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CAMARA DE EDUCAGCAO BASICA

INTERESSADO: CENTRO DE EDUCAGCAO PROFISSIONAL DO SENAC, EM
IRATI

MUNICIPIO: IRATI

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

RELATORA: CLEMENCIA MARIA FERREIRA RIBAS

| - RELATORIO

1. Pelo Oficio n® 1412/09— GS/SEED, a Secretaria de Estado
da Educacdo encaminha a este Conselho Estadual de Educacdo o expediente
acima, de interesse do Centro de Educacao Profissional do SENAC, em Irati, que
por sua Diregcao Regional solicita autorizagao de funcionamento do Curso Técnico
em Vendas — Eixo Tecnolégico: Gestdo e Negdcios.

2. Da Instituicao de Ensino

O Centro de Educacao Profissional do Senac, em Irati esta
localizado a Avenida Vicente Machado, n.° 24 no Centro do Municipio de Irati e
tem como Entidade Mantenedora o Servico Nacional de Aprendizagem
Comercial.

Foi Credenciado para a oferta de Cursos de Educacéao
Profissional Técnica de Nivel Médio pela Resolugao Secretarial n.° 4012/02 de
18/10/02 e obteve a Renovacdo de Credenciamento pela Resolugdo n.° 142/08
de 23/01/08.

3. Dados Gerais do Curso

a) Habilitagdo Profissional
Técnico em Vendas

b) Eixo Tecnologico
Gestéo e Negécios

c) Carga Horaria

800 horas



ESTADO DO PARANA
_ CONSELHO ESTADUAL DE EDUCA(;AO

PROCESSO N.° 392/09

d) Regime de funcionamento

O curso Técnico em Vendas, modalidade presencial, contara com 800
horas, sera realizado em regime de blocos tematicos e as aulas serdo
ministradas de segunda-feira a sexta-feira nos periodos diurno ou noturno.
€) Regime de Matricula

O regime de matricula no Curso Técnico em Vendas sera por turma.

f) Niumero de vagas

40 vagas

g) Periodo de Integralizagao

O periodo minimo de integralizagdo do curso € de 2 (dois) anos, sendo o
maximo de 5 (cinco) anos apds a conclusao do primeiro bloco tematico.

h) Requisitos de Acesso

Escolaridade minima: Ensino Médio completo ou comprovagédo de estar
cursando a terceira série do Ensino Médio e idade minima de 16 anos.

i) Modalidade de oferta

O Curso Técnico em Vendas sera realizado na modalidade presencial.

4. Justificativa

(...)

Tendo como missao educar para o trabalho em atividades de comércio de
bens,servicos e turismo e seu compromisso, com a qualidade da
educacgéao profissional, orientando-se pelos principios, critérios e valores
da Lei Diretrizes e Bases da Educagado Nacional — Lei N° 9394/96, Decreto
Federal n® 5154/04, do Parecer CNE-CEB n° 04/99, no que se referem a
Educagéo 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 formacgao profissional no eixo tecnolégico
da gestdo e negdcios, comprometendo-se, com esta agdo educacional,
disponibilizar melhorias qualitativas de desenvolvimento pessoal e
profissional, oportunizando melhores e maiores oportunidades no
mercado. (fl. 81)

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
execugao de suas atribuigdes. (fl. 83)

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. (fl. 84)
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7. Organizagao Curricular

A habilitagédo profissional constante desse plano de curso compreendera o
curriculo necessario a formacdo do Técnico em Vendas, area de
formagao comércio, organizado em blocos tematicos.

Os conteldos dos blocos tematicos sera especificado no plano de
trabalho dos instrutores como “bases tecnoldgicas”, elaborado sob a
coordenacgao da area técnica, a partir das competéncias gerais da area e
sera registrado nos diarios de classe ou documento analogo, de forma
sintética, na medida e na sequéncia em que for desenvolvido.

A concluséo de todos os blocos tematicos certifica com terminalidade de
Habilitagdo de Técnico em Vendas, area de comércio.

