
Ministerul Educaţei al Republicii Moldova

Plan de învătăm înt

Cod Denumirea
Dom eniul general 4 Afaceri, administrare şi drept
Dom eniul de educaţie 41 Afaceri şi administrare
Dom eniul de form are profesională 416 Vînzări en-gross ( cu ridicata) şi cu amănuntul
Specialitatea 41620 Com erţ
Calificarea 332401 Agent comercial
Forma de învăţăm înt Cu frecventă
Termen de studii 4 ani

Num ărul de credite de studii transferabile alocate 120

blicii Moldc

2016

Aprobat: 

Consliliul 

Proces - V

■^Aprobat:

^Jaţional de Comerţ al ASEM

gfC o n sliliu l Profesoral al C olegiului Cooperatist din M oldova 

\':^ ^ ^ roces - verbal nr. din

'Director

Planul de învăţămînt include A nexa 1 Calendarul anului de studii

A nexa 2 Planul de formare profesională pe anii de studii

A nexa 3 C omponenta liceală a planului de învăţământ pe ani de studii

A nexa 4 Planul stagiilor de practică

A nexa 5 Standard de pregătire profesională

C alendarul anului de studii
Anexa

Adu! de studii
>  '

Activităţi didactice Sesiuni de examene Stagii de Vacanţe
seni. 1 seni. 11 s»m. 1 sem. 11 practică iarnă primăvară vară

1 15 15 2 3 4 2 1 10
11 15 15 2 3 5 2 1 9
111 15 15 2 6 2 2 I 9
IV 15 10 3 3 9 2 1



Planul de formare profesior.i:ă pe anii de studii

Total

ore

Ore de contact direct Ore de Numărul de ore contact direct pe săptămână I'orma
Denumirea unităţii de curs studiu pe semestre de studiii de Nr.

Cod Total T 1 L individual 1 II III IV V VI VII VIII evaluare credite

G Componenta de formare a 
competenţelor profesionale generale

Л
ДОО 180 132 48 0 120 12

G .O l.O .O O l Decizii pentru un mod sănătos de viaţă 60 30 18 12 30 2 ex 2

G .0 1.0.002 Bazele comerţului 60 30 18 12 0 30 2 ex 2

G.07.0.003 Lim ba străină de afaceri 150 90 90 60 6 ex 5

G.08.0.004 Sistemele de calcul în  com ef' 90 60 24 36 0 30 6 ex 3

u
Componenta de orientare 

socio-umanistică 330 180 120 60 0 150 11

U .02.0.005 Bazele antreprenoriatului 120 60 40 20 0 60 4 ex 4

U .06.0.006 Psihologia şi deontologia profesională 60 30 20 10 30 2 ex 2

U .07.0.007 Filozofie 60 30 20 10 0 30 2 ex 2

U .08.0.008 Drept economic 90 60 40 20 0 30 6 ex 3

F Componenta fundamentală
870 510 345 165 0 360 -30

F.01.0.009 Fundamentele merceologiei 60 30 20 10 0 30 2 ex 2

F.02.0.010 Organizarea şi tehnologia comerţului 90 60 40 20 0 30 4 ex 3

F.04.0.011 Microbiologia şi igiena unităţilor comerciale 60 30 20 10 0 30 2 ex 2

F.05.0.012 Teoria economică 60 30 20 10 0 30 2 ex 2

F.05.0.013 Bazele contabilităţii 90 60 40 20 0 30 4 ex 3

F.06.0.014 Standardizarea, metrologia şi certificarea mărfurilor 60 30 20 10 0 30 2 ex 2

F.06.0.015 Chim ia produselor alimentare 90 60 45 15 0 30 4 ex 3

F.07.0.016 Economia şi gestiunea unităţilor comerciale 120 60 40 20 0 60 4 ex 4

F.07.0.017 Analiza economico-financiară a întreprinderii 60 30 20 10 0 30 2 ex 2

F.07.0.018 Comerţul internaţional 90 60 40 20 0 30 4 ex 3

F.08.0.019 Marketingul 90 60 40 20 0 30 6 ex 3

S Componenta de specialitate 960 510 305 100 105 450 32
S.03.0.020 Baza tehnico-materială a întreprinderilor comerciale 120 60 40 20 0 60 4 ex 4

S.03.0.021 Merceologia mărfurilor alimentare de origine vegetală 120 60 40 0 20 60 4 ex 4

S.04.0.022 Logistica comercială 90 45 25 20 0 45 3 ex 3

S.04.0.023 Merceologia mărfurilor de uz casnic 60 30 15 10 5 30 2 ex 2

S.05.0.024 Merceologia mărfurilor de origine animală 1 90 60 30 10 20 30 4 ■r ex 3

S.07.0.025 Merceologia mărfurilor textile şi pielărie 150 75 45 10 20 75 5 ex 5

S.07.0.026 Merceologia mărfurilor de origine animală 11 150 90 60 10 20 60 6 ex 5

