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I. Preliminarii

Curriculumul modular S.07.0.024 Activitatea comerciald este un document normativ si
obligatoriu elaborat Tn baza Planului de invdtamant aprobat prin Ordin MEC nr.1229/2024, nr.
de inregistrare SC-32/24 din 03.09.2024, destinat realizarii procesului de pregétire a viitorului
specialist de la specialitatea 0416.2 Comert si activitate vamald, calificarea 0416.2.1 Agent/
agentd Tn servicii comerciale, care are drept scop fonnarea competentelor profesionale,
consolidarea  cunostintelor  teoretice  Tnsusite  Tn cadrul orelor de curs i
formarea/dezvoltarea/consolidarea abilitatilor practice Tn concordanta cu conditiile pietei libere,
in perioada de constituire si de dezvoltare a relatiilor de piatd, activitatea de comert a cunoscut
modificari esentiale, transformandu-se dintr-o simpla totalitate de operatiuni, prin care se
urmarea scopul de a livra produsele in punctele de desfacere si a le vinde consumatorilor, Tntr-o
activitate realizata pentru a pune produsul la dispozitia consumatorului pe piata, avand ca scop
satisfacerea multilaterald a necesitatilor lor de consum atat a celor reale, cat si a celor potentiale.

Curriculumul modular S.07.0.024 Activitatea comercialda este un document normativ si
obligatoriu pentru realizarea procesului de pregatire a agentului/agentei Tn servicii comerciale din
nvatamantul profesional tehnic postsecundar si postsecundar nontertiar, care vor activa in cadrul
diverselor unitati comerciale Tn conformitate cu sarcinile de lucru.

Scopul studierii acestei unitati de curs consta in formarea si dezvoltarea competentelor
elevilor in organizarea comertului si activitatea comerciald, asimilarea fundamentelor teoretice ale
comertului, mecanismelor de functionare a comertului in economia moderna, practicilor de comert
pe plan national si international in toata diversitatea formelor lor.

Unitatile de curs ce in mod obligatoriu trebuie studiate pana la demararea procesului de
instruire la modulul n cauza:

U.03.0.005 Bazele legislatiei in comert;

F.02.0.009 Fundamentele stiintei méarfurilor si serviciilor;

F.03.0.010 Organizarea si tehnologia comertului;

F.02.0.011 Baza tehnico-materiald a intreprinderii;

F.04.0.012 Securitatea muncii;

F.05.0.013 Standardizarea, metrologie, certificarea marfurilor si serviciilor;

S.06.0.021 Logistica;

P.06.0.030 Practica tehnologica II.

Il. Motivatia, utilitatea modulului pentru dezvoltarea profesionala

Utilitatea studierii unitatii de curs S.07.0.024 Activitatea comerciala este determinata de
necesitatea de a pune la dispozitia elevilor un material care sa-i ajute sa Tnsuseasca cunostinte din
domeniul comertului necesare pentru a administra o afacere de succes si sa-i pregateasca pentru
viata profesionald. Cunostintele obtinute la acest modul vor permite viitorilor specialisti 0416.2.1
Agent/agenta Tn servicii comerciale sa cunoasca cadrul legislativ-nonnativ cu privire la activitatea
comercialda, sa faca distinctie intre functiile, categoriile si notiunile fundamentale ale activitatii
comerciale, sa explice problemele ce tin de realizarea activitatii de comert, sa cunoasca sursele de
aprovizionare in cadrul entitatilor cu marfuri, sa intocmeasca contracte de vanzare-cumpadrare, sa
monitorizeze executarea comenzilor, sa identifice problemele, riscurile si solutiile de perfectionare a
activitatii comerciale si luarea deciziilor ce vizeaza perfectionarea si optimizarea proceselor
comerciale.
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La finalizarea modulului elevii vor fi eapabili sa:

* eunoascd continutul activitatii comerciale;

» constientizeze importanta informatiei comerciale;

« identifice sursele si formele de achizitionare a marfurilor;

e determine structura contractului de vanzare-cumpadrare, sa se familiarizeze cu
modalitatea de Tncheiere, modificare si reziliere a contractelor;

* notiunea de risc, evaluarea riscurilor comerciale, stabilirea modalitatilor de minimizare a
efectelor riscurilor comerciale.

