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APRESENTACAO

Caro aluno, bem-vindo ao Sistema de Ensino Presencial Conectddo da
UNOPAR.

Com o objetivo de atender a vocé que deseja umac@o de
qualidade, sintonizada com as tendéncias edutsaonas elaboradas
e apoiada em estruturacdo académica com basespeiditas solidas,
apresentamos@urso Superior de Tecnologia em Gestao Comercial

Desenvolvemos uma proposta de ensino-aprendizagem que cologue 0
aluno em diferentes processos e praticas da area de vendas em sintopia com
o entendimento da Gestao Comercial, buscando formar o nosso alung para
atuar em organizacfes empresariais - sejam snliiddpicas, organizacées
governamentais ou de iniciativa privada. Adotamos essa postura com o dbjetivo
de preparar 0 egresso para os niveis de cordpdttigue se apresentam atug|l-
mente nesta area, para que, dependendo da oferta no setor, este possg planejar
e implementar acfes estratégicas de vendas, merdpsde questdes locaig
até desalos globais. Conlrmamos dessa forma, o nosso compromisso de for-
macao de pro!ssionais conscientes, participatuwgs;,utores e participantes de
uma nova sociedade e seus desalos.

Apoiados na concepcéo sociocritica e empreendedora do pro!ssional
de vendas, com carater amplo, pleno dominio e emmsfp da presente
realidade, desenvolvendo uma consciéncia créigeeiquita interferir na
realidade comercial e transforma-la. Assim, estabelecemos como principios
norteadores: a solida formacéo tedrica e intphdiagi a unidade entre
teoria e pratica, a gestdo democratica, o comgwosoisial e politico do
pro!ssional, o trabalho coletivo e interdiscipéreaformacéo inicial articulada
a formacao continuada.

O Curso Superior de Tecnologia em Gestao Coraeroiga a cumprir
a partir de agora, junto com vocé, o seu itinerario de formacao.

Abracos,
A Coordenacao

“Toda grande
caminhada comega
com o primeiro
passo.”
Provérbio chinés

.
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CURSO SUPERIOR DE TECNOLOGIA EM GESTAO COMERCIAL

OBJETIVO, MERCADO DE TRABALHO
E PERFIL DO EGRESSO

As mudancas ocorridas no mundo dos negdcios, como o livre suxo
de informag0des na Internet e o estabelecimento de novas formas de se faze
negocios, fazem com que uma das mais tradicionais atividades de mercad
como a gestao de vendas, assuma importanciazcadamv@ara as empresas.

A atividade de gestdo de vendas engloba o planejamento, direcionamento

controle das atividades de vendas de uma orgarAt@gedisso, para garantir

uma posicéao privilegiada de seus produtos, asasrianesbém devem organizar

as forcas de vendas e deenir seus objetivos. Porém, esses objetivos devem s
baseados dentro da realidade e caracteristicas dos mercados-alvos em qu
empresa atua. A visdo tradicional que ainda é utilizada da forca de vendas ¢
grande parte das organizacdes € a da preocupacédo com o volume de vend
gerado. Entretanto, uma visao mais atual vem ganhando espaco dentro de ur
mercado cada vez mais globalizado e competaivisde focada na satisfagéo

do cliente e no estabelecimento de relacionamento de longo prazo.

MERCADO DE TRABALHO

O Tecndélogo em Gestdao Comercial tem como ativi-

dades principais elaborar relatérios, planos etggogm que se exi-

ja a aplicacdo de conhecimentos inerentes asaséends habilidades
organizacionais. Atua na realizacdo de estudisesgnaterpretacoes,
planejamentos, implementacao, coordenacéo eedati@balhos no campo

das vendas, abrangendo todas as suas areas. Pode exercer funcfes de Dire
Gerente, Coordenador, Supervisor, Consultor em Vendas, seja em emprese
comerciais ou industriais e ocupar cargos de cheea intermediaria ou superior
assessoramento e consultoria no segmento de vendas em qualquer tipo d
organizagao.

PERFIL DO EGRESSO

Propomos a formacédo de um profissional de venaasegha
conhecimento das principais atividades desengatadaestao Comer-
cial nas organizacdes e que possa, entre as gisroompeténcias
e habilidades exigidas nesta area:

» compreender o papel das vendas dentro da empresa,
» entender a aplicacao das vendas em seus diferentes contextos;

 atuar nas diversas areas de vendas, desempenhando um papel de g
rador de mudancas;

» potencializar a aplicacao dos conceitos de rEgoosacionamento
com clientes e sistemas de distribuicao;

;



PERFIL DO EGRESSO E
ESTRUTURA DO CURSO

» compreender a importancia das operacdes de troca num con
ético e de responsabilidade;

» elaborar estratégias de vendas a partir de estathddises de
mercado; e

» planejar, implementar e avaliar Planos de Vendas.

ESTRUTURA DO CURSO
A metodologia possibilitada pela modalidade de educacéo a dis

texto

fancia

traz para o ensino superior um novo paradigma: a presenca da tecnolqgia no

ambiente escolar, possibilitando novas formas de educacao, que trab
paradigmas do tempo e do espaco na interagdo entre professor e alun

Buscamos estruturar um curso com orientacdes acaslé&ue

hlhe 0s
D.

representem a acao fundamental de estabelecer a mediacao entre o aprendiz,
o material de estudo/aprendizagem, os conhecimentos a serem adqdiiridos
e 0 processo de crescimento pessoal e pro!ssional de cada um. Propomos
atividades tutoriais que lhe possibilitem e garantam o seu tempo, respgitando

sua individualidade, suas diferencas e partedéasigproporcionando-lhe
oportunidades para desenvolver suas atividadetofespaco de aula, e
assegurando que seja acompanhado pela tutoria eletrdnica.

