“ PLANO DE CURSO

GOVERNO DO TECNICO EM VENDAS
PARANA FORMA SUBSEQUENTE

| - REQUERIMENTO
Elaborado pelo estabelecimento de ensino para o(a) Secretario(a) de Estado da

Educacéo.

Il - INDENTIFICAGAO DO ESTABELECIMENTO DE ENSINO
Indicacdo do nome do estabelecimento de ensino, de acordo com a vida legal do

estabelecimento (VLE).
Il - PARECER E RESOLUGAO DO CREDENCIAMENTO DA INSTITUIGAO

IV — JUSTIFICATIVA (completar com a justificativa do curso)

A estruturacao do Curso Técnico em Venda visa o aperfeigoamento na concepgao
de uma formagdo técnica que articule trabalho, cultura, ciéncia e tecnologia como
principios que sintetizem todo o processo formativo. O plano ora apresentado teve como
eixo orientador a perspectiva de uma formacgao profissional como constituinte da
integralidade do processo educativo.

Assim, os componentes curriculares integram-se e articulam-se garantindo que os
saberes cientificos e tecnolégicos sejam a base da formagao técnica. Por outro lado
introduziu-se disciplinas que ampliam as perspectivas do “fazer técnico” para que ele se
compreenda como sujeito histérico que produz sua existéncia pela interacdo consciente
com a realidade construindo valores, conhecimentos e cultura.

A implantagdo do curso Técnico em Vendas, faz-se necessaria, em virtude das
novas demandas do mundo do trabalho exigir um profissional convenientemente formado,
que seja capaz de transformar os planos idealizados em acdes efetivas.

Neste contexto, fatores tém determinado a ampliacdo do espaco de atuacao

destes profissionais e demonstrado a necessidade de uma formagao técnica.



V - OBJETIVOS

a) Organizar experiéncias pedagogicas que levem a formacdo de sujeitos criticos e
conscientes, capazes de intervir de maneira responsavel na sociedade em que vivem;

b) Oferecer um processo formativo que sustentado na educacgao geral obtida no nivel
médio assegure a integracao entre a formacao geral e a de carater profissional;

c) Articular conhecimento cientificos e tecnologicos das areas naturais e sociais
estabelecendo uma abordagem integrada das experiéncias educativas;

d) Oferecer um conjunto de experiéncias tedrico-praticas na area de Vendas.

e) Capacitar sujeitos para atuar nas atividades de compra e venda local, importacao,
exportacdo, planejamento, armazenamento, distribuicdo de materiais e prestagcdo de

Servigo.

VI - DADOS GERAIS DO CURSO

Habilitagao Profissional: Técnico em Vendas

Eixo Tecnolégico: Gestao e Negdcios

Forma: Subsequente

Carga Horaria Total: 1000 horas/aula ou 833 horas

Regime de Funcionamento: de 22 a 62 feira, no(s) periodo(s): noite.
Regime de Matricula: Semestral

Numero de Vagas.......... por turma. (Conforme m? - minimo 30 ou 40)
Periodo de Integralizagao do Curso: 01 (um) ano

Requisitos de Acesso: Conclusdo do Ensino Médio

Modalidade de Oferta: Presencial



VIl - PERFIL PROFISSIONAL DE CONCLUSAO DE CURSO

O Técnico em Vendas domina conteudos e processos relevantes do conhecimento
cientifico, tecnoldgico, social e cultural utilizando suas diferentes linguagens, o que |he
confere autonomia intelectual e moral para acompanhar as mudancgas, de modo a intervir
no mundo do trabalho. Estuda os produtos e servigos da empresa, caracteriza o publico
alvo e recolhe informagdes sobre as demandas e o mercado em geral. Prepara a¢des de
venda. Promove e efetua venda de produtos e servigos, bem como a organizagdo do
ambiente de venda. Promove servigo de apoio ao publico, fidelizacdo e atendimento pos-
venda. Organiza e gerencia os arquivos dos clientes. Colabora na captagcdo de novos

clientes.

VIIl - ORGANIZAGAO CURRICULAR CONTENDO AS INFORMAGOES RELATIVAS A
ESTRUTURA DO CURSO:

a. Descricao de cada disciplina contendo ementa:

1. COMPORTAMENTO ORGANIZACIONAL E DE PESSOAL

Carga horaria total: 120 h/a - 100 h

EMENTA: Estudo do comportamento organizacional, considerando a comunicagao
interpessoal e organizacional nos grupos e equipes, nas atividades relacionadas a todos

0S processos necessarios a gestdo de pessoas nas organizagoes.

