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l. PRELIMINARII

“Managementul si organizarea salonului de frizerie” face parte din pregatirea
pentru calificarea profesionald “frizer” — din domeniul Servicii de coafor si frumusete.

“Managementul §i organizarea salonului este destinat pregatirii cursantilor spre o
cale eficienta de atingere scopului.

In formarea competentelor un rol important i1 au modul de abordare a
continuturilor, activitatile de invatare proiectate de profesor. Este obligatorie folosirea
metodelor de invatare centratd pe cursanti, metode care pun cursantul in diverse situatii
de invatare. Pentru proiectarea acestora, profesorul trebuie sa detind informatii despre
caracteristicile cursantilor sai referitoare la stilurile de invatare si la nevoile lor. In
aceastd munca laborioasa, de un real folos sunt exemplele de materiale de invatare ce
vor fi puse la dispozitia profesorilor, care le pot adapta pentru a raspunde nevoilor
proprii.

Invatarea centrati pe cursant reprezinti o abordare a predirii care presupune
inlocuirea prelegerilor cu un stil activ de Invatare, care f{ine cont de ritmul propriu de
invatare al cursantului. Cursantul devine responsabil pentru progresele pe care le face in
ceea ce priveste educatia. De asemenea, invdtarea centratd pe cursant presupune ca
cursantii invatda atat in grupuri, cat si individual pentru a explora diverse probleme
devenind astfel persoane care folosesc in mod activ cunostintele si nu receptori pasivi de
cunostinte.

Toate activitatile si exercitiile propuse cursantului spre rezolvare urmaresc
atingerea criteriilor de performanta in conditiile de aplicabilitate descrise in Standardele
de pregatire profesionala.

Evaluarea va viza dobandirea competentelor. Prin evaluarea formativa, se va avea
in vedere atingerea criteriilor de performantd ale competentei. Complexitatea acestora
este datd de conditiile de aplicabilitate din standardul de pregatire profesionala.

Evaluarea sumativa se va realiza pentru verificarea dobandirii competentei.



ADMINISTRAREA DISCIPLINEI

Forma de Ore total: i
i | ST | S [ Towl et | S
7i ontanc tudiu S
@) direct | individual C|sS|L L L
Managementuls | |a formarea 12 12 6| 6 12 | colocviu
. si organizarea rupei
de zi salonului de grip
frezerie
TOTAL 24 6| 6 12
Nota: C —curs, S — seminar, L — laborator, LI — lucrul individual.
Unitati de continut si repartizarea orientativa a orelor
Nr Ore
d/ Unitai de confinut Curs Seminar | Laborator | . Lyc_rul
0 individual
Zi Zi Zi Zi
1 | Managementul si organizarea 6 6 12
salonului de frizerie
Total 6 6 12

Il. COMPETENTE

Dupa parcurgerea disciplinei ,,Managmentul salonului de frezerie”, frizerul va
detine urmatoarele competente:

» Competente generice

+ Alcituieste schema de incadrare
% Aprovizioneaza cu materiale si produse

+ Actioneaza pentru obtinerea randamentului economic

+ Promoveazi serviciile oferite




» Competente specifice

+ Si stabileasci categoriile de angajati in functie de serviciile oferite;
+ Si determine numdirul de angajati pe categorii, realizind scheme ierarhice;

+ Si elaboreze fisele postului pentru fiecare angajat;

OBIECTIVE CROSS-CURRICULARE SI GENERALE ale cursului subiectul va
cunoaste:

Subiectul va fi capabil si aplice:

+ calcularea stocului de produse si materiale existente;
+ necesarul de materiale si produse pentru o perioada de timp;
+ documentele necesare comenzilor-receptiilor de produse si materiale;

+ materialele si produsele in conditii corespunzitoare;

Subiectul va fi capabil sa:

+ distribuie materilele si produsele din depozit potrivit normelor de gestiune;

+ selecteze cele mai bune oferte de materiale, produse si echipamente;

+ monitorizeze consumurile pentru stabilirea preturilor;

* conceapi si sa promoveze oferte atractive pentru clienti in functie de cerintele
pietei;

+ foloseascd mijloace de reclama.



CONTINUTURI SI STRATEGII DIDACTICE

Subiectul 1. Managmentul salonului de frezerie

Obiective de referinta + continuturi
Obiective de referinta Unitati de continut
La finalul cursului subiectii vor fi capabili sa: 1.Managmentul salonului de frezerie
. < . A + Alcatuirea schemei de incadrare
» Stabileasca organigrama ntr-un salon de
servicii de coafor si frumusete; + Aprovizionarea cu materiale si produse
» Argumenteze relat;ule. organizatorice intr- # Obtinerea randamentului economic
un salon de servicii de coafor si
frumusete; + Promovarea serviciilor
» Stabileasca materiale si produsele pentru
determinarea stocurilor;
> Stabileasca  condtiile de  receptie,
depozitare si distribuire;
» Promoveze serviciile oferite
Forme si strategii de organizare a activitatii didactice
Nr Forme de Nr.
ort organizare/tipuri | de Strategii si activititi didactice dominante
' de evaluare ore
1. Curs introductiv 1 v Prelegere magistralﬁ
v’ Expres dezbateri
2. Seminar 1 “Managementul salonului de frezerie” este structurati pe baza

standardului de pregitire profesionala pentru calificarea “Coafor”.
Continuturile sunt detalieri ale criteriilor de performantd si ale conditiilor de
aplicabilitate din standardele de pregatire profesionala.

Pentru dezvoltarea competentelor individuale propuse in cadrul acestui
modul, profesorul are libertatea de a dezvolta anumite continuturi si de a le
esalona in timp.

Cadrele didactice au posibilitatea de a decide asupra numarului de ore
alocat fiecarei teme, 1n functie de dificultatea acesteia, de nivelul de cunostinte
anterioare ale grupului instruit, de complexitatea materialului didactic implicat
in strategia didactica si de ritmul de asimilare a cunostintelor si formare a
deprinderilor.

Instruirea practica se va realiza in ateliere/ saloane cu o bund dotare
materiala.

Abordarea continuturilor si a activitatilor de invatare trebuie sa fie
flexibilda, diferentiatd, tinind cont de particularitatile grupului instruit, de
nivelul initial de pregitire. De asemenea, continutul va fi in permanenta
actualizat si prezentat in concordanta cu obiectivele stabilite.

