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1. RELATORIO
1.1 HISTORICO

O Secretario Executivo da Secretaria de Estado da Educagao, por meio de Oficio 08/2023-SEDUC-
EPP, de 13/07/2023, encaminha a Presidéncia, para analise, o Plano de Curso de Técnico em Vendas, a ser
oferecido a partir de 2024 para estudantes da 22 série do Ensino Médio, como organizacdo do 5° (quinto)
Itinerario Formativo, conforme determina a Lei Federal 13.415/2017, Deliberagdes CEE 207/2022 e 138/2016.
Além do Plano de Curso de Técnico em Vendas (de fls. 01 a 49), consta do expediente Parecer Técnico do
referido Curso, emitido pelo Centro Paula Souza, Protocolo 095/2023, realizado com base na Delibera¢cédo CEE
207/2022 e Indica¢do CEE 215/2022.

O referido processo foi encaminhado, pela Chefia de Gabinete e por determinacéo da Presidéncia, a
relatoria conjunta das Conselheiras Ghisleine Trigo Silveira e Débora Gonzalez Costa Blanco.

1.2 APRECIACAO

Em sua apreciagdo, as Relatoras adotaram como referenciais o Projeto de Curso encaminhado pela
SEDUC, a analise técnica de especialista do Centro Paula Souza, tendo sempre presentes os referenciais
legais que orientam a oferta do 5° Itinerario Formativo: Lei Federal 13.415/2017, Resolugcdo CNE/CEB 03/2018,
Resolugédo CNE/CP 01/2021, Delibera¢des CEE 138/2016 e 207/2022 e Indica¢éo CEE 215/2022.

O Curso em questéo esta previsto em um dos eixos tecnolégicos do Catalogo Nacional de Cursos
Técnicos do Ministério da Educacao, 42 edicdo — 2020. A proposta de curso objeto desta analise, com a
duracdo de 1000 horas, devera ser oferecida aos estudantes que venham a participar do Programa de
Expansao do Ensino Profissional, integradamente a Formacao Geral Basica, garantindo-se ao estudante a
carga horaria total prevista para a duragao do Ensino Médio, nos termos da legislagédo vigente. Além da
Habilitacdo Profissional de Técnico em Vendas prevé-se a Saida Intermediaria em Qualificacdo Profissional
Técnica em Auxiliar de Vendas.

Sobre o Projeto de Curso de Técnico em Vendas, segundo a Proposta da SEDUC

A Proposta de Projeto de Curso contempla os contetdos previstos na Indicacdo CEE 215/2022 e na
Resolugdo CNE/CP 01/2021, como pode se observar em seu Sumario (fls.2). Nos paragrafos seguintes,
apresenta-se uma sintese dos aspectos tratados em cada um dos titulos sumariados, sugerindo-se eventuais
complementacdes que devem ser providenciadas pela SEDUC, sob a designacdo Pontos de atencéo.

e Justificativa e objetivos
Justificativa

A SEDUC justifica a necessidade de oferta do Curso de Técnico em Vendas pelo fato de o Estado de
Sao Paulo abrigar inimeras empresas dos mais variados setores, oferecendo um mercado de trabalho
promissor nessa area. Aponta, ainda, o crescimento populacional do Estado e, em especial, do setor de
comeércio que, “somente em janeiro de 2023, ja atingiu o crescimento de 8,2% em vendas”.

Alega, ainda, que sdo muitos os setores que permitem a atuagao do Técnico em Vendas, bem como a
caréncia de profissionais qualificados nessa area que, segundo a Pesquisa de Escassez de Talentos 2023, da
Manpower Group, atingiu o nivel mais elevado dos ultimos 17 anos, no Brasil e no mundo.
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Ponto de atencdo em relacéo a justificativa

- Nos termos da Indicagdo CEE 215/2022, a instituicdo de Ensino deve mencionar as razdes da oferta
do curso, lastreadas em estudos e pesquisas do setor produtivo e das ocupagdes existentes. Portanto, embora
0 Plano de Curso ora em andlise tenha se referido as demandas associadas ao panorama das Vendas no
mundo, no Brasil e no estado de Sdo Paulo, é necessério ainda que SEDUC inclua dados socioecondmicos,
educacionais e profissionais da regido e do municipio em que cada curso sera instalado gue justifiquem a
necessidade efetiva do referido curso e, se este for 0 caso, de algumas de suas énfases.

Objetivos

O objetivo do Curso Técnico em Vendas é “capacitar os estudantes do Ensino Médio das escolas
publicas do Estado de S&o Paulo com habilidades e conhecimentos técnicos necessarios para ingressar no
mercado de vendas” (fls. 5). O Plano de Curso elenca as competéncias que devem ser consolidadas pelos
egressos, atendendo, segundo a analise do especialista, “a demanda para a formacéo técnica e profissional
proposta, e as definicbes da Deliberagdo CEE 207/2022 e a Indica¢do CEE 215/2022” (fls. 49).

e Requisitos de acesso

Segundo a SEDUC, o “acesso ao Curso Técnico em Vendas é destinado aos estudantes que tenham
concluido o 9° ano do ensino fundamental e estejam devidamente matriculados no ensino médio na escola da
rede publica estadual paulista em que o curso técnico sera ofertado”, do que se depreende que se terd um
curso integrado ao Ensino Médio, conforme ja se observou de inicio. Nada impede, no entanto, que sejam
admitidos estudantes transferidos de outros redes para a 12 série do ensino médio de escolas da rede estadual
ou mesmo para as séries seguintes.

