Fisa disciplinei

1. Date despre program

1.1. Institutia de invatamant ACADEMIA DE STUDII ECONOMICE
1.2. Facultatea MARKETING

1.3. Departamente (Departament) MARKETING

1.4. Domeniul de studii Marketing

1.5. Ciclul de studii Licenta

1.6. Forma de invatamant LA DISTANTA

1.7. Programul de studii Marketing

1.8. Limbade studiu Roména

1.9. Anul universitar 2024-2025

2. Date despredisciplina

2.1. Denumire Tehnici devanzare
2.2.Caod 24.00131D3.1-0003
2.3. Anul de studii 3 2.4. Semestrul |1 2.5. Formade |Examen 2.6. Regimul | Obligator |2.7. Nr. credite
evaluare disciplinei iu ECTS
2.8. Titulari ACTIVIT |Profesor univ. dr. CRUCERU - Anca Francisca anca.cruceru@mk.ase.ro
ATI
TUTORIA
LE-CURS
(AT)
TEMA DE |Profesor univ. dr. CRUCERU - Anca Francisca anca.cruceru@mk.ase.ro
CONTRO
L(TC)
3. Timp total estimat
3.1. Total ore din planul de invatamant 56.00 dincare
ACTIVITATI
TUTORIALE-
CURS(AT)
TEMA DE
CONTROL
(TC)
Activitati de
autoinstruire
(A1)
3.2. Total ore de studiu pe semestru (numar ECTS*25 ore) 100.00
3.3. Total ore studiu individual suplimentar 44.00
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Distributia fondului de timp pentru studiu individual suplimentar

Studiu dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 10.00
Documentare suplimentara in bibliotecd, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 10.00
Pregatire seminarii, laboratoare, teme, referate, portofolii si eseuri 22.00
Tutoriat 1.00
Examinari 1.00

Alte activitati

4. Preconditii

4.1. de curriculum Absolvire curs Marketing
4.2. de competente Intel egerea conceptelor de baza de marketing

5. Conditii desfasurare activitati

pentru ACTIVITATI Platforma Blended Learning online.ase.ro
TUTORIALE-CURS(AT)

pentru TEMA DE Platforma Blended Learning online.ase.ro
CONTROL(TC)

pentru Activitati de
autoinstruire(Al)

6. Competente specifice acumulate

Profesionale C5 Utilizareatehnicilor de vanzare

7. Obiectivele disciplinei

7.1. Obiectivul genera Cunoagterea conceptelor de baza specifice vanzarilor, a metodelor si instrumentelor utilizate in practica.

7.2. Obiective specifice - Cunoagterea modalititilor de organizare a activitatii fortelor de vanzare din cadrul companiilor
- Identificarea criteriilor de organizare a activitatii fortelor de vanzare
- Insusirea si perfectionarea unor tehnici de vanzare

8. Continuturi

Pagina 2/5



8.1. ACTIVITATI TUTORIALE-CURS(AT) Metode de predare/ lucru Recomandari

1 |Curs introductiv.Prezentarea tematicii si a standardelor de evaluare Discutii. Prezentari Parcurgerea tematicii
PowerPoint indicate

2 | Activitatea de marketing si vanzari Discutii Idem

3 | Abilitati necesare in vanzari. Discutii

4 | Obiective, sarcini specifice fortelor de vanzare Discutii

5 |Pozitia fortelor de vanzare in raport cu activitatea de marketing Discutii

6 |Criterii de organizare a activitatii fortelor de vanzare Discutii

7 |Etapele vanzarii.Tipuri de intrebari utilizate in vanzari + modelele AIDA, SPIN, | Discutii

