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1. Nome do Curso e Area do Conhecimento

Nome do Curso: Vendas de Alta Performance

Area de Avaliacdo (CAPES): ADMINISTRACAO PUBLICA E DE
EMPRESAS, CIENCIAS CONTABEIS E TURISMO

Grande Area (CAPES): 60000007 CIENCIAS SOCIAIS APLICADAS
Area do Conhecimento (CAPES): 60200006 ADMINISTRACAO

Classificacdo OCDE: Negécios, administracao e direito

2. Caracteristicas Técnicas do Curso

Modalidade: Educacéo a Distancia
Numero méaximo de vagas por Polo/Unidade: 1000 alunos

Periodo de Oferecimento: O curso possui entrada intermitente, respeitadas
as datas de inicio e de fim cadastradas na oferta, bem como observado o
periodo indicado para a sua integralizagéo.

Limitagdes legais

Resolucdo CNE/CES N° 1, de 06 de abril de 2018, que estabelece normas
para o funcionamento de cursos de pés-graduacéo lato sensu.

O candidato devera ser graduado com diploma devidamente registrado

segundo as normas estabelecidas pelo MEC.

3. Publico-alvo

O MBA em Gestéo de Vendas, Negociacéo e Resultados de Alta Performance

é voltado a profissionais graduados nas mais diversas 4reas que atuam ou




4. Critérios de Selecao

O ingresso na pos-graduacao sera realizado por meio de inscricdo no portal
da Instituicdo e entrega dos documentos solicitados. Em seguida, analisados
pela &rea competente.

5. Justificativa do Curso

O cenario econdmico muda com constancia fazendo com que as empresas
precisem se adaptar para continuarem competitivas. Além da disputa pelo
mercado consumidor, ha também a disputa por recursos, das mais variadas
fontes, desde a métria prima como pessoas para compor equipes. Nesse
sentido, o profissional que atua na area de vendas, tem que ter um perfil
dindmico e desafiador, visando os melhores resultados ndo apenas para as
organizagbes, mas para todos envolvidos no processo de vendas. Para
capacitar esse profissional de forma mais assertiva provendo competéncias
intelectuais e criticas nas tematicas relacionadas ao contexto comercial a fim
se gerar maior valor de mercado, foi criado o MBA em Vendas, Negociacdo e
Resultados de Alta Performance.

6. Objetivos do Curso

6.1. Objetivo Geral

Capacitar profissionais para atuarem com exceléncia e alta performance na

gestédo comercial.

6.2. Objetivos Especificos




e Capacitar os profissionais para aplicacdo de ferramentas e técnicas
gerenciais mais atualizados em gestdo de vendas e negociacéo,

preparando-0s para ocupar niveis hierarquicos superiores;
e Desenvolver a capacidade analitica;

e Aprimorar habilidades em comunicagao, negociacéo e lideranca.

7. Competéncias e Habilidades do Egresso

Competéncias

Agilidade, versatilidade, comunicacéao, relacionamento interpessoal,

lideranca, criatividade, engajamento da equipe.

Habilidades
e Desenvolver a lideranca, negociacao e gestao de conflitos;

e Otimizar tempo e processos.

e Desenvolver o conhecimento sobre a organizacdo como um todo de
forma a atuar de estrategicamente melhorando os resultados e o

desempenho da area comercial.

8. Metodologia de Ensino e Aprendizagem

O desenvolvimento das disciplinas do curso se dard no ambiente virtual,

onde o aluno cumprird 40 horas por disciplina.

Estas 40 horas sdo compostas pelo estudo dos diversos insumos

pedagadgicos disponibilizados, como:
v materiais de leitura;
v" videoaulas;

v' slides;




v' podcasts;
v indicacles de leituras extras como artigos e capitulos de livros.
Como parte do modelo académico, também contabilizamos:

v ainteracdo com os tutores para esclarecimentos de dividas

pedagdgicas (via Forum);
v/ arealizagdo da avaliagao disciplinar pelo aluno.

Vale ressaltar que cada aluno é Unico e tem seu proprio tempo para
aprendizagem. Alguns conseguem assimilar o conteddo com mais agilidade,
outros precisam retomar as leituras e videoaulas para tornar sua

aprendizagem efetiva.

O tempo gasto pelo aluno para o entendimento de cada disciplina depende
também da sua familiaridade com o tema, ou seja, o0 conhecimento prévio

gue o aluno tem em relacdo a tematica abordada.

No ambiente virtual, o aluno encontrara o conteudo das disciplinas,

organizados em temas/webaulas.

Para cada um deles, o aluno realizara um conjunto de atividades baseadas
em leitura de textos de fundamentacéo teorica e acesso a recursos

audiovisuais.

Um tutor apoiara as atividades realizadas no ambiente virtual, atendendo o

aluno nas suas duvidas por meio de ferramentas de comunicagéo.

O aluno, ao iniciar os seus estudos, tera um encontro presencial para

acolhida/ambientacao; esse encontro terd como objetivos:

v Integrar o aluno ao curso de Pds-Graduacao.

v Dialogar e esclarecer as duvidas sobre a proposta pedagogica do
Curso e as regras académicas.

v' Apresentar ao aluno o Ambiente Virtual de Aprendizagem (o primeiro
acesso; 0 envio de documentos; 0s servigos de secretaria e
financeiro; a disciplina Ambientacao; a tutoria online; o boletim
académico; as disciplinas e seus conteudos; a biblioteca virtual; entre
outros).

v" Proporcionar um momento de Network aos pés-graduandos.




Avaliacdo do Desempenho do Aluno

O aluno devera realizar as atividades propostas no ambiente virtual. A
realizacdo das atividades ird compor sua frequéncia no curso, que sera

considerada para a sua aprovacao.

A atividade avaliativa que o aluno realizara para compor a sua média € a
Avaliacao Virtual (AV); essa atividade é obrigatéria e estara disponivel no
Ambiente Virtual de Aprendizagem — AVA, conforme cronograma de seu

Curso.

Para a aprovacdo em cada uma das disciplinas, o aluno devera obter
frequéncia de, no minimo, 75% (setenta e cinco por cento) e nota igual ou

superior a 7,0 (sete).
As notas devem ser expressas no intervalo de 0 (zero) a 10 (dez).

O aluno que obtiver média inferior a 7,0 (sete) nas disciplinas tera direito ao
Programa de Dependéncia e Recuperacao — PDR, mediante a solicitacdo de

requerimento e respeitando o periodo de jubilamento do curso.

O PDR sera realizado no ambiente virtual de aprendizagem, sendo que o
aluno terd acesso ao conteudo da disciplina e realizara uma Avaliacao Virtual

- AV, e a nota obtida substituird a média do aluno.

