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I. Preliminarii

Curriculumul S.07.0.025 Activitatea comercială este parte integrantă obligatorie a procesului 

educaţional, în conformitate cu Planul de învăţământ aprobat de MEC al RM, nr. de înregistrare SC- 

06/22, Ordinul nr.339 din 18.05.2022 la programul de formare profesională tehnică 41620 Comerţ, 

calificarea 332401 Agent comercial, care are drept scop formarea competenţelor profesionale, 

consolidarea cunoştinţelor teoretice însuşite în cadrul orelor de curs şi formarea/dezvoltarea/consolidarea 

abilitaţilor practice în concordanţă cu Curriculumul în învăţământul profesional tehnic.

Activitatea de comerţ se distinge ca una din cele mei principale funcţii ale întreprinderii în 

economia de piaţă, avându-se în vedere nu doar întreprinderile strict cu profil de comerţ, dar şi alţi agenţi 

economici cu diferită specializare, care comercializează produse/servicii. Activitatea comercială 

reprezintă o modalitate de realizare a relaţiilor comerciale, cărora, în condiţiile pieţei libere, le revine un 

rol prioritar.

în perioada de constituire şi de dezvoltare a relaţiilor de piaţă, activitatea de comerţ a cunoscut 

modificări esenţiale, transformându-se dintr-o simplă totalitate de operaţiuni, prin care se urmărea scopul 

de a livra produsele în punctele de desfacere şi a le vinde consumatorilor, într-o activitate realizată pentru 

a pune produsul la dispoziţia consumatorului pe piaţă, având ca scop satisfacerea multilaterală a 

necesităţilor lor de consum atât a celor reale, cât şi a celor potenţiale.

Curriculumul la unitatea de curs S.07.0.025 Activitatea comercială este un document normativ şi 

obligatoriu pentru realizarea procesului de pregătire a agenţilor comerciali din învăţământul profesional 

tehnic postsecundar şi postsecundar nonterţiar, care vor activa în cadrul diverselor unităţi comerciale în 

conformitate cu sarcinile de lucru.

Scopul studierii acestui modul constă în formarea şi dezvoltarea competenţelor elevilor în 

organizarea comerţului şi activitatea comercială, asimilarea fundamentelor teoretice ale comerţului, 

mecanismelor de funcţionare a comerţului în economia modernă, practicilor de comerţ pe plan naţional şi 

internaţional în toată diversitatea formelor lor.

Unităţile de curs ce în mod obligatoriu trebuie studiate până la demararea procesului de instruire 

la modulul în cauză:

F.02.0.011 Organizarea şi tehnologia comerţului

F.03.0.013 Baza tehnico-materială a unităţilor comerciale

S.05.0.020 Merchandising

II. Motivaţia, utilitatea modulului pentru dezvoltarea profesională

Motivaţia unităţii de curs S.07.0.025 Activitatea comercială este determinată de necesitatea de a 

pune la dispoziţia elevilor un material care să-i ajute să însuşească cunoştinţe din domeniul comerţului 

necesare pentru a administra o afacere de succes şi să-i pregătească pentru viaţa profesională.

Cunoştinţele obţinute la acest modul vor permite specialiştilor să cunoască cadml legislativ-
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normativ cu privire la activitatea comercială, să facă distincţie între funcţiile, categoriile şi noţiunile 

fundamentale ale activităţii comerciale, să explice problemele ce ţin de realizarea activităţii de comerţ, să 

cunoască sursele de aprovizionare a întreprinderilor cu mărfuri, să întocmească contracte ce vânzare- 

cumpărare, să monitorizeze executarea comenzilor, să identifice problemele, riscurile şi soluţiile de 

perfecţionare a activităţii comerciale şi luarea deciziilor ce vizează perfecţionarea şi optimizarea proceselor 

comerciale.

La finalizarea modulului elevii vor fi capabili să:

• cunoască conţinutul activităţii comerciale;

• conştientizeze importanţa informaţiei comerciale;

• identifice sursele şi fomiele de achiziţionare a mărfurilor;

• determine structura contractului de vânzare-cumpărare, să se familiarizeze cu modalitatea de 

încheiere, modificare şi reziliere a contractelor;

• noţiunea de risc, evaluarea riscurilor comerciale, stabilirea modalităţilor de minimizare a 

efectelor riscurilor comerciale.

Studierea acestui modul va contribui la formarea şi dezvoltarea de competenţe profesionale ce 

corespund nivelului patru de calificare:

- cunoştinţe faptice, principii, procese şi concepte generale din domeniul activităţii comerciale;

- abilităţi cognitive şi practice necesare activităţii comerciale;

- asumarea responsabilităţii pentru organizarea desfăşurării activităţii comerciale.

