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Abstract. The article deals with the concept of ,,sales activity”. The theoretical aspects of the management of the sales
activity and its features are revealed. The research substantiates the importance of the optimal directionality choice of
sales activity as one of the main lines of enterprise activity. Diversification of sales channels is one of the powerful tools
to ensure the development of the sales activity of an enterprise. In this article are examined the strengths and researched
the problems of sales management within the Sicom enterprise. Recommendations to make the sales activity of the
analyzed company more efficient are developed.
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INTRODUCERE
In prezent, managementul activititii de desfacere a ajuns la un nivel de complexitate inalt,
deoarece consumatorii sunt din ce in ce mai informati si exigenti, iar mediul de afaceri este din ce in
ce mai dinamic. Intreprinderile trebuie si detini capacitatea de a rispunde rapid si eficient la
schimbarile consumatorilor si sa ofere produse si servicii de calitate superioard pentru a-si pastra
relevanta si imbunatati reputatia. Pentru a rezista concurentei acerbe in cadrul economiei de piata,
intreprinderea trebuie sa planifice precis desfacerea atat a produselor noi, cat si a celor lansate
anterior. Prin urmare, la baza cercetarii stau urmatoarele obiective:
1)  Concretizarea esentei conceptului de ,,management al activitatii de desfacere”;
2)  Aprecierea proceselor si procedurilor existente de management al activitatii de desfacere in
cadrul intreprinderii ,,Sicom” SRL;
3)  Stabilirea punctelor forte si a deficientelor privind activitatea de desfacere caracteristica
entitatii analizate;
4)  Inaintarea de recomandari pentru imbunititirea managementului activitatii de desfacere in
cadrul intreprinderii, astfel incat aceasta sa fie mai eficienta si mai competitiva pe piata.

CONTINUTUL DE BAZA

In literatura stiintifica sunt prezentate diferite interpretiri ale esentei managementului
vanzarilor. Profesorii Basanu G. si Pricop M. se afla printre putinii autori romani ce s-au preocupat
de studierea si explicarea managementului desfacerii (vanzarii). Acestia considera managementul
desfacerii productiei industriale o componentd a functiunii comerciale a intreprinderii, care
presupune activitatea prin care se asigura vanzarea rezultatelor productiei. [1] Pe de alta parte, Bill
Donaldson, in lucrarea Sales Management: Theory and practice, afirma ca managementul vanzarilor
este una dintre functiile managementului marketingului. [2] Astfel, obiectivul de bazd al
managementului desfacerii 1l constituie asigurarea conditiilor necesare realizarii eficiente a
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procesului de desfacere, respectiv stabilirea celor mai adecvate cai si modalitdti de vanzare a
produselor si/sau serviciilor. [3]

in opinia noastra, procesul de desfacere reprezinti un sistem de elemente si actiuni care
asigura accesul efectiv al produselor catre clientii tinta pentru a indeplini cerintele acestora si include
doud componente:

1. canalele de desfacere (distributia), adica calea parcursd de marfuri de la furnizor la
utilizatorul final;
2. procesul de desfacere, adica parcursul real al marfurilor de la locul de productie la

locul de consum.

Managementul activitatatii de desfacere are un impact semnificativ asupra succesului si
profitabilitatii ,,Sicom” SRL. Societatea cu Raspundere Limitata ,,Sicom”, inregistratd pe data de 27
februarie 2014, vizeaza ca obiect de activitate fabricarea painii, prajiturilor si a produselor proaspete
de patiserie. Avand o istorie de mai bine de 20 de ani, Brutaria Bardar, initial, producea paine pentru
magazinele din satul Bardar si colaci pentru diverse evenimente §i ceremonii. Din anul 2019, pe
langa painea si cozonacii traditionali, se produc placinte, croissante, turte pentru pizza, etc. (figura
1).

m Placinte congelate
m Produse de patiserie
= Baghete si chifle congelate

m Produse proaspete

Figura 1. Structura principalelor categorii de produse comercializate
Sursa: elaborat de autor

Prin urmare, astazi, Brutaria Bardar propune o gamd completd de produse de panificatie
traditionale: produse semifabricate congelate, produse coapte congelate, produse proaspat coapte si
patiserie — placintele congelate constituind 70% din totalul de produse comercializate.

Pentru a ajunge la client si a livra produsul catre consumatorul final, Sicom SRL utilizeaza
diverse canale de desfacere: comenzi online/telefon, magazin, distribuitori si solutii de business.

