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I. Preliminarii

Curriculumul disciplinar la unitatea de curs F.02.0.009 Bazele comertului este un document
normativ si obligatoriu pentru realizarea procesului de pregéatire a elevilor programului de formare
profesionald 41410 Marketing, calificarea 332201 Agent de vanzari in invatamantul profesional tehnic
postsecundar si postsecundar nontertiar.

Scopul studierii acestei unitati de curs consta Tn formarea si dezvoltarea competentelor de a organiza
afaceri si strategiile in marketing, de aceea, este 0 necesitate, ca cei care studiazd si vor lucra Tn acest
domeniu, s& cunoasca relatiile dintre comert si marketing, s& caracterizeze rolul, functiile unitdtilor
comerciale en-gross si cu amanuntul, utilitatea depozitelor. Formarea deprinderilor profesionale constituie
obiectivul dominant al fiecdrei ore, realizarea cdruia se va asigura printr-un proces educativ continuu, care
incepe Tn colegiu si va continua pe parcursul vietii fiecarui elev.

1. Motivatia, utilitatea unitatii de curs pentru dezvoltarea profesionala

Activitatea comerciald se axeaza pe ideea de a satisface nevoile cumpdrdtorului cu ajutorul
produsului si a intregului lant de activitati comerciale asociate credrii, furnizarii si consumului acestuia.
Realizarea acestui concept este posibild numai Tn corelare cu asigurarea calitatii produselor, formarea
sortimentului de marfuri care trebuie sa corespunda cerintelor moderne.

Studierea unitatii de curs F.02.0.009 Bazele comertului va contribui la formarea si dezvoltarea de
competente profesionale ce corespund nivelului patru de calificare:

- cunostinte si principii generale din domeniul comertului, organizarea si functionarea comertului pe piata;
-abilitati cognitive si practice necesare pentru distingerea canalelor de distributie si particularitatile acestora;
- analiza posibilitatilor de dezvoltare a fiecdrui tip de comert.

Unitatea de curs F.02.0.009 Bazele comertului se centreazad pe dezvoltarea abilitdtilor profesionale
necesare specialistilor ce activeazd in comert, oferind o baza solida de cunostinte si aptitudini din domeniul
produselor alimentare si nealimentare si servicii. Ea familiarizeaza viitorii specialisti cu toate notiunile
legate de comert, legislatia in vigoare. La studierea unitatii de curs elevii dobandesc cunostinte teoretice si
practice necesare activitdtii lor curente si contribuie la formarea profesionald, asigura elevilor baza
intelegerii activitatii economice Tn cadrul unitdtilor comerciale ca un ansamblu de structuri si procese in
continua schimbare si adaptare la cerintele pietei. De asemenea studiaza rolul comertului Tn economia
nationald, dar si cea mondial3.

Competentele formate si dezvoltate Tn cadrul unitati de curs vor fi necesare pentru studierea
unitatilor de curs orientate spre activitatea practica la intreprinderile de comert dupa cum urmeaza:

5.03.0.018 Organizarea si tehnologia comertului

5.05.0.019 Merceologia marfurilor alimentare si nealimentare
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I11. Competentele profesionale specifice unitatii de curs

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

Nr.

1

Codul unitatii
de curs

F.02.0.009

Competente specifice unitatii de curs

CS.I Interpretarea realitatii prin
mijloace si limbaje specifice,
manifestand interes pentru dezvoltarea
comertului Tn ansamblul economiei
nationale

CS.2 Justifiearea organizarii adecvate a
comertului cu ridicata, comertului cu
amanuntul si a distributiei

CS.3 Aplicarea cunosintelor despre
continutul, tipurile serviciilor, inclusiv
alimentatia publica Tn asigurarea
calitatii deservirii cumparatorilor

CS.4 Elaborarea strategiilor si
proiectarea activitatilor pentru
realizarea relatiilor eficeiente si durabile
in relatiile cu producatorii