Cunoştinţele şi abilităţile obţinute pe parcursul studierii disciplinei vor servi ca fundament pentru

formarea profesională a elevilor în cadrul următoarelor unităţi de curs:

P.08.0.031 Practica ce anticipează probele de absolvire

III. Competenţele profesionale speeifiee modulului

Competenţele profesionale ale viitorului specialist evidenţiază capacitatea de a integra 

cunoştinţele teoretice cu deprinderile practice în realizarea activităţii profesionale şi a obţine performanţe 

descrise în calificarea profesională.

în cadrul modulului vor f i  formate şi dezvoltate următoarele competenţe profesionale specifice:

Nr. Competenţe speeifiee modulului Unităţi de competenţă

1 CS.l Aplicarea în activitatea comercială 
a cadrului legislativ-normativ reglatoriu.

U C l.l Prezentarea conceptelor teoretice privind 
activitatea comercială.
UC1.2 Analizarea actelor normative în procesul de 
realizare a activităţilor comerciale.

2 CS.2 Identificarea partenerilor şi 
factorilor care influenţează cererea şi 
oferta de mărfuri în formarea 
sortimentului de mărfuri.

UC2.1 Determinarea elementelor şi partenerilor 
prezenţi pe piaţa mărfurilor şi serviciilor.
UC2.2 Analiza factorilor care influenţează cererea şi 
oferta de mărfuri.
UC2.3 Identificarea factorilor ce influenţează 
formarea sortimentului de mărfuri.

5/15



UC2.4 Determinarea indicelor ce caracterizează 
sortimentul de mărfuri în unităţile de comerţ.

CS.3 Organizarea şi reglementarea 
rapoartelor contractuale în procesul de 
achiziţionarea a mărfurilor, identificând 
metodelor de atenuare a riscurilor 
comerciale în baza informaţiilor 
selectate.

UC3.1 Analiza surselor de informaţii şi a secretul 
comercial.
UC3.2 Prezentarea formelor de achiziţie a mărfurilor. 
UC3.3 Determinarea conţinutului contractului de 
vânzare-cumpărare.
UC3.4 Identificarea metodelor de atenuare riscurilor 
comerciale.

4 CS.4 Integrarera serviciilor comerciale 
în formele de vânzare a mărfurilor în 
unităţile de comerţ.

UC4.1 Evaluarea serviciilor în activitatea comercială. 
UC4.2 Analiza formelor de vânzare a mărfurilor în 
comerţ.

IV. Administrarea modulului
Codul

modulului
Denum irea
modulului

Sem estrul Num ărul de ore

Total Contact direct
Teorie Practice

Studiul
individual

M odalitate de 
evaluare

Num ărul
de

credite

S .07 .0 .025 Activitatea
comercială

VII 120 40 20 60 Examen de 
promovare

V. Unităţile de învăţare

Unităţi de competenţe Unităţi de 
conţinut/Cunoştinţe Abilităţi (A)

1. Activitate comercială: esenţă, conţinut, organizare.

U C l.l Prezentarea 
conceptelor teoretice 
privind activitatea 
comercială.

1.1 .Conţinutul activităţii 
comerciale. Clasificarea 
comercianţilor.
1.2. Funcţiile realizate în cadrul 
activităţii comerciale.
1.3.Clasificarea operaţiilor 
comerciale.
1.4. Structura activităţii 
comerciale.
1.5. Principiile de organizare a 
activităţii comerciale.

A l . 1. Analiza conţinutului activităţii 
comerciale.
A l.2. Descrierea funcţiilor realizate în cadrul 
activităţii comerciale.
A1.3. Clasificarea operaţiilor comerciale.
Al .4. Identificarea principiilor de organizare a 
activităţii comerciale.

2. Piaţa mărfurilor şi serviciilor -  mediu pentru activitatea comercială.

UC1.2 Analizarea 
actelor normative în 
procesul de realizare a 
activităţilor comerciale. 
UC2.1 Determinarea 
elementelor şi 
partenerilor prezenţi pe 
piaţa mărfurilor şi 
serviciilor.

2.1 .Conţinutul şi structura 
pieţei.
2.2.Elementele care 
influenţează dinamica pieţei.
2.3.Principalele categorii de 
parteneri prezenţi în cadrul 
pieţei.

A 2.1. Descrierea principalelor elemente care 
determină dinamica pieţei.
A2.2. Studierea conţinutului şi structurii 
pieţei.
A2.3. Analiza principalelor categorii de 

parteneri.

3. Consumul, cererea şi oferta -  coordonate ale activităţii comerciale.

UC2.2 Analiza 
factorilor care

3.1.Consumul, nevoile de 
consum, structura consumului.