Matriz Curricular
Técnico em Vendas

Bloco Unidade tematica CH
Tematico , . :
- Etica e Cidadania 12
- Competéncia interpessoal no trabalho 16 ,
Bloco tematico - Integragéo no ambiente de trabalho 16 |
I - Sadde, higiene, seguranca e bem-estar no 16
trabalho
- Empregabilidade 20
Iniciacéo ao - Empreendedorismo 12
Trabalho .
Carga horaria do Bloco 92
- Portugués basico 32
Bloco | - Comunicacdo em vendas 32
Tematico Il
Comunicagdo | Carga horaria do Bloco 64
no
Trabalho ]
- Matematica comercial 24
Bloco - Informatica basica 40
Tematico
i o ]
Carga horaria do Bloco
Iniciagdo a | J
Informatica -  pmmen e —
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- Introdugdo a Venda 122 |
Bloco - Preparacao para a venda 16
Tematico IV - Planejamento em vendas 28
- Qualidade em vendas 12
- Pré-venda 16
- Abordagem e abertura de vendas 24
- Sondagem em vendas 20
Técnicas de - Tipos psicolégicos de clientes 12
Venda - Demonstragéo do produto do servigo 16
- Objegdes — como lidar com elas 24
- Tratando a questéo “preca” 16
- Fechamento de vendas 16
- Pos-venda 12
- Derrubando velhos mitos 12
Carga horaria do Bloco 236
~ Habilidades comportamentais em negociagao 16 |
Bloco _ Confianca em negociagao 12
Tematico V - Administrag&o da venda 20
Administragao
e
Negociagdo |Carga horaria do Bloco 48
em Vendas
- O novo processo de planejamento 16
Bloco . Habilidades do consultor em vendas 20
Temético VI - Novos papéis do consultor de vendas 12
- Criatividade na negociagao 16
Consultoria | _ I SR
em Vendas |Carga horaria do Bloco 64
_ Fundamentos do Marketing 1§
Bloco - Evolugdo das Negociagoes . 02
Tematico VI - O mercado no conceito de Marketing 10
- Pesquisa de Marketing ‘ %6
. Desenvolvimento de produto by
Ferramentas - Estudo de precos 18
de _ Otimizando o uso de ferramentas de |
Marketing | _ marketing . ) N
Carga horaria do Bloco 100 j
- Historico de televendas 08
Bloco - Aplicagdes do televendas 08
Tematico VIl - Como funciona o televendas 24
- A comunicacao em televendas 12
Televendas
Carga horaria do Bloco 52
Bloco - Pratica profissional supervisionada 80
Tematico IX
Pratica
profissional _
Carga horaria do Bloco 80
Carga horaria total do curso 800
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8. Critérios de Avaliagao

A avaliagdo da aprendizagem podera ser diagndstica, formativa ou
somativa, mensurada por meio de conceito, realizada em fungdo 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
situacdes cotidianas reais.

(...)

Sao estabelecidas estratégias didaticas para a observagcdo do
desempenho do aluno, para verificacdo e afericdo de conhecimentos,
habilidades, valores e atitudes adquiridos e/ou desenvolvidos ao longo do
processo de ensino/aprendizagem, considerando o desenvolvimento das
multiplas inteligéncias.

Os instrumentos de avaliagdo utilizados podem ser: exercicios de
simulagdo, problematizagdo, estruturacdo e desenvolvimento de projetos,
dindmicas de grupo, testes escritos e praticos, trabalhos de pesquisas
individuais e/ou em equipe e observagao do aluno pelo instrutor, em
fungdo de sua participagdo nas atividades educacionais, devendo ser
condizentes com os objetivos, com as competéncias especificas e com o
perfil de conclusdo do curso e, ainda, compreensiveis pelo préprio
avaliado.

(...)

Pode-se afirmar que o processo educativo tem como compromisso
possibilitar a concretizacdo da avaliagdo emancipatéria que objetiva
estimular o senso critico, a problematizagao e a investigagao, propiciando
ao aluno a autonomia, a independéncia e a liberdade na escolha de suas
acgoes.

O sistema de avaliagdo considera também a trajetéria educacional do
aluno, somada as experimentacdes e a verificagdo do seu potencial e
competéncias desenvolvidas e aprimoradas ao longo do curso, visando ao
seu desenvolvimento enquanto pessoa, trabalhador e membro ativo da
sociedade. (fls. 137 e 138)

9. Critérios de Aproveitamento de Conhecimentos e
Experiéncias Anteriores

Em conformidade aos artigos 68 e 69 da Deliberagao 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 habilitagdo profissional, adquiridas: no Ensino Médio; em
qualificagdes profissionais, etapas ou modulos em Nivel Técnico
concluidos em outros cursos, desde que cursados nos ultimos 5 anos; em
cursos de Formacgéo Inicial de Trabalhadores; no trabalho ou por meios
informais; em processos formais de certificagdo e no exterior.

