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l. Preliminarii

intr-o lume in continud schimbare, Tnvétarea devine din ce in ce mai mult o necesitate si 0
prioritate, este cheia pentru angajabilitate, pentru succesul economic si permite elevilor s& participe
deplin la viata sociala. Corelarea dintre cererea pietei fortei de munca si oferta educationald va avea un
impact considerabil asupra dezvoltarii economice. Importanta parteneriatului dintre sistemul educational
si piata muncii trebuie sa conducd la generarea unei oferte educationale care sa corespunda cantitativ,
calitativ si structural cererii de fortda de munca.

Curriculumul modular S.03.0.018 Organizarea si tehnologia comertului este un document
normativ si obligatoriu pentru realizarea procesului de pregdtire a viitorului agent de vanzari in
invatdmantul profesional tehnic postsecundar si postsecundar nontertiar, axat pe cunoasterea sistemului
de activitati principale si secundare, desfasurate simultan sau consecutiv intr-o unitate comerciala,
generate de noi exigente ale comertului cu privire la aprovizionarea cu marfuri, receptionarea dupa
cantitate si calitate, amplasarea unitatii comerciale, imaginea magazinului, organizarea spatiului
comercial si formele de vanzare practicate in comertul modern.

Importanta studierii unitatii de curs S.03.0.018 Organizarea si tehnologia comertului consta in:
» administrarea si dezvoltarea portofoliului de clienti si de furnizori autohtoni si straini,
» Tnsusirea procedeelor de organizare a achizitionarii, aprovizionarii si vanzarii marfurilor,
» efectuarea comenzilor de marfuri de la furnizori pentru completarea stocurilor,
* prezentarea, promovarea Si vanzarea produselor Tn conformitate cu standardele si politicile

comerciale ale companiei,

» pregatirea specialistilor pentru realizarea Tn practica a proceselor comerciale.

Unitatile de curs ce in mod obligatoriu trebuie certificate pana la demararea procesului de
instruire la modulul in cauza:
U.01.0.005 Bazele legislatiei
S.01 .A.032 Baza tehnico-materiald a intreprinderii
F.02.0.009 Bazele comertului
S.02.A.034 Merchandising

Il. Motivatia, utilitatea modulului pentru dezvoltarea profesionala

In contextul economic actual, caracterizat de concurenta acerba dintre agentii economici de pe
piatd, Tn conditiile globalizarii si extinderii marilor retele comerciale, realizarea unui comert modern si
adaptat exigentelor consumatorilor necesita cunoasterea si utilizarea celor mai performante tehnologii
comerciale. Punctul de vanzare, inima comertului cu amanuntul, nu este numai un simplu spatiu, ci si un
creator de valoare, care se adauga produselor vandute, pentru ca el oferd consumatorului un serviciu in

plus fatd de cel asigurat de catre producator prin produsul creat. Frecventand o unitate comerciald.
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consumatorul economiseste timp, efort, nefiind nevoie sa se adreseze fiecarui producéator, pentru a-si
acoperi cerintele de consum.

Studierea acestui curs va contribui la formarea si dezvoltarea de competente profesionale, ce
corespund nivelului patru de calificare bazate pe:

cunostinte si principii generale din domeniul tehnologiilor comerciale ale unui punct de

vanzare, care vor atrage consumatorii, vor face sa intre in magazin, vor face sd cumpere si vor

face sa revina;

abilitati cognitive si practice necesare pentru aprovizionarea cu marfuri, receptionarea acestora

dupd cantitate si calitate, evaluarea factorilor de influenta a pozitiei magazinului, crearea unui

design memorabil, organizarea interioard a spatiului magazinului si determinarea metodelor si
tehnicilor de vanzare, pentru practicarea unui comert modern si civilizat;

organizarea rationald a proceselor tehnologice in cadrul unitdtilor comerciale, prin studierea si

implementarea tehnologiilor comerciale moderne.

Prin urmare, fiecare unitate comerciald, prin ambianta sa proprie, trebuie sa transmitd un mesaj
clientului si sd creeze o atmosfera placuta pentru cumpadrator, deoarece aceasta ambianta produce efecte
emotionale asupra cumparatorului si sporeste probabilitatea lui de a cumpara.