A3.1. Analizarea consumului şi nevoilor de 
consum.
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Unităţi de competenţe

influenţează cererea şi 
oferta de mărfuri.
UC2.4 Identificarea 
factorilor ce 
influenţează formarea 
sortimentului de 
mărfuri.
UC2.5 Determinarea 
indicelor ce 
caracterizează 
sortimentul de mărfuri 
în unităţile de comerţ.

Unităţi de
conţinut/Cunoştinţe

3.2. Cererea de mărfuri.
3.3. Oferta de mărfuri.
3.4. Factorii ce influenţează 
formarea sortimentului de 
mărfuri în unităţile de comerţ.
3.5. Formarea sortimentului de 
mărfuri în unităţile de comerţ.
3.6. Indicii ce caracterizează 
sortimentul de mărfuri în 
unităţile de comerţ.

Abilităţi (A)

A3.2. Studierea cererii de mărfuri şi a 
factorilor ce o influenţează.
A3.3. Determinarea ofertei de mărfuri.
A3.4. Identificarea factorilor ce influenţează 

formarea sortimentului de mărfuri în 
unităţile de comerţ.

A3.5. Descrierea procesului de formare a 
sortimentului de mărfuri în unităţile de 
comerţ.

A3.6. Analizarea indicilor ce caracterizează 
sortimentul de mărfuri în unităţile de 
comerţ.

4. Formele de vânzare în comerţ.

U C l.l Prezentarea 
conceptelor teoretice 
privind activitatea 
comercială.
UC1.2 Analizarea 
actelor normative în 
procesul de realizare a 
activităţilor comerciale. 
UC4.3 Analiza
formelor de vânzare a 
mărfurilor în comerţ.

4.1. Forme şi metode de 
vânzare a mărfurilor în
comerţul cu amănuntul.
4.2. Forme de vânzare a 
mărfurilor în afara 
magazinelor.
4.3. Organizarea vânzării 
mărfurilor cu achitarea în rate.
4.4. Organizarea vânzării 
mărfurilor în magazinelor de 
consignaţie.

A 4.1.D escrierea formelor şi metodelor de 
vânzare a mărfurilor în comerţul cu 
amănuntul.
A4.2.Caraterizarea formelor de vânzare a 
mărfurilor în afara magazinelor.
A4.3. Analizarea organizării vânzării 
mărfurilor cu achitarea în rate.
A4.4. Aprecierea organizării vânzării 
mărfurilor în magazinelor de consignaţie.

5. Serviciile comerciale.

U C l.l Prezentarea 
conceptelor teoretice 
privind activitatea 
comercială.
UC4.1 Evaluarea 
serviciilor în activitatea 
comercială.

5.1.Rolul serviciilor în 
activitatea comercială.
5.2.Tipologia serviciilor 
comerciale.
5.3.Caracteristicile serviciilor 
comerciale.
5.4.Alimentaţia publică - 
sector al comerţului.

A5.1. Argumentarea rolului serviciilor în 
activitatea comercială.
A5.2. Studierea tipologiei serviciilor 
comerciale.
A5.3. însuşirea caracteristicilor serviciilor 
comerciale.
A5.4. Caracteristica serviciilor de alimentaţiei 
publică.

6. Informaţia comercială şi protecţia ei.

UC1.2 Analizarea 
actelor normative în 
procesul de realizare a 
activităţilor comerciale. 
UC3.1 Analiza surselor 
de informaţii şi a 
secretul comercial.

6.1. Semnificaţia şi funcţiile 
informaţiei comerciale în 
programarea şi promovarea 
actelor de comerţ.
6.2.Caracteristica informaţiei 
utilizate în activitatea de 
comerţ.
6.3.Sursele de informare în 
cadrul activităţii de comerţ.

A6.1. Însuşirea rolului informaţiei comerciale 
în programarea şi promovarea actelor de 
comerţ.
A6.2. Analiza surselor de informaţii în cadrul 

activităţii de comerţ.

7. Formele de achiziţie a mărfurilor.

UC1.2 Analizarea 
actelor normative în

7.1.Formele 
mărfurilor.

de achiziţii a A7.1. Descrierea formelor de achiziţie a 
mărfurilor.
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Unităţi de competenţe

procesul de realizare a 
activităţilor comerciale. 
UC3.2 Prezentarea 
formelor de achiziţie a 
mărfurilor.

Unităţi de
conţinut/Cunoştinţe

7.2. Organizarea şi derularea 
afacerii comerciale în cadrul 
legăturilor directe dintre 
contragenţi.
7.3. Achiziţia mărfurilor la 
iarmaroacele en -  gros.
7.4. Negoţul (vânzarea) 
„tender” -  ca mijloc de 
achiziţie a mărfurilor.
7.5. Achiziţia mărfurilor la 
bursele de mărfuri: conţinut, 
organizare.
7.6. Licitaţii: conţinut, 
organizare.

