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

Com o objetivo de atender a vocé que deseja uma formagao de
qualidade, sintonizada com as tendéncias educacionais inovadoras
e apoiada em estrutura¢ado académica com bases teorico-praticas sélidas,
apresentamos o Curso Superior de Tecnologia em Marketing.

Desenvolvemos uma proposta de ensino-aprendizagem que coloca o
aluno em diferentes processos e praticas da area mercadolégica em sintonia
com o entendimento da Gestao de Marketing, buscando formar o nosso alu-
no para atuar em organizagdes empresariais - sejam entidades filantrépicas,
organiza¢Ges governamentais ou de iniciativa privada. Adotamos essa postura
com o objetivo de preparar o egresso para os niveis de competitividade que se
apresentam atualmente nesta area, para que, dependendo da oferta no setor,
este possa planejar e implementar acoes mercadolégicas contemplando des-
de questdes locais até desafios globais. Confirmamos dessa forma, o nosso
compromisso de formagao de profissionais conscientes, construtores e
participantes de uma nova sociedade e seus desafios.

Apoiados na concepgao socioctitica e empreendedora do profissional
de marketing, com carater amplo, pleno dominio e compreensao da presente
realidade, desenvolvendo uma consciéncia critica que permita interferir na
realidade empresarial e transforma-la, tendo a pesquisa de mercado por base.
Assim estabelecemos como principios norteadores: a sélida formacao teérica
e interdisciplinar, a unidade entre teoria e pratica, a gestao democratica, o
compromisso social e politico do profissional, o trabalho coletivo e
interdisciplinar e a formagao inicial articulada a formagao continuada.

O Curso Superior de Tecnologia em Marketing comega a cumptir a partir
de agora, junto com vocg, o seu itinerario de formagao.

Abragos,

A Coordenacio.

“Toda grande
caminhada comega
conmt o primeiro
passo.”

Provérbio chinés
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OBJETIVO GERAL

Formar profissionais capazes de gerenciar as relagoes da empresa com
seus respectivos mercados-alvo, com uma postura ética e compromisso social,
buscando a eficicia por meio de decisGes estratégicas de marketing relacionadas
ao produto, ao ponto de venda e as demais empresas do canal de marketing, da
comunicagao integrada de marketing e das decisoes relacionadas ao prego.

Objetivos Especificos:

* estimular no aluno o desenvolvimento critico e reflexivo para as
atividades de ensino, pesquisa e extensao, as quais lhe permitam
acompanhar os avangos tecnolégicos e produzir novos conhecimentos,
possibilitando uma atuagao profissional pautada em valores humanos,
éticos e sociais;

¢ desenvolver a criatividade e o senso critico necessarios ao tecnélogo
para uma gestio de marketing voltada ao atendimento das demandas
regionais, nacionais e mundiais, impostas pelas constantes mudangas
no metcado;

* possibilitar ao futuro tecnélogo a experimentagao a partir da pesquisa
de marketing, analise do ambiente de marketing e desenvolvimento
das estratégias de marketing baseados em sua realidade, capacitando-o
a desempenhar o planejamento de marketing; e

e assumir a interdisciplinaridade como principio formativo,
possibilitando o didlogo interativo da linguagem do marketing com
outras ciéncias humanas, sociais e da natureza.

MERCADO DE TRABALHO

O Tecndlogo em Marketing tem como campo de trabalho as
organizagoes de pequeno, médio e grande porte, setores de marketing de
empresas publicas ou privadas, agoes de marketing em agéncias de pu-
blicidade, prestacao de servicos em analise mercadoldgica, estudos de
viabilidade de produtos, pesquisa de mercado, planos de marketing e gestao
de marketing estratégico.

PERFIL DO EGRESSO

O Tecnologo em Marketing deve possuir uma postura investigativa e
reflexiva, sendo apto a desenvolver, de forma plena e inovadora, atividades na
area de gestao de Marketing, tendo conhecimento das principais atividades
desenvolvidas pela geréncia de marketing das organiza¢des e possuir um perfil
profissional que atenda as seguintes necessidades:
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* compreender a importancia do marketing para as organizagoes;

* valorizar a pesquisa e 0 mapeamento sistematico das ameagas e
oportunidades do mercado, bem como as forgas e fraquezas de sua
organizac¢io e/ou da concorréncia;

* avaliar o impacto que mudancas no ambiente externo podem gerar
nas suas politicas de produtos e de mercado;

* claborar estratégias a partir das necessidades e desejos do cliente;

* potencializar a aplicagdao dos conceitos de segmentagao, posicionamento
e diferenciacao no desenvolvimento de ofertas para o mercado;

* gerenciar projetos de marketing e integrar o marketing as outras areas
da organizagao; e

* planejar, implementar e avaliar Planos de Marketing,

ESTRUTURA DO CURSO

A metodologia possilitada pela modalidade de educagdo a distancia
traz para o ensino superior um novo paradigma: a presenca da tecnologia no
ambiente escolar, possibilitando novas formas de educac¢ao, que trabalhe os
paradigmas do tempo e do espag¢o na interacao entre professor e aluno.

