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Parte 1 (solicitante)

DADOS DO CAMPUS PROPONENTE

1. Campus:
Sao Lourengo do Oeste

2. Endereco e Telefone do Campus:
Rodovia SC 480, S/N
Distrito de Frederico Wastner
CEP 89994-000
Sao Lourenco do Oeste/SC
3. Complemento:
Sede provisoria: Secretaria Municipal de Educacgao.
Avenida Brasil, 1097, 2° Piso, Sala 1, Centro Comercial Janceszki
Sao Lourengo do Oeste/SC
CEP: 89990-000
Ramal: (49)-3344-8479

4. Departamento:
Direcéo Geral

DADOS DO RESPONSAVEL PELO PROJETO DO CURSO

5. Nome do responsavel pelo projeto:
Fabio Zanella

6. E-mail e telefones do responsavel pelo projeto.
fabio.zanella@ifsc.edu.br e 049 - 3344-8479

7. Nome do Coordenador do curso:
Rosangela Jovino Alves

8. Contato — Regime de trabalho — Curriculo Lattes:
Fabio Zanella — 40horas DE - http://lattes.cnpq.br/2584954685927927



Parte 2 (aprovacao do PPC)

DADOS DO CURSO

9. Nome do curso:
Técnico em Vendas

10. Eixo tecnolégico:
Gestéo e Negécios

11. Forma de oferta:
Subsequente

12. Modalidade:
Presencial

13. Carga horaria total:
800 horas

PERFIL DO CURSO

14. Justificativa da Oferta do Curso:

Com uma populagéo aproximada de 22 mil habitantes (IBGE, 2010), Sdo Lourengo do Oeste é um
municipio catarinense localizado na regido de abrangéncia da AMNOROESTE (Associagado dos Municipios
da Regido Noroeste Catarinense) que, com mais cinco municipios (S&o Bernardino, Jupia, Sdo Domingos,
Coronel Martins, Novo Horizonte), além de Campo-Eré (AMERIOS), constituem uma microrregido com
aproximadamente 45 mil habitantes.

Cerca de 70% dos habitantes do municipio residem no meio urbano, estando a economia de Sao
Lourenco do Oeste e regido fundamentada nos seguintes segmentos: agricultura, pecuaria, industrias
alimenticias, industrias madeireiro-moveleiras, comércio e prestacao de servicos (setor terciario).

O setor terciario corresponde as atividades de comércio de bens e a prestacao de servigos, abrange
uma vasta gama de atividades que vai desde o comércio de mercadorias a administragdo publica. Esse
setor é marcante nos paises de alto grau de desenvolvimento econémico. Quanto mais rica € uma regiao,
maior é a presenca de atividades do setor terciario. Com o processo de globalizagao, iniciado no século XX,
o terciario foi o setor da economia que mais se desenvolveu no mundo.

A proficiéncia do vendedor, sua capacitagdo continua, sua visdo de mercado e seu conhecimento
sobre o produto que vende sdo alguns dos fatores primordiais para um bom desempenho econdmico das
organizagbes empresariais cada vez mais sujeitas as imposi¢cdes e mudangas do mundo globalizado.

Na pesquisa de demanda realizada na regido de Sao Lourengo do Oeste, entre agosto e outubro de
2014, visando a elaboragédo do POCV (Plano de Oferta de Cursos e Vagas) do campus, 40% dos
entrevistados apontaram como prioridade cursos profissionalizantes vinculados ao eixo Gestdo e Negécios,
seguido de Informagdo e Comunicagao (27%), Produgédo Alimenticia (24%) e Infraestrutura (9%). Apods
avaliados os critérios para estabelecimento de cursos em S&o Lourengo do Oeste e regido, foi considerada
a viabilidade da oferta do curso Técnico em Vendas, o qual pertence ao eixo Gestdo e Negocios.

Dentre outros fatores, a viabilidade de oferta do curso Técnico em Vendas justifica-se por ndo haver



oferta conflitante, pois dos trés estabelecimentos de ensino profissionalizante em Sao Lourengo do Oeste,
dois publicos estaduais (EEB Rui Barbosa e EEB Séror Angélica) e um privado (SENAI), nenhum oferece
esse curso. Além disso, o curso Técnico em Vendas faz parte da versdo mais recente (2012) publicada do
Catéalogo de Cursos Técnicos da SETEC.

Dessa maneira, objetivando propiciar melhores perspectivas de qualificagdo profissional gratuita
para o arranjo produtivo do setor de servigos e comércio, propde-se a oferta do curso Técnico em Vendas

no campus do IFSC em Sao Lourengo do Oeste.

15. Objetivos do curso:
15.1. Geral

Formar profissionais empreendedores, que atendam as demandas do setor produtivo em
consonancia a area de vendas, imbuidos de principios éticos, de visao critica, respeitando as
relagdes sociais e comprometidos com o desenvolvimento regional.
15.2. Especificos
Capacitar o Técnico em Vendas para:

* Propiciar a aquisicdo de conhecimentos de base cientifica, técnica e humanista direcionados a area
Gestao e Negoécios;

* Formar competéncias para assessorar no desenvolvimento de inovagdes em produtos e servigos
para atender as expectativas do mercado consumidor;

* Auxiliar no desenvolvimento do plano de vendas das organizagGes e implementar programas e
acdes comerciais das empresas;

« Ter consciéncia da importancia estratégica e sistémica das atividades de pré-venda, venda e poés-
venda como fatores importantes para a vantagem competitiva das organizagdes;

*  Ser comprometido com a mudanga, tornando-o um agente de transformacao, a partir da percepgao
das necessidades dos clientes internos e externos, das tendéncias do mercado e das inovagdes

tecnoldgicas.

16. Legislagao (profissional e educacional) aplicada ao curso:

A educagéao profissional deve assegurar a formagao técnico-cientifica do aluno, associada a uma
formagdo humanistica integral, de modo a preparar ndo apenas recursos humanos para atuar em um
mercado competitivo e globalizado, mas também cidadaos criticos e participantes.

Segundo a Lei de Diretrizes e Bases da Educagédo Nacional (LDB), NR. 9394/96 (artigo 40), “a
educacéo profissional & aquela modalidade a ser desenvolvida em articulagdo com o ensino regular ou por
diferentes estratégias de educacao continuada, em instituicbes especializadas ou no ambiente de trabalho”.
Conforme essa mesma lei, o aluno matriculado ou egresso do ensino fundamental, médio e superior, bem
como o trabalhador em geral, jovem ou adulto, contara com a possibilidade de acesso a educacgéo
profissional.

Conforme o artigo 26 da resolugdo NR. 6 do Conselho Nacional de Educagao/Camara de Educacao
Basica, de 21 de setembro de 2012, até 20% (vinte por cento) da carga horaria total do curso poderéo ser
realizadas por meio de atividades pedagdgicas nao presenciais.

As profissdes de nivel técnico em vendas estdo englobadas pela categoria Técnicos de Vendas

Especializadas, conforme o cddigo 3541 da Classificagdo Brasileira de Ocupagdes (CBO). Tal classificagao



inclui os seguintes titulos: 3541-20 - Agente de vendas de servigos; 3541-25 - Assistente de vendas; 3541-
30 - Promotor de vendas especializado; 3541-35 - Técnico de vendas; 3541-40 - Técnico em atendimento e
vendas; 3541-45 - Vendedor pracista; 3541-50 - Propagandista de produtos farmacéuticos.

Os Conselhos Regionais de Administracao (CRAs) ainda ndo concedem registro aos profissionais
de nivel técnico, seguindo determinagcdo do Conselho Federal de Administracdo (CFA). Desse modo, os
profissionais de nivel técnico em vendas e areas afins exercem suas atividades profissionais sem vinculo a
qualquer 6rgao de classe. Esse fato ndo tem impedido o desempenho das profisses na area de vendas, ja

que estas estdo comumente relacionadas a profissao de vendedor em estabelecimentos comerciais.

PERFIL PROFISSIONAL DO EGRESSO
17. Competéncias gerais do egresso:

As competéncias do egresso do curso seguirdo as Diretrizes Curriculares Nacionais para o Ensino
Médio, Resolugdo CEB n° 3, de 26 de junho de 1998, e os conhecimentos, as habilidades e as atitudes
encontram-se detalhados nas ementas de cada uma das unidades curriculares do curso (item 20).
No que se refere as competéncias, o egresso devera apresentar capacidade de:
* Conhecer e utilizar os recursos da Tecnologia da Informac¢ao no processo de gestdo de vendas;
» Entender os principios de contabilidade e de gestao financeira como instrumentos da administracéo
de vendas;
» Compreender as principais técnicas de marketing e sua importancia em vendas;
* Desenvolver as relagbes humanas por meio do conhecimento de si mesmo e dos outros;
»  Conhecer os principios da matematica financeira e sua aplicagdo no comércio;
* ldentificar técnicas de atendimento adequadas;
»  Compreender o comportamento humano diante do processo de negociagao;
* ldentificar os mecanismos necessarios para uma boa gestdo das necessidades de reposicéo de
estoque;
* Formular estratégias de pré-venda, venda e pds-venda de produtos;

* ldentificar e interpretar a legislacao referente aos direitos do consumidor.

18 Areas de atuagdo do egresso (postos de trabalho ou agdo empreendedora):

O municipio de Sao Lourengo do Oeste possui 1.955 estabelecimentos empresariais, tais como:
Empresas Privadas, Profissionais Liberais e do Terceiro Setor, gerando aproximadamente 8 mil empregos
formais. Desse montante, os estabelecimentos relacionados ao chamado setor terciario da economia
(comércio e servigos) participam com 82% do total e com aproximadamente 32% dos postos de trabalho
formais (SEBRAE, 2013). Ademais, o segmento de comércio e servigos ocupa a primeira posigdo em
participagéo no PIB (Produto Interno Bruto) do municipio, com 46%; contra 42,5% da industria e 11,5% do
setor primario (IBGE, 2010).

O comércio de bens e servicos fundamenta-se, dentre outros fatores, na acdo de vender. Um
agente de vendas proficiente deve primar pela busca incessante de qualificagdo profissional, preparando-se,
assim, para os desafios desse segmento tdo dindmico da economia.

Agentes de venda estdo inseridos nos mais diversos estabelecimentos atuantes no comércio de



bens e servigos, tais como: comércio de mercadorias, atividades financeiras e imobiliarias, servicos a
empresas ou pessoais, educagao, saude, promogao social, administragdo publica, dentre outros.

No que concerne a atuagéo do técnico em vendas, a CBO classifica as profissdes de Técnicos de
Vendas Especializadas, de acordo com o cddigo 3541, Conforme a CBO, esses profissionais:

Planejam atividades de vendas especializadas e de demonstragdo de produtos. Realizam
seus trabalhos através de visitas a clientes, onde apresentam e demonstram seus produtos,
esclarecem duvidas e acompanham o pés-venda. Contatam areas internas da empresa,
sugerem politicas de vendas e de promogao de produtos e participam de eventos.

