
M in isteru l E chicaţei al R ep u b lic ii M o ld o v a  
M in is te ru l A g r ic u ltu r ii şi In d u str ie i A lim en ta r e  al R e p u b lic ii M o ld o v a  

C oleg iu l A g ro in d u str ia l d in  IJn gh en i

Plan de învăţăm înt

Cod Denumirea

D om eniul general 4 Afaceri, admuiistrare şi drept
Domeniul de educaţ ie 41 Afaceri si administrare

Domeniu! de fo rm are  p ro fe s io n a lă 414 M arke ting  şi pub lic i ta te

Specialitatea 41410 M arke ting

Calificarea A gen t de vînzări

Forma de învă ţăm în t Cu frecvenţă

Termen de studii 4 ani
N um ăr  de credite  de studii  t ransfe rab ile  alocat 120

,111- '

1̂,1, '
ul E d u c a ţe l

A p rob at;

M inisteru l A gricu ltu rii j i  In d u str ie i A lim entare al R epublicii M oldova  

Ministri^l_____
N r. de în reg istra re_

2016

Aprobat:

Consii l iu l  P rofesora l  al C A I  din U n g h e n i  

P roces  Verbal  nr. 14 din 

' '2 0 - ;ч /  mai 2 0 1 6  

’. ;D irector_

P l a n u l  d e  î n v ă t ă m î n t  i n c k i d e A n e x a  1 C a le ndaru l  anului de studii

A n e x a  2 P lanu l  de fo rm are  p ro fes io n a lă  p e  anii  de  studii

A n e x a  3 C o m p o n e n ta  l iceală  a  p lanu lu i  de  î n v ă ţă m â n t  p e  ani  de  studii

A n e x a  4 P lanu l  stagii lor  de  p rac t ică

A n e x a  5 S tandard  de  p regă t i re  p ro fes io n a lă

A nexa 1
C a len d a ru l a n u lu i de s tu d ii

Anul de studii
Acfvită ţi  didactice Sesiuni de examene Stagii de; . 

practicâf-
, ■4Масаи|е;;

sem. 1 sem. II sem. I sem. 11 : р'МЙвШ;:.- ; primăvatăî vară
1 15 15 2 A_•) 4 ;■ 2 . :  . - '■ '..'2': „N 10

11 15 15 2 2 ТО
Ifl 15 15 2 3 . ^ 10
I V 1 5 10 AJ) 8



(

A n e x a  2

P la n u l  d e  f o r m a r e  p r o f e s io n a lă  p e  a n i i  d e  s t u d i i

T otal
ore

O re d e  contact direct Num ărul de ore contact d irect pe săptăm ână

D en u m ir ea  unităţii de curs O re de studiu pe sem estre de studiii Form a de Nr.

C od T otal T p L individual i 11 111 IV V VI V ii V lll evaluare credite

G C o m p o n e n ta  d e  fo r m a r e  a 
c o m p e te n ţe lo r  p r o fc s io iia le  g e n e r a le

3 0 0 2 1 0 9 0 4 5 7 5 90 10

G .Ol.O .OOi D e c iz ii pentru m od u l săn ătos de viaţă 6 0 45 30 15 • 0 15 3 w O ta 2

G .0 2 .0 .0 0 2 Inform atica  e c o n o m ic ă 6 0 45 10 35 15 3 l- l
Ч
? ex 2

G -0 3 .0 .0 0 3 T e h n o lo g ii in form a ţio n a le  în  com unicare 9 0 6 0 20 4 0 30 4 1 C-: exj ia» J 3

G .0 7 .0 .0 0 4 Lim ba străină d e  a faceri 90 60 30 30 0 30 3

u C o m p o n e n ţa  d e  o r ie n ta r e  
sO c io -u m a n is tică

3 0 0 18 0 100 80 0 1 2 0 Ш
U .0 1 .0 .0 0 5 Etica p ro fesio n a lă 60 30 2 0 10 0 30 2 ex 2

