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NOTA DE PREZENTARE

Acest curriculum se aplicd pentru calificarea profesionala: Comerciant-vanzitor
corespunzatoare profilului SERVICIIL, domeniul de pregatire profesionala COMERT.
Curriculumul a fost elaborat pe baza standardelor de pregitire profesionala (SPP) aferente
calificarii sus mentionate.
Nivelul de calificare conform Cadrului National al Calificarilor: 3

Corelarea dintre unititile de rezultate ale invatarii si module:

Unitatea de rezultate ale invatarii —

tehnice generale (URI) Denumire modul

URI 7. Vanzarea mirfurilor MODUL | Vanzarea marfurilor
URI 8. Aplicarea tehnicilor comerciale MODUL Il Tehnici comerciale
URI 9. Administrarea marfurilor MODUL Il Administrarea marfurilor
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PLAN DE iINVATAMANT
Clasa a Xl-a
Invatamant profesional

Calificarea: COMERCIANT VANZATOR
Domeniul de pregitire profesionala: COMERT

Pregitire practici!

Modul I. Vanzarea marfurilor

Total ore/an: . 210
din care: Laborator tehnologic 120
Instruire practica 90

Modul I1. Tehnici comerciale

Total ore/an: . 210
din care: Laborator tehnologic 120
Instruire practica 90
Modul I11. Administrarea marfurilor
Total ore/an: . 210
din care: Laborator tehnologic 120
Instruire practica 90

Total ore/an = 21 ore/sapt. x 30 saptiamani = 630 ore/an

Stagiu de pregitire practici? - Curriculum in dezvoltare locali

modut tV.*
Total ore/an: 300
Total ore /an = 10 sapt. x 5 zile x 6 ore /zi = 300 ore/an
TOTAL GENERAL: 930 ore/an
Nota:

1. Pregatirea practica poate fi organizatd atat in unitatea de Invatamant cat si la operatorul
economic/institutia publicad partenera
2. Stagiul de pregéatire practica se desfdsoara la operatorul economic/institutia publicd partenera.
Conditiile in care stagiul de practica se desfdsoara in unitatea de invdtdmant, sunt stabilite prin
metodologia de organizare si functionare a invatamantului profesional.

* Denumirea si continutul modulului/modulelor vor fi stabilite de catre unitatea de invatamant in
parteneriat cu operatorul economic/institutia publica partenera, cu avizul inspectoratului scolar.
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MODUL I. VANZAREA MARFURILOR

e Nota introductiva

Modulul “Vanzarea marfurilor”, componenta a ofertei educationale (curriculare) pentru
calificarea profesionald Comerciant vanzitor din domeniul de pregatire profesionala Comert,
domeniul pregatirii generale Comert, face parte din cultura de specialitate si pregatirea practica
saptdmanala, aferente clasei a XI — a, Invatamant profesional.
Modulul are alocat un numarul de 210 ore/an, conform planului de invatamant, din care:

e 120 ore/an — laborator tehnologic;

¢ 90 ore/an — instruire practica.
Modulul ,,Vanzarea marfurilor” este centrat pe rezultate ale invatarii si vizeaza dobéandirea de
cunostinte, abilitati si atitudini necesare angajdrii pe piata muncii in una din ocupatiile specificate in
SPP-urile corespunzitoare calificarilor profesionale de nivel 3, din domeniul de pregatire
profesionald Comert, domeniul pregatirii generale Comerf, sau in continuarea pregatirii intr-0
calificare de nivel superior.

e Structura modul
Corelarea dintre rezultatele invatarii din SPP si continuturile invatarii

URI 7. Vanzarea marfurilor

Rezultate ale invatarii (codificate

Conform SPP) Continuturile inVﬁtﬁrii
Cunostinte | Abilitati | Atitudini
7.1.1. 7.2.1. 7.3.1. Caracterizarea formelor de vanzare

o Continutul activitatii, rolul economic si functiile comerfului
cu amanuntul;
o Structura formelor de vanzare utilizate in comertul cu
amanuntul;
o Comertul stabil;
o Comertul desfagurat prin intermediul unitatilor clasice de
desfacere:
= Vanzarea prin sistemul liber-service-ului;
= Superete;
= Supermagazine;
= Hipermagazine;
= Magazine discount;
= Magazine de tip hard-discount;
= Drugstore;
= Cargouri.
o Comertul stabil, realizat prin intermediul retelei de automate
o Comertul mobil;
o Comertul fard magazine;
o Vanzarile traditionale fard magazine;
o Vanzarea electronica.

7.1.2. 7.2.2.. 7.3.2. Cunoasterea clientului
7.1.3. 7.2.3. 7.3.3. o Tipologia clientilor;
o Tehnici de abordare a clientului la locul de vanzare.
7.1.4. 7.2.4 7.3.4. Tehnici de vanzare.
7.2.5. 7.3.5. o Vanzarea 1n cadrul spatiilor comerciale;
7.2.6. 7.3.6. o Vanzarea la distanta;
7.2.7. o Vanzarea directa.
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URI 7. Vanzarea marfurilor

Rezultate ale invatarii (codificate

conform SPP) Continuturile inV{ltﬁrii
Cunostinte | Abilitati | Atitudini
7.1.5. 7.2.8. 7.3.7. Procesul de vanzare

7.2.9. 7.3.8. o Rolul si locul vanzatorului;

7.2.10 7.3.9.. o Derularea procesului de vanzare:

) Instruirea inainte de primul client;
o Prospectarea clientelei;

. Contactul cu clientul;

Prezentarea ofertelor;

Rezolvarea obiectiilor;

Vanzarea efectiva.

o Tehnici de incheiere a vanzarii;

o Tehnici de fidelizare a clientului.

7.1.6. 7.2.11. 7.3.10. Operatiile conexe la sfarsitul programului de lucru
7.2.12. 7.3.11. e Norme de completare a bonului de casa,
7.2.13 modalitate de completare a borderoului centralizator al
7.2.14 bonurilor de casa;

o Prevederi ale legislatiei contabile cu privire la
borderoul centralizator al bonurilor de casa;

. Modalitati de predare a borderoului;

. Tipuri de formulare si tipizate;

o Legislatie specifica.

o Lista minima de resurse materiale (echipamente, unelte si instrumente, machete, materii
prime si materiale, documentatii tehnice, economice, juridice, etc.) necesare dobandirii
rezultatelor invatarii (existente in scoala sau la operatorul economic):

e Documente specifice procesului de vanzare: factura, chitanta, bon de casa;

e Marfuri alimentare si nealimentare;

e Echipamente: Casa de marcat, cantar electronic, calculatoare birou, cititor de bare,
imprimanta, telefon fix, modem, tabla, creta, marker, flipchart.

e Sugestii metodologice
Continuturile modulului ,,Vanzarea marfurilor” trebuie sa fie abordate intr-o maniera integrata,
corelatd cu particularitatile si cu nivelul initial de pregatire al elevilor.
Numarul de ore alocat fiecarei teme rdmane la latitudinea cadrelor didactice care predau confinutul
modulului, in functie de dificultatea temelor, de nivelul de cunostinte anterioare ale colectivului cu
care lucreaza, de complexitatea materialului didactic implicat in strategia didactica si de ritmul de
asimilare a cunostintelor de catre colectivul instruit.
Modulul ,,Vanzarea marfurilor” are o structura flexibila, deci poate incorpora, in orice moment al
procesului educativ, noi mijloace sau resurse didactice. Pregitirea se recomanda a se desfasura in
laboratoare sau/si in cabinete de specialitate, ateliere de instruire practica din unitatea de invatamant
sau de la operatorul economic, dotate conform recomandarilor mentionate mai sus.
Pregatirea in cabinete/ laboratoare tehnologice/ ateliere de instruire practici din unitatea de
invatamant sau de la operatorul economic are importanta deosebitd in atingerea rezultatelor
invatarii.
Se recomanda abordarea instruirii centrate pe elev prin proiectarea unor activititi de invatare
variate, prin care sa fie luate in considerare stilurile individuale de invatare ale fiecarui elev,
inclusiv adaptarea la elevii cu CES.
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Acestea vizeazd urmatoarele aspecte:

