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Aluno: 202008590681 - ADRIAN D'AVILA DAMBROS
Disciplina: EGT0009 - ADMINISTRAGAO DE MARKETING

Matéria:
Carga Horéaria Total Carga Horaria Semanal
Tebrica: 88 4
Pratica: 0 0
Campo: 0 0
Atividade: 0 0
Estagio: 0 0
EAD: 0 0

Tipo Curso: 4 - GRADUAGAO TECNOLOGICA
Curso(s): 4347 - GESTAO COMERCIAL

Versao Plano de Disciplina: 4 Vigéncia: 10/02/2023 Até o momento

1.Contextualizacéo:

2.Ementa:

Conceitos de Marketing. Posicionamento e valores de marca. Gestdo Integrada de canais de Marketing.
Comunicacao integrada de Marketing. Marketing em ambientes virtuais. Sustentabilidade e Etica no
Marketing

3.0bjetivos Gerais:

Compreender os fundamentos e as premissas béasicas do Marketing, conhecimentos essenciais para
definir as agbes e o posicionamento de uma empresa. Compreender o processo de desenvolvimento do
posicionamento de marcas fortes no mercado, a proposicéo de valor para os consumidores, bem como
as estratégias para gestao e manutencao destas marcas (branding), de forma que esteja apto a aplicar
estes conhecimentos nos mais diversos setores. Compreender a estrutura, o gerenciamento e a
integracdo de canais de marketing. Compreender mdltiplas faces da comunicacao integrada de
marketing para saber quais midias e pecas escolher para determinado publico-alvo, além de construir
meios de potencializar a comunicagéo de marcas aos clientes. Compreender o conceito de estratégia de
marketing digital usando ferramentas tecnol6gicas que facilitam sua gestéo e a influéncia das midias
sociais. Reconhecer como o gestor de Marketing, fundamentado na Etica e na Sustentabilidade, tem o
importante papel de influenciador e agente de mudangas comportamentais para todas as partes
interessadas.

4.0bjetivos Especificos:

5.Conteudos:
1. CONCEITOS DE MARKETING
1.1 EVOLUCAO DO MARKETING
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1.2 CONCEITOS EM MARKETING
1.3 COMPOSTO DE MARKETING

2. POSICIONAMENTO E VALORES DE MARCA
2.1 EVOLUCAO E ORGANIZACAO

2.2 PROPOSICAO DE VALOR

2.3 GESTAO DE MARCAS - BRANDING

3. GESTAO INTEGRADA DE CANAIS DE MARKETING

3.1 TIPOS DE CANAIS DE MARKETING E SEUS INTERMEDIARIOS
3.2 ESTRATEGIAS DE DISTRIBUICAO POR CANAIS DE MARKETING
3.3 BENEFICIOS DA INTEGRACAO DE CANAIS E SISTEMAS

4. COMUNICACAO INTEGRADA DE MARKETING

4.1 PRINCIPIOS DA COMUNICACAO INTEGRADA DE MARKETING

4.2 FERRAMENTAS DE COMUNICACAO INTEGRADA DE MARKETING

4.3 GERENCIAMENTO DAS PRINCIPAIS ESTRUTURAS DE COMUNICACAO INTEGRADA DE
MARKETING

5. MARKETING EM AMBIENTES VIRTUAIS

5.1 A EVOLUCAO DO E-COMMERCE

5.2 O PAPEL E AS CARACTERISTICAS DAS MIDIAS SOCIAIS E O RELACIONAMENTO EMPRESA-
CLIENTE

5.3 ESTRATEGIA DE MARKETING DIGITAL

6. SUSTENTABILIDADE E ETICA NO MARKETING

6.1 SUSTENTABILIDADE E MARKETING

6.2 MARKETING SOCIAL E MUDANCAS COMPORTAMENTAIS
6.3 MARKETING, ETICA E RESPONSABILIDADE SOCIAL

6.Procedimentos de ensino

Aulas interativas em ambiente virtual de aprendizagem, didaticamente planejadas para o
desenvolvimento de competéncias, tornando o processo de aprendizado mais significativo para os
alunos. Na sala de aula virtual, a metodologia de ensino contempla diversas estratégias capazes de
alcancar os objetivos da disciplina. Os temas das aulas s&o discutidos e apresentados em diversos
formatos como leitura de textos, videos, hipertextos, links orientados para pesquisa, estudos de caso,
podcasts, atividades animadas de aplicacdo do conhecimento, simuladores virtuais, quiz interativo,
simulados, biblioteca virtual e Explore + para que o aluno possa explorar conteddos complementares e
aprofundar seu conhecimento sobre as tematicas propostas.

7.Procedimentos de avaliagéo:

Nesta disciplina, o aluno sera avaliado pelo seu desempenho nas avaliacdes (AV ou AVS), sendo a cada
uma delas atribuido o grau de 0,0 (zero) a 10,0 (dez). O discente conta ainda com uma atividade sob a
forma de simulado, que busca aprofundar seus conhecimentos acerca dos conteudos apreendidos,
realizada online, na qual é atribuido grau de 0,0 (zero) a 2,0 (dois). Esta nota podera ser somada a nota
de AV e/ou AVS, caso o aluno obtenha nestas avaliagdes nota minima igual ou maior do que 4,0
(quatro). Os instrumentos para avaliagdo da aprendizagem constituem-se em diferentes niveis de
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complexidade e cognicéo, efetuando-se a partir de questdes que compdem o banco da disciplina. O
aluno realiza uma prova (AV), com todo o contetido estudado e discutido nos diversos materiais que
compdem a disciplina. Sera considerado aprovado o aluno que obtiver nota igual ou superior a 6,0
(seis). Caso o aluno ndo alcance o grau 6,0 na AV, ele podera fazer uma nova avaliacdo (AVS), que
abrangera todo o conteudo e cuja nota minima necessaria devera ser 6,0 (seis). As avaliacdes serdo
realizadas de acordo com o calendéario académico institucional.

8.Bibliografia Bésica:

KOTLER, P. Armonstrong, G. Principios de Marketing.. 15a Ed.. Rio de Janeiro: Pearson, 2015.
Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br/Leitor/Publicacao/22443/pdf

KOTLER, P; KELLER, K. L. Administracdo de marketing. 152. S&o Paulo: Pearson, 2018.
Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br/Leitor/Publicacao/168126/pdf

KOTLER, P; KELLER, K. L. Marketing Essencial: Conceitos, Estratégias e Casos. 52. Ed.. Sao Paulo:
Person Education do Brasil, 2013.
Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br/Leitor/Loader/3823/pdf

9.Bibliografia Complementar:

FERREIRA JUNIOR, Achiles Batista. Caminhos do marketing uma analise de vertentes mercadolégicas.
Curitiba: Intersaberes, 2017.

Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br/Leitor/Publicacao/125196/pdf

GREWAL, Dhruv; LEVY, Michael. Marketing. Porto Alegre: AMGH, 2017.
Disponivel em: https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788580555516/cfi/0!/4/2@100:0.00

LAS CASAS, Alexandre Luzzi. Administracéo de Marketing. 2 Ed.. S&o Paulo: ATLAS, 2010.
Disponivel em: https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788597020151/cfi/6/2/4/2/2@0:0

RIBEIRO, Lucyara. Estudos avancados no marketing sustentavel. Sdo Paulo: Pearson, 2017.
Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br/Leitor/Publicacao/152114/pdf

ZENONE, Luiz Claudio; DIAS, Reinaldo. Marketing Sustentavel: Valor Social, Econémico e

Mercadoldgico. Sdo Paulo: Grupo GEN, 2015.
Disponivel em: https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788522497973/cfi/0!/4/2@100:0.00
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Aluno: 202008590681 - ADRIAN D'AVILA DAMBROS
Disciplina: EGT0070 - BASES DE GESTAO

Matéria:
Carga Horéaria Total Carga Horaria Semanal
Teorica: 88 4
Pratica: 0 0
Campo: 0 0
Atividade: 0 0
Estagio: 0 0
EAD: 0 0

Tipo Curso: 4 - GRADUAGAO TECNOLOGICA
Curso(s): 4347 - GESTAO COMERCIAL

Versao Plano de Disciplina: 3 Vigéncia: 27/09/2021 Até o momento

1.Contextualizacéo:

O universo organizacional e as atividades de gestédo sdo amplas e diversificadas e para o individuo atuar
nesse ambiente é preciso desenvolver uma viséo sistémica da organizagdo, além de compreender a
dinamica de um mercado globalizado que demanda de atitudes e a¢cfes sustentaveis nos processos
decisorios. Nesse contexto, a disciplina BASES DE GESTAO busca capacitar o futuro gestor a adequar-
se as novas demandas do mercado profissional, onde sua capacidade de trabalhar com prazo, custo,
gualidade e recursos humanos sao imprescindiveis para 0 sucesso de sua carreira.

2.Ementa:

As forcas e inter-relacfes que modelam o comportamento organizacional. As funcbes da Administracao
no cotidiano do gestor. A organizagao e suas areas. A funcao e o papel de algumas areas da
organizacao. O mercado globalizado e modelos de negdcios sustentaveis. No¢cdes da ciéncia da
economia. Conceitos basicos de custo, investimento e formacgao de preco.

3.0bjetivos Gerais:

Compreender 0s conceitos basicos e os principios da administracdo, 0os processos administrativos e as
areas funcionais da Administracao, bem como os conceitos basicos do pensamento econémico e de
custos, investimento e formagao de prego.

4.0bjetivos Especificos:

Desenvolver o pensamento sistémico para compreender as forgas e inter-relagcdes que modelam o
comportamento da organizacao é o que tornara o gestor capaz de gerar resultados sustentaveis de
longo prazo. Interpretar os objetivos propostos pela organizagao e traduzi-los em agao sera parte do seu
trabalho como futuro gestor, ao planejar, organizar, dirigir e controlar. Compreender a funcéo e o papel
de algumas areas que fazem parte do universo da organizacdo. Compreender as tendéncias que
permeiam o ambiente organizacional na atualidade permite ao gestor ampliar sua visdo de mercado e
identificar novas oportunidades de negécios. Apresentar o funcionamento das firmas, a composicao dos
mercados e a formacado dos grandes agregados econdmicos, além dos reflexos dessas variaveis no
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cotidiano das organizagfes. Explicar os conceitos de custo, investimento, despesa e formacédo de precos
e suas aplicagbes nas mais variadas situacdes e contextos profissionais.

5.Conteudos:

Tema 1 - Pensamento Sistémico 1.1 Desafios na atuacdo do gestor 1.1.1 Competéncias Gerenciais 1.2
Dindmica do universo organizacional 1.2.1 Macroambiente (ambiente social) 1.2.2 Microambiente
(ambiente de tarefas) 1.2.3 Ambiente Interno (organizacéo) 1.3 Construcéo de valor para os
Stakeholders 1.3.1 Eficiéncia 1.3.2 Eficacia 1.3.3.Efetividade Tema 2 - O Cotidiano do Gestor (Fung¢des
da Administracdo) 2.1 Planejamento 2.2 Organizagédo 2.3 Direcdo 2.4 Controle Tema 3 - A Organizacao
e suas Areas 3.1 Gest&o de Pessoas 3.2 Producio e Operacgdes 3.3 Marketing 3.4 Financas Tema 4 -
Gestdo Avancada da Organizacéo 4.1 DinAmica dos mercados globalizados 4.2 Modelos de negdcios
sustentaveis Tema 5 - Pensamento Econdmico 5.1 Conceitos fundamentais 5.2 Ferramentais da
Microeconomia 5.3 Agregados da Macroeconomia Tema 6 - Mercado e Formagao de Preco 6.1 Custos
(direto, indireto, fixo e variavel) 6.2 Lucro e Margem de Contribuicdo 6.3 Formagéo de Preco

6.Procedimentos de ensino:

Aulas interativas, em ambiente virtual de aprendizagem, nas quais o conhecimento é exposto ao aluno
de acordo com um desenho didatico planejado para adequar o meio de entrega ao conhecimento
particular da disciplina. Na sala de aula virtual, a metodologia de entrega de conteido contempla, além
dos conceitos e tematicas das aulas propriamente ditas, leitura de textos pertinentes ao assunto,
hipertextos, links orientados, estudos de caso, atividades animadas de aplicacdo do conhecimento,
simuladores virtuais, quiz interativo, simulados, biblioteca virtual etc.

7.Procedimentos de avaliagéo:

A avaliacdo da disciplina segue as normas regimentais da Instituicdo. Nesta disciplina o aluno sera
avaliado por seu desempenho nas avaliagbes presenciais, bem como nos simulados que realizar. No
gue se refere as avaliagfes presenciais, 0 aluno agendara a realizacao da AV e, se necessario - e
posteriormente - a AVS. As referidas avalia¢des, realizadas no polo de apoio EAD, envolvem questdes
objetivas e/ou discursivas a partir do banco de questéo da disciplina e consideram diferentes niveis de
complexidade e diferentes niveis cognitivos. Os simulados - tomam como base o contetdo de toda a
disciplina e permitem a obtencéo de até 2,0 pontos na média, desde que o aluno obtenha, pelo menos,
nota 4,0 na AV e na AVS.

8.Bibliografia Bésica:

BATEMAN, Thomas S.; NELL, Scott A. Administracao. 2. ed. Porto Alegre: AMGH, 2012. Disponivel em:
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788580550825/cfi/0!/4/4@0.00:0.0 ROBBINS,
Stephen; DECENZO, David A.; WOLTER, Robert M. A nova administracédo. 1. ed. Sdo Paulo: Saraiva,
2014. Disponivel em:
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788502225336/cfi/0!/4/4@0.00:0.00 TAYLOR,
Frederick W. Principios de administracéo cientifica. 9. ed. Rio de Janeiro: LTC, 2020. Disponivel em:
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788521636892/cfi/6/2!/4/2@0.00:0

9.Bibliografia Complementar:

BOWERSOX, Donald J., CLOSS, David J., COOPER M. Bixby, BOWERSOX, John C. Gestédo Logistica
de Cadeias de Suprimentos. 4.ed. Porto Alegre: AMGH, 2014. Disponivel em:
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788580553185/cfi/0!/4/2@100:0.00 CHEROBIM, Ana
Paula; LEMES, Antonio; RIGO, Claudio. Fundamentos de financas empresariais: técnicas e praticas
essenciais. 1. ed. — [2. Reimpr.]. — Rio de Janeiro : LTC, 2018. Disponivel em:
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/978-85-216-2822-4/cfi/6/2!/4/2/2@0:0 MUNCK, L.
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Gestdo da sustentabilidade nas organizacdes: um novo agir frente a” Iégica das competéncias. Sao
Paulo: Cengage Learning, 2013.Disponivel em:
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788522120000/cfi/0!/4/4@0.00:0.00
VASCONCELLOS, M. A. S.; Garcia, H. Fundamentos de Economia. 6. ed. S&o Paulo: Saraiva, 2019.
Disponivel em: https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788553131747/cfi/0!/4/4@0.00:0.00
MARTINS, Eliseu. Contabilidade de Custos. 11. ed. Sdo Paulo: Atlas, 2018. Disponivel em:
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788597018080/cfi/6/2!/4/2/2@0:0
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Aluno: 202008590681 - ADRIAN D'AVILA DAMBROS
Disciplina: EGT0001 - BASES MATEMATICAS

Matéria:
Carga Horéaria Total Carga Horaria Semanal
Teorica: 88 4
Pratica: 0 0
Campo: 0 0
Atividade: 0 0
Estagio: 0 0
EAD: 0 0

Tipo Curso: 4 - GRADUAGAO TECNOLOGICA
Curso(s): 4347 - GESTAO COMERCIAL

Versao Plano de Disciplina: 4 Vigéncia: 26/09/2022 Até o momento

1.Contextualizacéo:

2.Ementa:
A MATEMéTICA DO DIA A DIA; GRAFICOS E INTERPRETACOES GRAFICAS; APROFUNDAMENTO
DE FUNCOES; APLICACOES

3.0bjetivos Gerais:

Compreender os aspectos fundamentais da linguagem matematica em contextos e significados diversos.
Analisar a estrutura dedutiva do conhecimento matematico em contetldos matematicos do dia a dia.
Entender o conceito de funcéo e sua importancia no contexto da Engenharia. Relacionar o
comportamento de uma fungdo com um fenédmeno real. Esbocar o grafico de uma funcdo. Compreender
o comportamento de um fenémeno variavel modelado por uma funcao.

4.0bjetivos Especificos:

5.Conteudos:

1. A MATEMATICA DO DIA A DIA

1.1 EQUACOES DE PRIMEIRO GRAU

1.2 RAZOES, PROPORCOES E PORCENTAGENS
1.3 REGRA DE TRES

1.4 JUROS SIMPLES E COMPOSTOS

2. GRAFICOS E INTERPRETACOES GRAFICAS
2.1 CONCEITOS BASICOS DE INTERVALO
2.2 OS PONTOS NO PLANO CARTESIANO
2.3 INFORMACOES CONTIDAS EM UM GRAFICO
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2.4 OS PONTOS NOTAVEIS DE UM GRAFICO

3. APROFUNDAMENTO DE FUNCOES

3.1 DOMINIO, IMAGEM E CONTRADOMINIO

3.2 FUNCOES INJETORA, SOBREJETORA E BIJETORA
3.3 FUNCOES CRESCENTES E DECRESCENTES

3.4 FUNCOES PERIODICAS

4. APLICACOES DE FUNCOES

4.1 TAXAS DE VARIACAO MEDIAS

4.2 TAXAS DE VARIACAO EM GRAFICOS
4.3 FUNCOES CUSTO, RECEITA E LUCRO
4.4 DEMANDA E A OFERTA DE PRODUTOS

6.Procedimentos de ensino

Aulas interativas em ambiente virtual de aprendizagem, didaticamente planejadas para o
desenvolvimento de competéncias, tornando o processo de aprendizado mais significativo para os
alunos. Na sala de aula virtual, a metodologia de ensino contempla diversas estratégias capazes de
alcancar os objetivos da disciplina. Os temas das aulas s&o discutidos e apresentados em diversos
formatos como leitura de textos, videos, hipertextos, links orientados para pesquisa, estudos de caso,
podcasts, atividades animadas de aplicacdo do conhecimento, simuladores virtuais, quiz interativo,
simulados, biblioteca virtual e Explore + para que o aluno possa explorar conteddos complementares e
aprofundar seu conhecimento sobre as tematicas propostas.

7.Procedimentos de avaliagéo:

Nesta disciplina, o aluno sera avaliado pelo seu desempenho nas avalia¢des (AV ou AVS), sendo a cada
uma delas atribuido o grau de 0,0 (zero) a 10,0 (dez). O discente conta ainda com uma atividade sob a
forma de simulado, que busca aprofundar seus conhecimentos acerca dos contetdos apreendidos,
realizada online, na qual é atribuido grau de 0,0 (zero) a 2,0 (dois). Esta nota podera ser somada a nota
de AV e/ou AVS, caso o aluno obtenha nestas avaliagdes nota minima igual ou maior do que 4,0
(quatro). Os instrumentos para avaliagdo da aprendizagem constituem-se em diferentes niveis de
complexidade e cognicao, efetuando-se a partir de questdes que compdem o banco da disciplina. O
aluno realiza uma prova (AV), com todo o contetido estudado e discutido nos diversos materiais que
compdem a disciplina. Sera considerado aprovado o aluno que obtiver nota igual ou superior a 6,0
(seis). Caso o aluno ndo alcance o grau 6,0 na AV, ele podera fazer uma nova avaliacdo (AVS), que
abrangera todo o conteudo e cuja nota minima necessaria devera ser 6,0 (seis). As avaliagdes serdo
realizadas de acordo com o calendéario académico institucional.

