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CAPITULO 1 JUSTIFICATIVAS E OBJETIVOS

1.1. Justificativa

Marketing estd 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 relacdo 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 ndo estéo limitadas
a bens de consumo ou servicos, mas hoje admite-se amplamente sua atuacdo e
preocupacdo com as rela¢des do individuo em seu ambiente social, politico, economico,
virtual e também natural, de forma com que suas acdes preservem a ética e a
sustentabilidade t&o viva em nosso dia-a-dia.

Apesar de encontrarmos suas raizes ao longo da histéria da humanidade, na prépria
génese do comércio o marketing € um campo de estudo novo se comparado com 0s
demais campos do saber. O estudo do mercado surgiu da necessidade dos industriais
administrarem a nova realidade, oriunda pdés-Revolucdo Industrial que causou a
transformacdo de um mercado de vendedores para um mercado de compradores. Neste
estagio o marketing ainda é inseparavel da economia e da administracao classica, pois
inicialmente sua preocupacdo era puramente de logistica e produtividade para a
maximizac¢ao 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, o0 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 producdo ou ao
diretor administrativo. Aos poucos, essa funcdo foi-se ganhando espaco e relevancia
perante os demais departamentos, o que o fez ocupar, rapidamente, 0 mesmo nivel das
outras decisbes gerenciais equiparadas as dos setores de producdo, financas e de
Gestéo de Pessoas.

Atualmente, pode-se ver a mesma empresa praticando diferentes filosofias de marketing,
em um mesmo mercado, como por exemplo:

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

b) orientacdo para vendas: a orientacdo para venda significa que o propdsito da empresa
€ satisfazer o desejo do cliente para que ele possa voltar e comprar mais vezes em sua
empresa ou em qualquer outa;

c) orientacdo para o cliente: a funcéo principal da empresa ndo é mais produzir e vender
buscando apenas a lucratividade, mas satisfazer a clientela, consultando-a antes de
lancar um novo produto/ servico, via estudos de mercado e com base nessa consulta,
caso seja favoravel, oferecer-lhe produtos/ servigos/ ideias de qualidade e valor, para que
0s consumidores fidelizem-se.

O avanco tecnolégico dos anos 90 teve um forte impacto no mundo do marketing. O
comeércio eletrénico foi uma revolucdo na logistica, distribuicdo e formas de pagamento. O
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CRM (Customer Relationship Management) e o servico de atendimento ao consumidor,
entre outras inovacdes como o compartiihamento nas redes sociais tornaram possivel
uma gestdo de relacionamento com os clientes em larga escala, potencializando a sua
opinido nos processos de orientacdo 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 funcdo de um vendedor é a divulgacdo e a venda dos produtos (ou servicos) 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
relacdo mais estreitada ele, tornando-o um consultor em solugdes de suas necessidades,
declaradas ou néo.

O desenvolvimento do trabalho inclui prospeccdo desses cientes em potencial para a
compra e uso (ou revenda) dos produtos/ servigcos oferecidos. A realizacdo da venda,
propriamente dita, é a habilidade mais importante que caracteriza a funcao do profissional
de vendas.

O resultado do trabalho do profissional de vendas ndo pode ser uma simples alternativa:
vendeu ou ndo vendeu. A cada novo processo de venda, o vendedor deve perseguir 0s
seguintes objetivos:

a) mensurar mercados;

b) prospectar clientes;

b) atualizar dados;

c) demonstrar produtos e servigos;
d) efetuar a venda.

O TECNICO EM MARKETING tem formacdo 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, administracdo contemporanea, design, economia, logistica, novas
tecnologias de informacdo e comunicacdo mercadoldgica, sustentabilidade e ética
profissional. Ele identifica as necessidades perante as situacdes problemas, elabora
acOes estratégicas para solucdo, aplica e acompanha todo o processo que vai desde a
pré-venda, a venda e o pds-venda, verificando sempre as necessidades que podem se
tornar oportunidades lucrativas as empresas.

Neste sentido, o Centro Estadual de Educacdo Tecnoldgica Paula Souza, instituicdo
responsavel pela maior parcela da Educacao profissional no Estado de Sao Paulo,
considerando as tendéncias atuais do mercado de trabalho, esta apto a oferecer a
Habilitagdo Profissional Técnica de Nivel Médio 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 distribuicdo de
produtos, de compra, pré-venda, venda e pos-venda,

e identificar e interpretar a legislacéo que regule as atividades de comercializacao;
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e utilizar técnicas mercadologicas, de atracdo 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, econémicos ou tecnoldgicos utilizando-
0S no processo de gestao;

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

1.3. Organizacéo do Curso

A necessidade e pertinéncia da elaboracdo de curriculo adequado as demandas do
mercado de trabalho, a formacé&o profissional do aluno e aos principios contidos na LDB e
demais legislacdes pertinentes, levou o Centro Estadual de Educacédo Tecnolbgica Paula
Souza, sob a coordenacdo do Prof. Almério 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 HabilitagGes Profissionais oferecidas por esta instituicao.

No Laboratério de Curriculo foram reunidos profissionais da area, docentes, especialistas,
supervisao educacional para estudo do material produzido pela CBO — Classificacéo
Brasileira de OcupacBes — e para analise das necessidades do proprio 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 construcdo 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
avaliacdo que pretendem garantir a construgdo das competéncias propostas nos Planos
de Curso.

Fontes de Consulta

1.| BRASIL | Ministério da Educacdo. Catdlogo Nacional dos Cursos Técnicos.
Brasilia: MEC: 2008. Eixo Tecnoldgico: “Gestdo e Negoécios” (site:
http://www.mec.gov.br/)

2.| BRASIL | Ministério do Trabalho e do Emprego — Classificacdo Brasileira de
Ocupacdes — CBO 2002 — Sintese das ocupacdes profissionais (site:
http://www.mtecbo.gov.br/)

Titulos

2531 - Profissionais de Rela¢cdes Publicas:

e 2531-10 — Redator de Publicidade;

e 2531-15— Agente Publicitario;

e 2531-20 — Analista de Negdcios;

e 2531-25 - Analista de Pesquisa de Mercado.

1423 — Gerentes de Comercializagao, Marketing e Comunicacao:
e 1423-10 — Gerente de Comunicacéo;
e 1423-15 — Gerente de Marketing;

e 1423-20 — Gerente de Vendas.
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CAPITULO 2 REQUISITOS DE ACESSO

O ingresso ao Curso de TECNICO EM MARKETING dar-se-a4 por meio de processo
seletivo para alunos que tenham concluido, no minimo, a primeira série e estejam
matriculados na segunda série do Ensino Médio ou equivalente.

O processo seletivo serd divulgado por edital publicado na Imprensa Oficial, com
indicacdo dos requisitos, condi¢cdes 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:

¢ Linguagem, Codigos e suas Tecnologias;
e Ciéncias da Natureza, Matemética e suas Tecnologias;
¢ Ciéncias Humanas e suas Tecnologias.

Por razbes de ordem didatica e/ ou administrativa que justifiguem, poderdo ser utilizados
procedimentos diversificados para ingresso, sendo os candidatos deles notificados por
ocasido de suas inscricdes.

O acesso aos demais médulos ocorrera por classificacdo, com aproveitamento do médulo
anterior, ou por reclassificacao.

CAPITULO 3 PERFIL PROFISSIONAL DE CONCLUSAO
MODULO Ill — Habilitacdo Profissional Técnica de Nivel Médio de TECNICO EM
MARKETING

O TECNICO EM MARKETING ¢ o profissional ético que colabora na elaboracgéo do plano
de marketing da empresa, de acordo com seu ramo ou porte, tendo a competéncia aliada
ao dominio técnico e no planejamento e implementacdo de a¢cGes de vendas e acdes de
mercado. Executa tarefa de andlise das vendas, precos e produtos. Operacionaliza as
politicas de comunicacdo da empresa: fidelizacdo de clientes, relacdo com fornecedores
ou outras entidades. Operacionaliza politicas de apresentacdo dos produtos no ponto de
venda. Executa o controle, estatisticas e operacbes de telemarketing. Participa na
elaboracdo e na realizacdo de estudos de mercado, interpreta e aplica a legislacédo da
area.

MERCADO DE TRABALHO

% Instituicbes publicas.

% Privadas e do terceiro setor.

% Comércio.

% Empresas de consultoria e de forma autdbnoma.

COMPETENCIAS GERAIS

Ao concluir os MODULOS |, Il e Ill, 0 TECNICO EM MARKETING devera ter construido as
seguintes competéncias gerais que seguem.

¢ Identificar sistema de informac&o marketing.

e Identificar os pardmetros mercadoldgicos da nova economia.

e Analisar perfil e comportamento do consumidor.

e Analisar e avaliar os ambientes externos e internos.
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Avaliar e analisar os dados de pesquisas de mercado para a tomada de deciséo.
Participar na elaborag&o do plano de marketing.

Planejar o processo de vendas.

Reconhecer e analisar o mercado consumidor quanto a expectativa de demanda do
produto ou servico para tomada de decisées.

Interpretar a legislacdo e os codigos de ética profissional nas relagcdes pessoais e
profissionais.

Identificar a organizacéo e seus processos de comercializagéo.

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 comercializacao
no mercado, tais como publico-alvo, produto, concorréncia, preco, 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 aplicacdo da sustentabilidade através
das estratégias das empresas.

Conceber técnicas e ferramentas mercadolégicas diferenciadas para atracdo de
clientes/ consumidores.

Gerenciar o relacionamento com os clientes, empregando as tecnologias da
informacéo e comunicacao.

Elaborar e interpretar relatérios financeiros.

Elaborar, aplicar e interpretar pesquisas mercadolégicas.

Criar e produzir variadas estratégias de comunica¢do 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 prépria.

Atuar de maneira autbnoma com responsabilidade e ética profissional.

ATRIBUICOES/ RESPONSABILIDADES

L ZER ZBR Z2ER R R 2R JER R JEE 2R 2R R R 2R R 4

Auxiliar na elaboracéo de estratégias de marketing.

Auxiliar na elaboracédo no plano de marketing.

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

Identificar o comportamento de consumidores.

Interpretar, organizar e controlar o estoque e distribuicao de produtos.
Aplicar conhecimentos sobre tecnologia ambiental.

Aplicar técnicas de negociacao.

Participar, organizar e auxiliar o processo de vendas.

Realizar vendas internas e externas.

Conhecer ferramentas de comunicagéo.

Pesquisar, analisar e administrar as variaveis de mercado.

Conhecer e utilizar as legislagdes vigentes de mercado.

Utilizar aplicativos informatizados.

Interpretar textos em nomenclaturas vernacula e estrangeiras.
Acompanhar o processo de distribuicdo e armazenagem de produtos.
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AREA DE ATIVIDADES

A — ADMINISTRAR VENDAS

Analisar potencial de clientes.

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

Discutir estratégia de vendas com o superior.

Implantar técnicas de vendas.

Avaliar os resultados de treinamento.

Participar de reunides sobre promocéo de produtos e servigos.
Verificar opiniées do cliente.

Aplicar estratégias de pds-venda.

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

Persuadir o cliente.

VVVVVVVVVVVY

B — COMUNICAR-SE

» Utilizar meios e veiculos da comunicacao.

» Contratar os 6rgaos competentes.

» Comunicar-se para diversos tipos de mercado.

C - INTERPRETAR TEXTOS E DOCUMENTOS DA LINGUA ESTRANGEIRA
> Ler textos e documentos.
» Compreender textos e documentos.

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 motivacéo e ética nas relacdes de trabalho.

Trabalhar em equipe reconhecendo o grau de hierarquia.

Atuar de forma pré-ativa nas decisfes da organizacao.

Conhecer direitos e deveres dos colaboradores e dos consumidores.

VVVYYYVY

E - PLANEJAR PRODUTOS

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

» Discutir estratégias mercadoldgicas.

» Conhecer satisfatoriamente os produtos/ servicos.

» Cumprir metas de marketing.

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

F — DEMONSTRAR PRODUTOS E SERVICOS

» ldentificar necessidades e desejos dos clientes/ consumidores.
» Demonstrar beneficios e qualidades do produto e servicos.

» Estabelecer comunicagdo com ambiente interno e externo.

G — CONCRETIZAR VENDAS

» Aplicar técnicas de negociacao.

» Apresentar proposta ao cliente.

» Calcular custo do produto e servicos.

» Estabelecer prazos de entrega dos produtos.
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» Acompanhar clientes no pos-vendas.

H — SUGERIR POLITICAS DE VENDAS

Auxiliar na definicdo de posicionamento de mercado.
Participar da definicdo de estratégia de marketing.

Criar estratégias de marketing na busca de novos mercados.
Estimar vendas.

YV VYV

DEMONSTRAR COMPETENCIAS PESSOAIS
Etica.

Sinergia

Consciéncia ambiental.

Criar programas e agoes de fidelizagdo dos clientes.
Dominar area de atuacao.

Administrar o tempo.

Ser pré-ativo.

Atualizar-se sobre o mercado e concorrentes.
Ser comunicativo.

Trabalhar em equipe.

VVVVVVVVYVYY

J - PROMOVER A VENDA DE PRODUTOS E SERVICOS
» Criar comunicacéao visual de ponto de venda adequada.
» Acompanhar o processo de armazenamento e distribui¢do de produtos.

K — CONTATAR AREAS INTERNAS DA EMPRESA

» Unificar a comunicacao da empresa.

» Utilizar publicacBes especificas.

» Horizontalizar o acesso a comunicacéo interna da empresa.

» Assessorar nas acfes de endomarketing, e avaliar seus resultados.

L — GERENCIAR A COMUNICAQAO INSTITUCIONAL

» Efetuar campanha institucional.

» Produzir relatério de visibilidade da empresa na imprensa.
» Checar informacdes para a divulgacao.

PERFIS PROFISSIONAIS DAS QUALIFICACOES
MODULO | — SEM CERTIFICACAO TECNICA

ATRIBUICOES/ RESPONSABILIDADES

Auxiliar as areas de vendas e marketing da empresa.

Aplicar legislacdo que rege as relagdes de mercado.

Identificar formas de comunicagdo com mercado consumidor.

Interpretar dados financeiros, para auxiliar nas tomadas de decisdes da empresa.
Identificar clientes potenciais e seu perfil.

Utilizar ferramentas informatizadas no ciclo vendas.

Contribuir com a comunicagdo mercadolégica da empresa.

Conhecer a importancia do mix de marketing.

Identificar os tipos de comércio e processo de vendas.

L R ZER ZER R R 2R 2R R 2

AREA DE ATIVIDADES
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A — AUXILIAR NO PROCESSO DE VENDAS

VVVYY

Efetuar cadastro de clientes.

Prospectar futuros clientes.

Definir estratégias de vendas.

Informar-se sobre as caracteristicas e origem das mercadorias.
Conhecer o ramo de atividade, produtos e servicos da empresa.

B — ACOMPANHAR CLIENTES NO PROCESSO DE VENDA

YV VYY

Analisar clientes potenciais.

Prever vendas.

Aplicar questionario de pesquisa de mercado.
Auxiliar na pré-venda, venda e pés-venda.
Realizar negociagfes técnico-comerciais.

C — FACILITADOR DAS AREAS DA EMPRESA

>
>
>

Encaminhar documentacéao.

Requisitar materiais necessarios a rotina da empresa.
Facilitar a integracéo dos setores da empresa.
PARTICIPAR DE EVENTOS DA EMPRESA

Participar de cursos de capacitacao.

D -

» Participar de treinamentos.
>

>

>

Participar de palestras relacionadas a érea.
Participar de feiras relacionadas a area.

E — DEMONSTRAR COMPETENCIAS PESSOAIS

>
>
>
>

F—

>
>
>

Senso de organizagao.
Objetividade.
Pro-atividade.
Criatividade.

AUXILIAR NA PRESTACAO DE SERVICO
Acompanhar o processo de prestacao de servicos.
Identificar oportunidades de servico.

Prestar servigos de atendimento ao consumidor/ cliente.

G — CONHECER LEGISLACAO E CODIGOS ESPECIFICOS

>
>
>
>

Identificar e compreender legislacdo de mercado.

Interpretar o codigo de defesa do consumidor.

Interpretar o conselho nacional de autorregulamentacéo publicitaria.
Zelar pelos cédigos de preservagao ambiental.

H — ACOMPANHAR RELACIONAMENTO COM CLIENTE/ CONSUMIDOR

YV VY

Identificar clientes-alvo.

Transformar dados de pesquisas mercadolégicas em informacoes.

Coletar dados para apurar a satisfacdo do consumidor/ cliente.

