FISA DISCIPLINEI

1. Date despre program

1.1 Institutia de invatamant superior UNIVERSITATEA “ARTIFEX” DIN BUCURESTI
1.2 Facultatea MANAGEMENT-MARKETING
1.3 Departamentul MANAGEMENT-MARKETING
1.4 Domeniul de studiit MANAGEMENT
1.5 Ciclul de studii MASTER
1.6 Programul de studii / Calificarea? MANAGEMENT ORGANIZATIONAL
1.7 Forma de invatamant IF (Invitimant cu Frecventi)
1.8 Limba de studiu Roméana
1.9 Anul universitar 2024-2025
2. Date despre disciplini®
2.1 Denumirea
disciplinei MANAGEMENTUL VANZARILOR
2.2 Codul disciplinei MGOQO221AS1103.2
2.3 Titularul activitatilor de curs
2.4 Titularul activitatilor de
seminar
25Anul| 1 |2.6 Semestrul| 1 | 2.7 Tipul de evaluare| E | 2.8 Regimul A 2.9 Numarul
de studiu (E - examen /V - 1 | disciplinei de credite
/ ée-rg:jg:f/iu) (O- ob.ligatorie, ECTS
A - optionala, F-
facultativa)

3. Timpul total estimat (ore pesemestru al activititilordidactice)*

3.1 Numar de ore pe sdptimana 4 | din care: 2 | 3.3 seminar / laborator] 2
3.2 curs

3.4 Numarul de saptdmani 14

3.5 Total ore din planul de invatamant | 56 | din care: 28 | 3.7 seminar / laboratory 28
3.6 curs

Distributiafondului de timp®: ore

Studiul dup@ manual, suport de curs, bibliografie si notite 81

Documentare suplimentard in bibliotecd, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 50

Pregatire seminarii / laboratoare, teme, referate, portofolii si eseuri 51

Tutoriat/consultatii 4

Examinari 8

Alte activitati: .................. -

3.7 Total ore studiu individual 194

3.8 Total ore pesemestru (numar de credite ECTS x 25 250

ore)

4. Preconditii®(acolo unde este cazul)

1 Management

2 Management organizational

% Se vor inscrie informatiile din planul de invitimant

4 Se vor inscrie informatiile din planul de invitimant

® Distributia fondului de timp este responsabilitatea cadrului didactic
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4.1 de curriculum -

4.2 de competente -

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1 De desfasurare a . Sala de curs dotata cu laptop, acces la internet, videoproiector si tabla;
cursului . Studentii se vor prezenta la prelegeri cu telefoanele mobile inchise;

« Nu va fi acceptata intarzierea studentilor la curs.
5.2 De desfasurare a « Sala de seminar dotata cu tabla, laptop, videoproiector si acces la internet;

seminarului / laboratorului | « Studentii se vor prezenta la seminarii cu telefoanele mobile Tnchise;
« Nu va fi acceptata Tntarzierea studentilor la seminar;
. Studentii vor avea la dispozitie diverse materiale didactice.

6. Competentele specific acumulate’

Coordoneaza alinierea eforturilor in scopul dezvoltarii afacerii
Elaboreaza strategiile societatii

Realizeaza analize de date
Interpreteaza informatiile comerciale

> w e

Competenteprofesionale

1. Ofera consiliere altora

2. Solutioneaza probleme

Competente
transversale

7. Obiectivele disciplinei (reiesind din grila competentelor acumulate)

7.1 Obiectivul general e Insusirea, cunoasterea si utilizarea conceptelor, principiilor, teoriilor si
al disciplinei® tehnicilor din domeniul vanzarilor menite sa identifice si sa fundamenteze
viziuni, strategii si actiuni manageriale care sa asigure succesul
antreprenorial.

