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PROCESSO N° 570/2009 PROTOCOLO N.° 7.486.696-4
PARECER CEE/CEB N.° 308/09 APROVADO EM 12/08/09
CAMARA DE EDUCAGCAO BASICA

INTERESSADO: CENTRO DE EDUCACAO PROFISSIONAL DO SENAC, EM
MARINGA

MUNICIPIO: MARINGA

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

RELATORA: MARIA DAS GRAGCAS FIGUEIREDO SAAD

| - RELATORIO

1 - Pelo Oficio n® 2242/2009— 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 Maringa, do Municipio de Maringa, que por seu Diretor Regional solicita
autorizacao de funcionamento do Curso Técnico em Vendas — Eixo Tecnoldgico:
Gestao e Negocios.

2 — Da Instituicao de Ensino

O Centro de Educacao Profissional do Senac esta localizado
a Rua Av. Colombo, 6213, Centro, em Maringa, ¢ mantido pelo SENAC - Servigo
Nacional de Aprendizagem Comercial, obteve a renovacédo do credenciamento
para a oferta da Educacao Profissional Técnica de Nivel Médio pela Resolugao
Secretarial n® 4966/06, de 09/11/2006.

3 — Dados Gerais do Curso

- Curso: 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-feira 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

1



ESTADO DO PARANA
_ CONSELHO ESTADUAL DE EDUCA(;AO

PROCESSO N° 570/2009

- Requisitos de Acesso: Ensino Médio completo ou
comprovacao de 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 organizagado e gestdo da produgao, ocorreram mudancgas
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 organizagdes,
transformado a agéo deste profissional em vantagem competitiva.

No eixo tecnolégico da gestdo e negdcios vender se traduz em uma das
mais importantes agbes no mundo dos negécios. 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 dmbito das
vendas.

Neste contexto cabe questionar qual é o futuro da comercializagdo? Quais
técnicas serao 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 acgdes de
marketing, de finangas, de logistica, bem como da cadeia de suprimentos,
atando de forma participativa, criativa e inovadora dentro da organizagéo.
Para o efetivo desenvolvimento destas competéncias, é preciso investir
constantemente em capacitagao e aperfeicoamento profissional e pessoal.
Neste novo cenario o profissional de vendas torna-se Nao 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
questdbes como garantia de qualidade, controle de especificagbes entre
outros.

Mas para poder desempenhar com éxito esta fungédo além de habilidades
essenciais, ele precisa conhecer muito bem o mercado e acompanhar as
rapidas mudangas que estdo ocorrendo, 0 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
educacao profissional, orientando-se pelos principios, critérios e valores
da Lei Diretrizes e Bases da Educacao Nacional — Lei N° 9394/96, Decreto
Federal n°® 5154/04, do Parecer CNE-CEB n° 04/99, no que se referem a
Educacdo Profissional de Nivel Técnico, o Senac/PR propbe 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,
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disponibilizar melhorias qualitativas de desenvolvimento pessoal e
profissional, oportunizando melhores e maiores oportunidades no
mercado. (fls. 66 e 67)

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 atribuicdes. (fls. 69)

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. 70)

7 — Organizacao Curricular

O curso esta organizado por blocos tematicos.
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Matriz Curricular
Técnico em Vendas

Bloco Unidade tematica CH
Temético
Etica e Cidadania 12
Competéncia interpessoal no trabalho 16
Bloco tematico Integragao no ambiente de trabalho 16
| | Salde, higiene, seguranca e bem-estar no
trabalho 16
- Empregabilidade 20
Iniciagdo ao - Empreendedorismo 12
Trabalho
Carga horaria do Bloco 92
- Portugués basico 32
Bloco Comunicaciao em vendas 32
Tematico ll
Comu: ::agao Carga horaria do Bloco 64
Trabalho
- Matematica comercial 24
Bloco - Informatica basica 40
Tematico
1]
Carga horaria do Bloco 64
Iniciagdo a

