Ementario do Curso Técnico
em Vendas




Curso Técnico em

I ER

Fundamentos de Marketing

Fundamentos de Marketing

Objetivos

Compreender os principios basicos do marketing, suas
funcdes e aplicagdes no contexto comercial. Desenvolver
competéncias para planejar acbes de marketing,
identificar o comportamento do consumidor e utilizar Informatica Aplicada as Vendas
ferramentas digitais e inteligéncia artificial para analise
de mercado e estratégias de comunicagao.

Comunicacao e Expressdo para Vendas

Introdugao ao Mundo do Trabalho

Legislagdo Empresarial e Trabalhista

Ementa
e Historia e evolucdo do marketing Técnicas de Vendas e Negociacao
e (Conceitos fundamentais: produto, preco, praga e

promogdo _ Gestdo de Estoques e Logistica
e Comportamento do consumidor
* Segmentacdo de mercado Etica e Relacdes Humanas no
e Marketing digital e redes sociais Tioelsalte
¢ |nteligéncia artificial aplicada ao marketing
[ ]

Planejamento de a¢Bes promocionais

Visual Merchandising

Pontos de Correlacao com o Perfil do
Egresso Direito do Consumidor

e Compreender os fundamentos do marketing e sua
aplicacdo pratica

e |dentificar o perfil do consumidor e propor
estratégias de comunicagao

e Utilizar ferramentas digitais e |A para analise de . - .
mercado 8 P Sistemas de Gestdo Comercial (ERP)..

e Planejar acBes promocionais com foco em resultados

Atendimento ao Cliente




Componente Curricular
Fundamentos de Marketing

Habilidades

Elaborar a¢6es de marketing com base em dados e
tendéncias

Utilizar redes sociais e plataformas digitais para
divulgacdo

Interpretar o comportamento do consumidor
Planejar campanhas promocionais com foco em
resultados.

Base Tecnolégica

Fundamentos do marketing: historico e evolu¢do
Composto mercadologico: 4Ps

Segmentacgao e posicionamento de mercado
Comportamento do consumidor

Marketing digital: estratégias e ferramentas
Inteligéncia artificial aplicada ao marketing
Planejamento de a¢des promocionais

Etica e responsabilidade nas praticas de marketing.

Bibliografia Basica

ROSA, Marcos Paulo. Métodos e ferramentas do
marketing. 1. ed. atualizada. S3o Paulo: Editora LT,
2012. ISBN 978-85-63687-47-0.

e VALBUZA, José Claudio. Técnicas de comercializagdo.

1. ed. atualizada. Sdo Paulo: Editora LT, 2012. ISBN
978-85-63687-38-8.

Competéncias

Aplicar os conceitos basicos do marketing em
contextos comerciais

Identificar e segmentar publicos-alvo

Utilizar ferramentas digitais para comunicacdo e
promoc¢ao

Integrar inteligéncia artificial as estratégias de

marketing.

Pontos de Integracdo com a Formacgao
Geral Basica

Lingua Portuguesa: producdo de textos publicitarios
e comunicativos

Matematica: andlise de dados de mercado e
estatisticas.

Bibliografia Complementar
e KOTLER, Philip; KELLER, Kevin Lane. Administracao de

Marketing. Sdo Paulo: Pearson, 2021.

OLIVEIRA, Fabio. Marketing Digital na Pratica. Sao
Paulo: DVS Editora, 2020.
https://www.marketingaiinstitute.com/ - Aplica¢des
de IA no marketing

ARANTES, Elaine. Marketing em eventos. Instituto
Federal do Parand, Rede e-Tec Brasil, 2013.
Disponivel em:
https://proedu.rnp.br/bitstream/handle/123456789/1
353/Marketing_em_eventos.pdf?sequence=1. Acesso
em: 11 ago. 2025.

Curso técnico em Vendas



Curso Técnico em

I ER

Comunicacao e Expressao para Vendas

Fundamentos de Marketing

Objetivos

Desenvolver habilidades de comunicacdo oral e escrita
voltadas para o ambiente de vendas, promovendo a Comunicac¢ao e Expressdo para Vendas
expressdo clara, persuasiva e ética. Estimular o uso de
tecnologias digitais e inteligéncia artificial para aprimorar
a comunicagdo com clientes e equipes comerciais.

Informatica Aplicada as Vendas

Introdugao ao Mundo do Trabalho

Ementa Legislacdo Empresarial e Trabalhista
e Fundamentos da comunicagdo verbal e ndo verbal L, . L
e Técnicas de expressdo oral e escrita Técnicas de Vendas e Negociagao
e Comunicagdo persuasiva e argumentacao
e Comunicagdo interpessoal e atendimento ao cliente Gestdo de Estoques e Logistica
e Uso de ferramentas digitais e IA na comunicacdo
comercial Etica e Relacdes Humanas no
e Producdo de textos comerciais e publicitarios. Trabalho

B . Visual Merchandising
Pontos de Correlacao com o Perfil do

Egresso

e Expressar-se com clareza e objetividade em
situacdes de venda

e Utilizar linguagem adequada ao publico-alvo Atendimento ao Cliente

e Aplicar técnicas de comunica¢do persuasiva

e Utilizar ferramentas digitais para comunicacao
comercial.

Direito do Consumidor

Sistemas de Gestdao Comercial (ERP)..




Componente Curricular
Comunicacgao e Expressao para Vendas

Habilidades Competéncias
e Redigir e revisar textos comerciais e publicitarios e Comunicar-se de forma clara e eficaz em contextos
e Utilizar softwares de comunicacdo e IA para comerciais

atendimento e Produzir textos comerciais com linguagem adequada

® Interpretar mensagens e responder com empatia
e Aplicar estratégias de comunica¢do em vendas.

e Utilizar tecnologias digitais e IA para aprimorar a

comunicacao

e Aplicar técnicas de argumentagdo e persuasao.

Pontos de Integracdo com a Formacgao
Geral Basica

e lingua Portuguesa - producdo e interpretacdo de
textos.

Base Tecnolégica

e Fundamentos da comunicagdo verbal e ndo verbal

Técnicas de expressdo oral e escrita

e Comunicagdo persuasiva e interpessoal

e Producdo de textos comerciais e publicitarios

e Ferramentas digitais de comunicacao (e-mail,
chatbots, redes sociais)

¢ Inteligéncia artificial aplicada a comunicagdo
comercial

e Ftica na comunicacdo com clientes e equipes.

