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I. Preliminarii

Curriculumul modular S.08.0.026 Tranzactii comerciale este un document normativ si
obligatoriu elaborat in baza Planului de Tnvdtdmant aprobat prin Ordin MEC nr. 1229/2024, nr.
de inregistrare SC-32/24 din 03.09.2024, destinat realizarii procesului de pregatire a viitorului
specialist de la PFPT 0416.2 Comert si activitate vamald, calificarea 0416.2.1 Agent/ agenta
n servicii comerciale, care are drept scop formarea competentelor profesionale, consolidarea
cunostintelor teoretice Tnsusite in cadrul orelor de curs si formarea/dezvoltarea/consolidarea
abilitatilor practice in concordantd cu conditiile pietei libere. In perioada de constituire si de
dezvoltare a relatiilor de piatd, activitatea de comert a cunoscut modificari esentiale, de aceea
este 0 necesitate ca cei care studiaza si vor lucra Tn acest domeniu trebuie sda cunoasca
operatiunile de vanzare cumpdrare intre agentii economici din diferite tdri; factorii ce
influenteazd tranzactiile internationale, principiile si tehnicile de derulare a tranzactiilor
internationale, avantajele obtinute din participarea firmei in tranzactii internationale.

Curriculumul la unitatea de curs S.08.0.026 Tranzactii comerciale este un document
normativ si obligatoriu pentru realizarea procesului de pregatire a agentului/agentei Tn servicii
comerciale din Tnvatamantul profesional tehnic postsecundar si postsecundar nontertiar, care vor
activa in cadrul diverselor unitati comerciale in conformitate cu sarcinile de lucru.

Scopul studierii acestui modul constd in formarea si dezvoltarea competentelor elevilor Tn
organizarea tranzactiilor comerciale, asimilarea fundamentelor teoretice ale tranzactiilor
comerciale, identificarea factorilor ce influenteaza tranzactiile comerciale, caracteristicile comertului
international, practicilor de comert pe plan national si international in toata diversitatea formelor lor.

Unitatile de curs ce Tn mod obligatoriu trebuie studiate pana la demararea procesului de
instruire la modulul Tn cauza;

F.01.0.008 Initiere Tn economie

F.02.0.009 Fundamentele stiintei marfurilor si serviciilor

F.02.0.011 Baza tehnico-materiald a Tntreprinderii

U.03.0.005 Bazele legislatiei Tn comert

F.03.0.010 Organizarea si tehnologia comertului

F.04.0.012 Securitatea muncii

P.04.0.029 Practica tehnologica |

U.05.0.006 Bazele antreprenorialului

F.05.0.013 Standardizarea, metrologie, certificarea méarfurilor si serviciilor

5.06.0.021 Logistica

P.06.0.030 Practica tehnologica Il

F.07.0.014 Management

F.07.0.015 Economia si gestiunea unitatilor economice

5.07.0.024 Activitatea comerciald

1. Motivatia, utilitatea modulului pentru dezvoltarea profesionala

Utilitatea studierii unitatii de curs S.08.0.026 Tranzactii comerciale este determinata de
necesitatea de a pune la dispozitia elevilor un material care sd-i ajute sa insuseasca cunostinte din
domeniul tranzactiilor necesare pentru a administra o afacere de succes si sa-i pregdteasca pentru
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viata profesionald. Cunostintele obtinute la acest modul vor penuite viitorilor specialisti
Agent/agenta in servicii comerciale s& cunoascd cadrul legislativ-normativ cu privire la
tranzactiile comerciale, sa cunoasca tebnicile de derularea a tranzactiilor comerciale, sa gestioneze
corect tranzactiile comerciale, atat din punct de vedere legal cat si economic, sa cunoasca
procedurile corecte de negociere si incheiere a contractelor, sa gestioneze riscurile comerciale si
sd respecte reglementarile legale Tn vigoare.
La finalizarea modulului elevii vor fi capabili sa:
» cunoasca continutul tranzactiilor comerciale;
constientizeze importanta producatorului si firmei de comert;
* identifice tehnicile de negociere in tranzactiile comerciale;
» determine structura contractului de vanzare-cumparare, sa se familiarizeze cu modalitatea
de incheiere, modificare si reziliere a contractelor in tranzactiile comerciale;
» evalueze rolului zonelor offshor in formarea retelelor complexe de tranzactii
comerciale.
Competentele formate si dezvoltate in cadrul acestei unitati de curs vor fi necesare pentru
studierea unitatii de curs orientate spre comercializarea marfurilor in comert, dupd@ cum unueaza:
P.08.0.031 Practica ce anticipeaza probele de absolvire

