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l. Preliminarii

Curriculumul S.07.0.025 Activitatea comerciala este parte integranta obligatorie a procesului
educational, in conformitate cu Planul de invatdmant aprobat de MEC al RM, nr. de inregistrare SC-
06/22, Ordinul nr.339 din 18.05.2022 la programul de formare profesionala tehnicd 41620 Comert,
calificarea 332401 Agent comercial, care are drept scop formarea competentelor profesionale,
consolidarea cunostintelor teoretice insusite Tn cadrul orelor de curs si formarea/dezvoltarea/consolidarea
abilitatilor practice in concordanta cu Curriculumul in Tnvatamantul profesional tehnic.

Activitatea de comert se distinge ca una din cele mei principale functii ale intreprinderii in
economia de piatd, avandu-se in vedere nu doar intreprinderile strict cu profil de comert, dar si alti agenti
economici cu diferitd specializare, care comercializeazd produse/servicii. Activitatea comerciala
reprezinta o modalitate de realizare a relatiilor comerciale, cdrora, in conditiile pietei libere, le revine un
rol prioritar.

in perioada de constituire si de dezvoltare a relatiilor de piatd, activitatea de comert a cunoscut
modificdri esentiale, transformandu-se dintr-o simpla totalitate de operatiuni, prin care se urmarea scopul
de a livra produsele in punctele de desfacere si a le vinde consumatorilor, intr-o activitate realizatd pentru
a pune produsul la dispozitia consumatorului pe piatd, avdnd ca scop satisfacerea multilaterald a
necesitatilor lor de consum atét a celor reale, cét si a celor potentiale.

Curriculumul la unitatea de curs S.07.0.025 Activitatea comerciald este un document normativ si
obligatoriu pentru realizarea procesului de pregéatire a agentilor comerciali din Tnvatdamantul profesional
tehnic postsecundar si postsecundar nontertiar, care vor activa Tn cadrul diverselor unitdti comerciale in
conformitate cu sarcinile de lucru.

Scopul studierii acestui modul consta in formarea si dezvoltarea competentelor elevilor in
organizarea comertului si activitatea comerciald, asimilarea fundamentelor teoretice ale comertului,
mecanismelor de functionare a comertului Tn economia modernd, practicilor de comert pe plan national si
international in toatd diversitatea formelor lor.

Unitatile de curs ce Tn mod obligatoriu trebuie studiate pana la demararea procesului de instruire
la modulul in cauza:

F.02.0.011  Organizarea si tehnologia comertului
F.03.0.013 Bazatehnico-materiald a unitatilor comerciale

S.05.0.020  Merchandising

I. Motivatia, utilitatea modulului pentru dezvoltarea profesionald
Motivatia unitatii de curs S.07.0.025 Activitatea comerciala este determinatd de necesitatea de a
pune la dispozitia elevilor un material care sd-i ajute sa insuseascd cunostinte din domeniul comertului
necesare pentru a administra o afacere de succes si sa-i pregateasca pentru viata profesionala.

Cunostintele obtinute la acest modul vor permite specialistilor sa cunoasca cadml legislativ-
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normativ cu privire la activitatea comerciald, s& facd distinctie Tntre functiile, categoriile si notiunile
fundamentale ale activitdtii comerciale, sa explice problemele ce tin de realizarea activitatii de comert, sa
cunoasca sursele de aprovizionare a intreprinderilor cu marfuri, sa Tntocmeasca contracte ce vanzare-
cumparare, sa monitorizeze executarea comenzilor, sd identifice problemele, riscurile si solutiile de
perfectionare a activitdtii comerciale si luarea deciziilor ce vizeaza perfectionarea si optimizarea proceselor
comerciale.
La finalizarea modulului elevii vor fi capabili sa:
* cunoasca continutul activitatii comerciale;
» constientizeze importanta informatiei comerciale;
 identifice sursele si fomiele de achizitionare a marfurilor;
» determine structura contractului de vanzare-cumparare, sa se familiarizeze cu modalitatea de
incheiere, modificare si reziliere a contractelor;
* notiunea de risc, evaluarea riscurilor comerciale, stabilirea modalitdtilor de minimizare a
efectelor riscurilor comerciale.
Studierea acestui modul va contribui la formarea si dezvoltarea de competente profesionale ce
corespund nivelului patru de calificare:
- cunostinte faptice, principii, procese si concepte generale din domeniul activitatii comerciale;
- abilitati cognitive si practice necesare activitatii comerciale;
- asumarea responsabilitatii pentru organizarea desfasurdrii activitatii comerciale.
Cunostintele si abilitdtile obtinute pe parcursul studierii disciplinei vorservi ca fundament pentru
formarea profesionald a elevilor in cadrul urmatoarelor unitati de curs:

