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MODULUL

Abordarea comertului in context european
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Conditiile necesare desfasurarii activitatii comerciale la nivel european
(activitatea comerciala: definire, functii, restrictii).

Fisa de documentare

Notiunea de comert are un continut complex, determinand o functie economica ce consta
in a cumpara materii prime sau produse pentru a le revinde in acelasi stadiu fizic, dar in
conditii convenabile consumatorilor. Tn acelasi timp, defineste profesiunea unui corp de
agenti economici care actioneaza in cadrul pietei, asigurand actele de schimb.

Sub aspect juridic, notiunea de comert defineste transferul titlurilor de proprietate asupra
materialelor sau serviciilor, precum si prestatiile de servicii realizate intre diferitele stadii
ale productiei sau direct intre producator si consumator care, de asemenea, se considera
ca reprezinta acte de comert .

La aspectele prezentate mai sus se mai adauga faptul ca, prin codul comercial, sunt
definite ca acte de comert actele de productie industriala, de transport, de curtaj etc.
Continutul activitatii de comert poate fi conturat prin notiunea de utilitate, scotandu-se in
evidenta faptul potrivit caruia comertul este un sector creator, dar nu de bunuri si servicii
propriu-zise, ci de utilitdti, comertul fiind un reprezentant in serviciul utilizatorilor gi al
producatorilor, cuprinzand o parte importanta a fluxului monetar din fiecare tara.
Intelegerea importantei activitatii desfasurate de catre comert fata de cele doua categorii
de parteneri cu care conlucreaza sau se confrunta - producatorii si consumatorii - este
legata de functiile acestuia si de impactul prin care respectivele functii reverbereaza
asupra celor doua categorii de parteneri.

Funciii:

» cumpararea si vanzarea marfurilor,

» asigurarea logisticii migcarii marfurilor,

» comunicarea cu piata,

> Realizarea de cercetari si studii stiintifice.

In procesul exercitarii profesiei comerciale se realizeaza diverse actiuni ce reprezinta
acte de comert, impartite in: acte naturale de comert, acte formale de comert si acte de
comert potrivit teoriei accesoriei.

Un rol important in desfasurarea activitatii economice revine comerciantului. In contextul
unei economii europene de piata are un rol hotarator. Notiunea de comerciant are in
vedere persoana fizica sau juridica a carei profesie este comerful, exercitdnd in nume
propriu acte de comert in mod obisnuit si cu un caracter de repetabilitate. in orice tara
civilizata exista o legislatie specifica domeniului comercial, caretrebuie sa asigure, pe de o
parte, statutul comerciantilor, sa impiedice patrunderea in cadrul ramurii a unor persoane
necorespunzatoare, dar si restrictii, obligatii $i prerogative pentru comercianti. Restrictiile
au in vedere exercitarea diverselor activitaii comerciale. Obligatile comerciantului se
refera la organizarea sistemelor de relatii specifice fiecarei ramuri a activitatii comerciale,
responsabilitatea fiscala si calitatea de patron. Prerogativele comerciantului privesc o serie
de privilegii si avantaje care se refera, in principal, la o serie de drepturi prin care se
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statueaza posibilitatile acestuia atat de a actiona in interesul obiectivelor sale de afaceri,
cat si pentru a se putea apara in cazul unor conflicte sau al aparitiei anumitor daune.
Obligatiile si prerogativele comerciantului

1, Obligatiile comerciantului

> respectarea sistemului de relatii specific fiecarei
ramuri $i a modului de desfasurare a activitatii.

> ftinerea evidentelor primare si contabile si
conservarea tuturor documentelor comerciale.

» deschiderea unui cont intr-o banca sau la un
centru de cecuri postale,

» furnizarea unor informatii potrivit regimului
patrimonial.

» suportarea consecintelor falimentului, respectiv lichidarea bunurilor intreprinderii
sau a regimului judiciar in cazul suspendarii unei plati.

> obligatii fiscale, (plata impozitelor speciale, impozitele pe beneficile comerciale,
taxele asupra cifrei de afaceri, in cadrul carora, locul principal revine taxei pe
valoarea adaugata).

» obligatiile privind sistemul de relatii cu salariatii. (sa cunoasca si sa aplice
prescriptile codului muncii referitoare la contractul de munca, reglementarea
timpului si natura muncii, igiena si securitatea sociala, intocmirea si tinerea
evidentei carnetelor de munca etc.).

Prerogativele comerciantului—sunt drepturi prin care se statueaza posibilitatile acestuia
atit de a actiona in interesul obiectivelor sale de afaceri, cit si pentru a se putea apara in
cazul unor conflicte sau al aparitiei anumitor daune. Acestea includ:

> existenta de drept a calitatii de elector si posibilitatile eligibile in cadrul Camerelor
de comert, ca organisme insarcinate cu pregatirea legilor referitoare la comert - si
in cadrul Tribunalelor de comert,(cu oprocedura mai rapida si mai putin costisitoare
decit cele ale tribunalelor ordinare);

» posibilitatea de a beneficia de masuri speciale cu privire la urmarirea contractelor
comerciale, locatia de gestiune, si a altor acte care privesc activitatea comerciala,
(contractele de inchiriere a spatiilor in care se desfasoara actele de comert;

» dreptul de a contesta anumite hotariri si de a invoca fara restrictii, in cadrul unor
asemenea contestatii, proba cu martori; posibilitatea inserarii in contractele sale a
unei clauze de arbitraj, prin care sa se angajeze ca in cazul ivirii unor diferende sa
accepte decizia unui arbitru desemnat, evitind astfel cheltuielile de procedurs;
posibilitatea de a acorda sau de a contracta, in interes propriu, Tmprumuturi
comerciale la un nivel nelimitat.
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DESCRIEREA POSTULUI

Obiective:
‘ . descrierea si analiza postului;
. clarificarea functiilor si a cooperarii dintre diferitele posturi din departamente;
. intocmirea figelor de post.
Posibilitati de utilizare:
. pentru cunoasterea aprofundata a atributiilor;
. la evaluarea si imbunatatirea comunicarii .

Mod de organizare a activitatilor: in grup.

Resurse materiale:
. flipchart, markere, lipici, post-it-uri.

Durata:

Pregatire: 10 minute.

Realizare: aprox. 20 minute.

Evaluare si feedback: 20 minute.

Desfasurare:

Pregatire

. se prezinta continutul materialului ,Fisa postului®.

Realizare

. elevii trebuie sa realizeze fisa unui post dupa o structura prestabilita.

Evaluare si feedback
. n plen;
. se utilizeaza fise de evaluare pe grupe.

Alternative de lucru:
. se poate lucra si individual, solutiile fiind prezentate ulterior pe flipchart; se va
acorda feedback reciproc .

Recomandari:

. ajuta elevii la:

- ducerea sarcinilor la bun sfarsit;

- concentrarea pe obiective;

- insusirea tuturor sarcinilor pe care le au de realiza
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1. Explicati urmatoarele concepte: comert, activitate de comert, acte de comert,
comerciant.

2. Precizati In ce consta importanta structurarii actelor de comert pentru organizarea
activitatii comerciale.

3. Argumentati rolul comertului in raport cu producatorii, pe de o parte, si cu utilizatorii sau
consumatorii finali si intermediari, pe de alta parte.

4. Explicati modelul de clasificare a comertului bazat pe criteriul geografic; dati exemple
pentru fiecare tip creat.

5. Explicati si exemplificati tipologia actelor de comert.

6.Precizati principalele restrictii cu privire la posibilitatea de a exercita diverse activitati
comerciale

7. Prezentati implicatiile restrictilor comerciale in cadrul fundamentarii si promovarii
politicilor macrocomerciale ale unei tari; sustineti argumentatia prin exemple specifice.

8. Precizati principalele obligatii ale comerciantilor ?

TEME DE REFERATE

1. Tipologia firmelor comerciale in Roméania/UE si China: analiza comparativa
2. Organizarea activitatii comerciale la firma KAUFLAND

3. Legislatia Uniunii Europene in materie de organizare a activitatii comerciale
4. Firmele comerciale din China si Japonia

5. Firmele comerciale din SUA si Canada
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Capitolul 2.
Tehnici de vanzare si structuri de vanzare

[t -H"--h'.'
i“zl e

Fisa de documentare

2.3. Strategii de promovare privind informarea completa si corecta a
consumatorului european.
Ritmul rapid de dezvoltare a pietei, actiunile concurentiale indreptate spre
atragerea unui numar cat mai mare de clienti, cumulate cu o societate de
consum 1in care consumatorii sunt din ce in ce mai gru de multumit, au condus la
diversificarea si aplicarea tehnicilor de promivare a vanzarilor, dintre care cele mai intalnite
sunt:
reduceri de pret
mostre
cadouri promotionale
concursuri
tombole
vanzari grupate
cupoane
merchandising
> publicitatea la locul vanzarii

A. Reducerile de pret sunt cea mai evidentd modalitate de atragere a consumatorilor
catre produsele care fac obiectul acestor tehnici. Aceasta tehnica, desi uzuala, nu fsi
dovedeste eficienta in toate cazurile. Spre exemplu, se poate dovedi ineficienta sau chiar
daunatoare in cazul produselor sau serviciilor de lux care se adreseaza unor consumatori
cu exigente ridicate si un standard de viata aparte.
Reducerile de pret ca si tehnica de promovare a vanzarilor se pot particulariza in:

» oferte speciale
preturi barate
oferte gratuite
reduceri pe loc
oferte de lansare
oferte girafa
oferte cu rambursare

Ofertele speciale permit o reducere temporara a pretului fara a fi precizat cuantumul
reducerii, mentionandu-se pe ambalajul sau la raft ,,Oferta speciala”.Pretul barat permite
observarea cuantumului reducerii, noul pret fiind afisat alaturi de cel vechi care va fi barat.
Impactul poate fi unul pozitiv (sesizarea economiei realizate) sau negativ (putand fi

YVVVVVYYVYYVY

YV VVYVY

179 Lei perceput ca un produs depasit).
Oferta gratuita prezinta reducerea de pret ca pe o gratuitate

inscrisa pe ambalajul produsului.
" < . u n 20% Reducere
Reducerea ,,pe loc” sau spontana poate fi oferita atat de . .
. . ) A .. Orice produs din raionul
producator cét si de comerciant clientilor sai. legume-fructe
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Oferta de lansare se practica cu ocazia lansarii unui produs nou, oferindu-se
posibilitatea incercarii sau testarii acestuia.

Oferta ,, girafa” sau produs suplimentar, presupune ambalarea unei cantitati
suplimentare de produs la pretul traditional. Consumatorul percepe produsul ca fiind ,, mai
ieftin”. De exemplu: bauturile racoritoare comercializate in ambalaj de 2,5 litri la pret de 2
litri.

Oferta de rambursare consta in rambursarea unei parti sau a intregului pret al unui
produs la prezentarea unei probe de cumparare( eticheta, ambalaj, capac,etc).
Rambursarea se poate face imediat la casa sau la o cumparare ulterioara.

B. Mostrele sunt produse sau parti din produs, oferite gratuit consumatorilor in scopul
testarii si cunoasterii caracteristicilor produselor respective. Mostrele au rolul de a elimina
barierele psihologice care il impiedica pe consumator sa cumpere produsul.

Mostrele pot fi prezentate prin:

» distribuirea de esantioane
degustari, in spatiile comerciale pentru produse alimentare
demonstratii, pentru produsele electrocasnice si electronice
ca produse ce pot fi testate efectiv, daca cumparatorul nu va fi multumitpoate
returna produsul fara nici o obligatie.

C. Cadourile promotionale sunt obiecte cu caracter promotional, oferite clientilor.
Aceste obiecte care contin logo-ul firmei, pot fi instrumente de scris, calendare, umbrele,
articole textile, articole din piele, insigne, agende, etc.

Un statut aparte il au primele promotionale, ca si cadouri oferite consumatorilor dupa
cumpararea produsului, in timp ce cadourile promotionale pot fi oferite si fara efectuarea
unei cumparaturi. Din categoria primelor si cadourilor fac parte punctele cadou (care
acumulate conduc la realizarea unei prime) si primele exceptionale (achizitionarea unui
produs la pret modic, odata cu unul sau mai multe produse achizitionate la pret normal).

D. Concursurile promotionale ofera consumatorilor posibilitatea de a intra in posesia
anumitor avantaje in urma achizitionarii produselor firmei: excursii, aparate electronice si
electrocasnice sau chiar autoturisme. in cazul concursurilor promotionale castigatorului
este desemnat obligatoriu pe baza cunostintelor sau a altor abilitati personale, nu prin
tragere la sorti.

Y YV V

E. Tombolele oferd consumatorilor posibilitatea de a castiga anumite avantaje, in urma
unor extrageri. Participarea este evident conditionatd de cumpararea unui produs.
F. Vanzarile grupate sunt ,, oferte pachet” , care ofera consumatorilor posibilitatea de

a achizitiona un ansamblu de produse la un pret total inferior celui obtinut prin insumarea
preturilor individuale. Gruparea poate fi facuta pe baza unor produse inrudite(pachet
produse cosmetice) sau cu produse similare (3 produse la pret de 2).

G. Cupoanele sau bonurile de reducere sunt certificate care dau dreptul posesorului sa
beneficieze in viitor de o reducere de pret la achizitionarea produselor specificate pe
acestea. Aceste cupoane pot fi distribuite prin dozatoare atasate la rafturi, la casele de
marcat, trimise prin posta, incluse in ambalajul anumitor produse sau inserate in presa
scrisa.
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H. Merchandising-ul reprezinta o tehnica de promovare care are in vedere prezentarea

cat mai atragatoare a produselor la locul vanzarii.

Aceasta tehnica se bazeaza pe cateva principii simple:

0 Clientii aleg in primul rdnd cu ochii, circa 75% din alegeri le facem in urma
contactului vizual, doar 25% apeléand la celelalte simturi. O importantd majora in
identificare o au vecinatatea produselor, zona de expunere, altitudinea in raft, contrastele
de culori,etc;

O Amplasarea cea mai buna este la nivelul ochilor clientilor: 1,2 m-1,8m;

0 Pentru a se vinde, marfa trebuie sa fie disponibila oricand;

0 Efectul de masa este binevenit; concentrarea produselor identice sau care poarta
aceeasi marca are un impact pozitiv asupra clientilor;

0 Rafturile la care clientul are acces vor fi sustinute produse ordonate vertical pentru
a usura cautarea;

0 Pentru a stimula cumparaturile de impuls, pot fi amenajate standuri in locuri
neobisnuite, pe perioade scurte de timp;

0 Produsele deteriorate sau expirate trebuie retrase de la raft;

O Produsele se aseaza intotdeauna cu fata la clienti;

O Produsele se amplaseaza in ordine crescatoare /descrescatoare a pretului.

l. Publicitatea la locul vanzarii cuprinde ansamblul de tehnici de semnalare, in cadrul
unitatilor comerciale, a unui marci, produs sau oferte promotionale.

Tehnici publicitare la locul de vanzare:

1. Publicitatea prin marca are ca scop

valorificarea reputatiei unei marci. La locul de vanzare se pot
organiza spatii distincte, in care vor fi prezentate HE DI

exclusiv produse care poartda o anumita marca, zona :

respectiva purtdnd amprenta coloristica specifica si prezentand vizibil emblema firmei.

2. Publicitatea prin ambalaj

Ambalajul modern are nu doar un rol de protectie ci si de promovare si informare a
consumatorului. Cu cat ambalajul este mai estetic si bine realizat,
cu atat mai simplu 1i este clientului sa se hotareasca asupra
achizitionarii produsului. Ambalajul este supranumit
astfel,, vanzatorul mut al produsului”.

3. Publicitatea prin etichetare. Eticheta este atat un element de informare
cat si un mijloc de atragere sau chiar de semnalare a produsului in spatiul
comercial.

3. Publicitatea prin expozitii de marfuri in interiorul magazinului

lfice@brodesie-1o. 10 www beotarie (6.0

Aceste expozitii sunt ocazionale si au ca obiectiv
informarea publicului asupra noilor produse. Sunt
organizate intr-o zona distinctd a unitatii si prezinta
atat produse de interes cat si materiale informative
legate de acestea. Nu lipsesc panourile informative
mobilierul special.

4. Alte mijloace si tehnici de publicitate la locul de vanzare:
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. Reclama grafica ( afise, postere, pliante, cataloage, brosuri, autocolante,bannere,
etc);

. Reclama sonora ( difuzarea de anunturi cu caracter publicitar );

. Reclama video ( filme si spoturi publicitare pe ecrane situate in spatiile de asteptare
ale clientilor).

10
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o\ Fisa de lucru

1.Completati diagramele de mai jos cu cuvintele potrivite:

Tehnici
de
promovar
ea

Reduceri
de
pret
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2. Numeste trei forme de prezentare a mostrelor:

3. Completati spatiile libere cu termenii potriviti:

a. Ofertele .......ccccceeeeeeenn. permit o reducere temporara a pretului fara a fi precizat
cuantumul acestei reduceri.

b. Ambalajul este supranumit astfel ,, .............ccoieiiiiiinnnnin. ” al produsului.

c. Oferta.......ccccevvvvvvrnnnns sau Produs.........cccceevveveiiiiinennenn , presupune ambalarea unei

cantitati suplimentare de produs la pretul traditional.

4. Organizati-va in grupuri de cate 4 elevi si intocmiti o etichetd pentru un produs nou, la
alegere, tindnd cont de toate elementele pe care trebuie sa le cuprinda aceasta pentru o
informare completa a consumatorului si o promovare eficienta a produsului.

5. Analizati structura unui mesaj publicitar creat in cadrul firmei voastre de exercitiu,
identificand titlul, sloganul, textul, argumentarea, beneficiul si grafica folosita.

6. Realizati un articol cu caracter promotional pentru promovarea produselor sau imaginii

firmei voastre de exercitiu in ziarul local. Prezentati rezultatul in cadrul orei de laborator
tehnologic.

12
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ﬁé/ ‘\*.- l. Incercuiti varianta corecta ( 20 puncte)

1. Partile din produs oferite gratuit consumatorilor in scopul testarii

' Fisa de evaluare

se numesc:
a) Oferte speciale;
b) Mostre;

C) Oferte de lansare;

d) Cadouri promotionale.

2.Tehnicile de semnalare a unui produs sau marca in cadrul unitatilor de comert poarta
denumirea de:

a) Promovarea asistat3;

b) Publicitatea interioara;

C) Publicitatea la locul de vanzare;

d) Promovarea proprie.

3.Tehnica de promovare care are in vedere prezentarea cat mai atragatoare a produselor
la locul vanzarii, este:

a) Publicitatea la locul vanzarii;

b) Merchandising-ul,

C) Publicitatea prin expozitii;

d) Publicitate prin ambalaj.

4.Este supranumit ,,vanzatorul mut” al produsului:

a) Marca ;

b) Eticheta;

C) Ambalajul;

d) Reclama .

Il. Asociati elementelor din coloana A caracterizarile corespunzatoare din coloana B.
(45 puncte)

A.Tehnici de promovare a B. Caracterizare
vanzarilor
1. Reduceri de pret a. Participarea este conditionata de cumpararea
unui produs
2. Mostre b. Achizitionarea unui produs la un pret modic,

odata cu unul sau mai multe produse
achizitionate la pret normal

3. Cadouri c. Modalitatea de atragere a consumatorilor cea
promotionale mai evident catre produsele care fac obiectul
acestor tehnici
4. Concursuri d. Elimina barierele psihologice care il impiedica
pe consummator sa cumpere produsul
5. Tombole e. Posibilitatea de a intra in posesia anumitor

13
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avantaje in urma achizitionarii produselor
firmei.

6. Vanzari grupate f. Prezentarea cat mai atragatoare a produselor
la locul vanzarii

7. Cupoane g. Ansamblu tehnicilor de semnalare a unei marci,
produs sau oferte promotionale.

8. Merchandising h. O reducere de pret la achizitionarea produselor
specificate pe acestea.

9. Publicitatea la i. Oferte pachet care ofera consumatorilor

loculvanzarii posibilitatea de a achizitiona un ansamblu de

produse

lll. Notati urmatoarele afirmatii cu A (adevarat) sau F ( fals). Reformulati corect.
( 20 puncte)

1. Ofertele speciale prezinta reducerea de pret ca pe o gratuitate inscrisa pe ambalaj.

2. Reducerea ,,pe loc” sau ,, spontana” poate fi oferita atat de producator cat si de
comerciant clientilor sai.

3. Oferta de rambursare consta in rambursarea produsului la prezentarea bonului de casa.
4. Mostrele pot fi prezentate prin demonstratii, esantioane, degustari.

IV. Identificati doua tehnici publicitare la locul de vanzare.

14
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Capitolul 3.
Practici comerciale si reguli de comercializare conform standardelor

Fisa de documentare

Legea defineste practicile comerciale ca fiind orice actiune, omisiune,
comportament, demers sau prezentare comerciala, inclusiv publicitatesi
comercializare, efectuate de un comerciant, in stransa legatura
cupromovarea, vanzarea sau furnizarea unui produs consumatorilor. Sfera
activitatilor supuse analizei legii este multmai larga, incluzand si publicitatea printre altele.
Prin urmare, orice activitate indreptata spre promovarea, vanzarea sau furnizarea unui
produs sau serviciu, indiferent ce presupune, trebuie sa respecte regulile stabilite de lege.
Practici comerciale incorecte.

Regula generala. Legea stabileste o regula generala prin care sunt interzise toate
practicile comerciale incorecte. O practica comerciala este considerata incorecta daca
intruneste cumulativ doua conditii: este contrara diligentei profesionale si deformeaza sau
este susceptibila sa deformeze in mod esential comportamentul economic al
consumatorului mediu la care ajunge sau caruia i se adreseaza ori al membrului mediu al
unui grup, daca este adresata unui anumit grup de consumatori.

Conform legii, diligenta profesionala reprezinta competenta si grija asteptate, in mod
rezonabil, de un consumator din partea comerciantilor, in conformitate cu practicile corecte
de piata si/sau cu principiul general al bunei credinte, in domeniul de activitate al acestora.
Daca un comerciant se va axa, in promovarea produsului sau, pe calitatile acestuia, sau
va incerca sa-l atraga pe consumator prin promisiunea unor beneficii la achizitionarea
respectivului produs, consumatorul se va astepta, in mod rezonabil, sa regaseasca la
produs calitatile declarate sau sa beneficieze de ceea ce i s-a promis, pentru ca asa este
corect si normal.

Asa cum am vazut, practicile comerciale sunt analizate in functie de efectul pe care il au
sau 1l pot avea asupra consumatorului mediu

Stabilirea caracterului inselator al unei practici comerciale se face prin raportare la
consumatorul mediu.

Consumatorul mediu reprezinta membrul mediu al grupului caruia i se adreseaza practica
analizata (:practica se adreseaza tuturor femeilor sau tuturor barbatilor etc).

Evaluarea consumatorului mediu se face prin raportare la jurisprudenta Curtii Europene de
Justitie, care in mai multe spete s-a referit la acesta ca fiind persoana cu “un nivel de
informare rezonabil, care este rezonabil de atenta si circumspecta”, ludndu-se 1in
considerare factorii sociali, culturali si lingvistici.

Practici comerciale incorecte.

Pentru a fi considerata incorecta, practica comerciala trebuie sa deformeze sau sa fie
susceptibila, sadeformeze in mod esential comportamentul economic al consumatorului
mediu. Doud aspecte trebuie lamurite aici. in primul rand, potrivit legii, comportamentul
economic al consumatorului este considerat deformat atunci cand, prin intermediul practicii
comerciale, acesta este determinat sa ia o decizie pe care altfel nu ar fi luat-o. Tn al doilea
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rand, nu este nevoie ca prin practica comerciala sa provoace efectiv o schimbare a

comportamentului economic al consumatorului, fiind suficienta existenta unei posibilitati in
acest sens.

Legea analizeaza in continuare doua tipuri de practici comerciale incorecte: inselatoare si
agresive.

Practici comerciale ingelatoare

Legea imparte practicile comerciale inselatoare in doua categorii: actiuni inselatoare si
omisiuni ingelatoare.

A. Actiuni inselatoare

Actiunile reprezinta activitati ale operatorilor economici pe care acestia le intreprind in
promovarea $i vanzarea produselor.

Conform legii o practica este considerata a fi actiune inselatoare in patru situatii:

» daca ea contine informatii false

» daca, in orice situatie, inclusiv in prezentarea generala, induce in eroare sau este
susceptibila sa induca in eroare consumatorul mediu,chiar daca informatiile
prezentate sunt, in fapt, corecte in privinta unuia sau mai multor elemente,

» daca implica orice activitate de comercializare privind produsul, inclusiv publicitatea
comparativa, creand o confuzie cu alt produs, marca, numele sau cu alte semne
distinctive ale unui concurent,

» nerespectarea de catre comerciant a obligatiilor prevazute in codul de conduita pe
care s-a angajat sa il respecte daca:

i) angajamentul sau nu este o aspiratie, ci este ferm si poate fi verificat;

ii) acesta indica, in cadrul unei practici comerciale, ca s-a angajat sa respecte codul

In fiecare dintre aceste situatii, elementul esential pentru ca practica comerciala s fie
considerata inselatoare este ca aceasta sa il determine sausa fie susceptibila sa-l
determine pe consumator sa ia o decizie comercialape care altfel nu ar fi luat-o.

B. Omisiuni ingelatoare

Consumatorii au nevoie de informatii pentru a lua decizii in deplina cunostinta de cauza.
Aceste informatii trebuie sa fie oferite de operatorul economic, avand in vedere
necesitatile consumatorului mediu.

O practica este considerata a fi omisiune ingelatoare in trei situatii:

» daca omite o informatie esentiala necesara consumatorului mediu, tinand cont de
context, pentru luarea unei decizii comerciale in cunostinta de cauza

» daca operatorul economic ascunde sau ofera intr-un mod neclar, neinteligibil,
ambiguu sau in contratimp o informatie esentiala

> in cazul unei invitati de a cumpara, urmatoarele informatii sunt considerate
esentiale, daca nu rezulta deja din context:

1) caracteristicile principale ale produsului, tindnd cont de mijlocul de comunicare utilizat si
de produs;

2) sediul si celelalte date de identificare ale comerciantului si, in
cazul in care acsioneaza pe seama altui comerciant, sediul si &
celelalte date de identificare ale acestuia; = .

3) pretul (cu taxele incluse) sau, daca nu poate fi in mod rezonabil
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calculat in avans, tinand cont de natura produsului, modalitatea de calcul acestuia,
4) modalititile de palta, livrare, executare si cercetare a reclamatiilor, daca acestea difera
de conditiile cerute de diligenta profesional3;
5) pentru produsele si tranzactile ce implica un drept de renuntare sau reziliere,
mentinerea acestui drept. La fel ca si in cazul actiunilor ingelatoare, in fiecare dintre
aceste situatii, elementul esential pentru ca omisiunea sa fie considerata inselatoare este
ca aceasta sa il determine sau sa fie susceptibila sa-I determine pe consumatorsa ia o
decizie comerciala pe care altfel nu ar fi luat-o.
Practici comerciale agresive. O practica este considerata agresiva daca limiteaza sau
este susceptibila sa limiteze TIn mod semnificativ libertatea de alegere sau comportamentul
consumatorului mediu prin hartuire, constrangere, inclusiv prin utilizarea fortei fizice sau
prin influenta nejustificata si, care, determind sau este susceptibila sa determine
consumatorul sa ia o decizie pe care altfel nu ar fi luat-o.
Legea contine o lista de criterii pentru a se putea determina daca o practica comerciala
utilizeaza hartuirea, constrangerea, forta fizicad sauinfluenta nejustificata. Conform legii,
influenta nejustificata reprezintafolosirea unei pozitii de forta fata de consumator, de
maniera saexercite presiune asupra acestuia, chiar fara a recurge sau a amenintacu
recurgerea la forta fizica, intr-un mod care limiteazd semnificativcapacitatea
consumatorului de a lua o decizie in cunostinta de cauza.
Lista neagra. Practicile comerciale cuprinse in lista neagra prezentata in anexa la
legesunt incorecte in toate situatiile si nu este necesara o analiza de la cazla caz in
conformitate cu celelalte prevederi ale legii.
Conform anexei, in aceasta lista sunt incluse:
1. Certificate si coduri de conduita
» afirmarea de catre comerciant ca este parte semnatara a unui cod deconduita, in
cazul in care nu este.
» afisarea unui certificat, a unei marci de calitate sau a unui echivalentfara a fi obtinut
autorizatia necesara.
» afirmarea ca un cod de conduita a primit aprobarea unui organismpublic sau a unui
alt organism, in cazul in care aceasta nu a fost primita.
» afirmarea ca un comerciant, inclusiv practicile sale comerciale, sau caun produs a
fost agreat, aprobat ori autorizat de un organism public sauprivat, in cazul in care
nu este adevarat, ori afirmarea ca a fost agreat,aprobat sau autorizat fara a
respecta conditiile de agreare, aprobaresau autorizare.
2. Publicitate momeala
» lansarea unei invitatii de a cumpara produse la un anumit pret, incazul in care
comerciantul nu dezvaluie existenta unor motiverezonabile in baza carora ar
aprecia ca nu va putea sa furnizeze, elinsusi sau prin intermediul altui comerciant,
acele produse sau produsesimilare la acelasi pret, pentru o perioada si intr-o
cantitate rezonabile,avandu-se in vedere produsul, amploarea reclamei si pretul
oferit.
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Exemplu:promovarea unui telefon mobil la un pret foarte scazut in comparatie cualte

oferte de pe piata, fara ca operatorul economic sa aiba un stocrezonabil in lumina cererii
care ar putea fi asteptate pe baza promovariifacute.
3. Publicitate momeala si schimbare
» lansarea unei invitatii de a cumpara produse la un anumit pret,pentru ca apoi
comerciantul sa recurga la una dintre urmatoarele fapte:
a) refuzarea prezentarii articolului ce a facut obiectulpublicitatii sau
b) refuzarea luarii comenzii privind respectivul articolsau a livrarii in cadrul unui termen
rezonabil sau
c) prezentarea unui esantion cu defecte, in scopulpromovarii unui produs diferit.
4. Oferte limitate: Oferta speciala, numai astazi!

» afirmarea falsa ca un produs nu va fi disponibil decat pentru operioada foarte
limitata de timp sau ca nu va fi disponibil decat inanumite conditii, pentru o perioada
foarte limitata, in scopul obtineriiunei decizii imediate si al lipsirii consumatorilor de
alte posibilitati saude un termen suficient pentru a putea face o alegere in
cunostinta decauza.

5. Limba in care este furnizat serviciul post vanzare: Promovare inlimba roméana, serviciu
postvanzare inalta limba.

» angajamentul comerciantului de a furniza un serviciu postvanzarecatre
consumatori, fara insa a-i informa ih mod clar, Thainte deangajarea acestora in
tranzactie, cu privire la limba in care furnizeazaserviciul, in situatia in care
comerciantul a comunicat cu consumatorul,inaintea Tncheierii tranzactiei, intr-o
limba ce nu este limba oficiala astatului membru in care el este stabilit.

6. Promovarea unor produse care nu pot fi vandute in mod legal

» afirmarea sau crearea impresiei ca un produs poate fi in mod legalvandut, in

situatia in care acest lucru nu este posibil.
7. Publicitate mascata: “Mesaje amestecate”

> utilizarea unui context editorial in mass-media, in vederea promovariiunui produs
pentru a carui reclama comerciantul a platit, fara insa caaceasta sa se precizeze
clar fie in cuprins, fie prin imagini sau suneteusor de identificat de catre consumator
(publicitate mascata).