Informa-se, ainda, que “o acesso direto a 32 série ou ao longo da 22 série podera ocorrer mediante
avaliacdo de competéncias adquiridas por aproveitamento de estudos realizados, experiéncias profissionais
prévias na &rea do curso ou reclassificacdo”. A esse respeito, é necessario observar o artigo 46 da Resolugéo
CNE/CP 01/2021, citado corretamente pela SEDUC no item 5 do Plano ora apreciado:

“Art. 46. Para prosseguimento de estudos, a instituicdo de ensino pode promover o aproveitamento de
estudos, de conhecimentos e de experiéncias anteriores, inclusive no trabalho, desde que diretamente

relacionados com o perfil profissional de conclusdo da respectiva qualificagdo profissional ou
habilitagéo profissional técnica ou tecnolégica, que tenham sido desenvolvidos.” (g.n)

o Perfil profissional de conclusédo

Ao concluir a 32 série do Ensino Médio, incluindo a carga horaria prevista do curso técnico para a série
em questdo, o estudante terd a certificacdo de Ensino Médio com Habilitagdo Profissional de Técnico em
Vendas.

As fls. 6, informa-se que “esse profissional apresenta a capacidade de analisar e aplicar métricas de
vendas, aplicar os conceitos de vendas e pds-vendas, respeitar as no¢des béasicas de legislagéo e direito do
consumidor, explorar e aplicar diferentes estratégias de marketing e implementar as metodologias de qualifi-
cacéo e prospeccao de clientes em sua rotina de trabalho. Além disso, o profissional sabera desenvolver o
planejamento de vendas, utilizar solu¢des tecnoldgicas no contexto das vendas, gerenciar investimentos nessa
area e considerar os conceitos relacionados ao atendimento ao cliente”.

Segundo parecer do especialista, o perfil profissional de conclusdo contemplado no Plano de Curso
atende “plenamente ao explicitado no Catalogo Nacional de Cursos Técnicos — 2020 e na Classificacédo
Brasileira de Ocupagdes”. (fls. 51).

e Perfil profissional da Qualificagdo Profissional Técnica de Nivel Médio de Auxiliar em Vendas

Ao concluir a 22 série do Ensino Médio, incluindo a integralizacéo da carga horaria prevista do curso
técnico para a série em questdo, o estudante terd a certificacdo intermediaria de qualificacéo profissional
técnica de nivel médio de AUXILIAR EM VENDAS, devendo ter desenvolvido as seguintes competéncias:
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e atender as ligacdes dos clientes;

e fornecer informagdes sobre a empresa, os produtos e os servigos oferecidos;
e responder adequadamente as perguntas dos clientes;

e gerenciar documentos;

e preencher relatoérios de vendas;
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e processar pedidos;

® prospectar novos negocios;

e realizar a manutengao dos dados dos clientes na base;

e receber, organizar e controlar o estoque de produtos;

e monitorar pedidos;

e preparar materiais para apresentacdes de vendas;

e coletar e analisar dados de vendas;

e acompanhar o desempenho e o progresso das negociagoes;
e realizar o pés-venda com os clientes;

e lidar com reclamacgdes e oferecer suporte adicional.

Segundo o especialista, o detalhamento do perfil de saida do Auxiliar “contempla o inciso IV do artigo
25 da Resolugdo CNE/CP 1, de 5 de janeiro de 2021, que define as Diretrizes Curriculares Nacionais Gerais
para a Educacéo Profissional e Tecnologica”. (fls. 51)

e Organizacgao curricular
Estrutura de organizacao curricular

A matriz curricular prevé carga horéaria de 1.000 (mil) horas, distribuidas igualmente pela segunda e
terceira séries do Ensino Médio. S&o contemplados dez componentes curriculares, cada um com duragdo de
100 horas, combinando teoria e pratica, conforme especificagées do quadro seguinte.

Quadro 1. Carga horaria dos componentes que integram a estrutura curricular do Curso de Técnico em Vendas,
classificadas em parte tedrica e parte pratica

CURSO TECNICO EM VENDAS
ANO DO Componente curricular Parte tedrica (em | Parte pratica (em | TOTAL
CURSO p horas) horas) (em horas)
Comunicacdo Empresarial e Introducdo a
vendas 100,0 0,0 100,0
Marketing 87,5 12,5 100,0
0 . ~ n -
Ano 1 (2° EM) Comport‘amento, Legislacdo e Direito do 1000 0.0 1000
Consumidor
Carreira e Competéncias para o Mercado de 70,0 30,0 100,0
Trabalho
SUBTOTAL 357,5 42,5 400,0
Processo~ Come'rlmal,~ Métodos de 1000 0.0 1000
Prospeccéo e Qualificacéo
Tecnologias Digitais Aplicadas a Vendas 25,0 75,0 100,0
Ano 2 (3° EM) Planeja’n?ento de,V‘endas _ 60,0 40,0 100,0
Matematica Béasica e Gestdo dos
A 70,0 30,0 100,0
Investimentos em Vendas
Pés-venda e Sucesso do Cliente 75,0 25,0 100,0
Projeto Multidisciplinar 60,0 40,0 100,0
CARGA HORARIA SUBTOTAL 390,0 210,0 600,0
CARGA HORARIA TOTAL 747,5 252,5 1000,0

