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I. Preliminarii

Intr-o lume in continuad schimbare, invitarea devine din ce in ce mai mult o necesitate si o
prioritate — este cheia pentru angajabilitate, pentru succesul economic si permite elevilor sa participe
deplin la viata sociala.

Corelarea dintre cererea pietei fortei de munca si oferta educationalda va avea un impact
considerabil asupra dezvoltarii economice. Importanta parteneriatului dintre sistemul educational si piata
muncii trebuie sa conduca la generarea unei oferte educationale care sa corespunda cantitativ, calitativ si
structural cererii de forta de munca.

Curriculumul disciplinar “Organizarea si tehnologia comertului” este un document normativ si
obligatoriu pentru realizarea procesului de pregitire a agentilor comerciali in invatdmantul profesional
tehnic postsecundar si postsecundar nontertiar, axat pe cunoasterea sistemului de activitati principale si
secundare, desfasurate simultan sau consecutiv intr-o unitate comerciald, generate de noi exigente ale
comertului cu privire la aprovizionarea cu marfuri, receptionarea dupd cantitate si calitate, amplasarea
unitdtii comerciale, imaginea magazinului, organizarea spatiului comercial si formele de vanzare
practicate in comertul modern.

Importanta studierii unitétii de curs ” Organizarea si tehnologia comertului” consta in:

e administrarea si dezvoltarea portofoliului de clienti si de furnizor autohtoni si straini,

e insusirea procedeelor de negociere si de organizare a achizitiondrii, aprovizionarii si vanzarii
marfurilor,

e prezentarea, promovarea si vanzarea produselor in conformitate cu standardele si politicile
comerciale ale companiei,

e pregatirea specialistilor pentru realizarea in practica a proceselor comerciale.

Procesul de Invatimint nu este numai o actiune de transmitere a cunostintelor din partea
profesorului si de acumulare acestora din partea elevului, dar si un proces social si psihosocial, avand ca
scop pregatirea elevului pentru viata.

Din aceste considerente, scopul studierii acestei discipline consta in invatarea si pregatirea
elevului cat mai mult de idealul ,, fiecare persoand la locul ei de munca sa fie un specialist, ba chiar un
expert in problematica de care se ocupa’.

Unitatile de curs ce in mod obligatoriu trebuie certificate pana la demararea procesului de instruire
la disciplina in cauza sunt:

G.01.0.002 Bazele comertului

F.01.0.009 Fundamentele merceologiei



I1. Motivatia, utilitatea disciplinei pentru dezvoltarea profesionala

In contextul economic actual, caracterizat de concurenta acerba dintre agentii economici de pe
piata, in conditiile globalizarii si extinderii marilor retele comerciale, realizarea unui comert modern 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 adaugd produselor vandute, pentru ca el ofera consumatorului un serviciu 1n
plus fatd de cel asigurat de catre producator prin produsul creat. Frecventand un magazin, consumatorul
economiseste timp, efort, nefiind nevoie sa se adreseze fiecarui producator, pentru a-si acoperi cerintele
de consum.

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

- cunostinte si principii generale din domeniul tehnologiilor comerciale ale unui punct de vanzare,
care vor atrage consumatorii, vor face sa intre in magazin, vor face sa cumpere si vor face sa
revina;

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

- organizarea rationald a proceselor tehnologice in cadrul unitatilor comerciale, prin studierea si
implementarea tehnologiilor comerciale moderne.

Prin urmare, fiecare tip de magazin, prin ambianta sa proprie, trebuie sd transmitd un mesaj
clientului si sa creeze o atmosferad placuta pentru cumparator, deoarece aceasta ambiantd produce efecte
emotionale asupra cumpdratorului si sporeste probabilitatea lui de a cumpara.

Competentele formate si dezvoltate in cadrul acestei discipline vor fi necesare pentru studierea
unitatilor de curs orientate spre pregatirea, etalarea si comercializarea marfurilor in comert. De asemenea,
ele vor fi de folos in activitatea profesionald a agentului comercial, in special, in activitatile cerute la locul

de munca in cadrul unitatilor de comert cu ridicata si cu amanuntul.

