PROJETO PEDAGOGICO DE CURSO
Pos-Graduacéo Lato Sensu
Gestao Farmacéutica
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1. Nome do Curso e Area do Conhecimento

Nome do Curso: Gestdo Farmacéutica

Area de Avaliagcdo (CAPES): Interdisciplinar

Grande Area (CAPES): Multidisciplinar (9.00.00.00-5)

Area do Conhecimento (CAPES): Interdisciplinar (9.01.00.00-0)

Classificagcdo OCDE: Negdcios, administragéo e direito

2. Caracteristicas Técnicas do Curso

Modalidade: Educacéo a Distancia
Numero méximo 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 integralizacao.

Limitacdes legais

Resolucdo CNE/CES N° 1, de 06 de abril de 2018, que estabelece normas

para o funcionamento de cursos de pos-graduacdao lato sensu.

O candidato devera ser graduado com diploma devidamente registrado

segundo as normas estabelecidas pelo MEC.

Este curso atende a todas as exigéncias do MEC, mas ndo se propde a
atender legislacdes especificas de estados e municipios. Cada interessado
devera fazer o estudo comparativo entre o curriculo proposto pela nossa
instituicdo e as exigéncias da Secretaria de Educacéo de seu estado e ou de

editais para concursos, quando for o caso.




3. Publico-alvo

O curso é destinado a farmacéuticos, gerentes-farmacéuticos, gestores,
administradores e outros profissionais que estejam inseridos ou que desejam

inserir-se no segmento de gestdo de farmécias e drogarias.

4. Critérios de Selecao

O ingresso na pés-graduacéo sera realizado por meio de inscricdo no portal
da Instituicdo e entrega dos documentos solicitados. Em seguida, analisados

pela area competente.

5. Justificativa do Curso

O curso de Gestao farmacéutica se justifica pela necessidade crescente de
ampliar as competéncias e habilidades dos profissionais inseridos no
segmento de negdcios farmacéuticos visto que a competitividade se acentua,
as margens de lucro diminuem, as exigéncias regulatorias se tornam cada vez

maiores e o consumidor esta cada vez mais exigente.

O perfil profissional exigido atualmente para atuar nesse segmento € de
individuos capazes de otimizar recursos, identificar oportunidades e propor
rapidamente solucdes para as demandas externas e internas da empresa.
Estas capacidades sao decisivas para a melhoria da competitividade,

sustentabilidade e permanéncia da empresa no mercado.

Diante disso, faz-se necesséario que as farmacias e drogarias modernizem o
seu modelo de negdcio e passem a contar com profissionais cada vez mais
preparados para os assuntos regulatérios e para a gestdo de seus produtos,
servicgos, clientes, precos, estoques, processos, pessoas e comunicagcdo com

0 mercado.




6. Objetivos do Curso

6.1. Objetivo Geral

e Proporcionar aos alunos as principais ferramentas de gestdo e sua
importancia na diferenciacdo e manutencdo da empresa no mercado

farmacéutico.

6.2. Objetivos Especificos

e Apresentar os principais aspectos regulatérios do varejo farmacéutico;
e Compreender melhor as obrigagdes legais;

e Gerir adequadamente as financas e estoques da farmécia

implementando uma gestao de custos eficiente;
e Melhorar a motivacao e produtividade dos funcionarios;
e Criar ferramentas de fidelizacdo e estratégias de marketing;

e Aprender a criar objetivos alcancaveis e atender as demandas de

mercado.

7. Competéncias e Habilidades do Egresso

Competéncias

e Ao término do curso o profissional serd capaz de identificar
necessidades, oportunidades e ameacas do setor Vvarejista
farmacéutico e propor solucdes eficientes para atender as demandas
externas e internas da empresa; implementar métodos operacionais e
gerenciais, otimizando os recursos humanos e financeiros com vistas a
ampliar a competitividade da empresa no mercado; atender as

demandas dos assuntos regulatérios e de gestdo de pessoas.

Habilidades:




e Assumir posi¢Oes de lideranca, sempre tendo em vista o bem-estar da
comunidade e de sua equipe de trabalho. A lideranga envolve
compromisso, responsabilidade, empatia, habilidade para tomada de

decisbes, comunicacéo e gerenciamento de forma efetiva e eficaz;

e Atuar e estar fundamentado na capacidade de tomar decisdes visando
a forca de trabalho e atendimento ao consumidor. Para este fim, os
profissionais devem desenvolver competéncias e habilidades para
avaliar, sistematizar e decidir as condutas mais adequadas pela

exceléncia do atendimento prestado;

e Manter a confidencialidade das informacfes a eles confiadas pelo
publico em geral e pela equipe de trabalho. Atuar de forma ética e

humanizada.

e Capacidade de tomar iniciativas, fazer o gerenciamento e administracéo
tanto da forca de trabalho, dos recursos fisicos e materiais e de
informacdo, da mesma forma que devem estar aptos a serem
empreendedores, gestores, empregadores ou liderangas na equipe de

salde.

8. Metodologia de Ensino e Aprendizagem

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

onde o aluno cumprira 40 horas por disciplina.

Estas 40 horas sdo compostas pelo estudo dos diversos insumos

pedagdgicos disponibilizados, como:
v' materiais de leitura;

videoaulas;

slides;

podcasts;

AN N N

indicacdes de leituras extras como artigos e capitulos de livros.




Como parte do modelo académico, também contabilizamos:

v/ ainteracdo com os tutores para esclarecimentos de duvidas

pedagdgicas (via Férum);
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, 0 conhecimento prévio

gue o aluno tem em relacdo a tematica abordada.

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

organizados em temas/webaulas.

Para cada um deles, o aluno realizard um conjunto de atividades baseadas
em leitura de textos de fundamentacéo tedrica 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 comunicacao.

