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Identificacéo do curso

Titulo do curso: Técnico em Marketing
Eixo tecnolégico: Gestao e Negdcios

Segmento: Gestao

Carga horaria minima: 800h
Carga horaria maxima: 800h

Cédigo DN: 159
Versao: 1

UF de origem: DR-RR
Sigla:

Cddigo CBO:

Requisitos e formas de acesso

ACESSO AO CURSO

Escolaridade:

» Escolaridade: 2.° ano do Ensino Médio.

Idade:

 |[dade minima: 18 anos

DOCUMENTO NECESSARIO PARA MATRICULA
Documental:

« CPF
» Comprovante de residéncia.

* RG.

Quando a oferta deste curso ocorrer por meio de parceria, convénio ou acordo de
cooperagdo com outras instituicbes, deverdo ser incluidas neste item as
especificagbes, caso existirem. No caso de menor de idade, o mesmo devera vir
acompanhado de responsavel portando os documentos RG e CPF.
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Justificativa

O desenvolvimento econdmico, vivenciado no Brasil nos Ultimos anos, promoveu
aumento da competitividade e, por conseguinte, a valorizagdo dos instrumentos de
gestdo que além da concepcdo do produto ou organizacdo administrativa,
vislumbrem também a comunica¢cdo com o publico para que de fato a organizagéo
goze de alguma participagdo no mercado no qual atua.

Nos ultimos anos, o marketing tem se mostrado uma das maiores ferramentas
gerenciais, pois a partir do entendimento do comportamento do consumidor é
possivel oferece-lhe o melhor produto a um preco certo, no local certo e com a
promocao certa, visando a satisfacdo das suas necessidades e desejos.

Além disso, as ferramentas do marketing proporcionam a organizagdo uma Visédo
critica de sua atuacao no mercado, como seus produtos e servigos sao percebidos,
qual valor possuem, que segmento atinge, que posi¢cdo ocupa ho mercado em
relacdo a sua concorréncia, quais ameacas impactam negativamente o negdécio e
guais oportunidades de incremento ou mudanca no negdécio sdo percebidas. Desse
modo, pode-se afirmar que o marketing funciona como um radar que subsidia a
organizacdo na tomada de decisfes estratégicas sobre seu negdcio.

Para acompanhar esse movimento de fortalecimento do marketing nas organizacoes,
torna-se necessaria a formacéo de profissionais competentes para compreenderem o
cenario mercadoldgico atual, atentando-se para as tendéncias e exigéncias
requeridas para a permanéncia no mercado competitivo e globalizado.
Diante do exposto, visando atender a demanda por qualificacdo no segmento de
comércio de bens, servigos e turismo, especificamente nas suas a¢gfes marketing, o
Senac/MS apresenta 0 curso Técnico em Marketing cujo foco é a formacgédo de
profissionais capazes de executar acdes mercadoldgicas que contribuam para o
crescimento e desenvolvimento das organizacoes.
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Objetivos

Objetivo geral:
Formar profissionais com competéncias para atuar e intervir em seu campo de
trabalho, com foco em resultados.

Objetivos especificos:

* Promover o desenvolvimento do aluno por meio de acdes que articulem e
mobilizem conhecimentos, habilidades, valores e atitudes de forma potencialmente
criativa e que estimule o aprimoramento continuo;

» Estimular, por meio de situacdes de aprendizagens, atitudes empreendedoras,
sustentaveis e colaborativas nos alunos;

» Articular as competéncias do perfil profissional com projetos integradores e
outras atividades laborais que estimulem a visdo critica e a tomada de deciséo para
resolucéo de problemas;

» Promover uma avaliacdo processual e formativa com base em indicadores das
competéncias, que possibilitem a todos os envolvidos no processo educativo a
verificacdo da aprendizagem;

* Incentivar a pesquisa como principio pedagogico e para consolidacdo do
dominio técnico-cientifico, utilizando recursos didaticos e bibliograficos.

Organizac&o curricular

Unidades Curriculares Carga Horéria

UC1 - Auxiliar na elaboracédo e realizacdo de Min.: 108 horas

pesquisa de mercado e de marketing Max.: 108 horas
UC2 - Participar na elaboracéo e execucao do plano Min.: 72 horas
de marketing da organizagéo. Max.: 72 horas
UC3 - Auxiliar na operacionalizacao da politica de Min.: 72 horas

gestao de produtos e servicos da organizacgao. Max.: 72 horas

UC4 - Criar e desenvolver imagens vetoriais e Min.: 96 horas
layouts de paginas para meios impressos ou digitais

de diferentes midias. Max.: 96 horas

UCS5 - Auxiliar na definicdo do preco dos produtos e Min.: 60 horas
servigos. Max.: 60 horas
UC6 - Auxiliar na definicdo das estratégias e controle Min.: 72 horas
dos canais de distribuicdo Max.: 72 horas
UCY - Auxiliar na elaboracéo e execugéo do plano Min.: 108 horas

de comunicagédo de marketing da organizagéo. Max.: 108 horas
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Unidades Curriculares Carga Horéria
UCS8 - Auxiliar na elaboracéo e execucao das Min.: 96 horas
estratégias de comercializagdo da organizagao. Max.: 96 horas
UC9 - Auxiliar na elaboragéo e execucéo de politicas Min.: 72 horas
de atendimento, acompanhamento e fidelizagédo de

; Max.: 72 horas
clientes.

Min.: 44 horas
Max.: 44 horas

UC10 - Projeto Integrador Técnico em Marketing

DETALHAMENTO DA(S) UNIDADE(S) CURRICULAR(ES):

UC1: Auxiliar na elaboracao e realizacao de pesquisa de mercado e de marketing

Carga horéaria minima: 108h
Carga horaria maxima: 108h

Indicadores

1. Participa da elaboracdo de instrumentos de pesquisa conforme objetivos da
organizacéo.

2. Conduz o processo de coleta interna de informagfes, mobilizando diferentes
equipes.

3. Aplica instrumentos de pesquisa de acordo com o publico alvo e requisitos da
pesquisa.

4. Coleta, tabula, organiza e consolida dados e informacgdes a respeito do cenario
externo e interno para a elaboracdo de pesquisa de mercado e de marketing.

Elementos da Competéncia

Conhecimentos

1. Evolucao histérica da administracdo: administracdo cientifica, teoria classica,
administracdo humanista, teoria neoclassica, modelo japonés, administracdo nos
tempos atuais.

2. Organizacdo: conceito, tipologia, classificacdo, natureza juridica, organograma
(estrutura e niveis).

3. Cultura organizacional: conceitos e elementos.

4. Fundamentos de Marketing: definicdo, principais conceitos, aplicacbes do
marketing, funcdo do marketing, composto de marketing.
5. Segmentacédo de mercado: definicdo, conceitos, vantagens, critérios, estratégias.

6. Estrutura de mercado: localizagéo, area de influéncia, selecéo e andlise de clientes

e concorrentes, estados da demanda (inelastica, elastica e inversa), tipos de
quantificacdo (potencial de mercado, potencial de vendas, previsao
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de vendas e determinagao de cotas).

7. Comportamento do cliente: diferenciacao entre consumidor e cliente, tipos e papéis
do cliente, os diferentes mercados e sua importancia, modelo de comportamento de
compra, fatores que influenciam o comportamento do cliente, processo decisério de
compra.

8. Os quatro Cs dos consumidores: necessidades e desejos dos consumidores, custo
para o consumidor, conveniéncia, comunicagao.

