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FIŞA DISCIPLINEI 
Anul universitar 2022-2023 

 

 

1. Date despre program 

1.1. Instituţia de învăţământ superior Universitatea Babeş-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 disciplină 

2.1. Denumirea disciplinei Managementul vânzărilor 

2.2. Codul disciplinei IMR0018 

2.3. Titularul activităţilor de curs Conf. univ. dr. Cristina FLEȘERIU 

2.4. Titularul activităţilor de seminar Conf. univ. dr. Cristina FLEȘERIU 

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

 

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

3.1. Număr de ore pe săptămână 2 Din care: 3.2. curs 1 3.3. seminar 1 

3.4. Total ore din planul de învăţământ 28 Din care: 3.5. curs 14 3.6. seminar 14 

Distribuţia fondului de timp: ore 

Studiul după manual, suport de curs, bibliografie şi notiţe 11 

Documentare suplimentară în bibliotecă, pe platformele electronice de specialitate şi pe teren 11 

Pregătire seminarii/laboratoare, teme, referate, portofolii şi eseuri 11 

Tutoriat 2 

Examinări  2 

Alte activităţi Pregătire examen final 10 

3.7. Total ore studiu individual 47 

3.8. Total ore pe semestru 75 

3.9. Numărul de credite 3 

 

4. Precondiţii (acolo unde este cazul) 

4.1. de curriculum  

4.2. de competenţe  

 
5. Condiţii (acolo unde este cazul) 

5.1. De desfăşurare a cursului Sală de curs dotată cu calculator şi videoproiector 
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6. Competenţele specifice acumulate 

C
o

m
p

et
en

ţe
 

p
ro

fe
si

o
n

al
e • C2 Capacitatea avansată de fundamentare şi evaluare a strategiilor şi a alternativelor 

decizionale, selectarea şi implementarea acestora în administrarea afacerilor 

• C3 Abilitatea de adaptare dinamică la schimbările intervenite în mediul de afaceri intern şi 

internaţional prin utilizarea pertinentă şi nuanţată a informaţiilor disponibile 

C
o

m
p

et
en

ţe
 

tr
an

sv
er
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le

 

• CT2 Realizarea sarcinilor profesionale în condiţii de autonomie, responsabilitate şi încadrare 

în principiile de etică a afacerilor 

 

7. Obiectivele disciplinei (reieşind din grila competenţelor acumulate) 

 

8. Conţinuturi 

8.1. Curs Metode de predare Observaţii 

1 Prezentarea disciplinei și a cerințelor pentru 

studenți, aspecte generale privind procesul 

de vânzare (vânzarea – componentă a 

funcției comerciale; diferența dintre vânzare 

și marketing; componentele activității de 

vânzare) 

Prezentare orală, 

multimedia 

exemplificare 
1 curs (2 ore) 

2 

Procesul de vânzare. Tipuri de vânzări  

Prezentare orală, 

multimedia 

exemplificare 
2 cursuri (4 ore) 

3 Sistemul de management în vânzări, 

bugetele de vânzare, forța de vânzare 

(definiție, rol, obiective, organizare și 

structura etc.) 

Prezentare orală, 

multimedia 

exemplificare 

2 cursuri (4 ore) 

5.2. De desfăşurare a seminarului/laboratorului Sală de curs dotată cu calculator şi videoproiector 

7.1. Obiectivele generale a disciplinei 

predate 

• însuşirea de către studenţi a conceptului de managementul 

vânzărilor și a gestionării departamentului de vânzări 

7.2. Obiectivele specifice 

• însușirea modalităților si tehnicilor de identificare, prospectare 

și segmentare a clienților  

• studiere tipurilor de vânzări  

• însușirea modului în care se stabilește gestionarea unui 

departament de vânzări (bugete de vânzare, stabilirea forței de 

vânzare, zone teritoriale, evaluarea oamenilor de vânzări etc.) 