Competentele formate si dezvoltate Tn cadrul acestui modul vor fi necesare pentru

studierea unitatii de curs orientate spre comercializarea marfurilor Tn comert, dupa cum unueaza:

F.08.0.016 Negocierea comerciala;

F.08.0.017 Marketing;

5.08.0.025 Comert international;

5.08.0.026 Tranzactii comerciale;

5.08.0.027 Merchandising;

P.08.0.031 Practica ce anticipeaza probele de absolvire.

I1l. Competentele profesionale si rezultatele Tnvatarii

In cadrul unitatii de curs S.07.0.024 Activitatea comerciala vor fi fonuate si dezvoltate
urmatoarele competente profesionale specifice conform standardului de calificare al specialitatii
0416.2 Comert si activitate vamala, calificarea 0416.2.1 Agent/ agentd Tn servicii comerciale,
aprobat prin Ordinul Ministerului Educatiei si Cercetarii nr.334 din 11.03.25, dupa cum
urmeaza:

CPi. Organizarea procesului de munca;

CP2. Colaborarea n punctul de vanzari;

CP5. Comercializarea marfurilor si servicii catre unitdti/entitati de vanzare cu amanuntul, en-
gros;

CP6. Cercetarea pietei locala, nationald, internationalg;

CP7. Comunicarea persuasiva Tn vanzari;

CP8. Aplicarea tehnicilor de gestionare a documentelor.

Tn cadrul unitatii de curs S.07.0.024 Activitatea comerciala vor fi formate si dezvoltate
urmatoarele competente specifice:
CSI. Planificarea si organizarea procesului de munca;
CS2. Mentinerea si fidelizarea clientilor;
CS3. Elaborarea ofertelor si comenzilor comerciale;
CS4. Elaborarea si intocmirea contractelor comerciale;
CS5. Cercetarea ofertei si a riscurilor in activitatea comerciala;
CS6. Crearea unei comunicari eficiente Tn cadrul companiei;
CS.7 Cercetarea si informarea consumatorilor cu oferta de marfuri;
CS.8 Perfectarea si gestionarea documentelor;
CS.9 Organizarea procesului de aprovizionare cu marfuri a intreprinderii comerciale.

Rezultatele Tnvatarii deriva din competentele specifice unitatii de curs si sunt axate pe
aptitudini ce vor avea un caracter predominant, iar cunostintele teoretice propuse pentru a fi
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asimilate de catre elev vor fie aplicabile Tntr-un mod direct la demonstrarea competentelor
solicitate de piata muncii.

La finele studierii unitati de curs S.07.0.024 Activitatea comerciald elevul va fi capabil
sa;
R11. Planifice obiective si sarcini pentru punctele de vanzare preluerdnd rapoartele letrice si/sau
electronice receptionate de la manageri pennitdnd organizarea procesului de munca;
RI2. Stabileasca o relatie profesionala cu vanzatorii, furnizorii de produse sau servicii pentru a
mentine permanent legdtura cu clientii existenti si pentru fidelizarea acestora Tn véanzarea
diferitor bunuri si servicii, unnarind obtinerea succesului reciproc si a satisfactiei clientilor;
RI3. Analizeze vanzarile si spatiul comercial pentru a elabora oferte comerciale (zilnice,
saptamanale, lunare), comenzi si contracte de vanzare-cumparare respectand legislatia Tn vigoare
in scopul de atragere de noi clienti;
RI14. incheie, dupa caz, contracte de vanzare - cumparare, urmarind respectarea lor, in conditiile
si termenele stabilite intre parteneri, solutionand pe cale amiabild reclamatiile parvenite de la
clienti, Tmbunatdtind in permanenta relatiile cu acestia;
RI5. Cerceteze ofertele promotionale si indicii de pret ale concurentilor pentru a stabili punctele
forte si slabe ale entitatii in raport cu piata, identificand oportunitatile si riscurile in activitatea
firmei si propune solutii de Tmbunatatire;
R16. Utilizeze eficient tehnici, metode si tehnologii de comunicare n relatiile cu furnizorii,
consumatorii, membrii echipei de lucru pentru a asigura o comunicare persuasiva, solutionand
conflictele si propune mijloace de inlaturare;
R17. Informeze consumatorii despre caracteristicile produselor si raporta reactiile acestora catre
furnizori si producatori in scopul Tmbunatatirii caracteristicilor si calitatii marfurilor, identificand
factorii care influenteaza cererea si oferta de marfuri in formarea sortimentului de marfuri;
RI8. Perfecteze doeumente privind activitatea de ofertare - contractare, distributie si a celei de
vanzari, protejand datele cu caracter personal, asigurdnd un proces eficient de gestionare a
documentelor de livrare, Tncasare si plata in numerar sau prin virament;
RI9. Elaboreze un plan de achizitie a marfurilor identificand forma potrivita de achizitie a
marfurilor, respectand procedurile si reglementarile legale specifice fiecarei forme.

