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FISA DISCIPLINEI

1.Date despre program

1.1 Institutia de Tnvatamant superior UNIVERSITATEA VALAHIA DIN TARGOVISTE
1.2 Facultatea/Departamentul STIINTE ECONOMICE

1.3 Departamentul MANAGEMENT-MARKETING

1.4 Domeniul de studii MARKETING

1.5 Ciclul de studii MASTER

1.6 Programul de studii/Calificarea MARKETING

2.Date despre disciplina

2.1 Denumirea disciplinei GESTIUNEA ECHIPEI DE VANZARI

2.2 Titularul activitatilor de curs Lect. univ. dr. Cornelia Denisa Ivan

2.3 Titularul activitatilor de seminar Lect. univ. dr. Cornelia Denisa Ivan

2.4 Anul de studiu I 2.5 Semestrul 11 2.6 Tipul de evaluare | Examen|2.7 Regimul disciplinei | Obl.

3.Timpul total estimat (ore pe semestru al activitatilor didactice)

3.1 Numar de ore pe saptamana 4 din care: 3.2 curs 2 3.3 seminar/laborator 1
3.4 Total ore din planul de invatamant | 42 din care: 3.5 curs 28 3.6 seminar/laborator 14
Distributia fondului de timp ore
Studiul dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 25
Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 30
Pregatire seminarii/laboratoare, teme, referate, portofolii si eseuri 25
Tutoriat 18
Examinari 10
Alte actiVitati ....ocovvvvriiiiiiiiiieeees

3.7 Total ore studiu individual 108
3.9 Total ore pe semestru 150
3.10 Numarul de credite 6

4.Preconditii (acolo unde este cazul

4.1 de curriculum
4.2 de competente

5.Conditii (acolo unde este cazul)

5.1 de desfdsurare a cursului | Videoproiector, tabld / In sistem online prin utilizarea platfomei e-learning Moodle
(https://moodle.valahia.ro) si a platformei online devideoconferinte Microsoft Teams

5.2 de desfasurare a Videoproiector, tabld / In sistem online prin utilizarea platfomei e-learning Moodle
seminarului/laboratorului (https://moodle.valahia.ro) si a platformei online devideoconferinte Microsoft Teams

6.Competente specifice acumulate
Competente |C3. Gandeste analitic;

profesionale |C6. Gestioneaza personal;
C8. Supravegheaza activitatea personalului din subordine.
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Competente |CT1. Construieste spirit de echipa
transversale

7.0Obiectivele disciplinei (reiesind din grila competentelor specifice acumulate)

7.1 Obiectivul general al
disciplinei
7.2 Obiectivele specifice

echipei de vanzare in cadrul organizatiei

e Cunoasterea rolului vanzarii in cadrul strategiei firmei,

Intelegerea notiunilor privind rolul vanzarilor si a metodelor moderne de gestiune a

e Abordarea diferitelor tipuri de vanzare, a metodelor de vanzare, a caracteristicilor

fortei de vanzare,

e Abordarea vanzarii ca profesie, gestionarea carierei in domeniul vanzarilor,

e Respectarea eticii in activitatile de vanzare

¢ Asigurarea cunostintelor necesare utilizarii instrumentelor specifice de comunicare si

negociere cu clientii

8.Continuturi

8.1 Curs

Metode de predare Observatii

1. Prezentarea obiectivelor si a tematicii intregului curs si a competentelor ce vor |Prelegere insotita de

fi dobandite de catre studenti dupa studierea acestei discipline. Prezentarea
sistemului de evaluare si a modalitatii de examinare. Prezentarea bibliografiei
necesare aprofundarii cunostintelor specifice disciplinei

2. Vanzarea - notiuni introductive
2.1.Locul vanzarii in cadrul marketingului si al managementului organizatiei
2.2.Definirea si rolurile fortei de vanzare

3. Gestiunea fortei de vanzare

3.1.Stabilirea obiectivelor personalului din domeniul vanzarilor
3.2.Stabilirea strategiei, structurii si marimii fortei de vanzare
3.3.Recrutarea, selectia, angajarea

