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DADOS DO CURSO

o Identificacio da Instituicio de Ensino

Nome: Instituto Federal de Educagdo, Ciéncia e Tecnologia do Ceara - Campus Tabuleiro do Norte

CNPJ: 10.744.098/0016-21

Endereco: Rua Raimundo Noronha Chaves, 85, Zezito Freire

Cidade: Tabuleiro do Norte

UF: CE Fone: (85) 3401-2282

E-mail: gabinete.tabuleiro@ifce.edu.br

Pagina institucional na internet:

https://portal.ifce.edu.br/campus/tabuleirodonorte/

e Informacdes gerais do curso

Denominacao

Curso Técnico em Vendas Subsequente ao Ensino Médio

Titulacao conferida

Técnico em Vendas

Nivel

(x ) Médio () Superior

Forma de articulacao com
0 Ensino Médio

() Integrada () Concomitante ( x ) Subsequente

Modalidade ( x ) Presencial () A distancia
Duracao 2 semestres
Periodicidade Anual

Formas de ingresso

Processo seletivo, normatizado por Edital; Como transferido, segundo
determinagdes publicadas em Edital; Como aluno especial, mediante
solicita¢do

pratica profissional
supervisionada

Numero de vagas anuais | 40
Turno de funcionamento | Noturno
Ano e semestre do inicio 2027.1
do funcionamento

Carga horaria dos 800 h
componentes curriculares

Carga horaria do estagio | -
supervisionado

Carga horaria total da 80h



mailto:gabinete.tabuleiro@ifce.edu.br
https://portal.ifce.edu.br/campus/tabuleirodonorte/

Carga horiria total do
curso

800 h

Sistema de carga horaria

01 crédito = 20h

Duracio da hora-aula

60 min (50 minutos + 10 minutos de atividades ndo presenciais)




1 APRESENTACAO

O Projeto Pedagogico do Curso Técnico em Vendas Subsequente ao Ensino Médio,
pertencente ao eixo tecnoldgico Gestao e Negocios do IFCE - Campus Tabuleiro do Norte, é
resultado do didlogo institucional com as demandas locais em torno de um curso técnico
adequado a dinamicidade da regido e que atenda aos anseios empreendedores cada vez mais
fortes no Vale do Jaguaribe.

O processo de criacdo do curso resulta de um estudo de potencialidades locais
desenvolvido por equipe do Campus Tabuleiro do Norte (finalizado no ano de 2025), o que se
deu a partir de: 1) pesquisa documental e levantamento de informacgdes com instituigdes
agentes de desenvolvimento, tais como Prefeitura Municipal de Tabuleiro do Norte, SEBRAE,
Agéncia de Desenvolvimento do Estado do Ceara (ADECE), Instituto Brasileiro de Geografia
e Estatistica (IBGE), entre outras fontes oficiais; 2) levantamento de capacidades locais com
foco em infraestrutura e recursos intelectuais; 3) consulta a comunidade académica; 4) escuta
ativa, geral e aberta a comunidade (que teve como uma de suas atividades a realizacdo de grupo
focal com representantes locais de comércios, institui¢des e liderancas regionais); 5) audiéncia
publica para validacdo do relatério final do estudo.

A implantacdo do Curso Técnico em Vendas no IFCE Campus Tabuleiro do Norte
visa oferecer uma formacao de educagdo profissional, na forma de oferta subsequente, que
articule trabalho, ciéncia, tecnologia e cultura na formacao de um profissional técnico em
vendas preparado para atuacdo exitosa no mundo do trabalho, de modo que os futuros
profissionais sejam capacitados para atuar de forma técnica, critica e reflexiva nos diversos
contextos comerciais vivenciados na sociedade. A realizagdo do curso permitird ao egresso a
continuidade dos estudos, sua inser¢do no mundo do trabalho ou melhoria de suas praticas
profissionais.

Este projeto apresenta intensa articulacdo, por meio dos saberes amplamente
desenvolvidos no IFCE Campus Tabuleiro do Norte, entre as perspectivas local, regional,
nacional e global no que concerne a area de vendas. A proposta aqui apresentada esta
socialmente referenciada e habilita o futuro Técnico em Vendas a atuar em diferentes

contextos, inclusive virtualmente, o que amplia suas possibilidades e perspectivas de trabalho.



2 CONTEXTUALIZACAO DA INSTITUICAO

O Instituto Federal de Educagado, Ciéncia e Tecnologia do Ceara (IFCE) foi criado
pela Lein® 11.892, de 29 de dezembro de 2008. Contudo, a trajetéria da Rede Federal no Brasil
¢ anterior e remonta ao inicio do século XX, durante a presidéncia de Nilo Pecanha. Originada
como instrumento politico para atender camadas menos favorecidas, essa rede evoluiu até se
consolidar como um conjunto abrangente de instituigdes federais voltadas a educagdo
profissional e tecnologica, que hoje desempenham papel central na oferta de formagdo em
multiplos niveis e modalidades. Formam cidadaos aptos a contribuir em diversos setores, com
énfase no desenvolvimento socioecondmico local, regional e nacional. Em suas atividades,
atuam desde a Educa¢do de Jovens e Adultos e o ensino técnico de nivel médio até a pds-
graduacdo, participando de programas de extensdo, divulgagdo cientifica e tecnologica,
pesquisa aplicada e producao cultural.

No Ceara, a historia da institui¢ao é centenaria: teve inicio em 1909 como Escola de
Aprendizes Artifices e passou por varias denominagdes — Liceu Industrial do Ceara (1941),
Escola Técnica Federal do Ceara (1968), Centro Federal de Educacdo Profissional e
Tecnoldgica do Ceard (1994) — até tornar-se Instituto Federal em 2008. Atualmente, a
estrutura do IFCE compreende 33 campi, entre campi em funcionamento, em implanta¢do ou
em estagio avangado, além de um Polo de Inovacdo e da Reitoria, e exerce papel relevante na
qualificagdo profissional, técnica e tecnologica. Vinculado ao Ministério da Educagdo, o IFCE
¢ autarquia com autonomia administrativa, patrimonial, financeira, didatico-pedagogica e
disciplinar. A missdo do IFCE ¢ gerar, disseminar e aplicar conhecimentos cientificos e
tecnoldgicos, contribuindo de forma integral para a formacdo cidada, ampliando a inser¢ao
social, politica, cultural e ética dos seus estudantes.

O campus de Tabuleiro do Norte surgiu na segunda fase de expansao da rede federal
iniciada em 2006. Em 9 de junho de 2008, o CEFET-CE recebeu autorizagdo para criar uma
Unidade de Ensino Descentralizada (UNED) em Limoeiro do Norte, que, alinhada aos arranjos
produtivos locais e a identificacdo de parcerias, implantou os campi avangados de Tabuleiro
do Norte, Morada Nova e Jaguaribe, consolidando-se como polo regional. Com objetivo de
crescimento rapido e sustentdvel e atento as especificidades regionais, o campus de Tabuleiro
do Norte conquistou autonomia financeira e de planejamento, formalizada em abril de 2013
pela portaria n® 330, publicada no Diério Oficial da Unido, quando foi elevando a condigado de
campus convencional. Inspirado pelas potencialidades produtivas locais, o campus passou a

ofertar, em 2013, os cursos técnicos subsequentes em Manutengdo Automotiva e Petrdleo e



Gas, que foram integrados ao ensino médio a partir de 2017. Ainda em 2017, introduziu o
curso técnico subsequente em Soldagem, pioneiro no estado pelo IFCE. Atendendo a demanda
regional pelo eixo de gestdo e negdcios, o campus iniciou, no segundo semestre de 2017, o
curso técnico subsequente em Administragdo, motivado pelo dinamismo do setor de servigos
e pela atividade metalmecanica local. Em 2023, diante da procura por formacao flexivel, foi
lancada a versdo a distancia do Curso Técnico Subsequente em Administracdo, destinada a
quem busca qualificagdo sem a disponibilidade para aulas presenciais integrais.

No segundo semestre de 2018, o campus ampliou seu escopo ao incorporar o €ixo
tecnoldgico Produgao Cultural e Design, com o Curso Técnico Subsequente em Instrumento
Musical, voltado a formacgao de profissionais para carreiras artisticas e académicas na musica.
Essa iniciativa fortaleceu a cultura local, oferecendo aos jovens oportunidades de
aprimoramento musical e contribuindo para a formagao de mao de obra qualificada no setor
cultural, com alcance regional e nacional. Na mesma época, o campus passou a oferecer a
primeira pds-graduagdo gratuita em Tabuleiro do Norte, com o curso de Teoria, Metodologia
e Praticas de Ensino, evidenciando sua capacidade de atender a formacao docente na regido.

O primeiro curso de graduagdo gratuito da cidade foi implantado em 2020: a
Licenciatura em Letras Portugués/Inglés, voltada a formagdo de professores de linguas e ao
atendimento da demanda por profissionais qualificados para o ensino de linguas estrangeiras,
contribuindo para o desenvolvimento cultural e econdmico local. Atendendo a crescente
necessidade de profissionais em tecnologia da informagao, o campus implementou, no segundo
semestre de 2023, o Curso Tecnologo em Andlise e Desenvolvimento de Sistemas, com o
proposito de preparar estudantes para os desafios da era digital, incluindo inovagao,
competitividade e solugdes para problemas complexos como seguranga cibernética e
inteligéncia artificial.

Embora o campus tenha inicialmente priorizado o setor metalmecénico — coerente
com a vocac¢ao de Tabuleiro do Norte, conhecida como “Terra dos Caminhoneiros” ¢ situada
em rota estratégica de transporte — essa orientacdo foi flexibilizada apos andlise regional e
conjuntural, de modo a ampliar a missdo institucional do IFCE. Essa estratégia mostrou-se
acertada: o campus registra fluxo crescente de comunidade académica, impulsionado pela
ampliacdo de cursos, eventos e oportunidades para a populacdo do Vale do Jaguaribe.
Atualmente ha cerca de 906 matriculas, com potencial de expansdo, além das centenas de
vagas oferecidas semestralmente em cursos de Formacgdo Inicial e Continuada (FICs),

fortalecendo a atuagdo extensionista do IFCE. Em sua trajetoria, mais de 11.000 alunos ja



foram atendidos pela unidade, dos quais mais de 5.000 concluiram com sucesso algum dos

cursos oferecidos.
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3 JUSTIFICATIVA PARA A CRIACAO DO CURSO

Localizado na regido leste do estado do Ceard, o municipio de Tabuleiro do Norte
possui uma area territorial de 1.047,637km?. Seu territorio faz divisa com os municipios de
Limoeiro do Norte, Alto Santo, Sao Jodao do Jaguaribe e com o estado do Rio Grande do Norte.
No Censo 2022, sua populagdo local era de 30.652 habitantes, dos quais cerca de 65,32%
residem na zona urbana. Sua densidade demografica ¢ de 29,26 hab/km? (IBGE, 2022). O
Produto Interno Bruto (PIB) per capita do municipio ¢ de R$ 19.072,63, sendo os setores
industriais e de servicos do municipio. A presenca de instituicdes educacionais na regido se
faz necessaria, considerando que 48,7% da populag¢do declarou nao ter instru¢do ou possuir
apenas o nivel fundamental incompleto (IBGE, 2022).

Quanto aos aspectos de emprego do municipio, de acordo com dados do Instituto de
Pesquisa e Estratégia Economica do Ceard (IPECE), em 2024 o municipio de Tabuleiro do
Norte contava com 46,36% de seus trabalhadores formais empregados no comércio (IPECE,
2026), 28,93% no setor de servigos ¢ os demais em atividades industriais de transformacao,
agropecuaria, nos servicos industriais de utilidade publica, na constru¢do civil e na
administracdo publica.

O municipio de Tabuleiro do Norte ¢ tradicionalmente conhecido como Cidade dos
Caminhoneiros, considerando sua estratégica localiza¢do entre importantes estradas que
favorecem o escoamento de produtos (TABULEIRO..., 2026). Esse contexto mobiliza a
cidade em torno da constituicdo de diversos empreendimentos de assisténcia aos
caminhoneiros, com destaque para as atividades metaliirgicas e mecanicas. Esse aquecimento
da atividade metalmecanica destaca o municipio de Tabuleiro do Norte na regido do Baixo
Jaguaribe, de modo que sua contribui¢do para o setor tem proporcionado ao municipio sediar

o Polo Multissetorial Metalmecanico do Vale do Jaguaribe:

O Polo Multissetorial Metalmecanico do Vale do Jaguaribe é um cluster
produtivo em formagao, localizado no municipio de Tabuleiro do Norte, na
Regido do Vale do Jaguaribe. O projeto foi contemplado no Programa de
Desenvolvimento Urbano de Polos Regionais no Ceara da Secretaria das
Cidades e, atualmente, esta em fase de obras sob a tutela da Companhia de
Desenvolvimento do Ceara (CODECE). Sua localizacdo ¢ estratégica em
escala regional e estadual, margeando a Rodovia BR116, de grande
circulacdo, e inserido no eixo urbano de maior dinamismo no Vale do
Jaguaribe. Almeja-se que o empreendimento seja capaz de estabelecer
convergéncia entre os segmentos de transporte de cargas e servigos
complementares, metalmecanico e logistico, consolidando-se como polo
industrial ¢ entreposto logistico. Além disso, o Polo Multissetorial sera
organizado com um centro empresarial, que abrigara um bloco para a
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administracao do empreendimento, com escritorio e recep¢ao, bem como um
centro de treinamento e capacitagdo, entre outras funcionalidades. Destaque-
se que o empreendimento tem algumas caracteristicas inovadoras. Em parte
isso ¢ devido ao seu cardter multissetorial e sinérgico (o empreendimento
pode conseguir aglomerar atividades industriais, de servigos e comércio de
maneira integrada). E em parte, devido ao sistema de gestao planejado, que
vai estimular desde as primeiras empresas, a formacdo de um sistema de
associacdo e comités tematicos. Com a maturagdo do empreendimento, a
gestdo do polo podera ser outorgada, paulatinamente, para os empresarios
(FIEC, 2021, p. 13).

As atividades decorrentes da tradicdo em torno dos servigos para caminhdes em
Tabuleiro do Norte rendem marcos institucionais, a exemplo da criagdo da Associagdo dos
Caminhoneiros de Tabuleiro do Norte (ACATAN), que visa melhorias nas condi¢des de
trabalho dos caminhoneiros. Atualmente 6rgdos governamentais t€ém reconhecido o Arranjo
Produtivo Local (APL) de Servigos de Manutengao e Reparagdo Automotiva de Tabuleiro do
Norte e delineado o desenvolvimento preliminar desse APL (ADECE, 2022).

O municipio é dividido em trés distritos: Tabuleiro do Norte (Sede), Olho D’Agua da
Bica e Peixe Gordo. O distrito de Olho D’Agua da Bica tem relevancia no cenério de turismo
religioso no estado por sediar a terceira maior romaria do Ceara, a de Nossa Senhora da Saude.
As festividades acontecem durante o més de agosto e levam milhares de fiéis ao distrito para
vivenciar momentos de devog¢ao, missas e a tradicional caminhada, celebrando a padroeira com
forte apoio local.

Outro evento que ha 31 anos faz parte do calendario cultural da regido e reforga a
identidade local de Terra dos Caminhoneiros € o Festival dos Caminhoneiros, promovido pela
ACATAN, que retine milhares de visitantes anualmente. No ano de 2025, paralelamente ao
evento, também ocorreu a Feira Nordeste Transporte & Logistica.

As informagdes levantadas apontam para uma tradicdo empreendedora na regido (que
se manifesta nos empreendimentos formais e nas iniciativas de comercializagdo local também
nas feiras e eventos culturais). Considerando ser o IFCE - Campus Tabuleiro do Norte a tinica
instituigdo publica de ensino superior do municipio, sua atuacdo em torno da educagdo
profissional e do atendimento as demandas dos cidadaos, do mercado e da sociedade tornam-
se essenciais para o desenvolvimento sustentavel local e regional.

Por meio do ensino, pesquisa e extensdo, a unidade apresenta respostas ao contexto
de demandas locais, considerando os eixos tecnoldgicos vivenciados no campus: Gestao e
Negocios, Producdo Industrial, Controle e Processos Industriais e Produgdo Cultural e Design.

Apesar de o municipio contar com escolas estaduais de educagdo profissional, os cursos
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técnicos na regido voltados a area de Gestao e Negocios (e posteriormente sua verticalizagao
para cursos superiores) continuam a ser demandados pelos locais, conforme resultado do
Estudo de Potencialidades realizado pelo IFCE.

Dessa forma, o Curso Técnico em Vendas Subsequente ao Ensino Médio se apresenta
no eixo tecnologico Gestdo e Negocios de forma a preencher a lacuna de formagao técnica
voltado ao comércio, proporcionando a oferta de mao de obra qualificada para toda a regido.
A oferta na modalidade subsequente visa a eleva¢dao da qualidade dos servigos prestados e
almejados pela sociedade, o que se da a partir da formagao de Técnicos em Vendas apropriados
de conhecimentos gerais, cientificos e tecnologicos, capazes de impulsionar o
desenvolvimento econdmico da regido de modo articulado aos processos de democratizacgao e

justiga social.
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4 FUNDAMENTACAO LEGAL

e Lein® 9.394, de 20 de dezembro de 1996. Estabelece as Diretrizes ¢ Bases da Educagao
Nacional (LDB).

e Decreto n® 5154/2004 de 23 de julho de 2004 que estabelece as diretrizes curriculares
Nacional para Educacdo profissional e tecnologica e da outras providéncias.

e Decreto n® 5.626, de 22 de dezembro de 2005. Regulamenta a Lei n° 10.436, de 24 de abril
de 2002, que dispde sobre a Lingua Brasileira de Sinais (Libras), e o art. 18 da Lei n® 10.098,
de 19 de dezembro de 2000.

e Lein® 11.741/2008. Altera dispositivos da Lei n® 9.394, de 20 de dezembro de 1996, que
estabelece as diretrizes e bases da educagdo nacional, para redimensionar, institucionalizar e
integrar as agdes da educagdo profissional técnica de nivel médio, da educagdo de jovens e
adultos e da educacgdo profissional e tecnologica.

e Lein®11.892,de 29 de dezembro de 2008. Institui a Rede Federal de Educagao Profissional,
Cientifica e Tecnologica, cria o Instituto Federal do Cearé e da outras providéncias.

e Lein®11.645, de 10 de margo de 2008. Altera a Lei n® 9.394, de 20 de dezembro de 1996,
modificada pela Lei n° 10.639, de 9 de janeiro de 2003, que estabelece as diretrizes e bases da
educagdo nacional, para incluir no curriculo oficial da rede de ensino a obrigatoriedade da
tematica “Historia e Cultura Afro-Brasileira e Indigena”.

e Decreto n° 12.686, de 20 de outubro de 2025. Institui a Politica Nacional de Educagao
Especial Inclusiva e a Rede Nacional de Educacgao Especial Inclusiva.

e Resolugdo CNE/CP n° 01, de 17 de junho de 2004. Institui Diretrizes Curriculares Nacionais
para a Educacdo das Relagdes Etnico-Raciais e para o Ensino de Histéria e Cultura
AfroBrasileira e Africana.

e Resolugdo CNE/CP n° 01, de 30 de maio de 2012. Estabelece as Diretrizes Nacionais para
a Educagdo em Direitos Humanos.

e Resolugdo CNE/CP n° 02, de 15 de junho de 2012. Estabelece as Diretrizes Curriculares
Nacionais para a Educacdo Ambiental.

e Decreto n° 9.057, de 25 de maio de 2017. Regulamenta o art. 80 da Lei n°® 9.394, de 20 de
dezembro de 1996, que estabelece as diretrizes e bases da educacao nacional.

e Resolugdo CNE/CES n° 03, de 2 de julho de 2007. Dispde sobre procedimentos a serem

adotados quanto ao conceito de hora-aula, e da outras providéncias.
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e Resolugdo CNE/CEB n° 02, de 15 de dezembro de 2020. Aprova a quarta edicdo do
Catalogo Nacional de Cursos Técnicos.

e Resolugdo n° 01, de 05 de janeiro de 2021. Define as Diretrizes Curriculares Nacionais
Gerais para a Educacao Profissional e Tecnologica.

e Resolugdo CONSUP n° 11, de 21 de fevereiro de 2022. Aprova a normatizagao da Pratica
Profissional Supervisionada (PPS) da educagdo profissional técnica de nivel médio e dos cursos
de especializagao técnica de nivel médio do Instituto Federal de Educacao, Ciéncia e
Tecnologia do Ceara — IFCE.

e Resolugdo Consup que aprova o Regulamento de Organizagdo Didatica (ROD).

e Resolugdo Consup n° 39, de 22 de agosto de 2016, que aprova a Regulamentagdo das
Atividades Docentes (RAD) do Instituto Federal de Educacdo, Ciéncia e Tecnologia do Ceara
—IFCE.

e Resolugdo Consup do Plano de Desenvolvimento Institucional (PDI) do IFCE.

e Resolugdo Consup do Projeto Politico Pedagdgico Institucional (PPPI do IFCE.

e Resolugdo Consup/IFCE n° 100/2017, de 27 de setembro de 2017, que aprova o
regulamento para criagdo, suspensdo de oferta de novas turmas, reabertura e extin¢ao de cursos
do IFCE.

e Resolugdo Consup que estabelece o0 Manual de elaboragdo de Projetos Pedagdgicos.

e Resolugdo Consup que aprova o Regulamento do Estagio Supervisionado no Instituto
Federal do Ceara — IFCE.

e Nota Técnica vigente que trata do alinhamento das matrizes dos cursos técnicos e de
graduacao.

e Manual de Estagio do IFCE.

e Tabela de Perfil Docente do IFCE.

e Resolugdo n° 75, de 13 de agosto de 2018, que organiza o funcionamento do Colegiado de
cursos no IFCE.

e Instrucdo normativa IFCE / IFCE N° 16, de 07 de Julho de 2023. Dispde sobre
procedimentos para o cumprimento da carga horaria das aulas em horas-relogio, pelas
disciplinas dos cursos técnicos e de graduagao ofertados no turno noturno, na forma presencial
no Instituto Federal de Educagao do Ceara (IFCE).

o Instrugdo Normativa PROEN/IFCE N° 26, de 16 de setembro de 2024. Dispde sobre as
atribuicdes das coordenadorias de cursos técnicos e de graduacdo no ambito do Instituto

Federal de Educacao, Ciéncia e Tecnologia do Ceara — IFCE.
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e Resolugdo CONSUP/IFCE N° 340, de 29 de agosto de 2025, que regulamenta os
procedimentos para identificagdo, acompanhamento e realizagdo do Plano Educacional

Individualizado de Acessibilidade Curricular (PEI-AC) do IFCE.
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5 OBJETIVOS DO CURSO

5.1 OBJETIVO GERAL

Proporcionar uma formagdo profissional integrada e holistica, na forma de oferta
subsequente, que articule trabalho, ciéncia, tecnologia e cultura, visando ao desenvolvimento
de competéncias e habilidades pessoais, técnicas e éticas, de modo a preparar o discente para
atuar de forma critica, autobnoma, empreendedora e sustentdvel na area de vendas, com
capacidade de compreender a realidade regional, integrar teoria e pratica e contribuir para a

transformagao social por meio do trabalho como principio educativo.

5.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

O curso Técnicos em Vendas, de nivel médio, tem como objetivos especificos:
e Proporcionar formagdo técnica e pratica para a atuacao profissional em empresas de
comércio atacadista, varejista e digital, bem como para o empreendedorismo ¢ a representagao
comercial autbnoma;
e Desenvolver competéncias de lideranca situacional, trabalho em equipe e tomada de
decisdes frente a cendrios mercadoldgicos dinamicos;
e (Capacitar os estudantes para a identificacdo e segmentacdo de perfis de clientes,
aprimorando o relacionamento interpessoal e a abordagem comercial;
e Habilitar para a anélise e o direcionamento de produtos e servigos aos canais de distribuigao
e formatos de venda mais adequados;
e Instrumentalizar os futuros técnicos no dominio das etapas do processo de vendas, desde a
preparagao e demonstracao até a efetivacao e o fechamento do negocio;
e Ensinar principios de organizagdo, funcionalidade, estética e criatividade aplicados aos
pontos e ambientes de venda;
e Qualificar para o suporte ao cliente, promovendo praticas estruturadas de retengdo,
fidelizacao e atendimento de pos-venda;
e C(Capacitar para a prospecg¢ao ativa de clientes e a gestdo sistematica de carteiras comerciais
e cadastros;
e Desenvolver a capacidade analitica para pesquisa e coleta de informagdes estratégicas sobre

o mercado e a concorréncia;
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e Promover uma postura profissional pautada na ética, tenacidade comercial, poder de
persuasao e capacidade de negociagao;

e Estimular o pensamento analitico, o planejamento estratégico e a organizagao das rotinas e
fluxos de trabalho comercial;

e Aprimorar a comunicagdo oral e escrita aplicada a redagdo comercial, negociacao e
apresentacdes corporativas.

e Fomentar a resiliéncia profissional e a habilidade para atuar cooperativamente sob pressao

e em situacdes imprevistas.
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6 FORMAS DE INGRESSO

O ingresso ao curso se dard por meio do Processo Seletivo, sob responsabilidade da
Pro-Reitoria de Ensino (Proen), por meio do Departamento de Ingressos, do IFCE,
normatizado por edital publico. No caso de nao preenchimento das vagas ofertadas por meio
dos processos seletivos, o campus podera realizar processo seletivo complementar, desde que
haja a anuéncia da Proen. Outras formas de acesso previstas sao:

v/ Como diplomado ou transferido, segundo determinagdes publicadas em edital;
v/ Como aluno especial, mediante solicitagdo, conforme preconiza o Regulamento de
Orientagdo Didatica (ROD) do IFCE.

Para o acesso ao curso Técnico em Vendas, na modalidade Subsequente, o candidato
devera ter concluido o Ensino Médio. Serdo ofertadas anualmente 40 vagas no periodo
noturno. Faz-se necessario refor¢ar que o processo seletivo ndo exigira dos candidatos

competéncias e habilidades especificas do curso.
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7 AREAS DE ATUACAO

O profissional egresso do Curso Técnico em Vendas atua no eixo tecnoldgico de Gestao
e Negocios, desenvolvendo atividades relacionadas a comercializacdo de produtos (bens e
servigos) em diferentes segmentos econdomicos. Sua inser¢do no mundo do trabalho pode
ocorrer em organizagdes publicas, privadas e do terceiro setor, abrangendo empresas do
comércio varejista e atacadista, industrias, prestadoras de servigos, institui¢des financeiras,
startups e, ainda, de forma autonoma empreendendo na area de vendas. Sua atuagdo pode
ocorrer tanto em estruturas presenciais quanto em plataformas virtuais de comercializagao,

acompanhando as transformacdes tecnoldgicas e mercadoldgicas contemporaneas.
Entre os principais campos para sua atuagao profissional destacam-se as areas de:

e Atendimento ao cliente;

o Vendas internas e externas;

e Representacao comercial;

e Marketing comercial;

e (Comércio eletronico e digital (e-commerce e redes sociais);
e Televendas;

e Relacionamento com clientes e pds-venda;

e Suporte as equipes comerciais;

e Planejamento de estratégias de vendas;

e Organizacdo do ambiente comercial e;

® Analise de mercado.

Além disso, a formagao técnica possibilita mobilidade profissional e continuidade de
estudos, favorecendo itinerdrios formativos em cursos superiores das areas de Administragao,
Marketing, Gestao Comercial e areas correlatas, em consondncia com a perspectiva de

verticaliza¢dao da educacao profissional prevista pelo CNCT.
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8 PERFIL ESPERADO DO FUTURO PROFISSIONAL

Em consonancia com as Diretrizes da Educagdo Profissional Técnica de Nivel Médio,
o perfil profissional articula formagao técnica e formagao cidada, preparando o estudante para
o mundo do trabalho e para o exercicio consciente de sua funcao social, contribuindo para o
desenvolvimento econdmico e social em ambito local e regional, com base na valorizagao da
diversidade humana e na adogao de condi¢oes formativas acessiveis as diferentes necessidades
dos estudantes.

No exercicio de suas atividades profissionais, o Técnico em Vendas podera desenvolver
funcdes relacionadas ao planejamento, execugdo e acompanhamento dos processos comerciais
das organizagdes. Entre suas principais atividades, destacam-se o atendimento e a identificagao
das necessidades dos clientes; a apresentagdo e comercializagdo de produtos e servigos; a
prospeccao de novos clientes e 0 acompanhamento da carteira de clientes; a organizag¢do e
atualizacdo de informacdes comerciais; a execu¢ao de acoes de relacionamento, fidelizacao e
po6s-venda; e o apoio ao planejamento e a implementacao de estratégias de vendas.

O profissional podera ainda atuar na identifica¢do dos canais de venda mais adequados
aos produtos, servigos e publicos atendidos; acompanhar praticas da concorréncia e tendéncias
de mercado; colaborar na andlise de informagdes e indicadores comerciais; organizar ambientes
e pontos de venda; apoiar acdes de promog¢ao e merchandising; e utilizar ferramentas digitais
aplicadas ao relacionamento com clientes e a comercializacao de produtos e servicos, inclusive
em ambientes de comércio eletronico e redes sociais.

De acordo com a natureza e a estrutura da organizacdo em que estiver inserido, podera
desempenhar atividades de vendas internas e externas, atendimento presencial ou por meios
digitais, televendas, representacdo comercial, promocao de vendas e suporte as equipes
comerciais, além de desenvolver atividades de forma autonoma ou empreendedora na area de
vendas. Em sua atuagdo, deverd observar principios éticos, legislagdo aplicavel, respeito a
diversidade, qualidade no atendimento e orientacdo para as necessidades dos clientes.

Dentre as fungdes que poderao ser desempenhadas pelo egresso, destacam-se:

e realizar atendimento, negociacao e venda de produtos e servicos em ambientes fisicos

e digitais;

¢ identificar necessidades, perfis e caracteristicas dos clientes;
e prospectar novos clientes e apoiar a gestao da carteira de clientes;

e realizar agdes de relacionamento, fidelizagdo e pos-venda;
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coletar e organizar informacgdes sobre mercado, clientes e concorrentes;

apoiar o planejamento e a execugao de estratégias e acdes comerciais;

identificar e utilizar diferentes canais de comercializacao;

organizar pontos e ambientes de venda, contribuindo para exposi¢ao e promogao dos
produtos;

acompanhar informagdes e indicadores relacionados ao desempenho comercial;
utilizar ferramentas digitais para vendas, atendimento e gestdo de informacdes de
clientes;

prestar suporte as equipes comerciais € as rotinas da area de vendas;

atuar em vendas internas e externas, representacdo comercial, promog¢ao de vendas,

televendas e comércio eletronico.
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9 METODOLOGIA

9.1 METODOLOGIA DE DESENVOLVIMENTO E APRENDIZAGEM

O processo de ensino e aprendizagem fundamenta-se em uma abordagem
predominantemente pratica, contextualizada e interdisciplinar, tendo como referéncia situagdes
reais do ambiente profissional da area de vendas. As metodologias adotadas colocam o
estudante como sujeito ativo da aprendizagem, promovendo a integragdo entre teoria e pratica
desde o inicio do curso.

A interdisciplinaridade ¢ garantida por meio da articulacdo entre os componentes
curriculares, especialmente nas atividades praticas, conforme descrito nos Programas de
Unidades Didaticas (PUDs), permitindo ao estudante compreender o processo de vendas de
forma sist€émica. A articulacdo teorico-pratica ocorre de maneira continua, por meio da
problematizagao de situagdes reais, estudos de caso, simulagdes e vivéncias praticas.

A flexibilidade curricular manifesta-se na organizacdo dos componentes curriculares,
na adocao de estratégias pedagogicas diversificadas e na utilizagdo complementar de atividades
mediadas por tecnologias digitais, respeitando o limite legal de até¢ 20% da carga horaria. A
acessibilidade pedagodgica e atitudinal ¢ assegurada pela adogao de préticas inclusivas, respeito
a diversidade, adequagdo de materiais e metodologias e elimina¢do de barreiras no processo
educativo.

