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CAPITULO 1 JUSTIFICATIVA E OBJETIVOS

1.1. Justificativa

Marketing esta relacionado as praticas que buscam compreender e satisfazer as
necessidades e desejos dos individuos, de forma que se desenvolva um relacionamento a
longo prazo cuja principal caracteristica seja a relagéo do tipo ganha-ganha, onde tanto o
consumidor/ cliente quanto a empresa saem beneficiados, dentro de um processo de
vendas, e que tenham suas necessidades e desejos atendidas de forma satisfatéria.

O marketing surgiu para atender a essas necessidades de mercado e nao estéo limitadas
a bens de consumo ou servigos, mas hoje admite-se amplamente sua atuacédo e
preocupacgédo com as relagdes do individuo em seu ambiente social, politico, economico,
virtual e também natural, de forma com que suas agdes preservem a ética e a
sustentabilidade tao viva em nosso dia-a-dia.

Apesar de encontrarmos suas raizes ao longo ‘da histéria da humanidade, na prépria
génese do comeércio o marketing € um campo de estudo novo se comparado com os demais
campos do saber. O estudo do mercado surgiu da necessidade dos industriais
administrarem a nova realidade, oriunda pos-Revolugéo Industrial que causou a
transformagéo de um mercado de vendedores para um mercado de compradores. Neste
estagio o marketing ainda € inseparavel da economia e da administragao classica, pois
inicialmente sua preocupagédo era puramente de logistica e produtividade para a
maximizacgao dos lucros. Os consumidores/ cliente ndo tinham qualquer poder de escolha
e a concorréncia era praticamente inexistente.

Tal realidade manteve-se inalterada até fins da Segunda Guerra Mundial quando entéo,
reagindo ao crescimento da concorréncia, marketeiros comecaram a refletir e planejar
sobre como atrair e lidar com seus consumidores.

Na maior parte das empresas, o marketing ocupava, ha aproximadamente 50 anos, apenas
um lugar modesto inserido no departamento comercial, composto por alguns vendedores e
colaboradores, muitas vezes subordinados ao diretor de produgcdo ou ao diretor
administrativo. Aos poucos, essa fungéo foi-se ganhando espaco e relevancia perante os
demais departamentos, o que o fez ocupar, rapidamente, o mesmo nivel das outras
decisdes gerenciais equiparadas as dos setores de producéo, finangas e de Gestédo de

Pessoas.

CNPJ: 62823257/0001-09 150
Paginan® 6



Centro Estadual de Educacgao Tecnolégica Paula Souza
Governo do Estado de Sao Paulo
Rua dos Andradas, 140 — Santa Ifigénia — CEP: 01208-000 — Sao Paulo — SP

Atualmente, pode-se ver a mesma empresa praticando diferentes filosofias de marketing,

em um mesmo mercado, como por exemplo:

a) orientagéo para produto: considera que os consumidores preferem os produtos de melhor
qualidade, desempenho e aspectos inovadores. As organizagbes devem esforgar-se para
aprimorar seus produtos permanentemente;

b) orientacdo para vendas: a orientagao para venda significa que o propésito da empresa é

satisfazer o desejo do cliente para que ele possa voltar e comprar mais vezes em sua
empresa ou em qualquer outa;

c) orientagc&o para o cliente: a fungéo principal da empresa nao é mais produzir e vender

buscando apenas a lucratividade, mas satisfazer a clientela, consultando-a antes de langar
um novo produto/ servico, via estudos de mercado e com base nessa consulta, caso seja
favoravel, oferecer-lhe produtos/ servicos/ ideias de qualidade. e valor, para que os
consumidores fidelizem-se.

O avancgo tecnoldgico dos anos 90 teve um forte impacto no mundo do marketing. O
comércio eletrdnico foi uma revolugéo na logistica, distribuicdo e formas de pagamento. O
CRM (Customer Relationship Management) e o servico de atendimento ao consumidor,
entre outras inovagdes como o compartilhamento nas redes sociais tornaram possivel uma
gestao de relacionamento com os clientes em larga escala, potencializando a sua opiniao
nos processos de orientagdo de mercado da empresa, pois a Internet chegou como uma
nova via de comunicag¢ao, onde o-consumidor/ cliente tem vez e voz. Uma empresa que
esta atenta, acompanhando e evoluindo com esse mercado, praticara o marketing de forma
mais satisfatéria no mercado.

A fung¢do de um vendedor é a divulgacao e a venda dos produtos (ou servigos) de uma
empresa junto a um determinado publico-alvo (consumidores ou revendedores) desses
produtos. Porém, ainda assim, o contato com o cliente fez com que houvesse uma relagéo
mais estreitada ele, tornando-o um consultor em solugbes de suas necessidades,
declaradas ou n&o.

O desenvolvimento do trabalho inclui prospecgdo desses cientes em potencial para a
compra e uso (ou revenda) dos produtos/ servigos oferecidos. A realizagdo da venda,
propriamente dita, € a habilidade mais importante que caracteriza a fung¢éo do profissional
de vendas.

O resultado do trabalho do profissional de vendas n&o pode ser uma simples alternativa:
vendeu ou nao vendeu. A cada novo processo de venda, o vendedor deve perseguir os

seguintes objetivos:
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a) mensurar mercados;

b) prospectar clientes;

b) atualizar dados;

c) demonstrar produtos e servicos;

d) efetuar a venda.

O TECNICO EM MARKETING tem formac&o de carater multidisciplinar que é consequéncia
do tipo de conhecimentos necessarios para o exercicio de suas atividades. E. preciso
conhecer as técnicas de marketing, onde envolvam, também, conhecimentos de mercados,
psicologia, administragdo contemporanea, design, economia, logistica, novas tecnologias
de informacdo e comunicagdo mercadolégica, sustentabilidade e ética profissional. Ele
identifica as necessidades perante as situagbes problemas, elabora acdes estratégicas
para solucdo, aplica e acompanha todo o processo que vai desde a pré-venda, a venda e
0 po6s-venda, verificando sempre as necessidades que podem se tornar oportunidades
lucrativas as empresas.

Neste sentido, o Centro Estadual de Educagado Tecnoldgica Paula Souza, instituigdo
responsavel pela maior parcela da Educacao  profissional no Estado de S&o Paulo,
considerando as tendéncias atuais do _mercado de trabalho, esta apto a oferecer a
Habilitagdo Profissional de TECNICO ‘(EM MARKETING que assegure a indispensavel
integracdo entre os conhecimentos, instrumentalizando assim, o bom desempenho

profissional.

1.2. Objetivos

Capacitar para:

e aplicar e formular estratégias de marketing, de armazenamento e distribuigdo de
produtos, de compra, pré-venda, venda e pds-venda;

o identificar e interpretar a legislagéo que regule as atividades de comercializagéo;

o utilizar técnicas mercadoldgicas, de atragdo de clientes e de atendimento pessoal e por
meios eletrénicos;

e acompanhar as entregas e analisar mapas de controle de estoques e produtos;

e interpretar resultados de estudos de mercado, econédmicos ou tecnolégicos utilizando-
0S no processo de gestao;

e criar e desenvolver técnicas para o relacionamento entre empresa e consumidor.

CNPJ: 62823257/0001-09 150
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1.3. Organizacao do Curso

A necessidade e pertinéncia da elaboragdo de curriculo adequado as demandas do
mercado de trabalho, a formacéo profissional do aluno e aos principios contidos na LDB e
demais legislagbes pertinentes, levou o Centro Estadual de Educagédo Tecnolégica Paula
Souza, sob a coordenacéao do Prof. Aimério Melquiades de Araujo, Coordenador de Ensino
Médio e Técnico, a instituir o “Laboratério de Curriculo” com a finalidade de atualizar os
Planos de Curso das Habilitagdes Profissionais oferecidas por esta instituicao.

No Laboratério de Curriculo foram reunidos profissionais da area, docentes, especialistas,
supervisdo educacional para estudo do material produzido pela CBO. — Classificacdo
Brasileira de Ocupagbes — e para analise das necessidades do préprio mercado de
trabalho, assim como o Catalogo Nacional de Cursos Técnicos. Uma sequéncia de
encontros de trabalho previamente planejados possibilitou uma reflexdo maior e produziu a
construgdo de um curriculo mais afinado com esse mercado.

O Laboratério de Curriculo possibilitou, também, a construcdo de uma metodologia
adequada para o desenvolvimento dos processos de ensino aprendizagem e sistema de
avaliagao que pretendem garantir a construgéo.das competéncias propostas nos Planos de

Curso.

Fontes de Consulta
1. BRASIL Ministério da Educagédo. Catalogo Nacional dos Cursos Técnicos.
Brasilia: MEC: 2008. Eixo Tecnolégico: “Gestdo e Negdcios” (site:

http://www.mec.gov.br/)

2. BRASIL Ministério do Trabalho e do Emprego — Classificacdo Brasileira de
Ocupagdes — CBO 2002 — Sintese das ocupagbes profissionais (site:

http://www.mtecbo.gov.br/)

Titulos
2531 — Profissionais de Relagdes Publicas:
e 2531-10 — Redator de Publicidade;
e 2531-15 — Agente Publicitéario;
e 2531-20 — Analista de Negocios;
e 2531-25 — Analista de Pesquisa de Mercado.
1423 — Gerentes de Comercializacao, Marketing e Comunicacao:
e 1423-10 — Gerente de Comunicagao;
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e 1423-15 — Gerente de Marketing;
e 1423-20 — Gerente de Vendas.

CNPJ: 62823257/0001-09 150
Pagina n® 10



Centro Estadual de Educacgao Tecnolégica Paula Souza
Governo do Estado de Sao Paulo
Rua dos Andradas, 140 — Santa Ifigénia — CEP: 01208-000 — Sao Paulo — SP

CAPITULO 2 REQUISITOS DE ACESSO

O ingresso ao Curso de TECNICO EM MARKETING dar-se-a por meio de processo
classificatorio para alunos que tenham concluido, no minimo, a primeira série e estejam
matriculados na segunda série do Ensino Médio ou equivalente.
O processo classificatorio sera divulgado por edital publicado na Imprensa Oficial, com
indicagdo dos requisitos, condicbes e sistematica do processo e numero de vagas
oferecidas.
As competéncias e habilidades exigidas serdo aquelas previstas para'a primeira série do
Ensino Médio, nas trés areas do conhecimento:

e Linguagem, Cddigos e suas Tecnologias;

e Ciéncias da Natureza, Matematica e suas Tecnologias;

e Ciéncias Humanas e suas Tecnologias.
Por razbes de ordem didatica e/ ou administrativa que justifiquem, poderéo ser utilizados
procedimentos diversificados para ingresso, sendo os candidatos deles notificados por
ocasiao de suas inscrigdes.
O acesso aos demais moédulos ocorrera por classificagdo, com aproveitamento do moédulo

anterior, ou por reclassificagao.
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CAPITULO 3 PERFIL PROFISSIONAL DE CONCLUSAO

MODULO Il - Habilitagdo Profissional de TECNICO EM MARKETING

O TECNICO EM MARKETING é o profissional ético que colabora na elaboragao do-plano
de marketing da empresa, de acordo com seu ramo ou porte, tendo a competéncia-aliada
ao dominio técnico e no planejamento e implementagdo de agdes de vendas e acdes de
mercado. Executa tarefa de analise das vendas, pregos e produtos. Operacionaliza as
politicas de comunicag¢do da empresa: fidelizacao de clientes, relagdo com fornecedores ou
outras entidades. Operacionaliza politicas de apresentagdo dos. produtos no ponto de
venda. Executa o controle, estatisticas e operac¢des de telemarketing. Participa na

elaboragdo e na realizagao de estudos de mercado, interpreta e aplica a legislacéo da area.

MERCADO DE TRABALHO

+ Instituicdes publicas.

% Privadas e do terceiro setor.
% Comércio.

% Empresas de consultoria e de forma autbnoma.

COMPETENCIAS GERAIS

Ao concluir os MODULOS I, Il e Ill, o TECNICO EM MARKETING devera ter construido as
seguintes competéncias gerais que seguem.

o Identificar sistema de informagao marketing.

¢ Identificar os pardmetros mercadolégicos da nova economia.

¢ Analisar perfil e comportamento do consumidor.

e Analisar e avaliar os ambientes externos e internos.

e Avaliar e analisar os dados de pesquisas de mercado para a tomada de decisao.

e Participar na elaborag¢ao do plano de marketing.

e Planejar o processo de vendas.

e Reconhecer e analisar o mercado consumidor quanto a expectativa de demanda do

produto ou servigo para tomada de decisoes.
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Interpretar a legislacdo e os cddigos de ética profissional nas relagbes pessoais e
profissionais.

Identificar a organizagéo e seus processos de comercializagao.

Relacionar as estratégias de marketing com a estratégia empresarial.

Identificar e analisar, os efeitos e influéncias no composto de marketing.

Pesquisar, organizar e analisar dados relevantes para as atividades e comercializagéo
no mercado, tais como publico-alvo, produto, concorréncia, prego, demanda, e ponto de
venda.

Identificar e interpretar a legislacdo que regula as atividades de comercializacéo, tais
como as normas referentes aos direitos do consumidor, aos contratos comerciais, as
normas de higiene e seguranca.

Criar e identificar oportunidades para pratica e aplicagdo da sustentabilidade através
das estratégias das empresas.

Conceber técnicas e ferramentas mercadoldgicas diferenciadas para atragcdo de
clientes/ consumidores.

Gerenciar o relacionamento com os clientes, empregando as tecnologias da informacao
e comunicagao.

Elaborar e interpretar relatérios financeiros.

Elaborar, aplicar e interpretar pesquisas mercadoldgicas.

Criar e produzir variadas estratégias de comunicagdo com o mercado.

Selecionar a midia adequada correlacionando caracteristicas e tendéncias do mercado.
Comunicar nos diversos contextos profissionais em lingua portuguesa, inglesa e
espanhola, utilizando terminologia propria.

