MINISTERIO DA EDUCACAO
SECRETARIA DE EDUCACAO PROFISSIONAL E TECNOLOGICA
INSTITUTO FEDERAL DE EDUCAGCAO, CIENCIA E TECNOLOGIA BAIANO
PRO-REITORIA DE ENSINO
DIRETORIA DE EDUCACAO A DISTANCIA
Rua do Rouxinol,115 - Bairro do Imbui - CEP: 41720052 - Salvador-BA
Telefone: (71) 3186-0048 — E-mail:
diretoria@ead.ifbaiano.edu.br

Projeto Pedagogico de Curso

Técnico em Vendas

Salvador
2017



DADOSDE IDENTIFICACAO

CNPJ: 10.728.444/0007-97

Razio Social: INSTITUTO FEDERAL DE EDUCACAO, CIENCIA E
TECNOLOGIA BAIANO

Nome Fantasia: |F Baiano

Esfera Administrativa; FEDERAL

Endereco: Ruado Rouxinol, n® 115 — Bairro: Imbui, CEP: 41720-052
Cidade: Salvador — BA

Telefone: (71) 3186-0011

E-mail: diretoria@ead.ifbaiano.edu.br / gabinete@ifbaiano.edu.br
Site: www.ifbaiano.edu.br

Grupo de Trabalho (GT) responsavel pela adequacéo deste Projeto Pedagogico
de Curso (PPC), conforme Portaria n® 627, de 02 dejunho de 2016:

Marcos Cajaiba Mendonga - Presidente
Arlényo Fernandes Batista - Secreté&rio
Joana Dourado Franca De Souza - Membro

Geovane Barbosa do Nascimento

Reitor




SUMARIO

DADOS DE IDENTIFICA(;AO ....................................................................................... 2
1. DADOS DE IDENTIFICACAQO DO CURSO ..ottt sestessessessessssssesssnens 5
A)Eix0 Tecnol0gico: GEStA0 € NEJOCIOS ......ccuevverierririiriieieiiesiesie st sie e see e seesee s e 5
b)Modalidade: SEMIPreSENCIal .........cccceveeiieieciere e 5
c)Denominagao do Curso: TECNICO €M VENAES........ccerueererierieeriesieesie e 5
d)HabilitaC80: TECNICO BM VENUES.........cceceeieeie ettt 5
e)Local de oferta: Instituto Federal de Educacéo, Ciénciae TecnologiaBaiano.............. 5
FYNUMeEro maximo de Vagas dO CUMS0.........cccieerieeiereesieeeeseesieeeesseeseeseesseessesseesseeeesneens 5
g)NUMeEro minimo de Vagas 00 CUMS0........ccurierieeereeeeieeesie e st sne e 5
h)Periodicidade de Of Erta..........ceceeiiee e 5
L0220 =1 0] = - F ST 5
)L 10 1S 5
2. APRESENTAGCAOD ...ttt tes e tes sttt s 6
S JUSTIFICATIVA .ottt bbbttt b e e e b 7
3.1 CaraCterizaGi0 0O POIO ..o s 10
3.2 CaraCteriZaCA0 0O CUISD.....ccueieeiieeieeeesees e eeesee e e e sreesteeeesreesseeseesseesaeeneesseensenneens 11
@ N Y TSR 12
4.1 ODJELIVO GEIA ....oeeueeciieieee ettt e et ae et e sseesreeaeeneesaeeneesneenseeneens 12
4.2 ODjetivVOS ESPECITICOS ... ccuiiieieieie sttt 12
5. PERFIL DO EGRESSO .....ccociiiiiriieieiesieste sttt sttt 13
6. PERFIL DO CURSO.....coi ittt st e st e s e s e s e e nnae e snnneesnaeenns 14
7. REQUISITOS DE INGRESSO......ccciiiiiiieriesiesieseeee et 15
8. ORGANIZAQAO CURRICULAR DO CURSO.....cciciieciee et 15
8. L ESITULUrA CUITICUIAY ..ottt et 15
A2 \VI = (o0 (o] oo |- o o J @1 U 1= o S PRPRRR 16
8.2.1 Ambiente Virtual de APrendiZagem .........ccoveerineniene e e 18
8.3 MAITZ CUIMICUIAN ...ttt et sa b e 19
9. PROGRAMA DE COMPONENTE CURRICULAR ...ttt 20
10. DO PROCESSO DE ENSINO — APRENDIZAGEM.......ccccooviiiirieeesesie e 36
L0 Y= T o= o TSRS 36
11, INFRAESTRUTURA ..ottt ettt ne e 38
12. PESSOAL DOCENTE E TECNICO ADMINISTRATIVO......coooiiieeieeeesiseeeenne, 39
12.1 PeSS08l DOCENTE........ccuiiuirieiiieiieie ettt sttt e nrenae s 39
12.2 Pessoal TECNiCO AMINISLIAIVO ....ccvecveiieiieeieeiieieie et nneas 39
12.3 Atribuicdes do Pessoal Docente e Técnico AdMINIStrativo.........cccoceeeeeeeveeiiesennne 40
12.3.1 CoOrdenaCao 0 CUISD.......cceeeieieierieeiesieeieee et nesresnesne e 40
12.3.2 CoordenaCao de POI0............cceeieieeceee e 42
12.3.3 COoOrdenagao 0E TULOMAL .....ceuveeerereriiste sttt 43
12.3.4 Supervisao PedagdgiCado CUISO .......ccveueieerieeeesieeeeeesieeste e sse e 44
12.3.5 Designer EAUCACIONEL ..........ooueiiiiiiiiieieeeesee et 45
12.3.6 Administrador TECNICO AOAVA ........oiiierereeiee e 46
12.3.7 ProfeSsor FOrMEHO .........ooeiiiiieeie ettt et 46
12.3.8 TULON @ DISEANCIAL .....ccveevirieeieeiieie ettt s re i 47

12.3.9 TULON PreESENCIAl ... e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e aeaeaeans 48



13. CERTIFICADOS E DIPLOMAS
REFERENCIAS ...



1. DADOS DE IDENTIFICACAO DO CURSO

Eixo Tecnol dgico: Gestdo e Negbcios

Modalidade: Semipresencial

Denominagdo do Curso: Técnico em Vendas

Habilitagdo: Técnico em Vendas

Local de oferta: Instituto Federal de Educacéo, Ciéncia e Tecnologia Baiano
NUmero maximo de vagas do curso: 50 alunos

NUmero minimo de vagas do curso: 30 alunos

Periodicidade de oferta: Anual

CargaHoraria: 800 horas

Regime: Modular



2. APRESENTACAO

O documento congtitui 0 Projeto Pedagdgico do Curso (PPC) Técnico em
Vendas, na modalidade a distancia, modelo semipresencial, numa perspectiva de
educacdo interativa, significativa e flexivel, pertencente ao Eixo Tecnoldgico Gestéo e
Negdcios do Catdogo Nacional de Cursos Técnicos (CNCT). Este projeto se propde a
contextualizar e definir as diretrizes pedagdgicas para o respectivo curso no ambito do
Instituto Federal de Educagéo, Ciéncia e Tecnologia Baiano (IF Baiano).

A educacdo profissional técnica subsequente ao ensino médio tem por finalidade
formar técnicos para atuarem nos diferentes processos de trabalho relacionados aos
eixos tecnologicos, com especificidade em uma habilitacdo técnica reconhecida pelos
orgéos oficiais e profissionais. Embora ndo articulada com o ensino médio, em sua
forma de desenvolvimento curricular, os cursos técnicos do |IF Baiano estdo estruturados
de modo a garantir padrdes de qualidade correlatos aos demais cursos técnicos quanto
a0 tempo de duragdo, a articulacdo entre as bases cientificas e tecnoldgicas, as
atividades de prética profissional e a organiza¢&o curricular com nucleos politécnicos
comuns.

Atuar na educacdo profissional técnica objetiva romper com a dicotomia entre
educacdo basica e formagdo técnica, proporcionar e resgatar o principio da formagdo
humana em sua totalidade, superar a visdo dicotbmica entre o pensar e o fazer a partir
do principio da politecnia. Do mesmo modo que, visa propiciar umaformagdo humana e
integral em que a formagao profissionalizante ndo tenha uma finalidade em si nem sgja
orientada pelos interesses do mercado de trabalho, mas se constitui em uma
possibilidade para a construcdo dos projetos de vida dos estudantes (FRIGOTTO,;
CIAVATTA; RAMOS, 2005).

Este documento apresenta 0s pressupostos tedricos, metodoldgicos e didatico-
pedagbgicos estruturantes da proposta do curso em consonancia com o PPC
Institucional. Em todos os elementos estardo explicitados principios, categorias e
conceitos que materializaréo o processo de ensino e de aprendizagem destinados a todos
os envolvidos nessa praxis pedagégica.



O PPC é norteador do curriculo. Caracteriza-se, portanto, como expressao
coletiva, devendo ser avaliado periddica e sistematicamente pela comunidade escolar.
Devera ocorrer alteracdo sempre que se verificar defasagem entre perfil de egresso,
objetivos e organizagao curricular frente as exigéncias decorrentes das transformacoes

cientificas, tecnolégicas, sociais e culturais.

3. JUSTIFICATIVA

A ampliacdo de oferta de cursos técnicos ainda € incipiente e novos desafios
precisam ser superados, principalmente em relacéo a qualificagdo desses cursos. Nesse
cenario, constata uma demanda espontanea em qualificar grupos de pessoas que atuam
na atividade comercial e influenciam diretamente no desenvolvimento econémico e
social, com impactos significativos na geracéo de empregos diretos e indiretos, logo o
profissiona em vendas, como também em areas correlatas sgja Microempresario
Individual (MEI), Ambulantes, Representantes Comerciais, Comerciérios, Associados e
Dirigentes de Cooperativas, Feirantes, Artesdo, Agricultores Familiares e Jovens com
vocacdo empreendedora exercem um papel estratégico e, sobretudo precisam estar

largamente qualificados nesse contexto.

O Estado da Bahia, por ser o quinto Estado de maior extensdo territorial do Pais,
possui caracteristicas Unicas a comegar pela quantidade de municipios, totalizando 417,
0 que infere afirmar que independentemente da caracterizacdo territorial, de acordo aos
parémetros de identidade dos territorios, existe uma demanda latente, em relacdo ao
investimento para qualificacéo dos profissionais do mundo do trabalho em especifico na
Gestdo de Negocios com énfase em vendas, a Bahia € sexta economia mais importante
do Brasil, contudo no cenario de crise atual cujos dados do comércio apontam s no 1°
trimestre de 2016 uma curva no comércio e servigos de -11,9% no volume de vendas,
ora, ja existem sinais de timidos de recuperacéo da economia brasileira, neste contexto
€ mais que preciso qualificar os agentes que atuam nesse mercado, como também
preparar 0s que pretendem ingressar. Dotando-os de habilidades capazes de
desempenhar a mediacéo para a realizagdo de negdcios agenciando propostas e pedidos.