9. Sistema de Informacdo de marketing: definicdo, componentes (sistema de
inteligéncia de marketing, sistema interno de dados, sistema de pesquisa de
marketing).

10. Pesquisa de marketing: problema, objetivos, projeto, métodos de coleta de dados
e o tipo de pesquisa, requisitos para elaboracdo de questionarios e entrevistas,
definicdo da amostra, tabulacdo de dados da pesquisa.

11. Planejamento estratégico: conceito, finalidades, missao, visao, valores, objetivos,
metas, procedimentos de elaboracgéo, planos de acdo (elementos constitutivos).

12. Nocdes de elaboracdo de projetos: escopo, tempo, prazos, custos, riscos,
comunicacdo, equipe, ferramentas, estrutura de um projeto.

13. Ferramentas de analise de cenario: conceitos, caracteristicas e finalidades (matriz
SWOT, BSC, matriz BCG, entre outros).

14. Ambiente de marketing: variaveis internas (clientes, fornecedores, entidades
reguladoras, concorrentes) e variaveis externas (politico/legal, econbmico,
sociocultural, demogréfico, naturais, tecnoldgico).

15. Fundamentos de estatistica: conceitos essenciais, técnicas de amostragem,
medidas de posicdo (ou de tendéncia central, média, mediana, medidas de
dispersdo, desvio padrdo, fontes e tipos de erros).

Habilidades

. Comunicar-se de forma oral e escrita com clareza e objetividade;
. Gerenciar tempo e atividades de trabalho;

. Pesquisar e organizar dados e informacgdes;

. Negociar e resolver conflitos inerentes ao processo de trabalho

. Ter visdo sistémica.

. Trabalhar em equipe;

~N OO o~ WwN R

. Adaptar-se a diferentes situagoes.

Atitudes/Valores

1. Cortesia no atendimento aos clientes internos e externos.
2. Zelo na apresentacéo pessoal e postura profissional,

3. Comportamento ético em relacdo as pessoas, as informacdes e nas relacdes
mercadoldgicas.
4. Colaboragdo com colegas e equipes de trabalho.

5. Proatividade no encaminhamento das informacdes necesséarias ao andamento dos
processos.
6. Responsabilidade no cumprimento de prazos.
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UC2: Participar na elaboracéo e execucdo do plano de marketing da organizacao.

Carga horéaria minima: 72h
Carga horaria maxima: 72h

Indicadores

1. Auxilia na redacdo do plano de marketing comprometido com o prazo de entrega,
segundo as etapas da elaboracdo e informacdes recebidas.

2. Elabora apresentagdo do plano de marketing de acordo com as técnicas de
comunicacado verbal e ndo verbal, utilizando softwares de apresentacao de slides.

3. Acompanha o cronograma de cada acao e responsavel, a data de finalizacao e os
recursos necessarios (humanos e financeiros).

4. Formatar o plano de marketing utilizando os softwares de edicdo de textos,
configurando as margens, o tipo de letra e paragrafos, conforme o tipo de documento
gue esta sendo produzido.

Elementos da Competéncia

Conhecimentos

1. Plano de marketing: conceito, finalidade, caracteristicas, tipos e estrutura.

2. Roteiro de plano de marketing: folha de rosto, resumo executivo, introducao,
andlise da situacdo (forcas e fraquezas), andlise de competitividade (ameacas e
oportunidades), objetivos, estratégias (segmentacgédo, posicionamento), demonstrativo
financeiro, prazos, plano de acao, avaliacdo e controle.

3. Implementacdo do plano de marketing: definicdo da equipe de trabalho,
coordenacdo das atividades de marketing (cronograma, coordenacdo da equipe,
comunicacao), motivacdo e mobilizacdo dos colaboradores.

4. Avaliacdo do desempenho estratégico em marketing: conceito, finalidade, processo
de controle e passos para avaliacdo do desempenho estratégico, auditoria de
marketing.

5. Técnicas de redacdo: estrutura textual, coesdo e coeréncia, pronomes de
tratamento, regras gramaticais e ortografia aplicaveis.

6. Apresentacdo em slides: janela de trabalho; layout do slide; caixas de texto; modos
de exibicdo; exibir apresentacdo; salvar; salvar como; personalizar a barra de
ferramentas de acesso rapido e as faixas de opcdes; régua; guias; modelos de
apresentacgOes; ferramenta forma; temas; efeitos de transi¢cdo; animacéo; layouts do
slide; cabecalho e rodapé; inser¢cdo de data e hora.

7. Edicao e formatacdo de textos: janela de trabalho; guias; faixa de opc¢@es; painel
de navegacao; tipos de arquivos; quebra de pagina; salvar; salvar como; abrir; copiar;
colar; colar especial; recortar; zoom da pagina; limites de texto; modos de exibicéo;
copiar/colar textos de um site; configurar pagina; impressa; formatacdo de fonte;
formatagdo de paragrafo; desenvolvimento de tabelas.

Habilidades

1. Comunicar-se de forma oral e escrita com clareza e objetividade.

2. Gerenciar tempo e atividades de trabalho
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3. Pesquisar e organizar dados e informagdes
4. Ter visao sistémica.

5. Trabalhar em equipe;

6. Ler e interpretar textos.

7. Falar em publico.

Atitudes/Valores

1. Cortesia no atendimento aos clientes internos e externos.
2. Zelo na apresentacdo pessoal e postura profissional

3. Comportamento ético em relacdo as pessoas, as informacdes e nas relacbes
mercadoldgicas.
4. Colaboracdo com colegas e equipes de trabalho.

5. Proatividade no encaminhamento das informac¢des necessarias ao andamento dos
processos.
6. Responsabilidade no cumprimento de prazos.

UC3: Auxiliar na operacionalizacéo da politica de gestao de produtos e servicos da

organizacao.
Carga horaria minima: 72h

Carga horéaria maxima: 72h

Indicadores

1. Acompanha o ciclo de vida de produtos e servi¢cos da organizagdo observando seu
desempenho mercadoldgico.

2. Prop0e estratégias de diferenciacao e posicionamento de produtos e servigos com
base na analise ciclo de vida dos produtos e servigos da organizagao.

3. Classifica os produtos e servicos de acordo com sua natureza e caracteristicas,
para subsidiar a definicdo de estratégias de diferenciacdo e posicionamento.

4. Auxilia no desenvolvimento conceitual de embalagens, considerando aspectos
promocionais e ambientais, e elabora rétulos, respeitando as determinacdes legais e
o UPC.

5. Auxilia na criacdo de um conceito e identidade para a marca, com visao sistémica
e criatividade, considerando as tendéncias do mercado, acompanhando as etapas
para registro.

Elementos da Competéncia
Conhecimentos
1. Composto de produtos: definicdo, dimensdes, componentes da estratégia de

produtos.
2. Ciclo de vida do produto: definicdo, fases e estratégias de crescimento.

3. Portfélio de produtos matriz: avaliacao de portfélio de produto; matriz
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comparativa/ produtos versus mercados (BCG e Ansoff).

4. Estratégias de diferenciac@o e posicionamento de produtos: defini¢cdes, niveis dos
produtos, diferenciacéo e classificacdo dos produtos, mix de produtos.

5. Desenvolvimento de novos produtos: conceito e processo.

6. Inovacao: conceito, tipos, estratégias de posicionamento vertical, de design do
produto, de transferéncia de direitos de propriedade, de migracdo entre geracfes de
produto.

