Anexa A.ID.2

FISA DISCIPLINEI

Denumirea disciplinei

Tehnici de vanzari

Codul disciplinei Semestrul A\ Numarul de credite 5
Facultatea de Economie si e
Facultat .. . Numarul 1 t tivita
acultatea Administrarea Afacerilor umarul orelor pe semestru/activitati
Domeniul de licenta Economic Total SI TC AT AA
Programul de studii de licenta Management 8

Categoria formativa a disciplinei (fundamentala,
complementard, domeniu, specialitate)

Complementara

Tipul disciplinei (impusa, optionala, facultativa) Impusa

Discipline anterioare

Conditionate -

Recomandate Comunicare si negociere in afaceri

Obiectivele disciplinei

Sa ofere informatii si sa creeze contextul de invatare necesare pentru instalarea
deprinderilor de baza specifice domeniului vanzarilor.

1. Sa faciliteze intelegerea si asumarea terminologiei, a conceptelor si a bunelor
practici necesare relatiilor cu clientii.

2. Sa sporeasca capacitatile de a identifica potentialii clienti, de a le intelege nevoile
si de a le vinde solutii cu rol de valoare adaugata.

3. S& dezvolte capacitatea de a corela caracteristicile produsului/serviciului oferit cu
beneficiile pentru client.

4. Sa sporeasca capacititea de argumentare prin utilizarea instrumentelor NLP.

Sa puna 1n valoare capacitatea de a construi relatii umane win-win si de a lucra in

echipa.

6. Sa faciliteze asumarea unei conduite profesionale marcatd de integritate, onestitate
si responsabilitate in domeniul vanzarilor.

w

COMPETENTE SPECIFICE ACUMULATE

COMPETENTE PROFESIONALE

Cl. Definirea tehnicilor de vanzare si a instrumentelor specifice de comunicare (0,5 credite)
C2. Explicarea tehnicilor de vanzare si a instrumentelor eficiente de comunicare (0,5 credite)
C3. Aplicarea tehnicilor de vanzare si a instrumentelor specifice de comunicare (2 credite)

C4. Analiza si evaluarea tehnicilor de vanzare si a instrumentelor specifice de comunicare (0,5
credite)

C5. Proiectarea programului de comunicare cu clientul n vanzari (1 credit)

COMPETENTE TRANSVERSALE

CT1. Aplicarea principiilor, normelor si valorilor eticii profesionale in cadrul propriei strategii
de munca riguroasa, eficienta si responsabila (0,5 credite)

Continutulactivitatilor
(SL, AT, TC, AA)

1. Studiul individual prin materiale specifice ID

US 1 Vanzarea. Principii generale

US 2 Vanzator, client, produse si servicii. Ce vindem, de fapt?

US 3 Elemente de programare neuro-lingvistica (NLP) aplicate 1n vanzari
US 4 Procesul de vanzare. Evolutie si modele de lucru

US 5 Instruirea Tnainte de primul client




US 6 Prospectarea clientelei

US 7 Contactul cu clientul

US 8 Identificarea nevoilor clientului

US 9 Elaborarea si prezentarea solutiei pentru client

US 10 Rezolvarea obiectiilor

US 11 Incheierea vanzarii

US 12 Serviciile post vanzare si prevenirea regretelor post-achizitie

2. Activititi tutoriale (tematica intilnirilor previazute in orar)

AT 1 (US 1 Vanzarea. Principii generale; US 2 Vanzétor, client, produse si servicii. Ce
vindem, de fapt?;US 3 Elemente de programare neuro-lingvistica (NLP) aplicate in
vanzari; US 4 Procesul de vanzare. Evolutie si modele de lucru)

AT 2 (US 7 Contactul cu clientul; US 8 Identificarea nevoilor clientului; US 9
Elaborarea si prezentarea solutiei pentru client; US 10 Rezolvarea obiectiilor; US 11
Incheierea vanzarii)

3. Teme de control

TC 1 — Autoevaluare a competentelor de vinzare.

Alegeti o fisa a postului pentru un agent de vanzari. Puteti accesa o fisa
generica pentru un domeniu anume de vanzare, precum cele ce pot fi accesate la
adresele: https://esco.ec.europa.eu/en/classification/occupation_main , pentru
standardele europene; https://www.onetonline.org/find/result?s=sales&a=1, pentru
standardele americane, http://www.anc.edu.ro/standarde-ocupationale/ pentru
standardele nationale. Puteti alege si alte resurse online sau puteti utiliza o fisd a
postului de agent de vanzare din organizatia pentru care lucrati.

Tema de control presupune raspunsuri succinte, punctuale, la urmdtoarele
intrebari:
a. Care sunt primele trei argumente (prezentate succint) pentru care am ales
aceasta fisa a postului, si nu alta?

b. Care sunt abilitatile si competentele pe care le detin deja si sunt specifice
acestui post?

¢. Care sunt cele mai importante 3 abilitati si/sau competente pe care vreau
sa le dobdndesc (sau sa le dezvolt) in urmatorul interval de timp?
Argumentati! Precizati si orizontul de timp pe care 1l aveti in vedere.

d. Cum mi-am propus sa dezvolt aceste abilitati? Oferiti indicii cat mai
concrete, cat mai specifice.

Réspunsurile la intrebérile de mai sus vor fi elaborate in limita unei singure
pagini (format A4, tehnoredactat, 12p.) si vor fi Insotite de link-ul catre fisa postului la
care ati facut referire sau, dupa caz, de copia fisei din organizatia pentru care lucrati.

