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1. Date despre program

1.1. Institutia de invatamant superior Universitatea Babes-Bolyai

1.2. Facultatea Business

1.3. Departamentul Servicii de Ospitalitate
1.4. Domeniul de studii Administrarea Afacerilor
1.5. Ciclul de studii Masterat

1.6. Programul de studiu / Calificarea | Management Hotelier

2. Date despre disciplina

2.1. Denumirea disciplinei | Tehnici de vanzare in industria hoteliera

2.2. Codul disciplinei IMR0062

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

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

2.5. Anul de studiu | 2 [2.6. Semestrul | Il [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 | 24 | Din care: 3.5. curs 12 | 3.6. seminar 12
Distributia fondului de timp: ore
Studiul dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 12
Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 13
Pregatire seminarii/laboratoare, teme, referate, portofolii si eseuri 12
Tutoriat 2
Examinari 2
Alte activitati | Pregatire examen final 10
3.7. Total ore studiu individual 51
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 desfagurare a cursului ‘ Sala de curs dotata cu calculator si videoproiector
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H 5.2. De desfasurare a seminarului/laboratorului ‘ Sala de curs dotata cu calculator si videoproiector H

6. Competentele specifice acumulate

Competente
profesionale

e Conducerea unei subdivizii (a departamentului de vanzare) din cadrul unui hotel sau a unei
alte unitati de cazare

e Folosirea bazei de date cu clientii pentru fidelizarea acestora si pentru identificarea unor
caracteristici comune a lor, cu scopul de a atrage clienti noi

Competente
transversale

e identificarea rolurilor si responsabilitatilor intr-o echipa
e aplicarea de tehnici de relationare si munca eficienta in cadrul echipei

7. Obiectivele disciplinei (reiesind din grila competentelor acumulate)

7.1. Obiectivele generale a disciplinei e fTnsugirea de catre studenti a conceptului de managementul
predate vanzdrilor si a tehnicilor de vanzare folosite in domeniul
hotelier
e insusirea modalitatilor si tehnicilor de identificare, prospectare
si segmentare a clientilor
e studiere modalitatilor de abordare si comunicare cu clientii,
importanta comunicarii verbale si non-verbale n relatia cu
7.2. Obiectivele specifice clientii
e analiza obiectiilor si a modului de intdmpinare a acestora
e Tnsusirea unor tehnici de vanzare si aprofundarea aspectelor
privind rolul si importanta fortei de vanzare in cadrul
companiilor
8. Continuturi
8.1. Curs Metode de predare Observatii
1 Prezentarea disciplinei si cerintele privind evaluarea

studentilor, introducere privind managementul
vanzdrilor si activitatea de vanzare 1n general si in
mod particular in turism si in industria hoteliera

Prezentare orala,
multimedia exemplificare | 1 curs (2 ore)

a vinde

2 R . . . Prezentare orala,
Forta de vanzare (obiective, structura, dimensiune ) . -
etc.) multimedia exemplificare | 1 curs (2 ore)
3 Etapele procesului de vanzare (prospectare, Prezentare orala, 1 curs (2 ore)
abordarea clientului si tehnici de abordare: multimedia exemplificare
promovarea vanzarilor)
4 Prezentare orala,

Prezentarea de vanzare, Instrumente folosite pentru

. . - 1 curs (2 ore
multimedia exemplificare ( )
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5 Prezentare orala, 1 curs (2 ore)
Intampinarea obiectiilor. multimedia exemplificare
6 Prezentare orala, 1 5
Finalizarea vanzarii si abordarea post-vanzare multimedia exemplificare curs (2 ore)
Bibliografie 1. Siguaw J. A., Hospitality sales: Selling smarter, Delmar Learning by Thomson, New
York, 2004
2. Futrell C. M., Principiile vanzarilor, Ed. Rosetti Educational, Bucuresti, 2008

@

Carnegie D., Tehnici de a vinde, Ed. Curtea vechea, Bucuresti, 2008

4. KordaP. —,,As in vanzari. Tehnici de a vinde”, Ed. Meteor Business, Bucuresti,
2008

5. Kaufmann T., Lashley C., Schreier L. A., Timeshare management, The key issues for

hospitality managers, BH by Elsevier, Oxford, 2009

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

privind Intreg semestrul, Importanta managementului
vanzarilor n turism si n industria hotelierd

2 Am atuurile necesare pentru a fi o persoana de vanzari | Aplicatii practice 1 seminar (2 ore)
in industria hotelierda?

3 Prezentarea beneficiilor serviciului ca tehnica de |~ icafii practice, studii de 1 seminar (2 ore)
abordare, O conversatie neobisnuita, The Wind Shack caz

4 Prezentarea de vanzare folosind tehnica SPIN, | Aplicatii practice 1 seminar (2 ore)
vanzarea personala ACCOR Hotels

5 Situatii in care persoana de vanzari trebuie sa Aplicatii practice, studii de 1 . 5
gestioneze obiectii, Orange Wings caz seminar (2 ore)

6 Cum sa castigi angajamentul unui clint, importanta . . .
marketingului relational, The Times Hotel, Lucky Aplicatii practice 1 seminar (2 ore)
Larry’s

Bibliografie 1. Siguaw J. A., Hospitality sales: Selling smarter, Delmar Learning by Thomson, New

York, 2004

2. Futrell C. M., Principiile vanzarilor, Ed. Rosetti Educational, Bucuresti, 2008

3. Carnegie D., Tehnici de a vinde, Ed. Curtea vechea, Bucuresti, 2008

4. Korda P. —,,As in vanzari. Tehnici de a vinde”, Ed. Meteor Business, Bucuresti,
2008

5. Kaufmann T., Lashley C., Schreier L. A., Timeshare management, The key issues for
hospitality managers, BH by Elsevier, Oxford, 2009

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

Tip activitate

10.1 Criterii de evaluare

10.2 metode de evaluare

10.3 Pondere din nota finala

10.4 Curs

intelegerea si
insusirea conceptelor
de specialitate;
corectitudinea
utilizarii cunostintelor
de specialitate
acumulate;

coerenta logica in
gandire.

Examen final scris

60%

10.5 Seminar

capacitatea de a aplica
notiunile de
specialitate invatate;
creativitatea;
capacitatea de a lucra
in echipa.

Activitate pe parcurs la
seminar (in timpul
semestrului)

40%

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

Semnatura titularului de curs

Contf. Dr. Cristina Fleseriu

Semnatura titularului de seminar

Contf. Dr. Cristina Fleseriu

Data avizirii in departament

Semnaétura directorului de departament

Conf. Dr. Oana Adriana Gica




