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Anul de studii: III 

Semestrul: I CALENDARUL DISCIPLINEI 
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1           

2 

- Seminar organizatoric: prezentarea obiectivelor 

disciplinei, a competenţelor vizate, distribuirea temelor 

de casă – 2 ore 

- Locul şi rolul activităţii de vânzare în cadrul firmei – 

2 ore 

13. X. 2017 

(4 ore) 
      

  

3 -           

4           

5           

6 
- Elementele activităţii de vânzare – 2 ore 

- Tipuri de vânzare – 2 ore 

10. XI. 2017 

(4 ore) 

 

      
10. XI. 

2017 

 

- Evaluare 

temă de 

casă 

7 •           

8 •           

9 •           

10 •           

11 
- - Procesul de vânzare – 2 ore 

- - Evaluare periodică – 2 ore 
15. XII. 2017 

(4 ore) 
      

15. XII. 

2017 

 - Evaluare 

scrisă  

12           



13           

14 Prezentare teme casă – 2 ore 
20. I. 2018 

(2 ore) 
      20. I. 2018 

- Evaluare 

temă de 

casă  
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1           

2 Evaluare finală         Examen 

3           

E – examen, C – colocviu, V – verificare pe parcurs 

   Coordonator disciplină, Asistent, 

Conf. univ. dr. Mădălina BRUTU                                 Conf. univ. dr. Mădălina BRUTU     

 

 


