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I. Preliminarii

intr-o lume in continud schimbare, invétarea devine din ce in ce mai mult o necesitate si 0
priontate, este cheia pentru angajabilitate, pentru succesul economic si permite elevilor sa
participe deplin la viata sociald. Importanta parteneriatului dintre sistemul educational si piata
muncii trebuie sa conduca la generarea unei oferte educationale care s& corespunda cantitativ
calitativ si structural cererii de fortd de munca.

Cumculumul disciplinar F.03.0.010 Organizarea si tehnologia comertului este un
document normativ si obligatoriu elaborat in baza Planului de Tnvatamant aprobat prin Ordin
MEC nr.1229/2024, nr. de Tnregistrare SC-32/24 din 03.09.2024, destinat realizarii procesului de
pregatire a viitorului specialist de la specialitatea 0416.2 Comert si activitate vamala, calificarea
0416.2.1 Agent / agenta in servicii comerciale, axat pe cunoasterea sistemului de activitati
pnncipale si secundare, desfasurate simultan sau consecutiv Intr-o unitate comerciald, generate
de noi exigente ale comertului cu privire la aprovizionarea cu marfuri, receptionarea dupa
cantitate si calitate, amplasarea unitdtii comerciale, imaginea magazinului, organizarea spatiului
comercial si formele de vanzare practicate in comertul modem.

Importanta  studierii unitatii de curs F.03.0.010 Organizarea si tehnologia comertului
consta in

administrarea si dezvoltarea portofoliului de clienti si de furnizori autohtoni si strdini;
» insusirea procedeelor de organizare a achizitionarii, aprovizionarii si vanzarii marfurilor;
» efectuarea comenzilor de marfuri de la furnizori pentm completarea stocurilor;
» prezentarea, promovarea Si vanzarea produselor in conformitate cu standardele si
politicile comerciale ale companiei;
pregdtirea specialistilor pentm realizarea Tn practicd a proceselor comerciale.
Procesul educational nu este numai o actiune de transmitere a cunostintelor din partea
profesoralul si de acumulare acestora din partea elevului, dar si un proces social si psihosocial,
avand ca scop pregatirea elevuluipentru viata.

Unitatile de curs ce in mod obligatoriu trebuie certificate pand la demararea procesului
de instruire la modulul in eauza:

F.01.0.008 Initiere Tn economie;

F.02.0.009 Fundamentele stiintei marfurilor si serviciilor;
U.03.0.005 Bazele legislatiei Tn comert;

G.03.0.022 Tehnici de comunicare.

Il. Motivatia, utilitatea disciplinei 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 modem si adaptat exigentelor consumatorilor necesitd 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 oferda consumatorului un serviciu n plus fata de cel asigurat de catre producator prin produsul
creat. Frecventadnd o unitate comerciald, consumatorul economiseste timp, efort, nefiind nevoie
sd se adreseze fiecarui producator, pentru a-si acoperi cerintele de consum.
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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 sa cumpere
si vor face sa reving;

- abilitati cognitive si practice necesare pentru aprovizionarea cu marfuri, receptionarea
acestora dupd cantitate si calitate, evaluarea factorilor de influentd a amplaséarii
magazinului, crearea unui design memorabil, organizarea interioara a spatiului
magazinului si determinarea metodelor si tehnicilor de vanzare, pentru practicarea unui
comert modem si civilizat;

- organizarea rationald a proceselor tehnologice Tn cadml unitatilor comerciale, prin
studierea si implementarea tehnologiilor comerciale modeme.

Competentele fonuate si dezvoltate in cadml acestei unitati de curs vor fi necesare pentm
studierea unitdtilor de curs orientate spre deservirea si comercializarea marfurilor Tn comert,
dupa cum unueaza:

F.04.0.011 Baza tehnico-materiald a intreprinderii;
F.04.0.012 Securitatea muncii;

5.07.0.024 Activitatea eomerciala;

5.08.0.027 Merchandising;

P.04.0.029 Practica tehnologica .

I11. Competentele profesionale si rezultatele Tnvatarii specifice disciplinei

in cadml unitdtii de curs F.03.0.010 Organizarea si tehnologia comertului vor fi
formate si dezvoltate urmatoarele eompetente profesionale specifice conform standardului de
calificare al specialitatii 0416.2 Comert si activitate vamala, calificarea 0416.2.1 Agent/ agenta
in servicii comerciale, aprobat prin Ordinul Ministemlui Educatiei si Cercetdrii nr.334 din
11.03.25, dupa cum urmeaza:

CP 1 Organizarea procesului de munca;

CP2. Colaborarea in punctul de vanzari;

CP3. Gestionarea produselor in stoc;

CP5. Comercializarea marfurilor si servicii cdtre unitdti/entitdti de vanzare cu améanuntul, en-
gros;

0CP7. Comunicarea persuasiva in vanzari;

CP8. Aplicarea tehnicilor de gestionare a documentelor;

