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E muito importante que vocé:

- Assista os mais diferenciados jornais sobre a sua cidade, esta-
do, pais e mundo;

- Se possivel, procure por jornais escritos para saber de noticias
(e também da estrutura das palavras para dar opinides);

- Leia livros sobre diversos temas para sugar informagdes orto-
! ido pelo titulo de um livro ou de um filme, por exemplo. E muito

graficas, gramaticais e interpretativas;

- Procure estar sempre informado sobre os assuntos mais po-
|émicos;

- Procure debater ou conversar com diversas pessoas sobre
qualguer tema para presenciar opinides diversas das suas.

Dicas para interpretar um texto:

— Leia lentamente o texto todo.
No primeiro contato com o texto, o mais importante é tentar
compreender o sentido global do texto e identificar o seu objetivo.

— Releia o texto quantas vezes forem necessarias.

Assim, sera mais facil identificar as ideias principais de cada pa-

ragrafo e compreender o desenvolvimento do texto.

—Sublinhe as ideias mais importantes.

Sublinhar apenas quando ja se tiver uma boa nogdo da ideia
principal e das ideias secunddrias do texto.

— Separe fatos de opinides.

O leitor precisa separar o que é um fato (verdadeiro, objetivo
e comprovavel) do que é uma opinido (pessoal, tendenciosa e mu-
tavel).

— Retorne ao texto sempre que necessario.

Além disso, & importante entender com cuidado e atencdo os ¢ podiam ajudar a cagar, a cuidar de rebanhos e a tomar conta da

i casa, além de serem dtimos companheiros. Um colaborava com o

enunciados das questdes.

— Reescreva o conteudo lido.
Para uma melhor compreensdo, podem ser feitos resumos, t6-
picos ou esquemas.

Além dessas dicas importantes, vocé também pode grifar pa- ;
lavras novas, e procurar seu significado para aumentar seu vocabu- :

lario, fazer atividades como caga-palavras, ou cruzadinhas sdao uma
distragdo, mas também um aprendizado.

N3o se esqueca, além da pratica da leitura aprimorar a compre-
ensdo do texto e ajudar a aprovacdo, ela também estimula nossa

imaginac3do, distrai, relaxa, informa, educa, atualiza, melhora nos-
so foco, cria perspectivas, nos torna reflexivos, pensantes, além de

melhorar nossa habilidade de fala, de escrita e de memoria.
Um texto para ser compreendido deve apresentar ideias se-
letas e organizadas, através dos pardgrafos que é composto pela

ideia central, argumentacdo e/ou desenvolvimento e a conclus&o
: capaz de identificar o tema do texto!
O primeiro objetivo de uma interpretacdo de um texto é a iden-

do texto.

tificagdo de sua ideia principal. A partir dai, localizam-se as ideias
secundarias, ou fundamentagGes, as argumentagdes, ou explica-
¢cOes, que levem ao esclarecimento das questdes apresentadas na
prova.

Compreendido tudo isso, interpretar significa extrair um signi-

ficado. Ou seja, a ideia esta 13, as vezes escondida, e por isso o can-
didato so precisa entendé-la — e ndo a complementar com algum
valor individual. Portanto, apegue-se tao somente ao texto, e nunca
extrapole a visdo dele.

Identificando o tema de um texto

O tema é a ideia principal do texto. E com base nessa ideia :

principal que o texto sera desenvolvido. Para que vocé consiga
identificar o tema de um texto, é necessario relacionar as diferen-
tes informagdes de forma a construir o seu sentido global, ou seja,

vocé precisa relacionar as miultiplas partes que compdem um todo

significativo, que é o texto.

LINGUA PORTUGUESA

Em muitas situagdes, por exemplo, vocé foi estimulado a ler um
texto por sentir-se atraido pela tematica resumida no titulo. Pois o
titulo cumpre uma fungdo importante: antecipar informagGes sobre
0 assunto que sera tratado no texto.

Em outras situagdes, vocé pode ter abandonado a leitura por-
que achou o titulo pouco atraente ou, ao contrario, sentiu-se atra-

comum as pessoas se interessarem por tematicas diferentes, de-
pendendo do sexo, da idade, escolaridade, profissdo, preferéncias
pessoais e experiéncia de mundo, entre outros fatores.

Mas, sobre que tema vocé gosta de ler? Esportes, namoro, se-

- xualidade, tecnologia, ciéncias, jogos, novelas, moda, cuidados com
i 0 corpo? Perceba, portanto, que as temdticas sdo praticamente in-

finitas e saber reconhecer o tema de um texto é condi¢do essen-
cial para se tornar um leitor habil. Vamos, entdo, comegar nossos
estudos?

Propomos, inicialmente, que vocé acompanhe um exercicio
bem simples, que, intuitivamente, todo leitor faz ao ler um texto:
reconhecer o seu tema. Vamos ler o texto a seguir?

CACHORROS

Os zodlogos acreditam que o cachorro se originou de uma

¢ espécie de lobo que vivia na Asia. Depois os cdes se juntaram aos
i seres humanos e se espalharam por quase todo o mundo. Essa ami-

zade comegou ha uns 12 mil anos, no tempo em que as pessoas
precisavam cacar para se alimentar. Os cachorros perceberam que,
se ndo atacassem os humanos, podiam ficar perto deles e comer a
comida que sobrava. J& os homens descobriram que os cachorros

outro e a parceria deu certo.

