o MINISTERIO DA EDUCACAO ,
SECRETARIA DE EDUCACAO PROFISSIONAL E TECNOLOGICA
INSTITUTO FEDERAL DE EDUCACAO, CIENCIA E TECNOLOGIA DE SANTA CATARINA

INSTITUTO FEDERAL

Aprovacao do curso e Autorizagao da oferta

PROJETO PEDAGOGICO DE CURSO - FIC de Técnicas de
Atendimento ao Cliente e Vendas

Parte 1 (solicitante)

DADOS DO CAMPUS PROPONENTE

1 Campus: Garopaba

2 Endere¢o/CNPJ/Telefone do campus:

Rodovia SC 434, km 11, n® 11090. Bairro Campo D'Una.
CNPJ: 11.402.887/0021-04
Fone: 48 3354-0868

3 Complemento: prédio

4 Departamento: DEPE — Departamento de Ensino Pesquisa e Extensao

5 Ha parceria com outra Instituicao? Nao

6 Razao social: Instituto Federal de Educacao, Ciéncia e Tecnologia IF — SC Campus Garopaba
7 Esfera administrativa: Federal

8 Estado / Municipio: Garopaba

9 Endereco / Telefone / Site: garopaba.ifsc.edu.br

10 Responsavel: Telma Amorim

DADOS DO RESPONSAVEL PELO PROJETO DO CURSO

11 Nome do responsavel pelo projeto: Fabiana de Agapito Kangerski



12 Contatos: 3354-0868 fabiana.agapito@ifsc.edu.br

Parte 2 (aprovacgao do curso)

DADOS DO CURSO

13 Nome do curso: Curso de Formagao Continuada em Técnicas Atendimento ao Cliente e
Vendas

14 Eixo tecnolégico: Turismo, Hospitalidade e Lazer

15 Forma de oferta: Continuada

16 Modalidade: Presencial

17 Carga horaria total: 78h

PERFIL DO CURSO

18 Justificativa do curso:

Santa Catarina € um estado privilegiado pela diversidade de suas belezas, que se
traduzem em um cendrio de praias, dunas, serras e planicies. Dados da Santur (2007) apontam
que o Estado recebe anualmente cerca de oito milhées de visitantes estrangeiros, brasileiros de
outros estados e catarinenses em viagem dentro do proprio Estado. Deste numero, 3,8 milhdes
aproveitam a temporada de verao no litoral (SANTUR, 2013).

Neste contexto, o municipio de Garopaba ocupa o quarto destino turistico mais
requisitado do litoral sul catarinense, sendo desejado e conhecido por milhares de turistas
nacionais e estrangeiros. Somente no verdo, o municipio recebe mais de 97 mil visitantes
(SANTUR, 2013).

De acordo com pesquisa da Santur (2007), 91,28% dos turistas que visitam o municipio é
em decorréncia dos seus atrativos naturais. Embora se confirme esta estatistica, sabe-se que a
satisfacdo do cliente com o servigo turistico vai muito além da beleza da sua natureza. E neste
ponto que se inclui o que se chama trade turistico. De forma macro, o conceito de trade turistico
integra todos os estabelecimentos que compdem o produto turistico. Neste campo incluem-se
diretamente os meios de hospedagem, as lojas de souvenirs, restaurantes, agéncias de viagens.
Em ambito periférico também se integra ao trade turistico os servicos na area de saude,
transporte, supermercados, bancos comerciais, lojas, entre outras atividades que os turistas
precisam utilizar durante sua permanéncia na cidade.

Desta forma é possivel concluir que a qualidade dos servigos no turismo esta associada a
um frade turistico capaz de corresponder as necessidades e os desejos dos turistas, fazendo com
que estas pessoas tenham experiéncias positivas enquanto visitam o municipio e tenham o desejo
de retornar ao mesmo destino ou até mesmo recomenda-lo a outras pessoas.