Competentele formate si dezvoltate in cadrul acestui modul vor fi necesare pentru studierea
unitatilor de curs orientate spre pregatirea, etalarea, promovarea si comercializarea marfurilor Tn
comert. De asemenea, ele vor fi de folos in activitatea profesionald a agentului de vanzari, in special, In
activitatile cerute la locul de munca in cadrul unitdtilor de comert cu ridicata si cu amanuntul.

I11. Competentele profesionale speeifiee modulului

In cadru! modulului vorfiformate si dezvoltate urmatoarele competente profesionale specifice:

Nr. Competente specifice modulului Unitati de competenta

1 CS.I Aplicareain activitatea UC.1.1 Descrierea continutului actului legislativ
comerciald a cadrului legislativ- normativ
normativ reglatoriu UC.1.2 Operarea cu notiuni de specialitate din

domeniul comertului
UC.1.3 Definirea notiunilor specifice domeniului de
activitate
UC.I .4 Selectarea unitdtilor comerciale cu ridicata si
cu amanuntul n baza Nomenclatorului - tip
UC.I.5 Enumerarea regulilor specifice de desfasurare a
comertului cu amanuntul si cu ridicata

1 CS.2 Organizarea activitatii UC.2.1 Descrierea etapelor de dezvoltare a comertului

comertului cu ridicata si amanuntul UC.2.2 Determinarea rolului, functiilor si continutului

activitdtii de comert cu ridicata si cu amanuntul
UC.2.3 Identificarea canalelor de distributie
UC.2.4 Delimitarea sectoarelor comertului cu

amanuntul
2. CS.3 Planificarea si organizarea UC.3.1 Organizareajudicioasa a achizitionarii de
proceselor tehnologice comerciale marfuri accelerand viteza de circulatie a marfurilor si
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specifice locului de munca

3. CS.4 Proiectarea
punct de vanzare

Codul Denumirea
modulului modulului
S.03.0.018 Organizarea
si tehnologia
comertului

Unitati de competenta

UC.1.2 Operarea cu notiuni de

specialitate din domeniul
comertului

UC.2.1 Descrierea etapelor de

dezvoltare a comertului

UC.2.2 Determinarea rolului,

atributelor

unui

optimizarea stocurilor de marfuri

UC.3.2 Organizarea procesului de receptionare a
marfurilor conform cantitatii si calitatii

UC.3.3 Examinarea documentelor necesare receptiei
marfurilor dupa cantitate si calitate
UC.4.1 Alegerea amplasamentului potential al unui
punct de vanzare in functie de caracteristicile socio-
demografice si economice

UC.4.2 ldentificarea elementelor tehnico-constructive,
functionale si estetice care contribuie la crearea stilului
particular, atractiv al magazinului

UC.4.3 Operarea cu notiuni din domeniul comertului
n diferite situatii de vanzare, comunicare, manifestand
interes, corectitudine Tn deservirea consumatorilor
UC.4.4 Organizarea spatiului de vanzare

UC.4.5 Descrierea sistemelor de amenajare a sélii
comerciale

IV. Administrarea modulului

Semestrul

Total

90

Numadrul de ore Modalitatea Numarul

de evaluare de credite

Studiul
individual

30

Contact direct
Practica

24

Teorie

36 Examen

V. Unitatile de invatare

Unitati de continut

Abilitati

1. Comertul Tn economia contemporana

1.1 Aspecte conceptuale privind A.l Familiarizarea cu

comertul termenii de specialitate
1.2 Repere istorice in evolutia A.2 ldentificarea etapelor
comertului de dezvoltare a comertului

1.3 Rolul si functiile comertului

functiilor si continutului activitatii

de comert

A.3 Descrierea functiilor
comertului in raport cu
producatorul si cu
consumatorul