Dominar as ferramentas tecnolégicas para avaliar a satisfacdo de clientes/
consumidores.
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MODULO Il — Qualificagc&o Técnica de Nivel Médio de ASSISTENTE DE VENDAS

O ASSISTENTE DE VENDAS é o profissional que assessora nos processos de pré-
venda e poés-venda da empresa, na elaboracdo de estratégias de marketing e
comunicacdo 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 para garantir resultados a empresa. Utiliza tecnologias nas relacées 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

.

L R BR N S 4

cliente.

Planejar comunica¢cdo com o mercado.

Utilizar promocéo de vendas para atrair clientes.

Aplicar legislacdes de mercado nas relagbes de consumo.
Assessorar o0 processo de qualidade da prestacédo de servico.
Utilizar tecnologias na relacdo de compra e venda.

AREA DE ATIVIDADES

A
>
>
>

VVVVVVVVVQO VVVVVVVW®

D
>
>
>
>
>
>

— 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 divulgacédo no PDV.
Comunicar produtos e servigcos para o mercado-alvo.
Assessorar na escolha de midia e tecnologia adequada.

Participar do processo de criagdo da comunicagdo mercadologica.

Participar da definicdo do leiaute dos pontos de venda.
Montar pontos de exposicdo em lojas e mercados.
Ambientar pontos de vendas.

— DEMONSTRAR COMPETENCIAS PESSOAIS
Trabalhar em equipe.
Transmitir confianca.
Dominar caracteristicas técnicas dos produtos e servicos.
Dominar técnicas de vendas e negociacao.
Redigir documentos/ pecas/ comunicados.
Dialogar com o cliente.
Adaptar a linguagem ao publico.
Interpretar expectativas do cliente.
Explicitar poder de convencimento.

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

Sinalizar mercadorias em promocao.
Adaptar pontos de vendas.

Definir participacdo de mercado.
Sugerir novos mercados consumidores.

CNPJ: 62823257/0001-09 150
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E - TRABALHAR COM SEGURANCA

>

F -

YVVYVYVYYVY

Assessorar nos treinamentos obrigatérios para a seguranga do trabalho.

EXPOR PRODUTOS NOS PONTOS DE VENDA
Checar relatorios financeiros.

Checar lista de produtos em promogao.

Zelar pelo ponto de venda e exposi¢ao de produtos.
Abastecer pontos de venda e gondolas.

Fixar material promocional.

Retirar material promocional.
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CAPITULO 4 ORGANIZACAO CURRICULAR

4.1. Estrutura Modular

O curriculo foi organizado de modo a garantir o que determina Resolucdo CNE/CEB 04/99
atualizada pela Resolugdo CNE/CEB n° 01/2005, o Parecer CNE/CEB n° 11/2008, a
Resolucdo CNE/CEB n° 03/2008 a Deliberacdo CEE n° 105/2011 e as Indica¢bes CEE n°
08/2000 e 108/2011, assim como as competéncias profissionais que foram identificadas
pelo Ceeteps, com a participacdo da comunidade escolar.

A organizacéo curricular da Habilitagdo Profissional Técnica de Nivel Médio de TECNICO
EM MARKETING estd organizada de acordo com o Eixo Tecnoldgico de “Gestdo e
Negocios” e estruturada em médulos articulados, com terminalidade correspondente a
qualificacdo profissional de nivel técnico identificada no mercado de trabalho.

Os modulos séo organizagdes de conhecimentos e saberes provenientes de distintos
campos disciplinares e, por meio de atividades formativas, integram a formacao tedrica a
formacao prética, em funcdo das capacidades profissionais que se propdem desenvolver.

Os moédulos, assim constituidos, representam importante instrumento de flexibilizacdo e
abertura do curriculo para o itinerario profissional, pois que, adaptando-se as distintas
realidades regionais, permitem a inovacdo 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 organizacdo dos tipos de itinerarios formativos que, articulados, conduzem a
obtencéo de certificacdes profissionais.

4.2. ltineréario Formativo
O curso de TECNICO EM MARKETING é composto por trés médulos.
O MODULO | n&o oferece terminalidade e sera destinado a constru¢édo de um conjunto de

competéncias que subsidiardo o desenvolvimento de competéncias mais complexas,
previstas para os modulos subsequentes.

O aluno que cursar os MODULOS | e Il concluird a Qualificacdo Técnica de Nivel Médio
de ASSISTENTE DE VENDAS.

Ao completar os MODULOS 1, Il e lll, o aluno recebera o Diploma de TECNICO EM
MARKETING, desde que tenha concluido, também, o Ensino Médio.

|| MODULO | — || MODULO |1 > || MODULO Ili

I T T

Habilitacao
Profissional Técnica

Qualificacdo Técnica

SEM CERTIFICACAO de Nivel Médio de > o
TECNICA ASSISTENTE DE de N’|veI Médio de
VENDAS TECNICO EM
MARKETING

CNPJ: 62823257/0001-09 150
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4.3. Proposta de Carga Horaria por Componente Curricular
MODULO | — SEM CERTIFICACAO TECNICA

Carga Horaria
Horas-aula
0
N
Componentes = N
Curriculares RN 2 | 4
~ | 8| ¢ w | 2| 2
glelsleg|_ |38 E
I.1 — Introduc¢&o ao Marketing 60 50 40 50 100 100 80 80
I.2 — Legislac&o de Mercado 60 50 00 00 60 50 48 40
I.3 — Comunicagao Mercadoldgica 60 50 00 00 60 50 48 40
I.4 — Comportamento do Consumidor 40 50 00 00 40 50 32 40
1.5 — Aplicativos Informatizados 00 00 60 50 60 50 48 40
|.6 — Gestdo de Vendas | 40 50 40 50 80 100 64 80
|.7 — Pesquisa de Mercado 00 00 40 50 40 50 32 40
1.8 — Administragdo Financeira 60 50 00 00 60 50 48 40
Total 320 300 180 200 500 500 400 400
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MODULO Il — Qualificagc&o Técnica de Nivel Médio de ASSISTENTE DE VENDAS

Carga Horaria
Horas-aula
o
&
I Lo
Componentes T | T ~
. =) =
Curriculares 1 8| 3 g | 8
~ | 5 | B w | 2| 2
: o | o ~ | e | £
S| 8] 8| 8| )+ s s>
= = = = S S [ [
3 3 © © 5 S S S
[ [ a a [ [ [ [
II.1 — Gestdo de Vendas Il 00 00 60 50 60 50 48 40
1.2 - Tgcn|c~as de Inform'ag_ao e 00 00 60 50 60 50 48 40
Comunicagdo Mercadol6gica
I1.3 = Inglés Instrumental | 40 50 00 00 40 50 32 40
Il.4 - Linguagem, Trabalho e 60 50 00 00 60 50 48 40
Tecnologia
1.5 — Espanhol Instrumental | 40 50 00 00 40 50 32 40
1.6 — Estratégias de Marketing 60 50 40 50 100 100 80 80
1.7 - In_format|ca Aplicada ao 00 00 80 100 80 100 64 80
Marketing
1.8 — Planejamento do Trabalho de
Concluséo 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 Ill — Habilitagdo Profissional Técnica de Nivel Médio de TECNICO EM
MARKETING
Carga Horaria
Horas-aula
o
"
I
— — 0
Componentes g | T ‘T
. =) =
Curriculares O I g8 | 8
~ g E 0 | 2| 2
: o | o ~ | e | £
S| 8] 8| 8| )+ ¢=s
= = = = S S S [
3 3 © © 5 5 S S
[ [ a a [ [ [ [
Ill.1 — Canais de Distribuicéo 40 50 00 00 40 50 32 40
IIl.2 — Marketing Institucional 40 50 60 50 100 100 80 80
1.3 — Empreendedorismo 00 00 60 50 60 50 48 40
Ill.4 — Plano de Comunicagéo 40 50 40 50 80 100 64 80
lll.5 - Etica e Cidadania 40 | 50 | o0 | oo | 40 | s0 | 32 | 40
Organizacional
111.6 — Desenvolvimento do Trabalho
de Concluséo de Curso (TCC) em 00 00 60 50 60 50 48 40
Marketing
IIl.7 — Espanhol Instrumental Il 60 50 00 00 60 50 48 40
I11.8 — Inglés Instrumental Il 60 50 00 00 60 50 48 40
Total 280 300 220 200 500 500 400 400
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4.4. Competéncias,
Curricular

MODULO | — SEM CERTIFICACAO TECNICA

Habilidades e Bases Tecnoldgicas

por Componente

1.1 - INTRODUCAO AO MARKETING

Func¢éo: Planejamento

COMPETENCIAS

HABILIDADES

BASES TECNOLOGICAS

1. Conhecer a evolucéao, os tipos
e caracteristicas dos mercados.

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. ldentificar e analisar o0s
estagios do ciclo de vida do
produto.

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

6. Analisar dados através do
SIM — Sistema de Informacé&o de
Marketing.

1.1. Reconhecer e diferenciar
caracteristicas dos mercados.
1.2. Aplicar o conceito de
marketing nas diversas areas do
mercado nacional.

1.3. Identificar os diferentes tipos
de empresa no mercado.

14. Organizar dados e
informacdes para classificacdo
das empresas.

2.1. Reconhecer os produtos e
suas caracteristicas.
2.2. ldentificar o ponto-de-venda

adequado para a
disponibilizacdo de produtos/
Servigos.

2.3. Identificar as préticas de
precificacdo no mercado.
2.4. Reconhecer as préticas e

caracteristicas da variavel
promocéo (divulgacéo).

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
acles 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.

5.3. Identificar o publico alvo de
acordo com a segmentacdo de
mercado.

6.1. Selecionar informacdes para
as decisfes estratégicas.
6.2.  Aplicar Sistema
Informacado de Marketing.

de

e o o

2. Conceituacéo e definicdo de
Marketing,
mercado

caracteristicas

3.

organizacdo empresarial

4.C

5. Mix de Marketing:

6. Os ambientes de marketing:

o 0 o

oo

.S

9.P

10.

. Mercado:

. Ciclo de vida do produto:

historico;
conceito;
evolucéo

com énfase
nacional e

no
suas

Conceito e estrutura de

lassificacdo das empresas

produto;
preco,
praca,
promogéao

macroambiente (ameacas e
oportunidades):
cultural;
demografico;
econdmico;
tecnolégico;
politico legal;
natural ambiental
microambiente:

o forcgas;

o fraquezas

O O O O O O

planejamento;
lancamento;
maturidade e declinio

egmentacéo de mercados:
tipos de segmentacéo;
demogréficas;
geograficas;

psicograficas;
comportamentais

Ublico-alvo

SIM - Sistema de
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Informacao de Marketing

Carga Horéaria (horas-aula)

Tebrica

60

Préatica

40

Total

100 Horas-aula

Tedrica (2,5)

50

Prética (2,5)

50

Total (2,5)

100 Horas-aula
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|.2 - LEGISLACAO DE MERCADO

Func¢éo: 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

legislagbes que regulamentam
as atividades comerciais.

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

5. Analisar os direitos e
obrigacdes de fornecedores e

consumidores, aplicando
corretamente normas
especificas.

6. Interpretar a regulamentacdo
da propaganda nacional pelo
6rgéo de regulacdo especifico —
CONAR (Conselho Nacional de
Auto Regulamentacéo
publicitaria).

1.1. Aplicar adequadamente nos
processos administrativos o0s
direitos de pessoa fisica e
juridica.

2.1. ldentificar as caracteristicas
de contratos: social, de compra,
venda e prestacdo de servicos e
outros documentos legais.

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

3.1. Aplicar a legislacdo que
regulamenta as relacbes e
atividades comerciais no pais.

4.1. Aplicar a legislacdo que
regulamenta as relacbes e
atividades do Representante
Comercial.

4.2. |Interpretar contratos de
Representacdo Comercial.

4.3. Redigir contratos de
Representacdo Comercial.

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

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

5.3. Identificar relacdes
protegidas pelo direito do
consumidor.

6.1. Identificar as diferencas na
atuacdo do CONAR e Cdédigo de
Defesa do Consumidor.

6.2. Adotar praticas aptas a
evitarem propagandas abusivas.

. Direito civil:
pessoas fisicas e juridicas;
obrigacoes;
nocdes e modalidades de
contratos

e o o

2. Fundamentos da legislacéo
societaria

3. Técnicas para elaboracdo de

contratos comerciais:

e clausulas;

e normas que regulam os
contratos comerciais;

e confeccdo do documento

4. Legislacdo aplicada a
organizacdo de empresas; a
contratos e transagdes
comerciais, nacionais e
internacionais; a classificacéo, a
armazenagem, a manipulagdo e
ao transporte de mercadorias

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

6. Cdbdigo de Defesa do

Consumidor:

e dos direitos bésicos do
consumidor;

e da qualidade de produtos e
servicos;

e da prevencao e da

reparacéo dos danos;

e da protecdo a saude e
seguranca;

e da responsabilidade pelo
fato do produto e do servico;

e da responsabilidade por

vicio do produto e do

servico;

das praticas comerciais;

das disposic@es gerais;

da oferta;

da publicidade;

das praticas abusivas;

da cobranca de dividas;

dos bancos de dados e

cadastros de consumidores;

e das sancdes administrativas
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7. CONAR:
e regulamentacao publicitaria

Carga Horaria (Horas-aula)

Tebrica

60

Préatica

00

Total

60 Horas-aula

Tedrica (2,5)

50

Prética (2,5)

00

Total (2,5)

50 Horas-aula
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1.3 = COMUNICACAO MERCADOLOGICA

Funcé&o: Planejamento

COMPETENCIAS

BASES TECNOLOGICAS

1. Reconhecer a evolucao e os
processos da comunicacao.

2. Distinguir as ferramentas de
comunicacdo mercadoldgica e
suas aplicagoes.

relevancia da
para fins

3. Analisar a
comunicacdo visual
mercadolégicos.

HABILIDADES
1.1. Identificar e diferenciar as
etapas da  evolucao da
comunicacao.
1.2. Utilizar a teoria da

comunicagao.
1.3. Acompanhar a evolucdo da
comunicagao.

2.1. Selecionar ferramentas de
comunicac¢do mercadoldgica.

2.2. Utilizar as  diversas
ferramentas de comunicacéo
mercadoldgica.

3. ldentificar e discernir a

comunicacao visual a ser criada

para desenvolver:

e aestética de anlncios;

e pontos de vendas;

e a identidade Vvisual
empresa/ produto;

e design a ser utilizado.

da

1. Teoria da comunicacéo:

e origem dos processo de
comunicacao;

e conceito de comunicacéo;

e evolucdo do processo e
meios de comunicacao

2. Ferramentas de comunicagao
mercadolégica:
telemarketing;

mala direta;

publicidade;
propaganda;

relagBes publicas;
assessoria de imprensa,
merchandising;
promog¢éao de vendas;
eventos;

e outras

Estética, identidade visual e
esign:

signos e simbolos gréficos;
marcas;

logotipos e logomarcas;
tipologia;

utilizacdo das cores;
embalagens e rétulos;
design

e 6 o o o o o O W

Carga Horéaria (Horas-aula)

Teodrica 60 Préatica

00 Total

60 Horas-aula

Teobrica (2,5) | 50

Préatica (2,5) 00

Total (2,5)

50 Horas-aula
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.4 - COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR

Func¢éo: Planejamento

COMPETENCIAS

HABILIDADES

BASES TECNOLOGICAS

1. Analisar o comportamento do
consumidor.

2. Analisar 0s processos e
estimulos de decisBes
relacionados a desejos e
necessidades.

3. Analisar e definir acbes
mercadolégicas 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. Identificar os fatores que

influenciam no processo do
comportamento.
2.1. Compreende quais as

necessidades existentes.
2.2. Definir desejos.

2.3. Aplicar desejos nas
necessidades primarias.
3.1 Compreender a

personalidade e comportamento
do consumidor.
3.2. Compreender a motivagéo
do consumidor.
3.3. Compreender a percep¢ao
do consumidor.

4.1. Utilizar os estimulos no
processo de decisdo 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.

5.2. As subculturas e o
comportamento do consumidor.
5.3. Identificar o processo de
tomada de decisédo 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);

fisiolégicas;

seguranca;

social;

estima;

status (realizagcéo 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
o fatores sociais:
o grupos de referéncia;
o familia;
o papéis sociais e status
o fatores pessoais:
o idade e ciclo de vida da
familia;
o ocupacio;
o circunstancias

econdmicas;
o estilos de vida;
o personalidade e

autoconceito
o fatores psicoldgicos:
o motivagao;
o percepcao;
o aprendizado;
o crencas e atitudes

Carga Horaria (Horas-aula)

Tebrica 40 Préatica

00 Total

40 Horas-aula

Tedrica (2,5) | 50

Pratica (2,5) 00

Total (2,5)

50 Horas-aula

CNPJ: 62823257/0001-09 150
Paginan® 24




Centro Estadual de Educacgéo Tecnoldgica Paula Souza
Governo do Estado de S&o Paulo
Praga Cel. Fernando Prestes, 74 — Bom Retiro — CEP: 01124-060 — Sdo Paulo — SP

CNPJ: 62823257/0001-09 150
Paginan® 25



Centro Estadual de Educacgéo Tecnoldgica Paula Souza

Governo do Estado de Séao Paulo

Praga Cel. Fernando Prestes, 74 — Bom Retiro — CEP: 01124-060 — Sdo Paulo — SP

1.5 — APLICATIVOS INFORMATIZADQOS

Func¢éo: Planejamento

COMPETENCIAS

HABILIDADES

BASES TECNOLOGICAS

1. Analisar os servicos e funcdes
de sistemas operacionais,
utilizando suas ferramentas e
recursos em atividades de
configuracdo, manipulagdo de
arquivos, segurancga e outras.