= aplicarea metodelor centrate pe elev, pe activizarea structurilor cognitive si operatorii ale
elevilor, pe exersarea potentialului psihofizic al acestora, pe transformarea elevului in
coparticipant la propria instruire si educatie;

* Tmbinarea si alternanta sistematica a activitatilor bazate pe efortul individual al elevului
(documentarea dupa diverse surse de informare, observatia proprie, exercitiul personal,
instruirea programatd, experimentul si lucrul individual, tehnica muncii cu fise) cu
activitatile ce solicitd efortul colectiv (de echipa, de grup) de genul discutiilor, asaltului
de idei etc.;

= folosirea unor metode care sa favorizeze relatia nemijlocitd a elevului cu obiectele
cunoasterii, prin recurgere la modele concrete;

= finsugirea unor metode de informare si de documentare independenta, care ofera
deschiderea spre autoinstruire, spre invatare continua.

Competentele cheie integrate in modulul Vanzarea marfurilor sunt din categoria:

e Competente de comunicarea in limbi striine;

e Competente sociale si civice;

e Competente antreprenoriale.
Profesorul trebuie sa promoveze experienta de invatare prin continuturi si activitati cat mai variate,
care sa sustind dezvoltarea potentialului fiecarui elev.
Exemple de metode inovative de predare-invatare, fixare-sistematizare,
probleme, stimularea creativititii, care pot fi utilizate in activitatea didactica:

rezolvare de

Metode de fixare si Metode de rezolvare de

Metode de predare-
invatare

sistematizare a cunostintelor si
de verificare

probleme prin stimularea
creativitatii

Metoda predarii/invatarii
reciproce

Harta cognitiva sau harta
conceptuala

Brainstorming

STAD (Student Teams
Achievement Division)

Matricea conceptuala

Explozia stelara

Metoda Jigsaw (Mozaicul) Lanturile cognitive Metoda Palariilor
ganditoare
Cascada Diagrama cauzelor si a efectului | Caruselul

TGT- Metoda turnirurilor
intre echipe

Panza de paianjen ( Spider map —
Webs)

Studiul de caz

Metoda schimbarii perechii
(Share-Pair Circles)

Tehnica florii de lotus

Phillips 6/6

Metoda piramidei

Metoda R.A.I.

Tehnica 6/3/5

Metoda Delphi

Metoda ABCD

Roata cuvintelor este o metoda didactica non-formala, prin care un participant schimba idei cu cat
mai mulfi participanti din sala.
Descriere: Participantii Se asaza pe doua cercuri concentrice fata in fata. Profesorul pune o
intrebare sau da o sarcind de lucru in perechi. Fiecare pereche discutd si apoi comunica ideile.
Cercul din exterior se roteste in sensul acelor de ceasornic, realizindu-se astfel schimbarea
partenerilor in pereche. Elevii au posibilitatea de a lucra cu fiecare membru al clasei. Fiecare se
implica in activitate si isi aduce contributia la rezolvarea sarcinii.
Avantajele metodei Roata Cuvintelor:
— este 0 metoda interactiva de grup, care stimuleaza participarea tuturor elevilor la activitate;
— elevii au posibilitatea de a lucra cu fiecare dintre membrii colectivului;
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— stimuleaza cooperarea in echipa, ajutorul reciproc, intelegerea si toleranta fatd de opinia
celuilalt;

— este o metoda usor de aplicat la orice varsta si adaptabild oricarui domeniu si obiect de
studiu.
Exemplificare metode creativad Roata cuvintelor:
Activitate: Aplicarea tehnicilor de comunicare.
Rezultatul invatarii:

Cunostinte Abilitati Atitudini
7.1.4. Cunoasterea tehnicilor | 7.2.4. Informarea clientilor cu | 7.3.4.Manifestarea
de vanzare. privire la noile oferte de | profesionalismului in
produse/servicii/reduceri  ale | informarea clientilor.
firmei.

7.2.5. Utilizarea corecta a
vocabularului comun si a celui
de specialitate

Obiective:
o Comunicarea in cadrul grupului
Mod de organizare a activitatii:
o Activitate pe grupe
Resurse materiale:
o Foi de hartie

Durata: 30 minute
Desfasurare:

- Pregatire:
Etapa organizarii colectivului in doua grupe egale.
* Fiecare elev ocupa un scaun, fie in cercul din interior, fie in cercul exterior. Profesorul poate sa
lase elevilor libertatea se a-si alege locul sau poate organiza colectivul punand copiii sa numere din
doi in doi. Astfel, cei cu numarul 1 se vor aseza in cercul interior cu fata la exterior, iar cei cu
numarul 2 in cercul exterior cu fata catre elevii din cercul interior. Stand fata in fata, fiecare elev are
un partener.
Dacd numarul de elevi este impar, la activitate poate participa si cadrul didactic sau doi elevi pot
lucra in “tandem”.
Etapa prezentarii si explicarii problemei:
Profesorul ofera cazurile pentru studiu, problemele de rezolvat sau situatiile didactice si explica
importanta solutionarii.

- Realizare:
Etapa de lucru in perechi:
* Elevii lucreazad doi cate doi pentru citeva minute. Apoi elevii din cercul exterior se mutd un loc
mai la dreapta pentru a schimba partenerii, realizand astfel o noud pereche. Jocul se continuad pana
cand se ajunge la partenerii inifiali sau se termind intrebarile.
Etapa analizei ideilor si a elaborarii concluziilor:
In acest moment, clasa se regrupeazi si se analizeaza ideile emise. Profesorul face impreuni cu
elevii o schema a concluziilor obtinute.
Teme de studiu:
— Se pot da elevilor intrebari cu raspunsuri eliptice care se vor completa pe rand de catre fiecare
pereche, iar 1n final se vor analiza toate raspunsurile §i se vor face corectari si completari.
— Perechile pot rezolva cate o problema de pe o fisd datd pana la epuizarea sarcinii, iar in final se
vor citi rezolvarile. Se poate da urmatoarea comanda (dupa ce elevii si-au ocupat locurile in
cercurile concentrice): “Tofi elevii rezolva punctul nr. 1 din fisa, timp de 5 minute.” Are loc apoi
schimbarea perechilor si se da urmatoarea comanda: “Toate perechile se concentreaza la punctul
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nr. 2 din figa.” Si asa mai departe, pand cand se termind fisa de lucru. Se reface colectivul si se
analizeaza pe rand raspunsurile date.

