1. Date despre program

FISA DISCIPLINEI

1.1 Institutia de invatamant superior Universitatea ,, Petre Andrei” din lasi

1.2 Facultatea Drept, Economie, Stiinte Politice si Administrative
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

Gestiunea fortelor de vinzare

2.2 Titularul activitatilor de curs

Prof. univ. dr. STOICA Maria Cristina

2.3 Titularul activitatilor de seminar

Prof. univ. dr. STOICA Maria Cristina

2.4 Anul de studiu] III |2.5 Semestrul | VI

2.6 Tipul de evaluare”

| E. [2.7 Regimul disciplinei” | OPT.

* Examen / Colocviu / Proiect
** Obligatoriu / Optional / Facultativ

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

3.1 Numar de ore pe saptimana 4 | dincare: 3.2 curs 2 | 3.3 seminar / laberater 2
3.4 Total ore din planul de invatdmant | 48 | din care: 3.5 curs 24 | 3.6 seminar / laberater 24
3.7 Distributia fondului de timp ore
3.7.1. Participare la orele de curs si seminar / lucrdri practice / practicd de specialitate” 48
3.7.2. Examinari® 2
3.7.3. Studiul dupa manual / suport de curs, bibliografie si notite 23
3.7.4. Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 17
3.7.5. Pregdtire seminarii / laboratoare, teme, referate, portofolii si eseuri 8
3.7.6. Consultatii 2
3.8 Total ore studiu individual™* 50
3.9 Total ore pe semestru”™”" 100
3.10 Numarul de credite 4

* Activitatile din categoriile 3.7.1. si 3.7.2. fac parte din orele didactice.
** QOrele de studiu individual cuprind activitatile din categoriile: 3.7.3., 3.7.4., 3.7.5. 51 3.7.6.

Nota: Se recomanda ca numarul orelor de studiu individual sa fie cel putin egal cu cel al orelor de pregatire universitara formata din ore didactice.
**%* Totalul orelor pe semestru rezultd din inmultirea numarului de credite alocat disciplinei cu 25 ore / credit.

4. Preconditii (daca este cazul)

4.1 De curriculum

4.2 De rezultate ale Invatarii

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1. de desfasurare a cursului

e Prelegerile se desfdsoara fizic si online

5.2. de desfasurare a seminarului

e Prelegerile se desfasoara fizic, in sistem clasic utilizandu-se bibliografia aferenta,
precum si o documentare anterioara din suportul de curs pentru cursul prezentat
si online, folosindu-se fisiere de lucru elaborate in Word, Excel sau PowerPoint

6. Obiectivul general al disciplinei

Familiarizarea cu modul de functionare al pietei muncii in Romaénia si in tarile membre ale Uniunii Europene si
familiarizarea studentilor cu operatiunile specifice gestiunii fortei de vanzare




7. Rezultatele invatarii

Cunostinte

Studentul va fi capabil sa:

e explice conceptele, principiile si rolul gestiunii fortelor de vanzare in cadrul stra-
tegiei de marketing a organizatiei.

e descrie structura, functiile si responsabilitatile fortei de vanzari in diferite tipuri
de organizatii.

e identifice metodele de recrutare, selectie si formare a personalului de vanzari.

e cunoasca sistemele de motivare, recompensare si evaluare a performantei fortei
de vanzari.

e Inteleagd impactul factorilor organizationali, economici si comportamentali asu-
pra eficientei fortelor de vanzare.

Aptitudini

Studentul va fi capabil sa:

o claboreze planuri de organizare si dimensionare a fortei de vanzari.

e aplice metode de recrutare, selectie si instruire adaptate obiectivelor organizatiei.

o utilizeze indicatori si instrumente de evaluare a performantei fortei de vanzari.

e propuna solutii de motivare si recompensare a personalului de vanzari.

e analizeze situatii concrete de gestiune a fortelor de vanzare si sa formuleze decizii
manageriale adecvate.

Responsabilitate si
autonomie

Studentul va demonstra capacitatea de a:

e actiona responsabil 1n gestionarea resurselor umane din cadrul fortei de vanzari.

e lucra autonom in luarea deciziilor specifice gestiunii fortelor de vanzare.

e colabora eficient cu echipele de vanzari si cu alte departamente ale organizatiei.

e respecta principiile etice si legale in managementul personalului de vanzari.

e evalua critic deciziile adoptate si manifesta preocupare pentru dezvoltarea profe-
sionald continua.

8. Metode de predare: Prelegerea interactivi; Invitarea prin proiect; Studiul de caz; Brainstorming si tehnici
creative; Dezbateri si discutii dirijate; Simulari si jocuri de rol; nvatarea asistata de platforme digitale.