Metoda online de preluare a comenzilor a fost consolidatd in perioada pandemica, existand
si in 2023 si este un mod de a plasa o comanda foarte convenabil pentru potentialii cumparatori.
Comanda online se efectueaza foarte usor, doar cu cateva click-uri se pot alege articolele preferate
si brutdria le livreaza in raza orasului Chisindu sau alte regiuni, direct acasa. Clientii care au nevoie
de mai multe detalii sau nu au mult timp la dispozitie, pot plasa comanda prin intermediul telefonului.
Aici activitatea de marketing joaca un rol foarte important si determina in mare masura numarul
apelurilor.

Din punct de vedere al evidentei, comenzile online si cele efectuate la telefon se afld in acelasi
program. Ca urmare, acestea formeaza ,,Registrul comenzilor”, care nu este altceva, decat un fisier
in format excel in care se aduna toata informatia referitoare la comenzile emise de clienti. Avand
informatia completa, pentru fiecare zi din saptdmana se realizeaza ,,comenzile detaliate”, conform
carora se organizeaza rutele de livrare. Livrarea se efectueaza luni-sdmbéta intre orele 08:00 si 17:00.
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Tabelul 1. Puncte forte si limite in ceea ce priveste comenzile online sau preluate la telefon

Puncte forte Limite
- informatia de pe site-ul brutariabardar.md este foarte | - operatorul este disponibil pentru preluarea
detaliata comenzilor la telefon de luni pana vineri intre
- clientul nu trebuie sa se deplaseze la intreprindere orele 08:00 si 17:00, dar clientii telefoneaza,
- online, intreprinderea este la dispozitia clientului non- | inclusiv, dupa orele de lucru si in zilele de
stop weekend
- se propune clientului serviciul de livrare - nu pot fi indeplinite orele de livrare solicitate
- in orasul Chiginau livrarea este gratuita de la suma de | de client
300 de lei - permanenta inlocuire a soferilor in cadrul
- clientul se telefoneaza preventiv de catre soferul de pe | Intreprinderii, duce la o crestere a erorilor de
rutd livrare
- livrarea se efectueaza pana la scara blocului

Sursa: elaborat de autor in baza analizei activitatii de preluare a comenzilor online

Comenzile online, constituie o modalitate eficientd pentru Brutaria Bardar de a-si creste
veniturile, deoarece prezintd puncte forte importante, insa exista si rezerve de imbunatatire (tabelul
1).

In ultimii ani, datoritd investitiilor in utilaj si producerii de semifabricate congelate
intreprinderea a reusit sd ajungd si pe rafturile supermarketurilor din Republica Moldova: Nr. 1,
Kaufland, Metro, Nivalli, Fourchette etc. Totodatd, ofera solutii de business pentru hotele,
restaurante, patiserii, placintarii, magazine de cartier, magazine specializate, benzinarii (Petrom-
Moldova, Rompetrol, Bemol, Lukoil). Acestia apleazd la Brutdria Bardar anume pentru
semifabricatele congelate oferite, deoarece este mai convenabil pentru ei sa le achizitioneze gata
preparate.

Echipa de vanzari — agentii de vanzari — preia comenzile de la clientii business si distribuitori
in punctul de vanzare sau pe telefon/email. Comenzile sunt transmise electronic catre operator, dupa
care sunt pregatite si livrate catre clienti in maxim 48 de ore.

Tabelul 2. Puncte forte si deficiente specifice activitatii de distributie

Puncte forte Deficiente
- comenzile nu se Inregistreaza manual de catre operator, ci - fluctuatia personalului care participa
sunt transmise automat nemijlocit la formarea portofoliului de
- evidenta comenzilor se realizeaza prin intermediul bonurilor | comenzi
- se colaboreaza cu unele dintre cele mai mari retele de - depasirea timpului limitd de depunere
supermarketuri, benzindrii, patiserii si restaurante a comenzilor — 16:00

- agentii de vanzari preiau comenzile chiar din locul de vanzare
a produselor intreprinderii

- organizarea distributiei pe regiuni ale tarii repartizate in zile
diferite ale saptamanii

