
 
 

 

FIŞA DISCIPLINEI 
 

1. Date despre program 
1.1 Instituţia de învăţământ superior Universitatea „Dunărea de Jos” din Galaţi 

1.2 Facultatea Economie şi 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 Marketing și comunicare în afaceri 

 

2. Date despre disciplină 
2.1 Denumirea disciplinei MANAGEMENTUL FORȚEI DE VÂNZARE 

2.2 Cod disciplină 1174.2OB01S 

2.3 Titularul activităților de curs  

2.4 Titularul activităților de seminar  

2.5 Anul de studiu II 2.6 Semestrul I 2.7 Tipul de evaluare E 2.8 Regimul disciplinei Ob 

 

3. Timpul total estimat (ore pe semestru al activităților didactice) 
3.1 Număr de ore pe săptămână 3 din care:  3.2 curs 2 3.3 seminar/laborator 1 

3.4 Total ore din planul de învățământ 42 din care:  3.5 curs 28 3.6 seminar/laborator 14 

Distribuția fondului de timp  ore 

Studiul după manual, suport de curs, bibliografie și notițe 39 

Documentare suplimentară în bibliotecă, pe platformele electronice de specialitate şi pe teren 39 

Pregătire seminarii/laboratoare, teme, referate, portofolii și eseuri  39 

Tutoriat 14 

Examinări 2 

Alte activități  

3.7 Total ore studiu individual 133 

3.8 Total ore pe semestru 175 

3. 9 Numărul de credite 7 

 

4. Precondiţii (acolo unde este cazul) 
4.1 de curriculum  • Management 

4.2 de competenţe •  

 

5. Condiţii (acolo unde este cazul) 
5.1. de desfăşurare a cursului • sală cu tabla, video-proiector/smartboard (pentru 

întâlnirile față în față) sau laptop-uri cu camera video si 
microfon, conexiune la internet (pentru online) 

5.2. de desfăşurare a seminarului/laboratorului • sală cu tabla, video-proiector/smartboard (pentru 
întâlnirile față în față) sau laptop-uri cu camera video si 
microfon, conexiune la internet (pentru online) 

 

 

6. Competenţele specifice acumulate 
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 • Abilităţi de negociere cu reprezentanţii altor organizaţii şi de a coordona echipe de 
specialişti 
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 • Aplicarea principiilor, normelor si valorilor eticii profesionale în cadrul propriei strategii 

de muncă riguroasă, eficientă si responsabilă 

• Identificarea rolurilor si responsabilităţilor într-o echipă plurispecializată si aplicarea de 
tehnici de relaţionare si muncă eficientă în cadrul echipei 

 

 
7. Obiectivele disciplinei (reieşind din grila competenţelor specifice acumulate) 

7.1 Obiectivul general al 
disciplinei 

• Familiarizarea studenţilor cu limbajul specific managementului forţelor de 
vânzare şi dezvoltarea abilităţilor studenţilor de a proiecta forţa de 
vânzare prin stabilirea obiectivelor, structurii, mărimii şi modului de 
recompensare a forţei de vânzare 

7.2 Obiectivele specifice 

• Formarea unei viziuni de ansamblu asupra managementului forţei de 
vânzare ca o componentă in cadrul sistemului managerial al organizaţiei; 

• Furnizarea unei baze de cunostinţe privind utilizarea eficientă a forţei de 
vânzare; 

• Cunoasterea metodelor de planificare, recrutare, selecţie si de evaluare 
a forţei de vânzare; 

• Dezvoltarea abilităţii de identificare a motivaţiilor specifice agenţilor de 
vânzări; 

• Dezvoltarea capacităţii de proiectare si implementare a unui  sistem de 
evaluare a performanţelor şi a unui sistem de recompensare a agenţilor 
de vânzări; 

• Creşterea capacităţii managerilor de a îmbunătăţi performanţa echipei de 
vânzări 

• Promovarea calităţilor atitudinale si aptitudinale specifice carierei de 
manager de vânzări 

•  

 
8. Conţinuturi 
8. 1 Curs Metode de predare Obs. 

1. Forţa de vânzare imaginea firmei pe 
piaţă – 2 ore 

Prelegere participativă, 
dezbatere 

2 ore 

2. Departamentul de vânzări. 
Responsabilităţile directorului de 
vânzări – 2ore 

Prelegere participativă, 
dezbatere 

2 ore 

3. Tipuri de vânzări şi vânzători – 2 ore Prelegere participativă 2 ore 

4. Organizarea activităţii agenţilor de 
vânzări– 2 ore 

Prelegere participativă, 
problematizare 

2 ore 

5. Profiluri de agenţi de vânzări – 2 ore Prelegere participativă, 
dezbatere 

2 ore 

6. Motivarea agenţilor de vânzări – 2 ore Prelegere participativă 2 ore 

7. Recrutarea şi selecţia agenţilor de 
vânzări – 2 ore 

Prelegerea participativă, 
investigaţii independente 

2 ore 

8. Formarea specialiştilor în vânzări 2 
ore 

Prelegerea participativă, 
dezbatere 

2 ore 



 
 