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

acolhida/ambientacéo; esse encontro tera como objetivos:

v Integrar o aluno ao curso de P6s-Graduagao.

v Dialogar e esclarecer as dividas sobre a proposta pedagégica do
Curso e as regras académicas.

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

v Proporcionar um momento de Network aos pos-graduandos.

Avaliacdo do Desempenho do Aluno




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

considerada para a sua aprovacao.

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

Ccurso.

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 Recuperacdo — PDR, mediante a solicitacédo de

requerimento e respeitando o periodo de jubilamento do curso.

O PDR sera realizado no ambiente virtual de aprendizagem, sendo que o
aluno tera acesso ao conteudo da disciplina e realizar4 uma Avaliacéo Virtual

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

Para a obtencéo do Certificado de Pds-graduacao Lato Sensu —

especializacdo, o aluno devera cumprir todas as condi¢cdes 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.

Certificacao

O Certificado de conclusao de curso de Especializacdo sera acompanhado
por histérico escolar, em cumprimento as exigéncias da Resolucdo CNE/CES
n°l1, de 06 de abril de 2018, da Camara de Educacao 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-graduagéo 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 especializacéo, pés-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 préaticos 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 obrigat6rio vigente na Instituicao.

O estagio curricular ndo obrigatério do curso de Pés-Graduacdo Lato Sensu

segue as diretrizes estabelecidas pela Lei N° 11.788/2008.
Os principais objetivos da pratica do estagio curricular ndo obrigatorio séo:

I. proporcionar o exercicio do aprendizado compromissado com a realidade
socioeconbmica-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

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

desenvolvimento da ciéncia, da tecnologia e da cultura.

A carga horéria é 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, 6rgados governamentais e ndo governamentais, e as préprias unidades

da Universidade, desde que sigam as condicbfes 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 obrigatorios 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
DISCIPLINAS ?H ,CH cA
PRATICA | TEORICA | TOTAL
Ambientacao Oh Oh Oh
Aspectos regulatérios no varejo farmacéutico Oh 40 h 40 h
Lideranca Oh 40 h 40 h
Empreendedorismo Oh 40 h 40 h
Marketing de servicos e relacionamento Oh 40 h 40 h
Gestéo de vendas Oh 40 h 40 h
Qualidade em servicos e a satisfacéo do cliente Oh 40 h 40 h
Etica e deontologia Oh 40 h 40 h
Competéncias socioemocionais Oh 40 h 40 h
Gestao de carreira Oh 40 h 40 h
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11. Carga Horaria

A carga horaria de 360h constitui 0o conteddo ministrado em 9 (nove)

disciplinas.

12. Conteudo programatico
Disciplina: Ambientacéao

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 relag&o entre tecnologia e educagéo no contexto do EAD;
e Discutir elementos da legislagéo do ensino a distancia no Brasil;

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

Conteudo Programaético 1: Introducéo ao Ensino a Distancia.
Conteudo Programético 2: Tecnologia e educacao.
Conteudo Programaético 3: Legislacdo do Ensino a Distancia no Brasil.

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

Bibliografia basica:

BRASIL. Ministério da Educacao. Lei de Diretrizes e Bases da Educacéao
Nacional - Lei n. 9.394/96. Brasilia, 1996. Disponivel em:
https://www.planalto.gov.br/ccivil_03/leis/|9394.htm. Acesso em: 6 dez. 2022.
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BRASIL. Ministério da Educacgdo. Resolugdo 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 ‘humanizacao’ em contexto educativo. 2014. Boletim
informativo Cybercentro Castelo Branco. Castelo Branco, 2014. Disponivel
em:
https://repositorio.ipchb.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 Educacéo a Distancia. Revista
Ibero-Americana de Humanidades, Ciéncias e Educacéo, 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. Goiés, 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 educacéao
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 educagéo. BIBLOS - Revista do Instituto
de Ciéncias Humanas e da Informacéo, 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. Educacdo a distancia: uma visédo integrada. Sao

Paulo: Thomson Learning, 2007.
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MORAN, J. M.; MASETTO, M. T.; BEHRENS, M. A. Novas tecnologias e
mediacdo pedagdgica. 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. Sdo Paulo: Elsevier, 2011.

Disciplina: Aspectos regulatorios no varejo farmacéutico

Ementa: Legislacdo aplicavel a dispensacdo de medicamentos, registros e
controle de medicamentos em geral e psicotropicos. Fiscalizacédo profissional e

sanitaria. Noc¢des de Direito Constitucional.

Competéncias e Habilidades:
e Entender das principais legislagcdes que regulamentam o segmento de
farmacia e drogaria no Brasil.
e Fomentar as competéncias individuais como ética, honestidade,

compromisso, comportamento, comunicacao dentre outras.

Conteudo Programético 1: Boas praticas de dispensacdo de medicamentos
em farmacias e drogarias.

Conteudo Programatico 2: Compra, comercializacao e registro de
substancias que necessitam de regime especial de controle.

Conteudo Programatico 3: Fiscalizacao sanitaria e profissional.

Conteudo Programéatico 4: Noc¢Oes de direito constitucional.

Bibliografia Basica:

LYRA JUNIOR, D. P.; MARQUES, T. C. As bases da dispensacéo racional de
medicamentos para farmacéuticos. Sdo Paulo: Pharmabooks, 2012.
STORPIRTIS, Silvia et al. Farmacia clinica e atencao farmacéutica. Rio de
Janeiro: Guanabara Koogan, 2008. 489 p.

ZUBIOLLI, A. Etica Farmacéutica. Sdo Paulo: Sociedade Brasileira de

Vigilancia de Medicamentos, 2004.

13




Bibliografia Complementar:

BRASIL, Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria. Resolucdo RDC n° 44, de 17
de agosto de 2009. Dispde sobre Boas Praticas Farmacéuticas para o controle
sanitario do funcionamento, da dispensacao e da comercializacao de produtos e
da prestacdo de servicos farmacéuticos em farmacias e drogarias e da outras
providéncias. Diario Oficial da Unido, Brasilia, DF, 18 ago. 2009, secao 1, p.
78.

