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l. Preliminarii

intr-o lume Tn continud schimbare, Tnvatarea devine din ce in ce mai mult o necesitate si o
prioritate, este cheia pentru angajabilitate, pentru succesul economic si permite elevilor sa participe
deplin la viata sociald. Corelarea dintre cererea pietei fortei de munca si oferta educationald va avea un
impact considerabil asupra dezvoltdrii economice. Importanta parteneriatului dintre sistemul educational
si piata muncii trebuie sa conducd la generarea unei oferte educationale care sa corespunda cantitativ,
calitativ si structural cererii de fortd de munca.

Curriculumul disciplinar F.02.0.011 Organizarea si tehnologia comertului este un document
normativ si obligatoriu pentru realizarea procesului de pregatire a viitorului tehnician merceolog n
invatdamantul profesional tehnic postsecundar si postsecundar nontertiar, axat pe cunoasterea sistemului
de activitati principale si secundare, desfasurate simultan sau consecutiv intr-o unitate comerciala,
generate de noi exigente ale comertului cu privire la aprovizionarea cu marfuri, receptionarea dupa
cantitate si calitate, amplasarea unitdtii comerciale, imaginea magazinului, organizarea spatiului
comereial si formele de vanzare practicate in comertul modem.

Importanta studierii unitatii de curs F.02.0.01 | Organizarea si tehnologia comertului consta in:

» administrarea si dezvoltarea portofoliului de clienti si de furnizori autohtoni si straini,

» insusirea procedeelor de organizare a achizitionarii, aprovizionarii si vanzarii marfurilor,

» efectuarea comenzilor de marfuri de la furnizori pentru completarea stocurilor,

e prezentarea, promovarea si vanzarea produselor in conformitate eu standardele si politicile
comerciale ale companiei,

» pregatirea specialistilor pentru realizarea in practica a proceselor comerciale.

Procesul de invdtamént nu este numai o actiune de transmitere a cunostintelor din partea
profesorului si de acumulare acestora din partea elevului, dar si un proces social si psihosocial, avand
ca scop pregatirea elevului pentru viatd. Din aceste considerente, scopul studierii acestei discipline
constd n Tnvatarea si pregdtirea elevului cat mai mult de idealul , fiecare persoana la locul ei de
munca safie un specialist, ba chiar un expert inproblematica de care se ocupa

Unititile de curs ce Tn mod obligatoriu trebuie certificate pana la demararea procesului de instruire
la modulul Tn cauza:

F.01.0.010 Fundamentele merceologiei
S.01.L.047 Protectia consumatorilor
Il1. Motivatia, utilitatea modulului pentru dezvoltarea profesionala

In contextul economic actual, caracterizat de concurenta acerba dintre agentii economici de pe
piatd, Tn conditiile globalizarii si extinderii marilor retele comerciale, realizarea unui comert modern si
adaptat exigentelor consumatorilor necesitd cunoasterea si utilizarea celor mai performante tehnologii

comerciale. Punctul de vanzare, inima comertului cu amanuntul, nu este numai un simplu spatiu, ci si un
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creator de valoare, care se adauga produselor vandute, pentru ca el ofera consumatorului un serviciu in
plus fatd de cel asigurat de cdtre producator prin produsul creat. Frecventdnd o unitate comerciald,
consumatorul economiseste timp, efort, nefiind nevoie sa se adreseze fiecdrui producator, pentru a-si
acoperi cerintele de consum.

Studierea acestui curs va contribui la formarea si dezvoltarea de competente profesionale, ce
corespund nivelului patru de calificare bazate pe:

- cunostinte si  principii generale din domeniul tehnologiilor comerciale ale unui punct de
vanzare, care vor atrage consumatorii, vor face sa intre in magazin, vor face sa cumpere si vor
face sa revina;

- abilitdti cognitive si practice necesare pentru aprovizionarea cu marfuri, receptionarea acestora
dupa cantitate si calitate, evaluarea factorilor de influentd a pozitiei magazinului, crearea unui
design memorabil, organizarea interioara a spatiului magazinului si determinarea metodelor si
tehnicilor de vanzare, pentru practicarea unui comert modem si civilizat;

- organizarea rationala a proceselor tehnologice Tn cadrul unitdtilor comerciale, prin studierea si
implementarea tehnologiilor comerciale modeme.

Prin urmare, fiecare unitate comerciald, prin ambianta sa proprie, trebuie sd transmita un mesaj
clientului si sa creeze o atmosferd placuta pentru cumparator, deoarece aceasta ambiantd produce efecte
emotionale asupra cumparatomlui si sporeste probabilitatea lui de a cumpara.

Competentele formate si dezvoltate in cadrul acestui modul vor fi necesare pentru studierea
unitatilor de curs orientate spre pregdtirea, etalarea, promovarea si comercializarea marfurilor in
comert. De asemenea, ele vor fi de folos in activitatea profesionald a agentului comercial, in special, in
activitatile cerute la locul de munca in cadrul unitatilor de comert cu ridicata si cu amanuntul.

