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I. Preliminarii

într-o lume în continuă schimbare, învăţarea devine din ce în ce mai mult o necesitate şi o 

prioritate, este cheia pentru angaj abilitate, pentru succesul economic şi permite elevilor să participe 

deplin la viaţa socială. Corelarea dintre cererea pieţei forţei de muncă şi oferta educaţională va avea un 

impact considerabil asupra dezvoltării economice. Importanţa parteneriatului dintre sistemul educaţional 

şi piaţa muncii trebuie să conducă la generarea unei oferte educaţionale care să corespundă cantitativ, 

calitativ şi structural cererii de forţă de muncă.

Curriculumul modular S.03.0.018 Organizarea şi tehnologia comerţului este un document 

normativ şi obligatoriu pentru realizarea procesului de pregătire a viitorului agent de vânzări în 

învăţământul profesional tehnic postsecundar şi postsecundar nonterţiar, axat pe cunoaşterea sistemului 

de activităţi principale şi secundare, desfăşurate simultan sau consecutiv într-o unitate comercială, 

generate de noi exigenţe ale comerţului cu privire la aprovizionarea cu mărfuri, recepţionarea după 

cantitate şi calitate, amplasarea unităţii comerciale, imaginea magazinului, organizarea spaţiului 

comercial şi formele de vânzare practicate în comerţul modern.

Importanţa studierii unităţii de curs S. 03.0 .018 Organizarea şi tehnologia comerţului constă în:

• administrarea şi dezvoltarea portofoliului de clienţi şi de furnizori autohtoni şi străini,

• însuşirea procedeelor de organizare a achiziţionării, aprovizionării şi vânzării mărfurilor,

• efectuarea comenzilor de mărfuri de la furnizori pentru completarea stocurilor,

• prezentarea, promovarea şi vânzarea produselor în conformitate cu standardele şi politicile 

comerciale ale companiei,

• pregătirea specialiştilor pentru realizarea în practică a proceselor comerciale.

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

instruire la modulul în cauză:

U.01.0 .005 Bazele legislaţiei

S.01 .A.032 Baza tehnico-materială a întreprinderii 

F.02.0 .009 Bazele comerţului 

S.02.A.034 Merchandising

II. Motivaţia, utilitatea modulului pentru dezvoltarea profesională

In contextul economic actual, caracterizat de concurenţa acerba dintre agenţii economici de pe 

piaţă, în condiţiile globalizării şi extinderii marilor reţele comerciale, realizarea unui comerţ modern şi 

adaptat exigenţelor consumatorilor necesită cunoaşterea şi utilizarea celor mai performante tehnologii 

comerciale. Punctul de vânzare, inima comerţului cu amănuntul, nu este numai un simplu spaţiu, ci şi un 

creator de valoare, care se adaugă produselor vândute, pentru că el oferă consumatorului un serviciu în 

plus faţă de cel asigurat de către producător prin produsul creat. Frecventând o unitate comercială.
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consumatorul economiseşte timp, efort, nefiind nevoie să se adreseze fiecărui producător, pentru a-şi 

acoperi cerinţele de consum.

Studierea acestui curs va contribui la formarea şi dezvoltarea de competente profesionale, ce 

corespund nivelului patru de calificare bazate pe:

cunoştinţe şi principii generale din domeniul tehnologiilor comerciale ale unui punct de 

vânzare, care vor atrage consumatorii, vor face să între în magazin, vor face să cumpere şi vor 

face să revină;

abilităţi cognitive şi practice necesare pentru aprovizionarea cu mărfuri, recepţionarea acestora 

după cantitate şi calitate, evaluarea factorilor de influenţă a poziţiei magazinului, crearea unui 

design memorabil, organizarea interioară a spaţiului magazinului şi determinarea metodelor şi 

tehnicilor de vânzare, pentru practicarea unui comerţ modern şi civilizat;

organizarea raţională a proceselor tehnologice în cadrul unităţilor comerciale, prin studierea şi 

implementarea tehnologiilor comerciale moderne.

