FISA DISCIPLINEI
Anul universitar 2023-2024
Anul de studiu | / Semestrul |1

1. Date despre program

1.1. Institutia de invatdmint Universitatea ,,1 Decembrie 1918” din Alba lulia

1.2. Facultatea de Stiinte Economice

1.3. Departamentul Administrarea Afacerilor si Marketing

1.4. Domeniul de studii Marketing

1.5. Ciclul de studii Master

1.6. Programul de studii Marketing si promovarea vanzarilor
243207 Brand manager, 243210 Organizator targuri si expozitii,
243216 Analist servicii client.

2. Date despre disciplini

2.1. Denumirea disciplinei | Tehnici de vinzare | 2.2. Cod disciplind | MPV 124.2
2.3. Titularul activitatii de curs Conf. univ. dr. Dragolea Larisa
2.4. Titularul activitatii de seminar Conf. univ. dr. Dragolea Larisa
2.5. Anul de studiu I | 2.6. Semestrul | Il | 2.7. Tipul de evaluare| E | 2.8. Regimul disciplinei (O—- | Op
(E/CIVP) obligatorie, Op — optionala, F —
facultativa)

3. Timpul total estimat

3.1. Numar ore pe 4 din care: 3.2. curs 2 3.3. seminar/laborator 2
saptamana

3.4. Total ore din planul 56 din care: 3.5. curs 28 3.6. seminar/laborator 28
de invatamint

Distributia fondului de timp ore
Studiul dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 46
Documentare suplimentard in bibliotecd, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 46
Pregétire seminarii/laboratoare, teme, referate, portofolii si eseuri 50
Tutoriat -
Examinari 2
Alte activitati ....... -

3.7 Total ore studiu individual 144
3.9 Total ore pe semestru 200
3.10 Numarul de credite 8

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

4.1. de curriculum -

4.2. de competente -

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1. de desfagurare a cursului Sala dotata cu tabla/videoproiector

5.2. de desfasurarea a seminarului/laboratorului Sala dotata cu tabla, acces internet

6. Competente specifice acumulate

Competente profesionale C20 Proiectarea si gestiunea fortelor de vanzare;

C25 Cunoasterea conceptelor de baza in domeniul comunicarii de marketing si
aprofundarea tehnicilor de comunicare, publicitate, promovarea vanzarilor, fortele de
vanzare in vederea atingerii obiectivelor comunicationale si a obiectivelor de marketing
propuse in planurile de marketing.




Competente transversale

CT6 Capacitatea de a lucra independent si/sau in echipa, de a identifica solutii pentru
rezolvarea de probleme si spete specifice marketingului;

CT7 Capacitatea de a lucra independent si/sau in echipd, de a identifica solutii pentru
rezolvarea de probleme si spete specifice promovarii vanzarilor;

7. Obiectivele disciplinei (reiesind din grila competentelor specifice acumulate)

7.1 Obiectivul general al
disciplinei

Disciplina ,,TEHNICI DE VANZARE” este inscrisd in planul de invatamant al
Facultatii de Stiinte Economice, Master, specializarea: Marketing si Promovarea
Vanzarilor, in randul disciplinelor fundamentale, cu caracter teoretico-aplicativ, avand
rolul de a specializa angajatii din domeniul marketingului si vanzarilor.

Notiunile si ideile esentiale formulate servesc ca suport teoretic si metodologic pentru
celelalte discipline care trateaza diverse laturi ale activitatii de marketing si vanzari.

7.2 Obiectivele specifice

A. Obiective cognitive

Intelegerea conceptului de véanzare.Deprinderea procesului de vanzare. Cunoasterea
tehnicilor promotionale. Asumarea corectd a nofiunii de fortd de vanzare-
managementul operational al vanzarilor

B. Obiective procedurale

Corelarea unor experiente profesionale cu unele teorii din domeniul vanzarilor.
Identificarea unor situatii concrete de aplicare a tehnicilor de vanzari. Identificarea
principalelor strategii de vanzari.

C. Obiective atitudinale

Respectarea normelor de deontologie ale profesiilor de agent de vanzare, reprezentat
zonal, director de vanzari. Cooperarea in echipe de lucru pentru rezolvarea diferitelor
sarcini de serviciu; Utilizarea unor metode specifice de elaborare a unui plan de
dezvoltare personala si profesionala.