Abilităţi (A)

A7.2. Caracteristica procesului de achiziţie a 
mărfurilor la iarmaroacele en-gros.
A7.3. Descrierea tenderului ca proces de 
achiziţie a mărfurilor.
A7.4. Caracteristica procesului de achiziţie a 
mărfurilor la bursele de mărfuri.
A7.5. Caracteristica procesului de achiziţie a 
mărfurilor la licitaţii.

8. Organizarea şi reglarea rapoartelor contractuale.

UC1.2 Analizarea 
actelor normative în 
procesul de realizare a 
activităţilor comerciale. 
UC3.3 Determinarea 
conţinutului
contractului de
vânzare-cumpărare.

8.1. Formele relaţiilor 
contractuale.
8.2. Contractele de vânzare -  
cumpărare: noţiune, aspecte 
fundamentale.
8.3. Conţinutul contractului de 
vânzare -  cumpărare.
8.4. Adaptarea, modificarea, 
suspendarea şi rezilierea 
contractelor de vânzare - 
cumpărare.

A8.1. Studierea conţinutului contractului de 
vânzare-cumpărare.
A8.2. însuşirea elementelor component ale 
unui contract de vânzare cumpărare.
A8.3. Caracteristica contractelor de vânzare 
indirect.

9. Riscurile comerciale şi metode de atenuare a acestora.

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

9.1. Noţiunea de risc şi 
caracteristicile lui.
9.2. Clasificarea riscurilor.
9.3. Metode de atenuare a 
riscurilor.

A9.1. Definirea noţiunii de risc şi 
caracteristica lui.
A9.2. Stabilirea criteriilor de clasificare a 
riscurilor.
A9.3. Identificarea metodelor de atenuare a 
riscurilor.

VI. Repartizarea orientativă a orelor pe unităţi de învăţare

N um ărul de ore
Nr.
crt.

Unităţi de învăţare
Total

C ontact direct Studiul

Teorie Practice individual

1. Activitate comercială: esenţă, conţinut, 
organizare.

12 4 2 6

2. Piaţa mărfurilor şi serviciilor -  mediu 
pentru activitatea comercială.

10 4 - 6

'■> Consumul, cererea şi oferta -  coordonate 
ale activităţii comerciale.

12 4 2 6

8/15



4. Formele de vânzare în comerţ. 10 4 2 4

5. Serviciile comerciale. 14 4 2 8
6. Informaţia comercială şi protecţia ei. 12 4 2 6
7. Formele de achiziţie a mărfurilor. 18 6 4 8
8. Organizarea şi reglarea rapoartelor 

contractuale.
20 8 4 8

9. Riscurile comerciale şi metode de atenuare 
a acestora.

12 2 2 8

Total 120 40 20 60

VII. Studiul individual ghidat de profesor

M aterii pentru studiul individual Produse de elaborat M odalităţi de 
evaluare

Term eni de 
realizare

1. Activitate comercială: esenţă, conţinut, organizare.

1.1 Identificarea atelelor comerciale. Referat
PPT

Prezentarea
studiului

Săptămâna 2

2. Piaţa mărfurilor şi serviciilor -  mediu pentru activitatea comercială.

2.1 Caracterizarea firmelor ca obiect al 
activităţii comerciale.

Referat
PPT

Prezentarea
studiului

Săptămâna 3

3. Consumul, cererea şi oferta -  coordonate ale activităţii comerciale.

3.1 Analizarea formelor de manifestare a 
cererii de mărfuri, indicând semnificaţia 
ei pentru activitatea comercială a 
întreprinderii.

3.2 Caracterizarea ofertei de mărfuri, 
indicând tendinţele privind evoluţia 
acesteia.

Studiu de caz 
Harta conceptuală 

PPT

Prezentarea
studiului

Săptămâna 5

4. Formele de vânzare în comerţ.

4.1 Identificarea avantajelor şi 
dezavantajelor formelor de vânzare a 
unei unităţi de comerţ.

Studiu de caz 
PPT 

Analiza SWOT

Prezentarea
studiului

Săptămâna 6

5. Serviciile comerciale.

5.1 Prezentarea tendinţelor de dezvoltare a 
serviciilor comerciale pe plan mondial

Referat
PPT

Prezentarea
studiului

Săptămâna 7

6. Informaţia comercială şi protecţia e i

6.1 Identificarea tipurilor şi surselor de 
informaţie utilizată în activitatea de 
comerţ al unei întreprinderi.

Studiu de caz 
PPT 

Acte normative

Prezentarea
studiului

Săptămâna 9

7. Formele de achiziţie a mărfurilor.

1.1 Analizarea formelor de achiziţie a 
mărfurilor în Republica Moldova.

Raport de analiză 
PPT

Prezentarea
studiului

Săptămâna 12

8. Organizarea şi reglarea rapoartelor contractuale.
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M aterii pentru studiul individual Produse de elaborat M odalităţi de 
evaluare