Para a obtencéo do Certificado de Pds-graduacéo Lato Sensu —
especializacdo, o aluno devera cumprir todas as condicdes seguintes:

v" Frequéncia minima de 75% (setenta e cinco por cento) em todas as

disciplinas;

v" Nota igual ou superior a 7,0 (sete) em todas as disciplinas.

Trabalho de Conclusao de Curso (TCC) Optativo

O trabalho de concluséo de curso (TCC) € um servi¢o opcional nos cursos de

pos-graduacgdo. Nao é obrigatério; o aluno pode escolher fazé-lo ou néo.

Se optar por realiza-lo, devera solicitar o servigo adicional via AVA com, pelo

menos, 60 dias de antecedéncia em relacdo ao término do curso.




Atencdo: a carga horaria para elaboracdo do TCC nao esté inclusa na carga

horéaria total do curso.

Certificacéo

O Certificado de conclusao de curso de Especializacdo sera acompanhado
por histérico escolar, em cumprimento as exigéncias da Resolucdo CNE/CES
n°l, de 06 de abril de 2018, da Camara de Educacéo Superior do Conselho
Nacional de Educacgéo.

Composicao do Corpo Docente

O corpo docente do curso é constituido por profissionais qualificados, com
comprovado saber em sua area de atuacao, conforme Resolu¢cdo CNE/CES
n°l1, de 06 de abril de 2018, sendo integrado, no minimo, por 30% (trinta por
cento) de portadores de titulo de pés-graduacéo stricto sensu, isto €,
portadores de titulos de Mestrado e Doutorado, obtidos em programas de
pos-graduacéo stricto sensu devidamente reconhecidos pelo poder publico
em territério nacional, ou revalidados, conforme legislacdo vigente. Os

demais docentes séo certificados em nivel de especializacdo, pos-graduacao

lato sensu, de reconhecida capacidade técnico-profissional.

9. Estagio Nao Obrigatodrio

O estagio curricular ndo obrigatério tem como finalidade estimular o aluno a
desenvolver atividades extracurriculares, para que possa inter-relacionar os
conhecimentos tedricos e praticos adquiridos durante o curso e aplica-los na
solucéo de problemas reais da profissdo, proporcionando o desenvolvimento da
analise critica e reflexiva para os problemas socioeconémicos do pais, de acordo

com a Resolucdo de Estagio curricular ndo obrigatdrio vigente na Instituicao.
Os principais objetivos da pratica do estagio curricular ndo obrigatorio séo:

I. proporcionar o exercicio do aprendizado compromissado com a realidade

socioeconémica-politica do pais;




Il. propiciar a realizacdo de experiéncias de ensino e aprendizagem visando a
educacdo profissional continuada, alicercada no desenvolvimento de

competéncias e habilidades e ao exercicio do pensamento reflexivo e criativo; e

II. incentivar o trabalho de pesquisa e investigacdo cientifica, visando ao

desenvolvimento da ciéncia, da tecnologia e da cultura.

A carga horéria € definida pela concedente de estagio, ndo podendo ultrapassar
a carga horaria maxima de 6 (seis) horas diarias e 30 (trinta) horas semanais, as
quais podem ser realizadas em empresas publicas ou privadas, instituicdo de
pesquisa, 6rgdos governamentais e ndo governamentais, e as proprias unidades
da Universidade, desde que sigam as condicbes adequadas para que o
estagiario possa aprofundar os seus conhecimentos tedricos e praticos

adquiridos no curso.

Para o Curso de PoOs-Graduacdo EAD, a pratica do estagio curricular ndo
obrigatério é permitida durante a vigéncia do curso, ndo podendo exceder em

um mesmo campo de estagio o periodo de 2 (dois) anos.

Os estagios curriculares ndo obrigatérios devem estar apoiados em Termo de
Compromisso e de comum acordo com a Instituicdo, devendo explicitar ndo
somente 0s aspectos legais especificos, como também o0s aspectos

educacionais e de compromisso com a realidade social.

O Planejamento do Estagio Curricular Nao Obrigatorio € de responsabilidade do

coordenador de curso/professor orientador e do Departamento de Estagios.




10. Matriz Curricular

CH CH CHTOTAL
DISCIPLINAS ] .
PRATICA | TEORICA
Ambientacao Oh Oh Oh
Gestéo de vendas Oh 40 h 40 h
Gestao mercadologica e comportamento do
. Oh 40 h 40 h
consumidor
Omnichannel e interagdo 020 Oh 40 h 40 h
Custos e formacéo de precos Oh 40 h 40 h
Gestao de equipes de alta performance Oh 40 h 40 h
Negociacao e gestao de conflitos Oh 40 h 40 h
Direito empresarial e direito aplicado ao
L. Oh 40 h 40 h
COMmercio
Negociacdo e técnicas de vendas para
Oh 40 h 40 h
resultados de alta performance
Competéncias socioemocionais Oh 40 h 40 h

11. Carga Horaria

disciplinas.

A carga horaria de 360 h constitui o conteddo ministrado em 9 (hove)
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12. Conteudo programatico
Disciplina: Ambientacao

Ementa: Ensino a distancia: caracteristicas desta modalidade de estudo. A
tecnologia e o ensino a distancia. Legislacdo do Ensino a Distancia no Brasil.

Aspectos relacionados ao perfil no Ensino a Distancia.
Competéncias e Habilidades:

e Compreender a modalidade de ensino a distancia.
¢ Identificar uma relac&o entre tecnologia e educacéo no contexto do EAD;
e Discutir elementos da legislacéo do ensino a distancia no Brasil;

o Refletir sobre o perfil do aluno em ensino a distancia.

Conteudo Programaético 1: Introducdo ao Ensino a Distancia.
Conteudo Programatico 2: Tecnologia e educacéo.
Conteudo Programaético 3: Legislacdo do Ensino a Distancia no Brasil.

Conteudo Programatico 4: Perfil do aluno no Ensino a Distancia.

Bibliografia béasica:

BRASIL. Ministério da Educacéo. Lei de Diretrizes e Bases da Educacéo
Nacional - Lei n. 9.394/96. Brasilia, 1996. Disponivel em:
https://www.planalto.gov.br/ccivil_03/leis/I9394.htm. Acesso em: 6 dez. 2022.

BRASIL. Ministério da Educacao. Resolu¢cdo CNE/CP n. 7, de 18 de
dezembro de 2018. Brasilia, 2018. Disponivel em: https://
normativasconselhos.mec.gov.br/normativa/view/CNE_RES _
CNECESN72018.pdf. Acesso em: 6 dez. 2022.