Exemplu: unarticol intr-o revista de calatorii referitor la excursii prin muntii dinNorvegia
include referiri la cat de buna este o anumitd marca deechipament pentru acest gen de
excursii. Producéatorul respectivei marcia contribuit financiar la realizarea articolului, iar
cititorii nu au fostinformati asupra acestui lucru.

8. Momeala: “O marca recunoscuta sau poate nu?”

» promovarea, cu intentia de a induce in eroare consumatorul, a unuiprodus care se
aseamana cu un alt produs fabricat de un anumitproducator, astfel incat
consumatorul sa creada ca produsul estefabricat de acest producator.

9. Afirmatii false referitoare la mutarea magazinului sau incetareaactivitatii: “Incetarea
activitatii! Lichidare de stoc!”

» afirmarea de catre un comerciant ca isi inceteaza activitatea sau sestabileste in alta
parte, atunci cand acest lucru nu este adevarat.
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10. Afirmatii false asupra capacitatii curative
» falsa afirmatie ca produsul poate vindeca boli, disfunctii saumalformatii.
11. Premii: [IFelicitari! Ati castigat un premiu”

» afirmarea, in cadrul unei practici comerciale, ca se va organiza unconcurs sau se
va oferi un premiu in scopuri promotionale, fara insa aacorda premiul promis sau un
echivalent rezonabil.

12. Crearea unei false impresii asupra existentei unor oferte gratuite

» descrierea unui produs ca fiind "gratis", "fara costuri" sau intr-un modsimilar, in
cazul in care consumatorul trebuie sa suporte alte costuri, inafara de costurile
inevitabile ce rezulta din raspunsul la practicacomerciala si din plata pentru livrarea
sau ridicarea produsului.

Exemplu:Afirmarea intr-un catalog de comenzi prin posta ca veti primi o perechede
ochelari de soare gratuit, dar in fapt aceasta ,gratuitate” se aplicanumai persoanelor care
comanda un produs din catalog.

13. Servicii postvanzare: ,Garantat in toata Europa”

» crearea impresiei false ca service-ul postvanzare cu privire la unprodus este
disponibil intr-un stat membru, altul decéat cel in careprodusul este vandut.

14. Vanzare sub presiune: - veti putea pleca imediat dupa ce semnaticontractul”.

» crearea impresiei consumatorului ca nu poate parasi sediulcomerciantului pana
cand nu se intocmeste un contract.

15. Vanzare in afara spatiilor comerciale agresiva: “Voi pleca, imediatce semnati
contractul”

> efectuarea personala de vizite la locuinfa consumatorului, ignorandsolicitarea
acestuia de a pleca sau de a nu se intoarce, cu exceptiasituatiilor legitime si in
masura justificata, conform legislatiei nationale,pentru punerea in aplicare a unei
obligatii contractuale.

Exemplu: Un comerciant care vinde aspiratoare a fost ldsat in casa consumatoruluipentru
a face o demonstratie a functionarii produsului gi insistd s& continue prezentarea in ciuda
faptului ca proprietarul i-a comunicat canu este interesat de produs.

16. Indemnuri directe adresate copiilor: ['Mergeti si cumparaticartea”

» includerea intr-o reclama a unui indemn direct adresat copiilor sacumpere
produsele promovate sau sa isi convinga parintii ori alti adultisa cumpere produsele
promovate.

Exemplu: promovarea lansérii unui DVD cuun popular film pentru copii — ,Alice si cartea
magica a fost lansat pe DVD — spuneti-le parintilor sa-1 cumpere de la magazinele
despecialitate’.

17. Castigarea unor premii

» Crearea falsei impresii consumatorului ca a castigat deja, va castigasau ca, daca va
face un anumit lucru, va castiga un premiu sau un altbeneficiu echivalent, cand, in
realitate, este valabila una dintreurmatoarele situatii:

a) nu exista niciun premiu sau un alt beneficiu echivalent;
b) intrarea Tn posesia premiului sau a altui beneficiu echivalent este
conditionata de plata unei sume de bani ori de suportarea unui cost de
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catre consumator.
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PR Fisa de lucru
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l. Tncercuit,i litera corespunzatoare raspunsului corect:

1. O practica comerciala este considerata ca fiind omisiune
inselatoare daca, in contextul

. —

prezentarii s'ituatiei de fapt, {indnd cont de toate caracteristicile si circumstantele acesteia,
precum si de limitele mijloacelor de comunicare utilizate pentru transmiterea informatiei:

a) ofera informatii prin orice mijloc privind denumirea unitatii si a codului unic de
inregistrare laregistrul comertului;

b) emite o informatie care se inscrie in contextul comercial necesar consumatorului mediu;

c) omite o informatie esentiala necesara consumatorului mediu, tindnd cont de context,
pentru luareaunei decizii de tranzactionare in cunostinia de cauza;

d) ofera intr-un mod neclar, neinteligibil, ambiguu ori in contratimp o informatie esentiala,
determindndconsumatorul mediu sa ia o decizie de tranzactionare pe care altfel nu ar fi
luat-o.

2. Practicile comerciale abuzive si/sau incorecte sunt:

a) orice actiune, inactiune, conduita, demers din partea unui operator economic in relatie
directa cupromovarea, vanzarea sau furnizarea unui produs sau serviciu, care aduce
atingere in mod directintereselor consumatorilor;

b) orice actiune de a face disponibil pentru prima data un produs sau un serviciu;

c) orice comunicare comerciala inclusiv publicitate, din partea unui operator economic in
relatie directacu promovarea, vanzarea sau furnizarea unui produs sau serviciu, care
aduce atingere in moddirect intereselor consumatorilor;

d) orice actiune de a oferi pentru prima data contra cost sau gratuit un produs sau serviciu.
3. Este o practica comerciala agresiva crearea falsei impresii consumatorului ca a castigat
deja, va castiga sau ca, daca va face un anumit lucru, va castiga un premiu sau un alt
beneficiu echivalent, cand in realitate, este valabila una din urmatoarele situatii:

a) nu exista niciun premiu sau un alt beneficiu echivalent;

b) nu exista nicio dispozitie;

c) intrarea in posesia premiului sau a altui beneficiu echivalent este conditionata de plata
unei sume debani ori de suportarea unui cost de catre consumator;

d) intrarea in posesia premiului se face corespunzator.

4. Sunt considerate practici comerciale inselatoare urmatoarele afirmatii ale
comerciantului:

a) afirmarea ca un produs poate facilita castiguri la jocurile de noroc;
b) includerea In materialele publicitare a unei facturi sau a unui document similar referitor
la plata, princare se da consumatorului impresia ca acesta a comandat deja produsul

promovat, cand de fapt,acesta nu |I-a comandat;
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c) afirmarea ca un produs este disponibil;
d) includerea in materialele publicitare a produsului.
5. Sunt considerate practici comerciale agresive:

a) crearea impresiei consumatorului ca nu poate parasi sediul comerciantului pana cand
nu se

intocmeste un contract

b) crearea impresiei consumatorului ca poate primi un produsul omologat;

c) lipsa sistematica a raspunsului la corespondenta pertinenta, cu scopul de a
determinaun

consumator sa renunte la exercitarea drepturilor sale contractuale;

d) lipsa sistematica a coordonatelor stabilite.

Il. Folosind metoda "Gandirii laterale”, fiecare elev va scrie o lista de cinci cuvinte care
au legatura cu practicile comerciale. Profesorul culege cuvintele si intocmeste micul
dictionar privind practicile comerciale.

. Joc de rol

"Aceasta crema va face sa va creasca in trei saptamani parul care v-a cazut — produsul
nostru este testat”. Consumatorul a cumparat produsul, dar acesta nu a avut efectul
asteptat. Analizati cazul si prezentati solutionarea problemei printr-un joc de rol.

IV.  Tn echipe de cate cinci elevi, comentati si argumentati anuntul pe care il gasiti in
anumite unitati comerciale : "Oferta speciala, numai astazi!”

In constructia argumentérii, aveti in vedere prezentarea informatiilor legate de:

- informarea si educarea consumatorilor;
- practici comerciale;

- drepturile consumatorilor

V. Proiect (timp de lucru 1 saptamana)

in echipe de cate patru elevi, realizati un proiect cu tema: Clauze abuzive in contractele
Tncheiate cu consumatori.

Proiectul trebuie sa cuprinda:

- obietivele, mijloacele de realizare; activitatile si acttiunile propuse; resursele
necesare; modalitatile de realizare a activitatilor si actiunilor; efectele previzionale.

VI.  CONCURS PLIANTE cu tema”Publicitatea inselatoare”.
Expunerea motivelor:
Cunoasterea prevederilor legislative privind practicile comerciale.

Activitatea:
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Realizati pliante care sa reprezinte cat mai sugestiv publicitatea inselatoare. Lucrati pe
grupe de 2-3 elevi.

Timp de lucru: 1 saptamana
Prezentati pliantele realizate colegilor si argumentati modul de reprezentare ales (15 min).

Pentru evaluarea lucrarilor, fiecare grupa va acorda note de la 1 la 10 celorlalte grupe, pe
baza urmatoarelor criterii de apreciere:

. Continut;

. Organizarea informatiei pe spatiul de lucru;
. Transmiterea mesajului;

. Atractivitate.
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> .\./ = l l. Incercuiti litera corespunzatoare raspunsului corect.

Fisa de evaluare

1. Sunt considerate clauze abuzive acele prevederi contractuale care:

a. dau dreptul comerciantului de a modifica, in mod unilateral, clauzele contractuale, fara
a avea un motiv specificat in contract siacceptat de consumator prin semnarea acestuia;

b. raspund pentru prejudiciul actual si cel viitor cauzat deprodusul cu defect, precum si cel
cauzat ca actiune sau omisiune a uneiterte persoane;

c. obliga comerciantul sa remita consumatorului un exemplar dincontractul incheiat si sa
poata proba acest lucru in fata organelor decontrol.

2. Consumatorii europeni beneficiaza de protectie impotriva:

a. practicilor inselatoare;

b. practicilor agresive;

c. practicilor neloiale.

3.Prestarile nesolicitate de servicii reprezinta practici comerciale:

a. abuzive;

b. neloiale;

C. neconventionale.

4. Constituie o practica comerciala inselatoare:

a. afirmarea falsa ca un produs nu va fi disponibil decat pentru o perioada foarte limitata
de timp, in scopul obtinerii unei decizii imediate si al lipsirii consumatorilor de alte
posibilitati pentru a putea face o alegere in cunostinta de cauza;

b. promovarea, cu intentia de a induce in eroare consumatorul, a unui produs care se
aseamana cu un alt produs fabricat de un anumit producator, astfel incat consumatorul sa
creada ca produsul este fabricat de acest producator;

c. afirmarea de catre un comerciant ca isi inceteaza activitatea sau se stabilesta in alta
parte, atunci cand acest lucru este adevarat;

d. afirmarea ca un produs va fi disponibil la intentile de procurare din partea
consumatorilor

Il.Raspundeti cu adevarat sau fals la urmatoarele enunturi: (2,5 pct)

1. Orice contract incheiat intre comercianti si consumatori, pentruvanzarea de bunuri sau
prestarea de servicii, va cuprinde clauzecontractuale pentru intelegerea carora sunt
necesare cunostinte despecialitate.

2. O clauza contractuala care nu a fost negociata direct cu consumatorul vafi considerata
abuziva daca, prin ea insasi, sau impreuna cu alte prevederidin contract, creaza, in
detrimentul consumatorului si contrar cerintelorbunei-credinte, un dezechilibru semnificativ
intre drepturile si obligatiilepartilor.

3. O practica comerciala este inselatoare in cazul in care contineinformatii false,
mincinoase, sau daca aceste informatii, chiar daca suntcorecte in fapt, pot induce
consumatorul in eroare.
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4. Poate fi permisa conditionarea vanzarii catre consumator a unui produsde cumpararea

unei cantitatii impuse sau de cumpararea concomitenta a unuialt produs sau serviciu.

5. O practica comerciala este incorecta daca este contrara cerintelordiligentei profesionale
si daca deformeaza sau este susceptibila sadeformeze in mod esential comportamentul
economic al consumatorului mediu lacare ajunge sau caruia i se adreseaza ori al
membrului mediu al unui grup,atunci cand o practica comerciala este adresata unui anumit
grup deconsumatori.

lll. Completati diagrama radiala cu exemple de practici comerciale incorecte :

Practici

comerciale
incorecte

IV. Enumerati trei situatii de omisiuni inselatoare in cazul unei invitatii de a cumpara.

25



lceland [Pd:l:'

Liechtenstein
Norway grants

Capitolul 4.
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Fisa de documentare

Responsabilitatea si integrarea la locul de munca

Responsabilitatea este obligatia de a efectua un lucru, de a raspunde, de
a da socotealad de ceva, de a accepta si a suporta consecintele. In contextul economiei
moderne, in care rezultatul muncii depinde cel mai mult de abilitatile angajatului, a aparut
nevoia de angajati responsabili, ale caror idealuri si valori sa se identifice cu ale
angajatorului. O provocare a managerilor din ultima vreme este sa identifice acesti
angajati, sa-i formeze, sa-i motiveze si sa-i fidelizeze. Aceasta este formula prin care se
poate forma un colectiv de angajati capabil sa functioneze ca o echipa de care este nevoie
pentru a raspunde provocarilor din economia de piata.

Responsabilitatea presupune respectarea urmatoarelor:

» normele legale in vigoare (inclusiv Codul Muncii). Acestea prevad
principalele libertati, drepturi si obligatii ale angajatului in general si ale
specialistilor din diferite domenii.

» regulamentul intern de functionare al intreprinderii,

» norme si proceduri stabilite in cadrul intreprinderii,

» orice act normativ emis de o autoritate locala sau centrala.

Codul de etica si deontologie profesionala cuprinde ansamblul normelor si caracteristicilor
ce definesc calitatea activitatii profesionale, avand rol de a servi ca linie de conduita
obligatorie a salariatilor, astfel incat acestia sa desfasoare o activitate competenta si
responsabila, in conformitate cu etica profesiei.(1) Regulile de etica pot fi considerate
reguli de comportament care sunt asimilate unui profesionist din bransa respectiva. Nu
sunt legiferate si nici nu se pedepseste incalcarea lor, dar sunt obligatorii pentru obtinerea
de rezultate favorabile in munca.

Pentru nerespectarea obligatiilor prevazute in acte normative sau in orice alt document
autentic, angajatul poate raspunde conform codului civil sau penal (pedepsele pot fi
contraventii sau infractiuni).

Daca angajatul provoaca un prejudiciu firmei angajatoare sau oricaror persoane straine,
acesta poate raspunde in fata legii. (Dex"98: Prejudiciu = paguba, dauna / stirbire,
vatamare a onoarei, reputatiei, prestigiului cuiva.).

Multe societati angajatoare impun reguli stricte angajatilor privind pastrarea secretului
profesional.

Art. 227 al codului penal prevede : , Divulgarea, fara drept, a unor date sau infor-matii
privind viata privata a unei persoane, de natura sa aduca un prejudiciu unei persoane, de
catre acela care a luat cunostinta despre acestea in virtutea profesiei ori functiei si care
are obligatia pastrarii confidentialitatii cu privire la aceste date, se pedepseste cu
inchisoare de la 3 luni la 3 ani sau cu amenda”.

Conform codului muncii, sanctiunile disciplinare care se pot aplica unui angajat in cazul in
care savarseste o abatere disciplinara sunt:

a) avertismentul scris;
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b) retrogradarea din functie, cu acordarea salariului corespunzator functiei in care s-a
dispus retrogradarea, pentru o durata ce nu poate depasi 60 de zile;

c) reducerea salariului de baza pe o durata de 1-3 luni cu 5-10%;

d) reducerea salariului de baza si/sau, dupa caz, si a indemnizatiei de conducere pe o
perioada de 1-3 luni cu 5-10%;

e) desfacerea disciplinara a contractului individual de munca.

Practica managementului resurselor umane a demonstrat ca reusita formarii unui
angajat valoros intreprinderii depinde de primirea si integrarea la locul de munca al
acestuia. Aceste proceduri cuprind masuri legate de:

. Cunoasterea intreprinderii prin efectuarea unei vizite a intreprinderii propriu-zise,
prin prezentarea serviciilor si persoanelor cu care angajatul intra in legatura pentru
desfasurarea atributiilor sale, etc,

. Prezentarea locului de munca, a unor cerinte ale masinilor sau utilajelor existente si
instructajul pentru sanatatea si securitatea in munca si situatii de urgenta.
. In final, inceperea lucrului de catre angajat.

Activitatea noului angajatul presupune un ajutor care va fi acordat din partea angajatorului
sub forma unui tutore. Dupa evaluarea activitatii desfasurate de catre angajat, echipa de
evaluare poate decide daca angajatul continua activitatea si dupa perioada de proba.
Legislatia UE interzice discriminarea la locul de munca pe motive de varsta, sex,
handicap, origine etnica sau rasiala, religie sau convingeri si orientare sexuala. Legislatia
privind egalitatea de tratament la nivelul UE stabileste niveluri minime de protectie pentru
toti cei care lucreaza in UE.

in profida normelor respective, foarte putini angajatori rdspund pozitiv provocarii de a
angaja persoane cu nevoi speciale sau persoane din categorii de risc (varsta inaintata, de
etnie roma, etc.).

Orice persoana din categorile anuntate mai sus poate aduce valoare proceselor
desfasurate in firma angajatoare. Angajatorul care constientizeaza acest lucru poate
produce beneficii multilaterale: pe de o parte o persoana nu va fi asistata social de catre
institutiile statului, va capata experienta, cunostinte si abilitati noi, iar pe de alta parte, va
atrage un angajat fidel care va folosi noile abilitati in munca depusa.

in tarile dezvoltate se sprijind aceste acte de buna practica si cu timpul angajatorii romani
vor constientiza potentialul nevalorizat al acestor oameni.
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Fisa de lucru

Pentru postul bucatar, se cunosc urmatoarele responsabilitati:

D 4 - pregateste mancarurile din retetarul unitatii in conformitate cu
standardele in vigoare;
- monteaza preparatele pe obiectele adecvate pentru servire si realizeaza elementele
estetice ale preparatelor;
- participa cu supervizare la determinarea necesarului de materii prime de comandat si la
realizarea comenzilor de aprovizionare,
- preia comenzile de la clienti si asigura servirea acestora;
- debaraseaza si asigura curatenia bucatariei,
- asigura implementarea si mentinerea standardelor de pastrare si depozitare a
produselor, semipreparatelor si preparatelor alimentare cu respectarea normelor igienico-
sanitare in vigoare.
- raspunde pentru respectarea standardelor de calitate a preparatelor realizate si
respectarea termenelor de executie a acestora;
- pastrarea in bune conditii a ustensilelor si aparaturii;
- respectarea normelor de igiena si securitate a muncii;
- utilizarea resurselor existente, exclusiv in interesul firmei.
Pentru fiecare dintre responsabilitdtie de mai sus compuneti metode de evaluare a
activitatii angajatului, dupa urmatorul model. Notati fiecare criteriu ales si calculati
punctajul final obtinut de angajatul respectiv.
Responsabilitate: pregateste mancarurile din retetarul unitatii in conformitate cu
standardele in vigoare;

Criteriul 5p 4p 3p 2p 1p Total

Respectacantitateadeclarata In foarte | Inmare | Neutru/ |Inmici Deloc 3
mare masura ma abtin | mdsura
masura

Aspectul Foarte Placut Neutru/ | Putin placut | Neplacut | 4
Placut ma abtin

Respectaingredienteledeclarate | In foarte | Inmare | Neutru/ | In foarte Inmare |5
mare masura ma abtin | mare masura
masura masura

Gustul Foarte Placut Neutru/ | Putin placut | Neplacut | 4
Placut ma abtin

Respectanumarul de calorii In foarte | Inmare | Neutru/ |Tnmici Deloc 5
mare masura mad abtin | masura
masura

Total 21

28



lceland [Fd:l:'

Liechtenstein
Norway grants

, l Fisa de evaluare —

_0. @
A N o
. Responsabilitatea este obligatia de a efectua un lucru, de a
raspunde, de a da socoteala de ceva, de a accepta si a suporta consecintele. Descrieti
principalele responsabilitati ale unui angajat la locul de munca. (minim cinci).

. Explicati termenul secret profesional si argumentati de ce unele fapte ale angajatilor
pot aduce prejudicii firmei angajatoare, clientilor sau altor persoane.
. Precizati care sunt sanctiunile care se pot aplica unui angajat pentru savarsirea

unei abateri disciplinare?

. Argumentati intr-un text de 4-5 randuri rolul primirii si integrarii la locul de munca al
salariatului.
. Explicati cum se manifesta discriminarea la locul de munca in Roméania (minim

doua fenomene) si ce masuri considerati necesare pentru combaterea acesteia (minim
doua).
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Capitolul 5.

[ e

iﬁ“n Comert electronic
5 "1{-

Fisa de documentare

5.2. MODELE SI TIPURI DE COMERT ELECTRONIC

Astazi, Internetul ofera companiilor, persoanelor fizice, cat si guvernelor si
administratiilor statelor lumii, o infrastructura care permite crearea unor piete virtuale de
marfuri si servicii, schimbul de informatii, imbunatatirea sistemului de plati, a taxelor
datorate statului, prin scaderea costurilor, dezvoltarea serviciilor post-vanzare si a
marketingului direct orientat catre consumator. Rolul cel mai important dintre toate aceste
aplicatii este detinut de tranzactiile B2B si B2C.

Raportul dintre valoarea produsului si cheltuielile sale de transport este adesea parametrul
cel mai critic pentru alegerea modelului de comert electronic si succes competitiv.

Modele de e-commerce

. Business-to-business (B2B).

Acest tip de comert presupune folosirea tehnologiilor Web, incluzand o multitudine
de relatii si tranzactii comerciale care se stabilesc intre companii si/sau alte tipuri de
organizatii. Reprezinta forma cea mai raspandita de comert electronic. Relatile B2B nu
sunt o noutate absoluta, ele existau si inainte de aparitia Internetului, concretinzandu-se in
relatii private pe care organizatiile le aveau cu partenerii si clientii lor, insa la niste costuri
foarte mari. Principalele avantaje introduse de B2B, sunt reprezentate de scaderea
costurilor marfurilor, reducerea inventarelor, cresterea eficientei logisticii, cresterea
vanzarilor, scaderea costurilor de vanzare si marketing.

Comertul B2B include o gama larga de tranzacti intre companii,
cumparaturi,servicii,resurse, tehnologii, echipamente, tranzaciii financiare, tipuri de
asigurari.

Tranzactiile B2B pot avea loc direct intre doua companii sau prin intermediul unei a treia
(intermediar) care ajuta la gasirea cumparatorului sau, dupa caz, a vanzatorului.
Tranzactiile prin comert electronic se fac la un cost mai mic fata de comertul traditional,
cheltuieli care se fac in perioada de dinaintea derularii contractului, Tn timpul derularii
contractului, cat si dupa derularea contractului.

Inainte de derularea tranzactiei, cu ajutorul Internetului, deci cu costuri minime,
companiile pot cauta si compara prefuri si produse, cat si conditile de realizare a
tranzactiilor.

In timpul derularii tranzactiilor, cu ajutorul calculatorului, se reduc costurile de
comunicare, costuri care s-ar fi facut cu deplasarile si, de asemenea, se evita pierderea
timpului.

Dupa derularea tranzactiilor, acest tip de comer{ reduce costurile cu monitorizarea
datelor din contract si confirmarea primirii marfii.

Cheltuielile salvate de companiile ce realizeaza tranzactii prin Internet sunt
substantiale fata de tranzactiile desfasurate in mod traditional.
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Se poate vorbi despre mai multe sisteme inter-organizatii: interschimbarea
electronica a datelor (EDI — Electronic Date Interchange), prin retele cu valoarea adaugata
(VAN — Value Added Network), transfer electronic de fonduri.

Sistemele Electronic Data Interchange (EDI) ajuta afacerile sa-si conduca lanturile
de aprovizionare. Lantul de aprovizionare al unei firme se refera la relatia dintre
producatorii echipamentelor originale (OEMs), producatorii secundari, distribuitori, firmele
de expediere, vanzatorii cu amanuntul si consumatorii. Sistemele traditionale EDI sunt o
combinatie de calculatoare si echipament de comunicare care da afacerilor posibilitatea de
a conduce electronic tranzactii sigure si de incredere. Sistemele EDI traditionale, in
contrast cu sistemele EDI care au la baza Internetul, folosesc retea VAN. VAN este o
retea inchisa care include toti membrii unui proces de productie. Fiecare furnizor,
producator si distribuitor sunt legati la sistemul EDI prin reteaua VAN. EDI urmaresc si
claseaza contabilitatea zilnica si inventarul unei afaceri.

De exemplu, un producator de masini poate avea un sistem EDI pentru a conduce
relatiile sale de aprovizionare si distributie. intr-o zi, producatorul de masini poate primi mii
de metrii de metal, nenumarate transporturi de echipament electronic si duzine de motoare
de la diferiti furnizori din intreaga lume.

Fiecare din aceste transporturi trebuie sa treaca prin modele de distributie
complexe. Din moment ce transporturile sunt esentiale pentru realizarea la timp a unei
masini, producatorul trebuie sa faca toate eforturile ca sa se asigure ca acel produs va fi
livrat la timp. Personalul operational de la uzina producatorului foloseste sistemul EDI
pentru aprovizionare, urmarirea transporturilor si pentru a pastra un inventar exact. Acest
proces se realizeaza printr-un transfer standardizat de documentatie electronica care
verifica fiecare parte a tranzactiei, inregistreaza termenii si conditile tranzactiei si
proceseaza comanda.

Comenzile de cumparare si facturile sunt in general procesate prin sistemele EDI.
Furnizorii si distribuitorii trebuie, de asemenea, sa {ina cont si de ceilalii clienti. Daca un
furnizor isi standardizeaza sistemul de informatii pentru un singur producator, poate
deveni mai dificil s& faca afaceri cu alti - producatori "incompatibili". in acest caz,
producatorul poate, fie sa creeze cheltuielile de integrare ale furnizorului in sistem, fie sa
excluda furnizorul din sistem si sa conduca relatia manual. Oricum, avantajele sistemului
EDI sunt compromise, si cheltuielile cresc. Internetul imbunatateste standardele EDI
facandu-lI mai accesibil unui grup mai mare de producatori, distribuitori si vanzatori cu
amanuntul.

Partile componente ale comertului B2B sunt:

a) compania vanatorului;

b) compania cumparatorului;
C) intermediarii;

d) platforma de retea;

e) protocolul de comunicatie;

Adoptarea relatjiilor B2B presupune si implementarea unor IBS (Internet Business
Solutions) pentru intarirea sau imbunatatirea proceselor de business sau crearea unor noi
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oportunitati de afaceri. Prin introducerea IBS firmele isi reduc costurile, isi extind piata, isi
imbunatatesc calitatea serviciilor si isi maresc eficienta.
. Business-to-consumer

Acesta forma de comert presupune desfasurarea unei tranzactii intre o organizatie
si 0 persoana fizica. Prin aceasta forma de comert, consumatorul individual achizitioneaza
produse sau servicii on-line prin intermediul uneia din solutiile oferite Internet. Initial
vanzatorul pune la dispozitia consumatorului un catalog electronic, denumit e-catalog, care
contine produsele sau serviciile pe care le comercializeaza, inclusiv recomandari pentru
folosirea produselor si forma de plata. Vanzatorul nu trebuie sa fie neaparat si
producatorul bunurilor sau serviciilor pe care le pune la dispozitie. Cumparatorul utilizeaza
un navigator web pentru a se conecta la site-ul web al vanzatorului prin intermediul unui
furnizor de servicii Internet - ISP (Internet Service Provider). Pasii necesari a fi facuti
pentru a comanda on-line sunt usor de inteles si se pot parcurge cu rapiditate. In ceea ce
priveste plata produselor comandate on-line, aceasta se poate face atat cu instrumente de
plata electronice, cat si prin plata la livrare. Modelele B2C se concentreaza pe utilizarea
Internetului si a tehnologiei electronice pentru a crea si a sustine in mod direct tranzactiile
en-detail.
. Consumer-to-consumer
Reprezinta forma de comer{ intre doua persoane private. Este cazul persoanelor care
vand proprietati, masini si alte bunuri.
. Consumer-to-business
Este un model de comert in care personae fizice vand produse sau servicii unor
organizatii.
5. Business-to-Administration (B2A sau B-to-A) se refera la relatiile care se stabilesc intre
o companie si institutiile de administratie publica.
6. Business-to-government, Consumer-to-government (C2G, G2C, B2G, G2B)
Reprezinta relatii de informare electronica intre organele guvernamentale, clienti si
comercianti. Guvernele, la nivel national, regional si chiar municipal, utilizeaza canale de
comert electronic pentru cresterea eficientei operatiunilor, Tmbunatatirea nivelului
serviciilor oferite clientilor. O arie de interes pentru guverne in domeniul afacerilor este
utilizarea pe scara mai larga a Interentului, pentru diseminarea informatiei, a
oportunitatilor, cotatiilor primite de la vanzatori/furnizori de bunuri i servicii.
Traditional, listele cu oportunitati erau transmise furnizorilor sub forma unei scurte liste, n
ziare, sau in publicatiile guvernului. Odata cu dezvoltarea World Wide Web-ului, mii de
agentii guvernamentale si-au implementat site-uri web de facilitare a comunicarii cu
furnizorii de bunuri si servicii.
Ca rezultat al Acordului Organizatiei Mondiale a Comertului, multe agentii guvernamentale
utilizeaza Internetul pentru publicarea informatiilor importante, in intreaga lume. Implicarea
guvernelor in comertul electronic are un efect catalitic in plan local, in mediul de afaceri
intr-o anumita tara. Guvernele, chiar si in cele mai orientate economii de piata, constituie
cumparatorii cei mai mari de bunuri si servicii de la sectorul privat. Construirea unei mase
critice de cumparatori on-line, in vederea sprijinirii aparitiei unei comunitati de afaceri prin
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comertul electronic solicita o implicare activa din partea guvernelor, nu numai din punct de
vedere legislativ, ci si ca participant la comertul electronic.

Modele de afaceri:

E-shop, E-store

Magazinul virtual on-line este gestionat de o companie care ofera potentialilor
cumparatori un catalog ce contine produsele si servicile pe care le comercializeaza
impreuna cu descrierile tehnice si comerciale pentru fiecare pozitie din catalog. Magazinul
electronic include facilitati pentru preluarea comenzilor si in cele mai multe cazuri,
cuprinde si posibilitatea efectuarii on-line a platii. Profiturile acestor magazine survin din
reducerea costurilor de promovare, din reclame, precum si din cheltuieli cu spatii si
amenajarea fizica a produselor in magazine.

E-mall-urile

Magazinul universal electronic poate oferi o varietate de modele de afaceri,
depinzénd de gradul de servicii pe care le detine. Cum marketing-ul pe mall este facut de
catre un detinator de mall, este esential ca proprietarul shop-ului sa aleaga mall-ul potrivit.
Acesta are 0 marca puternica, o strategie de marketing buna, frontend-ul ducéand direct
catre e-shop.