Buscamos estruturar um curso com orientagoes académicas que representem
a acdo fundamental de estabelecer a mediagao entre o aprendiz, o material de
estudo/aprendizagem, os conhecimentos a serem adquiridos e o processo de
crescimento pessoal e profissional de cada um. Propomos atividades tutoriais
que lhe possibilitem e garantam o seu tempo, respeitando sua individualidade,
suas diferencas e particularidades, proporcionando-lhe oportunidades para
desenvolver suas atividades fora do espago de aula, e assegurando que seja
acompanhado pela tutoria eletronica.

Para a apresentacao de um novo modelo educacional, apoiamos a
estrutura do curso no Sistema de Ensino Presencial Conectado criado pela
UNOPAR, na modalidade a distancia, onde o paradigma do tempo nio é
quebrado totalmente. O ambiente do curso é constituido de sala geradora, onde
o professor especialista desenvolve sua aula com o apoio de recursos tecnolé-
gicos. Ao mesmo tempo, salas de recepgao estardo conectadas, contando cada
uma com um tutor de sala e os alunos.

O curso desenvolve-se em seis dias da semana contando com
atividades sincronas e assincronas compondo a agenda semanal do aluno, sendo a
distribui¢do da carga horaria conforme o exposto:
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*  1.600(um mil, setecentas e vinte) horas - a serem cumpridas por meio de:
1) presenca semanal do aluno nas teleaulas e aulas-atividades, 2) web-aulas
e atividades web que sdo realizadas pelo aluno conforme programacio
agendada. 3) Atividades de autoestudo realizadas pelo aluno a partir do
material didatico impresso, e outros disponibilizados;

*  200(duzentas) horas - Estagio Curricular Obrigatério/ TCC realizados em
areas especificas; e

Utilizando o sistema, por meio de seu /ogin e senha especificos, vocé
podera acessar um rico material de apoio, selecionado e elaborado pelos
professores especialistas, também disponibilizado no portal especifico do curso,
juntamente com textos escritos, material dudio-visual, textos de apoio, Biblioteca
Digital entre outros, acessiveis a qualquer momento. Tudo isso para atender suas
necessidades individuais.

TELEAULA

A Teleaula, importante elemento compde as atividades sincronas, desenvolvidas nos
encontros presenciais que fazem parte do desenho pedagdgico adotado pela Universidade
Norte do Parand —- UNOPAR na oferta da modalidade de ensino a distincia. Sio momentos
de aprendizagem compostos por aulas ao vivo transmitidas via satélite nas quais os alunos
podem, em tempo real, comunicar-se com seus professores por meio de chat e voz.

Como uma das ferramentas pedagdgicas utilizadas no processo de ensino e aprendiza-
gem, as teleaulas possibilitam ao professor explorar inimeros recursos dialdgicos e mididticos,
no desenvolvimento dos contetidos programaticos e processo de ensino e aprendizagem.

O sincronismo que a tecnologia nos oferece possibilita mediagao instantinea, aproxi-
mando professores, alunos e toda a equipe pedagégica envolvida. Aliada a esses recursos temos
ainda os materiais de apoio como os livros e arquivos digitais complementares que respaldam
osalunos em suas leituras e pesquisas académicas, assegurando uma aprendizagem significativa.

Elementos que constituem uma boa teleaula encontram os seus pilares na transposi-
¢ao didatica, dialogicidade, interatividade, contextualizagio e dinamismo.

As teleaulas ocorrem na perspectiva de uma aprendizagem que acontece em rede e
esta ¢ tecida por meio da interagio de alunos, professores, tutores e outros sujeitos que fazem
parte do cotidiano académico, além de demais espagos que privilegiam o ensinar e o aprender.
Para que se operacionalize, requer um projeto educativo em torno do qual essa rede mobiliza
os objetivos ¢ estratégias a serem alcangados e cria as conexdes para que essas agoes sejam
desencadeadas.
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WEB-AULA

A web-aula faz parte do conjunto de atividades assincronas que constitui o
modelo pedagdgico da UNOPAR. Ela corresponde a 30% da carga horaria total
da disciplina, portanto ¢ componente obrigatério para a integralizagio da matriz
curricular do curso.

E um instrumento que possibilita ao professor transmitir e ampliar o conteado
da disciplina de forma dialdgica, por meio de documentos hipertextos, utilizando
diferentes recursos de Tecnologias de Informagao e de Comunicagao - TIC.

Por ocorrer de forma assincrona, o aluno pode, a qualquer hora e lugar, res-
peitado o cronograma do curso, acessar esse material didético de acordo com a sua
disponibilidade de tempo para estudo. A web-aula é uma forma de comunicagao que
compartilha com os alunos a responsabilidade de administrar o tempo de participagao
nas atividades propostas para a disciplina. Neste contexto so planejados e desenvolvi-
dos seus contetidos, de forma que a autonomia e a colaboragio sejam trabalhadas em
beneficio da aprendizagem do aluno.
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PROFISSIONAIS ENVOLVIDOS
Para atender os alunos, a UNOPAR disponibiliza um grupo profissional

altamente capacitado e qualificado, que compoe a equipe pedagogica necessaria

ao bom funcionamento do curso. Essa equipe ¢ composta de:

* Professor especializado — responsavel por ministrar as teleaulas;
selecionar, planejar e desenvolver conteddos; elaborar e redigir o ma-
terial de apoio e da aula atividade; acompanhar essa aula e participar
do planejamento, organizac¢do e orientagao das atividades de estagio
e do Trabalho de Conclusao de Curso.