GIL, H. A passagem da Web 1.0 para a Web 2.0 e... Web 3.0: potenciais

consequéncias para uma ‘humanizagao’ em contexto educativo. 2014. Boletim
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informativo Cybercentro Castelo Branco. Castelo Branco, 2014. Disponivel
em:
https://repositorio.ipcb.pt/bitstream/10400.11/2404/1/A%?20passagem%20da%?2
0Web%20 Henrique.pdf. Acesso em: 6 dez. 2022.

MEYER, A. I.da S. (2022). Conceituando a Educacgéo a Distancia. Revista
Ibero-Americana de Humanidades, Ciéncias e Educacéao, v. 8, n. 1, p. 590-
601, [s. I.], 2022. Disponivel em: https://periodicorease.

pro.br/rease/article/view/3835. Acesso em: 6 dez. 2022.

VAZ, M. L. de L.; RIBEIRO, F.; COSTA, L. A. da. Os desafios da educacao a
distancia on-line e a remoticidade na nova engenharia educacional. Brazilian
Journal of Science, v. 1, n. 4, p. 79-86. Goias, 2022. Disponivel em:
https://www.brazilianjournalofscience.com.br/revista/ article/view/79. Acesso
em: 6 dez. 2022.

VIEIRA, D. M. L.; COSTA, L. A.; VAZ, M. L. L. Um novo olhar para a educacao
a distancia. In: MACHADO, G. E.; COSTA, S. C.; SILVA, K. R. P. Debates
contemporéaneos: perspectivas e reflexdes atuais. Santa Maria: Arco, 2021.

Bibliografia Complementar:

BAPTISTA, M. M. Internet: auxilio a educacédo. BIBLOS - Revista do Instituto
de Ciéncias Humanas e da Informagéo, v. 16, p. 37- 44, [s. |.], 2004.
Disponivel em: http://hdl.handle.net/20.500.11959/ brapci/23717. Acesso em: 6
dez. 2022.

MOORE, M.; KEARSLEY, G. Educacéo a distancia: uma visao integrada. Sao

Paulo: Thomson Learning, 2007.

MORAN, J. M.; MASETTO, M. T.; BEHRENS, M. A. Novas tecnologias e
mediacdo pedagodgica. 21. ed. Campinas: Papirus, 2013.

PIVA, D. J.; PUPO, R.; GAMEZ, L. et al. EAD na pratica: planejamento,
meétodos e ambientes de educacédo on-line. Sao Paulo: Elsevier, 2011.
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Disciplina: Gestédo de vendas

Ementa: Gestédo do Relacionamento com os Clientes. Planejamento de Vendas.
Gestdo da Forca de Vendas. Canais de Marketing/Vendas. Precificagédo
Estratégica. Negociacdo. Gestédo de Stakeholders e Etica em Vendas.
Competéncias e Habilidades:

e Ser capaz de aplicar estratégias de relacionamento com os clientes;

e Entender a importancia da comunicacgao junto a diferentes stakeholders

da marca/empresa,;
e Gerir diferentes canais de venda;

e Gerir times dedicados a area comercial.

Conteddo Programatico 1: Gestdo do Relacionamento com os Clientes -
Modelos de mercado; Beneficios do Relacionamento para a Empresa e para o

Cliente; Etapas do Processo de Vendas.

Apresentar os principios do marketing de relacionamento, as definicbes de CRM
e CXM e sua utilidade para a gestdo do cliente, os modelos de negdécios que
favorecem o estabelecimento de relagcdes de longo prazo, as vantagens do
relacionamento do ponto de vista da empresa e do cliente, e as etapas do

processo de vendas.

Conteudo Programatico 2: Planejamento de Vendas — Objetivos estratégicos,
taticos e operacionais; Analise do ambiente interno e externo; Ferramentas de

Apoio a Vendas.

Descrever o0s conceitos basicos de planejamento de marketing e vendas
alinhado ao plano estratégico da empresa, apresentar as variaveis que compode
0S objetivos taticos e operacionais de venda bem como as etapas do processo
de analise do potencial de mercado e previsdo de demanda, identificar os
componentes do ambiente interno e externo que podem influenciar o resultado,
apresentar algumas ferramentas gerenciais que suportam a tomada de decisao

tais como Analise das Cinco Forgas, Analise PEST e Anélise SWOT.

Conteudo Programatico 3: Gestdo da Forca de Vendas: estrutura

dimensionamento e definicdo de territorios; motivacdo e remuneracao; gestao e
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avaliacdo do desempenho; ferramentas de gestdo da forca de vendas

(Downsizing; Empowerment; Administracao Virtual).

Discutir os critérios para a estruturacdo, dimensionamento e definicdo de
territdrios de atuacéo da forca de vendas. Descrever a necessidade de garantir
a satisfacdo dos profissionais de vendas através de condi¢cdes que promovam
motivacdo e do desenho de planos de remuneracdo adequados. Apresentar o
conceito de gerenciamento de categoria e sua participacdo como ferramenta de
maximizacdo dos resultados no varejo. Reforcar a importancia da gestdo do
desempenho e de critérios de avaliacdo que estimulem a melhoria continua.
Apresentar trés ferramentas de apoio a gestdo de vendas como resposta aos
desafios atuais enfrentados pelas organiza¢cfes: Downsizing, Empowerment e

Administracdo Virtual.

Contetdo Programético 4: Canais de Marketing/Vendas: Importancia da
Gestdo de Canais; Funcdes dos Integrantes do Canal; Estrutura de Canais;
Niveis de Intensidade de Distribuicdo; Motivacdo dos Membros do Canal,
Conflitos de Canal; Interface entre o Marketing-Mix e o Canal; O Papel do Trade

Marketing; Gerenciamento de Categorias.

Evidenciar a importancia da Gestao de Canais para o sucesso dos resultados.
Identificar as fungBes dos integrantes do canal, sua estrutura e os niveis de
intensidade de distribuicdo mais adotados pelas corporacdes. Familiarizar-se
com o modelo basico de motivacdo dos membros do canal. Conhecer 0s
principais problemas da gestdo de canais e antecipar-se na resolucdo de
conflitos. Situar os canais de marketing entre os demais componentes do
marketing-mix. Descrever o papel das a¢cbes de trade marketing na construcéo
de relacionamento de longo prazo baseados em apoio mutuo. Apresentar o
conceito de gerenciamento de categoria e sua participacdo como ferramenta de

maximizacdo dos resultados no varejo.

