TWE

UNIVERSITATEA TEHNICA

A MOLDOVEI

FISA UNITATII DE CURS/MODULULUI

MD-2060, CHISINAU, bul. DACIA, 41, TEL: 022 56-76-74| www.fieb.utm.md

TEHNICI DE VANZARE
1. Date despre unitatea de curs/modul
Facultatea Inginerie Economica si Business
Catedra/departamentul Teoria economica si Marketing
Ciclul de studii Studii superioare de licenta, ciclul I
Programul de studiu 0414.1 Marketing si logistica
Anul de studiu Semestrul Tip de Categoria Categoria de | Credite
evaluare formativa optionalitate | ECTS
I1l(invatamant cu VI D — Disciplina | O — unitate
frecventa); E de domeniu de curs 4
profesional obligatorie
IV (Invatimant  fara VII D - O — unitate
frecventa) Disciplina de curs
E de obligatorie 4
domeniu
profesional
2. Timpul total estimat
Din care
Total ore in Ore auditoriale Lucrul individual
planul de Studiul Rezol licati
invatamant Curs | Seminar/Practice | materialului ezolvare aplicafil Proiect de an
. practice
teoretic
120 30 30 60 - -
120 24 12 12
3. Preconditii de acces la unitatea de curs/modul
Conform planului de Marketing, Cercetari de marketing, Bazele Logisticii, Logistica
invatdmant Stocurilor, Comportamentul consumatorului, Tehnici promotionale.

Conform competentelor

Abilitati teoretice privind organizarea activitatii de marketing al
intreprinderii.

4. Conditii de desfasurare a procesului educational pentru

Curs

Pentru prezentarea materialului teoretic in sala de curs este nevoie de proiector,
calculator, tabla, creta si alte materiale (ziare, standarde etc.)

Seminar/Practice

si individual.

Studentii se vor pregati de seminare conform curriculum-ului si vor lucra in grup
Vor expune, vor analiza studiile de caz, vor rezolva probleme
conform conditiilor impuse de lucrarea metodica pentru a imbogati materialul
teoretic predat la curs cu informatii suplimentare.

5. Competente specifice acumulate

Competente
profesionale

C3.1.

CP 3.Cercetarea comportamentului consumatorului
Cunoasterea aprofundatda a conceptelor si
comportamentului consumatorului
C3.2. Explicarea factorilor de influenta asupra comportamentului consumatorului

C3.3. Identificarea si evaluarea factorilor de influentd asupra comportamentului

metodelor de studiere al
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consumatorului

C3.4. Aplicarea metodelor de studiere al comportamentului consumatorului

C3.5. Elaborarea studiului de sinteza al comportamentului de cumparare si consum al
consumatorului

Competente | CP 4. Elaborarea de politici si strategii de marketing

profesionale | C4.1 Definirea si explicarea politicilor si strategiilor de marketing;

C4.2 Identificarea si descrierea submixului politicilor de marketing;

C4.3 Analiza si utilizarea informatiilor in procesul de fundamentare si luare a
deciziilor de marketing;

C4.4 Aplicarea conceptelor, principiilor, metodelor si tehnicilor in procesul de
fundamentare si luare a deciziilor de marketing;

C4.5 Elaborarea mix-ului de marketing;

Competente | CP 5.0rganizarea si conducerea activitatilor logistice

profesionale | C5.1 Cunoasterea principalelor probleme, a conceptelor teoretice si solutiilor practice
din domeniul logisticii

C5.2 Asimilarea conceptelor, principiilor, metodelor si tehnicilor de cercetare in
domeniul logisticii

C5.3 Aplicarea conceptelor, principiilor, metodelor si tehnicilor specific logisticii
C5.4 Valorificarea si abordarea comparativa a conceptelor, principiilor, metodelor si
tehnicilor specifice activitatii de logistica

C5.5 Proectarea unui progam de organizare a proceselor logistice

6. Obiectivele unitatii de curs/modulului

Obiectivul general | Formarea abilitatilor de elaborare a actiunilor si strategiilor de comercializare a
produselor fabricate.

- Obiectivele Sa cunoasca:

specifice conceptul si dimensiunile procesului de vanzare precum si medodele de stabilire
a necesarului personal, al unitdtilor comerciale; al echipamentului comercial
necesar pentru a realiza obiectivele economico-comerciale stabilite de
companiile comerciale; elaborarea politicii de pret, politicii de comunicare, a
politicii de distributie orientate catre consumatorii efectivi si cei potentiali.

7. Continutul unitatii de curs/modulului

Numadrul de ore
Tematica activitatilor didactice Invafamant mva;aman‘E
cu cu frecventa
frecventa redusa
Tematica prelegerilor
TEHNICI DE VANZARE
T1 Congideratii generale privind vanzarile 2 1
T2 Teorii despre cumparare si vanzare 4 2
T3 Interactiunea cumpdrator-vanzator 2 1
T4 Caracteristicile agentilor de vanzari 4 1
T5 Optiuni de organizare a personalului de vanzari 4 1
T6 Prognozele si bugetele de vanzari. 4 1
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T7 Managementul teritoriului si stabilirea tintelor comerciale. 4 2
T8. Recrutarea, selectia si instruirea personalului de vanzare. 2 1
T9. Motivarea si remunerarea agentilor de vanzari 2 1
T10. Evaluarea si controlul activitatii comerciale 2 1
Total curs 30 12

Numadrul de ore

Tematica activitatilor didactice invatamant 1nva‘;amantv
cu cu frecventa
frecventa redusa
Tematica seminarelor
TEHNICI DE$ VANZARE

S1 Consideratii generale privind vanzarile 2 1
S2 Teorii despre cumparare si vanzare 4 1
S3 Interactiunea cumparator-vanzator 2 1
34 Caracteristicile agentilor de vanzari 4 1
S5 Optiuni de organizare a personalului de vanzari 4 2
S6 Prognozele si bugetele de vanzari. 4 2
S7 Managementul teritoriului si stabilirea tintelor comerciale. 4 1
S8. Recrutarea, selectia si instruirea personalului de vanzare. 2 1
S9. Motivarea si remunerarea agentilor de vanzari 2 1
S10. Evaluarea si controlul activitatii comerciale 2 1
Total seminare 30 12
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9. Evaluare
Forma de Periodica Curenta _ Lucrul Examen final
invdtiméant | Atestareal | Atestarea 2 individual
Cu frecventd 15% 15% 15% 15% 40%
Cu frecvs:n‘,té 2504 25% 50%
redusa

Standard minim de performanta

Prezenta si activitatea la prelegeri si seminare;

Obtinerea notei minime de ,,5” la fiecare dintre atestari;

Obtinerea notei minime de ,,5” la evaluarea curenta si lucrul individual;

Demonstrarea in lucrarea de examinare finala a cunoasterii obiectivelor specifice ale unitatii de curs




