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1 Apresentacao

Nos termos dos Referenciais Curriculares Nacional, compreende a Area
Profissional de Comércio o inter-relacionamento do planejamento, execucao e
controle das atividades denominadas mercantis, ndo somente como atos de
mercancia, mas na insercdo dos mercados e sua competitividade, como fator
de adequagédo aos fendmenos econdmicos e a necessaria profissionalizagao
do agente dentro de uma visao integradora dos processos disponibilizados ao

exercicio da habilitagao.



2 Justificativa

A nova Lei de Diretrizes e Base da Educacao Nacional teve o condao de
modificar a estrutura educacional do pais, levando em consideracdo, desde a
educacao infantil até o aprimoramento do ensino fundamental, médio e
tecnoldgico no contexto atual das necessidades contidas no complexo ensino-
aprendizagem.

Assim, considerando os referenciais curriculares e as diretrizes
curriculares, adaptou-se o curso de Técnico em Transacoes Imobiliarias a nova
estrutura, tendo em vista tratar-se de profissdo reconhecida pela Lei federal
6.530/78, cujo exercicio profissional tem como base fiscalizadora os conselhos

regionais, denominados de CRECI.

Considerado profissional liberal, seja autbnomo, seja empregado de
empresa ou sociedade administradora, o corretor de iméveis presta servigos no
ramo das transacoes imobilidrias, tais como a intermediagdo na compra, venda,
permuta e locacdo, e a administracdo em geral. O técnico tem competéncia
para opinar em matéria de comercializacao imobiliaria de imoveis, o que lhe da
a qualidade de perito. E mediador, administrador, mandatario, com a

oportunidade de ser figura central nas incorporacoes e loteamentos.

Nessa medida, o curso Técnico em Transagbdes Imobiliarias nao traz
apenas reflexos e beneficios para aqueles que pretendem atuar como
profissionais neste setor, mas a comunidade em geral pois, a0 mesmo tempo
em que abre perspectivas de trabalho, coloca a servico da sociedade
profissionais capacitados, que contribuirdo para atendimentos mais qualificados
e éticos.

Estes fatores, somados a preocupacdo da Escola Técnica da
Universidade Federal do Rio Grande do Sul de, como instituicao educacional,
oferecer formagéo profissional para atender as necessidades do processo
produtivo e as expectativas da comunidade, constituem a justificativa maior
para a reformulagédo do curso, imprimindo-lhe um formato mais compativel com

a importancia dessa formagao.

Mas ha, também, outros aspectos a justificar a existéncia do curso de
Técnico em Transagdes Imobilidrias.



Conforme o que se demonstrara no item 2.2, a legislagao
regulamentadora da profissédo, atualmente, € a Lei 6.530/78. Todavia, o
reconhecimento dessa profissdo data de 1962, com o advento da Lei 4.116, a
qual foi declarada inconstitucional em 1976. Desse modo, a profisséo
permaneceu sem o0s referenciais legais para a sua existéncia até a

promulgacao da ja referida Lei 6.530, em 1978.

Nestes dois anos de intervalo, a Escola Técnica da Universidade Federal
do Rio Grande do Sul, em parceria com o Sindicato dos Corretores de Iméveis
do Rio Grande do Sul, laboraram na nova formatagdo do presente curso de
forma pioneira no Brasil. Tal iniciativa levou o SINDIMOVEIS/RS a prestar, em
2001, homenagem publica de honra ao meérito a esta Escola.

Assim, as necessidades profissionais e a demanda de mercado sempre
foram objeto de constante acompanhamento e instrumentalizagéo,
direcionados tanto as entidades de classe quanto aos profissionais e empresas

do mercado, 0s quais exigem a maior profissionalizagdo do concluinte.

Assim, insere-se a habilitacdo aqui apresentada na area de Comércio,
em consonancia com um conjunto de competéncias, habilidades e bases
tecnolégicas pautadas na adequacao as demandas da profissao, configuradas

com base em permanente interlocugdo com entidades representativas do setor.