2. Selecionar programas de
aplicagdo a partir da avaliagéo
das necessidades do
profissional de marketing.

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

1.1. Utilizar de forma correta os
sistemas operacionais,
oferecidos no mercado.

1.2. Gerenciar arquivos
informatizados para a aplicagédo
em marketing.

2.1. Utilizar os principais
softwares e aplicativos na
resolucdo de problemas.

2.2. Utilizar planilha eletrdnica
no gerenciamento de dados.
2.3. Utilizar editor
processar textos.

2.4. Utilizar editor de slides para
apresentacoes.

para

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

e pecas publicitarias;

e anuncios impressos;

e anuncios e aplicagBes web.

1. Funcdes basicas do sistema
operacional e gerenciamento de
arquivos

2. Softwares para utilizacdo em

marketing:

e planilha eletrénica (Excel)
para formatacdo de tabelas,
férmulas, fung@es, gréficos,
relatorios, etc;

e processador de texto (Word)
para formatacdo basica,
organogramas, desenho,
figuras, mala direta,
etiquetas, elaboracdo de
relatérios, pedidos, etc;

e software para a criagdo e
apresentacdo de  slides
(Power Point):

o criagdo de modelos de
apresentacéo, efeitos e
transicbes de slides,
apresentacdo  préatica,
clara e objetiva, etc

3. Software “Photo Shop 5, CS
ou superior” para o tratamento
de imagens:

e brilho, contraste, correcoes,

saturacao, recortes,
sobreposic¢ao, camadas,
edicdo de cor, retoques,
efeitos visuais, etc
Carga Horéaria (Horas-aula)
Tebrica 00 Préatica 60 Total 60 Horas-aula L.
Praticaem

Tedrica (2,5) | 00

Pratica (2,5) 50

Total (2,5)

50 Horas-aula

Laboratoério
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|.6 - GESTAOQO DE VENDAS |

Func¢éo: Planejamento

COMPETENCIAS HABILIDADES BASES TECNOLOGICAS
1. Identificar as teorias e | 1.1. Aplicar as teorias e | 1. Teoria e principios da gestao
principios de vendas. principios de vendas. de vendas:
e historia;
2. Analisar as etapas do | 2.1. Contextualizar os tipos e | e conceito;

processo de vendas e suas
caracteristicas nos setores da
economia.

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

4. Identificar 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.

processo de vendas.

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

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

e pré-venda;

e venda;

e pos-venda.

2.4. Adequar o processo vendas
ao ramo de atuacdo 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 o0s pontos de
venda;

e utilizar ferramentas de
comunicacao.

5.1. Conhecer o0s tipos de

planejamento de vendas.

5.2. Conhecer objetivos e

estratégias de vendas.

5.3. Adequar o processo
vendas aos objetivos.

5.4. Aplicar e utilizar modelos de
planejamento de vendas.

5.5. Estabelecer metas e cotas
de vendas.

de

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

da empresa.

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.

e evolucdo

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

pré-venda;

venda;

pés-venda

3. Tipos de comércio:
e eletrdnico;

e atacadista;

e varejista,;

e de servicos;

e exterior

4. A fungdo das vendas no
marketing mix:
e tipos e praticas de venda:
o vendas de indUstria para
inddstria;
o venda para o atacado e
varejo;
o vendas de servi¢os;
o vendas direta, e outros

5. Planejamento de vendas:

e (divisdo dos clientes por
zona;

e mapeamento
externa,
prospeccao planejada;
metas e cotas de vendas

da area

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 arepresentacdo comercial

7. Métodos, técnicas e
estratégias de atendimento no
ciclo de vendas:
e prospeccao;
e abordagem;
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7. Identificar e discernir
melhores métodos e técnicas de
atendimento na aplicacdo do
ciclo das vendas.

8. Implementar, acompanhar e

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
demonstracao,
argumentacdo, negociagado
e fechamento de vendas;

e investigar as  possiveis
causas de abandono de
clientes;

e intervir com estratégias de
retencdo no pos-venda;

e aplicar estratégias de
fidelizacéo de clientes.

8.1. Utilizar o telemarketing e
suas aplicacfes como estratégia

técnicas de atendimento;
negociacéo;

fechamento;

métodos;

técnicas de retengdo e
controle de abandono;

o fidelizacdo de clientes

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

e tipos e variacbes de

telemarketing  (ativo  ou
receptivo);

e triagem de clientes em
potencial em  Database
marketing;

e abordagem, argumentacgéo,
persuasdo, sistemas de
gerenciamento, conclusao
do atendimento;

erenciar operacao de i : R
?elemarketing ?10 gciclo de | 1O ciclo de vendas. _ ~ | e atendimento as normas de

8.2. Utl|lZ§I’ o telemarketing ativo conduta durante a operacéo,
vendas. ou receptivo. clacAn vi

). ) segundo legislacdo vigente

8.3. Identificar clientes em

potencial de acordo com

necessidades especificas da

empresa.

8.4. Aplicar técnicas de

atendimento via telemarketing

para agOes de pré-venda, venda

e pos-venda.

Carga Horéaria (Horas-aula)

Teodrica 40 | Prética 40 | Total 80 Horas-aula

Tedrica (2,5) | 50

Pratica (2,5) 50

Total (2,5)

100 Horas-aula

CNPJ: 62823257/0001-09 150
Paginan® 28




Centro Estadual de Educacgéo Tecnoldgica Paula Souza

Governo do Estado de Séao Paulo

Praga Cel. Fernando Prestes, 74 — Bom Retiro — CEP: 01124-060 — Sdo Paulo — SP

.7 - PESQUISA DE MERCADO

Funcéo: Execucgéo

COMPETENCIAS

HABILIDADES

BASES TECNOLOGICAS

1. Identificar situacdo problema
a ser trabalhada na pesquisa de
mercado.

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

3. Analisar 0 mercado de forma
quantitativa e qualitativa através
de informagfes coletadas para
planejamentos.

4. Analisar, avaliar e interpretar

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

2.1. Selecionar o0s tipos e
técnicas de pesquisa ideais para
a coleta e analise de
informacdes.

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 informag6es

1. O processo de pesquisa de

marketing:

e definichdo do problema e
objetivos da pesquisa;

e desenvolvimento da
pesquisa;

e coleta de dados/
informacdes;

e analise das informagoes;
e apresentacdo dos resultados

2. Tipos e técnicas de pesquisa
de mercado:

e (uantitativa,;

e (ualitativa

. 3. Andlise uantitativa do
os dados de pesquisa de | coletadas para o0 estudo mercado: q
mercado. situacional. . adirﬁenséodomercadO'
4.2. Aplicar as informacdes | | estudos de mercado '
coletadas nas decisbes de
marketing. - I
9 4. Andlise qualitativa do
mercado:
e comportamento do
consumidor;
e tendéncias atuais do
COoNsumo;
e necessidades e motivagao;
e processo de decisdo de
compra
5. Andlise e selecdo da
amostragem
6. Gerenciamento das
informacdes para decisdes de
marketing
Carga Horéaria (Horas-aula)
Teodrica 00 | Pratica 40 | Total 40 Horas-aula

Pratica em

Teobrica (2,5) | 00

Préatica (2,5) 50

Total (2,5)

50 Horas-aula

Laboratoério
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1.8 — ADMINISTRACAOQ FINANCEIRA

Func¢éo: Planejamento

COMPETENCIAS

HABILIDADES

BASES TECNOLOGICAS

1. Identificar a importancia da
gestdo financeira e orcamentaria
como instrumentos da
administracdo empresarial.

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

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

4. Analisar as praticas de custo

aplicadas na empresa para
auxiliar nas tomadas de
decisdes.

1.1. Interpretar os conceitos e
fundamentos financeiros.

1.2. Utilizar as ferramentas da
gestdo financeira e orcamentaria
na administragéo empresarial.

2.1. Utilizar métodos e técnicas
para execu¢do 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 elaboracdo de relatdrios
financeiros.

3.2, Utilizar aplicativos
informatizados para

planejamento financeiro.

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

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
aplicacbes nos processos
mercadolégicos.

1. Conceitos e fundamentos
financeiros

2. Métodos e técnicas de
planejamento financeiro

3. Orgcamentos de vendas e de
producéo

4. Sistema de demonstracéo de
despesa financeira

5. Controles financeiros internos

6. Sistemas informatizados de
processamento financeiro

7. Planejamento e a execucgéo

financeira:

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

e saldos bancarios, dividas
bancérias;

e vendas a prazo e a vista;

e descontos concedidos e
obtidos;

e transferéncias financeiras;

e impostos a pagar e a
compensar,

e remuneragao e encargos;

e receitas e despesas

8. Sistemas de analise financeira

9. Conceitos de custos:
e principios;
e classificacao;

e custos diretos, indireto,
integral;

e custos fixos, variaveis e
mistos;

e distincdo entre custos e
despesas
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10. Formacdo e politicas de
preco:
e valor total para o]
consumidor;
e valor do produto;
e valor dos servicos;
e valor dos recursos humanos;
e valor da imagem;
e custo total do consumidor
Carga Horéaria (Horas-aula)
Teodrica 60 | Prética 00 Total 60 Horas-aula
Teobrica (2,5) | 50 | Prética (2,5) 00 | Total (2,5) 50 Horas-aula
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MODULO Il — Qualificagc&o Técnica de Nivel Médio de ASSISTENTE DE VENDAS

1.1 - GESTAO DE VENDAS Il

Funcéo: Execucgéo

COMPETENCIAS HABILIDADES BASES TECNOLOGICAS
1. Analisar a importancia das | 1.1. Identificar a fungdo do | 1. A¢cdes de marketing de varejo
acbes de marketing e de | marketing de varejo. e 0 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.

5. Correlacionar as aplicacfes
do merchandising das
aplicacbes da promocdo de
vendas em um PDV.

6. Analisar tipos de acdes
promocionais para aplicagcdo em
PDV.

1.3. Correlacionar a funcdo 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;

e displays;

e materiais suspensos;

e midias;

e eletrbnicos.

3.2. Aplicar os materiais de

merchandising hum PDV.

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

4.2. Analisar as informacgfes
coletadas do PDV.

4.3. Selecionar as necessidades
do PDV para a criacdo de
estratégias de composicao e
gerenciamento do PDV.

5.1. Apresentar estratégias de
promo¢cdo de vendas e de
merchandising.
5.2. Diferenciar
vendas de

guanto a:

e caracteristicas;

e Objetivos;

e aplicacdo estratégica.

promocgdo de
merchandising

6.1. Selecionar o tipo de acédo
promocional:

2. Tipos de merchandising:

e merchandising no ponto-de-
venda;

e merchandising editorial (tie-
in)

3. Tipos diversos de materiais de
merchandising:

impressos;

displays;

materiais suspensos;

midias;

folders;

mobiles;

eletrbnicos, etc

4. Estratégicas de composicéo e
gerenciamento de ponto-de-
venda

5. Promogcdo de vendas e
merchandising:

e objetivos comuns;

o diferenciacgdes;

e aplicacbes

6. AcBes promocionais:
e tipos de acles:
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7. Analisar e reconhecer a
necessidade de aplicacdo de
técnicas de visual merchandising
em PDV.

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

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.

brindes;

vale-descontos;

bbnus;

promocdes;

CONCuUrsos;

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

6.3. Planejar a execucdo da
acdo promocional.

6.4. Adequar PDV ao tipo de
acao 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 aplicacdo 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 acgles e estratégias de PDV.

8.4. Aplicar estratégias de PDV

guanto a:

e percepcao visual no PDV;

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

e adequacdo quanto ao ponto
de vista do consumidor para
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 composicdo da atmosfera de
compra de um PDV.

10.2. Selecionar elementos que
compordo a atmosfera de
compras:

e leiaute da loja;

e comunicacao;

e cOr;

o brindes, vale-descontos,

bbénus, promocdes,
concursos culturais,
campanhas de prémios,
etc

e planejamento;
e ambientacao;
e execucao

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

9. Métodos e estimulos para
compras por impulso

10. Atmosfera de compra:

e leiaute da loja,
comunicacdo, cor, som,
iluminacao, aroma,
movimento e cinco sentidos
humanos
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11. Analisar e selecionar
técnicas de merchandising para
a aplicacdo em um PDV.

12. Pesquisar as tendéncias

som;
iluminacao;

aroma;

movimentacdo e circulagdo
no PDV;

e cinco sentidos humanos.

11.1. Aplicar técnicas de

merchandising em um PDV:

e na comunicacdo com O
cliente;

e no leiaute da loja;

e na exibitécnica;

e na disposicdo e exposicdo
de produtos;

e arrumacao de géndolas;

e vitrinismo.

11. Técnicas de merchandising:

e na comunicacgdo, no leiaute
da loja, na exibitécnica;
disposicéo de produtos;
técnicas de exposicdo de
produtos;

e arrumacéo de gbéndola;

e vitrinismo

12. Autosservico, interatividade,
facilidades e novas tecnologias

quamo as adequacdes e 13;Ln.to‘Acompanhar tendéncias no PDV
facilidades de PDV  ao |4 : _
consumidor. e autosservigo nos PDV;
e interatividade nos PDV com
0 consumidor;
e novas tecnologias aplicaveis
ao PDV.
Carga Horéaria (Horas-aula)
Teodrica 00 | Prética 60 Total 60 Horas-aula

Pratica em

Teobrica (2,5) | 00

Prética (2,5) 50

Total (2,5)

50 Horas-aula

Laboratoério
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Il.2 - TECNICAS DE INFORMACAO E COMUNICACAO MERCADOLOGICA

Funcéo: Execucgéo

COMPETENCIAS

HABILIDADES

BASES TECNOLOGICAS

ferramentas de
informacdo e

1. Identificar
tecnologia de
comunicacao.

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

3. Correlacionar a comunicagéo
mercadolégica como estratégia
de marketing.

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

5. Analisar as diferencas dos
consumidores empresariais.

6. Interpretar a abordagem para

1.1. Identificar os diferentes tipos
de sistema de informacéo.

1.2. Reconhecer e diferenciar
informacao de comunicacéo.

1.3. Organizar dados e
informacdes para definir tipos de
informacéao.

1.4. Reconhecer o impacto da
Internet na sociedade.

1.5. Compreender e distinguir
tecnologias de informacéao.

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

a era do

3.1. Utilizar a comunicacéo
mercadoldgica como ferramenta
de marketing.

3.2. Elaborar
embasadas na
mercadoldgica.

estratégias
comunicacao

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

5.1. Selecionar ac¢bes de
comunicacao mercadolédgica
empresarial.

5.2. Ildentificar as necessidades
de programas de motivacéo.

6.1. Definir o  Approach

1.1. O impacto das novas
tecnologias na sociedade
moderna

1.2. Comunicacao, a informacao,
o ser humano e o computador
1.3. Impacto da Internet e
sociedade da informacdo e do
conhecimento

2.1. Tecnologias passam a ser
vistas como linguagem

2.2. Mediacdo e a interacdo do
sujeito com o outro social

3.1. Objetivos da comunicagéo

mercadolégica:

e a comunicacao
mercadolégica usada como
ferramenta de marketing;

e formulacéo de estratégias

4.1. Posicionamento e

reposicionamento do produto e/

ou servigo:

e por atributos;

por beneficios;

pela mente ou lembranga;

por categoria;

por aplicacdo ou uso

USUArio;

por concorrente;

e por valor (qualidade e
preco);

e por foco;

e por escada;

e posicionamento e
associacfes

por

. Formas de comunicacéao:

e campanhas de incentivo
propaganda cooperada
merchandising;

eventos;

feiras e exposicoes;
congressos;

convengoes

6.1. Definicdo de campanha:
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a comunicagdo mercadolégica.

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

adequado a campanha.
6.2. Avaliar se a campanha esta

compativel com o produto/
publico.

7.1. Analisar fatores
econbmicos, mercado,

capacidade de producdo etc.,
para definir o volume de vendas
de um periodo.

