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1.1. Institutia de invagamant superior | Universitatea Babes-Bolyai

1.2. Facultatea Business
1.3. Departamentul Business
1.4. Domeniul de studii Administrarea Afacerilor
1.5. Ciclul de studii Masterat

1.6. Programul de studiu / Calificarea | Administrarea Afacerilor

2. Date despre disciplina

2.1. Denumirea disciplinei | Managementul vanzarilor

2.2. Codul disciplinei IMR0018

2.3. Titularul activitatilor de curs Conf. univ. dr. Cristina FLESERIU

2.4. Titularul activitatilor de seminar Conf. univ. dr. Cristina FLESERIU

2.5. Anul de studiu | 2 [2.6. Semestrul | I [2.7. Tipul de evaluare | E  [2.8. Regimul disciplinei | Optional

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

3.1. Numar de ore pe saptamana 2 Din care: 3.2. curs 1 3.3. seminar 1
3.4. Total ore din planul de invatamant | 28 | Din care: 3.5. curs 14 | 3.6. seminar 14
Distributia fondului de timp: ore
Studiul dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 11
Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 11
Pregatire seminarii/laboratoare, teme, referate, portofolii si eseuri 11
Tutoriat 2
Examinari 2
Alte activitati ‘ Pregétire examen final 10
3.7. Total ore studiu individual 47
3.8. Total ore pe semestru 75
3.9. Numarul de credite 3

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

4.1. de curriculum

4.2. de competente

5. Conditii (acolo unde este cazul)

H 5.1. De desfasurare a cursului

‘ Sala de curs dotata cu calculator si videoproiector H
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H 5.2. De desfasurare a seminarului/laboratorului

Sala de curs dotata cu calculator si videoproiector

6. Competentele specifice acumulate

= s e (3 Capacitatea avansatd de fundamentare si evaluare a strategiilor si a alternativelor

*g o 2 ° decizionale, selectarea si implementarea acestora in administrarea afacerilor

gE &&= e C4 Abilitatea de adaptare dinamica la schimbarile intervenite in mediul de afaceri

S8 g_ intern si international prin utilizarea pertinenta si nuantata a informatiilor disponibile
£5 .28 ° CT1-Promovarea principiilor, normelor si valorilor eticii profesionale in conditii de
S g = g § autonomie §i independenta profesionale.

7. Obiectivele disciplinei (reiesind din grila competentelor acumulate)

7.1. Obiectivele generale a disciplinei e Tnsugirea de catre studenti a conceptului de managementul
predate vanzarilor si a gestionarii departamentului de vanzari

e insusirea modalitatilor si tehnicilor de identificare, prospectare
si segmentare a clientilor
studiere tipurilor de vanzari

7.2. Obiectivele specifice e insusirea modului in care se stabileste gestionarea unui
departament de vanzari (bugete de vanzare, stabilirea fortei de
vanzare, zone teritoriale, evaluarea oamenilor de vanzari etc.)

e 1insusirea etapelor de vanzare

8. Continuturi

Economy, Free Press, New York

8.1. Curs Metode de predare Observatii
1 Prezentarea disciplinei si a cerintelor pentru
studenti, aspecte generale privind procesul | Prezentare orala,
de vanzare (vanzarea — componenta a multimedia
- : . ) . o 1 curs (2 ore)
functiei comerciale; diferenta dintre vanzare | exemplificare
si marketing; componentele activitatii de
vanzare)
2 Prezentare orala,
Procesul de vanzare. Tipuri de vanzari multlmt_a(%Ia 2 cursuri (4 ore)
exemplificare
3 Sistemul de management in Vénzéri’ Prezentare oralé, 2 cursuri (4 Ore)
bugetele de vanzare, forta de vanzare multimedia
(definitie, rol, obiective, organizare si exemplificare
structura etc.)
4 . S Prezentare orala, 2 cursuri (4 ore)
Determinarea zonei teritoriale, Etapele . .
vanzarii, tipuri de vanzatori. evaluarea multlmt_ao_lla
performantelor vanzatorilor exemplificare
Bibliografie 1. Jolles R. L. (2009), Customer Centered Selling: Sales Techniques for a New World
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2. Hase S. & Busch C. (2018), The quintessence of Sales: What you really need to
know to be successful in sales, Springer, Berlin.