3 Objetivos

Objetiva o curso, latu sensu, o desenvolvimento das competéncias
profissionais necessarias e comuns ao perfil profissional buscado, habilitando o
egresso ao exercicio da interface com todas as possibilidades de atuacao do
Técnico em Transacbes Imobiliarias, ou seja: atuar como mediador, agente
administrador, supervisor e executor das tarefas ligadas ao mercado
imobiliario; dar assisténcia técnica a profissionais de nivel superior, tais como
engenheiros, arquitetos, advogados, administradores, economistas, contadores
e magistrados, surgindo, como referencial neste ultimo aspecto, a previsédo
contida no Codigo de Processo Civil Brasileiro, artigo 700, que confere ao
Corretor de Imoéveis a possibilidade de exercer a intermediacdo na negociagcao

de imoveis penhorados com arrematacao com data determinada para praga.

Relativamente ao seu agir profissional, estabelece a Lei 6.530,
referendada nas disposicbes estabelecidas pelo Congresso Nacional dos
Corretores de Imdveis realizado por ocasido da decretacdo da
inconstitucionalidade da antiga Lei 4.116, que compete exclusivamente ao
Corretor de Imoéveis a intermediagdo na venda, na compra e na locagao de
imoveis; a intermediacdo na incorporacdo e construcdo de imodveis; a
administracdo de imoOveis e condominios; a pratica de vistoria de imoveis, a
assessoria na definicao de valores de comercializacédo; e a intermediacao e o

agenciamento de financiamento imobiliario.

Assim, objetiva o Curso, consubstanciado nos referenciais curriculares
nacionais, habilitar o Técnico em Transac¢des Imobilidrias ao exercicio de seu

mister.



4 Requisitos de acesso

O ingresso no curso é feito mediante Exame de Selecdo, no qual sédo
aferidos conhecimentos do Ensino Médio, constituindo-se como requisito
fundamental para a matricula no Curso Técnico em Transac¢des Imobiliarias a
comprovagdo de conclusdao do referido Ensino Médio. Os conteudos
especificos das provas sdo divulgados quando da publicagdo do Manual do
Candidato para cada Exame de Selecao.

Tendo sido classificado no processo de selegdo, o candidato devera
realizar todas as etapas da matricula, nas datas estabelecidas pelo Calendario

de Matricula, sob pena de perder a sua vaga.

A partir do 2° semestre do curso, com o objetivo de preencher todas as
vagas ofertadas, é possivel o ingresso extra-exame de selecdo de acordo com
regulamentacdo do Conselho Técnico Pedagdégico da Escola e normatizacao

da prépria Universidade.



5 Perfil profissional de conclusao

O Técnico em Transacdo Imobiliarias’ € um profissional destinado a

desempenhar as seguintes fungcées no mundo do trabalho:

a) exercer a intermediacdao na compra, venda, permuta e locacado de

iméveis de forma eficaz, respeitando valores sociais, morais e éticos;

b) atuar no planejamento e na execugao de loteamentos;

c) administrar bens imdveis;

d) administrar condominios;

e) realizar vistorias de imdveis;

f) realizar avaliagdo de imdveis;

g) atuar na mediacao e administracao de incorporacdes e construcao de
iméveis;

h) dar parecer sobre valor de comercializagdo imobiliaria.

' Em se tratando de profissdo regulamentada, néao existindo fungéo no processo produtivo que caracterize
ou justifique a qualificagédo através de médulo qualificador, o curso esta organizado em etapas nos termos
do Art. 8, paragrafo 2 da Resolugdo CNE/CEB 04/99.



6 Organizacao curricular

O curriculo, organizado em etapas, é desenvolvido com o enfoque em
formacao por competéncias profissionais, através de procedimentos didatico-
pedagdgicos, constituidos de atividades tedricas e praticas contextualizadas,
voltadas para o desenvolvimento de capacidade de solucdo de problemas,

tendo como pressuposto o “aprender a aprender”.

A modalidade do curso configura-se como sequencial, sendo oferecido

aos egressos do Ensino Médio.

A carga horaria total € de 900 horas (1080 horas/aula). Cada etapa
corresponde a um semestre, no qual sdo desenvolvidas 300 horas (360
horas/aula). O aluno faz jus ao diploma na medida em que adquirir todas as

competéncias do curriculo.

