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I. Preliminarii

Stagiul de practica reprezinta o parte integranta si obligatorie a procesului educational, care se
realizeaza cu scopul de a dezvolta competente profesionale necesare la orientarea elevilor in domeniul
ales. Realizarea acestui stagiu va contribui la aprofundarea cunostintelor teoretice acumulate de elevi
pe parcursul unui an de studiu, la socializarea lor profesionala, la dezvoltarea abilitatilor profesionale.
P.02.0.027 Practica de initiere Tn specialitate va urmari realizarea obiectivelor generale:

- consolidarea cunostintelor teoretice si practice studiate;

- familiarizarea cu conceptele de baza ale specialitati;

- obtinerea unor deprinderi primare specifice specialitatii.
Pentru formarea competentelor specifice practicii de initiere Tn specialitate elevul trebuie sa detina
cunostinte si abilitati achizitionate la disciplinele studiate pana la demararea procesului de instruire a
stagiului de practica de initiere in specialitate precum:
U.01.0.005 - Bazele legislatiei
F.02.0.008 - Protectia muncii
F.02.0.009 - Bazele comertului
Activitétile planificate pe perioada stagiului de practica includ nivelul primar de cunoastere si detinere
de abilitati ludndu-se Tn consideratie varsta si experienta personald a elevilor in realizarea sarcinilor si
a produsului. Orele de practica se vor desfasura in salile de curs cu posibilitatea de vizita entitatile
economice sub forma de excursii colective sau vizite de lucru individuale pentru Tndeplinirea unor
sarcini concrete. La sfarsitul practicii elevul va prezenta un caiet cu sarcini completat sau

portofoliu/raport cu produsele efectuate.

Il. Motivatia, utilitatea modulului pentru dezvoltarea profesionala

P.02.0.027 Practica de initiere in specialitate este o posibilitate de dezvoltare a creativitatii
elevilor, a gandirii critice prin situatiile de problema si conditii de lucru apropiate modelelor concrete
din economia reala.

P.02.0.027 Practica de initiere in specialitate ofera elevului oportunitatea de a face fata
situatiilor cotidiene concrete, de a solutiona probleme si situatii de lucru, de a se integra profesional n
campul muncii precum si in economia reald. Atitudinile si comportamentele caracteristice viitorului
specialist, formate in cadrul practicii, vor contribui la desfasurarea unei activitati independente si la o
carierd de succes. La fel practica, prin sarcinile adaptate nivelului, contribuie la formarea abilitatilor
necesare profilului ocupational cum ar fi: documentarea evenimentelor conform prevederilor cadrului
normativ-legislativ, efectuarea negocierilor cu beneficiarii, monitorizarea clientilor si satisfactia
acestora, s.a. Vor fi prezentate argumente n favoarea efectuarii stagiului de practica in cauza: rolului

lui Tn formarea competentelor profesionale, impactul pe care 7l va avea efectuarea stagiului de practica



in crearea preconditiilor de studiere a viitoarelor unitati de curs si/sau module prevazute de Planul de

Tnvatamant, in dezvoltarea unei cariere profesionale de succes.

I11. Competentele profesionale specifice stagiului de practica

CS.I. Aplicarea prevederilor legale referitoare la Securitate si Sanatate in Munca;
CS.2. Organizarea eficienta a procesului de lucru;

CS.3. Organizarea rationala a locului de lucru;

CS.4. Coordonarea activitatilor de lucru cu superiorii, colegii, subalternii;

CS.5. intocmirea/completarea documentelor specifice activitatilor de vanzare;

CS.6.
CS.7.

Dezvoltarea capacitatii de analiza si de gandire critica.

Organizarea si desfasurarea proceselor si activitatilor de marketing n cadrul intreprinderii;

IVV. Administrarea stagiului de practica

Codul Denumirea Sem. Numarul ~ Numdrul Perioada Modalitatea de  Numarul

stagiului stagiului de de ore evaluare de credite

de practica de practica saptamani

P.02.0.027 Practica de I 120 Mai- Caiet sarcini/

initiere Tn iunie Portofoliu/
specialitate Raport/Agenda
V. Descrierea procesului de desfasurare a stagiului de practica
Activitati/Sarcini de lucru Produse de elaborat Modalitati de Durata de
mea . ., evaluare 'realizare
1. Prevederi legislative a activitatii comerciale din Republica Moldova.