Como se verifica no quadro 1, as cargas horarias de aulas praticas totalizam 42,5 horas na 22 série do
Ensino Médio e 210,0 horas na terceira série, totalizando, assim 252,5 horas e perfazendo 25,25% da carga
horéaria total do curso. Segundo o parecer do especialista, essa porcentagem atende ao artigo 39 da
Deliberacdo CEE 207/2022, que fixa Diretrizes Curriculares para a Educagéo Profissional e Tecnol6gica no
Sistema de Ensino do Estado de S&o Paulo, recomendando a adog&do de um percentual minimo de 20% de
atividades praticas, preferencialmente realizadas em laboratérios técnicos (fls. 53).

Segundo parecer do especialista, os componentes curriculares que integram a matriz curricular “estao
alinhados com o perfil profissional proposto e estdo apresentados de acordo com as respectivas competéncias
técnicas e socioemocionais previstas no Plano de Curso”. (fls. 53)
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Descrigdo dos componentes curriculares

O Plano de Curso apresenta, para cada um dos dez componentes curriculares, 0s seus objetivos, 0s
temas que serdo abordados, as competéncias técnicas e socioemocionais que deverdo ser asseguradas aos
estudantes, além de Bibliografia basica e complementar.
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No quadro seguinte sdo destacadas as competéncias técnicas e socioemocionais associadas aos dez
componentes curriculares que integram a matriz curricular do referido Curso.

Quadro 2. Competéncias técnicas e socioemocionais associadas aos componentes curriculares do Curso

Técnico em Vendas, Itinerario V.

Componente curricular [ Competéncias técnicas

| Competéncias socioemocionais

2°ano

Fazer uso dos conceitos sobre vendas e
pés-vendas, como: ter comunicacdo

Comunicagao persuasiva; construir relacionamentos e-

Empresarial e | ficazes para vendas; identificar as

Introdugdo a Vendas | necessidades dos clientes; elaborar

(100 horas) apresentacdo de vendas; e saber lidar com
objecGes e as etapas de um processo
comercial.

Saber ouvir ativamente, expressar-se de
forma clara e assertiva, e construir
relacionamentos sélidos; Desenvolver
técnicas de negociacéo e persuasao;
Demonstrar adaptabilidade e flexibilidade;
Ter resiliéncia diante de situacGes adversas;
Avaliar  diferentes pontos de Vvista,
questionando pressupostos e tomando
decisdes fundamentadas; Agir com ética e
integridade pessoal no ambiente de trabalho,
demonstrando responsabilidade e
honestidade em todas as interagdes.

Selecionar estratégias de marketing mais
adequadas para cada contexto, como:
marketing de contetdo; ;

Realizar gerenciamento de redes sociais;
Usar marketing de influéncia , visando
promover diferentes estratégias de vendas;
Marketing (100 horas) Realizar otimizagdo dos mecanismos de
busca;

Fazer uso de e-mail marketing para
divulgacido de produtos e servigos; Usar
marketing de relacionamento  para
promover fidelizagao de clientes e captacédo
de novos clientes.

Saber ouvir ativamente, expressar-se de
forma clara e assertiva, e construir
relacionamentos sélidos;

Avaliar  diferentes pontos de Vvista,
guestionando pressupostos e tomando
decisbes fundamentadas; Identificar e
analisar problemas, desenvolver alternativas
e implementar solugbes eficazes durante a
execucdo de um projeto;

Cultivar atitude empreendedora.

Aplicar os conceitos basicos de legislacdo e
direito do consumidor, como: uso do Cédigo
de Defesa do Consumidor; reagbes a
préaticas abusivas; obrigagdes do
fornecedor; contratos de  consumo;
sistemas de garantias.

Além disso, fardo uso de conceitos sobre
atendimento ao cliente, como: comunicar-
se de forma eficaz; ter a habilidade de
resolugéo de problemas complexos; saber
lidar encaminhar com reclamacdes de
forma resolutiva e educada; e saber
construir relacionamento com os clientes.

Comportamento,
Legislacdo e Direito do
Consumidor (100 horas)

Saber ouvir ativamente, expressar-se de
forma clara e assertiva, e construir
relacionamentos solidos;

Identificar e analisar problemas, desenvolver
alternativas e implementar solugdes eficazes
durante a execucdo de um projeto; Avaliar
diferentes pontos de vista, questionando
pressupostos e tomando decisGes
fundamentadas; Demonstrar adaptabilidade
e flexibilidade.