1. Tabel de corelare a competente — obiectivele — activitati de invatare —
fisa de documentare

Pentru dezvoltarea competente

- A

lor vizate de parcurgerea modulului, pot




brainstorming, luarea deciziilor, rezolvarea problemelor, maparea conceptelor,
etc.

In proiectarea activitatilor de invitare trebuie avute in vedere cerintele
educationale speciale ale cursantilor. Formularea de obiective de invatare
diferentiate va da profesorului o imagine clara asupra a ceea trebuie sa fie
capabili sa realizeze toti cursantii, a ceea ce ar trebui sa fie capabili sa realizeze
cei mai multi dintre ei si a ceea ce numai unii vor fi capabili sa realizeze. Luind
in considerare obiectivele de invatare diferentiate si datele despre cursanti (ritm
de invatare, stiluri de invatare, tipuri de inteligente, dificultati in invatare),
profesorul va putea adapta parcursul formarii cursantilor.

In cadrul activitatilor de invitare existi anumite probleme propuse
pentru cursanti. Acestea se regasec in activitatile de invatare 2.1, 2.3, 3.4.

Activitatea 2.1 Sa precizeze 3 echipamente si 3 produse din
compartimentul coafor si frizerie.

Activitatea 2.3 &Cursan‘;ilor li se ofera mai multe categorii de
produse din care isi pot alege ce vor studia.

Activitatea 3.4 Cursantii vor calcula tarifele pentru primii doi
clienti.

Tn continuare sunt prezentate citeva sugestii pentru organizarea
activitatilor de invatare propuse:

s Activitatea 1.2 — Profesorul le propune cursantilor sa se imparta in 4
grupuri. Daca existd probleme in gruparea acestora, profesorul le poate
propune sa tragd la sorti echipa din care vor face parte. Stabilite
grupurile, acestia pot alege postul pentru care vor intocmi fisa postului
sau pot trage la sorfi.

< Activitatea 2.1 - In tabel sunt prezentate ca variante materialele si
produsele ce se pot regasi intr-un salon de frezerie. Daca cursantii
consemneaza alte materiale si produse care se pot regisi in salon,
raspunsurile sunt considerate corecte.

s Activitatea 2.2 - Profesorul le va cere cursantilor si completeze
documentele potrivit infomatiilor din factura fiscala propusa.

% Activitatea 3.1 — Cursantii vor trage la sorti rolul pe care-l vor
interpreta. Cei care vor juca rolul de vinzator vor trebui sa-si constituie
o ofertd minimald de 3 produse, materiale sau echipamente pe care le
vor comercializa. Profesorul va cere cursantului care interpreteaza rolul
de cumpardtor sa justifice oferta pe care a ales-o si care au fost
criteriile dupa care s-a ghidat. Cursantii care sunt observatori ai
interviurilor, vor consemna pe o fisd de observatie aspectele legate de:

- modul cum fsi prezinta oferta vinzatorul;
- capacitatea Vinzatorului de a-si convinge clientul;
- cursivitatea dialogului cumparator-vinzator;

- limbajul verbal si nonverbal;




- starea cumparatorului.

Cursantii trebuie evaluati numai in ceea ce priveste dobindirea
competentelor specificate. O competentd se va evalua o singura data, in cadrul
modulului care isi propune dezvoltarea ei.

Pentru evaluarea continua, alituri de metodele clasice de evaluare
(teste scrise, chestionari orale, lucrari practice), se recomandd urmatoarele
metode alternative de evaluare:

e Observarea sistematici a comportamentului cursantilor care permite
evaluarea conceptelor, atitudinilor fata de o sarcina data si a comunicarii;
Autoevaluarea

Tema in clasa

Investigatia

Proiectul

Ca instrumente de evaluare se pot folosi:
Fise de observatie
Fise de lucru
Fise de autoevaluare si coevaluare
Teste de evaluare
Aceste produse ale cursantilor vor fi adunate ntr-un portofoliu,
constituind dovezi ale progresului si ale atingerii competentelor.

Activitate
individuala

ACTIVITATI DE INVATARE

Activitatea 1.1 Stabilirea organigramei intr-un salon
de frezerie

Cursantii trebuie sa completeze casetele schemei propuse,
delimitind compartimentele si identificind tipul salonului de frezerie.
Activitatea se desfasoara individual.

e Timp de lucru: 10 min.

e Acecasta activitate va ajuta sa invatati despre schema de
incadrare a unui salon de frezer.




A 4




Fisa de progres scolar

Figele de rezumat ale modulului ofera cadrelor didactice si cursantilor mijloace de inregistrare a
progresului.

Inregistrarile exacte reprezintd un aspect important al administrarii procesului de invatare, si
poate de asemenea ajuta la informarea si motivarea cursantilor. cursantilor ar trebui sa fie incurajati sa-
si evalueze propriul proces de invatare comentind cu privire la problemele care le-au placut sau nu, la
un anumit subiect. Aceste comentarii pot oferi cadrelor didactice informatii valoroase referitoare la
continuturile care cauzeaza dificultati cursantilor.

Exemplul de copertd de fisd de rezumat de mai jos include o primd pagind a rezumatului
progresului Tnregistrat de cursant. Acest fapt poate fi folositor atit pentru cursant, cit si pentru profesor
si poate ajuta la motivarea cursantilor oferindu-le o indicatie vizuala clard a progresului pe care 1-au
facut.

Exemplu de coperti de fisa de rezumat
Titlul modulului

Numele
cursantului:
Data Tnceperii: | | Data finalizirii: |

Competente Activitate de invitare Data indeplinirii Verificat
Competenta 1 Denumirea sau alta precizare Data la care obiectivul Semnatura
Alcatuieste referitoare la activitatea de invatarii a fost indeplinit profesorului
schema de invitare
Tncadrare

Competenta 2
Aprovizioneaza
cu materiale si
produse

Competenta 3
Actioneaza
pentru obtinerea
randamentului
economic
Competenta 4
Promoveaza
serviciile oferite




Exemplu de fisa de rezumat activitate

O precizare pentru fiecare activitate de Invatare.