2. Organizarea comertului cu ridicata si distributia marfurilor

UC. 11 Descrierea continutului

actului legislativ normativ

UC,13 Definirea notiunilor
specifice domeniului de activitate
UC.2.2 Determinarea rolului,

functiilor si continutului activitatii

de comert cu ridicata
uc.2.3
distributie

Identificarea canalelor de

2.1 Rolul, functiile si canalele de
distributie a marfurilor

2.2 Continutul, rolul si functiile
activitatii de comert cu ridicata

A.l Familiarizarea cu actele
legislative specifice
activitatii comerciale

A.2 ldentificarea rolului si a
functiilor comertului cu
ridicata

A.3 Descrierea
dimensiunilor distributiei
dupa lungime, latime si
adancime

3. Organizarea proceselor comercial-telinologice in unitatile de comert cu ridicata

UC.1.2

Identificarea termenilor de

3.1 Componentele secventiale ale

A. 1ldentificarea proceselor
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specialitate

UC.1.3 Definirea notiunilor
speeifiee domeniului de aetivitate
UC.3.1 Identificarea proeeselor
tehnologice comerciale din cadrul
unitatilor de comert cu ridicata

procesului tehnologic dintr-un
depozit angro

3.2 Organizarea procesului de
receptionare a marfurilor dupa
eantitate si calitate

3.3 Tehnologia stoedrii, pastrarii,
pregatirii pentru expediere Si
livrarii marfurilor de la depozit

4. Organizarea comertului cu amanuntul

UC. 11 Descrierea continutului
actului legislativ normativ

UC.1.3 Definirea notiunilor
speeifiee domeniului de aetivitate
UC.2.4 Delimitarea seetoarelor
eomertului cu amanuntul

UC. 1.4 Selectarea unitatilor
comerciale cu amanuntul in baza
Nomenclatorului - tip

UC.1.5 Enumerarea regulilor
specifice de desfasurare a comertului
cu amanuntul

4.1 Conceptul, rolul si functiile
comertului cu amanuntul

4.2 Sectorizarea comertului cu
amanuntul

4.3 Structura formelor de vanzare
cu amanuntul

4.4 Clasificarea  unitdtilor  de
comert cu amanuntul

4.5 Reguli specifice de desfasurare
a comertului cu amanuntul

secundare si a celor
principale din cadrul
unitatii comerciale

A.2 Descrierea procesului
de receptionare a marfurilor
A.3 Completarea facturii
fiscale

A.4 Identificarea actelor ce
atestd calitatea si cantitatea

A.l lIdentificarea functiilor
comertului cu amanuntul
A.2 Descrierea sectorului

alimentar, nealimentar si
alimentatiei publice

A.3 Selectarea structurii
formelor de vénzare in
functie de criteriile de
clasificare

A.4 ldentificarea regulilor
specifice de desfdsurare a
activifatii comerciale
conform

5. Amplasarea unitatilor de comert cu amanuntul

UC.4.1 Alegerea amplasamentului
potential al unui punct de vanzare
in functie de caracteristicile socio -
demografice si economice

UC.4.2 Identificarea elementelor
tehnico-constructive, functionale si
estetice care contribuie la crearea
stilului particular, atractiv al
magazinului

UC.4.3 Operarea cu notiuni din
domeniul comertului in diferite
situatii de vanzare, comunicare,
manifestand interes, corectitudine
Tn deservirea consumatorilor

5.1 Importanta si factorii de
influenta a pozitiei magazinului
5.2 Aria de piata si de atractie
comerciala

6. Designulpunctelor de vanzare

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

7. Formele de vanzare
7.1 Clasificarea formelor de
vanzare
7.2 Vanzarile de contact
7.3 Vanzarile impersonale
7.4 Tehnici de vanzare destinate sa
atraga clientela

A.l Determinarea
caracteristicilor socio-
demografice si a celor
economice ale unui punct
de vanzare

A2. Stabilirea locului de
amplasare a unui punct de
vanzare

Al Descrierea elementelor
designului exterior si
interior a suprafetei
comerciale

A. 1Descrierea metodelor
de vanzare de contact si
impersonale destinate sa
atraga clientela

A.2. ldentificarea tehnicilor
de vanzare destinate sa
atraga clientela

8. Organizarea si tehnologia aprovizionarii unitatilor comerciale

UC.1.1 Deserierea continutului
actului legislativ normativ

UC.3.1 Organizareajudicioasa a
achizitionarii de marfuri,
accelerand viteza de circulatie a
marfurilor si optimizarea stocurilor