7.2. ldentificar os custos de uma
determinada campanha  ou
periodo com base no volume de
vendas.

7.3. Analisar o orcamento de
marketing.

. Budget:

estratégia de informagéo;
estratégia de testemunho ou
testemunhal;

estratégia de comparacao;

estratégia de humor
estratégia ofensiva;
estratégia de defesa

estratégia indiferenciada

opcdes para definicdo da
verba de comunicacéo;

itens para aprovacgao;
avaliacéo;

obrigatoriedades e
limitacdes;

compromissos do cliente;
planilha final de verba

Carga Horéaria (Horas-aula)

Tebrica 00 Préatica

60 Total

60 Horas-aula

Pratica em

Tedrica (2,5) | 00

Pratica (2,5)

50 Total (2,5)

50 Horas-aula

Laboratério
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1.3 — INGLES INSTRUMENTAL |

Funcéo: Montagem de Argumentos e Elaboragéo de Textos

COMPETENCIAS

HABILIDADES

BASES TECNOLOGICAS

1. Identificar a lingua inglesa
como instrumento de acesso a
informacdes, a outras culturas e
grupos sociais com foco na area
de Marketing.

estruturas
para a
informacdes

2. Identificar

gramaticais basicas
compreensao de
gerais e cotidianas.

3. Identificar expressdes, termos
e frases de wuso corrente
utilizadas na area de Marketing.

4. Identificar técnicas de
comunicacdo oral e escrita em
inglés.

1.1. Interpretar textos técnicos
na lingua inglesa com foco na
area de Marketing.

2.1. Aplicar conceitos e normas
gramaticais da lingua inglesa.

3.1. Aplicar normas gramaticais
e expressfes idiométicas na
representacdo, simulacdo e
conversacao realizada em
contextos profissionais.

4.1. Identificar o
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.

assunto

1. Técnicas de leitura
instrumental, identificando
cognatos, ideia  geral e

especifica do texto (scanning e
skimming), titulo, conteldo,
palavras-chave, vocabulario e
expressodes ja conhecidas, etc

2. Verbos, pronomes,
preposicdes, dias da semana,
meses, estacbes do ano,
nameros, horas, tempo, clima,
paises, nacionalidades,
apresentacbes pessoais e de
terceiros, cumprimentos e
saudacgoes, informacgodes
pessoais como: idade, origem,
ocupacéo, endereco, etc

3. Vocabulario para:

e atendimento telefbnico;

e identificacdo pessoal e da
empresa,;

e encaminhamento de
chamadas

4. Glosséario e termos técnicos
da area de Marketing e negdcios

5. Nogbes para elaboracdo de
textos simples em lingua
inglesa:

textos técnicos;

publicitarios;

propaganda;

rétulos e embalagens;
classificados;

roteiros;

programacdes;

formularios diversos;

vitrines;

descontos

Carga Horéaria (Horas-aula)

Tebrica 40 Préatica

00 Total

40 Horas-aula

Tedrica (2,5) | 50

Pratica (2,5) 00

Total (2,5)

50 Horas-aula
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II.4 - LINGUAGEM, TRABALHO E TECNOLOGIA

Funcéo: Montagem de Argumentos e Elaboracéo de Textos Técnicos

COMPETENCIAS

HABILIDADES

BASES TECNOLOGICAS

1. Analisar textos técnicos e/ ou

comerciais da area de
Marketing, por meio de
indicadores linguisticos e de

indicadores extralinguisticos.

2. Interpretar modelos de
documentacao técnica,
comercial e administrativa.

3. Analisar e interpretar a
terminologia técnico-cientifica da
area de Marketing.

4. Pesquisar e  analisar
informacdes da 4rea de
Marketing em diversas fontes
convencionais e eletronicas.

5. Comunicar-se, oralmente e
por escrito, no atendimento ao
publico-alvo.

1.1. Utilizar recursos linguisticos
de coeréncia e de coeséo,
visando atingir objetivos da
comunicacdo na area de
Marketing.

1.2. Adequar-se aos diversos
contextos de  comunicacao
profissional, de acordo com
fatores extralinguisticos (sociais,
situacionais, publico-alvo).

2.1. Utilizar instrumentos da
leitura e da redacdo técnica,
direcionadas a area de
Marketing.

2.2. Desenvolver artigos e
documentacdo técnico-

administrativa, relacionados a
area de Marketing.

2.3.  Aplicar recursos de
coeréncia e de coesdo para o
desenvolvimento de textos
técnicos relacionados a area de
Marketing.

3.1. Pesquisar e aplicar a
terminologia técnico-cientifica da
area de Marketing.

4.1. Selecionar e utilizar fontes
de pesquisas convencionais e
eletrdnicas.

4.2. Aplicar conhecimentos e
regras linguisticas na execucao
de pesquisas especificas da
area de Marketing.

5.1. Comunicar-se
diferentes publicos.

5.2. Utilizar a lingua portuguesa
como linguagem geradora de
significacdes, que permita
produzir textos a partir de
diferentes ideias, relagbes e
necessidades profissionais.

com

1. Estudos dos recursos linguistico-
discursivos utilizados em textos
especificos da area de Marketing,
por meio de:

¢ indicadores linguisticos:

o vocabulario geral da
lingua portuguesa,;
morfologia;
sintaxe;
semantica;
grafia;
pontuacéo;
acentuacao;
modalizagéao;

o elementos de retérica
e indicadores extralinguisticos:

o contextos socioculturais;

o situacbes profissionais

de comunicacgéo

O O O O O O O

2. Conceitos de coeréncia e de
coesdo aplicadas a andlise e
a producao de textos

3. Textos técnicos especificos da
area de Marketing:

e requerimentos;

e comunicados;

e cartas comerciais (avisos de
cobranca, informativos
promocionais, etc.);
e-mails profissionais;
mala direta;
relatorios;

contratos;

memorial descritivo;
géneros da Web
charge/ cartum);

e textos publicitario

(blog,

4. Parametros de niveis de
formalidade e adequacédo de textos
a diversas circunstancias de
comunicacao
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5. Principios de terminologia
aplicados a area de Marketing

6. OrientacBes e normas linguisticas
de apoio a elaboragdo do trabalho
de conclusdao de curso (uso de
citagfes, impessoalizacéao,
indicac&o de referéncia bibliografica)

7. Intertextualidade

Carga Horéaria (Horas-aula)

Teodrica 60 Pratica 00 Total 60 Horas-aula

Tebrica (2,5) 50 | Prética (2,5) 00 | Total (2,5) 50 Horas-aula
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1.5 - ESPANHOL INSTRUMENTAL |

Funcéo: Execucgéo

COMPETENCIAS

HABILIDADES

BASES TECNOLOGICAS

1. Identificar estruturas basicas
da lingua espanhola.

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.

1.1. Utilizar o alfabeto espanhol
e suas pronuncias na soletracéo
e na leitura.

1.2. Utilizar expressbes simples
em apresentacfes pessoais e de
terceiros, em ligacBes
telefénicas, em cumprimentos e
informacdes iniciais na lingua
espanhola.

2. Recorrer as tecnologias de
apoio como dicionario e
gramatica.

3. Enumerar as caracteristicas
de um produto na elaboracéo de
um texto na conversa telefénica.

1. Alfabeto:
e nome das letras, prondncia
e soletracdo

2. Comunicacéo:

e saudacBes, apresentaches
pessoais e de terceiros, com
informacdes como:

o idade, nacionalidade,
origem, ocupacéo,
endereco, despedidas

e atendimento telefbnico com
termos relacionados a
venda:

o telemarketing

3. Gramética:

e verbos (regulares e
irregulares), presente do
indicativo e nocbes do

pretérito e do futuro;
e pronomes:
o interrogativos, pessoais,
demonstrativos

e artigos, preposicoes e
contracdes

4, Técnica de leitura

instrumental, identificando a

estrutura da lingua e suas

pronudncias

5. Técnicas de elaboracdo de
texto simples

6. Vocabulario:

e dias da semana, meses,
estacBes do ano;
e especifico do marketing,

como produtos e
caracteristicas

suas

Carga Horaria (Horas-aula)

Tebrica 40 Préatica

00 Total

40 Horas-aula

Tedrica (2,5) | 50

Pratica (2,5) 00

Total (2,5)

50 Horas-aula
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1.6 - ESTRATEGIAS DE MARKETING

Funcéo: Execucgéo

COMPETENCIAS

BASES TECNOLOGICAS

1. Coletar informacdes para o
desenvolvimento de briefing.

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

3. Planejar a andlise de SWOT.

4. Reconhecer o0 mercado
consumidor quanto a expectativa
de demanda do produto ou
servigo para tomada de decisé&o
e segmentacdo de mercado.

HABILIDADES
1.1. Elaborar um diagndéstico da
empresa.
1.2. Identificar a missdao 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 ameagas do mercado.

4.1. Executar o0
marketing.

4.2. Aplicar as estratégias de
segmentacdo de mercado.

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

plano de

1. Briefing:

interpretacao de dados;
target;

posicionamento atual;
concorréncia;
posicionamento de mercado

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

planejamento;

lancamento;

maturidade;

declinio

3. Andlise SWOT:
o forcas;

o fraquezas;

e ameagas;

e oportunidades

4.1. Principais atividades e

decisbes de marketing:

e planejamento estratégico —
plano de marketing;

e desenvolvimento;

e implementacéo;

e controle

4.2. Segmentacdo de mercados

e mercado-alvo:

e estratégias de selecdo de
segmentacdo de mercados;

e beneficios da segmentacéo
de mercado;

e como selecionar
segmento-alvo;

e processo de segmentacéo
de mercado;

e estrutura da segmentagéo
de mercado

seu

Carga Horaria (Horas-aula)

Tebrica 60 Préatica

40 Total

100 Horas-aula

Pratica em

Tedrica (2,5) | 50

Pratica (2,5) 50

Total (2,5)

100 Horas-aula

Laboratoério
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1.7 — INFORMATICA APLICADA AO MARKETING

Funcéo: Execucgéo

COMPETENCIAS

HABILIDADES

BASES TECNOLOGICAS

1. Identificar recursos de
informatica aplicaveis a criacdo
de pecas publicitarias e

fechamento de arte final.

2. Conceber elementos ou
conjuntos de identidades visual
gréfica, eletrbnica e audiovisual
em diferentes formatos.

3. ldentificar software comercial
aplicado nas fun¢des comerciais
e setoriais da empresa.

1.1. Utilizar diferentes recursos
de editoracdo 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
documentacdo empresarial.

2.2. Utilizar software para a

criacdo e edigdo de:

vetorizados,
logotipos,

e imagens em video, sons,
backgrounds, gravacoes,
locucdes;

e comerciais em video,

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

3.1. Utilizar software aplicado na
empresa para funcbes e
subfun¢Bes comerciais.

1. Recursos de informética na
preparacdo de cartazes, de
mensagens ao cliente e de
design.

2. Softwares especificos:
e software “Corel Draw”
versdo 11 ou superior, para

a confeccdo de pecas
publicitarias:
o vetorizagéo de

desenhos e imagens;
criacdo de papelaria;
mala direta;
folders;
cartazes;
painéis;
Web Marketing;
banners;
outdoor, etc
e software “Movie Maker” para
producéo de videos:
institucionais;
produtos;
servico;
autopromocéo;
didaticos;
religiosos;
o socioculturais, etc
e software “Dream Weaver

MX” para confeccéo de:

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

O O O O O O 0 O

O O O O O O

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

Carga Horaria (Horas-aula)

Tebrica 00 Préatica

80 Total

80 Horas-aula

Pratica em

Tedrica (2,5) | 00

Prética (2,5)

100 | Total (2,5)

100 Horas-aula

Laboratério
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1.8 —= PLANEJAMENTO DO TRABALHO DE CONCLUSAOQ DE CURSO (TCC) EM

MARKETING

Funcé&o: Estudo e Planejamento

COMPETENCIAS

HABILIDADES

BASES TECNOLOGICAS

1. Analisar dados e informacdes
obtidas de pesquisas empiricas
e bibliogréficas.

2. Propor solugBes
parametrizadas por Vviabilidade
técnica e econdbmica aos
problemas identificados  no
ambito da &rea profissional.

1.1. lIdentificar demandas e
situacdes-problema 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.

1. Estudo do cenério da é&rea

profissional:

e caracteristicas do setor:

o macro e microrregides

e avancos tecnoldégicos;
ciclo de vida do setor;
demandas e tendéncias futuras
da &rea profissional,

e identificacdo de lacunas
(demandas ndo atendidas
plenamente) e de situagbes-
problema do setor

2. ldentificacdo e definicdo de
temas para o TCC:
e analise das propostas de temas
segundo os critérios:
o pertinéncia,;
o relevancia;
o viabilidade

3. Definicho do cronograma de
trabalho
4. Técnicas de pesquisa:
e documentacéo indireta:
o pesquisa documental,
o pesquisa bibliografica
e técnicas de fichamento de
obras técnicas e cientificas;
e documentacao direta:
o pesquisa de campo;
o pesquisa de laboratério;
o observagéo;
o entrevista;
o questionario
e técnicas de estruturacdo de
instrumentos de pesquisa de

campo:
o questionarios;
o entrevistas;

o formularios etc

5. Problematizacdo
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6. Construcédo de hipoteses

7. Objetivos:

e geral e especificos (Para qué?

e Para quem?)

8. Justificativa (Por qué?)

Carga Horéria (Horas-aula)

Tebdrica

60

Préatica

00

Total

60 Horas-aula

Tedrica (2,5)

50

Pratica (2,5)

00

Total (2,5)

50 Horas-aula
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MODULO Ill — Habilitagdo Profissional Técnica de Nivel Médio de TECNICO EM

MARKETING

lIl.1 — CANAIS DE DISTRIBUICAO

Funcéo: Avaliacéo

COMPETENCIAS HABILIDADES BASES TECNOLOGICAS
1. Analisar 0s tipos, | 1.1.  Diferenciar os tipos, | 1.1. Tipos de canais de
caracteristicas e fungBes dos | caracteristicas e fungdes dos | distribuicéo:
canais de distribuicdo no | canais de distribuicdo. e diretos;
marketing. 1.2. Aplicar as politicas, ética e | ¢ indiretos;
praticas legais nos canais de | ¢ reverso:

2. Selecionar oportunidades de
mercado para canais de
distribuicao.

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

distribuicéo.

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

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

3.1. Diferenciar canais de
distribuicéo e logistica.
3.2. Discernir o0s canais de

distribuicdo dentro da logistica
praticada pela empresa.

3.3. Gerenciar a cadeia de
suprimentos.

o logistica reversa
1.2. Intermediéarios de canais:
e transacionais;

e logistica;

o facilitagédo

1.3. Nivel de cobertura dos
canais:

e intensiva,

o seletiva;

e exclusiva

1.4. Franchising (franquias)
15. Regulamentacéo
canais:

e (uestdes legais;

e politicas;

e éticas

1.6. Canal do setor de servigos

dos

2.1. Planejamento e

desenvolvimento de canal:

e andlise, limitacdes,
objetivos, opcdes de canal,
avaliacédo e controle

2.2. Estratégias de canais de

distribuicao

2.3. Selecdo dos canais de

distribuicao

3.1. Os canais de distribuicdo e

a logistica

3.2. Gerenciamento do canal:

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

¢ logistica integrada

Carga Horéaria (Horas-aula)

Tebrica 40 Préatica

00 Total

40 Horas-aula

Tedrica (2,5) | 50

Pratica (2,5) 00

Total (2,5)

50 Horas-aula
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1.2 - MARKETING INSTITUCIONAL

Funcéo: Avaliacéo

COMPETENCIAS

HABILIDADES

BASES TECNOLOGICAS

1. Analisar os planejamentos e
0s componentes
mercadolégicos.

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

3.2. Diagnosticar as agbes e
estratégias de gestdo da
imagem corporativa.

1.1. Colaborar na criacdo e
desenvolvimento das
declaracfes institucionais visao,
missdo, valores de uma
empresa.

1.2. Assessorar as decisfes de
planejamento.

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

3.1. Definir estratégias de
comunicacao mercadoldgica
para a imagem da marca ou
empresa.

3.2. Definir agbes de gestdo da
imagem corporativa.

1.1. Conceito de planejamento:
e estratégico;
e tético;
e operacional
1.2. Declarac®es institucionais:
e Mmisséo;
e Visdo;
e valores e principios
1.3. Andlise de ambientes:
e internos e externos (SWOT);
e stakeholders:
o grupos de influéncia e
interesse
1.4. Diagnostico de
comunicacao institucional

2.1. Posicionamento de imagem

institucional no mercado

2.2. Gerenciamento da imagem

da marca:

e estratégias de escolha da
adocdo de agbes para a
comunicacao
mercadolégica;

e planejamento da
comunicacdo mercadoldgica
da imagem da marca

3.1 Estratégias de
comunicagao:

institucional;

identidade corporativa;
imagem corporativa;
imagem da marca;
imagem do produto;
comunicacao
(endomarketing)
3.2. Propaganda institucional;

interna

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

Tedrica (2,5) | 50

Pratica (2,5) 50

Total (2,5)

100 Horas-aula

Laboratério
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1.3 - EMPREENDEDORISMO

Func¢éo: Concepc¢dao, Viabilizagdo e Organizacéo

COMPETENCIAS

HABILIDADES

BASES TECNOLOGICAS

1. Analisar o] contexto
socioecondmico e politico tendo
em vista a pratica
empreendedora.

2. Avaliar pesquisas de mercado

de trabalho para detectar
demandas.

