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Planul de învăţăm ânt include: A n e x a  1 C a len d a ru l a n u lu i d e  stu d ii

A n e x a  2 P lan u l d e  fo rm a re  p r o fe s io n a lă  p e  a n ii d e  stu d ii

A n e x a  3 C o m p o n e n ta  lic e a lă  a p la n u lu i d e  în v ă ţă m â n t p e  a n i d e  stu d ii

A n e x a  4 P la n u l s ta g iilo r  d e  p ra ctică

A n e x a  5 S tan d ard u l d e  p reg ă tire  p r o fe s io n a lă

A n e x a  1

Calendarul anului de studii

A nul de studii
A ctiv ită ţile  d idactice S esiu n ile  d e exam ene Stagiile  de 

practică

V acanţele

s e m . I s e m . II se m . I s e m . II iarnă p rim ăvară vară

1 15 15 2 3 4 2 1 10

11 15 15 2 3 4 2 1 10

111 15 15 2 3 4 2 1 10
IV 15 10 3 4 8 1 1



IManiiI d e  fo rm a r e  p rofes ion a lă  pe an ii  de  stud ii

C od

D enum irea  un ită ţii de cu rs
Total
ore

O re de co n tac t d irec t Ore de 
studiu 

individual

N um ăru l de ore coiUacl d irec t pe săp tăm ân ă forma de 
evaluare

Nr.
c red ite

Total T P L

pe sem estre  de studii

1 II III IV V VI VII VIII

G
Componenta de formare a 

competenţelor profesionale generale 270 150 100 50 0 120 2 0 0 0 0 4 0 6 9

G.Ol.O.OOl D ecizii p en tru  un  m od sănătos de v ia ţă 30 15 10 5 0 15 1 ex 1

G .01.0.002 B azele co m u n icării 30 15 10 5 0 15 1 ex 1

G .06.0.003 T ehno lo g ia  in fo rm aţie i 90 60 40 20 0 30 4 ex 3

G .08.0.004 L im ba stră in ă  de afaceri 120 60 40 20 0 60 6 ex 4

u
Componenta de orientare 

socio-umanistică 360 180 120 60 0 180 0 0 0 4 2 0 4 3 12

U.04.0.005 B azele an trep re n o ria lu lu i 60 30 20 10 0 30 2 ex 2

U.04.0.006 B azele leg isla ţie i în  com erţ 60 30 20 10 0 30 2 ex 2

U .05.0.007 E tica  p ro fes io n a lă 60 30 20 10 0 30 2 ex 2

U .07.0.008 D reptul a face rilo r 90 60 40 20 0 30 4 ex 3

U .08.0.009 F ilosofic 90 30 20 10 0 60 3 ex 3

F Componenta fundamentală 840 405 270 135 0 435 2 4 7 2 0 0 12 0 28

F.Ol.O.OlO F undam en te le  m erceo log ie i 60 30 20 10 0 30 2 ex 2

F.02.0.011 O rg an izarea  şi teh n o lo g ia  com erţu lu i 120 60 40 20 0 60 4 ex 4

F.03.0.0I2 In iţiere în  eco n o m ie 90 45 30 15 0 45 3 ex 3

F.03.0.0I3 B aza teh n ico -m a te ria lă  a  în tre p rin d e rilo r  co m ercia le 120 60 40 20 0 60 4 ex. 4

F.04.0.014 S ecurita tea  m uncii 90 30 20 10 0 60 2 ex 3

F.07.0.015 M anagem ent 120 60 40 20 0 60 4 ex 4

F.07.0.016 M arketing 120 60 40 20 0 60 4 ex 4

F.07.0.017 E conom ia  şi g es tiu n e a  u n ită ţilo r econom ice 120 60 40 20 0 60 4 ex 4

S Componenta de specialitate 960 525 332 124 69 435 0 0 2 3 6 4 12 12 32

S.03.0.0T8 M e rceo log ia  m ărfu rilo r a lim en ta re  de o rig ine  v egeta lă 60 30 20 0 10 30 2 ex 2