3.4.Instruirea

3.5.Motivarea

3.6.Evaluarea rezultatelor si controlul fortei de vanzare

4. Organizarea fortei de vanzare. Tipuri de organizare
5. Etapele procesului de vanzare. Fidelizarea clientilor
6. Vanzarea ca profesie. Tipuri de vanzatori (caracteristici, abilitdsi, cunostinte

necesare unui bun vanzator). Gestionarea unei cariere in domeniul vanzarilor
7. Gestionarea relatiilor cu clientii (tipologia clientilor, asteptarile clientilor,

optimizarea numarului de clienti)
8. Tehnici de comunicare si negociere aplicate in procesul vanzarii
9. Gestuinarea echipei de vanzari in contextul lucrului la distanta

10. Etica n activitatea de véanzare

Bibliografie

intrebari din partea

studentilor si raspunsuri

la intrebari
Prelegere, dezbatere

Prelegere, dezbatere,
exemple

Prelegere, dezbatere,
exemple
Prelegere, dezbatere,
exemple
Prelegere, dezbatere,
exemple
Prelegere, dezbatere,
exemple
Prelegere, dezbatere,
exemple
Prelegere, dezbatere,
exemple

Prelegere, dezbatere,
exemple

1 ora

2 ore

6 ore

1ora

4 ore

4 ore

3 ore

3 ore

2 ore

2 ore

1. Bettger, Frank, , Cum am devenit expert in vanzari : de la esec la succes”, Curtea Veche Publishing, Bucuresti,

2011

2. Blount Jeb; Iannarino, Anthony, ,Sales EQ: How Ultra High Performers Leverage Sales-Specific Emotional

Intelligence to Close the Complex Deal ”, 1st edition, Publisher: Wiley, 2017

3. Borthwick, Derek, ,Inside the Mind of Sales: How to Understand the Mind & Sell Anything”, Independently

Publisher September, 2020

4. Bruhn M., ,Orientarea spre clienti: temelia afacerii de succes”, Editura Economica, Bucuresti, 2001

5. Care, John, ,Mastering Technical Sales: The Sales Engineer's Handbook” 4th edition, Publisher

2022

. Artech House,

6. Carnegie, Dale, ,Tehnici de a vinde: cum sa vindeti mai mult si mai bine”, editia a IV-a, Editura Curtea Veche,

Bucuresti, 2020

7. Caron, Nicolas, ,Cum sa vinzi clientilor dificili : secretele persuasiunii”, Polirom, Iasi, 2008
8. Claeyssen, Y., Deydier, A., Riquet, Y., ,Marketingul direct multicanal. Prospectarea, fidelizarea si recastigarea

clientului”, 2e édition, Dunod, Paris, 2006, Editura Polirom, 2009
9. Comanescu B., ,Ce stie un bun vanzator?”, www.accelera.ro, 2005
10. Corcos, Marc - ,Tehnici de vanzare eficiente”, Editura Polirom, Iasi, 2008

11. Donaldson, B., ,Managementul vanzarilor”, Editura Codecs, Bucuresti, 2001

12. Dutu, C., ,Managementul vanzarilor: Teorie si aplicatii”, Editura Mirton, Timisoara, 2011

13. Florea N.V., ,Auditul resurselor umane”, C.H.Beck, Bucuresti, 2013

14. Fratila C., Duica M.C., ,Managementul resurselor umane”, Editura Bibliotheca, 2014

15. Futrell, Charles M. - ,Principiile vanzarilor: prin servicii bune obtineti clienti pe viatd”, Editura Rosetti Educational,

2008
16. Gitomer, J., ,Biblia vanzarilor”, Editura Brandbilders, Bucuresti, 2006
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17. Hamon C., Pascal L., Toullec A., ,Gestion et management de la force de vente”, Dunod, 2002

