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FORMULARUL CALIFICARII

Calificarea 0416.2.1 Agent/agenta in servicii comerciale se acordd absolventului
programului de studii profesionale tehnice postsecundare.

Agentul/agenta in servicii comerciale este responsabil pentru vanzarile de bunuri,
identificarea si atragerea de noi clienti, negocierea si incheierea contractelor de vanzare,
precum si pentru asigurarea satisfactiei clientilor printr-un serviciu de calitate.
Atributiile de baza ale Agentului/agentei in servicii comerciale includ:

- solicitarea comenzilor;

- vanzarea bunurilor/serviciilor catre unitati de vanzare cu amanuntul,
industriale, en-gros si alte unitati si institutii;

Descrierea - vanzarea echipamentelor, furniturii si a serviciilor conexe;
calificarii - studierea continua a pietei si a concurentilor/concurentelor;
- informarea clientilor/clientelor cu privire la caracteristicile produselor si
serviciilor, a echipamentelor in vanzare si demonstrarea modului de utilizare a
acestora,
- stabilirea preturilor, conditiilor de creditare, inregistrarea comenzilor si
organizarea livrarilor;
- raportarea reactiilor si cerintelor clientilor/clientelor catre furnizori/furnizoare si
producatori/producatoare;
- monitorizarea post vanzare a clientilor/clientelor pentru a asigura un nivel
inalt de satisfactie privind produsele achizitionate.
Nivelul de 4 CNC
calificare
- Absolventi de gimnaziu, de liceu
Grup/grupuri- | - Prestatori de programe de educatie si formare profesionala
tinta - Angajatori
- Alte parti interesate
Program de formare profesionala tehnica postsecundara:
- program integrat de educatie generala (parte a programului de Tnvatamant liceal)
si de formare a competentelor profesionale, in baza Certificatului de studii
gimnaziale/actului de studii echivalent, minimum de credite de studii pentru
Tioul competente profesionale-120, durata studiilor-4 ani;
prograllll)llllllui de |~ Pr'o{gramAde formare a'compete.ngelor p'rofesionale la 's'pecialitégi COHCX.C meseriej
studii/calificirii initiale, in baza Certificatului de calificare (meserii conexe)/actului de studii

- program de formare a competentelor profesionale, la forma de Invatamant cu

echivalent, 120 de credite de studii, durata studiilor 2-3 ani;

frecventd, in baza Certificatului de studii liceale/Atestatului de studii medii de
culturd generald/actului de studii echivalent, 120 de credite de studii, durata
studiilor-2 ani.

Standard de calificare: 0416.2.1 Agent/agentd in servicii comerciale, Nivel 4 CNC

Programul de studii: 0416.2 Comert si activitate vamala

Domeniul de formare profesionala: 0416. Vanzari angro (cu ridicata) si cu amanuntul
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Forma de
organizare a
studiilor

Cu frecventa
Cu frecventa redusa

Durata si
volumul studiilor

- 4 ani, 120 de credite ( cu frecventd)
- 2 ani, 120 de credite ( cu frecventd)

- 3 ani, 120 de credite (cu frecventa redusd), in baza studiilor liceale.

Conditii de acces

Nivel minim de studii: studii gimnaziale/studii liceale, studii medii de cultura
generald, profesional tehnice (meserii conexe) sau echivalente a acestora
Acte de studii pentru acces:

- certificat de studii gimnaziale/certificat de studii liceale;

- diploma de bacalaureat/ diploma studii medii de cultura generala;

- diploma de studii profesionale;

- alt act de studii echivalent, recunoscut de autoritatea competenta.

- Practica de initiere 1n specialitate

Stagii de - Practica de instruire
practica - Practica de specialitate
- Practica care anticipeaza probele de absolvire
- Diploma de studii profesionale si Supliment descriptiv la diploma, conform
Actul de studii si Europass

Calificarea atribuita

- Certificat de competenta profesionala
- Calificarea Agent/agenta in servicii comerciale

Dezvoltare
profesionalid/
proiectarea carierei

- Angajarea Tn cdmpul muncii conform calificarii atribuite.

- Continuarea studiilor la Tnvatamant superior, ciclul I (nivel 6 CNC) la o
specialitate din domeniul studiat.

- Formare profesionala continua prin:
a) programe de perfectionare/specializare in baza diplomei de studii
profesionale/actului de studii echivalent, cu durata de 150-900 de ore/5-30 de
credite de studii;
b) programe de recalificare profesionald conexe meseriei/specialitatii formarii
profesionale initiale absolvite in baza diplomei de studii profesionale/actului de
studii echivalent, cu durata de 900-1800 de ore/30-60 de credite de studii;
c) programe de calificare partiald (microcalificare) in baza certificatului de
studii liceale/diplomei de studii profesionale/actului de studii echivalent, cu
durata de 150-1800 de ore/5-60 de credite de studii.

Oportunitati de
angajare in
campul muncii

Posesorul calificdrii poate fi angajat in calitate de:

214129 Logistician/logisticiana gestiune flux

332201 Agent reprezentant comercial/agenta reprezentantd comerciala
332202 Agent/agenta de vanzari

332203 Angrosist/angrosista

332204 Consultant/consultantd vanzari

332205 Detailist/detailista

332303 Agent/agenta de aprovizionare

Standard de calificare: 0416.2.1 Agent/agentd in servicii comerciale, Nivel 4 CNC
Programul de studii: 0416.2 Comert si activitate vamala

Domeniul de formare profesionala: 0416. Vanzari angro (cu ridicata) si cu amanuntul
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333101 Agent/agentd de expeditie
333102 Coordonator/coordonatoare expeditii si logistica
333903 Agent/agenta 1n servicii comerciale

Persoanele cu cerinte educationale speciale au dreptul sa opteze pentru accesul la
calificarea 0416.2.1 Agent/agenta in servicii comerciale in conformitate cu
potentialul si capacititile lor de participare la procesul de formare profesionala.
Contraindicatia/incapacitatea din punct de vedere medical de a desfasura
activitatea la locul de munca in profesia/ocupatia cu factori profesionali de risc la
locul de munca poate servi drept temei pentru neadmiterea la studii pentru
calificarea 0416.2.1 Agent/agenta in servicii comerciale.

Cerinte legale
speciale

Standard de calificare: 0416.2.1 Agent/agentd in servicii comerciale, Nivel 4 CNC

Programul de studii: 0416.2 Comert si activitate vamala

Domeniul de formare profesionala: 0416. Vanzari angro (cu ridicata) si cu amanuntul
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LISTA OCUPATIILOR TIPICE

Programul de studii
(specialitatea conform
Nomenclatorului)

Ocupatii tipice
conform CORM (006-2021)

Ocupatii tipice
conform ESCO 08

Ocupatii tipice
conform ISCO-08

Alte clasificari relevante
CAEM rev 2

0416.2 Comert si
activitate vamala

214129 Logistician/logisticiana
gestiune flux

332201 Agent reprezentant
comercial/agentd reprezentanta
comerciala

332202 Agent/agentd de vanzari
332203 Angrosist/angrosista
332204 Consultant/consultanta
vanzari

332205 Detailist/detailista
332303 Agent/agenta de
aprovizionare

333101 Agent/agenta de expeditie
333102 Coordonator/coordonatoare
expeditii si logistica

333903 Agent/agentd in servicii
comerciale

2433.6 Reprezentant
tehnico-comercial

3322 Agenti de
vanzari

3322.1 Reprezentant
comercial
reprezentant
comercial

46 Comert cu ridicata, cu
exceptia comertului cu
autovehicule si motociclete
47 Comert cu amanuntul, cu
exceptia autovehiculelor si
motocicletelor

COMPETENTE RELEVANTE CALIFICARII

Competente
transversale (CT)

CT:. Comunicare efectiva. Utilizeaza eficient tehnici, metode si tehnologii de comunicare specifice scopului, contextului
si audientei/publicului, posedd competente multlingvistice. Comunica efectiv si adecvat cu reprezentantii altor culturi si

generatii.

CT.. Autonomie si responsabilitate. Executa responsabil si eficient sarcinile profesionale in conditii de autonomie, poseda
tehnici de autocontrol si aplica autocritica. Isi asuma responsabilitatea si riscurile pentru actiunile si deciziile luate in
conditii de complexitate sporitd si orientare spre generarea performantelor/valorilor.
CTs. Integritate, etica si transparenta. Respecta standardele/codurile, principiile morale, etice,
organizationale/profesionale nationale si internationale 1n luarea deciziilor si interactiunea cu diverse auditorii de contact
(intreprindere, piata, comunitate, societate). Respecta standardele de transparenta, securitate si comportament non-

Standard de calificare: 0416.2.1 Agent/agentd in servicii comerciale, Nivel 4 CNC
Programul de studii: 0416.2 Comert si activitate vamala

Domeniul de formare profesionala: 0416. Vanzari angro (cu ridicata) si cu amanuntul
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tolerant coruptiei. Evalueaza consecintele si impactul ideilor, oportunitatilor, actiunilor proprii, recunoaste
comportamentele deviate de la normele morale, etice si legale.

CTs. Lucrul 1n echipd. Poate organiza si alege metodele de lucru, gestiona echipe cu diverse motivatii si stiluri de lucru in
vederea asigurdrii rezultatelor scontate. Participa eficient cu idei inovative, ofera si primeste feedback in cadrul activitatii
grupului, intelege psihologia lucrului in echipa, poate imparti responsabilitatile si succesul. Aplica tehnici de solutionare a
conflictelor, temperarea spiritului competitiv.

CTs. Competente antreprenoriale. Genereaza idei si identifica oportunitdti. Identifica si mobilizeaza resurse materiale,
nonmateriale si digitale pentru transpunerea in actiuni. Transpune ideile/initiaza procese ce conduc la crearea valorilor.
Este centrat pe lucrul cu alte persoane utilizand cunostinte care genereaza valori in mediu complex 1n continud schimbare.
CTe. Competente digitale. Utilizeaza Agenda electronica, alte aplicatii TIC relevante nivelului din Cadrul european de
competente digitale si domeniului de activitate, proceseaza informatii utilizand TIC. Respecta normele etice de utilizare a
TIC si de securitate informationala.

CTj7. Luarea deciziilor. Intelege si solutioneaza problemele / formuleaza solutiile alternative cu alegerea celei mai
potrivite. Evalueaza riscurile si recunoaste/anticipeaza consecintele diferitelor solutii/manifesta tolerantd in conditii de
incertitudine. Monitorizeaza implementarea deciziilor. Gestioneaza riscurile si incidentele la locul de munca.

COMPETENTELE CGi. Aplicarea normelor SSM, de securitate electrica, anti incendiara si de protectie a mediului.
GENERALE CGa2. Comunicare persuasiva
(sectoriale/transsectoriale) | CGs. Competente sociale (munca in echipd, atingerea consensului)
(CG) CGu4. Competente digitale, utilizarea TIC, produselor software specializate, citirea documentatiei tehnice
CGs. Competente antreprenoriale
CGs. Competente de luare a deciziilor
CG7.Competenta de dezvoltare personald si profesionald
COMPETENTE CP1. Organizarea procesului de munca
PROFESIONALE CP:2. Colaborarea in punctul de vanzari
(CP) CPs. Gestionarea produselor in stoc

CP4. Promovarea produselor

CPs. Comercializarea marfurilor §i servicii catre unitati/entitdti de vanzare cu amanuntul, en-gros
CPs. Cercetarea pietei locala, nationald, internationala

CP7. Comunicarea persuasiva In vanzari

CPs. Aplicarea tehnicilor de gestionare a documentelor

CPy. Aplicarea principiilor managementului calitatii In vanzari

Standard de calificare: 0416.2.1 Agent/agentd in servicii comerciale, Nivel 4 CNC

Programul de studii: 0416.2 Comert si activitate vamala

Domeniul de formare profesionala: 0416. Vanzari angro (cu ridicata) si cu amanuntul
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TRANSPUNEREA COMPETENTELOR

DIN STANDARDUL OCUPATIONAL/STANDARDUL DE COMPETENTA IN REZULTATE ALE INVATARII

Aria de competenta
profesionala

Competente conform
standardului
ocupational

Rezultate ale invatarii conform nivelului CNC
Absolventul/candidatul la atribuirea calificarii
poate:

Module/discipline ce conduc la formarea
de competente profesionale

Planificarea procesului
de munca (analitica
vanzarilor)

CPi. Organizarea
procesului de munca

1. planifica obiective si sarcini pentru punctele de

vanzare, prelucrand rapoartele letrice si/sau
electronice elaborate pentru a permite

organizarea procesului de munca.

