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Dedico esse Livro - experiéncia de quatro anos de
trabalho — a um anjo que passou entre nés... ndo cheguei
a conviver com essa nobre alma; mas foi uma mulher de

mente inspiradora para muitos alunos-orientandos de
mestrado/doutorado em Educacgéo:
Ada Augusta Bezerra (minha eterna Orientadora no
Doutorado, “in memoriam”)






PREFACIO

Simone Silveira Amorim

Olivro intitulado Competéncia socioemocional para o trabalho:
Principio educativo a partir dos planos de Marketing é fruto de um
trabalho que nasceu do interesse da educadora Diana Amado, que
convencida de ser um principio educativo, imergiu nas aguas pro-
fundas desse tema e emergiu revelando o produto de seu trabalho
colaborativo com alunos do terceiro ano do Ensino Médio, jovens
entre 16 e 20 anos, do Curso integrado ao técnico em Agronegdcio e
que nunca haviam exercido oficialmente uma atividade remunerada.

Diana Amado de Menezes
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Grandes foram os desafios enfrentados pela professora Diana e
seus alunos que, com interesse e dedicacao, elaboraram um plano
de marketing, produto final da disciplina técnica Comercializacao e
Marketing Rural.

Como suporte nesse processo, além da certeza de que estava
colaborando para o aprendizado dos seus alunos, teéricos os acom-
panharam em um didlogo frenético em busca das diretrizes que
oportunizariam aos discentes a dinamica de adentrar no universo do
trabalho pela porta de empresas rurais.

Mas era preciso fazer mais, era necessario ampliar os horizontes
dos alunos, e a possibilidade de fazer isso se apresentou através das
competéncias socioemocionais. Desenvolver autoconfianca, curiosi-
dade, autonomia, resiliéncia, dentre outras competéncias, colocou-
-se como essencial para que o resultado se apresentasse ndo somen-
te em forma de um produto para a disciplina, mas para a vida!

A concepcao do projeto, o percurso percorrido para a sua execugao
e os resultados alcancados se apresentam agora para nés em forma de
livro. Pode-se, assim, caminhar com a professora Diana e seus alunos,
nessa jornada rumo ao conhecimento, ao desenvolvimento profissio-
nal e pessoal em busca da preparacdo desses jovens para enfrentarem
os desafios e alcancarem as recompensas de uma educacao pensada
através do trabalho como principio educativo em parceria com o
desenvolvimento de suas competéncias socioemocionais.

Convidamos, assim, a ler as paginas deste livro, na certeza de que
as possibilidades de impactar as vidas dos nossos alunos sao muito
mais amplas do que podemos imaginar!

Simone Silveira Amorim
Pés-doutorado em Educagéo

Programa de Pés-Graduagdo em
Educagdo/Universidade Tiradentes (UNIT)
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INTRODUCAO

Contexto

Alunos do Terceiro ano do Ensino Médio?
(Jovens entre 16 até 20 anos)

Curso integrado ao técnico em Agronegécio?
(Nunca estiveram empregados)

Quando concluir o curso, irao continuar os estudos na universidade?
Ou irdo trabalhar em empresas?

A disciplina técnica se chama Comercializagao e Marketing Rural?
Terdo de apreender a elaborar um Plano de Marketing?

Terdo de entender a realidade de uma empresa? (E deverdo visitar

algumas)

Possuem maturidade e competéncia socioemocional para desenvol-
ver essa atividade pedagogica?

Figura 1. Aluna Lizie - IFS Itabaiana, 2018.

Fonte: a autora
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Quantas perguntas sem respostas ...

EXPERIENCIA, OBJETIVO, METODO, RESULTADOS:
EVENTOS CAFES PALESTRAS E E-BOOK

Assim, entre varios questionamentos, iniciamos mais uma etapa pe-
dagdgica, tendo-se o viés para o trabalho como principio educati-
vo. Ha quatro anos, realizamos a atividade de consultoria comercial
na ultima série (ou terceiro ano) da Educagdo Profissional Técnica de
Nivel Médio Integrada ao Agronegdcio.

Diana Amado de Menezes
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O método se processa da seguinte maneira: realizacao de visitas téc-
nicas em empresas, previamente selecionadas, em que os alunos se
organizam em grupos de trabalhos (GT’s) e conhecerdo, principal-
mente, a area comercial de todas.

Nesse interim, ao estudar o comportamento do consumidor, os dis-
centes elaboram perguntas aos clientes e, em dia agendado, todos
vao as ruas para realizarem uma Pesquisa de Mercado, a fim de sa-
berem a opinido dos consumidores sobre as empresas.

Ao final, cada GT, propéem um Plano de Marketing, incluindo a pes-
quisa de mercado com demonstracao por meio de graficos. Nesse
momento, as empresas sao convidadas a participarem de um evento
chamado Café Palestra — que ocorre anualmente, cujos empresérios
tomam café da manha, organizado pelos alunos e servido no préprio
Instituto.

Durante o evento, cada GT apresenta o Plano de Marketing para a
sua empresa. O resultado sempre foi satisfatorio e muito bem aceito
pelos empresarios. As organizagées que participaram foram:

Em 2015, trabalhamos com trés empresas pertencentes ao munici-
pio de Itabaiana/SE: Cooperativa de Beneficiamento de Castanhas do
Povoado Carrilho (COOBEC) - Somma Produtos para o campo - Lu-
majo Produtos Agropecuarios e Veterinarios. J4 em 2016, o nimero
aumentou para quatro empresas: Em Itabaiana/SE - Bio Ervas Pro-
dutos Naturais, Zeus Informatica e Posto de Combustivel Parada
da Serra - ja no municipio de Areia Branca/SE - Associacao dos Plan-
tadores de Organicos do Agreste (ASPOAGRE).
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Por sua vez, em 2017, com um grupo maior de alunos, as empresas
foram todas em Itabaiana/SE: Otica By Brasil, Universidade Tiraden-
tes (UNIT), Beto Servicos de Pneus, Masterfisio Clinica de Reabilita-
cao e Farmacia Nunes Peixoto. Em 2018, ITnet, Central Marmores
e Zarrara (todas em Itabaiana/SE) e Aviboa no municipio de Areia
Branca/SE.

Portanto, foram dezesseis instituicoes visitadas, em quatro anos
de trabalho (2015-2018), escolhidas em varias areas de atuacdes
- Agricola, Agropecuaria, Comerciais em: produtos naturais, oticas,
farmdcia, combustivel e energia, pneus e automaéveis; Servicos de:
suporte a informatica, provedora de internet e telecomunicacoes, cli-
nica em reabilitacdo e saude integral; Produtoras em: pecas de mar-
more, joias folheadas, ramo aviario (ovos) — todas no setor privado,
independentemente, dos tipos de empresas: cooperativa, associa-
¢ao, pequeno ou médio porte, entre outras.

O método que adotei, enquanto docente responsavel pela discipli-
na Comercializacdo e Marketing Rural, baseia-se nos temas: trabalho
como principio educativo a formacao das competéncias socioe-
mocionais nos jovens e futuros profissionais do mercado; a par-
tir de uma Educagdo Profissional Técnica de Nivel Médio Integrada ao
Agronegdcio, e da elaboracao dos planos de marketing dessas insti-
tuicoes.

No intuito de fecharmos um ciclo dessas atividades pedagdgicas -
aproveitando a disponibilidade para o Doutoramento em Educacgao,
iniciado em 2018 - propusemos um desafio para a turma do terceiro:
“Vamos elaborar juntos uma publicacao didatica como resultado e
relato dessa experiéncia, apds quatro anos de inclusdo para o tra-
balho? " Joguei a ideia e a motivacdo para eles pensarem...

Diana Amado de Menezes
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No inicio do ano e até meados de agosto, os alunos ndo acredita-
vam que seria possivel. Mas o tempo foi passando, criamos uma co-
missdo de alunos (um GT somente para produzir o Livro), e a expe-
riéncia foi ficando mais clara e rica, uma vez que, com a participacao
democratica dos préprios atores sociais e sujeitos do processo — os
alunos - a experiéncia tendeu a tomar corpo, intensificando-se com
maior pujanca.

A turma foi imensamente proativa e empreendedora. Dentro do con-
teudo explicitado em Marketing Rural, os alunos organizaram dois
eventos comerciais: vendas de lanches na cantina, no dia do IFS Reci-
tal 2018, e vendas de brindes no penultimo més do ano. A partir dai,
foram levantados os custos a publicacdo desse E-book.

Nessa obra, houve a organizacdo da escrita técnica pela professora;
porém, o essencial é que toda a producao foi fruto de um grande
projeto pedagdgico em que a prdxis esteve presente a todo instante
- teoria e pratica. Dessa forma, ao final do periodo de quatro anos,
estamos propondo um “compéndio’, de varias maozinhas, que traba-
Iharam juntas em prol de um Unico objetivo: experienciar a elabora-
¢ao dos Planos de Marketing as empresas, entre 2015 - 2018, tendo
no Trabalho laboral o seu principio educativo.

Isso é fruto de uma Unica disciplina? Sem duvidas, componente cur-
ricular Comercializacao e Marketing Rural dentro do universo do
curso de Agronegdécio. Embora pareca casual, o que desejamos res-
saltar é que de algo pequeno, aparentemente simplério, podemos
gerar efeitos gigantescos na aprendizagem. Os quase oitenta alunos,
que passaram na disciplina, ainda deixaram o legado de um LIVRO
para a sua posteridade. Compreenderemos melhor com o ‘mapa
mental’ abaixo:
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Figura 2 - HERMANN; BOVO, 2005, p. 10

Fonte: Internet. Disponivel em http://www.idph.net/download/intrommentais.pdf

Na obra, Hermann e Bovo (2005) referenciam a importancia em se
chegar ao produto final. Porém, sem nos esquecer de construir todo
o arcabouco cognitivo-socioemocional, a que chamaram de ‘mapa
mental’ Em outras palavras, para a construcao desse LIVRO, usamos
trés aspectos essenciais: abordagem, objetivo e conteldos. Porém,
necessitamos reformular competéncias, desde os conhecimentos
acerca dos hemisférios cerebrais até a quebra de velhos paradigmas.