¢ Tutor Eletronico — profissional que acompanha o processo de ensino
e aprendizagem, sendo mediador e responsavel pela aproximagao e
articulagao entre os alunos, os tutores de sala e os professores. Desem-
penha papel fundamental no atendimento ao aluno, acompanhando o
processo de construcao da aprendizagem. Tem como fun¢io orientar
os discentes, por meio eletronico, nas atividades realizadas, prestando
esclarecimentos das ddvidas e procedimentos das atividades, dos es-

tudos independentes e da avaliagao da aprendizagem.

* Tutor de Sala — responsavel por assessorar os alunos nas dificuldades
e duvidas. Atua como mediador no processo de ensino e aprendiza-
gem, encaminhando ddvidas, sugestdes, comentarios e participagoes
dos alunos durante as teleaulas e nos periodos de estudo. Acompanha,
orienta e envia duvidas e participag¢oes dos alunos nas aulas atividades

e auxilia na condugdo do estagio.
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ITINERARIO A SER CumPRIDO DURANTE 0 CURSO

Estamos ofertando o curso para formagio de Tecnélogo em Marketing,
com duragio de 2,5 anos, perfazendo um total minimo de 1.600 horas - distribu-
idas em cinco semestres, desenvolvidos em teleaulas (tempo real), aula-atividades,
estudos individuais e elaboragao do trabalho de conclusao de curso - TCC.

1° SEMESTRE
MARKETING NAS ORGANIZACOES
NOME DA DISCIPLINA

Fundamentos de Marketing

Comportamento do Cliente

2° SEMESTRE
SISTEMAS DE INFORMACOES DE MARKETING
NOME DA DISCIPLINA

Estatistica Aplicada

Analise do Ambiente de Marketing 100
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3° SEMESTRE
MARKETING ESTRATEGICO
NOME DA DISCIPLINA

Desenvolvimento de Ofertas para o Mercado

Gestao de Produtos

4° SEMESTRE
DECISOES EM MARKETING
NOME DA DISCIPLINA CH
Promogao em Marketing 120
Administracao de Vendas 60
5° SEMESTRE

PROJETOS E NEGOCIOS
NOME DA DISCIPLINA

Planejamento de Marketing

Nocgoes de Gestao Financeira

o oepercurso [
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1° SEMESTRE

MARKETING NAS ORGANIZACOES

O Marketing nas organizagoes pode ser explicado como uma filosofia
empresarial que norteia a organiza¢ao em toda a sua estrutura, ao conhecer e
revelar as necessidades e anseios do mercado, transformando-os em produtos
e servigos. A competicao excessiva dos mercados e o aumento constante das
exigéncias dos consumidores, tornam as variaveis ambientais cada vez mais
diferenciadas e complexas. Esta nova realidade exige profissionais éticos,
conscientes de sua responsabilidade social perante a comunidade, criativos,
inovadores e capazes de conhecer o comportamento do cliente e identificar
as oportunidades de mercado, transformando estas informagoes em estratégias de
marketing competitivas e vitoriosas, e tornando as organiza¢des um exemplo
de sucesso empresarial.

FUNDAMENTOS DE MARKETING

Conceitos centrais de marketing, Marketing x vendas. Marketing x propaganda.
Como o marketing pode ajudar as empresas a serem mais competitivas.
Conceito de valor percebido. Conceito de satisfagao. Como criar valor para os
clientes.Atracio e retencio de clientes. Mercado: conceito de mercado; mercado
empresarial x mercado consumidor; concorrentes; consumidores e os
ambientes de marketing,

COMPORTAMENTO DO CLIENTE

Conceitos de comportamento do consumidor. Fatores que influenciam o
comportamento do consumidor. Papéis do comprador. Estagios do processo
de decisao de compra no mercado de bens de consumo. Processo de decisao
de compra no mercado de negdcios.

12 Guia de Percurso
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2° SEMESTRE
SISTEMAS DE INFORMACAO DE MARKETING

Conforme as oportunidades que surgem no mercado, os Sistemas de
Informagao de Marketing valorizam o uso das competéncias da empresa
e as alinham aos objetivos organizacionais. Estes Sistemas de Informacao
permitem desenvolver estratégias diferenciadas, exclusivas e dificeis de serem
copiadas pela concorréncia.

Quando as organizacbes procuram na diferencia¢do as vantagens
competitivas frente aos concorrentes, os Sistemas de Informagao de Marketing
possibilitam e potencializam a aplicagao da Tecnologia da Informagao.