CONTEUDOS:
- Teorias do comportamento organizacional;
- Estrutura organizacional;
- Organizacéao formal e informal,
- Caracteristicas organizacionais;

- Tipos de organizacao;



- Estruturas comunicativas;

- Bloqueios e conflitos da comunicacgao;

- Aspectos formais e informais da comunicacgao;

- Relagdes intergrupais, grupos e equipes;

- Relagdes industriais;

- Teorias de lideranga; abordagem comportamental;

- Motivagao e atitudes;

- Poder e conflito;

- Teorias de motivacéo;

- Satisfagdo e desempenho;

- Clima organizacional;

- Recrutamento e Selecgao;

- Métodos de recrutamento;
- Técnicas de selegdo: entrevistas, dinamicas, provas de conhecimento, testes de
personalidade;

- Desenvolvimento e Treinamento;

- Diagnéstico;

- Processo;

- Avaliacgao;

- Politica de salarios e Remuneragao.

BIBLIOGRAFIA

AGUIAR, Maria Aparecida Ferreira de. Psicologia aplicada a administragao: teoria
critica e a questao ética nas organizacdes. Sao Paulo: Excellus, 1992.

SPECTOR, Paulo E. Psicologia nas organizagoes. Sdo Paulo: Saraiva, 2002.
BERGAMINI, C.W. Psicologia Aplicada a Administragcao de Empresas: psicologia do
comportamento organizacional. Sdo Paulo: Atlas, 1996.

FIORELLI, José Osmir. Psicologia para Administradores: integrando teoria e pratica.
S&o Paulo: Atlas, 2000.

ROBBINS, S. Comportamento Organizacional. S&o Paulo: Editora Pearson Educatio,
2002.



2. ECONOMIA E MERCADO
Carga horaria total: 80 h/a - 67 h

EMENTA: Desenvolvimento dos processos que caracterizam a organizagédo da atividade
econdmica desde a natureza até a mobilizagao dos fatores de produgao vitais para a ge-

racao de bens e servicos.

CONTEUDOS:

- A natureza do problema econémico:
* Recursos escassos;

* Necessidades ilimitadas;

* Bens;

* Fluxos fundamentais;

* Questodes centrais da economia;

» Sistemas econémicos;

- A sociedade de mercado:

* As mudancgas;

* A configurag&o dos fatores de producgao trabalho, terra e capital;

» Ascenséao do “motivo de lucro”, “filosofia” do comércio e o mecanismo de mercado;
- A estrutura do mercado:

* Os modelos de estrutura de mercado;

» Uma visao historica;

- A oferta, a demanda e o mercado:

* O equilibrio de mercado;

* O excedente do consumidor;

* O excedente do produtor;

* A eficiéncia de mercado;

* A elasticidade-preco da demanda;

* A elasticidade e sua relagao com a explicagao dos fendbmenos econémicos;
- Desafios da sociedade de mercado:

* Plano versus mercado;

* O capitalismo e a economia de mercado.



BIBLIOGRAFIA

ARAUJO, Carlos Roberto Vieira. Histéria do pensamento econémico: uma abordagem
introdutoria. Sdo Paulo: Atlas, 2008.

GREMAUD, Amaury Patrick, DIAZ, Maria Dolores Montoya, AZEVEDO, Paulo Furquim
de, TONETO JUNIOR, Rudinei. Introdugao a Economia. Sdo Paulo, Atlas, 2007

HUNT , E. K. Histéria do Pensamento Econémico. Sdo Paulo: Campus-Elsevier: 2005.
PASSOS, Carlos Roberto M. & NOGAMI, Otto. Principios de Economia. Sao Paulo:
Pioneira, 2005.

VASCONCELLOS, Marco Antonio Sandoval de. Economia: micro e macro. Sdo Paulo:
Atlas, 2007.

3. ESTRATEGIAS DE VENDAS E NEGOCIAGAO

Carga horaria total: 120 h/a - 100 h

EMENTA: As ferramentas estrégicas e a avaliagao de cenarios que envolvam compra e

venda de bens e servicos.

CONTEUDOS:

- Visao contemporanea da area de vendas;
- O papel da venda pessoal,

- Plano de vendas;

- Avaliacéo das oportunidades de mercado;
- Estimativa de potencial do mercado;

- Métodos de previséo de vendas;

- Administracédo de vendas;

- Zoneamento de vendas;

- Estruturacao da forca de vendas;

- Formacao da equipe de vendas;

- Treinamento do vendedor;

- Cotas de vendas;



- Auditoria de vendas;

- Principios da negociagéo;

- Relagao entre empresa e colaborador;
- Relag¢des de parceria;

- Modelos de negociagao;

- Estratégias e taticas de negociacéo.

BIBLIOGRAFIA

ANDRADE, Rui Otavio, et al. Principios de negociacao: ferramentas e gestdao. Sao
Paulo: Atlas, 2007.

CASTRO, Luciano Thome E.; CONSOLI, Matheus Alberto; NEVES, Marcos Fava. Venda!
S&o Paulo: Bookman Companhia Ed., 2007.

CHIAVENATO, Idalberto. Administragao de vendas. Rio de Janeiro: Campus, 2005.
FUTRELL, Charles M. Vendas — Fundamentos e novas praticas de gestao. Sao Paulo:
Saraiva, 2003.

