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Tematica și bibliografia probelor pentru examenul pentru promovare în 

cariera didactică pentru ocuparea postului de Profesor universitar, poziția 4 

Departamentul de Management-Marketing 

Facultatea de Științe Economice, Universitatea din Oradea 

 

Disciplinele postului: 

Tehnici de vânzare 

Metode și tehnici de negociere și vânzare 

Analiza informațiilor de marketing 

 

Tematica 

1. Tehnici de prospectare a pieței 

2. Gestionarea reclamaţiilor și a conflictelor 

3. Vânzarea consultativă vs. vânzarea tranzacțională 

4. Marketingul relațional și fidelizarea clienților 

5. Digitalizarea în vânzări: instrumente, provocări și oportunități 

6. Fundamentele negocierii și tipuri de negocieri în vânzări 

7. Tehnici și strategii de negociere 

8. Impactul diferențelor culturale în negocierea interculturală  

9. Sisteme și baze de date de marketing 

10. Analiza datelor de marketing 

11. Instrumente digitale și tehnologii pentru analiza informațiilor de marketing 
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Director de departament,         
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