As metodologias que serdo adotadas por nossa institui¢do nos processos de ensino-
aprendizagem se tornam abrangentes por acionarem concepc¢des de educagdo e teorias da
aprendizagem que guardam distingdes entre si, mas que sao de grande relevancia para contextos
educacionais complexos e diversificados. Essas concepgoes e teorias, quando sdo apropriadas
e acionadas de forma articulada pela comunidade escolar, especialmente pelos profissionais
diretamente ligados ao ensino, aumentam as possibilidades de agdes qualificadas para
diferentes circunstancias educacionais e de aprendizagem. Tais metodologias estdo apoiadas
na perspectiva da Formagdo Humana Integral, no Cognitivismo/Construtivismo, no
Humanismo e nos Quatros Pilares da Educacao do Século XXI. Essas perspectivas, guardam
um nucleo comum: a ado¢do de metodologias ativas para que se materializem nos diversos

contextos educativos.
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9.1.1 Forma¢ao Humana Integral

A formagdo humana integral estd presente nas legislagcdes e normativas de criagdo do
Instituto Federal de Educagao, Ciéncia e Tecnologia. De acordo com Ciavatta (2005, p.85), a
Forma¢ao Humana Integral ¢ a concepgao de educagao que parte do pressuposto de que a:

formac@o integrada sugere superar o ser humano dividido historicamente pela
divisdo social do trabalho entre a agdo de executar e a agdo de pensar, dirigir
ou planejar. Trata-se de superar a reducdo da preparagdo para o trabalho ao
seu aspecto operacional, simplificado, escoimado dos conhecimentos que
estdo na sua génese cientifico-tecnologica e na sua apropriacdo historico-
social. Como formag@o humana, o que se busca é garantir ao adolescente, ao
jovem e ao adulto trabalhador o direito a uma formag@o completa para a
leitura do mundo e para a atuagdo como cidaddo pertencente a um pais,
integrado dignamente a sua sociedade politica. Formagdo que, nesse sentido,
supoe a compreensdo das relagdes sociais subjacentes a todos os fendmenos.

Para Moura (2007, p. 22), a perspectiva da Formagao Humana Integral est4 pautada nos
seguintes eixos norteadores: homens e mulheres como seres historico-sociais; trabalho como
principio educativo; a pesquisa cientifica como principio pedagdgico; a realidade concreta
como uma totalidade, como uma sintese das multiplas relagdes; trabalho, ciéncia, tecnologia e

cultura como categorias indissociaveis da formag¢ao humana. Para o referido autor,

compreende-se que uma pratica pedagodgica significativa decorre da
necessidade de uma reflexdo sobre o mundo do trabalho, da cultura desse
trabalho, das correlagdes de forga existentes, dos saberes construidos a partir
do trabalho e das relagdes sociais que se estabelecem na producao.

A perspectiva de Formacdo Humana Integral concebe o Curriculo Integrado como
forma de organizagdo curricular. Alguns principios podem orientar a organizacdo de um
curriculo integrado: a contextualizagdo, a interdisciplinaridade e o compromisso com a
transformacao social, conforme prerrogativa de Araujo e Frigotto (2015, p. 69-70),

A contextualizagdo pressupde, na perspectiva aqui trabalhada, a intima
articulacdo dos contetidos formativos com a realidade social € com os projetos
politicos dos trabalhadores e de suas organizagdes sociais. Pistrak (2009)
compreendia que a realidade social se constituiria como ponto de partida para
os curriculos integrados e a realidade social transformada como ponto de
chegada.

A interdisciplinaridade é compreendida como o principio da maxima
exploragdo das potencialidades de cada ciéncia, da compreensdo dos seus
limites, mas, acima de tudo, como o principio da diversidade e da criatividade
(ETGES apud BIANCHETTI; JANTSCH, 1995). Para esse autor, a
interdisciplinaridade ndo toma a fragmentagdo disciplinar como uma
patologia. Esse conceito de interdisciplinaridade pressupde que ¢, na
totalidade dinamica, que os construtos particulares se fazem verdade. Para
Pistrak (2009), a dificuldade da acdo interdisciplinar ¢ que cada disciplina
toma seus objetivos especificos como os mais importantes, em vez de
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subordinar-se a um objetivo geral ja que, na escola, cada ‘[...] ciéncia deve
ser ensinada apenas como meio de conhecer e de transformar a realidade de
acordo com os objetivos gerais da escola’.

Em termos metodologicos, a materializacdo dessa perspectiva, segundo Araujo e
Frigotto (2015), dar-se-a através: 1. Da valorizagdo de atividades de problematizacdo como
estratégias de promocao da autonomia; 2. Do trabalho colaborativo como estratégia de trabalho
pedagbgico; 3. Da tarefa de promover a auto-organizagdo dos estudantes.

Nessa abordagem, o protagonismo e a media¢ao dos educadores sao fundamentais para
consolidar o processo participativo em que o aluno possa desempenhar papel ativo de
construtor do seu proprio conhecimento.

Adota-se essa perspectiva devido ao consenso do sujeito que se pretende formar: um
individuo critico, autonomo, capaz de trabalhar coletivamente e desenvolver sua capacidade
criativa a partir das representagdes e significados politicos e sociais. Um individuo que
compreenda a sociedade globalizada e que se paute em valores fraternos de promocdo da
equidade e da solidariedade. Compreende-se que os principais interlocutores sao os estudantes
de origem popular, juntamente com a comunidade escolar e seus agentes pedagdgicos, assim

como a comunidade local.

9.1.2 Construtivismo

O construtivismo ¢ uma teoria que admite o ser humano como ser construtor do seu
proprio conhecimento e essa constru¢ao se da por meio do uso de sua capacidade de pensar e
da sua interacdo com o meio. Dessa forma, essa concepcao critica o pensamento tradicional
positivista.

O positivismo trouxe grandes contribuicdes para a constru¢do do conhecimento
cientifico ao se afastar de explicagdes puramente especulativas, utilizando instrumentos de
pesquisa empirica. Porém, deu muita énfase ao objeto externo e operacional, ndo levando em
consideragdo os aspectos subjetivos € ndo observaveis da conduta humana.

Moreira (1999, p.15), define o construtivismo como:

uma posicao filosofica cognitivista interpretacionista. Cognitivista porque se
ocupa com a cognig¢do, de como o individuo conhece, de como ele constréi
sua estrutura cognitiva. Interpretacionista porque supde que os eventos €
objetos sdo interpretados pelo sujeito cognoscente. O ser humano tem a
capacidade criativa de interpretar e representar o0 mundo, ndo somente de
responder a ele. [...]

No ensino esta postura implica deixar de ver o aluno como um receptor de
conhecimentos, ndo importando como os armazena e organiza em sua mente.



25

Ele passa a ser considerado agente de uma construgdo que € a sua propria
estrutura cognitiva [...].

Entende-se que ¢ desafiante a adogdo dessa perspectiva, porém a oferta de uma
educacdo de qualidade perpassa pela promog¢ao de sujeitos ativos em seu processo de ensino

aprendizagem.

9.1.3 Humanismo

A perspectiva humanista de educacdo compreende que a educagdo deve ser “centrada
na pessoa”’, na busca por autor realizagdo e crescimento pessoal por parte do sujeito aprendente.

Para Moreira (1999, p.16),

A filosofia humanista v€ o ser que aprende, primordialmente, como pessoa.
O importante ¢ a auto-realizacdo da pessoa, seu crescimento. O aprendiz ¢
visto como um todo — sentimentos, pensamentos ¢ acdes — ndo so intelecto.
Neste enfoque a aprendizagem ndo se limita a um aumento de conhecimentos
[...] Ndo tem sentido falar do comportamento ou da cognigdo sem considerar
o dominio afetivo, os sentimentos do aprendiz. Ele é pessoa ¢ as pessoas
pensam sentem e fazem coisas integralmente.

A escola, de uma maneira geral, enfatiza a abordagem comportamentalista que se pauta
na relacdo estimulo-resposta. Compreende-se que a exacerbacao da utilizagdo desse tipo de
abordagem ndo propicia a promocao de sujeito criticos e autonomos.

Segundo Moreira (1999, p.140), “[...] nesta perspectiva, a atencao volta-se para eventos
observaveis e mensuraveis no mundo exterior ao individuo; esta énfase no ambiente objetivo,
por sua vez, prové uma base para o estudo de manipulagdes que produzem mudancas
comportamentais”.

Nao descartando esse tipo de abordagem, compreende-se que a sua ado¢do ndo
promove, necessariamente, mudangas profundas, conscientes e duradouras. Dessa forma,
através da perspectiva humanista, tenta-se englobar e transcender, como defende o autor

supracitado, os trés tipos gerais de aprendizagem: a cognitiva, a afetiva e a psicomotora.

9.1.4 Os Quatro Pilares da Educag¢io para o século XXI

Os Quatro Pilares da Educagdo para o século XXI sdo fundamentos para a educagdo
apresentados no Relatorio da Unesco, redigido pela Comissao Internacional sobre Educagao

para o Século XXI, coordenada por Jacques Delors. O relatério defende uma educagao
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direcionada para quatro tipos de aprendizagem: aprender a conhecer, aprender a fazer, aprender

a viver juntos e aprender a ser. De acordo com a UNESCO (1998, p. 89-90),

Para poder dar resposta ao conjunto das suas missdes, a educacdo deve
organizar-se em torno de quatro aprendizagens 89 fundamentais que, ao longo
de toda a vida, serdo de algum modo para cada individuo, os pilares do
conhecimento: aprender a conhecer, isto ¢ adquirir os instrumentos da
compreensdo; aprender a fazer, para poder agir sobre o meio envolvente;
aprender a viver juntos, a fim de participar e cooperar com os outros em todas
as atividades humanas; finalmente aprender a ser, via essencial que integra as
trés precedentes. E claro que estas quatro vias do saber constituem apenas
uma, dado que existem entre elas multiplos pontos de contato, de
relacionamento e de permuta.

De acordo com o referido relatdrio, “aprender a conhecer” e “aprender a fazer” sao

aprendizagens que estdo intrinsecamente ligadas. E esta ultima, em especial, ¢ uma

aprendizagem que esta relacionada a formagdo profissional, a como “adaptar a educacdo ao

trabalho futuro”.

Sabe-se que as formulagdes curriculares sdo uma sintese de interesses, objetivos e

concepgoes de educagdo, algumas delas conflitantes entre si. A referida proposta ndo foge

desses conflitos, mesmo sabendo que serd um desafio materializar tais perspectivas

metodoldgicas aqui apresentadas.

9.2 TECNICAS E ATIVIDADES DE ENSINO-APRENDIZAGEM

As atividades didaticas priorizam metodologias praticas e inovadoras, alinhadas a

formacao profissional, tais como:

1. Estudos de caso baseados em empresas e contextos reais de vendas;

ii. Simulagdes de atendimento ao cliente, negociacao, vendas consultivas e pds-venda;

i11. Oficinas praticas e laboratorios de praticas comerciais

iv. Aprendizagem Baseada em Problemas (ABP)

v. Aprendizagem Baseada em Projetos, com possibilidade de desenvolvimento de

projetos integradores;

vi. Jogos empresariais, dindmicas de grupo e role play;

vii. Analise de indicadores comerciais e resultados de vendas;

viil. Avaliagdes integradas entre componentes curriculares;

ix. Organizacdes de eventos académicos (Feira de Negdcios);

x. Visitas técnicas que integrem um ou mais componentes curriculares;
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xi. Debates, roda de conversa e seminarios em sala ou ambientes institucionais que
proporcionem vivéncias praticas;

xii. Atividades praticas e tedricas individuais e em grupo;

xiii. Observac¢ao, descri¢cdo e reproducao de fenomenos;

xiv. Experimentagdo e construcao de experimentos, prototipos entre outros;

xv. Utilizacdo de ferramentas de tecnologia da informac¢do e comunicagdo para
execucdo pratica de atividades e trabalhos;

xvi. Elabora¢do de relatérios; e

xvii. Producdo de artigos cientificos.

E valido destacar ainda que as aulas praticas de laboratério sio essenciais para que o
aluno possa compreender melhor os conhecimentos técnicos cientificos propostos pelo curso.
Portanto, o contato do aluno com a préatica deve ser planejado previamente, considerando os
diferentes niveis de profundidade e complexidade dos contetidos envolvidos, tipo de atividade,
competéncias e objetivos que se pretende alcancar. Essas estratégias possibilitam o
desenvolvimento das competéncias técnicas, cognitivas e socioemocionais previstas no perfil

do egresso, fortalecendo a relag@o entre a formagdo académica e o mundo do trabalho.

9.3 NUCLEOS DA MATRIZ CURRICULAR

A matriz curricular do curso esta estruturada em nucleos formativos, conforme a
concepg¢do da Educacdo Profissional e Tecnologica dos Institutos Federais:

e Nucleo Basico: contempla componentes curriculares que contribuem para a formacgao
geral do estudante, como Comunicacdo e Expressdo, Informatica e Tecnologias,
Matematica Comercial, Direito do Consumidor e Inglés Instrumental.

e Nucleo Tecnoldgico: concentra os conhecimentos especificos da area de vendas,
incluindo: Marketing, Negociagdo e Atendimento ao Cliente, Gestdo de Equipes, Operacao
de Caixa, Empreendedorismo e Criatividade, Gestdo de Pontos de Venda, Gestdo da
logistica, produgdo e qualidade, Formagao de Precos e Gestdo de Projetos, Eventos e
Merchandising.

e Nucleo de Disciplinas Optativas: Artes, Educacdo Fisica e Libras.

A organiza¢do em nucleos garante a integralizacdo curricular, a progressao formativa e

a coeréncia entre os objetivos do curso e o perfil profissional do egresso.
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9.4 COERENCIA ENTRE PROPOSTA PEDAGOGICA E EXECUCAO DAS
DISCIPLINAS

Para assegurar a coeréncia entre o que se propde no PPC e o que serd executado nas
disciplinas, serdo elaborados planos de ensino alinhados as competéncias profissionais, aos
objetivos do curso, programagdo do PUD e a carga horaria presencial e a distancia. As
atividades mediadas por tecnologias digitais, quando previstas, terdo planejamento especifico,
acompanhamento docente, registro de participacao e avaliagdo compativel com os objetivos de

aprendizagem.

9.5 USO DAS TECNOLOGIAS DA INFORMACAO E COMUNICACAO (TICS)

As Tecnologias da Informag¢do e Comunicagdo (TICs) serdo utilizadas como
ferramentas complementares ao ensino presencial ¢ a distancia, apoiando o desenvolvimento
das atividades praticas e teoricas. Serdo utilizados recursos multimidia, plataformas
colaborativas, simuladores, foruns de discussdo e ferramentas digitais aplicadas a area de

vendas, ampliando as possibilidades de interagdo e aprendizagem.

9.6 ESTRATEGIAS DE APOIO E ACOMPANHAMENTO AOS DISCENTES

O curso preve estratégias sistematicas de apoio e acompanhamento aos estudantes, tais
como:
I Monitorias presenciais e/ou mediadas por tecnologias;
IT Atividades de nivelamento, especialmente nos componentes basicos;
IIT Letramento e numeramento: oferta de disciplina de reposigdo/revisao de conhecimentos
basicos do Ensino Fundamental;
IV Atendimento pedagogico individualizado;
V Acompanhamento do desempenho académico e da frequéncia;

VI Orientacdo académica e profissional, em consonancia com as politicas institucionais do IF.

9.7 EDUCACAO EM DIREITOS HUMANOS E EDUCACAO AMBIENTAL

Deverao ser implementadas estratégias didatico-pedagdgicas para garantir a abordagem

de conteudos pertinentes as politicas de educacao ambiental, de educacao em direitos humanos,
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de educacao das relagdes étnico-raciais, de promocao da equidade de género e do respeito a
diversidade sexual, bem como ao ensino de historia e cultura afro-brasileira, africana e indigena
(Leis n° 10.639/2003 e n°® 11.645/2008), além da educagdo especial inclusiva (Decreto n°
12.686/2025).

O Nucleo de Estudos Afro-brasileiros e Indigenas (NEABI) promove agdes que
envolvem questdes de diversidade étnico-racial. O Nucleo de Género e Diversidade Sexual
(NUGEDS) desenvolve iniciativas voltadas a equidade de género e ao respeito a diversidade
sexual, enquanto o Nucleo de Atendimento as Pessoas com Necessidades Especificas
(NAPNE) atua no fortalecimento da inclusdo, da acessibilidade ¢ do apoio educacional
especializado. Assim, para uma maior efetividade da aplicac¢do das legislagdes supracitadas, a
institui¢do devera fomentar o fortalecimento da articulacao entre o curso e os nicleos NEABI,
NUGEDS e NAPNE, visando a promog¢do de agdes formativas, eventos e projetos que
contribuam para a efetivagdo das diretrizes legais no &mbito do curso.

As estratégias didatico-pedagdgicas do curso asseguram a abordagem transversal e
integrada de contetdos relacionados a educagdo ambiental, educagdo em direitos humanos e
educagdo das relagdes €tnico-raciais. Essas tematicas serdo trabalhadas de forma pratica e
contextualizada, por meio de estudos de caso, debates, andlise de situagdes do cotidiano

profissional e acdes educativas alinhadas as politicas institucionais dos Institutos Federais.

9.8 ATENDIMENTO EDUCACIONAL ESPECIALIZADO

A Instituicdo devera promover a inclusdo adequada de alunos e servidores com
necessidades especificas no cotidiano escolar. Para tanto, ¢ necessario fomentar a
implementagdo e o fortalecimento do Nucleo de Acessibilidade as Pessoas com Necessidades
Especificas (NAPNE).

Serdo assegurados atendimentos educacionais especializados aos estudantes com
deficiéncia e/ou necessidades educacionais especificas, em conformidade com a legislacdo
vigente e com as politicas de inclusdo do Instituto Federal. As a¢des incluem traducdo e
interpretagdo em Libras, materiais didaticos acessiveis, recursos de tecnologia assistiva,
descri¢do de contetidos, adaptacdes metodologicas e avaliagdes diferenciadas, garantindo a

equidade no processo de ensino e aprendizagem.

9.9 ATIVIDADES NAO PRESENCIAIS
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As atividades ndo presenciais voltadas a complementacao da carga horaria em horas-
relogio no turno noturno serdo desenvolvidas em estrita observancia a Instrucdo Normativa
IFCE n° 16/2023, que regulamenta a integraliza¢do da hora-aula de 50 minutos para a hora-
relégio de 60 minutos mediante o acréscimo de 10 minutos de atividades pedagdgicas
supervisionadas por aula em cada componente curricular. Essas atividades tém finalidade
didatico-pedagogica articulada aos contetidos programaticos e serdo planejadas pelos docentes
para execucdo individual ou coletiva pelos estudantes.

No ambito do curso, o desenvolvimento dessas praticas abrangera leituras orientadas,
analises criticas, resenhas, fichamentos, listas de exercicios, questionarios, estudos dirigidos,
estudos de caso, elaboragdo de relatorios técnicos, trabalhos de pesquisa, seminarios e
resolucdo de situagdes-problema aplicadas a area comercial.

Operacionalmente, as aulas criadas para fins de realizagdo de atividades ndo presenciais
nao sdo consideradas pelo docente no que diz respeito ao controle de frequéncia discente, sendo

registradas as faltas dos estudantes somente quando se ausentarem das aulas presenciais.
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10 ESTRUTURA CURRICULAR

10.1 ORGANIZACAO CURRICULAR

O Projeto Pedagogico do Curso Técnico em Vendas tem como principio orientador a
promocao da inclusdao social dos estudantes, fundamentada no desenvolvimento de sua
formacao técnica e de uma formagdo geral que lhes permita compreender e atuar de forma
proativa, democratica e critica no contexto sociocultural e politico em que estdo inseridos.
Dessa maneira, busca-se preparar o educando tanto para o exercicio da cidadania quanto para
sua inser¢ao em ambientes produtivos.

Nessa perspectiva, o curriculo do IFCE ¢ estruturado a partir de atividades
multidisciplinares que favorecem a construgao do conhecimento, a aprendizagem significativa
e o desenvolvimento da autonomia intelectual e da proatividade dos estudantes, considerando
as demandas sociais e as exigéncias do mundo do trabalho.

A organizacao curricular do Curso Técnico em Vendas estd em conformidade com as
normas legais e pedagdgicas vigentes, observando as Diretrizes Curriculares Nacionais para o
Ensino Médio e para a Educagdo Profissional Técnica de Nivel Médio, os Parametros
Curriculares Nacionais do Ensino Médio, os Referenciais Curriculares Nacionais da Educacao
Profissional, o Decreto n® 5.154/2004, além das diretrizes estabelecidas no ROD do IFCE ¢ nos
Procedimentos Internos definidos pelo Campus.

O curso estd estruturado em uma matriz curricular constituida pelos seguintes
componentes curriculares: Marketing (80h), Negociagdo e Atendimento ao Cliente (80h),
Gestao de Equipes (80h), Comunicacdo e Expressdo (40h), Operagdo de Caixa (40h),
Informatica e Tecnologias (40h), Matematica Comercial (40h), Empreendedorismo e
Criatividade (80h), Gestao de Pontos de Venda (80h), Direito do Consumidor (40h), Inglés
Instrumental (40h), Gestdo da Logistica, Producdo e Qualidade (80h), Formacdo de Pregos
(40h), Gestao de Projetos, Eventos e Merchandising (40h), Artes (40h), Educacao Fisica (40h)
e Libras (40h).

A formagdo dos estudantes ¢ estruturada de modo a integrar, de forma indissociavel, a
capacitacao geral e técnica, assegurando que o educando se torne plenamente preparado para a
vida em sociedade e para o mundo do trabalho. Esse processo contempla tanto o dominio de
conhecimentos tedricos quanto a aplicacdo pratica, promovendo o desenvolvimento de

competéncias que possibilitam a mobilizagdo de multiplas habilidades. Dessa forma, o discente
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¢ estimulado a realizar atividades de maneira autonoma, eficaz e inovadora, consolidando sua
capacidade de atuagdo critica e criativa nos diferentes contextos em que estiver inserido.

O Curso Técnico em Vendas tera duragdo de um ano e sera estruturado a partir de uma
base solida de conhecimentos cientificos, tecnolégicos e humanisticos, totalizando uma carga
horaria de 800 horas-aula de componentes curriculares. Na proposta deste curso foi utilizada
a conversao das horas-aula de 50 (cinquenta) minutos para 60 (sessenta) minutos, por se tratar
de curso noturno a ser integralizado em dois semestres. Os procedimentos para a referida
conversao seguiram o que prevé a Instru¢do Normativa IFCE n° 16, de 07 de julho de 2023,
que trata sobre procedimentos para o cumprimento da carga horaria das aulas em horas-reldgio,
pelos componentes curriculares dos cursos técnicos oferecidos no turno noturno e na forma
presencial, no Instituto Federal de Educacdo do Ceara (IFCE):

Art. 6° Nos cursos noturnos do IFCE, quando o tempo efetivo de duragédo de
aula das disciplinas da matriz curricular obedecer a horarelogio no total de 60
(sessenta) minutos, 50 (cinquenta) minutos serdo destinados a realizacdo de
aulas presenciais com a participagao de aluno e professor, enquanto que os 10
(dez) minutos adicionais serdo cumpridos por discente e docente, por meio de
atividades ndo presenciais.

§1°. Para fins de atendimento ao que dispde esta Instrucdo Normativa, as
atividades nao presenciais sdo atividades pedagogicas desenvolvidas pelos
estudantes sob a orientacdo e acompanhamento do professor.

§2°. As atividades ndo presenciais devem fazer parte da metodologia de
ensino do curso e¢ podem fazer parte do processo de avaliagdo da
aprendizagem da disciplina.

Art. 7° As atividades ndo presenciais devem ser planejadas pelo professor da
disciplina, podendo a execucao ser feita pelos alunos de forma individual e/ou
em grupo.

§1° Sdo exemplos de atividades ndo presenciais: a) Leitura, analise critica,
resenhas e/ou fichamentos; b) Exercicios, jogos, questionarios, estudos
dirigidos; c) Estudos de caso, relatérios, trabalho de pesquisa, projetos,
seminarios, analises técnicas, resolugdes de situagdes-problema reais e/ou
simuladas.

§2° Em consonancia com o Regulamento de Organizagdo Didatica do IFCE
(ROD), ¢é vedada a realizagdo de atividades ndo presenciais para fins de
reposi¢do de atividades académicas presenciais, inclusive aulas.

§3° As atividades ndo presenciais de cada disciplina ndo devem ser
contabilizadas como "atividades complementares".

§4° Sera permitida a implementag@o de atividades ndo presenciais na pratica
profissional supervisionada somente quando estiver prevista no PPC como
disciplina ¢ como parte da carga horaria total de disciplinas da matriz
curricular dos cursos.

§5° As atividades ndo presenciais de que trata esta Instrucdo Normativa ndo
estdo relacionadas aos cursos técnicos ofertados na forma presencial com
carga horaria de até 20% (vinte por cento) a distdncia e nem aos cursos de
graduagdo ofertados na forma presencial com carga horaria de até 40%
(quarenta por cento) a distancia. Os procedimentos para oferta desses cursos
em especifico, seguem normas especificas.
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Considerando as cargas horarias das disciplinas organizadas na matriz curricular, que
sao de 40h ou 80h, os registros de aulas indicados nos PUDs indicarao os quantitativos de aulas
presenciais (respectivamente 40 ou 80) e a quantidade de aulas referentes as atividades nao
presenciais (respectivamente 8 ou 16), de acordo com o que orienta a Instrugdo Normativa
IFCE N° 16, de 07 de Julho de 2023.

A pratica profissional figura neste projeto pedagdgico como carga horaria inserida nas
disciplinas obrigatorias, logo figurando também como atividade obrigatéria, e totaliza 80
horas. No Curso Técnico Subsequente em Vendas, apesar de estimulada, a realizagdo de
estagio curricular ndo ¢ obrigatoria.

As disciplinas presentes na matriz curricular que segue encontram-se alinhadas com o
que se espera do profissional técnico em vendas e seus contetidos (detalhados nos Programas
de Unidades Didaticas - PUDs e disponibilizados ao final deste documento) foram construidos
a partir de um didlogo interdisciplinar condizente com o atual contexto e com as proje¢des para

o mundo do trabalho nos préximos anos.



10.2 MATRIZ CURRICULAR
MATRIZ CURRICULAR - CURSO TECNICO EM VENDAS
Componentes Carga horaria
Pré- Pratica Créditos | 10t de
Cédigo Disciplina . Teorica | Pratica . horas
requisito profissional

TSVEN101 Marketing -- 60 10 10 4 80
TSVEN102 Negociacdo e Atendimento ao Cliente -- 60 10 10 4 80
TSVEN103 Gestdo de Equipes -- 60 10 10 4 80
Semles“e TSVEN104  |Comunicagio e expressio — 20 20 ~ 2 40
TSVEN105 Operagdo de Caixa - 20 10 10 2 40
TSVEN106 Informatica e tecnologias -- 20 20 -- 2 40
TSVEN107 Matematica Comercial -- 40 - -- 2 40
TOTAL DO SEMESTRE I 280 80 40 20 400
TSVEN201 Empreendedorismo e Criatividade -- 60 10 10 4 80
TSVEN202 Gestdo de Pontos de Venda -- 60 10 10 4 80
TSVEN203 Direito do Consumidor -- 40 - -- 2 40
Se“}‘;s“e TSVEN204 |Inglés instrumental — 30 10 ~ 2 40
TSVEN205 Gestao da logistica, produgio e qualidade - 60 20 - 4 80
TSVEN206 Formacao de Precos -- 20 10 10 2 40
TSVEN207 Gestdo de Projetos, Eventos e Merchandising -- 20 10 10 2 40
TOTAL DO SEMESTRE I1 270 90 40 20 400
TSVENOP301 | Artes - 30 10 - 2 40
Optativas | TSVENOP302 | Educagéo Fisica -- 20 20 -- 2 40
TSVENOP303 | Libras - 40 - - 2 40
TOTAL DO CURSO (Componentes curriculares obrigatorios e Pratica profissional) 800

34
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11 FLUXOGRAMA CURRICULAR

12 Semestre 22 Semestre Optativas

Empreendedorismo e
Criatividade
Artes
Gestdo de pontos de venda
» Direito do consumidor

Inglés instrumental Educacdo Fisica

Marketing

Negociagao e atendimento
ao cliente

Gestdo de equipes

Comunicagdo e expressao

Gestdo da logistica, produgdo
e qualidade

Formacdo de pregos
Libras
Gestdo de projetos, eventos
e Merchandising

Operagdo de caixa

Informatica e tecnologias

Matematica comercial
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12 ITINERARIOS FORMATIVOS

Em conformidade com a Portaria n® 1.432, de 28 de dezembro de 2018, que orienta a
organizag¢do de itinerarios formativos nos cursos técnicos (BRASIL, 2019), o Curso Técnico
em Vendas foi estruturado de modo a possibilitar certificagdes intermediarias vinculadas as
ocupacdes previstas na Classificagdo Brasileira de Ocupagdes (CBO). Essa organizacgao
permite ao estudante obter qualificagdes progressivas ao longo da formacao, ampliando sua
empregabilidade e favorecendo a construcdo de trajetdrias profissionais diversificadas.

Os itinerarios formativos foram delineados a partir das disciplinas que compdem o
curso, articulando competéncias especificas as demandas do mercado de trabalho. Assim, cada
certificagdo intermedidria corresponde a um conjunto de saberes e habilidades que qualificam

o estudante para funcdes distintas, conforme indicado pelo CNCT:

* Auxiliar Administrativo (120h)
Disciplinas: Comunicagdo e Expressdao, Informatica e Tecnologias, Matematica
Comercial.

Escopo: Enfase em rotinas administrativas, organizacdo documental e apoio a gestao.

* Auxiliar de Faturamento (120h)
Disciplinas: Operacao de Caixa, Matematica Comercial, Formac¢ao de Precos.
Escopo: Capacitacao para emissao de notas fiscais, controle de caixa e gestdo de

recebiveis.

» Auxiliar de Crédito e Cobranca (240h)
Disciplinas: Matematica Comercial, Formacao de Precos, Comunicagdo e Expressao,
Negociacdo e Atendimento ao Cliente, Informatica e Tecnologias.

Escopo: Foco em operagdes financeiras, analise de crédito e processos de cobranga.

* Operador de Supermercados (200h)

Disciplinas: Operagdo de Caixa, Gestao de Pontos de Venda, Gestdo da Logistica,
Producao e Qualidade.

Escopo: Formagao voltada para operagao de frente de loja, reposi¢ao e organizagao

de estoques.
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* Representante Comercial (240h)

Disciplinas: Marketing, Negociagdo e Atendimento ao Cliente, Gestdo de Projetos,
Eventos e Merchandising, Inglés Instrumental.

Escopo: Enfase em prospeccdo de clientes, negociagdo, promogio de produtos e

comunicacao comercial.

* Estoquista (200h)

Disciplinas: Gestao da Logistica, Produ¢do e Qualidade, Gestao de Pontos de Venda,
Informatica e Tecnologias.

Escopo: Preparacdo para controle de estoque, armazenagem e distribuicdo de

mercadorias.

A estrutura semestral do curso garante que, ao concluir cada itinerario, o estudante
receba uma certificacdo intermedidria correspondente, sem prejuizo da continuidade dos
estudos até a obtencdo do diploma de Técnico em Vendas. Dessa forma, o curso promove
flexibilidade, valorizagdo das competéncias adquiridas e alinhamento as necessidades do setor

produtivo.

12.1 SOLICITACAO E EMISSAO DAS CERTIFICACOES INTERMEDIARIAS

Faréa jus a certificacdo intermedidria o estudante regularmente matriculado ou egresso
do Curso Técnico em Vendas que concluir, com éxito, os componentes curriculares que
compdem o respectivo itinerdrio formativo, observados os critérios de aproveitamento,
frequéncia e registro académico previstos no Regulamento da Organizacao Didatica do IFCE
e neste Projeto Pedagogico de Curso.

As certificacdes intermediarias poderdo ser solicitadas pelo estudante apds o registro,
no sistema académico, da aprovacdo em todos os componentes curriculares vinculados a
respectiva certificagdo. A solicitacdo devera ser formalizada por meio de requerimento
protocolado no campus e dirigido a Coordenadoria do curso técnico subsequente em vendas,
que por sua vez, analisara os critérios avaliativos e encaminhara a Coordenadoria de Controle

Académico do campus, este protocolo sera feito presencialmente ou por meio dos canais
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institucionais definidos pelo IFCE campus Tabuleiro do Norte, indicando expressamente a
certificagdo pretendida.

Confirmado o atendimento aos requisitos, a certificacdo sera emitida, registrada pelo
setor competente, ¢ comunicada via e-mail ao solicitante, conforme os procedimentos
institucionais aplicaveis a emissao de documentos académicos.