II1. Competentele profesionale specifice disciplinei
In cadrul disciplinei vor fi formate si dezvoltate urmdtoarele competente profesionale specifice:
CS.1 Studierea conceptelor, notiunilor, functiilor proceselor tehnologice comerciale
CS.2 Reflectarea etapelor de dezvoltare a comertului cu amanuntul
CS.3 Organizarea si tehnologia realizarii procesului de receptionare a marfurilor in magazine
CS.4 Perfectarea documentelor ce atesta cantitatea si calitatea marfurilor

CS.5 Caracteristica unitatilor comerciale cu amanuntul
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CS.6 Alegerea amplasamentului potential al unui punct de vanzare in functie de urmatoarele grupe de

criterii:caracteristici socio — demografice si economice

CS.7 Evaluarea componentelor designului exterior si interior al suprafetei comerciale

CS.8 Organizarea spatiului de vanzare

CS.9 Dispunerea sistemelor de amenajare in sala comerciala

CS.10 Repartizarea fluxurilor de circulatie

CS.11 Dimensionarea si orientarea cdilor de circulatie

CS.12 Implantarea raioanelor in sala comerciala

CS.13 Formarea sortimentului de marfuri In unitétile de comert cu amanuntul

CS.14 Determinarea metodelor si tehnicilor de vanzare utilizate in comertul modern

IV. Administrarea disciplinei

Codul Denumirea Semestrul Numairul de ore Modalitatea | Numaérul
disciplinei disciplinei Total Contact direct Studiul de evaluare de
Teorie | Practica | individual credite
F.02.0.010 | Organizarea I 90 |40 20 30 Examen 3

si tehnologia
comertului

V. Unititile de invatare

Unitatea de invatare/Unitatile de competenta

‘ Unititile de continut

Tema nr.1 Tehnologia comerciala

UCI1.1 Argumentarea necesitatii implementarii
tehnologiilor comerciale moderne in unitatile
comerciale

UC1.2 Descrierea proceselor tehnologice comerciale
din cadrul unitétilor comerciale

1.1 Concept, componente, tendinte in evolutia
domeniul tehnologiilor comerciale

1.2 Componente secventiale ale procesului
tehnologic din cadrul unitatilor comerciale

Tema nr.2 Organizarea si tehnologia aprovizionarii unitatilor comerciale

UC2.1 Argumentarea necesitdtii aprovizionarii cu
marfd a unitatilor comerciale

UC2.2 Reflectarea principiilor si cerintelor de
organizare a procesului de aprovizionare

UC2.3 Descrierea formelor si metodelor de
aprovizionare

UC 2.4 Precizarea surselor de aprovizionare si
graficelor de aprovizionare

2.1 Notiune, rol si esenta aproviziondrii cu marfuri a
unitatilor comerciale

2.2 Principiile si cerintele organizarii procesului de
aprovizionare

2.3 Formele si metodele de aprovizionare cu marfuri
2.4 Sursele de aprovizionare si elaborarea rutelor,
graficelor de aprovizionare

Tema nr.3 Organizarea proceselor comercial —

tehnologice in unititile de comert cu aminuntul

UC 3.1 Definirea notiunii de receptie a marfurilor
UC 3.2 Argumentarea necesitatii efectudrii receptiei
madrfurilor dupa cantitate si calitate

UC 3.3 Descrierea etapelor de receptionare a
madrfurilor dupa cantitate si calitate

UC 3.4 Examinarea documentelor necesare
receptiei marfurilor

3.10rganizarea si tehnologia realizarii procesului de
receptionare a marfurilor in magazine

3.2 Receptia marfurilor in magazin conform cantitati
3.3 Receptia marfurilor in magazin conform calitatii
3.4 Perfectarea documentelor in caz de atestare a
deficitului la receptia marfurilor

Tema nr.4 Organizarea

comertului cu amanuntul
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UCA4.1 Reglementarea activitatilor in comertul cu
amanuntul

UC4.2 Caracterizarea unitatilor comerciale cu
amanuntul

UC4.3 Distingerea structurilor de vanzare practicate
in comert

4.1 Reguli specifice de desfasurare a comertului cu
amanuntul
4.2 Clasificarea unitatilor comerciale cu amanuntul
4.3 Structurarea formelor de vanzare in comertul cu
amanuntul

Tema nr.5 Amplasarea unitatilor de comert cu amanuntul

UCS.1 Identificarea importantei si factorilor de
influenta a pozitiei magazinului
UC 5.2 Determinarea principiilor de amplasare
rationald a unitdtilor comerciale

5.1 Importanta si factorii de influenta a pozitiei
magazinului

5.2 Aria de piata si de atractie comerciala

5.3 Principii de amplasare rationald a unitatilor de
comert cu amanuntul

Tema nr.6 Designul

unctelor de vanzare

UCG6.1 Descrierea elementelor designului exterior
UCG6.2 Caracterizarea elementelor designului
interior