ESTATISTICA APLICADA

Apresentagiao de dados estatisticos. Probabilidade. Amostragem. Teste de

hipéteses. Desvio padrio. Cruzamento de dados. Analise de séries temporais.

ANALISE DO AMBIENTE DE MARKETING

Conceitos basicos. Como analisar os concorrentes. Como coletar os dados
sobre a concorréncia. Escolha de bons concorrentes. O que devemos saber
sobre os consumidores alvo. Como fazer uma auditoria de recursos. Como
identificar as competéncias centrais da empresa. Como identificar os ativos
e capacidades de marketing da empresa.
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3° SEMESTRE
MARKETING ESTRATEGICO

A organizagdo que pretende conquistar novos mercados e
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consumidores cada vez mais exigentes, deve utilizar o marketing
estratégico como ferramenta imprescindivel, o qual permite planejar e agir
estrategicamente com criatividade, inovagao e utilizagao de informacdes fiéis
sobre o publico-alvo, permitindo assim, que as organizagdes se apresentem
com um posicionamento correto e competitivo no mercado.

DESENVOLVIMENTO DE OFERTAS PARA O MERCADO

Segmentagao e selecdo de mercado-alvo. Diferenciacao e ciclo de vida
dos produtos. O que é uma estratégia de diferenciagio. Como diferenciar.
Ferramentas de diferenciacio.

MARKETING DE SERVICOS

Conceito de servigos. Categorias do mix de servicos. Caracteristicas dos
servicos. Estratégia dos servicos. Diferenciacio, qualidade e produtividade em
servigos. Servigos de suporte e assisténcia. Pés-venda. Como o consumidor
avalia a prestacao de servigos.

14 Guia de Percurso
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4° SEMESTRE
DECISOES EM MARKETING

As decisdes em marketing implicam em escolher os recursos
humanos e esfor¢os intelectuais e operacionais entre as diversas alternativas do
mercado. Referem-se as decisdes importantes que o profissional de
marketing deve analisar sobre desenvolvimento e caracteristicas de produtos e
Servigos, pregos, investimentos em comunicagao, promogao, pontos de venda
e canais de distribuicdo. E para que este profissional possa tomar decisdes
de marketing de forma racional e acertada, é fundamental avaliar o retorno
de cada escolha, optando pelas que mais possam promover lucratividade e
rentabilidade para a organizacio.

PROMOCAO EM MARKETING

Conceitos. Tipos de promogiao de vendas. Principais decisdes em
promocao de vendas. Merchandising no ponto de venda. Conceitos e
técnicas de merchandising, Propaganda. Objetivos da propaganda. Or¢amento
de propaganda. Defini¢ao de mensagem na propaganda. Relagdes Publicas
de marketing, Comunicacio integrada de marketing,

ADMINISTRACAO DE VENDAS

A importincia da administracio de vendas. Func¢io geréncia de vendas.
Planejamento de vendas. Recrutamento e selecao de vendedores. Motivagao e
remuneracdo da forca de vendas. Treinamento de vendas. Técnicas de vendas.
Sistema de controle, analise e avaliacao das vendas.
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5° SEMESTRE
PROJETOS E NEGOCIOS

O planejamento de marketing é determinante para que a organizagao possa
conhecer precisamente o mercado em que deseja operar. No planejamento sao
especificados os objetivos, metas e estratégias de atua¢o, levando-se em conta
o composto de marketing, que contempla produto, preco, promogao e ponto
de venda.
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O planejamento de marketing deve ser desenvolvido dentro do plano
estratégico da organizac¢io e por um profissional capaz de gerenciar projetos e
que tenha nog¢des de controles financeiros. Se bem executado, o planejamento
permite estabelecer um boa relagio entre o produto e o mercado, obtendo
vantagem competitiva frente a concorréncia, além de possibilitar que se trabalhe
com eficiéncia, eficacia e efetividade nas atividades direcionadas para o marketing;

PLANEJAMENTO DE MARKETING

Conceitos de planejamento. Importancia do planejamento. Plano de
marketing. Caracteristicas de um bom (};lano de marketing, Etapas do plano
de marketing, Apresentagao do plano de marketing,

NoOCOES DE GESTAO FINANCEIRA

Conceitos de gestao financeira. Indicadores financeiros. Analise de
viabilidade das a¢oes de marketing, Planejamento or¢amentario de marketing
e propaganda.

TRABALHO DE CoNcCLUSAO DE CURSO
Vide pagina 26 deste caderno.
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AVALIAGAO DE APRENDIZAGEM

O sistema de avaliagdo a ser adotado nos curso ofertados pelo SEPC/EaD
compreende:

I. prova por disciplina, aplicada presencialmente, para avaliar o con-
junto de competéncias e habilidades, com peso 8(oito) na média
final;

II. avalia¢do das atividades disciplinares realizadas no decorrer do
semestre, via Web no Ambiente Virtual de Aprendizagem, com
peso 2(dois) na média final;

III. avaliagdo do estagio e de praticas pedagdgicas, composta de ativi-
dades resultantes do acompanhamento da mesmas, realizadas no

decorrer do curso, cujas producdes textuais sao disponibilizadas
no Portfélio, de acordo com regulamento préprio; e

IV. Trabalho de Conclusio de Curso — TCC, desenvolvido ao final do
curso, de acordo com regulamento préprio.

As provas presenciais, realizadas individualmente, devem conter duas questoes
dissertativas que correspondam a 50%(cinquenta por cento) do valor da prova.