As competéncias que formam o curriculo, por semestre, a carga horaria
utilizada para desenvolvé-las, bem como as habilidades e bases tecnoldgicas

relacionadas a cada uma sao:

Semestre |

1) Interpretar a legislacdao que regula as atividades de comercializacao
imobiliaria, tais como as normas referentes aos direitos do
consumidor, aos contratos comerciais, as questoes tributarias e

fiscais, aos bens e direitos. (30h)
a) Habilidades
i) Aplicar as bases legais nas relagdes comercias.

i) Interpretar as bases legais da administracdo e das responsabilidades

Inerentes aos contratos.
b) Bases tecnoldgicas
i) Das Pessoas
i) Dos Bens

iif) Dos Fatos Juridicos



iv) Defeito dos Atos Juridicos

v) Invalidade dos Atos Juridicos
vi) Contratos

vii) Defesa do Consumidor

viii)Incidéncia Tributaria

2) Conhecer o objeto da profissao, origem legal, habilidades e

competéncias a serem desenvolvidas pelo profissional. (60h)

a)

Habilidades

I) Estabelecer a localizagdo e mobilidade do profissional no mercado
imobiliario.

i) Conhecer a remuneracdo e aplicagdo nas diversas formas de
composicao.

iii) Desenvolver as habilidades social, verbal, numérica e de raciocinio.

Bases tecnolégicas

i) Historico profissional

i) Perfil do Profissional

i) O TTl perante a Lei

iv) Como se definiu o profissionalL

v) A legalidade da profissao (Leis 4.116 e 6.530)

vi) Penalidades a que estédo sujeitos os profissionais

vii) Natureza da prestacao dos servigos

viii)Tabela de comissées no RS

ix) Regulamento das Transagdes Imobiliarias

x) Tarefas tipicas na area de atuacao de um TTI

xi) Empresa imobiliaria
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3) Utilizar técnicas de vendas, de atracao de clientes e de atendimento
pessoal em comércio imobiliario. (60h)

a) Habilidades
i) Aplicar técnicas de aproximagao e envolvimento de clientes.
i) Adotar postura flexivel no processo de negociagao.
i) Identificar fatores que influem na decisdo do cliente.

iv) Distinguir os diversos tipos de clientes conforme suas caracteristicas

econdmicas e sociais.
v) Conhecer € aplicar os principios da ética profissional.
vi) Trabalhar em grupo e conduzir equipes de trabalho.
b) Bases tecnolégicas
i) Psicologia e Relagbes humanas no trabalho
i) Relagcdes humanas
iii) Principais elementos das rela¢gées humanas
iv) Relagbées humanas no trabalho
v) O homem enquanto fator de producgéo
vi) Etica
vii) Aspectos sdcio-psicolégicos nos processos de compra e venda
viii)Psicologia aplicada ao atendimento a clientes.
ix) Atitudes e qualidades do vendedor em relacdo aos clientes

4) Aplicar conceitos de Matematica Financeira (juros, descontos,
prestacoes) e calcular valores, em atividades de comércio. (60h)

a) Habilidades
i) Calcular porcentagem.

ii) Realizar célculos para obtengédo de precos, juros, taxas, descontos e
prestagoes.
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b) Bases tecnoldgicas
i) Fluxo de caixa
i) Porcentagem
iii) Juros simples e compostos.
iv) Taxas de juros efetiva, nominal e equivalente.
v) Descontos simples e compostos
vi) Capitalizagao simples e composta
vii) Anuidades e empréstimos
viii)Amortizagoes

5) Operar equipamentos de informatica, utilizando aplicativos de uso
geral. (30h)

a) Habilidades

i) Manipular o sistema operacional de computadores, utilizando seus

acessorios e utilitarios.

i) Utilizar os navegadores de Internet e os servigos de correio

eletrénico.

iif) Construir apresentacdes utilizando todos os recursos do software de

apresentacao.

iv) Produzir textos e construir tabelas usando as ferramentas do

processador de textos.

v) Construir planilhas simples.
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b) Bases tecnoldgicas

i)

i)
ii)
iv)
v)

Vi)

Introducao a Informatica
Sistemas Operacionais
Internet, Correio Eletronico
Software de Apresentacao
Processador de Textos

Planilha Eletrénica

6) Interpretar tecnicamente plantas, normas de legalizacao, de

representacdao e construcao de projetos arquitetonicos e de

loteamentos, aplicaveis nas operacoes do mercado imobiliario. (60h)

a) Habilidades

i)

Vi)

Definir e reconhecer as modalidades de representacdo do objeto

arquiteténico.