S.04.0.0I9 M erceo log ia  m ărfu rilo r de uz casn ic 90 45 26 14 5 45 3 ex 3

S.05.0.020 M erch an d is in g 60 30 20 10 0 30 2 ex 2

S.05.0.021 M e rceo log ia  m ărfu rilo r  de o rig ine  an im a lă  I 90 60 36 0 24 30 4 ex 3

S.06.0.022 M erceo lo g ia  m ărfu rilo r  social - cu ltu ra lă 90 60 40 20 0 30 4 ex 3

S.07.0.023 L ogistica 90 45 25 20 0 45 3 ex 3

S.07.0.024 M erceo log ia  m ărfu rilo r  de o rig ine  an im a lă  II 150 75 45 0 30 75 5 ex 5

S.07.0.025 A ctiv ita tea  co m erc ia lă 120 60 40 20 0 60 4 ex 4

S.08.0.026 T ehnici de negocieri 120 60 40 20 0 60 6 ex 4

S.08.0.027 C om erţ in ternaţiona l 90 60 40 20 0 30 6 ex 3

P Stagii de practică- Anexa 4 600 600 0 600 0 0 20

G+H+F+S+P Total ore pentru unităţile de curs obligatorii 3030 1860 822 969 69 1170 30 30 30 30 28 28 28 21 101



C od

D enum irea  unităţii de eu rs
Total
ore

O rc de con tac t d irec t Orc dc 
studiu 

individual

N uniărtil dc o rc  coninci dirccl pc săp lăm ână tu rm a  dc 
evaluare

Nr,
cred ite

Total T P L

pc sem estre  ilc studii

1 II III IV V VI VII VIII

A Componenta opţională de specialitate 420 210 140 70 0 210 0 4 0 2 0 2 2 6 14

S.02.0.032 A m b ala ju l şi d esignu l m ărfu rilo r
60 30 20 10 0 30 2 cx 2

S.02.0.033 S tandard izarea , m etro lo g ia  şi ce rtifica rea  m ărfu rilo r

F.02.0.034 C u ltu ra  a face rilo r
60 30 20 10 0 30 2 ex 2

F.02.0.035 M ic ro b io lo g ia  şi ig ien a  u n ită ţilo r  com ercia le

F.04.A.036 S ta tis tica
60 30 20 10 0 30 2 cx 2

F.04.A.037 B azele  co n tab ilită ţii

S.06.A.038 C h im ia  p ro d u se lo r a lim en ta re
60 30 20 10 0 30 2 cx 2

S.06.A.039 S ig u ra n ţa  a lim en ta ră

S.07.A.040 E xp ertiza  m ărfu rilo r 60 30 20 10 0 30 2 ex 2
S.07.A.04I T ran sp o rtu ri şi exp ed iţii com erc ia le

S.08.A.042 C om erţ o n -line
60 30 20 10 0 30 3 ex 2

S.08.A.043 M e rceo log ia  m ărfu rilo r in d u stria le

S.08.A.044 M ărfu ri de  ex p o rt im port
60 30 20 10 0 30 3 ex 2

S.08.A.045 Sistem e de  ca lcu l în com erţ

G + II+ F + S + P +
A Total ore pentru untăţile de curs: obligatorii şi obţionale 3450 2070 962 1039 69 1380 30 34 30 32 28 30 30 27 115

L Componenta la liberă alegere 360 180 120 60 0 180 2 0 2 0 3 3 0 3 12

F.01.L.046 Isto ria  şi te o r ia  co opera ţie i de consum
60 ■ 30 20 10 0 30 2 ex 2

S.01.L.047 P ro te c ţia  consum ato ru lu i

S.03.L.048 P roduse b io eco log ice

60 30 20 10 0 30 2 ex 2S.03.L.049 C o resp o n d en ţa  econ o m ică

S.03.L.050 D ezvo lta rea  d u rab ilă  în  com erţ

S.05.L.051 F irm a  de ex erc iţiu  1

90 45 30 15 0 45 3 ex 3S.05.L.052 T ehn ic i de  vânzări

S.05.L.053 C o m portam en tu l consum ato ru lu i

S.06.L.054 F irm a de ex e rc iţiu  II

90 45 30 15 0 45 3 ex 3S.06.L.055 D epozita rea  şi p ăs tra rea  m ărfu rilo r

S.06.L.056 C o n cu ren ţa  şi co m p etitiv ita tea  m ărfu rilo r

F.08.L.057 A n aliza  eco n o m ico -fin an c ia ră  a  în trep rinderii

60 30 20 10 0 30 3 ex 2S.08.L.058 M anagem en tu l calită ţii

F.08.L.059 F inan ţe le  în trep rin d erii

G + U + F + S + P +
A + F Total ore pentru unităţile de curs: obligatorii, opţionale şi la libera alegere 3810 2250 1082 1099 69 1560 6 8 11 11 11 13 30 30