Bazele legislatiei n comert

Organizarea si tehnologia comertului
Managementul

Activitatea comerciala

Tehnologia informatiei si a comunicatiilor
Tehnici de comunicare

Economia si gestiunea unitatilor economice
Stagii de practica

Activitatea in punctele
de vanzari

CP:2. Colaborarea in
punctul de vanzari

2. folosi diferite strategii

de comunicare si
colaborare cu echipa, furnizorii, cumparatorii
pentru a contribui la imbundtatirea situatiei
debitoriale si  atingerea
obiectivelor institutionale.

scopurilor  si

Tehnici de comunicare

Bazele contabilitatii

Statistica economicd

Sisteme de calcul in comert

Analiza economica financiard a intreprinderii
Initiere in economie

Stagii de practica

CPs. Gestionarea
produselor in stoc

3. determina viteza de circulatie a produselor,

folosind sisteme informatice specializate
pentru a verifica si suplini la necesitate stocul
in conformitate cu planograma.

4. demonstra tehnici de verificare a termenului

de valabilitate, a etichetei produsului si altor
documente pentru a atesta calitatea
marfurilor.

Fundamentele stiintei marfurilor si serviciilor
Organizarea si tehnologia comertului

Baza tehnico materiala a intreprinderii
Merceologia marfurilor de uz casnic
Merceologia marfurilor de alimentare de
origine vegetala

Merceologia marfurilor alimentare de origine
animala

Merceologia marfurilor social culturale
Merchandising

Standard de calificare: 0416.2.1 Agent/agentd in servicii comerciale, Nivel 4 CNC

Programul de studii: 0416.2 Comert si activitate vamala
Domeniul de formare profesionala: 0416. Vanzari angro (cu ridicata) si cu amanuntul
Aprobat prin Ordinul Ministerului Educatiei si Cercetarii nr. 334 din 11.03.2025




Logistica

Depozitarea si pastrarea marfurilor
Transporturi si expeditii comerciale
Stagii de practica

5. aplica tehnici promotionale, utilizdnd | Tehnologia informatiei si a comunicatiilor
diferite instrumente de lucru pentru a | Marketing
promova produsele pentru clientii potentiali | Merchandising
si cei existenti. Comert international
CP4. Promovarea Comert electronic
produselor Firma de exercitiu I
Firma de exercitiu 11
Stagii de practica
oA Tehnici de vanzari
Promovarea si vinzarea . s
Activitatea comerciala
produselor - PRI - - -
6. analiza vanzarile si spatiul comercial pentru | Bazele legislatiei in comert
a eclabora oferte comerciale (zilnica, | Organizarea sitehnologia comertului
.. sdptamanala, lunard), comenzi si contracte | Marketing
CPs. Comercializarea . - . L . .
. ] . ... de vanzare-cumparare, respectand legislatia | Comert international
marfurilor si servicii N R .. L ..
B e in vigoare in scopul atragerii de noi clienti. Logistica
catre unitati/entitati o . e . ..
. 7. demonstra lansari de produse si servicii noi | Activitatea comercialad
de vanzare cu . e .. .. N
. pe piata de desfacere prin diferite strategii de | Tehnici de vanzari
amanuntul, en-gros . .. . . . . D s .
marketing, forme, mijloace si tehnici de | Microbiologia si igiena unitatilor comerciale
publicitate in scopul cresterii vanzarilor de | Stagii de practica
marfuri si servicii.
8. cerceta ofertele promotionale si indicii de pret | Marketing
CPe. C ¢ ale concurentilor pentru a stabili punctele Comportamentul consumatorului
6. Cercetarea ) e . . .
.. . forte si slabe ale entitatii in raport cu piata. Activitatea comerciala
. .. pietei locala, . . . . . .
Studierea pietei tionali 9. 1nvestiga preferintele consumatorilor, Comertul international
nationala A A o . .
. L analizand piata, in scopul anticiparii Produse bioecologice
internationala

posibililor riscuri (amenintari) si cresterii
vanzarilor.

Firma de exercitiu |
Firma de exercitiu 11

Standard de calificare: 0416.2.1 Agent/agentd in servicii comerciale, Nivel 4 CNC
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Domeniul de formare profesionala: 0416. Vanzari angro (cu ridicata) si cu amanuntul
Aprobat prin Ordinul Ministerului Educatiei si Cercetarii nr. 334 din 11.03.2025




Stagii de practica

Comunicarea cu
furnizorii, clientii

CP7. Comunicarea
persuasiva in vanzari

10.

11.

12.

utiliza eficient tehnici, metode si tehnologii de
comunicare in relatiile cu furnizorii,
consumatorii, membrii echipei de lucru pentru
a asigura 0 comunicare persuasiva.

demonstra capacititi de informare a
consumatorilor despre caracteristicile
produselor pentru a raporta reactiile acestora
catre furnizori si producatori
imbunatatirii  caracteristicilor i
marfurilor.

in scopul
calitatii

aplica tehnici de negociere a contractelor de
cumpdrare/vanzare de marfuri, respectand
reglementdrile nationale si internationale
pentru a obtine cele mai optime conditii.

Tehnici de comunicare

Baza tehnico materiald a intreprinderii
Negocierea comerciala

Tranzactii comerciale

Corespondenta comerciala

Limba straind in afaceri

Bazele antreprenorialului

Psihologia social economica
Merceologia marfurilor de uz casnic
Merceologia marfurilor de alimentare de
origine vegetala

Merceologia marfurilor alimentare de origine
animala

Merceologia marfurilor social culturale
st serviciilor

Stagii de practica

CPs. Aplicarea

13.

perfecta documente privind activitatea de
ofertare - contractare, distributie si a celei de
vanzari, protejand datele cu caracter personal

Corespondenta comerciala
Bazele legislatiei in comert
Activitatea comerciala

Gestionarea tehnicilor de e ) . . N
. st asigurand un proces eficient de gestionare a | Sisteme de calcul In comert
documentelor gestionare a .
documentelor. Logistica
documentelor . TR . ..
Baza tehnico materiala a intreprinderii
Psihologia social economica
14. aplica normele de SSM si masurile de aplicare | Bazele legislatiei in comert
) a acestora in activitatea comerciala pentru a nu | Managementul calitatii
CPo. Aplicarea . . . . .
. A o expune la pericol de accidentare sau | Standardizarea, metrologia si certificarea
Asigurarea calitatii in | principiilor . .. . - P
N . imbolnavire profesionala persoanele | marfurilor
vanzari managementului

calitatii in vanzari

15.

participante la procesul de munca.
aplica in activitatea comerciala la diferite
procese si etape prevederile legale privind

Marfuri de export import si falsificarea
marfurilor
Expertiza marfurilor

Standard de calificare: 0416.2.1 Agent/agentd in servicii comerciale, Nivel 4 CNC
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etc..

comertul intern, standardele si normele interne,
nationale si internationale, solutionand dupa
caz reclamatiile si sugestiile consumatorilor.
16. demonstra modul de realizare a indicatorilor
cheie de performanta a entitatii, cu respectarea
stricta a regulilor de bund cuviinta, precum si
normelor de conduitd si de respect fatd de | Stagii de practica
asociati, administratori, sefi ierarhici, colegi,

Chimia produselor alimentare

Securitatea Tn munca

Transporturi si expeditii comerciale
Microbiologia si igiena unitatilor comerciale
Depozitarea si transportarea marfurilor
Comertul international

DETALIEREA REZULTATELOR INVATARII, CORESPUNZATOR COMPETENTELOR PROFESIONALE,
iN TERMENI DE CUNOSTINTE, APTITUDINI, RESPONSABILITATE SI AUTONOMIE SI STABILIREA NIVELULUI MINIM

DE COMPETENTA NECESAR DE ATINS/DEMONSTRAT

COMPETENTA PROFESIONALA

REZULTATE ALE iNVATARII

CUNOSTINTE (K)

APTITUDINI (S)

RESPONSABILITATE SI
AUTONOMIE (RA)

Nivel minim de
competenta necesar
de atins/demonstrat

REZULTATELE iNVATARII, NIVEL 4 CNC

https://europa.eu/europass/system/files/2020-05/Legal%20text-RO.pdf (Anexa II)

CPi1. Organizarea procesului de munca

Rezultatul invatarii 1. Absolventul/candidatul la atribuirea calificarii poate planifica obiective si sarcini pentru punctele de vanzare, prelucrand rapoartele
letrice si/sau electronice elaborate pentru a permite organizarea procesului de munca.

Ki. Sisteme informationale automatizate
si baze de date electronice

K:. Metode, mijloace si canale de
comunicare in corespundere cu
organigrama entitatii

S1. Monitorizeaza functionarea echipamentelor de lucru
S2. Utilizeaza echipamentul digital si aplicatiile specifice

activitatii Agentului in servicii comerciale.

S3. Descrie procedura de receptionare a indicatorilor de

performanta, in baza rapoartelor letrice sau
electronice

Absolventul isi
organizeaza procesul
de munca si este
responsabil pentru
calitatea si eficacitatea
activitatilor comerciale
desfasurate

Absolventul explica
succesiunea realizarii
sarcinilor conform
indicatorilor analizati
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KG3. Analiza indicatorilor economico- S.4 Evalueaza, in baza unui studiu de caz, obiectiv, in

financiari si impactul acestora in baza indicilor de performanta rezultatele vizitei la
activitatea comerciala punctul comercial

K4. Rolul indicatorilor de performantd a | Ss. Determina profitabilitatea vanzarii si planifica
intreprinderii Tn mediul competitiv activitati specifice de asigurare a profitului

Ks. Continutul si indicatorii rentabilitatii comercial.

Ks. Tehnici de planificare strategica a Se. Analizeaza rutele punctelor comerciale
activitatilor comerciale S7. Stabileste si planificd, in baza unui studiu de caz,

succesiunea logica a sarcinilor de lucru

Ss. Stabileste, in baza unui studiilor de caz, traseul zilnic
in functie de prioritdtile firmei cu gestionarea
timpului alocat activitatilor de prezentare a
produselor/ serviciilor tuturor clientilor programati

Se. Urmareste situatia vanzarilor, concurenta, noile
trenduri pe piata, potentialii clienti, bugete
estimative, alte rapoarte

S10. Intocmeste modele de rapoarte privind situatia
vanzarilor, concurenta, noile trenduri pe piata,
potentialii clienti

CP:2. Colaborarea in punctul de vanzari

Rezultatul invatarii 2. Absolventul/candidatul la atribuirea calificarii poate folosi diferite strategii de comunicare si colaborare cu echipa, furnizorii,
cumparatorii pentru a contribui la atingerea scopurilor si obiectivelor institutionale.