Term eni de 
realizare

8.1 Stipularea convenţiilor (tranzacţiilor) 
comerciale.

8.2 Simularea întocmirii contractului de 
vânzare - cumpărare

Referat
PPT

Contract

Prezentare
studiului

i
Săptămâna 14

9. Riscurile comerciale şi metode de atenuare a acestora.

9.1 Identificarea categoriilor de risc 
specifice activităţii comerciale din 
cadrul întreprinderilor comerciale în 
Republica Moldova.

9.2 Analizarea pierderile posibile din cauza 
riscurilor şi consecinţele acestora în 
activitatea comercială a unei 
întreprinderi.

Studiu de caz 
PPT 

Analiza SWOT

Prezentare
studiului Săptămâna 15

VIII. Lucrările practice recomandate

Nr.
d/o

Unităţi de învăţare Lista lucrărilor practice Ore

1.
Activitate comercială: 
esenţă, conţinut, 
organizare.

Lucrare practieă nr.l
Studierea legislaţiei aferente activităţii comerciale.

2

O3.
Consumul, cererea şi 
oferta -  coordonate ale 
activităţii comerciale.

Lucrare practică nr.2
Studierea factorilor ce influenţează consumul, cererea şi 
oferta în activitatea comercială.

2

5. Formele de vânzare în 
comerţ.

Lucrare practieă nr.3
Studierea formelor de vânzare a mărfurilor în comerţ.

2

6. Serviciile comerciale. Lucrare practică nr.4
Analiza serviciilor comerciale prestate în unităţile de comerţ.

2

7. Informaţia comercială şi 
protecţia ei.

Lucrare practică nr.5
Studierea Legii cu privire la secretul comercial.

2

8.
Formele de achiziţie a 
mărfurilor.

Lucrare practică nr.6
Studierea achiziţiei mărfurilor la iarmaroace şi tendere.

2

Lucrare practieă nr.7
Studierea achiziţiei mărfurilor la burse de mărfuri şi licitaţii.

2

9.
Organizarea şi reglarea 
rapoartelor contractuale.

Lucrare practică nr.8
Studierea actelor ce atestă cantitatea şi calitatea mărfurilor, 
completarea facturii fiscale

2

Lucrare practică nr.9
întocmirea unui contract de vânzare-cumpărare.

2

10. Riscurile comerciale şi 
metode de atenuare a 
acestora.

Lucrare practică nr.lO
Analiza factorilor de influenţa a riscurilor comerciale.

2

In total 20

IX. Sugestii metodologice

Curriculumul la modulul S.07.0.025 Activitatea comercială are drept scop formarea şi

dezvoltarea competenţelor profesionale ale elevilor, iar finalităţile procesului de instruire sunt

materializate prin competenţe. Curriculumul centrat pe competenţe va răspunde mai bine cerinţelor
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actuale ale vieţii sociale şi profesionale, ale pieţei muncii, prin centrarea demersurilor didactice pe 

achiziţiile concrete ale elevului. în cadrul procesului de învăţământ se vizează formarea şi dezvoltarea de 

competenţe educaţionale funcţionale, de bază, necesare elevilor pentru a-şi continua studiile şi/ sau pentru 

a se încadra pe piaţa muncii. Competenţele formate pe parcursul educaţiei de bază răspund condiţiei de a 

fi necesare şi benefice pentru individ şi pentru societate în acelaşi timp. Acest curriculumul pune accentul 

pe dimensiunea acţionară în formarea personalităţii elevilor şi focalizarea pe achiziţii finale ale învăţării.

Un învăţământ modern presupune utilizarea metodelor didactice interactive care contribuie la 

îmbunătăţirea calităţii procesului instructiv-educativ prin dezvoltarea gândirii critice, creativităţii şi 

motivaţiei pentru învăţare. Prin aplicarea strategiilor didactice se urmăreşte traducerea în practică a 

principiilor generale de proiectare a activităţii de formare-dezvoltare. Acestea oferă ocazii benefice de 

instruire uşoară, captivantă, dar şi temeinică; creează un mediu adecvat comunicării şi învăţării 

cooperante, având, un pronunţat caracter activ-participativ. Utilizarea preponderentă a unor strategii 

didactice de tip interactiv şi metacognitiv îl plasează pe elev în centrul procesului instructiv-educativ, 

stimulându-1 să se implice plenar în derularea activităţilor, punându-1 în situaţia de a-şi valorifica spiritul 

de iniţiativă, independenţa şi potenţialul creator, de a aplica capacităţile de investigare şi reglare a 

propriilor procese cognitive, afective, motivaţionale.