I11. Competentele profesionale si rezultatele Tnvatarii

in cadrul unitatii de curs S.08.0.026 Tranzactii comerciale vor fi formate si dezvoltate
urmdtoarele competente profesionale conform standardului de calificare aprobat prin Ordinul
MEC nr.334 din 11.03.2025 al programului de formare profesionalda PFPT 0416.2 Comert si
activitate vamala, calificarea 0416.2.1 Agent/ agenta in servicii comerciale dupa cum urmeaza;
CP3. Gestionarea produselor in stoc;
CP4. Promovarea produselor;
CP5. Comercializarea marfurilor si serviciilor cdtre unitdti/entitati de vanzare;
CP8. Aplicarea tehnicilor de gestionare a documentelor;
CP9. Aplicarea principiilor managementului calitatii in vanzari.

In cadrul disciplinei vor fi formate si dezvoltate urmatoarele competente profesionale
specifice:
CSI. Analizarea principalelor etape din evolutia tranzactiilor comerciale la nivel national si
international,
CS2. Identificarea formelor de realizare a tranzactiilor comerciale si a structurilor organizatorice
implicate;
CS3. Explicarea mecanismelor de transmitere a drepturilor de proprietate industriald Tn cadrul
tranzactiilor comerciale;
CS4. Redactarea si interpretarea elementelor esentiale ale unui contract de vanzare-cumparare
internationald de marfuri;
CS5. Selectarea si aplicarea instrumentelor de platd corespunzétoare intr-o tranzactie comerciala
interna sau internationala;
C6. Gestionarea etapelor de derulare a unei tranzactii comerciale, cu respectarea conditiilor
contractuale;
CS7. Aplicarea tehnicilor specifice comertului international Tn negocierea si incheierea
tranzactiilor comerciale.

5/17



Rezultatele Tnvatarii derivda Tn mod direct din standardul de calificare al programului de
formare profesionald 0416.2 Comert si activitate vamala, si este axat pe aptitudini ce vor avea
un caracter predominant, iar cunostintele teoretice propuse pentru a fi asimilate de catre elev vor
fie aplicabile intr-un mod direct la demonstrarea competentelor solicitate de piata muncii.

La finele studierii unitdti de curs S.08.0.026 Tranzactii comerciale absolventul va fi
capabil sa:
RTl. Cunoasca si sa identifice principalele etape ale dezvoltarii comertului, de la schimbul n
naturd p&nad la tranzactii comerciale modeme, recunoscdnd impactul evolutiei economice,
tepnologice si sociale asupra formelor de schimb;
RI2. Clasifice tipurile de tranzactii comerciale si explicd rolul diferitelor stmcturi organizatorice
n demlarea acestora;
RI3. ldentifice formele de transmitere a dreptului de proprietate industriala si explice impactul
acestora asupra partenerilor comerciali;
RI4. incheie, dupa caz, contracte de vanzare - cumpdrare, umidrind realizarea lor, Tn conditiile si
termenele stabilite intre parteneri, interpreteaza corect obligatiile partilor Tn cadrul contractului,
rezolvand pe cale amiabila reclamatiile venite de la clienti, Tmbunatatind Tn pennanenta relatiile
Cu acestia;
RI5. Selecteze si sa utilizeze corect instrumentele si metoda de platd potrivita, in functie de
natura tranzactiei comerciale (interna sau internationald), valoarea acesteia, relatia cu parteneml
comercial si riscurile implicate, demonstrand capacitatea de luare a deciziilor;
RI6. Planifice si sd8 urmareasca in mod logic si coerent etapele esentiale ale demlarii unei
tranzactii comerciale, incluzand pregatirea livrarii, organizarea transportului, asigurarea marfii,
efectuarea formalitatilor vamale si respectarea clauzelor de raspundere contractuald, utilizand
documentele comerciale si de transport corespunzatoare;
RI7. Aplice tehnici de negociere, redactare de documente comerciale si comunicare profesionala
in contextul unei tranzactii internationale de tip reexport si franciza, respectand normele
comerciale internationale, cerintele culturale si juridice ale partenerilor si utilizdnd un limbaj
comercial adecvat.