7. Embalagem e rétulos de produtos: conceito, caracteristicas (protecao,
conveniéncia, seguranga e promocao), etapas de desenvolvimento, materiais, tipos,
informacgbes essenciais dos rétulos, Coédigo Universal de Produto (UPC), rotulagem
de alimentos (legislacdo ANVISA), impacto ambiental.

8. Marketing de servigos: conceito, diferenca entre produto e servigo, abrangéncia e
caracteristicas dos servicos, categorias do mix de servicos, qualidade nos servicos,
marketing de servicos nao comerciais.

9. Marca: conceito, origem e evolucdo, funcdes, aspectos legais sobre marcas e
patentes, processo de construcdo da marca, etapas no desenvolvimento de uma
marca, qualidades para o nome de marca, formas de posicionamento de marca,
caracteristicas da identidade de marca, formas de gerenciamento de marca.

Habilidades

1. Comunicar-se de forma oral e escrita com clareza e objetividade.
2. Gerenciar tempo e atividades de trabalho;

3. Pesquisar e organizar dados e informacdes;

4. Negociar e resolver conflitos inerentes ao processo de trabalho
5. Ter viséo sistémica.

6. Trabalhar em equipe.

7. Adaptar-se a diferentes situacdes.

Atitudes/Valores

1. Zelo na apresentacdo pessoal e postura profissional;

2. Comportamento ético em relacdo as pessoas, as informacdes e nas relacbes
mercadoldgicas.
3. Colaboracédo com colegas e equipes de trabalho.

4. Proatividade no encaminhamento das informa¢fes necessarias ao andamento dos
processos.
5. Responsabilidade no cumprimento de prazos;
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UC4: Criar e desenvolver imagens vetoriais e layouts de paginas para meios
impressos ou digitais de diferentes midias.

Carga horéaria minima: 96h

Carga horaria maxima: 96h

Indicadores

1. Cria ilustracdes vetoriais utilizando os recursos de cor e contorno, texturas, luz e
sombra, a partir dos tipos de linhas e formas geométricas, respeitando as
necessidades do cliente.

2. Elabora layouts criativos e harmonicos, utilizando as regras de proporcao,
equilibrio, ergonomia e conforto visual pertinentes ao design gréafico

3. Cria um diagrama base, predefinindo formatacbes do documento e da pagina
mestre, considerando a legibilidade do texto na escolha dos estilos de tipos e de
paragrafo.

4. Ajusta, trata e edita imagens digitais, aplicando recursos de cor e contorno,
texturas, luz e sombra, as ferramentas de retoque e os filtros, para cobrir
imperfeicoes, criar efeitos artisticos, tornando as imagens esteticamente mais
atraentes.

5. Finaliza e exporta corretamente os arquivos, entendendo a importancia dos
detalhes de compactagdo e configuracdo de acordo com a utilizacdo e o tipo de
impressao.

Elementos da Competéncia

Conhecimentos

1. CorelDraw CS6: conhecendo a plataforma, criacdo e desenvolvimento de layouts,
transformacao de bitmap em vetor, power clip, criacdo de paginas, sangras, marcas,
dobras e recortes, modelagem de objetos, ferramenta texto, pré-impressao,
exportagdo e separacdo de cores.

2. Indesign CS6: conceitos basicos de utilizacdo do programa, no¢des de producéo
grafica e editoracdo eletrdnica e teoria das cores, principais elementos da area de
trabalho, ferramentas e recursos de editoracdo eletrbnica no indesign, recursos
profissionais de editoracdo de texto e imagens, etapas de planejamento de um livro,
impressao e arquivos interativos.

3. Photoshop CS6: conceitos bésicos de utlizacdo do programa, ferramentas
navigator, hand e move, ferramentas de selecdo e corte demarcado,
redimensionamento, rotacdo, perspectiva, tamanho de imagem e tela de pintura,
edicdo de imagens, utilizagdo de camadas e textos, pintura digital, uso de mascaras,
canais e objetos inteligentes, retoque de imagens, aplicacdo e efeitos de filtros em
imagens, photomerge (foto panoramica), técnicas para colorizacdo de imagens,
imagens 3D (repoussé), técnicas para montagens de fotografias, impressdo, PDF e
exportacao

4. Direitos autorais e uso de imagem: Lei de direitos autorais (Lei n°. 9.610, de 19 de
fevereiro de 1998 com alteracdes da Lei n°. 12.853, de 14 de agosto de 2013): obras
protegidas, direitos morais e patrimoniais do autor, limitacdo e transferéncia do direito
autoral e utilizacdo de obras intelectuais e fonogramas, modelo de Autorizacdo de
Uso de Imagem (com fim comercial).

Habilidades

1. Gerenciar tempo e atividades de trabalho;

2. Pesquisar e organizar dados e informagoes;
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3. Ter visdo sistémica.
4. Trabalhar em equipe;
5. Utilizar recursos tecnoldgicos

6. Materializar ideias

Atitudes/Valores

1. Zelo na apresentacao pessoal e postura profissional.

2. Comportamento ético em relacdo as pessoas, as informagBes e nas relagfes
mercadoldgicas.
3. Colaboracéo com colegas e equipes de trabalho.

4. Proatividade no encaminhamento das informacdes necessarias ao andamento dos

processos.
5. Responsabilidade no cumprimento de prazos.

6. Criatividade e inovacdo na concepcéo e execucdo das acdes de marketing.

UCS5: Auxiliar na definicdo do preco dos produtos e servicos.

Carga horaria minima: 60h
Carga horéaria maxima: 60h

Indicadores

1. Pesquisa e analisa os custos, precos e oferta praticados pelos concorrentes em
seu mercado de atuacdo, para definir a precificacdo dos produtos.

2. Auxilia na proposicdo, com base em sua pesquisa e andlise, de adequacéo do
preco considerando os tipos de cliente e as situagfes de mercado.

3. Sugere estratégias para a mudanca de precos, considerando o cenario interno e
externo, aplicando as estratégias de precificagao.

4. Organiza e tabula dados coletados nas pesquisas, utilizando planilhas eletrdnicas.

Elementos da Competéncia

Conhecimentos

1. Conceitos econbmicos que influenciam o preco: curvas de demanda (elasticidade-
preco, estimativa de receita, receita total, receita média, receita marginal) e anélise
marginal (lucro).

2. Preco: conceito, preco e a estratégia metodoldgica, agregados que influenciam na
definicdo do preco.

3. Precificacdo: definicdo, vantagens e desvantagens e tipos (baseada em: custos, no
valor e na concorréncia).

4. Taticas de preco: conceito, finalidade e tipos.

5. Processo de precificacdo: selecdo do objetivo da determinacdo de preco,
determinagdo da demanda, estimativa de custos, analise dos custos, precos e
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ofertas dos concorrentes, selecdo de um método de estabelecimento de preco,
selecdo do preco final.

6. Adaptacao do preco: preco geografico, preco com descontos e concessfes, preco
promocional, preco diferenciado, preco composto de produto.

7. Iniciativas e respostas a mudancas de precos: reducdo de precos, aumento de
pregos, reagbes as variacbes de precos, reacdes as mudancas de precos dos
concorrentes.

8. Politicas de aprecamento: definicdo e tipos (aprecamento psicoldgico, precos
impares, preco por unidade, flexibilidade de pregos, apre¢camento de linha de
produtos, aviltamento, descontos para novos produtos, rela¢cdes qualidade-preco).