8.1 Notiune, rol si esenta
aprovizionarii cu marfuri a
unitatilor comerciale

8.2 Principiile si cerintele
organizarii procesului de
aprovizionare

7115

Al. Determinarea
metodelor de aprovizionare
a unitdtilor de comert cu
ridicata si cu amanuntul
A.2 Reflectarea principiilor
si cerintelor de organizare a



de marfuri

8.3 Formele si metodele de
aprovizionare cu marfuri

8.4 Sursele de aprovizionare si
elaborarea rutelor, graficelor de
aprovizionare

procesului de aprovizionare

9. Organizarea proceselor comercial - tehnologice in unitatile de comert cu amanuntul

UC. 1.1 Descrierea continutului
actului legislativ normativ

UC.3.2 Organizarea procesului de
receptionare a marfurilor conform
cantitatii si calitatii

UC.3.3 Examinarea documentelor
necesare receptiei marfurilor dupa
eantitate si calitate

10.
UC.1.2 Operarea cu notiuni de
specialitate din domeniul
comertului

UC.4.4 Organizarea spatiului de
vanzare

UC.4.5 Descrierea sistemelor de
amenajare a salii comerciale

9.1 Concept, componente
secventiale ale procesului
tehnologic din cadrul unitatilor
comerciale

9.2 Organizarea procesului de
receptionare a marfurilor dupa
cantitate si calitate

9.3 Perfectarea documentelor ce
atesta cantitatea si calitatea
marfurilor

9.4 Tehnologia pastrarii si
pregatirii marfurilor pentru
vanzare

Organizarea spatiului de vanzare
10.1 Definirea, importanta si
efectele psihologice ale
magazinului

10.2 Componentele principale ale
suprafetelor comerciale

10.3 Forma si mdrimea sélii de
vanzare

10.4 Sisteme de amenajare a
raioanelor

A. 1 ldentificarea proceselor
tehnologice comerciale din
cadrul unitdtilor de comert
cu ridicata si cu amanuntul
A.2 Completarea
documentelor ce atesta
cantitatea de marfuri

( factura fiscald)

A.3 Determinarea surselor
de marfuri, elaborarea
rutelor, grafieelor de
aprovizionare

A.1Elaborarea unui sistem
de amenajare a raioanelor
in magazin prin dispunerea
in formad de grila, Tn forma
liberd, butic

A.2 Implantarea raioanelor
de marfuri, utilizand
rational suprafetele
disponibile, facilitand
circuitul clientilor

V1. Repartizarea orientativa a orelor pe unitati de Tnvatare

Nr. Numarul de ore
Unitati de invatare Total Contact direct Studiul
Prelegeri  Practica individual

Comertul Tn economia contemporana 12 4 2 3
Organizarea comertului cu ridicata si 10 4 3
distributia marfurilor

3. Organizarea proceselor comercial-tehnologice 12 4 2 3
in unitdtile de comert cu ridicata

4.  Organizarea comertului cu amanuntul 12 4 2 3

5. Amplasarea unitdtilor de comert cu amanuntul 10 4 3

6.  Designul punctelor de vanzare 12 2 4 9

7. Formele de vanzare 12 4 2 3

8. Organizarea si tehnologia aprovizionarii 12 4 2 3
unitatilor comerciale

9. Organizarea proceselor comercial - 16 4 6 3

tehnologice in unitdtile

amanuntul

de comert cu
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10.  Organizarea spatiului de vanzare 12 2 4 3
Total 90 36 24 30

VIL Studiul individual ghidat de profesor

Modalitati Termeni de

Materii pentru studiul individual Produse de elaborat .
de evaluare realizare
1. Comertul in economia contemporana

11 Studierea Legii nr. 231 din 23.09.2010 PPT Prezentarea  Saptamana 1
,»Cu privire la comertul interior” Harta conceptuala studiului

2. Organizarea comertului cu ridicata si distributia marfurilor

2.1 Determinarea canalelor de distributie Harta conceptuald Prezentarea  Saptaména 2
2.2 ldentificarea tipurilor de distribuitori Proiectul studiului Séptamana 3
Schema

3. Organizareaproceselor comercial-telinologice in unitatile de comert cu ridicata

4.1 ldentificarea metodelor de aranjare a Studiul de caz Prezentarea  Saptamana 4
marfurilor la pastrare in depozitele de marfa PPT studiului
Schema

