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PREZENTAREA DISCIPLINEI

Denumire disciplind | Managementul Vanzarilor si Strategii de MK | Semestrul 1

Cod disciplina UPB.06.M1.0.07-05 Credite (ECTS) | 4
Structura disciplind Curs Seminar Laborator Proiect Total ore
Numdr de ore pe sdptdmaénd 2 1 3
Numdr de ore pe semestru 28 14 42
Titular Curs Proiect

Nume, titlu stiintific MAGHIARI Victor, DOICIN Cristian MAGHIARI Victor, DOICIN Cristian
Contact (email) rovway@gmail.com cristian.doicin@upb.ro

Descriere curs

Un produs se valideaza ca urmare a aderarii pietei la valoarea si valorile acestuia. Succesul unui produs
depinde de gradul de satisfacere a nevoilor pietei si de modalitatea prin care acesta face fata celui mai
complex test, celui de vanzare-cumparare.

Modul in care un produs este adus pe o piata si modalitatea prin care se impune in fata competitiei
depind insa si de strategia de marketing, de mix-ul de marketing, de abilitatile si cunostintele celor care il
promoveaza, de abilitatile de vanzare si de capacitatea de negociere.

Scopul acestui curs este de a pune la dispozitia studentilor tehnici, metode si strategii de negociere care sa
le permitda dezvoltarea unei abordari specifice, dar si corespunzdtoare unei situatii de Win -Win in
activitatea de vanzare.

La absolvirea acestui curs studentii vor fi capabili:

e sa identifice corect piata pentru produsele/serviciile pe care doresc sd le promoveze, sa
inteleagd structura acesteia si sa poatd identifica modalitatile practice prin care
produsul/serviciul poate fi vandut;

e sa utilizeze tactici si strategii de abordare personalizatd a pietei in directia promovarii
produselor/serviciilor;

e sd abordeze strategii de negociere, persuasiune si influentare specifice segmentului de piata si
produsului/serviciului promovat.

e sa identifice si sa foloseasca metode moderne de vanzare, metode bazate pe analiza datelor
nestructurate, a conceptelor de tip Big Data.

Descriere proiect

Activitatile de proiect vor urmari structura cursului si vor fi centrate pe produse si servicii reale pe care
studentii vor trebui sa le sustinad si promoveze. In acest fel, la finalul cursului, proiectul de vanzare va fi
unul complet functional, cu un grad de aplicabilitate maxim. Proiectele vor include activitatile specifice,
pornind de la principiile de identificarea pietei, trecand prin toate fazele proceselor de vanzare, folosind
tehnicile Tnsusite la curs.




Rezultate preconizate ale invétdrii

Urmare a participarii la acest curs veti fi capabili sa:
¢ Definiti, formulati si analizati piata specifica unui produs/serviciu
¢ Identificati corect modalitatea de abordare a pietei respective
Prin absolvirea acestui curs veti avea:
e abilitatea de a promova propriile idei/produse;
e notiuni privind pregatirea, executare si urmarirea unui proces de vanzare.

Metoda de evaluare | % din nota finala Cerinte minimale pentru obtinerea creditelor

50% dintre subiecte rezolvate pentru nota 5/

Examen 40 95% pentru nota 10.

Tema predata. Rezolvare a 50% din problematici pentru

Tema de casa 20 nota 5 si a 95% pentru nota 10.
. . 50% di tajul iat iectului, t ta 5
Proiect functional 40 % din punctajul asociat proiectului, pentru nota 5/
95% pentru nota 10.
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Preconditii

Alte informatii relevante

Nota finala se calculeaza prin rotunjirea punctajului acumulat de student la activitatile evaluate.
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