C .0 2 .0 .0 0 6 D reptu l a facerilor 6 0 30 20 10 0 30 2 ex 2

U .0 2 .0 .0 0 7 C oresp on d en ţa  ec o n o m ic ă 6 0 30 15 15 0 30 2 ex 2

U .0 3 .0 .0 0 8 B a z e le  antreprenoriatu lu i 120 9 0 45 45 0 30 6 ex 4

F„ C o m p o n e n ta  fu n d a m e n ta lă 8 4 0 4 3 5 2 4 5 190 0 4 0 5 28

F .0 3 .0 .0 0 9 T eoria  e c o n o m ic ă  (m icro ) 90 45 30 15 0 45 3 CN 3

F .0 4 .0 .0 1 0 T eoria  e c o n o m ic ă  (m acro) 6 0 30 20 10 0 30 2 cx 2

F .0 4 .0 .0 1 1 Statistica 90 45 30 15 0 45 3 ţJX .............3

F .0 5 .0 .0 1 2 D es ig n u l am balaju lu i şi a  m ărfurilor 9 0 60 30 3 0 0 30 4 y,4 J

F .0 6 .0 .0 1 3 B a z e le  an a lize i 90 4 5 30 15 0 45 3 ox

F .0 7 .0 .0 1 4 E vid en ta  co n ta b ilă 120 6 0 30 3 0 0 6 0 4 ox ..... ” 4

F .0 7 .0 .0 1 5 C om p ortam en tul con su m atoru lu i 150 90 45 45 0 60 6 cx 5

F ,0 8 .0 .0 1 6 A n a liz a  m ed iu lu i d e  m arketing 9 0 30 10 2 0 0 60 3 ex 3

F .0 8 .0 .0 1 7 O rgan izarea  e x p o z iţ iilo r  şi tîrgurilor 6 0 3 0 20 10 0 30 3 ex 2

•S : C o m p o n e n ţa  d e  sp e c ia lita te 9 9 0 5 9 0 2 8 5 3 0 5 0 4 0 0 .'M: I r ; .

S .0 4 .0 .0 1 8 M ark etin g  I 120 90 45 45 0 30 6 ex 4

S .0 5 .0 .0 1 9 M ark etin g  II 9 0 6 0 3 0 3 0 0 30 4 ex 3

S .0 5 .0 .0 2 0 C ercetări d e  m arketing 120 6 0 30 3 0 0 60 4 ex 4

S .0 6 .0 .0 2 1 T e h n ic i p ro m o ţio n a le 120 6 0 30 3 0 0 60 4 ex 4



C od

Ф
D en u m irea  unităţii d e curs

T otal
ore

O re de contact d irect

Ore d e studiu  
ind ividual

N um ărul de ore contact d irect p e  săptăm ână

Form a de  
evaluare

Nr.
crediteT otal T P L

pe sem estre de studiii

I II III IV V V I VII VIII

S .0 7 .0 .0 2 2 T eh n ic i d e  n eg o c iere 150 90 45 45 0 60 6 ex 5

S .0 7 .0 .0 2 3 A grom ark eting 120 9 0 45 45 0 30 6 4

S .0 8 .0 .0 2 4 M arketingul serv ic iilo r 90 6 0 30 3 0 0 3 0 ^  C'r' \V Л 3

S .0 8 .0 .0 2 5 M arketing internaţional 9 0 4 0 2 0 2 0 0 50 4 3

S .0 8 .0 .0 2 6 C om erţ on  lin e 90 4 0 10 3 0 0 50
f '  / 

■: - 1 4; i t l  3
P Stagii de p ractică- A n ex a  4 630 630 0 i T

ţ 3  ■
}■ K" 

^ 1 1  21  
1 1

G+U+F+S+P T o ta l ore  p en tru  un ităţi de curs ob ligatorii 3 06 0 204 5 720 620 75 1015 # »a
Ч': '• ţ j - ‘l0 2

A
C om p onenta  op ţională  de 

sp ecia lita te
390 260 125 95 40 130 13

5 .0 6 .A .0 2 7
5 .0 6 .A .0 2 8

A dm in istrarea afacerilor  
M an agem en t

90 6 0 30 3 0 0 30 4 ex 3

5 .0 7 .A .0 2 9
5 .0 7 .A .0 3 0

P lan ificarea  şi organ izarea com erţului 
O rgan izarea şi teh n o lo g ia  com erţu lu i

120 9 0 45 45 0 30 6 ex 4

5 .0 8 .A .0 3 1
5 .0 8 .A .0 3 2

L o g is tica  m ărfurilor 
G estiu n ea  stocurilor

9 0 6 0 4 0 20, 0 30 6 ex 3

S .()8 .A .0 3 3
S .0 8 .A .0 3 4

S istem e in form aţion ale în  m arketing
S istem e in form aţion ale autom atizate în  dom eniu l
agroindustrial