IV. Administrarea modulului

Numarul de ore

: Forma 5
Contact direct Numarul

Semestrul Total Studiul de de
Teorie Praeticd/laborator individual evaluare credite
7 120 54 36 30 Examen 4
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V. Repartizarea orientativa a orelor pe unitati de invatare

Numarul de ore

Nr. i
Unitati de Tnvatare Contact direct i
crt. Total . Studiul
. Practica/ RSTEE
Teorie individual
laborator
1 Activitate comerciald: esentd, continut, 12 6 4 2
organizare
2. Piata marfurilor si serviciilor - mediu 8 4 2 2
pentru activitatea comerciala
3. Consumul, cererea si oferta - 12 4 4 4
coordonate ale activitatii comerciale
4. Formele de vanzare in comert 18 8 6 4
5. Serviciile comerciale 14 6 4 4
6. Informatia comerciala si protectia ei 14 6 4 4
7. Formele de achizitie a marfurilor 18 8 6 4
8. Organizarea si reglarea rapoartelor 14 6 4 4
contractuale
9. Riscurile comerciale si metode de 10 6 2 2
atenuare a acestora
Total 120 54 36 30
V1. Unitatile de Tnvatare
Unitati de competente Unitati de continut/Cunostinte Abilitati (A)
1. Activitate comerciald: esentd, continut, organizare
UCI. Explicarea 1. Continutul activitatii Al. Analizarea continutului
esentei, functiilor, comerciale activitatii comerciale
structurii activitatilor 2. Clasificarea comerciantilor A2, Descrierea functiilor realizate
comerciale si 3. Functiile realizate Tn cadrul n cadrul activitatii comerciale
principiilor de activitatii comerciale A3. Clasificarea operatiilor
organizare eficientd a 4. Clasificarea operatiilor comerciale
acestora comerciale A4. Identificarea principiilor de
5. Structura activitatii organizare a activitatii
comerciale comerciale

6. Principiile de organizare a
activitatii comerciale

2. Piata marfurilor si serviciilor - mediu pentru activitatea comerciala

UC?2. ldentificarea 1. Continutul si structura pietei. A |. Descrierea principalelor
principalelor categorii 2. Elementele care influenteaza elemente care detenuind
de parteneri prezenti In dinamica pietei dinamica pietei

cadrul pietei 3. Categorii de parteneri A2. Studierea continutului si

prezenti Tn cadrul pietei
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Unitati de eompetente  Unitati de continut/Cunostinte Abilitati (A)

A3. Analiza principalelor categorii
de parteneri

3. Consumul, cererea si oferta - coordonate ale activitatii comerciale

UC3. Formarea 6. Consumul, nevoile de Al. Analizarea consumului si

sortimentului de marfa consum, structura consumului nevoilor de consum

in unitatile de comertin 7. Cererea de marfuri A2. Studierea cererii de marfuri si

dependenta de cererea Si Oferta de marfuri a factorilor ce o influenteaza

oferta de maérfuri 9. Factorii ce influenteazd A3 Detenuinarea ofertei  de
formarea sortimentului de marfuri

marfuri Tn unitdtile de comert Al
10. Formarea sortimentului de
marfuri Tn unitdtile de comert
11. Indicii ce caracterizeaza
sortimentul de marfuri Tn
unitdtile de comert

. Identificarea factorilor ce
influenteaza formarea
sortimentului de marfuri Tn
unitatile de comert