9. Questbes éticas e legais: regulamentacdes governamentais (Lei Antitruste - Lei n°
12.529/11, Cdbdigo de Defesa do Consumidor), condutas condenaveis (conluio de
pregos, fixacdo de preco de revenda, precificagdo enganosa, discriminagdo de
precos, precificacdo predatéria, dumping).

10. Operacdes matematicas: regra de trés simples; porcentagem; proporgao; juros
simples e compostos; descontos.

11. Planilhas eletrénicas: conceitos sobre planilhas; elementos da janela do excel,
area de trabalho da planilha; salvar; salvar como; abrir; tipos de arquivos; selecéo de
células: copiar, colar, recortar, movimentacédo pela planilha; duplicar e criar planilhas;
redimensionar colunas e linhas; nomear planilhas; criar listas; desenvolver planilhas;
formatar planilhas; formatar nimeros, datas/horas, valores; congelar colunas e linhas;
operacbes matematicas: adicdo, subtracdo, divisdo e multiplicacdo; desenvolver
funcdes: soma, auto soma, média, maximo, minimo, maior, menor, assistente de
funcdo, auto preenchimento, referéncias relativa e absoluta; impressao.

Habilidades

1. Gerenciar tempo e atividades de trabalho
2. Pesquisar e organizar dados e informacgfes
3. Ter viséo sistémica.

4. Trabalhar em equipe;

5. Ter raciocinio l6gico matemético

Atitudes/Valores

1. Zelo na apresentacdo pessoal e postura profissional;

2. Comportamento ético em relacdo as pessoas, as informagdes e nas relacbes
mercadoldgicas.
3. Colaboracdo com colegas e equipes de trabalho.

4. Proatividade no encaminhamento das informacdes necessarias ao andamento dos
processos.
5. Responsabilidade no cumprimento de prazos;
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UC6: Auxiliar na definicao das estratégias e controle dos canais de distribuicdo

Carga horéaria minima: 72h
Carga horaria maxima: 72h

Indicadores

1. Coleta dados e informacbes para auxiliar nas decisdes de escolha de canais de
distribuicdo, considerando o produto a ser distribuido e 0os modais de transportes
disponiveis.

2. Sugere a instalacdo de franquias, considerando as vantagens, desafios e as
cautelas em relacdo ao franchising.

3. Monitora as cadeias de fornecimento e canais de distribuicdo, considerando os
principios logisticos, para apoiar na definicdo das estratégias de distribuicéo.

4. Auxilia na selecdo do tipo de relacionamento mais adequado com o0s
intermediarios, para o fortalecimento e ou adequacao das estratégias de distribuicao.

Elementos da Competéncia

Conhecimentos

1. Conhecimentos Logistica: conceito, principios e fundamentos da cadeia logistica e
sua funcdo dentro da organizacdo, formas de integracdo da logistica com o
marketing.

2. Fluxo logistico: descricdo e interacdo das areas de logistica (suprimentos,
producdo/manufatura, recebimento, armazenamento e distribuicdo).

3. Distribuicdo: definicbes, funcdes (transacionais, logisticas e de facilitacdo),
distribuicdo direta e indireta, tipos de canais (para bens de consumo, para bens
organizacionais, para servicos, de distribuicdo mdultiplos e reversos).

4. Sistemas de distribuigdo: tipos (sistema individualista e sistema vertical integrado),
funcionalidades, tipos e classificacdo de intermediarios, critérios para selecdo de
intermediarios.

5. Sele¢éo de canais: importancia, critérios a serem observados (caracteristica dos
clientes, do produto, dos concorrentes, ambientais, organizacionais), niveis de
cobertura de mercado (distribuicdo exclusiva, seletiva, intensiva).

6. Administracdo de canais: tipos de conflitos, lideranca do canal, cooperacéo.

7. Regulamentacdo dos canais: questdes legais (contrato de exclusividade, territdrios
de vendas fechados, contratos casados), questdes politicas (mercado cinza/paralelo)
e questdes éticas (reserva de espaco).

8. Distribuicdo no atacado: conceito, papel do atacado, principais tipos de
atacadistas, tendéncias do atacado.

9. Distribuicdo no varejo: conceito, papel do varejo, principais tipos de varejistas,
mudancas ambientais no varejo.

10. Distribuicdo fisica: etapas do processo de distribuicdo, modais de transportes
(tipos e funcionalidade), armazenagem dos produtos, criacdo de valor através da
distribuicéo fisica.

11. Comércio Eletrbnico — E-commerce: conceito, evolucdo, categorias, tendéncias,
conflitos com canais convencionais de vendas.

12. Modelos de negécios: Bussiness to consumer (empresa com consumidores —
B2C), Bussiness to bussiness (empresa com empresa — B2B).

13. Especificidades do comércio eletrbnico: regras de comercializacdo via web,
negocios 24 horas/dia, importancia de informac6es atualizadas online, importancia do
acompanhamento online das a¢gbes dos concorrentes,
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pagamento eletrbnico e seguranca, fatores criticos e oportunidades.

14. Procedimentos aplicados a logistica no comércio eletrbnico: cadeias de
fornecimento, canais de distribuicéo.

15. Franquias: definicdo, esséncia, origem e evolucdo, relacdo entre franqueador e
franqueado, estagio de desenvolvimento das franquias, vantagens e desafios,
tendéncias.

Habilidades

1. Comunicar-se de forma assertiva;
2. Interpretar procedimentos
3. Utilizar termos técnicos nas rotinas de trabalho;

4. Pesquisar dados e informacbes referentes aos processos de seguranca na
hotelaria
5. Mediar conflitos nas situagfes de trabalho;

Atitudes/Valores

1. Colaboracao no desenvolvimento do trabalho em equipe.
2. Proatividade no atendimento a acidentes de trabalho

3. Cordialidade no trato com as pessoas

4. Sigilo no tratamento de dados e informacdes;

5. Responsabilidade no uso dos recursos organizacionais e no descarte de materiais.

UCY7: Auxiliar na elaboracao e execucdo do plano de comunicacdo de marketing da

organizacao.
Carga horéria minima: 108h

Carga horéaria maxima: 108h

Indicadores

1. Sugere locais de pontos de venda e planeja o layout, conforme os produtos a
serem comercializados e as técnicas de merchandising.

2. Monitora e executa acBes de promocdo de vendas e de merchandising das
organizacoes.

3. Monitora as diversas redes sociais, coletando informagfes veiculadas sobre a
organizacdo e seus produtos/servicos, a fim de verificar se as estratégias de
comunicagdo estdo sendo efetivas.

4. Coleta dados e informacdes que subsidiardo a elaboracdo do Plano de
Comunicacao de Marketing.

5. Coleta e tabula os resultados do plano de comunicacdo com atencdo e
responsabilidade para acompanhar a sua execucdo e a necessidade de proposicao
de melhorias.

Elementos da Competéncia
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Conhecimentos

1. Comunicagéo integrada de marketing: conceito, elementos e finalidades.

2. Processo de comunicacgdo: conceito, fluxograma, tipos de respostas ao estimulo da
comunicacgéo, processo de aprendizado (modelo AIDA).

3. Propaganda: conceito e aplicacdes, plano de propaganda (conceito, finalidade e
elementos), tipos e objetivos da propaganda, caracteristicas da propaganda eficaz.

4. Campanhas de propaganda: estratégia de conteado/mensagem, principais
perguntas para criacdo de anuncios, tipos de andncios, storyboard, estratégias de
midia, objetivos e tipos de midia, GRP (Gross Rating Points), CPM, impactos da
internet, formas de avaliacdo dos resultados da propaganda.