8. Continuturi

8.1 Curs Metode de predare Observatii
Cap.1. FORTA DE VANZARE . TEHNICI SI STRATEGII DE | Prelegere, conversatie,

VANZARE exemplificare

Modalitati de abordare a clientului 2 ore
Gestiunea Fortelor de Vanzare

Construirea unei relatii cu clientul

Cap.2. ALGORITMUL VANZARII-MODELUL S.P.I.N. Prelegere, conversatie, 2 ore
Etapele-cheie ale vanzarii exemplificare

Obtinerea informatiilor

Informarea

Obtinerea angajamentului

Cap.3. ARGUMENTAREA SI DEMONSTRATIA Prelegere, conversatie, 2 ore
Argumentarea, instrument al vanzarii exemplificare

Demonstratia, componenta 1n procesul de vanzare

Cap.4. PROFILUL PSIHOLOGIC AL VANZATORULUI Prelegere, conversatie, 2ore
Calitatile solicitate agentilor comerciali exemplificare

Tipologia agentilor comerciali

Cap.5. ORGANIZAREA ACTIVITATII AGENTILOR Prelegere, conversatie, 2 ore
COMERCIALI exemplificare

Criterii de organizare a fortei de vanzare

Determinarea necesarului de agenti comerciali

Stabilirea zonei teritoriale repartizate agentilor comerciali

Cap.6. TIPURILE DE VANZATORI -PARTEA | Prelegere, conversatie, 2 ore
Denumiri atribuite personalului din vanzari exemplificare

Tipuri de vanzare

Tipologia agentilor comerciali

Cap.7. TIPURILE DE VANZATORI -PARTEA a ll-a Prelegere, conversatie, 2 ore




Tipologia cumparatorilor exemplificare
Gestiunea carierei personalului de vanzari

Cap.8. RECRUTAREA SI SELECTAREA AGENTILOR Prelegere, conversatie, 2 ore

COMERCIALI exemplificare
Sursele de recrutare a personalului de vanzare

Procesul de angajare a membrilor fortei de vanzare

Metode, tehnici si instrumente folosite in recrutarea si selectia
personalului din vanzari

Cap.9. FORMAREA AGENTILOR COMERCIALI Prelegere, conversatie, 2 ore

Importanta si rolul formarii agentilor comerciali exemplificare
Metode si instrumente de pregétire utilizate in formarea profesionala
a gentilor comerciali

Cap.10. MOTIVAREA AGENTILOR COMERCIALI Prelegere, conversatie, 2 ore
Remunerarea fortelor de vanzare exemplificare

Stimularea fortelor de vanzare

Cap.11. ORGANIZAREA COMPARTIMENTULUI DE Prelegere, conversatie, 2 ore
VANZARI exemplificare

Tipuri de organizare a fortei de vanzare
Forme moderne de organizare a fortei de vanzare

Cap.12. EVALUAREA PRFORMANTELOR AGENTILOR Prelegere, conversatie, 2 ore

COMERCIALI exemplificare
Factorii care influenteaza performantele agentilor comerciali
Stabilirea cotelor de vanzari

Obiectivele fortelor de vanzare

Cap.13. CONTROLUL ACTIVITATII AGENTILOR Prelegere, conversatie, 2 ore

COMERCIALI-PARTEA | exemplificare
Tipuri de control

Cap.14. Supervizarea si sprijinirea activitatii agentilor comerciali Prelegere, conversatie, 2 ore

CONTROLUL ACTIVITATII AGENTILOR COMERCIALI- exemplificare
PARTEA a ll-a

Documente operative folosite in planificarea si controlul activitatii
agentilor comerciali
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Aguilar M. Vanzatorul de elita, Editura Polirom, 2008 ;

Bishop B. Cum sa vinzi un homar, Editura ALL, 2014 ;

Calvin, R. J., Sales Management, The McGraw-Hill Executive MBA Series, McGraw-Hill Companies, New-
York, 2001;

Carnegie D. Tehnici de a vinde, Editura Curtea Veche,2014;

Cruceru A.F., Tehnici de vanzare si de negociere, suport de curs, 2008 ;

Dragolea Larisa Gestiunea fortelor de vanzare Suport de curs in format electronic, Biblioteca Universitatii 1
,,Decembrie 1918,, din Alba lulia, 2023;

Futrell, Ch. M., Fundamentals of Selling. Customers for Life, Seventh Edition, Irwin/McGraw-Hill, New
York, 2002;

Gitomer J. Biblia vanzarilor, Editura Brandbuilders , 2006;

Gitomer J., Biblia vanzarilor, Ed. Brandbuilders marketing si advertising grup (trad.), 2006;

Hinescu, A., luga, 1., Bolog, A., Management-Marketing, Editura Aeternitas, Alba lulia, 2002

Kotler, Ph., Kotler despre marketing. Cum sa creem, cum sa cistigam si cum sd dominam pietele, Editura
CURIER MARKETING, Bucuresti, 2003;

Mandino O. Cel mai vestit vanzator din lume, Editura Curtea Veche, 2008;

Pink D. A vinde este omeneste ,Editura Publica, 2013.

