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NOTA DE PREZENTARE

Acest curriculum se aplica pentru calificarile corespunzatoare profilului SERVICII,
domeniul de pregatire profesionala COMERT

TEHNICIAN iN ACTIVITATI DE COMERT

Curriculumul a fost elaborat pe baza standardelor de pregatire profesionald (SPP) aferente
calificarilor sus mentionate. Ambele documente sunt necesare in proiectarea activitatii didactice
si se utilizeaza simultan.

Nivelul de calificare conform Cadrului National al Calificarilor — 4

Corelarea dintre unititile de rezultate ale invatarii si module:

Unitatea de rezultate ale invatarii —

tehnice generale (URI) Denumire modul

URI 7. Administrarea firmei MODUL I. Administrarea firmei

URI 8. Evaluarea oportunititilor de piati | MODUL Il. Marketing

URI 10._ Inreg_lstral_‘ea operatiilor MODUL 111. Contabilitate
economico — financiare

Unitatea de rezultate ale invatarii —

. T Denumire modul
tehnice specializate

URI 13. Gestionarea unititii comerciale MODUL 1V. Tehnologia comerciala
MODUL V. Curriculum in dezvoltare
locala

Stagii de pregatire practica Denumire modul
URI 13. Gestionarea unititii comerciale MODUL VI. Stagiu de practica privind

tehnologia comerciala

Pentru clasa a XI a, orele de laborator tehnologic corespunzatoare modulelor: Administrarea
firmei (1 ora), Marketing (1 ora), Contabilitate (1 ora), se vor desfasura utilizaind metoda
,.firma de exercitiu”. Orele de laborator vor fi planificate in orarul scolii Tn aceeasi zi, grupate
intr-un calup de 3 ore/zi, pentru a asigura eficienta activitatii in firma de exercitiu.

Pentru clasa a XII a, orele de laborator tehnologic corespunzatoare modulelor: Politici de
marketing (1 ora), Analiza economico- financiara (1 ori), Negociere si contractare (1 ora),
se vor desfasura utilizind metoda ,,firma de exercitiu”. Aceste ore de laborator vor fi
planificate in orarul scolii in aceeasi zi, grupate in calup de 3 ore/zi pentru a asigura eficienta
activitatii in firma de exercifiu.

Pe parcursul unui an scolar, se recomanda ca orele de laborator tehnologic, prin firma de
exercitiu, sa fie alocate unui singur cadru didactic.

Firma de exercitiu (FE) reprezintd o metoda didacticd, moderna si interactivd de invatare
pentru dezvoltarea spiritului antreprenorial, o conceptie moderna de integrare si de aplicare
interdisciplinard a cunostintelor, abilitatilor si atitudinilor, o abordare care asigura conditii
pentru probarea si aprofundarea practica a rezultatelor invatarii dobandite de elevi in pregatirea
profesionald. Metoda vizeaza infiintarea de firme virtuale, dupa modelul firmelor reale.
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Instruiti intr-un cadru atractiv, creativ si interactiv, elevii vor participa in mod voluntar i
motivat la propria formare, dobandind rezultate ale Invatarii esentiale care le vor facilita
insertia pe piata muncii.

Intelegerea si aplicarea in mod optim a conceptului ,,firma de exercitiu” va putea oferi elevului
o invatare activa, bazatad pe practica, facilitindu-i acestuia trecerea de la scoala la viata activa.
Pentru a asigura o formare in concordanta cu cerintele pietei muncii, se recomanda alegerea
domeniului de activitate al firmei de exercitiu, in functie de domeniul de pregatire al elevilor
care vor activa in firma de exercitiu.

Caracteristicile firmei de exercitiu:

e activitatea firmei de exercitiu se desfasoara intr-un cabinet dotat cu mobilier
corespunzator, cu echipamente necesare nvatarii, care permite efectuarea de operatii
economice si comerciale, similare activitatilor desfasurate in firmele reale;

e fiecare firma de exercifiu este structuratd, ca si in activitatea practica, pe departamente:
departamentul resurse umane, secretariat, marketing, vanzari, contabilitate, etc; elevii
lucreaza in cadrul departamentelor, desfasurand activitatile specifice acestora;

e 1n activitatile si procesele realizate se utilizeaza bani si marfuri virtuale (dar se respecta
uzantele si legile nationale);

e permite acumularea de cunostinte si formarea de abilitafi si atitudini corespunzatoare
diferitelor locuri de munca, sub coordonarea metodologica a profesorului;

e ofera posibilitatea de a implica in procesul de invatare, experti din diferite domenii de
activitate ale economiei nationale;

e deciziile gresite, care 1n realitate ar crea probleme serioase, nu au astfel de urmari in
cazul unei firme de exercitiu, dar ofera situatii de invatare.

Obiective ale firmei de exercitiu:

o familiarizarea elevilor cu activitatile specifice unei firme reale;

e simularea operatiunilor si proceselor economice specifice mediului real de afacerti;

e perfectionarea limbajului specific afacerilor;

e dezvoltarea de competente, abilitati si atitudini necesare unui intreprinzator dinamic:
creativitate, gandire criticd, rezolvarea de probleme, luare de decizii, asumarea
responsabilitatii, lucrul in echipd, initiativd, perseverentd, autoorganizare si
autoevaluare a resurselor individuale, flexibilitate;

e facilitarea trecerii absolventilor invatamantului profesional si tehnic de la scoala la viata
activa.

Rezultatele preconizate in urma aplicarii metodei firma de exercitiu sunt:
e cresterea gradului de insertie a absolventilor pe piata muncii;
reducerea perioadei de acomodare la locul de munca;
mai buna adaptabilitate la schimbarea locului de munca;
flexibilitate;
asumarea initiativei si a riscului.
In firma de exercitiu, elevul si profesorul formeaza o ,,echipa” in care fiecare are rolul siu,
desfasurand o activitate cu efecte educative indiscutabile.
Elevul se dezvolti personal si profesional, implicAndu-se direct in procesul de invitare. In
cadrul firmei de exercitiu, elevul exerseaza si dobandeste:
abilitati antreprenoriale;
deprinderi de lucru in echipa;
autonomie;
capacitatea de a lua decizii si de a-si asuma raspunderea;
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e gandire creativa;

e capacitatea de a rezolva situatiile problema;

e perseverenta,

e capacitatea de a organiza locul de munca.
Profesorul are un rol hotarator in procesul de pregitire in/sau prin intermediul firmei de
exercitiu. El trebuie sa aiba aptitudini si cunostinte economice, de management, competente IT,
competente de comunicare si negociere. Profesorul trebuie sd sprijine activitatea, sa o
coordoneze, sa planifice si sa monitorizeze.
Sarcinile profesorilor coordonatori de firma de exercitiu sunt:

e s acorde consultanta;,

e sa creeze situatii de invatare in care elevii sd desfasoare activitati practice, in mod

independent, in cadrul unei firme de exercitiu;

e 53 stabileasca sarcini clare pentru elevi;

e sd organizeze activitatea in firma de exercitiu;

e sa evalueze rezultatele invatarii;

e sd motiveze $i sd orienteze activitatea elevilor.
Scoala pune la dispozitia firmei de exercitiu spatiul necesar desfasurdrii activitatii, fapt
consemnat in contractul de inchiriere (parte a simularii activitaii din firma de exercitiu).
Echipamentele, software-ul, materialele consumabile, sunt un sprijin acordat de catre scoala,
firmelor de exercitiu pentru buna desfasurare a activitatii acestora.
Reteaua creatd de firmele de exercifiu care isi desfasoard activitatea in scoli, organizatd si
condusi de Centrala Retelei Firmelor de Exercitiu/ Intreprinderilor Simulate din Romania
(ROCT), afiliata la reteaua internationala a Firmelor de Exercitiu (EUROPEN-PEN
international), rdspunde cerintelor economiei nationale §i internationale, printr-un Tnvatamant
orientat citre pregitirea practici. In activititile firmelor de exercitiu din cadrul Centralei
firmelor de exercitiu/intreprinderilor simulate din Roméania (ROCT), se vor respecta
Procedurile interne, actualizate periodic si postate pe site-ul www.roct.ro.
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PLAN DE INVATAMANT
Clasa a XlI-a
Ciclul superior al liceului — filiera tehnologica

Calificarea: TEHNICIAN IN ACTIVITATI DE COMERT
Domeniul de pregatire profesionala: COMERT

Cultura de specialitate si pregatire practica

Modul 1. Administrarea firmei
Total ore/an: 66
din care: Laborator tehnologic 33
Instruire practica -
Modul I1. Marketing
Total ore/an: . 66
din care: Laborator tehnologic 33
Instruire practica -
Modul 111. Contabilitate
Total ore/an: . 66
din care: Laborator tehnologic 33
Instruire practica -
Modul 1V. Tehnologia comerciala
Total ore/an: . 132
din care: Laborator tehnologic 99
Instruire practica -

1Y [oTo [U1 Y 2 Curriculum in dezvoltare locala*
Total ore/an: . 66
din care: Laborator tehnologic -

Instruire practica -
Total ore/an = 12 ore/sapt. x 33 saptaméani = 396 ore/an

Stagii de pregatire practica

Modul V1. Stagiu de pregatire practica privind tehnologia comerciala

Total ore/an: . 120
din care: Laborator tehnologic 90
Instruire practica 30

Total ore /an = 4 sapt. x 5 zile x 6 ore /zi = 120 ore/an

TOTAL GENERAL: 516 ore/an
Nota:
Pregdtirea practica poate fi organizatd atdt in unitatea de invatamant cat si la operatorul
economic/institutia publicad partenera
* Denumirea si continutul modulului/modulelor vor fi stabilite de cétre unitatea de invatamant
in parteneriat cu operatorul economic/institutia publicd partenerd, cu avizul inspectoratului
scolar.
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MODUL I: ADMINISTRAREA FIRMEI

e Nota introductiva
Modulul, ,,Administrarea firmei”, componenta a ofertei educationale (curriculare) pentru
calificari profesionale din domeniul de pregatire profesionala Comert, domeniul de pregatire
generala Comert face parte din cultura de specialitate si pregatirea practica saptdmanala,
aferenta clasei a XI — a, invatamant liceal — filiera tehnologica.

Modulul are alocat un numar de 66 ore/an, conform planului de invatamant, din care:
= 33 ore/an — laborator tehnologic, prin metoda firma de
exercitiu
Modulul ,,Administrarea firmei” 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 4, din domeniul de
pregatire profesionala Comert, domeniul de pregatire generald Comert sau in continuarea
pregatirii intr-0 calificare de nivel superior.

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

URI 7. Administrarea firmei
Rezultate ale invatarii (codificate
conform SPP)

Cunostinte | Abilitati | Atitudini

Continuturile invatarii

7.1.1. 7.2.1. 7.3.1. Intreprinderea veriga de bazii a economiei:

7.1.2. 71.2.2. -Trasaturi caracteristice ale intreprinderii.

7.1.3. -Clasificarea intreprinderilor.

7.14. -Oportunitati pentru activitatile personale, profesionale
7.1.5. si/sau de afaceri.

-Oportunitati de dezvoltare a Intreprinderii  determinate
de patrimoniul cultural local, national, european si

mondial .