ESTRUTURA CURRICULAR DO CURSO

19 Matriz curricular:

UNIDADE Cl;lRRlCULAR ARG C.H. C.H. Aulas/dia* Dias
(abreviatura) SEMANAL | SEMESTRAL das aulas
Comunicagdo Aplicada (COM) 3 60
Fundamentos de Administragdo (FAD) 3 60 Segunda-feira
Fundamentos de Matematica (FMT) | 3 60 04 a
Informatica (INF) 3 60 Quinta-feira
Marketing (MKT) 4 80

Empreendedorismo (EMP) 4 80

Etica e Relagdes Humanas (ERH) 3 60 Segunda-feira
Inglés para Vendas e Negdcios (ING) ] 3 60 04 a
Matematica Aplicada (MAP) 3 60 Quinta-feira
Técnicas de Vendas e Negociagdo (TVN) 3 60

Aspectos Legais de Gestdo (ALG) 2 40 Segunda-feira
Gestdo Financeira (GFl) 1l 2 40 04 e
Projeto Integrador (PJI) 4 80 Terga-feira

CARGA HORARIA TOTAL...eeeovereueierreeeeeessesseesssesssessseesssesssessssesssessses 800

* As aulas terao duragédo de 55 minutos, das 18h30min as 22h30min, com 20 minutos de intervalo apés a
segunda aula.



20 Componentes curriculares:

MODULO |
CURSO Técnico em Vendas - Subsequente
UNIDADE CURRICULAR Comunicacao Aplicada (COM)
MODULO 1 | C. H. TOTAL | 60 h

1. EMENTA

A linguagem como forma de interag¢éo social e sua relevancia e influéncia no atendimento ao cliente. Fun-
¢bes da linguagem. Expresséo oral e escrita no processo de venda. Coeséo e coeréncia. Texto e textuali-
dade. Funcionalidade dos operadores argumentativos. Topicos gramaticais e sua importancia na leitura e
na producao de textos adequados as negociacoes.

2. COMPETENCIA(S)

Reconhecer, nos processos sociais e, mais especificamente, nas relagdes comerciais, a importancia da
linguagem. Compreender os elementos linguisticos, discursivos e situacionais que permitem a producgéo
de textos orais e escritos adequados a diferentes géneros e as diferentes situagdes comerciais.

3. HABILIDADES E ATITUDES

Entender o papel da linguagem nas interacdes sociais, especificamente no que diz respeito ao
relacionamento com o cliente.

Refletir e avaliar suas experiéncias comunicativas cotidianas, presenciais e virtuais.

Ler e compreender textos de diversos géneros textuais cientificos da Lingua Portuguesa.

Perceber a importancia dos elementos linguisticos para a organizacdo textual e de que forma eles
contribuem para o sucesso de uma boa negociacao.

Ser assiduo e pontual.

Demonstrar interesse e iniciativa nas atividades propostas.

Desenvolver trabalhos em equipe, respeitando as opinides do colega e expondo as suas.

Ter participacgao ativa nas aulas.

4. BASES TECNOLOGICAS

Elementos da comunicacao.

Funcdes da linguagem na expressao e ha comunicagao.
Aspectos do texto oral e do texto escrito.

Coeséo e coeréncia.

Fatores de textualidade.

Operadores argumentativos.

Concordancia verbal e concordancia nominal.

Regéncia verbal e regéncia nominal.

Ortografia.

Pontuagao.

Leitura e produgéo de textos relacionados a area de vendas.

5. INSTRUMENTOS AVALIATIVOS

A avaliacao sera feita de forma continuada e processual, a cada encontro, levando em consideragao a
participagcao nas atividades, a apropriagcao e a reflexdo sobre os conteudos ministrados. Os instrumentos
de avaliagéo utilizados para aferir a aprendizagem poderao ser: provas escritas e praticas, exercicios de
fixacdo, experimentos, estudos de caso, relatérios, pesquisas, apresentacdo de trabalhos etc. Em relagéo
aos habitos e atitudes, o aluno sera avaliado por meio de sua assiduidade, pontualidade, iniciativa,
participagdo nas aulas, capacidade de trabalho em equipe, disciplina, respeito, organizagdo e pro-
atividade. A partir das avaliagbes, o docente podera identificar as dificuldades dos discentes e buscar
alternativas para sana-las. Caso o aluno nao obtenha nota suficiente para a aprovagdo por meio dos
instrumentos listados, sera Ihe assegurado pelo menos um instrumento reavaliativo.

6. BIBLIOGRAFIA

Basica

1. FAVERO, L. L. Coeséo e coeréncia textuais. Sdo Paulo: ATICA, 2006.

2. FERREIRA, M. Aprender e Praticar Gramatica. Volume Unico. Ensino Médio, Sdo Paulo: FTD, 2014.
3. KOCH, I. G. V. Argumentacao e linguagem. Sio Paulo: CORTEZ, 2008.

4. KOCHE, V. S.; BOFF, O. M. B., PAVANI, C. F. Pratica textual: atividades de leitura e escrita.
Petrépolis: VOZES, 2009.




Complementar

1. ACADEMIA BRASILEIRA DE LETRAS. Vocabulario Ortografico da Lingua Portuguesa (VOLP).
Séao Paulo: GLOBAL, 2009.

2. BECHARA, E. Moderna gramatica portuguesa. Rio de Janeiro: LUCERNA, 2001.

3. FARACO, C. A.; TEZZA, C. Pratica de texto para estudantes universitarios. Curitiba: VOZES, 2001.

4. CASTILHO, A. de. Nova Gramatica do Portugués brasileiro. Sdo Paulo: CONTEXTO, 2010.

5. KOCH, I. G. V. A coesdo textual. SAO PAULO: CONTEXTO, 2004.

6. KOCH, I.G.V.; TRAVAGLIA, L. C. A coeréncia textual. S0 Paulo: CONTEXTO, 2009

7. MARCUSCHI, L. A. Produgao textual, analise de géneros e compreensio. Sao Paulo: PARABOLA,
2008.

8. SEVERINO, A. J. Metodologia do trabalho cientifico. Sdo Paulo: CORTEZ, 2002.

CURSO Técnico em Vendas - Subsequente

UNIDADE CURRICULAR Fundamentos de Administracédo (FAD)

MODULO 1 | C. H. TOTAL | 60 h
1. EMENTA

Conceitos basicos e fundamentos da administragcao. As fungdes da administragdo. A administragéo e a
busca por vantagem competitiva. Administragdo e o novo cenario de negdécios. A evolugao tedrica da ad-
ministragdo. Ambiente externo. Fundamentos da tomada de decis&o. Lideranga nas organizagdes. Abor-
dagens da liderancga. Planejamento e gestao estratégica. Areas da administragéo: marketing, recursos hu-
manos, financas e produgao.

2. COMPETENCIA(S)
Desenvolver atividades de gestédo e dos processos administrativos aplicados a vendas.

3. HABILIDADES E ATITUDES

Vincular a pratica de gestdo de vendas ao pensamento administrativo utilizando as técnicas e as
ferramentas de gestao.

Responsabilidade.

Postura profissional.

Pré-atividade.

Trabalho em equipe.

Comprometimento.

Respeito e solidariedade.

4. BASES TECNOLOGICAS
Administragao.
Planejamento.

Organizacao.

Diregéo.

Controle.

Acao Administrativa.
Planejamento.

Imagens da organizacao.

5. INSTRUMENTOS AVALIATIVOS

A avaliagcao sera feita de forma continuada e processual, a cada encontro, levando em consideragéo a
participacdo nas atividades, a apropriagdo e a reflexdo sobre os conteudos ministrados. Os principais
instrumentos para aferir a aprendizagem poderéo ser provas escritas e praticas, exercicios de fixagéo,
experimentos, relatérios, pesquisas, apresentagdo de trabalhos e etc. Quanto aos habitos e atitudes, o
aluno sera avaliado por meio da assiduidade, pontualidade, iniciativa, participacdo nas aulas, capacidade
de trabalho em equipe, disciplina, respeito, organizagdo e pro-atividade. A partir das avaliagbes, o
docente podera identificar as dificuldades dos discentes e buscar alternativas para sana-las. Caso o aluno
nao obtenha nota suficiente para a aprovagéao por meio dos instrumentos listados, sera lhe assegurado
pelo menos um instrumento reavaliativo.

6. BIBLIOGRAFIA

Basica

1. CHIAVENATO, I. Introducgao a Teoria Geral da Administragao. Rio de Janeiro: CANPUS, 2007.

2. MAXIMIANO, A. C. A. Introdugdo a Administragdo. Sao Paulo: ATALAS, 2007.

3. MOTTA, F. C. P; VASCONCELOS, I. F. G. Teoria Geral da Administragdao. 3 ed. Sdo Paulo:
THOMSON LEARNING, 2006.




Complementar

1. BERNARDES, C. Teoria geral da administragao: gerenciando organizag¢ées. Sdo Paulo: SARAIVA,
2004.

2. CHIAVENATO, I. Administragao nos novos tempos. Rio de Janeiro: CAMPUS, 2005.

3. ROBBINS, S. P. Administragao: mudancgas e perspectivas. Sdo Paulo: SARAIVA, 2005.

4. STONER, J.AF.; FREEMAN, R.E. Administracéo. Rio de Janeiro: LTC, 2002.




CURSO Técnico em Vendas — Subsequente

UNIDADE CURRICULAR Fundamentos de Matematica (FMT)

MODULO 1 | C. H. TOTAL | 60 h

1. EMENTA
Introdugdo ao pensamento matematico. Razao e proporgdo. Porcentagem. Grandezas proporcionais.
Regra de trés. Equagbes e sistemas de equagdes de 1° e 2° graus. Equagbes exponenciais. Logaritmos.

2. COMPETENCIA(S)
Utilizar a matematica basica como ferramenta pratica para a resolugao de problemas ligados a area de
vendas.

3. HABILIDADES E ATITUDES

Interligar os conceitos de raz&o e propor¢ado com o calculo da porcentagem.

Realizar regras de trés simples e composta, analisando a proporcionalidade entre as grandezas para
resolver problemas.

Resolver equagdes e situagdes-problema utilizando as operagdes matematicas.

Apresentar postura critica e autocritica.

Desenvolver o espirito investigativo por meio de pesquisa.

Demonstrar capacidade para trabalhar em equipe.

4. BASES TECNOLOGICAS

Razao e proporgao.

Porcentagem.

Grandezas diretamente e inversamente proporcionais.
Regra de trés simples e composta.

Equacdes do 1° e do 2° grau.

Sistemas de equacgoes.

Equacgdes exponenciais.

Logaritmos.

5. INSTRUMENTOS AVALIATIVOS

A avaliagéo sera feita de forma continuada e processual, a cada encontro, levando em consideragcao a
participacdo nas atividades, a apropriacdo e a reflexdo sobre os contelidos ministrados. Os principais
instrumentos para aferir a aprendizagem poderao ser provas escritas e praticas, exercicios de fixagao,
experimentos, relatorios, pesquisas, apresentacao de trabalhos e etc. Quanto aos habitos e atitudes, o
aluno sera avaliado por meio da assiduidade, pontualidade, iniciativa, participacdo nas aulas, capacidade
de trabalho em equipe, disciplina, respeito, organizagdo e pro-atividade. A partir das avaliagbes, o
docente podera identificar as dificuldades dos discentes e buscar alternativas para sana-las. Caso o aluno
nao obtenha nota suficiente para a aprovagédo por meio dos instrumentos listados, sera lhe assegurado
pelo menos um instrumento reavaliativo.

6. BIBLIOGRAFIA

Basica

1. IEZZI, G.; DOLCE, O.; DEGENSZAJN, D.; PERIGO, R. Matematica: volume Unico. Sdo Paulo: ATUAL,
2011.

2. LIMA, E. L.; CARVALHO, P. C. P.; WAGNER, E.; MORGADO, A. C. A matematica do ensino médio.
Rio de Janeiro: SBM, 2006.

3. IEZZI, G. Fundamentos de matematica elementar. Sao Paulo: ATUAL, 2013.

Complementar

1. SMOLE, K. S.; DINIZ, M. I. Matematica Ensino Médio. Sdo Paulo: SARAIVA, 2013.

2. GIOVANNI, J. R.; BONJORNO, J. R. Matematica: uma nova abordagem. Porto Alegre: FTD, 2013.

3. IMENES, L. M .P,; LELLIS,M. Matematica. Sdo Paulo: MODERMA, 2010.

4. |[EZZI, G.; DOLCE, O.; DEGENSZAJN, D.; ALMEIDA, N.; PERIGO, R. Matematica: Ciéncia e
aplicagdes. Sdo Paulo: ATUAL, 2014.




