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APRESENTACAO

O presente documento constitui o projeto pedagdgico do Curso de Formagdo Inicial e
Continuada (FIC) de Vendedor, na modalidade presencial, no ambito do Programa Nacional de Acesso
ao Ensino Técnico e ao Emprego - PRONATEC. Este projeto pedagdgico de curso se prople a
contextualizar e a definir as diretrizes pedagdgicas para o respectivo curso no ambito do Instituto
Federal do Rio Grande do Norte.

Consubstancia-se em uma proposta curricular baseada nos fundamentos filoséficos da pratica
educativa progressista e transformadora, nas bases legais da educacdo profissional e tecnoldgica
brasileira, explicitadas na LDB n2 9.94/96 e atualizadas pela Lei n? 11.741/08, e demais resolucBes que
normatizam a Educagdo Profissional brasileira, mais especificamente a que se refere a formacéo inicial e
continuada ou qualificacdo profissional. O PRONATEC estda fundamentado na Lei n? 12.513 de
26/10/2011. Trata-se de um conjunto de acBes que visa apoiar a expansdo, a interiorizacdo e a
democratizacdo da rede fisica de atendimento da educacdo profissional e tecnoldgica, bem como
contribuir para a melhoria da qualidade do ensino médio publico, por meio da articulacdo com a
educacdo profissional e de formacao inicial e continuada dos trabalhadores.

Estdo presentes, também, como marcos orientadores, as decises institucionais traduzidas nos
objetivos da instituicdo, que assume uma compreensdo da educa¢do como uma prdtica social que se
materializa na fungdo social do IFRN de promover educacao cientifico-tecnoldgico-humanistica, visando
a formacgao do profissional-cidaddo critico-reflexivo, competente técnica e eticamente e comprometido
com as transformacdes sociais, politicas e culturais.

Este curso de Formagao Inicial e Continuada de Vendedor, na modalidade presencial, aspira a
“uma formacdo que permita a mudanca de perspectiva de vida por parte do aluno; a compreensao das
relagdes que se estabelecem no mundo do qual ele faz parte; a ampliacdao de sua leitura de mundo e a
participacdo efetiva nos processos sociais.” (BRASIL, 2009, p. 5). Dessa forma, almeja-se propiciar uma
formacdao humana e integral em que o objetivo profissionalizante nao tenha uma finalidade em si, nem
seja orientado pelos interesses do mercado de trabalho, mas se constitua em uma possibilidade para a
construcdo dos projetos de vida dos estudantes (FRIGOTTO, CIAVATTA e RAMOS, 2005).

Este documento apresenta, portanto, os pressupostos tedricos, metodoldgicos e didatico-
pedagdgicos estruturantes da proposta do curso em consonancia com o Projeto Politico-Pedagdgico
Institucional. Em todos os elementos estardo explicitados principios, categorias e conceitos que
materializardo o processo de ensino e de aprendizagem destinado a todos os envolvidos nesta praxis

pedagdgica.
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1. IDENTIFICAGAO DO CURSO
O presente documento constitui o projeto pedagdgico do Curso de Formacgdo Inicial e

Continuada (FIC) de Vendedor, na modalidade presencial, no ambito do PRONATEC.

2. JUSTIFICATIVA

Em seu aspecto global, a formacao inicial e continuada é concebida como uma oferta educativa
— especifica da educacdo profissional e tecnolédgica — que favorece a qualificacdo, a requalificacdo e o
desenvolvimento profissional de trabalhadores nos mais variados niveis de escolaridade e de formacao.
Centra-se em agOes pedagodgicas, de natureza tedrico-pratica, planejadas para atender a demandas
socioeducacionais de formacao e de qualificacdo profissional. Nesse sentido, consolida-se em iniciativas
que visam formar, qualificar, requalificar e possibilitar tanto atualizacdo quanto aperfeicoamento
profissional a cidadaos em atividade produtiva ou ndo. Contemple-se, ainda, no rol dessas iniciativas,
trazer de volta, ao ambiente formativo, pessoas que foram excluidas dos processos educativos formais e
gue necessitam dessa a¢do educativa para dar continuidade aos estudos.

Ancorada no conceito de politecnia e na perspectiva critico-emancipatdria, a formacao inicial e
continuada, ao se estabelecer no entrecruzamento dos eixos sociedade, cultura, trabalho, educacao e
cidadania, compromete-se com a elevac¢do da escolaridade, sintonizando formagdo humana e formacao
profissional, com vistas a aquisicao de conhecimentos cientificos, técnicos, tecnoldgicos e ético-politicos
propicios ao desenvolvimento integral do sujeito.

A partir da década de noventa, com a publicacdo da atual Lei de Diretrizes e Bases da Educacdo
(Lei n2 9.394/96), a educacdo profissional passou por diversas mudancas nos seus direcionamentos
filosoficos e pedagdgicos, alcangando um espaco delimitado na prdpria lei e constituindo-se como uma
modalidade da educacao nacional. Mais recentemente, em 2008, as instituicdes federais de educacao
profissional foram reestruturadas para se configurarem como uma rede nacional de instituicGes publicas
de EPT, denominando-se de Institutos Federais de Educacgdo, Ciéncia e Tecnologia. Portanto, tem sido
pauta da agenda de governo uma politica publica dentro de um amplo projeto de expansdo e
interiorizacao dessas instituicdes educativas.

Nesse sentido, o IFRN ampliou sua atua¢do em diferentes municipios do Estado do Rio Grande
do Norte, com a oferta de cursos em diversas areas profissionais, conforme as necessidades locais.

No ambito do estado de Rio Grande do Norte, a oferta do Curso FIC de Vendedor, na
modalidade presencial, surge como uma qualificagdo profissional fundamental, pois o setor de servigos
é, notoriamente, a drea de comércio que mais cresce. Sozinho, o setor comercial emprega 17,42% dos
trabalhadores no Estado; e aliado ao setor de servigos tém-se 42,77% dos potiguares trabalhando nos

dois setores, segundo o Portal Mercado Aberto (2013).
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O mercado, no sentido pleno do termo, é o espaco onde todos nos encontramos para
mercadejar algo, seja referente a mao de obra, a bens materiais ou imateriais. Portanto, o crescimento
gue vem ocorrendo a cada ano nas areas de comércio e de servigos tem gerado uma grande demanda
de profissionais qualificados para atuar nesses setores.

Nessa perspectiva, o IFRN propGe-se a oferecer o curso de formacdo inicial e continuada de
Vendedor, na modalidade presencial, por entender que estara contribuindo para a elevacdo da
qualidade dos servicos prestados a sociedade, formando o Vendedor, através de um processo de
apropriacao e de producdo de conhecimentos cientificos e tecnoldgicos, capaz de contribuir com a
formacdo humana integral e com o desenvolvimento socioeconémico da regido, bem como com os

processos de democratizacdo e justica social.