Bibliografia Basica Bibliografia Complementar

e ROSA, Marcos Paulo. Métodos e ferramentas do e ARANTES, Elaine. Marketing em eventos. Instituto
marketing. 1. ed. atualizada. S3o Paulo: Editora LT, Federal do Parand, Rede e-Tec Brasil, 2013.
2012. ISBN 978-85-63687-47-0. Disponivel em:

e VALBUZA, José Claudio. Técnicas de comercializacgdo. https://proedu.rnp.br/bitstream/handle/123456789/1
1. ed. atualizada. Sdo Paulo: Editora LT, 2012. ISBN 353/Marketing_em_eventos.pdf?sequence=1. Acesso
978-85-63687-38-8. em: 11 ago. 2025.

e KOTLER, Philip; KELLER, Kevin Lane. Administracao de
marketing. Sado Paulo: Pearson, 2021.

e OPENAI. ChatGPT: ferramenta de |[|A para
comunicacdo e atendimento. Disponivel em:
https://chat.openai.com. Acesso em: 11 ago. 2025.

e MARKETING Al INSTITUTE. Aplicagdes de IA na

comunicagdo comercial. Disponivel em:
https://www.marketingaiinstitute.com. Acesso em: 11
ago. 2025.

Curso técnico em Vendas




Curso Técnico em

I ER

Informatica Aplicada as Vendas

Objetivos

Desenvolver competéncias para utilizar ferramentas
digitais no contexto comercial, com foco em
produtividade, organiza¢do, comunica¢do e andlise de
dados. Estimular o uso de inteligéncia artificial e
softwares livres para apoiar atividades de vendas,
atendimento ao cliente e gestdo de informacdes.

Ementa

Fundamentos da informatica aplicada ao comércio
Sistemas operacionais e aplicativos de escritorio
Ferramentas digitais para vendas e atendimento
Organizacao de dados e planilhas eletronicas
Inteligéncia artificial aplicada ao comércio
Seguranga da informacado e ética digital.

Pontos de Correlacao com o Perfil do
Egresso

e Utilizar ferramentas digitais para apoiar atividades
comerciais

e Organizar e analisar dados de vendas e atendimento

e Aplicar principios de seguranca e ética na gestdo de
informac&es

e [ntegrar inteligéncia artificial as rotinas comerciais.

Fundamentos de Marketing

Comunicacdo e Expressao para Vendas

Informatica Aplicada as Vendas

Introduc¢ao ao Mundo do Trabalho

Legislacao Empresarial e Trabalhista

Técnicas de Vendas e Negociacao

Gestdo de Estoques e Logistica

Etica e Relacdes Humanas no
Trabalho

Visual Merchandising

Direito do Consumidor

Atendimento ao Cliente

Sistemas de Gestao Comercial (ERP)..




Componente Curricular
Informatica Aplicada as Vendas

Habilidades Competéncias
e Criar planilhas para controle de vendas e estoque e Utilizar softwares de escritério e ferramentas digitais
e Utilizar ferramentas de comunicacdo digital com no comércio
clientes e Organizar dados em planilhas e sistemas de gestao
e Aplicar IA para analise de dados comerciais e Aplicar inteligéncia artificial em atividades de vendas
e Proteger informagfes comerciais com boas praticas e Atuar com responsabilidade digital e seguranca da
digitais. informacao.
Base Tecnolégica Pontos de Integracdo com a Formacgao
e Fundamentos da informdtica e sistemas Geral Basica

operacionais

e Aplicativos de escritdrio: editores de texto,
planilhas e apresentacfes

e Ferramentas digitais para vendas: CRM, e-mail,
redes sociais

e Planilhas eletrdnicas para controle de vendas e
estoque

e Inteligéncia artificial aplicada ao comércio:
chatbots, analise de dados

e Seguranca da informag¢do: senhas, backups,

e Matemdtica: organizacdo e andlise de dados em
planilhas
e Lingua Portuguesa: comunicacdo digital com clientes.

privacidade

o Fftica digital e responsabilidade no uso de
tecnologias.

Bibliografia Basica Bibliografia Complementar

e ROSA, Marcos Paulo. Métodos e ferramentas do e ARANTES, Elaine. Marketing em eventos. Instituto
marketing. 1. ed. atualizada. S3o Paulo: Editora LT, Federal do Parand, Rede e-Tec Brasil, 2013.
2012. ISBN 978-85-63687-47-0. Disponivel em:

e VALBUZA, José Claudio. Técnicas de comercializac¢do. https://proedu.rnp.br/bitstream/handle/123456789/1
1. ed. atualizada. Sdo Paulo: Editora LT, 2012. ISBN 353/Marketing_em_eventos.pdf?sequence=1. Acesso
978-85-63687-38-8. em: 11 ago. 2025.

e MICROSOFT. Power BI. Disponivel em:
https://powerbi.microsoft.com/pt-br/. Acesso em: 11
ago. 2025.

e GOOGLE. Data Studio. Disponivel em:
https://datastudio.google.com/. Acesso em: 11 ago.

2025.

e MARKETING Al INSTITUTE. Aplicacbes de IA na
comunicagdo comercial. Disponivel em:
https://www.marketingaiinstitute.com. Acesso em: 11
ago. 2025.

Curso técnico em Vendas




Curso Técnico em

I ER

Introdugcao ao Mundo do Trabalho

Objetivos

Apresentar aos estudantes os conceitos fundamentais
sobre o mundo do trabalho, suas transformacdes e
exigéncias contemporaneas. Desenvolver competéncias
para compreender direitos e deveres trabalhistas,
explorar possibilidades de atuacdo profissional e utilizar
ferramentas digitais e inteligéncia artificial para busca de
oportunidades e construcdo de trajetorias profissionais.

Ementa

Historia e evolugao do mundo do trabalho

Direitos e deveres trabalhistas

Empregabilidade e competéncias profissionais
Ferramentas digitais para busca de emprego
Inteligéncia  artificial aplicada a  orientacdo
profissional

Planejamento de carreira e protagonismo juvenil.