Informatica
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- Introdugao a Venda 12

Bloco - Preparacgéo 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 psicologicos de clientes 12

Vendas - Demonstragao do produto do servigo 16

- Objegdes — como lidar com elas 24

- Tratando a questéo “prego” 16

- Fechamento de vendas 16

- Pds-venda 12

- Derrubando velhos mitos 12

Carga horéaria do Bloco 236

Bloco Habilidades comportamentais em negociacao 16

Tematico V Confianga em negociagao 12

Administracao da venda 20

Administragao
e

Negociacao _
em Vendas |Carga horaria do Bloco 48

Bloco - O novo processo de planejamento 16

Tematico VI - Habilidades do consultor em vendas 20

- Novos papéis do consultor de vendas 12

- Criatividade na negociagao 16

Consultoria
em Vendas

Carga horaria do Bloco 64

Fundamentos do Marketing 12

Bloco - Evolucao das Negociagoes 08

Tematico VII - O mercado no conceito de Marketing 12

- Pesquisa de Marketing 20

- Desenvolvimento de produto 16

Ferramentas - Estudo de precos 16

de - Otimizando o uso das ferramentas de

Marketing marketing 16

Carga horaria do Bloco 100
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- Histérico de televendas | 08
Bloco - Aplicagées do televendas 08
Tematico VIII - Como funciona o televendas 24
- A comunicagéo em televendas 12
Televendas
Carga horaria do Bloco 52
Bloco - Pratica profissional supervisionada 80
Tematico IX
Pratica
rofissional |
; Carga horaria do Bloco 80
B Carga horaria total do curso 800

255.

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 Negdcios. (fls. 203)

9 — Articulagao com o Setor Produtivo

A Instituigdo mantém convénios com:

e Samaza Confecgdes Ltda.

e Leonfer Transporte e Logistica Ltda.

e Caramuru Materiais para Construgdes Ltda.

Os termos dos convénios estido anexados as folhas 247 a
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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 habilitagdo profissional, adquiridas: no Ensino Médio; em
qualificagbes profissionais, etapas ou modulos em Nivel Técnico
concluidos em outros cursos, desde que cursados nos ultimos 5 anos; em
cursos de Formacao Inicial de Trabalhadores; no trabalho ou por meios
informais; em processos formais de certificagdo 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. 124 e 125)

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 participacao ativa no processo educativo, os seus aspectos
atitudinais e a capacidade de transferéncia de conhecimentos em
situagdes cotidianas reais.

(...)
(...)
O sistema de avaliagdo considera também a trajetéria educacional do
aluno, somada as experimentagcbes 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.

Frequéncia igual ou superior a 75% no Bloco Tematico. (fls. 123 e 124)

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 gestédo 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-pedagdgicos, tecnolégicos, financeiros e humanos utilizados pelo
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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 questéo. (fls. 125)

13 — Quadro de Docentes

NOME

FORMACAO

UNIDADE TEMATICA

Silvana Arnold Rodrigues

Bacharel em Administragao
Especializacdo em Gestéo
Empresarial com énfase em
Marketing para a

Coordenacao do Curso
Evolucdo das Negociacgdes
Desenvolvimento de Produto
Estudo de Preco

Santos

Especializagdo em MBA —
Recursos Humanos

Competitividade Otimizando o Uso de
Ferramentas de Marketing
Aplicacdo de Televendas
Rose Mara Rodrigues dos | Psicologia Etica e Cidadania

Competéncia Interpessoal no
Trabalho

Integracdo no Ambiente de
Trabalho

Especializagdo em
Enfermagem em Saude do
Trabalhador

Alexandra Arnold Rodrigues | Psicologia Empregabilidade
Tipos Psicolégicos de Clientes
Jackson Mattos Medrado Enfermagem Saude, Higiene, Seguranca e