De asemenea una dintre cerinţele majore ale învăţământului modem este aceea a formării la elevi 

a deprinderilor de studiu individual, care să fructifice capacitatea de a gândi şi acţiona liber şi creativ. 

Drept urmare, predarea-învăţarea se va realiza prin activarea şi utilizarea celor mai adecvate metode, 

procedee şi mijloace didactice care să provoace şi să stimuleze gândirea şi trăsăturile elevului.

Astfel, metodele didactice aplicate în procesul de predare a disciplinei S.07.0.025 Activitatea 

comercială vor fi indicate în proiectele didactice elaborate de profesor în funcţie de nivelul de pregătire 

şi progresul demonstrat atât de grupa de elevi în ansamblu, cât şi fiecare elev în parte. Opţiunea pentru o 

metodă sau alta este în strânsă legătură şi cu personalitatea profesorului şi gradul de pregătire, 

predispoziţia şi stilurile de învăţare ale grupului de elevi cu care se lucrează.

La alegerea metodelor didactice se recomandă să se ţină cont de următorii factori: scopul şi 

obiectivele trasate; conţinuturile stabilite; resursele didactice; nivelul de pregătire iniţială şi capacităţile 

elevilor, competenţele ce trebuie dezvoltate.

în activitatea de predare-învăţare a acestei discipline vor predomina metodele cu caracter activ- 

participativ care vor contribui la sporirea potenţialului intelectual al elevilor. Se recomandă utilizarea a 

trei grupe de metode:

a) Centrate pe acţiunea profesorului: discurs, prelegerea, descriere, explicaţie.

b) Centrate pe acţiunea profesorului şi elevilor: dialog didactic argumentat, conversaţie 

euristică, discuţie colectivă.

c) Centrate, cu precădere, pe acţiunea elevilor: problematizarea, studiu de caz, situaţii de 

integrare, tema de cercetare, jocul de rol, argumentarea şi contraargumentarea.
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în contextul digitalizării procesului educaţional vor fi valorificate instrumentele Google.

Studiile individuale pot fi încărcate pe platforme online, inclusiv MOODLE, Google Classroom.

La proiectarea didactică de lungă şi scurtă durată profesorul se va ghida de prezentul curriculum, 

atât la compartimentul competenţe, cât şi la conţinuturile recomandate.

X. Sugestii de evaluare a competenţelor profesionale
A

Intr-o piaţă concurenţială a muncii, instituţia de învăţământ are obligaţia să-l ajute pe fiecare 

dintre elevii săi să-şi formeze o imagine corectă despre sine şi să-şi stabilească scopuri în viaţă (în carieră, 

îndeosebi) în raport cu posibilităţile lui reale. în aceste condiţii, evaluarea se face pe parcursul activităţilor 

de predare/învăţare pentru a cunoaşte care este stadiul formării profesionale şi la ce nivel se situează ea, 

în raport cu obiectivele proiectate şi cu aşteptările.

Evaluarea este o componentă a procesului instructiv-educativ. Rezultatele învăţării nu pot fi 

cunoscute, dar mai ales interpretate, apreciate şi explicate, decât în strânsă legătură cu evaluarea activităţii 

care le-a produs. Prin evaluare se determină măsura în care au fost formate competenţele specifice unităţii 

de curs S.07.0.025 Activitatea comercială. Aceasta se va desfăşura atât în cadrul seminarelor şi orelor 

practice, cât şi în cadrul orelor de studiu individual. Diversitatea metodelor şi strategiilor de evaluare ne 

permite să elaborăm diverse mixuri de evaluare a cunoştinţelor, abilităţilor, atitudinilor elevilor.

Evaluarea curentă/formativă se va realiza prin diverse modalităţi: gradul de implicare a elevilor în 

dezbaterile colective, analiza rezultatelor activităţii elevului, discuţia/conversaţia, prezentarea sarcinilor 

individuale de activitate. Prin evaluarea curentă/formativă, cadrele didactice informează elevul despre 

nivelul de performanţă; îl motivează să se implice în dobândirea competenţelor profesionale.

Evaluările tematice vor fi realizate sub formă de teste de evaluare elaborate de către profesor în 

conformitate cu rigorile metodologice. în cadrul evaluării curente profesorul se va axa pe utilizarea 

următoarelor modalităţi de evaluare: prezentarea în plen a sarcinilor date pentru acasă şi în clasă, analiza 

studiilor de caz, problematizarea, testele, prezentarea proiectelor individuale etc. în cadrul studiilor 

individuale elevii vor fi evaluaţi elaborând prezentări, rapoarte de analiză, analizând studiile de caz.

