FISA DISCIPLINEI

1. Date despre program

1.1 Institutia de invatamant superior Universitatea , Petre Andrei” din Tasi
1.2 Facultatea Economie

1.3 Departamentul Stiinte Economice

1.4 Domeniul de studii Marketing

1.5 Ciclul de studii Licentd

1.6 Programul de studii / Calificarea Marketing

2. Date despre disciplini

2.1 Denumirea disciplinei Gestiunea fortelor de vanzare

2.2 Titularul activitatilor de curs Prof. univ. dr. STOICA Cristina

2.3 Titularul activitatilor de seminar Prof. univ. dr. STOICA Cristina

2.4 Anul de studiu] 111 [2.5 Semestrul | VI [2.6 Tipul de evaluare | E. [2.7 Regimul disciplinei |OPT.

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

3.1 Numir de ore pe sdptimand 4 | dincare: 3.2 curs 2 | 3.3 seminar / laberator 2
3.4 Total ore din planul de invdtaiméant | 48 | dincare: 3.5 curs 24 | 3.6 seminar / laberater 24
3.7 Distributia fondului de timp - ore
Participare la orele de curs si seminar 48
Studiul dupd manual / suport de curs, bibliografie si notite 23
Documentare suplimentard in bibliotecd, pe platformele electronice de specialitate i pe teren 17
Pregitire seminarii / laboratoare, teme, referate, portofolii si eseuri 8
Tutoriat 2
Examindri 2
Alte activitati -
3.8 Total ore studiu individual 52
3.9 Total ore pe semestru 100
3.10 Numadrul de credite 4

4. Preconditii (daci este cazul)

4.1 De curriculum

4.2 De competente

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1. de desfasurare a cursului e Prelegerile se desfdsoard fizic si online

5.2. de desfasurare a seminarului | e Prelegerile se desfésoard fizic, in sistem clasic utilizindu-se bibliografia aferent,
precum si 0 documentare anterioard din suportul de curs pentru cursul prezentat
si online, folosindu-se fisiere de lucru elaborate in Word, Excel sau PowerPoint

C1.5 Proiectarea unui studiu de marketing

C5.1 Definirea tehnicilor de vénzare si a instrumentelor specifice de comunicare

C5.3 Aplicarea tehnicilor de vanzare si a instrumentelor specifice de comunicare

C5.4 Analiza si evaluarea tehnicilor de vinzare si a instrumentelor specifice de comunicare

Competente
profesmnale

6. Competentele specifice acumulate
|
|
i
|




de relationare si munca eficienta in cadrul echipei

Competente
transversale

CT2 Identificarea rolurilor si responsabilitatilor intr-o echipa plurispecializata si aplicarea de tehnici

7. Obiectivele disciplinei (reiesind din grila competentelor specifice acumulate)

7.1 Obiectivul general al | Familiarizarea cu modul de functionare al piatei muncii in Romania si in tarile

disciplinei membre ale

fortei de vanzare

Uniunii Europene si familiarizarea studentilor cu operatiunile specifice gestiunii

7.2 Obiectivele specifice | A. Obiective cognitive
1. Intelegerea conceptului de forta de vanzare
2. Intelegerea selectiei si recrutarii forei de vanzare

vanzarilor

B. Obiective procedurale
vanzari

C. Obiective atitudinale
reprezentat

zonal, director de vanziri

personala si
profesionala

3. Cunoasterea metodelor de motivare a personalului in vanzari
4. Asumarea corectd a notiunii de for{d de vinzare - managementul operational al

1. Corelarea unor experiente profesionale cu unele teorii din domeniul vanzarilor.
2. Identificarea unor situatii concrete de aplicare a gestiondrii personalului in

3. Identificarea principalelor strategii de gestionare a fortei de vanzare

1. Respectarea normelor de deontologie ale profesiilor de agent de vanzare,

2. Cooperarea in echipe de lucru pentru rezolvarea diferitelor sarcini de serviciu;
3. Utilizarea unor metode specifice de elaborare a unui plan de dezvoltare