Neste contexto é que se insere o conceito de servigos. Segundo a definicdo de Kotler
(1998, p. 412), o servigo "é qualquer ato ou desempenho que uma parte possa oferecer a outra
que seja essencialmente intangivel e néo resulte na propriedade de nada”. Sua produgao pode ou
nao estar ligada a um bem fisico. O setor de turismo se encaixa dentro dos servigcos e é de suma
importancia levar em conta determinadas especificidades, tais como a variabilidade, a
pessoalidade, a intangibilidade e a inseparabilidade.

Uma das caracteristicas mais relevantes nos servicos é o fatos dos mesmos possuirem



no componente pessoal um dos seus principais fatores de sucesso, colaborando diretamente para
a percepcao da qualidade final. Conforme a AMA - American Management Association (apud
KOTLER, 2000), mais de 60% dos motivos da perda de clientes nos servigos € em decorréncia de
um mau atendimento. As pessoas que lidam diretamente com o cliente tém uma grande
responsabilidade, pois representam a propria empresa e sdo responsaveis pela imagem da
mesma junto ao publico consumidor.

Um dos aspectos mais delicados na gestao de servigos é a avaliagdo da qualidade pelo
cliente. Devido as caracteristicas inerentes aos servicos, inumeros fatores influenciam a
percepcdo do cliente, desde os mais tangiveis como as instalacbes, apresentacdo dos
funcionarios; até os mais intangiveis, como conforto, cortesia dos funcionarios, atencao
individualizada, entre outros. A empresa deve se preocupar em atender as necessidades e,
principalmente, ir além das expectativas dos clientes. Além disso, € preciso considerar que as
experiéncias passadas influenciam o nivel de exigéncia dos consumidores.

O processo de vendas, por sua vez, também esta atrelado diretamente com o
atendimento prestado, afinal, para conquistar e manter clientes é preciso combinar boas vendas
com um bom atendimento (PERFORMANCE RESEARCH ASSOCIATES, 2008). Desta forma,
conclui-se que vendas e atendimento nao sao fungdes independentes, mas sim complementares.

As vendas e o atendimento ao cliente sdo os principais responsaveis pela obtencao e
manutengao da satisfagdo dos clientes (GOBE et al, 2007). E é por esta satisfagdo dos clientes
que as organizacgdes atingem os seus objetivos, estejam eles atrelados a lucratividade ou néo.

Partindo destes preceitos € que o Instituto Federal de Educagdo Campus Garopaba
pretende desenvolver o Curso Técnicas de Atendimento ao Cliente e Vendas. Entende-se que
esta oferta colaborard para uma melhor preparacdo dos profissionais que integram o ftrade
turistico, promovendo sua empregabilidade.

Por meio deste curso, o Campus Garopaba cumpre seu papel social de oferta de ensino
gratuito e de qualidade. A iniciativa prima pela democratizagdo do acesso aos cursos de
qualificagao profissional, atendendo a um dos requisitos da Lei n°® 11.892/2008.

Referéncias Bibliograficas:

PERFORMANCE RESEARCH ASSOCIATES. Atendimento nota 10: tudo o que vocé precisa
saber para prestar um excelente servigo e fazer com o que os clientes voltem sempre. Rio de
Janeiro: Sextante, 2008.

GOBER, Antonio Carlos et al. MOREIRA, Julio Cesar Tavares (Org.). Administragao de vendas.
2 ed. Sao Paulo: Saraiva, 2007.

SANTUR. Pesquisa de demanda turistica 2007. Disponivel em
http://www.santur.sc.gov.br/index.php?option=com_docman&ltemid=215. Acesso em 03 de Margo
de 2011.

SANTUR. Santa Catarina: estudo da demanda turistica 2013. Sinopse comparativa de janeiro e
fevereiro. Disponivel em

http://www.santur.sc.gov.br/images/stories/estatisticas/turismo2013_OK/santa%20catarina
%202013.pdf. Acesso em 02 de julho de 2014.

19 Objetivos do curso:

O presente Projeto tem como objetivo geral colaborar para a formagao de pessoas que ja
atuam ou pretendem atuar na area de atendimento ao cliente e vendas de organizagdes que
integram o setor de turismo e comércio, visando promover um atendimento com cortesia,
gentileza, respeito e ética.

