FISA DISCIPLINEI

1. Date despre program

1.1 Institutia de invatamant superior

Universitatea ”Petre Andrei” din lasi

1.2 Facultatea Economie

1.3 Departamentul Stiinte Economice
1.4 Domeniul de studii Marketing

1.5 Ciclul de studii Licenta

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. STOICA Cristina Maria

2.3 Titularul activitatilor de seminar

Prof. univ. dr. STOICA Cristina Maria

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 Numadr de ore pe sdptdmana 4 | dincare: 3.2 curs 2 | 3.3 seminar / laberater 2
3.4 Total ore din planul de invatamant | 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. Examindari® 2
3.7.3. Studiul dupa manual / suport de curs, bibliografie si notite 18
3.7.4. Documentare suplimentara in bibliotecd, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 18
3.7.5. Pregitire seminarii / laboratoare, teme, referate, portofolii si eseuri 12
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.
** Orele 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 Marketing

4.2 De rezultate ale Invatarii | Comportamentul consumatorului

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1. de desfasurare

ternet etc.

Prelegerile se desfasoard fizic si online, utilizdnd suport de curs, articole, statistici,
a cursului standarde ale calitatii, reglementari normative, prezentare PPT, laptop, resurse In-

5.2. de desfasurare

Prelegerile se desfasoarda fizic, In sistem clasic utilizdindu-se bibliografia aferenta,
a seminarului precum 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; studiu de caz; resurse Internet etc.

6. Obiectivul disciplinei

Sa ofere informatii si sd creeze contextul de Invatare necesare pentru instalarea deprinderilor de baza specifice

domeniului vanzarilor.




7. Rezultatele invatarii
Cunostinte Studentul:

1. Explica conceptele, principiile si rolul tehnicilor de vanzare in cadrul acti-
vitatilor de marketing ale organizatiei.

2. Descrie etapele procesului de vanzare si particularitatile acestuia in diferite
contexte de piatd (B2C, B2B).

3. [Identifica tipologiile de clienti si comportamentul acestora in procesul de-
cizional de cumparare.

4. Cunoaste tehnici de comunicare, negociere $i persuasiune utilizate in acti-
vitatea de vanzare.

5. Intelege importanta relatiei cu clientul si a fidelizarii in cresterea performan-
tei comerciale.

Aptitudini Studentul:

1. Aplica tehnici de vanzare adaptate nevoilor clientilor si obiectivelor orga-
nizatiei.

2. Utilizeaza abilitdti de comunicare verbald si nonverbala in interactiunea cu
clientii.

3. Analizeaza situatii concrete de vanzare si sd propuna solutii eficiente pen-
tru depasirea obiectiilor.

4. FElaboreaza si sustind argumente de vanzare coerente si convingétoare.

5. Foloseste instrumente de monitorizare si evaluare a performantei activita-
tii de vanzare.

Responsabilitate si Studentul:

autonomie 1. Actioneaza responsabil si etic in relatia cu clientii si partenerii de afaceri.

2. Lucreaza autonom in gestionarea activitatilor de vanzare si in atingerea
obiectivelor stabilite.

3. Colaboreaza eficient in echipe de vanzari, asumand roluri specifice.

4. Evalueaza critic propriile performante si identifica directii de dezvoltare pro-
fesionala.

5. Manifesta initiativa, adaptabilitate si orientare citre client in contexte co-
merciale dinamice.

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

9. Continuturi

9.1 Curs (teme, numar de ore, bibliografie) Metode de Timp alocat
predare (24 ore)
1. Localizarea, dimensionarea si profilarea judicioasd a punctelor | e Prelegere 1 ora
de vanzare e Dezbatere
2. Metode de determinare a ariei de atractie a unui punct de vanzare | o Expunere 1 ora
3. Analiza amplasamentului unui punct de vanzare e Curs interactiv 1 ora
4. Designul interior si exterior al punctelor de vanzare e Demonstratic ’ 1 ora
5. Structurarea punctelor de vanzare | 1 ora
6. Echipamentul comercial, stabilirea fluxurilor de circulatie a clien- 1 ora
tilor, implantarea punctelor de vanzare, prezentarea marfurilor
7. Pozitionarea locurilor de intrare - iesire in /si din magazin 1 ora
8. Tipuri clasice de amplasare a grupelor de produse 1 ora
9. Forme de vanzare si siteme de decontare a cumparaturilor 1 ora
10. Vanzarea prin reprezentant 1 ora
11. Vanzarea directd la domiciliu 1 orad
12. Vanzarea prin puncte mobile de vanzare 1 ora
13. Vanzarea la stand 1 ord
14. Vanzarea prin telefon 1 ord




