
FI~A DISCIPLINEI 

1 D d . ate espre program 
1.1 lnstitutia de invatamant superior U11iversitatea ,,Petre A11drei" di11 Jasi 
1.2 Facultatea Ecouomie 
1.3 Departamentul Stii11te Economice 
1.4 Domeniul de studii Marketinl! 
1.5 Ciclul de studii Lice11t1'i 
1.6 Programul de studii I Califtcarea Marketi11g 

2 D t d . a e esp re d' · r ~ ISCIP ma 
2.1 Denumirea di sciplinei Mana2eme11tul vlinuirilor 
Ma11agementul vli11z1'irilor Prof univ. dr. STOICA Cristina Maria 
2.3 Titularul activitatilor de seminar Prof univ. dr. STOICA Cristina Maria 
2.4 Anul de studiul III I 2.5 Semestrul I v 2.6 Tipul de evaluare I E. I 2.7 Regimul disciplinei IOPT. 

3. Timpul total estimat (ore pe semestru al activitatilor didactice 
3.1 Numar de ore pe saptamana I 4 din care: 3.2 curs I 2 I 3.3 seminar / laeerateF 2 
3.4 Total ore din planul de invatamant I 56 din care: 3.5 curs I 28 I 3.6 seminar/ laeerateF 28 
3.7 Distributia fondului de timp ore 
Participare la orele de curs ~i seminar 56 
Studiul dupa manual I suport de curs, bibliografte ~i notite 15 
Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate $i pe teren 15 
Pregatire seminarii / laboratoarc, tcmc, referate, portofolii ~i eseuri 10 
Tutoriat 2 
Examinari 2 
Alte activitati -
3.8 Total ore studiu individual 44 
3.9 Total ore pe semestru 100 
3.10 Numarul de credite 4 

4. Precondi ii daca cste cazul 
4.1 De curriculum Mana ement comercial 
4.2 De com eten e 

5. Conditii (acolo unde este cazul) 
5.1. de desfii$urare a cursului Prelegerile se desrasoara fizic ~i online 
5.2. de desra~urare a seminarului Prelegerile se des~oara fizic, in sistem clasic utilizandu-se bibliografia aferen-

ta, precum ~i o documentare anterioara din suportul de curs pentru cursul pre-
zentat ~i online, folosindu-se fi~iere de lucru elaborate in Word, Excel sau 
PowerPoint 

6. Competentele specifice acumulate 
~ ~ C3.5 Elaborarea unui proiect de analiza a mediului de marketing al organizatiei, in functie de speci­
e '; ficul pietei 
~ c 
~ .S: C4.3 Aplicarea ~ .. mo~tintelor specifice mix-ului de marketing pentru daborarea unui program de mar-
s~ keting 
0 0 ua 



CTl Aplicarea principiilor. normelor ~ i valorilor eticii profesionale in cadrul propriei strategii de mun­
ca riguroasa, eficienta ~ i responsabila 

7.1 Obiectivul general al Familiarizarea cu principalele notiuni pri vind conceptul de managementul vanza-
disci linei rilor i intele erea metodelor, tehnicilor i strate iilor de mana ement al vanzarilor 

7.2 Obiectivele specifice I. ldentificarea problematicii managementului vanziiril or; 
2. Construirea ~ i utilizarea unui sistem de management al perfonnantelor in 

vanzari; 
3. Cunoa~terea, intelegerea ~ i interpretarea componentelor strategiei manageriale 

de vanzari ; 
4. Capacitatea de exercitare a funqiilor managementului vanzari lor; 
5. Capacitatea de a elabora strategii genera le ~i partiale de dezvoltare a vanza­

rilor; 
6. Capacitatea de a aplica metodele ~i tehnic ile generale ~ i specifice activitatii de 

mana ement al vanzarilor. 

8. Continuturi 

8. l C urs (teme, numar de ore, bibliografie) - 28 ore Metode de predare 
I. Sistemul de management al vanzarilor - 2 ore • Dezbatere tematicii 

• Expunere 
2. lmbunatatirea proceselor de vanzare - 2 ore • Prelegere 

• Dezbatere tematicii 
3. Managementul performantei vanzarilor - 2 ore • Pre legere 

• Exemple 
4. Managementul complet al stimulentelor ~i bonusurilor de vanzari - 2 ore • Prelegere 

• Curs interactiv 
5. Strategia de gestionare a vanzarilor - 2 ore • Prelegere 

• Curs interactiv 
6.Bugetul activitatii de vanzare - 2 ore • i'relegere 

• Curs interactiv 
7.Managementul resurselor umane in vanzari - 4 ore • Prelegere 
7. 1. Criterii de performanta pentru evaluarea managerului de vanziiri - I ora • Curs interactiv 
7.2. Instruirea, formarea ~ i perfectionarea profesionala a fortelor de vanzare - I orii • Exemple 
7.3. Programarea procesului de formare a fortei de vanzare - I ora 
7.4 Strategii motivat ionale - I ora 