-Etica in afaceri.
7.1.6. 7.2.3. 7.3.2. Procesul de finfiintare si  functionare al
7.1.7. 7.24. 7.3.3. intreprinderii:
7.1.8. 7.2.5. 7.3.4. o Etapele infiintarii intreprinderii.
7.1.9. 7.3.5. e Documente necesare infiin{arii unei intreprinderi.

e Organizarea structurala a intreprinderii:
- definire;

- tipologia structurilor organizatorice;

- tendinte contemporane in organizarea structurala a
intreprinderii,

- proiectarea si elaborarea structurii organizatorice;

- factori de influentd privind realizarea structurii
organizatorice;

¢ Functiunile intreprinderii:

- functiunea de cercetare-dezvoltare;
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URI 7. Administrarea firmei

Rezultate ale invatarii (codificate
conform SPP)

Cunostinte

Abilitati

Atitudini

Continuturile invatarii

- functiunea de productie;
- functiunea de marketing;
- functiunea comercializare;
- functiunea financiar-contabila;
- functiunea de personal.
e Sistemul informational la nivelul Intreprinderii
- definire;
- componentele sistemului informational;
-fluxurile si circuitele informationale la nivelul
intreprinderii;

7.1.10.
7.1.11.

7.2.6.
1.2.7.
7.2.8.
7.2.9.

7.3.6.
7.3.7.

Managementul resurselor umane:
- selectia personalului;
- salarizarea personalului;
- categorii de personal;
- drepturi si obligatii ale personalului;
- motivarea si evaluarea personalului;
- managementului carierei.

7.1.12.
7.1.13.

7.2.10.
7.2.11.
7.2.12.

7.3.8.
7.3.9.

Procesul de planificare si evaluare in intreprindere:
-Procesul de planificare a activitatii;

-Procesul de evaluare a activitatii;

-Elemente specifice statisticii in activitatea economica:
marimile medii, indicii statistici si reprezentarile
grafice;

-Planul de afaceri — instrument al dezvoltarii strategice.

7.1.14.

7.2.13.

7.3.10.

Identitatea vizuala a intreprinderii:

-Elemente specifice identitatii vizuale: antet, sigla,
slogan, misiune, viziune etc;

-Modalitdti de promovare a identitatii vizuale la nivel
de intreprindere.

Activitati specifice laboratorului tehnologic prin firma de exercitiu :

URI 7. Administrarea firmei

Cunostinte | Abilitati | Atitudini Aspecte abordate prin metoda firma de exercitiu
7.1.1. 7.2.1. 7.3.1. I. Ce este o firma de exercitiu
7.1.2. 7.2.2. 1.1. Concepte teoretice pentru activitatea din firma de
7.1.3. exercifiu;
7.1.4. 1.2. Avantaje ale activitatii din firma de exercitiu;
7.1.5. 1.3. Actorii firmei de exercitiu;
1.4. Activitate zilnica, evenimente speciale in firma de
exercitiu;
1.5. Resurse materiale;
1.6. Colaborare interdisciplinara.
7.1.6. 7.2.3. 7.3.2. I1. Infiintarea unei firme de exercitiu
7.1.7. 7.2.4. 7.3.3. 2.1. Ideea de afaceri (analiza mediului extern) ;
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URI 7. Administrarea firmei

Cunostinte

Abilititi

Atitudini

Aspecte abordate prin metoda firma de exercitiu

7.1.8.
7.1.9.

7.2.5.

7.3.4.
7.3.5.

2.2. Alegerea formei juridice

2.3. Procedura de infiintare la ROCT si documentele de
infiintare

2.4. Ciclul de viata al unei firme de exercitiu;

2.5. Organizarea structurala

2.6. Organizarea procesuala

2.7.Sistemul informational la nivelul firmei de exercitiu

7.1.10.
7.1.11.

7.2.6.
1.2.7.
7.2.8.
7.2.9.

7.3.6.
7.3.7.

111 Managementul resurselor umane:

3.1. Procesul de recrutare in firma de exercitiu
3.2. Salarizarea personalului in firma de exercitiu
3.3. Motivarea si evaluarea personalului

3.4 Rotatia posturilor

7.1.12.
7.1.13.

7.2.10.
7.2.11.
7.2.12.

7.3.8.
7.3.9.

IV. Planificarea activititii in firma de exercitiu

4.1. Firma de exercitiu - model si mijloc de invatare

4.2. Obiectivele anuale ale activitatii in firma de
exercitiu — abordare economicd: viziune, misiune,
obiective, strategii, masuri

4.3. Obiective anuale ale firmei de exercitiu - abordare
pedagogica

4.4. Conexiunea dintre dimensiunea economicd §i
pedagogica in firma de exercitiu

4.5. Managementul timpului

4.6. Planificarea activitatilor din firma de exercitiu

V. Planul de afaceri

5.1. Modelarea firmei de exercitiu — premisa a planului
financiar

5.2. Elaborarea planului de afaceri pentru firma de
exercitiu

7.1.14.

7.2.13.

7.3.10.

VI. Identitatea vizuala a firmei de exercitiu :
6.1.Elemente specifice identitatii vizuale: antet, sigla,
slogan, misiune, viziune etc

6.2.Modalitati de promovare a identitatii vizuale la
nivel de intreprindere

e 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)

v’ Echipamente tehnice de invatare, predare si comunicare: calculator si conexiune

INTERNET, videoproiector, imprimant;

v" Documentatie privind infiintarea societatilor comerciale (documente legislative

e Sugestii metodologice
Rezultatele invatarii reprezintd ceea ce o persoana intelege, cunoaste si este capabild sa faca la
finalizarea unui proces de invatare. Rezultatele invatarii se exprima prin cunostinte, abilitati si
competente dobandite pe parcursul diferitelor experiente de invatare formala, nonformald si

informala.

privind infiintarea firmei, formulare necesare infiintarii etc.
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Continuturile modulului ,,Administrarea firmei” trebuic sa fie abordate intr-o maniera
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.
Orele de laborator tehnologic ale modulului se desfasoara pe baza modelului de proiectare
“firma de exercitiu”. Firma de exercitiu este un concept didactic, bazat pe invdtarea prin
practicd. In cadrul firmei de exercitiu, elevii vor putea lucra succesiv in compartimentele
firmei de exercitiu infiintate. Aici ei vor desfasura activitati aferente laboratorului tehnologic.
Modulul ,,Administrarea firmei” are o structura flexibila, deci poate incorpora, in orice
moment al procesului educativ, noi mijloace sau resurse didactice. Pregatirea se recomanda a se
desfagura in laboratoare sau/si in cabinete de specialitate, ateliere de instruire practica din
unitatea de Invatdmant sau de la operatorul economic, dotate conform recomandarilor
mentionate mai sus.
Pregatirea in laboratoarele tehnologice din unitatea de invatamant sau de la operatorul
economic are importantd deosebita 1n atingerea rezultatelor invatarii.
Se recomanda abordarea instruirii centrate pe elev prin proiectarea unor activitifi de invatare
variate, prin care sa fie luate in considerare stilurile individuale de invétare ale fiecarui elev,
inclusiv adaptarea la elevii cu CES.
Aceste activitati de invatare vizeaza:
= 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 sistematicd a activitatilor bazate pe efortul individual al
elevului (documentarea dupa diverse surse de informare, observatia proprie,
exercitiul personal, instruirea programata, 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;
* insusirea unor metode de informare si de documentare independentd, care ofera
deschiderea spre autoinstruire, spre invatare continua.
Competentele cheie integrate in modulul ,,Administrarea firmei” sunt din categoria:

e Competenta de a invata sa inveti;

e Competente antreprenoriale;

e Competente sociale si civice;

e Competente de sensibilizare si de expresie culturala;

e Competente de bazi de matematica, stiinte si tehnologie.
Profesorul trebuie sa promoveze experiente de invatare prin continuturi 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 predare-invatare

Metode de fixare si sistematizare
a cunogtintelor i 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
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Metode de predare-invatare

Metode de fixare si sistematizare
a cunogtintelor si de verificare

Metode de rezolvare de probleme
prin stimularea creativitatii

Metoda Jigsaw (Mozaicul)

Lanturile cognitive

Metoda Palariilor ganditoare

Cascada

Diagrama cauzelor si a efectului

Caruselul

TGT- Metoda turnirurilor intre
echipe

Panza de paianjan (Spider map —
Webs)

Studiul de caz

Metoda schimbarii perechii
(Share-Pair Circles)

Tehnica florii de lotus

Phillips 6/6

Metoda ABCDE

Metoda piramidei / bulgarelui de
zapada

Metoda R.A.I.

Tehnica 6/3/5

Metoda Delphi

Metoda ABCDE. Aceasta metoda presupune sa puneti, in dreptul fiecarei activitati, una din

literele A, B, C, D sau E, 1n functie de importanta activitatii, astfel:

. A — activitatile notate cu A sunt foarte importante, pe care trebuie neaparat sa le
faceti. Un astfel de exemplu ar putea fi o intilnire cu un client foarte important al afacerii

dumneavoastra.

. B — notati cu B activititile care sunt importante, insi nu la fel de importante ca cele
notate cu A. Acestea sunt lucruri pe care ar fi bine sa le faceti. Consecintele neindeplinirii unei
astfel de activitati nu sunt chiar atat de grave.
J C — activitatile notate cu C nu sunt deloc importante, sunt lucruri pe care ar fi
placut sa le faceti, insa care nu au nici un impact, pozitiv sau negativ, asupra carierei

dumneavoastra.

. D — activititile notate cu D sunt activititi pe care le puteti delega altor persoane si
se ocupe de ele pentru dumneavoastra. De exemplu, daca aveti de printat niste documente,
puteti pune secretara sa se ocupe de acest lucru, astfel ramanandu-va dumneavoastra timp sa va
ocupati de alte activitati mai importante.
° E — notati cu E activitatile pe care le puteti elimina din lista, fara a avea nici o
consecintd asupra lucrurilor cu adevirat importante pentru dumneavoastra. O astfel de
activitate ar putea fi sd jucati un joc sau sa urmariti un meci de fotbal (exceptand cazul in care
sunteti antrenor sau activati In domeniul sportiv).
Exemplificarea metodei creative ABCDE

Activitate: Lucrati in compartimentul ,,Achizitii“ avand functia de sef de departament.
Cunoscand activitatile curente ale compartimentului achizitii, ierarhizati-le pe perioada unei
zile, in conformitate cu Metoda ABCDE

Rezultatul invatarii:

Cunostinte

Abilititi

Atitudini

7.1.12. Descrierea procesului
de planificare §i evaluare a
activitatii.

7.2.10. Planificarea si evaluarea
activitatii in functie de resursele
materiale, informationale,

financiare si umane.

7.3.8. Implicarea activa 1in
activitatea de planificare si
evaluare.

Obiective:

e claborarea unui plan al prioritatilor pe compartimente
Mod de organizare a activitaitii :

e activitate pe grupe

Resurse materiale:

e O fisda de lucru: fisa de lucru "Stabilirea priorititilor prin Metoda ABCDE Ia
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compartimentul achizitii", pe o foaie de hartie;
e Material cu prezentarea Metodei ABCDE;
e Markere, foaie de filpchart pentru raportare.
Durata: 45 minute
Pregatire
e Fara/ sau se realizeaza dupa ce elevilor li s-au prezentat activitatile pe compartimente;
e Se va prezenta elevilor Metoda ABCDE, printr-o fisa de documentare;
e Se impart elevii in grupe.
Realizare
e Se impart fisele de documentare si de lucru, grupurilor formate.
e Se da elevilor, spre rezolvare, sa realizeze "o ierarhizare a activitatilor prin Metoda
ABCDE la compartimentul achizitii”, pentru o zi de activitate In cadrul firmei de exercitiu.
e Dupa ce se va lucra pe grupe, se va face raportarea pentru a se observa modul de
sintetizare a informatiilor si de rezolvare a activitatii.
Evaluare si feed-back:
e Sevaevalua activitatea, pe baza unei fise de evaluare
Fisa de lucru

Stabilirea prioritatilor prin Metoda ABCDE la compartimentul achizitii

Lucrati in compartimentul ,,Achizitii avand functia de sef de departament. Cunoscand
activitatile curente ale compartimentului achizitii, ierarhizati-le pe perioada unei zile, in
conformitate cu Metoda ABCDE pentru:

Activitati planificate

mogo|O|@| >

e Sugestii privind evaluare
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 au achizitionat rezultatele invatarii propuse in standardele de pregatire profesionala.
Evaluarea rezultatelor invatarii 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 sa se deruleze dupa un program stabilit, evitandu-
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:
o Intrebari;
e Chestionare;
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o Exercitii de tipul stiu/vreau sa stiu/am Invatat;

e Brainstorming.