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

1.1. Identificar as variaveis
socioeconO6micas e politicas do
mercado.

1.2. Desenvolver a
empregabilidade de acordo com
0 mercado globalizado.

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 o0s potenciais
concorrentes, consumidores e
fornecedores.

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

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

1. Contexto socioeconbémico e

politico:

e empregabilidade, (o]
desenvolvimento da
vantagem competitiva no
mercado;

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 0

processo  evolutivo das
empresas;

e evolugio do mercado X
empreendedorismo;

e modelo funcional de
empresas;

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

3. Planejamento do negécio:

e negocio;

e metodologia de projeto de
produto e servico;
valor agregado;
plano de negdcios:

o estabelecimento de

objetivos e metas;

o clientes — busca de
oportunidades e demanda
no mercado;
descricdo dos produtos ou
Servicos;
analise dos concorrentes;
localizagéo;
métodos de marketing;
fornecedores;
viabilidade
financeira;
determinacao de precos;
orgcamentacao;

o benchmarking

O

o 0 O o0 O

econdmica/

o O
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4. Planejar, monitorar e avaliar
projetos no ambito dos negécios
da empresa.

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

4.3. Colaborar na concepc¢ao
instituicbes de  apoio as
empresas de pequeno, médio e
grande porte.

4.4, Selecionar as praticas
administrativas nas empresas de
micro pequeno, médio e grande
porte.

4. Constituicdo de empresas:

introducdo e  conceitos
preliminares e passos para
registrar uma empresa;
forma juridica das empresas;
contrato social;
microempresa, empresa de
pequeno, médio e grande
porte:

o conceito;

o enquadramento;

o legislagéo e declaracéo;
o nome comercial e a

marca (razdo social e
fantasia);
o inscricdes, registros e

autorizaces diversas;
o aspectos tributarios

Carga Horéaria (Horas-aula)

Tebdrica 00 Préatica

60 Total

60 Horas-aula

Pratica em

Tedrica (2,5) | 00

Prética (2,5) 50

Total (2,5)

50 Horas-aula

Laboratoério
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lIl.4 - PLANO DE COMUNICACAOQ

Funcéo: Avaliacéo

COMPETENCIAS

HABILIDADES

BASES TECNOLOGICAS

1. Distinguir informacfes dos
diferentes géneros de captacéo
de dados.

2. Analisar as possibilidades de
ganhos de mercado.

3. Analisar 0s tipos
consumidores e 0S processos
que levam as decisbes de
compra.

4. Selecionar fatias do mercado
consumidor.

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

1.1. Filtrar as informacdes e

elaborar relatérios dos dados
coletados nas pesquisas.

1.2. Utilizar nas pesquisas
ferramentas  eletrbnicas  ou
software profissional de
tabulagéo de dados e

formatacado de pesquisa.

1.3. Desenvolver banco de
dados das informacdes
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
concorréncia.

beneficios na

mercado em
publicos

4.1. Segmentar
diferentes
consumidores.

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

1.1 Levantamento de
informacdes

1.2. Pesquisas de mercado

1.3. Briefing

2.1. Andlise situacional:

e andlise dos ambientes
(macro e microambiente,
SWOT);

clippings;

analise do mercado;
tamanho do mercado;
evolucéo do produto

3.1. Andlise da demanda:

e estudo das caracteristicas
dos consumidores;

e comportamento geral do
consumidor;

e publico-alvo;

e analise dos concorrentes

4.1.

mercado:

e analise dos clientes;

e delimitacdo da area de
atuacao;

e tendéncias de mercado;

e analise da concorréncia

Posicionamento de

5.1. Selecao e planejamento de

midia;

e caracteristicas dos veiculos
de comunicacdo externos e
internos;

e planejamento de midia

Carga Horaria (Horas-aula)

Tebrica 40 Préatica

40 Total

80 Horas-aula

Tedrica (2,5) | 50

Pratica (2,5) 50

Total (2,5)

100 Horas-aula
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lII.5 — ETICA E CIDADANIA ORGANIZACIONAL

Funcéo: Planejamento

COMPETENCIAS HABILIDADES BASES TECNOLOGICAS
1. Analisar a consolidacdo da | 1.1. Aplicar a legislacdo | 1.1. Legislacao:
legislacéo trabalhista. trabalhista nas relacbes | ¢ relacbes sociais e de
empregador/ empregado. trabalho;

2.  Atualizar conhecimentos,
desenvolver e/ ou aprimorar
habilidades, aderir a criacdes e
introduzir inovacdes tendo em
vista melhorar o desempenho
pessoal organizacional.

3. Promover a imagem da
organizacéo, percebendo
ameacas e oportunidades que
possam afeta-la e 0s
procedimentos de  controle
adequados a cada situagao.

4. Selecionar as técnicas e
métodos de trabalho em equipe,
valorizando e encorajando a
cooperacao, a ética, a
autonomia e a contribuicdo de
cada um.

5. Reconhecer a importancia do
trabalho voluntario na formacao
profissional e ética do cidad&o.

2.1. Utilizar técnicas de relacdes
profissionais no atendimento ao
cliente, parceiro, empregador e
concorrente.

2.2. Cumprir criticamente as
regras, regulamentos e
procedimentos organizacionais.

3.1. Identificar a importancia do
dominio das técnicas
interpessoais.

3.2. Utilizar as técnicas de
relagbes interpessoais como
instrumento de autopromocgéo e
bom desempenho profissional e
pessoal.

3.3. Utilizar técnicas de relagfes
interpessoais no atendimento ao

cliente, parceiro, empregador,
concorrente e o0s clientes
internos.

3.4. Selecionar procedimentos
de trabalho.

3.5. Identificar a cultura e os

objetivos da organizacao.

4.1. Participar e/ ou coordenar
equipes de trabalho.

4.2. Estabelecer relagbes de
respeito mutuo entre
empregador/ empregado,
parceiro/ concorrente, cliente/
prestador de servico.

4.3. Trabalhar em equipe e
cooperativamente valorizando e
encorajando a autonomia e a
contribuicdo de cada um.

5.1. Interpretar legislagéo
vigente sobre o trabalho
voluntario.

5.2.  Incorporar a pratica
profissional do trabalho
voluntério.

5.3. Participar de programas e
atividades voluntérias na

empresa e na comunidade.

e legislagéo trabalhista
(caracteristicas, previdéncia,
terceirizacao)

2.1. Postura
imagem pessoal

profissional e

3.1. Motivagdo e processos de
mudanca

4.1. Regras e
organizacionais

regulamentos

5.1. Principios de trabalho em
equipe, cooperacao e autonomia
pessoal

5.2. Critérios de imagem pessoal
e organizacional

5.3. Andlise de problemas e
tomada de decisé@o
5.4. Lideranca e
trabalho

ética no
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5.5. Trabalho em equipe e

inteligéncia emocional

5.6. Comunicacao, percepcao e

diferencas individuais

5.7. Moral, ética e cidadania no

mundo do trabalho e no

exercicio profissional

5.8. Importancia da

humanizacdo ou desumanizacéo

do trabalho e a responsabilidade

social

5.9. Trabalho voluntario:

e LeiFederal n®9.608/98 e Lei
n® 10.748/03 alteradas pela
Lei n° 10.940 de 27-08-
2004;

e Lei Estadual n° 10.335 de
30-06-1999;

e Deliberacdo Ceeteps n° 01
de 08-03-2004

Carga Horéria (Horas-aula)

Teodrica

40

Pratica

00 Total

40 Horas-aula

Tebrica (2,5)

50

Prética (2,5)

00 | Total (2,5)

50 Horas-aula
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I11.6 — DESENVOLVIMENTO DO TRABALHO DE CONCLUSAOQ DE CURSO (TCC) EM

MARKETING

Funcgéo: Desenvolvimento e Gerenciamento de Projetos

COMPETENCIAS

HABILIDADES

BASES TECNOLOGICAS

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

2. Avaliar as fontes de recursos
necessarios para 0
desenvolvimento de projetos.

3. Avaliar a execucdo e o0s

1.1. Consultar catdlogos e
manuais de fabricantes e de
fornecedores de servicos
técnicos.

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

2.1. Correlacionar
necessarios e
producéo.

2.2. Classificar 0s recursos
necessarios para 0]
desenvolvimento do projeto.

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

recursos
plano  de

3.1. Verificar e acompanhar o

1. Referencial tedrico:

e pesquisa e compilacdo de
dados;

e producdes cientificas etc

2. Construgdo de conceitos
relativos ao tema do trabalho:

o definicdes;

e terminologia;

e simbologia etc

3. DefinicAo dos procedimentos
metodolégicos:

e cronograma de atividades;

o fluxograma do processo

4. Dimensionamento dos recursos
necessarios

resultados obtidos de forma | desenvolvimento do cronograma
uantitativa e qualitativa. fisico-financeiro. P
q q 3.2. Redigir relatérios sobre o 5. lIdentificacdo das fontes de
- . . recursos
desenvolvimento do projeto.
3.3. Construir graficos, planilhas, 6. Elaboracio dos dados de
cronogramas e fluxogramas. pesquisa:
3.4. Organizar as informacdes, | | sele .é0'
os textos e os dados, conforme . co diﬁca,éo
formatacéo definida. ? '
e tabulagéo
7. Andlise dos dados:
e interpretacéo;
e explicagdo;
e especificacéo
8. Técnicas para elaboracdo de
relatérios, graficos, histogramas
9. Sistemas de gerenciamento de
projeto
10. Formatacdo de trabalhos
académicos
Carga Horéaria (Horas-aula)
Teodrica 00 | Prética 60 | Total 60 Horas-aula o
Divisdo de
Teodrica (2,5) | 00 | Pratica(2,5) 50 | Total (2,5) 50 Horas-aula Turmas
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1.7 - ESPANHOL INSTRUMENTAL Il

Funcéo: Execucgéo

COMPETENCIAS

HABILIDADES

BASES TECNOLOGICAS

1. Interpretar textos técnicos.

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

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

4. Distinguir as variantes
linguisticas da lingua espanhola.

5. Analisar e interpretar textos
técnicos em espanhol.

1. Identificar a ideia principal do
texto.

2. Identificar a sequéncia de
fatos apresentadas no texto.

3. Identificar estruturas basicas
da lingua espanhola.

4. Utilizar expressdes cotidianas
relativas a area de vendas.

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

1. Comunicacao:
e leitura dos numeros e das

horas;
e desenvolvimento de textos
para 0 plano de

comunicacdo em marketing;
e caracterizacdo do publico a

partir da cultura e do
comportamento de
diferentes povos/
consumidor

2. Gramética:

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 expressfGes adverbiais de
tempo e uso das conjungdes
na persuasao, tempo
condicional do verbo;

o diferenca 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
textual

traducéo

5. Vocabulario:

e falsos cognatos (palabras
heterosemanticas);

e glossario mercadoldgico

Carga Horéaria (Horas-aula)

Tebrica 60 Préatica

00 Total

60 Horas-aula

Tedrica (2,5) | 50

Pratica (2,5) 00

Total (2,5)

50 Horas-aula
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111.8 — INGLES INSTRUMENTAL I

Funcéo: Execucgéo

COMPETENCIAS

HABILIDADES

BASES TECNOLOGICAS

1. Interpretar textos técnicos.

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

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

4. Distinguir as variantes
linguisticas da lingua inglesa.

5. Analisar e interpretar textos
técnicos em inglés.

1. Identificar a ideia principal do
texto.

2. Identificar a sequéncia de
fatos apresentadas no texto.

3. Identificar estruturas basicas
da lingua inglesa.

4. Utilizar expressdes cotidianas
relativas a area de Vendas.

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

1. Comunicacao:
e leitura dos numeros e das

horas;
e desenvolvimento de textos
para 0 plano de

comunicacdo em marketing;
e caracterizacdo do publico a

partir da cultura e do
comportamento de
diferentes povos/
consumidor

2. Gramética:

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 expressbes adverbiais de
tempo e uso das conjungdes
na persuasao, tempo
condicional do verbo

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

4. Estratégias de
textual

traducao

5. Vocabulario:

o falsos cognatos (palavras
heterosemanticas);

e glossario mercadoldgico

Carga Horaria (Horas-aula)

Tebrica 60 Préatica

00 Total

60 Horas-aula

Tedrica (2,5) | 50

Pratica (2,5) 00

Total (2,5)

50 Horas-aula
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4.5. Enfoque Pedagodgico

Constituindo-se em meio para guiar a pratica pedagdgica, o curriculo organizado por meio
de competéncias serd direcionado para a construcdo da aprendizagem do aluno,
enguanto sujeito do seu proprio desenvolvimento. Para tanto, a organizacdo do processo
de aprendizagem privilegiard a definicdo de projetos, problemas e/ ou questbes geradoras
gue orientam e estimulam a investigacdo, o0 pensamento e as acfes, assim como a
solugao de problemas.

Dessa forma, a problematizacao, a interdisciplinaridade, a contextuacdo e os ambientes
de formacao se constituem em ferramentas bésicas para a constru¢cao das habilidades,
atitudes e informacdes relacionadas que estruturam as competéncias requeridas.

4.6. Trabalho de Conclusao de Curso - TCC

A sistematizacdo do conhecimento sobre um objeto pertinente a profissdo, desenvolvido
mediante controle, orientacdo e avaliacdo docente, permitird aos alunos o conhecimento
do campo de atuacéao profissional, com suas peculiaridades, demandas e desafios.

Ao considerar que o efetivo desenvolvimento de competéncias implica na adocdo de
sistemas de ensino que permitam a verificacdo da aplicabilidade dos conceitos tratados
em sala de aula, torna-se necessario que cada escola, atendendo as especificidades dos
cursos que oferece, crie oportunidades para que 0s alunos construam e apresentem um
produto final — Trabalho de Concluséo de Curso — TCC.

Caberd a cada escola definir, por meio de regulamento especifico, as normas e as
orientacdes que norteardo a realizacdo do Trabalho de Concluséo de Curso, conforme a
natureza e o perfil de conclusdo da Habilitac&do Profissional.

O Trabalho de Conclusdo de Curso devera envolver necessariamente uma pesquisa
empirica, que somada a pesquisa bibliografica dard& o embasamento pratico e tedrico
necessario para o desenvolvimento do trabalho. A pesquisa empirica devera contemplar
uma coleta de dados, que podera ser realizada no local de estagio supervisionado,
quando for o caso, ou por meio de visitas técnicas e entrevistas com profissionais da area.
As atividades, em numero de 120 (cento e vinte) horas, destinadas ao desenvolvimento
do Trabalho de Conclusao de Curso, serdo acrescentadas as aulas previstas para o curso
e constardo do histérico escolar do aluno.

O desenvolvimento do Trabalho de Conclusdo de Curso pautar-se-a em pressupostos
interdisciplinares, podendo exprimir-se por meio de um trabalho escrito ou de uma
proposta de projeto. Caso seja adotada a forma de proposta de projeto, os produtos
poderdo ser compostos por elementos graficos e/ ou volumétricos (maquetes ou
protétipos) necessarios a apresentacdo do trabalho, devidamente acompanhados pelas
respectivas especificagdes técnicas; memorial descritivo, memorias de célculos e demais
reflexdes de carater tedrico e metodoldgico pertinentes ao tema.

A tematica a ser abordada deve estar contida no ambito das atribui¢cdes profissionais da
categoria, sendo de livre escolha do aluno.

4.6.1. Orientacéao

Ficara a orientagéo do desenvolvimento do Trabalho de Concluséo de Curso por conta do
professor responsavel pelos temas do Planejamento do Trabalho de Conclusdo de Curso
(TCC) em MARKETING, no 2° MODULO e Desenvolvimento do Trabalho de Conclus&o
de Curso (TCC) em MARKETING, no 3° MODULO.

4.7. Pratica Profissional
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A Prética Profissional ser4 desenvolvida em empresas e nos laboratorios e oficinas da
Unidade Escolar.