A5. Descrierea procesului de

formare a sortimentului de
marfuri Tn unitatile de comert

A6. Analizarea indicilor ce

caracterizeaza sortimentul de

marfuri Tn unitatile de comert

4. Formele de vanzare Tn comert

UC4. Identificarea 1. Forme si metode de vnzare a A |.Descrierea formelor si
fonuelor de vanzare marfurilor in comertul cu metodelor de vanzare a
specifice unitatii de amanuntul marfurilor in comertul cu
comert cu amanuntul in 2. Forme de véanzare a amanuntul

dependenta de marfurilor Tn afara A2.Caraterizarea formelor de
caracteristicile lor magaz_lnelor vanzare a marfurilor in afara
specifice 3. Organizarea vanzarii magazinelor

marfurilor cu achitarea n rate

4. Organizarea vanzarii
maérfurilor in magazine de
consignatie

A3. Analizarea organizarii vanzarii
marfurilor cu achitarea in rate

AA4. Aprecierea organizarii
vanzarii marfurilor in
magazinelor de consignatie

5. Serviciile comerciale

UC5.0rganizarea Rolul serviciilor in activitatea Al. Argumentarea rolului
serviciilor comerciale in comerciald serviciilor Tn activitatea
sustinerea activitatii Tipologia serviciilor comerciala
comerciale comerciale A2. Studierea tipologiei serviciilor
Caracteristicile serviciilor comerciale
comerciale A3. Tnsusirea caracteristicilor
Alimentatia publica - sector serviciilor comerciale
al comertului A4. Caracteristica serviciilor de

alimentatiei publica
6. Informatia comerciala si protectia ei

UCG6. Stabilirea surselor 1. Semnificatia Si functiile A |. Tnsusirea rolului informatiei
de informatie informatiei  comerciale n comerciale in programarea si
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Unitati de competente  Unitati de continut/Cunostinte

Abilitati (A)
promovarea aetelor de eomert

Analiza surselor de informatii Tn
cadrul activitatii de comert

a AL Descrierea fonnelor de

achizitie a marfurilor.
Caracteristica procesului de
achizitie a marfurilor la
iarmaroacele en-gros
Descrierea tenderului ca
proces de achizitie a marfurilor
Caracteristica procesului de
achizitie a marfurilor la bursele
de marfuri

Caracteristica procesului de
achizitie a marfurilor la licitatii

comerciala aplicand programarea si promovarea
masurile legale, tehnice actelor de comert A2
pentru a asigura 2. Caracteristica informatiei
confidentialitatea si utilizate n activitatea de
securitatea informatiilor comert
comerciale 3. Sursele de informare 1n
cadrul activitatii de comert
7. Formele de achizitie a marfurilor
UC7. Identificarea 1. Formele de aehizitie
formelor de achizitie a marfurilor
marfiirilor si 2. Organizarea si  derularea A2,
organizarea proceselor afacerii comerciale n cadrul
esentiale pentru legaturilor  directe dintre
efectuarea tranzactiilor contragenti A3.
comerciale eficiente 3. Achizitia  marfurilor la
iarmaroacele en - gros A4,
4. Negotul (vanzarea) ,tender”
- ca mijloc de achizitie a
marfurilor AbL.
5. Achizitia marfurilor la
bursele de marfuri: continut,
organizare
6. Licitatii: continut Si
organizare

8. Organizarea si reglarea rapoartelor contractuale

UCS8. Elaborarea si 1. Formele relatiilor Al
negocierea clauzelor contractuale

contractuale, 2. Contractele de vanzare -
monitorizarea, cumpdrare: notiune, aspecte A2,
executarea acestora, fundamentale

rezolvarea disputelor, 3. Continutul contractului de
revizuirea contractelor vanzare - cumparare A3.
si asigurarea 4. Adaptarea, modificarea,
conformitatii legale si suspendarea si rezilierea

etice contractelor de vanzare -

cumparare

Studierea continutului
contractului de vanzare-
cumpadrare.

insusirea elementelor
component ale unui contract de
vanzare cumparare
Caracteristica contractelor de
vanzare indirect

9. Riscurile comerciale si metode de atenuare a acestora

UC9. Monitorizarea si 1. Notiunea de risc si Al

identificarea metodelor caracteristicile lui

orientate spre controlul 2. Clasificarea riscurilor A2.

riscurilor 3. Metode de atenuare
riscurilor A3.
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VII. Studiul individual ghidat de profesor

Produse de Modalitati de Numar

Materii pentru studiul individual
elaborat evaluare de ore

R1I. Elevul vafi capabil sa planifice obiective si sarcini pentru punctele de vanzare prelucrand
rapoartele letrice si/sau electronice receptionate de la manageri permitand organizarea
procesului de munca

1. Planificarea obiectivelor pentru Proiect Prezentarea 2 ore
punctele de vanzare Portofoliu proiectului,
2. Organizarea procesului de munca portofoliului