Neste sentido, o Conselho Federal de Representantes Comerciais (CONFERE)
junto a Fundagdo Getulio Vargas (FGV) sinaliza de forma contundente a necessidade da
qualificacdo profissional e investimentos por parte das institui¢cbes pubicas de ensino
para melhor atender a demanda atual face aos primeiros sinais de retomada de
crescimento ainda em 2016, visto que segundo avaliacdo dos empresarios sobre as
condigdes atuais do setor, o Indice de Confianga do Comércio da (FGV) subiu 1,5 ponto
em outubro, para 81,9 pontos, Na métrica de médias moveis trimestrais, o indice
avangou pelo sexto més consecutivo, em 2,3 pontos. Na comparacdo com outubro do
ano passado, houve alta de 15,4 pontos, indicando um cenério otimista a médio e longo
prazo naretomada do crescimento comercial.

Desta forma, o IF Baiano propde-se a oferecer o Curso Técnico em Vendas, na
forma subsequente, em EAD, por entender que contribuiré para a elevacéo da qualidade
dos servicos prestados a sociedade, através de um processo de apropriacdo e de
producdo de conhecimentos cientificos e tecnol 6gicos, capaz de impulsionar aformagdo
humana e o desenvolvimento econémico, articulado aos processos de democratizacéo e
justica social.

O curso na modalidade a distancia possibilitara suprir a demanda do mercado,
promovendo 0 acesso a um maior nimero de pessoas, devido a forma como est4
organizado. A EaD é inclusiva por permitir o acesso a cidaddos que, por diversos
motivos, muitas vezes relacionado ao trabalho, ficam excluidos da educacéo presencial.
A possibilidade de o estudante organizar tempos e espacos proprios facilitam a sua
formagéo.

Com o avanco dos conhecimentos cientificos e tecnolégicos; a nova ordem no
padrédo de relacionamento econdmico entre as nagdes, o deslocamento da producdo
para outros mercados, a diversidade e multiplicacdo de produtos e de servicos;, a
tendéncia a conglomeracdo das empresas, a crescente quebra de barreiras comerciais
entre as nagles e a formagdo de blocos econdmicos regionais, e, ainda, a busca de
eficiéncia e de competitividade industrial, através do uso intensivo de tecnologias de
informacdo e de novas formas de gestdo do trabalho, sdo, entre outras, evidéncias das
transformages estruturais que modificam os modos de vida, as relagdes sociais e as do
mundo do trabalho. Consequentemente, essas demandas impdem novas exigéncias as



institui gdes responsaveis pela formagdo profissional dos cidadéos.

Nesse cendrio, amplia-se a necessidade e a possibilidade de formar os cidadaos
capazes de lidar com o avancgo da ciéncia e da tecnologia e de prepara-los para se situar
no mundo contemporéneo e dele participar de forma proativa na sociedade e no
contexto profissional. Constata-se também, a presente necessidade de qualificar e
requalificar trabalhadores que ja se encontram inseridos no mundo do trabalho em
funcéo das citadas transformacgfes nos postos de trabalhos, nas formas de producdo de
bens e servicos e nas relagcbes profissionais constituidas nos novos contextos
socioprodutivos.

Percebe-se, entretanto, na realidade brasileira, um déficit na oferta de educagéo
profissional de nivel médio, uma vez que com a extingdo da Lei N°. 5.692/71 deixou
de ser oferecida nos sistemas de ensino estaduais. Desde entdo, a educacéo profissional
esteve a cargo da Rede Federal de Ensino — mais especificamente das Escolas Técnicas,
Agrotécnicas e Centros de Educacdo Tecnoldgica —, de algumas redes estaduais e das
instituicOes privadas, especificamente, as do Sistema “S” (SENAC, SENAI, SESC e
SESI), na sua maioria, atendendo as demandas das capitais.

A partir da década de noventa do século XX, com a publicacdo da atual Lei de
Diretrizes e Bases da Educagdo Naciona (LDB), Lei N.° 9.394/96, a educacgéo
profissional passou por diversas mudancas nos seus direcionamentos filosoficos,
politicos e pedagogicos, passando a ter um espaco delimitado na propria lei e
configurando-se em uma modalidade da educacdo nacional. Mais recentemente, em
2008, as ingtituicdes federais de educacdo profissional foram reestruturadas para se
configurarem em uma Rede Nacional de Institui¢des Publicas de Educacdo Profissional
e Tecnolégica (EPT), denominando-se de Ingtitutos Federais de Educacdo, Ciéncia e
Tecnologia. Portanto, tem se constituido pauta da agenda de governo como uma politica
publica, dentro de um amplo projeto de expansdo e interiorizagdo dessas instituicdes
educativas.

Em funcdo dessa politica nacional implementada, principalmente mediante a
aprovacao da Lel N°. 11.892/08, a partir da integracdo das antigas Escolas Agrotécnicas
Federais de Catu, Senhor do Bonfim, Santa Inés e Guanambi e das antigas Escolas
Médias de Agropecuaria da Ceplac (EMARC) de Vaenca, Teixeira de Freitas,



Itapetinga e Uruguca, o IF Baiano surge, possuindo nos dias atuais mais 3 (trés)
unidades: uma em Bom Jesus da Lapa, outra em Governador Mangabeira e outra em
Serrinha, totalizando assim 11 (onze) campi. Inserido na atual dindmica de expanséo da
Educacéo Profissional, o Instituto Federal Baiano implantara mais 3 (trés) unidades nos

municipios de Alagoinhas, Itaberaba, e Xique-Xique.

3.1 Caracterizacdo do Polo

A estrutura necessaria, para a implantacdo do Curso Técnico em Vendas nos
polos de apoio presencial, obedece aos pardmetros ja definido na organizacdo didética
do ingtituto que apresenta como requisitos minimos uma infra-estrutura, capaz de
acolher o publico avo.

Os polos de apoio presencial do IF Baiano sdo compostos pelos seus 12 (doze)
Unidade de Ensino e mais 16 (dezesseis) municipios conveniados, a saber: Alagoinhas,
Campo Formoso, Conceicdo da Feira, Ibipitanga, Itacaré, Itorord, Jaguarari, Miguel
Calmon, Mucuri, Mundo Novo, Nazaré, Pintadas, Remanso, Salvador, Santa Terezinha,
Santo Estévéao e Salvador.

O IF Baiano totaliza 27 (vinte e sete) polos de apoio presenciais dispostos em 18
(dezoito) dos 27 (vinte e sete) territorios de identidade do estado da Bahia, a saber:
Bacia do Jacuipe (Pintadas), Bacia do Paramarim (Ibipitanga), Baixo Sul (Vaenca),
Extremo Sul (Teixeira de Freitas, Mucuri), Litoral Norte e Agreste Baiano (Catu,
Alagoinhas), Litoral Sul (Uruguca, Itacaré), Médio Sudoeste da Bahia (Itapetinga,
Itorord), Metropolitano de Salvador (Salvador), Piemonte Norte do Itapicuru (Senhor do
Bonfim, Campo Formoso, Jaguarari), Piemonte da Diamantina (Miguel Camon),
Piemonte do Paraguagu (Mundo Novo, Santa Terezinha), Portal do Sertdo (Santo
Estévdo, Conceicdo de Feira), Recdncavo (Governador Mangabeira, Nazaré), Sertdo do
S&0 Francisco (Remanso), Sertdo Produtivo (Guanambi), Sisal (Serrinha), Vae do
Jiquirica (Santa Inés) e Velho Chico (Bom Jesus da Lapa).



3.2 Caracterizagdo do Curso

O Curso Técnico em Vendas proporcionara aos alunos capacitacao para atuar em
todos os processos gque envolvem a venda, desde o plangamento até a execucéo e o
controle, sendo capaz de posicionar-se de forma critica e ética, decidindo, negociando,
interagindo e relacionando-se para otimizar 0S recursos pessoais € organizacionais,
promovendo e antecipando transformagbes que possam contribuir com o0
desenvolvimento pessoal e organizacional.

Desta forma, o profissional pode atuar em diversas &reas dentro da empresa,
como vendas, financeiro, crediério, marketing, entre outras.

Configura-se em uma proposta curricular baseada nos fundamentos filosoficos
da prética educativa, numa perspectiva progressista e transformadora, nos principios
norteadores da modalidade da educacdo profissiona e tecnolégica brasileira,
explicitados na LDB, bem como nas resolucdes e decretos que normatizam a EPT do
Sistema Educacional Brasileiro e da Educacdo a Distancia (EAD), aém dos demais
referenciais curriculares pertinentes a oferta educacional.

Estéo presentes, também, como marco orientador dessa proposta, as diretrizes
institucionais explicitadas no PPC Institucional, traduzidas nos objetivos desta
Instituicdo e na compreensdo da educagdo como uma préatica social transformadora, as
quais se materializam na funcdo socia do IF Baiano que se compromete a promover
formagd humana integra por meio de uma proposta de educacdo profissiona e
tecnoldgica que articule ciéncia, trabalho, tecnologia e cultura, numa perspectiva de
sustentabilidade ambiental, visando a formagdo do profissional-cidadd@o critico-
reflexivo, competente técnica e eticamente e comprometido com as transformactes da
realidade na perspectiva da igualdade e da justica social, respeitando seus aspectos
étnico, género e geracional.

Além disso, visando atender aos estudantes com necessidades educacionais
especificas e aos estudantes com deficiéncia, seréo observadas as politicas de incluséo
do IF Baiano e utilizadas ferramentas de acessibilidade tecnologica, conhecidas como
tecnologias assistivas, e tecnologias de informagdo e comunicagdo (TIC) como apoio
educacional. Assim, alguns aspectos serdo observados: aternativas ao contelido sonoro



e visual, por exemplo fornecer equivaléncias textuais as imagens, audio e video, como
descrever o conteido visual ou usar termos que o substitua; aternativas para textos ou
objetos em movimento, ou ferramenta de controle das alteragbes temporals, pois
pessoas com déficit cognitivo, baixa visdo, ou limitagdes fisicas, ndo conseguem ler
com a rapidez necesséria para a interacdo exigida; interfaces integradas que atendam a
principios de acessibilidade, como operacionalidade pelo teclado, emissdo de voz, entre
outros; fornecer informacfes de contexto e orientagdes, para gjudar a compreender
elementos complexos, ou mesmo a abertura de um novo link, evitando a desorientacao;

clareza e simplicidade, para promover umacomunicacdo eficaz.

4. OBJETIVOS

4.1 Objetivo Geral

Formar profissionais com as habilidades e conhecimentos necess&rios para
atuacdo no mundo do trabalho, dominando as competéncias para 0 exercicio
profissional de Técnico em Vendas, com vistas a sustentabilidade dos empreendimentos,

convergindo para o desenvolvimento socioeconémico local eregional.

4.2 Objetivos Especificos

Habilitar um profissional com perfil criativo, empreendedor, dindmico, proativo

e ético, parainsercao ou aperfeicoamento no mundo do trabal ho;

Estimular a capacidade de lideranca, bem como a de empreendedorismo,
sobretudo buscando a confluéncia das relagbes interpessoais entre seus

colaboradores;

Promover a formacdo de um profissional capaz de compreender a relacéo
holistica entre vendedor e cliente, considerando o processo de venda, pré-venda

e pos-venda;



Capacitar os profissionais que ja atuam na area de vendas ou gestdo de negdécios
objetivando a ampliagdo de competéncias e habilidades, no sentido de uma

formag&o continuada.