O estudante podera solicitar uma ou mais certificagdes intermediarias, desde que
comprove a conclusdo, com aproveitamento, dos componentes curriculares correspondentes a
cada itineréario. A emissdo da certificacdo intermediaria ndo substitui o diploma de Técnico em
Vendas, nem interrompe ou prejudica a continuidade dos estudos até a integralizacdo da matriz
curricular do curso.

Para fins de orientagdo académica, as certificagdes intermedidrias previstas neste PPC
sdo:

I. Certificado de Auxiliar Administrativo, ao estudante que concluir com éxito os
componentes Comunica¢do e Expressao, Informatica e Tecnologias e Matematica Comercial,
totalizando 120 horas;

II. Certificado de Auxiliar de Faturamento, ao estudante que concluir com é€xito os
componentes Operagdo de Caixa, Matematica Comercial e Formacao de Pregos, totalizando
120 horas;

III. Certificado de Auxiliar de Crédito e Cobranca, ao estudante que concluir com
€xito os componentes Matematica Comercial, Formacao de Precos, Comunicacao e Expressao,
Negociacao e Atendimento ao Cliente e Informatica e Tecnologias, totalizando 240 horas;

IV. Certificado de Operador de Supermercados, ao estudante que concluir com éxito
os componentes Operacao de Caixa, Gestdo de Pontos de Venda e Gestdo da Logistica,
Produgdo e Qualidade, totalizando 200 horas;

V. Certificado de Representante Comercial, ao estudante que concluir com éxito os
componentes Marketing, Negocia¢ao e Atendimento ao Cliente, Gestao de Projetos, Eventos e
Merchandising e Inglés Instrumental, totalizando 240 horas;

V1. Certificado de Estoquista, ao estudante que concluir com €xito os componentes
Gestdo da Logistica, Producdo e Qualidade, Gestdo de Pontos de Venda e Informatica e

Tecnologias, totalizando 200 horas.
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13 AVALIACAO DA APRENDIZAGEM

A avaliagdo da aprendizagem sera composta por diversos instrumentos realizados no
inicio, durante e ao final de cada etapa de ensino, possibilitando ao processo avaliativo uma
oportunidade para consolidacio da aprendizagem da classe discente, bem como
redimensionamento da pratica docente. Igualmente, deve funcionar como instrumento
colaborador na verificagdo da aprendizagem, levando em consideragdo o predominio dos
aspectos qualitativos sobre os quantitativos, conforme a LDB 9.394/96, art. 24, inciso V, alinea
“a”, “avalia¢dao continua e cumulativa do desempenho do aluno, com prevaléncia dos aspectos
qualitativos sobre os quantitativos e dos resultados ao longo do periodo sobre os de eventuais
provas finais.” (BRASIL, 1996).

Destarte, o campus Tabuleiro do Norte entende que avaliar é orientar e acompanhar o
processo educativo como um todo, procurando contribuir para que o aluno desenvolva
conhecimentos, habilidades, competéncias e atitudes, intervindo quando necessario, de forma
a agir e corrigir os rumos do processo de instru¢ao. Sendo assim, a avaliagdo da aprendizagem
permite ao professor diagnosticar o nivel de desempenho do aluno com relagdo ao curriculo e
ao mesmo tempo redimensionar sua praxis pedagodgica em prol do processo ensino-
aprendizagem, tendo em vista os objetivos propostos. Dessa forma, ¢ importante refletir a
avaliagdo nas dimensoes técnica (o que, quando e como avaliar) e ética (por qué, para qué,
quem se beneficia, que uso se faz da avaliagado).

Fundamentadas numa concepc¢ado de avaliagdo que compreende sua indissociabilidade
com a pratica pedagogica, as decisdes metodologicas estardo condicionadas a uma constante
reflexdo e acdo da pratica, com a realizagdao de atividades compativeis com as propostas de
natureza diagndstica, formativa e somativa, considerando também principios de equidade,
inclusdo, acessibilidade, respeito a diversidade e promog¢dao da educacdo para as relacdes
étnico-raciais. Assim, em processo de avaliacdo continua, os estudantes serdo observados e
avaliados em sua participagdo em momentos e instrumentos avaliativos, tais como:

1. Aulas tedricas com exposi¢oes dialogadas e subsidiadas por recursos didaticos com
data show, videos, equipamentos técnicos da area, entre outros, visando a apresentagdo do
assunto de forma problematizadora;

ii. Aulas praticas no laboratério de gestdo simulando situagdes reais que ocorrem nas
empresas.

i11. Seminarios interventivos e reflexivos;
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iv. Pesquisas e elaboragao de projetos de ensino, pesquisa e extensao sob a orientagao
docente;

v. Provas objetivas, provas discursivas, autoavaliagio;

vi Visitas técnicas as empresas e obras da regido;

vii Palestras, oficinas e minicursos com profissionais da area; e

viii Outros instrumentos que enfatizem a resolugdo de situagdes-problema especificas
do processo de formagdo do técnico.

Faz-se necessario conduzir o processo de ensino valorizando a apreensdo, o
desenvolvimento, a aplicacdo e ampliagdo do conhecimento cientifico, técnico e humanista,
contribuindo para que o aluno se torne um profissional atuante e um cidadao responsavel. Isso
implica redimensionar o conteido e a forma de avaliagdo, oportunizando momentos para que
o aluno expresse sua compreensdo, analise e julgamento de determinados problemas,
relacionados a pratica profissional.

Cabe ao professor, portanto, observar as competéncias a serem desenvolvidas,
participar do planejamento das atividades, elaborando planos e projetos interdisciplinares,
desafiadores e utilizando instrumentos avaliativos variados, de carater individual ou coletivo,
conforme apontado anteriormente.

A avaliacdo terd, assim, carater diagnostico, formativo, continuo e processual. Havera
prioridade de aspectos qualitativos sobre os quantitativos e dos resultados parciais sobre os

obtidos em provas finais.

13.1 SISTEMATICA DE AVALIACAO

A sistematica de avaliagdo da aprendizagem seguird o disposto no Regulamento da
Organizagao Didatica (ROD) do IFCE, aprovado pela Resolucao Consup n° 35, de 22 de junho
de 2015, especialmente no que se refere aos critérios de composi¢do das notas, média parcial,
avaliacdo final, frequéncia minima e recuperacgao da aprendizagem.

Nesse sentido, o ROD estabelece que:

Art. 97. A sistematica de avaliacdo dos conhecimentos construidos, nos
cursos com regime de crédito por disciplina, com periodicidade semestral, se
desenvolvera em duas etapas.

§ 1° Devera ser registrada no sistema académico apenas uma nota para a
primeira etapa (N1) e uma nota para a segunda etapa (N2), com pesos 2 ¢ 3,
respectivamente.
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§ 2° O docente devera aplicar, no minimo, duas avaliagdes em cada uma das
etapas.

§ 3° O critério para composi¢do da nota de cada etapa, a partir das notas
obtidas em cada uma das avaliagdes, ficard a cargo do docente da disciplina,
em consonancia com o estabelecido no PUD.

Art. 98. O calculo da média parcial (MP) de cada disciplina deve ser feito de
acordo com a seguinte equacdo: MP =2 x N1 +3 x N2 /5.

Art. 99. Devera ser considerado aprovado no componente curricular o
estudante que, ao final do periodo letivo, tenha frequéncia igual ou superior a
75% (setenta e cinco por cento) do total de horas letivas e tenha obtido média
parcial (MP) igual ou superior a:

1. 6,0 (seis), para disciplinas de cursos técnicos concomitantes e subsequentes.
II. 7,0 (sete), para disciplinas de cursos de graduago. Paragrafo unico: Os
estudantes aprovados com a nota da MP nao precisardo realizar a avaliacao
final (AF) e sua média final (MF) devera ser igual a sua média parcial (MP).
Art. 100. Deverao fazer avaliagao final (AF) o estudante de curso técnico que
obtiver MP inferior a 6,0 (seis) e maior ou igual a 3,0 (trés), e o estudante de
graduacdo que obtiver MP inferior a 7,0 (sete) e maior ou igual a 3,0 (trés).

§ 1° A avaliac@o final devera ser aplicada no minimo 3 (trés) dias letivos apos
o registro do resultado da MP no sistema académico.

§ 2° A avaliagdo final podera contemplar todo o conteudo trabalhado no
periodo letivo.

§ 3° A nota da avaliagdo final (AF) devera ser registrada no sistema
académico.

§ 4° O célculo da média final (MF) o estudante referido no caput devera ser
efetuado de

acordo com a seguinte equagdo: MF = MP + AF/2

§ 5° Devera ser considerado aprovado na disciplina o estudante que, apds a
realizacdo da avaliag@o final, obtiver média final (MF) igual ou maior que 5,0
(cinco).

Para fins de registro, o resultado da avaliagdo deverd expressar o grau de desempenho
de cada componente curricular, quantificado em nota de 0 (zero) a 10 (dez). A aprovagao
ocorrera simultaneamente através da média final igual ou superior a 6,0 (seis) e da frequéncia
minima de 75% em todas as disciplinas do ano letivo. Assim, o aproveitamento escolar ¢é
avaliado através de acompanhamento continuo dos estudantes e dos resultados por eles obtidos
nas atividades avaliativas, seguindo os preceitos e critérios dos artigos 94 a 96 do Regulamento
da Organizacao Didatica do IFCE.

No que se refere a recuperacdo da aprendizagem, o Regulamento da Organizacdo
Didatica do IFCE estabelece que:

Art. 113. Entende-se por recuperagdo de aprendizagem o tratamento especial
dispensado aos estudantes que apresentam desempenhos ndo satisfatorios.
Art. 114. Nos PPCs dos cursos técnicos e de graduacdo devem ser
contemplados os estudos de recuperagio para os estudantes que ndo atingirem
0os objetivos basicos de aprendizagem, estabelecidos em cada nivel e
modalidade de ensino.
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Parégrafo tinico: De acordo com a LDB N° 9.394/96, artigos 13, inciso IV, e
24, inciso V, alinea a, ¢ as diretrizes desta Organizacdo Didatica, o processo
de recuperagio:

I. Deverd ser definido, planejado e desenvolvido por cada campus, no
decorrer de todo o periodo letivo com base nos resultados obtidos pelos
estudantes nas avaliagoes;

II. Devera promover avaliagdo continua e processual;

III. Devera priorizar o melhor resultado entre as notas obtidas, com
comunicagdo imediata ao estudante, para que prevalecam os aspectos
qualitativos sobre os quantitativos;

IV. Encerra-se com a aplicagdo da avaliagdo final, conforme sistematica de
avaliacdo estabelecida neste regulamento.

No ambito do Curso Técnico em Vendas, os estudos de recuperacdo da aprendizagem
serdo desenvolvidos ao longo do periodo letivo, com base nos resultados obtidos pelos
estudantes nas avaliagdes, visando ao acompanhamento continuo, a superacao das dificuldades
identificadas e a consolidagdo dos objetivos de aprendizagem.

Esses estudos poderdo envolver acdes como apoio extraclasse, tutoria, monitoria,
atividades orientadas, revisao de conteudos, estudos dirigidos, acompanhamento individual ou
em grupo e outras estratégias pedagogicas definidas pelo docente e/ou pelo campus, conforme
as necessidades da turma e as especificidades dos componentes curriculares. Nesse processo,
sera priorizado o melhor resultado entre as notas obtidas, com comunicagdo ao estudante,
observando-se a prevaléncia dos aspectos qualitativos sobre os quantitativos.

Entre as estratégias de apoio a aprendizagem, destaca-se a monitoria, que sera
incentivada no ambito do curso. Conforme a Resolugao n® 76/2019/PROEN/IFCE, a monitoria
constitui uma agio pedagdgica institucional contemplada no Programa de Permanéncia e Exito,
voltada a melhoria do ensino e da aprendizagem e, consequentemente, a elevagao dos indices
de permanéncia e éxito dos estudantes matriculados nos cursos técnicos e de graduacdo
ofertados pelo IFCE. Trata-se de atividade auxiliar a docéncia, exercida por discentes, podendo
ocorrer na modalidade remunerada, por meio de bolsas, ou voluntaria.

Nos termos do art. 3° da Resolugdo n°® 76/2019/PROEN/IFCE, constituem objetivos
do Programa de Monitoria do IFCE:

I. favorecer a melhoria do processo de ensino-aprendizagem e, por
conseguinte, a permanéncia e o €xito estudantil;

II. prestar suporte ao professor orientador no desenvolvimento das praticas
pedagodgicas e de novas metodologias de ensino, bem como na produgdo de
material de apoio, com o fim de aprimorar o processo de ensino e
aprendizagem,;

III. propiciar ao estudante maior aprofundamento do conhecimento no
componente curricular para o qual foi selecionado como monitor;
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IV. estimular o monitor quanto ao interesse pelo ensino e quanto a
participagdo na vida académica em situagdes extracurriculares e que o
conduzam a plena formagao cientifica, técnica, cidada e humanistica;

V. estimular a participagdo do discente na vida académica mediante
atividades que envolvam pesquisa, execugdo de projetos e apoio a docéncia;
VL. oportunizar agdes cooperativas entre os discentes, contribuindo para uma
aprendizagem mutua e colaborativa;

VII. despertar o interesse pela docéncia.

O Programa de Monitoria constituird uma a¢ao institucional relevante no ambito do
Curso Técnico em Vendas, possibilitando aos discentes o desenvolvimento de suas
potencialidades e habilidades por meio da execucdo de atividades de apoio ao ensino,
relacionadas a area de Gestdo e Negocios e campos afins, sempre sob a supervisio de um
docente orientador.

O curso propiciara aos discentes oportunidades de participacdo em processos seletivos
para vagas de monitoria remunerada ou voluntaria, vinculadas ao Programa de Monitoria do
IFCE, conforme disponibilidade institucional. A sele¢do ocorrera por meio de edital especifico,

observadas as normas, regras e requisitos estabelecidos para participa¢do no certame.
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14 PRATICA PROFISSIONAL SUPERVISIONADA - PPS

A Prética Profissional Supervisionada ¢ obrigatdria para a integralizagdo do curso e
perfaz uma carga horaria total de 80 horas, distribuida na propor¢ao de 10 horas em cada um
dos seguintes oito componentes curriculares da matriz: Marketing; Negociacao e Atendimento
ao Cliente; Gestao de Equipes; Operagao de Caixa; Empreendedorismo e Criatividade; Gestao
de Pontos de Venda; Formagdo de Pregos; e Gestdo de Projetos, Eventos e Merchandising.

Essas atividades constituem elemento estruturante do curriculo, integrando teoria e
pratica por meio de metodologias ativas e situagdes reais e simuladas do mercado de trabalho.
A vivéncia pratica possibilita a consolidacao de competéncias técnicas € socioemocionais na
area comercial, orientando-se por principios éticos, valorizagdo da diversidade, relagdes
profissionais inclusivas e respeito as diretrizes da educacdo para as relagdes étnico-raciais.

No curso Técnico em Vendas, as atividades praticas poderdao ser desenvolvidas por
meio de projetos integradores, estudos de caso, simulagdes de negociacdo e de vendas,
empresas pedagogicas e visitas técnicas, em conformidade com as ementas ¢ os planos de
ensino correspondentes. A avaliacdo da pratica profissional possui carater diagnostico,
formativo, continuo e processual, priorizando os aspectos qualitativos sobre os quantitativos e
integrando as etapas avaliativas (N1 e N2) da disciplina. Serdo considerados critérios como a
participag@o ativa nas dinamicas, o planejamento e a clareza na elaboragdo dos trabalhos, a
criatividade, o desempenho comportamental e o0 dominio pratico dos conhecimentos técnicos.
O registro das atividades e o langamento das notas serdo realizados pelo professor no diario de

classe do sistema académico.
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15 ESTAGIO SUPERVISIONADO NAO OBRIGATORIO

Em conformidade com a Lei n® 11.788, de 25 de setembro de 2008, que regulamenta
os estagios supervisionados, € com a Resolu¢do do IFCE n°® 028, de 08 de agosto de 2014
(IFCE, 2014), que aprova o manual de estagio do IFCE, compreende-se o estagio como um
procedimento didatico-pedagogico e ato educativo. Dessa forma, o estagio representa uma
atividade curricular que deve integrar a proposta pedagogica da instituicdo e os instrumentos
de planejamento curricular, sendo planejado, executado e avaliado de acordo com os objetivos
estabelecidos.

O estagio supervisionado no curso Técnico em Vendas ¢ implantado como componente
de carater ndo obrigatério, facultado aos discentes desde o primeiro semestre letivo com carga
horaria prevista de 80 horas. O objetivo central ¢ oportunizar a imersdo precoce no ambiente
de trabalho comercial, consolidando competéncias praticas de negociagdo, atendimento ao
cliente, prospec¢do e pds-venda, integrando os saberes teoricos iniciais as rotinas do mercado.

Para tanto, o plano de estagio curricular supervisionado sera organizado observando o
disposto no artigo 7°, paragrafo unico, da Lei n° 11.788/2008. Nesse sentido, serdo mantidos
registros detalhados que incluam o acompanhamento, controle e avaliagdo do estagio, a
justificativa, os objetivos, as competéncias e habilidades a serem desenvolvidas, a
responsabilidade pela supervisdo do estagio e a duracdo, com a devida especificacdo da carga
horaria diaria e total.

Para cursar o estagio, o estudante devera formalizar o processo junto a Coordenacao de
Extensdao (COEX), que sera responsavel por orientar, registrar € acompanhar todas as etapas,
desde a andlise e aprovagdo da documentagdo até a homologagdo do Termo de Compromisso.

Durante o periodo de realizagdo das atividades, o discente contard com:

e Professor-orientador: designado pelo curso, responsavel pelo acompanhamento
pedagbdgico e pela articulagdo entre as atividades de estdgio e os conteudos
desenvolvidos no curso;

e Supervisor de campo: indicado pela parte concedente, responsavel pelo
acompanhamento técnico das atividades no ambiente de estagio.

O estudante deverd participar das reunides de acompanhamento e apresentar
periodicamente uma Ficha de Acompanhamento das Atividades, contendo registros das
experiéncias e das competéncias desenvolvidas, relacionando-as as disciplinas do curso e ao

perfil profissional do Técnico em Vendas.
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Ao término das atividades, o estagiario devera entregar, no prazo maximo definido pela
Coordenacao de Extensao, um Relatorio Final de Estagio, acompanhado da Ficha de Avaliagao
do Estagiario, devidamente preenchida e assinada pelo supervisor da parte concedente. O
relatério deverd descrever as atividades desenvolvidas, relacionando-as as competéncias do
curso e a formagao profissional obtida, conforme modelo e orientagdes institucionais.

E valido ressaltar, por fim, que essa estrutura planejada para o curso, fundamentada nas
normativas vigentes, visa proporcionar aos alunos uma experiéncia pratica enriquecedora, que
integra teoria e pratica, contribuindo de maneira decisiva para a formagao técnica e profissional
dos futuros técnicos em vendas.

A Dire¢ao-Geral do Campus, em articulagdo com a Coordenacao de Extensdo (COEX)
e a Coordenacdo de Curso, devera promover parcerias externas com empresas da industria de
tecnologica, 6rgdos publicos e entidades do terceiro setor que atuem nas areas de tecnologia
da informagdo, comunicagao multimidia e inovag¢ao, com vistas a ampliar as oportunidades de
estagio para os estudantes do Curso Técnico em Vendas. Essa articulagdo visa fortalecer o
vinculo entre a formagdo escolar ¢ 0 mundo do trabalho, estimulando o desenvolvimento de
competéncias técnicas, cientificas, artisticas e sociais em contextos reais de producao, criagdo

e inovacgao.
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16 CRITERIOS DE APROVEITAMENTO DE CONHECIMENTOS E
EXPERIENCIAS ANTERIORES

Os alunos do Curso Técnico em Vendas podem solicitar, no periodo indicado no
calendario académico vigente, o aproveitamento de componentes curriculares mediante analise
de compatibilidade de conteudo e carga horaria, sendo exigido aproveitamento minimo de 75%
da carga total da disciplina. Também ¢ possivel requerer a validagdo de conhecimentos obtidos
por meio de estudos regulares e/ou experiéncia profissional, por meio de avaliacdo tedrica e/ou
pratica.

As regras sobre aproveitamento de componentes e validagdo de conhecimentos estdo
previstas, em carater regimental, no Titulo III, Capitulo IV do ROD-IFCE. O componente
curricular apresentado pelo(a) discente deve estar no mesmo nivel ou em nivel superior ao

componente a ser aproveitado, e o pedido podera ser formulado apenas uma vez.

17 EMISSAO DE DIPLOMA

O aluno que concluir com éxito todos os componentes da matriz curricular recebera
o Diploma de Técnico de Nivel Médio em Vendas. O diploma sera emitido no sistema Q-
Académico com base no codigo estabelecido pelo SISTEC.

As certificagcdes intermedidrias previstas no item 12 deste PPC serdo emitidas
mediante solicitacdo do estudante a Coordenadoria de Controle Académico, apds conferéncia
da conclusdo, com aproveitamento, dos componentes curriculares correspondentes ao
itinerario formativo requerido. A emissdo dessas certificagdes observara os fluxos
institucionais de registro académico e ndo substitui o diploma de Técnico de Nivel Médio em
Vendas, que serd conferido somente ao estudante que integralizar todos os componentes

obrigatdrios da matriz curricular do curso.
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18 AVALIACAO DO PROJETO DO CURSO

A Coordenacdo e o Colegiado do Curso Técnico Subsequente em Vendas atuardo de
forma sistematica no acompanhamento e na avaliagdo do desenvolvimento do curso,
observando a execucao do Projeto Pedagogico, o desempenho académico dos estudantes, os
indicadores de permanéncia, retencao, reprovagao, evasao e conclusao, bem como as demandas
apresentadas por docentes, discentes e demais segmentos envolvidos no processo formativo. A
partir dessas informacgdes, o Colegiado discutira e propora medidas de aperfeigoamento das
praticas pedagdgicas, da organizacdo curricular e das condi¢cdes de oferta do curso,
encaminhando, quando necessario, propostas de atualizacdo do Projeto Pedagogico em estrita
observancia aos fluxos institucionais vigentes e as orientacdes do Manual de Normatizagdo de
Projetos Pedagogicos dos Cursos do IFCE, aprovado pela Resolugdo CONSUP/IFCE n° 141,
de 18 de dezembro de 2023. Essa atuacdo terd como finalidade assegurar a melhoria continua
do curso e sua permanente articulagcdo com as necessidades dos estudantes, da sociedade e do

mundo do trabalho.

18.1 AVALIACAO DO PROJETO PEDAGOGICO

O Curso Técnico em Vendas, na modalidade subsequente ao Ensino Médio, sera
submetido a um processo continuo de avaliacdo, voltado para assegurar sua qualidade e
pertinéncia. Esse processo contemplard a verificagdo do atendimento aos objetivos definidos
no Projeto Pedagodgico, a adequagdo das instalagcdes e equipamentos disponiveis ao uso de
docentes e discentes, a titulacdo dos professores em relacdo as disciplinas ministradas e ao
perfil do curso, bem como os indices de permanéncia e conclusdo dos estudantes.

A avaliagdo serd conduzida por meio de diversas agdes coordenadas pela CTP e pela
Coordenacao do curso, incluindo:

« analise semestral dos indices de evasdo e das causas que levam a desisténcia dos
estudantes;

» acompanhamento dos indices de reten¢do e reprovagao, seguido de entrevistas com os
discentes para identificar os fatores envolvidos, além do monitoramento daqueles em situagao
de dependéncia;

* realizacdo de reunides trimestrais com os coordenadores para analise geral do

andamento do curso;
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* encontros semestrais com os professores para discutir coletivamente a problematica
da evasao e definir estratégias de enfrentamento;

» promoc¢do de momentos de reflexdo semestrais sobre o planejamento pedagogico,
entendido como principal ferramenta educativa e de carater coletivo;

* realizacdo de conselhos de classe para avaliagdo do desempenho das turmas e dos
estudantes;

» reunides trimestrais destinadas a apresentacdo de dados sobre os componentes
curriculares com maiores indices de reprovagdo ou evasdo, estimulando a reflexdo sobre
praticas pedagogicas que possam contribuir para a redugdo desses indicadores.

De maneira complementar, os resultados dos processos de autoavaliagdo institucional
conduzidos pela Comissao Propria de Avaliagdo (CPA) serdo utilizados como subsidios para o
acompanhamento e o aperfeicoamento continuo do Curso Técnico Subsequente em Vendas.
Os relatorios e demais resultados disponibilizados pela CPA serdo apreciados pela
Coordenacao e pelo Colegiado do Curso, especialmente quanto aos aspectos relacionados ao
ensino, a infraestrutura, ao atendimento aos estudantes, a organizagdo e gestdo académica e as
demais condicdes institucionais que repercutam na qualidade da oferta do curso. A partir da
identificacdo de potencialidades e fragilidades, poderdo ser definidas agdes de melhoria,
estabelecidas prioridades e propostos ajustes académicos, pedagdgicos ou estruturais, quando
cabiveis. Os encaminhamentos decorrentes dessa analise serdo acompanhados pela
Coordenacao e pelo Colegiado, possibilitando que os resultados da avaliagdo institucional
integrem efetivamente o processo de planejamento, tomada de decisdo e revisdo periddica do
Projeto Pedagogico do Curso.

Esse processo avaliativo, ao contemplar tanto aspectos estruturais quanto pedagogicos,
busca identificar potencialidades e necessidades de readequacdo, garantindo que o curso
permaneca alinhado aos principios institucionais de oferta de um ensino inclusivo e de
qualidade. A avaliagdo, portanto, constitui-se em um instrumento estratégico para a tomada de
decisoes, fornecendo subsidios essenciais ao aperfeicoamento continuo das praticas educativas

e a consolidagao da exceléncia académica.

18.2 AVALIACAO DO DESEMPENHO DOCENTE

A avaliacao do desempenho docente ¢ realizada de forma sistematica, por meio da

aplicacdo de um questionario padrdo disponibilizado no sistema Q-Académico ao final de cada
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semestre letivo. O principal objetivo desse processo ¢ promover a melhoria continua da pratica
pedagogica e assegurar o atendimento qualificado as necessidades dos estudantes.

O instrumento de avaliacdo contempla questdes relacionadas a conduta docente, nas
quais os discentes atribuem notas de 1 (um) a 5 (cinco) em aspectos como pontualidade,
assiduidade, dominio do conteudo, estimulo a participacao dos alunos, metodologia de ensino,
relacdo professor-estudante e sistema de avaliagdo adotado. Além disso, o questionario
possibilita que os estudantes indiquem pontos positivos e negativos do desempenho docente,
bem como apresentem sugestdes voltadas ao aprimoramento do curso e da instituicao.

Os resultados obtidos sdo analisados em duas dimensoes: coletivamente, nas reunides
de ensino e encontros pedagdgicos, e individualmente, em devolutivas direcionadas a cada
professor. Essa dinamica busca ndo apenas identificar fragilidades e potencialidades, mas
também oferecer subsidios concretos para o aperfeicoamento das praticas didatico-
pedagobgicas, fortalecendo o processo de ensino-aprendizagem e contribuindo para a qualidade

académica da institui¢ao.
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19 POLITICAS INSTITUCIONAIS CONSTANTES DO PDI NO AMBITO DO CURSO

O Curso Técnico Subsequente em Vendas dialoga diretamente com diversas politicas
institucionais constantes do Plano de Desenvolvimento Institucional do IFCE 2024-2028. Por
se tratar de curso técnico, observa-se a busca pelo atendimento aos percentuais legais de ofertas
de vagas, conforme preconiza o Tema 4. A constru¢ao de um curriculo moderno e alinhado
com as demandas do mundo do trabalho, da realidade local e regional atendem ao que prevé o
Tema 11, Fortalecimento do desenvolvimento local e regional, e o0 Tema 16, Articulagdo com
os diferentes agentes da economia. A escolha pelo turno e tempo do curso tem como foco o
atendimento ao Objetivo Estratégico 9, Desenvolver curriculos atentos as necessidades
especificas do publico trabalhador, adequando a periodicidade de oferta, turnos e
peculiaridades locais.

As metodologias, atividades e formato do curso visam atender ao que discute o Tema
3, Melhoria dos Indicadores de Eficiéncia Académica, considerando que preveem aspectos
teorico-praticos e de recuperagao da aprendizagem. As disciplinas como Empreendedorismo e
Criatividade e Gestdo de Projetos foram desenhadas de modo a fomentar o que propdem os
temas 9 e 11, respectivamente: Promog¢ao de uma cultura institucional com foco na Inovagao e
Fomento a cultura empreendedora. O Objetivo Estratégico 24 detalha o que as disciplinas
propdem ao preconizar a acdo de Estimular os servidores e alunos a explorarem novas ideias e
praticas inovadoras, bem como desenvolverem solucdes que contribuam para a qualidade das
atividades académicas e administrativas. A disciplina de Gestdo de Equipes, por sua vez, €
delineada de modo a atender o que propde o Objetivo Estratégico 20: Estabelecer uma cultura
institucional de inclusdo, diversidade e acessibilidade no ambiente educacional do IFCE; visto
que o conteudo a ser trabalhado na disciplina tem como foco nao apenas o futuro (ou atual)
contexto de trabalho dos educandos, mas também sua formagdo pessoal e o fomento ao

comportamento que se espera desses estudantes no ambito da institui¢do escolar.



52

20 APOIO AO DISCENTE

O discente do Curso Técnico Subsequente em Vendas contara com o suporte de setores

cujas atribui¢des o auxiliam a permanecer e concluir com €xito o curso.

20.1 COORDENACAO DE CURSO

A coordenagao de curso tem como finalidade planejar, executar € supervisionar o curso.
Suas atribui¢des envolvem fun¢des académicas, gerenciais e institucionais, dentre as quais, as
de apoio ao discente, tais como: Realizar atendimentos individuais aos estudantes e/ou
responsaveis, de acordo com a especificidade do caso; e Mediar, com o apoio da Coordenagao
Técnico-Pedagdgica, situacdes eventuais que possam ocorrer entre professores e estudantes. O
acompanhamento da vida académica do discente pela coordenagao tem potencial de contribuir

diretamente no sucesso de sua jornada no curso.

20.2 COORDENADORIA DE ASSISTENCIA ESTUDANTIL (CAE)

A CAE tem por objetivo assistir a comunidade estudantil, apoiando e acompanhando
os programas relacionados a assisténcia estudantil. Sua acao estd pautada, de modo macro, no
Programa (e na Politica) Nacional de Assisténcia Estudantil e, institucionalmente, na Politica
de Assisténcia Estudantil do IFCE, que esta pautada nos seguintes principios:

I - respeito a liberdade e a dignidade humana;

IT - educagao e assisténcia estudantil como um direito social e universal;

III - participagdo ampliada dos sujeitos nos processos de constru¢do dos programas e
projetos institucionais;

IV - valorizacdo das condigdes de permanéncia, éxito e conclusdo de curso dos
estudantes do ensino técnico e superior, mediante servigos e/ou auxilios;

V - equidade na prestacdo dos servigos educacionais, visando o acesso, a permanéncia
e o éxito académico.

No ambito do IFCE Campus Tabuleiro do Norte, a CAE ¢ composta por nutricionista,
assistente social, enfermeira, psicologa e assistente de alunos. As agdes da assisténcia estudantil
estruturam-se em dois eixos principais. O primeiro corresponde aos servigos voltados a toda a

comunidade discente, como o atendimento biopsicossocial e a oferta de alimentagdo escolar
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(almogo e lanches). O segundo eixo refere-se aos auxilios, destinados prioritariamente aos

estudantes em situacao de vulnerabilidade social.

No ambito dos auxilios, o IFCE disponibiliza diversas modalidades, entre elas:

» auxilio académico;

* moradia;
* alimentacao;

* transporte;

* aquisicao de oculos;

* emergencial;

* visitas e viagens técnicas;

» didatico-pedagodgico;

* apoio a discentes maes/pais;

* formacgao;

* incentivo a cultura e ao desporto;

* pré-embarque internacional.

De acordo com o Regulamento da Politica de Assisténcia Estudantil do IFCE,

Art. 8° O servigo social atua no ambito das relagdes sociais junto a individuos,
familias, grupos, comunidade e movimentos sociais desenvolvendo agdes de
fortalecimento da autonomia, da participagdo e do exercicio da cidadania.
Tem como principios a defesa dos direitos humanos, da justica social e da
liberdade como valor ético central.

