreste. Pentru a cumpara un produs, cumparatorul introduce bonul de cumpéarare
in deschizatura tonetei cu produsul respectiv si apasa butonul. Produsul apare intr-o deschizatura
speciald, iar pretul se Inregistreazd automat pe bonul de cumpdrare. La iesire din unitate, cumparatorul
introduce bonul intr-o masina electronica de calculat si dupa cateva secunde primeste nota cu totalul
de plati. In final, suma se depune intr-o casi care da si restul daci este cazul.
Avantajele specifice magazinelor electronice: suprafata de desfacere mica; personal comercial redus,
stimuleaza vanzarile. Magazinul electronic reclama investitii mari si cheltuieli de intretinere ridicate.

Vanzarea prin automate comerciale

Vanzarea marfurilor prin automate poate fi consideratd o formad (automatd) a autoservirii
cumparatorilor. Este 0 forma de vanzare impersonald, prin care produsele preambalate in cantitati
uzuale se procurd de catre client numai dupa ce a introdus o fisda sau o moneda in aparat. Automatele
moderne au un mecanism electronic care inldtura monedele necorespunzatoare introduse in monetare,
primesc moneda divizionara, totalizeaza, dau rest, schimba bani, au instalatii de incalzit si de racit etc.
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Tab.3.9. Vanzarea prin automate comerciale

Vanzarea prin automate comerciale

» servirea permanentd a cumparatorilor (in zilele de sarbatoare, iar in zilele
obisnuite si dupa orele de inchidere a magazinelor);

» automatele pot fi puse in exploatare in locuri aglomerate, ca de exemplu:
gari, autogari, statii de metrou, statii de tramvai, holuri de teatre si
cinematografe, incinta intreprinderilor si institutiilor in care isi desfasoara
activitatea un numar mare de persoane (institutii de invatamant, birouri
administrative, spitale, magazine, centre comerciale). Situarea mai multor

Avantaje automate intr-o raza restransa care sd desfacd produse diferite le da
aspectul unor magazine complet automatizate, inlocuind munca, a zeci de
vanzatori;

» consumatorii sunt serviti repede si civilizat;

» se imbunatatesc conditiile de igiend in vanzare;

» volumul desfacerilor creste, cheltuieli de intretinere mici;

» personal de de servire redus (un singur lucrator poate incarca automatul si
ridica incasarile de la mai multe unitati);

» reducerea si chiar inlaturarea pierderilor de marfuri;

» simplificarea decontarii marfurilor;

» cheltuieli de circulatie minime;

» amortizarea investitiilor in doi-trei ani.

Dezavantaje » defectarea sistemului electronic poate determina erori la numararea
banilor introdusi in aparat sau retinerea banilor si neeliberarea produselor
comandate;

» riscul de blocare sau distrugere a aparatelor aflate n locuri total

nesupravegheate din partea persoanelor cu un nivel redus de civilizatie

Vanzarea la distanta
Vanzarea la distantd denumitd si vanzare in afara magazinului presupune o separare spatiald totala
a vanzatorului si cumparatorului.
Aceasta forma nu este considerata un puternic concurent pentru comertul traditional prin puncte de
vanzare localizate, fiind mai degraba resimtita ca o forma de comert complementara.
Forme de vanzare la distanta:
» vanzare prin corespondenta (prin posta)
» teleshopping
» comertul electronic.

Cerintele principale ale vanzarii la distanta:
» cunoasterea cantitativa si calitativa a pietei tinta;
» comunicare eficienta cu piata.

Firmele specializate in vanzarea la distantd nu dispun de magazine §i vanzatori pentru a face
cunoscutd oferta de produse. Informarea clientilor este realizata pe calea materialelor clasice tiparite sau
a celor in format electronic care prin textele si imaginile difuzate trebuie sa determine reactii favorabile.

» structura asortimentului - aceasta trebuie sa fie adaptata profilului clientilor;
» calitatea produselor - comerciantii prin corespondenta trebuie sa fie constienti de imposibilitatea n
care se gasesc clientii lor 1n a aprecia calitatea produselor inainte de a cumpara.
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O stare de neincredere din partea acestora va fi in permanentd prezenta. Pentru a o reduce,
comerciantii vor oferi garantii ale nivelului calitativ, inclusiv posibilitatea returnarii produselor. In acest
sens trebuie rezolvate probleme suplimentare precum existenta filialelor firmei vinzatoare la care se
poate adresa clientul, transportul produselor. Nerespectarea angajamentelor in garantarea calitatii poate
reprezenta principala cauza a nereusitei acestei forme de comert.

» seriozitatea tranzactiilor constd in respectarea de catre firma a conditiilor vanzarii stabilite 1n
prealabil: preturi, mod de platd, termene de livrare.

Vanzarea prin corespondenta

Vanzarea prin corespondentd se practicd pentru produse nealimentare. Nu pot face obiectul
acestor vanzari marfurile usor alterabile. Cheltuielile de circulatie cu vanzarea marfurilor prin
corespondentd sunt in general mai reduse (personal mai pufin, cheltuieli si chirii mai mici, baza
tehnico-materialda mai redusd). Vanzarea presupune insa un sistem complex, calificat si automatizat de
evidenta pentru a urmari primirea si executarea comenzilor.

Vanzarea prin postd se desfagoard in urmatoarele etape:

informarea clientului;
luarea deciziei de cumparare;
transmiterea comenzii in scris cu toate elementele necesare (denumirea marfii, felul, marimea,
marca, pretul, adresa cumparatorului etc.) de catre client;
primirea comenzii la sediul firmei vanzatoare;
expedierea produselor prin posta;
primirea coletului cu produse (punerea in posesie a cumparatorului).

VVV VVV

3.5.4 Publicitatea la locul vanzarii

In conceptia de tehnologie comerciala este cuprinsa si reclama de interior care trebuie sa asigure
o bund informare a clientilor care viziteazd unitatea. Este incontestabil faptul ca influentarea
consumatorului va trebui sa fie cu atat mai puternica cu cat acesta este mai nehotarat. Publicitatea la
locul de vanzare constituie un ansamblu de elemente cu caracter publicitar care se folosesc in magazine
pentru atenfionarea, trezirea interesului si declansarea dorintei de cumparare din partea clientilor.
desfacere a marfurilor, a contactului direct cu produsele si cu personalului magazinului.

In sens extins, toate imaginile si sunetele (mesajele) care se transmit clientilor in ambianta
specifica magazinului au rol publicitar mai mult sau mai putin explicit determinand perceptia si
atitudinea generala, indemnandu-i sa cumpere.

> publicitatea prin afisaj se face prin aplicarea in locuri strategice, de-a lungul cailor de circulatie
a clientilor a materialelor informativ — publicitare sub forma de afige, postere, panouri luminoase
sau neluminoase;

»> publicitatea prin materiale tiparite constda in plasarea de materiale editate - pliante, brosuri,
cataloage de magazin in scopul consultarii si informarii;

> publicitatea prin marca consta prin amenajarea unui stand separat, special amenajat cu mobilier
de prezentare, amplasarea de panouri cu marca respectiva, prezenta insemnelor si a indicatoarelor
purtitoare a marcii;

» publicitatea prin ambalaj - ambalajul modern nu mai are doar rolul de a asigura protectia
produsului, mentinerea calitatii si integritatii, Ci este un important instrument de promovare, fiind
promotorul dialogului produs - client. Ambalajul preia rolul vanzatorului determinand in mod
hotarator decizia de cumparare. Rolul ambalajului creste atunci cand se asigura o bund imbinare
a prezentarii ambalajului cu celelalte forme de publicitate.

Cerintele pentru un bun ambalaj sunt prezentate in continuare:
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sd atraga atentia cumparatorului;

sd permita identificarea Tn mod corect, clar si spontan a produsului;

sa fie usor de recunoscut prin forma, culoare si grafica;

sa sugereze o idee precisa despre produs;

schimbarea ambalajului sa creasca increderea clientilor traditionali si sa atraga noi clienti;

sd puna in evidenta caracteristicile produsului; ambalajul trebuie sa fie in primul rand imaginea
calitatii produsului;

sd existe o perfectd concordantd intre ceea ce prezintd si ceea ce confine pentru a nu duce in
eroare consumatorul;

sd nu creeze impresia unei cantitafi mai mari la cumparare;

sa fie purtdtor al textelor explicative, marcii, imaginii si pretului produsului;

sd permitd incadrarea produsului intr-o grupa de referintd cat si in universul marcii pe care o
poarta;

sa fie adaptat vanzarii in masa in cazul produselor oferite prin autosevire libera;

sa faciliteze transportul produsului;

sd garanteze igiena produsului, inclusiv in timpul utilizarii;

sa fie usor de utilizat (masa redusa, forma adecvata, sistem de inchidere — deschidere simplu si
eficient);

sd se Incadreze cat mai bine in contextul locului de utilizare (culoare adaptatd mobilierului,
forma convenabild manipularii, etc);

sa fie estetic;

sd poata fi eventual refolosit (recipient si pentru alte produse);

sa fie ecologic (biodegradabil, reciclabil).

publicitatea prin etichetare. Eticheta reprezinta un valoros element de informare si promovare.
Pentru a-si indeplini pe deplin rolul sau functional, eticheta trebuie ca, pe langa pret, sa mai
cuprinda si elemente referitoare la caracteristicile produsului, avantaje, materialele din care s-au
obtinut, modul de utilizare, etc.

Etichetele se vor realiza respectandu-se o seric de conditii:

dimensiunile vor fi relativ adaptate la marfa pe care o prezinta;

materialul folosit este cartonul superior; forma se recomandd, cel mai adesea sa fie
dreptunghiulara;

continutul poate fi reprezentat de denumirea produsului si pret, la acestea adaugandu-se unele
caracteristici de calitate, avantaje, mod de utilizare etc.;

etichetele de pret se realizeaza In nuantd bicolord, fondul alb si pretul negru, iar cand au loc
reduceri de preturi, pretul vechi nu se sterge, ci se taie cu o linie rosie, indicandu-se aldturi pretul
nou;

etichetele cu pronuntat caracter informativ se realizeaza folosind mai multe culori, tinandu-se
seama si de culoarea produsului pe care il prezinta;

textul de pe etichete trebuie sa fie scurt, concis, inteligent redactat, scris corect si usor lizibil.
Publicitatea prin expozitii de méirfuri in interiorul magazinului. Sunt recomandate
expozitiile specializate pe o anumitd grupa de marfuri, Inrudite din punct de vedere al destinatiei.
Acestea se organizeaza intr-un loc distinct, dotat cu mobilier adecvat cu asigurarea unui
consistent material informativ pentru edificarea clientilor .

Publicitatea prin demonstratii practice. Demonstratiile practice au rolul de a pune in valoare
utilitatea produsului. Pentru aceasta, in cadrul magazinului, existd un loc special amenajat si
dotat tehnic unde se demonstreaza pe viu functionarea marfurilor (aparatelor) s
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performantelor pe care le au. Deosebit de importante sunt demonstratiile practice in cazul
produselor noi. In acest fel se prezintda modul de utilizare, performantele, avantajele pe care le
au aceste produse fata de cele existente, justificandu-se astfel si diferenta de pre.

Cea mai eficientd forma de publicitate la locul de vanzare este marfa insasi. Prin caracteristicile
sale de calitate produsul in sine capteaza atentia, interesul, sporeste increderea clientului determinand
decizia de cumparare. Oricand este posibil, comerciantul trebuie sa-i puna pe clienti in contact direct
cu produsele pentru ca acestia sa se convinga asupra valorilor de intrebuintare.

3.5.5 Promovarea vanzarilor

Promovarea vanzarilor consta in utilizarea unui ansamblu divers de instrumente specifice,
majoritatea pe termen scurt, destinate sa stimuleze achizitionarea mai rapida sau intr-un volum mai
mare a unor produse sau servicii. Se poate adresa consumatorilor finali sau clientilor industriali pentru
promovarea unui anumit brand sau pentru stimularea fortei de vanzari.

Promotiile inseamna stimulente (bonusuri sau premii) care sunt menite sd Incurajeze consumatorii
finali sau comerciantii s cumpere o marca mai repede, mai frecvent, in cantitdti mai mari sau s se
angajaze in actiuni care favorizeaza producatorul sau comerciantul care initiaza promotia. Publicitatea
da consumatorului un motiv de a cumpadra, justifica, iar promotiile ofera un stimulent de cumparare.

Pe termen lung, publicitatea incearca sa schimbe atitudinea consumatorului cu privire la marcad prin
comunicarea valorilor acesteia; in schimb, promotiile sunt pe perioade scurte si capabile doar sa
influenteze comportamentul imediat (nu atitudinea). Asa cum sunt si numite — promotiile de vanzari —
sunt actiuni pe termen limitat menite sd Incurajeze vanzarile.

Tab.3.10. Promovarea vanzarilor

Tipuri de stimulenti pentru diferiti beneficiari

Comercianti Consumatori Observatii
Termen de plata, discount, | Cupoane, mostre, premii, | Promotiile catre comercianti si
concursuri si  Tmpartirea | reduceri de pret care sad | consumatori dau forta

costurilor  de publicitate | incurajeze  consumatorii  sa | vanzarilor. De  asemenea,
determind  comerciantii  sa | incerce un produs sau sa repete | concursurile  constituie  un
stocheze si sa promoveze o | cumpdrarea marcii. element important in cresterea
anumita marca. vanzarilor.

Generalizari despre promotii

A. Reducerile temporare de pret cresc vanzdrile substantial.

B. Cu cit scaderile de pret promotionale sunt mai dese cu atat nivelul de crestere a vanzarilor
este mai mic.

C. Scaderile de pret prin promotii prea dese duc la modificarea pretului de referintd in mintea
consumatorului final.

D. Detailistii nu dau consumatorului final niciodatd 100% din reducerile care le primesc de la
distribuitori.

E. Miarcile cu cota de piata mare sunt mai putin elastice la reducerile de pret.

F. Promotiile care sunt promovate in mass media pot duce si la cresterea traficului in punctele
de vanzare care gazduiesc promotia.

G. O promotie care este promovatd in mass media si la punctul de vanzare printr-un
merchandising deosebit cresc mult efectul unei promotii care reduce pretul.

H. Promotiile intr-o anumitd categorie de produse afecteaza vanzarile marcilor din categoriile
complementare si cele competitive.
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I.  Efectul promotiilor asupra marcilor superioare si inferioare este asimetric.

Modele de promotii

A. Promotia citre consumatorii finali (Consumer promotion)

Promovarea vanzdrilor catre consumatorii finali este acea forma de promotie in care stimulentul este
adresat consumatorului final. Cele mai intalnite promotii sunt cele de reducere de pret si oferirea de
obiecte promotionale gratuite, desi apar si efecte negative ale promotiilor.

Categorll de produse Tipurl de probleme avute

mezelurircarne [ 172

Lactate [ 148
Produse ingrijire personala [JJj 7,1
Bauturi racoritoare carbogazoase [ 6.2
Detergent de rufe/vase [J}6,0

gere 5.5
ot |
.8 @ Calitatea produsului
Nu stiw/nu imi aduc aminte .6.5 Valabilitatea produsului
@ Probleme de ambalaj
zas 199 rein t'care au g - @ Promatia
Bam._L n.pondc'x.]tx care au avut experiente  Nu stiw/nu il aduc aminte
negative cu promotiile Altele

Fig. 3.20. Studiu de caz - Promotii la ulei

Pe o piatd concentratd, in care cdtiva jucdtori cumuleazd cea mai mare parte a vanzarilor, este oarecum
normal sa vedem si o concentrare puternica a promotiilor. Astfel, in cazul tipurilor de ulei de masline,
primele cinci marci - Pietro Coricelli, Monini, Costa d'Oro, Mazza si Rivano - au cumulat aproape trei
sferturi din efortul de promovare (71,3%, in PRPs). Pe piata uleiului de floarea soarelui, primele cinci
branduri - Floriol, Unisol, Untdelemn de la Bunica, Ulvex si Argus - au atras aproape doud treimi din
efortul de promovare.

Potrivit unui studiu realizat de Promowatch, promotiile care s-au dovedit eficiente in cazul uleiului de
floarea soarelui, in sensul ca au marit incidenta de consum pe termen scurt, au fost cele de tip pachet
cu produse complementare - ulei+zahar, ulei+faina -, prezente mai ales in perioada sarbatorilor.
Interesant este totusi cd mai mult de jumatate din cumparatori se hotarasc la raft asupra marcii pe care
o achizitioneaza. Aceasta indica o loialitate relativ scdzuta fatd de brand, pe de o parte, precum si o
oportunitate marita de a atrage consumatori prin activare - promotii, concursuri, merchandising etc.
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STRUCTURA PROMOTIILOR LA RAFT, PE TIPURI DE PROMOTII DESFASURATE iN 2013
TIP DE ULEI

® WMasline
Foarea soarelui

. Palmier 3518507
Altele

® Pret special - nespecificat inainte de promotie | @ Pret special - nespecificat inainte de promotie

Pret special - specificat inainte de promotie Prot special — specificat inaints de promotie
@ Cadu @ Cadou
S S P st} Py @ Mai multe produse la acelasi pret

Pachet
Al doilea produs la reducere
@ Mai muita cantitate la acelasi pret

Pachet
Al doilea produs la reducere

Fig. 3.21. Promotiile la raft pentru ulei

B. Promotia comerciala (Trade promotion)
Promotia comerciald este destinata sa incurajeze forta de vanzdare a companiei sau comerciantii sa
cumpere $i apoi sa Tmpingd marca promovata mai agresiv. Cele mai cunoscute forme de promotii sunt:

1.

Promovarea marcii la punctul de vanzare (POP — point of purchase) — display-uri produse de
producatori pentru a fi folosite la punctul de vanzare. Succesul acestui mod de promovare se
datoreaza faptului cd loialitatea fatd de marci este in continud scadere si tot mai multe decizii se
iau la punctul de vanzare si multe categorii se bazeaza pe cumparaturile de impuls.

Premii - orice obiect, altul decat produsul insusi, care se oferd la cumparare, pentru acelasi pret,
ca stimulent pentru a cumpara. Premiul poate fi atribuit chiar odata cu cumpararea produsului
sau la prezentarea dovezii cd ai cumpdrat produsul plus o suma de bani mai mica decat costul
premiului (self-liqudating premium).

Cupoane — cel mai popular mod de a oferi un stimulent pentru vanzare si pentru a reduce pretul
unui produs. In timp si-a pierdut eficienta si nu mai diferentiaza produsele foarte mult. A fost
inlocuit recent cu un nou concept (EDLP — every day low pricing) care este o strategie de
marketing ce inlocuieste stimulentele de vanzari ocazionale cu reduceri permanente de pret.
Sampling (promovare prin mostre) — metoda de introducere si promovare a produsului sub forma
unei miniaturi sau a produsului original pentru a fi Incercat gratis sau la un pret redus.
De mentionat este faptul ca indiferent de publicitate si distributie, pana la urma, produsul trebuie
“sd se vanda singur”.

Reduceri de pret (deals) — Tn acestea sunt incluse toate tehnicile care au ca efect economisirea
banilor de catre consumator.

Evenimente speciale — o promotie sau sponsorizare legatd de un eveniment special cum ar fi un
eveniment sportiv sau un concert. Punctul forte este crearea de asocieri intre marca si
evenimentul sponsorizat, desi acestea sunt foarte greu de masurat cantitativ.

Concursuri §i tombole — Promotiile in care consumatorii intrd in competitie pentru premii $i
castigatorii sunt selectati pe baza aptitudinilor spre deosebire de tombole unde doar norocul
determina cAstigitorii. In acest ultim caz legea prevede eliminarea sansei macar in proportie de
1% pentru a nu intra sub incidenta legii pentru jocuri de noroc. De aceea toate promotiile de
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10.

acest tip includ si o intrebare foarte simpla. Partea buna este ca regulile sunt in general simple si
exista si posibilitatea atribuirii instantanee a premiului.

Promovare in colaborare — activitatile de promovare in care doua sau mai multe firme sau marci
care 1si coroboreaza eforturile de promovare pentru a impune produsul pe piatd. Cel mai adesea
ne intalnim cu cooperarea Intre producator si punctul de vanzare in realizarea de actiuni locale
(exemplu: promotia Kodak si Dialog).

posibilitatea de a compara intr-un singur loc cat mai multe oferte din aceeasi industrie, iar pe de
alta parte sa atragd consumatorii in locuri in care are loc “un spectacol” al producatorilor (ex.
Auto show).

Bonificatiile (trade incentives) — acestea sunt promotiile care se adreseaza en-gros-istilor,
detailistilor sau fortei de vanzari a companiei. Este forma cea mai rapida si eficienta de a creste
in timp scurt vanzarile, productivitatea si moralul.

Test de autoevaluare a cunostintelor

1.

4.

Capitalul social minim pentru o societate cu raspundere limitata (S.R.L.) este:
a) 250 lei

b) 400 lei

c) 200 lei

d) 1000 lei

Lazile fac parte din categoria ambalajelor:
a) Refolosibile

b) Care trebuie restituite

c) Nerefolosibile

d) Nu sunt ambalaje

In aria unde sunt pozitionati detergentii se mai regisesc si:
a) Produse non-food

b) Produse de panificatie

c) Bauturi racoritoare

d) Produse de impuls

Anunturile publicitare prin statiile marilor magazine:

a) Au o durata de 15-20 secunde

b) Se difuzeaza la fiecare 5 minute

€) Sunt doar in direct, nu si inregistrate

d) Transmit mai multe variante publicitare pentru acelasi produs
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5. Spatiul pentru rezerva de marfuri se dimensioneaza la cca.:
a) 5-10%
b) 10-15%
c) 25-40%
d) >40%

6. Facing-ul:
a) Desemneaza o unitate de produs prezentata pe primul rand din fatada unui raft sau a unei gondole
b) Reprezinta lungimea de expunere a unui tip de produs Tntr-un magazin
€) Nu este determinat in numar de produse sau in centimetri
d) Este considerat un adevarat mijloc de productie in comert intrucat mediaza contactul
clientilor cu produsele

7. In functie de natura contactului dintre vanzitor si cumparator distingem:
a) Vanzari pe loc
b) Vanzari en gros
C) Vanzari catre consumatorii finali
d) Vanzari impersonale

8. Principalele caracteristici tehnice si comerciale ale supermagazinelor:
a) suprafata de vanzare intre 400-2.500 mp
b) constructia pe mai multe nivele
C) o casa de marcat la 50 mp suprafata de vanzare
d) rotatia lenta a stocurilor de marfuri

9. Magazinul de tip cargo:
a) Se pozitioneaza in zonele centrale ale oraselor
b) Suprafata salii de vanzare este de dimensiuni mici
€) Suprafata salii de vanzare este de minimum 4000 mp
d) Forma de vanzare practicata este de tip “punct mobil”

10. Functia reprezinta:

a) Ansamblul obiectivelor, sarcinilor, competentelor si responsabilitatilor asociate, care i
revin permanent unui salariat la locul sau de munca

b) Totalitatea proceselor de munca simple sau complexe, care sunt realizate de o singura
persoana si sunt stabilite cu ocazia proiectarii postului

c) Obligatiile de a indeplini anumite sarcini si de a realiza obiectivele individuale ale postului

d) Totalitatea posturilor cu caracteristici principale asemanatoare care se afla in subordinea
unei persoane

Raspunsuri corecte: 1c, 2b, 3a, 4a, 5¢, 6a, 7d, 8a, 9c, 10d
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CAPITOLUL 4

ASPECTE PRIVIND CALITATEA MARFURILOR SI SERVICIILOR

Introducere

De-a lungul timpului, stiinta studierii marfurilor a purtat diferite denumiri, dintre care cea mai
cunoscutd este aceea de merceologie. Aceasta defineste notiunea de marfa ca fiind un ,,produs al
muncii omenesti care satisface o nevoie sociala si care este destinata schimbului prin procesul de
vanzare-cumparare, fiind rezultatul unei activitati economice, destinatd satisfacerii trebuintelor altor
persoane decat producatorii”(dictionar de merceologie — 1991).

Conform dictionarului Larousse, marfa reprezinta un ,,obiect, produs care se vinde $i se cumpara”.

4 N

Obiectivele capitolului

= Sa cunoasca termenii de specialitate utilizati in unitatile de comert;

= Sa cunoascd sortimentul de marfuri alimentare si caracteristicile de calitate ale
acestora;

= Sa cunoasca modul de prezentare a produselor alimentare;

= Sa cunoasca sortimentul si caracteristicile de calitate ale marfurilor
nealimentare;

= Sa cunoasca tipologia, caracteristicile si calitatea serviciilor;

» Sa cunoascd modalitatile de ambalare, caracteristicile materialelor de ambalare;

» Sa cunoasca cerintele minime ce trebuie respectate la etichetarea produselor. /

.

4.1 Definirea termenilor de specialitate

Proprietitile marfurilor se refera la trasdturile, insusirile unui produs, care il particularizeaza
in raport cu alte produse si ii conferd capacitatea de a satisface anumite trebuinte umane; exemplu:
proprietati organoleptice, fizice, chimice, etc.

Caracteristici de calitate — sunt cele mai importante proprietati ale unui produs, cele care
definesc suficient bunul respectiv si prin care se evalueaza la un moment dat gradul de satisfacere a
trebuintelor clientilor; exemplu: caracteristici tehnico-functionale, estetice, economice, ergonomice,
etc.

Termenul de produs, care provine din limba latina productus, este un sinonim al termenului
marfa, fiind folosit frecvent cu semnificatia de marfa. Literatura de specialitate 1l defineste ca ,,0
componentd ambientald, rezultat al unei activitdti umane (fie si numai partial), care intereseaza o
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nevoie si care incorporeaza un complex de elemente specifice, independente, ordonate si alcatuite intr-
un tot unitar; cand produsul devine, fie si contextual, element al ofertei de piatd capata statut de
marfa”.
Termenul de produs (sinonim cu marfd) are urmatoarele semnificatii:
o bun material rezultat dintr-un proces de munca;
totalitatea obiectelor sau a bunurilor obtinute in procesul de productie;
bun, produs;
produs de schimb = marf3;
corp sau substantd obtinuta pe cale naturala sau in laborator;
rezultat material al unui proces social sau natural, al unui proces fiziologic sau de creatie;
rezultat material al unui complex de fenomene sau de actiuni.
In literatura de specialitate si in practica se folosesc urmatoarele ipostaze ale categoriei produs:
- produs unicat;
- produs de serie;
- produs de lux;
- produs rafinat;
- produs nou;
- produs vechi;
- produs durabil,
- produs perisabil,
- produs de varf;
- produs curent;
produs de folosinta indelungata.
Deﬁmtla data de Standardul SR EN ISO 9000:2001 — Sisteme de management al calitatii.
Principii fundamentale si vocabular, este: ,,rezultat al unui proces, adica al unui ansamblu de activitati
corelate sau In interactiune, care transforma intrari in iesiri”. Conform acestui standard, existd patru
categorii de produse:
servicii (transportul);
software (un program de calculator, un dictionar);
hardware (o parte mecanica a unui motor);
materiale procesate (lubrifiant);
Produsele contin elemente care apartin diferitelor categorii de produse prezentate mai sus;
exemplu: produsul automobil consta din:
- hardware (ex.: anvelope);
- materiale procesate (ex.: combustibil, lichid de racire);
- software (ex.: programul software de control al motorului, cartea masinii);
- servicii (ex.: explicatii de operare date de vanzator);

Preocuparile pentru definirea conceptului de serviciu S-au intensificat odatd cu dezvoltarea
rapidd a sectorului serviciilor, care creeazd un numar important de locuri de munca, limitand intr-0
mare masura problema somajului.

Cele mai multe definitii surprind faptul cd serviciile sunt activitati al caror rezultat este
imaterial, adicd nu se concretizeaza intr-un produs.

Standardul mai sus mentionat, defineste serviciul ca fiind “un rezultat a cel putin unei activitéti
necesare, realizate la interfata dintre furnizor si client, si este in general intangibil, imaterial”.

Calitatea reprezinta ansamblul proprietdtilor (caracteristicilor de calitate) ale unui produs -
”Gradul in care un set de caracteristici inerente indeplinesc cerintele” (Standardul ISO 9000:2000).

O O O O O O
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Sortimentul de produse: multimea marfurilor realizate sau comercializate de o anumita
organizatie, Tn scopul satisfacerii cererii unui anumit segment de consumatori, si care asigurd o
activitate rentabila.

Sortimentul industrial reprezinta oferta unei intreprinderi producatoare sau a unei ramuri
industriale.

Sortimentul comercial reprezinta marfurile ce se desfac intr-un loc de vanzare, magazin sau
intreprindere comerciala.

Clasificarea merceologica a sortimentelor de marfuri alimentare:

a. Sectorul (familia) - alcatuit din produse cu caracteristici similare. Exemplu: produse
alimentare, produse nealimentare.
Grupa — o parte din sector. Exemplu: lapte si produse din lapte
Subgrupa — o parte a grupei. Exemplu: produse de smantanire
Articolul — se deosebeste de alt articol prin mai multe proprietati. Exemplu: unt
Sortul — se deosebeste de altul printr-o singurd proprietate. Exemplu: unt superior (80%
grasime).

®0oo0oT

4.2 Marfurile alimentare

4.2.1 Clasificarea sortimentului de méarfuri alimentare

Trebuintele de hrand ale omului sunt fundamentale, stilul de alimentatie fiind o componentd a
stilului de viatd. Pe mdsurd ce oamenii capatd informatii despre sortimentul si caracteristicile de
calitate ale marfurilor alimentare, valoarea nutritiva a alimentelor, igiena alimentatiei si dezechilibrele
provocate de alimentele necorespunzatoare, comportamentul alimentar al acestora se modifica. Se
poate vorbi chiar despre o culturd in legatura cu alimentatia.

Sortimentul produselor din cereale

Produsele obtinute din cereale (grau, porumb, orez, secard, orz) constituie baza alimentatiei
umane. Acestea asigura 40-50% din necesarul energetic zilnic, iar amidonul, componentul chimic
principal al acestora, asigura 80% din necesarul de glucide.

Tntregi
Normale d
Fragmentate
. Oparite
Naturale Laminate T
dupa modul de Prajite
obtinere Din orez
; Expandate -
Din porumb
Tapioca (din manioc)
Artificiale Orez artificial (din amidonul unor specii de
cereale)
Grupe Gréu Arpacas, gris pufarin
dupa materia Orez Glasat, slefuit, fulgi, expandat
Orz Arpacas
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prima Ovaz Fulgi
Porumb Malai, fulgi, pufuleti
Tip 480 Faina alba superioara tip trei nule (000), pentru patiserie
Tip 550 Faina alba doud nule (00), pentru patiserie
Tip 700 Faina alba
Tip 800 Faina semialba
Fiina Tip 1350 Faina neagra
In functie de | Simple (obtinute numai din fiina si apd)
particulari- Cu adaos: oud, pastd de tomate, de spanac, zarzavaturi, brinza, grasimi, peste,

Paste fainoase

tatile retetei

condimente, carne, etc.

In functie de
tipul modelarii

Tubulare: macaroane

Filiforme: fidea, spaghete

Panglici: tditei, lazane

Figuri: cuburi, litere, melci, stelute

Produse
panificatie

de

. Simpla: alba, semialba, neagra
Painea Cu adaos de cartofi sau fdina de secara: albd, semialba, neagra
Simple: cornuri, chifle, franzelute, etc.

) Produs ? | de 1t()Zrl;l I?Zd;ocs;lsréa(‘lflilel,arz;iir., mac, lapte, oud, margarind, vanilie);
Afanat_e franzelarie Tmpleti’turi’, cor’nuri, batoane cu lapte, chifle, cozonaci,
blo!og_lc (cu crochete, franzelute
drojdii) Paine fara sare (acloridd): alba si intermediara

Painea Paine cu calciu (0,3% carbonat de calciu)
dietetica Paine pentru diabetici
(medicinala) Péine graham (cu adaos de srot de grau)
Péine cu coaji de ou (10-15% praf de coaja de ou)
Aféanate chimic | Biscuti

(cu bicarbonat
de Na, carbonat
de amoniu)

Vafe si napolitane

Fursecuri si piscoturi

Checuri, turta dulce

Sortimentul legumelor si fructelor

Legumele si fructele sunt alimente de origine vegetala cu rol deosebit in alimentatie datorita
insusirilor organoleptice si elementelor nutritive pretioase pe care le contin (glucide, vitamine, saruri,
minerale, acizi). Ele sunt consumate in stare proaspata, dar si in diferite preparate culinare, sau in stare
conservatd, asigurandu-se consumul permanent. Legumele si fructele trebuie sa acopere aproximativ
15% din necesarul energetic al omului.

Legume:

1. Legume bulboase ceapa, praz, usturoi.
2. Legume cucurbitacee (bostinoase) castravete, dovlecel, pepene verde, pepene galben.
3. Legume solano-fructoase tomate, vinete, ardei.
4. Legume frunzoase spanac, loboda, salata.
5. Legume pastdioase fasole pastai, mazare, bame.
< s s morcov, pastarnac, patrunjel, ridiche, sfecla rosie,
6. Legume radicinoase e
telina.
7. Legume tuberculifere cartof.
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8. Legume varzoase

varza alba si rosie.

Legume condimentare

hrean, cimbru.

10 Alte legume

sparanghel, ciuperca alba cultivata.

Fructe:

Fructe semintoase

mere, pere, gutui.

Fructe samburoase

cirese, caise, piersici, prune, visine.

Fructele arbustilor fructiferi

afine, agrise, cdpsune, coacdze, mure, zmeura, struguri.

Fructe nucifere

nuci, alune, migdale, castane comestibile.

Fructe subtropicale

lamai, portocale, mandarine, grapefruit, smochine.

SR ESIE N

Fructe tropicale

banane, curmale, ananas, mango, papaya, avocado.

Sortimentul conservelor din legume si fructe

Legume:
in apa: spanac, foi de vita, zarzavat pentru supa;
L e ori in solutie de sare: fasole, mazare, dovlecei, ciuperci;
egume conservate prin _ . _ _
1. sterilizare si pasteurizare: in bulion: vinete, bame, rosii, ghiveci de gatit;
in ulei: vinete, tomate, bame, tocana de legume, ghiveci;
in solutie de otet: castraveti, gogosari,
2 mazare, spanac, conopidd, ardei grasi, dovlecei, fasole, vinete
" | Legume congelate: ’ ’ ’ o ’ ’ ’
g 9 etc.;
Legume conservate prin radacinoase, ceapd, cartofi, mazare, fasole, amestecuri de legume
3. deshidratare si liofilizare: uscate, pentru supe si mancaruri,
Legume conservate prin bulionul de tomate, ardei, gogosari;
4 concentrare: Pasta de tomate, de ardei;
Legume conservate prin . 5 .
5 murare: Castraveti, gogonele, varza, gogosari, etc.;
Legume conservate prin .. . . . C s o .
6 su;?rasérare' P Rosii proaspete Intregi, ardei gras, fasole pastai, foi de vita, etc.;
7 Legume conservate in otet: Castraveti, gogosari.
Fructe:
Fructe conservate prin Compoturi, creme, piureuri, sucuri de fructe, nectaruri, conserve
1. | sterilizare si pasteurizare: de fructe pentru copii;
2. Fructe congelate Céapsune, visine, zmeura, caise, piersici, etc.;
Fructe conservate prin
deshidratare, afumare si Prune uscate, caise, struguri, visine, cirese, etc.;
3. | liofilizare:
Fructe conservate prin 5 : 5 . . .
4 concentrare: Marmelada, magiun, gem, dulceata, sucuri concentrate, siropuri;
5 Fructe conservate prin murare: | Pepeni, struguri, mere, pere.
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Sortimentul produselor din carne (produse in care carnea se regaseste in proportia cea mai mare).

Carnea este un aliment de baza, deoarece are un continut bogat in proteine, lipide, saruri

minerale, vitamine si insusiri senzoriale deosebite.

Preparate din
carne (se obtin
din carne tocata
sau bucati de
carne fasonate,
care nu mai
necesita pregatire
culinara

Preparate tip
prospaturi

- prospaturi crude: carnati;

- prospaturi fierte: caltabos, toba, lebarvursti,
sangerete;
-prospaturi
carnati;

fierte si afumate: crenvursti,

Preparate afumate la
cald si pasteurizate

- parizer, crenvursti, salamuri (Bucuresti),
carnati Trandafir;

Preparate afumate la
cald, pasteurizate si
afumate la rece

- salam de vara, salam Prahova, cabanos;

Preparate afumate la
cald

- carnati de porc

Preparate crude care
sufera si tratament de
afumare si uscare —
maturare sau numai
uscare - maturare

- Salam de Sibiu si tip Sibiu, carnati cruzi,
babic, ghiudem

Preparate din carne
— specialitati

- sunca presata, rulade (pasteurizatd), piept
condimentat, pastrami, cotlet haiducesc,
muschi "Montana” (afumat), muschi tiganesc
(pasteurizat si afumat la cald), etc.

Conserve si
2. | semiconserve
din carne

Semiconserve (se
obtin prin tratamente
termice usoare,
distrugandu-se
formele vegetative ale
microorganismelor)

- semiconserve din carne de porc: pulpa,
spatd, muschi;

- semiconserve din carne de vita: pulpa;

- semiconserve din carne de porc tocata;

- crenvursti pasteurizati in recipienti metalici,
etc.

Conserve din carne
(sufera tratamente
termice la peste
100°C, distrugandu-
se sl sporii

- carne n suc propriu:

- conserve mixte (carne de porc cu fasole
boabe, gulas de porc, de vita, papricas din
carne, etc.)

- pateuri, haseuri, paste, creme din ficat de
porc sau de pasdre, cu adaos de slanina,
carne, condimente;

- conserve din carne tocata;

-conserve dietetice;

-conserve pentru copii, etc.
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Sortimentul produselor zaharoase

Produsele zaharoase sunt caracterizate prin valoare energeticd ridicatd si proprietati
psihosenzoriale superioare. Acestea elibereazd prin ardere in organism 300-400 kcal/100 g, cand
contin lipide.

Nr.

Crt. Tip produs Mod de prezentare

Bomboane sticloase neumplute (formate din masa de caramel simplu
Produse de sau cu adaosuri): dropsuri, roxuri, rolsuri;
1. . Bomboane sticloase umplute (formate din invelis de caramel 70-80%
caramelaj : y ) g .
si umplutura 20-30%; umplutura poate fi: pastd de fructe, miere,
fondant, siropuri, cafea, ciocolatd;
Simple, cu cacao, cu aroma de menta, cu gemuri, cu aroma de lamaie,

2. Drajeuri de ciocolatd, cu nucleu de caramel, din fondant, din martipan, nuclee
fragile, siropuri de zahar;
3. Caramele Cu lapte, cu lapte si rom, cu fructe, cu cacao, cu menta;
4 Produse de Bomboane fondante, jeleuri, bomboane spumoase, serbet, cremoze;
' laborator
Neumpluta Simpla: amaruie, cu vanilie, cuvertura, menaj

Cu adaosuri: cu lapte, cu cafea, alune, stafide, arahide,
fructe confiate;
Umpluta Cu fondant simplu aromat, cu fondant in amestec cu

Ciocolata si
5. produse din

ciocolata . . o : :
fructe, cu partipan, praline, cu lichior, coniac, whisky,
cu creme de ciocolatd, sdmburi grasi, cu nuga;
5 Halva Simpla: din pastd de seminte de floareea soarelui sau susan si halvita

Cu adaosuri: cacao, cafea, ciocolata, alune, fructe, nuci;

Simplu: produs gelificat preparat prin fierberea unui amestec de zahar,
7. Rahat glucozd, amidon, cu adaos de arome si coloranti;

Cu adaos de cacao, fructe, nuci, suc de mere;

Peste si produse din peste

Pestele si produsele din peste se remarca prin compozitia chimica bogatd in proteine, care
contin aminoacizi esentiali, grasimi cu acizi grasi esentiali, saruri minerale (K, P, I, F), vitamine (A, D,
E).

Nr.

Crt Tip de preparat Mod de prezentare

- peste sarat

- peste afumat: ”Batog” (din morun, nisetru, somn), fileuri de cod
afumate

Semiconserve din - peste marinat (tratarea pestelui cu otet, sare, condimente)

peste - pasta de peste (peste sdarat si afumat, pastificat, cu adaos de
condimnte, boia de ardei)

- peste insalata de icre

- peste marinat cu maioneza
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Conserve sterilizate
din peste

- in ulei (obisnuit, picant, aromatizat cu fum, ulei cu sos picant)
- in sos tomat
- peste tocat cu adaos de legume si sos
- peste cu legume
- organe comestibile (lapti de hering, cod, ficat de peste)
- peste 1n suc propriu

Produse gustative
Stimulentele (cafeaua si ceaiul) sunt consumate pentru efectul fiziologic pe care il creeaza in
organism, dar si pentru proprietatile organoleptice: gust si aroma placuta.
Condimentele nu au valoare nutritiva, dar adaugate in alimente in cantitati mici, confera
valoare condimentara, marind pofta de méncare, stimuland secretiile gastrice si stimuland digestia.
Bauturile alcoolice contin alcool etilic in concentratie de peste 1%.

Nr. Crt. Continut Produs Sortiment
Stimulente (contin - cafea boabe cruda
cofeina — un alcaloid cu - cafea boabe prajita
efect stimulativ asupra | Cafea - cafea macinata
sistemului nervos, - cafea decofeinizata
1. cardiac, cu rol diuretic: - extracte de cafea naturala
abuzul de astfel de Ceai - ceai verde
produse dauneaza - ceai negru
sanatatii Cacao - pudra de cacao
Din flori si muguri florali: capere,
sofran, cuisoare
Din fructe: chimen, coriandru,
enibahar, piper, anason, ienupar,
Condimente chimion, vanilie
naturale Din seminte: mustar, nucsoara
Condimente (sunt D%n scoarta: scc.)rgigoaré
produse alimentare de D!n frur\ze: (-jafm
origine Vegetalé sau Din  rizomi: curcuma, ghlmblr,
5 minerald, care se adauga obligeana
" | In preparatele culinare - pastd de mustar
pentru a le da un gust Produse - mustar pulbere
deosebit: sarat, picant, condimentare - boia de ardei
aromat) industriale - sosuri condimentate
- condimente sintetice
Condimente acide - ac@d acet_ic (otetul alimentar)
o - acid lactic
(acizii o
condimentari) - acid citric -
- acid tartic (sarea de 1amaie)
Minerale saline - sarea de bucatarie
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Alcool etilic alimentar

Rachiuri naturale: tuica sau rachiul
de prune, tuica batrana, slibovita,
rachiuri de fructe (caise, cirese,
pere), rachiu de drojdie (drojdia de
vin), de tescovina, de vin (vin ars),
rom natural, whisky, gin

Rachiuri industriale:

- simple (obtinute prin diluarea
alcoolului rafinat din cereale cu apa

Biuturi alcooli Distilate distilatd): rachiu alb, votca
auturi aicoonee - aromatizate cu extracte de fructe,
a) Dupa modul de . . )
. plante, coloranti alimentari, zahar:
obtinere . an 8
’ rachiu de chimion, de ment3,
portocale, brad, visine.
Lichioruri
Rom industrial
Bauturi speciale
Berea: blonda, bruna, specialitate
(slab alcoolica, caramel, fara alcool,
Nedistilate di_eteticé, nutritiva)
Vinul
Cidrul
Hidromelul
_ slab alcoolice - bere (continut in alcool etilic de

b) Dupa continutul in
alcool etilic

1,0 - 8.0% vol.)

- moderat alcoolice

- vinuri (continut in alcool etilic de 8,5
- 22,0% vol.)

- alcoolice tari

- rachiuri naturale si industriale,
lichiorurile, bauturi alcoolice speciale
(continut in alcool etilic de 22,0 —
70,0% vol.)
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Lapte si produse din lapte

Laptele si produsele din lapte au valoare nutritivd ridicata, determinatd in principal de
substantele proteice si de continutul in calciu si fosfor care favorizeaza cresterea, dezvoltarea si
functionarea organismului.

Nr.

Crt Tip Mod de prezentare
- lapte normalizat, cu un continut de grasime de 3,6%, 3%, 2%.
- lapte smantanit cu un continut de grasime de 0,1%
- lapte cu compozitie modificata: hiperproteic (5,4% proteine)
1. Lapte de consum apte. pozIlic m: Perp! D370 P ’
P vitaminizant (D2,C), fluorizant (3% fluoruri de sodiu);
- bauturi din lapte (cu adaosuri de zahar, cacao, arome, etc.)
2. Conserve din lapte | - lapte sterilizat
- lapte concentrat (8% apa)
- lapte praf
Smantana:
Produse de - dulce pentru cafea
smantanire - dulce pentru frisca
- fermentata
Unt:

- extra: min. 83% grasime

- superior: 80% grasime

- de masa: 78% grasime sau 65% grasime
Dupa felul laptelui utilizat:

- din lapte de vaca

- din lapte de bivolita

- din lapte de capra

- din lapte de oaie

- din lapte Tn amestec

Dupa continutul in grasime:

- creme duble: peste 60 % grasime;

- creme 50-60% grasime;

- branzeturi foarte grase: 45-50 % grasime;

3. Produse din lapte - branzeturi grase: 40-45% grasime;

- branzeturi % grase: 30- 40% grasime;

- brénzeturi semigrase 20-30 % grasime

- branzeturi ¥4 grase: 10-20% grasime;

- branzeturi slabe, degresate (dietetice): sub 10%
grasime.

Dupa procesul tehnologic:

- branzeturi proaspete: branza proaspata de vaca,
urda, cas proaspat;

- branzeturi fermentate si maturate in saramura
(branza telemea)

Branzeturi
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- branzeturi fermentate si maturate: moi cu
mucegaiuri (Roquefort, Camembert, Bucegi,
Homorod), semitari (Trapist, Olanda, Tilsi,
Carpatina, Transilvania), tari (Schwaitzer, Cedar,
Parmezan, Pecorino, etc.)

- branzeturi framantate: branza de burdufsi in
coaja de brad, branza de Moldova;

- cascavaluri: cu pastd tare (Dobrogea,
Teleorman), cu pastd moale (Penteleu),
semitare (Dalia, Rucar, Bradet, Vrancea)

- branzeturi topite

Sortimentul grasimilor alimentare

Grasimile sunt alimente cu un important rol energetic in organism. Consumul de grasimi
trebuie sd fie rational, corelat cu nevoile energetice ale organismului. Abuzul de grasimi duce la
obezitate.

QGrasimi alimentare

vegetale animale

Lichide Solide Lichide Solide

- ulei de floarea - margarina - ulei de peste - untura de porc
soarelui - unt de cacao - ulei de copite - untura de pasare
- ulei de soia - unt de palmier - untura de bovine
- ulei de rapita - seu de oaie

- ulei de porumb

- ulei de masline

- ulei de palmier

4.2.2 Caracteristici de calitate ale marfurilor alimentare

Cerealele si leguminoasele boabe: materii prime si produse de prelucrare

Cerealele au jucat dintotdeauna un rol deosebit in alimentatie. Boabele de cereale au un
potential tehnologic si nutritiv ridicat putand fi prelucrate intr-o gama largd de produse, foarte
diversificate: crupe, faina, paste fainoase, produse de panificatie, produse de patiserie, concentrate
alimentare, etc. Aceste produse constituie baza alimentatiei umane, acoperind 40-50% din necesarul
energetic zilnic, iar amidonul, principalul lor component chimic, circa 80% din necesarul de glucide.
indelungat.

Compozitia chimica a boabelor de cereale este reprezentatd de: glucide (mai ales amidon si in
cantitate mica glucoza, maltoza, fructoza, rafinoza), hemiceluloza, substante proteice, lipide, pigmenti
(clorofila, caroten), vitamine (B1, Bz, PP, E, D>) si enzime.
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Tabelul 4.1. Compozitia chimica a diferitelor specii de cereale

Apa | Protide | Glucide | Lipide | Celuloza | Cenusa

% % % % % %
Grau de toamna 150 | 10,0 70,0 1,7 1,6 1,7
Grau de 15,0 | 132 66,1 2,0 1,8 1,9
primavara
Secara 15,0 7,2 73,2 15 1,6 1,5
Porumb 15,0 9,9 67,2 4,4 2,2 1.3
Mei 150 | 10,6 58,6 3,9 8,1 3,8

Miezul este componenta structurald cea mai valoroasa a bobului, concentreazd amidon si cea
mai mare parte a substantelor proteice. Zonele periferice concentreaza substantele minerale, lipidele,
celuloza. Prezenta partilor anatomice periferice, desi prezinta interes nutritiv, imprima produselor de
prelucrare o0 mare instabilitate la pastrare.

Gréaul este cea mai valoroasd dintre cereale, nu numai prin compozitia chimica, ci si prin
capacitatea fainii sale de a forma - in prezenta apei - glutenul, care confera structura specifica
produselor de panificatie si altor produse, obtinute prin prelucrarea fainii. Se disting doua tipuri: graul
comun, utilizat in panificatie si graul dur, utilizat la fabricarea pastelor fainoase (5% din recoltele
mondiale). Sunt apreciate mai ales soiurile cu o cantitate mai mare de substante proteice si mai ales
sticloase.

Orezul formeazi baza alimentatiei pentru aproape 1/2 din populatia globului. In comertul
international principalele varietati de orez sunt: Oryza Sativa Japonica, cu bobul oval, ce se cultiva in
toate zonele geografice favorabile culturii orezului pe glob si Oryza Sativa Indica, cu bobul subtire si
alungit, cultivat 1n principal in tarile Asiei de Sud-Est. Regional, in Thailanda si Laos se cultiva Oryza
Glutinosa, impropriu in culinaria europeana. In functie de stadiul de prelucrare se comercializeaza
patru categorii de orez, respectiv orezul paddy (nedecorticat); orezul cargo sau de export, cu bobul
decorticat, reprezentdnd 80% din masa paddy; orezul alb, decorticat si slefuit; orezul glasat, care
reprezintd orezul polisat si glasat.

Porumbul este folosit in cea mai mare proportie la hrana animalelor, mai ales a pasarilor (cca.
80%). In alimentatie se utilizeaza la nivel scizut in tirile industrializate, dar creste in trile cu venituri
medii Tn curs de dezvoltare, in special in Africa de Nord, Orientul Mijlociu si Asia de Sud-Est.
Porumbul este o cereald bogata in amidon, confine o cantitate mai redusa de substante proteice,
reprezentand o valoroasa sursd de materie prima pentru industria alimentara si fiind utilizat la
obtinerea amidonului, alcoolului etilic, bauturilor alcoolice, a uleiului, in patiserie, cofetdrie, corn
flakes, pop corn, etc. Embrionul contine o mare cantitate de grasimi, glucide solubile si substante
minerale care ii conferad insd o mare instabilitate la pastrare.

Varietatile cele mai frecvent cultivate sunt: corné (Argentina), denté, numita si "yellow corn"
american, corné-denté (UE) , comercializandu-se sub forma de boabe.

Exprimarea si verificarea calitatii se realizeaza pe baza unor indicatori prescrisi In standarde:
caracteristici organoleptice, fizico-chimice si microbiologice. Dintre acestea subliniem: umiditatea (in
%), sticlozitatea (in %), greutatea a 1.000 boabe (in g), greutatea absoluta (in g), masa hectolitrici
(in kg/hl), continutul de impuritati (in %), gradul de infestare. La cerealele care au invelisuri florale
(palee), o caracteristica importanta de calitate este continutul de palee (in %).

Pretul cerealelor este stabilit la nivelul unor conditii de calitate standard (umiditate, corpuri
strdine - impuritd{i, masa hectolitrica), in raport cu care pretul efectiv este determinat de calitatea reala
a lotului de cereale, pe baza unor nomograme.
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Fata de valorile caracteristicilor de calitate standard, pretul fluctueaza astfel: la umiditate, cand
valoarea reald a acesteia este mai mica, pretul creste, si invers: la continutul de corpuri straine - la fel;
referitor la masa hectolitrica — raportul este direct proportional.

In alimentatie se folosesc in mod curent si leguminoase: fasole, mazare, linte, soia, arahide.
Produsul-marfa de la leguminoase il constituic samanta sau bobul. Compozitia chimica a
leguminoaselor este diferitd de cea a cerealelor; se remarca printr-0 proportie Tnsemnata de substante
proteice (22,4% la mazare si 33% la soia), substante neazotate, celuloza si substante minerale. Unele
leguminoase (soia, arahidele) sunt deosebit de bogate in grasimi.

