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Descrierea ocupatiei

Ocupatia de Mercantizor apartine grupei de baza Agenti comerciali, care conform descrierii din
COR, pun in legatura cumparatorii cu vanzatorii de marfuri, cumpara si vand marfuri, in general,
in vrac, sunt responsabili cu optimizarea stocurilor, se ocupa cu rezervarea spatiilor de depozitare.

Ocupatia de Mercantizor presupune asigurarea maxim-ului de prezenta, vizibilitate si contact
pentru toate produsele societatii, responsabilitate in privinta optimizarii stocurilor i imbunatatirea
atat a relatiilor cu clientii cat si a imaginii produselor companiei pe piata.

Mercantizorul desfasoara in principal urmatoarele activitati:

e Efectuarea de vizite in magazinele-client.

e Verificarea cantitativa si calitativd a marfii existente Tn magazinele client.

e Completarea standului/vitrinei cu produsele aflate pe stoc in depozitul magazinului client.
[ ]

Inaintarea propunerii de comanda citre seful de raion/magazin in caz de lipsa de marfa/stocuri
reduse.

Asistarea receptiei de marfa.

e Mentinerea relatiilor de buna colaborare cu personalul magazinelor.

e Comunicarea oricarui fel de problema sau oportunitate sesizata in magazine (pierdere spatiu de
expunere, posibilitate de introducere de produse noi, modificare preturi).

e Efectuarea de raportari referitoare la spatii de expunere §i concurenta.

e Oferirea de informatii clientilor.

Mediul de activitate al mercantizorului cuprinde magazinele clientilor.

Aceastd ocupatie presupune un nivel de pregatire si culturd/civilizatie ridicat, pentru a putea
comunica cu persoane foarte diferite, pe care le contacteaza in activitatea lor.

Nivelul de scolarizare minim acceptat pentru practicarea ocupatiei de mercantizor este cel mediu,
liceal.



UNITATILE DE COMPETENTA

Categorii de competente Nr. Unititi de competenti

crt.

Fundamentale Comunicarea interactiva

Generale pe domeniu Planificarea propriei activitati

Dezvoltarea activitatii profesionale

Comunicarea n exteriorul companiei

Specifice la locul de munca Asigurarea logisticii produselor

Asigurarea prezentei si vizibilitatii produselor

~N| o O B~ W N -

Raportarea situatiilor spatiilor de expunere si a

informatiilor despre concurenta




UNITATEA 1
Comunicare interactiva

Descriere:

Unitatea cuprinde deprinderile si cunostintele necesare transmiterii i receptionarii eficiente de
informatii, participarii la discutii pe teme profesionale cu superiorii, colegii sau angajatii
departamentelor cu care este in relatii de lucru.

Elemente de competenta Criterii de realizare
1. Transmite / primeste informatii 1.1. Comunicarea este realizatd in cadrul atributiilor
de serviciu, cu respectarea raporturilor ierarhice si
functionale.

1.2. Formele si mijloacele de comunicare folosite
sunt cele corespunzatoare unei transmiteri rapide si
acurate a informatiilor.

1.3. Informatiile sunt transmise corect, concis,
operativ si, daci este cazul, redactate intr-un limbaj

adecvat.
2. Participa la discutii pe teme 2.1. Rezolvarea problemelor profesionale se face pe
profesionale baza discutiilor profesionale acceptate de toti

membrii grupului.
2.2. Punctele de vedere proprii sunt argumentate clar.
2.3. Divergentele aparute sunt rezolvate cu calm si

politete.
3. Comunica eficient cu superiorii $i 3.1. Informatiile cu privire la problemele ntdmpinate
colegii. si oportunitati sunt transmise corect si la timp.

3.2. Solutiile la problemele aparute pe teren sunt
gasite prin colaborarea cu superiorii si colegii de la
departamentul de marketing.

2.3. Informatiile cu privire la cantitatea si calitatea
marfurilor din magazinele arondate sunt transmise n
forma scrisa.

2.4. Informatiile despre concurentd sunt observate i
transmise departamentului de marketing-vanzari cu
promptitudine.

Gama de variabile
Tip de comunicare: orala (telefonica si fata in fata), scrisa (email, fax, raport).
Departamentele cu care are relatii de lucru: departamentul de vanzari, departamentul de marketing.