18. Humm, Philipp, , The StorySelling Method: Master the Art of Storytelling to Build Trust, Stand Out, and Boost
Sales”, Storytelling for Business, 2023

19. Ivan Cornelia Denisa, ,Gestiunea echipei de vanzari”, suport de curs on line platforma E-learnig Moodle, 2024

20. Stan C. S., ,Excelenta in vanzari. Premise, experiente, perspective”, Ed. Expert, Bucuresti, 2007

21. Schultz, Mike; Springer Andy, Shaby Dave, ,Virtual Selling: How to Build Relationships, Differentiate, and Win
Sales Remotely” Published by 35 Group Press, 2020

22. Tracy Brian, ,Psihologia vanzarilor”, Editura Business Tech, 2021

23. Urban, Glen, ,Cum sa ne pastram clientii : un ghid al profitului intr-o era a puterii clientului”, Ed. All, Bucuresti,
2010

24. Zaharia, R., Cruceru, A., ,Gestiunea fortelor de vanzare”, Editura Uranus, Bucuresti, 2002.

25. Zankl, Gerald, , The Sales Skills Book: A Concise Introduction to the Art of Selling” , Publisher: Econcise, 2024

8.2 Seminar/laborator Metode de predare Observatii

Prezentarea modalitatii de lucru si a sistemului de evaluare la seminar pentru|Prezentare urmata de 1 ora
aceasta disciplind. Prezentarea cerintelor minimale de activitate. Prezentarea dialog cu studentii
cerintelor proiectului si a tematicii

Tipuri de vanzare. Caracteristici. Factori care influenteaza vanzarea, bariere in Dezbateri, explicatii, 2 ore
obtinerea eficientei vanzarilor exemple

Stabilirea marimii si structurii fortei de vanzare Dezbateri, aplicatii, 2 ore
Recrutarea fortei de vanzare. Metode de recrutare folosite, criterii de selectie studii de caz

folosite conform fisei postului

Motivarea fortei de vanzare

Evaluarea fortei de vanzare (rapoartele de vanzari, evaluarea satisfactiei
clientilor, scrisorile si reclamatiile clientilor, etc.)

Etapele vanzarii personale Dezbateri, explicatii, 2 ore
exemple

Meseria de agent de vanzari. Tipologia agentilor de vanzari Studiu de caz 1 ora

Tipologia clientilor si metodele de comunicare si negociere adecvate. Dezbateri, explicatii, 2 ore

Determinarea nevoilor clientilor. Fidelizarea clientilor. exemple

Intervievarea unui agent de vanzari Tema 1 ora

Simularea unei situatii de vanzare Joc de roluri 1 ora

Sustinerea proiectelor de echipa Analiza si evaluare 2 ore

Bibliografie
1. Bettger, Frank, , Cum am devenit expert in vanzari : de la esec la succes”, Curtea Veche Publishing, Bucuresti,
2011

2. Blount Jeb; Iannarino, Anthony, ,Sales EQ: How Ultra High Performers Leverage Sales-Specific Emotional
Intelligence to Close the Complex Deal “, 1st edition, Publisher: Wiley, 2017

3. Borthwick, Derek, ,Inside the Mind of Sales: How to Understand the Mind & Sell Anything”, Independently
Publisher September, 2020

4. Care, John, ,Mastering Technical Sales: The Sales Engineer's Handbook” 4th edition, Publisher : Artech House,
2022

5. Carnegie, Dale, ,Tehnici de a vinde: cum sa vindeti mai mult si mai bine”, editia a IV-a, Editura Curtea Veche,
Bucuresti, 2020

6. Caron, Nicolas, ,Cum sa vinzi clientilor dificili : secretele persuasiunii”, Polirom, Iasi, 2008

7. Claeyssen, Y., Deydier, A., Riquet, Y., ,Marketingul direct multicanal. Prospectarea, fidelizarea si recastigarea
clientului”, 2e édition, Dunod, Paris, 2006, Editura Polirom, 2009