3. Ingram T.N., LaForge R.W., Avila R.A., Schwepker Jr. C. H., Williams M.R.
(2020), Sales Management: Analysis and decision making, 10-th edition, Routledge,
New York.

4. Jobber D. & Lancaster G. (2009), Selling and Sales Management, 8-th edition,
Prentice Hall, London.

8.2. Seminar Metode de predare Observatii
1 Prezentarea disciplinei si a cerintelor pentru
studenti atat de la curs cat si de la seminar, | Studii de caz 1 seminar (2 ore)

responsabilititile privind 1intreg semestrul,
Importanta managementului vanzarilor

2 Procesul de vanzare, Yee Wo Ltd, atuurile | Aplicatii practice,
necesare pentru a fi o persoana de vanzari - teste | studii de caz
pentru a identifica acest lucru

2 seminarii (4 ore)

3 Calcularea numarului necesar de oameni de | Aplicatii practice,
vanzdri, calcularea cotei de reprezentant, | studii de caz
Vanzarea personala , Gardnov Ltd

2 seminarii (4 ore)

4 Abordarea clientului: The lost computer sale,
Quality Chilled Foods Ltd, Prezentarea de | Aplicatii practice,
vanzare folosind tehnica SPIN Situatii Tn care | studii de caz
persoana de vanzari trebuie sd gestioneze
obiectii

2 seminarii (4 ore)

Bibliografie 1. Jolles R. L. (2009), Customer Centered Selling: Sales Techniques for a New World
Economy, Free Press, New York

2. Hase S. & Busch C. (2018), The quintessence of Sales: What you really need to
know to be successful in sales, Springer, Berlin.

3. Ingram T.N., LaForge R.W., Avila R.A., Schwepker Jr. C. H., Williams M.R.
(2020), Sales Management: Analysis and decision making, 10-th edition, Routledge,
New York.

4. Jobber D. & Lancaster G. (2009), Selling and Sales Management, 8-th edition,
Prentice Hall, London.

9. Coroborarea continuturilor disciplinei cu asteptirile reprezentantilor comunitatii epistemice,
asociatiilor profesionale si angajatori reprezentativi din domeniul aferent programului

Temele abordate sunt similare celor abordate in alte centre universitare de prestigiu din tari si striinatate. In
vederea adaptarii continuturilor disciplinei la cerintele pietei muncii au avut loc intalniri cu reprezentati ai
mediului de afaceri.

10. Evaluare

e Modul de evaluare se mentine si pentru examenele din sesiunea de restante;
e Pentru a se calcula nota finala insumand punctele obtinute pe parcursul semestrului, este necesara
obtinerea a minim 50% din punctajul aferent examenului scris.
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Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 metode de 103? ondere din nota
evaluare finala
o intelegerea si insusirea
conceptelor de specialitate;
10.4 Curs e corectitudinea utilizarii Examen final scris 60%
cunostintelor de specialitate
acumulate;
e coerenta logica in gandire.
e capacitatea de a rezolva studii | porofoliu cu
de C? % - . activitati (sincron si 40% (20% sincron si
10.5 Seminar *  dobandirea unui limbaj de asincron - n timpul 20% asincron)
specialitate. )
e implicarea in activitati de semestrului)
seminar

10.6. In sesiunea de restante evaluarea ramane la fel.

10.7. Standard minim de performanta

e cunoasterea notiunilor fundamentale predate;
e utilizarea si aplicarea corectd a conceptelor de specialitate.

Data completarii Semnaitura titularului de curs Semnitura titularului de seminar
24.04.2024 Contf. Dr. Cristina Fleseriu Contf. Dr. Cristina Fleseriu
Data avizarii in departament Semnaétura directorului de departament

22.05.2024 Conf. Dr. Marius Bota