- Evaluare si feed-back:
Se va evalua pe baza unei fise de evaluare.

e Sugestii privind evaluarea
Evaluarea reprezinta partea finald a demersului de proiectare didactica, prin care profesorul va
masura eficienta intregului proces instructiv-educativ. Evaluarea urmareste masura in care elevii au
achizitionat rezultatele invatarii propuse in standardele de pregatire profesionala.
Evaluarea poate fi:
a. La inceputul modulului — evaluare initiala.
= Instrumentele de evaluare pot fi orale si scrise.
= Reflecta nivelul de pregatire al elevului.
b. In timpul parcurgerii modulului, prin forme de verificare continud a rezultatelor
invatarii.
= |nstrumentele de evaluare pot fi diverse - probe orale, scrise, practice.
= Planificarea evaluarii trebuie sa aiba loc intr-un mediu real, dupa un program stabilit,
evitdndu-se aglomerarea evaluarilor in aceeasi perioada de timp.
= Va firealizatd de cétre profesor pe baza unor probe care se referd explicit la criteriile
de performanta si la conditiile de aplicabilitate ale acestora, corelate cu tipul de
evaluare specificat in Standardul de Pregatire Profesionala pentru fiecare rezultat al
invatarii.
c. Finala
= Realizatd printr-o lucrare cu caracter aplicativ si integrata la sfarsitul procesului de
predare/invatare si care informeaza asupra indeplinirii criteriilor de realizare a
cunostintelor, abilitatilor si atitudinilor.
Se propun urmatoarele instrumente de evaluare initiala:
e Intrebari;
e Chestionare;
e Exercitii de tipul stiu/vreau sa stiu/am Invatat;
e Brainstorming.
Se propun urmatoarele instrumente de evaluare continua:
e Fise de observatie;
Fise test;
Fise de lucru;
Fise de autoevaluare;
Fise de monitorizare a progresului;
Fise pentru evaluarea/autoevaluarea abilitatilor specifice secolului XXI;
Teste de verificare a cunostintelor cu: itemi cu alegere multipla, itemi cu alegere
duald, itemi de completare, itemi de tip pereche, itemi de tip intrebari structurate sau
itemi de tip rezolvare de probleme;
Fisa de autoevaluare a capacitatii colaborative;
Lista de verificare a proiectului;
Brainstorming;
Planificarea proiectului;
Mozaicul,
Fisa de observatie;
Jurnalul elevului;
Teme de lucru;
e Prezentare.
Se propun urmatoarele instrumente de evaluare finala:
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e Chestionarele - cu grile de evaluare/autoevaluare.
e Proiectul - prin care se evalueaza metodele de lucru, utilizarea corespunzatoare a
bibliografiei, materialelor si echipamentelor, acuratetea tehnica, modul de organizare
a ideilor si materialelor intr-un raport. Poate fi abordat individual sau de catre un

grup de elevi.

e Studiul de caz - care consta in descrierea unui produs, a unei imagini sau a unei
inregistrari electronice care se referd la un anumit proces tehnologic.
e Portofoliul - care oferd informatii despre rezultatele scolare ale elevilor, activitatile

extrascolare, etc.

Rezultatele invatarii/competentele cheie dobandite (corespunzatoare competentelor cheie din Cadrul
european) se evalueaza in mod agregat, in situatiile in care s-a realizat agregarea acestora in
unitatile respective si in mod separat, in situatiile in care competentele cheie sunt posibil de asociat
cu alte discipline proiectate in curriculum decat cele din cultura de specialitate (comunicare in limba
straind, informatica etc).
Exemplificarea unui pachet de evaluare

Activitate: Aplicarea tehnicilor de comunicare
Rezultatul invatarii:

Cunostinte

Abilititi

Atitudini

7.1.4. Cunoasterea tehnicilor
de vanzare.

7.2.4. Informarea clientilor cu
privire la noile oferte de
produse/servicii/reduceri  ale
firmei.

7.2.5. Utilizarea corecta a
vocabularului comun si a celui
de specialitate

7.3.4. Manifestarea
profesionalismului in
informarea clientilor.

Obiective:
o Comunicarea in cadrul grupului
Mod de organizare a activitatii :

Activitate pe grupe

Criterii de realizare si ponderea acestora

Nr. | Criterii de realizare si ponderea | Indicatorii de realizare si ponderea acestora
crt. | acestora
1. | Primirea si planificarea sarcinii | 30% | Selectarea informatiilor necesare 50% |15
de lucru Alegerea instrumentelor de lucru: foi | 50% | 15
de flipchart, markere
2. | Realizarea sarcinii de lucru 40% | Respectarea etapelor prezentate de | 25% | 10
cadrul didactic
Realizarea dialogului cu colegul 50% | 20
Utilizarea corecta a notiunilor | 25% | 10
stiintifice
3. | Prezentarea si promovarea | 30% | Folosirea corectd a terminologiei de | 20% | 6
sarcinii realizate specialitate
Prezentarea unei aprecieri globale a|20% |6
muncii realizate.
Argumentarea activitdtii realizate 40% |12
Indicarea corecta a asemandrilor si | 20% | 6
deosebirilor

Domeniul de pregatire profesionald: Comert
Calificarea profesionald: Comerciant vanzator

11




Total punctaj 100 p

Fisa de evaluare a activitatii

Criterii de apreciere a performantei

Criteriul analizat Punctaj
Maxim | Acordat
Selectarea informatiilor necesare 15
Alegerea instrumentelor de lucru: foi de flipchart, markere 15
Respectarea etapelor prezentate de cadrul didactic 10
Realizarea dialogului cu colegul 20
Utilizarea corecta a notiunilor stiintifice. 10
Folosirea corectd a terminologiei de specialitate 6
Prezentarea unei aprecieri globale a muncii realizate. 6
Argumentarea activitatii realizate. 12
Indicarea corectd a asemandrilor si deosebirilor 6
Total 100 p

Bibliografie

Patriche D (coordonator): Bazele comertului, http://www.biblioteca-digitala.ase.ro

Ristea A.L (coordonator): Tehnologie comerciala, Editura Expert, Bucuresti, 1995

Ristea A.L (coordonator): A fi sau a nu fi comerciant, Editura Didacticd si Pedagogica R.A,
Bucuresti, 1996

www.edu.ro — este pagina web a Ministerului Educatiei Nationale de unde puteti accesa standardele
de pregatire profesionala

WWW.tvet.ro — este pagina web a Centrului National de Dezvoltare a Invatimantului Profesional si
Tehnic, unde puteti accesa standardele de pregatire profesionala si auxiliare curriculare
http://ferl.becta.org.uk si http://ferl.ngfl.gov.uk/ - Cautati in cadrul Resurselor Pedagogice sau de
Invatare (Pedagogy or Learning Resouces) — daca doriti si aflati informatii despre stilurile de
Invatare (Learning styles) si cautati (search) cuvantul How (Cum) si veti gisi materiale despre cum
sd va creati resurse pentru activitatea didactica

www.lsda.org.uk - pe acest site gasiti documente de cercetare utile privind abilitatile cheie
http://www.ccm.ac.uk/Itech/cfet/materials/materials.asp - de pe aceastd pagind puteti descarca
pachetul complet privind utilizarea TII (Information Learning Technology — ‘Tehnologia
Informatiilor pentru Invitare’) si materiale pentru profesor— de la utilizarea mouse-ului si pana la
crearea de materiale didactice.

*** — www.biblioteca-digitala.ase.ro/biblioteca
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MODUL 2 - TEHNICI COMERCIALE

e Nota introductiva

Modulul “ Tehnici comerciale”, componenta a ofertei educationale (curriculare) pentru calificarea
profesionala Comerciant-vanzator din domeniul de pregatire profesionala Comerf, domeniul
pregatirii generale- Comert, face parte din cultura de specialitate si pregatirea practica saptamanala,
aferente clasei a XI — a, invatamant profesional.
Modulul are alocat un numarul de 210 ore/an, conform planului de invatamant, din care:

e 120 ore/an — laborator tehnologic;

¢ 90 ore/an — instruire practica.
Modulul ,, Tehnici comerciale” este centrat pe rezultate ale invatarii si vizeaza dobandirea de
cunostinte, abilitati si atitudini necesare angajarii pe piata muncii in una din ocupatiile specificate in
SPP-urile corespunzatoare calificarilor profesionale de nivel 3, din domeniul de pregatire
profesionald Comerf, domeniul pregatirii generalda Comerf, sau in continuarea pregatirii Intr-0
calificare de nivel superior.

e Structura modul
Corelarea dintre rezultatele invatarii din SPP si continuturile invatarii