O processo de avaliagao de competéncias é realizado por comisséo 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. (fl. 138 e 139)
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10. Articulagdao com o Setor Produtivo

A articulagdo com o setor produtivo sera feita através de visitas técnicas,
conhecimento do mercado e das empresas comerciais, pesquisas
individuais e em equipe, projetos, etc.

As empresas que firmaram termo de cooperagéo técnica com o Senac de
Irati foram: Lonimar Comércio de Confecgbes de Tecidos Ltda.,
Associagao Comercial Industrial e Agropecuaria de Irati e Cristina Artigos
Esportivos Ltda., em anexo, no final do plano de curso. (convénios fls. 471
a479)

11. Plano de Avaliagao do Curso

O Senac-PR, enquanto Instituicdo de Educacgao Profissional, empreende
constante processo de avaliagdo das caracteristicas e volume das
demandas locais e regionais, no eixo tecnoldgico da gestdo e negdcios,
do perfil de suas clientelas efetivas, potenciais e da sua prépria 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 o0s recursos
didaticos-pedagdgicos, 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. 139)

12. Certificagao

Aquele que concluir com aproveitamento o conjunto de blocos teméticos
correspondentes a Habilitagdo Profissional e comprovar a conclusdo do
Ensino Médio sera conferido o Diploma de Técnico em Vendas — Eixo
Tecnoldgico — Gestao e Negdcios. (fl. 421)

13. Corpo Docente

NOME FORMACAO UNIDADE TEMATICA
Adilson José Fillus e Ciéncias Contabeis e Coordenador do Curso
e Especializagdo em Logistica | @ O Novo Processo de
Empresarial Planejamento
e Habilidade do Consultor de
Vendas
e Novos Papéis do Consultor de
Vendas
Adilson Dvulathca e Administragao e Etica e Cidadania
e Especializacdo em Gestao e | ¢ Qualidade em Vendas
Auditoria de Negdcios e Pré Venda
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NOME

FORMACAO

UNIDADE TEMATICA

Daniele da Cunha Pires

e Psicologia com Habilitagdo
em Formacgao de Psicélogo

e Competéncia Interpessoal no
Trabalho

e Integracdo no Ambiente do
Trabalho

e Empregabilidade

e Tipos Psicolégicos de Clientes

Anderson Sprada

e Enfermagem

e Saude, Higiene, Segurancga e
Bem Estar no Trabalho

Edison Amarildo Moro Rios

e Administragao

e Especializacdo em
Engenharia da Qualidade

e Especializagdo em Geréncia
para Técnicos de Nivel
Superior

e Empreendedorismo
e Fundamentos do Marketing
e Evolugao das Negociagdes
e Estudos de Pregos

Regina Maria Vinck

e Letras — Portugués/Inglés
e Mestrado em Letras

e Portugués Basico
e Comunicacdo em Vendas

Gislaine Teresinha Waida
Fernandes

o Matematica

e Matematica Comercial

Lucas Giovani Seben

e |icenciatura em Informatica

e Informatica Basica

Dayane Cecilia Zdebski

e Administragao

e Especializagdo em
Administracdo de Empresas —
Executivo Junior

e Introducéo a Venda
e Preparacéao para Venda
e Planejamento em Vendas

Adalberto Corréa Junior

e Direito
e Ciéncias
e Técnico em Contabilidade

e Abordagem e Abertura de
Vendas

e Sondagem de Vendas

e Demonstragao do Produto ou
Servigo

e Pratica Profissional

Simone Maria Bonfim
Neves

e Ciéncias Contabeis

e Objecdes — como lidar com
elas

e Pds-Venda

e Derrubando Velhos Mitos

Sonia Raifur Kos

e Ciéncias Contabeis

e Tratando a questao “Precgo”
e Fechamento de Vendas
e Aplicacdo de Televendas

Fernandes Pietrobon

e Ciéncias Contabeis

e Administragao

e Especializacdo em
Contabilidade e Controladoria
e Especializagdo em Gestao e
Auditoria de Negécios

e Habilidades Comportamentais
em Negociagao

e Confianga em Negociagao

e Administracado da Venda

Juliana Berg

e Comunicacgao Social

e Especializagdo em
Administragcdo — Area de
Concentragao: Marketing

e O Mercado no Conceito de
Marketing

e Pesquisa de Marketing

e Desenvolvimento de Produto
e Como funciona o Televendas

Gilberto Euclides Grube
Junior

e Ciéncias Contabeis
e Especializagdo em Gestao e
Auditoria de Negécios

e Otimizando o uso de
Ferramentas de Marketing
e Histoérico de Televendas
e A Comunicacdo em
Televendas
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14. Descricao das Praticas Profissionais