Prin urmare, fiecare unitate comercială, prin ambianţa sa proprie, trebuie să transmită un mesaj 

clientului şi să creeze o atmosferă plăcuta pentru cumpărător, deoarece aceasta ambianţă produce efecte 

emoţionale asupra cumpărătorului şi sporeşte probabilitatea lui de a cumpăra.

Competenţele formate şi dezvoltate în cadrul acestui modul vor fi necesare pentru studierea 

unităţilor de curs orientate spre pregătirea, etalarea, promovarea şi comercializarea mărfurilor în 

comerţ. De asemenea, ele vor fi de folos în activitatea profesională a agentului de vânzări, în special, în 

activităţile cerute la locul de muncă în cadrul unităţilor de comerţ cu ridicata şi cu amănuntul.

III. Competenţele profesionale speeifiee modulului
/A

In cadru! modulului vor f i  formate şi dezvoltate următoarele competenţe profesionale specifice:

Nr. Competenţe specifice modulului Unităţi de competenţă

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

UC.1.1 Descrierea conţinutului actului legislativ 
normativ
UC.1.2 Operarea cu noţiuni de specialitate din 
domeniul comerţului
UC.1.3 Definirea noţiunilor specifice domeniului de 
activitate
UC.l .4 Selectarea unităţilor comerciale cu ridicata şi 

cu amănuntul în baza Nomenclatorului -  tip 
U C .l.5 Enumerarea regulilor specifice de desfăşurare a 
comerţului cu amănuntul şi cu ridicata

1. CS.2 Organizarea activităţii 
comerţului cu ridicata şi amănuntul

UC.2.1 Descrierea etapelor de dezvoltare a comerţului 
UC.2.2 Determinarea rolului, funcţiilor şi conţinutului 
activităţii de comerţ cu ridicata şi cu amănuntul 
UC.2.3 Identificarea canalelor de distribuţie 
UC.2.4 Delimitarea sectoarelor comerţului cu 
amănuntul

2. CS.3 Planificarea şi organizarea 
proceselor tehnologice comerciale

UC.3.1 Organizarea judicioasă a achiziţionării de 
mărfuri accelerând viteza de circulaţie a mărfurilor şi
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specifice locului de muncă optimizarea stocurilor de mărfuri
UC.3.2 Organizarea procesului de recepţionare a
mărfurilor conform cantităţii şi calităţii
UC.3.3 Examinarea documentelor necesare recepţiei
mărfurilor după cantitate şi calitate__________________

3. CS.4 Proiectarea atributelor unui 
punct de vânzare

UC.4.1 Alegerea amplasamentului potenţial al unui 
punct de vânzare în funcţie de caracteristicile socio- 
demografice şi economice
UC.4.2 Identificarea elementelor tehnico-constructive, 
funcţionale şi estetice care contribuie la crearea stilului 
particular, atractiv al magazinului 
UC.4.3 Operarea cu noţiuni din domeniul comerţului 
în diferite situaţii de vânzare, comunicare, manifestând 
interes, corectitudine în deservirea consumatorilor 
UC.4.4 Organizarea spaţiului de vânzare 
UC.4.5 Descrierea sistemelor de amenajare a sălii 
comerciale

IV. Administrarea modulului

C odul
m odululu i

D en u m irea
m odulu lu i

S em estru l N u m ăru l de ore

T otal C on tact d irect

T eorie P ractică

Stu d iu l

ind iv idual

M odalita tea  

de evaluare
N um ăru l 
de cred ite

S.03.0.018 Organizarea 
şi tehnologia 
comerţului

90 36 24 30 Examen

V. Unităţile de învăţare
Unităti de competenţă Unităti de continut Abilităţi

1. Comerţul în economia contemporană
UC.1.2 Operarea cu noţiuni de 
specialitate din domeniul 
comerţului
UC.2.1 Descrierea etapelor de 
dezvoltare a comerţului 
UC.2.2 Determinarea rolului, 
funcţiilor şi conţinutului activităţii 
de comerţ