URI 8. Aplicarea tehnicilor comerciale la
nivelul unititii economice

Rezultate ale invatarii (codificate conform Continuturile invatarii
SPP)

Cunostinte Abilitati Atitudini

8.1.1. 8.2.1. 8.3.1. Echipament de prezentare si vinzare

Mobilierul comercial

Utilaje si materiale de prezentare si desfacere a
marfurilor

Mobilier si utilaje comerciale utilizate in
depozit

Tipologia mijloacelor de muncd folosite la
depozitarea marfurilor

8.1.2. 8.2.2. 8.3.2. Casa de marcat
Comenzi de utilizare a casei de marcat
Eliberarea de rapoarte

8.1.3. 8.2.3. 8.3.3. Pregatirea marfurilor in vederea vanzarii
Operatii comune premergatoare vanzarii
marfurilor
Operatii specifice grupelor de marfuri

8.1.4. 8.2.4. Etalarea marfurilor

Elaborarea planului de aranjare sortimentala
Etalarea marfurilor 1n vitrine
Etalarea marfurilor in interiorul magazinului
Limitarea riscului comercial

8.1.5. 8.2.5. 8.3.4. Actualizarea sortimentului de marfuri in sala
de vanzare

Asimilarea sortimentelor noi

Controlul sortimentului de marfuri

Identificarea ,,golurilor” in sortiment

8.1.6. Baza de date si stocarea informatiilor
Culegerea, stocarea si prelucrarea datelor
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o Lista minima de resurse materiale (echipamente, unelte si instrumente, machete, materii
prime si materiale, documentatii tehnice, economice, juridice, etc.) necesare dobandirii
rezultatelor invatarii (existente in scoala sau la operatorul economic):

e Echipamente tehnice de invatare, predare si comunicare care faciliteaza activitatea
cadrului didactic si receptivitatea fiecarui elev: calculator, videoproiector, imprimanta,
copiator, Internet.

e Echipamente specifice comercializarii marfurilor: casa de marcat, mobilier.

e Mostre de marfuri si ambalaje.

e Documente: instructiuni de lucru pentru echipamentele specifice comercializarii
marfurilor.

e Mijloace care asigura buna desfasurare a procesului de predare — invatare: tabla, creta,
marker, flipchart.

e Sugestii metodologice
Continuturile modulului ,, Tehnici comerciale” trebuie sa fie abordate intr-o manierd integrata,
corelata cu particularitatile si cu nivelul initial de pregatire al elevilor.
Numarul de ore alocat fiecarei teme ramane la latitudinea cadrelor didactice care predau continutul
modulului, in functie de dificultatea temelor, de nivelul de cunostinte anterioare ale colectivului cu
care lucreaza, de complexitatea materialului didactic implicat in strategia didactica si de ritmul de
asimilare a cunostintelor de catre colectivul instruit.
Modulul ,, Tehnici comerciale” are o structura flexibila, deci poate incorpora, in orice moment al
procesului educativ, noi mijloace sau resurse didactice. Pregitirea se recomanda a se desfasura in
laboratoare sau/si in cabinete de specialitate, ateliere de instruire practica din unitatea de invatamant
sau de la operatorul economic, dotate conform recomandarilor mengionate mai sus.
Pregatirea in cabinete/ laboratoare tehnologice/ ateliere de instruire practici din unitatea de
invatamant sau de la operatorul economic are importantd deosebitd in atingerea rezultatelor
invatarii.
Se recomanda abordarea instruirii centrate pe elev prin proiectarea unor activitati de invatare
variate, prin care sd fie luate in considerare stilurile individuale de invatare ale fiecarui elev,
inclusiv adaptarea la elevii cu CES.

Acestea vizeaza urmatoarele aspecte:

= aplicarea metodelor centrate pe elev, pe activizarea structurilor cognitive si operatorii ale
elevilor, pe exersarea potentialului psihofizic al acestora, pe transformarea elevului in
coparticipant la propria instruire si educatie;

» imbinarea si alternanta sistematica a activitatilor bazate pe efortul individual al elevului
(documentarea dupd diverse surse de informare, observatia proprie, exercitiul personal,
instruirea programatd, experimentul si lucrul individual, tehnica muncii cu fise) cu
activitatile ce solicita efortul colectiv (de echipa, de grup) de genul discutiilor, asaltului
de idei etc;

= folosirea unor metode care sd favorizeze relatia nemijlocitda a elevului cu obiectele
cunoasterii, prin recurgere la modele concrete;

* insusirea unor metode de informare si de documentare independentd, care ofera
deschiderea spre autoinstruire, spre invatare continua.

Competentele cheie integrate in modulul ,, Tehnici comerciale” sunt din categoria:
e Competente digitale de utilizare a tehnologiei informatiei ca instrument de invatare si
cunoastere.
e Competente matematice, in stiinta si tehnologii.
e Competente civice si sociale.
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Profesorul trebuie sd promoveze experienta de invatare prin continuturi si activitati cat mai variate,
care sd sustind dezvoltarea potentialului fiecarui elev.

Exemple de metode inovative de predare-invatare, fixare-sistematizare,

rezolvare de

probleme, stimularea creativititii, care pot fi utilizate in activitatea didactica:

Metode de predare-
invitare

Metode de fixare si
sistematizare a cunostintelor si
de verificare

Metode de rezolvare de
probleme prin stimularea
creativitatii

Metoda predarii/invatarii
reciproce

Harta cognitiva sau harta
conceptuala

Brainstorming

STAD (Student Teams
Achievement Division)

Matricea conceptuala

Explozia stelara

Metoda Jigsaw (Mozaicul)

Lanturile cognitive

Metoda Palariilor ganditoare

Cascada

Diagrama cauzelor si a efectului

Caruselul

TGT- Metoda turnirurilor
intre echipe

Panza de paianjen ( Spider map —
Webs)

Studiul de caz

Metoda schimbadrii perechii
(Share-Pair Circles)

Tehnica florii de lotus

Phillips 6/6

Metoda piramidei

Metoda R.A.I.

Tehnica 6/3/5

Metoda Delphi

Metoda ABCD

Un exemplu de metoda didactica ce poate fi folosita in activitatile de invatare este metoda:
Impulsul fotografic. Se realizeaza fotografii care au legiturd cu etalarea marfurilor in magazine. In
cadrul grupului se genereaza idei legate de pozele realizate in diverse magazine. Grupul va discuta
aspectele pozitive/care necesitd imbunatatiri (aspecte legate de etalarea marfurilor).

Exemplificare metoda creativa: Impulsul fotografic

Rezultate ale invatarii

Cunostinte: Abilitati: Atitudini:
8.1.4. Prezentarea regulilor de | 8.2.4. Expunerea marfurilor in | 8.3.3. Colaborarea cu membrii
aranjare  §i  expunere a | sala de vanzare cu respectarea | echipei de lucru, in scopul

marfurilor in sala de vanzare.

regulilor de aranjare si etalare
in vigoare.

indeplinirii sarcinilor de la
locul de munca.

Activitate: Expunerea marfurilor in sala de vinzare

Obiective:

o Sa analizeze caracteristicile expunerii marfurilor in sala de vanzare.

o Sa colaboreze cu membrii

echipei de lucru.

o Sa elaboreze un plan de aranjare sortimentala pentru o situatie data.

Mod de lucru:
Activitate pe grupe.
Resurse:

o Foi de hartie.
Foi de flipchart.
Markere.
Aparat foto.

Calculator.
Imprimanta.
Videoproiector.