D enum irea un ită ţii dc cu rs
Total
ore

O re de  co n tac t d irec t Ore dc 
studiu 

individual

N um ăru l de ore co n tac t d irec t pe săp tăm ână Form a de 
evaluare

N r.
c red ite

C od Total T P L

pe sem estre  de stud ii

1 II III IV V VI V il VIII

Componenta liceală (Anexa 3) 2010 26 26 21 21 20 20

N um ăru l de o re  de  co n tac t d irec t pe săp tăm ână 32 34 32 32 31 33 30 30

E x am enele  de  p rom ovare : nr. de  ex  * 30  elevi * 15 m in  p e r  e lev  /  45 m in 380 4 3 4 5 4 4 8 7 39

C o n su lta ţiile  pen tru  exam en e le  de  p rom ovare: nr. de ex . * 2 ore 78

E xam enul de ca lificare : 5 m em bri ai com isie i *30 e lev i *25 m in  per e lev  /  45 m in 84 5

Total ore/credite de studii în planul de învăţământ 6362 2250 1082 1099 69 1560 120

Notă.

1. în  b aza  P lan u lu i-cad ru , o rd inu l M in isteru lu i E ducaţiei n r .l2 0 5  d in 16 d ecem brie  2015 , p . l5 ,  ac tiv ită ţile  p rac tice  şi de  lab o ra to r  se v o r o rg an iza  pe subgrupe, în  cazu l cân d  num ăru l de e lev i ai g rupei este m ai m are de 25 

p ersoane

2. P en tru  o rg an iza rea  ac tiv ită ţilo r  ex traşco la re  se vor in tro d u ce  su p lim en ta r în L is ta  de ta r ifie re  a  institu ţie i p ân ă  la 2 o re  săp tăm ân al pen tru  fiecare g ru p ă

3. N u m ăru l de o re  pen tru  c o n su lta ţie  se alocă  în  co n fo rm ita te  cu  p revederile  P lan u lu i-ca d ru , ap ro b a t p rin  o rd inu l M in is te ru lu i nr. 1205/2015



C om ponenta  liceală a planului de învăţăm ânt pe ani de studii / profd real

Denum irea disciplinei

Num ărul de ore pe săptăm ână pe sem estre de studii

1 II III IV V VI

26 26 21 21 20 20

1 Lim ba şi literatura rom ână 4 4 4 4 3 3

2 Lim ba străină 3 3 2 2 2 2

3 M atem atică 5 5 5 5 5 5

4 Educaţia pentru societate 1 1 1 1 1 1

5 Educaţie fizică 2 2 2 2 2 2

6 Fizică/Astronom ie 2 2 * * * +

7 Chim ie 2 2 * *

8 Biologie 2 2 * * * *

9 Istoria rom ânilor şi universală 2 2 * * ♦ *

10 Geografie 2 2 * ♦

11 Inform atică 1 1 *

N otă.
*Num ărul de ore pentru o disciplină şcolară, de la com ponenta variabilă, se stabileşte corespunzător num ărului de ore aprobat pentru disciplina respectivă în Planul - cadru pentru 
învăţăm ântul liceal, conform  prevederilor Ordinului M inisterului nr. 701 din 22.07.2020).

Pentru grupele alolingve disciplinei Lim ba şi literatura rusă i se va aloca num ărul de ore, prevăzut în Planul-cadru pentru disciplina l.im ba şi literatura rom ână, iar pentru disciplina Lim ba şi 
literatura rom ână se vor repartiza câte 3 ore săptăm ânal pe parcursul sem estrelor 1-Vl.