RI12. Elevul va fi capabil sa stabileasca o relatie profesionalda cu vanzatorii, furnizorii de
produse sau servicii pentru a mentine permanent legatura cu clientii existenti si pentru
fidelizarea acestora Tn vanzarea diferitor bunuri si servicii, urmarind obtinerea succesului
reciproc si a satisfactiei clientilor

1. Tehnici de fidelizare a clientilor Studiu de caz Prezentarea 4 ore
2. Comunicarea eficienta cu furnizorii Proiect studiului
si vanzatorii Referat individual

RI3. Elevul vafi capabil sa analizeze vanzarile si spatiul comercial pentru a elabora oferte
comerciale (zilnicdae, saptamanale, lunare), comenzi si contracte de vanzare-cumparare
respectand legislatia Tn vigoare in scopul de atragere de noi clienti

1. Oferte comerciale zilnice, Studiu de caz Prezentarea 4 ore
saptaméanale si lunare Proiect portofoliului

2. Spatiul comercial si influenta sa PPT Interpretarea
asupra vanzarilor Portofoliu studiului de caz

R14. Elevul vafi capabil sa incheie, dupa caz, contracte de vanzare - cumparare, urmarind
realizarea lor, in conditiile si termenele stabilite intre parteneri, rezolvand pe cale amiabila
reclamatiile venite de la clienti, imbunatdtind in permanenta relatiile cu acestia

1. Contractul de vanzare-cumparare Proiect Prezentarea 4 ore
2. Legislatia comerciald aplicabild Harta conceptual’ studiului
vanzarilor Harta notionala individual

R1 5. Elevul vafii capabil sa cerceteze ofertele promotionale si indicii de pret ale concurentilor
pentru a stabili punctele forte si slabe ale entitatii Tn raport cu piata, identificand oportunitatile
si riscurile in activitateafirmei sipropune solutii de Tmbunatatire

1 Oferte promotionale ale Studiu de caz Prezentarea 4 ore
concurentilor Analiza SWOT studiului
2. Punctele forte si slabe ale unitatii Schema individual

comerciale Tn raport cu piata

RI16. Elevul vafi capabil sa utilizeze eficient tehnici, metode si tehnologii de comunicare in
relatiile cu furnizorii, consumatorii, membrii echipei de lucru pentru a asigura o comunicare
persuasiva, solutionand conflictele si propune mijloace de Tnlaturare

1. Comunicarea nonverbald Tn relatiile Studiu de caz Interpretarea 2 ore
profesionale Portofoliu studiului de caz

2. Tehnici de comunicare eficienta Tn PPT
relatiile cu furnizorii si consumatorii Harta notionala
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RI7. Elevul vafi capabil sa informeze consumatorii despre caracteristicile produselor si raporta
reactiile acestora catre furnizori si producatori Tn scopul Tmbunatatirii caracteristicilor si
calitatii marfurilor, identificAnd factorii care infiuenteazd cererea si oferta de marfuri in
formarea sortimentului de marfuri

1. Cererea si oferta de marfuri Proiect Prezentarea 4 ore
2. Sortimentul de marfuri Studiu de caz studiului
PPT individual

RI8. Elevul vafi capabil sa perfecteze documente privind activitatea de ofertare - contractare,
distributie si a celei de vanzari, protejand datele cu caracter personal, asigurdnd un proces
eficient de gestionare a documentelor de livrare, incasare siplata Tn numerar sau prin virament

1. Crearea documentelor de ofertare Studiu de caz Interpretarea 4 ore
2. Protectia datelor personale 1in Proiect studiului de caz
documentele de vanzare (ghid) PPT Prezentarea
Referat studiului
individual

RI19. Elevul va fi capabil sa elaborez un plan de achizitie a marfurilor identificand forma
potrivitda de achizitie a marfurilor, respectand procedurile si reglementarile legale specifice
fiecareiforme

1. Forma potrivitd de achizitie a Proiect Prezentarea 2 ore
marfurilor PPT studiului
individual

Nr.
d/o

VIII. Lucrarile practice si/sau de laborator recomandate

Unitati de Thvatare

Activitate comerciala:

esenta, continut,
organizare

Piata marfurilor si
serviciilor - mediu
pentru activitatea
comerciala
Consumul, cererea si
oferta - coordonate
ale activitatii
comerciale