9 0 . 50 10 4 0 40 5 ex 3

G+U+F+S+P+A T ota l ore  -  un ităţi de curs; ob ligatorii şi op ţionale 3 450 2305 845 715 115 1145 115

I. ^ . C om p onenta  la liberă a legere I I 420 180 85 95 2 4 0 12

G.Ol.L.OOl
G .0 1 .L .0 0 2

E c o n o m ia  ap licată  

P sih o lo g ia  so c ia l eco n o m ica
6 0 30 15 15 0 30 2 ex 2

U .0 4 .L .0 0 3
U .0 4 .L .0 0 4

C ultura com u nicării 
C ultura a facerilor

60 30 15 15 0 3 0 2 ex 2

5 .0 5 .L .0 0 5
5 .0 5 .L .0 0 6

S on d aje  şi ch estion are
C on cu ren ţa  şi com p etitiv ita tea  m ărfurilor

6 0 30 15 15 0 3 0 2 ex 2

5 .0 6 .L .0 0 7
5 .0 6 .L .0 0 8

Preţuri şi tarife
T eh n ic i d e  ach iz iţie  a m ărfurilor

60 3 0 15 15 0 3 0 3 ex 2

5 .0 7 .L .0 0 9
5 .0 7 .L .0 1 0

P ub licita tea  
Firm a d e exerc iţiu  I

9 0 3 0 15 15 0 6 0 2 ex 3



C od

D en u m irea  unităţii de curs
Total
ore

O re de contact d irect

O re d e  studiu  
individual

Num ărul de ore contact direct pe săptăm ână

Forma de 
evaluare

Nr.
crediteTotal T P L

pe sem estre de studiii

1 II III IV V VI VII VIII

5 .0 8 .L .0 1 1
5 .0 8 .L .0 I 2

G estiu n ea  forţelor d e  vânzare  

Firma de exerciţiu  11
90 30 10 20 0 60 -> ex 3

T o ta l ore-u nităţi:3e  curs: ob ligatorii, op ţionale  şi la libera alegere 3 8 7 0 2 4 8 5 9 3 0 8 1 0 115 1385 115

D iscip line de cu ltură  genera lă  -A nexa 2 2 0 1 0 2 0 1 0 26 26 21 21 20 20

O re con tact d irect pe săptăm înă 33 33 34 34 34 34 34 34

E xam en e: nr. d e  ex  * 25 e lev i * 15 m in  per e le v  / 45  min 3 0 0 3 0 0 3 3 3 4 4 4 tu »- 36

C on su lta ţii pentru exam ene: nr. de ex . * 2 ore , 72 72 m v B i

E x a m en e  de calificare: 5 m em bri ai c o m isie i * nr. de e lev i *25 min per 
e le v  / 45  min 70 70 fi i! î

5

C on su ltaţii pentru ex a m en ele  d e  ca lifica re 3 0 30
Г ' б  

155- 1
E laborarea proiectului d e  diplom ă: nr. d e  e le v i * 30  ore 3 0 0 3 0 0 o Ы
S u sţin erea  proiectului de diplom ă: 5 m em bri ai co m isie i * nr. de e lev i 
*25  m in  per e lev  / 45  min

30 30 k 3  .

O re pentru activităţi extraşcolare 2 2 0 2 2 0

T o ta l ore/crcd itc  dc studii în p lanul de învăţăm ânt 6 9 0 2 5 5 1 7 9 3 0 8 1 0 115 1385 120
N otă.
- N um ăru l e lev ilo r  c e  susţin  proiectu l d e d ip lom ă se  aprobă în  cadrul C on siliu lu i profesoral.
- l ,a  le c ţiile  practice grupa cu  com p on en ţa  m ai m are de 25 e lev i se  va d iv iza  p e  subgrupe.