Pontos de Correlacao com o Perfil do
Egresso

Compreender o funcionamento do mercado de
trabalho

e |dentificar oportunidades de atuacao profissional

Utilizar ferramentas digitais e IA para busca de
emprego
Planejar trajetorias profissionais com autonomia.

Fundamentos de Marketing

Comunicacdo e Expressao para Vendas

Informatica Aplicada as Vendas

Introdu¢ao ao Mundo do Trabalho

Legislagdo Empresarial e Trabalhista

Técnicas de Vendas e Negociacao

Gestdo de Estoques e Logistica

Etica e Rela¢des Humanas no
Trabalho

Visual Merchandising

Direito do Consumidor

Atendimento ao Cliente

Sistemas de Gestdo Comercial (ERP)..




Componente Curricular
Introdugao ao Mundo do Trabalho

Habilidades Competéncias
e Pesquisar oportunidades de trabalho em e Compreender os direitos e deveres no mundo do
plataformas digitais trabalho
e Interpretar informacdes sobre direitos trabalhistas e Utilizar ferramentas digitais para busca de
e Utilizar simuladores e softwares de orientacdo oportunidades
profissional e Planejar trajetérias profissionais com foco em
e Elaborar planos de carreira com base em interesses empregabilidade
e tendéncias. e Integrar inteligéncia artificial a  orientacao
profissional.
Base Tecnolégica Pontos de Integracdao com a Formacao

Geral Basica

e Historia e evolugao do trabalho e Lingua Portuguesa: leitura e interpretacdo de textos
e Direitos e deveres trabalhistas informativos
e Empregabilidade e competéncias profissionais e Matematica: andlise de dados sobre mercado de
e Ferramentas digitais: LinkedIn, Gupy, Glassdoor trabalho
e Inteligéncia artificial aplicada a orientacdo

profissional

¢ Planejamento de carreira e protagonismo juvenil
e Etica e cidadania no mundo do trabalho.

Bibliografia Basica Bibliografia Complementar

e ROSA, Marcos Paulo. Métodos e ferramentas do e ARANTES, Elaine. Marketing em eventos. Instituto
marketing. 1. ed. atualizada. Sdo Paulo: Editora LT, Federal do Parana, Rede e-Tec Brasil, 2013.
2012. ISBN 978-85-63687-47-0. Disponivel em:

e VALBUZA, José Claudio. Técnicas de comercializagao. https://proedu.rnp.br/bitstream/handle/123456789
1. ed. atualizada. Sdo Paulo: Editora LT, 2012. ISBN /1353/Marketing_em_eventos.pdf?sequence=1.
978-85-63687-38-8. Acesso em: 11 ago. 2025.

e KOTLER, Philip; KELLER, Kevin Lane. Administracao
de marketing. Sdo Paulo: Pearson, 2021.

e OPENAI. ChatGPT: ferramenta de |IA para
comunicacdo e atendimento. Disponivel em:
https://chat.openai.com. Acesso em: 11 ago. 2025.

e MARKETING Al INSTITUTE. Aplicagdes de IA na

comunicacao comercial. Disponivel em:
https://www.marketingaiinstitute.com. Acesso em:
11 ago. 2025.

Curso técnico em Vendas




Curso Técnico em

I ER

Legislacdao Empresarial e Trabalhista

Objetivos Fundamentos de Marketing
Compreender os fundamentos legais que regem as

relacdes empresariais e trabalhistas no Brasil. Identificar Comunicacdo e Expressao para Vendas
os direitos e deveres de empresas e trabalhadores, com

base na legislacdo vigente. Aplicar conhecimentos Informética Aplicada as Vendas
juridicos no contexto das vendas, com foco na ética e na

cidadania. Utilizar ferramentas digitais e inteligéncia Introducdo ao Mundo do Trabalho
artificial para consulta e interpretacao de normas legais.

Ementa

e Estudo da legislagdo empresarial e trabalhista Legislagao Empresarial e Trabalhista

aplicada ao setor comercial.
e Estrutura juridica das empresas: tipos societarios, Técnicas de Vendas e Negociacdo
registro e obrigac¢des legais.
e Regimes tributarios e suas implicagdes.

¢ Direitos e deveres do empregador e do empregado Gestdo de Estoques e Logistica
segundo a Consolidagao das Leis do Trabalho (CLT). — —

e (C6digo de Defesa do Consumidor e sua aplicacdo nas Etica e Relagdes Humanas no
relacdes comerciais. Trabalho

e Introducdo a legislacdo previdenciaria e normas de
seguranca do trabalho.

e Utilizacdo de sistemas digitais e inteligéncia artificial
para apoio a interpreta¢do juridica e tomada de
decisao.

Visual Merchandising

Pontos de Correlagcao com o Perfil do Biiclis dle CareLiider
Egresso

e Atuacdo ética e responsavel nas relagdes comerciais. Atendimento ao Cliente

e Dominio de conhecimentos legais aplicaveis ao
ambiente de vendas. ) 5 ;

e Capacidade de interpretar e aplicar normas juridicas Sistemas de Gestdo Comercial (ERP)..
no cotidiano profissional.

e Autonomia e responsabilidade no cumprimento da
legislacdo vigente.




Componente Curricular
Legislacao Empresarial e Trabalhista

Habilidades Competéncias

e Interpretar e aplicar normas legais relacionadas ao
ambiente empresarial e trabalhista.

e |dentificar os principais tipos de empresas e suas
obrigacGes legais.

e Reconhecer os direitos do consumidor e sua
relevancia nas praticas comerciais.

e Utilizar recursos tecnoldgicos e inteligéncia artificial
para consulta e analise de legislacao.

e Analisar contratos e documentos legais com senso
critico.

e Utilizar sistemas digitais para registro e consulta de
normas juridicas.

e Relacionar legislacdo trabalhista com praticas de
gestdo de pessoas.

e Aplicar principios legais na resolucdo de conflitos
comerciais.