Conteudo Programatico 5: Precificacdo Estratégica: Conceito e Defini¢ao;
Importancia da Precificacdo Estratégica; Equilibrando os 3 Cs - Custos, Clientes
e Concorrentes; Situacbes de Precos e Estratégias Relacionadas;
Determinantes das Estratégias de Precos; Relacdo entre Teoria e Pratica de

Precos
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Compreender o conceito e a importancia da precificagdo estratégica.
Reconhecer a relevancia do equilibrio entre Custos, Clientes e Concorrentes
como fontes de informacao para a formacao do preco 6timo. Analisar situacdes
e determinantes que influenciam a adogéo de diferentes estratégias de precos.
Apresentar a relagdo entre a teoria presente na literatura e a pratica das

empresas no ambiente de negocios.

Conteudo Programéatico 6: Negociacao: Conceito e Definicdo; Relevancia;
Planejamento; Negociacdo Distributiva; Negociacdo Integrativa; As Partes
Envolvidas; A Relagéo de Confianca; Percepcao, Cognicdo e Emocéo; O Corpo
Fala.

Definir o conceito de negociacdo e sua importancia no dia a dia das
organizacdes. Discutir a necessidade de uma preparacdo adequada e da
definicdo de um plano antes da negociacdo em si. Compreender as diferencas
entre negociacao distributiva e integrativa, bem como as praticas recomendadas
para cada tipo de barganha. Conhecer a outra parte através da definicdo de
estilos e do uso de técnicas de escuta ativa e empatica, inspirando confianca.
Analisar o papel da percepcao, cognicdo e emocéao de forma a evitar desvios no
processo de negociacgao. llustrar a importancia da comunicacéo nao verbal para

0 estabelecimento de um dialogo efetivo.

Contetdo Programatico 7: Gestdo de Stakeholders e Etica em Vendas:
Conceito e Definicdo; Importancia e Impacto; Analise de Stakeholders;
Identificacdo e Classificacdo dos Stakeholders; Influéncia e Engajamento;
Planejamento e Definicdo da Estratégia; Etica e Responsabilidade Social

Corporativa; Etica em Vendas.

Identificar todos os stakeholders que, de alguma forma, podem influenciar o
sucesso do negdcio. Avaliar quais dados coletados serdo utilizadas para
satisfazer os interesses e 0s objetivos dos envolvidos. Decidir como utilizar de
forma estratégica informacdes sobre os graus de poder, influéncia e interesses
das partes interessadas. Apresentar praticas de planejamento e definicdo da
estratégia de abordagem dos stakeholders. Entender os fundamentos da ética e
responsabilidade social corporativa, bem como sua interface com a area de

Vendas.
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Bibliografia Basica:

CARROLL, A. B.; BUCHHOLTZ, A. K. Business & society: ethics and
stakeholder management. 4. ed. Cincinnati, Ohio: South-Western College
Publising, 2000.

CASTRO, L. T.; NEVES, M. F. Administracdo de Vendas: planejamento,

estratégia e gestdo. Sado Paulo: Atlas, 2005.

FREEMAN, R. Strategic Management: A Stakeholder Approach. Cambridge:
Cambridge University Press, 2010.

GRONROQOS, C. Marketing Gerenciamento e Servigos. 2. ed. Rio de Janeiro:
Elsevier, 2003.

HOGAN, J., NAGLE, T. The Strategy and Tactics of Pricing: a guide to

profitable decision making. 4. ed. New Jersey: Prentice Hall, 2006.

KOTLER, P. Administracdo de Marketing: Analise, Planejamento,

Implementacao e Controle. 5. ed. Sdo Paulo: Atlas, 1998.

LEWICKI, R.; BARRY, B.; SAUNDERS. D. M. Essentials of Negotiation. 4. ed.
New York: McGraw-Hill/lrwin, 2007

MCDONALD, M. H. B.; WOODBURN, D. Key Account Management — The
Definitive Guide. 2. ed. Oxford: Elsevier, 2007.

MINTZBERG, H. et. al. O Processo da Estratégia: conceitos, contextos e casos

relacionados. 4. ed. Porto Alegre: Bookman, 2006.

MONROE, K. B. Pricing Making Profitable Decisions. 3. ed. New York:
McGraw-Hill Irwin, 2003.

ROSENBLOOM, B. Canais de Marketing - Uma Visdo Gerencial. 6. ed. Sao
Paulo: Atlas, 2002.

ZEITHAML, V. A.; BITNER, M. J. Marketing de Servi¢cos: a Empresa com Foco
no Cliente. 2. ed. Porto Alegre: Bookman, 2003.

ZOLTNERS, A. A.; SINHA, P.; ZOLTNERS, G. A. The Complete Guide to
Accelerating Sales Force Performance. New York: AMACOM, 2001.

16




Bibliografia Complementar:

MITCHELL, R. K.; AGLE B. R.; WOOD, D. J. Toward a theory of stakeholder
identification and salience: defining the principle of the who and what really

counts. Academy of Management Review, v. 22, n.4, October, 1997.

PORTER, M. E. Como as For¢cas Competitivas Moldam a Estratégia. Harvard
Business Review. Mar¢o-Abril 1979.

Disciplina: Gestao mercadoldgica e comportamento do

consumidor.

Ementa: Conceito de marketing. Sistema de informacdes de marketing e
pesquisa de Marketing. Segmentacdo, diferenciacdo e posicionamento.
Comportamento do consumidor. Comportamento do comprador organizacional.

Planejamento e organizacdo de marketing. Novas tendéncias de mercado.
Competéncias e Habilidades:
e Explorar os fundamentos de marketing;

e Compreender as etapas de uma pesquisa de marketing e seus

beneficios;

e Estudar quesitos e fatores psicologicos do comportamento do

consumidor;

e Aprimorar busca de informacdes sobre o mercado competitivo e

globalizado.

Conteudo Programatico 1: Conceito de marketing e novas tendéncias de

mercado.

Conteudo Programaético 2: Sistema de informacdes de marketing e pesquisa

de Marketing.
Conteudo Programético 3: Comportamento do consumidor.

Conteudo Programatico 4: Planejamento e organizagédo de marketing,
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Bibliografia Basica:

CHURCHILL JR., G. A.; PETER, J.P. Marketing: criando valor para os clientes.
3. ed. Sdo Paulo: Saraiva, 2013.

KOTLER, P.; KELLER, K. Administracao de Marketing. 15. Ed. Sdo Paulo:
Pearson, 2019.

SOLOMON, R. M. O Comportamento do Consumidor — comprando,

possuindo e sendo. 11. ed. Porto Alegre: Bookman, 2016.
Bibliografia Complementar:

BLACKWELL, R. D.; MINIARD, P. W.; ENGEL, J. F. Comportamento do
consumidor. 9. ed. S&o Paulo: Pioneira Thomson Learning, 2005.