As atividades web sao compostas por duas avaliagdes virtuais, uma produgao
textual e participa¢ao em Ambiente Virtual de Aprendizagem — AVA.

Entende-se por Portfdlio o conjunto das produces textuais inseridas no
Ambiente Virtual de Aprendizagem, decorrentes dos estagios, do TCC, das praticas
pedagdgicas, dos trabalhos disciplinares e das diversas atividades do curso.

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

O resultado da avaliagio ¢é expresso por meio de conceitos, assim estabeleci-

dos:

I. EX - Excelente — equivalente entre 90% (noventa por cento) a
100%(cem por cento);

II. MB — Muito Bom — equivalente entre 80%/oitenta por cento) a
89(oitenta e nove por cento);

III.B — Bom — equivalente entre 70%(setenta por cento) a 79%(setenta
e nove por cento);

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

V. I — Insuficiente — até 59%(cinquenta e nove por cento).

Guia de Percurso 17
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Considera-se aprovado na disciplina o aluno que:

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

II. obtiver conceito S — Suficiente ou superior nas atividades de Estagio
Curricular Obrigatério;

I1I. obtiver conceito S — Suficiente ou superior, no Trabalho de Conclusio
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 nao realizar a prova presencial é automaticamente reprovado
na disciplina.

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

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

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

O aluno que nio 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 realizacio de até 2(duas) disciplinas em regime de dependén-
cia.

AVALIAGAO INSTITUCIONAL

Semestralmente, ¢ disponibilizado ao aluno, um instrumento especifico
para a avaliagao da institui¢ao, no semestre cursado, incluindo docentes, tutores
e unidades. Esse instrumento nio visa a avaliar o aluno, mas fornecer dados
para o acompanhamento do curso e para que se facam alteracGes necessarias.

Assim, é necessario que o instrumento seja respondido de forma criteriosa
pelo aluno, pois é uma oportunidade para registrar sua opiniao.
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A Biblioteca Digital da UNOPAR disponibiliza diversos materiais
bibliograficos ao aluno, para colaborar com o processo educacional do
Ensino Presencial Conectado, com a finalidade de prover informagdes a
qualquer hora, com acesso de qualquer lugar.

BIBLIOTECA DIGITAL

Os objetivos da Biblioteca Digital sao:
a) disponibilizar os documentos sob a forma digital;

b) dar suporte informacional a equipe de EaD (alunos, professores,
tutores) e responder prontamente as suas necessidades informa-
cionais;

¢) implementar a media¢do da informacao entre a Biblioteca Digital
€ 0s seus usuarios finais;

d) oferecer uma forma alternativa de preservagao e armazenamento
dos objetos digitais;

e) gerar indicadores para a institui¢ao; e

f) garantir o armazenamento e a recuperac¢ao de todas as versoes dos

materiais produzidos no ambito dos cursos de EaD oferecidos
pela instituicao.

O acesso a Biblioteca Digital da-se pelo site da Unoparvirtual, pos-
sibilitando ao aluno de EaD o uso dos objetos digitais como aulas, videos,
livros eletronicos, artigos de peridédicos, entre outros.
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CONCEITUADO ESTAGIO CURRICULAR OBRIGATORIO

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

O Estagio Obrigatério Curricular, constitui-se como componente do cut-
riculo dos curso superior de Tecnologia em Marketing,

O Estagio Curricular Obrigatério serd o /ocus onde o aluno terd a
oportunidade para refletir, sistematizar e aplicar os conhecimentos apresentados
e discutidos em sala de aula as atividades praticas desenvolvidas no mercado de
trabalho.

OBJETIVOS DO EsTAGIO CURRICULAR OBRIGATORIO

O objetivo geral do Estagio Curricular Obrigatorio é possibilitar ao aluno
a experiéncia pratica para, a partir das informagdes apuradas, elaborar um Plane-
jamento de Marketing,

Além do objetivo geral, o estagio devera ainda:

* propiciar ao aluno o desenvolvimento de trabalhos com visao
globalizada das atividades do profissional de marketing;

* proporcionar ao aluno correlacionar e aprofundar os conhecimentos
teoricos e praticos adquiridos no curso;

* estimular o desenvolvimento do espirito cientifico e do pensamento
reflexivo;

* suscitar o desejo permanente de aperfeicoamento cultural e profissional
e possibilitar correspondente concretizacio no desenvolvimento de
competéncias, capacidades e habilidades; e

* propiciar o exercicio da competéncia técnica compromissada com a

realidade s6cio-econdémico-politica e mercadoldgica.
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CARGA HORARIA/AVALIAGAO DO EsTAGIO CURRICULAR OBRIGATORIO

Os alunos devem desenvolver o Estagio Curricular Obrigatério em
organizagoes publicas, filantropicas ou privadas, num total de 100 horas,
distribuidas em diversas atividades, conforme estabelece a estrutura curricular
do Curso Superior de Tecnologia em Marketing.