Sugeram 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;

e Teste de verificare a cunostintelor cu: itemi cu alegere multipla, itemi 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;

e Lista de verificare a proiectului;

Brainstorming;

Planificarea proiectului;

Mozaicul;

Fisa de observatie;

Jurnalul elevului;

Teme de lucru;

e Prezentare.

Propunem urmatoarele instrumente de evaluare finala:

e Chestionare - cu grile de evaluare/autoevaluare;

e Proiectul - prin care se evalueazd metodele de lucru, utilizarea corespunzatoare a
bibliografiei, materialelor si echipamentelor, acuratetea tehnicd, 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 ofera informatii despre rezultatele scolare ale elevilor, activitatile
extragcolare, etc.

e Probele practice - ofera posibilitatea evaluarii capacitatii de aplicare a cunostintelor

teoretice in rezolvarea unor probleme practice.

In cadrul laboratorului tehnologic evaluarea se va efectua in conditii de simulare a activitafii

firmei de exercitiu. Procesul de evaluare va viza §i evaluarea competentelor cheie agregate

modulului.

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:

Activitate: Lucrati in compartimentul ,,Achizitii“ avand functia de sef de departament.

Cunoscand activitatile curente ale compartimentului achizitii, ierarhizati-le pe perioada unei

zile, in conformitate cu Metoda ABCDE.

Rezultatul invatarii:

Cunostinte Abilitati Atitudini

7.1.12. Descrierea procesului | 7.2.10. Planificarea si | 7.3.8. Implicarea activa in
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de planificare si evaluare a
activitatii.

ey

de resursele materiale,
informationale, financiare si
umane.

activitatea de planificare si

evaluare.

Obiective:

e Elaborarea unui plan al prioritatilor pe compartimente

Mod de organizare a activitatii :
e Activitate pe grupe

e Ciriterii de realizare si ponderea acestora

Nr. Criterii de realizare si . . . . Punct
Indicatorii de realizare si ponderea acestora .
crt. ponderea acestora aj
1. Primirea si 30% | Analizarea pertinentd a activitatilor din | 30% 9p
planificarea sarcinii de fisa postului.
lucru Determinarea  resurselor  materiale, | 40% 12p
informationale, financiare si umane
pentru infiintarea firmei de exercitiu.
Planificarea proceselor si fluxurilor la | 30% 9p
nivelul departamentului achizitii
2. Realizarea sarcinii de | 40% | Identificarea proceselor operationale la | 15% 6p
lucru nivelul departamentului achizitii.
Completarea fisei de lucru 1in| 50% 20p
conformitate cu cerintele metodei
ABCDE.
Aplicarea  proceselor operationale la | 20 % 8p
nivelul departamentului achizitii.
Folosirea corespunzatoare a| 15% 6p
indicatorilor statistici.
3. Prezentarea si 30% | Folosirea corectda a termenilor de | 20% 6p
promovarea sarcinii specialitate.
realizate Prezentarea unei aprecieri globale | 20% 6p
privind munca realizata.
Argumentarea modului de planificare si | 40% 12 p
ierarhizare a prioritdtilor.
Indicarea cailor de Imbunatatire si | 20% 6p
dezvoltare a activitatii.
Total 100 p
Fisa de evaluare a activitatii
A. Criterii de apreciere a performantei
Criteriul analizat Punctaj
Maxim | Acordat
Analizarea pertinenta a activitatilor din fisa postului. 9p
Determinarea resurselor materiale, informationale, financiare si umane 12p
pentru infiintarea firmei de exercifiu.
Planificarea proceselor si fluxurilor la nivelul departamentului achizitii 9p
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Identificarea proceselor operationale la nivelul departamentului 6p
achizitii.
Completarea fisei de lucru in conformitate cu cerintele metodei 20p
ABCDE .
Aplicarea proceselor operationale la nivelul departamentului achizitii. 8p
Folosirea corespunzatoare a indicatorilor statistici. 6p
Folosirea corectd a termenilor de specialitate. 6p
Prezentarea unei aprecieri globale privind munca realizata. 6p
Argumentarea modului de planificare si ierarhizare a prioritatilor. 12 p
Indicarea cailor de Tmbunatatire si dezvoltare a activitatii. 6p
Total 100 p
e Bibliografie

1. Barbulescu, C., Gavrila, T., (coord.), (1999), Economia §i gestiunea intreprinderii,
Editura Economica, Bucuresti.

2. Carstea, Gh., (1994), Managementul productiei, Editura Interprint, Bucuresti.

3. Constantinescu, D., Tumbar, C., Nistorescu, T., Meghisan, Gh., (2000), Economia
intreprinderii, Editura Economica, Bucuresti.

4. Lefter, V., Manolescu, A., (1995), Managementul resurselor umane, Editura Didactica
si Pedagogica, Bucuresti.

5. Manolescu, A., (2003), Managementul resurselor umane, Editura Economica,
Bucuresti.

6. Zorlentan, T., Burdus, E., Caprarescu, G., (1998), Managementul organizatiei, Editura
Economica, Bucuresti.

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

8. www.tvet.ro — este pagina web a Centrului National de Dezvoltare a Invatimantului
Profesional si Tehnic, unde puteti accesa standardele de pregatire profesionald si
auxiliare curriculare
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MODUL II: MARKETING

e Nota introductiva

Modulul, ,,Marketing”, componenta a ofertei educationale (curriculare) pentru calificari
profesionale din domeniul de pregatire profesionala Comer¢, domeniul de pregatire generala
Comert face parte din cultura de specialitate si pregatirea practica saptamanala, aferenta clasei a
Xl-a, iInvatamant liceal- filiera tehnologica.

Modulul are alocat un numar de 66 ore/an, conform planului de invatamant, din care :

33 ore/an — laborator tehnologic prin metoda firma de exercitiu

Modulul ,,Marketing” 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 4, din domeniul de
pregatire profesionald Comert, domeniul de pregatire generala Comert Sau in continuarea
pregatirii intr-0 calificare de nivel superior.

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

URI 8. Evaluarea oportunititilor

de piata

Rezultate ale invatarii (codificate

conform SPP)

Continuturile invatarii

Cunostinte | Abilitati | Atitudini
8.1.1. 8.2.1. 8.3.1. Conceptul de marketing si evolutia acestuia
8.1.2. 8.2.2. e Conceptul de marketing
8.1.3. 8.2.3. e Aparitia si dezvoltarea marketingului
8.14. 8.2.4. e Etape in evolutia marketingului
e Domeniile de specializare a marketingului
Obiectivele marketingului:
e Obiective economice: cifra de afaceri, cota de piata,
profitul si rata profitului etc
e Obiective psihologice: imaginea firmei, nivelul
fidelizarii clientilor, gradul de satisfactie al clientelei etc
Functiile marketingului:
¢ Investigarea pietei, a necesitatilor de consum
e Conectarea dinamicd a intreprinderii la cerintele
mediului sdu extern
e Satisfacerea in conditii superioare a nevoilor de consum
e Maximizarea eficientei economice, a profitului
8.1.5. 8.2.5. 8.3.2. Piata si dimensiunile acesteia
8.1.6. 8.2.6. o Definirea pietei si clasificari
8.1.7. 8.2.7. e Determinarea indicatorilor ce caracterizeazi piata
firmei:
- dimensiunile pietei firmei: aria, structura si capacitatea
pietei
- elasticitatea cererii de marfuri
Concurenta- componenta a pietei
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URI 8. Evaluarea oportunititilor

de piata
Rezultate ale invatarii (codificate Continuturile Invatarii
conform SPP)
Cunostinte | Abilitati | Atitudini
e Definirea concurentilor; concurentii directi si indirecti;
e FEtapele analizei concurentei
e Analiza SWOT a firmei
8.1.8. 8.2.8. 8.3.3. Cercetarea de marketing si nevoile clientilor
8.1.9. 8.2.9. 8.3.4. e Definirea cercetarilor de marketing
8.1.10. 8.2.10. e Tipologia cercetarilor de marketing
8.1.11. 8.2.11. e Procesul cercetdrii de marketing:
8.2.12. - Etapele procesului cercetarii de marketing
8.2.13. - Tipuri de surse de informatii
- Principalele metode de culegere a informatiilor:
investigarea surselor statistice; metodele de cercetare
directd; experimentul si simularea fenomenelor de
marketing.
e Chestionarul: instrument de culegere a informatiilor
Utilizarea scalelor in cercetirile de marketing
e Tipuri de scale si metode de scalare
8.1.12. 8.2.14. 8.3.5. Mediul de marketing al firmei
8.1.13. 8.2.15. e Mediul intern de marketing al firmei
8.1.14. e Mediul extern al firmei: micromediul si macromediul
Strategia de piata- nucleul politicii de marketing
e Definirea conceptelor de politica, strategie, tactica de
marketing
e Tipologia strategiilor de piata
e Fundamentarea strategiilor de piata

Activitati specifice laboratorului tehnologic prin firma de exercitiu

URI 8. Evaluarea oportunititilor de piati

Cunostinte | Abilitati | Atitudini Aspecte abordate prin metoda firma de exercitiu
8.1.3. 8.2.3. 8.3.1. e Stabilirea obiectivelor de marketing ale firmei de
exercitiu
8.1.5. 8.2.6. 8.3.2. |e Studierea pietei interne si externe, reale si virtuale
8.1.6. 8.2.7. (concurenta, clienti), in colaborare cu departamentul
de achizitii s1 vanzari
8.1.10. 8.2.9. 8.3.3. e Cercetiri de marketing pentru adaptarea firmei
8.1.11. 8.2.10. 8.3.4. la nevoile pietei
8.2.11. - investigarea nevoilor si a dorintelor clientilor
8.2.12. - crearea ofertei de marketing
8.2.13. - compararea ofertelor de pe piata FE
- stabilirea preturilor cat mai competitive
8.1.13. 8.2.14 8.3.5. e Analiza mediului de marketing
8.1.14. 8.2.15.
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e Conceperea unei strategii de marketing focalizate pe
client

e Lista minima de resurse materiale (echipamente, unelte si instrumente, machete,
materii prime si materiale, documentatii tehnice, economice, juridice, etc.)
necesare dobindirii rezultatelor invatarii (existente in scoald 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;

e Conectare la reteaua de internet;

e Alte dotari, care sunt identificate de cadrele didactice ca fiind necesare desfasurarii
activitatilor planificate: markere, flipchart, hartie copiator, creta colorata etc.

e Sugestii metodologice
Continuturile modulului ,,Marketing” trebuie sa fie abordate intr-o maniera integrata, corelata
cu particularitatile si cu nivelul initial de pregétire 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 ,,Marketing” are o structura flexibila, 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 practicd din unitatea de
invatamant sau de la operatorul economic, dotate conform recomandarilor mentionate mai sus.
Pregatirea 1n cabinete/ laboratoare tehnologice/ ateliere de instruire practicd 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 sa fie luate in considerare stilurile individuale de invatare ale fiecarui elev,
inclusiv adaptate la elevii cu CES.
Aceste activitati de invatare vizeaza:

* 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 dupa diverse surse de informare, observatia proprie,
exercitiul personal, instruirea programata, experimentul si lucrul individual, tehnica
muncii cu fise) cu activitatile ce solicita efortul colectiv (de echipd, de grup) de
genul discutiilor, asaltului de idei etc.;

» folosirea unor metode care sd favorizeze relatia nemijlocitd 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 ,,Marketing” sunt din categoria:
e Competente de comunicare in limba romana si in limba materna;
e Competente de baza de matematica, stiinte si tehnologie;
e Competente digitale de utilizare a tehnologiei informatiei ca instrument de
invatate si cunoastere;
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e Competente sociale si civice.
Profesorul trebuie sd promoveze experiente de invatare prin continuturi si activitati, cat mai
variate care sa sustina dezvoltarea potentialului fiecarui elev.