UC.I Legea cu Specifi la comertul 1.1 Fisade lucru Caiet de sarcini. 4 ore

interior, nr. 231 din 23 septembrie 2010: privind comertul Portofoliu,

- cerintele de baza ale comertului interior;  interior; Reguli Raport

- organizarea activitatilor in comert; generale de

- desfasurarea activitatilor in comert; comercializare a

- lista activitatilor Tn  comertul cu marfurilor si

amanuntul si cu ridicata cu produse serviciilor

alimentare, nealimentare si prestari de 17 Fisa de observare  Caiet de sarcini. 4 ore

servicii in baza  Clasificatorului g organizarii si Portofoliu,

Activitatilor din  Economia Moldovei gesfisurarii Raport

(CAEM). _ _ _activitatilor de

UC.2 Cerintele ocupationale ale agentului  comert,

de vanzari in comert. o 13 Poster in grup Caiet de sarcini. 4 ore

UC.3 Legea cu Privire la publicitate Atributiile agentului  Portofoliu,

UC.4 Legea cu Specifi la protectia muncii  yq vanzari Raport

gocr:w:sirl;fa%g?uluicu Specifi  la  protectia 1.4. Fisa de lucru Caiet de sarcini. 2 ore
Tipuri de publicitate Portofoliu,
in baza legii cu Raport

Specifi la publicitate.



1.5. Cerinte esentiale

pentni protectia
muncii

1.6. Drepturile de
baza ale
consumatorilor.
Prevederi privind
responsabilitatile
vanzatorului fata de

consummator.

Caiet de sarcini,
Portofoliu,
Raport

Caiet de sarcini.
Portofoliu,
Raport

2. Comunicarea-cheia succesului profesional.

UC.6 .Comunicare interactiva:

-formele si mijloacele de comunicare
folosite;

-transmiterea si primirea informatiilor.
UC.7 Participarea la discutii pe teme
profesionale:

- rezolvarea problemelor profesionale;
-solutionarea divergentelor aparute;

- identificarea relatiilor precontractuale,
contractuale si  postcontractuale ale
comerciantului cu producatorii;

21 Fisa de lucru.
Acte specific
corespondentei de
afaceri  in  comert.
Notiuni generale de
comunicare in afaceri.
22 Joc de ol
Simularea unor
situatii a transmiterii
rapide a informatiilor.
Etapele procesului de
vanzare-cumparare;
2.3 Studiu de caz.
Comunicarea la locul
de munca.
Gestionarea
conflictelor.

Caiet de sarcini.
Portofoliu,
Raport

Caiet de sarcini.

Portofoliu,
Raport

Caiet de sarcini.

Portofoliu,
Raport

3. Organizarea si planificarea activitatii profesionale.

UC.8. Dezvoltare profesionala:
-identificarea necesitatilor proprii  n
corelatie cu cerintele la locul de munca;
-aplicarea autoinstruirii.

UC.9. Planificarea activitatii profesionale:
- Stabilirea traseului zilnic;

-Respectarea managmentului timpului.

UC.IO. Promovarea imaginii entitatii:
-transmiterea informatiilor catre terti;

- identificarea componentelor imaginii
entitatii;
Identificarea  elementelor  culturii

organizationale.

3.1 Exercitii de
autoanaliza Si
autoevaluare a

propriei personalitati.
Identificarea
calitatilor unui agent
de vanzari de succes.
3.2 Fisa de lucru.
Planificarea activitatii
de birou ce se
realizeaza n functie
de natura problemelor
profesionale.
Gestionarea
conflictelor la
de munca.

3.3 Proiect individual
privind elaborarea
elementelor de
identitate corporativa.
Idendificarea
elementelor  culturii
organizationale.

locul

Caiet de sarcini.

Portofoliu,
Raport

Caiet de sarcini.

Portofoliu,
Raport

Caiet de sarcini.

Portofoliu,
Raport

2 ore

2 ore

6 ore

6 ore

6 ore

6 ore

6 ore

ore



4. Initierea in activitatea de marketing.

UC. 11. Prospectarea pietei:
-identificarea potentialilor clienti;

date privind

produsele/entitatile/tehnicile de vanzare

-culegerea de
concurente.
UC.12. Derularea vanzarii

specifice:

produselor

- crearea conditiilor de vanzare;
- prezentarea obiectului vanzarii;

- incheierea tranzactiei.