Il. Competentele profesionale specifice unitatii de curs

in cadrul unitatii de curs vorfiformate si dezvoltate urmatoarele competente profesionale specifice:

Nr, Competentele specifice unitatii de curs Unitatile de competenta
1 CS.I Aplicarea in activitatea UC.1.1 Descrierea continutului actului legislativ
comerciala a cadrului legislativ- normativ
normativ reglatoriu UC.1.2 Identificarea termenilor de specialitate
UC.1.3 Definirea notiunilor specifice domeniului de
activitate

UC.1.4 Selectarea unitatilor comerciale cu ridicata si
cu amanuntul n baza Nomenclatorului - tip

UC.1.5 Enumerarea regulilor specifice de desfasurare a
comertului cu amanuntul si cu ridicata

2. CS.2 Organizarea activitatii UC.2.1 Descrierea etapelor de dezvoltare a comertului
comertului cu ridicata si amanuntul UC.2.2 Determinarea rolului, functiilor si continutului
activitatii de comert cu ridicata si cu amanuntul
UC.2.3 Identificarea canalelor de distributie
UC.2.4 Delimitarea sectoarelor comertului cu
amanuntul
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CS.3 Planificarea si organizarea UC.3.1 ldentificarea proceselor tehnologice
proceselor tehnologice comerciale comerciale din cadrul unitdtilor de comert cu ridicata si
specifice locului de munca cu amanuntul
UC.3.2 Determinarea metodelor de aprovizionare a
unitatilor de comert cu ridicata si cu amanuntul
UC.3.3 Reflectarea principiilor si cerintelor de
organizare a procesului de aprovizionare
UC.3.4 Organizarea procesului de receptionare a
marfurilor conform cantitdtii si calitatii
UC.3.5 Examinarea documentelor necesare receptiei

marfurilor
CS.4 Proiectarea atributelor unui UC.4.1 Alegerea amplasamentului potential al unui
punct de vanzare punct de vanzare in functie de caracteristicile socio-

demografice si economice

UC.4.2 Descrierea elementelor designului exterior si
interior a suprafetei comerciale

UC.4.3 Identificarea metodelor de vanzare de contact
si impersonale destinate sa atraga clientela

UC.4.4 Organizarea spatiului de vanzare

UC.4.5 Descrierea sistemelor de amenajare a salii
comerciale

IV. Administrarea unitatii de curs

Codul Denumirea Semestrul Numarul de ore Modalitatea Numarul
unitatii de unitatii i
! ! Total Contact direct Studiul de evaluare de credite
curs de curs . . o
Teorie Practica individual
F.02.0.011  QOrganizarea I 120 40 20 60 Examen 4
si tehnologia
comertului

V. Unitatile de invatare

Unitatile de competenta Unitatile de continut
1. Comertul in economia contemporana
UC.1.2 Identificarea termenilor de specialitate 1.1 Aspecte conceptuale privind comertul
UC.2.1 Descrierea etapelor de dezvoltare a 1.2 Repere istorice Tn evolutia comertului
comertului 1.3 Rolul si functiile comertului

UC.2.2 Determinarea rolului, functiilor si
continutului activitatii de comert
2. Organizarea comertului cu ridicata si distributia marfurilor
UC. 11 Descrierea continutului actului legislativ. 2.1 Rolul, functiile si canalele de distributie a

normativ marfurilor
UC. 1.3 Definirea notiunilor specifice domeniului 2.2 Continutul, rolul si functiile activitatii de
de activitate comert cu ridicata

UC.2.2 Determinarea rolului, functiilor si
continutului activitatii de comert cu ridicata
UC.2.3 Identificarea canalelor de distributie
3. Organizarea proceselor comercial-tehnologice Tn unitatile de comert cu ridicata

UC. 1.2 Identificarea termenilor de specialitate 3.1 Componentele secventiale ale procesului
UC.1.3 Definirea notiunilor specifice domeniului tehnologic dintr-un depozit angro

de activitate 3.2 Organizarea procesului de receptionare a
UC.3.1 Identificarea proceselor tehnologice marfurilor dupa cantitate si calitate
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comerciale din cadrul unitatilor de comert cu
ridicata

3.3 Tehnologia stocérii, pastrarii, pregatirii pentru
expediere si livrarii marfurilor de la depozit

4. Organizarea comertului cu amanuntul

UC. 11 Descrierea continutului actului legislativ
normativ

UC.1.3 Definirea notiunilor specifice domeniului
de activitate

UC.2.4 Delimitarea sectoarelor comertului cu
amanuntul

UC.1.4 Selectarea unitatilor comerciale cu
amanuntul Tn baza Nomenclatorului - tip

UC. 15 Enumerarea regulilor specifice de
desfasurare a comertului cu amanuntul

4.1 Conceptul, rolul si functiile comertului cu
amanuntul

4.2 Sectorizarea comertului cu amanuntul

4.3 Structura formelor de vanzare cu amanuntul

4.4 Clasificarea unitatilor de comert cu
amanuntul

4.5 Reguli specifice de desfasurare a comertului
cu amanuntul

5. Amplasarea unitatilor de comert cu amanuntul

UC.4.1 Alegerea amplasamentului potential al

unui punct de vanzare in functie de caracteristicile

socio-demografice si economice

5.1 Importanta si factorii de influentd a pozitiei
magazinului
5.2 Aria de piata si de atractie comerciala

6. Designaipunctelor de vanzare

UC.4.2 Descrierea elementelor designului
exterior si interior a suprafetei comerciale

