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1. Preliminarii

Vanzatorul - consultant/Vanzatoarea - consultantd este persoana care detine cunostinte si
deprinderi specifice domeniului vanzarilor cu ridicata si cu amanuntul, fiind capabild sa asigure
consilierea clientilor si vanzarea produselor sau serviciilor unei companii. Aceasta trebuie sd ofere
informatii detaliate despre produse, sa inteleaga nevoile clientilor si sd propund solutii potrivite.
Activitatea zilnicd implicd interactiunea cu clientii, gestionarea produselor si mentinerea unui mediu
de vanzare atractiv.

Atributiile de bazd includ: interactiunea cu clientii, vanzarea produselor sau serviciilor,
gestionarea stocurilor, mentinerea ordinii si curdteniei in magazin, administrarea documentelor si
tranzactiilor, actualizarea cunostintelor despre produse si servicii, precum si colaborarea cu echipa.

In activitatea profesionald, vanzatorul - consultant/vanzitoarea - consultanta utilizeaza diverse
echipamente tehnologice specializate, care sprijind procesul de vanzare, Tmbundtitesc experienta
clientului si faciliteaza gestionarea eficientd a stocurilor si a tranzactiilor. Aceste tehnologii sunt
esentiale pentru eficientizarea activitatii zilnice si contribuie la atingerea obiectivelor de vanzari.

Vanzator-consultant/Vanzatoarea - Consultantd poate lucra autonom sau in echipd, sub
coordonarea unui administrator. Este responsabil (2) de realizarea propriilor atributii sau a activitatilor
echipei pe care o conduce. De asemenea, trebuie sd posede deprinderi practice de organizare a
procesului si a locului de munca, sa fie o persoana responsabila si sa detind capacitati de interactiune
cu clientii, precum si abilitati de gestionare a produselor si a activitatilor administrative specifice.
Scopul programului de studii

Programul de studii pentru calificarea vanzator-consultant/vanzatoare-consultantd are ca
obiectiv principal pregdtirea teoretica si practica a elevilor, in vederea formarii unor profesionisti in
domeniul vanzarilor cu ridicata i cu amanuntul. Acest program urmareste:

1. Respectarea normelor igienico-sanitare n procesul de depozitare, pastrare si comercializare
a marfurilor;

2. Respectarea cadrului legal si normativ de referintd in activitatea desfasurata;

3. Asigurarea calitatii marfurilor specifice domeniului de deservire in unitatile comerciale;

4. Aplicarea tehnologiilor relevante domeniului, in vederea protejarii sanatatii proprii si a
consumatorilor;

5. Intocmirea documentelor specifice domeniului;

6. Gestionarea corectd a deseurilor si prevenirea poluarii mediului;

7. Comunicarea corecta si eficientd cu membrii echipei, superiorii si clientii.

Finalizarea programului de studii ofera elevilor oportunitatea de a se integra pe piata muncii
in domeniul vanzarilor cu ridicata si cu amanuntul sau de a-si dezvolta propria afacere in acest sector.
Prezentul curriculum este documentul normativ reglator care descrie conditiile si rezultatele Invatarii
pentru formarea profesionald initiala la calificarea de vanzator-consultant/vanzatoare-consultanta.
Curriculumul este destinat cadrelor didactice, autorilor de manuale si materiale didactice, factorilor
de decizie si parintilor. Cadrele didactice il vor utiliza pentru proiectarea, realizarea si evaluarea
demersului didactic in cadrul formarii profesionale la aceasta calificare. Formarea profesionala a
vanzatorului consultant/vanzatoarei-consultante, realizata in institutiile de invatamant profesional
tehnic, corespunde nivelului 3 de calificare, conform Cadrului National al Calificérilor din Republica
Moldova. Vanzatorul-consultant/vanzatoarea-consultanta poate desfasura activitatile profesionale n
mod independent, in echipd sau sub coordonare. Complexitatea activitatii, precum si gradul de
independentd in luarea deciziilor si asumarea responsabilitatilor, vizeaza sarcini practice bine
cunoscute sau similare acestora. Persoana calificata trebuie sa isi planifice activitatile proprii, in



functie de sarcinile stabilite de conducator, si s 1si asume responsabilitatea individuald pentru
realizarea acestora. Actiunile intreprinse se corecteaza, daca este necesar, in functie de conditiile de
realizare a sarcinilor.

Finalitatile de invétare ale calificdrii vanzator-consultant/vanzatoare-consultantd sunt
orientate spre atingerea nivelului de calificare prevazut si se realizeaza in baza prezentului
curriculum.

I1. Competentele si rezultatele invatarii

Prezentul curriculum este structurat pe module si constituie un reper conceptual care reflecta
elementul-cheie al conceptiei de formare profesionald, stabilind totodatd conexiuni Iintre
componentele procesului didactic. Abordarea modulara aplicata in curriculum stabileste ca element
central al procesului de formare profesionald competenta, demonstratd prin rezultatele invatarii,
obtinute in urma evaluarii. Atat nivelul de calificare, cat si specificul activitatii profesionale — a carei
esentd constd 1n rezolvarea sarcinilor ce presupun pregétirea diverselor tipuri de bunuri sau servicii
— evidentiaza necesitatea dobandirii unui sistem de competente, a carui formare si demonstrare, in
cadrul instruirii, garanteaza calitatea integrarii pe piata muncii.

Sistemul de competente poate fi format eficient doar printr-o abordare interdisciplinara a
continutului informational, adicd prin imbinarea functionald a anumitor elemente din diverse
discipline, integrate Intr-un mesaj educational (modul), in vederea formarii competentelor. Pertinenta
si relevanta continuturilor din modul sunt stabilite in functie de contributia acestora la dezvoltarea
abilitatilor, care impreund asigura formarea unei competente profesionale.

Se renunta la predarea traditionald pe discipline, care adesea creeazd discrepante in Intelegerea
coerentd a demersului de formare profesionala. Accentul se pune pe selectarea unor aspecte relevante
ale materiei din diferite domenii si pe integrarea acestora in unitati logice de invatare — module —
care trebuie parcurse intr-o perioadd determinatd, in vederea formarii competentelor cerute la locul
de munca. Continuturile sunt predate intr-o maniera integrata, ceea ce permite elevului s inteleaga
sensul si aplicabilitatea acestora.

Ordinea modulelor este stabilitd in functie de logica formarii sistemului de competente,
valorificand principiul complementaritatii functionale.

Curriculumul modular schimba fundamental conceptia procesului didactic, prin transformarea tuturor
celor trei dimensiuni ale acestuia: predarea, invitarea si evaluarea.

Predarea se modificd semnificativ. In contextul curriculumului modular, predarea

continuturilor este axata pe rezolvarea unor sarcini concrete, care necesita corelarea elementelor din
mai multe discipline. Astfel, continutul este prezentat Intr-o succesiune dictata de logica interna si de
specificul fiecarei situatii de rezolvat.
In procesul de invitare apar schimbiri esentiale. Elevul dobandeste cunostinte pornind de la
necesitatea realizarii unor sarcini practice, specifice locului de munca. Aceste sarcini sunt formulate
astfel incat sd combine in mod echilibrat cunostintele teoretice cu cele practice. Un rol important 1l
au lucrarile practice desfasurate in laboratoarele de instruire practicd, considerate esentiale pentru
formarea competentelor profesionale.

Este imperios necesar ca metoda de predare-invatare modulara sa fie corelatd cu evaluarea
modulara. Aceasta se concentreaza pe constatarea si aprecierea rezultatelor Invatarii, care reflecta
nivelul de performanta si, implicit, competenta atinsa. Sunt importante toate tipurile de evaluare:

1. Initiala/diagnostica, pentru a constata prerechizitele si nivelul cunostintelor si abilitatilor
detinute;
2. Curenta/formativa, pentru a monitoriza procesul de formare a competentelor;
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3. Finald/sumativa, pentru a constata si aprecia dobandirea competentelor.
Fara a neglija nici un tip de evaluare, subliniem importanta conceptuald deosebitd a evaluarii
finale/sumative, realizate la sfarsitul fiecarui modul. Profesorul sau echipa de profesori trebuie sa isi
coreleze eforturile pentru a concepe, organiza si implementa o noud formad de evaluare. Aceasta,
realizata colectiv de echipa didacticd, pe baza unor criterii clar definite, reflecta eficienta procesului
de instruire profesionala.

Calificarea profesionald se acordd 1n baza unui sistem de rezultate ale invatarii, care
demonstreaza dobandirea competentelor profesionale cerute de piata muncii.

In contextul curriculumului modular, competenta, ca finalitate a procesului de formare
profesionald, stabileste tipuri de comportamente profesionale care trebuie formate de cadrele
didactice si insusite de elevi pe parcursul instruirii.

In formarea profesionali, competentele-cheie stau la baza dezvoltirii competentelor
profesionale. In functie de specificul domeniului, unele competente-cheie au o pondere si o influenta
mai accentuatd. Fard a diminua importanta tuturor competentelor-cheie, mentiondm ca, pentru
calificarea de vanzator-consultant/vanzatoare-consultantd, sunt esentiale urmatoarele:

Competenete transversale:

CT1. Competenta de invatare;

CT2. Competenta de comunicare in limba materna/limba de stat;
CT3. Competente actional-strategice;

CT4. Competenta de autocunoastere si autorealizare;

CTS5. Competente interpersonale, civice si morale;

CT6. Competenta de bazad in matematicd, stiinte si tehnologie;
CT7. Competente culturale si interculturale.

Competente generale:

CGl1. Respectarea normelor igienico-sanitare in procesul de depozitare, pastrare si comercializare a
marfurilor;
CG2. Respectarea cadrului legal si normativ de referintd in activitatea desfasurata;
CG3. Asigurarea calitatii proceselor si a marfurilor specifice domeniului de deservire in unitatile
comerciale;
CG4. Aplicarea tehnologiilor relevante domeniului, in vederea protejarii sdndtitii proprii si a
consumatorilor;
CGS5. Intocmirea documentelor specifice domeniului;
CG6. Gestionarea corectd a deseurilor si prevenirea poludrii mediului;
CG7. Comunicarea corectd si eficientd cu membrii echipei, superiorii si clientii.
Competente profesionale:
CP1. Organizarea eficienta a locului de munca;
CP2. Aplicarea masurilor igienico-sanitare;
CP3. Asigurarea calitdtii marfurilor si serviciilor;
CP4. Pregatirea spatiilor comerciale pentru vanzare;
CPS5. Pregatirea echipamentului, mobilierului, ustensilelor si utilajelor pentru activitate;
CP6. Pregatirea marfurilor pentru vanzare;
CP7. intampinarea amabila a cumpiritorilor;
CP8. Alegerea formelor de vanzare;
CP9. Alegerea formelor de plata;
CP10. Prezentarea ofertei de marfa si servicii;
CP11. incasarea contravalorii marfurilor vandute;



CP12. Completarea documentelor post-vanzare;
CP13. Finalizarea procesului de vanzare.

In vederea acordarii calificirii de vAnzitor-consultant/vanzitoare-consultanti, absolventul
trebuie sd demonstreze un set de rezultate ale invatarii care deriva din competentele profesionale.

Astfel, la finalul programului, absolventul trebuie sd demonstreze ca este capabil sa:
Ri1. Mentind un mediu de lucru sigur si curat, respectind procedurile, regulile si reglementirile
specifice normelor de igiena personala, securitate si sandtate in munca;
Ri2. Organizeze activitatea individuala, respectand etapele procesului de lucru, regulamentul intern
al unitatii de comert, precum si drepturile si obligatiile salariatului;
Ri3. Opereze cu echipamentele de deservire (banda rulanti, aparat de marcat, echipament de scanare
a marfurilor, aparat de numarat si verificat banii, echipament pentru plata cu cardul, carduri de
reducere etc.), respectand succesiunea operatiilor;
Ri4. Desfasoare procesul de deservire a clientilor cu amabilitate, aplicand tehnici de comunicare si
ascultare activa, precum si sa comunice eficient cu superiorii,
Ri5. Efectueze procesul de returnare a marfurilor si a mijloacelor banesti pe cardul clientului,
conform procedurilor specifice acestor operatiuni;
Ri6. Aplice prevederile actelor normative in domeniul comertului, in relatiile cu
clientii/cumpdratorii, precum si politicile interne ale unitétii de comert;
Ri7. Gestioneze mijloacele banesti din casi, verificind acumularile pe parcursul zilei de munci;
RI8. Gestioneze sortimentul din zona casei de marcat, conform planogramei, aplicind corect
indicatoarele de pret;
R19. Aplice procedurile interne ale unitatii de comert privind stabilirea si transmiterea numerarului,
realizand decontarea finala In conformitate cu succesiunea operatiilor de casa.

In urma asocierii rezultatelor invitarii pentru calificarea de vAnzitor-consultant/vanzitoare-
consultanta, au fost definite urmatoarele module de instruire:

1. Pregatirea vanzatorului-consultant/vanzatoarei-consultante pentru activitatea profesionald;

Organizarea activitdtii comerciale;
Administrarea marfurilor;
Comunicarea profesional;
Vanzarea marfurilor alimentar;
Vanzarea marfurilor nealimentare;
Exploatarea masinilor de casd si control cu memorie fiscal;
Intocmirea documentelor de evidenta operative.
Pornind de la acceptiunea data rezultatului invatarii, modulul reflecta cunostintele, abilitatile
st resursele de formare necesare realizarii unor sarcini/activitati/procese, care, prin complexitatea lor,
demonstreaza detinerea competentei profesionale. Modulul este o unitate de invatare deschisd si
flexibila, al carei scop este formarea, la elev, a unui comportament specific meseriei, prin
demonstrarea unor rezultate ale invatarii si, respectiv, integrarea competentei. Modulul este o
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structura didactica unitara din punct de vedere tematic, atat pentru lectiile teoretice, cat si pentru cele
practice. Totodatd, modulele nu sunt unitati de invatare complet independente. Acestea sunt corelate
logic in vederea formarii competentelor, ceea ce determind succesiunea parcurgerii lor: de la module
introductive la module complexe.

Realizarea modulelor se desfasoara sistematic si continuu, pe o perioada determinata, si se
finalizeaza cu evaluarea rezultatelor invatarii. O conditie esentiald pentru parcurgerea modulului este
aplicarea imediata a cunostintelor teoretice dobandite in cadrul activitatilor practice.



III. Administrarea curriculumului

1; | Denumirea modulului Total IT IP
Pregétirea vanzatorului-consultant/ vanzatoarei-

1. i . N 64 40 24
consultante pentru activitatea profesionald

2. Organizarea activitatii comerciale 60 42 18

3. Administrarea marfurilor 118 52 66

4. Comunicarea profesionala 96 48 48

5. Vanzarea marfurilor alimentare 238 100 138
Practica 1n productie 210

Total anul I 576 282 294

1. Vanzarea marfurilor nealimentare 238 100 138

5 Explovatarea masinilor de casa si control cu memorie 206 20 126
fiscala

3. Intocmirea documentelor de evidenta operativa 132 42 90
Practica in productie 420

Total anul 11 576 PP 354

Total anul I+11 1782 504 648

Administrarea curriculumului invatamant dual
1:; Denumirea modulului Total IT 1A
1 Pregatirea vanzatorului-consultant/ vanzatoarei- 109 18 o1
’ consultante pentru activitatea profesionala

2 Organizarea activitatii comerciale 161 28 133

3 Administrarea marfurilor 149 30 119

4. Comunicarea profesionala 161 28 133

5 Vanzarea marfurilor alimentare 504 56 448

Total anul I 1084 160 924

6. Vénzarea marfurilor nealimentare 427 56 371

7 Explovatarea maginilor de casa si control cu memorie 185 )3 357
fiscala

8. Intocmirea documentelor de evidenta operativi 180 26 154

Total anul 11 992 110 882

Total anul I+I1 2076 270 1806




Modulul 1 Pregatirea vanzatorului - consultant/ vinzitoarei-consultante pentru activitatea profesionala

Scopul modulului: Formarea competentelor profesionale generale si specifice de organizare a locului de munca, aplicarea normelor de igiena
personala, a locului de munca, de sanatate si securitate in munca, comunicarea in limbaj de specialitate, precum si de asigurare a calitatii si sigurantei
marfurilor si prestarii serviciilor in unitatile comerciale. Acest modul vizeazd dobandirea de competente necesare pentru initiere in profesie si constituie
fundamentul pentru formarea competentelor profesionale specifice, preconizate pentru a fi formate Tn urmatoarele module.

Repartizarea orientativa a orelor pe rezultate ale invatarii:

Rezultate ale invatarii la final de modul
La final de modul, elevii pot/vor fi capabili sa: T 1P Total
RI 1. Descrie reglementarile specifice domeniului de activitate 10 6 16
RI2. Organizeze locul de munca al vanzatorului-consultant/vanzatoarei-consultante 12 6 18
RI 3. Caracterizeze cerintele de calitate si sigurantd a produselor in unitatile comerciale 16 6 22
Evaluare modul 2 6 8
Total 40 24 64
Repartizarea orientativa a orelor pe rezultate ale invatarii (pentru invatdmantul dual):
Rezultate ale invatarii la final de modul' o U VA Total
La final de modul, elevii pot/vor fi capabili sa:
RI 1. Descrie reglementarile specifice domeniului de activitate 4 21 25
RI2. Organizeze locul de munca al vanzatorului-consultant/vanzatoarei-consultante 6 28 34
RI3. Caracterizeze cerintele de calitate si sigurantd a produselor in unitatile comerciale 6 35 41
Evaluare modul 2 7 9
Total 18 91 109
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Rezultatele invatarii:

Rezultatul invatarii 1. Descrierea reglementarilor specifice domeniului de activitate

Aptitudini (S)

Unitati de continut (K)

Lucrari practice
recomandate

S1. Identifica activitatile specifice profesiei vanzator-
consultant;

S>. Diferentiaza unitatile comerciale dupa tipuri si
categorii;

S3. Descrie responsabilitatile vanzatorului-consultant si
altor categorii de angajati;

S4. Explica cerintele de igiend personald in activitatea;
Ss. Specifica normele securitatii si sanatatii muncii.

K. Particularitatile profesiei de vanzator consultant.
K». Tipuri si categorii de unitati comerciale conform
legislatiei in vigoare.

K. Cerinte profesionale fata de personalul angajat in
unitatile comerciale.

K4. Cerinte fata de sanatate si igiend personala a
vanzatorului-consultant.

Ks. Norme de securitate si sanatate in munca.

Vizita in laboratorul de
instruire practica:

- pregatirea personala
pentru lucrul in laborator;

- familiarizarea cu
sectiile/sectoarele/ locurile de
munca;

Rezultatul invatarii 2. Organizarea locul de munca al

vanzatorului-consultant/vanzatoarei-consultante

Si. Utilizeaza terminologia specifica procesului de
deservire a consumatorului;

S>. Adapteaza limbajul de specialitate in diverse
contexte si situatii;

S3. Pregdteste vestimentatia la locul de munca;

S4. Verifica tinuta la locul de munca;

Ss. Enumerd normele de etica si conduitd profesionala
a vanzatorului - consultant;

Se. Colaboreazd cu membrii echipei pentru realizarea
sarcinilor;

S7. Identifica atributiile si responsabilitatile
personalului comercial conform fisei postului;

K. Notiuni generale de specialitate si caracteristica lor:
K. Termeni tehnici de specialitate;

K. Norme etice si conduita profesionala ale Vanzatorului
consultant:

- Rolul si importanta eticii profesionale;

- Caracteristici ale normelor morale;

- Functiile eticii;

- Etape parcurse in formarea imaginii de sine.

K. Drepturile si obligatiile vanzatorului-consultant;

Ks. Reguli de comportament pentru personalul de deservire:
- Calitatile morale;

- Calitatile psiho-profesionale;

- Calitatile psiho-intelectuale;

Ke. Principalele sarcini si atributii ale personalului din
unitatile comerciale.

Vizita in laboratorul de
instruire practica/UE:

- Familiarizarea cu
echipamentul tehnologic din
sectiile/ locurile de munca;

- familiarizarea cu
documentatia normativ-
tehnica;

11




Rezultatul invatarii 3. Caracterizarea cerintelor de calitate si siguranta a produselor din unititile comerciale

S1. Descrie metodele de apreciere a calitatii; K. Metode (organoleptica si de laborator) de apreciere a - Aprecierea calitatii
S». Caracterizeazd modalitatea de apreciere a calitatii calitatii marfurilor. marfurilor
produselor alimentare in baza indicilor organoleptici; K». Cerinte sanitare privind intretinerea incaperilor,

S3. Explica cerintele sanitare privind intretinerea utilajului tehnologic, inventarului si ustensilelor.

incdperilor, utilajului tehnologic, inventarului si Ks. Cerinte sanitare privind Intretinerea veselei si a
ustensilelor; ambalajului.

S4. Explica cerintele sanitare privind intretinerea K4. Cerinte sanitare privind colectarea, depozitarea si
veselei si a ambalajului; evacuarea deseurilor.

Ss. Numeste cerintele sanitare privind colectarea, Ks. Cerinte de securitate in procesul pastrare si manipulare a
depozitarea si evacuarea deseurilor; marfurilor.

Se. Explica rolul standardului HACCP 1n activitatea Ks. Cerinte sanitare privind prevenirea contaminarii
unitdtilor comerciale; incrucisate.

S7. Numeste masurile de prevenire a contaminarii K7. Notiuni despre riscuri de intoxicatii si infectii alimentare
incrucisate; si profilaxia lor.

Sg. Enumera tipurile de intoxicatii si infectii Ks. Notiune de valoare nutritiva si energetica.

alimentare; Ky. Compozitia chimicd a produselor alimentare.

So. Numeste factorii de risc de intoxicatii si infectii (proteinelor, glucidelor, lipidelor, vitaminelor, sarurilor
alimentare; minerale, substantelor colorante, aromatice si gustative).

S10. Specifica metodele de profilaxie a diverselor

situatii de risc de intoxicatii si infectii alimentare;

S11. Descrie importanta proteinelor, glucidelor,

lipidelor, vitaminelor, sarurilor minerale pentru

organismul uman;

S12. Descrie rolul substantelor colorante, aromatice §i

gustative.

Modulul 1 —,,Pregitirea vanzatorului-consultant/vinzatoarei-consultante pentru activitatea profesionala” este un modul introductiv, destinat
familiarizarii elevilor cu meseria de vanzator-consultant. Parcursul didactic este preponderent axat pe achizitionarea cunostintelor teoretice.
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Pentru realizarea instruirii practice, se recomandi organizarea unei vizite la intreprinderi comerciale din apropiere. In cadrul instruirii practice,
elevii vor desfasura activitati de familiarizare cu unitétile comerciale din localitate, precum si instruirea introductiva generala la locul de munca. Cadrele
didactice vor utiliza activitati de instruire centrate pe elev si vor aplica metode de Invéatare cu caracter activ si participativ.

Ordinea de parcurgere a secventelor de continut din cadrul modulului este sugeratd de autori, insa aceasta poate fi modificata, cu conditia sa nu fie afectata
logica formarii competentelor profesionale. Repartizarea orelor pe unitati de competenta este orientativa, iar decizia finala — inclusiv privind repartizarea
orelor pe secventele de continut — revine cadrelor didactice care predau modulul.

Distribuirea orelor se va face in functie de dificultatea temelor, de nivelul de cunostinte anterioare ale elevilor si de ritmul lor de asimilare.

Numarul total de ore prevazut pentru modul, atat pentru instruirea teoretica, cat si pentru cea practica, ramane neschimbat.

Sugestii de evaluare a rezultatelor invatarii

Sugestiile de evaluare sunt adresate cadrelor didactice, elevilor si evaluatorilor, avand drept scop identificarea aspectelor critice in procesul de
evaluare a competentelor profesionale formate in cadrul prezentului modul.

Pentru colectarea dovezilor privind detinerea competentelor profesionale specificate, se recomanda realizarea unei evaludri sumative prin teste
teoretice si practice, prin intermediul carora elevul va demonstra ca este capabil sa:

. Identifice intreprinderile de comert din apropierea locului de trai si din Republica Moldova;
o Sa caracterizeze Intreprinderile de comert din tara;

o Identifice cerintele necesare formarii competentelor profesionale;

o Explice notiuni de specialitate;

o Enumere factorii de risc din mediul in care locuieste si invata;

. Identifice pericolele de la locul de munca;

. Enumere bolile profesionale;

o Manipuleze corect echipamentele de protectie a muncii;

. Sa utilizeze prevederile legislative privind securitatea si sandtatea in munca;

o Prevind aparitia incendiilor;

o Respecte normele de igiend personala, ale echipamentului sanitar si ale locului de munca;

. Sa aplice corect masurile de spalare si dezinfectare a mainilor;

o Sa aplice masurile de dezinfectie la locul de munca;

. Prevind aparitia insectelor si rozatoarelor, ca masurd de protectie a alimentelor;

. Previna contaminarea produselor alimentare cu microorganisme patogene;

o Colaboreze eficient cu membrii echipei pentru indeplinirea sarcinilor de la locul de munca;
o Verifice elementele de marcare si codificare a marfurilor, in conformitate cu legislatia in vigoare;

13



. Descrie importanta proteinelor, glucidelor, lipidelor, vitaminelor, sarurilor minerale pentru organismul uman.
° Descrie rolul substantelor colorante, aromatice si gustative;
. Explice corect mesajele de pe etichete.

In procesul de evaluare, elevul va avea acces la regulamente si documente tehnologice relevante, necesare pentru demonstrarea competentelor.
Dupa administrarea testului, profesorul va oferi elevilor un feedback constructiv privind rezultatele evaluarii.
Proba teoretica va include: Test scris (2 ore)
Proba practica (6 ore) de evaluare a rezultatelor invatarii va include: Sarcini practice axate, in principal, pe simularea activitatilor de manipulare si
verificare a produselor.

Criterii de evaluare a proceselor, pentru masurarea rezultatelor invatarii pe parcursul modulului si la final de modul:

o Identificarea activitatilor si reglementarilor din domeniul comercial;
o Organizarea locului de munci;

o Aplicarea normelor de igiena personala si a locului de munca;

° Comunicarea profesionala;

o Aplicarea normelor de sandtate si securitate Th munca;

o Aplicarea cerintelor de calitate si siguranta a produselor;

o Respectarea normelor de conduita profesionala

Cadrul didactic (evaluatorul) va urmari si va evalua atat procesul de realizare a activitatilor, cat si produsul final obtinut de elev, in conformitate cu
cerintele modulului. Evaluarea proceselor de invatare se va realiza pe parcursul desfasurarii activitdtilor si la finalul modulului, avand la baza criterii bine
definite si relevante pentru dezvoltarea competentelor profesionale.

Pe parcursul evaluarii, cadrul didactic va analiza modul in care elevul identifica activitatile si reglementarile din domeniul comercial, demonstreaza
capacitatea de a organiza corespunzdtor locul de munca, respectd normele de igiend personala si cele aplicabile spatiului de lucru, comunica eficient si
profesionist cu colegii si profesorii, respectd normele de sandtate si securitate In munca, aplica cerintele de calitate si siguranta a produselor si se comporta
in conformitate cu normele de conduitd profesionala. Procesul de evaluare va include observarea directd a comportamentului si a activitatilor elevului,
aplicarea de sarcini practice, discutii individuale si reflectari asupra activitatii desfasurate. Elevul va avea acces la documente tehnologice, fise de lucru si
materiale-suport care il vor ajuta s demonstreze in mod clar rezultatele invatarii.
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Modulul 2. Organizarea activitatii comerciale

Scopul modulului: Formarea competentelor profesionale de organizare a activitatii comerciale. In contextul economic actual, caracterizat de concurenta
acerba dintre agentii economici de pe piata, in conditiile globalizarii si extinderii marilor retele comerciale, realizarea unui comert modern si adaptat
exigentelor consumatorilor necesitd cunoasterea si utilizarea celor mai performante tehnologii comerciale.

Repartizarea orientativa a orelor pe rezultate ale invatarii:

Rezultate ale invatarii la final de modul
. . IT 1P Total
La final de modul, elevii pot/vor fi capabili sa:
RI 1. Prezinte modul de organizare a unitatii comerciale 8 6 14
RI2. Urmareasca fluxurile de circulatie in spatiile unitatilor de comert 8 - 8
RI 3. Prezinte atributiile si responsabilitétile personalului in cadrul unitatii comerciale 6 - 6
RI 4. Utilizeze mobilierul si echipamentul comercial in unitétile de comert 10 6 16
RIS. Stabileasca relatiile economice cu furnizorii de marfuri 6 - 6
Recapitulare modul 2 - 2
Evaluare modul 2 6 8
Total 42 18 60
Repartizarea orientativa a orelor pe rezultate ale invatarii (pentru invatamantul dual):
Rezultate ale i‘nvﬁgﬁrn‘ ‘la final de modu‘l o I A Total
La final de modul, elevii pot/vor fi capabili sa:
RI 1. Prezinte modul de organizare a unitatii comerciale 6 28 34
Ri2. Urmareasca fluxurile de circulatie in spatiile unitatilor de comert 4 28 32
RI 3. Prezinte atributiile si responsabilitatile personalului in cadrul unitatii comerciale 4 21 25
Ri4. Utilizeze mobilierul si echipamentul comercial in unitdtile de comert 8 35 43
RIS. Stabileasca relatiile economice cu furnizorii de marfuri 4 14 18
Evaluare modul 2 7 9
Total 28 133 161
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Rezultatele invatarii:

Rezultatul invatarii 1. Prezentarea modului de organizare a unititii comerciale

Aptitudini (S)

Unitati de continut (K)

Lucrari practice
recomandate

S1.Identifica unitatile comerciale dupa forma de
proprietate, forma organizatorico-juridica si
specializare;

S,. Diferentiaza tipurile de unitati economice, dupa
criteriile date;

S;. Stabilirea pozitiei proprii intr-o structura
organizatorica data;

S4. Identifica elementele de baza a

structurii organizatorice: post, functie, pondere
ierarhica, compartiment, nivel ierarhic, relatii
organizatorice;

Ss. Respecta fisa de post;

Se. Identifica unitatile comerciale conform
nomenclatorului tip;

K. Tipuri de unitati economice:

Delimitari terminologice: intreprindere, societate, firma,
unitate economica;

Caracteristicile si definirea intreprinderii In economia de
piata;

Mediul intreprinderii.