3. OBIJETIVOS

O curso de Formacao Inicial e Continuada de Vendedor, na modalidade presencial, tem como
objetivo geral proporcionar aos alunos uma melhor atuacdo no mercado de vendas no setor de servigos/
produtos, oportunizando resultados efetivos e sustentaveis em organizacdes.

Os objetivos especificos do curso compreendem:

. Apresentar os produtos e servicos da empresa;

° Executar, com eficacia, as técnicas de venda e pds-venda;

° Atuar no desenvolvimento e controle das atividades de venda;

° Ter capacidade de lideranga, competéncia técnica, iniciativa e capacidade criativa para lidar com

as atividades cotidianas relacionadas aos processos de aquisicdo e venda nas organizacbes e

instituicdes.

4. REQUISITOS E FORMAS DE ACESSO

O curso FIC de Vendedor, na modalidade presencial, é destinado a estudantes e/ou
trabalhadores que tenham concluido o ensino fundamental de acordo com o Guia/Catédlogo Nacional de
Cursos FIC.

O acesso ao curso deve ser realizado por meio de processo de sele¢do, conveniado ou aberto ao

publico.

5. PERFIL PROFISSIONAL DE CONCLUSAO DO CURSO
O estudante egresso do curso FIC de Vendedor, na modalidade presencial, deve ter
demonstrado avancos na aquisicdo de seus conhecimentos bdsicos, estando preparado para dar

continuidade aos seus estudos. Do ponto de vista da qualificacdao profissional, deve estar preparado
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para atuar nas atividades relativas a area do curso a fim de que possa desempenhar, com autonomia,

suas atribui¢des, com possibilidades de (re)inser¢do positiva no mundo trabalho.

Dessa forma, ao concluir a sua qualificagao profissional, o egresso do curso de Vendedor devera

demonstrar um perfil que Ihe possibilite:

Apresentar os produtos e servios da empresa, 0s quais deverdo conhecer em
profundidade;

Identificar os tipos de cliente;

Negociar e argumentar com o cliente;

Preparar mercadorias para venda;

Apoiar e prestar servigos ao cliente;

Demonstrar produtos;

Executar a venda e o pés-venda;

Expor mercadorias no ponto de venda; e

Registrar a entrada e a saida de mercadorias.

Além das habilidades especificas da qualificacdo profissional, os egressos devem estar aptos a:

adotar atitude ética no trabalho e no convivio social, compreendendo os processos de
socializacdo humana em ambito coletivo e percebendo-se como agente social que intervém
na realidade;

saber trabalhar em equipe; e

ter iniciativa, criatividade e responsabilidade.

6. ORGANIZAGAO CURRICULAR

A organizacdo curricular deste curso considera a necessidade de proporcionar qualificacdo

profissional em Vendas. Essa formacgdo esta comprometida com a formagdo humana integral, uma vez

que propicia, ao educando, uma qualificagdo laboral, relacionando curriculo, trabalho e sociedade.

Dessa forma, com base nos referenciais que estabelecem a organizacao por eixos tecnolégicos,

os cursos FIC do IFRN estdo estruturados em nucleos politécnicos segundo a seguinte concepgao:

Nucleo fundamental: compreende conhecimentos de base cientifica do ensino
fundamental ou do ensino médio, indispensdveis ao bom desempenho académico dos
ingressantes, em fungao dos requisitos do curso FIC;

Nucleo articulador: compreende conhecimentos do ensino fundamental e da educagdo
profissional, traduzidos em conteldos de estreita articulagdo com o curso, por eixo
tecnoldgico, representando elementos expressivos para a integragdo curricular. Pode
contemplar bases cientificas gerais que alicercam suportes de uso geral, tais como

tecnologias de informag¢do e comunicacdo, tecnologias de organizagao, higiene e seguranca

8
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no trabalho, no¢des basicas sobre o sistema da producdo social e relagdes entre tecnologia,
natureza, cultura, sociedade e trabalho.

e Nucleo tecnolégico: compreende conhecimentos de formacao especifica, de acordo com o
campo de conhecimentos do eixo tecnolégico, com a atuagdo profissional e as
regulamentacées do exercicio da profissdo. Deve contemplar outras disciplinas de
qualificacdo profissional que ndo fazem parte do nucleo articulador.

A Figura 1 apresenta a representacdo grafica do desenho e da organizagdo curricular dos cursos

FIC de qualificacdo profissional, estruturados numa matriz curricular constituida por nucleos
politécnicos, com fundamentos nos principios da politécnica, da interdisciplinaridade e nos demais

pressupostos do curriculo integrado.

CURSO FIC DE
QUALIFICACAO
PROFISSIONAL

NUCLEO FUNDAMENTAL
Disciplinas de revisdo do
ensino fundamental ou
médio

NUCLEO ARTICULADOR
Disciplinas de base
cientifica e tecnoldgica
comuns aos eixos
tecnoldgicos e disciplinas de
articulagdo e integragdo

NUCLEO TECNOLOGICO

Disciplinas especificas do

curso, ndo contempladas
no ndcleo articulador

Figura 1 — Representagdo grafica do desenho e da organizagdo curricular dos cursos FIC de qualificagdo profissional

Convém esclarecer que o tempo minimo de duragdo, previsto legalmente, para os cursos FIC é

estabelecido no Catalogo Nacional de Cursos FIC ou equivalente.

6.1. ESTRUTURA CURRICULAR
A matriz curricular do curso FIC de Vendedor, na modalidade presencial, estd organizada em

regime modular, totalizando 12 disciplinas distribuidas em 03 mdédulos, com uma carga-horaria total de

9
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160 horas, com duracdo na proporc¢ao de 04 semanas para cada médulo. O Quadro 1 descreve a matriz
curricular do curso e os Anexos | a lll apresentam as ementas e os programas das disciplinas.

As disciplinas que comp&em a matriz curricular estdo articuladas, fundamentadas na integracdo
curricular numa perspectiva interdisciplinar e orientadas pelos perfis profissionais de conclusdo,
possibilitando ao educando a formag¢do de uma base de conhecimentos cientificos e tecnolédgicos, bem
como a aplicacdo de conhecimentos tedrico-praticos especificos de uma area profissional, contribuindo

para uma formacao técnico-humanistica.

Quadro 1 — Matriz curricular do Curso FIC deVendedor, na modalidade presencial.