9. Continuturi

9.1 Curs (teme, numar de ore, bibliografie) NE::;;SG T1(r;1£ sli():at
Tema 1 * Prelegere 2 ore
1.1.Rolul fortelor de vanzare in activitatea de marketing a firmei + Consultare regle-

Conceptul de angajat in vanzari mentari nationale si

1.2. Asemanari si deosebiri intre vanzatorul clasic si agentul de vanzari internationale

1.3. Atributiile si avantajele utilizarii fortelor de vanzare * Exemple

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 vanzare

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 fortelor de vanzare

2.2.3. Structurarea fortei de vanzare

2.2.4. Marimea fortei de vanzare

2.3. Procesul de vanzare personala

2.1.3.Vanzarea personala si managementul relatiilor cu clientii
2.4. Managementul fortei de vanzare

2.5. Conceperea strategiei fortei de vanzare

2.6. Planificarea activitatii fortelor de vanzare.




2.7. Tipologia fortelor de vanzare
2.8. Tipologia agentilor de vanzare
Tema 3. 6 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 vanzari
Tema 4. 4 ore
Instruirea, formarea si perfectionarea profesionala a fortelor de vanzare
4.1. Importanta si rolul formarii profesionale a agentilor comerciali
4.2. Programarea procesului de formare a agentilor comerciali
4.3. Metode si instrumente de pregatire utilizate in formarea profesionala
a agentilor comerciali
Tema 5 2 ore
Sursele de recrutare, selectia candidatilor, angajarea personalului
Tema 6 2 ore
Masuri pentru fidelizarea agentilor de vanzari
Tema 7 2 ore
Instruirea, formarea si perfectionarea profesionala a forfelor de vanzare

Bibliografie:

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

2. Brutu M., Tehnici de vanzari, Editura Universitatii din Pitesti, Pitesti, 2010

3. Ungureanu Emilia, Piata muncii in context european, Editura Didactica si Pedagogica, Bucuresri, 2015

4. Vasile Valentina, Zaman Gheorghe, Migratia forfei de munca si dezvoltarea durabild a Romdniei, Editura Expert,
Bucuresti, 2015

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

6. Florescu Daniela, Politici de promovare si prezentare ale produselor si serviciilor, Editura Alma Mater, Bacau,
2008

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

8. Stoica Cristina Maria, Gestiunea fortelor de vanzare - suport de curs, 2026

9. 2 Seminar / laberater (teme, numar de ore, bibliografie) Metode de Timp alocat
predare (24 ore)

1. Asemanari si deosebiri intre vanzatorul clasic si agentul de vanzari e Exemple 2 ore

2. Etapele procesului de recrutare, selectie si angajare e Studiu de caz 2 ore

3. Metode si instrumente de pregatire utilizate in formarea profesionala a 2 ore

agentilor comerciali

4. Organizarea activitatii fortelor de vanzare 2 ore

5. Remunerarea fortei de vanzare 2 ore

6. PROIECTE 14 ore

I.  Stabilirea postului — vanzator
II.  Prezentare organigrama companie
III.  Fisa postului
V. Prezentati un anunt de angajare pentru postul de vanzator ales.
V.  Prezentati o lista de intrebari pe care le veti adresa candidatului.
VI.  Prezentati pachetul salarial + bonusuri
VII.  Prezentati modalitatile de motivare
VIII.  Descrieti modalitatile de sanctionare a vanzatorilor n cazul
nerespectarii / nerealizarii sarcinilor atribuite.
IX.  Descrieti modalitatile de fidelizare a fortei de vinzare
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Bibliografie:

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

4. Stoica Cristina Maria, Dezvoltarea resurselor umane, Editura Tehnopress, lasi, 2012
5. Stoica Cristina Maria, Gestiunea fortelor de vinzare - suport de curs, 2026

10. Evaluare

Tip de activitate

10.1 Criterii de evaluare

10.2 Metode de
evaluare

10.3 Pondere
in nota finala

10.4 Curs - Corectitudinea si exhaustivitatea cunostintelor; Examen scris 60%
- Coerenta logica;
- Gradul de asimilare a limbajului de specialitate

10.5 Seminar - Participarea activa la seminar, rezolvarea studiilor | - Expunerea libera a 40%

de caz;

- Gradul de incadrare 1n cerintele impuse in ceea ce
priveste realizarea proiectului;

- Corectitudinea si exhaustivitatea cunostintelor;

- Coerenta logici;

- Gradul de asimilare a limbajului de specialitate.

studentului;

- Chestionare orald
sub forma de dialog;
- Prezentarea orala a
proiectului;

10.6 Standard minim de performanta

Obtinerea notei de minim 5 (cinci) la examenul scris si a mediei finale de minim 5 (cinci) care rezultd prin adu-

narea notei de la examenul scris (ponderatd cu 60%) cu nota de la seminar (ponderata cu 40%).

Data completarii: 23.09.2026 Semnatura titularului de curs

Data avizarii in Departament: 29.09.2026

Semnitura titularului de seminar

Semnatura Directorului de Departament