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

Metode de predare- Metode de fixare si Metode de rezolvare de
invatare sistematizare a cunostintelor si probleme prin stimularea
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 paianjan (Spider map — | Studiul de caz

intre echipe Webs)

Metoda schimbarii perechii | Tehnica florii de lotus Phillips 6/6

(Share-Pair Circles) Metoda ABCD

Metoda piramidei / Metoda R.A.L. Tehnica 6/3/5

bulgarelui de zapada Metoda Delphi

Un exemplu de metoda didactica ce poate fi folosita in activitatile de invatare este metoda
,Mozaicul”.

Metoda JIGSAW (MOZAICUL), reprezinta 0 strategie bazata pe invatarea in echipa (team-
learning). Fiecare elev are o sarcina de lucru in care trebuie sa devina expert. El are in acelasi
timp si responsabilitatea transmiterii informatiilor asimilate celorlalti colegi. Metoda necesita
utilizarea unui material in forma scrisa (de exemplu un text din manual sau scris de profesori,
un articol, etc.) si structurarea clasei in grupuri eterogene de 4- 5 elevi.

Exemplificare metoda creativa ”Mozaicul”
Rezultatele invatarii:

Cunostinte Abilitati Atitudini
: . 8.2.4. Corelarea functiilor 8.3.1. Manifestarea interesului
8.1.4. Descrierea functiilor ) . L
. . marketingului pe baza si initiativei in fundamentarea
marketingului . . . .
rationamentelor logice unor notiuni de marketing

Activitate: Determinarea functiilor marketingului
Obiective:
o Sa identifice functiile marketingului n viziunea scolii romanesti de marketing;
o Sa descrie fiecare functie a marketingului;
o Sarealizeze corelatia dintre functiile marketingului.
Mod de organizare a activitatii:
o Activitate pe grupe
Resurse materiale:
o Flipchart
o Foi de flipchart
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o Markere

Durati: 45 minute
Desfasurare:
Pregitirea materialului de lucru. Profesorul stabileste tema de studiu ,,Determinarea
functiilor marketingului” $i o imparte in 4 subteme. Realizeaza o fisd de text pe care trece cele
4 subteme propuse si care va fi oferita fiecarui elev din echipa.
Subteme: 1. Investigarea pietei, a necesitatilor de consum.

2. Conectareca dinamica a firmei la cerintele mediului sau extern.

3. Satisfacerea in conditii superioare a nevoilor de consum.

4. Maximizarea eficientei economice, a profitului.
Organizarea colectivului in echipe de invitare de cate 4 elevi. Fiecare elev din echipa,
primeste un numar de la 1 la 4 si are ca sarcind sa studieze in mod independent subtema
corespunzatoare numarului sdu. De exemplu, elevii cu numarul 1 din toate echipele de invatare
formate, vor studia subtema cu numarul 1, cei cu numarul 2 vor studia subtema numarul 2, si
asa mai departe.
Constituirea grupurilor de  experti. Dupa studiul independent, elevii cu acelasi numar se
reunesc, constituind grupe de experti pentru a dezbate tema impreund. Elevii discutd pe baza
datelor si materialelor avute la dispozitie, se consulta acolo unde au nelamuriri, daca este cazul
sunt ajutati de profesor.
Reintoarcerea in echipa initiala de invatare. Fiecare elev transmite cunostintele asimilate,
retinand la randul lor cunostintele pe care le transmit colegii lor din echipa. Elevii sunt stimulati
sa discute, sa puna Intrebari si sa-si noteze, fiecare realizandu-si propriul plan de idei.
Prezentarea rezultatelor, faza demonstratiei. Grupele prezintd rezultatele intregii clase,
noteaza ideile pe foi de flipchart. La sfarsitul orei elevii trebuie sd cunoascd intregul text de
studiat privind functiile marketingului.

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 rezultatelor invatarii 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 sa se deruleze dupa un program stabilit, evitandu-
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:
o intrebari;
Chestionare;
Exercitii de tipul stiu/vreau sa stiv/am invatat;
Brainstorming.
Sugeram urmatoarele instrumente de evaluare continua:
e Fise de observatie;
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e Fise test;
e Fise de lucru;
¢ Fise de autoevaluare;

e Fise de monitorizare a progresului;

e Fise pentru evaluarea/ autoevaluarea abilitatilor specifice;

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

Brainstorming;
Planificarea proiectului;
Mozaicul;

Fisa de observatie;
Jurnalul elevului;

Teme de lucru;

e Prezentare.

Fisa de autoevaluare a capacitatii colaborative;
Lista de verificare a proiectului;

Propunem urmatoarele instrumente de evaluare finala:
e Chestionare - cu grile de evaluare/autoevaluare;

e Proiectul - prin care se evalueazd 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 refera la un anumit proces tehnologic;
e Portofoliul - care ofera informatii despre rezultatele scolare ale elevilor, activitatile

extrascolare etc.

e Probele practice- ofera posibilitatea evaluarii capacitatii de aplicare a cunostintelor
teoretice in rezolvarea unor probleme practice.

In cadrul laboratorului tehnologic evaluarea se va efectua in conditii de simulare a activitatii
firmei de exercitiu. Procesul de evaluare va viza si evaluarea competentelor cheie agregate

modulului.

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

Abilititi

Atitudini

8.1.4. Descrierea functiilor
marketingului

8.2.4. Corelarea functiilor
marketingului pe baza
rationamentelor logice

8.3.1. Manifestarea interesului
si initiativei in fundamentarea
unor notiuni de marketing.

Activitate: Determinarea functiilor marketingului.

Obiective:

o Saidentifice functiile marketingului in viziunea scolii romanesti de marketing;
o Sa descrie fiecare functie a marketingului;
o Sdarealizeze corelatia dintre functiile marketingului.
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e Criterii si indicatori de realizare si ponderea acestora

Nr. | Criterii de realizare i ponderca Indicatorii de realizare si ponderea acestora | Punctaj
crt. acestora
1. | Primirea si planificarea 30% | Selectarea materialelor de lucru: fisa
sarcinii de lucru individuala (fisa text), foi flipchart | 30% 9
pentru prezentarea rezultatelor.
Studi?rea in mpd igdependent | 2004 91
functiilor marketingului.
2. | Realizarea sarcinii de 40% | Respectarea etapelor de lucru
20% 8
prezentate de profesor.
Dezbaterea functiilor marketingului
in cadrul fiecarui grup de lucru (grup | 40% 16
de experti).
qugborareAa cu membrii  echipeli 40% 16
initiale de Tnvatare.
3. | Prezentarea si 30% | Folosirea corectd a terminologiei de 20% 5
promovarea sarcinii specialitate.
realizate Prezentarea ideilor esentiale pe foi 20% 5
de flipchart.
As1m11ar?a §1 transmiterea corecta a 60% 18
informatiilor.
Total 100 p
Fisa de evaluare a activitatii
Criterii de apreciere a performantei: Punctaj
Maxim Acordat
1. Selectarea materialelor de lucru: fisa individuala (fisa text), foi 9
flipchart pentru prezentarea rezultatelor
2. Studierea In mod independent a functiilor marketingului 21
3. Respectarea etapelor de lucru prezentate de profesor 8
4. Dezbaterea functiilor marketingului in cadrul fiecarui grup de 16
lucru (grup de experti)
5. Colaborarea cu membrii echipei initiale de Invatare 16
6. Folosirea corectd a terminologiei de specialitate 6
7. Prezentarea ideilor esentiale pe foi de flipchart 6
8. Asimilarea si transmiterea corectd a informatiilor 18
TOTAL 100
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MODUL I11: CONTABILITATE

e Nota introductiva

Modulul Contabilitate este o componenta a ofertei educationale (curriculare) pentru calificari
profesionale din domeniul de pregatire profesionald Comert, domeniul de pregatire generala
Comert face parte din cultura de specialitate si pregatirea practica saptamanala, aferenta clasei a
Xl-a, invatamant liceal — filiera tehnologica.
Modulul are alocat un numar de 66 ore/an, conform planului de invatamant, din care :

= 33 ore/an— laborator tehnologic prin metoda firma de

exercitiu

Modulul ,,Contabilitate” 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 4, din domeniul de
pregatire profesionalda Comert, domeniul de pregatire generala Comert sau In continuarea

pregatirii intr-0 calificare de nivel superior.

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

URI 10. Inregistrarea operatiilor
economico — financiare
Rezultate ale finvatarii (codificate Continuturile invatarii
conform SPP)
Cunostinte Abilitati Atitudini
10.1.1 10.2.1 10.3.1 I.  Conturile necesare evidentierii operatiilor
10.2.2 10.3.2 economico-financiare
10.3.3 e Prezentarea planului general de conturi, identificand
10.34 conturile  necesare  finregistrarii ~ operatiilor
economico-financiare
e Folosirea conturilor sintetice de gradul 1 si 2,
functionarea conturilor de activ si pasiv, in corelatie
cu operatiile desfasurate
10.1.2 10.2.3 10.3.1 I1. Inregistrarea operatiilor economico-financiare in
10.2.4 10.3.2 contabilitate prin utilizarea analizei si formulelor
10.2.5 10.3.3 contabile specifice
10.3.4 a. Contabilitatea capitalurilor proprii

e Operatii privind constituirea, majorarea i
diminuarea capitalului social
e Operatii privind rezultatul exercitiului financiar
b. Contabilitatea imobilizarilor
e Operatii privind imobilizarile necorporale
e Operatit privind amortizarea $i  imobilizarile
corporale
c. Contabilitatea stocurilor
e Operatii privind stocurile de materii prime si
materiale, materiale de natura obiectelor de inventar
si produse;
e Operatii privind stocurile de marfuri
d. Contabilitatea decontarilor cu tertii
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URI 10. (inregistrarea operatiilor
economico — financiare
Rezultate ale finvatarii (codificate Continuturile invatarii
conform SPP)
Cunostinte Abilitati Atitudini
e Decontari cu furnizori si clienti
e Decontdri cu personalul si cu bugetul de asigurari si
protectie sociald
e Decontari cu bugetul statului
o Impozitul pe profit
o Impozitul pe veniturile microentitétilor
o Taxa pe Valoarea Adaugata
e. Contabilitatea trezoreriei
e Operatii privind decontarile prin conturile bancare
e Operatii privind decontarile in numerar
e Instrumente de plata: Biletul la ordin, Cambia si
CEC-ul
f. Contabilitatea cheltuielilor si veniturilor
e Operatii privind cheltuielile
e Operatii privind veniturile
g. Completarea documentelor specifice operatiilor
economico-financiare specifice
10.1.3 10.2.6 10.3.1 I11. Registrele contabile
10.2.7 10.3.2 Prezentarea registrelor contabile obligatorii — registrul
10.3.3 jurnal si registrul cartea mare
10.3.4 Completarea registrelor contabile

Activitati specifice laboratorului tehnologic prin firma de exercitiu :

URI 10. Inregistrarea operatiilor economico — financiare

Cunostinte Abilitati Atitudini Aspecte abordate prin metoda firma de exercitiu
10.1.2 10.2.3 10.3.1 Inregistrarea operatiilor  economico-financiare in
10.2.4 10.3.2 contabilitate prin utilizarea analizei si formulelor
10.2.5 10.3.3 contabile in firma de exercitiu pe baza documentelor
10.3.4 specifice tranzactiilor.

o Inregistrarea constituirii capitalului social

o Inregistrari privind imobilizarile

o Inregistrari privind stocurile

o Inregistrari privind decontirile cu terti

o Inregistrari privind decontirile prin conturile bancare

e Inregistrari privind cheltuieli si venituri

e 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)

v Echipamente tehnice de invitare, predare si comunicare care faciliteaza activitatea
cadrului didactic si receptivitatea fiecarui elev:

e calculator, video-proiector, imprimanta, soft de specialitate;
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e legislatie in contabilitate;

e planul de conturi general;

e tabla, cretd, marker, flipchart.
v Documente — legislatie in contabilitate, planul de conturi general,
v Documente de specialitate.

e Sugestii metodologice

Continuturile modulului ,,Contabilitate” trebuic sia 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.