Probe de evaluare
V arianta D enum irea activităţii Perioada

A
E xam en de ca lificare: 
M arketing I şi 11, 

T ehnici de negociere 2 7 .0 6 -3 0 .0 6

В
Susţinerea lucrării/ pro iectu lu i d e  d ip lom ă 2 7 .0 6 -3 0 .0 6



Лиеха 3

C o m p o n e n t a  l i c e a lă  а p la n u lu i  d e  î n v ă ţ ă m â n t  p e  a n i  d e  s tu d i i  /  p r o f i l  real

T o t a l  o r e
N u m ă r u l  d e  o r e  p e  s ă p t ă m â n ă  p e  s e m e s tr e  d e  s t u d i i

D is c ip l in e  d e  c u l t u r ă  

g e n e r a lă

I II II I IV V V I

2 0 1 0 2 6 2 6 21 21 2 0 2 0

1 L im b a  ş i literatu ra  ro m â n ă 3 3 0 4 4 4 4 3 3

•2 L im b a  stră in ă 2 1 0 3 3 2 2 2 2

3 M a te m a tic ă 4 5 0 5 5 5 5 5 5

4 F iz ic ă 'A s tr o n o m ie 1 5 0 2 2 1 Г 2 2

5 C h im ie 1 2 0 2 2 1 1 1 1

6 B io lo g ie 1 2 0 2 2 1 1 1 i '

7 Is to r ia  r o m â n ilo r  ş i u n iv e r sa lă 1 5 0 2 2 2 2 1 1

8 G e o g r a f ie 1 2 0 2 2 1 1 1

9 E d u c a ţia  c iv ic ă 9 0 1 1 1 1 1 / Ф

10 In fo r m a tic ă 9 0 1 1 1 I 1

11 E d u c a ţie  f iz ic ă 1 8 0 2 2 2 2 т 1 ф (
----------------1  -h t t—

7 5 2  Y -

N o tă .

P e n tr u  g r u p e le  cu  p red a re  în  l im b a  ru să , n u m ă ru l d e  o r e  p r e v ă z u t  în  p la n  la  d is c ip lin a  lim b a  ş i litera tu ra  r o m â n ă  s e  v a  a lo c a  d is c ip lin e lo r  И т М Ш Ц е г а и ^  rusă. 

P en tru  d is c ip l in a  lim b a  ş i litera tu ra  r o m â n ă  s e  v o r  in c lu d e  a  c î t e  3 o r e  să p tă m în a l p e  p a rcu rsu l se m e s tr e lo r  1-6 .

A n exa  4

Planul stagiilor de practică

S t a g i i  d e  p r a c t ic ă S e m e s t r u l N r . d e  să p tă m în i N r . d e  o r e P e r io a d a N r . d e  c r e d it e

T o ta l 6 3 0 2 1

1 P r a c tic a  d e  in iţ ie r e  în  s p e c ia lita te II 4 1 2 0 4

2 P r a c tic a  d e  s p e c ia li ta te  I IV 5 150 5

3 P r a c tic a  d e  s p e c ia li ta te  II V I 4 1 2 0 4

4
P r a c tic a  c e  a n t ic ip e a z ă  p r o b e le  d e  

a b so lv ir e
VIII 8 2 4 0 8

N o tă .

-  L a  s t a g i i le  d e  p r a c t ic ă  su b r u p e le  s e  v o r  c o n s t itu i  d in  8 - 1 0  e le v i .



STANDARDUL DE CALIFICARE AL SPECIALISTULUI 

SPECIALITATEA M ARKETING

Descrierea ge

A
Agentul de vînzări- este specialistul în toată varietatea şi

complexitatea problematicii lor şi contribuie coA^ierabil la d iv ^ îf îc a re a , înnoirea şi modernizarea 

produselor, la îm bunătăţirea calităţii şi încadrarea pe'^as^i'de'Calitate, astfel încât noile valori de 

utilizare să corespundă cerinţelor pieţei. Este meseria care:

• organizează activitatea unei firme

• utilizeză programe informatice de contabilitate

• identifică cele mai bune surse de finanţare pentru desfăşurarea activităţii unei firme

• identifică oportunităţile de piaţă

• realizează oferte de mărfuri conform nevoilor si cerinţelor consumatorilor

• cunoaşte marketingul afacerii

• comunică eficient cu clienţii

• stăpîneşte tehnici de negociere în afaceri

• dezvolă abilităţile antreprenori ale

• promovează produsele

• utilizează bilanţul contabil pentru informarea, analiza şi previzionarea activităţilor 

prin calculul principalilor indicatori economico-fmanciari

Obiectivul esenţial este pregătirea agentului de vînzări pentru a activa în entităţile 

economice, bazate pe orice formă de proprietate.