1.1 Aspecte conceptuale privind 
comerţul
1.2 Repere istorice în evoluţia 
comerţului
1.3 Rolul şi funcţiile comerţului

A .l Familiarizarea cu 
termenii de specialitate 
A.2 Identificarea etapelor 
de dezvoltare a comerţului 
A.3 Descrierea funcţiilor 
comerţului în raport cu 
producătorul şi cu 
consumatorul

2. Organizarea comerţului cu ridicata şi distribuţia mărfurilor
UC. 1.1 Descrierea conţinutului 
actului legislativ normativ 
UC, 1.3 Definirea noţiunilor 
specifice domeniului de activitate 
UC.2.2 Determinarea rolului, 
funcţiilor şi conţinutului activităţii 
de comerţ cu ridicata 
UC.2.3 Identificarea canalelor de 
distribuţie

2.1 Rolul, funcţiile şi canalele de 
distribuţie a mărfurilor
2.2 Conţinutul, rolul şi funcţiile 
activităţii de comerţ cu ridicata

A .l Familiarizarea cu actele 
legislative specifice 
activităţii comerciale 
A.2 Identificarea rolului şi a 
funcţiilor comerţului cu 
ridicata 
A.3 Descrierea 
dimensiunilor distribuţiei 
după lungime, lăţime şi 
adâncime

3. Organizarea proceselor comercial-telinologice în unităţile de comerţ cu ridicata
UC.1.2 Identificarea termenilor de 3.1 Componentele secvenţiale ale A. 1 Identificarea proceselor
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specialitate
UC. 1.3 Definirea noţiunilor 
speeifiee domeniului de aetivitate 
UC.3.1 Identificarea proeeselor 
tehnologice comerciale din cadrul 
unităţilor de comerţ cu ridicata

procesului tehnologic dintr-un 
depozit angro
3.2 Organizarea procesului de 
recepţionare a mărfurilor după 
eantitate şi calitate
3.3 Tehnologia stoeării, păstrării, 
pregătirii pentru expediere şi 
livrării mărfurilor de la depozit

secundare şi a celor 
principale din cadrul 
unităţii comerciale 
A.2 Descrierea procesului 
de recepţionare a mărfurilor 
A.3 Completarea facturii 
fiscale
A.4 Identificarea actelor ce 
atestă calitatea şi cantitatea

4. Organizarea comerţului cu amănuntul
UC. 1.1 Descrierea conţinutului 
actului legislativ normativ 
UC.1.3 Definirea noţiunilor 
speeifiee domeniului de aetivitate 
UC.2.4 Delimitarea seetoarelor 
eomerţului cu amănuntul 
UC. 1.4 Selectarea unităţilor 
comerciale cu amănuntul în baza 
Nomenclatorului -  tip 
UC.1.5 Enumerarea regulilor 
specifice de desfăşurare a comerţului 
cu amănuntul

4.1 Conceptul, rolul şi funcţiile 
comerţului cu amănuntul

4.2 Sectorizarea comerţului cu 
amănuntul

4.3 Structura formelor de vânzare 
cu amănuntul

4.4 Clasificarea unităţilor de
comerţ cu amănuntul

4.5 Reguli specifice de desfăşurare 
a comerţului cu amănuntul

A .l Identificarea funcţiilor 
comerţului cu amănuntul 
A.2 Descrierea sectorului 
alimentar, nealimentar şi 
alimentaţiei publice 
A.3 Selectarea structurii 
formelor de vânzare în 
funcţie de criteriile de 
clasificare
A.4 Identificarea regulilor 
specifice de desfăşurare a 
activifăţii comerciale
conform