0O O O O O O O

Fotografii cu instantanee cu marfuri expuse in sala de vanzare.
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Timp de lucru: 50 minute
Desfasurare:
Pregatire:
Profesorul da ca temd pentru ora care urmeaza: realizarea de fotografii legate de expunerea
marfurilor. Magazinele se aleg la intamplare, fard a se face publicitate negativd/concurenta neloiala,
pe distanta dintre scoala si domiciliul elevilor. Pozele se aduc pe un stick de memorie/CD pentru
analiza.
Clasa se imparte pe grupe, se alege leaderul de grup. Se stabileste numarul de poze ce trebuie
realizate.
Realizare:
Sarcinile de lucru sunt urmatoarele:
1. Realizarea de fotografii cu expunerea marfurilor in sala de vanzare (50).
2. Analiza fotografiilor comparativ cu regulile de etalare pentru grupele de marfuri
alimentare/nealimentare.
3. Stabilirea concluziilor la nivel de echipa.
4. Raportare.
Fiecare echipa va realiza sarcina de lucru in 20 de minute. Fiecare raportor va prezenta concluzia
echipei, avand la dispozitie 3 minute.
Evaluare si feed-back:
Pentru evaluare, cadrul didactic, utilizeaza o fisa prin care stabileste nivelul de atingere a
performantei.

Criteriul de observare DA NU
1. A respectat procedurile de lucru

2. A realizat sarcina de lucru in totalitate

3. A lucrat in mod independent

4. A cerut explicatii suplimentare sau ajutor profesorului

5. A colaborat cu membrii echipei de lucru, in scopul indeplinirii
sarcinilor de la locul de munca

Profesorul concluzioneaza, apreciaza si face recomandari in functie de rezultate.

e Sugestii privind evaluarea
Evaluarea reprezinta partea finald a demersului de proiectare didactica, prin care profesorul
va masura eficienta intregului proces instructiv-educativ. Evaluarea urmareste masura in care elevii
au achizitionat rezultatele invatarii propuse in standardele de pregatire profesionala.
Evaluarea poate fi:
a. La inceputul modulului — evaluare initiala.
» Instrumentele de evaluare pot fi orale si scrise.
= Reflecta nivelul de pregatire al elevului.
b. In timpul parcurgerii modulului, prin forme de verificare continud a rezultatelor
invatarii.
* Planificarea evaluarii trebuie sd aiba loc intr-un mediu real, dupd un program
stabilit, evitandu-se aglomerarea evaluarilor in aceeasi perioadd de timp.
c. Finala
=  Realizatd printr-o metoda cu caracter aplicativ si integrat la sfarsitul procesului
de predare/invétare si care informeaza asupra indeplinirii criteriilor de realizare a
cunostintelor, abilitatilor si atitudinilor.
Se propun urmatoarele instrumente de evaluare initiala:
o Intrebari,
e Chestionare,
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Exercitii de tipul stiu/vreau sa stiu/am invatat,
Brainstorming.

Sugeram urmatoarele instrumente de evaluare continua:

Fise de observatie

Fise test

Fise de lucru

Fise de autoevaluare

Fise de monitorizare a progresului

Fise pentru evaluarea/autoevaluarea abilitatilor specifice secolului XXI

Teste de verificare a cunostintelor cu: itemi cu alegere multipla, itemi cu alegere duala, itemi
de completare, itemi de tip pereche, itemi de tip intrebari structurate sau itemi de tip
rezolvare de probleme

Fisa de autoevaluare a capacitatii colaborative

Lista de verificare a proiectului

Brainstorming, planificarea proiectului

Mozaicul

Fisa de observatie

Jurnalul elevului

Teme de lucru

Prezentare.

Se propun urmatoarele instrumente de evaluare finala:

Chestionarele - cu grile de evaluare/autoevaluare

Proiectul - prin care se evaluecazd metodele de lucru, utilizarea corespunzitoare a
bibliografiei, materialelor si echipamentelor, acuratetea tehnica, modul de organizare a
ideilor si materialelor intr-un raport. Poate fi abordat individual sau de catre un grup de
elevi.

Studiul de caz - care consta in descrierea unui produs, a unei imagini sau a unei inregistrari
electronice care se refera la un anumit proces tehnologic.

Portofoliul - care ofera informatii despre rezultatele scolare ale elevilor, activitatile
extrascolare etc.

Probele practice - ofera posibilitatatea evaludrii capacitatii de aplicare a cunostintelor

teoretice in rezolvarea unor probleme practice. In cadrul lucririlor de laborator, din ateliere, pe
lotul scolar, prin probe practice pot fi evaluate:

priceperi, deprinderi manuale si tehnice;

respectarea etapelor unui proces tehnologic;

modul in care elevii manevreaza anumite piese, aparate, unelte;

calitatea produselor finite.

In evaluarea prin probe practice sunt analizati doi parametri:

procesul care duce la realizarea produsului (respectarea tehnicilor de lucru specifice fiecarei
etape);

produsul obtinut (calitatile acestuia).

Criteriul de observare DA | NU

A realizat sarcina de lucru in totalitate

A lucrat in mod independent

A cerut explicatii suplimentare sau ajutor profesorului

el R A

A inlaturat nesiguranta in alegerea mijloacelor si echipamentelor
utilizate
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5. S-a adaptat conditiilor de lucru din laborator

6. A demonstrat — viteza de lucru
deprinderi — siguranta in manuirea
tehnice: mijloacelor/instrumentelor/
echipamentelor utilizate

Rezultatele invatarii/competentele cheie dobandite se evaluecaza integrat in situatiile in care

s-a realizat agregarea acestora In unitdfile respective si Separat in situatiile in care pot fi
individualizate in contextul profesional.

Exemp

lificarea evaludrii rezultatelor invatarii
Observarea sistematici a comportamentului elevilor — metodd de evaluare care
furnizeazd o serie de informatii utile, greu de obtinut pe alte cdi. Pentru inregistrarea
informatiilor se pot folosi urmatoarele tipuri de instrumente prin care pot fi evaluate, atat
procese, cat si produse realizate de elevi:

o fisa de verificare;

o scala de clasificare;

o fisa de evaluare calitativa.

Activitate: Expunerea marfurilor in sala de vanzare
Obiective:

Elevii s
e al

unt capabili sa:
eaga spatiul de expunere a marfurilor corespunzator caracteristicilor acestora,;

e realizeze planul de aranjare sortimental;
e expund sortimente diferite de marfuri in sala de vanzare respectand regulile de etalare si
aranjare;
e creeze o ambiantd atractiva pentru cumparator.
Mod de lucru:
Activitate individuala
Resurse:

e M
e Im

obilier adecvat;
arfuri alimentare/nealimentare;

e elemente de decor.
Perioada de desfiasurare:
2 sdptamani
Desfasurare:
Se stabilesc sarcinile de lucru:
1. Alegerea purtatorilor de marfuri si a spatiului de expunere.
2. Realizarea sub indrumare a planului de aranjare sortimentala.
3. Expunerea marfurilor cu respectarea regulile de etalare si aranjare.
4. Crearea ambiantei in vederea declansarii dorintei de cumparare.

Fiecare

elev va exersa la agentul economic de profil/simulare intr-un spatiu special amenajat

expunerea marfurilor in sala de vanzare. Tutorele de instruire practica/profesorul va urmari modul
de realizare a sarcinilor si va completa o Fisa de observare pentru atingerea performantei.
Criterii si indicatori de realizare si ponderea acestora

Criterii de realizare si ponderea | Indicatorii de realizare si ponderea

Nr. crt.
acestora acestora
1. Primirea  §i  planificarea | 30% | Alegerea mobilierului, spatiului | 50% | 15
sarcinii de lucru de expunere, elementelor de
decor.