Ao ler apenas o titulo “Cachorros”, vocé deduziu sobre o pos-
sivel assunto abordado no texto. Embora vocé imagine que o tex-
to vai falar sobre cdes, vocé ainda ndo sabia exatamente o que ele
falaria sobre cdes. Repare que temos varias informagdes ao longo
do texto: a hipdtese dos zodlogos sobre a origem dos cdes, a asso-
ciacdo entre eles e os seres humanos, a disseminagdo dos cdes pelo
mundo, as vantagens da convivéncia entre cdes e homens.

As informagGes que se relacionam com o tema chamamos de
subtemas (ou ideias secundarias). Essas informagdes se integram,
ou seja, todas elas caminham no sentido de estabelecer uma unida-
de de sentido. Portanto, pense: sobre o que exatamente esse texto
fala? Qual seu assunto, qual seu tema? Certamente vocé chegou a
conclusdo de que o texto fala sobre a relagdo entre homens e cdes.
Se foi isso que vocé pensou, parabéns! Isso significa que vocé foi

Fonte:  https://portuguesrapido.com/tema-ideia-central-e-i-
deias-secundarias/

Identificagcdo de efeitos de ironia ou humor em textos variados

Ironia

Ironia é o recurso pelo qual o emissor diz o contrdrio do que
estd pensando ou sentindo (ou por pudor em relagdo a si préprio ou
com intengdo depreciativa e sarcdstica em relagdo a outrem).

A ironia consiste na utilizagdo de determinada palavra ou ex-

¢ pressdo que, em um outro contexto diferente do usual, ganha um
: novo sentido, gerando um efeito de humor.
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Exemplo:
BEM, £ TARDEI Y -UAAA- FIQUE |
ACHO QUE JA MALS UM POUCOI

VAMOS...

Na construgdo de um texto, ela pode aparecer em trés mo-

dos: ironia verbal, ironia de situac¢do e ironia dramatica (ou satirica).

Ironia verbal

Ocorre quando se diz algo pretendendo expressar outro sig-
nificado, normalmente oposto ao sentido literal. A expressdo e a
intencdo sdo diferentes.

Exemplo: Vocé foi tdo bem na prova! Tirou um zero incrivel!

Ironia de situagéo
A intenc¢do e resultado da agdo ndo estdo alinhados, ou seja, o

resultado é contrario ao que se espera ou que se planeja.

Exemplo: Quando num texto literario uma personagem planeja
uma agdo, mas os resultados ndo saem como o esperado. No li-
vro “Memdrias Pdstumas de Bras Cubas”, de Machado de Assis, a

vida, tenta de muitas maneiras alcangar a notoriedade sem suces-
so. Apds a morte, a personagem se torna conhecida. A ironia é que
planejou ficar famoso antes de morrer e se tornou famoso apods a
morte.

Ironia dramdtica (ou satirica)

A ironia dramdtica é um efeito de sentido que ocorre nos textos
literdrios quando o leitor, a audiéncia, tem mais informagdes do que
tem um personagem sobre os eventos da narrativa e sobre inten-
¢Ges de outros personagens. E um recurso usado para aprofundar

os significados ocultos em didlogos e ag¢des e que, quando captado
pelo leitor, gera um clima de suspense, tragédia ou mesmo comé-

dia, visto que um personagem é posto em situagées que geram con-
flitos e mal-entendidos porque ele mesmo ndo tem ciéncia do todo
da narrativa.

Exemplo: Em livros com narrador onisciente, que sabe tudo o

recer esse tipo de ironia. A pegca como Romeu e Julieta, por exem-
plo, se inicia com a fala que relata que os protagonistas da histéria

LINGUA PORTUGUESA
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irdo morrer em decorréncia do seu amor. As personagens agem ao
longo da peca esperando conseguir atingir seus objetivos, mas a

. plateia ja sabe que eles ndo serdo bem-sucedidos.

Humor

Nesse caso, é muito comum a utilizagao de situagdes que pare-
¢am cOdmicas ou surpreendentes para provocar o efeito de humor.

SituagBGes cOmicas ou potencialmente humoristicas comparti-
lham da caracteristica do efeito surpresa. O humor reside em ocor-

" rer algo fora do esperado numa situac3o.

Ha diversas situagGes em que o humor pode aparecer. Ha as ti-
rinhas e charges, que aliam texto e imagem para criar efeito codmico;
ha anedotas ou pequenos contos; e hd as cronicas, frequentemente
acessadas como forma de gerar o riso.

Os textos com finalidade humoristica podem ser divididos em

© quatro categorias: anedotas, cartuns, tiras e charges.