K. Tipologiile unitatii economice:

forma de proprietate;
forma juridica;
modul de asociere;
obiectul de activitate;
structura operativa.

Ks. Organizarea structurala:

Conceptul de structurd a intreprinderii;
Tipuri de structuri organizatorice;
Structura organizatorica ierarhica;
Structura organizatoricd functionala;
Structura organizatorica;

ierarhic functionala.

K4. Elemente de baza ale structurii organizatorice

postul;

fisa de post;
functia;

ponderea ierarhica;
compartimentul;
nivelurile ierarhice;

Familiarizarea cu fisa
postului a vanzatorului-
consultant:

- drepturile si obligatiile
la locul de munca.
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- relatiile organizatorice.
Ks. Formele principale ale comertului
Comertul cu ridicata:

Continutul, rolul si functiile comertului cu ridicata;
Clasificarea comerciantilor cu ridicata;

Avantajele comertului cu ridicata;

Comertul cu amanuntul:

Continutul, rolul si functiile comertului cu amanuntul.
Ké. NOMENCLATORUL-TIP al unitatilor de comert cu
amanuntul:

- Avantajele comertului cu amanuntul.

K7. Comertul cash and carry:

- Continutul, rolul si functiile comertului cash and carry;
- Avantajele comertului cash and carry cu ridicata.

Rezultatul invatarii 2. Urmaérirea fluxurilor de circul

atie In spatiile unitatilor de comert

S1. Identifica importanta factorilor de influenta a
pozitiei magazinului;

S». Determina principiile de amplasare rationala a
unitatilor comerciale;

Ss. Analizeaza efectele psihologice ale magazinului
asupra consumatorului ;

S4. Repartizeaza suprafetele comerciale;

Ss. Organizeaza spatiul de vanzare;

Se. Identifica elementele designului exterior;

S7. Identifica spatiile la nivel de unitate economica;
Ss. Diferentiaza fluxurile de circulatie Intr-o unitate
economica;

So. Aplica principiile si procesele matematice de baza
in determinarea spatiilor aflate la nivelul unei unitati
economice.

Ki. Amplasarea unitatilor de comert cu amanuntul

- Importanta si factorii de influenta a pozitiei magazinului,

- Aria de piata si de atractie comercial;

- Principii de amplasare rationala a unitétilor de comert cu
amanuntul;

- Organizarea spatiului de vanzare.

K. Definirea, importanta si efectele psihologice ale

magazinului.

Ks. Componentele principale ale suprafetelor comerciale:

- Forma si marimea salii de vanzare;

- Spatiul de contact cu clientii: raioane, culoare de
circulatie, spatii de prezentare, spatii de asteptare.

K4. Fluxurile de circulatie intr-o unitate economica:

- informatiilor, marfurilor, personalului, clientilor.

Ks. Designul punctelor de vanzare:
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- Imaginea magazinului;

- Designul exterior al magazinelor;

- Designul interior al magazinului.

Ke. Spatiile 1a nivelul unitatii economice:

- Spatiile la nivel de depozit:

- Spatiul privind receptia marfurilor, a materiilor prime;

- Spatiul privind depozitarea, pastrarea, conditionarea
ambalajelor si a stocului de marfa.

Rezultatul invatarii 3. Prezentarea atributiilor si responsabilititilor personalului in cadrul unititii comerciale

Si. Identifica tipurile de resurse la nivelul unitétii
€conomice;

S>. Identifica efectele organizarii procesuale in cadrul
intreprinderii;

S3. Identifica functiunile la nivelul intreprinderii;

S4. Diferentiaza fisele de post pe domenii de activitate;
Ss. Utilizeaza managementul timpului in aplicarea
procedurilor operationale la nivelul unui loc de munca.

Ki. Tipuri de resurse:
- resursele umane;

resurse materiale;

resurse financiare;

resurse informationale;

resurse de timp.

Ka. Organizarea procesuala:

- elemente componente;

- efecte (functiunea, activitatea, sarcini, atributii);

- procese economice (aprovizionare, depozitare,
productie, comercializare), rentabilitatea si eficienta
proceselor economice.

K. Resurse umane la nivelul unitiatii economice:

productivitatea muncii;

motivatia muncii;
- managementul timpului;

managementul proiectului.
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Rezultatul invatarii 4. Utilizarea mobilierului si a echipamentelor comerciale in unitatile de comert

Si. Utilizeaza mobilierul si inventarul comercial in
procesul de lucru;

S>. Selecteaza mobilierul pentru depozit si sala
comerciala;

S3. Determina necesarul de inventar comercial pentru
desfasurarea activitatii comerciale;

S4. Exploateaza utilajele de cantarire si masurare in
comert;

Ss. Respecta cerintele fata de cantarele comerciale;
Se. Verifica functionalitatea cantarelor de masa cu
cadran pentru lucru;

S7. Efectueaza etapele de lucru la cantarul de masa cu
cadran;

Sg. Diferentiaza fluxurile de circulatie intr-o unitate
economica;

S9. Monitorizeaza procesele de programare a
preturilor, cantarirea produselor, calcularea pretului de
vanzare, anularea preturilor programate la cantarul
electronic;

S10. Respecta regulile de exploatare a cantarelor
comerciale;

S11. Exploateaza utilajul frigorific;

S12. Selecteaza masinile frigorifice necesare pastrarii,
etalarii si comercializarii marfurilor usor alterabile in
comert;

S13. Verifica functionalitatea corespunzatoare a
echipamentului frigorific;

S14. Mentine regimul stabilit de pastrare privind
termometrul;

Ki. Mobila si inventarul comercial:

- Rolul, functiile si clasificarea mobilei comerciale;

- Cerintele fatd de mobila comerciala si utilajul

- nemecanic;

- Rolul, functiile si clasificarea inventarului commercial
utilizat in unitatile comerciale.

K>.Utilajul pentru masurarea si cintarirea marfurilor in

unitatile de comert:

- Clasificarea, cerintele fatd de cantarele comerciale;

- Dispozitivele de masura a greutatii, lungimii si
volumului.

Ks. Cantarele de masa cu cadran:

- constructia;

- pregatirea pentru lucru;

- regulile de exploatare.

K4. Cantarele electronice:

- particularitdtile constructive;

- pregatirea pentru lucru;

- reguli de exploatare.

Ks. Cantarele mobile si stationare:

- destinatia;

- constructia;

- regulile de exploatare.

KG. Utilajul frigorific comercial:

- Notiunea despre frig, racire si congelare;

- Esenta frigului in comert;

- Lantul frigorific unic;

- Agregate s1 masini frigorifice, tipurile si clasificarea lor,

reguli de exploatare a utilajului frigorific.

- Pregatirea si
cantarirea marfurilor cu
ajutorul utilajului de
cantarire.
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S1s. Respecta regulile de exploatare a utilajului
frigorific;

S16. Utilizeaza utilajul de taiat, macinat si ambalare a
marfurilor in comert, in procesul de vanzare al
marfurilor;

S17. Efectueaza operatiile de tdiere, macinare si
ambalare a produselor;

S1s. Executa operatiile la masina de feliat salam,
afumaturi, cascaval;

S19. Respecta regulile de exploatare a utilajelor si
agregatelor de taiat, macinat si ambalat marfuri si a
masurilor de securitate a muncii.

K. Utilajele si agregatele de taiat, macinat si ambalare a

marfurilor in comert:
- Esenta si clasificarea utilajului de taiat, macinat si
ambalare a marfurilor in comert;

- Masini si agregate pentru tdiat i macinat produsele in

unitatile comerciale;
- Utilajul pentru ambalare si dozarea produselor in
unitatile de comert.

Rezultatul invatarii 5. Stabilirea relatiilor economice

cu furnizorii de marfuri

S1. Stabileste formele de aprovizionare a unitatilor de
comert cu marfuri;

S>. Organizeaza procesul de aprovizionare;

S3. Stabileste modul de aprovizionare a unitatilor de
comert cu amanuntul cu necesarul de marfuri;

Ki Activitatea de aprovizionare a comertului:

- Organizarea activitatii de aprovizionare cu marfuri;
- Sursele principale pentru aprovizionare;

- Formele principale de aprovizionare;

- Principii si cerinte privind achizitionarea marfurilor

aprovizionarea retelei comerciale.

K. Principalele documente pe baza carora are loc
primirea marfurilor:

- Comenzile de marfuri;

- Contractile 1n activitatea de comert;

- Partile contractante;

- Obiectul contractului;

- Termene de livrare;

- Expediere si transport;

- Raspunderea contractuala.
Ks. Tipuri de politici de aprovizionare utilizate in
comert:
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- Politici independente de aprovizionare;
- Politici asociate de aprovizionare;
- Politici integrate de aprovizionare.

Specificatii metodologice
Modulul 2 "Organizarea activitatii comerciale" este un modul de initiere In profesia de vanzator-consultant/ vanzatoare /consultantei, axat pe
achizitionarea de cunostinte profesionale, precum si dezvoltarea dexteritatii in realizarea operatiilor de aprovizionare cu marfuri.
Tinand cont de specificul modulului, se recomanda:
e predarea continuturilor, precum si organizarea racordarea procesului de instruire la organizarea activitatii comerciale.
e realizarea instruirii practice in laboratorul de instruire practica.

In timpul instruirii practice vor fi realizate activitati de organizare a lucrului in sala comerciala, pregatire a utilajului de cntarire pentru lucru, cAntarire
a marfurilor alimentare precum si de invatare a documentatiei specific aprovizionarii cu marfuri.

Cadrele didactice vor utiliza activitati de instruire centrate pe elev si vor aplica metode de invatare cu caracter activ-participativ.

Ordinea de parcurgere a secventelor de continut in cadrul modulului este recomandatd de autori, dar aceasta poate fi schimbatd, daca nu este afectata
logica de formare a competentelor profesionale.

Repartizarea orelor pe unitati de competente este recomandata, insd decizia finald, inclusiv si pentru repartizarea orelor pe secvente de continut in
cadrul modulului, ramane la discretia cadrelor didactice care predau continutul modulului. Orele vor fi repartizate in functie de dificultatea temelor, de
nivelul de cunostinte anterioare ale elevilor, de ritmul de asimilare a cunostintelor de catre elevi. Numarul total de ore pe modul, precum si pentru instruirea
teoretica si practica, va ramane neschimbat.

Sugestii de evaluare a rezultatelor invatarii
Sugestiile de evaluare sunt adresate cadrelor didactice, elevilor, precum si evaluatorilor, in vederea identificarii aspectelor critice in procesul de

evaluare a competentelor profesionale formate in cadrul modulului. Pentru colectarea de dovezi referitor la detinerea competentelor profesionale
specificate in prezentul modul, se recomanda realizarea evaluarii sumative prin teste (practic si teoretic), prin care elevul va demonstra ca este capabil sa:

- Enumere tipurile de unitati comerciale in functie de mai multe criteria

- Enumere incdperile magazinului si al depozitului

- Sa caracterizeze comertul cu amanuntul si comertul cu ridicata.

- Explice notiuni de distributie, aprovizionare

- Sa stabileascd formele de aprovizionare a unitatilor comerciale.

- Enumere componentele principale ale suprafetelor comerciale.

- Identifice factorii de influentd a pozitiei magazinului.

- Descrie elementele de design interior al magazinului.
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- Sa caracterizeze elementele de design exterior al magazinului.

- Sa utilizeze mobila si inventarul comercial in desfasurarea activitétilor comerciale.
- Manipuleze corect utilajele de taiat, macinat si ambalat marfuri.

- Pregateasca cantarul electronic pentru lucru.

- Respecte regulile de exploatare a utilajului de cantarire.

- Verifice corectitudinea lucrului utilajului de cantérire

Proba teoretica va include: Test scris (2 ore)

Proba practica (6 ore) de evaluare a rezultatelor invatarii va include: Sarcini practice axate, in principal, pe realizarea modului de pregatire si
cantarire a marfurilor la utilajul de cantarire.

Pe parcursul evaluarii, elevul va avea acces la documente tehnologice relevante, necesare pentru demonstrarea competentelor dobandite. Dupa
desfasurarea probelor de evaluare (atat teoretica, cat si practicd), profesorul va oferi fiecarui elev un feedback constructiv privind performanta si nivelul
atins al rezultatelor Tnvatarii.

Criterii de evaluare a proceselor, pentru masurarea rezultatelor invatarii pe parcursul modulului si la final de modul:

- Identificarea si utilizarea corecta a terminologiei de specialitate;
- Aplicarea cunostintelor despre organizarea unitdtilor comerciale;
- Analiza si explicarea notiunilor teoretice;

- Aplicarea normelor de organizare a spatiului de vanzare;

- Manipularea corectd a mobilierului si inventarului comercial;

- Utilizarea corecta a utilajului comercial;

- Respectarea normelor de igiena si securitate In muncd;

- Demonstrarea unei conduite profesionale adecvate

Se recomand ca fiecare elev si execute procesele tehnologice specifice. In vederea asiguririi unei evaluari obiective si relevante a competentelor
formate pe parcursul modulului, cadrul didactic va aplica urmatoarele recomandari: pe parcursul evaluarii, se va urmari atat modul in care elevul realizeaza
sarcinile de lucru, cat si produsul final obtinut. Este important ca procesul de evaluare sa reflecte nivelul real al achizitiilor elevului, Tn raport cu
competentele vizate de modul. Evaluatorul va utiliza fise de evaluare standardizate, ce includ criterii clare si masurabile, precum si indicatori specifici de
performanta. Elevii vor avea acces la documente tehnologice si resurse informative relevante, care sa le permitd aplicarea corecta a cunostintelor in contexte

......

evaluare.
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Modulul 3. Administrarea marfurilor

Scopul modulului: Formarea competentelor generale si specifice de receptionare, depozitare, stocare, pastrare si pregdtire catre vanzare a

marfurilor.

Repartizarea orientativa a orelor pe rezultate ale invatarii:

Rezultate ale invatarii la final de modul

La final de modul, elevii pot/vor fi capabili sa: IT 1P Total
RI 1. Receptioneze marfurile 16 24 40
RI2. Depoziteze marfurile 16 12 28
RI 3. Pregéteascd marfurile pentru vanzare si etalare 16 24 40
Recapitulare modul 2 - 2
Evaluare modul 2 6 8
Total 52 66 118
Repartizarea orientativa a orelor pe rezultate ale invatarii (pentru invatdmantul dual):
Rezultate ale invatarii la final de modul
La final de modul, ;levii pot/vor fi capabili sa: mn VA Total
RII. Receptioneze marfurile 10 35 45
RI2. Depoziteze marfurile 8 35 43
RI3. Pregateasca marfurile pentru vanzare si etalare 10 42 52
Evaluare modul 2 7 9
Total 30 119 149

23




Rezultatele invatarii:

Rezultatul invatarii 1. Receptionarea marfurilor

Aptitudini (S)

Unitati de continut (K)

Lucrari practice recomandate

S1. Efectueaza receptia marfurilor dupa cantitate si
calitate;

S>. Examineazd documentele necesare receptiei
marfurilor;

S3. Verifica documentele ce insotesc lotul de marfa;
S4 . Compara rezultatele faptice cu documentele ce
insotesc marfurile;

Ss. Utilizeaza utilajele necesare receptiondrii
marfurilor;

Se. Pregateste marfurile pentru verificarea cantitativa,
calitativa;

S7. Verifica cantitativ marfurile;

Sg. Respecta obligatiile partilor implicate in procesul
de receptie;

So. Efectueaza operatiunile de pregdtire a marfurilor
pentru verificarea calitativa, cantitativa;

S10. Verifica cantitativ si calitativ marfurile;

S11. Anunta eventualele neconformitati aparute in
urma receptiei.

Ki. Receptia marfurilor

- Conceptul de receptie a marfurilor;

- Scopul si importanta receptiei marfurilor.
K:. Documente de insotire a lotului de marfa:

- Documente de contractare (contractul de livrare,
anexe la contract, grafice de livrari,
specificatiile, clauzele);

- Documente de livrare (factura fiscala, aviz de
expeditie);

- Documente de transport (foaia de parcurs);

- Documente de certificare a calitdtii marfurilor
(certificat de calitate, certificat de conformitate,
veterinar, fitosanitar, buletin de analiza, certificat
de garantie).

K. Utilaje necesare receptionarii marfurilor.
Ka4. Obligatiile si raspunderile partilor implicate in
procesul de receptie.

- obligatiile furnizorului;

- raspunderile furnizorului;

- obligatiile transportatorului;

- raspunderile transportatorului;

- obligatiile beneficiarului;

- raspunderile beneficiarului;

Ks. Conditiile generale de receptionare a marfii
conform cantitatii si calitatii.

Ke. Neconformititi aparute in urma receptiei
marfurilor:

- Descrierea neconformitatilor ce pot sa apara in
urma receptiei.

Receptionarea marfurilor:

- Verificarea documentelor de
insotire a lotului de marfa;

- Pregatirea marfurilor pentru
verificarea cantitativa;

- Verificarea cantitativa a
marfurilor.

- Verificarea calitativa a
marfurilor.
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K7. Pregatirea marfurilor pentru verificarea
cantitativa, calitativa:
- Dezambalarea de ambalajul de transport,
aranjarea pe sortimente, articole;
- Verificarea cantitativa a marfurilor: numarare,
- cantarire, masurare;
- Verificarea calitativa a marfurilor: integritatea
ambalajelor, a marcarii, caracteristici calitative
pe grupe de marfuri.

Rezultatul invatarii 2. Depozitarea marfurilor

Si. Identifica depozitele de marfa;

S>. Efectueaza manipularea marfurilor;

S3. Formeaza loturile de marfa;

S4. Incircarca-descarca marfurile din mijloacele de
transport ;

Ki. Depozitele de marfa:

- Functiile depozitului;

- Clasificarea depozitelor.

K2. Operatii specifice depozitarii marfurilor:

Efectuarea operatiilor specifice
depozitarii marfurilo;

Amplasarea marfurilor in spatiul de
depozitare conform regulilor de
vecinatate.
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Ss. Respecta regulile de exploatare a utilajelor si
agregatelor de incarcare, descarcare $i manipulare cu
marfa in unitatile comerciale si a tehnicii securitatii;
Se . Verifica conditiile de depozitare;

S7. Efectueaza operatiile de pregatire si de depozitare
a marfurilor cu ajutorul utilajelor specifice;

Sg. Identifica pierderile de marfa normate si
nenormate;

So. Verifica stocurile de produse cu atentie si
responsabilitate, conform normelor interne si
prevederilor legale;

S10. Asigura stocul de rezerva prompt si cu
profesionalism, tindnd cont de vanzarile efectuate si
de cerintele specifice ale clientilor, in conformitate cu
normele interne;

S11. Verifica starea produselor din stoc periodic, cu
responsabilitate si profesionalism, conform normelor
interne si normelor specifice ale producatorului,
urmdrind mentinerea In permanentd, a conditiilor de
depozitare si pastrare specifice si respectand normele
de sandtate si securitate in munca, in scopul evitarii
accidentelor ;

S12. Controleaza periodic stocul de marfa in
conformitate cu legislatia specifica si indicatiile
producdtorului si punindu-le in vanzare In functie de
data acestuia si de cerintele clientilor;

S13. Elimind produsele cu termenul de
garantie/valabilitate expirat din stoc prin modalitati
specifice.

- Manipularea si transportul marfurilor in spatiul
de depozitare in functie de caracteristici:
greutate, volum, grad de perisabilitate, inscrisuri
pe ambalaj, manual, mecanic, automat.

Ks.Utilaje specifice depozitarii marfurilor in
functie de natura marfurilor.

K4. Norme de transport si manipulare a
marfurilor: pozitia corpului, cantitate maxima,
echilibrarea greutatii.

Ks. Reguli specifice pastrarii marfurilor:

- Conditii de pastrare si depozitare in functie de
caracteristicile marfurilor: temperatura,
umiditate, circulatia aerului, vecinatate admisa,
inaltimea stivei, distanta dintre purtatorii de
marfa, distanta fata de sursele de caldura si
lumina.

Ks. Operatii de intretinere a marfurilor: stergere,
dezinfectare, curatare.

K. inlocuirea mérfurilor necorespunzitoare:
sparte, rupte, expirate, ambalaje deteriorate,
neetichetate, fisurate, decolorate.

Ks. Pierderile de marfa.

Ko. Stocurile de marfa:

- Rolul stocurilor si importanta optimizarii lor

- Stocurile s1 gestiunea lor;

- Politici de gestiune, metode de control a
stocurilor ;

- Modalitati de intocmire a necesarului de
produse;

- Norme interne privind verificarea produselor din
stoc;

- Factori de influenta a nivelului stocurilor,
dinamicii si a structurii acestora;

- Norme de sandtate si securitate Th munca
aplicabile la depozitarea si pastrarea stocurilor.

Verificarea periodica a stocului de
marfuri in spatiul depozitar, privind
calitatea acestora.

Inventarierea stocurilor de marfa.
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Kio. Termene de garantie / valabilitate a
produselor:
- Modalitati de a efectua rulajul produselor din
stoc si de eliminare a produselor expirate
- Tipuri de efecte negative 1n ce priveste termenul
de garantie / valabilitate a produselor
- Modalitati specifice de eliminare din stoc
K. Inventarierea stocurilor de marfa. Analiza
stocurilor de marfuri.

Rezultatul invitarii 3. Pregatirea marfurilor pentru

vanzare si etalarea lor.

S1. Efectueaza operatiile comune in vederea pregatirii
marfurilor pentru vanzare;

S>. Efectueaza operatiile specifice in vederea
pregatirii marfurilor pentru vanzare;

S3. Respectd regulile de exploatare a utilajelor si
agregatelor necesare pregatirii marfurilor pentru
vanzare si a masurilor de securitate a muncii;

S4. Transporta si manipuleaza marfurile in sala de
vanzare;

Ss. Organizeaza spatiul de etalare;

Se. Etaleaza marfurile, cu respectarea cerintelor
specifice pentru fiecare grupa de marfuri;

Ki. Rolul si importanta pregatirii marfurilor
pentru vanzare.

- Pregatirea marfurilor in vederea vanzarii
marfurilor:

- Operatii comune in vederea pregatirii marfurilor
pentru vanzare: dezambalare, etichetare,
codificare;

- Operatii specifice in vederea pregatirii
marfurilor pentru vanzare cu echipamente
specifice: cantdrire, preambalare, portionare,
calcare, reconditionare, asamblare, remedierea
micilor defecte.

Executarea operatiunilor comune
de pregatire a marfurilor
alimentare.

Executarea operatiunilor comune
de pregatire a marfurilor
nealimentare.

Executarea operatiilor specifice
unor grupe de marfuri alimentare.
Executarea operatiilor specifice
unor grupe de marfuri
nealimentare.
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S7. Aranjeaza si organizeaza produsele pe grupuri,
tipuri luand in consideratie vecinatatea marfurilor;
Sg. Verifica termenul de valabilitate a produselor de
pe rafturi,

So. Informeaza administratorul salii despre marfurile
la care termenul de valabilitate expira;

S10. Elimind produsele expirate si cele cu ambalajul
deteriorat;

S11. Efectueaza rotatia marfurilor de pe rafturi cu
scopul asigurarii prospetimii lor;

S12. Aplica elementele de etichetare in sala de
vanzare;

S13. Identifica factorii ce influenteaza formarea
preturilor;

S14. Determina pretul de vanzare.

K>. Transportarea si manipularea marfurilor in
sala de comert.
Ks. Etalarea marfurilor:

- Continutul si rolul etalarii;

- Etalarea marfurilor 1n vitrine;

- Etalarea marfurilor in interiorul magazinului;

- Reguli generale de etalare a marfurilor in spatiul

de vanzare.

K4. Tehnologia etalarii marfurilor in vitrine

- Modalitati de realizare tehnica a etalarii

marfurilor In magazine.

Ks. Pretul:

- Notiune de pret;

- Importanta si rolul pretului;

- Factorii ce influenteaza formarea pretului.
K. Tipuri de preturi:

- Preturi de aprovizionare;

- Preturi de vanzare,

- Preturi de vanzare cu ridicata ( en- gros);

- Preturi de vanzare cu amanuntul ( en-detail);
K7. Metode de formare a preturilor in
intreprinderile comerciale.

Calcularea pretului de vanzare.
Etalarea marfurilor.

Specificatii metodologice

Modulul 3 "Administrarea marfurilor" reprezinta o structura didactica unitara din punct de vedere tematic atat pentru lectiile teoretice, cat si pentru
cele practice. O conditie prioritard de parcurgere a modulului este aplicarea imediata a cunostintelor teoretice achizitionate, in realizarea activitatilor
practice. Totodata, parcursul didactic al modulului va avea un caracter flexibil, care permite aplicarea atat a strategiilor didactice deductive (de la teorie

spre practicd), cat si strategilor didactice inductive (de la practica spre teorie).

Lectiile de instruire teoretica si practica pot s alterneze in dependenta de strategiile si metodele didactice aplicate, dar si de conditiile disponibile
de realizare a procesului de instruire. Pentru atingerea rezultatelor invatarii, cadrele didactice vor utiliza activitati de instruire activ-participative si metode
de invatare prin cooperare. Ordinea de parcurgere a secventelor de continut in cadrul modulului este recomandata, dar aceasta poate fi schimbata, daca nu

este afectatd logica de formare a competentelor profesionale.

Repartizarea orelor pe unitati de competente este recomandata, insd decizia finala, inclusiv si pentru repartizarea orelor pe secvente de continut in
cadrul modulului, rdméane la discretia cadrelor didactice care predau confinutul modulului. Orele vor fi repartizate in functie de dificultatea temelor, de
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nivelul de cunostinte anterioare ale elevilor, de ritmul de asimilare a cunostintelor de catre elevi. Numarul total de ore pe modul, precum si pentru instruirea
teoretica si practicd, va ramane neschimbat.
Tinand cont de specificul modulului, se recomanda realizarea lucrarilor practice in grupuri mici (4-5 persoane). Abilitatile practice de receptionare,
depozitare, pregdtire citre vanzare si etalare a marfurilor vor fi formate in laboratorul de instruire practica.
Sugestii de evaluare a rezultatelor invatarii
Sugestiile de evaluare sunt adresate cadrelor didactice, elevilor, precum si evaluatorilor, in vederea identificarii aspectelor critice in procesul de
evaluare a competentelor profesionale formate in cadrul modulului. Pentru colectarea de dovezi referitor la detinerea competentelor profesionale
specificate in prezentul modul, se recomanda realizarea evaluarii sumative prin teste (practic si teoretic), prin care elevul va demonstra ca este capabil
sa:
- Enumere tipurile de receptie;
- Descrie etapele procesului de receptie;
- Verifice documentele ce nsotesc lotul de marfa.;
- Verifice cantitativ marfa.;
- Descrie metodele de apreciere a calitatii marfurilor;
- Explice regulile specifice pastrarii marfurilor;
- Respecte cerintele de depozitare;
- Ordoneze marfurile conform cerintelor de depozitare;
- Sa stabileasca stocul de marfa existent;
- Mentina produsele in stoc in dependenta de termenul de valabilitate/garantie;
- Recunoasca utilajul necesar pentru depozitarea marfurilor;
- Etaleze marfurile cu respectarea cerintelor de etalare pentru fiecare grupa de marfuri;
- Completeze etichetul de pret;
- Sd efectueze calcule de determinare a pretului de vanzare.
In procesul de evaluare, elevul va avea acces la regulamente si documente tehnologice relevante pentru demonstrarea competentelor. Dupa
administrarea testului de evaluare, profesorul va oferi elevilor un feedback constructiv referitor la rezultatele evaluarii.
Proba teoretica va include: Test scris ( 2 ore)
Proba practica de evaluare ( 6 ore) a rezultatelor Invatarii va include: Sarcini practice axate, preponderent, pe realizarea modului de receptionare,
depozitare, pregatire, etalare a marfurilor, dar si afisarea indicatoarelor de pret.
Criterii de evaluare a proceselor, pentru masurarea rezultatelor invitarii pe parcursul modulului si la final de modul:
- Respectarea procedurilor specifice;
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- Corectitudinea si rigurozitatea In verificari;

- Utilizarea adecvata a utilajelor si echipamentelor;

- Organizarea eficienta a spatiului de depozitare si etalare;

- Respectarea normelor de igiena, sanatate si securitate in munca;

- Responsabilitatea si atitudinea profesionala;

- Aplicarea corectd a metodelor de calcul si determinare a preturilor.

