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PROCESSO N° 362/2009 PROTOCOLO N.° 7.210.731-4
PARECER CEE/CEB N.° 138/09 APROVADO EM 05/05/09
CAMARA DE EDUCAGCAO BASICA

INTERESSADO: CENTRO DE EDUCACAO PROFISSIONAL DO SENAC EM
PATO BRANCO

MUNICIPIO: PATO BRANCO

ASSUNTO: Pedido de Autorizagdo de Funcionamento do Curso Técnico em
Vendas — Eixo Tecnolégico: Gestdo e Negdocios.

RELATORA: DARCI PERUGINE GILIOLI

| - RELATORIO

1 - Pelo Oficio n® 1291/2009— GS/SEED, a Secretaria de
Estado da Educacdo encaminha a este Conselho Estadual de Educacido o
expediente acima, de interesse do Centro de Educacédo Profissional do Senac,
em Pato Branco, do Municipio de Pato Branco, que por seu Diretor Regional
solicita autorizagdo de funcionamento do Curso Técnico em Vendas — Eixo
Tecnoldgico: Gestao e Negécios.

2 — Da Instituicao de Ensino

O Centro de Educacéao Profissional do Senac esta localizado
a Rua Tapajés, 440, Centro, no Municipio de Pato Branco, €& mantido pelo
SENAC - Servigo Nacional de Aprendizagem Comercial, obteve a renovagao do
credenciamento para a oferta da Educacao Profissional Técnica de Nivel Médio
pela Resolugao Secretarial n® 3710/06, de 28/07/2006.

3. Dados Gerais do Curso

- Habilitacdo Profissional: Técnico em Vendas
- Eixo Tecnoldgico: Gestao e Negocios
- Regime de Matricula: por turma
- Numero de vagas: 40 vagas
- Carga Horaria: 800 horas
- Regime de Funcionamento: de segunda a sexta-feira nos
periodos diurno ou noturno.
- Periodo de Integralizagdo: minimo de 2 (dois) anos
maximo de 5 (cinco) anos
-  Modalidade de oferta: presencial, concomitante/
subsequente
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- Requisitos de Acesso: ter concluido o Ensino Médio ou
estar cursando a terceira série do Ensino Médio e idade minima de 16 anos.

4. Justificativa

Com a globalizagdo e o emprego de novas tecnologias, bem como as
novas formas de organizacgao e gestao da produgao, ocorreram mudangas
estruturais no mundo do trabalho.

O varejo dentre os varios segmentos em que se divide a atividade
comercial, € um dos que sofrem os maiores impactos, exigindo, assim,
uma formagdo mais ampla dos profissionais que participam deste
mercado tdo extenso e que emprega mais de 380.000 pessoas no Estado
do Parana.

Esse novo contexto global delineia um cenario no qual o desenvolvimento
e o aprimoramento profissional serdo o diferencial das organizagées,
transformado a agéo deste profissional em vantagem competitiva.

No eixo tecnolégico da gestdo e negdcios vender se traduz em uma das
mais importantes agdes no mundo dos negdcios. Vender torna-se um
desafio diario, para atender um mercado cada vez mais exigente. Esta
postura exige também mudangas no modo de pensar e agir no ambito das
vendas.

Neste contexto cabe questionar qual é o futuro da comercializagdo? Quais
técnicas serdo empregadas neste futuro? Que tipo de profissional
deveremos preparar para fazer jus a estas novas exigéncias do mercado?
Para atender esta evolugdo o profissional de vendas hoje tem que
desenvolver competéncias gerais e especificas demandadas pelo
mercado de trabalho, assumindo outras responsabilidades, adotando
visdo sistémica e empreendedora,deixando de ser um mero
espectador/executor, passando a ser co-responsavel pelas ag¢des de
marketing, de finangas, de logistica, bem como da cadeia de suprimentos,
atando de forma participativa, criativa e inovadora dentro da organizagao.
Para o efetivo desenvolvimento destas competéncias, é preciso investir
constantemente em capacitagéo e aperfeicoamento profissional e pessoal.
Neste novo cenario o profissional de vendas torna-se ndo somente a voz
do cliente para o restante da organizagdo, mas também assume o papel
de integrador de todas as demais areas para agirem favoravelmente em
busca de superagdo das expectativas dos clientes, sendo capaz de
atendé-las atuando eficazmente nos diverso setores, desde o
desenvolvimento e a disponibilidade dos produtos, passando inclusive por
questdes como garantia de qualidade, controle de especificagdes entre
outros.