7.2 Obiectivele Cunostinte: R.1.1: Absolventul cunoaste principalele momente din
specifice® evolutia vanzarilor si este in masura sa explice contextul
impunerii diferitelor forme de vanzare

R.1.2: Absolventul intelege modul in care se coreleaza
principiile generale de management al firmei cu functiunea

® Se mentioneaza, acolo unde este cazul, disciplinele necesare a fi fost parcurse anterior in vederea bunei intelegeri si
desfasurari a procesului educational in cadrul disciplinei, precum si competentele pe care studentul trebuie sa si le fi Insusit
anterior in vederea bunei intelegeri si desfasurari a procesului educational 1n cadrul disciplinei de fata
7 Se vor prelua informatiile din Grila 2, cu indicarea numarului de credite asociat fiecirui descriptor al competentei
8 Va fi derivat din obiectivele programului de studii in al cirui plan de invitimant se regdseste disciplina
% Se enunti clar obiectivele (rezultatele invatdrii — ceea ce cunoaste, intelege si este capabil si faca studentul, dupd parcurgerea
disciplinei) ce vor fi atinse in cadrul procesului educational la disciplina in cauza. Acestea trebuie sa fie cuantificabile si
formulate actional in strinsa legaturd derivativa cu seturile de competente pe care le dezvolta si pornind de la continutul
tematic al cursului. Pentru enuntarea lor se vor folosi preponderent verbe de actiune. Pentru fiecare componenta in parte, se
vor nscrie 3-5 rezultate ale invétarii.

2




vanzari a acesteia.

R.1.3: Absolventul este capabil sa justifice rolul produsului,
marcii si brandului in fundamenarea strategiei manageriale
de promovare a vanzarilor

R.1.4: Absolventul este in masurd si, identifice factorii care
influenteaza volumul vanzarilor

R.1.5:Absolventul cunoaste si este in masura sia propuna si sa
argumenteze sisteme si tehnici specifice de vanzare, in deplin
consens cu diferitele domenii de activitate ale firmelor

R.1.6: Absolventul cunoaste rolul canalelor de distributie si poate
analiza starile de fapt prin prisma centrelor de venituri si costuri
R..7: Absolventul intelege procesele interne de vanzare ca
profesie si componentd manageriala.

Aptitudini:

R.1.1: Absolventul este in masura sa dezvolte discutii pe teme
din domeniul economic, fiind Tn masura sa cunoasca
notiunile si termenii de specialitate.

R.1.2: Absolventul evalueaza, pe baza de criterii stiintifice,
situatii concrete din domeniul vanzarilor, fiind in masura sa
sustina directii de Tmbunatatire a starilor de fapt.

R.1.3: Absolventul analizeaza diferite aspecte referitoare la
principalele caracteristici ale mecanismului de functionare a
pietelor, Th consens cu deciziile macroeconomice publice.

R.1.4: Absolventul analizeaza diferite aspecte referitoare la
principalele caracteristici ale mecanismului de functionare a
pietelor

R.1.5: Absolventul interpreteaza principalele tendinte manifestate
in functionarea pietelor

R.i.6: Absolventul evalueaza corect si fundamentat stiintific
oportunitatile si riscurile manifestate pe diferite piete, prin
politicile de crestere sau reducere de, preturi

Responsabilitate
si autonomie

R.1.1: Absolventul este riguros in sustinerea strategiilor de
vanzari pentru situatii particularizate.

R.1.2: Absolventul constientizeaza aspectele corelationale
intre functiunea vanzari si celelalte functiuni ale firmei.

R.1.3: Absolventul creeaza sisteme particulare de organizare
functionala si manageriala a firmei

R.1.4 Absolventul formuleaza strategii menite sa fundamenteze
deciziile manageriale generale.

R.i.5: Absolventul dezbate si argumenteaza modul de
implementare si evaluare a strategiilor organizationale

R.1.6: Absolventul Tmbunatiteste procesele strategice din
organizatii, prin raportarea lor la componenta vanzari.