Os objetivos especificos sao:

- Disseminar a importancia de executar os processos de atendimento e venda ao cliente
com nivel de exceléncia, no que diz respeito a: ética profissional e ambiental, na forma de interagir


http://www.santur.sc.gov.br/index.php?option=com_docman&Itemid=215
http://www.santur.sc.gov.br/images/stories/estatisticas/turismo2013_OK/santa%20catarina%202013.pdf
http://www.santur.sc.gov.br/images/stories/estatisticas/turismo2013_OK/santa%20catarina%202013.pdf

com o cliente externo e interno, na aplicacdo e adaptacéo de técnicas de atendimento e vendas a
cada contexto, na comunicagao oral e escrita e na apresentagao pessoal,

- Proporcionar a qualificacdo dos cidadaos para sua inclusdo no mercado de trabalho na
area de atendimento ao cliente e vendas ou manutencgao de posto de trabalho ja conquistado;

- Promover a integragao do IFSC — Campus Garopaba a comunidade.

PERFIL PROFISSIONAL DO EGRESSO

20 Competéncias gerais:

- Observar o contexto de atuacdo, aplicar e adaptar técnicas de atendimento e vendas,
observando os objetivos organizacionais propostos, os preceitos éticos e interagindo de forma
segura e adequada com clientes, fornecedores e colegas de trabalho.

- Comunicar-se com desenvoltura, cordialidade e lideranga, percebendo a comunicagdo como ele-
mento essencial para o sucesso no atendimento ao cliente e vendas.

- Adotar preceitos éticos nas relagcdes sociais e com o0 meio ambiente.

21 Areas de atuagio do egresso:

O egresso do curso Técnicas de Atendimento ao Cliente e Vendas, ao concluir seus
estudos, devera estar apto a portar-se de acordo com as habilidades necessarias para executar
um atendimento e venda ao cliente com nivel de exceléncia, com vistas a alcancar a satisfagao
dos clientes e melhorar seu desempenho profissional. Este profissional podera atuar nas
organizagdes que integram diretamente o sistema turistico, bem como em estabelecimentos
comerciais e de servicos.

ESTRUTURA CURRICULAR DO CURSO

22 Matriz curricular:

O Curso Técnicas de Atendimento ao Cliente e Vendas tera a seguinte matriz curricular:

Unidade Curricular Carga Horaria
Linguagem e Comunicagao 21h
Técnicas de Atendimento ao Cliente e 36h
Vendas
Etica e Sustentabilidade 12h
Projeto Integrador 9h
Total 78 horas

23 Componentes curriculares:

Unidade Curricular Linguagem e Comunicagao
Carga Horaria 21h




L - Comunicar-se com desenvoltura, cordialidade e lideranga, per-
Competéncias cebendo a comunicagdo como elemento essencial para o suces-
so no atendimento ao cliente e vendas.

Conhecimentos

Elementos da comunicacao

Variagao linguistica: regional, historica e cultural
Formalidade x informalidade

Linguagem verbal e nao verbal

Dicgao: fonética articulatoria

Aspectos da oratéria: preparacao, (in)seguranga, informacao, entonagéao e ritmo de voz, lin-
guagem corporal, expressdes facial e sonora, entre outros

Géneros textuais: e-mail, curriculo, relatério de vendas, manuais

Habilidades

Comunicar-se nas modalidades oral e escrita da Lingua Portuguesa, utilizando a linguagem
verbal e ndo verbal.

Adequar o uso da linguagem ao contexto situacional levando em consideragao os elementos
da comunicacgéao.

Perceber as diferentes variedades linguisticas existentes na lingua portuguesa e os niveis de
formalidade do contexto situacional.

Reconhecer a importancia da boa articulagao dos fonemas para a compreensao dos enuncia-

dos orais.

Atitudes

Ser assiduo e pontual as aulas.
Participar das atividades propostas.
Cooperar com os colegas.