Ki. Forme de comunicare, prin prisma S1. Aplica, prin simulare, strategii ale managementului Absolventul utilizeaza | Absolventul:
beneficiilor si limitelor utilizarii in relatiei cu clientul (CRM) si stabileste contactul de tehnici eficiente de - enumera sarcinile
mediul organizational comunicare la punctul de vanzare, conform comunicare si poarta si responsabilitatile

Ko. Etica si deontologia profesionala protocolului responsabilitate prin aferente postului;

K. Tehnici si tactici de negociere S2. Descrie modul de stabilire a relatiilor profesionale si | continutul si calitatea - explica tehnicile si

K4. Metode, mijloace si canale de mentine permanent legatura cu clientii existenti serviciilor prestate tacticile de
comunicare in corespundere cu pentru fidelizarea acestora in vanzarea diferitor negociere;
organigrama entitatii bunuri si servicii - identifica

principiile de etica si
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Ks. Sarcini si responsabilitati personale
aferente postului

KGe. Tehnici de contabilizare a datoriilor
rezultate in urma desfasurarii
activitatii

S3. Descrie modul de a mentine contactul cu clientii si
dealerii existenti ai firmelor si rdspunde solicitarilor
acestora privind achizitii de bunuri si servicii

S4. Informeaza, prin simulare, amiabil clientul despre
situatia debitoriald conform actului de verificare si
solutioneaza situatia debitoriala

Ss. Interactioneazd cu vanzatorii, furnizorii de produse
sau servicii urmarind obtinerea succesului reciproc si
a satisfactiei clientilor

Se. Explica modul de solutionare pe cale amiabild a
reclamatiilor venite de la clienti

S7. Demonstreazd metode specifice (atitudine si
comportament de profesionist, promptitudine, tact si
operativitate in solutionarea problemelor pentru
imbundtatirea relatiilor cu clientii.

deontologie
profesionald;

CPs. Gestionarea produselor in stoc vanzari

Rezultatul invatarii 3. Absolventul/candidatul la atribuirea calificarii poate determina viteza de circulatie a produselor, folosind sisteme informatice
specializate pentru a verifica si suplini la necesitate stocul in conformitate cu planograma.

Ki. Modul de organizare si tehnologia
stocarii si pastrarii marfurilor

K. Cerinte la planificarea stocurilor in
conditii de certitudine si incertitudine
si stocul de rezerva

Ks. Tehnologii informationale in
gestiunea stocurilor

Ka4. Politici de gestiune, optimizare si
metode de control a stocurilor

Ks. Rolul planogramelor in sustinerea
vanzarilor

S1. Aplica prevederile legale privind marcarea si
etichetarea marfurilor

S2. Estimeaza cu atentie punctul de vanzare, din
perspectiva vitezei de circulatie a produselor

S3. Verifica cu responsabilitate stocul si stabileste
necesitatea de suplimentare cu anumite produse

S4. Descrie avantajele sistemului de rotatie pentru
excluderea produselor cu termenul de valabilitate
expirat

Ss. Evalueaza eticheta produsului conform certificatelor
de conformitate si elaboreaza eticheta de pret afisata
pe raft

Absolventul isi asuma
responsabilitatea de
gestiune eficienta a
stocurilor utilizand
toate instrumentele
moderne

Absolventul:

- explica modul de
elaborare si
implementare a
planogramei;

- explica politicile de
gestiune a marfurilor;
- aplica metodele de
control al stocurilor;

- exemplifica evidenta
intrarilor si iesirilor de
marfuri
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KG. Strategii si gestiunea aprovizionarii
cu marfuri, documentele necesare
procesului de aprovizionare

K. Politica de sortiment a unitatilor de
comert

Ks. Clasificarea si codificarea marfurilor

Se. Gestioneaza eficient produsele in stoc, folosind
sisteme informatice specializate, cum ar fi software-
ul de gestionare a stocurilor

S7. Explica necesitatea de a suplini stocul in zona de
vanzare, conform planogramei

S7. Descrie modul de gestionare a bazei de date privind
situatia produselor livrate, a preturilor si a
beneficiarilor prin urmarirea comenzilor din sistem

Ss. Elaboreazd un model de planogramei in scopul
realizarii unei stranse legaturi intre controlul
stocurilor si reducerea situatiilor de lipsa de stoc

S9. Completeaza mostre ale documentelor referitoare la
gestiunea stocurilor

S10. Analizeaza nomenclatorul marfurilor existent si
stabileste sortimentul de marfuri

Rezultatul invatarii 4. Absolventul/candidatul la atribuirea calificarii poate demonstra tehnici de verificare a termenului de

produsului si altor documente pentru a atesta calitatea marfurilor.

valabilitate, a etichetei

Ki. Tehnologia de receptie a marfurilor
in unitatile de comert

Kz. Documentele necesare efectuarii
receptiei marfurilor

K. Calitatea marfurilor si serviciilor

K3. Marcarea si etichetarea marfurilor

K4. Metode de receptie calitativa a
marfurilor

Ks. Organismele europene si
internationale de standardizare

K. Estimarea caracteristicilor
merceologice a marfurilor

K?7. Factorii de influenta asupra calitatii
marfurilor

S1. Descrie cerintele aplicate la receptia marfurilor
pentru a verifica modul in care furnizorul 1si
indeplineste obligatiunile asumate prin contract cu
privire la calitate, sortiment, ambalare, marcare, pret
etc.,

S». Verifica, in baza unui studiu de caz, daca
transportatorii 1si respectd obligatiunile legate de
integritatea marfurilor pe durata transportarii

S3. Monitorizeaza termenul de valabilitate a produselor
alimentare

Sa. Verifica perioada de garantie pentru grupele de
produse nealimentare cele legale si garantate de
producatori

Absolventul asigura
calitatea marfurilor
intrate in circulatie
verificandu-le la
receptie, pastrare,
transportare si
comercializare

Absolventul:

- verifica eticheta
produsului si expune
conformitatea cu
prevederile legale;

- verifica calitatea
marfurilor
organoleptic

- interpreteaza
continutul actelor ce
atesta calitatea
marfurilor

- realizeaza receptia
calitativa a marfurilor
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Ss. Elaboreaza eticheta produsului conform prevederilor
legale

Se. Descrie modul de colaborare cu intreprinderile ce
emit certificatul: de conformitate, veterinar, fito-
sanitar, inofensivitate

S7. Aplica conditiile tehnice si indicii de calitate ale
marfurilor alimentare si nealimentare in baza
standardelor europene si internationale

Ss. Intocmeste actul (mostre) privind constatarea
deficientilor la receptie

CP4. Promovarea produselor

Rezultatul invatarii 5. Absolventul/candidatul la atribuirea calificarii poate aplica tehnici promotionale, utilizand diferite instrumente de lucru pentru a
promova produsele pentru clientii potentiali si cei existenti.

Ki. Politica de promovare Tn mixtul de
marketing

K. Rolul si importanta publicitatii si
reclamei in comert

Ks. Tehnici promotionale

K4. Echipamente de prezentare si vanzare
a produselor promotionale

Ks. Pretul - variabila strategica a mixtului
de marketing

S1. Prezinta si promoveaza direct produsele prin realizarea
de oferte pentru clientii potentiali si cei existenti,
promovand imaginea companiei in relatiile cu clientii

Sa2. Elaboreaza un grafic de demarare si incheiere a
campaniilor promotionale

S3. Utilizeaza diferite tehnici promotionale 1n actiunile de
promovare a vanzarilor

Sa. Descrie modul de implementare a tehnicilor de
merchandising eficiente pentru a promova si ridica
vanzarile

Ss. Interactioneaza cu publicul-tintd prin intermediul
Internetului, site-urilor Web, mass-media etc.

Se. Exploateazd la maxim spatiul de vanzare prin
argumentand deciziile de dotare cu echipament
comercial de expunere a marfurilor in procesul de
promovare

S7. Explica ifluenta asupra perceptiei clientilor prin
intermediul indicatoarelor de pret

Absolventul aplica

eficient diferite tehnici

promotionale in
promovarea ofertei
produselor

Absolventul:

elaboreaza un
pliant, catalog,
brosura, utilizand
tehnologii
informationale,
pentru lansarea si
promovarea unui
produs pe piata de
desfacere;
utilizeaza diferite
tehnici de
merchandising
eficiente pentru a
promova si ridica
vanzdrile
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CPs. Comercializarea marfurilor si servicii citre unitati/entititi de vinzare cu aminuntul, en-gros

Rezultatul invatarii 6. Absolventul/candidatul la atribuirea calificarii poate analiza vanzarile si spatiul comercial pentru a elabora oferte comerciale
(zilnica, saptdmanala, lunard), comenzi si contracte de vanzare-cumparare respectand legislatia in vigoare in scopul de atragere de noi clienti.

Ki. Comanda, tabelul minim de
sortiment obligatoriu, ruta si
graficele de aprovizionare

K. Procedura contactarii derularii
exportului si importului de marfuri

Ks. Formele relatiilor contractuale

Ka4. Sisteme informationale automatizate
(SIA) si baze de date electronice

Ks. Continutul si elementele obligatorii
st specifice documentelor ce Tnsotesc
marfa

S1. Selecteaza informatii detaliate despre produs in
scopul cresterii vanzarilor de marfuri si servicii

S2. Determina, in baza studiilor de caz, sursele de
aprovizionare si elaboreaza tabelul minim de
sortiment obligatoriu, rutele si graficele de
aprovizionare

Ss. Elaboreaza, modele de oferta comerciala zilnica,

saptamanala, lunara, conform graficului, planului de

marketing
Sa4. Formeaza comanda la punctul comercial conform
analizei vanzarilor, spatiului comercial specific,

verificarii responsabile a stocurilor, prin soft-uri de
vanzari/gestiune productiei (Agent C, MOBC, 1C,

Mobile SAP)
Ss. Monitorizeaza executarea comenzilor si face

propuneri pentru acordarea de eventuale discounturi

sau amanari de plata pentru clientii fideli

Se. Incheie, dupa caz, contracte de vanzare — cumparare
si urmareste realizarea lor, in conditiile si termenele

stabilite intre parteneri
S7. Intocmeste mostre ale documentelor de livrare
(facturi fiscale In conformitate cu acordurile

incheiate cu clientii), Incasarile si platile in numerar

sau prin virament

Absolventul emite cu
atentie si
responsabilitate oferte,
comenzi si contracte de
vanzare-cumparare

Absolventul poate
autonom crea oferta
comerciala cu
solicitudine,
rigurozitate,

responsabilitate pe baza
consultarii cataloagelor
de specialitate ale
producatorilor

Absolventul
analizeaza stocul,
stabileste necesarul si
emite documente in
functie de asigurarea
unitatii de comert cu
toate cele necesare

Rezultatul invatarii 7. Absolventul/candidatul la atribuirea calificarii poate demonstra lansari de produse si servicii noi pe piata de desfacere prin diferite
strategii de marketing, forme, mijloace si tehnici de publicitate in scopul cresterii vanzarilor de marfuri si servicii.

Ki. Modelul de baza al interactiunilor
client — consumator - producator prin

S1. Prezinta, prin imulare, clientilor noile produse si
servicii ale firmei

Absolventul aplica
autonom si responsabil

Absolventul
elaboreaza un mijloc
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organizarea activitatii de marketing
pentru atingerea obiectivelor firmei
pe piata tinta.

K. Tipologia serviciilor comerciale si
caracteristica lor

Ks. Formele si continutul principalelor
mijloace si tehnici de reclama si
publicitate comerciala

K4. Factorii determinanti asupra evolutiei
si complexitdtii produselor si
lansarea lor pe piata

Sa. Realizeaza documentatia de ofertare a produselor si
serviciilor

S3. Implementeaza diferite forme, mijloace si tehnici de
reclama si publicitate comerciald

Sa. Descrie avantajele de utilizare a diverselor canale de
marketing pentru a lansa produsul si serviciile noi pe
piata, cum ar fi social media, email marketing si
publicitatea online.