Para a apresentacao de um novo modelo educaagpmaimos a

estrutura do curso no Sistema de Ensino Presencial Conectado criado pela

UNOPAR, na modalidade a distancia, onde o paradmntesmpo nao é
guebrado totalmente. O ambiente do curso € castitelisala geradora, onde

o professor especialista desenvolve sua aula com o apoio de recursos tecnolo-
gicos. Ao mesmo tempo, salas de recepcéo estardo conectadas, contarpdo cada

uma com um tutor de sala e os alunos.
O curso desenvolve-se em seis dias da semanadoonbamn

atividades sincronas e assincronas compondoasayeadal do aluno, sendo a

distribuicdo da carga horaria conforme o exposto abaixo:

* 1.600 horas - a serem cumpridas por meio de: 1) presenca semanal/do
aluno nas teleaulas e aulas-atividades, 2) web-aulas e atividades web
gue sdao realizadas pelo aluno conforme programacédo agenddda. 3)
Atividades de auto-estudo realizadas pelo aluno a partir do mdterial

didatico impresso, e outros disponibilizados;

» 200 horas - Estagio Curricular Obrigatorio realizados em areas
cilcas;

‘

espe-
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CURSO SUPERIOR DE TECNOLOGIA EM GESTAO COMERCIAL

Utilizando o sistema, por meio de lsgine senha especilcos, vocé
podera acessar um rico material de apoio, satkrierelaborado pelos
professores especialistas, também disponibilinaportal especilco do
curso, juntamente com textos escritos, material 4udio-visual, textos de apoio
Biblioteca Digital entre outros, acessiveis a qualquer momento. Tudo isso par:
atender suas necessidades individuais.

PROFISSIONAIS ENVOLVIDOS

Para atendé-lo prontamente, disponibilizamos yoo deupro!ssionais
altamente capacitados e quali'cados, que compégmipe pedagdgica,
necessaria ao bom funcionamento do curso. Essa equipe é composta de:

» Professores Especialistas responsaveis por ministrar as teleaulas,
selecionar, planejar e desenvolver o conteluddagdem como
elaborar e redigir o material de apoio. Responsaveis ainda pelo acom
panhamento da aula atividade.

DESTAQUE

sde te'Iea
letrbnicc

rofessore
ronico.

0 projet

lar Obrig
ado pelo
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PROFISSIONAIS ENVOLVIDOS

» Tutor Eletrénico — na modalidade de Educagao a Distancia
tutor eletrénico tem um papel fundamental, € um pro!ssional co
funcdo de acompanhamento no processo de ensino e aprendiZ
e responsavel pela aproximacao, articulacao entre os alunos, t
de sala e professores especialistas. O tutor eletrdnico é o respo
pelo acompanhamento e avaliagdo do aluno nas praticas curric
e de Estagio Curricular Obrigatério.

Em relacdo a aprendizagem, o tutor eletrdnico, devera propicia
ambiente favoravel, sempre buscando atender aos interesses e nece
dos alunos; acompanhar o desenvolvimento de skasiotentos, esclarecer
davidas junto ao tutor de sala sobre 0s exefatti@ades); os procedimentoy
para o envio dos trabalhos propostos pelos professores especialistas, (
para a utilizacdo das varias ferramentas de comunicacéo, tais como:
discusséo, chat, Portfélio.

O tutor eletrbnico serd o mediador entre os alunos, tutores de
professores e coordenacdo, onde a comunicacdo devera ser clara, p
objetiva.

* Tutor de Sala— responsavel pelo assessoramento do alu
auxiliando no desenvolvimento dos processos attatimiss,
facilitando ao aluno a utilizacdo da tecnologia disponibilizada
comunicacao e aprendizado, promovendo a integragg&oos
pro!ssionais de ensino e o aluno. Também é résmbpelo registro
da frequéncia dos alunos. E fundamental que o tutor de sala m
os alunos a progredir no curso, como também a ter responsabili
comprometimento, disciplina e organizacdo do ambiente de ge
e da sala de aula atividade.
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CURSO SUPERIOR DE TECNOLOGIA EM GESTAO COMERCIAL

Estamos ofertando o curso para formacaoTdeno-
logo em Gestdo Comercial com duracdo de 2,5 anos,
perfazendo um total minimo de 1800 horas - orglrgravinte e duas
disciplinas distribuidas em cinco semestres, dbddog em teleaulas
(tempo real), aula-atividades, estudos individuais e elaboracéo do trabalho ¢
conclusao de curso (TCC). O sistema modular seréa ofertado semestralmen

te.

DESTAQUE

1° SEMESTRE
FUDAMENTOS DE GESTAO ESTRATEGICA DE VENDAS

mo

pos
rdenacac
at

Andlise e A¢des Mercadoldgicas

80

Comportamento do Consumidor

Relagdes Humanas

80

Fundamentos de Gestao Empresarial

80

2° SEMESTRE

VENDAS E SEUS CONTEXTOS

NOME DA DISCIPLINA

Negocios Empresariais

Tendéncias em Vendas

Guia de Percurso

9



3° SEMESTRE
ESTRATEGIAS E TATICAS DE NEGOCIACAO

4° SEMESTRE
ANALISE DE MERCADO
NOME DA DISCIPLINA

Distribuicdo e Logistica em Vendas |80

Economia e Finangas Aplicadas a Vendas

5° SEMESTRE
PLANEJAMENTO E ADMINISTRACAO DE VENDAS
NOME DA DISCIPLINA

Gerenciamento de Rotina

Pratica de Estagio em Gestéo Estratégica de Vendas

Gestao de Relacionamento 80
Promocao de Vendas 80
Técnicas e Préticas de Negociacdo 8p
Etica em Vendas e Imagem Pessoal 8