5. Amplasarea unităţilor de comerţ cu amănuntul
UC.4.1 Alegerea amplasamentului 
potenţial al unui punct de vânzare 
în funcţie de caracteristicile socio -  
demografice şi economice

5.1 Importanţa şi factorii de 
influenţă a poziţiei magazinului
5.2 Aria de piaţă şi de atracţie 
comercială

A .l Determinarea 
caracteristicilor socio- 
demografice şi a celor 
economice ale unui punct 
de vânzare
A2. Stabilirea locului de 
amplasare a unui punct de 
vânzare

6. Designulpunctelor de vânzare
UC.4.2 Identificarea elementelor 
tehnico-constructive, funcţionale şi 
estetice care contribuie la crearea 
stilului particular, atractiv al 
magazinului____________________

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

A .l Descrierea elementelor 
designului exterior şi 
interior a suprafeţei 
comerciale

7. Formele de vânzare
UC.4.3 Operarea cu noţiuni din 
domeniul comerţului în diferite 
situaţii de vânzare, comunicare, 
manifestând interes, corectitudine 
în deservirea consumatorilor

7.1 Clasificarea formelor de 
vânzare
7.2 Vânzările de contact
7.3 Vânzările impersonale
7.4 Tehnici de vânzare destinate să 
atragă clientela

8. Organizarea şi tehnologia aprovizionării unităţilor comerciale

A. 1 Descrierea metodelor 
de vânzare de contact şi 
impersonale destinate să 
atragă clientela 
A.2. Identificarea tehnicilor 
de vânzare destinate să 
atragă clientela___________

UC.1.1 Deserierea conţinutului 
actului legislativ normativ 
UC.3.1 Organizarea judicioasă a 
achiziţionării de mărfuri, 
accelerând viteza de circulaţie a 
mărfurilor şi optimizarea stocurilor

8.1 Noţiune, rol şi esenţa 
aprovizionării cu mărfuri a 
unităţilor comerciale
8.2 Principiile şi cerinţele 
organizării procesului de 
aprovizionare

A l. Determinarea 
metodelor de aprovizionare 
a unităţilor de comerţ cu 
ridicata şi cu amănuntul 
A.2 Reflectarea principiilor 
şi cerinţelor de organizare a

7/15



de mărfuri 8.3 Formele şi metodele de 
aprovizionare cu mărfuri
8.4 Sursele de aprovizionare şi 
elaborarea rutelor, graficelor de 
aprovizionare________________

procesului de aprovizionare

9. Organizarea proceselor comercial -  tehnologice în unităţile de comerţ cu amănuntul
UC. 1.1 Descrierea conţinutului 
actului legislativ normativ 
UC.3.2 Organizarea procesului de 
recepţionare a mărfurilor conform 
cantităţii şi calităţii 
UC.3.3 Examinarea documentelor 
necesare recepţiei mărfurilor după 
eantitate şi calitate

9.1 Concept, componente 
secvenţiale ale procesului 
tehnologic din cadrul unităţilor 
comerciale
9.2 Organizarea procesului de 
recepţionare a mărfurilor după 
cantitate şi calitate
9.3 Perfectarea documentelor ce 
atestă cantitatea şi calitatea 
mărfurilor
9.4 Tehnologia păstrării şi 
pregătirii mărfurilor pentru 
vânzare

A. 1 Identificarea proceselor 
tehnologice comerciale din 
cadrul unităţilor de comerţ 
cu ridicata şi cu amănuntul 
A.2 Completarea 
documentelor ce atestă 
cantitatea de mărfuri 
( factura fiscală)
A.3 Determinarea surselor 
de mărfuri, elaborarea 
rutelor, grafieelor de 
aprovizionare

10. Organizarea spaţiului de vânzare
UC.1.2 Operarea cu noţiuni de 
specialitate din domeniul 
comerţului
UC.4.4 Organizarea spaţiului de 
vânzare
UC.4.5 Descrierea sistemelor de 
amenajare a sălii comerciale