Competenta | Activitate de invitare | Obiectivele invatarii Realizat
Detalii Denumirea sau alte Obiectivul(ele) Data la care
referitoare la precizari referitoare la | activitatii de invatare obiectivul
competenta care | activitatea de invatare | Aceastd activitate va | Invatarii a fost
se dezvolta. indeplinit

Comentariile cvursantului
De exemplu:

e Ce le-a placut referitor la subiectul activitatii.

e (Ce anume din subiectul activitatii li s-a parut a constitui o
provocare.

e (e mai trebuie sa invete referitor la subiectul activitatii.

e Ideile cursantilor referitoare la felul in care ar trebui sa-si
urmareasca obiectivul Invatarii.

Comentariile profesorului
De exemplu:

e Comentarii pozitive referitoare la ariile n care cursantul a

avut rezultate bune, a demonstrate entuziasm, s-a implicat
total, a colaborat bine cu ceilalti.

e Ariile de invatare sau alte aspecte in care este necesara
continuarea dezvoltarii.

e Ce au stabilit cursantii si profesorul ca ar trebui si faca
cursantul Tn continuare luind in considerare ideile cursantului
despre cum le-ar placea sa-si urmeze obiectivele invatarii.

10



Cuvinte cheie/Glosar
Atributie — sferd de autoritate, de competentd a cuiva; munca datd cuiva spre indeplinire;

insarcinare.

Calificare — actiunea de a se califica si rezultatul ei, prin pregatirea intr-un anumit domeniu de
activitate.

Compartimentul de munca — o grupare de persoane care desfasoara activitati asemanatoare
sau complementare, intr-un anumit spatiu sub coordonarea unui conducator.

Competenta — capacitatea de a exercita anumite atribugii.

Functia — totalitatea posturilor asemanatoare din punct de vedere al sarcinilor, competentelor
si responsabilitdtilor.

Nivelul ierarhic — treapta ierarhica pe care se gasesc compartimentele si posturile de
conducere aflate la aceeasi distanta de conducere.

Ponderea ierarhica — numarul de persoane conduse efectiv de un cadru de conducere.

Postul — componenta elementara a structurii organizatorice a intreprinderii, care cuprinde
ansamblul sarcinilor, competentelor si responsabilitatilor ce revin unui angajat, la un loc de

munca, in vederea realizarii obiectivelor individuale.

Responsabilitatile — atitudinea angajatului fata de sarcini si obiective. Determina raspunderi
materiale si/sau disciplinare.
Sarcinile — procese de munca simple sau complexe care revin angajatului in mod organizat si

permanent pentru realizarea obiectivelor individuale.

11



Informatii pentru cursanti
Cursantii isi vor dezvolta competentele individuale precizate in cadrul acestui modul prin
realizarea activitatilor de invatare propuse de profesor. Profesorul are libertatea de a dezvolta anumite
continuturi i de a le esalona in timp.
Parcurgerea continuturilor se va face in ordinea urmatoare:

l. Alcatuirea schemei de incadrare
. Aprovizionarea cu materiale si produse
1. Obtinerea randamentului economic
IV.  Promovarea serviciilor .
Activitatile de invatare pe care le pot finaliza cursantii ntr-o ora de curs sau pe parcursul mai

multor ore se relizeaza prin stabilirea obiectivelor de invatare impreuna cu profesorul.

Cursantii trebuie sa stie care sunt activitdfile ale caror rezultate vor fi utilizate in scopul
evaluarii.

HHHIS
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ACTIVITATI DE INVATARE
Activitatea 1.1 Stabilirea organigramei intr-un salon de frezerie

P

L 4

Cursantii trebuie sa completeze casetele schemei propuse, delimitind compartimentele si
identificind tipul salonului de frezerie.
Activitatea se desfasoara individual.

e Timp de lucru: 10 min.

e Aceasta activitate va ajuta sa invatati despre schema de incadrare a unui salon de frezer.

A 4
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Activitatea 1.2

Fisa postului

Cursantii se grupeaza in 4 echipe pentru a intocmi fisa postului unui angajat din
salonul de freizer. Cele 4 echipe trebuie sa-si stabileasca postul pentru care vor intocmi fisa.

Posturile propuse de catre profesor sunt: - frizer (care are si sarcina de responsabil PSI);
- coafor;
- casier ;
Fiecare echipa va avea un lider, care va prezente fisa intocmita.

e Timp de lucru: 20 min.

e Aceastd activitate va va ajuta sa invatati despre notiunile necesare descrierii si cerintelor
postului.

% ANEXA - Fisa de documentare 2

14



Activitatea 1.3 Relatiile organizatorice intr-un salon de estetica.

Cursantii 1i se va prezenta o schemd de baza la videoproiector/

retroproiector sau pe o fisd individuald, pe care ei trebuie sa identifice tipurile de relatii organizatorice.
Trebuie sa realizeze legaturile dintre compartimente si sensul relatiilor.

Activitatea se desfasoard individual, iar fisa respectivi poate fi inclusd in portofoliul
cursantului.

e Timp de lucru 15 min.

e Aceastd activitate va va ajuta sa invatati care sunt relatiile organizatorice si nivelurile
ierarhice intr-un salon de frizerie.

Administrator

salon Societate de
asigurari
Sef de tura
1,2
Manichiura
Coafor Frizerie L Cosmetica
pedichiura

15



Competenta 2 Aprovizioneaza cu materiale si produse

Activitatea 2.1 Stabilirea materialelor si produselor pentru determinarea stocurilor

Se cere cursantilor completarea urmatorului tabel in care sa precizeze 5
echipamente §i 5 produse necesare desfasurarii activitatilor intr-un salon de estetica.

Activitatea se desfasoara individual.

e Timp de lucru 15 min.

e Aceastd activitate va va ajuta sa invatati despre necesarul de materiale si produse ce trebuie
stocate intr-un salon de frezerie.

Activitatea 2.2 Documente privind receptia, depozitarea si distribuirea materialelor si produselor

Cursantu trebuie sa completeze documentele necesare realizarii receptier si
—_dcpozitarii pentru 2 produse cosmetice §i 2 materiale pentru curagenic, potrivit datelor din factura

£ 1=
Inldlid.

consum.

Activitatea se desfasoara individual. Documentele vor fi incluse in portofoliul cursantului

e Aceastd activitate vd va ajuta sd invatati despre documentele si tehnicile de receptie,
depozitare si distribuire intr-un salon de estetica.