6.1 Designul exterior al magazinelor - imaginea
magazinului
6.2 Designul interior al magazinului

7. Formele de vanzare

UC.4.3 Identificarea metodelor de vanzare de
eontact si impersonale destinate sa atraga
clientela

7.1 Clasificarea formelor de vanzare

7.2 Vanzarile de contact

7.3 Vanzarile impersonale

7.4 Tehnici de vanzare destinate sa atraga
clientela

8. Organizarea si tehnologia aprovizionarii unitatilor comerciale

UC.1.1 Descrierea continutului actului legislativ
normativ

UC.3.2 Determinarea metodelor de aprovizionare
a unitatilor de comert cu ridicata si cu
amanuntul

UC.3.3 Reflectarea principiilor si cerintelor de
organizare a procesului de aprovizionare

8.1 Notiune, rol si esenta aprovizionarii cu
marfuri a unitatilor comerciale

8.2 Principiile si cerintele organizarii procesului
de aprovizionare

8.3 Formele si metodele de aprovizionare cu
marfuri

8.4 Sursele de aprovizionare si elaborarea
rutelor, graficelor de aprovizionare

9. Organizarea proceselor comercial - tehnologice Tn unitatile de comert cu amanuntul

UC.1.1 Descrierea continutului actului legislativ
normativ

UC.3.1 Identificarea proceselor tehnologice
comerciale din cadrul unitdtilor de comert eu
ridicata si cu amanuntul

UC.3.4 Organizarea procesului de receptionare a
marfurilor conform cantitatii si calitatii

UC.3.5 Examinarea documentelor necesare
receptiei méarfurilor

9.1 Concept, componente secventiale ale
procesului tehnologic din cadrul unitatilor
comerciale

9.2 Organizarea procesului de receptionare a
marfurilor dupd cantitate si calitate

9.3 Perfeetarea doeumentelor ce atesta cantitatea
si calitatea marfurilor

9.4 Tehnologia pastrarii si pregatirii marfurilor
pentru vanzare

10. Organizarea spatiului de vanzare

UC.1.2 Identificarea termenilor de specialitate
UC.4.4 Organizarea spatiului de vanzare

UC.4.5 Descrierea sistemelor de amenajare a salii
comerciale

10.1 Definirea, importanta si efectele
psihologice ale magazinului

10.2 Componentele principale ale suprafetelor
comerciale

10.3 Forma si marimea salii de vanzare

10.4 Sisteme de amenajare araioanelor
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V1. Repartizarea orientativa a orelor pe unitati de invatare

Nr. Numarul de ore
Unitatile de invatare Total Contact direct Studiul
Prelegeri ~ Practica individual

Comertul in economia contemporana 12 4 2 6
Organizarea comertului cu ridicata si 10 4 “ 6
distributia marfurilor

3. Organizarea proceselor comercial-tehnologice 12 4 2 6
in unitatile de comert cu ridicata

4. Organizarea comertului cu aménuntul 12 4 2 6

5. Amplasarea unitdtilor de comert cu amanuntul 10 4 : 6

6.  Designul punctelor de vanzare 12 4 2 6

7. Formele de vanzare 12 4 2 6

8. Organizarea si  tehnologia aprovizionarii 12 4 2 6
unitatilor comerciale

0. Organizarea proceselor comercial 16 4 6 6
tehnologice in unitdtile de comert cu
amanuntul

10.  Organizarea spatiului de vanzare 12 4 2 6

Total 120 40 20 60

VI1I. Studiul individual ghidat de profesor

Modalitatile ~ Termeni de

Materiile pentru studiul individual Produsele de elaborat .
de evaluare realizare
1. Comertul in economia contemporana

11 Studierea Legii nr. 231 din 23.09.2010 PPT Prezentarea 1 Sdptdméana
,»Cu privire la comertul interior” studiului

2. Organizarea comertului cu ridicata si distributia marfurilor

2.1 Determinarea canalelor de distributie Harta conceptuala Prezentarea 2 Saptamani
2.2 ldentificarea tipurilor de distribuitori studiului

3. Organizarea proceselor comercial-tehnologice in unitatile de comert cu ridicata

4.1 ldentificarea metodelor de aranjare a Studiu de caz Prezentarea 1 Sdptdmana
marfurilor la pastrare Tn depozitele de marfa PPT studiului

4. Organizarea comertului cu amanuntul

3.1 Selectarea unitdtilor comerciale ce PPT Prezentarea 2 Saptamani
activeaza in or. Chisinau sau pe teritoriul Harta conceptuala studiului

Republicii Moldova in baza Desen

Nomenclatorului - tip Studiul de caz

5. Amplasarea unitatilor de comert cu amanuntul

4.1 Evaluarea amplasamentului unui punct Studiul de caz Prezentarea 1 Sdptamana
de vanzare Argumentare scrisa studiului
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M il diul individual Produsele de elaborat Modalitatile  Termeni de
ateriile pentru studiul individua de evaluare realizare
6. Designaipunctelor de vanzare
5.1 Crearea unei identitdti memorabile prin Studiul de caz Prezentarea 2 Saptamani
design PPT studiului
Proiect
7. Formele de vanzare