Ss. Aplica tehnici promotionale specifice sectorului de
activitate pentru lansarea produselor noi

Se. Elaboreaza noi oferte promotionale n vederea
fidelizarii si mentinerii clientilor

forme, mijloace si
tehnici promotionale a

ofertei de produse

de publicitate,
utilizand tehnologii
informationale, pentru
lansarea unui produs
nou pe piatd

CPs. Cercetarea pietei locala, nationala, internationala

Rezultatul invatarii 8. Absolventul/candidatul la atribuirea calificarii poate cerceta ofertele promotionale si indicii de pret ale concurentilor pentru a
stabili punctele forte si slabe ale entitatii in raport cu piata

Ki. Mediul de marketing al firmei si
analiza factorilor din cadrul pietei

Ko. Piata in viziunea de marketing

K. Cercetarea pietei in viziunea de
marketing

K. Politici promotionale In mixul de
marketing al firmei

Ks. Politici de pret in mixul de marketing
al firmei

Ke. Modalitati de diversificare a ofertei
de produse, de folosire a preturilor
promotionale

S1. Identificd factorii de influenta asupra activitatii firmei
S2. Analizeaza oportunitatile si riscurile In activitatea
firmei si propune solutii de Tmbunatatire

Identificd tipurile de piata analizdnd dimensiunile
cantitative si calitative

Ss.

S4. Colecteaza date despre principalii competitori,

analizdndu-le preturile, vanzdrile si strategiile de

marketing si distributie

Ss. Calculeazd dimensiunile cantitative ce determina

diferite tipuri de piete

Se. Identifica sursele si etapele de cercetare a pietei

S7. Aplica metode si tehnici de proiectare a cercetarilor de
marketing utilizand diferite tipuri de scale

Ss. Prospecteazd metode si tehnici promotionale utilizate

pentru diverse cadrul de consumatori in cadrul pietei

Absolventul elaboreaza
oferte promotionale si
de pret
cadrul pietei comparativ
cu concurentii

atractive in

Absolventul aplica
tehnici si instrumente
eficiente in stabilirea
pretului si promovarea
ofertelor
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S10. Elaboreaza, in baza studiilor de caz, politici de pret

atractive pentru clientii companiei

posibililor riscuri (amenintdri) si cresterii v

anzarilor.

Rezultatul invatarii 9. Absolventul/candidatul la atribuirea calificarii poate investiga preferintele consumatorilor, analizand piata, in scopul anticiparii

Ki. Continutul relatiilor comertului cu
consumatorii si etica profesionald a
vanzatorilor

K. Factorii care determina
comportamentul consumatorilor

K3. Elemente de comportament a

consumatorilor

K4. Limbajul si abrevierile de specialitate

Si. Identificd principalii factori care stau la baza

preferintei/fidelitatii consumatorilor fata de un produs
Determind  tipurile de

consumatorilor

Sa. comportament  al

S3. Aplica aspectul psihologic al procesului de vanzare in
deservirea cumparatorilor

S4. Respecta etica profesionala a vanzatorilor

Ss. Analizeaza preferintele consumatorilor in vederea
imbunatatirii  politicii de marketing a entitatii
economice

Se. Mentine permanent legdtura cu clientii existenti

pentru fidelizarea acestora si pentru rezolvarea

situatiilor si problemelor aparute

Absolventul utilizeaza
cu responsabilitate
tehnologii de
comunicare §i respecta
acordul de etica
comert

in

Absolventul
elaboreazad un
chestionar pentru
realizarea sondajelor
despre preferintele si
opiniile beneficiarilor

CP7. Comunicarea persuasiva in vanzari

furnizorii, consumatorii, membrii echipei d

e lucru pentru a asigura o comunicare persuasiva.

Rezultatul invatarii 10. Absolventul/candidatul la atribuirea calificarii poate utiliza eficient tehnici, metode si tehnologii de comunicare in relatiile cu

Ki. Structura organizationala si categorii
de personal in unitatile de comert

K. Atributiile, competentele si
responsabilitatile personalului unitatii
de comert

K. Etapele procesului de deservire a
cumparatorilor

K4. Cadrul legal privind activitatea
comerciala

Ks. Strategii de comunicare

Si1. de comunicare eficienta

interdepartamentald si cu mediul exterior

Demonstreaza tehnici

S2. Explica modul de incheiere si derulare a procesului de
vanzare —incasare intre firma si clienti

S3. Descrie cum poate mari portofoliul de clienti din zona
pentru care este responsabil

Sa. Aplica sistemul AIDAS in procesul de vanzare si
comunicare

Ss. Respecta etica comunicarii corporative, solutioneaza
conflictele si propune mijloace de inlaturare

Absolventul aplica
formula sistemului
AIDAS in procesul de
vanzare si comunicare
Completeaza
permanent baza de date
a clientilor cu informatii
relevante

Absolventul:

- comunica amiabil cu
clientii prin utilizarea
limbajului de
specialitate

- realizeaza sondaje,
chestionari pentru
identificarea
necesitatii si cerintelor

clientului
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Ks. Influente exogene asupra studiului
comportamentului producatorului si
consumatorului

Se¢. Finalizeaza activitatea de vanzare prin aplicarea si
respectarea procedurilor legale existente

S7. Elaboreazd si completeaza permanent cu informatii
relevante baza de date a clientilor

Ss. Dezvolta reteaua de clienti si reprezentanti de vanzari
ai firmei in zona/regiunea alocata

S¢. Realizeaza sondaje, chestiondri pentru identificarea
necesitatii si cerintelor clientului

Rezultatul invatarii 11. Absolventul/candidatul la atribuirea calificarii poate demonstra capacitati de

informare a consumatorilor despre caracteristicile
produselor pentru a raporta reactiile acestora catre furnizori si producatori in scopul imbunatatirii caracteristicilor si calititii marfurilor.

Ki. Protectia consumatorului

K. Tipuri de nevoi

K. Caracteristicile de calitate a marfurilor

K4. Planul de marketing a firmei

Ks. Tehnici de colectare a datelor din
randul respondentilor

S1. Identificd si contacteaza, prin simulare, clienti noi
carora le prezinta produsele si serviciile

Acorda consultanta in perioada de post achizitionare
in raport cu caracteristicele produsului sau serviciului

comercializat si nevoia clientului

KR

S3. Explici modul de functionare a produselor sau
serviciilor, prezintd pretul acestora si face demonstratii
cu privire la functionarea lor

Ss. Informeazd clientii cu privire la proprietatile
marfurilor, caracteristici de calitate si conditiile de

pastrare a produselor.

Absolventul
monitorizeaza si
verifica calitatea
grupelor de marfuri
conform procedurilor,
standardelor de calitate

verifica
gestionata
indicatorilor
calitate,

Absolventul
marfa
conform
de
standardelor/
certificatelor/reglemen
tarilor tehnice
specifice si informeaza
clientii cu privire la
conditiile de pastrare a
produselor

Rezultatul invatarii 12. Absolventul/candidatul la atribuirea calificarii poate aplica tehnici de negociere a contractelor de cumparare/vanzare de marfuri
respectand reglementarile nationale si internationale pentru a obtine cele mai optime conditii.

Ki. Organismele europene si
internationale de standardizare

K>. Modul de certificare a marfurilor

Ks. Negocierile comerciale internationale

K4. Tehnici de negociere

S1. Cerceteaza piata produselor livrate de firmd/companie
si identifica noi clienti si oportunitdti de vanzari

Sa. Prezintd, prin simulare, oferta de produse sau servicii
si stabileste un contract de vanzare-cumparare cu
acestia

S3. Descrie avantajele intalnirilor de afaceri

Sa. Negociaza, prin simulare, preturile produselor in
limitele stabilite de firma/companie, completeazad si

Absolventul simuleaza
procesul de negociere,
completeaza si incheie
contracte comerciale cu
potentialii cumparatori

Absolventul respecta
clauzele contractuale,
drepturile si
obligatiunile ambelor
parti

Standard de calificare: 0416.2.1 Agent/agentd in servicii comerciale, Nivel 4 CNC

Programul de studii: 0416.2 Comert si activitate vamala
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incheie
cumparatori

contracte

comerciale

cu

Ss. Mentine relatii cu partenerii de afaceri

potentialii

CP8. Aplicarea tehnicilor de gestionare a documentelor

Rezultatul invatarii 13. Absolventul/candidatul la atribuirea calificarii poate perfecta documente privind activitatea de ofertare - contractare, distributie
si a celei de vanzari, protejand datele cu caracter personal si asigurand un proces eficient de gestionare a documentelor.

Ki. Procedura contractarii si derularii
K. Expeditia si transportul international
Ks. Canalele de distributie

K4. Modalitati de plata, incasare si

Ks. Protectia datelor pentru persoanele

exportului si importului

eliberarea banilor

fizice si organizatii

servicii.

extern si a livrarii marfii

S1. Descrie modul de gestionare a documentelor privind
activitatea de ofertare-contractare, distributie si a
celei de vanzare

S2. Identifica canale eficiente de distributie a produselor

S3. Descrie modul de optimizare a activitdtii de distributie
activa, din punct de vedere al costurilor, cantitatilor si
calitatii marfurilor

Sa. Explica cum se gestioneaza executarea contractului

Ss. Explica/demonstreaza activitatile de incasare si plata,
colectand banii rezultati din procesul de cumparare-
vanzare in conformitate cu contractul de vanzare-
cumpadrare aferent

Se. Completeaza mostre de facturi, ordinele de platd si alte
acte care atestd vanzarea-cumpararea de produse sau

S7. Descrie cadrul legal ce asigurd protectia datelor cu
caracter personal pentru persoane fizice si organizatii
privind activitatile comerciale

Absolventul realizeaza
cu responsabilitate
circulatia interna si
externa a
documentelor, conform
instructiunilor cu
privire la ordonarea
acestora

Asigura protectia
datelor cu caracter
personal in procesul de
gestionare a
documentelor cu
referire la mesajul ce
contine informatii care
pot fi confidentiale
si/sau exceptate de la
divulgare 1n temeiul
legii/reglementarilor in
vigoare

Absolventul:

- completeaza cu
corectitudine, atentie
si conform legislatiei
in vigoare
documentele
asigurand protectia
datelor cu caracter
personal

- completeaza factura
fiscala si calculeaza
pretul de vanzare a
produselor

- coordoneaza
activitatile de
incasare si plata,
elibereaza bonul de
plata

CPy. Aplicarea principiilor managementului calitatii in vanzari

Rezultatul invatarii 14. Absolventul/candidatul la atribuirea calificarii poate aplica normele de SSM si masurile de aplicare a acestora in activitatea
comerciala pentru a nu expune la pericol de accidentare sau imbolnavire profesionald persoanele participante la procesul de munca.

Standard de calificare: 0416.2.1 Agent/agentd in servicii comerciale, Nivel 4 CNC
Programul de studii: 0416.2 Comert si activitate vamala
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Ki. Tehnici de organizare a locurilor de
muncd In conformitate cu cerintele
SSM

K2. SSM Ia locul de munca

Ks. Accidentele de muncd si bolile
profesionale

K4. Reguli de comportament in situatii de
urgentd si exceptionale la locul de
munca

S1. Explicd in ce constd norma de munca, atributiile si
obligatiile care decurg din fisa postului

S2. Analizeazd Regulamentul Intern si celelalte norme
stabilite la nivelul entitatii

Ss. Participa la instruirea cu privire la SSM

Sa. Respectd normele de securitate si sandtate in munca si
masurile de aplicare a acestora

Ss. Aplica norme de protectie a mediului

Se. Aplica mijloacele de protectie

S7. Evalueaza, diminueaza si elimina riscurile la locul de
munca

Absolventul este
responsabil de
respectarea normelor
SSM si protectia a
mediului in corelatie cu
specificul activitatii
sale si procedurile
interne ale entitatii

Absolventul aplica
legislatia si normele
SSM in realizarea
sarcinilor de lucru

Rezultatul invatarii 15. Absolventul/candidatul la atribuirea calificarii poate aplica in activitatea comerciala la diferite procese si etape prevederile legale
privind comertul intern, standardele si normele interne, nationale si internationale, demonstrand tehnici de solutionare a reclamatiile si sugestiilor

consumatorilor.