O G oo orcuso

~
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1° SEMESTRE
FUNDAMENTOS DE GESTAO ESTRATEGICA DE VENDAS

A competicdo excessiva dos mercados e 0 aumestant®rdas
exigéncias dos consumidores, tornam a atividade de vendas cada

vez mai

complexa e desacante. Essarealidade exigaq@nats com alta capacidade

de relacionamento humano, espirito de equipe e acima de tudo lideranca.
E necesséario que o proessional de vendas tambéraceoos aspectos
principais de uma organizacgao, seu funcionamento e funcdes gerenciais €

mercadoldgicas que dao suporte as vendas.

ANALISE E ACOES MERCADOLOGICAS

Conceitos centrais de Marketing. Vendas e Markikgting x propagand
Conceito de valor e satisfacéo. Tipos de beneficios e custos envoly
uma compra.Como criar valor para os clientes. Marketing Mix. Pri
forcas do ambiente que afetam as vendas.

A.
|dps em
ncipais

CoMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR

Conceitos de comportamento do cliente. Fatoresnfjuenciam o
comportamento do consumidor. Papéis do compratagi&s do process
de decisédo de compra.

(@)

ReLACOES HumANAS

Comportamento humano. Personalidade. Papéis esvdiformacao
funcionamento e desenvolvimento de grupos. Ligerdangbalho em
equipe.

FunbaAMENTOS DE GESTAO EMPRESARIAL

Conceito sistémico das empresas. Organogramésdgerenciais. Vend
no contexto Organizacional. Rela¢des interdepartamentais.

" Gua gopercuso [




2° SEMESTRE
VENDAS E SEUS CONTEXTOS

O entendimento da aplicacdo das vendas em diferentes contex
fundamental para se compreender a amplitude da atuag&o do proessiol
vendas na atualidade. Conforme a complexidangéesdas aplicacdes das
estratégias de vendas aumentam, consequenterioeetssamas necessidades
das empresas em possuir equipes de vendas desenvolvidas e comprof

para enfrentar os desasos impostos pelo ambiente empresarial.

VAREJO E ATACADO

Vendas para o varejo. Tipos de varejo. O futuro do varejo. Vendas
atacado e tipos de atacadistas.

[oF:

N EGOCcIos EMPRESARIAIS

Business to Business: Vendas de empresas para empresas; Comp
do cliente empresarial; Relacionamento entre empresas.

DIt

VENDAS DE SERVICOS

Caracteristicas dos servigos. Desas0s na verstadoes. Estratégias pz
a venda de servigos.

ira

TENDENCIAS EM VENDAS

A Internet e as novas tecnologias a disposicdo das vendas: E-co
Telemarketing, TV Interativa. Automacao das vendas.

mni

FormacAo E DESENVOLVIMENTO DE EQuIPES

Recrutamento e selecdo. Capacitacdo e aperfeipoangandedor
como consultor, comprometido com o cliente. For¢a de vendas inte

competitiva. O proessional de vendas do século XXI.

G e orcuso
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3° SEMESTRE

ESTRATEGIAS E TATICAS DE NEGOCIACAO

O completo entendimento do processo de vendas,alabdrdagem
do cliente até o pos-venda, é de extrema impaipaneias equipes de vendas.

Nesse processo o destaque recai sobre as tépratiaasde negociacao.

O

relacionamento pessoal torna-se requisito pa@une$ultado das vendas,
e a responsabilidade ética e uma excelente imagem pessoal sdo elementt

facilitadores no processo de negociacao.

GESsTAO DE RELACIONAMENTO
Canais e linguagem na comunicagéo. Tecnolo§ram@dio relacionamenty

Estruturas e estratégias de relacionamento pagecaslos organizacionals.

Construindo um relacionamento de longo prazo.

|3

PromocAo DE VENDAS

O Papel das Promogbes de Vendas. Ferramentas ioraropara o
consumidor, para o mercado empresarial e paga ddarendas. Promocd
cooperadas.

TEeEcNicas E PrATICAS DE NEGOCIACAO
Processo de vendas: Abordagem. Apresentacdo ds.Veatdmenta

das objecdes. Identi!lcacdo de pontos de comprometimento e persuasao.

Fechamento. O p6s-venda como vantagem competitiva.

ETica EM VENDAS E IMAGEM PESSOAL

Aspectos éticos envolvidos no relacionamento vendedor-cliente. Postura e

apresentacdo pessoal. A importancia da busca do conhecimento.
referéncias pessoais. Recursos e técnicas quamatopro!ssional de

Rede de

vendas.

" Gua gopercuso B




4° SEMESTRE
ANALISE DE MERCADO
O proessional de vendas que pretende conquistar novos me

e consumidores cada vez mais exigentes, dewee atiliteligéncia de

rcg

dos

mercado como ferramenta imprescindivel nos dias atuais. A avaliacgo das

oportunidades de negécios e os métodos de previsdo de vendas cap
0 proessional para futuras expansdes de mercado e todo esse procs
auxiliado pelo entendimento das funcdes e caracteristicas da distribuig

produtos.

INTELIGENCIA DE MERCADO

Gestao de informagao, Analise ambiental em adagéistie vendas, anal
da concorréncia em vendas e benchmarking.