Identificar os elementos graficos no desenho do objeto arquiteténico

ou projeto arquitetdnico.

Interpretar tecnicamente as principais informacées de um projeto

arquiteténico.

Identificar o tipo de edificacdo ou construcdo, através da analise de

seus aspectos fisicos.

Interpretar e aplicar a legislacdo de parcelamento do solo

(loteamentos).

Executar atividades de vistoria.

vii) Interpretar a terminologia técnica da arquitetura.

viii)Aplicar os diretrizes do codigo de obras nas operacdes imobiliarias.

iX)

Descrever materiais e tipos de construgoes.
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b) Bases tecnoldgicas
i) Normas técnicas — Tipos de papel, dobras, margens, legendas.
i) Escalas
iii) Linhas — Tipos e normas
iv) Cotas
v) Analise e representacao grafica do objeto fisico arquitetdnico.
vi) Projegbes ortogonais e vistas ortografica
vii) Aplicagao da perspectiva
viii)Projetos Arquitetonicos.
ix) Andlise e Interpretacéo de plantas
x) Calculo de areas
xi) Legalizacdo de projetos arquitetdnicos
xii) Codigo de obras
xiii)Plano diretor e desenvolvimento urbano
xiv)  Loteamentos

xv) Nog¢des de construcao civil

Semestre |l

1) Analisar fatores socio-psicologicos, do comportamento e das relacoes
humanas que influem na atracao e desenvolvimento de clientes, na
decisao de compra, venda e locacao, aplicando-os as relacoes de
comércio. (90h)

a) Habilidades

i) Desenvolvimento de relagbes profissionais, integrando o TTIl no
mercado e na estratégia de desenvolvimento de neg6cio mediante a

utilizacao de recursos técnicos, tecnoldgicos e meios de mercado.
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2) Interpretar a legislacao que regula as atividades de locacao de iméveis
publicos, rurais e urbanos, legislacao condominial e parcelamento do
solo. (60h)

a) Habilidades

i) Compreender o parcelamento do solo - Iloteamento e
desmembramento.

i) Administrar condominios.

iii) Redigir de contratos de locacao

iv) Interpretar a Lei do Inquilinato e do Cédigo Civil
v) Realizar e vistorias e avaliagdes

vi) Realizar fechamentos de neg6cios, dentro das margens
estabelecidas, aplicando procedimentos apropriados, preenchendo

documentos necessarios aplicando a legislagédo vigente.
b) Bases tecnolégicas

i) Parcelamento do solo — conceito e analise da legislacao, evolugéao e

aplicacao
i) Locagbes/ Administragdo de imodveis
iii) Vistorias e avaliagdes de iméveis — critérios e formularios
iv) Lei do inquilinato
v) Iméveis locados ou ndo
vi) Condominios e Incorporacoes

3) Conhecer a organizacao e os processos proprios de uma empresa
comercial e dos setores responsaveis pela comercializacao e locacao
de bens iméveis, aplicando os principios e conceitos de patrimoénio,
faturamento, lucro, custos, margem de contribuicido e outros
relacionados com lucratividade observando a legislacao que regula as
atividades e operacoées. (60h)

a) Habilidades

i) Conceituar a classificar os tipos de empresas.
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ii) Executar os procedimentos de legalizacdo e extingdo de empresas.

iii) Propor técnicas administrativas, organizativas e comerciais para

empresas.
iv) Administrar estoques.
v) Elaborar folhas de pagamento.
vi) Realizar escrituragéo contabil.
vii) Selecionar estratégias de propaganda.
b) Bases tecnolégicas
i) Empresa — conceituacao, classificagcdo econdmica, fiscal e juridica,
i) Corretagem autbnoma:
iif) Empresa Corretora de iméveis
iv) Administracdo de estoque de iméveis
v) Publicidade e propaganda
Utilizar planilhas eletronicas. (30h)
a) Habilidades

i) Construir planilhas e graficos utilizando as fun¢des e formulas das
planilhas eletronicas.

b) Bases Tecnoldgicas
i) Planilha eletrénica.