Ampliar 0 acesso para aos setores que se utilizam desse profissonal a

possi bilidade de compor uma equipe com maior qualificacdo profissional;

Possibilitar que o profissional de vendas adquira as habilidades para desenvolver

plano de vendas inspirado nos principios da economia solidéria e val ores éticos;

Aplicar técnicas de negociacdo com otimizagdo e desenvolvimento da fluéncia
linguistica, basiladas nos planos de marketing.

5. PERFIL DO EGRESSO

A concluir o Curso Técnico em Vendas espera-se que o aluno demonstre de forma
clara, cognitiva, conceitual e esponténea as competéncias e habilidades inerentes ao
exercicio do profissiona em vendas, capaz de promover o estudo dos produtos e
servigos da empresa,caracterizar o tipo de clientes e recolher informagbes sobre a
concorréncia e o mercado em geral, preparar, promover e efetuar a venda de produtos e
servigos, como também organizar 0 ambiente de venda, promover servigos de apoio ao
cliente, fidelizacdo e atendimento pos-venda, sobretudo organizar e gerenciar 0s
arquivos dos clientes, realizando prospeccao de novos clientes.

Neste sentido, tais habilidades Ihe credencia para atuar com sucesso em Institui¢coes
publicas, privadas e do terceiro setor além, do Comércio em geral como também em
Empresas de tel emarketing.

Considerando que o processo de verticalizagdo para cursos de graduagcdo no
itinerério formativo o estudante do Curso Técnico em Vendas pode ingressar em Curso
superior de tecnologia em gestdo comercial, Curso superior de tecnologia em comércio

exterior, Curso superior de tecnologia em marketing, Curso superior de tecnologia em



gestdo financeira, Bacharelado em administragdo, Bacharelado em comércio exterior
haja vista a correlacdo da atuacdo deste profissional com todas essas &reas que séo
totalmente afins, permitindo uma ampliacdo mais dinamica de aprofundamento no tema.

Como o processo de formacdo continuada é imprescindivel em todas as
&reas de atuacao profissional o presente curso traz como perspectiva e possibilidades de
formacdo continuada o ingresso sequencial a graduagdo na especializagdo técnica no
itinerério formativo podendo o profissional se especializar em Técnica em comeércio
eletrbnico, Especializacdo técnica em comércio exterior, Especializacdo técnica em

marketing e Especializago técnica em comunicagao.

6. PERFIL DO CURSO

O Curso Técnico em Vendas devera promover ao seu final o conhecimento
basico bem como os fundamentos e principios da sustentabilidade e responsabilidade
socia em organizacOes, cuja necessidade se estende a aceitacdo de toda e qualquer
pessoa como um cliente com potencial de compra, pressupondo o uso de diferentes
possibilidades de aprendizagem mediada por tecnologias no contexto do processo
produtivo e da sociedade do conhecimento, desenvolvendo e aprimorando autonomia
intelectual, pensamento critico, espirito investigativo e criativo, permitindo uma atuagdo
socia e profissionalmente de forma ética, fomentando o entendimento e a valorizagéo

daleitura como objeto cultural que promove ainsercdo no mundo do trabal ho.

O conhecimento técnico assimilado no processo formativo deverd ultrapassar a
sistematica do calculo de taxas, juros e descontos, simples e compostos, necessaria as
operacdes comerciais e as vendas, devera também identificar e interpretar as diretrizes
do plangjamento estratégico, tético e operacional aplicaveis a gestdo organizacional e as
vendas de modo que a compreensdo da estrutura da empresa e seus diferentes niveis

hierérquicos sgja algo espontaneo e intrinseco no portfélio do profissiona de vendas.

O curso devera ainda induzir a compreensdo dos principais conceitos e funcdes
administrativas, modelos de gestdo com dominio pleno das técnicas de lideranca,



motivagdo e trabalho em equipe, reconhecendo sua importancia e influéncia nas
organizagtes. Conhecer arotina do profissional, técnicas de organizagdo do ambiente de
trabalho negociacdes, atendimentos ao publico e interacdo, com vistas a mediacdo de
conflitos com proposi¢des de solugdes utilizando um comportamento assertivo uma vez
gue esse profissional entende a importancia em cumprir as normas para funcionamento
de uma organizagdo que valorizao Codigo do Consumidor.

7. REQUISITOS DE INGRESSO

Para 0 acesso ao Curso Técnico em Vendas, na modalidade a distancia, naforma
subsequente, o candidato deve atender aos seguintes requisitos:

Ter concluido o ensino médio, sendo portador do Certificado de
Conclusdo ou documento equivalente.

Estar cursando o ensino médio, de acordo com a Portaria MEC N°.
1.547/2011, devendo apresentar declaracdo da escola onde estd matriculado.
Ressaltando que a conclusdo do Curso Técnico em Vendas sO sera possivel mediante
apresentacdo do Certificado de Concluséo do ensino médio.

Sendo direcionado a um publico especifico, o Processo Seletivo para estudantes
sera redlizado através de sorteio eletronico, com edital especifico que regulamentara o

processo de selecdo dos cursistas.
8. ORGANIZACAO CURRICULAR DO CURSO

Os principios pedagdgicos, filosoficos e legais que subsidiam a organizacéo,
definidos neste PPC, associados a aprendizagem dos conhecimentos presentes na
estrutura curricular do curso, conduzem a um fazer pedagogico no qua a articulagdo
entre teoria e prética € um dos fundamentos.

8.1 Estrutura Curricular

A divisdo estratégica em trés modulos sequenciais, possui uma carga horaria



somatéria de 800 horas, logo ndo havera certificagdo intermediaria e apenas os aunos
que concluirem todos os modulos com aprovacdo em 100% das disciplinas, estardo

aptos a receberem o Diploma de Técnico em Vendas, do Eixo de Gestdo e Negdcios.

O Madulo | traz os conceitos necessarios para a ambientagdo do cursista no
tocante a construcéo de conhecimentos minimos para lidar no ambiente comercial, logo
0S componentes curriculares agrupam-se e figuram contelidos que perpassam o eixo de
informatica e comunicagdo alinhados com gestdo de negocios. O Modulo Il traz
disciplinas essenciais para garantir a boa qualificacdo do cursista que atua, atuara ou
esta se qualificando no segmento de comércio, neste sentido ha uma convergéncia de
contetidos a serem trabal hados com temas recorrentes como ética, finangas e nogdes da
legislacdo empresarial, trabal hista e do consumidor, sendo assim revel a-se a necessidade
da sua carga horaria ser maior que os demais modulos. Por fim, o Modulo |11 traz os
principais contedos que objetivam ampliar a construgdo do conhecimento do
profissional, embasando-o0 para atuar no cenaio comercial moderno, competitivo e
inovador, possibilitando que haja uma interacdo com os impactos da globalizagéo e as

principais tendéncias de mercado.

Por ser um curso na Modalidade a Distancia as turmas serdo organizadas com no
minimo 30 alunos e no méximo 50 alunos, obedecendo em sua formacdo conforme
processo seletivo a legislacdo correlata as cotas raciais ingtituidas pela Lei Federal N°
12.711, bem como atendendo o percentual destinado aos portadores de necessidades
especiais amparados na Constitui¢do Federal 1988 no Art. 208.

A duracéo do curso tem previsdo deinicio e término em 12 meses, considerando
os devidos recessos e feriados estaduais programados e previstos no caendéario do
respectivo ano letivo.

8.2 Metodologia do Curso

Compreende-se a metodol ogia como um conjunto de procedimentos empregados



a fim de atingir os objetivos propostos para a formacéo profissional, em nivel médio,
dos profissionais com um perfil voltado a atuacdo em vendas bem como a vocagdo
empreendedora.

Para a sua concretude, € recomendado considerar as caracteristicas especificas
dos estudantes, seus interesses, condi¢des de vida e de trabalho, aém de observar os
seus conhecimentos prévios, orientando-os na (re)construcdo dos conhecimentos
cientificos, bem como na especificidade do curso.

A metodologia empregada “visa a aprendizagem autdnoma, com auxilio dos
tutores presenciais, dos tutores a distancia, dos coordenadores dos polos formando uma
equipe que busca, na combinagdo de tecnologia, meios de comunicagdo e material
didatico, um processo pedagogico eficiente e eficaz.

Para tanto, prevé um encontro presencial semanal, conforme cronograma da
Coordenacdo de Curso e previamente informado aos estudantes, e de acordo a sequéncia
das disciplinas e suas respectivas cargas horarias. Os encontros ocorrerdo nos polos de
apoio presencia do IF Baiano, sendo obrigatéria a presenca do estudante no local
previsto para sua efetivacdo. Os momentos presenciais estardo centrados na exposicéo e
discussdo dos conteldos, a partir dos textos de referéncias indicados nos Médulos.
Serd0 desenvolvidos por meio de atividades plangadas (exibicdo de videoaula,
seminarios, debates, estudo dirigido, oficinas, atividades extraclasse, trabalho de campo
entre outras), orientadas e auxiliados por Tutor Presencial do polo.

No AVA, mediados por recursos audiovisuais, tecnologias didéticas e por Tutores
a Distancia, e articulados com os Cadernos, seréo desenvolvidas reflexdes sobre pontos
apresentados, atividades complementares, orientagdes para o desenvolvimento de
pesquisas, leituras complementares, trabalhos em grupos, atividades avaliativas, entre
outros. A comunicacdo, via AVA, promovera a integracdo da turma, cabendo ao Tutor a
disténcia a condugdo pedagogica.

Os procedimentos didatico-pedagdgicos que possam auxiliar 0s cursistas nas
suas construgdes intelectuais, procedimentais e atitudinais exigem que os estudos a
distancia sgjam apoiados em:

utilizacdo de recursos tecnol 6gicos para subsidiar as atividades pedagogicas,

desenvolvimento do trabalho de tutoria (presencial e a distancia) junto aos



estudantes,

utilizacdo das ferramentas de interacdo do AVA (bate-papo, forum, entre
outros);

problematizac&o, buscando diferentes fontes de informacéo;

reconhecimento da existéncia de uma identidade comum do ser humano, sem
desconsiderar os diferentes ritmos de aprendizagens e subjetividades,

adocao da pesguisa como um principio educativo;

articulacéo e integracdo de conhecimentos das diferentes areas;

organizagdo de um ambiente educativo que articule multiplas atividades
voltadas as diversas dimensdes de formagdo, favorecendo a transformacdo das
informagdes em conhecimentos diante das situagtes reais de vida;

identificacdo das necessidades de aprendizagem dos estudantes a partir do
levantamento dos seus conhecimentos prévios;

orientacdo e elaboracdo de projetos ou planos de trabalho junto com o
estudante, com o objetivo de articular e inter-relacionar os saberes, tendo como
principios a contextualizacdo e a interdisciplinaridade;

promocgdo de momentos de reflex&o que possibilitem repensar o processo de
ensino e aprendizagem de forma significativa para a tomada de decisdes;

desenvolvimento de projetos, seminarios, debates, atividades individuais e

outras atividades em grupo, buscando sempre a interatividade.

8.2.1 Ambiente Virtual deAprendizagem

O AVA tilizado pelo IF Baiano, atuamente, € a plataforma moodle. Plataforma
de gerenciamento de aprendizagem, gratuito e de codigo aberto (software livre sob
Licenca Publica Geral GNU - do inglés, General Publice License — GPL), que
possibilita ainteragdo da comunidade académica através do uso de seus recursos.