DisTRIBUICAO E LoaisTicA EM VENDAS

Deenicao de canais de distribuicao, Tipos de distribuicdo, Desenvolv
de canais de distribuicdo, Sele¢céo de canais de distribuicdo, Geren
de canais de distribuicdo, Avaliagéo de canais de distribuicdo. EDI (E
Data Interchange — troca eletronica de dados) ECR (Efecient Con
Response — resposta esciente ao consumidor).

se

im
Cig
Het
su

ProspeccAoE DIMENSIONAMENTO DE MERCADO

Avaliacéo de oportunidades de negadcios: estidegpiotencial de mercad
métodos de previsdo de vendas. Quotas e objetivos de vendas.

iS)

Economia E FINANCAS APLICADAS A VENDAS

Indicadores econdmicos. Calculo de precos de servicos e produtos,
diretos e indiretos. No¢des de matemética snanOgieracoes de desconro,

crédito, snanciamento e leasing.

G e orcuso
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CURSO SUPERIOR DE TECNOLOGIA EM GESTAO COMERCIAL

5° SEMESTRE
PLANEJAMENTO E ADMINISTRACAO DE VENDAS

O planejamento e a administracéo do esforco de vendas € uma das
principais funcdes do Gerente de Vendas. O esiaimitn de metas,
dos planos de remuneracdo e motivacao sao atividades norteadoras dess
funcao, que se completa com os planos de incentivo e controle da equipe. A
administracao do esfor¢o de vendas deve ser dedampar um proessional
capaz de gerenciar seu tempo e trabalho. Dessa forma, o planejamento ben
executado permite estabelecer uma boa relaca@omotieto e o mercado,
obtendo vantagem competitiva frente a concorréncia, além de possibilitar
gue se trabalhe com maior esciéncia e escacia.

GERENCIAMENTO DE ROTINA

Eeciéncia x Escacia; Como otimizar os resultados de vendas. Ferramentas
tecnoldgicas. Identiscando prioridades. Beneféecieeomendacdes na
administracdo da agenda do vendedor.

DIREITO EMPRESARIAL

Aspectos principais do Direito na administracaas evéndas. Aspectaos
tedricos e praticos do Direito civil. Codigo deseflo Consumidor. Novgs
desa-os da legislacao.

ADMINISTRACAO DO EsForcoDE VENDAS

Estabelecimento de Metas/Objetivos. Fatores Motnas. Formulagdo de
planos de remuneracéo para forca de vendas. A importancia dos In¢entivos.
Supervisao: Controle e avaliagdo em vendas.

PrATICA DE EsTAGIO EM GESTAO ESTRATEGICA DE VENDAS

Consideracdes gerais e metodoldgicas sobre projetos especiecos de estagi
supervisionado. Fundamentos e elaborag¢do do projeto de estégiol Pratica
proessional e o trabalho de conclusdo do curgectss técnicos da redacgo

e elaboracao do relatério *nal de estagio.

EsTAGIO SUPERVISIONADO

Apresentacdo de trabalho na area de vendas, ewer gy professor
orientador do estagio e realizado sob a supelwigi®ssionais de empresas

publicas ou privadas, de acordo com o regulamento especisco do |estagio,
ou ainda projeto de planejamento de forca de vendas.

" Gua ue porcuso— B



O sistema de avaliacao a ser adotado nos curso ofertados pelo SH
compreende:

I. prova por disciplina, aplicada presencialmganta avaliar o cof
junto de competéncias e habilidades, com peso)8{aimédidg
final;

Il. avaliagcdo das atividades disciplinares resdiraddecorrer d
semestre, via Web no Ambiente Virtual de Aprergthizagom
peso 2(dois) na média final;

I1l.avaliacdo do estagio e de praticas pedagdgogsosta de ativ
dades resultantes do acompanhamento da mesmaadasahd
decorrer do curso, cujas producodes textuais gganihidizadag
no Portfdlio, de acordo com regulamento proprio; e

IV. Trabalho de Conclusao de Curso — TCC, desetwoaw final dd
curso, de acordo com regulamento préprio.

As provas presenciais, realizadas individualdeset®, conter duas quest
dissertativas que correspondam a 50%(cinquenta por cento) do valor da

As atividades web s&o compostas por duas agaligc@es, uma produci
textual e participacdo em Ambiente Virtual de Aprendizagem — AVA.

Entende-se por Portfélio o conjunto das producdes textuais inser
Ambiente Virtual de Aprendizagem, decorrentestdgas, do TCC, das prati
pedagdgicas, dos trabalhos disciplinares e das diversas atividades do ¢

As atividades referentes as praticas curriculares, estagios e TCC
volvidas paralelamente as disciplinas da matriz curricular.

O resultado da avaliacao € expresso por meioce#os, assim estabels
dos:

I. EX — Excelente — equivalente entre 90%(novenrtacgnto) 4
100%(cem por cento);

1. MB — Muito Bom — equivalente entre 80%(oitgrutacento) g
89(oitenta e nove por cento);

[1l.B — Bom — equivalente entre 70%(setenta puofa 79%(setent
€ nove por cento);

IV. S — Suficiente — equivalente entre 60%(sesgentzento) 3
69%(sessenta e nove por cento); e

V. | — Insuficiente — até 59%(cinquenta e nove@oio).

tPC/EaD
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CURSO SUPERIOR DE TECNOLOGIA EM GESTAO COMERCIAL

Para as atividades de praticas curriculares dadd¢viComplementares
Obrigatorias é exigida apenas a integralizacdo da carga horaria.