Se recomanda ca 1n cadrul Firmei de exercitiu - laborator tehnologic sa fie abordate in context
profesional cu preponderentd urmitoarele aspecte: Inregistrarea operatiilor economico-
financiare in contabilitate prin utilizarea analizei si formulelor contabile in firma de exercitiu
pe baza documentelor specifice tranzactiilor.

Modulul ,,Contabilitate” are o structura flexibila, 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.
Pregdtirea Tn cabinete/ laboratoare tehnologice/ ateliere de instruire practicd 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 activitdti de Tnvatare
variate, prin care sa fie luate in considerare stilurile individuale de invatare ale fiecarui elev,
inclusiv adaptarea la elevii cu CES.

Aceste activitati de invatare vizeaza:

= 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;

* Iimbinarea si alternanta sistematicd a activitatilor bazate pe efortul individual al
elevului (documentarea dupd diverse surse de informare, observatia proprie,
exercitiul personal, instruirea programata, experimentul si lucrul individual, tehnica
muncii cu fise) cu activitdfile ce solicitd efortul colectiv (de echipa, de grup) de
genul discutiilor, asaltului de idei 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 ,,Contabilitate” sunt din categoria:
e Competente de baza de matematica, in stiinte si tehnologie
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e Competente digitale de utilizare a tehnologiei a informatiei ca instrument de

invatare si cunoastere

e Competente civice si sociale
Profesorul trebuie sd promoveze experiente de invatare prin confinuturi si activitati, cat mai
variate care sa sustind dezvoltarea potentialului fiecarui elev.

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

Metode de predare-invdtare

Metode de fixare si sistematizare
a cunogtintelor 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 paianjan (Spider map —
Webs)

Studiul de caz

Metoda schimbarii perechii
(Share-Pair Circles)

Tehnica florii de lotus

Phillips 6/6

Metoda ABCD

Metoda piramidei / bulgarelui de
zapada

Metoda R.A.I.

Tehnica 6/3/5

Metoda Delphi

Un exemplu de metodad didactica ce poate fi folosita in activitdtile de invétare este metoda
Metoda bulgarelui de zapada (Metoda piramidei).

Metoda bulgirelui de zapada sau metoda piramidei are la baza impletirea activitatii
individuale cu cea desfasuratd in mod cooperativ, In cadrul grupurilor. Ea constd in
incorporarea activitatii fiecarui membru al colectivului intr-un demers colectiv mai amplu,
menit sd duca la solutionarea unei sarcini sau a unei probleme date.

Exemplificarea Metodei creative bulgdrele de zapada (Metoda piramidei) in vederea
dobandirii unor rezultate ale invatarii

Cunostinte

Abilititi

Atitudini

economico-  financiare
functionarea conturilor

10.1.2. Descrierea operatiilor
si

10.2.3.Aplicarea reglementarilor
contabile privind inregistrarea
operatiilor economico-
financiare pe baza documentelor
specifice.

10.3.2. Argumentarea intr-un
mod independent si riguros a
inregistrarilor In conturi.

Activitate: Operatii privind stocurile de marfuri in entitatile de desfacere cu ridicata si in
entitatile de desfacere cu amanuntul.

Obiective:

de unitati de desfacere.

Identificarea operatiilor si conturilor specifice stocurilor de marfuri in cele doua tipuri
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— Realizarea analizei contabile specifica operatiilor stocurilor de marfuri.
— Intocmirea articolelor contabile specifice operatiilor stocurilor de marfuri.
— Intocmirea documentelor specifice stocurilor de marfuri in cele doud tipuri de unitati de
desfacere.
Mod de organizare a activitatii:
e Activitate individuala si pe grupe.
Resurse materiale:

e Flipchart

e Foi de flipchart
e Markere

e Coli Ad

Durata: 45 minute
Etape de lucru:

1. Profesorul expune sarcina de lucru- inregistrarea operatiilor privind stocurile de marfuri
in unitatile de desfacere cu ridicata si amanuntul;

2. Sarcina/problema data se lucreaza individual pe coli, timp de 10 minute;

3. Elevii formeaza perechi si discuta rezultatele obtinute individual;

4. Perechile se reunesc si constituie doud grupuri mai mari de lucru cu numar egal de
elevii. Se discuta in grup rezultatele la care s-a ajuns lucrand in pereche si formuleaza
raspunsuri la intrebarile fara raspuns.

5. Se reuneste grupa, analizeazd si concluzioneaza asupra rezultatelor obtinute prin
rostogolirea informatiilor. Se raspund la intrebdrile inca nesolutionate pand in acest
moment, de catre profesor.

6. Se decide solutia finala si concluziile asupra pasilor de urmat in realizarea sarcinii de
lucru, precum si asupra participarii elevilor la activitate.

e Sugestii privind evaluarea
Evaluarea reprezintd partea finala 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:
. La inceputul modulului — evaluare initiala
¢ Instrumentele de evaluare pot fi orale si scrise
e Reflecta nivelul de pregatire al elevului.
. In timpul parcurgerii modulului, prin forme de verificare continud a
rezultatelor invagarii.
e Planificarea evaludrii trebuie sd aibd loc intr-un mediu real, dupa un
program stabilit, evitandu-se aglomerarea evaluarilor in aceeasi perioada
de timp.
. Finala
eRealizata printr-o lucrare cu caracter aplicativ §i integrat la sfarsitul
procesului de predare/ invatare si care informeaza asupra indeplinirii
criteriilor de realizare a cunostintelor, abilitatilor si atitudinilor.
Se propun urmétoarele instrumente de evaluare initiala:
e Intrebari;
e Chestionare;
e Exercitii de tipul stiu/vreau sa stiu/am invatat;

Calificare profesionala: Tehnician in activitati de comert
Domeniul de pregatire profesionala: Comert

Page 28



e Brainstorming.

Sugeram 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;

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;
e Fisa de autoevaluare a capacitatii colaborative;
e Lista de verificare a proiectului;

e Brainstorming;

e Mozaicul;

e Jurnalul elevului;
e Teme de lucru;

e Prezentare.

Planificarea proiectului;

Propunem urmatoarele instrumente de evaluare finala:
e Chestionare - cu grile de evaluare/autoevaluare.

e Proiectul - prin care se evaluecazd 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 ofera informatii despre rezultatele scolare ale elevilor, activitatile

extragcolare, etc.

e Probele practice- ofera posibilitatatea evaluarii capacitatii de aplicare a cunostintelor
teoretice in rezolvarea unor probleme practice
In cadrul laboratorului tehnologic evaluarea se va efectua in conditii de simulare a activitatii
firmei de exercitiu. Procesul de evaluare va viza si evaluarea competentelor cheie agregate

modulului.

Rezultatele invatarii/ competentele cheie dobandite se evalueaza integrat in situatiile in care s-
a realizat agregarea acestora in unitdtile respective si separat in situatiile in care pot fi
individualizate in contextul profesional.

Exemplificarea evaluirii rezultatelor invatarii:

Cunostinte

Abilititi

Atitudini

10.1.2. Descrierea operatiilor
economico- financiare si
functionarea conturilor

10.2.3. Aplicarea reglementarilor
contabile privind inregistrarea
operatiilor economico-
financiare pe baza documentelor
specifice.

10.3.2. Argumentarea intr-un
mod independent si riguros a
inregistrarilor n conturi.

Activitate: Operatii privind stocurile de marfuri in entitatile de desfacere cu ridicata si in
entitatile de desfacere cu amanuntul.
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Obiective:
o Identificarea operatiilor si conturilor specifice stocurilor de marfuri in cele doua tipuri

de unitati de desfacere.

o Realizarea analizei contabile specifica operatiilor stocurilor de marfuri.
o Intocmirea articolelor contabile specifice operatiilor stocurilor de marfuri.
o Intocmirea documentelor specifice stocurilor de marfuri in cele doua tipuri de unitati de
desfacere.
e C(riterii de realizare si ponderea acestora
Nr. | Criterii de realizare si | Indicatorii de realizare si ponderea PuNCtaj
crt. | ponderea acestora acestora
1. Primirea si planificarea | 30% | Selectarea informatiilor necesare
sarcinii de lucru pentru identificarea operatiilor
privind stocurile de marfuri in | 60% 18
unitati de desfacere cu ridicata si
amanuntul.
Alegerea  instrumentelor  de
lucru: planul de conturi, foi de | 40% 12
flipchart, marker, coli.
2. Realizarea sarcinii de | 40% | Respectarea etapelor prezentate
e 25% 10
lucru de cadrul didactic.
Realizarea analizei contabile cu
intocmirea articolului contabil | 50% 20
specific operatiilor.
UF}Il;area corecta a notiunilor 250 10
stiintifice.
3. Prezentarea si | 30% | Folosirea corecta a terminologiei 20% 5
promovarea sarcinii de specialitate.
realizate Prezentarea unei  aprecieri | 5o 6
globale a muncii realizate.
Arg_umentarea activitatu 40% 12
realizate.
Indlcar‘ea CO{ectg a articolelor 20% 6
contabile dupa criteriile date.
Total 100p
Fisa de evaluare a activitatii
Criterii de apreciere a performantei: Punctaj
Maxim Acordat
1. Selectarea informatiilor necesare pentru identificarea
operatiilor privind stocurile de marfuri in unitati de 18
desfacere cu ridicata si amanuntul
2. Alegerea instrumentelor de lucru: planul de conturi, foi de 12
flipchart, marker, coli
3. Respectarea etapelor prezentate de cadrul didactic 10
4. Realizarea analizei contabile cu intocmirea articolului 20
contabil specific operatiilor
5. Utilizarea corecta a notiunilor stiintifice 10
6. Folosirea corecta a terminologiei de specialitate 6
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7. Prezentarea unei aprecieri globale a muncii realizate 6
8. Argumentarea activitatii realizate 12
9. Indicarea corecta a articolelor contabile dupa criteriile date 6

TOTAL 100
e Bibliografie

1. A. Benta, M Benta, R Croitoru, Tratat de contabilitate practica-Contabilitate aplicata,
Ed. CH Beck, 2017

2. C. Chirata, M. Dumirana, Bazele contabilitatii Editia a Ill- a, Ed.Universitara

3. V. Munteanu, M. Zuca, M. Niculae, Contabilitatea financiara a intreprinderii-Aplicatii
rezolvate, studii de caz si lucrare practica monografica, Ed. Universitara, Bucuresti,
2015

4. 1. Morosan — Contabilitatea financiara si de gestiune Studii de caz si sinteze de
reglementari, Ed. CECCAR, Bucuresti, 2010.