S.07.0.027 Expertiza mărfurilor 90 30 20 10 0 60 2 ex 3

S.08.0.028 Merceologia mărfurilor social-culturale 90 60 30 10 20 30 6 ex 3



G+lt+H-S+P Total ore pentru unităţi de curs obligatorii 1980 902 iii i05 IONII 1 - i r - Я5

10A Componenta opţională de 
specialitate 300 150 100 50 0 150

5.03.A.029

5.03.A.030
Depozitarea şi păstrarea mărfurilor 

Merchandising
60 30 20 10 0 30 2 cx 2

5.04.A.031
5.04.A.032

Produsele bio ecologice 
Comerţul on line

601 30 20 10 0 30 2 ex 2

G.06.A.033

S.06.A.034
Statistica economică

Activitatea comercială la întreprindere
,60 I 30 20 10 30 2 ex J

5.08.A.035

5.08.A.036
Studiul pieţei 

Business plan
60 30 20 10 *30 : 3 ex 2

5.08.A.036
5.08.A.037

Transporturi şi expediţii comerciale 
Mărfuri de export import

60 30 20 10 0 30 3 ex 2

G+tJ+F+S+P+A Total ore - unităţi de curs: obligatorii şi opţionale 3360 2130 1002 423 105 . 1230 100
■L Componenta ia liberă alegere 300 160 100 50 10 T i .  140 10

G.03.L.001
G.03.L.002
G.03.L.003

Securitatea muncii
Istoria şi teoria cooperaţiei de consum 
Am balajul şi designul mărfurilor

60 30 20 10 0 30 2 ex 2

U.04.L.004

G.04.L.005
G.04.L.006

Protecţia civilă

Ecologia şi protecţia mediului

Alimente modificate genetic

60 30 20 10 0 30 2 ex 2

5.05.L.007
5.05.L.008

5.05.L.009

Managementul 

Firm a de exerciţiu I 
Mărfurile cosmetice

60 30 20 10 0 30 2 ex 2

G.06.L.010
5.06.L.011
5.06.L.012

Lim ba română I (  pentru alolingvi) 

Firm a de exerciţiu II 
Merceologia produselor culinare

60 30 20 10 0
t

2 ex 2

S.08.L.013
U.08.L.014
G.08.L.015

Tehnici de negocieri

Legislaţia şi protecţia consumatorului
Cercetări şi proiecte economice

60 40 20 10 10 20 4 ex̂ 2

Total ore-uBităţi йе cars: obligatorii, opţionale şi la libera alegere тц 2290 1102 , „:,473 115 Ш 0

Discipline de cultură generală -Anexa 2 2010 2010 26 26 21 21 20 20
Ore contact direct pe săptămînă 32 34 33 ;з2 32 32 33 34
Examene: nr. de ex * 30 elevi * 15 min per elev / 45 min 370 370 3 2 4 5 4 5 8 7 38
Consultaţii pentru examene: nr. de ex. * 2 ore 76 76
Examene de calificare: 5 membri ai comisiei * nr. de elevi *25 min per 83.3 83.3 5
Consultaţii pentru examenele de calificare 12 12

Elaborarea proiectului de diplomă: nr. de elevi * 30 ore
Susţinerea proiectului de diplomă: 5 membri ai comisiei * nr. de elevi
Ore pentru activităţi extraşcolare 220 220
Total ore/credite de studii în planul de învăţământ 6539.; 5099.3 1102 473 115 1370 120
Notă.
La lecţiile practice grupa cu componenţa mai mare de 25 elevi se va diviza pe subgrupe.

Examen de calificare la unităţile de curs: 1.Organizarea şi tehnologia comerţului 2. Baza tehnico-materială a întreprinderilor comerciale . 3. Aetivitătea-comeroiată a întreprinderilor



ţ , '

Componenta liceală a planului de învăţământ pe uni de studii / profd real

Total ore
Numărul de ore pe săptămână pe semestre de studii

Discipline de cultură 
generală

1 11 III IV V VI

2010 26 26 21 21 20 20

1 Limba şi literatura română 330 4 4 4 4 3 3

2 Limba străină 210 3 3 2 2 2 2

3 Matematică 450 5 5 5 5 5 5

4 F izică/Astronomie 150 2 2 1 1 2 2

5 Chimie 120 2 2 1 1 1 1

6 Biologie 120 2 2 1 1 1 1

7 Istoria românilor şi imiversală 150 2 2 2 2 1 1

8 Geografie 120 2 2 1 1 1 1

9 Educaţia civică 90 1 1 1 1 1 1

10 Informatică 90 1 1 1 1 1 1

11 Educaţie fizică 180 2 2 2 2 2 2

Notă.

- Pentru grupele cu predare în  limba rusă, numărul de ore prevăzut în plan la disciplina limba şi literatura română se va aloca disciplinelor limba şi literatura rusă.

- Pentru disciplina limba şi literatura română se vor include a cîte 3 ore săptămînal pe parcursul semestrelor 1-6.

- La lecţiile practice de informatică grupele trebuie să se devizeze pe subgrupe, deoarece cabinetele nu dispun de 25 de calculatoare.