Considera-se aprovado na disciplina o aluno que:

I. obtiver conceito S — Sueciente ou superior, resultante da soma da note
da prova presencial, mais a nota das atividades web;

[l. obtiver conceito S — Sueciente ou superior nas atividades de Estagio
Curricular Obrigatério;

[ll. obtiver conceito S — Sueciente ou superior, no Trabalho de Concluséao
de Curso; e

IV. cumprir o minimo de 75%(setenta e cinco por cento) do total das ativi-
dades previstas para a disciplina, desde que atendido o minimo de 50¢
nas teleaulas e 50% nas atividades web.

O aluno que néo realizar a prova presencial € automaticamente reprovad
na disciplina.

Se o0 aluno obtiver aproveitamento inferior a 50% na prova presencial de
disciplina, deve realizar prova de recuperacdo da mesma, em periodo agends
pela Coordenadoria do Curso.

O aluno é reprovado na disciplina se, na prova presencial de recuperaca
obtiver aproveitamento inferior a 50%, devendo cumpri-la novamente, em regim
de dependéncia.

O aluno que nao participar de pelo menos 50% da teleaulas previstas
reprovado na disciplina.

O aluno que nao realizar pelo menos 50% das atividades web previstas
reprovado na disciplina.

Fica Sem Conceito (SC) as atividades web nao realizadas pelo aluno.

E permitida a realizac&o de até 2(duas) disciplinas em regime de dependé
cia.

AVALIAGAO INSTITUCIONAL

Semestralmente, é disponibilizado ao aluno, umnestto especieco
para a avaliacdo da instituicdo, no semestreogimshdndo docentes, tutores
e unidades. Esse instrumento ndo visa a avaliaropraas fornecer dados
para o acompanhamento do curso e para que seaftgxapdOes necessarias.

Assim, € necessario que o instrumento seja respdadorma criteriosa
pelo aluno, pois é uma oportunidade para regisaampiniao.
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ESTAGIO CURRICULAR OBRIGATORIO

Este manual contém as informacdes basicas pap@oimkes discentes no
estégio curricular obrigatdrio do Curso Super@ctelogia em Gestdo Comercial/
Gestao Estratégica de Vendas pelo Sistema Pr&mmeitado. Ressaltamos que
este material deve ser utilizado por todos ostdsqeois seu objetivo € orienta-lo
no processo de estagio.

CoNceITUANDO EsTAGio CURRICULAR OBRIGATORIO

Considera-se estagio as atividades eminentemente praticas, previstas r
matriz curricular do curso, tendo como !nalidade articular, concomitantemente,
estudos tedricos e praticos alicercados no desmevab de competéncias,
habilidades e atitudes.

O estégio é obrigatério e curricular, constitaese componente do
curriculo pleno dos cursos Superiores de Tecnologia.

O Estagio Curricular Obrigatorio serdoouonde o aluno tera a
oportunidade para re"etir, sistematizar e aplicar os conhecimentos apresentado
e discutidos em sala de aula as atividades praticas desenvolvidas no mercado
trabalho.

)
)
S
>
O
S
)
o

" Guia e percuso — 8




O objetivo geral do Estagio Curricular Obrigatorio € possibilitar aqg
a experiéncia pratica para, a partir das informagfes apuradas, elabora
de Vendas.

Além do objetivo geral, o estagio curricular devera ainda:

 propiciar ao aluno o desenvolvimento de trabatinosisdo globalizag
das atividades do proessional de vendas;

» proporcionar ao aluno correlacionar e aprofurgl@oohecimento
tedricos e praticos adquiridos no curso;

» estimular o desenvolvimento do espirito ciendedo pensamenio

reeexivo;

aluno
um Plano

la

 suscitar o desejo permanente de aperfeicoamento cultural e prqessional

e possibilitar correspondente concretizacdo novdsmento de
competéncias, capacidades e habilidades; e

* propiciar o exercicio da competéncia técnica oongsada com
realidade sdcio-econémico-politica e empresarial.

CARGA HoRARIA/AVALIACAO DO EsTAGIo CURRICULAR OBRIGATORIO
Os alunos devem desenvolver o estagio curriculigratirio em

organizacdes publicas, filantropicas ou privadastatal de 200 horals

a

distribuidas em diversas atividades, conforme estabelece a estrutura cUrricular do

Curso Superior de Tecnologia em Gestdo Comercial.
O Estégio Curricular Obrigatério deve ser cumprido dentro do p

briodo

letivo do 5° semestre, exceto aquele que, de acordo com a natureza gxija época

especisca diferenciada a juizo do Colegiado do Curso.

O Estéagio Curricular Obrigatorio serd acompanhadotado pelo Tuto
Eletrénico.

. e porurso

—
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CURSO SUPERIOR DE TECNOLOGIA EM GESTAO COMERCIAL

A avaliagao € continua e cumulativa, prevaleceasjgestos qualitativos
sobre os quantitativos e, orientando pela competéncia, habilidades e atitudes
necessarias ao bom desempenho da pratica proessional.

Os instrumentos séo:

» Projeto de Estagio:Que servirA com o roteiro para coleta de
informacdes e experiéncias que possibilitem uraj&tanto
Estratégico de Vendas no campo de estagio escolhido.

» Trabalho de Concluséo de Curso (TCCA partir das informacdes
e experiéncias adquiridas durante o Estagio Curricular Obrigatorio,

o aluno deverd elaborar um Planejamento Estratégico de Vendas no
campo de estagio escolhido.

|NSERCAO DOS ALUNOS NO CAMPO DE ESTAGIO

O Estéagio Curricular Obrigatorio podera ser realizado em organizacdes
privadas (particulares), publicas e slantropicas desde que apresentem condi-
cOes para:

a. planejamento e execucao do conjunto de ativittadesagio
Curricular Obrigatorio;

b. aprofundamento dos conhecimentos tedérico-pratcasmpo
especieco de trabalho;

c. orientacdo e acompanhamento por parte de proessional com qua-
liscacbes adequadas aos cursos;

d. vivéncia efetiva de situacdes reais da vida e trabalho num campo
proessional; e

e. avaliacao.

