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PLANO DE ENSINO

CURSO: Técnico em Administracao
PROFESSOR: Gleida de Carvalho Inacio
CARGA
TURMA/ . .
ANO/SEMESTRE COMPONENTE CURRICULAR ARG PERIODO | HORARIA
TOTAL
2019/2 Gestao de Comércio e Servicos 38 /1 Noturno 40h/a

| - EMENTA

O setor de servicos vem ganhando importancia cada vez maior em muitos paises que outrora,

tiveram sua economia fortemente baseada na atividade industrial. O trabalho do gerente de

operagbes € planejar, controlar e aprimorar as operagfes de servico. Abordar questbes e
problemas na implementacéo do essencial modelo de geréncia de servicos.

Il - COMPETENCIAS PROFISSIONAIS/ HABILIDADES

Competéncias

Habilidades

a) Descrever as principais caracteristicas da
prestacdo de servicos em diversos tipos de
instituicdes, criando um perfil profissiografico nos
alunos em reconhecer e definir problemas na area
de prestagéo de servigos,

b) interpessoal,
raciocinio l6gico, critico, analitico e ter iniciativa,
criatividade, aliado ao
conhecimento transmitido por outras disciplinas,
como da area de marketing e producdo que
otimizam o aprendizado

Desenvolver  comunicagéo

determinacéo,

c) Entender a natureza, os sistemas de servigos e
principais conceitos de prestacéo de servicos,

d) Desenvolver processos, estratégias por meio de
analise do ambiente,
fornecedores, mercado.

concorréncia, clientes,
e) Tracar novas técnicas de prestagdo de servi¢cos
e entender seus custos

f) Comércio e varejo no Brasil, processo de
vendas no comércio e varejo, formacao de precos
no comeércio e varejo. Branding: analise das forcas
da marca no varejo.

Aplicar as principais caracteristicas da prestacdo
de servicos em diversos tipos de instituicoes,
criando perfil  profissiografico  (criar
habilidades) nos alunos em reconhecer e definir
problemas na area de prestag&o de servigos.

Conceituar a  comunicagéo interpessoal,
raciocinio l6gico, critico, analitico e ter iniciativa,
aliado

um

criatividade, determinacéo, ao
conhecimento transmitido por outras disciplinas,
como da area de marketing e produgdo que
otimizam o aprendizado.

Interpretar a natureza, os sistemas de servigos e
principais conceitos de prestacao de servigos,
Empregar processos e estratégias por meio de
andlise do ambiente, concorréncia, clientes,
fornecedores, mercado.

Escolher novas técnicas de prestacdo de
servigos e entender seus custos.

Examinar o comércio e varejo no Brasil,
processo de vendas no comércio e varejo,
formacdo de precos no comércio e varejo.

Branding: andlise das for¢cas da marca no varejo.
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lIl - BASES TECNOLOGICAS

Com relacéo a Prestacdo de Servigos:

a) O seu Papel na economia,;

b) Natureza, diferencas basicas de servicos e produtos;

c) Estratégias; abordagens integradas da administracdo de servicos;
D) Marketing operagdes e recursos humanos;

e) Processos fluxogramas, custos;

f) Encontro e qualidade em servicos;

g) Consumidor e comportamento e decisGes de compra;

h) Previsdo para demanda.

Com relagdo ao comércio:

Comércio e varejo no Brasil, processo de vendas no comércio e varejo, formacao de precos no
comércio e varejo. Branding: andlise das for¢cas da marca no varejo.

IV — ESTRATEGIAS DE ENSINO

a) Exposicdo do conteudo por meio de atividades que facilitem e estimulem a aprendizagem,
buscando. A interacdo com os alunos; formacao de grupos de 4 alunos.

b) Leitura dirigida por textos, praticas desenvolvidas em sala de aula.

c) Andlise e interpretacdo de textos e artigos.

d) Aulas expositivas; com as préticas desenvolvidas pelos grupos de alunos.

e) Debates e discussado de Estudos de Casos, seminarios.

f) Exercicios em sala de aula.

g) Filmes/Videos técnicos.

h) Visitas técnicas que permitam o conhecimento das praticas desenvolvidas pelas empresas
visitadas.

V — RECURSOS NECESSARIOS

Lousa, Notebook, Data Show, Internet, Biblioteca, Revistas/Artigos selecionados em fontes
confiaveis referentes ao contelido das aulas.

Laboratério de informética possibilitando a criagdo de relatérios, planos e o desenvolvimento e
utilizacdo de planilhas eletronicas.