Formele de vanzare
n comert

Serviclile comerciale

Lista activitatilor practice

Lucrare practica nr.l

Studierea legislatiei aferente activitatii comerciale
Lucrare practica nr.2

Studierea principiilor de organizare a activitatii comerciale
Lucrare practica nr.3

Analiza cererii si ofertei pe piata

Lucrare practica nr.4

Studierea factorilor ce influenteaza consumul, cererea si oferta
in activitatea comerciala

Lucrare practica nr.5

Analiza indicilor ce caracterizeaza sortimentul de marfuri in
unitdtile de comert

Lucrare practica nr.6

Studierea formelor de vanzare a marfurilor in comert
Lucrare practica nr.7

Studierea vanzarii marfurilor cu achitarea in rate

Lucrare practica nr.8

Studierea Regulilor comertului de consignatie

Lucrare practica nr.9

Analiza serviciilor comerciale prestate Tn unitdtile de comert
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Lucrare practica nr.lO
Analiza serviciilor de alimentatiei publica
Informatia comerciala Lucrare practica nr.ll
si protectia ei Studierea tipurilor de informatie comerciala
Lucrare practica nr.12
Studierea Legii cu privire la secretul comercial
Formele de achizitie a Lucrare practica nr.I13
marfurilor Studierea modalitétii de derulare a afacerii comerciale directe
intre contragenti
Lucrare practica nr.l4
Studierea achizitiei marfurilor la iarmaroace si tendere
Lucrare practica nr.15
Studierea achizitiei marfurilor la burse de marfuri si licitafii

Organizarea si Lucrare practicd nr.16
reglarea rapoartelor Studierea actelor ce atestd cantitatea si calitatea méarfurilor,
contractuale perfectarea facturii fiscale

Lucrare practica nr,17

intocmirea unui contract de vanzare-cumparare
Riscurile comerciale Lucrare practica nr.18
si metode de atenuare  Analiza metodelor de atenuare a riscurilor
a acestora

IX. Sugestii metodologice

Curriculumul modular S.07.0.024 Activitatea comerciala are drept scop fonuarea si
dezvoltarea competentelor profesionale ale elevilor, iar finalitdtile procesului de instruire sunt
materializate prin competente. Curriculumul centrat pe competente va raspunde mai bine
cerintelor actuale ale vietii sociale si profesionale, ale pietei muncii, prin centrarea demersurilor
didactice pe achizitiile concrete ale elevului. Tn cadrul procesului de fnvatamant se vizeaza
formarea si dezvoltarea de competente educationale functionale, de baza, necesare elevilor
pentru a-si continua studiile si/ sau pentru a se Tncadra pe piata muncii. Competentele fonnate pe
parcursul educatiei de baza raspund conditiei de a fi necesare si benefice pentru individ si pentru
societate Tn acelasi timp. Acest curriculumul pune accentul pe dimensiunea actionara in fonuarea
personalitatii elevilor si focalizarea pe achizitii finale ale invatarii.

Prin aplicarea strategiilor didactice se urmareste transpunerea Tn practica a principiilor
generale de proiectare a activitatii de formare-dezvoltare. Acestea ofera ocazii benefice de
instruire usoara, captivanta, dar si temeinicd; creeaza un mediu adecvat comunicarii si Tnvatarii
cooperante, avand, un pronuntat caracter activ-participativ. Utilizarea preponderenta a unor
strategii didactice de tip interactiv si metacognitiv 1l plaseaza pe elev in centrul procesului
instructiv-educativ, stimulandu-1 sa se implice plenar in derularea activitatilor, punandu-1 in
situatia de a-si valorifica spiritul de initiativa, independenta si potentialul creator, de a aplica
capacitatile de investigare si reglare a propriilor procese cognitive, afective, motivationale.

De asemenea una dintre cerintele majore ale invatamantului modem este aceea a fonuarii
la elevi a deprinderilor de studiu individual, care sa fructifice capacitatea de a gandi si actiona
liber si creativ. Drept urmare, predarea-invatarea se va realiza prin activarea si utilizarea celor
mai adeevate metode, procedee si mijloace didactice care sa provoace si sa stimuleze gandirea si
trasaturile elevului.
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Astfel, metodele didactice aplicate in procesul de predare a unitadtii de curs S.07.0.024
Activitatea comerciala vor fi indicate in proiectele didactice elaborate de profesor in functie de

nivelul de pregatire si progresul demonstrat atat de grupa de elevi in ansamblu, céat si fiecare elev
in parte. Optiunea pentru o metoda sau alta este Tn strdnsa legdtura s cu personalitatea
profesorului si gradul de pregatire, predispozitia si stilurile de Tnvatare ale grupului de elevi cu
care se lucreaza.