BRASIL. Ministério da Saude. Portaria SVS/MS n° 344, de 12 de maio de 1998b.
Aprova o Regulamento Técnico sobre substancias e medicamentos sujeitos a
controle especial. Diario Oficial da Unido, Brasilia, DF, 15 maio. 1998, secéo 1,
p. 3.

OPAS, Organizagdo Pan-Americana da Saude. Assisténcia farmacéutica para
gerentes municipais. Organizado por Nelly Marin et al. Rio de Janeiro:
OPAS/OMS, 2003.

Disciplina: Lideranga

Ementa: Desafios da lideranca contemporanea: concomitancia de geracoes,
conectividade e comunicacéo, velocidade e tomada de decisdes. Lideranca e
desempenho corporativo: resultados, avaliacdo e feedback. Lideranca
exponencial: conceitos, caracteristicas e objetivos. Lideranca transformadora:
Influéncias do contexto “Industria 4.0”. Coaching e mentoring: times de alto

desempenho. Politicas de formacao de lideres.
Competéncias e Habilidades:

e Reconhecer e interpretar as caracteristicas do contexto contemporaneo
no que tange a convivéncia muatua de diferentes geracdes, ampla

conectividade e alta velocidade nas transformagoes.

e Compreender e traduzir em a¢bes o papel do lider como agente de

mudancgas e de geracgéo de resultados pessoais e corporativos.

e Reconhecer os efeitos das mudancas nas estruturas corporativas
contemporaneas, em especial a denominada industria 4.0”, sobre o ato

de liderar e conduzir pessoas e times de trabalho.

14




e Conhecer e aplicar as técnicas de coaching e mentoring como
instrumentos de promocdo e gestdo de pessoas e times de alto
desempenho.

e Desenvolver politicas organizacionais para a formacéo de liderancas e

aprimoramento dos recursos humanos corporativos.

Conteddo Programatico 1: Desafios da lideranca contemporanea.
Concomitancia de geracfes de lideres e liderados. Comunicacdo e
conectividade. Velocidade e tomada de decisdes.

Conteudo Programético 2: Lideranca e desempenho corporativo. Lideranca de
resultados. Avaliagéo de desempenho. Feedback.

Conteudo Programético 3: Lideranca exponencial. Conceitos, caracteristicas e

objetivos. Lideranca de transformacéo. Desafios do contexto industria 4.0.

Conteudo Programético 4: Coaching e mentoring. Pessoas e times de alto
desempenho. Coaching e mentoring de times de alto desempenho. Politicas de

formacéao de lideres.

Bibliografia basica:

ALLAN, B. The No-nonsense Guide to Leadership, Management and Team
Working. London: Facet Publishing, 2019. ISBN 9781783303960.

BLANCHARD, Ken. Lideranca de alto nivel: como criar e liderar organizacfes de
alto desempenho [recurso eletronico] / Ken Blanchard; tradugdo: Francisco
Aratjo da Costa. — 3. ed. — Porto Alegre: Bookman, 2019.

B. R, G. K;; MAJUMDAR, S. K.; MENON, S. Manoeuvre of Electronic
Entrepreneurial Ecosystem to Contemporary Indicator of Techno Business
Leadership in Industry 4.0: Digital Entrepreneurship. Global Journal of Enterprise
Information System, [s. ], v. 10, n. 3, p. 25-32, 2018. DOI
10.18311/gjeis/2018.22805. Disponivel em:
http://search.ebscohost.com/login.aspx?direct=true&db=buh&AN=139065877&l
ang=pt-br&site=ehost-live. Acesso em: 22 jul. 2020.
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CALDEIRA. Monitoracao da Perfonce Organizacional. Lisboa-Portugual: Actual
Editora, 2014.

CRESNAR, R.; NEDELKO, Z. Understanding Future Leaders: How Are Personal
Values of Generations Y and Z Tailored to Leadership in Industry 4.0?
Sustainability (2071-1050), [s. 1], v. 12, n. 11, p. 4417, 2020. DOI
10.3390/su12114417. Disponivel em:
http://search.ebscohost.com/login.aspx?direct=true&db=fsr& AN=144225577&la
ng=pt-br&site=ehost-live. Acesso em: 22 jul. 2020.

BORGES-ANDRADE, Jairo E.; ABBAD, Gardénia da Silva; MOURAO, Luciana.
Treinamento, desenvolvimento e educagdo em organizagdes e trabalho:
fundamentos para a gestdo de pessoas. Acileide Cristiane F. Coelho et al.

[colaboracéo]. Porto Alegre: Artmed, 2007.

BRILLO, Jodo. Lideranca e cultura organizacional para inovacéo / Jodo Brillo,

Jaap Boonstra. --S&o Paulo: Saraiva Educacao, 2019.

ESCALADA, Rodolfo A. La Incidencia de Liderazgo en la estructuracién de La
toma de decision y La confianza em las organizaciones. In: Processos
Psicossociais nas organizacdes e no trabalho. José Carlos Zanelli; Narbal Silva;
Suzana da Rosa Tolfo [org.]. Sdo Paulo: Casa do Psicélogo, 2011.

FIGUEIREDO, Paula Cristina Nunes. Competéncias para uma lideranca
percebida como eficaz - Lideres e liderados. Tese de doutorado em Gestéo.

Universidade Europeia: Laureate International Univerties. Lisboa: Julho, 2018.

GRACIOSO, Luiz Francisco. Lideranca empresarial: competéncias que inspiram,
influenciam e conquistam resultados / Luiz Francisco Gracioso. Sao Paulo: Atlas,
20009.

KUAZAQUI, Edmir. Lideranga e criatividade em negdécios. Edmir Kuazaqui,

(organizador). Sdo Paulo: Cengage Learning, 2006.