CS.5 Identificarea preocupérilor
manageriale referitor la sistemul de
relatii comert-consumator

Unitati de competenta

UC.1.1 Identificarea importantei comertului interior in
ansamblul economiei nationale

UC.1.2 Definirea notiunii de comert

UC.1.3 Caracterizarea functiilor comertului

UC.1.4 Descrierea atributiilor comercialntului

UC.1.5 Studierea reglementarii de catre stat a comertului
UC.2.1 Definirea locului si rolului comertului cu ridicata
in distributia marfurilor

UC.2.2 Conturarea tipologiei comertului cu ridicata
UC.2.3 Evaluarea continutului activitatii comertului cu
amanuntul

UC.2.4 Determinarea si caraeterizarea tipurilor de unitati
de comert cu amanuntul si sectoarelor activitatii
comerciale cu amanuntul

UC.2.5 Diagnosticarea tipurilor de canale de distributie
UC.3.1 Determinarea rolului serviciilor comerciale,
inclusiv alimentatie publice Tn asigurarea calitatii
deservirii cumparatorilor

UC.3.2 Identificarea continutului si particularitatilor
alimentatiei publice

UC.4.1 Determinarea continutului relatiilor cu
producatorii

UC.4.2 Identificarea formelor relatiilor cu producétorii

UC.5.1 Justificarea continutului si locului relatiei comert-
consumator

UC.5.2 Cunoasterea domeniilor principale in cadrul de
dialogare cu consumatorii

UC.5.3 Analiza comportamentului consumatorului in
relatia comert - consumator

IV. Administrarea unitatii de curs

Denumirea Semestrul
unitatii de

curs

Total

Bazele ] 60
comertului

Numarul de ore Modalitatea Numarul
. de de
Contact direct Studiul .
o evaluare credite
Teorie Practica individual
18 12 30 Examen 2
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V. Unitatile de invatare

Unitati de competenta

Unitati de continut

1. Locul, rolul si importanta comertului Tn economia nationala

UCI.I Identificarea importantei comertului interior in  1.1Comertul: definire, istoric, continut, functii

ansamblul economiei nationale

UCI .2 Definirea notiunii de comert

UC1.3 Caracterizarea functiilor comertului
UCI.4 Descrierea obligatiilor, restrietiilor si
prerogativelor comerciantilor

UCI.5 Studierea reglementarii de catre stat a
comertului

1.1.1 Definirea notiunii de comert

1.1.20 succinta abordare istorica

1.1.3 Continutul activitatii de comert

1.1.4 Functiile comertului

1.2 Actele de comert

1.3 Comerciantul

1.3.1 Definirea notiunii de comerciant

1.3.2 Restrictiile cu privire la libertatea de a exercita
diverse activitdti comerciale

1.3.3 Obligatiile si prerogativele

2. Distributia marfurilor

UC2.1 Definirea locului si rolului comertului cu
ridicata in distributia méarfurilor

UC2.5 Diagnosticarea tipurilor de canale de distributie

2.1 Continutul, rolul si functiile distributiei
marfurilor

2.2 Tipologia canalelor de distributie

2.3 Circuite de distributie pentru bunurile de consum
individual, produse de utilizare in productie, produse
agricole si servicii

3. Comert cu ridicata

UC2.1 Definirea locului si rolului comertului cu
ridicata in distributia marfurilor
UC2.2 Conturarea tipologiei comertului cu ridicata