CURSO Técnico em Vendas - Subsequente

UNIDADE CURRICULAR Informatica (INF)

MODULO 1 | C. H. TOTAL | 60 h

1. EMENTA
Fundamentos da informatica. Sistemas operacionais. Internet e correio eletrénico. Software de
apresentagéo. Processador de textos. Planilha eletrénica.

2. COMPETENCIA(S)
Entender e operar equipamentos de informatica utilizando aplicativos de uso geral.

3. HABILIDADES E ATITUDES

Manipular o sistema operacional de computadores utilizando seus acessoérios e utilitarios.
Utilizar um navegador de Internet e um servico de correio eletrdnico.
Construir apresentagdes utilizando recursos de software de apresentacgao.
Produzir textos e tabelas usando ferramentas de um processador de textos.
Elaborar planilhas de calculos e graficos em software de planilhas eletrénicas.
Responsabilidade.

Postura profissional.

Pro-atividade.

Trabalho em equipe.

Comprometimento.

Respeito e solidariedade.

4. BASES TECNOLOGICAS
Fundamentos da informatica.
Sistemas Operacionais.
Internet e correio eletrénico.
Software de apresentagao.
Processador de textos.
Planilha eletrénica.

5. INSTRUMENTOS AVALIATIVOS

A avaliacao sera feita de forma continuada e processual, a cada encontro, levando em consideragao a
participacdo nas atividades, a apropriacdo e a reflexdo sobre os contelidos ministrados. Os principais
instrumentos para aferir a aprendizagem poderdo ser provas escritas e praticas, exercicios de fixagao,
experimentos, relatérios, pesquisas, apresentagdo de trabalhos e etc. Quanto aos habitos e atitudes, o
aluno sera avaliado por meio da assiduidade, pontualidade, iniciativa, participacdo nas aulas, capacidade
de trabalho em equipe, disciplina, respeito, organizagdo e pré-atividade. A partir das avaliagbes, o
docente podera identificar as dificuldades dos discentes e buscar alternativas para sana-las. Caso o aluno
nao obtenha nota suficiente para a aprovagédo por meio dos instrumentos listados, sera lhe assegurado
pelo menos um instrumento reavaliativo.

6. BIBLIOGRAFIA

Basica

1. MARGULA, M.; BRNINI FILHO, P. A. Informatica: conceitos e aplicagdes. Sdo Paulo: ERICA, 2008.
2. NORTON, P. Introdugéo a informatica. Sao Paulo: Pearson Makron Books, 2007.

3. VELLOSO, F. C. Informética — conceitos basicos. Sao Paulo: ELSEVIER, 2011.

Complementar

1. MANZANO, A. L. N. G.; MANZANO, M. I. N. G. Estudo dirigido de informatica basica. Sdo Paulo:
ERICA, 2008.

2. MANZANO, J. A. N. G. BrOffice.org 2.0: guia pratico de aplicagdo. Sao Paulo: ERICA, 2006.

CURSO Técnico em Vendas - Subsequente

UNIDADE CURRICULAR Marketing (MKT)

MODULO 1 | C. H. TOTAL | 80 h
1. EMENTA

Principios e fundamentos do marketing. Necessidade, demanda e desejo. 4 P's, 4 A's, 4C’s, 4 O's.
Orientagbes tradicionais do marketing. Areas do marketing. Tipos de mercados. Analise ambiental. Ciclo
de vida do produto ou servigo. Matriz BCG, Matriz ANSOFF e Matriz GE. Sistemas de informagdes de




marketing. Produto: niveis do produto, classificagdo do produto, marca, embalagem. Comportamento do
consumidor. Segmentacao de mercado. Tipos de Marketing. Leis do marketing.

2. COMPETENCIA(S)
Criar condi¢des para articular, mobilizar e colocar em agao conhecimentos, habilidades, valores e atitudes
para responder, de forma original e criativa, com eficiéncia e eficacia, aos desafios do mundo do trabalho.

3. HABILIDADES E ATITUDES

Enfrentar um mercado de trabalho, cada vez maior, capaz de absorver individuos competentes, e de
oferecer diversas possibilidades.

Responsabilidade.

Postura profissional.

Proé-atividade.

Trabalho em equipe.

Comprometimento.

Respeito e solidariedade.

4. BASES TECNOLOGICAS

Definigdes de marketing.

Tipos de marketing.

Orientagbes de marketing.

O que é marketing voltado para o valor?
O que é administracdo de marketing?
Andlise ambiental.

Mix ou composto do marketing.

Marca.

Embalagem.

Ciclo de vida do produto/servigos.
Mercado.

Estrutura de mercado.

Segmentacao de mercados de consumo.
Estratégias no mercado.

5. INSTRUMENTOS AVALIATIVOS

A avaliagdo sera feita de forma continuada e processual, a cada encontro, levando em consideragcéo a
participagdo nas atividades, a apropriacdo e a reflexdo sobre os conteudos ministrados. Os principais
instrumentos para aferir a aprendizagem poderao ser provas escritas e praticas, exercicios de fixagao,
experimentos, relatorios, pesquisas, apresentagdo de trabalhos e etc. Quanto aos habitos e atitudes, o
aluno sera avaliado por meio da assiduidade, pontualidade, iniciativa, participagdo nas aulas, capacidade
de trabalho em equipe, disciplina, respeito, organizagdo e pro-atividade. A partir das avaliagbes, o
docente podera identificar as dificuldades dos discentes e buscar alternativas para sana-las. Caso o aluno
nao obtenha nota suficiente para a aprovagédo por meio dos instrumentos listados, sera lhe assegurado
pelo menos um instrumento reavaliativo.

6. BIBLIOGRAFIA

Basica

1. CAMPOMAR, M.; IKEDA, A. O planejamento de Marketing e a confecgdo de planos. Sdo Paulo:
SARAIVA, 2010.

2. HAWKINS, D. I.; MOTHERSBAUGH, D. L.; BEST, R. J. Comportamento do Consumidor -
Construindo a Estratégia de Marketing. Rio de Janeiro: ELSEVIER, 2007.

3. KOTLER, P,; KELLER, K. Administragdo de marketing. Sdo Paulo: PEARSON PRENTICE HALL,
2006.

Complementar

1. AMBROSIO, V. Plano de Marketing — Um Roteiro para a A¢do. Sdo Paulo: PEARSON, 2007

2. LAS CASAS, A. L. Marketing - Conceitos, exercicios, casos. Sdo Paulo: ATLAS. 2005.




MODULO i

CURSO Técnico em Vendas - Subsequente

UNIDADE CURRICULAR Etica e Relacdes Humanas (ERH)

MODULO 2 | C. H. TOTAL | 60 h
1. EMENTA

Conceitos e principios da ética e da moral. Fundamentos éticos nas relagbes pessoais e comerciais.
Cddigo de Etica. Caracteristicas de ética profissional. Questbes éticas atuais. Relagdes humanas no
contexto profissional e social. Etica e relagbes interpessoais. Etica e atendimento ao cliente.

2. COMPETENCIA(S)
Ter consciéncia sobre a importancia de uma postura ética e um adequado relacionamento social e
profissional para o seu desenvolvimento pessoal e profissional na area de vendas.

3. HABILIDADES E ATITUDES

Conhecer os multiplos usos da ética: na profissdo, nas organizagcdes e na sociedade.
Distinguir principios da moral e da ética.

Valorizar o comportamento e o posicionamento ético do profissional no atendimento ao cliente.
Compreender o Mercado e as praticas corporativas como praticas sociais.

Ser assiduo e pontual.

Demonstrar interesse e iniciativa nas atividades propostas.

Desenvolver trabalhos em equipe, respeitando as opinides do colega e expondo as suas.

Ter participagéo ativa nas aulas.

4. BASES TECNOLOGICAS

Definigao da ética.

Objetivos da ética.

Reflexao sobre a moral e a ética na sociedade.
Perfil ético das organizagoes.

Principais objetivos do cddigo de ética.

Cédigo de Etica Empresarial.

Cédigo de Etica Profissional.

Comportamento ético-profissional no processo de venda.
Lideranca e ética profissional

Relagbes humanas e ética profissional.
Importancia da ética nas relagbes humanas.
Etica na gestdo de pessoas.

Critérios de imagem pessoal e organizacional.
Relacionamento intra/interpessoal.

5. INSTRUMENTOS AVALIATIVOS

A avaliagcdo sera feita de forma continuada e processual, a cada encontro, levando em consideracao a
participagdo nas atividades, a apropriacao e a reflexdo sobre os conteldos ministrados. Os instrumentos
de avaliagao utilizados para aferir a aprendizagem poderao ser: provas escritas e praticas, exercicios de
fixagcdo, experimentos, estudos de caso, relatérios, pesquisas, apresentacdo de trabalhos etc. Em relagéo
aos habitos e atitudes, o aluno sera avaliado por meio de sua assiduidade, pontualidade, iniciativa,
participagdo nas aulas, capacidade de trabalho em equipe, disciplina, respeito, organizagdo e pro-
atividade. A partir das avaliagbes, o docente podera identificar as dificuldades dos discentes e buscar
alternativas para sana-las. Caso o aluno ndo obtenha nota suficiente para a aprovagdo por meio dos
instrumentos listados, sera lhe assegurado pelo menos um instrumento reavaliativo.

6. BIBLIOGRAFIA

Basica

CAMARGO, M. Fundamentos de Etica Geral e Profissional. Petrépolis, Rio de Janeiro: VOZES, 2014.
FRITZEN, S. J. Relagbes Humanas Interpessoais: nas convivéncias grupais e comunitarias.
Petrépolis: VOZES, 2010.

SA, A. L. de. Etica e valores humanos. Curitiba: JURUA, 2007.

VAZQUEZ, A. S. Etica. Rio de Janeiro: CIVILIZACAO BRASILEIRA, 2008.

Complementar




ARISTOTELES. Etica a Nicdmaco. Sdo Paulo: MARTIM CLARET, 2010.

LIMONGI-FRANCA, A. C. Comportamento organizacional: Conceitos e Praticas. Sdo Paulo: SARAIVA,
2005.

NALINI, J. R. Etica geral e profissional. S0 Paulo: REVISTA DOS TRIBUNAIS, 2008.

RIOS, T. A. Etica e competéncia. Séo Paulo: CORTEZ, 2011.

ASSOS, E. Etica nas organizacées. So Paulo: ATLAS, 2007.

CURSO Técnico em Vendas - Subsequente

UNIDADE CURRICULAR Empreendedorismo (EMP)

MODULO 2 | C. H. TOTAL | 80 h
1. EMENTA

Conceituagcao de empreendedorismo. Empreendedorismo no Brasil. Perfil empreendedor. Empreendedo-
rismo individual e coletivo. Pequenas e médias empresas e as empresas familiares. Estratégia empresari-
al. As cinco forgas de Porter. Matriz SWOT ou FOFA. A validagdo de uma ideia. Estratégias competitivas
genéricas. Oportunidades de mercado. Plano de negécios.

2. COMPETENCIA(S)
Conhecer e utilizar conceitos basicos de empreendedorismo a fim de desenvolver um peffil
empreendedor. Despertar o interesse pela atividade empresarial como alternativa de carreira.