Base Tecnolégica Pontos de Integracdo com a Formacao

Geral Basica

e Estrutura juridica das empresas: MEI, EIRELI, LTDA,
SA.

e Regimes tributarios: Simples Nacional, Lucro Real,
Lucro Presumido.

e (Consolidagao das Leis do Trabalho (CLT): contratos,
jornada, remuneracdo, direitos e deveres.

e (Codigo de Defesa do Consumidor: garantias,
publicidade, praticas abusivas.

e Legislacdo previdenciaria e seguranca do trabalho.

e Ferramentas digitais e IA para consulta juridica
(JusBrasil, simuladores, sistemas ERP).

e Ftica e cidadania nas relagdes de trabalho.

e Aplicagdes praticas com uso de simuladores e
softwares livres.

e Linguagens: leitura e interpretacdo de textos legais e
normativos.

e Matematica: calculos trabalhistas e tributarios.

e (Ciéncias Humanas: ética, cidadania e direitos sociais.

e (Ciéncias da Natureza: seguranca e saude no
trabalho.

Bibliografia Complementar

e BRASIL. Consolidacdo das Leis do Trabalho - CLT.
Decreto-Lei n°® 5.452, de 1° de maio de 1943.

https://www.planalto.gov.br/ccivil_03/decreto-
e ALBANO, Cicero José; COLETO, Aline Cristina. Direito lei/del5452.htm. Acesso em: 24 set. 2025.
aplicado a cursos técnicos. 1. ed. atualizada. Sdo * BRASIL. Codigo de Defesa do Consumidor. Lei n°
Paulo: Editora LT, 2010. ISBN 978-85-63687-05-0. 8.078, de 11 de setembro de 1990. Disponivel em:

https://www.planalto.gov.br/ccivil_03/leis/I[8078.htm
. Acesso em: 24 set. 2025.

e JUSBRASIL. Consultas juridicas e legislacao
comentada. Sdo Paulo: JusBrasil, 2025. Disponivel
em: https://www.jusbrasil.com.br. Acesso em: 24
set. 2025.

e CALCULADOR. Simulador de célculo trabalhista. Sdo
Paulo: Calculador.com.br, 2025. Disponivel em:
https://www.calculador.com.br. Acesso em: 24 set.
2025.

Curso técnico em Vendas




Curso Técnico em

I ER

Técnicas de Vendas e Negociacao

Objetivos

Desenvolver competéncias para aplicar técnicas de
vendas e negociagdo em diferentes contextos
comerciais, com foco no relacionamento com o cliente,
na comunica¢do assertiva e na utilizacao de ferramentas
digitais e inteligéncia artificial para apoio a tomada de
decisdo.

Ementa

Fundamentos das técnicas de vendas

Processo de negociacdo comercial

Perfil do cliente e abordagem de vendas
Comunicacgdo assertiva e persuasiva
Ferramentas digitais e IA aplicadas a negociacao
Gestdo do relacionamento com o cliente (CRM)

Pontos de Correlacao com o Perfil do
Egresso

e Aplicar técnicas de vendas e negociacdo com foco em
resultados

e Utilizar ferramentas digitais para apoio a negocia¢ao

e Estabelecer relacionamento ético e eficaz com o
cliente

e Atuar com empatia, escuta ativa e comunica¢do
clara.

Fundamentos de Marketing

Comunicacdo e Expressao para Vendas

Informatica Aplicada as Vendas

Introduc¢do ao Mundo do Trabalho

Legislacao Empresarial e Trabalhista

Técnicas de Vendas e Negociacao

Gestao de Estoques e Logistica

Etica e Relacdes Humanas no
Trabalho

Visual Merchandising

Direito do Consumidor

Atendimento ao Cliente

Sistemas de Gestdo Comercial (ERP)..




Componente Curricular
Técnicas de Vendas e Negociacao

Habilidades

e Realizar abordagem de vendas com empatia e escuta
ativa

e Utilizar softwares de CRM e plataformas digitais

e Conduzir negociacBes com foco em solug¢des

e Interpretar o perfil do cliente e adaptar estratégias.

Base Tecnolégica

e Fundamentos das técnicas de vendas

Etapas do processo de negociagdo

Perfil do cliente e tipos de abordagem
Comunicagdo assertiva e persuasiva
Ferramentas digitais e inteligéncia artificial

CRM e gestdo do relacionamento com o cliente
Etica e responsabilidade nas praticas comerciais.

Bibliografia Basica

e VALBUZA, José Claudio. Técnicas de comercializagdo.
1. ed. atualizada. Sdo Paulo: Editora LT, 2012. ISBN
978-85-63687-38-8.

e ROSA, Marcos Paulo. Métodos e ferramentas do
marketing. 1. ed. atualizada. Sdo Paulo: Editora LT,
2012. ISBN 978-85-63687-47-0.

Competéncias

e Aplicar técnicas de vendas em diferentes contextos
comerciais

e Conduzir negociacdes com foco em resultados e
relacionamento

e Utilizar ferramentas digitais e IA para apoio a
negociacao.

Pontos de Integracdo com a Formacao
Geral Basica

e Lingua Portuguesa - comunicacdo oral e escrita
e Matematica - analise de dados e metas comerciais.

Bibliografia Complementar

e ARANTES, Elaine. Marketing em eventos. Instituto
Federal do Parana, Rede e-Tec Brasil, 2013.
Disponivel em:
https://proedu.rnp.br/bitstream/handle/123456789
/1353/Marketing_em_eventos.pdf?sequence=1.
Acesso em: 11 ago. 2025.

e OPENAI. ChatGPT: ferramenta de |IA para
comunicacdo e atendimento. Disponivel em:
https://chat.openai.com. Acesso em: 11 ago. 2025.

e MARKETING Al INSTITUTE. Aplicacdes de IA na
comunicagao comercial. Disponivel em:
https://www.marketingaiinstitute.com. Acesso em:
11 ago. 2025.

e GOMES, Carla. Gestdo comercial com inteligéncia
artificial. Sdo Paulo: Saraiva, 2022.

Curso técnico em Vendas




Curso Técnico em

I ER

Gestao de Estoques e Logistica

Objetivos Fundamentos de Marketing

Desenvolver competéncias para planejar, organizar e
controlar estoques e processos logisticos utilizando
ferramentas digitais e inteligéncia artificial. Estimular a
compreensdao da cadeia de suprimentos, da L. . R
movimentacdo de mercadorias e da importancia da Informatica Aplicada as Vendas
logistica para o sucesso comercial.