 

9. Evaluarea performanţelor profesionale 
ale agenţilor de vânzări – 4 ore 

Prelegere participativă, 
dezbatere 

4 ore 

10. Remunerarea agenţilor de vânzări – 4 
ore 

Prelegere participativă, 
problematizarea 

4 ore 

11. Controlul activităţii agenţilor de vânzări 
– 2 ore 

Prelegere participativă, 
problematizare 

2 ore 

12. Problemă de etică în managementul 
forţei de vânzare – 2 ore 

Prelegerea participativă, 
dezbatere 

2 ore 

 
Bibliografie 

1. David, S. (2022). Note de curs. Managementul forței de vânzare 
2. Kotler, Ph., Managementul marketingului, Editura Teora, 2004 
3. Pânişoară, Pânişoară, Motivarea eficientă. Ghid practic, Editura Polirom,  
4. Yves de Preville, Gestionarea forţelor de vânzare - ghid practic, Editura C.H.Beck, Bucureşti, 

2010 
5. West, M., Lucrul în echipă. Lecţii practice, Editura Polirom, 2003 
6. Zaharia, R., Cruceru, A., Gestiunea forţelor de vânzare, Editura Uranus, 2002, Bucureşti 
7. Johnstone, M., Marshall, G., Sales Force Management, Leadership, innovation, technology, 

Routledge, 2016 

8. 2 Seminar/laborator Metode de predare Obs. 

1. Importanța forței de vânzare. 
Stabilirea mărimii forţei de vânzare 
prin metoda volumului de muncă 
necesar. 

Dezbatere Exemplificare, 
Exercițiu 

2 ore 

2. Crearea, motivare si loializarea 
echipei de vânzări. Test pentru 
evaluarea capacitatii de a lucra in 
echipă 

Exerciţiu. Exemplificare. 
Joc de rol 

2 ore 

3. Interviul de selectie. Exemple, Lucru in echipă 2 ore 

4. Elaborarea şi evaluarea programelor 
de evaluare de dezvoltare 

Exemplificare. Exerciţiu 2 ore 

5. Evaluarea performanţelor profesionale 
a personalului de vânzări 

Studiu de caz 
Exemplificare, Dezbatere 

2 ore 

6. Utilizarea metodelor moderne în 
evaluarea managerilor în 
vânzări:evaluarea 360. 

Studiu de caz 
Dezbatere 

2 ore 

7. Documente utilizate în controlul 
activităţii agenţilor de vânzări 

Exemplificare 
Exerciţiu 

2 ore 

 
Bibliografie 

1. David, S. (2022). Note de curs. Managementul forței de vânzare 
2. Yves de Preville, Gestionarea forţelor de vânzare - ghid practic, Editura C.H.Beck, Bucureşti, 

2010 
3. West, M., Lucrul în echipă. Lecţii practice, Editura Polirom, 2003 
4. Johnstone, M., Marshall, G., Sales Force Management, Leadership, innovation, technology, 

Routledge, 2016 
5. Revista Biz 
6. Revista Cariere 

 
 

9. Coroborarea conţinuturilor disciplinei cu aşteptările reprezentanţilor comunităţii epistemice, 



 
 

 

asociaţiilor profesionale şi angajatori reprezentativi din domeniul aferent programului 
• Competenţele dobândite de către studenţi la această disciplină le vor permite să execute cu 

succes  sarcini profesionale complexe referitoare la managementul organizaţiilor naţionale sau 
internaţionale, în condiţii de autonomie şi de independenţă.  

• Disciplina oferă baza de cunoştinţe din domeniul managementului forței de vânzare, necesare 
conducerii entităţilor/organizaţiilor private si publice 

 
10. Evaluare 

Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 
10.2 Metode de 

evaluare 
10.3 Pondere 
din nota finală 

10.4 Curs 

Nivelul de cunoştinţe 
Capacitatea de analiză 
Argumentarea 
Gradul de asimilare a limbajului de 
specialitate, capacitatea de comunicare 

Evaluare scrisă/ 
test grilă online 

50% 

10.5 Seminar/ 
laborator 

Prezenţa la activitatea didactică (seminar) 
Creativitatea 
Originalitatea 
Capacitatea de aplicare practică a 
cunoştinţelor învăţate 
Interesul pentru studiu individual 

Portofoliul de 
teme 

 
Observaţie 
sistemică 

 

30% 
 
 

20% 

10.6 Standard minim de performanță 

• Să fie capabil să întocmească un plan al managementului forţei de vânzare, să formuleze 
întrebări pentru interviul de selecţie al agenţilor de vânzări 

• Să obțină nota minima 5 la evaluarea scrisă/testul online 

 

 