8. Continuturi

81. CURS Metode de Fond de timp Referinte
predare/lucru bibliografice
Tema nr. 1: Fundamente teoretice asupra Curs interactiv 3 prelegeri 1/Cp. 1; 2/Cp.
aparitiei si evolutiei vanzarilor Vanzarile in (6 ore) 1; 3/Cp. 1;
teoria marketingului 4/Cp.1;
5/Cp.1; 6/Cp.1
Tema nr. 2 : Functiunea vanzari - obiect de Conversatie euristica 2 prelegeri 2/Cp.2, 3/Cp.2,
activitate al managementului (4 ore) 4/Cp.11;
firmei/organizatiei 6/Cp.17
Tema nr. 3: Produsul, marca, brandul, Conversatie euristica 3 prelegeri 2/Cp.2, 3/Cp.2,
ambalajul si etichete in procesul vanzarilor (6 ore) 4/Cp.11;




6/Cp.17

Tema nr. 4: Managementul prefurilor in Curs interactiv 2 prelegere 2/Cp.7;3/Cp.7,;

fundamentarea strategiilor de vanzari (4 ore) 5/Cp.5;6/Cp.11

Tema nr. 5 : Factori de influenta ai Conversatie euristica 2 prelegeri 1/Cp.3;

proceselor de vanzari. Principii si teorii. (4 ore) 6/Cp.6; 6/Cp.7

Tema nr. 6 : Sisteme, metode si tehnici de Metoda 1 prelegere 1/Cp.4;

vanzari problematizarii (2 ore) 4/Cp.5;5/Cp.7;
5/Cp.8,

Tema nr. 7: Managementul canalelor Conversatie 1 prelegere 2/Cp.8; 3/cp.8;

de distributie euristica (2 ore) 5/Cp.6;6/Cp.13

TOTAL 28 ORE

Bibliografie obligatorie:

1. Bill Donaldson, Managementul vanzarilor, Editura Codecs, Bucuresti, 1996

2. Udrescu Mircea, Managementul vanzarilor, EDITURA Artifex, Bucuresti, 2011.
3. Udrescu Mircea, Coderie Constantin, Management, marketing si vanzari, Editura Axioma Print, Bucuresti,

2011

4. Geffrey Gittomer, Biblia vanzarilor, Editura Brand Builders, bucuresti, 2006
5. Udrescu Mircea, Coderie Constantin, Managementul marketingului, Editura Artifex, Bucuresti, 2009.
6. Philip Kotler, Principiile marketingului, Editura Teora, Bucuresti, 2005

Bibliografie suplimentara:

1. Kevin Hogan, William Horton, Cum sa te vinzi, Editura Antet, Bucuresti, 2002

. Brian Tracy, Cum sa ajungi supervedeta de vanzari, Editura Meteorr Press, Bucuresti, 2011
. Dale Carnegie, Tehnici de a vinde, Editura Curtea Veche, Bucuresti, 2008
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4. Frank Bettger, Cum am devenit expert in vanziri, Editura Curtea Veche, Bucuresti, 2011
5. Don Sexton, Branding, Editura Curtea Veche, Bucuresti, 2012