O moodle possui uma interface amigavel com navegacdo facilitada e pode ser
acessado atraves de um browser (navegador de internet) comum. Outrossim, o moodle
possui disponiveis ferramentas sincronas e assincronas tais como: forum, chat, bloco de

anotagdes, pesquisa de opinido, questiondrio, tarefas (incluindo espaco para feedback e



notas), dentre outros. Conta também com os recursos de glossario, wiki, contatos (envio
e recebimento de mensagens, incluindo aviso de mensagens novas, usuarios que estao
online e perfil do usudrio, com foto), agenda, avisos, historico de acessos e
participacOes, emissdo de relatdrios, entre outras. Além dessas ferramentas, outros

modul os e plug-ins podem ser instalados ou adequados.

8.3 Matriz Curricular

Da carga horaria total, 80% de cada componente curricular sera ofertada na
modalidade a distancia e 20% sera ministrado de forma presencial, atendendo a
Resolucéo n° 6, de 20 de setembro de 2012, artigo 33, do Conselho Nacional de
Educacéo.

CURSO TECNICO EM VENDAS

| COMPONENTES CURRICULARES CH. CH.
Presencial A Distancia
|I ntroduc&o ao curso de Vendas 12 48
Médulo | |Comportamento do Consumidor 12 48
Economia Solidaria e Cooperativismo 12 48
!Fundamentos de Marketing 12 48
|Etica e Relagdes Interpessoais 12 48
Atendimento ao Cliente 12 48
|Gest&o Financeira 12 48
Modulo 1l ITécnicas de Negociagéo 12 48
|Fundamentos de Direito: Trabahistae Empresarial] 12 48
|Di reito do Consumidor 12 48
|Desenvolvimento Sustentével 06 24
) |Empreendedorismo e Inovagéo 12 48
Modulo 111 Iprodutos e Servigos: Fundamentos e Andise dd 12 48
Qualidade

|Gestzo de Custos 10 40
TOTAL DA CARGA HORARIA 160 800 640




9. PROGRAMA DE COMPONENTE CURRICULAR
EMENTARIO DO CURSO

DENOMINACAO SIGLA CH

Introduc&o ao Curso de Vendas ICV 60

EMENTA

Introducéo e utilizacdo do ambiente virtual de aprendizagem Moodle, no que diz respeito, ao acesso e uso
dos recursos disponiveis; Histérico e fundamentos da EAD e orientagdes iniciais referentes ao curso de
Vendas.

REFERENCIASBIBLIOGRAFICAS

Referéncias Basicas:

ALVES, Lynn; BARROS, Daniedla; OKADA, Alexandra (Orgs.) Moodle: Estratégias Pedagogicas e
Estudos de Caso.Salvador: EDUNEB, 2009.

BRASIL. Instituto Federa de Educacéo, Ciéncia e Tecnologia Baiano. Projeto Pedagdgico do Curso
Técnico de nivel médio em Vendas, 2016.

LEVY, Pierre. Cibercultura. S50 Paulo: Editora 34, 1999.

SILVA, Marcos. Educacéao Online: teorias, préticas, legislacdo, formacao corporativa. Sdo Paulo: Editora
Loyola. 2003.

SILVEIRA, MHS. Escola Aprendente: para aém da Sociedade da Informacdo. Rio de Janeiro:
Quartet Editora, 2003

TORI, Romero. Educacdo sem distancia: Astecnologias interativas nareducdo de distanciaem ensino e
aprendizagem. Sdo Paulo: SENAC, 2010.

Refer éncia Complementar:

MORAN, José Manuel. O que é EAD? Disponivel em:
http://www.escolanet.com.br/sala leitura/ogead.html

SANTOS, Edméa. Educacao online para além da EAD: um fendmeno da cibercultura. Actas do X
Congresso Internacional Galego-Portugués de Psicopedagogia. Braga: Universidade do Minho, 2009 .
Disponivel

em:http://www.educaci on.udc.es/grupos/gi pdae/documentos/congreso/ X congreso/ pdfs/t12/t12c427. paf




DENOMINACAO SIGLA CH

Comportamento do Consumidor CDhC 60

EMENTA

Compreendendo o consumidor. Percepcdo do consumidor. Aprendizagem do consumidor. Formagdo e
mudanca da atitude do consumidor. Classe social e comportamento do consumidor. Valor e satisfagdo do
cliente. Influéncia do consumidor e difusdo de inovagfes. Consumidor consciente. Comportamento do
consumidor empresaria e virtual. Consumidor global.

REFERENCIASBIBLIOGRAFICAS

Refer éncias Basicas:

McCARTHY, J. E.; PERREAULT, W. D. Marketing essencial: uma abordagem gerencial e global. Séo
Paulo: Atlas, 1997.

SHIMP, T. A. Propaganda e promocao: aspectos complementares da comunicagao integrada de
marketing. 5. ed. Porto Alegre: Bookman, 2002.

SHIFFMAN, L. G; KANUK, L.L. Comportamento do Consumidor. Rio de Janeiro: LTC, 2000.

Refer éncia Complementar:

CHURCHULL, G A.; PETER, J. P. Marketing: criando valor para os clientes. Sdo Paulo: Saraiva, 2000.
KOTLER, P. Administracéo de marketing. 10. ed. S&o Paulo: Prentice Hall, 2000.
LAMB, C. W; HAIR, J. F.; McDANIEL, C. Principios de marketing. S&o Paulo: Thomson, 2004.

PETER, J. P; OLSON, J. C. Comportamento do consumidor e estratégia de marketing. Porto Alegre:
Mcgraw Hill - Artmed, 2008.

SOLOMON, M. O comportamento do consumidor: comprando, possuindo e sendo. 5. ed. Porto Alegre:
Bookman, 2002.




DENOMINACAO SIGLA CH

Economia Solidaria e Cooper ativismo ESC 60

EMENTA

Diversas abordagens do conceito de trabalho. O processo historico-socio-cultural do trabalho Tipos de
trabalho: trabalho urbano x rural, autébnomo x formal, publico x privado, trabalho bracal x trabalho
intelectual (saber x fazer), trabalho individual x trabalho coletivo.

Base Epistemoldgica do Cooperativismo, Legislacdo Cooperativista, Administracdo de Empresas
Cooperativistas, Gerenciamento e Auditoria em Cooperativismo, Qualidade em Servicos Cooperativistas.

REFERENCIASBIBLIOGRAFICAS

Refer éncias Basicas:

ALMEIDA, Marcus Elidius Michelli de; BRAGA, Ricardo Peake (coord.). Cooperativas aluz do
Cadigo Civil - Sao Paulo: Quartier Latin, 2006.

ANTUNES, Ricardo. Os sentidos do trabalho: Ensaio sobre a afirmagdo e negagdo do trabalho. 6 a
reimpressdo. Sao Paulo, Boitempo Editorial, 2003.

CENZI, Nerii Luiz. Cooper ativismo: desde as origens do projeto de lei de reformado sistema
cooperativo brasileiro. Curitiba: Jurug, 2009, 172p.

CRUZIO, Helnon de Oliveira. Como organizar e administrar uma cooper ativa: uma aternativa parao
desemprego. 4ed. Rio de Janeiro: editora FGV, 2005, 156p.

FRIGOTTO, Gaudéncio. Concepcdes e Mudancas no Mundo do Trabalho e o Ensino Médio .
WWW.grupos.com.bt/group/fis.

KURZ, Robert. A honra perdida do trabalho. 2002. Acessado € etronicamente em <
http://obeco.planetaclix.pt/rkurz109.htm> em 11de junho de 2016.

PIRES, MariaLuisaLins e Silva; SILVA, Emanuel Sampaio [ET AL]. Cenérios e Tendénciasdo
Cooper ativismo. Recife: Bagaco, 2004, 100p.

SIQUEIRA, Paulo César Andrade. Direito Cooper ativo Brasileiro — ComentariosalLei 5.764/71. Séo
Paulo: Dialética, 2004.

Refer éncia Complementar:
BENEVIDES, DivaPinho. Dicionario de Cooper ativismo. Sdo Paulo: E. Otto Garcia Ltda. Editores,
1961.

OCB. Orientacao para constituicao de cooper ativas. 3 ed. Organizacdo das Cooperativas Brasileiras.
Brasilia, 1991.




GAIGER, L. I. Significados e tendéncias da Economia Solidaria. In: Sindicalismo e Economia
Solidéria. S&o Paulo: Central Unica dos trabalhadores — CUT, 1999. pp. 29-42.

OLIVEIRA, Nestor Braz de. Cooper ativismo — Guia Prético. 2 eds OCERGS, Porto Alegre, 1984.
POLONIO, Wilson Alves — M anual das Sociedades Cooper ativas. S. Paulo: Ed. Atlas, 1998.

RECH, Daniel — Cooper ativas— Uma alter nativa de or ganizacéo popular. Rio de Janeiro: Fase
Editora.

DENOMINACAO SIGLA CH
Fundamentos de M arketing FM 60
EMENTA

Definicdo de Marketing. Composto de Marketing - 4 P's. Diferenca entre Vendas e Marketing. Marketing de
Servicos. Marketing Eletrénico. Pesquisa de marketing. Segmentacdo de mercado. Comportamento do consumidor.
Vargo. Atacado. Funcfes bésicas de um vendedor. Técnicas de Vendas. Treinamento de Vendas. Previsdo de
Vendas. Plangjamento de Vendas. Orcamento de Vendas. Merchandising. Layouts de lojas e uniformizagdo da
equipe de vendas. Vitrinismo. Marketing de Relacionamento.

REFERENCIASBIBLIOGRAFICAS

Refer éncias Basicas:

BASTA, Darci. Fundamentos de Marketing / Darci Basta, Fernando Roberto de Andrade Marchesini,
José Antonio Ferreirade Oliveira, Luis Carlos Seixas de S§; - 7 ed. — Rio de Janeiro: Editora FGV: 2006.

COBRA, Marcos. Administracdo de Marketing. 2 ed. Sdo Paulo: Atlas, 2002.

CORREA, Henrique L. Plangjamento, Programacéo e Controle da Producéo.
5. Ed. S&o Paulo: Atlas, 2007.

Refer éncia Complementar:
DRUKER, Peter. Management: Tasks, Responsibilities, Practices. New York: Harper and Row, 1973.

EIGLIER, Pierre, LANGEARD, Eric, SERVUCTION- A Gestao de Marketing de Empresasde
Servigos, M cGraw-Hill, Portugal, 1991.

FILHO, GG, Consumidor Versus Propaganda. S&o Paulo: Summus, 1991.

GENTIL, E. Diener. As 10 Maiores Armadilhas do Or camento. Disponivel em:




http://www.administradores.com.br/artigos/as 10 armadilhas_do_orcamento/11351.
GRACIOSO, Francisco. Marketing, uma Experiéncia Brasileira. Sdo Paulo: Cultrix, 1971.

HEIZER, J. e RENDER, B. Administracdo de Operacdes. Bens e Servicos/ Jay Heizar; Barry Render.
LTC - Livros Técnicos e Cientificos Editora S.A. Rio de Janeiro: Prentice Hall, 2001.

