
Fişa disciplinei

1. Date despre program

1.1. Instituţia de învăţământ ACADEMIA DE STUDII ECONOMICE

1.2. Facultatea MARKETING

1.3. Departamente (Departament) MARKETING

1.4. Domeniul de studii Marketing

1.5. Ciclul de studii Licență

1.6. Forma de învăţământ CU FRECVENŢĂ

1.7. Programul de studii Marketing

1.8. Limba de studiu Engleză

1.9. Anul universitar 2026-2027

2. Date despre disciplina

2.1. Denumire Tehnici de vânzare

2.2. Cod 26.0256IF3.1-0003

2.3. Anul de studii 3 2.4. Semestrul 1 2.5. Forma de 
evaluare

Examen 2.6. Regimul 
disciplinei

Obligator
iu

2.7. Nr. credite 
ECTS

4

 2.8. Titulari

3. Timp total estimat

3.1. Număr de săptămâni 14.00

3.2. Număr de ore pe săptămână 4.00  din care

CURS(C) 2.00

SEMINAR(S) 2.00

3.3. Total ore din planul de învăţământ 56.00  din care

CURS(C) 28.00

SEMINAR(S) 28.00

3.4. Total ore de studiu pe semestru (număr ECTS*25 ore) 100.00

3.5. Total ore studiu individual 44.00

Distribuţia fondului de timp pentru studiu individual 
Studiu după manual, suport de curs, bibliografie şi notiţe 12.00

Documentare suplimentară în bibliotecă, pe platformele electronice de specialitate şi pe teren 10.00

Pregătire seminarii, laboratoare, teme, referate, portofolii şi eseuri 10.00

Tutoriat 1.00

Examinări 1.00

Alte activităţi 10.00

4. Precondiţii
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10.2. Modalitatea de notare Note întregi 1-10

8. Conţinuturi

4.1. de curriculum

4.2. de competenţe

pentru CURS(C)

pentru SEMINAR(S)

Profesionale C5 Utilizarea tehnicilor de vânzare

7. Obiectivele disciplinei

7.1. Obiectivul general Dezvoltarea deprinderilor de identificare, selectare şi utilizare a tehnicilor de vânzare adaptate unui mediu puternic 
concurenţial

7.2. Obiective specifice - Identify the criteria for the organization of sales force.
- The knowledge of the  procedures for recruitment, selection, training, motivation, evaluation, controling the sales 
force activities.
- Learning and improving sales techniques.

Bibliografie

RecomandăriMetode de predare/ lucru8.1. CURS(C)

0

-

Bibliografie

RecomandăriMetode de predare/ lucru8.2. SEMINAR(S)

0

-

Discutarea conţinutului disciplinei şi a temelor abordate în cadrul activităţilor de la seminar cu reprezentanţii mediului autohton de afaceri, agenţi 
de vânzări, directori zonali de vânzări, manageri de vânzări..

10.1. Evaluare finală Rezolvarea unui test cu întrebări deschise Examen scris 50.00

10. Evaluare

Activitatea Criterii de evaluare Metode de evaluare Pondere în 
nota finală

5. Condiţii desfăşurare activităţi

6. Competenţe specifice acumulate

9. Coroborarea conţinuturilor disciplinei cu aşteptările reprezentanţilor comunităţii epistemice, asociaţiilor profesionale şi 
angajatori reprezentativi din domeniul aferent programului
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10.3. Standard minim de performanţă Elaborarea şi susţinerea în cadrul unui grup de 2-4 studenţi a unui Proiect de organizare a activităţii 
forţelor de vânzare în cadrul unei companii.
Examenul final reprezintă 50% din nota finală.

06/10/2026

Director departament,Data avizării în departament,

Titulari,Data listării,
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