Ghid pentru evaluare
Cunostintele necesare se refera la:
» schema organizatorica, raporturile ierarhice si functionale, terminologia specifica;

La evaluare se va urmari:

= capacitatea candidatului de a respecta raporturile ierarhice si functionale;

= utilizarea unui limbaj adecvat;

= alegerea mijloacelor de comunicare cele mai adecvate scopului comunicarii;
= capacitatea de a respecta termene stabilite sau asumate.



UNITATEA 2
Planificarea propriei activitati
Descriere:

Unitatea cuprinde deprinderile si cunostintele necesare stabilirii prioritatilor proprii conform cu
prioritatile companiei si pentru asigurarea managementului eficient al timpului de lucru.

Elemente de competenta Criterii de realizare

1. Stabileste prioritatilor zilnice 1.1.Prioritatile zilnice sunt stabilite in functie de
indicatiile sefului ierarhic.

1.2. Identificarea prioritatilor zilnice se realizeaza
tinand cont de gradul de urgenta privind rezolvarea
problemelor specifice vanzarii.

1.3. Prioritatile zilnice sunt stabilite operativ, zilnic,
la Tnceputul programului de lucru.

2. Stabileste traseul zilnic 2.1.Traseul zilnic este stabilit in corelatie cu
activitatea celorlalte departamente ale firmei.
2.2.Traseul este stabilit in functie de indicatiile
sefului ierarhic.

2.3. Stabilirea traseului zilnic este corelata cu
obiectivele pe termen scurt ale firmei.

2.4 Traseul zilnic este stabilit cu confirmarea
clientului, atunci cand este cazul.

2.5. Traseul zilnic este stabilit cu gestionarea
timpului alocat pentru vizitarea tuturor clientilor
programati.

3. Planifica activitatile 3.1. Planificarea activitatii de la sediul firmei se
realizeaza in functie de natura problemelor ce trebuie
abordate cu fiecare client in parte.

3.2. Planificarea activitatii de birou se realizeaza in
functie de natura problemelor profesionale.

3.3 Planificarea activitatilor se realizeaza in corelatie
cu activitatea altor departamente ale firmei.

4. Replanifica activitatile nerealizate 4.1.Replanificarea se realizeaza cu operativitate, fara
perturbarea activitatilor zilnice.

4.2. Replanificarea activitatilor nerealizate se
efectueaza ori de cate ori este nevoie, din proprie
initiativa sau la indicatiile sefului ierarhic.

Gama de variabile

Prioritati de moment ale firmei:
= promovarea unei oferte speciale care se poate adresa numai unei categorii de clienti
= lichidarea unui stoc existent
= combaterea concurentei intr-un anumit punct de vanzare

Activitati de birou de naturd profesionala:
= sedinte, redactare rapoarte informative, redactare corespondenta comerciald




Ghid pentru evaluare:
Cunostintele necesare se refera la:

= tipuri de probleme cu caracter de prioritate din activitatea mercantizorului
= elemente de planificare/organizare a activitatii

La evaluare se va urmari:

= capacitatea de identificare operativa a prioritatilor din activitatea zilnica in functie de
indicatiile sefului ierarhic si tinand cont de gradul de urgenta privind rezolvarea
problemelor specifice mercantizarii

= capacitatea de corelare a activitatilor curente de birou cu deplasarile in teren

* modul in care este planificata activitatea de birou, in corelatie cu activitatea altor
departamente ale firmei

= capacitatea de replanificare operativa a activitatilor nerealizate pe parcursul unei zile,
pentru evitarea unor eventuale disfunctionalitati in activitate.



UNITATEAS
Dezvoltarea activitatii profesionale
Descriere:

Unitatea cuprinde deprinderile si cunostintele necesare pentru identificarea eficienta a propriilor
nevoi de instruire, derularea activitatilor de autoinstruire si participarea la cursuri de perfectionare.

Elemente de competenta Criterii de realizare
1. Identifica propriile necesitati de 1.1 Necesitatile de dezvoltare profesionald si
dezvoltare profesionala perfectionare sunt identificate realist, pe baza

autoevaluarii performantei.

1.2. Necesitatile proprii de perfectionare sunt
identificate in conformitate cu cerintele locului de
munca.

2. Realizeaza autoinstruirea 2.1. Autoinstruirea se face pe baza necesitatilor de
perfectionare identificate.

2.2. Autoinstruirea se face continuu, in functie de
necesitatile informationale ale locului de munca si de
sursele de informare disponibile.