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

Tema nr.7 Organizarea spatiului de vinzare

UC7.1 Analizarea efectelor psihologice ale
magazinului asupra consumatorului

UC7.2 Repartizarea suprafetelor comerciale
UC7.3 Descrierea sistemelor de amenajare a salii
comerciale

UC?7.4 Caracterizarea fluxurilor de circulatie

7.1 Definirea, importanta si efectele psihologice ale
magazinului

7.2 Componentele principale ale suprafetelor
comerciale

7.3 Forma si marimea salii de vanzare

7.4 Sisteme de amenajare a raioanelor

7.5 Fluxurile de circulatie

Tema nr.8 Formele de vanzare

UCS8.1 Determinarea formelor de vanzare

UCS8.2 Descrierea formelor de vanzare de contact
UC8.3 Descrierea formelor de vanzare impersonale
UCS8.4 Precizarea tehnicilor moderne de vanzare
destinate sd atragd consumatorul

8.1 Clasificarea formelor de vanzare

8.2 Vanzarile de contact

8.3 Vanzarile impersonale

8.4 Tehnici de vanzare destinate sa atraga clientela

Tema nr.9 Tehnologia sortimentului de marfuri

UC9.1 Identificarea sortimentului de marfuri
UC9.2 Descrierea tipologiei sortimentului de
marfuri

UC9.3 Precizarea factorilor ce determina formarea
sortimentului de marfa

9.1 Caracteristici, dimensiuni ale sortimentului de
marfuri

9.2 Tipologia sortimentului de marfuri

9.3 Factorii care determind formarea sortimentului de
marfad Tn magazin

VI. Repartizarea orientativa a orelor pe unititile de invitare

Nr. Numairul de ore
crt. Unititile de invitare Total Contact direct Studiul
Teorie | Practica | individual
1 | Tehnologia comerciala 4 4 - -
2 | Organizarea si tehnologia aprovizionarii unitatilor 6 4 2 -
comerciale
3 | Organizarea proceselor comercial — tehnologice in 6 4 2 -
unitatile de comert cu amanuntul
4 | Organizarea comertului cu amanuntul 12 4 2 6




5 | Amplasarea unitatilor de comert cu amanuntul 12 4 2 6
6 | Designul punctelor de vanzare 12 4 2 6
7 | Organizarea spatiului de vanzare 16 6 4 6
8 | Formele de vanzare 16 6 4 6
9 | Tehnologia sortimentului de marfuri 6 4 2 -
Total 90 40 20 30
VII. Studiul individual ghidat de profesor
. Co Modalitatile de | Termenii de
Materiile pentru studiul individual Produsele de elaborat ! .
evaluare realizare
1.0rganizarea comertului cu amanuntul
1.1.Descrierea unitatilor de comert cu Studiul de caz Prezentarea Saptamana 1
amanuntul studiului
2. Amplasarea unitatilor de comert cu amanuntul
2.1 Evaluarea amplasamentului unui punct Studiul de caz Prezentarea Saptamana 1
A studiului
de vanzare
3. Designul punctelor de vanzare
3.1 Crearea unei identitati memorabile prin Studiul de caz Prezentarea Saptamana 1
design studiului
4. Organizarea spatiului de vianzare
4.1 Dispunerea sistemelor de amenajare a Studiul de caz Prezentarea Saptamana 1
raioanelor in cadrul salii comerciale Cercetarea studiului
4.2 Localizarea raioanelor in sala comerciala
4.3 Orientarea fluxurilor de circulatie
5. Formele de vinzare
5.1. Selectarea formelor de vanzari Studiul de caz Prezentarea Saptamana 1
practicate in unitatile comerciale studiului
VIII. Lucrarile practice recomandate
Nr. Unititile de invatare Lista lucrarilor practice Ore
d/o
1. | Organizarea si tehnologia Elaborarea si argumentarea comenzilor pentru 2
aproviziondrii unitatilor comerciale aprovizionarea curentd
2. | Organizarea proceselor comercial — Examinarea actelor legislative, ce atesta 2
tehnologice in unitatile de comert cu cantitatea si calitatea marfurilor receptionate de
aminuntul la furnizor sau producator
3. | Organizarea comertului cu amanuntul | Selectarea unitatilor comerciale, ce activeaza in 2
or. Chiginau sau pe teritoriul Republicii
Moldova in baza Nomenclatorului - tip
4. | Amplasarea unitatilor de comert cu Determinarea caracteristicilor socio — 2
amanuntul demografice si economice ale unui punct de
vanzare
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5. | Designul punctelor de vanzare Evaluarea aspectului exterior si interior al 2
magazinului

