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REZUMAT:Principiile de functionare Lean se bazeazd pe sistemele dezvoltate de Toyota Motor
Company Japonia dupa al doilea rdzboi mondial, cand producatorii japonezi, in special in industria de
automobile, s-au confruntat cu problema lipsei de materiale, de mijloace financiare si de resurse
umane. Astfel a fost creat conceptul de productie la Toyota System, sau ceea ce este cunoscut astdzi
in Statele Unite ca "Lean Manufacturing or Lean Production ", care are la baza eliminarea pierderilor.
Vanzarile Lean (Lean Selling) imprumuta principiile si practicile care au fost dezvoltate in fabricatia
de hardware si software precum siin industriaserviciilor, de mai bine de de 60 de ani si le aplica
procesului de vanzare. Leanse concentreaza pe valoarea livratd la clienti concomintent cu eliminarea
pierderilor care existdin procesul livrarii acelei valori, iar prin pierderi se inteleg orice activitati care,
din perspectiva clientului, nu sunt necesare sau nu ii aduc plusvaloare (LEAN SELLING — Robert J.
Pryor — 2014 —p.7)

CUVINTE CHEIE: Lean manufacturing, Lean Selling, performanta,eficienta, Six Sigma, forta

Vanziri (sales force),

INTRODUCERE
Companiile din intreaga Iume, in toate
sectoarele =~ economiei,  implementeazaaceste

abordari, pentru a Tmbunatati calitatea, costul si
productivitatea productiei. Deservirea clientilor
lean, care cer transparentd totald In organizarea
achizitiilor si concentrarea pe capabilitate nu pe
cost, s-a dovedit a fi problematicd pentru
departamentele de vanzari traditionale. Mai mult,
in momentul in care organizatiile furnizoare au
devenit ele insele lean (aceasta transformare fiind
un rezultat si cerinta de a vinde cétre o companie
lean), intreaga reorganizare a acestora s-a extins
incluzand si departamentul de vanzari. astfel rolul
viitoarei forte a echipei de vanzari (future-sales-
force) este considerat in raport cu trecerea catre o
vanzare orientatd spre piatd/ clienti si spre
promovarea produselor, nu catre o strategie de
fortare/ Tmpingere a cresterii vanzarilor cu orice
pret. Acest studiu 1isi propune sd identifice
schimbarile necesare in abordarea activitatii de
vanzari a firmei Voestalpine vae apcarom sa
Buzau, in vederea realizarii activitatii de vanzari
in concordanta cu principiile lean business.
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2.STADIUL ACTUAL

Fabricatia Lean (Lean Manufacturing)este
astazi una dintre cele mai de succes strategii de
Lean se bazeazd pe filozofia, conceptele si
instrumentele Sistemului de Productie
Toyota(TPS) desi totul a inceput in 1913 cu Henry
Ford si linia sa de asamblare in flux a faimosului
model T.

In anii 90 Jim Womack si Dan Jones, doi profesori
universitari din US si UK, au condus un studiu de
evaluare 1n industria auto si au tras concluzia ca
Toyota realmente 1i surclaseaza pe ceilalti
competitori de pe piatd, in ceea ce priveste
performantele: productivitate, costuri, calitate si
livrare. Dupd o analiza aprofundata ei au realizat
ca toate instrumentele si tehnicile folosite de
Toyota sunt de fapt universale. Chiar si in celelalte
industrii  diferite de industria auto, aceasta
strategie asigurd cea mai spectaculoasa crestere a

Ei sunt cei care au lansat termenul de Lean in
cartea lor ,,Lean thinking”, astdzi o biblie Lean in
toatd lumea.L.ean Inseamna a produce mai mult cu
mai putine consumuri: de spatiu, stocuri, oameni,
timp.