LAS CASAS, Alexandre L. Técnicas de vendas. Sdo Paulo: Atlas, 2004.

LAS CASAS, Alexandre L. Administragao de vendas. Sdo Paulo: Atlas, 2005.

LEWICKI, Roy L.; SAUNDERS, David M.; MINTON, John W. Fundamentos da
negociagao. Porto Alegre: Bookman, 2002.

THULL, Jeffrey. Gestao de vendas complexas. Rio de Janeiro: Campus, 2006.

4. FUNDAMENTOS DO TRABALHO

Carga horaria total: 40 h/a-33 h

EMENTA: O Trabalho humano nas perspectivas ontoldgicas e historica; o trabalho como
realizagao da humanidade, como produtor da sobrevivéncia e da cultura; o trabalho como
mercadoria no industrialismo e na dinamica capitalista. As transformagdes no mundo do

trabalho: tecnologias, globalizacéo, qualificagdo do trabalho e do trabalhador.

CONTEUDOS:
- O ser social;
- Mundo do trabalho;



- Sociedade

- Dimensdes do trabalho humano;

- Perspectiva historica das transformagées do mundo do trabalho;

- O trabalho como mercadoria: processo de alienacio;

- Emprego, desemprego e subemprego;

- O processo de globalizagao e seu impacto sobre 0 mundo do trabalho;

- O impacto das novas tecnologias produtivas e organizacionais no mundo do trabalho;
qualificagéao do trabalho e do trabalhador;

- Perspectivas de inclusédo do trabalhador na nova dinamica do trabalho.

BIBLIOGRAFIA
CHESNAIS, F. Mundializagao do capital. Petrépolis: Vozes, 1997.

FROMM, E. Conceito marxista de homem. Rio de Janeiro: Zahar, 1979.

GENRO, T. O futuro por armar. Democracia e socialismo na era globalitaria.

Petropolis: Vozes, 2000.

GENTILI, P. A educagao para o desemprego. A desintegragcao da promessa
integradora. In. Frigotto, G. (Org.). Educacéo e crise do trabalho: perspectivas de final de

século. 4 ed. Petrépolis: Vozes, 2000.

GRAMSCI, A. Concepcgao dialética da histoéria. Rio de Janeiro: Civilizagdo Brasileira,
1978.

HOBSBAWM, E.. A era dos extremos - O Breve Século XX - 1914-1991. Sao Paulo:
Editora da UNESP, 1995.

JAMESON. F. A cultura do dinheiro. Petrépolis: Vozes, 2001.

LUKACS, G. As bases ontolégicas do pensamento e da atividade do homem. Temas

de Ciéncias Humanas. Sao Paulo: [s.n], 1978.

MARTIN, H. P.; SCHUMANN, H. A armadilha da globalizagdao: O assalto a democracia e

ao bem-estar. Sao Paulo: Globo, 1996.

NEVES, L.M. W. Brasil 2000: nova divisao do trabalho na educagao. Sao Paulo: Xama,
2000.

NOSELLA, P. Trabalho e educacao. In: Frigotto, G. (Org.). Trabalho e conhecimento:

dilemas na educacao trabalhador. 4 ed. Sdo Paulo:Cortez, 1997.



SANTOS, B. Reinventando a democracia. Entre o pre-contratualismo e o pés-
contratuialismo. In: Beller, Agnes et al. A crise dos paradigmas em ciéncias sociais.

Rio de Janeiro: Contraponto, 1999.

5. GESTAO FINANCEIRA E ORGAMENTARIA

Carga horaria total: 120 h/a - 100 h

EMENTA: Apresentacao de alternativas de investimento e avaliagao dos riscos a que a

organizagao esta exposta.

Conteudos:

- A funcéo financeira da empresa;

- O trindmio risco, retorno e liquidez;

- Gestéao financeira de tesouraria;

- Administracéo do capital de giro;

- Estrutura de capital,

- Analise de investimentos;

- Avaliagao e gerenciamento de risco;

- Elaboracéo e analise de orcamentos;

- Aspectos comportamentais do orgamento
empresarial;

- A funcgao do controller e o orcamento empresarial;

- Tipos de orcamentos.

Bibliografia

ALTMAN, E. I.; SAUNDERS, A. Credit risk measurement: Developments over the last 20 years.
Journal of Banking & Finance, v. 21, p. 1721 — 1742, 1998.

Anthony, Robert N. e Govindarajan V. Sistema de controle gerencial. Sao Paulo: Editora Atlas,
2001

BODIE, Z; MERTON, R. C. Finang¢as. Porto Alegre: Bookman Editora, 2002.