Bem-estar no Trabalho

Maria Lucia da Silva

Letras
Especializagdo em Lingua
Portuguesa e Literatura

Portugués Basico
Comunicagédo em Vendas

Adilson Soler Garcia

Bacharel em Administragao

Empreendedorismo

Abordagem e Abertura de
Vendas

Sondagem em Vendas
Objegdes -Como Lidar com Elas
Demonstracéo do Produto ou do
Servigo

Habilidades Comportamentais
em Negociagao

Cleide Aparecida Bulla

Bacharel em Ciéncias
Econdmicas

Especializagdao em MBA em
Gestao de Negécios, em MBA
em Marketing e em MBA -
Financas

Matematica Comercial
A Comunicacdo em Televendas
Pratica Profissional

Alexandrea Manfrinato

Tecnologia em Processamento
de Dados

Especializagdao em Analise de
Sistemas

Informatica Basica

Dirlene da Silva

Bacharel em Administragao
Especializagdo em Gestao de
Pessoas

Introdugado a Venda
Planejamento em Vendas

O Novo Processo de
Planejamento

Novos Papéis do Consultor de
Vendas
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NOME FORMACAO UNIDADE TEMATICA
Irceu de Oliveira Junior Bacharel em Administragao Preparagao para a Venda
Especializagdo em Qualidade em Vendas
Administracdo Hospitalar e de | Pré-Venda
Servigos de Saude e em MBA | Administragéo da Venda
- Finangas Habilidade do Consultor em
Vendas
Criatividade na Negociagdo
Luiz Carlos Branco | Bacharel em Administracéo Tratando a Questao Preco
Flamengo Especializagdo em Gestao Fechamento de Vendas
Empresarial MBA/Executivo e | Pds-Venda
em Gestao Agroindustrial Derrubando Velhos Mitos
Confianca em Negociacdo
Silvestre Eduardo Torelli Bacharel em Marketing e Fundamentos do Marketing
Propaganda O Mercado no Conceito de
Especializagdo em MBA em Marketing
Gestao e Estratégia Pesquisa de Marketing
Empresarial Historico de Televendas
Como Funciona o Televendas

a 208, 262 a 266.

14 — Recursos Fisicos e Materiais

Os recursos fisicos e materiais estido descritos as folhas 203

15 — Praticas Profissionais

As praticas profissionais estao descritas as folhas 117 a 119.

16 — Comissao Verificadora

A Comissao Verificadora constituida pelo Ato Administrativo

n°® 226/2009, do NRE de Maringa, integrada pelos Técnicos Pedagdgicos da

SEED e do NRE:

Lucianne Ivanize Sanches — Tecndloga em Processamento de

Dados, Mariangela Tantin Wolf — Licenciada em Letras, Monica Eliza Piovan —
Licenciada em Letras e como perita Wilma Ramos da Silva - Bacharel em
Administracdo emitiu o Laudo Técnico Favoravel a autorizagcdo de funcionamento

do referido Curso,

de acordo com a Deliberagédo n°® 09/06-CEE/PR. (270 a 282)

Relatério da Comissao de Verificagcao

Atestamos a veracidade das informagdes no Plano do Curso Técnico em
Vendas proposto pelo Centro de Educacido Profissional do SENAC em
Maringa, em atendimento ao artigo 22 da Deliberagao n.° 09/06-CEE.

Em verificacéo realizada em 08 de abril de 2009 no Centro de Educacgéo
Profissional do SENAC em Maringa, municipio de Maringa, constatamos
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que a justificativa da diregdo para a implantagdo do Curso Técnico em
Vendas, Eixo Profissional: Gestdo e Negdcios se embasa na necessidade
de formagdo de profissionais para atuarem em atividades de comércio,
mais especificamente no varejo, atendendo a evolugdo advinda da
globalizagdo e o emprego de novas tecnologias, pois “na area do
comeércio vender se traduz em uma das mais importantes agbes no
mundo dos negoécios”, cabendo questionar “qual é o futuro da
comercializagdo? Quais técnicas serdo empregadas neste futuro? Que
tipo de profissional devemos preparar para fazer jus a estas novas
exigéncias no mercado?

