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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 0414 Marketing şi publicitate
Specialitatea 0414.1 Marketing
Calificarea 0414.1.1 Specialist / specialistă în marketing
Forma de învăţămînt Cu frecvenţă
Termen de studii 4 ani
Număr de credite de studii transferabile alocat 120
Baza admiterii Certificat de studii gimnaziale
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Planul de învăţământ include: Tabelul 1 Calendarul anului de studii
Tabelul 2 Planul de învăţământ pe anii de studii
Tabelul 3 Stagii de practică
Tabelul 4 Generalizator - plan de învăţământ

Standardul de pregătire profesională

Tabelul 1. Calendarul anului de studii

Anul de studii
Activităţi didactice Sesiuni de examene Stagii de 

practică
Vacanţe

sem. I sem. II sem. I sem. II 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 bază

Unităţi de curs şi activităţi

Numărul de ore
Numărul 
de crediteTotal

Contact
direct

Studiu
indivi

dual

Unităţi de curs de cultură generală 2010 2010

Unităţi de curs de formare a 
competenţelor profesionale generale

300 180 120 10

Trunchi comun Unităţi de curs de orientare sbcio- 
umanistă

300 135 165 10

Unităţi de curs fundamentale 840 420 420 28

Total 1440 735 705 48

Traseul individual

Unităţi de curs de specialitate 1050 535 515 35

Unităţi de curs opţionale 360 180 180 12

Unităţi de curs la libera alegere 360 165 195 12

Total 1770 880 890 59
Stagii de practică 600 600 20
Examen de calificare/Lucrare de diplomă 150 150 0 5

Total ore 5970 4375 1595 132
Examene 380 380
Ore pentru consultaţii 106 106
Activităţi extradidactice 240 240

Total ore plan de învăţământ 6696 5101 1595

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



STANDARDUL DE PREG Ă TIRE PROFESIONALA

Descrierea calificării

0414.1.1 Specialist / specialistă în marketing dezvoltă şi 
coordonează strategiile şi campaniile de publicitate, realizează lansarea 
pe piaţă de noi bunuri şi servicii, identifică şi dezvoltă oportunităţile de 
piaţă pentru produse şi servicii, planifică, dezvoltă şi organizează 
politici şi campanii de publicitate pentru realizarea obiectivelor de 
vânzări; consiliează managerii şi clienţii/clientele cu privire la 
strategiile şi campaniile pentru atingerea pieţelor-ţintă, sporeşte 
conştientizarea consumatorilor şi promovează efectiv bunurile şi 
serviciile; scrie textelor pentru publicitate şi distribuie acestea prin 
intermediul mass-mediei; colectează şi analizează datele privind 
cerinţele consumatorilor/consumatoarelor; inteфretează, prognozează 
tendinţele actuale şi viitoare ale consumatori lor/consumatoarelor; 
cercetează cererea potenţială şi caracteristicile pieţei pentru bunuri şi 
servicii; sprijină creşterea şi dezvoltarea afacerilor prin realizarea 
obiectivelor, politicilor şi programelor de marketing; realizează 
cercetările de piaţă pentru identificarea oportunităţilor de piaţă pentru 
bunuri şi servicii; prestează servicii de consultanţă în domeniul 
marketingului______________________________________________________

Nivel de calificare 4CN CRM

Grupul ţintă Candidaţii în baza certificatului de absolvire a gimnaziului (sau a unui 
act de studii echivalent)______________________

Tipul programului de 
formare profesională

Program de formare profesională tehnică postsecundară

Form a 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 ECVET

Condiţii de acces Certificatul de absolvire a gimnaziului (sau a unui act de studii 
echivalent)_________________________

Stagii de practică

Stagiile de practică se realizează în cadrul instituţiei de învăţământ 
(cabinete de studii, ateliere, laboratoare) sau în cadrul unităţilor 
economice în baza contractelor privind organizarea şi desfăşurarea 
stagiilor de practică. Programul cuprinde următoarele tipuri de stagii 
de practică: - Practica de iniţiere în specialitate; - Practica tehnologică 
I; - Practica tehnologică II; - Practica ce anticipează proba de absolvire

Actul de studii, titlul/ 
calificarea atribuită

Diplomă de studii profesionale (învăţământul profesional tehnic
postsecundar) Calificarea: Specialist /  specialistă în marketing