Produsele recomandate pentru evaluarea nivelului de dezvoltare a competenţelor sunt prezentate 

în tabelul următor:

Nr.
d/o

Produse pentru 
măsurarea 

competenţei
Criterii de evaluare a produselor

1. Harta noţională • Punerea in evidenţă a subiectului general
• Elaborarea corectă a tabelei (schemei), de la noţiunile de bază 

spre cele specifice domeniului
• Organizarea corectă a informaţiei despre subiectul solicitat
• Corectitudinea logică a formulărilor
• Corectitudinea lingvistică a formulărilor
• Originalitatea expunerii noţiunilor subiectului propus
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Proiectul Validitatea proiectului - gradul in care acesta acoperă unitar si 
coerent, logic si argumentat tema propusa 
Completitudinea proiectului - felul in care au fost evidenţiate 
conexiunile si perspectivele interdisciplinare ale temei, 
competentele si abilităţile de ordin teoretic si practic si maniera in 
care acestea servesc conţinutului ştiinţific 
Elaborarea si structura proiectului - acurateţea, rigoarea si 
coerenta demersului ştiinţific, logica si argumentarea ideilor, 
corectitudinea concluziilor
Calitatea materialului folosit in realizarea proiectului, bogăţia si 
varietatea surselor de informare, relevanta si actualitatea acestora, 
semnificaţia datelor colectate s.a.
Creativitatea - gradul de noutate pe care-1 aduce proiectul în 
abordarea temei sau in soluţionarea problemei__________________

Referatul Corespunderea referatului temei 
Profunzimea şi completitudinea dezvoltării temei 
Adecvarea la conţinutul surselor primare 
Coerenţa şi logica expunerii 
Utilizarea dovezilor din sursele consultate 
Gradul de originalitate şi de noutate 
Nivelul de erudiţie 
Modul de structurare a lucrării 
Justificarea ipotezei legate de tema referatului 
Analiza in detaliu a fiecărei surse de documentare

Studiul de caz Corectitudinea interpretării studiului de caz propus
Calitatea soluţiilor, ipotezelor propuse, argumentarea acestora
Corespunderea soluţiilor, ipotezelor propuse pentru rezolvarea
adecvată a cazului analizat
Corectitudinea lingvistică a formulărilor
Utilizarea adecvată a terminologiei în cauză
Rezolvarea corectă a problemei, asociate studiului analizat de caz
Punerea în evidenţă a subiectului, problematicii şi formularea
Logica sumarului
Referinţa la programe

Completitudinea informaţiei şi coerenţa între subiect şi 
documentele studiate
Noutatea şi valoarea ştiinţifică a informaţiei 
Exactitudinea rezultatelor şl rigoarea probelor 
Capacitatea de analiză şi de sinteză a documentelor, adaptarea 
conţinutului
Originalitatea studiului, a formulării şi a realizării 
Personalizarea (să nu fie lucruri copiate)
Aprecierea critică, judecată personală a elevului 
Corectitudinea interpretării studiului de caz propus 
Calitatea soluţiilor. Ipotezelor propuse, argumentarea acestora 
Corectitudinea lingvistică a formulărilor
Rezolvarea corectă a problemei, asociate studiului analizat de caz

5. Diapozitivul PPT Aspectele de diapozitiv conţin formatare, poziţionare şi 
substituenţi pentru tot conţinutul care apare pe diapozitiv. 
Substituenţii sunt containerele din aspecte care adăpostesc 
conţinut precum text (inclusiv text corp, liste cu marcatori şi
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titluri), tabele, diagrame, ilustraţii SmartArt, filme, sunete, imagini 
şi clip grafic.

• Un aspect conţine şi tema (culori tematice, fonturi tematice, efecte 
tematice şi fundalul) unui diapozitiv.

6. Posterul • Un poster este o coală mare de hârtie imprimată ce se lipeşte pe un 
perete, pe suprafeţe ale structurilor de reclamă stradală sau pe o 
suprafaţă verticală. în mod obişnuit posterele sunt compuse atât 
din elemente grafice cât şi din text, deşi un poster poate fi complet 
grafic sau complet compus din text.

• Titlul: trebuie să fie scurt şi interesant; vizibil de la distanţă.
• Scrierea: trebuie să fie suficient de mare şi de lizibilă. Dacă 

foloseşti un computer, nu folosi prea multe fonturi. Scrie 
propoziţii scurte, care sunt vizibile de la distanţă.

• Imagini, fotografii, grafice: acestea ar trebui să susţină ceea ce ai 
de spus şi să facă posterul interesant. Limitează-te la câteva 
imagini care impresionează.

• Prezentare: unde vei poziţiona titlurile, simbolurile, marcatorii, 
căsuţele, fotografiile şi imaginile? Fă o schiţă a posterului înainte 
de a începe.