Respeitar as diferentes manifestagdes linguisticas.

Referéncias

Basicas:

WEIL, Pierre; TOMPAKOW, Roland. O Corpo Fala: a linguagem silenciosa da comunica-
¢ao nao-verbal. 68.ed. Petrépolis, Vozes, 2011.

MARTINS, Dileta Silveira; ZILBERKNOP, Lubia Scliar. Portugués instrumental. Porto Alegre:
Sagra Luzzatto, 2001.

ASSUMPCAO, Maria Elena Ortiz e BOCCHINI, Maria Otilia. Recomendagdes para escrever
bem textos faceis de ler. Sdo Paulo: Manole, 2002.

Complementares:

GARCIA, Othon M. Comunicag¢ao em prosa moderna: aprender a escrever, aprendendo a
pensar. 17.ed. Rio de Janeiro: Fundacao Getulio Vargas,1997.

KOCH, Ingedore Grunfeld Villaga. Argumentacao e linguagem. 4.ed. S40 Paulo: Cortez,
1996.

PEASE, Allan; PEASE, Barbara. Desvendando os segredos da Linguagem Corporal. Rio
de Janeiro: Sextame, 2005.




Unidade Curricular Técnicas de Atendimento e Vendas

Carga Horaria 36h

Observar o contexto de atuacgdo, aplicar e adaptar técnicas de
atendimento e vendas, observando os objetivos organizacionais
Competéncias propostos, os preceitos éticos e interagindo de forma segura e
adequada com clientes, fornecedores e colegas de trabalho.

Conhecimentos

Comportamento do consumidor, avaliacao da qualidade pelos clientes;

Servigcos: conceitos, caracteristicas, momentos da verdade e ciclo de servicos;
Qualidade no atendimento: fatores fundamentais para o atendimento de qualidade, principais

erros cometidos no atendimento, atendimento de reclamacdes.
Tipos de vendas, requisitos e tendéncias;

Técnicas e fases das vendas: prospec¢ao, venda e pds-venda.

Habilidades

- Atender os clientes internos e externos com cortesia, gentileza e respeito;
- Empregar técnicas de vendas nos processos de compra dos clientes;

- Realizar a prospeccao de clientes e pés-venda;

- Agir com pré-atividade na resolugao de reclamacdes de clientes.

Atitudes

Respeito.
Etica.
Assiduidade.

Cumprimento das tarefas solicitadas.

Referéncias

Basica

PERFORMANCE RESEARCH ASSOCIATES. Atendimento nota 10. Rio de Janeiro:
Sextante, 2008.

MAGALDI, Sandro. Vendas 3.0: uma nova visao para crescer na area das ideias. Rio de
Janeiro: Elsevier, 2009.

GOBER, Antbénio Carlos et al. MOREIRA, Julio Cesar Tavares (Org.). Administragao de
vendas. 2 ed. Sao Paulo: Saraiva, 2007.

Complementar

NADIR, Sérgio. Atendimento de sucesso. Sao Paulo: Leap, 2010.

COSTA, Evaldo. Como garantir 3 vendas extras por dia. Rio de Janeiro: Elsevier; Sao
Paulo: Sebrae, 2011.

GITOMER, Jeffrey. A Biblia de vendas. Makron Books: Sdo Paulo, 2011.

Unidade Curricular Etica e Sustentabilidade
Carga Horéria 12h
Competéncias Observar o contexto de atuacdo, aplicar e adaptar técnicas de

atendimento e vendas, observando o0s objetivos organizacionais
propostos, os preceitos éticos e interagindo de forma segura e
adequada com clientes, fornecedores e colegas de trabalho.




Adotar preceitos éticos nas relagdes sociais e com 0 meio ambiente.

Conhecimentos

- Meio ambiente: vida, impactos e responsabilidades pessoais.
- Etica.
- O Cdédigo de Defesa do Consumidor.

- Diretrizes éticas em vendas.

Habilidades

Atuar com ética, mantendo com os diversos publicos relagdes justas e aceitaveis.