3. HABILIDADES E ATITUDES

Saber selecionar oportunidades de negdcios.

Desenvolver espirito empreendedor.

Reconhecer oportunidades de mercado.

Avaliar as potencialidades empresariais.

Ser assiduo e pontual.

Demonstrar interesse e iniciativa nas atividades propostas.

Desenvolver trabalhos em equipe, respeitando as opinides do colega e expondo as suas.
Ter participagao ativa nas aulas.

4. BASES TECNOLOGICAS

Empreendedorismo: conceito e caracteristicas.

Empreendedorismo no Brasil.

Caracteristicas do empreendedor.

Empreendedorismo individual e coletivo e as tecnologias sociais.

As pequenas e médias empresas e as empresas familiares: caracteristicas e alternativas.
Formulacao e implementacao de estratégias empresariais.

As cinco forgas da competitividade propostas por Michael Porter.

Utilizacao da matriz SWOT para conhecimento das potencialidades e dos riscos do negécio.
Como validar uma ideia.

A busca pela vantagem competitiva.

Viabilidade do mercado.

Como elaborar o plano de negdcios.

5. INSTRUMENTOS AVALIATIVOS

A avaliacao sera feita de forma continuada e processual, a cada encontro, levando em consideragao a
participacao nas atividades, a apropriacao e a reflexdo sobre os conteudos ministrados. Os instrumentos
de avaliagdo utilizados para aferir a aprendizagem poderao ser: provas escritas e praticas, exercicios de
fixacdo, experimentos, estudos de caso, relatérios, pesquisas, apresentacdo de trabalhos etc. Em relagéo
aos habitos e atitudes, o aluno sera avaliado por meio de sua assiduidade, pontualidade, iniciativa,
participagdo nas aulas, capacidade de trabalho em equipe, disciplina, respeito, organizagdo e pro-
atividade. A partir das avaliagbes, o docente podera identificar as dificuldades dos discentes e buscar
alternativas para sana-las. Caso o aluno nao obtenha nota suficiente para a aprovagdo por meio dos
instrumentos listados, sera Ihe assegurado pelo menos um instrumento reavaliativo.

6. BIBLIOGRAFIA

Basica

1. CHAVENATO, I. Empreendedor: dando asas ao espirito empreendedor. Sdo Paulo: SARAIVA, 2005.
2. MATOS, J. G. R.; MATOS, R. M. B.; ALMEIDA, J.R. de. Analise do Ambiente Corporativo: do caos
organizado ao planejamento. Rio de Janeiro: E-PAPERS, 2007.

3. RAMAL, S. A. Como transformar seu talento em um negécio de sucesso: gestéo de negdcio para




pequenos empreendimentos. Rio de Janeiro. ELSEVIER, 2006.

4. ROSA, C. A. Como elaborar um plano de negécio. Brasilia: SEBRAE, 2007.

Complementar

1. BERNARDI, L. A. Manual de Empreendedorismo e Gestao — Fundamentos, Estratégias e Dindmicas.
ATLAS, 2003.

2. CHIAVENATO, |.; SAPIRO, A. Planejamento Estratégico: fundamentos e aplicagbes. Rio de Janeiro:
ELSEVIER, 2003.

3. DORNELAS, J. C. Empreendedorismo: transformando ideias em negécios. Rio de Janeiro:
CAMPUS, 2005.

4. FARIA, M. de S.; TACHIZAWA, T. Criagao de Novos Negocios: Gestdo de Micros e Pequenas
Empresas. Rio de Janeiro: FGV, 2002.

5. HASHIMOTO, M. Espirito empreendedor nas organizagdées. S4o Paulo: SARAIVA, 2005.

6. PETERS, M.; HISRICH, R. D. Empreendedorismo. Sao Paulo: BOOKMAN, 2004.

7. PORTER, M. E. Vantagem Competitiva: Criando e sustentando um desempenho superior. Rio de
Janeiro: CAMPUS, 1990.

8. PORTER, M. E. Estratégia Competitiva. Rio de Janeiro: CAMPUS, 2005.

CURSO Técnico em Vendas - Subsequente

UNIDADE CURRICULAR Inglés para Vendas e Negdcios (ING)

MODULO 2 | C. H. TOTAL | 60 h
1. EMENTA

Leitura e compreenséao de textos contextualizados ao mundo dos negdcios. Aquisigao, ampliagao e apli-
cacao de léxico relativo as relagdes comerciais. Topicos gramaticais basicos de lingua inglesa.

2. COMPETENCIA(S)
Utilizar ferramentas para analisar e interpretar textos técnico-cientificos referentes ao contexto comercial.
Identificar estruturas gramaticais basicas para a compreenséao de informacgdes gerais em lingua inglesa.

3. HABILIDADES E ATITUDES

Reconhecer a lingua inglesa como um relevante instrumento de acesso a informagdes e de interagdo na
area de vendas.

Identificar expressdes, termos e frases de uso corrente nas relagdes comerciais.

Desenvolver a habilidade de leitura e compreensdo de textos em lingua inglesa em seu contexto
profissional.

Aprender Iéxico referente a sua area de especialidade.

Ser assiduo e pontual.

Demonstrar interesse e iniciativa nas atividades propostas.

Desenvolver trabalhos em equipe, respeitando as opinides do colega e expondo as suas.

Ter participagéo ativa nas aulas.

4. BASES TECNOLOGICAS

Estratégias de leitura.

Reconhecimento de fungées comunicativas.

Trabalho de interpretagcdo com textos especificos da area.
Nocgoes basicas de fonologia de lingua inglesa.

Vocabulario especializado relevante para a area de vendas.
Pronomes.

Preposicoes.

Verbos.

Tempos verbais.

Estruturas das frases.

Wh questions and Yes/No questions.

Producéo oral/ compreensao auditiva.

Noc¢des basicas para elaboracao de textos simples em lingua inglesa.

5. INSTRUMENTOS AVALIATIVOS

A avaliagcdo sera feita de forma continuada e processual, a cada encontro, levando em consideracao a
participagdo nas atividades, a apropriacao e a reflexdo sobre os conteldos ministrados. Os instrumentos
de avaliagao utilizados para aferir a aprendizagem poderao ser: provas escritas e praticas, exercicios de
fixagcdo, experimentos, estudos de caso, relatérios, pesquisas, apresentacdo de trabalhos etc. Em relagéo
aos habitos e atitudes, o aluno sera avaliado por meio de sua assiduidade, pontualidade, iniciativa,




participagdo nas aulas, capacidade de trabalho em equipe, disciplina, respeito, organizagdo e pro-
atividade. A partir das avaliagdes, o docente podera identificar as dificuldades dos discentes e buscar
alternativas para sana-las. Caso o aluno nao obtenha nota suficiente para a aprovagdo por meio dos
instrumentos listados, sera Ihe assegurado pelo menos um instrumento reavaliativo.

6. BIBLIOGRAFIA

Basica

1. HOUSE, C., STEVENS, J. Gramatica Pratica de Inglés: Uma Gramatica do Inglés Atual com
Perguntas e Respostas. Sdo Paulo: DISAL, 2012.

2. IGREJA, J. R. A. Fale Tudo em Inglés nos Negécios! Livro de Atividades. Sao Paulo: DISAL, 2013.
3. MARTINEZ, R. Como Dizer Tudo / Como Escrever Tudo em Inglés: Fale e Escreva a Coisa Certa
em Qualquer Situagao. CAMPUS, 2012.

Complementar

1. SCHUMACHER, C.; COSTA da, F. A. Inglés para Administragao. Rio de Janeiro: CAMPUS, 2009.

2. SOUZA, A. G.; ABSY, C.; COSTA, G. MELLO, L. Leitura em Lingua Inglesa: uma abordagem instru-
mental. Sdo Paulo: DISAL, 2005.

3. SWAN, M. Practical English Usage. Oxford: OXFORD UNIVERSITY PRESS, 2005.

CURSO Técnico em Vendas — Subsequente

UNIDADE CURRICULAR Matematica Aplicada (MAP)

MODULO 2 | C. H. TOTAL | 60 h
1. EMENTA

Capitalizacdo simples. Capitalizagado composta. Desconto simples e composto. Equivaléncia de taxas.
Sistemas de amortizag&o. Utilizagdo de softwares financeiros.

2. COMPETENCIA(S)
Resolver problemas cotidianos de matematica financeira, utilizando o raciocinio légico e a habilidade em
operar formulas e operagdes matematicas.

3. HABILIDADES E ATITUDES

Resolver problemas que envolvam aplicagdo dos conceitos relativos a matematica financeira.

Ter uma visdo geral dos variados tipos de calculos empregados diariamente no ramo comercial e
financeiro, utilizando-se dos conhecimentos basicos da matematica e aplicando-a na realidade
organizacional.

Utilizar e operacionalizar softwares financeiros.

Apresentar postura critica e autocritica.

Desenvolver o espirito investigativo por meio de pesquisa.

Demonstrar capacidade para trabalhar em equipe.

4. BASES TECNOLOGICAS
Juros simples.

Juros compostos.

Desconto simples.

Desconto composto.

Taxas proporcionais.

Taxas equivalentes.

Sistema francés de amortizacéo.
Sistema de amortizacdo constante.

5. INSTRUMENTOS AVALIATIVOS

A avaliagcao sera feita de forma continuada e processual, a cada encontro, levando em consideragao a
participagdo nas atividades, a apropriacao e a reflexdo sobre os conteudos ministrados. Os principais
instrumentos para aferir a aprendizagem poderao ser provas escritas e praticas, exercicios de fixagao,
experimentos, relatérios, pesquisas, apresentagédo de trabalhos e etc. Quanto aos habitos e atitudes, o
aluno sera avaliado por meio da assiduidade, pontualidade, iniciativa, participagdo nas aulas, capacidade
de trabalho em equipe, disciplina, respeito, organizacao e pro-atividade. A partir das avaliagbes, o
docente podera identificar as dificuldades dos discentes e buscar alternativas para sana-las. Caso o aluno
nao obtenha nota suficiente para a aprovagédo por meio dos instrumentos listados, sera lhe assegurado
pelo menos um instrumento reavaliativo.




6. BIBLIOGRAFIA

Basica

1. ASSAF, N. Matematica Financeira e suas aplicagdes. Sado Paulo: Atlas, 2012.

2. HAZZAN, S., PONPEU, J. N. Matematica Financeira. Sao Paulo: Saraiva, 2014.

3. PUCCINI, A.L. Matematica Financeira Objetiva e Aplicada. Sdo Paulo: Campus, 2012.

Complementar

1. CRESPO, A. A. Matematica Financeira Facil. S3o Paulo: Saraiva, 2010.

2. FERREIRA, R. G. Matematica Financeira Aplicada. Sdo Paulo: Atlas, 2014.

3. MATHIAS, W. F.; GOMES, J. M. Matematica Financeira: com + de 600 exercicios resolvidos e
propostos. Sdo Paulo: Atlas, 2010.