Exemplo:

FOl
PENALTI
SiM, ELE

Vi

INTERVENQ.EAD MILITAR

ANALISEE A INTERPRETAGCAO DO TEXTO SEGUNDO O GE-
NERO EM QUE SE INSCREVE

Compreender um texto trata da analise e decodificagdo do que
de fato esta escrito, seja das frases ou das ideias presentes. Inter-

. pretar um texto, esta ligado as conclusdes que se pode chegar ao
. conectar as ideias do texto com a realidade. Interpretacdo trabalha

com a subjetividade, com o que se entendeu sobre o texto.
Interpretar um texto permite a compreensdo de todo e qual-

quer texto ou discurso e se amplia no entendimento da sua ideia

principal. Compreender relagdes semanticas € uma competéncia

© imprescindivel no mercado de trabalho e nos estudos.
personagem titulo tem obsessdo por ficar conhecida. Ao longo da

Quando nao se sabe interpretar corretamente um texto pode-
-se criar varios problemas, afetando ndo sé o desenvolvimento pro-
fissional, mas também o desenvolvimento pessoal.

Busca de sentidos
Para a busca de sentidos do texto, pode-se retirar do mesmo

os topicos frasais presentes em cada paragrafo. Isso auxiliard na

apreensdo do conteldo exposto.

Isso porque é ali que se fazem necessarios, estabelecem uma
relagdo hierarquica do pensamento defendido, retomando ideias ja
citadas ou apresentando novos conceitos.

Por fim, concentre-se nas ideias que realmente foram explici-
tadas pelo autor. Textos argumentativos ndo costumam conceder
espago para divagagOes ou hipdteses, supostamente contidas nas
entrelinhas. Deve-se ater as ideias do autor, o que ndo quer dizer
que o leitor precise ficar preso na superficie do texto, mas é fun-

T [ e - damental que ndo sejam criadas suposi¢des vagas e inespecificas.
que se passa na histéria com todas as personagens, é mais facil apa-
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Proposigoes Compostas — Conectivos

MATEMATICA E RACIOCINIO LOGICO

As proposicoes compostas sdao formadas por proposi¢cGes simples ligadas por conectivos, aos quais formam um valor légico, que po-
demos vé na tabela a seguir:

OPERAGAO CONECTIVO ESTRUTURA LOGICA TABELA VERDADE
P ~p |
Negacdo ~ Ndo p vV F 1
F V
Pl 9 |PaAQ
V|V
Conjungao A peq Vv F F
FIV | F
FIF | F
Pl a |pvq
V|V Vv
Disjungdo Inclusiva v pouq Vv F Vv
F| V Vv
FIF| F
P| 9 |P¥Q
V|V F
Disjungdo Exclusiva v Oupouq v k v
F|V Vv
FIF | F
pla |pP=>q
V|V v
Condicional - Se p entdo q \' E F
F| V v
FIF | V
peq
Vv
Bicondicional &~ p se e somente se q E
F
Vv

M M =< =< T

m < M o< |4

Em sintese temos a tabela verdade das proposi¢des que facilitard na resolugdo de diversas questdes

S
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MATEMATICA E RACIOCINIO LOGICO

Disjungdo [Conjun¢do | Condicional |Bicondicional
p q nvVyg pAg p—g pe g
V V vV V \ Vv
Vv F vV F F F
F v v F \% F
F F F F \% Vv
Exemplo:

E 16 — CESPE)

=

\
L

®le
T|l=|T|=|m|<|=T|<=|=

@

=)
@

(=1

ol o I Il Il - O B T Rl I
ol Mo O s B e O Il Il Bl Il -~

®

A figura acima apresenta as colunas iniciais de uma tabela-ver-
dade, em que P, Q e R representam proposi¢des légicas, e Ve F
correspondem, respectivamente, aos valores légicos verdadeiro e
falso.

Com base nessas informagdes e utilizando os conectivos légi- :

cos usuais, julgue o item subsecutivo.
A Ultima coluna da tabela-verdade referente a proposicao l6gi-
ca P v (Q¢>R) quando representada na posi¢do horizontal é igual a

DRROBRGE®

v v|\-'|F\v‘T‘v\\-'|

|P-.»m<-,m

() Certo
( )Errado

Resolugdo:

P v (Qé>R), montando a tabela verdade temos:

R Q P [P Vv (Q & R) ]
\ \ \ \ \'} \ \ \
\Y Vv F F Vv \Y \ \
\Y F \ \% Vv F F \
\ F F F F F F \Y
F \ \ \ Vv \ F F
F \Y F F F \Y F F
F F \ \Y \' F \" F
F F F F \' F Vv F

Resposta: Certo
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Proposicao
Conjunto de palavras ou simbolos que expressam um pensa-

: mento ou uma ideia de sentido completo. Elas transmitem pensa-

mentos, isto é, afirmam fatos ou exprimem juizos que formamos a
respeito de determinados conceitos ou entes.

Valores légicos
Sdo os valores atribuidos as proposi¢cdes, podendo ser uma

. . verdade, se a proposicdo é verdadeira (V), e uma falsidade, se a
(MEC — CONHECIMENTOS BASICOS PARA OS POSTOS 9,10,11

proposicdo é falsa (F). Designamos as letras V e F para abreviarmos
os valores ldgicos verdade e falsidade respectivamente.

Com isso temos alguns aximos da logica:

- PRINCIPIO DA NAO CONTRADIGAO: uma proposi¢do ndo
pode ser verdadeira E falsa ao mesmo tempo.