HOFFMAN, Douglas K. Principios de M arketing de Servicos: Conceitos Estratégias e Casos/

DENOMINACAO SIGLA CH
Etica e Relaghes | nter pessoais ERI 60
EMENTA

Conceitos fundamentais para a compreensdo da ética. Valores, profissio e ética. Conduta ética. Etica na
relacdo da organizacdo com seus stakeholders. Iniciativas ambientais influenciam a cultura organizacional .
Etica Profissional. Gestd0 da Reputagio do Profissional. Codigo de Etica Empresarial. Comunicagio
Interpessoal. Competéncia Interpessoal.

REFERENCIASBIBLIOGRAFICAS

Referéncias Basicas:

ALENCASTRO, Mario Sérgio Cunha. Etica empresarial na prética: lideranca, gestdo e
responsabilidade cor porativa. Curitiba: IBPEX, 2010.

ALLEN, Johnny Allen (et al). Organizacgao e gest&do de eventos. Rio de Janeiro: Elsevier, 2003.

ARANTES, Elaine Cristina. Empreendedorismo eresponsabilidade social. Elaine Cristina Arantes,
Zelia Halicki; Adriano Stadler (Org). Curitiba: IBPEX, 2011 — (Colecéo Gestédo Empresarial; v. 4).

Refer éncia Complementar:

ASHLEY, PatriciaAlmeida (Coord.). Etica e responsabilidade social nos negocios. 22.Ed. S5o Paulo:
Saraiva, 2005.

CHIAVENATO, Idaberto. Administracédo de recur sos humanos: fundamentos bésicos. 5 e. Sdo Paulo:
Atlas, 2003.




COSTA, Henrique Sérgio Gutierrez da. Negociando para o sucesso. Curitiba: IBPEX, 2008.

DONNELLON, Anne. Lideranca de equipes: escolha sua equipe, comunique as metas, defina as
funcdes, crie um clima de confianca, solucdes préaticas para os desafios do trabalho. Rio de Janeiro:
Elsevier, 2006.

MACEDO, Ivanildo Izaias de. Aspectos comportamentais da gestdo de pessoas. 9 ed. Rio de Janeiros:
Editora FGV, 2007.

DENOMINACAO SIGLA CH
Atendimento ao Cliente AC 60
EMENTA

A evolucéo historica do Marketing. O cliente. Conhecendo os clientes. Cliente Interno. Cliente Externo.
Marketing Pessoal. Qualidade Pessoa. Autoconhecimento. Comunicagdo. Flexibilidade e Atitude.
Relacdes Interpessoais. Fidelizacdo do Cliente.

REFERENCIASBIBLIOGRAFICAS

Referéncias Basicas:

NACFUR, A. LIGOCKI, M. Cliente Interno ver sus Cliente Externo. Brasilia, 2003. Disponivel em:
http://www.abonacional .org.br.

OLIVEIRA, S.L. Desmitificando o Marketing. Editora Novatec, 2007.

PARREIRAS, F. Marketing Pessoal: Vocé € um produto. Disponivel em: www.mundodomarketing.com.br

Refer éncia Complementar:

KOTLER, P. Marketing para o século XXI: como criar, conquistar e dominar mercados. Sdo Paulo.
Futura, 1999.

GRACIOSO, Francisco. Marketing, uma Experiéncia Brasileira. Sao Paulo: Cultrix, 1971.

IRIGARAY; VIANNA; NASSER; LIMA. Gestao e Desenvolvimento de Produtos e Marcas. 22 ed. Rio
de Janeiro: Editora FGV, 2006.




KOTABE, Masaaki; HELSEN, Kristian. Administracdo de marketing global. Sdo Paulo: Atlas. 2000.

DENOMINACAO SIGLA CH
Gestdo Financeira GF 60
EMENTA

Contabilidade e seu ambiente. Plano de contas. Escrituracéo e 0 método das partidas dobradas. Regime de
competéncia e de caixa Operagbes com mercadorias e lancamentos. Balancete de verificagéo.
Demonstragdes contabeis. Balango patrimonial. Apuragéo e contabilizacdo de lucro bruto e das provisoes.

Porcentagem, potencializacdo, taxas e coeficientes, capitalizagdo simples e composta. Tipos de Juros.
Descontos simples, proporcionais e compostos. Capitalizacdo simples e composta. Juros simples e
compostos. Operagdes de fluxo de caixa. Séries de pagamentos.

REFERENCIASBIBLIOGRAFICAS

Refer éncias Basicas:
ASSAF NETO, A. Matematica financeira e suas aplicagdes. 10.ed. Sdo Paulo: Atlas, 2008.
BRUNI, A. L.: FAMA, R. Matemética financeira com HP12C e Excel. Sdo Paulo: Atlas, 2008.

IUDICIBUS, S. et a. Contabilidade introdutéria. 11.ed. S30 Paulo: Atlas, 2010.
MARCONDES, O. Matemética financeira. 6. ed. S30 Paulo: Atica, 1992.
MARION. J. C.. Contabilidade empresarial. 15.ed. Sdo Paulo: Atlas, 2009.

RIBEIRO, O. M.. Contabilidade geral facil. 5.ed. Sdo Paulo: Saraiva, 2009.

Refer éncia Complementar :

BUIAR, C. L. Matematica financeira. Curitiba: Livro Técnico, 2010.

CASTELO BRANCO, A. C. Matematica Financeira Aplicada: com valiosos exemplos de aplicacéo do
método algébrico, de calculadora financeira e do programa Microsoft Excel. Sdo Paulo: Thomson
Learning, 2002.

FRANCO, H.. Contabilidade na era da globalizacdo. Sdo Paulo: Atlas, 1999.

HOJI, M. Administracao financeira e or camentaria: matematica financeira aplicada, estratégias
financeiras, orgamento empresarial. 8.ed. S0 Paulo: Atlas, 2009.




IUDICIBUS, S. de; MARION, J. Carlos, LOPES, C.C. V. de M. Curso de contabilidade para néo
contadores. para as &reas de administragdo, economia, direito, engenharia -livro de exercicios. 3. ed. S&o
Paulo: Atlas, 2010.

IUDICIBUS, S. de. Teoria da contabilidade. 10.ed. Sdo Paulo; Atlas, 2010.

MARION, J. C. Contabilidade empresarial: livro de exercicios. 8.ed. S&o Paulo: Atlas, 2009.

PILAO, N. E. Matemética financeira e engenharia econémica: ateoria e a prética da anélise de projetos
de investimentos. S&o Paulo: Thomson Learning, 2003.

SA,A.L.de AS A. M. I_~ de. Dicionario de contabilidade. 11. ed. S30 Paulo: Atlas, 2009.
SILVA, F. M. S. ; ABRAO, M. Matematica basica para decisdes administrativas. 2.ed. Sdo Paulo:
Atlas, 2008.

DENOMINACAO SIGLA CH
Técnicas de Negociagdo TN 60
EMENTA

Introduciio a Negociagdo. Etica e Comportamento em Negociages. Caracteristicas de Negociadores.
Estratégias e Taticas. Comunicacdo na Negociacdo. Motivacdo. Estresse. Conflitos. Confianca e
Cooperacao. Erros em uma Negociacdo. Trabalho em Equipe.

REFERENCIASBIBLIOGRAFICAS

Referéncias Basicas:

ALBERTO, C. A magia dos negociadores. venda produtos, servigos, ideias e vOcé mesmo com muito
mais eficacia. Rio de Janeiro: Elsevier, 2007.

AMARU, A. C. Geréncia detrabalho de equipe. 4. ed. Sdo Paulo: Pioneira, 1993.
BOHLANDER, G et a. Administracéo de Recursos Humanos. S&o Paulo: Thompson, 2003.
BOWMAN, A. M. B.Os 7 principios da persuasio. Sdo Paulo: Saraiva, 2014.

CASAS A. L. L. Técnicasdevendas: como vender e obter bons resultados. 4.ed. S&o Paulo: Atlas, 2011.




CHIAVENATO, I. Introducéo ateoria geral da administracéo. 6. ed. Rio de Janeiro: Campus, 2000.

KHALSA, M.; ILLIG R. Faca bem feito, ou ndo faca: inovando o relacionamento entre comprador e
vendedor. [S.L.]: Novo Século, 2012.

Refer éncia Complementar:

COBRA, M. Administracdo de Marketing no Brasil. 1. ed. Sdo Paulo: Cobra, 2003.

DUTRA, J. S. Gestao de Pessoas. Modelo, processos, tendéncias e perspectivas. Sdo Paulo: Atlas, 2006.
FISHER, R.; URY, W.; PATTON, B. Como chegar ao Sim. Tradugdo Vera Ribeiro & Ana Lauiza Borges.
2. ed. Revisada e ampliada. Rio de Janeiro: Imago, 2005.

GIL, A. C. Administragdo de recur sos humanos. um enfoque profissional. S&o Paulo: Atlas, 1994.

GODRI, D. Marketing de acdo. O marketing que se ensina nas universidades e se pratica nas
melhores empresas. 4. ed. Blumenau: EKO, 1997.

JULIO, C. A. A magia dos grandes negociadores. Como vender produtos, servigos, ideias e vocé mesmo
com muito mais eficacia. 10. ed. Rio de Janeiro: Elsevier, 2003.

KOTLER, P. Administracdo de marketing: andise, plangamento, implementacdo e controle em
Administracdo e Negobcios. 5. ed., Sdo Paulo: Atlas, 1998

DENOMINAGCAO SIGLA CH
Fundamentos de Direito: Trabalhistae FD 60
Empresarial
EMENTA

Trabalhista: Introdugéo ao Direito do Trabalho. Fontes do Direito do Trabaho. Principios Constitucionais
e Trabahistas. Direitos Trabahistas Fundamentais. Obreiro. Empregador. Contrato de Trabalho. A
Consolidagdo das Leis Trabalhistas. Relagao trabal hista Empregado X Empregador. Contrato de Trabal ho.
Aviso prévio. Estabilidade. FGTS. Identificagdo e registro profissional. Jornada de Trabalho. Direito
Coletivo de Trabaho. Legislagdo Sindical.

Empresarial: teoria da empresa, perfis da empresa, empresarios, sociedades empresarias, micro e pequena
empresa. Introducéo ao Direito Cambial: abstracéo, literalidade, cartularidade, autonomia, classificacéo e
especificidades dos titulos de crédito — letra de cAmbio, nota promissoria, cheque, duplicata — vencimento
e pagamento, protesto cambial, saque ou emissdo, aceite, endosso, aval.




REFERENCIASBIBLIOGRAFICAS

Referéncias Basicas:
BRASIL. Consolidagdo das Leis do Trabal ho.

MAMEDE, Gladston. Manual de Direito Empresarial. 62 ed. Sdo Paulo: Atlas, 2012.
MANUS, Pedro Paulo Teixeira. Direito do Trabalho. 14.ed. S0 Paulo: Atlas, 2012.

MORAES FILHO, Evaristo de; MORAES, Anténio Carlos Flores de. Introducdo ao Direito do
Trabalho. 9. ed. S&0 Paulo: LTr, 2003.

NASCIMENTO, Amauri Mascaro. Iniciagao ao Direito do Trabalho. 39.ed. S50 Paulo: LTr Editora,
2014.

NEGRAO, Ricardo. Direito Empresarial: estudo unificado / Ricardo Negr&o 3 ed. ver-S5o Paulo:
Saraiva 2011.