6. | Organizarea spatiului de vanzare Dimensionarea sistemelor de amenajare a salii 4
comerciale si orientarea fluxurilor de circulatie

7. | Formele de vanzare Practicarea formelor de vanzare in comert 4

8. | Tehnologia sortimentului de marfuri Reprezentarea subdiviziunilor sortimentului de 2
marfuri

in total 20

IX. Sugestiile metodologice

Comertul este o ramura importantd a economiei nationale, un complex de activitati cu importanta
sociald, care trebuie sd corespunda nivelului general de dezvoltare a comunitétii pe care o deserveste.

Pentru desfasurarea activitatii de comert in conditiile moderne, firmele comerciale trebuie sa
asigure un grad sporit de competitivitate, care presupune, cunoasterea procesului comercial, a
operatiunilor comerciale si a procedeelor comerciale legate de receptionarea, pastrarea, organizarea si
deservirea consumatorilor in unitatile de comert angro si cu amanuntul.

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

Orientarea strategiilor didactice spre formarea de competente necesare elevului. In procesul
de instruire orientat spre formarea competentelor profesionale la unitatea de curs ,,Organizarea si
tehnologia comertului”, vor fi aplicate metodele de predare-invatare ce asigura dezvoltarea si
consolidarea celor trei componente ale competentelor: cunostinte, abilitati si atitudini.

Componenta cunostinte reprezintd intelegerea teoretica sau practica a unor cunostinte din
domeniul comertului pentru a face fata cerintelor unui loc de munca, care sa-l ajute pe viitorul specialist
la angajarea In campul muncii.

Componenta abilitati va dezvolta capacitati de exersare pentru a indeplini sarcini specifice locului
de munca in cadrul unei unitatii comerciale. Capacitatea de a comunica si comercializa poate fi o abilitate
atata timp cat reuseste un agent comercial sa isi conducd echipa sau sa convinga clientii s& cumpere un
produs. In acest caz, cele mai recomandate strategii au un caracter aplicativ si formeazi la elevi abilitati
actional - practice.

Componenta atitudini orienteaza elevii spre succes, deschidere spre a invata, cooperare,

responsabilitate, lidership, orientare spre munca in echipa. In acest scop, se vor aplica strategii care



formeaza la elevi valori si atitudini personale: studiul de caz, interviul, jocul de rol, dezbaterea, asaltul de
idei, simularea, problematizarea, etc.

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 forme de activitate prezintd anumite valente formative: activitatea In grup contribuie la
formarea competentei de comunicare, dezvoltand si abilitati de parteneriat, de cooperare, colaborare,
luare de decizii etc., iar activitatea individuala dezvolta abilitati de actiune independenta, autoinstruire,
responsabilitate etc.

La alegerea strategiilor didactice se va tine cont de urmatorii factori: scopurile si obiectivele
propuse; continuturile stabilite; resursele didactice, nivelul de pregétire initiala si capacitatile elevilor,
competentele ce trebuie dezvoltate.

Se recomandd utilizarea intr-o cAt mai mare masurd a invdfdrii centrate pe elev. In acest caz
profesorul are doar rolul de facilitator, comunicator, colaborator, implicand activ pe cel ce invata. Se vor
promova metode activ — participative, centrate pe elev, care dezvolta gandirea, incurajeaza participarea
elevilor, dezvolta creativitatea si realizeaza o comunicare multidirectionala.

Avantajele invatarii centrate pe elev:

> cresterea motivatiei elevilor, deoarece acestia sunt constienti ca pot influenta procesul de
invatare;

> eficacitatea mai mare a invatarii si a aplicarii celor invatate, deoarece aceste abordari
folosesc Invatarea activa,

> intelegerea mai buna;

> posibilitatea mai mare de includere — poate fi adoptata in functie de potentialul fiecarui
elev, tinand cont de faptul ca fiecare elev are o capacitate de a invata diferita si un stil de
invatare diferit.

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

e prelegerea, explicatia, conversatia euristica, dialogul;

e observatia (vizite la agenti economici de profil);

e munca independents;

e simularea (a diverselor situatii intalnite in activitatea si viata reald);

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

e exercitiul, discutiile in grup care stimuleaza critica;

e 1invdtarea prin proiecte (elaborarea unor mini proiecte cu teme date §i 0 anumitd structura sugerata

de catre cadrul didactic);
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e studiul de caz;

promotionale, documente specifice, etc.).