10.1 Definirea, importanţa şi 
efectele psihologice ale 
magazinului
10.2 Componentele principale ale 
suprafeţelor comerciale
10.3 Forma şi mărimea sălii de 
vânzare
10.4 Sisteme de amenajare a 
raioanelor

A. 1 Elaborarea unui sistem 
de amenajare a raioanelor 
în magazin prin dispunerea 
în formă de grilă, în formă 
liberă, butic
A.2 Implantarea raioanelor 
de mărfuri, utilizând 
raţional suprafeţele 
disponibile, facilitând 
circuitul clienţilor_________

VI. Repartizarea orientativă a orelor pe unităţi de învăţare

Nr.
Unităţi de învăţare

Numărul de ore
Total Contact direct Studiul

individualPrelegeri Practică
1. Comerţul în economia contemporană 12 4 2 3
2. Organizarea comerţului cu ridicata şi 

distribuţia mărfurilor
10 4 - 3

3. Organizarea proceselor comercial-tehnologice 
în unităţile de comerţ cu ridicata

12 4 2 3

4. Organizarea comerţului cu amănuntul 12 4 2 3
5. Amplasarea unităţilor de comerţ cu amănuntul 10 4 - 3
6. Designul punctelor de vânzare 12 2 4 o3
7. Formele de vânzare 12 4 2 3
8. Organizarea şi tehnologia aprovizionării 

unităţilor comerciale
12 4 2 3

9. Organizarea proceselor comercial -  
tehnologice în unităţile de comerţ cu 
amănuntul

16 4 6 3
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10. Organizarea spaţiului de vânzare 12 2 4 3
Total 90 36 24 30

VIL Studiul individual ghidat de profesor

Materii pentru studiul individual Produse de elaborat Modalităţi 
de evaluare

Termeni de 
realizare

1. Comerţul în economia contemporană

1.1 Studierea Legii nr. 231 din 23.09.2010 
„Cu privire la comerţul interior”

PPT
Harta conceptuală

Prezentarea
studiului

Săptămâna 1

2. Organizarea comerţului cu ridicata şi distribuţia mărfurilor

2.1 Determinarea canalelor de distribuţie
2.2 Identificarea tipurilor de distribuitori

Harta conceptuală 
Proiectul 
Schemă

Prezentarea
studiului

Săptămâna 2 
Săptămâna 3

3. Organizarea proceselor comercial-telinologice în unităţile de comerţ cu ridicata

4.1 Identificarea metodelor de aranjare a 
mărfurilor la păstrare în depozitele de marfa

Studiul de caz 
PPT 

Schemă

Prezentarea
studiului

Săptămâna 4

4. Organizarea comerţului cu amănuntul

3.1 Selectarea unităţilor comerciale ce 
activează în or. Chişinău sau pe teritoriul 
Republicii Moldova în baza 
Nomenclatorului - tip

PPT
Harta conceptuală 

Studiul de caz

Prezentarea
studiului

Săptămâna 5

5. Amplasarea unităţilor de comerţ cu amănuntul

4.1 Evaluarea amplasamentului unui punct 
de vânzare

Studiul de eaz 
PPT 

Schemă

Prezentarea
studiului

Săptămâna 6

6. Designul punctelor de vânzare

5.1 Crearea unei identităţi memorabile prin 
design

Studiul de caz 
PPT 

Desen

Prezentarea
studiului

Săptămâna 7 
Săptămâna 8

7. Formele de vânzare

6.1 Selectarea formelor de vânzări 
practicate în unităţile comerciale

Harta conceptuală 
Studiul de caz 

PPT

Prezentarea
studiului

Săptămâna 9 
Săptămâna 10

8. Organizarea şi tehnologia aprovizionării unităţilor comerciale

8.1 Reflectarea principiilor, cerinţelor, 
metodelor şi formelor, graficelor şi rutelor 
de organizare a proeesului de aprovizionare

