FISA DISCIPLINEI

1. Date despre program

1.1 Institutia de invatdmant superior Universitatea ”Petre Andrei” din Iasi
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 disciplina

2.1 Denumirea disciplinei Tehnici de vinzare

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

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

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 Numar de ore pe sdptamana 4 |dincare: 3.2 curs 2 | 3.3 seminar / laberater 2

3.4 Total ore din planul de invataméant | 48 | din care: 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 dupa manual / suport de curs, bibliografie si notite 18

Documentare suplimentari in bibliotecd, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 18

Pregitire seminarii / laboratoare, teme, referate, portofolii si eseuri 12

Tutoriat 2

Examindri 2

Alte activitati -

3.8 Total ore studiu individual 52

3.9 Total ore pe semestru 100

3.10 Numdrul de credite 4

4. Px 2conditii (daca este cazul)

4.1 De curriculum Marketing

Pt — Comportamentul ¢consumatorului

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1. de desfagurare Prelegerile se desfasoard fizic si online, utilizand suport de curs, articole, statistic

a cursului standarde ale calitatii, reglementari normative, prezentare PPT, laptop, resurse Intes
net etc.

5.2. de aesfasurare Prelegerile se desfasoard fizic, ir: sistem clasic utilizdndu-se bibliografia aferenta, pre-

a seminarului cum si o documentare anterioard din suportul de curs pentru cursul prezentat si online,
folosindu-se fise de lucru, portofoliu; proiecte (individuale sau de grup); eseu; stu-
diu de caz; resurse Internet etc




6. Competentele specifice acumulate

Competente
profesionale

C1.5 Proiectarea unui studiu de marketing

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

C5.2 Explicarea tehnicilor de vanzare si a utilizarii instrumentelor specifice de comunicare
C5.3 Aplicarea tehnicilor de vanzare si a instrumentelor specifice de comunicare

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

Competente
transversale

CT?2 Identificarea rolurilor si responsabilititilor intr-o echipa plurispecializata si aplicarea de tehnici
de relationare si munca eficienta in cadrul echipei

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

7.1 Obiectivul general
al disciplinei

Sa ofere informatii si sd creeze contextul de invatare necesare pentru instalarea de-
prinderilor de baza specifice domeniului vanzarilor.

7.2 Obiectivele specifice

La finalizarea cu succes a acestei discipline, studentii vor fi capabili sa:

1. Faciliteze intelegerea si asumarea terminologiei, a conceptelor si a bunelor prac-
tici necesare relatiilor cu clientii.

2. Sporeascd capacitdtile de a identifica potentialii clienti, de a le infelege nevoile
si de a le vinde solutii cu rol de valoare ad3ugata.

3. Dezvolte capacitatea de a corela caracteristicile produsului/serviciului oferit cu
beneficiile pentru client.

4. Sporeasca capacitatea de argumentare prin aplicarea instrumentelor NLP.

5. Pund in valoare capacitatea de a construi relatii umane win-win si de a lucra in
echipa.

6. Faciliteze asumarea unei conduite profesionale marcata de integritate, onestitate
si responsabilitate Tn domeniul vanzarilor.

8. Continuturi

8. 1 Curs (teme, 2umir de ore, bibliografie) — 24 ore Metode de predare
1. Localizarea, dimensionarea si profilarea judicioasd a punctelor de vanzare e Prelegere
-1 ord e Dezbatere
2. Metode de determinare a ariei de atractie a unui punct de vanzare - 1 ord e Expunere
3. Analiza amplasamentului unui punct de vanzare - 1 ord ] e Curs interactiv,
4. Designul interior si exterior al punctelor de vanzare - 1 orda o Demonstratie
5. Structurarea punctelor de vanzare - 1 ord ’
6. Echipamentul comercial, stabilirea fluxurilor de circulatie a clientilor,

implantarea punctelor de vanzare, prezentarea marfurilor - 1 ord
7. Pozitionarea locurilor de intrare - iesire in /si din magazin - | ora
8. Tipuri clasice de amplasare a grupelor de produse - 1 ora
9. Forme de vanzare si siteme de decontare a cumparaturilor - 1 ord
10. Vinzarea prin reprezentant - 1 ord
11. Vénzarea directa la domiciliu -1 ora
12. Vénzarea prin puncte mobile de vinzare -1 ora
13. Vanzarea ia stand - 1 ord
14. Véanzarea prin telefon - 1 ora
15. Vanzarile impersonale - 1 ora
16. Vénzarea prin automate comerciale - 1 ora
17. Vanzarea la distanta - 1 ora
18. Véanzarea prin corespondentd - 1 ord