Tabelul 4.2 Compozitia chimica a leguminoaselor

Apa | Protide | Lipide Subst. Celuloza | Cenusa

% % % neazotate, % % %

Fasolea (Phaseolus 14,0 23,1 2,8 50,0 3,8 3,2
vulgaris)

Mazarea (Pisum 13,2 22,4 3,0 52,6 6,4 2,4
sativum)

Lintea (Lens culinaris) | 12,5 23,8 2,1 53,9 4,9 2,8

Soia (Glycine hispida) | 10,0 33,0 18,0 30,0 4,2 4,6

Arahidele (Arachis 4,2 31,2 42,6 17,0 2,3 2,7
hypogea)

In comertul international cu leguminoase, soia ocupi un loc deosebit. Din soia se obtine uleiul
comestibil, lecitina, folosita in industria alimentara ca emulgator si stabilizator de emulsii, iar izolatele,
hidrolizatele si concentratele proteice sunt utilizate tot mai mult pentru imbogatirea unor produse
alimentare (preparate si conserve de carne, produse de panificatie etc). Soia prezintd avantajul de a se
fi adaptat conditiilor specifice, atat regiunilor ecuatoriale, cat si celor tropicale.

In ceea ce priveste conditiile de calitate, acestea impun un continut maxim de apa de 14% si
limiteaza prezenta impuritdtilor la maximum 2%.

Crupele sunt produse care rezulta dintr-o prelucrare speciala a boabelor de cereale sau de
leguminoase, prelucrare care are drept scop eliberarea endospermului de formatiunile anatomice
periferice. Intrucat prelucrarea in crupa are numeroase variante tehnologice, clasificarea crupelor are
drept criteriu de baza modul de obtinere (fragmentare, oparire, laminare).

Sortimentul de crupe cuprinde urmatoarele tipuri:
a) Crupe pe baza de porumb: fulgi, expandate de porumb;
b) Crupe pe baza de grau: gris, arpacas, crupa expandata si glazurata;
c¢) Crupe pe baza de orez: orez slefuit, orez polisat, orez glasat, orez expandat, fulgi de orez;
d) Crupe pe baza de ovaz: fulgi de ovaz.

Pentru prescrierea calitatii crupelor, a fost selectionat un numar restrans de caracteristici
organoleptice, fizico-chimice si tehnologico-culinare specifice.

Caracteristicile organoleptice (culoarea, aspectul exterior, mirosul, gustul), permit aprecierea
calitatii operatiilor de finisare (indepartarea stratului periferic si a embrionului), a eventualelor
modificari datorate unei pastrari necorespunzatoare (miros de mucegai, mirosuri straine) sau utilizarea
unor materii prime necorespunzatoare (gust acru, gust amar).

Dintre caracteristicile fizico-chimice, specifice pentru crupe sunt: uniformitatea, continutul
de crupa normala, granulozitatea, infestarea, continutul de impurititi, continutul de cenusa,
umiditatea, aciditatea. Uniformitatea, continutul de crupa normala si granulozitatea se determina cu
scopul de a controla omogenitatea particulelor de crupe.
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Proprietatile tehnologico-culinare principale sunt: durata fierberii, cresterea in masa si
volum, stabilitatea boabelor la fierbere.

Faina este un produs sub forma de pulbere fina, obtinut prin macinarea boabelor de cereale.
Gradul de extractie al fainii reprezinta cantitatea (in kg) obfinuta din 100 kg boabe. Extractia fainii se
exprima §i se controleaza prin continutul de cenusi, avand in vedere ca cea mai mare cantitate de
substante minerale este concentratd in zona perifericd a bobului, iar cea mai mica cantitate in
endosperm. Cu cat gradul de extractie al fainii este mai mare, cu atat confinutul de cenusa este mai
mare.

Clasificarea fainii se realizeaza pe baza urmatoarelor criterii:

e specia de cereale din care provine: grau, secara;

e granulozitatea: find, grifica;

e culoarea: alba, semialba, neagra;

e gradul de extractie: 30%, 70%, 80% (intre culoare si gradul de extractie exista intotdeauna

concordantd);

e destinatia: faina pentru panificatie, faind pentru patiserie, faina pentru pastele fainoase.

Pastele fainoase sunt produse obfinute dintr-un aluat crud, nefermentat, uscat pana la o
umiditate de 12-13%. In conditiile unei usciri normale, ele se pot pastra timp indelungat, nu se
degradeaza, sunt putin higroscopice, fierb usor, sunt usor digerabile si se asimileaza bine in organism.

Pastele fainoase se clasifica dupa particularitatile retetei si ale modelarii. Astfel, dupa criteriul
retetei pot fi: paste fainoase simple, obtinute numai din faind si apa (obisnuite) si paste fainoase cu
adaos (in reteta este inclus un adaos: oua, paste de tomate, carne, peste, branzeturi, condimente, etc.).
Din punctul de vedere al modelarii, pastele fainoase se clasifica in: macaroane (produse tubulare),
fidea si spaghete (produse filiforme), taitei si lazane (forma de panglica), figuri. Spaghetele, spre
deosebire de fidea, sunt drepte, cu lungimi de 20-45 cm, iar lazanele au o latime mai mare decat taiteii.

Materiile prime si, in special, faina trebuie sa aiba proprietati corespunzatoare pentru ca pastele
fainoase obtinute sa aiba o consistenta tare, sticloase in sparturd, o rezistentd mecanica determinata si o
fiabilitate redusa. Faina destinata fabricarii pastelor fainoase se obtine, in special, din soiuri superioare
de grau tare (triticum durum) si soiuri de grau comun (triticum vulgarae) cu sticlozitate mare, in acest
caz pastele avand o valoare comerciald mai redusa.

Pentru verificarea calitatii pastelor fainoase sunt selectionate proprietati organoleptice, fizico-
chimice si de consum. Suprafata neteda, translucidd in lumina difuza, coloratie uniforma, miros si gust
specifice, neviciate, umiditate maximd de 13%, aciditatea maxima de 3,5 grade sunt proprietati
specifice tuturor tipurilor de paste fdinoase. La macaroane este prescrisd si sarcina de rupere la
incovoiere. Durata de fierbere, cresterea in volum si greutate prin fierbere, comportarea la fierbere,
aspectul lichidului la fierbere formeaza proprietatile tehnologico-culinare, care conditioneaza
destinatia in consum si directiile de prelucrare.

Produsele de panificatie. Aceasta grupa cuprinde produse obtinute din aluaturi afanate biolo-
gic sau chimic si supuse coacerii.

Produse de panificatie afinate biologic. Caracteristic pentru produsele din aceastd grupa,
reprezentate prin paine, franzelirie si alte specialitati, este afanarea aluatului cu drojdii din specia
Saccharomyces cerevisiae. In masa de aluat se formeaza bule cu dioxid de carbon, painea dobandeste
un volum mare cu porozitate dezvoltata (60-70%) uniforma in toatd masa.

Materiile prime utilizate sunt: faina, drojdia, apa, sarea, iar ca materii auxiliare: zaharul,
glucoza, mierea, oudle, grasimile alimentare, laptele, zerul, zara, condimentele etc.

Faina de grdu (alba, semialba, neagra si dieteticd) - materia prima de baza trebuie sa
indeplineasca toate conditiile referitoare la proprietatile senzoriale, fizico-chimice, microbiologice si de
panificatie (capacitatea de hidratare, capacitatea de a forma si retine gazele in aluat, proprietati elastico-
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vascoase).

Capacitatea de hidratare reprezinta cantitatea de apa (%) pe care 0 absoarbe fiina pentru a
forma un aluat normal; ea este in functie de cantitatea si calitatea glutenului, de granulozitatea fainii,
de gradul de extractie etc. Cu cat capacitatea de hidratare a fainii este mai mare, Cu atat creste
randamentul in aluat si in produsele finite. Fainurile bune si foarte bune au capacitatea de hidratare
cuprinsa intre 54 si 60%.

Sortimentul produselor de panificatie afanate biologic se prezinta structurat dupa o serie de
criterii: natura fainii (de grau, de secard, amestec); reteta aplicata (simpla, cu adaos); metoda de
coacere (pe vatra, in forme); sistemul de modelare (rotunda, alungita, impletita).

Tn mod curent in tara noastra se produce si comercializeaza urmatorul sortiment de paine
din faina de grau:

e paine simpla - alba, semialba, neagra si dietetica;

e paine cu adaos de cartofi sau faina de secara - alba, semialba, neagra;

e produse de franzelirie simple - care contin extract de malt (chifle, cornuri, franzelute etc.);

e produse de franzelarie cu zahar si ulei ce au valoarea nutritivda amelioratd si insusiri
senzoriale superioare;

e produse speciale de franzelarie (specialitati) - care contin lapte, oud, zahar, branza, cascaval,
grasimi alimentare, arome etc. (cozonaci, franzelute, chifle, impletituri, bulci, crochete etc.);

e paine dietetica (medicinala) - destinata persoanelor suferinde, in regim sau in tratament. Din
aceasta grupa mentionam paine fara sare (acloridd) alba si intermediara, paine cu calciu
(contine 0,3% carbonat de calciu), paine pentru diabetici, bogata in proteine si cu un continut
mai redus de faina de grau, adaugandu-se in compensatie gluten, faina de soia si faina de
arahide etc., paine graham - care se prepara din faina de extractii diferite cu adaos Thsemnat
de srot de gréu, paine cu coaja de ou (contine 10-15% praf de coaja de ou) si alte variante.

Calitatea acestor produse este datd de caracteristicile senzoriale (forma, starea suprafetei,
culoarea, aspectul miezului, elasticitatea miezului, uniformitatea si distributia porilor din miez,
mirosul si gustul), lipsa defectelor si a bolilor.

Tabelul 4.3 Caracteristicile fizico-chimice ale painii

Caracteristici Pdine pe vatra
Alba Semialba | Neagra | Dietetica

Apa din miez, % max. 45 47 48 48
Porozitatea miezului, % min. 73 65 60 60
Aciditatea, grade max. 3,5 4,5 6,5 6,5
Elasticitatea miezului, % min. 93 86 80 78
Volum cm?® la 100 g, min. 275 260 220 210
Sare (NaCl), % max. 1,3 1,4 1,5 1,5
Cenusa insolubila in HCI 10 %, % max. 0,2 0,2 0,2 -

Pastrarea painii este de scurtd durata si trebuie sa se faca in spatii special amenajate, aseptice,
luminoase, aerisite, curate, lipsite de mucegai, de insecte si rozatoare. Temperatura optima de pastrare
+10 - +20°C, iar umiditatea relativd a aerului de max. 70%. Transportul painii se va efectua cu
mijloace de transport acoperite - destinate acestui scop (numai pentru paine).

Termenul de valabilitate este in functie de grupa de faina si gramaj, fiind cuprins intre 24 si 72
ore si decurge de la data scoaterii din cuptor - fiind mai mare la painea preambalata si stabilit de pro-
ducator.
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Produse de panificatie afinate chimic

Sortimentul produselor de panificatiec afanate chimic este reprezentat prin: biscuiti, vafe si
napolitane, fursecuri si piscoturi, checuri, turta dulce. O privire generalda asupra grupei scoate in
evidenta urmatoarele trasaturi:

e afanarea aluatului cu compusi chimici;

e continut de apa redus;

e continut relativ ridicat de grasimi si zaharuri;
e valoare senzoriald deosebita;

e valoare energetica ridicata.

Aféanarea produselor se realizeaza cu dioxidul de carbon sau amoniacul ce se degaja in
urma reactiilor dintre compusii chimici adaugati si apa din aluat, precum si prin descompunerea
acestora sub actiunea temperaturii din cuptorul de coacere. Drept afanatori chimici se utilizeaza:
bicarbonatul de sodiu, carbonatul de amoniu, bicarbonatul de sodiu si tartratul de potasiu sau
tartratul de amoniu, bicarbonatul de sodiu si clorura de amoniu.

Pentru exprimarea calitatii biscuitilor au fost selectionate principalele caracteristici
senzoriale si fizico-chimice specifice. Tn grupul caracteristicilor senzoriale retinem: aspectul
exterior (bucati, intregi, de diferite forme, cu suprafata semilucioasa, la biscuitii cu oud si unt, mata
la biscuitii condimentati), fara goluri sau basici, fara semne de exudare a grasimii (la biscuitii spritati
suprafata este granuloasa), aspectul in sectiune (miez uniform stratificat, bine copt, cu porozitate
find, fara goluri), culoarea (galbuie, brun-deschis, uniformd, brund la biscuitii cu cacao, fara
arsuri sau culoare albicioasd), aroma (placuta, specifica aromelor utilizate, fara miros strain de ranced,
mucegai etc.), gustul (dulce, placut caracteristic sortului, corespunzator zaharurilor folosite, fara
gust strain - de amar, ranced; la masticatie, fara scrasnet).

Tabelul 4.4 .Caracteristicile de calitate fizico-chimice ale biscuitilor

Caracteristici Tipul de biscuiti
glutenosi zaharosi spritati crackes glazurati umpluti

Apad, % max. 8 6 10 5 8 8
Zahar total raportatlaS.U., % | 8- 18 10 - 25 10 - 25 4-6 18 - 30 18 - 40
Grasime raportatd la S.U., % 8-12 12 - 20 12 - 25 18 - 25 20 - 25 16 - 25
Alcalinitate, grade max. 2 2 2 2 2 2
gertl;sé insolubila in HCI1 10 0.1 0.1 0.1 0.1 0.1 0.1

0, % max.
Sare, % max. 0,8 0,8 0,8 3 0,8 0,8
Continut umplutura, % - - - - - 18 - 30
Indice de imbibare, % 150 130 130 - - -
Indice de peroxid,
miliechivalenti la - - - - 14 14
1 kg, max.
Pb, mg/kg, max. 0,5
Cu, mg/kg max. 5,0
Zn, mg/kg max. 20,0
Arsen, mg/kg max. 0,2

Fructele si legumele proaspete si procesate
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Caracterizarea generali a legumelor si fructelor de export - import

Legumele si fructele sunt produse alimentare de origine vegetald cu rol important in
alimentatie, datorita insusirilor senzoriale deosebite si substantelor nutritive pretioase pe care le contin:
glucide (mai ales cu molecula micd), enzime, vitamine, saruri minerale, acizi etc. Majoritatea
legumelor si fructelor pot fi consumate in stare proaspata fara prelucrare termica.

Legumele si fructele trebuie sd acopere aproximativ 15% din necesarul energetic zilnic al
omului.

Desi legumele si fructele in stare proaspatd au un continut de apa ridicat (legumele 74-95%,
fructele 80-90%), aceasta determindnd starea de frigezime si prospetime pe durata circulatiei lor
tehnico-economice, au o compozitie chimica care le confera o valoare nutritiva specificd. Compozitia
chimica a principalelor fructe si legume este prezentata in tabelul nr. 4.5.

Aproape toate legumele si fructele contin cantititi insemnate de provitamina A, vitamina C,
vitaminele B1 si B, vitamina P si acid pantotenic. Cercetari recente aratd ca unele specii contin si
provitamina D, vitamina E, vitamina K, vitamina Be, biotina si acid folic.

Legumele si fructele aduc o contributie majora de elemente minerale si, in special,
miliechivalenti alcalini (K, Na, Ca, Mg), contribuind la mentinerea echilibrului acido-bazic in
organismul omului.

Tabelul 4.5 .Principalele componente chimice ale unor fructe si legume, %

| Apa | Glucide | Protide | Lipide | Celuloza | Cenusa
FRUCTE
Ananas 7589 | 8-18 0,4-0,52 0104 | 048054 | 05-0,53
Banane 69-79 | 11-12 0,8-2,20 10-14 | 018-0,78 | 0,64-1,60
Caise 7893 | 3-16 08-1,10 | 000601 | 0,96-1,12 | 0,42-1,12
Capsuni 8393 | 310 (006-0,12) | 04-06 - 0,20-0,80
Cirese 78-86 | 10-17 | (0,54-1,16) | 05-08 | 0,32-0,46 | 0,30-0,60
Grapefruit 8290 | 3,3-12.1 0508 - - 0,20-0,25
Lamai 85-88 | 0,9-9,1 03-1,0 - - 0,5-0,6
Mandarine 84-90 6,9-11,4 0,5-0,8 - - 0,4-0,7
Mere 7893 | 3,0-150 0,104 0,1-0,7 0810 0,2-0,5
Nectarine 76-83 | 8,0-12,0 0,3-0,5 005-01 | 02-04 0,4-0,5
Pere 78-88 | 6,0-14,0 04-0,7 0,105 15-2,6 0,204
Piesici 80-89 | 6,0-16,0 05-1,0 0,14 046-062 | 0,3-0,6
Prune 7692 | 3,0-150 05-1,0 0102 | 030087 | 03-0,7
Struguri 76-88 | 9,0-20,0 0523 1,2-17 0405 0,50,7
Visine 78-88 | 7,0-150 0811 05 036048 | 0,3-0,6
LEGUME

Ardei 8793 | 33-80 0,7-1,9 0,2-0,6 2,2 0,5-0,7
Castraveti 9697 | 1,020 0,5-0,8 0,5-0,3 0,3-0,6 0,4-0,8
Ceapa 86-89 | 9,4-10,0 1,0-1.4 0,104 0,708 0,5:0,6
Conopida 90-93 | 3,0-46 2,0-2,7 0,2-0,3 0,91 0,80-0,83
Fasole verde | 89-91 | 2964 2,0-3,0 0204 0,8-2,0 0,70,8
Mazare verde | 74-77 | 120-155 | 6,0-7,2 0,4-0,5 1,5-2,2 09-1,1
Morcovi 88-92 | 5882 07-1.2 0103 07-13 0,6-1,0
Spanac 8993 | 05-2,7 2,0-3,0 0,2-0,4 0,5-0,8 1,4-1,9
Tomate 9395 | 1,940 0,6-1,0 0,2-0,3 0,6-0,8 0,6
Telina 87-90 | 4,8-9,0 1,2-2,0 0205 1,0-1.4 0.9
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Varza alba 9193 | 3543 12-15 0,1-0,2 1,0-1,7 0,308
Vinete 9293 | 2,254 07-2,3 0,10,3 0,8-0,9 05

Partea comestibila a legumelor diferd de la o specie la alta si este reprezentatd prin: bulbi,
fructe, frunze, inflorescente, muguri, radacini, tuberculi si tulpini.

Conditiile de calitate ale legumelor si fructelor proaspete

Comertul international cu legume si fructe proaspete este condifionat de mai multe formalitati
de control al calitatii. Sunt recomandate, in acest sens, standardele comunitare intrate in vigoare
incepand cu anul 1993, similare standardelor recomandate de Comisia economica a ONU pentru
Europa si OCDE. Contractul pentru tarile exportatoare este acordat de catre Uniunea Europeana prin
EUCOFEL (Uniunea europeand a comertului en-gros, expeditia, importul si exportul legumelor si
Sud, Argentina, Australia, Chile, Cipru, Israel, Maroc, Noua Zeelanda si Polonia.

Conform standardelor comunitare, marfa trebuie sa fie insotita de un certificat de conformitate
care sa ateste ca este conforma cu normele de calitate la categoria de calitate respectivd In momentul
exportului. Sunt mentionate, Tn mod detaliat, modalitatile de control, verificarile de conformitate, de
prezentare pentru clasele de calitate extra, I, 1l, ambalare si conditionare. Sunt vizate ca legume:
anghinarea, sparanghelul, vinetele, mazarea, fasolea, varza de Bruxelles, varza, morcovii, conopida,
telina, spanacul, ardeiul gras, rosiile si cicoarea, iar ca fructe: caisele, ciresele, merele, perele, citricele,
kiwi, piersicile, nectarinele, prunele, fragii, strugurii de masa, pepenii si bananele.

Legumele si fructele trebuie sd indeplineasca urmatoarele caracteristici de calitate: forma,
marimea, aspectul cojii (epidermei) si miezului, consistenta pulpei, gustul, suculenta pulpei, aroma,
etc. La aprecierea calitatii loturilor de legume si fructe se iau in considerare si alte caracteristici:
autenticitatea soiului, uniformitatea de soi, starea de prospetime, starea de sdnatate si curatenie, gradul
de maturitate etc.

Forma variaza cu specia, soiul, gradul de maturare, conditiile de mediu, fiind in functie de
natura organului plantei: ovala, rotund-neregulatd, oval-alungita, oval-piriforma, oval-turtita, cilindro-
conica, tronconica etc.

Cunoasterea formei de baza si a variatiilor ei permite o orientare usoard in ceea ce priveste
rezolvarea problemelor de ambalare, la forma si dimensiunile pieselor active ale instalatiilor folosite
la sortare si calibrare, la asezarea in recipiente, in ambalaje, la transport etc.

Marimea legumelor si fructelor se defineste prin diametrele transversale sau indlfimea la
sdmantoase si prin lungime, 1atime si grosime la sdmburoase si se exprima in mm.

Standardele precizeaza dimensiunile legumelor si fructelor pe clase de calitate, folosindu-se in
acest scop limita minima sau maxima a dimensiunilor si claselor de calibrare.

Culoarea legumelor si fructelor se datoreaza prezentei in celulele epidermei si uneori chiar si in
celulele celorlalte tesuturi componente a pigmentilor clorofilieni, antocianici, flavonici i
carotenoidici. Acestia se gasesc 1n proportii diferite, in functie de specie, soi, conditii
agropedoclimatice si gradul de maturare. Dintre factorii externi, lumina, temperatura, bogatia solului in
substante nutritive si umiditatea atmosferei influenteaza direct intensitatea pigmentatiei.

Obisnuit, in schimburile internationale, pentru fructele si legumele destinate consumului in
stare proaspata se tine seama de culoarea epidermei, iar pentru prelucrarea lor, de culoarea pulpei. Tn
anumite cazuri, culoarea suferd modificari din cauza regimului termic, a reactiilor de oxidare, a
formarii unor compusi sau actiunii unor enzime.

Consistenta sau fermitatea structuro-texturala, ca proprietate dinamica, reprezintd intensitatea
legaturii dintre structura si textura fructelor si legumelor si este condifionatd nu numai de forma,
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marimea $i modul de imbinare a celulelor in tesuturi, ci si de marimea spatiilor intercelulare, de natura
chimica a componentelor membranelor, de natura tesuturilor, de gradul de maturitate, de intensitatea
activitatii enzimatice, de gradul de turgescenta etc.

Fermitatea structuro-texturala serveste la stabilirca momentului si felului de recoltare,
ambalare, transport, durata pastrarii n stare proaspatd si a metodei de prelucrare pe cale industriala.
Practic, consistenta se determina cu aparate speciale (penetrometre, maturometre), iar rezultatele se
exprimi in kgf/cm?,

Gustul este una dintre caracteristicile cele mai importante ale legumelor si fructelor, care
determind atit consumarea in stare proaspatd, cat si prelucrarea industriala. Gustul este caracteristic
pentru fiecare specie si soi, fiind determinat de continutul si raportul intre glucide, acizi organici,
substante tanante etc. Intensitatea maxima a gustului si plindtatea acestuia se obtine numai daca
legumele si fructele la recoltare au atins un anumit grad de maturitate, care sa favorizeze ulterior
desfasurarea proceselor biochimice hotaratoare in definirea gustului.

Aroma legumelor si fructelor existd ca atare sau se formaza dupa recoltare sub influenta
activitatii enzimatice, al carei substrat pot fi: acizii aminici, zaharurile si derivatii lor, lipidele, acizii
grasi etc. Numarul substantelor volatile identificate care dau aroma legumelor si fructelor trece in
prezent de 200, dar fiecare substantd se gaseste in cantitate de sub 1 ppm. Componentele aromatice
sunt: uleiuri eterice, esteri, alcooli, acizi, aldehide, cetone etc.

Autenticitatea soiului se apreciaza pe baza propritatilor fizice si senzoriale ale legumelor si
fructelor din lot prin comparare cu soiurile din mostrele de referinti, mulaje, planse, descrieri etc. In
cadrul aceleiasi specii de legume sau fructe existd soiuri care se disting prin prezenta unor
particularitati ce le fac mai valoroase decat celelalte. Pe aceasta baza, standardele prevad soiurile care
trebuie sd intre la o anumita calitate.

Starea de prospetime se apreciaza senzorial dupa gradul de turgescentd si dupa aspectul viu al
legumelor sau fructelor. Legumele si fructele destinate consumului in stare proaspata, cat si
industrializarii, nu trebuie sa fie vestede, prospetimea fiind o caracteristicd de bazd care furnizeaza
indicatii in legatura cu durata de timp scursa de la recoltare si modul in care au fost pastrate.

Starea de sanatate si curatenie este o notiune dinamica, fiind definitd de anumite proprietati ale
legumelor si fructelor, cum ar fi marimea, culoarea (cojii, pulpei), fermitatea pulpei, gustul, aroma,
precum si de raportul apa/substantd uscatd sau de valoarea unor componente ale substantei uscate
(aciditate, zahar etc).

Prezenta pedunculului constituie o caracteristica de calitate pentru unele specii de legume
(ardei, bame, castraveti, vinete), sau fructe (capsuni, cirese, visine, pere etc). Absenta pedunculului
permite pierderea suculentei, lezarea integritatii pulpei si favorizeaza alterarea mai rapida a legumelor
si fructelor.

Ambalarea si pastrarea legumelor si fructelor se realizeaza in functie de gradul de perisabilitate
al lor, de specie, parte comestibila, calitate, distanta de transport, modul de folosire, industrializare,
comercializare. Valorile optime ale temperaturii mediului in care se realizeaza pastrarea, ale umiditatii
relative a aerului si o ventilatie corespunzatoare asigura mentinerea caracteristicilor de calitate pe
durate variind de la cateva zile pentru legumele si fructele foarte usor perisabile pana la cateva luni
pentru cele rezistente.
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Tipologia sortimentului de legume si fructe prelucrate

Conserve sterilizate de legume si fructe

Aceasta grupa de produse ocupa un loc de frunte in cadrul prelucrarii industriale a legumelor si
fructelor, sterilizarea oferind o siguranta mai mare si o durata mai lunga de pastrare.

Sortimentul de conserve sterilizate cuprinde in principal:

e (Conserve de legume 1n apa sau in saramura;
e Conserve de legume Tn bulion;
e Compoturi de fructe;

e Compoturi dietetice

Fabricarea se realizeaza prin efectuarea operatiunilor tehnologice pregatitoare, introducerca
legumelor si fructelor in recipiente (metalice sau de sticld), Inchiderea ermeticd a recipientelor si
sterilizarea. Sterilizarea se face la temperaturi cuprinse intre 110 si 120°C.

Principalele criterii de apreciere a calitatii conservelor sterilizate de legume si fructe sunt:
masa netd, proportia de sare si ulei (pentru conservele de legume), continutul in elemente toxice
(staniu, cupru, arseniu, plumb) si caracteristicile organoleptice ale legumelor, fructelor si ale lichidului
in care acestea se afld. Cele mai multe defecte ale conservelor sterilizate se datoreaza procesului de
sterilizare.

Legume si fructe congelate

Utilizarea temperaturilor scazute, sub punctul de inghet al sucului celular, asigurd mentinerea
pe o perioada lungd de timp a insusirilor i valorii nutritive a legumelor si fructelor usor perisabile,
prin blocarea activitatii bacteriilor, mucegaiurilor, drojdiilor si enzimelor.

Piata produselor congelate a aparut Thaintea celui de-al doilea razboi mondial in SUA, unde, in
anii 40, ajung si se consume peste 200.000 tone anual. In Europa, cantititi semnificative sunt
inregistrate abia 1n anii *60. Dar expansiunea pietii produselor congelate se realizeaza rapid, datorita
avantajelor pe care le prezintd aceste marfuri: isi mentin aproape aceleasi proprietdti ca si legumele si
fructele proaspete; ofera posibilitatea consumarii lor pe tot parcursul anului; sunt oferite spre
cumpdrare in ambalaje de capacitati diferite sau Th amestecuri necesare pentru anumite preparate etc.

Se preteaza cel mai bine conservarii prin congelare: ardeii grasi, bamele, dovleceii, fasolea,
mazarea, rosiile, vinetele, salata, spanacul, spanacul pireu, cdpsunile, caisele, piersicile, prunele,
visinele, zmeura etc.

O importanta deosebita o prezintd calitatea legumelor si fructelor supuse congelarii - in special
recoltarea lor la maturitatea optima. Procesul tehnologic de congelare cuprinde pentru legume, ca faza
distincta, opdarirea (prin fierbere sau aburire), iar la fructe adaugarea zaharului sau a siropului de zahar,
celelalte faze pregatitoare fiind identice.

Prin oparire se realizeaza inactivarea enzimelor, eliminarea aerului, reducerea numarului de
microorganisme, fixarea pigmentilor - procese importante in pregatirea legumelor pentru congelare.
Adaugarea zaharului si a siropului de zahar fereste tesuturile de contactul cu aerul, inlocuieste aerul n
spatiile intracelulare, extrage sucul celular, impiedica difuzia aerului in interior, influenteaza pozitiv
gustul si aroma fructelor congelate. Pentru unele fructe (mere, caise, piersici) care au echipament
enzimatic puternic se foloseste, ca antioxidant, acidul ascorbic care se adaugda in sirop (100-200
mg/kg).

Legumele si fructele congelate se pastreaza la temperatura de -20°C plus sau minus 2°C si la
umiditatea relativa a aerului de 90%. Durata de pastrare in aceste conditii este cuprinsd intre 10-12
luni.
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Pentru desfacerea unor produse congelate de calitate este important a se asigura lanful
frigorific, de la producator si pana la unitatile de desfacere, astfel incat produsele congelate sa nu fie
expuse temperaturilor mai mari de -15°C.

Principalele defecte care apar la legumele si fructele congelate sunt: arsurile de congelare,
schimbarea structurii cristalelor, consistenta necorespunzatoare, modificarea culorii, gustului, aromei,
cristalizarea zaharului in sirop etc., datorate in general depasirii temperaturii de pastrare, oxigenului
ramas sau enzimelor, insuficientei ambalarii etc.

Sucuri de legume si fructe

Sucurile naturale din fructe si legume sunt produse cu o valoare psihosenzoriald si biologica
ridicatd, deoarece in compozitia lor se regdsesc aproape in intregime compusii solubili ai fructelor si ai
legumelor din care se obtin.

Principalul produs al schimburilor comerciale in acest domeniu il reprezinta sucul concentrat
de portocale (50%), urmat de sucul de ananas, sucurile din fructe tropicale (comercializate in general
sub forma de materie prima), sucurile de mango, guva, papaya si sucurile de fructe din zonele
temperate: sucul de mere, caise, piersici, struguri, tomate, morcovi, telina etc.

Sucurile limpezi se prelucreaza din fructe si legume suculente si cu un continut redus de
substante pectice, substante tanante si amidon. Sucurile de fructe de calitate superioard prezinta
caracteristici de aroma, gust, miros si culoare specifice fructelor din care se obtin si sunt limpezi.

Nectarele se obtin din creme de fructe prin adaos de zahar si apa. Principalul defect ce apare la
aceste sucuri de fructe cu pulpa este sedimentarea particulelor din suspensie. Evitarea aparitiei acestui
defect se face prin micsorarea dimensiunilor particulelor pana la 5-100 microni. Se obtin nectare in
special din caise, piersici, visine, gutui, prune, pere, struguri, coacaze negre, capsuni, mere, afine etc.

Conservarea sucurilor limpezi si a nectarelor se face prin pasteurizare, termosterilizare, filtrare
antiseptica cu substante antiseptice (dioxid de sulf, acid sorbic), prin impregnare cu dioxid de carbon
(15 g/1), prin refrigerare si chiar congelare.

Sucurile de fructe se pot conserva si prin concentrare. Se obtin sucuri concentrate cu 30-50%
substantd uscatd, stabile, care se pot pastra fara aplicarea altui procedeu de conservare. Concentrarea se
poate realiza prin adaos de zahar, obtinandu-se siropurile de fructe, utilizate la pregatirea bauturilor
racoritoare.

Sucurile de fructe si legume se mai pot conserva prin deshidratare. Sucurile deshidratate, dupa
rehidratare trebuie sa fie cat mai apropiate de sucurile naturale, sa fie complet solubile in apa si sa aiba
o0 structurd omogena.

Pentru consum, sucurile se ambaleaza in butelii de sticla, ambalaje din carton §i materiale
complexe si ambalaje nemetalice. Pe piata europeand, cele mai utilizate ambalaje sunt "Tetra Brik",
aseptice (Suedia), de 0,5 sau 1 litru, 250 ml sau 200 ml, "Combibloc" (Germania), de aceleasi
capacitati si "Pure-Pak” de 1 litru sau 0,7 | (Norvegia). Actualmente, se utilizeaza ambalaje de
capacitati mici: 70, 50 sau 30 cl; de exemplu, produsele "Granini", "Jaffa", "Libby's" sunt exportate
chiar in ambalaje de acest tip.

Industria bauturilor nealcoolice este de departe cea mai importanta utilizatoare de sucuri din
legume si fructe. Se fabrica un sortiment diversificat de bauturi racoritoare, bauturi dietetice si bauturi
alcoolice (lichioruri), destul de greu de caracterizat, acestea variind de la o piata la alta in functie de
legislatiile nationale si modalitatile concrete de obtinere. Pe cea mai mare parte a pietelor
internationale, sucul trebuie sa fie si natural si fard aditivi. Si dacd la Inceput cea mai mare parte a
sucurilor erau pe baza unui singur fel de fruct, actualmente sunt preferate sucurile pe baza a doua sau
mai multe fructe si legume.

Un alt utilizator important este industria produselor lactate ce fabricd pe baza de sucuri: iaurt,
inghetate, produse desert, budinci, sosuri, produse pentru alimentatia copiilor etc.
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Legume si fructe deshidratate

Se supun procesului de deshidratare legumele si fructele care de obicei se consuma in stare
proaspata: ceapa, tomatele, ciupercile, usturoiul, maslinele, cartofii, radacinoasele, ardeii, varza,
mazarea, fasolea, iar dintre fructe: merele, perele, prunele, caisele, smochinele.

Deshidratarea legumelor si fructelor se face pana la un conginut optim de apa, la care se asigura
cea mai buna stabilitate. Continutul optim de apa la legume variaza intre 6 si 10 %, iar la fructe intre
16 51 29%.

In ceea ce priveste exigentele pietii, de obicei utilizatorul final are propriile sale specificatii, pe
care furnizorul se obligd sa le respecte. Cele mai importante criterii de calitate mentionate sunt:
dimensiunile bucatilor, modul de obtinere, calibrul, culoarea, umiditatea, incarcatura microbiana,
continutul de impuritati, continutul remanent de pesticide si alte substante de poluare.

Sectoarele pietii ce beneficiaza de cele mai mari cantitati de legume si fructe deshidratate sunt:

» industria supelor concentrate, supe deshidratate, supe instant, supe in cutie, supe congelate;

» industria produselor obtinute din legume si ierburi aromatice; sosuri, produse de asezonare,
mancaruri (pe baza de orez, paste fainoase) pentru microunde;.

» industria preparatelor din carne si peste, produse de patiserie, produse lactate, alimente pentru
sugari;

» industria amestecurilor condimentare;

Produsele deshidratate se ambaleaza in ambalaje confectionate din materiale impermeabile la
apa si vapori de apa. Pastrarea si depozitarea legumelor si fructelor deshidratate se face in spatii
igienizate la o umiditate relativa a aerului mica (sub 70%), la temperaturi moderate (sub 20°C).

Zaharul, mierea si produsele zaharoase

Omul descopera si exploateaza trestia de zahar inca din antichitate in Extremul Orient si apoi,
de la inceputul sec. XIX sfecla de zahdr, astfel incat zaharul devine un produs consumat pe tot globul,
incepand cu finele sec. XIX.

Trestia de zahar si sfecla de zahar isi impart inegal zonele de productie. Trestia este o cultura
tropicala, avand o arie de productie mult mai intinsa.

Procesul de obtinere a zaharului din sfecla de zahar este mai complex decat cel utilizat la
trestia de zahar. Sfecla de zahar contine circa 17,5% zaharoza si multe alte substante chimice implicate
in procesul tehnologic si, In special, In procesul de rafinare. Are in compozitia sa substante insolubile
5% (celuloza, hemiceluloza), substante pectice, saponine si saruri minerale, substante organice azotate
1,1% (protide, amide), grasimi, substante organice neazotate 0,9% alcatuite din zahar invertit, acizi
organici si alte substante in proportii mai reduse.

Compozitia chimica relativ complexa si structura anatomicd a sfeclei de zahar determind un
proces tehnologic cu mai multe faze de fabricatie.

Zaharul brut este supus rafinarii. Rafinarea zaharului se face prin solubilizare si recristalizare,
iar decolorarea cu carbune activ sau cu alte substante ce fixeaza substantele colorate.

Zaharul se fabrica in 3 sortimente: zahar cristal, zahar bucati si zahar pudra.

Dintre caracteristicile fizico-chimice, sunt selectionate drept criterii de apreciere a calitatii:

e Continutul in zaharoza: 99,75 - 99,90%;

Continutul in substante reducatoare: maximum 0,25%;
Continutul in apa: 0,05 - 0,10%;

Continutul in cenusa maximum: 0,1%;

Culoarea exprimati la substanta uscata: 0,7 - 1,2 grade Stammer.
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Zaharul cristal trebuie sa fie alb, lucios, iar celelalte sortimente albe, mate, fara aglomerari;
solutia 10% trebuie sa fie clara si fara sediment.

Un continut mai mare de substante reducatoare influenteaza stabilitatea zaharului n timpul
pastrarii datorita cresterii higroscopicitatii, iar cresterea conginutului de apa determind aglomerarea
cristalelor si chiar unele procese hidrolitice.

In ceea ce priveste consumul zaharului, aprox. 50% este destinat alimentatiei umane directe si
50% industriei alimentare pentru obtinerea produselor zaharoase, a bauturilor racoritoare si bauturilor
alcoolice.

Mierea

Din vremuri stravechi, omul a descoperit mierea si produsele stupului de albine. Apicultura era
practicata inca din secolul al VII-lea T.e.n., existdnd o serie de marturii in acest sens. Tablitele
mesopotamiene, ca si papirusurile egiptene, mentioneaza, printre altele, faptul ca mierea si ceara de
albine erau folosite ca medicament. La originea sa, mierea era rard, fiind rezervatd la inceput in
serviciul religios, pentru a-i venera pe zei sau pentru a hrani animalele sacre.

Produsele apicole se clasifica in:

» produse apicole naturale directe: mierea, ceara, propolisul, polenul, laptisorul de matca,

veninul de albine;

» produse apicole derivate: cremele cosmetice cu ceara, unguente, tincturi, drajeuri.

Mierea este produsul pe care il obtin albinele prin colectarea nectarului floral si extrafloral sau
a unui alt suc luat de pe plantele vii, prin transformarea lui, sub actiunea enzimatica a salivei si a
sucului gastric al albinelor. Pentru a obtine un litru de miere sunt necesare 5 kg de nectar. Un roi de
albine (30.000-60.000) poate fabrica 1 kg de miere pe zi.

Mierea de albine se clasifica in:

» miere monoflord, atunci cand provine din nectarul unei singure specii (salcam, tei, floarea
soarelui);

» miere poliflord, cand provine dintr-un amestec natural de nectar recoltat din diferite specii;

» miere de mand, cand provine integral sau in cea mai mare parte din sucurile diverselor parti ale
unor plante.

Mierea este un produs nutritiv ce se asimileaza foarte usor de catre organism, oferind energie
si substante bioactive. Compozifia chimica asigurd mierii un loc aparte in reglarea functiilor
organismului uman: microelemente, vitamine, enzime, flavone, flavonoide, compusi aromatici,
fitohormoni, acizi organici (lactic, citric, malic, oxalic), dextrine, compusi ai azotului — in total, cca
435 de substante.

Produsele zaharoase

Produsele zaharoase, cunoscute i sub numele de dulciuri se caracterizeaza printr-un continut
ridicat de substanta uscata (pana la 98%), alcatuitd in cea mai mare parte din zahar (zaharoza si
glucoza). Ele au valoare energetica ridicata si gust dulce nuantat, acestea fiind specifice fiecarui
sortiment n parte.

In functie de tehnologia aplicata si natura materiilor prime utilizate se clasifici astfel:

* Produse de caramelaj;

* Drajeuri;

» Caramele;

* Produse de fondanterie;

* Produse gelificate;

 Dulciuri orientale;

* Produse spumoase;
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* Ciocolata si specialitati de ciocolata;
» Produse zaharoase dietetice.

Materiile prime de baza care se utilizeaza la fabricarea produselor zaharoase sunt zaharul si
glucoza. In retetele produselor, in functie de sortiment, sunt incluse ingrediente bogate in grasimi si
proteine, acizi, aromatizanti, coloranti si alti aditivi.

Ciocolata

Ciocolata se obtine prin prelucrarea unor semifabricate, obtinandu-se din boabele de cacao (unt
de cacao, praf de cacao) la care se adauga zahar si alte ingrediente in functie de sortiment.

Calitatea ciocolatei este influentata substantial de modul de pregatire a amestecurilor loturilor
de boabe de cacao, de nivelele calitative diferite cu proprietdti complementare. Prin amestecarea
boabelor de cacao cu proprietati diferite in proportii optime se poate obtine ciocolata intr-un anumit
sortiment dorit, superioara celei care s-ar fabrica din loturile provenite de la varietatile cu cel mai mare
pret.

Varietatile de culoare deschisa cultivate in Ceylon, Jawa, Macao sunt indicate pentru fabricarea
ciocolatei cu lapte, loturile cultivate Tn zona Lagos sunt recomandate pentru cea amaruie, cele obtinute
in Bahia si Accra in amestec se preteaza la obtinerea unor produse de calitate medie, iar prin
amestecarea varietatilor cultivate In Arabia se obtine ciocolata de calitate superioara.

In afard de boabele de cacao transformate prin decojire, prajire si micinare in masa de cacao, la
fabricarea ciocolatei se utilizeaza zahar, unt de cacao, lecitind, lapte praf, cafea, alune, stafide si alte
ingrediente.

Umpluturile care se folosesc la fabricarea specialitatilor de ciocolata sunt obtinute din
ingrediente valoroase din punct de vedere organoleptic si nutritional. Ele se obtin din sdimburi grasi
(nuci, alune, fistic, migdale), zahar, lichioruri, coniac, fondant de calitate sau alte materii prime
alimentare.

Principalele defecte specifice ale ciocolatei sunt: bruma de zahdr si bruma de grasime.

Bruma de zahar apare datorita condensarii vaporilor de apa din mediul Inconjurator pe masa de
ciocolata, ca urmare a variatiilor mari de temperaturd si a pastrarii la o umiditate relativa a aerului
ridicata. Se schimba astfel aspectul ciocolatei, pe suprafata sa formandu-se pete albicioase.

Bruma de grasime sau albirea grasa se datoreaza dereglarii procesului de cristalizare a untului
de cacao. Datoritd continutului de grasimi cu temperaturi de solidificare diferite, untul de cacao se
cristalizeaza in patru forme diferite. Cele patru forme de cristalizare se produc in functie de modul de
temperare si racire a masei de ciocolata. Pastrarea ciocolatei la temperaturi variabile sau mai mari de
18°C determina cresterea cristalelor mici care provoaca modificarea aspectului si aparitia brumei de
grasime.

La aprecierea calitatii produselor pe bazd de ciocolata, o foarte mare importantd 0 reprezinta
caracteristicile organoleptice:

» Aspectul exterior se examineaza la valori ale temperaturii cuprinse in intervalul 16—
18°C. Produsele superioare trebuie s prezinte suprafatd lucioasd, curata, nestratificata,
fara pete sau bule de aer.

Aspectul in sectiune. Masa de ciocolatd trebuie sa fie uniformd, matd in ruptura, cu
structura uniforma, fara bule de aer.

Culoarea este variabila de la maron deschis pand la maron inchis, in functie de tipul
ciocolatei.

Consistenta ciocolatei trebuie sa fie find, relativ tare si casanta la rupere.

Mirosul si gustul trebuie sa fie placute, cu arome caracteristice tipului, fara a lasa
senzatia de asprime.

vV VYV V

163



Calitatea, ambalarea si pastrarea produselor zaharoase.

Calitatea produselor zaharoase este determinatd de nivelul proprietatilor organoleptice, al
caracteristicilor fizico-chimice si absenta defectelor.

Produsele zaharoase trebuie sa se prezinte sub forma de bucati distincte cu marimi si forme
prognozate. Trebuie sa prezinte aceeasi culoare pe intreaga suprafata, acelasi desen, aceeasi forma si
marime. Abaterile constituie defecte. Aroma trebuie sa fie pronuntata si corelata in functie de culoarea
produselor. Gustul trebuie sa fie specific, dulce, nuantat de la produs la produs, in functie de natura
ingredientelor folosite. Stabilirea calitatii se poate face prin degustare.

Principalii indicatori fizico-chimici si de compozitie ai produselor zaharoase sunt:

» Zaharul total — care, la mai multe produse, detine valori in jur de 60%; in cazul produselor

cu un continut mai mare de grasimi zaharul total detine 40%;

» Zaharul direct reducator nu trebuie sa depaseaca 25%, deoarece imprimad produselor

zaharoase instabilitate favorizand procesul de aglomerare datoritd higroscopicitatii ridicate;
» Continutul de apa in majoritatea produselor zaharoase este cuprins intre 2-4 %. Umpluturile
pot contine apa intre 18—25 %j;

» Continutul de grasime trebuie sd corespundd normelor de calitate pentru produsele cu
continut lipidic. Acest continut variaza de la 2% la 3 % la cele mai multe produse, pana la
30—40% la cele cu valoare nutritiva complexa (ciocolata, halva);

» Aciditatea este o conditie de calitate pentru produsele zaharoase care se aciduleaza in
scopul formarii si corectarii proprietatilor gustative. Aciditatea are valori cuprinse intre
0,4% si 1% acid citric;

» Marimea bomboanelor diferd de la produs la produs si se poate exprima prin numarul de

bucdti la kg. sau in g/buc.

Caracterizarea merceologica a produselor gustative

Cafeaua se obtine prin prelucrarea semintelor arbustului de cafea, familia Rubiaceae, genul
Coffea, mai ales speciile Coffea arabica si Coffea robusta. Sunt cunoscute peste 400 de varietati de
cafea.

Productia mondiala de cafea se situeaza in jur de 6,6 mil.tone, din care 66% specia arabica.
Cea mai mare producatoare (1,9 mil. tone) si exportatoare este Brazilia; de altfel, cea mai mare
productie este concentratd in America Latind (in Columbia, Guatemala, Mexic si altele), in Africa
(Coasta de Fildes, Etiopia, Kenya) si in Asia (Indonezia, Vietnam).

Principalii importatori sunt: tarile Uniunii Europene, SUA, Japonia. In majoritatea tarilor
importatoare, Coffea arabica este specia preferatd, iar Coffea robusta este folositd, in general, la
amestecuri si la obtinerea cafelei solubile.

Obtinerea semintelor de cafea necesita deshidratarea fructelor si separarea resturilor carnoase
prin diferite procedee. Se pare cd fructele uscate la soare sunt mai aromate decat cele spalate anterior
uscarii.

Boabele de cafea se diferentiaza din punct de vedere calitativ prin caracteristici organoleptice si
fizico-chimice, care depind de speciile de arbori de la care se obtin, de zonele geografice in care se
cultiva, precum si de conditiile de cultura.

Dintre caracteristicile organoleptice specifice boabelor crude mentiondm: culoarea, aspectul si
forma, gustul si mirosul apreciindu-se dupa operatia de prajire.

Cele mai apreciate sunt loturile omogene in ceea ce priveste forma, marimea, cu grad de
puritate ridicat, fara boabe defecte, neatacate de insecte, fara impuritdfi minerale. Mai apreciate sunt
boabele de cafea rotunde, comparativ cu cele ovale si plate, boabele mici sunt superioare celor mari,
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culoarea variaza de la galben spre verde sau albastru; sunt apreciate sorturile de culoare deschisa, iar
culoarea brun-cenusiu indica avarierea cu apa de mare.

Caracteristicile de gust si aroma se formeaza dupa operatia de prdjire (torefiere), conducerea
corecta a procesului fiind hotaratoare in ceea ce priveste caracteristicile gustative ale infuziilor obtinute
ulterior

Prajirea este un tratament termic care se desfasoara la temperaturi de 180... 200°C, prin care
culoarea cafelei devine brund, volumul creste cu 30-50%, ca urmare a expansiunii $i eliminarii gazelor,
se formeaza compusi de caramelizare, de condensare, se elibereaza cofeina.

Cea mai importanta transformare este formarea complexului aromatic, constituit din cel putin
40 de compusi volatili si nevolatili care imprima aroma specifica de cafea. Aroma formata prin prajire
se pierde in timpul depozitarii datorita volatilizarii, oxidarii sau hidrolizei compusilor implicati, ceea
ce limiteaza durata de pastrare a cafelei prajite.

Prin prajire, cafeaua pierde in medie 18% din masa sa, prin eliminarea apei si descompunerea
unor componente chimice.

Din punct de vedere fizico-chimic, calitatea cafelei prdjite si macinate se determina prin
intermediul indicatorilor: extractul solubil apos (minimum 25% la cafeaua de calitatea I $i minimum
23% la cafeaua de calitatea a ll-a), continutul de apa (maximum 4,5%), cenusa totald si cenusa
insolubila in HCI 10% (maximum 4,5% si respectiv, maximum 0,1% pentru cafeaua de calitatea I),
continutul de cofeind care se exprima prin raportare la substanta uscata si trebuie sa fie de minimum
1,3% la cafeaua de calitatea I si minimum 1% la cafeaua de calitatea a II-a, precum si proportia
sparturilor.

Pentru o depozitare de durata continutul de apa al produsului nu trebuie sa depaseasca 12%.

Cafeaua naturald prajitd se comercializeaza ca atare sau sub formd mdcinatd. Sortimente de
calitatea | sunt considerate cele rezultate din loturile provenind din Columbia, Guatemala, Porto Rico
sau un amestec in anumite proportii ale acestor sorturi superioare. Cafeaua naturala de calitatea a I1I-a 0
formeaza cafeaua provenind din Brazilia, India, tarile africane.

Cafeaua se comercializeaza si sub formd de amestecuri cu inlocuitori pe baza de naut, orz si
secard in proportii variind intre 20% si 80%. Pe ambalajul produsului este obligatorie mentionarea
inlocuitorului si a proportiei acestuia Tn amestec.

Ceaiul - considerat de secole a avea proprietafi curative - este astdzi promovat ca o bautura
sdndtoasd, naturala, dieteticd si ieftind. Ceaiul se obtine prin prelucrarea frunzulitelor si frunzelor
arborelui de ceai (Thea chinensis) sub forma de ceai negru (fermentat), ce ocupa circa 80% din
productia mondiald si mai mult de 90% din comertul mondial cu ceai si sub forma de ceai verde
(nefermentat s1 semifermentat oolong = dragonul negru), folosit cu precadere in consumul casnic.

Calitatea ceaiului este influentatd hotarator de calitatea frunzelor prelucrate. Din cele patru
recolte (intre sfarsitul lunii aprilie si sfarsitul lunii septembrie) cel mai bun ceai se obtine din frunzele
primei recolte. Frunzele de ceai au o culoare verde inchis, pedunculul scurt si gros, limb de forma
eliptica, crestat pe margini, cu nervura mediana pronungata si nervuri secundare fine, unite la margini.
In structura frunzei de ceai apar anumite particularititi (ideoblaste, cristale de oxalat de calciu in forma
de stea), care permit identificarea eventualelor falsificari cu alte frunze.

Din punct de vedere calitativ, in functie de calitatea infuziei, se comercializeaza trei tipuri de
ceai negru:

® C(Ceaiul de calitate superioara, Pekde, de culoare neagra-argintie, gust fin, aroma deosebita;
infuzia de culoare galbena se obtine din frunzele primei recolte;

e Ceaiul de calitatea a Il-a, Souchong, se obtine din recolta a doua, are o culoare neagra
intensad, gust usor dulceag, infuzia galben-deschisa;
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e Ceaiul de calitatea a Ill-a, Congo, se obtine din ultimele recolte, frunzele sunt mai mari, au
o culoare neagra-cenusie, infuzia este aspra, de culoare rosiatica.

Pentru fiecare dintre aceste sortimente, continutul de cozi, frunze strdine, impuritati, reduc
calitatea.

Printre proprietatile fizico-chimice selectionate drept caracteristici standardizate sunt:
umiditatea (maximum 9%), continutul de teind (minimum 2%), continutul de substante tanante
(maximum 7%), extractul solubil apos (minimum 32%), cenusa totald (maximum 6,5%), cenusa
insolubila in HCI 10% (maximum 1%), conform recomandarilor standardului international ISO 3720.