3.1 Continutul activitatii si rolul economic al
comertului cu ridicata

3.2 Functiile comertului cu ridicata

3.3 Tipologia activitatii comerciale cu ridicata

4. Comert cu amanuntul

UC2.3 Evaluarea continutului activitatii comertului cu 4.1 Continutul activitatii, rolul economic si

amanuntul
UC2.4 Determinarea si caracterizarea tipurilor de

functiile comertului cu amanuntul
4.2 Tipologia activitatii comerciale cu

unitati de comert cu amanuntul si sectoarelor activitatii amanuntul

comerciale cu amanuntul

4.3 Sectorizarea activitatii comerciale cu
amanuntul

5. Serviciile comerciale, inclusiv alimentatia publica

UC3.1 Determinarea rolului serviciilor comerciale,
inclusiv alimentatie publice Tn asigurarea calitatii
deservirii cumparatorilor

UC3.2 Identificarea continutului si particularitatilor
alimentatiei publice

5.1 Continutul si particularitatile alimentatiei publice
5.2 Continutul serviciilor comerciale

5.3 Locul serviciilor comerciale in cadrul comertului
actual

5.4 Tipologia serviciilor comerciale

6. Relatia comercian tilor cu producatorii

UC4.1 Determinarea continutului relatiilor cu
producatorii

UC4.2 Identificarea formelor relatiilor cu producatorii

6.1 Continutul relatiilor comerciantilor cu
producatorii

6.2 Formele relatiilor cu producétorii
6.2.1 Negocierea-atribut al schimbului
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6.2.2 Relatii precontractuale
6.2.3 Relatii contractuale
6.2.4 Relatiile postcontractuale

7. Relatiile comertului cu consumatorii

UC5.1 Identificarea preocupadrilor manageriale 7.1 Locul relatiilor cu consumatorii Tn activitatea

referitor la sistemul de relatii comert-consumator comerciala

UC5.2 Cunoasterea domeniilor principale in cadrul de 7.2 Continutul relatiilor cu consumatorii

dialogare cu consumatorii 7.3 Baza motivationala a relatiilor comert -

UC5.3 Analiza comportamentului consumatorului in ~ consumator
relatia comert - consumator

V1. Repartizarea orientativa a orelor pe unitatile de invatare

Numarul de ore

Nr. ke Ao i
Unitati de invatare Contact direct
d/o Total Practica
Teorie
1. Locul, rolul si importanta comertului in economia nationalad 10 4 2
2. Distributia marfurilor 8 2 2
3. Comert cu ridicata 8 2 2
4. Comert cu amanuntul 10 2 2
5. Serviciile comerciale, inelusiv alimentatia publica 10 4 2
6.  Relatia comereiantilor cu producatorii 8 2 2
7. Relatiile comertului eu consumatorii 6 2 -
Total 60 18 12
VII. Studiul individual ghidat de profesor
Materii pentru studiul individual Produsede  Modalitai
elaborat de evaluare
1. Locul, rolul si importanta comertului ih economia nationala
11 Dezvoltarea si evolutia comertului Tn Republica Eseu Prezentarea
Moldova produsului
1.2 Sfera activitatilor si actelor de comert Referat

1.3 Comerciantul. Statut, restrictii, obligatii si prerogative Referat

2. Distributia marfurilor

2.1 Mutatii in structurile interne ale distributiei Referat Prezentarea
2.2 Modalitati de distributie ale produselor agricole Proiect PPT prodsului
2.3 Modalitati de distributie ale serviciilor cédtre populatie Eseu
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Produse de Modalitati Termenii de

Materii pentru studiul individual elaborat de evaluare realizare
3. Comertcu ridicata

3.1 Tendinta Tn evolutia comertului cu ridicata Proiect PPT Prezentarea  Sdptdména 6
3.2 Rolul comertului cu ridicata in circuitul comercial Referat PPT-ului

4. Comert cu amanuntul

4.1 Tendinte Tn evolutia comertului cu amanuntul pe plan Proiectul Prezentarea  Sdptdména 8
mondial individual produsului
4.2 Factorii de influentd a evolutiei comertului cu Referat

amanuntul pe plan mondial
5. Serviciile comerciale, inclusiv alimentatiapublica

5.1 Tipologia unitatilor de alimentatie publica Referat Prezentarea Saptamana 10
5.2 Locul serviciilor comerciale in cadrul comertului actual Proiect PPT produsului