Paragrafo tnico - As agdes desenvolvidas por esses profissionais sao:

I - Incentivar a participacdo democratica do discente, como sujeito de direitos,
no espago educacional, favorecendo o seu acesso ao Programa Nacional de
Assisténcia Estudantil (PNAES);

IT - Planejar, executar, monitorar e avaliar as agdes relacionadas aos auxilios
e a politica de assisténcia estudantil;

III - Realizar pesquisas de natureza socioecondmica e familiar para
caracterizacdo da populagdo discente, contribuindo na identificagdo e
interven¢do dos fatores sociais, culturais e economicos que influenciam no
processo de ensino-aprendizagem, visando a permanéncia e o éxito dos
estudantes;

IV- Participar de equipes multidisciplinares para a elaboracdo e execugdo de
programas e projetos sociais voltados a temas relevantes como saude,
violéncia, cultura, cidadania, direitos sociais ¢ humanos (questdo racial, de
género, orientagdo sexual, deficiéncia, politicas afirmativas, dentre outros);
V - Elaborar relatorios, pareceres e manifestagdes técnicas para subsidiar
decisdes institucionais e promover o acesso aos direitos sociais dos discentes;
VI - Realizar parcerias e articular as institui¢des locais e/ou regionais
contribuindo para a minimizacdo das vulnerabilidades enfrentadas pelos
alunos e familias;

VII - Realizar visitas domiciliares com o objetivo de ampliar o conhecimento
acerca da realidade soécio familiar do discente, de forma a assisti-lo e
encaminha-lo adequadamente e com qualidade;
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VIII - Orientar os discentes e seus familiares sobre os seus direitos, de modo
a reforcar o seu poder reivindicatorio junto as institui¢des responsaveis pela
execucao das politicas sociais;

IX - Promover a atuacdo dos estudantes em suas entidades politico-
representativas, realizando atividades socio educativas, estimulando o debate
acerca das diversidades e da pluralidade;

X - Assessorar a gestdo dos campi em relagdo ao orcamento da Assisténcia
Estudantil.

Art. 9° O servigo de saude atua na prevengdo, promog¢ao, tratamento e
vigilancia a satde, de forma individual e coletiva, colaborando com o
processo de ensino-aprendizagem.

Art. 10 O servigo de alimentacdo e nutricdo proporciona uma alimentagdo
adequada e saudavel de forma a favorecer a permanéncia do estudante no
espaco educacional, contribuindo para a promog¢do de habitos alimentares
saudéveis, atuando nos programas de educagdo e assisténcia nutricional e
desenvolvendo a¢des em conjunto com a equipe multiprofissional que visem
a promogao da satde e seguranga alimentar e nutricional.

Art. 11 O servigo de psicologia apdia a promocdo do processo educativo dos
sujeitos que compdem a comunidade escolar, valorizando a escuta
psicologica. Entre as agdes desenvolvidas estdo:

I - acolhimento;

IT - acompanhamento;

III - avaliagdo psicologica;

IV - orientagdo de discentes e comunidade escolar;

V - assessoria e/ou participagdo nos projetos coletivos, buscando a
interlocugdo dos atores protagonistas nos planejamentos e agdes
educacionais;

VI - visitas domiciliares; mapeamento da rede de apoio e reflexdo sobre os
aspectos institucionais.

§ 1° A énfase do trabalho do psicélogo escolar educacional esta na dimensao
preventiva da atuagdo, comprometida com a transformacdo social,
evidenciada em intervencdes educativas sobre as demandas dos sujeitos e
sobre o contexto educacional.

20.3 COORDENACAO TECNICO-PEDAGOGICA (CTP)

A CTP ¢ responsavel por promover, em articulagdo com os diversos setores da

institui¢do, agdes voltadas a garantia da qualidade e do éxito no processo de ensino-

aprendizagem. Sua finalidade consiste em assessorar, supervisionar e avaliar as atividades de

ensino, pesquisa e extensdo, assegurando a regularidade e a efetividade do desenvolvimento

educativo.

Entre suas atribuic¢des, destacam-se:

« acolhimento a estudantes, docentes e técnicos administrativos;

» implementacdo de agdes de prevencdo e combate a evasdo escolar;

» mediagdo de didlogos entre professores e alunos, visando a melhoria das relagdes

interpessoais;
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» acompanhamento individualizado de discentes em disciplinas com menor rendimento
académico;

* suporte aos docentes no planejamento e execugdo de atividades de monitoria;

* monitoramento da frequéncia e do desempenho académico dos estudantes;

* contato com discentes de baixa frequéncia, por meio de telefone, e-mail ou visita
domiciliar, em parceria com a assisténcia estudantil;

» acompanhamento de atividades culturais, sociais e esportivas;

» realizagdo de palestras, oficinas e seminarios de orientagdo educacional, abordando
tematicas de formacao integral e temas transversais;

» acompanhamento de estudantes com deficiéncia, em parceria com o Nucleo de

Acessibilidade as Pessoas com Necessidades Especificas (NAPNE) e a CAE.

20.4 BIBLIOTECA

A Biblioteca Patativa do Assaré constitui-se em espaco de apoio académico e cientifico,
disponibilizando aos discentes 0 acesso ao seu acervo e a uma variedade de servigos que visam
ampliar as condi¢des de estudo e pesquisa.

Entre os servigos oferecidos, incluem-se:

« atendimento de referéncia, com auxilio a pesquisa e elaboracao de tutoriais;

* orientagao e busca bibliografica;

» empréstimo domiciliar de materiais por periodo determinado;

* orientagdo para normalizacdo de trabalhos académicos, conforme normas da ABNT;

* visitas orientadas, com apresentacdo dos servicos e recursos disponiveis;

» programas de capacitagdo de usudrios, promovendo autonomia na utilizagdo dos
recursos da Biblioteca;

* acesso gratuito a internet para fins de estudo, pesquisa e informacao;

* renovacao de empréstimos e solicitagdo de reservas via Web;

* elaboracao de fichas catalogréficas;

* disseminacao seletiva da informacao.

20.5 NUCLEOS

O IFCE conta com Nucleos que, ligados a Pr6-Reitoria de Extensdo, atuam nos Campi

como apoio aos discentes, assim como no letramento e orienta¢do institucional acerca de
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tematicas especificas. No Campus Tabuleiro do Norte destacam-se as atuagdes dos seguintes
Nucleos:

a) Nucleo de Acessibilidade as Pessoas com Necessidades Especificas (NAPNE): por
meio de diversas agdes visa criar uma cultura da “educacdo para convivéncia”,
aceitagdo da diversidade e, principalmente, contribuir com a inclusdo na instituicao.

b) Nucleo Estudos Afro-brasileiros e Indigenas (NEABI): sua missao ¢ sistematizar,
produzir e difundir conhecimentos, fazeres e saberes que contribuam para a promog¢ao
da equidade racial e dos Direitos Humanos, tendo como perspectiva a superagdo do
racismo e de outras formas de discriminagdes, ampliagao e consolidacao da cidadania
e dos direitos das populacdes negras e indigenas no Brasil, no Ceara e, em particular,
no Instituto Federal do Ceara.

c) Nucleo de Género e Diversidade Sexual (NUGEDS): instancia institucional voltada
para o estudo, acolhimento e promocao de politicas de igualdade de género, diversidade

sexual e combate ao preconceito.
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21 CORPO DOCENTE

A consecugdo do Curso Técnico Subsequente em Vendas demanda um corpo docente
qualificado para lecionar as disciplinas de sua matriz curricular. Na tabela abaixo ¢ elencado o

corpo docente necessario para desenvolvimento do curso.

Tabela 2 - Corpo docente necessario para desenvolvimento do Curso Técnico em Vendas

QUANTIDADE
NECESSARIA DE
DOCENTES

AREAS SUBAREAS

Administracdo de Empresas
96.02.01.00-2

Administragao
Ciéncias Contabeis -
96.02.02.00- 99

Lingua Portuguesa —
98.02.01.00-8

Lingua Inglesa — 98.02.11-00-
99

Letras

Libras — 98.02.15-00-99 1

Art Cordas Dedilhadas — |
° 98.03.11.00- 99

Matematica

Anadlise — 91.01.02.00-0

Ciéncias da Computagao

Metodologias e Técnicas da
Computagdo — 91.03.03.00-6

Educacao Fisica

Metodologia dos Esportes
Coletivos — 94.09.03.00-99

Engenharia de Produgao

Geréncia de Producgao —

93.08.01.00-1

Fonte: elaboracao propria (2026).

Atualmente, o IFCE Campus Tabuleiro do Norte, conta com 51 docentes de diferentes
areas do conhecimento. O corpo docente do curso Curso Técnico Subsequente em Vendas
devera ser formado com um minimo de 50% (cinquenta por cento) de professores do IFCE e
podera ser constituido por: I - professores do IFCE, pertencentes ao quadro permanente ou com
vinculo empregaticio temporario, substituto ou voluntario, conforme legislagdo em vigor para

estas formas de contratagdo; II - professores visitantes do IFCE; III - especialistas convidados
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para lecionar disciplinas de sua especialidade. Considerando a demanda de disciplinas do e a

disponibilidade docente no Campus, a Tabela 3 apresenta o corpo docente do referido curso.

Tabela 3 - Corpo docente do curso Técnico em Vendas do IFCE Campus Tabuleiro do Norte

PROFESSOR(A) | FORMACAO | TITULACAO VINCULO REGIME DE
TRABALHO
‘L . Administracao Substituto
Atila de Freitas de Empresas Mestre (Tabuleiro do Norte) 40h
Jorio Correa da , Efetivo
Cunha Filho Lingua Inglesa Mesre (Tabuleiro do Norte) 40h - DE
Keully Cristynne Ciéncias Efetivo
Aquino Didgenes contabeis Doutora (Tabuleiro do Norte) 40h - DE
Linaria de Melo Administracdo .. Efetivo
Oliveira Gomes de Empresas Especialista (Tabuleiro do Norte) 40h - DE
Marusa Hitaly da | Administragio Colaboragao Técnica
Silva Cunha de Empresas Mestre (Tabuleiro do Norte) 40h - DE
Talita Ferreira da Lineua Efetivo
Silva de Brito & Doutora (Tabuleiro do Norte) 40h - DE
Portuguesa
Arruda
Talio Cristiano Geréncia de Efetivo
Soares de Oliveira Producdo Doutor (Tabuleiro do Norte) 40h - DE
José Gilson Efetivo
Sombra Saraiva Artes Mesre (Tabuleiro do Norte) 40h - DE
Jer6nimo de Educagao Substituto
Freitas Regis Fisica Mestre (Tabuleiro do Norte) 40h
Geraldo Venceslau Efetivo
de Lima Junior Letras Mesre (Limoeiro do Norte) 40h - DE

Fonte: elaboragdo propria (2026).

E oportuno salientar que o Curso Técnico Subsequente em Vendas ja dispde, em seu
quadro de servidores, de todo o corpo docente necessario para assegurar a plena oferta das

unidades curriculares, ndo havendo, portanto, necessidade de novas contratagdes.
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22 CORPO TECNICO-ADMINISTRATIVO

O IFCE Campus de Tabuleiro do Norte possui, atualmente, 39 servidores técnicos
administrativos em educacdo (TAE) de diferentes habilitagdes. A Tabela 4 destaca os
servidores TAEs que contribuirdo diretamente com o desenvolvimento das atividades do
referido curso.

Tabela 4 - Relacao dos TAEs que atuardo no curso Técnico Subsequente em Vendas

SERVIDORA CARGO TITULACAO SETOR
Adriana Maria de Barros Assistente em Administragdo Especialista CCA
Nunes
Sibério Livio Oliveira Barros Auxiliar de Biblioteca Especialista CCA
Beth Sebna da Silva Nutricionista Especialista CAE
Meneses
Livia Maria Duarte de Técnica em Asspntos Doutora COEX
Castro Educacionais
Mayara Maia Silva Técnica em Secretariado Especialista Ensino
Milena Freitas Mauricio Assistente Social Especialista CAE
Neomisia Maria Leal da Assistente de Aluno Especialista CAE
Rocha
Persia Regilda Maia Enfermeira Especialista CAE
Rebougas
Pablo Rld};ﬂﬂge Oliveira Assistente de Administragdo Especialista Ensino
Veronica Mendes Frota Psicéloga Especialista CAE
Gomes
Camila Aratjo Pinheiro Teenica em'Ass'u ntos Mestre CTP
Educacionais
Maria do Socorro Araujo Pedagoga Mestre CTP
Vale
Samiles Vascor}celos Cruz Técnica em Asspntos Mestre CTP
Benedito Educacionais
Priscila M;ﬁ\c;a Maia da Aucxiliar de biblioteca Especialista Biblioteca
Maria Soares Sousa Auxiliar de biblioteca Mestre Biblioteca

Fonte: elaboracao propria (2026).
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23 INFRAESTRUTURA

23.1 BIBLIOTECA, INSTALACOES E EQUIPAMENTOS

A Biblioteca Patativa do Assaré, vinculada ao IFCE Campus Tabuleiro do Norte, dispoe
de uma area de 160 m?. O espago ¢ equipado com mesas destinadas ao estudo em grupo, cabines
individuais e uma ilha digital com acesso a internet. O ambiente ¢ climatizado por sistema de
ar-condicionado do tipo split e iluminado por lampadas fluorescentes, garantindo conforto aos
usuarios.

O funcionamento ocorre nos trés turnos, assegurando atendimento continuo ao publico.
A equipe responsavel ¢ composta por duas auxiliares de biblioteca. Aos usudrios vinculados
ao Campus ¢ concedido o empréstimo domiciliar de livros, conforme regulamento do Sistema
de Bibliotecas do IFCE (SIBI-IFCE). Por se tratar de uma institui¢do publica, a biblioteca
também esta aberta a comunidade externa, oferecendo acesso ao espago e a determinados

servigos, com funcionamento ininterrupto nos dias uteis, das 8h as 20h.

23.1.1 Acervo

O acervo da Biblioteca Patativa do Assaré, que conta com mais de 300 titulos, atende
integralmente aos cursos técnicos e superiores atualmente ofertados e estd em expansao para
contemplar as demandas dos novos cursos, mediante aquisi¢do de materiais informacionais
especificos.

Todos os procedimentos de circulagdo de materiais sdo automatizados por meio do
sistema Sophia (SIBI-IFCE), o que proporciona autonomia aos usudrios para realizar servigos
como renovagao e reserva de materiais de forma on-line, sem necessidade de intermediagao

direta da equipe da biblioteca.

23.1.2 Servicos Oferecidos

A biblioteca disponibiliza os seguintes servigos:
* Empréstimo e renovagdo domiciliar: destinado a alunos e servidores devidamente
cadastrados no sistema SIBI-IFCE, com prazos definidos em regulamento interno.

* Consulta local ao acervo: aberta ao publico interno e externo.
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* Catalogagao da fonte: elaboragdo de fichas catalograficas para produgdes cientificas
do campus (livros, monografias, entre outros).

» Consultoria bibliografica: orientacdo sobre normalizacdo de trabalhos académicos
conforme normas da ABNT.

* Acesso ao Portal de Periddicos da CAPES: disponivel desde 2014, por meio da Rede
Comunidade Académica Federada (CAFe), permitindo acesso remoto. Para 2023, estdo
previstos treinamentos e maior divulgacao desse recurso.

» Levantamento bibliografico: recuperacao de fontes de informagdo locais e on-line
sobre temas especificos.

* Ambiente para estudos: salas de estudo individual e coletivo, com 8 cabines ¢ 9 mesas,
comportando até 50 usudrios simultaneamente.

* Ilha digital: equipada com 4 computadores com acesso a internet, destinados a

pesquisas e atividades académicas.

23.2 INFRAESTRUTURA FISICA E RECURSOS MATERIAIS

O Curso Técnico em Vendas do campus Tabuleiro do Norte dispde de recursos
materiais adequados ao processo de ensino-aprendizagem. O campus ocupa uma area de
aproximadamente 28.245 m?, localizado na Rua Raimundo Noronha Chaves, 85, Zezito Freire,
Tabuleiro do Norte-CE.

A estrutura fisica inclui 12 salas de aula, cada uma com cerca de 57 m?, todas
climatizadas e dotadas de condi¢Ges ambientais apropriadas quanto a limpeza, iluminagdo e
acustica. As instalagdes atendem as normas de seguranca, nao oferecendo riscos aos servidores
e discentes.

O prédio possui rampas, plataforma elevatoria de acessibilidade, corrimdos e
sinalizacdo adequada a pessoas com deficiéncia, garantindo acessibilidade plena as salas e

demais ambientes, em conformidade com as exigéncias legais e institucionais.

23.3 AUDITORIO

O Campus dispde de um auditorio com area aproximada de 200 m?, equipado com 100
assentos. O espaco conta com projetor multimidia, caixas de som, microfones com e sem fio,
mesa de som e tela de projecdo retratil. O ambiente ¢ climatizado e apresenta condigdes
adequadas de limpeza, iluminacdo e acustica, atendendo plenamente as exigéncias de

seguranga.
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Para garantir acessibilidade, o auditério ¢ dotado de rampas, eliminando riscos de
acidentes para servidores e discentes. Além disso, dispde de dois ambientes complementares:

uma sala de controle de dudio e video € um camarim destinado a produgdo artistica.

23.4 SALA DE VIDEOCONFERENCIA

O campus conta com uma sala de videoconferéncia de aproximadamente 59 m?,
equipada com 45 assentos e integrada ao sistema PolyCom. O espaco ¢ climatizado, possui
iluminacdo e acustica adequadas e atende as normas de seguranca, garantindo condigdes
apropriadas de uso.

A sala ¢ acessivel por meio de rampas e € utilizada para diversas atividades didaticas e
administrativas, incluindo reunides académicas, exibicdo de filmes e documentarios, aulas

interativas e encontros institucionais.

23.5 SALA DOS PROFESSORES

O Campus dispde de uma sala destinada aos professores, com area aproximada de 50
m?. O ambiente ¢ equipado com estagdes de trabalho, armarios guarda-volumes, impressora
multifuncional e acesso a internet tanto via rede wi-fi quanto cabeada. A sala apresenta boa
iluminacdo, ¢ climatizada e oferece condigdes adequadas para o desenvolvimento das

atividades docentes.

23.6 ATENDIMENTO INDIVIDUALIZADO DOS ALUNOS

O Campus disponibiliza espacos especificos para o atendimento individualizado dos
alunos, nos quais atuam profissionais habilitados em assisténcia social, psicologia, enfermagem
e nutricdo, oferecendo suporte as demandas complementares ao ensino.

A infraestrutura destinada a esse servigo possui area total de 50 m?, distribuida em trés
ambientes: sala de trabalho, sala de atendimento individual e enfermaria, garantindo condigdes

adequadas para o acompanhamento e apoio aos discentes.

23.7 ESPACO DE CONVIVENCIA E ALIMENTACAO

O campus dispoe de 1 (uma) Unidade de Alimentagdo Nutricional - UAN (867 m?) que
comporta, at¢ 200 usuarios simultaneamente. Ainda ha um espaco de convivéncia com
aproximadamente 500 m? entre os blocos de ensino e administrativos. A UAN apresenta boa

iluminacdo e ventilagdo e sdo adaptados para pessoas com deficiéncia.
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23.8 ACESSIBILIDADE E INCLUSAO

No que se refere as instalagdes fisicas, o prédio dispde de rampa na entrada principal,
banheiros e salas de aula adaptados, laboratorios e mesas adequadas para cadeirantes. Ha
também uma plataforma elevatoria, que possibilita o acesso ao segundo piso, além de vagas
reservadas no estacionamento.

O Campus conta ainda com a sala do Nucleo de Atendimento as Pessoas com
Necessidades Especificas (NAPNE), que assegura aos alunos com deficiéncia o acesso a todos
os espacos de convivéncia essenciais a sua inclusao.

Quanto aos recursos materiais, 0o NAPNE dispoe de:

» Maquina de escrever em Braille;

* Cadeira de rodas;

* Televisor LED 32°’;

* Projetor Epson;

* Multiplano ou multiuso inclusivo (kit “a” com maleta, caixa de som Multilaser
SP091);

* Encadernadora manual em ago, com capacidade para perfurar até 20 folhas
simultaneamente (60 furos);

« Kit com 6 lupas manuais (horizontal, sem iluminag¢ao, de apoio com ampliacdes de 7x
e 12,5x, e com iluminacgao);

» Ferramenta para desenvolvimento da ldégica matematica, incluindo tabuleiro e 40

pinos, destinada também a alunos cegos.

23.9 INFRAESTRUTURA DE LABORATORIOS
A expansdo da oferta educacional de qualidade demanda investimentos continuos em
infraestrutura e pessoal. Atualmente, o campus dispde de diversos laboratorios, entre os quais

se destacam:

. Ciéncias;

. Materiais;

. Eletroeletronica;

. Processos de Soldagem;

. Motores de Combustao;

. Tecnologia de Fabricagao;

. Comandos e Instalagdes Elétricas Industriais;
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. Hidraulica e pneumatica;

. Controle Logico Programavel;
. Laboratorio Maker;

. Instrumento Musical;

. Linguas;

. Informatica I;

. Informatica II;

. Pesquisa, Inovacao e Software;
. Humanidades;

. Praticas de Gestao;

. Ginasio.

23.9.1 Infraestrutura de Laboratorio de Informatica Conectado a Internet

O Campus dispde de trés laboratorios de informadtica, com areas de 57m? (30
computadores) e 35m? (20 computadores), respectivamente. Os ambientes sdo equipados com
computadores de configuragdes robustas, acesso a internet e projetor multimidia integrado.

Ambos os espagos contam com ar-condicionado tipo split e iluminagdo por ldmpadas
fluorescentes, proporcionando condi¢des adequadas para o desenvolvimento das atividades
académicas. Os estudantes que enfrentam dificuldades de acesso as tecnologias de informagao
podem utilizar esses laboratdrios para a conducdo de seus estudos.

Complementarmente, estdo disponiveis webcams e fones de ouvido, destinados a

realizagdo de atividades remotas por meio de videoconferéncia.

23.9.2 Laboratorio Especifico — Praticas de Gestiao

O Campus possui um Laboratorio de Praticas de Gestao, com area de 53m?, destinado
ao desenvolvimento de atividades praticas relacionadas a administragdo e gestdo. O espacgo ¢

equipado com:

* 01 poltrona giratoria;
* 04 poltronas de diretor;
* 01 mesa de trabalho retangular;

* 07 mesas dobraveis;
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* 01 mesa curva em formato “L”’;
* 02 mesas de centro;

* 40 cadeiras;

* 01 notebook;

* 01 roteador;

* 01 projetor de imagens;

* 02 escaninhos altos;

* 01 quadro branco fixo;

* 01 quadro branco movel.

O ambiente ¢ climatizado por ar-condicionado split e iluminado por lampadas
fluorescentes, garantindo condi¢cdes adequadas para o desenvolvimento das atividades

académicas e praticas de gestao.
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ANEXOS - PUDs

onn

ME INSTITUTO FEDERAL
BEN cears

MW Campus Tabuleiro do Norte

DEPARTAMENTO DE ENSINO
COORDENACAO DO CURSO TECNICO SUBSEQUENTE EM VENDAS
PROGRAMA DE UNIDADE DIDATICA - PUD

DISCIPLINA: MARKETING
Cddigo: TSVEN101

CH Teorica: | CH Pratica: | CH Pratica Profissional:

60 horas 10 horas 10 horas

Carga Horaria Total: Aulas

80 horas . Aulas referentes a atividades nao
presenciais:

presenciais: 16

80

Numero de Créditos: 4

Codigo pré-requisito: Nao ha

Semestre: 1°

Nivel: Técnico Subsequente

EMENTA

Estudo dos fundamentos do Marketing e sua aplicagdo nos processos de comercializagao de
bens e servigos; compreensao do composto mercadologico (Produto, Prego, Praca e
Promoc¢do); fundamentos do marketing de servicos e estratégias de relacionamento e

fideliza¢do; fundamentos do marketing digital; pesquisa de mercado, analise de dados,
identificacdo de oportunidades comerciais e tomada de decisdo; comportamento do
consumidor; analise das relagdes de consumo sob a perspectiva da diversidade étnico-racial,
com valorizagdo da pluralidade cultural, combate ao racismo e as praticas discriminatérias,
e promogao de estratégias mercadoldgicas éticas, inclusivas e socialmente responsaveis nos
contextos profissionais.

OBJETIVO

Compreender e aplicar conceitos e estratégias de Marketing, marketing digital, marketing de
servicos e pesquisa de mercado para atuacdo no contexto de vendas, considerando a
diversidade étnico-racial, o combate ao racismo e a promog¢do de praticas profissionais
inclusivas, éticas e socialmente responsaveis nas relacdes com consumidores, organizagdes

e mercados. Articular teoria e pratica por meio de Praticas Profissionais Supervisionadas
(PPS), preparando o estudante para resolver demandas reais do contexto profissional.

PROGRAMA

1. Fundamentos de Marketing
e Conceito e evolucdo do marketing;
e Necessidades, desejos e demandas do consumidor;




70

Valor, satisfagdo e relacionamento com clientes;

Composto de marketing (Produto, Preco, Praga e Promogao);

Segmenta¢do de mercado, publico-alvo e posicionamento;

Orientacdes de marketing nas organizacoes (produgdo, produto, vendas, marketing);
Sustentabilidade nas relagdes de consumo;

Diversidade étnico-racial no mercado consumidor e sua relevancia para estratégias
mercadologicas;

Etica profissional, combate ao racismo e praticas inclusivas nas relagdes comerciais;
Pratica de diagnostico de marketing aplicado a um empreendimento local - Praticas
profissionais.

2. Marketing Digital

Conceito e importancia do marketing digital nas organizagdes;

Presenca digital e canais online de comunicacdo com o cliente;

Marketing de conteudo e estratégias de engajamento;

Redes sociais como ferramenta de marketing e vendas;

Nogodes de SEO (otimizagdo para mecanismos de busca);

Métricas e indicadores de desempenho no ambiente digital;

Representatividade, linguagem inclusiva e valorizacdo da diversidade étnico-racial
em campanhas digitais;

Prevencao a discursos discriminatdrios e promogao de ambientes digitais respeitosos;
Pratica de planejamento de Instagram e WhatsApp Business como interfaces
comerciais - Préticas Profissionais.

3. Marketing de Servicos

Caracteristicas dos servigos (intangibilidade, inseparabilidade, variabilidade e
perecibilidade);

Diferencas entre marketing de produtos e marketing de servigos;

Composto de marketing ampliado para servigos (7Ps);

Qualidade em servigos e satisfagao do cliente;

Experiéncia do cliente e fidelizagao;

Atendimento ao cliente como estratégia de marketing;

Atendimento humanizado, respeito as diferengas e inclusdo no relacionamento com
publicos diversos;

Boas praticas profissionais no enfrentamento ao racismo e a outras formas de
discriminacao no atendimento;

Pratica de Andlise da experiéncia do cliente por meio de cliente oculto - Praticas
Profissionais.

4. Pesquisa de Mercado

Conceito e importancia da pesquisa de mercado para decisdes de marketing;

Tipos e abordagens de pesquisa;

Métodos de coleta de dados (questionarios, entrevistas, observagao);

Andlise e interpreta¢do de dados de mercado;

Aplicagdo da pesquisa de mercado no planejamento de vendas;

Identificacdo de perfis de consumo diversos e andlise de demandas de diferentes
grupos €tnico-raciais;
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Uso ético de dados e prevencao de vieses discriminatdrios em pesquisas e analises
mercadologicas;

Pratica de elaboragdo e aplicacdo de pesquisa mercado junto aos consumidores -
Praticas Profissionais

5. Comportamento do Consumidor

Conceito e importancia do estudo do comportamento do consumidor;

Fatores que influenciam o comportamento de compra (culturais, sociais, pessoais €
psicolégicos);

Processo de decisao de compra do consumidor;

Motivagdo, percepcao e atitudes do consumidor;

Tipos de comportamento de compra;

Tendéncias de consumo ¢ mudangas no perfil do consumidor;

Consumo consciente, pluralidade cultural e valorizacdo da diversidade étnico-racial
nas escolhas de mercado;

Impactos do preconceito, da exclusdo e da representatividade nas relagcdes de
consumo.

Pratica de construcdo de persona e andlise da jornada de compra — Praticas
Profissionais.

METODOLOGIA DE ENSINO

As aulas tedricas serdo expositivas e dialdgicas, com foco na articulacdo teoria-pratica e
priorizacdo da participacdo dos(as) estudantes. Sob orientac¢do ativa do(a) docente, poderao
ser utilizados na disciplina:

Debates;

Estudos dirigidos;

Seminarios;

Exibicao de videos;

Quiz/questionario de aplicagdo individual ou grupal;

Atividades escritas de aplicagdao do conhecimento individuais e grupais;
Visitas técnicas;

Entrevistas ou palestras com gestores(as);

Relatorios.

Na carga horaria pratica serdo realizadas atividades de simulagdo e aplicagdes de ferramentas
de marketing trabalhadas na disciplina, tais como:

Estudo do ambiente de marketing aplicado a empreendimentos locais;

Oficinas de construgdo de instrumentos de pesquisa de mercado;

Realizacao de pesquisa de mercado;

Pesquisa e analise de satisfagdo de clientes de empreendimentos locais;

Oficina de elaboracao de planejamento de marketing;

Oficina de planejamento de interfaces comerciais para negocios digitais (whatsapp
business e Instagram loja);

Visita técnica como cliente oculto para andlise de servicos em empreendimentos
locais.
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As aulas praticas das praticas profissionais serdo realizadas presencialmente, envolvendo
atividades no laboratério de informatica, laboratorio de gestdo e abordagens a campo. Os
alunos, divididos em grupos, desenvolverao atividades de diagnéstico de marketing de
empreendimentos locais, planejamento de interfaces comerciais no Instagram e WhatsApp
Business, visita técnica como clientes ocultos para analise da experiéncia do cliente,
elaboracdo e aplicacdo de pesquisas de mercado e constru¢do de personas e analise da jornada
de compra, com posterior sistematizacao e analise das informagdes coletadas.

As atividades ndo presenciais envolvem:
e Leitura, analise critica, resenhas e/ou fichamentos;
e Exercicios, jogos, questionarios, estudos dirigidos;
o Estudos de caso, elaboragdo de relatorios, trabalho de pesquisa, projetos, semindrios,
analises técnicas, resolugdes de situagdes-problema reais e/ou simuladas.

RECURSOS

Slides;

Textos;

Livros;

Quadro branco e pincel;

Projetor multimidia;

Notebook/Tablet;

Programas do Pacote Office;

Filmes e documentarios;

Papel e caneta;

Espaco fisico e insumos do Laboratério de Gestao (mesas, cadeiras, cavaletes, entre outros).

AVALIACAO

A avaliacdo da disciplina Marketing tera carater diagndstico, formativo, continuo e
processual. Havera prioridade de aspectos qualitativos sobre os quantitativos e dos resultados
parciais sobre os obtidos em provas finais.

Poderao ser usados instrumentos e técnicas diversificados de avaliacao, deixando sempre
claros os seus objetivos e critérios, tais como:

= Grau de participagdo do aluno nas atividades tedricas e praticas propostas;

= Planejamento, organizagdo, coeréncia de ideias e clareza na elaboracao de trabalhos escritos
ou destinados a demonstragdo do dominio dos conhecimentos técnico-pedagogicos e
cientificos adquiridos;

= Desempenho cognitivo e comportamental na aplicacdo pratica dos contetdos;

= Criatividade e uso de técnicas e recursos;

* Postura e desempenho;

» Avaliacdo 360°, autoavaliagao descritiva ou outros instrumentos de avalia¢ao considerando
0 seu carater progressivo.

* Entrega de relatorio de pratica/visita técnica;
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Em cada uma das etapas (N1 e N2) serdo realizadas, no minimo, duas avaliagdes. Em seus
aspectos quantitativos, ocorrerdo segundo o Regulamento da Organizagdo Didatica — ROD
do IFCE.

Conforme o ROD-IFCE, devera ser considerado aprovado no componente curricular o
estudante que, ao final do periodo letivo, tenha frequéncia igual ou superior a 75% (setenta
e cinco por cento) do total de horas letivas e tenha obtido média parcial (MP) igual ou
superior a 6,0 (seis) pontos.