6.1 Selectarea formelor de vanzari Harta conceptuala Prezentarea 2 Sdptamani
practicate in unitatile comerciale Studiul de caz studiului

PPT

8. Organizarea si tehnologia aprovizionarii unitatilor comerciale

8.1 Reflectarea principiilor, cerintelor,
metodelor si formelor, graficelor si rutelor

de organizare a procesului de aprovizionare

9. Organizareaproceselor comercial - tehnologice Tn unitatile de comert cu amanuntul

9.1 Examinarea documentelor necesare
receptiei marfurilor

9.2 Studierea Hotararii Guvernului Nr. 1068

din 20.10.2000 cu privire la receptionarea

marfurilor conform cantitatii si calitatii in R.

M., publicat: 27.10.2000 in Monitorul
Oficial Nr. 137

10.1 Dispunerea sistemelor de amenajarea

raioanelor Tn cadrul salii comerciale
10.2 Localizarea raioanelor Tn sala

Prezentarea
studiului

Harta conceptuala
Studiul de caz
PPT

Studiul de caz Prezentarea
Acte legislative studiului
Probleme rezolvate
10. Organizarea spatiului de vanzare
Studiul de caz Prezentarea
Cercetarea studiului
Scheme

VIII. Lucrarile practice recomandate

comerciald

Nr. Unitatile de invatare

d/o

1 Comertul in economia
contemporand

2. Organizarea proceselor comercial-
tehnologice Tn unitatile de comert
cu ridicata

3. Organizarea comertului cu
amanuntul

4. Designul punctelor de vanzare
Formele de vanzare
Organizarea Si tehnologia
aproviziondrii unitatilor comerciale

7. Organizarea proceselor comercial -

Lista lucrarilor practice

Studierea Legii nr. 231 din 23.09.2010 ,,Cu
privire la comertul interior”

Redarea creativa a proceselor tehnologice din
cadrul comertului cu ridicata

Analizarea Hotararii Guvernului Nr.931 din
08.12.2011 ,cu privite la desfasurarea
comertului cu amanuntul”. Monitorul Oficial din
16.12.2011, Nr. 222-226, art.Nr:1017
Evaluarea aspectului exterior si interior al unui
magazin

Analizarea sistemului AIDAS
Determinarea principiilor Si
organizarii procesului de aprovizionare

Nr.l1068 din

cerintelor

Analizarea Hotararii Guvernului

9/17

1 Saptamana

2 Saptamani

Ore



tehnologice Tn unitatile de comert 20.10.2000 cu privire la receptionarea marfurilor
conform cantitatii si calitdtii Tn Republica
Moldova, publicat: 27.10.2000 in Monitorul
Oficial Nr. 137
Examinarea actelor legislative ce atesta 2
cantitatea marfurilor receptionate de la furnizor
sau producator
Examinarea actelor legislative ce atesta calitatea 2
marfurilor receptionate de la furnizor sau

producator
8. Organizarea spatiului de vanzare Analizarea sistemelor de amenajare din cadrul 2
unitatilor comerciale
In total 20

IX. Sugestiile metodologice

Comertul este o ramura importanta a economiei nationale, un complex de activitati cu importanta
sociald, care trebuie sa corespund& nivelului general de dezvoltare a comunitatii pe care o deserveste.
Pentru desfasurarea activitatii de comert in conditiile modeme, firmele comerciale trebuie s& asigure un
grad sporit de competitivitate, care presupune, cunoasterea procesului comercial, a operatiunilor
comerciale si a procedeelor comerciale legate de receptionarea, pastrarea, organizarea si deservirea
consumatorilor in unitatile de comert angro si cu amanuntul.

Unitatea de curs F.02.0.011 Organizarea si tehnologia comertului ofera posibilitatea parcurgerii
treptate a continuturilor ocupationale, de la simplu la complex, Tn vederea obtinerii unei calificari
comerciale la finele fiecdrei etape de instmire pentm a asigura sansele de avansare profesionala pe piata
muncii a viitorilor specialisti. Caracterul unitatii de curs ,,Organizarea si tehnologia comertului” asigura
receptivitate la schimbadrile de pe piata muncii si flexibilitate in structurarea ofertelor de Instruire pentru
diverse categorii de beneficiari.

Orientarea strategiilor didactice spre formarea de competente necesare elevului. Tn procesul
de instruire orientat spre formarea competentelor profesionale la unitatea de curs ,,Organizarea si
tehnologia comertului”, vor fi aplicate metodele de predare-invatare ce asigurd dezvoltarea i
consolidarea celor trei componente ale competentelor: cunostinte, abilitati si atitudini.

Componenta cunostinte reprezintd intelegerea teoretica sau practica a unor cunostinte din
domeniul comertului pentru a face fata cerintelor unui loc de muncd, care sa-1 ajute pe viitorul specialist
la angajarea Tn cdmpul muncii.