Atuar de maneira autbnoma com responsabilidade e ética profissional.

ATRIBUIGOES/ RESPONSABILIDADES

*® & & 6 o o o

Auxiliar na elaboracao de estratégias de marketing.

Auxiliar na elaborag¢ao no plano de marketing.

Realizar estratégias de marketing e vendas de forma ética.
Desenvolver a comunicagao com o mercado.

Identificar o comportamento de consumidores.

Interpretar, organizar e controlar o estoque e distribuicdo de produtos.

Aplicar conhecimentos sobre tecnologia ambiental.
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Aplicar técnicas de negociagao.

Participar, organizar e auxiliar o processo de vendas.

Realizar vendas internas e externas.

Conhecer ferramentas de comunicagao.

Pesquisar, analisar e administrar as variaveis de mercado.
Conhecer e utilizar as legislagbes vigentes de mercado.
Utilizar aplicativos informatizados.

Interpretar textos em nomenclaturas vernacula e estrangeiras.

Acompanhar o processo de distribuicdo e armazenagem de produtos.

AREA DE ATIVIDADES
A — ADMINISTRAR VENDAS

>

vV V.V V V V V V V V V

Analisar potencial de clientes.

Pesquisar comportamento dos futuros clientes/ consumidores.
Discriminar tipos de produtos e servigos.

Discutir estratégia de vendas com o superior.

Implantar técnicas de vendas.

Avaliar os resultados de treinamento.

Participar de reunides sobre promogao de produtos e servigos.
Verificar opinides do cliente.

Aplicar estratégias de pos-venda.

Colher informacgdes sobre as caracteristicas e beneficios do produto.
Identificar as necessidades e desejos do cliente.

Persuadir o cliente.

B — COMUNICAR-SE

>
»
>

Utilizar meios e veiculos da comunicagéo.
Contratar os 6rgdos competentes.

Comunicar-se para diversos tipos de mercado.

C - INTERPRETAR TEXTOS E DOCUMENTOS DA LINGUA ESTRANGEIRA

>
>

Ler textos e documentos.

Compreender textos e documentos.
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D - ATUAR DE ACORDO COM OS PRECEITOS DA ETICA NO TRABALHO E
RECONHECER DIREITOS E DEVERES DOS CONSUMIDORES

» Comprometimento no trabalho.

» Demonstrar lideranga, iniciativa, sensatez e flexibilidade no ambiente de trabalho.

» Colaborar para um ambiente de motivacao e ética nas relagdes de trabalho.

» Trabalhar em equipe reconhecendo o grau de hierarquia.

» Atuar de forma pré-ativa nas decisdes da organizagao.

» Conhecer direitos e deveres dos colaboradores e dos consumidores.

E - PLANEJAR PRODUTOS

» Pesquisar comportamentos dos futuros clientes/ consumidores.
» Discutir estratégia de vendas com superiores.

» Discutir estratégias mercadologicas.

» Conhecer satisfatoriamente os produtos/ servigos.

» Cumprir metas de marketing.

» Participar de reunides sobre promog¢ao de produtos e servigos.

F — DEMONSTRAR PRODUTOS E SERVICOS
» ldentificar necessidades e desejos dos clientes/ consumidores.
» Demonstrar beneficios e qualidades do produto e servigos.

» Estabelecer comunicagao com ambiente interno e externo.

— CONCRETIZAR VENDAS

Aplicar técnicas de negociagao.

G

>

» Apresentar proposta ao cliente.

» Calcular custo do produto e servigos.

» Estabelecer prazos de entrega dos produtos.
>

Acompanhar clientes no pés-vendas.

H — SUGERIR POLITICAS DE VENDAS

» Auxiliar na definicao de posicionamento de mercado.

» Participar da definicdo de estratégia de marketing.

» Criar estratégias de marketing na busca de novos mercados.

> Estimar vendas.
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| - DEMONSTRAR COMPETENCIAS PESSOAIS

> Etica.

» Sinergia

» Consciéncia ambiental.

» Criar programas e agdes de fidelizagao dos clientes.
» Dominar area de atuacéo.

» Administrar o tempo.

» Ser pré-ativo.

» Atualizar-se sobre o mercado e concorrentes.

» Ser comunicativo.

» Trabalhar em equipe.

J - PROMOVER A VENDA DE PRODUTOS E SERVICOS

» Criar comunicagéo visual de ponto de venda adequada.

» Acompanhar o processo de armazenamento e distribuicdo de produtos.

K — CONTATAR AREAS INTERNAS DA EMPRESA

» Unificar a comunicagéo da empresa.

» Utilizar publicagdes especificas.

» Horizontalizar o acesso a comunicagéo interna da empresa.

> Assessorar nas a¢des de endomarketing, e avaliar seus resultados.

L — GERENCIAR A COMUNICAGAO INSTITUCIONAL
» Efetuar campanha institucional.
» Produzir relatério de visibilidade da empresa na imprensa.

» Checarinformagdes para a divulgagao.

PERFIS PROFISSIONAIS DAS QUALIFICAGOES

MODULO | - SEM CERTIFICACAO TECNICA

ATRIBUICOES/ RESPONSABILIDADES

¢ Auxiliar as areas de vendas e marketing da empresa.
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Aplicar legislagéo que rege as relagdes de mercado.

Identificar formas de comunicagcdo com mercado consumidor.

Identificar clientes potenciais e seu perfil.
Utilizar ferramentas informatizadas no ciclo vendas.
Contribuir com a comunicagéo mercadoldgica da empresa.

Conhecer a importancia do mix de marketing.

® & & & 6 o oo o

Identificar os tipos de comércio e processo de vendas.

AREA DE ATIVIDADES

A — AUXILIAR NO PROCESSO DE VENDAS
» Efetuar cadastro de clientes.

Prospectar futuros clientes.

Definir estratégias de vendas.

Informar-se sobre as caracteristicas e origem das.mercadorias.

YV V V V

— ACOMPANHAR CLIENTES NO PROCESSO DE VENDA
Analisar clientes potenciais.
Prever vendas.

B
>
>
» Aplicar questionario de pesquisa de mercado.
» Auxiliar na pré-venda, venda e pos-venda.

>

Realizar negociagdées técnico-comerciais.

C — FACILITADOR DAS AREAS DA EMPRESA
» Encaminhar documentacgao.
» Regquisitar materiais necessarios a rotina da empresa.

». ‘Facilitar a integragéo dos setores da empresa.

D — PARTICIPAR DE EVENTOS DA EMPRESA
» Participar de treinamentos.

» Participar de cursos de capacitagao.

» Participar de palestras relacionadas a area.

» Participar de feiras relacionadas a area.

Conhecer o ramo de atividade, produtos e servigos da empresa.

Interpretar dados financeiros, para auxiliar nas tomadas de decisdes da empresa.
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E — DEMONSTRAR COMPETENCIAS PESSOAIS
» Senso de organizagéo.

» Objetividade.

» Pré-atividade.

» Criatividade.

F — AUXILIAR NA PRESTAGAO DE SERVIGO
» Acompanhar o processo de prestacéo de servigos.
> ldentificar oportunidades de servigo.

» Prestar servigos de atendimento ao consumidor/ cliente.

G - CONHECER LEGISLAGAO E CODIGOS ESPECIFICOS

» ldentificar e compreender legislacdo de mercado.

» Interpretar o codigo de defesa do consumidor.

» Interpretar o conselho nacional de autorregulamentacao publicitaria.

» Zelar pelos codigos de preservagao ambiental.

H - ACOMPANHAR RELACIONAMENTO COM CLIENTE/ CONSUMIDOR

» ldentificar clientes-alvo.

» Transformar dados de pesquisas mercadolégicas em informacgdes.

» Coletar dados para apurar a satisfacao do consumidor/ cliente.

» Dominar as ferramentas tecnolégicas para avaliar a satisfacdo de clientes/

consumidores.

MODULO Il — Qualificagdo Profissional Técnica de Nivel Médio de ASSISTENTE DE
VENDAS

O ASSISTENTE DE VENDAS é o profissional que assessora nos processos de pré-venda
e pos-venda da empresa, na elaboragao de estratégias de marketing e comunicagao com
o mercado de forma ética, buscando sempre identificar o publico-alvo e as suas

necessidades. Acompanha os processos de distribuicdo e armazenamento de produtos

CNPJ: 62823257/0001-09 150
Pagina n® 18



Centro Estadual de Educacgao Tecnolégica Paula Souza
Governo do Estado de Sao Paulo
Rua dos Andradas, 140 — Santa Ifigénia — CEP: 01208-000 — Sao Paulo — SP

para garantir resultados a empresa. Utiliza tecnologias nas relagbes de compra e venda,

assegurando o desenvolvimento de um relacionamento duradouro com o cliente.

ATRIBUICOES/ RESPONSABILIDADES

¢ Assessorar na elaboracdo de estratégias de marketing e de relacionamento com o
cliente.

Planejar comunicagéo com o mercado.

Utilizar promogao de vendas para atrair clientes.

Aplicar legisla¢des de mercado nas relagdes de consumo.

Assessorar o processo de qualidade da prestagao de servico.

*® & & oo o

Utilizar tecnologias na relagao de compra e venda.

AREA DE ATIVIDADES

A - DEMONSTRAR PRODUTOS E SERVICOS

» Esclarecer dados técnicos do produto ao cliente.
» Fomentar a visita de clientes a empresa.

» Divulgar produtos por meio de novas tecnologias midiaticas.

- PROMOVER PRODUTOS E SERVICOS
Assessorar na escolha de materiais de divulgagao no PDV.
Comunicar produtos e servigos para o mercado-alvo.

Assessorar na escolha de'midia e techologia adequada.

B
>
>
>
» Participar do processo de criagdo da comunicagéo mercadologica.
» Participar da definicdo do leiaute dos pontos de venda.

» Montar pontos de exposi¢céo em lojas e mercados.

>

Ambientar pontos de vendas.

—~ DEMONSTRAR COMPETENCIAS PESSOAIS
Trabalhar em equipe.

Transmitir confiancga.

Cc
>
>
» Dominar caracteristicas técnicas dos produtos e servigos.
» Dominar técnicas de vendas e negociagéo.

» Redigir documentos/ pecas/ comunicados.

» Dialogar com o cliente.
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Adaptar a linguagem ao publico.
Interpretar expectativas do cliente.

Explicitar poder de convencimento.

— PROMOVER A VENDA DE PRODUTOS
Evidenciar as mercadorias em promogao.
Pesquisar precos do mercado.

Sinalizar mercadorias em promocgao.
Adaptar pontos de vendas.
Definir participagao de mercado.

Sugerir novos mercados consumidores.

— TRABALHAR COM SEGURANCA

» Assessorar nos treinamentos obrigatérios para a segurancga do trabalho.

— EXPOR PRODUTOS NOS PONTOS DE VENDA

Checar relatdrios financeiros.

Checar lista de produtos em promogao.

Zelar pelo ponto de venda e exposigéo de produtos.
Abastecer pontos de venda e gondolas.

Fixar material promocional.

Retirar material promocional.
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CAPITULO 4 ORGANIZAGCAO CURRICULAR

4.1. Estrutura Modular

O curriculo foi organizado de modo a garantir o que determina a Lei Federal n.° 9394, de
20-12-1996; Resolugao CNE/CEB n.° 1, de 5-12-2014; Resolugao CNE/CEB n.° 6, de 20-
9-2012; Resolugao SE n.° 78, de 7-11-2008; Decreto Federal n.° 5154, de 23-7-2004, assim
como as competéncias profissionais que foram identificadas pelo Ceeteps, com a
participacdo da comunidade escolar.

A organizagao curricular da Habilitagdo Profissional de TECNICO EM MARKETING esta
organizada de acordo com o Eixo Tecnoldgico de “Gestdo e Negocios” e estruturada em
modulos articulados, com terminalidade correspondente a qualificacao profissional de nivel
técnico identificada no mercado de trabalho.

Os modulos sdo organizagdes de conhecimentos e saberes provenientes de distintos
campos disciplinares e, por meio de atividades formativas, integram a formacgéo tedrica a
formacao pratica, em fungéo das capacidades profissionais que se propéem desenvolver.
Os modulos, assim constituidos, representam importante instrumento de flexibilizacao e
abertura do curriculo para o itinerario profissional, pois que, adaptando-se as distintas
realidades regionais, permitem. a inovagcdo permanente e mantém a unidade e a
equivaléncia dos processos formativos.

A estrutura curricular que resulta dos diferentes modulos estabelece as condigdes basicas
para a organizagcao dos tipos de itinerarios formativos que, articulados, conduzem a

obtencéo de certificagdes profissionais.

4.2. ltinerario Formativo

O curso de TECNICO EM MARKETING é composto por trés médulos.

O'MODULO I nzo oferece terminalidade e sera destinado a construgdo de um conjunto de
competéncias que subsidiardo o desenvolvimento de competéncias mais complexas,
previstas para os médulos subsequentes.