As aulas criadas para fins de realizacao de atividades ndo presenciais ndo sao consideradas
pelo docente no que diz respeito ao controle de frequéncia discente, sendo registradas as
faltas dos estudantes somente quando se ausentarem das aulas presenciais.

A avaliacdo das praticas profissionais ocorrerd por meio de relatérios técnicos e da
observag¢do do desempenho dos alunos na realizagdo das atividades praticas de marketing,
considerando a aplicagdo dos conhecimentos, a capacidade de andlise, a comunicagdo, a
postura profissional e o trabalho em equipe.
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3 DEPARTAMENTO DE ENSINO
COORDENACAO DO CURSO TECNICO SUBSEQUENTE EM VENDAS
PROGRAMA DE UNIDADE DIDATICA - PUD

DISCIPLINA: NEGOCIACAO E ATENDIMENTO AO CLIENTE

Caodigo: TSVEN102

CH Teorica: | CH Pratica: | CH Pratica Profissional:

. 60 horas 10 horas 10 horas
Carga Horaria Total: Aulas
80 horas .. Aulas referentes a atividades nao
presenciais:

20 presenciais: 16

Numero de Créditos: 4

Caédigo pré-requisito: Nao ha

Semestre: 1°

Nivel: Técnico Subsequente

EMENTA

Fundamentos da negociacdo e técnicas de persuasdo aplicadas ao contexto comercial.
Comunicacdo interpessoal e comportamento do consumidor. Processo de vendas consultivas.
Marketing de relacionamento e fidelizacdo. Marketing pessoal e posicionamento
profissional. Atendimento presencial e digital. Indicadores de desempenho e satisfagdao do
cliente. Etica profissional, atendimento humanizado, respeito a diversidade étnico-racial, de
género e sexual, e enfrentamento de praticas discriminatérias no contexto comercial.

OBJETIVO

Desenvolver competéncias relacionadas a negociagdo estratégica, técnicas de persuasao,
atendimento ao cliente e constru¢do da imagem profissional, capacitando o estudante para
atuar com eficacia e foco em resultados no ambiente comercial, bem como identificar,
prevenir e enfrentar praticas discriminatdrias, promovendo um atendimento ético, justo e
inclusivo, com respeito a diversidade étnico-racial, de género e sexual. Articular teoria e
pratica por meio de Préticas Profissionais Supervisionadas (PPS), preparando o estudante
para resolver demandas reais do contexto profissional.

PROGRAMA

1. Negociacao e Técnicas de Persuasio
o Conceitos e principios da negociagdo
o Etapas do processo negocial
o Planejamento estratégico da negociacao
o Estratégias competitivas e cooperativas (ganha-ganha)
e Técnicas de persuasdo
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e Principios da influéncia no processo de vendas

e Comunicagdo persuasiva

e Argumentacao estruturada

e Técnicas de contorno de objecdes

e Técnicas de fechamento

e Pratica de simulagado de situagdes de negociagao e vendas, com aplicagdo de técnicas
de persuasdo, argumentagdo, contorno de objegdes, estratégias ganha-ganha e
técnicas de fechamento - Praticas Profissionais.

2. Atendimento ao Cliente e Comunicacgio

e Comunicac¢ao verbal e ndo verbal

e Escuta ativa e empatia

e Perfil e comportamento do consumidor

o Atendimento presencial, telefonico e digital

e Qualidade e exceléncia no atendimento

« Ftica profissional e respeito a diversidade étinico-racial, diversidade sexual e de
género

e Reconhecimento e enfrentamento de preconceitos e praticas discriminatorias no
atendimento.

e Pritica de simulagdo de atendimentos presenciais, telefonicos e digitais, com
aplicacdo de técnicas de comunicagdo, escuta ativa, empatia ¢ adequagdo aos
diferentes perfis de consumidores - Praticas Profissionais.

3. Marketing de Relacionamento e Fidelizacao
o Conceito de marketing de relacionamento
e Construcdo de relacionamento de longo prazo
e CRM (Customer Relationship Management)
e Experiéncia do cliente (Customer Experience — CX)
e Indicadores de satisfacao (NPS)
o Estratégias de pds-venda

4. Marketing Pessoal e Posicionamento Profissional

o Conceito de marketing pessoal

e Construcao da imagem profissional

e Marca pessoal (personal branding)

o Comunicagao estratégica e postura profissional

e Networking

e Uso profissional das redes sociais

o Pratica de criag¢do de slogan pessoal e script de vendas, visando o desenvolvimento
da marca pessoal, da comunicacao estratégica e do posicionamento profissional dos
alunos.

METODOLOGIA DE ENSINO

A disciplina sera conduzida integrando teoria e pratica, combinando aulas expositivas
dialogadas com andlise de estudos de caso, atividades colaborativas em grupo e simulagdes
baseadas em situagdes do ambiente comercial. As praticas propostas tém como finalidade
promover o desenvolvimento de competéncias relacionadas a negociagdo, comunicacao
interpessoal, atendimento ao cliente, aplicacdo de técnicas de persuasdao e construgdo do
posicionamento profissional no contexto de vendas, fundamentadas na ética profissional, no
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respeito a diversidade étnico-racial, a diversidade sexual e de género, € na promocao do
atendimento humanizado.

As atividades também abordardo o reconhecimento e o enfrentamento de preconceitos e
discriminacao, incentivando uma postura critica, empatica e inclusiva no contexto
profissional.

A carga hordria pratica serd distribuida em 10 horas-aula, contemplando as seguintes
atividades:

e Desafio de abordagens ao cliente, forma prospectiva e receptiva (Atendimento ao
telefone, atendimento presencial e digital), incluindo simula¢des com diversidade de
perfis de clientes e situagdes que exigem postura ética e inclusiva.

e Simulagdo de obje¢des de venda

e Jogo da persuasao (Vender um produto, usando as técnicas de persuasao)

o Oficina de criag¢do de slogan pessoal e script de vendas

e Desafio do vendedor em 1 minuto (Pitch de Vendas)

As aulas praticas serdo realizadas presencialmente no laboratério de gestdo, por meio de
simulagdes, dindmicas e oficinas, com aplica¢do de técnicas de negociagdo, atendimento ao
cliente, persuasdo, comunicacao, escuta ativa e posicionamento profissional, seguidas de
analise e feedback das atividades.

Essas atividades permitirdo aos estudantes aplicar, em situacdes simuladas, estratégias de
negociagao, técnicas de comunicagao persuasiva e praticas de atendimento ao cliente.
As atividades ndo presenciais envolvem:
e Leitura, analise critica, resenhas e/ou fichamentos;
o Exercicios, jogos, questiondrios, estudos dirigidos;
o Estudos de caso, elaboragdo de relatorios, trabalho de pesquisa, projetos, seminarios,
analises técnicas, resolugdes de situagdes-problema reais e/ou simuladas.

RECURSOS

Slides;

Textos;

Livros;

Mapas Mentais

Questionarios Gamificados e quizzes interativos;
Quadro branco e pincel;

Projetor multimidia;

Notebook/Tablet;

Programas do Pacote Office;

Filmes e documentarios;

Papel e caneta;

Espaco fisico e insumos do Laboratério de Gestao (mesas, cadeiras, cavaletes, entre outros).

AVALIACAO
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A avaliacdo da disciplina Negociacao e atendimento ao cliente terd carater diagndstico,
formativo, continuo e processual. Haverd prioridade de aspectos qualitativos sobre os
quantitativos e dos resultados parciais sobre os obtidos em provas finais.

Poderdo ser usados instrumentos e técnicas diversificados de avalia¢do, deixando sempre
claros os seus objetivos e critérios, tais como:

= Grau de participagdo do aluno nas atividades teodricas e praticas propostas;

* Planejamento, organizagao, coeréncia de ideias e clareza na elaboragao de trabalhos escritos
ou destinados a demonstracdo do dominio dos conhecimentos técnico-pedagogicos e
cientificos adquiridos;

» Desempenho cognitivo € comportamental na aplicacao pratica dos contetudos;

* Criatividade e uso de técnicas e recursos;

= Postura e desempenho;

= Avaliagdo 360°, autoavaliacao descritiva ou outros instrumentos de avaliagdo considerando
0 seu carater progressivo.

Em cada uma das etapas (N1 e N2) serdo realizadas, no minimo, duas avaliagdes. Em seus
aspectos quantitativos, ocorrerdo segundo o Regulamento da Organizag¢ao Didatica — ROD
do IFCE.

Conforme o ROD-IFCE, devera ser considerado aprovado no componente curricular o
estudante que, ao final do periodo letivo, tenha frequéncia igual ou superior a 75% (setenta
e cinco por cento) do total de horas letivas e tenha obtido média parcial (MP) igual ou
superior a 6,0 (seis) pontos.

As aulas criadas para fins de realiza¢do de atividades ndo presenciais ndo sdo consideradas
pelo docente no que diz respeito ao controle de frequéncia discente, sendo registradas as
faltas dos estudantes somente quando se ausentarem das aulas presenciais.

A avaliacdo das praticas profissionais ocorrerd por meio de relatérios técnicos e da
observacgao do desempenho dos alunos nas atividades praticas, considerando a aplicagdo das
técnicas de negociagao, atendimento ao cliente, comunicagao, persuasao e posicionamento
profissional.

BIBLIOGRAFIA BASICA

[1] KOTLER, Philip; KELLER, Kevin Lane; CHERNEV, Alexander. Administracao de
marketing. 16. ed. Porto Alegre, RS: Bookman, 2024.

[2] SOUZA, Monteiro de. Atendimento integral: um guia pratico para um atendimento
técnico humanizado de exceléncia. Fortaleza: Premius, 2024. 95 p. ISBN 9786558412441.
[3] BEZERRA, Lisiane Lucena; SILVA, Jessica Laisa Dias da. Comportamento do
consumidor na era digital. 1. ed. Curitiba: Intersaberes, 2021.

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTAR

[1] MOLA, Jeferson. Negécio fechado!: as habilidades comportamentais e o sucesso das
negociagoes. Sao Paulo: Trevisan, 2018. Ebook. (1 recurso online). ISBN 9788595450370.
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Disponivel em: https://middleware-bv.am4.com.br/SSO/ifce/9788595450370. Acesso em:
10 Mar. 2026.

[2] MCDONALD, Malcolm; ROGERS, Beth. KAM — key account management: como
gerenciar os clientes estratégicos da sua empresa para vender mais e melhor. 1. ed. Jaragua
do Sul: Auténtica Business, 2019. Ebook. (1 recurso online). ISBN 9788551304617.
Disponivel em: https://middleware-bv.am4.com.br/SSO/ifce/9788551304617. Acesso em:
10 Mar. 2026.

[3] LANDIM, Gil Heanya Parente. Seja um vendedor competente: informagdes e técnicas
para melhores desempenhos. Crato: IFCE - Campus Crato, 2021. 77 p. ISBN
9786587470320. Disponivel em: biblioteca.ifce.edu.br/index.asp?codigo sophia=101646.
Acesso em: 10 Mar. 2026.

[4] ADMINISTRACAO de vendas. Organizagdo: Cleyton Izidoro. Sdo Paulo: Pearson, 2016.
Ebook. (1 recurso online). ISBN 9788543016962. Disponivel em: https://middleware-
bv.am4.com.br/SSO/ifce/9788543016962. Acesso em: 10 Mar. 2026.

[5] CIALDINI, Robert B. As armas da persuasao: como influenciar e nao se deixar
influenciar. Sao Paulo: Sextante, 2012.

Coordenador do Curso Setor Pedagogico
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3 DEPARTAMENTO DE ENSINO
COORDENACAO DO CURSO TECNICO SUBSEQUENTE EM VENDAS
PROGRAMA DE UNIDADE DIDATICA - PUD

80

DISCIPLINA: GESTAO DE EQUIPES

Cddigo: TSVEN103

60 horas 10 horas 10 horas

CH Teorica: | CH Pratica: | CH Pratica Profissional:

Carga Horaria Total: Aulas
80 horas Aulas referentes a atividades

presenciais: . .
20 presenciais: 16

nao

Numero de Créditos: 4

Caédigo pré-requisito: Nao ha

Semestre: 1°

Nivel: Técnico Subsequente

EMENTA

Conceito, caracteristicas, fases e desenvolvimento de equipes. Direitos humanos. Capital
humano e lideranga. Nog¢des de Gestdo de Pessoas para equipes de vendas. Clima e cultura

organizacional. Motivagdo e engajamento de equipes.

OBJETIVO

Compreender e aplicar conceitos e estratégias de gestdo de equipes para atuagao no contexto
de vendas. Articular teoria e pratica por meio de Praticas Profissionais Supervisionadas

(PPS), preparando o estudante para resolver demandas reais do contexto profissional.

PROGRAMA

1. Equipes

Conceito, caracteristicas e tipos de equipes;
Fases do desenvolvimento de equipes;
Feedback para o desenvolvimento de equipes;

da representatividade no desempenho de grupos.
e Atividade pratica de Direitos Humanos — Praticas Profissionais.

2. Lideranca:
e (apital humano nas organizagdes;
Teorias e abordagens de lideranca;
Inteligéncia emocional e comunicagdo assertiva;
Desafios da lideranga em tempos de mudanga;

Profissionais.

Direitos humanos: diversidade racial, sexual e de género nas equipes e a importancia

Atividade pratica de Inteligéncia Emocional e Comunicacdo Assertiva — Praticas
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3. Gestao de Pessoas para equipes de vendas:

Selecdo e dinamicas de grupo;

e Treinamento e desenvolvimento para equipe de vendas;

Avaliagao de desempenho para equipe de vendas.

Atividade pratica de Sele¢do e Dinamicas de grupo — Praticas Profissionais.

4. Clima e cultura organizacional;

5. Motivacao
e Conceitos e teorias motivacionais;
e Satisfacdo, motivagao ¢ engajamento de equipes;
e Delegacao, autonomia e empowerment.

METODOLOGIA DE ENSINO

As aulas tedricas serdo expositivas e dialogicas, com foco na articulagdo teoria-pratica e
priorizacdo da participacdo dos(as) estudantes. Sob orientacdo ativa do(a) docente, poderao
ser utilizados na disciplina:

- Debates;

- Estudos dirigidos;

- Seminarios;

- Exibigao de videos;

- Quiz/questionario de aplicagdo individual ou grupal;

- Atividades escritas de aplicagdo do conhecimento individuais e grupais;
- Visitas técnicas;

- Entrevistas ou palestras com gestores(as);

- Relatérios.

Na carga hordria pratica serdo realizadas atividades de simulagdo das estratégias de gestao
de equipes trabalhadas na disciplina, tais como:

- Formagao de equipes e dindmicas de grupo;

- Dramatizagao de estilos de lideranga;

- Simulagao de processo seletivo de pessoas;

- Planejamento e execugdo de treinamento de pessoal;

- Simulagao de avaliagdo de desempenho de equipes de vendas e andlise de resultados;

- Oficinas de comunicagao e feedback em articulagdo com conhecimentos da disciplina

de Comunicagao e Expressao;

As atividades referentes a Pratica Profissional serdo realizadas presencialmente no
Laboratdrio de Praticas de Gestdo. Os alunos serdo divididos em equipes correspondentes a
empresas ficticias, e serdo orientados a encenar e analisar situagdes-problema simuladas,
concernentes aos temas de Direitos Humanos, Inteligéncia Emocional e Comunicagdo
Assertiva e Selecdo e Dinamicas de grupo, e a desenvolver e apresentar resolugdes para as
mesmas.

As atividades ndo presenciais envolvem:
- Leitura, analise critica, resenhas e/ou fichamentos;
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- Exercicios, jogos, questionarios, estudos dirigidos;
- Estudos de caso, elaboragdo de relatorios, trabalho de pesquisa, projetos, semindrios,
analises técnicas, resolugdes de situagdes-problema reais e/ou simuladas.

RECURSOS

Slides;

Textos;

Livros;

Quadro branco e pincel;

Projetor multimidia;

Notebook/Tablet;

Programas do Pacote Office;

Filmes e documentarios;

Papel e caneta;

Espaco fisico e insumos do Laboratdrio de Gestdo (mesas, cadeiras, cavaletes, entre outros).

AVALIACAO

A avaliacdo da disciplina Gestdo de Equipes tera carater diagndstico, formativo, continuo e
processual. Havera prioridade de aspectos qualitativos sobre os quantitativos e dos resultados
parciais sobre os obtidos em provas finais.

Poderdo ser usados instrumentos e técnicas diversificados de avaliagdo, deixando sempre
claros os seus objetivos e critérios, tais como:

= Grau de participag@o do aluno nas atividades teoricas e praticas propostas;

= Planejamento, organizagdo, coeréncia de ideias e clareza na elaboracao de trabalhos escritos
ou destinados a demonstragdo do dominio dos conhecimentos técnico-pedagogicos e
cientificos adquiridos;

= Desempenho cognitivo e comportamental na aplicacdo pratica dos contetdos;

* Criatividade e uso de técnicas e recursos;

= Postura e desempenho;

» Avaliagao 360°, autoavaliagao descritiva ou outros instrumentos de avalia¢ao considerando
0 seu carater progressivo.

= Entrega de relatorio de pratica/visita técnica;

Em cada uma das etapas (N1 e N2) serdo realizadas, no minimo, duas avaliagdes. Em seus
aspectos quantitativos, ocorrerdo segundo o Regulamento da Organiza¢do Didatica — ROD
do IFCE.

Conforme o ROD-IFCE, devera ser considerado aprovado no componente curricular o
estudante que, ao final do periodo letivo, tenha frequéncia igual ou superior a 75% (setenta
e cinco por cento) do total de horas letivas e tenha obtido média parcial (MP) igual ou
superior a 6,0 (seis) pontos.

As aulas criadas para fins de realizacdo de atividades ndo presenciais ndo sdo consideradas
pelo docente no que diz respeito ao controle de frequéncia discente, sendo registradas as
faltas dos estudantes somente quando se ausentarem das aulas presenciais.

A avaliagdo das atividades referentes a Pratica Profissional ocorrera por meio da observacao
e apreciagao do desempenho do estudante na execugdo das atividades propostas.
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BIBLIOGRAFIA BASICA

[1] CHIAVENATO, Idalberto. Gestao de pessoas: o novo papel da gestdo do talento
humano. 5. ed. Sdo Paulo: Atlas, 2021.
[2] MILKOVICH. George T. Administracao de recursos humanos. Sao Paulo: Atlas,

2018.
[3] VERGARA, Sylvia Constant. Gestao de pessoas. 16. ed. Sdo Paulo: Atlas, 2018.

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTAR

[1]BARROS NETO, Joao Pinheiro de. Gestao de pessoas 4.0. Rio de Janeiro: Freitas Bastos,
2022. E-book. Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br. Acesso em: 04 mar 2026.
[2] KNAPIK, Janete. Gestao de pessoas e talentos. 1. ed. Curitiba: Intersaberes, 2012. E-
book. Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br. Acesso em: 04 mar 2026.
[3]KOPS, Lucia Maria Horn; SILVA, Selma Franca da Costa ¢; ROMERO, Sonia Maria
Thater. Gestao de pessoas: conceitos e estratégias. 1. ed. Curitiba: Intersaberes, 2013. E-book.
Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br. Acesso em: 04 mar 2026.

[4] RAHME, Lucia Helena. Comunica¢do, marketing e novas tecnologias na gestio de
pessoas. 1. ed. Curitiba: Intersaberes, 2017. E-book. Disponivel em:
https://plataforma.bvirtual.com.br. Acesso em: 04 mar 2026.

[5] SILVA, Caio Camargo da. Gestao de pessoas e equipes de vendas. 1. ed. Sao Paulo:
Contentus, 2020. E-book. Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br. Acesso em: 04

mar 2026.

Coordenador do Curso Setor Pedagégico
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3 DEPARTAMENTO DE ENSINO
COORDENACAO DO CURSO TECNICO SUBSEQUENTE EM VENDAS
PROGRAMA DE UNIDADE DIDATICA - PUD

DISCIPLINA: COMUNICACAO E EXPRESSAO

Cddigo: TSVEN104

CH Teorica: | CH Pratica: | CH Pratica Profissional:
20 horas 20 horas

Carga Horaria Total: Aulas
40 horas Aulas referentes a atividades nao

presenciais: . .
40 presenciais: 8

Numero de Créditos: 2

Caédigo pré-requisito: Nao ha

Semestre: 1°

Nivel: Técnico Subsequente

EMENTA

Comunicacdo. Linguagem Verbal e Nao-Verbal. Linguagem oral e escrita. Produgao
Textual. Leitura e Interpretacao de textos. Comunicagao Profissional. Oratoria.

OBJETIVO

Capacitar o estudante a compreender e aplicar os principios da comunicacao em diferentes
situacdes sociais e profissionais, desenvolvendo habilidades de expressdo oral e escrita,
leitura critica e producao textual adequada a diversos géneros e niveis de formalidade.
Promover a competéncia comunicativa necessaria para a elaboracdo de documentos
académicos e administrativos, além de aprimorar a capacidade de argumentacdo e de
apresentacao oral.

PROGRAMA

1. Fundamentos da Comunicac¢ao e Expressiao
e Processos e elementos da comunicacao;
e Barreiras a comunicagao;
e Comunicacao, identidade e interculturalidade;
e Diversidade étnico-racial na comunicacao.

2. Fundamentos de Linguagem
e Linguagem Verbal e Nao-Verbal;
Linguagem oral e escrita; diferencas entre fala espontanea e escrita planejada;
Diferengas entre fala espontanea e escrita planejada;
Niveis de formalidade: norma culta vs. linguagem informal.
Linguagem inclusiva.
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3. Producio Textual:
Estrutura de textos;

e (Coesdo e coeréncia;
Tipos de argumentos;
e Géneros textuais.

4. Leitura e Interpretacio:
e Analise critica;
e Resumo;
e Esquematizacao de textos.

5. Comunicac¢ao Profissional:
e Comunicacdo organizacional;
e Elaboracao de relatorios e documentos administrativos;
e Inclusdo, diversidade e combate ao racismo na comunicagao profissional.

6. Técnicas de oratoria.

METODOLOGIA DE ENSINO

As aulas tedricas serdo expositivas e dialogicas, com foco na articulagdo teoria-pratica e
priorizacdo da participacdo dos(as) estudantes. Sob orientacdo ativa do(a) docente, poderao
ser utilizados na disciplina:

- Debates;

- Estudos dirigidos;

- Seminarios;

- Exibig¢ao de videos;

- Atividades escritas de aplicacdo do conhecimento individuais e grupais;
- Visitas técnicas;

- Entrevistas ou palestras;

- Relatorios.

Na carga horaria pratica serdo realizadas atividades de aplica¢dao dos conhecimentos tedricos
trabalhados, de modo que poderao ser realizadas atividades tais como:

- Elaboracao de textos;

- Exercicios de leitura e interpretacao textual;

- Exercicios de aplicacdo de técnicas de oratoria, comunicagdo verbal e ndo verbal;

- Preparagao e realizacao de videocast/podcast;

- Entrevistas (reais e/ou simuladas);

- Oficinas de comunicacdo e feedback em articulagdo com conhecimentos das

disciplinas de Gestao de Equipes e Negociagdo e Atendimento ao Cliente.

As atividades ndo presenciais envolvem:
- Leitura, andlise critica, resenhas e/ou fichamentos;
- Exercicios, jogos, questionarios, estudos dirigidos;
- Estudos de caso, elaboragao de relatorios, trabalho de pesquisa, projetos, seminarios,
analises técnicas, resolugdes de situagdes-problema reais e/ou simuladas.
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RECURSOS

Slides;

Textos;

Livros;

Quadro branco e pincel;

Projetor multimidia;

Notebook/Tablet;

Programas do Pacote Office;

Filmes e documentarios;

Papel e caneta;

Espaco fisico e insumos do Laboratério de Gestdo (mesas, cadeiras, cavaletes, entre outros)
e do estidio de gravagoes localizado no Auditdrio.

AVALIACAO

A avaliagdo da disciplina Comunica¢do e Expressdo tera carater diagndstico, formativo,
continuo e processual. Havera prioridade de aspectos qualitativos sobre os quantitativos e
dos resultados parciais sobre os obtidos em provas finais.

Poderao ser usados instrumentos e técnicas diversificadas de avaliagdao, deixando sempre
claros os seus objetivos e critérios, tais como:

= Grau de participagdo do aluno nas atividades teodricas e praticas propostas;

* Planejamento, organizagao, coeréncia de ideias e clareza na elaboragdo de trabalhos escritos
ou destinados a demonstragdo do dominio dos conhecimentos técnico-pedagogicos e
cientificos adquiridos;

= Desempenho cognitivo e comportamental na aplicacdo pratica dos contetdos;

* Criatividade e uso de técnicas e recursos;

= Postura e desempenho;

Em cada uma das etapas (N1 e N2) serdo realizadas, no minimo, duas avaliagdes. Em seus
aspectos quantitativos, ocorrerdo segundo o Regulamento da Organizagdo Didatica — ROD
do IFCE.

Conforme o ROD-IFCE, devera ser considerado aprovado no componente curricular o
estudante que, ao final do periodo letivo, tenha frequéncia igual ou superior a 75% (setenta
e cinco por cento) do total de horas letivas e tenha obtido média parcial (MP) igual ou
superior a 6,0 (seis) pontos.

As aulas criadas para fins de realizacdo de atividades ndo presenciais ndo sdao consideradas
pelo docente no que diz respeito ao controle de frequéncia discente, sendo registradas as
faltas dos estudantes somente quando se ausentarem das aulas presenciais.

BIBLIOGRAFIA BASICA

[1] DENNING, Stephen. O poder das narrativas nas organizagdes: o guia para lideres
sobre o uso da técnica de narrativas. Rio de Janeiro: Elsevier, 2006.

[2] ELIAS, Vanda Maria. Ensino de Lingua Portuguesa: oralidade, escrita e leitura. Sao
Paulo: Contexto, 2022.

[3] FARACO, Carlos Alberto. Oficina de texto. 9. ed. Petropolis: Vozes, 2011.

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTAR
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[1]CECATO, Valdete. Comunicac¢ao corporativa: gestao, imagem e posicionamento. 1. ed.
Sdo Paulo: Contexto, 2011. E-book. Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br.
Acesso em: 07 mar 2026.

[2] ILHESCA, Daniela Duarte et al. Comunicagdo e expressao. 1. ed. Curitiba: Intersaberes,
2012. E-book. Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br. Acesso em: 07 mar 2026.
[3] KYRILLOS, Leny; SARDENBERG, Carlos Alberto. Comunicacio e liderancga. 1. ed.
Sao Paulo, SP: Contexto, 2019. E-book. Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br.
Acesso em: 07 mar 2026.

[4] POLITO, Reinaldo. Superdicas para falar bem em conversas e apresentacdes. Sao
Paulo: Saraiva, 2005.

[5] ROSENBERG, Marshall B. Comunica¢do niao violenta: técnicas para aprimorar
relacionamentos pessoais e profissionais. 5 ed. Sdo Paulo: Agora, 2021.

Coordenador do Curso Setor Pedagogico



https://plataforma.bvirtual.com.br/
https://plataforma.bvirtual.com.br/
https://plataforma.bvirtual.com.br/

88

11

BBl INSTITUTO FEDERAL
MWW ceard

MW campus Tabuleiro do Norte

3 DEPARTAMENTO DE ENSINO
COORDENACAO DO CURSO TECNICO SUBSEQUENTE EM VENDAS
PROGRAMA DE UNIDADE DIDATICA - PUD

DISCIPLINA: OPERACAO DE CAIXA

Cddigo: TSVEN105

CH Teorica: | CH Pratica: | CH Pratica Profissional:

. 20 horas 10 horas 10 horas
Carga Horaria Total: Aulas
40 horas .. Aulas referentes a atividades nao
presenciais:

40 presenciais: 8

Numero de Créditos: 2

Caédigo pré-requisito: Nao ha

Semestre: 1°

Nivel: Técnico Subsequente

EMENTA

Fundamentos e rotinas das operagdes de caixa no comércio. Meios e condi¢des de pagamento
e recebimento. Controle e conferéncia de valores e disponibilidades. Administragdo de
contas a pagar e a receber. Projecdo do fluxo de caixa. Necessidades de crédito e excedentes
de caixa.

OBJETIVO

Capacitar o estudante para realizar operacdes de caixa e aplicar controles financeiros em
estabelecimentos comerciais, desenvolvendo competéncias para registrar vendas e
recebimentos, controlar disponibilidades e contas a pagar e a receber, elaborar e analisar
fluxos de caixa projetados e avaliar alternativas de aplicacdes financeiras, utilizando
ferramentas e situagdes praticas, com eficiéncia, seguranga e responsabilidade. Articular
teoria e pratica por meio de Praticas Profissionais Supervisionadas (PPS), preparando o
estudante para resolver demandas reais do contexto profissional.

PROGRAMA

1. Operacoes e Rotinas de Caixa
e Abertura e fechamento de caixa;
o Sistemas de ponto de venda (PDV);
e Registro, conferéncia, cancelamento e estorno de operacoes;
e Suprimento, sangria e quebra de caixa;
e Seguranca e prevengao de perdas e fraudes.

2. Formas e Condicoes de Pagamento e Recebimento
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e Meios de pagamento: dinheiro, PIX, cartdes, boletos e crediario;

e Vendas a vista, a prazo e parceladas;

o Taxas, prazos de recebimento e antecipagao de recebiveis;

e Descontos e diferenciacao de pregos conforme as condigdes de pagamento.

3. Controle de Disponibilidades
e Controle de saldos de caixa e contas bancarias;
e Conciliagdo de caixa ¢ bancaria.

4. Contas a Pagar e a Receber
e Controle de pagamentos;
o Controle de recebimentos;
o Inadimpléncia e cobranga;
e Pratica de elaboragdo, em planilha eletronica, de controles de contas a pagar ¢ a
receber de uma empresa comercial - Pratica Profissional Supervisionada.

5. Fluxo de Caixa

e Previsdo de entradas e saidas;

e Fluxo de caixa projetado;

o Identifica¢ao de necessidades de crédito e de excedentes de caixa.

o Prética de elaboracdo e andlise, em planilha eletronica, do fluxo de caixa projetado
de uma empresa comercial, considerando a previsdo de entradas e saidas e a
identificacdo de necessidades de crédito ou excedentes de caixa - Pratica
Profissional Supervisionada.

METODOLOGIA DE ENSINO

A disciplina serd desenvolvida com abordagem teorico-pratica, priorizando metodologias
ativas e situagdes reais do ambiente comercial.
Serdo utilizadas estratégias como:

e Aulas expositivas dialogadas

e Estudos de caso do varejo

e Demonstracoes de rotinas de caixa

o Simulagdes de atendimento ao cliente

o Atividades praticas com situagdes reais de venda

e Exercicios de calculo de troco e conferéncia de caixa
e Prética profissional simulada de operagao de caixa

As aulas de Pratica Profissional Supervisionada serdo realizadas presencialmente no
laboratério de informatica. Os estudantes, organizados em grupos e com o uso de planilhas
eletronicas, desenvolverdo praticas de controle de contas a pagar e a receber e de
elaboracao e analise do fluxo de caixa projetado de uma empresa comercial.

As atividades ndo presenciais envolvem:
e Leitura, analise critica, resenhas e/ou fichamentos;
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e Exercicios, jogos, questionarios, estudos dirigidos;

o Estudos de caso, elaboragdo de relatorios, trabalho de pesquisa, projetos,
seminarios, analises técnicas, resolucdes de situagdes-problema reais e/ou
simuladas.

RECURSOS

Slides;

Textos;

Livros;

Laboratoério de Informatica;
Computadores com editor de planilha
Calculadoras;

Quadro branco e pincel;

Projetor multimidia;
Notebook/Tablet;

Programas do Pacote Office;

Filmes e documentarios;

Papel e caneta;

Espaco fisico e insumos do Laboratorio de Gestao (mesas, cadeiras, cavaletes, entre
outros).

AVALIACAO

A avaliacdo da disciplina ocorrerd em seus aspectos qualitativos e quantitativos, segundo o
Regulamento da Organizagao Didatica — ROD, do IFCE. A avaliagdo tera carater formativo,
visando ao acompanhamento permanente do aluno. Desta forma, serdo usados instrumentos
e técnicas diversificadas de avaliagdo, deixando sempre claro os seus objetivos e critérios.

A avaliagdo sera continua e formativa, considerando o desenvolvimento das competéncias
ao longo da disciplina.