Criar um plano estruturado para a
progressdo  profissional, considerando
objetivos de longo prazo, metas
intermediarias e estratégias para alcanca-

las;
Realizar pesquisa e analise do mercado de
trabalho, identificando tendéncias,

demandas, oportunidades e éareas de
crescimento;
Elaborar um curriculo bem organizado,

Carreira e | destacando habilidades, experiéncias e
Competéncias para o | conquistas relevantes para as
Mercado de Trabalho | oportunidades de carreira desejadas;

(100 horas) Aplicar técnicas de narrativa pessoal para

entrevistas de emprego e para a construcao
de rede de contatos profissionais; Usar
plataformas on-line de busca de emprego,
redes sociais profissionais, sites de
recrutamento e outras ferramentas
relevantes para encontrar oportunidades de
trabalho; Usar ferramentas digitais para
gerenciamento do tempo e melhoria da
produtividade; Administrar as finangas
pessoais de forma eficaz, incluindo

Reconhecer e gerenciar emocgdes proprias e
de outras pessoas, mantendo o equilibrio
emocional em situag6es desafiadoras;
Trabalhar em equipe, compartilhando
conhecimentos, contribuindo com ideias e
colaborando para alcangar objetivos comuns;
Avaliar  diferentes pontos de Vvista,
questionando pressupostos e tomando
decisbes fundamentadas; Identificar e
analisar problemas, desenvolver alternativas
e implementar solucdes eficazes durante a
execucdo de um projeto; Saber ouvir
ativamente, expressar-se de forma clara e
assertiva, e construir relacionamentos
soélidos;

Agir com ética e integridade pessoal no
ambiente de trabalho, demonstrando
responsabilidade e honestidade em todas as
interacdes.
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orcamento, planejamento de gastos,
poupanga e investimentos, a fim de
alcancar estabilidade financeira e tomar
decisdes financeiras informadas.

3°ano

Componente curricular

Competéncias técnicas

Competéncias socioemocionais

Processo  Comercial,
Métodos de Prospecgao
e Qualificagcdo (100
horas)

Aplicar os conceitos sobre vendas e pés-
vendas, dominar e aplicar as metodologias
de qualificagdo (BANT, Spin Selling e
CHAMP) e prospecgdo de clientes
(prospeccdo de entrada, prospecgdo de
saida, prospecgéo ativa, visando aprimorar
a geracdo de novas vendas).

Saber ouvir ativamente, expressar-se de
forma clara e assertiva, e construir
relacionamentos sélidos; Desenvolver
técnicas de negociagdo e persuaséo;
Reconhecer e gerenciar emocgdes proprias e
de outras pessoas, mantendo o equilibrio
emocional em situacdes desafiadoras;
Identificar e analisar problemas, desenvolver
alternativas e implementar solugdes eficazes
durante a execugdo de um projeto;
Demonstrar adaptabilidade e flexibilidade;
Ter resiliéncia diante de situacdes adversas;
Cultivar atitude empreendedora; Demonstrar
postura profissional;

Agir com ética e integridade pessoal no
ambiente de trabalho, demonstrando
responsabilidade e honestidade em todas as
interagdes.

Tecnologias Digitais
Aplicadas a Vendas
(100 horas)

Utilizar solugbes tecnoldgicas de vendas,
como o sistema de controle de vendas,
plataformas de prospeccdo e outras
ferramentas relacionadas, como planilhas e
documentos  para acompanhar  as
negociagdes com os clientes, armazenar e
coletar dados, obter relatérios e registrar as
atividades de vendas.

Avaliar  diferentes pontos de Vvista,
questionando pressupostos e tomando
decisdes fundamentadas; Identificar e
analisar problemas, desenvolver alternativas
e implementar solugdes eficazes durante a
execucdo de um projeto; Cultivar atitude
empreendedora;

Agir com ética e integridade pessoal no
ambiente de trabalho, demonstrando
responsabilidade e honestidade em todas as
interagdes.

Planejamento de
Vendas (100 horas)

Desenvolver um planejamento de vendas e
utilizar solugBes tecnolégicas de vendas,
sabendo como definir os objetivos de
vendas, pesquisar o mercado e o publico-
alvo para seu produto ou servigo, avaliar
tecnologias de vendas para apoio (como o
sistema de gerenciamento do
relacionamento com o cliente, CRM),
estabelecer metas, construir um plano de
acdo para impulsionar vendas, definir
indicadores e meétricas de
acompanhamento, monitorar e analisar
resultados de vendas.

Tomar decisdes baseadas na andlise de
dados;

Identificar e analisar problemas, desenvolver
alternativas e implementar solugdes eficazes
durante a execucdo de um projeto; Cultivar
atitude empreendedora;

Ter resiliéncia diante de situacdes adversas.

Mateméatica Basica e
Gestéo dos
Investimentos em
Vendas (100 horas)

Analisar métricas e indicadores para
gerenciar investimentos em vendas.
Realizar planejamento de Investimentos;
Monitorar e controlar os investimentos na
area de Vendas.

Tomar decisGes baseadas em dados;
Reconhecer e gerenciar emogdes proprias e
de outras pessoas, mantendo o equilibrio
emocional em situa¢des desafiadoras;
Identificar e analisar problemas, desenvolver
alternativas e implementar solugdes eficazes
durante a execugdo de um projeto; Cultivar
atitude empreendedora.

Pés-venda e Sucesso
do Cliente (100 horas)

Aplicar os conceitos sobre vendas e pos-
vendas para identificar novas vendas e -
fidelizar clientes e fazer uso dos conceitos
sobre atendimento ao cliente, como:
acompanhamento de chamados e
solicitagdes; personalizagao do
atendimento; escuta ativa; resolucdo de
problemas; programas de fidelidade;
pesquisas e satisfacdo; monitoramento da
satisfagdo do cliente.