O Estagio Curricular Obrigatério deve ser cumprido dentro do perfodo
letivo do 5°(quarto) semestre.

O Estagio Curricular Obrigatério serd acompanhado/otientado pelo
Tutor Eletronico e Professor Especialista.

A avaliagio ¢é continua e cumulativa, prevalecendo os
aspectos qualitativos sobre os quantitativos e, orientando pela competéncia,
habilidades e atitudes necessarias ao bom desempenho da pratica
profissional.

Os instrumentos sao:

* Projeto de Estagio: Que servira com o roteiro para coleta de informacoes
e experiéncias que possibilitem um Planejamento de Marketing no campo
de estagio escolhido;

e relatérios parciais de estagio; e

* Trabalho de Conclusio de Curso - TCC: a partir das informagoes e
experiéncias adquiridas durante o Estagio Curricular Obrigatério, o
aluno devera elaborar um Planejamento de Marketing no campo de
estagio escolhido.

INSERGAO DOs ALuUNOs No Campo DE EsTAGIO

O aluno devera definir seu campo de estagio em uma das seguintes linhas
tedricas/areas: Gestao de Marketing e Planejamento de Marketing,

O Estagio Curricular Obrigatério podera ser realizado em Organizagoes
Empresatriais particulares, publicas, filantropicas desde que apresentem condi¢oes
para:

a) planejamento e execucdao do conjunto de atividades do Estagio
Curricular Obrigatério;

b) aprofundamento dos conhecimentos teérico-praticos do campo
especifico de trabalho;

¢) orientacdao e acompanhamento por parte de profissional com quali-
ficagcbes adequadas ao curso;

c) vivencia efetiva de situagodes reais da vida e trabalho num campo

e) avaliagdo.

profissional; e
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Para o estabelecimento de Termo de Compromisso de Estagio Curricular
Obrigatorio ¢ considerado, pela UNOPAR, em relagdo a entidade concedente
de estagio:

a.

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

aceitagdo das condig¢oes de supervisao e avaliagio da Universidade
Notte do Paranai;

anuéncia e acatamento as normas dos estagios da Instituicao, e

existéncia dos instrumentos legais.

ORIENTAGOES GERAIS

Ao Aluno Estagiario compete:

L.

I1.

II1.

IV.

<

tomar a iniciativa de contato prévio com a empresa onde ira
realizar o estagio para formalizar o Termo de Compromisso com a
Universidade;

tomar a iniciativa de contato prévio com o tutor eletronico, para pon-
derar sobre o tema escolhido;

cumprir rigorosamente o cronograma de prazos de atividades do Es-
tagio Curricular Obrigatério;

empenhar-se na busca de conhecimento e assessoramento necessario
ao desempenho das atividades do Estagio Curricular Obrigatério;

manter contatos periddicos com o tutor eletronico; e

. inserir em seu Portfélio, os relatérios parciais de seu estagio, o pré-

projeto e o texto concluido do TCC, como também qualquer atividade
relacionada e prevista pela Coordenagao do Curso.

Ao professor supervisor compete:

L

II.

II1.
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supervisionar o tutor eletronico no acompanhamento do estagio e na
verificacao do desenvolvimento do TCC, conforme sua coeréncia 16-
gica, fundamentacao tedrica, relevancia social e cientifica, metodologia
e fontes bibliograficas;

supervisionar o tutor eletronico na orientagdo aos alunos sobre ques-
toes relacionadas ao contetdo, forma, sequéncia, anotagoes bibliogra-
ficas e fechamento do estagio na linha tedrica definida; e

supervisionar o tutor eletrénico no esclarecimento ao orientando a
cerca dos aspectos e critérios de avaliagao do trabalho.
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Ao Tutor Eletrénico compete:

1. acompanhar o desenvolvimento do TCC realizado durante todo o
Estagio Curricular Obrigatério, em termos de sua coeréncia ldgica,
fundamentagao tedrica, relevancia social e cientifica, metodologia e
fontes bibliograficas;

II. orientar os alunos na questdo relacionada ao conteudo, forma,
sequéncia, anotagdes bibliograficas e fechamento do Estagio
Curricular Obrigatério na linha tedrica definida;

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

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

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

Ao Tutor de Sala compete:

I.  solicitar e acompanhar os pareceres da entidade conveniada sobre
o desempenho do aluno no Estagio Curricular Obrigatério e enca-
minhar para a Coordenacio do Curso quando solicitado;

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

II1. esclarecer o orientando sobre os aspectos e critérios de avaliagao do
trabalho; e

IV. acompanhar o desenvolvimento do TCC e a realizacdo do Estagio
Curricular Obrigatério, motivando e orientando o aluno em suas
duvidas e necessidades.
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FLuxoGRAMA DE TRAMITAGAO DE EsTAGIO CURRICULAR OBRIGATORIO
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1. antes de iniciar o Estagio Curricular Obrigatério, o Discente verifica
se a concedente concorda em recebé-lo de acordo com a legislacio
vigente. Em seguida recolhe os dados da empresa ( razao social,
CNP]J, responsavel, cargo, endereco e telefone) e informa-os ao Polo
de Apoio Presencial;

2. o Polo de Apoio Presencial é quem faz o registro da concedente
de estagio, aguarda analise e liberagao da Divisio de Convénios e
Estagios — DCE. Em seguida, associa o Discente a concedente de
estagio. Automaticamente ¢ liberado o cadastro da empresa na area
restrita do discente, para ser impresso.