2.3. Autoinstruirea se realizeaza Tn conformitate cu
obiectivele urmarite.

3. Participa la cursuri de instruire 3.1. Participarea la cursuri de perfectionare si la alte
manifestari de perfectionare / specialitate se face in
functie de necesitatile identificate.

3.2. Cursurile de instruire se stabilesc in functie de
necesitatile de perfectionare identificate s1 de
obiectivele urmarite.

Gama de variabile

Surse de informare: publicatii de specialitate, internet, referate si comunicari stiintifice, schimb de
informatii §i schimb de experienta cu persoane cu ocupatie similara.

Ghid pentru evaluare
Cunostintele necesare se refera la:

= Cunostinte profesionale care sa permita identificarea punctelor slabe care necesita
imbunatatire.

La evaluare se va urmari:

» (Capacitatea candidatului de autoevaluare pentru identificarea necesitatilor proprii de
instruire profesionala;

= Eficienta autoinstruirii In functie de obiectivele stabilite;

= Responsabilitatea, spiritul critic si autocritic.



UNITATEA 4

Comunicarea in exteriorul companiei

Descriere:

Unitatea cuprinde deprinderile si cunostintele necesare pentru COmunicarea permanenta a
mercantizorului cu persoanele din exteriorul organizatiei , cum ar fi: consumatori finali, sefi de

magazin, sefi de raion, etc.

Elemente de competenta

Criterii de realizare

1. Comunica cu reprezentantii
magazinului

1.1. Produsele, ofertele si promotiile, sunt prezentate
in termeni de caracteristici/beneficii persoanelor de
decizie din magazine.

1.2. Cerintele si nevoile reprezentatilor magazinelor,
cat si problemele Tntdmpinate sunt transmise in mod
corect superiorilor si departamentului de marketing al
companiei.

1.3. Sugestiile si modalitatile optime legate de
prezentarea corectd a materialelor promotionale si
informative sunt transmise reprezentatilor
magazinului in mod corect si clar.

1.4. Informatiile interne, in afara celor care au fost
comunicate in mod oficial sunt pastrate confidentiale.

2. Comunica cu consumatorii finali

2.1. Produsele, ofertele si promotiile sunt prezentate
in termeni de caracteristici/beneficii consumatorilor
finali.

2.2. Informatiile despre produse sunt prezentate
prompt si corect consumatorilor finali.

2.3. Informatiile despre ofertele comerciale ale
companiei sunt veridice §i sunt prezentate prompt,
corect si la obiect consumatorilor finali.

3. Negociaza cu reprezentantii
magazinului

3.1. Spatiul de expunere este negociat in conformitate
cu strategia si planurile de actiune ale companiei.

3.2. Negocierea se desfagoara fara afectarea relatiilor
pe termen lung intre companie s§i reprezentantii
magazinului.

3.3. Negocierea se desfasoara in limitele de autoritate
conferite de companie.

Gama de variabile:

= ofertele companiei pentru un anumit moment.
» materiale si echipamente: telefon, e-mail, fax.
= tipuri de magazin: retail, supermarket, hypermarket, discounter.

Ghid pentru evaluare
Cunostintele necesare se refera la:
= produse si oferte.
= tehnici de prezentare.
= tehnici negociere.
La evaluare se va urmari:

= Capacitatea de a comunica eficient.
= (Capacitatea de a selecta informatii relevante.




UNITATEAS

Asigurarea logisticii produselor.
Descriere:

Unitatea cuprinde cunostintele si deprinderile necesare mercantizorului de a transporta, livra,
depozita si verifica stocurile produselor, conform cu cerintele companiei.

Elemente de competenta Criterii de realizare

1. Organizeaza transportul produselor. | 1.1. Modalitatea de transport este selectata in
concordanta cu natura produsului si data livrarii.
1.2.Expedierea produsului este organizata conform
cerintelor companiei.

1.3 Organizarea transportului se face in functie de
tipul de produse si tipul de ambalaje.

2. Realizeaza formalitati de predare- 2.1. Starea ambalajelor produselor este verificata la
primire a produselor la livrare. livrare.