CP9. Aplicarea principiilor managementului calitétii in vanzari.

in cadml unitdtii de curs F.03.0.010 Organizarea si tehnologia comertului vor fi
formate si dezvoltate urmatoarele competente specifice:

CSI. Aplicarea Tn activitatea comercialda a cadmlui legislativ-normativ reglatorii, identificand
formele comertului;

CS2. Organizarea activitatii comertului cu ridicata si distributia marfurilor;

CS3. Determinarea proceselor comercial-tehnologice Tn unitatile de comert cu ridicata;

CS4. Clasificarea comertului cu amanuntul in baza Nomenclatomlui-tip;
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CS5. Amplasarea unitdtii comerciale in functie de caracteristicile socio-demografice si cele
economice;
CS6. Evaluarea componentelor designului exterior si interior al suprafetei comerciale;
CS7. Organizarea procesului de aprovizionare cu marfa, identificAnd rutele si grafice de
aprovizionare;
CS8. Planificarea proceselor tehnologice comerciale specifice locului de munca n cadrul
comertului cu

amanuntul,
CS9. Determinarea metodelor si tehnicilor de vanzare utilizate Tn comertul modem;
CSIO. Gestionarea spatiului eomercial.

Rezultatele Tnvatarii derivd Tn mod direct din competentele specifice disciplinei si sunt
axate pe aptitudini ce vor avea un caracter predominant, iar cunostintele teoretice propuse pentru
a fi asimilate de edtre elevi vor fie aplicabile intr-un mod direct la demonstrarea competentelor
solicitate de piata muncii.

La finele studierii unitdti de curs F.03.0.010 Organizarea si tehnologia comertului
elevul va fi capabil s3;

RIIl. Aplice cadml legislativ-normativ reglatorii Tn activitatea comerciald, operdnd cu notiunile
de baza din domeniul comertului;

R12. Selecteze canalele de distributie pentm diferite produse n functie de numaml de verigi
intenuediare;

RI3. Participe in procesul de receptionare si depozitare a marfurilor in unitatea comerciald,
verificadnd obligatiunile transportatorilor legate de integritatea marfurilor pe durata transportarii
si dupd necesitate va Tntocmi actul privind constatarea deficientilor la receptie;

R14. Selecteze unitatile comerciale cu amanuntul Tn baza Nomenclatomlui - tip din Republica
Moldova, identificAnd suprafata, fonua de vanzare si sortimentul de marfa comercializat;

RI5. Cerceteze caracteristicile socio-demografice si  cele economice ale unei suprafete
comerciale locale, identificand factorii care influenteaza localizarea unitatii comerciale;

RI6. Evalueze componentele designului exterior si interior al suprafetei comerciale, exploatand
la maxim spatiul de vanzare;

RI7. Identifice formele si metodele de aprovizionare, respectdnd cerintele si principiile de
aprovizionare;

RI8. Verifice la receptie documentele ce atestd cantitatea/calitatea marfurilor si modul n care
furnizorul Tsi Tndeplineste obligatiunile asumate prin contract cu privire la calitate, sortiment,
ambalare, marcare, pret;

R?Q. Selecteze metodele si tehnicile de vanzare eficiente in cadrul unei companii, relatand
strategiile de comunicare cu cumparatorii in unitatile comerciale;

RIIO. Propund un sistem de amenajare eficient pentru o unitate comerciald, asigurand o
circulatie optima n interiorul salii de vanzare.
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IV. Administrarea disciplinei

Numarul de ore Forma Numarul
Semestrul Total Contact direct Studiul de de credite
Teorie Practica/ individual evaluare
laborator
3 120 36 24 60 Examen 4
V. Repartizarea orientativa a orelor pe unitati de invatare
Nr. Numérul de ore
Unitati de invatare Total Contact direct Studiul
ore  Teorie  Practicd/ individual
laborator
Comertul in economia contemporana 8 2 6
Organizarea comertului cu ridicata si 12 4 2 6
distributia marfurilor
3. Organizarea proceselor comercial- 12 4 2 6
tehnologice Tn unitatile de comert cu
ridicata
4. Organizarea comertului cu amanuntul 12 2 4 6
5. Amplasarea unitatilor de comert cu 12 4 2 6
amanuntul
6. Designul punctelor de vanzare 12 4 2 6
Organizarea si tehnologia aprovizionarii 10 4 6
unitatilor eomerciale
8. Organizarea  proceselor comercial - 16 4 6 6
tehnologice 1Tn unitatile de comert cu
amanuntul
9. Formele de vanzare 12 4 2 6
10.  Organizarea spatiului de vanzare 14 4 4 6
Total 120 36 24 60
V1. Unitatile de invatare
Unitati de Unitati de continut Activitati de invatare
competenta recomandate

1. Comertul in economia contemporana
UCI. Operarea cu

termeni, notiuni de comertul
specialitate 2. Repere istorice in evolutia A2.
comertului