Absolvenţii domeniului de formare profesională pot activa în entităţi comerciale şi 

economice, departamente de vânzări şi aprovizionări, bazate pe orice formă de proprietate în 

calitate de:

• Agent comercial

• Tehnician merceolog 

4 •A gent de vanzari

• Recepţioner contractări şi achiziţii

• Funcţionar in activităţi comerciale

Pentru a realiza cu succes această ofertă educaţională este necesar să se creeze un mediu 

educaţional adecvat, calitativ şi productiv, centrat pe elev, care se va baza pe următoarele principii 

de organizare a formării:

6



• Crearea unui mediu de învăţare autentic apropiat de mediul afacerilor şi relevant intereselor 

persoanei, pentru realizarea obiectivelor p r o ie c ^ o t ^ i s i r e a  de cunoştinţe, formare de deprinderi şi 

de atitudini personale şi profesionale ;

• îmbinarea aspectelor de natură' 

domeniul comerţului; ţ,

• Structurarea demersurilor educaţ' 

dexterităţi de ordin practic;

unor competenţe de activitate în

învaţă acţionând" şi dezvoltarea unor

• Valorificarea unor tehnici moderne de instruire, inclusiv de dezvoltare a creativităţii.

Caracteristici - cheie

Nivelul
Studii medii de specialitate 

(în baza studiilor gimnaziale)

Studii medii de specialitate 

(în baza studiilor medii de 

cultură generală/liceale)

Note

Durata studiilor 4 ani 2 ani

Credite de studiu 
ECTS 120 120

Forma de 
organizare învăţământ cu frecvenţa la zi învăţământ cu frecvenţa la zi

Condiţii de acces
i diplomă de gimnaziu

diplomă de BAC 
diplomă de studii medii 
generale

Stagii practice

Ii

Cu titlu obligatoriu:
- practica instructivă;
- practica tehnologică;
- practica de diplomă.

Cu titlu obligatoriu:
- practica instructivă;
- practica tehnologică;
- practica de diplomă.

; Tipuri de evaluări In procesul de evaluare se 
utilizează următoarele tipuri de 
evaluare:

1. Evaluare iniţială;
2. Evaluare curentă;
3. Evaluare sumaţi vă.

In procesul de evaluare se 
utilizează următoarele tipuri de 
evaluare:

1. Evaluare iniţială;
2. Evaluare curentă;
3. Evaluare sumativă

Modalităţi de 
; evaluare finală

Susţinerea examenului de 
absolvire la disciplinele de 
specialitate

Susţinerea examenului de 
absolvire la disciplinele de 
specialitate.

Certificare Diplomă Diplomă

Titlul acordat Agent de vînzări Agent de vînzări

Drepturi pentru 
: absolvenţi

Participarea la concursul de 
admitere în instituţiile de 
învăţământ superior, angajarea 
în diverse unităţi economice

Participarea la concursul de 
admitere în instituţiile de 
învăţământ superior, angajarea 
în diverse unităţi economice

Instituţia 
responsabilă de 
monitorizare a 

, programelor

Ministerul Educaţiei 
Ministerul Agriculturii şi 

Industriei Alimentare

Ministerul Educaţiei 
Ministerul Agriculturii şi 

Industriei Alimentare



D escrierea calificării

Titluri acordate/componente specifice

Agent de vînzări. Realizarea eficientă a^ re ^ ^ fT to iP '^ g ^ ^ ită ţii le permite absolvenţilor o 

integrare socio-profesională de succes, mtirea sp ec ia lî^ lp r include 4 componente;

1. C om ponenta fundam entală  care\^resupune tfaiispunerea diferitor sisteme de 

semne, substanţe, definirea noţiunilor, comentarea legilor, conceptelor, realizarea calculelor de 

bază etc. Această componentă se va realiza în cadrul următoarelor discipline:

• Teorie economică;

• Bazele economiei;

• Tehnici de vînzări;

•  Evidenta contabilă;

• Etc.

2. C om ponenta de form are a abilităţilor şi com petenţelor generale va include 

formarea competenţelor în următoarele domenii:

• Limba străină de afaceri;

• Tehnologii informaţionale în comunicare;

• Etc.