8.Bibliografia Bésica:

CONNALLY, A., E. Fungdes para modelar variagdes: uma preparagdo para o célculo. (Minha Biblioteca).
32. Rio de Janeiro: LTC, 2009. Disponivel em: https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/978-85-
216-2987-0/ GUIMARAES, L.G.S., et al. Bases Matematicas para Engenharia. (Livro Proprietario). Rio
de Janeiro: SESES, 2015. Disponivel em:
http://repositorio.savaestacio.com.br/site/index.html#/objeto/detalhes/4D650985-B965-426E-B347-
3B5340AC8736 SILVA, da, S. M., SILVA, da, E. M., SILVA, da, E. M. Matematica Bésica para Cursos
Superiores. (Minha Biblioteca). 22 edi¢do. Rio de Janeiro: Atlas, 2018. Disponivel em:
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788597016659/
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9.Bibliografia Complementar:

ADAMI, Miorelli, A., FILHO, D., Ayjara, A., LORANDI, Mantovani, M. Pré-Calculo. (Minha Biblioteca).
Porto Alegre: Bookman, 2015. Disponivel em:
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788582603215/pageid/0 AXLER, Sheldon. Pré-
Célculo - Uma Preparacgéo para o Calculo. (Minha Biblioteca). 22 edi¢cao. Rio de Janeiro: LTC Disponivel
em:

https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788521632153/epubcfi/6/2[;vnd.vst.idref=x01
_cover.html]!/4/2/2@0:29.3 DEMANA, Franklin D. [et al.]. Pré-Célculo. (Biblioteca Virtual). 2 ed.. Sao
Paulo: Pearson, 2013. Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br/Acervo/Publicacao/21 ROQUE,
Tatiana. Histéria da matemética. (Minha Biblioteca). Rio de janeiro: Zahar Disponivel em:
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788537809099/epubcfi/6/2[;vnd.vst.idref=body001]!/
4/2[cover-image]/2@0:0.133 SAFIER, Fred. Pré-Célculo. (Minha Biblioteca). 22 edicdo. Porto Alegre:
Bookman, 2011. Disponivel em:
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788577809271/pageid/0 C
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Aluno: 202008590681 - ADRIAN D'AVILA DAMBROS
Disciplina: EGT0018 - COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR

Matéria:
Carga Horéaria Total Carga Horaria Semanal
Teorica: 88 4
Pratica: 0 0
Campo: 0 0
Atividade: 0 0
Estagio: 0 0
EAD: 0 0

Tipo Curso: 4 - GRADUAGAO TECNOLOGICA
Curso(s): 4347 - GESTAO COMERCIAL

Versao Plano de Disciplina: 2 Vigéncia: 13/01/2023 Até o0 momento

1.Contextualizacéo:

Conhecer o cliente, suas necessidades e 0 que ele espera, € o0 primeiro passo na prestacdo de uma
oferta diferenciada. Para isso, é necessario contextualizar as mudancas na relacao entre empresa e
seus clientes e desenvolver uma sensibilidade em relacao a importancia de se observar e compreender
0 consumo. A Disciplina sistematiza o “olhar” dos alunos para observar o comportamento do consumidor
e buscar seu entendimento.

2.Ementa:

Capacitar o aluno para perceber a importancia do estudo do Comportamento do Consumidor para o
curso de Marketing. Possibilitando ao aluno o entendimento das variaveis antropoldgicas, psicolégicas e
socioldgicas que afetam o Comportamento do Consumidor e das implicagdes desse comportamento na
estratégia e nos Programas de Marketing da empresa.

3.0bjetivos Gerais:

1. Possibilitar ao aluno o entendimento das variaveis antropolégicas, psicoldgicas e sociolégicas que
afetam o Comportamento do Consumidor e das implicacdes desse comportamento na estratégia e nos
Programas de Marketing da empresa. 2. Capacitar o aluno para perceber a importancia do estudo do
Comportamento do Consumidor para o curso de Marketing

4.0bjetivos Especificos:

Levar o aluno a compreender os conceitos tedricos fundamentais do comportamento do consumidor e
sua funcao estratégica nas praticas do Marketing; Estudar a evolugdo do comportamento do
consumidor; Identificar a importancia da satisfacdo do consumidor para a continuacédo das empresas em
um mundo cada vez mais competitivo; Apontar a diversidade cultural do Brasil e sua influéncia para o
consumo regional, bem como compreender o comportamento do consumidor internacional; Analisar a
interface entre Etica, Responsabilidade Social e Comportamento do Consumidor

5.Conteudos:
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Tema 1 - Tipologia de mercado e consumidores 1.1 Mercado de consumo final 1.2 Mercado de consumo
organizacional 1.3 Os papeis da cultura e da subcultura no consumo 1.4 Influéncia dos fatores
psicologicos e psicograficos Tema 2 - Neuromarketing 2.1 Aspectos cognitivos do consumidor 2.2
Aspectos bioldgicos do consumidor 2.3 Aspectos sensoriais do consumidor 2.4 O papel da meméria no
consumo Tema 3 - Comportamento de compra do consumidor 3.1 Tipos de comportamento de consumo
3.2 Processo de deciséo de compra 3.3 Motivacdo e aprendizagem no consumo 3.4 Comportamento de
consumo virtual Tema 4 - O papel da pesquisa de mercado para entender o consumidor 4.1 Sistema de
informagdes de marketing 4.2 Aplicagdes da pesquisa para entender o consumidor 4.3 Segmentando
mercados 4.4 Mensurando mercados Tema 5 - Tépicos atuais em comportamento do consumidor 5.1
Consumidores idosos 5.2 Consumidores LGBT 5.3 Midias sociais e influenciadores digitais 5.4
Consumo sustentavel

6.Procedimentos de ensino

Aulas interativas, em ambiente virtual de aprendizagem, nas quais o conhecimento é exposto ao aluno
de acordo com um desenho didatico planejado para adequar o meio de entrega ao conhecimento
particular da disciplina. Na sala de aula virtual, a metodologia de entrega de contetdo contempla, além
dos conceitos e tematicas das aulas propriamente ditas, leitura de textos pertinentes ao assunto,
hipertextos links orientados, estudos de caso, atividades animadas de aplicacdo do conhecimento,
simuladores virtuais, quiz interativo, simulados, biblioteca virtual etc.

7.Procedimentos de avaliagéo:

Nesta disciplina, o aluno sera avaliado pelo seu desempenho nas avalia¢des (AV ou AVS), sendo a cada
uma delas atribuido o grau de 0,0 (zero) a 10,0 (dez). O discente conta ainda com uma atividade sob a
forma de simulado, que busca aprofundar seus conhecimentos acerca dos contetdos apreendidos,
realizada online, na qual é atribuido grau de 0,0 (zero) a 2,0 (dois). Esta nota podera ser somada a nota
de AV e/ou AVS, caso o aluno obtenha nestas avaliagdes nota minima igual ou maior do que 4,0
(quatro). Os instrumentos para avaliagdo da aprendizagem constituem-se em diferentes niveis de
complexidade e cognicéo, efetuando-se a partir de questdes que compdem o banco da disciplina. O
aluno realiza uma prova (AV), com todo o contetido estudado e discutido nos diversos materiais que
compdem a disciplina. Sera considerado aprovado o aluno que obtiver nota igual ou superior a 6,0
(seis). Caso o aluno ndo alcance o grau 6,0 na AV, ele podera fazer uma nova avaliacdo (AVS), que
abrangera todo o conteudo e cuja nota minima necessaria devera ser 6,0 (seis). As avaliagdes serdo
realizadas de acordo com o calendéario académico institucional.

8.Bibliografia Bésica:

CAMARGO, Pedro de. Neuromarketing: a nova pesquisa de comportamento do consumidor. Sdo Paulo:
Atlas, 2013. Disponivel em: . SAMARA, Beatriz S., MORSCH, Marco Aurélio. Comportamento do
Consumidor: Conceitos e Casos. Sédo Paulo: Pearson, 2005. Disponivel em: . SILVA, L.A. Analise do
comportamento do consumidor. Rio de Janeiro: SESES, 2016. Disponivel em: .

9.Bibliografia Complementar:

FOGGETTI, C. (Org.) Comportamento do consumidor e pesquisa de mercado. Sdo Paulo: Pearson,
2015. Disponivel em: . LIMA, Aline Poggi Lins de et al. Comportamento do consumidor. Rio de Janeiro:
SAGAH, 2020. Disponivel em: . BANOV, M.R. Comportamento do consumidor: vencendo desafios. Sao
Paulo: Cengage learning, 2017. Disponivel em: . RIBEIRO, L.(Org.) Marketing social e comportamento
do consumidor. S&o Paulo: Pearson, 2015. Disponivel em: . SOLOMON, Michael R. O comportamento
do consumidor: comprando, possuindo e sendo. 11.ed. Porto Alegre: Bookman, 2016. Disponivel em: .
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Aluno: 202008590681 - ADRIAN D'AVILA DAMBROS
Disciplina: EGT0002 - COMPORTAMENTO ORGANIZACIONAL

Matéria:
Carga Horéaria Total Carga Horaria Semanal
Teorica: 88 4
Pratica: 0 0
Campo: 0 0
Atividade: 0 0
Estagio: 0 0
EAD: 0 0

Tipo Curso: 4 - GRADUAGAO TECNOLOGICA
Curso(s): 4347 - GESTAO COMERCIAL

Versao Plano de Disciplina: 1 Vigéncia: 29/06/2020 Até o momento

PLANO DE ENSINO

Perfil do docente: Profissional com formagcdo em Administracdo, Psicologia, Gestdo de Recursos
Humanos ou areas afins e experiéncia em Gestao de Pessoas. Especializagdo no campo da Psicologia,
Administracéo, Gestdo de RH e areas correlatas do conhecimento, preferencialmente com curso de
mestrado ou doutorado. O profissional, além da experiéncia como docente, deve caracterizar-se pela
atualizacéo profissional nas questdes relacionadas ao comportamento organizacional e ao
desenvolvimento humano no contexto das organizacoes.

Ementa:

As pessoas nas organiza¢fes; motivacao e trabalho; comunicacédo no ambiente de trabalho; lideranca,
poder e autoridade; ética, incluséo e diversidade; desenvolvimento de equipes de alta performance;
Objetivo:

Apontar o papel central das pessoas no alcance dos resultados organizacionais.

Identificar a importancia das competéncias comportamentais nos locais de trabalho.

Diferenciar as inteligéncias racional e emocional do ser humano.

Descrever as principais teorias motivacionais.

Identificar estratégias que estimulam o envolvimento, a participa¢cdo e 0 compromisso das pessoas no
contexto organizacional.

Listar as fun¢des da comunicag¢do nos espacos de trabalho.

Descrever o processo de comunicacao interpessoal no ambiente de trabalho.

Reconhecer as principais estratégias para uma comunicagcao mais assertiva nas organizagoes.
Relacionar as bases do poder corporativo com a autoridade dele decorrente.

Explicar os principais pressupostos tedéricos dos tipos de lideranca.

Identificar as praticas da lideranca transformadora.

Descrever de que forma o comportamento ético impacta o alcance de resultados sustentaveis de longo
prazo.

Discutir a relevancia da incluséo e da diversidade nos ambientes de trabalho multiculturais

Identificar o trabalho em equipe como competéncia central para o desenvolvimento profissional.
Enumerar as caracteristicas das equipes de alta performance.
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Reconhecer o papel do lider no desenvolvimento de equipes de elevado desempenho.
Procedimentos de ensino-aprendizagem:

Aulas interativas, em ambiente virtual de aprendizagem, nas quais o conhecimento é exposto ao aluno
de acordo com um desenho didatico planejado para adequar o meio de entrega ao conhecimento
particular da disciplina. Na sala de aula virtual, a metodologia de entrega de conteido contempla, além
dos conceitos e tematicas das aulas propriamente ditas, leitura de textos pertinentes ao assunto,
hipertextos, links orientados, estudos de caso, atividades animadas de aplicacdo do conhecimento,
simuladores virtuais, quiz interativo, simulados, biblioteca virtual e afins.

Temas de Aprendizagem:

Tema 1: As pessoas has organizacoes

1.1 O papel central das pessoas no alcance dos resultados organizacionais

1.2 A importancia das competéncias comportamentais nos locais de trabalho

1.3 As inteligéncias racional e emocional do ser humano

Tema 2: Motivacédo e Trabalho

2.1 As principais teorias motivacionais

2.2 Estratégias que estimulam o envolvimento, a participacdo e 0 compromisso das pessoas no
Tema 3. Comunicacdo no Ambiente de Trabalho

3.1 As func¢des da comunicacdo nos espacos de trabalho

3.2 O processo de comunicacao interpessoal no ambiente de trabalho

3.3 As principais estratégias para uma comunicagdo mais assertiva nas organizagoes

Tema 4: Lideranga, Poder e Autoridade

4.1 As bases do poder corporativo com a autoridade dele decorrente

4.2 Os principais pressupostos tedéricos dos tipos de lideranca

4.3 ldentificar as praticas da lideranc¢a transformadora

Tema 5: Etica, Inclusdo e Diversidade

5.1 Comportamento e o alcance de resultados sustentaveis de longo prazo

5.2 Os principais tipos de preconceitos existentes nas organizacoes

5.3 Alincluséo e diversidade nos ambientes de trabalho multiculturais

Tema 6: Desenvolvimento de Equipes de Alta Performance

6.1 O trabalho em equipe como competéncia central para o desenvolvimento profissional

6.2 As caracteristicas das equipes de alta performance

6.3 O papel do lider no desenvolvimento de equipes de elevado desempenho

Procedimentos de Avaliagao:

A avaliacdo da disciplina segue as normas regimentais da Instituicdo. Nesta disciplina o aluno sera
avaliado por seu desempenho nas avaliagfes presenciais, bem como na avaliacédo parcial. No que se
refere ao primeiro critério, o aluno agendara a realizagédo da AV e, se necessario - e posteriormente - a
AVS. As referidas avaliacdes, realizadas no polo de apoio EAD, envolvem questdes objetivas e/ou
discursivas a partir do banco de questéo da disciplina e consideram diferentes niveis de complexidade e
diferentes niveis cognitivos. A segunda avaliacdo - chamada de avaliagéo parcial (AP) - toma como
base o conteudo das aulas 1-5 e permite a obtencao de até 2,0 pontos. Em qualquer dos casos, no
entanto, € necessario que o aluno obtenha, pelo menos, nota 4,0 na avaliacao realizada no polo e
presencialmente.

Bibliografia béasica:

BANOV, Marcia Regina. Comportamento organizacional: Melhorando o desempenho e o
comprometimento no trabalho. Sdo Paulo: Atlas, 2019. Disponivel em:
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788597019995/cfi/6/2!/4/2@0.00:0

MARQUES, José Carlos. Comportamento Organizacional. Sdo Paulo: Cengage Learning, 2016
Disponivel em: https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788522122660/cfi/2!/4/4@0.00:65.7
CHIAVENATO, Idalberto. Recursos Humanos - O Capital Humano das Organizagbes: Como Atrair,
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Aplicar, Desenvolver e Monitorar Este Valioso Tesouro Organizacional. S&o Paulo: Atlas, 2020.
Disponivel em: https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788597025170/cfi/6/2!/4/2/2@0:0
Biblioteca complementar:

REGATO, Vilma. Psicologia nas Organizacdes. 4. ed. Rio de Janeiro: LTC, 2014. Disponivel em:
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/978-85-216-2600-8/cfi/6/2!/4/2@0:0

MAEMURA, M.M.; SALA, O.M., Gestéo Integrada de RH. Rio de Janeiro: UNESA, 2016. Livro
proprietério - ISBN 978-85-5548-009-6. Disponivel em:
http://repositorio.novatech.net.br/site/index.html#/objeto/detalhes/65C85D69-9A2C-4A0B-
A75E-1B278BSEAAGS

CHIAVENATO, Idalberto. Administragdo de Recursos Humanos: fundamentos bésicos. 8, ed. Ver. e
atual. Sdo Paulo: Manole, 2016. Disponivel em:
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788520450611/cfi/2!/4/2@100:0.00

DEFINA, D. A., Treinamento e Desenvolvimento. Rio de Janeiro: UNESA, 2016. Livro proprietario - ISBN

978-85-5548-072-0. Disponivel em:
http://repositorio.novatech.net.br/site/index.html#/objeto/detalhes/210B7A17-E7D5-4234-8B49-
A1C40BFEF3E7

CHIAVENATO, Idalberto. Gestdo de pessoas: o novo papel dos recursos humanos nas organizacoes. 4.
ed. rev. e atual. S&o Paulo : Manole, 2014. Disponivel em:
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788520445495/cfi/5!/4/4@0.00:11.5

LACOMBE, Francisco. Recursos Humanos: Principios e Tendéncias. Saraiva, 22 Ed, 2011.

Disponivel em: https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788502135154/cfi/4!/4/4@0.00:0.00
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Aluno: 202008590681 - ADRIAN D'AVILA DAMBROS
Disciplina: EGT0020 - CONTABILIDADE COMERCIAL E FINANCEIRA

Matéria:
Carga Horéaria Total Carga Horaria Semanal
Teorica: 88 4
Pratica: 0 0
Campo: 0 0
Atividade: 0 0
Estagio: 0 0
EAD: 0 0

Tipo Curso: 4 - GRADUAGAO TECNOLOGICA
Curso(s): 4347 - GESTAO COMERCIAL

Versao Plano de Disciplina: 1 Vigéncia: 01/08/2021 Até o momento

PERFIL DO DOCENTE:

Docente com formacdo em Ciéncias Contabeis, com pds-graduacao stricto sensu, em estudos da
Contabilidade (ou areas afins), podendo ser egresso de curso de Mestrado ou Doutorado,
preferencialmente, em Ciéncias Contabeis ou na area de gestdo. Em caso de egresso de curso lato
sensu, obrigatoriamente, em estudos na area da Contabilidade e demais campos de atuagéo dos cursos
de gestdo. Pesquisador atento as legislacdes vigentes e técnicas de apuracdo, mensuracao, divulgacdo
e andlise das operacdes com mercadorias e operacdes financeiras. Profissional competente para
desenvolver, nos alunos, habilidades para exercer suas responsabilidades com o expressivo dominio
das funcdes contabeis, incluindo quantificagdes de informacgdes financeiras e patrimoniais.

CONTEXTUALIZACAO:

A disciplina de Contabilidade Comercial e Financeira funciona como base para a identificacdo, andlise e
interpretacdo da terminologia e linguagem contabil que retrata a posicdo patrimonial e financeira da
entidade em relacdo as operagdes comerciais e financeiras. A habilidade e o bom desempenho desta
ciéncia proporcionam ao individuo maior capacidade de interpretar e aplicar as normatizagdes, 0s
pronunciamentos e as legislacdes inerentes a contabilidade, gerando informacdes para o processo
decisorio, tornando-o capaz de elaborar, divulgar e analisar as demonstracdes contabeis e relatérios
econdmico-financeiros Uteis. E assim sendo, a disciplina Contabilidade Comercial e Financeira integra o
terceiro periodo do curso de Ciéncias Contabeis.

EMENTA:

Contabilidade Comercial e seus objetivos. Operacdes com mercadorias: compras, vendas e ajustes.
Tributos incidentes sobre compras e vendas de mercadorias. Operacgdes financeiras. Ajuste a valor
presente. Perdas Estimadas em Créditos de Liquidacdo Duvidosas e Operacfes com instrumentos
financeiros.