5. Promocdo de vendas: conceito de marketing de varejo; tipos de promocédo (ao
consumidor, para o canal de vendas), planejamento de promog¢éo de vendas: analise
e escolha dos alvos; definicdo dos objetivos (primarios e secundarios); determinacao
da mecanica da promocdao; resultados da promocdo de vendas e seus impactos,
legislacdo sobre promocdes.

6. Merchandising: evolugdo, definicdo, caracteristicas, materiais de pontos de
vendas; técnicas de merchandising no ponto de vendas.

7. Técnicas de identidade visual no ponto de venda (PDV): conceito, caracteristicas e
tipos; layout (loja, departamentos e gbndolas), segmentacdo, verticalizacao,
atmosfera de compra (os cinco sentidos; cor, som, luz, aroma, movimento e
decoragdo de pontos de venda).

8. Publicidade: conceito e aplicacfes, tipos de publicidade, assessoria de imprensa,
press-release, como lidar com publicidade negativa, questdes éticas na publicidade.

9. Administragdo da comunicagéo integrada de marketing: definicdo, finalidade, ciclo
de vida do produto, caracteristica do publico-alvo, da concorréncia, dos stakeholders.

10. Estratégias de promoc¢do e divulgacdo em eventos: assessoria de imprensa,
anuncios publicitarios, site institucional, boletins, lancamento publico de um evento,
venda de espacos em eventos técnicos e comerciais.

11. Marketing nas redes sociais: conceito, tipos e caracteristicas das redes sociais,
organizacdo e estrutura, diferenca entre redes sociais e midias sociais, principais
redes sociais no Brasil e mundo, ferramentas para potencializar o uso de redes
sociais.

12. Etapas de elaboracdo do Plano de Comunicacdo de Marketing: andlise do
problema/oportunidade, definicdo dos objetivos da comunicacao, identificacdo do
publico-alvo, definicAo da estratégia da mensagem, selecdo dos meios de
comunicacéo, definicdo do orcamento, implementacdo do plano, mensuracdo dos
resultados.

Habilidades

1. Comunicar-se de forma oral e escrita com clareza e objetividade;
2. Gerenciar tempo e atividades de trabalho;

3. Pesquisar e organizar dados e informacdes;

4. Ter visao sistémica.

5. Trabalhar em equipe;

6. Adaptar-se a diferentes situagoes.

Atitudes/Valores

1. Zelo na apresentacao pessoal e postura profissional;

2. Comportamento ético em relacdo as pessoas, as informagbes e nas relagbes

mercadoldgicas.
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3. Colaboracéo com colegas e equipes de trabalho;

4. Proatividade no encaminhamento das informacdes necessarias ao andamento dos
processos.
5. Responsabilidade no cumprimento de prazos.

6. Criatividade e inovacdo na concepcéo e execucdo das acdes de marketing.

UC8: Auxiliar na elaboracéo e execucdo das estratégias de comercializacdo da

organizacao.
Carga horaria minima: 96h

Carga horéaria maxima: 96h

Indicadores

1. Alimenta planilhas de vendas e de comissdo de vendas, com atencéo e sigilo, de
acordo com a politica comercial da organizacao, para subsidiar a elaboracdo da folha
de pagamento.

2. Acompanha e executa acdes nos processos de pré-venda, venda e poés-venda,
conforme metas e procedimentos, para auxiliar na verificacdo da execucéo do plano
de vendas.

3. Coleta e tabula dados e informacbes para elaboracdo e avaliacdo do plano de
vendas.

Elementos da Competéncia

Conhecimentos

1. Venda: conceito, tipos (interna, externa, presencial e a distancia) e etapas (pré-
venda, venda, pos-venda).
2. Cliente: conceito, tipos (interno e externo) e perfis.

3. Abordagem de venda: preparacdo do ambiente da venda; técnicas e estratégias de
apresentacdo dos produtos; como responder eficazmente as objecdes; métodos e
técnicas para o fechamento das negociacdes; pos-venda.

4. Gestao da equipe de vendas: importancia e papel da venda pessoal; composicéo,
dimensionamento e estrutura da forca de vendas; atividade dos vendedores; formas
de atuacdo; meétodos de venda; escala e plantdes de trabalho, diretrizes para
contratacdo (analise, descricdo e especificacdo do cargo); recrutamento e processo
de sele¢do; treinamento (necessidades e avaliagdo); métodos de remuneracdo,
motivacdo em vendas; métodos e técnicas para avaliacdo dos vendedores.

5. Gestdo de vendas: planejamento de vendas, potencial de mercado e potencial de
vendas, definicdo de territérios e rotas, acompanhamento, controle e analise dos
resultados, administracdo de conflitos, auditoria de vendas.

6. Plano de vendas: conceito, elementos constitutivos, segmentagdo do publico,
formas de acompanhamento, estabelecimento de metas (cotas de venda), incentivos
e remuneracéo, interface com o planejamento estratégico de marketing.

7. Documentos: contrato comercial, solicitacdo de servico.

8. Questdes éticas: manipulacéo de clientes, suborno, precisdo dos relatérios.
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Habilidades

1. Comunicar-se de forma oral e escrita com clareza e objetividade;
2. Gerenciar tempo e atividades de trabalho;

3. Pesquisar e organizar dados e informacdes;

4. Negociar e resolver conflitos inerentes ao processo de trabalho
5. Ter viséo sistémica.

6. Trabalhar em equipe;

7. Adaptar-se a diferentes situagoes.

Atitudes/Valores

1. Cortesia no atendimento aos clientes internos e externos.
2. Zelo na apresentacéo pessoal e postura profissional,

3. Comportamento ético em relacdo as pessoas, as informacdes e nas relacdes
mercadoldgicas.
4. Colaboragdo com colegas e equipes de trabalho.

5. Proatividade no encaminhamento das informacdes necesséarias ao andamento dos
processos.
6. Responsabilidade no cumprimento de prazos.

7. Criatividade e inovacdo na concepcéo e execucao das acdes de marketing.

UC9: Auxiliar na elaboracéo e execucédo de politicas de atendimento,
acompanhamento e fidelizacdo de clientes.

Carga horaria minima: 72h

Carga horéaria maxima: 72h

Indicadores

1. Utiliza e combina as diversas ferramentas de marketing direto, visando a
fidelizacdo do cliente.

2. Monitora rotinas e processos de telemarketing, conforme politica de marketing da
organizagao.

3. Sugere propostas de marketing de relacionamento para publicos e produtos
especificos, considerando as caracteristicas do consumidor e a politica de marketing
da organizacéo.

4. Atende clientes internos e externos garantindo o fluxo, sigilo e correcdo das
informagdes, registrando necessidades e dando retorno as solicitagbes com
cordialidade.

Elementos da Competéncia

Conhecimentos

1. Marketing direito: evolucdo, conceito, caracteristicas, ferramentas de
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operacionalizacao (lista, midias e oferta).

2. Marketing de relacionamento: conceito e objetivos (hecessidades de clientes,
personalizagdo, lealdade X fidelidade, clientes vendedores, lucro; componentes do
marketing de relacionamento (cultura e valores, lideranca, estratégia, pessoal/equipe,
tecnologia (comunicagdes externas, comunicacdes internas, informética, conteddo),
conhecimento, percepg¢do e processo.