Saber ouvir ativamente, expressar-se de
forma clara e assertiva, e construir
relacionamentos solidos;

Identificar e analisar problemas, desenvolver
alternativas e implementar solugdes eficazes
durante a execugdo de um projeto; Avaliar
diferentes pontos de vista, questionando
pressupostos e tomando decisbes
fundamentadas; Cultivar atitude
empreendedora;

Agir com ética e integridade pessoal no
ambiente de trabalho, demonstrando
responsabilidade e honestidade em todas as
interacdes.
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Reconhecer e gerenciar emocgdes proprias e
de outras pessoas, mantendo o equilibrio
emocional em situagdes desafiadoras;
Trabalhar em equipe, compartilhando
conhecimentos, contribuindo com ideias e
colaborando para alcangar objetivos comuns;
Avaliar  diferentes pontos de Vvista,
guestionando pressupostos e tomando
decis6es fundamentadas; Identificar e
analisar problemas, desenvolver alternativas
e implementar solucdes eficazes durante a
execucdo de um projeto; Saber ouvir
ativamente, expressar-se de forma clara e
assertiva, e construir relacionamentos
sélidos;

Agir com ética e integridade pessoal no
ambiente de trabalho, demonstrando
responsabilidade e honestidade em todas as
interagGes; Realizar autogerenciamento e
gestdo do tempo.

Planejar, executar e controlar projetos,
aplicando os principios e as praticas do
gerenciamento de projetos;

Avaliar a viabilidade técnica, econémica e
operacional de projetos e inovagoes;
Realizar pesquisa de mercado, coletar e
analisar dados relevantes para embasar
decisfes estratégicas;

Gerir os recursos disponiveis de forma e-
ficiente, como or¢gamento, materiais, equipe
e tempo, visando otimizar a execugdo do
projeto; Criar protétipos de produtos,
servicos ou processos, e realizar testes
para validar sua viabilidade e coletar
feedback dos usuarios.

Projeto Multidisciplinar
(100 horas)

Ponto de atencdo em relag@o as competéncias técnicas e socioemocionais

No Plano de Curso em analise, sédo discriminadas as competéncias técnicas e as socioemocionais que
deverdo ser asseguradas aos estudantes em cada um dos componentes curriculares. Embora se possa inferir
gue a intencdo dos elaboradores seja assegurar o desenvolvimento integrado dessas duas categorias de
competéncias, € necessario reforgcar o que determina a esse respeito o Art. 2° da Deliberacdo CEE 186/2020:

“Art. 2° As aprendizagens essenciais que devem ser asseguradas no Ensino Médio compreendem
conhecimentos, habilidades, atitudes, valores e a capacidade de gque estes possam ser mobilizados,
articulados e integrados, expressando-se nas competéncias especificas das areas de conhecimento.”

A Indicac@o 198/2020, que acompanha a Deliberacdo CEE 186/2020, reforca a necessidade dessa
estreita articula¢éo, ao se referir ao compromisso de assegurar educagéo integral a todos os estudantes:

“Dessa maneira, espera-se que a instituico escolar possa se consolidar como um espagco privilegiado para
a experiéncia do autoconhecimento, do fortalecimento da identidade dos estudantes e a construgado de seus

projetos de vida; para a autoria, a critica e a criatividade na producdo de conhecimentos; e para praticas
participativas, colaborativas e corresponsaveis com o ambito local e planetario.

Por sua vez, o desenvolvimento da empatia, da colaboracdo e da responsabilidade sup8e processos
intencionais vivenciados nas interagdes, em que essas habilidades sdo mobilizadas simultaneamente aos
processos cognitivos — o que reforga o entendimento que as competéncias cognitivas e
socioemocionais sdo indissociaveis”.

Ainda que seja possivel apresentar separadamente as competéncias técnicas e as socioemocionais,
seria mais adequado apresentar as atitudes e valores de forma transversal a todas as Competéncias Técnicas,
e nao discriminadas para cada Componente Curricular. O resultado dessa escolha é uma elevada repeti¢cdo
nos termos das chamadas Competéncias Socioemocionais e, em alguns casos, incluir, em sua formulagéo,
aspectos que remetem diretamente as Competéncias técnicas.

Como se classificaria a seguinte competéncia: “ldentificar e analisar problemas, desenvolver
alternativas e implementar solucdes eficazes durante a execucdo de um projeto”? Em um curso técnico, como
0 que se analisa, supde-se que essa deveria ser uma competéncia a ser desenvolvida praticamente em todos
0s seus componentes, articuladamente aos conteldos especificos de cada um deles. Comentario similar
poderia ser encaminhado para as seguintes competéncias: “Avaliar diferentes pontos de vista, questionando
pressupostos e tomando decis6es fundamentadas” e “Identificar e analisar problemas, desenvolver alternativas
e implementar solu¢@es eficazes durante a execugéo de um projeto”. No entanto, elas séo classificadas apenas
como “socioemocionais”.