Anexa 4

Planul stagiilor de practică
Cod Stagii de practică Semestrul 4r. de săptămîn Nr. de ore Perioada Nr. de credite

Total 600 20

P.02.0.038 Practica de iniţiere în specialitate 2 4 120 februarie- iunie 4

P.04.0.039 Practica tehnologică 1 4 5 150 februarie - iunie 5

P.06.0.040 Practica tehnologică 2 6 2 60 februarie - mai 2

P.08.0.041
Practica ce anticipează examenele 
de absolvire 8

9 270 aprilie - iunie 9

Notă.
- La stagiile de practică subrupele se vor constitui din 8-10 elevi.



STANDARDUL PRO FESIO NAL DE CALIFICARE A SPECIALISTULUI

SPECIALITATEA „CO M ERŢ”

1. Descrierea generală a domeniului
Com erţului îi revine un rol im portant în  structura actîvîtăţilor econom îce, contribuind la form area 

P1B( 13%). Situându-se la interfaţa cu consum atorii, com erţul/com ercianţii exercită o influenţă substanţială 

asupra satisfacerii necesităţilor de consum  ale populaţiei.

Intr-un asem enea context com erţul este apreciat drept ram ură care reflectă, pe de o parte, eficienţa 

'Utilizării factorilor de producere şi nivelul de dezvoltare econom ică a ţării, iar pe de altă parte, calitatea vieţii 

populaţiei.

Liberalizarea pieţei, reform area şi evoluţia proceselor econom ice, tendinţele de globalizare au 

fa \o riza t dezvoltarea antreprenoriatului com ercial, acesta devenind unul din cele m ai atractive domenii ale 

^afacerilor şi antrenând în  activitatea de com erţ un num ăr de persoane în contînuă ascensiune.

Dezvoltarea econom iei concurenţiale favorizează diversificarea form elor de organizare a comerţului 

astfel încât activitatea de com erţ este practicată nu doar de către întreprinderile specializate în acest 

dom eniu, dar şi de către un spectru larg de agenţi econom ici, care-şi desfăşoară activitatea în diverse 

dom enii, inclusiv industrie, agricultură, prestări servicii etc. Totodată, am plificarea proceselor de globalizare 

^ ^ o n o m ic ă  şi com ercială, penetrarea rapidă a Tehnologiilor Inform aţionale de Com unicare M odernă în 

ac ti\ita tea  de com erţ generează dezvoltarea, alături de com erţul stabil, şi a form elor netradiţionale de 

comerţ.

Printr-o asem enea optică com erţul a devenit un dom eniu foarte com plex, diversificat, cu dim ensiuni de 

am ploare în continuă schim bare şi reform are.

Cunoaşterea fenom enelor ce au loc în com erţ, a m odalîtăţîî de organizare şi realizare a activităţii 

^ c o m e rc ia le , a proceselor com ercial-tehnologice, a perspectivelor de evoluţie a sectorului şi a tendinţelor 

m anifestate în plan internaţional devine o sferă de cunoaştere necesară nu doar pentru specialiştii ce 

ac:ti\ează nem ijlocit în  cadrul com ercial, dar şi pentru cei antrenaţi pe dim ensiunea sistem ului economic- 

social al ţării atât în sectorul privat, cât şi în  cel public.
*

.-Vbsohenţii specialităţii "Comerţ" pot activa în unităţi com erciale, departam ente de vânzări şi

izicfnări. bazate pe orice fonnă  de proprietate. Pentru această ofertă educaţională instituţiile de profil 

au  m isiunea să creeze un m ediu educaţional calitativ şi productiv, centrat pe elev, care se \ a  baza pe 

L»mătoarele principii:

■ Crearea unui m ediu de învăţare autentic, apropiat de mediul afacerilor şi rele\ ant intereselor 

persoanei, pentru realizarea obiectivului prioritar: form area com petenţelor în domeniul 

profesional solicitat;

■ îm binarea aspectelor de natură teoretică cu cele practice şi cu lti\a rea  unor com petenţe de 

ac ti\ itate în dom eniul com erţului;



Structurarea dem ersurilor educaţionale pe conceptul "învaţă acţionând" şi dezvoltarea unor 

dexterităţi de ordin practic viitorilor specialişti;

V alorificarea unor tehnici m odem e de predare/învăţare/evaluare şi de stim ulare a creativităţii 

elevilor.

2. Atribuţii şi sarcini de lucru
1. A plicarea în  activitatea 

, com ercială a cadrului 
legislativ -  norm ativ 
reglatoriu.

1.1. A ctualizarea cunoştinţelor în dom eniul legislaţiei din 
dom eniul com erţului .
1.2. A plicarea norm elor de organizare a activităţii com erciale în 
conform itate cu specificul locului de lucru.
1.3. Respectarea legislaţiei în vîgoare în dom eniul protecţiei 
consum atorilor şi m ediului am biant, sănătăţii şi securităţii în 
m uncă, şi cerinţelor sanitaro-igienice în unităţile de alim entaţie 
publică.
1.4. A cordarea prim ului ajutor în caz de necesitate.

