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APRESENTAÇÃO
Desde os anos 70, época em que se instalou no Paraná, a UNIPAR vem concretizando os projetos de seus fundadores, pautada no compromisso de produzir e difundir conhecimento.

É com esse espírito que a UNIPAR vislumbra mais um campo de atuação, através da Educação a Distância (EAD). Implantando esta modalidade a UNIPAR pretende ampliar seu raio de atuação em outras regiões do Estado e do País, que apresentarem demanda e assim, proporcionar aos seus candidatos:

a) o acesso aos cursos de educação superior, possibilitando maior flexibilização no processo de apropriação dos conhecimentos, com a superação das distâncias geográficas e das relações espaço-tempo; 

b) a aprendizagem autônoma e ligada às experiências dos acadêmicos, oportunizando-lhes a aquisição de atitudes e valores que conduzam à autodeterminação e à consciência da necessidade da aprendizagem constante; e 

c) a educação continuada, possibilitando a capacitação permanente e o aperfeiçoamento profissional.

A implantação da EAD na UNIPAR já estava prevista em seu PDI 2001-2005, tanto para a oferta de cursos de graduação como de cursos de pós-graduação.

Para implantar e oferecer cursos superiores na modalidade a distância a UNIPAR também buscará cooperação e parcerias com instituições locais, nacionais e internacionais, inicialmente com países do MERCOSUL, com o objetivo de oferecer Educação a Distância de forma interinstitucional e colaborativa, para que a educação chegue a essas regiões, minimizando a desigualdade educacional e social.

Os Cursos Superiores de Tecnologia são, segundo as Diretrizes Curriculares Nacionais Gerais para a Educação Profissional de Nível Tecnológico, “uma das principais respostas do setor educacional às necessidades e demanda da sociedade brasileira”, devido às mudanças provocadas pelo progresso tecnológico que têm causado “alterações nos modos de produção, na distribuição da força de trabalho e na sua qualificação”. Tendo verificado demanda regional na área de Comércio, mais especificamente na área de Vendas é que a UNIPAR propõe, inicialmente, a oferta do Curso Superior de Tecnologia em Gestão de Vendas e Representações Comerciais (Área Profissional: Comércio), na modalidade a distância. 

A UNIPAR, consciente da responsabilidade e considerando as especificidades inerentes à Educação a Distância apresenta esse Projeto que tem como objetivo solicitar ao Ministério da Educação o Credenciamento para a oferta de cursos superiores na modalidade a distância. 
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1
IDENTIFICAÇÃO E LOCAL DE FUNCIONAMENTO DO CURSO PROPOSTO

1.1
Dados Gerais do Curso

Denominação
:
Curso Superior de Tecnologia em Gestão de Vendas e Representações Comerciais (Área Profissional: Comércio)

Categoria do Curso
: Graduação

Modalidade Curricular
: Tecnologia

Modalidade de Ensino
: a distância

Número de Vagas Previstas
: 1.000 (mil) vagas

1.2
Locais de Funcionamento do Curso e Número de Vagas

Os cursos e vagas a serem ofertados na modalidade a distância funcionarão em Pólos Próprios da UNIPAR (Unidades), em Pólos Parceiros (entidades conveniadas), com suporte de Núcleos de Apoio.

1.3
Pólos Próprios

As 7 (sete) Unidades da UNIPAR, todas localizadas no Estado do Paraná, serão os pólos próprios da Instituição para a oferta da Educação a Distância.

As 1000 (mil) vagas inicialmente propostas para o curso serão  distribuídas conforme a descrição da tabela a seguir.

QUADRO 1 – Distribuição das vagas por Pólos Próprios.
	N.º
	CIDADE
	ENDEREÇO
	Nº VAGAS

	1
	Umuarama (Sede)
	Praça Mascarenhas de Moraes, s/n - Centro

CEP: 87.502-210
	250

	2
	Toledo
	Av. Parigot de Souza, 3636 - Jardim Prada

CEP: 85.903-170
	100

	3
	Guairá
	Rua Carlos Gomes, 558 – Centro

CEP: 85.980-000
	100

	4
	Paranavaí
	Av. Huberto Bruning, 360 

Jardim Santos Dumont 

CEP: 87.706-490
	100

	5
	Cianorte
	Av. Brasil, 1123 – Centro

CEP: 87.200-000
	100

	6
	Cascavel
	Rua Rui Barbosa, 611 - Jardim Cristal

CEP: 85.810-240
	250

	7
	Francisco Beltrão
	Av. Julio Assis Cavalheiro, 2000

Bairro Industrial

CEP: 85.601-000
	100

	TOTAL DE VAGAS
	1000


1.3.1 Pólos Parceiros 

A UNIPAR poderá firmar parcerias ou convênios com órgãos públicos e/ou privados para a oferta de cursos, em qualquer cidade brasileira ou de outros paises onde houver demanda, preferencialmente em locais geograficamente distantes das Unidades/Pólos da UNIPAR.  

Nos Pólos Parceiros serão realizadas as mesmas atividades desenvolvidas nos Pólos Próprios.

Os órgãos parceiros deverão fornecer as instalações e os equipamentos necessários dentro dos padrões de qualidade exigidos pela legislação vigente, cabendo à UNIPAR disponibilizar corpo docente, pessoal técnico-administrativo e o sistema de informação para a interatividade com a Universidade.

A biblioteca poderá ficar a cargo da UNIPAR ou do órgão parceiro, conforme o destino do acervo após o encerramento do convênio.

O convênio estabelecerá claramente as competências de cada parte na sua execução e na administração do local e das atividades objeto do convênio, exceto as atividades didático-pedagógicas que caberão exclusivamente à administração da UNIPAR.

São pré-requisitos para a criação de um Pólo Parceiro:

1) disponibilizar instalações e infra-estrutura similares as dos pólos próprios da UNIPAR; e

2) localização geográfica estratégica para o atendimento à demanda.

1.3.2 Núcleos de Apoio

A UNIPAR, caso haja necessidade, poderá também firmar parcerias com órgãos públicos e/ou privados, para implantar Núcleos de Apoio em locais próximos aos Pólos, para dar suporte aos alunos no exercício de suas atividades acadêmicas e ao mesmo tempo facilitar a interação deste com os pólos.
Os órgãos parceiros deverão fornecer as instalações e os equipamentos necessários dentro dos padrões de qualidade exigidos pela legislação vigente.

O convênio estabelecerá claramente as competências de cada parte na sua execução e na administração do local e das atividades objeto do convênio, exceto as atividades didático-pedagógicas que caberão exclusivamente à administração da UNIPAR.

São pré-requisitos para a criação de um Núcleo de Apoio:

1) disponibilizar instalações e infra-estrutura adequada para a interatividade; e

2) disponibilizar responsável(is) técnico(s) para o funcionamento do local.

1.3.3 Pré-Requisitos para o Funcionamento do Curso em um Pólo

O Curso somente funcionará em determinado Pólo, independentemente de ser próprio ou parceiro, se atendida a demanda mínima estabelecida pela Reitoria, caso a caso, considerada a sua capacidade.

2
ORGANIZAÇÃO DIDÁTICO-PEDAGÓGICA

2.1
Concepção do Curso

O mundo e a sociedade têm mudado rapidamente, novos produtos são lançados, novos serviços são criados e novas necessidades surgem constantemente, é o que se convencionou de Globalização. Essa realidade afeta de forma incisiva as empresas e organizações, seus modos de gestão e atuação empresarial e social. Com isso, verifica-se hoje que profissões que eram comuns até há algum tempo estão desaparecendo, ao passo que outras novas surgem com o avanço tecnológico, científico e empresarial.

Nesse contexto, também a Universidade, no cumprimento de seu papel de formadora de opinião e de vanguarda do desenvolvimento, deve modernizar-se e adequar-se às necessidades sociais e demanda do mundo atual. Nesse cenário de desenvolvimento, um dos setores econômicos que mais se desenvolvem é o setor de comércio e prestação de serviços. Estes setores são, hoje, os grandes consumidores de mão-de-obra e geradores de renda das sociedades desenvolvidas.

No entanto, no Brasil, apesar da importância desse setor, a mão-de-obra, quer operacional quer gerencial, ainda não está suficientemente apta a levar as empresas a explorarem suas potencialidades máximas. Isto ocorre, pois a maioria das pessoas atuantes nessa área não tem uma capacitação formal ou um treinamento adequado para o desempenho das funções às atividades requeridas.

Assim, o Curso Superior de Tecnologia em Gestão de Vendas e Representações Comerciais propõe-se a qualificar profissionais para o exercício da profissão de forma reflexiva e crítica. Para isso, o currículo do curso foi montado pensando nesse objetivo maior.

A organização curricular do curso foi aprovada por Resolução do Conselho Superior de Ensino, Pesquisa e Extensão – CONSEPE, com base nas diretrizes curriculares nacionais estabelecidas para o curso, bem como das demais legislações e instrumentos normativos do Ministério da Educação e da própria Instituição.

A matriz curricular do Curso Superior de Tecnologia em Gestão de Vendas e Representações Comerciais foi elaborada, levando em consideração o perfil do egresso pretendido pelo curso, suas peculiaridades e as necessidades da sociedade. 

Pretendeu-se, com a formatação do currículo, dar uma ampla base de conhecimentos para o tecnólogo em gestão de vendas, de forma que esse possa atuar e desenvolver suas ações de forma efetiva, contribuindo para o crescimento e o desenvolvimento regional, a profissionalização da atividade comercial e melhoria da qualidade dos serviços prestados à população.

2.2
Justificativa 

Com base na importância do setor terciário na economia e sociedade brasileiras, verifica-se a importância de se ter as organizações desse setor compostas de colaboradores profissionalizados e capacitados para o desenvolvimento das potencialidades dessas organizações. Para isso é necessária a preparação ou a formação de pessoal para a área comercial, através do incentivo aos cursos de graduação na área. 

Em razão disso, o Brasil apresenta uma alta demanda por profissionais capacitados em gestão de vendas, uma vez que ainda são poucas as instituições que oferecem tal treinamento. Além disso, existe um grande número de empresas de pequeno, médio e grande porte que não possuem profissionais capacitados, em número suficiente nesta área, para atuarem no mercado. 

Portanto, os profissionais formados nessa especialidade encontrarão trabalho nos mais variados setores da atividade econômica, em empresas dos mais variados tamanhos, podendo gerenciar áreas comerciais ou prestar assessoria mercadológica em empresas; gerir atividades relativas à pesquisa de mercado; elaborar projetos mercadológicos; elaborar ações de vendas e programas de atendimento e fidelização de clientes.

Nesse sentido, verifica-se a necessidade de preparo de profissionais habilitados para atuarem nessa área de trabalho num prazo curto, sob pena da economia brasileira perder competitividade. Uma alternativa relevante para solucionar esse problema é a criação de Cursos Superiores de Tecnologia. 

Os Cursos Superiores de Tecnologia são, segundo as Diretrizes Curriculares Nacionais Gerais para a Educação Profissional de Nível Tecnológico, “uma das principais respostas do setor educacional às necessidades e demanda da sociedade brasileira”, devido às mudanças provocadas pelo progresso tecnológico que têm causado “alterações nos modos de produção, na distribuição da força de trabalho e na sua qualificação”.

Desse modo, os profissionais formados nessa nova modalidade educacional tendem, pelas próprias características do curso tecnológico, que é focado no estudo e desenvolvimento de ações específicas para o setor de atuação, a absorver de forma mais rápida as mudanças ambientais do mercado de trabalho e a “desenvolver de forma plena e inovadora, atividades em uma determinada área profissional”. 

2.3
Princípios Norteadores

2.3.1 Missão do Curso

O curso tem como missão formar profissionais cidadãos para a gestão de vendas e representações comerciais, que atendam às necessidades das organizações contemporâneas, aplicando habilidades conceituais e analíticas contextualizadas, assegurando-lhes seu espaço no mercado.

2.3.2 Princípios do Curso 
A adoção do espírito empreendedor como filosofia organizacional é uma estratégia a ser utilizada como ferramenta para a obtenção de uma gestão de vendas consciente e efetiva diante das mudanças ambientais.

Princípios, como autonomia, diversidade e flexibilidade, são incorporados ao curso, reforçando as relações interpessoais e intergrupais entre docentes e discentes, fortalecendo a noção de equipe e os laços de companheirismo, objetivando sempre a formação de times e a adequação de posturas acadêmicas para aprimorar o sistema de ensino/aprendizagem.

O corpo docente possui atribuições complementares, envolvendo-se em projetos de ensino complementar, de extensão e de pesquisa em conjunto com os discentes e a comunidade local e regional. Essas atitudes enaltecem a UNIPAR a partir dos resultados obtidos, valorizando os docentes e iniciando os acadêmicos no meio científico.

O acadêmico tem a liberdade de se manifestar publicamente sobre as diretrizes e normas do curso, sugerindo melhorias na infra-estrutura, nas instalações físicas e principalmente no projeto pedagógico, sempre buscando um aprimoramento dos mesmos e a formação de um profissional mais apto a enfrentar as exigências do mercado. 

O curso se preocupa com a adoção de ações que favoreçam o envolvimento e cooperação entre o corpo docente e o corpo discente, buscando a excelência das atividades. Assim, considerando o exposto, são princípios norteadores do Curso Superior de Tecnologia em Gestão de Vendas e Representações Comerciais da Unipar:

· A educação tem o ser humano como princípio e fim;

· Preponderância da Educação sobre a Instrução;

· Respeito à liberdade de expressão e criação;

· Compromisso com a qualidade em todas as atividades exercidas;

· Reavaliação constante das premissas e adaptação de modelos metodológicos;

· Articulação entre Teoria, Prática e Técnica;

· Comprometimento com a ética na busca da verdade e do conhecimento.
Portanto, o Curso tem como objetivo, não apenas responder às necessidades do mercado de trabalho, mas também transformar e alterar a realidade que o cerca, buscando melhorar a qualidade de vida do cidadão, através do desenvolvimento do discente como um solucionador de problemas e um agente impulsionador das forças produtivas e sociais.

Desse modo, para atender a tais habilidades, o ensino deve ser crítico, interdisciplinar e contextualizado. Neste sentido, a metodologia de ensino à distância é utilizada para oferecer as adequadas condições de aprendizagem ao discente. 

2.4
Legislação que Embasa o Curso

O Projeto Pedagógico do Curso está embasado na legislação vigente, que regulamenta Cursos Superiores de Tecnologia utilizando a metodologia de Educação a Distância, a seguir relacionada: 

· Lei nº 9.394/96 – Lei de Diretrizes e Bases da Educação Nacional (LDB);

· Decreto nº 2.494/98 – Regulamenta o artigo 80 da LDB;

· Decreto nº 2.561/98 – Altera a redação dos artigos 11 e 12 do Decreto nº 2.494/98;

· Portaria nº 4.361/2004 – Normatiza os processos de credenciamento e recredenciamento de Instituições de Educação Superior;
· Parecer CNE/CP nº 29/2002 – Diretrizes Curriculares Nacionais Gerais para Educação Profissional de Nível Tecnológico;

· Resolução CNE/CP nº 03/2002 – Instituiu Diretrizes Curriculares Nacionais Gerais para Organização e Funcionamento dos Cursos Superiores de Tecnologia;

· Parecer CNE/CES nº 436/2001 – Regulamenta Cursos Superiores de Tecnologia – Formação de Tecnólogos;

· Referenciais Nacionais da Educação Profissional de Nível Técnico – Área Profissional: Comércio – Secretaria de Educação Média e Tecnológica; e

· Referenciais para Elaboração de um Projeto de Educação Superior a Distância – MEC – Secretaria de Educação a Distância, 2002.

2.5
Objetivos 

2.5.1 Objetivo Geral

O objetivo geral do curso, embasado nas diretrizes pedagógicas estabelecidas nos Pareceres CNE/CES nº 436/2001 e CNE/CP nº 03/2002, que tratam da formação de tecnólogos em cursos superiores, é contribuir para o desenvolvimento social, econômico e cultural, através do preparo de pessoal habilitado para atuar na área comercial, bem como formar cidadãos cientes de seu papel na construção de uma sociedade mais justa e eqüitativa.