15. Vanzarile impersonale 1 ord
16. Vanzarea prin automate comerciale 1 ora
17. Vanzarea la distanta 1 ora
18. Vanzarea prin corespondenta 1 ord
19. Vehnici de vanzare pentru a raspunde eficient obiectiilor 1 ora
20. Tehnicile de vanzare ADOR si AIDA 1 ord
21. Vanzarea catre potentialii clienti (online) 1 ora
22. Tehnici de vanzare catre un client dificil. Modalitati de in- 1 ord
fruntare a temerilor clientilor (online)
23. Tehnica ,,mystery shopping” (online) 1 ora
24. Tehnici in vanzari pentru a cstiga bundvointa unui client (online) 1 ora
Bibliografie:
1. Balasescu M., Tehnici de vanzare, Editura Universitatii Transilvania, Brasov, 2019
2. Corcos M., Tehnici de vinzare eficiente, Editura Polirom, lasi, 2018
3. Radici-Draghitescu 1., Tehnici de vanzari, Editura Media Mix, Bucuresti, 2013
4. Stoica Cristina Maria, Tehnici de vanzare - suport curs, 2026
5. Ziglar Zig, Arta vanzarii, Editura Amaltea, Bucuresti, 2006
9. 2 Seminar / laberater (teme, numar de ore, bibliografie) Metode de Timp alocat
predare (24 ore)
Conceperea unui scenariu al unei vanzari e Aplicatii practice 1 ora
Scrisori de vanzare eficiente e Expunere liberi, 1 ord
Conceperea unei strategie de pret - esentiald in succesul vanzarilor pe exercitii, joc de 2 ore
internet rol
Simulare: Ascultarea activa si formulare a intrebarilor e Joc de rol 1 ora
Simulare: Vanzari simulate e Expunere libera, 1 0“:‘
Simulare: Vanzarea prin reprezentant demonstratie, joc 1 ora
Simulare: Vanzarea directd la domiciliu de rol 1 ora
. R . . R 1 ora
Simulare: Vanzarea prin puncte mobile de vanzare 1 ora
Simulare: Vanzarea la stand 1 ora
Simulare: Vanzarea prin telefon 1 ord
Simulare: Vanzarile impersonale 1 ord
Simulare: Vanzarea prin automate comerciale 1 ora
Simulare: Vanzarea la distanta 1 ora
Simulare: Vanzarea prin corespondenta 1 ora
Simulare: Vehnici de vanzare pentru a raspunde eficient obiectiilor 1 ora
Simulare: Vanzarea catre potentialii clienti 1 01‘2:1
Simulare: Tehnici de vanzare catre un client dificil. Modalitati de in- 1 ora
fruntare a etemerilor clientilor 1 ord
Simulare Tehnica ,,mystery shopping” (online) 2 ore
A oL o N . 2 ore
Tehnici in vanzari pentru a cdstiga bunavointa unui client (online)

Bibliografie:

1.

Stoica Cristina Maria, Tehnici de vanzare - suport de curs, 2026

2. Dugdale Keith, Lambert David, Cum sa vinzi inteligent. Strategii de viitor pentru clienti multumiti,

Curtea Veche Publishing, Bucuresti, 2014

3. Hopkins Tom, Vinzarea pe timp de criza. Cum sa vinzi atunci cdnd nimeni nu cumpard, Editura

BusinessTech, 2014

10. Evaluare

Tip de activitate

10.1 Criterii de evaluare

10.2 Metode de evaluare

10.3 Pondere
in nota finala

10.4.

Evaluare sumativa

Cunoasterea metodelor, procedeelor si the-
nicilor specifice tehnicilor de vanzari.

Examen scris
Teme si teste pe parcurs

60%

3



( Examen / Colocviu / Pro-
iect)

Utilizarea adecvatd a conceptelor, metode-
lor, tehnicilor si instrumentelor specifice teh-
nicilor promotionale §i interprettarea infor-
matiilor privind tehnicile de vanzari

Test final — 10%

10.5

Evaluare continua
(pe parcursul semina-
rrelor / laboratoarelor
etc.)

Prezenta, jocul de rol, argumentatia, puterea
de negociere, utilizarea cunostintelor din te-
matica disciplinei, punctualitatea, lucrul in
echipa.

Teste, exercitii, vanzari simula-
te proiect

40%

10.6 Conditii de promovare

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 vanzarii.

Data completarii: 23.09.2026

Data avizarii in Departament: 29.09.2026

Semnatura titularului de curs

Semnatura Directorului de Departament

Semnatura titularului de seminar




