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Planul de învăţământ

Cod Denumirea
Domeniul general 04. Business, administrare şi drept
Domeniul de educaţie 041. Business şi administrare
Domeniul de formare profesională 0416. Vânzări angro (cu ridicata) şi cu amănuntul
Program de formare profesional tehnic 0416.2 Comerţ şi activitate vamală
Calificarea 0416.2.1 Agent /agentă în servicii comerciale
Forma de învăţământ Cu frecvenţă la zi
Termenul de studii 4 ani
Numărul de credite de studii transferabile alocate 120
Baza admiterii Certificat de studii gimnaziale
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Standardul de pregătire profesională

Tabelul 1. Calendarul anului de studii

A M111 /На c+4i/4ii Activităţile didactice Sesiunile de examene Stagiile de VacanţeleAnUl UC SluQlJ sem. I sem. II sem. I sem. II practică lamă Primăvară Vară
I 15 15 2 . 3 4 2 1 10
II 15 15 2 3 4 2 1 10
III 15 15 2 3 3 2 1 11
IV 15 10 3 3 8 1 1
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Tabelul 4. Generalizator - plan de învăţământ

Structura^ 
formativă de lj|za

Unităţi de curs şi activităţi
- ’Awc-

> Ж , - "  '  ' Э

Numărul de ore

'"de credite.

4- »
O

O  'S?Vk

- CJ

. .  3

Unităţi de curs de cultură generală 2010 2010

Trunchi comun

Unităţi de curs de formare a 
competenţelor profesionale generale 300 150 150 10

Unităţi de curs de orientare socio- 
umanistă

300 165 135 10

Unităţi de curs fundamentale 900 480 420 30

Total 1500 795 705 50

Traseul individual

Unităţi de curs de specialitate 930 615 315 31

Unităţi de curs opţionale 420 240 180 14

Unităţi de curs la libera alegere 360 180 180 12

Total 1710 1035 675 57

Stagii de practică 600 450 0 20
Examen de calificare / Lucrare de diplomă 150 5

Total ore 5970 4290 1380 132

Examene 380 380

Ore pentru consultaţii 106 106

Activităţi extradidactice 240 240

Total ore plan de învăţământ 6696 5016 1380 132

* Pentru Lucrarea de diplomă se alocă până la 30 ore * numărul de elevi.



Standardul de pregătire profesională

; I>escrierea calificării
\f.

>.;
(i
i
)
1

0416.2.1 A gen t/ agentă în servicii comerciale este relevantă pe piaţa muncii şi implică formarea 
profesională în domeniul vânzărilor şi al serviciilor comerciale. Persoanele care obţin această 
calificare sunt pregătite să gestioneze relaţiile cu clienţii, să promoveze şi să vândă produse şi 
servicii, să administreze documentele comerciale şi să contribuie la dezvoltarea afacerii.

Atribuţiile de bază ale acestora includ: identificarea şi atragerea de noi clienţi; prezentarea şi 
promovarea produselor şi clienţilor; gestionarea relaţiilor cu clienţii existenţi; negocierea 
contractelor şl încheierea tranzacţiilor; monitorizarea satisfacţiei clienţilor şi gestionarea 
feedback-ului; elaborarea de. rapoarte de vânzări şi analizarea performanţelor comerciale şi 
participarea la târguri şi expoziţii pentru a promova produsele şi serviciile companiei.

Nivel de calificare 4CN CRM
Grupul ţintă Absolvenţi de gimnaziu
Tipul programului de 
formare profesională Program de formare profesională tehnică postsecundară

Forma de organizare 
a studiilor învăţământ cu frecvenţă la zi

Durata studiilor 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

Cuantificarea în 
credite de studii

120 ECTS (Credite de Studii Transferabile), echivalent ЕС VET

Condiţii de acces C andidaţii în  baza certificatu lu i de abso lv ire  a  g im naziu lu i (sau  a  unui act de studii 
ech ivalen t)

Stagii de practică Stagiile de practică se realizează în cadrul unităţilor comerciale în baza contractelor privind 
organizarea şi desfăşurarea stagiilor de practică sau în cadrul instituţiei de învăţământ (ateliere, 
laboratoare).