Chama atengéo, ainda, a competéncia socioemocional “construir relacionamentos sélidos”, cujo
desenvolvimento exige tempo que talvez extrapole as condi¢8es e a duracéo do curso em questao.
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De qualquer forma, a SEDUC precisa rever o conjunto de competéncias, de modo a corrigir eventuais
equivocos.
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e Descricdo sobre como trabalhar os componentes curriculares transversais

Sob esse titulo, o Plano de Curso destaca dois componentes curriculares: Carreira e Competéncias
para o Mercado de Trabalho e Projeto Multidisciplinar. No primeiro deles, define-se que “sera trabalhado de
forma abrangente e pratica, combinando teoria, discussées, estudos de caso, atividades praticas. Ele tera uma
abordagem participativa, que envolvera os estudantes de forma ativa no processo de aprendizagem” (fls. 31 e
32). Séo indicadas, ainda, estratégias de ensino que podem ser adotadas, tais como:

- Aulas expositivas: para apresentar conceitos tedricos, fundamentos e melhores praticas relacionadas
a carreira e competéncia para o trabalho.

+ Atividades em grupo: para estimular a colaboragdo e o compartilihamento de ideias entre os
participantes. Isso permitira a troca de experiéncias, a ampliacdo da rede de contatos e a criagdo de parcerias.

» Debates e discussdes: para explorar diferentes perspectivas sobre questdes relacionadas a carreira
e competéncias para o trabalho. Os participantes serdo incentivados a expressar suas opinides e argumentar
com base em fatos e evidéncias.

» Exercicios praticos: para que os participantes apliquem os conceitos aprendidos durante o0 médulo e
treinem as competéncias técnicas.

« Utilizagao de ferramentas especificas para evolugéo do estudante, tais como: guias para consulta de
carreiras e profissGes, remuneracédo na carreira/profisséo escolhida, analise do ambiente publico, privado e
terceiro setor, além de realizagdes de testes vocacionais, como 16 personalidades (MBTI), teste sabotadores
e teste de coeficiente de inteligéncia positiva, Matriz SWOT pessoal, lkigai (propésito), Business Model You |
Modelo de Negécios Pessoal e Metodologia Star.

» Palestras e workshops: profissionais especializados em areas especificas do empreendedorismo,
como financgas, marketing, gestdo de operag@es e inovagao, poderdo ser convidados para ministrar palestras
e workshops. Essas atividades praticas permitirdo que 0s participantes obtenham conhecimentos
aprofundados em areas especificas e aprendam com a experiéncia de profissionais do mercado. ¢+ Visitas a
empresas: locais ou incubadoras de neg6cios para que o0s participantes possam conhecer de perto
empreendedores e startups em funcionamento. Isso proporcionard uma visdo pratica do ambiente empresarial,
além de promover networking e inspiracao”. (fls. 34)

No segundo componente, Projeto Multidisciplinar, indica-se que “sera trabalhado de forma tedrica e
pratica, proporcionando aos estudantes uma compreenséo aprofundada dos conceitos, principios e praticas
relacionadas a gestéo de projetos e a promogao da inovagao. O curso sera estruturado em aulas, atividades
individuais e em grupo, estudos de caso, projetos praticos e discussdes em sala de aula”. (fls. 33)

Pontos de ateng&o em relagdo aos principios metodoldgicos e estratégias de ensino que devem presidir
o desenvolvimento do curso

a) Os dois componentes curriculares anteriormente citados séo definidos como “transversais”, do que
se poderia inferir que seus principios devessem estar presentes em todos os demais componentes. Alias,
segundo entendimento consolidado na BNCC, na transversalidade, temas (ou eixos tematicos) séo integrados
aos componentes curriculares de forma a estarem presentes em todos eles.

Portanto, no Projeto de Curso a SEDUC deve explicitar porqgue esses dois componentes s&o
considerados “transversais” e que aspectos neles privilegiados devem ser extensivos aos demais
componentes, de maneira a deixar claro as estratégias metodolégicas comuns a todos eles.

Fica aqui outro comentério: como esses dois componentes, além de integrar o Plano de Curso ora
analisado, integram também a estrutura de outros Planos de Curso, talvez seja este o motivo pelo qual foram
aqui chamados de “transversais”. Se for este o0 caso, serd necessario que sejam realizados, a cada curso, 0s
ajustes necessarios as suas especificidades.
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b) Nesses dois componentes sédo citadas estratégias metodoldgicas, o que ndo acontece nos demais
componentes do curso. No primeiro componente, por exemplo, informa-se que, em seu desenvolvimento, serdo
combinados “teoria, discussdes, estudos de caso, atividades praticas. Ele terd uma abordagem participativa,
que envolvera os estudantes de forma ativa no processo de aprendizagem”. Essas ndo serdo estratégias
comuns aos demais componentes? Rever.
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e Critérios de aproveitamento de estudos, conhecimentos e experiéncias anteriores

Para descrever as possibilidades de Aproveitamento de Conhecimentos e de Experiéncias Anteriores
(fls. 34), o Plano de Curso referiu-se ao artigo 46 da Resolugdo CNE/CP 01/2021:

“Art. 46. Para prosseguimento de estudos, a instituicdo de ensino pode promover o aproveitamento de estudos,

de conhecimentos e de experiéncias anteriores, inclusive no trabalho, desde que diretamente relacionados com o

perfil profissional de conclusdo da respectiva qualificagéo profissional ou habilitacdo profissional técnica ou
tecnoldgica, que tenham sido desenvolvidos.”