Aplicar as normas, em espanhol, da linguagem, redacao técnica,
comunicacdao verbal e escrita nas atividades comerciais de

administracao, locacao, compra, venda e pés-venda. (60h)
a) Habilidades

i) Aplicar técnicas de comunicagdo no desenvolvimento de relagdes

comerciais em espanhol.

i) Resolver objecao de clientes, baseando-se na argumentacdo em

espanhol.
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iii) Realizar fechamento de negocios, dentro das margens
estabelecidas, aplicando procedimentos apropriados, preenchendo
documentos necessdrios e aplicando a legislagdo vigente em
espanho.

b) Bases tecnoldgicas

i) Lingua espanhola

Semestre lll

1) Formular estratégias de planejamento de marketing, para compra e
venda de produtos e locacao de imdveis. (60h)

a) Habilidades

i) Selecionar estratégias de marketing, de compra e venda e pos-

venda.

i) Selecionar métodos e aplicar técnicas para identificacdo de
comunicagcao empresarial, propaganda, publicidade, promocao de

venda.
iii) Aplicar as varias formas de propaganda, promocéo e publicidade.
iv) Coordenar equipe de producéo de material publicitario.

v) Organizar informagbes e comparar dados de estudos

mercadoldgicos.
b) Bases tecnoldgicas
i) Aspectos basicos de Marketing.
i) Conceitos de Administracao de Marketing
iii) Sistemas de Marketing
iv) Marketing estratégico
v) Mercado
vi) Analise do composto de Marketing

vii) Produto, preco distribuicdo e promocao.
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viii)As diversas midias e veiculos de comunicagao e sua eficacia sobre o

mercado

2) Analisar, na composicao comercial, os efeitos de diferentes fatores,
tais como preco, mercado, producao, produtividade, -custos,
concorréncia e demanda. (30h)

a) Habilidades

i) Selecionar e aplicar métodos e técnicas para a identificar variaveis
de pregos, descontos, prazos, impostos e outras.

i) ldentificar os mecanismos que interferem na formacgao dos precos.
iii) Levantar informagdes para comprovacgéao de custo.
iv) Identificar a natureza dos problemas econdmicos.

v) lIdentificar os principais elementos basicos construtivos de um

sistema econémico.

vi) Empregar de forma adequada o conceito de custo de produgao

identificando seus elementos basicos de calculo.

vii) Identificar ponto de nivelamento e reconhecer os elementos basicos

para o seu calculo.
viii)Classificar os diferentes tipos de mercado.
ix) Reconhecer um conceito de curvas de possibilidades de producéo.
x) Definir procura, oferta e preco.

xi) Descrever a relagcéo existente entre pre¢co e quantidade procurada e
entre preco e quantidade ofertada.

xii) Descrever o mecanismo de formacao do preco e de equilibrio.
xiii)Gonceituar mercado.

xiv) Descrever as relacdes de interdependéncia dos fenémenos

econdmicos.

xv) Descrever as origens, evolugdo e tipos de moedas e a fungdo da

moeda.
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xvi)  Conceituar poupancga e investimento, inflagédo.
Bases tecnolégicas

i) Economia e Mercados

i) Produgéo

iii) Reparticao — Renda, salarios, juros, lucros, Renda Nacional, Produto
Interno bruto, renda per capita

iv) Circulagcdo — conceito, mercado, moeda, crédito, mercado de capitais
v) Empresa — Conceito, classificagcdo, concentragao

vi) Estrutura e funcionamento do sistema monetério-financeiro

vii) Setor publico

viii)Teorias do Comeércio internacional

ix) Conjuntura econémica

3) Aplicar as normas da linguagem, redacao técnica, comunicacao verbal

e escrita nas atividades comerciais de administracao, locacao,

compra, venda e pés-venda. (60h)

a)