Condimentele - pot fi definite ca produse fara valoare energetica si biologica sau cu valoare
redusd, avand substante active specifice care se adauga in produsele alimentare in cantitati mici pentru
a le conferi gust si miros, stimuland astfel secretiile gastrice si usurand digestia. Ele trebuie folosite
numai in acest scop si in niciun caz pentru a acoperi defectele de fabricatie, de circulatie sau de
alterare, chiar incipienta, a produselor alimentare.

Condimentele naturale sau propriu-zise se grupeaza astfel:

e din zone temperate: mustarul, coriandrul, chimenul, chimionul, anasonul, feniculul,

ienuperele, negrilica etc.;

e din zone tropicale: piperul, enibaharul, cuisoarele, scortisoara, ghimbirul, curcuma,

nucsoara, vanilia etc.;

e din zona mediteraneana: caperele, dafinul, sofranul.

Condimentele naturale se obtin prin prelucrarea tehnologicd a unor organe sau parti din
plantele condimentare, ajunse in diferite stadii de maturitate si recoltate in anumite conditii. Ele pot fi
reprezentate prin:

e flori si muguri florali: caperele, sofranul, cuisoarele;

fructe: anasonul, chimenul, chimionul, coriandrul, enibaharul, piperul, ienuperele;
frunze: dafinul;

rizomi: curcuma, ghimbirul, obligeana;

seminte: mustarul, nucsoara;

scoartd: scortisoara.

Aprecierea calitatii condimentelor naturale se face prin: analiza senzoriala (aspect, forma,
culoare, miros, gust, aroma specifice fiecarui condiment), examinare microscopica (identificarea
eventualelor falsificari prin substituire) si verificarea caracteristicilor fizico - chimice (continutul de
apa, de uleiuri eterice sau alte substante chimice naturale, cenusa insolubild in HCI 10%, continutul de
impuritati, de celuloza etc.).

In ceea ce priveste utilizarea condimentelor, se constati ci industria alimentard si sectorul
casnic reprezintd principalii consumatori. Condimentele sunt utilizate pentru produsele din carne,
peste, legume, fructe, produse de patiserie si cofetdrie, bauturi alcoolice si nealcoolice.

Cu mult succes sunt utilizate amestecurile condimentare, dintre care curry detine primul loc in
comertul international; cantitdtile cele mai mari sunt preparate in India, Anglia, Singapore si Japonia.
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Calitatea bauturilor alcoolice si nealcoolice

In aceastd grupa sunt cuprinse toate bauturile care contin alcool etilic in concentratie de peste
1% vol. In functie de continutul in alcool etilic bauturile alcoolice au fost grupate astfel:

» bauturi slab alcoolice — cu un continut de alcool etilic de 1,0-8,0 % vol.; reprezentate prin
bere de diferite tipuri;

» bauturi moderat alcoolice — cu un continut de alcool etilic de 8,5-22,0 % vol., in care sunt
cuprinse vinurile naturale si vinurile speciale;

» bauturi alcoolice tari — cu un continut ridicat de alcool etilic 22,0-70,0 % vol. — in care
sunt cuprinse rachiurile naturale, rachiurile industriale, lichiorurile si bauturile alcoolice
tari speciale.

Dupa modul in care alcoolul etilic provine in produs, respectiv dupd modul de obtinere,

bauturile alcoolice se impart 1n distilate si nedistilate.

» Alcool etilic
alimentar
» Rachiuri
naturale
» Rachiuri
Distilate > : ;
— > industriale
» Lichioruri
> Bauturi tari
Béuturi speciale
alcoolice
> Bere
R Nedistilate > > Vinul
» Cidrul
» Hidromelul

Fig 4.1. Clasificarea bauturilor alcoolice

Berea este o bautura slab alcoolica, nedistilatd, obtinuta prin fermentarea alcoolica a mustului
de malt, cereale nemaltificate, zahar, extract de hamei (extracte de hamei), apa, drojdie si preparate
enzimatice.

La fabricarea berii se foloseste maltul care se obtine prin germinarea in conditii speciale a
orzului in scopul dezvoltarii enzimelor si descompunerii substantelor macromoleculare din amidon. La
noi 1n tard, orzul si orzoaica reprezinta cel putin 50% din cerealele utilizate la fabricarea berii (in alte
tari reprezintd minim 75%), in completare utilizandu-se porumb, grau, brizura de orez.

Dupa o serie de operatii succesive, mustul este aromatizat prin adaugarea extractului de hamei,
ce confera berii aroma specifica, are functie antiseptica si favorizeaza formarea si persistenta spumei.

Durata de fermentare a berii este in functie de sortiment si variaza intre 11 si 90 zile, dupa care
berea este filtrata si trasa la butoi, cisterne sau imbuteliata in sticle.

In functie de retea, tehnologie, proprietiti senzoriale si fizico-chimice berea se clasifica in
urmatoarele categorii si tipuri;
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Tabelul 4.6 Clasificarea tipurilor de bere

Categoria de bere Tip de bere
Slab alcoolica
Fara alcool
Obisnuita
Superioara

e Pils

e Obisnuita

2. Bere bruna e Superioara
Porter

Slab alcoolica
Dietetica
Nutritiva
Fara alcool
Caramel

1. Bere blonda

3. Bere specialitate

Berea poate fi pasteurizata, superfiltrata (sterilizata la rece), sau nepasteurizata.

Berea blonda, de tip Pilsen (standard) de fermentatie inferioara — are culoare galben-pai, este
puternic hameiata, cu aroma find de hamei si spumare intensa.

Berea bruna, de tip Miinchen este o bere tot de fermentatie inferioara, de culoare inchisa, slab
hameiata, in care predomina arome de malf.

Berea de tip Dortmund, de fermentatie inferioara, de culoare galben-aurie, mai slab hameiata,
mai pufin amara decat berea standard si cu mai mult corp (extract).

Berea Caramel, are concentratia mustului primitiv de 12%, concentratia alcoolica foarte mica
0,8-1,8 %, fiind o bere nutritiva.

Tipurile de bere de fermentatie superioara le regasim printre cele englezesti — Ale, Stout, Porter
si cele germane Alba de Berlin, de Koln, Porter germana etc.

Compozitia chimica a berii blonde de 12-12,5% extract primitiv este prezentatd in tabelul de
mai jos.

Tabelul 4.7 Compozitia chimica a berii blonde de 12-12,5% extract primitiv

Caracteristica Valori

Apa 92-95%
Alcool etilic 3,3-4%
Extract real 4,3-5,6%
Azot solubil 0,06-0,08%
Saruri minerale 0,14-0,18%
Dioxid de carbon 0,32-0,40%

pH 43-47
Glicerina 0,3-0,4%

Berea mai confine vitamine din grupul - tiamind (B1), riboflavina (B2), piridoxina (B6),
nicotinamida (PP), acid pantotenic, dextrine, acizi si tanin.

Din punct de vedere al caracteristicilor senzoriale berea trebuie sa fie limpede, fara sediment
sau impuritati, cu aroma de hamei, gustul amarui placut caracteristic fiecarui tip, fard miros si gust
strain.
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Turnata intr-un pahar special, berea trebuie sa formeze o spuma compactd si persistenta, iar
bulele de dioxid de carbon sa se degaje lent. Spuma — dupa turnare trebuie sa aiba o indlfime de
30...40 mm, care dispare 1n timp de 3 min.

Ambalarea, marcarea, pistrarea si transportul berii

Berea se ambaleaza in ambalaje de desfacere (sticle, cutii), in butoaie din aluminiu, in cisterne
curate, spalate, igienizate, ermetizate, avizate sanitar.

Ambalajele de desfacere vor fi marcate cu urmadtoarele mentiuni: denumirea, tipul si
sortimentul, marca de fabrica, concentratia mustului primitiv, concentratia alcoolica, cantitatea (in ml),
data umplerii, termenul de valabilitate.

Pastrarea berii se face 1n spaftii curate, intunecoase, la o temperatura de 4-10°C.

Transportul berii se va efectua evitandu-se schimbarile de temperatura, iar in cazul distantelor
mari — pe timpul iernii se va proteja contra inghetului (care provoaca tulbureala la rece); pe timp
calduros se va efectua cu vagoane si masgini izoterme sau racite.

In conditiile de pastrare si transport mentionate, berea nepasteurizatd are termenul de
valabilitate cuprins intre 9-13 zile, in functie de categorie, tip, mod de ambalare si sezon (cald, rece).

Berea romaneasca pasteurizata are termenul de valabilitate de 60-120 zile, in functie numai de
tip si sezon. Berea sterilizata are termenul de valabilitate de 12 luni.

Vinul

Romaénia s-a situat printre primele tari viticole, care a reglementat conditiile de producere a
vinurilor cu denumire de origine (Legea de Aparare a Viticulturii - 1963). Noua Lege a Viei si Vinului
a fost armonizata cu Regulamentul de baza nr. 1493/1999, regulament aflat in vigoare in statele UE. Tn
conformitate cu aceastd lege ,,Vinul este bautura obtinuta exclusiv prin fermentatia alcoolica,
completa sau partiala, a strugurilor proaspeti zdrobifi sau nezdrobiti, ori a mustului de
struguri”.

In functie de culoare si aroma, strugurii pentru vinuri se clasifica in:

e struguri cu bob alb — reprezentati prin soiurile: Aligoté, Chardonnay, Galbena de
Odobesti, Grasd de Cotnari, Grasd de Pietroasele, Feteasca Alba, Feteascd Regald, Riesling Italian,
Riesling de Rhin, Zghihara de Husi — din care se obtin vinuri superioare;

. struguri cu bob roze, rosu, negru — reprezentati prin soiurile: Cabernet, Cabernet
Sauvignon, Codarca, Babeasca neagra, Feteascd neagra, Merlot, Pinot Noir, Traminer rosu — din care
se obtin vinuri superioare;

e  struguri cu bob aromat — reprezentati prin soiurile: Busuioaca, Busuioacd de Bohotin,
Muscat Ottonel, Tamaioasa romaneasca etc. — din care se obtin vinuri aromate, superioare, deosebit de
apreciate.

Tncepand cu alegerea perioadei de cules a strugurilor din vii si pana la obtinerea vinului
stabilizat si dupa caz invechit, se deruleaza in timp o stiintd a vinului — Vinificatia, care solutioneaza
in chip armonios aspecte calitative cu cele economice. Principalele operatiuni tehnologice in obtinerea
vinului sunt: recoltarea (culesul) strugurilor, desciorchinarea (dupa caz), zdrobirea strugurilor,
scurgerea mustului si presarea, limpezirea si corectarea mustului (compozitiei chimice), fermentarea,
pritocirea, cupajarea, limpezirea, stabilizarea si invechirea vinului.

Compozitia chimica a vinului este complexa, foarte multe componente intra in alcatuirea sa,
unele provin din struguri in stare neschimbata (acizii tatric, malic, citric, glucide, saruri minerale,
vitamine, enzime, pigmenti etc.), altele s-au format in timpul fermentatiei alcoolice sau a altor procese
fermentative (alcooli, acizii lactic, acetic si succinic etc.), iar altele apar ca urmare a reactiilor ce au
avut loc intre substantele existente (esterii, acetatii).
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Vinurile naturale nealcoolizate au un continut de alcool etilic de 8,5-16% vol., iar glicerina
(datoritd fermentatiei glicerice) care imprima finete si catifelare este cuprinsd intre 0,6 si 1,0g%.
Vitaminele din vin provin in cea mai mare parte din struguri, iar ca urmare a activitatii levurilor unele
din ele isi sporesc proportiile; dintre acestea mentionam vitaminele B1, B2, B6, PP, acidul pantotenic
si altele.

In afara combinatiilor organice, vinul contine substante minerale ce provin din struguri, din
tratamentele cu diferite substante aplicate vitei de vie, mustului si vinului, din praful atmosferic depus
pe struguri si din contactul mustului si vinului cu vasele si instalatiile vinicole. Principalele elemente
minerale ce se Tntélnesc in vin sunt: S, Cl, P, F, Br, I, Bo, K, Na, Mg, Ca, Fe, Cu, Al, Zn, Mn, etc.
Zonele si arealele diferite, perioada culesului, tehnologia variata si varietatea soiurilor determina
existenta unui sortiment de vin destul de larg.

Arealul viticol reprezinta o arie geografica a culturii vitei de vie, in care se includ regiunile
viticole, podgoriile si centrele viticole.

In functie de compozitie, caracteristicile de calitate si tehnologia de producere — vinurile
produse in Romania se clasifica in:

e vinuri de consum curent;

e vinuri de calitate

e vinuri speciale

» Vinurile de consum curent — se obtin din soiuri de mare productie, cultivate in areale
viticole specializate in acest scop. Aceste vinuri trebuie sa aiba tiaria alcoolica dobandita de minim
8,5% vol.

» Vinurile de calitate se obtin din soiurile de struguri cu insusiri tehnologice superioare,
cultivate in arealele viticole consacrate dupa o tehnologie proprie. Taria alcoolica dobanditad a vinurilor
de calitate trebuie sa fie de minim 10% vol. Aceste vinuri pot fi incadrate in categoria vinurilor de
calitate superioara cu denumirea de origine - daca se disting prin originalitatea Tnsusirilor calitative
imprimate de: locul de productie, soiul de struguri, modul de culturd si tehnologia de vinificatie
folosita.

Punerea in consum a vinurilor de calitate superioard cu denumirea de origine se face sub
numele arealului de producere delimitat — in mod obisnuit al centrului viticol, eventual al plaiului si al
soiului.

Dupa continutul in zahar, vinurile de calitate sunt grupate astfel:

e Seci — cu max. 4g/l zahar;
e demiseci—cu4,1- 12,0 g/l zahar;
e demidulci —cu 12,1 - 50,0 g/l zahar;
e dulci — cu peste 50.0 g/l zahar.
> Vinuri speciale — se obtin din musturi sau vinuri prin aplicarea unor tratamente autorizate
si care dobandesc caracteristici distincte de vin, determinate de insusirile tehnologice ale materiei
prime si tehnologia aplicata in obtinerea lor.

In categoria vinurilor speciale sunt cuprinse: vinurile speciale, vinurile spumante, vinurile
spumoase, vinurile aromatizate si vinurile licoroase.

Vinurile speciale formeazd o categorie distinctd, fiind obtinute din vin cu adaosuri de zahar:
zahdr, must concentrat, mistel sau alcool alimentar, plante aromate sau substante aromatizate, dupa o
tehnologie speciala.

Vinuri spumante - se obtin din vin prin a doua fermentare in sticle dupa o tehnologie clasica
,champagnoise”, sau dupa alte tehnologii in rezervoare ermetizate (inchise). Dioxidul de carbon ce-I
contin aceste vinuri este de naturd endogend. Sampanizarea vinului in sticle consta in stimularea unei
noi fermentatii alcoolice suplimentare in sticla vinului, dupa ce s-a adaugat licoarea de tiraj (vin vechi
acidulat, zahar, drojdii selectionate).
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Culoarea vinurilor spumante poate fi albi, roz sau rosie. In functie de continutul in zahar
vinurile spumante pot fi:

e brute, cu pana la 4 g/l zahar;

e seci, cu 4,1 — 15 g/l zahar;

e demiseci, cu 15,1 — 40 g/1 zahar;

e demidulci, cu 40,1 — 80 g/1 zahar;

e dulci, cu peste 80 g/l zahar.

Vinurile spumoase — se obtin din vin stabilizat impregnat cu dioxid de carbon si adaos de
licoare de expeditie, fard a mai avea proces de fermentare. La aceste vinuri perlarea si spumarea sunt
de scurta durata (3-5 min.), dioxidul de carbon nefiind legat chimic, ci numai dizolvat in vin (origine
exogend). Aceste vinuri pot avea un continut variabil de zahar: seci, cu pana la 15 g/l zahar, demiseci,
cu 15,1 — 40 g/1 zahar; demidulci, cu peste 40 g/l zahar.

Vinurile licoroase — sunt vinurile cu un continut ridicat de zahar (minimum 80 g/1) si alcool
(15-22% vol), obtinute dupa tehnologii speciale. Aceste vinuri pot proveni prin fermentarea mustului,
amestec de vin cu must concentrat sau mistel, amestec de vin cu distilat de vin i must concentrat; mai
pot proveni si din concentrat prin frig (congelat).

Producerea vinurilor licoroase cu denumirea de origine se face din mustul si vinul din plantatii
cu soiuri aprobate, delimitate teritorial. In acest caz taria alcoolicd naturald trebuie sa fie asigurata la
minimum 12% vol.

Vinuri aromatizate — se obtin din vin cu adaos de zahar sau must distilat de vin sau alcool
alimentar si substante aromatizate pe baza de plante. Proportia vinului trebuie sa fie de minim 70% din
produsul finit. Vinul pelin si vermutul sunt cele mai reprezentative vinuri aromatizate.

e Vinul pelin — se obtine din vin in care s-a adaugat un extract alcoolic de plante in care
predomind pelinul; se mai poate obtine din mustul fermentat cu adaos de plante in care predomina
pelinul. Maceratul sau extractul alcoolic de plante se obtine in citeva zile prin introducerea intr-0
solutie alcoolica 45% vol a plantelor: floare de pelin uscatd, floare de pelinitd, seminte de coriandru,
cuisoare, radacini de gentiani, scortisoara etc. In prepararea vinului pelin se admite adaugarea de must
concentrat, mistel si must taiat.Vinul pelin se obtine in diferite sortimente pornindu-se de la vinurile
curente sau de la vinurile de calitate superioara, avand tdria alcoolicd corespunzdtoare categoriei de
calitate a vinului din care s-a preparat.

e Vermutul — se obtine din vinuri albe si rosii, cu adaos de alcool, zahar, extract de plante si alte
ingrediente. Denumirea de vermut este de origine germana de la cuvantul ,,Wermuth”, care inseamna
pelin. Caracteristicile de calitate fizico-chimice ale vermutului sunt: concentratia alcoolica — 16-18%
vol, aciditatea totala 3-4 g/l H2SO4, continutul in zahar 40-180 g/l.

Calitatea vinului
Calitatea vinului este datd de ansamblul insusirilor senzoriale, fizico-chimice si biologice,
masura in care vinul corespunde pretentiilor senzoriale ale consumatorilor avizati.
Principalele caracteristici fizico-chimice ale categoriilor — vin de consum curent si vin de
calitate sunt prezentate in tabelul 4.8.
Caracteristicile senzoriale ale vinului — limpiditate, culoare, aroma (buchet), gust — sunt puse in
valoare prin degustare cu punctaj.

Tabelul 4.8 Caracteristicile fizico-chimice ale vinurilor

Categoria Grupa Alcool Aciditate totala Aciditate SO; total SO liber
%vol. 0/ H2SO4 volatila mg/l max. mg/l max.
g/h CHsCOOH
Vin de Vin de masa 8,5-9,5 3,0-49 0,75-1,25 200 50
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consum Vin de masa superior 9,5-10,5 3,0-49 0,75-1,25 200 50
curent

Vin de calitate 10,5-11,0 4,0-4,9 0,75-1,25 200 50
Vin de superior V.S.

calitate Vin de calitate

superioara cu
D.0.C” 11,0-115 4,0-4,9 0,75-1,25 200 50

Vin de calitate
superioara cu:

D.O.CC* 115-12,0 4,0-4,9 1,00-1,25 250 75
-CM.D.* 12,0125 4,049 1,00-1,25 250 75
Cln 12,0125 4,049 1,00-1,25 250 75
e 12,0125 4,049 1,00-1,25 300 75

12,0125 4,049 1,00-1,25 300 75

Imbutelierea si pastrarea vinului

Dupa perioada in care vinul s-a limpezit si stabilizat si dupa caz invechit, pentru comercializare
si consum se trece la imbutelierea sa, pentru care se cer intrunite anumite conditii:

e vinul sd fie sandtos, iar aciditatea volatila sa nu depaseasca 0,6 g/l acid acetic pentru vinul alb
s1 0,8 g/l pentru vinul rosu si vinurile desert;

e vinul sa fie detartrat, demetalizat si deproteinat;

e vinurile noi stabilizate de curand, sa posede nsusiri minime de aroma si gust, sa fie catifelate si
placute;

e vinurile vor fi supuse la proba de incercare de rezistenta la socuri termice (termare), respectiv
de rezistenta la tulburari ireversibile si reversibile. Pentru aceasta incercare, vinul se supune la socuri
termice pentru rece la -4°C si apoi la cald +55...+60°C. Absenta depunerii (depozitului) dupa
incercare indica un vin bine stabilizat.

Sticlele (recipientele) folosite pentru imbuteliere trebuie sa indeplineasca conditiile referitoare
la forma, capacitate, culoare si calitate in functie de categoria de vin.

Vinurile de consum si cele de calitate superioara, cu sau fara denumire de origine controlata
(D.O.C., D.O.C.C.) se ambaleaza in butelii de sticla de capacitate 700 ml, 750 ml, 1000 ml, precum si
in alte butelii sau ambalaje de desfacere convenite intre parti.

Vinurile spumante si spumoase se ambaleaza in butelii de sticla de 750 ml rezistente la
presiune, sau in alte recipiente rezistente la presiune convenite intre parti.

Dupa umplerea sticlelor cu vin — respectiv dozare si dopuire, sticlele se eticheteaza,
capisoneaza si se trec in ambalajele de manipulare si transport, in 1azi, navete — pentru expediere.

Buteliile cu vinuri spumante §i spumoase se inchid cu dopuri din pluta sau polietilena,
asigurate cu placute metalice si legaturd cu sarma zincatd; buteliile vor fi prevazute cu gulere, iar
dopul si gatul sticlei vor fi staniolate.

Etichetele buteliilor de vin trebuie sd mentioneze:

denumirea sau marca societatii producatoare sau furnizoare;

denumirea produsului;

pentru vinuri de calitate superioard, podgoria sau centrul viticol, soiul sau sortimentul de
struguri;

dupa caz D.O.C. sau D.O.C.C,;

pentru vinuri spumante si vermuturi, tipul de produs;

VV VYVYV
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continutul net nominal in ml;

standardul (SP; SF);

concentratia alcoolica;

data ambalarii si termenul de valabilitate.

Pastrarea vinului in comerf se face in depozite sau in spatii adecvate, curate, igienizate,
intunecoase, pe cat posibil in absenta luminii, care sd asigure o temperaturd constanta si o umiditate
optima.

YV VY

Tabelu 4.9 Conditiile de pdstrare a vinului in comert

Conditii de pastrare Termen de
Categorii de vin Temperatura, ° C Umiditatea s
. valabilitate
relativa, %
Vin de masa 10-15 75 15 zile
Vin de masa superior 10-15 75 30 zile
Vin calitate superior 10-15 75 40 zile
Vin calitate superior cu D.O.C. 10-15 75 60 zile
Vin de calitate superior cu .
DO.C.C 10-15 75 3-12 luni
Rachiuri

Denumirea generald de rachiuri se atribuie bauturilor alcoolice tari obtinute prin distilarea:
fructelor fermentate, terciurilor de cereale fermentate, a vinurilor sau prin amestecarea alcoolului etilic
alimentar cu apa si eventual esente, zahar etc., toate supuse procesului de maturare.

Pe plan mondial se fabrica un numar insemnat de rachiuri care pot fi grupate astfel:

e rachiuri naturale — care se obtin prin distilarea fructelor fermentate, a terciurilor de cereale
fermentate, a vinului, precum si a deseurilor de la vinificatie, dupa fermentare;

e rachiuri industriale — care se obtin prin diluarea alcoolului etilic alimentar cu apa potabila (de
mica duritate), sau apa distilata, cu sau fara adaosuri de esente, aroma si zahar.

Rachiurile naturale

% Tuica sau rachiul de prune — se obtine din diferite soiuri de prune fermentate supuse
distilarii si invechirii, cu o concentratie alcoolica de 24% , 28%, 32%, 36% vol.

Cand prunele provin dintr-un bazin pomicol consacrat, tuica poartd denumirea zonei sau
regiunii, ca de exemplu — tuica de Pitesti, de Buzau, de Ramnicu Valcea, de Horezu, de Muscel etc.

% Tuica batrana — reprezinta tuica de calitate deosebita, invechita peste un an in butoaie de
stejar cu un buchet caracteristic si cu o concentratie alcoolica de 28, 32-36 %.

In alte tari rachiul de prune apare sub diferite denumiri:

e Slivovika in Iugoslavia (Meka slivovika cu concentratia alcoolicd de 24-30% si Liuta
slivovika cu concentratia alcoolica de 40-50%);

e Palinka in Ungaria;

e Quetsch si Zwetschenwaser in Germania, Franta, Elvetia;

e Raki — alte tari balcanice.

Slibovita se obtine in tara noastra prin redistilarea tuicii, avand concentratia alcoolica de 40-50
% si caracteristici senzoriale superioare, datorate procesului de invechire timp de cativa ani.
Caracteristicile de calitate fizico-chimice ale rachiului de prune sunt mentionate in tabelul de mai jos.

Tabelul 4.10 Caracteristicile rachiului de prune
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Caracteristici Valori
Concentratia alcoolica, % vol. 24-32
Aciditate, g acid acetic la 100 ml alcool pur 0,75
Esteri, g la 100 ml alcool pur, max 0,3
Alcool metilic, mg la 100 ml alcool pur, max. 2
Acid cianhidric, mg la 1000 ml de rachiu, max 3
Cupru, mg la 100 ml de alcool pur max 3

In rachiul de pruni se pot gisi o serie de impurititi organice (aldehide, alcooli superiori,
furfurol) care trebuie sa se afle la valori admise de legislatia sanitara.

% Alte rachiuri naturale: rachiul de mere, de pere, de caise, de piersici, de cirese, de visine.

Rachiul de cirese este cunoscut ih Europa sub diferite denumiri: Kirsch sau Cherry Brandy.
Iugoslavia era cunoscutd pentru rachiurile de cirese, In special in zona orasului Zara (Coasta
Dalmatiei) din ciresele Marasche, rachiuri puse in consum sub denumirea de Maraschine sau Cherry
Brandy.

Din vin, prin distilare se obtine distilatul de vin, care prin Tnvechire constituie rachiul de vin
ce poate lua diferite denumiri conventionale. Asemenea distilate, produse in alte zone geografice decat
zona Cognac — Franta nu pot purta denumirea de Coniac.

In tara noastrd asemenea rachiuri de vin sunt numite "Vinars" (Dacia, Milcov etc.) cu
mentiunea dupa metoda Cognac, iar in alte tari Weinbrand, Vinjak etc.

in tara noastra, in conformitate cu Legea viei si vinului, Vinarsul este ,,bautura alcoolica
obtinuta prin invechirea distilatului de vin in contact cu lemnul de stejar, in producerea cireia
s-au folosit tratamente si practici autorizate si care a fost adusa la tiaria alcoolica de
comercializare de min. 36% vol., in functie de sortiment”.

1n regiunea Cognac din Franta, in jurul anului 1630 a fost preparat si invechit distilatul de vin
pentru prima data in lume.

De atunci aceastd bautura poartd numele regiunii, renumita in producerea diferitelor tipuri de
coniac, cu denumiri de origine.

Coniacul este deci, rachiul natural obtinut prin conditionarea si invechirea distilatului de
vin din regiunea Cognac — Franta, ce are o concentratie alcoolici cuprinsa intre 40-45 % vol.

In functie de durata de invechire se deosebesc urmatoarele tipuri de coniac:

V.S.0.P. (Very Superior Old Product) — cu o vechime de peste 30 ani;
V.S.0. (Very Superior Old) — cu o vechime de peste 25 ani;

V.O.P. (Very Old Product) — cu o vechime cuprinsa intre 15-25 ani;
V.0O. (Very Old) — vechi, fara a se preciza anii;

Trei stele (***) — cu o vechime intre 10-15 ani;

Doua stele (**) — cu o vechime de 10 ani;

O stea (*) — cu 0 vechime intre 5-10 ani.

s WHISKY - se obtine prin distilarea plamezilor, de cereale fermentate dupa care distilatul
este supus unei maturdri in conditii speciale. Whisky-ul este un rachiu de origine irlandeza, care se
produce si in alte tari — Scotia, Anglia, SUA, Olanda etc. Drept materie prima se foloseste maltul din
orz si ovaz si cerealele: orz, ovaz, grau, secard, porumb. in Scotia, maltul este uscat cu gaze rezultate
din arderea turbei, realizdndu-se astfel o afumare a malfului. Materiile prime utilizate (grau, secara,
porumb,) sunt zaharificate cu malt, iar plamada sau mustul rezultat este fermentat cu drojdie, dupa
care urmeaza operatia de distilare. Distilatul, a carui tarie este de circa 65% este Invechit in vase de
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stejar sau cires, de mica capacitate, ale caror pereti interiori au fost arsi, indepartandu-se apoi creozotul
pentru obtinerea gustului caracteristic.

Invechirea dureazd minimum 6 luni si se desfisoara la temperaturi ridicate, in general peste
26°C, sunt cazuri cand invechirea dureaza 5-10 ani.

Prin Tnvechirea whisky-ului se inregistreaza pierderi insemnate; astfel, s-au determinat
experimental pierderi pe perioada a 5 ani de Tnvechire — care au fost de 22,7 % din continutul initial al
butoaielor.

Whisky-ul se comercializeazd cu denumirea tarilor de origine, la o concentratie alcoolica
cuprinsa intre 45% - 65% vol. si cu mentionarea tipului de malt si cereale folosite in obtinere:

e Malt Whisky — din malt pur;
e Rye Whisky — din secara si din orez;
e Maize Whisky — din secara si porumb.

% ROM - se obtine prin distilarea plamezilor fermentate din melasa de trestie de zahar in care
s-au adaugat plante aromatizante. Distilatul in concentratie alcoolica de 80-88 % Vvol. si corectat pentru
culoare cu caramel, este invechit timp de 3, 5, 7 ani in vase de stejar, dupa care se aduce la taria de
comercializare de 40-45 % vol. Cele mai apreciate sortimente de rom natural se prepara in tarile in
care se cultiva trestia de zahar — Cuba, Jamaica, Martinica etc.

% GIN — se obtine prin distilarea musturilor fermentate din diferite cereale si a maltului
aromatizat cu fructe de ienupar sau uleiuri volatile ale acestuia, care se pot adauga si ulterior dupa
distilare.

Ginul se comercializeaza la o concentratie alcoolica de 40-50 % vol. purtand diferite denumiri
in functie de tara producatoare — Genievre (Franta), Barevuzka (Ungaria), Steinhaeger (Germania).

Rachiuri industriale

In obtinerea acestor rachiuri se porneste de la alcoolul etilic rafinat, care se obtine din materii
prime bogate in amidon (porumb, cartofi, alte cereale) supuse unor operatii de zaharificare cu enzime
sau acizi (clorhidric, sulfuric), fermentate alcoolic si distilate.

Grupa rachiurilor industriale cuprinse: rachiuri simple, rachiuri aromatizate si lichioruri.

e Rachiurile simple — se obtin prin diluarea alcoolului rafinat din cereale cu apa distilata pana la
o concentratie alcoolica de 26-45 % vol. la care se adauga zahar (1-7 g/1) si o perioada de macerare ce
variaza intre 5-10 zile. Sortimentul rachiurilor simple este reprezentat prin: Rachiul alb, Rachiul extra,
Votca, (Cristal, Club, Sankt Petersburg, Smirnoff, Gorbie’s, Stalinskaia, Dracula - de culoare rosie).

e Rachiurile aromatizate — se obtin din alcool rafinat, apa distilata, arome sintetice sau extracte
din fructe, plante, coloranti alimentari si in functie de retetd, zahar (in cantitate micd). Sortimentul
rachiurilor aromatizate cuprinde rachiul de: chimion, menti, portocale, brad aromatizat, visine,
zubrovca etc.

e Lichiorurile — se obtin prin indulcirea unor macerate alcoolice de plante, fructe sau solutii
alcoolice aromatizate cu esente naturale sau sintetice. Principalele faze tehnologice in prepararea
lichiorurilor sunt: obtinerea maceratelor alcoolice sau a alcoolului aromatizat, prepararea siropului de
zahar, amestecarea maceratului si siropului, maturarea, filtrarea si imbutelierea. Conginutul in alcool
variaza intre 28-44 % vol., iar continutul in zahar intre 10-45 %; lichiorurile creme si extra au
continutul cel mai ridicat in zahar.

Ambalare, marcare, pdstrare

Pentru prezentare si desfacere, bauturile alcoolice tari se ambaleaza in sticle de diferite tipuri si
capacitati, in marea majoritate a cazurilor incolore, curate, bine etansate si etichetate. Eticheta va
contine urmatoarele specificatii: denumirea firmei producatoare, tara, marca, denumirea celui care face
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imbutelierea (dupa caz), data imbutelierii, denumirea bauturii, tiria alcoolica (% vol.), volumul cu
abaterile admise etc.

Indicatiile care sub diferite forme, se refera la sanatate, precum ,,reconfortant”, , fortifiant”,
»energizant”, ,tonic” — sunt interzise.

Pastrarea rachiurilor se face in depozite sau spatii amenajate, racoroase, ferite de actiunea
razelor solare, la o temperatura de 15-20 °C si o umiditate relativa a aerului de max. 75%.

Termenul de valabilitate al rachiurilor este in functie de sortiment si concentratia alcoolica
variind intre 6-12 luni si chiar mai mult, nelimitat.

Apa minerala

Apa minerala este consideratd una dintre cele mai complexe substante create de naturd si
reprezinta un produs ecologic cu multiple efecte benefice pentru sanatate.

in Romania sunt atestate statiuni balneare de pe vremea romanilor. De timpuriu, apele minerale
au inceput sa fie Tmbuteliate (in 1896 functionau 20 de statii de Tmbuteliere de capacitate mica, iar la
inceputul secolului XX numarul acestora se ridicase la 50).

Cercetarile stiintifice asupra apelor minerale din Roméania s-au axat, in special, asupra
aspectelor geologice, hidrochimice si balneofizioterapeutice.

Aprecierea calitatii apelor minerale

Calitatea apelor naturale este configuratd, in general, de totalitatea substantelor minerale sau
organice, gazele dizolvate, particulele in suspensie §i organismele vii prezente. Calitatea apei minerale
se poate defini ca un ansamblu conventional de caracteristici fizice, chimice, biologice si
bacteriologice, exprimate valoric, care permit incadrarea probei intr-o anumitd categorie, aceasta
capatand astfel insugirea de a servi unui anumit scop .

» Caracteristicile organoleptice ale apelor minerale (culoare, miros, gust) sunt, in majoritatea
cazurilor, mult diferite de cele ale apelor obisnuite si apar ca efect al prezentei in apa a
diferitelor substante chimice.

» Caracteristicile fizice pot fi foarte diferite de cele ale apelor obisnuite, diferentierile care apar
conduc la schimbarea comportamentului apelor minerale.

» Caracteristicile chimice sunt produse de substantele chimice dizolvate si au o mare
importanta, deoarece determina tipul apei minerale, conferindu-i principalele proprietati.
Caracteristicile biologice si bacteriologice sunt determinate de prezenta in apa minerald a

unor microorganisme Vvii, care in anumite conditii indicd o impurificare cu ape infiltrate direct de la
suprafata.

Exigente ale etichetarii apelor minerale
Comercializarea apelor minerale este foarte strict reglementata printr-0 serie de norme tehnice,
care se aplica atat apelor minerale produse in Romania, cat si celor din import.
Eticheta apelor minerale naturale trebuie sa con{ind urmatoarele informatii obligatorii:
= compozitia chimicd, cu precizarea constituentilor caracteristici;
= locul unde este exploatata sursa si numele acesteia;
= eventualele tratari efectuate asupra apei minerale;
= avertismentul: "Contine mai mult de 1,5 mg/l fluor: produs nerecomandat consumului
regulat al sugarilor si copiilor sub 7 ani", in cazul apelor minerale naturale avand o
concentratie de fluor mai mare de 1,5 mg/l.
Este interzisa Inscrierea si utilizarea pe ambalaje a etichetelor si in publicitatea de orice fel a
indicatiilor care atribuie unei ape minerale naturale proprietati referitoare la prevenirea, tratarea sau
vindecarea unor boli umane.
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Pe etichete pot fi inscrise indicatii precum: ,stimuleaza digestia”, ,,poate facilita functiile
hepato - biliare” sau indicatii similare, numai daca acestea nu contravin prevederilor legale.

Ape Tmbuteliate, altele decit apa mineralid si apa de izvor trebuie sa prezinte pe etichetd
mentiunile urmatoare:

» "apd de masd gazoasd" sau ,,apa de masa carbogazoasa" — in cazul apei potabile la care s-a
adaugat dioxid de carbon alimentar;

= "apd de masa mineralizata artificial" — In cazul apei potabile la care s-au adaugat saruri
minerale. Cele trei cuvinte "apa mineralizatd artificial" se Inscriu unele langa altele, cu
caractere de aceeasi marime si cu aceeasi culoare.

In cazurile mentionate anterior, eticheta nu trebuie si contina referiri, semne sau figuri care si
creeze confuzii de orice fel cu apa minerald naturald, sd inducd in eroare consumatorul asupra
localizarii geografice a apei, sa ii atribuie apei efecte sau recomandari terapeutice ori sa faca precizari
asupra compozitiei chimice a acesteia.

Laptele de consum si principalele produse lactate

Laptele, ca materie prima, fiind un produs biologic, are compozitie si proprietati care variaza in
functie de o serie de factori ca: specia, rasa, individualitatea animalului, hrana, momentul perioadei de
lactatie, starea de sanatate a animalului etc.

In general, prin lapte ca produs alimentar, se intelege laptele de vaca, iar in cazul cind se
utilizeaza laptele altor animale, trebuie indicata specia de animal de la care provine (bivolita, capra,
oaie etc.).

Prin compozitia chimicd complexa si echilibratd in trofine indispensabile organismului uman si
animal, laptele este pozitionat in grupa alimentelor naturale valoroase. Datorita acestor ,,calitati”,
laptele, in special cel de vaca, dar si laptele de bivolita, capra si oaie, prezinta o deosebitd importanta
in alimentatia umana, atat 1n stare bruta sau prelucrata, cat si sub forma unor produse lactate.

Compozitia chimica a laptelui difera de a celorlalte produse alimentare atat sub raportul
apa/substanta uscatd, cat si din punct de vedere calitativ, contindnd: protide, lactoza, lipide, saruri
minerale, vitamine, enzime, anticorpi etc.

Diferente ale compozitiei chimice se constata si in cadrul laptelui provenind de la diferite specii
de animale, iar in cadrul aceleiasi specii, apar diferente in functie de rasa, alimentatie, starea de lactatie,
intervalul dintre mulsuri, anotimpul etc.

Tabelul 4.11 Comporzitia chimica a laptelui (valori medii ajustate)

din care
Speciade | Apa | S.U. | Lipide | Protide | Lactoza | Substante
animal % % % % % minerale %
Vaca 87,5 2,5 3,5 3,5 4,8 0,7
Bivolita 81,0 | 19,0 8,0 5,0 5,2 0,8
Capra 88,0 | 12,0 3,5 3,2 4,5 0,8
Oaie 81,0 | 19,0 7,5 6,0 4,6 0,9

Din punct de vedere structural, laptele poate fi considerat o suspensie de grasime intr-o solutie
apoasa ce contine substante sub forma dizolvata si coloidala.

Apa - constituie mediul de dispersie a substantelor din compozitia laptelui.

Substanta uscata - reprezinta reziduu uscat, respectiv totalitatea substantelor din compozitie ce
raman dupa eliminarea completd a apei din 100 g lapte. Valoarea substantei uscate din laptele
principalelor specii de animale variaza intre 12-19%.
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Proprietatile fizico-chimice ale laptelui

¢ Densitatea relativa a laptelui variaza in functie de specie, rasa, hrana si alti factori, dar si in
functie de continutul in grasime. Densitatea relativa la 20°C este cuprinsa intre 1,028... 1,034; valorile
depind de continutul in substan{d uscatd negrasa si sunt invers proportionale cu continutul de grasime,
ceea ce explica de ce laptele smantanit are o densitate mai mare. Determinarea densitatii relative se
face cu lactodensimetrul sau termolactodensimetrul.

Punctul de fierbere - al laptelui integral este de 100,15-100,17°C, fiind mai ridicat decat cel al
apei, datorita sarurilor minerale si lactozei.

Punctul crioscopic - sau punctul de congelare este de -0,55 - -0,56°C; coborarea sub valoarea -
0,53°C indica adaugarea de apa Tn lapte; se determina cu crioscopul.

pH-ul (aciditatea activa) - laptele normal este un produs slab acid, ce are pH-ul cuprins intre
6,3-6,9.

e Aciditatea normald a laptelui se exprima in grade Thorner si este cuprinsd intre 15- 20°T.
Aceastd proprietate a fost selectionatd drept caracteristicd de calitate, deoarece indicd gradul de
prospetime a laptelui.

Laptele de consum pasteurizat in ambalaje de desfacere trebuie sa corespunda din punct de
vedere microbiologic, admitandu-se maxim 10 bacterii coliforme la 1 g si maxim 300.000
microorganisme aerobe la 1 g.

Caracteristicile senzoriale ale laptelui de consum sunt: aspectul (lichid omogen, lipsit de
impuritati si sediment), culoarea (alba, cu nuantd usor gilbuie), gustul si mirosul (caracteristic laptelui
proaspat, placut, dulceag, la laptele pasteurizat se admite un usor gust de fiert, fara miros si gust
strain).

Tabelul 4.12 Caracteristicile de calitate fizico-chimice ale laptelui de consum

Caracteristici Tipul de lapte
Normalizat Smantanit

Temperatura de livrare, °C, max 12 12
Grasime, % min. 3,6 3,0 20 0,1
Aciditate, °T 15-20 15-20
Densitate relativa, (d 20/2) min. 1,028 1,029 1,029 1,030
Proteine, % min. 32 32 32 3,3
Substanta uscata fara grasime, % min. 85 85 85 8,5
Reactia de control al pasteurizarii negativa
(prezenta fosfatazei sau peroxidazei)

Ambalare, pastrare, termen de valabilitate
Laptele de consum se ambaleaza in butelii de sticla, material plastic, pungi din material plastic
sau ambalaje Tetra pack, avizate de Ministerul Sanatatii. Marcarea se face pe capsulele buteliilor de
sticla, material plastic sau pe punga de plastic cu urmatoarele specificatii:
firma, societatea, marca;
denumirea produsului, tipul (lapte de consum normalizat, smantanit, hiperproteic, integral);
continutul de grasime, in %;
procedeul de tratament termic (pasteurizat, sterilizat); sunt admise prescurtdrile de tipul
»past”, ,UHT” — tratat la temperatura ultra-inalta;
e pentru laptele pasteurizat se va mentiona ,,A se pastra la temperatura de 2-8 °C”;
e cantitatea, In ml;
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e data (ziuva din saptamana a livrarii);
e termenul de valabilitate.

Pastrarea temporara a laptelui de consum in ambalajele de desfacere si transport se face in
camere frigorifice igienizate la temperatura de 2-8°C. Pe intreg lantul circulatiei tehnice se vor
respecta instructiunile sanitare si sanitar-veterinare in vigoare.

Termenul de valabilitate pentru laptele de consum este de 48-96 ore in conditiile de ambalare si
pastrare mentionate de fiecare producator.

Unt: obtinere, caracteristici de calitate

Untul este un produs alimentar cu preponderenta lipidica, ce contine intr-o forma concentrata
grasimea laptelui, usor asimilabild si cu insusiri senzoriale deosebite. Denumirea de ,,unt" se atribuie
grasimii concentrate din laptele de vaca.

Tn cazul provenientei grisimii din laptele altor animale, trebuie si se specifice pe ambalaj: unt
de oaie, unt de bivolita, unt de capra etc.

Materia prima pentru obtinerea untului este smantina pasteurizata provenita din laptele de vaca
cu continut de grasime de 30-40%. Reglementdrile din tara noastrd permit obfinerea untului si din
smantana provenita din amestec de lapte de vaca cu lapte de bivolita.

Fabricarea untului cuprinde doua etape principale si anume: obtinerea smantanii; prelucrarea
smantanii n unt. Tn prelucrarea smantanii in unt maturarea fizica si biochimica a Smantanii sunt de
mare importantd pentru obtinerea untului de calitate superioara. In functie de continutul in grisime si
caracteristicile senzoriale, untul se produce si comercializeaza in trei tipuri:

° tipul extra, cu minimum 83% grasime;
tipul superior, cu minimum 80% grasime;
tipul de masa, cu minimum 78% grasime sau 65% grasime.

Untul din smantina congelatd — se obtine prin aceleasi faze tehnologice cu ale untului
normal, materia prima fiind smantdna (min. 70% grasime) conservata prin congelare; untul
obtinut are calitatea superioard in comparatie cu untul cu aceeasi vechime, conservat prin frig.

» Untul pasteurizat - se obtine prin incalzirea (topirea) untului cu conservabilitate redusa,
respectiv prin pasteurizare. Metoda se preteaza pentru untul obtinut din smantana cruda, din zer sau
zara, pentru a Se prelungi durata de conservare. Acest unt poate contine maximum 100 bacterii
califorme/g si are o durata de conservare la 20°C de cel putin 3 saptdmani.

» Untul sterilizat - se obtine din untul normal caruia i se aplicd sterilizarea prin procedee
termice i conservarea 1n cutii sub vid sau Tn atmosfera de gaz inert. Untul sterilizat are durata de
conservare la 20°C de 6 - 12 luni.

» Untul deshidratat - este untul cu maximum 5% apa si o duratd mare de conservare.
Materiile prime pentru acest unt sunt sméantana sau untul - normal cu deosebirea ca in final untul
intra intr-un turn de uscare la 70-80°C. Untul deshidratat are durata de conservare la 12-15°C de 2
ani. Pentru consum acest unt trebuie sa fie transformat in unt normal (prin amestecarea cu lapte
degresat la 40°C, omogenizare, maturare si batere).

» Untul topit - se obtine prin topirea untului de vaca sau a grasimii rezultate din procesul
tehnologic de fabricare a cascavalului de vaca sau oaie. Acest unt are un continut de grasime ridicat
(min. 98%), apa (max. 1%), substanta uscatd negrasa (max. 1%), aciditate Tn acid oleic (0,85 —
1,1g%) si reactia Kreiss negativa. Ambalat corespunzator si pastrat la temperatura de maximum
+8°C si o umiditate relativa a aerului de max. 80%, untul topit isi mentine insusirile calitative timp de
3 luni.

Pentru untul cu adaos de sare continutul de grasime va fi maxim cu 1% mai scazut, iar
continutul de apa + substanta uscata (fara grasime) va fi cu maxim 1% mai mare.

o

o
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Ambalarea si pastrarea untului

Untul extra si superior se ambaleaza in pachete din hartic metalizata, in gramaj de 25, 100 si
200 g. Untul de masa se ambaleaza in pachete de hartie pergament vegetal sau din hartie pergaminata
si folie de aluminiu (portii mici destinate unitatilor de turism) in acelasi gramaj cu untul extra si
superior. La firmele si societatile de productie si comercializare, untul Se pastreaza in camere
frigorifice cu temperatura de max. 4°C.

Termenul de valabilitate al untului este in functie de tipul de unt si de temperatura la care este
pastrat untul de la data fabricatiei.

Tabelul 4.13 Termenul de valabilitate al untului

Tipul de unt Continut de | Temperatura de Termenul de
grasime % pastrare °C valabilitate, in zile
Unt de masa Tip B 65 -15 - -20 30
+4 - +8 15
Unt superior 80 -15 - -20 60
+4 - +8 30

Branzeturi: obtinere, sortiment, caracteristici de calitate

Brénzeturile sunt produse obtinute prin coagularea laptelui cu cheag sau alti coagulanti, urmata
de eliminarea zerului si maturare. Branzeturile se caracterizeaza printr-un continut ridicat de proteine,
lipide, saruri minerale (calciu, fosfor, sodiu etc.), ceea ce le confera atributul de ,,produse cu valoare
nutritiva ridicatd". Laptele destinat cazeificarii trebuie sa nu prezinte mirosuri $i gusturi neplacute, nu
trebuie s contfind antibiotice §i trebuie sa provina de la animale sdnatoase, care nu sufera de mastita,
sau alte boli; pentru a avea un bun randament in prelucrare, laptele trebuie sa fie bogat in cazeina
(lapte cazeinic).

Dupa felul laptelui utilizat in obtinerea branzeturilor distingem:

o branzeturi din lapte de vaca;

o brénzeturi din lapte de bivolita;

e branzeturi din lapte de capra;

e branzeturi din lapte de oaie;

« branzeturi din lapte in amestec de la diferite specii de animale.

Procesul de fabricare a branzeturilor cuprinde o serie de operatiuni, incepand cu receptia si
pregatirea laptelui, inchegarea si prelucrarea coagulului, formarea si presarea, maturarea, ambalarea si
terminand cu livrarea catre piata.

Tn majoritatea cazurilor la firmele si societitile de productie, laptele, nainte de coagulare este
imbogatit cu calciu (CaCly) si bacterii lactice, prin intermediul procedeului de amestecare, in asa fel
incat Incdrcarea bacteriand dirijata sa fie in masura sa asigure o bunad acidificare a laptelui si in final o
buna maturare a branzei.

Maturarea branzeturilor

Maturarea constituie, Tn majoritatea cazurilor, 0 faza necesara si importantd in dobandirea
insusirilor calitative ale branzeturilor. Dupd sarare, in timpul maturdrii, au loc o serie de transformari
fizice, chimice, biochimice si microbiologice ce confera branzeturilor insusiri senzoriale si fizico-
chimice definitive si caracteristici atat de apreciate de consumatori.

In principiu, maturarea este operatiunea de pastrare a branzeturilor intr-un spatiu special
amenajat o anumitd perioada de timp, in anumite conditii de temperatura, umiditate relativa a aerului
etc. Tot In perioada de maturare are loc evaporarea apei, concentrarea partiald a pastei, cresterea pH-
ului, iar pasta branzei initial alba, friabila, cu gust si aroma slab exprimate devine galbuie, untoasa,
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elastica cu gust si aroma bine exprimate si placute.

In functie de tipul si consistenta pastei, branzeturile se pot matura in cateva zile (cazul
branzeturilor cu pasta moale) sau in cateva saptamani sau luni (cazul branzeturilor oparite, cu pasta
semitare si tare).

Clasificarea branzeturilor

Una din cele mai uzuale si practice clasificari, care are valoare legala, este aceea bazata pe
continutul procentual de grasime raportat la substanta uscata, dupa care branzeturile se impart in
urmatoarele tipuri:

e  branzeturi creme duble cu peste 60% grasime, S.U.;

e  branzeturi creme cu 50-60% grasime, S.U.;

e  bréanzeturi foarte grase cu 45-50% grasime, S.U.;
branzeturi grase cu 40-45% grasime, S.U.;
brénzeturi 3/4 grase cu 30-34% grasime, S.U.
branzeturi semigrase cu 20-30% grasime, S.U.;
brénzeturi 1/4 grase cu 10-20% grasime, S.U.
branzeturi slabe, degresate sub 10% grasime, S.U..

Exista si alte clasificari tehnologice si comerciale, 1 anume:
a) dupa consistenta pastei:

branzeturi cu pasta moale (proaspete si fermentate);

branzeturi framantate;

branzeturi cu pasta semitare;

branzeturi cu pasta tare;

b) dupa timpul de maturare:

e  branzeturi cu maturare rapidad sub 30 zile;

e Dbréanzeturi cu maturare medie de la 30-180 zile;
e Dbranzeturi cu maturare lenta, peste 180 zile.

Branzeturi cu pastd moale
o Branzeturile proaspete - se prepara din lapte de vacd normalizat s§i pasteurizat,

caracterizate prin coagul fin, consistenta moale, cu aroma si gust de fermentatie, usor acrisor.

In aceasta grupa sunt cuprinse:

« branza proaspata de vaca;

e branzeturile tip creme;

« branzeturi aperitiv si desert;

e Cas proaspat;

e urda.
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Branza proaspiti de vaca - se obtine din lapte de vaca pasteurizat cu adaos de cheag sau
pepsina si maia de culturi selectionate de bacterii lactice, pusa in consum in stare proaspata. Se
produce sub 4 tipuri: foarte grasa, grasa, semigrasa si slab.