A pratica serd incluida na carga horaria da Habilitacdo Profissional e néo esta
desvinculada da teoria; constitui e organiza o curriculo. Sera desenvolvida ao longo do
curso por meio de atividades como estudos de caso, visitas técnicas, conhecimento de
mercado e das empresas, pesquisas, trabalhos em grupo, individual e relatorios.

O tempo necessario e a forma para o desenvolvimento da Pratica Profissional realizada
na escola e nas empresas serdo explicitados na proposta pedagogica da Unidade Escolar
e no plano de trabalho dos docentes.

4.8. Estagio Supervisionado

A Habilitacdo Profissional Técnica de Nivel Médio de TECNICO EM MARKETING n&o
exige o cumprimento de estagio supervisionado em sua organizacao curricular, contando
com aproximadamente 640 horas-aula de praticas profissionais, que poderdo ser
desenvolvidas integralmente na escola ou em empresas da regido, por meio de
simulacdes, experiéncias, ensaios e demais técnicas de ensino que permitam a vivéncia
dos alunos em situacdes proximas da realidade do setor produtivo. O desenvolvimento de
projetos, estudos de casos, realizacdo de visitas técnicas monitoradas, pesquisas de
campo e aulas praticas desenvolvidas em laboratérios, oficinas e salas-ambiente
garantirdo o desenvolvimento de competéncias especificas da area de formacéo.

O aluno, a seu critério, podera realizar estagio supervisionado, ndo sendo, no entanto,
condicdo para a concluséao do curso. Quando realizado, as horas efetivamente cumpridas
deverdo constar do Historico Escolar do aluno. A escola acompanhara as atividades de
estagio, cuja sistematica sera definida através de um Plano de Estagio Supervisionado
devidamente incorporado ao Projeto Pedagodgico da Unidade Escolar. O Plano de Estagio
Supervisionado devera prever 0s seguintes registros:

sistematica de acompanhamento, controle e avaliacao;

e justificativa;

e metodologias;

e Objetivos;

e identificacdo do responsavel pela Orientacédo de Estagio;

e definicdo de possiveis campos/ areas para realizacao de estagios.

O estagio somente podera ser realizado de maneira concomitante com o0 curso, ou seja,
ao aluno serd permitido realizar estagio apenas enquanto estiver regularmente
matriculado. ApOds a conclusdo de todos os componentes curriculares sera vedada a
realizagdo de estagio supervisionado.

4.9. Novas Organizac¢Oes Curriculares

O Plano de Curso propde a organizagdo curricular estruturada em trés moédulos, com um
total de 1200 horas ou 1500 horas-aula.

A Unidade Escolar, para dar atendimento as demandas individuais, sociais e do setor
produtivo, podera propor nova organizagdo curricular, alterando o niumero de médulos,
distribuicdo das aulas e dos componentes curriculares. A organizagéo curricular proposta
levara em conta, contudo, o perfil de conclusdo da habilitacdo, da qualificacéo e a carga
horaria prevista para a habilitacdo.
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A nova organizacao curricular proposta entrara em vigor apés a homologacéo pelo Orgao
de Supervisdo Educacional do Ceeteps.

CAPiTUI:OS CRITERIOS DE APROVEITAMENTO DE CONHECIMENTOS E
EXPERIENCIAS ANTERIORES

O aproveitamento de conhecimentos e experiéncias adquiridas anteriormente pelos
alunos, diretamente relacionados com o perfil profissional de conclusdo da respectiva
habilitag&o profissional, podera ocorrer por meio de:

v disciplinas de carater profissionalizante cursadas no Ensino Médio;

v qualificacbes profissionais e etapas ou médulos de nivel técnico concluidos em outros
CUrsos;

v cursos de formacdo inicial e continuada ou qualificagdo profissional, mediante
avaliacao do aluno;

v’ experiéncias adquiridas no trabalho ou por outros meios informais, mediante avaliagcao
do aluno;

v avaliacdo de competéncias reconhecidas em processos formais de certificacao
profissional.

O aproveitamento de competéncias, anteriormente adquiridas pelo aluno, por meio da
educacao formal/ informal ou do trabalho, para fins de prosseguimento de estudos, sera
feito mediante avaliacdo a ser realizada por comissao de professores, designada pela
Direcao da Escola, atendendo os referenciais constantes de sua proposta pedagdgica.

Quando a avaliacdo de competéncias tiver como objetivo a expedicdo de diploma, para
conclusao de estudos, seguir-se-ao as diretrizes definidas e indicadas pelo Ministério da
Educacéo e assim como o contido na deliberagdo CEE 07/2011.

CAPITULO 6 CRITERIOS DE AVALIACAO DE APRENDIZAGEM

A avaliacdo, elemento fundamental para acompanhamento e redirecionamento do
processo de desenvolvimento de competéncias estard voltado para a construcdo dos
perfis de conclusdo estabelecidos para as diferentes habilitacdes profissionais e as
respectivas qualificacbes previstas.

Constitui-se num processo continuo e permanente com a utilizacdo de instrumentos
diversificados — textos, provas, relatorios, autoavaliacdo, roteiros, pesquisas, portfélio,
projetos, etc. — que permitam analisar de forma ampla o desenvolvimento de
competéncias em diferentes individuos e em diferentes situacdes de aprendizagem.

O carater diagnostico dessa avaliacdo permite subsidiar as decisbes dos Conselhos de
Classe e das Comissdes de Professores acerca dos processos regimentalmente previstos
de:

e classificacéo;
e reclassificacéo;
e aproveitamento de estudos.

E permite orientar/ reorientar os processos de:
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e recuperacado continua;
e recuperacao paralela;
e progressao parcial.

Estes trés ultimos, destinados a alunos com aproveitamento insatisfatorio, constituir-se-ao
de atividades, recursos e metodologias diferenciadas e individualizadas com a finalidade
de eliminar/ reduzir dificuldades que inviabilizam o desenvolvimento das competéncias
visadas.

Acresce-se ainda que, o instituto da Progressao Parcial cria condigbes para que os alunos
com mencdo insatisfatoria em até trés componentes curriculares possam,
concomitantemente, cursar o médulo seguinte, ouvido o Conselho de Classe.

Por outro lado, o instituto da Reclassificacdo permite ao aluno a matricula em maddulo
diverso daquele que esta classificado, expressa em parecer elaborado por Comissao de
Professores, fundamentada nos resultados de diferentes avaliagdes realizadas.

Também através de avaliacdo do instituto de Aproveitamento de Estudos permite
reconhecer como validas as competéncias desenvolvidas em outros cursos — dentro do
sistema formal ou informal de ensino, dentro da formacado inicial e continuada de
trabalhadores, etapas ou modulos das habilitacdes profissionais de nivel técnico, ou do
Ensino Médio ou as adquiridas no trabalho.

Ao final de cada mddulo, apds analise com o aluno, os resultados serdo expressos por
uma das mencdes abaixo conforme estdo conceituadas e operacionalmente definidas:

Mencgéo Conceito Definicdo Operacional
MB Muito Bom O aluno obteve excelente desempenho no desenvolvimento das
competéncias do componente curricular no periodo.
B Bom O aluno obteve bom desempenho no desenvolvimento das competéncias do
componente curricular no periodo.
R Reqular O aluno obteve desempenho regular no desenvolvimento das competéncias
g do componente curricular no periodo.
| Insatisfatorio O aluno obteve desempenho insatisfatério no desenvolvimento das
competéncias do componente curricular no periodo.

Sera considerado concluinte do curso ou classificado para o médulo seguinte o aluno que
tenha obtido aproveitamento suficiente para promocdo — MB, B ou R — e a frequéncia
minima estabelecida.

A frequéncia minima exigida serd de 75% (setenta e cinco) do total das horas
efetivamente trabalhadas pela escola, calculada sobre a totalidade dos componentes
curriculares de cada modulo e tera apuracéo independente do aproveitamento.

A emissdo de Mencado Final e demais decisdes, acerca da promoc¢ao ou retencdo do
aluno, refletirdo a analise do seu desempenho feita pelos docentes nos Conselhos de
Classe e/ ou nas Comissdes Especiais, avaliando a aquisicdo de competéncias previstas
para os moédulos correspondentes.
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CAPITULO 7 INSTALACOES E EQUIPAMENTOS

1. LABORATORIO DE MARKETING

E necessario uma area de 60m?, com piso antiderrapante com boa iluminacdo, tomadas
bivolt 110/220V, com temperatura controlada por aparelhos condicionadores de ar
(capacidade 20.000btu/h) e acesso a Internet.

1.1. Equipamentos

21 microcomputadores, Core 2 Duo, 2,8GHz, 4GB, 250GB de HD.
01 gravador e leitor de DVD (DVD/RW).

01 monitor LCD 177, color, 01 interface de rede, placa mae ASUS — Placa de video
AGP 64Mb — Fax modem 56Kv. 92 — Kit Multimidia (2 caixas de som) — CD ROM 52x
“LG” — Teclado ABNT 2 compativel com Windows — Mouse com scrool Optico —
Windows XP Professional em Portugués Educacional — Office 2010 Professional em
Portugués Educacional, gravador de CD e Internet, Symantec Antivirus, Adobe
Acrobat 8.0.

01 impressora.

01 sistema de ar condicionado com 20.000btus.

01 aparelho de DVD.

01 projetor de multimidia (data show).

01 tela de projecdo modelo retratil.

40 aparelhos para Voipes.

Gravador digital com entradas de cartdo de memoéria e USB.
Céamera fotografica digital, 12Mpx, cartdo de memoria de 4G.

Filmadora com zoom Optico e digital, painel 2.5 polegadas, memoadria externa para
cartdo.

1.2. Acessoérios/ Mobiliarios

21 mesas para computador.

21 cadeiras giratorias.

01 mesa para professor.

01 quadro de avisos.

01 quadro branco (1,2 metros de altura por 2,00 metros de largura).
01 arquivo com gavetas em ago.

01 armario com portas com chaves.

1.3. Sugestao de Software

Corel Draw 15.
Photo Shop CS 5.
Firewall.
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Dreamweaver.

Movie Maker.

1.4. Material Permanente

Cabos coaxiais e conectores necessarios para a montagem de uma rede de 21
microcomputadores.
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CAPITULO 8 PESSOAL DOCENTE E TECNICO

A contratacdo dos docentes, que irdo atuar no Curso de TECNICO EM MARKETING, sera
feita por meio de Concurso Publico como determinam as normas préprias do Ceeteps,
obedecendo a ordem abaixo discriminada:

v' Licenciados na Area Profissional relativa a disciplina;

v' Graduados na Area da disciplina.

O Ceeteps proporcionara cursos de capacitacdo para docentes voltados para o
desenvolvimento de competéncias diretamente ligadas ao exercicio do magistério, além
do conhecimento da filosofia e das politicas da educacéo profissional.

TITULACOES DOCENTES POR COMPONENTE CURRICULAR*

COMPONENTE CURRICULAR

TITULACAO

Administracéo Financeira

Administracao (ElI)

Administracao/ Ciéncias Administrativas (qualquer
modalidade)

Ciéncias Administrativas

Ciéncias Contabeis

Ciéncias Econémicas/ Economia

Ciéncias Gerenciais e Orcamentarias

Ciéncias Gerenciais e Orgcamentos Contdbeis

Contabilidade (EII)

Tecnologia em Gestéo de Finangas

Tecnologia em Gestéo de Servigos e Negocios

Tecnologia em Planejamento Administrativo e Programacao
Econdmica

Tecnologia em Planejamento e Programacdo Econdmica
Tecnologia em Programacdo Econdmica

Aplicativos Informatizados (para a
habilitagdo marketing)

Administracéo de Sistemas de Informag&o

Andlise de Sistemas/ Sistemas de Informacao

Analise de Sistemas Administrativos em Processamento de
Dados

Andlise de Sistemas de Informacao

Ciéncias da Computacao

Computagéo

Computagéo (LP)

Computagéo Cientifica

Engenharia da Computacédo

Informatica/ Processamento de Dados

Informatica/ Processamento de Dados (Ell)

Matematica Aplicada as Ciéncias da Computacéo

Matematica Aplicada e Computacgédo Cientifica

Matematica Aplicada e Computacional

Matemética com Informética

Matematica Computacional/ Fisica Computacional/ Fisica —
Opcao Informatica

Programacéo de Sistemas (Ell)

Sistemas de Informacao/ Anélise de Sistemas

Sistemas e Tecnologia da Informacéo (LP)

Tecnologia (qualquer modalidade na area de Informatica)
Tecnologia da Informag&o e Comunicacdo

Tecnologia em Andlise de Sistemas e Tecnologia da
Informacao

Tecnologia em Desenvolvimento de Sistemas
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e Tecnologia em Projetos de Sistemas de Informacdes
e Tecnologia em Sistemas da Informacao

e Administracdo em Marketing

e Comunicagéo Social com habilitagdo em Marketing

e Comunicagdo Social com habilitacdo em Propaganda e
Marketing

e Comunicacdo Social com habilitacdo em Publicidade e

Propaganda

Marketing

Propaganda e Marketing

Psicologia

Psicologia (LP)

Publicidade

Publicidade (EII)

Publicidade e Propaganda

Comportamento do Consumidor

Administracdo em Marketing

Comercializacdo e Mercadologia (Ell)

Comunicacdo Mercadolégica

Comunicacdo Social com habilitacdo em Propaganda e
Marketing

Comunicagdo Social com habilitacgdo em Publicidade e
Propaganda

Comunicacdo Social com habilitacdo em Relac¢des Publicas
Marketing

Propaganda e Marketing

Publicidade

Publicidade (EII)

Publicidade e Propaganda

Publicidade, Propaganda e Criagc&o/ Publicidade, Propaganda,
Criacéo e Producao

Tecnologia (qualguer modalidade na éarea de Marketing,
Propaganda ou Publicidade)

Comunicac¢do Mercadologica

Administracédo/ Ciéncias Administrativas

Administracdo em Marketing

Ciéncias Administrativas

Comercializag&o e Mercadologia (Ell)

Comunicacdo Mercadolégica

Comunicacéo Social com habilitagdo em Marketing
Comunicacdo Social com habilitacdo em Propaganda e
Marketing

Comunicacdo Social com habilitagdo em Publicidade e
Propaganda

Comunicacao Social com habilitagdo em Relagdes Publicas
Marketing

Propaganda e Marketing

Publicidade

Publicidade (Ell)

Publicidade e Propaganda

Publicidade, Propaganda e Criacdo/ Publicidade, Propaganda,
Criacéo e Producéo

e Tecnologia (qualquer modalidade na area de Marketing,
Propaganda ou Publicidade)

Desenvolvimento do Trabalho de
Concluséo de Curso (TCC) em
Marketing

e Letras — Neolatinas (G e LP)

e Letras com habilitagdo em Espanhol

e Letras com habilitacdo em Secretariado Executivo Bilingue/
Espanhol

e Letras com habilitagdo em Tradutor e Intérprete/ Espanhol

e Secretario/ Secretariado Executivo com habilitacdo em

Espanhol Instrumental |
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Espanhol
e Tecnologia em Automacdo de Escritério e Secretariado/
Espanhol
e Tecnologia em Formacao de Secretario/ Espanhol
e Tecnologia em Secretariado Executivo Bilingue/ Espanhol
e Tradutor e Intérprete com habilitagdo em Espanhol
e Letras — Neolatinas (G e LP)
e Letras com habilitacdo em Espanhol
e Letras com habilitagdo em Secretario Bilingue/ Espanhol
e Letras com habilitacdo em Tradutor e Intérprete/ Espanhol
e Secretério/ Secretariado Executivo com habilitagdo em
Espanhol Instrumental Il Espanhol
e Tecnologia em Automacdo de Escritério e Secretariado/
Espanhol
e Tecnologia em Formacao de Secretario/ Espanhol
e Tecnologia em Secretariado Executivo Bilingue/ Espanhol
e Tradutor e Intérprete com habilitacdo em Espanhol
e Administracdo em Marketing
e Comercializagcdo e Mercadologia (Ell)
e Comunicacdo Mercadolégica
e Comunicagdo Social com habilitacgdo em Propaganda e
Marketing
e Comunicagdo Social com habilitagdo em Publicidade e
Propaganda
e Comunicacdo Social com habilitacdo em Rela¢des Publicas
Estratégias de Marketing e Marketing
e Propaganda e Marketing
e Publicidade
e Publicidade (ElI)
e Publicidade e Propaganda
e Publicidade, Propaganda e Cria¢do/ Publicidade, Propaganda,
Criacéo e Producao
e Tecnologia (qualquer modalidade na area de Marketing,
Propaganda ou Publicidade)
e Administracéo
e Administracéo (qualquer modalidade)
e Bacharel em Ciéncias Atuarias
e Ciéncias Administrativas
e Ciéncias Contabeis
e Ciéncias Econbmicas/ Economia
e Ciéncias Gerenciais e Orcamentos Contdbeis
e Ciéncias Juridicas
e Ciéncias Juridicas e Sociais
e Ciéncias Sociais (LP)/ Sociologia e Politica (LP)/ Sociologia
(LP)
Etica e Cidadania Organizacional | e Ciéncias Sociais/ Sociologia e Politica/ Sociologia
(para a habilitagdo Marketing) e Comercializacdo e Mercadologia (EIl)
e Comunicacao Mercadoldgica
e Comunicacdo Social com habilitacdo em Propaganda e
Marketing
e Comunicacdo Social com habilitagdo em Publicidade e
Propaganda
e Comunicacao Social com habilitagdo em Relacdes Publicas
e Direito
e Estudos Sociais com habilitagdo em Historia (LP)
e Filosofia
e Filosofia (LP)
e Histdria
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Historia (LP)