IV. Administrarea modulului

Numarul de ore

Contact direct

Semestrul Total _ Practice/ otuaiui Forma de Numarul de
Teorie individual evaluare credite
Laborator
8 90 36 24 30 Examen

V. Repartizarea orientativa a orelor pe unitati de Tnvatare

Numarul de ore

Nr. i
Unitati de Tnvatare Contact direct .
crt. Total _ Studiul
Teorie  Cracticd ngividual
laborator
1 Evolutia tranzactiilor comerciale 10 4 2 4

6/17



4 4 4
4 4 4
6 4 6
6 4 4
6 4 4
6 2 4

36 24 30

Abilitati (A)

Al. Analiza critica a proceselor
economice si comerciale in
contexte istorice si modeme
A2. Compararea fonuelor de
integrare economica si a
impactului lor asupra
tranzactiilor comerciale

2. Modalitati de realizare a tranzactiilor 12
comerciale si structuri organizatorice
3. Transmiterea dreptului de proprietate 12
industriald in tranzactiile comerciale
4, Principalele contracte comerciale 16
S. Instrumente si modalitdti de plata in 14
tranzactiile comerciale
6. Derularea tranzactiilor comerciale 14
7. Tehnici de realizare a tranzactiilor comerciale 12
internationale
Total 90
VI. Unitatile de invatare
Unitati de competente Unitati de continut
I. Evolutia tranzactiilor comerciale
UCI. Tntelegerea 1. Istoria tranzactiilor comerciale
modului in care 2.Noua economie mondiala
tranzactiile comerciale 2.1Regionalizarea si integrarea
s-au dezvoltat de-a economica
lungul timpului, n 2.2 Globalizarea economiei
functie de contextul mondiale
economic, juridic si 2.3 Economia electronica
tehnologic

A3. Identificarea si explicarea
tendintelor globale Tn economia
traditionala si digitala

AA4. Utilizarea surselor de
informare economica pentm
argumentarea punctelor de
vedere in probleme comerciale
actuale

/1. Modalitati de realizare a tranzactiilor comerciale si structuri organizatorice

UC2. Analizarea 1. Taxonomia tranzactiilor
modalitatilor de comerciale

realizarea a tranzactiilor 2. Internationalizarea afacerilor si

comerciale factorii motivationali
3. Modalitati de referintd in

realizarea tranzactiilor comerciale

3.1 Exportul direct

3.2 Exportul prin intennediari

(Agent comercial, comisionar,
consignatar)
3.3 Exportul indirect

Al. Clasificarea si compararea
fonuelor de tranzactii
comerciale si a metodelor de
export

A2. Identificarea factorilor care
influenteaza internationalizarea
afacerilor

A3. Analiza avantajelor si
limitérilor diferitelor modalitati
de desfasurare a tranzactiilor
comerciale internationale

I11. Transmiterea dreptului de proprietate industriald in tranzactiile comerciale

UC3. Gestionarea 1. Componentele proprietatii
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Unitati de competente

corectd a drepturilor de
proprietate intelectuala
in cadrul tranzactiilor
comerciale, cu
respectarea legislatiei
nationale si
internationale

UCA4. Elaborarea,
analizarea si aplicarea
corecta a contractelor
comerciale Tn cadrul
tranzactiilor, cu
respectarea prevederilor
legale

V.

UC.5 Utilizarea corecta 1. Instrumente de platd: cecul, cecul
de calatorie, biletul la ordin, ordinul

a instrumentelor si
tehnicilor de platd in
tranzactiile comerciale,
cu aplicarea principiilor

Unitati de continut

intelectuale

-dreptul de autor

-dreptul proprietatii industriale

2. Contextul european in raport cu
cel global

3. Dreptul la exclusivitatea
exploatarii inventiei

4. Transmiterea drepturilor privind
inventiile

5. Probleme speciale privind
cesiunea de marca

6. Contractul de licentd de marca

Abilitati (A)

componentelor proprietatii
intelectuale (drept de autor,
marca, brevet, desen
industrial).