Dezvoltare profesională / 
proiectarea carierei

Angajarea în câmpul muncii conform calificării atribuite: Continuarea 
studiilor la 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 aceeaşi



Lista ocupaţiilor tipice

specialitate
In conformitate cu clasificatorul ocupaţiilor din Republica Moldova 
(CORM 006-2021), absolvenţii acestui program pot activa în calitate 
de:
243110 Specialist/specialistă în marketing (marketolog/marketologă);

CO M PETEN ŢE RELEVANTE CA LIFICĂ RII

CO M PETEN ŢE
TRANSVERSALE

(CT)

C T l. Autonomie şi responsabilitate. Specialistul/specialista în 
marketing aplică în mod autonom şi responsabil cunoştinţele şi 
abilităţile sale, ia decizii şi îşi asumă responsabilitatea corespunzătoare 
nivelului la care îşi desfăşoară activitatea. Aplică reguli de muncă 
eficientă, responsabilă şi riguroasă în executarea atribuţiilor de 
serviciu, în cadrul propriei strategii de muncă în scopul punerii în 
valoare a potenţialului creativ propriu în situaţii organizaţionale, 
optimizare a activităţii, precum şi respectarea normelor de etică şi 
deontologie profesională.
CT2. Interacţiune socială. Specialistul/specialista în marketing 
identifică corect rolurile şi responsabilităţile în echipe 
pluridisciplinare de lucru, aplicarea tehnicilor / principiilor de 
relaţionare eficientă în procesul lucrului în echipă 
CT3. Dezvoltarea personală şi profesională. Specialistul/specialista 
în marketing valorifică principiul de perfecţionare continuă, utilizează 
oportunităţile de formare continuă, a instrumentelor şi a resurselor de 
învăţare pentru dezvoltarea profesională şi personală.

CO M PETEN ŢE
G ENERICE

(CG)

CG I. 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 
de marketing, în vederea respectării actelor normative la executarea 
sarcinilor de lucru;
CG4. Autoorganizarea, planificarea, 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



CO M PETEN ŢE
PROFESIONALE

(CP)

profesionale;
C G ll. Dezvoltarea profesională eontinuă;
CG12. Cultivarea spiritului antreprenori al şi de iniţiativă.
C P l. Aplicarea prevederilor legale referitoare la Securitate şi Sănătate 
în Muncă (în continuare -  SSM);
CP2. Aplicarea normelor de protecţie a mediului;
CP3. Organizarea eficientă a procesului de lucru şi organizarea 
raţională a locului de lucru;
CP4. Aplicarea unor principii şi metode de bază pentru rezolvarea de 
probleme/ situaţii bine definite, tipice domeniului;
CP5. Coordonarea activităţilor de lucru cu superiorii, colegii, 
subalternii;
CP6. Adoptarea deciziilor aferente activităţii profesionale;
CP7. Utilizarea tehnologiilor informaţionale;
CPS.Întocmirea/completarea documentelor specifice activităţilor de 
marketing;
CP9. Organizarea şi desfăşurarea proceselor şi activităţilor de 
marketing în cadrul întreprinderii;
CPIO. Colectarea şi interpretarea datelor de marketing;
C P U . Identificarea oportunităţilor şi riscurilor de piaţă;
CP12. Dezvoltarea capacităţii de analiză şi de gândire critică;
CP13. Gestionarea resurselor materiale, financiare şi informaţionale; 
CP14. Realizarea programelor de promovare şi stimulare a vânzărilor;
CP15. Dezvoltarea traseului profesional._____________________________



TRANSPUNEREA CO M PETEN ŢELO R PROFESION ALE SPEC IFIC E ÎN REZULTATE
A LE ÎNVĂŢĂRII

Competenţe
profesionale

Rezultate ale învăţării
Absolventul/candidatul la atribuirea 
_________ calificării poate:_________

Module/unităţi de curs ce 
contribuie la formarea 

competenţelor profesionale
CPU Aplicarea 
prevederilor legale 
referitoare la Securitate 
şi Sănătate în Muncă 
(în continuare -  SSM) 
CP2. Aplicarea 
strategiilor de protecţie 
a mediului

- asigura respectarea cadrului 
normativ în activitatea desfăşurată;
- aplica măsurile SSM  în corelaţie 
cu specificul activităţii şi 
procedurile interne;
asigura respectarea normelor de 
protecţie a mediului.