2.5.2 Objetivos Específicos

Para o cumprimento de seu objetivo geral, o Curso Superior de Tecnologia em Gestão de Vendas e Representações Comerciais tem como objetivos específicos a serem atingidos:

1. Formar profissionais com conhecimentos, habilidades e atitudes profissionais responsáveis, éticas e efetivas vindo ao encontro dos anseios e necessidades empresariais;

2. Formar tecnólogos para atuação em gestão estratégica de vendas e prestação de serviços com conhecimentos, habilidades e atitudes profissionais responsáveis, capazes de:

· contribuir para a formação da cidadania;

· avaliar o processo de gestão de vendas com amplitude técnico-científica;

· utilizar ciência em suas atividades profissionais nas diversas organizações;

· desenvolver habilidades de planejamento de estratégias competitivas em vendas e prestação de serviços;

· capacitar o cidadão para a negociação, formação e gerenciamento de equipes de trabalho, estimulando o processo de liderança;

· despertar o perfil empreendedor na busca da vantagem competitiva em vendas e prestação de serviços; e

· formar profissionais críticos, para a gestão de vendas, capazes de se adaptarem às necessidades e mudanças do mercado e da sociedade.

2.6
Perfil do Profissional

O Gestor de Vendas e Representações Comerciais desenvolverá habilidades e competências para: elaborar e realizar pareceres, relatórios, planos e projetos na área comercial; prestar assessoria na área de comércio e vendas; desempenhar atividades em vendas, chefia intermediária e direção superior; e desenvolver pesquisas, estudos, análises, interpretação, planejamento, implantação, coordenação e controle dos trabalhos nos campos da Área de Vendas e Representações Comerciais.

O Gestor de Vendas e Representações Comerciais, por sua formação equilibrada e focada nas atividades comerciais, desenvolverá capacidades gerais e específicas e será dotado das seguintes características: 

· ser capaz de expressar-se com clareza; 

· ser capaz de liderar equipes, tomar decisões, criar alternativas de ação, perceber e solucionar problemas; 

· ter habilidade para desenvolver atitudes empreendedoras; 

· ser capaz de atuar em planejamento estratégico de vendas e gestão de equipes de vendas; 

· ter conhecimentos para atuar em promoção de vendas, pesquisa de mercado e técnicas de negociação; e

· ser diligente e buscar o aperfeiçoamento contínuo de suas habilidades e qualidades profissionais e pessoais.
3
ESTRUTURA ORGANIZACIONAL DO CURSO
O Curso Superior de Tecnologia em Gestão de Vendas e Representações Comerciais, modalidade de educação a distância, está fundamentado nas ações que serão desenvolvidas nos momentos presenciais, de auto-estudo e de tutoria. 

Esta metodologia proporcionará ao aluno o melhor aproveitamento de seu tempo, sem, contudo, afetar o aprendizado, uma vez que o discente terá o acompanhamento de um professor tutor que lhe tirará as dúvidas e lhe orientará nos trabalhos de auto-estudo. 

Além disso, o curso terá seus momentos de estudos presenciais, sob coordenação de um professor. Nesses momentos, os acadêmicos terão oportunidade de trocarem experiências, impressões e tirar suas dúvidas com o professor da disciplina ou entre os próprios colegas. Os encontros presenciais serão ainda um momento de socialização do curso, onde os acadêmicos, professores e equipe administrativa desenvolverão ações de integração social.

A distribuição da carga horária total do curso entre as três atividades de ensino é apresentada na figura abaixo, que indica ainda os métodos de comunicação que serão utilizados no curso para a troca de informações e orientação dos acadêmicos. Essas atividades serão descritas com maiores detalhes em capítulo próprio deste documento.


FIGURA 1 – Esquema ilustrativo da distribuição da carga horária dos métodos de estudo e os meios de comunicação a serem empregados.
Fonte: CASTRO, Ana de Lourdes Barbosa de. 
4
ESTRUTURA PEDAGÓGICA
O curso será desenvolvido utilizando-se a metodologia da educação a distância e para facilitar a compreensão da estrutura que norteará o desenvolvimento do mesmo, a figura seguinte ilustra a estrutura pedagógica a ser seguida. 


FIGURA 2 – Detalhamento da Metodologia da Educação a Distância.
Fonte: Adaptado de CASTRO (2002). 
5
O PROCESSO DE COMUNICAÇÃO A SER ADOTADO NO CURSO
Sendo a EAD uma metodologia de ensino, na qual o processo de comunicação professor/aluno/professor é mediatizado, serão adotados meios de comunicação, que permitam interatividade no processo ensino-aprendizagem e que possibilitem a criação de ambientes de aprendizagem ricos e flexíveis. 

Conforme já descrito no item 20 deste documento, a estrutura pedagógica do curso será distribuída: 

· 20% do total da carga horária de cada disciplina será dedicada para a realização dos momentos presenciais;

· 50% do total da carga horária de cada disciplina será destinada para os momentos de auto-estudo; e

· 30% do total da carga horária de cada disciplina será alocada para os momentos de tutoria. 

O momento presencial possibilita ao aluno a oportunidade de interagir com o professor e os colegas, garantindo o sentimento de ser integrante de um grupo que possui interesses comuns, além de assegurar a visão geral da matéria, a resolução das dúvidas, o incentivo da motivação, a orientação de trabalhos e a avaliação dos conhecimentos. Neste momento serão utilizados materiais impressos para a realização das avaliações escritas, elaboradas pelo professor. 

O momento de auto-estudo tem como objetivo desenvolver a capacidade investigativa e reflexiva do aluno. Neste momento serão utilizados inicialmente materiais didáticos impressos e em CD (pdf), elaborados especificamente para cada disciplina, com o objetivo de orientar o aluno em seu estudo independente. Além do material enviado, os alunos terão indicações de livros e artigos de periódicos para complementar a captação do conteúdo, bem como atividades práticas com auxílio de softwares para o desenvolvimento das habilidades tecnológicas envolvidas nas disciplinas ministradas.

O momento de tutoria é uma especificidade da EAD que se caracteriza pela oportunidade do aluno e o tutor se interagirem, com o objetivo de desenvolver o processo educativo, por meio de telefone, fax, e-mail, correio convencional e outros. O e-mail, o telefone e o fax serão utilizados pelo aluno para contatar o professor tutor e sanar dúvidas que possam ocorrer durante o momento de auto-estudo. Tais recursos também poderão ser utilizados pelo professor tutor, para acompanhar individualmente cada aluno e ainda auxiliá-lo a prosseguir seus estudos. Já o correio convencional, através do serviço de carta registrada, será utilizado para que o aluno possa encaminhar ao professor tutor todos os exercícios e trabalhos complementares, propostos no material didático. 

5.1
Atividades Presenciais

Os encontros presenciais serão organizados a partir da definição da carga horária de cada disciplina. O número e as datas dos encontros presenciais de cada disciplina serão informados pela Coordenação do Curso. Os encontros serão realizados preferencialmente aos sábados, em turnos com carga horária não superior a quatro horas de duração. Num mesmo dia poderão ser realizadas atividades presenciais em dois turnos diferentes para a mesma turma, desde que seja dado um intervalo mínimo de uma hora entre os turnos.

Os Encontros Presenciais serão realizados nos Pólos e eventualmente nos Núcleos de Apoio, desde que estes possuam condições técnicas de realizar as atividades. Tais encontros serão realizados em sala de aula, com turmas de até 100 alunos, para a elucidação de dúvidas e explicações extras sobre o material didático ou para outras atividades que o permitirem. Quando houver atividades especiais como palestras, eventos ou outra atividade que não demande atenção especial por parte do professor dos encontros presenciais, estas poderão ser realizadas com a junção de turmas em locais especiais.

No ato da matrícula, o aluno recebe o calendário das atividades presenciais, bem como dos plantões tutoriais de cada disciplina, com informações sobre os locais e horários dos atendimentos.

As atividades presenciais são pautadas nos objetivos da disciplina e nas atividades a serem desenvolvidas pelo professor com a turma.

No primeiro encontro serão realizadas as seguintes atividades:

b) apresentação da metodologia utilizada pelo curso;

c) apresentação dos professores tutores e professores dos encontros presenciais;

d) orientação do auto-estudo;

e) esclarecimento sobre o processo de avaliação;

f) apresentação do pessoal de apoio, as normas do curso e outras informações necessárias.

Os encontros subseqüentes poderão abranger quaisquer dos seguintes tipos de atividades:

· esclarecimento de dúvidas;

· acompanhamento do desenvolvimento dos estudos;

· orientação do auto-estudo;

· avaliação do desenvolvimento do aluno;

· desenvolvimento das atividades que enriqueçam o conteúdo, priorizando trabalhos grupais/interativos, de modo a incentivar o estudante em sua vida acadêmica;

· desenvolvimento das atividades de avaliação;

· desenvolvimento das atividades complementares ou especiais com os alunos;

· coordenação ou auxilio na execução de eventos do curso.

As avaliações de cada disciplina serão efetuadas durante os encontros presenciais, sendo obrigatória a presença do aluno em sala de aula. Tais avaliações, duas oficiais e uma substitutiva, serão marcadas e indicadas no calendário acadêmico a ser distribuído aos acadêmicos no início do semestre.

5.1.1 Objetivos dos Encontros Presenciais

Os encontros presenciais têm como objetivos:

· garantir a interação de professor/aluno/professor e aluno/aluno, para facilitar o processo de construção do conhecimento, uma vez que é uma oportunidade para os protagonistas do processo ensino/aprendizagem interagirem;

· propiciar a criação de um clima que permita ao aluno o sentimento de pertencer ao grupo;

· conhecer a equipe pedagógica, os colegas e funcionários para facilitar a comunicação a distância; e

· permitir aos professores conhecer os alunos para facilitar a definição de estratégias de ensino e de avaliação da aprendizagem, visando garantir a qualidade de ensino.

5.1.2
Dinâmica dos Encontros Presenciais

Considerando os objetivos específicos dos encontros presenciais que pretendem atender as exigências legais e técnico-pedagógicas, sugere-se que cada coordenador, juntamente com os professores responsáveis pelas disciplinas componentes do curso, planejem as estratégias e atividades de cada encontro, levando em consideração a especialidade da disciplina e o nível dos alunos.

Para atender os objetivos específicos de cada disciplina e objetivo geral do curso, torna-se imprescindível o trabalho de equipes, que busquem soluções para as questões didático-pedagógicas emergentes da situação de não-presencialidade simultânea do professor e do aluno em salas para estudo e ensino.

Outro aspecto que não deve ser esquecido pelos docentes atuantes em EAD é que a qualidade e a quantidade do conteúdo não devem ser diferentes dos cursos presenciais, o que difere é a estratégia de ensino. Por conseguinte, deverão ser utilizadas técnicas de ensino que permitam o atendimento dos objetivos específicos do curso, da disciplina e dos encontros presenciais de maneira coordenada, para atingir o objetivo final que é oferecer ensino de qualidade.

5.1.3
Estrutura Pedagógica
Para atender o exposto acima é aconselhável que a carga horária total de cada encontro presencial seja distribuída em cinco momentos:

1. Momento interação: entre professor/aluno/professor e aluno/aluno. É neste momento que se deve despertar o sentido de inclusão no grupo. Em EAD isto é fundamental porque evita que o aluno se sinta só e as dificuldades surgidas tornam-se instransponíveis. O espírito de grupo contribui para troca de experiências indispensáveis para construções do conhecimento. Para atender os propósitos deste momento devem ser previstas atividades que permitam interação.

2. Momento docência: neste momento o professor responsável pelo encontro presencial deve prever estratégias de ensino que facilitem o processo de construção do conhecimento, através de meios de ensino que permitam transmitir as unidades técnicas do encontro. É inaceitável que o professor utilize o sistema de ler o material didático como técnica. Os alunos sabem ler e se pressupõe que os mesmos possam ler sozinhos. Neste momento devem ser apresentados recursos que ampliem os conteúdos constantes na unidade. Deve ser reservado um espaço de tempo para as técnicas de ensino que considerem o nível dos alunos, a especificidade da disciplina e os objetivos do curso. Este é o momento em que o professor deve estar preparado para apresentar uma aula síntese que procure correlacionar os conteúdos da unidade com os de outras disciplinas da matriz curricular, para facilitar a construção do conhecimento especializado, objetivo do curso. Neste momento o professor estará ajudando os alunos a desenvolver habilidade de síntese e raciocínio lógico.

3. Momento de avaliação: neste momento devem ser previstas estratégias de ensino que permitam o professor conhecer melhor o perfil dos alunos, quanto às estratégias de estudo no processo de EAD. A avaliação formativa bem utilizada garantirá que alunos menos preparados possam crescer e atingir os propósitos do curso. Outros aspectos que os professores devem levar em consideração são as estratégias de avaliação que levem a uma avaliação cooperativa, para facilitar a troca de experiência, porque o professor pode utilizar este momento para rever o conteúdo objeto da avaliação, detectando, mais uma vez, os pontos que não estejam bastante claros. A avaliação somativa também contribuirá com o material didático, uma vez que neste momento se pode constatar se o material didático está sendo adequado ao desenvolvimento do auto-estudo. Assim sendo, se o mesmo apresenta falhas, este é o momento de se complementar o conteúdo que por ventura esteja insuficiente e/ou não esteja claro.

4. Momento de organização: este momento deverá ser destinado à organização de oficinas, com temas que permitam a integração das diferentes disciplinas do curso. Deve ser o momento que proporciona ao aluno a oportunidade para expressar-se e desenvolver atividades que o permitam transpor o conhecimento teórico para situação prática.

5. Momento para propor sugestões de estratégias e/ou atividades para serem desenvolvidas ao longo do curso.
5.2
Auto-Estudo

O auto-estudo é desenvolvido utilizando prioritariamente o material didático, elaborado especificamente para cada disciplina, a fim de orientar o estudo independente do aluno.

A principal função do material didático é mediatizar o processo ensino-aprendizagem, passando a ser utilizado como interlocutor entre o professor tutor e o aluno. O material didático será elaborado por uma Equipe Multiprofissional.

O auto-estudo é um dos principais diferenciais da educação a distância, pois possibilita que o aluno individualize seu aprendizado, definindo as datas e horários mais adequados para o desenvolvimento de suas atividades. Esta flexibilidade facilita também o aprendizado, uma vez que o aluno se desenvolve em seu ritmo específico não ficando aquém ou além de uma turma regular. 

Além disso, as dúvidas e dificuldades encontradas podem ser sanadas com a participação na tutoria, onde o aluno pode entrar em contato com o professor tutor para esclarecer pontos obscuros ou dúvidas importantes, a qualquer momento, pois além dos plantões do professor tutor, o acadêmico dispõe dos meios eletrônicos que podem ser usados independentemente do horário ou dia. As dúvidas ou questões enviadas por esses meios serão respondidas pelo professor tutor tão logo as receba.

5.3
Tutoria
Conforme já comentado neste documento, a tutoria tem por objetivo dirimir as dúvidas que possam ocorrer durante o auto-estudo, direcionar os estudos e acompanhar individualmente cada aluno. Esta atividade é desenvolvida em plantões por professores tutores da disciplina, utilizando inicialmente as seguintes vias de comunicações: fax, telefone, correio, e-mail, internet e intranet.

As mídias adotadas no processo de mediatização (tutoria) e as vias de comunicação são definidas com base nas condições econômicas dos alunos e nas condições técnicas de sua localidade, uma vez que, em EAD, o que importa é a definição de uma mídia que garanta a bidirecionalidade.

O professor tutor, além das funções acadêmicas de dirimir dúvidas, será o elo entre o aluno e a Universidade, sendo também uma atribuição de sua responsabilidade motivar o aluno em seus estudos e na medida do possível nas dúvidas e problemas acadêmicos não ligados diretamente à disciplina para a qual exerce a tutoria.

5.3.1
Estrutura e Funcionamento da Tutoria

A figura seguinte apresenta e ilustra a estrutura do processo de tutoria que será desenvolvido, bem como as funções do professor tutor no curso.


FIGURA 3 – Esquema de funcionamento da Tutoria.
Fonte: Adaptada de CASTRO (1998)
· Correio Convencional e/ou Eletrônico

Este meio é preferido pelos alunos para o envio de trabalhos relacionados a pesquisas, tarefas constantes do Material Didático e relatórios gerais sobre os estudos realizados nas diversas disciplinas, ou seja, textos de maior volume. A UNIPAR o utiliza para prestar informações de rotina aos alunos sobre assuntos acadêmicos e administrativos.