TOMAZETTE, Marlon. Curso dedireito empresarial: Teoriageral e direito societario. Volume 1.
Marlon Tomazette 42 Ed. Sao Paulo; Atlas, 2012.

VADE MECUM (Obra coletiva de autoria da editora Saraiva com a colaboragao de Luiz Roberto Curia -
Livia Aspedes e Juliana Nicoletti 21 ed. Atual e empl. Sdo Paulo. Saraiva, 2016.

Refer éncia Complementar:

COELHO, Fabio Ulhoa. Manual do Direito comercial direito de empresa. 24 ed.-
S80 Paulo. Saraiva, 2012.

DELGADO, Mauricio Godinho. Curso de Direito do Trabalho. Sdo Paulo: LTr Editora, 2012.




DENOMINACAO SIGLA CH

Direito do Consumidor DC 60

EMENTA

Introducdo ao Direito do consumidor: sujeitos e formagéo das relacbes de consumo; direitos; principios
fundamentais, qualidade dos produtos e servicos e a protecdo do consumidor. Levantamento e
caracterizacdo do defeito do produto ou servigco. Protecdo contratual e acesso a Justica do Codigo de
Defesado Consumidor.

REFERENCIASBIBLIOGRAFICAS

Referéncias Basicas:

ALMEIDA, Jodo Batistade. Manual de direito do consumidor. 3. ed. S50 Paulo: Saraiva, 2009.

BENJAMIN, Anténio Herman; MARQUES, Claudia Lima; BESSA, Leonardo Roscoe. Manual de
direito do consumidor. 3. ed. Sdo Paulo: Editora Revista dos Tribunais, 2010.

CAVALIERI FILHO, Sergio. Programa de Direito do Consumidor. 2. ed. S0 Paulo: Atlas, 2010.

LEI N°8.078 DE 11 DE SETEMBRO DE 1990. Presidéncia da Republica/Casa Civil/Subchefia para
Assuntos Juridicos. Codigo de Defesa do Consumidor. Brasil.

Refer éncia Complementar:

MARQUES, C. L. Contratos no Cédigo de Defesa do Consumidor ; Sao Paulo: Revista dos Tribunais.
2014.

OLIVEIRA, James Eduardo. CODIGO DE DEFESA DO CONSUMIDOR: Anotado e Comentado.
Doutrina e Jurisprudéncia. 52 ed. Atlas, 2011.

VADE MECUM (Obra coletiva de autoria da editora Saraiva com a col aboragao de Luiz Roberto Curia—
Livia Aspedes e Juliana Nicoletti 21 ed. Atual e empl. S0 Paulo. Saraiva, 2016.

WHITELEY, Richard C. A empresa totalmente voltada para o cliente: do plangjamento a acdo. Rio de
Janeiro: Campus, 1996




DENOMINACAO SIGLA CH

Desenvolvimento Sustentavel DC 60

EMENTA

Desenvolvimento  Sustentavel: concepges, dimensdes e impactos. Diferentes dimensdes do
Desenvolvimento (ambiental, econbmica, social, politica, tecnol 6gica, outras). Relagbes entre tecnologia e
desenvolvimento sustentével. Desenvolvimento Sustentavel e Movimentos Sociais.

REFERENCIASBIBLIOGRAFICAS

Referéncias Basicas:

BRASIL. Protocolo de Quioto . Brasilia: Ministério da Ciéncia e Tecnologia (traducéo e edi¢do). 2000. 29
p. Disponivel em: <http://www.mct.gov.br/upd_blob/0012/12425.pdf>. Acesso em: 08 jun. 2016.

SEIFFERT, M. E. B. Mercado de Carbono e Protocol o de Quioto: oportunidades de Negécio na Busca da
Sustentabilidade. 1. ed. S&o Paulo: Atlas, 2009. 202 p.

[4]: VEIGA, J. E. Mundo em Transe: do Aquecimento Global ao Eco desenvolvimento Campinas. Editora
Autores Associados, 2009. 128 p.

GONCALVES, P. A Reciclagem Integradora dos Aspectos Ambientais, Sociais e Econémicos. Rio de
Janeiro: Fase, 2003.

VEIGA, José Eli da. Desenvolvimento Sustentével: o desafio do século XXI. Rio de Janeiro: Garamond,
2008.

Refer éncia Complementar:

ASSOCIACAO BRASILEIRA DE NORMAS TECNICAS (ABNT). NB R 14.040 — Gestdo ambiental —
Avaliacdo do ciclo de vida- Principios e estrutura. 2001.

FRONDIZI, I. M. R. L. (Coord.). O mecanismo de Desenvolvimento Limpo: guia de orientacdo 2009. Rio
de Janeiro: Imperial Novo Milénio: FIDES, 2009.
Disponivel em <http://www.mct.gov.br/upd_blob/0205/205947.pdf>. Acesso em 08 jun. 2016.

KAZAZIAN, T. Havera aldade das Coisas Leves - Design e Desenvolvimento Sustentavel. Sdo Paul o:
Ed. SENAC, 2005.




DENOMINACAO SIGLA CH

Empreendedorismo elnovagao EM 60

EMENTA

Visdo histérica do empreendedorismo. Conceito de empreendedorismo. Mitos e verdades sobre
empreendedorismo. Intraempreendedorismo. Micro e Pequena Empresa. Empresa Familiar. Identificacéo
de Negdcio. Oportunidade de Negdcio. Tipos existentes de Negdcio. Sociedade e meio ambiente. Plano de
Negacio. Lel n° 9.795/99: Educacdo ambiental no ambiente dos Negdcios: os planos de acéo e a estratégia
ecoldgica.

REFERENCIASBIBLIOGRAFICAS

Refer éncias Basicas:

BERNARDI, L. A. Manual de empreendedorismo e gestdo: fundamentos, estratégias e dinamicas. S&o
Paulo: Atlas, 2007

DOLABELA, F. Oficina do Empreendedor: ametodologia de ensino que ajuda a transformar
conhecimento em riqueza. [S.L.]: Cultura Editores Associados, 1997.

DORNELAS, J. C. A. Empreendedorismo: transformando ideias em negocios. 3 ed. Rio de Janeiro:
Campus, 2008.

DRUCKER, P. F. Inovacao e espirito empreendedor : entrepreneurship. 6. ed.Sao Paulo: Pioneira, 2000.

Refer éncia Complementar:

DEGEN, R. J. O empreendedor: empreender como opgao de carreira. S&0 Paulo: Pearson Prentice Hall,
20009.

DOLABELA, F. Oficina do Empreendedor. Sao Paulo: Sextante, 2008.
DOLABELA, F. O Segredo de L uisa. 14. ed. S0 Paulo: Cultura Editores Associados, 1999.

JUSTUS, R. Empreendedor (O): como se tornar um lider de sucesso. S&o Paulo, Larousse, 20009.

LEITE, E.O fendbmeno do empreendedorismo. Recife: Bagago, 2000.
SALIM, C. S; et a. Construindo Planos de Negdcios. Rio de Janeiro: Campus, 2001.

TACHIZAWA, T. Gestao ambiental e responsabilidade social corporativa: estratégias de negécios
focadas narealidade brasileira. 7. ed. Sdo Paulo: Atlas, 2011.




DENOMINACAO SIGLA CH

Produtos e Servicos: Fundamentos e PSFAQ 60
Analise de Qualidade

EMENTA

Estudo do conceito, historia, importancia e evolugdo da qualidade. Gest&o e principios da Qualidade Total.
Gerenciamento da Qualidade Total. Qualidade de servico. Deteccdo e prevencdo de falhas que garantam a
qualidade. Apresentagcdo de ferramentas da Qualidade Total. Estudo de Metodologias para melhoria da
Qualidade. Apresentacdo de instrumentos para a correcdo dos desvios. Certificacbes de qualidade.
Qualidade nainterface Compras/vendas. Conhecendo 0s novos rumos dos sistemas de qualidade.

REFERENCIASBIBLIOGRAFICAS

Referéncias Basicas:

CAMPUS, Vicente Falconi. TQC: Controle da Qualidade Total. 8.ed. NovaLima-MG: INDG
Tecnologia e Servicos Ltda, 2004.

MOREIRA, Daniel Augusto. Administracao da Producéo e Operacédo. 2.ed. Sdo Paulo: Cengane
Learning, 2012.

VIEIRA FILHO, Geraldo. Gestao da Qualidade Total: uma abordagem pratica. 3.ed. Campinas: Editora
Alinea, 2010.

Refer éncia Complementar:

BONILLA, J. A. - Resposta a crise: Qualidade Total Auténtica em Bens e Servicos. Sdo Paulo: Makron
Books. 1993, 239 p.

CAMPOS, V. V. - TQC. Controle da Qualidade Total (no estilo japonés). Belo Horizonte: Fundagdo
Christiano Ottoni, 1992, 220 p.

DEMING W. E. - Qualidade: a Revolugdo da Administracdo. Rio de Janeiro: Marqués Saraiva, 1990,
367 p.

JURAN, J. M. - Juran Plangjando a Qualidade. S&o Paulo: Pioneira, 1990, 394 p.
LUSTOSA, Leonardo (et a.). Plang amento da producéo. Rio de Janeiro: Elsevier, 2008.

SLACK, Nige; CHAMBERS, Stuart; JOHNSTON, Robert. Administracdo da Producéo. 3.ed. S&o
Paulo: Atlas, 20009.




DENOMINACAO SIGLA CH

Gestdo de Custos GC S0

EMENTA

Conceito e classificagdo de custos. Elementos de custos. Critério de rateio dos custos indiretos. Sistemas
de custeio. Formagao do preco de venda. Margem de lucro e Ponto de equilibrio.

REFERENCIASBIBLIOGRAFICAS

Referéncias Basicas:

MARTINS, E. Contabilidade de custos. 9 ed. Sdo Paulo: Atlas, 2010.

LEONE, G S. G Custos:. plangamento, implantacdo e controle. 3. ed. Sdo Paulo: Atlas, 2011.

SOUZA, A. C. A. Gestdo de custos: aplicacbes operacionais e estratégicas, exercicios resolvidos e
propostos com utilizacdo do excel. 2. ed. S3o Paulo: Atlas, 2011.
Refer éncia Complementar:

BORNIA, A. C. Andlise gerencial de custos. aplicacdo em empresas modernas. 3. ed. Sdo Paulo: Atlas,
2010.

DUTRA, R. G Custos. uma abordagem pratica. 7. ed. Sdo Paulo: Atlas, 2010.

PEREZ JUNIOR, J. H.; OLIVEIRA, L. M. de. Contabilidade de custos para néo contadores. S&o
Paulo: Atlas, 2009.

RIBEIRO, O.M. Contabilidade de custos facil. 8 ed. Sao Paulo: Saraiva, 2013.

SILVA, R.; SOUZA, N.; SANTOS, L. L. dos. Gestao de custos: contabilidade, controle e andlise. Sao
Paulo: Atlas, 2010.




10. DO PROCESSO DE ENSINO - APRENDIZAGEM

Entende-se que a formacdo técnica consiste em um conjunto de atividades tedrico-
préticas investigativas e reflexivas. Tais atividades apontam para aquisi¢ao e construcao
criticas de conhecimentos, habilidades e valores que podem contribuir para que os
profissionais da area de vendas possam assumir postura ética e responsavel em relagdo

ao grupo socia em que atua profissional mente.