Qubein R. N., Profesionist in vanzari, Editura Curtea veche, Bucuresti, 2007,

Rackham, N., Succesul in vanzari. Strategia SPIN, Editura Teora, Bucuresti, 2001;

Stanton, W. J.; Buskirk, R.H., Spiro, R.L., Management of a Sales Force, Eighth Edition, Irwin, Homewood,
Boston, 1991;




17. Tracy B. Psihologia vanzarilor, Editura BusinessTech, 2014

18. Zaharia, R.; Cruceru, A., Gestiunea fortelor de vanzare, Editura Uranus, Bucuresti, 2002;
19. Ziglar Z. Curs de vanzari. Cum sa vinzi orice oricui ,Editura Curtea Veche , 2010;

20. Ziglar Z., Arta vanzarii, Editura Amaltea, Bucuresti, 2004.

Seminar-laborator

1. Forta de vanzare . Tehnici si strategii de vanzare Conversatie, Studiu de caz, Exemplificare | 2 ore
2. Algoritmul vanzarii-modelul S.P.I.N. Conversatie, Studiu de caz, Exemplificare | 2 ore
3. Argumentarea si demonstratia Conversatie, Studiu de caz, Exemplificare | 2 ore
4. Profilul psihologic al vanzatorului Conversatie, Studiu de caz, Exemplificare | 2 ore
5. Organizarea activitatii agentilor comerciali Conversatie, Studiu de caz, Exemplificare | 2 ore
6. Tipurile de vanzatori —partea | Conversatie, Studiu de caz, Exemplificare | 2 ore
7. Tipurile de vanzatori —partea a ll-a Conversatie, Studiu de caz, Exemplificare | 2 ore
8. Recrutarea si selectarea agentilor comerciali Conversatie, Studiu de caz, Exemplificare | 2 ore
9. Formarea agentilor comerciali Conversatie, Studiu de caz, Exemplificare | 2 ore
10. Motivarea agentilor comerciali Conversatie, Studiu de caz, Exemplificare | 2 ore
11. Organizarea compartimentului de vanzari Conversatie, Studiu de caz, Exemplificare | 2 ore
12. Evaluarea prformantelor agentilor comerciali Conversatie, Studiu de caz, Exemplificare | 2 ore
13. Controlul activitatii agentilor comerciali-partea | Conversatie, Studiu de caz, Exemplificare | 2 ore
14. Controlul activitatii agentilor comerciali-partea a I1-a Conversatie, Studiu de caz, Exemplificare | 2 ore

Bibliografie

1. Aguilar M. Vanzatorul de elita, Editura Polirom, 2008 ;
2. Bishop B. Cum sa vinzi un homar, Editura ALL, 2014 ;

3. Calvin, R. J., Sales Management, The McGraw-Hill Executive MBA Series, McGraw-Hill Companies, New-
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5. Cruceru A.F., Tehnici de vanzare si de negociere, suport de curs, 2008 ;
6
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10. Hinescu, A., luga, 1., Bolog, A., Management-Marketing, Editura Aeternitas, Alba lulia, 2002
11. Kaotler, Ph., Kotler despre marketing. Cum sa creem, cum sa cistigdm si cum sa dominam pietele, Editura

CURIER MARKETING, Bucuresti, 2003;

12. Mandino O. Cel mai vestit vanzator din lume, Editura Curtea Veche, 2008;

13. Pink D. A vinde este omeneste ,Editura Publica, 2013.

14. Qubein R. N., Profesionist in vanzari, Editura Curtea veche, Bucuresti, 2007;
15. Rackham, N., Succesul in vanzari. Strategia SPIN, Editura Teora, Bucuresti, 2001;

16. Stanton, W. J.; Buskirk, R.H., Spiro, R.L., Management of a Sales Force, Eighth Edition, Irwin, Homewood,

Boston, 1991;

17. Tracy B. Psihologia vanzarilor, Editura BusinessTech, 2014

18. Zaharia, R.; Cruceru, A., Gestiunea fortelor de vanzare, Editura Uranus, Bucuresti, 2002;
19. Ziglar Z. Curs de vanzari. Cum sa vinzi orice oricui ,Editura Curtea Veche , 2010;

20. Ziglar Z., Arta vanzarii, Editura Amaltea, Bucuresti, 2004.

9. Coroborarea continuturilor disciplinei cu asteptirile reprezentantilor comunitatii epistemice, asociatiilor

profesionale si angajatori reprezentativi din domeniul aferent programului

Continutul disciplinei ofera fundamentele domeniului vanzarilor ca domeniu de studiu, precum si modele practice de
utilizare a tehnicilor de vanzare. Dobéandirea competentelor specifice faciliteazd orientarea masteranzilor spre

activitatea practica de vanzare, 1n cadrul unor entititi private sau publice.




10. Evaluare

Tip activitate

10.1 Criterii de evaluare

10.2 Metode de
evaluare

10.3 Pondere din
nota finala

10.4 Curs

Participare activa la dezbateri

Examen (oral)

70%

10.5 Seminar/laborator

Participare activa la dezbateri cu argumente si
opinii, elaborare si prezentare proiect

30%

10.6 Standard minim de performanta: obtinerea notei minime 5

Data completarii
03.09.2023

Data avizarii in departament

20.09.2023

Semnatura titularului de curs
Conf.univ.dr. Dragolea Larisa

Semnatura titularului de seminar
Conf.univ.dr. Dragolea Larisa

Semnatura directorului de departament

Conf.univ.dr. Maican Silvia Stefania