3. Rolul si functiile comertului

1. Aspecte conceptuale privind A 1.Definirea
notiunilor privind comertul
Descrierea
dezvoltare a comertului
A3. Identificarea functiilor si

conceptelor,

etapelor de

continutului activitatii de

comert
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A4. Analizarea site-urilor de date
statistice pentru a aborda rolul
comertului ca sistem socio-

economic
2. Organizarea comertului cu ridicata si distributia marfurilor
uc2. Stabilirea 1. Rolul, functiile si canalele A]. Reproducerea notiunilor
rolului, functiilor, de distributie a marfurilor specifice domeniului de
continutului activitatii 2. Continutul, rolul si functiile activitate
de comert cu ridicata activitatii de comert cu A2, Explicarea rolului, functiilor si
si selectarea canalelor ridicata continutului activitatii de
de distributie comert cu ridicata

A3.  Selectarea canalelor de
distributie pentru diferite
produse

A4. Elaborarea schemelor circui-
telor de distributie Tn functie de
numarul de verigi intermediare

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

UC3. ldentificarea 1 Componentele secventiale Al. Selectarea unitatilor comerciale
proceselor tehnologice ale procesului tehnologic cu ridicata n baza
comerciale din cadrul dintr-un depozit angro Nomenclatorului - tip
unitatilor de comert cu 2. Organizarea procesului de A2, Analizarea impactului
ridicata receptionare a marfurilor tehnologiilor modeme asupra
dupad cantitate si calitate proceselor comercial
3. Tehnologia stocarii, tehnologice privind
pastrarii, pregatirii pentru simplificarea si rationalizarea
expediere si livrarii tehnologiei comerciale
marfurilor de la depozit A3. Simularea procesului de

receptio-nare a  marfurilor
conform cantitatii si calitatii
marfurilor in comert cu ridicata

A4, Schitarea proceselor
tehnologice comerciale
principale si secundare  din
cadml unitatilor de comert cu
ridicata

AL. Perfectarea documentelor la
receptia marfurilor

A5. Organizarea depozitarii i
pastrarii marfurilor Tn depozit

4. Organizarea comertului cu amanuntul

UC4. Selectarea 1 Conceptul, rolul si functiile Al.  Argumentarea rolului,
unitatilor comerciale comertului cu amanuntul functiilor si continutului
cu amanuntul n baza 2. Sectorizarea comertului cu activitatii - de  comert cu
Nomenclatorului-tip, amanuntul amanuntul
identificand 3. Stmctura  fonuelor de A2. Analizarea pietei locale privind
caracteristicele vanzare cu amanuntul sectorizarea  comertului  cu
specifice sectoarelor 4. Clasificarea unitatilor de amanuntul dintr-o localitate
comertului cu comert cu amanuntul A3. Analizarea avantajelor si
amanuntul 5. Reguli specifice de dezavantajelor fiecdrei formelor
desfasurare a comertului cu de vanzare
amanuntul A4. Selectarea unitdtilor comerciale
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cu  amaéanuntul in  baza
Nomenclatorului - tip din
Republica Moldova

AbL. Familiarizarea cu continutul
actelor legislative normativ
aplicate in comert cu amanuntul

AG6. Vizitarea unui magazin local si
observarea respectarii
reglementérilor specifice din
domeniul comertului

A7. Cercetarea indicatorilor de pret
pe piata de desfacere, indicand
continutul si modul corect de
ntocmire

5. Amplasarea unitatilor de comert{ cu amanuntul

UC5. Determinarea
amplasamentului
potential al unui punct
de vanzare in functie
de caracteristicile
socio -demografice si
economice

UCG6. Proiectarea
atributelor unui punct
de vanzare

1. Importanta si factorii de
influenta a pozitiei
magazinului

2. Aria de piata si de atractie
comerciala

Al. Selectarea caracteristicilor
socio-demografice Si
economice ale unei suprafete
comerciale, identificand factorii
care influenteaza localizarea
unitatii comerciale

A2. Intervievarea antreprenorilor

locali  care  detin  unitati
comerciale in zona locald cu
privire la factorii ce

influenteazd reusita comerciald
a intreprinderii

6. Designul punctelor de vanzare

1. Designul exterior al
magazinelor - imaginea
magazinului

2. Designul interior al
magazinului

Al. Caraeterizarea elementelor

designului exterior/interior al

unei suprafete comerciale

A2. Crearea unui design propriu
pentru un magazin improvizat

A3. Cercetarea localitatii privind
avantajele /dezavantajele
designului exterior ale
suprafetelor comerciale ca
factor pentru a atrage sau a
respinge clientul

7. Organizarea si tehnologia aprovizionarii unitatilor comerciale

UC7. Organizarea
eficientda a proeesului
de aprovizionare,
identificand metodele
si sursele de
aprovizionare,
conform graficelor si
rutelor