Incorporar habitos voltados a preservagao e conversacéo dos recursos ambientais.

Atitudes

Respeito.
Etica.
Assiduidade.

Cumprimento das tarefas solicitadas.

Referéncias

Basica

MORIN, Edgar. Os sete saberes necessarios para a educacgao do futuro. 92 edigdo. Sao
Paulo: Cortez, 2004

SOARES, Moisés Souza. Etica e exercicio profissional. Brasilia: ABEAS, 2000.

Complementar
BRASIL. Cadigo de defesa do consumidor. Disponivel em

www.planalto.gov.br/ccivil_03/Leis/L8078.htm.

GUATTARI, Felix. As trés ecologias. Sao Paulo: Papirus, 1990.
KANAANE, Roberto. Etica no turismo e hotelaria. Sao0 Paulo: Atlas, 2006.
VALLS, Alvaro L. M. O que é ética? Brasilia: Brasiliense, 1994.

Unidade Curricular Projeto Integrador

Carga Horaria 9h

. Relacionar os conhecimentos desenvolvidos nas unidades
Competéncias _ o S
curriculares, em uma atividade multidisciplinar.

Conhecimentos

Conhecimentos que permeiam o dialogo entre as unidades curriculares do curso.

Habilidades

Identificar e selecionar os conhecimentos pertinentes a atividade proposta;

Planejar, organizar e apresentar a atividade multidisciplinar, atuando em equipe.

Atitudes

Proatividade.
Assiduidade e pontualidade nas atividades propostas.
Envolvimento na solugao de problemas.

Criatividade.



http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/Leis/L8078.htm

Trabalho em equipe (interagir com a equipe, contribuir e trocar experiéncias).
Referéncias

Basica

PERFORMANCE RESEARCH ASSOCIATES. Atendimento nota 10. Rio de Janeiro:
Sextante, 2008.

MAGALDI, Sandro. Vendas 3.0: uma nova visao para crescer na area das ideias. Rio de
Janeiro: Elsevier, 2009.

GOBER, Anténio Carlos et al. MOREIRA, Julio Cesar Tavares (Org.). Administraciao de
vendas. 2 ed. S3o Paulo: Saraiva, 2007.

Complementar

NADIR, Sérgio. Atendimento de sucesso. Sao Paulo: Leap, 2010.

COSTA, Evaldo. Como garantir 3 vendas extras por dia. Rio de Janeiro: Elsevier; Sao
Paulo: Sebrae, 2011.

GITOMER, Jeffrey. A Biblia de vendas. Makron Books: Sdo Paulo, 2011.

VALLS, Alvaro L. M. O que é ética?Brasilia: Brasiliense, 1994.

METODOLOGIA E AVALIAGAO

24 Avaliagao do processo de ensino e aprendizagem:

A avaliacdo sera baseada nas competéncias, considerando o aluno como um todo, seu
crescimento e desenvolvimento durante o decurso. Para tanto, ndo serdo utilizados métodos
somativos, mas sim uma avaliagdo diagndstica e formativa, que se preocupara com o estagio
inicial de conhecimentos do aluno, seu desenvolvimento durante o percurso, sua percepgao
quanto ao seu proprio “caminhar’. Os professores também deverdo observar a coeréncia do
trabalho pedagogico com o perfil do egresso previstos no Curso.

As avaliagbes serao compostas por:
« Exercicios individuais e em grupo;
o Apresentagdes de trabalho;
o Projeto integrador;

Os registros das avaliagdes sao feitos de acordo com a nomenclatura que segue:
E - Excelente;

P - Proficiente;

S - Satisfatorio;

I - Insuficiente.