LIN, Chien-Huang; HUANG, Yidan. Tell me only what | want to know: congruent
self-motivation and feedback. SOCIAL BEHAVIOR AND PERSONALITY, 2018,
46(9), pp. 1523-1536.
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8, p. 20, 2018. Disponivel em:
http://search.ebscohost.com/login.aspx?direct=true&db=buh&AN=130930629&I
ang=pt-br&site=ehost-live. Acesso em: 22 jul. 2020.
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imperative for a VUCA world. People and Strategy, v. 33, n. 4, p. 32, 2010, pp.
32-38.
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in Balanced Scorecard Dashboard Model for Performance Measurement.
Telkomnika. 2018, vol. 16, n° 6, p2703-2711.

ROSENBACH, Wiliam E.; TAYLOR, Robert L.; YOUNDIT, Mark A.
Contemporary Issues in Leadership. 7. Ed. New York-USA: Routledge, 2012.
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OLIVEIRA, Marcia Cecilia Rodrigues de. Gestdo estratégica de pessoas e a
importancia do alinhamento das Diretrizes estratégicas: Um estudo de caso.
Recape: Revista de Carreiras e Pessoas, vol. 8, n.3, set./dez. de 2018.
Disponivel em: <https://revistas.pucsp.br/ReCaPe/article/view/36590/26432>.
Acesso em: 22 jul. 2020.
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lideres globais: Uma abordagem baseada nos estudos de global mindset
leadership. Internext: Revista Eletrénica de Negdcios Internacionais, Sdo Paulo,
v.11, n. 2, p. 35-48, mai./ago. 2016.

Disciplina: Empreendedorismo

Ementa: A proposta desta disciplina é apresentar aos estudantes os
fundamentos, processos e tendéncias do empreendedorismo, mostrando a
necessidade de o empreendedor ampliar o seu entendimento sobre o mercado

e as estratégias de negocios para obter os resultados esperados.

Competéncias e Habilidades
e Propiciar o conhecimento das habilidades que um empreendedor deve ter
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e Compreender como a realidade socioeconémica e o ambiente interferem
nas decisdes do empreendedor.

e Propor acles para o crescimento continuo e sustentado.

e Propiciar ao aluno o conhecimento necessario para iniciar um novo
negacio.

Conteudo Programatico

Conteudo Programaético 1: O perfil do empreendedor.

Evolucéo do conceito de empreendedor ao longo da histéria pontuando: tipos de
empreendedor; Atitudes e Habilidades Empreendedoras; Caracteristicas dos
comportamentos empreendedores; as diferentes maneiras de empreender.
Empreendedorismo  Social x Corporativo; Intraempreendedorismo  x

empreendedorismo.

Conteudo Programético 2: Analisando oportunidades

Avaliacdo de Oportunidades. Geracao de ideias de negdcios e fonte de ideias;
transformando ideias em oportunidade de negdcios; como avaliar oportunidades
de negocios; um pouco sobre criatividade e inovacdo. Andlise de Mercado:

macro e microambientes

Conteudo Programatico 3: Plano de Negécios

Planejamento estratégico de negdcio; Descricdo da empresa; Produtos e
Servicos; Plano de marketing; Plano de producéo e prestacéo de servicos; Plano
Financeiro; Alternativas para captacdo de recursos para novos
empreendimentos; Parcerias e aliancas estratégicas;

Conteudo Programatico 4: Iniciando o negocio

Pensando a empresa. Tipos de empresas: Micro/MEI; franquias, incubadoras,
start ups, ciclo de vida de empresa, ciclo de vida de produto; Analise do setor de
atuacao; nicho de mercado, publico-Alvo. Recursos e Parcerias. Langamento do
produto/servico.

Bibliografia basica:

BARON, Robert A.; SHANE, Scott A.; Empreendedorismo: Uma viséo do
processo. 1. ed. S&o Paulo: Cengage Learning: 2006.
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CHIAVENATO, Idalberto. Empreendedorismo dando asas ao espirito
empreendedor. 2.ed. rev. e atualizada S&o Paulo: Saraiva, 2007.

DORNELAS, José Carlos Assis. Transformando ideias em negdécios. Sao
Paulo: Atlas, 2016.

LONGENECKER, J. C.; PALICH, L. E. Administracéo de pequenas empresas.
Séo Paulo: Thomson, 2007.

OSTERWALTER, Alexander; PIGNEUR, Yves. Business Model Generation:
Inovacdo Em Modelos De Negocios. 12 ed. Rio de Janeiro: Alta Books, 2011.

Bibliografia Complementar:

ARAULO FILHO, Geraldo Ferreira. Empreendedorismo criativo. Rio de
Janeiro: Ciéncia Moderna, 2007.

DRUKER, Peter Ferdinand. Inovacéao e espirito empreendedor. Sdo Paulo:
Pioneira, 1987.

RIES, Eric. A Startup Enxuta: como os empreendedores atuais utilizam a inovacao
continua para criar empresas extremamente bem-sucedidas. Sao Paulo: Lua de Papel,
2012.

TIGRE, P. B. Gestédo da inovacao: a economia da tecnologia do Brasil. Rio
de Janeiro: Elsevier. 2006. 72 Ed.

Disciplina: Marketing de servi¢os e relacionamento

Ementa: Defini¢Oes, conceitos e diferenciacdes em marketing de servicos; estratégias
de relacionamento com o cliente; marketing de servico e fidelizagao de clientes na era
digital; gestdo dos relacionamentos; gestao da qualidade dos servicos.
Competéncias e Habilidades:
e Compreender as principais caracteristicas do marketing de servicos;
e Identificar os padrdes de compra e perfil do consumidor;
e Analisar as ferramentas e indicadores de qualidade na gestdo dos
relacionamentos e servigos.
e Evidenciar as tendéncias digitais e as oportunidades de negdcios online;
e Conhecer as principais ferramentas de gestdo do relacionamento com o

cliente.