Objetivo Geral: Desenvolver a competéncia de exercer as técnicas e questdes cientificas e a capacidade
de analisar, interpretar e evidenciar os processos contabeis inerentes as operacdes comerciais e

(Rrcrnconts

SECRETARIA SETORIAL DE ALUNOS

FONTE: SIA - Sistema de Informac¢des Académicas Administra Cursos - Relatérios Pagina 15
cfa0043a



18/08/2023

‘Qé> €stacio 10:31:17

financeiras;
Desenvolver a capacidade de elaborar pareceres e relatorios que contribuam para o desempenho
eficiente e eficaz de seus usuarios.

Objetivo especifico: Desenvolver a competéncia de exercer as técnicas e questdes cientificas e a
capacidade de analisar, interpretar e evidenciar os processos contabeis inerentes as operacées
comerciais e financeiras;

Identificar, interpretar e analisar as operacdes com mercadorias e financeiras;

Identificar os aspectos tributarios das atividades comerciais.

Mensurar e divulgar as operacdes comerciais e financeiras adequadamente a legislagcéo inerente as
funcdes contabeis.

PROCEDIMENTOS DE ENSINO-APRENDIZAGEM:

Aulas interativas, em ambiente virtual de aprendizagem, nas quais o conhecimento é exposto ao aluno
de acordo com um desenho didatico planejado para adequar o meio de entrega ao conhecimento
particular da disciplina. Na sala de aula virtual, a metodologia de entrega de contetdo contempla, além
dos conceitos e tematicas das aulas propriamente ditas, leitura de textos pertinentes ao assunto,
hipertextos, links orientados, videos, estudos de caso, atividades animadas de aplicagdo do
conhecimento, simuladores virtuais, quiz interativo, simulados, biblioteca virtual etc.

CONTEUDOS CURRICULARES:

Tema 1: Operagcbes com mercadorias.

1.1 Estoque;

1.2 Sistema de inventario permanente;

1.3 Custo do produto agricola e custo de estoque de prestador de servico.

Tema 2: Aspectos tributérios na atividade comercial.

2.1 Conceito de tributo e entes tributarios;

2.2 Impostos mais comuns e outros impostos federais;

2.3 Impostos Estaduais, Municipais e Simples Nacional;

2.4 Ativos e Passivos Tributarios.

Tema 3: Financiamento das atividades comerciais.

3.1 Conceitos fundamentais e cldusulas de Covenant;

3.2 Operacgo0es de juros e descontos, encargos financeiros e ajuste a valor presente;
3.3 Contabilizacéo de operagdes financeiras, perdas estimadas em créditos de liquidacdo duvidosas e
operacgdes com instrumentos financeiros.

PROCEDIMENTOS DE AVALIAQAO:

A avaliacdo da disciplina segue as normas regimentais da Instituicdo. Nesta disciplina o aluno sera
avaliado por seu desempenho nas avaliagfes presenciais, bem como nos simulados que realizar. No
gue se refere as avaliagfes presenciais, 0 aluno agendara a realizacao da AV e, se necessario - e
posteriormente - a AVS. As referidas avalia¢des, realizadas no polo de apoio EAD, envolvem questdes
objetivas e/ou discursivas a partir do banco de questéo da disciplina e consideram diferentes niveis de
complexidade e diferentes niveis cognitivos. Os simulados - tomam como base o contetdo de toda a
disciplina e permitem a obtencéo de até 2,0 pontos na média, desde que o aluno obtenha, pelo menos,
nota 4,0 na AV e na AVS.

BIBLIOGRAFIA BASICA:

ALMEIDA, M. C. Contabilidade Introdutéria em IFRS e CPC. 2. Sao Paulo: Atlas, 2018.
Disponivel em: MINHA BIBLIOTECA.
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IUDISCIBUS, S.; MARION, J. C. Contabilidade Comercial. 11. Sdo Paulo: Atlas, 2019.
Disponivel em: MINHA BIBLIOTECA.

SALLOTI, B. M. et al. Contabilidade Financeira. 1. Sdo Paulo: Atlas, 2019.
Disponivel em: MINHA BIBLIOTECA.

Bibliografia complementar:

FLORES, E.; BRAUNBECK, G.; CARVALHO, N. (Orgs.) Teoria da contabilidade financeira: fundamentos
e aplicacbes. S&o Paulo: Atlas, 2018.

Disponivel em: MINHA BIBLIOTECA.

MARION, José Carlos. Contabilidade empresarial: instrumentos de analise, geréncia e decisdo. 18 ed.
Séo Paulo: Altas, 2018.
Disponivel em: MINHA BIBLIOTECA.

RIBEIRO, Osni Moura. Nocdes de Contabilidade Comercial. Sdo Paulo: Erica, 2019.
Disponivel em: MINHA BIBLIOTECA.

RIBEIRO, Osni Moura. Contabilidade Comercial. 19.ed. - Sao Paulo: Saraiva, 2017.
Disponivel em: MINHA BIBLIOTECA.

SILVA, César Augusto Tiburcio; RODRIGUES, Fernanda Fernandes. Curso Pratico de Contabilidade:

Analitico e Didatico. 2.ed. Rio de Janeiro: Atlas, 2018.
Disponivel em: MINHA BIBLIOTECA.
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Aluno: 202008590681 - ADRIAN D'AVILA DAMBROS
Disciplina: EGT0024 - CONTABILIDADE GERAL

Matéria:
Carga Horéaria Total Carga Horaria Semanal
Teorica: 88 4
Pratica: 0 0
Campo: 0 0
Atividade: 0 0
Estagio: 0 0
EAD: 0 0

Tipo Curso: 4 - GRADUAGAO TECNOLOGICA
Curso(s): 4347 - GESTAO COMERCIAL

Versao Plano de Disciplina: 4 Vigéncia: 10/02/2023 Até o momento

1.Contextualizacéo:

2.Ementa:
A TECNICA CONTABIL; OPERACOES CONTABEIS - PARTE |; OPERACOES CONTABEIS - PARTE II;
DEMONSTRAGOES CONTABEIS.

3.0bjetivos Gerais:

Desenvolver raciocinio logico, critico e analitico sobre a contabilidade e suas operacdes, com base na
analise dos fatos contabeis, interpretacéo e aplicacdo da legislagdo contabil e os pronunciamentos, para
exercer suas responsabilidades com o expressivo dominio das fungbes contabeis e gerenciais. Aplicar
corretamente a linguagem e terminologia contabil, com base no elenco de contas, para segregacdo dos
bens, direitos, obrigacdes, receitas, custos e despesas. Reconhecer as opera¢des patrimoniais,
econdmicas e financeiras, com base nos procedimentos de escrituracao contabil e regimes de caixa e
competéncia, para registro, controle e evidenciacao das operacfes patrimoniais e econdémicas,
exercendo com ética e proficiéncia, as suas atribuicées. Elaborar o Balanco Patrimonial e a
Demonstragéo do Resultado do Exercicio, baseados nas Normas Brasileiras de Contabilidade e
legislacao aplicada, revelando a capacidade critico-analitica para a apresentacao de relatérios e
diagnosticos, aos usuarios internos e externos. Avaliar a situacado liquida da empresa, por meio da
andlise dos grupos e contas que interferem ou ndo, no caixa analisando cenérios e elaborando
pareceres e relatdrios sobre a gestdo empresarial com promovendo solu¢fes eficientes no processo
decisorio.

4.0bjetivos Especificos:

5.Conte}]dos: )
1. ATECNICA CONTABIL
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1.1 A CONTABILIDADE: ORIGEM, OBJETIVOS E REQUISITOS PARA MENSURACAO, REGISTRO E
EVIDENCIACAO

1.2 PLANO DE CONTAS, GRUPOS, ELENCO DAS CONTAS, CONTAS SINTETICAS E ANALITICAS
1.3 ATOS ADMINISTRATIVOS E FATOS CONTABEIS PERMUTATIVOS, MODIFICATIVOS E MISTOS
1.4 A DINAMICA CONTABIL POR MEIO DA ESCRITURACAO FISCAL, CONTABIL E TRABALHISTA

2. OPERACOES CONTABEIS - PARTE |
2.1 TIPOS DE SOCIEDADES N )
2.2 LANCAMENTOS PRIMARIOS DE CONSTITUICAO E INiCIO DE FUNCIONAMENTO DA EMPRESA

2.3 ATIVOS IMOBILIZADOS E INTANGIVEIS: LANCAMENTOS DE DEPRECIACAO E A[\/IORTIZA(;AO
2.4 OPERACOES FINANCEIRAS: LANCAMENTOS DE OPERACOES PREFIXADAS, POS-FIXADAS E
DUPLICATAS DESCONTADAS

3. OPERACOES CONTABEIS - PARTE II
3.1 COMPRAS, CUSTO DA MERCADORIA VENDIDA, VENDAS, RESULTADOS COM MERCADORIAS

3.2 DEVOLUGOES, ABATIMENTOS, DESCONTOS CONDICIONAIS E INCONDICIONAIS
3.3 OPERACOES COM SEGUROS E FRETES
3.4 PROVISAO PARA CREDITOS DE LIQUIDAGAO DUVIDOSA - PCLD

4. DEMONSTRACOES CONTABEIS

4.1 IDENTIFICAR O CONJUNTO COMPLETO DAS DEMONSTRACOES CONTABEIS E SUAS
CARACTERISTICAS GERAIS

4.2 IDENTIFICAR OS ITENS DO BALANCO PATRIMONIAL E DA DEMONSTRACAO DE RESULTADO
4.3 FORMULAR O BALANCO PATRIMONIAL

4.4 FORMULAR A DEMONSTRACAO DE RESULTADO

6.Procedimentos de ensino

Aulas interativas em ambiente virtual de aprendizagem, didaticamente planejadas para o
desenvolvimento de competéncias, tornando o processo de aprendizado mais significativo para os
alunos. Na sala de aula virtual, a metodologia de ensino contempla diversas estratégias capazes de
alcancar os objetivos da disciplina. Os temas das aulas séo discutidos e apresentados em diversos
formatos como leitura de textos, videos, hipertextos, links orientados para pesquisa, estudos de caso,
podcasts, atividades animadas de aplicacdo do conhecimento, simuladores virtuais, quiz interativo,
simulados, biblioteca virtual e Explore + para que o aluno possa explorar conteddos complementares e
aprofundar seu conhecimento sobre as tematicas propostas.

7.Procedimentos de avaliagéo:

Nesta disciplina, o aluno sera avaliado pelo seu desempenho nas avaliacdes (AV ou AVS), sendo a cada
uma delas atribuido o grau de 0,0 (zero) a 10,0 (dez). O discente conta ainda com uma atividade sob a
forma de simulado, que busca aprofundar seus conhecimentos acerca dos contetdos apreendidos,
realizada online, na qual é atribuido grau de 0,0 (zero) a 2,0 (dois). Esta nota podera ser somada a nota
de AV e/ou AVS, caso o aluno obtenha nestas avaliagdes nota minima igual ou maior do que 4,0
(quatro). Os instrumentos para avaliagdo da aprendizagem constituem-se em diferentes niveis de
complexidade e cognicao, efetuando-se a partir de questdes que compdem o banco da disciplina. O
aluno realiza uma prova (AV), com todo o contetido estudado e discutido nos diversos materiais que
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compdem a disciplina. Sera considerado aprovado o aluno que obtiver nota igual ou superior a 6,0
(seis). Caso o aluno ndo alcance o grau 6,0 na AV, ele podera fazer uma nova avaliacdo (AVS), que
abrangera todo o conteudo e cuja nota minima necessaria devera ser 6,0 (seis). As avaliacdes serdo
realizadas de acordo com o calendéario académico institucional.

8.Bibliografia Bésica:

IUDICIBUS, Sérgio de. et. al. Contabilidade Introdutéria / texto (Minha Biblioteca). 12 ed. S&o Paulo:
Atlas, 2019.
Disponivel em: https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788597021011/cfi/6/2!/4/2@0.00:0

MARION, José Carlos. Contabilidade Empresarial: instrumentos de analise, geréncia e decisao (minha
biblioteca). 18 ed.. S&o Paulo: Atlas, 2018.
Disponivel em: https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788597017977/cfi/6/2!/4/2/2@0:0

PADOVEZE, Cloévis Luis. Manual de Contabilidade Béasica: Contabilidade Introdutoria e Intermediaria
(Minha Biblioteca). 10 ed. S&o Paulo: Atlas, 2018.
Disponivel em: https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788597010091/cfi/6/2/4/2/2@0:0

9.Bibliografia Complementar:

ALMEIDA, Marcelo Cavalcanti. Contabilidade Introdutéria em IFRS e CPC (Minha Biblioteca). 2 ed. Sédo
Paulo: Atlas, 2019.
Disponivel em: https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788597016574/cfi/6/2!/4/2/2@0:0

IUDICIBUS, Sérgio de. et. al. Contabilidade Introdutéria: livro de exercicios (Minha Biblioteca). 12 ed..
Séo Paulo: Atlas, 2019.
Disponivel em: https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788597021035/cfi/6/2!/4/2/2@0:0

RIBEIRO, Osni Moura. Contabilidade Bésica (Minha Biblioteca). 42 ed.. S&o Paulo: Saraiva, 2018.
Disponivel em: https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788547220082/cfi/0!/4/4@0.00:0.00

SILVA, César Augusto Tiburcio; RODRIGUES, Fernanda Fernandes. Curso Pratico de Contabilidade
(Minha Biblioteca). 2 ed.. Sdo Paulo: Atlas, 2018.
Disponivel em: https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788597017953/cfi/6/2!/4/2/2@0:0

VICECONTI. Paulo; NEVES, Silvério das. Contabilidade Béasica (Minha Biblioteca). 18 ed. S&do Paulo:

Saraiva, 2018.
Disponivel em: https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788547210243/cfi/0
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Aluno: 202008590681 - ADRIAN D'AVILA DAMBROS
Disciplina: EGT0031 - CRM

Matéria:
Carga Horéaria Total Carga Horaria Semanal
Teorica: 88 4
Pratica: 0 0
Campo: 0 0
Atividade: 0 0
Estagio: 0 0
EAD: 0 0

Tipo Curso: 4 - GRADUAGAO TECNOLOGICA

Disciplina sem ementa cadastrada.
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Aluno: 202008590681 - ADRIAN D'AVILA DAMBROS
Disciplina: ECJ0003 - DIREITO EMPRESARIAL E DO CONSUMIDOR

Matéria:
Carga Horéaria Total Carga Horaria Semanal
Teorica: 88 4
Pratica: 0 0
Campo: 0 0
Atividade: 0 0
Estagio: 0 0
EAD: 0 0

Tipo Curso: 4 - GRADUAGAO TECNOLOGICA
Curso(s): 4347 - GESTAO COMERCIAL

Versao Plano de Disciplina: 1 Vigéncia: 01/01/2021 Até o momento

PERFIL DO DOCENTE

O docente deve possuir graduacao em Direito ou Ciéncias Contabeis, ainda, P6s-Graduagéo Lato Sensu
(Especializacao), embora, seja preferivel a Pés-graduacao Stricto Sensu (Mestrado e/ou Doutorado) em
Direito Comercial na area do curso ou areas afins. Em virtude da disciplina de Fundamentos do Direito
Empresarial ser ofertada para os cursos de Ciéncias Contabeis e Administracdo devera o professor ter
uma notavel competéncia comunicativa pois, devera abranger através da metodologia aplicada,
conhecimentos tedricos e praticos, que contemplem as duas esferas. O professor devera ter capacidade
de interacdo e fluéncia digital para utilizar ferramentas necessarias ao desenvolvimento do processo de
ensino e aprendizagem (SGC, webaula, BdQ e SIA). O professor devera, inclusive, a partir de sua
experiéncia sugerir grupos de estudos e utilizagédo das tecnologias para torna-lo protagonista do seu
conhecimento. E importante que o professor domine os processos de ensino-aprendizagem e a
educacdo por competéncia e torne o processo dinamico e relevante. E recomendavel que o docente
domine as metodologias inerentes a educacao por competéncias (conhecimentos, habilidades, atitudes
e valores), bem como as tecnologias e inovacgdes intrinsecas a area da educacéo.

CONTEXTUALIZACAO

A disciplina fundamenta todos os ramos do conhecimento das Ciéncias Sociais e Econdmicas ao
oferecer o aparelhamento tedrico-pratico necessario a atuacao do profissional no mercado de trabalho,
seja atuando nos embates forenses, seja prestando consultoria empresarial ou seguindo a carreira
académica. Trata-se de uma disciplina integrativa, agregando em seu desenvolvimento instrumentos do
contexto contabil, juridico e da administracdo empresarial. Apés a concluséo da disciplina, o aluno
devera ser capaz de compreender: os elementos basicos do Direito Empresarial e os modelos de
sociedades previstos no Codigo Civil; apresentacao das no¢des fundamentais de sociedades limitada e
andnima, tipos societarios da maior relevancia na atividade empresarial; apresentacao dos elementos de
identificacdo e exercicio da empresa e das obrigacdes do empresario; apresentacédo dos conceitos dos
diferentes titulos de crédito e contratos empresariais como instrumentos das rela¢des corporativas no
Brasil; a importancia das diferentes formas de recuperacdo de empresas e da faléncia no direito
empresarial; o Direito do Consumidor e as relacbes de consumo.
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EMENTA

Sociedades regulamentadas pelo codigo civil; No¢des fundamentais de sociedades limitada e anénima;
Exercicio, identificacdo da empresa e obrigacdes do empresario; Titulos de crédito e contratos
empresariais; Recuperacdo de empresas e faléncia; Direito do consumidor;

OBJETIVO

Conhecer o Direito Empresarial é fundamental para o melhor desempenho da gestéo da atividade
econdmica, pois permite compreender a estrutura em que serdo desempenhadas as fungbes da
empresa.

Compreender as principais caracteristicas das sociedades limitada e anénima, de modo a aplica-las na
pratica, conhecendo a legislacao de cada tipo societario em seus aspectos fundantes.

Compreender a natureza juridica do estabelecimento empresarial, relacionando-o com os elementos de
identificacdo da empresa e com as obrigacdes do empresario.

Apresentar ao aluno a legislagéo sobre os titulos de crédito e os atos cambiarios, bem como nog¢des
basicas acerca de letra de cadmbio, nota promissoria, duplicatas e cheque, além das peculiaridades dos
contratos empresariais, sua classificacdo e seus elementos de validade.

Apresentar os institutos da recuperacdo de empresa (judicial e extrajudicial) e da faléncia, sua dinamica,
sujeito passivo e pressupostos. Compreender como se desenvolve o processo falimentar e os efeitos da
sentenca de faléncia sobre o falido e os credores.

Compreender os institutos, conceitos e regramentos do Direito do Consumidor e sua aplicacdo e
relevancia no estudo de disciplinas e cursos variados, a fim de que todos os profissionais possam
entender o enquadramento das relagdes de consumo também em suas atividades.

PROCEDIMENTOS DE ENSINO-APRENDIZAGEM

Aulas interativas, em ambiente virtual de aprendizagem, nas quais o conhecimento é exposto ao aluno
de acordo com um desenho didatico planejado para adequar o meio de entrega ao conhecimento
particular da disciplina. Na sala de aula virtual, a metodologia de entrega de conteddo contempla, além
dos conceitos e tematicas das aulas propriamente ditas, leitura de textos pertinentes ao assunto,
hipertextos, links orientados, estudos de caso, atividades animadas de aplicacdo do conhecimento,
simuladores virtuais, quiz interativo, simulados, biblioteca virtual etc.