— PRINCiPIO DO TERCEIRO EXCLUIDO: toda proposicdo OU é
verdadeira OU é falsa, verificamos sempre um desses casos, NUNCA
existindo um terceiro caso.

“Toda proposicao tem um, e somente um, dos valores, que
sdo: VouF.”

Classificacdao de uma proposicao
Elas podem ser:
e Sentenga aberta: quando ndo se pode atribuir um valor légi-

. co verdadeiro ou falso para ela (ou valorar a proposicdo!), portanto,

nao é considerada frase |dgica. Sdo consideradas sentengas abertas:

- Frases interrogativas: Quando sera prova? - Estudou ontem?
— Fez Sol ontem?

- Frases exclamativas: Gol! — Que maravilhoso!

- Frase imperativas: Estude e leia com atenc¢do. — Desligue a
televisdo.

- Frases sem sentido ldgico (expressdes vagas, paradoxais, am-
biguas, ...): “esta frase é falsa” (expressdo paradoxal) — O cachorro
do meu vizinho morreu (expressdo ambigua) —2 + 5+ 1

e Sentenca fechada: quando a proposicdo admitir um UNICO

* valor légico, seja ele verdadeiro ou falso, nesse caso, serd conside-

rada uma frase, proposi¢do ou sentenga légica.
ProposigGes simples e compostas

e Proposicdes simples (ou atdmicas): aquela que NAO contém
nenhuma outra proposi¢cdo como parte integrante de si mesma. As

© proposi¢Bes simples sdo designadas pelas letras latinas minusculas

p,q,r, s..., chamadas letras proposicionais.
Exemplos

r: Thiago é careca.
s: Pedro é professor.

e Proposigées compostas (ou moleculares ou estruturas légi-
cas): aquela formada pela combinagdo de duas ou mais proposicées
simples. As proposi¢des compostas sdao designadas pelas letras lati-
nas maiusculas P,Q,R, R..., também chamadas letras proposicionais.

Exemplo

P: Thiago é careca e Pedro é professor.

ATENCAO: TODAS as proposi¢des compostas sdo formadas
por duas proposicdes simples.

Exemplos:

1. (CESPE/UNB) Na lista de frases apresentadas a seguir:

— “A frase dentro destas aspas é uma mentira.”
— A expressdo x + y é positiva.
—Ovalordev4 +3=7.

— Pelé marcou dez gols para a selegdo brasileira.
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Placa-mae

Se o CPU é o cérebro de um computador, a placa-méae é o es-
queleto. A placa mde é responsavel por organizar a distribuigdo dos
calculos para o CPU, conectando todos os outros componentes ex-
ternos e internos ao processador. Ela também é responsdvel por
enviar os resultados dos célculos para seus devidos destinos. Uma
placa mae pode ser on-board, ou seja, com componentes como pla-
cas de som e placas de video fazendo parte da propria placa mae,
ou off-board, com todos os componentes sendo conectados a ela.

oM

Placa de video 7

Periféricos de entrada, saida e armazenamento

Sao placas ou aparelhos que recebem ou enviam informagdes
~parao computador. S3o classificados em:

— Periféricos de entrada: s3o aqueles que enviam informagdes
para o computador. Ex.: teclado, mouse, scanner, microfone, etc.

( @
fﬁ"b‘ -

Placa-mde.®
Fonte :
E responsavel por fornecer energia as partes que compde um
computador, de forma eficiente e protegendo as pegas de surtos
de energia.

Periféricos de entrada.?

— Periféricos de saida: S3o aqueles que recebem informagdes
do computador. Ex.: monitor, impressora, caixas de som.

Fonte ©

Placas de video ‘

Permitem que os resultados numéricos dos calculos de um pro-
cessador sejam traduzidos em imagens e graficos para aparecer em
um monitor.

Periféricos de saida.’

5 https://www.terabyteshop.com.br/produto/9640/placa-mae-biostar-b- : 7https://www.techtudo.com.br/noticias/noticia/2012/12/conheca-melhores-

360mhd-pro-ddrd-lga-1151 -placas-de-video-lancadas-em-2012.html/
6 https://www.magazineluiza.com.br/fonte-atx-alimentacao-pc-230w- : 8https://mind42.com/public/970058ba-a8f4-451b-b121-3ba35c51ele7
-01001-xway/p/dh97g572hc/in/ftpc 9 https.//aprendafazer.net/o-que-sao-os-perifericos-de-saida-para-

Qoisc@
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— Periféricos de entrada e saida: sdo aqueles que enviam e re-
cebem informagdes para/do computador. Ex.: monitor touchscre-

en, drive de CD — DVD, HD externo, pen drive, impressora multifun- :

cional, etc.

Periféricos de entrada e saida.*®

- Periféricos de armazenamento: sdo aqueles que armazenam
informacdes. Ex.: pen drive, cartdo de memoaria, HD externo, etc.

Periféricos de armazenamento.*

Software
Software é um agrupamento de comandos escritos em uma lin-

guagem de programacao??. Estes comandos, ou instrugdes, criam as

acOes dentro do programa, e permitem seu funcionamento.