Harta conceptuală 
Studiul de caz 

PPT

Prezentarea
studiului

Săptămâna 11
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Materii pentru studiul individual Produse de elaborat Modalităţi 
de evaluare

Termeni de 
realizare

9. Organizarea proceselor comercial -  tehnologice în unităţile de comerţ cu amănuntul

9.1 Examinarea documentelor necesare 
recepţiei mărfurilor
9.2 Studierea Hotărârii Guvernului Nr.l068 
din 20.10.2000 cu privire la recepţionarea 
mărfurilor conform cantităţii şi calităţii în R. 
M., publicat: 27.10.2000 în Monitorul 
Oficial Nr. 137

Studiul de caz 
Acte legislative 

Tabel

Prezentarea
studiului

Săptămâna 12 

Săptămâna 13

10. Organizarea spaţiului de vânzare

10.1 Dispunerea sistemelor de amenajarea 
raioanelor în cadrul sălii comerciale
10.2 Localizarea raioanelor în sala 
comercială

Studiul de caz 
Schemă

Prezentarea
studiului

Săptămâna 14

VIII. Lucrările practice recomandate

Nr.
d/o

Unităţi de învăţare Lista lucrărilor practice Ore

1. Comerţul în economia 
contemporană

Lucrare practică nr.l
Studierea Legii nr. 231 din 23.09.2010 „Cu 
privire la comerţul interior”

2

2. Organizarea proceselor comercial- 
tehnologice în unităţile de comerţ 
cu ridicata

Lucrare practică nr.2
Redarea creativă a proceselor tehnologice din 
cadrul comerţului cu ridicata

2

3. Organizarea comerţului cu 
amănuntul

Lucrare practică nr.3
Analizarea Hotărârii Guvernului Nr.931 din 
08.12.2011 „cu privite la desfăşurarea 
comerţului cu amănuntul”, Monitorul Oficial din 
16.12.2011, Nr. 222-226, a rt.N r:1 0 1 7

2

4. Designul punctelor de vânzare Lucrare practică nr.4
Evaluarea aspectului exterior al unei unităţi 
comerciale

2

Lucrare practică nr.5
Evaluarea aspectului interior al unei unităţi 
comerciale

2

5. Formele de vânzare Lucrare practică nr.6
Analizarea sistemului AID AS

2

6. Organizarea şi tehnologia 
aprovizionării unităţilor comerciale

Lucrare practică nr. 7
Determinarea principiilor şi cerinţelor organizării 
procesului de aprovizionare

2

7. Organizarea proceselor comercial -  
tehnologice în unităţile de comerţ

Lucrare practică nr.8
Analizarea Hotărârii Guvernului N r.l068 din 
20.10.2000 cu privire la recepţionarea mărfurilor 
conform cantităţii şi calităţii în Republica 
Moldova, publicat: 27.10.2000 în Monitorul 
Oficial Nr. 137

2

Lucrare practică nr.9
Examinarea actelor legislative ce atestă

2
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cantitatea mărfurilor recepţionate de la furnizor 
sau produeător
Lucrare practică nr.lO
Examinarea actelor legislative ee atestă ealitatea 
mărfurilor recepţionate de la furnizor sau 
producător

2

8. Organizarea spaţiului de vânzare Lucrare practică n r .l l
Analizarea sistemelor de amenajare din cadrul 
unităţilor comerciale

2

Lucrare practică n r .l l
Analiza fluxurilor de circulaţie în cadrul sălii 
comerciale: avantaje, dezavantaje

2

In total 24

IX. Sugestii metodologice

Unitatea de eurs S.03.0.018 Organizarea şi tehnologia comerţului oferă posibilitatea 

parcurgerii treptate a conţinuturilor ocupaţionale, de la simplu la complex, în vederea obţinerii unei 

calificări comerciale la finele fiecărei etape de instruire pentru a asigura şansele de avansare 

profesională pe piaţa muncii a viitorilor specialişti. Caracterul unităţii de curs S.03.0.018 Organizarea 

şi tehnologia comerţului asigură receptivitate la schimbările de pe piaţa muneii şi flexibilitate în 

strueturarea ofertelor de instruire pentru diverse categorii de beneficiari.