· Sistema Telefonia (Fone/Fax)

Este meio de comunicação é o mais utilizado pelos alunos, pois lhes garante o atendimento imediato. Os horários de Tutoria são combinados no primeiro encontro Presencial.

O fax é utilizado, na maioria das vezes, para que o aluno envie suas solicitações de esclarecimentos e considerações sobre o conteúdo, ao tutor, fora do horário de plantão do mesmo. Tais mensagens são repassadas ao professor que esclarece e responde utilizando quaisquer dos meios disponíveis,  respeitando as limitações de acesso dos alunos.

· Internet/Intranet

A Internet e a Intranet poderão permitir a comunicação entre as unidades do sistema capilar que a UNIPAR estará organizando, para facilitar o processo de comunicação acadêmica, administrativa e pedagógica entre os alunos; entre professores e alunos; e entre professores, alunos e os Pólos e Núcleos de Apoio.

Em todos os Pólos e Núcleos de Apoio os alunos poderão contar com o acesso às bibliotecas virtuais e aos professores tutores.

5.3.2
Plataforma de Apoio On-line ao Ensino

Entende-se por Plataforma de Apoio On-line ao Ensino um Sistema de Gerenciamento de Conteúdos de Aprendizagem (LCMS) que forneça os recursos necessários à disponibilização de materiais de apoio, realização de atividades complementares e comunicação entre os seus membros. Assim, ao se criar um ambiente de aprendizagem em uma plataforma como essa se dá origem a uma comunidade onde são postos em prática os conceitos do construtivismo, construcionismo e sócio-construtivismo.

Depois de um extenso trabalho de pesquisa e experimentação, tanto com plataformas comerciais quanto com plataformas livres, a Equipe do NACTE optou por utilizar duas alternativas, sendo uma delas voltada para o apoio ao ensino presencial tradicional e a outra voltada para a construção de ambientes de aprendizagem para o e-learning, sendo elas respectivamente Dokeos e Moodle. A descrição dos recursos oferecidos pela plataforma Moodle, provavelmente utilizada na modalidade a distância, estará a disposição dos avaliadores na avaliação in loco.

5.3.3
Funções da Tutoria

O professor tutor poderá atender em horários diferentes até 5 (cinco) turmas, com 50 (cinqüenta) alunos cada e com eles se comunicará através dos meios de comunicação oferecidos pela Instituição (telefone, e-mail, fax, internet e outros). Ao se matricular, o aluno ficará ciente dos nomes de seus professores tutores de cada disciplina e da melhor via e horário para entrar em contato com os mesmos.

O auto-estudo é fundamental na metodologia de educação a distância e será desenvolvido pelo aluno através do material didático, elaborado especificamente para cada disciplina do curso. Entretanto, é papel do professor tutor auxiliar o aluno em suas dúvidas e questões acerca do material didático de sua disciplina.

Por ocasião da matrícula, o acadêmico receberá o Manual do Aluno que é o instrumento destinado a oferecer informações e sugestão básicas necessárias ao seu desempenho, bem como, informar sobre seus direitos, obrigações, atividades e regulamentações.

O professor tutor por ocasião da capacitação receberá o Manual do Tutor, contendo as informações necessárias ao seu bom desempenho nesta metodologia de ensino. A Figura 5 ilustra as funções do professor tutor e suas atribuições.
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Figura 4 – Diagrama esquemático das funções do professor tutor.
Fonte: CASTRO (1998).

5.3.4
Perfil do Professor Tutor

O docente para atuar no Programa de EAD da UNIPAR como tutor deverá possuir preferencialmente titulação de Mestre, ter experiência na área de atuação e obrigatoriamente ter freqüentado o curso de preparação de tutores oferecido pela Universidade. Ele deverá ser capaz de:

a) atualizar-se permanentemente em sua área de atuação para dirimir dúvidas e aprofundar conhecimentos;

b) contextualizar os conhecimentos específicos, demonstrando sua aplicabilidade na prática profissional;

c) incentivar o estudante a superar dificuldades e a prosseguir seus estudos por meio de estratégias e instrumentos próprios do NEAD;

d) levar o aluno a identificar as metodologias e técnicas de estudo que facilitem seu estudo independente;

e) sugerir ao aluno materiais para estudo que complementem o processo educativo e ampliem as unidades didáticas;

f) avaliar e dar sugestões, ao Coordenador do Curso, mediante instrumentos propostos, sobre: o desenvolvimento do Curso, sua atuação enquanto professor tutor, o desempenho dos estudantes e a funcionalidade do material didático;

g) promover a participação do estudante nas atividades grupais, presenciais ou não;

h) criar um clima cordial e humano nos momentos de tutoria presencial ou não, para facilitar a interação professor tutor/aluno.

5.4
Flexibilidade no Atendimento ao Aluno

O atendimento ao aluno será realizado pelos professores dos encontros presenciais, professores tutores, coordenação do curso e funcionários técnico-administrativos, através dos meios de comunicação que a UNIPAR irá providenciar ou presencialmente.

A UNIPAR disponibilizará, na Unidade de Umuarama – SEDE, um ambiente equipado com microcomputadores, telefones e fax, para o desenvolvimento das atividades de Tutoria. Neste ambiente os professores tutores cumprirão escalas de plantões de acordo com a carga horária da disciplina. Os horários dos plantões dos professores tutores serão fixados e informados aos acadêmicos juntamente com o calendário acadêmico. 

Haverá também funcionários com a função de organizar as mensagens recebidas e auxiliar os professores tutores na utilização dos equipamentos e softwares. Assim mesmo que o professor tutor não esteja no ambiente, ele terá acesso rápido às mensagens, encaminhando-as em no máximo dois dias úteis.

Além deste processo o aluno também utilizará o correio convencional, com a finalidade de encaminhar ao professor tutor os exercícios e trabalhos propostos no material didático.

O aluno poderá enviar e-mail ou fax fora do horário de atendimento da tutoria, para tirar suas dúvidas, pois os equipamentos estarão disponíveis, assim tão logo o professor inicie seu plantão responderá as dúvidas enviadas.

Para disciplinar os momentos de tutoria através do e-mail, será utilizado um software para controlar o acesso e o fluxo de informações entre aluno/professor e professor/aluno, controlando o tempo entre a entrada e saída da mensagem, não podendo ultrapassar dois dias úteis.

Em alguns momentos presenciais poderá ser utilizada a videoconferência como ligação entre todos os pólos, onde os alunos presenciarão uma única palestra ao mesmo tempo. Este processo será de responsabilidade do NACTE. A utilização dessa estratégia interativa está prevista, embora inicialmente será utilizada esporadicamente.

6
ESTRUTURA CURRICULAR
Denominação
: Curso Superior de Tecnologia em Gestão de Vendas e Representações Comerciais (Área Profissional: Comércio).

Categoria do Curso
: Graduação

Modalidade Curricular
: Tecnologia

Modalidade de Ensino
: a distância

Regime de Matrícula
: Seriado

Regime de Funcionamento: Anual (com disciplinas semestrais)

Duração do Curso
: 03 (três) anos

Carga Horária Total
: 2080 h/a

Integralização
: Mínimo: 03 anos

Máximo: 05 anos

6.1
Matriz Curricular do Curso por Disciplina e Carga Horária

As disciplinas do curso foram agrupadas em áreas de concentração para atender às normativas da Universidade Paranaense, bem como as normas e diretrizes do MEC. Visando formar um profissional completo e preparado para os desafios do mercado de trabalho. Foram implementadas quatro áreas de concentração, conforme o Quadro 2.

Quadro 2 - Síntese da distribuição da carga horária por área de formação/disciplina.
	Área de Concentração
	Disciplina
	Carga Horária (h/a)

	
	
	Total
	Encontros Presenciais 20%
	Tutoria 30%
	Auto-estudo 50%

	Formação Básica (16,67%)
	Mercadologia
	160
	32
	48
	80

	
	Legislação Aplicada ao Comércio
	160
	32
	48
	80

	
	Sub Total (C.H.)
	320
	64
	96
	160

	Formação Tecnológica Geral (25%)
	Contabilidade, Custos e Formação de Preços
	160
	32
	48
	80

	
	Operações Logísticas de Produtos e Serviços
	160
	32
	48
	80

	
	Finanças e Controladoria
	160
	32
	48
	80

	
	Sub Total (C.H.)
	480
	96
	144
	240


	Formação Tecnológica Específica (45,83%)
	Estratégias de Vendas e Representações Comerciais
	240
	48
	72
	120

	
	Gerência de Vendas e Recursos Humanos
	160
	32
	48
	80

	
	Comunicação e Promoção de Vendas
	160
	32
	48
	80

	
	Empreendedorismo e Comércio Exterior
	160
	32
	48
	80

	
	Tecnologia da Informação em Vendas
	160
	32
	48
	80

	
	Sub Total (C.H.)
	880
	176
	264
	440

	Formação Humanística (12,25%)
	Psicologia do Consumidor e Relações Interpessoais
	160
	32
	48
	80

	
	Sociedade Brasileira e Ética no Comércio
	80
	16
	24
	40

	
	Sub Total (C.H.)
	240
	48
	72
	120

	Total (C.H.)
	1920
	384
	576
	960

	Atividades Complementares
	160
	-
	-
	-


O curso para cumprir sua matriz curricular e seus objetivos foi dividido em módulos. Os acadêmicos que não concluírem o curso regulamente com a sua turma, devido a interrupção da oferta ou por problemas particulares, poderão requerer a certificação parcial correspondente aos módulos que concluírem. A concessão da certificação será decidida após a análise da DEGES.

Os módulos foram dispostos pela aglutinação das disciplinas que têm uma maior relação e que desempenham uma função semelhante para a formação do acadêmico. Os módulos são os seguintes: Módulo I – Básico; Módulo II – Profissionalizante; Módulo III – Complementar.

O módulo I (Básico) é composto pelas seguintes disciplinas: Mercadologia; Legislação Aplicada ao Comércio; Psicologia do Consumidor e Relações Interpessoais; Sociedade Brasileira e Ética no Comércio; e Contabilidade, Custos e Formação de Preços (Quadros 3 e 4). O acadêmico que finalizar tal módulo poderá solicitar, na impossibilidade da continuidade do curso, o certificado de “auxiliar de vendas”. 

O total de carga horária a ser cumprida para o término desse módulo é de 760 h/a,  sendo 720 h/a correspondente ao total das disciplinas e 40 h/a correspondente ao atendimento parcial das Atividades Complementares. 

Quadro 3 - Síntese da distribuição da carga horária por disciplina/semestre/1ª série
	Semestre
	Disciplina
	Carga Horária
	Encontros Presenciais 20%
	Tutoria 30%
	Auto-estudo 50%

	1º Semestre
	Psicologia do Consumidor e Relações Interpessoais
	160
	32
	48
	80

	1º Semestre
	Mercadologia
	160
	32
	48
	80

	Subtotal
	320
	64
	96
	160

	2º Semestre
	Contabilidade, Custos e Formação de Preços
	160
	32
	48
	80

	2º Semestre
	Legislação Aplicada ao Comércio
	160
	32
	48
	80

	Sub total
	320
	64
	96
	160

	Total
	640
	128
	192
	320


O módulo II (Profissionalizante) tem como objetivo dotar os acadêmicos de conhecimentos específicos e chaves para o desempenho da função e da atividade de vendedor e representante comercial. Esse módulo é formado por todas as disciplinas do Módulo I e mais as seguintes: Estratégia de Vendas e Representações Comerciais; Gerência de Vendas e Recursos Humanos; Comunicação e Promoção de Vendas; e Tecnologia da Informação em Vendas.

O acadêmico ao terminar esse módulo estará apto a atuar como vendedor, podendo assumir atribuições de gestão na área de vendas. Na impossibilidade de continuidade do curso, o acadêmico que finalizar tal módulo poderá solicitar o certificado de “vendedor”. 

O total de carga horária a ser cumprida para o término desse módulo é de 1540 h/a,  sendo 1440 h/a correspondente ao total das disciplinas e 100 h/a correspondente ao atendimento parcial das Atividades Complementares. 

Quadro 4 - Síntese da distribuição da carga horária por disciplina/semestre/2ª Série
	Semestre
	Disciplina
	Carga Horária
	Encontros Presenciais 20%
	Tutoria 30%
	Auto-estudo 50%

	1º Semestre
	Sociedade Brasileira e Ética no Comércio
	80
	16
	24
	40

	1º Semestre
	Estratégias de Vendas e Representações Comerciais
	240
	48
	72
	120

	Subtotal
	320
	64
	96
	160

	2º Semestre
	Gerência de Vendas e Recursos Humanos
	160
	32
	48
	80

	2º Semestre
	Comunicação e Promoção de Vendas
	160
	32
	48
	80

	Sub total
	320
	64
	96
	160

	Total
	640
	128
	192
	320


O terceiro e último módulo é o complemento para a conclusão do curso. Ao concluir todas as disciplinas do Curso o aluno terá direito à colação de grau e a outorga do título de Tecnólogo em Gestão de Vendas e Representações Comerciais.

O total de carga horária a ser cumprida para o término desse módulo é de 2080 h/a,  sendo 1920 h/a correspondente ao total das disciplinas e 160 h/a correspondente ao atendimento total das Atividades Complementares. 

QUADRO 5 - Síntese da distribuição da carga horária por disciplina/semestre/3ª Série
	Semestre
	Disciplina
	Carga Horária
	Encontros Presenciais 20%
	Tutoria 30%
	Auto-estudo 50%

	1º Semestre
	Tecnologia da Informação em Vendas 
	160
	32
	48
	80

	1º Semestre
	Empreendedorismo e Comércio Exterior
	160
	32
	48
	80

	Subtotal
	320
	64
	96
	160

	2º Semestre
	Finanças e Controladoria
	160
	32
	48
	80

	2º Semestre
	Operações Logísticas de Produtos e Serviços 
	160
	32
	48
	80

	Sub total
	320
	64
	96
	160

	Total
	640
	128
	192
	320


6.1.1 Distribuição da Carga Horária dos Encontros Presenciais por Semestre Letivo
	Encontros Presenciais

	1º Semestre

	Disciplinas
	CH do EP
	Quantidade de Semanas no Semestre e Carga Horária 
	Nº EP

	
	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	91
	10
	11
	12
	13
	14
	15
	16
	17
	18
	192
	203
	

	Psicologia do Consumidor e Relações Interpessoais
	32
	4
	
	4
	
	
	4
	
	
	4
	
	4
	
	
	4
	
	
	4
	
	4
	
	8

	Mercadologia
	32
	4
	
	4
	
	
	4
	
	
	4
	
	4
	
	
	4
	
	
	4
	
	4
	
	

	TOTAL 
	64
	8
	
	8
	
	
	8
	
	
	8
	
	8
	
	
	8
	
	
	8
	
	8
	
	


	Encontros Presenciais

	2º Semestre

	Disciplinas
	CH do EP
	Quantidade de Semanas no Semestre e Carga Horária
	Nº EP

	
	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	91
	10
	11
	12
	13
	14
	15
	16
	17
	18
	192
	203
	

	Contabilidade, Custos e Formação de Preços
	32
	4
	
	4
	
	
	4
	
	
	4
	
	4
	
	
	4
	
	
	4
	
	4
	
	8

	Legislação Aplicada ao Comércio
	32
	4
	
	4
	
	
	4
	
	
	4
	
	4
	
	
	4
	
	
	4
	
	4
	
	

	TOTAL 
	64
	8
	
	8
	
	
	8
	
	
	8
	
	8
	
	
	8
	
	
	8
	
	8
	
	


	Encontros Presenciais

	3º Semestre

	Disciplinas
	CH do EP
	Quantidade de Semanas no Semestre e Carga Horária 
	Nº EP

	
	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	91
	10
	11
	12
	13
	14
	15
	16
	17
	18
	192
	203
	

	Sociedade Brasileira e Ética no Comércio
	16
	2
	
	2
	
	2
	
	2
	
	2
	
	
	