Um software, ou programa, consiste em informagdes que po-
dem ser lidas pelo computador, assim como seu contetdo audiovi-
sual, dados e componentes em geral. Para proteger os direitos do

criador do programa, foi criada a licen¢a de uso. Todos estes com-

ponentes do programa fazem parte da licenga.

A licenga é o que garante o direito autoral do criador ou dis- ‘

tribuidor do programa. A licenga é um grupo de regras estipuladas
pelo criador/distribuidor do programa, definindo tudo que é ou nio
é permitido no uso do software em questao.

Os softwares podem ser classificados em:

- Software de Sistema: o software de sistema é constituido pe-

los sistemas operacionais (S.0). Estes S.O que auxiliam o usuario,
para passar os comandos para o computador. Ele interpreta nossas
acOes e transforma os dados em cddigos binarios, que podem ser
processados

INFORMATICA BASICA

-que-servem-e-que-tipos-existem

10  https://almeida3.webnode.pt/trabalhos-de-tic/dispositivos-de-entrada-e-

-saida
11 https://www.slideshare.net/contatoharpa/perifricos-4041411
12 http://www.itvale.com.br

olica®

— Software Aplicativo: este tipo de software é, basicamente,
os programas utilizados para aplicagdes dentro do S.0., que ndo es-
tejam ligados com o funcionamento do mesmo. Exemplos: Word,
Excel, Paint, Bloco de notas, Calculadora.

— Software de Programagdo: sdo softwares usados para criar
outros programas, a parir de uma linguagem de programacao,
como Java, PHP, Pascal, C+, C++, entre outras.

— Software de Tutorial: sdo programas que auxiliam o usuario

- de outro programa, ou ensine a fazer algo sobre determinado as-
. sunto.

— Software de Jogos: sdo softwares usados para o lazer, com
varios tipos de recursos.
- Software Aberto: é qualquer dos softwares acima, que tenha

. o cddigo fonte disponivel para qualquer pessoa.

Todos estes tipos de software evoluem muito todos os dias.
Sempre estdo sendo langados novos sistemas operacionais, novos
games, e novos aplicativos para facilitar ou entreter a vida das pes-
soas que utilizam o computador.

NOGOES DO AMBIENTE WINDOWS H

WINDOWS 7

de ¢ Sistema e Seguranga # Sistema | 44 ||| Pesguisar Painel de Contro

Exibir informagdies basicas sobre o computador

‘Windows Edition
Windows 7 Uitimate
Copynght & 2008 Microsoft Corporation. Tedos os direitos reservadaos.
Service Pack 1

N >

Sasberna
Classificagdo: Recuperando clessificagdo do sistema
Processadon: Mo disponivel
Membeia instalads (RAME  Nie disponivel
Tipo de sistemea Sistema Operscional de &4 Bits

Caneta e Toque Menhuma Entrada & Caneta ou por Toque estd disponivel para este video

Home do computsder, dominio & configuragSes de grupo de trabalho
PCPOWER Wy Aterar

Home do computadon 2
PCPOWIR configuragdes

Mome complete do
computador:

Descrigdo do computador:
Grupo de trabalho: WORKGROUP

Fa

Conceito de pastas e diretdrios
Pasta algumas vezes é chamada de diretério, mas o nome “pas-

© ta” ilustra melhor o conceito. Pastas servem para organizar, armaze-

nar e organizar os arquivos. Estes arquivos podem ser documentos
de forma geral (textos, fotos, videos, aplicativos diversos).
Lembrando sempre que o Windows possui uma pasta com o
nome do usuario onde sdo armazenados dados pessoais.
Dentro deste contexto temos uma hierarquia de pastas.
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Abaixo, é possivel acompanhar a estrutura disponivel no site do Banco Central:

Moeda, crédito, capitais e cimbio Seguros privados Previdéncia fechada

CMN CNSP CNPC

Conselho Monetério Conselho Nacional de Conselho Nacional de
Nacional Seguros Privades Previdéncia Complementar

. -

4 BCB CVM Susep Previc

f Banco Central Comissao de Valores Superintendéncia de Seguros  Superintendéncia Nacional de
E do Brasil Mobilidrios Privados Previdéncia Complementar
=
7]

** f
i L °

Bancos e Administradoras de Bolsa Seguradoras e Entidades.fefhgdas
caixas econdmicas consorcios de valores Resseguradores de previdéncia

complementar
{fundos de pensdo)

2> s o (3]
Vi3 8 $
[, ]
Cooperativas Corretoras Bolsa de mercadorias Entidades abertas de
de crédito e distribuidoras* e futuros previdéncia
Instituicdes Demais instituicoes Sociedades
de pagamento** ndo bancarias de capitalizacdo

* Dependendo de suas atividades corretoras e distribuidoras também sdo fiscalizadas pela CVM.

** As InstituicGes de Pagamento ndo compdem o SFN, mas sdo reguladas e fiscalizadas pelo BCB, conforme diretrizes estabelecidas
pelo CMN.