Os discentes ndo precisaram compreender profundamente todo o
processo em que estavam inseridos, mas participaram ativamente
de toda a construcao da atividade do produto final - o LIVRO.

Diana Amado de Menezes
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Na verdade, a formatacao desse livro é, apenas, uma motivacdo para
dizer: “Mestres Professores, Empresdrios, Pesquisadores, Publico em ge-
ral, podemos acelerar os conhecimentos dos jovens e adultos, dando-
-lhes ‘fun¢oes’ diversas na prépria ‘produgdo’ e difusdo do conhecimen-
to, a fim de que o TRABALHO seja, realmente, um principio educativo
no desenvolvimento das competéncias socioemocionais (CSE)".

E para despertar o interesse em continuar a leitura, ressaltamos a
realidade de quatro alunos do ensino médio que conseguiram
o primeiro emprego, a partir dessa atividade iniciada em 2015. Os
nuimeros podem ter sido maiores, porém conseguimos sistematizar
nesse livro a entrevista com trés alunos e um empresario.

Como os jovens costumam se expressar: “bora 13"?
Vamos seguir nessa aventura?
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1. O QUE SIGNIFICA

MARKETING (MKT) E
COMERCIALIZACAO?

A palavra Comercializacdo existe com dois sinGnimos: “Venda no
sentido de Saida” e “Procura no sentido de Consumo”. Comerciali-
zacgao aparece, também, nos seguintes significados: negdcio, trafi-
co. Por sua vez, assemelha-se a terminologia inglesa, “marketing” ou
“mercado em movimento”.

Diana Amado de Menezes


https://www.sinonimos.com.br/negocio/
https://www.sinonimos.com.br/trafico/
https://www.sinonimos.com.br/trafico/
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Todo profissional que adentra numa empresa para trabalhar necessi-
ta compreender o componente curricular chamado Comercializacao,
a fim de desenvolver as suas fun¢cdes com maior qualidade.

Existem outros significados mais especificos para marketing, tais
como:

1) Andlise do Ambiente de Negdcios — A importancia do estudo no
ambiente de negdcios consiste em verificar os pontos fortes e fracos,
fazendo com que ndo ocorra uma série de mudancas na demanda da
empresa. Para tracar uma boa estratégia de marketing, é preciso que
algumas analises sejam feitas. Tudo que rodeia uma empresa afeta
direta ou indiretamente na forma como vocé fard (e vera) o marketing
dela. Essas sao as forcas dos ambientes e sao como um grande que-
bra-cabeca, em que se uma peca for colocada de forma errada, aca-
ba-se ndao conseguindo concluir o que foi inicialmente proposto.

2) Marketing Estratégico — Criando varios planos, visando conquis-
tar, satisfazer o cliente, fazendo com que a produtividade cresca para
identificar a necessidade do consumidor. Assim, a empresa se torna
mais inovadora, obtendo maior insercdo no mercado.

3) Marketing Tético - E a forma de como apresentara seu produto no
mercado, fazendo com que passe a atrair atencao dos possiveis futu-
ros clientes.
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2. PLANO DE MKT

CONCEITOS E ETAPAS DE CONSTRUCAO

+ Plano de Marketing - Conceito

O plano de marketing esta relacionado as acdes necessdrias para
atingir objetivos e metas do composto de marketing. Assim, poden-
do ser um planejamento que é usado para satisfazer e materializar as
inovacoes, as criatividades, as ideias e as imagina¢des de uma marca,
um produto ou servico. A durabilidade de um plano esta entre um e
cinco anos. Um bom plano deve basear-se numa sélida estratégia de
marketing, caso contrario este sera de pouca utilidade.

Diana Amado de Menezes
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O plano de marketing é utilizado de forma estratégica para identi-
ficar e analisar as forcas, fraquezas, ameacas e oportunidades (analise
SWOT) dos ambientes internos e externos a empresa, analisando-se
o mercado e o melhor cendrio comercial.

E um processo administrativo e social pelo qual individu-
0s e organizagdes obtém o que necessitam e desejam por
meio da criacdo e troca de valor com os outros. (...) envol-
ve construir relacionamentos lucrativos e de valor com os
clientes (KOTLER; AMSTRONG, 1999)

« Etapas para a construcao de um plano de marketing

Existe um esforco para essa construcdo que, sistemicamente, en-
volve quatro fases: Andlise, Planejamento, Implementacao e Controle.

2.1 ANALISES

A analise SWOT é uma ferramenta, em Portugués, conhecida
como FOFA.

1. Visualizam-se as Oportunidades e Ameacas do ambien-
te externo, dividido em partes: o meio envolvente com o
mercado, os clientes, os concorrentes e os fornecedores.

2. Visualizam-se os pontos Fortes e Fracos do ambiente
interno a empresa: métodos quantitativos, volumes de
vendas, motiva¢des internas dos funcionarios, custos e
rentabilidade.
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2.2 PLANEJAMENTO

Abaixo destacaremos os pontos essenciais, que serao descritos e
detalhados com o0 “modelo de uma empresa’, exposto adiante.

1. Missao e Visao da empresa: Objetivos e Metas definidos

2. Mix ou composto de marketing (também denominado
de 4P’s) baseado em politicas de: Produto, Preco, Praca
(distribuicdo ou forca de venda), Propaganda/promocéo
ou comunicacao. Observa-se que ja existem outros P’s
(inseridos nessa ambiéncia tedrica das organizac¢des) tais
como, Pessoas, Processos, e outros.

3. Comportamento do consumidor
4. Nessa fase, realizamos uma Pesquisa de Mercado com os
clientes das empresas, a fim de atualizarmos o seu Siste-
ma de Informacgao do Marketing (S.I.M.)
2.3 IMPLEMENTACAO
«  Estratégias de marketing

0 que a empresa carece de melhorar e implementar? Quais
acoes serao mais pertinentes?

Diana Amado de Menezes
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24 CONTROLE E AVALIACAO

Para uma empresa, o controle e avaliacao sdo a fiscalizacdo minu-
ciosa de um trabalho, com a finalidade de obedecer a determinadas
expectativas. Para um plano de marketing, é de suma importancia
que haja o foco bem definido para determinada meta a ser alcanca-
da. Assim como, o controle se torna vital para que a empresa possa
crescer e se destacar no mercado de trabalho, criando-se uma base
competitiva, com o intuito de sempre aprimorar as suas estratégias e
acdes de maneira sustentavel e lucrativa.
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3. MODELO DE UM PLANO DE SUCESSO

BIO ERVAS

Iniciaremos esse capitulo, mostrando um dos dezesseis planos de
marketing, elaborado nesses quatro anos de trabalho, pelos alunos
do ensino médio integrado ao curso técnico em Agronegécio. A em-
presa Bio Ervas Produtos Naturais foi escolhida pela comissao de
elaboracdo desse E-book, principalmente, por ser diretamente ligada
as areas: agronegécio e comercial (varejo).

Diana Amado de Menezes
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INTRODUGAO:

No dia doze de agosto de 2016, os alunos do IFS-Campus
de Itabaiana fizeram uma visita técnica na Bio Ervas — empresa
que ja estd ha dezoito anos no mercado e que conta com uma
6tima estrutura. Fomos com o intuito da criacdo de um plano
de marketing para a mesma, cujo objetivo principal é ajudar as
pessoas a viverem melhor.

A Bio Ervas é uma empresa especializada em produtos na-
turais e conta com um grande diferencial no atendimento e
na diversidade de produtos, equilibrando a satide das pessoas
com a natureza. Além disso, a empresa disponibiliza profissio-
nais nas areas de terapias complementares.

CONCEITO DE MARKETING PARA A BIO ERVAS:

Existem “palavras mdgicas” (dentro da drea comercial), o
que trazemos como exemplo da empresa.

1. Necessidade: a empresa foi fundada depois que a em-
presaria percebeu a necessidade de ajudar no tratamento do
filho, que, por sua vez, tinha asma e precisava de cuidados
especiais. Com isso, indicaram-lhe produtos naturais, os quais
ajudaram bastante no tratamento. Entéo, ela teve a ideia de
abrir uma loja para poder ajudar outras pessoas que, assim
como ela, passaram por alguma situacdo complicada. Por
causa disso, ela se especializou na area de Gestdao em Saude
Publica.

PLANO DE MKT DA BIO ERVAS



2. Demanda: “Sao os desejos viabilizados pelo poder de
compra de cada um”. (KOTLER; ARMSTRONG, 1999)

A loja possui uma elevada demanda e, para poder supri-la,
oferta diversos produtos, em média 23 mil itens, além disso
possui uma nutricionista no seu estabelecimento, melhoran-
do as suas vendas com qualidade.

3. Desejo: A dona da loja tem como desejo ampliar o ne-
gocio, criando filiais da sua empresa, e dar um bom atendi-
mento aos clientes, deixando-os satisfeitos, fazendo com que
sua loja seja bem reconhecida, aumentando o lucro.

4. Valor: os produtos oferecidos pela empresa possuem
um valor acessivel para o consumidor. Dependendo do pro-
duto, o valor (preco) pode baixar, podendo haver o parcela-
mento em até 4 vezes no cartao. A loja também possui valor
sentimental para a proprietaria.

5. Satisfacdao: A dona ainda ndo esta totalmente satisfeita
com o empreendimento. Como boa empreendedora, almeja
sempre mais, tendo de ser bastante criativa. Mas ela se sente
satisfeita em poder contribuir para o bem-estar do préximo.

6. Qualidade: os produtos oferecidos sao de excelente

qualidade, além de possuir atendimento 6timo, fazendo com
que a empresa ganhe credibilidade junto aos consumidores.

PLANO DE MKT DA BIO ERVAS
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Diana Amado de Menezes



Competéncia socioemocional para o trabalho

26

7. Transacgoes: Estao presentes na hora de adquirir os pro-
dutos diretamente do laboratério. Os produtos sao fabricados
e, depois, distribuidos para a loja.