4. Organizarea comertului cu amanuntul

3.1 Selectarea unitatilor comerciale ce PPT Prezentarea  Sadptdmana 5
activeazad in or. Chisindu sau pe teritoriul Harta conceptuala studiului
Republicii Moldova in baza Studiul de caz

Nomenclatorului - tip

5. Amplasarea unitatilor de comert cu amanuntul

4.1 Evaluarea amplasamentului unui punct Studiul de eaz Prezentarea  Sdptdméana 6
de vanzare PPT studiului
Schema

6. Designulpunctelor de vanzare

5.1 Crearea unei identitati memorabile prin Studiul de caz Prezentarea  Sa&ptaména 7
design PPT studiului Sé&ptamana 8
Desen

7. Formele de vanzare

6.1 Selectarea formelor de vanzari Harta conceptuald Prezentarea  Saptamana 9
practicate n unitatile comerciale Studiul de caz studiului Saptaména 10
PPT

8. Organizarea si tehnologia aprovizionarii unitatilor comerciale

8.1 Reflectarea principiilor, cerintelor, Harta conceptuala Prezentarea  Saptaména 11
metodelor si formelor, graficelor si rutelor Studiul de caz studiului
de organizare a proeesului de aprovizionare PPT
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Modalitati Termeni de

Materii pentru studiul individual Produse de elaborat de evaluare realizare

9. Organizarea proceselor comercial - tehnologice in unitatile de comert cu amanuntul

9.1 Examinarea documentelor necesare Studiul de caz Prezentarea  Sdptamana 12
receptiei marfurilor Acte legislative studiului
9.2 Studierea Hotararii Guvernului Nr.1068 Tabel Sédptamana 13

din 20.10.2000 cu privire la receptionarea
marfurilor conform cantitatii si calitdtii in R.
M., publicat: 27.10.2000 in Monitorul

Oficial Nr. 137
10. Organizarea spatiului de vanzare
10.1 Dispunerea sistemelor de amenajarea Studiul de caz Prezentarea  Saptamana 14
raioanelor in cadrul salii comerciale Schema studiului
10.2 Localizarea raioanelor in sala
comerciald
VIII. Lucrarile practice recomandate
Nr. Unitati de Tnvatare Lista lucrarilor practice Ore
d/o
1 Comertul Tn economia Lucrarepractica nr.l 2
Contemporané Studierea Legii nr. 231 din 23.09.2010 ,,Cu
privire la comertul interior”
2. Organizarea proceselor comercial- Lucrare practica nr.2 2
tehnologice in unitatile de comert Redarea creativa a proceselor tehnologice din
cu ridicata cadrul comertului cu ridicata
3. Organizarea comertului cu Lucrare practica nr.3 2
amanuntul Analizarea Hotararii Guvernului Nr.931 din
08.12.2011 ,cu privite la desfdsurarea
comertului cu aménuntul”, Monitorul Oficial din
16.12.2011, Nr. 222-226, art.Nr:1017
4. Designul punctelor de vanzare Lucrare practica nr.4 2
Evaluarea aspectului exterior al unei unitati
comerciale
Lucrare practica nr.5 2
Evaluarea aspectului interior al unei unitati
comerciale
5. Formele de vanzare Lucrare practica nr.6 2
Analizarea sistemului AIDAS
6.  Organizarea si tehnologia Lucrare practica nr.7 2

aproviziondrii unitatilor comerciale ~ Determinarea principiilor si cerintelor organizarii

procesului de aprovizionare
7. Organizarea proceselor comercial - Lucrare practica nr.8 2

tehnologice n unitatile de comert Analizarea Hotararii Guvernului Nr.1068 din
20.10.2000 cu privire la receptionarea marfurilor
conform cantitatii si calitdtii in Republica
Moldova, publicat: 27.10.2000 in Monitorul
Oficial Nr. 137
Lucrare practica nr.9 2
Examinarea actelor legislative ce atestd
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cantitatea marfurilor receptionate de la furnizor
sau produedtor
Lucrare practica nr.l0 2
Examinarea actelor legislative ee atestad ealitatea
marfurilor receptionate de la furnizor sau
producator