Ponto de atencdo em relacéo ao aproveitamento de estudos

E necessario reforcar que o Aproveitamento de Conhecimentos e Experiéncia anteriores somente seré
realizado para fins de prosseguimento de estudos e ndo para Diplomacao.

e Critérios de avaliagcédo
Os critérios de avaliagéo definidos atendem a legislagéo vigente. (as fls. 34 e 35)

Segundo o Plano de Curso, a avaliagdo se dara em um processo continuo e permanente com a
utilizag&o de diferentes instrumentos.

O aluno sera promovido ou tera sua Classificagdo para a série seguinte ou a conclusédo do curso
ocorrera caso tenha obtido — nota final maior ou igual a 5,0 — e a frequéncia minima de 75% (setenta e cinco
por cento) do total das horas efetivamente trabalhadas pela escola.

Existe a possibilidade de Reclassifica¢éo, desde que haja parecer positivo fundamentada no instituto
de Aproveitamento de Estudos.

A Recuperagdo Continua é destinada a estudantes cujo desenvolvimento das competéncias
estabelecidas no Plano de Curso néo esta sendo identificado no decorrer das aulas.

A Progressao Parcial sera assegurada ao estudante que obteve, ao final da 22 série, aproveitamento
insatisfatério (menor que 5,0) em até trés componentes curriculares.

e InstalagOes e equipamentos

O Plano de Curso da SEDUC explicita os equipamentos e equipamentos que serdo disponibilizados
para os diferentes ambientes pedagogicos: salas de aula, laboratorios e biblioteca (de fls. 38 a 42). Definiu as
especificidades dos equipamentos bem como a bibliografia basica para os componentes curriculares que serdo
ministrados no 2° e 3° anos do Ensino Médio.

Ponto de atencdo em relagéo as instalagdes e equipamentos do Curso Técnico em Vendas

Por ocasido da instalacdo efetiva desse curso, a equipe de Supervisdo da Diretoria de Ensino
correspondente a localizacdo da escola, devera verificar e atestar que as condi¢cdes definidas no Plano de
Curso foram devidamente atendidas, sequndo o regramento desse Conselho.

Além disso, é necessario rever 0s seqguintes aspectos quanto:

- ao “Ambiente Virtual de Aprendizagem (AVA) - Plataforma on-line para disponibilizacdo de materiais
didaticos, comunicacdo entre estudantes e professores, entreqga de atividades, féruns de discussdo e
acompanhamento do progresso académico” (fls. 36). Devem ser contempladas as demandas diferenciadas
guanto a acessibilidade.

- a “Biblioteca fisica ou on-line- Acervo atualizado de livros, revistas, periédicos e materiais didaticos
relacionados a administracdo, proporcionando aos estudantes acesso a informacdo e aprofundamento nos
contetdos estudados”. E necessario definir o nimero minimo de volumes proporcional &s matriculas em cada
local em que o curso serd instalado.
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e Pessoal docente e técnico

Segundo a SEDUC, é fundamental contar com um corpo docente e técnico qualificado e capacitado
para ministrar os componentes curriculares de forma eficaz, posicionamento com o qual essas relatorias
concordam plenamente.
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As definicdes da Deliberacdo CEE 207/2022 e da Indicagdo CEE 215/2022 foram atendidas no Plano
de Curso ora analisado, a julgar pelos critérios de formacéo, titulagéo e certificages explicitados para cada
componente curricular, bem como os critérios de excepcionalidade, caso ndo haja pessoal técnico com as
exigéncias indicadas, como segue:

* “Na falta de licenciados, os graduados na correspondente area profissional ou de estudos.
* Na falta de profissionais graduados em nivel superior nas areas especificas, profissionais graduados em
outras areas e que tenham comprovada experiéncia profissional na area do curso.

* Na falta de profissionais graduados, técnicos de nivel médio na area do curso, com comprovada experiéncia
profissional na area”.
Ponto de atencdo em relacdo a formagédo do pessoal docente para atuagdo no Curso Técnhico em
Vendas, Itineréario V.

A despeito da eventual dificuldade que possa ser enfrentada para a sele¢ao de docentes para esse e
os demais cursos técnicos, é necessaria a observagao do disposto na Deliberagdo CEE 173/2019, que dispde
sobre o Reconhecimento de Notoério Saber de profissionais para ministrar contetdos de areas afins a sua
formac&o ou experiéncia profissional, exclusivamente para atender ao disposto no inciso V do caput do artigo
36 da LDB com redacgéo alterada pela Lei 13.415/2017.

e Certificados e diplomas

Segundo o Plano de Curso, ao estudante concluinte do curso seré conferido e expedido o diploma de
Técnico(a) em Vendas, satisfeitas as exigéncias relativas:

v ao cumprimento do curriculo previsto para habilitacao;
v a apresentacgao do certificado de conclus@o do Ensino Fundamental — Anos Finais ou equivalente.

Ao término das duas primeiras séries, o estudante fara jus ao Certificado de Qualificagdo Profissional
Técnica de Nivel Médio de Auxiliar Administrativo.

