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1. Date despre program
1.1 Institutia de invatamant superior Universiatea “ Dunadrea de Jos” din Galati
1.2 Facultatea Economie si Administrarea Afacerilor
1.3 Departamentul Administrare a Afacerilor
1.4 Domeniul de studii Marketing
1.5 Ciclul de studii Master
1.6 Programul de studii/Calificarea MARKETING S| COMUNICARE IN AFACERI
2. Date despre disciplina
2.1 Denumirea disciplinei | Managementul fortei de vanzare
2.2 Titularul activitatilor de curs
2.3 Titularul activitatilor de seminar
2.4 Anul de studiu |1l [2.5 Semestrul |1l [2.6 Tipul de evaluare |V |2.7 Regimul disciplinei [0
3. Timpul total estimat (ore pe semestru al activitailor didactice)
3.1 Numar de ore pe saptamana 3 dincare: 3.2curs |2 3.3 seminar/laborator 1
3.4 Total ore din planul de invatamant | 42 din care: 3.5curs |28 3.6 seminar/laborator 14
Distributia fondului de timp ore
Studiul dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 39
Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 34
Pregatire seminarii/laboratoare, teme, referate, portofolii si eseuri 39
Tutoriat 14
Examinari 7
Alte activitati..............ccccceeeeieinnnnnn.

3.7 Total ore studiu

individual 133

3.9 Total ore pe semestru 175

3. 10 Numarul de cre

dite 7

4. Preconditii (acolo

unde este cazul)

4.1 de curriculum

e Managementul resurselor umane

4.2 de competente

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1. de desfasurare a
cursului

e sala cu tabla, video-proiector/smartboard

5.2. de desfasurare a
seminarului/laborator

e sala cu tabla, video-proiector/smartboard

ului
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6. Competentele specifice acumulate

e abilitati de negociere cu reprezentantii altor organizatji si de a coordona echipe de specialisti

Competente
profesionale

e Aplicarea principiilor, normelor si valorilor eticii profesionale in cadrul propriei strategii de munca
riguroasa, eficienta si responsabila

o |dentificarea rolurilor si responsabilitatilor intr-o echipa plurispecializata si aplicarea de tehnici de
relationare si munca eficienta in cadrul echipei

Competente
transversale

7. Obiectivele disciplinei (reiesind din grila competentelor specifice acumulate)

7.1 Obiectivul general al e Familiarizarea studentilor cu limbajul specific managementului fortelor de

disciplinei vanzare si dezvoltarea abilitatilor studentilor de a proiecta forta de vanzare prin
stabilirea obiectivelor, structurii, marimii i modului de recompensare a fortei de
vanzare

7.2 Obiectivele specifice e Formarea unei viziuni de ansamblu asupra managementului fortei de vanzare ca

0 componenta in cadrul sistemului managerial al organizatiei;

o Furnizarea unei baze de cunostinte privind utilizarea eficienta a fortei de
vanzare;

e Cunoasterea metodelor de planificare, recrutare, selectie si de evaluare a fortei
de vanzare;

o Dezvoltarea abilitatii de identificare a motivatiilor specifice agentilor de vanzari;

e Dezvoltarea capacitatii de proiectare si implementare a unui sistem de evaluare
a performantelor si a unui sistem de recompensare a agentilor de vanzari;

o Cresterea capacitatii managerilor de a imbunatati performanta echipei de
vanzari

e Promovarea calitailor atitudinale si aptitudinale specifice carierei de manager de