Decizii pentru un mod sănătos de 
viaţă
Bazele legislaţiei în marketing 
Securitatea muncii 
Protecţia consumatorului 
Ecomarketing

CP3. Organizarea 
eficientă a procesului 
de lucru şi organizarea 
raţională a locului de 
lucru

- organiza eficient procesul de lucru 
în scopul atingerii obiectivelor 
organizaţionale;
- organiza locul de lucru pentru 
crearea condiţiilor optime în 
desfăşurarea activităţii 
profesionale.

Securitatea muncii
Iniţiere în specialitate
Organizarea comerţului
Tehnici de comunicare
Firma de exerciţiu I
Firma de exerciţiu II
Practica de iniţiere în specialitate
Practica tehnologică I
Practica tehnologică II
Practica ce anticipează probele de
absolvire

CP4. Aplicarea unor 
principii şi metode de 
bază pentru rezolvarea 
de probleme/ situaţii 
bine definite, tipice 
domeniului

- aplica cunoştinţele din domeniul 
economiei, marketingului şi 
logisticii tipice proceselor
organizaţionale;
- aplica principii şi metode de 
cercetare a nevoilor şi 
comportamentului consumatorilor 
din cadrul pieţei, strategii de 
consiliere şi promovare a bunurilor 
şi serviciilor;
- aplica principii şi metode de bază 
din economie, marketing şi 
logistică pentru proiectarea şi 
elaborarea unor decizii specifice 
domeniului professional.___________

Iniţiere în economie 
Corespondenţa economică 
Comportamentul consumatorului 
Psihologia în afaceri 
Bazele antreprenorialului 
Teorie economică 
Cercetări de marketing 
Segmentarea pieţei 
Bazele contabilităţii 
Analiza pieţei
Economia şi gestiunea unităţilor 
economice

CP5. Coordonarea 
aaivităţilor de lucru cu 
superiorii, colegii, 
subalternii 
CP6. Adoptarea 
deciziilor aferente 
activităţii profesionale

- coordona activităţile de lucru şi 
aplica tehnici eficiente de 
comunicare cu superiorii, colegii, 
subalternii pentru asigurarea unui 
mediu eficient de lucru;
- lua decizii optime în situaţii 
specific activităţii.

Etica afaceririlor 
Cultura afacerilor 
Firma de exerciţiu I 
Firma de exerciţiu II 
Limba străină de afaceri 
Tehnici de comunicare 
Corespondenţa economică 
Organizarea activităţii de marketing
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Management
CP7. Utilizarea 
tehnologiilor 
informaţionale 
CP8. întocmirea/ 
completarea 
documentelor specifice 
activităţilor de 
marketing

- utiliza tehnologiile informaţionale 
în activitatea profesională;
- elabora /completa documentele 
specifice activităţilor de marketing.

Tehnologia informaţiei şi a 
comunicaţiilor
Sisteme informaţionale în marketing 
Bazele legislaţiei în marketing 
Logistica
Design şi estetica mărfurilor
Comerţ electronic
Politici de marketing
Practica de iniţiere în specialitate
Practica tehnologică I
Practica tehnologică II
Practica ce anticipează probele de
absolvire

CP9. Organizarea şi 
desfăşurarea proceselor 
şi activităţilor de 
marketing în cadrul 
întreprinderii

- proiecta şi realiza activităţile 
specifice de planificare, dezvoltare 
şi organizare a politicilor de 
marketing;
- stabili şi dezvolta relaţii cu 
partenerii de afaceri;

identifica particularităţile
comportamentale ale
consumatorilor şi alege strategiile 
de relaţionare adecvate;
- estima riscurile şi oportunităţile 
mediului de marketing;
- elabora strategii de marketing 
specifice domeniului de activitate.