Tabelul 4.14 Caracteristici de calitate brdnza proaspdtad de vaca

Caracteristici Tipul de branza
Foarte Grasa Semigrasa Slaba
grasa
Grasime,% min.,S.U. 50 27 20 10-20
Apa, % max. 60 70 80 80
Proteine, % min. 14 15 15,5 17
Aciditate, °T max 190 200 200 210
Temperatura la 12 12 12 12
livrare, °C Max.,
Cupru, mg/kg max. 0,5 0,5 0,5 0,5
Plumb, mg/kg max, 0,5 0,5 0,5 0,5
Staniu, mg/kg max 10 10 10 10
Arsen, mg/kg max. 0,2 0,2 0,2 0,2
Aspect Pastd omogena, curatd, fard scurgere de zer
Consistenta Pasta find, cremoasa, nefardmicioasa; se admite o
structurd slab spongioasa la branza semigrasa si slaba
Culoare Alba, pana la alb-gilbuie, uniforma in toatd masa
Miros si gust Placut, caracteristic de fermentatie lactica, fara miros
si gust strdin

Pornind de la branza proaspata de vaca prin adaugarea de smantana se obtin branzeturile creme,
iar prin adaugare de condimente (boia de ardei, piper, chimen, sare etc.) se obtin branzeturile aperitiv.

o casul proaspat - este produsul ce se obtine prin inchegarea cu cheag sau pepsina a laptelui
de vaca, bivolita sau oaie, integral, normalizat sau smantanit, crud sau pasteurizat, separarea coagulului
de zer in sadila Si maturare rapida (max. 48 ore). Casul proaspat de vaca are un continut de grasime de
45% S.U. si un continut in apa de max. 52%, substante proteice 15-22%, aciditate °T 120- 180, NaC1l
0,5- 3,5.

O urda - este o branza obtinutd prin coagularea proteinelor din zer prin incalzirea la 82-84°C,
fiind inglobata grasimea si alte componente prezente in zer. Coagulul se separa si se preseaza usor.
Urda dulce contine apa max. 68% si grasime min. 25% S.U., aciditate °T 150- 180, NaCl % max. 3 -
pentru urda sarata.

Branzeturi fermentate cu pasta moale

Pasta moale a acestor branzeturi se datoreazd continutului ridicat de apa (peste 59%), iar
consistenta este elastica, untoasa in functie de continutul de grasime. Principalele branzeturi din aceasta
grupa sunt:

o branzeturi tip telemea (in zer, proaspata, maturata)

o branzeturi tip Limburg sau Romadur (maturarea coagulului se face sub influenta
microorganismelor Bactertum Linens). Sortiment: brdnza Bran din lapte de vacd, branza Balea din
amestec de lapte de vaca si lapte de capra.

o  bréanzeturi cu mucegaiuri nobile (Penicillium Roqueforti, Penicillium Camemberti) si a lui
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Bacterium Linens ce se dezvolta la suprafatd. Sortiment: Roquefort, Bucegi, Homorod, Camembert si
Brie.

o branzeturi moi la care se aplica incalzirea a doua (coagulul se prelucreaza prin maruntire si
incdlzirea a doua); in timpul maturarii de 30-40 zile pe suprafata branzeturilor se dezvolta un mucilagiu
de culoare galbena rosieticd datoritd lui Bacterium Linens. Sortiment: Zamora, Cozia, Postivaru,
Rasnov, Nasal si branza de Taga (din lapte de oaie).

Branzeturi cu pasta semitare
Aceste branzeturi au un continut mai redus de apa, intre 40 si 50%, Tn comparatie cu
branzeturile cu pastd moale. Sortimentul de branza din aceastd grupa este format din branzeturile:
Trapist, Tilsit, Olanda, Tarnave, Transilvania, Rodo si branzeturile cu adaos de telina, piper, chimen, foi
de dafin, extract de carote etc.

Tabelul 4.15 Caracteristicile de calitate - brdanzeturi cu pastd semitare

Caracteristici Valoarea
Apa, % 45 -50
Grasime, S.U., % 35-45
Proteine, % 20 -23
Sare, % 2-3
Cupru, Arsen si Plumb in dozele admise

Branzeturi cu pasta tare
Sortimentul branzeturilor cu pastd tare cuprinde branzeturi tip Emmenthal (Schwaitzer,
Muresana), branzeturi tip Cedar, branzeturi tip Parmezan, branzeturi tip Pecorino, s.a.

o branza Schwaitzer - originara din Elvetia, Valea Emmen, se obtine din lapte de vaca,
pasunate la munte. Pentru coagularea laptelui se adaugd o maia de bacterii specifice, Streptococus
thermophilus si Thermobacterium helveticum. Desenul caracteristic cu ochiuri mari al caror diametru
este cuprins intre 12-22 mm se datoreaza si bacteriilor propionice. Bucatile de schwaitzer ating greutatea
de 60-100 kg, au coaja uscata, pasta de culoare alb-galbuie, gust fin dulceag asemanator miezului de
nuca.

o branza Parmezan - in Italia este cunoscutd sub numele de Grana, ce cuprinde mai multe
sorturi: Parmigiano, Reggiano, Lodigiano, Lombardo - care difera intre ele prin forma si continut de
grasime. La noi in tard branza Parmezan se obtine din laptele de vaca dupa tehnologia branzeturilor
cu pasta tare. Durata de maturare a parmezanului este de 1-2 ani, coaja ei fiind tratata cu negru de fum
si ulei de in fiert. Are un continut de apa sub 30%, grasime S.U. 37-40% si un continut de sare 1,5-
2,2%, consistenta foarte tare, pasta de culoare galbuie cu rare ochiuri mici, cu granulatie fina, usor
friabild, miros aromat si gust placut.

o bréanza Cedar - originara din Anglia, localitatea Cheddar. Se fabrica din lapte pasteurizat, cu
amestec 15% lapte crud maturat. Ceea ce caracterizeaza aceastda branza este procesul de acidificare al
casului denumit si ,,proces de cedarizare", care constd in dezvoltarea puternica a fermentatiei lactice n
masa de cas, in vase acoperite sub actiunea aburului la temperatura de 35-38°C, timp de 60-90 minute
pand cand aciditatea casului ajunge la 200-250°T. Astfel, in masa de cas se acumuleaza o cantitate mare
de paracazeina monocalcica ce imprima casului plasticitate si gustul specific.

Cascavaluri - cunoscute si Sub numele de branzeturi opirite, cascavalurile se obtin prin
oparirea casului in prealabil usor maturat, care apoi este supus din nou maturarii.
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Tabelul 4.16 Caracteristicile de calitate fizico-chimice ale cascavalurilor

Tipuri de cascaval
Dobrogea | Penteleu Dalia Teleorman | Sacele lapte de
Caracteristici lapte de lapte de | lapte de lapte oaie
oaie vaca vaca amestec
Grasime S.U., % min. 46 38 45 43 50
Apa, % max. 43 56 44 45 43
Proteine, % min. 23 23 22 25 19
NaCl, % max. 3,5 3 3,5 3,5 3

Produse lactate acide

Reprezintd, in consumul populatiei, produse consumate pentru insusirile senzoriale si functia
sanogenetica ce le detin.

Tehnologia de obtinere se bazeaza pe insdmantarea laptelui cu bacterii lactice specifice si dupa
caz, cu drojdii si bacterii lactice care fermenteaza lactoza in acid lactic si alcool etilic.

In Roménia se produc si se comercializeaza indeosebi urmitoarele produse lactate acide:
jaurtul, laptele batut, laptele acidofil, sana si chefirul. Avantajul incontestabil pe care il prezinta
produsele lactate acide rezida in faptul ca se asimileazd de catre organismul uman mult mai repede
decat laptele integral. Drept materie prima in obtinerea produselor lactate acide se foloseste laptele de
vacd, de bivolitd, de oaie, separat sau in amestec, dar predomina laptele de vaca integral, normalizat
sau smantanit.

laurtul — produs originar din Asia Mica si Peninsula Balcanica, pentru care maiaua de
insdmantare a laptelui contine Thermobacterium Bulgaricum si Streptococcus Termophilus. Continutul
de grasime este in functie de sortiment §i se situeaza in intervalul 0,1% - 6,0%.

Chefirul — produs originar din Caucaz — ce se obtine prin dubla fermentatie lactica (0,5-1,0%
acid lactic) si alcoolica (0,2—1,0%vol alcool etilic) a laptelui prin actiunea bacteriilor lactice, acetice si
a drojdiilor aglomerate pe granulele de chefir. Astfel, chefirul dobandeste un gust caracteristic, diferit
de cel al iaurtului, usor intepator, cu o consistenta cremoasa. Dioxidul de carbon format provoaca o
usoard bombare fizicd a ambalajului.

Sana — este un produs lactat acid fermentat cu culturi de steptococci lactici, acidifianti si
aromatizanti din categoria celor utilizati la maturarea biochimica a smantanii (streptococus lactis,
citrovorus §i paracitrovorus). Sana prezintd un coagul fin, consistenta fluida, usor cremoasa,
asemandtoare smantanii proaspete, miros si gust placute, caracteristice.

Ambalare, pastrare, termen de valabilitate

Ambalarea produselor lactate acide se realizeaza in recipiente din material plastic, etichetate
sau imprimate (pungi, pahare cilindrice sau tronconice, tip sticld) de diferite dimensiuni $i cu masa
neta diferita (150g, 380g, 400g, 500g, 900g, 1000g), ermetizate.

Pastrarea acestor produse trebuie sd se facd 1n spatii special amenajate, frigorifice sau
refrigerate, curate, igienizate, aerisite si la temperaturi cuprinse intre +2°C-+5°C. Pe eticheta
ambalajului, obligatoriu se inscriptioneaza ,, Controlat sanitar-veterinar cu nr. ....” si , Inspectia
Guvernamentald nr. ....”. In aceste conditii de ambalare si pastrare, termenul de valabilitate al
produselor lactate acide se situeaza in intervalul 15-20 de zile.
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Oua si produse din oua
Printre produsele de origine animala, oudle au o pozitie distincta, reprezentand unul dintre cele
mai complete alimente.

Structura, compozitia chimica §i valoarea nutritiva

Oul este unul dintre cele mai hranitoare alimente. 1 ou (cu masa de cca. 50 gr.) are o valoare
energetica de circa 100kcal. Digestibilitatea oului este foarte ridicata: 97% pentru albus si 100% pentru
galbenus ( respectiv de 98% pentru protide si 96% pentru lipide).

Potentialul nutritiv al oului este de asemenea, foarte inalt, continand practic toate trofinele
esentiale pentru alimentatia omului.

Protidele oului au o mare valoare biologica cu cel mai echilibrat continut de aminoacizi
esentiali. Oul este o sursd importantd de fosfor lecitinic, fier bine asimilabil, calciu precum si
numeroase vitamine. Grasimile din oud, valoroase din punct de vedere biologic, asociate cu lecitina si
cefalina, constituie tonifianti apreciati pentru activitatea nervoasa superioara.

Continutul bogat in colesterol (pana la 0,8% in oul de gdina si 1,6% in oul de ratd) limiteaza
consumul oudlor 1n ratia diurna, la un ou pentru copii si adolescenti, 0,5-1 ou pentru adulti si 2 oua pe
saptamana pentru varstnici.

Ouale sunt utilizate, atdt in obtinerea preparatelor culinare, cat si in diferite sectoare de
productie 1n industria alimentara.

In alimentatie se folosesc in mod obisnuit, ouile de giini, curci, ratd si gasci. Cea mai mare
cantitate de oud care se produce si se livreazd pentru consum sunt oudle de gaina, acestea avand gustul
cel mai bun, fiind totodata mai rezistente la pastrare si transport.

Oudle de palmipede (de gasca si ratd), fiind frecvent purtatoare de germeni de Salmonella, au
utilizare restransa si sunt consumate numai dupa fierbere prelungita.

Sub denumirea de ,,oui” se comercializeaz ouile de giini. In cazul ouilor celorlate pasari se
precizeaza specia. Marimea §i masa oudlor provenite de la diferite specii sunt foarte diferite. Astfel,
masa oudlor variaza de la 10g (oudle de prepelitd), pand la 135g (ouale de gasca), dupa cum rezultd din
urmatorul tabel:

Tabel 4.17 Masa oudlor

Specia Masa medie Variabilitatea masei
(gr) (gr)

Prepelita 10 -

Porumbel 25 20-30
Bibilica 40 30-50

Gaina 58 40-75

Rata 78 60-95

Curca 85 80-100

Gasca 135 110-200

Oudle sunt utilizate pe scarda largd si in industria chimicd, textild, farmaceutica, cosmetica,
fotografica.

Componentele care alcatuiesc galbenusul si albusul conferd oului o mare valoare nutritiva, el
fiind folosit ca aliment de baza in hrana copiilor, a tinerilor si a adultilor, in unele imprejurari fiind
utilizat ca aliment dietetic. El contine toti aminoacizii esentiali, adica indispensabili organismului.
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Tabelul Compozitia chimica a oudlor de gdind si ratd

Specia | Componenta | Apa % Substante Grasimi % Substante Substante
proteice % extractive minerale %
neazotate %
Ou intreg 73,2 13,4 114 0,9 1,1
Gaina | Albus 86,6 11,6 0,2 0,9 0,8
Galbenus 49,0 16,7 31,6 1,2 15
Ou intreg 69,8 13,0 14,8 1,4 1,0
Rata | Albus 87,2 10,3 - 1,9 0,6
Galbenus 46,1 16,5 34,9 1,2 1,3

Sortimentul si calitatea oudlor de consum

Incepand cu data de 1 septembrie 2005, conform HG 415/2004 ouile trebuie sa se alinieze si
ele unor standarde si sa fie stampilate . Inainte de a parasi locul de productie, fiecare container cu oud
trebuie marcat cu urmatoarele informatii:

e numele, adresa si numarul de identificare ale producatorului;

numarul de oud sau greutatea lor;
data ouatului sau perioada de ouat;
data livrarii.

Ouale din categoria A se clasifica dupa greutate astfel:
> XL — foarte mari: 73g si peste
> L —mari: de la63g— 739
> M —medii: de la 53g — 63g
> S —mici: sub 53g.
Pe ambalaje categoria de greutate trebuie indicatd prin literele corespunzatoare sau termenii
definiti deja sau printr-0 combinare a ambilor, aceasta indicatie putand fi suplimentatd cu mentionarea
unei game de greutate corespunzatoare.

Pe plan international, sortimentul produselor de oua de gainad este constituit din ou intreg
congelat, gdlbenus congelat, albus congelat, melanj congelat, praf de ouad intregi, gilbenus praf, albus
praf.

Starea microbiologicd si folosirea adaosurilor la ovoproduse trebuie sid fie conformad cu
legislatia tarii importatoare.

Carnea si produsele derivate

Carnea constituie o sursd alimentara de baza in hrana omului. Prin compozitia chimica
echilibrata in trofine cu valoare biologica ridicata, proteine complete, grasimi, substante minerale si
vitamine, digestibilitatea superioara si calitatile dietetico-culinare apreciabile, carnea reprezintd un
aliment indispensabil Tn hrana omului. Se consuma sau se prelucreaza in principal carnea obtinuta de
la: animalele de macelarie (bovine, porcine, ovine, caprine, cabaline), pasari domestice (gaini, curci,
rate, gaste).

Structura §i compozitia chimicd a carnii.

Carnea este formata din tesuturile muscular si conjunctiv. Proportia de tesut muscular din carne
variaza dupa specie, varsta, grad de ingrasare etc. Animalele tinere si cele pentru carne au o cantitate
mai mare de tesut muscular in comparatie cu cele batrane si grase.
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Raportul cantitativ al acestor tesuturi determind calitatea si valoarea alimentara a carnii.
Compozitia chimica a carnii provenita de la diferite animale este redata in tabelul 4.18.

Tabelul 4.18 Compozitia chimicd a carnii

Stareade | Apa Subst. Grasimi Saruri Val. energ. in Kcal/

ingrasare | % Proteice % minerale 100g parte

% (cenusa)% comestibila
Bovine Slaba 75,0 20,8 13,0 1,2 110,50
adulte Medie 66,5 20,0 12,4 1,0 193,60
Grasa 60,0 18,6 20,4 1,0 260,00
Porcine Slaba 73,0 20,5 5,0 11 133,90
Medie 65,0 18,0 16,2 0,8 221,22
Grasa 50,6 15,0 33,7 0,7 368,17
Ovine Slaba 73,6 20,0 3,7 11 116,49
Medie 65,5 18,0 16,6 0,9 215,76
Grasa 55,3 16,0 28,0 0,7 321,40
Gaini | 65,5 19,8 13,7 1,0 208,60
I 70,9 21,4 6,8 0,9 151,00
Pui de gdina | 67,5 19,8 11,5 1,2 188,10
I 72,1 22,8 4,0 11 130,60

Continutul de apa din carne variaza invers proportional cu continutul de grasime, in functie de
starea de ingrasare (bovine 60-75%, porcine 50,6-73%, gdini 65,5-70,9%).

Continutul de substante proteice este in functic de specie si starea de ingrasare, fiind mai
ridicat la carnea de pasdre (12-24%), vanat (20-25%), fatd de carnea animalelor de macelarie (15-
20,8%).

Continutul de lipide variaza in functie de starea de ingrasare: bovine 3,0-20,0%; porcine 5,0-
33,7%; ovine 3,7-26,0%; gaini 6,9-13,7%.

Continutul de substante minerale din carne variaza intre 0,7-1,5%. In compozitia sarurilor
minerale din carne se gasesc: potasiu, fier, fosfor, sulf, sodiu, magneziu, mai putin calciu etc.

Continutul de vitamine din carne este variabil, fiind influentat de aceiasi factori mentionati la
compozitia chimica. Astfel: vitamina A se gaseste in ficat; vitaminele B1, Bs Tn ficatul de la bovine, in
muschiul de porc, rinichii de porc si vaca, inima; vitamina PP 1in ficat, rinichi si muschi; acidul
pantotenic in ficat, rinichi s1 muschi, creier si inimad; acidul folic in ficat; de asemenea, vitamina Bio.
Vitaminele C, D, E se gasesc in carne in cantitdti mai mici.

Factorii care influenteaza calitatea carnii sunt: specia, rasa, varsta, sexul, alimentatia, starea de
sandtate, conditiile de sacrificare, de conservare si de pastrare.

Carnea diferitelor specii de animale se diferentiaza prin compozitia chimica, raportul diferitelor
tesuturi si proprietatile organoleptice.

Cea mai bund carne se obtine de la animalele tinere, sacrificate la varsta si greutatea optima
(vitei, taurine, pana la 2 ani, care au o greutate in viu de cca. 400 kg si peste 400 kg, porcine intre 7-9
luni si greutate in viu de 96-120 kg, miei si tineret ovin, precum si pui de gaina de peste 1 kg etc.).

Pe masura imbatranirii animalelor, calitatea carnii se reduce prin cresterea proportiei de tesut
conjunctiv, aglomerarea grasimii intre fasciculele musculare si prin ingrosarea si intarirea fibrelor
musculare.
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Dupa sacrificarea animalelor, In carne se produc o serie de modificdri, denumite modificari
postmortale, care determina schimbari importante in proprietatile ei organoleptice. Aceste modificari
sunt: rigiditatea musculara, maturarea, incingerea si putrefactia.

Rigiditatea musculard apare la cateva ore de la sacrificarea animalului. Tn urma acestui proces
muschii isi pierd elasticitatea si devin rigizi.

Aparitia rigiditatii si durata ei sunt in functie de mai multi factori: gradul de integritate vitala a
muschilor, temperatura mediului ambiant, specia, varsta, starea fiziologica etc. Perioada de rigiditate
dureaza de regula pana la 24 ore, dupa care urmeaza maturarea.

Maturarea. in procesul de maturare acidul lactic si anumite enzime intracelulare produc o
usoara modificare a substantelor proteice. Ca urmare a acestei modificari, carnea recapata o consistenta
moale, devine mai suculentd si frageda, cu gust foarte placut. Culoarea carnii din rosie devine rosie
deschis, in urma combinarii cu oxigenul a pigmentilor (hemoglobina si mioglobina).

Maturarea carnii se face prin pastrarea acesteia timp de max.3 zile la temperatura de 1-4°C. Cu
cat temperatura este mai mare, cu atat durata procesului de maturare este mai mica. Daca se pastreaza
carnea In conditii de absoluta asepsie (lipsa totald de microbi) si procesul de maturare este dus prea
departe, culoarea se schimba, capdtd miros nepldcut, gustul devine acru-amarui. Aceastd fazd de
maturare a carnii se numeste autoliza carnii si este un proces de dezintegrare a tesuturilor sub actiunea
enzimelor hidrolitice din tesuturi.

Incingerea cdrnii se datoreaza proceselor chimice si biochimice care se produc in carne si care
sunt insotite de degajarea caldurii (temperatura carnii creste cu 1-2°C). Carnea incinsa are gust dulceag
si miros acru. Incingerea este un proces de alterare accidental, care se produce cand carnea in stare
calda si umeda este depozitata fara a fi in prealabil racita.

Putrefactia carnii are loc sub actiunea bacteriilor de putrefactie; drept urmare, carnea isi
schimba aspectul, consistenta, mirosul si caracteristicile chimice care devin specifice carnii alterate.
Carnea, chiar cu semne incipiente de alterare, este scoasa din consumul uman.

Controlul sanitar veterinar se efectueaza asupra animalelor vii, pentru depistarea animalelor
bolnave si a celor ce nu indeplinesc conditiile de sacrificare, care se exclud, cat si asupra carcaselor si
organelor interne rezultate In urma sacrificdrii, pentru depistarea eventualelor boli infectioase si
parazitare. In urma efectudrii controlului sanitar-veterinar rezulti mai multe categorii de carne care se
marcheaza prin stampilare.

Carnea de porc supusa examenului trichinoscopic si la care nu s-au depistat paraziti se
marcheaza cu o stampild cu inscriptia “fara trichinella”.

La aprecierea calitatii carnii un rol foarte important 1l au caracteristicile organoleptice. Ele
servesc pentru stabilirea gradului de prospetime sau pentru identificarea unor defecte determinate de
calitatea animalelor sau de operatiunile de sacrificare, prelucrare si conservare a carnii.

Aprecierea prospetimii carnii se face cu ajutorul pH-ului (valoare maxima 6,2), pe baza
continutului de azot usor hidrolizabil (cel mult 35 mgNH3/100g) si prin intermediul probei
hidrogenului sulfurat (Nessler) si al reactiei Kreis, care trebuie sa fie negative.

Pentru carnea destinatd prelucrarii industriale prezinta importanta caracteristicile tehnologice,
capacitatea de hidratare, capacitatea de retinere a apei, raportul apd/proteind, care determind
randamentele de prelucrare si proprietatile organoleptice ale produselor fabricate.

La aprecierea calitdfii carnii trangate si preambalate se iau in consideratie si alte criterii:
cantitatea maxima de os la 1kg, numarul de bucati din ambalaj, greutatea celei mai mici bucati, gradul
de finisare, grosimea stratului de sldnind din carnea de porc, starea seului la carnea de ovine si bovine.

Normele sanitar-veterinare prevad absenta microorganismelor patogene si producatoare de
toxiinfectii alimentare §i a parazitilor, limiteazd numdrul total de germeni mezofili pe camp
microscopic la 25, numarul de bacterii sulfito-reductoare din tesuturi la maximum 10 germeni/g,
continutul de pesticide si alte substante de poluare.
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Tabelul 4.19 Criterii de apreciere organoleptica in stabilirea prospetimii carnii

Criteriile de Proaspata Relativ proaspaita Alterata

apreciere

Aspectul La  suprafatd, carnea | La suprafatd, carnea prezintd | Suprafata poate fi uscatd si

exterior prezintd o peliculd uscatd; | uneori o peliculd wuscatd, | lipicioasd, deseori acoperitd cu
grasimea are coloratia, | alteori e partial acoperitd cu | pete de mucegai; grasimea are
consistenta i gustul | mucus lipicios, Tn cantitate | aspect mat si coloratie cenusie,
normale; tendoanele sunt | mica; uneori se pot observa | consistentd micsoratd; miros de
lucioase, elastice si tari, | pete de mucegai; grasimea are | rdnced; tendoanele sunt moi,
suprafetele articulare sunt | aspect mat §i consistenta | cenusii, umede §i acoperite cu
netede si lucioase; lichidul | micsoratd; tendoanele sunt | mucus abundent; lichidul sinovial
sinovial este limpede. ceva mai moi, mate sau chiar | este tulbure.

cenusii; suprafetele articulare
sunt acoperite CU mucus;
lichidul sinovial este tulbure.

Culoarea La suprafatd carnea are | La suprafatd si in sectiune | La suprafatd culoarea este cenusie
culoare roz pand la rosu; In | culoarea este matd s§i mai | sau verzuie, pe sectiune este
sectiune este lucioasd, usor | Inchisd in comparatie cu cea | umeda si foarte lipicioasd; uneori
umeda, fara a fi lipicioasa, | proaspatd; in sectiune este | e decoloratd, cenusie sau verzuie.
de culoare caracteristicd | umeda, fara a fi lipicioasd; o
speciei si regiunii | hartie de filtru aplicata pe
musculare respective; | sectiune  absoarbe = multa
sucul muscular se obtine | umiditate; sucul muscular este
cu greutate si este limpede. | tulbure.

Miduva Umple Tn intregime canalul | Usor dezlipita de marginea | Nu umple tot canalul medular;

oaselor medular,  elasticd, de | osului; mai moale si mai | consistenti  mult  micsorati;
culoare §i  consistenta | inchisd la culoare decét | culoare cenusiu-murdar; periostul
normald, in sectiune este | maduva proaspatd; in sectiune | inchis la  culoare, adeseori
lucioasa. este mata, uneori cenusie. negricios.

Bulionul Transparent, limpede si | Tulbure, cu gust putin placut | Tulbure, murdar, cu flocoane;

dupa fierbere | placut aromat; la suprafatd | sau chiar usor ranced; la | miros ranced si de mucegai; la
se separd un strat de | suprafatd grasimea se separd | suprafatd aproape nu se observa
sedimentare si grasime. sub forma de picaturi mici, | picaturi de grasime.

uneori cu gust ranced.

Datorita particularitatilor morfo-structurale si de compozitie, carnea poseda un inalt potential
tehnologic, putand fi prelucratd intr-un numar insemnat de sortimente cu insusiri senzoriale variate si
valoare nutritiva ridicatd. Drept materie primd de baza este utilizata carnea de porc, bovine, ovine,
pasdre si vanat impreuna cu sldnina, subproduse comestibile, crupe, paste fdinoase, legume si
leguminoase boabe etc. In conceptia retetelor de fabricare a produselor din carne, participa si
derivatele proteice de origine animalad (lapte praf degresat, cazeina si cazeinatii, zerul praf, plasma
sanguind, derivate proteice din materii colagene etc.), precum si unele derivate proteice de origine
vegetala (concentrate proteice de soia, glutenul etc.). Materiile auxiliare specifice produselor din carne
sunt: apa potabila, sarea, azotiti si azotati, polifosfati (agenti de hidratare), zaharul, acidul ascorbic,
aromatizanti, condimente, potentatori de arome (glutamatul monosodic), fum lichid, membrane
(naturale si sintetice), culturi pure de microorganisme (bacterii si mucegaiuri).

In cadrul preparatelor din carne cu compozitie tocatd — mezelurile detin o pondere insemnata,
ele fiind obtinute din carne tocata si condimentata, introdusa in membrane naturale sau artificiale si
supuse unor prelucrari specifice fiecarui sortiment (uscare, uscare si afumare, fierbere si afumare etc.).
In functie de calibrul membranelor, mezelurile sunt: tip salamuri - calibrul membranelor depaseste 40 mm;
tip carnati — calibrul membranei este 24-40 mm si tip carnéciori - calibrul membranei este de 16-24 mm.
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Pentru obtinerea preparatelor din carne tocata tip mezeluri sunt folosite doua semifabricate:
bratul si srotul. Bratul — este o pasta ce se obtine prin tocarea fina la cutter a carnii de vita sau porc.
Bratul detine rol de liant, fiind pasta de legatura care asigura consistenta, omogenitatea, elasticitatea si
suculenta mezelurilor. Srotul — reprezinta bucati de carne de vita sau de porc (de 200-300 g) tratate cu
amestec de sarare (sare, azotat si azotiti de sodium etc.), care se mentin in frigider la +4 grade C, timp
de 3-4 zile pentru maturare. Dupa maturare, bucitile se toaca (grosier).

Sortimentul produselor din carne se prezintd extrem de variat si complex, el fiind diferit in
functie de materiile prime si auxiliare folosite, de tehnologiile aplicate si de metodele de conservare
pretabile (sararea, uscarea, afumarea, pasteurizarea si sterilizarea).

mreparate crude \

- Preparate pasteurizate

CU COMPOZITIE

TOCATA
- Preparate afumate

- Preparate afumate la cald si

PREPARATE knadpurimtp j

DIN CARNE

NETOCATE - Preparate sarate si afumate
PRODUSE DIN - Preparate pasteurizate
CARNE
SEMICON-SERVE (- < : )
- - Preparate sarate si afumate
(PAS-TEURIZATE)
\- Preparate pasteurizate )
CONSERVE
4 N
DIN CARNE - Preparate sarate si afumate
CONSERVE
(STERILI-ZATE) (- Preparate pasteurizate )

Fig. 4.2 Clasificarea produselor din carne
(Sursa: Diaconescu, |. — Merceologie alimentara, Editura Qlassrom, Bucuresti, 2004)

Salamuri crude

Aceste salamuri se obtin din carne de calitate superioard, cu aplicarea unui proces tehnologic
specific, in care nu intervine tratamentul termic, ci numai un proces de maturare dirijat. Din aceasta
grupa fac parte:

e Salamuri crude, afumate si maturate cu mucegaiuri (spori de Penicillium expansum, care in
ultima fazd se periaza Incat batoanele raman cu un strat de mucegai fin alb. Sortimentul: salam de
Sibiu, salam Carpati, salam tip Sibiu.

e Salamuri crude uscate si maturate: Ghiudem, Babic.

e Salamuri si carnati care se obfin prin etuvare, afumare rece, uscare si maturare, fara
mucegaiuri, cum sunt salamurile: Banatean, Bacau, Dunarea, Tivoli — si carnati Agnita, Cindrel, Medias,
Slanic etc.
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Salamul de Sibiu. Materia prima — carnea de porc adult de greutate 130-160 kg, slanina tare,
condimente — sare, usturoi, enibahar, azotat de potasiu, zahar. Tocatura se introduce in membrane de
cal fara defecte sau membrane artificiale proteice de tip “naturin” sau “cutizin”, cu calibru mai mare
de 50 mm. In prezent se acordd importanti controlarii si dirijarii procesului de maturare folosindu-se
culturi speciale de microorganisme (lactobacili) ce se adauga in pasta Tnainte de maturare.

Ghiudemul si Babicul. Acestea sunt salamuri crude, uscate ce se obtin din tocatura de vita,
capra sau oaie, in amestec cu condimente specifice; tocatura astfel pregatitd se introduce in rotocoale
de vitd sau membrane subtiri de vitd dupd care se trece la uscare, presare si maturare. Cele doud
sortimente Ghiudemul si Babicul difera intre ele prin proportia dintre carnea de oaie si de vita,
condimentele folosite, tipul membranelor si forma batonului.

Ghiudemul are reteta: 80% carne de oaie sau capra si 20% carne de vita, condimente - piper,
boia dulce, chimion, enibahar, cuisoare, nucsoara; sunt introduse in mate de vita cu diametrul de circa
46 mm. Se prezintd in buciti turtite In forma de potcoava, de culoare bruna acoperite cu mucegai alb.
In sustinere compozitia este compacti, avand o culoare rosie rubinie, cu grisime raspanditd uniform; o
felie privitd contra luminii trebuie sa fie translucidd. Prezintd gust caracteristic, picant in care se
remarca chimionul si piperul.

Babicul are reteta: 50% carne de vitd si 50% carne de oaie sau capra, condimente, ardei iute
pisat si usturoi, introduse in rotocoale de vita cu diametrul de 40-50 mm. Are forma de baton turtit,
suprafata uscatd; in sectiune prezinta culoarea rosie; felia in lumina este translucida, consistenta tare,
gust si arome placute, picante de usturoi si ardei iute.

Pastrarea salamurilor crude, uscate si afumate se face in spatii special amenajate (depozite
curate, aerisite, igienizate, la o umiditate relativa a aerului de 75-80% si o temperatura de 10-14 grade
C. Termenul de valabilitate se stabileste de producator si variaza intre 30-90 zile.

Semiconserve si conserve din carne

Cuprind o gama variatd de produse ce se obtin din carne, organe cu sau fard adaosuri de
legume, leguminoase, crupe, condimente, introduse in recipiente ermetic inchise si supuse unui
tratament termic de pasteurizare la temperaturi sub +100 °C (semiconserve) sau sterilizare la
temperaturi peste +100 °C (conserve sterilizate).

Carnea trebuie sd provind de la animale sdnatoase, de o anumita varsta si stare de ingrasare; se
foloseste carnea de bovine si porcine si Intr-o masurd mai restransa carnea de ovine, pasari §i vanat.

Recipientele folosite sunt: cutiile metalice de diferite forme, dimensiuni, capacitati
confectionate din tabla cositorita nevirnisata sau virnisata (lacuitd) sau tabla de aluminiu; borcanele de
sticla, Tnchise cu capace metalice, de diferite capacitati.

Semiconservele din carne sunt reprezentate prin sortimentul: semiconserve de sunca (cotlet,
pulpd, spatd); semiconserve din carne de porc tocatd (Chopped Pork, Chopped Ham, Piept afumat —
Slab Bacon, Roll Pork, Roll Ham, Luncheon Meat, Mortadela etc); semiconserve de crenvursti.

Conservele de carne se realizeaza din carne sau carne si legume.

Dupa modul de preparare, conservele de carne sunt:

» conserve de carne in suc propriu;

» conserve de carne tocati;

» conserve de carne sub forma de pasta sau de diverse mancaruri gatite.
Din punct de vedere comercial intereseaza si clasificarea:

» conserve sterilizate obisnuite;

» conserve sterilizate pentru alimentatia copiilor;

» conserve sterilizate dietetice.
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Pastrarea semiconservelor si conservelor din carne
Semiconservele — se pastreaza in spatii frigorifice, special amenajate, igienizate la o
temperaturd sub 0-+4 °C si o umiditate relativi a aerului de 75-80%. In aceste conditii de pastrare
termenul de valabilitate se situeaza intre 6-10 luni.
Conservele de carne — se pastreaza in depozite special amenajate, curate, igienizate, in conditii
normale la temperaturd ordinara de max.20 °C si o umiditate relativa a aerului de 75-80%. O conditie
necesara este ferirea de inghet. Termenul de valabilitate este de 12 - 24 luni.

Produse alimentare acvatice

Sistemul mondial al produselor marii prezinta o specificitate marcantda, comparativ cu pietele
altor produse alimentare. Spre exemplu, rezultatele pescuitului nu sunt previzibile precum cele din
agriculturd; pietele sunt in mod particular diversificate; oferta este adesea prea fractionata, dispersata si
deseori ea este cea care modeleaza cererea.

In pofida imensitatii oceanelor, produsele marii nu asigura decét 16% din proteinele de origine
animala, iar cererea acestor produse pe locuitor creste in permanenta. Alimentatia umana absoarbe 3/4
din productie, din care 1/3 sub forma de produse proaspete, 1/3 sub formd de produse congelate si
restul sub forma de produse uscate, afumate sau sarate.

Compozitia chimica a pestelui este variatd si depinde de specie, de zona de habitat, de anotimp,
de ciclul de reproducere si migratie.

Cele mai valoroase componente din carnea de peste care le conferd acestora o valoare nutritiva
ridicatd sunt substantele azotate reprezentate de proteine si compusii lor de hidroliza. Substantele
proteice din peste contin tofi aminoacizii indispensabili in raporturi apropiate de necesitatile
organismului. Continutul de substante proteice variaza in functie de specie si este cuprins in intervalul
15-20%.

In compozitia pestelui intra si grasimile. Continutul de grasimi din carnea de peste variaza intre
0,5-20% (la unele specii in anumite condifii poate fi chiar mai ridicat). Grasimea este, de obicei,
distribuita in interiorul carnii sau in unele organe, mai ales in ficat (la pestii slabi). Este bogata in acizi
grasi polinesaturati, instabila si implicata in alterarea pestelui congelat.

Carnea de peste are in structura sa fesut conjunctiv in proportie redusa si, ca urmare, gradul de
asimilare a substantelor nutritive este mare, iar maturarea se face mai repede.

Din punct de vedere al continutului de vitamine si substante minerale carnea de peste este
superioara celei provenite de la animalele de macelarie. Contine vitaminele A, D (pestii grasi),
vitaminele Bz, B> in cantitati mai mici. Contine o cantitate importanta de fosfor, de iod, de potasiu si
are un continut mai redus de fier.

Dupa moarte, pestele suferd o serie de transformari, in special datoritd proceselor de autoliza si
de oxidare. Modificarile esentiale de aspect, gust si miros se datoreaza Insd activitatii bacteriene.

Fac exceptie pestii grasi, la care rancezirea grasimilor ii poate face necomestibili inaintea
atacului bacterian. Alterarea mai rapida a pestelui comparativ cu a altor alimente este influentata de o
serie de factori. Procesele fiziologice la peste se desfasoara curent intre +4°C si +10°C, in consecinta
enzimele si microorganismele isi desfasoard mai intens activitatea si dupa capturarea si moartea
pestelui, provocand modificari rapide si profunde ale componentelor principale.

De la moarte pand la alterare, pestele trece prin aceleasi faze ca §i carnea animalelor de
maceldrie cu deosebirea ca acestea se desfasoara mai rapid datoritd factorilor enumerati anterior. Cu
cat rigiditatea musculard apare mai tarziu si dureazd mai mult, cu atit se prelungeste si durata de
pastrare a pestelui. Agonia prelungitda a pestelui grabeste alterarea, dar si scurteaza durata rigiditafii
musculare. Dupad 1incetarea rigiditatii se accentueaza reactiile de autolizd care prin viteza si
profunzimea lor creeaza conditiile desfasurarii rapide ale procesului de alterare.

192



Modificarile oxidative 1n pestele gras sunt deosebit de profunde si rapide si, ca urmare, la
conservare trebuie asigurata protectia impotriva oxigenului.

Prospetimea pestelui refrigerat si decongelat se apreciaza in functie de rigiditatea musculara,
aspectul ochilor, branhiilor, pielii si solzilor, anusului, musculaturii, atat pe pestele ca atare, cat si pe
suprafata sectiunii si viscerelor. In caz de dubiu, se completeazi cu determinarea pH-ului, azotului
usor hidrolizabil, precum si reactia Eber. La pestele congelat se mai efectueaza controlul sanitar-
veterinar privind descoperirea eventuald a modificarilor de naturd traumatologica, modificarilor
patologice si a modificarilor cauzate de boli infectioase si parazitare.

Conservarea pestelui se face mai ales prin refrigerare si congelare. Refrigerarea asigura
conservarea pestelui pe perioade scurte si trebuie facuta imediat dupa capturare, folosindu-se gheata
care se asaza in straturi alternative. Congelarea pestelui mic se face fara ca acesta sa fie in prealabil
eviscerat, iar a pestelui mare dupa eviscerare si transare. Pentru protejarea pestelui congelat impotriva
oxidarii se aplicd glazurarea, prin imersarea pestelui in apa rece care formeaza un strat subtire de
gheata pe Intreaga suprafatd. Conservarea pestelui prin congelare asigura stabilitatea sa pe perioade
mai mici pentru pestele gras (6 luni) si mai mari pentru cel slab.

Lumea crevetilor ne oferda o multitudine de specii, unele dintre ele gadsindu-se in cantitati
abundente n apele reci (Groenlanda, Norvegia).

in Europa, volumul importurilor de creveti s-a triplat in ultimii ani, datorita a trei piete: Spania,
Franta si Anglia, care importa din zona Groenlandei, din Thailanda si India.

Piata americand ramane in continuare alimentata de regiunile asiatice si latino-americane.

Sub numele de Krill, apare in literatura ansamblul zooplanctonului din apele reci. In Antarctica,
Krill-ul cuprinde mai ales o specie dominantd - Euphausia superba - avand 4 cm lungime, culoarea
orange sau verde. Abundenta Krill-ului ar putea reprezenta o capturd anuala potentiala de aproximativ
100 mil. tone. Sunt zone unde bancurile de Krill pot reprezenta mai mult de 2 mil. tone pe o suprafata
de 450 km2 Aceste enorme resurse au fost multi vreme utilizate ca hrani pentru animale.
Actualmente, mai ales pe piata Japoniei si CE se comercializeazd sub denumirea de imitatie de pasta
de crab sau unt de creveti.

Piata internationala a cefalopodelor (calamari, sepii, caracatite) a crescut considerabil ca volum
in ultimii ani. Schimburile mondiale se dezvolta in continuare, avand in vedere bogatia resurselor (mai
ales in Atlantic). Acestea se concentreaza, in primul rand, asupra comerfului cu produse congelate.
Oferta este foarte dispersata, asigurata de tari ca: Maroc, Thailanda sau Mauritania. Japonia, Spania si
Italia realizeaza 80% din importuri.

Pestele afumat este produsul care se obtine prin impregnarea pestelui proaspat sau a celui sarat
cu fum natural sau prin imersare in lichid de fum. Alterarea pestelui este impiedicatd prin actiunea
bactericidd a substantelor antiseptice continute de fum. Totodata, prin afumare apar modificari de
aspect, gust, miros, caracteristice pestelui afumat.

Procesul de afumare a pestelui este precedat de cel de sarare daca materia prima este pestele
proaspat, sau de o prealabild desarare partiald, daca materia prima este pestele sarat. La un procent de
sare sub 5% e pericol de degradare in timpul prelucrarii; un procent de peste 12% influenteaza
defavorabil gustul si aspectul produsului. Sdrarea are efect conservant si totodata provoacd peptizarea
proteinelor din stratul superficial al pestelui.

Conservele de peste sunt produse obtinute din peste proaspat cu sau fara adaos de ulei, sos
tomat, legume, condimente, ambalate in recipiente de tabla cositoritd, cromata si vernisatd, inchise
ermetic si sterilizate. Jumatate din productia mondiala provine din trei zone: statele ex-URSS, SUA,
Japonia.

Pe piata internationald a produselor de prelucrare a capturilor marine mai figureaza uleiul de
peste (2% din consumul mondial de uleiuri comestibile) si faina de peste. Uleiul de peste in forma
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hidrogenata (GPH) este larg utilizat la fabricarea diferitelor sorturi de margarine, ca inlocuitor de unt
de cacao si unt topit, la fabricarea unor produse zaharoase.

4.3 Marfurile nealimentare

4.3.1 Clasificarea marfurilor nealimentare

Populatia are nevoi variate si complexe de ordin fiziologic, socio-cultural si de confort: nevoia

de hrana, nevoia de protejare si aparare mpotriva factorilor de mediu, nevoia de cunoastere, nevoi
estetice, nevoia de recreere, nevoia de asigurare a sanatatii.

Dezvoltarea sortimentelor produselor au evoluat si s-au diversificat in functie de nevoile

oamenilor si de nivelul lor de trai. Astfel:

Nevoia de hrand a dus la dezvoltarea prepararii hranei prin mai multe etape: pastrarea hranei,
prelucrarea la rece a alimentelor, prelucrarea la cald a alimentelor, consumarea hranei. Aceeasi
nevoie a avut un rol si in dezvoltarea propriei gospodarii, prin gasirea de mijloace de prelucrare a
pamantului si cultivarea de produse pentru propria gospodarie.

Nevoia de protectie Impotriva factorilor de mediu: a determinat dezvoltarea produselor de
imbracaminte, incataminte, locuinta.

Nevoia de cunoasterea a dus la dezvoltarea spirituala si educativa.

Nevoile estetice: au dus la dezvoltarea esteticii cotidiene prin crearea obiectelor de Infrumusetare
a locuintelor.

Nevoia de relaxare si recreere: poate fi activa sau pasiva.

Nevoia de asigurare a sanatatii: a dus la dezvoltare fizica, profilaxie si vindecare (sport, igiena
personala, farmacia caset).

In functie de aceste nevoi ale oamenilor, produsele nealimentare se impart in:

bunuri de primd necesitate, care au ca destinatie satisfacerea nevoilor fiziologice (ex.
imbracaminte, Incaltaminte, locuinta);

bunuri de necesitate medie, care vin in Intdmpinarea nevoilor de confort, de relaxare, de
intretinere a sanatatii etc.;

bunuri de lux, a cdror semnificatie este mai mult sociald, de multe ori nejustificatd si care sunt
cautate de un anumit tip de consumatori, adresdndu-se unui anumit segment social.

Sfera produselor nealimentare este foarte larga si diversificata, astfel pot fi identificate

urmatoarele grupe de produse:

produse textile;
produse din piele si inlocuitori;

e jucarii;

produse pentru sport, voiaj si turism;
ceasuri, bijuterii si articole de gablont;
produse de papetarie;
produse chimice;
produse cosmetice;
produse din sticla;
produse ceramice;
produse din lemn;
produse metalice;
materiale pentru constructii si instalatii tehnico-sanitare;
mijloace de masurare;
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e produse electrotehnice pentru instalatii electrice si de iluminat;
e produse electrocasnice;

e produse electronice;

e produse birotice si informatice;
e produse auto —moto — velo;

e instrumente muzicale;

¢ produse foto.
Cateva tipuri de sortimente de produse nealimentare mai importante vor fi prezentate mai pe larg

1n randurile care urmeaza.

4.3.2 Sortimente de marfuri nealimentare
4.3.2.1 Marfurile textile

Calitatea acestora este data de tipul de fibre utilizate.

care este folosita la fabricarea marfurilor textile.

Clasificarea fibrelor textile dupa criteriul provenientei:
o fibre textile naturale;
o fibre textile chimice;
o fibre industriale.

Fibrele textile reprezinta materia prima

Tipul de fibre

Provenienta fibrelor
obtinere

— metoda de

Originea fibrelor

Vegetale (celulozice)

Monocelulare

bumbac

Policelulare din tulpini de in, canepa, iuta
din frunze
de pe fructe: de cocos
FIBRE TEXTILE | Animale (proteinice) | Cu  structurd | lana, par de capra, par de camila
NATURALE celulara
Fara structura
celulara matase
Minerale
fibra de azbest
Din polimeri naturali | Celulozice hidratcelulozice: vascoza
estercelulozice: acetat
Proteinice din cazeina, soia, zeina

FIBRE TEXTILE
CHIMICE

Din polimeri sintetici

Hidrocarburi
Obtinute prin
polimerizare
Obtinute prin
policondensare

Obtinute
poliaditie

prin

fibra de cauciuc

poliacrilonitrilice
polietilenice
polipropilenice

poliamidice
poliesterice

poliuretanice
poliuretanice elastomere
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ALTE FIBRE fibre de sticla
INDUSTRIALE fibre de zgura

Firele textile sunt obtinute din mai multe fibre consolidate prin torsiune. Criteriile de clasificare
a firelor sunt: materia prima, sistemul de obtinere, destinatia, finetea si structura.

Tipuri de fire
Dupa materia prima si sistemul de obtinere sunt:

e Fire obisnuite - fire de bumbac si tip bumbac;
- fire din fibre liberiene;

fire din 1ana si tip 1ana;
fire de matase naturala;
fire obtinute dintr-un singur tip de fibra chimica,
fire obtinute din amestec de fibre chimice.

o Fire texturate — obtinute din fire sintetice prin aplicarea unor procedee care modifica structura,
volumul si forma. Firele rezultate au elasticitate mare, volum, tuseu placut, capacitate mare de absobtie
si izolare termica.

e Fire de efect — au o forma si un aspect deosebit ce se datoreaza tehnicii de fabricatie.

(ex.: fire cu ingrosari, fire buclate, fire cu spirale, fire vopsite In degrade etc.)
Dupa destinatie, exista:

e fire pentru tesaturi;

e fire pentru tricoturi;

e fire pentru ate de cusut si brodat;

o fire pentru perdele si dantele;

e fire pentru textile netesute etc.

Dupa finete pot fi:

o fire fine;

o fire de finete medie;

o fire groase.

Dupa structura, exista:

o fire simple,

o fire rasucite,

o fire cablate.

Tesaturile
Constituie principala materie prima pentru confectii, detinand ponderea cea mai mare in
productia de marfuri textile. Modul de obtinere a tesaturilor se realizeazd prin incrucisare
perpendiculard, intr-o ordine prestabilitd a doua sisteme de fire: urzeald si batatura. Firele de urzeala
sunt dispuse pe lungimea tesaturii, paralel cu marginea ei, iar firele de batatura sunt dispuse pe lafimea
tesaturii, perpendicular cu marginea acesteia.
Clasificarea tesaturilor:
Sotimentul de tesaturi este variat existand patru grupe principale:
1. tesaturi din bumbac si tip bumbac;
2. tesaturi din in — canepa si tip in — canepa,
3. tesaturi din 1ana si tip 1ana;
4. tesaturi din matase §i tip matase.
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Intre aceste tipuri de tesaturi exista diferente in functie de compozitie, destinatie, compozitie
fibroasa, structura si finetea firelor etc.

1.Tesaturi din bumbac si
tip bumbac

dupa compozitia fibrosa

tesaturi din bumbac 100% (panza, olandina,
sifon)
tesaturi tip bumbac:
e tercot: 33% bumbac + 67% poliester
o terocel: 50% poliester + 50% celofibra
o tesaturi din celofibra 100%

dupa finisare

tesaturi albite

tesaturi imprimate

tesaturi vopsite

tesaturi mercerizate etc.

dupa destinatie

tesaturi pentru lenjerie de pat si de corp

tesaturi pentru imbracaminte exterioara

tesaturi pentru uz casnic si decorativ

tesaturi pentru furnituri de croitorie

2.Tesaturi din in-canepa
si tip in-canepa

dupa compozitia fibroasa

tesaturi din fibre liberiene 100% (se obfin
intr-o proportie mai micd)

tesaturi din in, canepa n amestec cu
bumbac, celofibra, fibre poliesterice etc.

dupa finete si detinatie

tesaturi din fire subtiri (pentru lenjerie,
imbracaminte, uz casnic, tapiterie s§i
decorative)

tesaturi din fire groase (pentru saci, prelate,
covoare etc)

3.Tesaturi din lana si tip
lana

dupa compozitia fibroasa

tesdturi din 1ana pura

tesaturi tip 1ana, din 14na in amestec cu fibre
chimice (poliesterice, relon, poliacritice)

tesdturi tip land, obtinute din fire chimice
100%

dupa structura si finetea
firelor

tesaturi din fire de 1ana pieptanate

tesaturi din fire de lana cardate

dupa destinatie

tesaturi pentru rochii, costume

tesaturi pentru paltoane, pardesie

paturi si pleduri

covoare

4.Tesaturi din matase si
tip matase

dupa compozitia fibroasa

tesaturi din matase 100%

tesaturi din vascoza si vascoza in amestec

esaturi din fire acetat 100% si Tn amestec
S

tesaturi din fire sintetice 100% si fire
sintetice Tn amestec

dupa destinatie

tesdturi pentru lenjerie

tesdturi pentru Tmbracaminte exterioara

tesdturi pentru articole de galanterie

tesaturi pentru furnituri de croitorie

tesaturi decorative de uz casnic
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Confectiile

Fac parte din grupa marfurilor de prima importanta deoarece regleaza temperatura corpului si au
o influenta aparte asupra psihicului uman. Se obtin din tesaturi si tricoturi si se folosesc exclusiv ca
articole de imbracaminte.

Clasificarea confectiilor:

confectii cu vanzare sezoniera
confectii cu vanzare pe tot parcursul anului

1.Frecventa cererii

confectii din tesaturi tesaturi din bumbac si tip
bumbac

tesaturi din in §i tip in

tesaturi din 1ana si tip lana
tesaturi din matase si tip matase
confectii din tricoturi (tricotaje) tricoturi tip bumbac

tricoturi tip 1ana

tricoturi tip matase

tricoturi din fire PNA

2.Materia prima

confectii din textile netesute
confectii din materiale textile impregnate si apoi acoperite cu materiale
plastice

confectii pentru copii si adolescenti
3.Destinatia confectii pentru femei
confectii pentru barbati

Pe langa aceste grupe se deosebesc si subgrupele:
imbracaminte exterioard (paltoane, pardesie etc.);

costume, taioare, rochii, fuste, pantaloni etc.;

lenjerie de corp: pijamale, halate etc.;

lenjerie de pat: cearceafuri, fete de perna etc.;

articole pentru acoperirea capului: sepci, palarii, caciuli etc.;
e diverse confectii: prosoape, servete etc.