CHIUSOLI, C. L.; - IKEDA, A. A. Sistema de Informacao de Marketing (SIM).
Séo Paulo: Editora Atlas, 2010.

KOTLER, P.; ARMSTRONG, G. Principios de Marketing. 9. ed. Sdo Paulo:
Prentice Hall do Brasil, 2004.

KOTLER, P. KARTAJAYA, H.; SETIAWAN, |. Marketing 4.0 — do tradicional ao
digital. Rio de Janeiro: Editora Sextante, 2017.

MALHOTRA, N. K. Pesquisa de Marketing - Uma Orientacao Aplicada. 6. Ed.
Porto Alegre: Bookman, 2011.

Disciplina: Omnichannel e interagcao 020

Ementa: Varejo moderno: Offline-to-Online. Conquistando o omnishopper. A era

omnichannel. Interacdo O20: Online-to-Offline.
Competéncias e Habilidades:

e Ser capaz de entender a dinamica do varejo moderno em seus diversos
canais de venda;
e Avaliar o comportamento do consumidor no contexto online-offline, bem

como sua jornada de compra;
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e Gerenciar a comunicacdo integrada entre canais, para unificar a
experiéncia;
e Entender o conceito O20 e identificar oportunidades dentre as tendéncias

de mercado, para garantir experiéncias otimas.

Conteudo Programatico 1: Varejo moderno: Offline-to-Online - A evolugédo do
varejo: da tenda aos apps; Canais de venda: papéis e complementaridade; KPIs
de vendas online e offline: medindo o sucesso dos canais. A transformacao

digital como fator de sobrevivéncia.

Conteudo Programatico 2: Conquistando o omnishopper - Comportamento do
consumidor: showrooming e webrooming. Logistica e opera¢cdes. Marketing e

Vendas onicanal. Ponto de venda e pontos de contato: unificando a experiéncia.

Conteudo Programaético 3: A era omnichannel - Comunicacéo integrada online
e off-line. CRM omnichannel. P de promocao online e offline na construcéo da

marca.

Conteudo Programatico 4: Interagdo O20: Online-to-Offline — Compreendendo
0 conceito. Atributos fundamentais. Estratégias que garantem experiéncias

Otimas. Cases de sucesso no Brasil e no exterior.
Bibliografia Basica:

IGREJA, A.; OLIVEIRA, E.; FIGUEIRA, E.; PINHEIRO, F.; SANTOS, H. O poder
da Conveniéncia omnichannel no atendimento. S&o Bernardo do Campo: ABC
Com Editora, 2020.

BERNARDINO, E. C. et al. Marketing de varejo na era omnichannel. Rio de
Janeiro: FGV Editora, 2019.

WELFARE, A. The retail handbook: master omnichannel best practices to attract,
engage and retain customers in the digital age. Gorleston: Rethink Press Limited,
2018. E-book.

Bibliografia Complementar:

19




ANTHONY, S. D., TROTTER, A.; SCHWARTZ, E. I. The top 20 business
transformations of the last decade. Harvard Business Review, 2019. Disponivel
em: https://hbr.org/2019/09/the-top-20-business-transformations-of-the-last-
decade. Acesso em: 21 out. 2021.

BRIEDIS, H. et al. Omnichannel: the path to value. McKinsey & Company, 2021.
Disponivel em: https://www.mckinsey.com/business-functions/marketing-and-
sales/our-insights/the-survival-guide-to-omnichannel-and-the-path-to-value
Acesso em: 21 out. 2021.

REIS, C. M. B. Omnichannel: A estratégia prospera dos negdécios em um mundo
cada vez mais conectado. Revista Cientifica Multidisciplinar Nucleo do
Conhecimento. Ano 06, Ed. 03, Vol. 11, pp. 87-99. Marco de 2021. Disponivel
em: https://www.nucleodoconhecimento.com.br/marketing/estrategia-prospera.
Acesso em: 21 out. 2021

Disciplina: Custos e formacao de precos

Ementa: Gestdo estratégica de custos. Métodos de formacdo de Preco.
Aspectos Quantitativos da Formacdo de Precos. Aspectos Qualitativos da
Formacéao de Precos. Decisdes de preco de venda.

Competéncias e Habilidades:
e Ampliar conhecimento sobre formacao de preco;
e Desenvolver plano de acdes para justificar custos e formacao do preco;
e Critérios quantitativos e qualitativos na formacédo dos precos;
e Aprimorar estratégia de tomada de deciséo e precos.

Conteudo Programético 1: Gestéo estratégica de custos.

Conteudo Programético 2: Métodos de formacao de Preco.

Conteudo Programatico 3: Aspectos Quantitativos e Qualitativas da Formacéo
de Precos.

Conteudo Programético 4: Decisfes de preco de venda.

Bibliografia Béasica:
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BRUNI, A. L.; FAMA, R. Gestdo de custos e formac&o de precos — com

aplicacoes na calculadora HP 12 C e Excel. 7. ed. Sdo Paulo: Atlas, 2019.
MEGLIORINI, E. Custos: andlise e gestdo. 3. ed. Sdo Paulo, SP: Pearson, 2011.

SARDINHA, J. C. Formacéao De Preco: Uma Abordagem Pratica Por Meio Da

Analise Custo-Volume-Lucro. Sao Paulo: Editora Atlas, 2013.
Bibliografia Complementar:
ASSAF NETO, A. Financas corporativas e valor. 5. ed. Sdo Paulo: Atlas, 2010.

BERNARDI, L. A. Formacao de Precos - Estratégias, Custos e Resultados. 5
ed. Sdo Paulo: Atlas, 2017.

COELHO, F. S. Formacao de Preco de Produtos e Servicos. Sdo Paulo:
Editora Fabiano Coelho, 2018.

DUBOIS, A.; KULPA, L.; SOUZA, L. E. Gestao De Custos E Formacgéao De
Pregcos: Conceitos, Modelos E Instrumentos: Conceitos, Modelos e
Instrumentos - Abordagem do Capital de Giro e da Margem de Competitividade.
3. ed. Sdo Paulo: Atlas, 2009.

YANASE, J. — Custos e formacao de precos - Importante ferramenta para

tomada de decisdes. Sado Paulo: Editora Trevisan, 2018.

Disciplina: Gestao de equipes de alta performance.