Ki. Manualul calitatii

K2. Ghidul pentru realizarea procedurilor
de sistem si operationale

Ks. Auditul calitatii

K4. Metodologia de
prezentare a rapoartelor statistice si
declaratiilor fiscale

Ks. Reclamatiile post contractuale

Ke6. Modul de sistematizare si prezentare a
datelor statistice

intocmire  si

S1. Descrie modul de implement a Manualului calitétii in
cadrul intreprinderii comerciale

Sa. Elaboreaza si realizeaza Procedurile de sistem si
operationale in cadrul entitatii

Sa. Explica procedurile auditului de sistem, de procedura,
de produs

Sa. Aplica 1n activitatea comerciala cadrul legislativ-
normativ reglatorii

Ss. Demonstreaza modul de rezolvare a reclamatiilor si
propune solutii, in vederea rezolvarii problemelor pe
care le intampina

Se. Pregateste informatiile vizate in rapoartele statistice si
determind baza de calcul a impozitelor si taxelor

Absolventul determina
indicatorii de calitate a
grupurilor de marfuri in
baza standardelor/
certificatelor/reglement
arilor tehnice pentru
asigurarea conformitatii
cu cadrul normativ
Respecta legislatia
specifica domeniului de
activitate

Absolventul:

- stabileste prin
metode specifice
concordanta dintre
calitatea reald si cea
prescrisa a grupelor de
marfuri

- aplica procedura de
solutionare a
reclamatiilor
consumatorilor,
utilizeaza corect
prevederile legale a
comertului la nivel
local si international

Rezultatul invatarii 16. Absolventul/candidatul la atribuirea calificarii poate demonstra modul de realizare a indicatorilor cheie de performanta a entitatii,
cu respectarea strictd a regulilor de bund cuviinta, precum si normelor de conduita si de respect fata de asociati, administratori, sefi ierarhici, colegi, etc..
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Ki. Etica si deontologia profesionala
K2. Norme de etica in comunicarea verbala
Ks. Etica corespondentei oficiale
Ka4. Tipologia meselor de afaceri
Ks. Semnificatia mimicii si gesturilor in
timpul vorbirii

Repere deontologice

personalului  in

K. in conduita
cadrul  relatiilor

internationale

S1. Demonstreaza o atitudine politicoasa atat
fata de colegi cat si fatd de clienti cu care
vine in contact

Sa. Transmitere de informatii despre
firma/companie si imbunatiteste imaginea
acesteia

S3. Promoveaza imaginea firmei prin adoptarea
de atitudini personale care sa reflecte
valorile firmei

Sa. Aplica principiile si normele deontologice
in colaborarea cu colegii

Ss. Utilizeaza norme de conduitd, mimica si
gesturile Tn comunicarea verbala

S7. Aplica 1n activitatea comerciald Codul
european al bunei conduite administrative

Absolventul
principiile si

respecta
normele
deontologice in colaborarea cu
colegii

Utilizeaza norme de conduita,
mimica si  gesturile in
comunicarea verbala

Absolventul:

elaboreaza diverse
comunicdri in scris
cu respectarea
regulilor de rigoare,
aplica 1n practica
aspectele esentiale
vis a vis de
organizarea meselor
de afaceri, pregateste
si redacteaza
comunicdrile n scris

Standard de calificare: 0416.2.1 Agent/agentd in servicii comerciale, Nivel 4 CNC

Programul de studii: 0416.2 Comert si activitate vamala
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CERINTE SI CRITERII DE EVALUARE A REZULTATELOR INVATARII

iN VEDEREA ATRIBUIRII CALIFICARII

1. Cerinte generale

CERINTE DESCRIPTORI
1. Conditii de Se admit catre sustinerea probelor de evaluare a rezultatelor invatarii si certificarea
admitere calificarii Agent/agenta in servicii comerciale absolventii, care au realizat integral
pentru programul de formare profesionala si au incheiat situatia academica in conformitate cu
evaluarea preyedenle Plapulgl de invatamant pentru promopa.respec.twé. . o
finali Admiterea candidatilor la examen/lucrare se face prin ordinul directorului institutiei de

invatamant profesional tehnic, In baza deciziei Consiliului profesoral.

2. Forma de
evaluare finala
a rezultatelor
invatarii

Examen de calificare si/sau lucrare de diploma

3. Conditii
organizatorice
de realizare a
evaluarii finale
si a certificarii
calificarii

Evaluarea finald a rezultatelor invatarii se desfasoara de catre institutiile de invatamant
profesional-tehnic care detin acreditarea la programul pentru care se organizeaza si
desfasoara evaluarea calificarii.

Examenul de calificare se organizeazd in temeiul Codului educatiei, al prezentului

Standard de calificare, al Regulamentului de organizare si desfasurare a examenului de

calificare, al altor acte normative aprobate de Ministerul Educatiei si Cercetarii, iar

procedura se reglementeaza prin ordinul MEC.

1. Structurile responsabile pentru ca evaluarea sd fie valida si fiabila: Responsabili de
validitatea si credibilitatea evaludrilor finale sunt Ministerul Educatiei si Cercetarii
si prestatorii programului de formare profesionala.

2. Responsabilii de elaborarea instrumentelor de evaluare:

Evaluarea finald si atribuirea calificarii Agent/agenta in servicii comerciale sunt
realizate de institutiile de Invatdmant profesional-tehnic. Pentru organizarea si
desfasurarea evaluarii finale se constituie comisia de elaborare a subiectelor pentru
examenul de calificare, care elaboreaza subiectele pentru proba de evaluare in
corespundere cu rezultatele invatarii si criteriile de evaluare ale acestora, stipulate in
prezentul Standard de calificare.

3. Locul desfasurarii: auditoriu, laborator.

4. Modul de organizare: Examenul de calificare se desfasoara prin metoda sistemului
unificat si include:
- test scris,
- sarcind practica.
5. Timpul necesar evaluarii rezultatelor invatarii:
- test scris: 120 de minute; (180 minute)
- sarcind practicd (laborator de calculatoare): 180 de minute;

6. Echipamentul care trebuie sa fie disponibil pentru candidati si/sau pentru

evaluatori: materialele si instrumentele necesare pentru realizarea evaluarii finale
sunt specificate de comisia de elaborare a subiectelor pentru examen in baza
prezentului Standard de calificare.

7. Asigurarea conditiilor pentru candidatii cu CES":

Standard de calificare: 0416.2.1 Agent/agenta in servicii comerciale, Nivel 4 CNC
Programul de studii: 0416.2 Comert §i activitate vamala
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In limita competentelor, prestatorii programului de formare profesionala vor asigura
aranjamente necesare pentru candidatii cu cerinte educationale speciale. Aceste
aranjamente vor fi adecvate pentru individ, dar nu vor compromite integritatea
evaluarii acestuia.
8. Asigurarea calitatii, integritatii si securitatii materialelor de evaluare (teste/probe
de evaluare, inclusiv asistat de calculator, materiale consumabile):
Responsabili de calitatea, integritatea si securitatea materialelor de evaluare sunt:
comisia de elaborare a subiectelor pentru examenul de calificare, comisia de evaluare
si calificare, precum si prestatorii programului de formare profesionala.

4. Cerinte
generale fata de
modalitatea de
evaluare si
instrumentele
utilizate in
procesul de
evaluare

Evaluarea finala a rezultatelor invatarii pentru calificarea Agent/agenta in servicii
comerciale poate fi realizata prin examenul de calificare sau lucrare de diploma.
Lucrarea de diploma evalueaza nivelul de pregétire a candidatului, a capacitatii acestuia
de documentare, sistematizare, sintetizare, utilizare si demonstrare a cunostintelor,
abilitatilor si competentelor profesionale.

Sustinerea examenului de calificare

Examenul de calificare este constituit dintr-un test scris docimologic si o sarcina
practica, desfasuratd in conditii de munca cat mai apropiate de cele reale de productie.
Subiectele festului se elaboreaza in baza matricei de specificatii si a prezentului
Standard de calificare si contin itemi de evaluare a circa 70-80% din materialul teoretic
studiat (codul F, S), asigurand racordarea continuturilor din modulele curriculumului la
nivelurile cognitive din descriptorii nivelului de calificare.
Proba practica se sustine oral. Aceasta include executarea unei sarcini complexe, prin
care candidatul la atribuirea calificarii va demonstra un spectru larg al rezultatelor
invatarii.
Sarcina practica se axeaza pe evaluarea cunostintelor si abilitatilor:
- solicitarea comenzilor;
- vanzarea bunurilor/serviciilor catre unitati de vanzare cu amanuntul,
industriale, en-gros si alte institutii;
- vanzarea echipamentelor, furniturii si serviciilor conexe;
- studierea continud a pietei concurentilor/concurentelor;
- informarea clientilor/clientelor cu privire la caracteristicile produselor,
echipamentelor in vanzare, demonstrarea modului de utilizare a acestora;
- stabilirea preturilor, conditiilor de creditare, inregistrarea comenzilor si organizarea
livrarilor;
- raportarea reactiilor si cerintelor clientilor/clientelor catre furnizori/furnizoare si
producatori/producatoare;
- monitorizarea post vanzare a clientilor/clientelor pentru a asigura un nivel Tnalt de
satisfactie privind produsele achizitionate.

5. Cerinte
generale fata
de evaluatori

Comisia de evaluare si calificare evalueaza rezultatele Invatarii conform criteriilor de
evaluare ale acestora, stipulate in prezentul Standard de calificare, in vederea atribuirii
calificarii

Comisia de evaluare §i calificare este constituitd din reprezentanti ai agentilor
economici si cadre didactice, fiind aprobata prin ordinul directorului institutiei de
invatamant sau al prestatorului de servicii educationale de formare continua.

Membrii comisiei de evaluare si calificare trebuie sa raspunda cumulativ urmatoarelor
cerinte:

- sd detind experientd in activitatea serviciilor comerciale;

- sa detind studii superioare de specialitate;

Standard de calificare: 0416.2.1 Agent/agenta in servicii comerciale, Nivel 4 CNC
Programul de studii: 0416.2 Comert §i activitate vamala
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- sd detind grad didactic;

- sa detina grad de calificare profesionald in domeniul i serviciilor comerciale (dupa
caz);

- sa cunoasca continutul curricular al programului de formare profesionala;

- sa detind dovezi de participare la formari in domeniul evaluarii.

Comisia de evaluare si calificare are urmatoarea componenta:

- Presedinte-reprezentant al unui agent economic, din domeniul comercial,

- Vicepresedinte-director/director adjunct sau sef de sectie, in cazul in care Examenul
se desfasoara, in mod concomitent, la cateva specialitati;

- trei membri evaluatori:

a) un evaluator extern, reprezentant al unei entitati economice cu care institutia de
invatdmant profesional tehnic are incheiate contracte privind desfasurarea
stagiilor de practica

b) doud cadre didactice de specialitate de la catedra de profil.

6. Cerinte
normative
privind
certificarea
calificarii

Calificarea se atribuie in urma sustinerii ambelor probe ale examenului de calificare. Se
considerd promovat examenul daca candidatul a obtinut minimum nota 5,00 (cinci)
pentru fiecare proba de examen.