Para o estabelecimento de Termo de CompromisstageE urricular
Obrigatorio é considerado, pela UNOPAR, em relacéo a entidade concedente
de estagio:

a. existéncia de infraestrutura fisica, de material e de recursos huma-
nos;

b. aceitacdo das condicOes de supervisao e avaliagdo da Universidade
Norte do Parang;

C. anuéncia e acatamento as normas dos estagios da Instituicdo, e
d. existéncia dos instrumentos legais.

As atividades programadas para serem cumpridas pelo aluno referentes
ao estagio sao disponibilizadas no Ambiente Virtual de Aprendizagem pela
Coordenacéo do curso.
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Ao Aluno Estagiario compete:

I. tomar a iniciativa de contato prévio com a emmede ira
realizar o estagio para formalizar o Termo de Compromisso
Universidade,;

Il. tomar a iniciativa de contato prévio com o tutor eletrénico,
ponderar sobre o tema escolhido;

[ll. cumprir rigorosamente o cronograma de prazos de atividag
Estagio Curricular Obrigatorio;

IV. empenhar-se na busca de conhecimento e assestDrecessari
ao desempenho das atividades do Estagio Curricular Obrigg

V. manter contatos peridédicos com o tutor eletrénico; e
VI. inserir em seu Portfélio, os relatorios parceised estagio,

com a

para

es do

D
torio;

D

pré-projeto e o texto concluido do TCC, como também qualquer

atividade relacionada e prevista pela Coordenacéo do Cursa.

Ao professor supervisor compete:

I. supervisionar o tutor eletrbnico no acompanhamento do est|
na verilcagao do desenvolvimento do TCC, confsumeoeréncia
l6gica, fundamentagéo teorica, relevancia social e cientilca
dologia e fontes bibliogré!cas;

II. supervisionar o tutor eletrénico na orientacacahw®s sobre
qguestbes relacionadas ao conteudo, forma, segaéotigdes
bibliogralcas e fechamento do estagio na linha tedrica de!ni

Agio e
|
meto-

la; e

[Il. supervisionar o tutor eletrénico no esclarecimento ao orientando a

cerca dos aspectos e critérios de avaliacdo do trabalho.
Ao Tutor Eletrénico compete:

I. acompanhar o desenvolvimento do TCC realizado durante fodo o

Estagio Curricular Obrigatério, em termos de sua coeréncia
fundamentacao tedrica, relevancia social e cientilca, metodd
fontes bibliogrélcas;

Il. orientar os alunos na questdo relacionada aaidonferma,
sequéncia, anotacdes bibliograficas e fechameiidstayio
Curricular Obrigatério na linha tedrica de!nida;

. esclarecer o orientando sobre os aspectos e critérios de avaliacédo do

trabalho;

Ogica,
logia e
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CURSO SUPERIOR DE TECNOLOGIA EM GESTAO COMERCIAL

IV. avaliar os orientandos de acordo com as défadagtas pela
Coordenacao do Curso; e

V. acompanhar o desenvolvimento do TCC e a realizagdo do Estagio
Curricular Obrigatério, motivando e orientando o aluno em suas
davidas e necessidades.

Ao Tutor de Sala compete:

I. solicitar e acompanhar os pareceres da entidade conveniada sobre o
desempenho do aluno no Estagio Curricular Obiigaténcamin-
har a Coordenacéo do Curso quando solicitado;

Il. acompanhar o aluno no cumprimento das atividades previstas no
Estagio Curricular Obrigatorio;

. esclarecer o orientando sobre os aspectos e critérios de avaliacdo do
trabalho; e

IV. acompanhar o desenvolvimento do TCC e a realizagédo do Estagio
Curricular Obrigatorio, motivando e orientando o aluno em suas
davidas e necessidades.

FLuxoGRAMA DE TRAMITAGAO DE EsTAGIO CURRICULAR OBRIGATORIO

1.

3.

4.

antes de iniciar o Estagio Curricular Obrigatério, o Discente verilca
se a concedente concorda em recebé-lo de acordo legmslacéo
vigente. Em seguida recolhe os dados da empresa ( razéo social, CNPJ,
responsavel, cargo, endereco e telefone) e informa-os ao Polo de Apoio
Presencial;

o Polo de Apoio Presencial é quem faz o registro da concedente de

estagio, aguarda analise e liberacédo da Divisao de Convénios e Esta-
gios — DCE. Em seguida, associa o Discente a concedente de estagio.
Automaticamente é liberado o Cadastro da Empresa na area restrita do

discente, para ser impresso.

o Discente preenche o Cadastro de Estagio e aguarda a liberacdo do
Termo de Compromisso, que é procedida para analise da DCE;

o Discente providencia os seguintes documentos:

| — Calendario da Empresa, impresso, solicitando preenchi-
mento, assinatura e carimbo da mesma; e

Il —=Termo de Compromisso, impresso, com assinddura
Discente e do representante da concedente.

Em seguida encaminha os 2 (dois) documentos (via original) a DCE,

preferencialmente atraves do Polo de Apoio Presencial, conforme prazo esta-
belecido e disponibilizado na &rea restrita ao discente; e

5.