Se recomandi ca fiecare elev sd execute procesele tehnologice specifice. In vederea asiguririi unei evaludri obiective si relevante a competentelor
formate pe parcursul modulului, cadrul didactic va aplica urmatoarele recomandari: pe parcursul evaluarii, se va urmari atat modul in care elevul realizeaza
sarcinile de lucru, cat si produsul final obtinut. Este important ca procesul de evaluare sa reflecte nivelul real al achizitiilor elevului, Tn raport cu
competentele vizate de modul. Evaluatorul va utiliza fise de evaluare standardizate, ce includ criterii clare si masurabile, precum si indicatori specifici de
performanta. Elevii vor avea acces la documente tehnologice si resurse informative relevante, care sa le permita aplicarea corectd a cunostintelor in contexte

......

evaluare.
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Modulul 4. Comunicarea profesionala

Scopul modulului: Formarea competentelor specifice de comunicare optima cu clientii la locul de munca, aplicarea tehnicilor de comunicare
corespunzatoare unitatii de comert, identificarea necesitatilor clientului si recomandarea partiald a ofertei de marfuri.
Repartizarea orientativa a orelor pe rezultate ale invatarii:

Rezultate ale invatarii la final de modul
. . IT 1P Total

La final de modul, elevii pot/vor fi capabili sa:
RI 1. Utilizeze tehnici de comunicare 8 6 14
RI2. Aplice forme de vanzare 6 6 12
RI 3. Evalueze nevoile clientului 6 6 12
RI 4. Informeze clientul cu privire la oferta de marfuri si servicii 6 6 12
RIS. Promoveze marfurile si serviciile 6 6 12
RI6. Argumenteze vanzarea 6 6 12
RI7. Finalizeze vanzarea 6 6 12
Recapitulare modul 2 2
Evaluare modul 2 6 8
Total 48 48 96

Repartizarea orientativa a orelor pe rezultate ale invatarii (pentru invatamantul dual):

Rezultate ale mvagarn‘ ‘la final de modu‘l‘ ) I A Total

La final de modul, elevii pot/vor fi capabili sa:
RI 1. Utilizeze tehnici de comunicare 4 21 25
RI2. Aplice forme de vanzare 4 14 18
RI3. | Evalueze nevoile clientului 2 14 16
RI 4. Informeze clientul cu privire la oferta de marfuri si servicii 4 21 25
RIS. Promoveze marfurile si serviciile 4 21 25
RI6. Argumenteze vanzarea 4 14 18
RI7. | Finalizeze vanzarea 4 21 25
Evaluare modul 2 7 9
Total 28 133 161
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Rezultatele invatarii:

Rezultatul invatarii 1: Utilizarea tehnicilor de comunicare

Aptitudini (S)

Unitati de continut (K)

Lucrari practice recomandate

S1 Pozitioneaza interlocutorul intr-o schema de
comunicare;

S>. Aplica diferite forme de comunicare in diferite
contexte;

S3. Utilizeaza mijloacele de comunicare;

S4. Amelioreaza calitatea comunicarii si indepdrteaza
barierele comunicarii;

Ss. Utilizeaza tehnici de ascultare necesare obtinerii
informatiilor;

Se. Sustine oral anumite idei in fata interlocutorului;
S7. Solutioneaza situatiile conflictuale;

Sg. Identifica elementele mesajului scris;

So. Redacteaza un mesaj scris cu respectarea
regulilor;

S10. Elaboreaza un raport formal.

Ki. Tehnici de comunicare:

Componentele procesului de comunicare;
Obiectivele comunicarii;

Nivelurile comunicarii;

Forme de comunicare;

. Comunicarea verbala:

Tehnici de ascultare (ascultare activa, formularea
mesajelor, ordonarea informatiilor);

Barierele comunicarii (bariere interne, bariere
externe);

Situatii conflictuale — metode de rezolvare (acceptarea
opiniilor diferite, participarea la discutii, asigurarea
posibilitatilor de exprimare, realizarea feedback-ului,
echilibrarea intereselor, concilierea).

Ks. Comunicarea nonverbala:

Definitie;
Componentele comunicarii nonverbale;

K4. Comunicarea scrisa:

Elementele mesajului scris (continutul mesajului,
informatiile principale, emitentul, receptorul);
Redactarea unui mesaj scris (cu respectarea regulilor
de sintaxa, ortografie si punctuatie, folosirea
formulelor agreate de firma, folosirea logo-ului
firmei);

Raportul formal (note informative, note de constatare,
sesizari, centralizatoare, documente coerente, bine
structurate, adecvate situatiilor prezentate).

- Solutionarea situatiilor de
conflict.
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Rezultatul invatarii 2. Aplicarea formelor de vanzare

S1. Respecta regulile de baza in activitatea de
vanzare;

S>. Aplica formele de vanzare personale la nivelul
unitdtii comerciale;

S3. Aplica formele impersonale la nivelul unitatii
comerciale.

Ki. Reguli generale cu privire la comercializarea
marfurilor:
- Clasificarea formelor de vanzare;
- Caracterizarea formelor de vanzare.
K>. Vanzarea personala:
- Vanzarea prin reprezentant;
Vanzarea directa la domiciliu;

Vanzarea prin comertul mobil;
- Vanzarea la stand.
Ks. Vanzarile impersonale:
- Vanzarea vizuala;
- Vanzarea prin automate;
- Vanzarea la distanta.

Vanzarea marfurilor prin
metoda traditionala.

Vanzarea marfurilor prin
metoda autoservire.

- Vanzarea marfurilor prin alte
forme de vanzare.

Rezultatul invatarii 3. Evaluarea nevoilor clientului

S1. IntAmpina clientul adoptand un comportament
profesional;

So. Utilizeaza tehnicile de comunicare in relatia cu
clientii;

Ss. Identificd motivele de cumparare ale clientilor.

Ki1. Evaluarea nevoilor clientului:
- Reguli de intampinare a clientului;

- Utilizarea adecvata a formulelor de politete in relatiile

comerciale;
- Tinuta;
- Nivelul limbajului;
- Atitudini nonverbale;
- Forme de salut.
K. Tipologia clientilor in functie de caracteristici:
- Demografice;
- Varsta;
- Ocupatie;
- Psihologice;
- Temperament;
- Caracter.

Intampinarea i comunicarea
cu cumparatorul.
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Ks. Identificarea motivelor de cumparare ale clientilor:
- Satisfacerea unei nevoi de baza, dorinta de a
€Cconomisi;
- Siguranta, costuri reduse, incredere; comoditate,
curiozitate;
- Protectia mediului;
- -Starea de bine si sanatate.

Rezultatul invatarii 4. Informarea clientului cu privire la oferta de marfuri si servicii

S1. Prezinta oferta de produse si servicii;

S2. Utilizeaza informatiile curente cu privire la
produse si servicii pentru argumentarea vanzarii;
S3. Descrie produsele si serviciile, in functie de
cererea clientului.

Ki. Prezentarea ofertei de produse si servicii (din
depozit, din magazin si din cataloage).
- Descrierea produselor si serviciilor, in functie de
cererea clientului:
- Aspect, culoare, marca producator;
- Raport pret/ calitate;
- Conditii de intretinere, conditii de utilizare;
- Caracteristici tehnico-functionale.
K:. Regulile de intimpinare a clientului:
- Utilizarea adecvata a formulelor de politete in relatiile
comerciale;
- Tinuta, atentia;
- Nivelul limbajului;
- Atitudini nonverbale;
- Forme de salut.

Informarea cumparatorului cu
privire la oferta de marfuri.
Calcularea ofertei de marfuri.
Respectarea regulilor de
intampinare a clientilor.

Rezultatul invatarii 5. Promovarea marfurilor si serviciilor

S1. Identificd modalitétile de promovare a produselor

si serviciilor;
S, Utilizeaza tehnicile promotionale;
S3. Organizeaza actiunile promotionale;

Ki. Rolul promovarii marfurilor si serviciilor.
Modalititi de promovare a marfurilor si serviciilor:
- Marca;
- Ambalaj;

Elaborarea materialelor
promotionale.
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S4. Pregatesc materialele promotionale;
Ss. Indrumeazi clientul spre promotiile in curs.

- Eticheta.

K. Tehnici promotionale:

- Reduceri de pret;

- Vanzarii grupate;

- Concursuri;

- Tombole;

- Mostre;

- Cataloage;

- Pliante;

- Cadouri promotionale.
Ks. Mijloace de promovarea a marfurilor:

- Publicitate;

- Promovarea vanzarilor;

- Vanzarea personala;

- Targuri si expozitii,

- Demonstratii practice.
K4. Etapele organizarii actiunilor promotionale.
Materiale promotionale:

- Scrisa;

- Audio;

- Video.

Rezultatul invatarii 6. Argumentarea vanzarii

S1. Concepe un scenariu de vanzare in functie de
tipurile de clienti;

S>. Pregateste un argument pe baza criteriilor
prestabilite;

S3. Anticipeaza obiectiile si raspunsurile la obiectii;
S4. Formuleaza oferta de pret si justificarea ei;

Ki. Dialogul comercial (in functie de nevoile clientului,
caracteristici si calitati specifice ale proprietatii produselor
propuse, servicii disponibile, termene de livrare, pretul,
modalitati de plata, valoarea psihologica — estetica, lux,
placere, modernitate — a produselor).

K. Obiectiile si raspunsuri la obiectii (legate de pret,
culoare, marime, mod de plata, conditii de livrare, conditii
de intretinere, durabilitate, consum, fiabilitate);

Formarea unui dialog
comercial.
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Ks. Oferta de pret si justificarea ei (in functie de materia
prima, durata de folosintd, comoditatea in utilizare,
caracterul de noutate, politica firmei).

- _ ee

Rezultatul invatarii 7. Finalizarea vanzarii

S1. Aplica tehnicile de incheiere a vanzarii,

S>. Calculeaza contravaloarea marfurilor si
fidelizarea clientului;

Ss. Elibereaza marfurile;

S4. Ofera serviciile post vanzare si completarea
documentelor;

K. Incheierea vanzirii.
K>. Tehnici de incheiere a vanzarii (intrebari de control,
intrebari alternative, rezumarea avantajelor, recomandarea
din partea vanzatorului cu privire la produse
complementare sau suplementare);
Ks. Calcularea contravalorii marfurilor;
Ka4. Tehnici de fidelizare a clientilor (reduceri comerciale
— remize, re-turnuri, rabaturi —, reduceri financiare —
sconturi —, carti de fidelitate — pe bazad de puncte valorice —
, carti de credit pentru magazin);
Ks. Eliberarea marfurilor:
- Servicii post vanzare (transport la domiciliu, instalare,
retusuri, service);
- Documente aferente vanzarii marfurilor (certificat de
garantie oferit de producator si/sau comerciant,
documente de returnare si schimb).

Emiterea documentelor de
finalizare a vanzarii.
Completarea garantiilor si
suportului tehnic.

Intocmirea actelor de returnare
si schimbare de marfuri.

Specificatii metodologice:

Modulul 4 Comunicarea profesionala reprezintd o structurd didactica unitard din punct de vedere tematic atit pentru lectiile teoretice, cat si pentru
cele practice. O conditie prioritard de parcurgere a modulului este aplicarea imediatd a cunostintelor teoretice achizitionate in realizarea activitatilor
practice. Totodata, parcursul didactic al modulului va avea un caracter flexibil, care permite aplicarea atat a strategiilor didactice deductive (de la teorie
spre practicd), cat si strategiilor didactice inductive (de la practica spre teorie).

Lectiile de instruire teoretica si practica pot s alterneze in dependenta de strategiile si metodele didactice aplicate, dar si de conditiile disponibile
de realizare a procesului de instruire. Pentru atingerea rezultatelor invatarii, cadrele didactice vor utiliza activitati de instruire activ-participative si metode
de invatare prin cooperare. Ordinea de parcurgere a secventelor de continut in cadrul modulului este recomandata, dar aceasta poate fi schimbata, daca nu
este afectatd logica de formare a competentelor profesionale.
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Repartizarea orelor pe unitati de competente este recomandata, insd decizia finald, inclusiv si pentru repartizarea orelor pe secvente de continut in
cadrul modulului, rdmane la discretia cadrelor didactice care predau continutul modulului. Orele vor fi repartizate in functie de dificultatea temelor, de
nivelul de cunostinte anterioare ale elevilor, de ritmul de asimilare a cunostintelor de cétre elevi. Numarul total de ore la modul, precum si pentru instruirea
teoretica si practicd, va ramane neschimbat.

Tinand cont de specificul modulului, se recomanda realizarea lucrarilor practice In grupuri mici (4-5 persoane). Abilitatile practice de comunicare
vor fi formate in procesul de vanzare al marfurilor.

Sugestii de evaluare a rezultatelor invatarii:

Sugestiile de evaluare sunt adresate cadrelor didactice, elevilor, precum si evaluatorilor, in vederea identificarii aspectelor critice in procesul de
evaluare a competentelor profesionale formate in cadrul modulului. Pentru colectarea dovezilor referitor la detinerea competentelor profesionale specificate
in prezentul modul, se recomanda realizarea evaluarii sumative prin teste (practic si teoretic), prin care elevul va demonstra ca este capabil sa:

- Identifice scopul comunicarii la locul de munca;

- Descrie metode de comunicare utilizate;

- Selecteze tehnici de comunicare specifice pentru fiecare client;

- Descrie procesul de solutionare al conflictelor;

- Enumere factorii ce influenteaza cererea de marfuri;

- Sa caracterizeze oferta de marfuri;

- Deosebeasci tipurile de clienti;

- Sa caracterizeze tehnicile promotionale utilizate in procesul de vanzare al marfurilor.

In procesul de evaluare, elevul va avea acces la regulamente si documente tehnologice relevante pentru demonstrarea competentelor. Dupa
administrarea testului de evaluare, profesorul va oferi elevilor un feedback constructiv referitor la rezultatele evaluarii.

e Proba teoretica va include: Test scris ( 2 ore)- Pentru evaluarea cunostintelor teoretice se recomanda realizarea evaludrii sumative prin test scris cu
diferite tipuri de itemi.

e Proba practica de evaluare ( 6 ore) a rezultatelor Invatarii, in baza situatiilor problema de la viitoarele locuri de munca, va include: sarcini practice
axate preponderent pe comunicare profesionald, solutionarea situatiilor de conflict, emiterea documentelor de finalizare a vanzarii si promovarea
madrfurilor si serviciilor.

Criterii de evaluare a proceselor, pentru masurarea rezultatelor invatarii pe parcursul modulului si la final de modul:

- Respectarea procedurilor specifice;

- Corectitudinea si rigurozitatea in verificari;

- Utilizarea adecvata a utilajelor si echipamentelor;

- Organizarea eficientd a spatiului de depozitare si etalare;
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- Respectarea normelor de igiend, sdnatate si securitate in munca;

- Responsabilitatea si atitudinea profesionald;

- Aplicarea corectd a metodelor de calcul si determinare a preturilor.

Cadrul didactic trebuie sa asigure o evaluare obiectiva si corectd, bazatd pe criterii clare, monitorizand aplicarea corectd a tehnicilor si normelor
specifice receptionarii, depozitarii si pregatirii marfurilor. Este important sa ofere feedback constructiv, sd urmareasca respectarea normelor de sanatate si
securitate in munca, sa adapteze metodele de evaluare la nivelul cursantilor si sa documenteze atent rezultatele evaluarii. De asemenea, trebuie sd incurajeze
o atitudine responsabild si profesionala pe parcursul intregului modul.

Criterii de evaluare a proceselor pentru méasurarea rezultatelor invitirii pe parcursul modulului si la final de modul:
- Utilizarea tehnicilor de comunicare;
- Aplicarea formelor de vanzare;
- Evaluarea nevoilor clientului;
- Informarea clientului cu privire la oferta de marfuri si servicii;
- Promovarea marfurilor si serviciilor;
- Argumentarea vanzarii,
- Finalizarea vanzarii;

Se recomand ca fiecare elev si execute procesele tehnologice specifice. In vederea asigurarii unei evaluiri obiective si relevante a competentelor
formate pe parcursul modulului, cadrul didactic va aplica urmatoarele recomandari: pe parcursul evaluarii, se va urmari atdt modul 1n care elevul realizeaza
sarcinile de lucru, cat si produsul final obtinut. Este important ca procesul de evaluare sa reflecte nivelul real al achizitiilor elevului, Tn raport cu
competentele vizate de modul. Evaluatorul va utiliza fise de evaluare standardizate, ce includ criterii clare si masurabile, precum si indicatori specifici de
performanta.
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Modulul 5. Vanzarea marfurilor alimentare

Scopul modulului: Formarea competentelor generale si profesionale de gestionare completa a procesului de vanzare a marfurilor alimentare, oferind
functionalitati specifice pentru evidenta si urmarirea produselor, optimizarea fluxului de vanzare si asigurarea conformitatii cu reglementarile din domeniul
alimentar. Acest modul vizeaza dobandirea de rezultatelor Invatarii necesare pentru initiere In profesie si constituie fundamentul pentru formarea

competentelor profesionale proiectate in urmatoarele module.
Repartizarea orientativa a orelor pe rezultate ale invatarii:

Rezultate ale invatarii la final de modul

La final de modul, elevii pot/vor fi capabili sa: It 1P Total
RI 1. Explice notiuni generale privind sortimentul de marfuri alimentare 6 6 12
RI2. Realizeze vanzarea produselor de origine vegetala 24 36 60
RI 3. Realizeze vanzarea produselor de origine animala 24 42 66
RI 4. Realizeze vanzarea produselor zaharoase si fainoase 18 12 30
RIS. Realizeze vanzarea produse gustative 16 18 34
RI6. Realizeze vanzarea grasimilor alimentare 6 12 18
RI7. Realizeze vanzarea concentratelor alimentare 4 6 10
Evaluare modul 2 6 8
Total 100 138 238
Repartizarea orientativa a orelor pe rezultate ale invatarii (pentru invatdmantul dual):
Rezultate ale inva;arll‘ ‘la final de modu‘l o I UA Total
La final de modul, elevii pot/vor fi capabili sa:
RI 1. Explice notiuni generale privind sortimentul de marfuri alimentare 4 21 25
RI2. Realizeze vanzarea produselor de origine vegetala 12 91 103
RI3. Realizeze vanzarea produselor de origine animala 12 112 124
Ri 4. Realizeze vanzarea produselor zaharoase si fainoase 10 70 80
RIS. Realizeze vanzarea produselor gustative 10 77 87
RI6. Realizeze vanzarea grasimilor alimentare 4 35 39
RI7. Realizeze vanzarea concentratelor alimentare 2 35 37
Evaluare modul 2 7 9
Total 56 448 504
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Rezultatele invatarii:

Rezultatul invatarii 1. Notiuni generale privind sortimentul de méarfuri alimentare

Aptitudini (S)

Unitati de continut (K)

Lucrari practice recomandate

S1. Defineste notiunile generale de sortiment
S2. Clasifica merceologica a produselor alimentare.

Ki.Notini generale de sortiment

- Sortiment de produse;

- Sortiment industrial;

- Sortiment comercial.

K. Criterii de clasificare a produselor alimentare

Prezentarea sortimentului
produselor alimentare;

Rezultatul invitarii 2. Vanzarea produselor de origine vegetala

S1. Argumenteaza importanta produselor de origine
vegetald Tn alimentatie;

S,. Caracterizeaza grupele de produse de origine
vegetald, conform clasificarii;

S3. Caracterizeaza sortimentul de produse de origine
vegetald;

S4. Receptioneaza produsele de origine vegetald;

Ss. Depoziteaza produselor de origine vegetala;

Se. Pregateste catre vanzare a produselor de origine
vegetala;

S7. Etaleaza produsele de origine vegetala;

Ss. Prezinta produsele de origine vegetala;

So. Realizeaza procesul de vanzare a produselor de
origine vegetala;

S10. Gestioneaza stocurile si rapoartele vanzarii;

S11. Organizeaza locul de munca pentru manipularea
si procesarea produselor de origine vegetala,
respectand principiile ergonomiei, normele de
securitate si sdnatate in muncd, precum si cerintele
igienico-sanitare.

Ki. Legumele si fructele proaspete

- Clasificarea si caracterizarea legumelor si
fructelor proaspete;

- Receptionarea legumelor si fructelor proaspete;

- Depozitarea legumelor si fructelor proaspete;

- Pregatirea cétre vanzare a legumelor si fructelor
proaspete;

- Etalarea legumelor si fructelor proaspete;

- Prezentarea legumelor si fructelor proaspete;

- Procesul de vanzare a legumelor si fructelor
proaspete;

- Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;

- Norme de securitate si sdnatate Tn munca in
procesul de vanzare a legumelor si fructelor
proaspete;

- Cerinte de organizare a locului de munci;

- Cerinte igienico-sanitare pentru procesele
tehnologice de vanzare a legumelor si fructelor
proaspete;

K>. Conservele din fructe si legume

Vanzarea legumelor proaspete;
Vanzarea fructelor proaspete;
Vanzarea conservelor din fructe
si legume;

Vanzarea cerealelor,
leguminoaselor, crupelor si fainii;
Vanzarea pastelor fainoase;
Vanzarea produselor de
panificatie
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Clasificarea si caracterizarea conservelor din
fructe si legume;

Receptionarea conservelor din fructe si legume;
Depozitarea conservelor din fructe si legume;
Pregétirea catre vanzare a conservelor din fructe
si legume;

Etalarea conservelor din fructe si legume;
Prezentarea conservelor din fructe si legume;
Procesul de vanzare a conservelor din fructe si
legume;

Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;
Norme de securitate si sandtate Tn munca in
procesul de vanzare a conservelor de fructe si
legume;

Cerinte de organizare a locului de munca;
Cerinte igienico-sanitare pentru procesele
tehnologice de vanzare a legumelor si fructelor
proaspete;

Ks. Cereale si leguminoase

Clasificarea si caracterizarea cerealelor si
leguminoaselor ;

Receptionarea cerealelor si leguminoaselor;
Depozitarea cerealelor si leguminoaselor;
Pregatirea catre vanzare a cerealelor si
leguminoaselor;

Etalarea cerealelor, leguminoaselor;
Prezentarea pastelor fainoase;

Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;
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- Norme de securitate si sdnatate in munca in
procesul de vanzare a cerealelor si
leguminoaselor;

- Cerinte de organizare a locului de munci;

- Cerinte igienico-sanitare pentru procesele
tehnologice de vanzare a cerealelor si
leguminoaselor;

K4. Crupe si faina

- Clasificarea si caracterizarea crupelor si a fainii

- Receptionarea crupelor si a fainii;

- Depozitarea crupelor si a fainii;

- Pregatirea catre vanzare a crupelor si a fainii;

- Etalarea crupelor si a fainii;

- Prezentarea crupelor si a fainii,

- Procesul de vanzare a crupelor si fainii;

- Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;

- Norme de securitate si sanatate in munca in
procesul de vanzare a crupelor si a fainii;

- Cerinte de organizare a locului de munca;

- Cerinte igienico-sanitare pentru procesele
tehnologice de vanzare a crupelor si a fainii;

Ks. Paste fiinoase

- Clasificarea si caracterizarea pastelor fainoase;

- Receptionarea pastelor fainoase;

- Depozitarea pastelor fainoase;

- Pregatirea catre vanzare a pastelor fainoase;

- Etalarea pastelor fainoase;

- Prezentarea pastelor fainoase;

- Procesul de vanzare a pastelor fainoase;

- Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;
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- Norme de securitate si sdnatate in munca in
procesul de vanzare a pastelor fainoase;

- Cerinte de organizare a locului de munca;

- Cerinte igienico-sanitare pentru procesele
tehnologice de vanzare a pastelor fainoase;

Ke. Produse de panificatie

- Clasificarea si caracterizarea produselor de
panificatie;

- Receptionarea produselor de panificatie;

- Depozitarea produselor de panificatie;

- Pregatirea catre vanzare a produselor de
panificatie;

- Etalarea produselor de panificatie;

- Prezentarea produselor de panificatie;

- Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;

- Norme de securitate si sanatate in munca in
procesul de vanzare a produselor de panificatie;

- Cerinte de organizare a locului de muncd;

- Cerinte igienico-sanitare pentru procesele
tehnologice de vanzare a produselor de
panificatie;

Rezultatul invatarii 3. Vanzarea produselor de origine animala

S1. Argumenteaza importanta produselor de origine
animald in alimentatie;

S». Caracterizeaza grupele de produse de origine
animala, conform clasificarii;

S3. Caracterizeaza sortimentul de produse de origine
animala;

S4. Receptioneaza produsele de origine animald;

Ss. Depoziteaza produselor de origine animala;

Ki. Produsele din carne

- Sortimentul produselor din carne;

- Importanta carnii si produselor din carne in
alimentatia omului;

- Receptionarea carnii si produselor din carne;

- Depozitarea produselor din carne;

- Pregatirea catre vanzare a produselor din carne;

- Etalarea produselor din carne;

Vanzarea carnii in stare
proaspata, refrigerata, congelata
Vanzarea produselor din carne;
Vanzarea conservelor din carne;
Vanzarea pestelui 1n stare vie,
refrigerata, congelata;

Vanzarea pestelui sdrat, marinat,
afumat si semifabricat;
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Se. Pregateste catre vanzare a produselor de origine
animala;

S;. Etaleaza produsele de origine animala;

Ss. Prezinta produsele de origine animala;

So. Realizeaza procesul de vanzare a produselor de
origine animala;

S10. Gestioneaza stocurile si rapoartele vanzarii;
S11. Organizeaza locul de munca pentru manipularea
si procesarea produselor de origine animala,
respectand principiile ergonomiei, normele de
securitate si sdndtate Th munca, precum si cerintele
igienico-sanitare.

Prezentarea produselor din carne;
Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;
- Norme de securitate si sdnatate in munca in

procesul de vanzare a produselor din carne;
Cerinte de organizare a locului de munca;
Cerinte igienico-sanitare pentru procesele
tehnologice de vanzare a produselor din carne;
K:.Pestele si produsele din peste

- Importanta pestelui si produselor din peste in
alimentatia omului;

Clasificarea si caracteristica sortimentului de
peste si produse din peste ;
Receptionarea pestelui si produselor din peste;
Depozitarea pestelui si produselor din peste;
Pregatirea catre vanzare a pestelui si produselor
din peste;
Etalarea pestelui si produselor din peste;
Prezentarea pestelui si produselor din peste;
Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;
Norme de securitate si sandtate Tn munca in
procesul de vanzare a pestelui si produselor din
peste;

Cerinte de organizare a locului de munca;
Cerinte igienico-sanitare pentru procesele

tehnologice de vanzare a pestelui si produselor
din peste;

Ks. Laptele si produsele lactate

- Importanta produselor lactate In alimentatia
omului;

- Clasificarea si caracteristica sortimentului;

Vanzarea conservelor,
semiconservelor , icrelor din
peste si a produselor acvatice
nepiscicole

Vanzarea oudlor si a produselor
derivate din oua.
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Receptionarea laptelui si produselor din lapte;
Depozitarea laptelui si produselor din lapte;
Pregétirea catre vanzare a laptelui si produselor
din lapte;

Etalarea laptelui si produselor din lapte;
Prezentarea laptelui si produselor din lapte;
Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;
Norme de securitate si sandtate in munca in
procesul de vanzare a laptelui si produselor din
lapte;

Cerinte de organizare a locului de munca;
Cerinte igienico-sanitare pentru procesele
tehnologice de vanzare a laptelui si produselor
din lapte;

K4. Vanzarea oudlor si a produselor derivate din
oui

Importanta oudlor in alimentatia omului;
Clasificarea si caracteristica sortimentului de oua
si a produselor din oua;

Receptionarea oualor si a produselor derivate din
oua;

Depozitarea oudlor si a produselor derivate din
oua;

Pregétirea catre vanzare a oudlor si a produselor
derivate din oua;

Etalarea oudlor si a produselor derivate din oud;
Prezentarea oudlor si a produselor derivate din
oua;

Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;
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Norme de securitate si sandtate in munca in
procesul de vanzare a oudlor si a produselor
derivate din oua;

Cerinte de organizare a locului de munca;
Cerinte igienico-sanitare pentru procesele
tehnologice de vanzarea oudlor si a produselor
derivate din oua;

Rezultatul invatarii 4. Vanzarea produselor zaharoase si fiinoase

Si. Caracterizeaza materia prima necesara pentru
obtinerea produselor zaharoase si fainoase;

S>. Caracterizeaza grupele de produse zaharoase si
fainoase, conform clasificarii;

S3. Caracterizeaza sortimentul de produse de produse
zaharoase si fainoase;

S4. Receptioneazd produsele zaharoase si fainoase;
Ss. Depoziteaza produsele zaharoase si fainoase;

Se. Pregateste catre vanzare a produselor de origine
animala;

S7. Etaleaza produsele de origine animala;

Sg. Prezinta produsele de origine animala;

So. Realizeaza procesul de vanzare a produselor de
origine animala;

S10. Gestioneaza stocurile si rapoartele vanzarii;

S11. Organizeaza locul de munca pentru manipularea si
procesarea produselor de origine animala, respectand
principiile ergonomiei, normele de securitate si
sandtate in munca, precum si cerintele igienico-
sanitare.