8. Relacionamento: Na empresa, existe relagao muito boa
entre patrdes e empregados, relacdo mutua de respeito, espe-
Ihado na relacdo entre cliente e empresa.

9. Mercado: O mercado central da empresa esta voltado
para o varejo, possuindo localizacdo ampla, o que ajuda na
hora das relacdes entre a empresa e o consumidor. E um local
seguro com ambiente excelente.

1) ANALISES de MERCADO:
Conjunto de compradores reais de um produto ou
servico, que possuem desejos ou necessidades bem
caracteristicas para serem satisfeitos por meio de tro-
cas e relacionamentos (KOTLER; ARMOSTRONG, 1999)

1.1-Macro e Microambientes de Marketing

Microambientes:

Fornecedores: Os fornecedores da loja sao os laborato-
rios, com quem a empresaria mantém elo bastante agradavel.

Intermediarios: A empresa utiliza os servicos dos inter-
medidrios a circulacdo dos produtos do fabricante até a loja.

PLANO DE MKT DA BIO ERVAS



Concorrentes: A todo momento, a empresaria ressaltou
que os concorrentes sdo importantes para ela sempre inovar.

Publico: Prefeitura, Agéncia Nacional de Vigilancia Sanita-
ria (ANVISA), Bancos e Financiadoras, entre outros.

Macro ambiente:

Ambiente Demogrifico:

Nesse momento, detectamos o grafico da populagao
(demo significa povo). Na empresa, o ambiente demografico
abrange toda a regido do agreste sergipano, cidade de Ita-
baiana e adjacéncias.

Ambiente Economico: Apesar da economia do pais estar
oscilando, esse setor nao sofre muito, uma vez que, os clientes
necessitam dos produtos naturais, possuem uso continuo e/ou
costume de comprar com fidelidade, pois elevam a saude fisica/
mental/emocional em primeiro lugar no plano de vida.

Ambiente Tecnolégico: A maior forca tecnoldgica esté re-
lacionada ao computador, onde ela armazena todos os dados
de quem comprou até os precos e os nomes dos produtos; as-
sim como, maquinas de cobranca, cdmeras de seguranca, etc.

Ambiente Politico/Legal: O ambiente politico influencia,
principalmente, em relagao as leis e cobranca de impostos.

PLANO DE MKT DA BIO ERVAS
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1.2-Analise FOFA (SWOT):

- Pontos Fortes: Funcionarios bem capacitados e treina-
dos; especializacao em diversas areas - servico social, gestdo
de saude publica e iridologia; local bem no centro da cidade;
ambiente agradavel; 6timo atendimento; diversidade de pro-
dutos.

- Pontos Fracos: Um ponto fraco da empresa era a antiga
localizacdo, o que nao facilitava, em nada, a comercializagao
do produto.

- Ameacas: Crise econdmica que ronda o pais. Mudancas
nas leis da ANVISA. Concorréncia, embora seja pouca, mas
existe, e acaba interferindo nas vendas; violéncia urbana
como assaltos, porém em menor quantidade em relacado a
praca anterior.

- Oportunidades: Pretende criar filiais a longo prazo; au-
mentar, ainda mais, a quantidade de fornecedores/novas
marcas; policiamento na regido atual que inibe um pouco a
violéncia.

PLANO DE MKT DA BIO ERVAS



2) PLANEJAMENTO

2.1-Missao, Visao e Valores da empresa; Objetivos e
Metas definidos

+ Missao
Proporcionar um estilo de vida saudavel com uma marca
forte no mercado de produtos naturais de qualidade.

« Visao

Participar continuamente para o bem-estar do seu consu-
midor, promovendo longevidade na saude familiar, sendo re-
conhecida como uma empresa cidada e perpetuando-se por
varias geragdes a longo prazo.

« Valores

Bom atendimento com responsabilidade, confianca, serie-
dade e respeito ao préximo.

PLANO DE MKT DA BIO ERVAS
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+ Objetivos e Metas
Atrair e aumentar o nimero de clientes em 30% ao ano.

Suprir as demandas dos consumidores em, pelo menos,
70% ao ano.

Aprimorar a drea comercial da empresa, melhorando o
controle do SIM (Sistema de Informacdo de Marketing) com
mais eficiéncia.

2.2-Composto / Mix de Marketing ou 4 P's:

Para Kotler e Armstrong (1999, p. 29) o composto de
marketing é: “o grupo de varidveis controlaveis de marketing
que a empresa utiliza para produzir a resposta que deseja no
mercado-alvo [...] consiste em acdes que a empresa pode sa-
tisfazer para direcionar a demanda para seu produto”

- Produto: Os produtos encontrados sdao de extrema qua-
lidade, com variedade bastante diversificada e de modo que,
hoje, a loja possui cerca de 23 mil itens - aglicar mascavo, ado-
cantes naturais, arroz integral, aveia, barras de cereais, biscoi-
tos, café de millium, cha verde instantaneo, castanha do par3,
coldgeno, dolomita, espinheira santa, extrato de prépolis, gel
massageador, amora, aroeira, alecrin, barbatimao, bardana,
caléndula, carqueja, entre outros.
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Preco: os precos variam muito de produto, mas sao
acessiveis a grande parte da populagao. Além disso,
ha descontos nos produtos comprados a vista, e tudo
pode ser parcelado no cartao.

Promocao (comunicagdo ou propaganda): quando o
produto esta préoximo do vencimento, eles baixam o
preco para que seja vendido mais rapidamente, e ndo
necessite que seja jogado fora. Eles, também, usam
muitos meios para a divulgagdo dos produtos, como:
facebook, instagram e radio.

Praca (distribuicdo ou forca de venda): o local é o cen-
tro de Itabaiana, o que acaba facilitando toda a comer-
cializacao.

2.3-Comportamento do consumidor

O comportamento do consumidor influéncia nas decisdes
e condicdes de compra de cada individuo. Esse comporta-
mento é construido e pode ser identificado a partir de suas
necessidades ou com auxilio da pesquisa de mercado, obser-
vando-se: sexo, idade, grau de escolaridade, lugar onde mora
e atividade que exerce, entre outros.

O comportamento do consumidor se divide em quatro fa-
tores:
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e  Culturais

Cultura: a localidade da preferéncia a remédios quimicos.
Subcultura: poucas pessoas acreditam fielmente que os remé-
dios naturais possam trazer os mesmos resultados, ou resul-
tados até melhores que os quimicos. Classe social: a maioria
das pessoas tem poder aquisitivo consideravel em relacdo ao
padrdo da loja.

+ Sociais
Familia: histérico familiar de doencas e enfermidades faz

com que as pessoas se preocupem mais com a saude, a fim
de evitar ou adiar determinadas doencas. Papéis e posicoes

sociais: ao perceberem que determinadas pessoas importan-
tes (do meio em que vivem) passam a utilizar tais remédios e
produtos, as outras pessoas tendem a querer imita-las.

¢ Pessoais

Idade e estagio do ciclo de vida: a maioria das pessoas, que

procuram a loja, sao pessoas idosas, com algum problema de
saude, ou aquelas que mantém um foco de vida saudavel.
Ocupacao: muitas pessoas trabalham na prefeitura ou no co-
mércio local, ou sdo pequenos empresarios. Condicao econd-
mica: dependendo do tempo do produto, ha baixa de preco,
podendo ser comprado e parcelado no cartdo de crédito. Esti-
lo de vida: as pessoas tém bom estilo de vida. Personalidade:
de acordo com a idade e com o meio em que convivem, mui-
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tos clientes sao mais dificeis de ter algum tipo de negociacao,
porque existem aqueles que acreditam apenas em produtos
quimicos.

« Psicoldgicos

Motivacdo: a partir da compra de determinados produtos,
o cliente tem a certeza de que estara adquirindo um produto
de qualidade, de que sua saude ird melhorar. Percepgdo: por
causa do excelente atendimento e do ambiente agradavel, o
cliente percebe que é melhor adquirir tais produtos ali.

2.4- Pesquisas de mercado (Graficos)

Pesquisa de mercado é uma ferramenta de marketing mui-
to utilizada, pois toda empresa precisa gerar o seu Sistema de
Informacao do Marketing (S.1.M.).

No estudo de caso da empresa Bio Ervas, nunca haviam
realizado uma pesquisa de mercado. Apds a realizacdo da
mesma, pelo grupo de alunos do IFS, observou-se uma
varidncia entre jovens e idosos, de simples comerciantes a
grandes empresarios. A maioria das pessoas, que compram na
loja, sdo idosos com algum tipo de doenca ou, simplesmente,
pessoas que acreditam no poder dos remédios naturais.
As idades variam, assim como a condicdo econOmica das
mesmas. As pessoas tém algum poder aquisitivo, devido ao
padrdo da loja, e sdo clientes fiéis.
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A pesquisa de mercado, nas ruas da cidade de Itabaiana/
SE, foi dividida em dois publicos: quem conhece a empresa e
quem nao a conhece ainda. O universo da amostra foram 50
respondentes.

Eis, abaixo, os resultados:

¢« Quem conhece a Bio Ervas?

Nao é a localizacdo da loja que dificulta que as pessoas a
conhecam, mas sim, a ma divulgacao que gera o ndo conheci-
mento por parte da maioria da populacao. Sendo que 25 pes-
soas disseram que ndo conhecem, 17 pessoas disseram que
conhecem, e 8 disseram que ja ouviram falar.
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O que acha dos precos da Bio ervas?

Os precos estao satisfazendo a maior parte da populagao,
principalmente, devido a qualidade dos produtos. Sendo que
14 pessoas disseram bom, 12 pessoas disseram regular e 1
pessoa disse 6timo.

O ambiente da loja Ihe satisfaz?
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O ambiente tranquilo, limpo e agradavel da loja satisfaz
aos clientes e conquista, cada vez mais, outros clientes, princi-
palmente, em relacdo a loja anterior. Sendo que 24 disseram
que sim e 2 disseram nao.