8. Comanescu B., ,Ce stie un bun vanzator?”, www.accelera.ro, 2005

9. Corcos, Marc - ,Tehnici de vanzare eficiente”, Editura Polirom, Iasi, 2008

10. Dutu, C., ,Managementul vanzarilor: Teorie si aplicatii”, Editura Mirton, Timisoara, 2011

11. Florea N.V., ,Auditul resurselor umane”, C.H.Beck, Bucuresti, 2013

12. Fratila C., Duica M.C., ,Managementul resurselor umane”, Editura Bibliotheca, 2014

13. Futrell, Charles M. - ,Principiile vanzarilor: prin servicii bune obtineti clienti pe viata”, Editura Rosetti
Educational, 2008

14. Gitomer, J., ,Biblia vanzarilor”, Editura Brandbilders, Bucuresti, 2006

15. Humm, Philipp, ,, The StorySelling Method: Master the Art of Storytelling to Build Trust, Stand Out, and Boost
Sales”, Storytelling for Business, 2023

16. Ivan Cornelia Denisa, ,Gestiunea echipei de vanzari”, suport de seminar on line platforma E-learnig Moodle,
2024

17. Stan C. S., ,Excelenta in vanzari. Premise, experiente, perspective”, Ed. Expert, Bucuresti, 2007

18. Schultz, Mike; Springer Andy, Shaby Dave, ,Virtual Selling: How to Build Relationships, Differentiate, and Win
Sales Remotely” Published by 35 Group Press, 2020

19. Tracy Brian, ,Psihologia vanzarilor”, Editura Business Tech, 2021

20. Urban, Glen, ,,Cum sa ne pastram clientii : un ghid al profitului intr-o era a puterii clientului”, Ed. All, Bucuresti,
2010

21. Zaharia, R., Cruceru, A., ,Gestiunea fortelor de vanzare”, Editura Uranus, Bucuresti, 2002.

22. Zankl, Gerald, , The Sales Skills Book: A Concise Introduction to the Art of Selling” , Publisher: Econcise, 2024

23. ***www.accelera.ro
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9.Coroborarea continuturilor

disciplinei cu asteptarile

reprezentantilor comunitatii

epistemice, asociatiilor profesionale si angajatori reprezentativi din domeniul aferent

programului

Dobandirea cunostintelor si abilitatilor de vanzare, de comunicare, de negociere, dar si de recrutare, selectie,
motivare si evaluare a fortei de vanzare.

10.Evaluare
Tip activitate

10.4 Curs

10.5 Seminar/laborator

10.1 Criterii de evaluare
Dobéandirea

10.2 Metode de evaluare
cunostintelor| Examen scris

10.3 Pondere din nota finala

0,
specifice disciplinei (evaluarea finald) 20 %
Evaluare parcursul
Participare  constanta la|semestrului prin intrebari si
o . - N - N < 10 %
activitatea didactica raspunsuri  (in  clasa /
platforma Moodle)
insusirea cunostintelor ) . .
transmise prin prelegeri si Evaluare prin test (in clasa / 10 %
; L ) " Iplatforma Moodle)
materiale bibliografice
Proiect realizat individual
sau In echipe de 2-3
Calitatea  proiectului de studgnti. Se_ no_teazé
i x continutul proiectului  si 20 %
disciplina -
prezentarea acestuia /
Proiect incarcat pe platforma
Moodle
Raspunsuri la  dezbateri,
Dezbateri si studii de caz rezolvarea studiilor de caz la 10%

seminar

10.6 Standard minim de performanta
> Cunoasterea notiunilor de baza specifice disciplinei
> Elaborarea si sustinerea proiectului de disciplina

Data completarii
25.09.2024

Data avizarii in departament
26.09.2024
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Semnatura titularului de curs
Lect. univ. dr. Cornelia Denisa Ivan

Semnatura titularului de seminar
Lect. univ. dr. Cornelia Denisa Ivan

Semnatura directorului de departament
Lect. univ. dr. Violeta-Andreea Andreiana
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