60
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Activitatea 2.3 Stabilirea condtiilor de receptie, depozitare si distribuire.

| 4

L 4

Cursantii trebuie sd precizeze conditiile de receptie, depozitare si distribuire a unui
produs cosmetic i a unui material pentru curdteniec (de exemplu vopsea de par Londa si detergent
pentru rufe Rex).

Activitatea se desfasoara individual. Documentele vor fi incluse in portofoliul cursantului

e Timp de lucru 15 min.

e Aceastd activitate va va ajuta sa invatati despre tehnicile si conditiile de receptie, depozitare
si distribuire intr-un salon de frizerie.

Conditii de receptie:
Conditii de depozitare:

Controlarea distribuirii:

17



Competenta 3 Actioneaza pentru obtinerea
randamentului economic
Activitatea 3.1 Selectarea celor mai bune oferte in raport de calitate/pret

| 4

wg

Cursantii vor avea de interpretat un joc de rol:

- un cursant este cumparatorul (administratorul salonului de frizerie);

- 2-4 cursanti sunt Vinzatori (reprezentanti ai unor firme de produse cosmetice,
materiale si echipamente).
Intre cursanti se va purta un dialog de prezentare a ofertelor, a avantajelor si a preturilor.

Timp de lucru 10 min.

e Aceastd activitate va va ajuta sa Invatata cum sa selectati cele mai bune oferte calitate/

pret pentru salonul de estetica pe care-1 administrati.

$2

Activitatea 3.2 Monitorizarea consumurilor si a stocurilor de produse si materiale

| 4

wg

Cursantii primesc o fisa de lucru cu urmatoarea aplicatie:

In cadrul salonului de estetici MALINA, evidenta produselor cosmetice se tine potrivit metodei
de evaluare a costului mediu ponderat (CMP).

Se dau urmatoarele informatii:

Stoc initial 8 buc a 7 lei/buc

10.11 - intrare de stocuri 7 buc a 9 lei/buc

15.11 — iesire de stocuri a 10 buc

20.11 — intrare de stocuri 5 buc a 8 lei/buc

25.11 —iesire de stocuri a 7 buc.
Determinati consumurile si stocul final de vopsea.

Activitatea se desfasoara individual, calculele fiind incluse in portofoliul cursantului

e Timp de lucru 20 min.

e Aceastd activitate vd va ajuta sa invatati cum sd determinati valoarea consumurilor si a
stocului de produse si materiale la sfarsitul lunii intr-un salon de frezerie.

18



Activitatea 3.3 Determinarea consumurilor de produse

S

Cursantii primesc o fisa de lucru cu urmatoarea aplicatie:
Tn cadrul salonului de frezerie Cosmetiq trebuie stabilit programul de aprovizionare in functie
de lista resurselor materiale si consumurile specifice.
a. Stabiliti lista de resurse materiale necesare operatiei de vopsit parul scurt, mentinand 4
componente.
b. Cunoscind consumurile specifice de materiale pentru vopsitul parului in suvite
determinati valoarea consumurilor pentru aceasta operatie.
Pudra decoloranta 200g a 50 lei/kg
Oxidant 200 g a 30 lei’kg
c. Determinati valoarea tarifului pentru vopsitul parului in suvite scurte, stiind cd manopera
reprezinta 90% din valoarea consumurilor, TVA 20%.
Activitatea se desfasoara individual, calculele fiind incluse in portofoliul cursantului

e Timp de lucru 20 min.

e Aceastd activitate va ajuta sa invatati cum sa determinati valoarea consumurilor si a
stocului de produse si materiale la sfarsitul lunii intr-un salon de frezerie.

Activitatea 3.4 Stabilirea preturilor

S

Cursantii trebuie sa calculeze tariful unor servicii oferite clientilor potrivit operatiilor
efectuate.
Fisa de lucru
Clientul Ana I. — par scurt — doreste un tuns, tratament par si coafat.
Clientul loana P. — par lung — doreste un vopsit (2 tuburi), cofat cu bigudiuri si fixativ.
Clientul Florina V. — par scurt — doreste tratament de par, coafat perie si fixativ.
Clientul Vera G. — par lung — doreste intins cu placa, coc si fixativ.

Cursantii trebuie sa detalieze tarifele si pentru acele operatii care nu sunt precizate, dar care sunt
necesare.
Sa determine Incasarea din ziua respectiva.

é Vezi anexa Fisa de documentare 3.3

Activitatea se desfasoara individual.

e Timp de lucru 20 min.

e Aceastd activitate va va ajuta sd invatati sa calculati tarifel practicate in salonanele de
frizerie, pentru difetitele operatii executate.
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Competenta 4 Promoveaza serviciile oferite
Activitatea 4.1 Realizarea unei reclame

/5

Cursantii se grupeaza in echipe de cite 4 pentru a realiza o reclama pentru presa in
vederea promovarii salonului de estetica in care isi desfasoara activitatea.

Echipele isi vor prezenta reclama in fata colegilor, cerandu-le sa precizeze cum au perceput
mesajul lor si cui considera ca se adreseaza. Verificati astfel dacd mesajul transmis de voi a fost infeles
corect si ajunge la cine v-ati propus.

Fiecare echipa va avea un lider, care va prezente reclama pentru presa, fiind inclusa in

portofoliul cursantilor.

e Timp de lucru: 20 min.

e Aceastd activitate va ajuta sa invatati despre folosirea mijloacelor de reclama vizuale si
auditive.
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Activitatea 4.2 - Materiale promotionale

Cursantii se vor 1mpartii in 4 echipe, avand de realizat un proiect ce va curpinde
realizarea unui:
X catalog (5-10 pagini)
X2 pliant

X fluturasi pentru a promova un salon de estetica si ingrijirea corpului omemesc.

X/

X/

X/
*

Fiecare echipa va avea un lider, care va prezente proiectul pentu salonul propriu.

e Aceastd activitate va va ajuta sa Invatati despre realizarea materialelor promotionale.

g Materialele promotionale pot fi realizate cu ajutorul calculatorului, dar pot fi si
manufacturate.

