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1. Date despre program
1.1. Institutia de invatamant superior |Universitatea Lucian Blaga din Sibiu
1.2. Facultatea Facultatea de Inginerie
1.3. Departament Departamentul de Inginerie Industriala si Management
1.4. Domeniul de studiu Inginerie si management

1.5.

Ciclul de studii*

Licenta

1.6.

Specializarea

Inginerie economica ih domeniul mecanic

2. Date despre disciplina

2.1.

Denumirea disciplinei

Tranzactii comerciale

Cod

FING.IIM.IEDM.L.SO.

2010.C-3.5
2.2, Titular activitati de curs  |Prof. univ. dr. Dan MIRICESCU
2.3. Titular activitati practice  |Prof. univ. dr. Dan MIRICESCU
2.4. An de studiu? | 3 |25. Semestrur | 5 [2.6. Tipul de evaluare’ c
2.7. Regimul disciplinei® | 0 [2.8. categoria formativa a disciplinei® S
3. Timpul total estimat
3.1. Extinderea disciplinei in planul de Tnvatamant — numar de ore pe saptamana
3.1.a.Curs | 3.1.b. Seminar | 3.1.c. Laborator 3.1.d. Proiect 3.1.e Alte Total

2 1 3
3.2. Extinderea disciplinei in planul de invatamant — Total ore din planul de Tnvatamant

3.2.a.Curs | 3.2.b. Seminar | 3.2.c. Laborator 3.2.d. Proiect 3.2.e Alte Total’

28 14 42
Distributia fondului de timp pentru studiu individual® Nr. ore
Studiul dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 10
Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren
Pregétire seminarii/laboratoare, teme, referate, portofolii si eseuri 10
Tutoriat’

Examinéri*°

3.3. Total ore alocate studiului individual'' (NOSIsem ) 38
3.4. Total ore din Planul de invataméant (NOADsem) 42
3.5. Total ore pe semestru'? (NOADsem + NOSIsem ) 80
3.6. Nrore/ECTS 25
3.7. Numir de credite™ 3
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4. Preconditii (acolo unde este cazul)

4.1. Discipline necesar a fi
promovate anterior Cunostinte de marketing si management
(de curriculum) **

4.2. Competente Competente si abilitati de comunicare

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1. De desfasurare a

cursului® Tabla, videoproiector, flipchart, materiale didactice specifice, platforme on-line etc.

5.2. De desfasurare a
activitatilor practice Tehnica de calcul, platforme on-line etc.
(lab/sem/pr/aplic) *®

6. Competente specifice acumulate"’

Repartizare credite

Numar de credite alocat disciplinei18 19
pe competente

Efectuarea de calcule, demonstratii si aplicatii, pentru
rezolvarea de  sarcini specifice  ingineriei  si
managementului pe baza cunostintelor din stiintele
fundamentale.
CP2 EIaborar.ea .§i interpretarea documentatiei tehnice,
6.1. economice si manageriale.
Competente CP3 Proiectarea, fabricatia, controlul si punerea in functiune a
profesionale produselor, echipamentelor si sistemelor mecanice.
CP4 Exploaltarea produselor, echipamentelor si sistemelor
mecanice.
CP5 Proiectarea, implementarea si imbunatatirea sistemelor de 05
management. ’
CP6 | Managementul firmei si gestionarea resurselor. 1
Aplicarea, in mod responsabil, a principiilor, normelor si
valorilor eticii profesionale in realizarea sarcinilor
profesionale si identificarea obiectivelor de realizat, a
resurselor disponibile, a etapelor de lucru, a duratelor de
executie, a termenelor de realizare aferente si a riscurilor
aferente.
Identificarea rolurilor si responsabilitatilor intr-o echipa
CT2 | pluridisciplinara si aplicarea de tehnici de relationare si 0,5
munca eficienta in cadrul echipei.
Identificarea oportunitatilor de formare continua si
utilizarea eficienta, pentru propria dezvoltare, a surselor
informationale si a resurselor de comunicare si formare
CT3 | profesionala asistata de calculator (portaluri Internet,
aplicatii software de specialitate, baze de date, cursuri on-
line etc.) atadt in limba roméana, cat si intr-o limba de
circulatie internationala.

CP1 0,5

CT1 0,5

6.2.
Competente
transversale

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

Cursul isi propune sa sprijine studentji in Tnsusirea unor instrumente si tehnici de

7.1. Obiectivul impact in tranzactile comerciale, in vederea formarii unor agenti de vanzari
general profesionisti, cat si in vederea implicarii lor ulterioare in activitatea de vanzare.