Qual é a sua preferéncia em relacdo aos produtos, prefere os con-
venconais ou os naturais?

Apesar da cultura regional ser mais adepta aos produtos
convencionais, isso muda a cada dia, principalmente, porque
as pessoas querem cuidar mais da saude e viver com mais
tranquilidade. Sendo que 23 pessoas disseram ser natural e 3,
convencional.
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Se sente seguro dentro e nas imedia¢des da empresa (seguranca
fisica)?

E evidente que a mudanca de localidade foi um fator
que agradou, e muito, aos clientes. Isso fez com que a loja
aumentasse o prestigio ao olhar do consumidor. Sendo que 15
pessoas disseram sim, 9 disseram razoavel e 2 disseram nao.

A variedade de produtos atende as suas expectativas?

PLANO DE MKT DA BIO ERVAS
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A variedade de produtos é surpreendente, e apesar de ser
uma loja de médio porte, favorece e atrai os clientes. Sendo
que 26 pessoas disseram sim, ou seja, 100% das pessoas.

Vocé indicaria o concorrente para outras pessoas?

Apesar das controvérsias, principalmente, em relacao
ao preco e a ma divulgacao, as pessoas ainda preferem os
produtos da Bio Ervas. Sendo que 16 pessoas disseram nao e
10 disseram sim.

A empresa esta atendendo as suas necessidades?
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Assim como no gréfico anterior, apesar de tudo, a Bio Ervas
é uma empresa excelente, que atende as necessidades dos
seus clientes, principalmente, em relacdo a variedade e a qua-
lidade dos produtos. Sendo que 2 pessoas disseram ndo e 24
disseram sim.

« Quem nao conhece a Bio Ervas?

Gostaria que tivesse outros pontos de vendas aqui em Itabaiana?

Os clientes apoiam a construcao de uma filial para facilitar
a vida de todos e ampliar o negdcio. Sendo que 4 pessoas dis-
seram nao, e 23 disseram sim.
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Vocé teria interesse em adquirir os produtos da loja?

Apesar de muitas pessoas ndao conhecerem, elas tém von-
tade em conhecer os produtos e todo o ambiente da loja. Sen-
do que 18 pessoas disseram sim e 9 disseram nao.

Acha que a Bio Ervas deveria investir em divulgacao no setor de
publicidade e propaganda?

O marketing de propaganda facilitaria que mais pessoas
conhecessem e tivessem interesse em adquirir os produtos da
loja. Sendo que 26 disseram sim e apenas 1 disse ndo.
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OBSERVACOES:
Outros tépicos que podem ser abordados dentro do “Plane-
jamento”:

a) Mensurar e Segmentar o mercado:

A melhor maneira de se conhecer um mercado é mensu-
rando e, muitas vezes, dividindo-o. Assim, na area comercial,
é comum haver as Segmentacdes: Geografica, Demografica,
Psicografica, Comportamental. Todas elas servem para auxiliar
na compreensao da complexidade que é o mundo do marke-
ting empresarial.

b) Desenvolvimento de novos produtos e Ciclo de Vida do

Produto (CVP):

Nessa fase, o conceito de produto é transformado em pro-
duto fisico, ou seja, da ideia parte-se para o artigo que sera
entregue aos clientes. Essa etapa envolve um grande salto em
investimento. Nesse momento, determina-se que a ideia do
produto pode ser traduzida em um produto viavel, sob o pon-
to de vista técnico e comercial.

Quando se trata do Ciclo de Vida do Produto (CVP), exis-
tem momentos em que é necessario o desenvolvimento de
novos produtos/servicos, a fim de que nao se chegue ao de-
clinio. Existem, entdo: Introdugao — Crescimento — Maturidade
- Declinio, em qualquer area de atuacao. O desenvolvimento
de novos produtos deve acontecer ainda no estagio de matu-
ridade, dentro do CVP.
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¢) Canais de Distribuicao:

Segundo Pinho (2001), “esta variavel engloba as decis6es
relativas aos canais de distribuicdo, com definicdo dos inter-
medidrios pelos quais o produto passa até chegar ao consu-
midor, e a distribuicdo fisica do produto, com a solucao de
problemas de armazenamento, reposicao e transporte dos
locais de producéo até os pontos-de-venda” Eis alguns canais

Produtor / Fabricante

Atacadista/Distribuidor

3) IMPLEMENTAGAO (Melhorias):

abaixo:

Apesar da loja ser bastante agradavel, ter uma étima loca-
lidade em comparacgdo a concorréncia, é evidente que neces-
sita de maiores divulgacgdes, pois, mesmo sendo no centro da
cidade, a loja é imperceptivel para muitos. Além disso, os pre-
¢os dos produtos levam as pessoas a terem duvidas na hora
da escolha entre eles e os convencionais (farmacias), optando,
muitas vezes, pelos produtos farmacéuticos. No entanto, mes-
mo reconhecendo a qualidade dos produtos, a observacao
dos precos, alavancaria ainda mais o negécio.
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As entregas de panfletos pela cidade auxiliam na divulga-
¢ao e no conhecimento do cliente sobre a loja, os cartdes de
visita contribuem para que o cliente e ademais possam entrar
em contato com a empresa perante qualquer circunstancia, os
anuncios em geral reforcam na ideia de divulgacao e informa-
¢oes adicionais apresentadas pela empresa.

De acordo com a pesquisa de mercado feita com os consumi-
dores, observamos que é essencial um aprimoramento na divul-
gacao do marketing da empresa (alguns exemplos sdo: panfletos,
cartoes de visita, anuncios em televisao, radio, links patrocinados,
outdoors, etc.). Além de sempre atualizarem os sites e redes so-
ciais com regularidade, a fim de que os clientes possam estar por
dentro das novidades que a loja possui. Nesse aspecto, a Bio Er-
vas tem um continuo trabalho de postagens no WhatsApp, Face-
book e Instagram, com seus produtos e promogoes.

4) CONTROLE E AVALIAGAO

A visita nos possibilitou ampliar a visdo sobre os mais va-
riados temas relacionados a saude, olhando as coisas com vi-
sdo mais critica, conhecendo pessoas maravilhosas, e dando a
entender o quanto é importante ter espirito empreendedor.
Na verdade, este trabalho nos oportunizou adquirir maior
conhecimento sobre a matéria de marketing, pois, na pratica,
tudo se torna mais compreensivel na aprendizagem. Além
disso, a visita nos mostrou o quanto é importante cuidar da
saude, principalmente, por meios de praticas naturais.
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O controle deve ser realizado, sistematicamente, pelo Sis-
tema de Informacao de Marketing (SIM), o qual devera propor
treinamento dos funciondrios para que possam manter plani-
Ihas de avaliagao do mercado em constante movimento (por
meio de outras pesquisas), urnas presentes nas lojas para su-
gestdes e reclamagdes, dentre outros métodos que auxiliam
no monitoramento do Plano de Marketing a continuidade do
empreendimento.
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4. RESULTADO IMEDIATO

PRIMEIRO EMPREGO PARA 0S ALUNOS

A experiéncia foi muito gratificante, pois, durante os quatro anos de
trabalho em relacdo ao ensino-aprendizagem empresarial, por meio
de visitas técnicas e consultorias na area comercial - vivenciamos o
Trabalho como principio educativo e promovemos maior Competén-
cia socioemocional para um total de quase oitenta discentes.

Diana Amado de Menezes



Competéncia socioemocional para o trabalho

46

Os frutos dessa experiéncia serao relatados por meio de entrevista
concedida a comissdo organizadora desse e-book por um empresa-
rio: Josima Medeiros — um dos proprietarios da Zeus Informatica,
que empregou trés alunos do IFS Itabaiana: Igor Nogueira, David
Farias, Mikaely Santos, a partir dessa atividade pedagdgica realiza-
da entre os anos de 2016-2017. Eles ja estdo no mercado de trabalho
ha quase dois anos, e tiveram as suas oportunidades de primeiro em-
prego por causa da vivéncia descrita a seguir:

Foto 1 - Entrevista realizada em 05/10/2018 - Esquerda: alunos Juliana e Natan, ex-
-aluno Igor, dono da Zeus (Josima), ex-alunos Mikaely e David, alunos Lizie e Tiago,
professora Diana.

Fonte: a autora

Trata-se, realmente, de um relato de sucesso para o primeiro
emprego alcancado por discentes vitoriosos!
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4.1 ZEUS INFORMATICA SAI NA FRENTE E CONTRATA ALUNOS

No dia cinco de outubro de 2018, numa manhé quente de Itabaiana/
SE, a professora Diana e os alunos: Juliana, Natan, Tiago, Lizie se reu-
nem com os trés alunos e o proprietario da empresa Zeus Informati-
ca, a fim de realizarem uma entrevista memoravel. Eis alguns trechos:

Entrevistadora (professora Diana) - Viemos a sua empresa em 2016
com um grupo de alunos do IFS, inclusive o seu atual empregado
Igor fazia parte, e ndés fizemos perguntas na época a um dos seus
socios e, a partir dali, geramos toda uma pesquisa de mercado e um
plano de Marketing - que é um plano basico, mas que para eles (es-
tudantes) tém muita relevancia, até porque foi escrito por eles, que
pesquisaram os clientes da empresa, tabularam, geraram os graficos,
tudo isso... Entdo, eu gostaria que o senhor nos falasse — depois de
também ter ido ao Instituto Federal, tendo participado do café pales-
tra, daquele momento em que o senhor viu 0s meninos apresentan-
do a sua empresa: o gue foi gue o senhor pensou disso tudo?