5. V. Riileanu, A.S. Raileanu, D.G. Dumitrescu, Contabilitatea si gestiunea fiscala a
societatilor comerciale, Ed, Economica 2016

6. M. Ristea, C.G. Dumitru, C. Ioanas, A. Irimescu — Contabilitatea Societdtilor
Comerciale vol I-11, Ed. Universitara, Bucuresti 2009.

7. 1.P.Pantea, Gh. Bodea — Contabilitatea financiara, Editura Intelcredo, Deva, 2014.

8. ***Consilier — Contabilitate, Ed.Rentrop&Straton, 2014.

9. ***Cartea Verde a Contabilitatii 2017, Ed.Rentrop&Straton, 2017.

10. ***Legea contabilitatii nr.82/1991 cu modificarile la zi

11. ***Legea 227/2015 Codul fiscal

12. ***OMFP 1802/2014 pentru aprobarea Reglementarilor contabile privind situatiile
financiare anuale individuale si situatiile financiare anuale consolidate, cu toate
modificarile si completdrile ulterioare(Ordinul 4160/2015. Ordinul 1938/2016,
Ordinul166/2017

13. ***OMFP 2634/2015 privind documentele financiare-contabile

14. ***Noile reglementari contabile armonizate cu directivele Europene, editia a Vl-a.,
Ed.Best Publishing, 2017

15. ***Reglementari contabile in vigoare incepand cu 1 ianuarie 2017 — Ghid practic, Ed.
Irecson, 2017.

16. ***Tribuna economica — colectie 2013-2017 Ed. PRESA.

17. ***Revista finante publice si contabilitate — colectie 2013-2017, Ed.PRESA.

18. ***Norme metodologice pentru intocmirea si utilizarea formularelor contabile comune
privind activitatea financiara si contabild si modelele acestora, Ed. Economica.

19. www.mfinante.ro

20. www.edu.ro — este pagina web a Ministerului Educatiei si Cercetarii de unde puteti
accesa standardele de pregétire profesionala

21. www.tvet.ro — este pagina web a Centrului National de Dezvoltare a Invatimantului
Profesional si Tehnic, unde puteti accesa standardele de pregatire profesionald si
auxiliare curriculare

Pentru Laboratorul tehnologic — “Firma de exercitiu”

22. www.roct.ro este site-ul Departamentului ROCT - Departamentul de Coordonare al
Firmelor de Exercitiu din invatamantul preuniversitar din Romania.

23. www.economicsoftware.ro/yatg

24. www.ase.ro/bibliotecavirtuala

25. www.conta.ro

Calificare profesionala: Tehnician in activitati de comert
Domeniul de pregatire profesionala: Comert

Page 31


http://www.mfinanţe.ro/
http://www.edu.ro/
http://www.tvet.ro/
http://www.roct.ro/
http://www.economicsoftware.ro/yatg
http://www.ase.ro/bibliotecavirtuala
http://www.conta.ro/

MODUL IV. TEHNOLOGIE COMERCIALA

Modulul specializat ,,Tehnologie comerciala”, componenta a ofertei educationale (curriculare)
pentru calificari profesionale din domeniul de pregatire profesionala Comert, domeniul de
pregdtire generala Comert, face parte din cultura de specialitate si pregatirea practica
saptamanala, aferenta clasei a Xl—a, invatamant liceal — filiera tehnologica.
Modulul are alocat un numar de 132ore/an, conform planului de invatamant, din care:

99 ore/an — laborator tehnologic
Modulul ,,Tehnologie comercialid” 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 4, din domeniul de
pregatire profesionald Comert, sau in continuarea pregatirii intr-0 calificare de nivel superior.

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

URI 13 Gestionarea unitatii comerciale

Rezultate ale invitarii (codificate
conform SPP Continuturile invatarii

Cunostinte | Abilitati Atitudini

13.1.1. 13.2.1. 13.3.1. Amplasarea unui punct de vanzare

Etape de localizare a magazinelor:

13.2.2. e determinarea ariei de piata;

e definirea ariei de atractie;

13.2.3. e analiza punctului de vanzare; previziunea
13.1.2. vanzarilor.

13.2.4. Caracteristicile sortimentului de marfuri si servicii:
largimea, profunzimea, coerenta.

13.1.3. Atributele unui punct de vanzare:

e ambianta magazinului,

e organizarea interioara a magazinului,

e echipamentul de prezentare si vanzare.

13.1.4. 13.2.5 13.3.2. Organizarea suprafetei de vinzare
Tipuri de unitati comerciale.
13.1.5. 13.2.6. Particularitdti tehnologice ale amenajarii unor
tipuri de magazine:
13.1.6. 13.2.7. e magazine alimentare,
e magazine nealimentare,
13.1.7. 13.2.8. ° Supermarketuri,

hipermagazine.
Fluxuri de circulatie:
e fluxul marfurilor,
e fluxul personalului,
e fluxul cumparatorilor
Alocarea pe grupe de marfuri a suprafetei de
vanzare:
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URI 13 Gestionarea unitiitii comerciale

Rezultate ale invitarii (codificate

conform SPP

Continuturile invatarii

Cunostinte | Abilitati Atitudini
e determinarea numarului de referinte;
e determinarea stocului de etalare din sala de
vanzare;
e stabilirea normei de marcare pe metru
patrat suprafata de etalare;
e calcularea raportului dintre suprafata de
etalare i cea ocupatd cu mobilier;
e determinarea lungimii linearului alocat
fiecdrui raion.
Amplasarea raioanelor in suprafata de vanzare in
functie de tipul de magazin:
e magazine cu un singur nivel,
e magazine cu mai multe niveluri.
13.1.8. 13.2.9. Forme de vanzare traditionale
Clasificare dupa functia distributiei
13.1.9. 13.3.3. e Vanziri de contact
e Vanzari impersonale
13.1.10. Clasificare 1n functie de tipul unitatii comerciale:
Comert stabil
e Vinzare clasica
e Vanzarea asistata
e Vinzare cu autoservire
e Automate comerciale
e Vanzarea cu preturi discount
Comert mobil
e Vanzarea ambulanta
e Vanzarea in cadrul pietelor si targurilor
Comert fara magazine
e Vanzarea la domiciliu
e Vanzarea pe baza de catalog
e Vanzarea pe credit
Caracteristici ale formelor de vanzare traditionale
Avantaje si dezavantaje ale formelor tradifionale
de vanzare.
13.1.11. 13.2.10. 13.3.4. Forme de vinzare moderne
Vanzarea prin corespondentad
13.1.12. 13.2.11. Véanzarea prin telefon
Vanzarea electronica
13.1.13. 13.2.12. e Vanzarile directe de publicitate televizata

e Vanzarea prin videotext
e Vinzarea prin televiziune cablatd ("home
video shopping)
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URI 13 Gestionarea unitiitii comerciale

Rezultate ale invitarii (codificate

conform SPP

Continuturile invatarii

Cunostinte | Abilitati Atitudini
e Vinzarea prin Internet
e Supemarketul la domiciliu
Caracteristici ale formelor moderne de vanzare
Avantaje si dezavantaje ale formelor moderne de
vanzare
Documente aferente formelor moderne de vanzare
Baze de date pentru clienti
Baze de date pentru marfuri
13.1.14. 13.2.13. 13.3.5. Relatiile cu clientii
Tipuri de clienti
13.1.15. 13.2.14. . 13.3.6. Modalitati de solutionare a cerintelor clientilor
Centrul de relatii cu clientii
13.1.16. 13.2.15. e Obiective
13.3.7. e Importanti
13.1.17. 13.2.16.
13.1.18. 13.2.17. 13.3.8. Activitatea centrului de relatii cu clientii
Elementele unui centru de relatii cu clientii
13.1.19. 13.2.18. 13.3.9. Organizarea activitatii centrului de relatii cu
clientii
13.2.19. 13.3.10. Distribuirea sarcinilor in cadrul centrului de relatii
cu clientul
13.2.20. 13.3.11. Sondajul de opinie cu privire la satisfactia
13.2.21. 13.3.12. clientilor
13.1.20. e Reguli de elaborare
13.2.22. 13.3.13. e (Obiective urmarite
e Elaborare, aplicare, analiza
13.2.23. Reguli de colaborare cu celelalte compartimente
13.2.24.
13.1.21. 13.2.25. 13.3.14. Depozitul de marfuri
Caracteristicile unui depozit de marfuri
13.1.22. 13.2.26. e Mirimea suprafetei utile
e C(Capacitatea globala
13.1.23. 13.2.27. e Gradul real de utilizare a suprafetelor si
spatiilor de depozitare
Echipamentul din depozit
e Mobilier si utilaje de transport intern
Organizarea internd a depozitului
e Solutii de depozitare
e Codificarea fiecarei celule de stelaj
e Soft-ul corespunzator
e Implantarea detaliata a grupelor de marfuri
13.1.24. 13.2.28. Dezvoltarea durabila a unitatii
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URI 13 Gestionarea unitiitii comerciale

Rezultate ale invatarii (codificate
conform SPP Continuturile invatarii

Cunostinte | Abilitati Atitudini

Axele strategice ale unei dezvoltari durabile
13.1.25. 13.2.29. 13.3.15. e Mediu social

e Mediu economic

13.1.26. 13.2.30. e Mediu natural
13.3.16. e Comert echitabil
13.1.27. 13.2.31. Indicatorii dezvoltarii durabile
¢ Indicatori sociali
13.2.32.

e Indicatori de mediu

¢ Indicatori economici
Planul de dezvoltare durabila al unitatii comerciale
Normative cu privire la conditiile de munca,
igiend, securitate, protectia mediului la nivel
national.

e 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 scoald sau la operatorul
economic)

v' Echipamente tehnice: calculator, videoproiector, imprimanta;

v' POS, ambalaje de transport, marfuri alimentare si nealimentare, mobilier si
utilaje de transport intern, echipamentul de prezentare si vanzare a
marfurilor;

v Mijloace care asiguri buna desfisurare a procesului de evaluare: tabl,
cretd, marker, flipchart, coli, fise de lucru, pixuri.

e Sugestii metodologice
Continuturile modulului ,, Tehnologie comerciala” trebuie sia 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 catre colectivul instruit.
Modulul ,, Tehnologie comerciala” are o structura flexibila, deci poate incorpora, in orice
moment al procesului educativ, noi mijloace sau resurse didactice. Pregdtirea se recomanda a se
desfasura in laboratoare sau/si in cabinete de specialitate, ateliere de instruire practicd din
unitatea de invatamant sau de la operatorul economic, dotate conform recomandarilor
mentionate mai sus.
Pregatirea in cabinete/ laboratoare tehnologice/ ateliere de instruire practica din unitatea de
invatamant sau de la operatorul economic are importantd deosebita in atingerea rezultatelor
invatarii.
Se recomanda abordarea instruirii centrate pe elev prin proiectarea unor activitati 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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Aceste activitati de invétare vizeaza:

= 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;

* 1imbinarea si alternanta sistematicd a activitatilor bazate pe efortul individual al
elevului (documentarea dupa diverse surse de informare, observatia proprie,
exercitiul personal, instruirea programata, experimentul si lucrul individual, tehnica
muncii cu fise) cu activitafile ce solicitd 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 Tehnologie comerciali sunt din categoria:
e Competente de comunicare in limba roména si in limba materna;

e Competente de baza in matematica, stiinte si tehnologii;

e Competente digitale de utilizare a tehnologiei informatiei ca instrument de

invitare si cunoastere;

e Competente antreprenoriale;

e Competente de sensibilizare si de expresie culturala.
Profesorul trebuie sa promoveze experiente de invatare prin continuturi si activitagi, cat mai
variate care sa sustina dezvoltarea potentialului fiecarui elev.
Exemple de metode inovative de predare-invitare, fixare-sistematizare, rezolvare de
probleme, stimularea creativititii, care pot fi utilizate in activitatea didactica:

Metode de predare-
invatare

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 conceptuald

Explozia stelara

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

TGT- Metoda turnirurilor
intre echipe

Panza de paianjan ( Spider map —
Webs)

Studiul de caz

Metoda schimbarii perechii
(Share-Pair Circles)

Stiu/vreau sa stiu/am invatat

Tehnica florii de lotus

Phillips 6/6

Metoda piramidei

Metoda R.A.I.