Ementa: Ambiente Organizacional de Alta Performance. Equipes de Alta
Performance. Lideranca de equipes de alta performance. Gestdo por
Competéncias.
Competéncias e Habilidades:
e Identificar os fundamentos da gestdo estratégica de pessoas e sua
evolugcéo desde a era da Administragédo de Recursos Humanos.
e Conhecer os elementos de equipes de alta performance, sua dinamica e

funcionamento.
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e Perceber a importancia da gestao do clima organizacional e da promocéo
do engajamento exponencial através de uma liderangca consciente e
inspiradora.

e Determinar os requisitos para a implantacdo de um modelo de gest&o por
competéncias.

Conteudo Programético 1: Ambiente Organizacional de Alta Performance.
Importancia e Defini¢cdo. Introducdo a moderna Gestédo de Pessoas. Evolucdo da
Administracdo de Recursos Humanos. Responsabilidades de Linha e Staff. Da
Administracdo de Recursos Humanos a Gestdo de Pessoas. Gestdo estratégica
de pessoas.

Contetddo Programético 2: Equipes de Alta Performance. Importancia e
Definicdo. Dinamica dos grupos. Papéis, Fendmenos e Estagios de desempenho
de grupo. Equipes. Papéis fundamentais, Planejamento e desenvolvimento de
equipes. Elementos de uma equipe de alta performance.

Contetdo Programético 3: Lideranca de equipes de alta performance.
Importancia e Definicdo. Clima nas Organiza¢des: conceito, medidas e
instrumentos e gestdo. Indice de Felicidade no Trabalho. Engajamento
Exponencial. Lideranga Consciente e Inspiradora. Feedback e Feedforward
Conteudo Programatico 4: Gestdo por Competéncias. Importancia e Definicao.
Selecdo por competéncias. Remuneracdo por competéncias. Gestdo por
competéncias. Desafios contemporaneos.

Bibliografia Béasica:

BLANCHARD, K; JOHNSON, S. O Novo Gerente-Minuto. Rio de Janeiro: Best
Business, 2015.

DYER, W. G.; DYER, W. G. Jr.; DYER, J. H. Equipes que fazem a diferenca
(Team Building): Estratégias comprovadas para desenvolver equipes de alta
performance. Sdo Paulo: Saraiva, 2011.

SENGE, P. M. A gquinta disciplina: Arte e pratica da organizacao que aprende.
Rio de Janeiro: Best Seller, 2018.

Bibliografia Complementar:

BOHLANDER, G.; SNELL, S.; SHERMAN, A. Administracdo de Recursos
Humanos. Sao Paulo: Thomson, 2003.

GOLEMAN, D. Foco: A atencéo e seu papel fundamental para o sucesso. Rio
de Janeiro: Objetiva, 2014.
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MAXWELL, J. C. O Lider 360°. Rio de Janeiro: Thomas Nelson Brasil, 2015.

Disciplina: Negociagao e gestédo de conflitos

Ementa: O mercado esta em constante transformacdo e vem sendo cada dia
mais necessario conhecer perfis comportamentais e maneiras para que as
negociacfes acontecam de maneira eficaz e eficiente, o que se torna possivel
uma vez que compreendemos 0S processos negociais. Desenvolver habilidades
gue otimizem 0S processos negociais sao fatores cruciais para que a empresa

ou o profissional estejam a frente no mercado.
Competéncias e Habilidades:

e Compreender 0s processos negociais e atuar neles;

e Desenvolver habilidades e competéncias para atuar em negociacoes;

e Ter conhecimento para identificar os tipos de negocia¢do e como atuar;
e Construir posicionamento estratégico para solucionar conflitos;

e Ser capaz de gerenciar conflitos no ambiente de trabalho;

e Construir processos nhegociais que contemplem ambos os lados da

negociacao;
e Desenvolver uma comunicagao efetiva, gerando rapport.

Conteudo Programatico 1: Negociacdo: conceitos, definicdbes e propositos.
Conceitos de negociacdo; Definicdes; Propdsito da Negociacdo: Interesses e
posicoes; Interdependéncia; Legitimidade; Informacao, tempo e poder; O Objeto
da Negociacado; Fases e Estagios da Negociacao; Abordagens de Negociacéao:

Distributiva, integrativa e Criativa.

Contetudo Programatico 2: Processos Negociais: 0 trajeto da negociacao.
Processos Negociais: Pré-negociacdo, negociacdo, fechamento e pos-
negociagao; Posicionamento estratégico; Estratégias da negociacdo; Técnicas
de Negociagcdo; Barganha, M.A.C.N.A E ZOPA; Ancoragem; Método de

negociacéo de Harvard.
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Conteudo Programético 3: O perfil negociador: estilos de negociacdo e
processos comunicacionais. Estilos de negociacdo; Modelos e estilos
comportamentais; Técnicas de Persuasédo; Quebra de Objecdes; Com quem
estamos negociando? Roteiro de Negociagcdo; Processos de comunicacao
efetiva; Rapport e Escuta Ativa; 10 habilidades para um bom negociador.

Conteudo Programético 4: Principios e técnicas da gestdo de conflitos.
Conceitos e definicbes da gestdo de conflitos; Andlise de conflitos na
negociacdo; Como administrar e resolver conflitos; Causas e consequéncias dos

conflitos; Conciliacdo e mediacéao.
Bibliografia Béasica:

CHIAVENATO, Idalberto. Administracao: teoria, processo e pratica. Sao Paulo:
Makron Books, 2000.

COHEN, Herb. Vocé pode negociar qualquer coisa. 15. ed. Rio de Janeiro:
Record, 2004.

DORECKI, A. C. Resolucao pacifica de conflitos: alternativas para a

seguranca publica. Curitiba: InterSaberes, 2017.
FIANI, Ronaldo. Teoriados Jogos. 3. Ed. Rio de Janeiro: Editora Elsevier, 2009.
GABERLNI, V. M. P. Negociacao e conflitos. Curitiba: InterSaberes, 2016.

LEWICKI, Roy L.; SAUNDERS, David M.; MINTON, Jonh W. Fundamentos da
negociacdo. Traducdo de Raquel Macagnan Silva. 2. ed. Porto Alegre:
Bookman, 2002.

MARCONDES, Odino. Como chegar a exceléncia em negociacdo. Rio de

Janeiro: Qualitymark, 1993.

MARTINELLI, Dante Pinheiro; ALMEIDA, Ana Paula. Negociagéo e solucao de
conflitos: do impasse ao ganha-ganha através do melhor estilo. Sdo Paulo:
Atlas, 1998.

VANIN, Jorge Alexandre. Processos de negociacao. Curitiba: Intersaberes,
2013.