Mas para poder desempenhar com éxito esta fungéo, além de habilidades
essenciais, ele precisa conhecer muito bem o mercado e acompanhar as
rapidas mudangas que estdo ocorrendo, o que requer uma postura pro-
ativa.

Tendo como missao educar para o trabalho em atividades de comércio de
bens,servicos e turismo e seu compromisso, com a qualidade da
educagéao profissional, orientando-se pelos principios, critérios e valores
da Lei Diretrizes e Bases da Educacgao Nacional — Lei N° 9394/96, Decreto
Federal n® 5154/04, do Parecer CNE-CEB n° 04/99, no que se referem a
Educacao Profissional de Nivel Técnico, o Senac/PR propde o Curso
Técnico de Nivel Médio — Técnico em Vendas com o objetivo de
responder as necessidades de formacao profissional no eixo tecnolégico
da gestdo e negoécios, comprometendo-se, com esta agdo educacional,
disponibilizar melhorias qualitativas de desenvolvimento pessoal e
profissional, oportunizando melhores e maiores oportunidades no
mercado. (fls. 73 e 74)
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5. Objetivos

Desenvolver competéncias gerais e especificas ligadas as atividades do
vendedor, possibilitando o dominio de técnicas, melhorando o
atendimento ao cliente, alcangando dessa forma a exceléncia na
execucao de suas atribui¢des. (fls. 76)

6. Perfil Profissional de Conclusao do Curso

Profissional responsavel por comercializar bens, servigos e idéias, a partir
do conhecimento detalhado sobre mercado, produto, empresa,
concorréncia e cliente, aplicando técnicas atualizadas de venda, de
marketing e de televendas, comunicando-se de forma clara e objetiva com
proatividade, eficiéncia, eficacia e efetividade. (fls. 77)