Planul ştag iilor  de practică
A nexa 4

Codul Stagiile de practică Sem estrul Nr. de săptăm âni N r. de ore Perioada Nr. de credite

Total 20 600 20

P .02 .0 .028 Practica de iniţiere în specialitate 11 4 120 m ai/iunie 4

P .04 .0 .029 Practica tehnologică 1 IV 4 120 m ai/iunie 4

P .06 .0 .030 Practica tehnologică 11 VI 4 120 m ai/iunie 4

P .08 .0 .031 Practica ce anticipează proba de absolvire VIII 8 240 aprilie/iunie 8



Anexa 5

Standardul de pregătire profesională  
332401 Agent comercial 

FO R M U L A R U L C A LIFIC Ă R II

D escrierea ca lificării Calificarea „Agent com ercia l” este relevantă pe piaţa muncii şi reprezintă com paniile în vânzarea 
diferitor bunuri şi servicii către întreprinderi şi alte organizaţii asigurând informaţii specifice 
despre produse, atunci când este necesar.
Atribuţiile de bază ale acestora includ; solicitarea com enzilor, vânzarea bunurilor către unităţi de 
vânzare cu amănuntul, industriale, en-gros şi alte instituţii; vânzarea echipamentelor, studierea 
continuă a pieţei, concurenţilor; inform area clienţilor cu privire la caracteristicile produselor, 
echipam entelor în vânzare, dem onstrarea modului de utilizare a acestora; stabilirea preţurilor, 
condiţiilor de creditare, înregistrarea com enzilor şi organizarea livrărilor; raportarea reacţiilor şi 
cerinţelor clienţilor către furnizori şi producători; m onitorizarea post-vânzare a clienţilor pentru a 
asigura un nivel înalt de satisfacţie privind produsele achiziţionate.

N isel de ca lificare 4 CNCRM
G rupul tintă Absolvenţi de gimnaziu
T ipul program u lu i de 
form are profesională Program de formare profesională tehnică postsecundară

Form a de organ izare  
a stu d iilor învăţăm ânt cu frecvenţă la zi

D urata stud iilor 4 ani -  la programul de formare profesională tehnică postsecundară integrat, în baza studiilor 
gimnaziale, cu oportunitatea de susţinere a examenului naţional de bacalaureat, profil 
real

C uan tificarea  în  
cred ite  de studii

120 ECTS (Credite de Studii Transferabile), echivalent ECVET

C on diţii de acces Deţinătorii certificatului de studii gim naziale / A testatul de studii medii de cultură generală

1 S tagii de practică
1

Stagiile de practică se realizează în cadrul unităţilor com erciale în baza contractelor privind 
organizarea şi desfăşurarea stagiilor de practică sau în cadrul instituţiei de învăţăm ânt 

(ateliere, laboratoare).
Programul cuprinde următoarele tipuri de stagii de practică:

Practica de iniţiere în specialitate
Practica tehnologică I
Practica tehnologică 11
Practica ce anticipează proba de absolvire

A ctu l de stud ii, titlu l / 
ca lificarea  atribu ită

Diplom ă de studii profesionale (învăţământul profesional tehnic postsecundar) 
Calificarea -  A gent comercial

D ezvoltare  
p rofesion ală  / 
proiectarea  carierei

A ngajarea în câmpul muncii conform calificării atribuite
Continuarea studiilor la ciclul I, studii superioare de licenţă (nivel 6 CNCRM ) la o 
specialitate din domeniul studiat sau la o altă specialitate
Instituţiile de învăţăm ânt superior pot accepta până la 30 de credite de studii transferabile 
acumulate în învăţăm ântul profesional tehnic postsecundar, în cazul în care îşi continuă 
studiile la aceiaşi specialitate

Lista ocupaţiilor
tipice
Codul şi
denumirea funcţiei 
conform  
Clasificatorului 
ocupaţiilor din RM  
din 2016

•  332401 Agent comercial
•  332402 Agent vânzări standarde şi produse conexe
•  332403 M ercantizor