8. Continuturi

8. 1 Curs (teme, numair de ore, bibliografie) — 24 ore

Metode de predare

Tema 1 2 ore

1.1.Rolul fortelor de vanzare in activitatea de marketing a firmei
Conceptul de angajat in vanzari

1.2. Asemanari si deosebiri intre vanzitorul clasic si agentul de vanzari
1.3. Atributiile si avantajele utilizarii fortelor de vanzare

1.4. Pozitionarea fortelor de vanzare in activitatea de marketing a firmei
1.5. Adoptarea conceptului de marketing relational in activitatea agentilor de vanzari
1.6. Planificarea activitatii fortelor de vinzare

Tema 2 6 ore

2.1. Conceptele de management si gestiune a fortelor de vanzare

2.2, Proiectarea activitatii fortelor de vanzare

2.2.1. Obiectivele fortelor de vanzare

2.2.2. Formularea strategiei forfelor de vanzare

2.2.3. Structurarea forfei de vanzare

2.2.4. Marimea forfci de vanzare

2.3. Procesul de vanzare personald

2.1.3.Vénzarea personald si managementul relatiilor cu clientii

2.4. Managementul fortei de vanzare

2.5. Conceperea strategiei fortei de vinzare

* Prelegere

* Consultare regle-
mentiri nationale si
internationale

* Exemple




2.6. Planificarea activitatii fortelor de vanzare.
2.7. Tipologia fortelor de vanzare
2.8. Tipologia agentilor de vanzare
Tema 3. 5 ore
Recrutarea, selectarea si angajarea fortelor de vanzare
3.1. sursele de recrutare a personalului de vanzare
3.2. etapele procesului de recrutare, selectie si angajare
3.2.1. determinarea marimii fortei vanzare
3.2.2. recrutarea candidatilor
3.2.3. selectia candidatilor
3.2.4. angajarea personalului
3.3. Masuri pentru fidelizarea agentilor de vanziri
Temad4. 4ore
Instruirea, formarea si perfectionarea profesionala a fortelor de vanzare
4.1. Importanta si rolul formérii profesionale a agentilor comerciali
4.2. Programarea procesului de formare a agentilor comerciali
4.3. Metode si instrumente de pregdtire utilizate in formarea profesionala a agentilor
comerciali
Tema5 2ore
Sursele de recrutare, selectia candidatilor, angajarea personalului 1 ore
Tema 6 2 ore— online
Masuri pentru fidelizarea agentilor de vanzari
Tema 7 2 ore—online
Instruirea, formarea si perfectionarea profesionald a fortelor de vinzare

8. 2 Seminar / laberator (teme, numir de ore, bibliografie) — 24 ore Metode de predare
1. Aseminari si deosebiri intre vinzitorul clasic si agentul de vinzari 2 ore e Exemple
2. Etapele procesului de recrutare, selectie si angajare 2 ore e Studiu de caz

3. Metode si instrumente de pregdtire utilizate in formarea profesionald a agentilor
comerciali 2 ore
4. Organizarea activitatii fortelor de vanzare 2 ore
5. Remunerarea fortei de vanzare 2 ore
6. PROIECTE 14 ore — 4 ore online
. Stabilirea postului — vanzitor
IL. Prezentare organigrama companie
III.  Fisa postului
V. Prezentati un anunt de angajare pentru postul de vanzitor ales.
V.  Prezentati o listd de intrebdri pe care le veti adresa candidatului.
VI.  Prezentati pachetul salarial + bonusuri
VII.  Prezentati modalititile de motivare
VIII.  Descrieti modalitétile de sanctionare a vanzatorilor in cazul nerespectarii /
nerealizarii sarcinilor atribuite.
IX Descrieti modalititile de fidelizare a fortei de vanzare

Bibliografie:

a) referinte principale (bibliografie minimali):