	2
	
	
	2
	
	
	2
	
	8

	Estratégia de Vendas e Representações Comerciais
	48
	6
	
	6
	
	6
	
	6
	
	6
	
	
	
	6
	
	
	6
	
	
	6
	
	

	TOTAL
	64
	8
	
	8
	
	8
	
	8
	
	8
	
	
	
	8
	
	
	8
	
	
	8
	
	


CH – Carga Horária; EP – Encontros Presenciais; 1 1ª Avaliação; 2 2ª Avaliação; 3 Avaliação Substitutiva

	Encontros Presenciais

	4º Semestre

	Disciplinas
	CH do EP
	Quantidade de Semanas no Semestre e Carga Horária
	Nº EP

	
	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	91
	10
	11
	12
	13
	14
	15
	16
	17
	18
	192
	203
	

	Gerência de Vendas e Recursos Humanos
	32
	4
	
	4
	
	
	4
	
	
	4
	
	4
	
	
	4
	
	
	4
	
	4
	
	8

	Comunicação e Promoção de Vendas
	32
	4
	
	4
	
	
	4
	
	
	4
	
	4
	
	
	4
	
	
	4
	
	4
	
	

	TOTAL
	64
	8
	
	8
	
	
	8
	
	
	8
	
	8
	
	
	8
	
	
	8
	
	8
	
	


	Encontros Presenciais

	5º Semestre

	Disciplinas
	CH do EP
	Quantidade de Semanas no Semestre e Carga Horária
	Nº EP

	
	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	91
	10
	11
	12
	13
	14
	15
	16
	17
	18
	192
	203
	

	Tecnologia da Informação em Vendas
	32
	4
	
	4
	
	
	4
	
	
	4
	
	
	4
	
	4
	
	
	4
	
	4
	
	

	Empreendedorismo e Comércio Exterior
	32
	4
	
	4
	
	
	4
	
	
	4
	
	
	4
	
	4
	
	
	4
	
	4
	
	8

	TOTAL
	64
	8
	
	8
	
	
	8
	
	
	8
	
	
	8
	
	8
	
	
	8
	
	8
	
	


	Encontros Presenciais

	6º Semestre

	Disciplinas
	CH do EP
	Quantidade de Semanas no Semestre e Carga Horária
	Nº EP

	
	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	91
	10
	11
	12
	13
	14
	15
	16
	17
	18
	192
	203
	

	Finanças e Controladoria
	32
	4
	
	4
	
	
	4
	
	
	4
	
	
	4
	
	4
	
	
	4
	
	4
	
	8

	Operações Logísticas de Produtos e Serviços 
	32
	4
	
	4
	
	
	4
	
	
	4
	
	
	4
	
	4
	
	
	4
	
	4
	
	

	TOTAL
	64
	8
	
	8
	
	
	8
	
	
	8
	
	
	8
	
	8
	
	
	8
	
	8
	
	


CH – Carga Horária; EP – Encontros Presenciais; 1 1ª Avaliação; 2 2ª Avaliação; 3 Avaliação Substitutiva

6.1.2 Distribuição da Carga Horária e Atendimento das Atividades de Tutoria por Semestre Letivo 
	SR
	SM
	DISCIPLINA
	CARGA HORÁRIA
	ATENDIMENTO DE TUTORIA POR TURMA 

	
	
	
	TOTAL
	TUTORIA
	Segunda-feira
	Terça-feira
	Quarta-feira
	Quinta-feira
	Sexta-feira

	
	
	
	
	
	T1
	T2
	T3
	T4
	T5
	T6
	T7
	T8
	T9
	T10
	T11
	T12
	T13
	T14
	T15
	T16
	T17
	T18
	T19
	T20

	1ª
	1º
	Psicologia do Consumidor e Relações Interpessoais
	160
	48
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4

	
	
	Mercadologia
	160
	48
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4

	
	2º
	Contabilidade, Custos e Formação de Preços
	160
	48
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4

	
	
	Legislação Aplicada ao Comércio
	160
	48
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4

	2ª
	3º
	Sociedade Brasileira e Ética no Comércio
	80
	24
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4

	
	
	Estratégia de Vendas e Representações Comerciais
	240
	72
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4

	
	4º
	Gerência de Vendas e Recursos Humanos
	160
	48
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4

	
	
	Comunicação e Promoção de Vendas
	160
	48
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4

	3ª
	5º
	Tecnologia da Informação em Vendas
	160
	48
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4

	
	
	Empreendedorismo e Comércio Exterior
	160
	48
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4

	
	6º
	Finanças e Controladoria
	160
	48
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4

	
	
	Operações Logísticas de Produtos e Serviços
	160
	48
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4


SR – Série; SM – Semestre; T – Turma.

6.2 Metodologia de Ensino

As disciplinas serão ministradas seguindo as normas da EAD, sendo utilizados os seguintes instrumentais: material didático, contendo os conceitos e elementos teóricos fundamentais das disciplinas; e os exercícios de fixação e estudos de casos ilustrativos. 

O material didático trará ainda a indicação de leituras complementares e bibliografias indicadas para o aprofundamento do assunto, bem como instruções e indicações de softwares que possam ser utilizados como instrumento de trabalho da disciplina. No caso dos softwares, o material didático indicará o título do mesmo e deverá dar instruções de como operá-lo, quais os recursos disponíveis, como obtê-lo e informar a aplicabilidade do mesmo no processo gerencial e operacional de vendas. 

O material didático será a orientação para o auto-estudo, sendo as dúvidas dos acadêmicos sanadas através de consultas ao professor tutor e também nos momentos presenciais, onde serão discutidas com o professor dos encontros presenciais.

6.3 Elenco das Disciplinas Ofertadas e Respectivos Ementários

	DISCIPLINA
	Psicologia do Consumidor e Relações Interpessoais

	CARGA HORÁRIA TOTAL DA DISCIPLINA
	160 h/a

	ENCONTROS PRESENCIAIS (20%)
	32 h/a

	TUTORIA (30%)
	48 h/a

	AUTO-ESTUDO (50%)
	80 h/a

	EMENTA

	Entendimento das relações humanas e suas causas, e comportamentos dentro do ambiente de trabalho, bem como as forças que movem o consumidor e o levam a escolher e adquirir os bens e serviços.

	OBJETIVOS

	1. Caracterizar os estudos do comportamento em Psicologia, a fim de relacioná-los com o estudo das atitudes apresentadas pelos clientes no contexto das empresas;
2. Identificar o processo do consumo;

3. Analisar o comportamento dos consumidores em todos os seus contextos, inclusive, o virtual; e

4. Compreender a importância do relacionamento humano no contexto do trabalho e do consumo.

	BIBLIOGRAFIA BÁSICA

	GIGLIO, E. O comportamento do consumidor.  3. ed. São Paulo: Thomson Pioneira, 2005.


	DISCIPLINA
	Mercadologia

	CARGA HORÁRIA TOTAL DA DISCIPLINA
	160 h/a

	ENCONTROS PRESENCIAIS (20%)
	32 h/a

	TUTORIA (30%)
	48 h/a

	AUTO-ESTUDO (50%)
	80 h/a

	EMENTA

	Domínio dos conhecimentos básicos de marketing e pesquisa de mercado, bem como sua utilização nas empresas comerciais, como instrumentos de gestão e obtenção de vantagem competitiva.

	OBJETIVOS

	1. Identificar os conceitos básicos de marketing;

2. Identificar a realidade mercadológica das empresas; e

3. Aplicar os conceitos básicos de marketing, visando o desenvolvimento das empresas comerciais e o aumento da efetividade dos profissionais de vendas.

	BIBLIOGRAFIA BÁSICA

	EQUIPE DE PROFESSORES DA FGV-EAESP. Gestão de marketing. Coord. Sérgio Roberto Dias. São Paulo: Saraiva, 2003. 

KOTLER, P. Administração de marketing. 10. ed. Rio de Janeiro: Prentice-Hall, 2003.


	DISCIPLINA
	Contabilidade, Custos e Formação de Preços

	CARGA HORÁRIA TOTAL DA DISCIPLINA
	160 h/a

	ENCONTROS PRESENCIAIS (20%)
	32 h/a

	TUTORIA (30%)
	48 h/a

	AUTO-ESTUDO (50%)
	80 h/a

	EMENTA

	Estudo dos fundamentos da contabilidade, sua metodologia, abordagens e processo de análise. Estudo e classificação dos custos, seus elementos na produção, comercialização, serviços e sistemas de apuração. Formação do preço de venda, envolvendo os aspectos mercadológicos e estratégicos.

	OBJETIVOS

	1. Apresentar a contabilidade como um instrumento de apoio ao processo decisório;
2. Analisar os conceitos básicos de custos, suas classificações, os principais métodos de custeamento dos produtos e a estruturação das informações;

3. Tratar a formação do preço de venda de forma integral e abrangente, envolvendo os aspectos mercadológicos e estratégicos;

4. Propor modelos gerenciais para a tomada de decisão, especialmente os voltados para as empresas comerciais.

	BIBLIOGRAFIA BÁSICA

	IUDÍCIBUS, S. De; MARION, J. C. Curso de contabilidade para não contadores. 3. ed. São Paulo: Atlas, 2000.

BERNARDI, L. A. Manual de formação de preços. 3. ed. São Paulo: Atlas, 2004.

MARTINS, E. Contabilidade de custo. 9. ed. São Paulo: Atlas, 2003.


	DISCIPLINA
	Legislação Aplicada ao Comércio

	CARGA HORÁRIA TOTAL DA DISCIPLINA
	160 h/a

	ENCONTROS PRESENCIAIS (20%)
	32 h/a

	TUTORIA (30%)
	48 h/a

	AUTO-ESTUDO (50%)
	80 h/a

	EMENTA

	Apreensão dos conceitos de direito relacionados à dinâmica empresarial e comercial, aos direitos dos consumidores e às normas legais a que estão sujeitas as empresas e cidadãos.

	OBJETIVOS

	1. Analisar o ordenamento jurídico específico que tem aplicação junto a empresas comerciais e ao consumidor e investigar criticamente a sua aplicação cotidiana;
2. Subsidiar a formação intelectual e profissional dos acadêmicos, nas perspectivas da reflexão crítica;

3. Fornecer informações para uma permanente análise crítica do Direito e do sistema jurídico brasileiro, no que for correlato aos objetivos gerais do curso;

4. Possibilitar ao acadêmico a compreensão dos direitos e deveres inerentes ao Estado e ao cidadão nos chamados Estados Democráticos de Direito.



	BIBLIOGRAFIA BÁSICA

	PALAIA, N. Noções essenciais de Direito. 3. ed. São Paulo: Saraiva, 2006.


	DISCIPLINA
	Sociedade Brasileira e Ética no Comércio

	CARGA HORÁRIA TOTAL DA DISCIPLINA
	80 h/a

	ENCONTROS PRESENCIAIS (20%)
	16 h/a

	TUTORIA (30%)
	24 h/a

	AUTO-ESTUDO (50%)
	40 h/a

	EMENTA

	Compreensão do processo histórico de formação do comércio, seus impactos na formação e consolidação da sociedade brasileira e o papel da ética nas relações comerciais.

	OBJETIVOS

	1. Analisar as estruturas da formação social brasileira;

2. Descrever as contribuições dos fatores sociais nas atividades comerciais;

3. Identificar os principais aspectos relacionados à ética profissional; e

4. Analisar o processo de desenvolvimento do comércio e suas implicações nos processos sociais brasileiros.

	BIBLIOGRAFIA BÁSICA

	ANDREASEN, A. R. Ética e marketing social. São Paulo: Futura.

CRUZIO, H. de O. Marketing social e ética nas cooperativas. São Paulo: FGV.

LOPES, A. P. Ética na propaganda. São Paulo: Atlas.

MCCRACKEN, G. Cultura e consumo. São Paulo: Mauad.




	DISCIPLINA
	Estratégias de Vendas e Representações Comerciais

	CARGA HORÁRIA TOTAL DA DISCIPLINA
	240 h/a

	ENCONTROS PRESENCIAIS (20%)
	48 h/a

	TUTORIA (30%)
	72 h/a

	AUTO-ESTUDO (50%)
	120 h/a

	EMENTA

	Apreensão dos conceitos, ferramentas e processos na definição e escolha das estratégias de vendas. Domínio das diferentes formas e meios de atuação do vendedor, bem como das possibilidades de representações comerciais.

	OBJETIVOS

	1. Caracterizar as competências e habilidades requeridas aos vendedores e gestores de vendas especializadas;

2. Descrever as etapas de montagem de estabelecimentos comerciais;

3. Analisar o processo de gerência de estabelecimentos comerciais; e

4. Estabelecer relação do processo de gerencia com a avaliação de mercado e a negociação com consumidores e compradores.

	BIBLIOGRAFIA BÁSICA

	LAS CASAS, A. L. Administração de vendas. 8 ed. São Paulo: Atlas, 2005.

NEVES, M. F.; CASTRO, L. T. E. Administração de vendas - planejamento, estratégia e gestão. São Paulo: Atlas, 2002.




	DISCIPLINA
	Gerência de Vendas e Recursos Humanos

	CARGA HORÁRIA TOTAL DA DISCIPLINA
	160 h/a

	ENCONTROS PRESENCIAIS (20%)
	32 h/a

	TUTORIA (30%)
	48 h/a

	AUTO-ESTUDO (50%)
	80 h/a

	EMENTA

	Conhecimento do papel, responsabilidades, estilo e importância do gerente de vendas como planejador de ações e gestor de equipes. Domínio dos ferramentais de gestão de pessoas, capacitação, motivação e liderança.

	OBJETIVOS

	1. Estabelecer as diferenças e semelhanças entre as atividades de liderança, planejamento, capacitação e controle das atividades de vendas;

2. Caracterizar as atividades de planejamento, coordenação, comando, organização e controle das atividades de venda; e

3. Reconhecer as importâncias das questões humanas no mundo do trabalho.

	BIBLIOGRAFIA BÁSICA

	BITENCOURT, C. Gestão contemporânea de pessoas: novas práticas, conceitos tradicionais. Porto Alegre: Bookman, 2004.

BEVILACQUA, E. Princípios práticos da gerência de vendas. São Paulo: Qualitymark.

Revista Eletrônica de Gestão Organizacional – ISSN 1679 – 1827 – Periódico.

Revista de Economia Contemporânea  - ISSN 1415 – 9848 – Periódico.


	DISCIPLINA
	Comunicação e Promoção de Vendas

	CARGA HORÁRIA TOTAL DA DISCIPLINA
	160 h/a

	ENCONTROS PRESENCIAIS (20%)
	32 h/a

	TUTORIA (30%)
	48 h/a

	AUTO-ESTUDO (50%)
	80 h/a

	EMENTA

	Apreensão das técnicas de comunicação necessárias ao desenvolvimento do vendedor, sua abordagem ao cliente e postura profissional. Domínio das ferramentas de promoção de vendas e atração de clientes para os estabelecimentos comerciais.

	OBJETIVOS

	1. Caracterizar os processos de geração e execução das atividades de promoção de vendas;

2. Caracterizar os elementos de organização dos estabelecimentos comerciais;

3. Reconhecer a relevância da apresentação pessoal no trabalho de vendas; e

4. Identificar as principais ferramentas a serem utilizadas na comunicação relacionadas às atividades de vendas.

	BIBLIOGRAFIA BÁSICA

	KALAKOTA, R. E-business - estratégias para alcançar sucesso. Porto Alegre: Bookman.

ROSENBLOOM, B. Canais de marketing - uma visão gerencial. São Paulo: Atlas, 2002.

HSM Management – Periódico.

READ - Revista Eletrônica de Administração – ISSN 1413 – 2311 – Periódico.


	DISCIPLINA
	Tecnologia da Informação em Vendas

	CARGA HORÁRIA TOTAL DA DISCIPLINA
	160 h/a

	ENCONTROS PRESENCIAIS (20%)
	32 h/a

	TUTORIA (30%)
	48 h/a

	AUTO-ESTUDO (50%)
	80 h/a

	EMENTA

	Domínio das tecnologias de informação e comunicação, e suas aplicações em empreendimentos comerciais e o impacto de informações de qualidade para a gestão das atividades comerciais.