ORGAOS NORMATIVOS

CONSELHO MONETARIO NACINAL (CMN)

O Conselho Monetério Nacional (CMN) é considerado o érgdo maximo dentro da hierarquia do Sistema Financeiro Nacional. E um
orgdo normativo, responsavel por criar as normas e regras da politica monetaria e do crédito; mantendo a estabilidade da moeda, o cres-
cimento e o desenvolvimento socioecondmico do pais.

O CMN foi criado junto com o Banco Central, pela Lei n2 4.595, de 31 de dezembro de 1964. O Conselho iniciou suas atividades em
31 de margo de 1965.

Conforme a Lei da Reforma Bancaria, suas competéncias sdo:

¢ Regulamentar as operagdes de crédito das instituicdes financeiras brasileiras.
® Regular a moeda do pais.

® Supervisionar suas reservas em ouro e cambiais.

®  Determinar suas politicas de poupanca e investimento.

® Regulamentar os mercados de capitais brasileiros.

°

Supervisionar as atividades do Banco Central e da Comissdo de Valores Mobiliarios.

As reunibes ocorrem uma vez por més para deliberar sobre assuntos como adaptar o volume dos meios de pagamento as reais ne-
cessidades da economia; regular o valor interno e externo da moeda e o equilibrio do balango de pagamentos; orientar a aplicacdo dos
recursos das instituicdes financeiras; propiciar o aperfeicoamento das instituicdes e dos instrumentos financeiros; zelar pela liquidez e
solvéncia das institui¢des financeiras; e coordenar as politicas monetaria, crediticia, orgamentaria e da divida publica interna e externa.

Em casos extraordindrios, pode acontecer mais de uma reunido por més. As matérias aprovadas sdo regulamentadas por meio de
Resolugdes divulgadas no Diario Oficial da Unido (DOU) e na pagina de normas do Conselho e do Banco Central (BC).
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Sua composicdo é dada pelo Ministro da Economia (presidente
do Conselho), o Presidente do Banco Central e também o Secretério
Especial de Fazenda do Ministério da Economia.

CONSELHO NACIONAL DE SEGUROS PRIVADOS (CNSP)

O Conselho Nacional de Seguros Privados - CNSP é drgdo res-
ponsavel por fixar as diretrizes e normas da politica de seguros pri-
vados, resseguros, previdéncia complementar aberta e capitaliza-
¢ao.

E composto pelo Ministro da Economia (Presidente), Superin- ‘

tendente da SUSEP, e por representantes do Ministério da Justica,
do Ministério da Previdéncia e Assisténcia Social, do Banco Central
do Brasil e da Comissdo de Valores Mobilidrios (CVM).

Atribuicoes

®  Fixar diretrizes e normas da politica de seguros privados.

Regular a constitui¢do, organizagao, funcionamento e fis-

calizagdo dos que exercem atividades subordinadas ao Sistema Na-
cional de Seguros Privados, bem como a aplicagdo das penalidades
previstas.

Fixar as caracteristicas gerais dos contratos de seguros,

previdéncia privada aberta, capitalizacdo e resseguro.
Estabelecer as diretrizes gerais das operagGes de ressegu-
ro.
®  Conhecer dos recursos de decis3o da SUSEP e o IRB.

Prescrever os critérios de constituicdo das Sociedades Se-

guradoras, de Capitalizagdo, Entidades de Previdéncia Privada Aber- :

ta e Resseguradores, com fixagdo dos limites legais e técnicos das
respectivas operagoes.

Disciplinar a corretagem do mercado e a profissao do cor-
retor.

CONSELHO NACIONAL DE PREVIDENCIA COMPLEMENTAR

(CNPC)

O Conselho Nacional de Previdéncia Complementar - CNPC é
o orgdo responsavel por regular o regime de previdéncia comple-
mentar operado pelas entidades fechadas de previdéncia comple-
mentar.

O CNPC é composto pelo Ministro da Previdéncia Social e por
representantes da Superintendéncia Nacional de Previdéncia Com-
plementar (Previc), da Casa Civil da Presidéncia da Republica, do
Ministério da Economia, das entidades fechadas de previdéncia

complementar, dos patrocinadores e instituidores de planos de

beneficios das entidades fechadas de previdéncia complementar e
dos participantes e assistidos de planos de beneficios das referidas
entidades.

O Decreto n?7.123, de 03 de margo de 2010, dispde sobre a or-
ganizagdo e o funcionamento do Conselho Nacional de Previdéncia
Complementar (CNPC) e da outras providéncias.

Atribuicoes

®  Realizar sessdes ordinarias e extraordindrias sobe assun-
tos relacionados a previdéncia complementar fechada que culmi-
nam em resolugdes, recomendacgGes e outros atos do CNPC, apos
os votos de todos os seus integrantes.

INSTITUICOES SUPERVISORAS E EXECUTORAS

Sdo as instituicGes do Sistema Financeiro Nacional que buscam
através de a¢Oes executoras, fazer com que todos os integrantes
cumpram as regras e normas de seu segmento.