Numero de aulas semanal por | Carga-horadria
DISCIPLINAS médulo L°:f; ;

1¢ 20 3¢ 42 Hora

aula
Nucleo Fundamental
Leitura e Producdo Textual 05 05 05 15
Informatica Basica 05 05 05 05 20
Etica e Cidadania 05 05 10
Subtotal de carga-horadria do nticleo fundamental 10 10 15 10 45
Nucleo Articulador
Relagbes Interpessoais 05 05 10
Matematica Comercial e Financeira 05 05 10
Subtotal de carga-horaria do nucleo articulador 05 05 05 05 20
Nucleo Tecnoldgico
Fundamentos da Administracao e Marketing 05 05 05 05 20
Mercado Varejista 05 05 10
Comportamento Organizacional 05 05 05 15
Comportamento do Consumidor 05 05 10
Administracao de Vendas 05 05 05 05 20
Técnicas de Vendas 05 05 10
Gestdo da Qualidade 05 05 10
Subtotal de carga-horaria do nticleo tecnoldgico 20 25 25 25 95
| Total de carga-horaria de disciplinas | 35 | 45 | a5 | 35 | | 160 |

TOTAL DE CARGA-HORARIA DO CURSO 160

Observagdo: A hora/aula considerada possui 60 minutos, de acordo com a Resolugéo n. 023/2012-FNDE. Para a
organizagdo do hordrio de aula com 45 min., deve-se considerar a proporgéo de 75% de 60 minutos.

6.2. DIRETRIZES PEDAGOGICAS

Este projeto pedagdgico de curso deve ser o norteador do curriculo no Curso FIC de Vendedor,
na modalidade presencial. Caracteriza-se, portanto, como expressdo coletiva, devendo ser realizado
periddica e sistematicamente, um processo de avaliacdo pela comunidade escolar, implementado por

uma comissao avaliadora com competéncia para a referida pratica pedagdgica. Qualquer alteracdo deve

10
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ser vista sempre que se verificar, mediante avaliacGes sistemdticas anuais, defasagem entre perfil de
conclusdo do curso, objetivos e organizacdo curricular frente as exigéncias decorrentes das
transformacgdes cientificas, tecnoldgicas, sociais e culturais. Entretanto, as possiveis alteracées poderao
ser efetivadas mediante solicitacdo aos conselhos competentes.

Considera-se a aprendizagem como um processo de construcdo de conhecimento em que,
partindo dos conhecimentos prévios dos alunos, os professores formatam estratégias de ensino de
maneira a articular o conhecimento do senso comum e o conhecimento académico, permitindo aos
alunos desenvolver suas percepcdes e convicgdes acerca dos processos sociais e dos do trabalho,
constituindo-se como cidadaos e profissionais responsaveis.

Assim, a avaliacdo da aprendizagem assume dimensdes mais amplas, ultrapassando a
perspectiva da mera aplicacdo de provas e testes para assumir uma pratica diagndstica e processual
com énfase nos aspectos qualitativos.

Nesse sentido, a gestdo dos processos pedagogicos deste curso orienta-sepelos seguintes
principios:

e da aprendizagem e dos conhecimentos significativos;

e do respeito ao ser e aos saberes dos estudantes;

e da construcao coletiva do conhecimento;

e davinculagdo entre educacgdo e trabalho;

e dainterdisciplinaridade; e

e da avaliacdo como processo.

6.3. INDICADORES METODOLOGICOS
A metodologia é um conjunto de procedimentos empregados para atingir os objetivos
propostos. Respeitando-se a autonomia dos docentes na transposicao didatica dos conhecimentos
selecionados nos componentes curriculares, as metodologias de ensino pressupéem procedimentos
didatico-pedagdgicos que auxiliem os alunos nas suas construg¢Bes intelectuais, procedimentais e
atitudinais, tais como:
e elaborar e implementar o planejamento, o registro e a analise das aulas e das atividades
realizadas;
e problematizar o conhecimento, sem esquecer de considerar os diferentes ritmos de
aprendizagens e a subjetividade do aluno, incentivando-o a pesquisar em diferentes fontes;
e contextualizar os conhecimentos, valorizando as experiéncias dos alunos, sem perder de
vista a (re)construgao dos saberes;

e elaborar materiais didaticos adequados a serem trabalhados em aulas expositivas

dialogadas e atividades em grupo;

11
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e utilizar recursos tecnoldgicos adequados ao publico envolvido para subsidiar as atividades
pedagdgicas;

e disponibilizar apoio pedagdgico para alunos que apresentarem dificuldades, visando a
melhoria continua da aprendizagem;

e diversificar as atividades académicas, utilizando aulas expositivas dialogadas e interativas,
desenvolvimento de projetos, aulas experimentais (em laboratodrios), visitas técnicas,
semindrios, debates, atividades individuais e em grupo, exposicdo de filmes, grupos de
estudos e outros;

e organizar o ambiente educativo de modo a articular multiplas atividades voltadas as
diversas dimensbes de formacao dos jovens e adultos, favorecendo a transformacao das

informagcdes em conhecimentos diante das situac¢des reais de vida.

7. CRITERIOS E PROCEDIMENTOS DE AVALIACAO DA APRENDIZAGEM

Na avaliagdo da aprendizagem, como um processo continuo e cumulativo, sdo assumidas as
fungdes diagndstica, formativa e somativa, de forma integrada ao processo de ensino e aprendizagem.
Essas fungdes devem ser observadas como principios orientadores para a tomada de consciéncia das
dificuldades, conquistas e possibilidades dos estudantes. Nessa perspectiva, a avaliacdo deve funcionar
como instrumento colaborador na verificacao da aprendizagem, levando em considera¢ao o predominio
dos aspectos qualitativos sobre os quantitativos.

A avaliacdo é concebida, portanto, como um diagndstico que orienta o (re)planejamento das
atividades, que indica os caminhos para os avancos, como também que busca promover a interagao
social e o desenvolvimento cognitivo, cultural e socioafetivo dos estudantes.

No desenvolvimento deste curso, a avaliacdo do desempenho escolar sera feita por componente
curricular (podendo integrar mais de um componente), considerando aspectos de assiduidade e
aproveitamento.

A assiduidade diz respeito a frequéncia obrigatéria, que serd de 75% (setenta e cinco) do
conjunto de todas as disciplinas que compdem a matriz curricular do curso. Refere-se ao percentual
minimo exigido de presenga didria do estudante as aulas tedricas e praticas, destinadas ao
desenvolvimento de trabalhos escolares, exercicios de aplicacdo e a realizagdo das demais metodologias
do curso.