O registro, para fins de documentos académicos, sera efetivado ao final de cada unidade
curricular, apontando a situagdo do aluno no que se refere a constituicdo de competéncias. Para
tanto, utilizar-se-a nomenclatura:

A - (Apto): quando o aluno tiver obtido as competéncias, com conceitos E, P ou S e frequéncia
minima de 75%;

NA - (Nao Apto): quando o aluno nao tiver obtido as competéncias, ou seja, conceito | ou
frequéncia inferior a 75%



A recuperacao de estudos devera compreender a realizagdo de novas atividades no decorrer do
periodo do proéprio curso, que promovam a aprendizagem, tendo em vista o desenvolvimento das
competéncias. Ao final dos estudos de recuperagdo o aluno sera submetido a avaliagido, cujo
resultado sera registrado pelo professor.

25 Metodologia:

A organizagdao curricular do Campus Garopaba fundamenta-se na concepg¢ao por
competéncias, com énfase nas habilidades e atitudes, as quais implicam em ac¢des pedagdgicas
que possibilitam ao aluno a construcdo de seu conhecimento. Nessa construgdo de novos
saberes, a escola constitui-se em um espago onde professores e alunos sdo sujeitos de uma
relagao critica e criadora. Assim, a intervengdo pedagodgica favorece a aprendizagem a partir da
diversidade, nao a partir das caracteristicas e dificuldades do aluno.

O fazer pedagogico se da por meio de atividades em sala de aula, com aulas praticas e
expositivo-dialogadas, estudos dirigidos e apresentagbes. Também serdo articuladas palestras
com profissionais da comunidade, a fim de complementar os estudos, dinamizar o processo de
ensino e articular os saberes.

A Unidade Curricular Projeto Integrador é voltada para a metodologia de trabalho por
projetos, articuladora das unidades curriculares, que converge para a criagdo de uma
apresentagdo em grupo, referentes aos conhecimentos captados no curso. Através dessa visdo
global do conhecimento, a aprendizagem contextualizada e interdisciplinar torna-se significativa.
Ao relacionar o conhecimento prévio ao novo, constroem-se coletivamente novos saberes, a partir
das experiéncias dos sujeitos.

ESTRUTURA NECESSARIA PARA FUNCIONAMENTO DO CURSO

26 Instalacao e ambientes fisicos / Equipamentos, utensilios e materiais necessarios para o
pleno funcionamento do curso:

Instalagoes e Recursos Materiais Detalhamento

25 (vinte e cinco cadeiras e carteiras para os alunos, 1
(uma) mesa e 1 (uma) cadeira para o professor, 1 (um)
Sala de aula quadro, 1 (uma) tela para projecao, 1 (um) projetor de
multimidia, 1(um) micro-computador ligado a rede (internet),
1 caixa de som amplificada.

25 microcomputadores para os alunos ligados a rede
(internet), 1 (uma) mesa e 1 (uma) cadeira para o professor,

Laboratdrios de Multimidia 1(um) quadro, 1 (uma) tela para projegao, 1 (um) projetor
de multimidia, 1(um) micro-computador ligado a rede
(internet)

Cartolina, sucatas, papel A4 ou tamanho carta colorido,
barbante, canudo,cola, linhas, revistas antigas, bolinhas de

Materiais de expediente, gude, flip chart, lapis de cor, giz de cera.
material didatico-pedagdgico




01 impressora Impressao de materiais aos alunos.

01 Infra-estrutura geral Secretaria Académica, biblioteca, equipe pedagdgica e de
ensino.

27 Corpo docente necessario para funcionamento do curso (area de atuagdo e carga
horaria):

Docente Area de Atuacdo
Sandra Beatriz Koelling Linguagem e Comunicagao (40h)
Fabiana de Agapito Kangerski Ciéncias Sociais Aplicadas (40h)
Elisa Serena Gandolfo Martins Biologia (40h)
Micheline Sartori Turismo (40h)

Parte 3 (autorizacao da oferta)

28 Justificativa para oferta neste Campus:

O Instituto Federal de Santa Catarina - Campus Garopaba encontra-se situado no
municipio de Garopaba, proximo a BR 101 e iniciou suas atividades no ano de 2011. Sua regiao
de atuacgao inclui os municipios de Imbituba, Laguna, Imarui, Paulo Lopes e Garopaba. Juntas,
esta cidade abarcam uma populagao total de 128.234 habitantes (IBGE, 2010) e uma area total de
440,7 Km=2,

As principais atividades econdmicas da regido estdo concentradas no setor de servigos
(61% do PIB — 2009), com excecéo do municipio de Imarui, que possui 66% de sua populagao em
area rural. Destaque para as atividades ligadas ao comércio em geral e ao turismo e hospedagem,
conforme ja relatado anteriormente.