Nas atividades Praticas Profissionais, o aluno:

- Prepara o processo da venda, organizando os materiais e os dados
necessarios referentes ao cliente e ao produto, visando a uma maior
produtividade, objetivando a otimizagdo do tempo, facilitando a
negociagao, com transparéncia e respeito ao cliente.

- Planeja as agbes do processo de vendas, estabelecendo metas a curto,
meédio e longo prazo, avaliando e aprimorando os resultados obtidos, com
integridade, comprometimento, clareza, persisténcia e de forma
consciente, obtendo sucesso.

- Executa acgbes de pré-venda, adaptando-se as necessidades e a
disponibilidade do cliente, otimizando tempo e agregando valor ao
processo, com transparéncia, proatividade e assertividade.

- Aborda o cliente, ouvindo-o e estabelecendo um bom relacionamento por
meio de técnicas de aproximagdo e argumentacdo adequadas,
demonstrando produtos que atendam as necessidades e expectativas do
cliente, motivando-o para a compra, com confianga, empatia e clareza.

- Sonda o cliente, percebendo por meio de sua postura e suas respostas,
a reacao dele diante da negociagao, atualizando a ficha de cliente, com
objetividade, descrigdo e perspicacia, mantendo dialogo harmonioso.

- Demonstra ao cliente, produtos, servicos e idéias, empregando
linguagem e ferramentas incentivadoras de venda, ofercendo solugbes e
beneficios, agregando valor ao processo, com empatia, entusiasmo e
clareza.

- Supera as objecdes manifestadas pelo cliente no processo de venda,
descobrindo os pontos conflitantes, apresentando solugbes por meio de
argumentacdo convincente, visando ao fechamento da venda, com
empatia, flexibilidade, equilibrio e comprometimento com as partes.

- Trata o assunto “prego”, considerando sua importancia no processo de
venda, agregando valor ao produto, servigo e idéia, despertando o cliente
para a compra, com criatividade, dinamismo e de forma sutil.

- Fecha o processo de venda, criando um ambiente de perfeita sintonia,
empregando as estratégias adequadas ao fechamento e respeitando as
caracteristicas e possibilidades do cliente, com assertividade, iniciativa,
profissionalismo e criticidade.

- Interage com o cliente no pds-venda, visando obter informagdes sobre o
produto, servico e idéia negociados, com o intuito de melhora os
procedimentos, produtos e servicos da empresa, com criticidade,
exatiddo, empatia e profissionalismo.

- Monitora o processo de venda em todas as instancias, por meio de
estratégias administrativas, estabelecendo acordos com os colaboradores
da empresa, nas solicitagbes de relatérios gerenciais que facilitem a
apresentacao de projetos de venda, respeitando a hierarquia e os prazos
estabelecidos, com responsabilidade, tranquilidade e organizacgéo.
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a 426.

- Pesquisa o comportamento e as tendéncias do cliente, do mercado e da
concorréncia, identificando pontos fortes e fracos de atuagdo, propondo
acoOes estratégicas para um determinado periodo em determinadas areas,
com criatividade, organizagao, flexibilidade e analise critica.

- Relata, detalhadamente, como surgem produtos, servicos e idéias no
mercado analisando o porqué de muitas vezes serem abandonados
imediatamente, percebendo a importdncia da pesquisa como fator
propulsor do sucesso do produto, servico e idéia, com analise critica,
empatia e fidedignidade.

- Comunica-se, de forma clara e objetiva, no relacionamento comercial
com o cliente, utilizando os principios basicos do bom atendimento
telefébnico como fatores geradores de diferencial no mercado, com
assertividade, determinagédo, tranquilidade, empatia, flexibilidade,
criatividade, dinamismo e responsabilidade.