BRIGHAM, E. F.; EHRHARDT, M. C. Administracio financeira: teoria e pratica. Sao Paulo:
Pioneira Thomson Learning, 2006

CAOUETTE, J. B.; ALTMAN, E. I. ; NARAYANAN, P. Gestao do risco de crédito: O proximo
9



grande desafio financeiro. Rio de Janeiro: Qualitymark Editora Ltda., 2000

Covaleski, Mark A. Evans III, John H., Luft, Joan L. and Shields, Michael D. Budgeting research:
Three theoretical perspectives and criteria for selective integration. Journal of Management
Accounting Research, V. Fifteen, p. 3-49, 2003

Frezatti, F. Beyond Budgeting: Inovacdo ou resgate de antigos conceitos do orcamento empresarial?
RAE - Revista de Administracio de Empresas. V.45, n.2, 2005.

GITMAN, L. J. Principios de administracao financeira. Sao Paulo: Pearson Education do Brasil,
2004

GUERARD Jr., J. B.; SCHARTZ, E. Quantitative corporate finance. New Y ork: Springer Science,
2007.

Hansen, S.C.; Otley, D. T.; Stede, W.V. Practice development in budgeting: An overview and
research perspective. Journal of Management Accounting Research, V. Fifteen, p.96-116, 2003.
HIDA II E. T. Risk management in top financial firms continues to evolve. Bank Accounting &
Finance, April - May 2005

JORION, P. Value at Risk: A nova fonte de referéncia para a gestdo do risco financeiro. 2 ed. Sao
Paulo: BM&F Editora, 2003

Kaplan, R. S., Young, S. M., Atkinson, A. Management accounting, Prentice Hall, Fourth Edition,
2003.

LEMES JUNIOR, A. B.; RIGO, C. M.; CHEROBIM, A. P. M. S. Administracao financeira:

principios, fundamentos e praticas brasileiras. 2 ed. Rio de Janeiro: Elsevier Editora Ltda., 2005
MODIGLIANI, F. and MILLER, M. The cost of capital, corporation finance, and the theory of
investment, The American Economic Review, v. 48, 1958.

Corporate income taxes and the cost of capital: a correction. The American Economic
Review, v.53, n.3, 1963.
SECURATO, J. R. Calculo financeiro das tesourarias, 4 ed. Sdo Paulo: Saint Paul Institute of
Finance Editora, 2008
SHARPE, W. F.; ALEXANDER, G. J.; BAILEY, J. V. Investments. 6 th ed. Upper Saddle River:
Prentice Hall, 1999

6. INFORMATICA

Carga horaria total: 40 h/a—-33 h

EMENTA: O uso das ferramentas da informatica no ambiente de trabalho.


http://www.livrariacultura.com.br/scripts/cultura/catalogo/busca.asp?pagina=1&precomax=0&parceiro=OJXATO&cidioma=&ordem=disponibilidade&nautor=342479&neditora=2849&n1=10&n2=3&n3=0&palavratitulo=&palavraautor=&palavraeditora=&palavraassunto=&modobuscatitulo=pc&modobuscaautor=pc&refino=1&sid=2001992588823604188192032&k5=303910F9&uid=
http://www.livrariacultura.com.br/scripts/cultura/catalogo/busca.asp?pagina=1&precomax=0&parceiro=OJXATO&cidioma=&ordem=disponibilidade&nautor=223309&neditora=2849&n1=10&n2=3&n3=0&palavratitulo=&palavraautor=&palavraeditora=&palavraassunto=&modobuscatitulo=pc&modobuscaautor=pc&refino=1&sid=2001992588823604188192032&k5=303910F9&uid=

CONTEUDOS:
- Sistema operacional linux;
- Inicializagao, area de trabalho (desktop) e janelas;
- Pastas, diretorios, arquivos, configuragbes de hardware e software;
- Editor de textos;
- Digitacao, edicao e formatagdo de documentos;
- Tabelas, mala direta e etiquetas;
- Planilha eletrénica;
- Féormulas e fungdes matematicas e estatisticas, graficos, planilhas e pastas de
trabalho;
- Navegador Mozilla Firefox;

-Gerenciador de correio eletrénico.

BIBLIOGRAFIA
CAPRON, H. L., JOHNSON, J. A.; Introdugcao a Informatica. Sao Paulo: Pearson /
Prentice Hall, 2004.

CATAPULT, Inc. Microsoft Excel 2000 passo a passo. Sao Paulo: Makron Books, 2000.

CATAPULT, Inc. Microsoft Windows 98 passo a passo. Sao Paulo: Makron Books,
1999.

MINK, C. Microsoft Office 2000. Makron Books, 1999.
NORTON, P. Introdugao a Informatica. Makron Books, 1997.

SILVA, Mario Gomes da. Informatica — Terminologia Basica — Microsoft Windows XP —
Microsoft Word 2007 — Microsoft Excel 2007 — Microsoft Access 2007 — Microsoft Power
Point 2007. Editora Erica, 2008.

WHITE, R. Como Funciona o Computador. 8% ed. Editora QUARK, 1998.