Selectarea marfurilor ce vor fi | 30% |9
etalate in spatiul de expunere.
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Stabilirea operatiilor de 20% |6
pregdtire a marfurilor/
purtatorilor de marfuri.
2. Realizarea sarcinii de lucru 40% | Respectarea etapelor de | 50% | 20
realizare a sarcinii de lucru.
Folosirea corespunzatoare a | 50% | 20
materialelor si echipamentelor
la nivel de magazin.
3. Prezentarea i promovarea | 30% | Utilizarea corectd a termenilor | 10% | 3
sarcinii realizate de specialitate.
Prezentarea  unei  aprecieri | 20% | 6
globale asupra muncii realizate
individual.
Argumentarea  modului  de | 50% | 15
rezolvare a sarcinilor legate de
expunerea marfurilor in sala de
vanzare.
Indicarea unor cai de | 20% |6
imbunatatire a imaginii create
prin expunerea marfurilor in
sala de vanzare.
Total punctaj 100 p
Fisa de evaluare a activitatii
Criterii de apreciere a performantei
Criteriul analizat Punctaj
Maxim | Acordat
1. Alegerea mobilierului, spatiului de expunere, elementelor de decor 15p
2. Selectarea marfurilor ce vor fi etalate In spatiul de expunere 9
3. Stabilirea operatiilor de pregétire a marfurilor/purtatorilor de marfuri 6p
4. Respectarea etapelor de realizare a sarcinii de lucru 20 p

de magazin

5. Folosirea corespunzdtoare a materialelor si echipamentelor la nivel 20p

6. Utilizarea corectd a termenilor de specialitate

3p

7. Prezentarea unei aprecieri globale asupra muncii realizate 6p

marfurilor in sala de vanzare

8. Argumentarea modului de rezolvare a sarcinilor legate de expunerea 15p

marfurilor in sala de vanzare

9. Indicarea unor cai de imbunatatire a imaginii create prin expunerea 6p

Total

100 p

In situatia evaludrii prin notare se va tine seama de stadiul realizarii criteriilor si indicatorilor.
Cadrul didactic va intocmi un barem de notare adaptat structurii Fisei de notare/de evaluare a

activitatii

Caracteristicile Nota 5
activitatii realizate de
elev

Nota 7

Nota 9 Nota 10
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Alegerea mobilierului | Alege partial | Alege partial | Alege corect | Alege corect
spatiului de expunere, | corect mobilierul | corect mobilierul | mobilierul in | mobilierul in
elementelor de decor. | in  concordanta | in  concordanta | concordantd cu | concordanta cu
cu spatiul. cu spatiul. spatiul. spatiul.
Elementele de Elementele de Elementele de
decor se decor se decor
potrivesc partial | incadreaza fard a | completeaza
alegerii facute. declansa dorinta | ambianta creata.
de cumparare.
Selectarea marfurilor Alege partial Alege corect
ce vor fi etalate in corect marfurile marfurile ce vor
spatiul de expunere. ce vor fi expuse. fi expuse.
Stabilirea operatiilor | Stabileste partial | Stabileste partial Stabileste
de pregatire a | operatiile de | operatiile de operatiile de
marfurilor/purtatorilor | pregatire a | pregatire a pregatire a
de marfuri. marfurilor. marfurilor/ marfurilor/
purtatorilor de purtatorilor  de
marfuri. marfuri.

Respectarea etapelor

Respecta partial

Respecta etapele

de realizare a sarcinii | etapele de de realizare a

de lucru. realizare a sarcinii de lucru.
sarcinii de lucru.

Folosirea Folosirea Folosirea partial Folosirea

corespunzatoare a partiala a | corecta a corespunzatoare

materialelor si
echipamentelor la

materialelor  si
echipamentelor.

materialelor  si
echipamentelor.

a materialelor si
echipamentelor

nivel de magazin. de lucru.
Utilizarea corectd a | Utilizeaza Utilizeaza Utilizeaza Utilizeaza, intr-
termenilor de | termenii de termenii de termenii intr-un | un limbaj
specialitate. specialitate intr- | specialitate intr- | limbaj de stiintific, corect
un limbaj partial | un limbaj corect, | specialitate termenii de
corect i sarac dar sarac in adecvat specialitate.
in notiuni notiuni domeniului de
stiintifice. stiintifice. specialitate.
Prezentarea unei | Apreciere partial | Apreciere
aprecieri globale | corecta a corectd a
asupra muncii | modului de modului de
realizate individual. realizare a realizare a
sarcinii. sarcinii.
Argumentarea Da exemple Indica situatii
modului de rezolvare asemanatoare cu | concrete de
a sarcinilor legate de sarcinile de aplicare a
expunerea marfurilor lucru. solutiilor,

in sala de vanzare.

indentificate 1n
cazuri similare

Indicarea unor cai de
imbunatatire a
imaginii magazinului
create prin expunerea
marfurilor 1n sala de
vanzare.

Da exemple de
situatii
asemanatoare
intalnite in
timpul efectuarii
practicii.

Indica cai de
imbunatatire a
imaginii
magazinului.
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MODUL 3. ADMINISTRAREA MARFURILOR

e Nota introductiva

Modulul “ Administrarea marfurilor”, componenta a ofertei educationale (curriculare) pentru
calificarea profesionala Comerciant-vanzator din domeniul de pregitire profesionald Comert,
domeniul pregatirii generala Comert, face parte din cultura de specialitate si pregatirea practica
saptdmanala, aferente clasei a XI —a, Invatamant profesional.
Modulul are alocat un numarul de 210 ore/an, conform planului de invatamant, din care:

e 120 ore/an — laborator tehnologic;

¢ 90 ore/an — instruire practica.
Modulul ,,Administrarea marfurilor” este centrat pe rezultate ale invatarii si vizeaza dobandirea
de cunostinte, abilitati si atitudini necesare angajarii pe piata muncii in una din ocupatiile
specificate in SPP-urile corespunzitoare calificarilor profesionale de nivel 3, din domeniul de
pregdtire profesionald Comerf, domeniul pregatirii generala Comerf, sau in continuarea pregatirii
intr-o calificare de nivel superior.

e Structura modul
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Corelarea dintre rezultatele invatarii din SPP si continuturile invatarii

URI 9. Administrarea mirfurilor

Rezultate ale invatarii (codificate conform . O e S S
SPP) | Continuturile invatarii

Cunostinte Abilitati Atitudini

9.1.1 9.2.1. 9.3.1. Receptia marfurilor
Operatii specifice receptiei marfurilor:
9.1.2. 9.2.2. 9.3.2. e Verificarea documentelor ce insotesc
lotul de marfa;
9.2.3. 9.3.3. e Documente de insotire a lotului de marfi:
9.1.3. facturd, aviz de expeditie, scrisoarea de
9.24. 9.3.4. trisurd, conosamentul, foaia de parcurs,
9.14. certificatele de calitate, certificatul de
9.2.5. conformitate;
e Concordanta scripticd si fapticd 1Intre
9.2.6. informatiile din documente (provenienta,

denumire produs, cantitate, calitate, pret)
si marfurile primite efectiv.

e Documente de intrare: NIR, NRCD.
Verificarea cantitativa si calitativa a lotului de
marfuri:

e Pregitirea marfurilor nealimentare pentru
verificarea  cantitativda si  calitativa:
dezambalarea de ambalajul de transport,
aranjarea pe sortimente, articole;

e Verificarea cantitativda a marfurilor prin
numarare, cantarire, masurare;

e Verificarea calitativa a marfurilor:

integritatea ambalajului; marcare; aspect;
culoare; forma; design, gust, miros etc.