O aluno que cursar os MODULOS | e Il concluira a Qualificagéo Profissional Técnica de
Nivel Médio de ASSISTENTE DE VENDAS.
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Ao completar os MODULOS |, Il e lll, o aluno recebera o Diploma de TECNICO EM

MARKETING, desde que tenha concluido, também, o Ensino Médio.

|| MODULO | || >

T

SEM CERTIFICA(}AO
TECNICA

|| MODULO II

T

Qualificagio
Profissional Técnica
de Nivel Médio de
ASSISTENTE DE
VENDAS

=

MODULO lii ||

T

Habilitacao
Profissional de
Técnico EM
MARKETING
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4.3. Proposta de Carga Horaria por Componente Curricular

MODULO | - SEM CERTIFICACAO TECNICA

Carga Horaria
Horas-aula
n
N

I n

Componentes | E o7

- 9 9 '
Curriculares ol 2] @ e | 8

~ | 9| ® w | 2| Z

| o o o

sl 8ls g ot | 8] E

= = = F=] © © © ©

5 8 e e B 5 B 5

[ - o o [ [ [ =

.1 — Introducédo ao Marketing 60 50 40 50 100 100 80 80
.2 - Legislacao de Mercado 60 50 00 00 60 50 48 40
1.3 — Comunicacado Mercadolégica 60 50 00 00 60 50 48 40
.4 — Comportamento do Consumidor 40 50 00 00 40 50 32 40
1.5 — Aplicativos Informatizados 00 00 60 50 60 50 48 40
1.6 — Gestéao de Vendas | 40 50 40 50 80 100 64 80
.7 — Pesquisa de Mercado 00 00 40 50 40 50 32 40
1.8 — Administracado Financeira 60 50 00 00 60 50 48 40
Total 320 300 180 200 500 500 400 400
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MODULO Il — Qualificacdo Profissional Técnica de Nivel Médio de ASSISTENTE DE
VENDAS

Carga Horaria
Horas-aula
n
o
— J 0
Componentes s | E ~N
o o
Curriculares o | 8| 8 g &
~ | 8 | ? o [ | 2
| o o o
sl g|s|s|_|2]58]S5
S = = k=] © © © ©
e | & | & | € 5 S 5 5
[ [ o o [ [ [ [
II.1 — Gestédo de Vendas I 00 00 60 50 60 50 48 40
1.2 —.Tec~n|cas de !nformagao el 0 00 60 50 60 50 48 40
Comunicacao Mercadolégica
I1.3 — Inglés Instrumental | 40 50 00 00 40 50 32 40
na - .Llnguagem, Trabalho e 60 50 00 00 60 50 48 40
Tecnologia
I.5 — Espanhol Instrumental | 40 50 00 00 40 50 32 40
1.6 — Estratégias de Marketing 60 50 40 50 100 100 80 80
.7 - Informatica Aplicada ao 00 00 80 100 80 100 64 80
Marketing
I.8 — Planejamento do Trabalho de
Conclusao de Curso (TCC) em |- 60 50 00 00 60 50 48 40
Marketing
Total 260 250 240 250 500 500 400 400
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MODULO lll - Habilitagdo Profissional de TECNICO EM MARKETING

Carga Horaria
Horas-aula
n
o
! o]
Componentes 5 | ~
o o
Curriculares w | 2] 2 8 | 8
~ | 8 |? w | 2] 2
I o o N
I - I O (RS -
= = = = © © © ©
S S | S| ¢ 5 5 | & 5
- - o o [ [ = [
lll.1 — Canais de Distribuicao 40 50 00 00 40 50 32 40
lll.2 — Marketing Institucional 40 50 60 50 100 100 80 80
lll.3 — Empreendedorismo 00 00 60 50 60 50 48 40
lll.4 - Plano de Comunicagao 40 50 40 50 80 100 64 80
lll.5 - Etica e Cidadania Organizacional | 40 50 00 00 40 50 32 40
lll.6 — Desenvolvimento do Trabalho de
Conclusao de Curso (TCC) em 00 00 60 50 60 50 48 40
Marketing
lll.7 — Espanhol Instrumental Il 60 50 00 00 60 50 48 40
lll.8 — Inglés Instrumental Il 60 50 00 00 60 50 48 40
Total 280 300 220 200 500 500 400 400
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44.

MODULO | - SEM CERTIFICACAO TECNICA

Competéncias, Habilidades e Bases Tecnoldgicas por Componente Curricular

1.1 — INTRODUCAO AQO MARKETING

Funcéao: Planejamento

2. Identificar e analisar
adequadamente os efeitos das
variaveis do Marketing Mix (4
Ps).

3. Compreender e distinguir as
variaveis controlaveis
(microambiente) e incontrolaveis
(macroambiente).do marketing.

4. |dentificar e analisar os
estagios. do ciclo de vida do
produto.

5. Conhecer e diferenciar os
métodos de segmentagdo de
mercado.

mercado nacional.

1.3. Identificar os diferentes tipos
de empresa no mercado.

1.4. Organizar dados e
informagdes para classificagdo
das empresas.

2.1. Reconhecer os produtos e
suas caracteristicas:

2.2. ldentificar o ponto-de-venda
adequado paraa disponibilizagao
de produtos/ servigos.

2.3. Identificar as praticas de
precificagdo no mercado.

2.4, Reconhecer as praticas e

caracteristicas da variavel
promogao (divulgagdo).

3.1. Identificar as variaveis
incontrolaveis do ambiente

externo.

4.1. Distinguir os estagios do
ciclo de vida do produto.

4.2. ldentificar e selecionar as
agoes pertinentes a cada fase do
ciclo de vida.

5.1. Reconhecer os segmentos
de mercado.

5.2. Discernir as variaveis e
caracteristicas dos segmentos de
mercado.

COMPETENCIAS HABILIDADES BASES TECNOLOGICAS
1. Conhecer a evolugao, os tipos | 1.1. Reconhecer e diferenciar | 1. Mercado:
e caracteristicas dos mercados. caracteristicas dos mercados. e historico;
1.2. Aplicar o conceito de | e conceito;
marketing nas diversas areas do | o evolugéo

2. Conceituagao e definicdo de
Marketing, com énfase no
mercado nacional e suas
caracteristicas

3. Conceito e estrutura de
organizagao empresarial

4. Classificagdo das empresas

5. Mix de Marketing:
produto;

preco;

praca;
promogao

6. Os ambientes de marketing:
e macroambiente (ameagas e
oportunidades):
cultural;
demografico;
econdmico;
tecnoldgico;
politico legal;
natural ambiental
e microambiente:
o forgas;
o fraquezas

O O O O O O

7. Ciclo de vida do produto:
planejamento;

e langamento;

e maturidade e declinio

8. Segmentagao de mercados:
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5.3. Identificar o publico alvo de | ¢ tipos de segmentagao;
acordo com a segmentagédo de | « demogréficas;
mercado. e geogréficas;

e psicograficas;

6. Analisar dados através do SIM | 6.1. Selecionar informagdes para | comportamentais

— Sistema de Informacdo de | as decisbes estratégicas.
Marketing. 6.2. Aplicar Sistema de | g pyplico-alvo
Informagao de Marketing.

10. SIM — Sistema de Informagéo
de Marketing

Carga Horaria (horas-aula)

Teérica o |Praticaem |, | 1o 100 Horas-aula
Laboratério
Pratica em
Pratica em Laboratério
Teédrica (2,5) | 50 | Laboratério* 50 | Total (2,5) 100 Horas-aula
(2,5)

* Possibilidade de divisdo de classes em turmas, conforme oiitem 4.8 do Plano de Curso.

** Todos os componentes curriculares preveem pratica, expressa nas habilidades, relacionadas
as competéncias. Para este componente curricular, esta prevista divisdo de classes em turmas.
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1.2 - LEGISLACAO DE MERCADO

Funcédo: Planejamento

COMPETENCIAS

HABILIDADES

BASES TECNOLOGICAS

1. Diferenciar nos processos
administrativos: pessoa fisica e/
ou juridica.

2. Interpretar formas de contrato

e compreender suas
caracteristicas.
3. Interpretar as diversas

legislagdes que regulamentam as
atividades comerciais.

4. Interpretar e identificar as
diversas legislagdes que
regulamentam as atividades do
Representante Comercial.

5. Analisar os direitos e
obrigagdes de fornecedores e

consumidores, aplicando
corretamente normas
especificas.

6. Interpretar a regulamentagao
da propaganda nacional pelo
6rgdo de regulagdo especifico —
CONAR (Conselho Nacional de
Auto Regulamentacao
publicitaria).

1.1. Aplicar adequadamente nos
processos administrativos os
direitos de pessoa fisica e
juridica.

2.1. Identificar as caracteristicas
de contratos: social, de compra,
venda e prestagdo de servigos e
outros documentos legais.

2.2. Redigir contratos de compra
e venda de bens e servicos e
outros documentos legais.

3.1. Aplicar a legislagdo que
regulamenta as relagbes e

atividades comerciais no pais.

4.1. Aplicar a legislacdo. que

regulamenta as relagbes e
atividades do 'Representante
Comercial.

4.2. Interpretar  contratos de

Representagdo Comercial.
4.3. . Redigir contratos de
Representagdo Comercial.

5.1. Criar procedimentos de
trabalho para fornecedores e
consumidores de acordo com a
legislagao vigente.

5.2. Interpretar e aplicar
corretamente a legislagdo de
defesa do consumidor.

5.3. Identificar relacdes
protegidas pelo direito do
consumidor.

6.1. Identificar as diferengas na
atuagdo do CONAR e Cddigo de
Defesa do Consumidor.

6.2. Adotar praticas aptas a
evitarem propagandas abusivas.

1. Direito civil:

e pessoas fisicas e juridicas;

e obrigagdes;

e nogbes e modalidades. de
contratos

2. Fundamentos da ‘legislacédo
societaria

3. Técnicas _para elaborag¢do de
contratos:comerciais:
e clausulas;

e '‘normas que regulam os
contratos comerciais;

e confecg¢do do documento

4. Legislacdo aplicada a
organizagao de empresas; a
contratos e transacoes
comerciais, nacionais e

internacionais; a classificagao, a
armazenagem, a manipulagao e
ao transporte de mercadorias

5. Legislagdo Aplicada a
Representagdo Comercial — Lei
n® 4886 (9/12/1965); e Lei n°
8420 (8/05/1992)

6. Coddigo de Defesa do

Consumidor:

e dos direitos basicos do
consumidor;

e da qualidade de produtos e
servicos;

e daprevencgao e dareparagao
dos danos;

e da protecdo a saude e
seguranca;

e daresponsabilidade pelo fato
do produto e do servico;

e daresponsabilidade por vicio
do produto e do servico;

e das praticas comerciais;

e das disposigbes gerais;

e da oferta;
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e da publicidade;

7. CONAR:

e das praticas abusivas;

e da cobranga de dividas;

e dos bancos de dados e
cadastros de consumidores;

e das sang¢des administrativas

regulamentacao publicitaria

Carga Horaria (Horas-aula)

Tebrica 60 Pratica em " 00 Total 60 Horas-aula
Laboratério
Praticaem

Teédrica (2,5) | 50 | Laboratoério* 00 | Total (2,5) 50 Horas-aula

(2,5)

* Todos os componentes curriculares preveem pratica, expressa nas habilidades, relacionadas as
competéncias. Para este componente curricular, ndo esta prevista divisdo de classes em turmas.
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1.3 - COMUNICAGCAO MERCADOLOGICA

Funcéao: Planejamento

COMPETENCIAS

HABILIDADES

BASES TECNOLOGICAS

1. Reconhecer a evolugéo e os
processos da comunicagéo.

2. Distinguir as ferramentas de
comunicagdo mercadolégica e
suas aplicagdes.

1.1. ldentificar e diferenciar as
etapas da evolugao da
comunicagao.
1.2. Utilizar a
comunicagao.
1.3. Acompanhar a evolugéo da
comunicagao.

teoria da

2.1. Selecionar ferramentas de
comunicagédo mercadoldgica.
2.2, Utilizar as  diversas
ferramentas de comunicagéo
mercadoldgica.

1. Teoria da comunicagéo:

e origem dos processo de
comunicagao;

e conceito de comunicagao;

e evolugdo do processo. e
meios de comunicacgdo

2. Ferramentas.de comunicagéo
mercadolégica:

o telemarketing;

e mala direta;

e publicidade;

e propaganda;

3. Analisar a relevancia da | 3.1 Identificar e discernir a " o
o . . R : e relagdes publicas;
comunicagdo visual para fins | comunicag¢do visual a ser criada . .
i e assessoria de imprensa;
mercadoldgicos. para desenvolver: .
i . e merchandising;
e a estética de anuncios; N
e promogao de vendas;
e pontos de vendas; eventos:
. . « ° b
e a identidade: wvisual da
e e outras
empresa/ produto;
e design a ser utilizado. v . . .
g 3. Estética, identidade visual e
design:
e signos e simbolos graficos;
e marcas;
e logotipos e logomarcas;
e tipologia;
o utilizagio das cores;
e embalagens e rétulos;
e design
Carga Horaria (Horas-aula)
Praticaem

Teorica 60

Laboratoério*

00 Total

60 Horas-aula

Teérica (2,5) | 50
(2,5)

Pratica em
Laboratorio* 00

Total (2,5)

50 Horas-aula

* Todos os componentes curriculares preveem pratica, expressa nas habilidades, relacionadas as
competéncias. Para este componente curricular, ndo esta prevista divisdo de classes em turmas.
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.4 - COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR

Fungédo: Planejamento

COMPETENCIAS

HABILIDADES

BASES TECNOLOGICAS

1. Analisar o comportamento do
consumidor.

2. Analisar os processos e
estimulos de decisdes
relacionados a desejos e
necessidades.

3. Analisar e definir acdes
mercadoldgicas que interfiram no
comportamento do consumidor.

4. Formar a atitude do
comportamento do consumidor.

5. Discernir a influéncia da
cultura no processo de tomada
de decisdes de compra e/ ou
consumo.

1.1. Identificar os tipos de
comportamento do consumidor.
1.2. lIdentificar os fatores que

influenciam no processo do
comportamento.
2.1. Compreende quais as

necessidades existentes.
2.2. Definir desejos.

2.3. Aplicar desejos
necessidades primarias.

nas

3.1. Compreender a
personalidade e comportamento
do consumidor.
3.2. Compreender a motivagao
do consumidor.
3.3. Compreender a percepgao
do consumidor.

4.1. Utilizar os estimulos no
processo de decisao de compra.
4.2. Aplicar. a psicologia para
otimizar agbes mercadoldgicas.
4.3.. Reconhecer e diferenciar
comportamento de consumo.

5.1. Identificar a influéncia da
cultura no comportamento do
consumidor.

52. As subculturas e o
comportamento do consumidor.
5.3. lIdentificar o processo de
tomada de decisdo dentro do
comportamento do consumidor.
5.4. Utilizar técnicas de influéncia
no processo de decisdo de
compra.