P.08.0.031 Practica ce anticipeaza probele de absolvire

I11. Competentele profesionale speeifiee modulului
Competentele profesionale ale viitorului specialist evidentiazd capacitatea de a integra
cunostintele teoretice cu deprinderile practice Tn realizarea activitadtii profesionale si a obtine performante

descrise n calificarea profesionala.

in cadrul modulului vorfiformate si dezvoltate urmatoarele competente profesionale specifice:
Nr. Competente speeifiee modulului Unitati de competenta

1 CS.I Aplicarea in activitatea comerciala UCI.I  Prezentarea conceptelor teoretice privind
a cadrului legislativ-normativ reglatoriu.  activitatea comerciali.
UC1.2 Analizarea actelor normative Tn procesul de
realizare a activitatilor comerciale.
2 CS.2 Identificarea partenerilor si UC2.1 Determinarea elementelor si  partenerilor
factorilor care influenteaza cererea si prezenti pe piata marfurilor si serviciilor.
oferta de marfuri  in  formarea UC2.2 Analiza factorilor care influenteaza cererea si

sortimentului de marfuri. oferta de marfuri.
UC2.3 Identificarea factorilor ce influenteaza

formarea sortimentului de marfuri.
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CS.3 Organizarea si  reglementarea
rapoartelor contractuale in procesul de
achizitionarea a marfurilor, identificand

metodelor de atenuare a riscurilor
comerciale Tn  baza informatiilor
selectate.

4 CS.4 Integrarera serviciilor comerciale
in formele de vanzare a marfurilor in
unitdtile de comert.

UC2.4 Determinarea indicelor ce caracterizeaza
sortimentul de marfuri Tn unitatile de comert.

UC3.1 Analiza surselor de informatii si a secretul
comercial.

UC3.2 Prezentarea formelor de achizitie a marfurilor.
UC3.3 Determinarea continutului contractului de
vanzare-cumparare.

UC3.4 Identificarea metodelor de atenuare riscurilor
comerciale.

UC4.1Evaluarea serviciilor Tn activitatea comerciala.
UC4.2 Analiza formelor de vanzare a marfurilor in
comert.

IV. Administrarea modulului

Codul Denumirea Semestrul Numarul de ore Modalitate de Numarul
modulului modulului
Total Contact direct Studiul evaluare de.
Teorie Practice individual credite
$.07.0.025 Activitatea Vil 120 40 20 60 Examen de
comerciala promovare
V. Unitéatile de invatare
el Unitati de s
Unitati de competente t Abilitati (A)

continut/Cunostinte

1. Activitate comerciala: esentd, continut, organizare.

UCIL.l Prezentarea
conceptelor teoretice
privind activitatea
comerciala.

comerciantilor.

activitatii comerciale.

1.3.Clasificarea operatiilor

comerciale.
14.
comerciale.

1.1.Continutul activitatii
comerciale. Clasificarea

1.2. Functiile realizate Tn cadrul

A 1.1 Analiza continutului activitatii
comerciale.

A.2. Descrierea functiilor realizate Tn cadrul
activitatii comerciale.

A1.3. Clasificarea operatiilor comerciale.

Al 4. Identificarea principiilor de organizare a
activitatii comerciale.

Structura activitatii

1.5. Principiile de organizare a

activitatii comerciale.

2. Piata marfurilor si serviciilor - mediu pentru activitatea comerciala.

UC1.2 Analizarea
actelor normative n
procesul de realizare a

pietei.
2.2 .Elementele care

2.1 .Continutul si structura

A2.1 Descrierea principalelor elemente care
determind dinamica pietei.
A2.2. Studierea continutului si structurii

activitatilor comerciale. influenteaza dinamica pietei.  pietei.
uc2.1 Determinarea 2.3.Principalele categorii de A2.3. Analiza principalelor categorii de
elementelor si parteneri prezenti in cadrul parteneri.
partenerilor prezenti pe pietei.
piata  marfurilor i
serviciilor.
3. Consumul, cererea si oferta - coordonate ale activitatii comerciale.
uc2.2 Analiza 3.1.Consumul, nevoile de A3.1. Analizarea consumului si nevoilor de
factorilor care consum, structura consumului. consum.
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Unitati de