Nota finald se calculeaza cu sutimi si se Inscrie in borderoul de notare. Ponderea
subiectelor teoretice constituie circa 40%, iar ponderea subiectelor practice constituie
circa 60%.

Rezultatele examenului de calificare sunt inregistrate in procese-verbale, care sunt
semnate de toti membrii comisiei de evaluare si calificare, astfel se confirma
corespunderea nivelului de cunostinte si aptitudini al candidatului cu cerintele
prezentului Standard de calificare.

In baza procesului-verbal al examenului de calificare se emite ordinul de absolvire de
directorul institutiei, care prezintd temei pentru eliberarea actului de studii — diploma de
studii profesionale cu Supliment descriptiv la diploma, conform Europass.

2. Forme de evaluare a rezultatelor invatarii pentru atribuirea calificarii

La final de program, candidatilor, in functie de performantele academice li se ofera una sau doua
posibilitati de sustinere a evaluarii finale a rezultatelor invatarii si certificare a calificarii: Examen de
calificare si /sau Lucrare de diploma. Examenul de calificare este compus din o proba teoretica (test
scris) si o0 proba practica.

Prin proba teoretica a examenului de calificare vor fi evaluate urmatoarele rezultate ale Tnvatarii:

Absolventul/candidatul la atribuirea calificarii poate:

Rezultate ale invatarii C e
Tipuri de itemi

1. planifica obiective si sarcini pentru punctele de vanzare, prelucrand rapoartele | Itemi cu alegere
letrice si/sau electronice elaborate pentru a permite organizarea procesului de | multipla

munca;

2. folosi diferite strategii de comunicare si colabora cu echipa, furnizorii,
cumpdratorii, contribuind la atingerea scopurilor si obiectivelor institutionale;

3. determina viteza de circulatie a produselor folosind sisteme informatice specializate
pentru a verifica si suplini la necesitate stocul in conformitate cu planograma,;

Itemi cu o singura
alegere

Adevarat sau fals

Standard de calificare: 0416.2.1 Agent/agenta in servicii comerciale, Nivel 4 CNC
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11.

12.

13.

14.

15.

16.

demonstra tehnici de verificare a termenului de valabilitate, a etichetei produsului si
altor documente pentru a atesta calitatea marfurilor;

aplica tehnici promotionale, utilizand diferite instrumente de lucru pentru a promova
produsele pentru clientii potentiali si cei existenti;

analiza vanzarile si spatiul comercial pentru a elabora oferte comerciale (zilnica,
sdptamanala, lunard), comenzi si contracte de vanzare-cumpdrare respectand
legislatia n vigoare;

demonstra lansari de produse si servicii noi pe piata de desfacere prin diferite
strategii de marketing, forme, mijloace si tehnici de publicitate;

cerceta ofertele promotionale si indicii de pret ale concurentilor pentru a stabili
punctele forte si slabe a entitatii in raport cu piata;

investiga preferintele consumatorilor, analizand piata, in scopul cresterii vanzarilor;

. utiliza eficient tehnici, metode si tehnologii de comunicare 1n relatiile cu furnizorii,

consumatorii, membrii echipei de lucru pentru a asigura o comunicare persuasive;
demonstra capacititi de informare a consumatorilor despre caracteristicile
produselor si raporta reactiile acestora catre furnizori si producdtori in scopul
imbundtatirii caracteristicilor si calitdtii marfurilor;

aplica tehnici de negociere a contractelor de cumpdrare/vanzare de marfuri
respectand reglementdrile nationale si internationale pentru a obtine cele mai optime
conditii;

perfecta documentele privind activitatea de ofertare - contractare, distributie si a
celei de vanzari, asigurand protectia datelor cu caracter personal si un proces eficient
de gestionare a documentelor;

aplica normele de SSM si masurile de aplicare a acestora in activitatea comerciala
pentru a nu expune la pericol de accidentare sau imbolnavire profesionald
persoanele participante la procesul de munca;

aplica 1n activitatea comerciala la diferite procese si etape prevederile legale privind
comertul intern, standardele si normele interne, nationale si internationale,
solutionand dupa caz reclamatiile si sugestiile consumatorilor;

demonstra modul de realizare a indicatorilor cheie de performanta a entitétii, cu
respectarea strictd a regulilor de buna cuviintd, precum si normelor de conduita si
de respect fata de asociati, administratori, sefi ierarhici, colegi, etc..

Potrivire

Itemi cu raspuns
scurt

Intrebari cu
raspuns numeric

Item de tip glisare
si pozitioneaza
marcatori

Item de tip glisare
si pozitioneaza pe
imagine

Indicarea ordinii

Item de tip
raspuns incorporat

Item de tip lista de
selectie

Item de tip
rezolvare de
probleme

Testul de evaluare finald va fi elaborat conform matricei de specificatii, stabilitd in baza rezultatelor
invatarii stipulate in prezentul Standard, precum si in baza curriculumului de formare profesionala.

Prin proba practica a examenului de calificare vor fi evaluate urmatoarele rezultate ale Tnvatarii:

Rezultate ale invatarii

Absolventul/candidatul la atribuirea calificarii poate:

1. planifica obiective si sarcini pentru punctele de vanzare, prelucrdnd rapoartele letrice si/sau

electronice elaborate pentru a permite organizarea procesului de munca;

2. folosi diferite strategii de comunicare si colabora cu echipa, furnizorii, cumparatorii, contribuind la

atingerea scopurilor si obiectivelor institutionale;

3. determina viteza de circulatie a produselor folosind sisteme informatice specializate pentru a

verifica si suplini la necesitate stocul in conformitate cu planograma;
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11.

12.

13.

14.

15.

16.

demonstra tehnici de verificare a termenului de valabilitate, a etichetei produsului si altor documente
pentru a atesta calitatea marfurilor;
aplica tehnici promotionale, utilizand diferite instrumente de lucru pentru a promova produsele
pentru clientii potentiali si cei existenti;
analiza vanzarile si spatiul comercial pentru a elabora oferte comerciale (zilnica, sdptamanala,
lunard), comenzi si contracte de vanzare-cumparare respectand legislatia in vigoare;
demonstra lansari de produse si servicii noi pe piata de desfacere prin diferite strategii de marketing,
forme, mijloace si tehnici de publicitate;
cerceta ofertele promotionale si indicii de pret ale concurentilor pentru a stabili punctele forte si
slabe a entitatii In raport cu piata;
investiga preferintele consumatorilor, analizand piata, in scopul cresterii vanzarilor;
. utiliza eficient tehnici, metode si tehnologii de comunicare in relatiile cu furnizorii, consumatorii,
membrii echipei de lucru pentru a asigura o comunicare persuasive;
demonstra capacititi de informare a consumatorilor despre caracteristicile produselor si raporta
reactiile acestora catre furnizori si producatori in scopul imbunatatirii caracteristicilor si calitatii
marfurilor;
aplica tehnici de negociere a contractelor de cumparare/vanzare de marfuri respectand
reglementdrile nationale si internationale pentru a obtine cele mai optime conditii;
perfecta documentele privind activitatea de ofertare - contractare, distributie si a celei de vanzari,
asigurand protectia datelor cu caracter personal si un proces eficient de gestionare a documentelor;
aplica normele de SSM si masurile de aplicare a acestora in activitatea comerciala pentru a nu
expune la pericol de accidentare sau Tmbolnavire profesionala persoanele participante la procesul
de munca;
aplica in activitatea comerciala la diferite procese si etape prevederile legale privind comertul intern,
standardele si normele interne, nationale si internationale, solutionand dupa caz reclamatiile si
sugestiile consumatorilor;
demonstra modul de realizare a indicatorilor cheie de performanta a entitatii, cu respectarea stricta
a regulilor de buna cuviintd, precum si normelor de conduita si de respect fata de asociati,
administratori, sefi ierarhici, colegi, etc..

Pentru
sarcini:
1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

evaluarea abilitatilor practice la final de program, candidatul va realiza una din urmétoarele

intocmi/completa si gestiona documentele primare in vederea confirmarii faptelor economice;
completeaza factura fiscala si calculeaza pretul de vanzare a produselor;

utiliza eficient tehnologiile informationale in activitatea profesionala;

efectua calcule specifice activitatii comerciale privind calcularea pretului de vanzare;

elibera bonului de consum, elibera Raportul X si Raportul Z, intocmi RMCC, preda banii
incasatorului, completa Actul privind sumele de bani restituite cumparatorilor pentru marfurile
si bonurile de casa intoarse etc.,

intocmi rapoarte letrice si/sau electronice receptionate de la manageri, verificand corectitudinea
si corelarea datelor in vederea prezentdrii de informatii veridice utilizatorilor interni si externi;
aplicd procedura de solutionare a reclamatiilor consumatorilor, utilizeaza corect prevederile

legale a comertului la nivel local si International;
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8) realizeaza sondaje, chestionari pentru identificarea necesitatii si cerintelor clientului;

9) aplica tehnici si instrumente eficiente in stabilirea pretului si promovarea ofertelor;

10) elaboreaza un mijloc de publicitate, utilizdnd tehnologii informationale, pentru lansarea unui
produs nou pe piata;

11) elaboreaza un pliant, catalog, brosurd, utilizdnd tehnologii informationale, pentru lansarea si
promovarea unui produs pe piata de desfacere;

12) propune diferite tehnici de merchandising eficiente pentru a promova si ridica vanzarile;

13) elabora si implementa planograma.

Ponderarea evaluarii la Examenul de calificare
Proba teoretica/ proba practica

Testul de evaluare finala va fi elaborat conform matricei de specificatii, elaborate in baza rezultatelor
invatarii stipulate in prezentul standard, precum si in baza curriculumului de formare profesionala.
Candidatii trebuie sa realizeze testul in volum de cel putin 33% din punctajul total (100%). De obicei,
pentru a asigura comparabilitatea rezultatelor, nivelul de realizare a testului se indica in procente

Convertirea procentului de realizare a testului in note este prezentata in tabelul de mai jos:

Procente de | 100-95| 94-88 | 87-78 | 77-63 | 62-48 | 47-33 | 32-21 | 20-10 9-5 4-0
realizare%

Nota 10 9 8 7 6 5 4 3 2 1
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3. Criteriile de evaluare si descriptorii de note pentru proba practica a examenului de calificare

Descriptorii de note sunt aplicati pentru stabilirea nivelului rezultatelor invatarii demonstrate de candidat prin proba practica a examenului de calificare.
Descriptorii explicd semnificatia notei acordate candidatului la etapa de prezentare a produselor incluse. Descriptorii de nivel se utilizeaza de comisia de

evaluare si calificare in procesul de stabilire a notei, acordata corespunzator nivelului de executare a sarcinii.

Nota finala la proba practica a examenului de calificare se va calcula tinand cont de ponderea fiecarui criteriu de evaluare, specificat in tabelul de mai jos.