BANCO CENTRAL DO BRASIL (BCB)

O Banco Central é uma autarquia, criado pela Lei n2
4.595/1964 e com autonomia estabelecida pela Lei Complementar
n? 179/2021. A lei que prevé a autonomia ao Banco Central de-
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CONHECIMENTOS BANCARIOS

termina que o presidente do banco tenha mandato fixo de quatro
anos, ndo coincidente com o de Presidente da Republica. Essa no-
meagdo continua sendo feita pelo Presidente da Republica e apro-

¢ vada pelo Senado. Os diretores também passam a ter mandatos

nao coincidentes com o do presidente do banco, para preservar a
boa governanga.

Antes da Lei complementar, o Banco Central era vinculado ao
Ministério da Economia.

O Banco Central é dirigido por sua Diretoria Colegiada, com-
posta pelos seguintes integrantes, todos indicados pelo presidente
da Republica e aprovados pelo Senado, o presidente e mais oito
diretores.

Sua missdo é garantir a estabilidade do poder de compra da
moeda, zelar por um sistema financeiro sélido, eficiente e com-

| petitivo, e fomentar o bem-estar econdmico da sociedade. E uma

das principais entidades monetarias do pais, considerado guardido
dos valores e apesar de ser chamado de banco ndo tem operagGes
como os demais e ndo é possivel a abertura de uma conta corrente.

E considerado o banco dos bancos, pois é aquele que tem po-
der maximo sobre os demais. Sua caracteristica principal é fiscalizar
e regulamentar as normas para todas as instituigdes financeiras do
pais.

O Banco Central é o agente financeiro do governo, pois auxilia
na area econémica e representa o Sistema Financeiro Nacional em
todo o cendrio mundial.

Sua atuagdo na economia vai desde o controle da quantidade
de moeda em circulagdo, a regulagdo das taxas de juros e também
do controle da quantidade de moeda estrangeira circulante no pais.

Suas fung¢des mais importantes sdo a emissdo do papel-moeda
(que ocorre através da Casa da Moeda), o controle de depdsitos
compulsérios e a multiplicagdo bancaria.

COMISSAO DE VALORES MOBILIARIOS (CVM)

A Comissdo de Valores Mobilidrios (CVM) foi criada em
07/12/1976 pela Lei 6.385/76, com o objetivo de fiscalizar, norma-
tizar, disciplinar e desenvolver o mercado de valores mobiliarios no
Brasil.

A CVM é uma entidade autarquica em regime especial, vin-
culada ao Ministério da Economia, com personalidade juridica e
patriménio proprios, dotada de autoridade administrativa inde-
pendente, auséncia de subordinagdo hierarquica, mandato fixo e
estabilidade de seus dirigentes, e autonomia financeira e orgamen-
taria.

Sua administracdo é composta por um presidente e quatro di-
retores, nomeado pelo presidente da Republica, com aprovagdo do
Senado.

As competéncias da CVM sdo:

Desenvolvimento do mercado.
Eficiéncia e funcionamento do mercado
Protecdo dos investidores

Acesso a informacgdo adequada
Fiscalizagdo e punigdo

SUPERINTENDENCIA DE SEGUROS PRIVADOS (SUSEP)

A SUSEP é uma autarquia que segue as normas do CNSP, vin-
culada ao Ministério da Economia. A SUSEP é o drgdo responsavel
pelo controle e fiscalizagdo dos mercados de seguro, previdéncia
complementar aberta, capitalizagdo e resseguro (seguro de um se-
guro ja existente). Foi criada pelo Decreto-lei n? 73, de 21 de no-

- vembro de 1966.

A SUSEP é administrada por um Conselho Diretor, com-
posto pelo Superintendente e por quatro Diretores. Compe-
te ao Colegiado fixar as politicas gerais da Autarquia, com vis-
tas a ordenacgdo das atividades do mercado, cumprir e fazer
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E, por fim, no controle, o gerente de vendas, além de fazer uso :

do controle da forga de vendas, deve administrar os custos necessa-
rios para atingir determinados objetivos e o controle entre o plane-
jado e o realizado, bem como tomar medidas corretivas, se forem
necessarias.

As etapas do planejamento da forca de vendas sdo apresenta-
das a seguir:

Etapas do Planejamento de Vendas

7

Planejamento

da Forca de Analises

.

N

Vendas

https://www.uaberta.unisul.br/repositorio/recurso/14690/

pdf/gestao_vendas_atend_cliente.pdf

Como mostra a figura acima, o desenvolvimento do planeja-

mento da forga de vendas, depois das devidas andlises, obedece a :
quatro fases: o estabelecimento dos objetivos e depois o das estra- :
tégias seguido da determinacdo da estrutura e, por fim, o tamanho

da forga de vendas.
Planejamento de For¢a de vendas

O planejamento é um processo continuo e dinamico de tomar

decisdes atuais que envolvam riscos; organizar de maneira sistema- :
tica as atividades necessdrias para a execugdo destas decisdes e,

por meio de uma retroalimentacdo organizada e sistematica, medir
o resultado dessas decisdes considerando as expectativas alimen-
tadas.