Activitatea 4.3 — Realizarea unei oferte pentru un salon de frezerie

Cursantii trebuie sa realizeze o oferta atractiva pentru un salon de frezerie in care si-ar
desfasura activitatea. Acest lucru il pot realiza In urma culegerii si studierii unor oferte de la
saloanele care existd pe piatd, din diferite zone comerciale si care se adreseaza diferitelor categorii
sociali de clienti.

Sarcina speciala — sa se realizeze o oferta pentru un salon de frezerie.

In ofertd trebuie mentionate - abonamente, reduceri de pret, servicii complementare,
demonstratii, spectacole de promovare a tendintelor in moda.

Activitatea se desfasoara individual, iar studiile de caz si oferta respectiva pot fi incluse in
portofoliul cursantului

e Timp de lucru 20 min.

e Aceastd activitate va va ajuta sd invatati care este structura ofertei unui salon de estetica si
care sunt mijloacele atractive pentru clienti.
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Solutionarea activitatilor de invatare

Rezultatele activitatilor desfasurate si ale evaluarilor, colectate atat de catre profesor cat si
de catre cursant, trebuie strinse, astfel incit informatiile sa poata fi regasite.
Pentru cursanti, aceste tipuri de dovezi, pe care le pot avea, precum practica la locul de

munca, pot fi colectate intr-un portofoliu.

Competenta 1 Alcatuieste schema de incadrare

Activitatea 1.1 Stabilirea organigramei intr-un salon de frizer
Manager
A 4
Administrator
salon
.| Casier
A 4
Sef de
tura
A 4
A 4 A 4 A 4 A 4 A 4
Coafor Frizerie Manichiura Pedichiura Cosmetica
A\ 4
Personal
curatenie

Organigrama este realizata pentru un salon de frizerie mixt.
Dimensiunea salonului de frezerie este medie deoarece are separate compartimentele de
manichiura si pedichiura.
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Activitatea 1.2 Fisa postului.

Profesorul le poate cere cursantilor sa cunoasca continutul fisei postului sau le poate da fise cu
structura figei postului (cursantii doar completand spatiile necesare).

Profesorul poate folosi ca model fisa postului prezentatd in auxiliar, alt model sau o poate
simplifica (anexa Fisa documentare 1.2)

DECLARATIV

Activitatea 1.3  Relatiile organizatorice intr-un salon de estetica

Administrator
salon

A 4

Sef de tura
1,2

Societate de
asigurari

N

Coafor Frizerie

d—D-
<«

pedichiura

Manechiura- | | Cosmetica

>

Relatiile stabilite sunt:

1. Administrator - Societatea de asigurari

2. Administrator — Sefii de tura

3. Sefii de tura — Coafor, Frizerie, Manichiura

Pedichiura, Cosmetica
4. Coafor — Frizerie — Manichiura-pedichiura — cosmetica

Relatii de reprezentare
Relatii ierarhice
Relatii ierarhice

Relatii de cooperare

DECLARATIV
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Activitatea 2.1  Stabilirea materialelor si produselor pentru determinarea stocurilor

oy
E y DECLARATIV
Activitatea 2.2 Documente privind receptia, depozitarea si distribuirea materialelor si

produselor

Cursantilor li se lnmaneaza documentele privind:

R

*» Receptia — Nota de intrare receptie
% Depozitarea — Fisa de magazie
% Distribuire — Bon de consum.

Cursantii trebuie sa calculeze valorile potrivit relatiilor de calcul din documente.

o
T é P
E y DECLARATIV
Activitatea 2.3 Stabilirea condtiilor de receptie, depozitare si distribuire.
Conditii de receptie: - calitativa- integritate;
- caracteristici organoleptice;
- termen de valabilitate;
- cantitativa- numar, cantitate.
Conditii de depozitare: - rafturi, dulapuri in depozit
- conform indicatiilor din prospecte- temperatura, umiditate, luminozitate
- respectand conditiile de igiena
Controlarea distribuirii: - in functie de termenul de valabilitate

Activitatea 3.1 Selectarea celor mai bune oferte in raport de calitate/pret

Selectarea celei mai bune oferte calitate pret se va realiza prin alegerea celui mai bun interviu
din cadrul jocului de rol.

Cursantii vor justifica si argumenta alegerea facuta prin prezentarea calitatilor produselor si
materialelor, raportate la preturile acestora.

Nu se va aplica criteriul, folosit uneori in practica ,,cel mai ieftin este cel mai bun sau cel mai
scump este cel mai bun”.

Profesorul va interveni 1in justificarea facuta de cursant, corectdndu-i daca este cazul sau
discutind anumite precizari.
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Activitatea 3.2 Monitorizarea consumurilor si a stocurilor de produse si materiale

CMP = val. stoc initial + val intrarilor de stocuri / cantitate initiala + cantitati  intrate
CMP = 8 buc*7 lei/buc+7 buc*9 lei/buc+5 buc *8 lei/buc/ 8 + 7+ 5 =7,95 lei/buc
Consumurile (iesiri) = cantitatile iesite * CMP
Consumuri = (10 + 7)7,95 = 135,15 lei
Stocul final la sfarsitul lunii =( cantitate initial + cantitati intrate — cantitati iesite) CMP
Stocul final la sfarsitul lunii = (8 + 7+ 5 -10- 7)7,95 = 3 buc* 7,95 lei/buc = 23,85 lei

Activitatea 3.3 Determinarea consumurilor de produse
a. Lista de resurse materiale necesare realizarii vopsitului contine:
- Vopsea
- Oxidant
- Lotiune de sters vopseaua
- Sampon

b. Valoarea consumului de pudra decoloranta = 0,200g * 50 lei’kg = 10 lei
Valoarea consumului de oxidant = 0,200g * 30 lei/kg = 6 lei
Valoarea totald a consumurilor =10+ 6 =16 lei

C. Manopera = consumuri totale * 90%= 16 * 90% = 14,4 lei
TVA = (consumuri totale + manopera)19%= (16 + 14,4)20% = 5,78lei
Tariful cu TVA = consumuri + manoperda + TVA
=16 + 14,4+ 5,78 = 36,18 lei

of;

';’ : frecreee

N 5 R
LA . L

E . DECLARATIV

Activitatea 3.4 Stabilirea preturilor

Cursantii detaliaza pentru fiecare serviciu operatiile necesare si calculeaza tarifele in functie de
lista de preturi data.