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

studierea materialelor de specialitate (tiparituri, materiale pe suport electronic, materiale

In proiectarea didactica de lungi si scurtd duratd profesorul se va ghida de prezentul curriculum,

atat la compartimentul competente, cat si la continuturile recomandate. In corespundere cu cerintele

didactice, profesorul va planifica ore de sinteza si evaluare, precum si activitati practice.

Cadrul didactic va stabili coerenta intre competentele specifice disciplinei, continuturi, activitati

de invatare, resurse, mijloace si tehnici de evaluare. De asemenea, in cadrul lectiilor, profesorul va utiliza

mijloace instructionale de tipul: Evocare, Realizarea sensului, Reflectie, Extindere.

Varietatea metodelor de predare-invatare-evaluare va asigura asimilarea mai lesne a materiei si

serveste ca instrument de stimulare a interesului elevilor fatd de disciplind si specialitate. Studiul

individual ghidat de profesor va fi realizat pentru fiecare unitate de continut, propunandu-le elevilor in

acest scop sarcini individualizate. Se recomanda aplicarea metodelor interactive de lucru cu elevii, cum ar

fi discutia, comunicarea reciprocd, prezentarea.

Produsele recomandate pentru masurarea competentelor cognitive

Nr. Unititile de inviatare Produsele recomandate pentru mésurarea

d/o competentelor

1 Tehnologia comerciala Harta notionala, brainstorming-ul, investigarea,
harta conceptuala, problematizarea

2 Organizarea si tehnologia aprovizionarii Harta notionald, argumentarea orala, argumentarea

unitatilor comerciale scrisd, referatul, investigatia, harta conceptuala,

brainstorming-ul

3 Organizarea proceselor comercial — tehnologice | Problema rezolvata, studiul de caz, documente

in unitatile de comert cu amanuntul elaborate, informarea documentara, argumentarea

orala, exercitiul rezolvat

4 Organizarea comertului cu amanuntul Proiectul, referatul, eseul structurat, investigatia,
studiul de caz

5 Amplasarea unitatilor de comert cu amanuntul | Harta notionala, argumentare scrisa, argumentarea
orala, rezumatul oral, rezumatul scris,
investigatia, studiul de caz, cercetarea

6 | Designul punctelor de vanzare Creativitatea, brainstorming-ul, interviul de grup,
proiectul elaborat, studiul de caz, cercetare,
metoda ciorchinelui, asaltul de idei, harta
conceptuald, simularea, investigatia

7 Organizarea spatiului de vanzare Demonstratia, argumentarea scrisd, investigatia,
studiul de caz,cercetarea, schema la calculator,
proiectul, simularea, realizarea de desene, scheme

8 Formele de vanzare Harta notionala, studiul de caz, cercetarea,
demonstrarea, proiectul, asaltul de idei, invatarea
pe simulatoare

9 Tehnologia sortimentului de marfuri Jocul didactic, harta conceptuala, investigatia,

studiul de caz, rezumatul scris
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Produsele recomandate pentru evaluarea nivelului de dezvoltare a competentelor cognitive

Nr.
d/o

Produsele pentru
masurarea
competentelor

Criteriile de evaluare a produselor

Harta notionala

Punerea in evidenta a subiectului general

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

Organizarea corecta a informatiei despre subiectul solicitat
Corectitudinea logica a formularilor

Corectitudinea lingvistica a formularilor

Originalitatea expunerii notiunilor subiectului propus

Demonstratia

Corectitudinea ipotezei

Corectitudinea concluziei
Corectitudinea metodei de demonstratie
Originalitatea metodei de demonstratie
Corectitudinea rationamentelor
Calitatea prezentarii textuale si grafice

Problema rezolvata

Intelegerea problemei.

Documentarea in vederea identificarii informatiilor necesare in
rezolvarea problemei.

Formularea si testarea ipotezelor.

Stabilirea strategiei rezolutive.

Prezentarea si interpretarea rezultatelor.

Argumentare scrisa

Corespunderea formularilor temei

Selectarea si structurarea logica a argumentelor in corespundere
cu tezele puse in discutie

Apelarea la propria experienta in argumentarea tezelor puse in
discutie

Utilizarea unui limbaj adecvat si bogat, respectarea normelor
literare

Argumentarea orala

Corespunderea formularilor temei

Selectarea si structurarea logica a argumentelor in corespundere
Produse pentru masurarea competentei Criterii de evaluare a
produselor cu tezele puse in discutie

Apelarea la propria experientd in argumentarea tezelor puse in
discutie

Utilizarea unui limbaj adecvat si bogat, respectarea normelor
literare

Utilizarea corectd si adecvatad a mijloacelor orale de exprimare
(intonatia, gesturile, vocabularul etc.)