CIAA, SELL

8 |Modelul de vanzare IBM Discutii

9 |Recrutarea si selectarea fortelor de vanzare Discutii

10 |Pregatirea fortelor de vanzare Discutii

11 |Motivarea fortelor de vanzare Discutii

12 |Evaluarea si controlul activitatii fortelor de vanzare Discutii

13 |Etica in vanzari Discutii

14 | Analiza rezultatelor la seminar si pregatirea examenului

Bibliografie

- Gitomer, Jeffrey, Biblia vanzarilor, Brandbuilders marketing si advertising, 2006

- zaharia, Razvan, Cruceru Anca, Gestiunea fortelor de vanzare, Uranus, 2002

- Katler, Ph., Keller, Kevin Lane, Management marketing, Pearson Prentice Hall, 2009
- Futrell, Charles M., Principiile vanzarilor, Rosetti Educational, 2008

- Cruceru, Anca Francisca, Startegii de vanzare, ASE, 2017
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8.2. TEMA DE CONTROL(TC)
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Seminar introductiv. Relatia marketing- vanzari

Reguli de baza necesare in vanzari

Calitati necesare unui agent de vanzari. Tipologia agentilor de vanzari si a
cumparatorilor

Construirea relatiei cu clientii in vanzari

Elemente de marketing si comunicare in vanzari
Organizarea activitatii fortei de vanzare. Studiu de caz
Analizaunui proces de vanzare

Joc deroluri - modelul 1IBM

Recrutarea si selectarea fortelor de vanzare

Pregatirea fortei de vanzare

Remunerarea si stimularea fortelor de vanzare
Evaluarea si controlul activitatii fortelor de vanzare
Comportamentul etic in vanzari

Prezentarea tematicii pentru examenuli final.

Bibliografie

- Gitomer, Jeffrey, Biblia vanzarilor, Brandbuilders marketing si advertising, 2006

- zaharia, Razvan, Cruceru Anca, Gestiunea fortelor de vanzare, Uranus, 2002

- Futrell, Charles M., Principiile vanzarilor, Rosetti Educational, 2008
- Anca Francisca Cruceru, Strategii de vanzare, ASE, Bucuresti, 2017

- Cruceru, Anca Francisca, Tehnici promotionale, Uranus, 2009

Activitati de autoinstruire(Al)

Relatia dintre marketing si vanzari
Obiective si atributii specificein vanzari
Strategii de vanzare. Metode de abordare a clientului

Organizarea activitatii fortei de vanzare

Bibliografie

- Anca Francisca Cruceru, Strategii de vanzare, ASE, Bucuresti, 2017

- Cruceru, Anca Francisca, Tehnici promotionale, Uranus, Bucuresti, 2009
- Cruceru, Anca Francisca, Tehnici promotionale, Uranus, Bucuresti, 2009

- Cruceru, Anca Francisca, Tehnici promotionale, Uranus, Bucuresti, 2009

Metode de predare/ lucru

Studiu de caz

studiu de caz

studiu de caz

studiu de caz
studiu de caz
studiu de caz
studiu de caz
studiu de caz
studiu de caz

studiu de caz

studiu de caz

studiu de caz

Metode de predare/ lucru

Studiu individual

Idem
Idem

Idem

Recomandari

Parcurgereatematicii
indicate

Idem

Recomandari

Bibliografie recomandat
Idem
Idem

ldem

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

Tematica cursului a fost discutata cu reprezentantii mediului autohton de afaceri (agenti de vanzari, directori de vanzari).
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10. Evaluare

Activitatea Criterii de evaluare Metode de evaluare ROIe S Im
nota finala
10.1. TEMA DE CONTROL(TC) Implicarein rezolvarea studiilor de caz Se noteazd rezolvarea studiilor de caz 40.00
10.2. Evaluare finala Test grild/Test cu intrebari deschise Examenul vafi sustinut conform 60.00
metodologiei aprobate ASE
Examen scris
10.3. Modalitatea de notare Noteintregi 1-10
10.4. Standard minim de performanta Rezolvarea a cel putin un studiu de caz
Data listarii, Titulari,
12/10/2026
Data avizarii in departament, Director departament,
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