Componenta abilitdti va dezvolta capacitati de exersare pentru a indeplini sarcini specifice
locului de munca Tn cadrul unei unitatii comerciale. Capacitatea de a comunica si comercializa poate fi o
abilitate atata timp cat reuseste un agent comercial sa isi conduca echipa sau s& convinga clientii sa
cumpere un produs. n acest caz, cele mai recomandate strategii au un caracter aplicativ si formeaza la

elevi abilitati actionai - practice.
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Componenta atitudini orienteaza elevii spre succes, deschidere spre a finvata, cooperare,
responsabilitate, lidership, orientare spre mimca in echipa. Tn acest scop, se vor aplica strategii care
formeaza la elevi valori si atitudini personale; studiul de caz, interviul, jocul de rol, dezbaterea, asaltul
de idei, simularea, problematizarea, etc.

Strategiile, metodele si tehnicile utilizate in procesul de formare a competentelor se vor realiza
in cadrul unor forme de organizare a actiunii didactice, cum ar fi: activitatifrontale, activitati in grup si

Aceste forme de aetivitate prezinta anumite valente formative: activitatea Tn grup contribuie la
formarea competentei de comunicare, dezvoltand si abilitati de parteneriat, de cooperare, colaborare,
luare de decizii etc., iar activitatea individuald dezvolta abilitdti de actiune independentd, autoinstruire,
responsabilitate etc.

La alegerea strategiilor didactice se va tine cont de urmaétorii factori: scopurile si obiectivele
propuse; continuturile stabilite; resursele didactice, nivelul de pregdtire initiala si capacitatile elevilor,
competentele ce trebuie dezvoltate. Se recomanda utilizarea intr-o cat mai mare masurda a Tnvatarii
centrate pe elev. Tn acest caz profesorul are doar rolul de facilitator, comunicator, colaborator, implicand
activ pe cel ce Tnvatd. Se vor promova metode activ - participative, centrate pe elev, care dezvoltd
gandirea, incurajeaza partieiparea elevilor, dezvoltd creativitatea si realizeazd o comunicare
multidirectionala.

Avantajele invatarii centrate pe elev:

> cresterea motivatiei elevilor, deoarece acestia sunt constienti ca pot influenta procesul de
invatare;

> eficacitatea mai mare a invatarii si a aplicarii celor Tnvatate, deoarece aceste abordari folosesc
invétarea activa;

> Tntelegerea mai buna;

> posibilitatea mai mare de includere - poate fi adoptata in functie de potentialul fiecarui elev,

tin&dnd cont de faptul ca fiecare elev are o capacitate de a invatare si exprimare diferita.

Profesorul va utiliza urméatoarele metode, procedee si tehnici de predare-invatare:
» prelegerea, explicatia, conversatia euristica, dialogul,
» observatia (vizite la agenti economici de profil), munca independenta;
» simularea (a diverselor situatii intalnite Tn activitatea si viata reald);
» jocul de rol (situatii concrete legate de organizarea unitatilor comerciale);
» exercitiul, discutiile in grup care stimuleaza critica;
» Tnvatarea prin proiecte;

e studiul de caz;
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* simularea;

* navigarea pe internet pentru a descoperi aspecte specifice activitatilor Tn unitatile de comert;

o studierea materialelor de specialitate (tiparituri, materiale pe suport electronic, materiale
promotionale, documente specifice, etc.);”*

in proiectarea didactica de lunga si scurtd duratd profesorul se va ghida de prezentul curriculum,
atat la compartimentul competente, cat si la continuturile recomandate. in corespundere cu cerintele
didactice, profesorul va planifica ore de sinteza si evaluare, precum si activitati practice.

Cadrul didactic va stabili coerenta intre competentele specifice disciplinei, continuturi, activitati
de invatare, resurse, mijloace si tehnici de evaluare. De asemenea, in cadrul lectiilor, profesorul va
utiliza mijloace instructionale de tipul: Evocare, Realizarea sensului. Reflectie, Extindere.

Varietatea metodelor de predare/invatare/evaluare va asigura asimilarea mai lesne a materiei Si
serveste ca instrument de stimulare a interesului elevilor fatd de disciplind si specialitate. Studiul
individual ghidat de profesor va fi realizat pentru fiecare unitate de continut, propunéandu-le elevilor in

acest scop sarcini individualizate. Se recomanda aplicarea metodelor interactive de lucru cu elevii, cum

ar fi discutia, comunicarea reciprocd, prezentarea.