2.2. Numadrul de unitati produs este verificat si
inregistrat in momentul livrarii

2.3. Documentele de predare-primire sunt verificate
impreund cu reprezentantul magazinului.

2.4. Neregularitatile Intalnite sunt semnalate si
inregistrate.

3. Verificd/asigura conformitatea 3.1. Conditiile de depozitare sunt verificate si
depozitarii. corespunzatoare
3.2. Neregularitatile intalnite sunt semnalate si
remediate.

3.3. La nevoie produsele sunt manipulate pentru
depozitare conforma cu cerintele produsului.

4. Gestioneaza stocurile 4.1. Stocurile magazinului sunt verificate periodic.
4.2. Retururile sunt gestionate in conformitate cu
specificatiile companiei.

4.3. Stocurile sunt notate si transmise corect si la
timp catre departamentul de vanzari.

Gama de variabile:

= Modalitatea de transport: autoturism, furgoneta, camion.

= Tipuri de produse: lichide/papetarie/alimente/echipamente.

= Tipuri de ambalaj: dur/moale, carton/metal/lemn/plastic/sticla

* Dimensiunea spatiului de depozitare: mare/mediu/mic.

» Tip spatiu depozitare: frigorific/nefrigorific.

= Tip valabilitate produse: fara termen de valabilitate/cu termen de expirare.
= Tipuri de magazin: retail, supermarket, hypermarket, discounter.

Conditiile de depozitare trebuie sd fie corespunzdtoare din punct de vedere spatiu, temperaturd,
umiditate, luminozitate.



Ghid pentru evaluare
Cunostintele se refera la:

= cantitatea exacta de marfa livrata.

= tipurile de produse si cerintelor specifice ale acestora privind depozitarea.
= tipurile de spatii de depozitare.

= politicile companiei de asigurare a stocurilor.

= politicile companiei de gestionare a retururilor.

La evaluare se va urmari:

= respectarea termenelor de livrare.

= integritatea produselor la finalul transportului.

» abilitatile de comunicare si cele fizice

= capacitatea de face fata unor situatii neprevazute
= modul de utilizare a echipamentelor din dotare

» respectarea termenelor asumate



UNITATEA G
Asigurarea prezentei si vizibilitatii produselor

Descriere
Unitatea cuprinde cunostintele si deprinderile necesare aranjarii si verificarii produselor in
raft/stand/vitrina, conform standardelor si planogramelor de mercantizare.

Elemente de competenta Criterii de realizare
1. Gestioneaza prezenta produselor in 1.1. Marfa este introdusd 1n raft/stand/vitrina
raft conform standardelor si  planogramelor de

mercantizare.

1.2. Marfa este completatd si aranjatd in
raft/stand/vitrina ~ conform  standardelor  si
planogramelor de mercantizare.

1.3. Produsele sunt verificate si rearanjate in
raft/stand/vitrind in functie de planograma si de
termenul de valabilitate (daca este cazul).

1.4. Produsele din raft/stand/vitrina sunt aranjate
conform standardelor si  planogramelor de
mercantizare §i in lipsa mercantizorului.

1.5. Materialele promotionale permanente sau
temporare sunt montate, intretinute si/sau inlaturate
in caz de deteriorare In concordantd cu standardele
si planogramele de mercantizare.

2. Identifica punctele cheie pentru 2.1. Punctele cheie sunt identificate corect, prin
amplasarea materialelor promotionale | parcurgerea traseului principal al unui potential
consumator.

2.2 Identificarea punctelor cheie se realizeaza prin
observare directd, pentru determinarea zonelor cu
impact maxim de la locul vanzarii.

2.3.Stabilirea punctelor cheie pentru amplasarea
materialelor promotionale se efectueaza in corelatie
cu diversi factori specifici.

2.4. Punctele cheie pentru amplasarea materialelor
promotionale sunt determinate permanent, in
functie de politica de vanzari a firmei

7. Gestioneaza aspectul produselor in 3.1.Aplicarea materialelor promotionale se

raft realizeaza in functie de impactul diverselor zone
din locatie

3.2.Aranjarea produselor in locatii / aplicarea
materialelor de informare se efectueaza in
conformitate cu planogramele furnizate de firma
tinand cont de traseele potentialilor clienti.

3.3. Aranjarea produselor in locatii / aplicarea
materialelor de informare se realizeaza intr-o
conceptie coerentd, in functie de scopul urmarit si
de interesele firmei pe durate diferite de timp.




Gama de variabile

Sistemul de expunere: raftul/standul/vitrina din magazin.