7. Organizagao Curricular
O curso esta organizado por blocos tematicos.

Matriz Curricular
Técnico em Vendas

Curso Técnico em Vendas

Estabelecimento — Centro de Educacdo Profissional do Senac, em Pato Branco

Carga Horaria — 800 horas Ano de Implantagao: 2008
' !
Bloco | Unidade tematica CH
Tematico ! ) -
[ Etica e Cidadania 12
- Competéncia interpessoal no trabalho 16
Bloco tematico | - Integragdo no ambiente de trabalho 16
| | - Salde, higicne, scguranga e bem estar no 16
trabalho 20
Empregabilidade _ 12
Iniciagao ao -  Empresndedorismo
Trabalhu - — - | E—
Carga horaria do Bloco 92
[ - Portugués basico 32
Bloco i - Comunicagao em vendas 32
Tematico Il |
Comunicacgio | Carga horaria do Bloco [ 64
no [
Trabalho _
- Matematica comercial 24
Bloco - Informatica basica 40
Tematico
1]
Carga horaria do Bloco 64
Iniciacao a
| Informatica
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' | - Introducao a Venda 12
Bloco | - Preparacgao para a venda 16
| Tematico IV | - Plangjamento em vendas 28
= Qualidade em vendas 12
-  Pré-venda 16
- Abordagem e abertura de vendas 24
-  Sondagem em vendas 20
Técnicas de - Tipos psicologicos de clientes 12
Venda - Demonstracao do produto do servigo 16
- Objegdes — como lidar com elas 24
- Tratando a questio "preco” 16
- Fechamento de vendas 16
-  Pés-venda 12
- Derrubando velhos mitos 12
Carga horaria do Bloco 236
- Habilidades comportamentais em negociagio 16
Bloco -  Conflanga em negoclacao 12
Tematico V -  Administragao da venda 20
Administracao |
[ e [ - )
| Megociagdo |Carga horaria do Bloco 48
em Vendas
- O novo processo de planejamento 16
Bloco - Habilidades do consultor ermn vendas 20
Tematico VI -  Mowos papéis do consultor de vendas 12
- Criatividade na negociagao 16
Consultoria ]
em Vendas Carga horaria do Bloco 64
- Fundamentos do Marketing 12
Bloco -  Ewvolugao das NMegociagbes o8
Tematico VIl - O mercado no conceito de Marketing 12
- Pesquisa de Marketing 20
-  Desenvolvimento de produto 16
Ferramentas - Estudo de pregos 16
de -  Otimizando o uso de ferramentas de marketing 16
Marketing Carga horaria do Bloco 100
1 CAl Al 1Cd
- Historico de televendas 08
Bloco - Aplicagies do televendas o8
Tematico VI - Como funciona o televendas 24
- A comunicagao em televendas 12
Televendas
Carga horaria do Bloco 52
Bloco - [Pratica profissional supervisionada 80
Tematico IX
Pratica
profissional - —
[ Carga horaria do Bloco 80
800

|Carga horaria total do curso
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429.

8. Certificacao

Aquele que concluir com aproveitamento o conjunto de blocos tematicos
correspondentes a Habilitagdo Profissional e comprovar a conclusdo do
Ensino Médio sera conferido o Diploma de Técnico em Vendas — Eixo
Tecnolégico — Gestao e Negocios. (fls. 400)

©

. Articulagdo com o Setor Produtivo

A Instituicdo mantém convénios com:
- Auto Som Galeazzi Ltda

- Luiz Antonio Dall'Oglio e Cia Ltda
- ltaipu Méveis e Maquinas Ltda

- VVL Victory Veiculos Ltda

- Fancar Veiculos Ltda

Os termos dos convénios estido anexados as folhas 414 a

10. Critérios de Aproveitamento de Conhecimentos e

Experiéncias Anteriores

Em conformidade aos artigos 68 e 69 da Deliberagdo n° 09/06-CEE/PR, o
Senac/PR podera aproveitar, mediante avaliagdo, competéncias,
conhecimentos e experiéncias anteriores, desde que diretamente
relacionadas com o perfil profissional de conclusdo da respectiva
qualificagdo ou habilitagao profissional, adquiridas: no Ensino Médio; em
qualificagbes profissionais, etapas ou moddulos em Nivel Técnico
concluidos em outros cursos, desde que cursados nos ultimos 5 anos; em
cursos de Formacgao Inicial de Trabalhadores; no trabalho ou por meios
informais; em processos formais de certificacdo e no exterior.

O processo de avaliagdo de competéncias é realizado por comissédo de
ensino ou banca examinadora, analise de documentos oficiais e/ou provas
de conhecimentos, finalizando com o parecer do coordenador do curso
e/ou comissao constituida. (fls. 131 e 132)

11. Critérios de Avaliacao

A avaliagdo da aprendizagem podera ser diagndstica, formativa ou
somativa, mensurada por meio de conceito, realizada em funcdo dos
objetivos expressos no plano de curso, incluindo a observancia dos
aspectos, cognitivos, afetivos, psicomotores e psicossociais do aluno, bem
como, a sua participagao ativa no processo educativo, os seus aspectos
atitudinais e a capacidade de transferéncia de conhecimentos em
situagdes cotidianas reais.