A2. Explicarea diferentelor
dintre dreptul de autor si
dreptul de proprietate
industriala.

A3. Aplicarea notiunilor de
exclusivitate si protectie legald
in cazul inventiilor si marcilor.
A4. Interpretarea corectd a
prevederilor legale din
contractele de licenta si
cesiune.

A5. Analiza implicatiilor
comerciale sijuridice ale
transmiterii drepturilor de
proprietate intelectuala.

A6. Compararea cadrului
european si international
privind protectia proprietatii
intelectuale

IV. Principalele contracte comerciale

1. Aspecte privind negocierea
contractelor

2. Elementele componente ale
contractelor

3. Contractul de vanzare-cumparare
comerciala

4. Contractul de mandat comercial
5. Contract de expeditie

de platd, scrisoarea de garantie
bancara)
2. Tehnici de platd uzuale n

8/17

Al. Aplicarea principiilor de
negociere in stabilirea clauzelor
contractuale

A2. Identificarea si explicarea
elementelor esentiale ale
contractelor comerciale (parti,
obiect, pret, termene)

A3. Compararea tipurilor de
contracte comerciale (vanzare-
cumparare, mandat, expeditie)
in functie de scopul lor

A4. Redactarea si completarea
corectd a modelelor de
contracte comerciale uzuale
A5. Analiza drepturilor si
obligatiilor partilor implicate n
derularea unui contract
comercial

Instrumente si modalitati de platd in tranzactiile comerciale

Al. Identificarea si explicarea
instrumentelor de plata folosite
n tranzactii comerciale

A2. Compararea tehnicilor de
platd uzuale in functie de risc si



Unitati de competente Unitati de continut

de securitate si efieienta tranzactii comerciale

financiara -Plata Tn avans si plata dupa livrare
-Incasso-ul documentar
-Acreditivul documentar

Abilititi (A)

siguranta

A3. Selectarea metodei de plata
potrivite Tn functie de tipul
tranzactiei comerciale

A4. Aplicarea corecta a
procedurilor pentru
instrumentele si tehnicile de
platd

VI. Derularea tranzactiilor comerciale

UC6. Gestionarea 1. Pregadtirea livrdrii marfurilor la
procesului de derulare a export
tranzactiilor comerciale 2. Expeditia internationald

3. Asigurarea marfurilor

4. Vamuirea

5. Rdspunderea contractuald

A |. Planificarea corectd a
livrarii marfurilor la export
A2. Organizarea expeditiei
internationale

A3. Aplicarea principiilor de
asigurare a marfurilor pentru
acoperirea riscurilor pe durata
transportului

A4. Completarea documentelor
necesare sSi respectarea
procedurilor de vamuire a
marfurilor

A5. Analiza raspunderii
contractuale n cazul
nerespectarii obligatiilor
comerciale

VII. Tehnici de realizare a tranzactiilor comerciale internationale

UC7. Alegerea 1 Operatiunile comerciale combinate Al. Analizarea operatiunilor

tehnicilor de realizare a -contrapartida

tranzactiile -reexportul

internationale -lohnul
2. Operatiunile comerciale complexe
-franciza
-leasingul

comerciale combinate
A2. Descrierea operatiunilor
comerciale complexe

VII. Studiul individual ghidat de profesor

Materii pentru studiul individual Produse de elaborat

Modalitati de  Numar de
evaluare ore

RI 1. Elevul va fi capabil sa cunoasca si sa identifice principalele etape ale dezvoltarii
comertului, de la schimbul in natura pana la tranzactii comerciale moderne, recunoscand
impactul evolutiei economice, tehnologice si sociale asupraformelor de schimb

1. Evolutia comertului; de la troc la
tranzactiile comerciale modeme

2. Compararea formelor de comert din
trecut si prezent

Referat
Tabel comparativ
sau un infografic
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Modalitati de  Numar de

Materii pentru studiul individual Produse de elaborat
evaluare ore

R 12. Elevul vafi capabil sa clasifice tipurile de tranzactii comerciale si explica rolul diferitelor
structuri organizatorice in derularea acestora