Ki. Produsele zaharoase

Materia prima necesarad pentru obtinerea
produselor zaharoase;

Clasificarea si caracteristica merceologica a
produselor zaharoase;

Receptionarea produselor zaharoase;
Depozitarea produselor zaharoase;

Pregétirea catre vanzare a produselor zaharoase;
Etalarea produselor zaharoase;

Prezentarea produselor zaharoase;

Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;
Norme de securitate si sandtate in munca in
procesul de vanzare a produselor zaharoase;
Cerinte de organizare a locului de munca;
Cerinte igienico-sanitare pentru procesele
tehnologice de vanzare a produselor zaharoase;

K. Produsele fainoase

Materia prima necesara pentru obtinerea
produselor fainoase;

Clasificarea si caracteristica merceologicd a
produselor fainoase;

Receptionarea produselor fainoase;

Vanzarea produselor zaharoase;
Vanzarea produselor fainoase;
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- Depozitarea produselor fainoase;

- Pregatirea catre vanzare a produselor fainoase;

- Etalarea produselor fainoase;

- Prezentarea produselor fainoase;

- Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;

- Norme de securitate si sdndtate Tn munca in
procesul de vanzare a produselor fainoase;

- Cerinte de organizare a locului de munca;

- Cerinte igienico-sanitare pentru procesele
tehnologice de vanzare a produselor fainoase;

Rezultatul invatarii 5. Vanzarea produselor gustative

S1. Caracterizeaza materia prima necesara pentru
obtinerea produselor gustative;

S,. Caracterizeaza grupele de produse gustative,
conform clasificarii;

S3. Caracterizeaza sortimentul de produse de produse
zaharoase si fainoase;

S4. Receptioneaza produsele zaharoase si fainoase;
Ss. Depoziteaza produsele zaharoase si fainoase;

Se. Pregateste cdtre vanzare a produselor de origine
animala;

S7. Etaleaza produsele de origine animala;

Ss. Prezinta produsele de origine animala;

Se. Realizeaza procesul de vanzare a produselor de
origine animala;

S10. Gestioneaza stocurile si rapoartele vanzarii;

S11. Organizeaza locul de munca pentru manipularea si
procesarea produselor de origine animala, respectand
principiile ergonomiei, normele de securitate si

Ki. Produsele stimulente
- Materia prima necesara pentru obtinerea
produselor stimulente;
- Clasificarea si caracteristica merceologica a
produselor stimulente;
- Receptionarea produselor stimulente;
- Depozitarea produselor stimulente;
- Pregatirea catre vanzare a produselor stimulente;
- Etalarea produselor stimulente;
- Prezentarea produselor stimulente;
- Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;
- Norme de securitate si sanatate in munca in
procesul de vanzare a produselor stimulente;
- Cerinte de organizare a locului de munci;
- Cerinte igienico-sanitare pentru procesele
tehnologice de vanzare a produselor stimulente;
K:. Bauturile nealcoolice si apele minerale
- Clasificarea si caracteristica merceologicd a
bauturilor nealcoolice si apelor minerale;

Vanzarea produselor stimulente;
Vanzarea bauturilor nealcoolice
si apelor minerale;

Vanzarea bauturilor slab,
moderat si tari alcoolice.
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sandtate in munca, precum si cerintele igienico-
sanitare.

Receptionarea bauturilor nealcoolice si apelor
minerale;

Depozitarea bauturilor nealcoolice si apelor
minerale;

Pregatirea catre vanzare a bauturilor nealcoolice
si apelor minerale;

Prezentarea bauturilor nealcoolice si apelor
minerale;

Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;
Norme de securitate si sandtate in munca in
procesul de vanzare a bauturilor nealcoolice si
apelor minerale;

Cerinte de organizare a locului de munca;
Cerinte igienico-sanitare pentru procesele
tehnologice de vanzare a bauturilor nealcoolice si
apelor minerale;

Kis. Bauturile slab alcoolice

Clasificarea, sortimentul, caracteristici de calitate;
Ambalarea, marcarea, transportarea;
Receptionarea bauturilor slab alcoolice;
Depozitarea bauturilor bauturilor slab alcoolice;
Pregétirea catre vanzare a bauturilor slab
alcoolice;

Prezentarea bauturilor slab alcoolice;
Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;
Norme de securitate si sandtate Tn munca in
procesul de vanzare a bauturilor slab alcoolice;
Cerinte de organizare a locului de munca;
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Ks.

Cerinte igienico-sanitare pentru procesele
tehnologice de vanzare a bauturilor slab
alcoolice;

. Bauturile moderat alcoolice

influenta bauturilor alcoolice asupra sanatatii
omului, clasificarea vinurilor, caracteristici de
calitate a vinurilor, bolile si defectele. Ambalarea,
marcarea, transportarea,

Receptionarea bauturilor moderat alcoolice
Depozitarea bauturilor moderat alcoolice;
Pregétirea catre vanzare a bauturilor moderat
alcoolice;

Prezentarea bauturilor moderat alcoolice;
Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;
Norme de securitate si sandtate Tn munca in
procesul de vanzare a bauturilor moderat
alcoolice;

Cerinte de organizare a locului de munca;
Cerinte igienico-sanitare pentru procesele
tehnologice de vanzare a bauturilor moderat
alcoolice;

Bauturile alcoolice tari

Clasificarea, particularitatile de obtinere,
caracteristicile de calitate a bauturilor alcoolice
tari, ambalare, marcare, pastrare, transportarea;
Receptionarea bauturilor alcoolice tari;
Depozitarea bauturilor alcoolice tari;
Pregatirea catre vanzare a bauturilor alcoolice
tari,

Prezentarea bauturilor alcoolice tari;
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Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;
Norme de securitate si sandtate in munca in
procesul de vanzare a bauturilor alcoolice tari;
Cerinte de organizare a locului de munca;
Cerinte igienico-sanitare pentru procesele
tehnologice de vanzare a bauturilor alcoolice tari;

Rezultatul invatarii 6. Vanzarea grasimilor alimentare

Si. Caracterizarea materiei prime necesare pentru
obtinerea grasimilor alimentare;

So. Caracterizarea grupelor de grasimi alimentare,
conform clasificarii;

Ss3. Caracterizarea sortimentului de grasimi alimentare;
Sa4. Receptionarea grasimilor alimentare;

Ss. Depozitarea grasimilor alimentare;

Se. Pregatirea grasimilor alimentare pentru vanzare;
S7. Etalarea grasimilor alimentare;

Ss. Prezentarea grasimilor alimentare;

So. Realizarea procesului de vanzare a grasimilor
alimentare;

S10. Gestionarea stocurilor si intocmirea rapoartelor de
vanzare;

S11. Organizarea locului de munca pentru manipularea
si procesarea grasimilor alimentare, cu respectarea
principiilor ergonomiei, normelor de securitate si
sandtate in munca, precum si a cerintelor igienico-
sanitare.

Ki. Grasimile de origine vegetala:
Clasificarea grasimilor de origine vegetala;

Particularitétile de obtinere a grasimilor de
origine vegetal;

Caracteristicile de calitate ale grasimilor de
origine vegetala;

Ambalarea, marcarea, pastrarea si transportul
grasimilor de origine vegetala;

Receptionarea grasimilor de origine vegetala;
Depozitarea grasimilor de origine vegetala;
Pregatirea grasimilor de origine vegetald pentru
vanzare;

Prezentarea grasimilor de origine vegetala;
Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;
Norme de securitate si sandtate in munca in
procesul de vanzare a grasimilor de origine
vegetald;

Cerinte de organizare a locului de munci;
Cerinte igienico-sanitare pentru procesele
tehnologice de vanzare a grasimilor de origine
vegetala.

K 2. Grasimile de origine animaliera

Clasificarea grasimilor de origine animaliera;

Vanzarea grasimilor alimentare
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Particularitétile de obtinere a grasimilor de
origine animaliera,

Caracteristicile de calitate ale grasimilor de
origine animalierd;

Ambalarea, marcarea, pastrarea si transportul
grasimilor de origine animaliera;
Receptionarea grasimilor de origine animaliera;
Depozitarea grasimilor de origine animaliera;
Pregétirea grasimilor de origine animaliera pentru
vanzare;

Prezentarea grasimilor de origine animalier3;
Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;
Norme de securitate si sandtate Tn munca in
procesul de vanzare a grasimilor de origine
animaliera;

Cerinte de organizare a locului de munca;
Cerinte igienico-sanitare pentru procesele
tehnologice de vanzare a grasimilor de origine
animaliera.

Rezultatul invitarii 7. Vanzarea concentratelor alimentare

S1. Caracterizarea materiei prime necesare pentru
obtinerea concentratelor alimentare;

So. Caracterizarea grupelor de concentrate alimentare,

conform clasificarii;

S3. Caracterizarea sortimentului de concentrate
alimentare;

S4. Receptionarea concentratelor alimentare;
Ss. Depozitarea concentratelor alimentare;

Se. Pregatirea concentratelor alimentare pentru

Ki. Concentratele alimentare

Clasificarea concentratelor alimentare;
Particularitdtile de obtinere a concentratelor
alimentare;

Caracteristicile de calitate ale concentratelor
alimentare;

Ambalarea, marcarea, pastrarea si transportul
concentratelor alimentare;

Receptionarea concentratelor alimentare;

-Vanzarea concentratelor alimentare
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vanzare;

S7. Etalarea concentratelor alimentare;

Ss. Prezentarea concentratelor alimentare;

So. Realizarea procesului de vanzare a concentratelor
alimentare;

S10. Gestionarea stocurilor si Tntocmirea rapoartelor de
vanzare;

S11. Organizarea locului de munca pentru manipularea
si procesarea concentratelor alimentare, cu respectarea
principiilor ergonomiei, normelor de securitate si
sdndtate in munca, precum si a cerintelor igienico-
sanitare..

Depozitarea concentratelor alimentare;
Pregatirea concentratelor alimentare pentru
vanzare;

Prezentarea concentratelor;

Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;
Norme de securitate si sandtate in munca in
procesul de vanzare a concentratelor alimentare;
Cerinte de organizare a locului de munca;
Cerinte igienico-sanitare pentru procesele
tehnologice de vanzare a concentratelor.

Specificatii metodologice

Modulul 5 — Vanzarea marfurilor alimentare este
realizarea operatiunilor de vanzare a produselor alimentare.
Tinand cont de specificul modulului, se recomanda:

centrat pe dobandirea de cunostinte profesionale si dezvoltarea abilitatilor necesare pentru

- predarea continuturilor teoretice si organizarea lucrarilor practice pe grupe de marfuri;
- corelarea procesului de instruire cu etapele procesului tehnologic de vanzare a produselor alimentare, cum ar fi: receptionarea, depozitarea, etalarea,

gestionarea stocurilor de marfa si intocmirea rapoartelor.
Activitatile de instruire desfasurate de cadrul didactic vor avea un caracter activ-participativ si vor fi centrate pe elev, pentru a incuraja implicarea

si formarea competentelor specifice.

Ordinea de parcurgere a secventelor de continut in cadrul modulului poate fi adaptata, atat timp cat nu este afectata logica de formare a

competentelor profesionale.

Repartizarea orelor pe secvente de continut raméane la latitudinea profesorului responsabil cu predarea modulului, in functie de: dificultatea temelor,
nivelul de cunostinte anterioare ale elevilor si ritmul de asimilare a acestora. Numarul total de ore alocat modulului, precum si cel destinat instruirii

teoretice si practice, va ramane neschimbat.
Sugestii de evaluare a rezultatelor invatarii

Sugestiile de evaluare sunt adresate cadrelor didactice, elevilor, precum si evaluatorilor, avand ca scop identificarea aspectelor esentiale in evaluarea

rezultatelor invatarii formate in cadrul modulului.
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Pentru colectarea dovezilor privind atingerea rezultatelor invatarii prevazute in prezentul modul, se recomanda realizarea evaludrii sumative, prin

proba practicd si proba teoretica, prin care elevul va demonstra capacitatea de a:

argumenta importanta produselor de origine vegetala in alimentatie;

caracteriza produsele de origine vegetala, conform clasificarii acestora;

aprecia calitatea produselor de origine vegetalad pe baza indicilor organoleptici;

descrie particularitatile procesului tehnologic de vanzare a produselor de origine vegetal;

utiliza corect utilajele si inventarul specific, cu respectarea normelor de securitate si sandtate in munca;
pastra produsele alimentare n conditii care respecta cerintele igienico-sanitare.

Proba teoretica va include: Test scris

Proba practica de evaluare a rezultatelor invatarii va include: Sarcini practice axate, preponderent, pe realizarea formelor de taiere.
In procesul de evaluare, elevul va avea acces la documente tehnologice relevante pentru demonstrarea rezultatelor invatarii. Dupa administrarea
probelor (teoretica si practica) de evaluare, profesorul va oferi elevilor un feedback constructiv referitor la rezultatele evaluarii.

Criterii de evaluare a proceselor, pentru méisurarea rezultatelor invatarii pe parcursul modulului si la final de modul:

- Organizarea locului de munca;

- Prezentarea produsului alimentar;

- Manipularea si pastrarea produselor;

- Interactiunea cu clientul;

- Utilizarea documentatiei tehnologice si comerciale;
- Aspectul si calitatea produsului oferit spre vanzare;

Se recomanda ca fiecare elev sa execute fiecare etapa de vanzare a marfurilor. Cadrul didactic (evaluatorul) va urmari si va evalua atat procesul

tehnologic, conform fiselor de evaluare. In procesul de evaluare, elevul va avea acces la documente tehnologice relevante pentru demonstrarea rezultatelor
invatarii. Dupa administrarea testelor (teoretic si practic), cadrul didactic va oferi elevilor un feedback constructiv referitor la rezultatele evaluarii.

Produse recomandata:

- Produse de origine vegetala;

- Produse de origine animala;

- Produse zaharoase si fainoase;
- Produse gustative;

- @Grasimi alimentare;

- Concentrate alimentare.
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Modulul 6 —Vanzarea marfurilor nealimentare

Scopul modulului: Formarea competentelor generale si profesionale de gestionare completd a procesului de vanzare a marfurilor nealimentare
oferind functionalitati specifice pentru evidenta si urmarirea marfurilor, optimizarea fluxului de vanzare si asigurarea conformitatii cu reglementarile din
domeniul nealimentar. Acest modul vizeazd dobandirea rezultatelor invatarii necesare pentru initiere in profesie si constituie fundamentul pentru

Repartizarea orientativa a orelor pe rezultate ale invatarii:

Rezultate ale invatarii la final de modul T P Total

La final de modul, elevii pot/vor fi capabili sa:
RI1. | Explice notiuni generale privind sortimentul de marfuri nealimentare. 2 6 8
RI2. | Realizeze vanzarea marfurilor textile, inciltimintei din piele si inlocuitori de piele 16 24 40
RI3. | Realizeze vinzarea marfurilor de uz casnic si menaj 16 24 40
Ri4. | Realizeze vanzarea produselor de igiend si ingrijire personala 14 18 32
RI5. | Realizeze vanzarea marfurilor electrice si electronice 10 12 22
RI6. | Realizeze vanzarea mobilierului si decoratiunilor din lemn 10 12 22
RI7. | Realizeze vanzarea mirfurilor de papetirie si birotica 10 12 22
RIS. | Realizeze vanzarea materialelor pentru constructii si bricolaj 10 12 22
RI9. | Realizeze vanzarea juciriilor si articolelor pentru copii 10 12 22
Evaluare modul 2 6 8
Total 100 138 238

Repartizarea orientativa a orelor pe rezultate ale invatarii (pentru invatdmantul dual):

Rezultate ale invatarii la final de modul

IT TA Total
La final de modul, elevii pot/vor fi capabili sa: o

RI1. | Explice notiuni generale de marfuri nealimentare. 2 14 16
RI2. | Realizeze vanzarea marfurilor textile, incaltimintei din piele si inlocuitori de piele 10 49 59
RI3. | Realizeze vanzarea mirfurilor de uz casnic si menaj 10 49 59
Ri4. | Realizeze vanzarea produselor de igieni si ingrijire personald 8 49 57
RIS. | Realizeze vanzarea mirfurilor electrice si electronice 6 42 48
RI6. | Realizeze vanzarea mobilierului si decoratiunilor din lemn 6 42 48
RI7. | Realizeze vanzarea marfurilor de papetarie si birotica 4 42 46
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RI8. | Realizeze vanzarea materialelor pentru constructii si bricolaj 4 35 39
RI9. | Realizeze vanzarea juciriilor si articolelor pentru copii 4 35 39
Evaluare modul 2 14 16
Total 56 371 427

Rezultatele invatarii:

Rezultatul invatarii 1. Notiuni generale de marfuri nealimentare

Aptitudini (S)

Unitati de continut (K)

Lucrari practice recomandate

S1. Definirea termenilor de specialitate.
S2. Clasificarea merceologicd a marfurilor
nealimentare.

Ki. Notiuni generale de marfuri nealimentare

- Sortiment de marfuri;

- Sortiment de marfuri industriale;

- Sortiment de marfuri comerciale.

Kz. Criterii de clasificare a marfurilor nealimentare.

- Identificarea sortimentului si
caracterizarea merceologica a
marfurilor nealimentare;

Rezultatul invatarii 2. Vanzarea marfurilor textile, a incaltimintei din piele si inlocuitori de piele

Aptitudini (S)

Unitati de continut (K)

Lucrari practice recomandate

Si. Identifica sortimentul marfurilor textile;

S>. Apreciaza calitatea marfurilor textile
conform indicilor organoleptici;

S3. Argumenteaza importanta marfurilor textile;
S4. Asigura conditiile de pastrare a marfurilor
textile respectand normele de pastrare;

Ss. Caracterizeaza sortimentul de marfuri
textile;

Se. Identifica tipul de ambalaje utilizate la
ambalarea si transportarea marfurilor textile;
S7. Receptioneazd conform cantitatii si calitatii
marfurile textile;

K. Tesaturile si materiale textile

- Clasificarea si caracterizarea sortimentului de tesdturi si
materiale textile;

- Receptionarea sortimentului de tesaturi si materiale
textile;

- Depozitarea sortimentului de tesaturi si materiale textile;

- Pregatirea cdtre vanzare a sortimentului de tesaturi si
materiale textile;

- Etalarea sortimentului de tesaturi si materiale textile;

- Prezentarea sortimentului de tesaturi si materiale textile;

- Realizarea procesului de vanzare a sortimentului de
tesaturi si materiale textile;

- Vanzarea articolelor din tesatur;
- Vanzarea articolelor din tricotaj;
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Sg. Depoziteaza marfurile textile respectand
conditiile de pastrare;

So. Pregateste catre vanzare marfurile textile
conform operatiilor de pregatire;

S10. Etaleaza marfurile textile;

Si1. Prezinta marfurile textile;

S12. Realizeaza procesul de vanzare a
marfurilor textile;

S13.Gestioneaza stocurile si rapoartele vanzarii,
S14.0rganizeaza locul de munca pentru
manipularea si procesarea marfurilor textile,
respectand principiile ergonomiei, normele de
securitate si sdnatate in munca, precum si
cerintele igienico-sanitare;

Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;

Norme de securitate si sandtate in munca in procesul de
vanzare a sortimentului de tesaturi si materiale textile;
Cerinte de organizare a locului de munca;

Cerinte igienico-sanitare pentru procesele tehnologice de
vanzare a sortimentului de tesdturi si materiale textile;

K. Articole din confectii textile

Clasificarea si caracterizarea sortimentului de articole din
confectii textile;

Receptionarea sortimentului de articole din confectii
textile;

Depozitarea sortimentului de articole din confectii textile;
Pregatirea sortimentului de articole din confectii textile
pentru vanzare;

Etalarea sortimentului de articole din confectii textile in
spatiul comercial;

Prezentarea sortimentului de articole din confectii textile
catre client;

Realizarea procesului de vanzare a sortimentului de
articole din confectii textile;

Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;
Respectarea normelor de securitate si sandtate in munca in
procesul de vanzare a articolelor din confectii textile;
Cerinte privind organizarea locului de munca in
domeniul vanzarii articolelor textile;

Cerinte igienico-sanitare pentru procesele tehnologice de
vanzare a articolelor din confectii textile.

Ks. Articole din tricotaj

Clasificarea si caracterizarea sortimentului de articole din
tricotaj;
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Receptionarea sortimentului de articole din tricotaj;
Depozitarea sortimentului de articole din tricotaj;
Pregatirea sortimentului de articole din tricotaj pentru
vanzare;

Etalarea sortimentului de articole din tricotaj in spatiul
comercial;

Prezentarea sortimentului de articole din tricotaj catre
client;

Realizarea procesului de vanzare a sortimentului de
articole din tricotaj;

Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor in cazul
articolelor din tricotaj;

Respectarea normelor de securitate si sanatate in munca in
procesul de vanzare a articolelor din tricotaj;

Cerinte privind organizarea locului de munca pentru
vanzarea articolelor din tricotaj;

Cerinte igienico-sanitare pentru procesele tehnologice de
vanzare a articolelor din tricotaj.

S1. Identifica sortimentul de incaltdminte din
piele si inlocuitori de piele;

S». Apreciaza calitatea sortimentului de
incaltaminte din piele si inlocuitori de piele;
conform indicilor organoleptici;

S3. Argumenteaza importanta sortimentului de
incéltaminte din piele si inlocuitori de piele;
S4. Asigurd conditiile de péstrare a
sortimentului de incéltdminte din piele si
inlocuitori de piele.

respectand normele de pastrare;

K4. Sortimentul de inciltiminte din piele si inlocuitori de
piele.

Clasificarea si caracterizarea incdltamintei din piele si
inlocuitori de piele;

Receptionarea incaltamintei din piele si inlocuitori de
piele;

Depozitarea incaltamintei din piele si Inlocuitori de piele;
Pregatirea catre vanzare a incdltamintei din piele si
inlocuitori de piele;

Etalarea incaltamintei din piele si inlocuitori de piele;
Prezentarea incaltdmintei din piele si inlocuitori de piele;

Vanzarea incéltamintei pentru
femei, barbati si copii;
Vanzarea incéltdmintei de sport,
sezon (vard/iarnd);
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Ss. Caracterizeaza grupele sortimentului de
incaltaminte din piele si inlocuitori de piele,
conform criteriilor de clasificare ;

Se Identifica tipul de ambalaje utilizate la
ambalarea si transportarea de incaltaminte din
piele si inlocuitori de piele ;

S7. Receptioneazd conform cantitatii si calitatii
sortimentul de incaltaminte din piele si
inlocuitori de piele;

Ss. Depoziteaza sortimentul de incaltaminte
din piele si inlocuitori de piele respectand
conditiile de pastrare;

So. Pregateste catre vanzare conform operatiilor
de pregatire;

S10. Etaleaza sortimentul de incaltaminte din
piele si inlocuitori de piele;

S11. Prezinta sortimentul de Incaltaminte din
piele si inlocuitori de piele;

S12. Realizeaza procesul de vanzare a
sortimentului de incaltaminte din piele si
inlocuitori de piele;

S13.Gestioneaza stocurile si rapoartele vanzarii;
S14.0rganizeaza locul de munca pentru
manipularea si procesarea sortimentului de
incéltaminte din piele si inlocuitori de piele,
respectand principiile ergonomiei, normele de
securitate si sdnatate in munca, precum si
cerintele igienico-sanitare;

Realizarea procesului de vanzare a incdltdmintei din piele
si Inlocuitori de piele;

Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;

Norme de securitate si sandtate in munca in procesul de
vanzare a incdltdmintei din piele si inlocuitori de piele;
Cerinte de organizare a locului de munca;

Cerinte igienico-sanitare pentru procesele tehnologice de
vanzare a incaltamintei din piele si inlocuitori de piele;
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Rezultatul invatarii 3. Vanzarea marfurilor de uz casnic si menaj.

S1. Identificd sortimentul marfurilor de uz
casnic si menaj;

S». Apreciaza calitatea marfurilor de uz casnic
si menaj conform indicilor organoleptici;

S3. Argumenteaza importanta marfurilor de uz
casnic si menaj;

S4. Asigura conditiile de pastrare a marfurilor
de uz casnic si menaj respectand normele de
pastrare;

Ss. Caracterizeaza grupele marfurilor de uz
casnic si menaj, conform criteriilor de
clasificare;

Se. Identifica tipul de ambalaje utilizate la
ambalarea si transportarea marfurilor de uz
casnic si menaj ;

S7. Receptioneazad conform cantitatii si calitatii
sortimentul marfurilor de uz casnic si menaj;
Ss. Depoziteaza marfurile de uz casnic si
menaj respectand conditiile de pastrare;

So. Pregateste catre vanzare marfurile de uz
casnic si menaj conform operatiilor de
pregatire;

S10. Etaleaza marfurile de uz casnic si menaj;
S11. Prezinta sortimentul marfurilor de uz
casnic si menaj;

S12. Realizeaza procesul de vanzare a
madrfurilor de uz casnic si menaj;
S13.Gestioneaza stocurile si rapoartele vanzarii,

Ki. Sortimentul de detergenti si produse de curatenie

- Clasificarea si caracterizarea sortimentului de detergenti
si produse de curatenie;

- Receptionarea sortimentului de detergenti si produse de
curdtenie;

- Depozitarea sortimentului de detergenti si produse de
curdtenie;

- Pregatirea cétre vanzare a sortimentului de detergenti si
produse de curatenie;

- FEtalarea sortimentului de detergenti si produse de
curdtenie;

- Prezentarea sortimentului de detergenti si produse de
curdtenie;

- Realizarea procesului de vanzare sortimentului de
detergenti si produse de curatenie;

- Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;

- Norme de securitate si sandtate Tn munca in procesul de
vanzare a sortimentului de detergenti si produse de
curatenie;

- Cerinte de organizare a locului de munci;

- Cerinte igienico-sanitare pentru procesele tehnologice de
vanzare a sortimentului de detergenti si produse de
curdtenie;

Kz. Sortimentul ustensilelor de bucatairie

- Clasificarea si caracterizarea sortimentului de ustensile de
bucatarie;

- Receptionarea sortimentului de ustensile de bucatarie;

- Depozitarea sortimentului de ustensile de bucatarie ;

Vanzarea detergentilor si
produselor de curatenie;
Vanzarea ustensilelor de
bucatarie;

Vanzarea sortimentul de vesela,
oale si tigai;

Vanzarea produselor de unica
folosinta (folie, saci menajeri
etc.).
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S14.Organizeaza locul de munca pentru
manipularea si procesarea marfurilor de uz
casnic si menaj, respectand principiile
ergonomiei, normele de securitate si sanatate in
muncd, precum si cerintele igienico-sanitare;

Pregatirea catre vanzare a sortimentului de ustensile de
bucatarie;

Etalarea sortimentului de ustensile de bucatarie;
Prezentarea sortimentului de ustensile de bucatarie;
Realizarea procesului de vanzare a sortimentului de
ustensile de bucatirie;

Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;

Norme de securitate si sandtate in munca in procesul de
vanzare a sortimentului de ustensile de bucatirie;
Cerinte de organizare a locului de munca;

Cerinte igienico-sanitare pentru procesele tehnologice de
vanzare a sortimentului de ustensile de bucatarie;

Ks. Sortimentul de vesela, oale si tigai

Clasificarea si caracterizarea sortimentului de veseld, oale
si tigai;

Receptionarea sortimentului de veseld, oale si tigai;
Depozitarea sortimentului de vesela, oale si tigdi;
Pregatirea catre vanzare a sortimentului de vesela, oale si
tigai;

Etalarea sortimentului de vesela, oale si tigdi;
Prezentarea sortimentului de vesela, oale si tigai;
Realizarea procesului de vanzare a sortimentului de
veseld, oale si tigai;

Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;

Norme de securitate si sandtate in munca in procesul de
vanzare a sortimentului de veseld, oale si tigai;

Cerinte de organizare a locului de munca;

Cerinte igienico-sanitare pentru procesele tehnologice de
vanzare a sortimentului de veseld, oale si tigai;
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K4. Sortimentul produselor de unica folosinta (folie,saci
menajeri etc.)

