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1. Date despre program

FISA DISCIPLINEI
Managementul vanzarilor
Anul universitar 2026-2027

1.1. Institutia de Invatamant superior

Universitatea Babes-Bolyai

1.2. Facultatea

Business

1.3. Departamentul

Servicii de Ospitalitate

1.4. Domeniul de studii

Administrarea Afacerilor

1.5. Ciclul de studii

Master

1.6. Programul de studii / Calificarea

Antreprenoriat si inovare/Master

1.7. Forma de Invatamant

Invitamant cu frecventi (IF)

2. Date despre disciplina

2.1. Denumirea disciplinei

Managementul vanzarilor

Codul disciplinei

IMR0094

2.2. Titularul activitatilor de curs

Conf. univ. dr. Cristina FLESERIU

2.3. Titularul activitatilor de seminar

Conf. univ. dr. Cristina FLESERIU

2.4. Anul de studiu 1

2.5. Semestrul | 11

‘ 2.6. Tipul de evaluare

Examen

2.7. Regimul disciplinei Obligatoriu

2.8. Tipul disciplinei

Disciplina fundamentalad (DF)

3. Timpul total estimat (ore pe semestru al activitdtilor didactice)

3.1. Numar de ore pe saptamana 3 din care: 3.2. curs 2 3.3. seminar/ laborator/ proiect 1
3.4. Total ore din planul de invatamant 42 din care: 3.5. curs 28 3.6 seminar/laborator 14
Distributia fondului de timp pentru studiul individual (SI) si activitati de autoinstruire (AI) ore
Studiul dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite (AI) 30
Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 30
Pregdtire seminare/ laboratoare/ proiecte, teme, referate, portofolii si eseuri 38
Tutoriat (consiliere profesionala) 2
Examinari 2
Alte activitati 6

3.7. Total ore studiu individual (SI) si activitdti de autoinstruire (AI) 108
3.8. Total ore pe semestru 150
3.9. Numarul de credite 6

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

4.1. de curriculum

4.2. de competente

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1. de desfasurare a cursului

Sald dotata cu calculator si videoproiector..

5.2. de desfasurare a seminarului/ laboratorului

Sala de curs dotata cu calculator si videoproiector




6.1. Competentele dobandite in urma absolvirii programului de studii

Competente profesionale

Codul .
competentei ol

CP27 [a decizii bazate pe date

CP28 Identifica indicatori-cheie de performanta

CP43 Monitorizeaza comportamentul consumatorilor

CP44 Recomanda imbunatatiri ale produselor

Competente transversale

e

CTé Gandeste analitic

CT7 Munceste in echipa

CT8 Gandeste critic

6.2. Rezultatele invatarii specifice programului de studii

Rezultatele invatarii vizate prin disciplina

Codul Cunostinte si intelegere Abilitdti academice specifice
competentei (Knowledge and understanding) (Specific academic sKills)
CP27
. .. 1 \ 1 aplica si li a
ggig Studentul/absolventul explica conceptele, strategiile Isrfzg)e;eué e/ acEiSer:;Léeapi;i; :: zgzgezeﬁz(;e
CP44 si instrumentele de marketing, vanzari si cercetare de marketing pentru ozitigna{re‘a ro du§elor i
piatd. Interpreteaza comportamentul consumatorului (eng p P . ap ;
CTé o . S serviciilor. Elaboreaza strategii de produs si
si dinamica pietei. PR . : o
CT7 i ’ vanzari bazate pe date si nevoile clientilor.
CT8

7. Rezultatele invatarii specifice disciplinei

Cunostinte si intelegere (Knowledge and understanding)

1. Studentul /Absolventul cunoaste in detaliu structura sistemului de management in vanzari, rolurile fortei de vanzare si
diferentele strategice dintre activitatile comerciale si cele de marketing.

2. Studentul /Absolventul intelege tehnicile de planificare teritorial3, criteriile de alocare a resurselor pe pietele tinta si
profilele specifice ale diverselor tipuri de vanzatori.