(...)
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O sistema de avaliagdo considera também a trajetéria educacional do
aluno, somada as experimentacdes e a verificagcdo do seu potencial e
competéncias desenvolvidas e aprimoradas ao longo do curso, visando ao
seu desenvolvimento enquanto pessoa, trabalhador e membro ativo da
sociedade.
O resultado final da avaliagdo é expresso por meio de conceitos, efetuado
ao final de cada unidade tematica, quais sejam:

Sintese de avaliacdo da aprendizagem: Aproveitamento — Aprovado
conceito: Apropriou — Reprovado conceito: Nao Apropriou

Frequencia igual ou superior a 75% no Bloco Tematico (fls 130 e 131)

12. Plano de Avaliagao do Curso

O Senac-PR, enquanto Instituicao de Educagao Profissional, empreende
constante processo de avaliagdo das caracteristicas e volume das
demandas locais e regionais, no eixo tecnoldgico da gestdo e negécios, do
perfil de suas clientelas efetivas, potenciais e da sua propria infra-estrutura
e capacidade institucional, a fim de desenvolver pessoas e organizagdes
para o mundo do trabalho.
Sendo assim, empreende constante processo de avaliagdo, por meio de
questionario realizado com os alunos, instrutores sobre os recursos
didaticos-pedagogicos, tecnolégicos, financeiros e humanos utilizados pelo
Senac durante o curso, com o objetivo de identificar e adequar aspectos
que estimulem e promovam o desenvolvimento e o aprimoramento de
competéncias e habilidades pessoais e profissionais requeridas do
profissional da area em questao. (fl. 132)

13 .Quadro de Docentes

NOME

FORMACAO

UNIDADE TEMATICA

Liliane Levinski

Bacharel em Administragao /
Recursos Humanos

Coordenacéao do Curso
Empreendedorismo

Introdugado a Venda

Objecdes -Como Lidar com Elas
Fechamento de Vendas
Pds-venda

Habilidades Comportamentais
em Negociacao

Novos Papéis do Consultor de
Vendas

A comunicagdo em Televendas

Julia Spanholi

Psicologia

Especializagcdo em
Administracdo Integrada em
Marketing e Recursos
Humanos

Etica e Cidadania
Competéncia Interpessoal no
Trabalho

Integracdo no Ambiente de
Trabalho

Empregabilidade

Tipos Psicolégicos de Clientes
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NOME

FORMACAO

UNIDADE TEMATICA

Marcia Andréia Antoniolli

Enfermagem
Especializagdo em
Enfermagem do Trabalho

Saude, Higiene, Seguranca e
Bem-estar no Trabalho

Claudete Adriana Pinheiro

Letras

Portugués Basico

Ivandro Tamagno

Bacharel em Comunicacao
Social / Publicidade e
Propaganda

Comunicagédo em Vendas

Vandré Marcos Spanholi

Bacharel em Ciéncias
Contabeis

Matematica Comercial

Jocélia Mara Wolker

Tecnologia em Processamento
de Dados

Curso de Extensao Utilizando
a Informatica para Atividades
Educacionais no Ensino Médio

Informatica Basica

Luiz Carlos de Souza

Bacharel em Administracao /
Comércio Exterior

Preparagao para a Venda
Planejamento em Vendas
Sondagem em Vendas
Demonstragcédo do Produto ou do
Servigo

Habilidade do Consultor em
Vendas

Reinaldo Chapanski

Bacharel em Administragao

Qualidade em Vendas
Pré-venda

Abordagem e Abertura de
Vendas

Estudo de Preco
Otimizando o Uso de
Ferramentas de Marketing

Luciano Acco Puime

Tecnologia em Marketing de
Varejo

Tratando a Questao Preco
O Mercado no Conceito de
Marketing

Pesquisa de Marketing
Desenvolvimento de Produto

Sidnei Chiapetti

Bacharel em Administragao
Especializagdo em Gestéo
Empresarial

Derrubando Velhos Mitos
Confianga em Negociacao
Administracdo da Venda

O Novo Processo de
Planejamento

Criatividade na Negociacao

Rose Amorim

Bacharel em Administragcao
Especializagdo em Marketing
& Vendas

Fundamentos do Marketing
Evolucao das Negociacoes
Histoérico de Televendas
Aplicagao de Televendas
Como Funciona o Televendas
Pratica Profissional

14. Recursos Fisicos e Materiais

Os recursos fisicos e materiais estido descritos as folhas 400

a 405, 429 a 434.
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15. Praticas Profissionais

As praticas profissionais estao descritas as folhas 124 a 126.

