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The commercial function has an important role in the development of an
enterprise because it is responsible for the efficient growth of the supply, sales
and marketing activities. The commercial function is the link between the
enterprise and the market. Therefore, rationalizing the commercial function
should be a priority for an enterprise that seeks to hold a significant, long-term
spot on the market.

Firma functioneaza ca un sistem deschis, avind legaturi permanente
cu mediul extern in care activeaza, prin intrarile si iesirile realizate de
intreprindere, intretindnd un schimb continuu de energie si materiale cu
mediul. Functia comerciald este cea care face acele legaturi prin
realizarea celor trei activitati de baza ale acesteia: aprovizionare,
desfacere si marketing.

Activitatea de aprovizionare este ,,proces prin care se asigura conditiile
materiale necesare desfasurarii ritmice a activitatii care face obiectul de
baza al organizatiei” [3, p. 209]. La nivelul procesului de aprovizionare se
calculeaza necesarul si disponibilul de materii prime si materiale, se aleg
furnizorii, se efectueaza livrarile de materiale si se depoziteaza, pentru a fi
eliberate dupa necesitate. Deci, procesul de aprovizionare are ca obiectiv
principal ,,asigurarea completa si complexa a unitatii economice cu resurse
materiale si tehnice corespunzatoare calitativ, la locul si termenele
solicitate, cu un cost minim” [1, p. 10].

Desfacerea reprezinta activitatea de vanzare a produselor fabricate
de intreprindere. Activitatea de vanzare consta in ,,furnizarea cantita-
tilor de produse, efectuarea lucrarilor si/sau prestarea serviciilor, de
catre producatori catre diferiti beneficiari, impreuna cu Tncasarea
contravalorii acestora” [3, p. 210]. Activitatea de desfacere are ca
obiectiv principal realizarea produselor finite, a serviciilor prestate de
intreprindere.

O altd componentd importanta a functiei comerciale o prezinta mar-
ketingul. Termenul de ,,marketing” nu are o definitie fixa, intrucat are
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diverse intelesuri si arii de cuprindere in sistemul stiintelor economice.
Marketingul nu este doar un mijloc de vanzare a produselor si
serviciilor, dar unul de promovare a intreprinderii, de creare a unei ima-
gini pe piatd. Marketingul este un instrument de studiere a nevoilor,
preferintelor consumatorilor, de transmitere a acestei informatii catre
intreprindere pentru ca aceasta sa-si orienteze productia spre
satisfacerea acelor necesitati.

Deoarece functia comerciala este parte componentd a sistemului
condus, ea este perceputd ca un departament in cadrul unei intreprin-
deri. Pentru a asigura o eficientd maxima a departamentului dat, acesta
trebuie sa prezinte o mobilitate considerabila pentru a se putea adapta
la schimbadrile interne ale companiei, precum si cele ale mediului ex-
tern. In scopul asigurarii bunei functioniri, este necesar de organizat in
cadrul Departamentului comercial mai multe diviziuni ce vor fi respon-
sabile de activitatile de aprovizionare, vanzare si, respectiv, marketing.

Studiind modalitatile de organizare a diviziunilor de aprovizionare
si desfacere propuse de Gheorghe Basanu, se recomanda sistemele de
organizare cele mai eficiente ale diviziunilor date:

1. ,, Sistemul pe grupe de activitati distincte
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aprovizionare
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si neferoase de congtructii

Fig. 1. Organizarea compartimentului de aprovizionare dupa sistemul
pe grupe distincte de activitati
Sursa: BASANU, G. Managementul aprovizionarii si desfacerii, p. 15.
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Presupune impartirea procesului de aprovizionare in grupe de
activitati in functie de natura, gradul de dificultate sau de omogenitate.
Fiecarei grupe de activitati i se desemneaza o echipa de specialisti ce vor
urmari ca procesul de aprovizionare sa decurga operativ si calitativ.

Tn cadrul acestui sistem, la nivelul grupei de plan, contractare, evi-
denta se realizeaza activitatile de planificare a necesarului de resurse,
se elaboreaza planurile si programele de aprovizionare, se realizeaza
selectia furnizorilor, se negociaza si incheie contracte de aprovizionare
cu acestia, se duce evidenta consumului de resurse etc. Grupele opera-
tive de aprovizionare sunt cele care gestioneaza activitatea de apro-
vizionare propriu-zisa. Membrii acestei echipe contacteaza furnizorii in
privinta formarii loturilor de resurse materiale, livreazd materialele
procurate de la furnizori la intreprindere etc. Grupa depozitelor sunt cei
ce primesc materialele livrate de grupa operativa de aprovizionare si le
depoziteaza, pentru ca, mai apoi, sa le elibereze dupa necesitate.

2. Organizarea compartimentului de desfacere pe grupe de activitati:
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stocurilor

Fig. 2. Organizarea compartimentului de desfacere pe grupe de activitati
Sursa: BASANU, G. Managementul aprovizionarii si desfacerii, p. 144.

O forma de organizare a diviziunii de vanzare o reprezinta Figura 2.
Aici, compartimentul este divizat in trei grupe: vanzari, distributie,
reclama si publicitate. Grupa vanzari este cel ce raspunde de gestiunea
magazinelor detinute de firma si, de asemenea, a stocurilor din cadrul
intreprinderii. Grupul distributie este responsabil pentru eliberarea
produselor finite din depozite si livrarea produselor catre clienti. Aici,
se denota ca activitatea de marketing a fost inclusa in cadrul diviziunii
de vanzare prin grupa reclama si publicitate.
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Tn concluzie, functia comerciala are cel mai important rol in cadrul
dezvoltarii Intreprinderii, deoarece ea este cea care asigura legatura
dintre firma si mediul extern. Prin intermediul acestei functii, are loc
procesul de aprovizionare al intreprinderii, asigurandu-i necesarul de
resurse materiale, energetice etc. De asemenea, functia comerciald e
responsabild de o desfasurare eficientd a activitatilor de desfacere si
marketing. Asadar, functia comerciala e cea care intretine un schimb
continuu de materiale si energie intre Intreprindere si mediu.
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