19. Vehnici de vanzare pentru a raspunde eficient obiectiilor - 1 ora

20. Tehnicile de vanzare ADOR si AIDA - 1 ora

21. Vianzarea catre potentialii clienti - 1 ord - online

22. Tehnici de vanzare catre un client dificil. Modalitati de infruntare a
temerilor clientilor - 1 ora - online

23. Tehnica “mystery shopping™ - | ord - online

24. Tehnici in vanziri pentru a cistiga bundvointa unui client - 1 ord - online

Bibliografie:

a) referinte principale (bibliografie minimali):
Bibliografie
Referinte principale:

1. Balasescu Marius, Tehnici de vanzare, Editura Universitatii Transilvania, Brasov, 2011

2. Corcos Marc, Tehnici de vanzare eficiente, Editura Polirom, lasi, 2008

3. Radici — Draghitescu, lulian, Tehnici de vanzari, Editura Media Mix, Bucuresti, 2013

4. Stoica Cristina Maria, Tehnici de vdnzare, suport curs in format electronic, 2023

5. Ziglar, Zig — Arta vanzarii, Editura Amaltea, Bucuresti, 2006

8. 2 Seminar / laborator (teme, numir de ore, bibliografie) — 24 ore

Metode de predare

Conceperea unui scenariu al unei vanzari - | ord
Scrisori de vanzare eficiente - 2 ore
Conceperea unei strategie de pret - esentiald in succesul vanzarilor pe internet -2 ore

Simulare: Ascultarea activa si formulare a intrebarilor - 2 ore
Simulare: Vanzari simulate -1 ora

Simulare: Vanzarea prin reprezentant -1 ora

Simulare: Vanzarea directa la domiciliu - 1 ord

Simulare: Véanzarea prin puncte mobile de vanzare - 1 ord

Simulare: Vinzarea la stand - | ord

Simulare: Vanzarea prin telefon - 1 oré

Simulare: Vanzarile impersonale - | ord

Simulare: Vénzarea prin automate comerciale - 1 ord

Simulare: Vinzarea la distanta - 1 ord

Simulare: Vanzarea prin corespondenta - 1 ord

Simulare: Vehnici de vinzare pentru a raspunde eficient obiectiilor - 1 ord
Simulare: Vénzarea citre potentialii clienti - 1 ord

Simulare: Tehnici de vanzare ciitre un client dificil. Modalititi de infruntare a
etemerilor clientilor - 1 ord

Simulare Tehnica ,,mystery shopping™ - 2 ore - online

Tehnici in vanzari pentru a castiga bunavointa unui client - 2 ore - online

Aplicatii practice

Expunere libera,
exercitii, joc de rol

Joc de rol

Expunere libera,
demonstratie, joc de rol

Bibliografie:
a) referinte principale (bibliografie minimala):
Bibliografie

1. Stoica Cristina Maria, Tehnici de vdanzare, suport curs in format electronic, 2023

2. Dugdale, Keith; Lambert, David (2007) — Cum sa vinzi inteligent. Strategii de viitor pentru clienti

multumiti, Curtea Veche Publishing, Bucuresti, 2014

3. Hopkins, Tom - Vanzarea pe timp de criza. Cum sa vinzi atunci cand nimeni nu cumpdrd, Editura

BusinessTech, 2014

9. Coroborarea continutului disciplinei cu asteptirile reprezentantilor comunitiifii, asociatiilor profesionale

si angajatorilor reprezentativi din domeniul aferent programului

sacrate in companiile ce investesc in programele de pregatire a fortei de vanzare.

Continutul si maniera de abordare a cursului si a seminariilor urmeaza modelul trainingurilor de profil, con-




10. Evaluare

Tip de activitate

10.1 Criterii de evaluare

10.2 Metode de evaluare

10.3 Pondere
in nota finala

10.4 Curs

Cunoasterea metodelor, procedeelor si
tehnicilor specifice tehnicilor de vanzari.
Utilizarea adecvata a conceptelor, meto-
delor, tehnicilor si instrumentelor speci-
fice tehnicilor promotionale si interpret-
tarea informatiilor privind tehnicile de
vanzari

Test final — 10%

Examen scris
Teme si teste pe parcurs

60%

10.5 Seminar

Prezenta, jocul de rol, argumentatia, pu-
terea de negociere, utilizarea cunostintelor
din tematica disciplinei, punctualitatea,
lucrul Tn echipa.

Teste, exercitii, vanzari simulate
proiect

40%

10.6 Standard minim de performanta

Demonstrarea insusirii §i stapanirii unui minim de notiuni, cunostinte teoretice si practice cu care s-a operat pe
parcursul cursurilor si seminariilor: 1 tenhica de evitare a dezacordurilor cu clientul. 2 Formularea a minimum
3 intrebari de vanzare 3 tehnici de tratare a obiectiilor. 4 tehnica de formulare a intrebarilor de inchidere a vanzirii

Data completarii: 22.09.2023

rir

-

Data avizarii in Departament: 28.09.2023

Semnidtura titularului de curs

N Do A £7)L/hvnrm 4N

Semnatura titularului de seminar

Semnatura-{)y i de Departament