Serdo utilizados os seguintes instrumentos:

o Exercicios praticos em laboratorio

» Atividades aplicadas ao contexto de vendas

e Produgdo de documentos comerciais digitais

o FElaboragao de planilhas de controle de vendas

 Participagdo nas atividades e discussdes em aula

o Trabalho pratico final integrando ferramentas digitais e inteligéncia artificial

Serdo observados critérios como:

Dominio das ferramentas digitais

Organizacao e clareza das informagdes

Aplicagao dos contetidos a area de vendas

Participagdo e comprometimento nas atividades propostas
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Em cada uma das etapas (N1 e N2) serdo realizadas, no minimo, duas avaliagdes. Em seus
aspectos quantitativos, ocorrerdo segundo o Regulamento da Organizagdo Didatica — ROD
do IFCE.

Conforme o ROD-IFCE, devera ser considerado aprovado no componente curricular o
estudante que, ao final do periodo letivo, tenha frequéncia igual ou superior a 75% (setenta
e cinco por cento) do total de horas letivas e tenha obtido média parcial (MP) igual ou
superior a 6,0 (seis) pontos.

As aulas criadas para fins de realizacao de atividades ndo presenciais ndo sao consideradas
pelo docente no que diz respeito ao controle de frequéncia discente, sendo registradas as
faltas dos estudantes somente quando se ausentarem das aulas presenciais.

A avaliagdo das praticas profissionais ocorrera por meio da analise das planilhas elaboradas
em grupo e da observagdo do desempenho dos estudantes durante a realizacao das atividades
praticas.

BIBLIOGRAFIA BASICA

[1] GITMAN, L. J.; ZUTTER, C. J. Principios de administracio financeira. 14. ed. Sao
Paulo, SP: Pearson, 2017. E-book. Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br.
Acesso em: 13 set 2026.

[2] MEGLIORINI, Evandir; VALLIM, Marco Aurélio. Administracdo financeira. 2. ed.
Sdo Paulo: Pearson, 2018. E-book. Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br.
Acesso em: 13 set 2026.

[3] NASCIMENTO, Andre¢ do (org.). Gestao do capital de giro. Sao Paulo: Pearson,
2015. E-book. Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br. Acesso em: 13 set 2026.

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTAR

[1] CRUZ, June Alisson Westarb; ANDRICH, Emir Guimaraes. Gestao financeira
moderna: uma abordagem pratica. 1. ed. Curitiba: Intersaberes, 2013. E-book. Disponivel
em: https://plataforma.bvirtual.com.br. Acesso em: 13 set 2026.

[2] DAMIANI, Alexandre. Verdade financeira. 1. ed. Sao Paulo: DSOP, 2013. E-book.
Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br. Acesso em: 13 set 2026.

[3] FERREIRA, Marcelo. Tecnologia e gestao financeira: reconstruindo a realidade. 1. ed.
Curitiba: Intersaberes, 2021. E-book. Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br.
Acesso em: 13 set 2026.

[4] MORAES, Vinicius Diniz. Novas tecnologias aplicadas a gestao financeira. 1. ed. Sdo
Paulo: Contentus, 2020. E-book. Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br. Acesso
em: 13 set 2026.
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[5] ZEDEBSKI, Edson Miguel. Gestao financeira. 1. ed. Sdo Paulo: Contentus, 2020. E-
book. Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br. Acesso em: 13 set 2026.

Coordenador do Curso

Setor Pedagoégico
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3 DEPARTAMENTO DE ENSINO
COORDENACAO DO CURSO TECNICO SUBSEQUENTE EM VENDAS
PROGRAMA DE UNIDADE DIDATICA - PUD

DISCIPLINA: INFORMATICA E TECNOLOGIAS

Cddigo: TSVEN106

CH Teorica: | CH Pratica: | CH Pratica Profissional:

. 20 horas 20 horas
Carga Horaria Total: Aulas
40 horas .. Aulas referentes a atividades nao
presenciais:

40 presenciais: 8

Numero de Créditos: 2

Caédigo pré-requisito: Nao ha

Semestre: 1°

Nivel: Técnico Subsequente

EMENTA

Fundamentos da informatica. Componentes de hardware e software. Sistemas operacionais
e organizacdo de arquivos. Ferramentas de produtividade digital (editores de texto, planilhas
e apresentacdes). Internet, comunicagdo digital e seguranca da informacdo. Tecnologias
digitais aplicadas a area de vendas. Uso de planilhas e ferramentas digitais para controle de
clientes, estoque e vendas. Introducao a inteligéncia artificial e suas aplicagdes no comércio
e no atendimento ao cliente.

OBJETIVO

Capacitar o estudante a utilizar ferramentas de informatica e tecnologias digitais como
suporte as atividades comerciais, desenvolvendo competéncias para organizacao de dados,
comunicacdo digital, analise de informagdes de vendas e utilizagdo de ferramentas baseadas
em inteligéncia artificial para otimizagao de processos comerciais.

PROGRAMA

1. Fundamentos de Informatica
e Conceitos basicos de informatica e tecnologia da informagao
e Hardware: componentes basicos do computador
e Software: sistemas operacionais e aplicativos
e Organizacdo de arquivos e pastas
e Nogoes de armazenamento em nuvem

2. Ferramentas Digitais de Produtividade

e Editor de textos para documentos comerciais (orgamentos, propostas € comunicagoes
com clientes)




e Editor de apresentagdes para apresentacao de produtos e servigos
e Formatagdo de documentos e relatérios comerciais

Pratica:
e Criar proposta comercial em editor de texto
e Desenvolver apresentagao de produto para vendas

3. Planilhas Aplicadas a Gestdo de Vendas
e Estrutura basica de planilhas
e Formulas e fungdes basicas (soma, média, porcentagem)
e Organizacdo de dados de clientes e vendas
e Criagdo de tabelas e graficos
e Controle de estoque e vendas em planilhas

Pratica:
e Criar planilha de controle de vendas
Elaborar planilha de calculo de descontos e comissdes

4. Internet e Comunicac¢io Digital para Vendas
e Navegacdo e busca eficiente de informagdes
e E-mail profissional e comunicagado digital com clientes
e Ferramentas digitais de atendimento ao cliente
e Uso de redes sociais no comércio
e Seguranca da informacao e prote¢dao de dados

Pratica:
e FElaboracao de e-mail comercial
e Simulacdo de atendimento digital ao cliente

5. Inteligéncia Artificial Aplicada as Vendas
e Conceitos basicos de inteligéncia artificial
e Ferramentas de IA para produtividade e vendas
e Uso da IA para geracao de textos comerciais
e Apoio da A na andlise de dados de vendas
o Ftica e responsabilidade no uso da inteligéncia artificial

Prética:

e Utilizagdo de IA para criar mensagens de vendas

e Uso de IA para gerar ideias de campanhas comerciais

e Simulacdo de analise de dados de vendas com apoio de 1A

METODOLOGIA DE ENSINO
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A disciplina serd desenvolvida por meio de abordagem teorico-pratica, priorizando
metodologias ativas que estimulem a participagao dos estudantes e a aplicagao dos contetidos
em situacoes reais da area comercial.

Serdo utilizadas estratégias como:

e Aulas expositivas dialogadas

e Demonstragdes praticas em laboratério de informatica

e Resolucao de problemas e estudos de caso da area de vendas

o Atividades praticas utilizando softwares e ferramentas digitais

e Desenvolvimento de exercicios aplicados a rotina comercial

o Simulag¢des de situagdes reais de vendas com apoio tecnoldgico

» Uso orientado de ferramentas de inteligéncia artificial para fins educacionais

A proposta metodoldgica busca desenvolver autonomia digital, pensamento critico e
habilidades tecnologicas essenciais para o profissional de vendas no contexto da economia
digital.

As atividades ndo presenciais envolvem:
o Leitura, analise critica, resenhas e/ou fichamentos;
e Exercicios, jogos, questiondrios, estudos dirigidos;

o Estudos de caso, elaboracgdo de relatorios, trabalho de pesquisa, projetos, semindrios,
analises técnicas, resolugdes de situagdes-problema reais e/ou simuladas.

RECURSOS

Slides;

Textos;

Livros;

Quadro branco e pincel;

Projetor multimidia;

Laboratorio de Informatica;

Notebook/Tablet;

Computadores com acesso a internet;

Editor de planilha e apresentagdes;

Ferramentas digitais e plataformas de inteligéncia artificial;
Filmes e documentarios;

Papel e caneta;

Espaco fisico e insumos do Laboratorio de Gestdo (mesas, cadeiras, cavaletes, entre
outros).

AVALIACAO

A avaliacdo da disciplina ocorrerd em seus aspectos qualitativos e quantitativos, segundo o
Regulamento da Organizacdo Didatica — ROD, do IFCE. A avaliagao tera carater formativo,
visando ao acompanhamento permanente do aluno. Desta forma, serdo usados instrumentos
e técnicas diversificadas de avaliacdo, deixando sempre claro os seus objetivos e critérios.
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A avaliagdo sera continua e formativa, considerando o desenvolvimento das competéncias
ao longo da disciplina.

Serdo utilizados os seguintes instrumentos:

e Exercicios praticos em laboratorio

o Atividades aplicadas ao contexto de vendas

e Produgdo de documentos comerciais digitais

o Elaboragao de planilhas de controle de vendas

o Participagdo nas atividades e discussdes em aula

e Trabalho pratico final integrando ferramentas digitais e inteligéncia artificial

Serdo observados critérios como:

e Dominio das ferramentas digitais

e Organizagdo e clareza das informagdes

e Aplicagdo dos contetidos a area de vendas

o Participagdo e comprometimento nas atividades propostas

Em cada uma das etapas (N1 e N2) serdo realizadas, no minimo, duas avaliagdes. Em seus
aspectos quantitativos, ocorrerdo segundo o Regulamento da Organizagdo Didatica — ROD
do IFCE.

Conforme o ROD-IFCE, devera ser considerado aprovado no componente curricular o
estudante que, ao final do periodo letivo, tenha frequéncia igual ou superior a 75% (setenta
e cinco por cento) do total de horas letivas e tenha obtido média parcial (MP) igual ou
superior a 6,0 (seis) pontos.

As aulas criadas para fins de realizacdo de atividades ndo presenciais ndo sdao consideradas
pelo docente no que diz respeito ao controle de frequéncia discente, sendo registradas as
faltas dos estudantes somente quando se ausentarem das aulas presenciais.

BIBLIOGRAFIA BASICA

[1] ALBERTIN, Alberto Luiz; ALBERTIN, Rosa Maria de Moura. Tecnologia da
informacdo e desempenho empresarial: as dimensdes de seu uso e sua relacio com os
beneficios de negocio. 3. ed. Sao Paulo: Atlas, 2016.

[2] STAIR, Ralph M.; REYNOLDS, George W. Principios de sistemas de informacéo. 11.
ed. Sao Paulo: Cengage Learning, 2015.

[3] VELLOSO, Fernando de Castro. Informatica: conceitos basicos. 10. ed. Rio de
Janeiro: Elsevier, 2017.

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTAR

[1] LAUDON, Kenneth C.; LAUDON, Jane P. Sistemas de informacéo gerenciais. 11. ed.
Sao Paulo: Pearson Education do Brasil, 2014.

[2] MORAZ, Eduardo. Excel aplicado a gestio empresarial. Sdo Paulo: DVS Editora,
2016.

[3] TURBAN, Efraim; VOLONINO, Linda. Tecnologia da informac¢ao para gestido: em
busca de melhor desempenho estratégico e operacional. 8. ed. Porto Alegre: Bookman,
2013.
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[4] KOTLER, Philip; KELLER, Kevin Lane. Administracio de marketing. 15. ed. Sao
Paulo: Pearson Education do Brasil, 2018.

[5] JOAO, Belmiro do Nascimento (org.). Informatica aplicada. S3o Paulo: Pearson,
2015. E-book. Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br Acesso em: 09 mar 2026.

Coordenador do Curso Setor Pedagoégico



https://plataforma.bvirtual.com.br/

98

11

BBl INSTITUTO FEDERAL
MWW ceard

MW campus Tabuleiro do Norte

DEPARTAMENTO DE ENSINO
COORDENACAO DO CURSO TECNICO SUBSEQUENTE EM VENDAS
PROGRAMA DE UNIDADE DIDATICA - PUD

DISCIPLINA: MATEMATICA COMERCIAL

Cddigo: TSVEN107

CH
H Prati
Teoérica | CH Pratica: c rz.ltlca
Profissional:
. : 0 horas
Carga Horaria Total: 0 horas
40 horas
40 horas Aulas
u Aulas referentes a atividades nao
presenc resenciais: 8
iais: 40 | P ‘

Numero de Créditos: 2

Codigo pré-requisito:
Nao ha

Semestre: 1°

Nivel:
Técnico Subsequente

EMENTA

Estudo dos fundamentos da Matematica Basica, com énfase no desenvolvimento do
raciocinio logico, da autonomia no célculo e da resolugdo de problemas. Conjuntos
numéricos e operagoes fundamentais. Expressoes numéricas e algébricas. Razao, proporcao
e porcentagem. Equacdes do 1° grau. Potenciacdo e radiciagdo. Nogdes introdutorias de
matematica financeira. Leitura e interpretacao de dados em tabelas e graficos. Aplicacao dos
conceitos matematicos como base para disciplinas técnicas do curso.

OBJETIVOS

Desenvolver o raciocinio logico-matematico € a autonomia na resolucdo de problemas,
assegurando dominio dos conceitos fundamentais da Matematica Béasica como base para as
disciplinas técnicas do curso de Vendas.

PROGRAMA

1. Fundamentos Numéricos e Operacoes
e Conjuntos numéricos: naturais, inteiros e racionais
e Operagdes fundamentais e propriedades
e Expressdes numéricas (ordem das operagdes)
Potenciacao e radiciagao

2. Linguagem Algébrica e Equagdes
e Expressdes algébricas
e Valor numérico
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e Equacgodes do 1° grau
e Resolugdo de situagdes-problema

3. Razio, Proporc¢io e Porcentagem
e Razao e proporcao
e Regra de trés simples composta
e Porcentagem
e Acréscimos e decréscimos percentuais
e Variacao percentual

4. Nocoes de Matematica Financeira e Interpretacio de Dados
e Conceitos basicos de matematica financeira
e Juros simples
e Nogcao introdutoria de juros compostos
e Leitura e interpretacao de tabelas
e Analise e construgdo de graficos

METODOLOGIA DE ENSINO

A disciplina sera desenvolvida por meio de:
e Aulas expositivo-dialogadas;
e Resolugdo orientada de exercicios e situagdes-problema contextualizadas;
e Atividades individuais e em grupo;
e Uso de calculadora como ferramenta de apoio;
e Analise de dados apresentados em planilhas e relatorios simples;
e Exercicios progressivos do nivel basico ao aplicado.

A abordagem priorizard a compreensao conceitual antes da aplicacdo, fortalecendo a base
matematica necessaria as disciplinas técnicas do curso.

As atividades ndo presenciais envolvem:

o Leitura, andlise critica e mapas mentais

o Exercicios, jogos, questiondrios, estudos dirigidos;

o Estudos de caso, elaboragdo de relatdrios, trabalho de pesquisa, projetos, seminarios,
analises técnicas, resolugdes de situagdes-problema reais e/ou simuladas.

RECURSOS

Slides;

Textos;

Livros;

Quadro branco e pincel;
Projetor multimidia;
Notebook/Tablet;
Programas do Pacote Office;
Filmes e documentarios;
Papel e caneta;
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Espaco fisico e insumos do Laboratorio de Gestao (mesas, cadeiras, cavaletes, entre
outros).

AVALIACAO

A avaliagdo da disciplina ocorrerd em seus aspectos qualitativos e quantitativos, segundo o
Regulamento da Organizacao Didatica — ROD, do IFCE. A avaliagao tera carater formativo,
visando ao acompanhamento permanente do aluno. Desta forma, serdo usados instrumentos
e técnicas diversificadas de avaliagdo, deixando sempre claro os seus objetivos e critérios.

A avaliacao sera continua ¢ formativa, considerando:
e Resolugdo de exercicios e listas de atividades;
e Participacgdo nas aulas;
e Trabalhos individuais e/ou em grupo;
e AvaliacOes escritas;
e Situagdes-problema contextualizadas.

Critérios observados:
e Corre¢ao matematica;
e (Clareza no desenvolvimento dos calculos;
e Interpretacao adequada de problemas;
e Organizagdo e raciocinio logico.

Em cada uma das etapas (N1 e N2) serdo realizadas, no minimo, duas avaliagdes. Em seus
aspectos quantitativos, ocorrerdo segundo o Regulamento da Organizacdo Didéatica — ROD
do IFCE.

Conforme o ROD-IFCE, devera ser considerado aprovado no componente curricular o
estudante que, ao final do periodo letivo, tenha frequéncia igual ou superior a 75% (setenta
e cinco por cento) do total de horas letivas e tenha obtido média parcial (MP) igual ou
superior a 6,0 (seis) pontos.

As aulas criadas para fins de realizagao de atividades ndo presenciais ndo sao consideradas
pelo docente no que diz respeito ao controle de frequéncia discente, sendo registradas as
faltas dos estudantes somente quando se ausentarem das aulas presenciais.

BIBLIOGRAFIA BASICA

[1] DANTE, Luiz Roberto. Matematica: contexto & aplicacdes. 3. ed. Sdo Paulo: Atica,
2016.

[2] IEZZI, Gelson; DOLCE, Osvaldo; DEGENSZAIJN, David Mauro; PERIGO, Roberto.
Matematica: ciéncia e aplicacdes. 9. ed. Sao Paulo: Saraiva, 2017.

[3] MOLTER, A. et al. Tépicos de matematica basica. Sao Paulo: Ciéncia Moderna, 2017.

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTAR

[1] HAZZAN, Samuel, POMPEO, José Nicolau. Matematica financeira. 6. ed. Sao Paulo:
Saraiva, 2007.
[2] IEZZI, Gelson et al. Fundamentos de matematica elementar. Sao Paulo: Atual, 2013.
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[3] SILVA, Claudio Xavier da; BARRETO FILHO, Benigno. Matematica basica. Sdo

Paulo: FTD, 2014

[4] SILVEIRA, Enio; MARQUES, Claudio. Matematica: compreensio e pratica. 2* Ed.

Sao Paulo: Moderna, 2013.

[5] BONAFINI, Fernanda César (org.). Matematica. 2. ed. Sao Paulo, SP: Pearson, 2018. E-
book. Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br. Acesso em: 09 mar 2026.

Coordenador do Curso

Setor Pedagoégico



https://plataforma.bvirtual.com.br/

102

11

BBl INSTITUTO FEDERAL
MWW ceard

MW campus Tabuleiro do Norte

3 DEPARTAMENTO DE ENSINO
COORDENACAO DO CURSO TECNICO SUBSEQUENTE EM VENDAS
PROGRAMA DE UNIDADE DIDATICA - PUD

DISCIPLINA: EMPREENDEDORISMO E CRIATIVIDADE

Cadigo: TSVEN201

CH Teorica: | CH Pratica: | CH Pratica Profissional:

. 60 horas 10 horas 10 horas
Carga Horaria Total:
Aulas

80 horas Aulas referentes a atividades nao

presenciais: ..
20 presenciais: 16

Numero de Créditos: 4

Caédigo pré-requisito: Nao ha

Semestre: 2°

Nivel: Técnico Subsequente

EMENTA

Estudo dos principios do empreendedorismo e sua importancia para o desenvolvimento
econdmico e social. Desenvolvimento da criatividade aplicada a geracao de ideias e solugdes
para negocios e desafios mercadologicos. Andlise e elaboragdo de modelos de negdcios.
Introdugdo aos conceitos de economia criativa € economia circular. Discussdao dos
fundamentos da sustentabilidade aplicada aos negocios.

OBJETIVO

Compreender e aplicar conceitos de empreendedorismo, criatividade e sustentabilidade em
modelos de negdcios contemporaneos no contexto de vendas. Articular teoria e pratica por
meio de Praticas Profissionais Supervisionadas (PPS), preparando o estudante para resolver
demandas reais do contexto profissional.

PROGRAMA

1. Fundamentos de Empreendedorismo
e Conceito e importancia do empreendedorismo;
o Perfil e caracteristicas do empreendedor;
o Identificagcdo de oportunidades de negdcio;
o Planejamento inicial de um empreendimento;
e Nogdes basicas de plano de negocios;
e Pritica de oficina de criatividade e ideagdo, utilizando técnicas de geragdo de ideias
para desenvolvimento de solugdes inovadoras - Praticas Profissionais.

2. Criatividade
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Conceito e importancia da criatividade nos negocios;

Criatividade aplicada ao empreendedorismo e as vendas;

Técnicas de geragao de ideias;

Inovagdo como diferencial competitivo;

Desenvolvimento de solugdes criativas para problemas de mercado;

3. Modelos de Negocios:

Conceito de modelo de negdcios;

Estrutura basica de um modelo de negocios;

Proposta de valor e segmentacdo de clientes;

Canais de distribuicao e relacionamento com clientes;

Estrutura de custos e fontes de receita;

Introducao ao Business Model Canvas,

Pratica de construg@o do Business Model Canvas, com defini¢ao da proposta de valor,
segmentos de clientes, canais, relacionamento, fontes de receita, recursos, atividades,
parcerias e estrutura de custos - Praticas Profissionais.

4. Novas Economias (Criativa e Circular):

Conceito de novas economias ¢ transformagdes no mercado;

Economia criativa: caracteristicas e setores;

Empreendedorismo na economia criativa;

Conceito de economia circular e sustentabilidade nos negocios;

Praticas de reaproveitamento, reciclagem e redu¢do de desperdicios;

Oportunidades de negdcios sustentaveis e inovadores;

Pratica de desenvolvimento de uma proposta de negdcio baseada na economia
criativa ou circular, considerando inovagao, sustentabilidade, reaproveitamento de
recursos e geracao de valor.

METODOLOGIA DE ENSINO

As aulas tedricas serdo expositivas e dialdgicas, com foco na articulacdo teoria-pratica e
priorizacao da participacao dos(as) estudantes. Sob orientacdo ativa do(a) docente, poderao
ser utilizados na disciplina:

Debates;

Estudos dirigidos;

Seminarios;

Exibicao de videos;

Quiz/questionario de aplica¢do individual ou grupal;

Atividades escritas de aplicagao do conhecimento individuais e grupais;
Visitas técnicas;

Entrevistas ou palestras com gestores(as);

Relatorios.

Na carga horaria pratica serdo realizadas atividades de simulagdo e aplicagdes de ferramentas
de marketing trabalhadas na disciplina, tais como:

Oficina de criatividade e ideacao;
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e Desenvolvimento de modelo de negdcios (Canvas);

e Projeto empreendedor;

e Simulagdo de pitch empresarial;

e Desafio de inovagao sustentavel;

o Aprendizagem baseada em problemas (PBL) com resolucdo de problemas reais de
pequenos negocios locais;

e Visitas técnicas ou encontros com empreendedores;

As aulas praticas das praticas profissionais serdo realizadas presencialmente no Laboratério
de Gestao, por meio de oficinas, dindmicas e atividades em grupo, utilizando técnicas de
criatividade e ideagdo para identificagdo de oportunidades e desenvolvimento de solugdes
inovadoras.

As atividades ndo presenciais envolvem:
o Leitura, analise critica, resenhas e/ou fichamentos;
e Exercicios, jogos, questiondrios, estudos dirigidos;
o Estudos de caso, elaboracgdo de relatorios, trabalho de pesquisa, projetos, semindrios,
analises técnicas, resolugdes de situagdes-problema reais e/ou simuladas.

RECURSOS

Slides;

Textos;

Livros;

Quadro branco e pincel;

Projetor multimidia;

Notebook/Tablet;

Programas do Pacote Office;

Filmes e documentarios;

Papel e caneta;

Espaco fisico e insumos do Laboratério de Gestao (mesas, cadeiras, cavaletes, entre outros).

AVALIACAO

A avaliacdo da disciplina Empreendedorismo e Criatividade terd carater diagnostico,
formativo, continuo e processual. Haverd prioridade de aspectos qualitativos sobre os
quantitativos e dos resultados parciais sobre os obtidos em provas finais.

Poderao ser usados instrumentos e técnicas diversificados de avaliacdo, deixando sempre
claros os seus objetivos e critérios, tais como:

= Grau de participagdo do aluno nas atividades teoricas e praticas propostas;

= Planejamento, organizagao, coeréncia de ideias e clareza na elaboragdo de trabalhos escritos
ou destinados a demonstracdo do dominio dos conhecimentos técnico-pedagogicos e
cientificos adquiridos;

» Desempenho cognitivo e comportamental na aplicacdo pratica dos contetudos;
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*» Criatividade e uso de técnicas e recursos;

* Postura e desempenho;

= Avaliagdo 360°, autoavaliacao descritiva ou outros instrumentos de avaliagdo considerando
0 seu carater progressivo.

= Entrega de relatorio de pratica/visita técnica;

Em cada uma das etapas (N1 e N2) serdo realizadas, no minimo, duas avaliagdes. Em seus
aspectos quantitativos, ocorrerdo segundo o Regulamento da Organizagdo Didatica — ROD
do IFCE.

Conforme o ROD-IFCE, devera ser considerado aprovado no componente curricular o
estudante que, ao final do periodo letivo, tenha frequéncia igual ou superior a 75% (setenta
e cinco por cento) do total de horas letivas e tenha obtido média parcial (MP) igual ou
superior a 6,0 (seis) pontos.

As aulas criadas para fins de realizacao de atividades nao presenciais ndo sao consideradas
pelo docente no que diz respeito ao controle de frequéncia discente, sendo registradas as
faltas dos estudantes somente quando se ausentarem das aulas presenciais.

A avaliacdo das praticas profissionais ocorrerd por meio da entrega e apresentacao do
Business Model Canvas e da ideia de negbcio, considerando a coeréncia da proposta, sua
viabilidade e potencial de mercado, o carater inovador da solugdo, a aplicagdo dos conceitos
de empreendedorismo, a clareza na apresentagdo e a participagcdo dos alunos nas atividades
préticas.

BIBLIOGRAFIA BASICA

[1] ORTIZ, Felipe Chibas. Criatividade, inovacio e empreendedorismo: startups e
empresas digitais na economia criativa. 1. ed. Sao Paulo - SP: Phorte, 2021.

[2] SERTEK, Paulo. Empreendedorismo. Curitiba, PR: Intersaberes, 2012.

[3] FABRETE, Teresa Cristina Lopes. Empreendedorismo. 2. ed. Sdo Paulo, SP: Pearson,
2019.

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTAR

[1] PEARSON EDUCATION DO BRASIL. Criatividade e inovacido. Sao Paulo, SP:
Pearson, 2011. E-book. Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br. Acesso em: 08
mar 2026.

[2] PAIXAO, Marcia Valéria. Inovacdo em produtos e servicos. 1. ed. Curitiba:
Intersaberes, 2019. E-book. Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br. Acesso em:
08 mar 2026.

[3] SILVA, Marcos Ruiz da. Empreendedorismo. 1. ed. Sdo Paulo: Contentus, 2020. E-
book. Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br. Acesso em: 08 mar 2026.

[4] MACEDO, Erique Abreu (org.). Pesquisa de mercado. Rio de Janeiro, RJ: Freitas
Bastos, 2025. E-book. Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br. Acesso em: 08 mar
2026.
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[5] ZAVADIL, Paulo Ricardo. Plano de negdcios: uma ferramenta de gestao. 1. ed. Curitiba:
Intersaberes, 2012. E-book. Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br. Acesso em:

08 mar 2026.
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MWW ceard
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3 DEPARTAMENTO DE ENSINO
COORDENACAO DO CURSO TECNICO SUBSEQUENTE EM VENDAS
PROGRAMA DE UNIDADE DIDATICA - PUD

DISCIPLINA: GESTAO DE PONTOS DE VENDA

Caédigo: TSVEN202

CH Teorica: | CH Pratica: | CH Pratica Profissional:

. 60 horas 10 horas 10 horas
Carga Horaria Total:
Aulas

80 horas Aulas referentes a atividades nao

presenciais: ..
20 presenciais: 16

Numero de Créditos: 4

Caédigo pré-requisito: Nao ha

Semestre: 2°

Nivel: Técnico Subsequente

EMENTA

Estudo dos principios e praticas relacionadas a gestdo do ponto de venda no contexto do
comércio varejista. Organizacao e funcionamento do ponto de venda, rotinas administrativas,
controle de produtos e atendimento ao cliente. Estratégias de comunicacao visual e técnicas
de vitrinismo. Estratégias de organizacdo do espaco de vendas, exposi¢ao de produtos e
melhoria da experiéncia do consumidor no ambiente comercial.

OBJETIVO

Compreender e aplicar conceitos de gestdo e estratégias de comunicacao visual e vitrinismo
no contexto da experiéncia do consumidor no ponto de venda. Articular teoria e pratica por
meio de Praticas Profissionais Supervisionadas (PPS), preparando o estudante para resolver
demandas reais do contexto profissional.

PROGRAMA

1. Fundamentos de Gestao do Ponto de Venda
e Conceito e importancia do ponto de venda no varejo;
e O papel do ponto de venda na estratégia de marketing e vendas;
e Organizagao e layout do ponto de venda;
o Experiéncia do cliente no ambiente de compra;
e Merchandising e estimulo a compra por impulso;
e Tendéncias no varejo e inovagao no ponto de venda;

2. Rotinas Administrativas de um Ponto de Venda
e Organizagao e funcionamento das operagdes no ponto de venda;
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e Controle de estoque e reposi¢ao de mercadorias;

e Precificacdo e etiquetagem de produtos;

e Registro e controle de vendas;

e Organizacdo do espaco de vendas e armazenamento de produtos;

e Atendimento ao cliente e pds-venda.

o Pratica de planejamento e organizagdo de um ponto de venda fisico — Praticas
Profissional.

3. Ponto de Venda Digital e E-commerce

e Conceito de ponto de venda digital e comércio eletronico;

e Evolucao do e-commerce e sua importancia para as vendas;

e Principais modelos de e-commerce (B2C, B2B, C2C e marketplace);

o Plataformas digitais de vendas (lojas virtuais, marketplaces e redes sociais);

e Estrutura bésica de uma loja virtual (catdlogo de produtos, carrinho de compras,
meios de pagamento e logistica);

e Experiéncia do cliente no ambiente digital;

o [Estratégias de apresentacdo e descri¢do de produtos online;

e Atendimento ao cliente em canais digitais;

e Seguranca, confian¢a e reputacdo em vendas online;

e Integracdo entre ponto de venda fisico e digital (omnicanalidade);

e Prética de desenvolvimento de uma proposta de ponto de venda digital — Pratica
Profissional.

4. Comunicacao Visual no Ponto de Venda
o Conceito e importancia da comunicagao visual no varejo;
e FElementos da comunicacao visual (cores, iluminagdo, sinalizacdo e disposi¢do dos
produtos);
e Materiais de ponto de venda (cartazes, displays, banners e sinalizacao);
o Estratégias de destaque e promog¢ao de produtos;
o Identidade visual da loja e padronizacao da comunicacgao;
e Influéncia da comunicagado visual na decisdo de compra;

5. Vitrinismo
e Conceito e fungdo da vitrine no varejo;
o Tipos de vitrines e seus objetivos;
e Planejamento e montagem de vitrines;
o Composi¢ado visual: cores, iluminagdo, cenografia e disposicao de produtos;
o Vitrines tematicas e sazonais;
e Avaliacdo da eficacia da vitrine para atragdo de clientes.

METODOLOGIA DE ENSINO

As aulas tedricas serdao expositivas e dialdgicas, com foco na articulacdo teoria-pratica e
priorizagdo da participacao dos(as) estudantes. Sob orientacdo ativa do(a) docente, poderao
ser utilizados na disciplina:

e Debates;
e Estudos dirigidos;
e Seminarios;
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o Exibic¢ao de videos;

e Quiz/questionario de aplicagdo individual ou grupal;

e Atividades escritas de aplicagdo do conhecimento individuais e grupais;
e Visitas técnicas;

o Entrevistas ou palestras com gestores(as);

e Relatorios.

Na carga horaria pratica serdo realizadas atividades de simulagdo e aplicagdes de ferramentas
de marketing trabalhadas na disciplina, tais como:

e Visita e andlise de ponto de venda em estabelecimento local;

e Elaboracao de projeto de layout de loja (fisica e/ou virtual);

e Criagao de vitrine tematica (Natal, Dia das Maes, Black Friday etc.);
e Simulagdo de organizagao de ponto de venda (fisica e/ou virtual);

e Desenvolvimento de materiais de comunicagao visual;

As aulas praticas das praticas profissionais serdo realizadas presencialmente nos
Laboratorios de Gestdo e de Informética, por meio de oficinas e atividades em grupo,
envolvendo o planejamento e a organizacdo de pontos de venda fisicos e digitais, com
aplicagdo dos conceitos estudados em situacdes praticas.