COM PETENŢE RELEVANTE CALIFICĂRII

C T l. Autonom ie şi responsabilitate. Agentul comercial aplică în mod autonom şi responsabil 
cunoştinţele şi abilităţile sale, ia decizii şi îşi asumă responsabilitatea corespunzătoare nivelului la 
care îşi desfăşoară activitatea. îşi planifică şi îşi auto organizează munca, gestionează resursele 
materiale, umane şi de timp, întocmeşte şi interpretează docum entele contabile, execută sarcinile 
de lucru, respectând legislaţia în vigoare;

COM PETENŢE
TRANSVERSALE

(CT)

Competenţe generice 

(CG)

COM PETENŢE
PROFESIONALE

(CP)

CT2. Interacţiune socială. Agentul comercial com unică cu colegii/superiorii/alte persoane de 
referinţă, în m ăsura com petenţei gestionează şi previne situaţiile de urgenţă şi/sau de conflict, 
respectă principiile, valorile profesionale şi etice, contribuind la creare unui climat favorabil la 
locul de muncă;

CT3. Dezvoltarea personală şi profesională. Agentul comercial aplică principiile învăţării 
continuu, aplică în activitatea profesională inovaţiile tehnologice, tendinţele globale şi regionale 
de dezvoltare şi perfecţionează procedeele şi procedurile de lucru utilizate.

C G l. Integrarea progreselor tehnologice şi tendinţelor de dezvoltare din domeniu în activitatea 
profesională;
CG2. Perfecţionarea şi optim izarea m etodelor şi procedeelor utilizate în procesul de lucru;
CG3. întocm irea şi in teф retarea docum entelor specifice activităţilor com erciale în vederea 
respectării actelor normative la executarea sarcinilor de lucru;
CG4. Autoorganizarea, planificarea, negocierea, gândirea analitică, luarea deciziilor;
CG5. Gestionarea eficientă a resurselor materiale, umane şi de timp;
CG6. Com unicarea la locul de muncă cu colegii, superiorii şi alte persoane de referinţă, în limbaj 
profesional specific domeniului;
CG7. Respectarea actelor normative în procesul de realizare a atribuţiilor ocupaţionale;
CG8. Prevenirea/gestionarea eficientă a situaţiilor de urgenţă sau conflict;
CG9. Respectarea cerinţelor, principiilor şi valorilor profesionale pentru crearea unui mediu de 
lucru adecvat şi asigurarea rezultatelor optim e la locul de muncă;
CGIO. Aplicarea com petenţelor în domeniul tehnologiilor inform aţionale în vederea utilizării 
m ijloacelor de com unicaţii electronice şi resurselor informaţionale, destinate activităţii 
profesionale;
C G ll .  Dezvoltarea profesională continuă;
C G l2. Cultivarea spiritului antreprenorial şi de iniţiativă.________________________________________
C P l. A plicarea prevederilor legale referitoare la Securitate şi Sănătate în M uncă (în continuare -  
SSM);
CP2. A plicarea norm elor de protecţie a mediului;
CP3. Aplicarea în activitatea com ercială a cadrului legislativ -  norm ativ reglatoriu;
CP4. Coordonarea activităţilor de lucru cu superiorii, colegii şi subalternii săi;
CP5. Planificarea şi organizarea proceselor tehnologice com erciale specifice locului de muncă;
CP6. Organizarea procesului de recepţionare a mărfurilor conform cantităţii şi calităţii;
CP7. Coordonarea activităţii de încasare şi plată;
CP8. Utilizarea tehnologiilor inform aţionale în activitatea comercială;
CP9. N egocierea şi întocm irea contractelor, monitorizând executarea comenzilor;
CPIO. Identificarea cererii şi ofertei ca formă de legătură şi coordonare a activităţii agenţilor 
economici;
C P U . Promovarea produselor prin realizarea de oferte pentru clienţii potenţiali şi cei existenţi, 
prospectând în perm anenţă piaţa;
C PI2. Identificarea, întocm irea/com pletarea docum entelor specifice activităţii de negociere, livrare 
şi vânzare a mărfurilor conform norm elor în vigoare;
CP13. Informarea clienţilor cu privire la sortimentul şi caracteristicile produselor, demonstrând 
modului de utilizare;
CP14. Organizarea activităţilor de logistică comercială;
CP15. Aprovizionarea unităţilor de com erţ cu amănuntul, en-gros, industriale etc.;
C P l6. Organizarea depozitării şi păstrării mărfurilor în depozit;
CP17. Realizarea unui merchandising eficient şi prom ovarea produselor la locul de vânzare;
CP18. Gestionarea resurselor materiale, financiare şi informaţionale;
C P l9. Dezvoltarea profesională continuă._______________________________________________________