Réspunsurile aferente TC1 vor fi incarcate pe platforma Microsoft Teams,
in sectiunea dedicatd disciplinei Tehnici de vanzari, Assignments, TV TC 1 —
Autoevaluare a competentelor de vanzare.

Ponderea in nota finala: 15%
Termenul de predare: 08 decembrie 2023

TC 2 — Observati si analizati, ca urmare a unei interactiuni directe cu un
ofertant real, un scenariu de vinzare “in functiune”.

Alegeti un ofertant de produse sau servicii dintr-un domeniu care implica
abordarea consultativa/ colaborativa a vanzarilor (ex. asigurari, imobiliare,
automobile, echipamente de valoare mare, servicii medicale etc.). Alegerea




dumneavoastra ar trebui sd fie compatibila cu un post in vanzari pe care l-ati putea
accesa (sau poate doar pastra) intr-un orizont de timp de maximum 3 ani.

Pentru aceasta secventa de lucru va veti asuma rolul de “posibil” client al
unui ofertant real, de pe piata realda a produsului/serviciului ales.

Atentie! Nu este nevoie sa achizitionati nimic. Dar, in calitate de “posibil”
client, probati, testati, schimbati, puneti intrebari, alegeti, negociati, insistati,
formulati obiectii (inclusiv una legata de pret), contraargumentati etc.

Misiunea dumneavoastra este sa observati, sa retineti si sa notati cat mai
multe detalii ale interactiunii cu respectivul agent de vanzare.

Tema de control presupune:

A. Sa prezentati succint contextul si observatiile retinute in urma acestei
experiente (maximum o paging).

B. Sa oferiti raspunsuri scurte la urmatoarele intrebari (maximum doud
pagini):
a. Cum apreciati experienta de cumparare? Argumentati!
b. Ce ati invatat din aceastd experienta?
c. Ce i-afi sugera persoanei cu care afi interactionat daca ati fi

consilierul sau de dezvoltare profesionald in vanzari? Argumentati!

d. Ce recomandari i-ati face sefului sau? Argumentati!

Raspunsurile aferente TC2 (in limita a trei pagini, format A4, tehnoredactat,
12p.) vor fi incércate pe platforma Microsoft Teams, in sectiunea dedicatad disciplinei
Tehnici de vanzari, Assignments, TV _TC 2 — Observati §i analizati un scenariu de

vanzare “in_functiune”.
Ponderea in nota finala: 15%

Termenul de predare: 14 ianuarie 2024

Forma de evaluare finald (E — examen, C — colocviu/test final, LP — lucrari practice)

Stabilirea notei finale
(procente)

- evaluare finala (examen scris - grild si subiecte deschise) 70%

- activitati asistate /laborator/lucrari practice/proiect etc. -

- teste pe parcursul semestrului (TC1 15%, TC2 15%) 30%

- lucrari de verificare -

Lista materialelor didactice
necesare (suport de curs,
ghid de studiu etc.)

Suportul de curs (disponibil pe platformele Moodle si Microsoft Teams);
prezentdrile power point utilizate pentru activitatile tutoriale.




Bibliografia recomandata Angajatii ZAPPOS, cu sprijinul lui Mark Dagostino, Tony Hsieh (2019) — The Power
of WOW. Cum sa-ti electrizezi munca si viata pundnd serviciile pe primul loc,
Editura Publica, 2020

Blythe, Jim — Managementul vanzarilor si al clientilor cheie, Editura Codecs, 2005
Buzan, Tony; Israel Richard — Viénzare inteligentd, Editura Codecs, 2002

Cehan, Cezar - Heart to Heart Selling: Create clients through nurturing
Connection,More Options LLC, 2015

Danilet, Magdalena - Mic manual de vanzari, Editura Tehnopress, lasi, 2017

de Waal, Frans (2013) — Bonobo si ateul. In cautarea umanitdtii printre primate,
Editura Humanitas, 2017

Dugdale, Keith; Lambert, David (2007) — Cum sa vinzi inteligent. Strategii de viitor
pentru clienti multumiti, Curtea Veche Publishing, 2014

Eagleman, David (2015) — Creierul. Povestea noastrad, Editura Humanitas, 2018
Futrell, Charles M. (2006) - Principiile vinzdrilor. Prin servicii bune obtineti clienti
pe viatd, Editura Rosetti Educational, Bucuresti, 2008

Gallo, Carmine (2012) — Experienta Apple. Secretele construirii unei relatii pe
termen lung cu clientii, Editura Amaltea, 2015

Hopkins, Tom - Vanzarea pe timp de criza. Cum sa vinzi atunci cand nimeni nu
cumpara, Editura BusinessTech, 2014

Pink, Daniel H. (2012) - 4 vinde e omeneste. Adevirul surprinzitor despre cum sa-i
convingi pe ceilalti, Editura Publica, Bucuresti, 2013

Zak, Paul (2012) — Molecula morald, Editura Humanitas, 2015

Ziglar, Zig — Arta vdnzarii, Ed. Amaltea, 2006

Grad didactic, titlu, nume si prenume Semnatura

Coordonator de disciplina

Conf. dr. Magdalena Danilet

Legenda: SI — studiu individual, TC — teme de control, AT — activitati tutoriale, AA — activitati asistate