7. LOGISTICA NO COMERCIO E SERVIGOS

Carga horaria total: 120 h/a - 100 h

EMENTA: Aplicagéo da logistica e planejamento no comércio e servigos de varejo.



Avaliagdo de mercado;

Comportamento do consumidor;

Terceirizagao: vantagens e desvantagens;
Administracdo de venda de produtos e servicos;
Administragéo de varejo;

Planejamento de novos produtos e servigos;

Fatores e percepc¢des e administragao na

venda/compra individual e em uma organizagao.

O papel da logistica nas empresas.

Fungdes logisticas: aquisigao, transporte,

armazenamento, gerenciamento de estoques, processamento de pedidos, embalagem,

distribuicao.

A Logistica no comércio e servigos.

A aplicagéao logistica no comércio de varejo.

BIBLIOGRAFIA

ASLOG. Glossario Logistica. Sdo Paulo: Aslog, 2004.

BALLOU, R. Logistica Empresarial. Sao Paulo: Atlas, s/d.

BOWERSOX, Donald J.; CLOSS, David J. Logistica Empresarial — o processo de
integragdo da cadeia de suprimento. Sdo Paulo: Atlas, 2001.

CAIXETA FILHO, José V. Gestao Logistica do Transporte de Cargas. Atlas: Sao
Paulo, 2001.

CHING, Hong Yuh. Gestao de Estoques na Cadeia de Logistica Integrada. S&o
Paulo: Atlas, 2006

FLEURY, Paulo F.; WANKE, Peter; FIGUEIREDO, Kleber. Logistica Empresarial: a
perspectiva brasileira. Sao Paulo: Atlas, 2000.

GONCALVES, Paulo Sérgio; SCHWEMBER. Administragao de Estoques. Rio de
Janeiro: Interciéncia, s/d.

ROSA, Clovis. Gestao de Almoxarifados. Sdo Paulo: Edicta, 2003.



8. MATEMATICA FINANCEIRA E ESTATISTICA

Carga horaria total: 120 h/a - 100 h

EMENTA: Utilizacdo da matematica financeira e da estatistica na analise de alternativas

de investimentos ou financiamentos de bens de consumo.

CONTEUDOS:

- Capitalizagcdo composta: juro composto, desconto

composto;

- Calculos de taxas;

- Amortizagao;

- Depreciagao;

- Financiamento;

- Estatistica: conceito de estatistica;
- Arredondamento de numeros;

- Propriedades da somatobria;

- Variavel discreta e continua;

- Populagdes e amostras;

- Técnicas de amostragem: amostragem causal simples,

sistematica e estratificada;

- Tendenciosidade da amostra;
- Séries estatisticas;

- Medidas de tendéncia central (ou de posi¢c&do): média,

mediana, moda, quartis;

- Medidas de dispersdo: variancia, desvio padréo,

coeficiente de variacao;



- Distribuicdo de frequéncias: dados brutos, rol, tabela de

frequéncias, elementos de uma distribuicdo de frequéncias, tipos de frequéncias;

- Apresentacgao grafica;
- Dados agrupados: histograma e outros graficos;
- Noc¢des de correlagéo e regressao;

- Aplicacao da estatistica a Administracao.

BIBLIOGRAFIA

ARAUJO, C. R. V. Matematica Financeira. Sdo Paulo: Atlas. 2000.

ASSAF NETO, A. Matematica Financeira e suas Aplicagées. 8. ed. Sdo Paulo: Atlas,
2003.

CRESPO, A. A. Matematica Comercial e Financeira. 13.ed. S&o Paulo: Saraiva, 2002.
MENDONCGCA, L. G. Matematica Financeira. 3 ed. Rio de Janeiro: FGV, 2004.

PARANA, Secretaria do Estado da Educacao, Diretrizes Curriculares da Rede Publica
de Educacao Basica: Matematica. Curitiba: SEED-PR, 2006.

VIEIRA SOBRINHO, J. D. Matematica Financeira. 7.ed. Sdo Paulo: Atlas, 2000.

9. NOCOES DE DIREITO COMERCIAL

Carga horaria total: 120 h/a -100 h

EMENTA: Conhecimento de nogcdes do direito comercial/empresarial com énfase nos
aspectos praticos das empresas, quanto a constituicdo das empresas comerciais, livros e

registros.

CONTEUDOS:

Histéria do Direito Comercial;

Registro do comércio;

Livros comerciais: eficacia probatdria e exibi¢ao judicial;

Sociedade nao personificada;



- Sociedade em comum;

- Sociedade em conta de participagao;
- Sociedade personificada;

- Sociedade simples;

- Sociedades em nome coletivos;

- Sociedade em comandita simples;

- Sociedade limitada;

- Sociedade andnima;

- Sociedade em comandita por acoes;

- Atos constitutivos da sociedade;

- Dissolucgao e liquidacéo da sociedade;
- Transformacgdes, incorporacao, fusdo e cisdo das sociedades comerciais;
- Unido de empresas;

- Contratos mercantis/comerciais;

- Titulos de crédito;

- Faléncia;

- Concordata;

- Defesa do consumidor.