Produsele recomandate pentru masurarea competentei cognitive

Nr. Unitatile de invatare Produsele recomandate pentru masurarea
competentei
1 Comertul in economia Brainstorming-ul,  investigarea, harta  conceptuala,
contemporana problematizarea
2. Organizarea comertului cu ridicata Harta  notionald, argumentarea  oral3, referatul,
si distributia marfurilor investigatia, harta conceptuald, brainstorming-ul
3. Organizarea proceselor comercial- Demonstratia, argumentarea scrisa, investigatia, studiul
tehnologice n unitatile de comert de caz, cercetarea, schema la calculator, proiectul,
cu ridicata simularea, realizarea de desene, scheme
4. Organizarea comertului cu Studiul de caz, informarea documentara, argumentarea
amanuntul orald, exercitiul rezolvat
5. Amplasarea unitatilor de comert cu  Proiectul, referatul, eseul structurat, investigatia, studiul
amanuntul de caz
6.  Designul punctelor de vanzare Harta notionald, argumentarea orald, rezumatul scris,
investigatia, studiul de caz, cercetarea, creativitatea
7. Formele de vanzare Creativitatea, brainstorming-ul, interviul de grup,
proiectul elaborat, studiul de caz, cercetare, metoda
ciorchinelui, asaltul de idei, harta conceptuald, simularea
8. Organizarea Si tehnologia Demonstratia, argumentarea scrisd, investigatia, studiul
aproviziondrii unititilor comerciale de caz, cercetarea, schema la calculator, proiectul,
simularea, realizarea de desene, scheme
0. Organizarea proceselor comercial - Harta notionald, studiul de caz, cercetarea, demonstrarea,
tehnologice in unitatile de comert proiectul, asaltul de idei, Tnvatarea pe simulatoare,
cu aminuntul problema rezolvata
10.  Organizarea spatiului de vanzare Jocul didactic, harta conceptuald, investigatia, studiul de

caz, simularea, cercetarea
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Produsele recomandate pentru evaluarea nivelului de dezvoltare a competentelor cognitive

Nr.  Produsele pentru

masurarea Criteriile de evaluare a produselor
competentelor
1. Harta notionala Punerea in evidenta a subiectului general

Elaborarea corecta a tabelei (schemei), de la notiunile de baza
spre cele specifice domeniului
Organizarea corectd a informatiei despre subiectul solicitat
Corectitudinea logica a formularilor
Corectitudinea lingvistica a formularilor
Originalitatea expunerii notiunilor subiectului propus

2. Argumentare scrisa Corespunderea formuldrilor temei
Seleetarea si structurarea logica a argumentelor in corespundere
cu tezele puse n discutie
Apelarea la propria experientd in argumentarea tezelor puse Tn

discutie
Utilizarea unui limbaj adecvat si bogat, respectarea normelor
literare

3. Argumentarea orald Corespunderea formularilor temei

Selectarea si structurarea logica a argumentelor in corespundere

Produse pentru masurarea competentei Criterii de evaluare a

produselor cu tezele puse Tn diseutie

Apelarea la propria experientd in argumentarea tezelor puse in

discutie

Utilizarea unui limbaj adecvat si bogat, respectarea normelor

literare

Utilizarea corectd si adecvatd a mijloacelor orale de exprimare

(intonatia, gesturile, vocabularul etc.)
4. Studiul de caz Corectitudinea interpretarii studiului de eaz propus

Calitatea solutiilor, ipotezelor propuse, argumentarea acestora

Corespunderea solutiilor, ipotezelor propuse pentru rezolvarea
adecvata a cazului analizat

Corectitudinea lingvistica a formularilor
Utilizarea adecvata a terminologiei in cauza
Rezolvarea corecta a problemei, asociate studiului analizat de eaz

Punerea in evidenta a subiectului, problematicii si formularea
studiului de caz

Logica sumarului

Completitudinea informatiei si coerenta intre subiect si
documentele studiate

Noutatea si valoarea stiintificd a informatiei
Exactitudinea rezultatelor si rigoarea probelor

Capacitatea de analiza si de sintezd a documentelor, adaptarea
continutului

Originalitatea studiului, a formularii si a realizarii
Personalizarea (sa nu fie lucruri copiate)

Aprecierea criticd, judecata personald a elevului
Corectitudinea interpretarii studiului de eaz propus

Calitatea solutiilor, ipotezelor propuse, argumentarea acestora
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6.

8.

Investigatia

Brainstorming-ul

Creativitatea

Simularea didactica

Corespunderea solutiilor, ipotezelor propuse pentru rezolvarea
adecvata a cazului analizat

Rezolvarea corecta a problemei, asociate studiului analizat de caz
Definirea si intelegerea problemei investigate

Folosirea diverselor procedee pentru obtinerea datelor necesare
Colectarea si organizarea datelor obtinute

Formularea si verificarea ipotezei cu privire la problema luata in
studiu

Alegerea si descrierea metodelor folosite pentru investigatie
Prezentarea metodelor de cercetare/laborator in ordinea in care au
fost utilizate

Comentariul comparativ al surselor de documentare

Descrierea observatiilor

Interpretarea personala a rezultatelor cercetarii

Realizarea de desene, grafice, diagrame, tabele

Selectarea si oportunitatea surselor bibliografice

Rezumarea celor constatate intr-o concluzie exprimata succint si
raportatd la ipoteza initiala

Modul de prezentare

Definirea problemei

Investigarea definitiei - problema

Definirea scopului ca solutie a problemei

Identificarea resurselor si limitelor (constrangerilor)
Identificarea strategiilor care sunt similare sau au legaturd unele
cu altele

Rezumarea deciziilor de grup
Persoanele creative tind sa fie independente, nonconformiste in
gandire si actiune, sunt relativ neinfluentate de altii
Capacitatea de a observa ceea ce este neobisnuit si diferit, de a
vedea potentiale nerealizate Tn situatii date, de a observa
asemanari si analogii in experiente diferite

Aptitudinea de a l&sa la o parte sistemele ferm structurate si
stabilite

Dizolvarea sintezelor existente si de a utiliza elementele si
conceptiile in afara contextelor initiale, pentru a crea noi
combinatii, noi sisteme de relatii