O aproveitamento escolar é avaliado através de acompanhamento continuo e processual do
estudante, com vista aos resultados alcancados por ele nas atividades avaliativas. Para efeitos de
certificacdo, sera exigido do estudante o alcance da média 6,0 (seis) em cada disciplina como média

minima para a obtencdo da conclusdo do curso.
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Em atencdo a diversidade, apresentam-se, como sugestdo, os seguintes instrumentos de
acompanhamento e avalia¢cdo da aprendizagem escolar:
e observagdo processual e registro das atividades;
e avaliacbes escritas em grupo e individual;
e producgado de portfélios;
e relatos escritos e orais;
e relatdrios de trabalhos e projetos desenvolvidos; e
e instrumentos especificos que possibilitem a autoavaliacdo (do docente e do estudante)
Convém salientar que os critérios de verificagdo do desempenho académico, inclusive para

efeitos de RECUPERACAO dos estudantes nos componentes curriculares, sdo tratados pela Organizac3o

Didatica do IFRN.

8. CRITERIOS DE APROVEITAMENTO DE ESTUDOS E DE CERTIFICAGAO DE CONHECIMENTOS

No ambito deste projeto pedagdgico de curso, compreende-se o aproveitamento de estudos
como a possibilidade de aproveitamento de disciplinas estudadas em outro curso de educacao
profissional técnica de nivel médio; e a certificagdo de conhecimentos como a possibilidade de
certificacdo de saberes adquiridos através de experiéncias previamente vivenciadas, inclusive fora do
ambiente escolar, com o fim de alcancar a dispensa de disciplinas integrantes da matriz curricular do
curso, por meio de uma avaliacdo tedrica ou tedrico-pratica, conforme as caracteristicas da disciplina.

Os aspectos operacionais do aproveitamento de estudos e da certificacdo de conhecimentos,
adquiridos através de experiéncias vivenciadas previamente ao inicio do curso, sdo tratados pela

Organizacdo Didatica do IFRN.

9. INSTALAGOES E EQUIPAMENTOS

As instalagGes disponiveis para o curso deverdo conter: salas de aula, biblioteca, laboratério de
informatica, sala dos professores e banheiros.

A biblioteca deverd propiciar condi¢des necessarias para que os educandos dominem a leitura,
refletindo-a em sua escrita.

Os docentes e alunos matriculados no curso também poderdo solicitar, por empréstimo, titulos
cadastrados na Biblioteca. Nessa situacdo, os usudrios estardo submetidos as regras do Sistema de

Biblioteca do IFRN.
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10. PERFIL DO PESSOAL DOCENTE E TECNICO-ADMINISTRATIVO

Os Quadros 2 e 3 descrevem, respectivamente, o pessoal docente e técnico-administrativo

necessarios ao funcionamento do Curso, tomando por base o desenvolvimento simultdneo de uma

turma para cada periodo do curso, correspondente ao Quadro 1.

Quadro 2 — Pessoal docente necessario ao funcionamento do curso.

Descri¢ao Qtde.
Professor com Licenciatura em Letras 01
Professor com Licenciatura em Matematica 01
Professor com graduagao em Administragdo, Engenharia de Produgdo ou P6s-Graduagao | g
em areas correlatas
Professor com graduagao na area de Ciéncias Humanas 01
Professor com graduagdo na area de Informatica 01
Total de professores necessarios 06
Quadro 3 — Pessoal técnico-administrativo necessario ao funcionamento do curso.

‘ Descri¢ao | Qtde.
Apoio Técnico
Profissional de nivel superior na drea de Pedagogia, para assessoria técnico-pedagdgica
ao coordenador de curso e aos professores no que diz respeito a implementacdo das 01
politicas educacionais da Instituicdo e ao acompanhamento pedagdgico do processo de
ensino e aprendizagem.
Profissional técnico de nivel médio/intermediario na area de Informatica para manter, 01
organizar e definir demandas dos laboratdrios de apoio ao Curso.
Apoio Administrativo
Profissional de nivel médio para prover a organizacdo e o apoio administrativo da 01
secretaria do curso.
Total de técnicos-administrativos necessarios 03

11. CERTIFICADOS

ApOs a integralizagdao dos componentes curriculares do curso de formagao inicial e continuada

ou qualificacdo profissional em Vendedor, na modalidade presencial, e observada a obtengdo da

escolaridade requerida constante no Guia/Catalogo Nacional de Cursos FIC, sera conferido ao egresso o

Certificado de Vendedor.
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ANEXO | — PROGRAMAS DAS DISCIPLINAS DO NUCLEO FUNDAMENTAL

Curso: FIC em Vendedor

Disciplina: Leitura e Produgdo Textual Carga-Horaria:15h

EMENTA

Textualidade; Cena Enunciativa; Intencionalidade Discursiva; Coes3o e Coeréncia; Géneros Textuais/Discursivos;
Aspectos Normativos da Lingua Portuguesa.
PROGRAMA

Objetivos

Aperfeigoar competéncias de leitura e escrita necessarias ao uso da linguagem em diferentes situagdes
comunicativas.

Bases Cientifico-Tecnoldgicas (Conteudos)

1. Texto e contexto (Cena Enunciativa);

2. Conhecimentos/Competéncias necessarias a pratica de leitura e da escrita;

3. Fatores de textualidade: coesdo e coeréncia;

4. Géneros textuais/discursivos de diversas esferas da atividade de comunicagéo.
Procedimentos Metodoldgicos

Exposigdes dialogadas, com utilizagdo de data show para apresentagdo dos slides; Cases; Atividades Ludicas.
Recursos Didaticos

e  Utilizagdo de quadro branco;
e  Computador;
. Projetor multimidia; e
e  Videos.
Avaliagao

Avaliagdo continua, individual ou em grupo, observando a assiduidade, participacdo e pontualidade e avaliagao
final individual.

Bibliografia Basica

1. BECHARA, E. Gramatica escolar da Lingua Portuguesa. - 2. ed. - Rio de Janeiro: Nova Fronteira, 2010.
2. COSTA, S. R. da. Dicionario de géneros textuais. Belo Horizonte: Auténtica, 2008.
3. DIONISIO, A. P.; BEZERRA, M. de S. (Orgs.). Tecendo textos, construindo experiéncias. Rio de Janeiro:
Lucerna, 2003.
Bibliografia Complementar

DISCINI, N. Comunicagdo nos textos. Sdo Paulo: Contexto, 2005.
FIORIN, J. L.; SAVIOLI, F. P. Ligbes de texto: leitura e redacdo. S3o Paulo: Atica, 1996.
. Para entender o texto: leitura e redagdo. 11. ed. Sdo Paulo: Atica, 1995.
KOCH, I. V.; ELIAS, V. M. Ler e escrever: estratégias de produgdo textual. Sdo Paulo: Contexto, 2009.
. Ler e compreender: os sentidos do texto. Sdo Paulo: Contexto, 2009.
KOCH, I. G. V. Desvendando os segredos do texto. Sao Paulo: Cortez, 2002.
MAINGUENEAU, D. Andlise de textos de comunicagdo. 5. ed. Trad. Cecilia P. de Souza e Silva. Sdo Paulo:
Cortez, 2001.
8. MARCUSCHI, L. A. Géneros textuais: definicio e funcionalidade. In: DIONISIO, A. P.; MACHADO, A. A,;
BEZERRA, M. A. B. (Orgs.). Géneros textuais e ensino. Rio de Janeiro: Lucena, 2002, p. 19-38.
9. MACHADO, A. R. et al. (Org.). Planejar géneros académicos. S3o Paulo: Parabola Editorial, 2005.
10. . Resumo. S3o Paulo: Parabola Editorial, 2004.
Software(s) de Apoio:

NouswNe

. Apresentacgdo de slides; e
. Editor de Textos.
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Curso: FIC em Vendedor

Disciplina: Informatica Basica Carga-Hordria: 20h

EMENTA

Introdugdo a Informatica Basica, manipulagdo de area de trabalho, gerenciamento de arquivos e pastas, internet, editor de
texto, planilha eletronica e apresentagao eletronica.

PROGRAMA

Objetivos

Identificar os componentes de um computador: processador, memdria e periféricos; instalar sistema operacional de
computadores e seus periféricos e acessorios;
e Operar softwares aplicativos, despertando para o uso da informatica na sociedade.

Bases Cientifico-Tecnoldgicas (Conteudos)

Introdugdo a informatica basica;

Area de trabalho;

Gerenciando pastas e arquivos;

Editor de Texto: digitagdo e manipulagdo de texto; Copiar, recortar e colar texto; nomear, salvar e encerrar sessdao de

trabalho;

5. Internet: acesso a paginas, paginas de pesquisa e métodos de busca; correio eletronico: mensagem de texto, arquivos
anexos (envio e recebimento), limite de tamanho e formato de arquivos;

6. Planilha eletronica: digitagdo e manipulagdo de texto e nimeros; manipulando linhas e colunas; férmula e fungées (soma,
subtragdo, multiplicagdo e divisdo);

7. Apresentacdo eletronica: modos de exibigdo de slides, salvar, fechar e abrir apresentagdo; fazer uma apresentagdo, design

da apresentagdo, formatagdo de textos, insercdo de figuras e efeitos e animagao.

PO NPE

Procedimentos Metodoldgicos
Aulas expositivas dialogadas, apresentagio de semindrios, trabalhos de pesquisa e atividades em grupo e/ ou individuais.
Recursos Didaticos
e  Utilizagdo de quadro branco e piloto;
. Recurso de multimidia: caixas de som e datashow;
e  Material didatico impresso.

Avaliagao

A avaliagdo terd carater continuo, levando em consideragdo a assiduidade, a participagdo, o compromisso com as atividades
realizadas durante a disciplina, assim como a aplicagdo de trabalhos e/ou provas escritas e orais.

Bibliografia

1. CAPRON, H. L.; JOHNSON, J.A. Introdugdo a informatica. Sdo Paulo: Pearson Prentice Hall, 2004.
2. JORGE, Marcos (coord). Excel 2000. Makron Books, 2000.
3. . Internet. Makron Books, 1999.
4, . Word 2000. Makron Books, 1999.
5. TINDOU, R. Q. Power Point XP. Escala Ltda, 2000.

Bibliografia Complementar
1. Apostilas e estudos dirigidos desenvolvidos por professores da area de Informatica do CEFET/RN.

2. TORRES, Gabriel. Hardware: Curso completo.
Software(s) de Apoio:

. Apresentacdo de slides; e
Editor de Textos.
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Curso: FIC em Vendedor
Disciplina: Etica e Cidadania Carga-Horaria: 10h

EMENTA

Nogdes e principios de ética e cidadania para o trabalho.

PONPE

PROGRAMA
Objetivos
Contextualizar nogGes e principios de ética e cidadania de modo a preparar o aluno para uma atuagdo profissional.
Bases Cientifico-Tecnoldgicas (Contetidos)

Nogdes de ética;
Etica e sociedade;
Declaragdo universal dos Direitos Humanos — OIT e Relagdes de Trabalho;
Cidadania no Brasil (Direitos civis, politicos e sociais).
Procedimentos Metodoldgicos

Exposi¢des dialogadas, com utilizagdo de data show para apresentagdo dos slides; Cases; Atividades Ludicas.

Recursos Didaticos

Utilizagdo de quadro branco
Computador;
Projetor multimidia; e
Videos.
Avaliagao

Avaliagdo continua, individual ou em grupo, observando a assiduidade, participagdo e pontualidade e avaliagdo final

individual.
Bibliografia Basica
1. COVRE, Maria de Lourdes M. O que é cidadania. Sdo Paulo, Brasiliense, 2007.
2. DALLARI, Dalmo de Abreu. Direitos humanos e cidadania. Sdo Paulo, 1998.
3. SEVERINO, Antdnio Joaquim. Filosofia da educagao: construindo a cidadania. Sdo Paulo: FTD, 1994.
Bibliografia Complementar
1. ELIN, Elizabeth; HERSHBERG, Eric. Construindo a democracia: direitos humanos, cidadania e sociedade na América Latina.
S3o Paulo: Edusp, 2006.
2. BUFFA, Ester; ARROYO, Miguel; NOSELLA, Paolo. Educagao e cidadania: quem educa o cidaddo? - 2. ed. - Sdo Paulo: Cortez,
1988.
3. GUTIERREZ, Francisco; PRADO, Cruz; INSTITUTO PAULO FREIRE. Ecopedagogia e cidadania planetaria. 3. ed. Sdo Paulo:

Cortez, 2002. 128 p. (Guia da escola cidada).
SECRETARIA de Educagdo Basica - SED/MEC. Etica e cidadania: construindo valores na escola e na sociedade [recurso
eletronico]. Brasilia: MEC, 2007.

Software(s) de Apoio:

Apresentagdo de slides; e
Editor de Textos.
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ANEXO Il - PROGRAMAS DAS DISCIPLINAS DO NUCLEO ARTICULADOR

Curso: FIC em Vendedor
Disciplina: RelagGes Interpessoais Carga-Horaria: 10h

EMENTA

Reflexdo acerca da comunicagdo e do autoconhecimento, sua interferéncia nas relagées humanas e no trabalho em equipe,
assim como sobre as alternativas para o estabelecimento de relagdes interpessoais harmoniosas e salutares.
PROGRAMA
Objetivos
Refletir sobre formas mais saudaveis de comunicar-se e relacionar-se com outras pessoas em diferentes ambientes e
situagdes.
Bases Cientifico-Tecnolégicas (Contetdos)
1. Conceituar aspectos gerais sobre a comunicagao;
2. Discutir sobre a importancia da comunicagdo nas relagdes interpessoais;
3. Conceituar e praticar o autoconhecimento;
4. |dentificar praticas de relacionamento interpessoal;
5. Desenvolver habilidade para o trabalho em equipe.
Procedimentos Metodoldgicos
Exposicdes dialogadas, com utilizagdo de data show para apresentagdo dos slides; Estado de Cases; Atividades Ludicas.