BIBLIOGRAFIA

ALMEIDA, Amador Paes de. Teoria e pratica dos titulos de crédito. 23. ed. Sao
Paulo: Saraiva, 2004. 574 p.

ALVIM, Arruda. Cédigo do consumidor comentado. 2. ed. rev. e ampl. Sdo Paulo:
Revista dos Tribunais, 1995. 577 p

BATALHA, Wilson de Souza Campos. Titulos de crédito: Rio de Janeiro: Forense,
1989. 825 p

BERTOLDI, Marcelo M.; RIBEIRO, Marcia Carla Pereira. Curso avang¢ado de direito
comercial. 2. ed. rev. e atual. Sdo Paulo: Revista dos Tribunais, 2004. v.

BULGARELLI, Waldirio. Direito comercial. 10. ed. Sdo Paulo: Atlas, 1993. 250 p
BULGARELLI, Waldirio. Titulos de crédito. 9. ed. atual. Sdo Paulo: Atlas, 1992. 489 p
COELHO, Fabio Ulhoa. Curso de direito comercial. Sdo Paulo: Saraiva, 1998-. 3 v.
COELHO, Fabio Ulhoa. Manual de direito comercial. 14. ed., rev. e atual. Sdo Paulo:
Saraiva, 2003. 500 p.

COELHO, Fabio Ulhoa. Manual de direito comercial. 3. ed. Sdo Paulo: Saraiva, 1992.
422 p.



DORIA, Dylson. Curso de direito comercial. Sdo Paulo: Saraiva, 1990. v

FAZZIO JUNIOR, Waldo. Lei de faléncias e concordatas comentada. 2. ed. Séo
Paulo: Atlas, 2001. 341 p.

GONZAGA, Vair. Titulos de crédito. Campinas: Bookseller, 1997. 2 v

LOBO, Thomaz Thedim. Introdugcao a nova lei de propriedade industrial lei n.
9.279/96: Sao Paulo: Atlas, 1997. 173 p.

LUCCA, Newton de. Direito do consumidor: S&o Paulo: Revista dos Tribunais, 1995.
189 p.

MARTINS, Fran. Curso de direito comercial: 27. ed. Rio de Janeiro: Forense, 2001.
384 p

MENDONCA, José Xavier Carvalho de. Tratado de direito comercial brasileiro.
Campinas: Bookseller, 2001. t.

NEGRAO, Ricardo. Manual de direito comercial e de empresa. S&o Paulo: Saraiva,
2003. v.

NOGUEIRA, Tania Lis Tizzoni. A prova no direito do consumidor: Curitiba: Jurua,
1999. 145 p.

PARIZATTO, Jodo Roberto. Protesto de titulos de crédito: 2. ed. Ouro Fino: EDIPA,
1999. 173 p.

REQUIAO, Rubens. Curso de direito comercial. Sdo Paulo: Saraiva, 1988-. v.
REQUIAO, Rubens. Curso de direito comercial. Sdo Paulo: Saraiva, 1988-. v.

ROCHA FILHO, José Maria. Curso de direito comercial. 3. ed. rev., atual. e ampl. Belo
Horizonte: Del Rey, 2004. v.

ROQUE, Sebastiao José. Teoria geral do direito comercial. Rio de Janeiro: Forense,
1991.95p

SILVEIRA, Newton. A propriedade intelectual e a nova lei de propriedade industrial:
Sao Paulo: Saraiva, 1996. 214 p

SOARES, José Carlos Tinoco. Tratado da propriedade industrial: S&o Paulo: Juridica
Brasileira, 1998. 979 p.

10. TECNICAS DE INFORMAGAO E COMUNICAGAO

Carga horaria total: 120 h/a - 100 h



EMENTA: Os componentes essenciais da comunicacao e desenvolvimento da capacidade

de expressao oral e escrita, voltados a organizagéo comercial.

CONTEUDOS:

- Aspectos gramaticais indispensaveis ao bom
desempenho linguistico;

- Linguagem oral e escrita/ coloquial e formal;

- Coeréncia e coesao do texto;

- Organizacgao do discurso e do pensamento;

- Gramatica instrumental;

- Redacéao técnica;

- A linguagem dos meios de comunicagdo e
informacéo;

- O que é publicidade e propaganda, suas fungdes;
- A contra-propaganda;

- Conceito de Marketing;

- Ferramentas do Marketing;

- Merchandising;

- Marketing Direto;

- Analise de comportamento de mercado;

- Definicao de Consumidor/Atendimento;

- Produtos, Marcas e embalagens;

- Sistema Integrado de Marketing;

- Pesquisa de Mercado;

- Aplicacdo da Pesquisa;

BIBLIOGRAFIA
BENNETT, P. D. O Comportamento do Consumidor. Sdo Paulo: Atlas, 1995.