4. OLIVEIRA, G. F. Matematica Financeira Descomplicada. Sdo Paulo: Atlas, 2013.

CURSO Técnico em Vendas - Subsequente

UNIDADE CURRICULAR Técnicas de Vendas e Negociacdo (TVN)

MODULO 2 | C. H. TOTAL | 60 h
1. EMENTA

A processualidade de vendas em diferentes tipos de organizagdes. A importancia estratégica das
informagdes em vendas e as técnicas de vendas. Conceitos e principios de negociacao. O profissional de
vendas no mercado moderno. Emocgdes e sentimentos na negociagdo. A inteligéncia e os estilos
interpessoais na negociagcdo. Andlise dos fatores macroambientais e tendéncias do mercado,
susceptiveis de influenciar o comportamento de consumo. A dindmica dos aspectos perceptivos: fatores
da personalidade humana e motivagdes inerentes ao consumo. Processos de aprendizagem e mudancas
de atitudes e comportamentos no consumo. Qualidade no atendimento: fatores fundamentais para o
atendimento de qualidade, principais erros cometidos no atendimento, atendimento de reclamacgdes. Os
resultados em negociacéo a partir de estratégias e taticas adequadas. A motivacdo e a preparagéo de um
processo de negociacdo. Remuneragao da forgca de vendas e a otimizagéo de resultados em vendas.

2. COMPETENCIA(S)
Aplicar as técnicas em negociagao a partir de estratégias e taticas adequadas de vendas.

3. HABILIDADES E ATITUDES

Prospectar novos clientes e aumentar as vendas utilizando ferramentas de marketing.
Aplicar técnicas para fazer abordagens eficazes.

Conhecer os diferentes perfis de clientes e entender os verdadeiros motivos de compra.
Lidar com objecdes.

Aplicar técnicas de pré-vendas, venda e pds-vendas.

Desenvolver e aplicar planos de melhorias e de avaliagado profissional.
Responsabilidade.

Postura profissional.

Proé-atividade.

Trabalho em equipe.

Comprometimento.

Respeito e solidariedade.

4. BASES TECNOLOGICAS
Marketing.

Atitude.

Prospecgao.

Abordagem.

Entrevista de Vendas.
Motivos de compras.
Consumidor.

Atendimento com éxito.
Objecdes e evasivas.
Fechamento.

Pés-venda.

Plano de melhorias & avaliagao.

5. INSTRUMENTOS AVALIATIVOS
A avaliagdo sera feita de forma continuada e processual, a cada encontro, levando em consideracao a
participacdo nas atividades, a apropriacdo e a reflexdo sobre os conteudos ministrados. Os principais




instrumentos para aferir a aprendizagem poderdo ser provas escritas e praticas, exercicios de fixagao,
experimentos, relatorios, pesquisas, apresentagédo de trabalhos e etc. Quanto aos habitos e atitudes, o
aluno sera avaliado por meio da assiduidade, pontualidade, iniciativa, participagdo nas aulas, capacidade
de trabalho em equipe, disciplina, respeito, organizagdo e pro-atividade. A partir das avaliagbes, o
docente podera identificar as dificuldades dos discentes e buscar alternativas para sana-las. Caso o aluno
nao obtenha nota suficiente para a aprovagédo por meio dos instrumentos listados, sera lhe assegurado
pelo menos um instrumento reavaliativo.

6. BIBLIOGRAFIA
Basica

1. CARDOSO, A. A. O comportamento do consumidor: porque é que os consumidores compram?
Lisboa: LIDEL, 2009.

2. NADIR, S. Atendimento de sucesso. Sdo Paulo: LEAP, 2010.

3. CARVALHO, M. R.; ALVAREZ, F. J. S. M. Gestao Eficaz da Equipe de Vendas. SARAIVA, 2008.

4. LAS CASAS, A. L. Técnicas de vendas: como vender e obter bons resultados. Sio Paulo: ATLAS,
2011.

5. MELLO, J. C. MARTINS F. de. Negociagado baseada a em estratégia. Sao Paulo: ATLAS, 2005.

6. SOLOMON, M. R. O comportamento do consumidor: comprando, possuindo e sendo. Porto
Alegre: BOOKMAN, 2008.

Complementar

1. CASTRO, L. T. E.; Neves, M. F. Administracdo de vendas: planejamento, estratégia e gestdao. Séo
Paulo: ATLAS, 2005.

2. MINTZBERG, H. O processo da estratégia: conceitos, contextos e casos selecionados. Porto
Alegre: BOOKMAN, 2006.

3. THULL, J. Gestadao de vendas complexas: como competir e vencer quando o resultado desejado
pode ser alto. Rio de Janeiro: ELSEVIER, 2007.




MODULO lii

CURSO Técnico em Vendas — Subsequente

UNIDADE CURRICULAR Aspectos Legais de Gestdo (ALG)

MODULO 3 | C. H. TOTAL | 40 h
1. EMENTA

Introdugdo ao estudo do Direito. Direito Constitucional. Direito Administrativo. Direito Comercial. Direito
Publico e Privado. Cdédigo Civil. Cédigo de Defesa do Consumidor. Legislagéo aplicada a area de vendas.

2. COMPETENCIA(S)
Dominar conhecimentos de Direito enfocando as relagdes interprofissionais, as normas e a legislagdo que
norteia a empresa e ampara o profissional de vendas.

3. HABILIDADES E ATITUDES

Compreender as principais no¢des do Direito e suas diferentes esferas.

Trabalhar os principais conceitos da legislagédo pertinentes ao dia a dia do profissional de vendas.
Estabelecer relagdes entre o Cdédigo Civil e o Codigo de Defesa do Consumidor.

Apresentar postura critica e autocritica.

Desenvolver o espirito investigativo, por meio de pesquisa.

Demonstrar capacidade para trabalhar em equipe.

4. BASES TECNOLOGICAS

Noc¢des gerais de Direito.

Nocdes de Direito Constitucional, Administrativo e Comercial.
Teoria Geral do Direito Publico e Privado.

O Cadigo Civil e o Cédigo de Defesa do Consumidor.

Etica e legislacdo aplicadas & area de vendas.

5. INSTRUMENTOS AVALIATIVOS

A avaliagao sera feita de forma continuada e processual, a cada encontro, levando em consideragado a
participagdo nas atividades, a apropriacdo e a reflexdo sobre os conteudos ministrados. Os principais
instrumentos para aferir a aprendizagem poderao ser provas escritas e praticas, exercicios de fixagao,
experimentos, relatérios, pesquisas, apresentagdo de trabalhos e etc. Quanto aos habitos e atitudes, o
aluno sera avaliado por meio da assiduidade, pontualidade, iniciativa, participacdo nas aulas, capacidade
de trabalho em equipe, disciplina, respeito, organizagdo e pro-atividade. A partir das avaliagbes, o
docente podera identificar as dificuldades dos discentes e buscar alternativas para sana-las. Caso o aluno
ndo obtenha nota suficiente para a aprovagao por meio dos instrumentos listados, sera lhe assegurado
pelo menos um instrumento reavaliativo.

6. BIBLIOGRAFIA

Basica

1. COELHO, F. U. Curso de Direito Comercial. Sdo Paulo: SARAIVA, 2015

2. REQUIAO, R. Curso de Direito Comercial. Sdo Paulo: SARAIVA, 2015.

3. VENOSA, S. S. Cédigo Comercial e Legislagdo Empresarial. Sdo Paulo: CATAVENTO, 2006.
Complementar

1. ALMEIDA, J.B. Manual de Direito do Consumidor. Sao Paulo: SARAIVA, 2015.

2. BRASIL. Cédigo civil. Brasilia-DF: REVISTA DOS TRIBUNAIS, 2006.

3. GUSMAO, M. Direito Empresarial. Sdo Paulo: IMPETUS, 2005.

4. POSTIGLIONE, M. L. Direito Empresarial. Sdo Paulo: MANOLE, 2006.

CURSO Técnico em Vendas — Subsequente

UNIDADE CURRICULAR Gestao Financeira (GFI)

MODULO 3 | C. H. TOTAL | 40 h
1. EMENTA

Visdo geral da administragéo financeira. Analise das demonstrac¢des financeiras. Ferramentas de analise
e gestao financeira. Analise econdmica.

2. COMPETENCIA(S)
Administrar os recursos empresariais por meio de um planejamento financeiro mais adequado em curto,
médio ou longo prazo.




3. HABILIDADES E ATITUDES

Conhecer o papel e a importancia da gestao financeira e do gestor financeiro na empresa.
Aplicar os principios da administracéo financeira empresarial.

Conhecer as técnicas de gestao financeira de ativos e passivos empresariais.

Apresentar postura critica e autocritica.

Desenvolver o espirito investigativo, por meio de pesquisa.

Demonstrar capacidade para trabalhar em equipe.

4. BASES TECNOLOGICAS

Objetivos e fungdes da gestao financeira.

Técnicas e processos de analise das demonstracdes financeiras.
Analise horizontal e vertical das demonstragdes financeiras.
Indicadores de liquidez.

Planejamento financeiro de curto, médio e longo prazo.

indices de rentabilidade e lucratividade.

Taxa de retorno dos investimentos.

Gerenciamento do capital de giro.

5. INSTRUMENTOS AVALIATIVOS

A avaliacao sera feita de forma continuada e processual, a cada encontro, levando em consideragéo a
participacdo nas atividades, a apropriacdo e a reflexdo sobre os conteudos ministrados. Os principais
instrumentos para aferir a aprendizagem poderéo ser provas escritas e praticas, exercicios de fixagéo,
experimentos, relatérios, pesquisas, apresentagdo de trabalhos e etc. Quanto aos habitos e atitudes, o
aluno sera avaliado por meio da assiduidade, pontualidade, iniciativa, participacdo nas aulas, capacidade
de trabalho em equipe, disciplina, respeito, organizagdo e pro-atividade. A partir das avaliagbes, o
docente podera identificar as dificuldades dos discentes e buscar alternativas para sana-las. Caso o aluno
nao obtenha nota suficiente para a aprovagéao por meio dos instrumentos listados, sera lhe assegurado
pelo menos um instrumento reavaliativo.

6. BIBLIOGRAFIA

Basica

1. ASSAF NETO, A,; LIMA, G. F. Curso de administragao financeira. Sdo Paulo: ATLAS, 2014.

2. GITMAN. L. J. Principios de administragao financeira. Sdo Paulo: PEARSON, 2010.

3. GROPELLI, A. A.; NIKBAKHT, E. Administragao financeira. Sao Paulo: SARAIVA, 2010.
Complementar

1. LEMES JUNIOR, A. B.; RIGO, C. M.; CHEROBIM, A. P. M. S. Administracdo financeira: principios,
fundamentos e praticas brasileiras. Rio de Janeiro: CAMPUS, 2013.

2.NETO, A. A;; LIMA, F. G. Fundamentos de administragao financeira. Sao Paulo: ATLAS, 2014.

3. ROSS, S. A; WESTERFIELD, R. W.; JAFFE, J. F. Administragao financeira: Corporate Finance. Sao
Paulo: ATLAS, 2009.




CURSO Técnico em Vendas - Subsequente

UNIDADE CURRICULAR Projeto Integrador (PJI)

MODULO 3 | C.H. TOTAL | 80 h

1. EMENTA

Metodologia cientifica do desenvolvimento de projeto. Projeto de vendas voltado a produtos e servicos.
Aspectos de inovagdo tecnolégica nos produtos e nos servigos com oferta diferenciada. Fontes de
informacao e coleta de dados de pesquisa. Resultados praticos.

2. COMPETENCIA(S)
Desenvolver a visdo critica e sistémica de processos, a criatividade, a busca de novas alternativas, o
empreendedorismo, a gestéo, o planejamento e a capacidade para o autoconhecimento.

3. HABILIDADES E ATITUDES

Identificar e aplicar as técnicas e os conhecimentos tedricos adquiridos durante o curso na pratica
profissional

Responsabilidade.

Postura profissional.

Pré-atividade.

Trabalho em equipe.

Comprometimento.

Respeito e solidariedade.

4. BASES TECNOLOGICAS

- Plano de trabalho e negécio.