Recursos Didaticos
e  Utilizagdo de quadro branco;
° Computador;
. Projetor multimidia; e
e  Videos

Avaliagao

Avaliagdo continua, individual ou em grupo, observando a assiduidade, participagdo e pontualidade e avaliagdo final
individual.

Bibliografia Basica
1. COLL, César; CESAR COLL, Alvaro Marchesi, JestisPalacios. Desenvolvimento psicolégico e educagdo: psicologia evolutiva. -2.
ed. - Porto Alegre: Artmed, 2004.
2. COLL, César; DIHEL, Emilia de Oliveira. Aprendizagem escolar e construgdo do conhecimento. Porto Alegre: Artes
Médicas,1994.

Bibliografia Complementar
1. MESTRES, Mariana Miras; GONI, Javier Onrubia; GALLART, Isabel Solé. Psicologia da educagdo. Porto Alegre: Artmed, 1999.
Software(s) de Apoio:
. Apresentacdo de slides; e
. Editor de Textos.
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Curso: FIC em Vendedor

Disciplina: Matematica Comercial e Financeira Carga-Horaria: 10h

EMENTA

Proporgdo numérica: Razdo, proporgdo, regra de trés simples e composta. Porcentagem. Capitalizagdo simples e composta.
Utilizagdo de calculadoras.

PROGRAMA

Objetivos

® Proporcionar conhecimentos tedricos e praticos da matematica comercial e financeira, apresentando problemas de acordo
com a realidade do mercado, a fim de desenvolver o raciocinio financeiro do aluno e mostrar sua importancia para a
formacdo e desenvolvimento do futuro profissional de vendas.
Bases Cientifico-Tecnoldgicas (Contetidos)

Razdo e proporgdo: grandezas diretamente e inversamente proporcionais;

Regra de trés simples e composta;

Porcentagem: razdo centesimal, taxa percentual, acréscimo simples e sucessivos e desconto simples e sucessivos; e

Capitalizagdo simples e composta: capital, juro, taxa de juros e montante; juros simples e juros compostos.
Procedimentos Metodoldgicos

PONE

Exposi¢des dialogadas, com utilizagdo de data show para apresentagdo dos slides; Cases; Atividades Ludicas.
Recursos Didaticos

e  Utilizagdo de quadro branco
e  Computador;
. Projetor multimidia; e
e Videos
Avaliagao

Avaliagdo continua, individual ou em grupo, observando a assiduidade, participagdo e pontualidade e avaliagdo final
individual.
Bibliografia Basica

1. BIANCHINI, E. Matematica: 52 série. Sdo Paulo: Editora Moderna, 2006.
2. DANTE, Luiz Roberto. Matematica: contexto e aplicagdes. — 3.ed. — Sdo Paulo: Atica, 2011
Bibliografia Complementar

1. IEZZI, G. et al. Matematica e realidade: Ensino fundamental - 52 série. Sdo Paulo: Atual Editora, 2005.
Software(s) de Apoio:

. Apresentagdo de slides; e
. Editor de Textos.
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ANEXO IIl - PROGRAMAS DAS DISCIPLINAS DO NUCLEO TECNOLOGICO

Curso: FIC em Vendedor

Disciplina: Fundamentos da Administracdo e do Marketing Carga-Horaria: 20h

EMENTA

Administragdo e Organizagdo; breve historico; planejamento; organizagdo; diregdo; e controle. Os conceitos e evolugdo do

marketing; ambiente de marketing; composto mercadolégico (4P’s); e as novas tendéncias do marketing.

PROGRAMA

LWoOoNOUEWNE

-
©

Objetivos
Apresentar os principais fundamentos da administragdo dentro de uma organizagdo, bem como os principais conceitos de
marketing, no intuito de compreender as formas de contribuigdo do marketing na area de vendas.
Bases Cientifico-Tecnoldgicas (Conteudos)

Introdugdo a Administracdo e a Organizagdo;
Conhecer a historia do surgimento da administragao;
Planejamento: processo decisério, planejamento e estratégia;
Organizagdo: estrutura, autoridade, delegagdo e comunicagao;
Diregdo: motivagdo e lideranga;
Os conceitos centrais e a evolugdo do marketing;
Ainsergao do marketing nas vendas;
Definicbes do ambiente de marketing;
Composto mercadolégico (Produto, Preco, Praga e Promogdo); e
Novas tendéncias do marketing.

Procedimentos Metodoldgicos

Exposicdes dialogadas, com utilizagdo de data show para apresentagdo dos slides;Estudos de Cases Cases; Atividades Ludicas.

Recursos Didaticos

Utilizagdo de quadro branco
Computador;
Projetor multimidia; e
Videos
Avaliagao

Avaliagdo continua, individual ou em grupo, observando a assiduidade, participagdo e pontualidade e avaliagdo final

individual.
Bibliografia Basica

1. BATEMAN, Thomas S.; SNELL, Scott A. Administracdo: lideranca e colaboragdo no mundo competitivo. 7. ed. Sdo Paulo:
McGraw-Hill, 2007.

2. KEEGAN, Warren J.; GREEN, Mark C. Principios de Marketing Global. Sdo Paulo: Editora Saraiva, 2006.

3. KOTLER, Philip; SAPIRO, Ardo. Administragao de marketing: a edicdo do novo milénio. Sdo Paulo: Pearson Prentice Hall,
2005.

4.  MONTANA, Patrick J.; CHARNQV, Bruce H..Administragao. — 3. ed — Sdo Paulo: Pearson Pretence Hall, 2010.

Bibliografia Complementar

1. CHIAVENATO, Idalberto. Iniciagdo a administragdo geral. 3. ed. Barueri, SP: Manole, 2009.

2. CHIAVENATO, Idalberto. Administragao nos novos tempos. 2. ed. Rio de Janeiro: Elsevier, 2010.

5. CHOWDHURY, Subir; ROSA, Maria Lucia G. L; MORAES, Carlos A. Caldas. Administragdo no Século XXI: o estilo de
gerenciar hoje e no futuro. Sdo Paulo: Pearson education, 2003.

6. EHRHARDT, Michael C. etal. Administragdo financeira: teoria e pratica. 2. ed. Sdo Paulo: Cengage Learning, 2012.

7. SALIM, Cesar SimGes. Administracdo empreendedora: teoria e pratica usando estudos de casos. Rio de Janeiro: Elsevier,
2004.