€ obrigatdria a apresentacdo do Cadastro dadanigssinado e
carimbado) e do Termo de Compromisso (assinad®) @mom-

ponente de aprovacdo no Estagio.
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O Estegio Curricular N€o Obrigaterio tem como wbjetstimular o alung

D a

desenvolver atividades extracurriculares, gavasgui@ter-relacionar os cgnhe-

cimentos teericos e preticos adquiridos durantsmeaplice-los na solu,€
problemas reais da profiss€o, proporcionandovoldasento da anelise crf
e reflexiva para as quest,es socioecon...micos do paf
Os principais objetivos da pratica do Estagiaddiar Nao Obrigal
tério sao:
|. proporcionar o exercicio do aprendizado com=saH
do com a realidade s6cio-econémico-politica dp |

Il. propiciar a realizacdo de experiéncias deoemajpren
dizagem visando a educacao profissional contjr
alicercada no desenvolvimento de competéng
habilidades e ao exercicio do pensamento refke
criativo; e

[1l.incentivar o trabalho de pesquisa e investoyaentifi-
ca, visando ao desenvolvimento da ciéncia, déoigie
e da cultura.

Para o estabelecimento de Termo de Compromissstatgoe 4
considerado, pela Universidade Norte de Parangl&gdo a entidag
concedente de estéagio:

|. existéncia de infraestrutura fisica, de mla¢eda re-
cursos humanos;

Il. aceitacdo das condicdes de supervisdo ecawvadia
Universidade Norte do Parana;

I1l. anuéncia e acatamento as normas dos estagirs-(
versidade Norte do Parana; e

V. existéncia de instrumentos legais.

D de
tica

hais

uada
iasl e
e)

e
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ESTAGIO CURRICULAR NAO

OBRIGATORIO

Para o Estagio Curricular Nao Obrigat6rio, os pliotentos de
viabilizacdo séo de responsabilidade da coordedec@ada curso, a
gual deve verificar as disposi¢fes firmadas rnetppgdagogico res-
pectivo e obedecida a legislacéo vigente.

Antes de iniciar o Estagio Curricular Nao Obriggté Discente
solicita através do e-mail estagio@unopar.brnooTée Compromisso
em 3 (trés) vias e o cadastro da empresa, assirad@sdos por fax (43)
3371-7951, para pré-analise.

A Divisao de Convénios e Estagios - DCE, fazsarétiomunica
o0 Polo de Apoio Presencial ou Discente do defetommnindeferi-
mento do estagio. Apos o retorno, os documentosnpser enviados
pelo correio, para assinatura da Coordenacgao so €da Diviséo de
Convénios e Estagios.

A DCE recebe os documentos de estagios e dewavésado
correio, somente 2 (duas) vias do Termo de Conmgmonpiara as quais
da a seguinte destinagdo:

1. entrega uma via a Concedente do Estagio; e
2. uma via fica em poder do préprio Discente.

A cada 6 (seis) meses de vigéncia do EstagicuCuriao
Obrigatério, o Discente solicita a DCE, via e-estdgio@unopar.
br, o Relatério Parcial que deve ser preenchiglpads, carimbado e
devolvido a mesma, via correio.

Obs. : se a vigencia for igual ou inferior apn®sies o relat€rio
sere considerado 2final®.
O Discente solicita & DCE, via e-mail estagio@arr, Re-
latério Final que deve ser preenchido, assinadobedo e devolvido
a mesma, via correio.

)
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O tutor eletrénico devera reservar horario paraiatento dos alu
nos estagiarios, objetivando esclarecer possivieiasdem relacdo aos
guintes aspectos: preenchimento/inser¢cdo no Rortféldocumentaca
acompanhamento das atividades realizadas no campo de estagio, etc.

OBSERVACAO
Todos os documentos exigidos constam no nOsso sistema em an

ORIENTACOES EspPEciFicas pARA 0 TCC

As orientacdes que seguem, tém o objetivo darfaalesenvolvimento gle

Se-

o

£XO0S.

seu trabalho de concluséo, que sera o instrumento de avaliacao !'nal do curso.

O ouE E o TraBaLHO DE ConcLusAo DeE Curso - TCC?

E o resultado do Estagio Curricular Obrigatérisedeolvido
continuamente durante o quinto semestre do censacdfteudo, portant

D,

devera ser um Planejamento Estratégico de Vendas apresentando as analises e
as re"exoes realizadas durante o estudo dos semestres, convergindo para o tema

escolhido.

OBJETIVO

A elaboracédo do TCC tem como !nalidade envoladunm na iniciacgo

cientilca através de uma re"exao tematica que possa unir 0s seus sa

as contribuicdes da ciéncia da educacao e as vivéncias realizadas durgnte 0 curso.

A meta desse trabalho é contribuir com o pensamento académico e a
estudada.

A sua expressao, por meio do TCC, € importantegparpossamds

pberes com

realidade

identi!car o signi!cado do contetido apresentado para sua re"exao e / oy pratica

da Gestdo Comercial/Gestéo Estratégica de Vendas. Nao € necessario
com 0s pontos de vista dos autores dos semestres, mas é importante

fundamentacéao de divergéncia na abordagem oaso, o TCC é condicfio

para que receba o diploma de conclusdo emitido pela UNOPAR.

concordar
Apresentar

Neste sentido, o trabalho elaborado é avaliado pelo Tutor Eletrénlico que
atribui um conceito de acordo com os critériogadiagho. Podera, também, don-

tar com a orientagéo do Tutor Eletronico paraaresgisgerir mudangas duran
elaboracdo, observando os prazos para inser¢cdo do TCC no teleaula

.- I

te a
entrega).
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ORIENTACOES PARA O TRABALHO DE

CONCLUSAO DE CURSO - TCC

E desejavel que comece a pensar no TCC desde o inicio do estudo par:
gue possa ir identiecando, amadurecendo a escolha de seu interesse, e sob
como gostaria de desenvolver seu Estagio Curfhrigmatorio e como
produzir um Planejamento Estratégico de Vendas de forma proessional.