E-procurement

Este un model prin care se realizeaza achizitii publice guvernamentale sau ale unor
mari organizatii, de la anuntul lor pana la atribuirea lor. Companiile ce doresc sa participe
raspund si depun oferta prin Internet, sistemul asigurdnd o totala transparenta in
anuntarea solicitantilor si o totala impartialitate in alegerea celei mai bune oferte. Modelele
de licitatie pe web s-au dovedit a avea un succes foarte mare. Produsele vandute la
licitatie mai pot sa fie de ultima ora, surplusuri sau obiecte de colectie, materiale metalice
sau din domeniul agriculturii, obiecte de arta, unicate. Ca si intr-un e-mall, licitatjile includ
mai mulfi vanzatori. Operatorul pentru licitatii furnizeaza mecanisme pentru plasarea
articolelor (prin e-mail) si pot oferi plati aditionale si servicii de livrare.

Pentru a face acest model sa functioneze si in favoarea firmelor mai mici, sunt
stabilite consortii si platforme de cumparare, prin care vanzatorii actioneaza impreuna
pentru a-si imbunatati procedurile — industria modei a folosit din plin aceste consortii.
E-Learning

Acesta consta intr-o experienta planificata de predare-invatare, organizata de o
institutie ce furnizeaza mediat materiale intr-o ordine secventiala si logica pentru a fi
asimilate de studenti in maniera proprie, fara a constrange agentii activitatii la coprezenta
sau sincronicitate. Medierea se realizeaza prin modalitati diverse, de la material pe
discheta sau CD (eventual prin corespondenta), la tehnologii de transmitere a
continuturilor prin Internet.

Comunitatea virtuala

Pe Internet, ca si in lumea reala, oamenii cu aceleasi interese se intdlnesc in comunitati
sa discute despre subiectele lor preferate. Acestea se numesc comunitati virtuale.
Conferintele chat sau video sunt atractive pentru ca duc la reducerea cheltuielilor de
transport si sunt folositoare in cadrul companiilor mari. Taxele depind de organizator si de
scopurile lui.
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Modele de publicitate

E-shop-urile si web-site-urile genereaza profit si din reclama. Reclamele de pe un site
depind de restrictionarile impuse de gazda, de traficul de pe pagina de web, de situatia
competitiei. Cea mai des intalnita forma de reclama on-line este banner-ul. Oricum,
reclama poate genera profit doar daca traficul este fluent pe site-ul respectiv. Pretul
reclamei variaza in functie de marimea contractului, de specificul site-ului sau al paginii.
Uneori detinatorii unui web-site permit gazduirea unor bannere pe paginile lor in schimbul
plasarii bannerelor lor pe alte site-uri.

Domeniile comertului electronic se materializeaza in:

f) cumpararea biletelor de calatorie;

0) achizitionarea vacantelor;

h) plasamentul intr-un loc de munca;

i) participarea la licitatii;
)] vanzari imobiliare;

k) nchiriert;

) publicitatea;

m)  consultanta on-line;

n) asigurari on-line;

0) invatamant la distanta;

p) ingrijire si consultanta medical3;

o)) timbre electronice.

Indiferent de gradul de dezvoltare in care se afla, intreprinderile prezente pe web se pot
clasifica in trei mari categorii:

» companii dot.com - care isi desfasoara activitatea doar prin Internet si care reprezinta o
provocare pentru afacerile traditionale;

« companii hibrid - sunt companiile traditionale pentru care Internet-ul reprezinta un canal
suplimentar de distributie, care permit comanda si plata on-line prin intermediul site-urilor
proprii;

« companii Brochurewaves - care folosesc Internet-ul pentru a furniza informatii despre
activitatea lor, despre serviciile si produsele pe care le comercializeaza.
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@ Fisa de lucru
1. Precizati ce presupune Comertul B2B?
2. Enumerati partile componente ale comertului B2B
3. Caracterizati pe scurt Business-to-consumer
4. Precizati 5 exemple de materializare a domeniilor comertului electronic

5. Definiti companiile hybrid.
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Fisa de verificare

7 incercui;i litera corespunzatoare raspunsului corect:
_@. o 1. Modelul de e-business B2B :
i’ & » foloseste sistemul EDI;
b) este cel mai avantajos sistem de e-business;
C) este cel mai raspandit pe Internet.

2. Precizati care din urmatoarele afirmatii sunt adevarate cu privire la sistemul B2C:
a) achizitiile se fac numai dupa participarea la licitati;

b) presupun desfasurarea unor tranzactji intre o organizatie si o persoana;

C) vanzatorul trebuie sa fie si producatorul bunurilor vandute.

3. Magazinul virtual :

a) este un model de comert electronic;
b) tinde sa ia locul magazinului clasic;
C) este un model de afaceri pe Internet.

4, Domeniile comertului electronic se materializeaza in :
a) participarea la licitatii;

b) modelul B2C2B;

c) economia digitala.

5. Avantajele modelului B2B sunt :
a) cresterea eficientei logisticii;

b) scaderea costurilor de produciie;
C) scaderea costurilor de vanzare.
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MODULUL

Tranzactii economice europene
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’?' “:} Capitolul 1

Infiintarea unei companii europene (conceptul de companie/societate
europeana, conditii de infiintare)

Fisa de documentare 1

Compania poate fi definita ca fiind o unitate economica cu o conducere unica ce este
angajata in activitati comerciale si industriale.

COMPANIE Unitate economica cu conducere unitara

FIRMA Mod de organizare legala prin care se pot desfasura
activitati comerciale urmate de plata unor taxe si impozite
catre stat

SOCIETATE Asociere a oamenilor de afaceri alcatuita pe baza unor
investitii de capital, urmarindu-se obtinerea unor beneficii

Termenul Societate/Companie EUROPEANA fisi are originea in limba latina. Astfel,
societatea europeana reprezintd o societate pe actiuni ce permite actionarilor sa-si
desfasoare activitatea in diferite tari europene respectand legislatia in vigoare.

Compania europeana are la baza legislatia Uniunii Europene si sprijina patronii in
vederea dezvoltarii afacerii mai usor atunci cand activeaza in mai multe tari.

)

= Este o buna alegere dacé doresti sa dezvolti activitati in mai multe tari.

La baza constituirii unei societati/’ companii europene se afla Regulamentul (CE) nr.
2157/ 2001/ 08.10.2001 privind Statulul Societatii Europene (SE). Potrivit
Regulamentului: "societatea europeana este o societate al carei capital se imparte in
actiuni. Nici un actionar nu este raspunzator pentru altd suma decat cea subscrisa. O
societate economica detine personalitate juridica.”

Tnfiint,area unei astfel de companii presupune indeplinirea mai multor conditii:

> existenta unui sediu social si a unui sediu central in aceiasi tara din Uniunea
Europeana,

> existenta unor filiale sau sucursale in alte tari din spatiul U E,

> existenta unui capital subscris cu valoare de minim 120 000 Euro,

» incheierea unui acord cu reprezentantii angajatilor in care vor fi specificate aspecte
referitoare la participarea acestora in cadrul societatii si modalitatile in care vor fi
consulati si informati

Daca nu existé filiale sau sucursale in alte tari din spatiul U E , societatea Si
celelalte intreprinderi implicate trebuie sé& fie reglementate de legislatiile a cel putin

CXl
GQJ
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doua tari din uniunea Europeana!

Fisa de documentare 2

o

.
A

Modalitati de infiintare a societatii europene; reglementari specifice.
Societatile europene se pot infiinta astfel:
» prin fuziune
Conditii: cel putin 2 societati din tari diferite. Tipul de societate: Societate pe actiuni.
» societate europeana tip holding

Conditii: cel putin 2 societati din tari diferite; societatile paticipante au avut o sucursala in
alta tara din Uniunea Europeana timp de cel putin 2 ani.

Tipul de societate: Societate pe actiuni (SA); Societate cu raspundere limitata (SRL).

» filiala europeana

Conditii: cel putin 2 entitati din tari diferite ale Uniunii Europene; entitatile participante au
avut o sucursala in alta tara din Uniunea Europeana timp de cel putin 2 ani. Tipul de
societate: Orice forma de persoana juridica.

» transformarea

Conditii: O societate care a avut o filiala in altad tari din Uniunea Europeana timp de cel
putin 2 ani. Tipul de societate: Societate pe actiuni

Societétile europene sunt reglementate prin:

» dispozitile Regulamentului (CE) nr. 2157/ 2001/ 08.10.2001 privind Statulul
Societatii Europene (SE),

> dispozitiile din statutul propriu al societatii, daca Regulamentul o permite in mod
explicit,

> dispozitile legale adoptate de statele membre in aplicarea masurilor comunitare
privind Tn mod special SE,

> dispozitiile legale din statele membre aplicabile unei societati anonime constituite n
conformitate cu dreptul statului membru in care societatea europeana in cauza are

sediul social,

O societate europeand este tratatd in orice stat membru ca si cum ar fi o
societate anonima constituita in conformitate cu dreptul statului membru in care
are sediul social. Denumirea unei societatii europene trebuie sa fie urmata de

)
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abrevierea SE insa societétile care au fost inregistrate intr-un stat membru anterior
intrarii in vigoare a regulamentului nr. 2157/ 2001 in denumirea cérora figureazé sigla
SE, nu sunt obligate s& isi modifice denumirea.

40



lceland [Pd:l:'

Liechtenstein
Norway grants

’ﬁ;}\ Fisa de documentare 3
.l 1{

Proiectul de fuzionare; documente necesare inregistrarii fuzionarii.

Societatile care fuzioneaza trebuie sa realizeze prin intermediul organelor de
conducere sau de administrare un proiect de fuzionare.

ELEMENTELE PROIECTULUI DE FUZIONARE:
1. Denumirea societatilor care fuzioneaza
Sediul social al fiecarei societati
Raportul de schimb al actiunilor/ cuantumul sultei
Modalitatile de predare al actiunilor

Dreptul de participare la beneficii

L

Data de la care operatiunile societatilor care fuzioneaza sunt considerate din punct

de vedere contabil ca fiind efectuate de Societatea economica

7. Drepturile actionarilor care beneficiaza de drepturi speciale

8. Drepturile detinatorilor de titluri altele decat actiunile

9. Avantaje speciale ale expertilor care examineaza proiectul de fuziune

10.Avantajele membrilor organelor de administratie, conducere, supraveghere sau
control ale societatilor care fuzioneaza

11. Statutul Societatii economice

12.Informatii referitoare la stabilirea modalitatilor de implicare a lucratorilor

Pot fi adaugate si alte elemente de catre societatile care fuzioneaza!
Documente necesare inregistrarii la Registrul Comertului si identificarea fiscala:

> cererea de verificare disponibilitate si/ sau rezervarea denumirii firmei

» cererea de depunere si mentionare acte si de desemnare a expertilor,

> proiectul de fuziune semnat de reprezentantii fiecareia dintre societatile care
fuzioneaza, cuprinzand informatiile prevazute la art. 20 din Regulamentul Consiliului
(CE) nr. 2157/2001,

» notificarea informatiilor prevazute la art. 21 din Regulamentul Consiliului (CE) nr.
2157/2001 pentru publicare in Monitorul Oficial,

» certificatele eliberate de autoritatile competente ale statelor membre UE pe teritoriul

carora isi au sediile entitatile juridice implicate in constituire, in original si in
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traducere legalizata, din care sa rezulte ca acestea functioneaza, au sediul si

administratia centrala in cadrul UE.
» Dovezile privind plata tarifului legal

> Fisa de documentare 4

Constituirea unei societati Holding si a unei filiale; transformarea unei
societati anonime in societate europeana

1. Pot promova constituirea unei societati europene holding:

» societati anonime si societati cu raspundere limitata care au sediul social si central
pe teritoriul comunitatii europene fiind reglementate de legislatia unor state membre

» societati anonime sau societati cu raspundere limitata care detin de cel putin doi ani
o filiala reglementata de legislatia unui alt stat membru sau o sucursala pe teritoriul
altui stat membru.

Societatile care promoveaza constituirea unei societati europene holding, prin indermediul
organelor de conducere, intocmesc proiectul de constituire.

Proiectul de constituire al societatii europene holding cuprinde:

> raportul explicativ privind aspectele juridice si economice ale constituirii si cuprinde
consecintele pe care le are adoptarea formei de SOCIETATE EUROPEANA pentru
actionari si lucratori

> Informatii privind stabilirea procentului minim de actiuni sau parti ale fiecareia din
societatile care promoveaza operatiunea cu care actionarii trebuie sa contribuie la
constituire

2. O filiala a unei societatii europene poate fi constituita de:
> societatile sau alte entitati juridice care au sediul social si administratia centrala

pe teritoriul comunitatii europene subscriind la actiunile acesteia.

Fiecare dintre cel putin doua societati trebuie:

¢ sa fie reglementate de legislatia unor state membre diferite
e sa detina de cel putin 2 ani o filiald reglementata de legislatia unui alt stat membru
sau o sucursala pe teritoriul altui stat membru.

Societatea anonima care este constituitd in baza dreptului unui stat membru si care are
sediul social si administratia centrala pe teritoriul comunitétii, poate fi transformata intr-o
societate europeana daca detine de cel putin 2 ani o filiala reglementatd de dreptul altui
stat membru.

Se intocmeste un proiect de transformare si un raport explicativ de catre organele de
conducere ale societatii in cauza. Acesta contine:

> aspecte juridice si economice ale transformarii
> aspecte referitoare la consecintele pe care adoptarea formei de societate

europeana le are asupra actionarilor si lucratorilor
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Fisa de evaluare 1

7 ' Pentru informatii suplimentare , consultati fisa de documentare 1.
= 2 ' m

v‘ Denumirea activitati: ORIGINEA TERMENULUI DE SOCIETATE
EUROPEANA
Timpul alocat: 15 minute

Obiectivul activitatii: Aceasta activitate va va ajuta sa intelegeti conceptul de societate
europena

SUBIECTUL 1

Asociati cifrele din coloana A cu literele din coloana B:

1. Societate a. Desfasurarea activitatilor comerciale , plata unor taxe
si impozite catre stat
2. Firma b. Permite actionarilor sa-si desfasoare activitatea in
diferite tari europene
3. Societate c. Oamenii de afaceri urmaresc obtinerea unor beneficii
Europeana
SUBIECTUL 2

Precizati originea termenului SOCIETA EUROPEA explicand ce reprezinta.
SUBIECTUL 3

|dentificati scopul unei companii/ societati europene.

Activitatea .2

Denumirea activitatii: INFINTAREA UNEI SOCIETATI EUROPENE
Obiectivul activitatii: Aceasta activitate va va ajuta sa intelegeti ce conditii trebuie sa

SUBIECTUL 1
Precizati actul normativ in baza caruia se constituie o societate europeana.
SUBIECTUL 2

Completati tabelul adaugénd conditile impuse in vederea constituirii unei societati
europene:

1. Existenta unui sediu social
CONDITII CE TREBUIE SA FIE 2.

INDEPLINITE LA CONSTITUIREA 3.

UNEI SOCIETATI EUROPENE 4. Sucursale

5.

6.
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Fisa de evaluare 2

? l Pentru informatii suplimentare , consultati fisa de documentare 2.
. ® .
..é/ ‘\*._ Activitatea 1

Denumirea activitati: MODALITATILE DE INFINTARE ALE UNEI SOCIETATI
EUROPENE

Timpul alocat: 20 minute

Obiectivul activitati: Aceasta activitate va va ajuta sa invatati despre modalitatile de
infiintare a unei societéati europene

SUBIECTUL 1
Enumerati modalitatile prin care se pot infiinta societatile europene.
SUBIECTUL 2

Cunoscand modalitatile de infiintare a societatilor europene precizati conditiile
corespunzatoare fiecarei modalitati de infiintare

MODALITAT!: DENUMIRE CONDITII

MODALITATEA I:

MODALITATEAII:

MODALITATEA III:

MODALITATEAIV:

Activitatea 2

Denumirea activitatii: REGLEMENTAREA SOCIETATILOR EUROPENE
Timpul alocat: 30 minute

SUBIECTUL 1

Enumerati actele normative care reglementeaza societatile europene.

SUBIECTUL 2 Cautati pe internet si cititi Regulamentul (CE) nr. 2157/ 2001/ 08.10.2001
privind Statulul Societatii Europene. Identificati diferentele dintre o societate tip holding si
una constituita prin fuzionare.
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Fisa de lucru 1
Pentru informatii suplimentare , consultati fisa de documentare 3.

Activitatea 1

Denumirea activitati: CONSTITUIREA SOCIETATILOR EUROPENE
PRIN FUZIUNE

Timpul alocat: 45 minute
SUBIECTUL 1

Redactati un proiect de fuziune a doua societati tindnd cont de ordinea elementelor unui
proiect de fuziune. Pentru informatii necesare redactarii proiectului de fuziune accesati

https://www.onrc.ro/index.php/ro/mentiuni/persoane-juridice/fuziunea-

transfrontaliera?id=130.

Activitatea 2
Denumirea activitatii: Inregistrarea societatilor constituite prin fuziune in Registrul

Comertului.

Timpul alocat: 45 minute

SUBIECTUL 1

Sub indrumarea profesorului, completati cererea de inregistrare la Registrul Comertului ,

cuprinsa in anexa nr 1 in documentul precizat la activitatea anterioara.
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Fisa de lucru 2

?

&

Pentru informatii suplimentare , consultati fisa de documentare 3.

'/».—

Activitatea 1

Denumirea activitatii: Constituirea societatilor Holding si a filialelor societatilor europene
Timpul alocat: 20 minute

Obiectivul activitatii: Aceasta activitate va va ajuta sa intelegeti constituirea societatilor
europene de tip Holding si a filialelor/ sucursalelor

SUBIECTUL 1

|dentificati tipurile de societati care pot promova constituirea de societati tip HOLDING
SUBIECTUL 2

Alegeti raspunsul corect:

Proiectul de constituire al unei societati europene HOLDING cuprinde:

Dreptul de participare la beneficii

Sediul social al fiecarei societati

Raportul explicativ privind aspectele juridice si economice ale constituirii
Dreptul detinatorilor de titluri

SUBIECTUL 3

cpop

Precizati cine poate constitui o filiala a unei societati europene si in ce conditii
Denumirea activitatii: Transformarea societatilor anonime n societati europene
Timpul alocat: 20 minute

SUBIETUL 1

Enumerati conditiile in care o societate anonima poate fi transformata intr-o societate
europeana

SUBIECTUL 2
Alegeti raspunsul corect:
Proiectul de transformare al unei societati anonime contine:

Cererea de rezervare a denumirii firmei

Sediul social al societatii

Dreptul de participare la beneficii

Aspecte referitoare la consecintele pe care adoptarea formei de societate
europeana le are asupra actionarilor si lucratorilor

o oo
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Capitolul 2

[ =—

& 'ﬂ““} Conduita in mediul de afaceri European

Fisa de documentare

Tehnici de comunicare
Comunicarea are la baza termenul latin communicare, avand sensul ,a

pune in comun” si poate reprezenta:

» un mod de manifestare a gandurilor si sentimentelor cu ajutorul vorbirii, scrierii,
gesturilor si mimicii in scopul de a te face inteles,

» o interventie morala in fata unui auditoriu,

» un mesaj care este transmis pe linie ierarhica intr-o organizatie,

» premisa exercitarii activitatii de management, a functiilor procesului de
management. Numai o comunicare eficienta face posibila planificarea si
programarea, coordonarea si controlul, motivarea, consultarea si participarea activa
a membrilor organizatiei la infaptuirea scopurilor propuse,

Comunicarea in afaceri are loc atat intre angajati, dar se adreseaza si persoanelor cu care
compania coopereaza, cum ar fi partenerii i clientii si poate aduce mari beneficii
companiei si angajatilor sai.

In perioada de existenta a unei companii, comunicarea in afaceri ocupa un loc important gi
acopera o gama larga de domenii, cum ar fi marketingul si relatiile publice, branding si
organizarea evenimentelor, pana la subiecte care sunt intr-un anumit mod legate de
organizarea companiei propriu-zise.

Principale de comunicare in afaceri sunt:

1. Comunicarea directa

Comunicarea directa eficienta este o abilitate care trebuie dezvoltata. O comunicarea
directa eficienta consta in:

> avorbi clar,

a verifica daca cealalta parte a inteles ceea ce ati spus,
a folosi cuvinte conforme cu situatia, a evita discutiile informale si injuraturile,

a fi amabil si oficial, insa nu rece in adresare,

a folosi un limbaj corporal gi un ton care sa intareasca informatia transmisa,

>

>

>

> ava pune in locul celeilalte personae,

>

> aobserva semnele nonverbale care pot indica intentiile celeilalte personae,
>

a asculta activ partea opusa,
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> a fi de incredere si de ajutor,

2. Comunicarea prin telefon
Utilizarea telefonului in comunicarea de afaceri este mai dificila decat comunicarea
directda. Majoritatea oamenilor nu se simt confortabil daca nu pot vedea semnele
nonverbale, cum ar fi miscari involuntare ale fetei sau gesturi care pot indica la ce se
gandeste persoana cu care se comunica. Din acest motiv, este important sa ascultam ce
are de spus cealalta persoana si tonul pe care il foloseste.
Comunicarea prin telefon are success daca:
> raspundeti rapid atunci cand suna telefonul. Oamenii care asteapta la celalalt capat
al firului pot renunta la apel si pot suna la alta compnaie. Daca au o problema,
asteptarea ii va face si mai nervosi.
> daca sunteti amabil si atent, chiar daca persoana de la celalalt capat al firului este
nervoasa.
> daca va notati cele mai importante puncte ale discutiei pentru a putea reveni asupra
lor mai tarziu. Va recomandam sa aveti langa telefon o foaie si un pix pentru a
putea lua notite in orice moment.
> daca angajatul care a raspuns la telefon nu ii poate fi de ajutor celui care apeleaza,
trebuie sa-i faca legatura cu cineva care poate. Daca angajatul nu poate sa discute
si nici nu are cu cine sa-i faca legatura, trebuie sa noteze datele apelantului pentru
a-l contacta mai tarziu.
> daca ati promis cuiva ca Ti veti raspunde la apel, prin telefon sau in scris, trebuie sa

va respectati promisiunea.

3. Comunicarea scrisa
Comunicarea scrisa implica redactarea de scrisori $si mesaje si trimiterea lor prin fax, e-
mail sau web site-uri. Acesta este un mod de comunicare mult mai formal fatd de
comunicarea directa si comunicarea prin intermediul telefonulul.
Acest tip de comunicare are propriile sale avantaje, dintre care amintim:

e se poate crea un numar mai mare de copii

» este o forma de comunicare ce poate fi utilizatd si mai tarziu, atunci cand va fi

necesara

« formele de comunicare scrisa se pot trimite la distante mai mari
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o formele de comunicare scrisa pot contine un numar mult mai mare de informatii

decéat comunicarea prin intermediul telefonului
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Fisa de lucru

in echipe de cate 2 elevi, realizati un joc de rol pentru a exemplifica:

> Comunicarea directa (prezentand o secventa din interviul pentru ocuparea unui post
in firma de exercitiu)

» comunicarea prin telefon (exemplificand convorbirea cu seful de compartiment care
doreste sa realizati un document pentru firma de exercitiu),

» comunicarea scrisa ( prin care, in calitate de Responsabil resurse umane, anuntati
un angajat despre o marire de salariu, dar si responsabilitatile suplimentare ce fi

revin in aceasta situatie).
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!
2

1.Definiti comunicarea.

Fisa de evaluare

?
I ¢

2. Prezentati caracteristicile comunicarii verbale.

3. Prezentati caracteristicile comunicarii scrise.

4. Sunteti in situatia de a fi realizat o prezentare PPT, pe care urmeaza sa o si sustineti in
fata colegilor. Precizati de tip/tipuri de comunicare folositi, argumentand raspunsul dat.

5. Precizati cate 3 situatii in care puteti utiliza comunicarea scrisa si comunicarea prin

telefon in cadrul firmei de exercitiu.
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Capitolul 4

Instrumente de plata (definitie, clasificare, rol)

Fisa de documentare

Definitia si caracteristicile instrumentelor de plata.

Instrumentele de plata sunt monedele propriu-zise si anumite documente bancare
operationale pe suport de hartie, magnetic sau electronic, care functioneaza pe baza unor
tehnici specifice de operare, circuite si securizare, in vederea transferului de fonduri, de la
ordonator la beneficiar.

Aceste instrumente sunt emise de banca centrala si bancile comerciale cu
aprobarea bancii centrale, pentru a se asigura o forma standardizata si un continut
economic si juridic care sa permita transferal de fonduri, in deplina siguranta.

Clasificarea instrumentelor de plata.
Instrumentele de plata se impart in doua categorii mari:
» -instrumente de plata cu numerar
» -instrumente de plata fara numerar

Instrumentele de plata cu numerar sunt reprezentate prin moneda metalica si
bancnote (moneda de hartie) si reprezinta cea mai veche forma de circulatie monetara.
Pentru a indeplini functia de instrument de plata, moneda metalica si bancnotele
(numerarul in termini bancari) necesita un complex de tehnici si reglementari cu caracter
normativ emise de banca centrala si de bancile comerciale.

Numerarul se compune din:

» bancnote,

» monede,

» instrumente similare cu numerarul, folosite ca mijloc direct de plata, acceptate pe
scara larga in tranzactii:

Bancnotele si monedele sunt emise de Banca Centrala a fiecarei tari.

Instrumente de plata fara numerar sunt documente standardizate care contin
instructiuni de plata date de platitor bancii sale, pentru transferul fondurilor catre banca
beneficiarului. Instrumentele de plata fara numerar, folosite in tranzacti sunt
urmatoarele:ordin de plata, cecul, cambia, biletul la ordin, cardul.

Rolul instrumentelor de plata
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Instrumentele de plata sunt utilizate in procesul de plata a furnizorilor de bunuri si

servicii, de imobilizari, precum si in procesele de desfacere, desfasurate atat la nivel

national, cat si international.

2.

Fisa de lucru

Incercuiti raspunsul corect:

1. Instrumentele de plata folosite in tranzacti sunt

urmatoarele:

a) numai ordinul de plata

b) numai ordinul de plata si cecul

c) numai biletul la ordin si cecul

d) nici un raspuns nu este corect

Informatia financiara se refera la:

a) suma de bani ce trebuie platita, valuta, scadenta, bancile participante si
conturile creditoare si debitoare, numele partilor participante la tranzactie

b) numai la modalitatea de plata

c) unele instructiuni de plata care genereaza transferuri de fonduri ca: debitul
direct si platile programate

d) nici un raspuns nu este corect

Completati spatiile libere cu termenii care lipsesc:

1.
2.

Bancnotele sunt baniiemiside ................. oo si garantati de aceasta.
Numerarul reprezinta forma cea mai ................. dintre toate instrumentele de
plata.

Instrumentele de plata se impart in doua mari categorii: instrumente de plata
.................................. siinstrumentedeplata ................. ..ol

Masa monetara se afla aproape in intregime in administrarea ................. .

Notati in dreptul fiecarei afirmatii litera A daca considerati ca enuntul exprima un

adevar sau litera F daca considerati ca acesta este fals:
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1. Instrumentele de plata cu numerar sunt reprezentate prin moneda metalica si

bancnote (moneda de hartie) si reprezinta cea mai veche forma de circulatie

monetara.
2. Instrumentele de plata folosite in tranzactii sunt urmatoarele: ordinul de plata,

cambia, biletul la ordin, cardul.
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Ordinul de plata
Fisa de documentare

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

valoarea sumelor transferate.

Participantii la circuitul ordinului de plata

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

> beneficiarul - institutia/persoana desemnata prin ordinul de plata de catre platitor
(emitent), sa primeasca o suma de bani

> Dbanca initiatoare - banca careia i se adreseaza ordinul de plata al emitentului si la

care emitentul are deschis contul bancar.

> banca destinatara - banca care receptioneaza si accepta ordinul de plata, in nume

propriu sau pentru un client al sau, in calitate de beneficiar.

Banca initiatoare poate fi aceasi cu banca destinantara cand emitentul si beneficiarul au

conturi deschise la aceasi banca.

Circuitul ordinului de plata:

» emiterea de catre platitor a ordinului de plata

> receptia - operatiunea prin care o banca recunoaste primirea ordinului de plata si
validitatea acestuia

> autentificarea - procedura de recunoastere a persoanei pe care emitentul ordinului
de plata o autoriza sa semneze autentic, prin confruntarea semnaturii inscrise pe
document cu cele din fisa specimenului de semnatura, precum si prin diverse

procedee convenite cu banca pentru prevenirea platilor neautorizate
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» acceptarea (autorizarea) - procedura prin care o banca recunoaste ca valabil un

ordin de plata receptionat, obligandu-se sa execute serviciul de a transfera fondurile
la termenele si in conditiile dispuse de emitent

» refuzul - procedura utilizata in cazul in care banca receptoare considera ca nu este
posibil s& execute ordinul de plata dat de catre emitent (in situatia in care nu se
accepta ordinul de plata are loc refuzul)

» executarea — procedura de emitere de catre banca receptoare a unui alt ordin de
plata pentru a pune in aplicare un ordin de plata acceptat anterior. Executarea
presupune debitarea contului emitentului si dupa caz creditarea contului
beneficiarului daca ambii parteneri au conturi la aceiasi unitate bancara. Fie
transmiterea ordinului de plata intr-un sistem de plati sau transmiterea ordinului de

plata catre banca corespondenta.

Decontarile se pot realiza prin TRANSFOND sau ReGIS:

TRANSFOND, (operatorul Casei de Compensare Automate a platilor interbancare), in
colaborare cu bancile comerciale, Asociatia Romana a Bancilor (Administratorul
Schemelor Nationale de Plati) si Banca Nationala a Romaniei (Supraveghetorul
Schemelor de Plati) au initiat un serviciu de plati care asigura transferul banilor in mai
putin de 10 secunde intre banci, oricand (24/7/365). Valoarea individuala a unei plati
executate prin Plati Instant se incadreaza sub 50 mii lei. Platile instant sunt astfel cel mai

rapid mod de a transfera fonduri in siguranta, acestea fiind procesate interbancar de catre

TRANSFOND, cu decontarea finalizata de catre Banca Nationala a Romaniei..

ReGIS este sistemul RTGS national pentru plati in lei oferit de BNR, folosit pentru
decontarea operatiunilor bancii centrale, a transferurilor interbancare, precum si a platilor
in lei de valoare mare (peste 50.000 lei) sau urgente. Sistemul asigura procesarea in timp
real (respectiv pe o baza continua) si decontarea in banii bancii centrale, cu finalitate

imediata.
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<

D. Completarea Ordinului de plata

ORDIN DE PLATA NF. I'ﬁ PLATITI | o I LEI, adicd
[3* |
PLATITOR [ | *1 — numar ordin de
Cod de identificare fiseald E‘ Perery o
pe plata
= | .
Codul BIC *2 — suma virata,
Cod IBAN platitor ] 7% ] ]
e B rotunjita (ex.: 21,10 =
Primircal Acceptarea
| senntors “* | 21,00; 21,50 = 22,00;
Cod de identificare fiscald A0 * Codul BIC - NORMAL URGENT —
R ﬁ.‘* | l Tipul transferulul I:] I:l 21170 22’00)
Y E| *3 — suma virata in
Data emiterii > .
Reprezenting : - o I|te I‘e
* Semadtura si Stampila .
["3 Data debitarii = [si o PR |L\P| "'2'63'72' *4 — numele si

prenumele
contribuabilului sau denumirea firmei
*5 — cod numeric personal (persoanele fizice)/ denumirea firmei (persoane juridice)
*6 — adresa de domiciliu a contribuabilului sau sediul firmei
*7 — contul bancar al persoanei fizice sau a persoanei juridice
*8 — denumirea bancii la care este deschisa contul bancar
*9 — numele si prenumele beneficiarului sau denumirea firmei
*10 — codul unic de identificare a beneficiarului

*11 — contul aferent beneficiarului

*12 — banca beneficiarului

CEC Y Bank |opom oe puaa o | | | | [2]oul 1234867 (g 1 o

*13 — denumirea impozitului - — ' e S

sau taxei :tmlm: Cod do Kdentiicare fiscad: | RO13709313 N i [::

[ str. Zefirului 1, Bistrita il " Ls |

*14 — data la care este i&@jtff_" TR need GpleRoErdEy o ™
l‘

. o aeneroar . S-C. EXEMSRL. Dua emierk [2/4100]2)00/8

virata suma R TP 03 25000 ] -

".fm[Roos[Rncqoosmo\ssaszsaowoﬂ §rRNcBRAB U b

L°"‘“" Banca X S.A. “*\“ —

Reprazanting: P00 factura_
L R ——

iy KK
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Fisa de lucru

S.C. Precizia S.A. achizitioneaza de la S.C. Darco S.R.L.

materii prime in valoare de 40000 lei pe care le achita cu ordin de
plata, la data de 31.03.2020. S.C. Precizia SA are contul nr.
ROO08BTRL02002403699658XX, deschis la Banca Transilvania — Sucursala Ploiesti, iar
SC Darco SRL are contul nr. RO31RNCB0205123467890001 deschis la BCR — Filiala
Slanic Prahova. Se doreste ca plata sa se faca la data de 7.05.2020.

a) Completati ordinul de plata pentru cazul prezentat.

b) Prezintati circuitul ordinului de plata in cazul de mai sus.