6. Relatia comerciantilor cu producatorii

6.1 Analiza etapelor in relatiile comertului cu producétorii  Proiect PPT Prezentarea  Sdptdmana
6.2 Contractul - garant al sigurantei in relatiile Proiectul produsului 12
comerciantilor cu producétorii individual

7. Relatiile comertului cu consumatorii

7.1 Influenta relatiei cu consumatorii asupra vanzarilor Proiect PPT Prezentarea  Sdptdmaéana
7.2 Formele de dialog cu consumatorii Referat PPT-ului 14

VIII. Lucrarile practice recomandate

Nr. sy s . S .

d/o Unitatile de invatare Lista lucrarilor practice Ore

1 Locul, rolul si importanta comertului  Lucrarea practica nr.l 2

in economia nationald Studierea legii Nr. 231 din 23.09.2010 “cu privire la
comertul interior”

2. Distributia marfurilor Lucrarea practica nr.2 2
Analiza canalelor de distributie utilizate de catre diferite
unitati comerciale

3. Comert cu ridicata Lucrarea practica nr.3 2
Analiza activitatii de comert cu ridicata a unei
intreprinderi concrete

4. Comert cu amanuntul Lucrarea practica nr.4 2
Studierea Hotararii nr. 931 ,,Cu privire la
desfasurarea comertului eu amanuntul”

5. Serviciile eomerciale, inclusiv Lucrarea practica nr.5 2

alimentatia publica Studierea serviciilor comerciale in cadrul diferitor
ntreprinderi
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6. Relatia comerciantilor cu producadtorii Lucrarea practica nr.6
Analiza clauzelor obligatorii intr-un contract

Total 12

IX. Sugestii metodologice

Curriculumul F.02.0.009 Bazele comertului ofera posibilitatea parcurgerii treptate a continuturilor
ocupationale, de la simplu la complex, Tn vederea obtinerii unei calificari comerciale la finele fiecarei etape
de instruire. Formarea pe module asigurd mobilitate si sporeste sansele de avansare profesionald pe piata
muncii. Caracterul disciplinar a unitatii de curs F.02.0.009 Bazele comertului asigurd receptivitate la
schimbadrile de pe piata muncii si flexibilitate in structurarea ofertelor de instruire pentru diverse categorii de
beneficiari.

Formarea deprinderilor constituie obiectivul dominant al fiecdrei ore, relizarea cdruia se va asigura
printr-un proces educativ continuu, care Tneepe in colegiu si va continua pe parcursul vietii fiecdrui elev.

Elaborarea curriculumului disciplinar a unitatii de curs F.02.0.009 Bazele comertului permite
predarea esalonata a continuturilor, prin urmarirea predarii anumitor teme.

Predarea elementelor de continut va fi axatd pe rezolvarea unor sarcini concrete legate de
urmatoarele activitati:

* sinteza
» evaluare
 activitati practice

Elevul va dobandi cunostinte, pornind de la necesitatea realizarii unei sarcini concrete. Se vor Tmbina
judicios cunostintele teoretice cu cele practice. Deoarece nivelul de califieare i solicitd absolventului
competente concrete, un rol aparte o au abilitatile, iar exersarea Tn ateliere de lucru ramane modalitatea cea
mai eficientd de Tnvdtare. Tn cadrul abordarii disciplinare se creeaza conditii prielnice de axare a procesului
de formare profesionald pe cel ce Tnvata.

Accentul se va pune pe stimulare gandirii critice, pe dinamizarea procesului de invatare, pe formarea
de competente profesionale specifice agentului de vanzari, ce vor asigura absolventilor sanse sporite de
angajare in campul muncii si oportunitati de realizare profesionala.

in procesul de instruire orientat spre formarea competentelor profesionale la unitatea de curs
F.02.0.009 Bazele comertului, vor fi aplicate metodele de predare-invdtare ce asigurd dezvoltarea si

consolidarea celor trei componente ale competentelor: cunostinte, abilitati si atitudini.