Unitati de competente ilitati
t P : continut/Cunostinte Abilitati (A)

influenteazd cererea si 3.2. Cererea de marfuri. A3.2. Studierea cererii de marfuri si a
oferta de marfuri. 3.3. Oferta de marfuri. factorilor ce o influenteaza.
UC2.4 Identificarea 3.4. Factorii ce influenteaza A3.3. Determinarea ofertei de marfuri.
factorilor ce formarea sortimentului de A3.4. Identificarea factorilor ce influenteazi
influenteaza formarea  marfuri Tn unitatile de comert. formarea sortimentului de marfuri in
sortimentului de 3.5. Formarea sortimentului de unitatile de comert
marfuri. marfuri in unitdtile de comert. . .

. - . . A3.5. Descrierea procesului de formare a
UC2.5 Determinarea 3.6. Indicii ce caracterizeaza sortimentului de marfuri in unititile de
indicelor ce sortimentul de marfuri in ¢

caracterizeaza
sortimentul de marfuri
in unitatile de comert.

UCLI Prezentarea
conceptelor  teoretice
privind activitatea
comerciala.

UC1.2 Analizarea
actelor normative in
procesul de realizare a
activitatilor comerciale.
UC4.3 Analiza
formelor de vénzare a
marfurilor Tn comert.
Ucll Prezentarea
conceptelor  teoretice
privind activitatea
comerciala.

UC4.1 Evaluarea

serviciilor In activitatea

comerciala.

UC1.2 Analizarea
actelor normative Tn
procesul de realizare a

activitatilor comerciale.
UC3.1 Analiza surselor

de informatii i
secretul comercial.

UC1.2 Analizarea
actelor normative in

a

comert.

A3.6. Analizarea indicilor ce caracterizeaza
sortimentul de marfuri in unitatile de
comert.

unitdtile de comert.

4. Formele de vanzare in comert.

41. Forme si metode de A4.1.Descrierea formelor si metodelor de
vanzare a marfurilor In vanzare a marfurilor in comertul cu

comertul cu amanuntul. amanuntul.
4.2. Forme de vanzare a A4.2.Caraterizarea formelor de vanzare a
marfurilor in afara marfurilor in afara magazinelor.
magazinelor. A4.3. Analizarea organizarii vanzarii
4.3. Organizarea vanzarii marfurilor cu achitarea n rate.
marfurilor cu achitarea in rate. ~A4.4. Aprecierea organizarii vanzarii
4.4. Organizarea vanzarii marfurilor in magazinelor de consignatie.
marfurilor Tn magazinelor de
consignatie.

5. Serviciile comerciale.
5.1.Rolul serviciilor in A5.1 Argumentarea rolului serviciilor in
activitatea comerciala. activitatea comerciala.
5.2.Tipologia serviciilor Ab.2. Studierea tipologiei serviciilor
comerciale. comerciale.
5.3.Caracteristicile serviciilor A5.3. insusirea caracteristicilor serviciilor
comerciale. comerciale.
5.4.Alimentatia publica - Ab5.4. Caracteristica serviciilor de alimentatiei
sector al comertului. publica.

6. Informatia comerciala siprotectia ei.

6.1. Semnificatia si functiile A6.1 Tnsusirea rolului informatiei comerciale
informatiei comerciale  in in programarea Si promovarea actelor de
programarea i promovarea comert.

actelor de comert. AB6.2. Analiza surselor de informatii in cadrul
6.2.Caracteristica informatiei activitatii de comert.

utilizate Tn activitatea de

comert.

6.3.Sursele de informare Tn
cadrul activitatii de comert.

7. Formele de achizitie a marfurilor.

7.1.Formele de achizitii a A7.1l Descrierea formelor de achizitie a
maérfurilor. marfurilor.
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Unitati de competente

procesul de realizare a
activitatilor comerciale.
UC3.2 Prezentarea
formelor de achizitie a
marfurilor.

UC1.2 Analizarea
actelor normative in
procesul de realizare a
activitatilor comerciale.
UC3.3 Determinarea
continutului
contractului de
vanzare-cumparare.

UC1.2 Analizarea
actelor normative in
procesul de realizare a
activitatilor comerciale.
UC3.4 Identificarea
metodelor de atenuare
riscurilor comerciale.