9.15. 9.2.1 9.3.5. e Luarea deciziei de acceptare sau
respingere 1n conditiile stabilite prin
9.16. 9.28. 9.3.6. contractul de vanzare — cumpadrare;
Pastrarea si depozitarea marfurilor
9.1.7. 9.2.9. 9.3.7. Factorii ce influenteaza calitatea marfurilor n
9.18. 9.2.10. 9.38, depozit ~
9.2.11. e Factor1 interni: structura, compozitia
93.9 chimica a produselor, proprietdti chimice,
9212 S fizice;
R e Factori externi: mecanici, fizico-chimici,
e Alti factori: regimul de péstrare a
9.2.14. marfurilor.

Norme de depozitare si pastrare a marfurilor.
Operatii de intretinere a marfurilor pe perioada
depozitarii.
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URI 9. Administrarea mirfurilor

Rezultate ale invatarii (codificate conform

SPP) Continuturile invatarii

Cunostinte Abilitati Atitudini

9.1.9. 9.2.15. Stocurile de marfuri
Clasificarea stocurilor

9.1.10. 9.2.16. e Stoc curent

e Stoc de siguranta

9.1.11. 9.2.17. e Stoc sezonier
Metode de calcul a stocurilor

9.1. 9.2.18. Viteza de rotatie a stocurilor: calcul, analiza pe
categorii de unitdti comerciale.

o Lista minima de resurse materiale (echipamente, unelte si instrumente, machete, materii
prime si materiale, documentatii tehnice, economice, juridice, etc.) necesare dobandirii
rezultatelor invatarii (existente in scoala sau la operatorul economic):

Documente specifice transportului marfurilor
Documente specifice receptiei

Norme tehnice de transport si manipulare a marfurilor
Norme tehnice de depozitare

Marfuri alimentare si nealimentare

Ambalaje de transport

Ambalaje de prezentare

Echipamente de manipulare

Mijloace de transport.

e Sugestii metodologice

Continuturile modulului ,,Administrarea mairfurilor” trebuie sa fie abordate intr-o maniera
integrata, corelata cu particularitdtile si cu nivelul initial de pregétire al elevilor.
Numarul de ore alocat fiecarei teme rdmane la latitudinea cadrelor didactice care predau continutul
modulului, in functie de dificultatea temelor, de nivelul de cunostinte anterioare ale colectivului cu
care lucreaza, de complexitatea materialului didactic implicat in strategia didactica si de ritmul de
asimilare a cunostintelor de cétre colectivul instruit.
Modulul ,, Administrarea marfurilor” are o structura flexibild, deci poate incorpora, in orice
moment al procesului educativ, noi mijloace sau resurse didactice. Pregatirea se recomanda a se
desfasura in laboratoare sau/si in cabinete de specialitate, ateliere de instruire practica din unitatea
de invatamant sau de la operatorul economic, dotate conform recomandarilor mentionate mai sus.
Pregatirea 1n cabinete/ laboratoare tehnologice/ ateliere de instruire practica din unitatea de
invatamant sau de la operatorul economic are importantd deosebitd in atingerea rezultatelor
invatarii.
Se recomanda abordarea instruirii centrate pe elev prin proiectarea unor activititi de Invatare
variate, prin care sa fie luate in considerare stilurile individuale de invatare ale fiecarui elev,
inclusiv adaptarea la elevii cu CES.

Acestea vizeaza urmatoarele aspecte:

» aplicarea metodelor centrate pe elev, pe activizarea structurilor cognitive si operatorii ale

elevilor, pe exersarea potentialului psihofizic al acestora, pe transformarea elevului in
coparticipant la propria instruire si educatie;
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* imbinarea si alternanta sistematica a activitatilor bazate pe efortul individual al elevului
(documentarea dupa diverse surse de informare, observatia proprie, exercitiul personal,
instruirea programatd, experimentul si lucrul individual, tehnica muncii cu fise) cu
activitatile ce solicita efortul colectiv (de echipa, de grup) de genul discutiilor, asaltului
de idel, etc.;

= folosirea unor metode care sa favorizeze relatia nemijlocita a elevului cu obiectele
cunoasterii, prin recurgere la modele concrete;

» finsugirea unor metode de informare si de documentare independenta, care ofera
deschiderea spre autoinstruire, spre invatare continua.

Competentele cheie integrate in modulul ” Administrarea marfurilor” sunt din categoria:
- Comunicarea in limba roména si in limba materna,
- Competente de baza de matematica, stiinte si tehnologie;
- Competente digitale de utilizare a tehnologiei informatiei ca instrument de invitare si
cunoastere.

Profesorul trebuie sa promoveze experiente de invatare prin conginuturi si activitati cat mai

variate, care sa sustina dezvoltarea potentialului fiecarui elev.

Exemple de metode inovative de predare-invitare, fixare-sistematizare, rezolvare de
probleme, stimularea creativitatii, care pot fi utilizate in activitatea didactica:

Metode de fixare si Metode de rezolvare de
Metode de predare- sistematizare a cunostintelor si probleme prin stimularea
invitare de verificare creativitatii

Metoda predarii/invatarii Harta cognitiva sau harta Brainstorming
reciproce conceptuala
STAD (Student Teams Matricea conceptuala Explozia stelara
Achievement Division)
Metoda Jigsaw (Mozaicul) Lanturile cognitive Metoda Palariilor ganditoare
Cascada Diagrama cauzelor si a efectului | Caruselul
TGT- Metoda turnirurilor Panza de paianjen ( Spider map — | Studiul de caz
intre echipe Webs)
Metoda schimbarii perechii | Tehnica florii de lotus Phillips 6/6
(Share-Pair Circles)
Stiu/vreau sa stiu/am invatat
Metoda piramidei Metoda R.A.I. Tehnica 6/3/5

Metoda Delphi

Metoda ABCD

Stiu/ vreau sd stiu/ am invdtat

Se trece in revista ceea ce elevii stiu deja despre 0 anumita tema si se formuleaza intrebari la
care se asteapta gasirea raspunsului in lectie.

Se cere elevilor sa formeze perechi si sa faca o lista cu tot ce stiu despre tema ce urmeaza a
fi discutata in cadrul orei. Intre timp, li se da si un tabel cadru cu trei coloane:

STIU VREAU SA STIU AM INVATAT

(ce credem ca stim?) (ce vrem sa stim?) (ce am invatat?)
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Se cere catorva perechi sa spuna celorlalti ce au scris pe listele lor, iar in tabelul de pe tabla
se vor nota lucrurile cu care toti sunt de acord.

Dupa completarea primei coloane a tabelului, se va cere elevilor sa formuleze intrebari
despre lucrurile despre care nu sunt siguri. Ele vor fi trecute in coloana din mijloc.

in continuare, se va cere elevilor sa citeasca un text pe tema lectiei.

Dupa lectura textului, se va reveni la intrebarile pe care le-au formulat elevii inainte de a citi
textul si pe care le-au trecut in coloana “Vreau sa stiu”. Se va verifica la care intrebari s-au gasit
raspunsuri si se vor trece aceste raspunsuri in coloana “Am invatat”. In continuare, elevii vor
verifica ce alte informatii au gasit in text si care nu au legatura cu nici una din intrebarile puse la
inceput si le vor trece si pe acestea in coloana “Am invatat”.

in final, se vor trece in revisti cu elevii intrebarile care au rimas fara raspuns si se va discuta
posibilitatea gasirii unor surse care sa furnizeze raspunsuri la aceste intrebari.

Exemplificare metoda creativa Stiu/vreau sa stiu/am invatat.

Cunostinte Abilitati Atitudini

9.1.7. Descrierea conditiilor de
pastrare si depozitare a
marfurilor in functie de natura
lor.

9.2.11. Verificarea conditiilor
de depozitare.

9.2.12. Pregéatirea marfurilor

9.3.7. Respectarea conditiilor
de depozitare si pastrare a
marfurilor in functie de natura
lor

pentru pastrare.