8. Organizarea spatiului de vanzare Lucrare practica nr.1l 2
Analizarea sistemelor de amenajare din cadrul
unitatilor comerciale
Lucrare practica nr.ll 2
Analiza fluxurilor de circulatie in cadrul sélii
comerciale: avantaje, dezavantaje

In total 24

IX. Sugestii metodologice

Unitatea de eurs S.03.0.018 Organizarea si tehnologia comertului ofera posibilitatea
parcurgerii treptate a continuturilor ocupationale, de la simplu la complex, in vederea obtinerii unei
calificari comerciale la finele fiecarei etape de instruire pentru a asigura sansele de avansare
profesionald pe piata muncii a viitorilor specialisti. Caracterul unitdtii de curs S.03.0.018 Organizarea
si tehnologia comertului asigura receptivitate la schimbérile de pe piata muneii si flexibilitate n
strueturarea ofertelor de instruire pentru diverse categorii de beneficiari.

Strategiile, metodele si tehnicile utilizate Tn procesul de formare a competentelor se vor realiza
in cadrul unor forme de organizare a actiunii didactice, cum ar fi: activitatifrontale, activitati in grup si
activitati individuale. Aceste forme de aetivitate prezinta anumite valente formative: aetivitatea in grup
contribuie la formarea competentei de comunicare, dezvoltand si abilitdti de parteneriat, de cooperare,
colaborare, luare de decizii etc., iar activitatea individuala dezvoltd abilitdti de actiune independents,
autoinstruire, responsabilitate etc. La alegerea strategiilor didactice se va tine cont de urmatorii factori:
scopurile si obiectivele propuse; continuturile stabilite; resursele didaetice, nivelul de pregatire initiald si
capacitatile elevilor, eompetentele ee trebuie dezvoltate. Se reeomanda utilizarea ntr-o cat mai mare
masurd a Tnvatarii centrate pe elev. Se vor promova metode activ - participative, centrate pe elev, eare
dezvoltd gandirea, Tncurajeaza participarea elevilor, dezvoltd creativitatea si realizeazd o comunicare
multidirectionala.

Profesorul va utiliza urmatoarele metode, procedee si tehnici de predare-invatare:

» prelegerea, explicatia, conversatia euristica, dialogul;

» observatia (vizite la agenti economici de profil), munca independenta;

» simularea, studiul de caz (a diverselor situatii intalnite in activitatea si viata reald);
» jocul de rol (situatii concrete legate de organizarea unitatilor comerciale);

» exercitiul, discutiile Tn grup care stimuleaza critica;

» Tnvatarea prin proiecte;
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* navigarea pe internet pentru a descoperi aspecte specifice activitatilor in unitdtile de comert;
» studierea materialelor de specialitate (tiparituri, materiale pe suport electronic, materiale

promotionale, documente specifice, etc.);

in proiectarea didactica de lunga si scurta durata profesorul se va ghida de prezentul curriculum,
atat la compartimentul competente, cat si la continuturile recomandate. in corespundere cu cerintele
didactice, profesorul va planifica ore de sinteza si evaluare, precum si activitati practice. Varietatea
metodelor de predare/invatare/evaluare va asigura asimilarea mai lesne a materiei Si serveste ca
instrument de stimulare a interesului elevilor fatd de unitatea de curs. Studiul individual ghidat de
profesor va fi realizat pentru fiecare unitate de continut, propunandu-le elevilor in acest scop sarcini
individualizate.

X. Sugestii de evaluare a competentelor profesionale

Activitatile de evaluare la unitatea de curs S.03.0.018 Organizarea si tehnologia comertului
vor fi orientate spre motivarea elevilor si obtinerea unui feedback continuu, fapt ce va permite
corectarea operativda a procesului de finvatare, stimularea autoevaludrii si a evaludrii reciproce,
evidentierea succeselor, implementarea evaludrii selective sau individuale. Axarea procesului de
invatare/predare/evaluare pe competente presupune efectuarea evaludrii pe parcursul intregului proces
de instruire structuratd in trei tipuri de evaludri: initiald, formativa si sumativd. Forma de evaluare
conform planului de invatdmant la unitatea de curs S.03.0.018 Organizarea si tehnologia comertului
este examen. Pentru a eficientiza procesele de evaluare, Tnainte de a demara evaluarile propriu-zise, se
va aduce la cunostinta elevilor tematica lucrarilor, modul de evaluare (bareme/grile/criterii de notare) si
conditiile de realizare a fiecarei evaludri.