2. Identificarea şi întocm irea 
docum entelor

2.1. Identificarea docum entelor specifice activităţii de vânzare 
conform  norm elor interne.
2.2. în tocm irea docum entelor specifice cu corectitudine prin 
asum area responsabilităţii, în vederea raportării activitatii 
desfăşurate

3. Planificarea proceselor 
tehnologice specifice locului 
de muncă.

3.1. P lanificarea activităţilor de organizare a proceselor specifice 
locului de muncă.
3.2 Eşalonarea activităţilor prin luarea în considerare a tuturor 
regulam entelor autorizate.
3.3. D esfăşurarea activităţilor conform  procesului tehnologic 
comercial.

4. O rganizarea aprovizionării 
cu mărfuri a unităţilor de 
com erţ

4 .1 .G estionarea bazei de date privind aprovizionarea.
4 .2 .Identificarea criteriilor şi listarea acestora pentru selectarea 
furnizorilor.
4.3. N egocierea condiţiilor contractuale.
4.4. A naliza ofertelor din punct de vedere al strategiei firmei.
4.5. Selectarea surselor se aprovizionare şi elaborarea rutelor şi 
graficelor de aprovizionare a unităţilor com erciale.

5. Recepţia m ărfurilor 5.1. O rganizarea şi tehnologia realizării procesului de recepţionare 
în unităţile com erciale
5.2. V erificarea cantitativă a lotului de m ărfuri în conform itatea cu 
factura fiscală şi de expediţie.
5.3. V erificarea calitativă a m ărfurilor pentru stabilirea 
conform ităţii cu certificatele de însoţire a produselor, prin prism a 
reglem entării tehnice şi a standardelor în vigoare.
5.4. Perfectarea docum entelor în caz de atestare a ! 
neconform ităţilor cantitative şi deficienţelor calitative, stabilite în 
tim pul verificărilor printr-un act de recepţie.

^  < *rganizarea depozitării şi 
r ă c ă r i i  m ărfurilor

6.1. Particularităţile şi cerinţele faţă de organizarea procesului de 
depozităre şi păstrăre m ărfurilor
6.2. M etodele de aranjare a m ărfurilor la păstrare şi depozitare in 
unităţile de comerţ.
6.3. Pierderile de m arfă şi căile de reducere a lor.

Prezentarea generală a 
rr^\iu>elor şi serv iciilor 
i i i re n ie  \ ânzării

7.1. Prezentarea produsele şi serv iciile aferente vânzării clientului 
folosind diferite form e de com unicare adaptate situaţiilor date.
7.2. Prezentarea ofertelor generale ale produselor şi serviciilor



aferente vânzării prin atributele lor de calitate, în scopul informării 
corecte a clienţilor
7.3. Identificarea produsele pentru satisfacerea solicitării clienţilor 
prin consultarea listelor de produse, a stocurilor şi prin  vizualizare.
7.4. Inform area clientului cu prom ptitudine asupra preţului 
produselor şi condiţiilor de livrare, în  scopul perfectării com enzii

8. M onitorizarea stocului de 
produse

8.1. V erificarea zilnică a cantităţilor de produse din stoc conform  
norm elor interne şi a prevederilor legale cu privire la necesarul de 
produse întocm it cu prom ptitudine în vederea aprovizionării.
8.2. D epozitarea produsele din stoc cu respectarea NPM  şi PSl 
pentru prevenirea accidentelor
8.3.Punerea în vânzare a produselor din stoc pe baza cererii 
stabilite de clienţi ţinându-se seam a de data de expirare
8.4. V erificarea stocului de produse la sfârşitul fiecărei zile de 
lucru pentru actualizare.

Pregătirea locului de m uncă 
pentru desfăşurarea 
av.ii\ ităţilor de vânzare

9.1. A ranjarea produselor destinate vânzării în  stand conform  
norm elor interne pentru vizualizare şi identificare rapida.
9.2. V erificarea produselor destinate vânzării din punct de vedere 
al integrităţii şi al elem entelor de identificare în scopul servirii cu 
prom ptitudine a clienţilor.
9.3. D im ensionarea cantitativă a produselor în prezenţa clientului, 
conform  solicitării, prin form e specifice, în scopul realizării 
vânzării efective.
9.4. A m balarea produselor vândute utilizându-se m ateriale 
specifice, conform  norm elor interne şi legate pentru asigurarea 
livrării în eonditii calitative corespunzătoare.
9.5. Livrarea produselor vândute cu prom ptitudine clienţilor, prin 
utilizarea form elor specifice, în scopul finalizării vânzării.
9 .6 .Form ele de plată sunt com pletate pe docum entele de vânzare 
conform  norm elor interne.
9.7. în tocm irea docum entelor de garanţie specifice în prezenţa 
clientului, în  conform itate cu norm ele stabilite de producător.

i ' к O rganizarea activităţii de 
iogistică com ercială

10.1. Selectarea m ijloacelor de transport şi am balajelor pentru 
procesul logistic.
10.2. A sigurarea condiţiilor de transport optim e pentru evitarea 
deteriorării m ărfurilor.
10.3. A sigurarea prezenţei şi corectitudinii m arcajelor de 
identificare a am balajelor de transport.
10.4. Stabilirea periodicităţii proceselor logisticii com erciale.
10.5. A plicarea norm elor de protecţie a m uncii în acti\ itatea 
logistică.