3. Studentul/Absolventul asimileaza procesele de bugetare, metodele de control si utilizarea sistemelor moderne de
management al relatiilor cu clientii (CRM) pentru fidelizarea acestora

4. Studentul /Absolventul identifica indicatorii-cheie de performanta (KPIs) relevanti, impactul tehnologiilor digitale
asupra vanzarilor si mecanismele de motivare a echipelor comerciale.

Abilitati academice specifice (Specific academic skills)

1. Studentul/Absolventul are abilitatea de a proiecta un buget complet de vanzari si de a stabili sisteme eficiente de
control si evaluare a performantelor comerciale bazate pe date.

2. Studentul/Absolventul detine capacitatea de a lucra in echipa pentru a elabora studii aplicative si strategii de alocare
a resurselor teritoriale in cadrul unei organizatii.

3. Studentul/Absolventul demonstreaza o gandire analitica si critica in monitorizarea comportamentului
consumatorilor si in fundamentarea deciziilor comerciale strategice pe termen lung.

4. Studentul/Absolventul are capacitatea de a integra instrumente digitale In managementul portofoliului de clienti si de
a propune recomandari clare pentru imbunatatirea procesului de vanzare.




8. Continuturi

8.1 Curs

Metode de predare - invitare

Observatii

Introducere in managementul vanzarilor
(Prezentarea disciplinei si a cerintelor
pentru studenti, Definirea procesului de
vanzare si diferentele dintre vanzare si
marketing)

Prezentare orala, multimedia
exemplificare

1 curs (2 ore)

Procesul de vanzare si tipuri de vanzari
(Etapele detaliate ale procesului de
vanzare.

Clasificarea si analiza tipurilor de
vanzari)

Prezentare orala, multimedia
exemplificare

2 cursuri (4 ore)

Sistemul de management in vanzari
(Structura si organizarea fortei de
vanzare.

Obiectivele si rolurile echipei de vanzari)

Prezentare orala, multimedia
exemplificare

2 cursuri (4 ore)

Planificarea teritoriala si strategii de
alocare a resurselor (Determinarea
zonelor teritoriale si evaluarea pietelor
tinta

Tipuri de vanzatori si profiluri specifice)

Prezentare orala, multimedia
exemplificare

2 cursuri (4 ore)

Bugetarea si controlul activitatii de
vanzare (Bugetul de vanzari: definire,
planificare si evaluare. Sisteme de control
si masurarea performantelor)

Prezentare orala, multimedia
exemplificare

2 cursuri (4 ore)

Digitalizarea si tehnologiile in
managementul vanzarilor (Impactul
tehnologiilor digitale asupra procesului
de vanzare. Utilizarea instrumentelor
digitale)

Prezentare orala, multimedia
exemplificare

1 curs (2 ore)

Evaluarea performantei si strategii de
motivare a echipei de vanzari (Tehnici de
evaluare si instrumente de masurare a
performantei. Programe de motivare si
recompense)

Prezentare orala, multimedia
exemplificare

2 cursuri (4 ore)

Managementul relatiilor cu clientii (CRM)
si fidelizarea clientilor (Introducere in
CRM: definire si rol in vanzari. Strategii
de retentie si fidelizare a clientilor.
Analiza valorii clientilor si importanta
relatiilor pe termen lung)

Prezentare orala, multimedia
exemplificare

2 cursuri (4 ore)

Bibliografie

Springer, Berlin.

Education Limited, New York.

New Jersey.

1. Jolles R. L. (2009), Customer Centered Selling: Sales Techniques for a New World Economy, Free Press, New York
2. Hase S. & Busch C. (2018), The quintessence of Sales: What you really need to know to be successful in sales,

3. Ingram T.N., LaForge R.W,, Avila R.A,, Schwepker Jr. C. H., Williams M.R. (2020), Sales Management: Analysis and
decision making, 10-th edition, Routledge, New York.
4, Jobber D., Lancaster G. & Le Meunier-FitzHugh K. (2019), Selling and Sales Management, 11-th edition, Pearson

5. Wirtz J. (2023), Essentials of services marketing, 4-th edition, Pearson Education Limited, New York.
6. Wirtz, J. & Lovelock, C. (2022) Services marketing: people, technology, strategy, 9-th edition, World Scientific,

8.2 Seminar / laborator

Metode de predare - invitare

Observatii

Introducere in managementul vanzarilor

Aplicatii practice, Studii de caz

1 seminar (1 ora)