Conteudo Programatico 1: Introdugao ao Marketing de Servigos e Relacionamento
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Conceitos fundamentais de marketing de servicos

Diferencas entre marketing de produtos e marketing de servigos

Compreensdo do papel do relacionamento com o cliente no marketing de servigos
Estratégias para a criagdo e gestao de relacionamentos duradouros com clientes
Desenvolvimento de uma mentalidade orientada para o servico.

Conteudo Programatico 2: Gestao da Experiéncia do Cliente

O conceito de experiéncia do cliente e sua importancia para o sucesso das empresas de
servigos

Mapeamento da jornada do cliente: identificagao de pontos de contato e momentos de
verdade

Como construir experiéncias memoraveis para o cliente

Gerenciamento de reclamacdes e resolucdo de problemas

Medicdao e monitoramento da satisfacao do cliente.

Conteudo Programatico 3: Marketing de Servigos na Era Digital

As transformacgdes digitais e seu impacto no marketing de servigos

Utilizagao das midias sociais no relacionamento com clientes

Marketing de conteudo para servicos: criacdo de contetdo relevante e engajador
estratégia de “cashback” e a utilizacdo dos aplicativos como fonte de relacionamento
com os clientes.

Estratégias de personalizagao e segmentacdo de clientes na era digital.

Conteudo Programatico 4: Gestao de Servigos e Qualidade

Planejamento e desenvolvimento de servigos inovadores

Design de servigos: criacao e entrega de valor através da experiéncia do cliente
Gestdo da qualidade em servicos: abordagens e ferramentas

Gerenciamento de reclamacgdes e feedback dos clientes

Métricas e indicadores de desempenho em marketing de servigos.

Bibliografia basica
ALVES, E. B.et al. Marketing de relacionamento: nés vemos marketing em tudo?

Curitiba: Intersaberes, 2023.
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BOGMANN, ltzhak. M. Marketing de relacionamento: estratégias de fideliza¢do e suas

implicagGes financeiras. S3o Paulo: Nobel, 2002.

COBRA, M. Marketing de servigo. 1° ed. S3o Paulo: Atlas, 2021
CORREA, Henrique L.; CAON, Mauro. Gestdo de servigos: lucratividade por meio de

operagdes de satisfacao dos clientes. Sdo Paulo: Atlas, 2006.

HOFFMAN, K. Douglas et al. Principios de marketing de servigos: conceitos, estratégias,

casos. Sdo Paulo: Cengage Learning, 2010. Acesso em: 10 jun. 2023.

KOTLER, Philip; KARTAJAYA, Hermawan; SETIAWAN, lwan. Marketing 4.0: Do Tradicional

ao Digital. Rio de Janeiro, Sextante, 2017.

KOTLER, Philip; KARTAJAYA, Hermawan; SETIAWAN, Iwan. Marketing 5.0: Tecnologia

para a humanidade. Rio de Janeiro, Sextante, 2021.

LOVELOCK, Christopher; WIRTZ, Jochen; HEMZO, Miguel Angelo. Marketing de servigos.

72 edicdo. Sdo Paulo: Pearson, 2011.

LAS CASAS, André Luzzi. Marketing de servigos. 62 edicdao. Sao Paulo: Atlas, 2012.

MILAN, Gabriel Sperandio. A pratica do marketing de relacionamento e a retengdo de
clientes: um estudo aplicado em um ambiente de servicos. Programa de Pés-Graduacao
em Engenharia de Produc¢do. Universidade Federal do Rio Grande do Sul. 223 paginas.

Porto Alegre, 2006.

ZEITHAML, Valarie A.; BITNER, Mary Jo; GREMIER, Dwayne D. Marketing de servigos: a

empresa com foco no cliente. 52 edicdo. Porto Alegre: Bookman, 2011.

Bibliografia complementar:
AIVES, E. B.; BARBOZA, M. M.; ROLON, V. E. K. Marketing de relacionamento: como

construir e manter relacionamentos lucrativos? Curitiba: Intersaberes, 2014
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DEMO, Gisela; PONTE, Valter. Marketing de relacionamento (CRM): Estado da arte e

Estudo de casos. 12. edi¢ao. S3o Paulo: Atlas, 2008.

GALLO, José. O Poder do Encantamento. Planeta Estratégia, 12 edi¢cdo. S3o Paulo, 2017.

GRONROQOS, C., Marketing - Gerenciamento e Servicos. 2a Edicdo. S3o Paulo: Campus.
2004.

HAWKINS, D. |.; MOTHERSBAUGH, D. L.; BEST, R. J. Comportamento do Consumidor.
102 ed. Rio de Janeiro: Campus, 2007.

PETER, J. P.; CHURCHILL JR, G. A. Marketing, Criando valor para os clientes. 2. Ed.

Sao Paulo: Saraiva, 2000

Disciplina: Gestao de vendas

Ementa: Gestéo do Relacionamento com os Clientes. Planejamento de Vendas.
Gestdo da Forca de Vendas. Canais de Marketing/Vendas. Precificagdo

Estratégica. Negociacdo. Gestdo 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.

Conteudo Programéatico 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.
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Apresentar os principios do marketing de relacionamento, as definicdes de CRM
e CXM e sua utilidade para a gestdo do cliente, os modelos de negdécios que
favorecem o estabelecimento de relacdes 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 compde
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 Forcas, Analise PEST e Anélise SWOT.

Conteudo Programatico 3: Gestdo da Forca de Vendas: estrutura
dimensionamento e definicdo de territorios; motivacdo e remuneracédo; gestdo e
avaliacdo do desempenho; ferramentas de gestdo da forca de vendas

(Downsizing; Empowerment; Administracao Virtual).