1 Notiune, rol si esenta
aproviziondrii cu marfuri a
unitdtilor comerciale

2. Principiile si cerintele

organizarii procesului de
aprovizionare

3. Formele si metodele de

aprovizionare cu marfuri

4. Sursele de aprovizionare si

elaborarea rutelor,
graficelor de aprovizionare
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Al. Familiarizarea cu continutul

actelor legislative normativ

aplicate Tn comert

A2. Analizarea metodelor de
aprovizionare a unitatilor de
comert cu ridicata si cu
amanuntul

A3. Reflectarea principiilor si
cerintelor de organizare a
procesului de aprovizionare

A4. Vizitarea unui depozit sau
centru de  distriwie  si



monitorizarea gestionarii
produselor de la primirea
comenzii pana la livrarea edtre
unitatile comerciale

AbL. Elaborarea unui chestionar cu
referire la tehnologiile de
aprovizionare a unitatii de
comert

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

UC8. Planificarea si
organizarea proceselor
tehnologice
eomerciale Tn unitdtile
de comert cu
amanuntul

UC9. Identificarea
fonuelor de vanzare
specifice unitétii de
comert cu ridicata/ cu
amanuntul Tn
corespundere cu
caracteristicile lor
specifice

UCIO. Gestionarea Si
optimizarea spatiului
comercial al unei
unitati comerciale

Concept, componente
secventiale ale procesului
tehnologic din cadrul
unitdtilor comerciale

2. Organizarea procesului de
receptionare a marfurilor
dupd cantitate si calitate

3. Perfectarea documentelor ce
atestd cantitatea si calitatea
marfurilor

4. Tehnologia pastrarii si
pregatirii marfurilor pentru
vanzare

Al. Familiarizarea cu continutul
actelor legislative nonnativ
aplicate Tn comert

A2. Simularea procesului de
receptionare a marfurilor
confonn cantitatii si calitatii
marfurilor

A3. Examinarea documentelor
necesare receptiei marfurilor

AA4. Descrierea continutului
facturii fiscale

A5. Analizarea unui flux
comercial-tehnologic dintr-un
magazin

AG6. Gestionarea unei crize in
procesele comerciale-
tehnologice printr-un joc de rol

9. Formele de vanzare

1 Clasificarea fonnelor de
vanzare

2. Vanzarile de eontact

3. Vanzarile impersonale

4. Tehnici de vanzare destinate

sd atraga clientela

Al. Caracteristica formelor de
vanzare utilizate in comertul
modem

A2. Vizitarea unui magazin care
utilizeaza mai multe forme de
vanzare, indicand formelor de
vanzare specifice acestei

unitati

A3. Compararea formelor de
vanzare de  contact i
impersonale

A4. Simularea unui proces complet
de vanzare prin diferite
metode de a atragere un client

A5. Elaborarea unor tehnici de

vanzare destinate sa atraga
clientela

10. Organizarea spatiului de vanzare

1. Definirea, importanta si
efectele psihologice ale
magazinului

2. Componentele principale
ale suprafetelor comerciale

3. Forma si marimea salii de
vanzare
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Al. Identificarea componentelor
principale ale unor suprafete
comerciale

A2. Determinarea fomiei si marimii
unei sdli comerciale, indicand
avantaje/dezavantaje

A3. Descrierea sistemelor de



4. Sisteme de amenajare a aranjare a raioanelor din cadrul
raioanelor diferitor unitdti comerciale

5. Fluxurile de circulatie A4. Asigurarea unei circulatii
optime n interiorul sdlii de
vanzare in baza unui studiu de
caz

A5. Cercetarea fluxurilor de

circulatie al consumatorilor
marfurilor si al personalului

VIL Studiul individual ghidat de profesor

Produse de Modalitati Numar
elaborat de evaluare de ore
RII. Elevul va fi capabil sa aplice cadrul legislativ-normativ reglatoriu in activitatea

comerciald, operand cu notiunile de baza din domeniul comertului

Materii pentru studiul individual

1 Legea "cu privire la comertul interior”, Harta notionala Prezentarea 6 ore
nr. 231 din 23.09.2010 Harta conceptuald proiectului

2. Hotdrarea Guvernului Nr.931 din PPT Comunicare
08.12.2011 ” cu privite la desfasurarea Portofoliu

comertului cu amanuntul ” Tabel

3. Hotdrarea Guvernului Nr.1068 din Schema

20.10.2000 despre aprobarea

Regulamentului cu privire la

receptionarea marfurilor confonn

cantifatii  si calitdtii  Tn  Republica

Moldova

RI2. Elevul vafi capabil sa selecteze canalele de distributie pentru diferite produse infunctie

de numarul de verigi intermediare

1 Activitatea de comert cu ridicata Harta conceptuald Prezentarea 6 ore
2. Distributia marfurilor Harta notionala proiectului,