9.2.13. Efectuarea operatiilor
de depozitare a marfurilor cu
ajutorul utilajelor specifice.

Activitate: Identificarea factorilor ce influenteazi calitatea marfurilor in depozit
Obiective:
o Sa identifice principalii factori ce influenteaza calitatea marfurilor pe perioada pastrarii.

Mod de organizare a activitatii:
o Activitate pe perechi
Resurse materiale:
o Foi de hartie
o Markere
Durata: 45 minute
Desfasurare:

Pregatire:

o Se organizeaza elevii in perechi

Realizare:

Se cere elevilor sa formeze perechi si sa faca o lista cu tot ce stiu despre factorii ce
influenteaza calitatea marfurilor in depozit.

Elevii prezinta in fata clasei informatiile pe care le cunosc si de comun acord se completeaza
in table, coloana Stiu. Apoi elevii pun intrebari legate de tema, care sunt scrise in coloana Vreau sd
stiu.

Le este data elevilor o fisa cu factorii ce influenteaza calitatea marfurilor in depozit. Dupa ce
elevii citesc textul, se completeaza impreuna coloana Am invdtat.

In cazul in care au ramas intrebari fara raspuns, profesorul indica surse de informare.

Evaluare si feed-back:
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o Activitatea se va evalua pe baza unei fise de evaluare (detaliatd la capitolul Sugestii privind
evaluarea)

e Sugestii privind evaluarea
Evaluarea reprezintd partea finald a demersului de proiectare didactica, prin care profesorul va
masura eficienta intregului proces instructiv-educativ. Evaluarea urmareste masura in care elevii si-
au achizitionat rezultatele Tnvatarii propuse in standardele de pregatire profesionala.
Evaluarea poate fi:
a. La inceputul modulului — evaluare initiala.
» Instrumentele de evaluare pot fi orale si scrise.
= Reflectd nivelul de pregatire al elevului.
b. In timpul parcurgerii modulului, prin forme de verificare continud a rezultatelor
invatarii.
»  Planificarea evaluarii trebuie sd aiba loc intr-un mediu real, dupa un program
stabilit, evitindu-se aglomerarea evaludrilor in aceeasi perioada de timp.
c. Finala
» Realizatd printr-o metoda cu caracter aplicativ si integrat la sfarsitul procesului
de predare/ invatare si care informeaza asupra indeplinirii criteriilor de realizare a
cunostintelor, abilitatilor si atitudinilor.
Se propun urmatoarele instrumente de evaluare initiala:
e intrebari
e chestionare
e exercitii de tipul stiu/vreau sa stiu/am invatat
e brainstorming.
Se propun urmatoarele instrumente de evaluare continua:
o fise de observatie
fise test
fise de lucru
fise de autoevaluare
fise de monitorizare a progresului
fise pentru evaluarea/ autoevaluarea abilitatilor cheie
teste de verificare a cunostintelor cu: itemi cu alegere multipla, itemi cu alegere
duala, itemi de completare, itemi de tip pereche, itemi de tip intrebari structurate sau
itemi de tip rezolvare de probleme
fisa de autoevaluare a capacitatii colaborative
lista de verificare a proiectului, planificarea proiectului
fisa de observatie
jurnalul elevului
teme de lucru
e prezentare.
Se propun urmatoarele instrumente de evaluare finala:
e Chestionarele - cu grile de evaluare/autoevaluare.
e Proiectul - prin care se evalueaza metodele de lucru, utilizarea corespunzatoare a
bibliografiei, materialelor si echipamentelor, acuratetea tehnica, modul de organizare
a ideilor si materialelor intr-un raport. Poate fi abordat individual sau de catre un
grup de elevi.
e Studiul de caz - care constd in descrierea unui produs, a unei imagini sau a unei
inregistrari electronice, care se referd la un anumit proces tehnologic.
e Portofoliul - care ofera informatii despre rezultatele scolare ale elevilor, activitatile
extrascolare, etc.
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Rezultatele invatarii/competentele cheie dobandite se evalueaza integrat in situatiile in care s-a
realizat agregarea acestora in unitatile respective si separat in situatiile in care pot fi individualizate

in contextul profesional.

Exemplificarea evaluarii rezultatelor invatarii:

Cunostinte

Abilitati

Atitudini

9.1.7. Descrierea conditiilor de
pastrare si depozitare a
marfurilor in functie de natura
lor.

9.2.11. Verificarea conditiilor
de depozitare.

9.2.12. Pregatirea marfurilor
pentru pastrare.

9.2.13. Efectuarea operatiilor
de depozitare a marfurilor cu
ajutorul utilajelor specifice.

9.3.7. Respectarea conditiilor
de depozitare si pastrare a
marfurilor in functie de natura
lor

Activitate: Identificarea factorilor ce influenteazi calitatea mérfurilor in depozit

Obiective:

o Sa identifice principalii factori ce influenteaza calitatea marfurilor pe perioada pastrarii.

Criterii si indicatori de realizare si ponderea acestora

Nr. | Criterii de realizare si . .. . . Punctaj
Indicatorii de realizare si ponderea acestora
crt. ponderea acestora
1. | Primirea si 30% | Identificarea informatiilor cunoscute cu 50% | 15
planificarea privire la tema abordata
sarcinii de lucru Identificarea elementelor ce trebuie 50% | 15
cunoscute/ lipsesc din bagajul de cunostinte
2. | Realizarea 40% | Participare la discutiile de identificare a 25% | 10
sarcinii de lucru elementelor cunoscute
Colaborarea cu perechea pentru identificarea | 50% | 20
informatiilor noi din textul oferit spre studiu
Prezentarea ideilor noi identificate in text 25% | 10
3. | Prezentarea si 30% | Folosirea corecta a termenilor de specialitate | 30% | 9
promovarea
sarcinii realizate Asimilarea si transmiterea corecta a 70% |21
informatiilor
Total 100
Fisa de observare
Criterii de apreciere a performantei: Punctaj Punctaj
acordat
1. Identificarea informatiilor cunoscute cu privire la tema abordata 15
2. ldentificarea elementelor ce trebuie cunoscute 15
3. Participarea la discutiile de identificare a elementelor cunoscute 10
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4. Colaborarea cu perechea pentru identificarea informatiilor noi din 20

textul oferit spre studiu

5. Folosirea corecta a terminologiei de specialitate 9

6. Prezentarea ideilor noi identificate in text 10

7. Asimilarea si transmiterea corectd a informatiilor 21

Total 100
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6. * * * - http://www.edu.ro— este pagina web a Ministerului Educatiei Nationale de unde puteti
accesa standardele de pregatire profesionala

7. * * * _ www.tvet.ro — este pagina web a Centrului National de Dezvoltare a Invitimantului
Profesional si Tehnic, unde puteti accesa standardele de pregatire profesionalda si auxiliare
curriculare

8. * * * - http://ferl.becta.org.uk si http://ferl.ngfl.gov.uk/ - Cautati in cadrul Resurselor Pedagogice
sau De Invatare (Pedagogy or Learning Resouces) — daca doriti sa aflati informatii despre stilurile
de Invatare (Learning styles) si cautati (search) cuvantul How (Cum) si veti gisi materiale despre
cum sa va creati resurse pentru activitatea didactica

9. * * * - www.becta.org.uk — pagina web a DFES (Departamentul pentru Invitimant si
Competente) cu sfaturi si indrumari privind tehnologia comunicarii si informatiei

10. * * * - www.Isda.org.uk - pe acest site gasiti documente de cercetare utile privind abilitatile
cheie

11. * * * - http://www.ccm.ac.uk/Itech/cfet/materials/materials.asp

*** _ www.biblioteca-digitala.ase.ro/biblioteca

*** — www.asociatia-profesorilor.ro/metode-de-predare-interactive.html
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