4.3.2.2 Articolele de incaltaminte

Incaltimintea are o pondere foarte mare in consumul populatiei, avand mai multe caracteristici:
de protectie a picioarelor impotriva frigului si a diferitelor actiuni mecanice, de igiena, ortopedica, de
mentinere a echilibrului piciorului, etc.
Sortimentul articolelor de incaltdminte este foarte variat, iar clasificarea articolelor de incialtaminte
se face dupd urmatoarele criterii: materie prima, destinatie, finisare, sistem de confectionare, forma de
prezentare, etc.

incaltdminte cu fete din piele
1.Natura fetelor incaltaminte cu fete din Tnlocuitori
incaltdminte din cauciuc

incdl{dminte pentru copii
incaltaminte pentru adolescenti

2.Destinatia
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incaltdminte pentru femei
incaltaminte pentru barbati

3.Tipul de piele bizon, nabuc, lac, box, velur etc.
piele de bovina
4.Tipul de talpa talpa oglinda
duroflex etc.
5.Felul incaltamintei papuci, pantofi, sandale, bocanci, ghete, cizme etc

incaltdminte cusuta prin brant
incaltaminte cusutd pe rama
incaltdminte lipita
incaltaminte vulcanizatd

6.Sistemul de confectionare

4.3.2.3 Marfuri chimice de uz casnic pentru spdlat §i curdtat
Sortimentul marfurilor chimice este foarte variat si se poate grupa n:
1. Produse chimice pentru spailarea §i curdtarea rufelor:
a) sapun de rufe: cu consistenta tare, pastoasa sau sub forma de fulgi,
b) detergenti: solizi, lichizi, pentru Tnmuiere si prespalare, pentru spalari fine, pentru spalari grele,
universali, pentru covoare etc., de calitate obisnuita, de calitate superioara, de lux;
c) produse pentru apretare;
d) produse pentru emoliere si conditionare;
e) produse pentru scoaterea petelor si albire;
f) produse pentru dedurizarea apei.
2. Produse chimice pentru curdtat obiecte de uz casnic
a) dupa destinatie: pentru vesela, faianta, gresie, instalatii sanitare, obiecte de uz casnic metalice,
tamplarie, geamuri etc;
b) dupa forma de prezentare: praf, lichid, pasta, gel;
3. Produse chimice cu diverse utilizari:
a) produse pentru curdtat mobila;
b) produse pentru curatat mochete, covoare;
c) produse dezinfectante pentru bai si WC;
d) deodorant pentru bai si bucatarii,
e) produse pentru parfumarea spatiilor din dulapuri etc.

4.3.2.4 Sortimentul de marfuri cosmetice

Pe plan mondial, industria cosmetica, este una dintre cele mai importante industrii Tn continua
crestere si dezvoltare, datoritd rolului pe care il are Tn asigurarea sdnatatii, frumusetii, esteticii
corporale. Metodele de obtinere a acestor produse se diversifica rapid de la an la an, pe piata aparand
in permanentad produse revolutionare extrem de cautate. Exista o piatd aflata intr-o expansiune continua
pentru a veni in Intdmpinarea cerintelor, gusturilor si dorintelor cumparatorilor.

Se disting patru mari grupe de produse cosmetice: produse de igiena, produse cosmetice propriu-
zise, produse de parfumerie, articole de toaleta.

standard (71% grasimi)

superior (78% grasimi)

Sapun de toaleta fin si extrafin

pentru copii

medicinal (cu sulf, cu borax etc.)
Produse pentru barbierit creme de ras (spumoase, nespumoase)

1.Produse de igiena
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lotiuni preras electric

lotiuni dupa barbierit

Produse pentru igiena bucala

pasta de dinti

apa de gura

produse pentru curdtat proteze dentare
(tablete, prafuri)

2.Produse cosmetice
propriu-zise

a) Produse pentru
ingrijirea fetei

Creme cosmetice:

dupa continutul de grasimi

uscate, grase, semigrase

dupa destinatie

nutritive, hidratante, pentru masaj, antirid,
protectoare, etc

dupa compozitie

cu lanolind, cu miere, cu colagen, din
plante etc.

dupa momentul de folosire

de zi, de noapte

lotiuni pentru fata

se diferentiaza dupa tipul de ten, dupa
compozitie, dupa destinatie

produse pentru curatat fata
(demachiante)

se diferentiaza dupa tipul de ten, dupa
compozitie, dupa destinatie

Pudre cosmetice:

dupa forma de prezentare

pudre praf (pulbere), pudre lichide, pudre
compacte, pudre-crema

produse pentru machiaj: fond de ten
farduri  pentru obraz, buze, gene,
sprancene, pleoape
farduri corectoare

Masti cosmetice:

dupa destinatie de curatare, nutritive, calmante,

astringente, hidratante, cu actiune tonica
etc.

Produse contra petelor:

dupa forma de prezentare

‘ lotiuni, emulsii, masti

b)Produse pentru
ingrijirea parului

Produse pentru curitare (sampoane):

dupa forma de prezentare

lotiuni, pudre, creme se diferentiaza in
functie de tipul de par, destinatie si dupa
compozitie

Produse pentru conditionare:

dupa forma de prezentare

uleiuri lotiuni: tonice, dezinfectante, pentru
degresare, contra matretii etc.

uleiuri
creme (balsamuri)
produse pentru vopsire: nuantatoare,  decolorante, = sampoane,

colorante, vopsele

produse pentru coafare:

lacuri, geluri, spume fixative etc.

c)Produse pentru
ingrijirea mainilor si a
unghiilor

lotiuni, emulsii §i creme pentru

ingrijirea mainilor

pudre pentru maini (contra tran

spiratiei)

solutii si creme pentru Tnmuierea pielitelor

lacuri nutritive pentru unghii

produse pentru decorarea unghiilor (lacuri, paste)
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d)Produse pentru
ingrijirea corpului

produse deodorante si antiperspirante:

dupa forma de prezentare

‘ creme, pudre, emulsii, lotiuni, sapun-stick

Produse pentru epilare:

dupa forma de prezentare

‘ pudre, creme, solutie, ceara

Produse antisolare si pentru bronzare:

dupa forma de prezentare

| creme, uleiuri, emulsii

Produse pentru si dupa baie:

dupa forma de prezentare

uleiuri, sdruri, spume, geluri, creme si
pudre de corp

Produse contra celulitei:

dupa forma de prezentare

creme, geluri etc.

3.Produse de
parfumerie

Se diferentiaza in functie de
continutul in ulei de parfum si
de persistenta mirosului:

apa de colonie
apa de toaleta
parfumuri

esente de parfum

4.Articole de toaleta

Articole pentru barbierit

aparat de ras, lame etc.

Articole pentru ingrijirea | periute de dinti (manuale, electrice)

gurii

Articole pentru  ingrijirea | uscdtor, ondulator, perii, agrafe etc.

parului

Articole pentru Ingrijirea fetei | bureti (pentru machiaj), pensule, perii etc.
Articole pentru 1ingrijirea | truse de manichiurd, bureti de baie, perii de

mainilor, unghiilor si corpului

corp etc.

4.3.2.5 Marfuri din sticla si marfuri ceramice
Existd doud mari grupe ale marfurilor din sticla:
a)marfuri din sticla pentru constructii
b) marfuri din sticla pentru menaj
Sortimentul marfurilor din sticla pentru menaj se Imparte in:

Articole de menaj:

e dupa destinatie: piese detasate: pahare, cani, platouri etc (apa, lichior, vin, tort etc.);
e dupa compozitia chimica a sticlei: articole din sticla comuna, articole din sticla cristal

Articole decorative:

e dupa destinatie: vaze, scrumiere, bomboniere etc;
e dupa compozitia chimica a sticlei: articole din sticla comuna, articole din sticla cristal.
Articole Intrebuintate ca ambalaje: butelii, borcane, sifoane, damigene etc.
Articole din sticla termorezistenta: cani si farfurii pentru ceai, cafea, ibrice, vase etc.
Articole de menaj: storcator de citrice, razatoare de fructe etc.

Marfurile ceramice se clasifica in:
e marfuri ceramice pentru menaj;
e marfuri ceramice decorative;
e marfuri ceramice pentru constructii;
e marfuri ceramice pentru uz industrial.

Marfurile ceramice de menaj si decorative se impart in:

e articole ceramice de menaj din portelan sau din faianta
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e articole ceramice decorative din portelan sau din faianta

e articole din ceramicd populard: ceramica rosie, ceramicad neagra, ceramicd comunad
termorezistenta.

4.3.2.6 Marfuri din lemn

Lemnul este materia prima care are urmatoarele avantaje: o rezistentd mecanica bund, masa
redusa, se prelucreaza usor, se regenereaza prin crestere.
Clasificarea produselor din lemn:

cherestea

furnire: estetice, tehnice

parchet

semifabricate folosite 1n constructii: dusumele, sipci,
tamplarie pentru usi si ferestre

fizico- Placaj: utilizat pentru piese de mobilier, articole de
mecanic | tamplarie, ambalaje etc.

Panel: pentru mobila, tamplarie usi si ferestre

Placi celulare: intrebuintate pentru usi

Lemn densificat: roti, suveici

Lemn stratificat: constructia vagoanelor, tamplarie

Semifabricate din
lemn obisnuit

Semifabricate din
lemn ameliorat

Semifabricate etc.
din lemn Placi din aschii de lemn (PAL): mobild, usi,
ambalaje etc.
fizico- Placi din fibre de lemn (PFL): constructii, mobilier

chimic pentru scaune, mese etc.

Semifabricate din | Produse melaminate: se folosesc in constructii si pentru
lemn  1innobilat | mobilier; se obtin prin acoperirea cu filme din hartie speciala,
(obtinute din | impregnata cu o rasina sintetica;

PAL, PFL, placaj, | Produse innobilate prin emailare;

acoperite cu filme | Produse nnobilate prin imprimare si lacuire.

din hartie

speciala,  rasini,

emailuri etc.)

Dupa natura | mobilier din lemn masiv;

materiei prime mobilier din PAL, PFL;

mobilier din materiale lemnoase combinate (lemn masiv,
panel, PAL);

mobilier din placaj.

Dupa modul de | mobilier demontabil,

asamblare mobilier fix;

Mobila mobilier mixt.
Dupa modul de | mobilier cu suprafata slefuita,
finisare mobilier cu suprafata ceruit;

mobilier cu suprafata baituita,
mobilier cu suprafata naturala,
mobilier cu suprafata lacuita etc.
Dupa criteriul | mobilier pe schelet;

constructiv mobilier pe rame;
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mobilier din panouri;

mobilier curbat etc.

Dupa destinatie mobilier pentru locuinte;
mobilier pentru institutii publice;
mobilier pentru invatamant;
mobilier comercial etc.

Dupa modul de | mobilier aparent;

aranjare in | mobilier camuflat;

incéaperi mobilier modulat;
mobilier pliant etc.

Dupa stil mobilier clasic;

mobilier rustic;

mobilier contemporan etc.
Dupa ornamente | mobilier sculptat;
mobilier incrustat;
mobilier gravat;

mobilier pictat etc.

4.3.2.7 Marfuri metalice
Acest sortiment, la fel de variat, se poate clasifica astfel:

e semifabricate, produse laminate si trefilate prelucrate;
organe de asamblare;
scule, unelte si dispozitive;
echipament metalic;
aparate, masini si utilaje pentru gatit si incalzit, cusut, sudura;
articole de uz casnic.

Dupa materia prima folosita, articolele de uz casnic se clasifica astfel:
o marfuri din fonta: cratite, oale, cazane etc.;
marfuri din sarma: cosuri pentru paine, gratare, teluri etc.;
marfuri din tabla de otel: tigdi, oale, cratite, polonice, forme pentru prajituri, galeti etc.;
marfuri din fonta si otel: magini de tocat carne, pentru méacinat nuci etc.;
marfuri din aluminiu: oale, cratite, ceainice etc.;
tacAmuri — comercializate ca piese detasate sau ca serviciu;
ustensile pentru gospodarie: palnii, aparate pentru scos samburii etc.

4.3.2.8 Sortimentul marfurilor tehnico-sanitare si al materialelor de constructii
Marfurile tehnico-sanitare cuprind:

1. Obiecte sanitare si accesorii: cazi de baie, lavoare, chiuvete, vase WC, bideuri etc.
Armaturi — dispozitive metalice sau din materiale plastice, folosite in instalatiile sanitare,
clasificate in:
armaturi pentru conducte de instalatii;
armaturi pentru obiecte sanitare.
Conducte pentru instalatii sanitare.
Piese de legaturd pentru conducte si tevi.

Materlalele pentru constructii cuprind totalitatea produselor naturale sau artificiale care se folosesc
la executarea unei constructii, de la fundatii pana la finisaje.

N
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Clasificarea materialelor de constructii:

materiale din polimeri;

piatra naturald pentru constructii: granit, marmura, calcar etc.;
lianti minerali §i organici: ipsos, var etc.;

mortare si betoane de ciment;

produse din lemn pentru constructii: scanduri, dulapi, grinzi, sipci;
produse din metal pentru constructii;

produse ceramice pentru constructii: caramizi, tigle, olane etc.;

materiale pentru izolatii: termice, fonice etc.;

e materiale pentru zugraveli si vopsitorii.

4.3.2.9 Sortimentul marfurilor electrotehnice i electronice

Marfurile electrotehnice sunt necesare pentru producerea, transportarea, distribugia si utilizarea

energiei electrice si se clasifica astfel:

Surse electrochimice de curent electric

Pile si baterii electrice (surse
ireversibile)

pentru autovehicule, lanterne,
aparate electrice de ras, aparate
foto si de filmat etc.

dupa destinatie

Acumulatoare electrice (surse | dupa natura electrozilor si a | acide

reversibile) electrolitului alcaline

Articole pentru instalatii electrice

Conductori electrici dupa izolatie neizolati
izolati

Articole electroizolante

tuburi de izolare si protectie: metalice, din materiale plastice, din
alte materiale;

izolatoare de sustinere si trecere;

alte articole izolatoare: benzi, tuburi, lacuri, rasini etc.

Aparataj electric de

tensiune

joasa

aparataj de conectare, comutare §i intrerupere: Intrerupatoare,
comutatoare, prize, fise;

aparataj de protectie: sigurante fuzibile unipolare, sigurante
automate, relee, tablou de distributie pentru apartamente

Aparataj de semnalizare

semnalizator acustic (sonerie);
transformator de sonerie;
buton de sonerie.

Articole de iluminat

Surse electrice de luminat

lampi electrice cu incandescentd (becuri): de format normal si
speciale (pt. lanterne, pomi de iarna, autovehicule etc.);
lampi electrice cu fluorescenta: de format normal si in miniatura

Corpuri de iluminat

Cu sursa proprie de energie: lanterne;
cu sursa de energie de la retea: lustre, pendule, plafoniere, aplice,
veioze, lampi de birou etc.
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Industria electronica realizeaza o gama larga de produse, care se pot clasifica astfel;

1.Aparate electronice

amplificatoare, stabilizatoare de tensiune, pick-upuri, combine,
casetofoane, = CD-playere, = magnetofoane, radioreceptoare,
receptoare TV, aparate videofonice (camera video, telefoane, Ipad-
uri, l-pod-uri etc.), stabilizatoare de tensiune, aparaturad
fotoelectrica, ceasuri electronice, instrumente de masura si control.

2.Accesorii i instrumente
pentru aparatele electrice

antene radio si TV, cabluri, microfoane, difuzoare,
autotransformatoare, relee etc.

3.Piese si  subansambluri
(componente) pentru aparatele

active: tranzistoare, diode;
pasive: rezistoare, condensatoare, bobine si transformatoare;

electrice circuite integrate obtinute din piese active si pasive asamblate Tn

module.

4.3.2.10 Sortimentul marfurilor electrocasnice
Satisface necesitati specifice activitatilor din gospodarie. Se clasifica astfel:

Aparate pentru prelucrarea alimentelor

Prelucrarea termica a alimentelor termoplonjon, vas fierbator, plita electrica, gratar, rotisor,
prajitor de paine, masind electricd de gatit, cuptor cu

microunde etc.

Prelucrarea mecanica a alimentelor rasnitd de cafea, mixer (cu pahar, cu palete), robot de

bucatarie, storcator de fructe etc.

Aparate pentru pastrarea la rece a alimentelor

racitor electric: aparat ce realizeazd in compartimentele de pastrare a alimentelor un regim de
temperaturd de la 0 la 10 grade C;

frigider electric: aparat tip dulap cu o usa si douad compartimente;

frigider cu congelator: aparat tip dulap cu doud compartimente cu inchidere independenta;
congelator: aparat tip lada sau dulap care realizeaza temperaturi de -18 grade C.

Aparate pentru curdtarea si intretinerea vestimentatiei

Masina electrica de cusut

cu agitator
cu pulsator
cu tambur

dupa modul de functionare

dupad numarul de bazine Ccu un singur bazin

cu doua bazine

dupa sistemul de incalzire a apei cu Incalzire completd
Ccu incdlzire de completare

fara incalzirea apei

Masina de spalat rufe

dupa destinatie pentru spalat rufe
pentru spalat si stors rufe
pentru stors rufe

pentru spalat, stors, uscat rufe

de uz casnic

de voiaj

pentru ateliere

cu Incalzirea talpii

dupa destinatie

Fierul electric de
calcat

dupa serviciile pe care le executa Cu incalzirea si reglarea temperaturii
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talpii
Cu Incélzirea, reglarea temperaturii si
umezirea rufelor

Aparate pentru confort si igiena in locuinte

Ventilatoare din punct de vedere constructiv de masa
instalate pe ochiurile de geam
de tavan
Aparate pentru | dupa modul de functionare cu radiatie directa
incalzit in locuinte cu suflanta de aer cald
cu acumulare de caldura
Climatizoare dupa modul de producere a | cuelice
curentului de aer cu turbina
Aspiratoare de praf dupa forma constructiva orizontale
verticale

dupa modul de colectare a prafului | cu colectare pe filtru
cu colectare 1n sacul colector

Aparate pentru | din punct de vedere constructiv cu Incalzire instantanee a apei
incalzit apa menajera cu acumulare de caldura

Masini de spalat vase

Executa curatirea veselei si a ustensilelor de bucatarie, prin actionarea unor jeturi cu detergent
pentru spalat care indeparteaza resturile alimentare, precum si petele de grasime de pe suprafata
vaselor si a tacamurilor, efectudnd si uscarea acestora.

4.3.2.11 Sortimentul marfurilor auto-moto-velo
Urmatoarele produse se incadreaza acestui sortiment:
e Biciclete: utilitare, de oras, pentru ntreceri sportive, semicursiere, pentru curse, de constructie
speciala, hidrobiciclete, biciclete tandem, biciclete ergonomice etc.
e Motocicluri: motobiciclete, motociclete, scutere, motorete.
e Autoturisme.

4.3.2.12 Marfuri birotice §i informatice
Acestea includ aparatele, masinile, instalatiile cu care sunt echipate birourile, materialele,

accesoriile, piesele de schimb necesare unui birou.
Clasificare:

e Mmasini de scris electronice;
copiatoare;
telefoane mobile si fixe;
roboti telefonice;
parate telefax;
reportofoane;
laptop-uri;
calculatoare personale;
pagere;
calculatoare electronice;
agende electronice;
imprimante;
scanere etc.
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4.3.2.13 Sortimentul bijuteriilor si al articolelor de gablont
Bijuteriile sunt obiecte de podoaba confectionate din metale pretioase.

Se comercializeaza urmatoarele sortimente de bijuterii:

e Bijuterii din aur si din argint: verighete, inele, lantisoare, cercei, medalioane etc.

e Bijuterii din pietre pretioase: coliere, bratari, brose etc.
Articolele de gablont sunt obiecte de podoaba confectionate din alte materiale, cum ar fi: metale,
materiale plastice, sticld, materiale textile, piele si inlocuitori de piele. In aceasti categorie intra:
bratarile, cerceii, agrafele, brosele, colierele, inelele, margelele, pandativele.

4.3.2.14 Marfuri pentru sport, voiaj si turism
Clasificare:

e Echipament sportiv: articole de imbracaminte si de incaltaminte.

e Articole pentru sport: atletism si gimnasticd (batul pentru stafetd, gardul pentru atletism,
greutati, barna, spaliere etc.); jocuri sportive (mingi); jocuri de sald (popice, figuri de sah,
spada etc.); jocuri de camp (plase, fileu, rachete, palete etc.); articole pentru box, lupte si
haltere (mingi de box, saltele, haltere etc.); articole pentru sporturi de iarna (sanii, patine etc.);
articole pentru sporturi de apa (ambarcatiuni, echipament de scufundare etc.); articole pentru
pescuit sportiv (undite, carlige etc.); articole pentru tir si vanatoare (arme, arc, gloante etc.);
articole si accesorii pentru sport (fluiere, cronometre, rulete etc.).

e Articole pentru voiaj si turism: articole pentru transportat echipamentul si alte produse (saci,
geamantan etc.); articole pentru pastrarea, pregatirea si servirea hranei (cutii, termosuri, vase de
gatit etc.); articole de camping (corturi, saci de dormit etc.).

4.3.3 Caracteristici de calitate si defecte ale marfurilor nealimentare

4.3.3.1 Fibrele textile
Proprietatile principale ale fibrelor textile naturale sunt prezentate in tabelul urmator:

Nr. Proprietati Denumirea fibrei
crt. Bumbac In Canepa Lana Matase
1. | Culoare . Cenusiu —
Alpsay | Galbendeschis, | o di | Delaalbla | Alb, alb-
galbui cenusiu sat tinzand negru galbui
cafeniu
spre alb
2. | Luciu Mat sau Cea mai
Mat Caracteristic, | Mai scézpt matasos, in lucioasa
usor pronuntat | decat la in functie de fibra
rasa naturala
3. | Lungime (mm) Fibra
6 — 56 300 - 750 300 — 1500 50 — 300 continua
filamentara
4. | Tuseu Placut, moale
sau aspru la Plicut
Placut, moale Aspru Aspru lana de ’
. moale
calitate
inferioara
S |Masa specificd | 49 156 | 143-150 |143-150| 1,30-1,33 | 1,35-137
(g/cm3)
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6. | Higroscopicitate Cea mai <
D . . . Placut
(%) Cuprinsa intre 8 §i 17 higroscopica
< g moale
fibra naturala
7. | Repriza (%) 8,5 12 12 15-18 11
8. | Rezistenta
specifica 32 -36 50-60 70 10-33 40 - 68
(kgf/mm?2)
9. | Alungirea la
6-12 15-4 15-3 23-30 14
rupere
Alte proprietati:

e Fibra de bumbac: contine celuloza 90 — 95%, este elastica si supla, devine mai rezistenta prin
mercerizare, este atacatd de acizii minerali, de solutiile concentrate de oxidanti si de solutiile
alcaline concentrate. Albirea fibrei se realizeaza prin folosirea solutiilor de oxidanti care
descompun pigmentii naturali.

e Fibra de in: contine celuloza In proportie de 80%, are o rezistentd mai mare decit a
bumbacului, este utilizata pentru obfinerea atei pentru cusut incaltaminte, nu este la fel de
elastica ca fibra de bumbac, se utilizeaza la obtinerea hainelor de vara.

e Fibra de lana: are o suplete si elasticitate deosebite, capacitate mare de izolare termica,
principala componentd chimica este cheratina (80 — 85%), cu timpul se ingilbeneste, este
rezistenta la solventi si actiunea acizilor.

e Fibra de maitase: principala componenta chimica este fibroina (o substantd proteica — 75 —
80%), nu se sifoneaza, este rea conducatoare de caldura si electricitate, o rezistenta foarte buna
(dar nu si In mediu umed), se Ingdlbeneste, este sensibild la substantele alcaline si la oxidanti.

¢ Fibra chimica: obtinuta din polimeri naturali sau sintetici

Fibrele chimice obtinute din polimeri naturali sunt fibre celulozice, de vascoza, cupro si acetat,
acestea sunt fibre care se mai numesc si matase artificiala.

Fibrele chimice obtinute din polimeri sintetici (fibre sintetice) se obtin din polimeri
macromoleculari, materiile prime de la care porneste fiind: gazele naturale, titeiul, carbunii si clorura
de sodiu.

Fibre sintetice

Prezinta multe avantaje fata de fibrele naturale, cum ar fi proprietati fizico-chimice
microbiologice si tehnologice superioare.

Dezavantajele fibrelor sintetice sunt: higroscopicitatea redusd, formarea pilingului, incarcarea cu
electricitate statica.

Cele mai raspandite fibre sintetice sunt: fibrele poliamidice, fibrele poliesterice, fibrele
poliacrilonitrilice.

4.3.3.2 Firele textile
Caracteristicile firelor textile sunt comune fibrelor, dar au si caracteristici specifice cum ar fi:
finetea, torsiunea etc.

Nr. L . .

ort Caracteristicli Descrierea caracteristicilor

1. Finetea (densitatea de lungime) | Se refera la finetea firelor

2. Torsiunea Numarul de torsiuni sau numarul de rasuciri

3. Rezistenta la rupere Se refera la natura fibrelor, torsiunea, grosimea, forta sau
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greutatea, rezistenta pana la ruperea firului

&

Alungirea la rupere Gradul de intindere a firului pana la rupere

5. Uniformitatea Aspectul exterior si uniformitatea grosimii firelor

Defectele firelor pot proveni de la materia prima: impuritati, fire atacate de ciuperci, fire
chimice cu finete variata, etc sau din procesul tehnologic: fire neuniforme, pete, vopsire
nerezistenta, etc.

4.3.3.3 Tesaturile
Caracteristici:

Caracteristici | Descrierea caracteristicilor
1. Caracteristici fizico - mecanice
Masa Natura si finetea firelor, sistemul de legdtura, operatiile de finisare

Masa pe mp, masa pe metru liniar, masa pe bucatd — cele cu masa mica
se folosesc pentru imbracaminte lejerd, de vard, cele cu masd mare se
folosesc la obtinerea costumelor, paltoanelor.

Grosimea Se exprima In mm si depinde de natura, finetea si toriunea firelor —
sunt influentate masa, tuseul, rezistenta, permeabilitatea la apa si la aer,
capacitatea de izolare termica etc.

Desimea Este data de numarul firelor pe o lungime de 10cm, depinde de legatura
tesaturii, finetea firelor, operatiile de finisare.

Latimea Tine cont de calcularea consumului de tesaturd, latimea variaza de la
70 1a 240 cm

Rezistenta si alungirea la | Se referd la durabilitatea tesaturii, la calitatea si natura firelor, tesatura

rupere trebuie sa aiba o elasticitate

Rezistenta la frecare Este influentatd de natura materiei prime

2. Caracteristici estetice si de prezentare

Valoarea estetica a tesaturilor este data de natura si calitatea materiei prime, legaturilor aplicate la
obtinerea tesaturilor si procedeele de finisare.

Firele textile influenteaza valoarea esteticd a tesaturilor prin lungimea, finetea, torsiunea si
uniformitatea lor.

Operatiile de finisare au ca scop $i obfinerea unor proprietdfi estetice superioare cum ar fi:
imbunatatirea tuseului, un aspect neted, matasos, Imbunatéfirea sau estomparea tusului, obtinerea
unor culori si modele deosebite, suprafete pufoase, efecte creponate, sifonate etc.

Aspectul Se refera la culoare, tesatura

Gradul de alb Trebuie sa aiba o valoare de 86%

Draparea Proprietatea tesaturilor de a forma cute si pliuri

Contractia Consta Tn modificarea dimensiunilor tesaturii dupa spalare

Rezistenta Stabilitatea vopselei fata de actiunea unor agenti externi: lumina, apa,

transpiratie, frecare etc.

3. Caracteristici fiziologice si de confort

Higroscopicitatea Importanta pentru anumite tipuri de tesaturi, depinde de natura materiei
prime

Izolarea termica Influentata de firele folosite, grosimea ftesaturii si procedeele de
finisare

Permeabilitatea la aer, | Proprietata tesaturii de a permite circulatia aerului, a vaporilor si a
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vapori si apa caldurii degajate de corpul omenesc. Depinde de desimea tesaturii,
sistemul de legatura si operatiile de finisare.

Comportarea la | in functie de natura texturii tesaturii, cele netede si apretate retin mai
impurificare greu praful si alte impuritati, cele poroase si cu bucle se impurifica mai
usor

4. Caracteristici ecologice | Influenta pe care substantele chimice folosite la finisarea tesaturilor o
au asupra oamenilor si a mediului ambient, conform standardului
european ECO — TEX 100.

4.3.3.4 Confectiile
Conditii de calitate

1. Conditii estetice — se refera la modelul confectiei, aspectul exterior, capacitatea de pastrare a formei.
2.Conditii de durabilitate — se refera la rezistenta confectiilor la actiunea agentilor fizico-mecanici si
chimici.
3. Conditii fiziologice si de confort — se referd la comoditatea la purtare si usurinta de Intretinere.
Defectele confectiilor
Sunt cauzate de materia prima si procesul tehnologic.
Defecte cauzate de materia prima:
e nodurile, firele duble in urzeala;
e dungile de la imprimare;
e diferentele de tuseu;
e scamosarea neuniforma.
Defecte cauzate de procesul tehnologic:
e croirea gresita;
e cusaturi strambe, pasi sariti;
e montarea incorecta a captuselilor;
e luciu pronuntat sau pete;
e buzunare sau alte elemente asimetrice;
e butoniere, nasturi amplasati necorespunzator, etc.

4.3.3.5 Articole de incaltaminte
Conditii de calitate
1. Utilizarea: se refera la menfinerea unui microlimat optim, astfel incat incaltamintea sa respecte
urmadtoarele cerinte: sd permita aerisirea piciorului, sd fie impermeabild, sd asigure protectia
antimicrobiand a piciorului, sa apere piciorul de frig.
2. Comoditatea si confortul: sunt date de greutate, model, material folosit.
3. Durata de exploatare: este influentata de materia folosita, de modul de executare, de conditiile de
purtare si Intretinere.
4. Caracteristici estetice: se refera la forma, modelul, culoarea incaltamintei, tehnica de confectionare.
Defectele articolelor de incaltaminte
Sunt cauzate de materiile prime si auxiliare si se refera la:

e rezistentd mica la apa si uzura;
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o fete patate, zgariate;
e diferente de nuanta.

Defecte cauzate de proiectare:

e incomoditate la Incaltat si descaltat;

e pozitie incorecta a tocurilor, etc.
Defecte cauzate de procesul de confectionare:

e piese asimetrice;

e desprinderea talpilor sau tocurilor;

e cusiturile strambe;
e pete de vopsea etc.

4.3.3.6 Detergentii
Caracteristici de calitate

ch:- Caracteristici Descrierea caracteristicilor
1. Aspectul si culoarea Detergentii solizi - granule de culoare alba, galben-pai, verde si
albastru-deschis
Detergentii lichizi — lichid de culoare galben-portocaliu deschis.
2. Mirosul Trebuie sa aiba o persistentd de minim 90 de zile de la data

fabricatiei.

3. Aspectul solutiei de

Limpede sau slab opalescent.

detergent 1%
4. pH-ul solutiei de Indica concentratia in ioni de hidrogen a solutiilor apoase
detergent 1% detergentului 1%.

Importanta n Intretinerea produselor textile.

pH de 7% (neutru pana la slab alcalin) — pentru tesdturile din 1ana,
matase, fibre chimice

pH intre 9,3 s1 11 (alcalin) — pentru tesaturile din fibre celulozice.

5. Continutul de
substanta activa

12 - 35%

6. Umiditatea

5—10%

7. Densitatea in gramada
1n stare netasata

Specifica detergentilor sub forma de praf sau granule.
Ofera indicatii privitoare la uniformitatea si marimea particulelor.
Cu cét este mai mare, cu atat particulele sunt mai fine.

8. Puterea de spalare Capacitatea de indepartare a impuritatilor aderente la suprafata
obiectelor de spalat.
9. Puterea de spumare Capacitatea de a forma un volum de spuma deasupra solutiei de

detergent, Tn urma actiunii de agitare.

10. | Putereade
antiredepunere

Capacitatea detergentului de a retine impuritatile.

11. Puterea de udare

Capacitatea unei solutii apoase de detergent de a patrunde complet
in materialul de spalat.

12. | Biodegradabilitatea

Permite dupa utilizare sa fie descompus de micoorganismele din
naturd pentru reducerea actiunilor poluante.
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4.3.3.7 Sapunul de toaleta

(’:\:: Caracteristici Descrierea caracteristiclor

1. Aspectul Sub forma solida: bucati rotunde, ovale, figurine etc., fara
crapaturi saul solzi, cu suprafata neteda, uniform colorata. Exista si
sapunuri abrazive cu efect de peeling.

2. Consistenta Tare, nesfaramicios (la sapunul solid)

3. Culoarea Uniforma, culorile alb, roz, verde-deschis indica folosirea unor
materii prime de calitate superioara

4, Mirosul Placut, specific sortimentului

5. Continutul in substante | 78 - 79

grase (%)

6. Umiditatea (%) 15-18%

7. Alcalinitatea libera (%) | Max. 0,07

8. Masa (g.) 50 -150

9. Puterea de spumare Trebuie sa spumeze si in apa calda si In apa rece, fara sa se

inmoaie si fard sa devina cleios.

4.3.3.8 Cremele cosmetice

sunt produse cosmetice cu rol nutritiv, de Intretinere si protejare a pielii, indicate tuturor

tipurilor de tenuri.

Trebuie sa fie absorbite usor de piele

Trebuie sa aiba afinitate fata de grasimile din piele
Sa nu modifice pH-ul pielii

Sa nu creeze medii prielnice pentru dezvoltarea microorganismelor
Caracteristici ale cremelor cosmetice

2:: Caracteristici Descrierea caracteristicilor

1. Aspectul si cosistenta Moale, onctuoasd, omogena, fara separarea uleiului de apa,
fard aglomerari

2. Culoarea Uniforma pe toatd suprafata

3. Mirosul Parfumat, corespunzator substantelor odorante folosite, nu se
admite miros de ranced

4. Actiunea asupra pielii Cremele grase trebuie sd fie emiliente i sa patrunda usor n

piele
Cremele uscate nu trebuie sa lase urme lucioase sau
lipicioase pe piele.

Principalele defecte ale cremelor cosmetice:

modificarea consistentei;

aparitia mirosului de ranced;

separarea uletului de apa;
aparitia de aglomerari.
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4.3.3.9 Sticla si ceramica
Caracteristicile marfurilor din sticla

Nr.

ort Caracteristici Descrierea caracteristicilor

1. | Aspectul si culoarea Articolele din sticla comuna pot fi incolore sau colorate,
transparente sau opace, nuan{e verzui sau roz;

Articolele din sticla cristal au urmatoarele caracteristici:
omogenitate, transparenta, luciu puternic, sunet prelung
cristalin la lovire.

La servicii: nu se admin diferente de nuanta,

Nu se admit defecte de fasonare si finisare (verticalitatea
produsului, deformari, decor asimetric, scurgeri de colorant
etc.

2. | Stabilitatea suprafetei de Produsul agezat pe o suprafata plana sa nu preazinte
sprijin balansari.

w

Ovalitatea La corpurile cilindrice nu trebuie sa depaseasca 1 —1,5mm

4, | Rezistenta la soc termic Prezenta sau absenta fisurilor si crapaturilor de pe suprafata
produselor din sticla incélzite la temperatura de fierbere si
introduse intr-0 baie cu apa rece.

5. | Stabilitatea fata de apa si Se exprima prin pierderea masei in urma actiunii apei sau a
agenti chimici unor agenti chimici.

Actiunea prelungita a apei si a substantelor alcaline asupra
sticlei determina o pierdere a transparentei, a luciului si
patarea sticlei.

Marfurile din sticld se impart in patru clase de stabilitate,
articolele de menaj incadrandu-se in a patra de stabilitate.

Defectele articolelor din sticli provin de la procesul tehnologic, manipulare si transport.
Exista:
Defecte de topitura:
e neomogenitatea masei sticloase (forma de ate, vine, perle, picaturi)
e incluziuni de gaze in sticla — limpezime incompleta
e incluziuni de corpuri strdine sub formd de noduri, pietre — parti netopite din materia prima
o defecte de culoare.
Defecte de fasonare:
o defecte de forma: conicitate, abateri de la verticalitate etc,;
e defecte de integritate: zgarieturi, fisuri, crapaturi, lipsuri din suprafata sau marginile
produsului, bavuri, rizuri etc..
Defecte de recoacere:
e deformarea produsului;
e modificarea nuantei.
Defecte de finisare:
e perete strapuns din cauza slefuirii prea adanci;
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e asimetria semnelor de decorare;
e scurgeri de colorant;
e rugozitate.
Defecte de manipulare, transport, depozitare:

e crapare, fisurare, spargere, voalarea suprafetei din cauza umezelii etc.

ch: Caracteristici Descrierea caracteristicilor
1. Aspectul Neted, fara fisuri, crapaturi, deformari, lipsa de glazura, etc.
2. Culoarea Portelanul are culoarea alba.
Faianta are culoare alb-galbui.
3. Decorul Uniform, culori pale, rezistent la zgarieturi
4. Transluciditatea Portelanul este translucid pana la o grosime de 3mm
Faianta este opaca
5. Gradul de alb (la Min. 55-59%
portelan)
6. Absorbtia de apa Este determinata de porozitate.
Portelanul este impermeabil, porozitatea maxima admisa fiind de
0,25%. Faianta este permeabild, porozitatea maxima admisa fiind
de 18%.
7. Ovalitatea Se exprima prin masurarea diferentei dintre doud diametre
perpendiculare ale produsului.
8. Stabilitatea suprafetei de | Presupune ca produsul asezat pe o suprafatd plana sa nu prezinte
sprijin balansari
9. Rezistenta la soc termic | Se exprima prin absenta sau prezenta crapaturilor, a fisurilor pe
suprafata produselor, dupa ce au fost incalzite si apoi racite brusc
in apa.
10. | Toxicitatea glazurii Se exprima prin constatarea urmelor de plumb cedat de suprafata
glazurata a obiectului In contact cu o solutie de acid acetic 4%.
Glazura trebuie s fie lipsitd de toxicitate.
11. | Rezistenta glazurii la Se exprima, conventional, prin pierderea In masa la un dm2 a
acizi unei epruvete introduse intr-o solutie de acid clorhidric 10%.

Defectele produselor ceramice se impart in doua grupe:

Defecte de aspect: scurgeri de glazurd, basici, fisuri, scurgeri de colorant, decor ars, decor asimetric,
stirbituri din suprafata produsului, pete, glazuri afumate, exfolieri ale glazurii, lipsa glazurii etc.
Defecte de forma si dimensiuni: deformarea marginilor fatd de o suprafata pland, abateri de la forma
si dimensiunile corespunzatoare obiectului, neplaneitatea suprafetei de sprijin etc.
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4.3.3.10 Mobila
Calitatea mobilierului este data de materia prima — materialul lemnos in primul rand, lacurile,

baiturile, materialele plastice, materialele textile folosite. O importanta deosebita o are si calitatea
executiei operatiilor procesului tehnologic.

Defectele apar din cauza executiei necorespunzatoare: desprinderea peliculei de lac, furnire cu
imbinari deschise, dezlipiri de furnire, denivelari, crapari, imbinari neetange, pete de clei pe mobilier,
bule de aer in pelicula de lac, denivelari ale peliculei de lac, baituire neuniforma etc.

La aprecierea calitatii mobilierului se au in vedere aspectul si calitatea executiei:

Aspectul urmareste:

e uniformitatea culorii;
e prezenta urmelor de clei;
e luciul peliculei de lac;
e netezimea suprafetelor;
o finisarea estetica a geamurilor si a oglinzilor;
e asortarea tapiteriei la mobilier;
e executarea Ingrijitd a accesoriilor.
La executie se urmaresc:
e aspectul si corectitudinea executiei diferitelor piese;
e respectarea dimensiunilor pieselor de mobilier;
e corectitudinea Imbinarii si incleierii elementelor;
e planeitatea pieselor;
e usurinta inchiderii si deschiderii usilor, usurinta culisarii sertarelor;
e montarea corectd a accesoriilor;
e calitatea peliculei de lac, rezistenta la apd, grasimi, solventi si soc termic;
e calitatea pieselor de mobila.

4.3.3.11 Marfuri metalice

Elemente calitative ale tacamurilor:
1. aspectul — se observa luciul, netezimea suprafetei, forma, grosimea, simetria dintilor furculitelor,
simetria imprimarii modelului;
2. rezistenta — la Incovoiere a furculitelor si lingurilor;
3. elasticitatea lamei cutitelor;
4. grosimea si aderenta stratului de acoperire la tacamurile cositorite si cromate.
Defectele tacamurilor:
. rizurile, asperitatile, urmele de lovituri;
. muchiile taioasa, dintii asezati asimetric;
. lama neascutita sau ascutitd neuniform;
. ornamentul neclar etc.

B~ W -
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4.3.3.12 Marfurile tehnico-sanitare si materialele pentru constructii
Obiectele sanitare trebuie sa se corespunda urmatoarelor cerinte:
1. aspectul — s fie lucios, neted, fara asperitati, fara fisuri, stirbituri, bavuri, margini drepte;
2. culoarea — sa fie uniforma pe toata suprafata produsului, fara puncte negre;
3. glazura — sa fie uniforma pe toata suprafata produsului, fara goluri, basicute
4. forma — sa corespunda tipului constructiv precizat in actul normativ de fabricatie.
5. stratul exterior — sa fie bine aderent, sa nu crape sau sa exfolicze.

Materialele pentru constructii trebuie sa corespunda urmatoarelor ceringe:

1. densitatea — prezinta importanta in calcularea masei unui anumit volum de material

2. compactitatea — permeabilitatea, rezistenta mecanica, rezistenta la inghet — dezghet. Sticla, otelul au
compactitatea egald cu 1.

3. comportarea materialelor la actiunea apei — Se refera la absobtia de apa, umiditatea — au efecte
negative asupra rezistentei mecanice, permeabilitatea materialelor — este importanta in calcularea
izolarii termice a constructiilor.

4. comportarea materialelor la actiunea caldurii — se refera la dilatare, conductibilitate calorica,
capacitate calorica, stabilitate termica.

5. proprietati chimice — se referd la comportarea materialelor pentru constructii fata de actiunea
agentilor chimici §i atmosferici, respectiv comportarea la coroziune.

6. proprietati mecanice — se refera la rezistenta mecanica, element important in aprecierea rezistentei
constructiilor.

4.3.3.13 Marfuri electrotehnice si electronice
Caracteristici de calitate ale lampilor electrice

ch: Caracteristici Descrierea caracteristicilor
1. Aspectul Cerinte:
e sd nu prezinte oxidari pe partea filetala a soclului;
e sd nu prezinte chit pe balcon sau soclu;
e clectrozii sa nu depdseascd marginea placutei de contact;
e 1n interiorul lampii, electrozii sa fie 1n acelasi plan;
e filamentul sa fie prins numai de codite;
e tubul de sticld al 1ampii cu fluorescentd sd nu prezinte
defecte: pete colorate, bule de aer etc.
2. Dimensiunile Se refera la lungime si diametru si trebuie sa corespunda cu
standardele.
3. Durata de functionare Pentru lampile cu incandescentd, durata medie este de 1000 de
ore, iar durata minima de 700 de ore.
Pentru lampile cu fluorescenta durata nominala este de 6500 de
ore.
4, Eficacitatea luminoasa Este mai mare la lampile fluorescente.
5. Tensiunea de alimentare | Este diferita in functie de domeniul de utilizare a lampii.
6. Tipul soclului Edison, baioneta, speciale.
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Caracteristici de calitate ale radioreceptoarelor:
e constructive:
se refera la numarul subansamblelor componente, la principiile constructive adaptate, gamele de
lungimi de unda receptionate, numarul disozitivelor suplimentare, de automatizare care urmaresc
performantele si nivelul calitativ al radioreceptoarelor.
e tehnico-functionale:

a) sensibilitatea — reprezinta caacitatea radioreceptoarelor de a receptiona semnale de slaba
invers proportionald. Cu cat aceasta valoare este mai mica, cu atat calitatea aparatului este
mai buna.

b) Fidelitatea — capacitatea radioreceptorului de a reda cat mai exact semnalele primite de la
posturile de emisie.

c) Selectivitatea — capacitatea radioreceptorului de a separa semnalul pe care a fost acordat de
celelalte semnale din canalele alaturate.

d) Stabilitatea auditiei — reprezinta capacitatea radioreceptoarelor de a mentine constante
acordul si intensitatea auditiei pe o frecventa aleasa.

e) Puterea de iesire nominald — valoarea maxima a semnalului pe care o poate realiza aparatul
cu un nivel de distorsiuni admise de 10%.

e de disponibilitate.
Fiabilitatea — timpul mediu de functionare intre defectari.
Mentenabilitatea — timp maxim de reparatie.

Caracteristici de calitate ale televizoarelor:

e caracteristici constructive — se refera la numarul benzilor receptionate, diagonala tubului
cinescop, numarul de programe al caror acord poate fi numarat, acordul automat al frecventei
oscilatorului local, telecomanda, numarul facilitatilor oferite pentru imbunatatirea calitatii lor;

e caracteristici tehnico-functionale — se refera la calitatea imaginii, sensibilitatea limita de
sincronizare (semnalul minim la care se obtine o imagine stabild), sensibilitatea limita de
sincronizare sensibilitate limita de zgomot, nivelul semnalului maxim utilizabil, definitia
imaginii pe orizontala si pe verticala, distorsiunile geometrice ale imaginii, contrastul si
stralucirea, sensibilitatea limita de decodare a culorilor;

e caracteristici de disponibilitate — se refera la fiablitate si mentenabilitate;

e caracteristici estetice — se refera la design, culoare etc.

4.3.3.14 Marfuri electrocasnice
Aspiratoare de praf

L\Ir:' Caracteristici Descrierea caracteristicilor
1. | Puterea absorbita de la retea (W) 400 - 1600
2. . . Numarul de rotatii efectuate de rotorul centrifugal in
Turatia motorului .
decurs de 1 minut.
3. | Debitul de aer absorbit sau refulat
20-21
(dma3/s)
4, Data de diferenta dintre presiunea atmosferica si cea

Depresiune maxima realizatd de

aparat din interiorul aparatului. Se exprimd in mm coloana de

apa sau de mercur.
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5. | Etanseitatea aspiratorului si a sacului

Pentru a nu micsora capacitatea de aspirare.
colector

6. | Capacitatea de retinere a prafului (%) | 80 - 95

7. | Nivelul de zgomot maxim admis
(dB) 76 - 85

8. | Durata de functionare fara oprire

< . . Y - % , urmate de o pauza de racire de cca. 10 minute
pentru racirea motorului (h)

Aspiratoarele de praf ar trebui sa corespunda unor cerinte: ergonomice, functionale, estetice si
economice.
Caracteristicile ergonomice se refera la: greutatea aspiratorului, usurinta manevrarii, usurinta
deschiderii si Intreruperii aspiratorului, usurinta curatarii aspiratorului dupa folosire etc.
Caracteristicile functionale au in vedere: capacitatea de aspirare si curatare, forta motorului, operatiile
pe care le efectueaza, gradul de tehnicitate al constructiei aparatului etc.
Caracteristicile economice se refera la pret, la cheltuielile pentru consumul de energie electrica,
termenul de garantie etc.

Frigidere
Caracteristicile tehnico — functionale ale frigiderelor sunt:

Nr.

ort Caracteristici Descrierea caracteristicilor

Sa aiba stratul de email uniform, fara exfolieri, usa sa fie
1. | Aspectul exterior etansa, iar garnitura care asigura etansarea usii sa nu prezinte
ondulatii cu iesiri In afara conturului usii.

N

Tensiunea de alimentare (V) 220

3. | Capacitatea cuvei Difera dupa sortiment, avand intre 100 si 2501

Consumul de energie electrica 05_24
in 24h (KWh/24h) ' ’

Incarcatura maxima de
> | alimente (Kg) 3-50

6. | Temperatura medie interioara | 5 grade C

Modul de degivrare

7. Manual, semiautomat, automat
(dezghetare)
Temperaturade racire minima | -pentru aparatele marcate cu o stea este de -6 grade C;
8. | in vaporizator pentru -pentru aparatele marcate cu doua stele este de -12 grade C;
congelarea alimentelor -pentru aparatele marcate cu trei stele este de — 18 grade C.
. . . Pot fi cauzate de: deschiderea usilor, neetanseitatea acestora
9. | Pierderile frigorifice etc

Verificarea emanarii mirosurilor se face cu doud probe de
unt si doud probe de apa. O proba de 6g de unt este asezata
pe o farfurie, iar cealaltd, tot de 6g, intr-o untierd inchisa. O
proba de 10 dm3 apa potabila este pusa intr-un pahar, iar o
alta proba de apa este pusa intr-0 butelie de sticla cu dop
rodat. Probele se lasd 48 de ore 1n frigider. La analiza
organoleptica, gustul probelor descoperite nu trebuie sa
difere de cel al probelor pastrate inchise.

10. | Lipsa emanarii mirosurilor
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4.3.3.15 Marfuri auto-moto-velo

Autoturimele trebuie sa aiba urmatoarele calitati:
Caracteristici ergonomice — se refera la asigurarea confortului general maxim posibil in habitaclu,
accesibilitatea optima a comenzilor, functionarea instrumentelor de bord, asigurarea unor servicii
suplimentare.
Gradul de confort in habitaclu este influentat de cativa factori: vibratii, zgomote, temperatura aerului
etc. Reducerea vibratiilor se realizeaza prin dotarea scaunelor cu arcuri pentru a prelua trepidatiile.
Zgomotele autoturismului pot fi reduse prin insonorizarea acestuia. Climatizarea habitaclului se
realizeaza prin montarea in caroserie a unor sisteme de ventilatie. Confortul conducatorului auto se
asigurd prin forma scaunului si posibilitatea de reglare a acestuia.
Caracteristici referitoare la dimensiuni si masd — se refera la: lungimea, latimea si indl{imea maxima,
care se influenteaza reciproc si contribuie la asigurarea performantelor autoturismului si a gradului de
confort.
Caracteristici dinamice: vizeaza comportarea in mers a autoturismului printre care se numara: viteza
maxima, vitezele maxime si minime pe trepte de viteza, autonomia de mers in functie de capacitatea
rezervorului si de consumul specific, stabilitatea Tn mers pentru siguranta circulatiei, distanta de
franare etc.
Caracteristici economice: se refera la cheltuielile generate de folosirea unui autoturism, rezultand cea
mai mare exploatare din consumul de combustibil.

4.3.3.16 Marfuri birotice

Caracteristicile tehnico — functionale ale copiatoarelor se refera la: viteza de lucru Intre 5 — 120
copii/minut, dimensiunile maxime ale originalului, factorul de marire/micsorare si pasul minim de
reglare: 20 — 400% cu pasul de 1%, modul de alimentare cu hartie, puterea absorbita (W).

4.3.3.17 Bijuterii §i articole de gablont

Pentru a aprecia calitatea bijuteriilor se au In vedere: masa, piatra folositd, modul de prelucrare a
acesteia, tipul de montura. Articolele de gablont sunt evaluate dupa: model, material folosit, finisare,
functionarea sistemelor de prindere sau inchidere.

4.3.3.18 Marfuri pentru sport, voiaj §i turism

Aceste articole trebuie sa raspunda urmatoareor cerinte de calitate: rezistenta la tractiune,
alungire, frecare, torsionare, izolare termica, rezistenta la actiunea agentilor externi, permeabilitate,
intretinere usoara, cerinte estetice, rezistentd mare la frecare, la contactul cu gheata sau zapada,
elasticitate specifica la alunecare, rezistentd la umezeala.

4.4. Serviciile

4.4.1 Serviciul - definire si clasificare

In literatura de specialitate existd definitii diferite ale conceptului de “serviciu”. Majoritatea
definitiilor Tnsa accentueaza faptul ca acesta este o activitate cu un rezultat imaterial.

"Activitate oferita la vanzare, care produce avantaje si
satisfactii fara a antrena un schimb fizic sub forma unui
bun™.

Asociatia Americana de
Marketing:
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Dictionarul Academiei de direct, fie prin folosirea unui bun pe care l-a achizitionat
Stiinte Comerciale din Franta | peneficiarul serviciului (alimente, aspiratoare) sau a

"Ansamblu de avantaje sau de satisfactii procurate fie

dreptului de a-1 utiliza (exemplu: calea ferata)".

T. P. Hill unitati economice. Astfel, confectionarea de bunuri pe baza

"Schimbari in conditia unei persoane sau a unui bun, care
sunt rezultatul activitdtii pe baza de comanda a unei alte

de comanda (imbracaminte, mobila etc.) este considerata
prestare de serviciu".