- Trabalho em grupo.

- Criatividade e inovagéo.

- Estratégia de marketing e negociacao.
- Metodologia da apresentacao pratica.
- Apresentacao do produto ou servigo.

5. INSTRUMENTOS AVALIATIVOS

A avaliacdo sera feita de forma continuada e processual, a cada encontro, levando em consideragéo a
participagdo nas atividades, a apropriacao e a reflexdo sobre os conteddos ministrados. Os principais
instrumentos para aferir a aprendizagem poderdo ser provas escritas e praticas, exercicios de fixagao,
experimentos, relatérios, pesquisas, apresentacdo de trabalhos e etc. Quanto aos habitos e atitudes, o
aluno sera avaliado por meio da assiduidade, pontualidade, iniciativa, participagao nas aulas, capacidade
de trabalho em equipe, disciplina, respeito, organizagao e pré-atividade. A partir das avaliagbes, o docente
podera identificar as dificuldades dos discentes e buscar alternativas para sana-las. Caso o aluno nao
obtenha nota suficiente para a aprovagéo por meio dos instrumentos listados, sera Ihe assegurado pelo
menos um instrumento reavaliativo.

6. BIBLIOGRAFIA

Basica

1. BRASIL. Manual de orientagdes gerais sobre inovagao. Ministério das Relagbes Exteriores, 2011.

2. KOTLER, P. “Marketing para o Século XXI: Como Criar, Conquistar e Dominar Mercados”. Rio de
Janeiro: EDIOURO, 2009.

3. LAKATOS, E. M.; MARCONI, M. A. Fundamentos de Metodologia Cientifica. Sdo Paulo: ATLAS,
2010.

Complementar

1. PETER, J. Paul. Comportamento do consumidor e estratégia de marketing. S4o0 Paulo: MCGRAW -
HILL, 2009.

2. ROSA, C. A. “Como Elaborar um Plano de Negécio”. Brasilia: SEBRAE, 2009.




21 Estagio curricular supervisionado:

O Projeto Pedagogico do Curso Técnico em Vendas do IFSC-Sao Lourengo do Oeste ndo prevé a

realizagdo de estagio curricular obrigatério.

22 Certificagoes intermediarias e final com carga horaria:

O Curso Técnico em Vendas do IFSC-Sao Lourengo do Oeste nao prevé certificacdo intermediaria.

No que concerne a certificagdo final, sera diplomado em Técnico em Vendas o aluno que
integralizar o curriculo do curso. Considera-se integralizagao curricular a obtencdo de carga horaria total das
unidades/atividades previstas no Projeto Pedagdégico, sendo de 800 h para o curso proposto.

O prazo maximo de permanéncia do aluno no curso visando a integralizagao curricular sera aquele
resultante do numero de periodos letivos previstos pelo Projeto Pedagdgico para a integralizagao curricular

(trés modulos) acrescido do dobro desse numero (seis modulos).

23 Integralizacgao:

O curso seré integralizado em trés semestres, em virtude da realizagdo de aulas de segunda a
quinta-feira, nos médulos | e |l e, as segundas e tergas-feiras no mdédulo 111

Os dias sem atividade de sala serdo estinados ao atendimento extraclasse, reuniées pedagodgicas,
cumprimento de pendéncias, dentre outros. Ultrapassado o prazo maximo de permanéncia no curso (seis

modulos), o aluno tera a sua matricula cancelada.

METODOLOGIA E AVALIAGAO

24. Avaliagao da aprendizagem:

24 .1 Introdugdo: A avaliagdo do processo de ensino e aprendizagem sera realizada de forma
continua e esta baseada em competéncias. A avaliagdo da competéncia considera a capacidade do
educando articular conhecimentos, habilidades e atitudes; tem carater diagnéstico e formativo permitindo
que a recuperacao acontega durante o processo de ensino/aprendizagem. Suas fungbes primordiais sdo
evidenciar o desenvolvimento do conjunto de conhecimentos, habilidades e atitudes necessarias a
constituicdo de competéncias. Também serve para que o professor tenha subsidios que sustentem tomadas
de decisdes sobre o encaminhamento dos processos de ensino e aprendizagem e a progressao dos alunos
e sobre seu proprio papel no fazer educativo.

24.2. Instrumentos avaliativos e registro dos resultados: Conforme o Capitulo VII do
Regulamento Didatico Pedagégico (RDP), os instrumentos de avaliagdo serdo diversificados e deverao
constar no plano de ensino do componente curricular, estimulando o aluno a: pesquisa, reflexao, iniciativa,
criatividade, laboralidade e cidadania. As avaliagdes podem constar de:
| - observagao diaria dos alunos pelos professores, em suas diversas atividades;

Il - trabalhos de pesquisa individual ou coletiva;

Il - testes e provas escritos, com ou sem consulta;
IV - entrevistas e arguicoes;

V - resolugdes de exercicios;

VI - planejamento ou execucdo de experimentos ou projetos;



VII - relatérios referentes aos trabalhos, experimentos ou visitas técnicas;
VIII - atividades praticas referentes aquela formagao;

IX - realizagéo de eventos ou atividades abertas a comunidade;

X - autoavaliagdo descritiva e avaliagado pelos colegas da classe;

XI - demais instrumentos que a pratica pedagadgica indicar.

As avaliagbes seréo registradas no diario de classe, sendo analisadas conjuntamente com os
alunos e devolvidas aos mesmos, no prazo maximo de 15 (quinze) dias letivos apds sua aplicagao.

24.3. Reagendamento de avaliagdes: O aluno tera nova oportunidade de prestar atividades de
avaliagado nao realizadas por motivo de doenga ou por falecimento de familiares, convocagéo do judiciario e
do servigo militar, desde que encaminhe, em até 2 (dois) dias letivos contados do final do afastamento, um
requerimento & Coordenadoria de Curso, com os documentos comprobatérios do impedimento. O
requerimento devera indicar a data e o horario das atividades de avaliagdo n&o realizadas, o componente
curricular e o nome do seu professor.

Para comprovacao de auséncia por motivo de saude, somente sera aceito o atestado médico ou o
odontoldgico.

24.4. Recuperagao: A recuperagao de estudos, a que todos os alunos tém direito, compreendera a
realizagdo de novas atividades pedagdgicas no decorrer do periodo letivo, que possam promover a
aprendizagem. As novas atividades ocorrerao, preferencialmente, no horario regular de aula, podendo ser
criadas estratégias alternativas que atendam necessidades especificas, tais como atividades sistematicas
em horério de atendimento paralelo e estudos dirigidos.

Ao final dos estudos de recuperacado, o aluno sera submetido a nova avaliagdo, cujo resultado sera
registrado pelo professor, prevalecendo o maior valor entre o obtido na avaliagdo realizada antes da
recuperacgéao e o obtido na avaliagdo apds a recuperagao.

24.5. Revisao de avaliagdes: Sera permitida a revisdo de atividade de avaliagdo, por solicitagdo do
aluno, quando ele discordar da corregéo realizada pelo professor. O aluno devera requerer a revisdo de
atividade de avaliagdo a Coordenadoria de Curso, no prazo de 2 (dois) dias Uteis apds a divulgagao do
resultado da avaliacdo pelo professor, explicitando em quais questbes da avaliagdo o aluno se sente
prejudicado, com a devida justificativa.

A Coordenadoria de Curso constituira e coordenara a banca, composta de dois professores da area
especifica e um profissional da Coordenadoria Pedagdgica, a qual revisara a avaliagdo e emitira relatério
justificando sua decisdo. O prazo para composi¢gao de banca de revisdo nado podera exceder 5 (cinco) dias
Uteis, contados a partir da entrada do requerimento no protocolo. O professor da atividade de avaliagdo
submetida a revisdo devera fornecer a banca examinadora os objetivos e os critérios da avaliagdo em
questao.

E vedada a presenca do aluno requerente e do professor responsavel pela elaboragdo ou corregéo
da avaliagédo nos trabalhos da banca de revisdo. A banca analisara a avaliagdo quanto ao seu contetdo e a
sua estrutura didatica, no que diz respeito a clareza, adequacéo das questbes aos objetivos e critérios
propostos e tera autonomia para alterar o resultado.

24.6. Controle de frequéncia: O controle da frequéncia as aulas sera de responsabilidade do
professor de cada componente curricular, sob a supervisdo da Coordenadoria de Curso. Sera obrigatéria a
frequéncia as atividades correspondentes a cada componente curricular, ficando nela reprovado o aluno que

ndo comparecer, no minimo, a 75% (setenta e cinco por cento) dessas atividades.



Cabe ao aluno acompanhar a sua frequéncia as aulas. Cabe ao conselho de classe a deliberacao
sobre excesso de faltas, considerando os motivos devidamente documentados. A frequéncia do aluno no
componente curricular sera computada a partir da data de sua matricula.

24.7. Requisito para a progressao do aluno: O resultado da avaliagao final sera registrado por
valores inteiros de 0 (zero) a 10 (dez). O resultado minimo para aprovagdo em um componente curricular é
6 (seis). Ao aluno que comparecer a menos de 75% (setenta e cinco por cento) da carga horaria
estabelecida no PPC para o componente curricular sera atribuido o resultado 0 (zero).

O registro de cada componente curricular sera realizado pelo professor no diario de classe na forma
de valores inteiros de 1 (um) a 10 (dez). A decisao do resultado final, pelo professor, dependera da analise
do conjunto de avaliagdes, suas ponderagdes e as discussdes do conselho de classe final. A avaliagdo sera
realizada, em cada componente curricular, considerando os objetivos ou competéncias propostos no plano

de ensino. O professor tem liberdade de atribuir valores fracionados de 0 a 10 nas avaliagbes parciais.

25. Atendimento ao Discente:

As aulas extraclasse sao oferecidas aos alunos por meio de atendimento individualizado ou coletivo
programadas com cada professor. Desse modo, cada docente devera disponibilizar duas horas semanais
para atendimento aos discentes, com horario determinado e publicado aos alunos pelo nucleo pedagdégico
do campus. Durante esse periodo, o professor ficara a disposicdo para o atendimento de questdes
pertinentes ao trabalho em sala com suas unidades curriculares, inclusive nos casos de pendéncias com
numero inferior a oito alunos.

Além desse procedimento, os alunos séo assistidos num processo continuo pelo nucleo pedagoégico
do campus em relagdo ao seu desempenho académico e frequéncia, considerando as especificidades de
cada aluno e buscando estratégias para possibilitar a conclusdo com éxito do curso.

Para acompanhar o processo de ensino-aprendizagem, o nucleo pedagdgico mantém contato
frequente com o corpo docente, no intuito de verificar a assiduidade e possiveis dificuldades apresentadas
pelos alunos, além de buscar reduzir os indices de evaséo.

Partindo do pressuposto que a instituicdo contribui para o desenvolvimento humano, social, cultural
e econdmico do aluno, o IFSC também atende seus alunos por meio de programas assistenciais como o
NAPNE — Nucleo de Atendimento as Pessoas com Necessidades Especificas e a Assisténcia Estudantil,
que promovem a ampla inser¢gdo da populagdo aos cursos, contribuindo para o acesso, permanéncia e

saida com sucesso para o mundo do trabalho.

26 Metodologia:

A organizacgao curricular dos cursos do Campus avangado S&o Lourengo do Oeste fundamenta-se
na concepgdo por competéncias. O fundamento do curriculo por competéncias é a redefinicdo do sentido
dos conteldos de ensino, atribuindo praticas aos saberes escolares. Essas competéncias sdo definidas
como referéncia as situagdes que os alunos deverao ser capazes de compreender e dominar.