Unitati de Abilitati (A
continut/Cunostinte ilitati (A)
7.2. Organizarea si derularea A7.2. Caracteristica procesului de achizitie a
afacerii comerciale in cadrul marfurilor la iarmaroacele en-gros.

legdturilor  directe dintre A7.3. Descrierea tenderului ca proces de

contragenti. achizitie a marfurilor.

7.3. Achizitia marfurilor la A7.4. Caracteristica procesului de achizitie a
iarmaroacele en - gros. marfurilor la bursele de marfuri.

74. Negotul (vanzarea) A7.5. Caracteristica procesului de achizitie a
~tender” - ca mijloc de marfurilor la licitatii.

achizitie a marfurilor.

7.5. Achizitia marfurilor la
bursele de marfuri: continut,
organizare.

7.6. Licitatii: continut,
organizare.

8. Organizarea si reglarea rapoartelor contractuale.

8.1. Formele relatiilor A8.1. Studierea continutului contractului de
contractuale. vanzare-cumparare.

8.2. Contractele de vanzare - A8.2. Tnsusirea elementelor component ale
cumparare: notiune, aspecte unui contract de vanzare cumparare.
fundamentale. AB8.3. Caracteristica contractelor de vanzare
8.3. Continutul contractului de indirect.

vanzare - cumparare.

8.4. Adaptarea, modificarea,

suspendarea  Si rezilierea

contractelor de vanzare -

cumparare.

9. Riscurile comerciale si metode de atenuare a acestora.

9.1. Notiunea de risc si A9.1. Definirea notiunii de risc si

caracteristicile lui. caracteristica lui.

9.2. Clasificarea riscurilor. A9.2. Stabilirea criteriilor de clasificare a

9.3. Metode de atenuare a riscurilor.

riscurilor. A9.3. Identificarea metodelor de atenuare a
riscurilor.

V1. Repartizarea orientativa a orelor pe unitati de Tnvatare
Numaérul de ore
Nr. :
r Unitati de invatare Contact direct Studiul
crt. Total T
Teorie Practice individual
1 Activitate comerciald: esentd, continut, 12 4 2 6
organizare.
2. Piata marfurilor si serviciilor - mediu 10 4 - 6
pentru activitatea comerciala.
“  Consumul, cererea si oferta- coordonate 12 4 2 6

ale activitatii comerciale.
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4.  Formele de vanzare in comert. 10 4 2
5. Serviciile comerciale. 14 4 2
6. Informatia comerciald si protectia ei. 12 4 2
7. Formele de achizitie a méarfurilor. 18 6 4
8. Organizarea si reglarea rapoartelor 20 8 4
contractuale.
9. Riscurile comerciale si metode de atenuare 12 2 2
a acestora.
Total 120 40 20
VI1I. Studiul individual ghidat de profesor
Materii pentru studiul individual Produse de elaborat Modalitati de
evaluare
1. Activitate comerciala: esentd, continut, organizare.
11 Identificarea atelelor comerciale. Referat Prezentarea
PPT studiului

2. Piata marfurilor si serviciilor - mediu pentru activitatea comerciala.

Referat
PPT

Prezentarea
studiului

2.1 Caracterizarea firmelor ca obiect al
activitatii comerciale.

3. Consumul, cererea si oferta - coordonate ale activitatii comerciale.

3.1 Analizarea formelor de manifestare a Studiu de caz Prezentarea
cererii de marfuri, indicAnd semnificatia Harta conceptuala studiului
ei pentru activitatea comerciala a PPT
intreprinderii.

3.2 Caracterizarea ofertei de marfuri,
indicand tendintele privind evolutia
acesteia.

4. Formele de vanzare in comert.

4.1 lIdentificarea avantajelor Si Studiu de caz Prezentarea
dezavantajelor formelor de vanzare a PPT studiului
unei unitdti de comert. Analiza SWOT

5. Serviciile comerciale.

5.1 Prezentarea tendintelor de dezvoltare a Referat Prezentarea

serviciilor comerciale pe plan mondial PPT studiului
6. Informatia comerciald siprotectia ei

6.1 Identificarea tipurilor si surselor de Studiu de caz Prezentarea
informatie utilizatd Tn activitatea de PPT studiului
comert al unei intreprinderi. Acte normative

7. Formele de achizitie a marfurilor.

1.1 Analizarea formelor de achizitie a Raport de analiza Prezentarea

marfurilor Tn Republica Moldova. PPT studiului

8. Organizarea si reglarea rapoartelor contractuale.
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realizare
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Materii pentru studiul individual Produse de elaborat Modalitati de Termeni de
evaluare realizare
8.1 Stipularea conventiilor (tranzactiilor) Referat Prezentare
comerciale. PPT studiului Saptaména 14
8.2 Simularea Tintocmirii contractului de Contract

vanzare - cumparare

9. Riscurile comerciale si metode de atenuare a acestora.

9.1 Identificarea  categoriilor de  risc Studiu de caz Prezentare
specifice activitatii comerciale din PPT studiului Saptamana 15
cadrul Tntreprinderilor comerciale 1in Analiza SWOT

Republica Moldova.