Proiectul elaborat

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 temet,
competentele si abilitatile de ordin teoretic si practic si maniera in
care acestea servesc continutului stiingific

Elaborarea si structurarea proiectului - acuratetea, rigoarea si
coerenta demersului stiintific, logica si argumentarea ideilor,
corectitudinea concluziilor
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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 in
abordarea temei sau 1n solutionarea problemei

Referatul

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

Rezumatul oral

Expune tematica lucrarii in cauza
Utilizeaza formulari proprii, fara a distorsiona mesajul lucrarii
supuse rezumarii

Expunerea orald este concisa si structurata logic
Foloseste un limbaj bogat, adecvat tematicii lucrarii in cauza

Respectarea coeficientului de reducere a textului:1/3 din textul
initial

Rezumatul scris

Expune tematica lucrarii in cauza

Utilizeaza formulari proprii, fara a distorsiona mesajul lucrarii
supuse rezumarii

Textul rezumatului este concis si structurat logic

Foloseste un limbaj bogat, adecvat tematicii lucrarii in cauza
Fidelitatea: intelegerea esentialului si reproducerea lui, nu trebuie
sa existe contrasens

Coerenta: rezumatul are o unitate si un sens evidente, lizibile
pentru cei care nu cunosc textul sursa

Progresia logica: inlantuirea ideilor, prezentarea argumentelor sunt
clare si evidente

Angajamentul autorului, aptitudine critica corect evaluata si
transpusa

Respectarea modalitdtilor de enuntare a textului sursa: rezumatul
este o oglindd micsorata, dar fidela textului sursa

Munca pertinenta de reformulare: rezumatul nu este un colaj de
citate

Respectarea coeficientului de reducere a textului:1/4 din textul
initial

Stapanirea normelor sintactice la nivel de prezentare logica a
ideilor, frazelor, paragrafelor textului

Text formatat citet, lizibil; plasarea clara in pagina

10.

Studiul de caz

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
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Utilizarea adecvata a terminologiei in cauza

Rezolvarea corecta a problemei, asociate studiului analizat de caz
Punerea in evidenta a subiectului, problematicii si formularea
studiului de caz

Logica sumarului

Referinta la programe

Completitudinea informatiei si coerenta intre subiect si
documentele studiate

Noutatea si valoarea stiintifica 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 (sa nu fie lucruri copiate)

Aprecierea critica, judecata personala a elevului
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

Rezolvarea corectad a problemei, asociate studiului analizat de caz

11.

Investigatia

Definirea si intelegerea problemei investigate

Folosirea diverselor procedee pentru obtinerea datelor necesare
Colectarea si organizarea datelor obtinute

Formularea si verificarea ipotezei cu privire la problema luata in
studiu

Alegerea si descrierea metodelor folosite pentru investigatie
Prezentarea metodelor de cercetare/laborator in ordinea in care au
fost utilizate

Comentariul comparativ al surselor de documentare

Descrierea observatiilor

Interpretarea personala a rezultatelor cercetarii

Realizarea de desene, grafice, diagrame, tabele

Selectarea si oportunitatea surselor bibliografice

Rezumarea celor constatate intr-o concluzie exprimata succint si
raportata la ipoteza initiala

Modul de prezentare

12.

Brainstorming-ul

Definirea problemei

Investigarea definitiei - problema

Definirea scopului ca solutie a problemei

Identificarea resurselor si limitelor (constrangerilor)
Identificarea strategiilor care sunt similare sau au legatura unele
cu altele

Rezumarea deciziilor de grup

13.

Creativitatea

Persoanele creative tind sa fie independente, nonconformiste in
gandire si actiune, sunt relativ neinfluentate de altii
Capacitatea de a observa ceea ce este neobisnuit si diferit, de a
vedea potentiale nerealizate in situatii date, de a observa
asemanadri si analogii In experiente diferite
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e Aptitudinea de a lasa la o parte sistemele ferm structurate si
stabilite

e Dizolvarea sintezelor existente si de a utiliza elementele si
conceptiile in afara contextelor initiale, pentru a crea noi
combinatii, noi sisteme de relatii

e Prezentarea originalitatii in gandire si idei, vederea lucrurilor n
modalitéti noi