CONTEUDOS CURRICULARES

TEMA 1: Direito empresarial: Sociedades regulamentadas pelo cadigo civil

1.1 Reconhecer a atividade empresarial e as caracteristicas do empresario

1.2 Distinguir os tipos societarios

1.3 Identificar as regras de funcionamento das sociedades

TEMA 2: Nogdes fundamentais de sociedades limitada e andnima

2.1 ldentificar o conceito e a legislacdo aplicavel & sociedade limitada, bem como a responsabilidade dos
sécios, seus direitos e deveres e as regras de formagéo do capital social

2.2 Reconhecer o conceito e a classificacdo de sociedade anénima, por meio das regras para a
formacao do capital social e a importancia dos valores mobiliarios emitidos pelas companhias

TEMA 3: Exercicio, identificacdo da empresa e obrigacdes do empresério

3.1 Reconhecer a relagdo entre empresario, empresa e estabelecimento empresarial com os elementos
integrantes para o exercicio da empresa

3.2 Identificar as obrigac6es do empresario previstas no Cédigo Civil e suas implicagdes juridicas
TEMA 4: Titulos de crédito e contratos empresariais

4.1 Categorizar o conceito de titulos de crédito, os elementos nele contidos e suas aplicacdes nas
relag@es crediticias

4.2 ldentificar os principios contratuais e sua aplicacdo nos contratos empresariais

TEMA 5: Recuperacgédo de empresas e faléncia
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5.1 Reconhecer os objetivos da recuperacdo da empresa, suas modalidades (judicial e extrajudicial) e
seus requisitos

5.2 Identificar o conceito de faléncia, seus principios, pressupostos, sujeito passivo da faléncia e os
Orgdos responsaveis por sua administracao

TEMA 6: Direito do consumidor

5.1 Compreender as relagbes de consumo, 0s sujeitos que as integram e seus principios fundamentais
5.2 Diferenciar os vicios e fatos do produto e do servico, bem como as responsabilidades deles advindas
5.3 Identificar as caracteristicas basicas dos contratos de consumo e as possiveis praticas abusivas
PROCEDIMENTOS DE AVALIAQAO

A avaliacdo da disciplina segue as normas regimentais da Instituicdo. Nesta disciplina o aluno sera
avaliado por seu desempenho nas avaliagbes presenciais, bem como nos simulados que realizar. No
gue se refere as avaliagfes presenciais, 0 aluno agendara a realizacao da AV e, se necessario - e
posteriormente - a AVS. As referidas avalia¢des, realizadas no polo de apoio EAD, envolvem questdes
objetivas e/ou discursivas a partir do banco de questéo da disciplina e consideram diferentes niveis de
complexidade e diferentes niveis cognitivos. Os simulados tomam como base o contetdo de toda a
disciplina e permitem a obtencao de até 2,0 pontos na nota final, desde que o aluno obtenha, pelo
menos, nota 4,0 na AV e na AVS.

BIBLIOGRAFIA BASICA

ALCANTARA, Silvano Alves. Direito Empresarial e Direito do Consumidor. Curitiba: Intersaberes, 2017.
Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br/Acervo/Publicacao/48472.

CAMPINHO, Sergio. Curso de direito comercial: direito de empresa. 17. ed. Sdo Paulo: Saraiva, 2020.
Disponivel em: <https://integrada.minhabiblioteca.com.br/books/9788553618781>.

REALE, Miguel. Li¢cdes preliminares de direito. 27. ed. Sdo Paulo: Saraiva. Disponivel em:
<https://integrada.minhabiblioteca.com.br/books/9788502136847>.

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTAR

DINIZ, Gustavo Saad. Curso de direito comercial. Rio de Janeiro: Atlas, 2019. Disponivel em:
<https://integrada.minhabiblioteca.com.br/books/9788597022438>.

MAMEDE, G. Manual de direito empresarial. 14.ed. Sdo Paulo: Atlas, 2020. Disponivel em:
<https://integrada.minhabiblioteca.com.br/books/9788597024111>.

NEGRAO, Ricardo. Curso de direito comercial e de empresa, v. 1: teoria geral da empresa e direito
societario. 16. ed. S&o Paulo: Saraiva, 2020. Disponivel em:
<https://integrada.minhabiblioteca.com.br/books/9788553616138>.

NOBREGA, Camile Silva. Direito empresarial e societério. 2.ed. Curitiba: Intersaberes, 2018. Disponivel
em:<https://plataforma.bvirtual.com.br/Leitor/Publicacao/158424>.

TOMAZETTE, M. Curso de direito empresarial: teoria geral e direito societario. v.1. 11.ed. S&o Paulo:
Saraiva, 2020. Disponivel em: <https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788553616671>.

(Rrcrnconts

SECRETARIA SETORIAL DE ALUNOS

FONTE: SIA - Sistema de Informac¢des Académicas Administra Cursos - Relatérios Pagina 24
cfa0043a



18/08/2023

‘Q'uﬁ €stacio 10:31:17

Aluno: 202008590681 - ADRIAN D'AVILA DAMBROS
Disciplina: EGT0003 - FINANCAS NAS ORGANIZAGOES

Matéria:
Carga Horéaria Total Carga Horaria Semanal
Teorica: 88 4
Pratica: 0 0
Campo: 0 0
Atividade: 0 0
Estagio: 0 0
EAD: 0 0

Tipo Curso: 4 - GRADUAGAO TECNOLOGICA
Curso(s): 4347 - GESTAO COMERCIAL

Versao Plano de Disciplina: 2 Vigéncia: 24/09/2020 Até o momento

PLANO DE ENSINO

Disciplina: FINANCAS NAS ORGANIZACOES
Cédigo: EGT0003

Carga horaria semestral: 88h

Gestao de recursos financeiros; Conceitos basicos de finangas; O papel do gestor financeiro;
Planejamento e Controle financeiro; Movimentagéo financeira

OBJETIVO GERAL.:

Desenvolver os conhecimentos basicos relativos a gestédo de recursos financeiros no ambiente das
financas nas organizacgoes.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:

Reconhecer os principais aspectos que compdem o campo das finangas nas organizacoes.

Aplicar os conhecimentos basicos das finangas nas organizacdes para tomada de decisoes.
PROCEDIMENTOS DE ENSINO-APRENDIZAGEM:

Aulas interativas, em ambiente virtual de aprendizagem, nas quais o conhecimento é exposto ao aluno
de acordo com um desenho didatico planejado para adequar o meio de entrega ao conhecimento
particular da disciplina. Na sala de aula virtual, a metodologia de entrega de contetdo contempla, além
dos conceitos e tematicas das aulas propriamente ditas, leitura de textos pertinentes ao assunto,
hipertextos, links orientados, videos, estudos de caso, atividades animadas de aplicagdo do
conhecimento, simuladores virtuais, quiz interativo, simulados, biblioteca virtual etc.

CONTEUDOS CURRICULARES:

TEMA 1: GESTAO DE RECURSOS FINANCEIRO

1.1 Moeda e suas funcoes;

1.2 Formas de captacao e aplicagédo de recursos;

1.3 Distin¢ao entre gasto e investimento

TEMA 2: CONCEITOS BASICOS DE FINANCAS

2.1 Receitas e Despesas;

2.2 Financgas Corporativas;
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2.3 Investimento e financiamento:

2.4 Risco e retorno.

Tema 3: O papel do gestor em finangas.

3.1 Competéncias do Gestor;

3.2 Areas de atuacio;

TEMA 4: PLANEJAMENTO E CONTROLE EM FINANCAS.

4.1 Planejamento financeiro de curto e longo prazo;

4.2 Organizagao da financeira;

4.3 Ferramentas de Controle financeiro.

TEMA 5: MOVIMENTA(;AO FINANCEIRA.

5.1 Tipos de movimentagdes financeiras;

5.2 A importancia das demonstragdes financeiras e seus relatorios;

5.3 Nogoes de fluxo de caixa;

5.4 NogOes de resultados financeiros;

PROCEDIMENTOS DE AVALIAQAO:

A avaliacdo da disciplina segue as normas regimentais da Instituicdo. Nesta disciplina o aluno sera
avaliado por seu desempenho nas avaliagdes presenciais, bem como nos simulados que realizar. No
que se refere as avaliagBes presenciais, 0 aluno agendara a realizacdo da AV e, se necessario - e
posteriormente - a AVS. As referidas avaliacdes, realizadas no polo de apoio EAD, envolvem questdes
objetivas e/ou discursivas a partir do banco de questéo da disciplina e consideram diferentes niveis de
complexidade e diferentes niveis cognitivos. Os simulados - tomam como base o conteudo de toda a
disciplina e permitem a obtencao de até 2,0 pontos na média, desde que o aluno obtenha, pelo menos,
nota 4,0 na AV e na AVS.

BIBLIOGRAFIA BASICA:

Puccini, Abelardo de Lima. Matemaética financeira: objetiva e aplicada / Abelardo de Lima Puccini. -
10.ed. - S&o Paulo: Saraiva, 2017
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788547220273/cfi/4!/4/4@0.00:0.00

Assaf Neto, Alexandre. Fundamentos de administracéo financeira / Alexandre Assaf Neto, Fabiano
Guasti Lima. - 3. ed. - S&o Paulo: Atlas, 2017.
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788597010145/cfi/6/10!/4/10@0:49.2

Chiavenato, Idalberto Gestao financeira: uma abordagem introdutéria / Idalberto Chiavenato. - 3. ed. -
Barueri, SP: Manole, 2014.
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788520445518/cfi/5!/4/4@0.00:0.00
BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTAR:

ASSAF NETO, Alexandre

Matemética financeira: edicao universitaria / Alexandre Assaf Neto. - Sdo Paulo: Atlas, 2017.
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788597013139/cfi/6/10!/4/2@0:0

WAKAMATSU, André. Matemética Financeira. Sao Paulo: Pearson, 2012. (BIBLIOTECA VIRTUAL
UNIVERSITARIA)

https://bv4.digitalpages.com.br/?
term=Matem%25C3%25A1tica%2520Financeira.&searchpage=1&filtro=todos#/busca

HOJI, Masakazu Administracéo financeira e orcamentaria: matematica financeira aplicada, estratégias
financeiras, orcamento empresarial / Masakazu Hoji. - 12. ed. - Sdo Paulo: Atlas, 2017.
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788597010534/cfi/6/10!/4/2@0:0

PADOVEZE, Clovis Luis, 1952 - Manual de contabilidade basica: contabilidade introdutoria e
intermediaria / Clévis Luis Padoveze. - 10. ed. - [2. Reimpr.]. - Sdo Paulo: Atlas, 2018.
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788597010091/cfi/6/10!/4/2@0:0
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HOJI, Masakazu Gestao financeira e econémica: didatica, objetiva e pratica / Masakazu Hoji, Adao
Eleuterio da Luz. - 1. ed. - S&0 Paulo: Atlas, 2019. Inclui bibliografia

https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788597019292/cfi/6/10!/4/2@0:0
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Aluno: 202008590681 - ADRIAN D'AVILA DAMBROS
Disciplina: EGT0044 - FORMACAO DE PRECOS E PERCEP DE VALOR PARA O VAREJO
Matéria:

Carga Horéaria Total Carga Horaria Semanal
Teorica: 88 4
Pratica: 0 0
Campo: 0 0
Atividade: 0 0
Estéagio: 0 0
EAD: 0 0

Tipo Curso: 4 - GRADUAGAO TECNOLOGICA
Curso(s): 4347 - GESTAO COMERCIAL

Versao Plano de Disciplina: 1 Vigéncia: 27/07/2021 Até o momento

PLANO DE ENSINO

Disciplina: FORMACAO DE PRECOS E PERCEP DE VALOR PARA O VAREJO
Cddigo da Disciplina: EGT0044

Carga horaria semestral: 88h

Perfil do docente

Docente Bacharelado em Administracéo, Economia, ou Marketing, pés-graduado e com experiéncia em
gestdo de vendas. Familiaridade académica na implementacéo e execuc¢do de rotinas de Planejamento
e Previsdo de Demanda, Revisdo de tendéncia histérica de vendas, drivers de demanda e modelos
estatisticos afins, formacgéo dos precos dos produtos e servicos e modelos de precificagdo. Curriculo
Lattes atualizado e minimo de 3 anos de experiéncia em docéncia superior. Possuir conhecimentos
tedricos e praticos, habilidades de comunicacédo em ambiente académico, capacidade de interacéo e
fluéncia digital para utilizar ferramentas necessérias ao desenvolvimento do processo de ensino e
aprendizagem (SGC, SAVA, BdQ e SIA). Importante também o conhecimento do Projeto Pedagdgico do
Curso e processos de avaliagdo do Ministério da Educacdo - MEC. E necessario que o docente domine
as metodologias inerentes a educacédo por competéncias (conhecimentos, habilidades, atitudes e
valores), bem como as tecnologias e inovacdes intrinsecas a area de Gestao.

Contextualizacéo

A utilizacdo de um modelo de previsdo de demanda eficaz para iniciar e gerar as producdes de uma
empresa € algo extremamente importante e estratégico. O ideal é ter um método de previsao com o
intuito de evitar os principais problemas dentro do planejamento, como a geracao de estoques, a falta de
produto acabado para o cumprimento da entrega. Uma empresa prever o futuro do mercado com total
certeza e garantia é algo impraticavel de ser feito. Ao concluir a disciplina, o aluno devera ter
desenvolvido habilidades para:

* Definicao das diferentes formas de tributacéo das atividades comerciais e seus impactos contabeis.

» Apresentacgédo do conceito de contabilidade gerencial, assim como da classifica¢cdo e dos elementos
dos custos. Departamentalizacé@o e custo padrao.

* Curvas de oferta e demanda - instrumentos teéricos essenciais para compreensédo do funcionamento
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dos mercados, da formacéo de precos e da definicdo de quantidades produzidas. Mercados em
competicdo perfeita e sob monopdlio. Equilibrio de mercado. Conceito de Eficiéncia de Pareto e
teoremas do bem-estar.

» Matematica Financeira. Valor do dinheiro no tempo. Conceitos fundamentais: capital, montante, juros,
taxas e fluxos de caixa - relagdo nos diferentes regimes de capitalizacdo e nas modalidades de
desconto. Equivaléncia de capitais: comparacao de valores em distintos instantes de tempo.

* Estratégias de trade-marketing. Varejo de autosservico. Varejo multicanal. Merchandising. Promocéo
de vendas. Comportamento do consumidor.

» Segmentacdo de mercado, publico-alvo, posicionamento, grau de diferenciacao, fidelidade do
consumidor, proposicéo de valor, valor percebido pelo consumidor e gestdo de marca.

Ementa

Aspectos tributarios na atividade comercial; contabilidade gerencial: fundamentos e interpretacao dos
custos; estrutura de mercados e formagéo de pregos; introducao a matematica financeira: taxas, juros e
descontos; marketing para o varejo; posicionamento e valores de marca.

Objetivo

« Compreender o conceito e a importancia das diferentes formas de tributacdo das atividades comerciais
para o calculo correto margem de lucro da empresa e decisdes acerca de seu funcionamento.
 Apresentar os principais conceitos da contabilidade gerencial e dos custos, além de sua importancia
para os processos de gestéo, tomada de deciséo e avaliacdo de desempenho da empresa.

» Compreender os processos de formacgéo de pre¢os e quantidades - base de processos decisorios no
dia a dia do mercado -, bem como a avaliagcdo da eficiéncia do equilibrio de mercado.

* Analisar valores monetarios em diferentes instantes de tempo - fundamental para uma boa gestéo de
finangas pessoais e corporativas.

» Compreender o marketing como parte fundamental da atuacéo do varejista.

» Compreender o processo de desenvolvimento do posicionamento de marcas fortes no mercado, a
proposicao de valor para os consumidores, bem como as estratégias para gestdo e manutencéo destas
marcas (branding), de forma que esteja apto a aplicar estes conhecimentos nos mais diversos setores.

Procedimentos de ensino-aprendizagem

Aulas interativas, em ambiente virtual de aprendizagem, nas quais o conhecimento é exposto ao aluno
de acordo com um desenho didatico planejado para adequar o meio de entrega ao conhecimento
particular da disciplina. Na sala de aula virtual, a metodologia de entrega de conteido contempla, além
dos conceitos e tematicas das aulas propriamente ditas, leitura de textos pertinentes ao assunto,
hipertextos, links orientados, estudos de caso, atividades animadas de aplicacdo do conhecimento,
simuladores virtuais, quiz interativo, simulados, biblioteca virtual etc.

Conteudos Curriculares

TEMA 1 - ASPECTOS TRIBUTARIOS NA ATIVIDADE COMERCIAL
1.1 Definir o conceito de tributo e base de célculo;

1.2 Descrever os tributos federais;

1.3 Descrever os tributos estaduais, municipais e Simples Nacional;
1.4 Aplicar a contabilizag&o correta dos tributos;

TEMA 2- CONTABILIDADE GERENCIAL: FUNDAMENTOS E INTERPRETAQAO DOS CUSTOS
Reconhecer a relevancia da contabilidade gerencial na gestao e condugéo de negdcios;

2.1 Identificar as principais classificacdes dos custos e seus elementos;

2.2 Descrever a apropriacdo dos custos aos departamentos;

2.3 Distinguir o conceito de custo padréo;
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TEMA 3- ESTRUTURA DE MERCADOS E FORMAQAO DE PRECOS

3.1 Definir demanda e oferta agregadas;

3.2 Descrever a formacao de precos e quantidades de equilibrio em um mercado competitivo;
3.3 Definir excedente do produtor e do consumidor para aplica-lo como medida de bem-estar;
3.4 Descrever o comportamento de uma firma monopolista;

TEMA 4- INTRODU(;AO A MATEMATICA FINANCEIRA: TAXAS, JUROS E DESCONTOS

4.1 Identificar a relagédo entre Capital, Montante, prazos e os diversos tipos de taxas de juros no Regime
de Capitalizacdo Simples;

4.2 ldentificar a relagédo entre Capital, Montante, prazos e os diversos tipos de taxas de juros no Regime
de Capitalizacdo Composta;

4.3 Reconhecer os diferentes tipos de descontos e sua aplicabilidade;

4.4 Comparar valores monetérios em diferentes instantes de tempo;

TEMA 5- MARKETING PARA O VAREJO

5.1 Definir trade-marketing, seus instrumentos e objetivos;

5.2 Descrever a relagédo entre 0 merchandising e o varejo de autosservi¢o, assim como a evolucao das
estratégias de merchandising para se adequar ao contexto atual do varejo multicanal;

5.3 Identificar o impacto das promoc¢des de venda no comportamento do consumidor;

TEMA 6- POSICIONAMENTO E VALORES DE MARCA

6.1 Descrever o processo de evolucdo e organizacdo do posicionamento de marca,;

6.2 Analisar a formulacdo da proposicao de valor de uma marca;

6.3 Identificar estratégias para gestao de marcas - branding;

Procedimentos de Avaliagédo

A avaliacdo da disciplina segue as normas regimentais da Instituicdo. Nesta disciplina o aluno sera
avaliado por seu desempenho nas avaliagbes presenciais, bem como nos simulados que realizar. No
gue se refere as avaliagfes presenciais, 0 aluno agendara a realizacao da AV e, se necessario - e
posteriormente - a AVS. As referidas avalia¢des, realizadas no polo de apoio EAD, envolvem questdes
objetivas e/ou discursivas a partir do banco de questéo da disciplina e consideram diferentes niveis de
complexidade e diferentes niveis cognitivos. Os simulados tomam como base o contetdo de toda a
disciplina e permitem a obtencao de até 2,0 pontos na nota final, desde que o aluno obtenha, pelo
menos, nota 4,0 na AV e na AVS.