Entrevistado (Josimd) - Bem, no primeiro momento, a professora
deve lembrar que, logo no inicio, fiz questao de dizer que eu tinha
ido 13 na palestra para observar pessoas, as pessoas foram observa-
das e a gente chamou alguns aqui, chamou mais pessoas do que as
que foram contratadas, acho que chamamos umas cinco ou seis pes-
soas... alguns desistiram, preferiram seguir com os estudos... Bom, a
gente tinha intencao de contratar trés pessoas e fomos chamando e
dando oportunidade as pessoas de escola publica. No Brasil, tem-se
o mal costume de achar que a escola publica nao funciona, que os
alunos nao tém capacidade e sao inferiores. Mas, para nds, nao tive-
mos nenhum problema em relacéo a isso.
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Entrevistado (Josima) - O nosso maior marketing é um suporte de
qualidade para o cliente. A gente nado vende sistema, vende o supor-
te e temos essa caréncia de pessoas que atendam bem. Portanto, o
foco da gente é o suporte. E a solucio.

Foto 2 - Entrevista realizada em 05/10/2018 - Entrevistado Josima (dono da empresa Zeus)

Fonte: a autora

Entrevistadora (professora Diana) - E o que nds chamamos, em
marketing, de core business. O foco deles é o suporte a informatica.
Entao, eles ndo vao perder tempo com um funcionario sé para o
marketing. Eles preferem contratar uma empresa nessa area. Na ver-

dade, esse trabalho de ‘plano de marketing’ (feito pelo IFS) s6 foi uma

isca ou motivacdo. Uma isca para que a gente pudesse chegar aqui

na empresa Zeus. Uma forma dos alunos terem conhecimento do
que é um mercado de trabalho, porque também ficar s6 dentro da
sala de aula nao pode. Foi um convite a caca de talentos... e o senhor
cagou os nossos alunos, ja que temos muitos bons alunos.
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Entrevistado (Josima) - O pessoal foi para o atendimento e se des-
tacaram, atenderam bem as pessoas, os usuarios esperam isso da
gente.

Entrevistadora (professora Diana) - Nos entendemos. O senhor fez
uma experiéncia com eles, ja que estavam cursando marketing. Mas o
senhor viu que era melhor que eles suprissem a necessidade interna
e mais imediata de suporte ao cliente. O senhor esta satisfeito com
esses alunos que vieram do Instituto Federal?

Entrevistado (Josima) - Atualmente, estamos satisfeitos porque eles
nao foram demitidos. Se ndo estivéssemos satisfeitos, eles ndo teriam
ficado aqui, nao teriam continuado com a gente. Entao, ndo tivemos
problema de insatisfacdo com nenhum dos trés que estao aqui.

Foto 3 - Entrevista realizada em 05/10/2018 - Funcionario David

Fonte: a autora
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Entrevistadora (professora Diana) - Mikaely, eu lembro que vocé
estava na sala de aula, quietinha, timida como sempre era... De re-
pente, ja no dia do evento: café palestra, senhor Josima chegou para
mim e falou: “professora, eu vim cacar talentos aqui..” Dai eu virei
para vocés (alunos) e falei: “Gente, hoje facam o melhor de vocés,
porque muitos sairdao empregados”. Depois, aconteceram as apresen-
tacdes dos planos de marketing... e, logo apds esse momento, eu vi
muitos alunos indo conversar com Josima. Para vocé, Mikaely, como
foi aquele momento de tanta euforia?

Entrevistada ex-aluna e funcionaria (Mikaely) - A gente ja come-
cou o trabalho mais nervoso por causa disso, claro! (risos) Mas a gente
foi, é... apresentamos e demos o melhor da gente, porque sabiamos
que, a partir dali, poderiam se abrir novos caminhos. Fomos mais oti-
mistas, a gente ja ficou mais interessado. Depois, quando o colega
Igor foi conversar com Josima e com a informacdo da professora de
que poderiamos ter a oportunidade da primeira entrevista de em-
prego, a gente percebeu que ja estava mais bem preparado. Fiquei
nervosa, claro, mas eu sabia que ja estava mais preparada para o tra-
balho (...). Entao, como foi falado anteriormente foi uma experiéncia
muito boa, porque a gente ndo imaginava que a partir do trabalho de
marketing, conseguiriamos um emprego, ainda mais nessa area, cer-
to!? Como David disse, eu também nao tinha muita afinidade com a
area da informatica, mas a gente vai se adaptando ao trabalho. Entdo
foi uma experiéncia muito boa e a gente aprendeu bastante no IFS,
desde o primeiro até o ultimo ano.

Entrevistadora (professora Diana) - Vocé hoje se sente realizada,
trabalhando aqui? Vocé esta aprendendo coisas novas? O que vocé
acha como profissional? Como esta se sentindo?
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Foto 4 - Entrevista realizada em 05/10/2018 - Mikaely entre os colegas

Fonte:: a autora

Entrevistada ex-aluna e funcionaria (Mikaely) - Sinto-me muito
bem aqui. As pessoas sdo boas, certo!? O chefe também, eles ajudam
muito, entao, em questao de aprendizado é 6timo mesmo, quando
vocé nao sabe, sempre tem uma pessoa ali para te explicar... tendo
paciéncia com vocé desde quando chegamos por aqui. A gente teve
treinamento para cada area do sistema, tivemos o aprendizado ne-
cessario, uma pessoa para ensinar. Entdo, o aprendizado esta sendo
muito bom.

Entrevistadora (professora Diana) - Ok, obrigado pelas informa-
¢6es, Mikaely. Agora vamos também para um outro que era muito ti-
mido... muito timido mesmo. Mas, olhem como ele esta (risos) olhem
o topetezinho no cabelo dele agora... Igor esta no estilo Elvis Presley...
nao estd mais com vergonha (risos). Como foi para vocé, Igor, essa
experiéncia de ter sido contratado? Ter o primeiro emprego? Tendo
vocé um diferencial, pois foi o Unico que fez o plano de marketing
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desde o inicio aqui na Zeus, vocé fez o trabalho aqui com o Josima.
Inclusive fez a pesquisa de mercado nas empresas indicadas, nao foi?
Vocé e seu grupo, na época, foram as empresas pessoalmente e/ou
ligaram, estiveram aqui algumas vezes, durante o ano de 2016. Entéo,
como é para vocé estar trabalhando na empresa (que vocé estudou
durante a disciplina de Marketing), ou seja, trabalhando na Zeus ha
um ano e sete meses?

Entrevistado ex-aluno e funcionario (lgor) - E uma experiéncia
muito gratificante, porque até mesmo eu ja gostava muito da area
de informatica. Fiz o curso de Agronegdcio porque era a minha Unica
opcao naquele tempo, mas gracas a matéria de Comercializacao e
Marketing foi onde se abriram as portas. Eu ja conhecia um dos sé-
cios, anteriormente, perguntei a ele se poderia fazer a visita técnica
aqui. Dai a gente veio com a turma, fizemos a entrevista, a Zeus tam-
bém cedeu os clientes para que pudéssemos ligar, aqui mesmo da
empresa, para fazermos a Pesquisa de mercado... e como jé foi falado
muito sobre “o suporte”, eu lembro que até mesmo, durante a entre-
vista, quando eu ligava para os clientes (lembro até hoje) que o maior
ponto forte, mencionado pelos clientes, era sobre o atendimento... E
hoje, trabalhando aqui, a gente nota bem isso na empresa e nos seus
atendentes. Aqui tem pessoas qualificadas. E sempre bom lembrar
que o chefe e outras pessoas dizem: “vocé nunca vai aprender tudo
aqui, sempre vai ter uma coisa nova para vocé aprender”. E, para mim
(como aluno) que participou da entrevista com a Zeus (desde 2016)
foi um peso a mais. Porque eu estava envolvido com todo o processo
do trabalho, desde o inicio, com tudo o que a empresa precisava para
melhorar o seu marketing. Hoje em dia, eu me sinto muito grato ao
chefe, por estar trabalhando aqui, e a professora, pela oportunidade
de nos trazer na empresa para fazer uma pesquisa na area de comer-
cializagdo. Pesquisa, que gerou empregos para nds, alunos.
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Foto 4 - Entrevista realizada em 05/10/2018 - Funcionario Igor

Fonte: A autora

Entrevistadora (professora Diana) - Algum elemento do plano de
Marketing, vocé consegue aplicar no seu dia a dia?

Entrevistado ex-aluno e funcionario (Ilgor) - A gente estudou a
questao de como lidar com o cliente com respeito e seriedade... ou
seja, vocé saber lidar com esse cliente, atender bem, entender o que
ele quer, sua necessidade - desejo — demanda. Isso ajudou muito.
Como o colega David ja falou, sobre a parte do pessoal saber se por-
tar na empresa, como vocé se portar na frente de um cliente, que
muitas vezes vocé nao vé, pois ele pode estar numa ligacao com
vocé. Como lidar com esse cliente, como falar com ele... isso a maté-
ria ajudou muito.

Entrevistadora (professora Diana) - Basicamente aquele assunto
que vimos sobre “comportamento do consumidor’, lembram dessa
parte? Vocés aplicam muito, na pratica, o comportamento do con-
sumidor?
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Entrevistado ex-aluno e funcionario (Igor) - Sim, sim, porque a
gente tem que ter educacéo para falar com o consumidor. Esse, que
estd do outro lado, e que ndo vemos. Mas ele tem que se sentir gra-
tificado com o nosso bom atendimento. Ele deve gostar do nosso
atendimento.

Entrevistadora (professora Diana) - E muitas vezes, vocés devem
sentir quem é aquele consumidor sem mesmo vé-lo. Vocés estao
conseguindo entender agora? Na sala de aula, o professor fala e,
muitas vezes, o aluno nao consegue ver a dimensao. Hoje, vocés es-
tao ao telefone sem conhecer o cliente, como vocés ja comecam a
compreender o comportamento desse consumidor? Ndo é bem isso?
E, para finalizar, algum de vocés gostariam de colocar algo para os
alunos que irdo ler o livro ou ver a entrevista? Alguma mensagem em
relacdo a dedicacao que eles devem ter aos estudos, principalmente,
a questao do Instituto Federal e as disciplinas?