1 i . C om unicarea cu clienţii 
-u li/in d  term inologia de 
>i4*cidlitate

11.1. Stabilirea relaţiilor cu potenţialii clienţi utilizînd teim c" 
din dom eniul com erţului şi m ijloacele de com unicare disponi'*' :
11.2. Form area bazei de date de identificare a consum atorilor 
şi extinderea continuă a acesteia.
11.3. A plicarea m etodelor eficiente de com unicare interacti -ă 
clienţii în scopul creării unei am bianţe confortabile a procesul- o t
\anzare-cum părare.
11.4. M onitorizarea procesului de exprim are 
consum atorilor faţă de m ărfurile prezentate în comerţ.
11.5. Consultarea clienţilor la locul vînzării.



11.6. Inform area clienţilor privind m odalităţile de achiziţie, 
consum , exploatare, utilizare, deservire post-vînzare a produselor.
11.7. Evaluarea ofertelor şi estim area com parativă a proprietăţilor 
de consum  şi valorii de utilizare a m ărfurilor sim ilare în consum, 
provenite de la diferiţi producători.

12. Acţiuni de m erchandising 
şi prom ovare la locul vînzării

12.1. Selectarea m obilierului şi utilajului com ercial pentru acţiuni 
de m erchandising în corelare cu specificul m erceologic al 
m ărfurilor.
12.2. Respectarea principiului “vecinătăţii m ărfurilor "
12.3. A legerea criteriilor optim e pentru raionarea secţiilor cu 
scopul eficientizării suprafeţelor com erciale.
12.4. M onitorizarea cantităţii de m ărfuri expuse şi com pletarea 
sortim entelor deja epuizate în sala com ercială.
12.5. A plicarea tehnicilor şi procedeelor m oderne de etalare.
12.6. E fectuarea controlului term enelor de valabilitate a 
m ărfurilor, reevaluarea la tim p a preţurilor şi corectitudinea 
indicării preţurilor la mărfuri.
12.7.O rganizarea com paniilor prom oţionale la locul de muncă.
12.8. Scoaterea din vînzare a m ărfurilor cu term enul de 
valabilitate expirat.

3. Descrierea finalităţilor de studiu şi a com petenţelor
C om petenţe transversale(CT)

Descriptori generici ai 

com petenţelor transversale

Finalităţi de studiu

С Г2.1 C om petenţe de 
dez\ oltare personală şi 
profesională

Cunoştinţe, deprinderi, atitudini personale şi profesionale 
în activitatea profesională.

CT1.2 Abilităţi
m anageriale/interacţiune socială

Com petenţe de interacţiune socială şi m anagerială la locul 
de m uncă, în  actîvîtatea com ercială.

CTl .1 A utonom ie şi 
responsabilitate în activitate

Soluţionarea responsabilă şi autonom ă a sarcinilor la locul 
de muncă.

C om petenţe profesionale (CP)
D escriptori generici ai 

com petenţelor profesionale
Finalităţi de studiu

CP2.3 C onduită creativ- 
ino\ ativă

Conduita creativ-inovativă specifică locului de m uncă 
( depozit, sala) în activitatea com ercială. '

CP2.2 Reflecţie critică şi 
constructivă

Evaluarea critică şi constructivă a procesului tehnologic 
comercial.

CPtl.l .\p licare . transfer şi 
rezol\ are de problem e

A plicarea cunoştinţelor profesionale în  rezolvarea situaţiilor 
din activitatea com ercială.

. P1.2 Explicaţie şi in teф retare Explicarea şi interpretarea activităţilor din cadrul 
procesului tehnologic comercial.

P 1. 1 С unoaşterea. înţelegerea 
-tilizarea lim bajului specific

Cunoaşterea, înţelegerea şi utilizarea lim bajului specific 
activităţii din c o m e r ţ .



DESCRIEREA EXTINSA A FINALITĂŢILOR DE STUDIU ŞI 
CO M PETENŢELOR PROFESIONALE  

CP2.3. Conduita creativ-inovativă specifică locului de muncă ( depozit, sala) în
activitatea comercială ___

A titudiniC unoştinţe

1. C unoaşte principiile şi 
m etodele de planificare a 
activităţii com erciale.

A bilităţi

1. P lanifică activităţile com erciale 
specifice locului de muncă.
2. Intervine creativ şi rapid pentru 
lim itarea efectelor evenim entului 
constatat în  conform itate cu 
procedurile specifice locului de 
muncă.
3. A provizionează rapid şi creativ cu 
resurse m ateriale în situaţii 
neprevăzute.
4. Participă creativ şi rapid la 
soluţionarea problem elor şi participă 
la diferite etape a procesului 
comercial.

1 .Conştientizează 
im portanţa activităţii de
planificare, care
contribuie la
eficientizarea activităţii
com erciale.

