UNIVERSITATEA „BABEŞ-BOLYAI” CLUJ-NAPOCA

FACULTATEA DE ŞTIINŢE ECONOMICE ŞI GESTIUNEA AFACERILOR

DEPARTAMENTUL DE ŞTIINŢE ECONOMICE ŞI GESTIUNEA AFACERILOR ÎN LIMBA MAGHIARĂ
DISCIPLINA: CONDUCEREA ŞI PROMOVAREA VÂNZĂRILOR –în Limba Maghiară

Priveşte specializarea: Marketing anul III.- LM, semestrul VI., obligatoriu



Economia Comerţului Turismului şi Serviciilor anul III. – LM, semestrul VI., 
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PROGRAMĂ ANALITICĂ 
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1. Rolul strategic al conducerii vânzărilor 
2. Rolul vânzării personale în cadrul sistemelor de distribuţie complexe
3. Teorii psihologice şi teoria jocului care stau la baza negocierii vânzărilor 
4. Procesul de vânzare
5. Principalele dimensiuni ale vânzării personale:


5.1. Vânzarea prin magazin: Merchandising, Promovarea vânzărilor

5.2. Vânzarea prin telefon

5.3. Vânzarea prin Internet

5.4. Vânzarea pe pieţe internaţionale

5.5. Vânzarea directă
6. Previziunea vânzărilor, stabilirea zonelor de vânzare, stabilirea cotelor de vânzare
7. Controlul şi evaluarea vânzărilor
8. Recrutarea şi selecţia vânzătorilor
9.  Formarea vânzătorilor: obiective, tehnici şi evaluarea treningurilor de vânzare
10. Motivarea vânzătorilor
11. Rolurile agentului de vânzare
12. Organizarea activităţii de vânzare
13. Probleme de etică şi legislaţie în domeniul vânzărilor
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