3. o Discente preenche o Cadastro de Estagio e aguarda a liberagao do
Termo de Compromisso, que ¢ procedida para analise da DCE;

4. o Discente providencia os seguintes documentos:

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

II- Termo de Compromisso, impresso, com assinatura do
Discente e do representante da concedente.

Em seguida encaminha os 2 (dois) documentos (via original) a DCE,
preferencialmente através do Polo de Apoio Presencial, conforme prazo esta-
belecido e disponibilizado na area restrita ao discente;

5. ¢ obrigatéria a apresentagao do Cadastro da Empresa (assinado e
carimbado) e do Termo de Compromisso (assinado) como compo-
nente de aprovagao no Estagio.
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ESTAGIO CURRICULAR NAO OBRIGATORIO

O Estagio Curricular Nao Obrigatério tem como objetivo estimular
o aluno a desenvolver atividades extracurriculares, para que possa inter-
relacionar os conhecimentos tedricos e priticos adquiridos durante o curso
e aplicéd-los na solugido de problemas reais da profissao, proporcionando o
desenvolvimento da anélise critica e reflexiva para as questdes socioecond-
micos do palis.

Os principais objetivos da pratica do Estagio Curricular Nao Obri-
gatorio sao:

I. proporcionar o exercicio do aprendizado compromis-
sado com a realidade sécio-economico-politica do pais;

II. propiciar a realizacdo de experiéncias de ensino e
aprendizagem visando a educagio profissional con-
tinuada, alicercada no desenvolvimento de compe-
téncias e habilidades e ao exercicio do pensamento
reflexivo e criativo; e

IIl.incentivar o trabalho de pesquisa e investigagao
cientifica, visando ao desenvolvimento da ciéncia, da
tecnologia e da cultura.

Para o estabelecimento de Termo de Compromisso de estagio, ¢
considerado, pela Universidade Norte de Parana, em rela¢dao a entidade
concedente de estagio:

I. existéncia de infraestrutura fisica, de material e de
recursos humanos;

II. aceitacdao das condi¢Ges de supervisao e avaliacao da
Universidade Norte do Parani;

III.anuéncia e acatamento as normas dos estagios da
Universidade Norte do Parani; e

I'V. existéncia de instrumentos legais.
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Para o Estagio Curricular Nao Obrigatério, os procedimentos de
viabilizagdo sao de responsabilidade da coordenacao de cada curso, a qual
deve verificar as disposi¢oes firmadas no projeto pedagdgico respectivo e
obedecida a legislacao vigente.

Antes de iniciar o Estiagio Curricular Nao Obrigatério, o Discente
solicita através do e-mail estagio@unopar.bt, o Termo de Compromisso em
3(trés) vias e o Cadastro da Empresa, assinados e enviados por fax (43) 3371-
7951, para pré-analise.

A Divisiao de Convénios e Estagios - DCE, faz analise e comunica o
Polo de Apoio Presencial ou Discente do deferimento ou indeferimento do
estagio. Apos o retorno, os documentos podem ser enviados pelo correio,
para assinatura da Coordenagio do Curso e da Divisao de Convénios e
Estagios.

A DCE recebe os documentos de estagios e devolve através do
correio, somente 2 (duas) vias do Termo de Compromisso, para as quais
dd a seguinte destinacdo:

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 Estagio Curricular Nao Obri-
gatério, o Discente solicita a DCE, via e-mail estagio@unopar.br, o Re-
latério Parcial que deve ser preenchido, assinado, carimbado e devolvido
a2 mesma, via correio.

Obs. : se a vigéncia for igual ou inferior a 6(seis) meses o relatdrio
serd considerado “final”.
O Discente solicita a DCE, via e-mail estagio@unopar.br, Re-
latério Final que deve ser preenchido, assinado, carimbado e devolvido a
mesma, via cortreio.
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ORIENTAGOES PARA O TRABALHO DE CONCLUSAO DE CURSO - TCC

ORIENTAGOES EspPEciFicas paARA 0 TCC

As orientag¢oes que seguem, tem o objetivo de facilitar o desenvolvimento
de seu trabalho de conclusio, que sera um dos instrumentos de avaliagao final do
curso.

OBJETIVO

A elaborac¢io do TCC tem como finalidade envolver o aluno na iniciacao
cientifica através de uma reflexdao tematica que possa unir os seus saberes com
as contribui¢coes da ciéncia da administracio e as vivéncias realizadas durante
o curso. A meta desse trabalho é contribuir com o pensamento académico e
a realidade estudada.