COBRA, Marcos. Administracdo de Marketing. Sao Paulo: Atlas, 2000.

FARIA, A. Nogueira. Organizagdo de Empresas: Organizacdo — Estrutura e Sistemas.

Livros Técnicos e Cientificos Editora, 1980.

FERREIRA, Ademir Antonio; REIS, Ana Carla Fonseca; PEREIRA, Maria Isabel. Gestao

Empresarial: de Taylor aos nossos dias: evolugdo e tendéncias. Thomson Learning
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(Pioneira), 2006.
GONCALVES, Marco Aurélio. Manual pratico do vendedor lojista. Curituba: Jurua, s/d.
GRACIOSO, Francisco. Marketing Estratégico. Sao Paulo: Atlas, 2001.

GRUENWALD, G. Como Desenvolver e Langar um Produto Novo no Mercado. Sao
Paulo: Makron Books, 1994.

GUEDES, Carlos A. B. Técnica do vendedor lojista. S0 Paulo: Edigdo do Autor, 2002.

b. Plano de Estagio com Ato de Aprovagdao do NRE (quando houver estagio

profissional supervisionado)

1. Identificagédo da Instituigdo de Ensino:
-Nome do estabelecimento:
-Entidade mantenedora:

-Endereco (rua, n°., bairro):
-Municipio:
-NRE:

2. |dentificacao do curso:
-Habilitacio:
-Eixo Tecnoldgico:
-Carga horaria total:
-Do curso: horas

-Do estagio: horas

3. Coordenacéo de Estagio:
-Nome do professor (es):

-Ano letivo:

4. Justificativa
-Concepgdes(educacao profissional, curso, curriculo, estagio);
-Insergéo do aluno no mundo do trabalho;

-Importancia do estagio como um dos elementos constituintes de sua formacgao;



-O que distingue o estagio das demais disciplinas e outros elementos que justifiquem a

realizagao do estagio
5. Objetivos do Estagio
6. Local (ais) de realizagao do Estagio
7. Distribuicdo da Carga Horaria (por semestre, periodo..)
8. Atividades do Estagio
9. Atribuicbes do Estabelecimento de Ensino
10. Atribuigcdes do Coordenador
11. Atribuicdes do Orgaol/instituigdo que concede o Estagio
12. Atribuigdes do Estagiario
13. Forma de acompanhamento do Estagio
14. Avaliagao do Estagio
15. Anexos, se houver
* O Plano de Estagio dos estabelecimentos de ensino que ofertam Cursos Técnicos
devem ser analisados pelo Nucleo Regional de Educagao que emitira parecer proprio

(Oficio Circular n® 047/2004 — DEP/SEED).

c. Descricao das praticas profissionais previstas:

(Descrever as praticas que a escola desenvolve em relagdo ao curso, tais como:
palestras, visitas, seminarios, analises de projetos e outros)



d. Matriz Curricular:

MATRIZ CURRICULAR
Estabelecimento:
Municipio:
Curso: TECNICO EM VENDAS
Forma: SUBSEQUENTE Ano de implantagao:
Turno: Carga  horaria total: 1000
horas/aula - 833 horas
Médulo: Organizagao: SEMESTRAL
DISCIPLINA 1°s | 2°8 ':l"rlz’ hora
COMPORTAMENTO ORGANIZACIONAL E DE
1 IPESSOAL 3 3 120 | 100
2 |[ECONOMIA E MERCADO 2 2 80 67
3 |[ESTRATEGIA DE VENDAS E NEGOCIACAO 3 3 120 100
4 |FUNDAMENTOS DO TRABALHO 2 40 33
5 |GESTAO FINANCEIRA E ORCAMENTARIA 3 3 120 100
6 [INFORMATICA 2 40 33
7 |LOGISTICA NO COMERCIO E SERVICOS 3 3 120 100
8 IMATEMATICA FINANCEIRA E ESTATISTICA 3 3 120 100
9 INOCOES DE DIREITO COMERCIAL 3 3 120 100
10 [TECNICA DE INFORMACAO E COMUNICACAO 3 3 120 100
TOTAL 25 25 1000 833

IX — SISTEMA DE AVALIAGAO E CRITERIOS DE APROVEITAMENTO DE
CONHECIMENTOS, COMPETENCIAS E EXPERIENCIAS ANTERIORES

a. Sistema de Avaliacao:

A avaliagao sera entendida como um dos aspectos do ensino pelo qual o professor
estuda e interpreta os dados da aprendizagem e de seu proprio trabalho, com as
finalidades de acompanhar e aperfeicoar o processo de aprendizagem dos alunos, bem
como diagnosticar seus resultados , e o seu desempenho , em diferentes situagdes de
aprendizagem.

Preponderardo os aspectos qualitativos da aprendizagem, considerada a
interdisciplinariedade e a multidisciplinariedade dos conteudos, com relevancia a atividade
critica, a capacidade de sintese e a elaboragdo sobre a memorizagdo, num processo de
avaliagao continua, permanente e cumulativa.