Bibliografia basica

LAS CASAS, Alexandre Luzzi. Marketing de varejo. 5. ed. S&o Paulo: Atlas, 2013. Disponivel em:
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788522478804/cfi/3!/4/4@0.00:67.5

BERNARDI, L.A. Formagéo de pregos: estratégias, custos e resultados. 5.ed. Sdo Paulo: Atlas, 2017.
Disponivel em:
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788597011531/cfi/6/10!/4/12@0:37.7

DUBOIS, Alexy; KULPA, Luciana; SOUZA, Luiz Eurico de. Gestao de custos e formacéo de precos:
conceitos, modelos e ferramentas. 4. ed. Rio de Janeiro: Atlas, 2019. Disponivel em:
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/books/9788597022803

Bibliografia complementar

KOTLER, P.; KELLER, K.L. Administracao de marketing.14.ed. S&o Paulo: Pearson, 2012. Disponivel
em:

https://plataforma.bvirtual.com.br/Leitor/Publicacao/3323

ROMERO, C.B.A. Gestao de marketing no varejo: conceitos, orientacdes e praticas. Sao Paulo: Atlas,
2012. Disponivel em:
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<https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788522486496/cfi/3!/4/4@0.00:69.4>.

DIAS, Sérgio Roberto (Coord.) Gestdo de marketing. Sao Paulo: Saraiva, 2011. Disponivel em:
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788502126725/cfi/3!/4/4@0.00:66.6

BRUNI, Adriano Leal; FAMA, Rubens. Gestédo de custos e formacéo de precos: com aplicacdes na
calculadora HP 12C e Excel. 6. ed. S&o Paulo: Atlas, 2012. Disponivel em:
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788522481675/cfi/4!/4/4@0.00:0.00

YANASE, Jo&o. Custos e formacéo de precos: importante ferramenta para tomada de decisdes. Sdo
Paulo: Trevisan, 2018. Disponivel em:
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788595450257/cfi/2!/4/4@0.00:32.1

BRUNI, A.L. A administracdo de custos, precos e lucros. 6.ed. Sdo Paulo: Atlas, 2018. Disponivel em:
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788597018431/cfi/6/10!/4/10@0:27.8

SARDINHA, J.C. Formacé&o de preco: uma abordagem pratica por meio da analise custo-volume-lucro.
Disponivel em:

https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788522479610/cfi/0!/4/4@0.00:32.7
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Aluno: 202008590681 - ADRIAN D'AVILA DAMBROS
Disciplina: EGT0062 - GESTAO DE SERVICOS

Matéria:
Carga Horéaria Total Carga Horaria Semanal
Teorica: 88 4
Pratica: 0 0
Campo: 0 0
Atividade: 0 0
Estagio: 0 0
EAD: 0 0

Tipo Curso: 4 - GRADUAGAO TECNOLOGICA
Curso(s): 4347 - GESTAO COMERCIAL

Versao Plano de Disciplina: 3 Vigéncia: 27/09/2021 Até o momento

1.Contextualizacéo:

A compreensdo da importancia da Gestédo de Servigos a nivel mundial, assim como as suas
caracteristicas e elementos sao essenciais para o profissional de Gestdo. O conhecimento das técnicas
e as suas respectivas aplicacdes daréo ao profissional uma visdo abrangente da internacionalizacdo dos
servigos. A disciplina Gestao de Servicos se constitui de elementos tedricos capazes de fundamentar a
interpretacdo da prestacao de servigos, na condi¢cdo de operacdes capazes de materializar a
subjetividade de um servico em resultados operacionais para as organiza¢cfes, considerando em sua
abrangéncia, a necessidade do estabelecimento de controles regulares e efetivos.

2.Ementa:

Os fundamentos dos servi¢os. A gestdo da qualidade nas operacdes de servicos. O gerenciamento de
operacgdes de servigcos. A distribuicdo de servigos por meio de canais fisicos e eletrénicos. A Gestao dos
Recursos Humanos e Organizagdo em Servicos. O relacionamento com o cliente em servigos.

3.0bjetivos Gerais:

A disciplina Gestao de Servicos tem por objetivo dotar os alunos dos conhecimentos necessarios para
fundamentar a interpretacdo da prestacdo de servicos, na condi¢cdo de operacdes capazes de
materializar a subjetividade de um servico em resultados operacionais para as organizacoes,
considerando em sua abrangéncia, a necessidade do estabelecimento de controles regulares e efetivos.

4.0bjetivos Especificos:

- Caracterizar o processo de servicos - Entender as peculiaridades da qualidade na prestacao de
servigcos e as alternativas conceituais para a sua implementacgéo. - Apresentar as caracteristicas
especificas da distribuicdo por meio fisico e eletrénico. - Compreender ao papel das pessoas nas
organizacdes voltadas para prestacdo de servicos. - Desenvolver habilidades relacionais necessarias
para o relacionamento com clientes em servico.

5.Conteudos:
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Tema 1 - Fundamentos dos Servi¢os 1.1. O Papel dos servigos na economia, 1.2. Caracteristicas e
elementos do Servico, 1.3. Pacotes de servicos e seus componentes Tema 2 - Gestdo da qualidade nas
operacdes de servicos 2.1. Gestdo da qualidade das atividades de linha de frente e retaguarda, 2.2.
Melhorando a qualidade e a produtividade do servico, 2.3. Ferramentas de qualidade para andlise e
solucdo de problemas Tema 3 - Gerenciamento de Operacdes de Servicos 3.1. Gerenciamento de
capacidade e demanda, 3.2. Gerenciamento de filas, 3.3. Gerenciamento das relagdes de fornecimento
de servicos Tema 4 - Distribuicdo de servicos por meio de canais fisicos e eletrénicos 4.1. Distribuicao
em um contexto de servicos, 4.2. Entrega de servico no ciberespaco, 4.3. O desafio da distribuicdo de
ambito nacional em grandes mercados Tema 5 - Gestdo dos Recursos Humanos e Organizacao em
Servicos 5.1. Importancia estratégica de atrair as pessoas certas para o setor de servicos, 5.2. O
treinamento para colaboradores da linha de frente e retaguarda, 5.3. As recompensas e motivacao para
colaboradores em servigos Tema 6 - Relacionamento com o cliente em Servigos 6.1. Conquistando
clientes em servicos, 6.2. Gerenciando relacionamentos e desenvolvendo fidelidade, 6.3. Administragéo
de reclamacdes e recuperacdo do servico

6.Procedimentos de ensino:

Aulas interativas, em ambiente virtual de aprendizagem, nas quais o conhecimento € exposto ao aluno
de acordo com um desenho didatico planejado para adequar o meio de entrega ao conhecimento
particular da disciplina. Na sala de aula virtual, a metodologia de entrega de contetdo contempla, além
dos conceitos e tematicas das aulas propriamente ditas, leitura de textos pertinentes ao assunto,
hipertextos, links orientados, estudos de caso, atividades animadas de aplicacdo do conhecimento,
simuladores virtuais, quiz interativo, simulados, biblioteca virtual etc.

7.Procedimentos de avaliacéo:

A avaliacdo da disciplina segue as normas regimentais da Instituicdo. Nesta disciplina o aluno sera
avaliado por seu desempenho nas avaliagdes presenciais, bem como nos simulados que realizar. No
que se refere as avaliagBes presenciais, 0 aluno agendara a realizacdo da AV e, se necessario - e
posteriormente - a AVS. As referidas avaliacdes, realizadas no polo de apoio EAD, envolvem questdes
objetivas e/ou discursivas a partir do banco de questéo da disciplina e consideram diferentes niveis de
complexidade e diferentes niveis cognitivos. Os simulados - tomam como base o conteudo de toda a
disciplina e permite a obtencao de até 2,0 pontos na média, desde que o aluno obtenha, pelo menos,
nota 4,0 na AV e na AVS.

8.Bibliografia Basica:

ZEITHAML, Valarie A. BITNER, Mary Jo. GREMLER, Dwayne. Marketing de servi¢os: a empresa com
foco no cliente. Porto Alegre: AGH Ed., 2014. Disponivel em:
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788580553628/cfi/0!/4/2@100:0.00 LAS CASAS,
Alexandre L. LAS CASAS, Jéssica L. Marketing de servigcos: como criar valores e experiéncias positivas
aos clientes. 72 Ed. S0 Paulo. Atlas, 2019. Disponivel em: XXXXXXXXXXXXXX HILLMANN, Ricardo.
Administracdo de vendas, varejo e servicos. Curitiba: Intersaberes, 2013. BIBLIOTECA VIRTUAL
Disponivel em: https://bv4.digitalpages.com.br/?
term=%2520Administra%25C3%25A7%25C3%25A30%2520de%2520vendas%2C%2520varejo%2

9.Bibliografia Complementar:

ARANTES, Elaine. Marketing de servi¢os. Curitiba: Intersaberes, 2012. BIBLIOTECA VIRTUAL
Disponivel em: https://bv4.digitalpages.com.br/?
term=Marketing%2520de%2520servi%25C3%25A70s&searchpage=1&filtro=todos&from=busca&page=-
1&section=0#/legacy/5985 HILLMANN, Ricardo. Administracdo de vendas, varejo e servicos. Curitiba:
Intersaberes, 2013. BIBLIOTECA VIRTUAL Disponivel em: https://bv4.digitalpages.com.br/?
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term=%2520Administra%25C3%25A7%25C3%25A30%2520de%2520vendas%2C%2520varejo%2
LOVELOCK, Christopher; WIRTZ, Jochen; HEMZO, Miguel Angelo. Marketing de servicos: pessoas,
tecnologia e estratégia. 7.ed. BIBLIOTECA VIRTUAL Disponivel em: https://bv4.digitalpages.com.br/?
term=Marketing%2520de%2520servi%25C3%25A705%3A%2520pessoas%2C%2520tecnologia%2520e
%2520estrat%25C3%25A9gia&searchpage=1&filtro=todos&from=busca&page=_16&section=0#/legacy/
2659 RIBEIRO, Lucyara. Estudos avangados no marketing sustentavel. Sdo Paulo: Pearson, 2017.
Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br/Leitor/Publicacao/152114/pdf SAMARA, Beatriz Santos;
MORSCH, Marco Aurelio. Comportamento do consumidor: conceitos e casos. Sao Paulo: Prentice Hall,
2005. BIBLIOTECA VIRTUAL Disponivel em: https://bv4.digitalpages.com.br/?
term=Comportamento%2520d0%2520consumidor%3A%2520conceitos%2520e%2520casos&se
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Aluno: 202008590681 - ADRIAN D'AVILA DAMBROS
Disciplina: EGT0064 - GESTAO DE VENDAS

Matéria:
Carga Horéaria Total Carga Horaria Semanal
Teorica: 88 4
Pratica: 0 0
Campo: 0 0
Atividade: 0 0
Estagio: 0 0
EAD: 0 0

Tipo Curso: 4 - GRADUAGAO TECNOLOGICA
Curso(s): 4347 - GESTAO COMERCIAL

Versao Plano de Disciplina: 1 Vigéncia: 27/07/2021 Até o momento

PLANO DE ENSINO

Disciplina: GESTAO DE VENDAS
Cddigo da disciplina: EGT0064
Carga horaria semestral: 88h

Perfil do docente

Docente graduado em Administracdo, Marketing, Comunicacado ou areas afins, preferencialmente com
mestrado e/ou doutorado. Conhecimento nas areas de marketing, e preferencialmente, na gestédo
voltada a mercadologia com titulagdo minima de Lato Sensu, preferencialmente Mestre ou Doutor.
Possuir conhecimentos tedricos e praticos, habilidades de comunicacdo em ambiente académico,
capacidade de interacdo e fluéncia digital para utilizar ferramentas necessarias ao desenvolvimento do
processo de ensino e aprendizagem (SGC, SAVA, BdQ e SIA). Importante também o conhecimento do
Projeto Pedagdgico do Curso e processos de avaliacdo do Ministério da Educacéo - MEC. E necessério
gue o docente domine as metodologias inerentes a educacao por competéncias (conhecimentos,
habilidades, atitudes e valores), bem como as tecnologias e inovacdes intrinsecas a area de Gestao.

Contextualizacéo

Esta disciplina permitira ao aluno conhecer as principais aspectos da gestdo de uma forca de vendas,
bem como seu treinamento, sua remuneragéo e sua motivacao; a relacdo das organizacbes com
clientes internos e externos no que concerne a vendas; distincao entre vendas e marketing; tipos de
vendedores e 0 novo papel de vendas; processo, técnicas e fases de vendas; forca de vendas e as
especificidades da gestéo de recursos humanos; o ambiente organizacional e suas rela¢cdes com
clientes internos e externos, no contexto da integracéo entre marketing e vendas, envolvendo a distin¢éo
entre vendas e marketing, o uso do marketing digital, os conceitos de marketplace e de merchandising; o
mercado consumidor, a segmentacao de mercado, as estratégias de segmentacado, 0 comportamento de
consumo e a lealdade a marcas; a analise das melhores praticas de previsdo e planejamento de vendas,
considerando os cenarios proprios de um mercado competitivo e em constante transformacao; fatores
internos e externos a organizagao e seus impactos nos negocios; técnicas de pesquisa de mercado e
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sua contribuicéo para a melhoria na previsédo de vendas e no processo de tomada de decisdo sobre
cotas de vendas e canais de distribui¢ao.

Ementa

Gerenciamento da for¢ca de vendas; conceituagdo e técnicas; marketing como plataforma de vendas;
mercado consumidor; previsdo e planejamento de vendas.

Objetivo

» Apresentar o funcionamento de cada etapa do gerenciamento da for¢ca de vendas e suas
aplicabilidades no mundo corporativo.

» Apresentar a gestdo de vendas e 0s elementos que a compdem: processos e planejamento, gestdo
dos recursos humanos e da for¢ca de vendas e 0 uso correto das técnicas indicadas.

» Conceituar e apresentar o marketing como plataforma de vendas e capacitar o estudante no
entendimento dos elementos que a compdem e quanto a importancia da sua administracdo, dos seus
processos, do planejamento, do merchandising e do uso correto das técnicas indicadas, como marketing
digital e marketplace.

» Compreender o que significa mercado de consumo e segmentacdo de mercado, as bases para
segmentacao e as estratégias de mercado, de modo a tornar inteligivel o comportamento de consumo,
as decisdes de compra e a relacdo entre consumidores, produtos e marcas € essencial para os
profissionais das areas de Marketing e Gestao.

» Compreender as técnicas de previsao e planejamento de vendas apoiadas em informacdes obtidas por
meio da pesquisa e analise de mercado, permitindo maior assertividade em decisdes acerca de cotas de
vendas e canais de distribui¢éo.

Procedimentos de ensino-aprendizagem

Aulas interativas, em ambiente virtual de aprendizagem, nas quais o conhecimento é exposto ao aluno
de acordo com um desenho didatico planejado para adequar o meio de entrega ao conhecimento
particular da disciplina. Na sala de aula virtual, a metodologia de entrega de conteddo contempla, além
dos conceitos e tematicas das aulas propriamente ditas, leitura de textos pertinentes ao assunto,
hipertextos, links orientados, estudos de caso, atividades animadas de aplicacdo do conhecimento,
simuladores virtuais, quiz interativo, simulados, biblioteca virtual etc.

Conteudos Curriculares

TEMA 1 - GERENCIAMENTO DA FORCA DE VENDAS

1.1 Relacionar a relevancia da estratégia com o recrutamento e selecdo e as demais etapas do
gerenciamento da equipe de vendas;

1.2 Identificar os programas e os métodos de treinamento fortalecedores do desenvolvimento dos
funcionarios;

1.3 Listar as principais caracteristicas da gestdo de remuneracgéo da forca de vendas;

1.4 Descrever o processo de avaliacdo de desempenho da forga de vendas;

TEMA 2- CONCEITUACAO E TECNICAS

2.1 Reconhecer os processos e técnicas de vendas e a distingdo entre marketing e vendas;

2.2 Descrever 0s papéis modernos do vendedor e como a gestéo de pessoas e teorias de recursos
humanos sdo empregados na for¢ca de vendas;

TEMA 3- MARKETING COMO PLATAFORMA DE VENDAS

3.1 Identificar as semelhancas e as diferengas entre marketing e vendas;

3.2 Reconhecer os beneficios do uso do marketing digital para vendas;

3.3 Compreender o conceito de marketplace e sua importancia para o aumento de vendas;
3.4 Reconhecer o merchandising como ferramenta do marketing para incremento de vendas;
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TEMA 4- MERCADO CONSUMIDOR

4.1 Definir mercado consumidor e segmentacdo de mercado;

4.2 Identificar estratégias para mercados consumidores e posicionamento de mercado;

4.3 ldentificar comportamento de consumo e satisfagdo do consumidor;

4.4 Reconhecer mercado de consumo e sua relagdo com lealdade, fidelidade emocional e amor a
marca;

TEMA 5- PREVISAO E PLANEJAMENTO DE VENDAS

5.1 Identificar os fatores internos e externos a organizagéo e seus impactos na analise do ambiente de
negocios;

5.2 Selecionar técnicas de estimativa de vendas como instrumento de previsao;

5.3 Reconhecer as implica¢gbes dos sistemas de distribuicdo na previsdo e no planejamento de vendas;
Procedimentos de Avaliagédo

A avaliacdo da disciplina segue as normas regimentais da Instituicdo. Nesta disciplina o aluno sera
avaliado por seu desempenho nas avaliagfes presenciais, bem como nos simulados que realizar. No
gue se refere as avaliagfes presenciais, 0 aluno agendara a realizacao da AV e, se necessario - e
posteriormente - a AVS. As referidas avalia¢des, realizadas no polo de apoio EAD, envolvem questdes
objetivas e/ou discursivas a partir do banco de questéo da disciplina e consideram diferentes niveis de
complexidade e diferentes niveis cognitivos. Os simulados tomam como base o contetdo de toda a
disciplina e permitem a obtencao de até 2,0 pontos na nota final, desde que o aluno obtenha, pelo
menos, nota 4,0 na AV e na AVS.

Bibliografia basica

CASTRO, Luciano Thomé; NEVES, Marcos Fava; CONSOLI, Matheus. Administracdo de vendas:
planejamento, estratégia e gestdo. 2.ed. Sdo Paulo: Atlas, 2018. Disponivel em:
<https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788597016550/cfi/6/10!/4/10/6 @0:0>.

OLIVEIRA, Cristiane Kessler de; LIMA, Aline Poggi Lins de. Gestéo de vendas e negociacgdo. Porto
Alegre: SAGAH, 2019. Disponivel em:
<https://integrada.minhabiblioteca.com.br/books/9788533500570>.

FUTRELL, Charles M. Vendas: fundamentos e novas praticas de gestao. 2.ed. Sdo Paulo: Saraiva,
2014. Disponivel em:
<https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788502225510/cfi/2!/4/2@100:0.00>.

Bibliografia complementar

CONSOLI, Matheus Alberto; D'ANDREA, Rafael (Coords.). Trade marketing: estratégias de distribuicdo
e execucdo de vendas. S&o Paulo: Atlas, 2010. Disponivel em:
<https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788522474370/cfi/3!/4/4@0.00:67.5>.

JAVIER, Francisco. Trade marketing: a conquista do consumidor no ponto de venda. Sdo Paulo:
Saraiva, 2007. Disponivel em: <https://integrada.minhabiblioteca.com.br/books/9788502121386>.