1. Tiberiu Avrimescu — Economie europeand, Editura Sitech, Craiova, 2009.

2. Tiberiu Avramescu — Piata muncii in context european, Editura Sitech, Craiova, 2012.
3. Emilia Ungureanu — Piata muncii in context european, Editura Didactica si Pedagogica, Bucuresri, 2005.
4. Zaharia Rézvan, Gestiunea fortelor de vinzare, Editura ASE, Bucuresti, 2011

5. Stoica Cristina Maria, Dezvoltarea resurselor umane, Editura Tehnopress, lasi, 2012
6. Stoica Cristina Maria, Gestiunea fortelor de vanzare, suport de curs, 2023

b) referinte suplimentare (bibliografie extinsi / optionali):

1. Brutu M., Managementul Vanzarilor, Editura Sitech, Craiova, 2009

2. Brutu M., Tehnici de vanzari, Editura Universit_[tii din Pitesti, Pitesti, 2010




3. Emilia Ungureanu — Piata muncii in context european, Editura Didacticd si Pedagogicd, Bucuresri, 2015.
4. Valentina Vasile, Gheorghe Zaman — Migratia forfei de muncd si dezvoltarea durabild a Romdniei, Editura
Expert, Bucuresti, 2015.

5. Mihai D., Brutu M., Management — Fundamente teoretice. Editura Universitatii din Pitesti, Pitesti, 2014

6. Papuc Mihai, Tehnici de promovare a afacerilor internationale, Editura Pro Universitaria, Bucuresti, 2006
7.Florescu Daniela, Politici de promovare §i prezentare ale produselor si serviciilor, Editura Alma Mater,
Bacau, 2008 .

8. Feketo lldiko, Modalitati de utilizare a arsenalului promotional, Editura Eftimie Murgu, Resita, 2005

9. Epure Danut, Promovarea firmei, Editura Muntenia, Constanta, 2016

9. Coroborarea continutului disciplinei cu asteptirile reprezentantilor comunitatii, asociatiilor profesionale
si angajatorilor reprezentativi din domeniul aferent programului

Continutul disciplinei este Tn concordanti cu programele analitice din alte centre universitare din f{ari.
Competentele care vor fi obtinute de citre studenti prin studiile de caz de la seminarii pot si raspunda
asteptdrilor mediului de afaceri care doreste absolventi cu o capacitate dezvoltatid de analiza. Competentele
dobandite la disciplind permit absolventilor si lucreze in domeniul resurselor umane. Competentele
procedurale si atitudinale ce vor fi achizitionate la nivelul disciplinei — vor satisface asteptarile angajatorilor
din domeniul vanzarilor. Intalniri cu angajatorii in scopul coreldrii continutului disciplinei si metodelor de
predare cu asteptérile acestora.

10. Evaluare

Tip de activitate| 10.1 Criterii de evaluare K2 Meixe } 0 Ponders:
evaluare in nota finald

10.4 Curs - Corectitudinea si exhaustivitatea cunostintelor; Examen scris 60%

- Coerenta logica;

- Gradul de asimilare a limbajului de specialitate
10.5 Seminar - Participarea activi la seminar, rezolvarea studiilor | - Expunerea liberd a 40%

de caz; studentului;

- Gradul de incadrare in cerinele impuse in ceea ce | - Chestionare orala

priveste realizarea proiectului. sub forma de dialog.

- Corectitudinea si exhaustivitatea cunostintelor; - Prezentarea orald a

- Coerenta logica; proiectului;

- Gradul de asimilare a limbajului de specialitate.

10.6 Standard minim de performantd

e Obtinerea notei de minim 5 (cinci) la examenul scris si a mediei finale de minim 5 (cinei) care rezultd prin adu-
narea notei de la examenul scris (ponderatd cu 60%) cu nota de la seminar (ponderata cu 40%).

Data completarii: 22.09.2023 Semndtuna titularului de curs Semnatura titularului de seminar
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Data avizarii in Departament: 28.09.2023 Semi Directpfului de Departament
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