TRANSPUNEREA CO M PETENŢELO R PROFESIONALE SPECIFICE  
ÎN REZULTATE ALE ÎNVĂŢĂRII

C om petenţe profesionale Rezultatele ale învăţării
Absolventul/candidatul la atribuirea calificării poate:

M odule/ unităţi de curs ce 
contribuie Ia formarea 

com petenţelor profesionale
CPU Aplicarea prevederilor 
legale referitoare la 
Securitate şi Sănătate în 
Muncă (în continuare -  
SSM)
CP2. Aplicarea norm elor de 
protecţie a mediului.

aplica măsurile SSM şi normele de protecţia ale 
mediului în corelaţie cu specificul activităţii şi 
procedurile interne pentru a asigura respectarea 
cadrului norm ativ şi prevenirea situaţiilor de 
urgenţă;
respectă normele de securitate şi sănătate în muncă 
şi măsurile de aplicare ale acestora.

Dreptul afacerilor 
Securitatea muncii 
Ecologizarea activităţii 
economice 
Etica profesională 
Bazele legislaţiei în 
domeniu

CP3. Aplicarea în activitatea 
com ercială a cadrului 
legislativ -  normativ 
realatoriu

aplica normativele de organizare ale activităţii 
com erciale în conform itate cu specificul locului de 
muncă;
respecta cerinţele sanitaro-igienice în unităţile 
comerciale;
reglem enta jurid ic raporturile în domeniul protecţiei 
consumatorilor;
monitoriza rezolvarea unor litigii, pretenţii sau 
reclamaţii.________________________________________

Bazele legislaţiei în 
domeniu
M icrobiologia şi igiena 
unităţilor comerciale 
Com portamentul 
consumatorului 
Dreptul afacerilor 
Corespondenţa economică

CP4. Coordonarea 
activităţilor de lucru cu 
superiorii, colegii şi 
subalternii săi

stabili relaţii de com unicare cu factorii implicaţi în 
activitatea comercială;
participa la discuţiile organizate la nivelul 
companiei;
utiliza tehnici de comunicare; 
participa la şedinţele interne şi colective, cu clienţii 
(după caz).

Bazele comunicării 
M anagement 
Etica profesională 
Lim ba străină de afaceri

CP5. Planificarea şi 
organizarea proceselor 
tehnologice com erciale 
specifice locului de muncă 
CP6. O rganizarea procesului 
de recepţionare a mărfurilor 
conform cantităţii şi calităţii. 
CP7. Coordonarea activităţii 
de încasare şi plată

participa la desfăşurarea proceselor tehnologice 
secundare şi principale;
realiza recepţia mărfurilor în baza legislaţiei în 
vigoare;
verifica docum entele de însoţire a mărfurilor, 
verifica identitatea şi m ărim ea lotului (cantitatea); 
verifica calitatea m ărfurilor;
întocmi actul privind constatarea deficienţilor la 
recepţie;
coordona efectuarea plăţii către furnizor; 
interpreta docum ente de garantare bancară a plăţii.

Organizarea şi tehnologia 
comerţului
Baza tehnico - materială a
întreprinderilor comerciale
M erchandising
Depozitarea şi păstrarea
mărfurilor
Logistica
A ctivitatea com ercială 
Bazele contabilităţii 
Fundamentele merceologiei 
M erceologia mărfurilor 
alimentare de origine 
vegetală
M erceologia m ărfurilor de 
uz casnic
M erceologia mărfurilor de 
origine animală 
M erceologia mărfurilor 
social culturale 
M erceologia mărfurilor 
industriale 
Chim ia produselor 
alimentare

CP8. Utilizarea 
tehnologiilor informaţionale 
în activitatea com ercială

utiliza echipamentul digital şi aplicaţia aleasă de 
com panie în activitatea sa zilnică; 
introduce com enzile comerciale; 
urmări stocurile depozitate; 
verifica catalogul de produse (on-line); 
fotografia am plasarea produselor pe raft; 
întocmi docum entele specifice activităţii de vânzare; 
dezvolta continuu aptitudinile sale digitale.