Entrevistado ex-aluno e funcionario (David) - Entao é isso, algo
que é muito comum a gente ouvir... “‘no Agronegdcio vai trabalhar
com qué? Aqui, a gente tem mercado de trabalho para isso?” Até o
segundo ano, chegando quase ao final do curso, na verdade, eu tinha
isso em mente, que eu nao tinha onde trabalhar quando terminasse
o técnico em Agronegdcio. Mas ai, eu observei que poderia ter apro-
veitado mais o curso, porque depois que termina a gente vé que po-
deria ter aproveitado mais. Se vocé for um bom aluno, se esforcar, por
mais que vocé nao consiga, ndo tenha essa oportunidade (oferecida
na disciplina da professora Diana, de elaborar um plano de marketing
para uma empresa), saiba que vocé conseguird trabalhar em qual-
quer érea. E s6 querer e se esforcar um pouco mais.
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Foto 5 - Entrevista realizada em 05/10/2018 - Funcionarios (ex-alunos do IFS) e pro-
prietario da Zeus Informatica

Fonte: a autora

Entrevistado ex-aluno e funcionario (David): - Porque, como o cur-
so tem uma formacgao muito ampla em gestdo, principalmente, vocé
consegue trabalhar em qualquer empresa. A gente por ser da area do
Agronegdcio, apesar de ndo ter experiéncia na drea de informatica;
mas fomos contratados. Entdo, o que deve ser visto como diferencial,
nao necessariamente vem da area em que vocé esta se formando,
mas vem do seu grau de compromisso com vocé mesmo, com seus
estudos e com a sua formacao pessoal. Entao, isso conta mais do que
qualquer curso. Vocé aproveitar as oportunidades que a disciplina
oferece e se lancar para fazer o seu melhor.

Entrevistadora (professora Diana): - O senhor achou que pegar
alunos de agronegécio, para trabalharem numa empresa de infor-
matica e automacao, seria uma coisa dificil para vocé treina-los, para
que eles se enquadrassem ao seu perfil?
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Foto 6 - Entrevista realizada em 05/10/2018 - Professora, Aluna Juliana (gravando au-
dio), ex-alunos com dono da empresa Zeus.

Fonte: a autora

Entrevistado (Josima): - N6s nunca tivemos dificuldade em passar
conhecimento para o pessoal. A pessoa, que ndo quiser passar co-
nhecimento, aqui nao vai se manter, pois o conhecimento é uma cul-
tura mesmo... a cultura da gente é repassar o conhecimento. Nés evo-
luimos e sobrevivemos assim, a gente acha que isso tem futuro, as
pessoas que estao aqui, nés ndo procuramos profissionais formados,
as pessoas foram todas formadas aqui (...) o pensamento da gente é
que podemos formar as pessoas aqui.

Entrevistadora (Professora Diana): - Na verdade, para as empresas,
o profissional deve ser ‘pro ativo’ Isso é o mais importante (...) Mas
que bom que o senhor tem essa visao, isso ja € uma mudanca cultu-
ral, trazida pelo senhor, pois ha muitos empresarios que ja querem o
profissional pronto.
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Foto 7 - Entrevista realizada em 05/10/2018 - ambiente organizacional da empresa Zeus

Fonte: a autora

Entrevistado (Josima): - E isso que a gente esta procurando... pre-
cisamos de pessoas que tenham capacidade de aprender e que te-
nham, principalmente, humildade. Por que humildade? Hoje, agora
mesmo, estava com um cliente na farmdcia e ele pediu para fazer
uma alteracdo no sistema. O nosso funcionario perguntou “como se
faz essa alteracdo”.. Entdo, temos que saber que a humildade é ba-
sica. “Ah! Eu sou sabido de informética”.. do que adianta eu ser mui-
to sabido e ndo saber fazer uma pergunta? Por isso, temos que lidar
com as pessoas e com as inteligéncias das pessoas. Esse foco da hu-
mildade é essencial!

Entrevistadora (professora Diana): — Vocé falou duas coisas impor-
tantes, as coisas mais relevantes para o profissional conseguir uma
empregabilidade no trabalho é que ele tem que ser humilde (para

querer aprender mais e mais com os colegas) e, outro ponto que
vocé falou, foi a capacidade de aprender, porque, as vezes, as pesso-
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as acham que sabem tudo, chegam achando que sabem de tudo e
nao é bem assim.

Foto 8 - Entrevista realizada em 05/10/2018 - Professora, Aluna Juliana (gravando 4u-

dio), ex-aluno David com dono da empresa Zeus.

Fonte: a autora
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4.2 FEEDBACKS DE ALGUNS ALUNOS (2015-2017) SEM
IDENTIFICACOES

Essa etapa do livro serve para tomarmos conhecimento da aprecia-
¢ao de alguns alunos, que ja passaram pelo projeto, no periodo de
2015 até 2017. Ao final do mesmo, a professora registrava a avaliacdo,
de cada aluno, sobre a atividade da disciplina e a sua percepc¢ao.

Feedback 1: “Comercializa¢do e marketing é uma disciplina muito boa
de ser trabalhada, principalmente, no processo de trabalho que estamos
fazendo diretamente com as empresas, acho que estamos nos saindo

”

bem”.

Feedback 2: “Gosto do estilo como a professora ensina, € uma pessoa
que vai além de suas obrigacées, preocupando-se com o futuro do pré-
Ximo”.

Feedback 3: “A disciplina tem como objetivo as visitas técnicas, pois,
através delas, vamos nos acostumando com o mercado de trabalho
para que jd peguemos experiéncias para um futuro trabalho, conhece-
mos diversos métodos diferentes e de vdrias empresas, o que nos traz
bastante conhecimentos. O contetdo da disciplina é interessante, pois,
através dele, criamos ideias para realizar nossas pesquisas”.

Feedback 4: “A disciplina tem o propésito de preparar os alunos para in-
gressarem no mercado de trabalho e se torna bom, tanto para a escola
que ganha destaque, quanto para o aluno que néo possui maturidade e
conhecimento de como se comportar em uma empresa. As visitas técni-
cas, que fizemos, ajudaram em nosso comportamento quando formos
funciondrios, jd que ndo temos nenhuma experiéncia. A disciplina é 6ti-
ma, pois é uma preparagdo que iremos levar para o resto da vida”.
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Feedback 5: “Primordialmente, muitas pessoas possuem problemas
para se relacionar com pessoas de fora, o que torna a visita técnica dificil
de se compreender, mas, para mim, essas visitas foram muito significa-
tivas. Trago comigo mesmo a importdancia de me comunicar com outras
pessoas... meio que ajudou no processo de amadurecimento e acabar
com minha vergonha, pois esses contetidos se tornam didrios”.

Feedback 6: “O plano de marketing é novo para toda a turma. Por isso
estranhamos o novo processo, mas estamos nos adaptando. A experién-
cia néo deveria acabar no plano de marketing, pois estd nos preparando
para o mercado de trabalho, que néo estd distante da nossa realidade”.

Feedback 7: “A disciplina de marketing é muito interessante pois ajuda
a ter um conhecimento de mercado. O plano de marketing facilitou o
meu conhecimento, tendo as visitas técnicas junto aos empresdrios, aju-
dou a amadurecer o meu comportamento em relagéo as aulas e como
devo me comportar numa empresa’.
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CONSIDERACOES PARCIAIS

TRABALHO COMO PRINCIPIO
EDUCATIVO E COMPETENCIAS
SOCIOEMOCIONAIS (CSE)

Esse livro é mais pratico do que tedrico, uma vez que relata e descre-
ve uma experiéncia de ensino e aprendizagem para o trabalho; rati-
ficando-o como um principio educativo baseado no conhecimento
trazido pela eterna professora Ada Augusta — falecida em junho de
2018, quando nos diz:
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O trabalho é um principio educativo porque esta na
base da producao do conhecimento bem como nos seus
fins, porque é necessariamente transformador e capaz
de garantir a unidade teoria/prética, cultura geral/vida
produtiva, trabalho manual/intelectual; conhecer/saber
fazer. Registram-se também concepc¢des diferenciadas
que enfatizam desde a visdo moralizante do trabalho a
perspectiva de processo humanizante e transformador.
(BEZERRA, 2016, pg. 124)

Confirmo o que Ada Augusta Celestino Bezerra nos diz, pois (para nés)
ela sempre estard viva, pulsante. Seria minha orientadora no Douto-
ramento em Educacdo, a partir desse ano, mas o “Divino” precisou
dela e, assim, partiu deixando-nos um vazio.

Inicio o ultimo capitulo do livro, citando-a em homenagem, pois uma
biblioteca inteira pode incendiar — como aconteceu, exatamente,
esse ano no Museu Nacional, na Quinta da Boa Vista em Sao Cristo-
vao/RJ (onde os trés andares do museu, fundado em 1818 por D. Joao
Vl e, desde 1946, vinculado a Universidade Federal do Rio de Janeiro,
abrigavam um acervo de 20 milhdes de itens, incluindo documentos
da época do Império; fésseis; colecdes de minerais; artefatos greco-
-romanos; e a maior colecao egipcia da América Latina. Tratava-se da
instituicao cientifica e do museu mais antigos do Brasil, tendo neste
ano completado duzentos anos).

Porém, o sentimento de perda - desse manancial de conhecimento,
seja num ser humano deslumbrante (como Ada Augusta) ou numa
biblioteca bicentenaria - é incalculdvel. O Museu Nacional incen-
diou-se em dois de setembro de 2018, assim como nossa Doutora
nos deixou trés meses antes.
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“O trabalho é um principio educativo porque estd na base da produg¢éo
do conhecimento bem como nos seus fins, porque € necessariamente
transformador e capaz de garantir a unidade teoria/prdtica”. Isso mes-
mo, Ada Augusta! E o relatado nesse livro é a prova disso.

A inovacao é verificarmos que esse principio educativo (Trabalho),
realmente, leva os nossos alunos a formacdo de Competéncias
Socioemocionais (CSE). Apés leitura de alguns artigos, reunimos
dados do que seriam os principais indicadores para um sujeito ser

considerado portador dessas competéncias.

O inicio do didlogo reflexivo nos levard a criacdo de algumas “catego-
rias’, mas os resultados estarao registrados em outro trabalho. Caso
os alunos sejam educados — tendo por base o trabalho como principio
educativo - eles conseguem alcancgar essas CSE?