Prezentarea originalitatii in g&ndire si idei, vederea lucrurilor in
modalitati noi

Persoanele creative sunt curioase, entuziaste, optimiste
Experimentarea prin observarea comportamentului ,,unui model
la modificarile unor parametri

Rezultatele simuldrii pot fi comparate cu cele ale modelului real
Reproducerea realitatii, printr-o modelare a comportamentului
sistemului, aparatului, echipamentului care urmeaza a fi cercetat
Dezvoltarea géandirii creatoare si inovatoare

Dezvoltarea spiritului competitiv

Dezvoltarea moralei si a motivatiei

Dezvoltarea sentimentului responsabilitatii

intdrirea cunostintelor si competentelor proprii

Cresterea gradului de Tntelegere a subiectului de cercetare
Dezvoltarea deprinderilor de analiza si sintezd a notiunilor
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insusite
Cresterea gradului de Tncredere Tn fortele proprii
Cresterea competentelor de comunicare si de operare cu termeni
specifici disciplinei de studiu si specializarii
Dezvoltarea personalitatii
9. Matricea de Corespunderea matricei cu cerinta formulata
asociere Corectitudinea asocierilor realizate
Corectitudinea terminologiei utilizate
Corectitudinea formulelor, graficelor, proprietatilor,evenimentelor
incluse Tn matrice.
Completarea corecta a casetelor matricei
Validitatea matricei gradul in care aceasta acopera unitar si
coerent, logic si argumentat tema propusa
10. Schema Redarea esentei subiectului Tn cauza
Relevanta elementelor grafice utilizate
Modul de amplasare a elementelor grafice
Creativitatea si originalitatea
Corectitudinea reprezentarii legaturilor (relatiilor) dintre elemente.
Corectitudinea redarii caracteristicilor relevante ale elementelor
grafice
11 Desen Redarea esentei subiectului in cauza
Relevanta elementelor grafice utilizate
Gradul de transmitere a mesajului
Corespunderea conceptiei, stilului, asezarii in pagind si a design-
ului grafic, mesajului de transmis
Creativitatea, originalitatea si capacitatea de a ilustra, prin forme
si culori, prin pozitionarea compozitiei in transmiterea mesajului
preconizat
Impactul vizual si comunicativ

X. Sugestiile de evaluare a competentelor profesionale

Intr-o piatd concurentiald a muncii, institutia de invatdmant are obligatia sa-l ajute pe fiecare
dintre elevii sdi sa-si formeze o imagine corectd despre sine si sd-si stabileasca scopuri in viatd (in
carierd, Tndeosebi) in raport cu posibilitatile lui reale. Tn aceste conditii, evaluarea se face pe parcursul
activitatilor de predare/invdtare pentru a cunoaste care este stadiul formarii profesionale si la ce nivel se
situeaza ea, Tn raport cu obiectivele proiectate si cu asteptarile.

Axarea procesului de Tnvatare/predare/evaluare pe competente presupune efectuarea evaluarii pe
parcursul Tntregului proces de instruire structuratd in trei tipuri de evaludri: initiald, formativa si
sumativa.

Activitatile de evaluare la unitatea de curs F.02.0.011 Organizarea si tehnologia comertului vor
fi orientate spre motivarea elevilor si obtinerea unui feedback continuu, fapt ce va permite corectarea
operativd a procesului de Tnvatare, stimularea autoevaludrii si a evaludrii reciproce, evidentierea

succeselor, implementarea evaluarii selective sau individuale.
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Evaluarea initiala va fi realizatd la Tnceputul unui program de instruire (an scolar, semestru,
unitate de fTnvatare), prin intermediul probelor orale (dialogul), elevii avand posibilitatea s&-si
argumenteze raspunsul. Evaluarea initiald destinata identificarii capacitatilor de invatare ale elevilor,
nivelului de pregatire al acestora, motivatia pentru Tnvatare, nivelul la care s-au format deprinderile de
munca intelectuala si gradul de dezvoltare al acestora, vocabularul comercial format, disponibilitatile de
comunicare si relationare etc.

Evaluare formativa va fi realizatd pe tot parcursul semestrului, asigurand o periodicitate
eficientd procesului de formare profesionald, destinata identificarii punctelor tari si slabe ale instruirii,
determinand o analiz& suficient de obiectivd a mecanismelor si cauzelor esecului sau succesului scolar,
prin intermediul testelor, studiului de caz, referatelor, lucrarilor practice si realizarii de proiecte din
domeniul activitatii comerciale.

Evaluarea sumativa sau finald va fi realizatd la sfarsitul perioadei de instruire (semestru).
Principalul scop al oricdrei evaludri sumative este evidentierea efectelor, eficientei, rezultatelor globale
ale nvatarii. Acest tip de evaluare evidentiaza nivelul si calitatea pregatirii elevilor prin raportare la
finalitatile stabilite pentru formarea profesionald. Forma de evaluare conform planului de Tnvdatamant la
unitatea de curs F.02.0.011 Organizarea si tehnologia comertului este examen.