3. Canalele de distributie, dimensiunile PPT schemei

acesteia Proiect individual

4. Tipuri de distribuitori Schema la calculator

RI3. Elevul vafi capabil sd participe inprocesul de receptionare si depozitare a marfurilor in
unitatea comerciald, verificand obligatiunile transportatorilor legate de integritatea
marfurilor pe durata transportarii si dupa necesitate va fintocmi actul privind constatarea
deficientilor la receptie

1. Receptia marfurilor conform cantitatii Harta conceptuald Prezentarea 6 ore
si calitatii Harta notionala studiului
2. Operatiuni de receptionare a marfurilor PPT individual
livrate pe cale feratd, in vagoane, cu Proiect individual
Schema la calculator
transportul auto
3. Obligatiunile si responsabilitatile
furnizorului, cardusului la expedierea si
receptionarea marfii de catre beneficiar
4. Metode de aranjare a marfurilor in
depozit
RI14. Elevul va fi capabil selecteze unitatile comerciale cu amanuntul Tn baza
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Nomenclatorului - tip din Republica Moldova, identificand suprafata, forma de vanzare si
sortimentul de marfa comercializat

1 Nomenclatoml-tip al unitatilor  Harta conceptuald Interpretarea 6 ore
comerciale din Republicii Moldova Studiul de caz studiului de caz
2. Sectoarele comertului cu amanuntul PPT
3. Structura formelor de vanzare Proiect n grup
Schema

RI5. Elevul vafi capabil sa cerceteze caracteristicile socio-demografice si cele economice
ale unei suprafete comerciale locale, identificand factorii care influenteaza localizarea unitatii
comerciale

1. Factorii de influenta a pozitiei Studiul de caz Prezentarea 6 ore
magazinului PPT opiniilor

2. Criteriile socio-demografice si cele Eseu nestructurat personale

economice in reusita comerciald a unei bazate pe o
intreprinderi analiza

3. Aria de piatd si de atractie comerciald
RI16. Elevul vafi capabil sa evalueze componentele designului exterior si interior al suprafetei
comerciale, exploatand la maxim spatiul de vanzare

1 Designul exterior si interior al Studiul de caz Prezentarea 6 ore
suprafetei comerciale PPT opiniilor
2. Forma si marimea salii de vanzare Eseu nestructurat personale
Analiza SWOT bazate pe o
analiza

RI7. Elevul va fi capabil sa identifice formele si metodele de aprovizionare, respecténd
cerintele si principiile de aprovizionare

1. Formele si metodele de aprovizionare Schema Interpretarea 6 ore
2. Principiile si cerintele de aprovizionare Harta conceptuala studiului de caz
in procesul de gestionare a marfurilor Tabel

3. Tabelul minim de sortiment

obligatoriu, rutele si graficele de
aprovizionare e
RI8. Elevul vafi capabil sa verifice la receptie documentele ce atesta cantitatea/calitatea
marfurilor si modul in care furnizorul Tsi Tndeplineste obligatiunile asumate prin contract cu

privire la calitate, sortiment, ambalare, marcare, pret

1 [l

1 Continutul Facturii fiscale in baza Ord. Studiul de caz Comunicarea 6 ore
Nr. 118 din 28-08-2017cu privire la Factura fiscala Prezentarea

aprobarea  formularului  tipizat de Certificat de calitate  actelor ce atesti
document primar cu regim special  Harta conceptuald cantitatea si

»Factura fiscala” si a Instructiunii privind calitate

completarea acestuia
2. Documentele ce atestd calitatea
marfurilor

b 1 - 1
R 19. Elevul vafi capabil sa selecteze metodele si tehnicile de vanzare eficiente in cadrul unei
companii, relatand strategiile de comunicare cu cumparatorii in unitatile comerciale

1 Fonnele de vanzare in functie de  Harta conceptuala Prezentarea 6 ore
distributie: de contact si impersonale Poster studiului

2. Metodele si tehnicile de comercializare PPT individual

active Tn cadrul unitatilor comerciale Studiul de caz

destinate s& atraga clientela Catalog

3. Sistemului AIDAS Pliant
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RI1O. Elevul

va fi capabil sa propund un sistem de amenajare eficient pentru o unitate

comerciald, asigurand o circulatie optima in interiorul salii de vanzare
1. Sistemele de amenajare

2. Fluxurile de circulatie a marfurilor,

consumatorilor si personalului

Nr.
d/o

7.

8.