Sursa: elaborat de autor in baza analizei activitatii de distributie
Intreprinderea dispune de un magazin specializat localizat in satul Bardar, str. Aurel David
79, de care se bucura locuitarii localitatii. Specificul magazinului este ca totul de la vitrina se coace
pe loc. Prin urmare, produsele sunt proaspete, deoarece acestea sunt puse la cuptor pe masura ce se
epuizeaza.
Tabelul 3. Puncte tari si deficiente ale magazinului Brutaria Bardar

Puncte tari Deficiente
- comenzile de colaci se pot realiza si in magazin - nu se coc in permanenta toate
- magazinul 1n sine este o solutie perfecta pentru cei care produsele pentru ca vanzatoarele nu au
doresc ceva cald si servit rapid
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- se ofera posibilitatea de a vedea produsul pe loc cum sa prognozeze vanzarile pentru
- se respecta orarul de lucru ziua urmatoare

- in perioadele aglomerate, in magazin lucreaza ambele - la ora 8 nu sunt placinte calde
vanzatoare - produsele dulci nu prea se prefera,

- pe parcursul zilei se pot plasa comenzi de placinte coapte sunt cazuri ¢ acestea raman pentru a
pentru ziua respectiva doua zi

- produsele ce nu s-au vandut in ziua de simbata se

congeleaza, iar luni se trimit la bucatarie

Sursa: elaborat de autor in baza analizei activitatii magazinului specializat Brutaria Bardar

RECOMANDARI

In tabelul 4 este prezentati o sintetizare a tuturor modalititilor de eficientizare a
managementului activitatii de desfacere in cadrul intreprinderii ,,Sicom™ SRL, precum si efectele

recomandarilor inaintate.

Tabelul 4. Masurile propuse pentru eficientizarea managementului activitatii de desfacere

Deficienti Recomandare Efect
Suprapunerea sarcinilor si realizarea fiselor de post reducerea confuziei si conflictelor
responsabilitatilor angajatilor n cadrul intreprinderii
Fluxul mic de clienti ai program de lucru al magazinului | economie de resurse
magazinului Brutaria Bardar in | de la ora 9:00
intervalul de timp 8:00-9:00
Nu poate fi anticipata cererea angajarea unei persoane cresterea satisfactiei clientilor si
produselor responsabild de cercetari i studii | indeplinirea cerintelor acestora

de piata
Intreprinderea nu activeaza in extinderea programului de lucru | cresterea veniturilor, imbunatatirea
weekend a intreprinderii Tn weekend reputatiei intreprinderii, fidelizarea
clientilor
Inexistenta unui magazin deschiderea unui magazin majorarea veniturilor, cresterea
specializat in municipiul specializat vizibilitatii pe piata
Chisinau
Fluctuatia personalului din evaluare atenta a candidatilor in | reducerea cheltuielilor prin
departamentul de vanzari procesul de recrutare si selectie, | prevenirea erorilor si
comunicarea eficientd 1n cadrul imbunatatirea performantei
entitatii angajatilor
Perceptia clientilor asupra organizarea degustarilor stimularea consumului de produse
pretului ca fiind destul de ale brutariei
ridicat
Ambalaj inutil pentru clientul excluderea ambalajului si reducerea cheltuielilor, cresterea
casnic comercializarea la un pret mai vanzarilor
mic
Sortiment redus de produse diversificarea sortimentului de majorarea vanzarilor, cresterea
produse bazei de clienti, imbunatatirea
reputatiei

Sursa: elaborat de autor

CONCLUZII

In baza celor expuse am ajuns la concluzia, ci managementul activitatii de desfacere (vanzari)
reprezintd o componenta indispensabila oricarei intreprinderi, deoarece aceasta are un impact direct
asupra veniturilor si profitabilititii acesteia. In plus, managementul desfacerii se concentreazi pe
strategiile si modalitdtile prin care entitatea isi poate spori vanzarile si isi poate consolida pozitia pe

piata.
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Analiza realizatd a ,,Sicom” SRL ne-a permis sa ne convingem de faptul, cd managementul
desfacerii este un subiect actual si important pentru intreprinderi. O planificare si gestionare eficienta
contribuie la cresterea segmentului de clienti, la adaptarea la schimbarile rapide ale pietelor, la
oferirea unei experiente de cumparare personalizate si la cresterea vanzarilor.

in contextul celor expuse, considerim oportun ca entitatea si delimiteze punctele sale forte
si punctele slabe ce {in de managementul procesului de desfacere. Astfel, va putea sa identifice
deficientele activitatii sale de vanzari pentru a le putea elimina sau a gasi modalitati de reducere a
acestora.
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