Comunicacdo e Expressao para Vendas

Introduc¢do ao Mundo do Trabalho

Legislacao Empresarial e Trabalhista
Ementa
e Fundamentos de gestdo de estoques Técnicas de Vendas e Negociacdo
e Logistica comercial e cadeia de suprimentos
¢ Classificagdo e controle de materiais Gestdo de Estoques e Logistica
e Sistemas digitais de gestdo de estoques (ERP)
¢ Inteligéncia artificial aplicada a logistica Etica e RelacBes Humanas no
e Indicadores logisticos e tomada de decisdo. Trabalho

Visual Merchandising

Pontos de Correlacao com o Perfil do
Egresso Direito do Consumidor

e Planejar e controlar estoques com eficiéncia

e Utilizar sistemas digitais e IA para gestao logistica
e |nterpretar indicadores logisticos

e Atuar com foco em organizac¢do e resultados.

Atendimento ao Cliente

Sistemas de Gestdao Comercial (ERP)..




Componente Curricular
Gestao de Estoques e Logistica

Habilidades Competéncias

e (lassificar e organizar materiais e Aplicar técnicas de gestao de estoques

e Utilizar sistemas ERP para controle de estoque e Utilizar ferramentas digitais para controle logistico

e Interpretar relatérios logisticos e Interpretar dados e indicadores logisticos

® Propor melhorias nos processos de armazenagem e e Integrar IA aos processos de movimentacdo e
distribuicao. armazenagem.

Base Tecnolégica Pontos de Integracao com a Formacao

Geral Basica

e Fundamentos da gestdo de estoques e Matematica: calculos de giro de estoque, cobertura e
e Tipos de estoque e classificacdo de materiais indicadores

e Logistica comercial e cadeia de suprimentos e Lingua Portuguesa: leitura e interpretacdo de
e Sistemas ERP e controle digital de estoques relatérios técnicos

¢ Inteligéncia artificial aplicada a logistica e Tecnologia da Informac¢do: uso de sistemas ERP e
¢ Indicadores logisticos: giro, cobertura, acuracidade plataformas digitais.

e Planejamento de armazenagem e distribuicao

Etica e sustentabilidade na logistica.

Bibliografia Basica Bibliografia Complementar

e ROSA, Marcos Paulo. Métodos e ferramentas do e KUMMER, Mauro José. Gestdo de estoques. Instituto
marketing. 1. ed. atualizada. Sdo Paulo: Editora LT, Federal do Parana, Rede e-Tec Brasil, 2012.
2012. ISBN 978-85-63687-47-0. Disponivel em:

e VALBUZA, José Claudio. Técnicas de comercializagao. https://proedu.rnp.br/bitstream/handle/123456789
1. ed. atualizada. Sdo Paulo: Editora LT, 2012. ISBN /1360/Gestao%20de%20Estoques.pdf?sequence=1.
978-85-63687-38-8. Acesso em: 11 ago. 2025.

e PAURA, Glavio Leal. Introducdo a logistica. Instituto
Federal do Parana, Rede e-Tec Brasil, 2012.
Disponivel em:
https://proedu.rnp.br/bitstream/handle/123456789
/734/2a_Disciplina_-_Introducao_a_Logistica.pdf?
sequence=1. Acesso em: 11 ago. 2025.

e OPENAI Inteligéncia artificial aplicada a logistica.
Disponivel em: https://openai.com. Acesso em: 11
ago. 2025.

e GOMES, Carla. Gestdo logistica com inteligéncia
artificial. Sdo Paulo: Saraiva, 2022.

e SILVA, Jodo. Indicadores logisticos e controle de
estoques. Sdo Paulo: Atlas, 2021.

Curso técnico em Vendas




Curso Técnico em

I ER

Etica e Relagdes Humanas no Trabalho

Objetivos Fundamentos de Marketing

Desenvolver competéncias para atuar com ética,
empatia e respeito nas relacbes interpessoais no
ambiente de trabalho. Estimular o pensamento critico
sobre valores humanos, diversidade, inclusdao e

Comunicacdo e Expressao para Vendas

responsabilidade social, integrando ferramentas digitais Informatica Aplicada as Vendas
e inteligéncia artificial para promover ambientes
colaborativos e saudaveis. Introdu¢do ao Mundo do Trabalho

Legislacdo Empresarial e Trabalhista
Ementa
e Ftica profissional e responsabilidade social Técnicas de Vendas e Negociagao
e RelacBes humanas no trabalho
* Diversidade e inclusdo Gestdo de Estoques e Logistica
e Empatia, respeito e comunicacdo assertiva
¢ Inteligéncia emocional e resolucdo de conflitos , .
e Uso de IA para mediacdo e gestdo de pessoas. Etica e Relagdes Humanas no Trabalho

Visual Merchandising

Pontos de Correlacao com o Perfil do
Egresso Direito do Consumidor

e Atuar com ética e responsabilidade nas relacdes
profissionais Atendimento ao Cliente

e Promover ambientes colaborativos e respeitosos

e Utilizar ferramentas digitais para comunicacdo e
gestdo de pessoas

e Demonstrar empatia e inteligéncia emocional.

Sistemas de Gestdao Comercial (ERP)..




Componente Curricular

r

Etica e Relacoes Humanas no Trabalho

Habilidades

Identificar comportamentos éticos e antiéticos
Utilizar comunicagdo assertiva em ambientes
profissionais

Empregar inteligéncia emocional na resolucdo de
conflitos

Utilizar plataformas digitais para promover relacbes
humanas saudaveis.

Base Tecnolégica

Fundamentos da ética profissional
Diversidade, inclusdo e responsabilidade social
Comunicagdo assertiva e empatia

Inteligéncia emocional e resolucdo de conflitos
Ferramentas digitais e IA na gestdo de pessoas
Ambientes colaborativos e saudaveis.

Bibliografia Basica

ROSA, Marcos Paulo. Métodos e ferramentas do
marketing. 1. ed. atualizada. Sdo Paulo: Editora LT,
2012. ISBN 978-85-63687-47-0.

VALBUZA, José Claudio. Técnicas de comercializagdo.
1. ed. atualizada. Sdo Paulo: Editora LT, 2012. ISBN
978-85-63687-38-8.