= Anal. — par scurt - sS-au efectuat urmatoarele operatii: spalat, balsam, tuns, tratament
par, spuma, coafat perie, fixativ.
Tariful =5 lei + 3 lei + 15 lei + 12 lei + 9 lei + 3 lei + 3 lei = 50 lei
= Joana P. — par lung - s-au efectuat urmatoarele operatii: spdlat, balsam, 2 tuburi de
vopsea, manopera vopsit, spuma, coafat bigudiuri.
Tariful = 6 lei + 4 lei + 2x25 lei + 10 lei + 5 lei + 10 lei = 85 lei

= Florina V. — par scurt - s-au efectuat urmitoarele operatii: spalat, balsam, tratament par,
coafat perie, ceara, fixativ.

Tariful =5 lei + 3 lei + 15 lei + 9 lei + 3 lei + 3 lei = 48 lei
= Vera G. —par lung - s-au efectuat urmdtoarele operatii: spalat, balsam, intins placd, coc,
ceara, fixativ.
Tariful =6 lei +4 lei+ 5 lei + 30 lei + 3 lei + 3 lei =51 lei
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Totalul incasarilor =50 lei + 85 lei + 48 lei + 51 lei = 234 lei

Activitatea 4.1.Realizarea unei reclame

= Prin aceasta activitate cursantil isi vor demonstra creativitatea.
= Tema propusa se poate rezolva atat pe perechi sau in echipe, cat si individual.

= Este foarte importantd prezentarea reclamelor realizate in fata colegilor, pentru a
evidentia situatiile in care mesajul propus nu ajunge la receptor asa cum a dorit
emitatorul.

= Profesorul ii lasa pe cursanti sd-si spuna parerea, dupa care va da verdictul sau.

Activitatea 4.2.Materiale promotionale

Pentru evaluarea materialelor promotionale se va constitui o echipa de observatori compusa din
4 cursanti care sunt reprezentanti ai celor 4 echipe. Comisia de observatori va fine cont de urmatoarele
criterii:
Continutul a respectat criteriile:

» Pliantul - prezinta oferta unui salon de estetica, pe o foaie cu mai multe fete,
care se impatureste;

+ hartia utilizatd este de buna calitate;
+ informatiile oferite sunt clare, prezinta date de contact.

» Fluturasi - cuprind mai putine informatii, dar esentiale pentru atragerea
potentialilor clienti;
+ anuntd un eveniment.

» Catalog - este un rezumat al tuturor serviciilor/articolelor oferite;

+ prezinta caracteristicile serviciilor si a produselor utilizate;
+ precizeazd tarifele si preturile de vanzare a produselor
cosmetice profesioniste.

> Estetica, impactul personal - Aspect de ansamblu deosebit;

+ Culorile sunt folosite adecvat farad si oboseascad
privirea

% Atrag atentia asupra serviciilor;

+ Sloganul are un mesaj concis si atragator;

+ Sigla este reprezentativa.
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Activitatea 4.3 Realizarea unei oferte pentru un salon de frezerie

Prin acesta activitate cursantii vor trebui sa studieze ofertele mai multor saloane de frizerie.
Pentru a studia oferta acestora, cursantii trebuie sa intre in contact cu diferite persoane cu care trebuie
sd discute si pe care trebuie sd-i convinga sa le prezinte ofertele promotionale.

Aceastda activitate le permite cursantilor s comunice cu persoane care administreaza sau
lucreaza intr-un salon de estetica, exersand astfel cunostiintele pe care le detine.

Tn urma studiilor efectuate, cursantii vor fi capabili si alcatuiasca oferte atractive pentru salonul
pe care l-ar putea infiinta.

4
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ANEXE
Fisa de documentare 1. Schema de incadrare a salonului de frizerie

Salonul de estetica si Ingrijirea corpului omenesc functioneaza in baza constituirii unui societati
comerciale.
Societatea reprezintd un contract prin care doud sau mai multe persoane se invoiesc sd pund
ceva in comun cu scopul de a Tmparti foloasele ce ar putea rezulta.
Forma juridicd a unui salon de estetica este, de reguld, de societate cu raspundere limitata —
SRL.
Conditiile de existentd a unui SRL: - se constituie pe baza contractului de societate si a
statutului, sau doar pe baza statutului cand exista unic asociat;
v' capitalul social minim este de 200 lei;
v" numarul de asociati, minim 1, maxim 50;
v’ capitalul social divizat in parti sociale;
¥’ raspundera asociatilor este limitata.
Organigrama este reprezentarea grafica a schemei de incadrare. Organigrama unui salon de
esteticad mixt este:

Manager

v

Administrator

salon
.| Casier
\ 4
Sef de tura
\ 4 \ 4 \ 4 \ 4 \ 4 \ 4 \ 4
CO&fOI’ Firzerie Manechiura Pedichiura Cosmetica Masaj Solar

Personal de
curatanie
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= Saloanele de estetica si ingrijirea corpului omenesc se impart in mici-mijlocii si
mari, in functie de numarul de angajati si de serviciile oferite. De reguld acestea isi organizeaza
activitatea in doud schimburi.

. Saloanele de esteticd mici-mijlocii au urmétoarele compartimente cu un numar
de angajati repartizat astfel:

= Coafor 4-6 angajati;
= Firzer 4-6 angajati;
* Manichiura-pedichiura 1-2 angajati;

= Cosmetica 1-2 angajati.