Verificamos que o Estabelecimento possui recursos humanos, fisicos e
materiais e pedagdgicos satisfatérios e adequados a oferta proposta,
atendendo a Deliberagao n.° 09/06-CEE.

Quanto aos recursos humanos, verificamos e atestamos que o
coordenador de curso é profissional capacitado para a fungéo, graduado
em Administragdo e com Especializacdo em Gestdo Empresarial com
énfase em Marketing, que acompanhara todo o desenvolvimento da
proposta pedagdgica do curso em pauta junto aos professores.

Quanto aos recursos fisicos, o estabelecimento de ensino possui espagos
apropriados e satisfatorios para uso do pessoal técnico-administrativo,
pedagégico e docente, salas de aula, complexos higiénico-sanitarios,
biblioteca e laboratério de informatica com a ventilagdo e iluminagao
adequadas a legislagdo vigente.

Quanto aos recursos materiais o estabelecimento conta com mobiliario
adequado aos diferentes ambientes, conforme seu uso e com
equipamentos como computadores, com acesso a internet 24 horas,
disponibilizados a professores e alunos para pesquisas, usados como
recursos pedagoégicos assim como o acervo bibliografico referente ao
curso em pauta devidamente catalogado e com numero de exemplares de
cada titulo o suficiente para atender a demanda prevista de educandos
para o Curso.

(...)

Isto posto, somos de Parecer Favoravel a solicitagao, a partir de 2009 e
encaminhamos o processo a SEED para as devidas providéncias.

Laudo Conclusivo da Perita

Aos oito dias do més de abril do corrente ano, eu, Wilma Ramos da Silva,
RG n.° 1.540.198-2, Bacharel em Administracdo, estive no Centro de
Educacao Profissional do SENAC, em Maringa, procedendo a verificagao
dos recursos que a instituicdo apresenta tendo em vista a solicitagdo de
autorizagao para  funcionamento do  Curso  Técnico em
Vendas/Subsequente ao Ensino Médio, Eixo Tecnoldgico: Gestdo e
Negdcios.

Pela verificagao feita posso atestar que as condigdes dos recursos fisicos,
materiais e humanos sao satisfatorias para a implantagao do referido
curso, tanto em termos de espaco fisico como salas de aula, biblioteca,
ambiente para servigos administrativos e pedagdgicos, com iluminacgao,
ventilagdo e mobiliario adequado, quanto em termos de recursos materiais
como acervo bibliografico atualizado, laboratérios de informética, acesso a
internet; como em termos de recursos humanos, com profissionais
habilitados na area do curso.

Posso atestar, também, que o Plano do Curso apresenta a articulagao
necessaria com a Proposta Pedagodgica o que € o fator que favorece o
desenvolvimento do processo pedagdgico.
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Por isso, sou de Parecer Favoravel a autorizagdo para o funcionamento
do Curso Técnico em Vendas — Subsequente no estabelecimento acima
referido.

I - VOTO DA RELATORA

Considerando o exposto e o Parecer n.° 329/09 — DET/SEED,
aprovamos o Plano do Curso Técnico em Vendas — Eixo Tecnolégico: Gestédo e
Negdcios e votamos pela autorizagdo 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 subsequente ao
Ensino Médio, modalidade de oferta presencial, do Centro de Educacéao
Profissional do Senac, em Maringa, municipio de Maringa, mantido pelo SENAC —
Servigo Nacional de Aprendizagem Comercial.

Os procedimentos didatico-pedagogicos apresentados neste
Plano de Curso deverao 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 Educacéao
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 Educacgao Basica aprova, por unanimidade, o Voto da Relatora.
Curitiba, 12 de agosto de 2009.

Presidente do CEE

Presidente da CEB
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