	OBJETIVOS

	1. Analisar a evolução do papel da tecnologia da informação e da comunicação no setor comercial; e

2. Estabelecer os critérios de avaliação do uso das ferramentas relacionadas à TIC no setor comercial.

	BIBLIOGRAFIA BÁSICA

	ALBERTIN, A. L. Comércio eletrônico: modelos, aspectos e contribuições de sua aplicação. 4. ed. São Paulo: Atlas, 2002.

CRUZ, T. Sistemas de informações gerenciais. 2. ed. São Paulo: Atlas, 2000.

Revista Eletrônica de Administração – ISSN 1413 -  2311 – Periódico.

RAC – Revista Administração Contemporânea – ISSN 1415 – 6555 – Periódico. 


	DISCIPLINA
	Empreendedorismo e Comércio Exterior

	CARGA HORÁRIA TOTAL DA DISCIPLINA
	160 h/a

	ENCONTROS PRESENCIAIS (20%)
	32 h/a

	TUTORIA (30%)
	48 h/a

	AUTO-ESTUDO (50%)
	80 h/a

	EMENTA

	Apreensão das ferramentas necessárias e processos requeridos para a montagem e gestão de novos empreendimentos e expansão do mercado consumidor, via comércio exterior.

	OBJETIVOS

	1. Estabelecer as relações existentes entre as funções de empreendedor e gestor de negócios;

2. Analisar a concepção relativa à função do gerente como o profissional capaz de buscar novos mercados consumidores e novas oportunidades de negócios; e

3. Identificar o planejamento estratégico como instrumento para o desenvolvimento da organização comercial.

	BIBLIOGRAFIA BÁSICA

	LODISH, Leonard. Empreendedorismo e marketing. Editora Campus, Rio de Janeiro.

NEVES, Marcos Fava. Marketing & exportação. Editora Atlas, São Paulo.

Estudos Econômicos – ISSN 0101 – 4161 – Periódico.

Revista de Negócios – ISSN 0141 – 3849 – Periódico.


	DISCIPLINA
	Finanças e Controladoria

	CARGA HORÁRIA TOTAL DA DISCIPLINA
	160 h/a

	ENCONTROS PRESENCIAIS (20%)
	32 h/a

	TUTORIA (30%)
	48 h/a

	AUTO-ESTUDO (50%)
	80 h/a

	EMENTA

	Domínio das ferramentas básicas de gestão e controle financeiros, nas empresas comerciais e dos instrumentos de controles úteis à gestão eficaz e eficiente das empresas e estabelecimentos comerciais.

	OBJETIVOS

	1. Caracterizar as principais técnicas de gestão financeira;

2. Relacionar as técnicas de gestão financeira à gerência de empresas comerciais; e

3. Estudar os principais instrumentos de controles na empresa.

	BIBLIOGRAFIA BÁSICA

	GITMAN, L. J. Princípios de administração financeira. Porto Alegre: Bookman, 2001.

FIGUEIREDO, S. Controladoria: teoria e prática. 3. ed. São Paulo: Atlas, 2004.

Revista Contabilidade & Finanças – USP – ISSN 1519 – 7077 – Periódico.

Caderno de Pesquisa em Administração da FEA/USP – ISSN 1516 – 7747 – Periódico. 


	DISCIPLINA
	Operações Logísticas de Produtos e Serviços

	CARGA HORÁRIA TOTAL DA DISCIPLINA
	160 h/a

	ENCONTROS PRESENCIAIS (20%)
	32 h/a

	TUTORIA (30%)
	48 h/a

	AUTO-ESTUDO (50%)
	80 h/a

	EMENTA

	Domínio dos conceitos de logística como conhecimento estratégico na operacionalização das relações de vendas entre os vários elos de uma cadeia produtiva.

	OBJETIVOS

	1. Analisar os conceitos básicos de logística;

2. Identificar, nos conceitos de operação logística, os processos de armazenagem, transporte e processamento de pedidos; e

3. Descrever os elementos caracterizadores da qualidade dos serviços prestados pelas empresas e profissionais do comércio.

	BIBLIOGRAFIA BÁSICA

	BERTAGLIA, P. R. Logística e gerenciamento da cadeia de abastecimento. São Paulo: Saraiva, 2005.

BALLOU, R. H. Gerenciamento da cadeia de suprimentos: planejamento, organização e logística empresarial. Porto Alegre: Bookman, 2005.

Gestão & Produção – ISSN 0104 – 530X – Periódicos.

Revista de Administração de Empresas (FGV) – ISSN 0034 – 7590 – Periódico.


	ATIVIDADES COMPLEMENTARES

	CARGA HORÁRIA TOTAL DA ATIVIDADE
	160 h/a

	ATIVIDADES NA ÁREA DO CURSO (60%)
	96 h/a

	ATIVIDADES DE EXTENSÃO GERAL (15%)
	24 h/a

	ATIVIDADES SOCIAIS OU COMUNITÁRIAS (25%)
	40 h/a

	EMENTA

	A apreensão da importância da relação teoria-prática, através do contato com atividades e ações desenvolvidas fora do âmbito da sala de aula ou do material didático específico, tais como eventos, cursos e atividades de estágio.

	OBJETIVOS

	As atividades complementares visam:

1. Ampliar o estudo dos conceitos desenvolvidos no material didático e na bibliografia básica de cada disciplina;

2. Aprofundar a extensão das questões conceituais e práticas relacionadas às competências e habilidades requisitadas para a formação do profissional de vendas;

3. Estabelecer o diálogo entre a Universidade e o mercado de trabalho, a fim de aproximar o futuro profissional de vendas nas reais necessidades exigida na sua formação inicial e continuada;

4. Oportunizar ao estudante a vivência de atividades de cunho científico-cultural que  estejam relacionados ao seu campo profissional, bem como a campos correlatos.


6.4
Atividades de Pesquisa no Curso
Atendidas as exigências institucionais para a apresentação e desenvolvimento de pesquisas, os docentes e acadêmicos serão estimulados ao desenvolvimento de temas relacionados ao curso e a Educação a Distância.

6.5 Atividades de Extensão no Curso

Para a formação de um profissional atuante frente às reais necessidades da comunidade onde irá atuar como profissional da área de vendas e representações comerciais, espera-se que o acadêmico execute atividades de extensão universitária, não apenas como uma prestação de serviços, mas como uma oportunidade para o aprendizado da realidade social. Com esse propósito, a Extensão Universitária na UNIPAR apresenta-se atuante, estimulando novos projetos em todas as áreas e Cursos da instituição.

Ao mesmo tempo em que as atividades de Extensão possibilitam a aplicabilidade do conhecimento, no desenvolvimento profissional, humano, solidário e ético dos alunos, também contribui de forma a permitir à comunidade acesso às informações e conhecimentos necessários à melhoria da sua qualidade de vida. 

7
MATERIAIS EDUCACIONAIS
O aluno terá ao seu dispor o Material Didático em uma das seguintes opções a ser definida no ato de sua matricula: impresso, arquivo eletrônico em CD (PDF) ou ambas alternativas.

Nessa modalidade de ensino tais materiais assumem o papel principal, pois têm que transmitir motivação, informação, e propor atividades, assumindo assim a função de guias, promovendo a auto-avaliação e a retroalimentação do aluno.

Além dos Materiais Didáticos relacionados às disciplinas, serão elaborados três outros materiais, sendo eles: 

1) Manual do Aluno, que tem o objetivo de esclarecer e orientar sobre o processo de educação a distância; 

2) Manual do Professor Tutor, que deverá conter todas as orientações necessárias 

ao bom desenvolvimento das atividades de um tutor, tanto no aspecto técnico-pedagógico, como para orientar as tarefas de estudo, considerando que na EAD o aluno estará grande parte do tempo usando o auto-estudo; e

3) Manual de Elaboração de Material Didático, que estabelece critérios para a elaboração do Material Didático.

Gutierrez e Prieto (1994) consideram como mediação pedagógica o tratamento de conteúdos e as formas de apresentação dos temas, o que facilita o processo educativo e possibilita uma educação mais reflexiva, mais interativa.

Nesta perspectiva, por se constituírem em meios intermediários entre o professor e o aluno a produção dos Materiais Didáticos para o ensino a distância deve obedecer a parâmetros pré-estabelecidos, levando-se em consideração: “o tempo e os recursos disponíveis, as características dos alunos, os objetivos e particularidades das disciplinas, os resultados e as investigações feitas sobre a efetividade dos diversos meios e estratégias institucionais.” (OZOZCO,1987:90)

A produção implica no estabelecimento de uma equipe multidisciplinar para o desenho e produção do curso, composta por especialistas em conteúdo, em tecnologia educacional, em editoração e em produção de multimeios.

A prioridade de utilização será dada, inicialmente, com materiais impressos e em CD (pdf), por serem estes meios amplamente utilizados, não só por suas vantagens para a EAD, como também por razões de custos, pela facilidade de produção, reprodução e utilização no estudo individualizado do aluno.

7.1
Equipe Multidisciplinar para Elaboração e Editoração do Material Didático
Para a elaboração do Material Didático a UNIPAR contará com uma equipe multidisciplinar, composta por membros permanentes e membros variáveis. A tabela a seguir apresenta a equipe multidisciplinar e seus respectivos responsáveis. 
QUADRO 6 – Estrutura da Equipe Multidisciplinar.
	Equipe Permanente
	FUNÇÃO
	RESPONSÁVEL

	
	1) Especialista em EAD – responsável pela metodologia da educação a distância, assim como a garantia de que os objetivos específicos e gerais do curso sejam atendidos.
	Profª Drª Ana de Lourdes Barbosa de Casto

	
	2) Revisor de Português – responsável pela supervisão literária, gramatical e ortográfica do Material Didático.
	Prof. Nilvio Ourives dos Santos

	
	3) Designer Instrucional – responsável pela análise, organização e adequação da linguagem à mídia adotada, e do material fornecido pelo conteudista.
	Prof. Sandro Luciano Pavan

	
	4) Diagramador – responsável pela adequação estética  e das normas da ABNT. 
	Prof. Sandro Luciano Pavan

	Equipe variável*
	1) Professor Conteudista – responsável pela elaboração do conteúdo do Material Didático da disciplina A.
	Profa. Orlete Maria Pompeu de Lima

	
	2) Professor Supervisor de Conteúdo – responsável pela supervisão dos conteúdos e metodologia de ensino do Material Didático da disciplina A.
	Profa. Edlainy Oliveira C. Hernandes

	
	3) Professor Conteudista – responsável pela elaboração do conteúdo do Material Didático da disciplina B.
	Prof. Jailson de Oliveira Arieira

	
	4) Professor Supervisor de Conteúdo – responsável pela supervisão dos conteúdos e metodologia de ensino do Material Didático da disciplina B.
	Prof. Ariovaldo Martes da Silva

	
	5) Professor Conteudista – responsável pela elaboração do conteúdo do Material Didático da disciplina C.
	Prof. Régio Márcio Toesca Gimenes

	
	6) Professor Supervisor de Conteúdo – responsável pela supervisão dos conteúdos e metodologia de ensino do Material Didático da disciplina C.
	Prof. Gervaldo Rodrigues Campos

	
	7) Professor Conteudista – responsável pela elaboração do conteúdo do Material Didático da disciplina D.
	Prof. Ricardo Soares Mestre Janeiro

	
	8) Professor Supervisor de Conteúdo – responsável pela supervisão dos conteúdos e metodologia de ensino do Material Didático da disciplina D.
	Prof. Ricardo Muciato Martins


* Os professores indicados são os responsáveis pela elaboração do Material Didático das disciplinas do 1º e 2º semestre do curso.

7.2
Etapas do Processo de Elaboração do Material Didático 

O processo de elaboração do Material Didático atenderá em linhas gerais o seguinte cronograma:

1. Professor Conteudista - escreve o material;
2. Professor Supervisor de Conteúdo – avalia o conteúdo e verifica se o mesmo atende os objetivos propostos nas disciplinas do curso;

3. Equipe Permanente:

a) analisa o conteúdo, verificando se este atende o estabelecido no Manual de Elaboração de Material Didático.
b) analisa as atividades propostas;

c) analisa as estratégicas adotadas para auto-avaliação e fixação da aprendizagem;

d) verifica se a linguagem é adequada;

e) verifica se o material atende as normas da ABNT;

f) verifica se há coerência entre o conteúdo apresentado, os objetivos e a ementa da disciplina; 

g) verifica se há interdisciplinaridade entre as diferentes disciplinas; e

h) diagrama o material.

4. Professor Supervisor de Conteúdo – após a equipe permanente ter cumprido o estabelecido no item 3, o material será novamente submetido ao Professor Supervisor de Conteúdo para aprovação.

5. Revisor de Português – aprovado o conteúdo, o Material Didático deverá ser submetido ao Revisor de Português;

6. Impressão - cumpridas as etapas do processo de elaboração, o Material Didático será encaminhado à gráfica.

A reprodução do Material Didático será de acordo com o número de inscritos, sendo o seu valor pago a parte da mensalidade. Tal material será distribuído aos acadêmicos no primeiro encontro presencial. Caso o aluno não tenha comparecido ao encontro, o material será enviado por correio após a solicitação do mesmo.

7.3
Ficha para Análise de Material Didático
Para facilitar o processo de elaboração do Material Didático será utilizada uma ficha que pretende orientar as principais etapas do processo.

	MATERIAL DIDÁTICO

	ESPECIFICAÇÕES
	ATENDIDAS

	
	SIM
	NÃO

	1. Existe folha de rosto do documento?
	
	

	2. A caracterização da disciplina está completa?
	
	

	3. Existe o quadro–síntese do conteúdo programático?
	
	

	4. Na contextualização está expressa a preocupação com a interdisciplinaridade?
	
	

	5. Organização de cada unidade:
	

	5.1. Os objetivos de cada unidade estão expressos de maneira operacional?
	
	

	5.2. Há coerência lógica entre o objetivo, ementa, atividades complementares, exercícios de fixação e de verificação de aprendizagem?
	
	

	5.3. Os filmes estão coerentes com o conteúdo da unidade?
	
	

	5.4. Os exercícios estão adequados?
	
	

	5.5. A linguagem é adequada?
	
	

	5.6. Há indicação de leitura de livros que visam aprofundar o conteúdo?
	
	

	5.7. A bibliografia está atualizada e adequada à ementa?
	
	

	5.8. As citações bibliográficas estão conforme as regras de ABNT?
	
	

	5.9. São indicados sites?
	
	

	5.10. Ao final de cada unidade, existe um resumo e ligação à unidade seguinte?
	
	

	6. Existe uma auto-avaliação final?
	
	

	7. É disponibilizado o gabarito dos exercícios de fixação?
	
	

	8. Há necessidade de glossário?
	
	

	9. Orientações gerais e orientações para o auto-estudo da disciplina:
	

	9.1. Foram elaboradas orientações para auto-estudo?
	
	

	9.2. O aluno foi orientado a usar a tutoria?
	
	

	10. Anexos:
	

	10.1. Indica a bibliografia básica?
	
	

	10.2. Indica a bibliografia complementar? 
	
	

	11. Foi entregue em disquete com cópia impressa?
	
	

	12. Foi entregue fotocópia de folhas de rosto e referências bibliográficas?
	
	

	13. Constam os currículos dos conteudistas?
	
	


Observações :


Coordenador da Equipe.

8
AVALIAÇÃO

8.1
Avaliação da Aprendizagem do Aluno

A avaliação do desempenho escolar será feita por disciplina/turma, incidindo sobre a freqüência e aproveitamento. O processo de avaliação da aprendizagem, guardando íntima relação com a natureza da disciplina, é parte integrante do processo de ensino e obedece ao Sistema de Avaliação estabelecido pelo CONSEPE, que dispõe sobre normas e procedimentos pedagógicos, e divulgado no Guia Acadêmico da UNIPAR.