UC.13.  Desfasurarea
merchandising:
-identificarea

punctelor

activitatii - de

cheie pentru

amplasarea materialelor promotionale la

locul vanzarii;

-aranjarea produselelor in sala comerciala.

UC.14. Asigurarea de servicii postvanzare:

- masurarea gradului
clientului;

de satisfactie a

- simularea asistentei de specialitate in

perioada post-vanzare.

4.1.Studiu de caz.
Descrierea profilului
clientulut;
4.2.Investigatia
privind nevoile
clientilor folosind
Anchetele/sondajele
de cercetare.
4.3.Prezentare Power
Point. Analiza
informatiilor privind
produsele de vanzare
concurente.

4.4 Fisa de observatie.
Crearea conditiilor de
vanzare.

4.5.Proiect individual.
Elaborarea
materialelor
promotionale aferente
obiectului vanzarii.
4.6.Proiect individual.
Perfectarea unui
model de contract de
vanzare-cumparare.
4.7Jocul  de rol.
Prezentarea obiectului
vanzarii si incheierea
tranzactiei.

4.8.Fisa de observatie.
Amplasarea diferitor
materiale
promotionale la locul
vanzarii si amenajarea
vitrinelor.

4.9.Fisa de lucru.
Aranjarea produselor
pe raft.

4.10.Fisa de
observatie

Elaborarea unui
chestionar pentru

evaluarea nivelului de
satisfactie a clientului.

411.Joc de ol
Simulare 1n oferirea
asistentei de
specialitate n
perioada post-

vanzare.

Caiet de sarcini,
Portofoliu,
Raport

Caiet de sarcini.
Portofoliu,
Raport

Caiet de sarcini.
Portofoliu,
Raport

Caiet de sarcini.
Portofoliu,
Raport

Caiet de sarcini.
Portofoliu,
Raport

Caiet de sarcini.
Portofoliu,
Raport

Caiet de sarcini.
Portofoliu,
Raport

Caiet de sarcini.
Portofoliu,
Raport

Caiet de sarcini.
Portofoliu,
Raport

Caiet de sarcini.
Portofoliu,
Raport

6 ore

6 ore

6 ore

6 ore

6 ore

6 ore

6 ore

6 ore

6 ore

6 ore



4.12.Studiu de caz. Caietde sarcini, 6 ore

Solutionarea Portofoliu,
divergentelor sesizate Raport
de client.
Total ore 120 ore

V1. Sugestii metodologice
Demersul didactic pe parcursul practicii se axeaza pe elev. Pozitia lui nu este inerta, ci una activ
participativa. Dintre recomandatii cu privire la practicarea metodelor de desfdsurare a practicii ar fi
utilizarea sirului de metode ca simularea, dat fiind specificul de a plasa elevul in contextul realitatii
prin a imita, reproduce in mod artificial situatiile pe care le va intalni viitorul specialist sau
antreprenor. Cu ajutorul simularii se formeaza si se pot dezvolta abilitati de operare cu teoria Tnsusita,
in vederea familiarizarii cu specialitatea si a obtine primele deprinderi in cadrul practicii de initiere in
specialitate este recomandabil aplicarea jocului didactic, unde elevii vor practica rolurile necesare
unei formari de comportament specific specialitatii. Prin intermediul problematizarii se obtine
facilitatea utilizarii experientei personale, educatia transformandu-se in autoinstruirea mediatd de
profesor. Coordonatorul practicii alege strategiile, metodele, procedeele, tehnici didactice in
corespundere cu situatiile de Tnvatare apropiate de viata reala si a particularitatilor grupei academice.
Directiile de baza in alegerea strategiilor didactice vor fi:
- metodele active: Tnvatarea prin descoperire, invatarea problematizata, invatarea prin cooperare,
exercitiul, simularea, jocul de roluri;
- realizarea unor obsei-vatii: observarea sistematica si independent, studiul de caz, elaborarea unor
planuri de actiuni;
- operarea cu diferite alternative explicative: interpretarea unor fapte, fenomene sau procese,
elaborarea de proiecte individuale sau de giup, a portofoliilor, a prezentarilor PowerPoint, posterelor
etc.
Activitatile Tn cadrul practicii ar fi util sa se organizeze prin sedintele de tip proiect. Dintre acestea fac
parte sedinte de prezentare a temei si de initiere in studiul ei, unde cadrul didactic va recomanda
investigatia in sala de practicd, pe teren, sursele utilizate pentru solutionare, modalitatea de culegere de
date, interpretarea lor, sedinta de lucru la proiect si sedinte de sustinere a proiectului. Elevul realizeaza
sarcinile conform obiectivelor in vederea formarii competentelor specifice si profesionale, asumandu-
si responsabilitati, manifestand gandire critica si creativa. Coordonatorul practicii indruma frontal sau