As atividades ndo presenciais envolvem:
e Leitura, analise critica, resenhas e/ou fichamentos;
o Exercicios, jogos, questionarios, estudos dirigidos;
o Estudos de caso, elaboragdo de relatorios, trabalho de pesquisa, projetos, semindrios,
analises técnicas, resolugdes de situagdes-problema reais e/ou simuladas.

RECURSOS

Slides;

Textos;

Livros;

Quadro branco e pincel;

Projetor multimidia;

Notebook/Tablet;

Programas do Pacote Office;

Filmes e documentarios;

Papel e caneta;

Espaco fisico e insumos do Laboratério de Gestao (mesas, cadeiras, cavaletes, entre outros).

AVALIACAO

A avaliagdo da disciplina Gestdo de Pontos de Venda tera carater diagndstico, formativo,
continuo e processual. Haverd prioridade de aspectos qualitativos sobre os quantitativos e
dos resultados parciais sobre os obtidos em provas finais.
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Poderao ser usados instrumentos e técnicas diversificados de avaliacao, deixando sempre
claros os seus objetivos e critérios, tais como:

= Grau de participagdo do aluno nas atividades teodricas e praticas propostas;

* Planejamento, organizagao, coeréncia de ideias e clareza na elaboragdo de trabalhos escritos
ou destinados a demonstragdo do dominio dos conhecimentos técnico-pedagogicos e
cientificos adquiridos;

» Desempenho cognitivo € comportamental na aplicacdo pratica dos conteudos;

*» Criatividade e uso de técnicas e recursos;

* Postura e desempenho;

» Avaliacdo 360°, autoavaliagao descritiva ou outros instrumentos de avalia¢ao considerando
0 seu carater progressivo.

= Entrega de relatorio de pratica/visita técnica;

Em cada uma das etapas (N1 e N2) serdo realizadas, no minimo, duas avaliagdes. Em seus
aspectos quantitativos, ocorrerdo segundo o Regulamento da Organizagdo Didatica — ROD
do IFCE.

Conforme o ROD-IFCE, devera ser considerado aprovado no componente curricular o
estudante que, ao final do periodo letivo, tenha frequéncia igual ou superior a 75% (setenta
e cinco por cento) do total de horas letivas e tenha obtido média parcial (MP) igual ou
superior a 6,0 (seis) pontos.

As aulas criadas para fins de realizacdo de atividades ndo presenciais ndo sdo consideradas
pelo docente no que diz respeito ao controle de frequéncia discente, sendo registradas as
faltas dos estudantes somente quando se ausentarem das aulas presenciais.

A avaliacdo das praticas profissionais ocorrerd por meio da entrega e apresentagdo das
propostas de ponto de venda fisico e digital, considerando a organizagdo e adequagdo das
propostas, a aplicagdo dos conceitos estudados, a criatividade, a clareza na apresentacdo e a
participagdo dos alunos nas atividades praticas.

BIBLIOGRAFIA BASICA

[1] KOTLER, Philip; KELLER, Kevin Lane; CHERNEV, Alexander. Administracao de
marketing. 16. ed. Porto Alegre, RS: Bookman, 2024.

[2] STEFANO, Nara; ZATTAR, Izabel Cristina. E-commerce: conceitos, implementacao e
gestdo. 1. ed. Curitiba: Intersaberes, 2016.

[3] ROBBINS, S. P.; DECENZO, D. A. Fundamentos de administra¢io: conceitos
essenciais e aplicagdes. 4. ed. Sdo Paulo: Pearson, 2004.

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTAR

[1] COSTA NETO, Pedro Luiz de Oliveira; CANUTO, Simone Aparecida. Administraciao
com qualidade: conhecimentos necessarios para a gestdo moderna. 1. ed. Sdo Paulo, SP:
Blucher, 2010. E-book. Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br. Acesso em: 08
mar 2026.

[2] AIRES, Ana Paula Fernandez Gonzalez. Atendimento ao cliente no e-commerce.
Curitiba, PR: Contentus, 2021. E-book. Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br.
Acesso em: 08 mar 2026.
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[3] SANTOS, Renato da Costa dos. Layout fisico e virtual. 1. ed. S3o Paulo: Contentus,
2020. E-book. Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br. Acesso em: 08 mar 2026.

[4] FARRA, Samanta Puglia Dal; GEBER, Claudia Osna. Gestao de vendas: uma visao
sobre a arte de vender. 1. ed. Curitiba: Intersaberes, 2020. E-book. Disponivel em:
https://plataforma.bvirtual.com.br. Acesso em: 08 mar 2026.

[5] FREITAS BASTOS EDITORA; MACEDO, Erique Abreu (org.). Gestao de Canais de
Distribuicio e Vendas. 1. ed. Rio de Janeiro: Republica 01, 2025. E-book. Disponivel em:
https://plataforma.bvirtual.com.br. Acesso em: 08 mar 2026.

Coordenador do Curso
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BBl INSTITUTO FEDERAL
MWW ceard

MW campus Tabuleiro do Norte

3 DEPARTAMENTO DE ENSINO
COORDENACAO DO CURSO TECNICO SUBSEQUENTE EM VENDAS
PROGRAMA DE UNIDADE DIDATICA - PUD

DISCIPLINA: DIREITO DO CONSUMIDOR

Cddigo: TSVEN203

CH Teorica: | CH Pratica: | CH Pratica Profissional:

. 30 horas 10 horas
Carga Horaria Total: Aulas
40 horas .. Aulas referentes a atividades nao
presenciais:

presenciais: 8

40

Numero de Créditos: 2

Caédigo pré-requisito: Nao ha

Semestre: 2°

Nivel: Técnico Subsequente

EMENTA

Estudo da legislagdo de protecdo e defesa do consumidor no Brasil. Direitos basicos do
consumidor. Relagdes de consumo. Responsabilidade do fornecedor. Praticas comerciais e
publicidade. Protecdo contratual. Atendimento ao consumidor e resolugdao de conflitos nas
relagdes de consumo. Aplicagdo do Codigo de Defesa do Consumidor nas atividades de
vendas.

OBJETIVO

Compreender e aplicar os principios € normas do Codigo de Defesa do Consumidor nas
atividades de vendas, atendimento ao cliente e relagdes comerciais.

PROGRAMA

1. Fundamentos das Relacoes de Consumo
e Origem da prote¢do ao consumidor
e Conceitos de consumidor, fornecedor, produto e servigo
e Relagao de consumo
o Principios da politica nacional de defesa do consumidor

2. Direitos Basicos do Consumidor
e Direitos fundamentais do consumidor
e Protecdo contra publicidade enganosa e abusiva
e Direito a informagao clara e adequada
o Protecdo contra praticas abusivas
e Lei Geral de Protecao de Dados (LGPD)
e Educacdo para o consumo
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2. Responsabilidade do Fornecedor

Responsabilidade pelo fato do produto e do servigo
Responsabilidade por vicio do produto ou servico
Garantias legais e contratuais

Prazo para reclamacdo

Trocas e devolucdes

3. Orgios de Defesa do Consumidor e Resolucio de Conflitos

Sistema nacional de defesa do consumidor
Atuacao do PROCON

Registro de reclamagdes e mediagdo de conflitos
Direitos do consumidor no comércio fisico e digital
Boas praticas comerciais e atendimento ético

METODOLOGIA DE ENSINO

A disciplina serd conduzida integrando teoria e pratica, combinando aulas expositivas
dialogadas com andlise de estudos de caso, atividades colaborativas em grupo e simulagdes
baseadas em situagdes do ambiente comercial. As praticas propostas tém como finalidade
promover o desenvolvimento de competéncias relacionadas a interpretagdo da legislacdo de
defesa do consumidor, analise de relagdes de consumo, resolugdo de conflitos entre
consumidores e fornecedores e aplicacdo ética das normas nas atividades comerciais e de

vendas.

A carga hordria pratica serd distribuida em 10 horas-aula, contemplando as seguintes
atividades:

Visita técnica ao PROCON: Visita ao 6rgdo para conhecer, na pratica, o atendimento
ao consumidor ¢ a mediagao de conflitos nas relagdes de consumo.

Simula¢dao de Atendimento ao Consumidor: encenacao de situagdes de reclamacgao,
troca de produto ou solicitagdo de garantia, aplicando o CDC no atendimento.
Andlise de Publicidade Comercial: avaliagdo de propagandas para identificar
publicidade enganosa ou abusiva.

Estudo de Caso de Conflito de Consumo: anélise e resolugdo de um caso completo
envolvendo relagdo de consumo, com apresentacdo da solucdo fundamentada no
CDC.

Essas atividades permitirdo aos estudantes aplicar, em situagdes simuladas e casos praticos,
os principios do Cddigo de Defesa do Consumidor, desenvolvendo habilidades de
identificacao de relagdes de consumo, interpretacao dos direitos do consumidor, resolugao
de conflitos e atendimento ético ao cliente, considerando a atuagdo do PROCON.

As atividades ndo presenciais envolvem:

Leitura, analise critica, resenhas e/ou fichamentos;

Exercicios, jogos, questionarios, estudos dirigidos;

Estudos de caso, elaboracdo de relatorios, trabalho de pesquisa, projetos, seminarios,
analises técnicas, resolugdes de situagdes-problema reais e/ou simuladas.
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RECURSOS

Slides;

Textos;

Livros;

Mapas Mentais

Questionarios Gamificados e quizzes interativos;
Quadro branco e pincel;

Projetor multimidia;

Notebook/Tablet;

Programas do Pacote Office;

Filmes e documentarios;

Papel e caneta;

Espaco fisico e insumos do Laboratorio de Gestdo (mesas, cadeiras, cavaletes, entre outros).

AVALIACAO

A avaliacdo da disciplina Direito do Consumidor terd carater diagndstico, formativo,
continuo e processual. Havera prioridade de aspectos qualitativos sobre os quantitativos e
dos resultados parciais sobre os obtidos em provas finais.

Poderdo ser usados instrumentos e técnicas diversificados de avaliagdo, deixando sempre
claros os seus objetivos e critérios, tais como:

= Grau de participag@o do aluno nas atividades teoricas e praticas propostas;

= Planejamento, organizagdo, coeréncia de ideias e clareza na elaboracao de trabalhos escritos
ou destinados a demonstragdo do dominio dos conhecimentos técnico-pedagogicos e
cientificos adquiridos;

= Desempenho cognitivo e comportamental na aplicacdo pratica dos contetdos;

* Criatividade e uso de técnicas e recursos;

= Postura e desempenho;

= Avaliagao 360°, autoavaliagao descritiva ou outros instrumentos de avalia¢ao considerando
0 seu carater progressivo.

= Entrega de relatorio de pratica/visita técnica.

Em cada uma das etapas (N1 e N2) serdo realizadas, no minimo, duas avaliagdes. Em seus
aspectos quantitativos, ocorrerdo segundo o Regulamento da Organiza¢do Didatica — ROD
do IFCE.

Conforme o ROD-IFCE, devera ser considerado aprovado no componente curricular o
estudante que, ao final do periodo letivo, tenha frequéncia igual ou superior a 75% (setenta
e cinco por cento) do total de horas letivas e tenha obtido média parcial (MP) igual ou
superior a 6,0 (seis) pontos.

As aulas criadas para fins de realizacdo de atividades ndo presenciais ndo sdo consideradas
pelo docente no que diz respeito ao controle de frequéncia discente, sendo registradas as
faltas dos estudantes somente quando se ausentarem das aulas presenciais.
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BIBLIOGRAFIA BASICA

[1] KOTLER, Philip; KELLER, Kevin Lane; CHERNEV, Alexander. Administracao de
marketing. 16. ed. Porto Alegre, RS: Bookman, 2024.

[2] STEFANO, Nara; ZATTAR, Izabel Cristina. E-commerce: conceitos, implementacao e
gestdo. 1. ed. Curitiba: Intersaberes, 2016.

[3] ROBBINS, S. P.; DECENZO, D. A. Fundamentos de administra¢ao: conceitos
essenciais e aplicagoes. 4. ed. Sdo Paulo: Pearson, 2004.

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTAR

[1] COSTA NETO, Pedro Luiz de Oliveira; CANUTO, Simone Aparecida. Administracio
com qualidade: conhecimentos necessarios para a gestdo moderna. 1. ed. Sao Paulo, SP:
Blucher, 2010. E-book. Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br. Acesso em: 08
mar 2026.

[2] AIRES, Ana Paula Fernandez Gonzalez. Atendimento ao cliente no e-commerce.
Curitiba, PR: Contentus, 2021. E-book. Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br.
Acesso em: 08 mar 2026.

[3] SANTOS, Renato da Costa dos. Layout fisico e virtual. 1. ed. Sdo Paulo: Contentus,
2020. E-book. Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br. Acesso em: 08 mar 2026.
[4] FARRA, Samanta Puglia Dal; GEBER, Claudia Osna. Gestao de vendas: uma visao
sobre a arte de vender. 1. ed. Curitiba: Intersaberes, 2020. E-book. Disponivel em:
https://plataforma.bvirtual.com.br. Acesso em: 08 mar 2026.

[5] FREITAS BASTOS EDITORA; MACEDO, Erique Abreu (org.). Gestao de Canais de
Distribuiciio e Vendas. 1. ed. Rio de Janeiro: Republica 01, 2025. E-book. Disponivel em:
https://platatorma.bvirtual.com.br. Acesso em: 08 mar 2026.
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3 DEPARTAMENTO DE ENSINO
COORDENACAO DO CURSO TECNICO SUBSEQUENTE EM VENDAS
PROGRAMA DE UNIDADE DIDATICA - PUD

DISCIPLINA: INGLES INSTRUMENTAL

Cddigo: TSVEN204

CH Teorica: | CH Pratica: | CH Pratica Profissional:
30 horas 10 horas

Carga Horaria Total: Aulas
40 horas Aulas referentes a atividades nao

presenciais: ..
40 presenciais: 8

Numero de Créditos: 2

Caédigo pré-requisito: Nao ha

Semestre: 2°

Nivel: Técnico Subsequente

EMENTA

A origem e objetivos do inglés instrumental. Estudo das estratégias de leitura. Analise de
grupos nominais. Identificacdo de estruturas verbais (presente, passado, futuro, voz ativa e
passiva). Formagao das palavras (afixacdo). Reconhecimento de marcadores de transigao.
Referéncia contextual (pronomes). A organizacao textual e a inferéncia de conteudo. Termos
técnicos aplicados a area de Vendas.

OBJETIVO

Desenvolver as habilidades de compreensao leitora em Lingua Inglesa, em especial, de textos
mais comuns a area de Vendas, por meio do conhecimento basico das estratégias de leitura,
géneros textuais, elementos 1éxico-gramaticais dessa lingua, bem como da compreensdo de
aspectos socioculturais e interculturais das comunidades falantes do inglés.

PROGRAMA

1. Historico e objetivos do inglés instrumental (inglés para fins especificos).

2. Estratégias de leitura (reading strategies)
e Skimming

Scanning

marcas tipograficas

cognatos

indexagdo de questoes.

3. Ordem das palavras (word order).
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4. Grupos nominais (noun phrases).

6. Formaciao das palavras (Word formation): prefixes e sufixes.

7. Tempos e modos verbais (marcadores de tempo): presente, passado, futuro.
8. Estruturas verbais: voz ativa e passiva.

9. Referéncia pronominal.

9. Vocabulario especifico da area de Vendas.

METODOLOGIA DE ENSINO

A exposic¢ao do conteudo sera de forma dialdgica, viabilizando a leitura e a interpretacao de
textos de géneros diversos na referida lingua por meio de estratégias de leitura. Os alunos
receberdo orientagdes sobre estratégias especificas para a realizacdo dos exercicios teorico-
praticos.

Na carga horaria pratica serao realizadas atividades de simulagdo das estratégias de gestdo
de equipes trabalhadas na disciplina, tais como:

- Atividades individuais e grupais;

- Atividades de reading sendo utilizada a técnica de aprendizado cooperativo

As atividades ndo presenciais envolvem:
- Leitura, analise critica, resenhas e/ou fichamentos;
- Exercicios, jogos, questionarios, estudos dirigidos;
- Estudos de caso, elaboragdo de relatorios, trabalho de pesquisa, projetos, semindrios,
analises técnicas, resolugdes de situagdes-problema reais e/ou simuladas.

RECURSOS

Slides;

Textos;

Livros;

Material de apoio (listas de exercicios);
Quadro branco e pincel;

Projetor multimidia;

Notebook/Tablet;

Programas do Pacote Office;

Filmes e documentarios;

Papel e caneta;

AVALIACAO
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A avaliagdo da disciplina Inglés Instrumental tera carater diagnostico, formativo, continuo e
processual. Havera prioridade de aspectos qualitativos sobre os quantitativos e dos resultados
parciais sobre os obtidos em provas finais.

Poderdo ser usados instrumentos e técnicas diversificados de avalia¢do, deixando sempre
claros os seus objetivos e critérios, tais como:

= Grau de participagdo do aluno nas atividades teodricas e praticas propostas;

* Planejamento, organizagao, coeréncia de ideias e clareza na elaboragao de trabalhos escritos
ou destinados a demonstracdo do dominio dos conhecimentos técnico-pedagogicos e
cientificos adquiridos;

» Desempenho cognitivo € comportamental na aplicacao pratica dos contetudos;

Em cada uma das etapas (N1 e N2) serdo realizadas, no minimo, duas avaliagdes. Em seus
aspectos quantitativos, ocorrerdo segundo o Regulamento da Organizagdo Didatica — ROD
do IFCE.

Conforme o ROD-IFCE, devera ser considerado aprovado no componente curricular o
estudante que, ao final do periodo letivo, tenha frequéncia igual ou superior a 75% (setenta
e cinco por cento) do total de horas letivas e tenha obtido média parcial (MP) igual ou
superior a 6,0 (seis) pontos.

As aulas criadas para fins de realizacdo de atividades ndo presenciais ndo sdo consideradas
pelo docente no que diz respeito ao controle de frequéncia discente, sendo registradas as
faltas dos estudantes somente quando se ausentarem das aulas presenciais.

BIBLIOGRAFIA BASICA

[1] Dicionario Oxford Escolar: para estudantes brasileiros de Inglés: Com CD-ROM:
Nova ortografia. Oxford: Oxford University Press, 2009.

[2] LINS, L. M. A. Inglés instrumental: estratégias de leitura e compreensao textual.
Recife, Livro Répido, 2010.

[3] VELOSO, M. S. Inglés instrumental para vestibulares e concursos. Brasilia:
Vestcon, 2011. v.1: Gramatica.

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTAR

[1] LAPKOSKI, Graziella Araujo de Oliveira. Do texto ao sentido: teoria e pratica de leitura
em lingua inglesa. Curitiba: InterSaberes, 2012.

[2] LAROUSSE EDITORIAL. Inglés mais facil para escrever: atualizado. Sdo Paulo:
Larousse do Brasil, 2009.

[3] MEDRANO, Veronica Laura; OLIVEIRA, Mauricio Pereira de. Tira-duvidas de inglés:
como empregar corretamente palavras, estruturas gramaticais e evitar erros comuns. Rio de
Janeiro: Ciéncia Moderna, 2008.

[4] VELOSO, M. S. Inglés instrumental para vestibulares e concursos. Brasilia: Vestcon,
2011. v.2: Gramatica.

[5] WRIGHT, Andrew; BETTERIDGE, David; BUCKBY, Michael. Games for language
learning. 3" ed. Cambridge: Cambridge University Press, 2006.
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DEPARTAMENTO DE ENSINO
COORDENACAO DO CURSO TECNICO SUBSEQUENTE EM VENDAS
PROGRAMA DE UNIDADE DIDATICA - PUD

DISCIPLINA: GESTAO DA LOGISTICA, PRODUCAO E QUALIDADE

Cadigo: TSVEN205

CH Teorica: | CH Pratica: | CH Pratica Profissional:

. 60 horas 20 horas
Carga Horaria Total: Aulas
80 horas .. Aulas referentes a atividades nao
presenciais:

presenciais: 16

80

Numero de Créditos: 4

Caédigo pré-requisito: Nao ha

Semestre: 2°

Nivel: Técnico Subsequente

EMENTA

Fundamentos da logistica, da gestdo da qualidade e dos processos operacionais aplicados as
atividades comerciais. Cadeia de suprimentos, canais de distribuicdo, gestdo de estoques,
armazenagem, movimentacao e processamento de pedidos. Nivel de servico logistico e sua
relacdo com a satisfacdo do cliente. Ferramentas da qualidade, melhoria continua, redugao
de perdas e desperdicios. Sustentabilidade nas operagdes logisticas e comerciais, logistica
reversa, responsabilidade compartilhada pelo ciclo de vida dos produtos, gestdo de residuos
e embalagens, consumo responsavel e principios da economia circular. Indicadores logisticos
e de qualidade aplicados a tomada de decisao.

OBJETIVO

Compreender e aplicar fundamentos de logistica, gestdo da qualidade e processos
operacionais vinculados as atividades comerciais, articulando gestdo de estoques,
distribui¢do, nivel de servico, reducao de perdas e praticas ambientalmente responsaveis, de
modo a contribuir para a eficiéncia das operagdes de vendas e para a satisfagdo do cliente.

PROGRAMA
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1. Logistica aplicada as atividades comerciais e de vendas
e Conceitos, objetivos e fungdes da logistica;
e A logistica como suporte as vendas, a disponibilidade de produtos e a geracdo de
valor para o cliente;
e (Cadeia de suprimentos e fluxos de materiais, produtos e informacdes;
e Integracdo entre vendas, estoque, distribuicdo e atendimento ao cliente.

2. Canais de distribuicao e nivel de servico logistico
e Canais de distribuicdo fisicos e digitais;
e Processamento e acompanhamento de pedidos;
e Prazos, disponibilidade de produtos, entregas, trocas e devolugdes;
e Nivel de servico logistico e sua relagdo com a experiéncia e a satisfagdo do cliente;
e Indicadores basicos de desempenho logistico.

3. Gestao de estoques, armazenagem e movimentacao
e Fungdes e tipos de estoque;
e Reposi¢do, inventario e controle de estoques;
Gestao de estoques e Curva ABC;
e Rupturas, excessos de estoque e seus impactos nas vendas;
e Nogdes de armazenagem, movimentagdo e organizagdo de mercadorias;
e Prevengdo de perdas e avarias.

4. Gestiao da qualidade e melhoria continua
e (Qualidade aplicada as operacdes comerciais e logisticas;
e Ciclo PDCA e principios de melhoria continua;
e Ferramentas da qualidade: folha de verificagdo, brainstorming, Diagrama de Pareto,
Diagrama de Ishikawa e SW2H;
e Kaizen e acompanhamento de indicadores de desempenho.

5. Eficiéncia operacional e reducgio de desperdicios
e Nogoes da filosofia Lean aplicadas as operagdes comerciais e logisticas;
e Identificacdo de perdas e desperdicios de materiais, tempo, espaco e recursos;
e Priticas de redugdo de perdas, racionalizagdo de processos e aumento da eficiéncia
operacional.
6. Educacao ambiental, sustentabilidade e logistica reversa
e Ftica e responsabilidade ambiental no exercicio profissional;
e Impactos ambientais associados as operagdes de transporte, distribuicdo,
armazenagem € Consumo;
e (Consumo e produgdo responsaveis;
e (estao de residuos e embalagens no comércio;
e [Logistica reversa e responsabilidade compartilhada pelo ciclo de vida dos produtos;
e Principios da economia circular: redugdo, reutilizacao, recuperagao e reciclagem;
e Praticas sustentaveis no varejo, nos estoques e na distribui¢do, incluindo
racionalizacao de recursos e redugao de emissdes.
7. Saude e seguranc¢a nas operacoes logisticas
e Riscos ocupacionais relacionados a armazenagem e 2 movimentagao de
mercadorias;
e Nogcdes de ergonomia e prevencao de acidentes;
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e Uso de Equipamentos de Prote¢ao Individual (EPIs) e Equipamentos de Protecao
Coletiva (EPCs), quando aplicaveis.

METODOLOGIA DE ENSINO

As aulas tedricas serdo expositivas e dialogicas, com foco na articulagdo teoria-pratica e
priorizacdo da participacdo dos(as) estudantes. Sob orientagdo ativa do(a) docente, poderao
ser utilizados na disciplina:

- Exibi¢do de imagens, diagramas e videos;

- Estudos dirigidos;

- Seminarios;

- Quiz/questionario de aplicacdo individual ou grupal;

- Atividades escritas de aplicagdo do conhecimento individuais e grupais;
- Visitas técnicas;

- Relatorios.

Na carga horaria pratica, poderdo ser desenvolvidas atividades como:

- Mapeamento simplificado da cadeia de suprimentos e do fluxo logistico de
empreendimentos comerciais;

- Aplicagao da Curva ABC e elaboragdo de controles basicos de estoque;

- Simulagao de processos de reposi¢ao, armazenagem, separagao ¢ atendimento de
pedidos;

- Analise de situacdes de ruptura, excesso de estoque, atrasos e devolugdes e seus
impactos sobre as vendas e a satisfagao do cliente;

- Aplicacdo de ferramentas da qualidade na identificacdo e solucao de problemas
operacionais;

- Diagnostico de perdas e desperdicios em operagdes comerciais e proposicao de
melhorias;

- Elaboragao de proposta simplificada de logistica reversa para produto, embalagem ou
residuo gerado em atividade comercial;

- Andlise de praticas de sustentabilidade e economia circular em estabelecimentos
comerciais, centros de distribuicdo ou cadeias de suprimentos;

- Visitas técnicas e elaboracao de relatério aplicado as operagdes de estoque,
distribuicao, qualidade e sustentabilidade.

As atividades ndo presenciais envolvem:
- Leitura, analise critica, resenhas e/ou fichamentos;
- Exercicios, jogos, questionarios, estudos dirigidos;
- Estudos de caso, elaboragdo de relatorios, trabalho de pesquisa, projetos, semindrios,
analises técnicas, resolugdes de situagdes-problema reais e/ou simuladas.

RECURSOS

Slides;

Textos;

Livros;

Quadro branco e pincel;
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Projetor multimidia;

Notebook/Tablet;

Programas do Pacote Office;

Fotos, figuras, diagramas e videos;

Filmes e documentarios;

Papel e caneta;

Espaco fisico e insumos do Laboratério de Gestao (mesas, cadeiras, cavaletes, entre outros).

AVALIACAO

A avaliacdo da disciplina Gestao da Logistica, Producao e Qualidade tera carater diagnoéstico,
formativo, continuo e processual. Havera prioridade de aspectos qualitativos sobre os
quantitativos e dos resultados parciais sobre os obtidos em provas finais.

Poderao ser usados instrumentos e técnicas diversificados de avaliacao, deixando sempre
claros os seus objetivos e critérios, tais como:

= Grau de participagdo do aluno nas atividades teodricas e praticas propostas;

* Planejamento, organizagao, coeréncia de ideias e clareza na elaboragdo de trabalhos escritos
ou destinados a demonstragdo do dominio dos conhecimentos técnico-pedagogicos e
cientificos adquiridos;

* Desempenho cognitivo e comportamental na aplicagdo pratica dos conteudos;

= Criatividade e uso de técnicas e recursos;

Em cada uma das etapas (N1 e N2) serdo realizadas, no minimo, duas avaliagdes. Em seus
aspectos quantitativos, ocorrerdo segundo o Regulamento da Organizagdo Didatica — ROD
do IFCE.

Conforme o ROD-IFCE, devera ser considerado aprovado no componente curricular o
estudante que, ao final do periodo letivo, tenha frequéncia igual ou superior a 75% (setenta
e cinco por cento) do total de horas letivas e tenha obtido média parcial (MP) igual ou
superior a 6,0 (seis) pontos.

As aulas criadas para fins de realizacdo de atividades ndo presenciais ndo sdao consideradas
pelo docente no que diz respeito ao controle de frequéncia discente, sendo registradas as
faltas dos estudantes somente quando se ausentarem das aulas presenciais.

BIBLIOGRAFIA BASICA

[1] BALLOU, R. H. Gerenciamento da Cadeia de Suprimentos/Logistica Empresarial.
Sdo Paulo: Pearson Prentice Hall, 2006.

[2] CORREA, Henrique Luiz; CORREA, Carlos Alberto. Administracio de producio e
operacdes: manufatura e servicos: uma abordagem estratégica. Atlas, 2009.

[3] JURAN, Joseph. A qualidade desde o projeto: Os novos passos para o planejamento
da qualidade em produtos e servigos. Pioneira, 1992.

[4] SLACK, Nigel;, CHAMBERS, Stuart; JOHNSTON, Robert. Administra¢ao da
producio. Atlas, 2009.
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BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTAR

[1] PEINADO, Jurandir; GRAEML, Alexandre Reis. Administracado da producio:
operacdes industriais e de servigos. Curitiba: UnicenP, 2007.

[2] DENNIS, PASCAL: Producao Lean Simplificada. Atlas, 2009.

[3] CARVALHO, M. M; PALADINI, EDSON P. [ef al.] Gestao da Qualidade: teorias ¢
casos. Rio de janeiro: Elsevier, 2005 — 10* reimpressao.

[4] CAMPOS, Vicente Falconi. TQC - Controle da Qualidade Total no estilo japonés. §*
Ed. Minas Gerais: INDG Tecnologia e Servicos Ltda, 2004.

[5] CASAS, Alexandre Luzzi Las. Qualidade Total em Servicos: conceitos, exercicios,
casos praticos. 5* Ed. Sdo Paulo: Atlas, 2006.

[6]SCHLUTER, Mauro Roberto. Sistemas logisticos de transportes. Curitiba: InterSaberes,
2013.

Coordenador do Curso Setor Pedagogico
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DEPARTAMENTO DE ENSINO
COORDENACAO DO CURSO TECNICO SUBSEQUENTE EM VENDAS
PROGRAMA DE UNIDADE DIDATICA - PUD

DISCIPLINA: FORMACAO DE PRECOS

Cddigo: TSVEN206

CH Teorica: | CH Pratica: | CH Pratica Profissional:

Carga Horaria Total: 20 horas 10 horas 10 horas
Aulas

40 horas Aulas referentes a atividades nao

presenciais: . .
40 presenciais: 8

Numero de Créditos: 2

Codigo pré-requisito: Nao ha

Semestre: 2°

Nivel: Técnico Subsequente

EMENTA

Conceitos de preco, custo e valor. Terminologia, classificacdo e métodos de custeio. Analise
de custos: margem de contribuicdo, ponto de equilibrio, margem de seguranca e relagao
custo-volume-lucro. Formacao do preco de venda com base em custos, concorréncia e valor
percebido. Planejamento do lucro e elaboracdo de or¢gamentos operacionais e financeiros.

OBJETIVO

Compreender e aplicar técnicas de andlise de custos e formagdo de precos para apoiar
decisdes comerciais e o planejamento do lucro nas organizagdes. Articular teoria e pratica
por meio de Praticas Profissionais Supervisionadas (PPS), preparando o estudante para
resolver demandas reais do contexto profissional.

PROGRAMA

1. Introducao a Formacio de Precos

e (Conceito de prego, custo e valor;
e Objetivos na decisdo de precos;
e Modelos de decisdo de precos.

2. Fundamentos de Custos

e Terminologia aplicada a custos;
e C(lassificagao dos custos;
e Mz¢todos de custeio.

3. Analise de Custos
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e Margem de contribui¢ao;

e Ponto de equilibrio;

e Margem de seguranca;

e Analise de custos com um produto;

e Analise de custos com mais de um produto;

e Analise da relagdo custo-volume-lucro;

e Pratica de analise de custos de um produto — praticas profissionais.

4. Formacao do Preco de Venda

Formacao de precos com base nos custos;

Formagao de precos com base na concorréncia;

Formagao de precos com base no valor percebido

Pratica de formagao de Preco Venda de um produto — praticas profissionais.

5. Planejamento de Resultados
e Planejamento de resultados e metas de vendas;
e Orcamento operacional e financeiro;
e Projecao de resultados e analise da lucratividade.