16 . Comissao Verificadora

A Comissao Verificadora constituida pelo Ato Administrativo
n°® 296/2008, do NRE de Pato Branco, integrada pelos Técnicos Pedagdgicos da
SEED e do NRE: Maria Helena Tomé — Pedagoga, Marcia Rosani Dalcomuni —
Licenciada em Ciéncias e como perito Divonsir Jodo Bruschi - Bacharel em
Administragdo emitiu o Laudo Técnico favoravel a autorizagéo de funcionamento
do referido Curso, de acordo com a Deliberagao n° 09/06-CEE. (435 a 445)

Laudo Técnico da Comissao de Verificagao

(...)

Apds analise dos documentos constantes do processo, da Proposta
Pedagodgica, da verificagdo “in loco” (condigdo dos recursos fisicos,
materiais e humanos), da veracidade das declaragbes e constatadas as
condicdes necessarias em atendimento (...), somos de Parecer
FAVORAVEL a solicitagdo, a partir do inicio do ano letivo de 2009.

Laudo Técnico do Perito

Eu, Divonsir Jodo Bruschi, RG n° 1.513.0778-4, graduado em
Administracdo, apos proceder a Verificagdo “in loco” no CENTRO DE
EDUCACAO PROFISSIONAL DO SENAC, referente a AUTORIZACAO
DO CURSO TECNICO EM VENDAS, municipio de Pato Branco, constatei
que o Estabelecimento possui recursos humanos, materiais e ambientais
adequados e condizentes com a Proposta Pedagdgica do
Estabelecimento de Ensino e do Curso em tela. O acervo bibliografico
atende adequadamente aos objetivos do curso. As salas de aula e os
equipamentos sdo adequados ao numero de alunos. Existe laboratério
especifico para realizagdo das praticas referentes ao curso.

Em vista do exposto, sou de Parecer Favoravel a que se conceda a
AUTORIZACAO DO CURSO TECNICO EM VENDAS.

I - VOTO DA RELATORA

Considerando o exposto e o Parecer n.° 235/09 — DET/SEED,
aprovamos o Plano do Curso Técnico em Vendas — Eixo Tecnolégico: Gestéao e
Negdcios e votamos pela autorizacdo de funcionamento do referido curso, carga
horaria de 800 horas, 40 vagas, periodo de integralizagdo minimo do curso de
dois anos, regime de matricula por turma, oferta concomitante ou subsequiente ao
Ensino Médio, modalidade de oferta presencial, do Centro de Educacéao
Profissional do Senac, em Pato Branco, municipio de Pato Branco, mantido pelo
SENAC — Servigo Nacional de Aprendizagem Comercial.
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Outrossim, 0s procedimentos didatico-pedagogicos
apresentados neste Plano de Curso deverdo ser incorporados ao Regimento
Escolar.

Recomenda-se que a formacao pedagodgica da coordenagao
do curso e dos docentes seja meta a ser implementada pela Institui¢ao.

Encaminhe-se:

a) o presente Parecer a Secretaria de Estado da Educagéo
para a expedicao do Ato Autorizatério do referido curso;

b) o presente processo ao Estabelecimento de Ensino para
constituir acervo e fonte de informacao.

E o Parecer.

DECISAO DA CAMARA
A Camara de Educacao Basica aprova, por unanimidade, o Voto da Relatora.
Curitiba, 05 de maio de 2009.

Presidente do CEE

Presidente da CEB
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