Discutir os critérios para a estruturacdo, dimensionamento e definicdo de
territorios de atuacdo da forca de vendas. Descrever a necessidade de garantir
a satisfacao 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 gestao do
desempenho e de critérios de avaliagdo que estimulem a melhoria continua.
Apresentar trés ferramentas de apoio a gestdo de vendas como resposta aos
desafios atuais enfrentados pelas organizagbes: Downsizing, Empowerment e

Administracéo Virtual.

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

Marketing; Gerenciamento de Categorias.

Evidenciar a importancia da Gestado de Canais para o sucesso dos resultados.
Identificar as fun¢cBes dos integrantes do canal, sua estrutura e os niveis de
intensidade de distribuicdo mais adotados pelas corporagdes. Familiarizar-se
com o modelo basico de motivacdo dos membros do canal. Conhecer os
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 ac¢des de trade marketing na construgéo
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.

Contetudo Programaéatico 5: Precificacdo Estratégica: Conceito e Definicao;
Importancia da Precificacdo Estratégica; Equilibrando os 3 Cs - Custos, Clientes
e Concorrentes; Situacdes de Precos e Estratégias Relacionadas;
Determinantes das Estratégias de Precos; Relacdo entre Teoria e Préatica de

Precos

Compreender o0 conceito e a importancia da precificacdo estratégica.
Reconhecer a relevancia do equilibrio entre Custos, Clientes e Concorrentes
como fontes de informacao para a formacéo do preco 6timo. Analisar situacdes
e determinantes que influenciam a adoc¢&o de diferentes estratégias de precos.
Apresentar a relacdo entre a teoria presente na literatura e a pratica das

empresas no ambiente de negocios.

Contetudo Programéatico 6: Negociacdo: Conceito e Definicdo; Relevancia;
Planejamento; Negociacdo Distributiva; Negociacdo Integrativa; As Partes
Envolvidas; A Relagcédo de Confianca; Percepcao, Cognicdo e Emocédo; O Corpo
Fala.

Definir o conceito de negociacdo e sua importancia no dia a dia das
organizagOes. Discutir a necessidade de uma preparacdo adequada e da
definicdo de um plano antes da negocia¢céo em si. Compreender as diferengas
entre negociagao distributiva e integrativa, bem como as praticas recomendadas

para cada tipo de barganha. Conhecer a outra parte através da definicdo de
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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 Programético 7: Gestdo de Stakeholders e Etica em Vendas:
Conceito e Definicdo; Importancia e Impacto; Andlise 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 informacfes 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 érea de

Vendas.

Bibliografia Béasica:

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 gestao. Sdo Paulo: Atlas, 2005.

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

GRONROQOS, C. Marketing Gerenciamento e Servi¢os. 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.
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KOTLER, P. Administracdo de Marketing: Analise, Planejamento,

Implementacao e Controle. 5. ed. S&do 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 Visédo Gerencial. 6. ed. Sao
Paulo: Atlas, 2002.

ZEITHAML, V. A.; BITNER, M. J. Marketing de Servi¢os: 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.

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 Forcas Competitivas Moldam a Estratégia. Harvard
Business Review. Marco-Abril 1979.

Disciplina: Qualidade em servigos e satisfacdo do cliente
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Ementa: A disciplina de Qualidade em Servicos e Satisfacéo do Cliente, traz a
discusséo tedrica, pratica e estratégica destas duas variaveis, bem como dos

modelos de mensuracao reconhecidos internacionalmente.

Objetivo da disciplina: Apresentar os conceitos acerca da qualidade em
servicos e a satisfacdo do cliente, bem como a importancia destas variaveis no
contexto organizacional de resultados, a sua operacionalizagcdo e mensuracao,
para que o aluno desenvolva habilidades que o direcionem ao delineamento de
estratégias e a tomada de decisdes assertivas.

Competéncias e Habilidades:

Desenvolver no aluno a capacidade em desenvolver planos de gestao de
atendimento

e Capacitar o aluno para avaliar a jornada do cliente em negdcios e
promover melhorias de qualidade

e Compreender os cenarios de mercado e oportunidades ligadas a
qualidade no atendimento

¢ Ensinar o aluno a analisar e compor estratégias e taticas de experiéncia
do cliente

Conteudo Programético 1. Percepcdo do Cliente: conceitos. Comportamento
do Consumidor. Necessidade de mensuracdo da qualidade em servicos e da

satisfacdo dos clientes. A mente do cliente e o neuroatendimento.

Conteudo Programético 2: Pressupostos acerca dos servicos e da qualidade
em servicos. A importancia da qualidade em servigcos para o sucesso das
organizacgdes. O papel dos servicos na oferta de bens tangiveis: agregando valor
aos produtos, com um pacote de servi¢os. A importancia do POP — Procedimento

Operacional Padréo e Scripts de atendimento.

Contetudo Programatico 3: As expectativas dos Clientes. A qualidade em
servicos como fator determinante da satisfacdo dos clientes. As dimensdes da

qualidade em servicos: 0 que os clientes avaliam? O tripé da Experiéncia do
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Cliente. Modelo OETE de atendimento ao cliente. Gestdo 1D3A1H. Como

eliminar friccbes de atendimento.

Conteudo Programético 4. O modelo SERQUAL de mensuracdo da qualidade
percebida pelo cliente em servigcos. Questionario para avaliagdo da percepcao
dos clientes acerca da qualidade em servicos. O que deve ser adequado ou
melhorada a partir dos resultados obtidos do SERVQUAL. Tipos de pesquisas
de satisfacdo: NPS, CSAT, CES.

Bibliografia:

CORREA, H. L. Gest&o de servicos: lucratividade por meio de operacdes e
de satisfacéo de clientes. Sao Paulo: Atlas, 2002

FITZSIMMONS, J, A. Administracao de Servicos: operacdes, estratégia e
tecnologia da informacdao. Porto Alegre; Bookman, 2005

COELHO, F. Customer Experience Descomplicado. Santa Cataria. Editora
Autores do Brasil, 2020.