A sua expressio, por meio do TCC, ¢é importante para que possamos
identificar o significado do conteudo apresentado para sua reflexio e/ou
pratica da Gestao Empresarial. Nao é necessario concordar com os pontos de
vista dos autores dos semestres, mas ¢ importante apresentar fundamentagao
de divergéncia na abordagem tedrica. No Curso, o TCC ¢ condicao para que
receba o diploma de conclusao emitido pela UNOPAR.

Como SELECIONAR O TEMA?

O TCC deve ser identificado por um tema (ideia central). Este deve ser
bem definido observando-se, principalmente, os objetivos que se pretende
alcancar, bem como sua experiéncia sobre o0 mesmo.

E importante considerar alguns pontos na selecdo do tema. Assim,
algumas questoes devem ser pensadas, especialmente quanto a:

* Relevincia da ideia:
tem importancia?
esta no nivel de um Trabalho de Conclusio de Curso?
esta relacionado com a sua experiéncia profissional?
esta relacionado com as tematicas abordadas no curso?

contribui para seu crescimento profissional?
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Neste sentido, o trabalho elaborado ¢ avaliado pelo Tutor Eletronico Orien-
tador, sob supervisao do Professor especialista. Podera, também, contar com a oti-
entagao do Tutor Eletronico para revisar, sugerir mudangas durante a elaboragio,
observando os prazos para inser¢io do TCC no Portfélio (entrega).

QuANDO INICIAR?

E desejavel que comece a pensar no TCC desde o inicio do estudo para
que possa ir identificando, amadurecendo a escolha de seu interesse, e sobre
como gostaria de desenvolver seu Estagio Curricular Obrigatério.

A orientagao ¢ que, no decorrer do estudo vocé seja incentivado a
discutir com colegas, conversar com o Tutor Eletronico sobre o seu Projeto de
Estagio e sobre seu TCC, analisar a pertinéncia e o significado para sua pratica
profissional, mantendo a relagao com as disciplinas apresentadas no curso em
uma das linhas teoricas adotadas pela UNOPAR.

QuE TemA DESENVOLVER?

O tema escolhido devera ser vinculado a linha de pesquisa institucional.
O enfoque devera apresentar coeréncia com os estudos realizados, tendo como
referéncia um dos temas trabalhados durante o curso. Para o desenvolvimento
do tema, o aluno necessita da aprovagao do orientador do TCC.

* Viabilidade da Ideia:
¢ possivel de ser executada (escrita)?
o periodo disponivel para execugio ¢ suficiente?
0s recursos necessarios sao de facil acesso?
o tema idealizado nao é muito complexo?
os limites estio bem definidos?
existe bibliografia basica de facil acesso?

Esses pontos, se bem refletidos, irdo direcionar um bom planejamento
de agdes para que sua ideia seja colocada em pratica.

QuAL o Formato o TCC?

O TCC devera ser desenvolvido seguindo as normas da ABNT. As
orienta¢des serdo apresentadas por um professor especialista em disciplina
especifica sobre Metodologia Cientifica.
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Como SErRA AvaLiapo o TCC?

O Trabalho de Conclusio de Curso - TCC - sera avaliado pelo Tutor
Eletronico, sob supervisao do Professor, de acordo com os critérios da avaliagao
adotadas no curso.

Para facilitar e orientar a estrutura do seu TCC apresentamos algumas
sugestoes quanto a:

* linguagem: procure ter clareza, precisio e adequacio vocabular
(palavras simples, precisas e adequadas);

* organizagio do pensamento: utilize frases curtas e diretas e mantenha
a ordenacio das ideias;

* organizagio do texto escrito: busque concisao, evitando redundancia
(pleonasmos) e repeti¢ao de palavras, ideias ou frases; evite, também,
“jargdes” ou frases feitas; e

* pesquisa e enriquecimento do seu trabalho: procure consultar outras
bibliografias; leia e selecione material pertinente ao seu tema.

Lembre-se ainda, que um bom projeto de TCC dependera de quatro
condi¢oes basicas que sio iniciativa, criatividade, responsabilidade e
disciplina. Portanto:

* ndo pega para ninguém sugerir uma ideia para seu TCC. Esse trabalho
sO tera sucesso se for originado exclusivamente de sua criatividade e
iniciativa;

* antes de procurar por alguma orienta¢ao, defina bem sua ideia, isso
resultard numa relagao positiva com o seu orientador;

* quanto a defini¢ao da ideia do trabalho a desenvolver, procure refletir
20 maximo, isso ajudara na escolha certa do tema;

* 0 TCC exige uma dedicagao diaria para poder ser desenvolvido sem
transtorno, do contrario, nao sera concluido em tempo habil;

* procure redigir seu TCC utilizando os métodos cientificos de redagao
de trabalhos, isso garantira uma boa impressao por parte do avaliador
e de quem tiver acesso ao seu trabalho; e

* mantenha a escrita do seu TCC em linguagem académica conforme as
orientagdes e normas da ABNT, isso o ajudara a economizar tempo e
trabalho.
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