CP2.2. Evaluarea critică şi constructivă a procesu ui tehnologic comercia
C unoştinţe A bilităţi A titud in i

’ . Cunoaşte m odul de ordonare 
a desfăşurării etapelor, stabilirii 
importanţei şi urgenţei, 
succesiunii logice, concordanţei 
şi principiilor de norm are a 
Timpului aferent fiecărei etape.
2 C unoaşte m odul de operare 

inform aţia discreptorie a 
:_rruzorilor .
'  Cunoaşte regulile de 
>t,4-m ire a raportului privind 
ccficicnţele stabilite în tim pul 
■.-i.riiei.
-  V -noaşte principiile de 
w-'*. ~'_u-e a  \  alorii de 
-•..'ci'uiniare a m ărfurilor 

'  rr..iare provenite de la diferiţi 
prvM ucători.

5 Cunoaşte regulile de 
m ierpretare şi aplicare a 
N. m enclatorului de M arfă în

1. P lanifică activităţile 
com erciale specifice locului de 
muncă.
2. întocm eşte actul privind 
constatarea deficienţelor în 
tim pul recepţiei.
3. C om pară rezultatele reale cu 
norm ele de adm isibilitate 
reglem entate.
4. Evaluează caracteristicile 
m erceologice ale m ărfurilor cu 
valoare de întrebuinţare 
similară.
5. Expune clienţilor 
particularităţile distinctive ale 
m ărfurilor concurenţilor 
producători.
6. A ctualizează inform aţia 
privind valoarea de întrebuinţare 
a m ărfurilor din literatura de 
specialitate, internet etc.
7. Elaborează caracteristicile 
m erceologice ale m ărfurilor 
prezentate în unitatea de comerţ.

1. Conştientizează im portanţa
activităţii de
planificare.

2. Conştientizează rolul 
tehnologiilor inform aţionale 
în constituirea bazei de date.

3. M anifestă responsabilitate în 
aplicarea Nom enclatorului 
M ărfurilor din RM (NM M D) 
în activităţile comerciale.

CP 2.1. Aplicarea cunoştinţelor profesionale în rezolvarea situaţiilor din activitatea 
comercială

C unoştinţe A bilităţi A titud in i

C unoaşte criteriile şi 
ţx incipiile de selectare a

1. Selectează furnizorii de I. Promo\ează
mărfuri_____ şi ser\ic ii______ Documentelor

respectarea 
Normai \



furnizorilor de mărfuri şi 
servieii com erciale.

2. C unoaşte procesele şi 
etapele verificării 
cantitative şi calitate 
specifice anum itor mărfuri.

3. C unoaşte actele ce însoţesc 
loturile recepţionate de 
mărfuri.

4. Cunoaşte sem nificaţia 
inform aţiei din actele de 
însoţire livrate de furnizori.

5. Cunoaşte procedee şi 
m etode de identificare a 
preferinţelor 
consum atorilor.

b. Cunoaşte m etode şi tehnici 
de transm itere a inform aţiei 
către consum atori.

Cunoaşte prevederile 
procesului de eliberare a 
loturilor de mărfuri.

S. C unoaşte principiile de 
etalare ale m ărfurilor bazate 
pe conceptul vecinătăţii 
acestora.

C unoaşte condiţiile şi 
term enii privind 
com ereializarea m ărfurilor.

1'л C unoaşte caracteristicile şi 
particularităţile 
echipam entului com ercial.

: i C unoaşte procedee de 
exploatare a m aşinilor de 

'casă  şi control.

i 2 C unoaşte procedeele de 
am plasare şi utilizare 
optim ă a echipam entului 
com ercial în sala de 
\inzare .

'  C unoaşte procedeele de 
:e>iare a m ărfurilor (tehnice 
com plexe) la locul vînzăiii.

■ -  C unoaşte procedeele de ___

com erciale.
2. A plică lim bajul term inologic 

de specialitate
3. A plică procedeele şi 

m etodele m erceologice în 
evaluarea calităţii m ărfurilor.

4. Estim ează ordinea 
priorităţilor în  diferite situaţii 
profesionale.

5. Evaluează cantitatea şi 
calitatea loturilor de m ărfuri 
cu respectare prevederilor 
DNT.

6. V erifică corectitudinea 
întocm irii docum entaţiei 
specifice procedurii de 
recepţie a loturilor de marfa.

7. A nalizează inform aţiile din 
actele de însoţire a loturilor 
de m arfa livrate de furnizori.

8. D epistează posibilele 
deficienţe ale m ărfurilor.

9. întocm eşte fişa de evidenţă a 
clienţilor.

10. M onitorizează m odul de 
soluţionare a solicitărilor.

11. M archează şi aplică preţul pe 
eticheta m ărfurilor.

12. A ctualizează zilnic 
m odalităţile de etalare ale 
m ărfurilor.

13. E liberează m ărfurile în sala 
de com erţ.

14. Respectă term enele de 
valabilitate ale m ărfurilor 
com ercializate.
A

15. încadrează m ărfurile sortate 
în condiţiile de adm isibilitate 
pentru com ercializare.