O processo de avaliação adotado pela UNIPAR para os alunos dos cursos de EAD, levará em consideração o seguinte:

1. INTERESSE do aluno em solicitar orientações ao professor tutor, presenciais ou não;

2. PARTICIPAÇÃO oportuna e “adequada” durante a realização dos encontros presenciais; 

3. REALIZAÇÃO / EXECUÇÃO de todas as atividades propostas pelo professor tutor, 

4. ASSIDUIDADE às atividades presenciais com, no mínimo, 75% de freqüência nos encontros presenciais;

5. AVALIAÇÃO BIMESTRAL presencial.

As avaliações serão elaboradas por uma comissão formada pelos professores dos encontros presenciais da disciplina e pelo coordenador do curso, cabendo ao professor explicitar no primeiro encontro presencial, a sistemática do processo de avaliação, bem como seu calendário. Todas as avaliações serão presenciais, conforme legislação em vigor.

Será considerado aprovado na disciplina o aluno que: a) tiver freqüência igual ou superior a 75% da carga horária prevista para os encontros presenciais da disciplina; e b) obtiver nota final igual ou superior a 6.0 (seis). 

Embora, o regime de matrícula seja anual as disciplinas do curso funcionarão em regime semestral.

A periodicidade das avaliações será bimestral, sendo atribuída ao aluno uma nota de aproveitamento por bimestre, com extração de média no final do semestre. Cada nota de bimestral é resultante da aplicação da avaliação oficial escrita presencial (uma por bimestre) e de outros instrumentos de avaliação estabelecidos no plano de ensino e divulgados no Material Didático.

A nota referente à avaliação bimestral presencial deverá representar, no mínimo, 60% (sessenta por cento) da composição da nota bimestral final.

Em qualquer das avaliações bimestrais serão atribuídas notas de 0 (zero) a 10 (dez), permitindo-se o fracionamento de cinco em cinco décimos. A nota final do aluno na disciplina será a média simples das duas notas bimestrais, com uma decimal e sem arredondamento.

Ao aluno que não comparecer para a avaliação na data fixada, seja qual for o motivo, será atribuída nota 0 (zero), resguardado seu direito a solicitar, quando couber, a realização de prova especial;

O aluno que estiver presente na avaliação e tomar conhecimento do conteúdo de qualquer prova, não mais poderá se eximir de prestá-la, sob pena de ser-lhe atribuída nota 0 (zero). 

Ao aluno que comprovadamente utilizar-se de meios fraudulentos, será atribuída nota 0 (zero), ficando ainda sujeito às penalidades disciplinares.

Os trabalhos práticos ou outros, exigidos pelo Material Didático, serão avaliados também com notas de 0 (zero) a 10 (dez), de meio em meio ponto.

Todas as atividades da disciplina serão registradas em diários de classe pelos professores dos encontros presenciais e pelos professores tutores.

É direito do aluno requerer, no final do semestre letivo, uma prova substitutiva, em cada disciplina, mediante requerimento protocolado na Secretaria Acadêmica, no prazo estabelecido no Calendário Acadêmico, devendo a nota atribuída a esta prova substituir, caso seja maior, a mais baixa obtida durante o semestre recém-concluído.

8.2
O Processo de Avaliação do Curso
A Coordenação do Curso Superior de Tecnologia em Gestão de Vendas e Representações Comerciais deverá estar atenta às inovações, às necessidades do mercado, às condições de aprendizagem dos alunos e à qualidade do ensino no curso. Por isso, o Colegiado elaborará e promoverá a avaliação do curso, averiguando a qualidade do Material Didático, o rendimento de cada professor (tutores e presenciais) e os pontos positivos e negativos de cada disciplina do Curso, com base em informações e discussão com os alunos matriculados. As considerações apresentadas com maior freqüência serão repassadas aos professores para que possam refletir sobre sua prática pedagógica, buscando aperfeiçoar seu fazer docente.

Diante disso, o curso possui um projeto de avaliação interna que objetiva ter um processo de discussão permanente entre a comunidade acadêmica, visando obter uma auto-avaliação de todas as atividades compreendidas no ensino, na pesquisa e na extensão.

A avaliação interna do Curso é composta de:

1) Questionário aplicado ao aluno, tendo como finalidade avaliar as disciplinas ministradas no curso, bem como seus professores, objetivando o movimento contínuo de aperfeiçoamento do aprendizado e a melhoria na qualidade do ensino. Serão objetos de avaliação:

· os aspectos relacionados à estrutura e funcionamento do curso;

· a dinâmica pedagógica do curso;

· os encontros presenciais;

· as atividades desenvolvidas nas disciplinas cursadas;

· o Material Didático;

· o professor tutor;

· o professor dos encontros presenciais;

· o próprio processo de avaliação da aprendizagem;

· os aspectos relacionados a utilização da tecnologia adotada; e

· outros aspectos considerados pertinentes pelo Colegiado de Curso.

2) Entrevistas formais do Coordenador do curso com os representantes de alunos e com os professores. Estas informações servirão de feedback para reajustes imediatos. O objetivo dessas reuniões é avaliar aspectos do curso, visando o aperfeiçoamento do curso.

8.3
Avaliação do Projeto Pedagógico  
A construção do Projeto Pedagógico para o curso não se esgota na formalização escrita do mesmo. Considerando o fato de que o projeto somente ganha sentido quando em sintonia permanente com a realidade cotidiana, vivenciada pelos sujeitos sociais que fazem parte da instituição, e ainda considerando que tal realidade se constitui de um dinamismo que a torna imprevisível, inacabada e mutável, o projeto pedagógico não pode ser visto como algo fixo, pronto e acabado. 

O projeto pedagógico proposto para o Curso Superior de Tecnologia em Gestão de Vendas e Representações Comerciais requer um acompanhamento constante de maneira a assegurar a coerência necessária entre os seus princípios e o seu fazer-se cotidiano. Nesse sentido, é imprescindível que se realize uma avaliação permanente do mesmo. 

Assim, evidencia-se o papel do Colegiado do Curso na gestão do projeto pedagógico, atuando em diferentes aspectos do mesmo e estimulando o debate em torno de seus eixos centrais, promovendo assim, um processo permanente de construção, execução e avaliação do curso. 

O instrumento dessa avaliação é o Fórum Pedagógico, onde professores, gestores e acadêmicos do curso trocam informações e opiniões acerca do mesmo, desenvolvendo e propondo ações que contribuam para o desenvolvimento e melhoria do ensino. O Fórum Pedagógico do curso será realizado anualmente em data prevista no calendário acadêmico.

8.4
Avaliação Institucional
A avaliação e o acompanhamento do desempenho institucional são realizados segundo as recomendações do Sistema Nacional de Avaliação da Educação Superior - SINAES e abrangem os diversos aspectos do ensino, da pesquisa, da extensão e da gestão da Universidade. Em cada uma dessas dimensões se busca identificar os pontos fortes e as deficiências institucionais, com a combinação das abordagens quantitativa e qualitativa. Para isso, conta-se com a participação voluntária, mas não menos importante, de todos os segmentos do corpo social da UNIPAR: seus alunos, professores e funcionários. 

Desta forma, a UNIPAR – Universidade Paranaense reconhece a importância da auto-avaliação e a assume como um processo contínuo, através do qual a Instituição atinge, de forma mais eficiente e efetiva, o conhecimento de sua dinâmica, de seu modo de inserção na sociedade e do significado de seu trabalho, como subsídios para a realimentação de seus programas, projetos e compromissos, reconstruindo, como instituição de ensino, seu espaço social. Esta auto-avaliação será realizada em três instâncias, em todas as Unidades da UNIPAR:

I – a avaliação preliminar, a ser apresentada pela Comissão Permanente de Avaliação Institucional da UNIPAR - CPAIUP, com base nos relatórios de auto-avaliação dos cursos e nos resultados das avaliações realizadas pelo INEP, seja quando da visita para verificação das condições de ensino ou quando das realizações dos Exames Nacionais de Cursos (“Provões” ou ENADE);

II - a avaliação pela comunidade acadêmica, a ser feita eletronicamente, segundo os mesmos critérios estabelecidos pelo INEP para a avaliação institucional externa das universidades; e

III – a avaliação pela sociedade, a ser feita como pesquisa de campo, em que serão personagens as pessoas físicas e jurídicas que, direta ou indiretamente, relacionam-se ou usufruem da existência da Universidade.

Em cada uma dessas instâncias serão abordados os aspectos indicados nas dimensões estabelecidas pelo INEP para a avaliação das condições de ensino dos cursos oferecidos e para a avaliação institucional das Universidades, sendo objetos desta auto-avaliação:

a) o projeto pedagógico (enfocando o ensino, a pesquisa, a extensão, a pós-graduação e sua inter-relação com a sociedade);

b) a infra-estrutura (instalações e serviços), os recursos humanos (o corpo docente, o corpo discente e o corpo técnico-administrativo) e os equipamentos e materiais disponíveis (enfocando os aspectos quantitativos e qualitativos); e

c) a gestão administrativa (enfocando as sistemáticas adotadas nos procedimentos acadêmicos). 

Com a execução deste Projeto a UNIPAR busca identificar, junto à comunidade acadêmica e à sociedade, a repercussão de sua forma de atuar como instituição compromissada com a qualidade de ensino, da pesquisa e da extensão. Os resultados desta auto-avaliação, segundo as orientações da Comissão Nacional de Avaliação da Educação Superior (CONAES) servirão de subsídios para o planejamento de novas ações voltadas ao desenvolvimento institucional e à revisão dos procedimentos acadêmicos e administrativos quanto aos aspectos que eventualmente forem identificados como deficitários.

9
PROCESSO DE SELEÇÃO DOS ALUNOS
A oferta de cursos em EAD obedecerá às mesmas normas estabelecidas pela Comissão Central do Processo Seletivo da UNIPAR para os cursos presenciais, compreendendo, nessa competência, todos os atos concernentes à sua realização, desde a publicação do edital de abertura até a divulgação oficial dos resultados da classificação dos candidatos.

10
PROCESSO DE MATRÍCULA DOS ALUNOS
A matrícula de aluno aprovado no processo seletivo é efetivada nas datas previstas pelo Calendário Acadêmico, devendo ser requerida em formulário próprio, pelo aluno ou pelo seu representante legalmente constituído, junto à Secretaria Acadêmica, a cada ano letivo, juntando o Contrato de Prestação de Serviços Educacionais, devidamente preenchido e assinado.

Os alunos matriculados na Modalidade de Educação a Distância efetuam matrícula no início de cada ano letivo. 

Perde direito à matrícula o aluno que não renovar sua matrícula nos prazos fixados.

Não será admitido requerimento de matrícula fora do prazo, porquanto as vagas serão preenchidas por alunos transferidos, portadores de diploma de curso superior ou alunos especiais.

Após matriculados, os alunos ingressantes por processo seletivo (vestibular), por transferência ou como portadores de diploma de curso superior são considerados alunos regulares, os demais, alunos especiais. 

Poderão se inscrever e se matricular no curso qualquer portador de necessidades especiais, pois as atividades desempenhadas pelo profissional de vendas, em sua maioria, permitem que tais pessoas possam atuar sem maiores dificuldades. No entanto, em alguns casos especiais de deficiência, o portador terá limitações devido às suas dificuldades de locomoção e/ou comunicação. Entretanto, nesses casos, quando houver algum impedimento para a atuação em determinada área ou tarefa, o profissional poderá se especializar em outra, onde suas necessidades possam ser superadas. A tabela a seguir relaciona as limitações para atuação dos portadores de necessidades especiais.
Será promovido para a série seguinte o aluno que for aprovado em todas as disciplinas da série cursada, admitindo-se a reprova em até duas disciplinas.

O aluno retido na série deverá matricular-se na mesma série do ano anterior, sendo-lhe permitido a progressão parcial que significa cursar disciplinas da série seguinte como aluno especial, desde que haja compatibilização de horários nos encontros presenciais.

O aluno que reprovar numa disciplina apenas por nota deverá cumpri-la no ano seguinte, sendo-lhe obrigatório apenas a realização das avaliações bimestrais.

O aluno que reprovar por freqüência, independentemente da sua nota final, deverá cumprir a disciplina integralmente no próximo período letivo.

Os alunos reprovados poderão cumprir as exigências da disciplina da seguinte forma: a) no semestre subsequente; b) no ano letivo seguinte; ou c) de forma intensiva como cursos de férias, de acordo com a disponibilidade da Universidade.

O aluno temporariamente impossibilitado de continuar seus estudos poderá trancar sua matrícula nos prazos estabelecidos em calendário acadêmico e conforme as normas institucionais aprovadas pelo CONSEPE.

O trancamento de matrícula garante ao aluno unicamente a manutenção da sua vaga no curso.

QUADRO 7 – Tabela síntese que relaciona as limitações para atuação dos portadores de necessidades especiais.
	NECESSIDADES ESPECIAIS
	LIMITAÇÃO POR TIPO DE ATIVIDADE PROFISSIONAL

	
	VENDEDOR
	GESTOR DE EQUIPES DE VENDAS
	EMPREENDEDOR

	Surdez
	Total
	Não poderá trabalhar com telemarketing e terá limitações para viagens. Para atuar em vendas diretas deverá ter habilidades para leitura labial. 
	Deverá ter capacidade de leitura labial para desenvolver suas atividades.
	Sem limitações

	
	Parcial
	Não há impedimentos.
	Não há impedimentos.
	

	Cegueira
	Total
	Terá dificuldade de atuar em vendas diretas. Poderá atuar em telemarketing desde que tenha equipamentos e treinamentos adequados à sua necessidade.
	Não há impedimentos, desde que tenha habilidades para trabalhar com técnicas especiais de leitura.
	

	
	Parcial
	Não terá impedimentos, desde que use instrumentos de correção da necessidade.
	Não há impedimentos.
	

	Mudez
	Total
	Terá dificuldades de atuar como vendedor.
	Terá dificuldades de comunicação com sua equipe de vendas.
	

	
	Parcial
	Terá dificuldades de atuar como vendedor.
	Não há impedimentos.
	

	Física
	Tetraplegia
	Não terá condições de atuar como vendedor.
	Não terá condições de atuar.
	

	
	Paraplegia
	Terá limitações para trabalhar em situações de viagens.
	Não terá limitações para atuar.
	

	
	Hemiplegia
	Terá limitações para trabalhar em situações de viagens.
	Não terá limitações para atuar.
	

	
	Falta de Membros
	Terá limitações para trabalhar em situações de viagens.
	Não terá limitações para atuar.
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CORPO DOCENTE
A tabela a seguir relaciona o corpo docente da 1º e 2º semestre do Curso Superior de Tecnologia em Gestão de Vendas e Representações Comerciais (Área Profissional: Comércio).

Os docentes indicados na tabela abaixo poderão ser substituídos por outros, quando do funcionamento do curso, desde que possuam titulação equivalente ou superior.

QUADRO 8 – Corpo Docente do Curso.