La alegerea metodelor didactice se recomanda sa se tina cont de urmatorii factori: scopul
si obiectivele trasate; continuturile stabilite; resursele didactice; nivelul de pregatire initiala si
capacitatile elevilor, competentele ce trebuie dezvoltate.

In aetivitatea de predare-invatare a acestei discipline vor predomina metodele cu caracter
activ-participativ care vor contribui la sporirea potentialului intelectual al elevilor. Se recomanda
utilizarea a trei grupe de metode:

a) Centrate pe actiunea profesorului: discurs, prelegerea, descriere, explicatie;

b) Centrate pe actiunea profesorului si elevilor: dialog didactic argumentat, conversatie
euristica, discutie colectiva;

¢) Centrate, cu precadere, pe actiunea elevilor: problematizarea, studiu de caz, situatii de
integrare, tema de cercetare, jocul de rol, argumentarea si contraargumentarea.

In contextul digitalizarii procesului educational vor fi valorificate instrumentele Google.
La proiectarea didactica de lunga si scurta duratd profesorul se va ghida de prezentul curriculum,
atat la compartimentul competente, céat si la continuturile recomandate.

X. Sugestii de evaluare

Activitatile de evaluare la unitatea de curs S.07.0.024 Activitatea comerciala vor fi
orientate spre motivarea elevilor si obtinerea unui feedback continuu, fapt ce va pennite
corectarea operativa a procesului de Tnvdtare, stimularea autoevaluarii si a evaludrii reciproce,
evidentierea succeselor, implementarea evaluarii selective sau individuale. Axarea procesului de
invatare/predare/evaluare pe competente presupune efectuarea evaluarii pe parcursul Tntregului
proces de instruire structurata in trei tipuri de evaluari: initiald, formativa si sumativa.

Forma de evaluare conform planului de Tnvatamant la unitatea de curs S.07.0.024
Activitatea comerciala este examen. Pentru a eficientiza procesele de evaluare, Tnainte de a
demara evaludrile propriu-zise, se va aduce cunostinta elevilor tematica unitatilor de continut,
modul de evaluare si conditiile de realizare a fiecarei evaludri. Evaludrile tematice vor fi realizate
sub forma de teste de evaluare elaborate de catre profesor Tn conformitate cu rigorile
metodologice. In cadrul evaluarii curente profesorul se va axa pe utilizarea urmatoarelor
modalitati de evaluare: prezentarea n plan a sarcinilor date pentru acasa si in clasa, analiza
studiilor de caz, problematizarea, testele, prezentarea proiectelor individuale etc.

Produsele recomandate pentru evaluarea nivelului de dezvoltare a competentelor cognitive

Nr. Produse / sarcini Criterii/descriptorii de evaluare a produselor/sarcini
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;
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Corectitudinea logica a formularilor;
Corectitudinea lingvistica a formularilor;
Originalitatea expunerii notiunilor subiectului propus.

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,
bogatia si varietatea surselor de informare, relevanta si
actualitatea acestora, semnificatia datelor colectate s.a.;
Creativitatea - gradul de noutate pe care-1 aduce proiectul
Tn abordarea temei sau in solutionarea problemei.

Referat 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 fiecarei surse de documentare.
Studiul de eaz 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 infonuatiei si coerenta intre subiect si

documentele studiate;

Noutatea si valoarea stiintifica a infonuatiei;

Exactitudinea rezultatelor si rigoarea probelor;

Capacitatea de analiza si de sinteza a documentelor,

adaptarea continutului;

Originalitatea studiului, a fonuularii si a realizarii;
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» Personalizarea (sa nu fie lucruri copiate);

« Aprecierea critica, judecata personala a elevului;

» Corectitudinea interpretarii studiului de caz propus;

» Calitatea solutiilor, ipotezelor propuse, argumentarea
acestora;

e Corectitudinea lingvistica a formularilor;

» Rezolvarea corectd a problemei, asociate studiului
analizat de caz.

5. PPT » Aspectele de diapozitiv contin formatare, pozitionare si
substituenti pentru tot continutul care apare pe diapozitiv;

e 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.