Criterii de

Descriptori

Ponderea
criteriilor in
nota finala a

enuntate.

enuntate.

si
intelegere a sarcinii
enuntate.

cunoastere
si/sau intelegere a
sarcinii

evaluare Nivel maxim Nivel mediu Nivel minim Nesatisfacator )
(nota 10-9,00) (nota 8,99-7,00) (nota 6,99-5,00) (nota < 5,00) probel
practice
v este bine/foarte bine Veste clar structurat, cu v este partial structurat; v este nestructurat;
structurat; unele erori v este o prezentare v nu corespunde
v este o prezentare nesemnificative; corespunzator subiectului | subiectului;
Structura si coerenta, corectﬁ si ' v este o prezentarg ' intr-gn 'limbaj de ' V necesita efort
limbajul ’ c.ompl.exé a sublgct}ﬂul in corequnz@to.r suPlegtulu%, specialitate acceptabil. semnificativ 0.1
rispunsului limbajul de specialitate; dar putin 1.1m1tat inlimbaj | V poate crea unele din partea
v este usor de inteles si de specialitate; dificultati de intelegere evaluatorului.
nu necesita efort din v este de inteles, dar pentru evaluator
partea evaluatorului. necesita putin efort din
partea evaluatorului.
v cunoaste si abordeaza v cunoaste si abordeaza v cunoaste si abordeaza v nu cunoaste si nu
sarcinile enuntate; nesigur sarcinile enuntate; | cu abordeaza sarcinile
Realizarea v demonstreazi un nivel v demonstreaza un bun greu sarcinile enuntate; enuntate;
sarcinii de citre | cxcelent de cunoastere si nivel de cun0a§t§r? s v Qemonstreazé un nivel v der'nons?reazé o lipsa 0.1
candidat intelegere a sarcinii intelegere a sarcinii satisfacator de cunoastere | semnificativa de
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v atesta un nivel inalt

de aplicare a cadrului
normativ specific
domeniului;

v prezinta un rationament
convingator a
operatiunilor si a

v constientizeaza
sarcinile propuse si
identifica corectitudinea
modului de solutionare
ale

acestora,

Vv etaleaza un nivel bun

v identifica partial
metodele

de solutionare a
problemelor/situatiilor de
specialitate;

v prezinta idei generale
despre posibilele cai de

v identifica, dar nu
rezolva

sarcinile prezentate;

v nu prezinta
corectitudine

in calculele efectuate si
elaborarea concluziilor;

datele ce urmeaza a fi
inscrise;

necesare de completat;
v completeaza corect

sistematizeaza cu mici
abateri valorile necesare

selectate si
sistematizate;

Continutul elementelor din turism; de cunoastere si/sau de solutionare ale acestora; V utilizeazi incorect 0.2
raspunsului v demonstreazi un nivel | aplicare a tehnicilor din v inscrie fragmentat termenii din turism si |
inalt de intelegere a turism utilizate in solutii pentru rezolvarea economici iar
spetelor de specialitate solutionarea sarcinilor problemelor/situatiilor justificarile
propuse prezentate date sunt neclare;
v nu elucideaza
modalitatile de
solutionare a
sarcinilor propuse.
v aplica corespunzitor v administreaza v prezinta solutii de v aplica la nivel minim
Relevanta subiectului discqtat si metodologia in rezolvarg a sarcinilor fara instrumen?ele de'
meto dol;)giei conducevla solu!:lqnarea concordanta cu sgopul raportdri concrete. evalua.re i inscrl.er.e a 0.1
aplicate completa a sarcinilor (90- propus, dar solu‘gqnarea operaglupllor turistice si
100%). sarcinilor este partiala (in economice.
proportie de 70-80%).
v respecti cu exactitate v respectd, cu unele v respecta partial v nu respecta cerintele
L. cerintele de intocmire a devieri, cerintele de cerintele normative de completare a
Prec1:.1;1 ?11 .| documentelor; intocmire a documentelor; | privind completarea documentelor;
Ezﬁglletl; rler:lea m \/ select.eazé,vanalizeazé si \/ splecteagé, anvalizeaz.é documentelf)r;. v nu sunt corecte si 0.1
documentelor sistematizeaza corect s sistematizeaza valorile v selecteaza si relevante datele
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v transforma corect
valorile cantitative in
unitdti valorice In
conformitate cu actele
normative in vigoare

documentul, fara a
argumenta relevanta
valorilor completate.

de completat;

v intocmeste cu mici
erori documentele fara a
argumenta relevanta
valorilor completate.

v nu completeaza
documentul sau il
completeaza gresit.

v aplica corect
prevederile legislative
privind activitatea
turistica;

v demonstreaza abilitati
in solutionarea subiectelor

prezentate; v/ respecta

v cunoaste aria de
aplicare a normelor din
turism;

v prezinta descriptori
necesari la formularea
solutiilor;

v respectd algoritmul de

v aplica satisfacator
cunostintele teoretice, dar
lipsesc parti semnificative
din raspuns;

v formuleaza un raspuns
partial corect, cu
utilizarea unor termeni de

v aplica satisfacator
cunostintele teoretice,
dar lipsesc parti
semnificative din
raspuns sau sarcina nu
este finalizata;

Vv formuleazi un

elemente de analiza
turistica.

prezentate spre
evaluare.

Gradul de . <
solutionare a integral algoritmul de solutionare a sarcinilor specialitate, ce . raspuns dar sunt.
prol;lemei solutionare a sarcinilor propuse (70-80%), dar dem0n§treazé par‘,uaI. constatate greseli 0.2
prezentate Tn volum de acestea contin unele cunostinte in domeniul esentiale;
90- 100%; devieri neesentiale. vizat; realizeaza circa 50- | / nu oferd solutii
v formuleaza concluzii si 60% din sarcinile corespunzatoare pentru
propune solutii eficiente formglate pentru rezolvarea sarcinilor
aferente sarcinilor propuse solutionarea problemelor sau propune masuri
cu argumentele de rigoare. selectate. gresite de solutionare a
acestora.
v prezinta solutii v prezinta solutii v prezinta solutii partial v demonstreaza o lipsa
Gradul de argumentate bazate pe un concrete, dar. care pecesité argumentate, unele N semn@ﬁca}tivé de
argumentare a studm p.r.ofun(.tl i.n cadrul mici goqcretlgarl si generale férzzl argl}men!:arl fonstlentlzare sau 0.2
solutiilor realizarii sarcinilor. descrieri suplimentare. concrete cu inregistrari de | intelegere a subiectelor
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v _ ee

Rezultatele invatarii evaluate prin Lucrare de diploma

Lucrarea de diploma se elaboreaza in ultimul an de studii. Perioada de elaborare a lucrarii de diploma este precedatd de stagiul de practicd care anticipeaza
probele de absolvire si are drept scop consolidarea cunostintelor teoretice, selectarea informatiei necesare pentru elaborarea lucrarii de diploma si, de
asemenea, obtinerea unor abilitati Tn domeniul de specializare. La elaborarea si sustinerea lucrarii de diploma sunt admisi elevii, media notelor cérora la
unitatile de curs fundamentale, de specialitate si stagiile de practica pe parcursul anilor de studii nu este mai mica decat 8,00. De obicei, candidatilor li se
propun teme-tip pentru lucrarea de diploma, care includ aspecte teoretice si practice privind activitatea unei entitati sau studiu de piata. Prin intermediul
lucrarii de diploma vor fi evaluate urmatoarele rezultate ale Invatarii:

Nr. Rezultate ale invatarii
crt. Absolventul/candidatul la atribuirea calificarii poate:

1. | planifica obiective si sarcini pentru punctele de vanzare, prelucrand rapoartele letrice si/sau electronice elaborate pentru a permite organizarea
procesului de munca
2. | folosi diferite strategii de comunicare si colabora cu echipa, furnizorii, cumpdratorii, contribuind la atingerea scopurilor si obiectivelor
institutionale
3. | determina viteza de circulatie a produselor folosind sisteme informatice specializate pentru a verifica si suplini la necesitate stocul in conformitate
cu planograma
4. demonstra tehnici de verificare a termenului de valabilitate, a etichetei produsului si altor documente pentru a atesta calitatea marfurilor

5. aplica tehnici promotionale, utilizand diferite instrumente de lucru pentru a promova produsele pentru clientii potentiali si cei existenti

6. analiza vanzarile si spatiul comercial pentru a elabora oferte comerciale (zilnica, saptdmanala, lunard), comenzi si contracte de vanzare-cumparare
respectand legislatia in vigoare
7. | demonstra lansari de produse si servicii noi pe piata de desfacere prin diferite strategii de marketing, forme, mijloace si tehnici de publicitate

8. | cerceta ofertele promotionale si indicii de pret ale concurentilor pentru a stabili punctele forte si slabe a entitatii in raport cu piata

9. investiga preferintele consumatorilor, analizand piata, in scopul cresterii vanzarilor

10. | utiliza eficient tehnici, metode si tehnologii de comunicare in relatiile cu furnizorii, consumatorii, membrii echipei de lucru pentru a asigura o
comunicare persuasive

11. | demonstra capacitati de informare a consumatorilor despre caracteristicile produselor si raporta reactiile acestora cétre furnizori si producatori in
scopul imbunatatirii caracteristicilor si calitatii marfurilor

12. | aplica tehnici de negociere a contractelor de cumparare/vanzare de marfuri respectand reglementarile nationale si internationale pentru a obtine
cele mai optime conditii
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13. | perfecta documentele privind activitatea de ofertare - contractare, distributie si a celei de vanzari, asigurand protectia datelor cu caracter personal
si un proces eficient de gestionare a documentelor

14. | aplica normele de SSM si masurile de aplicare a acestora in activitatea comerciald pentru a nu expune la pericol de accidentare sau imbolnavire
profesionald persoanele participante la procesul de munca

15. | aplica 1n activitatea comerciala la diferite procese si etape prevederile legale privind comertul intern, standardele si normele interne, nationale si
internationale, solutionand dupa caz reclamatiile si sugestiile consumatorilor

16. | demonstra modul de realizare a indicatorilor cheie de performanta a entitatii, cu respectarea strictd a regulilor de buna cuviinta, precum si normelor
de conduita si de respect fatd de asociati, administratori, sefi ierarhici, colegi, etc..

Lucrarea de diplomai se apreciaza cu note de catre fiecare membru al Comisiei de evaluare si calificare, in baza scalei de notare de 1a ,,10” 1a ,,1”".

Nota finald la lucrarea de diploma se calculeaza pana la sutimi ca media aritmetica a notelor acordate de catre membrii Comisiei de evaluare si calificare. Nota minima de

promovare este nota ,,5”.

Sunt recomandate urmatoarele criterii pentru aprecierea lucrérii de diploma:

Criterii de
evaluare

Descriptori

Nivel maxim
(nota 10-9,00)

Nivel mediu
(nota 8,99-7,00)

Nivel minim
(nota 6,99-5,00)

Nesatisfacator
(nota < 5,00)

Ponderea
criteriilor in
nota finala a

probei
practice

Proportionarea
continutului
textului si
corectitudinea
stilistica.

v lucrarea este foarte bine
structuratd dupa
continut;

v' continutul este expus
intr-un limbaj de
specialitate folosind un
vocabular specializat cu
elemente specifice
caracteristice
domeniului.

v’ continutul in ansamblu
este structurat clar;

v’ subiectul este expus cu
utilizarea unui
vocabular de termeni
limitat.

v/ structura continutului
este organizata cu
rezerve;

v esenta lucrarii este
expusa evaziv.

v'lucrarea de diploma
nu este structurata
conform cerintelor
inaintate.

v continutul cercetarii
nu corespunde
subiectului propus.