Produsele recomandate pentru evaluarea nivelului de dezvoltare a competentelor cognitive

Nr. Produse pentru

d/o masurarea Criterii de evaluare a produselor
competentei

1 Harta notionala » Punerea in evidenta a subiectului general

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

» Organizarea corecta a informatiei despre subiectul solicitat

» Corectitudinea logica a formularilor

e Corectitudinea lingvistica a formularilor

» Originalitatea expunerii notiunilor subiectului propus

2. Proiectul + Validitatea proiectului - gradul in care acesta acopera unitar si

coerent, logic si argumentat tema propusa

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

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

Studiul de caz

Diapozitivul PPT

Posterul

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 in solutionarea problemei
Corespunderea referatului temei

Profunzimea si completitudinea dezvoltarii temei

Adecvarea la continutul surselor primare

Coerenta si logica expunerii

Utilizarea dovezilor din sursele consultate

Gradul de originalitate si de noutate

Nivelul de eruditie

Modul de structurare a lucrarii

Justificarea ipotezei legate de tema referatului

Analiza in detaliu a fiecdrei surse de documentare

Corectitudinea interpretarii studiului de caz propus

Calitatea solutiilor, ipotezelor propuse, argumentarea acestora
Corespunderea solutiilor, ipotezelor propuse pentru rezolvarea
adecvata a cazului analizat

Corectitudinea lingvistica a formularilor

Utilizarea adecvatd a terminologiei in cauza

Rezolvarea corectd a problemei, asociate studiului analizat de caz
Punerea Tn evidenta a subiectului, problematicii si formularea
Logica sumarului

Referinta la programe

Completitudinea informatiei si coerenta intre subiect si
documentele studiate

Noutatea si valoarea stiintificd a informatiei

Exactitudinea rezultatelor si rigoarea probelor

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, judecatd personala a elevului

Corectitudinea interpretdrii studiului de caz propus

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

Rezolvarea corecta a problemei, asociate studiului analizat de caz
Aspectele de diapozitiv contin formatare, pozitionare i
substituenti pentru tot continutul care apare pe diapozitiv.
Substituentii sunt containerele din aspecte care 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.
Un poster este o coald mare de hartie imprimata ce se lipeste pe un
perete, pe suprafete ale structurilor de reclam& stradald sau pe o
suprafatd verticald. Tn mod obisnuit posterele sunt compuse atat
din elemente grafice cét si din text, desi un poster poate fi complet
grafic sau complet compus din text.
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Harta conceptuald

Titlul: trebuie sa fie scurt si interesant; vizibil de la distanta.
Scrierea: trebuie sa fie suficient de mare si de lizibild. Daca
folosesti un eomputer, nu folosi prea multe fonturi. Scrie
propozitii scurte, care sunt vizibile de la distanta.

Imagini, fotografii, grafice: acestea ar trebui sa sustina ceea ce ai
de spus si sa faca posterul interesant. Limiteaza-te la cateva
imagini care impresioneaza.

Prezentare: unde vei pozitiona titlurile, simbolurile, marcatorii,
casutele, fotografiile si imaginile? Fa o schitd a posterului inainte
de a incepe.

Pune impreuna totul cu atentie: posterul ar trebui sa completeze
formatul ales dar ar trebui s& nu fie inghesuit.