Bibliografia Complementar:
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ANDRADE, R. O. B. et al. Cultura e ética na negociacdo internacional. Sdo
Paulo: Atlas, 2006.

BLANDER, Richard. A introducédo definitiva a PNL: como construir uma vida

com sucesso. Rio de Janeiro: Alta Books, 2019.

CARNEGIE, Dale. Como fazer amigos e influenciar pessoas. 52.ed. S&o
Paulo: Companhia Editora Nacional, 2012.

CIALDINI, Robert B. As armas da persuasao. Sao Paulo: Sextante, 2012.

FISHER, Roger; URY, William; PATTON, Bruce. Como chegar ao SIM. 2.ed.
Rio de Janeiro: Imago, 1994.

Disciplina: Direito empresarial e direito aplicado ao

cCoOmercio

Ementa: Direito Empresarial. Modelos Societarios e de crédito. Codigo de
Defesa do Consumidor. Responsabilidade e Protec&o contratual do
consumidor. Analise Tributaria e trabalhista no comércio empresarial.

Competéncias e Habilidades:

e Estabelecer parametros para o aluno distinguir os modelos societarios e
as possibilidades de crédito, além das especificidades tributarias e
trabalhistas no comércio;

e Definir o consumidor e sua importancia no comércio, bem como sua
repercussao na analise de gestdo comercial,

¢ Dimensionar o impacto da recuperacao de crédito;

e Estabelecer a gestdo da empresa para sua recuperagéo no mercado,
com perspectiva juridica dessa recuperagao.

Conteudo Programaético 1: Direito Empresarial. Modelos Societarios e de
crédito.

25




Conteudo Programético 2: Direito do Consumidor e sua repercussao no
comeércio.

Conteudo Programatico 3: Andlises tributaria e trabalhista no comércio
empresarial.

Conteudo Programético 4: Recuperacdo empresarial e de crédito.

Bibliografia Basica:

ALMEIDA, Fabricio Bolzan de; LENZA, Pedro. Direito do Consumidor
Esquematizado. 7. Ed. S&o Paulo: Editora Saraiva, 2019.

ARMELIN, Danylo Augusto. Direito Empresarial. Londrina: Editora e
Distribuidora Educacional S/A, 2015.

ERSE, Cristiano Starling. Direito das relagdes de consumo. Londrina: Editora
e Distribuidora Educacional S/A, 2017.

TESTA, Janaina Carla da Silva Vargas. Direito tributario. Londrina: Editora e
Distribuidora Educacional S/A, 2014.

Bibliografia Complementar:

COELHO, Fabio Ulhoa. Manual de direito comercial. 25. ed. Sao Paulo:
Saraiva, 2013.

COSTA, José Manoel da. Legislacéao e praticas trabalhistas. Londrina:
Editora e Distribuidora Educacional S/A, 2014.

FRIAS, Juliana Alberton. Legislacdo e Normas técnicas em seguranca no
trabalho e pratica trabalhista. Londrina: Editora e Distribuidora Educacional
S/A, 2018.

MATOS, Carolina Meneghini Carvalho. Registro Civil de Pessoas Naturais e
Juridicas. Londrina: Editora e Distribuidora Educacional S/A, 2018.

SILVA, Anderson Rodrigues da et al. As Novas Instrucfes Normativas do DREI
e seu Impacto na Pratica de Registros Empresariais. Revista de Direito
Bancéario e do Mercado de Capitais, Vol. 77/2017, p. 195-204, jul-set/2017.

Disciplina: Negociacdo e técnicas de vendas para

resultados de alta performance
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Ementa: As Ferramentas de Negociacdo. ObjecOes. Liderancga, negociacéo e a

alta performance. Desafios da gestdo de vendas de alta performance.

Competéncias e Habilidades:

e Conhecer e aplicar estratégias de negociacdo que geram resultados
positivos.

e Compreender a importancia da lideranca para o processo de negociagao
e alta performance;

e Valorizar o contexto na discussado dos assuntos relacionados a vendas
negociacao;

e Compreender a objecdes e apender a resolve-las.

e Desenvolver uma visdo estratégica da atividade comercial.

Conteudo Programatico 1: As Ferramentas de Negociacdo
Conteudo Programatico 2: Lidando com Objecdes
Conteudo Programético 3: Lideranca, negociacao e a alta performance.

Conteudo Programaético 4: Desafios da gestdo de vendas de alta performance

Bibliografia basica (minimo 3):

1- CANDELORO, Raul. Negociacdo - Como lidar com objecdes
utilizando solugdes eficazes e realizar acordos personalizados. S&o
Paulo: Quantum, 2013.

2- CANDELORO, Raul; JUNGTON, Marlos. Desafio de vendas: os 30
maiores desafios de vendas e 89 ferramentas para vocé supera-los. Sao
Paulo: Alta Books, 2015.

3- MAGALDI, Sandro. Vendas 3.0: Reposicionando o Vendedor, a Equipe
de Vendas e Toda a Organizacao. Rio de Janeiro: Campus, 2014.

4- DRUCKER, Peter. Fator humano e desempenho: o melhor de Peter F.
Drucker sobre administragédo. Sao Paulo: Pioneira Learning Thomson,
2002.
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Bibliografia Complementar (minimo 3):

1. ERVILHA, Antdnio de Jesus Lim&o. Liderando equipes para otimizar
resultados. 3. ed. S&do Paulo: Nobel, 2008.

2. BESANKO, D. et al. A Economia da Estratégia. 5. ed. Porto Alegre:
Bookman, 2012.

3. SILVA, J.D.; VIEIRA, V. A.; FAIA, V. D. S. Quando o Sistema de Controle
Enfraquece o Desempenho com Vendas. Revista Brasileira de Marketing,
v.14,n. 01, p. 01-17, 2015

Disciplina: Competéncias socioemocionais

Objetivos da disciplina: Localizar as competéncias socioemocionais dentro da
dindmica organizacional, reconhecendo a importancia do desenvolvimento
cognitivo em confluéncia com o afetivo-emocional. Para tanto, a perspectiva
global voltada para a empregabilidade sera o background da discusséo. Além
disso, estratégias de convivio serdo articuladas com intuito de desenvolver
equipes e grupos de interesse, seja qual for a area de atividade (social,

empresarial, espiritual, etc.).
Competéncias e Habilidades:

e Compreender o que sdo competéncias socioemocionais e relaciona-la ao
mundo do trabalho;

o Refletir sobre os tipos psicoldgicos de Jung e as cinco dimensdes da
personalidade humana;

e Aplicar os conhecimentos abordados na disciplina para mudanca postural,
comportamental e autoandlise;

e Comunicar-se com clareza e assertividade a partir das reflexbes
abordadas na disciplina;

e Saber identificar suas emog¢des, bem como administra-las para aprimorar

o relacionamento interpessoal e intrapessoal.
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Conteudo programatico 1: Convergéncia midiatica e a aldeia global. Possiveis
aproximacdes entre a nocdo de comunidade e a dinamica de convivio nas
organizacdes. Reverberacdo das caracteristicas socioemocionais na dinamica
reticular das relagBes sociais. Compartilhamento de informag¢des e convivio

social na rede. Netiqueta e o potencial organizador da internet.