e Persoanele creative sunt curioase, entuziaste, optimiste

14. | Simularea didactica e Experimentarea prin observarea comportamentului ,,unui model”
la modificarile unor parametri

e Rezultatele simularii pot fi comparate cu cele ale modelului real

e Reproducerea realitatii, printr-o modelare a comportamentului

sistemului, aparatului, echipamentului care urmeaza a fi cercetat

Dezvoltarea gandirii creatoare si inovatoare

Dezvoltarea spiritului competitiv

Dezvoltareca moralei si a motivatiei

Dezvoltarea sentimentului responsabilitatii

Intarirea cunostintelor si competentelor proprii

Cresterea gradului de intelegere a subiectului de cercetare

Dezvoltarea deprinderilor de analiza si sinteza a notiunilor insusite

Cresterea gradului de incredere 1n fortele proprii

Cresterea competentelor de comunicare si de operare cu termeni

specifici disciplinei de studiu si specializarii

e Dezvoltarea personalitatii

X. Sugestiile de evaluare a competentelor profesionale

Intr-o piata concurentiald a muncii, institutia de invatamant are obligatia si-l ajute pe fiecare dintre
elevii sai sd-si formeze o imagine corectd despre sine si sd-si stabileasca scopuri in viatd (in cariera,
de predare/invatare pentru a cunoaste care este stadiul formarii profesionale si la ce nivel se situeaza ea,
in raport cu obiectivele proiectate si cu asteptarile.

Axarea procesului de invatare/predare/evaluare pe competente presupune efectuarea evaludrii pe
parcursul intregului proces de instruire structuratd in trei tipuri de evaluari: initiald, formativa si
sumativd.

Activitatile de evaluare la unitatea de curs ”Organizarea si tehnologia comertului” vor fi orientate
spre motivarea elevilor si obtinerea unui feedback continuu, fapt ce va permite corectarea operativa a
procesului de 1Invatare, stimularea autoevaludrii si a evaludrii reciproce, evidentierea succeselor,
implementarea evaluarii selective sau individuale.

Evaluarea initiald va fi realizatd la Inceputul unui program de instruire (an scolar, semestru,
unitate de 1Invatare), prin intermediul probelor orale (dialogul), elevii avand posibilitatea sa-si
argumenteze raspunsul. Evaluarea initialad destinatd identificarii capacitdtilor de invatare ale elevilor,

nivelului de pregatire al acestora, motivatia pentru invatare, nivelul la care s-au format deprinderile de
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munca intelectuald si gradul de dezvoltare al acestora, vocabularul comercial format, disponibilitatile de
comunicare §i relationare etc.

Evaluare formativa va fi realizata pe tot parcursul semestrului, asigurand o periodicitate eficienta
procesului de formare profesionald, destinata identificarii punctelor tari si slabe ale instruirii, determinand
o analiza suficient de obiectiva a mecanismelor si cauzelor esecului sau succesului scolar,prin intermediul
testelor, studiului de caz, referatelor, lucrarilor practice si realizarii de proiecte din domeniul activitatii
comerciale.

Evaluarea sumativa sau finala va fi realizatd la sfarsitul perioadei de instruire (semestru, an
academic). Principalul scop al oricarei evaludri sumative este evidentierea efectelor, eficientei,
rezultatelor globale ale invatarii. Acest tip de evaluare evidentiaza nivelul si calitatea pregatirii elevilor
prin raportare la finalitatile stabilite pentru formarea profesionala. Forma de evaluare conform planului de
invatamant la unitatea de curs “Organizarea si tehnologia comertului’este examen.

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.

Probele de evaluare a competentelor, in baza situatiilor de problema de la viitoarele locuri de

munca:

organizarea procesului de aprovizionare a unitatilor comerciale prin elaborarea rutelor si graficelor de

aprovizionare;

- receptionarea marfurilor dupa cantitate si calitate, intocmirea documentelor;

- determinarea factorilor endogeni si exogeni in amplasarea unui magazin,

- dispunerea sistemelor de amenajare in sala comerciala;

- implantarea raionalelor pe grupe de marfuri;

- stabilirea corectd a unui sortiment eficient in magazin;

- directionarea fluxurilor de circulatie a consumatorilor, marfurilor si a personalului in sala comerciala;

- crearea unei identitdti memorabile prin design exterior si interior, care sa-i determine pe clienfi sa
intre in magazin, sa-1 atraga in a vizita toate raioanele existente, sa le dea senzatia de confort in timpul
efectuarii cumparaturilor, sa-i stimuleze intr-un mod subtil in demersul de achizitionare de produse,
marindu-le totodata si gradul de satisfactie;