Quais competéncias socioemocionais precisam ser desenvolvidas?
A pesquisa intencional de capacidades, que extrapola os conteu-
dos cognitivos, ainda suscita muitas perguntas entre profissionais
na area da educacao e no mercado de trabalho, para onde esses
jovens sdo direcionados. Porém, a relevancia dessas CSE ndo é mais
discutida, pois ja houve profundos estudos sobre as atitudes e ha-
bilidades que permitem aos individuos enfrentarem os desafios do
século XXI.

Assim como o Departamento de Educacéo de Ottawa, redes de en-
sino e escolas podem consultar a populacéo local, a fim de iden-
tificar que CSE sdo mais essenciais para cada contexto comunita-
rio. E interessante, no entanto, que essas discussdes tomem como
base estudos consistentes ja realizados, alguns dos quais descre-
vemos a seguir:
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* A Teoria do Big Five organiza as competéncias
socioemocionais em cinco dimensdes: Abertura a
novas experiéncias (tendéncia a ser aberto a no-
vas experiéncias estéticas, culturais e intelectuais);
Consciéncia (inclinacdo a ser organizado, esforcado
e responsavel); Extroversdo (orientacdo de interes-
ses e energia em direcdo ao mundo externo, pesso-
as e coisas); Amabilidade (tendéncia a agir de modo
cooperativo e ndo egoista); Estabilidade Emocional
(previsibilidade e consisténcia de rea¢cbes emocio-
nais, sem mudancas bruscas de humor).

* Partners for 21st Century Skills (Parceiros para Ha-
bilidades do Século 21): A coalizéo, surgida nos
Estados Unidos, relaciona uma série de competén-
cias para que jovens possam ser bem-sucedidos na
universidade, na carreira e na vida. Algumas delas
fazem parte do universo das competéncias socio-
emocionais, como as Habilidades para o Apren-
dizado e para a Inovacao (criatividade e inovagao,
pensamento critico e resolucdo de problemas, co-
municacdo e colaboracdo) e as Habilidades para a
Vida e a Carreira (flexibilidade e adaptabilidade,
iniciativa e autonomia, habilidades sociais e inter-
culturais, produtividade e capacidade de assumir
compromissos, lideranca e responsabilidade).

* O Centro de Referéncias em Educacado Integral tam-
bém produziu referéncias curriculares que listam
competéncias relacionadas ao Desenvolvimento
Emocional (autoconhecimento, estabilidade emo-
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cional, resiliéncia, coeréncia, sociabilidade, abertura
ao novo e responsabilidade) e ao Desenvolvimento
Social (sustentabilidade econdmica, sustentabilida-
de ambiental e sustentabilidade politica).

* Por fim, os participantes da Série de Didlogos rea-
lizada pelo Inspirare, Porvir e Instituto Ayrton Senna
também produziram uma relagao prioritaria de
competéncias (autoconhecimento, amabilidade,
autoconfianca, autocontrole, autonomia, comuni-
cacgao interpessoal e intrapessoal, cooperacao, en-
gajamento, interesse por aprender, motivacdo) e de
valores - amor, gratidao, gentileza, humildade, sen-
so de justica, respeito, solidariedade (Global Educa-
tion Leaders’ Program Brasil, 2018-2021)

Que o “trabalho como principio educativo” é essencial, isso ja traze-
mos com tedricos renomados, desde Gramsci, Frigotto, Saviani, Be-
zerra, entre outros. Nossa tarefa, nessas ultimas pesquisas de campo,
€ mostrar a ténue congruéncia entre o primeiro tema e as CSE. Uma
vez que, essas competéncias precisam ser compreendidas, principal-
mente, em relagdo aos impactos positivos no ensino-aprendizagem
por gerarem um ambiente favoravel ao conhecimento com melhores
resultados dos alunos nas disciplinas curriculares tradicionais.

Outros aspectos essenciais estdo no desenvolvimento integral do indi-
viduo, na sua equidade — quando se refere a capacidade de apreciar
e julgar com retidao, imparcialidade, assim como, quando se refere a
igualdade de situagdes idénticas e equivalentes para todas as pesso-
as - e mudanca cultural, pois preparam os estudantes para estar no
mundo, compreender os seres diferentes com criticidade na tomada
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de decisdes éticas, construindo o seu projeto de vida e capacitagao
para o mundo do trabalho.

Esses impactos podem chegar a oportunizar que os sujeitos dialo-
guem com as necessidades da sociedade civil, mobilizem familias e
contemplem seus anseios, suprindo caréncias e gerando projecoes
nos indicadores sociais. Quanto as questdes culturais, mexendo-se
no curriculo escolar, podemos estimular atitudes cidadas, contribuin-
do para o desenvolvimento de uma cultura de paz.

Pesquisando de maneira transversal, em tempos de Era P6s-Verdade,
e a partir dos diversos “cases and fakenews", perguntamo-nos: Que
geracdo queremos formar? Que tipo de alunos queremos educar?
Discentes que possuam estabilidade emocional, autocontrole, resi-
liéncia diante da vida, autonomia, consciéncia? Ou sujeitos insensi-
veis, egoistas, golpistas, individualistas, talvez até doentios?

Por todas essas indagacdes, partindo-se de trabalhos como esse, de-
senvolvido na disciplina de Marketing, e que geraram ingresso do es-
tudante ao mercado de trabalho; percebo o real papel do educador
- que ndo é nem psicélogo e nem amigo de aluno - antes de tudo,
€ um profissional de educacao transformadora. Por isso, elaborei a
“piramide invertida” abaixo:



Figura 03 - Piramide invertida

Fonte: Autora, 2018 (adaptado a partir da Teoria do Big Five)

Figura 04 - Aspectos da Neuroaprendizagem

Fonte: Instituto Educacional Wallon (Aspectos da Neuroaprendizagem)
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Em comparagdo com o cérebro, estudado pelo Instituto Educacional
Wallon, a piramide invertida é uma pesquisa inicial (no meu douto-
ramento) que sintetiza os dois quadrantes cerebrais de maneira, um
pouco mais, ludica e simbdlica. Iremos aprofundar, essa comparacao,
em um futuro trabalho escrito.

Tudo se inicia no Nascer de Novo (ou seria a fase infantil, de crianca?).
Percebe-se que o triangulo se torna um funil, na base cabem todos.
Momento em que se descobre um mundo a frente com formas, sabo-
res, cores, sensacoes, a curiosidade é agucada e a imaginagao sensivel.
O nascimento sempre teve um enorme significado para mim, enquan-
to educadora, pois é quando dizemos para nés mesmos: “Gostaria de
comegar”. Onde o original e inovador se tornam modelo.

Na Alegria vem entusiasmo, confianca em si, abrir-se ao externo. Se-
ria isso préprio da adolescéncia? Porém, trazendo organizacdo em
seus aspectos gerais. Logo mais, a Suavidade se mostra empatica e
cooperativa, assim como desejamos aos nossos jovens. Que tenham
sede de justica, contudo, com tolerancia as diferencas e altruismo.

Para que, ao chegar naidade adulta, seja realmente um ser Conscien-
te e compromissado com a sociedade em que esta inserido. Muitos
serdo os dissabores, mas com esforco e persisténcia poderao alcan-
car a autonomia diante da vida, do trabalho, da familia, dos amigos.

Enfim, como apreender isso nos livros? O processo de Estabilidade
Emocional requer muito autocontrole de si e resiliéncia em relagao ao
mundo externo. Nessa fase da piramide, poucos conseguem adentrar,
pois sem esperanca e otimismo de levantar-se sempre a cada queda,
nao havera estabilidade, muito menos emocional. Atingimos a verda-
deira amabilidade? Consegues ser gentil e amével com todos?



Essa maturidade requer movimento, mover emocao, familia, profis-
sdo, corpo/fisico, espirito, mente. Ou seja, estd pronto a renascer no
Amor para se chegar as CSE? E um estreito funil e somente passam
aqueles que alcancam, realmente, esses tipos de competéncias.

Nossos alunos saem do ensino médio com CSE? Apesar do mercado
de trabalho exigir muitas dessas categorias, eles ainda tém muito o
que amadurecer. Visualizamos vestigios, tais como:

Avisita nos fez ampliar a visdo (...) e olhar as coisas com uma

visdo mais critica, nos fez conhecer pessoas maravilhosas, e

0 quanto é importante ter um espirito empreendedor, além

disso, este trabalho nos fez adquirir um maior conhecimento

sobre a matéria de marketing; pois, na prdtica, tudo se torna

mais compreensivel na aprendizagem. Além disso, essa visita
nos mostrou o quanto é importante cuidarmos da nossa sau-
de, principalmente, por meios de prdticas naturais. (Alunos

do Plano de Marketing da empresa Bio Ervas, 2016)

Curiosidade, Entusiasmo, Organizacdo, Extroversdo, Empatia, Amabi-
lidade, Esforco, Persisténcia, Compromisso, Autonomia na realizacao
do Plano - todas essas categorias foram observadas pela docente, na
maioria dos jovens dessa equipe. Como resultado, duas passaram no
primeiro exame a Universidade Federal e as demais (ainda nao locali-
zadas) podem estar no mercado de trabalho.