Tehnologia informaţiei 
Sisteme de calcul în com erţ 
Firma de exerciţiu 
Logistica 
Comerţul on-line 
Bazele contabilităţii 
Practica tehnologică 1 
Practica tehnologică II 
Practica ce anticipează 
proba de absolvire_________
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I CP9. N egocierea şi 
I întocm irea contractelor,
' m onitorizând executarea 
' com enzilor

asigura condiţii pentru desfăşurarea negocierilor;
stabili tehnici de negociere;
elabora şi întocmi clauzele contractuale;
m edia situaţiile conflictuale (după necesitate);
m onitoriza derularea contractelor pentru a asigura
un nivel înalt de satisfacţie privind produsele
achiziţionate;
stabili relaţii profesionale cu clienţii existenţi şi cei 
potenţiali.

Bazele comunicării 
Limba străină în afaceri 
Etica profesională 
A ctivitatea com ercială 
Comerţul internaţional 
Tehnici de negocieri 
Tehnici de vânzări 
Logistica 
Firm a de exerciţiu 
Dreptul afacerii 
Practica tehnologică 11 
Practica ce anticipează 
proba de absolvire

CPIO. Identificarea cererii şi 
ofertei ca formă de legătură 
şi coordonare a activităţii 
asentilor economici

analiza elasticitatea cererii în funcţie de preţ şi 
venit;
determ ina elasticitatea ofertei de mărfuri.

Iniţiere în economie 
Firma de exerciţiu 
Econom ia şi gestiunea 
unităţilor economice 
M arketing
Comerţul internaţional 
Statistica economică 
Practica tehnologica 11 
Practica ce anticipează 
proba de absolvire

C P U . Promovarea 
produselor prin realizarea de 
oferte pentru clienţii 
potenţiali şi cei existenţi, 
prospectând în perm anenţă 
piaţa

evalua produsul sau serviciul propus în conformitate
cu cerinţele existente pe piaţă;
realiza o cercetare de marketing pentru un produs
sau serviciu;
analiza concurenţii;
stabili preţul produsului;
elabora strategii de promovare a produselor.

M arketing
Bazele antreprenorialului 
Ambalajul şi designul 
mărfurilor 
Tehnici de vânzări 
Concurenţa şi 
com petitivitatea mărfurilor

CP12. Identificarea, 
întocm irea/com pletarea 
docum entelor specifice 
activităţii de negociere, 
li\ rarea şi vânzarea 
mărfurilor conform 
normelor în vigoare

identifica docum entele specifice activităţii de 
livrare, vânzare, încasări şi plăţi în numerar; 
întocmi docum entele specifice în vederea activităţii 
desfăşurate;
coordona em iterea docum entelor necesare realizării 
mărfii din contract.

Tehnici de negocieri 
Bazele contabilităţii 
A ctivitatea com ercială 
Baza tehnico-m aterială a ÎC 
Transporturi şi expediţii 
comerciale

CP13. Informarea clienţilor 
cu privire la sortimentul şi 
caracteristicile produselor, 
dem onstrând modul de 
utilizare

argum enta valoarea nutritivă a produselor 
alimentare;
expune caracteristicile calităţii mărfurilor;
caracteriza proprietăţile mărfurilor: fizice, chimice,
organoleptice, psihosenzoriale etc.;
argum enta conţinutul etichetei;
determ ina codul cu bare;
clasifica produsele în grupe de mărfuri;
informa clienţii cu privire la condiţiile de păstrare a
produselor;
planifica şi m onitoriza sortimentul de mărfuri.