Vocabularul practic al "Activitatile indirect productive; ele constituie ceea ce se
Stiintelor Sociale din Franta numeste sectorul tertiar al economiei; principalele ramuri

ale serviciilor sunt comertul, comunicatiile, transportul".

b)

b)

b)

Prestarea unui serviciu poate implica:

O activitate desfasuratd asupra unui produs material furnizat de client (de exemplu, repararea
unui autoturism);

O activitate desfasuratd asupra unui produs imaterial furnizat de client (de exemplu, declaratia
de venit, care implica pregatirea unei metode de impozitare), livrarea unui produs imaterial
(livrarea de informatii);

Crearea ambiantei pentru client (de exemplu, in hoteluri si in restaurante).

Clasificarea serviciilor

Dupa sursele de procurare:

Servicii marfa (market sau de piatd) — procurate prin actul de vanzare-cumparare, in cadrul
pietei;

Servicii ne-marfa (nonmarket sau necomerciale) — servicii publice (armata, justitia, politia,
invatamantul, ocrotirea sanatatii, asistenta sociald) si cele furnizate de organizatii si institutii
nonprofit (servicii de caritate, religioase, serviciile organizatiilor sindicale), sau servicii pe care
si le fac oamenii lor ingisi (self-service).

Dupa natura nevoilor satisfacute:

Servicii private — satisfac nevoi particulare ale indivizilor sau ale familiei — furnizate de
organizatii private;

Servicii publice — activitati organizate si autorizate de o autoritate administrativa centrala sau
locald pentru satisfacerea unor nevoi sociale de interes public; activitdti care se adreseaza unor
nevoi individuale si sunt finantate de la bugetul de stat: invatdmant public, sanatate publica —
sunt furnizate de institutii, organisme sau organizatii publice.

in functie de beneficiarul (utilizatorul) serviciilor:

Servicii intermediare (de productie, de afaceri, pentru intreprinderi) — activitati utile pentru

productia bunurilor sau a altor servicii: stocaj, distributie, transport, asigurari, telecomunicatii,

servicii contabile, juridice etc.

Servicii finale (de consum, pentru populatie) — satisfac nevoile de consum ale populatiei:

turism, alimentatie publica, spectacole, transport etc.; politie, pompieri, sdnatate etc.

O alta clasificare a serviciilor in functie de beneficiarul acestora e prezentata in tabelul urmator:
Tabelul 4.20 Clasificarea serviciilor dupa beneficiarul lor direct si natura activitatii de servicii
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Natura activitatii de
servicii

Cine sau ce este beneficiarul direct al serviciului

Persoane

Lucruri

Servicii destinate persoanelor

Servicii destinate bunurilor si
posesiunilor fizice

e ingrijirea sanatatii e transport de marfuri

e transport de persoane e intretinerea si repararea
Actiuni tangibile e salon de frumusete echipamentelor

e sald de gimnastica ® paza

e salon de coafura e curdtdtorii chimice

e restaurant e servicii zootehnice

e cducatie e banci

e emisiuni radio e servicii juridice
Actiuni intangibile e servicii de informare e contabilitate

e teatre e Dbursa

e Mmuzee e asigurdri

a)
b)
c)
d)

b)

a)
b)

a)
b)

Dupi functiile economice indeplinite:
Servicii de distributie: transport, comunicatii, comert cu ridicata, comert cu amanuntul;

Servicii de productie. bancare, de asigurare, contabile, de publicitate, de cercetare-dezvoltare;

Servicii sociale (colective): sanatate, educatie, posta, servicii publice nonprofit;
Servicii personale: hoteluri si restaurante, reparatii, ingrijire personal etc.

Dupa natura efectelor activitatilor de servicii:

Materiale — sunt serviciile incorporate in bunuri si cele care vizeaza in mod direct productia de

bunuri, ca de exemplu: transportul, distributia, serviciile de reparatii si intretinere;

Nemateriale — nu se caracterizeaza in bunuri materiale; asigura satisfacerea nevoilor spirituale,

sociale, colective ale consumatorilor.

in functie de modalitiitile de comercializare:

Servicii transferabile (comercializabile) - pot fi schimbate la distantd, incorporate in bunuri
materiale sau cu ajutorul unui suport (electronic sau de alt gen); sunt comercializabile in
strdinatate, pe baza accesului liber la piata straina (exemple: servicii editoriale — concretizate in
carti, ziare, reviste; servicii cinematografice — concretizate in filme; servicii de telecomunicatii;
servicii de informatica etc.);

Servicii netransferabile (necomercializabile).

Dupa modalitatile de furnizare:
Servicii care necesita deplasarea producatorului,
Servicii care presupun deplasarea consumatorului la locul ofertei (de exemplu, turistii).

Dupa raportul capital/munca in procesul de productie a serviciilor:
Servicii care se bazeaza pe personal — rolul principal revine fortei de munca;
Servicii bazate pe echipamente — rolul principal revine echipamentelor.

In funtie de prezenta clientului in timpul prestarii serviciului:
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a) Servicii care necesita prezenta consumatorului in timpul prestarii, ca de exemplu: serviciile de
invatdmant, medicale, de cosmeticad, frizerie, coafura etc.;

b) Servicii care nu necesita prezenta obligatorie a consumatorului, ca de exemplu: servicii de
transport de marfa, posta, reparatii, comert electronic etc.

10. in functie de forma de proprietate si modul de organizare a prestatorilor de servicii:
a) Sectorul public — scoli, spitale, tribunale etc.;

b) Sectorul asociativ format din organisme de ajutor si asistenta: biserici, muzee;

c) Sectorul privat — organismele financiar-bancare, de asigurari etc.

11. Dupa momentul apartitiei si dezvoltarii:

a) Servicii traditionale (vechi) - medicina, comertul, servicii casnice, transport, servicii bancare
etc.,

b) Servicii moderne — de informatica, carti de credit, televiziune etc.

4.4.2 Caracteristicile serviciilor

Au fost evidentiate cinci caracteristici ale serviciilor:

1. Forma nemateriala
Prestarea de servicii nu se concretizeaza in bunuri, ci se manifestd sub forma de activitati.
Lipsa formei materiale a determinat denumirea serviciilor ca “invizibile”. Unele servicii au o expresie
materiala si anume, un suport material (discuri, harti, softuri). Valoarea formei materiale a serviciilor
este mult mai mica decat a informatiilor pe care le vehiculeaza.

2. Nestocabilitatea

Pentru cd nu au forma materiald, serviciile nu pot fi stocate, pastrate pentru a fi consumate
ulterior.

Avantaj: eficienta ridicata, deoarece nu exista cheltuieli de manipulare, depozitare, pastrare.

Dezavantaje: serviciile odata oferite, dar neutilizate, reprezinta pierderi (exemplu: oferta de
locuri de cazare, de locuri intr-o sala de spectacole sau in mijloacele de transport).

Absenta stocurilor nu permite adaptarea ofertei la fluctuatiile cererii; pentru satisfacerea
nevoilor clientilor, oferta se dimensioneaza in functie de maximul cererii si, astfel, in perioadele cu
cerere mai micd au loc imobilizari de capitaluri.

3. Intangibilitatea
Serviciile nu pot fi percepute cu ajutorul simturilor fizice, nu pot fi vazute, simtite. Aceasta
caracteristicd face posibila verificarea calitatii unui serviciu inainte de cumparare sau chiar de consum.
Exemple: spectatorul trebuie sa stie in momentul in care plateste biletul daca prestatia (filmul,
piesa de teatru etc.) raspunde asteptarilor sale; turistul nu cunoaste calitatea prestatiilor; serviciile de
reparatii nu pot fi apreciate decat dupa executarea lucrarii.
De aceea, increderea clientului poate fi castigatd prin calitatile personalului, nivelul pretului
etc.
4. Coincidenta in timp si spatiu a productiei si consumului (inseparabilitatea sau
indivizibilitatea)

Realizarea serviciilor necesitd prezenta in acelasi loc a prestatorului si a beneficiarului.
Prestarea, vanzarea si utilizarea serviciului se desfdsoard simultan. Clientul are posibilitatea sa
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analizeze imediat calitatea. Orice neconcordantd se soldeaza cu pierderi de ofertd sau cu cereri
neacoperite.

Exemplu: serviciul de transport: nesincronizarea ofertei cu cererea se reflectd in folosirea
incompletd a capacitatii de transport (ofertd nerealizatd) sau in suprasolicitarea in perioadele de varf si
cereri nesatisfacute.

Simultaneitatea in timp si spatiu este considerata trasatura fundamentala a serviciilor.

Serviciile sunt inseparabile de persoana prestatorului deoarece ele Inceteaza sa mai existe din
momentul incheierii actiunii prestatorului.

Exemplu: serviciile prestate de medici, profesori.

In acest sens, comercializarea serviciilor presupune contactul direct intre prestator si beneficiar
si participarea nemijlocita a clientului la realizarea serviciului.

Calitatea serviciilor este determinatd de nivelul pregatirii profesionale a prestatorului. Se
apreciaza cd poate vinde mai usor produse decat servicii si ca un serviciu neefectuat corect de prima
datd, duce 1n cele mai multe cazuri (90%) la pierderea clientului, pentru cd serviciul este ca un
experiment pentru cumparator si posibiliatetea ca el sa renunte este foarte mare.

5. Eterogenitatea (variabilitatea)
Serviciile sunt activitdti cu un continut diferit. Fiecare serviciu depinde de specificul
prestatorului sau utilizatorului, deci difera de la o prestatie la alta.
Calitatea serviciilor presupune oferirea unor prestatii personalizate, asteptate de fiecare client.

4.4.3 Caracteristici ale calitatii serviciilor

In timp, au existat diferite incerciri de definire a caracteristicilor calitatii serviciilor. Se mai
folosesc si sintagmele “dimensiunile calitatii “ sau “componentele calitatii”

Exemple de caracteristici de calitate ale serviciilor, presupuse de prestarea acestora: fiabilitate,
capacitatea de reactie, competenta, acces, curtoazie, comunicare, credibilitate, securitate, tangibilitate,
cunoasterea clientului, capacitatea de raspuns, empatie, asigurare, revalorizare (in cazul serviciilor care
au produs insatisfactii clientilor), incredere, rabdare, cunostinte, securitate.

Componentele calitatii serviciilor trebuie sd aiba in vedere atat calitatea prestarii serviciului, cat
st calitatea serviciului rezultat prin acest proces. Tinand cont de aceste aspecte, componentele calitatii
serviciilor sunt:

1. Calitatea prestarii seviciului
Aceasta este determinata de o serie de factori:
calitatea personalului (are rol hotarator);
calitatea echipamentelor;
spatiul disponibil;
ambianta 1n care se presteaza serviciul;
proceduri scrise pentru desfagurarea procesului de prestare a serviciului.

VVVYVYY

N

Disponibilitatea serviciului

Aceasta este determinata de urmatorii factori:
respectarea temenelor de livrare;
promptitudinea servirii.

\ %4

3. Calitatea accesului la serviciu
Se refera la posibilitatea pe care trebuie sd o aiba clientul de a contacta cu usurinta prestatorul,
de a beneficia in timp util de informatiile pe care le solicita in legatura cu serviciul respectiv.
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Acest aspect se asigurd prin mesaje publicitare, prin oferirea unor pliante care prezintd
serviciile.

4. Calitatea relatiei cu prestatorul de servicii

Se referd la modul de primire a clientului, la atentia care i se acorda, la solicitudinea
personalului, la personalizarea relatiei cu clientul.

Perceptia clientului asupra serviciului este influentata in mod hotarator de relatia cu personalul
(receptionerul, frizerul, ospatarul, medicul, profesorul, avocatul, functionarul etc). In acest sens,
dimensiuni importante ale calitatii serviciului sunt credibilitatea, amabilitatea, siguranta, empatia.

Credibilitatea presupune ca prestatorul de servicii sa-si tind promisiunea facuta, sa asigure
prestarea adecvatd a serviciului. Erorile afecteaza increderea clientului in firma respectiva.

Amabilitatea presupune disponibilitatea de a servi clientii in mod prompt si eficient.

Siguranta se refera la competenta si atentia pe care prestatorul de servicii le ofera clientilor.

Empatia inseamna disponibilitatea prestatorului de servicii de a intelege trebuintele clientului,
de a presta un serviciu individualizat, care sa raspunda nevoilor clientilor.

5. Calitatea informatiilor furnizate, a sugestiilor facute clientului
Informatiile trebuie s fie clare, precise, pertinente. Calitatea sugestiilor presupune adaptarea
acestora la fiecare client, oferindu-i-se sfaturi cu privire la solicitarea anumitor servicii.

6. Calitatea sustinerii satisfactiei clientului
Firmele prestatoare de servicii trebuie sa caute solutii pentru a spori numarul clientilor fideli.
Aceasta presupune identificarea nemultumirilor clientilor si eliminarea cauzelor care au dus la aceste
nemultumiri.
Pentru fidelizarea clientelei firmele ofera servicii suplimentare pentru a-l surprinde in mod
placut pe client.

4.5 Ambalarea si etichetarea produselor alimentare

4.5.1 Definirea si clasificarea ambalajelor

Odata cu dezvoltarea si diversificarea productiei de bunuri, asistam la evolutii spectaculoase si
in domeniul productiei de ambalaje, caruia i se impun cerinte din ce in ce mai complexe. Din punct de
vedere tehnic, ambalajul este definit ca un ansamblu de materiale destinat protectiei calitatii si
integritatii produselor si facilitdrii operatiilor de circulatie tehnica a marfurilor. Din punct de vedere
economic, ambalajul poate fi apreciat ca un produs finit oarecare, obtinut in urma unor eforturi
materiale, financiare etc.

Corespunzator STAS 5845/1-1986, ambalajul este considerat “un mijloc (sau ansamblu de
mijloace) destinat sa cuprinda sau sa inveleasca un produs sau un ansamblu de produse, pentru a le
asigura protectia temporara din punct de vedere fizic, chimic, mecanic, biologic in scopul menzinerii
calitarii si integritarii acestora in starea de livrare, in decursul manipularii, transportului, depozitarii
si desfacerii pana la consumator sau pana la expirarea termenului de valabilitate ”; aceeasi sursa
defineste ambalarea ca fiind “operagie, procedeu sau metoda prin care se asigurd, cu ajutorul
ambalajului, protectia temporara a produsului, in decursul manipularii, transportului, depozitarii,
vanzarii, contribuind i la inlesnirea acestora pana la consumare sau pana la expirarea termenului de
valabilitate”
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Definitii asemandtoare sunt propuse si de Institutul Francez al Ambalajului §i Ambalarii
(Institut Frangais de I’emballage et du Conditionnement) in “Petit glossaire de |’emballage”. Astfel,
ambalajul constituie “obiectul destinat sa inveleasca sau sa consing temporar un produs sau un
ansamblu de produse pe parcursul manevrarii, transportului, depozitarii sau prezentarii, in vederea
protejarii acestora sau facilitarii acestor operayii”, iar ambalarea “operasia de obginere a primului
invelis aflat Tn contact direct cu produsul”.

Institutul de Ambalare din Anglia are o viziune mai cuprinzatoare asupra definirii ambalajului,
conturand in acest sens trei directii:

» sistem coordonat de pregatire a bunurilor pentru transport, distriburie, depozitare, vanzare cu

amanuntul si consum;

» cale de asigurare a distribuyiei la consumatorul final, in condirii optime si cu costuri minime;

» funcrie tehnico - economica care urmareste minimizarea costurilor la livrare.

De altfel, si termenul englez “packaging” este destul de cuprinzator, extinzandu-se asupra mai
multor functii ale ambalajelor, cu accent pe latura comerciala: protectie, conservare, usuringa in
utilizare, comunicare (prin graficd, etichetare), facilitarea vanzarii. In ceea ce priveste clasificarea
ambalajelor utilizate pentru produsele alimentare, aceasta poate fi facuta dupa mai multe criterii:

» dupa natura materialului din care sunt realizate: ambalaje din hartie si carton, ambalaje din
lemn, ambalaje din metal, ambalaje din materiale plastic, ambalaje din materiale textile;
ambalaje din materiale complexe;
dupa forma de prezentare: lazi, cutii, pungi, saci, borcane, butelii, flacoane, tuburi, bidoane,
butoaie, canistre, caserole;
dupa domeniul de utilizare: ambalaje de transport terestru, maritim sau aerian; ambalaje de
prezentare si desfacere;
dupa modul de circulasie: ambalaje refolosibile; ambalaje nerefolosibile;
dupa relasia cu mediul ambiant: ambalaje biodegradabile; ambalaje care nu sunt
biodegradabile.

Dintre principalii factori care trebuie avuti in vedere pentru alegerea ambalajului optim
mentionam:

caracteristicile produsului care se ambaleaza;

conditiile de transport si manipulare, cu influentele si solicitarile care intervin;
caracteristicile si aptitudinile materialelor de ambalaj;

metoda de ambalare;

cheltuielile ocazionate de realizarea si transportul ambalajelor.

vVV VYV V
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4.5.2 Functiile ambalajelor

In epoca moderni circulatia marfurilor fard ambalaj este aproape de neconceput, discutindu-se
tot mai mult de sistemul bicomponent produs-ambalaj (la nivel mondial aproximativ 99% din
productia de marfuri este ambalata) si rolul sdu in economia modernd. Ambalajul, ca insotitor al marfii
pe tot circuitul producator-consumator, trebuie sa indeplineasca o multitudine de cerinte, grupate in
literatura de specialitate in trei functii principale: conservare si protectie a calitasii produselor;
manipularea, transportul si depozitarea; promovarea produselor.

Funcria de conservare gi protectie a calitarii produselor alimentare

Rolul primordial al ambalajelor este cel de protectie a produselor si de asigurare a celor mai
bune conditii pentru mentinerea valabilitatii lor. Aceasta functie vizeaza, in principal, doud aspecte:

a. Conservarea produsului prin protectie fata de factorii externi, aflati in mediul inconjurator,
cum sunt: factorii fizici (umiditatea relativa a aerului, particulele de praf din atmosfera, lumina,
temperatura etc.), factorii chimici gi fizico-chimici (aer, apa, oxigen, CO2 etc.), factorii biologici
(microorganisme, insecte etc.).

Din punct de vedere fizic, ambalajul trebuie sa protejeze produsul de socurile mecanice care 1-
ar putea deforma, comprima, tasa etc. De asemenea, el trebuie sa actioneze ca o bariera, stopand sau
diminudnd la limite normale patrunderea luminii, a temperaturii sau a altor agenti fizici care ar putea
conduce la deteriorarea insusirilor calitative ale produselor.

Din punct de vedere chimic si fizico-chimic este foarte important ca produsul sd nu intre in
contact cu substante chimice agresive cum sunt H2, NH3, SO2, CO2, prin intermediul vaporilor,
gazelor produse de substantele volatile (hidrocarburi, fum, parfumuri etc). In acest caz, rolul de bariera
vizeaza si transferul gazos din interior catre exterior, pentru a evita pierderea aromelor specifice
produsului, deshidratarea acestuia, pierderea gazelor introduse in ambalaj Tn scopul conservarii
produselor etc.

Protectia biologica vizeazd mentinerea calitatii igienice si microbiologice a produselor
alimentare. In acest scop, ambalajele trebuie sa Impiedice atat patrunderea microorganismelor existente
in atmosferd sau care pot fi preluate la contactul cu anumite suprafete, persoane etc.,
cat si crearea conditiilor favorabile aparitiei s1 dezvoltdrii germenilor patogeni.

b. Pastrarea intacta a calitarii si cantitarii produselor ambulate. Unii compusi din structura
produselor pot intra In reactii chimice nedorite cu diferite substante din compozitia ambalajelor. De
aceea, alegerea materialelor din care sunt confectionate ambalajele aflate in contact direct cu produsul
prezintd o deosebitd importantd n cazul produselor alimentare. Ea trebuie sd tind cont de tipul
produsului (starea de agregare, coeziune etc.), de chimismul propriu (se aleg materiale inerte chimic
fatd de produs si mediu) si de tehnologia de conservare aplicatd Tnainte sau dupd ambalare
(pasteurizare, sterilizare, congelare).

Legislatia europeand si nationald contine prevederi concrete referitoare la proprietatile
ambalajelor care vin in contact cu alimentele. Materialele din care sunt confectionate acestea trebuie sa
fie stabile din punct de vedere fizico-chimic, nepermitand eliberarea unor molecule care pot trece in
produs. Transferul nedorit de substante din ambalaj in continutul produsului se poate produce atunci
cand raman molecule libere din masa materialului de ambalaj.

De asemenea, ambalajul nu trebuie s@ influenteze caracteristicile organoleptice ale produsului
alimentar. Tot in scopul evitarii formarii substantelor nedorite, aplicarea desenelor pe ambalaje se face
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pe partea care nu intra in contact cu produsele. Normativele in vigoare interzic folosirea pentru
ambalaje a hartiei provenite din deseuri; din categoria maselor plastice sunt acceptate policlorura de
vinil (PVC) si polistirenul, iar ambalajele metalice trebuie vernisate pentru a putea evita coroziunea.
Ambalajul trebuie sa protejeze produsul si impotriva pierderilor cantitative produse prin evaporare,
pulverizare, frecare etc.

Functia de transport - manipulare — stocare

Aceastd functie are ca scop facilitarea transportului, manipuldrii, stocarii si distributiei
produselor. In timpul manipularii, sistemul bicomponent produs-ambalaj este supus unui numar mare de
operatii care contribuie substantial la cresterea cheltuielilor, motiv pentru care s-a impus rationalizarea
operatiunilor din circuitul tehnic al marfurilor.

Ambalajul trebuie sd permita adaptarea introducerii produselor la viteza masinilor si a benzilor
de lucru precum si deplasarea in diverse planuri, intoarceri etc., fara rasturnari sau stopari pe benzi sau
utilaje de lucru. De asemenea, proiectarea ambalajelor trebuie sa aiba in vedere facilitarea accesului la
produs, simplificarea controlului, inventarului, receptiei, stampildrii, marcarii etc., precum i stocarea
in diverse sisteme fara rasturnari.

Ambalajul influenteazd in mod substantial cheltuielile de transport, prin forma, greutate si
volum propriu (mai mult sau mai putin corelat cu volumul produsului). Forma si marimea ambalajelor
utilizate pentru transport si depozitare trebuie sd permitd stivuirea usoara a acestora in depozite,
precum si manevrarea lor cu mecanisme speciale; pe perioada depozitirii ambalajele trebuie sa
protejeze produsele prin preluarea presiunii rezultate Tn urma operatiei de stivuire. Ambalajul de
depozitare trebuie sa prezinte pe suprafata sa semne avertizoare si inscrisuri referitoare la conditiile de
depozitare, indicatiile de stivuire si eventualele precautii de manipulare.

Funcria de promovare a produselor alimentare

In conditiile economiei de piatd, ambalarea a devenit un instrument de marketing foarte
eficient. Ambalajul modern nu se mai limiteaza doar la protejarea produsului, ci constituie un mijloc
de comunicare intre produs si client, devenind un element strategic al Intreprinderii pentru
comercializarea produselor proprii. Pentru a indeplini acest rol de intermediar, ambalajul trebuie sa
asigure o informare cat mai completd asupra produsului respectiv, contribuind la cresterea
sentimentului de incredere in calitatea oferitd de producator. Un ambalaj estetic si care este purtatorul
unor informatii utile despre produs (caracteristici, mod de utilizare, termen de valabilitate etc.) atrage
atentia cumparatorilor si favorizeaza luarea deciziei de cumparare.

vernisare = tratare cu vernis; vernis - solutie formata din rasini (naturale sau artificiale) si dintr-un
solvent, care, aplicatd pe anumite obiecte, formeaza un strat neted si lucios cu rol protector.

In conditiile comercializarii prin autoservire, ambalajul individual (de prezentare), specific
multor produse alimentare, este expus pe rafturi si gondole preluand arta vanzatorului (“vanzator
mut”) si actiondnd ca factor psihologic asupra cumpdratorilor potentiali prin stimularea vanzarilor
catre acestia. Asa cum se spune ca “haina face pe om” si ambalajul contribuie la formarea primei
impresii despre produs, transforméandu-se ntr-un suport al publicitatii la locul de vanzare. Mai mult,
existd destul de multe persoane, care, atunci cand achizitioneaza un produs au in vedere si posibila
reutilizare a ambalajului, deci un dublu beneficiu pentru aceeasi suma de bani.

Pentru indeplinirea functiei de promovare a produselor si implicit de crestere a volumului
vanzarilor, ambalajul trebuie sa indeplineasca anumite condigii, precum:
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sa atragd atentia cumpdratorului potential care trebuie sd identifice in mod clar si spontan
produsul si marca;

sd fie usor de recunoscut prin forma, grafism, culoare, vizibilitate, lizibilitate sugerand o idee
precisd despre produs; s-a demonstrat ca, in momentul vizualizarii produsului, cumparatorul
sesizeaza mai intai culoarea, apoi desenul si marca; in cazul marfurilor alimentare, culoarea
ambalajului este bine sa fie asociatd cu anumite caracteristici ale produsului; grafica trebuie sa
fie simpla, expresiva, compatibild cu produsul reprezentat punand in valoare unele elemente
utile precum: denumirea produsului, modalitatile de utilizare, marca fabricantului etc; forma
ambalajului trebuie sa tind cont si de modul de utilizare (consum) a produselor, conditiile de
pastrare, modul de recuperare a ambalajului;

sd permita situarea produsului in grupa de referintad careia ii apartine (produs alimentar) cat si
in universul specific marcii al carei purtator este;

schimbarea ambalajului trebuie sd contribuie la cresterea Increderii clientilor traditionali,
atragand totodata noi consumatori;

sd pund 1n valoare caracteristicile principale ale produsului, pentru a fi usor de deosebit de
celelalte produse similare;

sa existe o perfectd concordantd Intre ceea ce prezintd si ceea ce contine, pentru a nu induce in
eroare cumparatorul;

sd nu creeze impresia unei cantititi mai mari la cumparare;

sd fie purtdtor clar al marcii, etichetelor, textelor explicative, pretului si imaginii produsului
pentru a realiza o buna si facila comunicare cu potentialul cumparator;

sa fie adaptat vanzarii de masa, in cazul produselor oferite prin servire libera;

cantitatea ambalatd este bine s fie dozatd in functie de periodicitatea consumului (portii
zilnice, saptamanale sau lunare) si numarul persoanelor (cantitate consumabila de catre o
persoana sau de catre o familie);

sa faciliteze transportul;

sa fie comod de utilizat (de ex: sistem de deschidere, eventual si reinchidere simplu, sa aibd un
coeficient de greutate corespunzator );

sd ramana in stare functionald (bun container pentru alte produse) sau sa fie usor de pliat, sau
reciclat ecologic dupa utilizare.

In concluzie, forma de prezentare a marfii are aproape aceeasi importanta ca si produsul in

sine, caracteristicile estetice ale ambalajului reprezentdnd elemente strategice ale intreprinderilor
producdtoare, cu o importanta din ce In ce mai mare in realizarea functiilor de marketing.

4.6 Materiale utilizate pentru confectionarea ambalajelor destinate produselor
alimentare

Comepetitivitatea tehnico-economica a materialelor destinate confectiondrii ambalajelor este

analizata in raport cu functiile pe care trebuie sa le indeplineasca ambalajele precum si prin prisma
ponderii costului acestora fata de costul produsului.

Materiale celulozice

Materialele celulozice detin Inca o pondere destul de importanta pe piata ambalajelor (cca 40%

din total). Principalii consumatori ai acestor materiale sunt agricultura si industria alimentara.
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Hartia si cartonul se preteazd bine la diverse tratamente fizico-chimice, precum si la
combinarea cu materiale de altd natura, asigurand indeplinirea diverselor functii impuse ambalajelor.
In acest sens, mentionam cateva exemple:

» hartia utilizata pentru confectionarea ambalajelor poate fi netratata (inferioara, obisnuita sau
superioard), tratatd (ceratd, metalizatd, acoperitd cu polimeri etc.) sau speciala (creponata,
anticorosiva etc.);

» 1in cazul cartonului ondulat simplu, se practica tratarea hartiei cu un amestec de polietilena,
vinil, ceara (carton tip Pevimax Well) in scopul asigurarii rezistentei la umezeald, grasimi si
seurt;

» caserarea cartonului pe o parte cu hartie, iar pe cealalta parte cu folie de aluminiu (carton tip
Alco-papertex), obtinandu-se 0 rezistenta superioara la lovire, fisurare, umezeala, precum si o
buna pretabilitate pentru prelucrare (tdiere, stantare, perforare etc.);

» cartonul caserat cu folie de polietilena asociat cu folie de aluminiu este utilizat cu succes la
ambalarea produselor alimentare lichide ce necesita a fi inchise ermetic si sterilizate la
temperaturi foarte inalte (ex: sistemul Tetra-Pak).

Materiale plastice

Materialele plastice prezinta o puternica ascensiune in ponderea ambalajelor, castigind din ce
in ce mai mult teren prin preluarea locului ambalajelor traditionale. Ele se gasesc intr-o mare
diversitate si au proprietati deosebite ce conferd ambalajelor greutate foarte redusa, suplete sau
naturald sau artificiald, proprietati igienico-sanitare corespunzatoare. Materialul plastic este un produs
sintetic de naturd organica, anorganicd sau mixta, care se poate modela usor, la cald sau rece, cu sau
fara presiune; in alcdtuirea sa intrd compusi macromoleculari obtinuti prin polimerizare,
policondensare sau alte procedee similare.

Polietilena - are cea mai larga raspandire datorita pretului sau scazut. Poate fi:

o de inalta presiune, utilizata la realizarea de pungi, folii, saci si alte ambalaje suple sau
semirigide, precum si dopuri, capace, pahare etc.

o de medie presiune, utilizata de exemplu pentru ambalarea dulciurilor;

o de joasa presiune, care, datorita rezistentei mecanice ridicate (la sfasiere, strapungere etc.) si a
unei permeabilitati reduse (este adecvatd etansarilor dificile), se utilizeaza pentru
confectionarea recipientilor cu o capacitate de pand la 400 kg, a 1azilor, navetelor, foliei foarte
subtiri (8-10 p) etc.

o expandata - folosita la ambalare in special ca material de umplere, pentru asigurarea protectiei
impotriva socurilor mecanice.

Policlorura de vinil (Polyvinylchloride - PVC) moale sau durd, se foloseste in industria alimentara
preponderent sub forma de folii sau butelii.

Polistirenul (PS) este netoxic si insolubil, fiind frecvent utilizat la ambalarea produselor alimentare
proaspete (iaurt, smantana, branza etc.), a celor congelate, la preambalarea fructelor si legumelor etc.
Polistirenul expandat “imbraca” produsul ce necesita a fi protejat, creand in jurul sau un strat antisoc,
usor si flexibil; de asemenea, are bune proprietati fonoizolante dar si termice, fiind utilizat in camerele
frigorifice.
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Polipropilena (PP) se utilizeaza la confectionarea recipientelor alimentare pentru dulciuri, gustari, a
lazilor pentru transportul produselor calde de panificatie, a legumelor, fructelor, pestelui congelat etc, a
lazilor cu pereti despartitori pentru transportul buteliilor cu bauturi spirtoase, vin, bere, lapte, bauturi
racoritoare etc. Principalele proprietati ale polipropilenei, care o recomandd pentru confectionarea
ambalajelor folosite in scopurile mentionate, sunt: sudabilitate bund, rezistenta la grasimi si uleiuri,
impermeabilitate bund la mirosuri, rezistenta chimica etc.

Polietilentereftalat-ul (PET) se utilizeaza la confectionarea buteliilor cu strat de acoperire din latex
care Tmpiedica (in foarte mare masurd) patrunderea oxigenului 1n bauturile carbogazoase si evacuarea
bioxidului de carbon, contribuind astfel la prelungirea termenului de valabilitate. Ambalajele de tip
PET au inceput sd se foloseascd pe scard largd in industria uleiului, a apei minerale, bauturilor
racoritoare, otetului, bauturilor alcoolice etc.

Mai pot fi mentionate materialele plastice compozite (complexe) obtinute prin asamblarea mai
multor tipuri de materiale (tot de naturd plasticd, sau si de altd naturd). Materialele compozite au
caracteristici superioare (rezultate din cumularea proprietatilor materialelor componente) fiind capabile
sa raspunda unor nevoi specifice precum ambalarea in vid, ambalarea in gaz inert, ambalarea
produselor supracongelate etc.; sunt utilizate frecvent la ambalarea bauturilor alimentare. Costul
ambalajelor din materiale plastice ramane inca destul de ridicat datoritd materiei prime (petrolul si
derivatele sale) utilizate la confectionarea lor. Astfel, in cazul unor produse precum margarina,
lactatele, mustarul etc., ambalajul reprezintd 20% din costul de productie, putand ajunge insa si la 70%
in cazul apei minerale.

Materiale metalice

Materialele metalice sunt utilizate pe scara larga in tarile industrializate, ocupand un loc
important in confectionarea ambalajelor destinate industriei alimentare. Materialele utilizate in acest
scop sunt: orelul, aluminiul si materialele combinate (material plastic, carton si metal). La alegerea
tipului de material metalic trebuie avute in vedere aspecte precum:

o caracteristicile produsului ce urmeaza a fi ambalat si in special valoarea pH-ului (produsele
acide agresive pot da reactii chimice nedorite la contactul cu un anumit material metalic);

o metoda de umplere a ambalajului (la cald, la rece, sub presiune), temperatura si timpul de
sterilizare;

o posibilitatea efectudrii unor tratamente speciale.

Garantia mentinerii calitatii, conferita prin procedeele de conservare a alimentelor, este
dependentd de unele proprietdti ale ambalajului precum: etanseitate, impermeabilitate la oxigen si
vapori de apa, bariera contra patrunderii microorganismelor.

Cutiile metalice sunt supuse unor tratamente moderne pentru prevenirea unor incidente precum:
asa zis-ul “gust metalic” reclamat uneori de consumatori, dizolvarea metalelor in produs, decolorarea
produsului, declansarea unor reactii chimice intre produs si metal.

Aluminiul este un material cu proprietdti deosebite: este netoxic, are o greutate micd, nu
absoarbe lichidele sau grasimile, nu favorizeaza dezvoltarea bacteriilor, asigurd o impermeabilitate
perfecta, prezintd o mare rezistentd termicd (poate fi sterilizat), este opac, maleabil, poate fi atacat doar
de solutii acide sau bazice foarte puternice. Aceste caracteristici 1l recomanda ca un excelent material
ce poate fi utilizat singur sau in combinatie cu alte materiale la confectionarea ambalajelor destinate
alimentelor si bauturilor. Cu toate acestea, el detine o pondere redusa in totalul materialelor utilizate in
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acest scop, datoritd costului sau ridicat (cca 51% din costul de productie in cazul dozelor pentru bere si
bauturi racoritoare).

Lemnul si subprodusele sale

Lemnul este cel mai vechi material utilizat pentru confectionarea ambalajelor, datorita bunei
sale rezistente la solicitirile mecanice si la uzurd. In ultimii ani insa, din cauza reducerii exploatrii
masei lemnoase la nivel mondial, ponderea utilizarii sale in industria ambalajelor a scazut considerabil
(la 3-8% din total), fiind substituit din ce in ce mai mult cu materialele plastice si cartonul ondulat.

Pe langa aspectele de ordin economic, substituirea lemnului este datorata si altor cauze. Astfel,
in functie de anumiti factori de influenta (parametrii mediului Inconjurator, umiditatea proprie, vitezele
de sorbtie si desorbtie, capacitatea caloricd a produselor ambalate, eventualele orificii de ventilatie sau
pori etc.) in structura sa se pot forma adevarate microclimate favorabile dezvoltarii microorganismelor
si circulatiei insectelor.

De asemenea, lemnul are un continut bogat in substante organice si anorganice (rasini,
substante tanante, uleiuri eterice etc.) care pot influenta caracteristicile organoleptice ale produselor,
motiv pentru care, este utilizat in special la confectionarea ambalajelor mari, de transport.

Sticla

Sticla este cel mai vechi material utilizat pentru confectionarea buteliilor si borcanelor destinate
ambalarii produselor alimentare lichide si pastoase. Avantajele pe care le prezinta, o recomanda ca
material ideal pentru scopul mentionat, astfel:
este un material igienic, usor de spalat, dezinfectat si sterilizat;
este transparentd, permitand vizualizarea produsului de citre consumator; totodata poate fi si
coloratd, in cazul in care produsul necesita protectie impotriva radiatiilor luminoase;
nu influenteaza caracteristicile organoleptice ale produselor;
nu permite patrunderea vaporilor, gazelor, lichidelor;
este inerta din punct de vedere chimic, neexistand riscul declansarii unor reactii chimice la
contactul cu constituentii produsului;
rezistd bine la presiuni interne ridicate, fiind recomandata pentru ambalarea sampaniei, cidrului
etc.;
materia prima folosita la obtinerea sticlei este relativ ieftina si suficienta.

YV VYV VVV VY

Datorita greutatii mari si rezistentei slabe la socurile mecanice si termice, sticla este concurata
puternic de materialele celulozice, plastice si metalice. Cu toate acestea, ultimele realizari ale
tehnologiilor de fabricatie (sticla ultrausoara, subtire, rezistentd la socuri termice si incasabild) deschid
noi perspective ale utilizarii sale ca material de ambalare.

4.7 Metode si tehnici moderne de ambalare a produselor alimentare

In conditiile economiei moderne, caracterizatd prin extinderea si modernizarea pietelor, prin
orientarea mai pronuntatd a producatorilor catre consumatori, industria ambalajelor este in plina
expansiune, numeroase companii investind in facilitdti moderne de productie care sa le permita
transpunerea in practica a celor mai recente realizari stiintifice in domeniu. Producatorii de ambalaje se
orienteaza spre tehnologii care sd permitd reducerea consumului de materie primd, cresterea
productivitatii muncii atat la confectionarea ambalajelor cat si la ambalarea produselor, cresterea
duratei de conservare si valabilitate a produsului, combinarea diverselor tipuri de materiale in scopul
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cresterii performantelor ambalajelor, reducerea impactului asupra mediului inconjurator; mai nou, pe
piata ambalajelor au aparut dispozitive care, atasate pe ambalaje, mdsoara anumiti parametri de mediu
pe intreg circuitul produsului, de la producator la consumator.

Amabalarea n folii contractibile. Folia contractibila este o folie de material plastic, etiratda in
momentul fabricarii si care, prin incalzire, revine la pozitia initiala. In cazul produselor alimentare, se
practicd ambalarea sub vid in folie contractibild transparenta si inchidere prin termosudare (ambalarea
tip “skin”).

Ambalarea in atmosfera modificat@ si ambalarea in vid se practica in special la produsele
sensibile la actiunea oxigenului (ex: carnea si preparatele din carne), care ar putea fi degradate chiar de
cantitati foarte mici de oxigen (rdmase in ambalaj) pe parcursul unei pastrdri mai indelungate. Cele
doua metode au acelasi scop (eliminarea oxigenului), alegerea uneia sau alteia fiind conditionata de
catre caracteristicile produsului ce urmeaza a fi ambalat.

» Ambalarea in atmosfera modificata consta in extragerea oxigenului din interiorul ambalajului
si introducerea in locul lui a unor gaze inerte cum sunt azotul si dioxidul de carbon. Metoda
este indicatd pentru produsele sensibile la presiune si contraindicate produselor sensibile la
frecare. Azotul (N2) este inert, inodor si putin solubil in apa si grasimi; scopul folosirii sale este
reducerea oxidarii grasimilor. Dioxidul de carbon (CO2) este un bun agent bacteriostatic si
fungistatic care reduce viteza de multiplicare a bacteriilor aerobe si mucegaiurilor. Desi
oxigenul este in general evitat in procesul ambalarii, exista si cazuri in care este utilizat drept
component in formarea amestecului gazos. De exemplu, la ambalarea cérnii, rezenta oxigenului
mentine culoarea rosie a produsului si Tmpiedica aparitia germenilor patogeni anaerobi din
genul “Clostridium”.

» Ambalarea in vid consta in reducerea presiunii aerului din interiorul ambalajului cu ajutorul
unei instalatii speciale. Este indicatd pentru produsele sensibile la frecare, asigurand pastrarea
integritatii acestora si contraindicata produselor sensibile la presiune, care pot fi deteriorate sau
distruse.

Ambalarea n sistem Cryovac este o varianti imbunatititi a ambalarii in vid. In principiu,

metoda consta in introducerea produselor in pungi din folii de material plastic (pungi tip Cryovac),
vidate anterior prin aspiratie si scufundarea lor timp de o secundd, intr-un rezervor cu apa fierbinte
(92-97°C), care determina contragerea foliei cu 50-85%, etanseizand produsul.
Sub marca Cryovac se identifica sisteme de ambalare in pungi termocontractibile multistrat si
ambalarea de prezentare n folii termocontractibile performante din poliolefine. Pungile
termocontractibile multistrat prezinta mai multe avantaje in utilizare, dintre care enumeram: o bariera
Tnalta faza de oxigen, alte gaze sau vapori de apa; rezistenta buna la rupere, abraziune si strapungere;
contractibilitate foarte buna cu mentinerea perfecta a transparentei. Gama Cryovac cuprinde pungi
pentru maturarea brénzeturilor, pentru ambalarea carnii refrigerate si a preparatelor din carne, pentru
fierbere si pasteurizare. Fiecare dintre aceaste categorii cuprinde mai multe variante in functie de
permeabilitatea, grosimea materialului etc.

Foliile termocontractibile din poliolefine (cunoscute si sub denumirea de folii shrink Cryovac,
etirare - operatie de alungire, intindere, tragere a fibrelor unui material in scopul orientarii
macromoleculelor si cresterii rezistentei lor) prezintd unele avantaje comparativ cu foliile
termocontractibile PVC, atét in ceea ce priveste utilizarea cat si costul, cum sunt:

o stabilitate dimensionald buna la oscilatiile termice ale mediului ambiant, ceea ce inseamna ca
nu necesita un transport sau o depozitare speciala;
o nu corodeaza componentele metalice ale echipamentelor de ambalare;
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o rezistenta lipirii/sigildrii este foarte buna;
o densitatea foliei este mai redusa comparativ cu folia PVC, ceea ce presupune costuri mai
reduse pe unitatea de suprafatd ambalata.
Sistemul Cryovac se foloseste la preambalarea carnii si preparatelor din carne, pestelui, fructelor
si legumelor proaspete, preparatelor culinare etc.

Ambalarea cu pelicule aderente consta in aplicarea pe produs a unui strat rezistent si
impermeabil din material peliculogen care, dupa uscare, protejeaza suprafata acestuia (de ex: la
branzeturi). In arealul preocupirilor care vizeazi asigurarea mentinerii calitatii produselor alimentare
pe traseul producator - consumator, au aparut dispozitive care atasate ambalajelor, au capacitatea de a
inregistra evolutia parametrilor de mediu suportati de catre produs pe intreg traseul mentionat. Un
astfel de dispozitiv este Thermocron-ul, care poate indica abaterile temperaturilor de la gama prescrisa,
precum si data (perioada) in care s-a produs acest lucru, permitdnd identificarea cauzelor care au
condus la deprecierea produselor. Dispozitivul este un minicomputer care include: termometru, ceas,
calendar, o memorie pentru Inregistrarea temperaturii si o memorie aditionald in care se pot inscrie
date referitoare la transport.

4.8 Etichetarea marfurilor alimentare

4.8.1 Importanta etichetirii produselor alimentare in economia moderna

Interesele firmelor producatoare si comerciale in satisfacerea diverselor nevoi ale
consumatorilor se materializeaza prin eforturile acestora de a-gi mobiliza toate resursele de care dispun
(tehnice, economice, umane) pentru adaptarea permanenta a ofertei la piatd. Pe de alta parte
consumatorul, confruntat cu mutatiile universului socio — economic actual, a devenit prudent si
neiertator si asta mai ales datorita resurselor limitate de care dispune. Chiar s1 obiceiurile de consum
care depind de numerosi factori, sunt legate constient sau nu de problema alocarii acestor resurse
(financiare, de timp etc). In acest context, nivelul informational - estetic al produselor (in cadrul caruia
etichetarea are un rol primordial), are sarcina de reducere a incertitudinii si de castigare a increderii
consumatorilor in firmele producatoare si respectiv in produsele acestora.

Totodata, informarea corectd si completd constituie cea mai eficientd cale de protectie a
consumatorului impotriva unor practici abuzive. In acest sens, Ordonanta Guvernului 21/1992 privind
protectia consumatorilor, mentioneaza:

» consumatorii au dreptul de a fi informati, in mod complet, corect si precis, asupra
caracteristicilor esentiale ale produselor si serviciilor oferite, astfel incat sa aiba posibilitatea de
a face o alegere rationald, in conformitate cu interesele lor, si sd fie Tn masurd sd le utilizeze
potrivit destinatiei acestora, in deplina securitate;

» informarea consumatorilor despre produsele oferite se realizeazd in mod obligatoriu, prin
elemente de identificare si caracterizare ale acestora care se Inscriu la vedere, dupa caz, pe
produs, eticheta, ambalaj de vanzare etc.;

» informatiile trebuie sa fie inscrise n limba romana, indiferent de tara de origine a produsului;
trebuie sa fie complete, corecte, precise si explicite si sd cuprinda denumirea produsului, marca
producdtorului, cantitatea, pretul, termenul de valabilitate si dupa caz, principalele caracteristici
calitative, compozitia, eventualii aditivi alimentari sau ingredienti folositi, valoarea nutritiva.
Un volum de informatii cuprinzator si semnificativ in legiturd cu produsele aflate pe piatd va

contribui la intelegerea corectd si deplind a valorii de intrebuintare a acestora si deci, implicit la
formarea competentei consumatorului in alegerea solutiei care corespunde cel mai bine scopurilor sale.
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INFORMARE = CUNOASTERE

Pentru a fi eficientd insd, informatia trebuie sd poatd fi receptionatd si valorificatd cat mai
corect si complet. Analiza acestor echivalente si interdependente evidentiaza faptul ca nivelul si
calitatea informarii influenteaza puternic nivelul vanzarii produselor. Ca mijloc de comunicare intre
producatori, comercianti si consumatori, component informational - estetica produselor poate contribui
pozitive in plan financiar. Cerintele pietei referitoare la asigurarea unei cat mai mari variabilitati
sortimentale a produselor precum si proliferarea noilor produse, odata cu cresterea fireasca a nevoii de
informare, au impus si componentelor informationale ale produselor o adaptare rapida la noul context,
ceea ce a condus la manifestarea tendintei de specializare a etichetei, aspect care apare din ce in ce mai
evident in cazul produselor alimentare.

Aspecte privind etichetarea moderna a produselor alimentare

Proiectarea si realizarea produselor alimentare trebuie sa se bazeze pe exigentele prioritare ale
metabolismului corpului omenesc in conditiile unei legaturi cat mai convenabile, de ordin subiectiv si
obiectiv Intre om si aliment, respectand totodata legile si mecanismele economiei de piata.

In acest context, utilitatea unui produs alimentar necesita o particularizare care si tind seama de
dubla si simultana lui realizare pe piata metabolica si pe piata economicd. Aceasta particularizare a
condus la aparitia conceptului largit de valoare nutritiva care include patru laturi inseparabile: valoarea
psiho-senzorialda, valoarea energetica, valoarea biologica si valoarea igienica.

Segmentarea tot mai accentuatd a consumului alimentar, ca urmare a orientdrii populatiei spre
practicarea unei alimentatii stiintifice, impune, ca o conditie de bazd pentru aprecierea nivelului
calitativ al produselor alimentare, cunoasterea valorii lor nutritive. In acest sens, pe plan international
existd preocupari asidue axate pe etichetarea moderna a produselor alimentare care presupune un mesaj
mai bogat si mai variat de informatii utile comertului si consumatorilor; in cadrul acestora un loc
principal este detinut de informatiile de ordin nutritional, respectiv de etichetarea nutritionala tratata
ca factor managerial si de marketing.

Valoarea nutritiva a marfurilor alimentare este o mai veche si constanta preocupare nu numai a
stiintelor legate de nutritia omului, ci si a stiintelor implicate In productia si comercializarea
alimentelor. Aceste preocupari s-au concretizat prin elaborarea de standarde (cum sunt cele
recomandate de Comisia Codex-Alimentarius), norme si reglementari speciale in ceea ce priveste
declararea valorii nutritive a produselor alimentare, apropiate ca exigenta de cele
pentru produsele farmaceutice. De mentionat si faptul ca, informatiile prezentate nu trebuie sa se
rezume doar la potentialul nutritiv al alimentului, respectiv la continut sau in nutrienti, Ci este
recomandat sd faca referiri si la contributia sa in contextul regimului zilnic, respectiv la partea din
necesarul zilnic al organismului pe care o poate acoperi.

In evolutia etichetei nutritionale, continutul informational a fost permanent imbogitit, acest
lucru fiind determinat de diversi factori educationali, sociali si economici. Astfel, la sfarsitul anului
1989, etichetele nutritionale a caror utilizare era reglementatd in cateva tari, prezentau informatii cu
privire la continutul alimentului Tn cele trei elemente energetice (proteine, glucide si lipide) si la
valoarea energetica conferita de acestea.

In unele tari, ingredientele din produsul alimentar trebuie si apara inscrise in ordine cantitativi
descrescandd din continutul total. Aceste informatii sunt obligatorii In unele tari (ex: SUA) si
facultative 1n altele. Informatiile despre nutrientii care trebuie prezentati sunt, de reguld, lasate la
latitudinea organismelor nationale si depind de evaluarea stiintifica a fiecarei tari referitoare la
importanta anumitor nutrienti pentru consumator.
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La solicitarea Comisiei Codex Alimentarius, Consiliul Uniunii Europene a adoptat in anul
1990 Directiva 90/496 prin care se recunoaste dreptul consumatorilor de a sti nu numai ingredientele
continute de alimentele cumpdrate, ci si profilul lor nutritiv.

Sistemul introdus de aceastd directiva considerd ca informatiile nutritionale ce privesc in
primul rand valoarea energetica, precum si urmatoarele componente: proteine, glucide, lipide, fibre
alimentare, sodiu, vitamine si saruri minerale. In plus, avand in vedere faptul ci astazi, anumite
informatii nutritionale atrag o atentie deosebitd consumatorului, etichetarea nutritionala poate raporta
si valorile diferitelor componente glucidice (zaharuri, amidon etc.) sau lipidice (acizi grasi
mononesaturati, polinesaturati, colesterol etc.). De aceea, Consiliul UE, consimte la utilizarea catorva
modele de etichetare nutritionala care sa raspunda cerintelor consumatorilor si care sa stopeze totodata
tendinta inscrierii pe etichetd a unor elemente nepotrivite.

Valorile cantitatilor in care se gasesc nutrientii trebuie sa se refere la cele prezente in aliment in
momentul cumpdrarii. Pentru produsele care urmeaza a fi supuse de catre consumator unor etape de
prelucrare ulterioard, aceste valori se pot referi si la produsul gata de consum, insda cu conditia
furnizarii unor informatii suficiente referitoare la modul de preparare. Statele membre ale Uniunii
Europene au luat masuri pentru respectarea prescriptiilor comunitare mentionate, care incepand cu 1
octombrie 1994, prevad ca obligatorie indicarea in cadrul etichetei nutrisionale si a zaharurilor,
acizilor grasi nesaturayi, a fibrelor alimentare si sodiului.

Pentru a focaliza atentia cumparatorilor asupra celor mai importanti factori din punctul de
vedere al sanatatii publice, numarul nutrientilor acceptati pe eticheta este limitat. Aldturi de cantitatea
absolutad a nutrientului se inscrie si valoarea procentuald care indica contributia acestuia in contextul
regimului zilnic.

Reglementarile referitoare la continutul etichetei nutritionale vizeaza si aspectul grafic, care
trebuie sd permita identificarea facila a informatiilor nutritionale in cadrul ambalajului, sa aibd o forma
simpla si sa permita compararea calitatii nutritionale a diverselor alimente.

De un deosebit interes, datoritd importantei, dar si ineditului lor, se bucura recomandarile
medicale; sunt permise recomandari alimentare pentru reducerea riscului la osteoporoza, hipertensiune,
cancer i boli ale inimii.

Fiecare tard poate si trebuie sd-si stabileascd, in functie de propriile prioritdti, necesarul de
informatii nutritionale redat prin intermediul etichetei produselor alimentare. Aceste prioritati ar trebui
sa includa, ca interes major, educarea consumatorilor pentru intelegerea si folosirea etichetei
alimentelor, in scopul realizarii celor mai mari beneficii pentru sandatate.