Clasificarea si caracterizarea produselor de unica folosinta
(folie, saci menajeri etc.);

Receptionarea produselor de unica folosinta (folie, saci
menajeri etc.);

Depozitarea produselor de unica folosinta (folie, saci
menajeri etc.);

Pregétirea catre vanzare a produselor de unica folosinta
(folie, saci menajeri etc.);

Etalarea produselor de unica folosinta (folie, saci menajeri
etc.);

Prezentarea produselor de unica folosinta (folie, saci
menajeri etc.);

Realizarea procesului de vanzare a produselor de unica
folosinta (folie, saci menajeri etc.);

Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;

Norme de securitate si sandtate in munca in procesul de
vanzare a produselor de unicd folosinta (folie, saci
menajeri etc.);

Cerinte de organizare a locului de munci;

Cerinte igienico-sanitare pentru procesele tehnologice de
vanzare a produselor de unicd folosinta (folie, saci
menajeri etc.) ;

)

Rezultatul invatarii 4. Vinzarea produselor d

e igiena si ingrijire personala

S1. Identifica sortimentul produselor de igiena
si Ingrijire personald;

So. Apreciaza calitatea produselor de igiena si
ingrijire personald conform indicilor
organoleptici;

Ki. Produse cosmetice (creme, lotiuni, machiaj)

Clasificarea si caracterizarea produselor cosmetice
(creme, lotiuni, machiaj);

Receptionarea produselor cosmetice (creme, lotiuni,
machiaj);

Véanzarea produse cosmetice
(creme, lotiuni, machiaj) si
produselor de igiend personala;
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S3. Argumenteaza importanta produselor de
igiena si Ingrijire personald;

S4. Asigura conditiile de pastrare a produselor
de igiena si ingrijire personala respectand
normele de pastrare;

Ss. Caracterizeaza grupele produselor de igiena
si ingrijire personald conform criteriilor de
clasificare ;

Se. Identifica tipul de ambalaje utilizate la
ambalarea si transportarea produselor de igiena
si ingrijire personald;

S7. Receptioneazad conform cantitatii si calitatii
sortimentul produselor de igienad si ingrijire
personala;

Ss. Depoziteaza produsele de igiena si Ingrijire
personala respectand conditiile de pastrare;

So. Pregdteste catre vanzare produsele de igiena
si Ingrijire personald conform operatiilor de
pregatire;

S10. Etaleaza produsele de igiena si ingrijire
personala;

S11. Prezinta sortimentul produselor de igiena si
ingrijire personald;

S12. Realizeaza procesul de vanzare a
produselor de igiena si Ingrijire personala;
S13.Gestioneaza stocurile si rapoartele vanzarii,
S14. Organizeaza locul de munca pentru
manipularea si procesarea produselor de igiena
si ingrijire personald, respectand principiile

- Depozitarea produselor cosmetice (creme, lotiuni,
machiaj);

- Pregatirea catre vanzare a produselor cosmetice (creme,
lotiuni, machiaj);

- FEtalarea produselor cosmetice (creme, lotiuni, machiaj);

- Prezentarea produselor cosmetice (creme, lotiuni,
machiaj);

- Realizarea procesului de vanzare a produselor cosmetice
(creme, lotiuni, machiaj);

- Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;

- Norme de securitate si sdnatate Tn munca in procesul de
vanzare a produselor cosmetice (creme, lotiuni, machiaj);

- Cerinte de organizare a locului de munci;

- Cerinte igienico-sanitare pentru procesele tehnologice de
vanzare a produselor cosmetice (creme, lotiuni, machiaj);

Ka. Sortimentul sapunurilor, sampoanelor , pastelor de

dinti

- Clasificarea si caracterizarea sortimentului de sapunuri,
sampoane, pastelor de dinti;

- Receptionarea sortimentului de sdpunuri, sampoane,
pastelor de dinti;

- Depozitarea sortimentului de sapunuri, sampoane,
pastelor de dint;

- Pregatirea catre vanzare a sortimentului de sapunuri,
sampoane ,pastelor de dinti;

- FEtalarea sortimentului de sdpunuri, sampoane ,pastelor de
dinti;

- Prezentarea sortimentului de sapunuri, sampoane ,pastelor
de dinti;

Vanzarea sortimentului de
sdpunuri, sampoane ,pastelor de
dinti;

Vanzarea sortimentului aparatelor
de ras si periilor de par;
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ergonomiei, normele de securitate si sdnatate in
munca, precum si cerintele igienico-sanitare;

- Realizarea procesului de vanzare a sortimentului de
sapunuri, sampoane ,pastelor de dinti;

- Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;

- Norme de securitate si sdndtate Tn munca in procesul de
vanzare a sortimentului de sdpunuri, sampoane ,pastelor
de dinti;

- Cerinte de organizare a locului de munci;

- Cerinte igienico-sanitare pentru procesele tehnologice de
vanzare a sortimentului de sapunuri, sampoane ,pastelor
de dinti;

Ks. Sortimentul produselor de igiena personala

- Clasificarea si caracterizarea produselor de igiena

personala;

- Receptionarea produselor de igiend personal;

- Depozitarea produselor de igiena personala;

- Pregatirea catre vanzare a produselor de igiena

personala;

- Etalarea produselor de igiena personala;

- Prezentarea produselor de igiena personald;

- Realizarea procesului de vanzare a produselor de igiend

personala;

- Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;

- Norme de securitate si sandtate in munca in procesul de

vanzare a produselor de igiend personala;

- Cerinte de organizare a locului de munca;

- Cerinte igienico-sanitare pentru procesele tehnologice de

vanzare a produselor de igiend personala;

K4. Sortimentul aparatelor de ras si periilor de par

- Clasificarea si caracterizarea sortimentului aparatelor de

ras si periilor de par;
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Receptionarea sortimentului aparatelor de ras si periilor
de par;

Depozitarea sortimentului aparatelor de ras si periilor de
par;

Pregatirea catre vanzare a sortimentului aparatelor de ras
si periilor de par;

Etalarea sortimentului aparatelor de ras si periilor de par;
Prezentarea sortimentului aparatelor de ras si periilor de
par;

Realizarea procesului de vanzare a sortimentului
aparatelor de ras si periilor de par;

Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;

Norme de securitate si sandtate in munca in procesul de
vanzare a sortimentului aparatelor de ras si periilor de
par;

Cerinte de organizare a locului de munca;

Cerinte igienico-sanitare pentru procesele tehnologice de
vanzare a sortimentului aparatelor de ras si periilor de

par;

Rezultatul invatarii 5. Vanzarea marfurilor electrice si electronice.

S1. Identificd sortimentul marfurilor electrice si
electronice.

So. Apreciaza calitatea marfurilor electrice si
electronice.

conform indicilor organoleptici;

S3. Argumenteaza importanta marfurilor
electrice si electronice.

S4. Asigura conditiile de pdstrare a marfurilor
electrice si electronice respectand normele de
pastrare;

K. Sortimentul méarfurilor electrocasnice mici ( fier de
cialcat , mixer)

Clasificarea si caracterizarea marfurilor electrocasnice
mici;

Receptionarea marfurilor electrocasnice mici;
Depozitarea marfurilor electrocasnice mici;

Pregatirea catre vanzare a marfurilor electrocasnice mici;
Etalarea marfurilor electrocasnice mici;

Prezentarea marfurilor electrocasnice mici;

Véanzarea marfurilor
electrocasnice mici ( fier de
calcat, mixer) si electrocasnice
mari (frigider, aragaz);
Vanzarea marfurilor electronice
(televizoare, telefoane, tablete
etc.), bateriilor, becurilor,
accesorii electrice;
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Ss. Caracterizeaza sortimentul marfurilor
electrice si electronice conform criteriilor de
clasificare ;

Se. Identifica tipul de ambalaje utilizate la
ambalarea si transportarea marfurilor electrice
si electronice;

S7. Receptioneazd conform cantitatii si calitatii
sortimentul marfurilor electrice si electronice.
Ss. Depoziteaza marfurile electrice si
electronice. respectand conditiile de pastrare;
So. Pregdteste catre vanzare marfurile electrice
si electronice conform operatiilor de pregatire;
S10. Etaleaza marfurile electrice si electronice;
S11. Prezinta sortimentul marfurilor electrice si
electronice;

S12. Realizeaza procesul de vanzare a
marfurilor electrice si electronice;
S13.Gestioneaza stocurile si rapoartele vanzarii,
S14. Organizeaza locul de munca pentru
manipularea si procesarea marfurilor electrice
si electronice, respectand principiile
ergonomiel, normele de securitate si sdnatate in
munca, precum si cerintele igienico-sanitare;

Realizarea procesului de vanzare a marfurilor
electrocasnice mici;

Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;

Norme de securitate si sandtate in munca in procesul de
vanzare a marfurilor electrocasnice mici;

Cerinte de organizare a locului de munca;

Cerinte igienico-sanitare pentru procesele tehnologice de
vanzare a marfurilor electrocasnice mici;

Kz. Sortimentul marfurilor electrocasnice mari (frigider,
aragaz)

Clasificarea si caracterizarea marfurilor electrocasnice
mari;

Receptionarea marfurilor electrocasnice mari;
Depozitarea marfurilor electrocasnice mari;

Pregatirea catre vanzare a marfurilor electrocasnice mari,
Etalarea marfurilor electrocasnice mari;

Prezentarea marfurilor electrocasnice mari,

Realizarea procesului de vanzare a marfurilor
electrocasnice mari;

Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;

Norme de securitate si sandtate in munca in procesul de
vanzare a marfurilor electrocasnice mari;

Cerinte de organizare a locului de munca;

Cerinte igienico-sanitare pentru procesele tehnologice de
vanzare a marfurilor electrocasnice mari;

Ks. Sortimentul méarfurilor electronice (televizoare,
telefoane, tablete etc.)

Clasificarea si caracterizarea marfurilor electronice;
Receptionarea marfurilor electronice;
Depozitarea marfurilor electronice;;
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Pregatirea catre vanzare a marfurilor electronice;
Etalarea marfurilor electronice;

Prezentarea marfurilor electronice;

Realizarea procesului de vanzare a marfurilor
electronice;

Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;

Norme de securitate si sandtate in munca in procesul de
vanzare a marfurilor electronice;

Cerinte de organizare a locului de munca;

Cerinte igienico-sanitare pentru procesele tehnologice de
vanzare a marfurilor electronice;

K4. Baterii, becuri, accesorii electrice

Clasificarea si caracterizarea bateriilor, becurilor,
accesoriilor electrice;

Receptionarea bateriilor, becurilor, accesoriilor electrice;
Depozitarea bateriilor, becurilor, accesoriilor electrice;
Pregatirea catre vanzare a bateriilor, becurilor, accesorii
electrice;

Etalarea bateriilor, becurilor, accesoriilor electrice;
Prezentarea bateriilor, becurilor, accesoriilor electrice;
Realizarea procesului de vanzare a bateriilor, becurilor,
accesoriilor electrice;

Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;

Norme de securitate si sandtate in munca in procesul de
vanzare a bateriilor, becurilor, accesorii electrice;
Cerinte de organizare a locului de munca;

Cerinte igienico-sanitare pentru procesele tehnologice de
vanzare a bateriilor, becurilor, accesorii electrice;
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Rezultatul invatarii 6. Vanzarea mobilierului si decoratiunilor

S1. Identifica sortimentul mobilierului si
decoratiunilor din lemn;

S>. Apreciaza calitatea mobilierului si
decoratiunilor din lemn conform indicilor
organoleptici;

S3. Argumenteaza importanta mobilierului si
decoratiunilor din lemn;

S4. Asigurd conditiile de péstrare a mobilierului
decoratiunilor din lemn respectand normele de
pastrare;

Ss. Caracterizeaza sortimentul mobilierului si
decoratiunilor din lemn conform criteriilor de
clasificare ;

Se. Identifica tipul de ambalaje utilizate la
ambalarea si transportarea mobilierului si
decoratiunilor din lemn;

S7. Receptioneazd conform cantitatii si calitatii
sortimentul mobilierului si decoratiunilor din
lemn;

Ss. Depoziteaza mobilierul si decoratiunile din
lemn respectand conditiile de pastrare;

So. Pregdteste catre vanzare mobilierul si
decoratiunile din lemn conform operatiilor de
pregatire;

S10. Etaleaza mobilierul si decoratiunile din
lemn;

S11. Prezinta sortimentul mobilierului si
decoratiunilor din lemn;

Ki. Mobilier pentru locuinta (scaune, mese, dulapuri)

- Clasificarea si caracterizarea mobilierului pentru
locuinta;

- Receptionarea mobilierului pentru locuinta;

- Depozitarea mobilierului pentru locuinta;

- Pregatirea catre vanzare a mobilierului pentru locuinta;

- Etalarea mobilierului pentru locuinta;

- Prezentarea mobilierului pentru locuinta;

- Realizarea procesului de vanzare a mobilierului pentru
locuinta;

- Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;

- Norme de securitate si sdndtate Tn munca in procesul de
vanzare a mobilierului pentru locuinta;

- Cerinte de organizare a locului de munca;

- Cerinte igienico-sanitare pentru procesele tehnologice de
vanzare a mobilierului pentru locuinta;

Kz. Decoratiuni din lemn (tablouri, rame foto, vaze etc.)

- Clasificarea si caracterizarea decoratiunilor din lemn;

- Receptionarea decoratiunilor din lemn;

- Depozitarea decoratiunilor din lemn;

- Pregdtirea catre vanzare a decoratiunilor din lemn;

- Etalarea decoratiunilor din lemn;

- Prezentarea decoratiunilor din lemn;

- Realizarea procesului de vanzare a decoratiunilor din
lemn;

- Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;

- Norme de securitate si sandtate Tn munca in procesul de
vanzare a decoratiunilor din lemn;

- Cerinte de organizare a locului de munca;

Vanzarea mobilierului pentru
locuinta;

Vanzarea decoratiunilor din lemn,
covoragelor, perdelelor si
draperiilor;
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S12. Realizeaza procesul de vanzare a
mobilierului si decoratiunilor din lemn;
S13.Gestioneaza stocurile si rapoartele vanzarii;
S14. Organizeaza locul de munca pentru
manipularea si procesarea mobilierului si
decoratiunilor din lemn,

respectand principiile ergonomiei, normele de
securitate si sdndtate Tn munca, precum si
cerintele igienico-sanitare;

Cerinte igienico-sanitare pentru procesele tehnologice de
vanzare a decoratiunilor din lemn;

Ks. Covorasele, perdele, draperii

Clasificarea si caracterizarea covoraselor, perdelelor,
draperiilor;

Receptionarea covoraselor, perdelelor, draperiilor;
Depozitarea covoraselor, perdelelor, draperiilor;
Pregétirea catre vanzare a covoraselor, perdelelor,
draperiilor;

Etalarea covoraselor, perdelelor, draperiilor ;
Prezentarea covoraselor, perdelelor, draperiilor ;
Realizarea procesului de vanzare a covoraselor,
perdelelor, draperiilor;

Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;

Norme de securitate si sandtate in munca in procesul de
vanzare a covoraselor, perdelelor, draperiilor.

Cerinte de organizare a locului de munca;

Cerinte igienico-sanitare pentru procesele tehnologice de
vanzare a covoraselor, perdelelor, draperiilor.

Rezultatul invatarii 7. Vanzarea marfurilor de papetarie si birotica

S1. Identifica sortimentul marfurilor de
papetarie si birotica ;

So. Apreciaza calitatea marfurilor de papetarie
si birotica conform indicilor organoleptici;

S3. Argumenteaza importanta marfurilor de
papetarie si birotica;

Sa4. Asigura conditiile de pastrare a marfurilor
de papetarie si birotica respectand normele de
pastrare;

Ki. Sortimentul marfurilor de papetirie (caiete, hartie,
agende)

Clasificarea si caracterizarea marfurilor de papetarie;
Receptionarea marfurilor de papetarie;

Depozitarea marfurilor de papetarie;

Pregatirea catre vanzare a marfurilor de papetarie;
Etalarea marfurilor de papetarie;

Prezentarea marfurilor de papetarie;

Realizarea procesului de vanzare a marfurilor de
papetarie;

Vanzarea marfurilor de papetarie
(caiete, hartie, agende);
Vanzarea rechizitelor de birou
(pixuri, dosare, bibliorafturi si
accesorii de birou).
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Ss. Caracterizeaza sortimentul marfurilor de
papetarie si birotica conform criteriilor de
clasificare ;

Se. Identifica tipul de ambalaje utilizate la
ambalarea si transportarea marfurilor de
papetarie si birotica;

S7. Receptioneazd conform cantitatii si calitatii
sortimentul marfurilor de papetarie si birotica;
Sg. Depoziteaza marfurile de papetarie si
birotica respectand conditiile de pastrare;

So. Pregateste catre vanzare marfurile de
papetarie si birotica conform operatiilor de
pregatire;

Si0. Etaleazd marfurile de papetarie si biroticd;
S11. Prezinta sortimentul marfurilor de
papetarie si birotica;

S12. Realizeaza procesul de vanzare a marfurilor
de papetdrie si birotica;

S13. Gestioneaza stocurile si rapoartele vanzarii;
S14. Organizeaza locul de munca pentru
manipularea si procesarea marfurilor de
papetarie si birotica respectand principiile
ergonomiel, normele de securitate si sdnatate in
munca, precum si cerintele igienico-sanitare;

Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;

Norme de securitate si sandtate in munca in procesul de
vanzare a marfurilor de papetarie;

Cerinte de organizare a locului de munca;

Cerinte igienico-sanitare pentru procesele tehnologice de
vanzare a marfurilor de papetarie;

K:. Sortimente rechizitelor de birou (pixuri, dosare,
bibliorafturi si accesorii de birou)

Clasificarea si caracterizarea rechizitelor de birou;
Receptionarea rechizitelor de birou;

Depozitarea rechizitelor de birou ;

Pregatirea catre vanzare a rechizitelor de birou;

Etalarea rechizitelor de birou;

Prezentarea rechizitelor de birou;

Realizarea procesului de vanzare a rechizitelor de birou;
Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;

Norme de securitate si sandtate in munca in procesul de
vanzare a rechizitelor de birou;

Cerinte de organizare a locului de munca;

Cerinte igienico-sanitare pentru procesele tehnologice de
vanzare a rechizitelor de birou;

Rezultatul invatarii 8. Vinzarea materialelor

pentru constructii si bricolaj

S1. Identificd sortimentul materialelor pentru
constructii si bricolaj;

S>. Apreciaza calitatea materialelor pentru
constructii si bricolaj conform indicilor
organoleptici;

Ki. Sortimentul de ciment, var, gips-carton

Clasificarea si caracterizarea sortimentului de ciment,
var, gips-carton;

Receptionarea sortimentului de ciment, var, gips-carton;
Depozitarea sortimentului de ciment, var, gips-carton;

Vanzarea sortimentului de ciment,
var, gips-carton si adezivilor.
Vanzarea sortimentului de scule,
unelte si vopselelor, pensulelor,
lacurilor;
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S3. Argumenteaza importanta materialelor
pentru constructii si bricolaj;

S4. Asigura conditiile de pastrare a materialelor
pentru constructii si bricolaj, respectand
normele de pastrare;

Ss. Caracterizeaza sortimentul materialelor
pentru constructii si bricolaj, conform criteriilor
de clasificare ;

Se. Identifica tipul de ambalaje utilizate la
ambalarea si transportarea materialelor pentru
constructii si bricolaj;

S7. Receptioneazad conform cantitatii si calitatii
sortimentul materialelor pentru constructii si
bricolaj;

Sg. Depoziteaza materialele pentru constructii
si bricolaj, respectand conditiile de pastrare;
So. Pregateste catre vanzare materialele pentru
constructii si bricolaj, conform operatiilor de
pregatire;

S10. Etaleaza materialele pentru constructii si
bricolaj;

S11. Prezinta sortimentul materialelor pentru
constructii si bricolaj;

S12. Realizeaza procesul de vanzare a
materialelor pentru constructii si bricolaj;
S13.Gestioneaza stocurile si rapoartele vanzarii,
S14. Organizeaza locul de munca pentru
manipularea si procesarea materialelor pentru
constructii si bricolaj, respectand principiile

- Pregatirea catre vanzare a sortimentului de ciment, var,
gips-carton;

- Etalarea sortimentului de ciment, var, gips-carton;

- Prezentarea sortimentului de ciment, var, gips-carton;

- Realizarea procesului de vanzare a sortimentului de
ciment, var, gips-carton;

- Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;

- Norme de securitate si sandtate Tn munca in procesul de
vanzare a sortimentului de ciment, var, gips-carton;

- Cerinte de organizare a locului de munca;

- Cerinte igienico-sanitare pentru procesele tehnologice de
vanzare a sortimentului de ciment, var, gips-carton;

K. Sortimentul de adezivi, silicon, spuma poliuretanica

- Clasificarea si caracterizarea sortimentului de adezivi,
silicon, spuma poliuretanica;

- Receptionarea sortimentului de adezivi, silicon, spuma
poliuretanica;

- Depozitarea sortimentului de adezivi, silicon, spuma
poliuretanica;

- Pregdtirea catre vanzare a sortimentului de adezivi,
silicon, spuma poliuretanica;

- Etalarea sortimentului de adezivi, silicon, spuma
poliuretanica;

- Prezentarea sortimentului de adezivi, silicon, spuma
poliuretanicd;

- Realizarea procesului de vanzare a sortimentului de
adezivi, silicon, spuma poliuretanica;

- Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;

70




ergonomiei, normele de securitate si sdnatate in
munca, precum si cerintele igienico-sanitare;

Norme de securitate si sandtate in munca in procesul de
vanzare a sortimentului de adezivi, silicon, spuma
poliuretanica;

Cerinte de organizare a locului de munca;

Cerinte igienico-sanitare pentru procesele tehnologice de
vanzare a sortimentului de adezivi, silicon, spuma
poliuretanicd;

Ks. Sortimentul de scule si unelte

Clasificarea si caracterizarea sortimentului de scule si
unelte;

Receptionarea sortimentului de scule si unelte;
Depozitarea sortimentului de scule si unelte;

Pregatirea catre vanzare a sortimentului de scule si
unelte;

Etalarea sortimentului de scule si unelte;

Prezentarea sortimentului de scule si unelte;

Realizarea procesului de vanzare a sortimentului de scule
si unelte sortimentul de scule si unelte;

Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;

Norme de securitate si sandtate in munca in procesul de
vanzare a sortimentului de scule si unelte;

Cerinte de organizare a locului de munci;

Cerinte igienico-sanitare pentru procesele tehnologice de
vanzare a sortimentului de scule si unelte;

Ka4. Sortimentul de vopsele, pensule, lacuri

Clasificarea si caracterizarea sortimentului de vopsele,
pensule, lacuri;

Receptionarea sortimentului de vopsele, pensule, lacuri;
Depozitarea sortimentului de vopsele, pensule, lacuri;
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- Pregatirea catre vanzare a sortimentului de vopsele,
pensule, lacuri;

- Etalarea sortimentului de vopsele, pensule, lacuri;

- Prezentarea sortimentului de vopsele, pensule, lacuri;

- Realizarea procesului de vanzare a sortimentului de
vopsele, pensule, lacuri;

- Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;

- Norme de securitate si sdnatate Tn munca in procesul de
vanzare a sortimentului de vopsele, pensule, lacuri;

- Cerinte de organizare a locului de munca;

- Cerinte igienico-sanitare pentru procesele tehnologice de
vanzare a sortimentului de vopsele, pensule, lacuri;

Rezultatul invatarii 9. Vanzarea jucariilor si articolelor pentru copii.

S1. Identifica sortimentul jucariilor si
articolelor pentru copii;

S>. Apreciaza calitatea jucariilor si articolelor
pentru copii conform indicilor organoleptici;
S3. Argumenteaza importanta jucariilor si
articolelor pentru copii;

S4. Asigurd conditiile de pastrare a jucariilor si
articolelor pentru copii, respectand normele de
pastrare;

Ss. Caracterizeaza sortimentul jucariilor si
articolelor pentru copii, conform criteriilor de
clasificare ;

Se. Identifica tipul de ambalaje utilizate la
ambalarea si transportarea jucariilor si
articolelor pentru copii;

S7. Receptioneazd conform cantitatii si calitdtii
sortimentul jucdriilor si articolelor pentru copii

Ki1. Jucarii de plastic, plus, jocuri educative.

- Clasificarea si caracterizarea jucariilor de plastic, plus,
jocurilor educative;

- Receptionarea jucariilor de plastic, plus, jocurilor
educative;

- Depozitarea jucariilor de plastic, plus, jocurilor
educative;

- Pregatirea catre vanzare a jucariilor de plastic, plus,
jocurilor educative;

- FEtalarea jucariilor de plastic, plus, jocurilor educative;

- Prezentarea jucariilor de plastic, plus, jocurilor
educative;

- Realizarea procesului de vanzare a jucariilor de plastic,
plus, jocurilor educative;

- Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;

- Norme de securitate si sdndtate Tn munca in procesul de
vanzare a jucariilor de plastic, plus, jocurilor educative;

Vanzarea jucdriilor de plastic,
plus, jocurilor educative;
Vanzarea carucioarelor, scaune
auto pentru copii si accesoriilor
pentru ingrijirea bebelusilor;
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Sg. Depoziteaza respectand conditiile de
pastrare;

So. Pregateste catre vanzare conform
operatiilor de pregatire;

S10. Etaleaza

S11. Prezinta sortimentul

S12. Realizeaza procesul de vanzare a
S13.Gestioneaza stocurile si rapoartele vanzarii;
S14. Organizeaza locul de munca pentru
manipularea si procesarea respectand
principiile ergonomiei, normele de securitate si
sanatate Tn munca, precum si cerintele igienico-
sanitare;

Cerinte de organizare a locului de munca ;
Cerinte igienico-sanitare pentru procesele tehnologice de
vanzare a jucariilor de plastic, plus, jocurilor educative;

K:. Carucioare, scaune auto pentru copii.

Clasificarea si caracterizarea carucioarelor, scaunelor
auto pentru copii;

Receptionarea carucioarelor, scaunelor auto pentru copii;
Depozitarea carucioarelor, scaunelor auto pentru copii;
Pregétirea catre vanzare a carucioarelor, scaunelor auto
pentru copii;

Etalarea carucioarelor, scaunelor auto pentru copii;
Prezentarea carucioarelor, scaunelor auto pentru copii;
Realizarea procesului de vanzare a carucioarelor,
scaunelor auto pentru copii;

Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;

Norme de securitate si sandtate in munca in procesul de
vanzare a carucioarelor, scaunelor auto pentru copii;
Cerinte de organizare a locului de munca carucioarelor,
scaunelor auto pentru copii;

Cerinte igienico-sanitare pentru procesele tehnologice de
vanzare a carucioarelor, scaunelor auto pentru copii;

Ks. Accesorii pentru ingrijirea bebelusilor.

Clasificarea si caracterizarea accesoriilor pentru
ingrijirea bebelusilor;

Receptionarea accesoriilor pentru ingrijirea bebelusilor;
Depozitarea accesoriilor pentru ingrijirea bebelusilor;
Pregatirea catre vanzare a accesoriilor pentru ingrijirea
bebelusilor;

Etalarea accesoriilor pentru ingrijirea bebelusilor;
Prezentarea accesoriilor pentru ingrijirea bebelusilor;
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- Realizarea procesului de vanzare a accesoriilor pentru
ingrijirea bebelusilor;

- Gestionarea stocurilor si raportarea vanzarilor;

- Norme de securitate si sdndtate Tn munca in procesul de
vanzare a accesoriilor pentru ingrijirea bebelusilor;

- Cerinte de organizare a locului de munca;

- Cerinte igienico-sanitare pentru procesele tehnologice de

vanzare a accesoriilor pentru ingrijirea bebelusilor;

Specificatii metodologice:

Modulul 6 — Véanzarea marfurilor nealimentare este centrat pe dobandirea de cunostinte profesionale si dezvoltarea abilitatilor necesare pentru
realizarea operatiunilor de vanzare a marfurilor nealimentare.

Tinand cont de specificul modulului, se recomanda:

- predarea continuturilor teoretice si organizarea lucrarilor practice pe grupe de marfuri;
- corelarea procesului de instruire cu etapele procesului tehnologic de vanzare a marfurilor nealimentare, cum ar fi: receptionarea, depozitarea, etalarea,
gestionarea stocurilor de marfa si Intocmirea rapoartelor.

Activitatile de instruire desfasurate de cadrul didactic vor avea un caracter activ-participativ si vor fi centrate pe elev, pentru a incuraja implicarea
si formarea competentelor specifice.

Ordinea de parcurgere a secventelor de continut in cadrul modulului poate fi adaptatd, atat timp céat nu este afectata logica de formare a
competentelor profesionale.

Repartizarea orelor pe secvente de continut ramane la atitudinea profesorului responsabil cu predarea modulului, in functie de: dificultatea temelor,
nivelul de cunostinte anterioare ale elevilor si ritmul de asimilare a acestora. Numarul total de ore alocat modulului, precum si cel destinat instruirii
teoretice si practice, va ramane neschimbat.

Sugestii de evaluare a rezultatelor invatarii

Sugestiile de evaluare sunt adresate cadrelor didactice, elevilor, precum si evaluatorilor, avand ca scop identificarea aspectelor esentiale in evaluarea
rezultatelor invatarii formate in cadrul modulului.

Pentru colectarea dovezilor privind atingerea rezultatelor invatarii prevdzute in prezentul modul, se recomanda realizarea evaluarii sumative, prin
proba practica si proba teoretica, prin care elevul va demonstra capacitatea de a:

- argumenta importanta marfurilor nealimentare in economie si societate;
- caracteriza marfurile nealimentare, conform clasificarii acestora;
- aprecia calitatea marfurilor nealimentare pe baza indicilor organoleptici;
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- descrie particularitatile procesului tehnologic de vanzare a marfurilor nealimentare ;
- utiliza corect utilajele si inventarul specific, cu respectarea normelor de securitate si sdnatate Tn munca;
- pastra marfurile nealimentare in conditii care respecta cerintele igienico-sanitare.

Proba teoretica va include: Test scris(2 ore)

Proba practica de evaluare a rezultatelor invatarii va include: Sarcini practice axate, preponderent, pe aplicarea tehnicilor de vanzarea a marfurilor
nealimentare.

In procesul de evaluare, elevul va avea acces la documente tehnologice relevante pentru demonstrarea rezultatelor invatarii. Dupd administrarea
probelor (teoretica si practicd) de evaluare, profesorul va oferi elevilor un feedback constructiv referitor la rezultatele evaluarii.
Criterii de evaluare a proceselor, pentru masurarea rezultatelor invatarii pe parcursul modulului si la final de modul:
- Organizarea locului de munci;
- Prezentarea produsului nealimentar;
- Manipularea si pastrarea produselor;
- Interactiunea cu clientul;
- Utilizarea documentatiei tehnologice si comerciale;
- Aspectul si calitatea produsului oferit spre vanzare;

Se recomanda ca fiecare elev sa execute fiecare etapa de vanzare a marfurilor. Cadrul didactic (evaluatorul) va urmari si va evalua atat procesul
tehnologic, conform fiselor de evaluare. In procesul de evaluare, elevul va avea acces la documente tehnologice relevante pentru demonstrarea rezultatelor
invatarii

Produse recomandate:

- Produse textile si de imbracaminte;

- Incaltaminte si marochinarie;

- Atrticole cosmetice si de ingrijire personald;
- Produse de menaj si uz casnic;

- Produse electrocasnice mici;

- Articole de papetarie si biroticd;
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Modulul 7. Exploatarea masinilor de casa si control cu memorie fiscala

Scopul modulului: Scopul acestui modul este formarea si dezvoltarea competentelor profesionale generale si specifice necesare pentru pregatirea,
utilizarea si exploatarea eficientd a masinilor de casa si control cu memorie fiscald in vederea efectuarii corecte a decontarilor in numerar. Modulul
urmareste familiarizarea elevilor cu structura, functionarea si reglementérile legale aplicabile acestor echipamente fiscale, dezvoltand totodatd deprinderile
necesare pentru operarea in conditii reale de munca.