Competéncias

Aplicar principios éticos nas rela¢es de trabalho
Promover o respeito a diversidade e a inclusao
Utilizar IA e ferramentas digitais para gestdo de
pessoas

Resolver conflitos com empatia e assertividade

Pontos de Integracdo com a Formacao
Geral Basica

Lingua Portuguesa - Comunicacdo oral e escrita
assertiva
Sociologia - Relacdes sociais, diversidade e inclusao

Bibliografia Complementar

KUMMER, Mauro José. Gestao de estoques. Instituto
Federal do Parana, Rede e-Tec Brasil, 2012.
Disponivel em:
https://proedu.rnp.br/bitstream/handle/123456789
/1360/Gestao%20de%20Estoques.pdf?sequence=1.
Acesso em: 11 ago. 2025.

PAURA, Glavio Leal. Introducdo a logistica. Instituto
Federal do Parana, Rede e-Tec Brasil, 2012.
Disponivel em:
https://proedu.rnp.br/bitstream/handle/123456789
/734/2a_Disciplina_-_Introducao_a_Logistica.pdf?
sequence=1. Acesso em: 11 ago. 2025.

OPENAI. Inteligéncia artificial aplicada a gestdo de
pessoas. Disponivel em: https://chat.openai.com.
Acesso em: 11 ago. 2025.

GOMES, Carla. Gestdo de pessoas com inteligéncia
emocional. Sdo Paulo: Saraiva, 2022.

MARKETING Al INSTITUTE. Aplicacbes de IA na
comunicacgdo e  gestdo. Disponivel  em:
https://www.marketingaiinstitute.com. Acesso em:
11 ago. 2025.

Curso técnico em Vendas



Curso Técnico em

I ER

Visual Merchandising

Objetivos Fundamentos de Marketing

Compreender os principios e estratégias do visual
merchandising aplicados ao ambiente de vendas.

Planejar e executar acdes de exposicdo de produtos com Comunicacdo e Expressdo para Vendas
foco na atratividade e na experiéncia do consumidor.

Utilizar recursos visuais, tecnolédgicos e criativos para Informatica ApIicada as Vendas
potencializar resultados comerciais. Desenvolver senso

estético e critico sobre a comunicacdo visual no ponto de Introdu¢do ao Mundo do Trabalho
venda.

Legislacdo Empresarial e Trabalhista
Ementa

: A o . Técnicas de Vendas e Negociacdo
e Estudo dos conceitos, técnicas e aplica¢des do visual g s

merchandising no varejo.

¢ Planejamento de vitrines, ambientacdo de loja, Gestdo de Estoques e Logistica
sinaliza¢do e disposi¢do de produtos.

e Relacdo entre identidade visual, comportamento do
consumidor e estratégias de marketing. Trabalho

e Utilizagdo de softwares livres e ferramentas digitais,
incluindo inteligéncia artificial, para criacdo de
layouts e simulacbes de espagos comerciais.

e Tendéncias contemporéneas e sustentaveis no
design de ambientes de venda.

e Integracdo entre estética, funcionalidade e

Etica e Relacbes Humanas no

Visual Merchandising

comunicagdo visual. Direito do Consumidor
Pontos de Correlagdo com o Perfil do Atendimento ao Cliente
Egresso

e (apacidade de planejar e executar ac¢des visuais que Sistemas de Gestdo Comercial (ERP)

impactem positivamente a experiéncia de compra.

e Dominio de ferramentas digitais e criativas aplicadas
ao ambiente comercial.

e Atuacdo ética, inovadora e alinhada as tendéncias do
mercado.

e Comunicagdo eficaz por meio de elementos visuais e
espaciais.




Componente Curricular
Visual Merchandising

Habilidades

Criar vitrines e ambienta¢des comerciais com foco
em atratividade e funcionalidade.

Utilizar softwares livres e simuladores
desenvolver layouts e sinalizac@es.

Aplicar principios de design e comunicacdo visual em
projetos de merchandising.

Integrar elementos visuais com estratégias de
marketing e vendas.

para

Base Tecnolégica

Conceitos e fundamentos do visual merchandising.
Planejamento de vitrines e ambientac¢do de loja.
Disposicdo estratégica de produtos e sinalizacdo.
Identidade visual e branding no ponto de venda.
Comportamento do consumidor e experiéncia de
compra.

Ferramentas digitais e IA para criagao de layouts e
simulagdes.

Tendéncias sustentaveis e inovadoras no design
comercial.

Softwares livres para design de ambientes (ex:
Sweet Home 3D, Planner 5D, Canva).

Estudo de casos e aplicacdo pratica em ambientes
simulados.

Bibliografia Basica

ROSA, Marcos Paulo. Métodos e ferramentas do
marketing. 1. ed. atualizada. Sdo Paulo: Editora LT,
2012. ISBN 978-85-63687-47-0.

VALBUZA, José Claudio. Técnicas de comercializagdo.
1. ed. atualizada. Sdo Paulo: Editora LT, 2012. ISBN
978-85-63687-38-8.

Competéncias

Planejar e aplicar técnicas de exposicao de produtos
em diferentes ambientes comerciais.

Utilizar ferramentas digitais e IA para criacdo de
projetos visuais.

Relacionar estética, funcionalidade e identidade da
marca no ponto de venda.

Avaliar o impacto das estratégias visuais no
comportamento do consumidor.

Pontos de Integracdo com a Formacao
Geral Basica

Linguagens: leitura de imagens, interpretacdo de
elementos visuais e comunicac¢do ndo verbal.
Matemadtica: propor¢des, medidas e organizacdo
espacial.

Ciéncias Humanas: comportamento do consumidor e
cultura visual.

Ciéncias da Natureza:
consciente de materiais.

sustentabilidade e wuso

Bibliografia Complementar

DUARTE, Marilia. Visual merchandising: estratégias
para o ponto de venda. Sao Paulo: Senac, 2018.
SEBRAE.

Como montar uma vitrine atrativa. Disponivel em:
https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artig
os/como-montar-uma-vitrine-atrativa. Acesso em:
24 set. 2025.

CANVA. Ferramenta de design grafico online.
Disponivel em: https://www.canva.com. Acesso em:
24 set. 2025. SWEET HOME 3D.

Software livre para design de interiores. Disponivel
em: https://www.sweethome3d.com. Acesso em: 24
set. 2025. PLANNER 5D.

Simulador de ambientes comerciais. Disponivel em:
https://planner5d.com. Acesso em: 24 set. 2025.