8. Managerul de vanzari - 2 ore • Prelegere 
• Curs interactiv 

I 0. Controlul activitatii de vanzare -1. ore • Prelegere 
• C urs interactiv 

I I. Managementul echipei de vanzari - 3 ore • Prelegere 
• C urs interacti v 

11. Organizarea Departamentului de customer service - 3 ore • Prelegere . 
11 .1. T ipuri de organizare a comparti1 ,,entului fortelor de vanzare - I ora • lurs interactive 
11.2.Modalitati de crestere a efi cientei departamentului de vanzari - 2 ore - online • Exemple 

12.Etica in managementul vanzarilor - 2 ore - online 
• Curs interactiv 
• Exemple 

Bibliografie: 



I 

1. Blyte Jim, Managementul winziirilor si al clien(ilor cheie, Editura Codecs, Bucure~ti , 20 15 
2. Gavru~ Cristina, Managcmentul vdn::iirilor. Edi tura Uni versitatii Transilvania, Bra~ov, 2015 
3. Maftei Marius, Activitatea de vanzare de la A la Z, Editura Napoca Star, Cluj Napoca, 2015 
4. Stoica Cristina Maria, Ma11agement11/ V£inzarilor. supo1t curs in format electronic, 2023, Universitatea Petre 

Andrei din lasi 
8. 2 Seminar I lah0Fat0F (teme, numar de ore, bibliografie) - 14 ore Metode de predare 
l . Exemple privind s istem ul de management a l vanzarilor - 2 ore • Exemple 
2. Aplicatii privind managementul performanfei vanzarilor - 2 ore • Exemple 

• Studiu de caz 
3. Aplicati i privind managementul complet al stimulentelor ~i bonusurilor de vanzari • Exemple 
- 2 ore • Studiu de caz 

4. Aplicatii privind strategia de gestionare a vanzarilor - 3 ore • Exemple 
• Studiu de caz 

5. Aplicatii bugetul activitatii de vanzare - 2 ore • Exemple 
• Studiu de caz 

6. Aplicatii privind managementul resurselor umane in vanzari - 7 ore • Exemple 
Exemple de criterii de performanta pentru evaluarea managerului de vanzari - 1 ora • Studiu de caz 
Exemple de metode de instruire, formare ~i perfectionare profesionala a fortelor de 
vanzare - 2 ore 
Exemple de metode ~ i softuri utilizate in programarea procesului de formare a forfei 
de vanzare - 2 ore 
Exemple de strategi i motivationale - 2 ore 
Aplicatii privind modalitati de realizare a activitatii de control a activitatii de vanzare • Exemple 
- 2ore Studiu de caz 
Aplicati i privind Managementul echipei de vanzari - 2 ore • Exemple 

Studiu de caz 
Aplicafi i pri vind Organizarea Departamentului de customer service - 4 ore • Exemple 
Tipuri de organizare a compartimentului fortelor de vanzare - 2 ore Studiu de caz 
Modalitati de cre~tere a efi cientei departamentului de vanzari - 2 ore - online 
Aplicati i privind Etica In managementul vanzari lor - 2 ore - online • Exemple 

• Stud iu de caz 
Bibliografie: 
1. Stoica Cristina Maria, Magementul resurselor umane, Editura Tehnopress, l a~ i , 20 11 
2. Stoica Cri stina Maria, Dezvoltarea resurselor umane, Editura Tehnopress, la~ i , 20 12 
3. Stoica Cristina Maria, Managementul vcinzariLor. suport curs in format electronic, 2023, Uni versitatea Petre 

Andrei din lasi 

9. Coroborarea continutului disciplinei cu a~teptarile reprezentantilor comunitatii, asociatiilor profesionale 
~i angajatorilor reprezentativi din domeniul aferent programului 

Avand in vedere continutul descriptiv al disciplinei, aceasta este absolut necesara in formarea oricarui profesio­
nist in domeniul managementului in vanzari. S-a avut in vedere aici ~i o corespondenta cu continutul 
materialelor educationale editate de organisme prC>fesionale din domeniu. 

10. Evaluare 

Tip de activitate I 0.1 Criteri i de evaluare 
10.2 Metode de I 0.3 Pondere 

evaluare in nota finala 
10.4 Curs • Note intregi de la I la I 0 • Examen scris 70% 



I 0.5 Seminar • lmplicarea In pregatirea ~i desra~urarea activitatilor • Frecvenra, calitatea in- 30% 
de seminar. teractiunii, studiu de 

caz, proiecte 

I 0.6 Standard minim de pe1formanta 
• Ob!inerea notei de minim 5 (cinci) la examenul scris ~i a mediei finale de minim 5 (cinci) care rezulta prin adu-
narea notei de la examenul scris (ponderata cu 70%) cu nota de la seminar (ponderata cu 30%). 

Data completarii: 2 /. 09.2023 Semnatura titularului de curs Semnatura titularului de seminar 

Data avizarii In Departament: 28.09.2023 Jui de Depa11ament 