Marketing

Pedagogia (G ou LP)

Propaganda e Marketing

Psicologia

Psicologia (LP)

Publicidade

Publicidade (EII)

Publicidade e Propaganda

Publicidade, Propaganda e Criacéo/ Publicidade, Propaganda,

Criacéo e Producao

Relacgdes Internacionais

e Sociologia/ Ciéncias Sociais/ Sociologia e Politica

e Tecnologia (qualquer modalidade na area de Marketing,
Propaganda ou Publicidade)

e Tecnologia em Gestéo (qualquer modalidade)

Tecnologia em Planejamento Administrativo

Tecnologia em Planejamento Administrativo e Programacéo

Econbmica

Tecnologia em Processos Gerenciais

Administracdo em Marketing

Comunicacdo Mercadolégica

Comunicacao Mercadoldgica (Ell)

Comunicacédo Social com habilitagdo em Marketing
Comunicacdo Social com habilitacdo em Propaganda e
Marketing

Comunicagcdo Social com habilitacgdo em Publicidade e
Propaganda

Comunicacao Social com habilitagdo em Relac¢des Publicas
Marketing

Propaganda e Marketing

Publicidade

Publicidade (EII)

Publicidade e Propaganda

Publicidade, Propaganda e Criac&o/ Publicidade, Propaganda,
Criacéo e Producéo

Tecnologia (qualquer modalidade na area de Marketing,
Propaganda ou Publicidade)

Gestao de Vendas |

Administracdo em Marketing

Comercializag&o e Mercadologia (Ell)

Comunicacao Mercadoldgica

Comunicacao Mercadoldgica (Ell)

Comunicacdo Social com habilitacdo em Marketing
Comunicacdo Social com Habiltacdo em Propaganda e
Marketing

Comunicacdo Social com habilitagdo em Publicidade e
Propaganda

Comunicacdo Social com habilitacdo em Relac¢des Publicas
Marketing

Propaganda e Marketing

Publicidade

Publicidade (EII)

Publicidade e Propaganda

Publicidade, Propaganda e Criac&o/ Publicidade, Propaganda,
Criacéo e Producao

e Tecnologia (qualquer modalidade na area de Marketing,
Propaganda ou Publicidade)

Gestao de Vendas I
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Administracdo em Marketing

Comunicacdo Mercadolégica

Comunicacdo Mercadolégica (EIl)

Comunicacdo Social com habilitacdo em Propaganda e
Marketing

Comunicacdo Social com habilitacdo em Publicidade e
Propaganda

Comunicacédo Social com habilitacdo em Relac¢des Publicas
Marketing

Propaganda e Marketing

Publicidade

Publicidade (EII)

Publicidade e Propaganda

Publicidade, Propaganda e Criac&o/ Publicidade, Propaganda,
Criacéo e Producéo

e Tecnologia (qualquer modalidade na area de Marketing,
Propaganda ou Publicidade)

Informatica Aplicada ao Marketing

e Letras com habilitagdo em Inglés (LP)
Letras com habilitacdo em Secretariado Executivo Bilingue/
Inglés

e Letras com habilitagdo em Tradutor e Intérprete/ Inglés
Inglés Instrumental | e Lingua Inglesa — modalidade Secretariado Bilingue
e Secretério/ Secretariado Executivo com habilitacdo em Inglés
e Tecnologia em Automacao de Escritorio e Secretariado/ Inglés
e Tecnologia em Secretariado Executivo Bilingue/ Inglés
e Tradutor e Intérprete com habilitacdo em Inglés
e Administracéo
e Ciéncias Administrativas
e Comunicacdo Mercadoldgica
e Comunicacado Mercadoldgica (Ell)
e Comunicagdo Social com habilitacdo em Propaganda e
Marketing
e Comunicacdo Social com habilitagdo em Publicidade e
Propaganda
Introducéo ao Marketing . Comun_icagéo Social com habilitacdo em Relag¢des Publicas
e Marketing
e Propaganda e Marketing
e Publicidade
e Publicidade (ElI)
e Publicidade e Propaganda
e Publicidade, Propaganda e Criacédo/ Publicidade, Propaganda,

Criacéo e Producéo
e Tecnologia (qualquer modalidade na éarea de Marketing,
Propaganda ou Publicidade)

e Ciéncias Juridicas
Ciéncias Juridicas e Sociais
Direito

Legislacéo de Mercado

Letras com habilitagdo em Linguistica

Letras com habilitagcdo em Portugués (LP)

Letras com habilitacdo em Secretério Bilingue/ Portugués
Letras com habilitacdo em Secretario Executivo Bilingue/
Portugués

Letras com habilitagdo em Tradutor e Intérprete/ Portugués
Linguistica (G e LP)

Secretariado/ Secretariado Executivo

Secretario/ Secretariado Executivo com habilitagdo em
Portugués

e Tecnologia em Automacao de Escritério e Secretariado

Linguagem, Trabalho e
Tecnologia
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e Tecnologia em Formagéo de Secretario
Tecnologia em Secretariado Executivo Bilingue
Tradutor e Intérprete com habilitacdo em Portugués

Administracdo em Marketing

Comercializag&o e Mercadologia (Ell)

Comunicacao Mercadoldgica

Comunicacdo Mercadolégica (EIl)

Comunicacdo Social com habilitacdo em Marketing
Comunicacdo Social com habilitacdo em Propaganda e
Marketing

Comunicacdo Social com habilitacdo em Publicidade e
Propaganda

Comunicacao Social com habilitagdo em Rela¢des Publicas
Marketing

Propaganda e Marketing

Psicologia

Psicologia (LP)

Publicidade

Publicidade (EIl)

Publicidade e Propaganda

Publicidade, Propaganda e Criacdo/ Publicidade, Propaganda,
Criacéo e Producéo

Tecnologia (qualquer modalidade na area de Marketing,
Propaganda ou Publicidade)

Pesquisa de Mercado

Administracédo/ Ciéncias Administrativas

Administracdo em Marketing

Ciéncias Administrativas

Comercializacdo e Mercadologia (Ell)

Comunicacao Mercadoldgica

Comunicacdo Social com habilitacdo em Marketing
Comunicacdo Social com habilitacdo em Propaganda e
Marketing

Comunicacdo Social com habilitagdo em Publicidade e
Propaganda

Comunicacdo Social com habilitacdo em Rela¢des Publicas
Marketing

Propaganda e Marketing

Publicidade

Publicidade (EII)

Publicidade e Propaganda

Publicidade, Propaganda e Criac&o/ Publicidade, Propaganda,
Criacéo e Producao

Tecnologia (qualquer modalidade na area de Marketing,
Propaganda ou Publicidade)

Planejamento do Trabalho de
Concluséo de Curso (TCC) em
Marketing

Administracdo em Marketing

Comercializacdo e Mercadologia (Ell)

Comunicacao Mercadoldgica

Comunicacao Mercadoldgica (Ell)

Comunicacdo Social com habilitacdo em Marketing
Comunicacdo Social com habilitacdo em Propaganda e
Marketing

Comunicacdo Social com habilitagdo em Publicidade e
Propaganda

Comunicacdo Social com habilitacdo em Relac¢des Publicas
Marketing

Propaganda e Marketing

Publicidade

Publicidade (EIl)

Plano de Comunicacéo
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e Publicidade e Propaganda

e Publicidade, Propaganda e Criacao/ Publicidade, Propaganda,
Criacéo e Producao

e Tecnologia (qualquer modalidade na area de Marketing,
Propaganda ou Publicidade)

e Comunicagdo Social com habilitacdo em Propaganda e
Marketing

e Comunicagdo Social com habilitacgdo em Publicidade e

Propaganda

Comunicacdo Social com habilitacdo em Relac¢des Publicas

Marketing

Propaganda e Marketing

Publicidade

Publicidade (EIl)

Publicidade e Propaganda

Publicidade, Propaganda e Criacdo/ Publicidade, Propaganda,

Criacéo e Producéo

e Tecnologia (qualquer modalidade na area de Marketing,
Propaganda ou Publicidade)

Técnicas de Informacéo e
Comunicacdo Mercadoloégica

e Letras com habilitagdo em Inglés (LP)

Letras com habilitacdo em Secretariado Executivo Bilingue/
Inglés

Letras com habilitagdo em Tradutor e Intérprete/ Inglés

Lingua Inglesa — modalidade Secretariado Bilingue
Secretério/ Secretariado Executivo com habilitacdo em Inglés
Tecnologia em Automacao de Escritorio e Secretariado/ Inglés
Tecnologia em Secretariado Executivo Bilingue/ Inglés
Tradutor e Intérprete com habilitacdo em Inglés

Inglés Instrumental I

e Administracéo/ Ciéncias Administrativas (qualquer
modalidade)

e Administracdo de Sistemas de Informacédo

e Comunicacdo Social com Habilitacho em Propaganda e
Marketing

e Comunicacdo Social com Habilitacdo em Publicidade e
Propaganda

e Ciéncias Administrativas
e Tecnologia em Gestéo de Logistica
e Tecnologia em Logistica (qualguer modalidade)

Canais de Distribuicdo

e Administracéo

e Administracao (EIl)

e Administracéo/ Ciéncias Administrativas (qualquer
modalidade)

e Ciéncias Administrativas

e Ciéncias Contébeis

e Ciéncias Econdmicas/ Economia

e Ciéncias Gerenciais

e Ciéncias Gerenciais e Orcamentarias

e Ciéncias Gerenciais e Orcamentos Contédbeis
e Engenharia de Producéo (qualquer modalidade)
e Relaces Internacionais

e Tecnologia — modalidade Tecndlogo Executivo
e Tecnologia em Gestao de Logistica

e Tecnologia em Gestéo de Servicos

e Tecnologia em Gestao de Servicos e Negocios

Empreendedorismo
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e Tecnologia em Gestdo Empresarial

e Tecnologia em Logistica (qualquer modalidade)

e Tecnologia em Planejamento Administrativo

e Tecnologia em Planejamento Administrativo e Programag&o

Econdmica
e Marketing
e Propaganda e Marketing
e Publicidade

e Publicidade (EIl)
e Publicidade e Propaganda

e Publicidade, Propaganda e Criacao/ Publicidade, Propaganda,
Criacéo e Producao

Marketing Institucional e Tecnologia (qualquer modalidade na area de Marketing,

Propaganda ou Publicidade)

e Comunicagdo Social com Habilitacho em Propaganda e
Marketing

e Comunicacdo Social com Habilitacgdo em Publicidade e
Propaganda

e Comunicacao Social com Habilitagdo em Relagbes Publicas
e Administracéo
e Ciéncias Administrativas

*O quadro acima apresenta a indicacédo da formacdo e qualificacdo para a funcao
docente. Para a organizagdo dos concursos publicos, a unidade escolar devera
consultar o Catalogo de Requisitos de Titulacdo para Docéncia.
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CAPITULO 9 CERTIFICADOS E DIPLOMAS

Ao aluno concluinte do curso sera conferido e expedido o diploma de TECNICO EM
MARKETING, satisfeitas as exigéncias relativas:

v'ao cumprimento do curriculo previsto para habilitacdo;

v' a apresentacéo do certificado de conclusao do Ensino Médio ou equivalente.

O primeiro modulo ndo oferece terminalidade e serd destinado a construcdo de um
conjunto de competéncias que subsidiardo o desenvolvimento de competéncias mais

complexas, previstas para os médulos subsequentes.

Ao término dos dois primeiros médulos, o aluno fara jus ao Certificado de Qualificacédo

Técnica de Nivel Médio de ASSISTENTE DE VENDAS.

O certificado e o diploma terdo validade nacional.
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PARECER TECNICO
Analise dos ltens do Plano de Curso

1.1. Identificag&o da Instituig&o
Centro Estadual de Educacédo Tecnoldgica Paula Souza

Os Planos de Curso das Habilitacdes Profissionais Técnicas de Nivel Médio, das
Especializacdes, das Habilitagbes Profissionais Técnicas de Nivel Médio Integradas ao
Ensino Médio sao autorizadas para a Instituicdo “Centro Paula Souza”.

As Unidades Escolares para implantar o curso, ja autorizado, deverao fazer solicitacdo ao
Diretor Superintendente, em até 120 dias antes do inicio do curso, demonstrando que
possuem todas as condicbes para a implantacdo do mesmo, de acordo com as
determinacdes da Portaria Ceeteps ou seja:

e justificativa: relevancia do curso para a regiao;
e oObjetivos: impacto social resultante da oferta do curso;

e infraestrutura: espaco fisico, instalacdes, equipamentos, acervo bibliografico,
recursos humanos.

O grupo de supervisdo, juntamente com o especialista da area do curso, visitam a
Unidade Escolar e emitem parecer acerca do pedido, subsidiando o parecer do
Coordenador de Ensino Médio e Técnico oferecido a decisdo do Diretor-Superintendente
a respeito da autorizacdo da implantacao.

1.2. Identificacdo do Curso
e Habilitacdo Profissional Técnica de Nivel Médio de TECNICO EM MARKETING.

e Eixo Tecnolégico: Gestdo e Negdcios.

O Eixo Tecnolégico propbe uma carga horaria de 1200 horas. O curso apresentado
propde um total de 1200 horas distribuidas em trés semestres, com 400 horas cada um,
ou 1500 horas-aula com 500 horas-aula por semestre.

1.3. Justificativas e Objetivos

Marketing estad 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 relagdo 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 TECNICO EM MARKETING é o profissional ético que colabora na elaboracéo do plano
de marketing da empresa, de acordo com seu ramo ou porte, tendo a competéncia aliada
ao dominio técnico e no planejamento e implementacédo de a¢cbes de vendas e acdes de
mercado. Executa tarefa de andlise das vendas, precos e produtos. Operacionaliza as
politicas de comunicacdo da empresa: fidelizacédo de clientes, relagcdo com fornecedores
ou outras entidades. Operacionaliza politicas de apresentagdo dos produtos no ponto de
venda. Executa o controle, estatisticas e operagfes de telemarketing. Participa na
elaboracdo e na realizacdo de estudos de mercado, interpreta e aplica a legislagcao da
area.
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O marketing surgiu para atender a essas necessidades de mercado e ndo estéo limitadas
a bens de consumo ou servicos, mas hoje admite-se amplamente sua atuacdo e
preocupacao com as rela¢des do individuo em seu ambiente social, politico, econémico,
virtual e também natural, de forma com que suas acdes preservem a ética e a
sustentabilidade t&o viva em nosso dia-a-dia.

A montagem do curso foi feita com a assessoria de profissionais graduados em
Comunicacdo Social, Administracdo, Administracdo em Marketing, especialistas em
Publicidade e Propaganda, Marketing e Vendas, Recursos Humanos e Educacao Publica.

O objetivo do curso é formar o profissinal para:

e aplicar e formular estratégias de marketing, de armazenamento e distribuicdo de
produtos, de compra, pré-venda, venda e pos-venda,

e identificar e interpretar a legislacédo que regule as atividades de comercializacao;

e utilizar técnicas mercadolOgicas, de atracdo 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, econdmicos ou tecnoldgicos utilizando-
0S No processo de gestao;

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

1.4. Perfil Profissional

O perfil profissional proposto define a identidade do curso e esta descrito de acordo com o
proposto no Eixo Tecnolégico Gestdo e Negocios.

As competéncias gerais, atribuicbes e atividades estdo baseadas na Classificacéo
Brasileira de Ocupacdes (CBO):

2531 - Profissionais de Rela¢cdes Publicas:

e 2531-10 — Redator de Publicidade;

e 2531-15 — Agente Publicitario;

e 2531-20 — Analista de Negdcios;

e 2531-25 — Analista de Pesquisa de Mercado.

1423 — Gerentes de Comercializacao, Marketing e Comunicacao:
e 1423-10 — Gerente de Comunicagéo;
e 1423-15 — Gerente de Marketing;

e 1423-20 — Gerente de Vendas.

O mercado de trabalho proposto esta coerente com as areas de atuacao.