Pe de alta partem etodologiile de dezvoltare
continud, precum tehnicile si instrumentele Lean
Manufacturing, Six Sigma si Managementul
stiintific stau la bazafilozofiei de management
Excelenta Operationala. Aceasta este un sistem
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de management al companiei In care fiecare
dintreangajati poate vedea fluxul wvalorii catre
client si se implici direct in repararea
acestuialnainte ca acesta sa se intrerupa.
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Fig.1. Directii abordate

Elementele esentiale in implementarea si mentinerea
Sistemului de Management Excelenta Operationala
(OESM) sunt:

-Participare integralda angajatilor;

-Organizare vizualda fluxului valorii;

-Transfer de autoritate catre angajati pentru analiza,
urmadrire si interventie, avand ca scop crearea de fluxuri
autocorective;

-Cuprinde compania ca intreg, in toate aspectele
activitatii sale;

-Presupune ca accentul sa fie pus nu pe urmarirea
fluxurilor ci pe viteza de miscare a acestora.

2.1. Analiza activititii de Vanzari — Marketing
a societatii voestalpine VAE APCAROM

2.1.1.  Stadiul actual OpEx in voestalpine VAE

APCAROM

Cerintele in continua crestere privind eficienta
si calitatea constituie noi provocari pentru actualele
societati productive din Romania. Excelenta
operationald, deci capacitatea de a dezvolta mai
eficient si efectiv procese in cadrul lantului de
valoare prin adaptari procesuale, organizatorice,
tehnologice sau culturale, castigd importantasi pe
piata producatoare din Romania.

Excelenta operationala (OpEx) cunoaste in
prezent o  importantd  ridicatdin  randul
managerilor,astfel incat:

Structura si derularea proceselor in organizatie
reprezinta coloana vertebrald a excelentei
operationale

* Logistica interna faciliteazd flexibilitate
ridicatdin productie si determind o reactie adecvata
la fluctuatiile de volum. Astfel aceasta constituie
cheia pentru o performanta ridicatd a serviciilor si
in acelasi timp eficienta acestora iar acolo unde
reprezintd un punct slab al companiei trebuie
actionat in consecinta.

* Companiile cu un management dezvoltat al
proceselor au mai mult succes decét concurentii lor.
Masurarea performantei furnizorilor este un
instrument eficient pentru a controla scaderea ratei
de refuz a produselor. De aici derivd o legatura
stransdintre performanta furnizorilor si calitatea
propriilor produse.

Imbunatatirea continud a  productivitatii
sporeste din interior excelenta operationala.

Perfectionarea continua se aflaintr-o relatie
semnificativa de interdependenta cu
productivitatea, calitatea si succesul financiar.

In companiile care promoveazi cultura
organizationala participativasi in care
managementul se implica activ si dedicat, procesele
de perfectionare continua sunt sustinute in mod
frecvent. Astfel, aceste companii scot pe piatd
produse inovatoare, de calitate superioarasi au mai
mult succes financiar.

Integrarea  functionald a angajatilor si
calificarea acestora, de exemplu, prin rotatia lor pe
diferite sarcini de lucru, are efecte pozitive asupra
performantei de livrare.

In cadrul Grupului voestalpine VAE GmbH
inceperea demersurilor pentru

implementareaOESMI, in filialele din Europa si
intrega lume, a devenit o necesitate, In contextul
unei concurente destul de active la nivel mondial,
incepand cu pietele din Europa, pandin Orientul
Mijlociu si Extremul Orient.

vaVAE EXCELLENCE MODELL

CUSTOMER REQUIREMENT
STRATEGIC EXCELLENCE

USTEN
TOTHE 'GENERATING EFFICIENCY AND CUSTOMER FOCUS

Societatea voestalpine VAE APCAROM a
demarat in mai 2014 (an financiar 2014/2015)

definirea  etapelor  necesare in  vederea
implementarii OESMI (Sistem de management
integrat de Excelenta operationala).

Aceasta s-a facut prin identificarea situatiei
curente a companiei, definirea situatiei viitoare i
tranzitia de la starea curenta la starea viitoare.