LAS CASAS, Alexandre Luzzi. Técnica de vendas: como vender e obter bons resultados. 4.ed. S&o
Paulo: Atlas, 2011. Disponivel em:
<https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788522483112/cfi/4!/4/4@0.00:21.8>.

LAS CASAS, Alexandre Luzzi. Administracdo de Vendas. 8. ed. S&o Paulo: Atlas, 2012. Disponivel em:
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788522483129/cfi/3!/4/4@0.00:2.12>.

HILLMANN, R. Administragcdo de vendas, varejo e servigos. Curitiba: Intersaberes, 2013. Disponivel em:
<https://plataforma.bvirtual.com.br/Leitor/Publicacao/9992>.
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DESCRICAO

TEMA 1 - Principais aspectos da gestéo de uma for¢a de vendas, bem como seu treinamento, sua
remuneragao e sua motivacao.

TEMA 2- Relacao das organizagdes com clientes internos e externos no que concerne a vendas;
distincao entre vendas e marketing; tipos de vendedores e o novo papel de vendas; processo, técnicas e
fases de vendas; forca de vendas e as especificidades da gestao de recursos humanos.

TEMA 3- O ambiente organizacional e suas relagdes com clientes internos e externos, no contexto da
integragéo entre marketing e vendas, envolvendo a distingdo entre vendas e marketing, o uso do
marketing digital, os conceitos de marketplace e de merchandising.

TEMA 4- O mercado consumidor, a segmentacdo de mercado, as estratégias de segmentacao, o
comportamento de consumo e a lealdade a marcas.

TEMA 5- Andlise das melhores praticas de previsao e planejamento de vendas, considerando os
cenarios proprios de um mercado competitivo e em constante transformacao; fatores internos e externos
a organizagao e seus impactos nos negocios; técnicas de pesquisa de mercado e sua contribuigédo para
a melhoria na previséo de vendas e no processo de tomada de deciséo sobre cotas de vendas e canais
de distribuigéo.

PROPOSITO

TEMA 1- Apresentar o funcionamento de cada etapa do gerenciamento da for¢ca de vendas e suas
aplicabilidades no mundo corporativo.

TEMA 2- Apresentar a gestdo de vendas e 0s elementos que a compdem: processos e planejamento,
gestao dos recursos humanos e da for¢a de vendas e 0 uso correto das técnicas indicadas.

TEMA 3- Conceituar e apresentar o marketing como plataforma de vendas e capacitar o estudante no
entendimento dos elementos que a compdem e quanto a importancia da sua administracdo, dos seus
processos, do planejamento, do merchandising e do uso correto das técnicas indicadas, como marketing
digital e marketplace.

TEMA 4- Compreender o que significa mercado de consumo e segmentacdo de mercado, as bases para
segmentacao e as estratégias de mercado, de modo a tornar inteligivel o comportamento de consumo,
as decisdes de compra e a relacdo entre consumidores, produtos e marcas € essencial para os
profissionais das areas de Marketing e Gestao.

TEMA 5- Compreender as técnicas de previsdo e planejamento de vendas apoiadas em informacdes
obtidas por meio da pesquisa e andlise de mercado, permitindo maior assertividade em decisdes acerca
de cotas de vendas e canais de distribuigao.
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Aluno: 202008590681 - ADRIAN D'AVILA DAMBROS
Disciplina: EGT0073 - LEGISLACAO FISCAL, TRABALHISTA E PREVIDENCIARIA

Matéria:
Carga Horéaria Total Carga Horaria Semanal
Teorica: 88 4
Pratica: 0 0
Campo: 0 0
Atividade: 0 0
Estagio: 0 0
EAD: 0 0

Tipo Curso: 4 - GRADUAGAO TECNOLOGICA
Curso(s): 4347 - GESTAO COMERCIAL

Versao Plano de Disciplina: 1 Vigéncia: 30/06/2020 Até o momento

PLANO DE ENSINO

O docente, necessariamente, deve possuir graduacdo em Administracao e, ainda, P6s-Graduacao Lato
Sensu (Especializacao), embora, seja preferivel a P6s Graduacao Stricto Sensu (Mestrado e/ou
Doutorado) na area do curso ou areas afins. O profissional devera possuir conhecimentos teéricos e
praticos, habilidades de comunicagdo em ambiente académico, capacidade de interacao e fluéncia
digital para utilizar ferramentas necessarias a promocao do ensino (SGC, webaula, BdQ e SIA).
Ademais, o docente deve possuir experiéncia profissional, preferencialmente, nos niveis operacional,
tatico e, sobretudo, estratégico, o que favorece a articulacao teoria e pratica.

Contextualizagéo:

O conhecimento de Legislacao Fiscal, Trabalhista e Previdenciaria é necessario aos profissionais da
area de Gestdo no exercicio de suas atribuicdes. Compreender a estrutura das bases da Legislacédo
Fiscal, Trabalhista e Previdenciaria instrumentaliza os profissionais da area de Gestédo no exercicio
seguro de suas funcbes. Percebe-se nesse aspecto 0 necessario conhecimento dos varios pontos do
Direito Tributario, do Trabalho e da Previdéncia em suas areas de atuacao tendo a praticidade e o
tecnicismo como focos fundamentais para a correta aplicacdo da legislacdo atualizada vigente tendo o
intuito de fomentar pessoas fisicas e juridicas de seus direitos, deveres e obrigacdes ocasionadas
nestas legislacdes pertinentes. De tal modo, esta disciplina sintetiza o fundamental que um gestor
necessita conhecer destes trés ramos do Direito no exercicio de suas atividades.

Ementa:

Legislacéo Trabalhista. Principios da relacdo de emprego. Empregado e Empregador. Capacidade e
Prescricao trabalhista. Contrato de Trabalho. Duracao do Trabalho e periodo de descanso. Salario e
Remuneracéo. Férias e Aviso Prévio. FGTS. Término do contrato de trabalho. Legislacao Fiscal: Direito
Financeiro e Tributario. Limitacdes ao Poder de Tributar. Espécies de tributos. Obrigacao tributaria.
Legislacéo previdenciaria. Tipos de Segurados. Beneficios Previdenciarios.

Objetivo Geral:

Compreender os conceitos basicos da Legislacédo Trabalhista, Fiscal e Previdenciaria, nas suas
principais ramificagoes.

Entender as funcdes da tributacao e identificar os tributos incidentes sobre as atividades.
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Objetivo Especifico:

Compreender a Consolidacdo das Leis Trabalhistas e na Constituicdo Brasileira, o conceito de
empregado, suas caracteristicas e as espécies de trabalhadores.

Conhecer os principios que fundamentam as relagdes trabalhistas; os contratos de trabalho e os direitos
e garantias conferidos aos empregados.

Reconhecer no Cadigo Tributario Nacional e na Constituicao Brasileira, o conceito de Tributo, as
espécies tributarias e as limitacdes ao poder de tributar.

Descrever a legislacao previdenciaria, os beneficios e os beneficiarios da previdéncia social.
Procedimentos de ensino-aprendizagem:

Aulas interativas, em ambiente virtual de aprendizagem, nas quais o conhecimento é exposto ao aluno
de acordo com um desenho didatico planejado para adequar o meio de entrega ao conhecimento
particular da disciplina. Na sala de aula virtual, a metodologia de entrega de conteddo contempla, além
dos conceitos e tematicas das aulas propriamente ditas, leitura de textos pertinentes ao assunto,
hipertextos, links orientados, estudos de caso, atividades animadas de aplicacdo do conhecimento,
simuladores virtuais, quiz interativo, simulados, biblioteca virtual etc.

Conteudos Curriculares:

Tema 1 - Introdugéo ao Direito do Trabalho

1.1 Principios do direito do trabalho

1.2 Contratos de trabalho

1.3 Danos ao trabalhador

Tema 2 - Calculos Trabalhistas

2.1 Remuneracao e salario

2.2 Férias e FGTS

Tema 3 - Seguridade Social

3.1 Saude, previdéncia e assisténcia

3.2 Introducéo ao Direito Previdenciario

3.3 Principios do Direito Previdenciario

Tema 4 - Regime Geral de Previdéncia Social

4.1 Auxilios, licencas e aposentadorias

4.2 Processo administrativo e judicial previdenciario

4.3 Principais crimes previdenciarios

Tema 5 - Introducédo ao Direito Tributario

5.1 Principios do Direito Tributério

5.2 Tributos e contribuicdes em espécie

Tema 6 - Planejamento Tributario

6.1 Incidéncia e ndo incidéncia

6.2 Imunidade, isencéo e aliquota zero

6.3 Obrigacgéo tributaria, hipotese de incidéncia e fato gerador

Procedimentos de Avaliacéo:

A avaliacdo da disciplina segue as normas regimentais da Instituicdo. Nesta disciplina o aluno sera
avaliado por seu desempenho nas avaliagbes presenciais, bem como nos simulados que realizar. No
que se refere as avaliagdes presenciais, o aluno agendara a realizagcdo da AV e, se necessario - e
posteriormente - a AVS. As referidas avalia¢des, realizadas no polo de apoio EAD, envolvem questdes
objetivas e/ou discursivas a partir do banco de questéo da disciplina e consideram diferentes niveis de
complexidade e diferentes niveis cognitivos. Os simulados - tomam como base o contetdo de toda a
disciplina e permite a obtengdo de até 2,0 pontos na média, desde que o aluno obtenha, pelo menos,
nota 4,0 na AV e na AVS.

Bibliografia Bésica:
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MACHADO SEGUNDO, Hugo de Brito. Manual de Direito Tributério. 11 ed. S&o Paulo: Atlas, 2020.
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788597020717/cfi/6/10!/4/12/20@0:0

LEITE, Carlos Henrique Bezerra. Curso de Direito do Trabalho. 12 ed. S&o Paulo: Saraiva, 2020.
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788553618125/cfi/5!/4/4@0.00:14.2

LEITAO, André Studart. Manual de Direito Previdenciario.5 ed. S4o Paulo: Saraiva, 2018.
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788553602117/cfi/4!/4/4@0.00:10.9

Bibliografia Complementar:

SANTOS, Maria Tereza dos. Direito previdenciario esquematizado. Coordenador Pedro Lenza. 10 ed.
S&o Paulo: Saraiva, 2020.
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788553619528/cfi/5!/4/4@0.00:0.00

CAPARROZ, Roberto. Direito Tributario Esquematizado. Coordenador Pero Lenza. 4 ed. Sdo Paulo:
Saraiva, 2020.
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788553617968/cfi/5!/4/4@0.00:5.41

CASTRO, Carlos Alberto Pereira de e LAZZARI, Jodo Batista. Manual e Direito Previdenciario. 23 ed.
Rio de Janeiro: Forense, 2019.

REZENDE, Ricardo. Direito do Trabalho. 8 ed. Rio de Janeiro: Método, 2020.

PAULSEN, Leandro. Curso de Direito do Tributario. 13 ed. Sao Paulo: Saraiva, 2020.
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Aluno: 202008590681 - ADRIAN D'AVILA DAMBROS
Disciplina: EGT0034 - MARKETING DE PRODUTOS E SERVICOS

Matéria:
Carga Horéaria Total Carga Horaria Semanal
Teorica: 88 4
Pratica: 0 0
Campo: 0 0
Atividade: 0 0
Estagio: 0 0
EAD: 0 0

Tipo Curso: 4 - GRADUAGAO TECNOLOGICA
Curso(s): 4347 - GESTAO COMERCIAL

Versao Plano de Disciplina: 1 Vigéncia: 21/07/2021 Até o momento

PLANO DE ENSINO

Disciplina: MARKETING DE PRODUTOS E SERVICOS
Cddigo da Disciplina: EGT0034

Carga horaria semestral: 88h

Perfil do docente

Docente graduado em Administracdo, Marketing, Comunicacado ou areas afins, preferencialmente com
mestrado e/ou doutorado. Conhecimento nas areas de marketing, e preferencialmente, na gestédo
voltada a mercadologia, com titulagado minima de Lato Sensu, preferencialmente Mestre ou Doutor.
Possuir conhecimentos tedricos e praticos, habilidades de comunicacdo em ambiente académico,
capacidade de interacdo e fluéncia digital para utilizar ferramentas necessarias ao desenvolvimento do
processo de ensino e aprendizagem (SGC, SAVA, BdQ e SIA). Importante também o conhecimento do
Projeto Pedagdgico do Curso e processos de avaliacdo do Ministério da Educacéo - MEC. E necessério
gue o docente domine as metodologias inerentes a educacao por competéncias (conhecimentos,
habilidades, atitudes e valores), bem como as tecnologias e inovacdes intrinsecas a area de Gestao.

Contextualizacéo

Através da disciplina marketing de produtos e servicos, o aluno tera oportunidade de entender os
conceitos de bens e servigcos e de marketing de bens e servigos, assim como os atributos de qualidade
de produtos, é fundamental para a empresa que tenha como objetivo atragdo e retencdo de clientes,
oferecendo a eles satisfacéo e valor.

Ementa

Defini¢cdes e caracteristicas do marketing de bens e servicos; Gestdo da qualidade em bens e servico;
Relacionamento com o cliente em servigcos; Comportamento de compra do consumidor; Posicionamento
e valores de marca

Objetivo

Compreender a importancia do setor de bens e servigcos para a economia, assim como suas principais
caracteristicas diferenciadoras e seus componentes, para a aplicacdo em diversos setores e as
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caracteristicas do marketing de bens e servicos, que € um conhecimento essencial para as atividades de
gestdo empresarial.

Compreender os atributos de produtos e os principais modelos de gestdo da qualidade nas
organizacdes com vistas a permitir sua aplicabilidade, sob a 6tica de gestor, colaborador ou publico
externo, em diferentes contextos organizacionais contemporéaneos. Esclarecer os atributos de
endomarketing e seus principais modelos de gestdo com vistas a permitir sua aplicabilidade em
diferentes contextos organizacionais.

Compreender a importancia da conquista e retencéo de clientes por meio do Marketing de
Relacionamento, bem como as estratégias de recuperacao de servigos, para que o aluno esteja apto a
aplicar estes conhecimentos nos mais diversos setores.

Compreender 0s principais conceitos e aplicacdes vinculados ao comportamento do consumidor, assim
como a relagd@o do processo decisério de compra em seus aspectos individuais e coletivos.
Compreender o processo de desenvolvimento do posicionamento de marcas fortes no mercado, a
proposicao de valor para os consumidores, bem como as estratégias para gestdo e manutencéo destas
marcas (branding), de forma que esteja apto a aplicar estes conhecimentos nos mais diversos setores.
Procedimentos de ensino-aprendizagem

Aulas interativas, em ambiente virtual de aprendizagem, nas quais o conhecimento é exposto ao aluno
de acordo com um desenho didatico planejado para adequar o meio de entrega ao conhecimento
particular da disciplina. Na sala de aula virtual, a metodologia de entrega de conteido contempla, além
dos conceitos e tematicas das aulas propriamente ditas, leitura de textos pertinentes ao assunto,
hipertextos, links orientados, estudos de caso, atividades animadas de aplicacdo do conhecimento,
simuladores virtuais, quiz interativo, simulados, biblioteca virtual etc.

Conteudos Curriculares

TEMA 1 - DEFINIQOES E CARACTERISTICAS DO MARKETING DE BENS E SERVICOS
1.1 Identificar o papel dos servigos na economia;

1.2 Reconhecer as caracteristicas e 0s elementos dos servi¢os;

1.3 Distinguir o pacote de servi¢cos e seus componentes;

1.4 Descrever as particularidades do marketing de bens;

TEMA 2- GESTAO DA QUALIDADE EM BENS E SERVICO

2.1 Reconhecer os atributos do produto e a gestdo da qualidade;

2.2 Descrever a Gestdo da Qualidade Total (TQM);

2.3 Identificar os modelos Seis Sigma, 5S, PDCA, SDCA, CAPDo, CEP e Kaizen;
2.4 Reconhecer os principais aspectos de uma estratégia de endomarketing;

TEMA 3- RELACIONAMENTO COM O CLIENTE EM SERVICOS

3.1 Identificar o processo de conquista de clientes em servicos;

3.2 Reconhecer a importancia de gerenciar os relacionamentos e desenvolver a fidelidade dos clientes;
3.3 Empregar a administragdo de reclamacgdes e recuperagao do servigo;

TEMA 4- COMPORTAMENTO DE COMPRA DO CONSUMIDOR

4.1 Descrever 0s conceitos gerais do comportamento de compra do consumidor;
4.2 ldentificar os aspectos individuais com influéncia nas decisdes de consumo;
4.3 Relacionar as decisfes de consumo individuais com a vida em sociedade;

TEMA 5- POSICIONAMENTO E VALORES DE MARCA

5.1 Descrever o processo de evolucdo e organizacdo do posicionamento de marca,;
5.2 Analisar a formulag&o da proposicao de valor de uma marca;
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5.3 Identificar estratégias para gestao de marcas - branding;

Procedimentos de Avaliagédo

A avaliacdo da disciplina segue as normas regimentais da Instituicdo. Nesta disciplina o aluno sera
avaliado por seu desempenho nas avaliagbes presenciais, bem como nos simulados que realizar. No
gue se refere as avaliagfes presenciais, 0 aluno agendara a realizacao da AV e, se necessario - e
posteriormente - a AVS. As referidas avalia¢des, realizadas no polo de apoio EAD, envolvem questdes
objetivas e/ou discursivas a partir do banco de questéo da disciplina e consideram diferentes niveis de
complexidade e diferentes niveis cognitivos. Os simulados tomam como base o contetdo de toda a
disciplina e permitem a obtencao de até 2,0 pontos na nota final, desde que o aluno obtenha, pelo
menos, nota 4,0 na AV e na AVS.

Bibliografia basica

BAXTER, M. Projeto de produto: guia préatico para o design de novos produtos. 3.ed. Sdo Paulo:
Blucher, 2011. Disponivel em: <https://plataforma.bvirtual.com.br/Leitor/Publicacao/169161>.
CARPINETTI, L.C.R. Gestéo da qualidade: conceitos e técnicas. 3.ed. S&do Paulo: Atlas, 2016.
Disponivel em:
<https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788597006438/cfi/6/10!/4/12@0:43.7>.

SELEME, R. Gestéo de operacdes de servi¢cos: planejando o sucesso no atendimento ao cliente.
Curitiba: Intersaberes, 2016. Disponivel em:<https://plataforma.bvirtual.com.br/Leitor/Publicacao/37469>.

Bibliografia complementar

ARANTES, Elaine Cristina; CENI, Fabiola; STADLER, Adriano (Org.). Desenvolvimento de produtos e
métricas de marketing. S&o Paulo: IBPEX, 2013. Disponivel em:
<https://plataforma.bvirtual.com.br/Leitor/Publicacao/3803>.

ROZENFELD, H. et.al. Gestdo de desenvolvimento de produtos: uma referéncia para a melhoria do
processo. S8o Paulo: Saraiva, 2006. Disponivel em:
<https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788502111868/cfi/4!/4/4@0.00:0.00>.

BARBOSA FILHO, A.N. Projeto e desenvolvimento de produtos. S&o Paulo: Atlas, 2009. Disponivel em:
<https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788522464760/cfi/3!/4/4@0.00:67.7>.
CARVALHO, M.A. Inovacao em produtos: IDEATRIZ, uma aplicacdo da TRIZ: inovacao sistematica na
ideacao de produtos. 2.ed. Sao Paulo: Blucher, 2017. Disponivel em:
<https://plataforma.bvirtual.com.br/Leitor/Publicacao/163040>.