Administrarea modulului:

Rezultate ale invatarii la final de modul
. . IT IP Total
La final de modul, elevii pot/vor fi capabili sa:
RiL Utilizeze masin%l? de C&Sfl ?i C(?ntrol cu memorie fiscald, si incasarea contravalori in 54 06 150
procesul deservirii cumparatorilor
RI2. | Perfecteze documentatia casierului operator 24 24 48
Evaluare modul 2 6 8
Total 80 126 206
Repartizarea orientativa a orelor pe rezultate ale invatarii (pentru invatimantul dual):
Rezultate ale invatarii la final de modul IT 1A Total
RiL Utilizeze ma§in%lc‘3. de casfi §j C(?IltI'Ol cu memorie fiscala, si incasarea contravalori in 14 245 759
procesul deservirii cumparatorilor
RI2. | Perfecteze documentatia casierului operator 12 105 117
Evaluare modul 2 7 9
Total 28 357 385
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Rezultatele invatarii:

Rezultatul invatarii 1. Utilizarea masinilor de casa si control cu memorie fiscala, si incasarea contravalori in procesul deservirii cumparatorilor

Aptitudini (S)

Unitati de continut (K)

Lucrari practice recomandate

S1. Utilizeaza masinile de casa si control cu
memorie fiscald in procesul deservirii
cumparatorilor

S, Inregistreaza masinile de casa si control la
organele abilitate

S3. Respecta cerintele tehnice fatd de masinile de
casa si control

S4. Respectad regulile de exploatare a masinilor de
casa si control in procesul de lucru si deservire a
cumparatorilor

Ss. Utilizeaza tastele masinii de casa si control

Ki. Masinile de casa si control:

Rolul masinilor de casa si control in evidenta
incasarilor banesti de la populatie;

Reglementarile utilizarii masinilor de casa si control in

procesul decontarilor banesti cu populatia;

Clasificarea, functiile si cerintele fatd de masinile de

casd si control cu memorie fiscala;

Ordinea Inregistrarii masinilor de casa si control la
organele fiscale teritoriale de stat;

Constructia masinii de casa si control cu memorie
fiscala;

Familiarizarea cu  regulile  de
exploatare a masina de casa si control
Cu memorie fiscala.

S1. Pregateste masina de casa si control cu
memorie fiscala pentru utilizare.

S». Incaseazi contravaloarea marfurilor si emite
documentul fiscal conform prevederilor legale.
S3. Aplicd reglementdrile fiscale in vigoare pe
durata utilizarii masinii de casa si control.

S4. Identifica bancnotele si monedele
necorespunzatoare sau cu defecte;

Ss. Interactioneaza cu clienti;

Se. Gestioneaza problemele tehnice si comerciale;
S7. Respectd normele de securitate tehnica in
timpul operarii masinii de casa si control cu
memorie fiscala.

Kz. Organizarea lucrului la masinile de casa si control:

Ks. Procesul de incasare a contravalorii marfurilor si

Pregatirea masinii de casa si control pentru deservirea
clientilor;
Procesul de Tncasare a contravalorii marfurilor si emitere
a bonului fiscal,
Respectarea reglementarilor fiscale in timpul lucrului;
Interactiunea cu clientii;

Gestionarea problemelor;

emiterea bonului fiscal

Receptionarea corectd a marfurilor selectate de client,
verificarea preturilor si codurilor;
Introducerea corectd in sistem a codurilor si cantitatilor;

Calcularea automata a valorii totale si a eventualelor taxe
aplicabile (TVA, alte impozite);

Pregétirea masinii de casa si control
cu memorie fiscald pentru lucru;
Executarea operatiunilor de incasare a
contravalorii marfurilor de origine
vegetald si animal;

Executarea operatiunilor de incasare a
contravalorii produselor zaharoase si
fainoase:

Executarea operatiunilor de incasare a
contravalorii produselor gustative;
Executarea operatiunilor de incasare a
contravalorii grasimilor alimentare
Executarea operatiunilor de incasare a
contravalorii concentratelor
alimentare;
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Ka.

Ks.

Emiterea bonului fiscal conform legislatiei;

Explicarea clara a bonului fiscal clientului (suma totala,
taxe, rest);

Tncasarea sumei de bani in numerar sau prin alte metode
(card bancar, alte sisteme de plata);

Predarea restului daca este cazul si verificarea exactitatii
sumei Tnapoiate;

Inregistrarea corectd in sistem a tuturor operatiunilor
financiare.

Interactiunea cu clientii

Salutarea politicoasd si
clientilor;

Informarea corectda si completd privind preturile si
ofertele promotionale;

Explicarea clarda a modului de plata si a bonului fiscal
emis;

Gestionarea situatiilor de neintelegere sau solicitari
speciale ale clientilor;

abordarea prietenoasa a

Mentinerea calmului si profesionalismului in orice
situatie;

Consilierea clientilor privind politica de retur, garantii si
alte aspecte comerciale;

Promovarea serviciilor suplimentare
fidelitate, promotii, alte produse).

(carduri de

Gestionarea problemelor tehnice si comerciale
Identificarea si solutionarea blocajelor tehnice minore
(imprimare bon, afisaj);

Proceduri pentru raportarea defectiunilor tehnice catre
departamentul tehnic;

Executarea operatiunilor de incasare a
contravalorii marfurilor textile;

Executarea operatiunilor de incasare a
contravalorii incéltdmintei din piele si
inlocuitori de piele;

Executarea operatiunilor de incasare a
contravalorii marfurilor de uz casnic
si menaj;

Executarea operatiunilor de incasare a
contravalorii electrice,
mobilierului s

marfurilor
electronice,
decoratiunilor din lemn;

Executarea operatiunilor de incasare a
contravalorii marfurilor de papetarie,
biroticd, materiale pentru constructii
si bricolaj;

Executarea operatiunilor de incasare a
contravalorii jucariilor si articolelor
pentru copii;

Incasarea cu numerar si calcularea
restului;

Incasarea cu card bancar (POS) si
emiterea chitantei;

Corectarea erorilor de introducere a
produsului sau pretului;

Anularea unui bon fiscal deja emis si
intocmirea documentului de retur.
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Gestionarea situatiilor de discrepanta intre pret afisat si
cel din sistem;

Moduri de rezolvare a erorilor de Tncasare (bonuri
neemise, resturi gresite);

Proceduri in caz de contestare a pretului de catre client;
Managementul situatiilor de furt sau tentative de frauda
la casa de marcat;

Raportarea oricaror incidente si respectarea procedurilor
interne.

Rezultatul invatarii 2. Perfectarea documentatiei

casierului operator

S1. Executa rapoartele fiscale de tip X si Z.

S>. Compara suma de bani existenta in masina de
casa si control cu cea Inscrisa in raportul Z.

S3. Completeaza corect registrul masinii de casd si
control.

S4. Completeaza toate rubricile corespunzatoare
din registrul masinii de casa si control.

Ss. Respecta regulile privind completarea si
evidenta registrului masinii de casa si control.

Se. Pregdteste suma de bani pentru a fi predata
persoanei responsabile.

S7. Completeaza corect ordinele de incasare.

Ki. Darea de seama a casierului operator;

Registrul masinii de casa si control cu memorie fiscala
Structura registrului masinii de casd si control;
Reguli de perfectare a registrului masinii de casa si
control;

Actul privind sumele de bani restituite pe parcursul
zilei de lucru;

Reguli de perfectare a actului;

Transmiterea numerarului;

Pregatirea numerarului si a documentelor insotitoare
pentru a fi transmise persoanei responsabile pe
activitatea financiara,

Pregatirea numerarului si a documentelor insotitoare
pentru a fi transmise Tncasatorului;

Transmiterea numerarului persoanei responsabile pe
activitatea financiara;

Transmiterea numerarului incasatorului;

Executarea raportului X;
Executarea raportului Z;
Perfectarea registrului Masinii de
casa si control;

Intocmirea actului de predare a
banilor incasatorului.

Specificatii metodologice

Modulul ,,Exploatarea masinilor de casa si control cu memorie fiscald pentru efectuarea decontarilor in numerar” trebuie elaborat intr-o maniera
flexibild si diferentiata, tindnd cont de particularitatile colectivului de elevi si de nivelul lor initial de pregatire. Se recomanda parcurgerea continutului
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tematic Tn ordinea stabilita in tabelul de corelare a competentelor cu continuturile. Totusi, ordinea de parcurgere a secventelor tematice poate fi adaptata,

cu conditia sa nu fie afectata logica de formare a competentelor profesionale.

Intregul continut al modulului va fi abordat atat de profesor, in cadrul orelor de teorie, cét si de maistrul instructor, in cadrul orelor de instruire practica.

Pregétirea practicd, desfasuratd in laboratoare tehnologice sau la agentul economic, are o importantd deosebitd pentru dobandirea competentelor

profesionale, contribuind semnificativ la integrarea elevilor pe piata muncii dupa finalizarea studiilor.

Numarul de ore alocate fiecarei teme va fi stabilit de cadrele didactice implicate, in functie de dificultatea temei, de nivelul de cunostinte al elevilor,
de complexitatea materialului didactic utilizat si de ritmul de invitare al grupului. In procesul instructiv-educativ, profesorul are rolul de facilitator,
comunicator si colaborator, implicand activ elevii 1n activitatile de invatare. Se recomanda proiectarea unor activitti variate, care sa tind cont de stilurile
individuale de Invatare ale fiecarui elev.

Acestea vizeaza urmatoarele aspecte:

- aplicarea metodelor centrate pe elev, abordarea tuturor tipurilor de invatare pentru transformarea elevului in coparticipant la propria instruire si
educatie;

- Imbinarea sistematicd a activitatilor bazate pe efortul individual al elevului (documentarea dupa diverse surse de informare, observatia proprie,
instruirea programata, experimentul si lucrul individual, tehnica muncii cu fige) cu activitatile ce solicita efortul colectiv (de echipa, de grup ) de genul
discutiilor, asaltului de idei, etc;

- folosirea unor metode care sd favorizeze relatia nemijlocitd a elevului cu obiectele cunoasterii, prin recurgerea la modele concrete, potrivite
competentelor din modul;

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

Pentru atingerea obiectivelor si dezvoltarea competentelor vizate pe parcursul modulului, pot fi aplicate urmatoarele metode de invatare: Studiul
de caz, Diagrama Venn, Cubul, Brainstorming, Harta de idei, Turul galeriei, Stiu/ Vreau sa stiu/ Am invatat.

Sugestii de evaluare a rezultatelor invatarii

Sugestiile de evaluare sunt adresate cadrelor didactice, elevilor si evaluatorilor din cadrul comisiilor pentru examen, in vederea specificarii
aspectelor esentiale ale cunostintelor achizitionate si deprinderilor formate de catre elev, care 11 permit realizarea sarcinilor de evaluare si demonstrarea
rezultatelor invatarii asteptate. Evaluarea rezultatelor invatarii este procesul prin care sunt colectate si analizate dovezile necesare pentru masurarea
competentei profesionale.

Pentru colectarea dovezilor privind dobandirea competentelor profesionale specificate in cadrul prezentului modul, se recomanda realizarea
evaludrii sumative prin proba practica si proba teoretica.

Acestea vor permite verificarea capacitatii elevului de a aplica Tn mod corect si responsabil cunostintele si abilitatile dobandite, in contexte relevante
pentru viitorul loc de munca. Elevul va trebui sa demonstreze ca este capabil sa:
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- Sa opereze corect casa de marcat, utilizdnd echipamentele pentru inregistrarea vanzarilor si emiterea bonurilor fiscale;
- Sa utilizeze terminalele POS pentru procesarea platilor cu carduri bancare, vouchere sau alte metode electronice;
- Scaneze si identifice corect produsele prin utilizarea codurilor de bare si verificarea preturilor afisate;
- Sa gestioneze numerarul prin incasarea corectd a sumelor si acordarea restului, evitand erorile de calcul;
- Sa efectueze operatiunile de deschidere si inchidere de turd, care includ verificarea soldului, predarea numerarului si intocmirea documentelor
aferente;
- Emita si gestioneze documente fiscale, precum bonuri fiscale, facturi, rapoarte Z si X, note de retur;
- Identifice si corecteze eventualele erori aparute in timpul utilizarii casei de marcat;
- Respecte procedurile de securitate financiara si operationala;
- Manipuleze corect numerarul, contribuind la prevenirea fraudelor si a erorilor de casierie;
- Intretini echipamentele POS, asigurandu-le functionarea corespunzitoare;
- Saaplice corect prevederile legislatiei fiscale si comerciale in vigoare.
Proba teoretica va include: Test scris. Pentru evaluarea cunostintelor teoretice se recomanda realizarea evaludrii sumative prin test scris cu diferite
tipuri de itemi.
Proba practica de evaluare a rezultatelor invatarii, in baza situatiilor problema de la viitoarele locuri de munca, va include: Sarcini practice axate
pentru utilizarea masinilor de casa si control cu memorie fiscald, si incasarea contravalori in procesul
deservirii cumparatorilor.
Dupa administrarea instrumentelor de evaluare, profesorul va oferi elevilor un feedback constructiv referitor la rezultatele evaluarii.
Criterii de evaluare a proceselor, pentru masurarea rezultatelor invitarii pe parcursul modulului si la final de modul:
- Corectitudinea utilizarii casei de marcat si echipamentelor asociate;
- Procesarea platilor prin terminale POS;
- Gestionarea numerarului;
- Deschiderea si inchiderea turei de lucru,
- Emiterea si gestionarea documentelor fiscale;
- Identificarea si corectarea erorilor;
- Respectarea procedurilor de securitate;
- Intretinerea echipamentelor POS;
- Respectarea legislatiei fiscale si comerciale;
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Cadrul didactic trebuie sa asigure o evaluare obiectiva si corectd, bazata pe criterii clare, monitorizdnd aplicarea corectd a procedurilor si tehnicilor
specifice operdrii casei de marcat si gestiondrii activitdtilor de casierie. Este esential sd urmareasca acuratetea in utilizarea echipamentelor electronice,
corectitudinea procesarii platilor, gestionarea responsabild a numerarului si intocmirea documentelor fiscale. De asemenea, este important ca evaluarea sa
reflecte respectarea prevederilor legislatiei fiscale si comerciale, precum si a normelor de securitate operationala si financiard. Cadrul didactic trebuie sa
ofere feedback constructiv, sd adapteze metodele de evaluare la nivelul de pregatire al cursantilor, sd incurajeze gandirea critica si autonomia profesionala
si s documenteze riguros progresul si rezultatele invatarii. In paralel, este necesar si promoveze o atitudine eticd, responsabila si orientata spre client pe
parcursul intregului modul.
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Modulul 8. intocmirea documentelor de evidenti operativi

Scopul modulului: Formarea si dezvoltarea competentelor profesionale generale si specifice necesare pentru intocmirea corectd si eficientd a
documentelor de evidentd operativa, utilizate in activitatile comerciale. Modulul urméareste familiarizarea elevilor cu tipologia documentelor specifice, cu
regulile de completare si circulatie a acestora, precum si cu utilizarea echipamentelor si mijloacelor tehnice moderne destinate evidentei operative. Prin
activitati teoretice si practice, elevii vor invata sa aplice corect procedurile de intocmire, Inregistrare si gestionare a documentelor, in conformitate cu
cerintele legislative si normele interne ale unitatilor comerciale, pregatindu-se astfel pentru integrarea eficientd in activitatile de profil la locul de munca.

Repartizarea orientativa a orelor pe rezultate ale invatarii:

Rezultate ale invatarii la final de modul IT IP Total
La final de modul, elevii pot/vor fi capabili sa:
RI 1. Intocmeasca documentele de evidenta operativa 22 60 82
Ri2. Utilizeze documentele de evidenta operativa 18 24 42
Evaluare modul 2 6 8
Total 42 90 132

Repartizarea orientativa a orelor pe rezultate ale invatarii (pentru invatamantul dual):

Rezultate ale invatarii la final de modul
S e - IT 1A Total
La final de modul, elevii pot/vor fi capabili sa:
RI 1. Intocmeasca documentele de evidentd operativa 12 91 103
RI2. Utilizeze documentele de evidenta operativa 12 56 68
Evaluare modul 2 7 9
Total 26 154 180

83



Rezultatele invatarii:

Rezultatul invatarii 1. Intocmirea documentelor de evidenta operativa

Aptitudini (S)

Unitati de continut (K)

Lucrari practice recomandate

Si1. Recunoaste si clasificd documentele de evidenta
operativa utilizate 1n activitatea comerciala.

S>. Verifica exactitatea si conformitatea
documentelor de evidenta operativa cu
reglementarile in vigoare.

S3. Completeaza corect documentele de evidenta
operativa, respectand normele si cerintele specifice
fiecarui tip de document.

Ki. Notiuni generale despre documentele de

evidenta operativa:

- Definirea si clasificarea documentelor utilizate
in evidenta operativa; rolul si importanta
acestora In activitatea economica.

K. Documente primare:

- Documente care reflecta tranzactii economice
la momentul desfasurarii lor: Dispozitia de
plata/incasare (Dispozitie de casd);

- Factura fiscala;

- Bonul de primire-predare;

- Actul de achizitie.

Ks. Documente secundare:

- Documente care atesta calitatea, conformitatea
si caracteristicile produselor sau serviciilor:

certificatul de calitate, certificatul de
conformitate, certificatul tehnic, certificatul
igienico-sanitar.

K4. Documente centralizatoare:

- Documente care sintetizeaza si raporteaza date
din documentele primare: darea de seama a
casierului, raportul gestionar al sefului de
unitate sau de productie.

Ks. Documente privind evidenta activelor

circulante materiale:

- Documente utilizate in gestionarea stocurilor si
a circulatiei marfurilor: nota de receptie,

- Intocmirea documentelor de
evidenta operativa a marfurilor;

- Redactarea corecta a facturii
fiscale;

- Completarea actului de achizitie
conform reglementarilor;

- Familiarizarea cu certificatul de
calitate al produselor;

- Familiarizarea cu certificatul de
conformitate;

- Pregétirea si completarea fisei de
magazie;

- Efectuarea darii de seama a
casierului;

- Completarea si verificarea
registrului de casa la finalul zilei de lucru.
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factura fiscala (in calitate de document
justificativ pentru intrare);

- Avizul de insotire a marfii;

- Fisa de magazie.

K. Documente privind disponibilitatile banesti:
- Documente utilizate in gestionarea incasarilor
si platilor in numerar: Chitanta, Monetarul,

Registrul de casa, Ordinul de plata.

Rezultatul invatarii 2. Utilizarea documentelor de evidenta operativa

S1. Explica functiile documentelor de evidenta
operativa, detaliind rolul acestora in gestionarea
activitatilor economice si administrative.

S>. Identifica elementele de structurd ale
documentelor de evidenta operativa, intelegand
fiecare componenta a documentului si importanta sa
in procesul de evidenta.

Ss. Intocmeste corect documentele de evidenta
operativa, aplicand prevederile si reglementarile
stabilite Tn cadrul activitatilor economice.

S4. Argumenteaza utilizarea informatiilor oferite de
evidenta operativa, subliniind importanta acestora
in procesul decizional si in gestionarea resurselor.
Ss. Elaboreaza raportul zilnic de gestiune,
sintetizand informatiile din documentele de
evidenta operativa si reflectand activitatea din ziua
respectiva.

Ki. Structura documentelor de evidenta

operativa:

- Norme si reguli de intocmire a documentelor
de evidenta operativa, conforme cu
reglementdrile legale si interne;

- Tipuri de documente de evidenta operativa
utilizate 1n activitatile economice, inclusiv
documentele primare si secundare.

Kz. Raportul de gestiune:

- Responsabilitatea materiala: Definirea
responsabilitatii persoanelor care
administreaza si gestioneaza bunurile
materiale;

- Notiune de act: Conceptul de act in cadrul
gestiunii materiale si inregistrarea acestora in
documentele de evidenta;

- Cerinte fatd de intocmirea raportului de
gestiune: Reguli si conditii de intocmire
corecta a raportului de gestiune, conform
reglementarilor si standardelor aplicabile;

- Intocmirea documentelor de
evidenta operativa a marfurilor, conform
reglementarilor in vigoare;

- Intocmirea raportului zilnic de
gestiune, sintetizdnd informatiile relevante
despre stocuri si miscarile de marfs;

- Intocmirea raportului de dare de
seama, reflectand activitatile de gestiune si
realizarile zilnice.
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- Raportul persoanelor responsabile de
materiale:  Tipuri de rapoarte necesare pentru
evidenta materialelor si responsabilitatile
asumate de persoanele desemnate.

Specificatii metodologice
Continutul modulului ,,Intocmirea documentelor de evidenta operativa” trebuie sa fie elaborat Intr-o maniera flexibila si diferentiata, tinand cont

de particularitatile grupului tinta si de nivelul initial de pregatire al acestora. Se recomanda parcurgerea continutului tematic conform ordinii stabilite in
tabelul de corelare a competentelor si continuturilor. Totusi, ordinea de parcurgere a secventelor poate fi modificata, cu conditia sa nu fie afectata logica
de formare a competentelor profesionale.

Continutul modulului va fi abordat atit de catre profesor la orele de teorie, cét si de cdtre maistrul instructor la orele de instruire practica.
Pregétirea practica in laboratoare tehnologice sau in cadrul agentului economic este esentiald pentru dobandirea competentelor profesionale,

contribuind astfel la integrarea elevilor pe piata muncii la finalizarea studiilor.

Numarul de ore alocat fiecarei teme este la decizia cadrelor didactice, In functie de dificultatea tematicii, nivelul de cunostinte anterioare al grupului,

complexitatea materialului didactic si ritmul de asimilare a cunostintelor de catre elevi. Profesorul are rolul de facilitator, comunicator si colaborator,
implicand activ elevul in procesul educativ.

Se recomanda proiectarea unor activitati de Invatare variate, care sa tina cont de stilurile individuale de invatare ale elevilor, incluzand urmatoarele aspecte:

Aplicarea metodelor centrate pe elev, care vizeaza abordarea tuturor tipurilor de Invatare, pentru a transforma elevul intr-un coparticipant activ la
propria instruire si educatie;

Imbinarea sistematica a activitatilor individuale (documentarea dupa diverse surse, observatia proprie, instruirea programata, experimentul si lucrul
individual) cu activitdtile ce solicita efort colectiv (de echipd, discutii de grup, brainstorming etc.);

Folosirea metodelor care favorizeaza o relatie directd a elevului cu obiectele cunoasterii, prin recurgerea la exemple concrete si aplicate, relevante
pentru competentele vizate 1n modul;

Dezvoltarea abilitatii de informare si documentare independenta, ce deschide drumul spre autoinstruire si invatare continua.

Pentru atingerea obiectivelor si dezvoltarea competentelor vizate pe parcursul modulului, se pot aplica urmatoarele metode de invatare:

Studiul de caz

Diagrama Venn

Cubul

Brainstorming

Harta de idet

Turul galeriei
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Sugestii de evaluare a rezultatelor invatarii

Sugestiile de evaluare sunt adresate cadrelor didactice, elevilor, precum si evaluatorilor din cadrul comisiilor de examen, in scopul evidentierii
aspectelor esentiale ale cunostintelor dobandite si abilitatilor formate de catre elevi. Acestea permit verificarea capacitatii elevilor de a indeplini sarcinile
specifice modulului si de a demonstra rezultatele Invatarii asteptate.

Evaluarea rezultatelor Invatarii reprezinta procesul prin care se colecteaza si se analizeazd dovezile necesare pentru a masura nivelul de formare a
competentelor profesionale. In vederea obtinerii acestor dovezi, se recomanda aplicarea evaluarii sumative, prin intermediul unei probe teoretice si unei
probe practice, adaptate contextelor reale de munca.

Elevul va trebui sa demonstreze ca este capabil sa:

- Recunoasca documentele de evidenta operativa;
- Verifice documentele de evidenta operativa;
- Completeze documentele de evidenta operativa;
- Intocmeasca documentele de evidenta operativa;
- Elaboreze raportul zilnic de gestiune;
- Intocmeasca raportul de dare de seama.
Proba teoretica va consta in: Test scris, alcdtuit din itemi obiectivi (grila, alegere multipld), semi obiectivi (completare, corectare) si subiectivi (intrebari
deschise), care sa reflecte nivelul de intelegere si aplicabilitate a cunostintelor teoretice.
Proba practica va consta in: Sarcini aplicative relevante pentru viitorul loc de munca, bazate pe situatii problema care solicitd Intocmirea si utilizarea
corectd a documentelor de evidentd operativa, n conditii simulate sau reale de munca.

Dupa desfasurarea activitatilor de evaluare, profesorul va oferi elevilor un feedback constructiv, individual sau colectiv, in vederea constientizarii
nivelului de performanta atins, a punctelor forte si a aspectelor ce necesitd imbunatatire, contribuind astfel la dezvoltarea continud a competentelor
profesionale.