Harta conceptuala Prezentarea 6 ore
Sehema studiului
PPT individual

Studiul de caz

VIIl. Lucrarile practice si/sau de laborator recomandate

Unitati de Tnvatare

Organizarea comertului cu
ridicata si distributia marfurilor
Organizarea proeeselor
comercial-tehnologice n
unitatile de comert cu ridicata
Organizarea  comertului cu
amanuntul

Amplasarea unitatilor de
comert cu amanuntul

Designul punctelor de vanzare

Organizarea proceselor
comercial - tehnologice 1n
unitatile de comert

Formele de vanzare

Organizarea
vanzare

spatiului de

Lista activitatilor practice

Lucrare practica nr.l
Descrierea canalelor de distributie

Lucrare practica nr.|
Redarea creativa a proceselor tehnologice din cadrul
comertului cu ridicata

Lucrare practica nr.3
Analizarea  Hotararii  Guvernului  Nr.931  din
08.12.2011 ,,cu privite la desfasurarea comertului cu

amanuntul”. Monitorul Oficial din 16.12.2011, Nr.
222-226 , ari. Nr : 1017

Lucrare practica nr.4

Descrierea unitatilor comerciale n baza

Nomenclatorului -tip

Lucrare practica nr.5

Analizarea criteriilor socio-demografice si a celor
economice a unei unitati comerciale

Lucrare practica nr.6

Evaluarea aspectului exterior si interior al unui
magazin

Lucrare practica nr.7

Analizarea Hotararii  Guvernului  Nr.1068 din

20.10.2000 cu privire la receptionarea marfurilor
conform cantitdtii si calitatii Tn Republica Moldova,
publicat: 27.10.2000 Tn Monitorul Oficial Nr. 137
Lucrare practica nr.8

Examinarea actelor legislative ce atesta cantitatea
marfurilor receptionate de la furnizor sau producator
Lucrare practica nr.9

Examinarea actelor legislative ce atesta calitatea
marfurilor receptionate de la furnizor sau producator
Lucrare practica nr.10

Analizarea sistemului AIDAS din cadrul unei entitati
Lucrare practica nr.lI

Analizarea sistemelor de amenajare grila din cadrul
unitatilor comerciale, avantate, dezavantaje

Lucrare practica nr.ll

Analizarea sistemelor de amenajare flux liber din
cadrul unitdtilor comerciale, avantaje, dezavantaje
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IX. Sugestii metodologice

Unitatea de curs F.03.0.010 Organizarea si tehnologia comertului ofera posibilitatea
parcurgerii treptate a continuturilor ocupationale, Tn vederea obtinerii unei calificdri comerciale
la finele fieedrei etape de instruire pentru a asigura sansele de avansare profesionald pe piata
muncii a viitorilor specialisti. Caracterul unitatii de curs asigura receptivitate la schimbarile de
pe piata muneii si flexibilitate Tn structurarea ofertelor de instruire pentru diverse categorii de
beneficiari.

Strategiile, metodele si tehnicile utilizate in procesul de formare a competentelor se vor
realiza in cadrul unor forme de organizare a actiunii didactice, cum ar fi: activitati frontale,
activitati in grup si activitati individuale. Aceste fonue de activitate prezinta anumite valente
formative: activitatea in grup contribuie la fonuarea competentei de comunicare, dezvoltand si
abilitati de parteneriat, de cooperare, colaborare, luare de decizii etc., iar activitatea individuala
dezvolta abilitdti de actiune independentd, autoinstruire, responsabilitate etc.

La alegerea strategiilor didactice se va tine cont de urmatorii factori: scopurile si
obieetivele propuse; continuturile stabilite; resursele didactice, nivelul de pregatire initiald si
capacitdtile elevilor, competentele ce trebuie dezvoltate. Se recomanda utilizarea Intr-o cat mai
mare masura a invatarii centrate pe elev. in acest caz profesorul are doar rolul de facilitator,
comunicator, colaborator, implicand activ pe cel ce invatd. Se vor promova metode activ -
participative, centrate pe elev, care dezvoltd gandirea, incurajeaza participarea elevilor, dezvolta
creativitatea si realizeaza o comunicare multidirectionala.

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

» prelegerea, explicatia, conversatia euristica, dialogul;

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

» simularea (a diverselor situatii intalnite Tn activitatea si viata reald);

» jocul de rol (situatii concrete legate de organizarea unitatilor comerciale);

 exercitiul, discutiile in grup care stimuleaza critica;

» Tinvédtarea prin proiecte;

e studiul de caz;

e simularea;

* navigarea pe internet pentru a descoperi aspecte specifice activitatilor in unitdtile de
comert;

» studierea materialelor de specialitate (tipdrituri, materiale pe suport electronic, materiale
promotionale, documente specifice, etc.).

In proiectarea didacticd de lunga si scurtd duratd profesorul se va ghida de prezentul
curriculum, atdt la compartimentul competente, cat si la continuturile recomandate. Tn
corespundere cu cerintele didactice, profesorul va planifica ore de sinteza si evaluare, precum si
activitati practice.

Cadrul didactic va stabili coerenta intre competentele specifice disciplinei, continuturi,
activitati de Tnvatare, resurse, mijloace si tehnici de evaluare. De asemenea, in cadrul lectiilor,
profesorul va utiliza mijloace instructionale de tipul: Evocare, Realizarea sensului. Reflectie,
Extindere.
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Varietatea metodelor de predare/invatare/evaluare va asigura asimilarea mai lesne a
materiei si serveste ca instrument de stimulare a interesului elevilor fatd de disciplina si
specialitate. Studiul individual ghidat de profesor va fi realizat pentru fiecare rezultat al invatarii,
propunandu-le elevilor in acest scop sarcini individualizate. Se recomanda aplicarea metodelor
interactive de lucru cu elevii, cum ar fi discutia, comunicarea reciproca, prezentarea.