9/13



Strategiile, metodele si tehnieile utilizate Tn procesul de formare a competentelor se vor realiza Tn
cadrul unor forme de organizare a aetiunii didactice, cum ar fi: activitati frontale, activitati in grup si

Aceste forme de activitate prezinta anumite valente formative: activitatea in grup contribuie la
formarea eompetentei de eomunicare, dezvoltand si abilitati de parteneriat, de cooperare, colaborare, luare
de decizii etc., iar activitatea individuala dezvoltd abilitdti de aetiune independentd, autoinstruire,
responsabilitate ete.

In scopul invatarii centrate pe elev, cadrele didaetice vor adapta strategiile de predare la stilurile de

invatare ale elevilor (auditiv, vizual, praetie) si vor diferentia sarcinile si timpul alocat efectuarii lor prin:

individualizarea si cresterea treptatd a nivelului de eomplexitate a sarcinilor propuse fiecarui elev n
functie de progresul aeestuia;

- stabilirea unor sarcini deschise, pe eare elevii sa le abordeze la niveluri diferite de complexitate;

- diferentierea sarcinilor in functie de abilitati, pentru indivizi sau pentru grupuri diferite;

- prezentarea sarcinilor Tn mai multe moduri (explicatie orald, text scris, conversatie, grafie);

- utilizarea unor metode aetive-interactive (invatare prin descoperire, invatare problematizatd, invatare

prin cooperare, joe de rol, simulare).

X. Sugestii de evaluare a competentelor profesionale

Activitatile de evaluare la unitatea de curs F.02.0.009 Bazele comertului vor fi orientate spre
motivarea elevilor si obtinerea unui feedback continuu, fapt ce va permite corectarea operativa a procesului
de fnvdtare, stimularea autoevaludrii si a evaluarii reciproce, evidentierea succeselor, implementarea
evaludrii selective sau individuale.

Forma de evaluare conform planului de Tnvdtaméant la unitatea de curs F.02.0.009 Bazele
comertului este examen. Pentru a eficientiza procesele de evaluare, inainte de a demara evaluarile propriu-
zise, se va aduce cunostinta elevilor tematica unitatilor de continut, modul de evaluare (baremul/grild/criterii
de notare) si conditiile de realizare a fiecarei evaluari.

Produse recomandate pentru evaluarea nivelului de dezvoltare a competentelor cognitive

Nr. Produse pentru

d/o masurarea Criterii de evaluare a produselor
competentelor

1 Harta notionald Punerea in evidentd a subiectului general

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

Organizarea corectd a informatiei despre subiectul solicitat
Corectitudinea logica a formularilor
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Argumentare orala

Proiectul

Referatul

Studiul de caz

Corectitudinea lingvistica a formularilor

Originalitatea expunerii notiunilor subiectului propus

Corespunderea formularilor temei

Selectarea si structurarea logica a argumentelor Tn corespundere

Produse pentru masurarea competentei

Criterii de evaluare a produselor cu tezele puse Tn discutie

Apelarea la propria experientd Tn argumentarea tezelor puse Tn discutie
Utilizarea unui limbaj adecvat si bogat, respectarea normelor literare
Utilizarea coreeta si adecvatd a mijloacelor orale de exprimare (intonatia,
gesturile, vocabularul etc.)
Validitatea proiectului - gradul in care acesta acopera unitar si coerent,
logic si argumentat tema propusa

Completitudinea proiectului - felul Tn 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, bogéatia 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 Tn 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 fiecdrei surse de documentare

Corectitudinea interpretarii studiului de caz propus

Calitatea solutiilor, ipotezelor propuse, argumentarea acestora
Corectitudinea lingvistica a formularilor