1. As teorias que representam o
consumo aplicado em marketing
2. O processo basico ‘do
comportamento:

e a teoria de Abraham Harold
Maslow (a hierarquia das
necessidades);

o fisiolégicas;

e seguranga;

e social;

e estima;

e 'status (realizagédo pessoal)

3. Estimulos no processo de
decisdo de compra

4. Modelo de comportamento de
consumo

5. O geoconsumo como objeto de
estudo

6. Fatores de influéncia no
comportamento de consumo:
e fatores culturais:
o cultura;
o microcultura;
o classe social
e fatores sociais:
o grupos de referéncia;
o familia;
o papéis sociais e status
o fatores pessoais:
o idade e ciclo de vida da
familia;
ocupagao;
o circunstancias
econbmicas;
estilos de vida;
o personalidade e
autoconceito
o fatores psicoldgicos:
o motivagéo;
o percepgao;
o aprendizado;
o crengas e atitudes
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Carga Horaria (Horas-aula)

Pratica em

Tedrica 40 Laboratorio® 00 | Total 40 Horas-aula
Pratica em

Teébrica (2,5) | 50 | Laboratério* 00 | Total (2,5) 50 Horas-aula
(2,5)

* Todos os componentes curriculares preveem pratica, expressa nas habilidades, relacionadas as
competéncias. Para este componente curricular, ndo esta prevista divisdo de classes em turmas.
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1.5 — APLICATIVOS INFORMATIZADOS

Funcéo: Planejamento

COMPETENCIAS

HABILIDADES

BASES TECNOLOGICAS

1. Analisar sistemas operacionais
e programas de aplicagdo
necessarios a realizacdo de
atividades na area profissional.

2. Selecionar plataformas para
publicacdo de conteido na
internet e gerenciamento de
dados e informagdes.

3. Analisar a necessidade de
tratamento de imagem para a
manipulagao através de software
especifico.

1.1 Identificar sistemas
operacionais, softwares e
aplicativos uteis para a area.

1.2 Operar sistemas
operacionais basicos.
1.3 Utilizar aplicativos de

informatica gerais e especificos
para desenvolvimento das
atividades na éarea.

1.4 Pesquisar novas ferramentas
e aplicativos de informatica para
a area.

2.1 Utilizar plataformas de
desenvolvimento de websites,
blogs e redes sociais,  para
publicagdo de conteddo na
internet.

2.2 Identificar e utilizar
ferramentas .de armazenamento
de dados na nuvem.

3.1 Utilizar  software  no
tratamento de imagem para a
composicao de:

e pecas publicitarias;

e anuncios impressos;

e anuncios e aplicagdes web.

1. Fundamentos de Sistemas
Operacionais

o Tipos;

e Caracteristicas;

e Fungbes basicas.

2. Fundamentos de aplicativos de
Escritério

e Ferramentas de
processamento e edicédo de
textos:

v formatagao basica;
v’ organogramas;

v desenhos;

v figuras;

v’ mala direta;

v etiquetas.

e Ferramentas para
elaboragéo e
gerenciamento de planilhas
eletrénicas:

v formatagao;
v formulas;
v funcgoes;
v graficos.

e Ferramentas de
apresentacgoes:

v elaboragdo de slides e
técnicas de apresentacéo.

3. Conceitos basicos de
gerenciamento eletrbnico das

informacdes, atividades e
arquivos
e Armazenamento em
nuvem:

v sincronizagdo, backup e
restauragao de arquivos;
v’ seguranga de dados.

e Aplicativos de

produtividade em nuvem:

v webmail, agenda,
localizagéo, pesquisa,
noticias, fotos/videos,
outros.
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4. Nogbes basicas de redes de
comunicagdo de dados
e Conceitos bésicos de
redes;
e Softwares,
equipamentos e
acessorios.

5. Técnicas de pesquisa
avancada na web

e Pesquisa através - de
parametros;

o Validagao de
informagdes através de
ferramentas disponiveis
na'internet.

6. Conhecimentos basicos para
publicacdo de informagdes
na internet

o Elementos para
construgdo de um site ou
blog;

e Técnicas para
publicagédo de
informacgdes em redes
sociais:

v privacidade e seguranga;
v produtividade em redes
sociais;

v ferramentas de andlise
de resultados.

7. Software para o tratamento de

imagens:

e brilho, contraste, corregdes,
saturagao, recortes,
sobreposigéo, camadas,
edigdo de cor, retoques,
efeitos visuais, entre outros.

Carga Horaria (Horas-aula)

Pratica em

¥ Pratica em
Tebrica 00 Laboratorio® 60 Total 60 Horas-aula
Pratica em
Teérica (2,5) | 00 | Laboratério* 50 | Total (2,5) 50 Horas-aula

(2,5)

Laboratério

* Possibilidade de divisdo de classes em turmas, conforme o item 4.8 do Plano de Curso.
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** Todos os componentes curriculares preveem pratica, expressa nas habilidades, relacionadas
as competéncias. Para este componente curricular, esta prevista divisao de classes em turmas.
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1.6 - GESTAO DE VENDAS |

Funcédo: Planejamento

HABILIDADES

BASES TECNOLOGICAS

COMPETENCIAS
1. Identificar as teorias e
principios de vendas.
2. Analisar as etapas do

processo de vendas e suas
caracteristicas nos setores da
economia.

3. Analisar e distinguir as
modalidades de comércio na
gestéo de vendas.

4. ldentificar a importancia do
marketing mix nas vendas.

5. Analisar a necessidade do
planejamento de vendas.

6. Analisar o perfil do vendedor
contempordneo e as suas
competéncias para atuar em
equipe de vendas.

1.1. Aplicar as teorias e principios
de vendas.

2.1. Contextualizar os tipos e
processo de vendas.

2.2. Diferenciar as etapas do
processo de venda de um
produto ou servico.

2.3. Acompanhar e avaliar o
produto/ servigo durante as
etapas:

e pré-venda;

e venda;

e poés-venda.

2.4. Adequar o processo vendas
ao ramo de atuagdo dos
compradores.

3.1. Diferenciar as modalidades
de comércio.

4.1. Correlacionar as vendas ao
marketing mix:

e .variaveis de produto;

e identificar as politicas de

preco;
e adequar os pontos de venda;
e utilizar  ferramentas de
comunicagao.
5.1. Conhecer os tipos de
planejamento de vendas.
5.2. Conhecer objetivos e

estratégias de vendas.

5.3. Adequar o processo de
vendas aos objetivos.

5.4. Aplicar e utilizar modelos de
planejamento de vendas.

5.5. Estabelecer metas e cotas
de vendas.

6.1. Identificar o perfil necessario
do vendedor a pratica de venda
da empresa.

1. Teoria e principios da gestéo
de vendas:

e historia;

e conceito;

e evolugao

2. O processo e ciclo de venda e
suas etapas:

e pré-venda;

e venda;

e pos-venda

w

. Tipos de comércio:
e eletrénico;
e atacadista;

e varejista;
e de servigos;
e exterior

4. A fungdo das vendas no
marketing mix:
e tipos e praticas de venda:
o vendas de industria para
industria;
o venda para o atacado e
varejo;
o vendas de servigos;
o vendas direta, e outros

5. Planejamento de vendas:

e divisdo dos clientes por zona;

e mapeamento da area
externa;

e prospeccao planejada;

e metas e cotas de vendas

6. O papel do vendedor nas
vendas:
e 0 perfil contemporaneo do

vendedor:
o caracteristicas;
o habilidades;

o comportamentos, etc

e gerenciamento de equipe de
vendas;

e arepresentagdo comercial
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7. ldentificar e discernir melhores
métodos e técnicas de
atendimento na aplicagdo do
ciclo das vendas.

8. Implementar, acompanhar e
gerenciar operagao de
telemarketing no ciclo de vendas.

6.2. Diagnosticar as
necessidades da forca de
vendas.

6.3. Gerenciar equipe de vendas.
6.4. Acompanhar e direcionar a
forca de vendas no processo de
vendas.

7.1. Aplicar métodos e técnicas
de atendimento no ciclo de
vendas:

e prospectar e abordar clientes
na pré-venda;

e prestar atendimento com
exceléncia a clientes na
demonstragéo,
argumentacgéo, negociagéo e
fechamento de vendas;

e investigar as  possiveis
causas de abandono de
clientes;

e intervir com estratégias de
retencdo no pds-venda;

e aplicar estratégias de
fidelizag&o de clientes.

8.1. Ultilizar o telemarketing e
suas aplicagées como estratégia
no ciclo de vendas.

8.2. Utilizar o telemarketing ativo
ou receptivo.

8.3. Identificar clientes em
potencial de acordo com
necessidades especificas da
empresa.

8.4. Aplicar técnicas de

atendimento via telemarketing
para ag¢des de pré-venda, venda
e pos-venda.

7. Métodos, técnicas e

estratégias de atendimento no

ciclo de vendas:

e prospecgao;

e abordagem;

e técnicas de atendimento;

e negociagao;

e fechamento;

e métodos;

e técnicas de retencdo e
controle de abandono;

o fidelizagao de clientes

8. Métodos. e técnicas em
telemarketing no ciclo de vendas:
e tipos ‘e variagdes de

telemarketing  (ativo  ou
receptivo);

e triagem de clientes em
potencial em  Database
marketing;

e abordagem, argumentacéo,
persuasdo, sistemas de
gerenciamento, conclusao

do atendimento;

e atendimento as normas de
conduta durante a operacéo,
segundo legislacao vigente

Carga Horaria (Horas-aula)

Teorica 40

Pratica em
Laboratorio*

40 Total

80 Horas-aula

Teérica (2,5) 50
(2,5)

Pratica em
Laboratorio* 50

Total (2,5)

100 Horas-aula

* Possibilidade de divisdo de classes em turmas, conforme o item 4.8 do Plano de Curso.

** Todos os componentes curriculares preveem pratica, expressa nas habilidades, relacionadas
as competéncias. Para este componente curricular, esta prevista divisao de classes em turmas.
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1.7 - PESQUISA DE MERCADO

Funcao: Execucao

COMPETENCIAS

HABILIDADES

BASES TECNOLOGICAS

1. Identificar situag&o problema a
ser trabalhada na pesquisa de
mercado.

2. Diferenciar os tipos e técnicas
de pesquisa pertinentes ao
estudo proposto.

3. Analisar o mercado de forma
quantitativa e qualitativa através
de informagdes coletadas para
planejamentos.

4. Analisar, avaliar e interpretar

1.1. Utilizar diferentes métodos
qualitativos e quantitativos para
analise de mercado.

2.1. Selecionar os tipos e
técnicas de pesquisa ideais para
a coleta e andlise de
informagdes.

3.1. Selecionar fontes para
realizar pesquisas de mercado e
pesquisas de campo.

3.2. Executar coleta de dados
através de métodos e técnicas de
pesquisa.

4.1. Organizar as informacgdes

1. O processo de pesquisa de

marketing:

e definicdo do problema e
objetivos da pesquisa;

e desenvolvimento da
pesquisa;

e coleta de dados/
informagdes;

e analise das informacgdes;
e apresentagdo dos resultados

2. Tipos e técnicas de pesquisa
de mercado:

e quantitativa;

e qualitativa

3. Andlise quantitativa do
os dados de pesquisa de | coletadas para 0. - estudo mercado:
mercado. situacional. . ~ )
. . ~ e adimensdo do mercado;
4.2. Aplicar. «as+ informacdes
s e estudos de mercado
coletadas nas decisdes de
marketing. 4. Andlise qualitativa do
mercado:
e comportamento do
consumidor;
e tendéncias atuais do
consumo;
e necessidades e motivacgao;
e processo de decisdo de
compra
5. Andlise e selegdo da
amostragem
6. Gerenciamento das
informagdes para decisbes de
marketing
Carga Horaria (Horas-aula)
- Prati m Prati m
Tedbrica 00 La?oto?':t?')rio* 40 | Total 40 Horas-aula Lagct)r?aigrio
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Tebrica (2,5)

00

Pratica em
Laboratoério*
(2,5)

50

Total (2,5)

50 Horas-aula

* Possibilidade de divisdo de classes em turmas, conforme o item 4.8 do Plano de Curso.

** Todos os componentes curriculares preveem pratica, expressa nas habilidades, relacionadas
as competéncias. Para este componente curricular, esta prevista divisdo de classes em turmas.
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1.8 — ADMINISTRACAO FINANCEIRA

Fungédo: Planejamento

COMPETENCIAS

HABILIDADES

BASES TECNOLOGICAS

1. Identificar a importancia da
gestao financeira e orgamentaria
como instrumentos da
administracdo empresarial.

2. ldentificar a importancia do
planejamento e organizagéo de
sistemas especificos de
controles empresariais.

3. Identificar e caracterizar o
sistema, objetivos e amplitude do
planejamento financeiro.

4. Analisar as praticas de custo

aplicadas na empresa . para
auxiliar nas tomadas de
decisoes.

1.1. Interpretar os conceitos e
fundamentos financeiros.

1.2. Utilizar as ferramentas da
gestéo financeira e orgamentaria
na administragdo empresarial.

2.1. Utilizar métodos e técnicas
para execugdo do planejamento
financeiro.

2.2. Utilizar o planejamento
financeiro para o controle da
politica financeira da empresa.
2.3. Identificar e caracterizar
pontos essenciais de uma
politica financeira e sua utilidade
para executores e usuarios.

3.1. Utilizar métodos e técnicas
para elaboragdo de " relatérios
financeiros.

3.2. Utilizar
informatizados
planejamento financeiro.

3.3. Coletar informagbes sobre
elementos financeiros a serem
incluidos no planejamento
financeiro.

aplicativos
para

4.1. Interpretar dados
financeiros, para assessorar nas
tomadas de decisbes da
empresa.

4.2. Utilizar o sistema, objetivos e
amplitude do planejamento

financeiro.
4.3. Aplicar os conceitos e
principios de  custos no
marketing.