9.2 Analizarea pierderile posibile din cauza
riscurilor si consecintele acestora in
activitatea comerciala a unei
intreprinderi.

VIII. Lucrarile practice recomandate

Nr. Unitati de invatare Lista lucrarilor practice Ore
d/o
Activitate comerciala: Lucrare practiea nr.l 2
1 esentd, continut, Studierea legislatiei aferente activitatii comerciale.
organizare.
Consumul, cererea si Lucrare practica nr.2 2
®  oferta- coordonate ale Studierea factorilor ce influenteaza consumul, cererea si
activitatii comerciale. oferta Tn activitatea comerciala.
5. Formele de vanzare in Lucrare practied nr.3 2
comert. Studierea formelor de vanzare a méarfurilor in comert.
6.  Serviciile comerciale. Lucrare practica nr.4 2
Analiza serviciilor comerciale prestate in unitdtile de comert.
7. Informatia comerciald si Lucrare practica nr.5 2
protectia ei. Studierea Legii cu privire la secretul comercial.
Formele de achizitie a Lucrare practica nr.6 2
8. marfurilor. Studierea achizitiei marfurilor la iarmaroace si tendere.
Lucrare practiea nr.7 2
Studierea achizitiei marfurilor la burse de marfuri si licitatii.
Organizarea si reglarea Lucrare practica nr.8 2
9. rapoartelor contractuale.  Studierea actelor ce atestd cantitatea si calitatea marfurilor,
completarea facturii fiscale
Lucrare practica nr.9 2
intocmirea unui contract de vanzare-cumparare.
10. Riscurile comerciale si Lucrare practica nr.l1O 2
metode de atenuare a Analiza factorilor de influenta a riscurilor comerciale.
acestora.
In total 20
IX. Sugestii metodologice
Curriculumul la modulul S.07.0.025 Activitatea comerciala are drept scop formarea si

dezvoltarea competentelor profesionale ale elevilor, iar finalitatile procesului de instruire sunt

materializate prin competente. Curriculumul centrat pe competente va raspunde mai bine cerintelor
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actuale ale vietii sociale si profesionale, ale pietei muncii, prin centrarea demersurilor didactice pe
achizitiile concrete ale elevului. Tn cadrul procesului de Tnvdtamant se vizeaza formarea si dezvoltarea de
competente educationale functionale, de baza, necesare elevilor pentru a-si continua studiile si/ sau pentru
a se Tncadra pe piata muncii. Competentele formate pe parcursul educatiei de baza raspund conditiei de a
fi necesare si benefice pentru individ si pentru societate in acelasi timp. Acest curriculumul pune accentul
pe dimensiunea actionara in formarea personalitdtii elevilor si focalizarea pe achizitii finale ale Tnvatarii.

Un Tnvdtdmant modern presupune utilizarea metodelor didactice interactive care contribuie la
imbunatatirea calitdtii procesului instructiv-educativ prin dezvoltarea gandirii critice, creativitatii si
motivatiei pentru Tnvatare. Prin aplicarea strategiilor didactice se urmadreste traducerea in practicd a
principiilor generale de proiectare a activitatii de formare-dezvoltare. Acestea oferd ocazii benefice de
instruire usoard, captivanta, dar si temeinicda; creeazd un mediu adecvat comunicdrii si Tnvatarii
cooperante, avand, un pronuntat caracter activ-participativ. Utilizarea preponderentd a unor strategii
didactice de tip interactiv si metacognitiv Tl plaseaza pe elev Tn centrul procesului instructiv-educativ,
stimulandu-1 s& se implice plenar in derularea activitatilor, punadndu-1 in situatia de a-si valorifica spiritul
de initiativd, independenta si potentialul creator, de a aplica capacitdtile de investigare si reglare a
propriilor procese cognitive, afective, motivationale.