Programul cuprinde următoarele tipuri de stagii de practică:
Practica de iniţiere în specialitate
Practica tehnologică 1
Practica tehnologică 11
Practica ce anticipează probele de absolvire

Actul de studii, titlul / 
calificarea atribuită

Diplomă de studii profesionale (învăţământul profesional tehnic postsecundar) 
Calificarea 0416.2.1 A gent/agentă în servicii comerciale

Dezvoltare 
profesională / 
proiectarea carierei

Angajarea în câmpul muncii conform calificării atribuite
Continuarea studiilor la ciclul 1, studii superioare de licenţă (nivel 6 CNCRM) la o 
specialitate din domeniul studiat sau la o altă specialitate
Instituţiile de învăţământ superior pot accepta până la 30 de credite de studii transferabile 
acumulate în învăţământul 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 2021

• 3331 Agenţi concesionari/agente concesionare şi expeditori/expeditoare
• 3332 Organizatori/organizatoare de conferinţe şi evenimente
•  3333 Agenţi/agente de recrutare şi contractori/contractoare
• 3334 Agenţi/agente şi administratori imobiliari/administratoare imobiliare
• 3339 Agenţi/agente de servicii comerciale neclasifîcaţl/neclasificate în grupele de bază



CO M PETEN ŢE RELEVANTE C A LIFIC Ă R II

CO M PETEN ŢE
TRANSVERSALE

(CT)

C T l. A utonom ie şi responsabilitate. Agent /agentă în servicii comerciale 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 documentele 
contabile, execută sarcinile de lucru, respectând legislaţia în vigoare;

CT2. In teracţiune socială. Agent /agentă în servicii comerciale comunică cu 
colegii/superiorii/alte persoane de referinţă, în măsura competenţei 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. Agent /agentă în servicii comerciale aplică 
principiile învăţării continuu, aplică în activitatea profesională inovaţiile tehnologice, tendinţele 
globale şi regionale de dezvoltare şl perfecţionează procedeele şi procedurile de lucru utilizate.

Competenţe generice 

(CG)

C G l. Integrarea progreselor tehnologice şi tendinţelor de dezvoltare din domeniu în activitatea 
profesională;
CG2. Perfecţionarea şi optimizarea metodelor şi procedeelor utilizate în procesul de lucru;
CG3. întocmirea şi interpretarea documentelor specifice activităţilor comerciale 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. Comunicarea 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 optime la locul de muncă;
CGIO. Aplicarea competenţelor în domeniul tehnologiilor informaţionale în vederea utilizării 
mijloacelor de comunicaţii electronice şi resurselor informaţionale, destinate activităţii 
profesionale;
C G ll .  Dezvoltarea profesională continuă;
C G I2 . Cultivarea spiritului antreprenorial şi de iniţiativă.

CO M PETEN ŢE
PROFESIONALE

(CP)

C P l. Aplicarea prevederilor legale referitoare la Securitate şi Sănătate în Muncă (în continuare -  
SSM);
CP2. Aplicarea normelor de protecţie a mediului;
CP3. Aplicarea în activitatea comercială a cadrului legislativ -  normativ reglatoriu;
CP4. Coordonarea activităţilor de lucru cu superiorii, colegii şi subalternii săi;
CP5. Planificarea şi organizarea proceselor tehnologice comerciale, imobiliare 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 informaţionale în activitatea comercială;
CP9. Negocierea şi întocmirea 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 permanenţă piaţa;
CP12. Identificarea, întocmirea/completarea documentelor specifice activităţii de negociere, 
livrare, expediţie şi vânzare a mărfurilor conform normelor în vigoare;
CP13. Informarea clienţilor cu privire la sortimentul şi caracteristicile produselor, ofertelor 
imobiliare demonstrând modul de utilizare;
C P l4. Organizarea activităţilor de logistică comercială;
CP15. Aprovizionarea unităţilor de comerţ cu amănuntul, en-gros, industriale etc.;
C P l6. Organizarea depozitării şi păstrării mărfurilor în depozit;
C P l 7. Realizarea unui merchandising eficient şi promovarea produselor la locul de vânzare;
CP18. Gestionarea resurselor materiale, financiare şi informaţionale;
CP19. Dezvoltarea profesională continuă.____________________________________________________