Curso técnico em Vendas



Curso Técnico em

I ER

Direito do Consumidor

Objetivos

Compreender os direitos e deveres do consumidor e do
fornecedor nas relagdes de consumo. Aplicar os
principios do Cédigo de Defesa do Consumidor (CDC) no
contexto das vendas e do atendimento ao cliente.
Desenvolver postura ética e responsavel nas praticas
comerciais. Utilizar ferramentas digitais e inteligéncia
artificial para consulta e andlise de normas de protecdo
ao consumidor.

Ementa

e Estudo dos fundamentos do Direito do Consumidor e
sua aplicacdo no ambiente comercial.

e Principios e objetivos do Coédigo de Defesa do
Consumidor.

e Direitos basicos do consumidor.

e Responsabilidade civil nas relagdes de consumo.

e Praticas abusivas, publicidade enganosa e cladusulas
contratuais.

e Atendimento ao cliente e resolucdo de conflitos.

e Utilizagdo de sistemas digitais e inteligéncia artificial
para consulta juridica e apoio a tomada de decisao.

e Ftica e cidadania nas relacées de consumo.

Pontos de Correlacao com o Perfil do
Egresso

e Atuacdo ética e responsavel nas rela¢des comerciais.

e Dominio dos direitos e deveres nas rela¢gdes de
consumo.

e (apacidade de aplicar normas legais no atendimento
ao cliente.

e Uso de tecnologias para consulta e apoio juridico.

Fundamentos de Marketing

Comunicacdo e Expressao para Vendas

Informatica Aplicada as Vendas

Introdu¢do ao Mundo do Trabalho

Legislacdo Empresarial e Trabalhista

Técnicas de Vendas e Negociacdo

Gestdo de Estoques e Logistica

Etica e Relacbes Humanas no
Trabalho

Visual Merchandising

Direito do Consumidor

Atendimento ao Cliente

Sistemas de Gestao Comercial (ERP)




Componente Curricular
Direito do Consumidor

Habilidades

Reconhecer os direitos basicos do consumidor em
diferentes situa¢des comerciais.

Analisar contratos e praticas comerciais com senso
critico e ético.

Utilizar sistemas digitais para consulta ao CDC e
jurisprudéncias.

Mediar conflitos com base na
cidadania.

legislacdo e na

Base Tecnolégica

Principios e objetivos do Codigo de Defesa do
Consumidor.

Direitos basicos do consumidor.

Responsabilidade civil nas relagdes de consumo.
Praticas abusivas e publicidade enganosa.
Clausulas contratuais e protecao juridica.
Atendimento ao cliente e resoluc¢do de conflitos.
Ferramentas digitais e |IA para consulta juridica
(JusBrasil, Procon Digital, simuladores).

Etica e cidadania nas relacdes de consumo.

Estudo de casos e aplicacdo pratica em ambientes
simulados.

Bibliografia Basica

e ALBANO, Cicero José; COLETO, Aline Cristina. Direito
aplicado a cursos técnicos. 1. ed. atualizada. Sao

Paulo: Editora LT, 2010. ISBN 978-85-63687-05-0.

Competéncias

Interpretar e aplicar os principios do Cédigo de
Defesa do Consumidor.

Identificar praticas comerciais abusivas e propor
solugdes éticas.

Utilizar ferramentas digitais e |A para andlise de
normas e resolucdo de conflitos.

Promover atendimento ao cliente com base na
legislacao vigente.

Pontos de Integracdo com a Formacao
Geral Basica

Linguagens: interpretacdo de textos legais e
comunicacdo assertiva.

Matemadtica: andlise de valores, contratos e calculos
de ressarcimento.

Ciéncias Humanas: ética, cidadania e direitos sociais.

Bibliografia Complementar

JUSBRASIL.

BRASIL. Codigo de Defesa do Consumidor. Lei n°
8.078, de 11 de setembro de 1990. Disponivel em:
https://www.planalto.gov.br/ccivil_03/leis/I[8078.htm
. Acesso em: 24 set. 2025.

PROCON. Portal do Consumidor. Sdo Paulo:
Fundacdo Procon-SP, 2025. Disponivel em:
https://www.procon.sp.gov.br. Acesso em: 24 set.
2025.

Consultas juridicas e legislagao
comentada. Sdo Paulo: JusBrasil, 2025. Disponivel
em: https://www.jusbrasil.com.br. Acesso em: 24
set. 2025.

SEBRAE. Atendimento ao cliente e relacBes de
consumo. Brasilia: Servico Brasileiro de Apoio as
Micro e Pequenas Empresas, 2025. Disponivel em:
https://www.sebrae.com.br. Acesso em: 24 set.
2025.

CALCULADOR. Simulador de célculo de
ressarcimento e trocas. Sao Paulo:
Calculador.com.br, 2025. Disponivel em:

https://www.calculador.com.br. Acesso em: 24 set.
2025.

Curso técnico em Vendas




Curso Técnico em

I ER

Atendimento ao Cliente

Objetivos

Desenvolver competéncias para realizar atendimentos
comerciais com empatia, clareza e foco na satisfacdo do
cliente. Estimular o uso de tecnologias digitais e
inteligéncia artificial para melhorar a experiéncia do
consumidor e fortalecer o relacionamento com o
publico.

Ementa

Fundamentos do atendimento ao cliente

Tipos de atendimento: presencial, telefénico e digital
Empatia, escuta ativa e comunicacdo assertiva

Uso de ferramentas digitais e IA no atendimento
Gestdo de reclamacses e fidelizacdo de clientes
Indicadores de qualidade no atendimento.

Pontos de Correlacao com o Perfil do
Egresso

e Realizar atendimentos com foco na satisfacdo do
cliente

e Utilizar tecnologias digitais e IA para melhorar a
experiéncia do consumidor

e Atuar com ética, empatia e responsabilidade

e Interpretar indicadores de qualidade no
atendimento.