• însușirea etapelor de vânzare 



 

 

Facultatea de Business 
 

Str. Horea nr.7 
Cluj-Napoca,  400174 

Tel.: 0264599170 
Fax: 0264590110  

E-mail: secretariat.tbs@ubbcluj.ro 
Site: tbs.ubbcluj.ro 

 

4 
Determinarea zonei teritoriale, Etapele 

vânzării, tipuri de vânzători. evaluarea 

performantelor vânzătorilor 

Prezentare orală, 

multimedia 

exemplificare 

2 cursuri (4 ore) 

Bibliografie 1. Futrell C. M., Principiile vânzărilor, Ed. Rosetti Educational, Bucureşti, 2008 

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

3. Korda P, „As în vânzări. Tehnici de a vinde”, Ed. Meteor Business, București, 2008 

4. Jolles R. L., Customer Centered Selling: Sales Techniques for a New World 

Economy, Free Press, New York, 2009 

5. Noonan C., Sales Management, Butterworth Heinemann, Oxford, 1998 

 

8.2. Seminar Metode de predare Observaţii 

1 Prezentarea disciplinei și a cerințelor pentru 

studenți atât de la curs cât și de la seminar, 

responsabilitățile privind întreg semestrul, 

Importanța managementului vânzărilor 

Studii de caz 1 seminar (2 ore) 

2 Procesul de vânzare, Yee Wo Ltd, atuurile 

necesare pentru a fi o persoană de vânzări - teste 

pentru a identifica acest lucru 

Aplicații practice, 

studii de caz 
2 seminarii (4 ore)  

3 Calcularea numărului necesar de oameni de 

vânzări, calcularea cotei de reprezentant, 

Vânzarea personală , Gardnov Ltd  

Aplicații practice, 

studii de caz 
2 seminarii (4 ore)  

4 Abordarea clientului: The lost computer sale, 

Quality Chilled Foods Ltd, Prezentarea de 

vânzare folosind tehnica SPIN Situații în care 

persoana de vânzări trebuie să gestioneze 

obiecții 

Aplicații practice, 

studii de caz 
2 seminarii (4 ore)  

Bibliografie 1. Futrell C. M., Principiile vânzărilor, Ed. Rosetti Educational, Bucureşti, 2008 

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

3. Korda P. – „As în vânzări. Tehnici de a vinde”, Ed. Meteor Business, București, 

2008 

4. Jolles R. L., Customer Centered Selling: Sales Techniques for a New World 

Economy, Free Press, New York, 2009 

5. Noonan C., Sales Management, Butterworth Heinemann, Oxford, 1998 

 

9. Coroborarea conţinuturilor disciplinei cu aşteptările reprezentanţilor comunităţii epistemice, 

asociaţiilor profesionale şi angajatori reprezentativi din domeniul aferent programului 

Temele abordate sunt similare celor abordate în alte centre universitare de prestigiu din ţară şi străinătate. În 

vederea adaptării conţinuturilor disciplinei la cerinţele pieţei muncii au avut loc întâlniri cu reprezentaţi ai 

mediului de afaceri. 

 

10. Evaluare 

Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 metode de evaluare 
10.3 Pondere din nota 

finală 
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10.4 Curs 

• înţelegerea şi 

însuşirea conceptelor 

de specialitate; 

• corectitudinea 

utilizării 

cunoştinţelor de 

specialitate 

acumulate; 

• coerenţa logică în 

gândire. 

Examen final scris 60% 

10.5 Seminar 

• capacitatea de a 

rezolva studii de caz; 

• dobândirea unui 

limbaj de 

specialitate. 

• implicarea în 

activități de seminar 

Implicarea fiecărui 

student pe parcursul 

seminarului (în timpul 

semestrului) 

40% 

10.6. În sesiunea de restanțe evaluarea rămâne la fel. 

10.7. Standard minim de performanţă 

• cunoaşterea noţiunilor fundamentale predate; 

• utilizarea şi aplicarea corectă a conceptelor de specialitate. 

 

 

Data completării 

  

Semnătura titularului de curs 

  

Semnătura titularului de seminar 

     

  Conf. Dr. Cristina Fleșeriu  Conf. Dr. Cristina Fleșeriu 

     

Data avizării în departament Semnătura directorului de departament 

 

   

 

 