Ao completar as 3 (trés) séries, com aproveitamento em todos 0s componentes curriculares, o
estudante receberd o Diploma de Técnico em Vendas, pertinente ao Eixo Tecnoldgico de “Informagédo e
Comunicagdo”, bem como os Certificados e Histérico Escolar do Ensino Médio.

O diploma e o certificado terdo validade nacional quando registrados na SED - Secretaria de
Escrituragdo Digital do Governo do Estado de S&o Paulo e no SISTEC/MEC — Sistema Nacional de Informagdes
da Educagao Profissional e Tecnolodgica, obedecendo a legislacao Vigente.

Na expedicado desses diplomas e certificados, é necessario cumprir a Lei Federal 12.605/12 que
determina que as instituicdes de ensino publicas e privadas empreguem a flexdo de género para nomear
profissé&o ou grau.

e Estéagio supervisionado (nédo obrigatdrio)

Segundo a Lei Federal 11.788/2008 e a Deliberagdo CEE 87/2009, o Curso Técnico em Vendas, na
modalidade presencial, ndo prevé estagio supervisionado obrigatdrio.

Conforme previsto na Lei Federal 11.788/2008, que dispde sobre o estagio de estudantes, no artigo 2°,
§ 2°, “estagio néo obrigatorio é aquele desenvolvido como atividade opcional, acrescida a carga horaria regular
e obrigatéria”. Portanto, mesmo que as escolas oferegam estagio supervisionado, a carga horaria destinada a
essa atividade ndo pode ser integrada as 1000 horas de duragédo, previstas para o referido curso Técnico em
Vendas.

Embora o estagio ndo seja obrigatorio, as escolas que vierem a oferecer o curso devem designar um
professor habilitado para orientar, acompanhar e avaliar aqueles alunos que porventura consigam estagiar.

ANEXO 1 - MATRIZ

ANEXO 2 - PLANO E ORIENTACOES PARA ESTAGIO
ANEXO 3 — GLOSSARIO TERMOS/SIGLAS DE VENDAS

Consideragdes Finais

- A SEDUC procura ampliar a oferta de cursos profissionalizantes nas escolas da rede estadual de
ensino.
- O Plano de curso em andlise estéa alinhado as normas federais e as Delibera¢des deste Conselho.
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- O processo inclui parecer técnico emitido pelo Centro Paula Souza, o que facilitou a sua andlise.

Reforgca-se a necessidade de a Interessada proceder as altera¢des sugeridas ao longo do parecer,
segundo o entendimento de que elas poderdo contribuir para o aprimoramento do Curso ora apreciado.

Da mesma maneira, devem ser consideradas as orientacdes expressas nos seguintes Pareceres CEE
gue respondem a consultas da SEDUC:

- N° 327/2023, sobre a Minuta do Decreto que reorganiza a estrutura organizacional da SEDUC, em
especial quanto a oferta e certificacdo de Cursos técnicos e aos aspectos referentes a supervisdo
desses Cursos:

- N° 322/2023, sobre critérios que devem orientar a selegdo de candidatos para ingresso na Educagéo
Profissional Técnica de Nivel Médio nas escolas da Rede Estadual Paulista, como organizagéo do 5°
(quinto) Itineréario e sobre a possibilidade para selecionar, por notério saber, profissionais para essa
modalidade de ensino.

Merece também atencgéo o fato de que, por iniciativa do Ministério da Educacgéo e do Conselho Nacional
de Educacéo, estd em curso o processo de andlise do Ensino Médio, por meio de estudos e pesquisas sobre
a estrutura atual do Ensino Médio, cujas conclusfes poderao vir a ter algum tipo de impacto sobre a oferta e a
estrutura dos Cursos Técnicos em nivel médio.

2. CONCLUSAO

2.1 Responda-se a Secretaria Estadual de Educagao, nos termos deste Parecer e conforme disposigao
contida na LDB 9.394/1996 e nas DeliberagGes CEE 138/2016 e 207/2022.

Sao Paulo, 07 de agosto de 2023.

a) Cons?Ghisleine Trigo Silveira
Relatora

a) Cons?Débora Gonzalez Costa Blanco
Relatora

3. DECISAO DA CAMARA
A Camara de Educagéo Béasica adota como seu Parecer, o Voto das Relatoras.

Presentes os Conselheiros: Ana Teresa Gavido Almeida Marques Mariotti, Claudio Kassab, Débora
Gonzalez Costa Blanco, Ghisleine Trigo Silveira, Maria Eduarda Queiroz de Moraes Sawaya, Marlene
Aparecida Zanata Schneider, Mauro de Salles Aguiar e Valdenice Minatel Melo de Cerqueira.

Sala da Camara de Educagédo Basica, em 09 de agosto de 2023.

a) Cons? Marlene Aparecida Zanata Schneider
em exercicio da Presidéncia nos termos do artigo 13 § 3° do Regimento do CEE

DELIBERAGAO PLENARIA

O CONSELHO ESTADUAL DE EDUCAGAO aprova, por unanimidade, a decisdo da Camara de
Educacao Basica, nos termos do Voto das Relatoras.

Sala “Carlos Pasquale”, em 23 de agosto de 2023.

Cons. Roque Theophilo Junior
Presidente
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