A orientacdo é que, no decorrer do estudo vodécazjivado a discutir
com colegas, conversar com o Tutor Eletrénico sobre o seu Projeto de Estagio.
analisar a pertinéncia e o signiescado para sua pratica proessional, mantendc
a relacao com as disciplinas apresentadas no curso e uma das linhas teoric
adotadas pela UNOPAR.

Dessa forma, ao ¢nal do estudo do 4° semestre vocé ja devera ter uma
idéia precisa do tema que vai desenvolver.

QuaL o FormaTO DO TCC?
O TCC devera ser desenvolvido seguindo as normas da ABNT.
As orientacfes serdo apresentadas por um prafepscialista em

disciplina especisca sobre a Pratica de Estagio em Gestdo Comercial/Gestéc
Estratégica de Vendas, que sera realizada no inicio do quinto semestre.

QuanTAas PAcINas Deve TEr o TCC?

O TCC devera ter entre 30 (trinta) e 50 (cinquénta) paginas; deve ser
sueciente para apresentar claramente as idéias e o produto de relexdo sobr
as leituras realizadas.

Recomenda-se utilizar a Fonte Arial, com letra tamanho 12 e formato
de folha A4.

Quem ORrIENTA 0 TCC?

Durante o estudo vocé conta com o acompanhameniatdo
Eletrbnico e dos professores do curso.

ParA Quem E Como Enviar o TCC?

O TCC devera ser inserido em geutfoliona data e horario
determinados pela coordenac¢do do curso em sua area restrita.

" Guia e percso — [




O trabalho de conclusédo de Curso (TCC) sera avpkém Tutor
Eletronico, de acordo com critérios apresentados no quadro de refer§

Para facilitar e orientar a estrutura do seu TCC apresentamos
sugestdes quanto a:
— linguagem: procure ter clareza, precisdo e adequagao voq

— organizacdo do pensamentaztilize frases curtas e diretas e mani

— organizacao do texto escritdbusque conciséo, evitando redund§

— pesquisa e enriquecimento do seu trabalhprocure consultar outr{

Lembre-se ainda, que um bom projeto de TCC depetelaquatrg
condi¢cdes basicas que gdioiativa, criatividade, responsabilidadee
disciplina. Portanto:

- I

(palavras simples, precisas, adequadas);
a ordenacéo das idéias;

(pleonasmos) e repeticdo de palavras, idéias ou frases; evite
“jargdes” ou frases feitas;

bibliogralas; leia e selecione material pertinente ao seu tema.

nao peca para ninguém sugerir uma idéia para seu TCC. Essq
SO tera sucesso se for originado exclusivamente de sua criat
iniciativa;

antes de procurar por alguma orientacdo, de!na bem sua id
resultara numa relacao positiva com o seu orientador;

guanto a de'nicdo da idéia do trabalho a desenvolver, procurg
a0 maximo, isso ajudara na escolha certa do tema;

o0 TCC exige uma dedicacao diaria para poder ser desenvol\
transtorno, do contrario, ndo sera concluido em tempo habil;

procure redigir seu TCC utilizando os métodos cienti'cos de r

ncia.
algumas

abula

enha

Incia
também,

g

S

e trabalho
vidade e

bia, 1SS0
re"etir
ido sem

pdacao

de trabalhos, isso garantird uma boa impressao por parte do @valiador

e de quem tiver acesso ao seu trabalho;

mantenha a escrita do seu TCC em linguagem académica cor
orientacdes do Professor Especialista e nas normas da ABN]
ajudara a economizar tempo e trabalho;

forme as
[, ISSO O

~
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ORIENTACOES PARA O TRABALHO DE

CONCLUSAO DE CURSO - TCC

» ¢é de vital importancia a memorizacao do tema e dos objetivos do
projeto;

e uma leitura em forma de revisdo podera ajuda-hoefteor
compreensao do tema que vocé prop6s para seu trabalho;

 selecione materiais que julgue importante ou que possam acrescenta
algo ao seu trabalho e crie um arquivo.
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A Biblioteca Digital da Unopar tem a <nalidade de prover informn
a qualquer hora com acesso de qualquer lugar, colaborando com o
educacional.

Os objetivos da Biblioteca Digital sdo:
a) disponibilizar os documentos sob a forma digital;
b) dar suporte informacional a equipe de EaD (prodsssspecialista

tutores, conteudistas) respondendo prontameniesasesessidades

informacionais;

c) implementar a mediacdo da informacéo entre a biblioteca dig
seus usuarios ¢nais;

d) oferecer uma forma alternativa de preservagéo e armazenan
objetos digitais;

e) gerar indicadores para a instituicao;

f) garantir o armazenamento e recuperacdo de todas@es do
materiais produzidos no ambito dos cursos de EaD oferecid
instituicao.

O acesso a Biblioteca Digital se da através ddaSiteoparvirtua

possibilitando ao aluno de EaD o uso dos objetos digitais como, por g
aulas, videos, livros eletronicos, artigos de periddicos, entre outros.

Acesse: http://www2.unopar.br/bibdigi/biblioteca_digital.html
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SEPC - Sistema de Ensino Presencial Conectado
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