Além do turismo, outras atividades econbmicas, como o comércio, tem numero
expressivo de trabalhadores na regido de atuagdo do Campus, representando o segundo maior
segmento em termos de concentracdo de trabalhadores e empresas atuantes, conforme a tabela
a seguir:

Tabela 1 — Numero de Estabelecimentos por Municipio



Extrativista Ind

Municipios )
Mineral Tran
Imbituba
Estabelecimentos| 2.326 10
Empregos| 8.134 235
Garopaba
CrtahhAl Aarinanntan 1011 ¥al

Observagado: Na data da pesquisa ndo estavam disponiveis os dados da Administracdo Publica Direta e
Indireta.

Entende-se que esta oferta colaborara para uma melhor preparacao dos profissionais que
integram o frade turistico, promovendo sua empregabilidade e elevando o nivel de satisfacao dos
clientes com o atendimento prestado.

Pelos dados apresentados, justifica-se a oferta do Curso, pois observa-se que ha uma
diversidade de atividades econdmicas na regido de atuacdo do Campus e que, além da atuacao
no setor de turismo, os egressos também poderao atuar no comércio.

Referéncias Bibliograficas:

IBGE. Censo 2010. <Disponivel em http://www.cidades.ibge.gov.br/xtras/home.php> Acesso em
10 de jul 2014.

MINISTERIO DO TRABALHO E EMPREGO. Perfil do Municipio Janeiro a Dezembro de 2013.
Disponivel em http://bi.mte.gov.br/bgcaged/caged_perfil_municipio/index.php, acesso em 23 de
julho de 2014.

29 Itinerario formativo no contexto da oferta/campus:
O aluno que ingressar no Curso Técnicas de Atendimento ao Cliente e Vendas podera
sequir o itinerario formativo especificado abaixo.

Eixo: Eixo Turismo e Hospitalidade

Niveis de formacgéo Cursos

Formacéo Inicial e Continuada | Empreendedorismo no Setor Turistico

Gestao Sustentavel de Empreendimentos Turisticos
Espanhol Aplicado ao Turismo

Inglés Aplicado ao Turismo

Organizacao de Eventos

Técnico ** Administragao (2016/1)
Guia de Turismo



http://www.cidades.ibge.gov.br/xtras/home.php

Tecndlogo ** Gestao Publica (2015/2)
** Hotelaria

** Cursos previstos na Planilha de Oferta de Cursos e Vagas do Campus Garopaba (PDI)
para o periodo de 2015-2019.
30 Frequéncia da oferta: Conforme a demanda.

31 Periodicidade das aulas: duas vezes por semana

32 Local das aulas: IFSC Campus Garopaba

33 Turno de funcionamento, turmas e namero de vagas:
Noturno 1 turma 36 vagas
34 Publico-alvo na cidade/regiao: O curso se destina tanto para as pessoas ja atuantes no setor

de comércio e servigos e que desejam se qualificarem, quanto para aquelas que estdo a procura
de emprego.

35 Pré-requisito de acesso ao curso: Para participar do curso, o aluno devera ter o minimo de
16 anos e ter concluido 0 9° ano do ensino fundamental ou equivalente.

36 Forma de ingresso: Analise socioecondmica.
37 Caso a opc¢ao escolhida seja analise socioeconémico, deseja acrescentar alguma

questao especifica ao questionario de analise socioecondémico? Nio.

38 Corpo docente que ira atuar no curso:

Docente Area de Atuacio
Sandra Beatriz Koelling Linguagem e Comunicag¢ao
Fabiana de Agapito Kangerski Ciéncias Sociais Aplicadas
Elisa Serena Gandolfo Martins Biologia
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