TROTT, P. Gestéo da inovacgao e desenvolvimento de novos produtos. 4.ed. Porto Alegre: Bookman,
2012. Disponivel em:
<https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788540701663/cfi/2!/4/4@0.00:65.0>.
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Aluno: 202008590681 - ADRIAN D'AVILA DAMBROS
Disciplina: EGT0077 - MARKETING DE VAREJO

Matéria:
Carga Horéaria Total Carga Horaria Semanal
Teorica: 88 4
Pratica: 0 0
Campo: 0 0
Atividade: 0 0
Estagio: 0 0
EAD: 0 0

Tipo Curso: 4 - GRADUAGAO TECNOLOGICA
Curso(s): 4347 - GESTAO COMERCIAL

Versao Plano de Disciplina: 1 Vigéncia: 27/07/2021 Até o momento

PLANO DE ENSINO

Disciplina: MARKETING DE VAREJO
Cddigo da Disciplina: EGT0077
Carga horaria semestral: 88h

Perfil do docente:

Docente graduado em Administracdo, Marketing, Comunicacado ou areas afins, preferencialmente com
mestrado e/ou doutorado. Conhecimento nas areas de marketing, e preferencialmente, na gestédo
voltada a mercadologia com titulagdo minima de Lato Sensu, preferencialmente Mestre ou Doutor.
Possuir conhecimentos tedricos e praticos, habilidades de comunicacdo em ambiente académico,
capacidade de interacdo e fluéncia digital para utilizar ferramentas necessarias ao desenvolvimento do
processo de ensino e aprendizagem (SGC, SAVA, BdQ e SIA). Importante também o conhecimento do
Projeto Pedagdgico do Curso e processos de avaliacdo do Ministério da Educacéo - MEC. E necessério
gue o docente domine as metodologias inerentes a educacao por competéncias (conhecimentos,
habilidades, atitudes e valores), bem como as tecnologias e inovacdes intrinsecas a area de Gestao.

Contextualizagéo:

A disciplina Marketing do Varejo é comum aos cursos da area oferecidos pela instituicdo, compondo o
eixo de conhecimentos especificos de formacao.

A compreenséo da importancia do marketing do varejo a nivel nacional e internacional, bem como suas
caracteristicas e elementos essenciais dentro do mercado altamente competitivo que as empresas estdo
inseridas, faz com que o profissional de mercado procure conhecer as estratégias de comunicacao
usadas para atingir o consumidor final. Com o nivel de concorréncia cada vez mais acirrado e o nivel de
informacédo que o consumidor atual tem se torna necessario encontrar novas alternativas para atrair
esses clientes e ganhar competitividade no mercado.

O conhecimento de técnicas especificas do marketing, voltadas para o varejo dardo ao profissional de
marketing uma visdo abrangente, ampliando sua empregabilidade. O marketing de varejo é utilizado
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para observar e captar informagdes e movimentos do mercado varejista e formular solugdes que tragam
vantagens competitivas dentro de todos os objetivos e propositos do negdcio.
Esta disciplina privilegia o entendimento do varejo, complementando os conhecimentos de marketing.

Ementa:

Contextualizando o Varejo, definir o varejo; definir o desenvolvimento do varejo no Brasil; descrever
tipos e formatos do varejo. Ponto de venda, reconhecer a importancia da localizacéo da loja de varejo;
identificar a atmosfera da loja de varejo; identificar o layout da loja de varejo. Gestdo de Estoque,
identificar os fundamentos, os tipos e as técnicas de gestao de estoques; reconhecer as tecnologias de
informacgédo e comunicacgédo (TIC) aplicadas a estoques. A logistica no varejo do Brasil: sua importancia
para a economia do pais, além de suas particularidades e caracteristicas, selecionar as atividades-
chave da logistica no varejo; esquematizar os canais de distribuigéo utilizados no varejo; nomear a
relacdo entre a logistica e a tecnologia da informacao para o varejo. Comunicagéo no Varejo; descrever
as principais ferramentas de comunicacdo para o varejo; reconhecer o papel da propaganda no varejo;
identificar os principais meios de merchandising e suas pegas, distribuidas no ponto de venda; descrever
os principais atributos e habilidades do vendedor de varejo. Tendéncias do Varejo, reconhecer a
importancia do varejo destinado para o publico de baixa renda; descrever as principais tendéncias
tecnologicas do varejo.

Objetivo Geral:

Proporcionar ao aluno uma visao global e detalhada do varejo, ressaltando sua importancia dentro do
contexto econémico. Demonstrar as diferencas e afinidades entre o marketing geral e o marketing do
varejo. Desenvolver as habilidades teorico praticas para o desempenho das fun¢des de marketing geral
e do varejo.

Objetivo especifico:

- Identificar as variaveis do varejo;

- Identificar os elementos fundamentais para a concepcao ou reformulacdo do composto do varejo de
um negadcio novo ou existente;

- Compreender as diversas alternativas de layout, gestdo de produtos, precos, praca e promogao,
especificamente para o mercado varejista;

- Demonstrar a importancia do uso de técnicas de merchandising para impulsionar vendas;

- Apresentar os diversos canais de distribuicdo, planejamento e gerenciamento.

- Avaliar as tendéncias futuras como ferramenta de obtencdo de vantagem competitiva, e em especial as
ferramentas de marketing digital para o mercado varejista.

Procedimentos de ensino-aprendizagem:

Aulas interativas, em ambiente virtual de aprendizagem, nas quais o conhecimento é exposto ao aluno
de acordo com um desenho didatico planejado para adequar o meio de entrega ao conhecimento
particular da disciplina. Na sala de aula virtual, a metodologia de entrega de conteddo contempla, além
dos conceitos e tematicas das aulas propriamente ditas, leitura de textos pertinentes ao assunto,
hipertextos, links orientados, estudos de caso, atividades animadas de aplicacdo do conhecimento,
simuladores virtuais, quiz interativo, simulados, biblioteca virtual etc.

Conteudos Curriculares:

Tema 1: Contextualizando o Varejo

1.1Definir o varejo

1.2 Definir o desenvolvimento do varejo no Brasil
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1.3 Descrever tipos e formatos do varejo

Tema 2:Ponto de venda

2.1 Reconhecer a importancia da localizacdo da loja de varejo

2.2 ldentificar a atmosfera da loja de varejo

2.3 Identificar o layout da loja de varejo

Tema 3: Gestdo de Estoque

1.1 Identificar os fundamentos, os tipos e as técnicas de gestao de estoques;

1.2 Reconhecer as tecnologias de informacdo e comunicagéo (TIC) aplicadas a estoques;
Tema 4: A logistica no varejo do Brasil: sua importancia para a economia do pais, além de suas
particularidades e caracteristicas.

4.1 Selecionar as atividades-chave da logistica no varejo

4.2 Esquematizar os canais de distribuicéo utilizados no varejo

4.3 Nomear a relacdo entre a logistica e a tecnologia da informacgéo para o varejo

Tema 5: Comunicacao no Varejo

5.1 Descrever as principais ferramentas de comunicacdo para o varejo

5.2 Reconhecer o papel da propaganda no varejo

5.3 Identificar os principais meios de merchandising e suas pecas, distribuidas no ponto de venda
5.4 Descrever os principais atributos e habilidades do vendedor de varejo

Tema 6: Tendéncias do Varejo

6.1 Reconhecer a importancia do varejo destinado para o publico de baixa renda

6.2 Descrever as principais tendéncias tecnoldgicas do varejo

Procedimentos de Avaliagao:

A avaliacdo da disciplina segue as normas regimentais da Instituicdo. Nesta disciplina o aluno sera
avaliado por seu desempenho nas avaliagbes presenciais, bem como nos simulados que realizar. No
gue se refere as avaliagfes presenciais, 0 aluno agendara a realizacao da AV e, se necessario - e
posteriormente - a AVS. As referidas avalia¢des, realizadas no polo de apoio EAD, envolvem questdes
objetivas e/ou discursivas a partir do banco de questéo da disciplina e consideram diferentes niveis de
complexidade e diferentes niveis cognitivos. Os simulados - tomam como base o contetdo de toda a
disciplina e permite a obteng&o de até 2,0 pontos na nota, desde que o aluno obtenha, pelo menos, nota
4,0 na AV e na AVS.

Bibliografia béasica:

NICOTARI, Marco Antonio. Marketing de varejo. Rio de Janeiro: SESES, 2015. Disponivel em:
https://repositoriov2.azurewebsites.net/api/objetos/efetuaDownload/7b7505ae-4239-4fa1-9067-
ade58c016f9f

KOTLER, P.; KELLER, K.L. Administracao de marketing.14.ed. S&o Paulo: Pearson, 2012. Disponivel
em:

https://plataforma.bvirtual.com.br/Leitor/Publicacao/3323

LAS CASAS, Alexandre Luzzi. Marketing de varejo. 5. ed. S&o Paulo: Atlas, 2013. Disponivel em:
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788522478804/cfi/3!/4/4@0.00:67.5

Bibliografia complementar:

ROMERO, C.B.A. Gestao de marketing no varejo: conceitos, orientacdes e praticas. Sao Paulo: Atlas,
2012. Disponivel em:
<https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788522486496/cfi/3!/4/4@0.00:69.4>.

DIAS, Sérgio Roberto (Coord.) Gestdo de marketing. Sao Paulo: Saraiva, 2011. Disponivel em:
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788502126725/cfi/3!/4/4@0.00:66.6

LAS CASAS, Alexandre Luzzi. Administracdo de Vendas. 8. ed. S&o Paulo: Atlas, 2012. Disponivel em:
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788522483129/cfi/3!/4/4@0.00:2.12
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LIMA, G. A. Mobile commerce: a préxima revolugdo do e-commerce. Revista da ESPM, ano 21, ed. 96,
n. 1, jan-fev 2015, p. 62-71. Disponivel em:
http://ic.espm.br/2015_janeiro_b/files/assets/common/downloads/RESPM-JAN_FEV-2015-baixa.pdf
GONSALES, S. Vencendo a crise através de estratégias de multicanalidade e omnichannel. [S.1.]: E-
Millenium ERP Omnichannel, 2017. Disponivel em:
http://ecommerceschool.com.br/Arquivos/Parceiros/ebook_omnichannel.pdf

JUNIOR, O. C. et al. Tecnologias emergentes aplicaveis ao varejo. BNDES Setorial, n.42, set. 2015, p.
131-166. Disponivel em:

https://web.bndes.gov.br/bib/jspui/bitstream/1408/9374/2/BS42_BD.pdf
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Aluno: 202008590681 - ADRIAN D'AVILA DAMBROS
Disciplina: EGT0079 - MARKETING DIGITAL E MIDIAS SOCIAIS

Matéria:
Carga Horéaria Total Carga Horaria Semanal
Teorica: 88 4
Pratica: 0 0
Campo: 0 0
Atividade: 0 0
Estagio: 0 0
EAD: 0 0

Tipo Curso: 4 - GRADUAGAO TECNOLOGICA
Curso(s): 4347 - GESTAO COMERCIAL

Versao Plano de Disciplina: 4 Vigéncia: 26/09/2022 Até o momento

1.Contextualizacéo:

2.Ementa:

O inicio da Internet. A dindmica da internet. Como a Web transformou a relacdo com os consumidores.
A criacdo e o planejamento de acfes na Internet. As mudancas impostas pelas Redes Sociais. As
maneiras de se trabalhar nas Midias Sociais. Andlise de dados.

3.0bjetivos Gerais:

4.0bjetivos Especificos:

5.Conteudos:

6.Procedimentos de ensino

7.Procedimentos de avaliagéo:

8.Bibliografia Bésica:

AZEVEDO, Ney Q., FERREIRA JUNIOR, Achiles B. Marketing digital: uma analise do mercado 3

[BV:PE]. 1 ed.. Curitiba: Intersaberes, 2015.
Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br/Acervo/Publicacao/30493
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LOVELOCK, Christopher; WIRTZ, Jochen; HEMZO, Miguel A. Marketing de Servigcos: pessoas,
tecnologia e estratégia [BV:PE].. 7. ed.. Sao Paulo: Atlas, 2017.
Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br/Acervo/Publicacao/2659

MICELI, André L.; SALVADOR, Daniel O.; SIMONIADES, Roberto. Planejamento de Marketing Digital:
como posicionar sua empresa em midias sociais, blogs, aplicativos moveis e sites [BV:PE].. 2. ed.. Rio
de Janeiro: Brasport, 2019.

Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br/Acervo/Publicacao/160069

9.Bibliografia Complementar:

MOSSO, Mério Manhaes. Sun Tzu, Maquiavel, Musashi, Jomini, Clausewitz. Planejamento estratégico:
conceitos metodologias e préticas [BV:MB].. 33 ed.. Sdo Paulo: Atlas, 2015.
Disponivel em: https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788597000702/cfi/0!/4/2@100:0.00

PIMENTEL, Julio C. Database Marketing [BV:RE].. 1 ed.. Rio de Janeiro: SESES, 2015.
Disponivel em: http://api.repositorio.savaestacio.com.br/api/objetos/efetuaDownload/bb1bfda9-1c23-
40a9-al11d-fc9e74345cle

PIMENTEL, Julio C. Sistemas de Informag¢éo em Marketing [BV:RE].. 1 ed.. Rio de Janeiro: SESES,
2016.

Disponivel em: http://api.repositorio.savaestacio.com.br/api/objetos/efetuaDownload/159f5a82-c7a2-
40ac-b32a-3b946db4b782

RODRIGUES, Ricardo R. Fundamentos de Marketing [BV:RE].. 1 ed.. Rio de Janeiro: SESES, 2014.
Disponivel em: http://api.repositorio.savaestacio.com.br/api/objetos/efetuaDownload/7bfd8d53-d44f4144-
bf35-0d61f572e66e

TURCHI, Sandra. Estratégia de Marketing Digital e E-Commerce [BV:RE].. 2 ed.. Sdo Paulo: Atlas,

20109.
Disponivel em: https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788597015409/cfi/6/2!/4/2/2@0:0
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Aluno: 202008590681 - ADRIAN D'AVILA DAMBROS
Disciplina: EGT0080 - MATEMATICA FINANCEIRA

Matéria:
Carga Horéaria Total Carga Horaria Semanal
Teorica: 88 4
Pratica: 0 0
Campo: 0 0
Atividade: 0 0
Estagio: 0 0
EAD: 0 0

Tipo Curso: 4 - GRADUAGAO TECNOLOGICA
Curso(s): 4347 - GESTAO COMERCIAL

Versao Plano de Disciplina: 1 Vigéncia: 30/06/2020 Até o momento

PLANO DE ENSINO

Perfil do docente

O docente responséavel pela disciplina deve ser Graduado em Economia, Matematica ou Administracéo,
preferencialmente com pos-graduacao stricto sensu, e manter Curriculo LATTES atualizado. O professor
deve ter um perfil agregador, sendo capaz de conciliar a teoria dos principios, fundamentos e
caracteristicas do ensino da matematica financeira com a sua aplicabilidade em situacdes-problema.
Contextualizacéo

Esta disciplina busca desenvolver a capacidade de calculos das operacdes financeiras. A relacdo dos
individuos com o dinheiro esta presente ndo apenas no ambito profissional, mas também pessoal.
Nossas vidas, no modelo de sociedade vigente, sdo fortemente impactadas por questées que envolvem
recursos financeiros. Ter uma relagdo saudavel com esses recursos passa a Ser premissa para o
alcance de inumeros objetivos (pessoais e organizacionais). Nesse contexto, torna-se extremamente
relevante entender os conceitos de valor do dinheiro no tempo e os impactos de decisdes financeiras no
curto, médio e longo prazos. Dominar formulas matematicas e utilizar ferramentas tecnolégicas
apropriadas sdo premissas para a organizacao das financas pessoais e institucionais (sejam elas
publicas ou privadas). O profissional contemporaneo necessita ter pleno entendimento sobre as
variaveis e conceitos envolvidos nos célculos financeiros, a dindmica da gestédo dos recursos financeiros
e os desdobramentos (no presente e futuro) das decisées relacionadas ao tema. E, portanto, a disciplina
gue trabalhara uma habilidade fundamental para o desenvolvimento das competéncias para a gestao
financeira pessoal e das organiza¢cfes onde esteja inserido.

Ementa

Introducéo a matematica financeira. Taxas, juros e descontos. Sistemas de Amortizacdo. Avaliacao de
Projetos: Analise Individual e Analise Comparativa.

Objetivo

Desenvolver o raciocinio matematico estruturado através de uma abordagem financeira.

Compreender a aplicabilidade dos instrumentos da matematica para a gestao financeira (pessoal e nas
organizacoes).

Compreender e distinguir os principais sistemas de amortizacéo de divida.
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Analisar a viabilidade financeira de fluxos de caixa de projetos.

Procedimentos de ensino-aprendizagem

Aulas interativas, em ambiente virtual de aprendizagem, nas quais o conhecimento € exposto ao aluno
de acordo com um desenho didatico planejado para adequar o meio de entrega ao conhecimento
particular da disciplina. Na sala de aula virtual, a metodologia de entrega de contetdo contempla, além
dos conceitos e tematicas das aulas propriamente ditas, leitura de textos pertinentes ao assunto,
hipertextos, links orientados, estudos de caso, atividades animadas de aplicacdo do conhecimento,
simuladores virtuais, quiz interativo, simulados, biblioteca virtual etc.

Conteudos Curriculares

Tema 1: Introdugdo a Matematica Financeira

1.1 Valor do dinheiro no tempo

1.2 Principios basicos de raciocinio financeiro

Tema 2: Taxas, juros e descontos

2.1 Estudo das taxas

2.2 Juros (simples, compostos, capitalizacao discreta e continua)

2.3 Descontos (simples e composto, por fora e por dentro)

Tema 3: Sistemas de Amortizacao

3.1 Anuidades

3.2 Sistemas de amortizacdo (SAC, Price, Americano)

Tema 4: Avaliagdo de Projetos: Analise Individual

4.1 Payback simples

4.2 Payback descontado

Tema 5: Avaliacdo de Projetos: Andlise Comparativa

5.1 Valor Presente Liquido (VPL)

5.2 Taxa Interna de Retorno (TIR)

Procedimentos de Avaliacédo

A avaliagdo da disciplina segue as normas regimentais da Instituicdo. Nesta disciplina o aluno sera
avaliado por seu desempenho nas avaliagdes presenciais, bem como nos simulados que realizar. No
gue se refere as avaliagBes presenciais , 0 aluno agendard a realizacéo da AV e, se necessario - e
posteriormente - a AVS. As referidas avalia¢des, realizadas no polo de apoio EAD, envolvem questdes
objetivas e/ou discursivas a partir do banco de questéo da disciplina e consideram diferentes niveis de
complexidade e diferentes niveis cognitivos. Os simulados tomam como base o conteudo de toda a
disciplina e permitem a obtencao de até 2,0 pontos na média, desde que o aluno obtenha, pelo menos,
nota 4,0 na AV e na AVS.

Bibliografia basica

PACIFICO, Ornella. Matemética financeira. Rio de Janeiro: SESES, 2014. (BIBLIOTECA VIRTUAL)
PUCCINI, Abelardo de Lima. Matematica Financeira: Objetiva e Aplicada. S&o Paulo: Saraiva, 2017.
Disponivel em: https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788547220273/cfi/0!/4/4@0.00:67.3
SAMANEZ, Carlos Patricio. Matematica Financeira. 5. Sdo Paulo: Pearson Education, 2013.
Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br/Leitor/Publicacao/1802/pdf

Bibliografia complementar

BARROS, Dimas Monteiro de. Matemética Financeira. 5. Brasil: Rideel, 2014.

Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br/Leitor/Publicacao/35890/pdf

CANDAL, Denise. Fundamentos de Matematica. Rio de Janeiro: SESES, 2017. (BIBLIOTECA VIRTUAL)
CASTANHEIRA, Nelson Pereira; MACEDO, Luiz Roberto Dias de. Matematica Financeira Aplicada.
Brasil: IBPEX, 2014.
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Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br/Leitor/Publicacao/6083/pdf

GIMENES, Cristiano Marchi. Matematica Financeira com HP12C e EXCEL. 2. Sdo Paulo: Pearson,
20009.

Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br/Leitor/Publicacao/1244/pdf
WAKAMATSU, André. Matematica Financeira. Sdo Paulo: Pearson, 2012.
Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br/Leitor/Publicacao/3607/pdf

(Rrcrnconts

SECRETARIA SETORIAL DE ALUNOS

FONTE: SIA - Sistema de Informac¢des Académicas Administra Cursos - Relatérios
cfa0043a

Pagina 53



18/08/2023

‘Qé> €stacio 10:31:17

Aluno: 202008590681 - ADRIAN D'AVILA DAMBROS
Disciplina: EGT0093 - PESQUISA E ANALISE DE MERCADOS

Matéria:
Carga Horéaria Total Carga Horaria Semanal
Teorica: 88 4
Pratica: 0 0
Campo: 0 0
Atividade: 0 0
Estagio: 0 0
EAD: 0 0

Tipo Curso: 4 - GRADUAGAO TECNOLOGICA
Curso(s): 4347 - GESTAO COMERCIAL

Versao Plano de Disciplina: 1 Vigéncia: 01/01/2021 Até o momento

PERFIL DO DOCENTE:

Docente graduado em Administracdo, Marketing, Comunicacado ou areas afins, preferencialmente com
mestrado e/ou doutorado. Conhecimento nas areas de marketing, e preferencialmente, na gestédo
voltada a mercadologia. com titulagado minima de Lato Sensu, preferencialmente Mestre ou Doutor.
Possuir conhecimentos tedricos e praticos, habilidades de comunicacdo em ambiente académico,
capacidade de interacdo e fluéncia digital para utilizar ferramentas necessarias ao desenvolvimento do
processo de ensino e aprendizagem (SGC, SAVA, BdQ e SIA). Importante também o conhecimento do
Projeto Pedagdgico do Curso e processos de avaliacdo do Ministério da Educacéo - MEC. E necessério
gue o docente domine as metodologias inerentes a educacao por competéncias (conhecimentos,
habilidades, atitudes e valores), bem como as tecnologias e inovacdes intrinsecas a area de Gestao.

CONTEXTUALIZACAO:

A disciplina Pesquisa e Andlise de Mercado é comum aos cursos da area oferecidos pela instituicao,
compondo o eixo de conhecimentos especificos de formacao.

A compreenséo da importancia do mercado, bem como suas caracteristicas e elementos essenciais
dentro do ambiente altamente competitivo que as empresas estao inseridas, faz com que o profissional
de mercado procure conhecer esse mercado. A partir das técnicas e conceitos apresentados na
disciplina, o aluno, tera condi¢des de desenvolver o planejamento e a aplicacdo de uma pesquisa de
mercado, tendo condi¢des de atuar como comprador ou solicitante de pesquisa para empresas e
institutos de pesquisa de mercado, definindo critérios de sele¢céo de precos e concorrentes e no
acompanhamento de projetos de pesquisas.

EMENTA:

Por Que Fazer Pesquisa de Mercado? Identificar o papel da informacédo nas decisdes de marketing;
Reconhecer os Sistemas de Informacdes de Marketing (SIM); Identificar a importancia da ética em
pesquisa de mercado.

Mercados: Reconhecer a influéncia do macroambiente organizacional; identificar a analise de mercados;
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consumidores; Empregar as caracteristicas da analise da concorréncia de mercado.

Pesquisa de Mercado: Identificar os fundamentos da pesquisa de mercado e suas principais etapas;
reconhecer as formas de definicdo de objetivos e de métodos de pesquisa de mercado; Distinguir as
diferentes estratégias para a coleta e andlise dos dados de pesquisa de mercado.

Neuromarketing: Definir os conceitos gerais do Neuromarketing; Identificar as principais técnicas do
Neuromarketing; Reconhecer os dilemas éticos do uso das técnicas do Neuromarketing.

OBJETIVO GERAL.:

Definicdo dos Sistemas de Informacdes de Marketing. Anélise de mercados. Fundamentos e etapas da
pesquisa de mercado. Apresentacédo do conceito de Neurociéncia do Consumidor e seus processos
subconscientes.

OBJETIVO ESPECIFICO:

Apresentar a importancia das informacdes para a tomada de decisdo em marketing, tal como a relagéo
entre andlise integrada dos conceitos apresentados e a satisfacéo do publico.

Reconhecer a importancia das anélises em mercados consumidores e da concorréncia em marketing,
além da influéncia do macroambiente sobre as principais decis6es da organizacdo como um todo.
Compreender 0s conceitos inerentes a tematica da pesquisa de mercado com vistas a permitir sua
aplicabilidade, sob a 6tica do gestor, colaborador ou publico externo, em diferentes contextos
organizacionais contemporaneos.

Compreender os principais conceitos e as aplicagdes voltados a disciplina, além da contribui¢cdo de
técnicas da Neurociéncia, para o melhor entendimento dos consumidores e das questdes éticas mais
importantes relacionadas ao uso das técnicas do Neuromarketing.

PROCEDIMENTOS DE ENSINO-APRENDIZAGEM:

Aulas interativas, em ambiente virtual de aprendizagem, nas quais o conhecimento é exposto ao aluno
de acordo com um desenho didatico planejado para adequar o meio de entrega ao conhecimento
particular da disciplina. Na sala de aula virtual, a metodologia de entrega de contetdo contempla, além
dos conceitos e tematicas das aulas propriamente ditas, leitura de textos pertinentes ao assunto,
hipertextos, links orientados, estudos de caso, atividades animadas de aplicacdo do conhecimento,
simuladores virtuais, quiz interativo, simulados, biblioteca virtual etc.

CONTEUDOS CURRICULARES:

TEMA 1 - POR QUE FAZER PESQUISA DE MERCADO?
Identificar o papel da informacédo nas decis6es de marketing
Reconhecer os Sistemas de Informacdes de Marketing (SIM)
Identificar a importancia da ética em pesquisa de mercado

TEMA 2 - MERCADOS

Reconhecer a influéncia do macroambiente organizacional
Identificar a andlise de mercados consumidores

Empregar as caracteristicas da andlise da concorréncia de mercado

TEMA 3 - PESQUISA DE MERCADO

Identificar os fundamentos da pesquisa de mercado e suas principais etapas

Reconhecer as formas de definicdo de objetivos e de métodos de pesquisa de mercado
Distinguir as diferentes estratégias para a coleta e andlise dos dados de pesquisa de mercado

TEMA 4 - NEUROMARKETING
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Definir os conceitos gerais do Neuromarketing
Identificar as principais técnicas do Neuromarketing
Reconhecer os dilemas éticos do uso das técnicas do Neuromarketing

PROCEDIMENTOS DE AVALIAQAO:

A avaliacdo da disciplina segue as normas regimentais da Instituicdo. Nesta disciplina o aluno sera
avaliado por seu desempenho nas avaliagbes presenciais, bem como nos simulados que realizar. No
gue se refere as avaliagfes presenciais, 0 aluno agendara a realizacao da AV e, se necessario - e
posteriormente - a AVS. As referidas avalia¢des, realizadas no polo de apoio EAD, envolvem questdes
objetivas e/ou discursivas a partir do banco de questéo da disciplina e consideram diferentes niveis de
complexidade e diferentes niveis cognitivos. Os simulados - tomam como base o contetdo de toda a
disciplina e permite a obtengéo de até 2,0 pontos na nota, desde que o aluno obtenha, pelo menos, nota
4,0 na AV e na AVS.

BIBLIOGRAFIA BASICA:

ZIKMUND, W.G.; BABIN, B.J. Principios da pesquisa de marketing. Sdo Paulo: Cengage learning, 2011.
Disponivel em:

https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788522113354/cfi/2!/4/4@0.00:62.6

MALHOTRA, N. Pesquisa de marketing: foco na decisé@o. 3.ed. Sdo Paulo: Pearson, 2011. Disponivel
em:

https://plataforma.bvirtual.com.br/Leitor/Publicacao/1989

ROSSETTO, Ricardo. Pesquisa de mercado. Rio de Janeiro: SESES, 2015. Disponivel em:
https://repositoriov2.azurewebsites.net/api/objetos/efetuaDownload/efaa4deb-c5d8-4400-b681-
492ffcf76bf9

Bibliografia complementar:

MADY, E.B. Pesquisa de mercado. Curitiba: Intersaberes, 2014. Disponivel em:
https://plataforma.bvirtual.com.br/Leitor/Publicacao/6239

DIAS, Sergio Roberto (Coord.). Pesquisa de mercado. Sdo Paulo: Saraiva, 2011. Disponivel em:
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788502135185/cfi/1!/4/4@0.00:0.00

SHIRAISHI, G.(Org.). Pesquisa de marketing. Sdo Paulo: Pearson, 2012. Disponivel em:
https://plataforma.bvirtual.com.br/Leitor/Publicacao/3057

MALHOTRA, Naresh K. et al. Introducdo a pesquisa de marketing. Sao Paulo: Pearson Prentice Hall,
2012. Disponivel em:

https://plataforma.bvirtual.com.br/Leitor/Publicacao/23

SAMARA, Beatriz Santos; BARROS, José Carlos de. Pesquisa de marketing: conceitos e metodologia.
4. ed. Sdo Paulo: Pearson, 2012. Disponivel em:
https://plataforma.bvirtual.com.br/Leitor/Publicacao/369
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Aluno: 202008590681 - ADRIAN D'AVILA DAMBROS
Disciplina: EGT0004 - PLANEJAMENTO DE CARREIRA E SUCESSO PROFISSIONAL

Matéria:
Carga Horéaria Total Carga Horaria Semanal
Teorica: 88 4
Pratica: 0 0
Campo: 0 0
Atividade: 0 0
Estagio: 0 0
EAD: 0 0

Tipo Curso: 4 - GRADUAGAO TECNOLOGICA
Curso(s): 4347 - GESTAO COMERCIAL

Versao Plano de Disciplina: 3 Vigéncia: 27/09/2021 Até o momento

1.Contextualizacéo:

O estudante adulto necessita dominar o processo de ensino aprendizagem para ter éxito na construcéo
do conhecimento. Aprender a aprender € essencial para o éxito académico que pavimenta 0 sucesso
profissional. Entretanto, a formacao de contetdo técnico, a vocacgao e o talento para uma determinada
carreira, um diploma, por si s6, ndo garante o sucesso profissional. H4 necessidade também de outras
habilidades e competéncias importantes para o desenvolvimento académico e que séo valorizadas pelo
mercado de trabalho. A disciplina "Planejamento de Carreira e Sucesso Profissional” se propde a
orientar o estudante a planejar a sua vida académica, pessoal e profissional, a construir individualmente
e com autonomia seu conhecimento, estimulando o desenvolvimento das habilidades e competéncias
necessarias ao sucesso na carreira académica, profissional e na vida pessoal. Para isso, a disciplina
"Planejamento de Carreira e Sucesso Profissional" partira do processo de formacédo universitaria.
Apresentara ao estudante o mundo académico e a sua estrutura organizacional. Apontara para as
informacfes necessarias visando a transformacao do estudante ingressante em um sujeito autbnomo e
municiado de informagdes que permitirdo o melhor aproveitamento da infraestrutura fisica do Campus
da Estacio, sua mobilidade nas dependéncias fisicas e laboratoriais e seu comportamento e conduta,
enquanto um estudante do ensino superior. Nao apenas isso, a disciplina também se prop&e ensinar o
estudante a "aprender a aprender”, a estudar corretamente, a fim de maximizar o aproveitamento das
disciplinas e transforma-lo num profissional com os conhecimentos técnicos necesséarios para o seu
desenvolvimento profissional e estimular o despertar das suas responsabilidades enquanto um agente
de transformacéo social. Objetiva-se, também, a apresentacdo de como planejar a vida privada do
estudante. Mostrar como fazer um or¢gamento familiar, como priorizar as aquisi¢des na vida pessoal e
garantir uma base sélida no processo de construcao do futuro da vida material. A importancia de
assumir as responsabilidades contraidas de forma consciente e programada. Por fim e ndo menos
importante, a disciplina apresentara informacdes sobre como participar de processos seletivos, desde a
elaboracdo de um curriculo denso e objetivo, passando pelo marketing pessoal, como se comportar em
dindmicas de grupos, como empreender seu préprio negécio, como ser um lider, cases de sucesso
profissional e suas trajetorias e elementos importantes para se atingir uma meta e outros. Nesta parte,
serdo trabalhados cases de desenvolvimento destas caracteristicas, a partir videos gravados
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exclusivamente para a ilustracdo destas habilidades e competéncias, servirdo de estimulo para o
desenvolvimento profissional e para a construcdo de uma carreira de sucesso.

2.Ementa:

Ambientacdo na Vida Universitaria. Métodos de Estudos no Ensino Superior. Sustentabilidade.
Planejamento financeiro - orcamento doméstico. Habilidades e Competéncias para a Empregabilidade.
Mercado de Trabalho. Empreendedorismo. Inovagéo e Criatividade.

3.0bjetivos Gerais:

- Desenvolver plenamente todas as possibilidades concretas da vida académica no ensino superior. -
Planejar de modo eficaz sua vida financeira pessoal e profissional. - Planejar sua carreira profissional de
sucesso.

4.0bjetivos Especificos:

- Refletir sobre o panorama da Educacéo no pais e a importancia de estar cursando uma universidade -
Compreender a organizagao das Instituicbes de Ensino Superior. - Valorizar o processo de construcao
académica como fator de sucesso profissional. - Apropriar-se do Modelo de Educacéo Superior da
Estacio. - Conhecer as ferramentas de suporte ao ensino e a estrutura de funcionamento da instituicao
de ensino. - Planejar o cumprimento dos componentes curriculares obrigatorios, dentro do tempo de
integralizacdo do curso. - Compreender e vivenciar métodos de estudos orientadores de aprendizagem
no ensino superior. - Compreender a filosofia e a execugéo da gestao financeira individual: conceitos de
receita, gastos, financiamentos, empréstimos, investimentos. - Reconhecer a relevancia da atuacao
académica e profissional de acordo com os principios éticos. - Conhecer e desenvolver as competéncias
necessarias a atuacgao profissional. - Desenvolver o comportamento empreendedor e o dominio das
ferramentas necessarias a concepcao e ao planejamento de empreendimentos. - Conhecer e considerar
o Terceiro Setor e o Setor Publico, como opc¢des de carreira.

5.Conteudos:

1: ambiente universitario e desenvolvimento pessoal 1.1 caracteristicas do Ensino Superior e a sua
importancia; 1.2 métodos para administrar seu tempo e técnicas de estudos; 2: planejamento financeiro
e sustentabilidade 2.1 principais fundamentos da gestéo financeira; 2.2 técnicas de planejamento e
organizagao da vida financeira; 2.3 tipos de investimentos mais comuns presentes no mercado, em
especial o investimento sustentavel. 2.4 praticas sustentaveis e os beneficios que elas acarretam a
sociedade. 3: habilidades e competéncias para a empregabilidade. 3.1 mercado de trabalho e suas
possibilidades de atuacéo; 3.2 habilidades e competéncias necessarias para o desenvolvimento
profissional; 4: empreendedorismo e inovagéo. 4.1 formas empreendedoras de atuacdo e as
caracteristicas necessarias para empreender; 4.2 0 que é Inovagao e seu processo criativo; 4.3 novas
dindmicas do mercado assistido pelas startups.

6.Procedimentos de ensino:

Aulas interativas, em ambiente virtual de aprendizagem, nas quais o conhecimento é exposto ao aluno
de acordo com um desenho didatico planejado para adequar o meio de entrega ao conhecimento
particular da disciplina. Na sala de aula virtual, a metodologia de entrega de conteido contempla, além
dos conceitos e tematicas das aulas propriamente ditas, leitura de textos pertinentes ao assunto,
hipertextos, links orientados, videos, estudos de caso, atividades animadas de aplicagdo do
conhecimento, simuladores virtuais, quiz interativo, simulados, biblioteca virtual etc.

7.Procedimentos de avaliagéo:
A avaliacdo da disciplina segue as normas regimentais da Instituicdo. Nesta disciplina o aluno sera
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avaliado por seu desempenho nas avaliagbes presenciais, bem como nos simulados que realizar. No
gue se refere as avaliagfes presenciais, 0 aluno agendara a realizacao da AV e, se necessario - e
posteriormente - a AVS. As referidas avalia¢des, realizadas no polo de apoio EAD, envolvem questdes
objetivas e/ou discursivas a partir do banco de questéo da disciplina e consideram diferentes niveis de
complexidade e diferentes niveis cognitivos. Os simulados - tomam como base o contetdo de toda a
disciplina e permitem a obtencao de até 2,0 pontos na nota final, desde que o aluno obtenha, pelo
menos, nota 4,0 na AV e na AVS.

8.Bibliografia Bésica:

CHALITA, G; CERBASI, G; GEHRINGER, M et al. SANTOS, Hugo (org). Da graduacéo para o mercado
de trabalho: caminhos para o sucesso. [BV:RE]. Rio de Janeiro: Editora Universidade Estécio de S4,
2013. Disponivel em:
http://api.repositorio.savaestacio.com.br/api/objetos/efetuaDownload/a02eb81c-4601-
467d-84ad-648a24cf7cbf FABRETE, Teresa C. L. Empreendorismo [BV:PE]. 2 ed.. Sdo Paulo: Pearson,
2019. Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br/Acervo/Publicacao/173412 XABIER, Ricardo A.
P. Sua carreira: planejamento e gestdo [BV:PE]. Sdo Paulo: Finantial Times - Prentice Hall, 2006.
Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br/Acervo/Publicacao/348

9.Bibliografia Complementar:

DESSEN, Maria. Financas Pessoais: O que fazer com meu dinheiro [BV:MB]. 1 ed. S&o Paulo: Trevisan,
2015. Disponivel em:
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788599519714/cfi/01/4/2@100:0.00 GRAMIGNA,
Maria R. M. Modelo de Competéncias e Gestédo dos Talentos [BV:PE]. Sdo Paulo: Makron, 2002.
Disponivel em: https://plataforma.bvirtual.com.br/Acervo/Publicacao/39 ORLICKAS, Elizenda. Modelos
de Gestao [BV:PE]. Rio de Janeiro: IBPEX, 2010. Disponivel em:
https://plataforma.bvirtual.com.br/Acervo/Publicacao/6180 SOUSA, Fabio; DANA, Samy. Como passar
de devedor para investidor - Um guia de finangas pessoais [BV:MB]. S&o Paulo: Cengage Learning,
2013. Disponivel em:
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788522113187/cfi/0!/4/2@100:0.00 XAVIER, Ricardo
de A. P. Sua Carreira: Como Desenvolver Melhor Seus Talentos e Competéncias [BV:PE]. Séo Paulo:
Financial Times - Prencite Hall, 2006. Disponivel em:
https://plataforma.bvirtual.com.br/Acervo/Publicacao/348
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