Fundamentos de Marketing

Comunicacdo e Expressao para Vendas

Informatica Aplicada as Vendas

Introduc¢do ao Mundo do Trabalho

Legislacao Empresarial e Trabalhista

Técnicas de Vendas e Negociacdo

Gestao de Estoques e Logistica

Etica e Relacbes Humanas no
Trabalho

Visual Merchandising

Direito do Consumidor

Atendimento ao Cliente

Sistemas de Gestdo Comercial (ERP)




Componente Curricular

Atendimento ao Cliente

Habilidades

e Realizar atendimentos presenciais e digitais com
empatia

e Utilizar plataformas de atendimento automatizado

e Interpretar indicadores de qualidade e satisfa¢do

e Propor melhorias no processo de atendimento.

Base Tecnolégica

e Conceitos de atendimento ao cliente

¢ Tipos de atendimento e canais de comunicagao
Empatia, escuta ativa e linguagem positiva
Ferramentas digitais: chatbots, CRM e IA
Gestdo de reclamacgdes e feedbacks
Indicadores de qualidade e satisfa¢do

Etica e responsabilidade no atendimento.

Bibliografia Basica

e VALBUZA, José Claudio. Técnicas de comercializa¢do.
1. ed. atualizada. Sdo Paulo: Editora LT, 2012. ISBN
978-85-63687-38-8.

e ROSA, Marcos Paulo. Métodos e ferramentas do
marketing. 1. ed. atualizada. Sdo Paulo: Editora LT,
2012. ISBN 978-85-63687-47-0.

Competéncias

e Aplicar técnicas de atendimento ao cliente

e Utilizar ferramentas digitais e IA para comunicacao
com o consumidor

e Gerenciar reclamacdes e propor solugdes

e Atuar com foco na fidelizacdo e na experiéncia do
cliente.

Pontos de Integracdo com a Formacao
Geral Basica

¢ Lingua Portuguesa - comunicacdo oral e escrita
e Matematica - interpretagdo de indicadores e
graficos.

Bibliografia Complementar

e ARANTES, Elaine. Marketing em eventos. Instituto
Federal do Parana, Rede e-Tec Brasil, 2013.
Disponivel em:
https://proedu.rnp.br/bitstream/handle/123456789
/1353/Marketing_em_eventos.pdf?sequence=1.
Acesso em: 11 ago. 2025.

e OPENAI. ChatGPT: ferramenta de |IA para
comunicacdo e atendimento. Disponivel em:
https://chat.openai.com. Acesso em: 11 ago. 2025.

e MARKETING Al INSTITUTE. Aplicacdes de IA na
comunicagdo comercial. Disponivel em:
https://www.marketingaiinstitute.com. Acesso em:
11 ago. 2025.

Curso técnico em Vendas



Curso Técnico em

I ER

Sistemas de Gestao Comercial (ERP)

Objetivos

Desenvolver competéncias para utilizar sistemas de
gestdo comercial (ERP) no controle de vendas, estoques,
clientes e processos administrativos. Estimular o uso de
inteligéncia artificial e ferramentas digitais para tomada
de decisdo, analise de dados e automacdo de processos
comerciais.

Ementa

Conceitos de ERP e sistemas integrados

Moédulos de vendas, estoque, financeiro e CRM
Automacdo de processos comerciais

Inteligéncia artificial aplicada a gestdo comercial
Analise de dados e relatoérios gerenciais

Seguranca da informacdo e ética no uso de sistemas.

Pontos de Correlacao com o Perfil do
Egresso

Utilizar sistemas ERP para controle de vendas e
estoques

Interpretar relatorios gerenciais e propor melhorias
Integrar ferramentas digitais e |IA a gestao comercial
Atuar com responsabilidade e ética no uso de
sistemas.

Fundamentos de Marketing

Comunicacdo e Expressao para Vendas

Informatica Aplicada as Vendas

Introdu¢do ao Mundo do Trabalho

Legislacdo Empresarial e Trabalhista

Técnicas de Vendas e Negocia¢do

Gestdo de Estoques e Logistica

Etica e Relagdbes Humanas no
Trabalho

Visual Merchandising

Direito do Consumidor

Atendimento ao Cliente

Sistemas de Gestao Comercial (ERP)




Componente Curricular
Sistemas de Gestao Comercial (ERP)

Habilidades

e Utilizar mdédulos de vendas, estoque e financeiro em
sistemas ERP

e Gerar e interpretar relatérios gerenciais

e Integrar IA e Bl a gestdo comercial

e Configurar e operar sistemas de gestdo com
seguranca.

Base Tecnolégica

e (Conceitos de ERP e sistemas integrados

e Mobdulos de gestdo: vendas, estoque, financeiro,
CRM

Automacdo de processos e integracao de dados
Inteligéncia artificial e Bl na gestdo comercial
Seguranca da informacdo e ética digital
Configuragdo e operagdo de sistemas ERP.

Bibliografia Basica

e ROSA, Marcos Paulo. Métodos e ferramentas do
marketing. 1. ed. atualizada. Sdo Paulo: Editora LT,
2012. ISBN 978-85-63687-47-0.

e VALBUZA, José Claudio. Técnicas de comercializagao.
1. ed. atualizada. Sdo Paulo: Editora LT, 2012. ISBN
978-85-63687-38-8.

Curso técnico em Vendas

Competéncias

e Operar sistemas ERP em ambientes comerciais

e Interpretar dados e relatérios para tomada de

decisao

e Automatizar processos com uso de ferramentas

digitais
e Aplicar principios éticos na gestdo de informacgdes.

Pontos de Integracdo com a Formaca
Geral Basica

e Matematica - interpretacdo de dados e indicadores
e lingua Portuguesa - leitura de relatorios
comunicacdo Técnica.

Bibliografia Complementar

e KUMMER, Mauro José. Gestdo de estoques. Instituto
Federal do Parand, Rede e-Tec Brasil, 2012.
Disponivel em:
https://proedu.rnp.br/bitstream/handle/123456789
/1360/Gestao%20de%20Estoques.pdf?sequence=1.
Acesso em: 11 ago. 2025.

e OPENAI Inteligéncia artificial aplicada a gestdo
comercial. Disponivel em: https://chat.openai.com.
Acesso em: 11 ago. 2025.

e MARKETING Al INSTITUTE. Aplicagdes de IA na

gestdo comercial. Disponivel em:
https://www.marketingaiinstitute.com. Acesso em:
11 ago. 2025.

e GOMES, Carla. Gestdo comercial com inteligéncia
artificial. Sdo Paulo: Saraiva, 2022.
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