De asemenea una dintre cerintele majore ale invatamantului modem este aceea a formarii la elevi
a deprinderilor de studiu individual, care sa fructifice capacitatea de a gandi si actiona liber si creativ.
Drept urmare, predarea-invédtarea se va realiza prin activarea si utilizarea celor mai adecvate metode,
procedee si mijloace didactice care sa provoace si sa stimuleze gandirea si trasaturile elevului.

Astfel, metodele didactice aplicate Tn procesul de predare a disciplinei S.07.0.025 Activitatea
comerciala vor fi indicate Tn proiectele didactice elaborate de profesor in functie de nivelul de pregatire
si progresul demonstrat atat de grupa de elevi in ansamblu, cét si fiecare elev Tn parte. Optiunea pentru o
metoda sau alta este Tn strAnsa legatura si cu personalitatea profesorului si gradul de pregatire,
predispozitia si stilurile de Tnvatare ale grupului de elevi cu care se lucreaza.

La alegerea metodelor didactice se recomanda sa se tind cont de urmatorii factori: scopul si
obiectivele trasate; continuturile stabilite; resursele didactice; nivelul de pregétire initiald si capacitatile
elevilor, competentele ce trebuie dezvoltate.

in activitatea de predare-invadtare a acestei discipline vor predomina metodele cu caracter activ-
participativ care vor contribui la sporirea potentialului intelectual al elevilor. Se recomanda utilizarea a
trei grupe de metode:

a) Centrate pe actiunea profesorului: discurs, prelegerea, descriere, explicatie.

b) Centrate pe actiunea profesorului si elevilor: dialog didactic argumentat, conversatie
euristica, discutie colectiva.

c) Centrate, cu precadere, pe actiunea elevilor: problematizarea, studiu de caz, situatii de

integrare, tema de cercetare, jocul de rol, argumentarea si contraargumentarea.
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in contextul digitalizarii procesului educational vor fi valorificate instrumentele Google.
Studiile individuale pot fi incarcate pe platforme online, inclusiv MOODLE, Google Classroom.
La proiectarea didactica de lunga si scurtd durata profesorul se va ghida de prezentul curriculum,

atat la compartimentul competente, cat si la continuturile recomandate.

X. Sugestii de evaluare a competentelor profesionale

Intr-o0 piatd concurentiald a muncii, institutia de invatdmant are obligatia sa-1 ajute pe fiecare
dintre elevii sai sa-si formeze o imagine corectd despre sine si sa-si stabileasca scopuri Tn viatd (in carierd,
indeosebi) in raport cu posibilitatile lui reale. in aceste conditii, evaluarea se face pe parcursul activitatilor
de predare/invatare pentru a cunoaste care este stadiul formarii profesionale si la ce nivel se situeaza ea,
in raport cu obiectivele proiectate si cu asteptarile.

Evaluarea este o componentd a procesului instructiv-educativ. Rezultatele Tnvatarii nu pot fi
cunoscute, dar mai ales interpretate, apreciate si explicate, decat in stransa legatura cu evaluarea activitatii
care le-a produs. Prin evaluare se determind masura Tn care au fost formate competentele specifice unitatii
de curs S.07.0.025 Activitatea comerciald. Aceasta se va desfasura atat Tn cadrul seminarelor si orelor
practice, cat si Tn cadrul orelor de studiu individual. Diversitatea metodelor si strategiilor de evaluare ne
permite sa elabordm diverse mixuri de evaluare a cunostintelor, abilitatilor, atitudinilor elevilor.

Evaluarea curentd/formativa se va realiza prin diverse modalitdti: gradul de implicare a elevilor in
dezbaterile colective, analiza rezultatelor activitdtii elevului, discutia/conversatia, prezentarea sarcinilor
individuale de activitate. Prin evaluarea curentd/formativa, cadrele didactice informeaza elevul despre
nivelul de performantd; 7l motiveaza sa se implice Tn dobandirea competentelor profesionale.

Evaludrile tematice vor fi realizate sub forma de teste de evaluare elaborate de cétre profesor in
conformitate cu rigorile metodologice. in cadrul evaluarii curente profesorul se va axa pe utilizarea
urmatoarelor modalitdti de evaluare: prezentarea in plen a sarcinilor date pentru acasa si in clasd, analiza
studiilor de caz, problematizarea, testele, prezentarea proiectelor individuale etc. Tn cadrul studiilor
individuale elevii vor fi evaluati elabordnd prezentari, rapoarte de analiza, analizand studiile de caz.