3. C om ponenta de orientare socio-umanistică presupune cunoştinţe de ordin 

general, care să-l caracterizeze ca pe o persoană inteligentă, dezvoltată multilateral. Această 

componentă se va realiza în cadrul următoarelor discipline:

• Etica profesională;
• Cultura comunicării;
• Dreptul afacerilor;
• E tc .

4. C om ponenta de orientare spre specializare. Va pune accentul pe capacitatea de 

efectuare a studiului de piaţă în scopul asigurării adaptabilităţii la cerinţele pieţei. Această 

componentă urmăreşte asimilarea

♦ cunoştinţelor şi formarea deprinderilor practice, ţinând cont de specializări în următoarele 

domenii:

• Marketing
• Cercetări de marketing
• Tehnici promoţionale
• Agromarketing
• Marketing industrial
• Etc.



O cupaţiile tipice pentru absolvenţii în dom eniul M erceologiei

t.

Domenii de specializare

Specialitatea:
Marketing

Categorii/grupuri de 
profesii

C om erţ/^ / 
întrepripilerl 
alim entaf^^industrial^-’

Lista profesiilor 
conform  specializării

- agent de vînzări

Rolul domeniului în alte programe de form are

învăţăm ântul m ediu de specialitate prezintă o com ponentă de bază a sistemului 

instituţionalizat de pregătire profesională din Republica M oldova şi are drept misiune 

de bază pregătirea specialiştilor cu caracter aplicativ pentru economia naţională, 

conjugând această activitate cu educarea unor adevăraţi cetăţeni, prin îmbinarea 

armonioasă a prom ovării valorilor naţionale, europene şi general- umane.

Agenţii economici necesită specialişti competenţi, capabili să contribuie la 

soluţionarea problem elor parvenite în activitatea unităţilor comerciale, ceea ce se 

poate realiza prin învăţarea, formarea şi dezvoltarea com petenţelor specifice 

domeniului mărfurilor. Din aceste considerente la specialitatea „Marketing" se 

studiază discipline enumărate anterior. Aceste cursuri contribuie la formarea 

competenţelor de tip instrumental, interpersonal.

Descrierea finalităţilor de studiu şi a com petenţelor

Denumirea succintă a 
competenţelor Descriptorii ale com petenţelor

La nivel 
de cunoaştere

Dem onstararea cunoştinţelor în urm ătoarele domenii:
1. Termenii de bază cu care se operează în marketing;
2. Factorii şi metodele de menţinere a calităţii 
mărfurilor;
3 .Principiile de formare a sortimentului de mărfuri în 
funcţie de cererea pieţei;
4. Condiţiile ce pot m odifica calitatea m ărfurilor în 
sfera circulaţiei;
5. Tehnologii comerciale şi organizarea comerţului;
6. Legislaţia Republicii M oldova, actele normativ- 
tehnice;
7. Tehnologii infonnaţionale în m arketing;____________



La nivel 
de planificare a 

activităţii proprii

8. Stabilirea priorităţilor zilnice în corelaţie cu 
indicaţiile primite din surse autorizate;
9. Planificarea etapelor activităţii în succesiune logică 
în funcţie de comple^gt^tea lucrărilor de executat;
10. A nalizare^;e |£M eî^^^^alizării unor activităţi;

La nivel 
de lucru în echipă

1

D em o n stra re^p titu d in ilc^ ‘'\|v,
11. Modul d^[c;oinupicarfi^^pnlucrare cu echipa ;
12. Contribu^ea lâ htmg^i=^sb'opurilor şi a obiectivelor 
echipei;
13. A plicarea^'Шйф1^ще1Ьг profesionale; punctele 
forte ale echipei;
14. Contribuirea la formarea unei echipe eficiente;
15. Acceptarea oferirea feedbackului într-un mod 
constructiv şi avantajos;
16. Transmiterea operativă inform aţiilor structurate în 
corelaţie cu specificul fiecărei situaţii în parte;
17. Analizarea informaţiilor prim ite cu promptitudine şi 
responsabilitate.