Procesul de vanzare si tipuri de vanzari

Aplicatii practice, studii de caz

2 seminarii (2 ore)

Sistemul de management in vanzari

Aplicatii practice, studii de caz

2 seminarii (2 ore)




Planificarea teritoriald si strategii de Aplicatii practice, studii de caz 2 seminarii (2 ore)
alocare a resurselor
BP getarea si controlul activitatii de Aplicatii practice, studii de caz 2 seminarii (2 ore)
vanzare
Digitalizarea si teAhnczlc.)gnle n Aplicatii practice, studii de caz 1 seminar (1 ora)
managementul vanzarilor ’
Eval}l area perff)rrr.langea 2! svtr.ategu de Aplicatii practice, studii de caz 2 seminarii (2 ore)
motivare a echipei de vanzari
I\/.[a.n ag?mentul.relgglllor cu clientii (CRM) Aplicatii practice, studii de caz 2 seminarii (2 ore)
si fidelizarea clientilor
Bibliografie
1. Jolles R. L. (2009), Customer Centered Selling: Sales Techniques for a New World Economy, Free Press, New
York
2. Hase S. & Busch C. (2018), The quintessence of Sales: What you really need to know to be successful in sales,
Springer, Berlin.
3. Ingram T.N., LaForge R.W,, Avila R.A,, Schwepker Jr. C. H., Williams M.R. (2020), Sales Management: Analysis and
decision making, 10-th edition, Routledge, New York.
4, Jobber D., Lancaster G. & Le Meunier-FitzHugh K. (2019), Selling and Sales Management, 11-th edition, Pearson
Education Limited, New York.
5. Wirtz J. (2023), Essentials of services marketing, 4-th edition, Pearson Education Limited, New York.
6. Wirtz, J. & Lovelock, C. (2022) Services marketing: people, technology, strategy, 9-th edition, World Scientific,
New Jersey.
9. Evaluare

e Modul de evaluare se mentine si pentru examenele din sesiunea de restante. Componentele procesului de evaluare
desfisurate pe parcursul semestrului nu pot fi recuperate/refacute in sesiunile de examinare.

e Pentru a putea cumula punctele obtinute pe parcursul semestrului, este necesara obtinerea notei minime 5 (cinci)
in cadrul examenului final (scris/oral).

9.3 Pondere din

Tip activitate 9.1 Criterii de evaluare 9.2 Metode de evaluare .
nota finala

. corectitudinea utilizarii
cunostintelor de specialitate Examen oral (prezentarea
acumulate; proiectului)

. coerenta logica in gandire.

9.4 Curs 60%

3 intelegerea, Insusirea si
utilizarea corectd a conceptelor de
9.5 Seminar/laborator | specialitate Actititate pe parcus la laborator 40%
dobandirea unui limbaj de
specialitate.

9.6 Standard minim de promovare

. cunoasterea notiunilor fundamentale predate;
. utilizarea si aplicarea corecta a conceptelor de specialitate.




10. Etichete ODD (Obiective de Dezvoltare Durabila / Sustainable Development Goals)?!
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Data completdrii: Semnatura titularului de curs Semnatura titularului de seminar
22.05.26 Conf. univ. dr. Cristina Fleseriu Conf. univ. dr. Cristina Fleseriu

Data avizarii in departament: Semnatura directorului de departament

27.05.26 Conf. dr. Marius BOTA

1 Selectati o singura etichetd, cea care, in conformitate cu Procedura de aplicare a etichetelor ODD in procesul

academic, se potriveste cel mai bine disciplinei. Daca disciplina trateaza tema dezvoltarii durabile la modul general
(de ex. prin prezentarea/introducerea cadrului general al dezvoltarii durabile etc.) atunci se poate aloca eticheta
generald de Dezvoltare Durabild. Daca niciuna dintre etichete nu descrie disciplina, selectati ultima optiune: ,Nu

se aplicd nici o etichetd”.



https://green.ubbcluj.ro/procedura-de-aplicare-a-etichetelor-odd/
https://green.ubbcluj.ro/procedura-de-aplicare-a-etichetelor-odd/