8.2. SEMINAR Metode de Fond de timp Referinte
desfasurare bibliografice
Tema nr. 1: Vanzarea — activitate Realizarea de 3 seminare 1/Cp. 1; 2/Cp.
specific umania. Momente semnificative | referate. (6 ore) 1; 3/Cp. 1;
din evolutia vanzarilor Discutii pe baza de 4/Cp.1; 5/Cp.1;
referate. 6/Cp.1;
Tema nr. 2: Functiunea vanzari a Elaborarea, 2 seminare 2/Cp.2, 3/Cp.2,
firmei. Organizarea functionala si prezentarea, (4 ore) 4/Cp.11;
structural a vanzarilor. sustinerea si 6/Cp.17
discutarea de
structuri
organizatorice
propuse individual
Tema nr. 3: Determiniri ale vanzirilor | Intocmirea de 3 seminare 2/Cp.2, 3/Cp.2,
asupra strategiilor manageriale ale referate tematice (6 ore) 4/Cp.11;
firmei. Dezbaterea de 6/Cp.17;
scenarii
Tema nr. 4: Teorii si principii de baza | Dezbaterea de 1 seminar 2/Cp.7;3/Cp.7;
ale vanzarilor scenarii (2 ore) 5/Cp.5;6/Cp.11
Tema nr. 5: Sisteme, metode si tehnici | Dezbateri de 2 seminare 1/Cp.4;
de planificare, organizare si executare | scenarii (6 ore) 4/Cp.5;5/Cp.7;
a vanzarilor. Succes si insucces in 5/Cp.8,
domeniul vanzarilor
Tema nr. 6: Canale de vanziri. Dezbateri tematice | 2 seminare 2/Cp.8; 3/cp.8;
Véanziri directe si vanzari indirect. . (4 ore) 5/Cp.6;6/Cp.13
TOTAL 28 ore




Bibliografie obligatorie:
1. Bill Donaldson,Managementul vanzarilor, Editura Codecs, Bucuresti, 1996
2. Udrescu Mircea, Managementul vanzarilor, EDITURA Artifex, Bucuresti, 2011.
3. Udrescu Mircea, Coderie Constantin, Management, marketing si vanzari, Editura Axioma Print, Bucuresti, 2011
4. Geffrey Gittomer, Biblia vanzarilor, Editura Brand Builders, bucuresti, 2006
5. Udrescu Mircea, Coderie Constantin, Managementul marketingului, Editura Artifex, Bucuresti, 2009.
6. Philip Kotler, Principiile marketingului, Editura Teora, Bucuresti, 2005
Bibliografie suplimentara:

7. Kevin Hogan, William Horton, Cum sa te vinzi, Editura Antet, Bucuresti, 2002

8. Brian Tracy, Cum sa ajungi supervedeta de vanzari, Editura Meteorr Press, Bucuresti, 2011

9. Dale Carnegie, Tehnici de a vinde, Editura Curtea Veche, Bucuresti, 2008

10. Frank Bettger, Cum am devenit expert in vinzari, Editura Curtea Veche, Bucuresti, 2011

11. Don Sexton, Branding, Editura Curtea Veche, Bucuresti, 2012

9. Coroborarea continuturilor disciplinei cu asteptarile reprezentantilor comunitatii
epistemice, asociatiilor profesionale si angajatori reprezentativi din domeniul afferent
programului

o Pe parcursul deruldrii disciplinei, la temele de seminar nr. 3, 4 si 5 vor fi invitati factori de
raspundere din UCECOM, care vor prezenta punctual particularitati ale vanzarilor specifice
intreprinderilor mici si mijlocii.

« Anual, in perioada de analiza a planurilor de invatamant, continutul disciplinei si oportunitatea
introducerii sau inlocuirii unor discipline sunt discutate cu reprezentantii comunitatii epistemice si
cu reprezentanti ai mediului de afaceri din diverse domenii de activitate, inclusiv cu reprezentanti
din sistemul cooperatist — Uniunea Nationala a Cooperatiei Mestesugaresti — UCECOM, in vederea
adaptarii la cerintele acestora si la cele ale pietei muncii.

10. Evaluare
Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 10.3 Pondere
Metode de din nota
evaluare finala
10.4 Curs e Explicarea succesului in vanzari ca rezultat al | Examen 50 %

actiunilor specifice de adaugare de valoare de-a | scris in
lungul lantului de productie si desfacere sesiunea de
» Cunoagsterea terminologiei de specialitate, a | examene.
sistemului conceptual cu care opereaza
disciplina;

o Capacitatea de utilizare adecvata a
conceptelor, principiilor, normelor, metodelor si
procedeelor de operare specifice impuse de
discipling,;

o Demonstrarea capacitatii de analiza, sinteza
si interpretare a unor situatii problematice in
dezvoltarea firmei;

o Coerenta logica in analiza si argumentare;