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

 Reprezentarea grafica a schemelor este determinata de
tipul de schema, dependent de numarul elementelor de
continut si relatiile pe care le stabilesc acestea;

* Elaborarea unei scheme determina elevul sa fie atent la:
ordonarea continutului Tn pagind, conexiunea Tntre
blocurile de continut (prin linii sau sageti), directia
sagetilor, culoarea blocurilor de eontinut, marimea
caracterelor etc.

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

XI1. Resurse necesare pentru atingerea rezultatelor invatarii

Pentru a realiza cu succes formarea competentelor ce trebuie formate si dezvoltate in
cadrul unitatii de curs S.07.0.024 Activitatea comerciald, trebuie asigurat un mediu de Tnvéatare
autentic, relevant si centrat pe elev. Sala de curs va fi dotata cu mobilier scolar, tabla interactiva
sau proiector multimedia si sa aiba conditii ergonomice adecvate.

Standardul de dotare a sélii de curs
Suprafata totala a salii de curs - nu mai putin de 30 m*
Suprafata pentru un elev - 1,0 m®
Numadrul de locuri de lucru - 1elev la o banca

Nr. crt. Denumirea Cantitatea per Cantitatea per
elev sald de curs
a) Echipamente
1 Tabla 1
2. Calculator, laptop 1
3. Proiector 1
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4.
5.
6.

Router Wi-Fi si acces internet
Sistem audio ( boxe, microfon)

Imprimanta

b) Mobilier si tehnica sanitara

7.
8.
9.

Mese 1
Scaune 1
Dulapuri pentru materiale didactice 1

c¢) Utilaj tehnologic

10.

e Rafturi

e Vitrine

 Tejghea

» Casa de marcat si POS
» Céntare

« Exemple de documente comerciale
* Mostre de marfuri

« Materiale de simulare; pliante, acte
nonuative, fise de calcul, tabele

d) Instrumente si dispozitive

11.
12.

Tabld magneticd cu set de magneti

Flipchart-uri si markere

e) Inventar si ustensile

13.

Nr.

crt.

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

XI11. Resursele didactice recomandate elevilor

Denumirea resursei

NITA V., CORDONEANU AGHEORGHIESEI D.,
Merchandising. lasi: Ed.Tehnopress, 2008

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

PATRICHE D., STANESCU I. Bazele comertului. Bucuresti:
Ed. Economica, 1999

PITUSCAN F., SCUTARU A., Organizarea si tehnologia
comertului. Chisindau: Ed. UCCM, 2015

RISTEA Ana Lucia, TUDOSE C. Tehnologii comerciale.
Bucuresti: Ed. Expert, 1996

RISTEA Ana Lucia. Distributia marfurilor. Bucuresti: 1996.

SAVGA L., SITNICENCO V., Organizarea si tehnologia
comertului. Chisindu; Ed. UCCM, 2016
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Locul Tn care poate fi
consultata/ accesata/
procurata resursa

Biblioteca stiintifica
ASEM

Biblioteca stiintifica
ASEM

Biblioteca stiintifica
ASEM
Biblioteca stiintifica
ASEM

Biblioteca stiintifica
ASEM

Biblioteca stiintifica
ASEM
Biblioteca stiintifica
ASEM &~



Nr.

crt.

10

1

12

13

14

Denumirea resursei
VASILE D., A vinde cu succes. Buzau: Ed. ALPHA, 2002.

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

Legea ,,cu privire la vanzarea de marfuri”, nr.I34 din
03.06.1994, publicat in Monitorul Oficial al Republicii
Moldova nr 16-17, art. 177

Legea ,,privind protectia consumatorilor'”, nr.  105-
XV din 13.03.2003 , republicat: Monitorul Oficial al
R.Moldova nr.I76 181/513 din 21.10.2011, Monitorul Oficial
al R.Moldova nr.126-131/507 din 27.06.2003

Legea ,cu privire la secretul comercial”, nr. 171 din
06.07.1997.

Legea ,,privind bursele de marfuri”, nr. 1117
din 26-02-1997, publicat : 25-07-1998 in Monitorul Oficial
Nr. 70 art. 464, modificat LP79 din 24.05.18, M O195-
209/15.06.18 art.338

Regulile comertului de consignatie. Hotarare Nr. 1010
din 31-10-1997, Publicat : 02-12-1997 in Monitorul Oficial
Nr. 79-80 art. 814
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Navigare prin internet

Navigare prin internet
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Navigare prin internet

Navigare prin internet

Navigare prin internet