X. Sugestii de evaluare

Intr-o piatd concurentiald a muncii, institutia de invatdmant are obligatia sa-1 ajute pe
fiecare dintre elevii sai sa-si formeze o imagine corecta despre sine si sd-si stabileasca scopuri in
face pe parcursul activitatilor de predare/invatare pentru a cunoaste care este stadiul fonuarii
profesionale si la ce nivel se situeaza ea, in raport cu obiectivele proiectate si cu asteptarile.

Axarea procesului de Tinvatare/predare/evaluare pe competente presupune efectuarea
evaludrii pe parcursul intregului proces de instruire structuratd in doud tipuri de evaluari:
formativa si sumativa.

Activitdtile de evaluare la unitatea de curs F.03.0.010 Organizarea si tehnologia
comertului vor fi orientate spre motivarea elevilor si obtinerea unui feedback continuu, fapt ce
va penuite corectarea operativa a procesului de invatare, stimularea autoevaluarii si a evaluarii
reciproce, evidentierea succeselor, implementarea evaluarii selective sau individuale.

Pentru a eficientiza procesele de evaluare, inainte 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 evaluari.

Produsele recomandate pentru evaluarea nivelului de dezvoltare a competentelor cognitive

Nr. Produse/sarcini Criterii/descriptorii de evaluare a produselor/sarcinii
d/o
1 Harta notionala « Punerea in evidentd 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 fonuularilor;

» Originalitatea expunerii notiunilor subiectului propus.

2. Proiect » 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 abilitdtile 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,
bogétia si varietatea surselor de infonuare, relevanta si
actualitatea acestora, semnificatia datelor colectate s.a.;

« Creativitatea - gradul de noutate pe care-1 aduce proiectul in
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Referat

Studiul de caz

PPT

Poster

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 adecvatad a cazului analizat;

Corectitudinea lingvistica a fonnularilor;

Utilizarea adecvata a terminologiei in cauza;

Rezolvarea corectad a problemei, asociate studiului analizat
de caz;

Punerea in evidentd a subiectului, problematicii si
formularea;

Logica sumarului;

Referinta la programe;

Completitudinea infonuatiei si coerenta intre subiect si
documentele studiate;

Noutatea si valoarea stiintificd a infonuatiei;
Exactitudinea rezultatelor si rigoarea probelor;

Capacitatea de analiza si de sintezd a documentelor,
adaptarea continutului;

Originalitatea studiului, a fonuul@rii si a realizarii;
Personalizarea (sa nu fie lucruri copiate);

Aprecierea criticd, judecatd personala a elevului;
Corectitudinea interpretarii 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 si
substituenti pentru tot continutul care apare pe diapozitiv;
Substituentii sunt containerele din aspecte care adapostesc
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 coalda mare de hartie imprimata ce se lipeste

pe un perete, pe suprafete ale structurilor de reclama stradala
sau pe o suprafata verticald. in mod obisnuit posterele sunt
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compuse atdt din elemente grafice cat si din text, desi un
poster poate fi complet grafic sau complet compus din text;
Titlul: trebuie sa fie scurt si interesant; vizibil de la distantg;
Scrierea: trebuie sa fie suficient de mare si de lizibilda. Daed
folosesti un computer, nu folosi prea multe fonturi. Scrie
propozitii scurte, care sunt vizibile de la distantg;

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

Prezentare: unde vei pozitiona titlurile, simbolurile,
mareatorii, casutele, fotografiile si imaginile? Fa o schitd a
posterului Tnainte de a incepe;

Pune Tmpreuna totul cu atentie: posterul ar trebui sa
completeze formatul ales dar ar trebui sa nu fie Tnghesuit.

Tabel O foaie cuprinzand nume, cifre si date, introduse in rubrici
cu specificatii amanuntite, pentru a servi unui anumit scop;
Aceasta reprezentare graficd penuite a se introduce text,
date, fonuule etc. (continut variat) si clasarea informatiei pe
rubrici;

Gradul de complexitate al tabelului este determinat de
numarul de coloane, rubrici.

Schema Reprezentarea grafica simplificatd a elementelor sau
caracteristicilor structurii unui aparat, ale unei masini, ale
unei instalatii, ale unui proces etc.;

Reprezentarea grafica a schemelor este detenuinata de tipul
de schemd, dependent de numarul elementelor de continut si
relatiile pe care le stabilesc acestea;
Elaborarea unei scheme determind elevul s& fie atent la:
ordonarea continutului Tn pagind, conexiunea intre blocurile
de continut (prin linii sau sdgeti), directia sdgetilor, culoarea
blocurilor de continut, marimea caracterelor etc.