« Intelegerea principiilor care trebuie urmate
pe parcursul dezvoltarii firmelor;

e Cunoasterea evolutiei vanzarilor ca arta, stiinta
si procese.

o Intelegerea dezvoltarii functiunilor firmei si
corelarea acestora cu functiunea vanzari.

o Explicarea organizarii structurale si functionale a
vanzarilor firmei/organizatiei

o Explicarea  determindrilor manageriale ale
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vanzarilor asupra obiectului de activitate al
firmei/organizatiei

o Explicarea teoriilor generale ale vanzarii si
sistematizareca  factorilor de  influenta a
comportamentului consumatorilor in spatiul dat de
oferta de piata.

105
Seminar/laborator

o Cunoasterea terminologiei de specialitate, a
sistemului  conceptual cu care opereaza
disciplina;

e Explicarea diferitelor definitii ale marketingului
in corelatie cu momentele specifice ale evolutiei
vanzdrilor ca activitate specific umanid, cu
determinari economice.

e Explicarea functiillor managementului firmei,
functiunilor firmei si corelarii acestora cu functiunea
vanzari.

o Cunoastrea organizarii procesuale si structurale
a functiunii vanzari firmei/organizatiei.

e Prezentarea continutului sistemelor, metodelor si
tehnicilor de vanzari. Sustinerea dezvoltarii
obiectului de activitate al firmei prin corelare cu
componenta vanzari.  Sustinerea succesului 1n
vanzari prin managementul valorii adaugate.

o Capacitatea de utilizare adecvata a
conceptelor, principiilor, normelor, metodelor si
procedeelor de operare specifice impuse de
disciplina;

o Demonstrarea capacitatii de analiza, sinteza
si interpretare a unor situatii problematice in
dezvoltarea firmei;

o Coerenta logica in analiza si argumentare;

« Intelegerea principiilor care trebuie urmate
pe parcursul dezvoltarii tarilor / firmelor;

« Capacitatea de corelare a aspectelor teoretice
cu cele practice;

e Formarea unui mod propriu de gandire
economica care sd asigure evaluarea corecta a
oportunitatilor si riscurilor 1n  actiunile
ntreprinse;

o Aspectele atitudinale: seriozitatea, interesul
pentru studiul individual si implicarea in
activitatea de cercetare stiintifica.

Testarea
continua pe
parcursul
semestrului

20 %

Participarea
activa la
seminar si
realizarea
de activitati
gen teme /
referate /
eseuri /
traduceri /
proiecte

30%

10.6 Standard minim de performanta

« 1insusirea vocabularului specific disciplinei;
« recunoasterea principiilor, legilor si a teoriilor aferente disciplinei de studiu;
. intelegerea si explicarea conceptelor fundamentale;

. insusirea corectd a notiunilor teoretice de baza si a indicatorilor si aplicarea acestora in solutionarea

problemelor si optiunilor de politicd economica de mare actualitate (nationale si internationale);
. evaluarea corecta a oportunitatilor si riscurilor 1n actiunile intreprinse;
. realizarea partiala a lucrarilor practice: prezentari de materiale la seminar, teme, referate, proiecte;
. participarea la 1/2 din seminarii;
- obtinerea notei 5 la examenul final.




Data completarii: 22.09.2024

Semnatura titularului de curs, Semnatura titularului de seminar,
Intocmit,
Prof. univ. dr. Mircea Alecsandru Udrescu

Data avizarii in departament: 30.09.2024 Avizat,
Semnatura directorului de departament, Responsabil program de studii,
Conf. univ. dr. Aurelian Diaconu Conf. univ. dr. Sorin Gabriel Gresoi

Data aprobarii in Consiliul facultatii 30.09.2024
Semnatura Decan,

Conf. univ. dr. Anca-Mihaela Melinceanu