Strategiile, metodele şi tehnicile utilizate în procesul de formare a competenţelor se vor realiza 

în cadrul unor forme de organizare a acţiunii didactice, cum ar fi: activităţi frontale, activităţi în grup şi 

activităţi individuale. Aceste forme de aetivitate prezintă anumite valenţe formative: aetivitatea în grup 

contribuie la formarea competenţei de comunicare, dezvoltând şi abilităţi de parteneriat, de cooperare, 

colaborare, luare de decizii etc., iar activitatea individuală dezvoltă abilităţi de acţiune independentă, 

autoinstruire, responsabilitate etc. La alegerea strategiilor didactice se va ţine cont de următorii factori: 

scopurile şi obiectivele propuse; conţinuturile stabilite; resursele didaetice, nivelul de pregătire iniţială şi 

capacităţile elevilor, eompetenţele ee trebuie dezvoltate. Se reeomandă utilizarea într-o cât mai mare 

măsură a învăţării centrate pe elev. Se vor promova metode activ -  participative, centrate pe elev, eare 

dezvoltă gândirea, încurajează participarea elevilor, dezvoltă creativitatea şi realizează o comunicare 

multidirecţională.

Profesorul va utiliza următoarele metode, procedee şi tehnici de predare-învăţare:

• prelegerea, explicaţia, conversaţia euristică, dialogul;

• observaţia (vizite la agenţi economici de profil), munca independentă;

• simularea, studiul de caz (a diverselor situaţii întâlnite în activitatea şi viaţa reală);

• jocul de rol (situaţii concrete legate de organizarea unităţilor comerciale);

• exerciţiul, discuţiile în grup care stimulează critica;

• învăţarea prin proiecte;
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• navigarea pe internet pentru a descoperi aspecte specifice activităţilor în unităţile de comerţ;

• studierea materialelor de specialitate (tipărituri, materiale pe suport electronic, materiale 

promoţionale, documente specifice, etc.);

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

atât la compartimentul competenţe, cât şi la conţinuturile recomandate. în corespundere cu cerinţele 

didactice, profesorul va planifica ore de sinteză şi evaluare, precum şi activităţi practice. Varietatea 

metodelor de predare/învăţare/evaluare va asigura asimilarea mai lesne a materiei şi serveşte ca 

instrument de stimulare a interesului elevilor faţă de unitatea de curs. Studiul individual ghidat de 

profesor va fi realizat pentru fiecare unitate de conţinut, propunându-le elevilor în acest scop sarcini 

individualizate.

X. Sugestii de evaluare a competenţelor profesionale

Activităţile de evaluare la unitatea de curs S.03.0.018 Organizarea şi tehnologia comerţului 

vor fi orientate spre motivarea elevilor şi obţinerea unui feedback continuu, fapt ce va permite 

corectarea operativă a procesului de învăţare, stimularea autoevaluării şi a evaluării reciproce, 

evidenţierea succeselor, implementarea evaluării selective sau individuale. Axarea procesului de 

învăţare/predare/evaluare pe competente presupune efectuarea evaluării pe parcursul întregului proces 

de instruire structurată în trei tipuri de evaluări: iniţială, formativă şi sumativă. Forma de evaluare 

conform planului de învăţământ la unitatea de curs S.03.0.018 Organizarea şi tehnologia comerţului 

este examen. Pentru a eficientiza procesele de evaluare, înainte de a demara evaluările propriu-zise, se 

va aduce la cunoştinţa elevilor tematica lucrărilor, modul de evaluare (bareme/grile/criterii de notare) şi 

condiţiile de realizare a fiecărei evaluări.