1 Clasificarea tranzactiilor comerciale in  Schema clasificarea  Prezentarea si 4 ore
functie de criterii economice si teritoriale tranzactiilor argumentarea
2. Rolul structurilor organizatorice in Studiu de caz Prezentarea

realizarea tranzactiilor comerciale

RI 3. Elevul va fi capabil sa identifice formele de transmitere a dreptului de proprietate
industriald si explice impactul acestora asuprapartenerilor comerciali

1 Licentierea drepturilor de proprietate Proiect PPT Prezentarea 4ore
industriald: avantaje si riscuri pentru Studiu de caz PPT

titular si licentiat Fisa de cercetare Prezentarea

2. Franciza ca forma de transmitere a studiului de
know-how-ului si a marcilor inregistrate caz

3. Cesiunea drepturilor de proprietate Prezentarea

industriald: mecanisme si implicatii

economice

R1 4. Elevul vafi capabil sa incheie, dupa caz, contracte de vanzare - cumparare, urmarind
realizarea lor, in conditiile si termenele stabilite intre parteneri, interpreteaza corect obligatiile
partilor in cadrul contractului, rezolvand pe cale amiabild reclamatiile venite de la clienti,
imbunatatind in permanenta relatiile cu acestia

1. Redactarea si Tncheierea corectad a unui Proiect Prezentarea 6 ore
contract de vanzare-cumparare Harta conceptuala proiectului
2. Drepturile si obligatiile partilor in Fisa de cercetare Prezentarea
cadrul unui contract comercial Explicarea
3. Solutionarea amiabild a reclamatiilor Comunicarea
clientilor
A e

R1 5. Elevul vafi capabil s& selecteze si sa utilizeze corect instrumentele si metoda de plata
potrivita, in functie de natura tranzactiei comerciale (interna sau internationald), valoarea
acesteia, relatia cu partenerul comercial si riscurile implicate, demonstrand capacitatea de
luare a deciziilor

1. Metode de platéd in tranzactiile Cercetare Comunicare 4 ore
comerciale interne si internationale: Studiu de caz
caracteristici, avantaje si riscuri

2. Selectarea metodei de plata in functie Fisa de observare Explicare
de valoarea si riscul tranzactiei Analiza SWOT Argumentare

R1 6. Elevul vafi capabil sa planifice si sa urmareasca in mod logic si coerent etapele esentiale
ale derularii unei tranzactii comerciale, incluzadnd pregatirea livrarii, organizarea transportului,
asigurarea marfii, efectuarea formalitatilor vamale si respectarea clauzelor de raspundere
contractuald, utilizdnd documentele comerciale si de transport corespunzatoare
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Materii pentru studiul individual  Produse de elaborat "V cdalitati de  Numar de
evaluare ore
1. Planificarea livrérii si organizarea Studiu de caz Prezentarea 4 ore
transportului Tn tranzactiile comerciale Proiect PPT studiului de

2. Asigurarea marfii: tipuri de polite si caz
importanta protectiei in tranzactii Comunicarea
AN

RI 7. Elevul vafi capabil sa aplice tehnici de negociere, redactare de documente comerciale si
comunicare profesionala Tn contextul unei tranzactii internationale de tip reexport si franciza,
respectadnd normele comerciale internationale, cerintele culturale sijuridice ale partenerilor si