individual derularea activitatilor in functie de desfasurarea sedintelor.

VII. Sugestiile de evaluare a stagiului de practica de initierein specialtate
in cadrul practicii cadrul didactic va evalua elevul cu note pentru sarcinile propuse. Astfel:
Nr. Categoria de produs Criterii de evaluare a produsului

1 Actele specifice - corespunderea standardelor de perfectare;



corespondentei de afaceri n - corectitudinea formularii continutului;
comert - tinuta lingvistica

- tinuta grafica

- respectarea termenilor de elaborare s.a.

2 Investigatie - relevanta
- veridicitatea
- corectitudinea
- completitudinea
- respectarea normelor prestabilite,
- productivitatea
3 Studii de caz - corectitudinea interpretarii

- corectitudinea lingvistica
- originalitatea, personalizarea
- valoarea stiintifica
4 Proiectul elaborat - validitatea proiectului
- completitudinea proiectului
- elaborarea si structura proiectului
- calitatea materialului folosit
- creativitatea
5 Fise de observatii - relevanta
- veridicitatea
- corectitudinea
- completitudinea
- respectarea normelor prestabilite
- productivitatea
6 Prezentari - corectitudinea ipotezelor
- corectitudinea concluziei
- originalitatea metodei de demonstrare

- calitatea prezentarii textuale si grafice

Toate produsele pot fi Tnregistrate Tn Caietul de sarcini care se evalueaza pe parcurs, Portofoliu sau

Raportul stagiului de practica impreuna cu agenda formarii profesionale.

VIIl. Cerinte fata de locurile de practica
Activitatea de practica de initiere Tn specialitate se desfasoara in salile de clasa, cu iesirile pentru
investigdri Tn afara claselor in dependenta de sarcinile primite, la unitati economice, centre comerciale,

magazine, contactand cu mediu real.



Sala de clasa trebuie s& fie Tnzestrata cu mese scolare, scaune, tabla, ecran, proiector pentru prezentari,
acoperire Wi-fi.

IX. Resursele didactice recomandate elevilor

N Denumirea resursei Locul in care poate fi

r. consultata/ accesatd/ procurata

/ resursa

0

1 Raisa Borcoman, Tendinte actuale ale evolutiei limbajului Biblioteca
terminologic de afaceri. Economie, 2015.

2 Stefan Pruteanu, Manual de comunicare si negociere in Biblioteca

afaceri. lasi, 2006.
3 Stefan Pruteanu, Comeliu Munteanu Inteligenta marketing.

lasi, 2007.
4 Letitia Baldrige, Codul manierelor in afaceri. Bucuresti, 2014. Biblioteca
5 Viorelia Lungu, Etica profesionald. Suport de curs. Centrul Biblioteca;
Editorial- Poligrafical USM Chisinéu 2009 httos;//elibrarv.ceiti. md/files/12/Tele
' ' vca/Servicii%20administrative/Etica
% 20profesionala%?20Viorelia%20Lu
nau.pdf
6 ROSCA NICOLAE. BAIES, SERGIU. Dreptul afacerilor. Biblioteca
Volumul 1, Chisindu, 2014, 453 p.
7 ROSCA NICOLAE. BAIES, SERGIU. Dreptul afacerilor. Biblioteca

Volumul 11, Chisinadu, 2015, 432 p.

8. Mirela Catalina Turkes, Bazele marketingului. Bucuresti, https://www.uimaa.ro/economie/mar
2017 ketins/bazele-marketinaului-editie-
revazuta-si-adaueita

10