3. Marketing one-to-one: conceito "tratar clientes diferentes, de formas diferentes".

4. Diferenciacdo de clientes: valor real e valor potencial, ferramentas para relacionar-
se melhor com seus "melhores clientes”, classificacdo de clientes ("niveis de valor").

5. Etapas do relacionamento com o cliente: metodologia IDIP (identificacao,
diferenciacdo, interacdo e personalizacao).

6. Resultados mensuraveis de curto prazo: o aumento de cross-selling (venda
cruzada) e up-selling (venda de atualizacdo), reducéo dos custos, reducdo da perda
de clientes, maior velocidade no processamento das compras.

7. Data warehouse (armazéns de dados de clientes): telefones, e-mails, enderecos,
nivel de escolaridade, quantidade de pessoas na familia, profissdo, estado civil,
renda, etc.

8. Gestdo de relacionamento com o cliente CRM (Customer Relationship
Management): conceito, automacdo da forca de vendas (SFA), geréncia de vendas,
telemarketing e televendas, servico de atendimento e suporte ao cliente (SAC), de
marketing, ferramentas gerenciais, web (internet) e comércio eletronico.

9. Marketing de relacionamento one to one e gestao de relacionamento com o cliente
CRM: malas-diretas, telefonemas, correspondéncias eletrénicas, panfletos, folders e
conceito integrado, lidando com reclamacdes, sugestdes, solicitacbes e cadastros de
clientes.

10. Telemarketing: conceito e evolucao, classificacdo (ativo e receptivo), processo de
trabalho (prospeccdo, agendamento, cobranca, vendas e roteiro), estrutura funcional
do call center.

11. Fidelizacdo de clientes: conceito, finalidade, estratégias e estrutura de um
programa de fidelizagao.

12. Impacto da internet nas acdes de relacionamento com os clientes.

13. Cobdigo de Defesa do Consumidor: direitos e deveres do fornecedor e
consumidor, impactos no relacionamento com os clientes.

Habilidades

. Comunicar-se de forma oral e escrita com clareza e objetividade;
. Gerenciar tempo e atividades de trabalho;

. Pesquisar e organizar dados e informacdes;

. Negociar e resolver conflitos inerentes ao processo de trabalho

. Ter visdo sistémica.

. Trabalhar em equipe.

~N O o b~ WwN P

. Adaptar-se a diferentes situacoes.

Atitudes/Valores

1. Cortesia no atendimento aos clientes internos e externos.
2. Zelo na apresentacéo pessoal e postura profissional,

3. Comportamento ético em relacdo as pessoas, as informacdes e nas relagbes
mercadoldgicas.
4. Colaboracdo com colegas e equipes de trabalho.
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5. Proatividade no encaminhamento das informacdes necessarias ao andamento dos
processos.
6. Responsabilidade no cumprimento de prazos.

7. Criatividade e inovacado na concepcéo e execucédo das acdes de marketing.

UC10: Projeto Integrador Técnico em Marketing

Carga horaria minima: 44h
Carga horéaria maxima: 44h

Indicadores

1. Cumpre as atividades previstas no plano de acéo, conforme desafio identificado no
tema gerador.

2. Apresenta resultados ou solucBes de acordo com as problematicas do tema
gerador e objetivos do PI

Tema Gerador
Tema 1: 2°. Desenvolvimento

Para o desenvolvimento do Projeto Integrador, é necessario que os alunos organizem e estruturem um
plano de trabalho. Esse € o momento em que séo elaboradas as estratégias para atingir os objetivos e dar
respostas as questdes formuladas na etapa de problematizacdo. O plano de trabalho deve ser realizado
conjuntamente pelos alunos e prever situacfes que extrapolem o espaco da sala de aula, estimulando a
pesquisa em bibliotecas, a visita aos ambientes reais de trabalho, a contribuicdo de outros docentes e
profissionais, além de outras a¢fes para a busca da resolucao do problema.

Tema 2: 1°. Problematizacgéo:

corresponde ao ponto de partida do projeto. Na definicdo do tema gerador, deve-se ter em vista uma
situacdo plausivel, identificada no campo de atuacao profissional e que perpasse as competéncias do pefrfil
de conclusdo. Neste momento, é feito o detalhamento do tema gerador e o levantamento das questdes que
irdo nortear a pesquisa e o desenvolvimento do projeto. As questdes devem mobilizar agBes que articulem
as competéncias do curso para a resolucao do problema.

Orientacdes metodoldgicas

As orientacbes metodoldgicas deste curso, em consonancia com a Proposta
Pedagodgica do Senac, pautam-se pelo principio da aprendizagem com autonomia e
pela metodologia de desenvolvimento de competéncias, estas entendidas como
acaof/fazer profissional observavel, potencialmente criativo(a), que articula
conhecimentos, habilidades e atitudes/valores e que permite desenvolvimento
continuo.

As competéncias que compdem a organizac¢ao curricular do curso foram definidas
com base no perfil profissional de conclusdo, considerando a area de atuacao e os
processos de trabalho deste profissional. Para o desenvolvimento das competéncias,
foi configurado um percurso
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metodoldgico que privilegia a pratica pedagdgica contextualizada, colocando o aluno
frente a situacdes de aprendizagem que possibilitam o exercicio continuo da
mobilizacéo e articulacdo dos saberes necessarios para a agdo e para a solucéo de
guestdes inerentes a natureza da ocupacao.

A mobilizacdo e a articulacdo dos elementos da competéncia requerem a proposicao
de situacdes desafiadoras de aprendizagem, que apresentem niveis crescentes de
complexidade e se relacionem com a realidade do aluno e com o contexto da
ocupacao.

As atividades relacionadas ao planejamento de carreira dos alunos devem ocorrer de
forma concomitante ao desenvolvimento da marca formativa Atitude Empreendedora.
Recomenda-se que o0 tema seja abordado no inicio das primeiras unidades
curriculares do curso e revisitado no decorrer de toda a formagé&o. A partir da reflexao
sobre si mesmo e sobre a prépria trajetéria profissional, os alunos podem reconhecer
possibilidades de atuagéo na perspectiva empreendedora e elaborar estratégias para
identificar oportunidades e aprimorar cada vez mais suas competéncias. O docente
pode abordar com os alunos o planejamento de carreira a partir dos seguintes
tépicos: i) ponto de partida: momento de vida do aluno, suas possibilidades de
insercdo no mercado, fontes de recrutamento e sele¢do, elaboracdo de curriculo,
remuneracdo oferecida pelo mercado, competéncias que possui e seu histérico
profissional; ii) objetivos: o que o aluno pretende em relacdo a sua carreira a curto,
médio e longo prazo, e; iii) estratégias: o que o aluno deve fazer para alcangar seus
objetivos.

Esse plano de acdo tem como foco a iniciativa, a criatividade, a inovagdo, a
autonomia e o dinamismo, na perspectiva de que os alunos possam criar solucdes e
buscar formas diferentes de atuar em seu segmento.

No que concerne as orientaces metodoldgicas para a Unidade Curricular Projeto
Integrador, ressalta-se que o tema gerador deve se basear em problemas da
realidade da ocupacdo, propiciando desafios significativos que estimulem a pesquisa
a partir de diferentes temas e ac¢fes relacionadas ao setor produtivo ao qual o curso
esta vinculado. Neste sentido, a proposta deve contribuir para o desenvolvimento de
projetos consistentes, que ultrapassem a mera sistematizacdo das informacdes
trabalhadas durante as demais unidades curriculares.