ORDIN DE PLATA ™ —— D
PLATITOR |
l =~ Legisiatie | infutide | lesire |
Cod de identificare fiscald Adenda —i __ Instr. I Listare
l -l <] »| _OPFV - imagine text
Cod IBAN (Localtate Codul BIC
platitor |
De la
' Primirea Acceptares (Seczenala Sugesti 4 N |
~ { o o e v B 2R J |
BENIFICIAR Semniturs Fisier date 1 ):
{ \._/’
Cod de identificare fiscald | ] Consultare si preluare URGEINT Fondul pt.
Cod IBAN . | Codul BIC automata coduri IBAN I ] mediu
beneficiar | l e (Sucursala) | SERE—

La i T

~ “ |

Dats emiterii Calendar )‘

Feprezenthed z= 1l asaa ; P |
\ -~
P v 2012

l | Semnitura plititorului si Stampila
Q Dats debitirii :
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CEC-ul

T

Fisa de documentare

Cecul este un instrument de plata prin care titularul unui cont da o
instructiune bancii sale de a pune la dispozitie o anumita suma de bani unei alte entitati,
persoana fizica sau juridica, la prezentarea inscrisului.

Cecul este un instrument de plata la vedere, ceea ce nu implica din partea bancii
platitoare acceptarea lui, ci doar efectuarea serviciului de decontare.

Cecul nu este si un instrument de creditare, ci doar un instrument de plata.

Ca instrument de plata, cecul ofera posibilitatea unei persoane, care are la o banca
anumite fonduri, de a efectua plati prin intermediul acestei banci. Prin folosirea cecului,
platitorul evita platile in numerar. Beneficiarul cecului poate sa incaseze suma de bani
mentionata in titlu, de la banca desemnata, sau sa gireze titlul pentru plata datoriilor sale.

Cecul este reglementat prin Legea nr 59/1934 asupra cecului, lege care a fost valabila
pana in 1994 cand a fost modificata prin Legea nr. 83/1994.

Participantii la circuitul cecului

Participantii la circuitul cecului sunt:

> Tragatorul - este partea care emite/scrie cecul pe baza disponibilului aflat in cont si

care da o dispozitie de plata, neconditionata, bancii la care are deschis contul.

> Trasul - este intotdeauna o banca la care tragatorul are deschis contul si care

efectueaza plata pe baza cecului primit, numai daca tragatorul are suficient

disponibil in contul bancar

> Benefciarul - este partea care

primeste suma transmisa de TRAGATOR TRAS (BANCA)
= 4 . S * elibereaza suma inscrisa pe CEC, d
tragator f::: pl:::lr:wt(,ialo(rlle‘(lal&d; b:eﬁ:::a cnlnl\:l lr/:«galu”r:llu:\pc’mnl Cencﬂcmr |
disponibilului aflat in cont;

Cl rC u |tu I CEC-U I u | da o dispozitie de plata, neconditionata,

bancii la care are deschis contul bancar.

> eliberarea carnetului de cecuri

de catre banca clientului ei q
(tragatorul)

» tragatorul cecului cumpara

BENEFICIAR (VANZATOR)

marfurile de la vanzator

are de incasat o creanta de la tragator; '
CEC-UL tragatorului (i de Ia tras PREZINTA CEC-UL BANCII,

(beneficiarul cecului) si trage suma datorata de tragator beneficiarului) FENIEUINCASARE
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cecul asupra bancii X (banca cumparatorului/trasul);

» tragatorul remite beneficiarului cecul tras asupra Bancii X;
> beneficiarul remite cecul la banca sa pentru incasare;

» banca beneficiarului (Banca Y) prezinta cecul la Banca X;
» Banca X achita cecul si stinge creanta.

Completarea CEC-ului (elementele cecului)

1) Denumirea de cec trecuta in insusi textul titlului si exprimata in limba
intrebuintata pentru redactarea acestui titlu.

2) Ordinul neconditionat de a plati o anumita suma de bani.

3) Numele celui care trebuie sa plateasca (tras).

4) Aratarea locului unde plata trebuie facuta.

5) Aratarea datei si a

. ) B LIBRA LNIEN,?NH Str. Semllunei nr. 4 - 6, Sector 2 Bxu,u'?ar—l
|OCUIUI emlter” ' Piatiti in schimbul ;;g@ CEC BREL1AK 1234567 / /
6) Semnatura celui = wenicmes BUCURESTI  yuw 02 042014 2 75 350 ,00mRON
) e douasutesaptezecisicincileisicincizecidebani
care emite cecul | 4 oppIN . BUCURESTT seuns TRAGATOR SRL
ita oot BENEFICTARL SRL L
(tragatorul). o 111111 %, RO10 BREL 01010101 0101 0101

1) Gt de BENEFICIARL SRL
care BENEFICTARZ SRL

1o 03.04.2014 la data gﬂy
&M Sesviturd r3gl
Semndturs grant Senvidturd

&020 BREL 0101 0101 0101 0100
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Fisa de lucru
S.C. VIVA S.R.L. vinde marfuri in valoare de 60000 lei, TVA 19%,
conform facturii nr. 12/01.02.2020, firmei S.C. EVRICA S.R.L.. Pentru
plata facturii nr. 12, S.C. EVRICA S.R.L., acorda un cec firmei S.C.

VIVA S.R.L., care va fi depus la banca si incasat.
a) Completati CEC-ul pentru cazul prezentat.
b) Prezintati circuitul CEC-ului pentru cazul de mai sus.

DENUMIREA SISAU SIGLA INSTITUTIEI DE CREDIT TRASE

Platiti in schimbul acestui CEC  wwwm

Adresa podiului institutivi de crodit trase

7z

reforingd coc  wwwwes

Semmdtiand girant

Isdatn ...

0 LTERTLR P L7 7 R PSSRSO -1 l 1 l 1 l L1 ] mmndol I e I LAt | l L — l ’[ i l mm»:da[ ]
suma ]
in litere
SUPOIRL v meicorrisisissmvinsmmiie - PIREBUI I it serssmsoretnsowsver maevoeis donumire [ »; 28 B AR L WU A T R I ]
[T T 9 3 g SRl /e \gug-Sighipl g
I tragitor [*1 S e e o o epd 1= MR @ ) gy e == meT mmn e pem
Iai/lo ordimud e i - TOET UL Y OG0 OB G Thy O R e/ U G
Cod = s TlII[&\NII‘ T B Illl[ ” ][l!l]
t [ A | A A A A ] A A A A Lraghtor - A L L A - | Ll 1 | L. -
. l
1) OLPRE B0 ..ovauiiiin s surssanssmonssoamssons sisss scsss Q) M AR o onisimssscmssssnssssssssmsissstiasss
CAETO 1oacessowe tvwm 1e9mw 1100w 10797 20000 we0s remen rommw 1000040

I
\

J Semnaturd tragator

Semmatioro pmnr

B M B BEE BEE B LLI,"
IBAN posesor

T In wcensth portiune su se scric 'J
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Cambia (Trata)

-

Fisa de documentare

Este unul din cele mai vechi instrumente de plata folosit in
activitatea comerciala interna si internationald, care sub diverse forme si
cu unele modificari functionale se foloseste si astazi.

Din punct de vedere istoric, cambia a aparut in China prin anii 500-600, apoi s-a
extins in Italia.

Cambia reprezinta un instrument de plata prin care o persoana (numita tragator)
ordond unei alte persoane (numit tras) sa plateasca unei a terte persoane (numita
beneficiar) o suma de bani determinata, la o data fixa si un loc pre-indicat.prin urmare,
tragatorul are fata de tras o creanta, care se numeste promisiunea sau acoperirea
cambiei. De asemenea, beneficiarul are o creanta fata de tragator,(valoarea furnizata).

Atunci cand beneficiarul este el insusi debitor fatd de o tertd persoana si doreste sa
realizeze plata utilizdnd aceeasi cambie, aceasta poate inscrie pe spatele cambiei o
mentiune de a se plati creditorului. Mentiunea poarta denumirea de gir sau andosare; cel
care a inscris mentiunea este girant, iar noul beneficiar este giratar.

O caracteristica principala a cambiei este negociabilitatea ei . Cambia poate fi
transmisa de la o persoana la alta, ceea ce inseamna pe de-o parte , ca obligatia
platitorului in termenii in care a fost formulata, ramane valabila, in timp ce creditorul se
poate schimba de nenumarate ori, pe masura ce cambia trece, din diverse cauze, si cu
diferite motivatii, din mana in mana.

Participantii la circuitul cambiei

> Tragatorul/ emitentul - persoana care emite titlul si da dispozitie trasului sa
plateasca o suma de bani beneficiarului cambiei; emitentul poartd denumirea de
tragator, deoarece «tragen titlul asupra debitorului, obligat sa efectueze plata;

> trasul - principalul obligat cambial, (trebuie sa plateasca suma de bani);

> beneficiarul - persoana care, la scadenta, va incasa suma de bani de la tras.

BENEFICIAR TRAS
3.
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Circuitul cambiei

TRAGATOR

Firma X livreaza marfa firmei Y. Firma Y livreaza marfa firmei Z si emite o cambie

prin care ordona
firmei Z sa plateasca
X. Firma Z

efectueaza plata in

firmei

favoarea firmei X.
Astfel,

indeplineste

cambia

TRAGATOR

+ emite CAMBIA trasului (da ordin

* are de platit o datorie fata de
beneficiar la un anumit termen; DA ORDINUL PENTRU PLATA .
+ are de incasat de la tras o creanta, de

¢ Accepta CAMBIA tragatorului (accepta

aceeasl valoare cu datoriasa fata de
beneficiar, la un anumit termen; 3

STINGEREA DATORIEI FATA

trasului, ca la scadenta sa plateasca DE TRAGATOR

datoria sa beneficiarului), in folosul
beneficiarului.

STINGEREA
DATORIEI
FATA DE

CIRCUITUL CAMBIEI

TRAS

Are de platit o datorie fata de tragator la
un anumit termen;

ordinul ca la scadentasa plateasca
beneficiarului suma datorata
tragatorului).

PLATESTE 2

urmatoarele functii:

BENEFICIAR

» Instrument de

BENEFICIAR

plata

« are de incasat o creanta de la tragator;
+ primeste CAMBIA tragatorului (incaseaza de la tras suma datorata de tragator beneficiaruluz).

> Instrument de

credit
> Instrument de garantare a platii.
Completarea cambiei (elemente)
1. Denumirea de cambie trecuta in insusi textul titlului si exprimata in limba
intrebuintata pentru redactarea acestui titlu.

2. Ordinul neconditionat de a plati 0 suma determinata.

3. Numele aceluia care trebuie sa plateasca (tras).
4. Aratarea scadentei.
5. Aratare locului unde plata trebuie facuta.
6. Numele aceluia caruia sau la ordinul caruia plata trebuie facuta.
7. Aratarea datei si a locului emiterii.
8. Semnatura celui care emite cambia (tragator).
AVALIZAT ACCEPTAT
ekt | Pastitiin echenbul acester CAMBIT BOCXY2 AA1284567 . QUENTEGXYZ
oo e | it AL LAOROINL.. i i el S ‘
e wovee [1 3 7 [ 32[5871,]000] | [ R ] Mol
1 e # LR LSO UM R R LS U ST CCISESGPOL et CLIENT BCZWY
e ‘ T ————————— | amsamawn | COMpletare
la da e e e : N&. 1, 51, BUCURESTT
litaedind . CLIENT BCYZX S s e e Camble
Sereriiure Frast Valosse foseonia MCOINJT'RA»’.'TB&123/010'1 2007 v . Ced 1mgatar -
BOiralds oo oot | TRAS & '=1’2 ‘3 4 5 67 3 . . " . 213456:?““"
"h w (R0 1,2][BC] \\ulzuﬂss 78| 9012.[{-&*6: 120i0.4.2.0,07
' e [C LT ENT, BCX Y Z L QUSE:E,.SLJ
Remrdsort irmar = 12,011,0 20 0,71 66
1% | PR L e Fowud plitil
0 Gt .. | [rle 2e|[8l0)y 2|12 3 4]l0]6,7 8|[0]0, (2]|2 460! [ prestt |
‘n:h A ln-‘-u it e ot serie P AT
Somnarama ginma Sexinetern tragitonavn)
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Fisa de lucru

S.C. VICTORIA S.R.L. vinde marfuri in valoare de 100000 lei,
TVA 19%, conform facturii nr. 15/01.03.2020, firmei S.C. ANDY S.R.L.. Scadenta de plata
este 01.06.2020. S.C. ANDY S.R.L. vinde marfuri in valoare de 100000 lei, TVA 19%,
conform facturii nr. 16/01.03.2020, firmei S.C. PRACTIC S.R.L.. Scadenta de plata este
01.06.2020. S.C. ANDY S.R.L. emite o cambie in folosul S.C. VICTORIA S.R.L., catre
trasul S.C. PRACTIC S.R.L., pentru plata datoriei existente, cu termenul de 01.06.2020.
Trasul accepta cambia si datoriile celor doua firme sunt platite in data de 01.06.2020.

a) Completati CAMBIA pentru cazul prezentat.

b) Prezintati circuitul cambiei, pentru cazul de mai sus.

AVALIZAT ACCEPTAT
Platith in schimbul scostel CAMBIT  sovee reforintd  soves

Sovindlvruucogianielel

TRAGATOR

Catre 7 ln scearta portiuae nu se scrie  F

Serumdtand giran
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Biletul la ordin

Fisa de documentare

Biletul la ordin este un inscris prin care o persoana, numita emitent
ori subscriitor, se obliga sa plateasca o suma de bani la scadenta unei alte
persoane numita beneficiar, sau la ordinul acesteia. Ca forma, biletul la ordin se aseamana
cu o recunoastere de datorie de catre debitor, fata de creditorul sau.

Spre deosebire de cambie, care implica raporturi juridice intre trei personae
(tragator, tras si beneficiar), biletul la ordin presupune raporturi juridice numai intre doua
persoane: emitentul si beneficiarul.

Atat pe plan intern, céat si pe plan international, biletul la ordin are aceleasi functii pe
care le indeplineste cambia. Mai mult chiar, avand in vedere ca, spre deosebire de
cambie, in procesul emiterii biletului la ordin intervin doar doua persoane, uneori, pentru
simplificare, biletul la ordin este preferat cambiei.

In practica, in derularea plétilor prin biletul la ordin intervin si bancile care deservesc
cei doi parteneri, in sensul ca transmiterea biletului la ordin de la emitent catre beneficiar
se face pe canal bancar: emitentul depune biletul la ordin la banca la care are deschis
contul, solicitandu-i sa-1 remita beneficiarului prin intermediul bancii sale. In plus, pentru a
fi sigur ca efectueaza plata unei marfi care a fost livrata, emitentul poate sa solicite bancii
beneficiarului sa-i elibereze biletul la ordin numai dupa ce face dovada ca a expediat
marfa. La scadenta, beneficiarul prezinta biletul la ordin bancii sale, dandu-i instructiuni sa-
| remita spre incasare emitentului.

Fiind un titlu comercial de valoare, biletul la ordin este un titlu de credit, la ordin,
formal si complet, care incorporeaza o obligatie abstracta, autonoma si neconditionata, de
plata a unei sume de bani de catre semnatarii sai, tinuti solidar pentru executarea
obligatiei.

Mentiunile esentiale pe care trebuie sa le cuprinda un bilet la ordin sunt urmatoarele:™X
> denumirea de bilet la ordin;

data emisiunii;

scadenta;

mentionarea obligatiei personale si neconditionate de a plati suma de bani;

numele beneficiarului;

semnatura subscriitorului sau a emitentului;

VvV ¥V VY V VYV V

locul de plata.
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In lipsa unuia din aceste elemente, biletul la ordin este nul.

Participantii la circuitul Biletului la ordin

» -emitentul (subscriitorul) — care scrie biletul la ordin si-I remite beneficiarului;
» -beneficiarul (vanzatorul) — are urmatoarele posibilitati:
e sa prezinte biletul la ordin bancii (trasului) la scadenta pentru incasarea
sumei;
e sa-l gireze in favoarea unei alte personae;
e sa-l remita bancii pentru incasarea sumei inainte de scadenta.
» -trasul — unitatea bancara care elibereaza suma inscrisa pe biletul la ordin la
termenul inscris pe document, beneficiarului.

Circuitul Biletului la ordin se prezinta precum apare in schema de mai jos:

Completarea Biletului la

CIRCUITUL BILETULUI LA ORDIN

ordin

EMITENT (SUBSCRIITOR) TRAS (BANCA)

+ are de platit o datorie fata de beneficiar
la un anumit termen;

* elibereaza suma inscrisa pe BILETUL

LA ORDIN, din contul emitentului

+ emite (scrie) BILETUL LA ORDIN pe
baza disponibilului ce va fi in contul

pentru beneficiar, la termenul inscris pe
document

sau la dispozitia beneficiarului la
temenul stabilit;

* da dispozitie de plata bancii sale, la care
are deschis contul bancar.

EMITERE
BILET LA ORDIN

BENEFICIAR

+ are de incasat o creanta de la emitent;

+ primeste BILETUL LA ORDIN de la emitent si il va
depune pentru incasare la banca, in termenul precizat
pe BILETUL LA ORDIN primit.

PREZINTA BILETUL LA ORDIN
BANCIL, PENTRU INCASARE, IN
TERMENUL PRECIZAT.

3) Indicarea datei scadente;

4) Indicarea locului unde se face plata B.O.;
5) Numele la ordinul caruia se face plata;

6) Indicarea datei si a locului emiterii;

7) Semnatura emitentului.

Un bilet la ordin cuprinde
urmatoarele campuri:

1) Denumirea de
bilet la ordin - exprimata in
limba in care este redactat si
intrebuintat biletul;

2) Promisiunea
neconditionata de a plati o

suma determinata;

Reguli de completare a Biletului la Ordin, pentru acceptarea la plata:

» Se folosesc doar majuscule. Cu literere mici pot fi scrise doar sumele;

« Nu trebuie depasit spatiul alocat fiecarei rubrici;

e Completarea biletului la ordin se face doar cu pix/stilou albastru/negru;

« Toate rubricile marcate cu * sunt obligatoriu de completat;
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e B.O. nu trebuie indoit sau patat;

» Nu se modifica sau sterge mentiunile inscrise;

e Rubrica ,IBAN Posesor’” se completeaza cu datele de cont ale celui care
depune B.O. la banca, spre incasare;

« In cazul unui bilet la ordin emis in valuta, emitentul va mai mentiona, la
finalul sumei, sintagma ,platibil in RON”. Astfel, plata se va face in lei, la
cursul BNR din data prezentarii la decontare.

Model Bilet la ordin completat:

AVALIZAT VAZUT
w ABC SA Val plati in schimbul scestul BILET LA ORDIN - BCXYS AA 1234567 ek :
v:.:: po -;B{cr/a; stipulat ... LAORDIN = e exiln .. _!.,,. . Renplare de umitont
S st e LA o o L o 410,2,005]5,5] moneta| LET | |7
114t 4o CLIENT BOYZX i {r{:mmiu{ay}z:raﬂﬁ st cmcizecisicinctbant——— - -
e QUENTOOXZ | |JemeBlEm -
e 2002007 | e e
] nttt i | it aeionid o CLTENTBOYZX oo sessesem s et Ditse amitosi
$i 7l 2 71
Siomons grow Valusrsn repeveinsa C/V F12345/30 06,2007 L1:710,7]210,0,7]
B it ade - . NIV [A'2'sa's'67'as /v v 1 | B L.
EMITENT Coduiees [+ ,€ .3, 8,9, et 2 2 | PITESTT J
L el B1 70 Bl 1S T Y o P | el e a Bl e | —m—
o dta et B wemitunl ERIOI1.%5!81(132\“’?‘L2:3,24,][55627A,8,iq.u,lizh,3l4:$i6J i Searhets
pemumie {C, L, L . E N T BC X Y Z y 0 [V 1 o X T
stmitent Faen] glasi
S ra gl el I 1
i o ol e dloo ool e ool | ]
S cameosumemeciundll I L \SSUATA | LALCSY | IS T R ad | AT LA ,‘,,1,.’E A ad LIV TONESO TON
catre i 7 l_n_u_(-um portiune oy se sorko Y
A L s e Al A /ﬁ—/
e Seonnasure contenrulud
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Fisa de lucru

S.C. ANA S.R.L. vinde marfuri in valoare de 10000 lei,
TVA 19%, conform facturii nr. 24/01.02.2020, firmei S.C. TEO
S.R.L.. Pentru plata facturii nr. 24/01.02.2020, S.C. TEO S.R.L., acorda un bilet la ordin

firmei S.C. ANA S.R.L., care va fi depus la banca la temenul precizat si incasat.

a) Completati biletul la ordin pentru cazul prezentat.

b) Prezentati circuitul biletului la ordin, pentru cazul de mai sus.

AVALIZAT vAzur
& G Veu plati in schimbol scevtni BILET LA ORDIN weses referinih  eveeee »dotec
) stipulat e L1 cxemrplare 0 m b
Seavaldird wnluwl sty . b ] i
UEIESE™
Jiimia ¥ Itere)
prv LG Lo/
e Seeni ez el Oesfiidis s el
L PP A | Vool ULt L X —— 2 S Data yiutbess
Semvamre gl Virlissrwu pymariscadd ... - S— - ottt et syrarto—eanot deesy — " R s se mesmmenne
--------------- Lawetal wny et
s = | KESUTENT Cud prrivens | 4 : 2]
oo st — s — T T T T T —
b fut st 2 | - A A4 L 2 ) 4 . Bonleina
Uenumire ———
atndunl locud plass
S Al B
AN [ = B LI | L = B
Car il ~ ‘
praesar il
tre 2
e data
Sevmidary girin SMAGILIY Swlontuliet
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Chitanta

Fisa de documentare

Chitanta este un document financiar-contabil care justifica inregistrarea

[N .\_-\\I'-

de numerar n registrul de casa: incasari, plati, depuneri de numerar.

Chitanta este astfel un document pe baza caruia se realizeaza o
operatiune contabila. Spre deosebire de factura, aceasta nu poate fi
stornata si avand in vedere ca pe baza ei se incaseaza sume in numerar,
nu sunt acceptate corecturi sau stersaturi. Se intocmeste pentru fiecare suma de incasat
de catre casierul entitatii Si se semneaza de acesta pentru primirea sumei.

Baza legala a acestui document contabil o reprezinta Ordinul ministrului finantelor publice

nr. 2634/2015 privind documentele financiar-contabile, publicat in Monitorul Oficial nr. 910
din data de 9 decembrie 2015.
COMPLETAREA CHITANTEI

Fiind un document justificativ, trebuie sa contina urmatoarele elemente obligatorii:

» denumirea documentului;
> denumirea/numele si prenumele si, dupa caz, sediul persoanei juridice/adresa
persoanei fizice care intocmeste documentul; (mai concret: denumire, CUI, nr.
registrul comertului, adresa sediului emitentului chitantei)
> numarul documentului si data intocmirii acestuia;
> mentionarea partilor care participa la efectuarea operatiunii economico-financiare
(datele persoanei de la care se incaseaza cu: nume, adresa, CUI/CNP)
> continutul operatiunii economico-financiare si, atunci cand este necesar, temeiul
legal al efectuarii acesteia,
> datele cantitative si valorice aferente operatiunii economico-financiare efectuate,
dupa caz (suma in cifre si litere)
> numele si prenumele, precum si semnaturile persoanelor care raspund de
efectuarea operatiunii economico-financiare (semnatura casierului).
Ordinul 2634/2015 prevede ca modelele documentelor financiar-contabile pot fi adaptate
in functie de specificul si necesitatile entitatilor, cu conditia respectarii continutului minim
de informatii precum si a normelor de intocmire si utilizare a acestora.
Acestea pot fi pretiparite sau editate cu ajutorul sistemelor informatice de prelucrare
automata a datelor. Numarul de exemplare al documentelor financiar-contabile se

stabileste prin proceduri proprii, in functie de necesitatile entitatilor. Chitanta se pastreaza
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timp de 5 ani, cu incepere de la data incheierii exercitiului financiar in cursul caruia a fost

intocmita.

Pentru operatiuni in valuta, chitantele se intocmesc urméand aceleasi reguli ca si in
cazul chitantelor pentru sume numerar in lei. In plus, la elementele obligatorii ale chitantei
se adauga si suma in valuta (in cifre si in litere), precum si cursul de schimb valutar si
contravaloarea in lei.

Chitanta se intocmeste in doua exemplare de catre casier, care semneaza de
primirea sumei respective.
MODEL CHITANTA:

Seria CHI nr. 0016
Furnizor: PROBIRO SRL

Reg. com.: 132/25/2017 a®s SIGLA
CIF:R012341988 \\\”J
Adresa: Str. Lunga 5, Sibiu, Jud. Sibiu

CHITANTA

Seria CHI nr. 0016
Data (zi/luna/an): 29/08/2017

Am primit de la: BRAVO RGB SA, CIF: RO17006018, Reg. com.: 155/1312/2002
Adresa: Str. Raului, Nr.32, Cluj~Napoca, Judet Cluj

Suma de 85.00 Lei, adica optzecisicinci Lei

reprezentand contravaloarea facturii seria FF nr 0152 din data de 28/08/2017

Casier,
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FISA DE LUCRU
F.E. FUN FACTORY S.R.L. incaseaza in data de 20.02.2020, in
numerar, factura nr. 27/14.02.2020, in valoare de 115,43 lei.

Completati chitanta, pe baza datelor din factura fiscala de mai jos.

UZ DIDACTIC

Furnizor FE Fun Factory SRL
Nr. ord. Reg. ROCT J29/63/08.11.2012
CIF RO1110003749

Cumparator F.E.SI&GOS.R.L.
Nr. ord. Reg. ROCT J25/07/10.10.2011
CIF RO1210000786

Sediul Ploiest], Str.Rudului,n.24 ~ FACTURA  Sediul 5trOrly, Nr. 37 DrTr Severin
Judet Prahova FISCAL. A Judet ﬂehedinti

Cont RO29ROCT1110231210003749 Cont RO25ROCT1110231210000786
Banca ROCT Ne 27 | Banca ROCT

Capital social 1700000 lei Daa 14022020 -

ConTVA 19 %

Nr. 3 258 - P - . >
= Denumirea produselor sau a servicitlor UM | Cantitate | Pref unitar Valoare Valoare TVA
O 7 7 3 T 55 5
1 |Puzzle-Cars buc 2 29 58 11,02
2 |Minion de plug buc 1 39 39 741
2 5igtangila [Date privind expeditia = Total 97 18,43
» ¥
Cluera PX e 3774% cibwntde SPCIEPPlotest | S0 E: X
FEFun FactorySRL. | Vi#ocs! de transport Autoturism e PH18EPO primire Total de platd
Expodiorea 52 fxcut In prezenfancastrs ladata do 14122016
mmmm—— 11543
Semasturile

Entitatea
Codul de identificare fiscala ...................
Nr. de iInregistrare in registrul comertului
Sediul (localitatea, str., nr.)

A AR s O R S S i aEinia |
CHITANTA nr.
Daty. oUW

EELUOCIMEPE A TR oo cwsinin st aoaasasinias son o st aea Eania) setuxe |
BOAFEBI 530008000 0 s 8,08, 005 R G\ Lo 8L bG8 0 D L0 e
CUI/CNP

SUMA AR o .o ssesig hes BRAVAS: .o wiiiemsloim b be o0 00
RODYOZONEERDA - ¢ ioaiaiora i iaesiws ae 0 mop a s A 8T ae AA5A08 RS oo A4

Casier,

14=-4-1
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E_— Incasso

oo

Fisa de documentare

Incasso reprezinta operatiunea efectuata de catre o banca pentru
un client privind primirea, verificarea si incasarea sumelor ce reprezinta
contravaloarea marfurilor si serviciilor pe care acesta le-a furnizat, pe baza documentelor
de decontare.

Clasificare:

» incasso simplu - cand vanzatorul dispune de un titlu de credit emis de cumparator
pe care il prezinta bancii sale spre incasare;

» incasso documentar - cand plata se efectueaza de catre cumparator numai dupa
primirea documentelor care atesta Tindeplinirea obligatiilor contractuale ale
furnizorului, stabilite de comun acord.

Incasso simplu- este un incasso de documente financiare neinsotite de documente
comerciale;

Incasso documentar - este un incasso de documente comerciale insotite sau nu
de documente financiare.

Atat incasso-ul simplu cat si incasso-ul documentar intra in categoria platilor
documentare deoarece ambele presupun plata efectuata de catre importator pe baza
documentelor care atesta expedierea marfii (cazul incasso documentar) sau a
documentelor financiare precum cambie, bilet la ordin, cec, chitante (cazul incasso
simplu). Bancile au rolul pur si simplu de a trata documentele in conformitate cu
instructiunile primite de la ordonatorul incaso-ului (in cazul nostru exportatorul marfii).

Incasso-ul este reglementat prin intermediul publicatiei nr. 522/1995 a Camerei de
Comert Internationale de la Paris cu aplicabilitate de la 01.01.1996.

Incasso-ul presupune un sistem de decontare intre cei doi parteneri si institutiile
bancare afiliate prin care se face transferul contravalorii pretului marfii de la importator la
exportator. Fata de formele clasice de plata precum cec, bilet la ordin, cambie, acesta este
mai complex si asigurator din punctul de vedere al importatorului.

Responsabilitatea bancii se limiteaza in principal la transmiterea si remiterea
documentelor contra platii sau acceptarii unui efect de schimb; spre deosebire de
acreditiv, in cazul caruia bancile sunt angajate, in cazul incasso bancile nu au nici o

obligatie sa efectueze plata.
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Incasso documentar ii asigura vanzatorului o protectie net superioara celei date de

o simpla factura, dar mai slaba decéat cea asiguratda de un acreditiv documentar. Spre
deosebire de acreditiv, incasso documentar prevede faptul ca vanzatorul efectueaza o
prestatie sub forma de productie si expeditie de marfuri sau sub forma de prestatie de
servicii fara ca plata acestora sa fie garantata. Din acest motiv, utilizarea incasso nu este
indicata decéat in cazul in care: vanzatorul (exportatorul) si cumparatorul (importatorul)
intretin relatii de incredere reciproca; bunavointa de a plati si solvabilitatea cumparatorului
nu se pun la indoiala; situatia politica, economica si juridica in tara importatoare este
stabila; traficul international de plati ale tarii importatoare nu este impiedicat sau amenintat
de masuri de control al schimburilor sau de alte restrictii de acest gen.