• Pune împreună totul cu atenţie: posterul ar trebui să completeze 
formatul ales dar ar trebui să nu fie înghesuit.

7. Tabelul • 0  foaie cuprinzând nume, cifre şi date, introduse în rubrici cu 
specificaţii amănunţite, pentru a servi unui anumit scop

• Această reprezentare grafică permite a se introduce text, date, 
formule etc. (conţinut variat) şi clasarea informaţiei pe rubrici.

• Gradul de complexitate al tabelului este determinat de numărul de 
coloane, rubrici

8. Schemă • Reprezentarea grafică simplificată a elementelor sau 
caracteristicilor structurii unui aparat, ale unei maşini, ale unei 
instalaţii, ale unui proces etc.

• Reprezentarea grafică a schemelor este determinată de tipul de 
schemă, dependent de numărul elementelor de conţinut şi relaţiile 
pe care le stabilesc acestea

• Elaborarea unei scheme determină elevul să fie atent la: ordonarea 
conţinutului în pagină, conexiunea între blocurile de conţinut (prin 
linii sau săgeţi), direcţia săgeţilor, culoarea blocurilor de conţinut, 
mărimea caracterelor etc.

9. Harta conceptuală • Reprezintă graficul relaţiilor dintre concepte/idei şi ajută la 
organizarea şi structurarea informaţiei, pregătirea pentru o 
prezentare, planificarea unui proiect etc.

10. Diagrama • Mod de reprezentare concentrată a datelor într-o manieră clară 
şi simplă

• Oferă elevilor posibilitatea de a vizualiza evoluţia datelor 
conform unui model, consemnarea unor date pe axa timpului, 
compararea între două sau mai multe mărimi

11. Desen • Redarea esenţei subiectului în cauză
• Relevanţa elementelor grafice utilizate
• Gradul de transmitere a mesajului
• Corespunderea concepţiei, stilului, aşezării în pagină şi a 

design-ului grafic, mesajului de transmis
• Creativitatea, originalitatea şi capacitatea de a ilustra, prin 

forme şi culori, prin poziţionarea compoziţiei în transmiterea
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mesajului preconizat 
Impactul vizual şi comunicativ

XI. Resursele necesare pentru desfăşurarea procesului de studii

Resursele necesare pentru desfăşurarea procesului de studii vor constitui:

1. Sală de curs echipată cu tablă sau proiector multimedia.

2. Notebook cu Office instalat pentru PPT şi conectare la internet sau Wi-Fi.

3. Mobilier adecvat particularităţilor de vârstă ale elevilor.

Materiale didactice: acte normative în vigoare, suport de curs, caiete de lucru, fişe eu sarcini, hârtie A4, 

cretă.

XII. Resursele didactice recomandate elevilor

Nr.
crt. Denumirea resursei

Locul în care poate fi 
consultată/ accesată/ 

procurată resursa

1 Niţa V., Cordoneanu Agheorghiesei D., Merekandising. Iaşi: 
Ed.Tehnopress, 2008

Bibliotecă

2 Oetavia M., Tehnologii comerciale. Bucureşti: ed. Expert, 2002 Bibliotecă

3 Patriche D., Stanescu I. Bazele comerţului. Bucureşti: Ed. 
Economica, 1999

Bibliotecă

4 Pituşcan F., Scutaru A., Organizarea şi tehnologia comerţului. Chişinău: 
Ed. UCCM, 2015

Bibliotecă

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

Bibliotecă

6 Ristea Ana Lueia. Distribuţia mărfurilor. Bucureşti: 1996. Bibliotecă

7 Şavga L., Sitnicenco V., Organizarea şi tehnologia comerţului. Chişinău: 
Ed. UCCM, 2016

Bibliotecă

8 Vasile D., A vinde cu succes. Buzău: Ed. ALPHA, 2002. Bibliotecă

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

Bibliotecă digitală

10 Legea ”cu privire la vânzarea de mărfuri”, nr.l34 din 03.06.1994, 
publicat în Monitorul Oficial al Republicii Moldova nr 16-17, art. 177

Bibliotecă digitală

11 Legea ’’privind protecţia consumatorilor”, nr. 105-XV din 13.03.2003 , 
republicat: Monitorul Oficial al R.Moldova nr.l76 181/513 din 
21.10.2011, Monitorul Oficial al R.Moldova nr. 126-131/507 din 
27.06.2003

Bibliotecă digitală

12 Legea ”eu privire la secretul eomercial”, nr. 171 din 06.07.1997. Bibliotecă digitală

13 Strategiei de dezvoltare a comerţului interior pentru anii 2013 -  2020 în 
Republica Moldova

Bibliotecă digitală
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