10.2. Avaliagdo

Considera-se a aprendizagem como processo de construcdo de conhecimento em
que, partindo dos conhecimentos prévios dos estudantes, os professores e tutores
assumem um fundamental papel de mediacdo, idealizando estratégias de ensino de
maneira que, a partir da articulagdo entre o conhecimento do senso comum e o
conhecimento sistematizado, 0 estudante possa desenvolver suas percepcdes e
convicgOes acerca dos processos sociais e de trabaho, constituindo-se como pessoa e
profissional com responsabilidade ética, técnica e politica em todos os contextos de
atuacao.

Nesse sentido, a avaliagdo da aprendizagem assume dimensdes mais amplas,
ultrapassando a perspectiva da mera aplicacdo de provas e testes, para assumir uma
prética diagndstica e processual, com énfase nos aspectos qualitativos.

Em um processo continuo e cumulativo, sdo assumidas as fungdes diagndstica,
formativa e somativa de forma integrada ao processo ensino-aprendizagem, as quais
devem ser utilizadas como principios orientadores para a tomada de consciéncia das
dificuldades, conquistas e possibilidades dos estudantes. Iguamente, deve funcionar
como instrumento colaborador na verificagdo da aprendizagem, levando em
considerag&o o predominio dos aspectos qualitativos sobre os quantitativos.

A proposta pedagogica do curso prevé atividades avaiativas que funcionem
como instrumentos colaboradores na verificagdo da aprendizagem, contemplando os
seguintes aspectos:



adocao de procedimentos de avaliacdo continua e cumulativa;

preval éncia dos aspectos qualitativos sobre os quantitativos;

inclusdo de atividades contextualizadas,

manutencdo de didlogo permanente com o auno;

consenso dos critérios de avaliacdo a serem adotados e cumprimento do
estabel ecido;

disponibilizagdo de apoio pedagdgico para aqueles que tém dificuldades,
adocao de estratégias cognitivas e metacognitivas como aspectos a serem
considerados nas avaliagoes,

adocéao de procedimentos didati co-pedagogi cos visando a melhoria continua

da aprendizagem;

A avaliacdo, sendo dindmica e continuada, ndo deve limitar-se a etapa fina de uma
determinada prética. Deve, sim, pautar-se por observar, desenvolver e valorizar todas as
etapas de crescimento, de progresso do educando na busca de uma participagéo
consciente, critica e ativa do mesmo. Para tanto, o curso prevé a utilizagdo de diversos
instrumentos avaliativos. andlise de trabalhos, desenvolvimento de projetos,
participacdo nos foruns de discussdo, producdo escrita, producdo nas diversas
linguagens (texto, imagens, audio, video), prova escrita e por outras atividades
propostas de acordo com a especificidade de cada disciplina, serdo redlizadas atividades
propostas pelos professores das disciplinas, organizado pelos Tutores sob a
Coordenacdo dos Professores e Coordenacdo do Curso, visando trabalhar os
conhecimentos tedricos em um ou mais componentes curriculares, com vista a ofertar
atividades praticas que possibilitem a0 aluno a vivéncia de experiéncias, que

possivelmente ele terd contato e m sua atuacdo profissiona futura

Para as disciplinas de 30 (trinta) horas deverdo ser realizadas no minimo 02
(duas) atividades avaliativas. Para as disciplinas de 60 (sessenta) horas dever&o ser
realizadas no minimo 03 (trés) atividades avaliativas. As atividades avaliativas no AVA
terdo peso 10 (dez) e as atividades presenciais terdo peso 10 (dez), distribuidas a critério

do professor, sendo, nesses casos, a média obtida pela soma das duas notas.



As atividades online terdo prazo para realizagdo e ndo terdo segunda chamada.
Apés este prazo ndo serdo pontuadas nem contabilizadas para efeito de calculo da
meédia. Nos casos em que ficar comprovado a impossibilidade do estudante cumprir o
prazo, a atividade realizada fora do prazo sera pontuada, somente para o estudante em
guestdo.

Para fins de aprovag&o no curso sera considerado o rendimento, com média no
Componente Curricular igual ou acima de 6,0 (seis), e a frequéncia minima de 75%,
sendo esta registrada nas atividades presenciais e online.

A frequéncia no AVA sera registrada através do cumprimento das atividades
avaliativas, independentemente da pontuagdo obtida.

Em caso de reprovacdo no componente curricular, o estudante tera direito a
Recuperacdo da aprendizagem. A atividade avaliativa de recuperacdo devera ser
redlizada ap0s 0 encerramento do componente curricular, simultaneamente ao
componente curricular posterior. Além disto, sera realizado também atividade avaliativa
final apds o encerramento do médulo, tendo direito o estudante que estiver aprovado em
50% das disciplinas, ao fina de cada médulo. Em caso de reprovacdo na recuperacéo
modular, o estudante poderéd ainda recorrer ao Conselho de Classe Fina para avaliagéo.

O Estdgio Curricular classifica-se nas modalidades Obrigatério e Néo-
Obrigatério, conforme determina as diretrizes curriculares e a Lei 11.788/2008 em
conformidade com area de ensino e especificagcdes do Projeto Pedagogico do Curso —
PPC, para o Curso Técnico em Vendas sera adotado o Estagio Curricular N&o
Obrigatério, sobretudo entende-se que é a oportunidade curricular, proporcionada ao
aluno regularmente matriculado e com frequéncia efetiva em um determinado curso, de
realizar atividades pré-profissionais na &ea de sua formacdo, e que quando
formalizadas, junto a Instituicdo de Ensino, sera acrescida a carga horaria regular e

obrigatéria, dando direito ap aluno receber comprovante de horas de estégio.

11. INFRAESTRUTURA

De acordo com as orientaces contidas no CNCT, a ingtitui¢cdo ofertante, devera

cumprir um conjunto de exigéncias que sdo hecessarias ao desenvolvimento curricular



para a formagdo profissional com vistas a atingir um padrédo minimo de quaidade. O
Quadro a seguir apresenta a estrutura fisica necessaria ao funcionamento do Curso

Técnico em Vendas, na modalidade a distancia.

Quantificacdo e descricéo das instalagdes necessarias ao funcionamento do curso

QUANTIDADE | ESPACO FiSICO DESCRICAO
01 Sadla de Audiovisual ou | Com 50 carteiras, ar-condicionado,
ProjecOes, para cada grupo | disponibilidade para utilizacdo de
de 50 cursistas, para as | computador e projetor multimidia ou
atividades presenciais. televisor, computador, e DVD
player.

01 Biblioteca Com espaco de estudos individua e
em grupo e acervo bibliogréfico e de
multimidia especificos.

01 Laboratério de Com 25 maguinas, softwares e

Informatica projetor multimidia e tela de
projecéo.
Empresas, Cooperativas, Espaco destinado para realizacdo das
Necessarias Comércios, Hotéis, atividades préticas em campo.
Fabricas, Fazendas

12. PESSOAL DOCENTE E TECNICO ADMINISTRATIVO

12.1 Pessoal Docente

FUNCAO FORMAGCAO / EXPERIENCIA

Professor(a) Formador Equivalente aos contetidos a serem trabal hados nas disciplinas

Tutor(a) aDistéancia  Equivalente aos contelidos a serem trabal hados nas disciplinas

Tutor(a) Presencial Pedagogica, preferencialmente com experiénciaem EAD




12.2 Pessoal T écnico Administrativo

FUNCAO FORMAGCAO / EXPERIENCIA
Administrador do AVA Computacdo, preferencialmente com experiénciaem EAD

Coordenador(a) de Curso  Pedagdgica, preferencialmente com experiénciaem EAD

Coordenador(a) de Polo  Pedagdgica, preferencialmente com experiénciaem EAD

Coordenador(a) de Tutoria Pedagdgica, preferencialmente com experiénciaem EAD

Designer Educacional Especifica paraafuncdo

Supervisor(a) Pedagdgico Pedagdgica, preferencialmente com experiénciaem EAD

Suporte do AVA Computacdo, preferencialmente com experiénciaem EAD

12.3 Atribuigdes do Pessoal Docente e Técnico Administrativo

12.3.1 Coordenacéo de Curso

Compete a Coordenacdo de Curso a articulagdo com os gestores da EAD e dos

Polos, com as equipes técnico-pedagdgicas e com os discentes, visando 0 sucesso da
formacao integral. Suas atribuicdes sdo:

participar de Formacao online, inicial e continua, especifica para o curso;

estabelecer didlogo permanente com a equipe técnica administrativa,
docentes, tutores e discentes;

supervisionar atividades no AVA, acessando-0 a0 menos uma vez por
semang;

responder aos e-mails encaminhados a Coordenacdo do Curso, com maxima
brevidade;

conhecer o PPC, bem como o material didatico e pedagdgico do curso;

cumprir, no prazo e conforme as orientagoes, as solicitagdes da Diretoria de
Educacéo a Distancia (DEAD) e Coordenacdo Geral de Ensino a Distancia (CGEAD);

divulgar e cumprir as politicas e diretrizes das legislacbes educacionais
vigentes, bem como as normatizagdes do IF Baiano, no ambito do curso;

acompanhar processos de avaliacdo, ateracdo, reformulagdo curricular,



extingdo e reconhecimento do curso;

participar de Grupo de Trabalho (GT) para alteracéo do PPC;

realizar reunidoes periddicas com docentes, tutores, equipe pedagdgica e
CGED, com registro em ata ou gravagdo, em caso de reunides online, sobre os
indicadores de qualidade, efetividade do processo de ensino-aprendizagem, avaliagoes,
plangjamento e desenvol vimento do curso;

zelar pela indissociabilidade entre o Ensino, Pesquisa e Extensdo, no ambito
do curso, mantendo o didlogo permanente com as comunidades académica e local;

acompanhar e subsidiar arealizagdo dos Conselhos de Classes;

coordenar a organizagdo e operacionalizagdo do Curso;

apresentar o Plano de Trabalho aDEAD, afim de viabilizar a sua efetivacéo;

realizar reunides online periddicas com discentes, ou aplicar questionarios, a
fim de diagnosticar demandas académicas e encaminhé-las a CGED;

em colaboragdo com a CGED, implementar e acompanhar as acOes
preventivas a evasao e retencdo, visando a permanéncia e éxito do estudante;

elaborar o Calendério Académico Especifico do Curso, juntamente com a
DEAD, observando-se o previsto no Calendario Académico dos Cursos EAD;

supervisionar o cumprimento do calendario letivo e das cargas horérias dos
Componentes Curriculares do curso;

elaborar o0 cronograma das atividades académicas, inclusve as
aulas/encontros presenciais, submetendo-o a CGED para aprovacao e divulgacao;

efetuar levantamento, organizar e encaminhar demanda de vagas de docentes
e de tutores para 0 curso, sugerindo os perfis necess&rios para a contratacdo dos
mesmos,

promover atividades socioculturais com fins pedagdgicos, sempre que
possivel;

fazer circular as informagdes oficiais e de eventos relativos ao curso, de
forma clara e objetiva, entre os interessados;

articular o plangamento de eventos tecnicos, cientificos e culturais

promovidos pelo curso;



acompanhar a producéo e a utilizacdo de material didético, bem como a
utilizacdo deste material no AVA;

encaminhar a DEAD relatério de infragbes disciplinares de
professores/tutores, para gue se tomem as medidas cabivels;

participar das atividades administrativas/pedagogicas,

cumprir com os prazos das atividades inerentes a sua funcéo.