BLANCHARD, K. Experiéncia inesquecivel para o cliente: Estratégias para

revolucionar o atendimento. Figurati, 2015.

Demais referéncias:
LOVELOCK, C. H. Servicos: marketing e gestdo. S&do Paulo: Saraiva, 2002

NOBREGA, K. C. Falando de servicos: um guia para compreender e
melhorar 0s servicos em empresas e organizagdes. Sao Paulo: Atlas, 2013

KOTLER, P. Marketing de Servicos profissionais. Sdo Paulo: Manole, 2002.

Disciplina: Etica e deontologia

Ementa: A disciplina aborda as atribuicées dos Conselhos, requisitos legais
para funcionamento de farmacias e drogarias e 0s aspectos éticos relacionados

a responsabilidade do farmacéutico.

Competéncias e Habilidades:
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e Distinguir as atribuicdes dos Conselhos Federal e Regionais de

Farmécia e fungbes do codigo de ética.

e Compreender o0s requisitos legais para o funcionamento de empresas

farmacéuticas.

e Compreender os principios éticos relacionados a responsabilidade

técnica do farnacéutico.

Conteudo Programético 1: O papel dos Conselhos Federal e Regionais de
Farmécia (CFF e CRFs).

Conteudo Programético 2: O codigo de ética da profissdo farmacéutica.

Conteudo Programético 3: Requisitos legais para o funcionamento de

empresas farmacéuticas.

Conteudo Programético 4: A responsabilidade técnica do profissional

farmacéutico.
Bibliografia Béasica:

BARROSO, L. F. A Importancia de Um Cdédigo de Etica. Revista da EMERJ,
v.3, n.9, 2000.

CONSELHO FEDERAL DE FARMACIA. Cédigo de Etica Farmacéutica.
Brasilia: Resolucéo 417 de setembro de 2004.

Oliveira, S.T. Topicos em deontologia e legislacéo para farmacéuticos. Belo

Horizonte: Coopmed, 2009.
Bibliografia Complementar:

CFF. CONSELHO FEDERAL DE FARMACIA. Resolu¢do CFF n° 596, de 21 de
fevereiro de 2014. Dispde sobre o Cédigo de Etica Farmacéutica, o Cédigo de
Processo Etico e estabelece as infracfes e as regras de aplicacéo das sanc¢des
disciplinares. Diario Oficial da Unido de 25 de marco de 2014 - Secéo 1, p. 99.

CONSELHO FEDERAL DE FARMACIA. Cédigo de Etica Farmacéutica.

Brasilia: Resolucédo 596 de fevereiro de 2014.
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Mastroianni P.T., Lorandi P.A., Esteves K.D.M. Direito sanitario e deontologia:
nocdes para a pratica farmacéutica. Sado Paulo, Cultura Académica: UNESP,
2014.

Disciplina: Competéncias socioemocionais

Ementa: Apresentar as competéncias socioemocionais e a sua importancia
enguanto suporte ao individuo na gestédo das habilidades e atitudes frente ao
bom direcionamento das emocdes, sentimentos em vista de uma melhor
performance e resultados em qualquer area de atividade. As habilidades
podem ser desenvolvidas bem como mais bem exploradas, a medida em que
se tem a necessidade do elemento humano, mais presente na composi¢ao da
sociedade tecnoldgica; onde o desenvolvimento de liderangas se tornou
primordial, haja vista que o Homem esté predisposto a atuar em areas de maior
complexidade e utilizar sua capacidade de expressar-se, negociar, humanizar,
aprender e viver com o uso da melhor performance na aplicacédo dos seus
recursos humanos. A ambientacdo apropriada para o desenvolvimento humano
carece de atitudes significativas que criem perspectivas de vantagem
competitiva por meio do autoconhecimento, do desenvolvimento das soft skills
enguanto ferramenta de aprimoramento, do autoconhecimento pelo despertar
do potencial humano — tdo necessario em nossa sociedade moderna

hiperconectada .

Competéncias e Habilidades:
« Identificar o que sé&o habilidades e competéncias
socioemocionais.
« Conscientizar da importancia de um mindset critico, atualizado no
contexto contemporaneo tecnolégico.
« Aprimoramento pessoal e autoconhecimento: fontes de
desenvolvimento humano
o Pensar as formas de obter resultados e melhorar a performance

na execucgéao das atividades de aprendizagem e de trabalho.
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Conteudo programatico 1: O que sdo Habilidades e Competéncias
Socioemocionais?

- Diferenciacédo pela qualidade humana

Conteudo programatico 2: O aprimoramento das atitudes pela mudanca de
mindset e vantagem competitiva .

Contetdo programatico 3: A importancia das softs skills enquanto marca do
potencial humano.

Contetudo programético 4: Alcance de melhor performance e elevacédo do
potencial.

Referéncias bibliograficas:

Cavalcanti, Carolina C. Aprendizagem socioemocional com metodologias
ativas: um guia para educadores. Disponivel em: Minha Biblioteca, Editora
Saraiva, 2023.

Claro, Marcela. Atitudes para alcancar o éxito profissional em tempos de
crise, 12 edicdo. Disponivel em: Minha Biblioteca, Editora Trevisan, 2016.
Coda, Roberto. Competéncias Comportamentais. Disponivel em: Minha
Biblioteca, Grupo GEN, 2016.

Drummond, Virginia S. Confianca e Lideran¢a nas Organizacdes. Disponivel
em: Minha Biblioteca, Cengage Learning Brasil, 2012.

Complementar:

Batista, Sueli Soares dos, S. e Emerson Freire. Educacao, Sociedade e
Trabalho. Disponivel em: Minha Biblioteca, Editora Saraiva, 2014.

Barbieri, Ugo F. Gestéo de pessoas nas organizacgdes: a aprendizagem da
lideranca e da inovagao. Disponivel em: Minha Biblioteca, Grupo GEN, 2013.
Drummond, Virginia S. Confianca e Lideran¢a nas Organizacdes. Disponivel
em: Minha Biblioteca, Cengage Learning Brasil, 2012.

