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FISA DISCIPLINEI
Tehnici de vanzare, 2017-2018

1. Date despre program

1.1 | Institutia de invatamant superior Universitatea din Pitesti

1.2 | Facultatea Facultatea de Stiinte Economice si Drept
1.3 | Departamentul Management si Administrarea Afacerilor
1.4 | Domeniul de studii Management

1.5 | Ciclul de studii Licenta

1.6 | Programul de studiu / calificarea Management/ Economist

1.7 | Forma de invatamant IFR

2. Date despre disciplina

2.1 |Denumirea disciplinei Tehnici de vanzare

2.2 |Titular disciplind (coordonator disciplind) |Conf. univ. dr. Brutu Madalina

2.3 [Titularul activitatilor de seminar Conf. univ. dr. Brutu Madalina

2.4 |Anul de studii | Ill [2.5 [Semestrul | 1 |2.6[Tipuldeevaluare] E | 2.7 [Regimuldisciplinei | O

3. Timpul total estimat
3.1 [Total ore din planul de inv. | 28 | 32 | DincareSIl. | 14 | 33 | SF/ST/L/P 14
Distributia fondului de timp alocat studiului individual ore
Studiu dupa manual, suport de curs, bibliografie 35
din care:

- Echivalent ore curs forma IF 14
Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 10
Pregatire seminarii, teme, referate, portofolii, eseuri 10
Tutorat 2
Examinari 2
Alte activitati (exemplu: comunicarea bidirectionala cu titularul de disciplina) 2
3.4 | Total ore studiu individual 61
3.5 | Total ore pe semestru 75
3.6 | Numar de credite 3

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

4.1 | De curriculum celor de Management al aprovizionarii i vanzarii, materie studiata in anul Il.

Cunoasterea elementelor de Management si Marketing, discipline studiate in anul | si a

4.2 | De competente | Capacitati de analiza, sinteza, gandire divergenta

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1 De desfasurare a » Materialul de studiu este realizat in tehnologie ID/IFR
' cursului
- Dotarea corespunzatoare a salii de seminar
5.0 De desfasurare a - Participarea studentilor la seminarii/laboratoare proiecte
' seminarului - Sustinerea testului de verificare

- Respectarea termenelor de predare a temei de casa

6. Competente specifice vizate

prin diagnosticare si analiza SWOT —1 PC
C.2. Elaborarea si implementarea de strategii si politici ale organizatiei— 1 PC

manageriale — 1 PC

C.1. Identificarea, analiza si gestionarea elementelor care definesc mediul intern si extern al organizatiei

C.6. Utilizarea bazelor de date, informatii si cunostinte in aplicarea metodelor, tehnicilor si procedurilor

Competente | Competente
transversale | profesionale

7. Obiectivele disciplinei

7.1 Obiectivul general al | Familiarizarea studentilor cu procesul de vanzare si cu principalele tehnici de vanzare
disciplinei

A. Obiective cognitive
1. Intelegerea conceptului de vanzare.
2.  Deprinderea procesului de vanzare
3. Cunoasterea tehnicilor promotionale

7.2 Obiectivele specifice
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vanzarilor
B. Obiective procedurale

C. Obiective atitudinale

reprezentat zonal, director de vanzari

profesionala

4. Asumarea corecta a notiunii de fortd de vanzare-managementul operational al

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

1. Respectarea normelor de deontologie ale profesiilor de agent de vanzare,

2. Cooperarea in echipe de lucru pentru rezolvarea diferitelor sarcini de serviciu;
3. Utilizarea unor metode specifice de elaborare a unui plan de dezvoltare personala si

8. Continuturi

8.1. Studiu individual echivalent ore curs de la forma L.F. (unitati de | Nr. Metode de Observatii
invéatare) ore predare Resurse folosite
U.1 Activitatea de vénzare din cadrul organizatiilor: definire, 2
pozitionare si rol
1.1. Definirea activitatii de vanzare
1.2. Pozitionarea si rolul activitatii de vanzare in cadrul activitatii
firmei
U.2 | Importanta activitatii de vanzare in determinarea competitivitatii | 2
organizatiilor
2.1. Aspecte generale privind competitivitatea firmei
2.2. Mediul competitiv al organizatiilor
U.3 | Activitatea promotionald - suport al activitatii de vanzare 2
3.1. Publicitatea
3.2. Promovarea vanzarilor
3.3. Manifestarile promotionale - Utilizare Materialului  didactic
3.4. Relatiile publice facilitati este divizat in unitati
3.5. Utilizarea marcilor platforma e- de  studiu care
3.6. Fortele de vanzare learning (chat, facili . s
o P aciliteazd invatarea
U.4 | Tipurile de vanzari 2 forum) raduala T
4.1. Clasificarea tipurilor de vanzari dupa Derek Newton - E-mail 9 ., ¥
" o PN “ - structurata.
4.2. Clasificarea moderna a tipurilor de vanzari, propusa de - Consultatii
mai muti autori printre care si Donaldson
U.5 | Procesul de vanzare 3
5.1. Etapele procesului de vanzare
5.2. Prospectarea si pregatirea pentru prezentare
5.3. Initierea comunicarii gi identificarea nevoilor
5.4. Prezentarea in scopul vanzarii si negocierea si
solutionarea obiectiilor
5.5.Incheierea vanzarii (tranzactiei)
u.6 Rolul si obiectivele si structura fortelor de vanzare 3