Operatiunea de incasso este initiata intotdeauna de vanzator.Obligatia de plata in cadrul
incassoului revine cumparatorului. Banca preia obligatia de plata numai in cadrul incasso-
ului garantat (avalizat).

Incasso-urile se pot emite sau primi in valuta sau in lei.

PARTILE IMPLICATE

» ordonatorul reprezinta exportatorul/tragatorul/vanzatorul care incredinteaza
operatiunea de incasare bancii sale (depune documente de export $i scrisoarea cu
instructiuni bancii remitente). El stabileste modalitatea prin care se face plata si
setul de documente care trebuie s& insoteascd marfa la platd. In vederea
deschiderii acreditivului documentar el va completa o cerere catre banca sa.

> banca remitenta (banca exportatorului) este banca la care ordonatorul a
incredintat operatiunea de incasare; emite incasso si remite documentele cu
instructiuni bancii colectoare.

» banca colectoare/prezentatoare sau banca importatorului —informeaza trasul si
elibereaza documentele catre tras/importator, in conformitate cu instructiunile
primite si care face plata in numele acestuia catre banca exportatorului.

» trasul/limportatorul este persoana care plateste documentele comerciale/accepta
instrumente financiare si primeste marfa

Derularea platilor prin incasso documentar:
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1-Expedierea

marfii
2- Ordinul de
incasare  al

5
E vanzatorului
BANCA BANCA (remitentului)
EXPORTATORULUI IMPORTATORULUI
i — 3-
3

Transmiterea

ordinului  de
incasare de catre banca exportatoare bancii importatorului
4, 4 bis —acceptarea platii de catre importator
5+6 — efectuarea platii.

Etapele derularii unui incasso documentar:

1. Livrarea marfii de catre exportator importatorului conform contractului de vanzare
cumparare incheiat in prealabil si care prevede plata prin incasso.

2. Exportatorul va colecta toate documentele care atesta livrarea marfii. De regula,
acest set cuprinde: factura comerciala, documentul de transport (conosament/ scrisoarea
CMR/scrisoarea de transport aerian), polita de asigurare, certificatul de
calitate/conformitate, certificatul de origine si uneori una sau mai multe cambii. Odata intrat
in posesia documentelor care atesta livrarea, exportatorul le va depune la banca sa,
insotite de ordinul de incasare incasso.

3. Banca va verifica corectitudinea documentelor si va emite propriul document -1D-
in care preia instructiunile pe care exportatorul le-a dat in legatura cu efectuarea platii.

Acest incasso va fi remis bancii importatorului insotit de setul de documente depus
de exportator care sa ateste livrarea marfii.

4. Banca prezentatoare/banca importatorului, in functie de specificatiile din incasso,
remite documentele catre importator contra platd sau contra acceptarii cambiei. In acest
moment exista doua situatii: fie documentele sunt acceptate ca in cazul acreditivului
documentar, dar nu sunt platite pe loc, ele fiind eliberate importatorului, acesta putand sa
ridice marfa; fie documentele care ii sunt eliberate importatorului trebuie sa fie platite.

Importatorul, odata aflat in posesia documentelor, poate ridica marfa.
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5. Pe baza avizului care atesta efectuarea platii, banca prezentatoare crediteaza

contul bancii remitente si il debiteazd pe cel al importatorului cu suma de bani
reprezentand contravaloarea marfii livrate;

6. Odata incasata suma de bani, banca remitenta va notifica exportatorul si ii va
credita contul.

Bancile, in cazul inacasso-ului, indeplinesc rolul de prestatori de servicii la ordinul
exportatorului sau al importatorului si percep comisioane in functie de complexitatea
acestora. In cazul bancii remitente, principala sa obligatie este verificarea corectitudinii

documentelor, transmiterea lor catre banca prezentatoare si incasarea platii.
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? l Fisa de evaluare
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Raspundeti la urmatoarele intrebari:

1. Precizati cine initiaza incasso.

Precizati caror clienti li se adreseaza incasso ca modalitate de plata.
Precizati cine are obligatia efectuarii platii in cadrul incasso.

Prezentati partile implicate in derularea unui incasso.

Definiti incasso simplu (clean).

Definiti incasso documentar.

Precizati ce reprezinta incasso cu eliberarea documentelor contra acceptare.

Precizati ce reprezinta incasso cu eliberarea documentelor contra plata.

© © N o o b~ 0N

Precizati cand se elibereaza cumparatorului documentele primite la incasare

prin incasso.

79



lceland [Fd:l:'

Liechtenstein
Norway grants

[ -H"--\MI.'
i‘;l e

Acreditivul documentar

Fisa de documentare
Acreditivul documentar reprezinta modalitatea de plata cel mai des
utilizata in tranzactiile comerciale internationale in momentul in care
valoarea contractelor este ridicata, sau atunci cand exista indoieli in ceea ce priveste
solvabilitatea partenerului.
Acreditivul documentar este cunoscut in terminologia engleza sub denumirea de Letter
of Credit, L/C iar in cea franceza de Credit documentaire si reprezinta angajamentul ferm
asumat de banca ordonatorului (importatorului) de a plati o anumitd suma de bani ce
reprezinta contravaloarea exportului contra documentelor atestand efectuarea livrarii
marfii/onorarea contractului de vanzare cumparare international. Aceste documente sunt
colectate si emise de catre exportator care se obliga sa le prezinte in conditiile si
termenele stabilite de ordonatorul acreditivului.
PARTILE IMPLICATE iINTR-UN ACREDITIV DOCUMENTAR

» Ordonator = cumparatorul/importatorul cel ce isi instructeaza banca sa emita un
acreditiv documentar.

» Banca Emitenta = banca cumparatorului, banca instructata sa emita un acreditiv
documentar si care isi asuma o obligatie de plata in numele cumparatorului.

» Banca Avizatoare/Confirmatoare = banca beneficiarului (vanzatorului), avizeaza
sau confirma acreditivul documentar catre beneficiar, la instructiunile bancii
emitente.

» Beneficiar = partea (vanzator/exportator) in favoarea caruia se emite acreditivul.

MECANISMUL ACREDITIVULUI DOCUMENTAR
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EXPORTATOR IMPORTATOR
3
(

BANCA FIRMEI 9 BANCA FIRMEI

EXPORTATOARE I::> IMPORTATOARE
A e—

10

8]

11

1. Cumparatorul (importatorul) si vanzatorul (exportatorul) convin prin contractul de
vanzare-cumparare international termenii operatiunii comerciale si stabilesc ca modalitate
de plata acreditivul documentar.

2. Importatorul completeaza cererea de deschidere a acreditivului documentar si da
ordin bancii sale sa deschida un acreditiv in favoarea exportatorului pe baza disponibilului
pe care il are deja in contul sau, sau pe baza unui credit pe care banca il acorda in acest
scop.

3. Banca firmei importatoare deschide acreditivul si transmite textul acestuia la banca

sa corespondenta din tara exportatorului (banca beneficiarului), cerandu-i eventual

sa-l si confirme.

4. Exportatorul este notificat cu privire la deschiderea acreditivului documentar.

5. Confirmarea de catre exportator a concordantei datelor din acreditiv cu clauzele
din contractul incheiat, precum si alte clauze indicate de importatorul-ordonator.

6. Expedierea marfii. Exportatorul va expedia marfa conform conditiilor contractului
de vanzare-cumparare international si a clauzelor convenite in acreditiv.

7. Remiterea documentelor bancii exportatoare care dovedesc expedierea marfii
intocmite in stricta conformitate cu termenii si conditile acreditivului, Tn numarul de
exemplare convenit.

8. Banca exportatoare, dupa verificarea documentelor, efectueaza plata.

9. Banca firmei exportatoare remite documentele bancii firmei importatoare-
ordonatoare, debitand-o in valuta prevazuta in acreditiv.

10. Pe baza documentelor are loc efectuarea platii bancii exportatorului prin

creditarea contului.
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11. Transmiterea documentelor pe baza carora importatorul intra in posesia marfii.

Elementele obligatorii ale unui acreditiv sunt:
» numele si adresa beneficiarului,

numele si adresa bancii acestuia,

numele si adresa cumparatorului,

suma pentru care se deschide acreditivul,

descrierea obiectului acreditivului,

termenul de valabilitate,

vV V V YV V V

descrierea documentelor care fac dovada livrarii marfurilor, prestarea serviciilor,

executarea de lucrari.

82



lceland [Fd:l:'

Liechtenstein

Nnrwav oranta

, l Fisa de evaluare
@
w

Raspundeti la urmatoarele intrebari:
precizati care sunt partile implicate intr-un acreditiv documentar?

Caracterizati partile implicate in acreditivul documentar.

Precizati unde se poate deschide acreditivul.

Precizati la cererea cui se deschide acreditivul.

Precizati cand se utilizeaza de regula, acreditivul.

Enumerate elementele obligatorii ale acreditivului.

Prezentati avantajele exportatorului in cazul utilizarii acreditivului documentar.

Prezentati avantajele importatorului.

© © N o g s~ wDdhP

Precizati cand se inchide acreditivul.
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Inregistrarea contabila a tranzactiilor cu instrumente de plata

Fisa de lucru

1. O entitate deschide un acreditiv in suma de 1000 de lei, din
care se fac plati catre furnizori in valoare de 950 lei. Acreditivul neutilizat se vireaza

in contul de disponibil.

Nr. Explicatie Debit | Credit Formula contabila Sume
crt.
1. | Deschiderea A+D | A-C 581 _ 5121
acreditivului in suma “iramente “Conturi la 1000 lei
de 1000 lei interne” banci in lei”
5411 = 581
A+D | A-C “Acreditive “Viramente 1000 lei
in lei” interne”
2. | Achitarea datoriilor P-D A-C
fata de furnizori din 40l - 41l 950 lei
acreditivul deschis “Furnizori” “Acreditive
in lei”
3. | Retragerea A+D | A-C
acreditivului neutilizat °81 = o4l 50 lei
A+D | A-C “Viramente “Acreditive
interne” in lei”
5121 = 581
“Conturi la “Viramente 50 lei
banci in interne”
lei”

2. O firma incheie un contract pentru un import de marfuri in valoare de 10.000 EUR.
Pentru achitarea datoriei, se deschide un acreditiv Tn valoare de 10.000 EUR, la

cursul de 4.75 EUR/RON. Marturile se importa la cursul de 4,70 EUR/RON.
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Accizele in cota de 5% din valoarea marfurilor, precum si TVA se achita cu ordin

de plata, in lei. Plata datoriei catre furnizor se face la cursul bancii de 4.8

EUR/RON.
Nr. Explicatie Debit | Credit Formula contabila Sume
crt.
1. | Deschiderea A+D | A-C 581 _ 5124
acreditivului n “/iramente “Conturi la 10000
valuta interne” banci in EUR
echivalentul in lei: valuts” 47500
10000 x 4.75 = RON
47500 lei
A+D | A-C 5412 = 581
“Acreditive “Viramente
in valuta” interne” 10000
EUR
47500
RON
2. | Achizitionarea
marfurilor din import: | A+D | P+C 37l - 401 47000 lei
Cost marfa: 10000 x “Marfuri” “Furnizori”
4.70 = 47000 lei
Accize calculate: 371 _ 446
47000 x 5% = 2350 “Marfuri” “Alte 2350 lei
el A+D | P+C impozite,
TVA calculat: taxe i
(47000 + 2350) x varsaminte
19% = 9376.5 lei asimilate”
4426 = 462
“TVA “Creditori 9376,5 lei
A+D | P+C | deductibila” diversi”
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3. Achitarea accizelor

data utilizarii
calcul: (4.80 - 4.75)
x 10000 = 500 lei

si TVA in vama P-D | AC 446 = oiad 2350 lei
“Alte “Conturi la
impozite, banci in
taxe si lei”
varsaminte
asimilate”
462 = 5121
P-D | AC “Creditori “Conturi la 9376.5 lei
diversi” banci in
lei”
4. Achitarea datoriei 10000
0, =
catre furnizor % 5412 EUR
chivalentul in lei:| P-D | A-C 401 Acreditive 48000
10000 x 4.80 = Furnizori in valuta RON
48000 lei A+D 6651 47000 lei
“Diferente
nefavorabile 1000 lei
de curs
valutar”
5. | Reglare sold.
Diferente favorabile | A+D | P+C 5412 - 7651 500 lei
“Acreditive “Diferente
de curs valutar
.. . in valuta” favorabile
aferente acreditivului
N e de curs
intre data crearii si
valutar”
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, I Fisa de evaluare
@
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._ Acreditiv documentar, ordin de platd.

Inregistrati in contabilitate urmatoarele operatii economico-financiare:

1. Se deschide un acreditiv, la dispozitia unui furnizor, in valoare de 30000 lei. Se
achita datoria fata de furnizor din acreditivul deschis, in valoare de 25000 lei, apoi
acreditivul se inchide.

2. O entitate incheie un contract pentru un import de marfuri in valoare de 3000 USD.
Pentru achitarea datoriei, se deschide un acreditiv in valoare de 2000 USD, la
cursul de 4,5 lei/USD. Marfurile se importa la cursul de 4,3 lei/USD. Accizele in cota
de 10% din valoarea marfurilor, precum si TVA se achita cu ordin de plata, in lei.

Plata datoriei se face la cursul de 4,6 lei/USD.
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Fisa de lucru

S.C. CATERCARM S.R.L. vinde marfuri in valoare de 50000 lei,
TVA 19%, cu facture nr. 10/10.02.2020, firmei S.C. DAC S.R.L. cu
la 10.04.2020. S.C. DAC S.R.L. vinde marfuri in valoare de 50000 lei, TVA 19 %, cu
factura nr. 11/10.02.2020, firmei S.C. ORIZONT S.R.L., cu scadenta la 10.04.2020. S.C.
DAC S.R.L. emite o cambie in folosul S.C. CATERCARM S.R.L., catre trasul S.C.
ORIZONT S.R.L., pentru plata datoriei existente, cu termenul de 10.04.2020. Trasul

accepta cambia si datoriile celor doua firme sunt platite in data de 10.04.2020.

Inregistrari contabile corespunzatoare S.C. CATERCARM S.R.L.
(beneficiarul cambiei)
1. | Vanzare marfuri conform 4111 — %
facturii nr. 10/10.02.2020 | A+D “Clienti” 207 5950
P+C L 5000
“Venituri din
vanzarea
marfurilor”
P+C 4427 950
“TVA
colectata”
2. | Primire cambie
A+D | A-C 413 = 4111 5950
“Efecte de “Clienti”
primit de
la client1”
3. | Depunerea cambiei la
banca pentru incasare A+D | A-C 5113 = 413 5950
“Efecte de “Efecte de
incasat” primit de
la clienti”
4. | Incasarea cambiei
A+D | A-C 5121 = 5113 5950
“Conturi la “Efecte de
banci in lei” Tncasat”
Inregistrari contabile corespunzatoare S.C. ORIZONT S.R.L. (trasul cambiei)
Nr. Explicatie Debit | Credit Formula contabila Sume
crt.
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1. | Achizitie marfuri 0 _
conform facturii nr. P+C 3;01 B “Fuflgi-ori” 5950
11/10.02.2020 A+D PR 5000
Marfuri
4426 950
A+D
“TVA
deductibila”
2. | Acceptare cambie
P-D P+C 401 = 403 5950
“Furnizori” “Efecte de
platit”
3. | Plata cambiei
P-D P+C 403 = 5121 5950
“Efecte de “Conturi la
platit” banci in
lei”
Inregistrari contabile corespunzatoare S.C. DAC S.R.L. (tragatorul cambiei)
Nr. Explicatie Debit | Credit Formula contabila Sume
crt.
1. | Vanzare marfuri | A+D _ o
conform  facturii  nr. P+C (?I%:nln - 73)7 5950
11/10.02.2020 “\enituri din 5000
vVanzarea
P+C marfurilor”
4427 950
“TVA
colectata”
2. | Achizitie marfa 0 _
conform  facturii  nr. P+C 3;°1 - “Fufr?iiori” 5950
10/10.02.2020 A+D “Marfuri” 5000
arruri
4426 950
A+D
“TVA
deductibila”
3. | Emiterea cambiei
P-D | P+C 401 = 403 5950
“Furnizori” “Efecte de
platit”
4. | Acceptarea cambiei de
catre tras A+D | A-C 413 = 4111 5950
“Efecte de “Clienti”
primit de
la clienti”
5. | Plata cambiei de catre
tras P-D | A-C 403 = 413 5950
“Efecte de “Efecte de
platit” primit de
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la clienti”
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Fisa de evaluare
oy 2 . S.C. ORIENT S.R.L. vinde mérfuri in valoare de 24000 lei, TVA

19%, conform facturi nr. 21/15.02.2020, firmei S.C. PAMBAC S.R.L..
Scadenta de plata este 15.04.2020. S.C. PAMBAC S.R.L. vinde marfuri in valoare de
24000 lei, TVA 19 %, conform facturii nr. 22/10.02.2020, firmei S.C. ROLUX S.R.L..
Scadenta de plata este 15.04.2020. S.C. PAMBAC S.R.L. emite o cambie in folosul S.C.
ORIENT S.R.L., catre trasul S.C. ROLUX S.R.L., pentru plata datoriei existente, cu
termenul de 15.04.2020. Trasul accepta cambia si datoriile celor doua firme sunt platite in
data de 15.04.2020.
Parcurgeti etapele analizei contabile si intocmiti formulele contabile pentru operatiile

economico-financiare prezentate mai sus, in contabilitatile celor trei unitati.
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Fisa de evaluare
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S.C. ATLAS SPORT S.R.L. vinde marfuri in valoare de 5000
lei, TVA 19%, conform facturi nr. 18/16.01.2020, firmei S.C. ADI
CENTER S.R.L.. Pentru plata facturii nr. 18/16.01.2020, S.C. ADI CENTER S.R.L., acorda
un CEC firmei S.C. ATLAS SPORT S.R.L., care va fi depus la banca la termenul precizat

si incasat.
Inregistrari contabile corespunzatoare S.C. ATLAS SPORT S.R.L.
(beneficiarul cecului)
Nr. Explicatie Debit | Credit Formula contabila Sume
crt.
1. | Vanzare marfuri conform M1l = %
facturii nr. 18/16.01.2020 | A+D “Clienti” 707 5950
P+C “Venituri din 5000
vanzarea
marfurilor”
P+C 4427 950
“TVA
colectata”
2. | Primire cec
A+D | A-C 413 = 4111 5950
“Efecte de “Clienti”
primit de
la client1”
3. | Depunerea cecului la
banca pentru incasare A+D | A-C 5112 = 413 5950
“Cecuri de “Efecte de
ncasat” primit de
la clienti”
4. | Incasarea cecului
A+D | A-C 5121 5112 5950
“Conturi la “Cecuri de
banci in lei” Tncasat”
Inregistrari contabile corespunzatoare S.C. ADI CENTER S.R.L. (tragatorul
cecului)
Nr. Explicatie Debit | Credit Formula contabila Sume
crt.
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1. | Achizitie marfa conform % - 201
facturii nr. 18/16.01.2020 P+C 371 “Furnizori” 5950
A+D “Marfuri” 5000
arruri
4426 950
A+D
“TVA
deductibila”
2. Emiterea cec
P-D P+C 401 = 403 5950
“Furnizori” “Efecte de
platit”
3. | Plata cecului
P-D A-C 403 = 5121 5950
“Efecte de “Conturi la
platit” banci in
lei”
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? l Fisa de evaluare
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S.C. ATEC S.R.L. vinde marfuri in valoare de 5000 lei, TVA 19%, conform facturi

nr. 14/12.01.2020, firmei S.C. FLORA S.R.L.. Pentru plata facturii nr. 14/12.01.2020, S.C.
FLORA S.R.L., acorda un CEC firmei S.C. ATEC S.R.L., care va fi depus la banca la

termenul precizat si incasat.
Parcurgeti etapele analizei contabile si intocmiti formulele contabile pentru operatiile

economico-financiare prezentate mai sus, in contabilitatile celor doua unitati.
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Fisa de lucru

S.C. CONCEPT S.R.L. vinde marfuri in valoare de 5000 lei, TVA 19%, conform
facturi nr. 9/04.02.2020, firmei S.C. STELA S.R.L.. Pentru plata facturii nr. 9/04.02.2020,
S.C. STELA S.R.L., acorda un bilet la ordin firmei S.C. CONCEPT S.R.L., care va fi

depus la banca la termenul precizat si incasat.

Inregistrari contabile corespunzatoare S.C. CONCEPT S.R.L.
(beneficiarul biletului la ordin)
Nr. Explicatie Debit | Credit Formula contabila Sume
crt.
1. | Vanzare marfuri conform 4111 - %
facturii nr. 9/04.02.2020 | A+D “Clienti” 707 5950
P+C L 5000
“Venituri din
vanzarea
marfurilor”
P+C 4427 950
“TVA
colectata”
2. | Primire bilet la ordin
A+D | A-C 413 = 4111 5950
“Efecte de “Clienti”
primit de
la client1”
3. | Depunerea biletului la
ordin la banca pentru| A+D | A-C 5113 = 413 5950
incasare “Efecte de “Efecte de
incasat” primit de
la clienti”
4. | Incasarea Dbiletului Ila
ordin A+D | A-C 5121 = 5113 5950
“Conturi la “Efecte de
banci in lei” Tncasat”
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Inregistrari contabile corespunzatoare S.C. STELA S.R.L.
(emitentul biletului la ordin)
Nr. Explicatie Debit | Credit Formula contabila Sume
crt.
1. | Achizitie marfa conform % _ 401
facturii nr. 9/04.02.2020 P+C 371 “Furnizori” 5950
A+D N g 5000
Marfuri
950
A+D 4426
* “TVA
deductibila”
2. | Emiterea bilet la ordin
P-D | P+C 401 = 403 5950
“Furnizori” “Efecte de
platit”
3. | Plata biletului la ordin
P-D | A-C 403 = 5121 5950
“Efecte de “Conturi la
platit” banci in
lei”

96



lceland [Fd:l:'

Liechtenstein
Norway grants

I Fisa de evaluare
! . o) S.C. IMCOM S.R.L. vinde marfuri in valoare de 14000 lei,
TVA 19%, conform facturi nr. 22/06.02.2020, firmei S.C. ROYAL
PRODUCT S.R.L.. Pentru plata facturii nr. 22/06.02.2020, S.C. ROYAL PRODUCT S.R.L.,
acorda un bilet la ordin firmei S.C. IMCOM S.R.L., care va fi depus la banca la termenul
precizat si incasat.
Parcurgeti etapele analizei contabile si intocmiti formulele contabile pentru operatiile

economico-financiare prezentate mai sus, in contabilitatile celor doua unitati.
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. N Capitolul 5
x&f Medierea conflictelor|

Fisa de documentare

Conflictul, concept, etapecauzele si solutionarea acestuia.

Ca si caracteristica a relatiilor sociale, conflictul este unul dintre cele mai raspandite
fenomene in viata, in procesul de comunicare al oamenilor. Conflict inseamna opozitie,
dezacord sau incompatibilitate intre doua sau mai multe parti. Daca analizam caracterul
contradictoriu si diversitatea naturii umane, devine clar ca viata oamenilor este imposibila
fara conflicte, dar oare toate conflictele sunt necesare in viata noastra? Conflictul poate fi
sau nu violent.

-
Cauzele conflictului sunt divergentele, de orice fel, dintre care
precizam:

> divergenta de interese, opinii, conceptii de viata, valori
modalitati de atingere a scopurilor,

particularitati individuale ale oamenilor,

cautarea propriei identitati,

nevoi personale

nesiguranta, rezistenta

> lipsa de comunicare

YV V VYV

Se stie ca toti suntem diferiti. Dar acesta nu este un motiv pentru conflict — de cele mai
multe ori conflictul are loc din cauza incapacitatii noastre de a ne intelege cu ceilalti, de a
ajunge la un compromis.

in orice conflict, trebuie sa identificam si conflictogenii. Acestia sunt cuvinte sau actjuni
care pot duce la conflict, fara ca persoana sa aiba o astfel de intentie. Nu vrei sa jignesti
pe cineva, o spui fira sa te gandesti, iar el s-a simtit ofensat. intotdeauna trebuie luatd in
consideratie reactia pe care o pot provoca cuvintele tale, sa te gandesti daca merita sa
faci sau sa spui ceva.Conflictogenii sunt:

» manifestarea superioritatii (critica, amenintarile, invinuirile, ironia, bataia de joc,
incercarile de finselaciune, ascunderea informatiei, intreruperea, ignorarea
interlocutorului);

» manifestarea agresivitatii;

» manifestarea egoismului (te gandesti doar la tine).

98



lceland [Pd:l:'

Liechtenstein
Norway grants

Etapele conflictului:

Debutul — faza in care un conflict iese din starea de latenta si devine manifest prin
simple neintelegeri. Pot aparea divergente minore care necontrolate la timp pot degenera
n conflicte reale.

Confruntarea — tensiunea interactiunii este crescuta, apare nevoia unei solutii rationale.
Modul de gestionare a acestei etape isi va pune amprenta asupra evolutiei conflictului.
Acum se hotaraste cresterea, escaladarea, sau rezolvarea conflictului.

Cresterea — apare cand partile isi intensifica actiunile de urmarire a scopurilor lor si
implica anumite actiuni ostile
indreptate catre o alta parte. Se

T — ajunge la escaladarea agresivitatii

aceasth pecceppe argumentelor, indivizii tind sa
inlocuiasca actiunile rationale cu
actiuni irationale, chair violente.

/———-\

(%,g 4’(1

Imc:acuun'a a doud sau mai multe persoane care
percep diferentele drept incompatibile sau mﬁnm]at)are
pentru resursele/nevoilefvalorile individuale

Polarizarea - are loc
atunci cand toate aspectele
e . " relatiilor dintre parti incep sa se

Y 3 destrame. Conflictul este
/_-.I D \ . . : y .
( 3\’) ( ) distructiv, contactul dintre part
- < 2, \\ descreste, iar comunicarea

e ST devine incordata.

Escaladarea conflictulu Solupionarea conflictulu
Largirea — este o faza in care partile incep sa-si gaseasca suport in aliafi si
protectori, conducand la cresterea numarului de parti implicate in rezultatele conflictului.

Antrenarea — apare cand partile genereaza o continuare sau intensificare a
conflictului, fara nici o sansa de retragere onorabila sau sigura. Cauze:frica de a pierde
influenta si pozitia, neacceptarea admiterii unei greseli costisitoare, si dorinfa de revansa
sau recuperare a pierderilor.

Descresterea — este etapa in care partile, uneori cu ajutorul unui intermediar,
actioneaza intr-un mod prin care indica ca au de gand sa inceteze cu comportamentul
advers, fie unilateral fie conditionat.

Rezolvarea - este etapa in care partile ajung sa reduca, sa rezolve sau sa termine
conflictul. Se obtine o situatie de calm si cooperare.
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Premise pentru o solutionare constructiva a conflictelor:

Modificarea perspectivel fundamentale asupra solutionani
conflictelor.

Renuntarca la amenintiri st la uzanl de fona.

Propnile perceptii nu trebuie interpretate ca fund singurele
corecte.

Implicarea unei terte parti.

Discutii comume in loc de fapte deja Gcute.

Solutile trebuie si tind secama de interesele tuturor
participantilor

Atentie!!
Rezolvarea prin crearea unui echilibru instabil nu este o solutie constructiva,
Tntrucat, la cel mai mic semn de tensiune, conflictul poate fi reactivat

in Norvegia, tara unde se acorda Premiul Nobel pentru pace, in orice situatie de

conflict, patile se intalnesc la aceeasi masa (uneori si

CONF[ICTNU{”U POATE SUPRAVIETUI Cu O persoana neutra, care sa ajute la medierea

FARA PARTICIPAREA TA! conflictului) si nu se ridicd pana ce conflictul nu este

rezolvat. Din acel moment, conflictul si situatia care |-

.\ ’_‘ a generat nu mai apar in dicutiile partilor implicate in

K‘.’_& acel conflict. Acest demers poate dura de la cateva

minute la cateva ore, insa NIMENI nu se ridica de la
masa pana la rezolvarea conflictului.
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- Metode de solutionare a conflictelor (concept, etape, abilitati
mediator)

Fisa de documentare

La Tnceputul anilor 80’a aparut sintagma ,rezolvare alternativa a
disputelor” (ADR), pentru a descrie numarul din ce in ce mai mare al modurilor de
rezolvare a conflictelor fara adversitati, precum si alternativele
utilizate Tn mediul de afaceri. ADR (Alternative dispute
resolution), cuprinde toate procedurile si tehnicile de solutionare
a conflictelor, pe cale amiabila, (metodele de stingere a
conflictelor in afara salii de judecata).

Principalele modalitati alternative de solutionare aconflictelor
sunt

» medierea, (inclusiv concilierea, ca forma a mediereii)
> arbitrajul
» negocierea.

In Romania, medierea este reglementata prin Legea nr. 192/2006 privind medierea si
organizarea profesiei de mediator, care defineste medierea ca find "o modalitate
facultativa de solutionare a conflictelor pe cale amiabila, cu ajutorul unei terfe persoane
specializate n calitate de mediator, in conditi de neutralitate, impartialitate i
confidentialitate”.

Procesul de mediere presupune 3 etape:

» etapa prealabila medierii de fond, (de informare privind medierea)

> medierea propriu-zisa si identificarea unei solutii; are loc prin discutiile
mediatorului cu partile, Tn sesiuni comune ori sesiuni private, in care fiecare parte
isi spune punctul de vedere despre conflict, se analizeaza apoi impreuna cu partile
conflictul, se discuta despre nevoile si interesele partilor,

> Tincheierea medierii — finalizarea, contractarea si redactarea Acordului de Mediere.

Cadrul legal, precum si cercetarile efectuate pana in prezent conduc la concluzia ca
solutionarea pozitiva a unui proces de mediere este conditionata de indeplinirea a doua
conditii:

> alegerea momentului: medierea trebuie sa apara cand partile sunt cu adevarat
pregatite sa accepte ajutor.
» mediatorul sa fie acceptat de toate partile implicate in conflict.