Nessa construgdo de novos saberes, a escola constitui-se em um espago onde professores e
alunos sédo sujeitos de uma relagao critica e criadora, onde as unidades curriculares conversam entre si,
buscando sintonizar as diferentes areas do conhecimento e enriquecendo a pratica pedagogica. Assim, a

intervencdo pedagdgica favorece a aprendizagem a partir da diversidade, ndo a partir das caracteristicas e



dificuldades do aluno.

O fazer pedagoégico se da por meio de atividades em sala de aula com aulas tedricas expositivo-
dialogadas, estudos dirigidos, apresentacdes, seminarios e desenvolvimento de projetos. Visitas
técnicas/culturais pedagodgicas, levantamento de problemas e busca de solugdes no entorno da Instituicéo
sao atividades extraclasse que, complementam e dinamizam o processo. Dessa forma, a comunidade
externa torna-se o espaco privilegiado em que a escola deve se inserir para articular os saberes.

Além das atividades realizadas em sala de aulas e das atividades extra-classe, o aluno do curso
Técnico em Vendas também desenvolvera um projeto integrador, o qual tem como objetivo a articulagéo.
entre os multiplos saberes angariados durante o curso. Na construgdo pedagogica do Curso Técnico em
Vendas, o projeto integrador constitui uma unidade curricular proposta para o médulo Ill, com carga horaria
total de 80 horas aula. No desenvolvimento da unidade Projeto Integrador (PJI), o académico, atuando em
grupo, apresentara o plano de venda de um produto ou servi¢co. As habilidades e competéncias quanto a
divulgacdo, promogéo, venda e poés-venda, dentre outros fatores, serdo avaliadas em um minievento

realizado para esse fim.

ESTRUTURA NECESSARIA PARA FUNCIONAMENTO DO CURSO
27. Instalagoes, Ambientes Fisicos e Equipamentos:

Para o desenvolvimento pleno do curso serao necessarios:

Ambiente/quantidade Condigao atual Demandas*

Mobiliario: 100 carteiras escolares, 03 quadros
brancos, 03 mesas e 03 cadeiras para
professores, 03 armarios em MDF;
Eletroadministrativo: 03 projetores, 03 ares-
condicionados 36000 BTUs.

Apenas o espaco fisico

Salas de aula/03 . 4 8
esta disponivel

Mobilidrio: 08 mesas redondas, 40 cadeiras
fixas, 10 estantes, 05 cadeiras giratdrias, 10
gabinetes de estudo individual, 02 mesas em
“L”, 02 gaveteiros volantes, 05 armarios altos
em MDF;
Eletroadministrativo: 01 ar-condicionado 48000
Apenas o espaco fisico |BTUs, 02 telefones fixos, 01 sistema antifurto,
esta disponivel 01 projetor;
Informatica: 04 computadores desktop, 01
impressora multifuncional;
Acervo bibliogréfico: titulos nas areas de
matematica, lingua portuguesa, informatica,
marketing, administracdo, gestdo financeira e
vendas.

Biblioteca/01

Mobiliario: 35 mesas para computador, 35
cadeiras fixas, 01 armario alto em MDF, 01
mesa e 01 cadeira para professor, 01 quadro
Apenas o espaco fisico |branco;

esta disponivel Eletroadministrativo: 01 ar-condicionado 36000
BTUs, 01 telefone fixo, 01 projetor;
Informatica: 36 computadores desktop, 01
lousa digital.

Laboratério de informatica/01

Dependéncias administrativas Secretaria, registro Itens diversos de mobiliario, de informatica e de
académico, nucleo eletroadministrativo.
pedagdgico, Diregéao




Geral e chefia DEPE,
sala de professores, sala
de coordenacgoes, CGP,
patrimoénio e finangas,
data center e coord. Tl,
almoxarifado, sala de
convivéncia e copa.

* Além das demandas especificadas, necessita-se de uma readequagdo completa nas redes elétrica,

légica,
expediente.

de dados e hidrossanitaria, melhorias estruturais no telhado, na acessibilidade e itens de

Por se tratar de um campus em fase incipiente de implantagéo, além das necessidades fisicas e

estruturais listadas acima, a demanda de recursos humanos adicionais € ponto crucial na implementagao do

curso, conforme descrito no item 28.

28. Corpo Docente e Técnico-administrativo (TAE) para Funcionamento do Curso:

a) Corpo docente:

Nome “abalhe | Areadeatiagio Gl rse.
Michely de Melo Pellizzaro 40 h - DE Matematica 06
Rosangela Jovino Alves 40 h - DE Lingua Portuguesa 03
Professor de informatica* 40 h - DE Informatica 03
Professor de Inglés* 40 h - DE Lingua Inglesa 03
Professor de Administragao 1 * 40 h - DE Administragao 12,5
Professor de Administragéo 2 * 40 h - DE Administracao 12,5

* Ausente no quadro do campus

b) Corpo técnico-administrativo:

Quadro de Referéncia de TAE proposto pelo grupo de trabalho (GT) QUADRO, para um campus tipologia

VI.
Cargo* Nivel Quantidade

Administrador E 01
Contador E 01
Bibliotecario documentalista E 01
Assistente Social E 01
Pedagogo E 01
Psicélogo E 01
Técnico em Assuntos Educacionais E 01
Assistente em Administracao D 07
Técnico em Tecnologia da Informacgao D 01
Técnico de Laboratério D 02
Assistente de Aluno C 03
Auxiliar de Biblioteca C 01

Total geral 21

* Ausentes no quadro do campus




Parte 3 (autorizacao da oferta do curso)

29 Justificativa da Oferta no Campus:
OBS.: A autorizagdo de oferta foi feita diretamente pela Direcdo Geral do campus, conforme documento
complementar enviado no ato da submissao do PPC, haja vista a inexisténcia de colegiado nessa unidade.

O municipio de Sao Lourenco do Oeste, com predominio demografico no meio urbano, conta com
uma atividade econémica diversificada, com destaque ao setor de comércio e servigos, responsavel por
aproximadamente 32% dos postos de trabalho formal e por cerca de 82% dos estabelecimentos
empresariais.

A atividade de venda fundamenta substancialmente a comercializacdo de bens e servicos,
necessitando, dessa forma, de profissionais aptos e competentes para o estabelecimento de relagdes
comerciais entre empresa e consumidor final, primando pela ética no trabalho e pela cordialidade nas
relagdes interpessoais.

Na regido de Sao Lourengo do Oeste, a oferta de um Curso Técnico em Vendas atende as
demandas de um segmento produtivo de relevancia e em expansao, especialmente pelo crescente efluxo
populacional do meio rural para o urbano. Além disso, ndo ha, no tocante a formagao técnica a oferta
(publica ou privada) do curso em proposi¢ao no municipio.

O Curso Técnico em Vendas integra o eixo tecnoldgico de Gestdo e Negdécios, amplamente
considerado durante a pesquisa de demanda realizada na regido de Sao Lourengo do Oeste, no segundo
semestre de 2014. Essa pesquisa serviu como fundamentadora para a elaboragdo do POCV, documento
que integra do Plano de Desenvolvimento Institucional (PDI — 2015/19) do IFSC. Disponivel em:

http://pdi.ifsc.edu.br/download/plano-de-oferta/planilhas-do-pocv-versao-6-2/

30. ltinerario Formativo no Contexto da Oferta do Campus:

O itinerario formativo do campus avangado Sao Lourenco do Oeste esta estruturado em trés eixos
tecnologicos (SETEC/MEC, 2012): Gestao e Negdcios, Informagdo e Comunicagdo e Recursos Naturais
(Figura 1). Esse itinerario parte da oferta de cursos FIC, trés cursos técnicos subsequentes e um
bacharelado, com a previsdo de um quadro funcional de 20 professores de sete areas (Administragao,

Agronomia, Biologia, Informatica, Inglés, Matematica e Portugués).



Técnico
em Agronegécio

Técnico Técnico em Informatica
[ e
Cursos FIC

Figura 1. Itinerario Formativo do campus avangado SLO (POCV — PDI 2015/2019).

Fonte: Dados primarios, 2015.

O Curso Técnico em Vendas estrutura o eixo tecnologico Gestdo e Negdcios, o qual ainda nao
verticaliza-se a partir de cursos FIC de mesmo eixo estruturante, em virtude da inexisténcia momentanea de
quadro docente na area. Nesse contexto, o POCV prevé o ingresso de cinco docentes de Administracao, até
a integralizagéo do itinerario formativo do campus (Figura 1).

Em relagcdo aos cursos técnicos propostos, o Curso Técnico em Vendas apresenta aderéncia ao
Técnico em Agronegocio (Recursos Naturais) em relagédo as bases tecnolégicas e, por assim dizer, ao corpo

docente.

31. Periodicidade do curso:

Semestral

32. Frequéncia da oferta:

Ingresso semestral



33. Turno de funcionamento, turmas e numero de vagas:

SEMESTRE LETIVO | PERIODO | TURNO TURMAS VAGAS* Te;g';g's
1° 2016/2 noturno 01 30 30
2° 2017/1 noturno 02 30 60
3° 2017/2 noturno 03 30 90

* A oferta de um numero de vagas inferior a 40 condiciona-se a restricdo de espacgo fisico na
instituicao parceira (CIM Mundo Colorido), onde o curso ocorrera.

34. Publico-alvo na Cidade ou Regiao:

O Curso Técnico em Vendas é destinado a todos que cursaram, pelo menos, o ensino médio
regular, preferencialmente em escolas publicas, e que desejam aprender uma profissao, entrar no mercado
de trabalho, buscar uma melhor colocacido na empresa em que trabalha ou empreender o seu préprio
negocio. Por se tratar de um curso oferecido em turno noturno, prevé-se que o estudante médio do Curso

Técnico em Vendas sera, essencialmente, um aluno-trabalhador.

35. Pré-requisito de acesso ao curso:

O curso técnico subsequente permite ao aluno que tenha cursado o ensino médio regular (n&o
profissionalizante) adquirir competéncias da educacgéao profissional em um curso técnico.

Devido a exigéncia de conhecimentos prévios para os cursos da modalidade subsequente, o aluno

ingressante no Curso Técnico em Vendas devera ter concluido o ensino médio.

36. Instalagoes e ambientes fisicos que o campus possui para funcionamento do curso.

O quadro a seguir ilustra area edificada do campus. No entanto, extensivas melhorias e adaptag¢des
sao necessarias a fim de viabilizar o pleno funcionamento das atividades de ensino e administrativas,

conforme consta no item 27.

Ambiente Area Observagao
Sala de aula 01 50 m2 Esses ambientes demandam de
readequagdo completa nas redes
Sala de aula 02 50 m?2 elétrica, logica, de dados e rede
Sal de i 0 som? | drossanira lém de melonas
Sala de aula 04 50 m2 acessibilidade.
Secretaria 21 m?
Sala de espera 14 m?
Direcdo Geral e DEPE 28 m?
Banheiros sociais 22 m?2
Sala de convivéncia/copa 50 m?
Patriménio e financas 28 m?
Laboratério de informatica 54 m?2

Data center 25 m2




Sala de docentes 50 m?2

Biblioteca 50 m?