Merchandising
Politici de marketing
Organizarea activităţii de marketing
Scrierea content-lui
Design şi estetică mărfurilor
Marketing digital
Marketingul serviciilor
Marketing industrial
Marketingul internaţional
Marketingul evenimentelor
Practica de iniţiere în specialitate
Practica tehnologică I
Practica tehnologică II
Practica ce anticipează probele de
absolvire

CPIO. Colectarea şi 
interpretarea datelor de 
marketing 
C P U . Identificarea 
oportunităţilor de piaţă

- aplica metode şi tehnici de 
culegere a datelor pentru 
eficientizarea proceselor de 
marketing;
- prospecta 
identificării 
afaceri;
- utiliza rezultatele studiilor de 
piaţă în luarea deciziilor optime.

piaţa în vederea 
oportunităţilor de

Politici de marketing 
Cercetări de marketing 
Analiza pieţei 
Statistica economică 
Business planul
Organizarea târgurilor şi expoziţiilor 
Publicitatea şi media 
Relaţii cu publicul
Practica de iniţiere în specialitate
Practica tehnologică I
Practica tehnologică II
Practica ce anticipează probele de
absolvire

CP12. Dezvoltarea 
capacităţii de analiză şi 
de gândire critică

- analiza indicatorii activităţii
economice la nivel de entitate, 
ramură;

elabora rapoarte specifice
domeniului de activitate;
- elabora măsuri de atenuare a

Analiza pieţei 
Teorie economică 
Cercetări de marketing 
Marketingul social 
Cercetări de marketing 
Analiza pieţei_________
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riscurilor şi valorificare 
posibilităţilor generate de piaţă.

Practica de iniţiere în specialitate
Practica tehnologică I
Practica tehnologică II
Practica ce anticipează probele de
absolvire

CP13. Gestionarea 
resurselor materiale, 
financiare şi 
informaţional

- aplica metode cantitative şi 
calitative de analiză şi prelucrare a 
informaţiei;
- evalua şi gestiona eficient 
resursele financiare ale entităţii;
- fundamenta şi ajusta preţurile la 
conjunctura pieţei şi prevederile 
actelor normative;
- analiza şi gestiona resursele şi 
activitatea entităţii;________________

Bazele contabilităţii
Economia şi gestiunea unităţilor
economice
Firma de exerciţiu I
Firma de exerciţiu II
Business plan
Economia şi gestiunea unităţilor 
economice
Marketingul industrial 
Organizarea şi tehnologia comerţului

CP14. Realizarea 
programelor de 
promovare şi stimulare 
a vânzărilor

- proiecta programe de promovare a 
bunurilor şi serviciilor;
- informa clienţii cu privire la 
caracteristicile bunurilor şi 
serviciilor;
- elabora bugetele promoţionale;
- evalua eficienţa activităţilor de 
promovare şi stimulare a 
vânzărilor;
- organiza monitorizarea post- 
vânzare şi service-ul.

Educaţia pentru media 
Tehnici promoţionale 
Scrierea de conţinut 
Comunicarea promoţională 
Publicitatea şi media 
Politici de marketing 
Organizarea târgurilor şi expoziţiilor 
Practica de iniţiere în specialitate 
Practica tehnologică I 
Practica tehnologică II 
Practica ce anticipează probele de 
absolvire

CP15. Dezvoltarea 
traseului profesional - autoevalua calitatea lucrărilor 

efectuate în raport cu nivelul 
propriu de dezvoltare profesională; 
-dezvolta conduita creativ-inovativă 
la locul de muncă;
- evalua critic şi constructiv 
activitatea profesională;
- dezvolta spiritul de echipă şi 
gestiona situaţiile de criză.

Integrare europeană
Etica profesională
Bazele comunicării
Cultura afacerilor
Management
Marketingul social
Limba străină de afaceri
Politici de marketing
Practica de iniţiere în specialitate
Practica tehnologică I
Practica tehnologică II
Practica ce anticipează probele de
absolvire
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Fişa de coordonare a planului de învăţământ

Instituţia /  Agent economic Numele, Prenumele, Funcţia Semnătura, L.Ş.

Ministerul Educaţiei şi Cercetării al 
Republicii Moldova

Gîncu Silviu, Ş e f  Direcţie 
politici în domeniul 
învăţământului profesional 
tehnic

Academia de Studii Economice din 
Moldova

Stratan Alexandru, rector 
ASEM, doctor habilitat în 
ştiinţe economice, profesor 
universitar, membru 
corespondent al AŞM t l s s  ? Sci *
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Colegiul Naţional de Comerţ al 
Academiei de Studii Economice din 
Moldova

Budurin-Furculiţă Cristina, 
director
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Colegiului de Industrie Uşoară din 
Bălţi

Cislaş Valentin, director ,

Colegiul Universităţii Libere 
Internaţionale din Moldova

Sărăcuţă Svetlana, director

SRL „ FineDigital ” Faina Ivan, director
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