Principiile medierii

a) Caracterul voluntar al procedurii de mediere (nicio parte nu poate fi obligata de catre o
persoana sau autoritate sa participe la mediere).
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b) Auto-determinarea partilor - afirma dreptul si capacitatea partilor de a-si defini propriile
probleme, nevoi si solutji.

c) Confidentialitatea - atat mediatorul, cat si partile in disputa, se obliga sa pastreze
caracterul confidential al tuturor aspectelor discutate in mediere.

d) Neutralitatea lipsa interesului mediatorului in cauza mediata,

Pentru a fi un bun mediator, o persoana trebuie sa detina calitati, abilitati si cunostinte:

Abilitst:

Calitati:

Cunostinte:

- asculta activ,
bun comunicator,
fin observator al
situatiei,
bun planificator,
bun manager (al
timpului, al
resurselor, al
conflictului),
bun negociator,
are capacitatea de a
lucra in echipa,
nu emite judecati,

impartialitate,
corectitudine,
profesionalism,
onestitate,
credibilitate,
flexibilitate,
integritate,

- teoria solutionarii conflictelor
cauzele si efectele conflictelor
tehnici de rezolvare a disputelor
scena medierii
modele de mediere
procesul de mediere
principii $i practici standard
contextul juridic al medierii
egalitate de sanse si diversitate

Recunoasterea
fricii ca factor
destres
pentru ambele.
parti

Ideologia &Religia
subiecte ce
nu trebuiesc
discutate

Respect

Nu demonstra
greseala celuilalt

MEDIEREA

Solutiicreative

Recunoasterea
nedreptatii
deambele

parti

intelegerea
valorilor
si profilul
caracterial

Disponibilitatea
deaierta
si afiiertat

Utilizarea tehnicilor
deinteligenta
emotionala

Adardins
pacifista

© Lacramioara Radulescu

probleme legate de putere si minoritati

contextul specific al medierii
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1. Efectueaza exercitiul urmator:

Fisa de lucru

Imparte o foaie in doua. In stanga scrie: "Persoanele de care sunt nemultumit"
(acestea pot fi: mama, tata, bunica, frate /sora), cunoscuti, colegi de clasa, profesori,
prieteni, barbati, femei, etc.). in dreapta scrie: "Pretentii". Conditia obligatorie este ca
pretentiile sa fie concrete si nu o exprimare generala a unor emotii ("Fratele meu nu-mi da
casetofonul", si nu "Fratele meu e zgarcit"). Pentru a accepta oamenii asa cum sunt si a-i
ierta, trebuie sa intelegem ce anume nu ne place la ei. Altfel, putem fi suparati la infinit — e
mai bine sa incetam sa credem ca cei din jur ne datoreaza ceva si sa acceptam situatia

asa cum este. Pentru trei dintre aceste persoane, identificati cauzele si conflictogenii.

2. Utilizadnd dictionarul roman-englez identifica urmatorii termeni in limba engleza:
conflict, conflictogeni, cauzele conflictului. Explicati colegului de banca acesti

termeni.
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Fisa de lucru
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Citati ci atentie urmatorul exemplu, dupa care:

a) ldentificati parsile implicate in actiunea de mediere si pozitia/rolul lor,

b) Identificati momentele medierii,

c) Precizati minim 2 calitati ale mediatorului, explicand in ce moment al medierii sunt
recunoscute.

Presedintele american Jimmy Carter a folosit in timpul istoricelor negocieri dintre Israel si
Egipt, puterea emotiilor. I-a invitat pe primul ministru israelian — Menachim Begin si pe
presedintele Egiptului — Anwar Sadat la Camp David. Scopul lui era de a-i ajuta pe cei doi
lideri in a negocia acordul de pace. Dupa 13 de zile de discutii, procesul de negociere s-a
intrerupt, iar israelienii erau destul de circumspecti ca s-ar putea junge la un acord.

Carter investise foarte mult timp si energie in procesul de pace. Ar fi putut foarte usor sa
manifeste frustrare, poate chiar sa-l abordeze pe primul ministru israelian cu o avertizare
de a accepta ultima sa propunere sau orice altceva. Dar o astfel de abordare agresiva I-ar
fi putut determina pe Begin sa abandoneze complet procesul de negociere si totodata s-ar
fi riscat avarierea relatiilor personale dintre cei doi lideri. Carter a facut un gest de un mare
impact emotional. Begin a solicitat niste picturi autografiate ale lui Carter si Sadat pentru a
le da nepotilor sai. Carter a personalizat fiecare poza cu numele unuia dintre nepotii lui
Begin. In momentul in care convorbirile de pace se aflau intr-un mare impas, Carter a
inmanat aceste fotografii lui Begin care a fost vadit emotionat; discutia s-a mutat intre
Carter si Begin despre nepotii acestuia din urma si despre razboi. Acesta a fost momentul
decisiv, cheie in negociere. Putin mai tarziu in acea zi Begin, Sadat si Carter semnau
acordul la Camp David1 . Discutia deschisa dintre Carter si Begin nu s-ar fi putut intampla
daca relatia dintre cei doi ar fi fost una saracacioasa. Pentru a construi o relatie
interpersonala solida este necesar timp si munca. Carter si Begin au inceput sa
stabileasca raporturile dintre ei cu un an inainte de a incepe negocierile de pace. S-au
intalnit la Casa Alba unde primul ministru al Israelului a fost invitat la o discutie deschisa,
privata referitoare la conflictul din Orientul Mijlociu.

Ulterior, dupa cateva luni, Carter si sotia sa |-au invitat pe Begin si sotia acestuia la o cina
privat vorbind despre lucruri personale. Carter nu si-a dorit ca negocierile sa esueze, nici
Begin, nici Sadat2. Toti aveau un interes in rezolvarea problemelor. lar emotiile pozitive pe
care Carter le-a folosit in negociere cu cei doi lideri i-a ajutat sa ajunga la un acord.
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1. Precizati minim 3 cauze ale unui conflict. Ulterior, identificati-le intr-un conflict/sau
mai multe la care ati fost parte, sau despre care avesi cunostinta.

Identificati conflictogenii pentru exemplul de mai sus.

Prezentati etapele unui conflict.

Prezentati conceptual de "ADR”.

Precizati principiile medierii.

o gk wN

Prezentati calitatile/abilitatile/cunostintele unui mediator.
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MODULUL

Ospitalitate proactiva
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Capitolul 1
Importanta ospitalitatii in context european

[

.
@3} Fisa de documentare

Turismul — industria ospitalitatii

,Loialitatea consumatorului fata de un brand sau altul a devenit unul dintre cele mai
importante atribute ale oricarei afaceri. Industria ospitalitatii s-a transformat intr-o piata
globala in care consumatorii sunt atrasi prin cele mai sofisticate produse si servicii, iar
brandingul devine un element de importanta maxima in economia unei retete de succes” —
Cristian Caramida- Brandul ospitalitatii

Comportamentul personalului, atitudinea acestuia, modul de a actiona si de a
reactiona reprezinta criterii esentiale de apreciere a calitatii serviciilor in ansamblul lor.
Succesul sau esecul in furnizarea ospitalitatii determina de cele mai multe ori
succesul sau egecul unei afaceri in turism si se poate referi la:
» furnizarea generoasa si cordiala de servicii

» atitudine pozitiva,
» oferire de servicii diferentiate
» serviciile ospitaliere privite din punct de vedere
. cantitativ: dotarile camerei, confort in autocar, extra loc in avion, tip de masa
la restaurant, prajitura comandata (caracteristici standardizabile, masurabile, care se pot
efectua n serie)
. calitativ: dorinta de a face clientul sa se simta bine-venit, de a stabili o relatie
emotionala cu acesta (caracteristici nestandardizabile, unice, irepetabile).

Pentru client
» considera ca pretul cerut este direct proportional cu valoarea serviciului primit

» simte ca EL este important pentru furnizorul de servicii
» genereaza satisfactie si multumire clientului

» se creeaza o altfel de legatura

» este un loc in care ar putea reveni cu drag

Pentru firma de turism
> surclaseaza furnizorul de servicii in optica clientului, creandu-i un avantaj fata de

competitori
> clientul poate fi generator de noi clienti

» se creeaza o imagine, un brand
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> profitul va creste
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I. Formulati raspunsurile pentru urmatoarele cerinte:

1. Enumerati caracteristicile de calitate ale unui serviciu
ospitalier.
Prezentati trei posibile slujbe in turism
Precizati trei posibile sctivitati intr-un domeniu conex turismului

Definiti ospitalitatea, ca si concept.

2.
3.
4.
5.

Enumerati patru aptitudini specifice pentru un bun organizator de
evenimente
lI. Bifati raspunsul corect in variantele propuse:
1. Ospitalitatea
[Cleste un concept obiectiv
[0 nu garanteaza succesul afacerii
[Lleste un concept subiectiv
Otoate variantele
2. Agentul de turism
O se documenteaza, planifica si rezerva excursii penru grupuri ;
LI nu rezerva niciodata calatoriile cu avionul;
LI realizeaza transferul de la aeropirt la hotel;
LI nicio varianta.

3.. Managerii care supravegheaza intretinerea generala a zonei, formeaza noii
angajati si organizeaza ateliere pentru personal cu privire la noi tratamente sunt
I managerii PR;

L1 somelierii;
[0 managerii de hotel;
O bucatarii sef;
TEME DE DISCUTII
Impartiti-va in grupe de cate cinci colegi. Imaginati-va ca deschideti o noua firma/ afacere
n turism.
1. Precizati-i numele si obiectul de activitate
Discutati si notati care este categoria de personal de care aveti nevoie.
3. Realizati un set de aptitudini, cerinte pe care le-ati avea in vedere pentru angajarea

pentru doua posturi , la alegere (minim5 cerinte)
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4. Enumerati sapte posturi din industriile conexe pe care le-ar putea sustine afacerea

nou creata de voi.

7 l Fisa de evaluare

o Explicati componena cantitativa, respectiv calitativa a

W/ W\*‘ servicilor ospitaliere.

I. Notati cu A daca afirmatia este adevarata si F daca
afirmatia este falsa, in exemplele de mai jos:

Comportamentul personalului, atitudinea acestuia, modul de a actiona si de a
reactiona reprezinta criterii esentiale de apreciere a calitatii serviciilor

Coordonatorii de activitati de agrement lucreaza de obicei pentru magazine si
sali de sport, se asigura ca toate activitatile planificate functioneaza fara probleme

Ca politica de formare profesionala in domeniul turismului nu este
fundamentala punerea in valoare si promovarea experientelor de formare
profesionald si universitara existente, crearea unei retele intre acestea si
stimularea unora noi,

Una din 4 profesii/joburi la nivel mondial este in turism

in Romania, dup& comert, turismul este cea de-a doua ramura important din
sectorul de servicii.

Il. Tn coloana A sunt enumerate diferite profesii din turism, iar in coloana B scurte

explicatii. Realizati asocierile corecte dintre cifrele din coloana A si literele din coloana B.
A B

1. . Ghidul (agentul |a. se ocupa de planificarea minutioasd a fiecarui

turistic) eveniment, conferinti, congres

2. Manager Spa b. raspunde de planificarea meniului, de aprovizionare cu

cele mai proaspete ingrediente

3. Organizatorul de |c. lucreaza in cadrul industriei ospitalitatii si ofera tururi

evenimente ghidate vizitatorilor/ turistilor individuali sau Tn grupuri

4. Bucatarul sef d combina mai multe servicii pentru formarea unui pachet
turistic., asadar va lucra cu diferiti furnizori de servicii,
inclusiv. cu cei care ofera transferuri rutiere sau

aeriene, dar si cu hotelierii

5. Tour-operatorul e. responsabil pentru functionarea zilnica a zonelor Spa

lll. Raspundeti urmatoarelor cerinte:
1. Prezentati cinci aptitudini pe care le-ati cauta la un ghid turistic.
2. Precizati cinci activitati din domenii conexe turismului cu care ghidul turistic ar
putea veni in contact pentru a-si desfasura activitatea
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3. Realizati, ca ghid turistic, o informare (4-5 randuri) privitoare la o statiune atractie

turistica din Romania, la alegere
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o — Capitolul 2.
iﬁ“‘i} Diversitate internationala si medierea conflictelor

Fisa de documentare 1

Terminologie Tn limba engleza folosita in domeniul ospitalitatii
Terminologia de specialitate elaborata de catre OMT este disponibila

oficial (deocamdata) doar in cinci limbi de circulatie internationald (engleza, franceza,
spaniold, araba si rusa), iar traducerea exacta a unor termeni in limba roméana este dificila.
Astfel, termenii folositi in definirea tehnica a turismului si denumirile lor in limba
engleza, asa cum acestea se regasesc in terminologia oficiala adoptata si publicata de
catre OMT:
v/ Calatorie (engleza: travel). Termenul de “calatorie” desemneaza orice deplasare
spatiala, intre oricare doua locatii geografice, pentru orice durata si cu orice scop.
v Calator (engleza: traveller). Prin "calator” se intelege orice persoana care efectueaza o
calatorie sau, cu alte cuvinte, orice persoana care se deplaseaza intre oricare doua locatii
geografice, pentru orice durata si cu orice scop.
v Voiaj (engleza: trip). Voiajul reprezinta o calatorie care presupune plecarea din si
intoarcerea in aceeasi locatie geografica.
v Vizita (engleza: visit). Orice voiaj este compus din una sau mai multe vizite, o vizita
presupunand oprirea/stationarea calatorului intr-o anumita locatie geografica, indiferent de
durata sejurului/sederii in locatia respectiva (chiar daca durata sederii este sub 24 ore si
nu include nicio innoptare).
v Voiaj turistic (engleza: tourism trip). Voiajul turistic este un voiaj care indeplineste
cumulativ conditiile:
> este efectuat in afara mediului obisnuit al calatorului,

» pentru o perioada mai scurta de un an,
» scopul principal al voiajului este altul decat migratia sau obtinerea unui loc de
munca in cadrul unei organizatii rezidente intr-o zona geografica vizitata.

v Vizita turistica (engleza: tourism visit). Orice vizita inclusa in cadrul unui voiaj turistic
este o vizita turistica.
v Mediu obisnuit (engleza: usual environment). Mediul obisnuit al unei persoane include
ansamblul urmatoarelor locatii geografice:

> locul in care persoana isi are regedinta obignuita (engleza: usual residence),

adica n care acea persoana domiciliaza sau intentioneaza sa domicilieze pentru
o perioada de cel putin un an in mod continuu sau pentru mai multe perioade de
timp succesive mai mici de un an, daca persoana respectiva percepe, trateaza
si declara locul respectiv ca fiind domiciliul sau principal;

» locul in care persoana isi are locul de munca; chiar daca locul de munca este

situat in alta locatie geografica decéat resedinta obisnuita,
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» locul in care persoana isi are locul de studii, daca respectivele studii implica

participarea frecventa si regulata la cursuri;

> orice alta locatie pe care persoana respectiva o viziteaza in mod frecvent si
regulat, cu exceptia caselor de vacanta; prin casa de vacanta (engleza: vacation
home) a unei persoane se intelege o resedinta secundara a acesteia, vizitata
mai mult sau mai putin frecvent gi periodic de catre persoana in cauza, cu
scopul de recreare (deconectare, destindere, relaxare), petrecere a vacantelor
sau orice alta forma de petrecere a timpului liber.

v/ Scop principal al unui voiaj (engleza: main purpose of a trip). Scopul principal al unui

voiaj se refera la acel scop in absenta céaruia voiajul respectiv nu ar mai avea loc. Evident,
un voiaj poate sa fie motivat de mai multe scopuri, insa in cazul oricarui voiaj poate fi
identificat un scop principal si, eventual, alte scopuri secundare.

De exemplu, o persoana se poate deplasa pentru o perioada de doua luni intr-o
locatie geograficd data, in afara mediului s&u obisnuit, pentru a exercita o muncé
sezoniera pentru o firmé& din locatia respectiva si, respectiv, pentru a vizita, in timpul liber,
atractiile turistice ale locatiei; in acest caz, voiajul a avut doud scopuri, insd scopul
principal a fost obtinerea unui loc de munca in cadrul unei organizatii rezidente in locatia
vizitata si, implicit, vizita si voiajul nu sunt turistice.

Conform terminologiei actuale adoptate de catre OMT, scopurile principale ale
voiajelor turistice pot fi:

» profesionale si de afaceri (engleza: business and professional) — de exemplu:
participarea la conferinte, congrese, targuri, expozitii etc., sustinerea unor
cursuri, discursuri, prelegeri etc.;

» personale (engleza: personal), acestea fiind la randul lor grupate in opt sub-
categorii astfel:

= vacantele, petrecerea timpului liber, recrearea (engleza: holidays, leisure,
recreation) — odihna si relaxare intr-o statiune, vizitarea unor obiective turistice naturale
sau antropice, etc.;

= vizitarea prietenilor si a rudelor (engleza: visiting friends and relatives) —

participarea la evenimente familiale, precum si voiajele intreprinse pentru ingrijirea
invalizilor sau persoanelor in varsta pe perioade scurte de timp;
= educatie si pregatire (engleza: education and training) — deplasari

ocazionate de participarea la cursuri de scurta durata, etc.;
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= ingrijirea sanatatii si tratament medical (engleza: health and medical care) —
voiajele turistice efectuate pentru a beneficia de tratament medical de scurtd durata
concretizat fie in servicii medicale propriu-zise;

= scopuri religioase/ pelerinaje (engleza: religion/ pilgrimages) — pelerinaje,
participarea la anumite intalniri, evenimente sau ceremonii religioase etc.;

= cumparaturi (engleza: shopping) — cumpdérarea unor bunuri din interiorul
locului vizitat, pentru uzul personal sau pentru oferirea drept cadouri;

= tranzit (engleza: transit) — pasageri aflati in tranzit intr-o anumité locatie
geografica si al caror scop principal nu este altul decét de a se deplasa mai departe catre
o alta locatie, cu conditia ca acestia sa iasa temporar din zona de tranzit;

= alte scopuri (engleza: other purposes).

v Vizitator (engleza: visitor). Vizitatorul este un calator care efectueaza un voiaj turistic.
Cu alte cuvinte, vizitatorul este un célator care indeplineste cumulativ conditiile:
e efectueaza un voiaj in afara mediului sau obignuit,

e pentru o perioada mai scurta de un an,
e scopul principal al voiajului este altul decat migratia sau obtinerea unui loc de
munca in cadrul unei organizatii rezidente intr-o locatie geografica vizitata.
v Sejur sau sedere (engleza: stay). Sejurul sau sederea reprezinta perioada de timp
alocata unei vizite, adica perioada pentru care un calator se opreste/stationeaza intr-o
anumita locatie geografica, indiferent de durata acesteia (sejurul poate fi mai mic sau mai
mare de 24 ore, cu sau fara innoptare). Din punct de vedere etimologic, termenul ,sejur”
provine din cuvantul francez ,sejour” care la origine avea intelesul de sapte zile (,sept
jours”), insa sensul sdu actual nu mai este restrictionat la o anumitd durata fixata. In
functie de durata sejurului (sederii) unei vizite turistice intr-o locatie geografica data,
vizitatorii pot fi incadrati Tn doua categorii:
e excursionisti sau vizitatori de o zi (,excursionists”, ,same-day visitors”), al caror
sejur este mai scurt de 24 de ore si nu include nicio innoptare in locul vizitat
(sunt inclusi in categoria excursionigtilor si pasagerii croazierelor care, chiar
daca nava stationeaza intr-un port pentru mai multe zile consecutive, iar acestia
parasesc zilnic nava pentru a vizita obiective turistice terestre locale, innopteaza
la bordul navei si nu intr-o unitate de cazare de pe uscat);
e turigti (,tourists”, ,overnight visitors”), al caror sejur include cel putin o innoptare
in locul vizitat; unii autori considera ca turigtii pot fi separati la randul lor, in

functie de durata sejurului, in turisti de weekend sau mini-vacantieri, al caror
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sejur include cel mult 3 innoptari, i, respectiv, vacantieri, al caror sejur include

cel putin 4 Tnnoptari in locul vizitat.
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Fisa de lucru

Identificati categoria/categoriile de turisti din imaginile de mai jos si
motivati scopul calatoriei. Exemplu: om de afaceri, excursie in scop profesional la Paris.
Puteti lucra in echipe. Foloseste terminologia de specialitate din limba engleza. Motivati-va
raspunsul.
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7 l Fisa de evaluare

_@, ®
Lucrati, Tn echipe de céate 7 elevi, si realizati un mic dictionar cu

termeni de specialitate in limba roméana/engleza/franceza/spaniola in Power Point. Fiecare
echipa fisi alege un dictionar. Dictionarul va avea intre 20-30 de cuvinte uzuale folosite in
domeniul ospitalitatii. Puteti sa va folositi si de imagini pentru cuvéantul scris in dictionar.
Indicatii pentru intocmirea prezentarii:

Pagina de prezentare (nume echipa, clasa, liceul, motto)
Titlul prezentarii

Folositi multe fonturi si culori adecvate

Fotografiile sa fie la rezolutie mare, de tip PNG

Incercati sa evitati folosirea listelor

Folositi hyperlink-uri acolo unde este nevoie

N o g M wDdhd e

Puteti folosi materiale audio si video-uri
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Comunicare asertiva si corespondenta in domeniul ospitalitatii
[
'\-\.H:.\,\__H%
5 E{'

Fisa de documentare

Zilnic suntem confruntati cu situatii care ne solicita sa luam atitudine.
Se abuzeaza de timpul nostru, nu obtinem ceea ce dorim, nu ni se ofera
sprijinul pe care il meritam, nu ni se respecta drepturile.

Comunicarea asertiva poate fi o solutie — aceasta vizeazd capacitatea de a
exprima propriile trairi si optiuni intr-o maniera in care stima de sine si a celorlalti sa nu fie
lezate.

O persoana care detine aceastda competentd comunicationala stie gi poate sa&-si
exprime dorintele, s& spuna ce gandeste, sé refuze, sa rezolve conflicte intr-o maniera
ferma dar fara sa-si jigneasca interlocutorii, mentindndu-si, in acelagsi timp, controlul

asupra focarelor conflictuale.

Analiza comparativa a trei tipuri de comportamente

Comportament Comportament Comportament
ostil asertiv pasiv
isi comunica drepturile | isi comunica drepturile | nu isi comunica deloc

Drepturi fara a fi interesat de | personale fara a le viola pe | drepturile
drepturile altora ale altora
nu este preocupat | isi urmareste interesele | este interesat in
Interese plecét de propriile | dar intr-o mapieré in care primul rand de ceilalti
interese se respecta pe sine
respectandu-i si pe ceilalti
Conformism face presiuni asupra rezisté_ _Ia presiunile | se supune presiunii
anturajului anturajului celorlalfi
Comunicarea isi exprima ostil | isi exprima sentimentele | nu-gi exprima

sentimentelor

sentimentele

onest, deschis

sentimentele

Implicare isi atinge obiectivele are incredere in sine, o

personalé in | prin efortul altora reala imagine de sine si isi | face apologie
atingerea atinge  obiectivele prin | celorlalti

obiectivelor eforturi proprii

Asertivitatea nu presupune nici renuntare nici lipsa de combativitate. Raspunsul

asertiv nu este intotdeauna usor. El reclama adesea o alegere constienta, un mare grad

de flexibilitate si abilitate, curaj si incredere in procesul comunicarii.

Situatii tipice in care avem nevoie de interventii asertive:

» este ora 17.00. Trenul dvs. pleaca peste 20 de minute. Seful va cere sa-i trageti

la xerox o lucrare de 50 de pagini. Ce faceti ?

119




lceland [Pd:l:'

Liechtenstein
Norway grants

» suna telefonul. Este un prieten care intotdeauna va tine prea mult de vorba.

Suntetli ocupat. Ce-i spuneti ?

» copiii intorc capul si se revolta cand le cereti sa va ajute la spéalatul vaselor. Cum
va descurcati ?

» vecinul dvs. se pare ca a aruncat deseurile de la o constructie pe un loc viran
din spatele casei dvs. Cum reactionati?

Utilizarea asertiunii EU se bazeaza pe un algoritm simplu si vizeaza

urmatoarele etape:

1. Actiunea Cénd ...

2. Raspunsul dvs. simt ...

3. Rezultatul preferat de dvs. si ceea ce ag vrea estecaeu ...
1. Actiunea

Aceasta etapa se refera la formularea problemei, mai precis a motivului care ne
deranjeaza si ne determina sa reactionam intr-o maniera dezirabila. Descrierea acestor
fapte comise de cei din jurul nostru trebuie sa fie cat mai impersonala, mai putin incarcata
de mesaje de natura afectiva.

Referirea la actiune trebuie sa se rezume la o descrierea factuala a ceea ce s-a
intdmplat si nu la o interpretare a noastra sau a altcuiva despre cele petrecute.

Referirile ostile la faptele care ne creaza probleme constituie un inceput rau
pentru ca este posibil ca cealalta persoana sa devina mult prea ocupata cu apararea de
sine pentru a mai auzi restul spuselor noastre.

Cand iti lagi resturile imprastiate pe biroul meu ...

Cénd te dai mare si urli la mine ...

Cand nici macar nu te sinchisesti sa-mi spui ca imi aduci un invitat la masa ...

Referirile impersonale, neutre din punct de vedere afectiv sunt o solutie sigura
pentru a comunica asertiv.

Cand sunt lasate hartii pe biroul meu ...

Cénd aud un ton ridicat ...

Cénd nu mi se spune ca avem invitati la masa ...

Referirile in care predicatul propozitiei se focalizeaza pe ceea ce reprezinta
problema pentru noi sunt, la fel, foarte greu de respins de catre interlocutor.

Cénd sunt nevoit sa imi pun hartiile in ordine dupa altcineva ...

Cénd aud pe cineva tipénd la mine ...

Cénd nu stiu ca avem invitati la masa ...
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2. Raspunsul dumneavoastra

Raspunsul nostru la actiunea care ne-a creat probleme poate fi sub forma unei
emotii sau a unui impuls. Foarte importanta este si tonalitatea raspunsului. Formulari ca
cele care urmeaza este de dorit sa le evitam.

Exemple:

M-ai facut sa gresesc/ M-a indispus

Mi-a ranit sentimentele

Ma innebunegte/ Ma infurie
Cei care sunt acuzati de felul in care ne simtim trec, de obicei, in defensiva si resping
acuzatiile cu formule de genul

Exemple:

Daca te infurii, te priveste!

Nu este vina mea ca te supdara orice fleac.

in aceste conditi putem intampina multd adversitate inutila. Este important ca
asertiunile noastre de tip «EU» sa fie curate, adica sa nu contina nici un repros deschis
sau implicit. Cand formulati o asertiune de acest tip va asumati dreptulde a spune exact
ceea ce simtiti — aveti insa grija sa nu-i invinuiti pe ceilalt.

3. Rezultatul preferat de dumneavoastra

Rezultatul preferat se formuleaza in termeni neutri si trebuie sa fie o apreciere
curata, clara din partea noastra asupra lucrurilor si a modului in care ne-ar placea ca
acestea sa se prezinte

E.g. Referire nerecomandata
Mi-ar place/as vrea sa ma ajuti la spéalatul vaselor
Cand le spunem oamenilor ce ar trebui sa faca, de obicei, se impotrivesc. Daca nu se simt
liberi sa aleaga, se opun sugestiei noastre tocmai pentru ca independenta este atat de
importanta pentru noi toti. Deseori, tocmai aceasta nevoie nesatisfacuta sta la baza
comportamentului rebel al adolescentilor. Expectanta suscita opozitia!

E.g. Solutia
Mi-ar placea sa fiu ajutata la spalatul vaselor
Este bine sa lasam cat mai multe posibilitati interlocutorului. Daca suntem foarte expliciti in
legatura cu ceea ce am vrea sa facem, celalalt va vedea cine ne poate ajuta si cum

anume.
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r/ ® @

Fisa de lucru

In situatii tipice in care ne simtim lezati, raniti, tratati
necorespunzator, comunicarea asertiva poate fi o solutie pentru a indrepta lucrurile. Ca de
exemplu:

1. Cand cineva tipa la dvs.

Cand ridici tonul la mine, ma simt umilit. Ceea ce as vrea este s& ma simt bine cand discut
o problema cu tine.

2. Catre cineva care nu reseste sa respecte termenele de realizare a lucrarilor

Cénd iti trebuie mai mult timp ca sa-{i indeplinesti obligatiile, eu trebuie sa stiu céat timp,
pentru a putea sa-mi refac programarea si sa-mi reevaluez posibilitatile.

3. Intreruperi din lucru

Cand trebuie sa—mi replanific activitatea, ma simt perturbat si as vrea sa fiu informat céat

mai din vreme ca& va surveni o intrerupere.

Pe baza exemplelor date mai sus, realizati formulari asertive/dialog pentru diferite
situatii de refuz:
- in cazul solicitarii telefonice a unei rezervari

- ocazionat de primirea unui turist fara rezervare
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7 ' Fisa de evaluare 2

f’b./ ‘ ~\s- Sunteti agent de rezervari intr-un hotel de categorie superioara.
1. Clientul are nelamuriri privind garantarea rezervarii.

Explicati-i pe scurt, care sunt procedeele prin care s-ar putea garanta rezervarea si
care sunt avantajele acesteia.
Realizati un dialog cu un client care solicita o rezervare intr-o perioada aglomerata.

3. Completati tabelul de mai jos:

Caracterizati in cateva
Particularitatile clientului cuvinte starea acestuia in
momentul sosirii

Evidentiati modul in
care ar trebui tratat

Un client soseste tarziu din cauza
blocarii drumului european

Unui client i s-au expediat bagajele
cu o alta cursa, la o alta destinatie
Un client soseste cu avionul din
SUA, dupa o calatorie de 18 ore, cu
o diferenta de fus orar de.....

Un om de afaceri care a intarziat la
o intalnire de afaceri importanta din
cauza anularii unei curse

Realizati dialogurile aferente.
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Aplicatii informatice in domeniul ospitalitatii

W Fisa de documentare
<

Al : . . : y : .
Sistemele informatice, ca parte integrata a sistemului

informational la nivelul companiei, cuprind atat fazele manuale cét si cele
automatizate ale culegerii si inregistrarii informatiilor, analizei informatiilor
si cele ale prelucrarii informatiilor.

Sistemul informational-managerial poate fi definit ca ansamblul datelor,
informatiilor, fluxurilor si circuitelor informationale, procedurilor si mijloacelor de tratare a
informatiilor menite sa contribuie la stabilirea si realizarea obiectivelor organizatiei.
Sistemul informational al firmelor este alcatuit din mai multe elemente intercorelate:

» date si informatii

» circuite si fluxuri informationale
» proceduri informationale

» mijloace de tratare a informatiilor

Sunt intalnite doua mari categorii de sisteme informatice ce deservesc serviciile
turistice, dupa cum urmeaza: sisteme informatice tip front-office, sistemele informatice
utilizate pentru rezervari turistice ce folosesc Internetul.

a) Sistemele informatice tip front-office

Acest tip de sisteme prelucreaza informatii si ofera rapoarte in forma scrisa sau
vizuala. Sunt folosite atat in structurile de primire turistica de dimensiuni medii si mari, dar
si in agentiile de turism. Aceste sisteme sunt destinate pentru inregistrarea turistilor,
pentru gestiunea si managementul camerelor, pentru comercializarea produselor turistice
sau pentru evidenta incasarilor. Doua astfel de sisteme care inglobeaza toate activitatile
prezentate mai sus sunt Medallion PMS si Epitome PMS, aplicatii care lucreaza cu
pachete complexe de servicii, cum sunt: organizarea timpului liber, optimizarea profitului,
facturare, corespondenta sau inregistrarea plecarilor si sosirilor de turisti.

Astfel, in componenta Front-Office, in care se grupeaza modulele sistemului
informatic ce trateaza activitatile desfasurate in cadrul receptiei si serviciile prestate
turistilor se regasesc, in general, urmatoarele module:

v' Reservation — pentru inregistrarea si procesarea rezervarilor de locuri de cazare,
inclusiv pentru rezervarile online;
v’ Allotement — pentru administrarea rezervarilor fara confirmare;

v Yield Management — pentru politica tarifara;
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v Packages — pentru operarea unor grupuri de servicii solicitate de turisti;

v' Check-In — pentru efectuarea si gestionarea tuturor operatiilor specifice intrarii
turistului in hotel;

v' Check-Out — pentru efectuarea tuturor operatiilor specifice iesirii turistului din
hotel;

v' Reporting System — pentru generarea rapoartelor privind: rezervarile, caza-rile,
istoricul turistilor, situatia prestatiilor (Night Audit), prognoza gradului de ocupare a
hotelului pe anumite perioade, pe tipuri de camere etc.;

v Concierge — pentru asigurarea serviciilor de informare-documentare solici-tate de
manageri, salariatii hotelului, turisti.