Habilidades

i) Aplicar técnicas de comunicagdo no desenvolvimento de relagdes

comerciais.
i) Resolver objecao de clientes, baseando-se na argumentacao.

iii) Redigir e interpretar contratos de compra, venda e locagao e outros
documentos legais.

iv) Elaborar relatérios técnicos, laudos, avaliagédo e vistorias.

v) Redigir oficios, cartas, circulares, atas, editais, autoriza¢do, recibos,

procuracdes e instrumentos de cessao de direitos.
vi) Redigir planos de trabalhos.
vii) Redigir textos publicitarios e de anuncios.
Bases tecnolégicas

i) Linguagem
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i) Comunicagéo
iii) Comunicacao empresarial
iv) Correspondéncia e redagéo técnica comercial.

4) Montar uma imobiliaria com seus diversos departamentos e rotinas.
(30h)

a) Habilidades

i) Constituir os departamentos de vendas, loca¢des e administracao de
condominio com toda a sua estrutura juridica, documental, pessoal e
tecnoldgica, objetivando a aplicagéao pratica na realizagao de vistorias
e avaliagcbes, fechamento de negécios, dentro das margens
estabelecidas, aplicando procedimentos apropriados, preenchendo
documentos necessarios aplicando a legislagéo vigente.

i) Atualizagdo permanente do cadastro de imoveis e clientes
b) Bases tecnolégicas

i) Todos os conhecimentos do curso, vistos até aqui, sdo base para o

desenvolvimento desta competéncia.

5) Empregar a legislacao que regula as atividades e operacoes em
incorporacoes imobiliarias e financiamentos imobiliarios, com foco na

administracao de construcoes e vendas. (60h)
a) Habilidades

i) Elaborar estudos de viabilidade urbana ao empreendimento a ser
edificado nos sistemas permitidos pela legislagdo propria (Lei
4.591/64), com suas formas de financiamento de mercado (SFH, SFI)

e regime de autofinanciamento na incorporagéo.
b) Bases tecnolégicas
i) Sistema de construgao por empreitada

i) Legislagao pertinente
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6) Compreender os processos histéricos, econdmicos e sociais
transformadores do espaco fisico-geografico e a gestao das areas
urbanas. (30h)

a) Habilidades

i) Aplicar conhecimentos geograficos na avaliacdo dos espacgos

urbanos.
b) Bases tecnolégicas
i) Origem da cidade de Porto Alegre.
i) Origem e formagé&o dos bairros de Porto Alegre.
iii) Caracterizacao sécio-econdmica da cidade e dos bairros.

iv) Potencialidade imobiliaria dos bairros.
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7 Critérios de aproveitamento de conhecimentos e

experiéncias anteriores

De acordo com a legislacao vigente, o aluno podera requerer, no inicio
do semestre, em periodo agendado pelo Calendario Escolar, aproveitamento
de estudos e de conhecimentos adquiridos em cursos realizados parcialmente
ou ja concluidos noutras instituicbes de ensino. Para tanto, devera protocolar
seu pedido na Secretaria da Escola, anexando a documentagdo comprobatdéria
que atenda as normas definidas pelo Conselho Técnico Pedagdgico da Escola
Técnica.

O aluno podera, também, requerer aproveitamento de experiéncias
anteriores, oriundas do mundo do trabalho em diferentes instituicoes
(sindicatos, ONGS, empresas, por exemplo, conforme Parecer
16/99/CNE/CEB). O aproveitamento dar-se-a mediante prova tedérico-pratica,
de acordo com a competéncia, que sera aplicada em data definida pelo curso
dentro de periodo estipulado no calendario escolar.
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8 Critérios de avaliacao

O registro da avaliacao final de cada competéncia € expresso pelos
conceitos Apto e Em Curso, com os quais a Escola traduz, para a sociedade, a
constituicdo ou ndo dessas competéncias pelo aluno.

A avaliagdo da aprendizagem é continua e cumulativa, considerando a
articulacdo entre as competéncias (saberes) profissionais, as habilidades
(saber fazer), o comportamento do aluno (saber ser) e o perfil profissional de
conclusao do curso.