Obiectivul primei etape a fost descrierea
modului 1n care opereazi in mod curent
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organizatia. Acest lucru a presupus culegerea de
informatii despre strategia companiei, nevoile si
cerintele clientilor, interfata dintre companie si
clientii =~ sdi, structura organizatiei si a
departamentelor sale, procesele si activitatile din
cadrul lantului creator de valoare, sistemele ce
sprijind activitatile curente, modul in care oamenii
lucreaza si interactioneaza.

Hartile de procese, graficele, diagramele,
fluxurile si rapoartele elaborate in aceasta etapa au
fost completate cu informatii detaliate referitoare la
aspectele ce sunt percepute a lucra impotriva
eficientei si eficacitatii organizatiei (gatuiri,
suprapuneri, lipsuri, deficiente, slabiciuni,
constrangeri, disfunctionalitati, etc.).

S-a elaborat de asemenea un program care s-a
derulat pe durata anului financiar 2014/2015 si
2015/2016”:

Inceperea imediatd a implementarii 6S si a
vizualizariistandardelor.

Prezentareain linii mari (Headlines) a
Programului OpEx in cadrul celei de a 2-a sedinte a
Bordului de Administratie

Prezentarea detaliatda programului OpEx cu
ocazia celei de a 3-a intdlniri a Bordului de
Administratie din anul financiar 2014/2015.

Task Name St Finsh 2014
jan | Mar | May | i | Sep
OpEx Implementation

Initial internal training - OpEx

Mar11 Apr24

Team definition

Mar 11 Apr 30
Mar11 Mar 17 g
7 Apr3o
Mar11 Aug29

Apr 18 L

ment & implementation

each 7 value drivers

Assessment of actual strategic objectives

Improvement - if necesarry
Assessment of actual process interaction and sequence Jun 2
Improvement Jun 2
Definition of OpEx general program Sep1
Flows

KPls Sep 1
Procedures
Milestones
Implementation
First evaluation Jan's

Evaluareapotentialului de economii (the
savings potential) al Programului OpEx la cea de-a
3-a sedinta a Bordului de Administratie 2014/2015.

Identificarea economiilor care vor trebuie
luatein elaborarea bugetelor pe anii urmatori.

La inceputul anului 2016 a fost demarata cea
de a doua etapd, ce a permis participantilor la
proiect sd defineasca situatia viitoare a organizatiei
(Strategia 2020), ludnd in considerare aceleasi
domenii ce au fost investigate in prima etapa. De
data aceasta abordarea a fost de tipul inovarii
pragmatice si crearii de noi procese, activitati,
structuri, sisteme si relatii care vor determina o
performantd superioard a organizatiei atat in plan
intern cat si in plan extern.

LEAN ,Elimination of waste

+ Start package
+ Visualzation
+ Standardization

SWOT-Analysis

Value Stream Analysis
Sales

Operations

Logistics

Technique

Administration

+ Definition of
Improvements

+ Implementation

¢ 58-Method + Benchmarking, KPi's, TPM, Value Stream Mapping
o KPi's + SMED

+ PDAC

Best Practice

Trebuie avut permanent in vedere faptul
caintelegerea situatiei curente si definirea situatiei
viitoare a organizatiei, precum si intelegerea naturii
si magnitudinea schimbarilor necesare in cadrul
companiei, permite definirea si abordarea celei de a
treia etape si anume tranzitia. Aceasta tranzitie va
include toate initiativele, masurile si activitatile ce
vor fi intreprinse de catre organizatie pentru a
atinge stadiul dorit de performanta.

2.1.2. Situatia actuald in Vinzari si Marketing
(modul in care se desfasoard in prezent
activitatea)

DirectiaVanzari si Marketing a societatii este
alcatuita din 7 persoane, 3 persoane se ocupa de
piata externd, 3 persoane se ocupa de piata interna
(a Romaniei) sil persoand, directorul devanzari,
coordoneaza activitatea departamentului.

Directorul de vanzari este direct subordonat
Directorului general al firmei, iar acesta din
urma,impreund cu Directorul economic, alcatuiesc
Comitetul director  ce conduce organizatia.
Societatea este condusa de un Bord de
Administratie compus din membrii CD si inca 2
persoane din Bordul grupului voestalpine VAE
Austria.