Formarea unui mod de gandire centrat pe dorintele si nevoile consumatorilor.

- Adaptarea conceptelor de marketing la situatia existenta la nivelul consumatorului
si aplicarea lor in situatji concrete. Crearea, impunerea si consolidarea numelui de
marca;

7.2. Obiectivele
specifice
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-

perspectiva consumatorului.
comportamental al consumatorului;

performantelor lor profesionale.

- Asigurarea unei strategii corecte a activitatii de marketing a firmelor, privind din
Strategii de publicitate plecand de la studiul

- Dezvoltarea abilitatilor de comunicare si a capacitafilor de negociere ale
studentilor pentru organizarea eficienta a activitatii de vanzare si imbunatatirea

8. Continuturi

20 Metode de Nr.
8.1. Curs predare? S
curs 1 Notiuni introductive. Concept. Factori de influenta in comportamentul >
consumatorului. Influente in marketing.
Orientarea cétre client — punctul de pornire cétre o vanzare de succes.
Curs 2 Cunoasterea si intelegerea nevoilor si dorintelor consumatorilor; 2
Modelarea si dirijarea comportamentului consumatorilor; Dezvoltarea unei
relatii pe termen lung cu consumatorii.
Curs 3 Iqﬂueq;‘e/g_culturii consumatorilor asupra comportamentului de cumparare 2
si implicatiile acestora asupra procesului de vanzare.
Curs 4 Motivatie, abilitate si oportunitate in prelucrarea informatiei. 2
Curs 5 Expunere, atentie si perceptie. Modalitati de expunere la stimuli 2
promotionali.
Curs 6 E_xpunere, atentie si perceptie. Imbunétatirea expunerii prin metode 2
diverse.
" — : — ; — Expunere
Curs 7 Clasificare si intelegere. Organizarea si infelegerea informatiei. prelegere, 2
Formarea si schimbarea atitudinii. Modelul actiunii rationale. Convingeri prezentare la
Curs 8 . L N e . < 2
proeminente. Lantul valorilor finale in achizitionarea autovehicolelor. tablaa
Reprezentarea si dimensiunile marcii — implicatii asupra activitatii de problematicii
Curs 9 vanzari. Marca si capitalul reputational. Crearea valorii si personalitatii S['Jt;;;lz’:tr‘: 2
marcii. __ _ e — videoproiector,
Reprezentarea gi dimensiunile marcii — implicatii asupra activitatii de discutii cu
Curs 10 | vanzari. Utilizarea numelui de marca si a publicitatii — elemente studentii 2
competitive ce pot fi utilizate in activitatea de vanzari si in marketing. ’
Curs 11 Recunoasterea problemei si cautarea informatiilor. Cautarea informatiilor 2
si impactul asupra tehnicilor de vanzare.
Analiza si decizia in cazul implicarii ridicate si in cazul implicarii scazute a
Curs 12 consumatorului in procesul decizional si in actul de consum. 2
Particularizari in achizitia autovehicolelor.
Locul si rolul departamentului de vanzari in organizatia moderna. —
Curs 13 Departamentul de vanzari — element esential Tn marketingul modern; 2
Procesul de comercializare auto — concept, continut, obiective;
Organizarea eficientd a procesului de vanzari. Elementele vitale ale unei
o vanzari profesionale; Principiile fundamentale ale unei vanzari eficiente.
urs 14 . ; . P ; , : P 2
Tipologia agentului de vanzari. Recrutarea si selectia agentilor de vanzari.
Motivarea agentilor de vanzari.
Total ore curs: | 28
8.2. Activitati practice
Metode de Nr.
8.2.b. Laborator predare® -
Recunoasterea nevoii, analiza nivelului de intensitate a acesteia, Discutii,
Laborator 1 formarea dorintei si apoi a cererii. Detgrmlnarea |mp_ortan§e| motlvlg’glel. dezbateri, °
Metode de imbunétatire a expunerii consumatorilor la stimulii de | prezentare
marketing. Studii de caz pregatite si prezentate de echipe de studenii. | si/sau analiza
Moduri de organizare a informatiei. intelegerea informatiei. Formarea de /UCfé[i-
Laborator 2 | atitudinii. Modificarea atitudinii. Implicati asupra tranzactiilor Munca in 2
comerciale. Studii de caz pregatite si prezentate de echipe de studenti. echipd,
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Procesul decizional al consumatorului. Implicatii asupra activitatii de fiecare
Laborator 3 marketing.  Factorii de influenta asupra comportamentului echipa °
consumatorului analizati din perspectiva propriei persoane. Studii de | Prezentand
caz pregatite si prezentate de echipe de studenti. studii de caz
— — R - - = ce vor fi
Stabilirea strategiei de vanzari si a celei de marketing. Modalitati de | .-, <t 40 de
Laborator 4 | mentinere a pietei. Studii de caz pregatite si prezentate de echipe de toti cei 2
studenti. prezenti. De
Cautarea si identificarea clientilor — dezvoltarea unei atitudini | asemenea se
Laborator 5 prospective. Identificarea nevoilor si dorintelor consumatorilor — | vor utiliza 9
dezvoltarea abilitatilor de comunicare. Studii de caz pregatite si | jocurile de rol
prezentate de echipe de studenti. si sedintele
Identificarea si intelegerea atributelor si beneficiilor produselor oferite | 9¢7 Focus
n h . ) . . N Grup pentru
Laborator 6 | spre vanzare. Relatia dintre satisfaciia consumatorilor si loialitate. identificarea 2
Studii de caz pregatite si prezentate de echipe de studenti. celor mai
Adaptarea procesului de vanzari si orientarea spre client. | pune variante
Managementul relatiilor cu clienti. Forme moderne de tranzactii | de vanzare
Laborator 7 ; .. e ; ; d 2
comerciale. Studii de caz pregatite si prezentate de echipe de studenti. ce pot fi
utilizate.
Total ore seminar 14