4.4, Correlacionar os conceitos e
principios de custos e suas
aplicacdes nos processos
mercadoldgicos.

1. Conceitos e fundamentos
financeiros

2. Meétodos e técnicas de
planejamento financeiro

3. Orgamentos de .vendas e de
producéo

4. Sistema de demonstragdo de
despesa financeira

5. Controles financeiros internos

6. Sistemas informatizados de
processamento financeiro

7. Planejamento e a execugao

financeira:

e entrada e saida de caixa,
contas a pagar e a receber;

e saldos bancarios, dividas
bancarias;

e vendas a prazo e a vista;

e descontos concedidos e
obtidos;

e transferéncias financeiras;

e impostos a pagar e a
compensar;

e remuneragé&o e encargos;

e receitas e despesas

8. Sistemas de analise financeira

9. Conceitos de custos:
e principios;
e classificagéo;
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e custos diretos, indireto,

integral;

e custos fixos, variaveis e
mistos;

e distingdo entre custos e
despesas

10. Formagdo e politicas de

preco:
e valor total para o}
consumidor;

e valor do produto;

e valor dos servigos;

e valor dos.recursos humanos;
e valor daimagem;

e custo total do consumidor

Carga Horaria (Horas-aula)

Tebrica 60 Pratica em " 00 Total 60 Horas-aula
Laboratério
Pratica em

Tebrica (2,5) 50 | Laboratério* 00 Total (2,5) 50 Horas-aula
(2,5)

* Todos os componentes curriculares preveem pratica, expressa nas habilidades, relacionadas as
competéncias. Para este componente curricular, ndo esta prevista divisdo de classes em turmas.
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MODULO Il — Qualificacdo Profissional Técnica de Nivel Médio de ASSISTENTE DE

VENDAS
I.1 - GESTAO DE VENDAS II
Funcao: Execucao
COMPETENCIAS HABILIDADES BASES TECNOLOGICAS

1. Analisar a importancia das | 1.1. Identificar a funcdo do | 1. A¢gbes de marketing de varejo
acdes de marketing e de | marketing de varejo. e o merchandising no.ponto-de-
merchandising no varejo. 1.2. Especificar o papel do | venda

merchandising no ponto-de-

venda.

2. Distinguir os
merchandising.

tipos de

material de
necessario ao

3. Selecionar
merchandising
PDV.

4. Pesquisar e avaliar as
necessidades de um ponto-de-
venda.

1.3. Correlacionar a fungdo do
marketing de varejo a do
merchandising como estratégia
de ponto-de-venda.

2.1. Diferenciar os tipos de
merchandising:  merchandising
no PDV e merchandising editorial
(tie-in).

2.2. Aplicar os.' tipos de
merchandising .como estratégia
de vendas.

3.1. Caracterizar os diferentes
tipos de materiais de
merchandising aplicaveis em um
PDV:

e impressos;

o displays;
e materiais suspensos;
e midias;

e eletrbnicos.
3.2. Aplicar os materiais de
merchandising num PDV.

4.1. Coletar dados sobre as
caracteristicas do PDV para
indicar as necessidades.

4.2. Analisar as informagdes
coletadas do PDV.

4.3. Selecionar as necessidades
do PDV para a criagdo de
estratégias de composicdo e
gerenciamento do PDV.

2. Tipos de merchandising:

e merchandising no ponto-de-
venda;

e merchandising editorial (tie-
in)

3. Tipos diversos de materiais de
merchandising:
e impressos;

o displays;

e materiais suspensos;
e midias;

o folders;

e mobiles;

e eletrénicos, etc

4. Estratégicas de composicao e
gerenciamento de ponto-de-
venda
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5. Correlacionar as aplicagdes do
merchandising das aplicagdes da
promocdo de vendas em um
PDV.

6. Analisar tipos de agbes
promocionais para aplicacdo em
PDV.

7. Analisar e reconhecer a
necessidade de aplicagdo de
técnicas de visual merchandising
em PDV.

8. Avaliar as estratégias de
merchandising. necessarias para
o] planejamento e
desenvolvimento de um PDV.

5.1. Apresentar estratégias de
promocdo de vendas e de
merchandising.

5.2. Diferenciar promogédo de
vendas de merchandising quanto
a:

e caracteristicas;

objetivos;

aplicagao estratégica.

6.1. Selecionar o tipo de agao

promocional:

e brindes;

e vale-descontos;
e bbnus;

e promogoes;

e  CONCUrsos;

e campanhas de prémios etc.
6.2. Criar agdo promocional
pertinente ao PDV.

6.3. Planejar a execugao da agao
promocional.

6.4. Adequar PDV ao tipo .de
acgdo promocional escolhido.

6.5. Executar a acao
promocional.

7.1. Indicar as.técnicas de visual
merchandising.

7.2..Investigar o PDV quanto a
necessidade de aplicagdo de
técnicas de visual
merchandising.

7.3. Aplicar técnicas de visual
merchandising no PDV.

8.1. Identificar necessidades do

PDV.

8.2. Estabelecer prioridades no

planejamento do PDV.

8.3. Planejar o desenvolvimento

de acdes e estratégias de PDV.

8.4. Aplicar estratégias de PDV

quanto a:

e percepgdo visual no PDV;

e posicionamento e exposi¢céo
do produto no PDV levando
em conta a visibilidade do
mesmo;

e adequagdo quanto ao ponto
de vista do consumidor para

5. Promocdo de vendas e
merchandising:

objetivos comuns;
diferenciagoes;

aplicagdes

6. Agdes promocionais:
tipos de agbes:
o brindes, vale-descontos,

bbdnus, promogoes,
CONCursos culturais,
campanhas de prémios,
etc

e planejamento;
e ‘ambientacao;
e _execugao

7. Visual merchandising

8. Planejamento e
desenvolvimento do
merchandising no PDV:

e percepgao visual;

e posicionamento do produto;
e embalagem e visibilidade;

e ponto de vista do consumidor
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9. Selecionar métodos eficientes
para estimular as compras por
impulso em um PDV.

10. Analisar elementos para a
composicdo de uma atmosfera
de compras em um PDV.

11. Analisar e selecionar técnicas

uma melhor visualizagdo do
produto.

9.1. Assinalar os diferentes
métodos e formas de estimular a
compra por impulso.

9.2. Selecionar métodos que
estimulem a compra por impulso
para aplicacdo no PDV.

9.3. Aplicar métodos que
estimulem as compras no PDV.

10.1. Apresentar a necessidade
de composicao da atmosfera de
compra de um PDV.

10.2. Selecionar elementos que
compordo a atmosfera de
compras:

e leiaute da loja;

e comunicagao;

e cor;
e som;

e iluminacgao;
e aroma;

e movimentagdo e circulagao
no PDV;
e cinco sentidos:humanos.

11.1.  Aplicar técnicas de
merchandising em um PDV:

9. Métodos e estimulos para
compras por impulso

10. Atmosfera de compra:

e leiaute da loja, comunicagao,
cor, som, iluminagéo, aroma,
movimento. e cinco sentidos
humanos

11. Técnicas de merchandising:

de' mﬂerchandsmg para a | ha comunicagio com o e na c9munica?éol, n9 leiaute
aplicagdo em um PDV. cliente: da loja, na exibitécnica;
e no leiaute da loja; ¢ djsp9sigéo de produt'os~;
« na exibitécnica: e técnicas de exposicdo de
. . . produtos;
¢ nadisposigéo e exposigéo de M R '
produtos: . a.rrL.eragao de gbéndola;
e arrumacéo de gbndolas; * vitrinismo
e vitrinismo.
12.1. Acompanhar tendéncias
: o uanto: P 12. Autosservigo, interatividade,
12. Pesquisar as tendéncias | 9 ' . _ facilidades e novas tecnologias
quanto as adequagbes e |® autosservico nos PDV; no PDV
facilidades de PDV a0 | ® interatividade nos PDV com
consumidor. o consumidor;
e novas tecnologias aplicaveis
ao PDV.
Carga Horaria (Horas-aula)
Tedrica 00 Pratica em 60 | Total 60 Horas-aula Pratica em

Laboratoério*

Laboratoério
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Tebrica (2,5)

00

Pratica em
Laboratoério*
(2,5)

50

Total (2,5)

50 Horas-aula

* Possibilidade de divisdo de classes em turmas, conforme o item 4.8 do Plano de Curso.

** Todos os componentes curriculares preveem pratica, expressa nas habilidades, relacionadas
as competéncias. Para este componente curricular, esta prevista divisdo de classes em turmas.
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I.2 - TECNICAS DE INFORMAGAO E COMUNICAGCAO MERCADOLOGICA

Funcao: Execucao

COMPETENCIAS HABILIDADES BASES TECNOLOGICAS
1. Identificar ferramentas de | 1.1. Identificar os diferentes tipos | 1.1. O impacto das novas
tecnologia de informagdo e | de sistema de informagéo. tecnologias na sociedade
comunicagao. 1.2. Reconhecer e diferenciar | moderna

2. Mobilizar o uso de estratégias
de marketing com o uso das
novas tecnologias.

3. Correlacionar a comunicagao
mercadolégica como estratégia
de marketing.

4. Analisar as necessidades de
reposicionamento de produto e
servico.

5. Analisar as/diferencas dos
consumidores empresariais.

6. Interpretar a abordagem para a
comunicagdo mercadoldgica.

7. Gerenciar verba disponivel
para uma determinada
campanha ou periodo.

informag&o de comunicagéo.

1.3. Organizar dados e
informagdes para definir tipos de
informacao.

1.4. Reconhecer o impacto da
Internet na sociedade.

1.5. Compreender e distinguir
tecnologias de informacao.

2.1. Pesquisar segmentos de
mercado virtuais.
2.2. Reconhecer
compartilhamento.
2.3. Identificar a comunicagdo
através de marketing digital.

a era do

3.1.  Utilizar a “.comunicagao
mercadolégica como ferramenta
de marketing.

3.2. Elaborar
embasadas na
mercadoldgica.

estratégias
comunicagao

4.1. Definir o posicionamento da
comunicagdo mercadoldgica.
4.2. Aplicar estratégias para o
posicionamento ou
reposicionamento do produto.

5.1. Selecionar agbes de
comunicagéo mercadolégica
empresarial.

5.2. Identificar as necessidades
de programas de motivacgao.

6.1. Definir o Approach adequado

a campanha.

6.2. Avaliar se a campanha esta
compativel com o produto/
publico.

7.1. Analisar fatores econémicos,
mercado, capacidade de
produgdo etc., para definir o

1.2. Comunicagéo, a informagéo,
o ser humano e o computador
1.3. Impacto da Internet e
sociedade da informacéo e do
conhecimento

2.1. Tecnologias passam a ser
vistas como linguagem

2.2. Mediacao e a interagdo do
sujeito.eom o outro social

3.1. Objetivos da comunicagao

mercadolégica:

e a comunicagéo
mercadoldégica usada como
ferramenta de marketing;

o formulagéo de estratégias

4.1. Posicionamento e

reposicionamento do produto e/

ou servico:

e por atributos;

e por beneficios;

e pela mente ou lembranga;

e por categoria;

e por aplicagdo ou uso
usuario;

e  por concorrente;

e por valor (qualidade e preco);

e por foco;

e por escada;

por

e posicionamento e
associagoes

5.1. Formas de comunicagéo:

e campanhas de incentivo
propaganda cooperada
merchandising;

e eventos;

o feiras e exposigdes;
e  CONQressos;
e convengdes
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volume de vendas
periodo.
7.2. |dentificar os custos de uma | o

de

um

determinada campanha ou
periodo com base no volume de |
vendas. .
7.3. Analisar o orgamento de
marketing. o

6.1.

7.1.

Definigdo de campanha:
estratégia de informacao;
estratégia de testemunho ou
testemunhal;

estratégia de comparacgéao;

estratégia de humor
estratégia ofensiva;
estratégia de defesa

estratégia indiferenciada

Budget:

opgdes para definicdo da
verba de comunicagao;

itens para aprovagao;
avaliagao;

obrigatoriedades e
limitagdes;

compromissos do cliente;
planilha final de verba

Carga Horaria (Horas-aula)

Tebrica 00 Pratica em " 60 | Total 60 Horas-aula
Laboratério
Pratica em

Tedrica (2,5) | 00 | Laboratoério* 50 | Total(2,5) 50 Horas-aula
(2,5)

Pratica em
Laboratério

* Possibilidade de divisdo de classes em turmas, conforme o item 4.8 do Plano de Curso.

** Todos os componentes curriculares preveem pratica, expressa nas habilidades, relacionadas
as competéncias. Para este componente curricular, esta prevista divisdo de classes em turmas.
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1.3 - INGLES INSTRUMENTAL |

Func¢do: Montagem de Argumentos e Elaboracao de Textos

COMPETENCIAS HABILIDADES BASES TECNOLOGICAS
1. ldentificar a lingua inglesa | 1.1. Interpretar textos técnicos na | 1. Técnicas de leitura
como instrumento de acesso a | lingua inglesa com foco na area | instrumental, identificando

informagdes, a outras culturas e
grupos sociais com foco na area
de Marketing.

2. Identificar estruturas
gramaticais basicas para a
compreensdo de informacgdes

gerais e cotidianas.

3. Identificar expressodes, termos
e frases de uso corrente
utilizadas na area de Marketing.

4. |dentificar técnicas de
comunicagdo oral e escrita em
inglés.

de Marketing.

2.1. Aplicar conceitos e normas
gramaticais da lingua inglesa.

3.1. Aplicar normas gramaticais e

expressbes  idiomaticas na
representagdo, simulagdo e
conversacao realizada em

contextos profissionais.