In cadrul Sistemului Integrat de Management
al calitatii, directia de Véanzari isi desfasoard
activitatea in baza Procedurilor Sistemului integrat
al Calitatii: Analiza Contractului, Livrare si
Monitorizarea satisfactiei clientului.

Secventele procesului integrat sunt descrise in
continuare.

Procesele care se desfisoard in societate
(inclusiv in Vanzari), si care sunt cuprinse in
Sistemul de Management Integrat
(SMI),interactioneaza continuu intre ele.
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In desfasurarea activitatilor descrise 1n
procedurile =~ SMI  sunt  implicate  toate

departamentele organizatiei si fiecare cerinta a ISO
9001 este acoperitd de un obiectiv.

De asemenea fiecare obiectiv este definit
folosind o informatie standard, aga cum e ilustrat in
continuare.

voestalpine VAE APCAROM

FISA OBIECTIV PROCES FO028 rev1
Analiza contractului
Daniela Don

Satisfacerea cerintelor clientilor
Numarul de zile dintre data primirii cererii de oferta si data
ofertarii

clientul); tinta a fost 7 zile pana in 2013
3 luni

5.2;7.21;7.22,7.23

Maonitorizarea termenelor de ofertare

Daniela Don

Vanzari, Proiectare, Logistica, Productie

NA

Numar

Grafic

€D (in cadrul Analizei Efectuata de Management)

15.

Raport anual

Rezultat 2012

Avizat Manager Calitate i)

3 zile (incepand cu 2014 si-n cazul in care nu este altceva agreat cu

Analiza eficientei activitatii desfasurate se face
prin urmdrirea indicatorilor PMS (Performance
management System), adici a KPI's (key
performace indicators), se face periodic, de cétre
responsabilul numit sa colecteze si raporteze gradul
de indeplinire al indicatorului respectiv.

Customer & Market

‘ Actual @3 IR SL N | Actusi 04

201612 201603 2016.03
Forward Order Book (in months) 11.7] 30 1.1
B Success Rate - Quantity (in %) 56% 50% 53%)
On-Time Delvery Perdormance (in %) 84% 90% 89%)
USP Implementation Rate (in %) 50% 50% 50%)
Market Share (in %) 100% 100%| 100%
Customer Satisfaction Index 38 35 38

In ceea ce priveste alinierea la noile cerinte ale
ISO 9001/ 2015 organizatia are la dispozitie 2 ani
pentru a-si alinia procedurile la noile cerinte ale
standardului si a se recertifica.

In cadrul programului de audit intern al
societdtii departamentul AQ va sustine cursuri cu
angajatii, In vederea prelucrarii noilor cerinte ale
standardului.

2.2.STUDIU DE CAZ — Aplicarea conceptului
de Vanzari Lean Vanzari Marketing la va
VAE APCAROM

2.2.1.

Filozofia fundamentald in Lean o reprezinta
definirea Valorii  din punctul de vedere al
clientului (consumatorului). Toate acele activitati
care nu adauga valoare 1n ochii clientului (ci doar
genereaza costuri) sunt identificate ca Risipa.

Obiectivele cercetarii

Lean nu se axeaza pe procesele individuale,
ci Imbunatateste intregul flux de valoare.

Pe de alta parte, una din multele lectii pe care
le invatam din Filozofia/ Gandirea Lean (Lean
Thinking) este ca intotdeauna sa cautam cauza
rdaddcind a problemei, 1n loc sa ne oprim din cautari
la un nivel superficial, care nivel de obicei e doar
un simptom al problemei (LEAN SELLING -
Robert J. Pryor — 2014 — p.4-6). Analizand in
general activitatea de vanzdri, cauzaradacind a
problemelor cu care se confruntdvanzarile facute in
mod traditional este ca au devenit foarte scumpe.
Au devenit astfel nu pentru companiile pentru care
lucreaza oamenii de vanzari (ceea ce oricum este
un subiect de reflectat si analizat in cadrul firmei)
ci pentru cumparatori. Aceastd concluzie esteinsa
tot un simptom, iar cauza radacind mult mai
profundd stdin ceea ce sistemul/ societatea/
organizatia crede ca ar trebuie sa facd oamenii de
vanzarisi ceea ce fac ei.