Ulrich, Dave, et al. RH de dentro para fora. Disponivel em: Minha Biblioteca,
Grupo A, 2013.

Disciplina: Gestéo de Carreira

Ementa: Esta disciplina deve abordar os conhecimentos relacionados a Gestéo
de Carreira e as dimensdes ligadas a evolucéo do trabalho no mundo

contemporaneo. Mais especificamente trata dos seguintes temas: Area de
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atuacao profissional. Papel do profissional no cenério atual e as implicagbes
desse papel na formacéo profissional. Condi¢Ges atuais do mercado de
trabalho no Brasil e suas implicacdes. Estratégias de evolucéo de trabalho.
Autoconhecimento. A carreira e suas fases de desenvolvimento. Planejamento

de carreira e plano de agao para busca dos objetivos pessoais e profissionais.
Competéncias e Habilidades:

e Capacitar o estudante na gestdo da sua propria carreira profissional,
identificando objetivos de longo prazo (funcdo que almeja) na sua
trajetoria profissional, bem como as competéncias e comportamentos

necessarios, para o alcance dos seus objetivos de carreira;

e Mostrar a importancia de uma atitude protagonista para o sucesso na

carreira;

e Habilitar o leitor (aluno de qualquer area do conhecimento) ao
planejamento estratégico da sua carreira, visando obter as
competéncias, habilidades e as atitudes necessarias ao

desenvolvimento da sua carreira.

Conteudo Programético 1: Contexto. Dados do mercado de trabalho no
Brasil. Cultura Brasileira nas Organizagdes. Viséo Internacional e Grandes
Tendéncias. O futuro do trabalho. Carreira em T.

Conteudo Programético 2: Identidade. Vocacéao, Paixdes, Comportamentos,
Talentos, Missé&o Profissional.

Conteudo Programatico 3: Desenvolvimento. Competéncias técnicas.
Competéncias Comportamentais. Skills que o mercado exige. Sugestdes

Préticas de dilemas comuns.

Conteudo Programaético 4: Mostrar o Trabalho. Empregabilidade e
Networking. Como crescer na carreira. Como utilizar a marca pessoal como
recurso para vender o seu trabalho. Como utilizar as redes para propagar o que

vocé faz.

Bibliografia Basica:
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DUTRA, Joel Souza (Org.). Gestao de carreira na empresa contemporanea.
Sao Paulo: Atlas, 2010.

DUTRA, Joel Souza. Administracdo de Carreira. Sdo Paulo: Atlas, 2006.

MOGGI, Jair; BURKHARD, Daniel. Assuma a direcdo de sua carreira. Sao
Paulo: Negdcios, 2003.

EPSTEIN, David. Porque os generalistas vencem em um mundo de

especialistas. Sdo Paulo: Globo Livros, 2020.

VELOSO, Elza Fatima Rosa. Carreiras sem fronteiras e transicao

profissional no Brasil. Sdo Paulo: Atlas, 2012.
Bibliografia Complementar:

ASHER, Donald. How to Get Any Job, Second Edition: Career Launch and
Re-Launch for Everyone Under 30 (or How to Avoid Living in Your Parents'
Basement). Berkeley: Ten Speed Press, 2011.

BALASSIANO, Moisés; COSTA, Isabel de Sa A. Gestao de carreiras: dilemas

e perspectivas. Sdo Paulo: Atlas, 2012.

BOLLES, Richard N. How to find your mission in life? Toronto: Ten Speed
Press, 2001.

BOCK, Laszlo. Um novo jeito de trabalhar. Rio de Janeiro: Sextante, 2015.

BUCKINGHAM, Marcus; CLINTON, Donald O. Descubra seus pontos fortes.
Rio de Janeiro: Sextante, 2008.

BURNETT, Bill; EVANS, Dave. O Design da sua vida. Sdo Paulo: Rocco,
2017.

GALDINI, Danilca; MAGLIOCCA, Renata; ESTEVES, Sofia. Carreira: vocé

esta cuidando da sua? Rio de Janeiro: Campus-Elsevier, 2011.

GUILLEBEAU, Chris. Nasci Para Isso - Como Encontrar O Trabalho Da Sua

Vida. Sao Paulo: Companhia das letras, 2017.

IBARRA, Herminia. Identidade de carreira: A experiéncia € a chave para
reinventa-la. Sdo Paulo: Gente, 2009.
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MEYER, Erin. A Regra é N&o Ter Regras: A Netflix e a Cultura da

Reinvencao. Rio de Janeiro: Intrinseca, 2020.
LEPERE, Nicole. How to do the work. New York, 2021.

TEPERMAN, Joseph. Anticarreira: O Futuro do Trabalho, o Fim do Emprego e

do Desemprego. Sao Paulo, 2019.

13. Infraestrutura Fisica e Pedagdgica

O aluno encontrara todo o conteudo do curso e assistira as aulas gravadas no
ambiente virtual. Para assistir as aulas € fundamental que as especificacbes
abaixo sejam obedecidas, possibilitando, assim, uma recepgdo de maior

qualidade dos videos.

Hardware:
e Processador Intel Core 2 Duo ou superior.
e 2Gb de Memodria RAM.

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

compativel com Microsoft DirectShow.
e Microsoft DirectX 9.0c ou posterior.
Software:

e Navegador: Firefox, Google Chrome, Internet Explorer (sempre

atualizado).
e Sistema Operacional: Windows XP ou posterior.
e Adobe Flash Player (atualizado).
e Plugin de videos SilverLigth (atualizado)

Rede:
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e Conexao com a Internet banda larga de no minimo 2 MB.

e 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.

Adicionalmente, é prevista a utilizacdo da biblioteca virtual para consultas

bibliograficas e pesquisa de assuntos referentes as disciplinas ministradas.
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