Criterii de evaluare a proceselor, pentru masurarea rezultatelor invitarii pe parcursul modulului si la final de modul:
- Recunoasterea documentelor de evidenta operativa;
- Verificarea documentelor de evidenta operativa,
- Completarea documentelor de evidentd operativa,
- Intocmirea documentelor de evidenta operativa;
- Elaborarea raportului zilnic de gestiune;

- Intocmirea raportului de dare de seama.
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Cadrul didactic trebuie sa asigure o evaluare obiectiva si corectd, bazata pe criterii clare, monitorizand aplicarea corecta a procedurilor si tehnicilor
de recunoastere, verificare, completare si intocmire a documentelor de evidenta operativa. Este esential sa urmareasca exactitatea si coerenta in redactarea
rapoartelor zilnice de gestiune si a rapoartelor de dare de seama, precum si respectarea formatelor standard si a cerintelor institutionale. Evaluarea trebuie
sd reflecte atat competentele tehnice, cét si capacitatea elevului de a lucra organizat, responsabil si in conformitate cu reglementéarile in vigoare. Cadrul
didactic are responsabilitatea de a oferi feedback constructiv, de a adapta metodele de evaluare la nivelul cursantilor si de a documenta atent rezultatele
invatarii. Totodata, trebuie promovata o atitudine profesionald, etica si orientata spre acuratetea si rigurozitatea activitatilor de gestiune.
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IV. Practica in productie

Administrare practicii in productie

Anul 1\{ulltar1:l fle Numarul de ore Perioada Modalitatea de evaluare
saptamani
I 6 210 Mai - Iunie Agenda formarii profesionale
II 12 420 Martie - Tunie Agenda formarii profesionale
Total 18 630

Descrierea procesului de desfasurare a practicii in productie

Locul de munci/ Durata de realizare
Activitati/ sarcini de lucru Produse de realizat (nr ore
postul >
recomandat)
Sectia fructe si 1. Verificarea stocurilor si a disponibilitatii marfurilor; 1. Procesul de gestionare a 21
legume proaspete 2. Aranjarea produselor pe rafturi conform regulilor de stocurilor de fructe si legume
merchandising; proaspete;
3. Etichetarea corecta a produselor (pret, denumire, promotii); 2. Procesul de organizare si
4. Asigurarea curdteniei si a ordinii in spatiul de vanzare; etichetare a fructelor si legumelor
5. Pregatirea materialelor promotionale (afise, brosuri, cataloage); | proaspete;
6. Intampinarea clientilor cu o atitudine prietenoasa si 3. Procesul de organizare a
profesionista; spatiului de vanzare pentru fructe si
7. Ascultarea activad a nevoilor si Intrebarilor clientilor; legume proaspete;
8.  Oferirea de informatii clare si corecte despre produse si 4. Procesul de deservire a
servicii; clientilor;
9. Recomandarea produselor potrivite in functie de nevoile 5. Procesul de vanzare a fructelor
clientului; si legumelor proaspete
10. Gestionarea obiectiilor si oferirea unor alternative adecvate;
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11. Ambalarea corespunzatoare a produselor; 6. Procesul de fidelizare a
12. Informarea clientului privind politica de returnare si garantie; clientilor si oferirea suportului post-
13. Oferirea de suport post-vanzare in utilizarea produselor, daca vanzare
este necesar;
14. Urmarirea satisfactiei clientilor si gestionarea eventualelor
reclamatii;
15. Crearea si mentinerea relatiei cu clientii prin programe de
fidelizare;
16. Monitorizarea constanta a stocurilor si plasarea comenzilor de
reaprovizionare;
17. Verificarea termenelor de valabilitate pentru produsele
perisabile;
18. Organizarea inventarului periodic (saptdmanal, lunar,
trimestrial);
19. Intocmirea rapoartelor de vanzari si analizarea acestora pentru
imbunatatirea performantei.
Sectia panificatie si 1. Verificarea stocurilor si a disponibilitatii marfurilor; 1. Procesul de gestionare a 21
patiserie 2. Aranjarea produselor pe rafturi conform regulilor de stocurilor de panificatie si patiserie;
merchandising; 2. Procesul de organizare si
3. Etichetarea corectd a produselor (pret, denumire, promotii); etichetare a panificatie si patiserie;
4. Asigurarea curateniei si a ordinii in spatiul de vanzare; 3. Procesul de organizare a
5. Pregatirea materialelor promotionale (afise, brosuri, cataloage); | spatiului de vanzare pentru
6. IntAmpinarea clientilor cu o atitudine prietenoasa si panificatie si patiserie;
profesionista; 4. Procesul de deservire a
7. Ascultarea activad a nevoilor si Intrebarilor clientilor; clientilor;
8.  Oferirea de informatii clare si corecte despre produse si 5. Procesul de vanzare a
servicii; panificatilor si patiseriilor;
9. Recomandarea produselor potrivite in functie de nevoile 6. Procesul de fidelizare a
clientului; clientilor si oferirea suportului post-
10. Gestionarea obiectiilor si oferirea unor alternative adecvate; vanzare
11. Ambalarea corespunzatoare a produselor;
12. Informarea clientului privind politica de returnare si garantie;
13. Oferirea de suport post-vanzare in utilizarea produselor, daca

este necesar;

90




14. Urmarirea satisfactiei clientilor si gestionarea eventualelor
reclamatii;
15. Crearea si mentinerea relatiei cu clientii prin programe de
fidelizare;
16. Monitorizarea constanta a stocurilor si plasarea comenzilor de
reaprovizionare;
17. Verificarea termenelor de valabilitate pentru produsele
perisabile;
18. Organizarea inventarului periodic (saptamanal, lunar,
trimestrial);
19. Intocmirea rapoartelor de vanzari si analizarea acestora pentru
imbunatatirea performantei.
Sectia carne si 1. Verificarea stocurilor si a disponibilitatii marfurilor; 1. Procesul de gestionare a 35
produse din carne 2. Aranjarea produselor pe rafturi conform regulilor de stocurilor de carne si produse din
merchandising; carne;
3. Etichetarea corecta a produselor (pret, denumire, promotii); 2. Procesul de organizare si
4. Asigurarea curdteniei si a ordinii in spatiul de vanzare; etichetare a carnii si produse din
5. Pregatirea materialelor promotionale (afise, brosuri, cataloage); | carne
6. Intampinarea clientilor cu o atitudine prietenoasa si 3. Procesul de organizare a
profesionista; spatiului de vanzare pentru carne si
7. Ascultarea activad a nevoilor si Intrebarilor clientilor; produse din carne
8.  Oferirea de informatii clare si corecte despre produse si 4. Procesul de deservire a
servicii; clientilor
9. Recomandarea produselor potrivite in functie de nevoile 5. Procesul de vanzare a carnii si
clientului; produselor din carne
10. Gestionarea obiectiilor si oferirea unor alternative adecvate; 6. Procesul de fidelizare a
11. Ambalarea corespunzatoare a produselor; clientilor si oferirea suportului post-
12. Informarea clientului privind politica de returnare si garantie; vanzare
13. Oferirea de suport post-vanzare in utilizarea produselor, daca
este necesar;
14. Urmarirea satisfactiei clientilor si gestionarea eventualelor
reclamatii;
15. Crearea si mentinerea relatiei cu clientii prin programe de

fidelizare;
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16. Monitorizarea constanta a stocurilor si plasarea comenzilor de
reaprovizionare;
17. Verificarea termenelor de valabilitate pentru produsele
perisabile;
18. Organizarea inventarului periodic (sdptamanal, lunar,
trimestrial);
19. Intocmirea rapoartelor de vanzari si analizarea acestora pentru
imbunatatirea performantei.
Sectia peste si 1. Verificarea stocurilor si a disponibilitatii marfurilor; 1. Procesul de gestionare a 28
produse din peste 2. Aranjarea produselor pe rafturi conform regulilor de stocurilor de peste si produse din
merchandising; peste;
3. Etichetarea corecta a produselor (pret, denumire, promotii); 2. Procesul de organizare si
4. Asigurarea curdteniei si a ordinii in spatiul de vanzare; etichetare a pestelui si produselor
5. Pregatirea materialelor promotionale (afise, brosuri, cataloage); | din peste;
6. Intampinarea clientilor cu o atitudine prietenoasa si 3. Procesul de organizare a
profesionista; spatiului de vanzare pentru peste si
7. Ascultarea activa a nevoilor si Intrebarilor clientilor; produse din peste;
8.  Oferirea de informatii clare si corecte despre produse si 4. Procesul de deservire a
servicii; clientilor ;
9. Recomandarea produselor potrivite in functie de nevoile 5. Procesul de vanzare a
clientului; pestelui si produselor din peste;
10. Gestionarea obiectiilor si oferirea unor alternative adecvate; 6. Procesul de fidelizare a
11. Ambalarea corespunzatoare a produselor; clientilor si oferirea suportului post-
12. Informarea clientului privind politica de returnare si garantie; vanzare
13. Oferirea de suport post-vanzare in utilizarea produselor, daca
este necesar;
14. Urmarirea satisfactiei clientilor si gestionarea eventualelor
reclamatii;
15. Crearea si mentinerea relatiei cu clientii prin programe de
fidelizare;
16. Monitorizarea constanta a stocurilor si plasarea comenzilor de
reaprovizionare;
17. Verificarea termenelor de valabilitate pentru produsele

perisabile;
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18. Organizarea inventarului periodic (saptamanal, lunar,
trimestrial);
19. Intocmirea rapoartelor de vanzari si analizarea acestora pentru
imbunatatirea performantei.
Sectia lactate sioua | 1. Verificarea stocurilor si a disponibilitatii marfurilor; 1. Procesul de gestionare a 21
2. Aranjarea produselor pe rafturi conform regulilor de stocurilor de lactate si oud
merchandising; 2. Procesul de organizare si
3. Etichetarea corecta a produselor (pret, denumire, promotii); etichetare a lactatelor si oudlor;
4. Asigurarea curdteniei si a ordinii in spatiul de vanzare; 3. Procesul de organizare a
5. Pregatirea materialelor promotionale (afise, brosuri, cataloage); | spatiului de vanzare pentru lactate
6. Intampinarea clientilor cu o atitudine prietenoasa si sioud;
profesionista; 4. Procesul de deservire a
7. Ascultarea activa a nevoilor si Intrebarilor clientilor; clientilor ;
8.  Oferirea de informatii clare si corecte despre produse si 5. Procesul de vanzare a
servicii; lacatelor si oud;
9. Recomandarea produselor potrivite in functie de nevoile 6. Procesul de fidelizare a
clientului; clientilor si oferirea suportului post-
10. Gestionarea obiectiilor si oferirea unor alternative adecvate; vanzare
11. Ambalarea corespunzatoare a produselor;
12. Informarea clientului privind politica de returnare si garantie;
13. Oferirea de suport post-vanzare in utilizarea produselor, daca
este necesar;
14. Urmarirea satisfactiei clientilor si gestionarea eventualelor
reclamatii;
15. Crearea si mentinerea relatiei cu clientii prin programe de
fidelizare;
16. Monitorizarea constanta a stocurilor si plasarea comenzilor de
reaprovizionare;
17. Verificarea termenelor de valabilitate pentru produsele
perisabile;
18. Organizarea inventarului periodic (saptamanal, lunar,
trimestrial);
19. Intocmirea rapoartelor de vanzari si analizarea acestora pentru

imbunatatirea performantei.
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Sectia produse
congelate

N —

SN kW

~

10.
11.
12.
13.
14.
15.
16.
17.
18.

19.

Verificarea stocurilor si a disponibilititii marfurilor;

Aranjarea produselor pe rafturi conform regulilor de

merchandising;

Etichetarea corectd a produselor (pret, denumire, promotii);

Asigurarea curateniei si a ordinii in spatiul de vanzare;

Pregéatirea materialelor promotionale (afise, brosuri, cataloage);

IntAmpinarea clientilor cu o atitudine prietenoasa si

profesionista;

Ascultarea activa a nevoilor si intrebarilor clientilor;

Oferirea de informatii clare si corecte despre produse si

servicii;

Recomandarea produselor potrivite in functie de nevoile

clientului;

Gestionarea obiectiilor si oferirea unor alternative adecvate;

Ambalarea corespunzatoare a produselor;

Informarea clientului privind politica de returnare si garantie;

Oferirea de suport post-vanzare in utilizarea produselor, daca

este necesar;

Urmarirea satisfactiei clientilor si gestionarea eventualelor
reclamatii;

Crearea si mentinerea relatiei cu clientii prin programe de

fidelizare;

Monitorizarea constanta a stocurilor si plasarea comenzilor de

reaprovizionare;

Verificarea termenelor de valabilitate pentru produsele

perisabile;

Organizarea inventarului periodic (sdptdmanal, lunar,

trimestrial);

Intocmirea rapoartelor de vanzari si analizarea acestora pentru

imbunatatirea performantei.

1.Procesul de gestionare a
stocurilor de produse congelate
2.Procesul de organizare si
etichetare a produselor congelate;
3.Procesul de organizare a spatiului
de vanzare pentru produse
congelate;

4.Procesul de deservire a clientilor;
5. Procesul de vanzare a produselor
congelate;

6.Procesul de fidelizare a clientilor
si oferirea suportului post-vanzare

21
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Sectia alimente de
baza si conserve

N —

ANl

* N

10.

11

14.

15.

16.

17.

18.

19.

Verificarea stocurilor si a disponibilititii marfurilor;

Aranjarea produselor pe rafturi conform regulilor de
merchandising;

Etichetarea corectd a produselor (pret, denumire, promotii);
Asigurarea curateniei si a ordinii in spatiul de vanzare;
Pregéatirea materialelor promotionale (afise, brosuri, cataloage);
IntAmpinarea clientilor cu o atitudine prietenoasa si
profesionista;

Ascultarea activa a nevoilor si intrebarilor clientilor;

Oferirea de informatii clare si corecte despre produse si servicii;
Recomandarea produselor potrivite in functie de nevoile
clientului;

Gestionarea obiectiilor si oferirea unor alternative adecvate;

. Ambalarea corespunzatoare a produselor;
12.
13.

Informarea clientului privind politica de returnare si garantie;
Oferirea de suport post-vanzare in utilizarea produselor, daca
este necesar;

Urmarirea satisfactiei clientilor si gestionarea eventualelor
reclamatii;

Crearea s1 mentinerea relatiei cu clientii prin programe de
fidelizare;

Monitorizarea constanta a stocurilor si plasarea comenzilor de
reaprovizionare;

Verificarea termenelor de valabilitate pentru produsele
perisabile;

Organizarea inventarului periodic (sdptdmanal, lunar,
trimestrial);

Intocmirea rapoartelor de vanzari si analizarea acestora pentru
imbunatatirea performantei.

Procesul de gestionare a
stocurilor de produse congelate
Procesul de organizare si
etichetare a produselor
congelate;

Procesul de organizare a
spatiului de vanzare pentru
produse congelate;

Procesul de deservire a
clientilor;

Procesul de vanzare a
produselor congelate;
Procesul de fidelizare a
clientilor si oferirea suportului
post-vanzare

21
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Sectia dulciuri si
gustari

N —

ANl

* N

10.

11

14.

15.

16.

17.

18.

19.

Verificarea stocurilor si a disponibilititii marfurilor;

Aranjarea produselor pe rafturi conform regulilor de
merchandising;

Etichetarea corectd a produselor (pret, denumire, promotii);
Asigurarea curateniei si a ordinii in spatiul de vanzare;
Pregatirea materialelor promotionale (afise, brosuri, cataloage);
IntAmpinarea clientilor cu o atitudine prietenoasa si
profesionista;

Ascultarea activa a nevoilor si intrebarilor clientilor;

Oferirea de informatii clare si corecte despre produse si servicii;
Recomandarea produselor potrivite in functie de nevoile
clientului;

Gestionarea obiectiilor si oferirea unor alternative adecvate;

. Ambalarea corespunzatoare a produselor;
12.
13.

Informarea clientului privind politica de returnare si garantie;
Oferirea de suport post-vanzare in utilizarea produselor, daca
este necesar;

Urmarirea satisfactiei clientilor si gestionarea eventualelor
reclamatii;

Crearea s1 mentinerea relatiei cu clientii prin programe de
fidelizare;

Monitorizarea constanta a stocurilor si plasarea comenzilor de
reaprovizionare;

Verificarea termenelor de valabilitate pentru produsele
perisabile;

Organizarea inventarului periodic (sdptamanal, lunar,
trimestrial);

Intocmirea rapoartelor de vanzari si analizarea acestora pentru
imbunatatirea performantei.

Procesul de gestionare a
stocurilor de dulciuri si gustari
Procesul de organizare si
etichetare a dulciurilor si
gustari;

Procesul de organizare a
spatiului de vanzare pentru
dulciuri si gustari;

Procesul de deservire a
clientilor;

Procesul de vanzare a
dulciurilor si gustarilor;
Procesul de fidelizare a
clientilor si oferirea suportului
post-vanzare

21
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Sectia bauturi 1. Verificarea stocurilor si a disponibilitatii marfurilor; 1. Procesul de gestionare a 21
2. Aranjarea produselor pe rafturi conform regulilor de stocurilor de bauturi;
merchandising; 2. Procesul de organizare si
3. Etichetarea corecta a produselor (pret, denumire, promotii); etichetare a bauturilor;
4. Asigurarea curdteniei si a ordinii in spatiul de vanzare; 3. Procesul de organizare a
5. Pregatirea materialelor promotionale (afise, brosuri, cataloage); spatiului de vanzare pentru
6. Intampinarea clientilor cu o atitudine prietenoasa si bauturi;
profesionista; 4. Procesul de deservire a
7. Ascultarea activa a nevoilor si Intrebarilor clientilor; clientilor;
8. Oferirea de informatii clare si corecte despre produse si servicii; | 5. Procesul de vanzare a
9. Recomandarea produselor potrivite in functie de nevoile bauturilor;
clientului; 6. Procesul de fidelizare a clientilor
10. Gestionarea obiectiilor si oferirea unor alternative adecvate; si oferirea suportului post-vanzare
11. Ambalarea corespunzatoare a produselor;
12. Informarea clientului privind politica de returnare si garantie;
13. Oferirea de suport post-vanzare in utilizarea produselor, daca
este necesar;
14. Urmarirea satisfactiei clientilor si gestionarea eventualelor
reclamatii;
15. Crearea si mentinerea relatiei cu clientii prin programe de
fidelizare;
16. Monitorizarea constantd a stocurilor si plasarea comenzilor de
reaprovizionare;
17. Verificarea termenelor de valabilitate pentru produsele
perisabile;
18. Organizarea inventarului periodic (s@ptdmanal, lunar,
trimestrial);
19. Intocmirea rapoartelor de vanziri si analizarea acestora pentru
imbunatatirea performantei.
Total anul I: 210
Sectia ingrijire 1. Verificarea stocurilor si a disponibilitatii marfurilor; 1. Procesul de gestionare a 56
personala si 2. Aranjarea produselor pe rafturi conform regulilor de stocurilor de produse pentru
cosmetice merchandising; ingrijire personala si
3. Etichetarea corecta a produselor (pret, denumire, promotii); cosmetice;
4. Asigurarea curateniei si a ordinii in spatiul de vanzare;
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Pregétirea materialelor promotionale (afise, brosuri, cataloage);

Procesul de organizare si

6. Intampinarea clientilor cu o atitudine prietenoasa si etichetare a produselor pentru
profesionista; ingrijire personald si cosmetica,

7. Ascultarea activa a nevoilor si intrebarilor clientilor; Procesul de organizare a

8. Oferirea de informatii clare si corecte despre produse si servicii, spatiului de vanzare pentru

9. Recomandarea produselor potrivite in functie de nevoile produse ingrijirii personale si
clientului; cosmetice;

10. Gestionarea obiectiilor si oferirea unor alternative adecvate; Procesul de deservire a

11. Ambalarea corespunzatoare a produselor; clientilor;

12. Informarea clientului privind politica de returnare si garantie; Procesul de vanzare a

13. Oferirea de suport post-vanzare in utilizarea produselor, daca produselor de ingrijire
este necesar; personald si cosmeticd;

14. Urmarirea satisfactiei clientilor si gestionarea eventualelor Procesul de fidelizare a
reclamatii; clientilor si oferirea suportului

15. Crearea si mentinerea relatiei cu clientii prin programe de post-vanzare
fidelizare;

16. Monitorizarea constanta a stocurilor si plasarea comenzilor de
reaprovizionare;

17. Verificarea termenelor de valabilitate pentru produsele
perisabile;

18. Organizarea inventarului periodic (saptdmanal, lunar,
trimestrial);

19. Intocmirea rapoartelor de vanziri si analizarea acestora pentru
imbunatatirea performantei.

Sectia detergenti si 1. Verificarea stocurilor si a disponibilitdtii marfurilor; Procesul de gestionare a 49
produse de curatenie | 2. Aranjarea produselor pe rafturi conform regulilor de stocurilor de detergenti si

merchandising; produse de curdtenie;

3. Etichetarea corecta a produselor (pret, denumire, promotii); Procesul de organizare si

4. Asigurarea curateniei si a ordinii in spatiul de vanzare; etichetare a detergentilor si

5. Pregatirea materialelor promotionale (afise, brosuri, cataloage); produselor de curatenie;

6. Intampinarea clientilor cu o atitudine prietenoasa si Procesul de organizare a
profesionista; spatiului de vanzare pentru

7. Ascultarea activa a nevoilor si Intrebarilor clientilor; detergenti si produse de

8. Oferirea de informatii clare si corecte despre produse si servicii, curdtenie;
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9. Recomandarea produselor potrivite in functie de nevoile 4. Procesul de deservire a
clientului; clientilor;
10. Gestionarea obiectiilor si oferirea unor alternative adecvate; 5. Procesul de vanzare a
11. Ambalarea corespunzatoare a produselor; detergentilor si produselor de
12. Informarea clientului privind politica de returnare si garantie; curdtenie;
13. Oferirea de suport post-vanzare 1n utilizarea produselor, daca 20. 6. Procesul de fidelizare a
este necesar; clientilor si oferirea suportului
14. Urmarirea satisfactiei clientilor si gestionarea eventualelor post-vanzare
reclamatii;
15. Crearea si mentinerea relatiei cu clientii prin programe de
fidelizare;
16. Monitorizarea constanta a stocurilor si plasarea comenzilor de
reaprovizionare;
17. Verificarea termenelor de valabilitate pentru produsele
perisabile;
18. Organizarea inventarului periodic (sdptamanal, lunar,
trimestrial);
19. Intocmirea rapoartelor de vanziri si analizarea acestora pentru
imbundtitirea performantei.
Sectia produse 1. Verificarea stocurilor si a disponibilitatii marfurilor; 1. Procesul de gestionare a 49
pentru casa 2. Aranjarea produselor pe rafturi conform regulilor de stocurilor de produse pentru casa;
merchandising; 2. Procesul de organizare si
3. Etichetarea corectd a produselor (pret, denumire, promotii); etichetare a produselor pentru casd;
4. Asigurarea curdteniei si a ordinii in spatiul de vanzare; 3. Procesul de organizare a
5. Pregatirea materialelor promotionale (afise, brosuri, cataloage); | spatiului de vanzare pentru
6. Intampinarea clientilor cu o atitudine prietenoasa si produsele pentru casa;
profesionista; 4. Procesul de deservire a clientilor;
7. Ascultarea activa a nevoilor si Intrebarilor clientilor; 5. Procesul de vanzare a produselor
8. Oferirea de informatii clare si corecte despre produse si servicii; | pentru casd;
9. Recomandarea produselor potrivite in functie de nevoile 6. Procesul de fidelizare a clientilor
clientului; si oferirea suportului post-vanzare
10. Gestionarea obiectiilor si oferirea unor alternative adecvate;
11. Ambalarea corespunzatoare a produselor;
12. Informarea clientului privind politica de returnare si garantie;
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13. Oferirea de suport post-vanzare in utilizarea produselor, daca
este necesar;
14. Urmarirea satisfactiei clientilor si gestionarea eventualelor
reclamatii;
15. Crearea si mentinerea relatiei cu clientii prin programe de
fidelizare;
16. Monitorizarea constanta a stocurilor si plasarea comenzilor de
reaprovizionare;
17. Verificarea termenelor de valabilitate pentru produsele
perisabile;
18. Organizarea inventarului periodic (saptdmanal, lunar,
trimestrial);
19. Intocmirea rapoartelor de vanzari si analizarea acestora pentru
imbunatatirea performantei.
Sectia textile si 1. Verificarea stocurilor si a disponibilitatii marfurilor; Procesul de gestionare a 42
articole vestimentare | 2. Aranjarea produselor pe rafturi conform regulilor de stocurilor de textile si articole
merchandising; vestimentare;
3. Etichetarea corecta a produselor (pret, denumire, promotii); Procesul de organizare si
4. Asigurarea curateniei si a ordinii in spatiul de vanzare; etichetare a textilelor si
5. Pregatirea materialelor promotionale (afise, brosuri, cataloage); articolelor vestimentare;
6. Intampinarea clientilor cu o atitudine prietenoasa si Procesul de organizare a
profesionista; spatiului de vanzare pentru
7. Ascultarea activa a nevoilor si intrebdrilor clientilor; textile si articole vestimentare;
8. Oferirea de informatii clare si corecte despre produse si servicii; Procesul de deservire a
9. Recomandarea produselor potrivite in functie de nevoile clientilor;
clientului; Procesul de vanzare a textilelor
10. Gestionarea obiectiilor si oferirea unor alternative adecvate; si articolelor vestimentare;
11. Ambalarea corespunzatoare a produselor; Procesul de fidelizare a
12. Informarea clientului privind politica de returnare si garantie; clientilor si oferirea suportului
13. Oferirea de suport post-vanzare in utilizarea produselor, daca post-vanzare
este necesar;
14. Urmarirea satisfactiei clientilor si gestionarea eventualelor

reclamatii;
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. Crearea si mentinerea relatiei cu clientii prin programe de

fidelizare;
16. Monitorizarea constanta a stocurilor si plasarea comenzilor de
reaprovizionare;
17. Verificarea termenelor de valabilitate pentru produsele
perisabile;
18. Organizarea inventarului periodic (saptamanal, lunar,
trimestrial);
19. Intocmirea rapoartelor de vanzari si analizarea acestora pentru
imbunatatirea performantei.
Sectia papetarie 1. Verificarea stocurilor si a disponibilitatii marfurilor; Procesul de gestionare a 42
si birotica 2. Aranjarea produselor pe rafturi conform regulilor de stocurilor de papetarie si
merchandising; birotica;
3. Etichetarea corecta a produselor (pret, denumire, promotii); Procesul de organizare si
4. Asigurarea curdteniei si a ordinii in spatiul de vanzare; etichetare a articolelor de
5. Pregatirea materialelor promotionale (afise, brosuri, cataloage); papetarie si birotica;
6. Intampinarea clientilor cu o atitudine prietenoasa si Procesul de organizare a
profesionista; spatiului de vanzare articolelor
7. Ascultarea activa a nevoilor si Intrebarilor clientilor; papetarie si birotica;
8. Oferirea de informatii clare si corecte despre produse si servicii, Procesul de deservire a
9. Recomandarea produselor potrivite in functie de nevoile clientilor;
clientului; Procesul de vanzare a
10. Gestionarea obiectiilor si oferirea unor alternative adecvate; articolelor de papetarie si
11. Ambalarea corespunzatoare a produselor; birotica;
12. Informarea clientului privind politica de returnare si garantie; 6. Procesul de fidelizare a
13. Oferirea de suport post-vanzare in utilizarea produselor, daca clientilor si oferirea suportului
este necesar; post-vanzare
14. Urmarirea satisfactiei clientilor si gestionarea eventualelor
reclamatii;
15. Crearea si mentinerea relatiei cu clientii prin programe de
fidelizare;
16. Monitorizarea constanta a stocurilor si plasarea comenzilor de
reaprovizionare;
17. Verificarea termenelor de valabilitate pentru produsele

perisabile;
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18.

Organizarea inventarului periodic (saptadmanal, lunar,
trimestrial);

19. Intocmirea rapoartelor de vanzari si analizarea acestora pentru
imbunatatirea performantei;
Sectia jucarii si 1. Verificarea stocurilor si a disponibilitatii marfurilor; Procesul de gestionare a 42
articole pentru copii | 2. Aranjarea produselor pe rafturi conform regulilor de stocurilor de jucdrii si articole
merchandising; pentru copii;
3. Etichetarea corecta a produselor (pret, denumire, promotii); Procesul de organizare si
4. Asigurarea curdteniei si a ordinii in spatiul de vanzare; etichetare a jucariilor si
5. Pregatirea materialelor promotionale (afise, brosuri, cataloage); articolelor pentru copii;
6. Intampinarea clientilor cu o atitudine prietenoasa si Procesul de organizare a
profesionista; spatiului de vanzare pentru
7. Ascultarea activa a nevoilor si Intrebarilor clientilor; jucarii si articole pentru copii;
8. Oferirea de informatii clare si corecte despre produse si servicii; Procesul de deservire a
9. Recomandarea produselor potrivite in functie de nevoile clientilor;
clientului; Procesul de vanzare a
10. Gestionarea obiectiilor si oferirea unor alternative adecvate; jucariilor si articolelor pentru
11. Ambalarea corespunzatoare a produselor; copii;
12. Informarea clientului privind politica de returnare si garantie; Procesul de fidelizare a
13. Oferirea de suport post-vanzare in utilizarea produselor, daca clientilor si oferirea suportului
este necesar; post-vanzare
14. Urmarirea satisfactiei clientilor si gestionarea eventualelor
reclamatii;
15. Crearea si mentinerea relatiei cu clientii prin programe de
fidelizare;
16. Monitorizarea constantd a stocurilor si plasarea comenzilor de
reaprovizionare;
17. Verificarea termenelor de valabilitate pentru produsele
perisabile;
18. Organizarea inventarului periodic (s@ptaméanal, lunar,
trimestrial);
19. Intocmirea rapoartelor de vanzari si analizarea acestora pentru

imbunatatirea performantei.

102




Sectia electronice,
electrice mici si mari,
accesorii

N —

ANl

* N

10.

11

14.

15.

16.

17.

18.

19.

Verificarea stocurilor si a disponibilititii marfurilor;

Aranjarea produselor pe rafturi conform regulilor de
merchandising;

Etichetarea corectd a produselor (pret, denumire, promotii);
Asigurarea curateniei si a ordinii in spatiul de vanzare;
Pregatirea materialelor promotionale (afise, brosuri, cataloage);
IntAmpinarea clientilor cu o atitudine prietenoasa si
profesionista;

Ascultarea activa a nevoilor si intrebarilor clientilor;

Oferirea de informatii clare si corecte despre produse si servicii;
Recomandarea produselor potrivite in functie de nevoile
clientului;

Gestionarea obiectiilor si oferirea unor alternative adecvate;

. Ambalarea corespunzatoare a produselor;
12.
13.

Informarea clientului privind politica de returnare si garantie;
Oferirea de suport post-vanzare in utilizarea produselor, daca
este necesar;

Urmarirea satisfactiei clientilor si gestionarea eventualelor
reclamatii;

Crearea s1 mentinerea relatiei cu clientii prin programe de
fidelizare;

Monitorizarea constanta a stocurilor si plasarea comenzilor de
reaprovizionare;

Verificarea termenelor de valabilitate pentru produsele
perisabile;

Organizarea inventarului periodic (sdptdmanal, lunar,
trimestrial);

Intocmirea rapoartelor de vanzari si analizarea acestora pentru
imbunatatirea performantei.

6

Procesul de gestionare a
stocurilor de articole
electronice, electrice mici si
mari, accesorii ;

Procesul de organizare si
etichetare a articolelor
electronice, electrice mici si
mari, accesorii;

Procesul de organizare a
spatiului de vanzare pentru
articolelor electronice, electrice
mici si mari, accesorii;
Procesul de deservire a
clientilor;

Procesul de vanzare a
articolelor electronice, electrice
mici §1 mari, accesorii;

. Procesul de fidelizare a clientilor

si oferirea suportului post-vanzare

42
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Sectia caselor de 1. Scanarea produselor achizitionate de clienti; Procesul de scanare a 56
marcat 2. Calcularea totalului de plata marfurilor;
3. Incasarea contravalorii cumparaturilor Procesul de incasare a
4. Eliberarea bonului fiscal si/sau a facturii contravalorii cumparaturilor;
5. Ambalarea produselor (optional) Procesul de eliberare a bonului
6. Verificarea si validarea produselor cu probleme (ex. coduri lipsa, fiscal si/sau a facturii,
pret neafisat) Procesul verificare si validare a
7. Mentinerea ordinii in zona casei de marcat produselor cu problema;
8. Respectarea normelor de securitate si confidentialitate Procesul de fidelizare a
9. Asigurarea unei interactiuni pozitive cu clientul clientilor si oferirea suportului
post-vanzare
Compartiment 10. Intocmirea documentelor de evidenta operativa a marfurilor; Documente de evidenta 42
administrativ 11. Redactarea corecta a facturilor fiscale, conform legislatiei in operativa a marfurilor (note de
vigoare. receptie, avize de insotire, etc.);
12. Familiarizarea si verificarea certificatului de calitate al Facturi fiscale intocmite corect,
produselor; conform legislatiei in vigoare;
13. Familiarizarea si verificarea certificatului de conformitate al Certificate de calitate si
produselor; conformitate verificate si
14. Pregatirea si completarea fiselor de magazie pentru fiecare atasate produselor
produs; corespunzatoare
15. Efectuarea darii de seama a casierului, la finalul fiecérei zile de Fise de magazie completate
lucru. pentru fiecare produs intrat sau
16. Completarea si verificarea registrului de casa, zilnic; iesit din gestiune;
17. Intocmirea raportului zilnic de gestiune, sintetizand informatiile Registrul de casa completat si
despre stocuri si miscarile de marfa. verificat zilnic;
18. Intocmirea raportului de dare de seama, reflectand activitatile de Darea de seama a casierulut,

gestiune si realizarile zilnice.

intocmita la sfarsitul fiecarei
zile de lucru;

Raport zilnic de gestiune si dare
de seama, reflectand miscarile
de stoc si realizérile din
gestiune.