Tehnica 6/3/5

Metoda Delphi

Metoda ABCD

Tehnica MOZAICULUI (Jigsaw puzzle)
Tehnica este bazata pe invatarea in echipa.
Fiecare elev are o sarcina de lucru in care trebuie sa devinad expert
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Metodologia:

Profesorul stabileste tema de studiu si o Tmparte in subteme.

-2

Organizeaza colectivul 1n echipe de invatare (“grupuri casa’) cu componenti

corespunzator numarului subtemelor, respectiv 1,2,3,4,5

Fiecare elev citeste independent subtema sa
Se constituie grupurile de experti, unde se reunesc cei cu acelasi numar, unde are loc
faza discutiilor in grup si construirea a ceea ce trebuie predat in grupul casa.
Reintoarcerea in echipa initiald (grupul casa).
Faza raportului de echid, unde fiecare expert transmite cunostintele asimilate.
Prezentarea trebuie sa fie scurta, concisa, atractiva, putand fi insotita de suporturi
audiovizuale, diverse materiale.
Evaluarea. Faza demonstratiei. Grupele prezinta rezultatele intregii clase.
Profesorul poate pune intrebari, poate cere un raport sau un eseu, sau poate da spre
rezolvare fiecarui elev o fisa de evaluare.
Exemplificare metoda creativa Tehnica MOZAICULUI (Jigsaw puzzle):

Cunostinte

Abilitati

Atitudini

13.1.8. Precizarea formelor de
vanzare traditionale.

13.1.9. Enumerarea
caracteristicilor diferitelor

13.2.9. Aplicarea formelor de
vanzare conform
sortimentului de marfuri si
tipului unitatii comerciale.

13.3.3. Manifestarea
responsabilitatii in aplicarea
formelor de vanzare specifice
punctului de vanzare/
magazinului/ suprafetei

forme de vanzare. comerciale.

13.1.10. Descrierea
avantajelor si dezavantajelor
diferitelor forme de vanzare.

Activitate: Forme de vanzare traditionali- Comert stabil: Vinzare clasici, Vinzarea
asistata, Vanzare cu autoservire, Automate comerciale, Vanzarea cu preturi discount
Obiective:

o Saidentifice principalele forme de vanzare traditionale in comertul stabil

o Sa stabileasca principalele caracteristici ale acestora

o Saidentifice avantajele si dezavantajele
Mod de organizare a activitatii:

o Activitate pe grupe
Resurse materiale:

o Foi de hartie

o Foi de flipchart

o Markere
Durata: 45 minute
Desfasurare:
Pregatire:

o Se organizeaza elevii in grupe de cate 5 persoane pe criteriul ales de profesor
Realizare:

o Se comunica sarcina de lucru: identificati formele de vinzare traditionald in comertul

stabil, caracteristicile acestora, avantajele si dezavantajele.
o Profesorul prezintd modul de lucru
o Fiecare elev citeste independent subtema sa
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o Se constituie grupurile de experti, unde se reunesc cei cu acelasi numar, unde are loc faza
discutiilor in grup si construirea a ceea ce trebuie predat in grupul casa
o Reintoarcerea in echipa initiala(grupul casa”)
o Faza raportului de echipa, unde fiecare expert transmite cunostintele asimilate
o Prezentarea trebuie sa fie scurtd, concisa, atractiva, putand fi insotita de suporturi
audiovizuale, diverse materiale
o Evaluarea. Faza demonstratiei. Grupele prezinta rezultatele intregii clase
o Profesorul completeaza o fisa de observare
Evaluare si feed-back:
Activitatea se va evalua pe baza unei fise de evaluare (detaliata la capitolul Sugestii privind
evaluarea)
Sugestii privind evaluarea
Evaluarea reprezintd partea finald a demersului de proiectare didacticd, 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 pregétire al elevului
b. In timpul parcurgerii modulului, prin forme de verificare continud a rezultatelor
Invatarii.
» Planificarea evaluarii trebuie sa aiba loc intr-un mediu real, dupa un
program stabilit, evitindu-se aglomerarea evaludrilor in aceeasi perioada de
timp.
c. Finala
» Realizatd printr-o metodd 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 urméatoarele 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,
teste de verificare a cunostintelor cu: itemi cu alegere multipla, itemi alegere
duala, itemi de completare, itemi de tip pereche, itemi de tip intrebdri structurate
sau itemi de tip rezolvare de probleme;
fisa de autoevaluare a capacitatii colaborative,
lista de verificare a proiectului,
brainstorming,
planificarea proiectului,
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o fisa de observatie,

e jurnalul elevului,

e teme de lucru,

e prezentare.

Se propun urmatoarele instrumente de evaluare finala:

e Chestionare - cu grile de evaluare/autoevaluare.

e Proiectul - prin care se evalueaza metodele de lucru, utilizarea corespunzatoare a
bibliografiei, materialelor si echipamentelor, acuratetea tehnicd, 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 ofera informatii despre rezultatele scolare ale elevilor,
activitatile extrascolare, etc.

Rezultatele invatarii/ competentele cheie dobandite se evalueaza integrat in situatiile in care s-
a realizat agregarea acestora in unitdtile respective si separat in situatiile in care pot fi
individualizate In contextul profesional.

Exemplificarea evaluarii rezultatelor invatarii:

Cunostinte Abilitati Atitudini

13.1.8. Precizarea formelor | 13.2.9. Aplicarea formelor de 13.3.3. Manifestarea

de vanzare traditionale. vanzare conform sortimentului | responsabilitatii in aplicarea
de marfuri si tipului unitatii formelor de vanzare specifice

13.1.9. Enumerarea comerciale. punctului de vanzare/

caracteristicilor diferitelor magazinului/ suprafetei

forme de vanzare. comerciale.

13.1.10. Descrierea
avantajelor si
dezavantajelor diferitelor
forme de vanzare.

Activitate: Forme de vinzare traditionali- Comert stabil: Vinzare clasici, Vinzarea
asistata, Vanzare cu autoservire, Automate comerciale, Vanzarea cu preturi discount
Obiective:

e Sa identifice principalele forme de vanzare traditionale in comertful stabil

e Si stabileasca principalele caracteristici ale acestora

e Siidentifice avantajele si dezavantajele

Observarea elevilor pe parcursul unititii de invatare
Forme de vanzare traditionala- Comert stabil: Vinzare clasica, Vanzarea asistata,
Vanzare cu autoservire, Automate comerciale, Vinzarea cu preturi discount

Lista este conceputd pentru a inregistra rapid prezenta sau absenta unor calitdti i este In
formatul DA/NU
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Numele elevului
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probleme

e Criterii de realizare si ponderea acestora

Nr. Criterii de realizare si Indicatorii de realizare si ponderea Punctaj
crt. ponderea acestora acestora
1. | Primirea si 20% | Analizarea pertinenta a 200 |4
planificarea sarcinii informatiilor existente cu privire la
de lucru formele de vinzare traditionala din
comertul stabil
Alegerea elementelor caracteristice | 40% | 8
formei de vinzare respective
Stabilirea avantajelor si 40% |8
dezavantajelor formei de vanzare
2. | Realizarea sarcinii de | 40% | Prezentarea formei de vanzare intr- | 40% | 16
lucru o forma coerentd membrilor
echipei
Proiectarea prezentarii pentru 50% |20
intreaga clasa
Folosirea corespunzdtoare a figselor | 10% |4
de lucru
3. | Prezentarea si 40% | Utilizarea corecta a termenilor de 20% |8
promovarea sarcinii specialitate
realizate Prezentarea unei aprecieri globalea | 20% |8
muncii realizate
Argumentarea avantajelor formelor | 40% | 16
traditionale de vinzare
Indicarea unor locatii unde sunt 20% |8
utilizate forme de vinzare
traditionale
Total 100
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Fisa de observare

Criterii de apreciere a performantei: Punctaj Punctaj
maxim acordat
Analizarea pertinentd a informatiilor existente cu privire la formele 4
de vinzare traditionald din comertul stabil
Alegerea elementelor caracteristice formei de vinzare respective 8
Stabilirea avantajelor si dezavantajelor formei de vanzare 8
Prezentarea formei de vanzare intr-o forma coerentd membrilor 16
echipei.
Proiectarea prezentarii pentru intreaga clasa. 20
Folosirea corespunzatoare a fiselor de lucru. 4
Utilizarea corecta a termenilor de specialitate. 8
Prezentarea unei aprecieri globale a muncii realizate. 8
Argumentarea avantajelor formelor traditionale de vinzare. 16
Indicarea unor locatii unde sunt utilizate forme de vinzare 8
traditionale.
Total 100

Bibliografia

1. C. Balan- Logistica, Editura Uranus, 2001

2. C. E. Costea- Comertul de gros si cu amanuntul- tendinta, mutatii, strategii, Editura Uranus,
Bucuresti, 2001

3. V. lonascu, M. Popescu - Economic comertului- sinteze, studii de caz, aplicatii practice,
legislatie, Editura Universitara, 2003

4. D. Patriche- Economie comerciala, Institutul National ,,Virgil Madgearu”, Bucuresti, 1993

5. D. Patriche, coordonator- Bazele comertului, Editura Economica, Bucuresti, 1999

6. *** www.edu.ro — este pagina web a Ministerului Educatiei si Cercetarii de unde puteti
accesa standardele de pregatire profesionala

7. *** www.tvet.ro — este pagina web a Centrului National de Dezvoltare a Invatimantului
Profesional si Tehnic, unde puteti accesa standardele de pregitire profesionala si auxiliare
curriculare

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

9. *** http://www.ccm.ac.uk/ltech/cfet/materials/materials.asp

10. *** www.biblioteca-digitala.ase.ro/biblioteca
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MODUL VI- STAGII DE PREGATIRE PRACTICA PRIVIND
TEHNOLOGIA COMERCIALA

e Nota introductiva

Modulul “Stagii de pregatire practica privind tehnologia comerciala” componenta a ofertei
educationale (curriculare) pentru calificari profesionale din domeniul de pregatire profesionala
Comert, face parte din cultura de specialitate si pregitirea practica, aferenta clasei a XI-a,

invatamant liceal — filiera tehnologica.