12.3.2 Coor denacéo de Polo

Compete a Coordenacdo de Polo a administracdo do polo e o apoio na
implantacéo e gestdo académica do curso. Suas atribui¢des sao:
participar de Formac&o online, inicia e continua, especifica para este curso;
acompanhar atividades no AVA, acessando-0 a0 menos umavez por semang;
responder aos e-mails encaminhados a Coordenacdo do Polo, com méxima
brevidade;
conhecer o PPC, bem como o material didatico e pedagdgico do curso;

cumprir, no prazo e conforme as orientagdes, as solicitagdes da DEAD.

Coordenacéo Geral de Ensino a Distancia

supervisionar a entrega do Registro de notas, frequéncias e atividades a
Secretaria de Registros Académicos (SRA) do campus ao qual o Polo estiver vinculado,
zelando pel os prazos estabel ecidos em calendario;

coordenar e acompanhar as atividades dos tutores no polo;

acompanhar e gerenciar a entrega dos materiais didaticos, equipamentos e
materiais de expediente no polo;

encaminhar relatério pedagdgico, periodicos, sobre o curso a Coordenacéo
do Curso;

supervisionar o registro académico dos estudantes matriculados no polo;

realizar a articulacéo para o uso das instalagdes do polo no desenvolvimento



de outras atividades;

supervisionar e encaminhar as solicitacOes apresentadas pel os estudantes;

desenvolver, em conjunto com a Coordenacdo de Curso e Tutor Presencial,
atividades motivacionais visando a permanéncia e éxito do estudante;

estabelecer, em conjunto com o Tutor Presencia, horérios de atendimento
presencial e cumprir com assiduidade e pontualidade;

encaminhar as instancias competentes do campus ao qual o estudante estiver
vinculado, relatorio de infracfes disciplinares, para que se tomem as medidas cabiveis,

participar das atividades administrativas/pedagogicas,

cumprir com os prazos das atividades inerentes a sua funcéo.

12.3.3 Coordenacéo de Tutoria

A Coordenacdo de Tutoria tem a funcéo de apoiar a Coordenacéo de Curso com
relacdo & comunicacdo com tutores, apoiar a Coordenagdo de Polo sobre as agles
pertinentes a0 curso e, interagir com oS tutores presenciais e a distancia. Suas
atribuicoes séo:

participar de Formagdo online, inicia e continua, especifica para o curso;

responder aos e-mails encaminhados a Coordenagdo do Tutoria, com méxima
brevidade;

conhecer o PPC, bem como o material didatico e pedagdgico do curso;

cumprir, no prazo e conforme as orientagoes, as solicitacbes da DEAD e
CGEAD;

coordenar e acompanhar as agfes dos tutores,

apoiar os tutores no desenvolvimento de suas atividades;

supervisionar e acompanhar as atividades no AVA, diariamente;

acompanhar os relatérios de regularidade dos alunos;

acompanhar os relatorios de desempenho dos alunos nas atividades,

andlisar com o0s tutores os relatdrios das turmas e orientar 0s

encaminhamentos mais adequados;



supervisionar a aplicacdo das avaliagoes,

dar assisténcia pedagdgica aos tutores,

supervisionar o desenvolvimento das atividades presenciais;

receber, da Coordenacdo dos Polos, a copia da Folha de Frequéncia dos
tutores, devidamente preenchida e assinada;

informar, a Coordenagdo Geral do Programa, as auséncias dos tutores.

12.3.4 Supervisdo Pedagodgica do Curso

Responsavel por todo o acompanhamento pedagdgico do curso. Suas atribuicoes
participar de Formagdo online, inicia e continua, especifica para o curso;
acompanhar as atividades no AVA, acessando-0 abO menos uma vez por
semana;

responder aos e-mails encaminhados a Supervisdo Pedagdgica, com maxima
brevidade;

cumprir, no prazo e conforme as orientagoes, as solicitagcbes da DEAD, e
CGEAD;

plangar, desenvolver e avaliar novas metodologias de ensino adequadas ao
Curso;

contribuir nas atividades de formagdo da Equipe Executora, a exemplo da
producdo de tutoriais de orientacéo;

adequar e sugerir modificagdes na metodol ogia de ensino adotada, bem como
conduzir analises e estudos sobre 0 desempenho do curso;

sugerir acbes necess&rias de suporte tecnoldgico durante o processo de
formagao;

desenvolver, em colaboracdo com o Coordenador de Curso, sistema e
metodol ogia de avaliacoes;

desenvolver, em colaboracdo com a equipe, metodologias para a utilizagdo
dasTIC;



acompanhamento das atividades de ensino desenvolvidas no curso;

participar de GT para o desenvolvimento de metodologias de producédo e de
uso de Objetos de Aprendizagem;

elaborar relatorios semestrais sobre as atividades de ensino, na esfera de suas
atribuicdes, para encaminhamento a CGEAD,;

organizar seminarios e encontros com os Tutores, e demais membros da
equipe, para acompanhamento e avaliagdo do curso;

articul ar-se com o Coordenador de Curso e com o Coordenador de Tutoria.

12.3.5 Designer Educacional

O Designer Educacional tem como fungdo garantir que o material didético tenha
uma interface de comunicacdo adequada ao projeto pedagdgico do curso. Suas
atribuicoes so:

roteirizar material didatico;

adequar linguagem textual e imagética;

customizar os templates,

desenvolver médulos adicionais (videos a serem apresentados em outras
plataformas, por exemplo);

disponibilizar no AVA o material didatico e pedagdgico, de modo a promover
a participacéo colaborativa;

assessorar o trabalho de Professores e Tutores,

promover aformacdo continua dos profissionais;

elaborar textos de orientacao;

elaborar projeto instrucional, descrevendo atividades, estratégias de
participacao e interagcdo, e cronograma de execugao;

produzir material de apoio pedagdgico;

sugerir mudancas no projeto pedagdgico;

acompanhar a progressao da aprendizagem;

colaborar no sistema de avaliagdo, sugerindo instrumentos de avaliacéo,



valorizando experiéncias pedagdgicas significativas, detectando eventuais problemas
educacionais,

propor solucdes para problemas educacionais detectados;

elaborar, em parceria com a Supervisdo PedagOgica, projetos para
recuperacdo de aprendizagem e andlise dos resultados das avaliaces,

criar espagos de participacdo/interacéo no AVA;

estimular a participacdo dos estudantes nas atividades no AVA,;

participar em GT de alteracéo do PPC;

levantar necessidades educacionais e sociais, promovendo a reflexéo das
mudangcas sociais, politicas, tecnologicas e culturais;

assessorar a DEAD quanto as teorias de aprendizagem nesta modalidade de
ensino;

responder aos e-mails encaminhados a Designer Educacional, com maxima
brevidade;

cumprir, no prazo e conforme as orientagOes, as solicitagbes da DEAD e
CGEAD.

12.3.6 Administrador Técnico do AVA

Responsavel pela manutencdo de atualizagdes, instalagbes de plugins e novas
funcionalidades no AVA .Suas atribui goes s5o:

administrar os usuarios do AVA;

responder aos e-mails encaminhados a Designer Educacional, com maxima
brevidade;

cumprir, no prazo e conforme as orientagoes, as solicitacdes da DEAD e
CGEAD.

12.3.7 Professor For mador

E responsavel por plangjar e gerenciar todo o processo de desenvolvimento



de aprendizagem da sua disciplina. Suas atribuic¢des sdo:

participar de Formacao online, inicial e continua, especifica para o curso;

construir o Plano de Ensino e o Guia Didatico do Componente Curricular,
respeitando as determinagdes do PPC. Nestes deverdo constar os dados de identificagéo,
a ementa, o contelido programatico, a metodologia de trabalho, o cronograma de aulas e
outras atividades, os critérios e os procedimentos de avaliagdo, recuperacdo e
referéncias bibliogréficas,

acompanhar as atividades no AVA, acessando-0 ab menos uma vez por
semang;

responder aos e-mails, com maxima brevidade;

ler, e sempre que necessario contribuir com sugestfes e consideractes, todo
material didatico e pedagdgico;

cumprir, no prazo e conforme as orientagoes, as solicitacbes da DEAD e
CGEAD.

12.3.8 Tutor a Distancia

Responsavel pela orientagcéo e acompanhamento do desempenho académico
dos estudantes no AVA, sendo um facilitador do processo de ensino e aprendizagem.
Suas atribui¢des sdo:

participar de Formacao online, inicial e continua, especifica para o curso;

orientar e acompanhar as atividades realizadas no AVA,;

entrar em contato com o estudante caso este passe 2 (dois) dias sem acessar 0

AVA;

corrigir atividades realizadas no AVA;

acompanhar todo o processo de ensino e aprendizagem no AVA, e demais
plataformas,

facilitar aos estudantes e aos tutores presenciais a integracdo e o uso dos
diferentes recursos;

responder aos e-mails, com maxima brevidade;



ler, e sempre que necessario contribuir com sugestfes e consideracdes, todo
material didatico e pedagdgico;

cumprir, no prazo e conforme as orientagoes, as solicitacdes da DEAD,
CGEAD;

manter didlogo permanente com a Coordenacdo de Tutoria, para formular
plano de ac&o e andlise de resultados;

coordenar as atividades no AVA;

prestar informagdes ao estudante sobre o curso;

acompanhar e avaliar o processo de ensino aprendizagem.

12.3.9 Tutor Presencial

Responsavel pela orientacdo e acompanhamento do desempenho académico
dos estudantes no polo, sendo um facilitador do processo de ensino e aprendizagem.
Suas atribui¢des sdo:

participar de Formagao online, inicial e continua, especifica para o curso;

assistir aos estudantes nas atividades do curso;

mediar a comunicagdo de conteidos,

apoiar os professores nas atividades do curso;

acompanhar as atividades no AVA, acessando-0 ab menos uma vez por
semana;

responder aos e-mails, com maxima brevidade;

ler, e sempre que necessario contribuir com sugestfes e consideracdes, todo
material didatico e pedagdgico;

cumprir, no prazo e conforme as orientagoes, as solicitacbes da DEAD e
CGEAD;

coordenar as atividades presenciais,

elaborar os relatorios de regul aridade dos estudantes;

estabel ecer contato permanente com os estudantes,

promover ainteracdo entre os estudantes;



aplicar as avaliagdes presenciais;

elaborar os relatorios de desempenho dos estudantes;

liderar o compartilhamento do conhecimento e o intercambio de
experiéncias;

sugerir outras atividades de exploracdo do AVA, bem como de outras
plataformas,

respeitar os diferentes ritmos de aprendizagem;

destacar a importancia do estudo independente, ou em grupo, conforme a
programacao do curso;

repassar informagoes.

13. CERTIFICADOSE DIPLOMAS

Apobs a aprovacdo e integralizacdo da carga horéria total do curso o auno
recebera o diploma de Técnico em Vendas. Sera condicéo essencial para a concessao do
diploma ao cursistaa comprovacdo de conclusdo do Ensino Médio; obtencdo de
aproveitamento igual ou superior a6 (seis); frequénciaigua ou superior a 75% (setenta

e cinco) em todas os componentes curriculares.
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