Total anul I1: 420

In total: 630
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L Sugestii de evaluare a practicii in productie
La finalul stagiului de practica desfasurat dupa anul al II-lea de studii, elevii vor sustine examenul de calificare in cadrul intreprinderii comerciale

sau atelierului unde s-a realizat practica. Proba practicd a examenului va consta in aplicarea proceselor tehnologice specifice activitatii de vanzare a

marfurilor. Evaluarea va avea la baza urmatoarele criterii:

Organizarea locului de munca — amenajarea eficienta si igienica a spatiului de lucru, respectand cerintele profesionale;

2. Respectarea normelor de securitate si sanatate Tn munca — aplicarea corectd a masurilor de protectie, utilizarea echipamentului adecvat si prevenirea

N

e I A

riscurilor;
Executarea corecta a etapelor procesului tehnologic — derularea in mod precis si logic a operatiunilor de receptie, expunere, vanzare si incasare;
Verificarea calitatii activitatilor desfasurate — asigurarea conformitatii cu standardele profesionale si comerciale in vigoare.
II. Cerinte fata de locul de practica
Stagiul de practica se va realiza in unitati comerciale care dispun de profil si activitate compatibile cu domeniul de formare al elevilor. Unitatile
economice trebuie sa indeplineasca urmatoarele conditii:
Sa includa elevii in activitdti practice specifice meseriei, in concordanta cu programul de formare, si sa asigure evidenta lucrarilor executate;
Sa efectueze instruirea elevilor cu privire la conduita profesionala, normele de securitate si sdndtate iTn munca, prevenirea incendiilor si igiena generala
si personala;
Sa asigure posibilitatea evacudrii rapide in situatii de urgenta, conform planurilor de siguranta;
Sa puna la dispozitia elevilor mobilier si echipamente tehnologice corespunzdtoare activitatilor comerciale;
Sa garanteze conditii igienice corespunzatoare, astfel incat sa fie protejata sdnatatea si capacitatea de munca a elevilor;
Sa desemneze un instructor calificat din randul angajatilor, responsabil pentru indrumarea si supravegherea fiecarui elev pe durata stagiului;
Sa asigure echipamente de protectie speciald, in cazul desfasurarii activitatii in conditii de munca cu risc;
Sa ofere unelte, instrumente si materiale de lucru, precum si mijloace de protectie, in conformitate cu cerintele activitatii comerciale;
Sa remunereze elevii practicanti, in baza normelor legale si a categoriei lucrarilor executate;

. 34 incheie un contract individual de munca cu durata determinatd pentru fiecare elev, cu acordul institutiei de invatamant, in vederea reglementarii

raporturilor de munca si a responsabilitdtilor partilor implicate.
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V. Sugestii metodologice

Curriculumul pentru calificarea vanzator-consultant/vanzatoare-consultanta orienteaza
proiectarea activitatii instructiv-educative, organizarea si desfasurarea procesului de predare a
cunostintelor si formarea abilitatilor practice si atitudinilor in vederea formarii competentelor
profesionale generale si specifice.

In acest context, strategiile didactice se caracterizeaza prin centrare pe elev si
flexibilitate, adaptindu-se la situatiile si conditiile de Invatare. Eficienta procesului de
invatdmant poate fi asiguratd de selectarea reusitd a strategiilor si metodelor didactice,
mijloacelor de invatare si formelor de organizare, precum si de imbinarea armonioasa a acestora
cu situatiile de invatare.

Un criteriu important de selectare si ordonare a strategiilor didactice este gradul de
dirijare sau de autonomie conferit elevilor in procesul invatarii. Prin urmare se recomanda
aplicarea strategiilor didactice care deplaseaza accentul de la invétarea cu strictete prescrisa si
controlatd de profesor spre invatarea prin descoperire si cooperare.

Pentru realizarea cu succes al procesului de instruire, se recomanda aplicarea atat a strategiilor

didactice deductive (al caror demers este de la general spre particular, de la legi spre

concretizarea lor in exemple, de la teorie spre practicd), cat si strategiilor inductive (de la
concret spre abstract, de la practica spre teorie).

Metodele interactive asigurd o instruire dinamica, formativa, motivanta, reflexiva,
continud. Metodele cele mai recomandate in formarea profesionald, care presupun imbinarea
cunostintelor teoretice si abilitatilor practice sunt: demonstratia, observatia, exercitiul,
algoritmizarea, lucrarea practica, problematizarea, studiul de caz, experimentul, proiectul etc.
e Demonstratia: metoda de explorare indirecta a realitatii, utilizatd pentru a prezenta obiecte

si fenomene reale, pe baza unui material suport (natural, figurativ sau simbolic).
Demonstrarea poate fi realizatd cu ajutorul obiectelor naturale sau cu substitute (bi-
tridimensionale, simbolice) sau cu mijloace tehnice audio-video.

e Observatia: metoda de explorare directa a realitatii, care reprezintd urmarirea si inregistrarea
sistematicd a datelor despre obiecte si fenomene, in scopul cunoasterii lor. Observatia poate
fi dirijata, independenta, spontana, de scurtd/lunga durata.

e Exercitiul: metodd de actiune reald asupra realitatii, care presupune efectuarea repetata,
constienta si sistematicd a unor actiuni, operatii sau procedee in scopul formarii abilitatilor
practice si intelectuale sau a formarii unei competente. Exercitiile pot fi introductive,
curente, de consolidare, de verificare, individuale sau in grup, dirijate/semidirijate sau
creative.

e Algoritmizarea: metoda didactica care presupune gasirea/identificarea de catre profesor a
inlantuirii (algoritmului) necesare a operatiilor activitatii de Invatare. Prin calea
algoritmizarii, elevul Insuseste cunostintele si tehnicile de lucru, prin simpla parcurgere a
unei cdi deja stabilite.

e Lucrarea practica: metoda didactica care constd 1n executarea de catre elevi a unor sarcini
cu caracter aplicativ: de executie, de fabricatie, de reparatie. Prin aceastd metodd se
realizeaza formarea abilitatilor, achizitionarea unor strategii de rezolvare a unor probleme
practice, consolidarea cunostintelor si formarea competentelor. In comparatie cu exercitiul
practic, lucrarea practica presupune un grad mai sporit de complexitate si de independenta.
Pentru realizarea lucrarii practice, cadrul didactic va explica si demonstra corect actiunea
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de executat; elevii vor efectua actiunea in mod repetat si in diferite situatii; exercitiile
propuse trebuie sa contribuie la cresterea progresiva a gradului de independenta a elevilor;
profesorul asigura un control permanent, care treptat se transforma in autocontrol.

e Problematizarea: metoda didactica care pune accent pe cercetare descoperirea unor cauze
ori solutii la o problemd. Cadrul didactic propune o situatie problemd cu mai multe
alternative de rezolvare, care genereaza elevilor indoiala, incertitudine, curiozitate si dorinta
de a descoperi solutia, iar elevii vor putea sa o rezolve daca vor Insusi noile cunostinte care
urmeaza sa fie prezentate de catre profesor.

e Studiul de caz: metoda de explorare directa a realitatii care presupune confruntarea elevului
cu o situatie din viata reald “caz”, cu scopul de a observa, intelege, interpreta sau chiar
solutiona. ”’Cazul” ales reflecta o situatie tipica, reprezentativa, si semnificativa pentru un
anumit sector industrial, este autentic si implica o situatie problema, care cere un diagnostic
sau o decizie.

e Experimentul cu caracter aplicativ: metodd didacticd prin care profesorul provoaca
intentionat un fenomen in scopul studierii acestuia. Experimentul poate fi demonstrativ,
aplicativ, de laborator, natural, individual/in echipa.

e Proiectul: metoda didactica care presupune cercetare orientatd spre un scop bine precizat,
care este realizata prin imbinarea cunostintelor teoretice cu activitati practice, finalizate cu
un produs.

VI. Sugestii de evaluare

Evaluarea reprezintd totalitatea activitdtilor prin care se colecteaza, organizeaza si
interpreteaza datele obtinute in urma folosirii unor metode, tehnici si instrumente de masurare
si apreciere a rezultatelor invatarii.

In contextul structurdrii procesului de instruire pe module axate pe formare de
competente, evaluarea modulului presupune demonstrarea de catre elev a detinerii
competentelor specifice modulului.

Evaluarea competentelor la final de modul va firealizatd in baza urmatoarelor principii:
e Competentele formate sunt evaluate in baza de criterii;

e Criteriile de evaluare sunt formulate in termeni de rezultate ale activitdtilor/sarcinilor
modulului;

e Inprocesul de evaluare se tine cont de dovezile referitor la detinerea competentelor de citre
elev;

e Acumularea de dovezi se realizeaza continuu pe perioada parcurgerii modulului.

e Evaluarea rezultatelor modulului se realizeaza in baza tuturor dovezilor, acumulate att in
procesul de evaluare formativa, cat si sumativa.

Daca pentru cadrul didactic evaluarea reprezinta ultima etapa in procesul de predare-
invatare, atunci pentru elev, evaluarea este punctul de plecare pentru Invatare: elevii vor invata
ceea ce ei stiu cd va fi evaluat.

O conditie de importantd majord pentru Asigurarea unei Invatari eficiente este ca elevul sa
stie clar care sunt asteptarile la final de modul. Lipsa de claritate, in mare parte, va duce la
evaluari negative, dificultati de invatare si performante joase ale elevilor.

Prin urmare, pentru a asigura parcurgerea cu succes a modulului si formarea competentelor
profesionale, specifice modulului, se recomanda ca la inceput de modul cadrul didactic sa
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informeze elevii despre ceea ce ei trebuie sa fie capabili sa faca/demonstreze la final de modul
(rezultatele invatarii), dar si despre modalitatea si criteriile de evaluare.

Conexiunea dintre Invatare si evaluare va fi asigurata la inceputul procesului de Invatare in
asa fel ca elevii sa stie cum rezultatele lor vor fi masurate. Deci, provocarea pentru cadrele
didactice este sa asigure conexiunea dintre metodele didactice, tehnicile si criteriile de evaluare,
precum si rezultatele Tnvatarii. Aceastd conexiune dintre predare, evaluare si finalitatile de
invatare ajutd ca Intreaga experientd de invatare sa fie mai transparenta.

In procesul de formare profesionala se utilizeaza o gama ampla de modalititi de evaluare:
evaluarea initiala,

evaluarea formativa,

evaluarea sumativa,

evaluarea pentru certificare.

Evaluarea initiald stabileste nivelul cunostintelor, priceperilor, deprinderilor si a competentelor
formate la elevi. In cadrul curriculumului acest tip de evaluare se realizeazi la inceputul
procesului de instruire profesionala cu scopul de a identifica nivelul de alfabetizare functionala
la elevi, precum si aspecte ce necesitd corectare sau imbunatatire, realizate prin programe de
recuperare.

In contextul unui invatimant axat pe competente vectorul evaludrii este orientat spre
evaluarea formativa — proces continuu de observare a formarii elevului in procesul de instruire.
Acest tip de evaluare se realizeaza pe tot parcursul activitatii de instruire si ofera un feedback
relevant 1n legatura cu procesul de formare a competentelor.

Metaforic vorbind, evaluarea formativa/continud seamana cu un proces de preparare a
bucatelor. La diverse etape, produsul este degustat, iar calitatea lui poate fi amelioratd prin
addugarea de ingrediente, extinderea timpului de prelucrare termici etc. In acest context,
evaluarea formativa permite o remediere a procesului de invatare la etapele timpurii, dar atunci
cand produsul este expus pe masa, remedierea nu mai e posibila, fiind vorba numai de un bilant
— evaluarea sumativa.

Astfel, valoarea evaludrii formative constd in formarea permanenta si continud a
competentelor la elevi reflectate in standardul ocupational/calificarea profesionala.

In acest context, in activitatea didactici va reusi acel profesor care va oferi la lectii un
set de sarcini didactice pe nivele, elaborate in contextul taxonomiilor corespunzatoare, fapt care
va permite valorificarea la maximum a potentialului fiecdrui elev si va permite profesorului sa
ghideze si sa monitorizeze activitatea de formare a competentelor profesionale la elevi.

In procesul de evaluare formativi sunt utilizate diverse modalititi de evaluare:
observatia, raspunsuri orale ale elevilor, lucrari scrise, lucrarile practice etc.

Un interes deosebit prezinta lucrdrile practice, in cadrul cérora elevii sunt pusi in situatia
de a executa ei Insisi, sub conducerea si indrumarea profesorului, diferite sarcini cu caracter
aplicativ in vederea acumularii, fixarii si consolidarii cunostintelor si a formarii priceperilor si
deprinderilor. Astfel, lucrarile practice presupun un volum mai mare de munca independenta
din partea elevilor.

La probele practice se evalueaza procesul de executare a operatiei profesionale / sarcinii
practice, calitatea produsului finit i prezentarea preparatului dupa anumite criterii de evaluare.
Concomitent se apreciaza abilitatea executarii unor operatii separate in cadrul procesului de
executare a sarcinilor practice.
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Procesul de preparare a produselor/articolelor culinare va fi evaluat in baza fiselor
tehnologice, iar calitatea produsului finit va fi apreciata conform criteriilor organoleptici.

In cadrul activitatilor practice, vor fi aplicate teste/probe practice autentice prin care se
evalueaza cunostintele, abilitatile si competentele elevului, plasat intr-o situatie similara
conditiilor reale de viatd din activitatea profesionala.

Evaluarea sumativd este o evaluare finald care evidentiaza nivelul de pregatire
profesionala a elevului implicat intr-o activitate de formare dupa o anumita perioada de timp
fiind realizeaza prin: teste sumative, examene, teste/probe practice etc. Acest tip de evaluare
are drept scop atestarea progreselor elevilor in formarea competentelor. Prezentul curriculum
recomandd realizarea evaludrilor sumative la finele fiecirui modul. In scopul aprecierii
competentelor formate, se recomanda evaluarea atat a cunostintelor teoretice, cat si a abilitatilor
practice.

In contextul instruirii modulare, evaluarea la final de modul urmireste mai multe
obiective, precum:

e Ofera elevilor informatii individuale referitor la rezultatele obtinute, gradul/nivelul de
detinere a competentelor specifice modulului, precum si dificultatile de invatare.

e Ofera profesorului informatii referitor la nivelul de detinere de catre elevi a cunostintelor,
abilitatilor si competentelor specifice modulului.

e Ofera profesorului informatii referitor la modul si gradul de realizare de catre elevi a
activitatilor planificate.

e Ofera profesorului informatii de diagnosticare referitor la dificultatile cu care se confrunta
elevii In procesul de invdtare si sugereazd activitdti didactice suplimentare pentru
imbunatatirea procesului de instruire.

e Armonizeaza instruirea cu obiectivele si rezultatele instruirii in mod continuu.

Evaluarea de certificare este un proces de evaluare a nivelului de cunostinte, abilitati,
competente ale elevilor la sfarsitul unei perioade indelungate de instruire (ciclu de invatamant).
Conform curriculumului o astfel de evaluare este realizata la incheierea procesului de
instruire/formare, prin care elevul va demonstra detinerea rezultatelor invatarii formate, dupa
care acesta primeste un certificat de calificare.

Obiectivul major al evaludrii este imbunatatirea procesului de invatare. Deci, dupa evaluare,
cadrele didactice nu se vor opri doar la constatari, ci vor dezvolta demersurile didactice
intreprinse si pe cele viitoare, incercand sa imbunatateascad activitatea, si vor informa elevii
despre rezultatele obtinute si despre ceea ce este de facut in viitor.

VIII. Resurse necesare pentru atingerea rezultatelor invatarii

Laboratorul de instruire practicd pentru calificarea vanzator-consultant/vanzatoare-
consultanta trebuie sa ofere un mediu organizat, functional si sigur, care sa reproduca conditiile
reale de munca dintr-o unitate comerciala moderna. Acesta trebuie sa faciliteze dezvoltarea
competentelor profesionale prin accesul elevilor la echipamente si instrumente specifice
activitatii de vanzare.

Pentru atingerea rezultatelor invatarii, laboratoarele de instruire practica trebuie sa fie
dotate corespunzdtor cu echipamente moderne si mijloace necesare desfasurarii activitatilor de
vanzare, in conformitate cu normele de protectie a muncii, sdndtate si sigurantd in mediul
comercial.
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Dotari si cerinte recomandate:

) Spatiu amenajat corespunzator, care sd simuleze un punct de vanzare (magazin
didactic), inclusiv zona de casierie si rafturi de expunere;

° Casa de marcat fiscald functionald, terminal POS, scanere de coduri de bare si alte
echipamente electronice utilizate in comert;

° Echipamente si accesorii pentru etichetarea si ambalarea produselor;

° Mobilier ergonomic si sigur pentru vanzdtori (masa de lucru, scaune, dulapuri de
depozitare etc.);

° Rafturi si vitrine pentru expunerea marfurilor, prevazute cu sistem de iluminare si
siguranta;

) Softuri de gestiune comerciald pentru simularea activititilor de evidentd a stocurilor,
emitere facturi, gestionare vanzari;

. Produse didactice (reale sau simbolice) care sd acopere o varietate de categorii:
alimentare, nealimentare, textile, electronice etc.;

o Echipamente individuale de protectie si igiend personald (uniformd, ecuson, manusi —
unde este cazul);

o Conditii igienico-sanitare conforme: podele usor de curatat, iluminat adecvat, ventilatie
corespunzatoare.

Aceste resurse trebuie sd fie diversificate, actualizate si conforme cu reglementarile in
vigoare, pentru a asigura o pregatire practica eficientd si relevantd pentru integrarea
profesionald a elevilor in domeniul comercial.

Standardul de dotare a laboratoarelor pentru calificarea vanzator-consultant/vanzatoare-
consultanta

Amenajarea si dotarea laboratoarelor de instruire practicd pentru calificarea de vanzator-
consultant/vanzdtoare-consultantd trebuie sa respecte standardele de calitate, sigurantd si
igiend, conform legislatiei in vigoare. Acestea trebuie sa ofere un mediu sigur, eficient si
functional, care sa permita formarea competentelor necesare pentru a gestiona activitatile
comerciale specifice unui magazin modern. Dotarile trebuie sa sprijine procesul de invatare al
elevilor, asigurandu-le accesul la resurse si echipamente pentru a invata toate etapele activitatii
de vanzare si consultantd in domeniul comertului.

Caracteristici tehnice ale spatiului:

. Ventilatie: Sistem eficient de ventilatie, care sd asigure aerisirea corespunzdtoare a
spatiului de lucru, mentindnd un mediu curat si confortabil.
o Podele antiderapante si rezistente: Podele din materiale care sa previna alunecarile si
care sd permitd igienizarea usoard, asigurand un mediu sigur.
° [luminat adecvat: [luminat puternic, uniform distribuit, care sa permita elevilor sa aiba
o buna vizibilitate in timpul desfasurarii activitdtilor de vanzare.
. Sisteme de siguranta: Dotarea cu detectoare de gaz si fum, truse de prim-ajutor,
stingatoare de incendiu, si instructiuni clare de evacuare in caz de urgenta.
Igiena si siguranta:
o Sistem de alimentare cu apa potabild si apa calda: Acces la apa potabild si apd calda
pentru igienizarea corecta a mainilor si a echipamentelor.
. Proceduri pentru colectarea deseurilor: Echipamente si materiale pentru gestionarea
corespunzatoare a deseurilor, inclusiv cosuri de gunoi si recipiente de reciclare.
. Documentatie de instruire: Instruirea elevilor privind normele de igiend si siguranta in
comert si manipularea corecta a produselor.
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mentinerea unui mediu curat si sigur.

Solutii de igienizare: Produse si echipamente de curatenie si dezinfectare pentru

Structura necesara:

Suprafata totald a laboratorului: Cel putin 30 m? pentru a oferi un spatiu generos si
functional.

Suprafata alocatd unui elev: Cel putin 2 m? per elev pentru a asigura suficient loc de

lucru.

Numarul locurilor de munca: Laboratorul trebuie sa aiba locuri de munca pentru 12-15
elevi, permitandu-le sa Invete si sa practice diverse tehnici de vanzare si consiliere a clientilor
intr-un mediu comercial realist.

Aceste dotari si caracteristici sunt esentiale pentru formarea corectd a elevilor,
permitindu-le sd dobandeasca abilititile necesare pentru a lucra eficient in orice unitate

comerciala.
Nr. Denumirea Cantitatea per elev Cantitatea per atelier
crt.

a) Echipamente

1. Camasad; Vestd; Hanorac; 1 In functie de numarul de elevi

2. Boneta 1 In functie de numarul de elevi

3. Incaltaminte cu talpa de 1 In functie de numarul de elevi
cauciuc

4. Ecuson 1 In functie de numarul de elevi

b) Mobilier si tehnica sanitara

5. Vitrina; minim 1 unitate pentru
laborator

6. Rafturi minim 1 unitate pentru
laborator

7. Standuri promotionale minim 2 unitate pentru
laborator

8. Carucioare si cosuri de minim 2 unitate pentru
cumparaturi laborator

9. Mese si tejghele pentru 1 unitate pentru 2 elevi minim 6 unitati pentru
ambalare laborator

10. Casa de marcat minim 1 unitate pentru
laborator

11. Scaun ergonomic pentru minim 1 unitate pentru
casier laborator

12. Rafturi si sertare pentru minim 1 unitate pentru

depozitare

laborator

b) Utilaj tehnologic

13. Aparat de feliat minim 1 unitate pentru
laborator

14. Masini de casa si control cu minim 2 unitate pentru
memorie fiscald laborator

15. Camere frigorifice minim 1 unitate pentru
laborator

16. Congelatoare minim 1 unitate pentru

laborator
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17.

Vitrine frigorifice

minim | unitate pentru
laborator

¢) Instrumente si dispozitive

18. Flipchart, Calculator, minim 1 unitate pentru
Proiector; Televizor laborator
Imprimanta
19. Dispozitiv cu scanare cu minim 1 unitate pentru
amprenta laborator
20. Scanere de coduri de bare minim 1 unitate pentru
laborator
21. Etichetatoare si imprimante minim 1 unitate pentru
de etichete laborator
22. Cititoare RFID minim 1 unitate pentru
laborator
23. Imprimanta de bonuri minim 1 unitate pentru
laborator
24. Sertar de bani cu inchidere minim 1 unitate pentru

securizata

laborator

d) Inventar si ustensile

25. Stingétor minim 1 unitate pentru
laborator
26. Evacuarea in caz de incendiu minim | unitate pentru
laborator
27. Covoras de cauciuc minim 1 unitate pentru
laborator
28. Filme didactice minim 3 unitate pentru
laborator
29. Articole de papetarie (Foi A4, minim 12 unitate pentru
Markere) laborator
30. Cantare comerciale: de masa minim 2 unitate pentru
st mobil laborator
31. Utilaj frigorific (vitrind) minim 1 unitate pentru
laborator
32. Masini si mecanisme de minim 1 unitate pentru
taiere, filiere, ambalare laborator
Conform specificatiilor
propuse
33. Dispozitive de masura a minim 2 unitate pentru
greutatii, volumului si a laborator
lungimii
34. Registru de sugestii si minim 2 unitate pentru
reclamatii; laborator
35. Dispozitie de plata minim 12 unitate pentru
laborator
36. Dispozitie de Incasare minim 12 unitate pentru
laborator
37. Borderouri de transmitere a minim 12 unitate pentru
numerarului laborator
38. Role de hartie termica pentru minim 5 unitate pentru

casa de marcat si POS

laborator
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39. Pixuri si markere minim 12 unitate pentru
laborator

40. Documente si formulare minim 12 unitate pentru
contabile laborator

41. Microcalculator (optional, minim 12 unitate pentru
pentru verificarea sumelor) laborator

42. Etichete de pret si suporturi minim 2 unitate pentru
pentru etichete laborator

43. Registrul de evidentd a MCC, minim 2 unitate pentru
raportul de gestiune, raportul laborator
de dare de seama,

44. Marfuri alimentare in sortiment

45. Marfuri nealimentare in sortiment

IX. Resurse didactice recomandate elevilor

Denumirea resursei

Locul unde poate fi consultata/ accesata
resursa

1. |LEGEA Republicii Moldova Nr. 105 din
13.03.2003 privind protectia
consumatorilor.

Internet
https://www.legis.md/cautare/getResults?doc i
d=110237&lang=ro

2. |LEGEA cu privire la desfasurarea
comertului cu amanuntul, aprobat prin HG
Nr. 569 din 16.07.2014. articolul Nr. 633
publicat la 25.07.2014. Monitor oficial Nr.
209-216

Internet
https://www.legis.md/cautare/getResults?doc i
d=110410&lang=ro

3. |LEGEA Nr. 20 din 04-03-2016 cu privire
la standardizarea nationala

Internet
https://www.legis.md/cautare/getResults?doc_1
d=91809&lang=ro

4. |Legea,,Cu privire la comertul interior”, nr.
231 din 23.09.2010, Monitorul Oficial
nr.206-209/681 din 22.10.2010

Internet
https://www.constcourt.md/ccdocview.php?l=r
o&tip=sesizari&docid=406

5. Hotararea Guvernului Nr.931 din
08.12.2011 ,,Cu privire la desfasurarea
comertului cu amanuntul” Monitorul
Oficial din 16.12.2011, Nr. 222-226, art.
Nr: 1017

Internet
https://www.legis.md/cautare/getResults?doc_1
d=110409&lang=ro

6. |Hotarirea Guvernului Nr.1068 din
20.10.2000 despre aprobarea
Regulamentului cu privire la receptionarea
marfurilor conform cantitatii si calitatii in
Republica Moldova, publicat: 27.10.2000
in Monitorul Oficial Nr. 137

Internet
https://www.legis.md/cautare/getResults?doc_i
d=10401&lang=ro

7. | Ghidul consumatorului Chisinau, 2010

Internet
https://www.anre.md/storage/upload/administr
ation/reports/465/Ghidul%20Consumatorului%
20ANRE.PDF

113



https://www.legis.md/cautare/getResults?doc_id=110409&lang=ro
https://www.legis.md/cautare/getResults?doc_id=110409&lang=ro
https://www.legis.md/cautare/getResults?doc_id=10401&lang=ro
https://www.legis.md/cautare/getResults?doc_id=10401&lang=ro
https://www.anre.md/storage/upload/administration/reports/465/Ghidul%20Consumatorului%20ANRE.PDF
https://www.anre.md/storage/upload/administration/reports/465/Ghidul%20Consumatorului%20ANRE.PDF
https://www.anre.md/storage/upload/administration/reports/465/Ghidul%20Consumatorului%20ANRE.PDF

Etica Profesionala — suport de curs,
Viorelia Lungu, Universitatea Tehnica din
Moldova, Chisinau, 2011

Biblioteca institutiei

Comert. Clasa a IX -a. Bucuresti , str.
Logofatul Tautu nr. 67, CD PRESS, 2010

Biblioteca institutiei

10.

Comert. Clasa a X -a. Bucuresti , str.
Logofatul Tautu nr. 67, CD PRESS, 2010

Biblioteca institutiei

1.

Tehnologia Comercializarii Marfurilor,
Constantin Tudose, Bucuresti,

Biblioteca institutiei

12.

Feodosie Pituscan, Alexandru Scutaru
,»Organizarea si tehnica comertului”, -
Chisinau: ed. UCCM, 2015

Biblioteca institutiei

13.

Patriche Dumitru, Ion Stanescu, ”,,Bazele
comertului”: - Bucuresti: ed. Economica,
1999

Biblioteca institutiei

14.

Octavia Mirela ,,Tehnologii comerciale” -
Bucuresti, ed. Expert, 2002

Biblioteca institutiei

15.

Feodosie Pituscan, Alexandru Scutaru
,,Baza material-tehnica a Intreprinderilor
comerciale”, - Chisinau: ed. UCCM, 2008

Biblioteca institutiei

16.

Feodosie Pituscan, Alexandru Scutaru
»Organizarea si tehnica comertului” —
Chisindu: ed. UCCM, 2015

Biblioteca institutiei

17.

Mirela Octavia ,, Tehnologii comerciale” —
Bucuresti: ed. Expert , 2002

Biblioteca institutiei

18.

Comert.Clasa a IX -a. Bucuresti ,
str.Logofatul Tautu nr.67, CD PRESS,
2010

Biblioteca institutiei

19.

Calitatea produselor si a serviciilor. Clasa

a [X-a. Bucuresti: CD PRESS, 2018, 207p.

Biblioteca institutiei

20.

Olaru, Marieta ect. Fundamentele stiintei
marfurilor. Bucuresti: Editura Economica,
2001, 360p.

Biblioteca institutiei

21.

Petre, Tantica, etc. Comert. protectia
consumatorului i a mediului. Caiet de
lucru pentru clasa a IX-a. Bucuresti: CD
PRESS, 2013, 63p.

Biblioteca institutiei

22.

Ermacova Olga. Introducere in
merceologia marfurilor nealimentare.
Chisinau: Lumina, 1991, 43p.

Biblioteca institutiei

23.

Organizarea si tehnologia comertului,
Larisa Savga , UCCM , Chisinau 2016

Biblioteca institutiei
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