METODOLOGIA DE ENSINO

As aulas tedricas serdo expositivas e dialogicas, com foco na articulagdo teoria-pratica e
priorizacdo da participacdo dos(as) estudantes. Sob orientac¢do ativa do(a) docente, poderao
ser utilizados na disciplina:

- Debates;

- Pesquisas;

- Estudos dirigidos;

- Seminarios;

- Exibig¢do de videos;

- Atividades escritas de aplicagdo do conhecimento individuais e grupais;
- Palestras;

- Visitas técnicas;

- Entrevistas ou palestras com gestores(as);

- Relatorios.

Na carga horéria pratica serdo realizadas atividades de aplica¢do dos conceitos trabalhados
na disciplina, a partir da andlise de situacdes empresariais reais e/ou ficticias, tais como:

- Classificagdo e analise de custos e despesas;

- Aplicacdo de métodos de custeio na analise de produtos ou servigos;

- Célculo e interpretacdo da margem de contribuic¢do, ponto de equilibrio e margem de
seguranga;

- Analise da relacao custo-volume-lucro em estudos de caso;

- Analise e defini¢ao de estratégias de formacdo de precos com base nos custos, na
concorréncia e no valor percebido pelo cliente;

- Elaboracao de proje¢oes de resultados e analise da lucratividade;
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- Desenvolvimento de um projeto aplicado de formagdo de pregos, envolvendo a
analise de custos, definicdo do prego de venda e projecdo de resultados para um
produto ou servigo, em articulagdo com conhecimentos da disciplina Marketing.

Aula pratica da pratica profissional serd realizada presencialmente no laboratorio de
informatica. Os alunos, divididos em grupos ¢ com o uso de planilhas eletronicas,
desenvolverao a pratica de analise de custos e a pratica de formagao do prego de venda de
um produto.

As atividades ndo presenciais envolvem:
- Leitura, analise critica, resenhas e/ou fichamentos;
- Exercicios, jogos, questionarios, estudos dirigidos;
- Estudos de caso, elaboracdo de relatdrios, trabalho de pesquisa, projetos, analises
técnicas, resolucdes de situagdes-problema reais e/ou simuladas.

RECURSOS

Slides;

Textos;

Livros;

Quadro branco e pincel;

Projetor multimidia;

Notebook/Tablet;

Programas do Pacote Office;

Filmes e documentarios;

Papel e caneta;

Espaco fisico e insumos do Laboratério de Gestdo (mesas, cadeiras, cavaletes, entre outros).

AVALIACAO

A avaliagdo da disciplina Formacao de Precos tera carater diagnostico, formativo, continuo
e processual. Havera prioridade de aspectos qualitativos sobre os quantitativos e dos
resultados parciais sobre os obtidos em provas finais.

Poderdo ser usados instrumentos e técnicas diversificados de avaliacdo, deixando sempre
claros os seus objetivos e critérios, tais como:

= Grau de participagdo do aluno nas atividades teodricas e praticas propostas;

= Planejamento, organizagdo, coeréncia de ideias e clareza na elaboracdo de trabalhos escritos
e apresentacdes, bem como a demonstracdo do dominio dos conhecimentos técnico-
pedagogicos e cientificos adquiridos;

= Desempenho cognitivo e comportamental na aplicacdo pratica dos contetdos;

*» Criatividade e uso de técnicas e recursos;

* Postura e desempenho;

» Avaliacdo 360°, autoavaliagao descritiva ou outros instrumentos de avalia¢ao considerando
0 seu carater progressivo.

= Entrega de relatorio de pratica/visita técnica.

Em cada uma das etapas (N1 e N2) serdo realizadas, no minimo, duas avaliagdes. Em seus
aspectos quantitativos, ocorrerdo segundo o Regulamento da Organizag¢do Didatica — ROD
do IFCE.
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Conforme o ROD-IFCE, devera ser considerado aprovado no componente curricular o
estudante que, ao final do periodo letivo, tenha frequéncia igual ou superior a 75% (setenta
e cinco por cento) do total de horas letivas e tenha obtido média parcial (MP) igual ou
superior a 6,0 (seis) pontos.

As aulas criadas para fins de realizacdo de atividades ndo presenciais ndo sdo consideradas
pelo docente no que diz respeito ao controle de frequéncia discente, sendo registradas as
faltas dos estudantes somente quando se ausentarem das aulas presenciais.

A avaliagdo das praticas profissionais ocorrera por meio da andalise das planilhas elaboradas
em grupo e da observagdo do desempenho dos estudantes durante a realizacao das atividades
praticas.

BIBLIOGRAFIA BASICA

[1] BRUNI, Adriano Leal. A Administraciao de custos, precos e lucros. 5. ed. Sao Paulo:
Atlas, 2012. v. 5. 407 p., il. (Desvendando as financas, 5). ISBN 9788522474264.

[2] COELHO, Fabiano Simoes. Formacao de preco de produtos e servi¢os: modelo
tridimensional de percepc¢ao de valor, estratégias de preco e posicionamento frente aos
concorrentes. Rio de Janeiro: Edicao do Autor, 2018. 375 p., il. Inclui bibliografia. ISBN
9788591836307.

[3] YANASE, Jodo. Custos e formacao de precos: importante ferramenta para tomada de
decisdes. Sao Paulo: Trevisan, 2018. 164 p. ISBN 9788595450240.

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTAR

[1] BITENCOURT, Rossandra Oliveira Maciel de. Formacgao de precos em servicos. 1. ed.
Sdo Paulo: Contentus, 2021. E-book. Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br.
Acesso em: 05 mar 2026.

[2] CRUZ, June Alisson Westarb et al. Formacgao de precos: mercado e estrutura de custos.
l. ed. Curitiba: Intersaberes, 2013. E-book. Disponivel em:
https://plataforma.bvirtual.com.br. Acesso em: 05 mar 2026.

[3] IZIDORO, Cleyton (org.). Contabilidade de custos. Sao Paulo: Pearson, 2016. E-book.
Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br. Acesso em: 05 mar 2026.

[4] LORENTZ, Francisco. Contabilidade e analise de custos. 3. ed. Rio de Janeiro: Freitas
Bastos, 2021. E-book. Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br. Acesso em: 05 mar
2026.

[5] MEGLIORINI, Evandir. Custos: analise e gestdo. 3. ed. Sdo Paulo: Pearson, 2011. E-
book. Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br. Acesso em: 05 mar 2026.

Coordenador do Curso Setor Pedagogico
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BBl INSTITUTO FEDERAL
BEN cears

MW Ccampus Tabuleiro do Norte

DEPARTAMENTO DE ENSINO
COORDENACAO DO CURSO TECNICO SUBSEQUENTE EM VENDAS
PROGRAMA DE UNIDADE DIDATICA - PUD

DISCIPLINA: GESTAO DE PROJETOS, EVENTOS E MERCHANDISING

Caodigo: TSVEN207

CH Teorica: | CH Pratica: | CH Pratica Profissional:

Carga Hor4aria Total: 20 horas 10 horas 10 horas
Aulas

40 horas Aulas referentes a atividades nao

presenciais: . .
40 presenciais: 8

Numero de Créditos: 2

Caédigo pré-requisito: Nao ha

Semestre: 2

Nivel: Técnico Subsequente

EMENTA

Fundamentos da gestdo de projetos. Definicdo de objetivos, escopo, entregas e partes
interessadas. Planejamento de prazos, custos, recursos, comunicagdo, riscos € aquisicoes.
Aplicagao da gestdo de projetos na organizagdo de eventos e em agdes de merchandising,
com avaliagao de resultados.

OBJETIVO

Compreender e aplicar conceitos e ferramentas de gestdo de projetos no planejamento e
execugdo de eventos e agdes de merchandising. Articular teoria e pratica por meio de Praticas
Profissionais Supervisionadas (PPS), preparando o estudante para resolver demandas reais
do contexto profissional.

PROGRAMA

1. Fundamentos da Gestao de Projetos

Conceito de projeto e de gestdo de projetos
Diferenca entre projetos, processos € operacoes
Ciclo de vida do projeto

Competéncias essenciais para a gestao de projetos

2. Concepciao, Planejamento e Estruturacio do Projeto

Definicao do problema, oportunidade e justificativa do projeto
Identificagdo das partes interessadas no projeto (stakeholders)
Estabelecimento de objetivos, critérios de sucesso e escopo
Defini¢ao das entregas do projeto

Estrutura analitica do projeto (EAP)
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Planejamento integrado do projeto
Planejamento de prazos, custos e recursos
Planejamento da comunicacao
Identificagdo e analise de riscos
Planejamento das aquisi¢des

3. Gestao de Projetos Aplicada a Organizacao de Eventos

Conceito e classificacao de eventos

Eventos como projetos

Concepgao e definigao de eventos

Pratica de planejamento e estruturagcdo de eventos — praticas profissionais
Avaliacdo de resultados e encerramento de evento

4. Gestao de Projetos Aplicada a Acoes de Merchandising

Conceito e objetivos do merchandising

Merchandising como projeto

Concepcao e definicdo de agdes de merchandising

Pratica de planejamento e estruturagdo de ag¢des de merchandising — praticas
profissionais

Avaliacdo dos resultados de agdes de merchandising

METODOLOGIA DE ENSINO

As aulas tedricas serdo expositivas e dialdgicas, com foco na articulagdo teoria-pratica e
priorizacao da participacao dos(as) estudantes. Sob orientacao ativa do(a) docente, poderao
ser utilizados na disciplina:

Debates;

Pesquisas;

Estudos dirigidos;

Seminarios;

Exibicao de videos;

Atividades escritas de aplicagdao do conhecimento individuais e grupais;
Palestras;

Visitas técnicas;

Entrevistas ou palestras com gestores(as);

Relatorios.

Na carga horaria pratica serdo realizadas atividades de aplicacdo dos conceitos trabalhados
na disciplina, a partir da analise de situagdes empresariais reais e/ou ficticias, tais como:

Identificagdo de problemas e oportunidades para desenvolvimento de projetos;
Elabora¢ao de propostas de projetos com definicao de objetivos, escopo e entregas;
Planejamento de etapas, prazos, recursos € custos de projetos;

Planejamento e organizagdo de eventos em articulagdo com conhecimentos da
disciplina Empreendedorismo e Criatividade.

Desenvolvimento de a¢gdes de merchandising em articulagdo com conhecimentos da
disciplina Gestao de Pontos de Venda.

Avaliacdo de resultados de projetos, eventos e acdes de merchandising;
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Aula pratica da pratica profissional sera realizada presencialmente no laboratério de praticas
de gestdo. Os alunos, divididos em grupos, desenvolverdo a pratica de planejamento e
estruturacdo de eventos e a pratica de planejamento e estruturacdo de agdes de
merchandising.

As atividades ndo presenciais envolvem:
- Leitura, analise critica, resenhas e/ou fichamentos;
- Exercicios, jogos, questionarios, estudos dirigidos;
- Estudos de caso, elaboragdo de relatorios, trabalho de pesquisa, projetos, semindrios,
analises técnicas, resolugdes de situagdes-problema reais e/ou simuladas.

RECURSOS

Slides;

Textos;

Livros;

Quadro branco e pincel;

Projetor multimidia;

Notebook/Tablet;

Programas do Pacote Office;

Filmes e documentarios;

Papel e caneta;

Espaco fisico e insumos do Laboratério de Gestdo (mesas, cadeiras, cavaletes, entre outros).

AVALIACAO

A avaliagdo da disciplina Gestdo de projetos, eventos e merchandising terd carater
diagnostico, formativo, continuo e processual. Havera prioridade de aspectos qualitativos
sobre os quantitativos e dos resultados parciais sobre os obtidos em provas finais.

Poderao ser usados instrumentos e técnicas diversificados de avaliagdo, deixando sempre
claros os seus objetivos e critérios, tais como:

= Grau de participagao do aluno nas atividades tedricas e praticas propostas;

* Planejamento, organizagdo, coeréncia de ideias e clareza na elaboracao de trabalhos escritos
e apresentacdoes, bem como a demonstracdo do dominio dos conhecimentos técnico-
pedagdgicos e cientificos adquiridos;

* Desempenho cognitivo € comportamental na aplicacao pratica dos contetudos;

= Criatividade e uso de técnicas e recursos;

* Postura e desempenho;

= Avaliagdo 360°, autoavaliacao descritiva ou outros instrumentos de avaliagcdo considerando
0 seu carater progressivo.

= Entrega de relatorio de pratica/visita técnica.

Em cada uma das etapas (N1 e N2) serdo realizadas, no minimo, duas avaliagdes. Em seus
aspectos quantitativos, ocorrerdo segundo o Regulamento da Organizagdo Didatica — ROD
do IFCE.

Conforme o ROD-IFCE, devera ser considerado aprovado no componente curricular o
estudante que, ao final do periodo letivo, tenha frequéncia igual ou superior a 75% (setenta
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e cinco por cento) do total de horas letivas e tenha obtido média parcial (MP) igual ou
superior a 6,0 (seis) pontos.

As aulas criadas para fins de realizacdo de atividades ndo presenciais ndo sdo consideradas
pelo docente no que diz respeito ao controle de frequéncia discente, sendo registradas as
faltas dos estudantes somente quando se ausentarem das aulas presenciais.

A avaliagdo das praticas profissionais ocorrerd de forma continua por meio da entrega de
relatorios técnicos e da observacao direta do desempenho dos estudantes no planejamento e
na estruturagdo de eventos e de agdes de merchandising.

BIBLIOGRAFIA BASICA

[1] BIGAO, F. S. Gerenciamento de projetos fora da caixa: fique com o que é
relevante. Rio de Janeiro: Alta Books, 2016.

[2] CARVALHO, M. M., RABECHINI JR., R. Fundamentos em gestiao de projetos.
Construindo competéncias para gerenciar projetos. 5. ed. Sdo Paulo: Atlas. 2019.

[3] FINOCCHIO JUNIOR, J. Project Model Canvas. 2. ed. Sao Paulo: Saraiva Educacao.
2020

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTAR

[1] AMARAL, Maria Carolina Merhy Ferreira do; ANTERO, Kalyenne de Lima. Design de
loja e visual merchandising. 1. ed. Curitiba: Intersaberes, 2021. E-book. Disponivel em:
https://platatforma.bvirtual.com.br. Acesso em: 05 mar 2026.

[2] CAMPOS, Leticia Mirella Fischer. Promocio, produtos e mercados: analise sobre
varejo, merchandising e eventos. 1. ed. Curitiba: Intersaberes, 2019. E-book. Disponivel em:
https://plataforma.bvirtual.com.br. Acesso em: 05 mar 2026.

[3] CARVALHO, Fabio Camara Aratjo de (org.). Gestao de projetos. Sao Paulo, SP:
Pearson, 2012. E-book. Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br. Acesso em: 05
mar 2026.

[4] PRADO, Raquel. Merchandising no ponto de venda: conceitos e praticas hibridas. 1.
ed. Rio de Janeiro: Freitas Bastos, 2023. FE-book. Disponivel em:
https://plataforma.bvirtual.com.br. Acesso em: 05 mar 2026.

[5] SANTOS, Renato da Costa dos. Layout fisico e virtual. 1. ed. Sdo Paulo: Contentus,
2020. E-book. Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br. Acesso em: 05 mar 2026.

Coordenador do Curso Setor Pedagogico
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DEPARTAMENTO DE ENSINO
COORDENACAO DO CURSO TECNICO SUBSEQUENTE EM VENDAS
PROGRAMA DE UNIDADE DIDATICA - PUD

DISCIPLINA: ARTES

Cddigo: TSVENOP301

CH Teorica: | CH Pratica: | CH Pratica Profissional:

Carga Hor4aria Total: 30 horas 10 horas
Aulas

40 horas Aulas referentes a atividades nao

presenciais: . .
40 presenciais: 8

Numero de Créditos: 2

Caédigo pré-requisito: Nao ha

Semestre:

Nivel: Técnico Subsequente

EMENTA

Introdugado as quatro linguagens artisticas e apresentag¢do de elementos béasicos da musica a
partir de vivéncias praticas instrumental ou coral.

OBJETIVO

Estimular o senso critico do educando em relacao ao conceito de arte por meio de discussoes
tedricas e vivéncias praticas na linguagem da Musica.

PROGRAMA
1. O que é arte?
e Conceito.
e A arte no cotidiano.
e Linguagens das artes: Artes Visuais, Musica, Danga e Teatro.
e Fungoes das artes.

2. Msica — Aspectos Praticos e Teoricos

e (Conceito de musica na contemporaneidade.
e Miusica na dimensdo emocional e racional.
e Leitura e escrita musical — simbolos e suas respectivas leituras.
e Pratica instrumental e/ou coral — aspectos técnicos iniciais.
3. Historia Geral da Musica
e Miusica/Arte antes do renascimento.
e Miusica/Arte no renascimento.
e Musica/Arte no Barroco.
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Musica/Arte no Classicismo.

Musica/Arte no Romantismo.

Musica/Arte do Século XX a Contemporaneidade.
Historia e cultura afro-brasileira e indigena.

4. Preparacio para Apresentacao Artistica

Revisao geral dos fundamentos abordados ao longo das trés (3) unidades anteriores.
Escolha de repertdrio para possivel apresentagao coletiva.

Escolha de repertorio para possivel apresentacdes individuais.

Fundamentos para elaboragdo de apresentacao artistica.

Ensaios e apresentagao artistica.

METODOLOGIA DE ENSINO

As aulas tedricas serdo expositivas e dialogicas, com foco na articulagdo teoria-pratica e
priorizacao da participacdo dos(as) estudantes. Sob orientacdo ativa do(a) docente, poderdo
ser utilizados na disciplina:

Pesquisas;
Estudos dirigidos;
Seminarios;
Execucao musical;

Na carga horaria pratica serdo realizadas atividades de aplicacdo dos conceitos teodricos
trabalhados na disciplina.

As atividades ndo presenciais envolvem:

Leitura, analise critica, resenhas e/ou fichamentos;

Exercicios, jogos, questionarios, estudos dirigidos;

Estudos de caso, elaboracao de relatdrios, trabalho de pesquisa, projetos, seminarios,
analises técnicas, resolugdes de situagdes-problema reais e/ou simuladas.

RECURSOS

Slides;
Textos;
Livros;

Quadro branco e pincel;
Projetor multimidia;
Notebook/Tablet;
Programas do Pacote Office;
Filmes e documentarios;
Instrumentos musicais

Papel e caneta;

AVALIACAO
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A avaliagdo da disciplina Artes tera carater diagnostico, formativo, continuo e processual.
Haveré prioridade de aspectos qualitativos sobre os quantitativos e dos resultados parciais
sobre os obtidos em provas finais.

Poderdo ser usados instrumentos e técnicas diversificados de avaliagdo, deixando sempre
claros os seus objetivos e critérios, tais como:

- Avaliacao continua do desenvolvimento e compreensao tedrica das tematicas abordadas;

- Provas escritas e provas praticas.

- Realizagdo de apresentacao em recital do repertério trabalhado.

Em cada uma das etapas (N1 e N2) serdo realizadas, no minimo, duas avaliagdes. Em seus
aspectos quantitativos, ocorrerdo segundo o Regulamento da Organizag¢ao Didatica — ROD
do IFCE.

Conforme o ROD-IFCE, devera ser considerado aprovado no componente curricular o
estudante que, ao final do periodo letivo, tenha frequéncia igual ou superior a 75% (setenta
e cinco por cento) do total de horas letivas e tenha obtido média parcial (MP) igual ou
superior a 6,0 (seis) pontos.

As aulas criadas para fins de realizacao de atividades nao presenciais ndo sao consideradas
pelo docente no que diz respeito ao controle de frequéncia discente, sendo registradas as
faltas dos estudantes somente quando se ausentarem das aulas presenciais.

BIBLIOGRAFIA BASICA

[1] MATEIRO, Tereza; ILARI, Beatriz (org.). Pedagogias em educacio musical.
Curitiba: InterSaberes, 2012.

[2] ROCHA, Murilio Andrade et al. Arte de perto. Sdo Paulo: Leya, 2016.

[3] SCHAFER, R. MURRAY. Ouvido pensante. 2. ed. Sdo Paulo: UNESP, 2011.

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTAR

[1] BOZZANO, Hugo B. Arte em interac¢io: volume tnico. Sao Paulo: IBEP, 2013.

[2] FONTERRADA, Marisa Trench de Oliveira. De tramas e fios: um ensaio sobre a musica
e educagdo. Sao Paulo: Ed. Da Unesp, 2005.

[3] PROENCA, Graca. Histéria da Arte. Sio Paulo: Editora Artica, 1994.

[4] SANTOS, Solange dos et al. Arte por toda parte: volume tnico. 2.ed. Sdo Paulo: FTD,
2016.

PAZ, Ermelinda A. Pedagogia musical brasileira no século XX: metodologias e tendéncias.
[5] Brasilia: MusiMed, 2000.

Coordenador do Curso Setor Pedagogico
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3 DEPARTAMENTO DE ENSINO
COORDENACAO DO CURSO TECNICO SUBSEQUENTE EM VENDAS
PROGRAMA DE UNIDADE DIDATICA - PUD

DISCIPLINA: EDUCACAO FiSICA

Cddigo: TSVENOP302

CH Teorica: | CH Pratica: | CH Pratica Profissional:
20 horas 20 horas

Carga Horaria Total: Aulas
40 horas Aulas referentes a atividades nao

presenciais: . .
40 presenciais: 8

Numero de Créditos: 2

Caédigo pré-requisito: Nao ha

Semestre:

Nivel: Técnico Subsequente

EMENTA

Introdugdo ao processo de aquisicdo do conhecimento sistematizado acerca da cultura
corporal. Desenvolvimento de reflexdes, pesquisas e vivéncias da relacdo corpo, natureza e
cultura. Principios didatico-pedagdgicos para apropriacdo do conhecimento produzido e
redimensionado pela humanidade ao longo de sua historia.

OBJETIVO

Construir o conhecimento critico-reflexivo sobre as praticas corporais, assegurando a
participagdo irrestrita nas diversas vivéncias pertinentes a cultura corporal e sua relagdo com
a area de Vendas.

PROGRAMA

1. Historico e Evolucao da Educacio Fisica no Brasil e no Mundo.

2. Manifestacoes da Cultura Corporal
e Jogos, Brinquedos e Brincadeiras.
e Lutas e Jogos de Oposicao.
e Dangas e Atividades Ritmicas.
e Ginastica e Atividade Fisica.
o Esportes Convencionais, Nao-Convencionais e de Aventura.
e Conhecimentos sobre o Corpo, Satde e Qualidade de Vida.

4. Lazer, Tempo Livre e Recreacio.

4. Nogoes de Socorros de Urgéncia.
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METODOLOGIA DE ENSINO

As aulas serdo expositiva-dialogicas, com uso de com metodologias ativas, com atividades
de interag¢do entre os alunos, atrelando os conteudos estudados a dindmica do curso ¢ da
comunidade, articulando o conhecimento produzido a realidade do aluno e ao contexto
escolar.

As atividades ndo presenciais envolvem:
- Leitura, analise critica, resenhas e/ou fichamentos;
- Exercicios, jogos, questionarios, estudos dirigidos;
- Estudos de caso, elaboragao de relatorios, trabalho de pesquisa, projetos, seminarios,
analises técnicas, resolugdes de situagdes-problema reais e/ou simuladas.

RECURSOS

Slides;

Textos;

Livros;

Quadro branco e pincel;
Projetor multimidia;
Notebook/Tablet;
Programas do Pacote Office;
Filmes e documentarios;
Ginasio;

Jogos e artigos esportivos.

AVALIACAO

A avaliagdo da disciplina tera carater diagnostico, formativo, continuo e processual. Havera
prioridade de aspectos qualitativos sobre os quantitativos e dos resultados parciais sobre os
obtidos em provas finais.

Poderdo ser usados instrumentos e técnicas diversificados de avaliacdo, deixando sempre
claros os seus objetivos e critérios, tais como:

= Grau de participagdo do aluno nas atividades teodricas e praticas propostas;

= Planejamento, organizagdo, coeréncia de ideias e clareza na elaboracao de trabalhos escritos
e apresentacdes, bem como a demonstracdo do dominio dos conhecimentos técnico-
pedagogicos e cientificos adquiridos;

= Desempenho cognitivo e comportamental na aplicacdo pratica dos contetdos;

*» Criatividade e uso de técnicas e recursos;

Em cada uma das etapas (N1 e N2) serdo realizadas, no minimo, duas avaliagdes. Em seus
aspectos quantitativos, ocorrerdo segundo o Regulamento da Organizag¢do Didatica — ROD
do IFCE.

Conforme o ROD-IFCE, devera ser considerado aprovado no componente curricular o
estudante que, ao final do periodo letivo, tenha frequéncia igual ou superior a 75% (setenta
e cinco por cento) do total de horas letivas e tenha obtido média parcial (MP) igual ou
superior a 6,0 (seis) pontos.
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As aulas criadas para fins de realizacao de atividades ndo presenciais ndo sao consideradas
pelo docente no que diz respeito ao controle de frequéncia discente, sendo registradas as
faltas dos estudantes somente quando se ausentarem das aulas presenciais.

BIBLIOGRAFIA BASICA

[1] DARIDO, S. C. (org). Educacao fisica e temas transversais na escola. Campinas:
Papirus, 2012.

[2] SOUZA JR., Osmar Moreira; DARIDO, Suraya Cristina. Para ensinar educacao
fisica: possibilidades de intervencao na escola. 4.ed. Campinas: Papirus, 2010.

[3] SOARES, Carmem Lucia et al. Metodologia do ensino de educacao fisica. 2.ed. Sao
Paulo: Cortez 2012

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTAR

[1] CASTELLANI FILHO, L. Educag¢ao no Brasil: a histéria que nio se conta. 19.ed.
Campinas: Papirus, 2011.

[2] DIEHL, Rosilene Moraes. Jogando com as diferen¢as. Sao Paulo: Phorte, 2008.

[3] FREIRE, Joao Batista. Educacio de corpo Inteiro: teoria e pratica da educagao fisica.
Sao Paulo: Scipione, 1989. 88812458

[4] HUIZINGA, Johan. Homo ludens: o jogo como elemento da cultura. Sdo Paulo:
Perspectiva, 1980.

[5] SANTOS, Ednei Fernando dos. Manual de primeiros socorros da educacio fisica aos
esportes. O papel do educador fisico no atendimento de socorro, Ednei Fernando dos
Santos - 1 ed. — Rio de Janeiro, Galenus 2014.
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DISCIPLINA: LIBRAS

Cddigo: TSVENOP303

CH Pratica:

CH Pratica Profissional:

CH Teoérica:
Carga Horaria Total: 40 horas
Aulas
40 horas B
presenciais:
40

Aulas referentes a atividades nao

presenciais: 8

Numero de Créditos: 2

Caédigo pré-requisito: Nao ha

Semestre:

Nivel: Técnico Subsequente

EMENTA

Nogoes basicas de LIBRAS com vistas a uma comunicagao funcional entre ouvintes e surdos
no ambito escolar no ensino de lingua e literaturas da lingua portuguesa.

OBJETIVO

Realizar trocas comunicativas com pessoas surdas, com as quais poderdo se deparar em sua

vida profissional futura.

PROGRAMA

. Aspectos gerais da LIBRAS.

. Paralelos entre linguas orais e gestuais.

. Unidades minimas gestuais.

. Classificadores.

. Expressdes faciais e corporais.

. Alfabeto digital.

. Identificacao Pessoal - pronomes pessoais.
. Léxico de categorias semanticas.

O 00 3 N Ui B W N —

10. Familia. Lar — moéveis e eletrodomésticos.
11. Objetos, vestimentas, cores, formas.

12. Niimeros e operacdes aritméticas.

13. Lateralidade e Posigdes.

14. Tamanhos.

15. Tempo - estados do tempo.

. Etiqueta e boas maneiras — saudagdes cotidianas.




140

16.
17.
18.
19.
20.
21.
22.
23.
24.
25.
26.
27.
28.
29.
30.

31

Estacoes do ano.

Localizagao — pontos cardeais.
Calendario: datas comemorativas.
Meios de transporte.

Meios de comunicagao.

Frutas e verduras.

Legumes e cereais.

Alimentos doces e salgados.
Bebidas.

Animais domésticos e selvagens, aves, insetos.
Escola.

Esportes.

Profissoes.

Minerais.

Natureza.

. Corpo humano.
32.

Sexo.

33.Saude e higiene.

34.
35.
36.
37.
38.
39.
40.
41.
42.
43.
44.
45.
46.

Lugares e servicos publicos.

Cidades e estados brasileiros.

Politica.

Economia.

Deficiéncias.

Atitudes, sentimentos, personalidade.

Religido e esoterismo.

Vocabulario especifico da area de Letras relacionados ao ensino de lingua e de literatura.
Verbos.

Principais verbos utilizados no cotidiano da escola.
Verbos pertinentes as categorias semanticas estudadas.
Verbos pertinentes aos conteudos especificos estudados.
Marcacao de tempos verbais.

METODOLOGIA DE ENSINO

As aulas serdo expositiva-dialogicas, com uso de com metodologias ativas, com atividades
de interag¢do entre os alunos, atrelando os conteudos estudados a dindmica do curso ¢ da

comunidade.
Poderdo ser propostos trabalhos dirigidos e atividades individuais e/ou coletivas.

As atividades ndo presenciais envolvem:

- Leitura, analise critica, resenhas e/ou fichamentos;

- Exercicios, jogos, questiondrios, estudos dirigidos;

- Estudos de caso, elaboragao de relatorios, trabalho de pesquisa, projetos, seminarios,
analises técnicas, resolugdes de situagdes-problema reais e/ou simuladas.
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RECURSOS

Slides;

Textos;

Livros;

Quadro branco e pincel;
Projetor multimidia;
Notebook/Tablet;
Programas do Pacote Office;
Filmes e documentarios;

AVALIACAO

A avaliagdo da disciplina tera carater diagndstico, formativo, continuo e processual. Havera
prioridade de aspectos qualitativos sobre os quantitativos e dos resultados parciais sobre os
obtidos em provas finais.

Poderao ser usados instrumentos e técnicas diversificados de avaliacao, deixando sempre
claros os seus objetivos e critérios, tais como:

= Grau de participagdo do aluno nas atividades teodricas e praticas propostas;

* Demonstra¢do do dominio dos conhecimentos técnico-pedagodgicos e cientificos
adquiridos;

= Desempenho cognitivo e comportamental na aplicagdao dos contetidos;

Em cada uma das etapas (N1 e N2) serdo realizadas, no minimo, duas avaliagdes. Em seus
aspectos quantitativos, ocorrerdo segundo o Regulamento da Organizag¢ao Didatica — ROD
do IFCE.

Conforme o ROD-IFCE, devera ser considerado aprovado no componente curricular o
estudante que, ao final do periodo letivo, tenha frequéncia igual ou superior a 75% (setenta
e cinco por cento) do total de horas letivas e tenha obtido média parcial (MP) igual ou
superior a 6,0 (seis) pontos.

As aulas criadas para fins de realizacdo de atividades ndo presenciais ndo sdo consideradas
pelo docente no que diz respeito ao controle de frequéncia discente, sendo registradas as
faltas dos estudantes somente quando se ausentarem das aulas presenciais.

BIBLIOGRAFIA BASICA

[1] QUADROS, Ronice Muller de. Educacio de surdos: a aquisicdo da linguagem.
Porto Alegre: Artes Médicas, 1997.

[2] CAPOVILLA, F.; RAPHAEL, V. Dicionario enciclopédico ilustrado trilingue —
Lingua Brasileira de Sinais — LIBRAS - v.1. Sdo Paulo: EDUSP, 2001.

[3] FELIPE, Tania Amaral. Libras em contexto: curso basico. Brasilia: MEC/SEESP,
2007.

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTAR

[1] BRASIL, Secretaria de Educagdo Especial. LIBRAS em Contexto. Brasilia: SEESP,
1998.
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[2] PARANA, Secretaria de Estado da Educacgdo. Superintendéncia de Educagio.
Departamento de Educagao especial. Falando com as Maos: LIBRAS (Lingua Brasileira
de Sinais). Curitiba: SEED/SUED/DEE, 1998.

[3] CHAVES, Ernando P. Sinaliza, surdo!: caracterizacdo da constru¢iao de um modelo
de escola de surdos. Dissertacio (Mestrado em Educacdo Brasileira). Faculdade
de Educag¢ao, UFC. 2003.

[4] FERNANDES, Euldlia. Linguagem e surdez. Porto Alegre. Editora Artmed, 2003.

[5] LABORIT, Emmanuelle. O voo da gaivota. Best Seller, 1994.
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