7

O processo avaliativo € implementado regular e sistematicamente,
utilizando-se de instrumentos diversos, que possibilitam trabalhar e observar os
aspectos cognitivos, afetivos e psicomotores da aprendizagem, entre outros.
Os professores podem utilizar variados instrumentos de avaliagdo com a
finalidade de analisar o aproveitamento obtido pelo aluno nas multiplas
competéncias que compdem as etapas de sua formacao profissional. Como
exemplos, podem ser citados: trabalhos individuais e em grupos, seminarios
tematicos, provas tedricas e praticas, relatérios, observacbes em diferentes

ambientes de aprendizagem, projetos, visitas técnicas e auto-avaliacao.

Por tratar-se de um curso presencial, é exigida a freqiiéncia minima de
75% nas atividades desenvolvidas no semestre, sob pena de ter comprometido
todas as competéncias do periodo. Além disso, o0 aluno que ultrapassar o
percentual de 25% de faltas em uma determinada competéncia sera

considerado Em Curso na mesma.

Os alunos com dificuldade na aquisi¢do das competéncias e habilidades
necessdarias para o desempenho profissional esperado poderdo realizar as
atividades alternativas de orientagdo da aprendizagem, em sala de aula ou em
laboratério, indicadas no Conselho de Curso efetuado na primeira metade do
semestre.

Os alunos que, ainda assim, ndo forem considerados aptos em uma
competéncia no final do semestre, devem desenvolvé-la a partir de nova
matricula no semestre seguinte, de acordo com a sua oferta regular. Cabe aos
professores do curso definirem a forma como o aluno adquirira a competéncia:

se este devera cursar todo o semestre novamente, ou se recebera orientacao
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especifica do professor responsavel, indicada na ata do Conselho de Curso

final.
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9 Instalacoes e equipamentos

Para o Curso Técnico de Transagdes Imobiliarias sdo garantidos todos
0S recursos necessarios para o desenvolvimento do programa: salas de aula
com flexibilidade para as diversas atividades e metodologias de trabalho
(individual e em grupo); recursos visuais como TV, video, projetores multimidia,
retroprojetor, biblioteca atualizada permanentemente com livros, revistas,
periodicos, videos, jornais entre outros recursos; biblioteca virtual; salas para

conferéncias e seminarios; e laboratérios de informatica.



10 Pessoal docente e técnico

concurso publico (professor efetivo) ou por selecdo simplificada (professor
substituto) conforme as normas da Universidade Federal do Rio Grande do Sul
e a lei federal que rege as Universidades e Escolas Técnicas vinculadas e as
necessidades do curso. Quanto ao pessoal técnico, este é formado pelo quadro
de pessoal da Universidade Federal do Rio Grande do Sul.

O pessoal docente corresponde a professores selecionados por

A Escola conta, atualmente, com os seguintes professores efetivos no

curso de Transacodes Imobiliarias:

Prof. André Luiz Oliveira Conceicao
Bacharelado em Ciéncias Juridicas e Sociais
Prof. Antonio Marcos Soares Borges
Bacharelado em Ciéncias Juridicas e Sociais
Prof. Armando Eduardo Pitrez

Bacharelado em Ciéncias Juridicas e Sociais
Prof. Jodo Santos Dreyer Netto

Licenciatura em Letras

Prof. Julio Cesar Bastos Dias

Bacharelado em Ciéncias Contabeis

Prof?. Maria Eunice Bastos de Moura
Licenciatura Plena em Matematica

Prof. Rute Vera Maria Favero

Tecndlogo em Processamento de Dados
Mestrado em Educacao

Prof?.Tania Marli Stasiak Wilhelms
Bacharelado em Arquitetura

Especializagdo em Engenharia de Producéo



Prof. Walter Karwatzki Chagas

Mestrado em Geografia Ambiental
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11 Certificados de qualificacao e diploma

Este curso ndo apresenta certificados de qualificagao.

Para o aluno receber o diploma de Técnico em Transagdes Imobiliarias,
da Area Profissional de Comércio, deve completar as 900 horas
correspondentes a todas as competéncias do curso.
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