16. Exploatează echipam entul 
com ercial din unităţile de 
comerţ.

17. E ficientizează activităţile la 
locul de m uncă în derularea 
procesului tehnologic 
com ercial.

18. E laborează strategii de 
optim izare a cheltuielilor 
com erciale.

19. Sporeşte com petitivitatea 
profesională şi personală.

20. Identifică provenienţa 
m ărfurilor.

T e h n ic e  (D N T )  în p rocesu l de  
recep ţion are.

2 . C o n ştie n tiz e a z ă  rolul recep ţiei 
m ărfurilor în  organizarea  
p ro cesu lu i teh n o lo g ic  
co m erc ia l.

3 . M a n ife stă  d esch id ere  în relaţiile  
d e  co m u n ica re  cu  partenerii, 
m em b rii e c h ip e i şi 
co n su m a to r ii.

4 . C o n ştie n tiz e a z ă  n ecesita tea  
corelării in form aţie i despre  
ca ra cter istic ile  m e r c e o lo g ic e  a le  
m ărfurilor cu n e v o ile  de  
utilizare  a con su m ator ilor .

5. M a n ife stă  resp on sab ilita te
p riv in d  protecţia
co n su m a to r ilo r  prin respectarea  
term en ilo r  de v a lab ilita te  a le  
m ărfurilor.

6. A p rec ia ză  rolul ech ip am en tu lu i
co m erc ia l în  derularea  
p ro cesu lu i teh n o lo g ic
co m erc ia l.

7 . A le g e  ech ip a m en te le
c o m e r c ia le  o p tim e  p rocesu lu i 
te h n o lo g ic .

8 . M a n ifestă  resp on sab ilita te  în  
ver if ica rea  m etro lo g ică  a 
m ijlo a c e lo r  d e m ăsurare.

9 . A p rec ia ză  im portanţa
in form aţie i m e r c e o lo g ic e  în 
sco p u l e f îc ien tiză r ii activ ităţii 
co m erc ia le .

10 . C o n ştie n tiz e a z ă  n ecesita tea  
resp ectării norm elor , graficu lu i 
şi p ro ced ee lo r  d e  arhivare a le  
d o cu m en te lo r  în  activ ita tea  d e  
com erţ.



aplicare în com erţ a 
d ispozitivelor de pregătire 
prealabilă şi com ercializare 
( de feliere, de tăiere, 
prelucrare m e c a n ie ă ).

15. Cunoaşte procedee de 
creare şi gestionare a  bazei 
de date pentru m ărfuri în 
unitatea de com erţ.

16. C unoaşte m odalităţile 
întocm irii şi periodicitatea 
de prezentare ale 
docum entelor interne în 
unitatea com ercială.

21. C om pletează sistem atic baza 
de date a m ărfurilor.

22. Partieipă la procesul de 
inventariere a m ărfurilor in 
cadrul întreprinderii.

CP 1.2. Explicarea şi interpretarea activităţilor din cadrul procesului tehnologic 
comercial

C unoştinţe
A bilităţi

Atitud in i

1 Cunoaşte tipologia clienţilor .
2. C unoaşte m etode de com unicare 

diferite tipuri de clienţi.
?- Cunoaşte docum ente de 

e \ idenţă din comerţ.
-  Cunoaşte m odalităţile de

e\ idenţă a circulaţiei m ărfurilor 
in activitatea com ercială.

5 Cunoaşte schem a
‘̂rganizatorică şi raporturile 
erarhice şi funcţionale.

1. Selectează program ul 
potrivit pentru o anum ită 
sarcină.
2. C om unică cu clienţii.
3. A nalizează com portam entul 
clientului.
4. Identifică tipului 
com portam ental al clientului.
5. Selectează m etodele de 
com unicare eficientă.

Л

6. îndeplineşte docum entele 
specifice activităţii comerciale.
7. Pregăteşte şi prezintă 
rapoarte specifice locului de 
muncă.

1. A preciază im portanţa 
stabilirii unor raporturi de 
com unicare eficientă cu 
clienţii.
2. A lege varianta optim ă de 
com unicare.
3. M anifestă responsabilitate la 
prelucrarea şi generalizarea 
inform aţiei din activitatea 
com ercială.
4. Prom ovează respectarea 
legislaţiei în vigoare la 
docum entarea operaţiilor 
com erciale.

CP 1.1. Cunoaşterea, înţelegerea şi utilizarea limbajului specific activităţii din 
comerţ

C unoştinţe A bilităţi A titud in i

conţinutul legilor,
J l t r i i ' r  de gm  em , 

jjnentelor. dispoziţiilor 
' c _  .emeniează activitatea de

- — ercializare a m ărfurilor şi
a ser\ iciilor

tipurile şi modul de 
-■vTioaLare a m ijloacelor de 
':rtspv-‘rt utilizate în logistica

-  '"c re ia lă .
- _'v...işte tipurile şi m odul de 

a  am balajelor
J n  logistica

“*irjr^u.are

1. A plică cadrul legislativ 
reglatoriu  în  activitatea 
com ercială ori de cîte ori 
este necesar.

2. O rganizează sistemul 
logistic com ercial.

3. Selectează şi utilizează 
inform aţia din literatura de 
specialitate.

4. R ecepţionează loturile de 
marfă.

5. U tilizează limbajul 
profesional.

6. A plică term inologia şi

1. C onştientizează 
responsabilitatea personală 
privind respectarea cadrului 
reglatoriu.
2. Form area atitudinii social- 
responsabile respectând 
prevederile legale şi actele 
norm ative.
3. Conştientizează necesitatea 
cunoaşterii procedeelor de 
exploatare a m ijloacelor de 
tra n sp o rt, tipurilor de ambalaje 
a m ărfurilor, regulilor de 
m anipulare a acestora.



com ercială, sem nificaţia 
m odului de înscriere şi 
aplicarea practică a m arcării de 
pe am balaj.