Contedudo programético 2: O significado da palavra empregabilidade.
Localizando as competéncias socioemocionais no conceito de empregabilidade.
Relacdo positiva entre competéncias socioemocionais e a carreira. Soft skills

mais requisitadas hoje no mercado de trabalho.

Conteudo programatico 3: Os tipos psicolégicos de Jung. Cinco dimensdes da
personalidade humana: o modelo Big Five. Relagcéo entre modelo Big Five e a

promocao das competéncias socioemocionais.

Conteudo programatico 4: Perspectiva construtivista do desenvolvimento
cognitivo. O ser humano em sua integralidade e as inteligéncias multiplas de
Gardner (incluindo as esferas naturalista e espiritual). Paradigma do

Desenvolvimento Humano do PNUD.

Conteudo programético 5: Relacdo positiva entre competéncias
socioemocionais e desenvolvimento cognitivo. A fungcdo da educagdo no
desenvolvimento afetivo-emocional do individuo. Relatério Jacques Delors
(UNESCO). Quatro pilares da educacéo para o século XXI: aprender a conhecer,

aprender a fazer, aprender a ser, e aprender a conviver.

Conteudo programatico 6: Métodos de criacdo e manutencdo de politicas
publicas voltadas para promocao das competéncias socioemocionais. Impacto

das competéncias socioemocionais no &mbito da vida publica.

Conteudo programatico 7: Ser humano como ser gregario. A importancia do
projeto de vida e da consciéncia acerca da complexidade do mundo e dos seres

vivos. Aprendendo a conviver e a importancia a alteridade.
Referéncias bibliograficas:

BOOG, Gustavo; BOOG, Magdalena. Conviver em equipe: construindo

relacionamentos sustentaveis. 2.ed. Sao Paulo: M. Books do Brasil, 2004.
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BOOG, Gustavo; BOOG, Magdalena. Relacionamentos. 1 ed. Sao Paulo: M.
Books do Brasil Editora Ltda., 2004.

BRANDAO, Marcus Lira. As bases bioldgicas do comportamento: introducéo a

neurociéncia. Sao Paulo, Editora Pedagdgica e Universitaria, 2004.

BUHLER, P. M. Managing in the new millennium: the growing importance of soft

skills in the workplace. Supervision, 2001.

CHIAVENATO, Idalberto. Comportamento Organizacional: a dinamica do

sucesso das organizacoes. 2. ed. Rio de Janeiro: Campus, 2005.

DAMASIO, Antonio. O Sentimento de Si. trad. M.F.M., Lisboa, Europa-América,
2000, pp. 346-7

EKMAN, Paul. A Linguagem das Emogdes. Sdo Paulo: Leya, 2011

GARDNER, Howard. Estruturas da mente: a Teoria das Multiplas Inteligéncias.
Porto Alegre: Artes Médicas, c1994. Publicado originalmente em inglés com o
titulo: The frams of the mind: the Theory of Multiple Intelligences, em 1983. 16 3

GOLDBERG, Elkhonon. O cérebro executivo: lobos frontais e a mente civilizada/
Elkhonon Goldberb; traducdo de Raul Fiker e Marcia Epstein Fiker. Rio de
Janeiro: Editora Imago, 2002.

GOLEMAN, Daniel. Inteligéncia Emocional. SP: Objetiva, 1996.
GOMES, Fernando. A ciéncia das emocdes. Vozes e didlogo, 2012.

HECKMAN, J. J.; KAUTZ, T. Hard evidence on soft skills. Labour Economics, v.
19, p. 451-464, 2012.

JUNG, Carl. Tipos Psicologicos. Rio de Janeiro: Zahar, 1976.

LEVINAS, Emmanuel. Entre nés: ensaios sobre a alteridade. Rio de Janeiro:
Editora Vozes, 2010.

MARTINS, J. C. C. Soft Skills: conhega as ferramentas para vocé adquirir,

consolidar e compartilhar conhecimentos. Rio de Janeiro: Brasport, 2017.

MILLER, George. Varieties of intelligence. The New York Times Book Review,
New York, p. 5, 25 Dec. 1983.
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PIAGET, Jean. Inteligéncia e afetividade. Buenos Aires: Aique, 2005.
RANCIERE, Jacques. A Partilha do Sensivel. Sdo Paulo: Editora 34, 2000.

RECUERO, Raquel. A conversagdo em rede: comunicacdo mediada pelo

computador e redes sociais na internet. Porto Alegre, RS: Editora Sulina, 2012.

RICOEUR, Paul. O Processo Metaférico como Cogni¢do, Imaginacdo e
Sentimento. In: SACKS, (org.). Da Metéafora. Sdo Paulo: EDUC/Pontes, 1992.

SANTOS, Daniel D. A importancia socioeconémica das caracteristicas de
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13.

Infraestrutura Fisica e Pedagdgica

O aluno encontraré todo o contetdo do curso e assistira as aulas gravadas no
ambiente virtual. Para assistir as aulas é fundamental que as especificacdes
abaixo sejam obedecidas, possibilitando, assim, uma recepcdo de maior

gualidade dos videos.

Hardware:

Software:

.
.
.

Rede:
.

Adicionalmente, é prevista a utilizacdo da biblioteca virtual para consultas

bibliograficas e pesquisa de assuntos referentes as disciplinas ministradas.

Processador Intel Core 2 Duo ou superior.
2Gb de Memoria RAM.

Placa de video com resolucdo 1024x768, qualidade de cor 32 bits e

compativel com Microsoft DirectShow.

Microsoft DirectX 9.0c ou posterior.

Navegador: Firefox, Google Chrome, Internet Explorer (sempre

atualizado).
Sistema Operacional: Windows XP ou posterior.
Adobe Flash Player (atualizado).

Plugin de videos SilverLigth (atualizado)

Conexdao com a Internet banda larga de no minimo 2 MB.

Em caso de acesso em ambientes corporativos além da velocidade, é
necessario verificar as condi¢cdes de seguranca de rede de sua empresa

e se certificar que o site ndo estara bloqueado.
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