Materiale si echipamente: planograme, standarde de mercantizare, dispozitive de transport
si ridicare a marfii.

Tipuri de produse: lichide/papetarie/alimente/echipamente.

Tip de magazin: retail, super-market, hypermarket, discounter.

Tipuri de transport: forta fizica, dispozitive de transport si ridicare a marfii.

Zone cu impact maxim: zonele de acces 1n si din locatie, casele de marcat, locurile in care
se efectueaza plata, vitrinele, spatiul de deasupra usii, capetele de raft etc.

Factori specifici: specificul produsului / serviciului vandut, profilul magazinului, prezenta
concurentei, disponibilitatea patronatului, resursele disponibile ale furnizorului, politica de
vanzari a firmei, promovarea unui produs nou, sustinerea unui produs in detrimentul altuia
din aceeasi gama, lichidare de stocuri pentru produse greu vandabile etc.

Materiale promotionale la punctele de vanzare: standuri de diferite forme si marimi pentru
produse, standuri de podea / suspendate, standuri de casd / de tejghea; materiale
promotionale de informare: autocolante, afigse, bannere, casete luminoase, prospecte,
pliante, fluturasi etc.

Scop urmarit: promovarea unui produs nou, scoaterea in evidentd a unui anumit produs din
gama

Interese ale companiei: promovarea unei game noi de produse intr-un interval de timp
scurt, mediu sau lung, schimbarea cotei de piatd a unui produs, cresterea imaginii unui
produs / serviciu sau a firmei, castigarea de noi segmente de piata, cresterea vanzarilor etc.

Ghid pentru evaluare

Cunostintele se refera la:

planograme

politici referitoare la gestionarea termenelor de valabilitate ale produselor.
planurile de actiune legate de marketing/promovare ale companiei.
manualul de mercantizare al companiei.

La evaluare se va urmari:

respectarea planogramelor in procesul de introducere, verificare si rearanjare a marfii n
raft/stand/vitrina.

intretinerea spatiului din raft/stand/vitrind, a modului de prezentare a produselor a
materialelor promotionale in functie de standardele de mercantizare.



UNITATEA7Y

Raportarea situatiilor spatiilor de expunere si concurenta

Descriere:

Unitatea cuprinde cunostintele si deprinderile necesare inregistrarii si raportarii eficiente a
informatiilor referitoare la spatiile de expunere si concurenta.

Elemente de competenta

Criterii de realizare

1. Noteaza informatiile referitoare la
spatiile de expunere si concurenta

1.1. Informatiile despre spatiile de expunere si
concurenta sunt observate cu atentie.

1.2. Informatiile despre spatiile de expunere sunt
notate corect.

1.3. Informatiile despre spatiile de expunere sunt
selectate in functie de relevanta pentru activitatea pe
termen scurt a companiei.

2. Transmite informatiile referitoare la
spatiile de expunere i concurenta

2.1. Informatiile privitoare la spatiile de expunere si
concurenta sunt transmise corect si la timp catre
departamentele interesate.

2.2. Informatiile despre spatiile de expunere si
concurenta sunt transmise catre departamentele si
persoanele interesate din cadrul companiei.

2.3. Datele referitoare la spatiile de expunere si
concurenta sunt transmise in formatul specific
solicitat in cadrul companiei.

3. Actioneaza pe baza informatiilor
privind spatiile de expunere si
concurenta

3.1. Activitatea de prezentare a marfii este adaptata
spatiilor de expunere si activitatilor concurentei.

3.2. Activitatea de prezentare a marfii este remediata
rapid daca a fost intreruptd de actiuni ale concurentei
sau de modificari ale spatiului de expunere.

Gama de variabile

Tip de comunicare: orala (telefonica si fatd in fatd), scrisa (email, fax, raport).

Departamentele cu care are relatii de lucru: departamentul de vanzari, departamentul de marketing.

Ghid pentru evaluare
Cunostintele se refera la:

= activitatea concurentei $i strategia de mercantizare a companiei.
= corectitudinea, cantitatea si calitatea informatiilor continute in raportari.

La evaluare se va urmari:

= capacitatea candidatului de a observa informatii relevante despre spatiile de mercantizare si

activitatea concurentei;

= alegerea mijloacelor de comunicare cele mai adecvate scopului comunicarii,
= capacitatea de adaptare la modificari survenite in disponibilitatea si calitatea spatiului de
expunere si in activitatea concurentei.