TRANSPUNEREA C O M PETEN ŢELO R  PR O FESIO N A LE SPE C IFIC E  
ÎN REZULTATE ALE ÎNVĂŢĂRII

; Competenţe profesionale Rezultatele ale învăţării
Absolventul/candidatul la atribuirea calificării poate:

M odule/ unităţi de curs ce 
contribuie la form area 

com petenţelor profesionale
C P l. Aplicarea prevederilor 
legale referitoare la 
Securitate şi Sănătate în 
Muncă (în continuare -  
SSM)
CP2. Aplicarea normelor de 
protecţie a mediului.

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

Bazele legislaţiei în comerţ 
Securitatea muncii 
Psihologia social- 
economică

CP3. Aplicarea în activitatea 
comercială a cadrului 
legislativ -  normativ 
reglatoriu

aplica normativele de organizare ale activităţii 
comerciale în conformitate cu specificul locului de 
muncă;
respecta cerinţele sanltaro-igienice în unităţile 
comerciale;
reglementa juridic raporturile în domeniul protecţiei 
consumatorilor;
monitoriza rezolvarea unor litigii, pretenţii sau 
reclamaţii.______________________________________

Bazele legislaţiei în comerţ 
Microbiologia şi igiena 
unităţilor comerciale 
Comportamentul 
consumatorului 
Corespondenţa economică

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

stabili relaţii de comunicare 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)._____________________________________

Tehnici de comunicare 
Management 
Etica profesională 
Limba străină de afaceri

CP5. Planificarea şi 
organizarea proceselor 
tehnologice comerciale, 
imobiliare specifice locului 
de muncă
CP6. Organizarea 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 documentele de însoţire a mărfurilor,
verifica identitatea şi mărimea lotului (cantitatea);
verifica calitatea mărfurilor;
întocmi actul privind constatarea deficienţilor la
recepţie;
coordona efectuarea plăţii către furnizor; 
interpreta documente de garantare bancară a plăţii.

Organizarea şi tehnologia 
comerţului
Baza tehnico-materială a
întreprinderii
Merchandising
Depozitarea şi păstrarea
mărfurilor
Logistica
Activitatea comercială 
Bazele contabilităţii 
Fundamentele ştiinţei 
mărfurilor şi serviciilor 
Merceologia mărfurilor 
alimentare de origine 
vegetală
Merceologia mărfurilor de 
uz casnic
Merceologia mărfurilor de 
origine animală 
Merceologia mărfurilor 
social-culturale 
Chimia produselor 
alimentare

CP8. Utilizarea 
tehnologiilor informaţionale 
în activitatea comercială

utiliza echipamentul digital şi aplicaţia aleasă de 
companie în activitatea sa zilnică; 
introduce comenzile comerciale; 
urmări stocurile depozitate; 
verifica catalogul de produse (on-line); 
fotografia amplasarea produselor pe raft; 
întocmi documentele specifice activităţii de vânzare; 
dezvolta continuu aptitudinile sale digitale.

Tehnologia informaţiei şi a 
comunicaţiilor 
Sisteme de calcul în comerţ 
Firma de exerciţiu I 
Logistica 
Comerţ electronic 
Bazele contabilităţii 
Practica tehnologică I 
Practica tehnologică II 
Practica ce anticipează 
probele de absolvire_______



СР9. Negocierea şi 
întocmirea contractelor, 
monitorizând executarea 
comenzilor

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

Tehnici de comunicare 
Limba străină de afaceri 
Psihologia social- 
economică
Activitatea comercială 
Comerţul internaţional 
Negocierea comercială 
Tehnici de vânzări 
Tranzacţii comerciale 
Logistica 
Firma de exerciţiu 
Bazele legislaţiei în comerţ 
Practica tehnologică II 
Practica ce anticipează 
probele de absolvire_______