Pe langa componenta Front-Office, sistemele informatice de procesare a
tranzactiilor din domeniul hotelier includ si 0 componenta Back-Office, care se regaseste
in toate sistemele de gestiune implementate in toate unitatile din dome-niul economic,
deoarece intr-un hotel/lan{ hotelier se regasesc aceleasi activitati ca in oricare
intreprindere. Aceasta componenta include gestionarea tranzactiilor referitoare la
activitatile de: gestiune financiar-contabila, comercial, aprovizionare, resurse umane etc.

b) Sistemele informatice destinate rezervarilor turistice

Pot opera atat cu turisti individuali, dar si cu agentile de turism. Ele reunesc
serviciile de rezervare si vanzare propriu-zisa cu cele de informare.

Sistemele sunt modularizate si permit interconectarea departamentelor ticketing,
outgoing, incoming si intern etc. din cadrul structurilor de primire turistice sau din cadrul
agentiilor cu departamentele financiar-contabile si cu managementul acestora. Printre
altele, acestea permit expedierea si receptia de date catre si de la sistemele de distributie
globala, precum Worldspan si Amadeus.

Sistemele de informare si rezervare permit identificarea disponibilitatilor existente la
nivelul hotelurilor si realizarea rezervarilor. Aceste sisteme
sunt de trei tipuri:

» Sistemele de informare — ce functioneaza ca banci
" de date si de unde clientul poate solicita si primi informatii

REZE RA RE ONLINE mai detaliate in scris sau prin posta electronic3;

» Sistemele de disponibilitate — ofera informatii cu

privire la starea de liber sau complet ocupat a unui hotel la un moment dat;
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Exemplu: in locuri strategice (aeroport, gara, centru) se amplaseaza cate un panou

care cuprinde planul orasului, cu amplasamentele hotelurilor si caracteristicile lor
(categorie, tarife practicate, etc). Pentru fiecare hotel in parte, pe panou se indica situatia
existentei de camere libere — lumina verde; sau ocuparea capacitati — lumina rogie.
Vizualizarea pe panou a situatiei din fiecare moment este telecomandaté chiar de la
hotelul respectiv. Dupa consultarea panoului, clientul poate efectua o rezervare, telefonic
sau prin actionarea unei taste care il va pune in legaturd directd cu hotelul respectiv.
Fiecare hotel aderent la un astfel de sistem pléteste o taxa anuala.

O altd variantda a acestui sistem constd in existenta unor posturi telefonice,
amplasate in aeroport, gara, etc., care pun clientul in legatura directd cu hotelul, prin
simpla ridicare a receptorului. Aceasta varianta se aplica la hotelurile Novotel.

» Sistemele de rezervare computerizatd — ce prezinta situatia camerelor sau
locurilor disponibile si a celor deja rezervate/inchiriate.

Sistemele de rezervare specializate (sisteme de rezervare in retea, afiliate) —
organizate ca sisteme proprii ale marilor grupuri sau lanturi hoteliere, acestea dispunand
adesea de birouri de rezervari (fiecare hotel in parte poate sa functioneze si ca birou de
rezervari). Astfel, la acest tip de sistem participa toate hotelurile care apartin unui lant
hotelier. Pentru obtinerea informatiilor sau rezervarea unei camere este suficienta
stabilirea legaturii telefonice cu cel mai apropiat birou de rezervari din cadrul sistemului.
Aceasta inseamna ca un client poate rezerva o camera in avans, apeland la oricare hotel
care apartine aceluiasi grup.

Exemplu: sistemul de rezervare al lantului Intercontinental ACCOR — Global Il — are
birouri in 28 de tari; Resinter — are birouri de rezervéri in 25 de tari, respectiv in térile de

provenienta a turistilor; in Romania nu existd un

birou Resinter. Supplers

Sistemele globale de distributie, sisteme gy
computerizate (cunoscute sub denumirea de GDS e I Ei ‘7‘ m
— GlobalDistribution System) — create de catre ‘ e 0 E:S}
companiile aeriene, fiind utilizate, de reguld, de E — Ta

agentiile de turism si societati si, in mult mai mica
masura, de catre clienti pe cont propriu. Includ informatii referitoare la toate categoriile de

servicii turistice.
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Exemplu: unul dintre cele mai mari GDS-uri este Amadeus Global Travel

Distribution, proprietatea companiilor Air France Lufthansa, Iberia si Continental
Airlines. A fost creat in 1987 si a devenit operational in Europa in 1992. Recent, prin
preluarea unui GDS din SUA, System One, Amadeus a devenit operational si pe
continentul american.

Aceste doua sisteme impreuna sunt utilizate de 33.000 agentii de voiaj din intreaga
lume, ofera serviciile a 700 companii aeriene, 29.000 hoteluri si 41 societéati de inchirieri de
masgini.

Principalii concurenti:

+ Galileo — Apollo (Galileo — GDS european; Apollo — GDS american) s-au unit n

1992.
+ Sabre — GDS din SUA
La hotelul Sofitel din Bucuresti rezervarea de camere se face prin mai multe GDS —

Aamdeus, Galileo-Apollo, Sabre, Axess, Worldspan, System 1.

» Sistemul informatic integrat de gestiune si management hotelier — SITEL

Produsul SITEL poate fi interconectat si cu alte sisteme functionale care exista in
cadrul hotelului, cum ar fi; centrala telefonica digitala, sistemul de case de marcat
(SICAS), sistemul de inchidere a camerelor prin cartela magnetica, sistemul Pay-Tv,
sistemul de verificare a cartilor de credit, precum si cu software-ul pentru modulul Back-
Office (contabilitate generala, comercial etc.).

Functiile de configurare ale sistemului ofera automat tarifele stabilite pe baza
parametrilor referitori la valabilitatea in timp, definirea acestora in valutd sau includerea
unor servicii diverse in tarif. Modulul rezervari ofera operativitate in inregistrarea cererilor
de rezervare si permite in orice moment obtinerea unei evidente exacte a disponibilului de

camere, a rezervarilor individuale si de grup, a alocarilor.
La sistemele informatice mentionate mai sus se mai pot adauga sistemele integrate

pentru managementul patrimoniului turistic, sisteme pentru marketingul destinatiilor

turistice etc.
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Fisa de lucru

Sistemul Nexus Hotel ajutd hotelierul sa faca inregistrarea fiselor

de rezervare de grup, specificand tipul de camera si numarul

acestora. Acest tip de rezervari contine si servicile comandate de client, perioada si

Cu TVA ncasare, TVA unar, TP 91.{1-SEDIU].[

identificatorul grupului. Pot fi
W OR)

Inchid
e Fereastra

adaugate camere alocate

x| [¥Management hotel -

grupului. Serviciile alocate pe

ut | Data sfarsit Oaspete Chient (facturare)  Valoare Facty

- e e - -

ALL 03.08.2018  05.08.2018 3D ARTE SR.L. 1,052.0000|

~ H H ALl 301 03.08.2018 05.08.2018 3D ARTE S.R.L 0.0000)
camera vor fi achitate de grup
daca sunt incluse pe rezervarea Y o T T T T S O

grupului si coincid cu datele de
inceput/sfarsit grup . De

asemenea pot fi adaugate

servicii pe camera ce nu vor fi

acoperite de grup.

Pe baza exemplului de mai sus, cautati pe internet Sistemul Medallion PMS,

sistemul de gestiune hoteliera. Scrieti pe caiete caracteristicile, functionalitatile,

beneficiile/avantajele Si

esiune  Instrumente  Ajutor ! 20 @
clientii acestui sistem @ @ ~
’ e .
infOI’matiC Nexus Communicator ] Management hotel - Aug.... * Management hotel -
- Sere Clent
K Numar Agentia
b« Data Delegat
I Contabilitate General Camere Servidi/Vanzari  Linkuri
,,,,,,,,, —
Ints APARTAMENT DELUXE SIMPL | = 03.08.2018
Nr. cames re Data sfarsit
B 05.08.2018
G Servicii
e, & - Stare: Nevalidat
[Management hotel] Management hotel - Adaugare rezervare grup - Creat la [1] SE | 00:00.06
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2
21

Lucrati in echipe de céate 6 elevi si realizati o prezentare in prezi a lucrarii cu titlul

Fisa de evaluare

,2Utillizarea sistemelor informatice de tip front-office in turism”.
Cerinte:

- identificati 3 sistemele informatice folosite in industria ospitalitatii
- clasificati sistemele informatice

- prezentati importanta fiecarui sistem informatic identificat

- folositi imagini pentru fiecare sistem informatic identificat

- concluzii
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Capitolul 3
-, Turismul responsabil si dezvoltare durabila la nivel european
im {

Fisa de documentare

Modalitati de realizare - pe plan national si international:notiune; istoric
Pentru o buna intelegere a notiunilor de turism responsabil si

dezvoltare durabila este necesar sa subliniem importanta relatiei dintre turist- ce doreste

sa-si satisfacd nevoile sale de recreere, imbogatirea culturii, curiozitatea intr-un mediu

natural placut,linistit, virgin, cu peisaje reconfortante resursa turistica- naturala,istorica,

artistica si produsul turistic care este integrat in mediul geografic si economico-social si

care presupune si existenta factorilor creati de om(cai de acces, spati de

cazare,alimentatie publica, agrement) fiecare avand impact asupra mediului inconjurator

si comunitatilor locale.

Practicarea turismului poate avea asupra unei zone turistice efecte pozitive, dar s

negative.
Efecte pozitive:

> cresterea numarului de unitati de cazare si alimentatie publica

> cresterea sansei sociale si profesionale prin creearea de noi locuri de munca s
oferirea posibilitatii specializarii personalului din turism

> asigurarea progresului social, cresterea nivelului de igiena publica si a confortului
general prin dezvoltarea infrastructurii locale

> facilitarea dispartiei barierelor lingvistice, rasiale, religioase si dezvoltarea prin
schimburile interculturale ce se realizeaza intre turisti si populatia locala

> dezvoltarea economica prin cresterea veniturilor pe baza cheltuielilor efectuate atat de
turisti cat si rezidentii angajati in unitatile turistice

> revigorarea traditiilor culturale si religioase

» dezvoltarea comertului cu produse cu specific local
"Efecte negative:

> perturbarea modului de viata traditional prin renuntarea la activitatile traditionale si
adoptarea de preocupari ce aduc venituri mai mari si mai rapide

> schimbarea mentalitatii localnicilor, pastrarea anumitor traditii doar pentru ca sunt pe
gustul turistilor, aparitia kith-urilor

> cresterea costului vietii pe modelul societatii de consum si distrugerea spontaneitatii
sociale locale

> cresterea presiunii asupra exploatarii resurselor in conditiile aparitiei multor structuri de
primire turistica si de alimentatie publica ce nu au dotari pentru utilizarea resurselor de
energie alternativa

> distrugerea treptatd a mediului inconjurator ( a solului,vegetatiei, perturbarea faunei
prin circulatia turisticd necontrolatd mai ales in afara traseelor marcate,instalarea de
corturi si picnic Tn zone neautorizate;degradarea peisajului prin acumularea de
gunoaie;alterarea  aerului prin intensificarea  circulatiei turistice;distrugerea
hidrozacamintelor cu valoare balneara prin exploatarea intensiva a acestora.
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Mediul si turismul sunt complementare: activitatea turistica permitadnd valorificarea

resurselor naturale iar mediul nepoluat este suportul dezvoltarii turismului.

Turismul responsabil reprezinta acea forma de turism ce raspunde nevoilor turistilor
intr-o maniera responsabild, cu impact pozitiv asupra mediului Thconjuradtor si asupra
economiilor si comunitatilor locale prin protejarea si conservarea ecosistemelor respective
in acelasi timp cu generarea de venituri si locuri de munca pentru aceste comunitati.
Acesta presupune dezvoltarea turismului in armonie deplina cu mediul inconjurator prin
actiuni pentru maximizarea efectelor pozitive in conditile minimizarii efectelor negative ale
practicarii acestuia.

Dezvoltarea durabila reprezinta calea de dezvoltare capabila sa sustina progresul
uman pentru toata planeta si pe termen indelungat.Aceasta presupune rezolvarea unor
probleme care apartin procesului dezvoltarii si presupune unele constrangeri privind
structura si sanatatea populatiei, nivelul maxim al productiei ce se poate realiza fara a
afecta mediul, grija pentru generatiile viitoare.

Dezvoltarea durabila presupune atingerea a trei obiective (ce compun triunghiul

durabilitatii) :

> cresterea economica

» bunastarea sociala

» protectia mediului
Turismul durabil reprezinta dezvoltarea tuturor formelor de turism cu respectarea

integritatii naturale, sociale si economice a mediului cu asigurarea exploatarii resurselor
naturale si culturale si pentru generatiile viitoare.
Conform Organizatiei Mondiale a Turismului (OMT): ,dezvoltarea turismului durabil
satisface necesitatile turistilor prezenti si ale regiunilor-gazda, in acelasi timp cu protejarea
si cresterea sanselor si oportunitatilor pentru viitor. El este vazut ca o modalitate de
management a tuturor resurselor, astfel incat nevoile economice, sociale si estetice sa fie
pe deplin satisfacute, mentinand integritatea culturala, dimensiunile ecologice
esentiale,diversitatea biologica si sistemul de viata.”

Conform aceleiasi organizatii, notiunea de turism durabil are in vedere 3 aspecte
importante:
> calitate - turismul durabil impune o experienta valoroasa pentru vizitatori, imbunatatind

in acelasi timp calitatea vietii comunitatii gazda, identitatea sa culturala, reducerea

saraciei, si protejarea mediului;

» continuitate - turismul durabil asigura exploatarea optima, continuitatea resurselor
naturale pe care se bazeaza si pastrarea culturii comunitatii gazda, cu experiente
satisfacatoare pentru vizitatori;

» echilibru - turismul durabil asigura un echilibru intre nevoile industriei turistice, ale
partizanilor mediului si comunitatii locale, cu beneficii economico-sociale, distribuite
corect, tuturor actorilor implicati.

Turismul durabil acopera toate formele si activitatile din industria ospitalitatii, incluzand

turismul conventional de masa, turismul cultural, montan, de litoral, balnear, de afaceri,

rural etc.

Istoric
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In Marea Britanie, in anul 1956 se elabora Decretul pentru Aer Curat — in prezent

aproape uitat, care a fost una dintre primele “pietre” ale temeliei constiintei ecologice. A
urmat o cimentare teoretica prin reunirea in iunie 1972 a 1200 de delegati din 110 tari la o
Conferinta a Natiunilor Unite despre “Mediul Uman”.

Anii 80 — marcati de dezvoltarea cultului personalitatii la nivelul intregii planete — au
dovedit o scadere a grijii pentru mediul inconjurator. incepand cu anul 1985, cand mass-
media a prezentat doua stiri deosebit de alarmante: aparifia unei gauri in atmosfera si
inrautatirea climatului; preocuparile pentru problemele mediului se transforma in forma
de manifestare a ceea ce astazi numim constiinta ecologica.

In ceea ce ne priveste, ultimul deceniu al secolului al XX-lea a fost profund marcat
de accentuarea preocuparilor, la scara nationala, continentala si mondiala, pentru o
circulatie turistica controlata, care sa stavileasca “valul ucigas” al turismului in masa. Drept
urmare au aparut preocupari pentru gestionarea nivelului cererii — respectiv a numarului
de vizitatori. Mai mult un numar tot mai mare de turisti — in special provenind din marile
aglomerari urbane — doresc petrecerea vacantelor in mijlocul naturii, in spatii naturale si
,cat mai verzi”.

Consiliul Economic si Social al Organizatiei Natiunilor Unite, la a 46-a conferinta, din
30 iulie 1998, a adoptat Rezolutia nr. 40 privind declararea anului 2002 ca Anul
International al Ecoturismului, iar ONU si OMT au fost principalii actori ai evenimentelor
prilejuite.

Una dintre tarile care a depus, de a lungul anilor, eforturi constante in lupta
impotriva saturarii si degradarii zonelor de mare atractie a fost Anglia. Aici au fost
intreprinse actiuni de pionierat in gestionarea nivelului cererii in special pentru zonele
Stratford, Avon si York, ca si in parcurile nationale cele mai frecventate : Lake District si
Peak — aflate printre cele mai vizitate locuri din Europa.

Gestionarea nivelului cererii este o problema delicata care-si propune sa mentina si
sa imbunatateasca mediul inconjurator de care vizitatorul doreste sa se bucure fara nici un
fel de restrictii.
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Fisa de lucru

r—

o @

N’

1.Completati diagramele cu expresii potrivite:
A

Efecte
ozitive:
P Efecte
negative:
Practicarea
turismului

e

Turism durabil

N

3. Explicati notiunile de turism responsabil si dezvoltare durabila.
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2

Turismul responsabil reprezinta acea forma de turism ce raspunde nevoilor turistilor
intr-o maniera .............cceeeeeee Cu impact pozitiv asupra ..........ccccceeeiiiiinnnnnnn. Si
asupra economiilor Si ........ccceceveeeeiiiinnnnnn. locale prin ...
ecosistemelor respective in acelasi timp cu generarea de venituri si locuri de munca
pentru aceste comunitati.

| Fisa de evaluare

.- 1. Completati spatiile libere:

2. Specificati care sunt cele trei elemente ce compun triunghiul durabilitatii?

3. Notati in dreptul afirmatiilor urmatoare A(adevarat) sau F(fals) si scrieti forma
corecta a celor pe care le considerati a fi false :

o Turismul durabil acopera toate formele si activitatile din industria ospitalitatii.

o Turismul durabil asigura un echilibru intre nevoile industriei turistice, ale
partizanilor mediului si comunitatii locale, cu beneficii economico-sociale,
distribuite corect, tuturor actorilor implicati.

o Turismul responsabil presupune dezvoltarea turismului in armonie deplina cu
mediul inconjurator prin actiuni pentru maximizarea efectelor pozitive asupra
economiilor locale.
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_ Turismul durabil
S,
f‘“'g-:_}

Fisa de documentare

Modalitati de realizare -pe plan national si international

Principala forma de manifestare a turismului durabil o reprezinta

ecoturismul.

“‘Ecoturismul este o forma de turism in care principalul obiectiv este observarea si

constientizarea valorii naturii si a traditilor locale si care trebuie sa indeplineasca

urmatoarele conditii:

» sa contribuie la conservarea si protectia naturii

» sa utilizeze resursele umane locale

» sa aiba un caracter educativ privind respectul pentru natura- constientizarea turistilor si
a comunitatilor locale

> sa aiba un impact negativ minim asupra mediului natural si socio-cultural’( conform
Organizatiei Mondiale a Turismului)

Ecoturismul este o forma de turism ce se desfasoara in arii naturale protejate sau
in apropierea acestora in scopul cunoasterii Si aprecierii naturii si culturii locale, care
presupune masuri de conservare si implicare activa ce aduce beneficii pentru comunitatea
locala.

Ecoturismul are menirea sa respecte integritatea peisajelor naturale a biodiversitatii
ecologice in concordanta cu cerintele anumitor turisti care doresc sa-si petreaca vacanta
si totodata sa creeze cadrul de dezvoltare a comunitatilor locale. Cu cat aceste resurse
sunt mai nealterate de activitatile antropice cu atat mai mult interesul turistic pentru ele
este mai mare iar activitatile turistice sunt mai valoroase si raspund multor motivatii
turistice.

Profilul ecoturistului

Ecoturistul este acel turist interesat de mediul natural al locurilor pe care le viziteaza
si de a invata despre comunitatile locale, cu dorinta de a experimenta.Acesta este atras de
zonele rurale traditionale in care exista peisaje naturale.

Ecoturistul :
> este atras de “vacantele cu continut “, acelea ce il ajuta, prin intermediul
experientelor traite, sa-si descopere noi aptitudini si talente, sa traiasca noi emotii;
> asteapta sa traiasca experiente unice in destinatia respectiva si sa acumuleze
informatii referitoare la specificitatea ei distincta;
> respecta factorii de mediu si prefera sa viziteze medii natural si cultural intacte;
> se asteapta ca furnizorii de produse turistice sa demonstreze faptul ca respecta
mediul local si ca functioneaza respectand principiile de mediu.
Destinatia ecoturistica este destinatia turistica care intruneste, in plus si urmatoarele
principii:
» proiecteaza o imagine de marketing responsabil;
> in destinatie predomina afacerile cu un management durabil;
» la nivelul destinatiei exista o sustinere reala pentru comunitatile locale;
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> la nivelul destinatiei se face constientizarea si informarea turistilor si a localnicilor cu
privire la caracterul natural al acesteia;

» la nivelul destinatiei se implementeaza masuri concrete de conservare a naturii.

Ecoturismul in Roméania

Cu toate ca este un concept relativ nou, in Romania ecoturismul este recunoscut la
nivel larg, atat la nivel guvernamental, in sectorul privat cat si la nivelul
publicului.Ecoturismul este recunoscut ca fiind specific zonelor rurale si acopera atat
accesul la flora si fauna din zona céat si la obiceiurile si stilul de viatd al oamenilor din
zona.Desi este greu de masurat si rezultatele se pot observa doar pe termen lung,
turismul este unul dintre putinele sectoare economice prin care se poate realiza
dezvoltarea durabila a acestor zone.

Ariile naturale protejate detin atuuri importante pentru dezvoltarea activitatilor
recreative,activitati care pot aduce avantaje importante, atat celor care le administreaza,
cat si comunitatilor locale.

Valorificarea cadrului natural reprezinta una dintre cerintele fundamentale ale
ecoturismului.

In cadrul activitatilor ecoturistice pot fi incluse ( cu conditia sa respecte conditiile de mai
Sus):
> activitati de aventura ( rafting,turism ecvestru pe trasee prestabilite, excursii cu
biciclete pe trasee amenajate)
» drumetii organizate cu ghid
» excursii in comunitatile locale ( vizitarea fermelor traditionale, vizionarea de
manifestari cultural traditionale)
» tururi pentru observarea naturii ( flora, fauna)
Pe piata turistica, ecoturismul este o subpiata a turismului in arii naturale, avand legaturi
puternice cu turismul cultural si rural.

Ecoturismul Tn ariile naturale protejate

Aria naturala protejata reprezintd” zona terestra si/sau acvatica in care exista
specii de plante si animale salbatice, elemente si formatiuni biogeografice,
peisagistice,geologice, paleontologice, speologice sau de altd natura, cu valoare
ecologica, stiintifica sau culturala deosebita, care are un regim special de protectie si

conservare, stabilit conform prevederilor legale”( conf. OG nr. 57/2007)

Managementul ariilor naturale protejate este cu atat mai complex cu cat restrictiile
sunt mai reduse si presupune elaborarea:

- 1.Planului de management al ariei naturale protejate — cu rol de sintetizare a starii
de fapt la momentul respectiv si de stabilire a unui plan de actiune in concordanta cu
obiectivele pe termen lung (conservarea biodiversitatii, educatie si constientizare,
conservarea si promovarea mostenirii culturale) — ce sta la baza planificarii tuturor
activitatilor pe termen mediu si scurt legate de aceasta pentru toti
detinatorii/administratorii de terenuri si pentru toti cei ce doresc initieze sau sa
desfasoare activitati pe teritoriul sau.
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Prin planul de management se realizeaza delimitarea de zone in cadrul ariei protejate
de la zone cu protectie stricta de mare importanta stiintifica( in care sunt interzise
activitatile umane, cu anumite exceptii printre care si ecoturismul) la zone de
dezvoltare durabila a activitatilor umane in care se permit activitati de
investiti/dezvoltare, cu prioritate cele de interes turistic, dar cu respectarea regulilor
specificate mai sus.

2.Planului de management al vizitatorilor — acesta directioneaza tipul potrivit de
vizitator catre zona potrivita din parc sau vecinatatea acestuia, asigurand astfel
indeplinirea experientei imaginata de vizitator de a petrece timpul liber in natura in
conditiile producerii unui impact negativ minim asupra naturii si creand cele mai bune
sanse pentru dezvoltarea de afaceri locale ecologice din sfera turismului.

Exemple de zone in care se concentreaza programele de ecoturism sunt:

- Rezervatia Biosferei Delta Dunarii si Dobrogea (observarea pasarilor, plimbari cu
barca);

- Parcul National Piatra Craiului si imprejurimile acestuia (programe bazate in special
pe observarea carnivorelor mari (lup, urs, ras), dar si a unor specii de plante specifice,
turism ecvestru, cicloturism, drumetii montane etc.);

- Maramures (programe de descoperire a naturii, calarie, cicloturism, descoperirea
ocupatiilor si a arhitecturii traditionale etc.);

- Bucovina (programele de observare a naturii, drumetii tematice combinate cu
turismul cultural si cu turismul monahal).

Pe plan international

La nivel international exista anumite aspecte care reflecta faptul ca ecoturismul
constituie o forma de turism tot mai ceruta de piata de profil. Sectoarele publice si private
din industria turismului,din orice tara de pe glob, incerca sa diversifice activitatile de
recreere si odihna activa prin valorificarea economica a biodiversitaji.

In tarile cu economie dezvoltatd din Europa, accentul este pus pe procesul de
conservare si protectie si pe un control mai riguros asupra modului de exploatare a
resurselor naturale aflate in habitate biologice deosebite. Un rol esential il detin proiectele
de educatie ecologica pentru turigti si pentru populatia gazda, dar si cooperarea existenta
intre sectorul turistic si ariile naturale protejate.

Austria se remarca prin cele peste 1.546 de arii naturale protejate, dintre care se
detaseaza 7parcuri nationale, 5 rezervatii ale biosferei, 23 zone umede Ramsar etc.,
ingloband circa 28,4% din teritoriul sau national.

Administratiile parcurilor au o foarte buna colaborare cu organizatiile locale si regionale de
turism si cu operatorii turistici din zona, oferta parcului fiind foarte bine integrata in oferta
turistica a destinatiei.

Centrele de vizitare ale parcurilor reprezinta importante instrumente prin care parcul
comunica atat cu vizitatorii parcului, cat si cu comunitatea locala, oferind publicului servicii
educationale si activitati de protectia mediului, informare si de petrecere a timpului liber.
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Cu aproximativ 400.000 de vizitatori anual, acestea joaca un rol important in turismul din

Austria.

Un exemplu de cooperare de succes il constituie cardul turistic Neusidler See card,
instituit in zona Parcului National Neusidler See — Seewinkel de organizatia regionala de
marketing impreuna cu 750 de structuri de cazare partenere existente in zona. Turistii
cazati in cadrul structurilor de cazare partenere primesc gratis acest card, iar acest
instrument ofera gratuitate la un numar de 50 de obiective si facilitati si programe turistice
(muzee, expozitii, excursii oferite de parc, tururi de oras, transport public etc.). In prezent,
la nivelul intregii zone sunt emise anual circa 200.000 de carduri. in intreaga zona sunt
inregistrate anual circa 1.500.000 innoptari in structurile de cazare.

Un astfel de card reprezinta:

- un instrument prin care intregul sistem turistic din zona coopereaza.

- un instrument de marketing — ofera posibilitatea de a promova produsul turistic si in
acelasi timp de a sti in termeni reali cati turigti sunt in fiecare zi in regiune, pe fiecare
localitate si pe fiecarestructura de cazare si la ce tipuri de activitati turistice apeleaza
acestia. Acest instrument poate fi folosit in luarea deciziilor viitoare de toti operatorii
implicati, inclusiv de catre Parcul National.

- un instrument de prelungire a sejurului turistic.

- un instrument de combatere a evaziunii fiscale.

Una dintre principalele provocari ale parcului a constituit-o motivarea sectorului
educational si turistic pentru a promova programele sale. In prezent operatorii turistici sunt
interesati sa invete mai multe despre parc, natura, biodiversitatea zonei pentru a oferi
informatii mai consistente turigtilor, si, in acelasi timp, pentru a oferi servicii de calitate mai
buna. De asemenea, parcul este folosit din ce in ce mai mult pentru promovarea
afacerilor. Numerosi agenti economici locali - operatori turistici, producatori de vinuri,
restaurante, agentii imobiliari etc. se folosesc de faptul ca se afla pe teritoriul parcului
pentru a-si promova afacerile.
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Fisa de lucru
1. Cititi cu atentie urmatoarea prezentare:

Administratia Parcului National Ceahldu a realizat Centrul de Vizitare Izvorul Muntelui.
Centrul, dispune de un spatiu interior cu 3 sali tematice (sala centrala “Legendele stancilor
de pe Ceahlau®, sala Flora si Fauna, sala Habitate) si o sala de proiectii filme despre
Parcul National Ceahlau cu o varianta de prezentare in format 3D, dar si de un spatiu
exterior cu:poteca tactila pentru presopunctura talpilor cu textura formata din pietre de rau,
muschi, conuri de molid gi alte materiale specifice zonei), amfiteatru din busteni, labirintul
‘Panza paianjenului” amenajat intre trunchiurile brazilor, poteca de orientare in jurul
spatiului exterior. In plus, in parc au fost amenajate doué trasee educative: Durau-Cabana
Fantanele-Cabana Dochia (7 km, 16 panouri informative) si lzvorul Muntelui-Cabana
Dochia-Jgheabul cu Hotar (8,5 km, 22 panouri informative). Brosurile cu descrierea celor
doua trasee pot fi descarcate de pe pagina web a parcului (www.ceahlaupark.ro) sau pot fi
obtinute de la punctele de vizitare. De-a lungul celor doua trasee educative sunt oferite
informatii despre padure si procesele naturale ale acesteia, despre diferite specii vegetale
(brad, molid, jnepenis, larice), despre raurile de munte, despre zona subalpina, despre
calcarele din Ceahlau, despre gresiile si conglomeratele existente in parc, despre diferite
obiective naturale de pe cele doua trasee (Stdnca Dochiei, Panaghia, Cusma
Dorobantului, Cetatuia si Calugarii).

Precizati ce tip de activitate ecoturistica este facilitata si argumentati.

2. Rezolvand rebusul, veti descoperi pe verticala A principala forma de turism
durabil

turismul este complementar cu acesta

conditie in ceea ce priveste mediul

acest tip de vacante este preferat de un ecoturist

se urmareste conservarea acestui stil de viata al comunitatilor vizitate

acest turism reprezinta dezvoltarea tuturor formelor de turism cu respectarea

integritatii naturale, sociale si economice a mediului cu asigurarea exploatarii

resurselor naturale si culturale si pentru generatiile viitoare.

6. valorificarea acestui cadru reprezinta una dintre cerintele fundamentale ale
ecoturismului.

7. orizont de timp pentru care se urmareste conservarea naturii

8. expresie pentru caracterizarea nivelului de trai mai bun al comunitatilor
locale

9. acest tip de plan sta la baza planificarii tuturor activitatilor pe termen mediu si

lung pe teritoriul unei arii naturale protejate

a s ownhpeE
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Fisa de evaluare

, ' 1. Enumerati care sunt cele trei conditii pe care le presupune
N *\s . ecoturismul si explicati una dintre ele, la alegere.

2. Specificati cel putin trei trasaturi ce compun profilul ecoturistului .

3. Realizati corespondenta dintre elementele celor doua coloane:

a.asteapta sa traiasca experiente
unice in destinatia respectiva si sa
acumuleze informatii referitoare la
specificitatea ei distincta

1. managementul vizitatorilor

2..un instrument prin care Tintregul
sistem turistic din zona coopereaza.