Necesitatea reglementdrii etichetdrii nutritionale este o problema de interes public, vizand
protectia consumatorilor din punct de vedere biologic, economic si social. De asemenea, ea constituie
o bariera in calea comercializarii produselor alimentare necorespunzatoare calitativ, a produselor pirat
si a celor falsificate, cu efecte benefice nu numai in sfera consumului, ci si in cea a productiei. De
aceea, recomandari si solutii pentru etichetarea produselor alimentare se regasesc in “Principiile
directoare pentru protecsia consumatorilor” (document al ONU), in “Codul de deontologie al
comerzului internagional cu bunuri alimentare” (document al Comisiei Codex Alimentarius), precum
si 1n alte reglementari conexe, nationale si internationale.

Dincolo de dispozitiile legale ale organismelor internationale (Comisia Codex Alimentarius,
OMS, UE), etichetarea nutritionala este acceptatd ca o necesitate sociald si totodata ca un instrument
promotional valoros. Ea oferd intreprinderii oportunitatea de a vinde si totodatd de a garanta
consumatorilor un comportament alimentar corect.

Reglementari privind etichetarea produselor alimentare in Roménia
Din punct de vedere legislativ, au inceput s se manifeste si in Tn fara noastra preocupari
pentru crearea conditiilor necesare alinierii la normele europene privind etichetarea produselor
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alimentare. Cele mai importante documente, care atestd aceastd orientare, sunt Hotararea Guvernului
nr. 106/2002 privind etichetarea alimentelor (publicata in Monitorul Oficial al Romaniei, Partea I, nr.
147 din 27 februarie 2002) modificatd si completatd prin H.G. 1719/2004 (publicatd in Monitorul
Oficial al Romaniei, Partea I, nr. 1014 din 03/11/2004) si Ordonanta Guvernului nr. 21/1992 privind
protecria consumatorilor (completata si republicata). Normele metodologice reglementeaza modul de
etichetare al alimentelor destinate consumatorului final, precum si restaurantelor, spitalelor, cantinelor
si altor unitati de alimentatie colectiva.

Corespunzator documentelor mentionate, eticheta reprezintd “orice material scris, imprimat,
litografiat, gravat sau ilustrat, care congine elemente de identificare a produsului si care insoreste
produsul sau este aderent la ambalajul acestuia”.
asimilarii directivelor europene din domeniu, dintre care mentionam si noi in continuare cateva:

» Introducerea termenului “data durabilitarii minimale” pentru produsele care cu timpul isi pot
pierde caracteristicile specifice, fara a deveni periculoase pentru sanatatea consumatorului.

» Introducerea prevederilor privind modul de inscriptionare a “datei durabilitatii minimale” si a
“termenului de valabilitate”.

» Introducerea prevederilor referitoare la indicarea cantitatii din anumite ingrediente sau categorii
de ingrediente. Cantitatea unui ingredient sau a unei categorii de ingrediente, exprimata in
procente si determinatd in momentul introducerii acestora in fabricatie, se declara 1n
urmatoarele situatii:

o cand ingredientul sau categoria de ingrediente apare in denumirea sub care este vandut
alimentul ori este In mod obisnuit asociat cu aceastd denumire de catre consumator;

o cand ingredientul sau categoria de ingrediente este accentuata la etichetare prin cuvinte,
desene sau grafice;

o cand ingredientul sau categoria de ingrediente conferd caracteristici specifice
alimentului si il diferentiaza de alte produse cu care ar putea fi confundat datoritd
denumirii sau aspectului.

Ingredientele se mentioneaza in ordinea descrescatoare a importantei lor cantitative.

» Introducerea elementelor obligatorii care sd permitd identificarea lotului, precum si modul de
inscriptionare a acestora. Astfel, conform dispozitiilor in vigoare, alimentele nu pot fi
comercializate, daca nu sunt insotite de o indicatie care sa permita identificarea lotului din care
fac parte, cum ar fi seria lotului, data fabricatiei, data imbutelierii sau culegerii recoltei. Aceste
informatii sunt precedate de litera “L”, cu exceptia cazurilor in care ele se disting cu claritate
fatd de alte indicatii de pe etichetd. Raspunderea referitoare la indicarea lotului revine
producatorului.

» Mentionarea tolerantelor pozitive si negative, permise la indicarea concentratiei alcoolice.

» Informatiile Inscrise pe etichetd nu trebuie sa inducd in eroare consumatorii la achizitionarea
produselor, in privinta:

o caracteristicilor alimentului, a naturii, identitdtii, proprietatilor, compozitiei, cantitatii,
durabilitatii, originii sau provenientei, metodelor de fabricatie sau de productie;

o atribuirii de efecte sau proprietati pe care produsele nu le poseda;

o sugerarii unor caracteristici speciale, atunci cand in realitate toate produsele similare au
astfel de caracteristici.

De asemenea, etichetarea nu trebuie sa atribuie proprietati medicale alimentelor sau sa faca
referiri la astfel de proprietati; sunt exceptate de la aceasta interdictie apele minerale medicinale
destinate bolnavilor cu anumite afectiuni, precum si orice aliment testat si avizat ca avand proprietati
medicale.
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Inscrisurile de pe etichetd nu trebuie s prezinte modificari - stersaturi, inlocuiri sau adaugari -
care pot induce in eroare consumatorul. Se interzice reetichetarea alimentelor.

Corespunzator acelorasi reglementari, etichetele alimentelor preambalate trebuie sa cuprindd,
in mod obligatoriu:

» denumirea sub care este vandut alimentul;
> numele si adresa producitorului, ale ambalatorului sau ale distribuitorului. In cazul produselor

din import se vor inscrie numele si adresa importatorului sau ale distribuitorului nregistrat in
Roménia;
data durabilitatii minimale sau, in cazul alimentelor care din punct de vedere microbiologic au
un grad ridicat de perisabilitate, data limita de consum (termenul de valabilitate);
cantitatea neta pentru alimentele preambalate;
conditiile de depozitare si de folosire, atunci cand acestea necesita indicatii speciale;
locul de origine sau de provenientd a alimentului, dacd omiterea acestuia ar fi de natura sa
creeze confuzii in gandirea consumatorilor;
concentratia alcoolica pentru bauturile la care aceasta este mai mare de 1,2%;
lista cuprinzand ingredientele folosite;
cantitatea din anumite ingrediente sau categorii de ingrediente;
instructiuni de utilizare, atunci cand lipsa acestora poate determina o utilizare
necorespunzatoare a produselor.
Acelasi act normativ face si unele mentiuni suplimentare de etichetare pe grupe de produse.
Prezentam in continuare cateva dintre grupele de produse alimentare si mentiunile recomandate
a fi precizate pe etichetele acestora.
A. Pentru laptele de consum, se va preciza:

» continutul de grasime exprimat in procente;

» procedeul de tratament termic utilizat (pasteurizat, sterilizat);

» pentru laptele pasteurizat se va mentiona <<A se pastra la temperatura de 2 — 4 grade

C>>.
B. Pentru sortimentele din lapte deshidratat sau parzial deshidratat:

» in cazul produselor: lapte concentrat neindulcit, lapte concentrat indulcit, lapte
normalizat concentrat neindulcit, lapte normalizat concentrat indulcit, lapte smantanit
concentrat indulcit, lapte smantanit concentrat neindulcit se va face mentiunea: <<tratat
la temperatura ultrainalta (UHT)>> daca acestea au fost supuse la un astfel de
tratament si ambalate aseptic;
continutul de grasime, exprimat in procente;
continutul de substantd uscata, exprimat in procente;
recomandari privind modul de utilizare si conditiile de dilutie.
ortimentelor de lapte praf:
se face mentiunea <<produs instant>>, pentru produsele cu solubilitate instantanee;
continutul de grasime, exprimat in procente;
continutul de substanta uscatd, exprimat in procente;
recomandari privind metoda de reconstituire si diluare, precum si continutul in grasime
al produsului astfel reconstituit.

D. Pentru iaurt, smantana:
» continutul de grasime, exprimat Tn procente pentru fiecare tip de produs.
E. Pentru diferite sortimente de branzeturi:
» continutul de grasime, raportat la substanta uscata si exprimat in procente;
» procedeul de tratament termic la care au fost supuse materiile prime sau produsele finite
(pasteurizare, topire, afumare).

VVVY VVV V

8 VVYV

C. Tn cazul

YV VY
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F. Pentru carne si produse din carne:

» mentionarea speciilor de animale de la care provine carnea (inclusiv organele);

» denumirea speciei pentru peste, crustacee, moluste;

» mentionarea procedeelor de fabricatie sau natura tratamentelor utilizate (ex: produs pe
baza de carne tocatd; produs crud-uscat; produs afumat; produs sarat; carnati proaspeti
pentru fript, prajit, produs refrigerat; produs congelat etc);

» tipul de membrana utilizat la diferite preparate si semipreparate (membrane naturale,
membrane artificiale comestibile, membrane artificiale necomestibile);

» carnea si organele, provenite din productia interna prin tdierea in abator a animalelor, a
pasarilor sau a altor specii de animale, poartd marca de sanatate etc.

G. Pentru sucuri naturale de fructe, nectar de fructe, sirop de fructe:

>

>
>

YV V VYV

in cazul produselor contindnd mai mult de 2 g dioxid de carbon/l: o mentiune precum
<<carbogazos>>;

mentionarea fructelor In ordinea descrescatoare a proportiei acestora in produs;

in cazul sucurilor si nectarurilor obtinute din concentrate se mentioneaza <<obrinut din
concentrat de x>>, in care X reprezintd numele fructului; aceasta mentiune va figura in imediata
apropiere a denumirii produsului;

in cazul sucurilor si nectarurilor cu pulpa in continut, se mentioneaza <<cu pulpa>>;

in cazul nectarurilor se mentioneaza continutul minim de fructe x% in imediata apropiere a
denumirii produsului, in care x reprezinta procentul minim de fruct din produsul finit;

in cazul in care nectarul de fructe contine miere, mentiunea <<con¢ine miere>> trebuiec sa
figureze Tn imediata apropiere a denumirii produsului;

in cazul sucurilor de fructe diluate se mentioneaza, in imediata apropiere a denumirii
produsului, continutul minim de suc de fructe, piure de fructe sau amestec din aceste
componente.

H. Pentru bauturi racoritoare:

>

>

daca se utilizeazd mai multe sucuri de fructe sau arome, acestea vor fi mentionate in ordinea
descrescatoare a concentratiilor lor;

dacd proportia sucului de fructe este egalda sau mai mare de 4%, se mentioneaza denumirea
fructului (<<... suc de laméie>>, <<... suc de portocale>>), iar daca proportia din sucul de
fructe este mai mica de 4%, se mentioneaza <<... CuU aromgd de...>>;

in cazul produselor cu continut mai mare de 30 mg cafeina/l, o mentiune precum: <<confine
cafeing>>; in cazul bauturilor ce contin de reguld cafeina si concentratia este mai mica de 1
mg/l se indica <<fara cafeina>>;

in cazul bduturilor contindnd mai mult de 2 g dioxid de carbon/l, o mentiune precum
<<carbogazoasa>>;

mentionarea originii apei minerale atunci cand aceasta este folosita la prepararea produselor.
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Test de autoevaluare a cunostintelor

1.Dupa modul de obtinere, produsele din cereale se clasifica in:

a)
b)
c)
d)

naturale si artificiale;

grau si orez;

naturale, laminate si expandate;
artificiale si expandate.

2.Cum sunt clasificate serviciile in functie de natura nevoilor satisfacute?

a)
b)
c)
d)

servicii marfa si servicii ne-marfa;
servicii intermediare si servicii finale;
servicii private si servicii publice;
nicuna din variantele de mai sus.

3.Dupa momentul aparitiei si dezvoltarii, serviciile se clasifica in:

a)
b)
c)
d)

servicii transferabile si servicii netransferabile;
servicii traditionale (vechi) si servicii moderne;
servicii de distributie si servicii de productie;
servicii materiale si servicii nemateriale.

4 Nestocabilitatea serviciilor este caracteristica serviciilor care se refera la:

a)
b)
c)
d)

variabilitatea serviciilor;

forma nemateriala a serviciilor;

coincidenta In timp si spatiu a productiei si consumului;
niciuna din variantele de mai sus.

5.Care sunt componentele care definesc disponibilitatea serviciului?

a)
b)
c)
d)

respectarea termenelor de livrare si promptitudinea;
calitatea echipamentelor si spatiul disponibil;
credibilitatea si amabilitatea;

toate variantele de mai sus.

6.Dupa modul de circulatie a ambalajelor, acestea se clasifica in:

a)
b)
c)
d)

ambalaje de prezentare si de desfacere;
ambalaj din material plastic sau textil;

ambalaje refolosibile si nerefolosibile;

ambalaje biodegradabile.

7.Care sunt functiile ambalajelor?

a)
b)
c)
d)

functia de conservare si protectie a calitdtii produselor alimentare;
functia de transport — manipulare - stocare;

functia de promovare a produselor alimentare;

toate variantele de mai sus.
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8.Sunt folosite pentru confectionarea ambalajelor destinate produselor alimentare urmatoarele
materiale:

a) doar materiale celulozice, plastice si metalice;

b) lemnul si subprodusele sale;

c) sticla;

d) materiale celulozice, plastice, metalice, lemnul si subprodusele sale si sticla.

9.Ce mentiune trebuie obligatoriu precizata pe eticheta in cazul iaurtului si a smantanii?
a) mentionarea procedeului de fabricare;
b) continutul de grasime, exprimat in procente pentru fiecare tip de produs;
c) procedeul de tratament termic la care a fost supusprodusul;
d) nu trebuie precizata nicio mentiune.

10.In ce constd ambalarea in vid?
a) extragerea oxigenului din interiorul ambalajului;
b) introducerea produselor in pungi din folii de material plastic;
c) reducerea presiunii aerului din interiorul ambalajului cu ajutorul unei instalatii speciale;
d) aplicarea pe produs a unui strat rezistent si impermeabil din material peliculogen.

Raspunsuri corecte: 13, 2c, 3b, 4d, 5a, 6¢, 7d, 8d, 9b, 10c
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CAPITOLUL 5

EVIDENTA OPERATIVA iN UNITATILE COMERCIALE

Introducere

Totalitatea actiunilor prin care unitdtile comerciale ofera servicii/produse clientilor, pentru
satisfacerea nevoilor acestora si pentru obtinerea unui castig, poartd denumirea de activitate
economici. In contextul acestei activitati, entitatile economice trebuie si stie care sunt bunurile de
care dispun la un moment dat, ce au de dat sau de primit, care este volumul cheltuielilor, veniturilor,
profitului. Din aceasta nevoie fireasca de cunoastere a aparut evidenta, care este reprezentarea in scris
a fenomenelor sociale pe baza unor principii §i procedee determinate, in scopul obtinerii de informatii
privind desfasurarea unei anumite activitati.

/ Obiectivele capitolului \

La finalul capitolului, cursantii vor fi capabili sa:
= sa Inteleaga ce reprezinta sistemul informational economic si evidenta operativa in unitatile
comerciale;
» 53 inteleagd ce reprezintd gestiunea economica;
= sa cunoasca principalele tipuri de documente ale evidentei operative;
= sa cunoasca principalele norme de intocmire, verificare si corectare a documentelor
evidentei operative.
= 53 cunoasca principalele activitdti care fac obiectul gestiunii documentelor;
* sa cunoascd metodologia si particularitatile inventarierii bunurilor;
kqﬁ cunoastem tinurile de case de marcai si etanele fiscalizarii acestora. /

5.1 Sistemul informational economic. Evidenta si gestiunea economica

Valorificarea deplind a informatiei economice se poate realiza numai in cadrul unui sistem
informational economic, conceput ca un ansamblu structurat de principii, mijloace si metode utilizate
de un agent economic pentru culegerea, inregistrarea, transmiterea, prelucrarea, stocarea, analiza si
valorificarea informatiilor economice (figura 5.1).

Sistemul informational economic gestioneazd un anumit volum de informatii (sunt sursa
deciziilor manageriale), transpuse in documente care, ulterior, sunt supuse operatiilor de prelucrare
manuald, mecanizatd sau automatizatd in scopul ludrii unor decizii optime de catre conducerile
unitatilor economice.
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Planificarea (programarea
sau bugetarea) economico-
financiara, prin care se
fixeaza anumite obiective
care trebuie indeplinite in
perioada urmdtoare

Sistemul informational
economic

Evidenta economica —
constituie un sistem unitar
de nregistrare, urmadrire si
control a informatiilor
privind activitatea
economico-financiara

Legislatia economico-
financiara — reprezinta
ansamblul legilor din
domeniul economic si
financiar

Fig. 5.1 Componenetele sistemului informational economic
Evidenta economica

Pentru exprimarea cantitativd si valoricd a mijloacelor si proceselor economice, evidenta
economica foloseste unitati de masura cunoscute sub denumirea de etaloane de evidenta, care sunt de
3 feluri:

e Etalonul natural sau cantitativ reprezinta unitateca de masurd care exprima latura
cantitativd a mijloacelor si proceselor economice. Exemple: metru pentru lungimi, litru
pentru volum, kilogram pentru masa etc.

e Etalonul banesc (monetar sau valoric) este unitatca de masura folosita pentru
exprimarea 1n bani a mijloacelor si proceselor economice. Exemple: leul, dolarul,
marca, lira etc.

e Etalonul munca este unitatea de masura utilizatd pentru exprimarea volumului de
munca consumat in procesul de productie. Exemple: ora-munca, ziua-munca etc.

In functie de obiectul supus inregistrarii, de metodele utilizate, de obtinerea si de prelucrarea
informatiilor, evidenta economica se prezintd sub 3 forme: Evidenta operativd, Statistica,
Contabilitatea.

Evidenta operativa este o forma a evidentei economice prin care se inregistreaza, se urmaresc
si se controleaza procesele economice Tn momentul si la locul producerii lor. Astfel, in aria de
competentd a evidentei operative intrd consemnarea unor activitdti, precum: aprovizionarea §i
consumul de materiale, desfacerea produselor, prezenta la lucru a salariatilor, plata si incasarea unor
sume de bani etc. Pentru a reflecta procesele economice, evidenta operativa utilizeaza atat documente
(facturi, bonuri de consum, condicd de prezentd, ordine de plata, etc.), cat si diferite aparate tehnice
(contoare, apometre, ampermetre, ceasuri de control, calculatoare etc.). Evidenta operativd este
utilizatd pentru necesitatile curente ale conducerii agentilor unitatilor comerciale, deoarece ea poate sa
semnalizeze, sd identifice si sa prevind operativ diferite fenomene economice care apar la nivelul
unitdtilor comerciale sau la nivelul unui canal de distributie a serviciilor. Datele obtinute de evidenta
operativa sunt utilizate ca surse de informatii de catre statistica si contabilitate.

Statistica are ca obiect inregistrarea si prelucrarea fenomenelor social-economice de masa,
cum ar fi: numarul clientilor (pe perioade, zile, intervale orare), volumul vanzarilor intr-o anumitd
perioadd, consumul de materii prime (pe sortiment si perioadd). Informatiile vehiculate de catre
statistica sunt obtinute atat prin metode proprii (inventare, observare, ancheta, monografie etc.), cat si
prin preluarea din evidenta operativa sau contabila.
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Contabilitatea inregistreaza cu ajutorul unor metode si procedee specifice atat patrimoniul
(averea) unitafii la un moment dat (materii prime, materiale, mijloace banesti, actiuni etc.), cat si
operatiunile economico-financiare care se desfasoara in cadrul unitatii patrimoniale (aprovizionare,
consum, plati, Incasari, vanzari etc.). Principala sursd de informatii utilizata de catre contabilitate o
reprezinta datele consemnate in documente de catre evidenta operativa.

Gestiunea economica

Pentru a-si realiza obiectul de activitate, unitatile patrimoniale dispun de un anumit patrimoniu
concretizat n valori materiale si banesti, cum ar fi: cladiri, utilaje, materii prime si materiale, marfuri,
ambalaje, sume de bani aflate la casierie sau in conturi bancare, actiuni etc. Primirea, pastrarea si
eliberarea acestor valori se realizeazd in cadrul unor subdiviziuni organizatorice numite gestiuni.
Gestiunea asigura gospodarirea, administrarea, valorificarea elementelor de patrimoniu care sunt
incredintate unor persoane numite gestionari.

Incredintarea gestiunii unei persoane se face printr-un contract in care se stipuleaza obligatiile,
atributiile si garantiile necesare, conform legii. Gestionarul raspunde material, disciplinar, sau chiar
penal pentru modul in care isi desfasoara activitatea de gestiune. Legea sanctioneazad gestiunea
frauduloasa, care consta 1n cauzarea cu rea credintd a unei pagube cu ocazia administrarii bunurilor
primite Tn gestiune.

Primirea, manuirea, pastrarea si eliberarea valorilor materiale si banesti se Inregistreaza in
evidenta operativd la locul si in momentul in care se produc aceste operatiuni. In acest mod se pot
descoperi si inldtura cauzele care pot genera risipa sau paguba 1n gestiune.

Clasificarea gestiunilor:

e dupa obiect, gestiunile se pot clasifica astfel:
o gestiuni de valori materiale: materii prime, marfuri, ambalaje etc.
o gestiuni de valori banesti: numerar la casierie, cecuri, timbre etc.
o gestiuni mixte, care cuprind atat valori materiale cat si valori banesti;
e dupa modul de raspundere a gestionarilor, gestiunile pot fi:
o gestiuni individuale, in care raspunderea revine unei singure persoane;
o gestiuni colective, in care valorile materiale si banesti sunt incredintate mai multor
persoane, care raspund solidar de aceste bunuri,

5.2 Documentele de evidenta operativa

Principiul justificarii faptelor presupune ca operatiile si activitatile economice, organizatorice si
administrative care se desfagoara in unitatile patrimoniale sa se consemneze in momentul efectuarii lor in
acte scrise numite documente justificative. Pe baza acestora se fac inregistrarile din contabilitate in
jurnale, fise de cont, balante etc. Un act scris are calitatea de document daca indeplineste urmatoarele
conditii:

e dovedeste efectuarea unei anumite operatii;
e contine descrierea detaliata si completa a operatiei: calitativa, cantitativa, valorica.

Documentele indeplinesc urmatoarele functii: justificativa, informativa, de control si juridica;

In functie de modul de intocmire, continutul si rolul lor, documentele contabile se grupeaza
astfel:

* documente de evidenta (justificative): factura, chitanta, bon de consum etc.

* registre contabile: registru - jurnal, nota de contabilitate, fisa de cont etc.

* documente de sinteza: balanta conturilor, bilantul contabil, contul de rezultate etc.
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Din punct de vedere structural, documentele justificative trebuie sa cuprinda urmatoarele elemente

principale:

a) denumirea documentului ( facturd, chitanta, bon de consum);

b) denumirea si sediul unitatii care a intocmit documentul,

€) numarul documentului si data intocmirii lui;

d) partile participante la efectuarea operatici economice (cand este cazul);
e) descrierea operatiei consemnate in document;

f) datele cantitative si valorice aferente operatiei economice;

g) numele si semnaturile persoanelor participante.

Documentele de evidenta operativa se clasifica dupd mai multe criterii, prezentate in tabelul 5.1

Criteriul de
clasificare

Tipuri de documente

1. Dupad natura
operatiilor la care
se refera

documente de dispozitie - care cuprind ordinul de executare a unei operatii (ordinul de platd);

documente de executie - consemneaza operatii economice efectuate (factura, chitanta);

documente combinate (mixte) - cuprind atit ordinul de executare a unei operatii, cit si confirmarea
efectudrii ei (bonul de consum);

2. Dupa numarul
operatiilor
economice

documente singulare - contin date privind o singura operatie (factura, chitanta, bonul de consum);
documente cumulative sau centralizatoare - cuprind date privind mai multe operatii de acelasi fel;

3.Dupad momentul
Tntocmirii

documente primare - se intocmesc, de regula, in momentul si la locul efectudrii operatiilor economice
(factura, chitantd);
documente secundare - se intocmesc pe baza documentelor primare;

4. Dupa locul
Tntocmirii

documente interne — circula doar in interiorul unitétii economice;
documente externe — circula la terti sau sunt intocmite de catre terti;

5. Dupa regimul
de tiparire si
utilizare

documente cu regim special - pentru care sunt stabilite reguli stricte de tiparire, numerotare, intocmire,
pastrare (chitanta, factura, cecul, avizele de Insotire, foi de parcurs, efecte de comert);
documente cu regim uzual: bon de consum etc.

6. Dupa sfera de
aplicare

documente generale sau comune — care sunt utilizate de citre toate unitatile (facturi, chitante);
documente specifice — utilizate pentru operatii specifice anumitor ramuri de activitate;

7. Dupa forma de
prezentare

documente tipizate — care se intocmesc pe formulare-tip (facturi, chitante);
documente netipizate — care se intocmesc pe formulare specifice unor ramuri sau se improvizeaza in functie
de necesitati;

Stat de salarii
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5.2.1 Documente de evidenta pentru aprovizionare

Avizul de insotire a marfii - se intocmeste manual sau cu ajutorul tehnicii de calcul, in 3
exemplare, la livrarea produselor, lucrarilor si serviciilor, de catre compartimentul de desfacere, atunci
cand, din motive obiective, cu totul exceptionale, nu se poate intocmi factura, ficindu-se mentiunea
,,Urmeaza factura”.

Serveste ca:

e document de Insotire a marfii pe timpul transportului;

e document care std la baza intocmirii facturii;

e document de transfer al valorilor materiale de la o gestiune la alta, in cadrul aceleiasi
unitagi.

Factura - se intocmeste manual sau cu ajutorul tehnicii de calcul, in 3 exemplare, la livrarea
produselor sau prestarii serviciilor, pe baza dispozitiei de livrare, a avizului de insotire a marfii, sau
altor documente. Factura serveste ca:

e document pe baza caruia se deconteaza produsele, lucrarile si serviciile prestate;

e document de Insotire a marfii pe timpul transportului;

e document de Incarcare in gestiunea primitorului;

e document justificativ de inregistrare in contabilitatea furnizorului si cumparatorului.

Declaratie de conformitate — document ce reprezintd declaratia unui anumit furnizor care
exprima pe propria raspundere cd un anume produs, serviciu sau proces se afla in concordantd cu un
standard sau cu un alt document normativ specificat.

Nota de comanda - se utilizeaza de toate tipurile de unitati comerciale, pentru aprovizionarea
cu marfuri si materiale de la furnizori, fie aprovizionari curente, fie aprovizionari conform contractelor
si graficelor Incheiate cu acestia. Documentul se intocmeste de managerul unitétii, n baza comenzilor
verbale sau scrise primite de la fiecare sectie/raion a unitatii.

Nota de receptie si constatare de diferente - se foloseste pentru toate miscarile de marfuri,
bauturi, ambalaje, etc. transfer si retur care au loc intre gestiunile din cadrul aceleiasi unitati
comerciale si la punctele de vanzare situate in afara unitatii.

Fisa de receptie-calculatie - se completeaza pentru consemnarea operatiunii de receptionare in
unitdtile comerciale a marfurilor si ambalajelor sosite de la furnizor. Documentul serveste si pentru
receptionarea marfurilor cumparate de pe piata neorganizata, anexand la acest document borderoul de
achizitii, precum si la primirea marfurilor pe baza de aviz de expeditie.

Avizul de expeditie - se foloseste la consemnarea primirii-livrarii de marfuri si ambalaje in
unitdtile comerciale si de la furnizori. Se intocmeste pe baza cantitativa a marfurilor i ambalajelor de
catre societatea (gestionarul) predatoare, se semneazd de gestionarul care predd marfa, delegatul
primitor (mijlocul de transport) si gestionarul care primeste marfa. Se Intocmeste in patru exemplare:
originalul se anexeazad la facturd, furnizand date la intocmirea acesteia, pentru evidenta financiar-
contabila a gestiunii, exemplarul doi se anexeaza la raportul de gestiune al predatorului de marfa si se
inainteaza compartimentului financiar contabil al societatii pentru evidentd, exemplarul trei se preda
beneficiarului odata cu marfa, iar exemplarul patru rdmane la unitate pentru evidenta operativa.

Borderoul de achizitii - se intocmeste de lucratorul delegat sau gestionarul unitatii cu ocazia
achizitionarii unor marfuri de pe piata neorganizatd, marfuri lipsa din comertul organizat sau care nu
corespund calitdtii preferate. Se intocmeste conform reglementarilor in vigoare.
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5.2.2 Documente privind evidenta operativa a imobilizarilor

Registrul numerelor de inventor - se intocmeste intr-un singur exemplar de catre
compartimentul financiar-contabil pentru atribuirea de numere de inventar imobilizarilor corporale
intrate Tn patrimoniu prin achizifionare, construire, confectionare, transfer, donatie (cu exceptia celor
luate cu chirie). Numerotarea imobilizarilor in cadrul registrului se face pe grupe de mijloace fixe, in
ordinea succesivd a numerelor. In acest scop, fiecirei grupe i se rezerva o anumita serie de numere,
astfel incat prima cifra din serie sa reprezinte grupa din care face parte mijlocul fix respectiv. De
exemplu, pentru constructii se rezerva seria 1000-1999, pentru echipamente tehnologice 2000-2999
etc.

Fisa mijlocului fix (imobilizdrii corporale) - se intocmeste intr-un exemplar de catre
compartimentul financiar-contabil pentru fiecare mijloc fix sau pentru mai multe mijloace fixe de
acelasi fel si de aceeasi valoare, care au aceleasi cote de amortizare si sunt puse 1n functiune in aceeasi
lund. Se completeazd pe baza documentelor privind miscarea, modernizarea sau reevaluarea
mijloacelor fixe, precum: proces verbal de receptie, de punere in functiune, bon de miscare, proces
verbal de scoatere din functiune etc.

Bonul de miscare a mijloacelor fixe (imobilizarilor corporale) - se intocmeste in 2 exemplare
de catre persoana desemnata de compartimentul care dispune migcarea mijloacelor fixe. Serveste ca:

e document justificativ de predare-primire a mijloacelor fixe intre 2 locuri de munca ale
unitatii (sectie, serviciu, atelier, unitafi subordonate etc.);

e document de insotire a mijloacelor fixe pe timpul transportului de la sectia sau
subunitatea predatoare la cea primitoare.

Procesul verbal de receptie - se intocmeste in 3 exemplare si std la baza inregistrarii in
contabilitate a intrarilor de imobilizari corporale. Se poate utiliza in urmatoarele variante:

e Procesul verbal de receptie se intocmeste pentru mijloacele fixe care nu necesitd montaj si nici
probe tehnologice, care se considera puse in functiune la data achizitionarii lor. Exemple: utilaje
pentru investitii, unelte, mijloace de transport, etc.

e Procesul verbal de receptie provizorie se Intocmeste pentru utilajele care necesitd montaj, dar nu si
probe tehnologice, precum si pentru constructiile care nu deservesc procese tehnologice. Aceste
categorii de mijloace fixe se considera puse in functiune la data terminarii montajului, respectiv la
data termindrii constructiei.

e Procesul verbal de punere in functiune se intocmeste pentru utilajele si instalatiile care necesita
montaj si probe tehnologice, precum si pentru constructiile care deservesc procese tehnologice.
Aceste categorii de mijloace fixe se considera puse 1n functiune la terminarea probelor
tehnologice, respectiv la data termindrii constructiei.

e Procesul verbal de receptie finala - aceste categorii de mijloace fixe se considera puse in functiune
la intrarea lor in productie.

5.2.3 Documente privind evidenta operativa a stocurilor

Nota de receptie si constatare de diferente -se intocmeste In 2 exemplare, la locul de
depozitare sau in unitatea cu amanuntul, pe masura efectudrii receptiei. In situatia in care la receptie se
constata diferente, nota de receptie se intocmeste in 3 exemplare de catre comisia de receptie legal
constituitd. In cazul in care bunurile materiale sosesc in transe, se intocmeste un formular pentru
fiecare transd, care se anexeaza apoi la factura sau la avizul de Insotire a marfii.

Nota de receptie serveste ca:
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e document pentru receptia bunurilor aprovizionate;

e document justificativ pentru incarcare in gestiune;

e act de proba in litigiile cu carausii si furnizorii, pentru diferentele constatate la receptie;

e document justificativ de inregistrare Tn contabilitate.

Bonul de consum - se intocmeste in doua exemplare, pe masura lansarii, respectiv eliberarii
materialelor din magazie pentru consum. Bonul de consum se poate intocmi intr-un exemplar in
conditiile utilizarii tehnicii de calcul. Bonul de consum (colectiv), in principiu, se intocmeste pe
formulare separate pentru materialele din cadrul aceleiasi grupe de materiale, loc de depozitare si loc

de consum.
UNITATEA Produs, lucrare (comanda) BON DE CONSUM
Nr. document Data eliberarii Cod Cod Nr. comanda (COLECTIV)
Ziua | Luna | Anul | mredator | primitor | Cod produs
Nr.crt DENUMIREA Cont Cantitatea | Cod | U/M | Cantitatea | Pretul Valoar
T MATERIALULUI Debit Credit necesara eliberatd unitar ea
(inclusiv sort, marca, profil,
dimensiune)
Data si semnatura Sef compartiment Gestionar Primitor

Fig. 5.2 Modelul bonului de consum colectiv (cod 14-3-4/aA)

Serveste ca:

e document de eliberare din magazie pentru consum a unui singur material, respectiv mai
multor materiale, dupa caz;
e document justificativ de scadere din gestiune;

e document justificativ de inregistrare in evidenta magaziei si in evidenta contabila.

Bonul de predare-transfer-restituire

In cazul utilizarii ca bon de predare a produselor la depozit - se intocmeste in 2 exemplare, pe
masura predarii la depozit, magazie catre raioane/ sectii de productie.

Serveste ca:

document de predare la magazie a produselor;
document justificativ de inregistrare in evidenta magaziei si in contabilitate;
sursa de date pentru urmarirea realizarii productiei;
sursd de date pentru calculul si plata salariilor.

In cazul utilizarii ca bon de transfer intre 2 gestiuni aflate in incinta unitatii - Se intocmeste in
2 exemplare pe masura ce se efectueaza transferuri intre gestiunile din incinta aceleiasi unitati (materii
prime, semifabricate, produse finite). In cazul gestiunilor dispersate teritorial se poate intocmi si aviz

de insotire a marfii.

Serveste ca:
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e dispozitie de transfer a valorilor materiale de la o gestiune la alta in incinta unitatii ;

e document justificativ pentru scadere din gestiunea predatorului si de iIncarcare in
gestiunea primitorului.

In cazul utilizirii ca bon de restituire - Se intocmeste in 2 exemplare, pe misura restituirii
valorilor materiale, de catre organul care efectueaza restituirea (sectie, atelier etc.) si care semneaza la
rubrica corespunzatoare. Nu se completeaza rubrica ,,Unitatea”.

Serveste ca:

e dispozitie de restituire a valorilor materiale nefolosite (materiale si semifabricate);

e document justificativ de inregistrare in evidenta magaziei si in contabilitate.

Fisa de magazie - se intocmeste intr-un exemplar, separat pentru fiecare fel de materie prima,
de catre:

e compartimentul financiar-contabil la deschiderea fisei (datele din antet) si la verificarea
Tnregistrarilor (data si semnatura de control), coloana in care semneaza si organul de
control financiar cu ocazia controlului gestiunii;

e gestionar sau persoana desemnatd, care completeaza coloanele privitoare la intrari, iesiri
si stoc.

Fisele de magazie se tin la fiecare loc de depozitare a valorilor materiale, pe tipuri de materiale,
ordonate pe conturi, grupe, eventual subgrupe sau in ordine alfabetica. Inregistrarile in fise se fac
document cu document. Stocul se poate stabili dupa fiecare operatie Inregistrata si, obligatoriu, zilnic.
Pentru valori materiale primite spre prelucrare de la terti sau in custodie se intocmesc fige distincte.

Persoanele desemnate de la compartimentul financiar-contabil verifica inopinat, cel putin o
data pe luna, modul in care se fac inregistrarile in figele de magazie.

Fisele de magazie servesc ca:

e document de evidenta a intrarilor, iesirilor si stocurilor din cadrul depozitului;

e document de inregistrare in contabilitatea analitica in cazul metodei operativ-contabile
(pe solduri);

e sursa de informatii pentru controlul operativ curent si contabil al stocurilor.

Raportul de gestiune - evidenta operativa a marfurilor si ambalajelor din cadrul unitatilor de
desfacere cu amanuntul se tine cu ajutorul raportului de gestiune, care poate fi zilnic sau periodic, dupa
cum stabileste conducerea unitatii. Raportul de gestiune zilnic se intocmeste in 2 exemplare de catre
gestionar, pentru fiecare gestiune in parte. Dupa reportarea soldului din ziua precedenta, in coloanele
de ,Marfuri” si ,,Ambalaje” se inscriu, in ordinea intocmirii lor, documentele de intrari din ziua
respectivd. La sférsitul zilei se stabileste totalul intrdrilor plus soldul, dupa care se inscriu datele
privind vanzarile si alte iesiri de marfuri si se totalizeaza. Se determina, apoi, soldul scriptic de marfuri
si ambalaje la sfarsitul zilei. In raportul de gestiune se inscriu atat cumpararile si vanzarile de marfuri
la pretul de vanzare cu amanuntul, cat si alte intrari sau iesiri de marfuri si ambalaje, care au ca efect
modificarea in plus sau in minus a soldului de marfuri sau ambalaje, cum ar fi: modificari de pret,
transferul intre gestiuni, distrugerea marfurilor degradate etc.

Documentele pe baza carora se intocmeste raportul de gestiune pot fi: nota de receptie si de
constatare de diferente, monetarul, inventarul de schimbare de pret, procesul verbal de scadere din
gestiune etc.

Registrul stocurilor - se intocmeste manual sau cu ajutorul tehnicii de calcul de
compartimentul financiar-contabil la sfarsitul fiecarei luni, pe feluri de materiale, obiecte de inventar si
produse, grupate pe magazii (depozite), conturi, grupe, eventual subgrupe sau in ordine alfabetica, prin
inscrierea stocurilor din fisele de magazie si evaluarea lor cu preturile de inregistrare. Registrul
stocurilor serveste ca document de evaluare a stocurilor de valori materiale si de verificare a
concordantei Inregistrarilor din figsele de magazie cu cele din contabilitate.
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5.2.4 Documente de productie

Specificatiile tehnice - reprezinta cerinte, prescriptii, caracteristici de natura tehnica ce permit
fiecarui produs sau serviciu sa fie descris, in mod obiectiv, In asa maniera incat sa corespunda
necesitatii autoritatii contractante. Specificatiile tehnice definesc, dupa caz si fard a se limita la cele ce
urmeaza, caracteristici referitoare la nivelul calitativ al materiilor prime, caracteristici ale proceselor
tehnologice, bilanturi de materiale, cerinte privind impactul asupra mediului inconjuritor, metode de
testare, ambalare, etichetare, instructiuni de utilizare a produsului, tehnologii si metode de productie,
precum si sisteme de asigurare a calitatii.

Procesul verbal de sacrificare, transare, eviscerare, refarisire, fabricatie, transformare,
confiere, etc. - documentul se intocmeste in unitatile comerciale, unde in cadrul unor raioane
functioneaza mici sectii de productie, iar unele marfuri sunt transformate in alte forme, articole
vandabile sub altd denumire (cotletul de porc cu os transformat prin transare si fasonare in cotlet
dezosat si oase cu valoare). In aceastd categorie de unititi comerciale se regisesc carmangeriile,
supermarketurile cu raioane de pescarie, brutdrie etc. Se Intocmeste de o comisie din activitatea de
productie si economica a unitatii, stabilitd de patronatul societatii. Documentul stabileste consumul
specific pentru fiecare etapa de prelucrare si produs finit necesar la stabilirea pretului de vanzare.

5.2.5 Documente intocmite la vanzarea serviciilor/produselor

Raportul de gestiune a vinzarii zilnice - documentul se intocmeste valoric, zilnic, la sfarsitul
programului de cétre gestionar sau de catre compartimentul economic, Tn baza documentelor de intrare
si iesire pe fiecare sectie a marfurilor si ambalajelor, cumulate cu stocurile valorice ale zilel, la intrarea
in servicu. Se intocmeste in doud exemplare, originalul se inainteazd compartimentului economico-
financiar.

Monetarul - este documentul ce se utilizeaza de toti lucratorii care manipuleaza (incaseaza)
valori monetare si care se depune la conducerea unitatii (compartimentul financiar al complexului) la
sfarsitul programului zilnic. Dupd centralizarea vanzarilor pe unitate, seful unitdfii (compartimentul
economic), intocmeste monetarul general, cu vanzarile zilei precedente, depunandu-l odata cu
bancnotele si documentele de virament, la casieria societdtii comerciale, in baza cdrora primeste
chitanta cu suma depusa.

Borderoul de decontare a vanzdarii zilnice pe sectii - documentul se intocmeste de fiecare
lucrator, in baza vanzarilor realizate si marcarea comenzilor pe sectii in baza bonurilor de marcaj si
preluate din copiile fiecdrui bonier, pentru fiecare sectie, care trebuie sa corespunda cu vanzarile
consemnate in notele de platd. in borderou se mentioneazi vanzirile in numerar, cu virament, cu
bonuri valorice, cu card, cu fisa in cont etc., depunand numerarul rezultat din centralizarea vanzarii in
numerar. Inainte de depunerea vanzirii, borderoul este verificat de fiecare sectie si se contrasemneazi
de exactitatea datelor, de fiecare sef de sectie in parte.

Centralizatorul vinzarilor zilnice pe unitate - documentul se Intocmeste de seful unitatii in
baza borderourilor prezentate de vanzatori odatd cu depunerea monetarului, intocmit valoric, pe sectii
gestionare ale unitatii si centralizarea vanzarii pe unitate si pe sectii, care trebuie sa corespunda cu
monetarul general, aditionandu-se si documentele de virament, valoarea bonurilor valorice, valoarea
consumatiei fiselor in cont, a cardurilor etc., precum si vanzarile de la punctele de desfacere apartinand
unitatii respective. Documentul se semneaza de toti depunatorii vanzarilor, originalul documentului se
inainteazd odatd cu monetarul general pe unitate la casieria societdtii comerciale si, respectiv,
compartimentului economico-financiar al societatii, iar copia la compartimentul economic-contabil al
unitatii.
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5.2.6 Documente privind decontarile fara numerar

Numerarul - este modul traditional si, inca, cel mai utilizat in tara noastra de achitare a
diverselor obligatii banesti. Atunci cand folosim numerarul, plata se face individual, imediat i fara
intermediere. Dar sumele mari in numerar necesita spatii mari de depozitare si prezintd riscuri in
manevrare (distrugere fizica, pierdere, furt etc.). De aceea, ar fi normal ca si iIn Roméania, numerarul sa-
si piarda treptat din popularitate si sa fie inlocuit cu alte mijloace de platd cuprinse sub denumirea
generala de instrumente de plata fard numerar.

Platile fara numerar utilizeaza instrumente si mijloace de platd emise pe suport de hartie,
magnetic sau electronic.

Caracteristicile platilor fara numerar sunt:

e natura lor dubla, determinatd de un transfer de fonduri propriu-zis si de un flux de
mesaje intre parti continand instructiunile de plata ;

e diferenta in timp intre momentul initierii si cel al finalizarii platii;

e existenta unuia sau mai multor intermediari (banci) in procesarea acestui tip de plati.

Incasarile si platile fard numerar se inregistreaza in extrasele de cont, pe baza documentelor
care reflectd operatiile efectuate prin conturile bancare. Este emis de catre banca si cuprinde: data
emiterii, numarul documentelor justificative, soldul precedent, incasarile, platile, soldul final.
Principalele instrumente de plata farda numerar sunt: cecul, ordinul de plata, biletul la ordin si cambia.

Cecul este instrumentul prin care se poate plati fara numerar o suma de bani din contul

debitorului catre o alta persoana fizica sau juridica. Persoana care ordona plata (titularul cecului) se
numeste tragator, persoana care trebuie sd incaseze suma este denumitd beneficiar, iar societatea
bancara care trebuie sd efectueze plata se numeste tras. Cecurile pot fi de mai multe tipuri: cecul la
purtator, cecul certificat, cecul de calatorie, cecul barat.

e simpla remitere — cazul cecului la purtator, care in momentul emiterii nu indica expres
beneficiarul sau poarta mentiunea ,,la purtator”; acest cec va fi platit fie persoanei desemnate ca
beneficiar, fie detinatorului cecului;

e cesiunea de creantd ordinard — atunci cand cecul este emis pe numele unei anumite persoane si
contine mentiunea ,,nu la ordin”; in acest caz, numai persoana nominalizatd poate sa-l incaseze;

e (girarea — operatiune prin care se transmit, odatd cu remiterea, si toate drepturile rezultate din
cec; este o mentiune speciald facutd pe verso in favoarea unei anumite persoane, inclusiv a
tragatorului; noul beneficiar poate, la randul sau, sa gireze cecul.

Cecul este platibil numai la vedere (la prezentare). Termenele de prezentare la platd a cecurilor
emise si platite in Roméania sunt:

e 8§ zile, dacd cecul este platibil chiar in localitatea in care a fost emis;
o 15 zile, in celelalte cazuri;

Termenele se calculeaza incepand cu ziua urmatoare datei emiterii cecului.

Ordinul de plata este un instrument emis de catre platitor pentru a-si achita o datorie fata de o
alta persoana (beneficiar), dand dispozitie unei banci sd plateasca beneficiarului suma inscrisd pe
formularul Tntocmit Tn 3 exemplare. Ordinul de plata va ajunge ulterior la banca beneficiarului, care va
pune suma respectiva la dispozitia clientului sau. Pe drumul parcurs de ordinul de plata de la platitor la
beneficiar se pot interpune mai multe societdfi bancare, acestea efectuand succesiv operatiuni de
receptie, autentificare, acceptare si executare a ordinului de plata.

Biletul la ordin - este o promisiune scrisa prin care o persoana fizica sau juridica in calitate de
debitor (sau subscriptor), se obliga fata de o alta persoana (beneficiar) sa plateasca la un anumit termen
o suma de bani.

Utilizarea unui bilet la ordin implicd efectuarea urmatoarelor operatii:
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¢ subscriptorul emite biletul la ordin pe care-1 remite beneficiarului;
- sa-] prezinte bancii (trasului) la scadentd pentru Incasarea sumei;
- sa-| gireze in favoarea unei alte persoane;
- sa-1 sconteze, adica sa-1 remita bancii pentru incasarea sumei nainte de scadenta.

Cambia - este un instrument cu ajutorul caruia o persoana in calitate de creditor, da ordin unui
debitor de a plati o anumitd suma unei persoane numitd beneficiar. Cambia pune in legaturda 3
persoane:

- persoana care emite documentul, numita tragator;

- persoana care va plati suma Inscrisa in cambie, numita tras;

- persoana care va incasa suma, numita beneficiar.

Utilizarea cambiei presupune parcurgerea urmatoarelor etape:

¢ tragatorul semneaza o cambie, pe care o remite beneficiarului;

- sa prezinte cambia trasului pentru acceptare, prezentare care poate fi obligatorie sau
facultativa;

- sa prezinte cambia trasului pentru incasarea sumei;

- sd gireze cambia In favoarea unui tert;

- sd sconteze cambia.

Ordinul de compensare - doua persoane juridice care au datorii reciproce le pot stinge prin
compensare. Aceasta opereaza ca o dubla plata, ducand la stingerea datoriilor pana la concurenta celei
mai mici. Reglementarile privind aceastd operatiune sunt diferite, in functie de nationalitatea partilor
intre care se face compensarea. De asemenea, sunt diferite si atunci cand compensarea se face cu
statul. Compensarea intre persoane juridice romane se poate face numai prin ordin de compensare,
conform HG nr. 685/1999. Pentru facturi cu valori mai mari de 10.000 de lei, compensarea datoriilor
neplatite la termenele scadente, mai vechi de 30 de zile, se poate efectua doar prin Serviciul de
Compensare din cadrul Institutului de Management si Informatica.

Pentru sume reprezentand contravaloarea facturilor mai mici de 10.000 de lei inclusiv,
compensarea reciproca intre contribuabili persoane juridice se poate efectua si in afara Serviciului de
Compensare din cadrul Institutului de Management si Informatica, insa cu ordinele de compensare
tipizate, cu regim special.

5.2.7 Documente privind alte activitati

Declaratie de inventar - se intocmeste intr-un exemplar de gestionar, dupa sigilarea locurilor de
pastrare a valorilor materiale si banesti de care raspunde gestionarul respectiv, sau, acolo unde nu este
posibil acest lucru, Tnainte de Inceperea operatiei de inventariere, ssmnandu-se de acesta. Serveste ca
declaratie scrisd a gestionarului raspunzator de gestionarea valorilor materiale si banesti, pe care o
prezintd comisiei de inventariere. Circuld la membrii comisiei de inventariere, care semneaza pentru
confirmare ca declaratia a fost data in fata acesteia. Se arhiveaza la compartimentul financiar-contabil,
impreund cu lucrarile comisiei de inventariere.

Decizie de imputare - se intocmeste in 2 sau mai multe exemplare, in functie de numarul persoanelor
raspunzatoare pentru paguba produsa, pe baza actelor de constatare (procese-verbale, referate etc.) si
se semneaza de catre conducdtorul unitatii, cu viza de control financiar preventiv si a
compartimentului juridic.

Serveste ca:

e document de imputare a valorii pagubei produse de persoanele incadrare in munca;
e titlu executoriu din momentul comunicarii;
e document de Tnregistrare in contabilitate.
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Circula:
e la persoana desemnatd pentru acordarea vizei de control financiar - preventiv (ambele
exemplare);
e la compartimentul juridic, pentru vizare asupra legalitatii si realitatii.

Angajament de plata - se intocmeste intr-un exemplar de cétre persoana care isi ia angajamentul, In
conditiile in care existd documente din care rezultd pagube sau alte obligatii de plata (proces-verbal de
control, proces-verbal al comisiei de inventariere, referat de rebut sau alte documente).
Serveste ca:
e angajament de platd a unei sume ce reprezintd o paguba adusa unitatii,
e titlu executoriu pentru recuperarea pagubei;
e titlu executoriu pentru executarea silita, in caz de nerespectare a angajamentului.

5.3 Norme de intocmire verificare si corectare

» Completarea documentelor se poate face manual (cu cerneald sau cu pastd de pix) sau cu mijloace
tehnice (cu masini de scris sau cu ajutorul tehnicii de calcul).

> Tn documentele contabile nu sunt admise stersaturi, rizaturi sau lisarea de spatii libere . Greselile
facute cu ocazia intocmirii documentelor pot fi corectate numai cu respectarea anumitor reguli:

* taierea cu o linie orizontald a textului sau sumei eronate si scrierea aldturi sau deasupra a
textului sau a sumei corecte;

» confirmarea corecturii prin semndtura persoanei care a intocmit documentul, mentionandu-se
si data corectarii;

* documentele cu regim special intocmite gresit se anuleaza prin tdierea cu o linie in diagonala
pe care se scrie cuvantul “ANULAT”, pastrandu-se in continuare in carnetele respective, fara a
se detasa.

> Inainte de a se inregistra in contabilitate, documentele de evidentd trebuie si fie supuse unei
verificari minutioase. Verificarea documentelor se face sub 3 aspecte:

a) verificarea formei;
b) verificarea aritmetica (cifrica);
c) verificarea de fond.

. Verificarea formei urmareste:

* daca s-au folosit formulare corespunzdtoare cu natura operatiilor (facturi pentru livrari de
bunuri, chitante pentru incasari in numerar, ordine de platd pentru achitarea prin banca a
datoriilor catre furnizori si a datoriilor fiscale, cecul in numerar pentru ridicarea sumelor de la
banca etc.)

* daca s-a completat numarul de exemplare cerute (factura, ordinul de plata, avizul de insotire se
intocmesc in 3 exemplare, chitanta si chitanta fiscald in 2 exemplare etc.);

+ daca s-au respectat regulile de intocmire a documentelor.

. Verificarea aritmetica urmareste:

daca sumele au fost Inscrise corect;

» daca s-au efectuat corect calculele.