Modulul are alocat un numar de 120 ore/an, conform planului de invatamant, din care:
o 90 ore/an — laborator tehnologic
o 30 ore/an — instruire practica
Modulul ,,Stagii de pregatire practica privind tehnologia comerciala” este centrat pe

pe piata muncii in calificarea profesionald Tehnician in activitdti de comert.

e Structura modul

Corelarea dintre rezultatele invatarii din SPP si continuturile invatarii

URI 13. Gestionarea unitatii
comerciale

Rezultate ale invatarii (codificate
conform SPP

Continuturile invatarii

Cunostinte | Abilitati | Atitudini
13.1.2. 13.2.3. 13.3.1. Activitati practice privind sortimentul de marfuri si
13.1.3 13.2.4. atributele punctului de vinzare
e Stabileste sortimentul de marfuri existent la punctul
de vanzare
e Identifica atributele punctului de vanzare
13.1.6. 13.2.7. 13.3.2. Activitati practice de organizare a suprafetei de vinzare
13.1.7. 13.2.8. e Determina fluxurile de circulatie existente la punctul
de vanzare
e Participa la alocarea grupelor de marfuri pe
suprafata de vanzare
e Participd la etalarea marfurilor pe mobilierul
comercial
13.1.15. 13.2.14. | 13.3.6. Activitati practice de rezolvare a reclamatiilor clientilor
13.1.20. 13.2.20. | 13.3.10. Activitati practice de realizare a unui sondaj de opinie
13.2.21. | 13.3.11 cu privire la satisfactia clientilor
13.2.22. | 13.3.12. e Stabileste obiectivele
13.2.23. e Elaboreaza sondajul
e Aplica sondajul
e Analizeaza si comunica rezultatele
13.1.22. 13.2.27. | 13.3.14. Activititi practice de pastrare si manipulare a
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URI 13. Gestionarea unititii
comerciale Continuturile invatarii

Rezultate ale invitarii (codificate
conform SPP

Cunostinte | Abilitati | Atitudini

13.1.23. marfurilor in depozit

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

v Echipamente tehnice: calculator, videoproiector, imprimanta;

v" POS, ambalaje de transport, marfuri alimentare si nealimentare, mobilier si
utilaje de transport intern, echipamentul de prezentare si vanzare a marfurilor;

v" Mijloace care asiguri buna desfisurare a procesului de evaluare: tabl,
cretd, marker, flipchart, coli, fise de lucru, pixuri.

e Sugestii metodologice
Continuturile modulului ,,Stagii de pregatire practica privind tehnologia comerciala”
trebuie sa fie abordate intr-o maniera 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 ,,Stagii de pregitire practica privind tehnologia comerciald” are o structura
flexibild, deci poate incorpora, in orice moment al procesului educativ, noi mijloace sau resurse
didactice. Pregatirea se recomandd a se desfasura 1n laboratoare sau/si in cabinete de
specialitate, ateliere de instruire practicd din unitatea de invatamant sau de la operatorul
economic, dotate conform recomandarilor mentionate mai sus.
Pregatirea in cabinete/ laboratoare tehnologice/ ateliere de instruire practica 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 activitati de Invatare
variate, prin care sd fie luate in considerare stilurile individuale de invatare ale fiecarui elev,
inclusiv adaptarea la elevii cu CES.
Aceste activitati de invatare vizeaza:

* 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 sistematicd a activitatilor bazate pe efortul individual al
elevului (documentarea dupa diverse surse de informare, observatia proprie,
exercitiul personal, instruirea programata, 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;
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* insusirea unor metode de informare si de documentare independentd, care ofera
deschiderea spre autoinstruire, spre invatare continua.

Competentele cheie integrate in modulul ,,Stagii de pregitire practica privind tehnologia
comerciala” sunt din categoria:

e Competente de comunicare in limba roména si in limba materna;

e Competente de baza in matematica, stiinte si tehnologii;

e Competente digitale de utilizare a tehnologiei informatiei ca instrument de

invatare si cunoastere;
e Competente antreprenoriale;
e Competente de sensibilizare si de expresie culturala.

Profesorul trebuie sd promoveze experienta de invatare prin continuturi si activitati, cat mai
variate care sa sustind dezvoltarea potentialului fiecarui elev.

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

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 ginditoare

Cascada

Diagrama cauzelor si a efectului

Caruselul

TGT- Metoda turnirurilor
intre echipe

Panza de paianjan ( Spider map —
Webs)

Studiul de caz

Metoda schimbarii

Tehnica florii de lotus

Phillips 6/6
perechii (Share-Pair
Circles)

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.

Elevii au sarcina de a fotografia aspecte legate de etalarea marfurilor in magazine.

Fiecare elev isi prezinta fotografiile realizate grupului din care fac parte.

Sunt discutate aspectele pozitive si aspectele negative relevate de fotografii. Sunt facute
propuneri cu privire la Tmbunatatirile ce pot fi realizate.

Exemplificare metoda creativa: Impulsul fotografic
Rezultate ale invatarii

Cunostinte: Abilitati: Atitudini:

13.3.2. Asumarea
responsabilitdtii in proiectarea

13.1.7. Precizarea modului de
alocare a suprafetei de

13.2.8. Schitarea modului de
amplasare a grupelor de
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vanzare pe grupe de marfuri. | marfuri pe suprafata de | independenta a unei suprafete
vanzare. de vanzare in conformitate cu
caracteristicile acesteia si
grupele de marfuri
comercializate.

Activitate: Expunerea marfurilor in sala de vanzare
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 sortimentalad pentru o situatie data.
Mod de lucru:
Activitate pe grupe.
Resurse:
o Foi de hartie.
Foi de flipchart.
Markere.
Aparat foto.
Fotografii cu instantanee cu marfuri expuse in sala de vanzare.
Calculator.
Imprimanta.
Videoproiector.
Timp de lucru: 50 minute
Desfiasurare:
Pregatire:
Profesorul da ca tema pentru ora care urmeaza: realizarea de fotografii legate de expunerea
marfurilor. Magazinele se aleg la intdmplare, fara a se face publicitate negativd/concurenta
neloiald, pe distanta dintre scoald si domiciliul elevilor. Pozele se aduc pe un stick de
memorie/CD pentru analiza.
Clasa se imparte pe grupe, se alege leader—ul de grup. Se stabileste numarul de poze ce trebuie
realizate.
Realizare:
Sarcinile de lucru sunt urmatoarele:
1. Realizarea de fotografii care sa reprezinte modul de etalare al marfurilor in sala de
vanzare.
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, utilizeazd o Fisa prin care stabileste nivelul de atingere a
performantei.

O O O O o0 O O

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

Calificare profesionala: Tehnician in activitati de comert
Domeniul de pregatire profesionala: Comert

Page 45




4. A cerut explicatii suplimentare sau ajutor profesorului

5. Colaborarea 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 reprezintad 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.
= [nstrumentele 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.
e Planificarea evaluarii trebuie sa aiba loc intr-un mediu real, dupa un program stabilit,
evitandu-se aglomerarea evaluarilor in aceeasi perioadad de timp.
c. Finala
= Realizatad 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:
Intrebari,
Chestionare,
Exercitii de tipul stiu/vreau sa stiu/am invatat,
Brainstorming.
Sugeram urmatoarele instrumente de evaluare continua:
e Fise de observatie,

o Fise test,

e Fise de lucru,

e Fise de autoevaluare,

e Fise de monitorizare a progresului,

e Fise pentru evaluarea/ autoevaluarea abilitatilor specifice,

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

e Fisa de autoevaluare a capacitatii colaborative,

e Lista de verificare a proiectului,

e Brainstorming, planificarea proiectului,

e Mozaicul,

e Fisa de observatie,

e Jurnalul elevului,

e Teme de lucru,

e Prezentare.
Se propun urmatoarele instrumente de evaluare finala:
e Chestionare - cu grile de evaluare/autoevaluare,

Calificare profesionala: Tehnician in activitati de comert
Domeniul de pregatire profesionala: Comert

Page 46



e Proiectul - prin care se evalueaza metodele de lucru, utilizarea corespunzatoare a
bibliografiei, materialelor si echipamentelor, acuratetea tehnicd, 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 refera la un anumit proces tehnologic,

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

e Probele practice - ofera posibilitatatea evaluarii capacitatii de aplicare a cunostintelor
teoretice in rezolvarea unor probleme practice.

Rezultatele invatarii/ competentele cheie dobandite se evalueaza integrat in situatiile in care s-
a realizat agregarea acestora in unitdtile respective si separat in situatiile in care pot fi
individualizate in contextul profesional.

Exemplificarea evaluarii rezultatelor invatarii

Activitate: Realizati si aplicati un sondaj de opinie cu privire la satisfactia clientilor unui
punctului de vanzare unde va desfasurati practica. Chestionati un numar de 20 persoane. Pe
baza rezultatului obtinut faceti cel putin 3 propuneri de imbunatatire a activitatii.

Rezultatul invatarii:

Cunostinte: Abilitati: Atitudini:
13.1.20. Precizarea | 13.2.20. Stabilirea obiectivelor 13.3.10.Manifestarea
regulilor de elaborare a | unui sondaj de opinie cu privire la | responsabilitatii in aplicarea
unui sondaj de opinie | satisfactia clientilor. sondajelor de opinie legate de
cu privire la satisfactia satisfactia clientilor.
clientilor. 13.2.21. Construirea unui sondaj 13.3.11. Manifestarea unei
de opinie cu privire la satisfactia atitudini deschise §i de respect
clientilor. pentru diversitatea expresiilor
13.2.22. Analizarea rezultatelor culturale.
sondajelor de opinie cu privire la
satisfactia clientilor in urma 13.3.12. Manifestarea capacitatii
colectarii si prelucrarii de de a analiza rezultatele unui
informatii cu ajutorul sondaj de opinie.
instrumentelor ajutatoare.
13.2.23.Transmiterea solicitarilor
clientilor catre celelalte
compartimente ale unitatii
comerciale.

Examinarea prin probe practice vizeaza identificarea capacitatilor de aplicare practica a
cunostintelor dobandite, a gradului de incorporare a unor priceperi si deprinderi, concretizate in
anumite activitati.
Inca de la inceput, elevii sunt avertizati asupra:

e tematicii lucrarii practice;

e modului de evaluare;

e conditiile oferite pentru realizarea sarcinii de lucru (aparate, unelte, instrumente, etc.)
Activitate: Aplicarea unui sondaj de determinare a satisfactiei clientilor

Obiective:
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e sd parcurga etapele realizdrii unui sondaj
e saanalizeze rezultatele obtinute
e sd emitd propuneri de imbundtatire
e sa prezinte rezultatele finale

Mod de lucru:

Activitate individuala

Resurse:

e Foi de hartie.

Perioada de desfasurare:

4 saptamani

Desfasurare:

Profesorul prezinta modul in care se lucreaza in vederea indeplinirii sarcinii de lucru. Se
explica sarcinile fiecarui membru. Se discuta modalitatea de atingere a obiectivelor.

Criterii si indicatori de realizare si ponderea acestora aplicabile pentru evaluarea

realizarii sarcinii de lucru

Nr.| Criterii ~ de  realizare si Indicatorii de realizare si ponderea acestora | Punctaj
crt. ponderea acestora
1. | Primirea si | 30% | Stabilirea obiectivelor sondajului de | 40% 12
planificarea  sarcinii opinie
de lucru Stabilirea intrebarilor ce vor 60% 18
adresate respondentilor
2. | Realizarea sarcinii de | 40% | Aplicarea intrebarilor 25% 10
lucru Colectarea informatiilor 25% 10
Prelucrarea informatiilor 50% 20
3. | Prezentarea si | 30% | Analiza rezultatelor. 30% 9
promovarea  sarcinii Formularea de concluzii. 30% 9
realizate Stabilirea unor masuri 40% 12
imbunatatire si prezentarea lor.
Total punctaj 100
Criterii de apreciere a performantei
CRITERII DE APRECIERE A PERFORMANTEI / INDICATORII DE | Punctaj Punctaj
REALIZARE maxim acordat
Stabilirea obiectivelor sondajului de opinie 12
Stabilirea intrebarilor ce vor fi adresate respondentilor 18
Aplicarea intrebarilor 10
Colectarea informatiilor 10
Prelucrarea informatiilor 20
Analiza rezultatelor 9
Formularea de concluzii 9
Stabilirea unor masuri de imbunatatire si prezentarea lor 12
Total 100
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6. *** www.edu.ro — este pagina web a Ministerului Educatiei si Cercetarii de unde puteti
accesa standardele de pregatire profesionala

7. *** 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

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

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

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