Avaliacao

De forma coerente com os principios pedagégicos da Instituicdo, a avaliacao tem
como propositos: ¢ avaliar o desenvolvimento das competéncias no processo
formativo; ¢ ser diagnostica e formativa; ¢ permear e orientar todo o processo
educativo; « verificar a aprendizagem do aluno, sinalizando o quéo perto ou longe
esta do desenvolvimento das competéncias que compdem o perfil profissional de
conclusao (foco na aprendizagem); ¢ permitir que o aluno assuma papel ativo em seu
processo de aprendizagem, devendo, portanto, prever momentos para autoavaliacao
e feedback, em que docente e aluno possam juntos realizar corre¢cées de rumo ou
adocdo de novas estratégias que permitam melhorar o desempenho do aluno no
curso. Forma de expresséo dos resultados da avaliacdo « Toda avaliacdo deve ser
acompanhada e registrada ao longo do processo de ensino e aprendizagem. Para
tanto, definiu-se o tipo de mencdo que serd utilizada para realizar os registros
parciais (ao longo do processo) e finais (ao término da Unidade Curricular/curso); ¢
As menc¢bOes adotadas no Modelo Pedagogico Nacional do Senac reforcam o
comprometimento com o desenvolvimento da competéncia e buscam minimizar o
grau de subjetividade do processo avaliativo; « De
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acordo com a etapa de avaliacdo, foram estabelecidas mencgdes especificas a serem
adotadas no decorrer do processo de aprendizagem. Mencao por indicador de
competéncia A partir dos indicadores que evidenciam o desenvolvimento da
competéncia, foram estabelecidas mencgdes para expressar os resultados de uma
avaliacdo. As menc¢bes que serdo atribuidas para cada indicador sdo: Durante o
processo ¢ Atendido — A  Parcialmente atendido — PA ¢ Nao atendido — NA Ao
término da Unidade Curricular « Atendido — A  Nao atendido — NA Mencao por
Unidade Curricular Ao término de cada Unidade Curricular (Competéncia, Estagio,
Pratica Profissional ou Projeto Integrador), estdo as mencdes relativas a cada
indicador. Se os indicadores ndo forem atingidos, o desenvolvimento da competéncia
estara comprometido. Ao término da Unidade Curricular, caso algum dos indicadores
ndo seja atingido, o aluno sera considerado reprovado na unidade. E com base
nessas mencdes que se estabelece o resultado da Unidade Curricular. As mencdes
possiveis para cada Unidade Curricular sdo: « Desenvolvida — D « Nao desenvolvida
— ND Mencéo para aprovacao no curso Para aprovacédo no curso, o aluno precisa
atingir D (desenvolveu) em todas as Unidades Curriculares (Competéncias e
Unidades Curriculares de Natureza Diferenciada). Além da mencao D (desenvolveu),
o aluno deve ter frequéncia minima de 75%, conforme legislacdo vigente. Na
modalidade a distancia, o controle da frequéncia é baseado na realizacdo das
atividades previstas. * Aprovado — AP ¢ Reprovado — RP Recuperacao A recuperacao
serd imediata & constatacdo das dificuldades do aluno, por meio de solucdo de
situacdes-problema, realizacdo de estudos dirigidos e outras estratégias de
aprendizagem que contribuam para o desenvolvim

Instalacdes, equipamentos e recursos didaticos

» Para oferta presencial:

« Sala de aula convencional,

e Laboratério de Informética equipado com microcomputadores, com Microsoft
Windows 7, Pacote Microsoft Office 2010, Pacote Adobe Master Collecion CS6
(CorelDraw, Photoshop e Indesign), sendo 01 (um) computador por aluno, com
acesso a internet e projetor multimidia;

» Recursos audio visuais: TV, video/DVD, data show e retroprojetor;

» Ambientes administrativos com: sala de dire¢do, coordenacdo pedagogica,
secretaria escolar, sala de professores, banheiros masculinos e femininos e
atendimento comercial;

 Biblioteca com espaco para estudos;

« Banheiros adaptados para pessoas com necessidades especiais;

* A Unidade Operativa devera apresentar infraestrutura fisica com adaptacdes e
construcoes de forma a facilitar o acesso aos espacos de uso coletivo da Instituicdo e
as salas de aula e aos laboratérios, tais como: rampas; adaptacbes em banheiros,
conforme as normas legais; lavabos e bebedouros acessiveis; estacionamento com
vagas para deficientes.

* Para oferta a distancia:
As configuracoes de infraestrutura para oferta deste curso a distancia serdo definidas
pelo DR Sede responsavel pelo desenvolvimento do titulo na Rede EaD Senac.
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Perfil do pessoal docente e técnico

O desenvolvimento da oferta ora proposta requer um corpo docente devidamente
qualificado, com experiéncia profissional comprovada na area e na docéncia bem
como no campo especifico da unidade curricular no qual devera atuar.

Bibliografia

Unidades Curriculares

UC 1: Auxiliar na elaboracéo e realizacdo de pesquisa de mercado e de marketing.
Carga Horéria: 108 horas.

Bibliografia basica:

KOTLER, Philip; KELLER, Kevin Lane. Administracdo de Marketing. 12 ed. Séo
Paulo: Pearson Pretice Hall, 2006. ISBN: 9788576050018.

MADRUGA, Roberto; THION CHI, Bem; SIMOES, Marcos Licinio da Costa;
TEIXEIRA, Ricardo Franco. Administracdo de marketing no mundo contemporéaneo. 4
ed. Rio de Janeiro: FGV, 2011. ISBN: 978-85-225-0874-7

CRESPO, Antbénio Arnot. Estatistica facil. Sdo Paulo: Saraiva, 2009.

Bibliografia complementar:
MAXIMIANO, Antonio Cesar Amaru. Introducdo a administracdo. 2 ed. S&o Paulo:

Atlas, 2011. ISBN: 9788522462889.

CORREEA, Jacinto; MAGESSI, Andrea; CANTANHEDE, Benedito et al. Marketing: a
teoria em pratica. Rio de Janeiro: Senac Nacional, 2009. ISBN: 9788574582696.
UC2: Participar na elaboracdo e execucdo do plano de marketing da organizacgao.
Carga Horéria: 72 horas.

Bibliografia basica:

DANTAS, Manual pratico para elaboracdo de plano de marketing. Brasilia: Senac
Distrito Federal, 2014. ISBN: 9788562564376.

GRACIOSO, Francisco. Marketing estratégico: planejamento estratégico orientado
para o mercado. 6. ed. Sdo Paulo: Atlas, 2007. 317 p. Il. Tab. Graf. Inclui bibliografia.
ISBN 9788522448074.

SILVA, Helton Haddad Carneiro da; TENCA, Evandro César; SCHENINI, Paulo
Henrique; FERNANDES, Sandra Hoelz. Planejamento estratégico de marketing. 4
ed. Rio de Janeiro: FGV, 2011. ISBN: 978-85-225-0869-3

Bibliografia Complementar:
ISSA, Najet M. K. Iskandar. Word 2010. 2 ed.S&o Paulo: Senac S&o Paulo, 2012.

ISBN: 9788539600687.

MARTELLI, Richard. Excel 2010. Sao Paulo: Senac Sao Paulo, 2011. ISBN:
9788539601349.

ANDRADE, Maria Angela Serafim de. Powerpoint 2010. S&o Paulo: Senac S&o
Paulo, 2011. ISBN: 9788539600670.

