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I. CONDUCEREA SI PROMOVAREA VANZARILOR
1.1. Procesul de vanzare
BAUER A., MITEV A. Z., Eladdsmenedzsment, Akadémiai Kiado, Budapest, 2008, pag. 77- 98
1.2. Principalele dimensiuni ale vanzarii personale:
1.2.1. Vanzarea prin magazin: Merchandising, Promovarea vanzarilor
1.2.2. Vanzarea prin telefon
1.2.3. Véanzarea prin Internet
1.2.4. Vanzarea pe piete internationale
1.2.5. Vanzarea directa
BAUER A., MITEV A. Z., Eladdsmenedzsment, Akadémiai Kiado, Budapest, 2008, pag. 99- 114
1.3. Previziunea vanzarilor, stabilirea zonelor de vanzare, stabilirea cotelor de vanzare
BAUER A., MITEV A. Z., Eladasmenedzsment, Akadémiai Kiado, Budapest, 2008, pag. 123- 137
1.4. Controlul si evaluarea vanzarilor
BAUER A., MITEV A. Z., Eladdasmenedzsment, Akadémiai Kiado, Budapest, 2008, pag. 139- 148
1.5. Recrutarea si selectia vanzatorilor
BAUER A., MITEV A. Z., Eladdasmenedzsment, Akadémiai Kiado, Budapest, 2008, pag. 151- 166
1.6. Formarea vanzatorilor: obiective, tehnici si evaluarea treningurilor de vanzare
BAUER A., MITEV A. Z., Eladasmenedzsment, Akadémiai Kiado, Budapest, 2008, pag. 167- 178
1.7. Motivarea vanzatorilor
BAUER A., MITEV A. Z., Eladasmenedzsment, Akadémiai Kiadd, Budapest, 2008, pag. 181- 200

I1. TEHNICA OPERATIUNILOR DE TURISM iN CADRUL UNITATI LOR DE CAZARE
2.1. Organizarea activitatii unitatilor de cazare
2.1.1. Organizarea serviciului front-office
2.1.2. Organizarea serviciului de etaj
2.2. Indicatorii activitatii unitatilor de cazare
2.3. Stabilirea tarifelor serviciilor de cazare
2.4. Forme de comercializare a serviciilor de cazare
2.4.1. Contractele dintre unitatile de cazare si agentiile de turism
2.4.2. Contractul de reprezentare
2.4.3. Contractul de time-share
2.5. Forme de exploatatie a unitatilor de cazare
2.5.1. Unitatile de cazare de tip exploatatie individuala
2.5.2. Lanturile hoteliere voluntare
2.5.3. Lanturile hoteliere integrate
2.6. Sisteme de clasificare a unitatilor de cazare



2.6.1. Sisteme de clasificare a unitatilor de cazare in lume

2.6.2. Tipuri de unitati de cazare din Romania

2.6.3. Structura spatiilor de cazare din Romania

2.6.4. Incadrarea pe categorii a unititilor de cazare din Romania
MOISESCU, O. L., Tehnica operatiunilor de turism, Suport de curs, Cluj-Napoca, 2011

I1l. TEHNICA OPERATIUNILOR AGENTIILOR DE TURISM
3.1. Distributia serviciilor turistice
3.2. Avantajele oferite turistilor de catre agentiile de turism
3.3. Agentiile de turism — definitie si tipologie
3.4. Licenta de turism
3.5.Brevetul de turism
3.6. Atestatul de ghid de turism
3.7. Agentul de turism
3.8. Principalele activitati ale agentiilor de turism
3.8.1. Activitatea de informare si consultanta
3.8.2. Activitatea de productie
3.8.3. Activitatea de vanzare
3.8.4 Vanzarea biletelor de transport aerian (“ticketing”)
MOISESCU, O. 1., Tehnica operatiunilor de turism, Suport de curs, Cluj-Napoca, 2011

IV. POLITICI DE MARKETING iN SERVICII

4.1. Politica de produs
4.1.1.Continutul conceptului
4.1.2. Nivele ale ofertei
4.1.3. Marcile si diferentierea
4.1.4. Calitatea serviciilor
4.1.5. Inovarea si dezvoltarea unui nou serviciu
4.1.6. Garantia
VORZSAK A., SZEGO J., JUHASZ M. A., Szolgdltatismarekting, Alma Mater, Cluj-Napoca, 2005,
pag. 57-79.
4.2. Politica de pret
4.2.1. Continutul politicii de pret
4.2.2. Modalitati de formare a preturilor
VORZSAK A., SZEGO J., JUHASZ M. A., Szolgdltatismarekting, Alma Mater, Cluj-Napoca,
2005, pag. 79-88.
4.3. Politica de distributie
4.3.1. Localizarea unitatilor prestatoare de servicii
4.3.2. Canale de distributie
VORZSAK A., SZEGO J., JUHASZ M. A., Szolgdltatismarekting, Alma Mater, Cluj-Napoca,
2005, pag. 88-94.
4.4. Politica de comunicare
4.4.1. Particularitati ale promovarii serviciilor
4.4.2. Vanzarea personala
4.4.3. Reclama de la gura la gura
VORZSAK A., SZEGO J., JUHASZ M. A., Szolgdltatismarekting, Alma Mater, Cluj-Napoca,
2005, pag. 94-103
4.5. Personalul
4.5.1. Clasificarea personalului
4.5.2. Conducerea si gestiunea personalului de contact
VORZSAK A., SZEGO J., JUHASZ M. A., Szolgdltatismarekting, Alma Mater, Cluj-Napoca,
2005, pag. 104-109.
4.6. Procesele
4.6.1. Ce sunt procesele
4.6.2. Complexitate si divergenta
4.6.3. Surse de conflict
VORZSAK A., SZEGO J., JUHASZ M. A., Szolgdltatismarekting, Alma Mater, Cluj-Napoca, 2005,
pag. 109-123.



4.7. Dovezile fizice: mediul fizic, ambianta
VORZSAK A., SZEGO J., JUHASZ M. A., Szolgdltatasmarekting, Alma Mater, Cluj-Napoca, 2005,
pag. 123-127.
4.8. Straregii de marketing pentru prestatori de servicii
4.8.1. Misiunea
4.8.2. Obiective strategice
4.8.3. Strategii
4.8.4. Marketingul intern
4.8.5. Marketingul interactiv
4.8.6. Marketingul relational
4.8.7. Marektingul tranzactional
VORZSAK A., SZEGO I., JUHASZ M. A., Szolgdltatismarekting, Alma Mater, Cluj-Napoca, 2005,
pag.133-174
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