9. Bibliografie
Miricescu D. — Metode si tehnici de vanzare, Sibiu, 2020 (format pdf. in classroom)
. lonas I.G., Miricescu D., Cioca L. — Comportamentul consumatorului, Ed. ULBS, Sibiu,
9.1. Referinte 2001
bibliografice Mihut I., Pop M. — Consumatorul si managementul ofertei, Ed. Dacia, Cluj-Napoca,
recomandate 1996
Butunoiu G. — Tehnici de vanzare, Ed. All, Bucuresti, 1998.
Catoiu, |.; Teodorescu N. — Comportamentul consumatorului. Editura Uranus,
Bucuresti, 2003.
J.P. Peter, J.C. Olson — Consumer behavior and Marketing Strategy, Second Edition,
Irvin, 1990.
9.2. Referinte . . .
bibliografice Ziglar Z. — Arta vanzarii, Ed. Amaltea, Bucuresti, 2002
suplimentare | Mihut I. - Management general, Editura Carpatica, Cluj-Napoca, 2003
Denny R. — Succesul in vanzari, Ed. All Beck, Bucuresti, 2003.
Kotler P. — Principiile marketingului, Ed. Teora, Bucuresti, 2000.
Blythe, J. — Comportamentul consumatorului, Editura Teora, Bucuresti, 1999.

10. Coroborarea continuturilor disciplinei cu asteptarile reprezentantilor comunltatu epistemice,

asociatiilor profesmnale si angajatorilor reprezentativi din domeniul aferent programulm

Utilizarea metodelor specifice managementului relatiilor cu clientii (CRM — customer relationship management)
pentru dezvoltarea unor relatii pe termen lung cu clientii ; Dobandirea abilitatilor de comunicare si a limbajului
specific utilizat in activitatea de vanzari.

11. Evaluare

11.3 Pondere din Obs.”*

Tip activitate | 11.1 Criterii de evaluare 11.2 Metode de evaluare

nota finala
11.4a ¢ Cunostinte teoretice si Teste pe parcurs®: %
Examen / practice insusite Teme de casa: 309 60% (minim 5)
Colocviu (cantitatea, prezentarea unor °
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corectitudinea, teme
acuratefea) Alte activitati®®: 10%
—
Evaluare finala: 60 /05()m|n.

¢ Cunoasterea aparaturii, a
modului de utilizare a
instrumentelor specifice;

11.4c evaluarea unor

Laborator instrumente sau realizari,

prelucrarea si

interpretarea unor
rezultate

¢ Analize comparative
Raspuns oral
Prezentarea unor teme, 40% (minim 5)
referate etc.