0.2
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Gradul de
intelegere a

v lucrarea de diploma
abordeaza o examinare
perceptibila si
evalueaza continutul
prestabilit;

v lucrarea de diploma
abordeaza problemele
principale;

v" demonstreaza un nivel
bun de constientizare a

v lucrarea de diploma
abordeaza unele
aspecte ale problemelor
principale stabilite;

v’ demonstreaza un nivel

v'lucrarea de diploma
nu abordeaza
problemele
principale stabilite;

v'demonstreaza o lipsa

interpretarea
individuala a
autorului

studiate in varietatea si
profunzimea lor;

v anexeaza un set variat
de documente
justificative;

v da dovada de un nivel
inalt de constientizare a
tuturor problemelor de
specialitate relevante si
planificd modul de

studiate in varietatea
sau profunzimea lor;

v’ anexeaza un set de
documente
justificative;

v' da dovada de o
constientizare clara a
problemelor de
specialitate relevante si
identifica modul in care

probleme de
specialitate si prezintd
idei generale despre
posibilele solutii.

sarcinii lucririi | v/ demonstreaza un nivel problemelor principale. satisfacator de semnificativa de 0.2
de diploma inalt de constientizare constientizare si constientizare sau
si sesizare a tematicii intelegere a intelegere a
cercetate. principalelor probleme. problemelor
principale.
v prezinta un rationament | v’ prezintd un rationament | v’ prezinta un rationament | v'nu ofera o descriere
totalmente convingator convingator In adecvat in descriere a corespunzatoare ce
in descrierea temei de descrierea temei de temei de cercetare; ar viza tema
cercetare; cercetare; v ofera, partial, exemple cercetata si creeaza
v  inscrie o serie de v’ prezinta exemple potrivite pentru confuzii la evaluare;
exemple relevante corespunzatoare pentru ilustrarea tranzactiilor v nu sunt anexate
pentru ilustrarea confirmarea prezentate; documente
Argumentarea tranzactiilor prezentate; tranzactiilor prezentate; | v"anexeaza unele justificative;
teoretico- v" demonstreaza un nivel v" demonstreaza un nivel documente v'nu identifica
practica a temei inalt de cunoastere si de bun de cunoastere si de justificative; probleme relevante
studiate si intelegere a subiectelor intelegere a subiectelor | v'identifica unele din domeniul studiat. 0.2
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gestionare a lor.

acestea ar putea fi
solutionate.

Continutul si
forma
prezentarii

v scopul si obiectivele
lucrarii de diploma sunt
formulate clar, concret
si corespund
subiectului temei de
cercetare;

v sinteza surselor
bibliografice este
consistenta;

v’ propunerile de
solutionare a temei
abordate sunt bine
argumentate;

v’ prezentarea materialului
in capitole este total
echilibrata;

v concluziile si
recomandarile corespund
rezultatelor obtinute;

v’ corectitudinea stilistica,
gramaticala si a
aspectului grafic sunt
respectate in totalitate.

v  scopul si obiectivele
sunt formulate corect;

v sinteza surselor
bibliografice este
suficienta;

v’ propunerile de
solutionare a problemei
abordate sunt
argumentate temeinic;

v’ prezentarea
materialului 1n capitole
este suficient de
echilibrata;

v' concluziile si
recomandarile
corespund rezultatelor
obtinute;

v corectitudinea stilistica,
gramaticala si a
aspectului grafic sunt
respectate.

v scopul si obiectivele
lucrarii de diploma sunt
formulate;

v’ sinteza surselor
bibliografice este
partiala;

v’ propunerile de
solutionare a problemei
abordate sunt
argumentate cu abateri;

v prezentarea materialului
pe capitole este partial
lipsita de proportia
justd a cercetarii;

v" concluziile si
recomandarile;

v’ rezultatelor obtinute
sunt putin relevante;

v  corectitudinea stilistica,
gramaticala si s
aspectului grafic este
cu unele abateri.

v'scopul si obiectivele
lucrarii de diploma
nu sunt formulate
clar;

v sinteza surselor
bibliografice este
partiala;

v’ propunerile de
solutionarea
problemei abordate
sunt argumentate
gresit sau cu abatert,

v'concluziile si
recomandarile
rezultatelor obtinute
nu sunt relevante;

v corectitudinea
stilisticd, gramaticala
si a aspectului grafic
este prezentata cu
abateri.

0.2

Sustinerea
(prezentarea
cercetarii,
utilizarea
mijloacelor

v sustinerea lucrarii de
diploma este realizata
printr-o prezentare
creativa si relevanta
privind:

v sustinerea lucrarii de
diploma este
materializata printr-o
prezentare ce vizeaza:

v calitatea argumentarii

v prezentarea lucrarii de
diploma este succinta,
si prevede doar unele
aspecte ale
argumentarii stiintifice;

v'expunerea cercetarii
realizate 1n cadrul
lucrarii de diploma
nu oferd informatii
suficiente privind:

0.2
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tehnice, discutiile
la subiect)

v calitatea argumentarii
stiintifice;

v realizarea obiectivelor
propuse la cercetare;
calitatea/complexitatea
metodologiei cercetarii;

v relevanta practica a
studiului efectuat;

v calitatea prezentarii
(vizibilitate,

v’ - grafica, elocventa
etc.)

stiintifice;

v’ realizarea obiectivelor
propuse la cercetare;

v’ calitatea/complexitatea
metodologiei cercetarii;

v’ relevanta practicd a
studiului efectuat;

v’ - calitatea prezentarii
(vizibilitate, grafica,
elocventa etc.)

v obiectivele propuse nu
sunt atinse 1n rezultatul
cercetarii;

v’ studiul efectuat nu are
la baza o relevanta
practica;

v calitatea prezentarii este
una admisibild

v calitatea argumentarii
stiintifice;

v'realizarea obiectivelor
propuse pentru
cercetare;

v calitatea/complexitate
a metodologiei
cercetarii;

v'relevanta practica a
studiului efectuat;

v/ - calitatea prezentarii
(vizibilitate, grafica,
elocventa etc.)

R —SMDkS bdbiPPPiPwwCCEEZZEEPPDw2w—_——oL—e————
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Agregarea notei la examenul de calificare/lucrarea de diploma

Media notelor la probele de evaluare si calificare prin examen de calificare se calculeaza ca media
aritmetica, cu sutimi, prin trunchiere, acordate de Comisia de evaluare si calificare pentru fiecare
componentd a examenului si se inscrie in Borderoul de notare.

Notele obtinute de candidat se inscriu in Suplimentul Diplomei de studii profesionale.

Ponderea subiectelor teoretice constituie cca 40%, iar ponderea subiectelor practice cca 60% din nota
generala a examenului de evaluare si calificare.

Evaluarea lucrarii de diploma este efectuatd de Comisia de evaluare si calificare. La nota finald se va
tine cont de:

- avizul coordonatorului lucrarii de diploma;

- evaluarea recenzentului;

- evaluarea membrilor comisiei.

Rezultatul sustinerii lucrarilor de diploma se comunica elevilor in aceeasi zi, dupa sedinta Comisiei
de evaluare si calificare. Agregarea notei medii generale pentru program. Pentru obtinerea Diplomei de
studii profesionale este necesara realizarea integrald a programului de formare profesionald, prevazut de
planul de invatamant, aprobat de MEC si sustinerea cu succes a probelor de evaluare si calificare.

v _ ee e

4. Stabilirea necesarului minim de resurse pentru evaluarea rezultatelor invatarii si atribuirea

calificarii

Comisia de elaborare a subiectelor pentru examenul de calificare elaboreaza subiectele pentru
examen, stabileste modul de organizare si sustinere a probelor, elaboreaza lista de materiale si de
consumabile, necesare pentru desfasurarea examenului de calificare.

Pentru realizarea probei teoretice grupul de lucru responsabil de elaborarea instrumentelor de
evaluare va elabora teste, care vor fi pilotate cu cel putin 1-2 luni inainte de examenul de calificare.
Rezultatele pilotarii vor fi analizate si vor fi luate decizii de rigoare.

Pentru desfasurarea probei teoretice si a probei practice sunt necesare:

Cerinte fata de salile pentru probele de examinare

Proba teoretica Sala de studii, spatii/incaperi pentru verificarea testelor, teste de evaluare
finala;
Proba practica Sala de clasa / laborator de calculatoare, un elev — in banca/la calculator,

acces la Internet, imprimanta, proiector, ecran, tabla, materiale necesare pentru
realizarea simularii

Cerinte tehnice minime

Parametri tehnici Calculatoare, Acces la internet.
minimi ai
calculatorului

Materiale

. Teste, hartie, calculator de birou, pixuri cu mina albastra, radiera.
consumabile
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ASIGURAREA CALITATII STANDARDULUI DE CALIFICARE

ETAPE

DESCRIPTORI/DOVEZI

Initierea procesului
de elaborare a
standardului de
calificare

Ministrul Educatiei si Cercetarii prin Ordinul nr. 1412 din 10.10.2024 a constituit
grupul de lucru pentru elaborarea Standardului de calificare, in domeniul general de
studii 041 Business si administrare, domeniul de formare profesionald 0416. Vanzari
angro (cu ridicata) si cu amanuntul, programul de studii 0416.2 Comert si activitate
vamala, calificarea 0416.2.1 Agent/ agentd in servicii comerciale.

Elaborarea
standardului de
calificare

Drept baza a elaborarii standardului de calificare au servit Standardul ocupational
https://www.legis.md/cautare/getResults?doc_id=140608&lang=ro,  aprobat de
Ministerul Dezvoltérii economice si Digitalizarii nr.11 din 12.11.21 si Nomenclatorul
domeniilor de formare profesionala, al specialitatilor si calificarilor pentru
invatamantul profesional tehnic post secundar si post secundar non tertiar aprobat prin
hotararea Guvernului nr. 294/2024.

Competenta colectiva si potentialul relevant al grupului de lucru pentru elaborarea
standardului de calificare au fost formate prin participarea la Sesiunea de instruire
»Formarea competentelor de elaborare, revizuire si validare a standardelor de
calificare”, ordinul Ministerului Educatiei si Cercetarii al RM nr. 1417 din
10.10.2024.

In procesul de elaborare au fost implicate Comitetul Sectorial pentru Formare
Profesionala in Comert, Hoteluri si Restaurante din Moldova si institutiile in
Invatimantul profesional tehnic nivel 4 CNC RM care au acreditate programul de
formare profesionala 0416.2 Comert si activitate vamala.

Validarea

Standardul de calificare a fost consultat si avizat cu reprezentanti ai institutiilor de
invatdmant profesional tehnic care au acreditate programul de formare, reprezentanta
ai institutiilor superioare de Invatdmant si reprezentanti ai entitatilor din sectorul
privat.

Standardul de calificare a fost validat de Comisia de validare, aprobata prin Ordinul
Ministrului Educatiei si Cercetarii, nr 1412/2024.

Implementarea

Partile interesate in implementarea standardului de calificare sunt institutiile de
invatdmant nivel 4 CNC RM, reprezentantii carora au fost implicati in procesul de
elaborare, consultare si validare a standardului de calificare respectiv.

Standardul de calificare se implementeaza prin:

- revizuirea si adaptarea Curriculumului si planului de Invatdmant pentru
programul de formare profesionald tehnica 0416.2 Comert si activitate vamala,
conform cerintelor standardului de calificare;

- organizarea si desfiasurarea evaludrii absolventilor programului in scopul
acordarii calificarii 0416.2.1 Agent/ agenta in servicii comerciale, in temeiul
rezultatelor invatarii conform prezentului Standard de calificare.

Mecanisme de
feedback si de
imbunatitire
continua a calitatii

Pentru Imbunatatirea continua a calitdtii:
- colectarea feedback-ului va fi realizata de institutiile de invatamant profesional
tehnic care ofera formare profesionala in acest domeniu;



https://www.legis.md/cautare/getResults?doc_id=140608&lang=ro

- drept temei pentru revizuirea Standardului de calificare poate servi actualizarea
Standardului ocupational 332201 Agent reprezentant comercial/ Agenta
reprezentanta comerciala, dezvoltarea/schimbarea contextului socioeconomic,
precum si armonizarea politicilor nationale din domeniul comertului cu cele
europene in scopul Tmbunatétirii pregatirii fortei de munca calificate conform
solicitdrilor pietei muncii.

Standardul de calificare 0416.2.1 Agent/ agenta in servicii comerciale se publica pe

pagina web oficiald a Ministerului Educatiei si Cercetarii, pe site-ul prestatorului de
servicii educationale si va fi inscris Tn Registrul national al calificarilor.

Asigurarea
transparentei

e
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