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

X1. Resurse necesare pentru atingerea rezultatelor Tnvatarii

Pentru a realiza cu succes formarea competentelor ce trebuie formate si dezvoltate in
cadrul unitdtii de curs F.03.0.010 Organizarea si tehnologia comertului, trebuie asigurat un
mediu de Tnvatare autentic, relevant si centrat pe elev. Sala de curs va fi dotatda cu mobilier
scolar, tabld interactiva sau proiector multimedia si sa aiba conditii ergonomice adecvate.

Standardul de dotare a salii de curs
Suprafata totald a sélii de curs - nu mai putin de 30 m®
Suprafata pentru un elev- 1,0 m?
Numarul de locuri de lucru - 1elev la o banca
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Nr. crt.

a) Echipamente

1
2
3
4
5.
6
)
1.
8.
0.

10.

Denumirea
elev
Tabla -
Calculator, laptop -
Proiector -
Router Wi-Fi si acces internet -
Sistem audio ( boxe, microfon) -
Imprimanta -
b) Mobilier si tehnica sanitara
Mese 1
Scaune 1
Dulapuri pentru materiale didactice 1
c) Utilaj tehnologic
* Rafturi
e Vitrine
e Tejghea

11.
12.

» Casd de marcat si POS

e Cantare

» Exemple de documente comerciale

* Mostre de marfuri

» Materiale de simulare: pliante, acte
normative, fise de calcul, tabele

d) Instrumente si dispozitive

Tabld magneticd cu set de magneti

Flipchart-uri si markere

e)Inventar si ustensile
Seturi de instrumente de scris si materiale
consumabile (pixuri, coli, rigle)

13.

Nr.

XI1.

Resursele didactice recomandate elevilor

Denumirea resursei

Biblioteca comertului roméanesc Meseria de comerciant, -

Bucuresti, 1995.

DINU V., A vinde cu cucces. Buzau: ed. ALPHA, 2002

NITA V., CORDONEANU AGHEORGHIESEI D. ,
Merckandising. lasi: ed. Tehnopress, 2008

NICOLAI S. Organizarea si tehnologia comertului. Chisinau:

ed. ASEM, 2021
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Locul in care poate fi
consultata accesata
resursa

Biblioteca stiintifica
ASEM
Biblioteca stiintifica
ASEM
Biblioteca stiintifica
ASEM
Biblioteca stiintifica
ASEM



Nr.

10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.
17.

Denumirea resursei

OCTAVIA M. Tehnologii comerciale. Bucuresti; ed. Expert,
2002

SAVGA L., SITNICENCO V., Organizarea si tehnologia
comertului. Chisindu; ed.UCCM,2016

PITUSCAN F., Scutaru A., Organizarea si
comertului. Chisinau: ed. UCCM, 2015

PATRICHE D., STANESCU 1., Bazele comertului. Bucuresti:
ed. Economica, 1999

RISTEA A. L., CONSTANTIN T. A fi sau nu a fi
comerciant. Bucuresti: ed . Didaetica si pedagogica, 1996

RISTEA A. L., CONSTANTIN T. Tehnologii comerciale.
Bucuresti: ed. Expert, 1996

tehnica

ITAMBYXHHfIHLI 0. B. OpeaHUsaijUR mopeoeiiu, YHGHHK
M.. PI3.iiaTejii.cKO-ToproBaa Kopnopauna ,,/JamKOB n K°”,
2014. — 296 c. ISBN 978-5-394-02189-3

MIUKOB JT.n., nAMBYyXHHIlIHLI B.K. KoMuepmR u
mexHOJioeuH mopaoenu. yueGnHK cxy™uenroB Bticmnx
yueGHbix 3aBe.aeHHH. 2-e h3ii. - M.: HncjiopMaLiHOHHo-

BHeupeHuecKHH uenxp ,,MapKexHHr”, 2014. - 448 c. ISBN 5-
7856-0079-X.

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

Hotdrarea Guvernului Nr.931 din 08.12.2011 ,,cu privite la
desfasurarea comertului cu amanuntuP\ Monitorul Oficial
din 16.12.2011, Nr. 222-226 , artNr:1017

Nr.1068 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

Hotararea Guvernului

https://www.leeis.md/cautare

https://www.me.eov.md/
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Locul in care poate fi
consultata accesata
resursa

Biblioteca stiintifica
ASEM

Biblioteca stiintifica
ASEM

Biblioteca stiintifica
ASEM

Biblioteca stiintifica
ASEM

Biblioteca stiintifica
ASEM

Biblioteca stiintifica
ASEM

Biblioteca IP CAIR

Biblioteca IP CAIR

Biblioteca stiintifica
ASEM
Navigare pe internet

Biblioteca stiintifica
ASEM
Navigare pe internet

Biblioteca
Navigare pe internet

Navigare pe internet

Navigare pe internet
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