GALVEAS, Ernane; GALVEAS, Elias Celso. Gramatica elementar. Rio de Janeiro:
Senac Nacional, 2013. ISBN: 9788574583358

UC3: Auxiliar na operacionalizacao da politica de gestdo de produtos e servi¢cos da
organizacao. Carga Horaria: 72 horas.

Bibliografia Basica:

NARDIS, Shidosi Graziano. Gestdo de Marketing. 2 ed. S&o Paulo: Saraiva, 2010.
ISBN: 9788502104174.
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SILVA, Darci Basta dos Santos; MAR(}HESINI, Fernando Roberto De Andrade;
OLIVEIRA, José Antonio Ferreira de; SA, Luis Carlos Seixas de. Fundamentos de
marketing. 7 ed. Rio de Janeiro: FGV, 2011. ISBN: 978-85-225-0407-7.

Bibliografia Complementar:
KOTLER, Philip; KELLER, Kevin Lane. Administracdo de Marketing. 12 ed. S&o

Paulo: Pearson Pretice Hall, 2006. ISBN: 9788576050018.

CORREEA, Jacinto; MAGESSI, Andrea; CANTANHEDE, Benedito et al. Marketing: a
teoria em pratica. Rio de Janeiro: Senac Nacional, 2009. ISBN: 9788574582696.
UC4: Criar e desenvolver imagens vetoriais e layouts de paginas para meios
impressos ou digitais de diferentes midias. Carga Horéaria: 96 horas.
Bibliografia basica:

HORIE, Ricardo Minoru; OLIVEIRA, Ana Cristina Pedrozo. Crie Projetos Graficos
com - Photoshop CS6, CorelDraw X6 e Indesign CS6. S&o Paulo: Erica, 2012. ISBN-
13: 9788536504216.

Bibliografia Complementar:
ANDRADE, Marcos Serafim. Adobe InDesign CS6. Sdo Paulo: Senac Sao Paulo,

2013. ISBN: 9788539603664

ANDRADE, Marcos Serafim. Adobe Photoshop CS6. Sdo Paulo: Senac S&do Paulo,
2013. ISBN: 9788539600472

UC5: Auxiliar na definicdo do preco dos produtos e servigos. Carga Horaria: 60 horas.
Bibliografia basica:

SENAC NACIONAL. Matemaética financeira. 2 ed. Rio de Janeiro: Senac Nacional,
2013. ISBN: 9788574582276.

NARDIS, Shidosi Graziano. Gestdo de Marketing. 2 ed. Sdo Paulo: Saraiva, 2010.
ISBN: 9788502104174.

Bibliografia complementar:
VIEIRA SOBRINHO, José Dutra. Matematica Financeira. Sao Paulo: Atlas, 2013.

ISBN: 9788522424610.

WILMER, Celso; RODRIGUES, Marcelo Costa; MARGUTTI, Mario. Matemética no
dia a dia. Rio de Janeiro: SENAC Sao Paulo e Senac Nacional, 2013.
ISBN: 97874583297.

ROSSETTI, Jose Paschoal. Introducdo a economia. S&o Paulo: Atlas, 2012.
ISBN: 9788522434671.

UC6: Auxiliar na definicdo das estratégias e controle dos canais de distribuicao.
Carga Horéria: 72 horas.

Bibliografia basica:

NARDIS, Shidosi Graziano. Gestdo de Marketing. 2 ed. S&o Paulo: Saraiva, 2010.
ISBN: 9788502104174.

LAS CASAS, Alexandre L. Administracdo de vendas. 8. ed. Sdo Paulo: Atlas, 2005.
311 p. Il. Tab. Inclui bibliografia. ISBN 8522441499.

Bibliografia complementar:
SALGADO, Tarcisio Tito. Logistica: praticas, técnicas e processos de melhorias. Sao

Paulo, Rio de Janeiro: Senac Nacional e SENAC S&o Paulo, 2013.

ISBN: 9788539604395.

CORREEA, Jacinto; MAGESSI, Andrea; CANTANHEDE, Benedito et al. Marketing: a
teoria em pratica. Rio de Janeiro: Senac Nacional, 2009. ISBN: 9788574582696.
UCTY: Participar na elaboracdo e execuc¢do do plano de comunicagédo de marketing da
organizacao. Carga Horéria: 108 horas.

Bibliografia basica:

Regina BLESSA, Regina. Merchandising no ponto-de-venda. 4 ed. Sao Paulo: Atlas,
2011. ISBN: 9788522444106

NARDIS, Shidosi Graziano. Gestado de Marketing. 2 ed. Sao Paulo: Saraiva,
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2010. ISBN: 9788502104174.

HAIM, Marie; SA, Patricia Riccelli Galante de; CASTRO, Ricardo de; WAISSMAN,
Vera. Comunicacdo integrada de marketing. 1 ed. Rio de Janeiro: FGV, 2010.
ISBN: 978-85-225-0843-3

Bibliografia complementar:
ZENONE, Luiz Claudio; BUAIRIDE, Ana Maria Ramos. Marketing da promoc¢éo e

merchandising: conceitos e estratégias para ac¢des bem-sucedidas. S&o Paulo:
Cengage Learning, 2011.

GONCALVES, Maria Helena Barreto; ABAURRE, Nely Wyse. Etica e trabalho. 2 ed.
Rio de Janeiro: Senac Nacional, 2009. ISBN: 9788574582221.

UCS8: Participar na elaboracdo e execucdo das estratégias de comercializacao da
organizacdo. Carga Horaria: 96 horas.

Bibliografia basica:

LAS CASAS, Alexandre L. Administracdo de vendas. 8. ed. Sdo Paulo: Atlas, 2005.
311 p. ll. Tab. Inclui bibliografia. ISBN 8522441499.

NARDIS, Shidosi Graziano. Gestdo de Marketing. 2 ed. S8o Paulo: Saraiva, 2010.
ISBN: 9788502104174.

Bibliografia complementar:
BISPO, Anselmo Lino. Venda orientada por marketing. Distrito Federal: Editora

Senac, 2008. ISBN: 9788598694511.

BISPO, Anselmo Lino. Vendendo com eficacia: processos e procedimentos. Brasilia:
Senac Distrito Federal, 2012. ISBN: 9788562564192.

UC9: Participar na elaboracdo e execucdo de politicas de atendimento,
acompanhamento e fidelizagdo de clientes. Carga Horéaria: 72 horas.
Bibliografia bésica:

NARDIS, Shidosi Graziano. Gestdo de Marketing. 2 ed. Sdo Paulo: Saraiva, 2010.
ISBN: 9788502104174.

GUEGUEN, Nicolas; GROSSO, Gian Bruno. Psicologia do consumidor. S&o Paulo:
Senac S&o Paulo, 2010. ISBN-13: 9788539600274.

Bibliografia complementar:
SOUKI, Omar. As 7 chaves da fidelizacdo de clientes. Sdo Paulo: HARBRA, 2006.

127 p. Fotos. inclui bibliografia. ISBN 8529403177.
GOMES, Carlos Roberto. Marketing, Telemarketing & E-commerce. 3 ed. Santa Cruz
do Rio Pardo: Viena, 2011. ISBN: 978-85-371-0238-1.

Certificacao

Aquele que concluir com aprovacdo todas a(s) unidade(s) curricular(es) que
compdem esta acao, sera conferido o respectivo Diploma de Técnico de Nivel Médio
em Técnico em Marketing, com validade nacional.
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