O foaie cuprinzdnd nume, cifre si date, introduse in rubrici cu
specificatii amanuntite, pentru a servi unui anumit seop
Aceastd reprezentare grafica permite a se introduce text, date,
formule etc. (continut variat) si clasarea informatiei pe rubriei.
Gradul de complexitate al tabelului este determinat de numarul de
coloane, rubrici
Reprezentarea  grafica simplificatd a elementelor sau
caracteristicilor structurii unui aparat, ale unei masini, ale unei
instalatii, ale unui proces etc.
Reprezentarea graficd a schemelor este determinata de tipul de
schemd, dependent de numdrul elementelor de continut si relatiile
pe care le stabilesc acestea
Elaborarea unei scheme determind elevul sa fie atent la: ordonarea
continutului Tn pagind, conexiunea intre blocurile de continut (prin
linii sau sdgeti), directia sagetilor, culoarea blocurilor de continut,
marimea caracterelor etc.
Reprezinta grafieul relatiilor dintre concepte/idei si ajuta la
organizarea si structurarea informatiei, pregdtirea pentru o
prezentare, planificarea unui proiect etc.
Mod de reprezentare concentrata a datelor Tntr-o maniera clard
si simpla
Oferd elevilor posibilitatea de a vizualiza evolutia datelor
conform unui model, consemnarea unor date pe axa timpului,
compararea intre doua sau mai multe marimi
Redarea esentei subiectului Tn cauza
Relevanta elementelor grafice utilizate
Gradul de transmitere a mesajului
Corespunderea conceptiei, stilului, asezarii in pagina si a
design-ului grafic, mesajului de transmis
Creativitatea, originalitatea si capaeitatea de a ilustra, prin
forme si culori, prin pozitionarea compozitiei in transmiterea
mesajului preconizat
Impactul vizual si comunicativ

Resursele necesare pentru desfasurarea procesului de studii

Pentru a realiza cu succes formarea competentelor ce trebuie formate si dezvoltate Tn cadrul

unitatii de curs S.03.0.018 Organizarea si tehnologia comertului, trebuie asigurat un mediu de invétare
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autentic, relevant si centrat pe elev. Sala de curs va fi dotatd cu mobilier scolar, tabla interactiva sau

proiector multimedia si sa aiba conditii ergonomice adecvate.

Nr.

10.

11.

12.

13.

14.
15.

XI1I. Resursele didactice recomandate elevilor

Denumirea resursei

Biblioteca comertului roménesc "Meseria de comerciant”, -

Bucuresti, 1995.
Dinu Vasile, ” A vinde cu cucces”, - Buzdu: ed. ALPHA, 2002

Nita  Valentin, Daniela Cordoneanu
“Merckandising”, - lasi: ed. Tehnopress, 2008

Agheorghiesei,

Nicolai Svetlana ,,Organizarea si
Chisinau: ed.ASEM, 2021

Octavia Mirela "Tehnologii comerciale” - Bucuresti, ed. Expert,
2002

tehnologia comertului”,

Savga Larisa, Sitnicenco Viorica ,Organizarea si tehnologia
comertului”,- Chisindu: ed.UCCM,2016

Pituscan Feodosie ,Alexandru Scutaru ”Organizarea si tehnica
comertului”, - Chisindu: ed. UCCM, 2015

Patriche Dumitru, lonStanescu, “Bazele comertului”: -Bucuresti:
ed. Economica, 1999

Ristea Ana Lucia, Constantin Tudose, "A fi sau nu a fi
comerciant”, - Bucuresti,ed . Didactica si pedagogica, 1996

Ristea Ana Lucia, Constantin Tudose "Tehnologii comerciale” -
Bucuresti: ed. Expert,, 1996

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

Hotararea Guvernului Nr.931 din 08.12.2011 ” cu privite la
desfasurarea comertului cu amanuntul ”, Monitorul Oficial din
16.12.2011, Nr. 222-226, art Nr: 1017

Hotararea Guvernului Nr.l068 din 20.10.2000 despre aprobarea
Regulamentului cu privire la receptionarea marfurilor conform
cantitatii si calitatii Tn Republica Moldova, publicat: 27.10.2000 in
Monitorul Oficial Nr. 137

httns://www.lesis.md/cautare

httDs://www.me.eov.md/
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Locul in care poate fi
consultata/ accesata/
procurata resursa
Biblioteca
Biblioteca
Biblioteca
Biblioteca
Biblioteca
Biblioteca
Biblioteca
Biblioteca
Biblioteca
Biblioteca
Biblioteca
In cabinetul de specialitate
Biblioteca

In cabinetul de specialitate

Biblioteca
n cabinetul de specialitate

Navigare pe internet

Navigare pe internet


http://www.lesis.md/cautare
http://www.me.eov.md/