	Disciplina
	Professor(es)
	Situação Legal
	Nomes
	Perfil Profissional
	RT

	Psicologia do Consumidor e Relações Interpessoais
	Conteudista
	Contratado
	Orlete Maria Pompeu de Lima
	Mestre em Psicologia
	

	
	Supervisor de Conteúdo
	Contratado
	Edlainy O. Cavalcanti Hernandes
	Mestre em Psicologia
	

	
	Tutores
	Contratado
	Bárbara C. Costa Beber Brunini
	Especialista em Psicologia
	

	
	
	Contratado
	Edlainy O. Cavalcanti Hernandes
	Mestre em Psicologia
	

	
	
	
	Adriana Rodrigues Fernandes
	Especialista em Psicologia
	

	
	
	
	Orlete M. Pompeu de Lima
	Mestre em Psicologia
	

	
	
	
	Ana Paula de Oliveira Cirino
	Especialista em Psicologia
	

	
	Encontros Presenciais
	Contratado
	Diocleide Silva
	Mestre em Psicologia
	

	
	
	
	Patricia Cristina Novaki
	Especialista em Psicologia
	

	
	
	
	Adriana Rodrigues Fernandes
	Especialista em Psicologia
	

	
	
	
	Ana Paula de Oliveira Cirino 
	Especialista em Psicologia
	

	
	
	
	Bárbara C. Costa Beber Brunini
	Especialista em Psicologia
	

	Mercadologia
	Conteudista
	Contratado
	Jailson de Oliveira Arieira
	Mestre em Administração
	

	
	Supervisor de Conteúdo
	Contratado
	Ariovaldo Martes da Silva
	Mestre em Administração
	

	
	Tutores
	Contratado
	Ana Paula de Lima da Silva
	Especialista em Gestão de Marketing
	

	
	
	
	Alessandro Mendes da Silva
	Especialista em Gestão de Marketing
	

	
	
	
	Leonardo Augusto Delgado
	Graduado em Comunicação Social
	

	
	
	
	Adriano Pereira da Silva
	Especialista em Gestão de Marketing
	

	
	
	
	Ariovaldo Martes da Silva
	Mestre em Administração
	

	
	Encontros Presenciais
	Contratado


	Leonardo Augusto Delgado
	Graduado em Comunicação Social
	

	
	
	
	Gelson Luiz Uecker
	Mestre em Administração
	

	
	
	
	Ariovaldo Martes da Silva
	Mestre em Administração
	

	
	
	
	Alessandro Mendes da Silva
	Especialista em Gestão de Marketing
	

	
	
	
	Ana Paula de Lima da Silva
	Especialista em Gestão de Marketing
	

	Contabilidade, Custos e Formação de Preços
	Conteudista
	Contratado
	Régio Márcio Toesca Gimenes
	Especialista em Auditoria e Perícia Contábil
	

	
	Supervisor de Conteúdo
	Contratado
	Gervaldo Rodrigues Campos
	Mestre em Contabilidade e Controladoria
	

	
	Tutores
	Contratado
	Isabel Cristina Gozer
	Mestre em Engenharia da Produção
	

	
	
	
	Clóvis Uliana
	Especialista em Administração Financeira e Contabilidade
	

	
	
	
	João Marcos Codato
	Bacharel em Administração
	

	
	
	
	Adriano Rodrigues
	Especialista em Auditoria e Perícia Contábil
	

	
	
	
	Gervaldo Rodrigues Campos
	Mestre em Contabilidade e Controladoria
	

	
	Encontros

Presenciais
	Contratado
	Adriano Rodrigues
	Especialista em Auditoria e Perícia Contábil
	

	
	
	
	Salete Borilli
	Especialista em Contabilidade
	

	
	
	
	Isabel Cristina Gozer
	Mestre em Engenharia da Produção
	

	
	
	
	João Marcos Codato
	Bacharel em Administração
	

	
	
	
	Cezar Roberto Vanzela
	Especialista em Controladoria
	

	Legislação Aplicada ao Comércio
	Conteudista
	Contratado
	Ricardo Soares Mestre Janeiro
	Mestre em Direito
	-

	
	Supervisor de Conteúdo
	Contratado
	Ricardo Muciato Martins
	Mestre em Direito
	-

	
	Tutores
	Contratado
	Dennis Aluizio Zafaneli Molina
	Especialista em Direito Processual Civil
	

	
	
	
	Paulo César de Sousa
	Mestre em Direito
	

	
	
	
	Albino Gabriel Turbay Junior
	Mestre em Direito
	

	
	
	
	Ricardo Soares Mestre Janeiro
	Mestre em Direito
	

	
	Encontros

Presenciais
	Contratado
	Paulo Cezar de Sousa
	Mestre em Direito
	

	
	
	
	Albino Gabriel Turbay Júnior
	Mestre em Direito
	

	
	
	
	Adriano Consentino Cordeiro
	Mestre em Direito
	

	
	
	
	Eduardo Biavati Lazarini
	Mestre em Direito
	

	
	
	
	Dennis Aluizio Zafaneli Molina
	Especialista em Direito Processual Civil
	


RT – Regime de Trabalho (em hora-aula).

Fonte: Coordenação do Curso.
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ADMINISTRAÇÃO ACADÊMICA DO CURSO
12.1
Colegiado de Coordenação Didática do Curso 
A administração acadêmica do Curso Superior de Tecnologia em Gestão de Vendas e Representações Comerciais é responsabilidade do seu Coordenador, cuja designação é feita por Ato Executivo da Reitoria para um mandato de 02 (dois) anos, podendo ser reconduzido.

Ao Coordenador de Curso compete indicar à Diretoria da Unidade os nomes escolhidos para integrarem o Colegiado Coordenação Didática de Curso. Essa, por sua vez, aprova e encaminha os nomes escolhidos para a homologação do Reitor.

A Coordenação de Curso tem um papel central no desenvolvimento de todas as atividades ligadas ao Curso de Graduação. Entre as atribuições da Coordenação encontram-se atividades administrativo-pedagógicas que devem oferecer suporte ao Curso.

Também compete à Coordenação de Curso acompanhar todos os processos que envolvem o Curso de Graduação, por isso é de fundamental importância a sua participação na elaboração e no acompanhamento do desenvolvimento de todas as atividades relacionadas ao Curso, descritas em seu Projeto Político Pedagógico. Por esta razão, professores, alunos e funcionários do Curso Superior de Tecnologia em Gestão de Vendas e Representações Comerciais devem conhecer e estar em contato permanente com a Coordenação do Curso. Todas as orientações referentes à vida acadêmica devem partir da Coordenação de Curso.

O cargo de Coordenador de Curso de Graduação da UNIPAR é de tempo integral sendo atribuída, ao nomeado, gratificação de Dedicação Exclusiva e adicional de representação, com base na titulação acadêmica. 

12.2
Perfil do Coordenador de Curso de Graduação 

Os coordenadores de Cursos de Graduação devem ter o seguinte perfil recomendável:

· Graduação de nível superior na área do Curso;

· Preferencialmente,  Mestrado ou Doutorado na área de conhecimento do Curso;

· Boa visão de todas as subáreas de conhecimento do Curso;

· Visão técnica, administrativa e pedagógica do Curso;

· Bom conhecimento das Diretrizes Curriculares e dos Currículos de Referência, publicados por órgãos de competência das áreas de abrangência do Curso;

· Experiência em administração acadêmica;

· Participação ativa em eventos ligados a área do Curso;

· Publicação de artigos ligados à área do Curso;

· Bom relacionamento com professores, alunos e funcionários;

· Bom conhecimento de legislação vigente, especialmente a LDB (Lei nº 9.394);

· Bom conhecimento das metodologias de ensino; e

· Capacidade de imaginar a formação de recursos humanos para gerar e transformar o mercado.

12.3
Currículo Resumido do Coordenador do Curso 
IDENTIFICAÇÃO

Nome: Jailson de Oliveira Arieira

Filiação: João Batista Esteves Arieira e Marta Maria de Oliveira Arieira

Data de Nascimento: 17 de novembro de 1972

Naturalidade: Valença – Rio de Janeiro

Nacionalidade: Brasileiro

Estado Civil: Casado

DOCUMENTOS

Carteira de Identidade: RG: 09.574.102-1 IFP-RJ

Título de Eleitor nº: 0763144303-02 Zona Eleitoral: 127ª
 Seção: 06

Registro Profissional: CRA-PR, nº 17663

CPF nº 026.744.447-89

ENDEREÇOS

Comercial:


Av. Tiradentes, 3240 - Campus III, CEP: 87505-090 


UNIPAR – UNIVERSIDADE PARANAENSE


Umuarama-PR


Fone: (44) 3621-3812/3820


E-mail: jarieira@unipar.br 

Residencial:


Rua Bartolomeu Bueno, 5727, Jd. Lisboa


Umuarama – Paraná - CEP: 87502-150


Fone: (44) 3624-6870 e (44) 9976-3925


jarieira@unipar.br
FUNÇÕES ATUAIS

UNIPAR – Universidade Paranaense

Docente

Coordenador do Colegiado do Curso Superior de Tecnologia em Gestão de Vendas e Representações Comerciais – modalidade presencial

ESCOLARIDADE

Curso Superior: Bacharel em Administração

Período: 1991-1995

Universidade Federal de Juiz de Fora - MG

Pós-Graduação: Mestrado em Administração Rural

Período: 1995-1997

Entidade Promotora: Universidade Federal de Lavras - MG

12.4
Gestão Acadêmico-Administrativa
Os controles acadêmicos dos Cursos em funcionamento nos Pólos Próprios serão executados nas Secretarias Acadêmicas Setoriais, vinculadas administrativamente à Diretoria Geral da Unidade em que se encontra o pólo e coordenadas pela Diretoria Executiva de Gestão da Dinâmica Universitária, de forma a observar as normas e diretrizes institucionais emanadas pela Diretoria Executiva de Gestão do Ensino Superior.

Os controles acadêmicos dos cursos em funcionamento nos Pólos Parceiros serão executados em Secretarias Acadêmicas localizadas nos pólos, vinculadas administrativamente à Coordenação Administrativa do NEAD, e coordenadas pela Diretoria Executiva de Gestão da Dinâmica Universitária, de forma a observar as normas e diretrizes institucionais emanadas pela Diretoria Executiva de Gestão do Ensino Superior.
A execução dos controles acadêmicos, independente dos locais de funcionamento de cada curso, será realizada através de um sistema único institucional, denominado Sistema de Gerenciamento Acadêmico Informatizado.

12.5
Estrutura Organizacional do Atendimento
A UNIPAR disponibilizará além da Sede, estruturas próprias e conveniadas com a finalidade de prestar atendimento aos alunos, oferecendo o mesmo padrão de qualidade praticado na Sede, sendo assim identificadas: Pólos Próprios, Pólos Parceiros e Núcleos de Apoio, conforme já identificados no item 17.2 e seus respectivos subitens, deste documento.

12.5.1
Acompanhamento dos Profissionais que atuam Fora de Sede
Fora da Sede a UNIPAR conta com 6 (seis) Unidades, estas funcionarão como pólos próprios da EAD. Como já existe um processo de comunicação e gerenciamento administrativo e acadêmico em funcionamento, estes serão mantidos e aperfeiçoados, para  manter o mesmo padrão de qualidade de atendimento aos profissionais e alunos de cursos em EAD.

Quanto aos Pólos Parceiros e Núcleos  de Apoio, estes deverão atender os pré-requisitos estabelecidos pela Instituição e pela legislação vigente, com objetivo de manter a mesma política de qualidade.

Sendo assim, com estes procedimentos a UNIPAR assegura ao corpo docente, discente e técnico-administrativo o mesmo padrão de qualidade existente na Sede.
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CAPACITAÇÃO
13.1
Política da UNIPAR para a Capacitação e Atualização do seu Corpo Docente e Técnico-Administrativo

A Unipar, sabendo da importância da capacitação permanente do corpo docente e do corpo técnico-administrativo, principalmente levando em consideração as mudanças contínuas que ocorrem no ambiente e a necessidade de respostas rápidas a essas mudanças, mantém diversos programas de desenvolvimento profissional, como também incentiva, através da concessão de ajuda de custo, a participação em eventos acadêmico-profissionais promovidos por outras entidades.

Preocupada com a reciclagem permanente de seus docentes, a UNIPAR desenvolve o Programa Institucional de Capacitação Docente – PICD e o Programa de Aperfeiçoamento do Magistério Superior – PROMAGISTER. 

O Programa Institucional de Capacitação Docente - PICD tem como objetivo promover o atendimento de seu corpo docente em suas necessidades de reciclagem, aperfeiçoamento e capacitação profissional. Este programa tem como finalidades estimular a capacitação docente, através de bolsa-apoio, para a participação em cursos de Pós-Graduação Stricto Sensu; e auxiliar, através de ajuda de custo, para a participação em eventos sobre assuntos relacionados à atuação docente, visando incentivar o aprimoramento constante do professor, através do intercâmbio de informações e troca de experiência com outros profissionais. 

O Programa de Aperfeiçoamento do Magistério Superior – PROMAGISTER tem como objetivo elaborar programas de desenvolvimento do corpo docente, junto com os coordenadores de curso, de acordo com as necessidades específicas e gerais de cada curso. Este programa tem como finalidade instrumentalizar os docentes da Unipar, através de grupos de estudo, seminários, cursos, laboratório de ensino e material de apoio, para o exercício de uma prática docente consciente da necessidade de uma nova postura acadêmica.

Para a reciclagem de seu corpo técnico-administrativo, a UNIPAR desenvolve o Programa Institucional de Capacitação Técnico-Administrativa – PICTA e o Programa de Desenvolvimento Técnico-Administrativo.
O objetivo principal do Programa Institucional de Capacitação Técnico-Administrativa – PICTA é promover o incentivo e o atendimento de seu corpo técnico-administrativo em suas necessidades de capacitação profissional. 

O Programa de Desenvolvimento Técnico-Administrativo tem como finalidade capacitar, para a execução de suas tarefas diárias, os Diretores de Gestão e de Instituto, Coordenadores de Cursos (para o exercício das funções administrativas inerentes ao curso) e funcionários técnico-administrativos. Visa estimular o desenvolvimento das potencialidades e das qualidades de cada um. 

Com a inclusão da EAD a UNIPAR iniciará o processo de preparação de recursos humanos para implantar e implementar esta alternativa de atendimento educacional.

13.2
Capacitação do Corpo Docente e Técnico-Administrativo que atuará em EAD na UNIPAR
Antes de dar início às atividades pedagógicas, todas as equipes serão capacitadas para atender as especificidades do ensino a distância.

O objetivo específico dessa capacitação é preparar os gestores, tutores, equipe responsável pela elaboração do Material Didático e equipe pedagógica responsável pelo acompanhamento e controle da qualificação do curso, para a implementação e operacionalização da Educação a Distância na UNIPAR. 

A capacitação será assim estruturada:

· 12 horas presenciais, divididas em dois seminários com 6 horas de duração cada;

· 18 horas reservadas à tutoria; e

· 30 horas para auto-estudo.

Para o auto-estudo serão utilizados como material instrucional:
· Manual do Tutor;

· Manual do Aluno;

· Rotinas acadêmico-administrativas adotadas na UNIPAR;

· Normas e Diretrizes que regulamentam a EAD na UNIPAR;

· Critérios de Ingresso, Avaliação dos Alunos e todo o processo acadêmico estabelecido pela legislação vigente.

Tal capacitação constituir-se-á de três momentos:

· O primeiro momento tem por objetivo a identificação da EAD inserida na estrutura da UNIPAR e sua programação. Além disso, devem ser apresentadas aos professores as peculiaridades da modalidade de EAD no intuito de familiarizá-los à nova metodologia. É importante lembrar que este momento congrega todos os professores e coordenadores da UNIPAR.

· O segundo momento se faz junto ao Coordenador de Curso e tem por finalidade planejar a disciplina a ser desenvolvida pelo professor, incluindo estratégias de tutoria, dinâmica dos encontros presenciais e mecanismos de avaliação.

· O último momento visa a avaliação geral da experiência no semestre, dos Materiais Didáticos utilizados e da dinâmica pedagógica empregada nos momentos presenciais e tutoriais. Dele participam o corpo docente e coordenadores envolvidos.

Será indispensável a participação dos professores que atuarão em EAD nesta capacitação.

13.3
Capacitação das Equipes dos Pólos Parceiros e Núcleos de Apoio
Antes de dar início às atividades pedagógicas nos Pólos Parceiros e Núcleos de Apoio, todas as equipes serão capacitadas pela Coordenação Didático-Pedagógica do NEAD. Esta capacitação será assim estruturada:

· 12 horas presenciais, divididas em dois seminários com 6 horas de duração cada;

· 18 horas reservadas à tutoria; e

· 30 horas para auto-estudo.

Para o auto-estudo serão utilizados como material instrucional:

1- Manual do Tutor; 

2- Manual do Aluno;

3- Rotinas acadêmico-administrativas adotadas na UNIPAR;

4- Critérios de Ingresso e Avaliação dos Alunos.

Essa capacitação será desenvolvida de acordo com calendário próprio e a participação dos envolvidos será considerada condição necessária para o ingresso nas atividades de EAD do Curso. 
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INFRA-ESTRUTURA DE APOIO
A UNIPAR montará em sua Sede o Núcleo de Educação a Distância – NEAD, que será composto pela parte administrativa e acadêmica, com todos os equipamentos necessários a um ambiente adequado para desenvolver EAD, conforme descrito no item 16.1 deste documento. 