4. Cunoaşte DNT specific
fiecărui tip de marfă.

5. Cunoaşte legislaţia care
reglem entează raporturile cu 
clienţii.

6. Cunoaşte tehnicile de 
m erchandising.

7. C unoaşte tipologia 
echipam entului com ercial 
corelat cu specificul 
m erceologic al m ărfurilor.

8. Cunoaşte reguli de exploatare 
a echipam entului comercial.

9. Cunoaşte procedurile de 
verificare m etrologică a 
m ijloacelor de m ăsurare.

10. C unoaşte principiile şi 
m etodele de studiu 
m erceologic.

11. Cunoaşte clasificarea 
m erceologică.

12. C unoaşte principiile de
codificare şi sistem atizare a 
m ărfurilor.

13. Cunoaşte criteriile de
identificarea a m ărfurilor 
utilizate în circuitul tehnico- 
com ercial.

reglem entările cadrului
legislativ în actîvîtate.

7. A nalizează rezultatele
obţinute cu prom titudine şi 
responsabilitate.

8. A plică tehnici şi 
prom ovează 
m erchandising-ul.

9. E ficientizează activităţile la 
locul de m uncă.

10. U tilizează eficient
echipam entul comercial.

11. M onitorizează respectarea 
periodităţii verificărilor 
m etrologice a m ijloacelor 
de m ăsurare şi respectare 
m arcării.

12. Respectă sem nificaţia 
inform aţiei codificate cu 
care se operează în comerţ.

13. E laborează descrierea 
m erceologică a m ărfurilor 
pentru includerea în 
catalogul electronic.

14. A lege varianta optim ă de 
etalare a m ărfurilor.

sem nificaţia m arcării în 
procesul logisticii comerciale.
4. Recunoaşte necesitatea 
utilizării m ijloacelor de 
transport şi procedeelor de 
am balare- m anipulare.
5. M anifestă responsabilitate 
privind protecţia m uncii în 
actîvîtatea logistică.
6. M anifestă responsabilitate în 
procesul de recepţionare a 
loturilor de mărfuri.
7. M anifestă responsabilitate 
privind protecţia drepturilor 
consum atorilor.
8. A preciază rolul 
m erchandising-ul ui în procesul 
com ercial.
9. Conştientizează necesitatea 
corelării echipam entului 
com ercial cu specificul 
m erceologic al m ărfurilor.
10. C onştientizează 
corectitudinea şi profunzim ea 
procedurii de testare a 
m ărfurilor la locul vînzării.
11. A preciază im portanţa 
dom eniului de studiu 
m erceologic ca suport ştiinţific 
al activităţii com erciale.
12. U tilizează în activîtate 
lim bajul profesional: termeni, 
definiţii, noţiuni, procedee.
13. Prom ovează prevederile 
cadrului legislativ-norm ativ la 
soluţionarea situaţiilor din 
comerţ.

4. Procesul de consultare cu persoanele şi instituţiile - cheie 
(angajatorii, absolvenţii, tinerii specialişti etc.)

Procesul de consultare are loc în cadrul elaborării şi perfecţionării program elor de studii. în 

cadrul organizării practicii tehnologice şi de diplom ă, în tim pul exam enelor de absolvire, precum  şi 

elaborarea unor program e de studii cu destinaţie specială la com anda angajatorilor.

M etodă eficientă de conlucrare cu angajatorii ar fi evaluarea com petenţelor practice ale 

absolvenţilor în baza m etodei "assesm ent center " - a soluţionării situaţiilor de caz propuse 

absolvenţilor de către angajatori.
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5. Fişa de coordonare 

Elaborat:

C olegiul N aţional de Com erţ 
D irector

C olegiul C ooperatist din M oldova  
Director Ш

Coordonat:

L. Pleşca

E. Cogîlniceanu

M inisterul Econom iei al R. M oldpva ’
Direcţia C om erţ Interior |S';
Secţia politici com erţ interior S. Ţurcjrcanu

C atedra "M erceologie, Com erţ şi 
A lim entaţie publică", ASEM

A gent econom ic de profit

-< P C /
ţea agentului economic

M inisterul Educaţiei al R epublicii M oldova,
Direcţia învăţăm ânt secundar n
Profesional şi m ediu de specialitate (

M. C ernavca

^^,:^^^^nimurea agentului i;|

Э/ Jg profiL

<

S. Gîncu

Uniunea C entrală a C ooperativelor de Consum  
din R epublica M oldova (M O LD CO O P) 
Preşedinte n arauş
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