Urmarind evolutia ultimilor 50 ani s-a

constatat c¢d nu au existat schimbari semnificative
ale metodologiei de vanzari.
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Din perspectiva Lean Thinking exista solutii
astfel incat directorii generali, directorii de vanzari
si oamenii de vanzdri sd poatd sid depdseasca
aceastd etapd ,,intunecata”. Conditia ca sa poata fi
facut pasul inainte este ca organizatiile si se
concentreze pe imbundtitirea procesului de
vanzare si nu pe Imbundtitirea abilitatilor
oamenilor de vanzari. (LEAN SELLING — Robert
J. Pryor — 2014 —p.5)

2.3. Aplicarea conceptului Lean Vanzari si
marketing

Sistemul Lean Selling creste valoarea livrata
de organizatii cétre clientii lor in acelasi timp
cueliminarea risipei existente in procesul de
livrare al acelei valori.

Cele 5 beneficii ale sistemului Lean

Sellingsunt:

1. Creste valoarea oamenilor de véanzari si a
potentialilor cumparatori.

2.Elimind timpul pierdut(atdit de partea
vanzatorului cat i a cumparatorului) in cadrul
activitatilor care nu sunt necesare sau in timpul
prospectarilor necalificate.

3.Reduce ciclul timpului de vanzare.

4. Imbunatateste acuratetea previziunilor de
vanzari.

5.Mareste competitivitatea organizatiei si o
diferentiazd in piatd, dincolo de ceea cea a fost
dovedit deja de produsele sau serviciile sale.

Cele 5 practici ale sistemului Lean Selling
sunt:

1.LElimind activitatile care nu sunt necesare si
nu aduc plus valoare pentru client.

2.Reduce activitatile care sunt necesare dar
nu aduc plus valoare clientului.

3.Se desfasoard activititi complete de la
inceput pana la sfarsit cat mai repede posibil.

4.Cand lucrurile nu merg asa cum a fost
planificat sau asteptat, trebuie identificat de ce se
intdmpla asa, se face o schimbare si se urmareste
daca aceasta corespunde.

5.Se imputernicesc oamenii care desfdasoarda
activititi sd imbunitateascd in mod continuu
procesul.

Implementarea conceptului Lean Vanzari
Marketing se realizeaza prin implementarea unor

» Activitati “Value Added”-“Care aduc

valoare”.

Acele activitati care aduc valoare clientului,
pentru care clientul ar fi dispus sa plateasca. Se
tinteste spre cresterea numarului acestor activitati.

Exemplu: activitati de inovare/imbunatatire a
produselor pentru a raspunde cdt mai bine
cerintelor clientilor.

» Activitdti care nu aduc valoare dar sunt

necesare.

Acele activitati care trebuiesc facute chiar
dacd nu aduc valoare clientului. Tintim sa
elimindm/reducem aceste activitati.

Ex: Transferarea datelor dintr-un sistem in
altul, realizarea back-up, controale interne.

» Activitati care nu aduc valoare si nu sunt

necesare.

Activititi care nu aduc valoare si pentru care
clientul nu ar fi dispus sa plateasca. Tintim sile
elimindm.

Ex. Munca duplicata, verificari multiple in
proces, timp de asteptare mare pentru aprobari.

Companiile care implementeaza Lean Selling
realizeaza urmatoarele beneficii:

-Reduc dramatic ciclurile de vanzari.

-Previzioneazda mult mai
veniturile predictibile.

bine vanzdrile si

-Au profiturimai mari.
-Au mai multi clienti satisfacuti si loiali.
-Obtin o diferentiere sustenabild fatd de

concurenta care merge dincolo de produsele si
serviciile furnizate de companie.