utilizdnd un limbaj comercial adecvat

1. Tehnici eficiente de negociere in

tranzactiile internationale
2. Comunicarea profesionald in context
international

Proiect PPT Prezentarea 4 ore

VI1II. Lucrarile si/sau de laborator recomandate

Nr. Unitati de Tnvatare Lista activitatilor practice
1 Evolutia tranzactiilor  Lucrare practicd nr.|
comerciale Studierea legislatiei aferente activitatii comerciale
2. Modalitati de realizare Lucrare practicd nr.|
a tranzactiilor Simularea unei tranzactii comerciale - roluri si documente intr-
comerciale si structuri 0 structurd organizatorica
organizatorice Lucrare practica nr.3
Realizarea unei tranzactii comerciale intr-o firma mica o
structurd multinationala (Studiu comparativ )
3. Transmiterea dreptului  Lucrare practica nr.4
de proprietate Analiza fonnelor de transmitere a dreptului de proprietate
industriala n industriald Tn tranzactiile comerciale
tranzactiile comerciale .
Lucrare practica nr.S
Redactarea unui contract de licentd pentru un brevet de inventie
(Simulare)
4. Principalele contracte  Lucrare practica nr.6
comerciale Clasificarea si analiza principalelor contracte comerciale
Lucrare practica nr. 7
Redactarea unui contract de vanzare-cumparare (Simulare)
Instrumente si Lucrare practica nr.S
5. modalitati de platda in  Modalitati de platd in tranzactii interne si internationale (Studiu
tranzactiile comerciale  comparative)
Lucrare practica nr.9
Alegerea metodei de plata Tn functie de tranzactie (Simulare )
6.  Derularea tranzactiilor Lucrare practic nr.10

comerciale

Simularea unei tranzactii comerciale complete ntre doua firme
Lucrare practica nr.l11

Analiza etapelor esentiale ale unei tranzactii comerciale
Internationale
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7. Tehnici de realizare a  Lucrare practica nr.12
tranzactiilor Tranzactie internationald pas cu pas (Studiu de caz)
comerciale
internationale

IX. Sugestii metodologice

Curriculumul la modulul S.08.0.026 Tranzactii comerciale are drept scop formarea si
dezvoltarea competentelor profesionale ale elevilor, iar finalitatile procesului de instruire sunt
materializate prin competente. Curriculumul centrat pe competente va raspunde mai bine
cenntelor actuale ale vietii sociale si profesionale, ale pietei muncii, prin centrarea demersurilor
didactice pe achizitiile concrete ale elevului. Tn cadrul procesului de Tnvdtamant se vizeaza
fonnarea si dezvoltarea de competente educationale functionale, de bazad, necesare elevilor
pentru a-si continua studiile si/ sau pentru a se Tncadra pe piata muncii. Competentele formate 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 formarea
personalitdtii elevilor si focalizarea pe achizitii finale ale Tnvatarii.

Prin aplicarea strategiilor didactice se urmareste traducerea Tn practicd a principiilor
generale de proiectare a activitdtii de formare-dezvoltare. Acestea oferd ocazii benefice de
instruire usoara, captivanta, dar si temeinicd; creeazd un mediu adecvat comunicarii si invatarii
cooperante, avand, un pronuntat caracter activ-participativ. Utilizarea preponderenta a unor
strategii didactice de tip interactiv si metacognitiv il plaseaza pe elev in centrul procesului
instructiv-educativ, stimuldndu-1 sa se implice plenar in derularea activitatilor, pundndu-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 formarii
la elevi a deprinderilor de studiu individual, care s& fmctifice capacitatea de a gandi si actiona
liber si creativ. Drept urmare, predarea-invatarea se va realiza prin activarea si utilizarea celor
mai adecvate metode, procedee si mijloace didactice care sa provoace si sa stimuleze gandirea si
trasaturile elevului.

Astfel, metodele didactice aplicate Tn procesul de predare a disciplinei S.08.0.026
Tranzactii comerciale vor fi indicate in proiectele didactice elaborate de profesor in functie de
nivelul de pregatire si progresul demonstrat atat de gmpa de elevi in ansamblu, cét si fiecare elev
in parte. Optiunea pentm o metoda sau alta este in strdnsd legdturd si 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 tind cont de unnatorii factori; scopul
si obiectivele trasate; continuturile stabilite; resursele didactice; nivelul de pregatire initiala si
capacitatile elevilor, competentele ce trebuie dezvoltate.

in activitatea de predare-invétare a acestei discipline vor predomina metodele cu caracter
activ-participativ care vor contribui la sporirea potentialului intelectual al elevilor. Se recomanda
utilizarea a trei gmpe de metode;

a) Centrate pe actiunea profesomlui; discurs, prelegerea, descriere, explicatie.

b) Centrate pe actiunea profesorului si elevilor; dialog didactic argumentat, conversatie

euristica, discutie colectiva.
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c) Centrate, cu precddere, 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.
Studiile individuale pot fi incarcate pe platforme online, inclusiv MOODLE, Google
Classroom.
La proiectarea didactica de lungd si scurtd duratd profesorul se va ghida de prezentul
curriculum, atat la compartimentul competente, cat si la continuturile recomandate.