Utilizarea adeevatad a terminologiei Tn cauza

Rezolvarea corecta a problemei, asociate studiului analizat de caz

Punerea in evidentd a subiectului, problematicii si formularea

Logica sumarului

Completitudinea informatiei si coerenta Tntre subiect si documentele
studiate

Capacitatea de analiza si de sintezd a documentelor, adaptarea continutului
Originalitatea studiului, a formularii si a realizarii

Personalizarea (sa nu fie lucruri copiate)

Aprecierea critica, judecata personala a elevului

Corespunderea solutiilor, ipotezelor propuse pentru rezolvarea adecvata a
cazului analizat

Rezolvarea corectd a problemei, asociate studiului analizat de caz
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6. Diapozitivul PPT Aspectele de diapozitiv contin formatare, pozitionare si substituenti pentru
tot continutul care apare pe diapozitiv.
Substituentii sunt containerele din aspecte care addpostesc continut precum
text (inclusiv text corp, liste cu marcatori si 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.

7. Tabelul 0 foaie cuprinzénd nume, eifre si date, introduse Tn rubrici cu specificatii
amanuntite, pentru a servi unui anumit scop
Aceasta reprezentare graficd permite a se introduce text, date, formule etc.
(continut variat) si clasarea informatiei pe rubrici.
Gradul de complexitate al tabelului este determinat de numérul de coloane,
rubrici.

8. Schema Reprezentarea grafica simplificata a elementelor sau caracteristicilor
structurii unui aparat, ale unei masini, ale unei instalatii, ale unui proces ete.
Reprezentarea graficd a schemelor este determinatd de tipul de schema,
dependent de numarul elementelor de continut si relatiile pe care le
stabilesc acestea
Elaborarea unei scheme determind elevul sda fie atent la: ordonarea
continutului Tn pagind, conexiunea intre blocurile de continut (prin linii sau
sageti), directia sagetilor, culoarea blocurilor de continut, marimea
caracterelor etc.

0. Harta conceptuala Reprezintd graficul relatiilor dintre concepte/idei si ajutd la organizarea si
structurarea informatiei, pregdtirea pentru o prezentare, planificarea unui
proiect etc.

10. Diagrama 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 doua sau
mai multe marimi

XI. Resursele necesare pentru desfasurarea procesului de studii

Cerintele fata de salile de curs: Tabla sau proiector multimedia, calculator, noutbook.

Cerintele fata de atelierul de lucru: Céate un loc pentru fiecare elev, dotat cu: fise de lucru, legi, hotarari
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Nr.
d/o

XII. Resursele didactice recomandate elevilor

Denumirea resurselor

PATRICHE DUMITRU, Bazele comertului. Bucuresti,

Editura economica, 1999

PISTOL GHEORGHE, PISTOL LUMINITA, Comertul
interior. Teoria si practica. Bucuresti, Editura Economica,

2004.

PISTOL GHEORGHE, Bazele comertului. Bucuresti, Editura

Fundatiei Roméania de Maine, 2004

Legea nr.231 cu privire la comertul interior.

Legea nr. 105 din 13.03.2003 cu privire la protectia

consumatorilor din 25 mai 1993
HOTARIRE Nr. 931

din 08.12.201 leu privire la desfasurarea comertului cu

amanuntul
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Locul Tn care poate fi consultata/
accesata/ procurata resursa

Biblioteca
http://www.biblioteca-
digitald.ase.ro/biblioteca/carte.

Biblioteca

Biblioteca

www.mec.gov.md/ro/.../legea-nr-231-
din-23092010-cu-privire-la-comertul-
interior

lex.justice.md/viewdoc.php?action=vi
ew&view=doc&id=340558&lang=1

https://-www.legis.md/cautare/ru/1082


http://www.biblioteca-
http://www.mec.gov.md/ro/.../legea-nr-231-
https://-www.legis.md/cautare/ru/1082