Nos Pólos e Núcleos de Apoio será disponibilizada a estrutura necessária ao desenvolvimento das atividades pedagógicas que forem descentralizadas, para atender os interesses dos alunos, evitando que os mesmos tenham que se deslocar para a Sede. 
14.1
Biblioteca

	Autor/Título
	Tipo
	Nº de Exemplares

	
	Livro
	Periódico
	Outro
	Necessário
	Existente
	Adquirir

	ALBERTIN, A. L. Comércio eletrônico: modelos, aspectos e contribuições de sua aplicação. 4. ed. São Paulo: Atlas, 2002.
	X
	
	
	100
	06
	94

	ALMEIDA, A. P. Manual das sociedades comerciais. 6. ed. São Paulo: Saraiva, 2003. 
	X
	
	
	100
	13
	87

	ANDREASEN, A. R. Ética e marketing social. São Paulo: Futura.
	X
	
	
	100
	-
	100

	BALLOU, R. H. Gerenciamento da cadeia de suprimentos: planejamento, organização e logística empresarial. Porto Alegre: Bookman, 2005.
	X
	
	
	100
	18
	82

	BERNARDI, L. A. Manual de formação de preços. 3. ed. São Paulo: Atlas, 2004.
	X
	
	
	100
	01
	99

	BERTAGLIA, P. R. Logística e gerenciamento da cadeia de abastecimento. São Paulo: Saraiva, 2005.
	X
	
	
	100
	20
	80

	BEVILACQUA, E. Princípios práticos da gerência de vendas. São Paulo: Qualitymark.
	X
	
	
	100
	-
	100

	BITENCOURT, C. Gestão contemporânea de pessoas: novas práticas, conceitos tradicionais. Porto Alegre: Bookman, 2004.
	X
	
	
	100
	05
	95

	Caderno de Pesquisa em Administração da FEA/USP – ISSN 1516 – 7747 – Periódico.
	
	X
	
	07
	01
	06

	CARVALHO, P. de B. Curso de direito tributário. 14. ed. São Paulo: Saraiva, 2002.
	X
	
	
	100
	25
	75

	CRUZ, T. Sistemas de informações gerenciais. 2. ed. São Paulo: Atlas, 2000.
	X
	
	
	100
	27
	73

	CRUZIO, H. de O. Marketing social e ética nas cooperativas. São Paulo: FGV.
	X
	
	
	100
	-
	100

	Estudos Econômicos – ISSN 0101 – 4161 – Periódico.
	
	X
	
	07
	00
	07

	FAZZIO JUNIOR, W. Manual de direito comercial. São Paulo: Atlas, 2003.
	X
	
	
	100
	25
	75

	FIGUEIREDO, S. Controladoria: teoria e prática. 3. ed. São Paulo: Atlas, 2004.
	X
	
	
	100
	02
	98

	Gestão & Produção – ISSN 0104 – 530X – Periódicos.
	
	X
	
	07
	00
	07

	GITMAN, L. J. Princípios de administração financeira. Porto Alegre: Bookman, 2001.
	X
	
	
	100
	32
	68

	HSM Management – Periódico.
	
	X
	
	07
	05
	02

	KALAKOTA, R. E-business - estratégias para alcançar sucesso. Porto Alegre: Bookman.
	X
	
	
	100
	01
	99

	KOTLER, P. Administração de marketing. 10. ed. Rio de Janeiro: Prentice-Hall, 2003.
	X
	
	
	100
	37
	63

	LAS CASAS, A. L. Administração de vendas.  8 ed.  São Paulo: Atlas, 2005. 
	X
	
	
	100
	-
	100

	LODISH, Leonard. Empreendedorismo e marketing. Campus.
	X
	
	
	100
	-
	100

	LOPES, A. P. Ética na propaganda. São Paulo: Atlas.
	X
	
	
	100
	-
	100

	MALHOTRA, N. K. Pesquisa de marketing: uma orientação aplicada. 3. ed. Porto Alegre: Bookman, 2001.
	X
	
	
	100
	39
	61

	MARION, J. C.; IUDÍCIBUS, S. de. Curso de contabilidade para não contadores. 3. ed. São Paulo: Atlas, 2000.
	X
	
	
	100
	33
	67

	MCCRACKEN, G. Cultura e consumo. São Paulo: Mauad.
	X
	
	
	100
	-
	100

	NASCIMENTO, A. M. Curso de direito do trabalho. 17. ed. São Paulo: Saraiva, 2004.
	X
	
	
	100
	17
	83

	NEVES, M. F.; CASTRO, L. T. E. Administração de vendas - planejamento, estratégia e gestão. São Paulo: Atlas, 2002.
	X
	
	
	100
	-
	100

	NEVES, Marcos Fava. Marketing & exportação. Atlas.
	X
	
	
	100
	-
	100

	RAC – Revista Administração Contemporânea – ISSN 1415 – 6555 – Periódico.
	
	X
	
	07
	05
	02

	READ - Revista Eletrônica de Administração – ISSN 1413 – 2311 – Periódico.
	
	X
	
	07
	01
	06

	Revista Contabilidade & Finanças – USP – ISSN 1519 – 7077 – Periódico.
	
	X
	
	07
	00
	07

	Revista de Administração de Empresas (FGV) – ISSN 0034 – 7590 – Periódico.
	
	X
	
	07
	05
	02

	Revista de Administração USP – ISSN 0080 -  2107 – Periódico.
	
	X
	
	07
	05
	02

	Revista de Contabilidade – ISSN 1516 – 215X – Periódico.
	
	X
	
	07
	02
	05

	Revista de Economia Contemporânea  - ISSN 1415 – 9848 – Periódico.
	
	X
	
	07
	01
	06

	Revista de Negócios – ISSN 0141 – 3849 – Periódico.
	
	X
	
	07
	01
	06

	Revista Eletrônica de Gestão Organizacional – ISSN 1679 – 1827 – Periódico.
	
	X
	
	07
	00
	07

	Revista Venda Mais – Periódico.
	
	X
	
	07
	01
	06

	ROSENBLOOM, B. Canais de marketing - uma visão gerencial. São Paulo: Atlas, 2002.
	X
	
	
	100
	14
	86


Fonte: Coordenação do Curso e Biblioteca Central

14.2
Laboratórios e Equipamentos para o Curso

Para o desenvolvimento das atividades práticas das disciplinas do curso, serão utilizados os espaços (Laboratórios de Informática) já existentes nos Pólos Próprios.

Nos Pólos Parceiros ou nos Núcleos de Apoio, os órgãos conveniados deverão fornecer as instalações e os equipamentos necessários dentro dos padrões de qualidade exigidos pela legislação vigente.

Assim, não estão previstos a construção ou aquisição de laboratórios e equipamentos de informática específicos para o Curso Superior de Tecnologia em Gestão de Vendas e Representações Comerciais, modalidade de Educação a Distância.

15
DEMONSTRATIVO ECONÔMICO-FINANCEIRO

	Planejamento Econômico-Financeiro

Plano com Projeção de Receitas e Despesas por Fonte e Elemento para o 

Curso Superior de Tecnologia em Gestão de Vendas e Representações Comerciais 

(Área Profissional: Comércio) – Modalidade de Educação a Distância

	A N O S
	2006
	%
	2007
	%
	2008
	%

	 
	ANO
	 
	ANO
	 
	ANO
	 

	RECEITAS / DESPESAS
	R$
	 
	R$
	 
	R$
	 

	I – RECEITAS
	
	
	
	
	
	

	    A – OPERACIONAIS
	
	
	
	
	
	

	          1. Anuidades
	2.376.000,00 
	87,00 
	5.031.180,00 
	86,00 
	7.994.185,65 
	85,00 

	          2. Taxas e emolumentos (eventuais)
	57.351,72 
	2,10 
	125.779,50 
	2,15 
	203.146,36 
	2,16 

	          SOMA
	2.433.351,72 
	89,10 
	5.156.959,50 
	88,15 
	8.197.332,01 
	87,16 

	          3. Outras Receitas
	
	
	
	
	
	

	             .Material Didático
	160.311,72 
	5,87 
	452.221,18 
	7,73 
	844.562,20 
	8,98 

	             .Patrimoniais eventuais
	2.731,03 
	0,10 
	6.435,23 
	0,11 
	12.226,40 
	0,13 

	             .Serviços Diversos
	84.388,97 
	3,09 
	127.534,56 
	2,18 
	235.123,11 
	2,50 

	             .Industrial
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	          SOMA
	247.431,72 
	9,06 
	586.190,97 
	10,02 
	1.091.911,71 
	11,61 

	          SUBTOTAL "A"
	2.680.783,45 
	98,16 
	5.743.150,47 
	98,17 
	9.289.243,73 
	98,77 

	    B – NÃO OPERACIONAIS
	
	
	
	
	
	

	          Receitas de Capital
	49.704,83 
	1,82 
	105.303,77 
	1,80 
	112.859,09 
	1,20 

	          Doações/Result. B. Bens
	546,21 
	0,02 
	1.755,06 
	0,03 
	2.821,48 
	0,03 

	     SUBTOTAL "B" 
	50.251,03 
	1,84 
	107.058,83 
	1,83 
	115.680,57 
	1,23 

	     TOTAL DA RECEITA 
	2.731.034,48 
	100,00 
	5.850.209,30 
	100,00 
	9.404.924,29 
	100,00 

	 
	
	
	
	
	
	

	II – DESPESAS
	
	
	
	
	
	

	     A – OPERACIONAIS
	
	
	
	
	
	

	         1. Pessoal:
	
	
	
	
	
	

	            . Docente
	929.097,93 
	34,02 
	1.996.091,41 
	34,12 
	3.228.710,51 
	34,33 

	            . Técnico-Administrativo
	598.096,55 
	21,90 
	1.293.481,28 
	22,11 
	2.188.525,88 
	23,27 

	            . Programas de Pesquisa/Extensão
	27.310,34 
	1,00 
	64.352,30 
	1,10 
	103.454,17 
	1,10 

	            . Capacitação de Recursos Humanos
	
	
	
	
	
	

	                . Docente
	76.468,97 
	2,80 
	166.145,94 
	2,84 
	249.230,49 
	2,65 

	                . Administrativo
	62.813,79 
	2,30 
	134.554,81 
	2,30 
	207.848,83 
	2,21 

	            . Transporte/Estadias/Alimentação/Seguros
	45.062,07 
	1,65 
	101.793,64 
	1,74 
	169.288,64 
	1,80 

	         SOMA - (1)
	1.738.849,66 
	63,67 
	3.756.419,39 
	64,21 
	6.147.058,52 
	65,36 

	         2. Material Didático
	
	
	
	
	
	

	            . Elaboração, Reprodução e Distribuição
	123.442,76 
	4,52 
	348.087,45 
	5,95 
	732.643,60 
	7,79 

	         SOMA - (2)
	123.442,76 
	4,52 
	348.087,45 
	5,95 
	732.643,60 
	7,79 

	         3. Terceiros
	
	
	
	
	
	

	            . Aluguéis, Solenidade, Publicidade, Propag.
	40.965,52 
	1,50 
	87.753,14 
	1,50 
	141.073,86 
	1,50 

	         SOMA - (3)
	40.965,52 
	1,50 
	87.753,14 
	1,50 
	141.073,86 
	1,50 

	         4. Materiais e Serviços:
	
	
	
	
	
	

	            . Consumo, Manutenção, Conservação
	162.496,55 
	5,95 
	330.536,83 
	5,65 
	550.188,07 
	5,85 

	         SOMA - (4)
	162.496,55 
	5,95 
	330.536,83 
	5,65 
	550.188,07 
	5,85 

	         5. Outras Despesas:
	
	
	
	
	
	

	            . Tarifas Públicas
	20.482,76 
	0,75 
	43.876,57 
	0,75 
	74.298,90 
	0,79 

	            . Tributos/Depreciação
	122.896,55 
	4,50 
	269.109,63 
	4,60 
	381.839,93 
	4,06 

	            SOMA - (5)
	143.379,31 
	5,25 
	312.986,20 
	5,35 
	456.138,83 
	4,85 


	         6. Assistência ao Aluno:
	
	
	
	
	
	

	            . Reserva Seguro FIES
	9.012,41 
	0,33 
	19.305,69 
	0,33 
	31.036,25 
	0,33 

	          SOMA - (6)
	9.012,41 
	0,33 
	19.305,69 
	0,33 
	31.036,25 
	0,33 

	          SUBTOTAL "A"
	2.218.146,21 
	81,22 
	4.855.088,70 
	82,99 
	8.058.139,14 
	85,68 

	     B - INVESTIMENTOS EM BENS DE CAPITAL
	
	
	
	
	
	

	          1. Obras e Instalações
	150.206,90 
	5,50 
	339.312,14 
	5,80 
	460.841,29 
	4,90 

	          2. Equip. p/ Laboratório/Máq./Utens.
	217.936,55 
	7,98 
	345.747,37 
	5,91 
	462.722,28 
	4,92 

	          3. Biblioteca
	117.434,48 
	4,30 
	251.559,00 
	4,30 
	329.172,35 
	3,50 

	      SUBTOTAL "B"
	485.577,93 
	17,78 
	936.618,51 
	16,01 
	1.252.735,92 
	13,32 

	      TOTAL (A + B)
	2.703.724,14 
	99,00 
	5.791.707,21 
	99,00 
	9.310.875,05 
	99,00 

	      C - FUNDO DE RESERVA
	27.310,34 
	1,00 
	58.502,09 
	1,00 
	94.049,24 
	1,00 

	TOTAL DESPESA
	2.731.034,48 
	100,00 
	5.850.209,30 
	100,00 
	9.404.924,29 
	100,00 

	
	
	
	
	
	
	

	MEMÓRIA DE CÁLCULO:
	
	
	
	
	
	

	· Foi considerado uma evasão anual de  7,5%;
	
	
	
	
	
	

	· O valor da anuidade foi reajustado em 10%.
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	


Fonte: Departamento de Contabilidade da UNIPAR











































































































































































































Todas as atividades presenciais serão realizadas nas datas estabelecidas em calendário entregue ao aluno no ato da matrícula.





O objetivo do 1º encontro é a apresentação:


da metodologia a ser  usada no curso;


dos docentes;


da orientação para o auto-estudo;


do processo de avaliação; e


de todas as informações necessárias.





Os objetivos dos encontros subseqüentes são:


transmitir conhecimentos e avaliar o desenvolvimento do aluno; e


apresentar seminários e outras atividades da disciplina.





OBS.: 


1) A nota bimestral será composta da seguinte forma: 50% referente à nota da prova oficial e 50% resultante das notas das atividades previstas nos Materiais Didáticos.





2) A nota final do aluno será a média simples das notas finais bimestrais, conforme observação anterior.














Carga Horária Total 


do Curso





Atividades Presenciais


(20% da CH de cada disciplina)





Atividades de Auto-Estudo


(50% da CH de cada disciplina)





Atividades de Tutoria (Mediatização)


(30% da CH de cada disciplina)





Material Didático elaborado especificamente para cada disciplina





1











4











3











2











1 – Telefone


2 – Fax


3 – Correio Convencional


4 – Internet (Correio eletrônico)




















































































































































































































































































































Grupo





Individual





O professor tutor cria um clima cordial, humano e resolve as dúvidas que passam a ocorrer durante a aprendizagem, de modo individual ou coletivo; ajuda nas tarefas de auto-aprendizagem corrigindo os trabalhos que os alunos realizam em casa e os exercícios de auto-avaliação a distância.





O professor tutor não explica a totalidade do programa porque esta é a função do Material Didático 





Telefone





Correio





Fax





E-mail





Presencial





Não Presencial





Modalidades de Tutoria





As atividades de auto-estudo compreenderão:


1) leitura e execução das atividades indicadas no Material Didático; e


2) realização de outras atividades sugeridas pelo professor tutor, complementarmente às indicações do Material Didático.





Estrutura do Material Didático:


Esquema ou resumo;


Indicações para estudo e/ou  trabalhos acadêmicos complementares;


Desenvolvimento completo do tema;


Exercícios de auto-avaliação; 


Exercícios de fixação de conteúdos;


Glossário;


Bibliografia;


Apêndice documental (se for necessário); e


Sugestão de filmes,  sites e livros.








O Professor Tutor:


orienta;


atende consultas;


dirige o estudo; e


acompanha diretamente o desenvolvimento de cada estudante.








ATIVIDADES PRESENCIAIS


(20% da carga horária de cada disciplina)





ATIVIDADES DE AUTO-ESTUDO


(50% da carga horária de cada disciplina)





ATIVIDADES DE TUTORIA


(30% da carga horária de cada disciplina)
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