4.1. Identificar o assunto principal
do texto.

4.2. Identificar a“sequéncia de
fatos apresentados:no texto.

4.3. Redigir textos simples em
inglés, como: resumo de
projetos, avisos.

cognatos, ideia geral e especifica
do texto (scanning e skimming),
titulo, conteudo, palavras-chave,
vocabulario e expressées ja
conhecidas, etc

2. Verbos, pronomes,
preposi¢des, . dias da semana,
meses, .. estacbes do ano,
ndimeros, horas, tempo, clima,
paises, nacionalidades,
apresentagbes pessoais e de
terceiros, cumprimentos e
saudacgdes, informagdes
pessoais como: idade, origem,
ocupacao, endereco, etc

3. Vocabulario para:

e atendimento telefénico;

e identificacdo pessoal e da
empresa;

e encaminhamento de
chamadas

4. Glossario e termos técnicos da
area de Marketing e negocios

5. Nogdes para elaboragdo de
textos simples em lingua inglesa:
e textos técnicos;

e publicitarios;

e propaganda;

e roétulos e embalagens;

e classificados;

e roteiros;

e programagoes;

o formularios diversos;

e vitrines;

e descontos

Carga Horaria (Horas-aula)

Teorica 40

Pratica em
Laboratoério*

00 Total

40 Horas-aula
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Tebrica (2,5)

50

Pratica em
Laboratoério*
(2,5)

00

Total (2,5)

50 Horas-aula

* Todos os componentes curriculares preveem pratica, expressa nas habilidades, relacionadas as
competéncias. Para este componente curricular, ndo esta prevista divisdo de classes em turmas.
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1.4 - LINGUAGEM, TRABALHO E TECNOLOGIA

Funcado: Montagem de Argumentos e Elaboragao de Textos Técnicos

COMPETENCIAS

HABILIDADES

BASES TECNOLOGICAS

1. Analisar textos técnicos,
administrativos e comerciais da
area de Marketing por meio de
indicadores linguisticos e de
indicadores extralinguisticos.

2. Desenvolver textos técnicos,
comerciais e administrativos
aplicados a area de Marketing,
de acordo com normas e
convengdes especificas.

3. Pesquisar e analisar
informagdes . da. area de
Marketing, em diversas fontes,
convencionais e eletronicas.

4. Interpretar a terminologia
técnico-cientifica da area
profissional.

5. Comunicar-se, oralmente e por
escrito, utilizando a terminologia
técnico-cientifica da profissao.

1.1 Identificar indicadores
linguisticos e indicadores
extralinguisticos de producgédo de
textos técnicos.

1.2 Aplicar procedimentos de
leitura instrumental (identificagdo
do género textual, do publico-
alvo, do tema, das palavras-
chave, dos elementos coesivos,
dos termos técnicos e cientificos,
da ideia central e dos principais
argumentos).

1.3 Aplicar procedimentos de
leitura especializada
(aprofundamento do estudo do
significado dos termos técnicos,
da estrutura argumentativa, .da
coesdo e da coeréncia, da
confiabilidade das fontes):

2.1 Utilizar instrumentos da
leitura e da redagdo técnica e
comercial direcionadas a area de
atuagao.

2.2 |dentificar e aplicar elementos
de coeréncia e de coesdo em
artigos - e em documentacdo
técnico-administrativos

relacionados a area de
Marketing.
2.3  Aplicar  modelos de

correspondéncia comercial
aplicados a area de atuagéo.

3.1 Selecionar e utilizar fontes de

pesquisa convencionais e
eletrbnicas.
3.2 Aplicar conhecimentos e

regras linguisticas na execugéo
de pesquisas especificas da area
de Marketing.

4.1 Pesquisar a terminologia
técnico-cientifica da area.
4.2 Aplicar a terminologia
técnico-cientifica da area.

5.1 Selecionar termos técnicos e
palavras da lingua comum,
adequados a cada contexto.

5.2 Identificar o significado de
termos técnico-cientificos

1. Estudos de textos
técnicos/comerciais aplicados _a
area de Marketing, a partir. do
estudo de:

¢ Indicadores linguisticos:
vocabulario;
morfologia;
sintaxe;
semantica;
grafia;
pontuacéo;
acentuacao,
entre outros.
o Indicadores

extralinguisticos:

v efeito de sentido

AN N NENENEN

e contextos
socioculturais;
v" modelos pré-
estabelecidos de
producao de

texto;

v' contexto
profissional de
producao de
textos (autoria,
condi¢des de
producgao,
veiculo de
divulgacao,
objetivos do
texto,  publico-
alvo).

2. Conceitos de coeréncia e de
coesao aplicados a andlise e a
producdo de textos técnicos
especificos da area de
Marketing.

3. Modelos de Redagao Técnica
e Comercial aplicados a area de
Marketing

e Oficios;
Memorandos;
Comunicados;
Cartas;
Avisos;
Declaragbes;
Recibos;
Carta-curriculo;
Curriculo;
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extraidos de texto, artigos,
manuais e outros géneros
relativos a area profissional.

5.3 Redigir textos pertinentes ao
contexto profissional, utilizando a
termologia técnico-cientifica da
area de estudo.

5.4 Preparar apresentagdes orais
pertinentes ao contexto da
profissao, utilizando a termologia

Relatério técnico;
Contrato;

Memorial descritivo;
Memorial de critérios;
Técnicas de redagéo.

4. Parametros de niveis de
formalidade e de adequagéo de
textos a diversas circunstancias
de comunicagdo (variantes da

técnico-cientifica. linguagem formal e de linguagem

informal)

5. Principios de terminologia
aplicados a area de Marketing
e Glossario .dos termos
utilizados “na area de
Marketing.

6. Apresentacdo de trabalhos
técnico-cientificos
e Orientagdes e normas

linguisticas para a
elaboragdo do trabalho
técnico-cientifico
(estrutura de trabalho
monografico, resenha,
artigo, elaboragdo de
referéncias
bibliograficas).

7. Apresentagéo oral

e Planejamento da
apresentagao;

e Produgdo da
apresentacao
audiovisual;

e Execucgao da
apresentacao.

8. Técnicas de leitura
instrumental

e Identificagdo do género
textual;

¢ Identificagdo do publico-
alvo;

¢ |dentificagdo do tema;

¢ I|dentificagédo das
palavras-chave do texto;

¢ |dentificagdo dos termos
técnicos e cientificos;

¢ Identificagdo dos
elementos coesivos do
texto;

e Identificagdo da ideia
central do texto;
o I|dentificagado dos

principais argumentos e
sua estrutura.
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9.

Técnicas de leitura

especializada

Estudo dos significados
dos termos técnicos;
Identificagcdo e andlise da
estrutura argumentativa;
Estudo do significado
geral do texto
(coeréncia) a partir dos
elementos coesivos e de
argumentacéo;

Estudo da confiabilidade
das fontes.

Carga Horaria (Horas-aula)

- Praticaem
Tebrica 60 Laboratorio* 00 Total 60 Horas-aula
Praticaem
Tebrica (2,5) 50 | Laboratério* 00 Total (2,5) 50 Horas-aula

(2,5)

* Todos os componentes curriculares preveem pratica, expressa nas habilidades, relacionadas as
competéncias. Para este componente curricular, ndo esta prevista divisdo de classes em turmas.
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1.5 - ESPANHOL INSTRUMENTAL |

Funcdo: Execucao

COMPETENCIAS HABILIDADES BASES TECNOLOGICAS
1. Identificar estruturas basicas | 1.1. Utilizar o alfabeto espanhol e | 1. Alfabeto:
da lingua espanhola. suas pronuncias na soletracdo e | ¢ nome das letras, pronuncia e
na leitura. soletragéo

2. Ler e interpretar textos de
diferentes tipos.

3. Identificar a lingua espanhola
como instrumento de acesso a
informacdo, a outras culturas e
grupos sociais.

1.2. Utilizar expressdes simples
em apresentagdes pessoais e de
terceiros, em ligagbes
telefénicas, em cumprimentos e
informagdes iniciais na lingua
espanhola.

2.1 Recorrer as tecnologias de
apoio como dicionario e
gramatica.

3.1 Enumerar as caracteristicas
de um produto na elaboragao de
um texto na conversa telefénica.

2. Comunicagéo:

e saudagbes, apresentagdes
pessoais e de terceiros, com
informagdes como:

o idade, nacionalidade,
origem, ocupacgéo,
endereco, despedidas

o atendimento telefénico com
termos relacionados a
venda:

o telemarketing

3. Gramatica:

e verbos (regulares e
irregulares), presente do
indicativo e nog¢des do
pretérito e do futuro;

e pronomes:
o interrogativos, pessoais,

demonstrativos

e artigos, preposicdes e
contragbes

4. Técnica de leitura

instrumental, identificando a

estrutura da lingua e suas

pronuncias

5. Técnicas de elaboragdo de
texto simples

6. Vocabulario:

e dias da semana, meses,
estagdes do ano;

e especifico do marketing,
como produtos e suas

caracteristicas

Carga Horaria (Horas-aula)

Teorica 40

Pratica em
Laboratoério*

00 Total

40 Horas-aula
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Tebrica (2,5)

50

Pratica em
Laboratoério*
(2,5)

00

Total (2,5)

50 Horas-aula

* Todos os componentes curriculares preveem pratica, expressa nas habilidades, relacionadas as
competéncias. Para este componente curricular, ndo esta prevista divisdo de classes em turmas.
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I.6 - ESTRATEGIAS DE MARKETING

Funcao: Execucao

COMPETENCIAS

HABILIDADES

BASES TECNOLOGICAS

1. Coletar informag¢des para o
desenvolvimento de briefing.

2. |dentificar as caracteristicas de
cada etapa do ciclo de vida do
produto e/ ou servigo.

3. Planejar a analise de SWOT.

4. Reconhecer o mercado
consumidor quanto a expectativa
de demanda do produto ou
servigo para tomada de decisdo e
segmentacdo de mercado.

1.1. Elaborar um diagnéstico da

empresa.

1.2. ldentificar a missdo da
empresa.

1.3. Identificar a visdo da
empresa.

1.4. Identificar o mercado

concorrente.
1.5. Desenvolver briefing.

2.1. Reconhecer os estagios do
ciclo de vida do produto.

2.2. Avaliar as respostas do ciclo
de vida.

3.1. Identificar oportunidade nos
ambientes estratégicos.

3.2. Solucionar pontos fracos e
minimizar ameacgas do mercado.

4.1. Executar o
marketing.

4.2. . Aplicar as estratégias de
segmentacao de mercado.

4.3. Entender na estratégia a
utilizagcdo das midias mais
tradicionais as mais modernas.

plano de

1. Briefing:

e interpretacdo de dados;

e target,

e posicionamento atual;

e concorréncia;

e posicionamento.de mercado

2. Estagios do ciclo de vida do
produto/ servigo:

e planejamento;

e _langamento;

e . maturidade;

e/ declinio

3. Andlise SWOT:
o forgas;

o fraquezas;

e ameagas;

e oportunidades

4.1. Principais atividades e

decisdes de marketing:

e planejamento estratégico —
plano de marketing;

e desenvolvimento;

e implementacgio;

e controle

4.2. Segmentacdo de mercados

e mercado-alvo:

o estratégias de selecdo de
segmentacao de mercados;

e beneficios da segmentacao
de mercado;

e como selecionar
segmento-alvo;

e processo de segmentacao
de mercado;

e estrutura da segmentagéo de
mercado

seu

Carga Horaria (Horas-aula)

Tedrica 60

Pratica em
Laboratoério*

40 Total

100 Horas-aula

Pratica em
Laboratério
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Tebrica (2,5)

50

Pratica em
Laboratoério*
(2,5)

50

Total (2,5)

100 Horas-aula

* Possibilidade de divisdo de classes em turmas, conforme o item 4.8 do Plano de Curso.

** Todos os componentes curriculares preveem pratica, expressa nas habilidades, relacionadas
as competéncias. Para este componente curricular, esta prevista divisdo de classes em turmas.
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1.7 — INFORMATICA APLICADA AQ MARKETING

Funcao: Execucao

COMPETENCIAS

HABILIDADES

BASES TECNOLOGICAS

1. Identificar recursos de
informatica aplicaveis a criagédo
de pecas publicitarias e
fechamento de arte final.

2. Conceber elementos ou
conjuntos de identidades visual
grafica, eletrébnica e audiovisual
em diferentes formatos.

3. Identificar software comercial
aplicado nas fungbes comerciais
e setoriais da empresa.

1.1. Utilizar diferentes recursos
de editoragdo e arte final para
pegas:

e impressas;

e em audio e video;

e para Web.

2.1. Utilizar software para criar
pecas que acompanham a
identidade visual da empresa/
produto como:
e desenhos
mascotes,
logomarcas, etc.;

e campanhas publicitarias,
propagandas, publicidades,
paginas impressas;. folders,
capas, painéis, _catalogos,
anuncios, etc::

e home pages, capa de livros,
house -organs, cadernos de
jornais, miolos, livros,
revistas, jornais, documentos
e pecas de documentacao
empresarial.

2.2. Utilizar software para a

criacao e edigao de:

vetorizados,
logotipos,

e imagens em video, sons,
backgrounds, gravagoes,
locugdes;

e comerciais em video,

vinhetas, chamadas, spots,
jingles, etc.
2.3. Utilizar software para criagao
de leiaute para sites e/ ou
anuncios Web em diferentes
formatos.