X. Sugestii de evaluare

Activitatile de evaluare la unitatea de curs S.08.0.026 Tranzactii comerciale vor fi
orientate spre motivarea elevilor si obtinerea unui feedback continuu, fapt ce va penuite
corectarea operativa a procesului de Tnvatare, stimularea autoevaluarii si a evaludrii reciproce,
evidentierea succeselor, implementarea evaludrii selective sau individuale. Axarea procesului de
invdtare/predare/evaluare pe competente presupune efectuarea evaludrii pe parcursul intregului
proces de instruire structuratd in trei tipuri de evaluari: initiald, formativa si sumativa.

Forma de evaluare conform planului de invatdmant la unitatea de curs S.08.0.026
Tranzactii comerciale este examen. Pentru a eficientiza procesele de evaluare, Tnhainte de a
demara evaluarile propriu-zise, se va aduce cunostinta elevilor tematica unitatilor de continut,
modul de evaluare (baremul/grild/criterii de notare) si conditiile de realizare a fiecdrei evaluari.
Evaludrile tematice vor fi realizate sub formad de teste de evaluare elaborate de cdtre profesor in
conformitate cu rigorile metodologice. Tn cadrul evaluarii curente profesorul se va axa pe
utilizarea urmatoarelor modalitdti de evaluare: prezentarea in plan a sarcinilor date pentru acasa
si Tn clasda, analiza studiilor de caz, problematizarea, testele, prezentarea proiectelor individuale
etc. in cadrul studiilor individuale elevii vor fi evaluati elaborand prezentéri, rapoarte de analiza,
analizand studiile de caz.

Produsele recomandate pentru evaluarea nivelului de dezvoltare a competentelor sunt
prezentate Tn tabelul urmator:

N PI’Od}JSG pentru

d/o masurarea Criterii de evaluare a produselor

competentei

L Harta notionala « Punerea in evidentd a subiectului general

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

» Organizarea corecta a infonuatiei despre subiectul solicitat
» Corectitudinea logica a formularilor
» Corectitudinea lingvistica a formularilor

» 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
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Nr.
d/o

4.

5.

Produse pentru
masurarea

competentei

Referat

Studiu de caz

Diapozitivul PPT

Criterii de evaluare a produselor

coerenta demersului stiintific, logica si argumentarea ideilor,
corectitudinea concluziilor

Calitatea materialului folosit in realizarea proiectului, bogatia
si varietatea surselor de infonnare, 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 adecvata a tenninologiei Tn cauza

Rezolvarea corecta a problemei, asociate studiului analizat de
caz

Punerea in evidentd 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 sinteza a documentelor, adaptarea
continutului

Originalitatea studiului, a formularii si a realizarii
Personalizarea (s& nu fie lucruri copiate)

Aprecierea critica, judecata personald 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 i
titluri), tabele, diagrame, ilustratii SmartArt, filme, sunete.
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Nr.
d/o

9.

10.