6.1. Rolul fortelor de vanzare
6.2. Obiectivele fortelor de vanzare
6.3. Structura fortelor de vanzare

Bibliografie

1. Baudier M., Coaching-ul agentilor de vanzari, Editura CH Beck, Bucuresti, 2009

2. Brutu M., Managementul Vanzarilor, Editura Sitech, Craiova, 2009

3. Brutu M., Tehnici de vanzari — manual universitar pentru invatamant frecventa redusa, Editura Universitatii

din Pitesti, Pitesti, 2010

4. Brutu M., Tehnici de vénzare: fundamente teoretice, teste grila, aplicatii si studii de caz — manual
universitar pentru invatamant frecventa redusa, Editura Universitatii din Pitesti, Pitesti, 2016

5. Cambers P., Managementul vanzarilor, Editura Irecson, Bucuresti, 2010

6. Draghici C., Managementul vanzarii, Editura Sitech, Craiova, 2009

7. Fox A., Supertehnci de comunicare, Editura Curtea veche, 2014

8. Mihai D., Brutu M.,, Managementul aprovizionarii si vanzarii — Fundamente teoretice si teste grila, Editura

Universitatii din Pitesti, Pitesti, 2014

9. Nelson B., 1001 de moduri de a-ti recompensa angajatii, Editura Litera, 2013
10. Preville Y., Gestiunea fortelor de vanzare, Editura CH Beck., Bucuresti, 2009

8.2. Aplicatii: Seminar Nr. Metode de Observatii .
’ ore predare Resurse folosite
1 Seminar organizatoric: prezentarea obiectivelor disciplinei, a > - dialogul Studiu de caz,
competentelor vizate, distribuirea temelor de casa - dezbatere prezentare tema de
2 Locul si rolul activitatii de vanzare in cadrul firmei 2 lucru in echipa casa, test de
3 Elementele activitdtii de vanzare 2 - conversatia verificare
4 Tipuri de vanzare 2 | euristica
5 2

Procesul de vanzare
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6

Evaluare periodica 2

7

Prezentare teme casa 2
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Brutu M., Tehnici de vanzari — manual universitar pentru invatamant frecventa redusa, Editura Universitétii
din Pitesti, Pitesti, 2010

Brutu M., Tehnici de vénzare: fundamente teoretice, teste grila, aplicatii si studii de caz — manual
universitar pentru invatamant frecventa redusa, Editura Universitatii din Pitesti, Pitesti, 2016

Cambers P., Managementul vanzarilor, Editura Irecson, Bucuresti, 2010

Draghici C., Managementul vanzarii, Editura Sitech, Craiova, 2009

Fox A., Supertehnci de comunicare, Editura Curtea veche, 2014
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Coroborarea continuturilor disciplinei cu asteptarile reprezentantilor comunitétii epistemice,
asociatiilor profesionale si angajatori din domeniul aferent programului

Competentele procedurale si atitudinale ce vor fi achizitionate la nivelul disciplinei — vor satisface asteptarile
angajatorilor din domeniul vanzarilor

Intalniri periodice cu angajatorii Tn scopul corelarii continutului disciplinei si metodelor de predare cu asteptarile
acestora

Nota: Universitate din Pitesti evalueaza periodic gradul de satisfactie al reprezentantilor angajatorilor fata de

competentele profesionale si transversale dobandite de catre absolventi.

10. Evaluare

Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare J#{i;‘:}?ﬁ;&
o . L Evaluarea finala - proba scrisa (2
. ) coregtﬂudmea si exhaustivitatea ore): calitatea si cg)erenta tratérgi
104 .StUd'u . cun0§t|nt,e|or,' <. celor 2 subiecte abordabile in 50 %
individual, echivalent | - coerenta logica; maniera explicativ —
curs de la forma I/F. - gradul de asimilare a limbajului de argumentat?vé (20%) + un subiect
. . (o]
specialitate. de analiza si interpretare (30%)
e Activitate seminar - evaluarea e Expunerea libera a studentului 10%
raspunsurilor la intrebarile formulate de | [li chestionare orala sub forma de
catre cadrul didactic [Ji a participarii dialog.
) active a fiecarui student la rezolvarea
10.5 Seminar studiilor de caz la seminar. 20%
« Test de verificare * Testare
e Tema de casa - se va evalua gradul e 20%
de incadrare in cerintele impuse. e Evaluarea lucrarilor individuale o

10.6 Standard minim
de performanta

1. Comunicarea unor informatii utilizand corect limbajul stiintific referitor la domeniul vanzarilor
2. Cunoasterea conceptelor de baza proprii disciplinei “Tehnici de vanzare”
3. Capacitatea de a aplica achizitiile in simularea unui proces de vanzare

Data completarii
25 septembrie 2017

Data aprobarii in Consiliul departamentului,
03 octombrie 2017

Titular disciplina,
Conf. univ. dr. Madalina Brutu

Titular de seminar,
Contf. univ. dr. Madalina Brutu

Director de departament,
(prestator)
Conf. univ. dr. Daniela Mihai

Director de departament,
(beneficiar),
Conf. univ. dr. Daniela Mihai

Director Centrul IFR
Conf. univ. dr. Madalina Brutu