Produsele recomandate pentru evaluarea nivelului de dezvoltare a competentelor sunt prezentate

Tn tabelul urmator:

Nr. Produse pentru

d/o masurarea Criterii de evaluare a produselor
competentei

1 Harta notionald » Punerea in evidentd a subiectului general

» Elaborarea corecta a tabelei (schemei), de la notiunile de baza
spre cele specifice domeniului

» Organizarea corectd a informatiei despre subiectul solicitat

e Corectitudinea logica a formularilor

» Corectitudinea lingvistica a formularilor

» Originalitatea expunerii notiunilor subiectului propus
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Proiectul

Referatul

Studiul de caz

Diapozitivul PPT

Validitatea proiectului - gradul in care acesta acopera unitar si
coerent, logic si argumentat tema propusa

Completitudinea proiectului - felul in care au fost evidentiate
conexiunile si perspectivele interdisciplinare ale temei,
competentele si abilitatile de ordin teoretic si practic si maniera in
care acestea servesc continutului stiintific

Elaborarea si structura proiectului - acuratetea, rigoarea si
coerenta demersului stiintific, logica si argumentarea ideilor,
corectitudinea concluziilor

Calitatea materialului folosit in realizarea proiectului, bogatia si
varietatea surselor de informare, relevanta si actualitatea acestora,
semnificatia datelor colectate s.a.

Creativitatea - gradul de noutate pe care-1 aduce proiectul in
abordarea temei sau in solutionarea problemei
Corespunderea referatului temei

Profunzimea si completitudinea dezvoltarii temei

Adecvarea la continutul surselor primare

Coerenta si logica expunerii

Utilizarea dovezilor din sursele consultate

Gradul de originalitate si de noutate

Nivelul de eruditie

Modul de structurare a lucrarii

Justificarea ipotezei legate de tema referatului

Analiza in detaliu a fiecarei surse de documentare

Corectitudinea interpretarii studiului de caz 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 caz
Punerea Tn evidenta a subiectului, problematicii si formularea
Logica sumarului

Referinta la programe

Completitudinea informatiei si coerenta intre subiect si
documentele studiate

Noutatea si valoarea stiintifica a informatiei

Exactitudinea rezultatelor sl rigoarea probelor

Capacitatea de analiza si de sinteza a documentelor, adaptarea
continutului

Originalitatea studiului, a formularii si a realizarii

Personalizarea (sa nu fie lucruri copiate)

Aprecierea criticd, judecata personala a elevului

Corectitudinea interpretarii studiului de caz propus

Calitatea solutiilor. Ipotezelor propuse, argumentarea acestora
Corectitudinea lingvistica a formularilor

Rezolvarea corecta a problemei, asociate studiului analizat de caz
Aspectele de diapozitiv contin formatare, pozitionare i
substituenti pentru tot continutul care apare pe diapozitiv.
Substituentii sunt containerele din aspecte care adapostesc
continut precum text (inclusiv text corp, liste cu marcatori Si
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9.

10.

11.