Produse pentru
masurarea
competentei

Poster

Tabel

Schema

Harta conceptuald

Diagrama

Criterii de evaluare a produselor

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 reclama stradald
sau pe O suprafatd verticald. Tn mod obisnuit posterele sunt
compuse atat 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 distanta.
Scrierea: trebuie sa fie suficient de mare si de lizibila. Daca
folosesti un computer, nu folosi prea multe fonturi. Scrie
propozitii scurte, care sunt vizibile de la distanta.
Imagini, fotografii, grafice: acestea ar trebui sd sustind ceea
ce ai de spus si sa faca posterul interesant. Limiteaza-te la
cateva imagini care impresioneaza.
Prezentare: unde vei pozitiona titlurile, simbolurile,
marcatorii, cdsutele, 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 s& nu fie inghesuit
0 foaie cuprinzand nume, cifre si date, introduse in ruhrici cu
specificatii amanuntite, pentru a servi unui anumit scop
Aceasta reprezentare grafica permite a se introduce text, date,
formule etc. (continut variat) si clasarea informatiei pe
rubrici.
Gradul de complexitate al tabelului este determinat de
numarul de coloane, rubrici
Reprezentarea graficd simplificatd 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 schemad, dependent de numarul elementelor de continut si
relatiile pe care le stabilesc acestea
Elaborarea unei scheme detenmna elevul sa fie atent la;
ordonarea continutului Tn pagind, conexiunea intre blocurile
de continut (prin linii sau sageti), directia sdgetilor, euloarea
blocurilor de continut, mdrimea caracterelor etc.
Reprezinta graficul relatiilor dintre concepte/idei si ajuta la
organizarea si structurarea informatiei, pregéatirea pentru o
prezentare, planificarea unui proiect etc.
Mod de reprezentare concentrata a datelor intr-o maniera
clara si simpla
Ofera elevilor posibilitatea de a vizualiza evolutia datelor
conform unui model, consemnarea unor date pe axa
timpului, compararea Tntre doud sau mai multe marimi
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XI. Resurse necesare pentru atingerea rezultatelor invatarii

Pentru a realiza eu succes formarea competentelor ce trebuie formate si dezvoltate in
cadrul unitatii de eurs S.08.0.026 Tranzactii comerciale, trebuie asigurat un mediu de invatare
autentic, relevant si centrat pe elev. Sala de curs va fi dotatd cu mobilier scolar, tabld interactiva
sau proiector multimedia si s& aibd conditii ergonomice adecvate.

Standardul de dotare a salii de curs
Suprafata totald a sélii de curs - nu ai putin de 30 m*
Suprafata pentru un elev- 1,0 m?
Numarul de locuri de lucru - 1lelev la o banca

Cantitatea per Cantitatea per

Nr. crt. Denumirea o
elev sala de curs

a) Echipamente
Tabla -

Calculator, laptop
Proiector
Router Wi-Fi si acces internet

Sistem audio ( boxe, microfon)

e e ™= NN

Imprimanta

b) Mobilier si tehnica sanitara

Mese 1 30
Scaune 1 30

© © NT oo o~ w N p

Dulapuri pentru materiale didactice ) 1

c) Utilaj tehnologic
10. « Rafturi

e Vitrine
* Tejghea
» Casd de marcat si POS
» Cantare

d) Instrumente si dispozitive

11. Tabla magnetica cu set de magneti , 1

12. Flipchart-uri si markere , 1

13. Materiale de simulare; acte normative, fise 1 30
de calcul, tabele, formulare de documente
comerciale

e) Inventar si ustensile

13. Seturi de instrumente de scris si materiale , 1
consumabile (pixuri, coli, rigle)
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Nr.

crt.

10

XI1I. Resursele didactice recomandate elevilor

Denumirea resursei

Botescu 1, Tranzactii comerciale internationale. Constanta: Ed.
Ex.Ponto, 2005, ISBN: 973-644-403-1

Ciobanu Gb., Tranzactii economice internationale. Cluj Napoca,
Ed. RISOPRINT, 2009

Dorobantu EL, Tranzactii comerciale. Bucuresti: Ed. Lumina
Lex, 2006

Gribincea A., Tranzactii internationale. Chisinau: Ed. ARC, 2008

Lobanov N., Tranzactii comerciale internationale: (curs.univ.)
Cbisinau: Ed. ASEM, 2012

Cercbez 0., Eficienta economicd a comertului exterior.
Bucuresti: Ed. Logos, 2007

Mionel 0., Tranzactii comercaile. De la national la international.
Bucuresti: Ed. Univesritara, 2017, ISBN: 978-606-28-0579-1

Mionel 0., Orbeian O. M., Tranzactii comercaile. Aplicatii si
studii de caz. Bucuresti: Ed. Univesritara, 2018, ISBN: 978-606-
28-0579-1

Popa |. Tranzactii comerciale internationale: Ed. Economica,
1997, ISBN: 973-9198-87-2

Regulile INCOTERMS 2024
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Locul in care poate fi
consultatad/ accesata/
procurata resursa

Biblioteca

Biblioteca

Biblioteca

Biblioteca

Biblioteca

Biblioteca digitala

Biblioteca digitalad

Biblioteca digitala

Bibliotecd digitala

Biblioteca digitala