15. Recursos Fisicos e Materiais

Os recursos fisicos e materiais estido descritos as folhas 421

16 . Comissao Verificadora

A Comissao Verificadora constituida pelo Ato Administrativo

n° 117/09, do NRE de Irati integrada pelos Técnicos Pedagdgicos da SEED e do
NRE: Josiane Maria Teixeira Pianaro, Licenciada em Ciéncias, Jussara Linkes
Penteado, Licenciada em Letras, Maria Regina Rodrigues Garcia, Licenciada em
Pedagogia e como perita Eliane Maria Born Boff, Bacharel em Ciéncias Contabeis
e Mestre em Engenharia, emitiu o Laudo Técnico Favoravel a autorizagdo de
funcionamento do referido Curso, de acordo com a Deliberagdo n° 09/06-CEE.

Relatério da Comissao Verificadora

Apos verificagao “in loco” no Centro de Educagao Profissional do SENAC
em lIrati a comissdo designada constatou que o estabelecimento de ensino
esta com seus atos oficiais vigentes, o Regimento Escolar contemplando
0 novo curso esta aprovado pelo NRE de Irati. O referido estabelecimento
possui seis salas de aula amplas com ventiladores e boa iluminagao,
banheiros masculinos e femininos para uso dos alunos e banheiro proprio
para funcionarios e professores. Consta de ambientes especificos para
administragdo como: secretaria, sala de diregao, sala do setor financeiro e
sala de professores. Os ambientes pedagdgicos do estabelecimento de
ensino sdo: laboratérios de informatica com 10 computadores novos em
rede e com acesso a internet, laboratério de enfermagem, laboratério para
atividades praticas de analises clinicas e uma biblioteca com acervo
condizente com a proposta curricular do curso. Os equipamentos
pedagodgicos atendem as necessidades do curso ofertado.
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Quanto a acessibilidade para cadeirante existe apenas uma rampa de
acesso para uma das salas e para recepcdo. O imével apresenta
condi¢cdes adequadas de localizagdo, seguranca, saneamento e higiene.
O estabelecimento possui um diretor geral, diretora dos cursos, secretaria,
coordenadores dos cursos, equipe administrativa e docentes. A
documentagdo de comprovagado de escolaridade dos docentes e
Coordenadores de Curso e de Estagio correspondem as habilitagbes
especificas que norteiam o curso. Foram observados também os Termos
de Cooperacdo Técnica e de Visitas Técnicas com empresas sitas em
Irati, constatando a existéncia de condi¢bes de funcionamento, somos de
PARECER FAVORAVEL a Autorizagdo de Funcionamento do Curso
Técnico em Vendas no SENAC de Irati.

Laudo Conclusivo da Perita

Em verificagdo local nas dependéncias do SENAC — Servi¢co nacional de
Aprendizagem Comercial — Centro de Educagao profissional em Irati, com
0 objetivo de implantacdo do Curso Técnico em Vendas, constatei que o
curso apresenta condi¢des para tal solicitagéo, visto apresentar um plano
de curso de acordo com a Legislacao vigente, contemplando o necessario
para a formacéao e qualificagdo de seus alunos.

Apresenta Recursos Humanos especificos e qualificados para atuagao no
referido curso. O acervo bibliografico apresentado na vistoria superava o
numero de itens relacionado no processo. Alguns titulos ndo encontrados
foram substituidos com vantagem por outros de autores bem
referenciados e edigBes atuais. Foi solicitado uma listagem com os novos
titulos, cuja solicitagao foi atendida.

Conta com laboratério com boa estrutura, razdo pela qual foi solicitado um
detalhamento das instalagdes, o que também foi atendido.

Assim sendo, o sou de parecer favoravel a autorizagdo de funcionamento
do Curso Técnico em Vendas do SENAC - Servicos Nacional de
Aprendizagem Comercial — Centro de Educacgao Profissional de Irati.

I - VOTO DA RELATORA

Considerando o exposto e o Parecer n.° 254/09 — DET/SEED,
aprovamos o Plano do Curso Técnico em Vendas — Eixo Tecnolégico: Gestédo e
Negdcios concomitante e/ou subsequente, carga horaria de 800 horas, periodo
de integralizagdo de no minimo dois anos, regime de matricula por turma, 40
vagas, presencial e votamos pela autorizagdo de funcionamento do referido
Curso, do Centro de Educacao Profissional do SENAC, em Irati, mantido pelo
SENAC - Servigo Nacional de Aprendizagem Comercial, de acordo com a
Deliberacao n.° 09/06-CEE/PR.

10
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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, 02 de junho de 2009.

Presidente do CEE

Presidente da CEB

11
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