Foi uma experiéncia muito boa, porque a gente ndo imagi-

nava que a partir do trabalho de marketing, conseguiriamos

umemprego (...) a gente vai se adaptando ao trabalho. (...) A

gente jd comegou o trabalho mais nervoso por causa disso,

claro! (risos) Mas a gente foi, é... apresentamos e demos o
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melhor da gente, porque sabiamos que, a partir dali, pode-

riam abrir novos caminhos. Fomos mais otimistas, a gente

jd ficou mais interessado. Depois, (...) com a informacdo da

professora de que poderiamos ter uma oportunidade de pri-

meira entrevista de emprego, a gente percebeu que jd esta-

va mais bem preparado. Fiquei nervosa, claro, mas eu sabia

que jd estava mais preparada para o trabalho (...) Sinto-me

muito bem aqui. As pessoas sdo boas, certo!? O chefe tam-
bém, eles ajudam muito, entdo, em questéo de aprendizado
é 6timo mesmo, quando vocé néo sabe, sempre tem uma

pessoa ali para te explicar... tendo paciéncia conosco, desde

quando chegamos por aqui. A gente teve treinamento para

cada drea do sistema, tivemos o aprendizado necessdrio,

uma pessoa para ensinar. Entdo, o aprendizado estd sendo
muito bom (Mikaely, Ex-aluna do IFS e atual funcionaria

da empresa Zeus, 2018)

Em sua entrevista, a ex-aluna e atual funcionaria da empresa Zeus

Informética mostra o seu desenvolvimento em relagcao as competén-

cias socioemocionais quando, em poucas frases, demonstra: Auto-

controle diante do nervosismo em se apresentar ao futuro empre-

gador; adaptacéo ao trabalho (principalmente, por ser um principio

educativo); Curiosidade, Entusiasmo, “Nascer de novo” pois dali po-

deriam abrir novos caminhos; saber que estava bem preparada ao

trabalho ou Autonomia, Compromisso, Autoconfianca, Esforco, Per-

sisténcia - todas essas categorias foram observadas, pela docente,

na jovem Mikaely.

E uma experiéncia muito gratificante, porque até mesmo
eu jd gostava muito da drea de informdtica. Fiz o curso

de Agronegdcio porque era a minha tnica op¢do naquele
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tempo, mas gragas a matéria de Comercializacdo e Marke-

ting foi onde abriu as portas, né? Eu jd conhecia um dos

sécios, anteriormente, perguntei a ele se poderia fazer a
visita técnica aqui. Dai a gente veio com a turma, fizemos
aentrevista, a Zeus também cedeu os clientes para que pu-
déssemos ligar, aqui mesmo da empresa, para fazermos a
Pesquisa de Mercado... e como jd foi falado muito sobre "o
suporte’; eu lembro que até mesmo, durante a entrevista,
quando eu ligava para os clientes (lembro até hoje) que o
maior ponto forte, mencionado pelos clientes, era sobre o
atendimento... E hoje, trabalhando aqui, a gente nota bem
isso na empresa e nos seus atendentes. Aqui tem pessoas
qualificadas. E sempre bom lembrar que o chefe e outras

pessoas dizem: ‘vocé nunca vai aprender tudo aqui, sem-

pre vai ter uma coisa nova para vocé aprender. E, para

mim (como aluno) que participou da entrevista com a
Zeus (desde 2016) foi um peso a mais, né? Porque eu estava
envolvido com todo o processo do trabalho, desde o inicio,
com tudo o que a empresa precisava para melhorar o seu

marketing. Hoje em dia, eu me sinto muito grato ao chefe,

por estar trabalhando aqui, e a professora, pela oportu-

nidade de nos trazer na empresa para fazer uma pesqui-

sa na drea de comercializagd@o. Pesquisa essa, que gerou

empregos para nés, alunos. (...) A gente estudou a questdo

de como lidar com o cliente com respeito e seriedade... ou

seja, vocé saber lidar com esse cliente, atender bem, enten-
der o que ele quer, sua necessidade — desejo - demanda.
Isso ajudou muito”. (Igor, Ex-aluno do IFS e atual funcio-

nario da empresa Zeus, 2018)
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O ex-aluno e atual funcionario da empresa Zeus, com sua fala, de-
mostra desenvolvimento em relacdo as CSE quando: “Estabilidade
Emocional” - reconhece os papeis do curso, da disciplina e da profes-
sora na sua vida para alcangar o emprego (isso se chama de gratidao
e altruismo); “Suavidade” - quando expressa Empatia, Cooperacao.
Vale ressaltar que tanto Igor quanto Mikaely eram alunos timidos e
pouco falavam em sala de aula. Hoje, atuam com atendimento ao
usuario, ou seja, comunicacao e relacionamento interpessoal.

Se vocé for um bom aluno, se esforcar-se, por mais que vocé

ndo consiga, ndo tenha essa oportunidade (oferecida na
disciplina da professora Diana, de elaborar um plano de

marketing para uma empresa), saiba que vocé conseguird

trabalhar em qualquer drea. E s6 querer e se esforcar um

pouco mais (...). Porque como o curso tem uma formag¢ao
muito ampla de gestdo, principalmente, vocé consegue
trabalhar em qualquer empresa. A gente por ser da drea do
Agronegdcio, apesar de néo ter experiéncia na drea de infor-
madtica; mas fomos contratados. Entéo, o que deve ser visto

como diferencial, ndo necessariamente vem da drea que

vocé estd se formando, mas vem do seu grau de compromis-

50 com vocé mesmo, com seus estudos e com a sud forma-

¢do pessoal. Entdo, isso conta mais do que qualquer curso.

Vocé aproveitar as oportunidades que a disciplina oferece e

selancar para fazer o seu melhor” (David, Ex-aluno do IFS e

atual funcionario da empresa Zeus, 2018)

David expressou “Consciéncia” ao dizer que Esforco, Persisténcia,
Compromisso sdo tudo para a conquista profissional. Todas essas ca-
tegorias afinam-se com “Alegria” em possuir Entusiasmo e Organiza-
¢ao nas metas da vida.
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Todas as praticas pedagdgicas, citadas nesse livro, dao muito
trabalho a sua realizacao. Por isso, muitos docentes preferem fazer o
“arroz com feijao”. Essa proposta esta associada a pergunta: Que tipo
de alunos pretendemos formar? A partir dai, define-se quais compe-
téncias socioemocionais precisam ser desenvolvidas.

Esse livro é o “pontapé”inicial de um longo caminho a percorrermos
com integralidade, transversalidade, contextualizacao, flexibilidade,
foco, coeréncia, sabendo-se gerir todo o processo ensino-aprendiza-
gem com praticas mais inovadoras.

O educador deve estudar e conhecer em profundidade as fases da infan-
cia, da adolescéncia e da juventude, a fim de compreender os desenvol-
vimentos em relacdo a aprendizagem em cada faixa etdria e como esses
processos pautam e delineiam a vida adulta. Como ajudar a alcangar Es-
tabilidade Emocional em um individuo e, verdadeiramente, renascer no
Amor ao préximo - pois ser educador é isso... € amar ao proximo! Ja dizia
Freire, o professor se eterniza em cada aluno que ensina.

Propor uma educacdo com CSE é possivel? Ainda mais associando
essas competéncias ao trabalho como principio educativo? Em varios
espacos, dentro e fora da escola, em meio ao ensino das disciplinas
tradicionais, o trabalho pode acontecer a partir de projetos da inicia-
cao cientifica de valorizacdo de praticas colaborativas, que tragam
abertura para a comunidade.

O trabalho também demanda uma redefinicdo de ‘papeis entre pro-
fessores e alunos, uma vez que, os estudantes assumem maior nivel
de protagonismo nos processos e praticas pedagdgicas desenvolvi-
dos na escola, e os docentes se transformam em mediadores, ado-
tando-se dinamicas mais empreendedoras de ensino-aprendizagem.

Diana Amado de Menezes



Competéncia socioemocional para o trabalho

74

Finalizando, o tripé “Pesquisa-Ensino-Extensdao” é muito notavel a
pratica do trabalho como principio educativo associado as CSE.
Assim como as redes associativas também devem estimular as parce-
rias escolares, promovendo a utilizacdo de outros espacos entre or-
ganizagdes e agentes comunitarios, a fim de que os alunos também
vivenciem experiéncias fora dos muros da escola e que impactem no
seu desenvolvimento socioemocional.

O processo deve ser conectado a outras disciplinas, preferencial-
mente, como orientagdo para o projeto de vida e para o mercado de
trabalho, realizando-se intervencdes sociais e comunitdrias, afinal de
contas, somos trés em um, somos nivel: basico - médio - profis-
sional.

Nossa tarefa é exaustiva, pois recebemos o adolescente no nivel basi-
co ou médio integrado, o iniciamos no mundo do trabalho — como
principio educativo, juntamente com o aprimoramento das compe-
téncias socioemocionais, auxiliando no desenvolvimento desse jo-
vem profissional.

Nivel Basico, Médio, Profissional? Sim, sdo trés niveis numa educa-
cao integral e complexa - desde a propedéutica até a técnica, profis-
sional, tecnoldgica — desse sujeito singular e que requer uma forma-
¢ao humana completa, cuja experiéncia de ingresso para o trabalho
ou primeiro emprego acontece, realmente, sem demagogias.

Essa histéria de algumas vidas aconteceu na simples disciplina de
Marketing, no IFS campus ltabaiana, no Agreste Sergipano, entre os
anos de 2015 a 2018.
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Foto 9 - Docente Diana Amado e Alunos 3CTIA 2018 - Juntos empreenderam a concre-
tizacdo desse e-book gratuito para toda a sociedade.

Fonte: Cicero / Técnico de dudio visual do IFS Itabaiana.
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ANEXOS - PUBLICIDADES SOBRE O
PROJETO 2015-2017 NO SITE OFICIAL

2015

http://www.ifs.edu.br/ultimas-noticias/206-itabaiana/4879-alunos-

-prestam-consultoria-de-marketing-para-empresas-de-itabaiana



http://www.ifs.edu.br/ultimas-noticias/206-itabaiana/4879-alunos-prestam-consultoria-de-marketing-para-empresas-de-itabaiana
http://www.ifs.edu.br/ultimas-noticias/206-itabaiana/4879-alunos-prestam-consultoria-de-marketing-para-empresas-de-itabaiana
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2016

http://www.ifs.edu.br/ultimas-noticias/206-itabaiana/5442-alunos-
-prestam-consultoria-junior-de-marketing-para-empresas-de-ita-

baiana
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2017

http://www.ifs.edu.br/ultimas-noticias/206-itabaiana/6539-estu-

dantes-auxiliam-no-planejamento-de-mercado-de-cinco-empre-

sas-de-itabaiana
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