Pentru a eficientiza procesele de evaluare, inainte de a demara evaluarile propriu-zise, se va
aduce la cunostinta elevilor tematica lucrarilor, modul de evaluare (bareme/grile/criterii de notare) si
conditiile de realizare a fiecarei evaluari.

Probele de evaluare a competentelor, in baza situatiilor de problema de la viitoarele locuri de
munca;

- organizarea procesului de aprovizionare a unitatilor comerciale prin elaborarea rutelor si graficelor
de aprovizionare;
receptionarea marfurilor dupa cantitate si calitate, intocmirea documentelor;
determinarea factorilor endogeni si exogeni in amplasarea unui magazin;

- dispunerea sistemelor de amenajare n sala comercialg;

- crearea unei identitati memorabile prin design exterior si interior, care sd-i determine pe clienti sa
intre in magazin, sa-i atragd Tn a vizita toate raioanele existente, sa le dea senzatia de confort in
timpul efectudrii cumparaturilor, sa-i stimuleze intr-un mod subtil Tn demersul de achizitionare de
produse, marindu-le totodata si gradul de satisfactie;
extinderea formelor modeme de vanzare pentm atragerea si convingerea cumparatorilor;
organizarea locului de muncd, respectarea cerintelor igienice si a normelor cu privire la tehnica
securitatii

in calitate de produse pentru masurarea competentei se vor folosi, dupa caz:

- acte normative cu privite la desfasurarea comertului cu amanuntul;

- regulamentului cu privire la receptionarea marfurilor conform cantitatii si calitatii;
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- documentatia normativ tehnica conform specificatiilor propuse.

XL Resursele necesare pentru desfasurarea procesului de studii

Pentru a realiza cu succes formarea competentelor ce trebuie formate si dezvoltate Tn cadrul

unitdtii de curs F.02.0.011 Organizarea si tehnologia comertului, trebuie asigurat un mediu de Tnvatare

autentic, relevant si centrat pe elev. Sala de curs va fi dotata cu mobilier scolar, tabla interactiva sau

proiector multimedia si sa aiba conditii ergonomice adecvate.

Nr.

10.

11.

12.

13.

14.
15.

XI1l. Resursele didactice recomandate elevilor

Denumirea, resursei
*my .. ,.a" -

Biblioteca comertului roméanesc " Meseria de comerciant”, -
Bucuresti, 1995.
Dinu Vasile, ” A vinde cu cucces”, - Buzdu: ed. ALPHA, 2002

Nita Valentin, Daniela Cordoneanu Agheorghiesei,
“Merchandising”, - lasi: ed. Tehnopress, 2008

Nicolai Svetlana ,,Organizarea si tehnologia comertului”, -
Chisinau: ed.ASEM, 2021

Octavia Mirela " Tehnologii comerciale” - Bucuresti, ed. Expert,
2002

Savga Larisa, Sitnicenco Viorica ,,Organizarea si tehnologia
comertului”,- Chisindu: ed.UCCM,2016

Pituscan Feodosie , Alexandru Scutaru ”Organizarea si tehnica
comertului”, - Chisindu: ed. UCCM, 2015

Patriche Dumitru, lonStanescu, ” Bazele comertului”:-Bucuresti:
ed. Economica, 1999

Ristea Ana Lucia, Constantin Tudose "A fi sau nu a fi
comerciant”, - Bucuresti,ed . Didactica si pedagogica, 1996

Ristea Ana Lucia , Constantin Tudose " Tehnologii comerciale” -

Bucuresti: ed. Expert,, 1996

Legea “cu privire la eomertul interior” , nr. 231 din 23.09.2010,

Monitorul Oficial nr.206-209/681 din 22.10.2010

Hotararea Guvernului Nr.931din 08.12.2011 ” cu privite la
desfasurarea comertului cu amanuntul ”, Monitorul Oficial din
16.12.2011, Nr.222-226, artNr: 1017

Hotararea Guvernului Nr.1068 din 20.10.2000 despre aprobarea
Regulamentului cu privire la receptionarea marfurilor conform

cantitatii si calitatii in Republica Moldova, publicat: 27.10.2000 in

Monitorul Oficial Nr. 137
https://www.legis.md/cautare

httDs://www.me.gov.md/
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Loculin care poate fi
consultatd/ accesata/
procurata resursa

Biblioteca CNC al ASEM
ASEM, CCM

Biblioteca CNC al ASEM
ASEM, CCM

Biblioteca CNC al ASEM
ASEM, CCM

Biblioteca CNC al ASEM
ASEM, CCM

Biblioteca CNC al ASEM
ASEM, CCM

Biblioteca ASEM, CCM
Biblioteca CNC al ASEM
ASEM, CCM

Biblioteca CNC al ASEM
ASEM, CCM

Biblioteca CNC al ASEM
ASEM, CCM

Biblioteca CNC al ASEM,
ASEM

Biblioteca CNC al ASEM, CCM
ASEM, 1n cabinet de specialitate

Biblioteca CNC al ASEM, CCM
ASEM, in cabinet de specialitate

Biblioteca CNC al ASEM, CCM
ASEM, in cabinet de specialitate

Navigare pe internet

Navigare pe internet


https://www.legis.md/cautare
http://www.me.gov.md/