Posterul

Tabelul

Schema

Harta conceptuala

Diagrama

Desen

titluri), tabele, diagrame, ilustratii SmartArt, filme, sunete, imagini
si clip grafic.
Un aspect contine si tema (culori tematice, fonturi tematice, efecte
tematice si fundalul) unui diapozitiv.
Un poster este o coald mare de hartie imprimata ce se lipeste pe un
perete, pe suprafete ale structurilor de reclama stradald sau pe o
suprafata verticald. in mod obisnuit posterele sunt compuse atat
din elemente grafice cat si din text, desi un poster poate fi complet
grafic sau complet compus din text.
Titlul: trebuie sa fie scurt si interesant; vizibil de la distanta.
Scrierea: trebuie sa fie suficient de mare si de lizibild. Dacd
folosesti un computer, nu folosi prea multe fonturi. Scrie
propozitii scurte, care sunt vizibile de la distanta.
Imagini, fotografii, grafice: acestea ar trebui sa sustind ceea ce ai
de spus si sa faca posterul interesant. Limiteaza-te la cateva
imagini care impresioneaza.
Prezentare: unde vei pozitiona titlurile, simbolurile, marcatorii,
casutele, fotografiile si imaginile? F& o schitd a posterului Tnainte
de a incepe.
Pune Tmpreuna totul cu atentie: posterul ar trebui s& completeze
formatul ales dar ar trebui sd nu fie Tnghesuit.
0 foaie cuprinzdnd nume, cifre si date, introduse Tn rubrici cu
specificatii amanuntite, pentru a servi unui anumit scop
Aceastd reprezentare grafica permite a se introduce text, date,
formule etc. (continut variat) si clasarea informatiei pe rubrici.
Gradul de complexitate al tabelului este determinat de numarul de
coloane, rubrici
Reprezentarea  grafica  simplificata a elementelor sau
caracteristicilor structurii unui aparat, ale unei masini, ale unei
instalatii, ale unui proces etc.
Reprezentarea grafica a schemelor este determinata de tipul de
schema, dependent de numarul elementelor de continut si relatiile
pe care le stabilesc acestea
Elaborarea unei scheme determind elevul s& fie atent la: ordonarea
continutului in pagind, conexiunea ntre blocurile de continut (prin
linii sau sageti), directia sagetilor, culoarea blocurilor de continut,
marimea caracterelor etc.
Reprezintd graficul relatiilor dintre concepte/idei si ajutd la
organizarea Si structurarea informatiei, pregdtirea pentru o
prezentare, planificarea unui proiect etc.
Mod de reprezentare concentrata a datelor intr-o maniera clara
si simpla
Ofera elevilor posibilitatea de a vizualiza evolutia datelor
conform unui model, consemnarea unor date pe axa timpului,
compararea intre doud sau mai multe marimi
Redarea esentei subiectului Tn cauza
Relevanta elementelor grafice utilizate
Gradul de transmitere a mesajului
Corespunderea conceptiei, stilului, asezarii Tn pagina si a
design-ului grafic, mesajului de transmis
Creativitatea, originalitatea si capacitatea de a ilustra, prin
forme si culori, prin pozitionarea compozitiei Tn transmiterea
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mesajului preconizat
Impactul vizual si comunicativ

XI. Resursele necesare pentru desfasurarea procesului de studii

Resursele necesare pentru desfasurarea procesului de studii vor constitui:

1 Sald de curs echipata cu tabla sau proiector multimedia.
2. Notebook cu Office instalat pentru PPT si conectare la internet sau Wi-Fi.
3. Mobilier adecvat particularitatilor de varstd ale elevilor.

Materiale didactice: acte normative in vigoare, suport de curs, caiete de lucru, fise eu sarcini, hartie A4,

creta.

Nr.
crt.

10

12

XI1Il. Resursele didactice recomandate elevilor

Denumirea resursei

Nita V., Cordoneanu Agheorghiesei D., Merekandising. lasi:
Ed.Tehnopress, 2008

Oetavia M., Tehnologii comerciale. Bucuresti: ed. Expert, 2002

Patriche D., Stanescu |. Bazele comertului. Bucuresti: Ed.
Economica, 1999

Pituscan F., Scutaru A., Organizarea si tehnologia comertului. Chisindu:
Ed. UCCM, 2015

Ristea Ana Lucia, Tudose C. Tehnologii comerciale. Bueuresti: Ed.
Expert, 1996

Ristea Ana Lueia. Distributia méarfurilor. Bucuresti: 1996.

Savga L., Sitnicenco V., Organizarea si tehnologia comertului. Chisinau:
Ed. UCCM, 2016

Vasile D., A vinde cu succes. Buzau: Ed. ALPHA, 2002.

Legea “eu privire la comertul interior” , nr. 231 din 23.09.2010 ,
Monitorul Oficial nr.206-209/681 din 22.10.2010

Legea “cu privire la vanzarea de marfuri”, nr.134 din 03.06.1994,
publicat Tn Monitorul Oficial al Republicii Moldova nr 16-17, art. 177

Legea privind protectia consumatorilor”, nr. 105-XV din 13.03.2003 ,
republicat: Monitorul Oficial al R.Moldova nr.I76 181/513 din
21.10.2011, Monitorul Oficial al R.Moldova nr.126-131/507 din
27.06.2003

Legea "eu privire la secretul eomercial”, nr. 171 din 06.07.1997.

Strategiei de dezvoltare a comertului interior pentru anii 2013 - 2020 in
Republica Moldova
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Locul Tn care poate fi
consultata/ accesata/
procurata resursa

Biblioteca

Biblioteca

Biblioteca

Biblioteca

Biblioteca

Biblioteca

Biblioteca

Biblioteca

Biblioteca digitala

Biblioteca digitala

Biblioteca digitald

Biblioteca digitala
Biblioteca digitald