VI - AVALIACAO

a) Avaliacdo inicial

Aplicacdo de questionario, desenvolvimento de temas dirigidos e outros instrumentos de
sondagem contendo itens dos conteldos basicos necessarios ao curso, visando montar o perfil da
sala (alunos) e adequar o plano estabelecido as caracteristicas deste publico.

b) Avaliacdo Formativa

Acompanhamento progressivo do aluno para o desenvolvimento das competéncias esperadas
para fornecer informacdes sobre o seu desempenho. E com a avaliagio formativa que o aluno
toma conhecimento dos seus erros e acertos e encontra estimulo para continuar os estudos de
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forma sistemética. Dever4 acontecer na forma de prova objetiva, dissertativa, trabalhos em grupo
e seminarios durante o curso e nas datas estabelecidas no calendério escolar.
c) Avaliacdo Somativa

Avaliacdo individual ou em duplas, ao final o curso, contemplando todo o conteudo trabalhado,
tendo como funcado basica a classificacdo dos alunos, sendo realizada ao final de um curso ou

unidade de ensino. Classificando os estudantes de acordo com 0s niveis de aproveitamento.
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VIII - CRONOGRAMA DE AULAS

AULA CONTEUDO ATIVIDADE / ESTRATEGIA
Aula inaugural Boas Vindas;
Mensagem de boas vindas; Elaboracg&o na lousa do acordo pedagodgico e
Apresentacédo de Plano de Ensino; apresentacgéo e discussédo com os alunos;
01/02 Objetivos da disciplina. Metodologia; | Apresentacéo geral da disciplina;
Avaliacdes; Bibliografia; Anotar na lousa o programa e a bibliografia
Cronograma aulas e apresentacdo | da disciplina (capitulos do livro) e material a
discussdo do acordo pedagdgico. ser utilizado.
Os servigcos na economia moderna, Aula expositiva sobre o que é um servico,
03/04 caracteristicas dos servigcos, compreendendo
0 setor de servigos.
04/05 Natureza, diferencas béasicas de servicos | Comparacao de servi¢cos aos bens fisicos
e produtos;
05/06 Estratégias; abordagens integradas da Os oito componentes da Administracdo
administragdo de servicos. Integrada de servigos.
06/07 Marketing  operagbes e recursos | Vinculagdo do marketing de servigos,
humanos; operagdes e Recursos humanos.
07/08 Processos fluxogramas, custos; O servigo como processo, e diversas formas
de processamento dos servigos
09/10 | Avaliagdo Avaliagéo escrita individual.
Correcéo da avaliacdo Correcéo e discussdo da avaliagdo com os
11/12 Processos fluxogramas, custos; discentes;
Continuagéo da aula anterior.
13/14 Encontro e qualidade em servigos Administrando no encontro de servigos

15/16

Encontro e qualidade em servicos

Continuacgéo da aula anterior
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Exercicio pratico de melhorias da | Explicacdo do exercicio formacdo de
17/18 prestacdo de servicos em uma | equipes.
organizagao.
Exercicio pratico de melhorias da | Continuacdo da aula anterior.
19/20 prestacdo de servicos em uma
organizacao.
21/22 | Avaliagéo. Avaliacéo escrita individual.
23724 Processos fluxogramas, custos; Aula expositiva dialogada com apresentacdo
Encontro e qualidade em servigos. de exemplos préaticos.
Consumidor e comportamento e Aula expositiva dialogada com apresentacao
25/26 | decisbes de compra; de exemplos praticos.
Previsdo para demanda.
Exercicio pratico sobre as duas aulas | Em duplas com apresentagéo para sala
27128 anteriores. Visita & empresa prestadora de servi¢cos
Visita técnica.
Comércio e varejo no Brasil Aula expositiva dialogada com apresentacao
29/30 Processo de vendas no comércio e | de exemplos praticos.
varejo. Apresentacdo de um filme de curta duragéo.
Formagé&o de precos no comércio e Aula expositiva dialogada com apresentagéo
31/32 varejo. de exemplos praticos.
Branding: Analise das forgcas da marca | Exercicio de fixacao.
no varejo.
Formacéao de precos no comércio e Continuacgao da aula anterior.
33/34 varejo.. -
Branding: Analise das forgas da marca
no varejo.
35/36 | Avaliagao. Avaliacéo escrita em duplas.
37/38 Correc¢éo da avaliacao. Correcdo na lousa e discussdo com o0s
alunos.
39/40 | Aulafinal. Confraternizagéao.
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