Saloanele de esteticd mari au compartimente mai multe si un numar de angajati

mai mare:

= Coafor peste 6 angajati;
= Frizer peste 6 angajati;

* Manichiurd 4 angajati;

» Pedichiurd 4 angajati;

= Cosmetica 4 anagajati;
» Masaj 4 anagajati;

= Solar 2 angajati.
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Fisa de documentare 2.
Fisa postului
Fisa postului este un document important ce prezinta in detaliu descrierea postului si cerintele acestuia
pentru ca un angajat sa-si poatd exercita in conditii normale sarcinile de munca in scopul atingerii obiectivelor

individuale.

l. Descrierea postului

FISA POSTULUI

1 Denumire post: - Coafor - sef de tura
2 Compartiment: - coafor
3 Titularul postului: Popescu loana
4 Nivel ierarhic: - 3
5 Pondere ierarhica: 5-7
6 Relatii organizatorice:
6.1 — de autoritate: - administratorului de salon
6.2 —de cooperare: - casierul
6.3 — de reprezentare:- reprezintd interesele salonului pe durata desfasurarii activitatii in relatiile cu
persoane din afara acestuia.
6.4 —de control: - exercita control ierarhic asupra personalului din subordine.
7 Obiective individuale: - consta in organizarea desfasurarii activitatii pe timpul turei in cele mai bune
conditii si in realizarea unor servicii de coafurd moderne si de calitate, astfel incat sa fie capabil a
satisface cerintele oricarui client.
8 Atributii, sarcini si responsabilitati:
o efectueaza servicii de coafor la standarde moderne in conditii normale de munca;
o emite comenzi catre furnizori pentru produse cosmetice si materiale de curatenie;
o raspunde de pontajul angajatilor din tura sa;
o informeaza administratorul privind starea/defectarea echipamentelor de lucru, precum si
sitiatia stocurilor de materiale;
raspunde de evidenta echipamentelor si materialelor din unitate.

O

1. Cerintele postului

1 Competente profesionale

1.1 Pregatire — absolvirea unei forme de Invatamant (scoald profesionald, liceu, postliceala, cursuri de
calificare) de specialitate in domeniul coafor — studii medii;

1.2 Experienta — minim 5 ani;

1.3 Cunostiinte — o solida pregatire profesionald, fiind la curent cu toate tendintele in domeniu;

1.4 Calitati si aptitudini — simtul proportiilor, creativitate, sociabilitate, diplomatie, indemanare, spirit de
echipd, comunicare;

2 Competente manageriale

2.1 Cunostinte — cunoasterea proceselor dsfasurate in cadrul salonului, stipanirea mecanismelor de
comunicare, decizionale si instrumentele acestora.

2.2 Calitati si aptitudini — stare de sanatate corespunzatoare profesiei si cerintelor postului, fermitate,
fidelitate, integritate, onestitate si inteligenta;

3 Cerinte specifice — absolvent de liceu.
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Fisa de documentare 3. Relatii organizatorice

Relatiile organizatorice reprezinti relatiile ce se stabilesc intre diferite subdiviziuni
organizatorice datorita necesitatii unui schimb permanent de informatii.

Relatiile organizatorice care pot exista intr-un salon de frezerie sunt:

el

Din punct de vedere juridic:

a. Relatii formale — stabilite prin regulamentul de organizare si functionare al salonului de frezerie

b. Relatii informale — nu sunt prevazute in regulamente sau alte acte normative si se stabilesc
datorita unor criterii subiective intre persoane care lucreaza intr-un salon.

Dupa continutul informatiilor transmise:

a. Relatii de autoritate-icrarhica — stabilite ntre compartimentele subordonate ierarhic.

b. Relatii de cooperare — nu sunt oficiale, determinandu-se intre compartimente aflate pe acelasi
nivel ierarhic.

c. Relatii de control — se stabilesc Intre posturi cu sarcini de control si celelalte subdiviziuni
organizatorice, pentru a verifica modul in care si-au desfasurat activitatea.

d. Relatii de reprezebtare — se stabilesc intre manageri sau administratorii de salon si alte persoane
din afara firmei.
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Fisa de documentare 4. Documente privind receptia, depozitarea si distribuirea

Documentele de evidenta a materialelor si produselor dintr-un salon de estetica sunt:

% Document privind receptia — Nota de intrare receptie serveste ca document

pentru receptia bunurilor aprovizionate, justificd incarcarea in gestiune cu bunuri, act de proba in litigii.
Se intocmeste in doud exemplare, potrivit prevederilor legale, la locul depozitarii bunurilor.

% Document privind depozitarea — Fisa de magazie serveste ca documet de
evidenta la locul de depozitare a intrarilor, iesirilor si stocurilor de valori materiale, sursd de informatii
pentru controlul operativ curent si contabil al stocurilor de valori materiale. Fisa de magazie se tine la
fiecare loc de depozitare a stocurilor, pe feluri de materiale ordonate pe conturi, grupe, eventual
subgrupe sau in ordine alfabetica.

¢ Document privind distribuire — Bon de consum serveste ca document de
eliberare din magazie pentru consum a materialelor si produselor, justifica scaderea din gestiune si
justifica inregistrarea in evidenta magaziei si in contabilitate. Se intocmeste in doud exemplare, pe
masura eliberarii materialelor din magazie pentru consum, pe baza consumurilor normate sau de alte
compartimente care solicitd materialele pentru a fi consumate.

NOTA DE INTRARE RECEFTIE
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Fisa de documentare 5. Stabilirea conditiilor de receptie, depozitare si distribuire

Conditiile de receptie se refera la urmatoarele aspecte care trebuie verificate:
- calitativa- integritatea produselor sau materialelor respective, starea in care se gasesc acestea;
- caracteristici organoleptice se refera la:

%+ Aspect — culoare, dimensiune, forma

®,

¢ Chinestezie — consistenta, vascozitate, textura

®,

% Aroma — miros, gust, defecte.

- termen de valabilitate — reprezinta limita de timp, stabilita de producator, in care produsul poate fi
consumat si in care acesta trebuie sa-si mentind caracteristicile calitative prescrise.
- cantitativa- numar, cantitate

Conditii de depozitare - rafturi, dulapuri in depozit
- conform indicatiilor din prospecte- temperatura, umiditate,

- luminozitate,

- respectand conditiile de igiena.

Controlarea distribuirii se realizeaza in functie de termenul de valabilitate si de cat de repede
sunt consumate.

Fisa de documentare 6. Stabilirea tarifelor in raport cu lista de preturi
LISTA DE PRETURI

Preturile de mai sus includ T.V.A.-ul.

Cantitatea de produs aplicata (vopsea, styling, pudra, etc...), difera 1n funcfie de structura §1

volumut paruiui:
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Fisa de documentare 7. Evaluarea consumurilor de materiale si produse

Prin consumuri se Intelege totalitatea bunurilor ce se utilizeaza pentru realizarea operatiilor de
esteticd si ingrijirea corpului omenesc intr-un salon de estetica.
Consumurile se diferentiaza pe categorii de bunuri, respectiv:

+ Produse cosmetice necesare realizdrii activitatii de estetica in salon;
4+ Materiale pentru curdtenie, intretinerea si igienizarea echipamentelor si a salonului.