- extinderea formelor moderne de vinzare pentru atragerea si convingerea cumparatorilor;

- organizarea locului de munca, respectarea cerintelor igienice si a normelor cu privire la tehnica
securitatii

In calitate de produse pentru misurarea competentelor se vor folosi, dupa caz:
- acte normative cu privite la desfasurarea comertului cu amanuntul;

- regulamentului cu privire la receptionarea marfurilor conform cantitatii si calitatii;
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- documentatia normativ tehnica conform specificatiilor propuse.
Criteriile de evaluare a produselor pentru masurarea competentei vor include:
- corespunderea specificatiilor tehnice;
- productivitatea muncii;
- respectarea ceringelor ergonomice;
- respectarea cerintelor de securitate la locul de munci;
- claritate in intocmirea documentelor;
- corectitudinea interactiunii cu colegii si superiorii;

- corectitudinea interactiunii cu consumatorii.

XI. Resursele necesare pentru desfisurarea procesului de studii
Pentru a realiza cu succes formarea competentelor ce trebuie formate si dezvoltate in cadrul
disciplinei ”Organizarea si tehnologia comerfului”, trebuie asigurat un mediu de invatare autentic,

relevant si centrat pe elev. Sala de curs va fi dotatd cu mobilier scolar, tabla interactivd sau proiector

multimedia si s aiba conditii ergonomice adecvate.

XI1. Resursele didactice recomandate elevilor

Nr Locul in care poate fi Numérul de
crt. Denumirea resursei consultata/ accesati/ exemplare
' procurati resursa disponibile
1. | Biblioteca comertului romanesc " Meseria de Biblioteca CNC al Imanual - 5 elevi
comerciant", - Bucuresti, 1995. ASEM
o CCM
2. | Dinu Vasile, ” A vinde cu cucces”, - Buzau:ed. Biblioteca CNC al Imanual - 5 elevi
ALPHA, 2002 ASEM
CCM
3. | Nita Valentin, Daniela Cordoneanu Agheorghiesei, Biblioteca CNC al Imanual - 5 elevi
”Merckandising”, - Tasi: ed.Tehnopress, 2008 A(\:SCEI\IX
4. | Octavia Mirela " Tehnologii comerciale™ - Bucuresti, Biblioteca CNC al Imanual - 5 elevi
ed. Expert, 2002 ASEM
P CCM
5. | Pituscan Feodosie , Alexandru Scutaru ”Organizarea si Biblioteca CNC al Imanual - 5 elevi
tehnica comertului”, - Chisinau: ed. UCCM, 2015 A(\ZSCEI\IX
6. | Patriche Dumitru , lon Stanescu, ” Bazele comertului”:- Biblioteca CNC al Imanual - 5 elevi
Bucuresti: ed. Economica, 1999 ASEM
’ CCM
7. | Ristea Ana Lucia, Constantin Tudose "A fi sau nu a fi Biblioteca CNC al Imanual - 5 elevi
comerciant”, - Bucuresti,ed . Didactica si pedagogica, %SCE&/'
1996
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Locul in care poate fi

Numairul de

Nr. . . < ~
ort Denumirea resursei consultata/ accesata/ exemp_la_re
' procurata resursa disponibile
8. | Ristea Ana Lucia, Constantin Tudose " Tehnologii Biblioteca CNC al Imanual -5 elevi
comerciale” - Bucuresti:ed. Expert, , 1996 ACSCEI\'\/I/I
9. | Legea cu privire la comertul interior” , nr. 231 din Biblioteca CNC al Pe fiecare banca
23.09.2010 , Monitorul Oficial nr.206-209/681 din cem QSE“Q; o
, In cabinet de
22.10.2010 specialitate
10. | Hotdrarea Guvernului Nr.931 din 08.12.2011 ” cu Biblioteca CNC al Pe fiecare banca
privite la desfasurarea comertului cu amanuntul , ccM A)SE'\Q: d
Monitorul Oficial din 16.12.2011, Nr. 222-226, art. S e e
specialitate
Nr: 1017
11. | Hotarirea Guvernului Nr.1068 din 20.10.2000 despre Biblioteca CNC al Pe fiecare banca

aprobarea Regulamentului cu privire la receptionarea
marfurilor conform cantitatii si calitatii in Republica

Moldova, publicat : 27.10.2000 in Monitorul Oficial Nr.

137

ASEM,
CCM, in cabinet de
specialitate
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