3.zona terestra si/sau acvatica in care
exista specii de plante si animale
salbatice, elemente si formatiuni
biogeografice, peisagistice,geologice,
paleontologice, speologice sau de alta
natura, cu valoare ecologica, stiintifica
sau culturalda deosebita, care au un
regim special de protectie si

b.arie naturala protejata

c.cardul turistic Neusidler See card

conservare, stabilit conform
prevederilor legale
4.ecoturistul d. parc national

e. directioneaza tipul potrivit de
vizitator catre zona potrivita din parc
sau vecinatatea acestuia, asigurand
astfel indeplinirea experientei
imaginata de vizitator de a petrece
timpul liber in natura in conditiile
producerii unui impact negativ minim
asupra naturii si crednd cele mai bune
sanse pentru dezvoltarea de afaceri
locale ecologice din sfera turismului.
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Capitolul 4

[

EE‘““} Antreprenoriat in domeniul ospitalitatii

Fisa de documentare
Avantajul competitiv

Avantajul competitiv al afacerii in domeniul turismului il reprezinta acel element unic care
o0 ajuta sa se evidentieze in fata concurentei. Practic, reprezinta beneficiile pe care clientii
le obtin atunci cand aleg respectiva agentie de turism, respectivul loc de cazare sau

unitate de alimentatie publica.

Caracteristici:

» avantajul competitiv reprezinta punctul forte al afacerii

» preferabil sa fie unic

> usor de inteles si simplu

» avantajul competitiv se poate schimba pe parcursul trecerii timpului, pe masura ce

competitia vaincerca sa imprumute din caracteristicile avantajului competitiv

Sa ai preturi mici (sau cele mai mici preturi) s-ar putea sa nu fie suficient sa te diferentiezi
de concurentd, mai ales ca sunt multe situatii in care unele afaceri nu au facut fata
razboiului preturilor si au dat faliment. O astfel de practica iti poate micsora marja de profit
pana la zero, scotandu-te din joc mai repede decét ai crede. Totusi, daca poti sa faci fata
unui astfel de joc este minunat, daca nu, incearca sa-ti stabilesti avantajul competitiv
apeland la inventivitate si curaj, astfel incat sa-ti creezi intr-adevar un avantaj competitiv

unic si dificil de replicat de concurenta.

Avantajul competitiv al unui restaurat ar putea fi acela ca vinde articole naturale, de cea
mai buna calitate, moderne, cu standarde de securitate inalte, raport calitate/pret foarte

bun. Clientii pot identifica beneficiile aduse de astfel de produse in mod diferit:

> cei care doresc sa produse naturale vor fi interesati pur si simplu de gama de
preparate oferite;

» cei care au probleme de sanatate — de exemplu greutate mare, dureri de spate etc—
vor identifica beneficii la produsele care i pot ajuta sa-si atinga obiectivele de

sanatate (scadere in greutate, ameliorarea durerilor de spate);
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e cei care au copii vor prefera sa utilizeze preparate de buna calitate, care respecta

standardele de securitate, care sa nu afecteze sanatatea si siguranta copiilor.
» 1incearca sa utilizezi orice detaliu pe care il consideri un avantaj pentru afacere,

adapteaza-te la nevoile clientilor si la miscarile concurentei:

Realizarea produsului. Ofera produse de buna calitate, care rezista mai mult, sunt usor
de utilizat si sigure, naturale, respecta mediul inconjurator etc. Utilizeaza ambalaje de
buna calitate, care sa reflecte faptul ca iti respecti clientii si brandul. Nu uita de unicitatea
produsului si de valoarea adaugata oferita clientilor care decid sa utilizeze produsul tau,
etc.

Serviciile oferite — pot reprezenta principalul element prin care te poti evidentia de
concurentd. Ofera servicii pre si post vanzare de buna calitate, livreazd repede,
optimizeaza-ti web site-ul, ofera posibiltatea comenzilor on-line atunci cand concurenta ta
nu ofera, ofera produse (mostre) gratuite, incearca sa deservesti clientii din toata tara,
angajeaza oameni de calitate si instruieste-i corect, astfel incat sa ofere servicii de calitate

care sa respecte clientii si brandul tau, etc.

Afacerea ta. Oferta variata de produse si servicii este de preferat, dar nu iti transforma
afacerea in 1001 de articole. Gaseste o nisa in care doresti sa activezi si diversifica
produsele si serviciile oferite Tn aceasta nisa. Impune-te ca un expert in domeniu. Cauta o
locatie buna pentru clientii si angajatii tai (nu pentru tine), aranjeaza cu gust si modern
spatiul de cazare sau restaurantul, ofera optiuni de plata diverse, fii adaptabil, construieste
un model de business care sa corespunda valorilor tale si instruieste-te pe tine si angajatii

tai in mod continuu.
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Fisa de lucru

Pe baza informatiilor din meidul online disponibile pentru Vila Karina din Valea

Doftanei Prahova, redactati avantajul competitiv pentru aceasta.
Sunt recomandate urmatoarele site-uri, dar pot fi utilizate si alte surse.

https://www.booking.com/hotel/ro/karina.ro.html

https://www.turistinfo.ro/valea doftanei/cazare-valea doftanei/vila karina-c30648.html

https://karina-ro.book.direct/en-gb

https://www.facebook.com/VilaKarinaValeaDoftanei/

https://www.lapensiuni.ro/cazare-muntenia/prahova/Vila-Karina-3730345/index.html

https://www.portalturism.com/cazare-romania/unitate/vila-karina

https://az-turism.ro/pensiuni/vila-karina/

https://amfostacolo.ro/hotel9.php?d=vila-karina-tesila--valea-doftanei&id=22006
https://www.tripadvisor.com/Hotel Review-02265357-d10501378-Reviews-Vila Karina-

Tesila Prahova County Southern Romania.html
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T

Misiunea firmei

Fisa de documentare

Exemplu:
Etape Actiuni Firma producatoare de suplimente
naturale
Pune intrebarile corecte: Raspunsuri posibile
1-Pune 1. Ce facem noi? 1. Producem suplimente naturale
intrebarile 2. Ce cream prin aceasta afacere? 2. Produse care imbunatatesc starea de
corecte 3. De este important ceea ce cream? bine a consumatorilor
4. Pentru cine este important ceea ce | 3. Mai putini oameni bolnavi
cream? 4. Oamenii cu afectiuni si familiile lor
5. Cum facem o diferenta prin ceea ce | 5. Produsele au 90% raté de succes in
cream? tratarea afectiunilor
6. Cu ce se diferentiaza afacerea mea | 6. Oferim servicii personalizate pentru
de concurenta? fiecare client
7. Cum putem sa descriem cel mai 7. Ne concentram pe pastrarea sanatatii
bine afacerea noastra? comunitatii, oferind produse de inalta
calititate
2. Implica Implica anagajatii de la toate nivelurile. [ ¢  produse naturale,
angajatii de | Accepta informatii si opinii de la cat|e oferim sanatate,
la toate mai multe persoane si utilizeaza-le in [ ¢ s&n&tatea comunitatii este importanta,
nivelurile si | realizarea documentului final. clientii si familiile lor sunt cei mai
noteaza Tu si membrii echipei incepeti sa importanti,
primele idei | spuneti cu voce tare primele cuvinte | ¢ 90% din afectiuni sunt tratate cu
sau idei care reies din raspunsurile de succes,
mai sus. Unele idei vor fi foarte bune, | 4  Fiecare client beneficiaza de servicii
altele mai putin. Nu edita nimic. Nu personalizate
judeca nicio idee. Noteaza tot.
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3. Ai in vedere toate partile interesate — - Natural
Stabileste | clienti, angajati, actionari si, de ce nu, - Sanatate
termenii societatea in ansamblul ei. Cele mai - Comunitate
importanti | bune declaratii de misiune sunt cele - Eficienta
care se concentreaza pe nevoile - Personalizare
clientilor si angajatilor
4. Cu termenii importanti deja selectati, | Avem grija de sanatatea comunitatii
Pregateste |incearca sa conturezi draftul declaratiei | oferind produse naturale eficiente si
primul draft | de misiune. Alege cuvintele cu atentie | servicii personalizate.
al si pune-le in ordinea care conteaza.
declaratiei
de misiune
5. Solicita | Arata draftul tuturor si asigura-te ca au | Arata draftul tuturor si asigura-te ca au
feed-back | aceeasiintelegere ca sitine asupra aceeasi intelegere ca si tine asupra
continutului declaratiei de misiune continutului declaratiei de misiune
6. Sugestii Declaratia de misiune finala
Finalizeaza
si publica
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Fisa de lucru

In grupuri de cate 4 persoane, redactati declaratia de misiune

pentru o firma din turism

Firma din domeniul turismului
Etape Actiuni

Pune intrebarile corecte:

1:Pune .

1. Ce facem noi?
intrebarile y . .

2. Ce cream prin aceasta afacere?
corecte

3. De este important ceea ce cream?

4. Pentru cine este important ceea ce

cream?

5. Cum facem o diferenta prin ceea ce
cream?

6. Cu ce se diferentiaza afacerea mea
de concurenta?

7. Cum putem sa descriem cel mai

bine afacerea noastra?

2. Implica Implica anagajatii de la toate nivelurile.
angajatii de [ Accepta informatii si opinii de la cat
la toate mai multe persoane si utilizeaza-le in
nivelurile si | realizarea documentului final.

noteaza Tu si membrii echipei incepeti sa
primele idei | spuneti cu voce tare primele cuvinte
sau idei care reies din raspunsurile de
mai sus. Unele idei vor fi foarte bune,
altele mai putin. Nu edita nimic. Nu

judeca nicio idee. Noteaza tot.

3. Ai in vedere toate partile interesate —
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Stabileste | clienti, angajati, actionari si, de ce nu,

termenii societatea in ansamblul ei. Cele mai

importanti | bune declaratii de misiune sunt cele
care se concentreaza pe nevoile
clientilor si angajatilor

4. Cu termenii importanti deja selectati,

Pregateste | incearca sa conturezi draftul declaratiei

primul draft | de misiune. Alege cuvintele cu atentie

al si pune-le in ordinea care conteaza.

declaratiei

de misiune

5. Solicita | Arata draftul tuturor si asigura-te ca au

feed-back | aceeasiintelegere ca sitine asupra
continutului declaratiei de misiune

6. Sugestii

Finalizeaza

si publica
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Fisa de lucru

In grupe de cate 4-5 elevi, Identificati firmele carora le apartin

apartin viziunile de mai jos:

1." To make people happy ./ ”,Sa facem oamenii fericiti.

2. To create a better every day life for the many people.”/"Sa creem o viata mai buna
pentru cat mai multi oameni".

3.,Bring inspiration and innovation to every athlete* in the world. (*If you have a body, you
are an athlete.)./,Sa fim inspiratie si inovatie pentru fiecare atlet* din lume. (*daca ai un
corp esti un atlet).”

4. “Empower every person and every organization on the planet to achieve more.”/"Sa
Tmputernicim fiecare om si organizatie de pe planeta sa obtina mai mult."

5. “ Our vision is to craft the brands and choice of drinks that people love, to refresh them
in body & spirit. And done in ways that create a more sustainable business and better
shared future that makes a difference in people's lives, communities and our planet.”
"Viziunea noastra este sa cream brandurile si bauturile pe care oamenii sa le iubeasca si
sa le aleaga pentru improspatarea corpului si spiritului. Si s& o facem in moduri in care sa
cream afaceri sustenabile si un viitor care face o diferentd in vietile oamenilor, ale
comunitatilor si a planete.

6. To be the world's best quick service restaurant experience. Being the best means
providing outstanding quality, service, cleanliness, and value, so that they make every
customer in every restaurant smile .”

"Séa oferim cea mai buna experienta din lume in domeniul restaurantelor cu servire rapida.
Sa fim cei mai buni inseamna sa oferim calitate superioara, valoare, curatenie in asa fel

fiecare client din fiecare restaurant sa zadmbeasca".
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Strategia

Fisa de documentare

"L“'ﬂ.,'_
i‘;l o

Strategia (ca elaborat) —rezultatul procesului de stabilire a

obiectivelor fundamentale pe termen mediu si lung, a alegerii
modalitatilor de realizare a acestor obiective, a dimensionarii

resurselor necesare si a precizarii termenelor de realizare a respectivelor obiective.

Tactica -ansamblul optiunilor de natura intreprenorialda, competitiva si functionala
prin care managementul organizatiei considera ca se pot realiza obiectivele pe termen
scurt tindnd seama de resursele disponibile in intervalul de timp pentru care se realizeaza

respectivele obiective

Etapele managementului strategic:
» definitivarea domeniilor de activitate (de afaceri) si a misiunii
» stabilirea obiectivelor strategice ca niveluri de performanta dorite
» formularea strategiei care sp permita realizarea obiectivelor ca niveluri de
performanta
» implementarea si executarea optiunilor strategice stabilite
» evaluarea performantelor si/sau reformularea cimponentelor strategiei
Procesul de elaborare a strategiei in conceptia lui J. Pierce:
» formularea misiunii organizatiei
stabilirea profilului organizatiei
evaluarea mediului exogen si a concurentei
analiza optiunilor organizatiei armonizand resursele cu mediul

identificarea optiunilor strategice cele mai favorizante

YV V. V V V

selectarea unui set de obiective pe termen lung si a unor modalitati principale de
realizare

» formularea anuala si pe termen scurt de obiective si modalitati de actiune

compatibile cu obiectivele pe termen lung

» implementarea optiunilor strategice

» evaluarea rezultatelor strategiei
Modalitati de fundamentare a strategiei:

> identificarea si luarea in considerare a prognozelor stiintifice, tehnice, comerciale,

financiare, manageriale etc privind mediul in care opereaza organizatia
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» realizarea unor complexe studii de diagnosticare gi analize SWOT

> efectuarea de studii aprofundate de marketing
> realizarea de studii ecologice
Tipuri de alternative strategice:

> liderul prin pret —cel mai ieftin de pe piata. De exemplu hostelurile —nu ofera
calitate dar ofera un pret foarte bun. Se bazeazd pe faptul ca gradul lor de
incarcare va fi aproape de 100% si, desi au o marja mica de profit per noapte de
cazare, vor face profit datorita volumului vanzarilor.

> liderul prin calitate —cel mai bun din punct de vedere calitativ de pe piata. Aici intra
hotelurile de 4 si 5 stele din diferite orase. Acestea ofera servicii de calitate la un
pret mult peste media pietei.

> liderul prin experienta —cel mai bun din punct de vedere al experientei oferite
clientului. Exemplu hotelurile din statiunile turcesti care ofera pe langa calitate si
diverse activitati pentru clienti. Sau vasele de croazierea care ofera mai mult decat

cazare, ofera experiente.
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1. Pe baza informatiilor din meidul online disponibile pentru Vila Karina din Valea
Doftanei, Judetul Prahova, si tindnd cont de cele trei alternative strategice, alegeti
tipul de alternativa strategica pentru care a optat Vila Karina si argumentati
raspunsul. Luati in considerare doar unitatile de cazare din Valea Doftanei ca fiind
concurentii acesteia.

2. Alegeti 5 unitati de cazare din tara si din strainatate si identificati tipul de alternativa

strategica pe care I-au ales. Argumentati raspunsul.
Pentru documentare, puteti utiliza site-urile urmatoare.

https://www.booking.com/hotel/ro/karina.ro.html

https://www.turistinfo.ro/valea doftanei/cazare-valea doftanei/vila karina-c30648.html

https://karina-ro.book.direct/en-gb

https://www.facebook.com/VilaKarinaValeaDoftanei/

https://www.lapensiuni.ro/cazare-muntenia/prahova/Vila-Karina-3730345/index.html

https://www.portalturism.com/cazare-romania/unitate/vila-karina

https://az-turism.ro/pensiuni/vila-karina/

https://amfostacolo.ro/hotel9.php?d=vila-karina-tesila--valea-doftanei&id=22006

https://www.tripadvisor.com/Hotel Review-g2265357-d10501378-Reviews-Vila Karina-

Tesila Prahova County Southern Romania.html
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Sursele potentiale de fonduri pentru finantarea activitatii in turism sunt:

[ . v
L Fisa de documentare
i:ﬁ i

Surse la care au acces toate firmele:

1. Fondurile proprii si cele imprumutate de la persoane apropiate

2. Creditul bancar

3. Emiterea de actiuni si obligatiuni reprezinta o sursa importanta de finantare pentru
firmele mari, dar sunt foarte putin accesibile firmelor aflate la inceput.

4. Programe speciale de finantare

5. Fondurile de capital de risc

6. Leasing

7. Creditele de la furnizori si clienti

8. Factoringul si scontarea

9. Business Angels - sunt oameni de afaceri care investesc bani, idei si experienta in
dezvoltarea afacerilor de inceput sau a celor in crestere. Deseori, acest gen de investitii
aduc finantatorului un profit mai mare decat plasamentele financiare traditionale (exemplu
Cristian Onetiu —Arena Leilor).

Programe de finantare specifice turismului:

1. Fondul european pentru investitii strategice (EFSI) este o initiativa care ajuta
la depasirea deficitului actual de investitii in UE prin mobilizarea finantarii private pentru
investitii strategice. EFSI poate sprijini, printre altele:

> infrastructura strategica, inclusiv digitalizare, transport si energie
» educatie, cercetare, dezvoltare si inovare
> extinderea energiei regenerabile si eficienta resurselor
» sprijin pentru intreprinderile mici
Site :http://europa.eu/youreurope/business/funding-grants/access-to-finance

2. Fondul European de Dezvoltare Regionala (FEDR) este unul dintre cele cinci
"Fonduri Structurale si de Investiti Europene". FEDR isi propune sa consolideze
coeziunea economica si sociala in Uniunea Europeana prin corectarea dezechilibrelor
dintre regiunile sale. Acesta poate oferi un sprijin esential pentru imbunatatirea
competitivitatii si a calitatii turismului la nivel regional si local, in special in zonele care se
confrunta cu declinul (industrial / rural) sau cele care se afla in curs de regenerare urbana.

Mai multe informatii: http://ec.europa.eu/regional policy/en/funding/erdf/
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3. Fondul de Coeziune (CF) este unul dintre cele cinci "Fonduri Structurale si de
Investitii Europene”. Pentru a reduce disparitatile economice si sociale si pentru a
promova dezvoltarea durabilda, Fondul de coeziune vizeaza statele membre al caror venit
national brut (VNB) pe cap de locuitor este mai mic de 90% din media UE.

Mai multe informatii: http://ec.europa.eu/regional policy/en/funding/cohesion-fund/

4. "Fondul European Agricol pentru Dezvoltare Rurala™ (FEADR) urmareste,
printre altele, promovarea dezvoltarii economice in zonele rurale. in functie de necesitatile
si optiunile fiecarui stat membru, se poate acorda sprijin pentru:

> dezvoltarea IMM-urilor non-agricole in zonele rurale si angajarea in
turism durabil si responsabil
> restaurarea / modernizarea patrimoniului cultural si natural al satelor si

al peisajelor rurale
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1. Precizati 5 motive pentru care este important ca o firma din turism sa detina un avantaj

competitiv

1

gl Bl WO N

2.Analizati programele de finantare specifice turismului si prezentati cite 2 avantajele si 2

dezavantajele pentru fiecare..
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Animatia in turism

Fisa de documentare

Animatia in turism constituie un

proces complex de dezvoltare a comunicarii
umane si a vietii sociale prin metode de

integrare, un mod de dezvoltare a personalitatii

umane sub aspect cultural, etic, moral si estetic.
FUNCTIILE ACTIVITA‘[II DE ANIMATIE

FUNCTIILE
ANIMATIEI

L
. Functia Functia
Functia sociala . o
culturala economica
I

1 1
I 1 1 1 I
Critica, de Integrare- . . Imagine de
Recreere .y .g. Educativa De corijare g .
reconsiderare socializare marca
Creare de locuri ustinere lant def
de munca furnizori servicii

Obiectivele prioritare ale ofertantilor de produse turistice si a organizatorilor de turism sunt
dezvoltarea si diversificarea vacantelor, precum si imbunatatirea serviciilor componente
ale industriei ospitalitatii. Aceste obiective constituie expresia adaptarii activitatilor
specifice la nevoile tot mai numeroase si variate ale clientelei.
Practicile animatiei trebuie sa fie direct determinate de interesele manifestate de

turist, care se pot clasifica astfel:

> intelectuale (studii voluntare, conferinte, reuniuni, ziare, carti)

> artistice (teatru, pictura, foto, sculptura)

> practice (mestesuguri, artizanat, gradinarit)

> fizice (vanatoare, pescuit,naturism, sporturi, jocuri)
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» sociale (reuniuni, serbari familiale, baluri)

Tipuri de animatie

Liniste,
calm
odihna

Cultura
descoperire

viata

TIPURI DE
ANIMATIE

De
socializare Creativitate

Activitati de animatie

n
croaziere

Tn Parcuri
de
distractie

In taberele
de copii si
adolescenti

n

In

pensiuni autocare

turistice
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Animatia in hoteluri

Fisa de documentare
Pentru alegerea activitatilor de animatie care se vor realiza,
trebuie sa se tina cont de specificul hotelurilor si al clientilor.Astfel,
activitatile de animatie se clasifica:
1. Tn functie de momentul zilei:
» animatia de dimineats;
» animatia de dupa amiaza;
» animatia de seara;

» animatia de noapte;

2. In functie de natura clientilor si destinatia hotelului:
» animatia pentru oameni de afaceri si evenimente;
» animatia pentru clienti sositi in vacanta;

» animatie pentru clienti sositi la tratament;

3. In functie de momentul realizarii:
> animatie de intampinare;
» animatie pe parcursul sejurului;

> animatie specifica plecarii clientilor;

4. n functie de natura activitatilor realizate:
» animatie recreativa;

animatie de vanzare;

animatie cultural;

animatie sportiva;

animatie pentru copii;

animatie de jocuri de noroc (cazinou- asa numita animatie neagra);

YV V. V V V V

animatie pentru marcarea anumitor evenimente;
» animatie gastronomica;

5. In functie de statutul animatorilor:
» animatie realizatade animatori angajati de hotel;

» animatie realizatade animatori angajati de touroperatori;
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6. In functie de locul de amplasare a spatiilor destinate agrementului:
» animatie realizata in spatii interioare (club pentru copii, sala de
spectacol,unitati de alimentatie);
» animatie realizata in spatii exterioare(piscina,teren de sport, plaja,
terasa, amfiteatru)
7. In functie de specificul spatiilor de desfasurare a activitatilor:
> animatie realizata in spatii amenajate special desfasurarii activitatii de
agrement si animatie( amfiteatru, terenuri de sport,sala de spectacole);

» animatie realizata la locul vanzarii (receptie, bar, restaurant);

8. In functie de natura si nivelul de pregatire al prestatorilor activitatii de
animatie:
> animatie realizata de animatori specializatji;
> animatie realizata de animatorii de vanzari pentru servicii hoteliere ( sef
de receptie,concierge,chelner, sef de sala, barman, manager care
coordoneaza activitatile operative);
9. In functie de nivelul de antrenare al participantilor:
» animatie activa;

» animatie pasiva;

Animatorii trebuie sa respecte regulamentul de ordine interioara, regulile de
comportament si normele de etica profesionala, ca premisa a calitatii prestatiilor.
Animatia aduce mari beneficii imaginii de marca a hotelului, cu toate ca este

0 activitate costisitoare.
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‘&"‘*«1 Ghidul animator

O mare responsabilitate a activitatii petrecute de catre turist in

Fisa de documentare

vacanta sau intr-o calatorie ii revine animatorului. Acesta trebuie sa
isi propuna

» oferirea satisfactiei, raspunzand
dorintelor turistilor ;

» asigurarea deplasari sau a
ctivitatilor sportive in cele mai
bune conditii de securitate,

» crearea unui climat de incredere

turistilor;

» asigurarea unitatii grupului prin S

inocularea unui spirit de solidaritate.
Pentru a-si atinge aceste obiective, animatorul trebuie sa fie :

» bun cunoscator al programului de realizat;

> bun organizator, care regleaza permanent toate activitatile referitoare
la informarea, organizarea, punerea in aplicare a programului de
animatie ;

> consilier tehnic care posedda cunostinte solide referitoare la
echipamentele de animatie (ca mod de functionare) ;

> formator/ facilitator, care fi initiaza in diferite activitati pe cei mai putin
experimentati, se informeaza asupra domeniului care fi revine (istoria
locurilor, activitatile sportive, patrimoniul turistic) ;

> Tintotdeauna un lider autentic, care evitd situatiile conflictuale, este
deschis, comunicativ, asculta turistii, trebuie sa dea dovada de rabdare
si stapanire de sine, clarviziune, bunad comunicare, cu un simt al

umorului dezvoltat si este capabil sa se impuna atunci cand trebuie
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Animatorul in Romania - Clasificarea Ocupatiilor din Roménia

Ghid sportiv

Animator Tn hotel

Animator socio-educativ

Animator centre de vacanta

Ghid de animatie

Animatorul trebuie sa dea dovada de abilitati de a lucra

cu oamenii, sa incurajeze contactele sociale, sa
ajute turistii sa devina activi si creativi, dar fara sa
agaseze.

Persoana pregatita pentru a practica
activitati specifice in hotel si in statiune poarta
denumirea de animator. Acesta are statut de liber
profesionist, ca si ghidul de turism. Activitatile de
animatie, de regula au caracter sezonier, fapt
pentru care putine sunt hotelurile care angajeaza
animatori permanenti.

Aptitudinile animatorului

» Imaginatie
Creativitate
Showman
Observator- psiholog
Capacitatea de a conduce
Capacitatea de a dinamiza
Conditie fizica

YV V V V V V VY

Expresivitate verbala
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Pregatirea animatorului

» cel putin studii liceale de profil
» studii superioare

Atitudini
» Adaptabil- cameleonic

lubitor al publicului

Carismatic

>
>
» Amabil si rabdator
» Diplomat

» Spontan
Functiile animatorului

» Organizator

> Coordonator
> Ghid

> Consilier

Atributiile animatorului
» Organizarea programelor de animatie
» Prezentarea si sustinerea programelor de animatie
» Asigurarea realizarii programelor in conditii de securitate
» Evaluarea calitatii programelor si a nivelului de audienta
» Realizarea activitatii administrative

Exemplu de program saptaméanal departamentul de animatie - hotel de vacanta

o DUMINI
LUNI MARTI MIERCURI JOI VINERI SAMBATA CA
10,30 | SEDINTA
STRETC NORDIC
11.00 TAICHI | AEROBIC | YOGA | TAEBO | ZUMBA
HING WALKING
TIR CU
TIRCU | TIRCU PING HOCHEI
12.00 PISTOL | DARTS 3 VOLEI
PUSCA | ARCUL PONG | DE MASA
CU AER
12,45 | JOCURI DE PISCINA
AQUA AQUA AQUA
16.00 VOLEI | FOTBAL VOLEI POLO
GYM GYM GYM
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STRETC
17.00 POLO POLO TABLE POLO FOTBAL
HING
20.15 | INTAMPINARE OASPETI
21.00 | MINIDISCO
CONCUR KARAO | MUSIC ROCK THE
21.30 | BINGO BINGO BINGO
S FILME KE QulIZz ROOM
SHOW SHOW KARAO | SHOW SHOW ROCK THE
22.00 | YOU BET
BAILE PROF KE PROF BAILE ROOM
23.00 | CONCERT | CONCERT | CONCERT | KARAOKE | CONCERT | CONCERT CONCERT

https://www.youtube.com/watch?v=CVJrkroF2Ul#action=share

https://www.animajobs.com/bloq/2015/06/17/chief-entertainer-mallorca/



https://www.youtube.com/watch?v=CVJrkroF2UI#action=share
https://www.animajobs.com/blog/2015/06/17/chief-entertainer-mallorca/Fișa
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\ l. Formulati raspunsurile pentru
urmatoarele cerinte:
1. lIdentificati functiile animatiei turistice.
2. Prezentati trei posibile activitati de animatie in hotelul de vacanta
3. Precizati trei posibile sctivitati de animatie penru un club de copii din
hotel
IIl. incercuiti raspunsul corect:
Interesele turistului, de care se tine cont in activitate ade animatie sunt:
1. crearea unei imagini de marca
2. durata sejurului de 24 ore
3. practice (mestesuguri, artizanat, gradinarit)
4. niciuna din variantele de mai sus
Il Apreciati cu A (adevarat) sau F (fals) urmatoarele enunturi:
(A)(F). 1. Ghidul animator are capacitatea sa lucreze in echipa si este un
bun organizator
(A)(F).2.. Animatia tip liniste, calm, odihna, compenseaza stresul vietii
cotidiene prin activiati precum practicarea de exercitii yoga sau meditatie
IV.  Notati 4 aptitudini si atitudini ale animatorului, care pot determina 2
functii si 2 atributii ale acestuia. ldentificati- vi-le pe cele care va

sunt caracteristice!

CERINTE, APTITUDINI SI ATITUDINI FUNCTII SI ATRIBUTII
ANIMATOR ANIMATOR

EU EU POT
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® I. Enuntati patru functii ale animatiei in turism .

1. Dupa natura activitatilor realizate, in hotel se pot distinge urmatoarele

[I.Notati raspunsul corect in variantele propuse::

activitati de animatie
a)activitati la ferma
b)animatie realizatd de angajati ai touroperatorilor
c)animatie sportiva sau gastronomica
d)schi nautic
2. Animatie realizata la locul vinzarii in hotel presupune
a)existenta parcurilor acvatice
b)animatia la bar, receptie, restaurant
c)animatia activa
d)animatia in exeriorul hotelului
Ill.Notati A daca afirmatia este adevarata si F daca afirmatia este falsa, in
exemplele de mai jos:
Clubul pentru copii este o animatie realizata in spatiile interioare ale hotelului
Animatia neagra” nu poate fi considerata animatia de tip cazin/ jocuri de noroc
Animatia turistica nu se poate realiza in mijloacele de transport
Animatia in hotel este un factor important al cresterii gradului de ocupare al acestora
IV. In coloana A sunt enumerate diferite activitati de animatie, iar in coloana B tipuri

de animatie. Realizati asocierile corecte dintre cifrele din coloana A si literele din

coloana B
A B
6. Teatru, fotografie |a. animatie tip liniste, calm, odihna
7. reuniuni, baluri b. animatie tip miscare
8. polo, aqua gym c. animatie tip socializare
9. yoga, meditatie d animatie tip creatie

VI. Raspundeti urmatoarelor cerinte:
1. Prezentati cinci cerinte, aptitudini, capacitati pe care le-ati cere unui
animator turstic.

Propuneti 4 activitati diferite de animatie pentru o zi intr-un hotel dintr-o statiune
balneara
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e Legea nr. 193/2000 privind clauzele abuzive din contractele incheiate intre
profesionisti si consumatori

e Legea nr. 363/2007 privind combaterea practicilor incorecte ale comerciantilor in
relatia cu consumatorii si armonizarea reglementarilor cu legislatia europeana privind
protectia consumatorilor

e Regulamentul Consiliului(CE) nr. 2157/2001 Din 8 octombrie 2001 privind statutul

societatii europene(SE)
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o  Ghidul intreprinzatorului
https://europa.eu/youreurope/business/index_ro.htm
https://www.consumerlawready.eu/sites/default/files/2019-
04/CLR_Module_4 RO_Unfair_Commercial_Practices.pdf

http://lwww.eccromania.ro/media/pdf/17.Practici_comerciale_incorecte.pdf

. https://eur-lex.europa.eu

. https://onrc.ro — Oficiul National al Registrului Comertului
. https://rolegal.com

. https://infiintare-firma.ro

. https://springjuridical.ro

european-



https://springjuridical.ro/
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