2.4. Implementare conceptului six sigma in
activitatea departamentului de vanzari (ex.
6S in birourile departamentului)

Lean Six Sigma reprezintd o metodologie bazata
pe efortul colectiv de a imbunatati performanta
firmei prin eliminarea sistematica a celor 8§
pierderi:

e Transport
e Stocare
e Miscare

e Timp de asteptare

e Extra-procesare

e Supra-productie

e Defecte/Erori de calitate

o Talente/creativitate neutilizate

Transport: mutarea de materiale/informatii care
nu aduce valoare clientului.

Exemple:mutarea fizica a  produselor 1In
depozit/intre depozitefurnizarea unui produs de la
0 distanta mare, circularea unor
raporte/documente pentru o revizuire care nu e
necesara.
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Stocare: mai multe informatii/produse decat are
nevoie la un moment dat clientul, stoc de produse
finite peste cererea clientilor.

Motion/miscare: orice migcare a angajatilor sau a
masinilor si echipamentelor aferente procesului
care nu aduce valoare clientului.

Ex:Gestionarul dintr-un depozit se plimba de mai
multe ori prin depozit pana cénd gaseste locul
unde sunt depozitate produsele pe care le cauta.

Timp de asteptare: Timpi morti de asteptare pe
parcursul procesului.

Ex:Schimb excesiv de emailuri, asteptare aprobari
/revizuire de la superiori.

Extra-procesare: eforturi in cadrul procesarii care
nu aduc valoare clientului.

Ex:La preluarea comenzilor angajatii trebuie si
includd manual informatii in programul care exista
déja in baza de date pentru clienti existenti.

Supra-productie: seproduce mai mult /mai
repede decét cere clientul/sau urmétoarea etapa de
proces.

Ex:Furnizarea mai multor informatii decat are
nevoie clientul, crearea unor rapoarte care nu sunt
citite.

Defecte/ Erori de calitate:Corectarea erorilor din
proces, munca suplimentara necesara la detectarea
si corectarea unei erori/probleme de calitate sau
probleme cu echipamentul.

Ex:Produs final cu defecte detectate la control
pana a fi vandut si care necesita reparatii. Produse
finale vandute si care sunt returnate de client ca
fiind defecte.

Talente/ creativitate neutilizate:
- Potential din partea angajatilor nefolosit.

- Folosirea unor angajati cu aptitudini superioare
pe pozitii inferioare.

- Folosirea unor angajati care nu sunt potriviti pe o
anumita pozitie dar care ar aveaun randament mai
mare/o motivatie mai buna pe o alta pozitie.

- Ideile bune ale unor angajati nu sunt folosite
/angajatii  nu sunt incurajati sd vindcu
idei/pierderea unor idei de imbunatitire a
procesului

- Persoane puse in pozitii de management dar
carora nu li se da credit pentru ideile lor/nu 1i se
acorda o putere de decizie corespunzitoare.

- In ceea ce priveste aplicarea Lean Six Sigma in
activitatea de vanzari aceasta va demara dupa
finalizarea cursurilor Lean Six Sigma care vor
avea loc in aceastd vara si la care participa o grupa
de salariati ai societatii, printre care si angajati ai
directiei vanzari.

Ce este 5 S (dar 6 S)?

5 S este o metoda originard din Japonia pentru
organizarea, curatarea, dezvoltarea si sustinerea
unui loc de munca productiv.

5S sta la baza oricarui proces de Tmbunatatire si
areurmatoareleobiective:

-Eliminarea risipei ce rezulta din procesele

necontrolate.

-Un control mai bun asupra amplasarii si pozitiei
echipamentelor, materialelor si a altor bunuri de
inventar.

-Aplicarea tehnicilor de control pentru evitarea
deteriorarii imbunatatirilor castigate anterior.

-Standardizarea imbunatatirilor pentru mentinerea
parametrilor proceselor critice.