3. Verificarea de fond urmareste daca operatia este legala, reala, necesara si oportuna. Verificarea

documentelor se poate face de catre persoanele:

+ care conduc contabilitatea (contabil-sef, director economic);

+ care executd controlul financiar preventiv;

* Tmputernicite de catre unitate (cenzori, exper{i contabili);

» care fac parte din aparatul de control financiar si fiscal al statului (inspectori, comisari).
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5.4 Gestiunea documentelor

Principalele activitati care fac obiectul gestiunii documentelor sunt:
Organizarea circulatiei documentelor
Organizarea circulatiei documentelor are ca scop rationalizarea traseului de miscare a documentelor si se
face pe baza de grafice de circulatie intocmite de seful compartimentului financiar-contabil. Graficele de
circulatie trebuie sd cuprinda: denumirea documentelor, numarul de exemplare si destinatia acestora,
numele persoanelor care raspund de Intocmirea lor, data intocmirii, termenele de predare a documentelor.

Utilizarea §i evidenta documentelor

e Pentru toate formularele utilizate se organizeaza o evidenta operativa si contabila similara cu
cea utilizatd in cadrul celorlalte bunuri materiale. Pentru formularele cu regim special se
organizeaza o evidentd operativa cu ajutorul ,,Fisei de magazie a formularelor cu regim
special”.

e Reconstituirea documentelor contabile pierdute, sustrase sau distruse se face in termen de 30 de
zile, cu respectarea legislatiei contabile. Formularele cu regim special pierdute se declard nule
in Monitorul Oficial, dupa sesizarea organelor in drept.

e C(lasarea reprezinta aranjarea documentelor intr-o anumitd ordine, in scopul pastrarii lor in bune
conditii si pentru a putea fi usor gasite. Clasarea documentelor in dosare se poate face dupa mai
multe criterii: cronologic, alfabetic, geografic, pe grupe de operatii.

e Pastrarea documentelor pentru anul curent se face in arhiva curentd a fiecdrui compartiment.
Pastrarea documentelor din anii precedenti se organizeaza in arhiva generala unitatii.

e Termenele de pastrare a documentelor se stabilesc prin acte normative si difera in functie de
natura i importanta documentului. De exemplu, documentele de evidentd se pastreaza 10 ani, iar
statele de salarii si bilantul, 50 de ani.

5.5 Stabilirea preturilor. Calculul cantitatilor de marfa

Masa bruta (brutto) este masa totald a marfii Impreuna cu ambalajul. Masa ambalajului se
numeste tara. Masa marfii fard ambalaj este numitd masa neta (netto). Masa bruta = masa neta +
tara. Prin cantdrirea separatda a ambalajului se determind tara reald. Deseori marfurile se vand parti si
se compun dintr-un mare numar de ambalaje identice. In aceste cazuri pentru economisirea timpului se
cantaresc cateva ambalaje alese la intamplare si se calculeaza masa medie a unui ambalaj. Aceasta se
numeste tard medie (care se va extinde asupra intregului lot de marfa). Se va considera ca fiecare
ambalaj are aceasta masd. Anumite marfuri au ambalajul de un volum si o masa determinata si, in
aceste cazuri masa ambalajului se exprima in procente la masa brutd. Aceasta este tara conventionala.
Unitatea de masura fundamentala pentru lungime este metrul (m).

Multiplii metrului Submultiplii metrului
Decametrul (dam) =10 m Decimetrul (dm) =0,1m
Hectometrul (hm) = 100 m Centimetrul (cm) = 0,01 m
Kilometrul (km) = 1000 Milimetrul (mm) = 0,001
m m

Unitatea fundamentala de masura pentru masa este gramul (g).
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Multiplii gramului Submultiplii gramului

Decagramul (dag) =10 g Decigramul (dg) =0,1 g
Hectogramul (hg) = 100 g Centigramul (cg) =0,01 g
Kilogramul (kg) = 1000 g Miligramul (mg) = 0,001 g

Pentru mase mari se folosesc: chintalul (q) = 100 kg; tona (t) = 1000 kg ; vagonul = 10.000 kg.

Unitatea de masura utilizata pentru arii — metrul patrat (m?) este un patrat cu latura de un metru.

Multiplii metrului patrat Submultiplii metrului patrat
Decametru patrat = 100 m?2 Decimetrul patrat = 0,01 m?
Hectometrul patrat = 10.000 m? Centimetrul patrat = 0,0001 m?
Kilometrul patrat = 1.000.000 Milimetrul patrat = 0,000001
m2 m?2

Unitatea de masura folosita pentru volumul corpurilor — metrul cub (ms3) este un cub cu muchia de un
metru.

Multiplii metrului cub Submultiplii metrului cub

Decametrul cub = 1000 m3 Decimetrul cub = 0,001 m3

Hectometrul cub = 1.000.000 m3 Centimetrul cub = 0,000001 m3

Kilometrul cub = 1.000.000.000 m3 Milimetrul cub = 0,000000001
m3

Pentru capacitati (lichide) unitatea de masura care se foloseste este litrul ().

Multiplii litrului Submultiplii litrului
Decalitrul (dal) =10 | Decilitrul (dl) =0,1 1
Hectolitrul (hl) =100 | Centilitrul (cl) = 0,01 |
Kilolitrul (kI) = 1000 | Mililitrul (ml) = 0,001 |

Legatura dintre unitatile de volum, capacitate si masa este:
lcm? de apa distilatd la4 °C=1g = 1ml /

1dm? de apa distilata la4 °C = 1kg=11 /

Im? de apa distilatd la 4 °C = 1000 kg = 1kl

In unititile comerciale cu amanuntul mérfurile se vand la bucati. Tn acest caz pretul de vanzare cu
amanuntul este alcatuit din:

e costul de achizitie a marfurilor ;

e adaosul comercial;

e taxa pe valoarea adaugata (TVA) aferenta.

Adaosul comercial asigura recuperarea cheltuielilor de circulatie (efectuate de magazin pentru a
pune la dispozitia consumatorilor finali marfurile respective) si obtinerea unui castig (profit). Adaosul
comercial se poate calcula sub formd de cotd procentuald din costul de achizitie, farda TVA. Taxa pe
valoarea adaugatd este un impozit indirect datorat bugetului de stat. TVA fiind inclusd in pretul de
vanzare a bunurilor si serviciilor este suportatd de cétre consumatorii finali chiar dacd agentii
economici efectueaza varsarea la buget a acestor sume de bani (reprezentand TVA). Taxa pe valoarea
adaugatad cuprinsa in pretul de vanzare cu amanuntul reprezintd 19% din costul de achizitie fara TVA
plus adaosul comercial.
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5.6 Inventarierea bunurilor

Controlul prin inventariere a unor gestiuni este efectuat:
e ori de cate ori sunt indicii ca exista lipsuri/plusuri in gestiune care nu pot fi stabilite cert decat
prin inventariere;
ori de cate ori intervine o predare - primire de gestiune;
cu prilejul reorganizarii gestiunilor;
in cazul modificarii preturilor;
la cererea organelor de control cu prilejul efectuarii controlului sau a altor organe prevazute de
lege;
e caurmare a unor calamitati naturale sau a unor cazuri de fortd majora sau alte cazuri prevazute
de lege.

Administratorul raspunde de buna organizare a inventarierii. Acesta numeste prin decizie scrisa
comisiile de inventariere, elaboreaza si transmite acestora instructiuni scrise privind organizarea
lucrarilor de inventariere. Administratorii au obligatia sa ia masuri pentru crearea conditiilor
corespunzatoare de lucru comisiei de inventariere.

Comisiile de inventariere pot fi alcatuite din cel putin 2 persoane cu pregatire tehnica si economica
corespunzatoare. Din comisiile de inventariere nu pot face parte:

e gestionarii depozitelor supuse inventarierii;

e contabilii care tin evidenta gestiunii respective, cu exceptia unitatilor mici. La unitétile mici
persoanele fizice care au calitatea de comerciant sau S.C. cu maxim doi salariati, iar valorile
materiale care trebuie inventariate nu depasesc plafonul stabilit de administratori, inventarierea
poate fi efectuata de catre o singura persoana.

Comisia de inventariere are obligatia sa ia unele masuri organizatorice:

a) Se va lua o declaratie scrisa de la gestionarul raspunzator de gestiunea valorilor materiale;

b) Se vor identifica toate locurile unde exista valorile materiale ce urmeaza a fi inventariate;

c) Toate locurile in care exista valori materiale se sigileaza, cu exceptia locului in care a inceput
inventarierea si care se sigileaza numai in cazul in care se intrerup operatiile de inventariere si se
paraseste gestiunea. La reluarea lucrarilor se verifica daca sigiliul este intact;

d) Se vor viza documentele care privesc intrari/iesiri de valori materiale, existente in gestiune dar
neinregistrate, se va realiza Inregistrarea acestora in fisele de magazie si se vor preda la
contabilitate;

e) Se verificd numerarul din casa si se stabileste suma incasarilor din acea zi. Se solicitd intocmirea
monetarului si se depune numerarul in caseria unitdtii. Se ridicd benzile de control de la aparatele
de casé;

f) Se controleaza instrumentele si aparatele de masura/de cantarire daca au fost verificate si daca sunt
in buna stare de functionare.

Tn cazul In care gestionarul lipseste se procedeaza astfel:

1) Comisia de inventariere aplica sigiliul si comunica aceasta conducerii unitatii;

2) Conducerea unitatii 1l instiinteaza in scris pe gestionar despre inventarierea ce urmeaza sa se
efectueze indicand: locul, ziua, ora fixate pentru inceperea lucrarilor;

3) Daca gestionarul sau reprezentatul sau legal nu se prezinta la locul, data si ora fixate, inventarierea
se efectueaza in prezenta altei persoane numita prin decizie scrisa care sa-| reprezinte pe gestionar.
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Pentru a putea desfasura in mod corespunzator inventarierea, operatiunile de predare/primire a
bunurilor supuse inventarierii se sisteaza. Dacd nu se pot suspenda operatiunile de livrare/ de primire a
bunurilor atunci se stabileste o “zona tampon”. In aceasta se vor depozita bunurile primite in timpul
inventarierii. De aici se vor face expedieri, dar numai In prezenta comisiei de inventariere. Comisia va
mentiona pe documentele respective “primit sau eliberat in timpul inventarierii”.

Stocurile faptice se vor masura, cantari, numara etc. bunurile aflate Tn ambalajele originale intacte
se desfac prin sondaj. Se inventariaza cu prioritate bunurile cu un grad mare de perisabilitate.

Rezultatele inventarierii se stabilesc prin parcurgerea etapelor urmatoare:
l. confruntarea faptic-scriptic;

Il. stabilirea lipsurilor imputabile;

1. compensarea lipsurilor cu plusurile constatate;

IV.  scazamintele legale.

Compararea datelor constatate faptic (inscrise in listele de inventariere) se face cu cele din evidenta
tehnic-operativa (fisele de magazie) si contabilitate. Pentru plusurile, lipsurile si deprecierile constatate
comisia va obtine explicatii scrise de la persoanele care au raspunderea gestionarii. Pe baza
explicatiilor primite si a documentelor cercetate, comisia stabileste caracterul lipsurilor, pierderilor,
pagubelor si deprecierilor constatate precum si a plusurilor.

Tn cazul stabilirii unor lipsuri imputabile administratorii iau masura imputirii acestora la valoarea lor
de nlocuire.

Pretul de Tnlocuire = Pretul de cumparare practicat pe piata + taxele nerecuperabile inclusiv TVA +
cheltuielile de transport, aprovizionare + cheltuielile accesorii pentru intrarea in gestiune a bunului
respectiv.

Lipsurile in gestiune se pot compensa cu plusurile in cazurile in care lipsurile nu sunt considerate
infractiuni. In acest sens trebuie indeplinite unele conditii.
1. Exista riscurile de confuzie intre sorturile aceluiasi bun material din cauza asemanarii in ceea
ce priveste aspectul exterior (culoare, desen, model, dimensiuni, ambalaj);
2. Lipsurile respectiv plusurile privesc aceeasi perioada de gestiune si aceeasi gestiune;
3. Lipsurile nu provin din sustragerea sau din degradarea bunurilor respective datorita vinovatiei
gestionarilor.

Scazamintele legale se aplica la valorile materiale la care sunt acceptate scazaminte.

In cazul compensarii lipsurilor cu plusurile stabilite la inventariere, scizamintele se calculeazi numai
in situatia In care cantitdtile lipsd sunt mai mari decat cele constatate in plus. Cotele de scdzaminte se
aplica:

(1) lavalorile materiale la care s-au constatat lipsurile;

(2) daca mai raman lipsuri cotele de scazaminte se pot aplica si asupra celorlalte valori materiale
admise in compensare la care s-au constatat plusuri sau la care nu au rezultat diferente.

Normele de scdzdminte nu se aplica anticipat, ci numai dupd constatarea existentei efective a
lipsurilor si numai in limita acestora. Normele de scdzaminte nu se aplicd automat, fiind considerate
limite maxime.

Diferenta stabilitd in minus in urma compensarii si aplicdrii tuturor cotelor de scazdminte
reprezintd prejudiciu pentru unitate si se recupereaza de la persoanele vinovate. Imputarea pagubelor
constatate in gestiune se face la valoarea de inlocuire.
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Ori de cate ori organele de inventariere constatd deficiente/abateri care atrag masuri de
sanctionare disciplinare, contraventionale, materiale sau penale, acestea solicitd o notd explicativa
persoanelor raspunzatoare precum si acelora care pot aduce clarificari.

5.7 Informatica in comert

Toti agentii economici care comercializeazd bunuri cu amanuntul sau care presteaza servicii
direct catre populatie sunt obligati sa aiba case de marcat si sa emitda bonuri fiscale. Reglementarile
privind casele de marcat fiscale sunt cuprinse in OUG 28/1999 si in normele de aplicare a acestui act
normativ (HG 479/2003)

5.7.1 Codurile de bare

Transporturile, depozitele, magazinele moderne cer un sistem pentru identificarea marfurilor.
Unul din punctele nevralgice ale acestui proces este legatura intre informatia asupra produsului si
stocarea acesteia Tn baza de date. Acest lucru se poate face manual sau automat. In zilele noastre,
procedeele de identificare a produselor dupa nume sau altd caracteristici nu mai este o operatie ce se
face cu creionul si hartia, ci se face cu cititoare specializate care stiu sa citeasca informatia codata sub
forma de bare. Identificarea optica reprezinta aproximativ 75% din totalul procedeelor de identificare
folosite. Codurile de bare (liniare) sunt intdlnite atat in industrie cat si in viata de toate zilele. De la
identificarea partilor componente ale unui utilaj pand la identificarea cartilor intr-o bibliotecd, a
medicamentelor si a altor bunuri de consum, codurile de bare isi fac simtitd prezenta. Mai mult, au fost
dezvoltate coduri de bare speciale, care pot contine informatii multiple referitoare la anumite marfuri.
Aceste coduri sunt denumite coduri bidimensionale deoarece ele au informatia utila atat pe axa X cat si
pe axa Y (matrice).

Datoritda evolutiei tehnicii, informatia poate fi transmisa cdtre receptor (calculatorul) prin
interfata seriala, prin modem sau chiar prin unde radio. Cititoarele sunt din ce in ce mai performante.
Totul se bazeaza pe un fascicul LASER si un CCD (Charge Coupled Devices - celule de memorie care
transformd excitatia optica in semnal electric). Performantele sunt date de grosimea fasciculului si de
sensibilitatea celulelor optice.

Codurile de bare reprezintd un set de simboluri folosite pentru a reprezenta informatiile alfa-
numerice. Pe scurt, in loc de numarul "1" sau litera "A", veti vedea o insiruire de bare, subtiri sau
groase, folosite pentru a reprezenta acel numar sau acea litera deoarece masinile nu citesc cu usurinta
reprezentarea pe care noi o dam cifrelor si literelor (nici prin recent dezvoltata OCR — Optical
Character Recognition). Un insemnat numar de standarde a fost dezvoltat peste ani in ceea ce se
cheama in limbaj obisnuit, simbologii. Putem folosi diferitele simbologii in acelasi fel in care folosim
diferitele feluri de fonturi pentru a sublinia un anumit element dintr-o constructie. Simbologiile sunt
standardizate, astfel incat, odatd tiparite sa poatd fi scanate si decodate. Codurile de bare sunt
reprezentate in doud varietati de baza: liniare sau bidimensionale.

Un cod de bare liniar este reprezentat printr-o singura coloana de linii, subtiri sau groase.
Similar, un cod bidimensional, poate fi configurat ca o matrice, informatia continutd in acest caz
putand fi mai mare si reprezentata intr-un spatiu mai mic.
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Un sistem simplu de coduri de bare contine practic 4 (patru) componente.

1. Imprimanta (Printer) are rolul de a tipari simbologiile pe medii de imprimare diferite
(etichete).

2. Eticheta reprezinta suportul pentru transmiterea informatiei de la imprimanta la obiectul
identificat.

3. Echipamentul de scanare pentru captura datelor (scanerul) citeste si decodeaza informatiile
continute in codul de bare. Scanerele pot citi si decoda informatiile mult mai repede decét ar
face-o orice persoand, reducand astfel rata erorilor. Existd doud tipuri de scanere: de contact
sau fara contact.

4. Baza de date (Database) defineste un sistem de coduri de bare. Pentru a fi capabili de a
extrage informatiile este necesara baza de date ce poate inter-relationa si cuantifica inteligibil
starea elementelor din sistem. (Spre exemplu, se pot determina informatii legate de descrierea
produselor aflate in stoc, pret, cantitate in stoc, cantitate/ produs, se poate defini un stoc minim/
produs etc.)

Codurile de bare identifica tara de fabricatie. Marfurile de provenienta indoielnica pot fi citite
si de catre consumatori, nu numai de casele de marcat. Informatia este esentiala pentru a fi evitata
cumpararea unor marfuri contraficute. Tara de provenientd (fabricatie) poate fi depistatd de
consumator daca acesta stie prefixul tarii respective. Dreptunghiul de bare si spatii imprimat sau lipit
pe produse, cunoscut sub numele de cod de bare, are dublu rol. Odata trecut produsul, prin dreptul
cititorului de coduri (scanner-ul) programul casei de marcat ‘‘fraduce’’ codul numeric in informatii
care se pot citi pe ecranul orientat spre client si pe bonul de casa, cum ar fi numele produsului, pretul,
data si ora cumpadrarii. Pana atunci insd un cumpdrator avizat poate descifra singur anumite detalii
legate de originea produsului (tara de fabricatie) chiar si numai citindu-le direct de pe dreptunghiul n
cauzi. In acest mod se pot evita diversele confuzii dintre etichetele pe care scrie, de exemplu casetofon
— Olanda, cand de fapt acesta a fost facut, sa zicem, in China ori Thailanda.

Majoritatea produselor sunt marcate cu un numar format, de obicei, din 13 cifre. Structura de
codificare a acestora, potrivit sistemului international EAN — UCC este:
primele trei cifre — prefixul tarii;
urmatoarele patru cifre — numarul producatorului;
urmatoarele cinci cifre — numarul de identificare a articolului (produsului);
ultima cifra — de control. Daca intregul cod, de 13 cifre, este menit sa dea unicitate produsului,
pentru cumpdrdtor sunt relevante primele trei cifre, care reprezintd tara de origine. Prefixul
Romaniei este 594, primele trei cifre de pe cod. Toate tarile au un astfel de prefix in trei cifre,
exceptie facand tarile fondatoare ale sistemului care au prefixe din doua cifre. Sistemul codificarii
a inceput sa fie folosit pe scard larga in Romania din 1994, an in care s-a infiintat EAN Romania,
care a obtinut licenta de la EAN International (Asociatia Internationalda de Numerotare a
Atrticolelor). In urma acesteia, EAN International a alocat prefix international Romaniei - 594.
Acesta, alaturi de celelalte 10 cifre (codul alocat companiei producétoare de catre EAN Romania si
un cod de referintd pentru articol), alcatuiesc simbolul EAN/UCC 13 (cel mai utilizat in lume in
momentul de fata) marcat pe ambalajul articolului comercial.

VVVY

5.7.2 Casa de marcat fiscala

Aparatele de marcat electronice fiscale sunt obligatorii pentru toti operatorii economici care
efectueaza livrari de bunuri cu amanuntul, precum si prestiri de servicii direct catre populatie.
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Acestia au obligatia s emita bonuri fiscale cu aparate de marcat electronice fiscale si sa le predea
clientilor. Daca clientii solicita, operatorii economici trebuie sa le elibereze acestora si factura fiscala.
Obligatia operatorilor economici de a utiliza aparate de marcat electronice fiscale ia nastere de la data
inceperii activitatilor comerciale desfasurate in fiecare locatie.
Activitatile economice se pot desfasura fara casa de marcat

Potrivit OUG 28/1999, exista o serie de activitdti pentru care nu este obligatorie utilizarea caselor

de marcat, i anume:

e comertul ocazional cu produse agricole autohtone efectuat de catre producatorii agricoli
individuali detindtori de autorizatie in piete, targuri, oboare sau in alte locuri publice autorizate;

e serviciile comerciale publice efectuate in mijloace de transport public de calatori;

e vanzarea de ziare si reviste prin distribuitori specializati;

o transportul public de calatori in interiorul unei localitati pe baza de bilete sau abonamente,
precum si cu metroul;

 activitatile pentru care incasarile se realizeaza pe baza de bonuri cu valoare fixa, cum sunt, de
exemplu, biletele de acces la spectacole, muzee, expozitii sau biletele de participare la jocuri de
NOroc;

e activitatile de asigurari si ale caselor de pensii, precum si activitatile de intermedieri financiare,
inclusiv activitatile auxiliare acestora. OUG 28/1999 precizeaza cd nu sunt exceptate
activitatile de schimb valutar cu numerar si substitute de numerar pentru persoane fizice, altele
decat operatiunile efectuate de punctele de schimb valutar din incinta institutiilor de credit,
apartinand acestor institutii, precum si cele efectuate prin intermediul automatelor de schimb
valutar;

o transportul public de calatori pe baza de bilete sau abonamente tiparite conform legii, precum si
cu metroul;

e activitatile desfasurate ca profesii libere sub toate formele de organizare care nu implica
crearea unei societati comerciale;

e vanzarea obiectelor de cult si serviciile religioase prestate de institutiile de cult;

e comertul cu amadnuntul prin comis-voiajori, precum si prin corespondentd. Exceptie fac
livrarile de bunuri la domiciliu efectuate de magazine si unitatile comerciale publice, pe baza
de comanda;

« serviciile de instalatii, reparatii si Intretinere a bunurilor, efectuate la domiciliul clientului;

o vanzarea pachetelor de servicii turistice sau de componente ale acestora de catre agentiile de
turism;

o furnizarea la domiciliul clientului a energiei electrice si termice, a gazelor naturale, a apei, a
serviciilor de telefonie (inclusiv de telefonie mobild), de postd si curier, de salubritate, de
televiziune (inclusiv prin cablu) de Internet;

o efectuarea lucrarilor de constructii, reparatii, amenajari si intretinere de locuinte;

e serviciile medicale cu plata prestate la domiciliul sau la locul de munca al clientului;

« serviciile de transport feroviar public de calitori In trafic intern si international, prestate de
societati comerciale persoane juridice romane.

Etapele fiscalizarii caselor de marcat
Aparatele de marcat electronice fiscale sunt livrate numai prin distribuitori autorizati de
Ministerul Finantelor. Acestia au dreptul de a comercializa aparate de marcat electronice fiscale,

inclusiv produsele complementare acestora, dar au si obligatia sd asigure service la aceste aparate atat
in mod direct, cat si prin alti operatori economici acreditati.
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Dupa ce s-a achizitionat un aparat de marcat de la unul dintre distribuitorii autorizati, trebuie
inregistrat in Registrul de evidentd a aparatelor de marcat electronice fiscale instalate, intocmit la
nivelul fiecarui judet si al Municipiului Bucuresti.

Pentru a obtine un numar de ordine in acest Registru, trebuie depus la directiile generale ale
finantelor publice judetene sau a Capitalei un dosar continand mai multe documente, care pot fi diferite
de la un judet la altul. In general, se solicita:

e cerere pentru atribuirea numarului de ordine, care se procura de la organul fiscal sau de la

distribuitor;

e copia facturii si a documentului de plata ce atesta achizitionarea casei de marcat;

o copia procesului-verbal de sigilare a memoriei fiscale si a aparatului de marcat electronic fiscal
transmis de distribuitor odata cu casa de marcat;

e declaratia pe propria raspundere in care se mentioneaza adresa locului unde va fi instalat
regim ambulant sau in regim de taxi. Daca aparatul de marcat va fi utilizat in taximetrie, trebuie
depusa si o declaratie pe proprie raspundere privind numarul de inmatriculare al
autovehiculului pe care se va instala aparatul de marcat electronic fiscal, insotitd de autorizatia
de taxi;

o certificatul constatator eliberat de Oficiul Registrului Comertului care atestd deschiderea
punctului de lucru sau copie dupa autorizatia de functionare pentru persoane fizice autorizate;

 copia certificatului de Tnregistrare al firmei, eliberat de Oficiul Registrului Comertului.

Numarul de ordine atribuit este foarte important pentru ca, alaturi de alte elemente,
individualizeaza casa de marcat. Concret, seria fiscald a aparatului de marcat este formata, dupa caz,
din unul sau doua caractere alfabetice, precum si din 10 caractere numerice. Caracterele alfabetice ale
seriei fiscale reprezinta denumirea prescurtati a municipiului Bucuresti si, respectiv, a judetului
unde se instaleaza aparatul, in timp ce primele 4 caractere numerice din seria fiscalda a aparatului
reprezintd numarul avizului de distributie si de utilizare a aparatelor de marcat electronice fiscale.
Urmatoarele 6 caractere reprezintd numarul de ordine din Registrul de evidenta a aparatelor de marcat
electronice fiscale instalate in judet sau in municipiul Bucuresti.

Urmatorul pas dupad obtinerea numarului de ordine este reprezentat de fiscalizarea casei de
marcat, operatiune care presupune identificarea memoriei fiscale si a agentului economic utilizator
prin datele Inscrise in aceasta, respectiv seria fiscald a aparatului, antetul bonului fiscal, data si ora la
care se activeaza memoria.

Instalarea aparatului de marcat electronic fiscal se face in prezenta organului fiscal teritorial in a carui
raza se instaleaza aparatul, care va verifica integritatea sigiliului fiscal, datele nscrise in bonul fiscal,
precum si provenienta si modul de personalizare a rolelor de hartie.

Dupa instalarea aparatului de marcat electronic fiscal se intocmeste in patru exemplare
"Declaratia de instalare a aparatelor de marcat electronice fiscale", semnatd de utilizatorul aparatului
de marcat electronic fiscal, de tehnicianul de service care a efectuat instalarea si de reprezentantul
organului fiscal.

Originalul declaratiei se depune de utilizatorul aparatului de marcat la organul fiscal in a carui raza
este instalat aparatul, a doua zi dupa instalare, in vederea ludrii in evidentd a acestuia, iar o copie
ramane la agentul economic. Celelalte doud copii vor fi pastrate la unitatea de service acreditata
ditribuitorului autorizat.

Odatd trecutda si aceastd etapa, casa de marcat poate fi folositd in mod legal.

Bonul fiscal - Aparatul de marcat electronic fiscal emite trei categorii de documente: bonul fiscal, rola
jurnal si raportul Z. Bonul fiscal este un document care poate fi emis numai de un aparat de marcat cu
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ocazia efectudrii livrarilor de bunuri sau prestarilor de servicii si cuprinde detalierea datelor referitoare
la acestea, In functie de specificul activitatii desfasurate. El trebuie sa contind obligatoriu o serie de
date, care trebuie sa fie lizibile si univoce. Este vorba despre:

e data, ora si minutul emiterii bonului fiscal, tiparite Tn mod obligatoriu in ordinea: ziua, luna,
anul.
o numarul de ordine al acestuia, la nivelul zilei de lucru;
o numele sau codul operatorului;
o denumirea fiecarui bun livrat sau a serviciului prestat;
e pretul sau tariful unitar;
e cCantitatea;
» valoarea pe fiecare operatiune, inclusiv taxa pe valoarea adaugata, cu indicarea cotei acesteia;
e valoarea totald a bonului, inclusiv taxa pe valoarea adaugata;
o valoarea totald a taxei pe valoarea adaugata pe cote ale acesteia, cu indicarea nivelului de cota;
o valoarea totald a operatiunilor scutite de taxa pe valoarea adaugata;
o valoarea altor taxe care nu se cuprind 1n baza de impozitare a taxei pe valoarea adaugata, daca
este cazul.
Partea finald a bonului fiscal cuprinde logotipul si seria fiscald a aparatului, iar Tn cazul cand acesta
opereaza in cadrul unui sistem de gestiune, numarul aparatului de marcat electronic fiscal. De
asemenea, conform prevederilor legale, valorile inscrise pe bon se calculeaza cu minimum doua
zecimale. Valorile tiparite si afisate se rotunjesc la intreg: pentru valori mai mici de 0,50 de unitati, se
rotunjesc la intregul inferior, iar pentru valori egale sau mai mari de 0,50 unitati, rotunjirea se face la
intregul superior.

Configuratia aparatelor de marcat electronice fiscale
Casele de marcat sunt impdrtite in trei categorii, dupd cum urmeaza in clasificarea de mai jos:

a) case de marcat electronice cu structura inchisa, izolate. Aceste case de marcat au hardware
dedicat, set fix de functii, baza de date proprie si functioneaza izolat, fara posibilitate de conectare la
un calculator. Modulul fiscal este integrat in hardware propriu, iar programul de aplicatie si cel de
control din modulul fiscal sunt plasate intr-o memorie fixa.

b) case de marcat electronice cu structura inchisa, conectate la calculator. Suplimentar fata de
aparatele de marcat electronice fiscale prevazute la lit. a), aceste case de marcat dispun de o interfata
prin care se asigura cooperarea cu un program ce ruleaza pe calculator. Interfatarea furnizeaza un set
limitat de comenzi de modificare, completare, citire a bazei de date interne si de emitere de documente
fiscale. Securitatea comunicarii si integritatea corectitudinii inregistrarilor sunt asigurate de modulul
fiscal prin programul sau de control.

c) case de marcat electronice computerizate. Aceste case de marcat sunt realizate pe o structura de
calculator standard, in care este inclusd o placd fiscald ce contine un modul fiscal cu hardware si
program de control proprii, care se interfateaza cu programul de aplicatie al aparatului de marcat
electronic fiscal, care ruleaza pe calculatorul standard printr-un set limitat de comenzi de interfatare
adecvat acestei categorii de aplicatii. Eventuala comunicare pentru integrarea iIntr-0 retea este
controlatd de programul de aplicatie in limitele acceptabile pentru aceasta clasa de aplicatii.
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Pe langa acestea, n categoria de aparate electronice fiscale mai exista:

e aparate sau terminale cu functii de case de marcat electronice. Aceste aparate sau terminale sunt
dispozitive identificabile ca structurd si program aplicativ, care includ o placa fiscald ce contine
un modul fiscal. Interfatarea aplicatiei cu modulul fiscal confera acestora si functii de casa de
marcat, in afara altor functii specifice;

e imprimante fiscal. Imprimantele fiscale sunt dispozitive care includ un modul fiscal, memorie
fiscala si periferice controlabile de cétre acesta; nu au program de aplicatie propriu si se
interfateaza ca periferice cu un sistem de calcul, cu structurd hardware si program aplicativ
identificabil.

Casele de marcat computerizate, terminalele cu functii de case de marcat si imprimante fiscale
pot fi comercializate numai impreuna cu programul aplicativ avizat.

Test de autoevaluare a cunostintelor

1. Care sunt componentele sistemului informational economic?
a) evidenta economica
b) planificarea
€) planificarea, legislatia economico - financiara, evidenta economica
d) contabilitatea, statistica, evidenta operative

2. Din documentele enumerate, care sunt documentele de evidenta pentru aprovizionare?
a) avizul de insotire a marfii, factura, declaratia de conformitate
b) registrul numerelor de inventar, fisa mijlocului fix, procesul verbal de receptie
C) nota de receptie si constatare diferente, bonul de consum, fisa de magazine
d) monetarul, borderoul, centralizatorul

3. Bonul de consum serveste ca:
a) sursa de date pentru calculul si plata salariilor
b) document justificativ de scadere din gestiune
c) document de evidentd a intrarilor, iesirilor si stocurilor din cadrul depozitului
d) document pentru receptia bunurilor aprovizionate

4. Care sunt documentele intocmite la vanzarea serviciilor/produselor?
a) raportul de gestiune a vanzarii directe, monetarul, borderoul de decontare a vanzarii zilnice
pe sectii, centralizorul vanzarilor zilnice pe unitate
b) declaratia de inventar
C) angajament de plata
d) registrul stocurilor

5. Care sunt cele 3 aspecte de verificare a documentelor?
a) verificarea de fond
b) verificarea formei
c) verificarea aritmetica
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10.

11.

12.

d)

verificarea formei, verificarea aritmetica, verificarea de fond

Care sunt principalele activitati care fac obiectul gestiunii documentelor?

€)
f)
9)
h)

organizarea circulatiei documentelor;

utilizarea si evidenta documentelor;

organizarea circulatiei documentelor, utilizarea si evidenta acestora;
reconstituirea documentelor contabile pierdute.

Masa bruta a marfurilor se defineste ca fiind:

€)
f)
9)
h)

masa totala a marfii impreuna cu ambalajul,

masa totald a marfii fara a lua in considerare ambalajul,
masa neta a marfii;

masa medie a ambalajelor din care marfa este constituita.

Pretul de vanzare cu amanuntul este alcatuit din:

e)
f)
9)
h)

costul de achizitie a marfurilor;

adaosul comercial;

taxa pe valoarea addugata (TVA) aferenta;
toate variantele de mai sus.

Care sunt etapele care trebuie parcurse in cazul inventarierii?

e)
f)
9)
h)

confruntarea faptic-scriptic;

stabilirea lipsurilor imputabile;

compensarea lipsurilor cu plusurile constatate;

confruntarea faptic-scriptic, stabilirea lipsurilor imputabile, compensarea lipsurilor cu
plusurile constatate si scazadmintele legale.
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13. Cine are obligativitatea de a utiliza casa de marcat fiscala?
e) doar operatorii economici;
f) toti operatorii economici care efectueaza livrari de bunuri cu amanuntul, precum si prestari
de servicii direct catre populatie;
g) prestatorii de servicii;

h) in Romania nu exista reglementari cu privire la obligativitatea utilizarii casei de marcat
fiscale.

Raspunsuri corecte: 1c, 2a, 3b, 4a, 5d, 6¢, 7a, 8d, 9d, 10b
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CAPITOLUL 6
ATRIBUTIILE SI RESPONSABILITATILE PERSONALULUI IN
CADRUL UNITATII ECONOMICE

Introducere

Atunci cand o persoana este integratd unei structuri organizatorice la noul loc de munca este
important ca aceasta sa-si identifice si sa-si inteleaga rolul foarte bine n noua structurd. Exista cateva
etape pe care orice persoand le parcurge in momentul in care aplicd pentru un post si, ulterior
acceptarii pe pozitia respectiva, urmand alte etape de contopire cu noul sistem organizational.

Acest capitol prezintd succint cite putin din fiecare etapa pe care o va parcurge lucratorul in
comert, de la punctul zero al CV-ului, pana la momentul prezentdrii la interviu si ulterior angajarea
efectiva pe pozitia respectiva. Aceasta prezentare este utila lucratorului in comert pentru a se putea
autoevalua, analiza, pregati, cunoaste etapele procesului de recrutare si a se familiariza cu documente,
actiuni, metode de evaluare a propriei persoane de catre recrutori, pentru a sti cum sa se prezinte la un
interviu, ce implica acest lucru, ce inseamna a fi lucrator in comert, care sunt sarcinile, atributiile,
calitatile pe care ar trebui sa le aiba, cat de solicitanta este pozitia respectiva.

Obiectivele capitolului

La sfarsitul acestui capitol, cursantii vor fi capabili:

sa identifice structura personalului unei companii;

sa descrie capacitatile de munca specifice diferitelor profesii;

sa prezinte caracteristicile si etapele procesului de selectie a angajatilor;

sa analizeze caracteristicile personale si factorii implicati In dezvoltarea carierei;
sa identifice atributiile si responsabilitatile personalului comercial.

6.1 Tipologia personalului la nivelul unei unititi economice

Personalul angajat al oricdrei unitati economice reprezinta resursa Umand, fara de care compania
nu ar fi competitiva pe piatd si nu ar putea avea succes.

Personalul poate fi structurat in cateva categorii: muncitori, personal operativ, personal cu functii
de executie si conducere.

Muncitorii — sunt cei mai numerosi. Acestia pot fi muncitori direct productivi sau indirect
productivi (personal auxiliar). Muncitorii direct productivi actioneaza in mod direct asupra obiectelor
muncii prin uneltele, maginile, instalatiile de care dispun. (ex. muncitori care Intretin utilajelele).
Muncitorii indirect productivi actioneazad indirect asupra obiectelor muncii pe care le deplaseaza in
diverse locuri pentru a le conserva, prelucra sau livra.

Personalul operativ — se regaseste in telecomunicatii, transporturi si comert.

Personalul cu functii de executie si de conducere — este grupat astfel:

a) personal cu functii de executie:
e are ca pregatire studiile liceale sau postliceale, activitatile desfasurate fiind administrative sau
de specialitate,
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maistri,

personal cu studii superioare (ingineri, economisti),

personal care desfagoara activitati de intretinere, paza, situatii de urgenta.

personal cu functii de conducere In diverse compartimente functionale (productie, cercetare,
proiectare etc.)

personal cu functii in conducerea intreprinderii (director general, director adjunct, director
economic, inginer — sef)

Tn cadrul unitatilor economice se desfisoard urmatoarele activitati legate de personalul angajat

sau resursele umane:

analizarea necesarului de personal;

activitati de recrutare, selectie si incadrare;

organizarea instructajelor legate de calificarea si perfectionarea personalului;
motivarea §i promovarea personalului;

evaluarea activitatii personalului;

asigurarea unor conditii corespunzatoare de munca si asistentd medicala.

6.2 Descrierea capacitatilor de munca

Pentru a putea duce la indeplinire activitatile legate de cerintele postului pe care il ocupa,

angajatii trebuie sa aiba anumite capacitati, indemanari, aptitudini, Inclinatii spre meseria si functia pe
care o ocupa. Reusita lor va consta in combinarea aptitudinilor fizice, psihice si intelectuale.

Anumite meserii pun mai mult accent pe aptitudinile fizice: miner, hamal, pompier etc. La alte meserii
primeaza aptitudinile psiho-senzoriale sau cele psiho-motorii: aviator, degustitor, controlor de calitate
la fabrica de parfumuri, chirurg, conducator auto, operator calculator, etc.

Functiile de conducere cer o serie de aptitudini i mai ales cunostinte specifice:

capacitatea de a lua decizii corecte In timp util;

capacitatea de a organiza si coordona activitatea subordonatilor;
abilitati de negociere;

cunostinte de previzionare;

capacitatea de a mobiliza i motiva oamenii;

spirit de initiativa;

capacitatea de planificare;

capacitatea de a da sarcini si de a urmari responsabilitatile alocate;

Angajatii care intra in contact direct cu clientii au urmatoarele aptitudini:

un limbaj adecvat comunicarii;
capacitati de inter-relationare;
capacitatea de convingere;

abilitati de negociere;

respecta termenele §i sunt punctuali;
sunt rabdatori si sociabili;

sunt amabili, diplomati;

au autocontrol etc.

6.3 Recrutarea si selectia angajatilor

Recrutarea si selectia angajatilor este un proces de identificare a nevoilor unitatii economice si

266



atragerea candidatilor competitivi prin utilizarea celor mai adecvate metode si resurse de recrutare. Din
potentialii candidati vor fi alesi cei care corespund cel mai bine cerintelor posturilor vacante.
Exista cateva etape care trebuie parcurse in procesul de recrutare si selectie de personal:
e stabilirea necesarului de personal;
definirea postului;
stabilirea surselor de recrutare;
selectarea candidatii;
angajarea.

6.3.1 Stabilirea nevoii de resurse umane, fisa postului, surse si metode de recrutare

Tn aceasta prima etapa se stabileste numarul persoanelor de care este nevoie la un moment dat si
care poseda anumite abilitati. Necesitatea angajarii de personal poate fi determinatd de: existenta unui
post vacant (fie nou creat, fie eliberat de curand, etc). Acest lucru este stabilit de seful de departament
care 11 va solicita sefului ierarhic incadrarea unei persoane pe post. Seful ierarhic, Impreuna cu
departamentul de resurse umane va analiza aceasta cerere, bugetul si va lua o decizie 1n acest sens.

Descrierea postului sau fisa postului. Aspectele prezentate aici se refera la: locul in organigrama,
obiectivele, atributiile si responsabilitatile postului, cerintele postului (experientd profesionala, studii,
vechime, abilitati, aptitudini etc), salariul, conditii de munca, alte beneficii, etc.

Sursele de recrutare pot fi interne sau externe. Companiile folosesc de obicei ambele surse de
recrutare.

Prin recrutarea internd, posturile vacante sunt propuse angajatilor companiei, acestia urmand sa
parcurga aceleasi etape de selectie ca si In cazul candidatilor externi. Anuntul posturilor vacante se va
face prin afisare, e-mail, ziare, radio, televiziune etc. Metode de recrutare internd sunt promovarea i
transferul, prima metoda presupune avansarea unui angajat pe un post superior, iar transferul consta in
mutarea unor angajati din diferite puncte de lucru sau filiale la sediul central sau invers.

Recrutarea internd are avantaje si dezavantaje. Avantajele ar fi: o bund cunoastere a punctelor
slabe si a punctelor tari ale angajatilor, costuri mai mici, decizii bune 1n alegerea angajatului, timp
redus al reorientarii pe post, avand in vedere cd angajatii cunosc politica companiei, sunt motivati si
experientd a candidatului pe postul respectiv, adaptarea candidatului si instruirea mai indelungata a
acestuia pentru intelegerea noului rol, costuri mai mari cu recrutarea, mai ales daca este externalizata.

Mijloacele de recrutare externa sunt. candidaturi directe prin CV-urile depuse de diferite
persoane, anunturile din presa, site-urile specializate in recrutare, firme de recrutare, participarea la
targuri, burse ale locurilor de munca, etc. Dintre avantajele recrutarii externe se pot aminti: atragerea
unui numar mare de candidati cu experiente diversificate si idei noi, posibilitatea de a face o selectie
mai atenta dintr-un numar mai mare de potentiali candidati, o analiza atenta a acestora. Dezavantajele
ar fi: costuri mult mai ridicate, descurajarea angajatilor companiei carora nu li Se acordd sansa de
promovare si riscul de a-i pierde pe unii dintre acestia, perioada de recrutare mult mai lunga, riscul de
a exista candidaturi neadecvate si numeroase.

6.3.2 Selectia candidatilor

Procesul de selectie constd in alegerea celui mai potrivit candidat pentru postul respectiv in
functie de studii, experienta, aptitudini si calitati specifice postului, motivare personald, capacitate de
adaptare etc.

Etapele procesului de selectie:
a) Trierea — este o selectie preliminara in urma citirii C.V.-urilor, scrisorilor de intentie si in unele
cazuri a chestionarelor de angajare.
b) Interviul de selectie — a doua etapa, candidatii sunt invitati in scopul unei discutii pe marginea
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CV-ului si a experientei profesionale, incercandu-se ca cele doua parti sa se cunoasca cat mai
bine profesional. Intervievatorul doreste sa vada daca candidatul are informatii despre
companie, profil, angajati, dacd este punctual, dacd creeazd o foarte bund primd impresie
(limbajul verbal si non-verbal), comportamentul candidatului pe tot parcursul interviului,
potrivirea acestuia pentru postul respectiv, prezentarea pachetului salarial (acest aspect este
posibil sa fie specificat doar la interviul final, lucru practicat de firmele romanesti mai ales, in
straindtate, Tn momentul afisarii postului este mentionata si remuneratia).

c) Teste de selectie — nu sunt folosite de toate firmele, dar daca exista, acestea pot fi: teste de
inteligenta, teste de aptitudini, teste de personalitate, teste medicale (dacd postul cere acest
lucru), teste de cunostinte.

d) Interviul final — va avea loc in prezenta sefului direct, a sefului de departament, a sefului
departamentului de resurse umane.

e) Decizia finala de angajare - apartine, de obicei, sefului de departament. Se incheie si Se
semneaza contractul de munca, dupa care se face incadrarea in munca.

6.3.3 Instruirea profesionala si promovarea angajatilor

Piata muncii este Intr-o continua schimbare si transformare, in acest context, instruirea
profesionald fiind o necesitate si devenind un proces continuu si organizat. La baza procesului de
instruire exista doud componente de baza: formarea profesionala si perfectionarea profesionala. Prin
formarea profesionald se dezvolta capacitati profesionale noi, realizandu-se o calificare initiala si
insusirea unei meserii noi.

Perfectionarea profesionala reprezinta imbunatatirea continua a capacitatilor profesionale prin
insusirea de cunostinte noi in acelagi domeniu de pregatire sau prin policalificare, recalificare,
reconversie profesionala.

Multe unitati economice Inteleg avantajele pe termen lung pe care le au atunci cand investesc n
angajatii lor oferindu-le posibilitatea de a se instrui sau califica la locul de munca.

Promovarea personalului aduce un plus valoare companiilor care doresc sa isi formeze angajatii
si sa 11 pastreze pentru a construi o echipd de succes puternica. Pentru promovarea angajatilor este
nevoie de evaluarea periodica a calitdtii muncii acestora, mai mult, inca de la inceput, compania le
poate prezenta etapele pe care trebuie sa le parcurgd pentru a avansa pe scara ierarhica si care sunt
posibilitatile de avansare. Odata cu avansarea pe scara ierarhica, se va schimba functia de incadrare,
responsabilitatea, salariul. Promovarea trebuie sa fie corecta, obiectiva si echitabila fata de toti
angajatii. Criteriile de promovare sunt: performanta, capacitatea de a duce la indeplinire sarcinile si
atributiile postului, rezultatele muncii, potentialul angajatului, asumarea altor responsabilitati, studiile,
vechimea 1n companie, cunostintele, calitatile personale. Promovarea subiectiva, des intalnita, va avea
intotdeauna un caracter negativ.

6.3.4 Atributiile si responsabilitatile personalului comercial

Fisa postului este un document care nsoteste contractul de munca al fiecarui angajat n care sunt
mentionate sarcinile si atributiile postului respectiv. Urmatoarele elemente vor aparea in fisa postului:
identificarea si definirea postului, obiectivele postului, pozitia ierarhica, relatiile cu ceilalti colegi,
conditii minime necesare, competenta, perioada de acomodare, abilitatile, cunostintele, gestionarea
mentiuni speciale.

Identificarea su definirea postului — se face conform Clasificarii Ocupatiilor din Romania, pozitia
postului apare sub forma unui cod de identificare si o denumire.

Obiectivele postului — se trec principalele elemente care caracterizeaza postul respectiv, fara
detalieri.
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Pozitia ierarhica, relationarea — este mentionata structura organizatorica a companiei, pozitia in
organigrama, relatiile pe care le stabileste in companie cu celelalte pozitii.

Conditii minime necesare — se refera la studii si alte cerinte minime pentru ocuparea postului
respectiv.

Competenta — se refera la experienta i expertiza in domeniul respectiv, pentru postul pe care il
ocupa.

Perioada de acomodare — se stabileste in functie de experienta.

Abilitatile, cunostintele — sunt in conformitate cu postul.

Gestionarea resurselor — se refera la gestionarea eficienta a instrumentelor cu care lucreaza si pe
care le foloseste.

Conditii fizice la locul de munca — se refera la conditiile de munca, care trebuie sa fie in
conformitate cu legislaia muncii.

Sarcinile, responsabilitatile — sunt prezentate indatoririle si obligatiile ce revin persoanei angajate
pe postul respectiv, aportul personal pe care-1 aduce la indeplinirea obiectivelor unitatii, autoevaluarea
rezultatelor obtinute, propunerea de masuri pentru Tmbunétatirea propriei activitati, adaptabilitatea la
nevoile clientilor, contributia adusad imaginii unitatii prin calitatea propriei activitati, preocuparea
permanenta pentru perfectionarea profesionala.

Conditiile postului — sunt prezentate conditiile fizice ale muncii, conditiile de mediu in locul in
care se desfasoara activitatea, programul de munca, posibilitatea de a lucra peste program ore
suplimentare.

Mentiuni specifice — informatii referitoare la manevrarea anumitor utilaje, restrictii referitoare la
varsta, starea de sanatate, alte mentiuni.

Fisa postului contribuie la desfasurarea in bune conditii a sarcinilor de munca si contine
informatii importante legate de raporturile de munca, limitele si responsabilitatile, interactiunea cu alte
posturi. Acest document poate fi folosit ca proba in cazul unui conflict de munca ajuns in instanta si
poate fi si un instrument de evaluare a performantelor salariatilor, reprezintd o baza clara pentru
compararea posturilor si determinarea nivelului de salarizare.

Exemplu: fisd de documentare
Postul: Lucrator comercial

Atributii principale:

asigurd necesarul de marfa la raft;

expune marfurile estetic;

actualizeaza etichetele si le inlocuieste pe cele deteriorate;
actualizeaza afisele promotionale;

cantareste produsele ambalate cu greutati diferite;

igienizeaza rafturile;

verifica termenul de valabilitate a produselor;

realizeaza comenzile pentru produsele ce vor fi expuse la raft;
ofera relatii clientilor.

Responsabilitati:

e se asigurd cd volumul de marfa existent la raft este corespunzator;
e este direct raspunzator de valabilitatea produselor expuse la raft;
e raporteaza pierderile de orice fel;
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¢ raspunde de conditiile de igiena a marfurilor;

e supravegheaza raioanele si informeaza clientii;

e informeaza superiorii cu privire la vanzarile de pe raioane;
e respecta instructiunile verbale si scrise date de superiori.

Aptitudini necesare:

e perceptie vizuala;

e atentie;

e responsabilitate;

spirit practic;

coordonare manuala buna;

abilitati de comunicare;

implicare in activitatea desfasurata;
rezistenta la stres;

rezistenta la sarcini repetitive si la oboseala;
capacitatea de a munci in echipa;
motivatie.

Test de autoevaluare a cunostintelor

1. Denumirea “resurse umane” se refera la:
a. potentiali viitori angajati
b. angajatii unei companii, forta de munca
C. populatia unei tari
d. departamentul care se ocupa de recrutarea angajatilor.

2. Etapele procesului de recrutare sunt:
a. stabilirea nevoii de personal, anuntul, angajarea
b. definirea postului, selectarea angajatilor, angajarea
C. selectarea candidatilor, angajarea
d. stabilirea necesarului de personal, definirea postului, stabilirea surselor de recrutare, selectarea
angajatilor, angajarea.

3. Fisa postului:

a. este un document obligatoriu al contractului de munca in care sunt cuprinse informatii legate
de: locul in organigrama, obiective, atributii si responsabilitati etc.

b. nu are relevanta pentru post

c. este un document pe care fiecare angajat si-l scrie singur

d. este un document intermediar angajarii.

4. Metodele de recrutare pot fi:
a. interne
b. externe
C. interne si/sau externe
d. eficiente.
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5. Selectia angajatilor presupune urmatoarele etape:
a. selectia CV-urilor, interviul, angajarea
b. selectia CV-urilor, interviul, teste de selectie, interviul final, decizia de angajare
c. trierea CV-urilor, interviul, interviul final, angajarea
d. trierea CV-urilor, interviul, teste, angajarea.

6. Instruirea personalului si promovarea angajatilor:
a. nu sunt solutii eficiente
b. reprezinta un risc pentru angajator
C. au un rol important in evolutia angajatului si a firmei
d. sunt o cheltuiela inutila.

7. Promovarea angajatilor pe baza rezultatelor in munca:
a. are caracter nestimulator
b. are cea mai larga raspandire
C. genereaza tensiuni 1n randul tinerilor
d. este tot mai putin folosita.

8. Recrutarea internd are ca avantaj:
a. costurile mici, motivatia angajatilor
b. responsabilizarea angajatilor
C. atragerea unui numar mare de potentiali candidati
d. diminuarea riscurilor.

9. Recrutarea externa are ca dezavantaje:
a. atragerea mare a potentialilor candidati
b. diminuarea sanselor de promovare in cadrul firmei
C. costuri ridicate, descurajarea angajatilor firmei, recrutare de lungad duratd, candidaturi
numeroase si neadecvate
d. pierderea propriilor angajati.

10. Lucratorul in comert are urmatoarele aptitudini:
a. comunicare excelenta, rezistenta la stres, spirit practic, atentie la detalii
b. lucreaza bine singur
C. rezolva reclamatiile
d. este factor decizional.

Raspunsuri corecte: 1b, 2d, 3a, 4c, 5b, 6c, 7b, 8a, 9c, 10a.
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