¢ Demonstratie practica

11.5 Standard minim de performant&®
— Predarea si solutionarea temelor cerute pe parcursul semestrului.
— Evaluarea finala orala trebuie tratata de minim nota 5.
— 50% rezultat dupa insumarea punctajelor ponderate conform pct.11.3.

Fisa disciplinei cuprinde componente adaptate persoanelor cu CES (persoane cu dizabilitati si
persoane cu potential inalt), in functie de tipul si gradul acestora, la nivelul tuturor elementelor
curriculare (competente, obiective, continuturi, metode de predare, evaluare alternativa), pentru a
asigura sanse echitabile in pregdtirea academicad a tuturor studentilor, acorddnd atentie sporita
nevoilor individuale de invatare.

Data completarii: 27.09.2024
Data avizarii in Departament: 02.10.2024
Grad didactic, titlul, prenume, numele Semnatura
Titular disciplina Prof. univ. dr. Dan MIRICESCU
Responsabil

- Prof. univ. dr. Dan MIRICESCU
program de studii

Director Departament Prof. univ. dr. Dan MIRICESCU
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! Licenta / Master

214 pentru licenta, 1-2 pentru master
3 1-8 pentru licents, 1-3 pentru master
‘14 pentru licenta, 1-2 pentru master
® Regim disciplina: O=Disciplina obligatorie; A=Disciplina optionald; U=Facultativa

® Categoria formativa: S=Specialitate; F=Fundamentald; C=Complementard; I=Asistata integral: P=Asistat partial;
N=Neasistata

' Este egal cu 14 sdptdméni x numdrul de ore de la punctul 3.1 (similar pentru 3.2.a.b.c.)

8 Liniile de mai jos se referé la studiul individual; totalul se completeaza la punctul 3.37.

® Intre 7 si 14 ore

"% intre 2 si 6 ore

" Suma valorilor de pe liniile anterioare, care se refera la studiul individual.

2 Suma (3.5.) dintre numaérul de ore de activitate didactica directd (NOAD) si numarul de ore de studiu individual (NOSI)
trebuie sa fie egala cu numarul de credite alocat disciplinei (punctul 3.7) x nr. ore pe credit (3.6.)

' Numarul de credit se calculeaza dupéa formula urméatoare si se rotunjeste la valori vecine intregi (fie prin micsorare fie
prin majorare

NOCpSpD x C; + NOApSpD X C,

X 30 credit
TOCpSAP X Ce + TOApSAP x C, - > CTete

Nr.credite =

Unde:
- NOCpSpD = Numar ore curs/saptamana/disciplina pentru care se calculeaza creditele
- NOApSpD = Numar ore aplicatii (sem./lab./pro.)/sdptamana/disciplina pentru care se calculeaza creditele
- TOCpSdP = Numar total ore curs/saptamana din plan
- TOApSdP = Numar total ore aplicatii (sem./lab./pro.)/sédptdméana din plan
- Cc/Ca = Coeficienti curs/aplicatii calculate conform tabelului

Coeficienti Curs Aplicatii (S/L/P)
Licenta 2 1

Master 2,5 1,5

Licenta Ib. straina 2,5 1,25

" Se mentioneaza disciplinele obligatoriu a fi promovate anterior sau echivalente
'® Tabls, videoproiector, flipchart, materiale didactice specifice, platforme on-line etc.
16 Tehnica de calcul, pachete software, standuri experimentale, platforme on-line etc.
7 Competentele din Grilele aferente descrierii programului de studii, adaptate la specificul disciplinei
'8 Din planul de invatamant
'® Creditele alocate disciplinei se distribuie pe competente profesionale si transversale in functie de specificul disciplinei
%0 Titluri de capitole si paragrafe
2 Expunere, prelegere, prezentare la tabla a problematicii studiate, utilizare videoproiector, discutii cu studentii (pentru
fiecare capitol, daca este cazul)
2 Discutii, dezbateri, prezentare si/sau analiza de lucréri, rezolvare de exercitii si probleme
28 Legaétura cu alte discipline, utilitatea disciplinei pe piata muncii
2 CcPE - conditioneaza participarea la examen; nCPE — nu conditioneazé participarea la examen,; CEF - conditioneaz&
evaluarea finald, N/A — nu se aplica
% Se va preciza numarul de teste si sdptdmanile in care vor fi sustinute.
Cercuri stiinfifice, concursuri profesionale etc.
7 Se particularizeaza la specificul disciplinei standardul minim de performanta din grila de competente a programului de
studii, dacéa este cazul.
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