Cei 5 pasi de implementare sunt:

1. Seiri — Sort -Sortarea inseamnad alegere
corecta ccea ce este necesar trebuind sa fie pastrat.
Ce este inutil trebuie eliminat de la locurile de
munca.

2. Seiton — Set in Order—-Aranjarea insecamna
organizarea activitatii.Sa fii capabil sa gasesti si sa
utilizezi usor ce ai nevoie.

3. Seiso - Shine— Curitarea Inseamna sa pastrezi
curat locul de munca. Sa fii pregatit.

4. Seiketsu — Standardizing — Standardizarea
inseamna mentinerea nivelului atins  dupa
implementarea primilor 3S. Trebuie standardizata
noua situatie si sd nu se permita revenirea la starea
initiala.

5. Shitsuke — Sustain — SustinereSS inseamna
mai mult decat simpla curatenie, Inseamna
pastrarea disciplinei prin respectarea si revizuirea
standardelor atunci cand este nevoie.Pasul
Sustinere urmareste ca 5S sa devina obignuinta la
orice loc de munca.

Beneficiile implementarii 5S:

Siguranta Muncii: Prin crearea unui loc de
muncd vizual, pericolele sunt mai usor de
identificat i prevenit.

Reducerea Nivelului de Stocuri: Prin pastrarea la
locul de muncd numai a reperelor utile, pot fi
identificate si eliminate inventarele in exces.

fmbunititirea Calititii: Crearea unui climat de
disciplind si managementul vizual contribuie la
prevenirea greselilor si reducerea numarului de
rebuturi.

Cresterea Moralului Angajatilor: Oricine
lucreaza mai eficient intr-un loc de munca ordonat
si curat.

5S este 0o metoda care este aplicatd cu succes atat
in zonele productive, cat si in zonele de birouri.
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Metoda a fost aplicata si in directia vanzari si in
prezent se urmadreste mentinerea rezultatelor
obtinute si imbunétatirea acestora.

3. CONCLUZII

Studiul urmeaza a fi continuat prin contributiile
originale ale autoarei In domeniul LEAN SELLING,
concept care in Romania Inca nu a fost cercetat si
implementat.
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5. NOTATII
Urmatoarele simboluri
lucrarii:

Lean este metodologia care porneste de la definirea
valorii pentru client (valoare = ,,ceea ce clientul este
dispus sa plateasca”). Obiectivul Lean este de a
stabiliza toate procesele, pentru a fi capabile de a se
desfasura in flux continuu (respectiv de a se
respecta nivelul proiectat de disponibilitate,

sunt utilizate in cadrul

variabilitate,

calitate,
consumuri). In acest scop se urmireste reducerea
pierderilor si simplificarea activitatilor care adauga
valoare pentru client.

LEAN MANUFACTURING - Productie de tip
lean (in engleza: lean production sau pur si simplu

randament, repetabilitate,

lean) este un concept de administrare a
intreprinderii, care prezintd cheltuielile de resurse
pentru orice alt scop decét crearea de valoare pentru
clientul final ca fiind o risipa si astfel, o tintd pentru
eliminare. (sursa https://ro.wikipedia.org)

Kaizen (limba japoneza = "imbunétatire continua")
este o filozofie japoneza care se concentreazd pe
imbunatatirea continud in toate aspectele vietii (ex:
si In mediul de afaceri), iar activititile Kaizen
imbunatatesc in mod continuu toate functiile de
business, de la productiec la management (sursa
https://ro.wikipedia.org/wiki/Kaizen).

Eficientd:  Satisfacerea  tuturor  necesitatilor
clientilor cu minimum de resurse consumate.

Fluxul de valoare: Include toate activitatile
componente ale unui proces, necesare pentru
realizarea produsului sau serviciului cerut de client,
de la concept pana la lansare si de la comanda pana
la livrare.

Harta fluxului de valoare (VSM - Value Stream
Map): Diagrama in care se includ toti pasii necesari
din fluxul de informatii si din fluxul de materiale,
de parcurs de la primirea unei comenzi pana la
livrarea produsului sau serviciului cerut de un
client.