8.  SHIRAISHI, Guilherme. Adminstragdo de marketing. Sdo Paulo: Pearson Education do Brazil, 2012.

Software(s) de Apoio:

Apresentacdo de slides; e Editor de Textos.
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Curso: FIC em Vendedor
Disciplina: Mercado Varejista Carga-Horaria: 10h
EMENTA

Conceitos basicos sobre varejo; formatos de varejo; apresentagdo fisica do espago; o processo de comunicagdo no varejo;

mix de produtos; formagdo do prego de vendas no varejo.

PROGRAMA

Objetivos
e  Compreender a dindmica das empresas de Varejo, bem como os conceitos basicos e como trabalhar quest&es praticas do
dia-a-dia nas OrganizagGes Varejistas.
Bases Cientifico-Tecnoldgicas (Contetidos)

Conceitos basicos de varejo;

Formatos de varejo;

Apresentacao fisica da loja;

Comunicagdo em empresas varejistas;

Mix de produtos;

Variedade x quantidade no varejo;

Classificagdo dos tipos de produto;

Prestadores de servigo para o varejo;
9. Formagdo do precgo de vendas.

Procedimentos Metodoldgicos

NV EWN R

Exposicdes dialogadas, com utilizagdo de data show para apresentagdo dos slides;Estudos de Cases Cases; Atividades Ludicas.
Recursos Didaticos

e  Utilizagdo de quadro branco
e  Computador;
. Projetor multimidia; e
e  Videos
Avaliagao

Avaliagdo continua, individual ou em grupo, observando a assiduidade, participagdo e pontualidade e avaliagdo final
individual.
Bibliografia Basica

1. BERNARDINO, Eliane de Castro; et al. Marketing de Varejo. Rio de Janeiro: Editora FGV, 2004.

Bibliografia Complementar

1. GRAZZIOTIN, A Arte do Varejo: o pulo do gato estda na compra. — 3.ed. — Sdo Paulo: Editora Senac Sdo Paulo, 2003.
Software(s) de Apoio:

. Apresentacdo de slides; e
. Editor de Textos.
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Curso: FIC em Vendedor

Disciplina: Comportamento Organizacional Carga-Horaria: 15h

EMENTA

Introdugdo ao comportamento organizacional; sistema e ambiente organizacional; tomada de decisGes individual; clima e
cultura organizacional; mudanga organizacional; aprendizagem organizacional; e comprometimento organizacional.
PROGRAMA

Objetivos

e  Apresentar aspectos do comportamento organizacional que desenvolva a percepgdo das fungdes que cada individuo
desempenha dentro de uma organizagao.
Bases Cientifico-Tecnoldgicas (Conteudos)

Introdugdo ao comportamento organizacional;
Fatores Intervenientes no Comportamento Organizacional;
Clima e cultura organizacional (motivagdo, percepgdo, comunicagdo, dindmica de grupo e lideranga);
Mudangas, aprendizagem e comprometimento organizacionais.
Procedimentos Metodoldgicos

HONE

Exposigdes dialogadas, com utilizagdo de data show para apresentagdo dos slides; Estudos de Cases; Atividades Ludicas.
Recursos Didaticos

e  Utilizagdo de quadro branco
. Computador;
. Projetor multimidia; e
e  Videos
Avaliagao

Avaliagdo continua, individual ou em grupo, observando a assiduidade, participacdo e pontualidade e avaliagdo final
individual.
Bibliografia Basica

1. HITT, Michael A. et al. Comportamento organizacional: uma abordagem estratégica. Rio de Janeiro: LTC, 2011.
2. ROBBINS, Stephen P.; MARCONDES, Reynaldo. Fundamentos do comportamento organizacional. - 8. ed.- Sdo Paulo:
Pearson, 2009.
3. VECCHIO, Robert P.. Comportamento Organizacional. - 6.ed. — S3o Paulo: CEGAGE Learning, 2008.
Bibliografia Complementar

1. NEWSTROM, John W.; SANTOS, lvan Pedro Ferreira. Comportamento organizacional: o comportamento humano no

trabalho. Sdo Paulo: McGraw-Hill, 2008.

1. DAVIS, Keith; NEWSTROM, John W; PERIM, Janice Yunes. Comportamento humano no trabalho: uma abordagem
organizacional. Sdo Paulo: Pioneira, 1996.

Software(s) de Apoio:

. Apresentacdo de slides; e
. Editor de Textos.




Curso FIC em Vendedor, na modalidade presencial
IFRN, 2013

Curso: FIC em Vendedor

Disciplina: Comportamento do Consumidor Carga-Horaria: 10h

EMENTA

Comportamento do consumidor; conhecendo os clientes e os mercados; andlise do mercado consumidor; fatores que
influenciam no comportamento do consumidor; o processo de decisdo de compra do consumidor; pesquisa de
comportamento de consumo; e satisfagdo dos clientes.

PROGRAMA

Objetivos

e  Conhecer as principais caracteristicas que influenciam o comportamento do consumidor, bem como as tendéncias
mercadoldgicas.
Bases Cientifico-Tecnoldgicas (Conteudos)

Modelos de comportamento do consumidor;
Consumidor como individuo;
Tipos de consumidor;
Principais fatores que influenciam o comportamento do consumidor: motivagdo, percepgao, atitudes, personalidades,
familia, classe social, grupos de referéncia e cultura;
Anélise do mercado;
Processo de tomada de decisdo do consumidor;
Pesquisa de comportamento de consumo; e
Principais fatores da satisfacdo do cliente.
Procedimentos Metodoldgicos

PO NPE

0 N w

Exposi¢des dialogadas, com utilizagdo de data show para apresentagdo dos slides; Estudos de Cases; Atividades Ludicas.
Recursos Didaticos

e  Utilizagdo de quadro branco
. Computador;
. Projetor multimida; e
e  Videos
Avaliagao

Avaliagdo continua, individual ou em grupo, observando a assiduidade, participagdo e pontualidade e avaliagdo final
individual.
Bibliografia Basica

1. SAMARA, Beatriz Santos; MORSCH, Marco Aurélio. Comportamento do consumidor: conceitos e casos. Sao Paulo:
Prentice Hall, 2005.
2.  SOLOMON, Michel R.. O Comportamento do Consumidor: comprando, possuindo e sendo. -7.ed. — Sdo Paulo: Bookman,
2008.
Bibliografia Complementar

1. CHETOCHINE, Georges. O blues do consumidor: por que seu cliente ndo esta satisfeito. Sdo Paulo: Financial Times —
Prentice Hall, 2006.
2. PAIXAO, Mércia Valéria. A influéncia do consumidor nas decisdes de marketing, Curitiba: Ipbex, 2011.
Software(s) de Apoio:

. Apresentacdo de slides; e
. Editor de Textos.