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

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

Iniţiere în economie 
Firma de exerciţiu I 
Firma de exerciţiu II 
Economia şi gestiunea 
unităţilor economice 
Marketing 
Statistica economică 
Comerţul internaţional 
Practica tehnologica II 
Practica ce anticipează 
probele de absolvire

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

Marketing
Bazele antreprenorlalului 
Ambalajul şi designul 
mărfurilor 
Tehnici de vânzări

CP12. Identificarea, 
întocmirea/completarea 
documentelor specifice 
activităţii de negociere, 
livrare, expediţie şi vânzare 
a mărfurilor conform 
normelor în vigoare

identifica documentele specifice activităţii de 
livrare, expediţie, vânzare, încasări şi plăţi în 
numerar;
întocmi documentele specifice în vederea activităţii 
desfăşurate;
coordona emiterea documentelor necesare realizării 
mărfii din contract.

Negocierea comercială 
Bazele contabilităţii 
Activitatea comercială 
Baza tehnico-materială г 
întreprinderii 
Transporturi şi expediţii 
comerciale

CP13. Informarea clienţilor 
cu privire la sortimentul şi 
caracteristicile produselor, 
ofertelor imobiliare 
demonstrând modul de 
utilizare

argumenta valoarea nutritivă a produselor 
alimentare;
expune caracteristicile calităţii mărfurilor;
caracteriza proprietăţile mărfurilor: fizice, chimice,
organoleptice, senzoriale etc.;
argumenta conţinutul etichetei;
determina codul cu bare;
clasifica produsele în grupe de mărfuri;
informa clienţii cu privire la condiţiile de păstrare a
produselor;
planifica şi monitoriza sortimentul de mărfuri.

Fundamentele ştiinţei 
mărfurilor şi serviciilor 
Merceologia mărfurilor 
alimentare de origine 
vegetală
Merceologia mărfurilor de 

uz casnic
Merceologia mărfurilor de 
origine animală 
Merceologia mărfurilor 
social-culturale 
Chimia produselor 
alimentare
Produse bioecologice 
Mărfuri de export - import 
şi falsificarea mărfurilor 
Expertiza mărfurilor 
Practica tehnologică I 
Practica tehnologică II 
Practica ce anticipează 
proba de absolvire
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CPI 4. Organizarea 
activităţilor de logistică 
CP15. Aprovizionarea 
unităţilor de comerţ cu 
amănuntul, en-gros, 
întreprinderilor industriale, 
etc.
CP16. Organizarea 
depozitării şi păstrării 
mărfurilor în depozit

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

I g m ,

comerţului
Activitatea comercială 
Logistica
Depozitarea şi păstrarea 
mărfurilor
Transporturi şi expediţii 
comerciale
Economia şi gestiunea 
unităţilor economice 
Baza tehnico-materială г 
întreprinderii 
Practica ce anticipează 
probele de absolvire

CP17. Realizarea unui 
merchandising eficient şi 
promovarea produselor la 
locul de vânzare

etala mărfurile pe mobilier ţinând cont de principiile 
de etalare;
elabora o planogramă;
determina sistemele de amenajare a sălii comerciale.

Merchandising
Marketing
Baza tehnico-materială a 
întreprinderii 
Ambalajul şi designul 
mărfurilor 
Tehnici de vânzări 
Practica tehnologică I 
Practica tehnologică II 
Practica ce anticipează 
probele de absolvire

CP18. Gestionarea 
resurselor materiale, 
financiare şi informaţionale

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

Economia şi gestiunea 
unităţilor comerciale 
Analiza economico- 
fmanciară a întreprinderii 
Practica ce anticipează 
probele de absolvire

CP19. 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.

Decizii pentru un mod 
sănătos de viaţă 
Tehnici de comunicare 
Management 
Psihologia social- 
economică

1 1
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