3.1. Utilizar software aplicado na
empresa para fungdes e
subfungdes comerciais.

1. Recursos de informatica na
preparagdo de cartazes, de
mensagens ao cliente e de
design.

2. Softwares especificos:

e software “Corel Draw” versao
11 “ou' superior, para a
confecgao de pecgas
publicitarias:

o vetorizagao de desenhos

e imagens;

criacdo de papelaria;

mala direta;

folders;

cartazes;

painéis;

Web Marketing;

banners;

outdoor, etc

e software “Movie Maker’ para
produgao de videos:

institucionais;

produtos;

servico;

autopromocgao;

didaticos;

religiosos;

socioculturais, etc

o software “Dream Weaver
MX’ para confecgao de:

o paginas para Internet,
banners, portfélios,
pecas publicitarias para
Internet

O O O 0O O O O O

O O O 0O O O O

3. Sistemas computadorizados e
softwares dedicados as areas e
subfungdes comerciais da
empresa

Carga Horaria (Horas-aula)
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Tedbrica 00 Pratica em " 80 | Total 80 Horas-aula
Laboratério
Pratica em

Tebrica (2,5) 00 | Laboratério* | 100 | Total (2,5) 100 Horas-aula

(2,9)

Pratica em
Laboratério

* Possibilidade de divisdo de classes em turmas, conforme o item 4.8 do Plano de Curso.

** Todos os componentes curriculares preveem pratica, expressa nas habilidades, relacionadas
as competéncias. Para este componente curricular, esta prevista divisdo de classes em turmas.
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1.8 - PLANEJAMENTO DO TRABALHO DE CONCLUSAOQ DE CURSO (TCC) EM

MARKETING

Funcao: Estudo e Planejamento

COMPETENCIAS COMPETENCIAS COMPETENCIAS
1. Analisar dados e informagdes | 1.1 Identificar demandas e | 1. Estudo do cenario da area
obtidas de pesquisas empiricas e | situagdes-problema no ambito da | profissional
bibliograficas. area profissional. e Caracteristicas do'setor:

2. Propor solucdes
parametrizadas por viabilidade
técnica e econbmica aos
problemas identificados no
ambito da area profissional.

1.2 Identificar fontes de pesquisa
sobre o objeto em estudo.

1.3 Elaborar instrumentos de
pesquisa para desenvolvimento
de projetos.

1.4 Constituir amostras para
pesquisas técnicas e cientificas,
de forma criteriosa e explicitada.
1.5 Aplicar instrumentos de
pesquisa de campo.

2.1 Consultar Legislacao,
Normas e Regulamentos
relativos ao projeto.

2.2 Registrar as -etapas do
trabalho.

2.3 Organizar:os dados obtidos
na forma de textos, planilhas,
graficos e esquemas.

v' macro e
microrregioes.
e Avangos tecnoldgicos;
e Ciclo de vida do setor;
e Demandas e tendéncias

futuras da area
profissional;

o . |dentificagdo de lacunas
(demandas nao

atendidas plenamente) e
de situagdes-problema
do setor.

2. Identificacdo e definicdo de
temas parao TCC
¢ Analise das propostas de
temas segundo os
critérios:
v pertinéncia;
v' relevancia;
v viabilidade.

3. Definicdo do cronograma de
trabalho

4. Técnicas de pesquisa
e Documentagéo indireta:
v/ pesquisa
documental;
v/ pesquisa
bibliografica.

e Técnicas de fichamento
de obras técnicas e
cientificas;

e Documentagéo direta:

v’ pesquisa
campo;

v’ pesquisa
laboratério;

v observagao;

v entrevista;

de

de
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v' questionario.

e Técnicas de estruturagéo
de instrumentos de
pesquisa de campo:

v' questionarios;

v' entrevistas;

v' formularios,
entre outros.

5. Problematizagao
6. Construgdo de hipoteses
7. Objetivos
e Geral e especificos (para

qué? para quem?).

8. Justificativa (por qué?)

Observagao

O produto a ser apresentado devera ser constituido de umas das tipologias estabelecidas conforme
Portaria do Coordenador do Ensino Médio e Técnico N° 354, de 25-02-2015, paragrafo 3°, mencionadas
a seguir: Novas técnicas e procedimentos; Preparagdes de pratos e alimentos; Modelos de Cardapios —
Ficha técnica de alimentos e bebidas; Softwares, aplicativos.e EULA (End Use License Agreement);
Areas de cultivo; Audios e videos; Resenhas de videos; Apresentacdes musicais, de danga e teatrais;
Exposic¢oes fotograficas; Memorial fotografico; Desfiles ou exposigdes de roupas, calgados e acessorios;
Modelo de Manuais; Parecer Técnico; Esquemas e diagramas; Diagramacao grafica; Projeto técnico com
memorial descritivo; Portfolio; Modelagem de Negdcios; Planos de Negdcios.

Carga Horaria (horas-aula)

- Pratica em
Tebrica 40 Laboratério* 00 | Total 40 horas-aula
Praticaem
Tebrica (2,5) 50 | Laboratério* | 00 | Total (2,5) 50 horas-aula
(2;5)

* Todos os componentes curriculares preveem pratica, expressa nas habilidades, relacionadas as
competéncias. Para este componente curricular, ndo esta prevista divisdo de classes em turmas.
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MODULO lll - Habilitagdo Profissional de TECNICO EM MARKETING

ll.1 — CANAIS DE DISTRIBUICAO

Funcao: Avaliacao

COMPETENCIAS

HABILIDADES

BASES TECNOLOGICAS

1. Analisar os tipos,
caracteristicas e fungbes dos
canais de distribuicdo no
marketing.

2. Selecionar oportunidades de
mercado para canais de
distribuicao.

3. Implementar as praticas dos
canais de distribuicdo e da
logistica da empresa.

1.1. Diferenciar os tipos,
caracteristicas e fungbes dos
canais de distribuicao.

1.2. Aplicar as politicas, ética e
praticas legais nos canais de
distribuicao.

1.3. Reconhecer a importancia
dos canais de distribuigdo para o
marketing.

2.1. Participar das decisdes no
gerenciamento dos canais de
distribuicao.

3.1. Diferenciar canais de
distribuicao e logistica.

3.2. Discernir - 0s' canais de
distribuicdo ‘dentro da logistica
praticada pela empresa.

3.3. «Gerenciar a cadeia de
suprimentos.

1.1. Tipos de canais .de
distribuicao:
e diretos;
e indiretos;
e reverso:
o logisticareversa
1.2. Intermediarios de canais:

e transacionais;

e _logistica;

¢ facilitagdo

1.3. Nivel de cobertura dos
canais:

e intensiva;

e seletiva;

e exclusiva

1.4. Franchising (franquias)

1.5. Regulamentagé&o dos canais:
e questdes legais;

e politicas;

e éticas

1.6. Canal do setor de servigos

21. Planejamento e

desenvolvimento de canal:

e analise, limitagdes, objetivos,
opgdes de canal, avaliagéo e
controle

2.2. Estratégias de canais de

distribuicao

2.3. Selecdo dos canais de

distribuicdo

3.1. Os canais de distribuicéo e a

logistica

3.2. Gerenciamento do canal:

e gestdo da cadeia de
suprimentos (supply chain
management);

e logistica integrada

Carga Horaria (Horas-aula)
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Tedbrica 40 Pratica em " 00 | Total 40 Horas-aula
Laboratério
Pratica em

Tebrica (2,5) 50 | Laboratério* 00 Total (2,5) 50 Horas-aula

(2,9)

* Todos os componentes curriculares preveem pratica, expressa nas habilidades, relacionadas as
competéncias. Para este componente curricular, ndo esta prevista divisdo de classes em turmas.
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lll.2 - MARKETING INSTITUCIONAL

Funcao: Avaliacao

COMPETENCIAS

HABILIDADES

BASES TECNOLOGICAS

1. Analisar os planejamentos e os
componentes mercadoldgicos.

2. Analisar o posicionamento da
imagem da marca no mercado.

3. Diagnosticar as agbes e
estratégias de gestado da imagem
corporativa.

1.1. Colaborar na criacdo e
desenvolvimento das
declaragdes institucionais viséo,
missdo, valores de uma
empresa.

1.2. Assessorar as decisdes de
planejamento.

2.1. Definir posicionamento da
imagem da marca ou empresa.
2.2. Avaliar a percepcédo do
posicionamento da marca no
mercado.

3.1. Definir estratégias de
comunicagéo mercadolégica
para a imagem da marca ou
empresa.

3.2. Definir agbes de gestdo da
imagem corporativa.

1.1. Conceito de planejamento:
e estratégico;
o tatico;
e operacional
1.2. Declaragdes institucionais:
e Mmissao;
e Visdo;
e valores e principios
1.3. Analise de ambientes:
e internos.e externos (SWOT);
e stakeholders:
o ;~grupos de influéncia e
interesse
1.4. Diagnéstico de comunicagéo
institucional

2.1. Posicionamento de imagem

institucional no mercado

2.2. Gerenciamento da imagem

da marca:

o estratégias de escolha da
adocdo de agbes para a
comunicagéo mercadoldgica;

e planejamento da
comunicagdo mercadoldgica
da imagem da marca

. Estratégias de comunicacgao:

e institucional;

e identidade corporativa;

e imagem corporativa;

e imagem da marca;

e imagem do produto;

e comunicagao
(endomarketing)

3.2. Propaganda institucional,

interna

3.3. Gestdo de imagem
corporativa
Carga Horaria (Horas-aula)
- Pratica em
Tedrica 40 Laboratorio® 60 | Total 100 Horas-aula
Pratica em

Teérica (2,5) | 50
(2,5)

Pratica em
Laboratoério* 50

Total (2,5)

100 Horas-aula

Laboratoério
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* Possibilidade de divisdo de classes em turmas, conforme o item 4.8 do Plano de Curso.

** Todos os componentes curriculares preveem pratica, expressa nas habilidades, relacionadas
as competéncias. Para este componente curricular, esta prevista divisdo de classes em turmas.
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lIl.3 - EMPREENDEDORISMO

Funcéao: Concepcao, Viabilizacao e Organizacao

COMPETENCIAS HABILIDADES BASES TECNOLOGICAS
1. Analisar o] contexto | 1.1. Identificar as variaveis | 1. Contexto socioecondémico e
socioecondmico e politico tendo | socioecondmicas e politicas do | politico:
em vista a pratica | mercado. ¢ empregabilidade, o
empreendedora. 1.2. Desenvolver a desenvolvimento da
empregabilidade de acordo com vantagem competitiva .no
o mercado globalizado. mercado;

2. Avaliar pesquisas de mercado

de trabalho para detectar
demandas.

3. Detectar e avaliar
oportunidades de  mercado,
avaliando 0s potenciais
concorrentes, consumidores e
fornecedores.

4. Planejar, monitorar e avaliar
projetos no ambito dos negdcios
da empresa.

1.3. Desenvolver
comportamentos
empreendedores.

1.4. Identificar oportunidades de
negocios.

1.5. Aplicar os principios de
empreendedorismo e
intraempreendedorismo.

2.1. Realizar pesquisa de

mercado de trabalho.

2.2. Avaliar as demandas do
mercado de trabalho.

2.3. Interpretar dados estatisticos
e mercado de trabalho.

3.1. Acompanhar as tendéncias
de mercado identificando
oportunidades para novos
projetos.

3.2. Determinar os potenciais
concorrentes, consumidores e
fornecedores.

3.3. Articular e executar o plano
de negdécio no ambito legal e
operacional.

3.4. Estabelecer objetivos e
acgbes para serem implantados a
longo, médio e curto prazo.

4.1. Aplicar agdes adequadas as
caracteristicas da organizagao.
4.2. Estimar estratégias dos
negoécios, buscando manter-se
alinhado aos desejos dos
clientes.

4.3. Colaborar na concepgéo
instituicbes de  apoio  as
empresas de pequeno, médio e
grande porte.

e caracteristicas e habilidades
do empreendedor;

e importancia. da ética no
comportamento
empreendedor;

e empreendedorismo no
marketing,

e intraempreendedorismo;

e networking

2. Empresa e sociedade:

e a empresa e o atendimento
as demandas do mercado;

e visdo dos empresarios e o

processo  evolutivo das
empresas;

e evolugdo do mercado x
empreendedorismo;

¢ modelo funcional de
empresas;

e ciclo de vida das empresas;
e inter-relagdes dos fatores de
sucesso

3. Planejamento do negécio:

e negocio;

e metodologia de projeto de
produto e servico;

e valor agregado;

e plano de negocios:

o estabelecimento de
objetivos e metas;

o clientes — busca de
oportunidades e demanda
no mercado;

o descricdo dos produtos ou
servigos;
analise dos concorrentes;
localizagéo;
métodos de marketing;
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4.4. Selecionar as praticas o fornecedores;

administrativas nas empresas de o Vviabilidade econdémica/
micro pequeno, médio e grande financeira;
porte. o determinagéo de pregos;
o orgamentaggo;
benchmarking
4. Constituicdo de empresas:

e introdu¢do e  conceitos
preliminares e passos para
registrar uma empresa;

e forma juridica das empresas;

e contrato social;

e microempresa, empresa de
pequeno, médio e grande

porte:
o conceito;
enquadramento;

o

o legislacao e declaragao;

o nome comercial e a
marca (razdo social e
fantasia);

o inscricdes, registros e
autorizacgdes diversas;

o aspectos tributarios

Carga Horaria (Horas-aula)

Tebrica 00 Pratica em " 60/ | Total 60 Horas-aula
Laboratério
Pratica em
Pratica em Laboratério
Tedrica (2,5) | 00 | Laboratério* 50 | Total (2,5) 50 Horas-aula
(2,5)

* Possibilidade de divisdo de classes em turmas, conforme o item 4.8 do Plano de Curso.

** Todos os componentes curriculares preveem pratica, expressa nas habilidades, relacionadas
as competéncias. Para este componente curricular, esta prevista divisdo de classes em turmas.
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ll.4 — PLANO DE COMUNICACAOQ

Funcao: Avaliacao

COMPETENCIAS HABILIDADES BASES TECNOLOGICAS
1. Distinguir informagées dos | 1.1. Filtrar as informacgdes e | 1.1. Levantamento de
diferentes géneros de captacdo | elaborar relatérios dos dados | informacdes

de dados.

2. Analisar as possibilidades de
ganhos de mercado.

3. Analisar os tipos consumidores
e 0s processos que levam as
decisdes de compra.

4. Selecionar fatias do mercado
consumidor.

5. Diferenciar e acompanhar os
diferentes meios e veiculos de
comunicagdo para o
planejamento de midia.

coletados nas pesquisas.