Curso FIC em Vendedor, na modalidade presencial
IFRN, 2013

Curso: FIC em Vendedor

Disciplina: Administragdo de Vendas Carga-Hordria: 20h

EMENTA

O papel da area de vendas na organizagdo; conceitos de gestdo de vendas; o planejamento da administragdo de vendas;
implementando equipe de vendas; estrutura da forga de vendas; ciclo motivacional e remuneragdo; controle de vendas.
PROGRAMA

Objetivos
e  Compreender as fungdes de planejamento, organizagdo, implementagdo e controle na area de vendas de uma
Organizagao.
Bases Cientifico-Tecnoldgicas (Contetidos)

Conceitos iniciais da Administragao de Vendas;

O papel da area de vendas na Organizagao;

Andlise ambiental em administragdo de vendas;

Organizagdo da equipe (Recrutamento e selegdo de vendedores — Representantes auténomos x Vendedores contratados);
Treinamento e motivagdo dos vendedores;

Remuneragdo dos vendedores; e
10. Controle de Vendas.

LN UE

Procedimentos Metodoldgicos
Exposi¢des dialogadas, com utilizagdo de data show para apresentagdo dos slides; Cases; Atividades Ludicas.
Recursos Didaticos

e  Utilizagdo de quadro branco
) Computador;
. Projetor multimida; e
e  Videos
Avaliagao

Avaliagdo continua, individual ou em grupo, observando a assiduidade, participacdo e pontualidade e avaliagdo final
individual.
Bibliografia Basica

1. THOME, Luciano; NEVES, Castro Marcos Fava. Administragdo de Vendas: Planejamento, Estratégia e Gestdo. 1.ed. Sao
Paulo: Atlas, 2011.
2.  GIANESI, Irineu G. N.. Administra¢do estratégica de servigo: operagGes para a satisfagdo do cliente. Sdo Paulo, SP: Atlas,
2006.
3. ROSA, Cladudio Afranio. Como elaborar um plano de negdcio. Brasilia: SEBRAE, 2007

Bibliografia Complementar

1. BATEMAN, Thomas S.; SNELL, Scott A..Administracdo: lideranca e colaboragdo no mundo competitivo. 7. ed. Sdo Paulo:
McGraw-Hill, 2007.

2. WRIGHT, Peter; KROLL, Mark J; PARNELL, John. Administragdo estratégica: conceitos. Sdo Paulo: Atlas, 2007.

3. HISRICH, Robert D. et al. Empreendedorismo. 7. ed. Porto Alegre: Bookman, 2009.

4. GHEMAWAT, Pankaj; CUNHA, Patricia Lessa Flores da.A estratégia e o cendrio dos negdcios. 2. ed. Porto Alegre, RS:
Bookman, 2007.
Software(s) de Apoio:

. Apresentacdo de slides; e
. Editor de Textos.




Curso FIC em Vendedor, na modalidade presencial
IFRN, 2013

Curso: FIC em Vendedor
Disciplina: Técnicas de vendas Carga-Horaria: 10h
EMENTA

Treinamento de equipes de vendas; Técnicas de vendas; Marketing Pessoal; Qualificagdes do profissional de vendas; pds-
venda.

PROGRAMA

NounaswNe

Objetivos

Analisar as oportunidades e demais aspectos da profissdo de vendedor, tendo em vista a garantia da sobrevivéncia das
Organizagdes.
Bases Cientifico-Tecnoldgicas (Contetidos)

A profissao de vendas no Brasil;
Mitos x verdades em vendas;
Tipos de vendedores;
Qualificagdes necessarias para o profissional de vendas;
Marketing pessoal (comunicagdo, aparéncia, visibilidade, administragdo do tempo, entre outras ferramentas)
Técnicas de apresentagao de vendas;
Pés-venda.
Procedimentos Metodoldgicos

Exposi¢des dialogadas, com utilizagdo de data show para apresentacgdo dos slides; Cases; Atividades Ludicas
Recursos Didaticos

Utilizagdo de quadro branco
Computador;
Projetor multimidia; e
Videos.

Avaliagao

Avaliagdo continua, individual ou em grupo, observando a assiduidade, participagdo e pontualidade e avaliagdo final
individual.
Bibliografia Basica

LAS CASAS, Alexandre Luzzi. Técnicas de Vendas: como vender e obter bons resultados. — 3.ed. — Sdo Paulo: Atlas, 2004.
Bibliografia Complementar

ROMERO, Robens Ramon. O Novo Vendedor? .. um homem de marketing. Disponivel em: http://www.elivros-

gratis.net/elivros-gratis-marketing-e-vendas.asp Acesso em: 26 de abril de 2013.

Software(s) de Apoio:

Apresentagdo de slides; e
Editor de Textos.




Curso FIC em Vendedor, na modalidade presencial
IFRN, 2013

Curso: FIC em Vendedor
Disciplina: Gest3o da Qualidade Carga-Horaria: 10h

EMENTA

Conceituagdo e evolugdo histérica da qualidade; concepgdo moderna da qualidade; agentes e ambientes de atuagdo da
gestdo da qualidade.

PROGRAMA

Objetivos

e Compreender como algumas estratégias e determinados métodos utilizados na gestdo da qualidade influenciam no
processo de venda de produtos e servigos.
Bases Cientifico-Tecnoldgicas (Conteudos)

8. Evolugdo histoérica da qualidade;

9. Conceitos e concepgdo moderna da qualidade;

10. Agentes da gestdo da qualidade;

11. Ambientes basicos de atuagdo da gestdo da qualidade;

12. Implantagdo de programas da qualidade.
Procedimentos Metodoldgicos

Exposigdes dialogadas, com utilizagdo de data show para apresentagdo dos slides; Cases; Atividades Ludicas.
Recursos Didaticos

e  Utilizagdo de quadro branco
. Computador;
° Projetor multimidia; e
e  Videos.
Avaliagao

Avaliagdo continua, individual ou em grupo, observando a assiduidade, participacdo e pontualidade e avaliagdo final
individual.
Bibliografia Basica

2. PALADINI, Edson Pacheco. Gestdao da Qualidade: teoria e pratica. — 12.ed. — Sdo Paulo: Atlas, 2010.
3. WHITELEY, Richard C.. A empresa voltada totalmente para o cliente. — 24.ed. — Rio de Janeiro: Elsevier, 1992.
Bibliografia Complementar

3.  HARGREAVES, Lourdes; ET AL. Qualidade em prestagdo de servigos. — 2.ed. — Rio de Janeiro: Editora Senac Nacional, 2011.
Software(s) de Apoio:

. Apresentacdo de slides; e
. Editor de Textos.