Fundamentele merceologiei 
M erceologia mărfurilor 
alim entare de origine 
vegetală
M erceologia mărfurilor de 

uz casnic
M erceologia mărfurilor de 
origine animală 
M erceologia mărfurilor 
social culturale 
M erceologia mărfurilor 
industriale 
Chimia produselor 
alimentare
Produse bioecologice 
Produse de export import 
Expertiza mărfurilor 
Practica tehnologică 1 
Practica tehnologică II 
Practica ce anticipează 
proba de absolvire



C P l4. O rganizarea 
activităţilor de logistică 
com ercială
C P l5. Aprovizionarea 
unităţilor de com erţ cu 
amănuntul, en-gros, 
întreprinderilor industriale, 
etc.
C Pl 6. O rganizarea 
depozitării şi păstrării 
mărfurilor în depozit

planifica, coordona, controla fluxurile materiale; 
utiliza inform aţia în activităţile de gestiune a 
distribuţiei;
identifica furnizorii pe resurse materiale în 
dependenţă de domeniul întreprinderii; 
organiza transportarea m ărfurilor dintr-un punct în 
altul;
determ ina principiile, cerinţele, formele şi metodele 
de aprovizionare;
planifica în funcţie de certitudine şi incertitudine 
stocurile de mărfuri;
plasa mărfurile în depozit după anumite criterii.

O rganizarea şi tehnologia 
comerţului
A ctivitatea com ercială 
Logistica
Depozitarea şi păstrarea 
mărfurilor
Transporturi şi expediţii 
comerciale
Econom ia şi gestiunea 
unităţilor economice 
Baza tehnico-m aterială a ÎC 
Practica ce anticipează 
proba de absolvire_________

C P ! 7. Realizarea unui 
m erchandising eficient şi 
promovarea produselor la 
locul de vânzare

etala mărfurile pe mobilier ţinând cont de principiile 
de etalare;
elabora o planogramă;
determ ina sistemele de am enajare a sălii comerciale.

M erchandising
M arketing
Baza tehnico-m aterială a ÎC 
Ambalajul şi designul 
mărfurilor 
Tehnici de vânzări 
Practica tehnologică I 
Practica tehnologică II 
Practica ce anticipează 
proba de absolvire_________

CP 18. Gestionarea 
resurselor materiale, 
financiare şi informaţionale

form a preţuri la întreprinderile comerciale; 
evalua activitatea de stocaj prin intermediul 
normării stocurilor;
determ ina sursele de formare a ofertei de mărfuri, 
înnoirea produselor şi diversificarea ofertei de 
mărfuri;
analiza veniturile din activitatea comercială; 
determ ina veniturile şi m odificarea acestora în 
diferite perioade de gestiune; 
identifica factorii şi impactul acestora asupra 
indicatorilor economico-financiari.

Econom ia şi gestiunea 
unităţilor com erciale 
Analiza economico- 
fimanciară a întreprinderii 
Finanţele întreprinderii 
Practica ce anticipează 
proba de absolvire

CP 19. Dezvoltarea 
profesională continuă

identifica necesarul de autoinstruire;
dezvolta conduita creativ -  inovativă la locul de
muncă;
dezvolta spiritul de echipă;
evalua critic şi constructiv activitatea profesională,
analiza şi gândi critic.

Etica profesională 
Decizii pentru un mod 
sănătos de viaţă 
Filosofia
Bazele comunicării 
M anagement
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Colegiul Naţional de Comerţ al ASEM 
Director

Colegiul Cooperatist din Moldova 
Director

Departamentul „Comerţ, Turism şi 
Alimentaţie Publică”, ASEM 
Şef-departament

Comitetul Sectorial Comerţ. Hoteluri 
şi Restaurante din Moldova
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S.R .L... EORWARD INTERNATIONAL
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S ^  ..MOLDRETAIL GROUP”
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S / U leciu

^udurin -F  urculiţă

V. Sitnicenco

Ç i  M O L D R E U B  W  
GROUP

Ministerul Educaţiei şi Cercetării al RM 
Direcţia învăţământ profesional tehnic 
Şef direcţie

Ministerul Economiei al Republicii Moldova 
Secţia politici de dezvoltare a întreprinderilor 
mici şi mijlocii şi comerţ

L'niunea Centrală a Cooperativelor de Consum 
din Republica Moldova (MOLDCOOP) 
Preşedinte

S. Gîncu
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