vanzari
8. Continuturi
8.1 Curs Metode de predare Observatii
1. Forta de vanzare imaginea firmei pe piata — 2 ore Prelegere participativa,
dezbatere
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2. Departamentul de vanzari. Responsabilitatile directorului | Prelegere participativa,
de vanzari - 2ore dezbatere
3. Tipuri de vanzari si vanzatori — 2 ore Prelegere participativa
4. Organizarea activitatii agentilor de vanzari— 2 ore Prelegere participativa,
problematizare
5. Profiluri de agenti de vanzari — 2 ore Prelegere participativa,
dezbatere
6. Motivarea agentilor de vanzari — 2 ore Prelegere participativa
7. Recrutarea si selectia agentilor de vanzari — 2 ore Prelegerea participativa,
investigatii independente
8. Formarea specialistilor in vanzari 2 ore Prelegerea participativa,
dezbatere
9. Evaluarea performantelor profesionale ale agentilor de Prelegere participativa,
vanzari — 4 ore dezbatere
10. Remunerarea agentilor de vanzari — 4 ore Prelegere participativa,
problematizarea
11. Controlul activitatii agentilor de vanzari — 2 ore Prelegere participativa,
problematizare
12. Problema de etica in managementul foriei de vanzare — | Prelegerea participativa,
2 ore dezbatere
Bibliografie
1. Kaotler, Ph., Managementul marketingului, Editura Teora, 2004
2. Panisoara, Panisoara, Motivarea eficienta. Ghid practic, Editura Polirom,
3. Yves de Preville, Gestionarea fortelor de vanzare - ghid practic, Editura C.H.Beck, Bucuresti, 2010
4. West, M., Lucrul in echipa. Lectii practice, Editura Polirom, 2003
5. Zaharia, R., Cruceru, A., Gestiunea fortelor de vanzare, Editura Uranus, 2002, Bucuresti
8. 2 Seminar/laborator Metode de predare Observatii
1. Importanta fortei de vanzare. Stabilirea marimii fortei de | Dezbatere Exemplificare, | 2 ore
vanzare prin metoda volumului de munca necesar. Exercitiu
2. Crearea, motivare si loializarea echipei de vanzari. Exercitiu. Exemplificare. 2 ore
Interviul de selectie. Test pentru evaluarea capacitatii de | Joc de rol
a lucra in echipa
3. Elaborarea si evaluarea programelor de evaluare de Exemplificare. Exercitiu 2 ore
dezvoltare
4. Evaluarea performantelor profesionale a personalului de | Studiu de caz 2 ore
vanzari Exemplificare, Dezbatere
5. Utilizarea metodelor moderne in evaluarea managerilor Studiu de caz 2ore
in vanzari:evaluarea 3600. Studiu de caz AVON. Dezbatere
6. Documente utilizate in controlul activitatii agentilor de Exemplificare 2 ore
vanzari Exercitiu
7. Codul de etica in vanzari. Elaborarea unui chestionar Exemplificare 2 ore
privind etica in vanzari Exercitiu,
Bibliografie

1. Yves de Preville, Gestionarea fortelor de vanzare - ghid practic, Editura C.H.Beck, Bucuresti, 2010
2. West, M., Lucrul in echipa. Lectii practice, Editura Polirom, 2003

3.
4.

Revista Biz
Revista Cariere
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9. Coroborarea continuturilor disciplinei cu asteptarile reprezentantilor comunitatii epistemice, asociatiilor
profesionale si angajatori reprezentativi din domeniul aferent programului

o Competentele dobandite de catre studenti la aceasta disciplina le vor permite sa execute cu succes sarcini
profesionale complexe referitoare la managementul fortei de vanzare, in conditii de autonomie si de

independenta.

e Disciplina ofera baza de cunostinte necesare conducerii fortei de vanzare in cadrul organizatiilor

10. Evaluare

Tip activitate

10.1 Criterii de evaluare

10.2 Metode de evaluare

10.3 Pondere
din nota finala

10.4 Curs

Prezenta la activitatea didactica
(curs)

Nivelul de cunostinte

Capacitatea de analiza
Argumentarea, expresivitatea
Gradul de asimilare a limbajului de
specialitate, capacitatea de
comunicare

Observatie sistemica, investigatia

10%

Evaluare scrisa 50%
Prezenta la activitatea didactica Observatie sistemica, Proiect, 20%
(seminar) Portofoliu de teme, Referate
Creativitatea
10.5 Seminar/laborator Orlglnglltatea : .
Capacitatea de aplicare practica a
cunostintelor invatate
Interesul pentru studiu individual
Evaluare orala 20%

10.6 Standard minim de performanta

e Sa fie capabil sa Intocmeasca un plan al managementului fortei de vanzare, sa formuleze intrebari pentru

interviul de selectie al agentilor de vanzari.
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