1.5. Organizacao Curricular

1.5.1. O curso foi organizado dando atendimento ao que determina a Resolucdo
CNE/CEB n° 04/99 atualizada pela Resolugdo CNE/CEB n° 01/2005, a Resolugao
CNE/CEB n° 03/2008, a Deliberacdo CEE n° 105/2011 e as Indicagdes CEE n° 08/2000 e
108/2011, assim como as competéncias profissionais identificadas pelo Ceeteps, com a
participacdo da comunidade escolar.

O curso é estruturado em trés moédulos, articulados com 400 horas cada um.
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O itinerario formativo propde saidas intermediarias, ou seja, o médulo | do curso néo
comporta terminalidade e sera destinada a construcdo de um conjunto de competéncias
gue subsidiardo o desenvolvimento de competéncias mais complexas, previstas para 0s
modulos subsequentes.

O 1° e 2° modulos: Qualificacéo Técnica de Nivel Médio de ASSISTENTE DE VENDAS é
o profissional que assessora nos processos de pré-venda e pos-venda da empresa, na
elaboracdo de estratégias de marketing e comunicacdo 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 para garantir resultados a
empresa. Utiliza tecnologias nas relacbes de compra e venda, assegurando o
desenvolvimento de um relacionamento duradouro com o cliente.

O curso é organizado por componentes curriculares que indicam as competéncias e
habilidades a serem construidas e bases tecnoldgicas, que sdo conhecimentos a serem
adquiridos e sua carga horaria, tanto teérica com a carga horaria da parte prética
desenvolvida em laboratorios.

O proposto nos componentes curriculares esta coerente e suficiente para atingir o perfil
proposto para as saidas intermediarias e perfil profissional de concluséo.

O perfil profissional de conclusdo esta coerente com o perfil proposto ao C.N.C.T., assim
como 0s temas propostos estdo incluidos em todos os componentes curriculares do
curso.

1.5.2. A Metodologia Proposta

O curriculo organizado por competéncias propde aprendizagem focada no aluno,
enquanto sujeito de seu proprio desenvolvimento. O processo de aprendizagem propde a
definicdo de projeto, problemas e/ ou questdes geradoras que orientam e estimulam a
investigacdo, o pensamento e as a¢des e a solucao de problemas.

A problematizacdo, a interdisciplinaridade, a contextuacéo e os ambientes de formacéo se
constituem em ferramentas basicas para a construcdo de competéncias, habilidades,
atitudes e informacdes.

1.5.3. Trabalho de Conclusédo de Curso

O Trabalho de Concluséo de Curso tem como objetivo a sistematizagcdo do conhecimento
pertinente a profissdo e sera desenvolvido mediante controle, orientacdo e avaliacéo
docente; permitira aos alunos o conhecimento do campo de atuacéao profissional, com
suas peculiaridades, demandas e desafios.

O Trabalho de Concluséo de Curso envolvera necessariamente uma pesquisa empirica,
gue sera somada a pesquisa bibliografica e dara embasamento pratico e tedrico ao
trabalho.

As atividades, em numero de 120 (cento e vinte) horas, destinadas ao desenvolvimento
do Trabalho de Conclusdo de Curso, serdo acrescentadas as aulas previstas para o curso
e constardo do histérico escolar.

1.5.4. O Estagio Supervisionado

O curso nao exige o cumprimento do estagio supervisionado e sua matriz curricular conta
com, aproximadamente, 640 horas-aula de praticas profissionais, que serao
desenvolvidas na escola ou em empresas da regido, por meio de simulacoes,
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experiéncias, ensaios e demais técnicas de ensino que permitam a vivéncia dos alunos
em situacOes proximas da realidade do mercado de trabalho.

O aluno, a seu critério, podera realizar, enquanto estiver cursando, 0 estagio
supervisionado. Quando realizado, as horas efetivamente cumpridas deverdo constar do
histérico escolar. A escola acompanhara as atividades de estagio definido no “Plano de
Estagio Supervisionado”.

1.6. Os critérios de “Aproveitamento de Estudos” e os critérios de “Avaliagdo de
Aprendizagem” estdo propostos de acordo com a legislagdo vigente e o contido no
Regimento Comum das Escolas Técnicas Estaduais do Centro Estadual de Educacao
Tecnoldgica do Centro Paula Souza.

1.7. Instalacdes, Materiais, Equipamentos, Acervo Bibliografico

As instalacdes propostas para as aulas teoricas e aulas praticas correspondem as
necessidades de cada componente curricular a ser desenvolvido, assim como atendem as
propostas estabelecidas para o desenvolvimento do curso, as referéncias bibliograficas e
0S materiais e equipamentos.

1.8. Pessoal Docente e Técnico
Toda Unidade Escolar conta com:

e Diretor de Escola;
e Diretor de Servigo Administrativo;
e Diretor de Servico Académico;
e Coordenador Pedagdgico;
e Coordenador de Area;
e Grupo de Apoio;
e Docentes.
A habilitacdo dos docentes esta organizada de acordo com o componente curricular que o

mesmo devera desenvolver. Esta relacdo regulamenta, também, os concursos publicos e
a atribuicdo de aulas.

Sao Paulo, 05 de outubro de 2011.

Marcelo Augusto Mira Pugim
RG 40.436.444-5

Marcelo Augusto Mira Pugim é graduado em Comunicagdo Social com habilitacdo em
Publicidade e Propaganda e especialista em Marketing e Vendas, bem como colabora em
projetos da Unidade de Ensino Médio e Técnico do Centro Paula Souza.
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PORTARIA DE DESIGNACAO DE 03-10-2011

O Coordenador de Ensino Médio e Técnico do Centro Estadual de Educacéo Tecnologica
Paula Souza designa Sabrina Rodero Ferreira Gomes, R.G. 19.328.301, lvone Marchi
Lainetti Ramos, R.G. 12.308.925-6 e S6nia Regina Corréa Fernandes, R.G. 9.630.740-
7, para procederem a analise e emitirem aprovacdo do Plano de Curso da Habilitacdo
Profissional Técnica de Nivel Médio de TECNICO EM MARKETING, incluindo a
Qualificacdo Técnica de Nivel Médio de ASSISTENTE DE VENDAS a ser implantada na

rede de escolas do Centro Estadual de Educacéo Tecnoldgica Paula Souza — Ceeteps.

Sao Paulo, 03 de outubro de 2011.

ALMERIO MELQUIADES DE ARAUJO
Coordenador de Ensino Médio e Técnico
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APROVACAO DO PLANO DE CURSO

A Supervisdo Educacional, supervisdo delegada pela Resolucado SE n° 78, de 07/11/2008,
com fundamento no item 14.5 da Indicacdo CEE 08/2000, aprova o Plano de Curso do
Eixo Tecnologico de “Gestdo e Negdcios”, referente a Habilitagdo Profissional Técnica de
Nivel Médio de TECNICO EM MARKETING, incluindo a Qualificacdo Técnica de Nivel
Médio de ASSISTENTE DE VENDAS a ser implantada na rede de escolas do Centro

Estadual de Educacdo Tecnoldgica Paula Souza, a partir de 17-10-2011.

Sao Paulo, 17 de outubro de 2011.

Sabrina Rodero Ferreira Ivone Marchi Lainetti Sonia Regina Corréa
Gomes Ramos Fernandes
R.G. 19.328.301 R.G. 12.308.925-6 R.G. 9.630.740-7

Diretor de Departamento

Supervisor Educacional Supervisor Educacional _ _
Supervisor Educacional
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Centro Estadual de Educacgéo Tecnoldgica Paula Souza
Governo do Estado de S&o Paulo
Praga Cel. Fernando Prestes, 74 — Bom Retiro — CEP: 01124-060 — Sdo Paulo — SP

PORTARIA CETEC N° 98, DE 17-10-2011

O Coordenador de Ensino Médio e Técnico, no uso de suas atribuicdes, com fundamento
na Resolucdo SE n° 78, de 07/11/2008, e nos termos da Lei Federal 9394/96, Decreto
Federal n°® 5154/04, Resolucdo CNE/CEB 04/99 atualizada pela Resolucdo CNE/CEB
01/2005, Parecer CNE/CEB n° 11, de 12/06/2008, Resolucdo CNE/CEB n° 03, de
09/07/08, Deliberacdo CEE 105/2011, das Indicacdes CEE 08/2000 e 108/2011 e, a vista

do Parecer da Supervisdo Educacional, expede a presente Portaria:

Artigo 1° - Fica aprovado, nos termos da Deliberacdo CEE n° 105/2011 e do item 14.5 da
Indicacdo CEE 08/2000, o Plano de Curso do Eixo Tecnoldgico “Gestdo e Negocios”, da

seguinte Habilitagdo Profissional Técnica de Nivel Médio:

a) TECNICO EM MARKETING, incluindo a Qualificagdo Técnica de Nivel Médio de
ASSISTENTE DE VENDAS.

Artigo 2° — O curso referido no artigo anterior esta autorizado a ser implantado na Rede
de Escolas do Centro Estadual de Educacéo Tecnoldgica Paula Souza, a partir de 17-10-
2011.

Artigo 3° — Esta portaria entrard em vigor na data de sua publicacdo, retroagindo seus
efeitos a 17-10-2011. (Republicada por apresentar incorrecdes).

Sao Paulo, 17 de outubro de 2011.

ALMERIO MELQUIADES DE ARAUJO
Coordenador de Ensino Médio e Técnico

Publicada no Diario Oficial de 18-10-2011 — Poder Executivo — Secéo | — Pagina 88.
Republicada no Diario Oficial de 28-10-2011 — Poder Executivo — Sec¢do | — Pagina
54.

CNPJ: 62823257/0001-09 150
Paginan° 77



Centro Estadual de Educagéo Tecnoldgica Paula Souza

Governo do Estado de Séao Paulo

Praca Cel. Fernando Prestes, 74 — Bom Retiro — CEP: 01124-060 — S&o Paulo — SP

EIXO TECNOLOGICO: GESTAO E NEGOCIOS

Habilitagado Profissional Técnica de Nivel Médio de TECNICO EM MARKETING

Resolucdo SE n.° 78, de 7-11-2008, Lei Federal n.° 9394/96, Decreto Federal n.° 5154/2004, Resolucdo CNE/CEB n.° 4/99 atualizada pela Resolucdo CNE/CEB n.° 1/2005, Parecer CNE/CEB n.° 11, de 12-6-2008, Resolucdo CNE/CEB
n.° 03, de 9-7-2008, Deliberacdo CEE 105/2011, das Indicagdes CEE n.° 08/2000 e n.° 108/2011.
Plano de Curso aprovado pela Portaria Cetec n.° 98, de 17-10-2011, republicada no DOE de 28-10-2011, secdo |, pagina 54.

MODULO | - 12 semestre de 2012

MODULO Il - 22 semestre de 2012

MODULO Il - 12 semestre de 2013

Carga Hordria (horas-aula)

Carga Horaria (horas-aula)

Carga Horaria (horas-aula)

Componentes Curriculares Teoria  Pritica  Total Componentes Curriculares Teoria  Pritica  Total Componentes Curriculares Teoria  Pritica  Total
1.1 - Introdugdo ao Marketing 60 40 100 1.1 — Gestdo de Vendas Il 00 60 60 111.1 — Canais de distribui¢do 40 00 40
1.2 - Legislagdo de Mercado 60 00 60 1.2 - Técnicas de Informagdo e 111.2 = Marketing Institucional 40 60 100
1.3 — Comunicagdo Mercadoldgica 60 00 60 Comunicagdo Mercadoldgica 00 60 60 111.3 — Empreendedorismo 00 60 60
1.4 — Comportamento do Consumidor 40 00 40 11.3 — Inglés Instrumental | 40 00 40 111.4 — Plano de Comunicagdo 40 40 80
1.5 — Aplicativos Informatizados 00 60 60 I1.4 - Linguagem, Trabalho e Tecnologia 60 00 60 111.5 — Etica e Cidadania Organizacional 40 00 40
1.6 — Gestdo de Vendas | 40 40 80 115 — Espanhol Instrumental | 40 00 40 1.6 — Desenvolvimento do Trabalho de
1.7 - Pesquisa de Mercado 00 40 40 11.6 — Estratégias de Marketing 60 40 100 Conclus3do de Curso (TCC) em Marketing 00 60 60
1.8 ~Administracdo financeira 60 00 60 11.7 — Informatica Aplicada ao Marketing 00 80 80 111.7 = Espanhol instrumental 1l 60 00 60
1.8 - Planejamento do Trabalho de 111.8 — Inglés Instrumental || 60 00 60
Conclusdo de Curso (TCC) em Marketing 60 00 60
TOTAL 320 180 500 TOTAL 260 240 500 TOTAL 280 220 500
p MODULOS | + 11 + 111
MODULO | MODULOS | + 11
e s s , . Habilitagao Profissional Técnica de Nivel
I Qualificagao Técnica de Nivel Médio de ..
SEM CERTIFICAGAO TECNICA Médio de

ASSISTENTE DE VENDAS

TECNICO EM MARKETING

Total de Carga Horaria Teodrica: 860 horas-aula

Total de Carga Horaria Pratica: 640 horas-aula

Trabalho de Conclusdo de Curso: 120 horas
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Centro Estadual de Educagéo Tecnoldgica Paula Souza
Governo do Estado de S&o Paulo
Praca Cel. Fernando Prestes, 74 — Bom Retiro — CEP: 01124-060 — S&o Paulo — SP

EIXO TECNOLOGICO: GESTAO E NEGOCIOS
Habilitagdo Profissional Técnica de Nivel Médio de TEcNICO EM MARKETING (2,5)

Resolucédo SE n.° 78, de 7-11-2008, Lei Federal n.° 9394/96, Decreto Federal n.° 5154/2004, Resolucdo CNE/CEB n.° 4/99 atualizada pela Resolucdo CNE/CEB n.° 1/2005, Parecer CNE/CEB n.° 11, de 12-6-2008, Resolucdo CNE/CEB
n.° 03, de 9-7-2008, Deliberacdo CEE 105/2011, das Indicagdes CEE n.° 08/2000 e n.° 108/2011.
Plano de Curso aprovado pela Portaria Cetec n.° 98, de 17-10-2011, republicada no DOE de 28-10-2011, secdo |, pagina 54.

MODULO I - 12 semestre de 2012 MODULO Il — 22 semestre de 2012 MODULO Iil - 12 semestre de 2013
Carga Hordria (horas-aula) Carga Horaria (horas-aula) Carga Horaria (horas-aula)

Componentes Curriculares Teoria  Pritica  Total Componentes Curriculares Teoria  Pratica  Total Componentes Curriculares Teoria  Pritica  Total
1.1 = Introdugdo ao Marketing 50 50 100 11.1 — Gestdo de Vendas Il 00 50 50 111.1 - Canais de distribuicdo 50 00 50
1.2 — Legislagdo de Mercado 50 00 50 1.2 - Técnicas de Informagdo e 111.2 = Marketing Institucional 50 50 100
1.3 — Comunicagdo Mercadoldgica 50 00 50 Comunicagdo Mercadologica 00 50 50 111.3 — Empreendedorismo 00 50 50
1.4 — Comportamento do Consumidor 50 00 50 1.3 — Inglés Instrumental | 50 00 50 111.4 - Plano de Comunicagdo 50 50 100
1.5 — Aplicativos Informatizados 00 50 50 1.4 - Linguagem, Trabalho e Tecnologia 50 00 50 111.5 — Etica e Cidadania Organizacional 50 00 50
1.6 — Gestdo de Vendas | 50 50 100 I1.5 — Espanhol Instrumental | 50 00 50 1.6 — Desenvolvimento do Trabalho de
1.7 - Pesquisa de Mercado 00 50 50 11.6 — Estratégias de Marketing 50 50 100 Conclusdo de Curso (TCC) em Marketing 00 50 50
1.8 ~Administracgo financeira 50 00 50 1.7 — Informdtica Aplicada ao Marketing 00 100 100 111.7 — Espanhol instrumental Il 50 00 50

1.8 - Planejamento do Trabalho de 111.8 — Inglés Instrumental || 50 00 50

Conclusdo de Curso (TCC) em Marketing 50 00 50
TOTAL 300 200 500 TOTAL 250 250 500 TOTAL 300 200 500

p MODULOS | + 11 + 11l
MODULO | MODULOS | + I
e s . " Habilitacao Profissional Técnica de Nivel
I Qualificagao Técnica de Nivel Médio de L
SEM CERTIFICACAO TECNICA Médio de
ASSISTENTE DE VENDAS .
TECNICO EM MARKETING

Total de Carga Horaria Teérica: 850 horas-aula Total de Carga Horaria Pratica: 650 horas-aula Trabalho de Conclusdo de Curso: 120 horas
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