Produsele recomandate pentru evaluarea nivelului de dezvoltare a competenţelor cognitive

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

2. 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
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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 in 
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 şi 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

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 
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.__________________________

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.____________________________

13/15



Titlul: trebuie să fie scurt şi interesant; vizibil de la distanţă. 
Scrierea: trebuie să fie suficient de mare şi de lizibilă. Dacă
foloseşti un eomputer, 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 O foaie cuprinzând nume, cifre şi date, introduse în rubrici cu 
specificaţii amănunţite, pentru a servi unui anumit seop 
Această reprezentare grafică permite a se introduce text, date, 
formule etc. (conţinut variat) şi clasarea informaţiei pe rubriei. 
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 grafieul 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 capaeitatea de a ilustra, prin
forme şi culori, prin poziţionarea compoziţiei în transmiterea
mesajului preconizat
Impactul vizual şi comunicativ__________________________

XI. Resursele necesare pentru desfăşurarea procesului de studii

Pentru a realiza cu succes formarea competenţelor ce trebuie formate şi dezvoltate în cadrul 

unităţii de curs S.03.0.018 Organizarea şi tehnologia comerţului, trebuie asigurat un mediu de învăţare
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autentic, relevant şi centrat pe elev. Sala de curs va fi dotată cu mobilier şcolar, tablă interactivă sau 

proiector multimedia şi să aibă condiţii ergonomice adecvate.

XII. Resursele didactice recomandate elevilor

Nr. Denumirea resursei
Locul în care poate fi 
consultată/ accesată/ 

procurată resursa

1. Biblioteca comerţului românesc "Meseria de comerciant", - 
Bucureşti, 1995.

Biblioteca

2. Dinu Vasile, ” A vinde cu cucces”, - Buzău: ed. ALPHA, 2002 Biblioteca

3. Niţa Valentin, Daniela Cordoneanu Agheorghiesei, 
’’Merckandising”, - Iaşi: ed. Tehnopress, 2008

Biblioteca

4. Nicolai Svetlana „Organizarea şi tehnologia comerţului”, - 
Chişinău: ed.ASEM, 2021

Biblioteca

5. Octavia Mirela "Tehnologii comerciale" - Bucureşti, ed. Expert, 
2002

Biblioteca

6. Şavga Larisa, Sitnicenco Viorica „Organizarea şi tehnologia 
comerţului”,- Chişinău: ed.UCCM,2016

Biblioteca

7. Pituşcan Feodosie ,Alexandru Scutaru ’’Organizarea şi tehnica 
comerţului”, - Chişinău: ed. UCCM, 2015

Biblioteca

8. Patriche Dumitru, lonStanescu, ’’Bazele comerţului”: -Bucureşti: 
ed. Economica, 1999

Biblioteca

9. Ristea Ana Lucia, Constantin Tudose, "A fi sau nu a fi 
comerciant", - Bucureşti,ed . Didactica şi pedagogica, 1996

Biblioteca

10. Ristea Ana Lucia, Constantin Tudose "Tehnologii comerciale" - 
Bucureşti: ed. Expert,, 1996

Biblioteca

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

Biblioteca 
In cabinetul de specialitate

12. Hotărârea Guvernului Nr.931 din 08.12.2011 ” cu privite la 
desfăşurarea comerţului cu amănuntul ”, Monitorul Oficial din 
16.12.2011, Nr. 222-226, art Nr: 1017

Biblioteca 
In cabinetul de specialitate

13. Hotărârea Guvernului Nr.l068 din 20.10.2000 despre aprobarea 
Regulamentului cu privire la recepţionarea mărfurilor conform 
cantităţii şi calităţii în Republica Moldova, publicat: 27.10.2000 în 
Monitorul Oficial Nr. 137

Biblioteca 
în cabinetul de specialitate

14. httns://www.lesis.md/cautare Navigare pe internet

15. httDs://www.me.eov.md/ Navigare pe internet
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