1.2. Utilizar nas pesquisas
ferramentas  eletrbnicas  ou
software profissional de
tabulacao de dados e formatagéao
de pesquisa.

1.3. Desenvolver banco de dados
das informagdes recolhidas.

2.1. Reconhecer variaveis de
mercado.

2.2. Utilizar da stakeholders, para
analise de situacao.

3.1. Correlacionar dados
selecionados e montar  perfil
psicografico de consumidores.
3.2. Escolher potencial target.
3.3. Fomentar potenciais targets
em consumidores.

3.4. Diferenciar beneficios na
concorréncia.

mercado em
publicos

4.1. - Segmentar
diferentes
consumidores.

5.1. Apreciar as caracteristicas
das midias internas e externas.
5.2. Criar estratégias de midias.

1.2. Pesquisas de mercado
1.3. Briefing

2. Analise situacional:

e analise dos ambientes
(macro e .microambiente,
SWOQOT);

o clippings;

e analise do mercado;
¢ tamanho do mercado;
e evolugao do produto

3. Anadlise da demanda:

e estudo das caracteristicas
dos consumidores;

e comportamento geral do
consumidor;

e publico-alvo;

e analise dos concorrentes

4. Posicionamento de mercado:

e analise dos clientes;

e delimitacdo da area de
atuagao;

e tendéncias de mercado;

e analise da concorréncia

5. Seleg¢do e planejamento de

midia:

e caracteristicas dos veiculos
de comunicagao externos e
internos;

e planejamento de midia

Carga Horaria (Horas-aula)

Teorica 40

Pratica em
Laboratoério*

40 Total

80 Horas-aula

Teérica (2,5) 50
(2,5)

Pratica em
Laboratorio* 50

Total (2,5)

100 Horas-aula

Pratica em
Laboratério

* Possibilidade de divisdo de classes em turmas, conforme o item 4.8 do Plano de Curso.
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** Todos os componentes curriculares preveem pratica, expressa nas habilidades, relacionadas
as competéncias. Para este componente curricular, esta prevista divisao de classes em turmas.
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ll.5 — ETICA E CIDADANIA ORGANIZACIONAL

Funcédo: Planejamento

COMPETENCIAS

HABILIDADES

BASES TECNOLOGICAS

1. Analisar os Cédigos de Defesa
do Consumidor, da legislagdo
trabalhista, do trabalho voluntario
e das regras e regulamentos
organizacionais.

2. Analisar procedimentos para a
promocgéao da imagem
organizacional.

3. Relacionar as técnicas e
métodos de trabalho com os
valores de cooperacao, iniciativa
e autonomia pessoal e
organizacional.

4. Analisar a importancia da
responsabilidade social e da

1.1 Interpretar a legislagéo
trabalhista nas relagbes de
trabalho.

1.2 Interpretar o Coddigo de

Defesa do Consumidor nas
relagdes de consumo.
1.3 Identificar o papel da

legislagdo no exercicio do
trabalho voluntario.

1.4 Identificar as regras e
regulamentos  nas  praticas
trabalhistas das organizagbes

2.1 Identificar o contexto de
aplicagcédo dos procedimentos na
organizagcdo e  adequa-los,
considerando os critérios " dos
6rgéos reguladores do'setor de

atuacéo.

2.2 Discernir .ameagas que
possam comprometer a
organizagéo.

23 Potencializar as

oportunidades que impactem na
imagem da organizagdo e
resultem em novas relagbes de
negoécios e parcerias.

3.1 Respeitar as diferengas
individuais e regionais dos
colaboradores no ambito

organizacional.

3.2 ldentificar valores e encorajar
as manifestacdes de
diversidades culturais e sociais.
3.3 Utilizar  técnicas de
aprimoramento das praticas de

convivéncia com todos os
envolvidos no processo de
construgéo das relacdes

profissionais e de consumo.

4.1 Identificar e respeitar as
agcbes de promocgado de direitos
humanos.

1. Conceito do Cédigo de Defesa
do Consumidor.

2. Fundamentos de Legislagéo
Trabalhista e Legislagdo para o

Auténomo.

3. Normas e comportamento

referentes aos regulamentos
organizacionais.
4, Imagem pessoal e
institucional.
5./ Definicdes de trabalho
voluntario
e Lei Federal 9.608/98;
o Lei Estadual n°
10.335/99;
o Deliberagbes CEETEPS
N°1 /2004.

6. Definicbes e técnicas de
trabalho
e Gestdo de autonomia
(atribuicdes e
responsabilidades):
v de lideranga;
v/ em equipe.
7. Cdédigo de ética nas
organizagdes
e Pdublicas;
e Privadas.

8. Cidadania, relagdes pessoais
e do trabalho.

9. Declaragdo Universal dos
Direitos Humanos, convengoes e
Direitos Humanos no Brasil.

10. Economia criativa
e Conceitos, estratégias e
desenvolvimento.
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sustentabilidade na formagdo | 4.2 Aplicar procedimentos de | 11. Respeito a diversidade
profissional e ética do cidado. responsabilidade social e/ou | cultural e social.
sustentabilidade na area.
4.3 Utilizar nogbes e estratégias | 12. Responsabilidade
de economia criativa para | social/sustentabilidade
agregar valor cultural as praticas e Procedimentos para area
de sustentabilidade. de “Marketing’.
Carga Horaria (Horas-aula)
- Pratica em
Teodrica 40 Laboratério* 00 | Total 40 Horas-aula
Pratica em
Teédrica (2,5) | 50 | Laboratério* 00 | Total (2,5) 50 Horas-aula
(2,5)

* Todos os componentes curriculares preveem pratica, expressa nas habilidades, relacionadas as
competéncias. Para este componente curricular, ndo esta prevista divisdo de:classes em turmas.
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I1l.6 - DESENVOLVIMENTO DO TRABALHO DE CONCLUSAO DE CURSO (TCC)

el WAkkerive

Funcédo: Desenvolvimento e Gerenciamento de Projetos

COMPETENCIAS

COMPETENCIAS

1. Planejar as fases de execugao
de projetos com base na
natureza e na complexidade das
atividades.

2. Avaliar as fontes e recursos
necessarios para o
desenvolvimento de projetos.

3. Avaliar a execugdo e os
resultados obtidos de forma
quantitativa e qualitativa.

1.1 Consultar diversas fontes de
pesquisa: catadlogos, manuais de
fabricantes, glossarios técnicos,
entre outros.

1.2 Comunicar ideias de forma
clara e objetiva por meio de
textos escritos e de explanagdes
orais.

2.1 Definir recursos necessarios
e plano de produgao.

2.2 Classificar os recursos
necessarios para o]
desenvolvimento do projeto.

2.3 Utilizar de modo racional os
recursos destinados ao:projeto.

3.1 Verificar e .acompanhar o
desenvolvimento do cronograma
fisico-financeiro.

3.2 Redigir- relatérios sobre o
desenvolvimento do projeto.

3.3 'Construir graficos, planilhas,
cronogramas e fluxogramas.

3.4. Organizar as informacdes,
os textos e os dados, conforme
formatacao definida.

COMPETENCIAS
1. Referencial tedrico da
pesquisa
e Pesquisa e compilagdo
de dados;

e Produgdes .. cientificas,

entre outros.

2. Construgdo de conceitos
relativos ao tema do trabalho e
definigdes técnicas

o. Definicdes dos termos
técnicos e cientificos
(enunciados explicativos
dos conceitos);

e Terminologia (conjuntos
de termos técnicos e
cientificos proprios da
area técnica);

e Simbologia, entre outros.

3. Escolha dos procedimentos
metodoldgicos

e Cronograma de
atividades;
e Fluxograma do
processo.
5. Dimensionamento dos
recursos necessarios para

execuc¢ao do trabalho

6. ldentificacdo das fontes de
recursos

7. Organizagao dos dados de
pesquisa

e Selegao;

e Codificagdo;

e Tabulagdo.

8. Andlise dos dados
e Interpretagéo;
e Explicagéo;
e Especificagao.
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9. Técnicas para elaboragéo de
relatérios, graficos, histogramas

10. Sistemas de gerenciamento
de projeto

11. Formatagdo de trabalhos
académicos

Observacao

A apresentacao descrita devera prezar pela organizagéo, clareza e dominio na abordagem do tema: Cada
habilitagéao profissional definira, por meio de regulamento especifico, dentre os “produtos” a seguir, qual
correspondera a apresentagéo escrita do TCC, a exemplo de: Monografia; Protétipo com Manual Técnico;
Maquete com respectivo Memorial Descritivo; Artigo Cientifico; Projeto de Pesquisa; Relatério Técnico.

Carga Horaria (horas-aula)

Tedrica 00 Pratica em « | 60 | Total 60 horas-aula
Laboratoério
Pratica em

Tebrica (2,5) 00 | Laboratério* | 50 | Total (2,5) 50 horas-aula
(2,5)

Pratica em
Laboratorio

* Possibilidade de divisdo de classes em turmas, conforme o item 4.8 do Plano de Curso.

** Todos os componentes curriculares preveem pratica, expressa nas habilidades, relacionadas
as competéncias. Para este componente curricular, esta prevista divisao de classes em turmas.
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1.7 - ESPANHOL INSTRUMENTAL Ii

Funcdo: Execucao

COMPETENCIAS

HABILIDADES

BASES TECNOLOGICAS

1. Interpretar textos técnicos.

2. Escolher o registro adequado a
situagdo na qual se processa a
comunicagdo e o vocabulo que
melhor reflita a ideia pretendida.

3. Identificar a lingua espanhola
como instrumento de acesso a
informagdo, as outras culturas e
grupos sociais.

4. Distinguir as variantes
linguisticas da lingua espanhola.

5. Analisar e interpretar textos
técnicos em espanhol.

1.1 Identificar a ideia principal do
texto.

2.1 Identificar a sequéncia de
fatos apresentadas no texto.

3.1 Identificar estruturas basicas
da lingua espanhola.

4.1 Utilizar expressdes cotidianas
relativas a area de vendas.

5.1 Expressar-se com
simplicidade e clareza em sua
area de atuacao.

1. Comunicagao:

e leitura dos numeros e das
horas;

e desenvolvimento de textos
para o plano de comunicagao
em marketing;

e caracterizagdo dopublico a
partir da cultura e do
comportamento de diferentes
povos/ consumidor

2. Gramatica:
e ' classes de palavras;

e verbos e pronomes
reflexivos, verbos no
pretérito simples e no

composto, uso do imperativo
na linguagem do marketing,
e o futuro;

e expressdes adverbiais de
tempo e uso das conjungdes
na persuaséo, tempo
condicional do verbo;

¢ diferenga de uso entre Muy e
Mucho

3. Técnicas de elaboragdo de
diferentes tipos de texto a partir
de diferentes tipos de pecas
publicitarias

4. Estratégias de tradugédo textual

5. Vocabulario:

o falsos cognatos
heterosemanticas);

e glossario mercadoldgico

(palabras

Carga Horaria (Horas-aula)

Teorica 60

Pratica em
Laboratoério*

00 Total

60 Horas-aula

Teédrica (2,5) | 50
(2,5)

Pratica em
Laboratoério* 00

Total (2,5)

50 Horas-aula
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* Todos os componentes curriculares preveem pratica, expressa nas habilidades, relacionadas as
competéncias. Para este componente curricular, ndo esta prevista divisdo de classes em turmas.

CNPJ: 62823257/0001-09 150
Pagina n® 74



Centro Estadual de Educacgao Tecnolégica Paula Souza

Governo do Estado de Sao Paulo

Rua dos Andradas, 140 — Santa Ifigénia — CEP: 01208-000 — Sao Paulo — SP

I11.8 — INGLES INSTRUMENTAL Il

Funcdo: Execucao

COMPETENCIAS

HABILIDADES

BASES TECNOLOGICAS

1. Interpretar textos técnicos.

2. Escolher o registro adequado a
situagdo na qual se processa a
comunicagdo e o vocabulo que
melhor reflita a ideia pretendida.

3. Identificar a lingua inglesa
como instrumento de acesso a
informagdo, as outras culturas e
grupos sociais.

4. Distinguir as variantes
linguisticas da lingua inglesa.

5. Analisar e interpretar textos
técnicos em inglés.

1.1 Identificar a ideia principal do
texto.

2.1 Identificar a sequéncia de
fatos apresentadas no texto.

3.1 Identificar estruturas basicas
da lingua inglesa.

4.1 Utilizar expressdes cotidianas
relativas a area de Vendas.

5.1 Expressar-se com
simplicidade e clareza em sua
area de atuacao.

N

. Comunicagéo:

e leitura dos numeros e das
horas;

e desenvolvimento de textos
para o plano de comunicagao
em marketing;

e caracterizagdo dopublico a

partir da cultura e do

comportamento de diferentes
povos/ consumidor

2. Gramatica:
e ' classes de palavras;

e verbos e pronomes
reflexivos, verbos no
pretérito simples e no

composto, uso do imperativo
na linguagem do marketing,
e o futuro;

e expressdes adverbiais de
tempo e uso das conjungdes
na persuaséo, tempo
condicional do verbo

3. Técnicas de elaboragéo de
diferentes tipos de texto a partir
de diferentes tipos de pecgas
publicitarias

4. Estratégias de tradugéo textual

5. Vocabulario:

e falsos cognatos (palavras
heterosemanticas);

e glossario mercadoldgico

Carga Horaria (Horas-aula)

Tedrica 60

Pratica em
Laboratorio*

00 Total

60 Horas-aula

Teérica (2,5) | 50
(2,5)

Pratica em
Laboratoério* 00

Total (2,5)

50 Horas-aula

* Todos os componentes curriculares preveem pratica, expressa nas habilidades, relacionadas as
competéncias. Para este componente curricular, ndo esta prevista divisdo de classes em turmas.
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