A avaliagdo sera expressa por notas, sendo a minima para aprovagao - 6,0 (seis
virgula zero).

Recuperacao de Estudos:

O aluno cujo aproveitamento escolar for insuficiente sera submetido a recuperagéao



de estudos de forma concomitante ao periodo letivo.

b. Critérios de aproveitamento de conhecimentos e experiéncias anteriores
- Somente no Subsequente

Art. 68 da Deliberagcao 09/06 CEE/PR.

O estabelecimento de ensino podera aproveitar mediante avaliagdo, competéncia,
conhecimentos e experiéncias anteriores, desde que diretamente relacionadas com o

perfil profissional de conclusdao da respectiva qualificacdo ou habilitacido profissional,

adquiridas:
. no Ensino Médio;
. em qualificagdes profissionais, etapas

ou modulos em nivel técnico concluidos em  outros cursos, desde que cursados nos
ultimos cinco anos;

. em cursos de formacgao inicial e
continuada de trabalhadores, no trabalho ou por meios informais;

. em processos formais de certificagao;

. no exterior.

- Solicitagao e avaliacao do aproveitamento de estudos (devera estar aprovado no
Regimento Escolar):

. o aluno preenchera o requerimento
solicitando o aproveitamento de estudos, considerando o perfil profissional do curso
técnico e a indicagcdo dos cursos realizados anexando fotocdpia de comprovagao de
todos os cursos ou conhecimentos adquiridos;

. uma comissao de professores, do
curso técnico, designada pela Direcao fara a analise da documentacgao apresentada pelo
aluno;

. mediante aprovacdo da comissao
sera indicado os conteudos (disciplinas) que deverdo ser estudadas pelo aluno a fim de
realizar a avaliagao, com data, hora marcada e professores escalados para aplicagao e
correcao;

. Para efetivacdo da legalidade do
aproveitamento de estudos sera lavrado ata constando o resultado final da avaliagao e os

conteudos aproveitados, na forma legal e pedagogica.



Art. 69 da Deliberacido 09/06 CEE/PR:
A avaliagao, para fins de aproveitamento de estudos, sera realizada conforme os

critérios estabelecidos no Plano de Curso e no Regimento Escolar.

X — ARTICULAGAO COM O SETOR PRODUTIVO

A articulaggo com o setor produtivo estabelecera uma relacdo entre o
estabelecimento de ensino e instituicbes que tenham relagdo com o Curso Técnico em
Vendas, nas formas de entrevistas, visitas, palestras, reunides com temas especificos
com profissionais das Instituicdes conveniadas.

Anexar os termos de convénio de firmados com empresas e outras instituicoes

vinculadas ao curso.

Xl - PLANO DE AVALIAGAO DO CURSO

O Curso sera avaliado com instrumentos especificos, construidos pelo apoio
pedagogico do estabelecimento de ensino para serem respondidos (amostragem de
metade mais um) por alunos, professores, pais de alunos, representante(s) da
comunidade, conselho escolar, APMF.

Os resultados tabulados serdo divulgados, com alternativas para solucgéao.

XII — INDICAGAO DO COORDENADOR DE CURSO:

Devera ser graduado com habilitagao especifica e experiéncia comprovada.

XIll - INDICAGAO DO COORDENADOR DE ESTAGIO - (quando for o caso):

Devera ser graduado com habilitagao especifica e experiéncia comprovada.

XIV - RELAGAO DE DOCENTES
Devera ser graduado com habilitagdo e qualificagao especifica na disciplina que for

indicado, anexando documentacdo comprobatéria.

XV — CERTIFICADOS E DIPLOMAS

a. Certificagao: Nao havera certificados no Curso Técnico em Vendas, considerando que
nao ha itinerarios alternativos para qualificagao;

b. Diploma: O aluno ao concluir o Curso Técnico em Vendas conforme organizacao

curricular aprovada, recebera o Diploma de Técnico em Vendas.



XVI - RECURSOS MATERIAIS

a. Biblioteca: (em espaco fisico adequado e relacionar os itens da bibliografia especifica
do curso, conter quantidade)

b. Laboratério: de Informatica e se houver especifico do curso (relacionar os

equipamentos e materiais essenciais ao curso)

XVII - COPIA DO REGIMENTO ESCOLAR E / OU ADENDO COM O RESPECTIVO ATO
DE APROVAGAO DO NRE

(A finalidade é constatar as normas do curso indicado no plano)

XVIIl - ANUENCIA DO CONSELHO ESCOLAR DO ESTABELECIMENTO MANTIDO
PELO PODER PUBLICO
(ATA OU DECLARAGAO COM ASSINATURAS DOS MEMBROS)

XIX - PLANO DE FORMAGAO CONTINUADA (DOCENTES)

(O estabelecimento devera descrever o plano de formagao continuada)