Consumuri sunt considerate si acele iesiri de produse cosmetice profesionale, care sunt
comercializate prin intermediul salonului de estetica.

lesirile/consumurile se pot determind cu ajutorul uneia dintre metodele formei de evaluare a
stocurilor la iesirea din unitatea economica:

» Metoda costului mediu ponderat (CMP) — constda in calcularea la sfarsitul lunii a unui cost
mediu, potrivit unei formule de calcul, la care vor fi evaluate toate consumurile din luna
respectiva si stocul final.

CMP =Cantitatea initiala x pretul initial + suma cantitatilor intrate x preturile de intrare din luna
Cantitatea initiala + suma cantitatilor intrate
Consumurile = cantitatile iesite x CMP
Stocul final = cantitatea rdmasa pe stoc x CMP

» Metoda FIFO — first in, first out — primul intrat, primul iesit. Consta in consumul primului lot
intrat in unitate din punct de vedere cronologic, dupa consumul acestuia apeland la urmatorul
lot intrat si tot asa in ordine cronologica. De regula stocul final va fi compus din penultimul si
ultimul lot intrat cronologic.

» Metoda LIFO — last in, first out — ultimul intrat, primul iesit. Consta in consumul ultimului lot
intrat in unitate din punct de vedere cronologic, dupa consumul acestuia apeland la penultimul
lot intrat si tot asa in ordinea inversa cronologic. De regula, stocul final va fi compus din primul
lot intrat an unitate sau chiar din stocul initial.
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Fisa de documentare 8. Preturi — Tarife

Intr-un salon de estetici sunt evaluate bunurile materiale, creantele, obligatiile,

cheltuielile, si veniturile, rezultatele financiare precum si toate operatiile economice ce au loc.

+

Pentru a evalua elementele se pot folosi diferite costuri, preturi si tarife.

Costurile sunt formate din totalitatea cheltuielilor efectuate in vederea obtinerii produselor,
lucrarilor si serviciilor.

Costul de achizitie — este folosit pentru evaluarea bunurilor cumparate din afara unitatii; el se
compune din pretul de cumparare negociat si inscris in factura furnizorului, cheltuieli de
transport-aprovizionare, cheltuieli accesorii realizate in vederea punerii in functiune a
echipamentelorsi taxe nerecuperabile.

Preturile reprezintd expresia baneasca a valorii marfurilor, concretizatd in valoarea care se
incaseaza pentru bunurile vandute. Preturile difera in raport de corelatia cerere-oferta.

Preturile utilizate de agenti economci comerciali se Tmpart in doua categorii:

- pretul de vanzare cu ridicata (angro — practicat intre agentii
comerciali);

- pretul de vanzare cu amanuntul (detail — practicat la vanzarea prin
magazine catre populatie).

+ Tarifele se folosesc pentru evaluarea serviciilor si lucrarilor executate.

Costul de achizitie = Pret de cumparare + Chelt. transport-aprovizionare + Chelt. accesorii

+ Taxe nerecuperabile.

Pretul de vanzare = Costul de achizitie + Adaos comercial

Pretul de vanzare cu amanuntul = Costul de achizitie + Adaos comercial + TVA

Adaos comercial — reprezinta castigul pe care doreste comerciantul sa-1 obtina din vanzarea
marfurlor.
Adaos comercial = Costul de achizitie x AC%

TVA — taxa pe valoare adaugata, cota standard de 20%.
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Fisa de documentare 9. Promovarea serviciilor prin tehnici de publicitate

Publicitatea — cuprinde actiunile ce au drept scop prezentarea indirecta auditiva
si, sau vizuald a unui mesanuj in legatura cu o idee, un produs, serviciu, marca sau intreprindere.
Presupune utilizarea mai multor mijloace si tehnici:

1. Reclama = este metoda clasica de promovare a produselor. Este utilizata atat la lansarea
unui nou produs, cat si mai apoi, pe tot parcursul ciclului de viatd pentru intretinerea atentiei
consumatorului.

Reclamele se pot prezenta :
#* in presa;

+ laradio;
+ latelevizor;
+ pe internet.
2. Publicitatea exterioara = comunica idei simple si concise, menite sa stimuleze vanzarea,
fiind eficienta mai ales in orage. Aceasta se concretizeaza prin afise si anunturi publicitare amplasate

7

«* 1n spatii comerciale;
b

7

% pe zidurile cladirilor;

*,

7

%+ pe panouri special amenajate;

*,

< bannere;

RS

S

pe mijloacele de transport.

3. Materiale publicitare = sunt reprezentate prin editarea de pliante, prospecte, brosuri sau
cataloage.
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Fisa de documentare 10. = Materiale promotionale

Pliantele prezinta oferta unei firme, pe o foaie publicitara cu mai multe fete. Caracteristicile pliantului
sunt:
e Hartia utilizata trebuie sa fie de buna calitate.

e Ofera mai putine informatii si sunt economice.
e Pot fi distribuite la colful strazii, pe parbrize,

cu prilejul unor evenimente.
e Sunt mai eficiente atunci cand anunta

oferirea unui premiu, sunt legate de o campanie de promovare deja lansata.

o

Brosura ofera mai multe detalii despre serviciile oferite. Tn general, Tntr-o brosura sunt prezentate
produsele sau serviciile oferite de un salon de estetica la un moment dat, acestea constituind oferta
speciala a salonului, reducerile de pret, produsele noi.

Fluturasii cuprind mai putine informatii, dar esentiale pentru atragerea potentialilor clien{i in salonul
de estetica promovat. Se folosesc indeosebi pentru anuntarea unor evenimente si au o viata scurta,

limitata in imp.

Afisul joaca un rol important in publicitatea comerciala. Rolul afisului este de a incerca sa imprime o
idee in subconstient sau s-o reaminteasca.in cazul afisului imaginea este cea mai importanti. Ea trebuie
sa fie reprezentativa pentru produsul sau serviciul promovat.

Catalogul este un rezumat al tuturor articolelor oferite de firma, precizand caracteristicile lor si

preturile de vanzare. Catalogul este o adevarata vitrind a producatorului sau prestatorului de servicii si
are rolul unui ghid pentru clientii potentiali.
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