Além da éarea edificada, cujas melhorias e adapta¢des necessarias constam no item 27, o campus possui

alguns itens patrimoniais de mobiliario e informatica, conforme segue:

Item Quantidade Observagao
Desktop 18 novo
Desktop 12 usado/doado pelo campus JLE
Laptop 09 usado/doado pelo campus JLE
Mesa para computador 15 nova
Mesa em L com gaveteiro 04 nova
Armaério alto MDF 01 novo
Estabilizador 3 KVAs 04 novo
Impressora jato de tinta 03 usada/doada pelo campus JLE
Cadeira giratéria 21 usada/doada pelo campus JLE
Quadro branco 04 usado/doado pelo campus JLE
Armario guarda-volume 01 novo
Cadeira para biblioteca 15 nova
Gaveteiro volante 02 novo
Claviculario para chaves 01 novo
Quadro de a\xijsl%fechado em 02 novo
Estanttt)ai tr)rlwigig'lci:(;a para 03 hovo
Mesa redonda para biblioteca 01 nova
e
Cadeira escolar 75 nova
Microscépio 6tico 05 usado/doado pelo campus LGS
Cadeira escolar 26 usada/doada pelo campus LGS
Mesa para computador 11 usada/doada pelo campus LGS
Fogao a gas 01 usado/doado pelo campus LGS

37. Corpo Docente e Técnico-administrativo que Atuara no Curso:

a) Corpo docente:



Nome “abalhe | Areadeatiagio | Gl rse.
Michely de Melo Pellizzaro 40 h - DE Matematica 06
Rosangela Jovino Alves 40 h - DE Lingua Portuguesa 03
Professor de informatica* 40 h - DE Informatica 03
Professor de Inglés* 40 h - DE Lingua Inglesa 03
Professor de Administragao 1 * 40 h - DE Administragao 12,5
Professor de Administragao 2 * 40 h - DE Administragao 12,5

* Ausente no quadro do campus
b) Corpo técnico-administrativo:

Quadro de Referéncia de TAE proposto pelo GT QUADRO, para um campus tipologia VI.

Cargo* Nivel Quantidade

Administrador E 01
Contador E 01
Bibliotecario documentalista E 01
Assistente Social E 01
Pedagogo E 01
Psicélogo E 01
Técnico em Assuntos Educacionais E 01
Assistente em Administragao D 07
Técnico em Tecnologia da Informacgao D 01
Técnico de Laboratério D 02
Assistente de Aluno C 03
Auxiliar de Biblioteca C 01

Total geral 21

* Ausentes no quadro do campus

38. Bibliografia necessaria para funcionamento do curso (acervo/orgamento):

O campus ainda nao possui acervo bibliografico de qualquer area, curso ou eixo tecnolégico. Dessa

forma, estdo listadas a seguir as demandas bibliograficas necessarias para a integralizagdo do Curso

Técnico em Vendas:

empreendedor. Sdo Paulo: Saraiva, 2005.

BIBLIOGRAFIA UNIDADE CURRICULAR | QTDE.
IGREJA, J. R. A. Fale Tudo em Inglés nos Negdcios! Livro de 08
Atividades. Editora Sisal, 2013.
MARTINEZ, R. Como Dizer Tudo / Como Escrever Tudo em Inalés para Vendas e
Inglés: Fale e Escreva a Coisa Certa em Qualquer Situacao. 9 I\?e 5Ci0S 05
Editora Campus, 2012. 9
SCHUMACHER, C.; COSTA da, F. A. Inglés para Administragao. 08
Editora Campus, 2009.
CHAVENATO, |. Empreendedor: dando asas ao espirito Empreendedorismo 05




MATOS, J. G. R;; MATOS, R. M. B.; ALMEIDA, J. R. de. Andlise

do Ambiente Corporativo: do caos organizado ao 05
planejamento. Rio de Janeiro: E-papers, 2007.
RAMAL, S. A. Como transformar seu talento em um negécio de
sucesso: gestdo de negdcio para pequenos empreendimentos. 05
Rio de Janeiro. Elsevier, 2006.
ROSA, C. A. Como elaborar um plano de negécio. Brasilia: 05
SEBRAE, 2007.
CAMARGO, M. Fundamentos de Etica Geral e Profissional.
Petropolis, Rio de Janeiro: VOZES, 2014.
FRITZEN, S. J. Relagdes Humanas Interpessoais: nas
convivéncias grupais e comunitarias. Petropolis: VOZES, 2010. |Etica e Relagdes Humanas 05
SA, A. L. de. Etica e valores humanos. Curitiba: JURUA, 2007.
VAZQUEZ, A. S. Etica. Rio de Janeiro: CIVILIZACAO
BRASILEIRA, 2008.
FAVERO, L. L. Coesdo e coeréncia textuais. Sd0 Paulo: ATICA,

05
2006.
FERREIRA, M. Aprender e Praticar Gramatica. Volume Unico. 05
Ensino Médio, Sao Paulo: FTD, 2014.

— Comunicacéo Aplicada

KOCH, I. G. V. Argumentacdo e linguagem. SAO PAULO: 05
CORTEZ, 2008.
KOCHE, V. S.; BOFF, O. M. B.; PAVANI, C. F. Pratica textual: 05
atividades de leitura e escrita. Petropolis: VOZES, 2009.
CHIAVENATO, I. Introdugcao a Teoria Geral da Administragao. 05
Rio de Janeiro: Campus, 2007.
MAXIMIANO, A. C. A. Introducado a Administragdo. Sdo Paulo: Fundamentos de 05
Atlas, 2007. Administracédo
MOTTA, F. C. P, VASCONCELOS, I. F. G. Teoria Geral da 05
Administragdo. Sdo Paulo: Thomson Learning, 2006.
ASSAF, N. Matematica Financeira e suas aplicagdes. Sao Paulo: Fundamentos de 05
ATLAS, 2012. Matematica e Matematica
CRESPO, A A. Matematica Financeira Facil. Sao Paulo: Aplicada 05
SARAIVA, 2010.
FERREIRA, R.G. Matematica Financeira Aplicada. Sao Paulo: 05
ATLAS, 2014.
IEZZI, G. Fundamentos de matematica elementar. Sdo Paulo: 05
ATUAL, 2013.
I[EZZI, G.; DOLCE, O.; DEGENSZAJN, D.; PERIGO, R. 05
Matematica: volume Unico. Sdo Paulo: ATUAL, 2011.
IEZZI, G.; DOLCE, O.; DEGENSZAJN, D.; ALMEIDA, N.; PERIGO, 05
R. Matematica: Ciéncia e aplicagdes. Sdo Paulo: ATUAL, 2014.
GIOVANNI, J. R.; BONJORNO, J. R. Matematica: uma nova 05
abordagem. Porto Alegre: FTD, 2013.
HAZZAN, S., PONPEU, J. N. Matematica Financeira. Sdo Paulo: 05
SARAIVA, 2014.abordagem. Porto Alegre: FTD, 2013.
LIMA, E. L.; CARVALHO, P. C. P; WAGNER, E.; MORGADO, A. C. 05
A matematica do ensino médio. Rio de Janeiro: SBM, 2006.
OLIVEIRA, G. F. Matematica Financeira Descomplicada. Sao 05

Paulo: ATLAS, 2013.




PUCCINI, A. L. Matematica Financeira Objetiva e Aplicada. Sao

Paulo: CAMPUS, 2012, 05
MARCULA, M.; BRNINI FILHO, P. A. Informatica: conceitos e 10
aplicagoes. Sdo Paulo: ERICA, 2008.
MANZANO, A. L. N. G.; MANZANO, M. I. N. G. Estudo dirigido de 10
informatica basica. Sdo Paulo: ERICA, 2008.
MANZANO, J. A. N. G. BrOffice.org 2.0: guia pratico de Informatica 10
aplicagao. S&o Paulo: ERICA, 2006.
NORTON, P. Introdugdo a informatica. Sdo Paulo: PEARSON 10
MAKRON BOOKS, 2007.
VELLOSO, F. C. Informatica — conceitos basicos. Sdo Paulo: 10
ELSEVIER, 2011.
AMBROSIO, V. Plano de Marketing — Um Roteiro para a Acéo. 05
S30 Paulo: PEARSON, 2007.
CAMPOMAR, M.; IKEDA, A. O planejamento de Marketing e a 05
confeccgao de planos. Sao Paulo: Editora SARAIVA, 2010.
HAWKINS, D. I; MOTHERSBAUGH, D. L., BEST, R. J.
Comportamento do Consumidor — Construindo a Estratégia de Marketing 05
Marketing. Rio de Janeiro: ELSEVIER, 2007.
KOTLER, P.; KELLER, K. Administracdo de marketing. Sao 05
Paulo: PEARSON PRENTICE HALL, 2006.
LAS CASAS, A. L. Marketing - Conceitos, exercicios, casos. 05
S3&o0 Paulo: Editora ATLAS. 2005.
CARVALHO, M. R.; ALVAREZ, F. J. S. M. Gestao Eficaz da 05
Equipe de Vendas. Editora SARAIVA, 2008.
CASTRO, L. T. E.,, Neves, M. F. Administragio de vendas: 05
planejamento, estratégia e gestao. Sio Paulo: Atlas, 2005.
LAS CASAS, A. L. Técnicas de vendas: como vender e obter Técnicas de Vendas e 05
bons resultados. 4. ed. S3o0 Paulo: Atlas, 2011. N L

egociagao
MELLO, J. C. Martins F. de. Negociagdo baseada a em 05
estratégia. S40 Paulo: ATLAS, 2005.
THULL, J. Gestao de vendas complexas: como competir e
vencer quando o resultado desejado pode ser alto. Rio de 05
Janeiro: ELSEVIER, 2007.
ASSAF NETO, A; LIMA, G. F. Curso de administragao financeira. 05
Sao Paulo: ATLAS 2014.
GITMAN. L. J. Principios de administragdo financeira. Sao 05
Paulo: PEARSON, 2010.
GROPELLI, A. A; NIKBAKHT, E. Administragao financeira. Sao 05
Paulo: SARAIVA, 2010. Gestao Financeira
LEMES JUNIOR, A. B.; RIGO, C. M.; CHEROBIM, A. P. M. S.
Administracao financeira: principios, fundamentos e praticas 05
brasileiras. Rio de Janeiro: CAMPUS, 2013.
NETO, A. A,; LIMA, F. G. Fundamentos de administragao 05
financeira. Sdo Paulo: ATLAS, 2014.
ALMEIDA, J. B. Manual de Direito do Consumidor. Sd0 Paulo:| Aspectos Legais de Gestéo 05
SARAIVA, 2015.
BRASIL. Cédigo civil. Brasilia-DF: Revista dos Tribunais, 2006. 05
COELHO, F. U. Curso de Direito Comercial. Sdo Paulo: 05
SARAIVA, 2015.
POSTIGLIONE, M.L. Direito Empresarial. Sdo Paulo: MANOLE, 05




2006.
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2015.
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BRASIL. Manual de orientagbes gerais sobre inovacgao. 05
Ministério das Relagbes Exteriores, 2011.

KOTLER, P. “Marketing para o Século XXI: Como Criar,
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2009.

LAKATOS, E. M.; MARCONI, M. A. Fundamentos de Metodologia 05
Cientifica. Sado Paulo: ATLAS, 2010.

Bibliografia Consultada
1. BRASIL, LDB. Lei 9394/96 — Lei de Diretrizes e Bases da Educacdo Nacional. Disponivel em
<www.planalto.gov.br>. Acesso em: 11 de agosto de 2015.

2. IBGE - Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica. Disponivel em: <http://www.ibge.gov.br>.
Acesso em: 12 de agosto de 2015.

3. Prefeitura Municipal de Sao Lourengo do Oeste. Disponivel em <www.saolourenco.sc.gov.br/>
Acesso em: 06 de Agosto de 2015.

4. Santa Catarina em Numeros: Santa Catarina/Sebrae/SC.Florianépolis: Sebrae/SC, 2013. 150p.