La nivel 
de gestionare a 

informaţiei

20. Selectarea programului specific în funcţie de 
unitatea economică, scopul urm ărit, în corelaţie cu tipul 
documentelor necesare;
21. Introducerea şi sinteza datelor primare în totalitate, 
cu acurateţe în conformitate cu cerinţele programului 
informaţional;
22. Verificarea corectitudinii datelor introduse
23. Urmărirea evidenţei m ărfurilor ;

La nivel 
de documentare

24. Completarea actelor în domeniul
25. Urmărirea evidenţei m ărfurilor utilizând serviciul 
electronic;

La nivel de planificare 
a activităţii com erciale

26. Planificarea strategiilor de comercializare a 
mărfurilor;
27. Diversificarea gamei sortim entale de mărfuri;
28. Efectuarea sondajului cu privire la studierea cererii 
şi ofertei;
29. Asigurarea aprovizionării cu stocul de mărfuri 
unităţilor comerciale;

; La nivel de organizare 
a activităţii com erciale

1

30. Organizarea proceselor de depozitarea şi păstrarea 
mărfurilor;
3 1. Desfăşurarea activităţilor de desfacere a 
mărfurilor;
32. Evaluarea stocului de mărfuri din unitatea 
comercială;
33. Aplicarea diverselor m etode şi tehnici de 
comercializare a mărfurilor;
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La nivel de integrare

La nivel de analiză 

şi sinteză

34. Desfăşurarea ar^a^iîătilor unităţilor comerciale în 
conformitate cr. tehnologiilor m odeme;
35. Com plet.$^tf!iM  de m arfa în unităţile
comerciale; Х
36. A p l i c a r e a d e  vânzare şi strategii 
de market iE®;f *
37. Efectuare^,^ 'rce rire - 'j^ ^ u se lo r de la recepţie până 
la comercialbsare;
38. Elaborarea *зг»г,artelor privind rulajul mărfurilor;
39. Verihcarea ?? astgtrrarea calităţii produselor;
40. Analiza rrererzEetor consum atorilor în domeniul 
calităţii şi dr« erssărarea sortimentului;
41. Aplicarea s s s r r a la î  de m anagem ent a calităţii în
unitatea e o o e rra u l:
42. Xegocî.erf£ ş  
furnizorii:

încheierea contractelor cu

43. Analiza voEazrara: de \ ‘ânzări;
44. Elaborarea ~йа:_г1кг de m icşorare a perisabilităţii 
mărfurilor:
45. Studierea cereri: â  ofenei de mărfuri.

l

CONTINUAREA DEMERSULUI PROFESION AL PRIN STUDII SUPERIOARE

U M \X R S IT aR £

Aceasta calificare permite absoventilor sa urmeze oricare din specializările

următoare:

•Econom ie si afaceri internaţionale 
•Econom ia comerţului turismului si seiv iciilor 
•Inform atică economică 
•Econom ie generală şi comunicare economică 
•M arketing şi Logistică 
• Marketing şi Achiziţii

11
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Procesul de consultare c* эег1*;<аве1е şi instituţiile - cheie 

(angajatorii, absdN«®Ei- âaerii speciali|ti etc.)

Procesul de consultare are loc is  programelor
de studii, în cadrul organizării p rsszcs şi de d^ îom ă, în timpul
examenelor de absolvire, precum şi е1-о-*гзге-1 sţţidii cu destinaţie
specială la comanda angajatorilcM'.

M etodă eficientă de conlucrare r i  competenţelor
practice ale absolvenţilor în bazs ses:»ae": 'assesm ent center" - a soluţionării 
situaţiilor de caz propuse absolverjfj-cr r e  r ă r e  argajatori.

Notă: pentru gm pele cu IîisdI rasei ie  'r s ru ire  se preconizează predarea limbii 
de stat pe parcursul anilor de strjEfc.,

Vizat:

Ministerul Educaţiei al R, M 'sk 
Direcţia învăţământ secundar p rcfescca ] 
şi mediu de specialitate

Г S.Gîncu

|j

ft
У

Ministerul Agriculturii şi Industriei 
Alimentare al R.M oldova 
Direcţia Ştiinţă, Formare Profesională 
Şi Extensiune Rurală

Universitatea Agrară de Stat din M olâo 
Catedra "M arketing şi Achiziţii", 
Doctor, conferenţiar universitar

Colegiul Agroindustrial din Ungheni

R.Reşitca

У
S.Gangan

I. Oboroc

Camera de Comerţ şi Industrie a R .M ip|7c ' 
filiala Unaheni

''>r I 6 5 0 ‘*„<c

A. Enache
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