O planejamento das vendas é uma ferramenta importante,

porque auxilia as empresas em diversos aspectos, dentre outros
fatores:

¢ Na determinagdo do potencial de faturamento da empresa

para os periodos determinados;

¢ Na indicagdo de quais produtos serdo ofertados aos distribui-
dores, clientes e usuarios;

¢ Na projecao da lucratividade esperada;

ducdo ou operagdes;

¢ Na geragdo de informagdes adequadas a drea de suprimen-
tos;
produtos quanto dos mercados;

¢ Na identificacdo de regides ou clientes com baixo retorno;

TECNICAS DE VENDAS E ATENDIMENTOQ -

 Na determinagdo do sistema de remuneracdo, premiacdo e :

incentivo para a equipe de vendas;

156

¢ Na verificagdo de areas ou territdrios onde ha necessidade de
reforgo e supervisao.

Para tanto, as estratégias devem ser desenvolvidas contem-
plando os objetivos da drea e a relagdo pretendida pela organizagdo

i com seu mercado consumidor. A seguir, apresentam-se as etapas
¢ do planejamento de vendas:

Andlises

O planejamento de vendas deve conter todas as informagoes
do plano de marketing, pelo menos aquelas referentes a analise si-
tuacional, ou seja, a analise das variaveis internas para identificar

i os pontos fortes e fracos da empresa e os eventos do mercado para
¢ identificagdo das ameacas e oportunidades. Depois que o planeja-

dor tiver a visdo geral do mercado de atuagdo, ele deve determinar
o potencial de mercado, o potencial e a previsdo de vendas.

Potencial de mercado

E quanto um dado segmento do mercado, como pais, estado,

© municipio ou bairro, pode gastar com determinado produto ou ser-

vico. Ou seja, é quanto dinheiro had na mdo dos clientes potenciais
para comprar um determinado servigo ou produto.

Uma forma comum de estimar o potencial de mercado é:

Q=nap
Onde:

Q = Potencial de mercado;

n =n? de compradores de um produto/mercado especifico sob
determinada hipdtese;

g = quantidade comprada média;
p = prego de uma unidade média.

Como exemplo, segue abaixo uma simulagdo de uma situagao
para aplicagdo da férmula:

Caso 100 milhdes de pessoas comprem livros a cada ano e cada
comprador médio adquire 5 livros por ano a um preco médio de RS

: 15,00, o potencial total de mercado para livros é de:

100.000.000 x 5 x RS 15,00 = 7.500.000.000,00.
Potencial de vendas

E uma parcela do potencial de mercado que uma empresa

pode atingir no mercado em que atua.

Considerando o exemplo anterior, no qual o segmento de livros
tem um potencial de mercado de RS 7,5 bilhdes e sua empresa tem

i 6% de participacdo relativa de mercado neste segmento, qual é o

. potencial d das dela? R$ 6 milhdes (= 400 mil unidades).
¢ No fornecimento de informac¢des adequadas a area de pro- potencial de vendas dela? RS 6 milhdes ( mil unidades)

Previsdo de vendas

E determinada a partir da andlise ambiental da empresa, da
concorréncia, das condi¢des internas da empresa, das condicGes

i gerais do negdcio, do ramo e do produto do mercado. A previsdo

: de vendas relaciona-se a quantidade que um produto/servico deve
¢ Na avaliagao do desempenho da equipe de vendas, tanto dos

vender em um determinado periodo.
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Para isso, leva-se em conta a necessidade de receita da em-
presa, a diversificacdo do portfélio de produtos/servigos e seus res-
pectivos pregos de vendas, a capacidade produtiva da empresa e o
potencial de consumo do mercado. Ela pode ser feita por produto,
regido, mercado ou cliente.

Os planejadores podem utilizar métodos cientificos e ndo cien-
tificos para determinar o potencial de mercado e o potencial e a

previsdo de vendas. Método cientifico € uma forma mais sofisticada

de investigacdo que leva em consideragdo a légica e a observagdo
sistematica dos fendmenos estudados. Método ndo cientifico é me-
nos sofisticado e formal.

A maioria das empresas, em especial as pequenas e médias,

utiliza-se de métodos ndo cientificos. Os mais utilizados séo:

1. Intencdo de compra: considera a inten¢dao de com-
pras futuras dos clientes para o periodo planejado;

2. Opinido da forga de vendas: os profissionais de ven-

das, pelo relacionamento e conhecimento dos clientes,
podem determinar as expectativas de vendas;

3. Vendas passadas: faz-se uma projecdao de vendas

com base nas informagdes histdricas das vendas, conside-

rando a média dos indices de crescimento alcangada, sua
variagdo sazonal e ciclica;

4. Julgamento dos executivos: considera a experiéncia

e a intuicdo dos executivos para a projecdo das vendas da

empresa no periodo considerado.

Da mesma forma, ha também outros modelos que podem ser
utilizados no planejamento, como: o modelo matematico, regres-
sdao multipla e estatistica. Os planejadores devem determinar seus
planos de vendas considerando os seguintes passos:

1. Compilacao de dados;

2. Percepcdo e estudos dos fatores que podem reduzir
a eficiéncia e o crescimento futuro da empresa;

3. Formulac¢do das suposi¢des fundamentais;
4. Estipulagdo de metas e objetivos;

5. Determinacdo das atividades que precisam ser exer-
cidas para alcangar os objetivos;

6. Preparo de um cronograma com as atividades.

A andlise do potencial de mercado e a previsdo de vendas sdo
fatores muito importantes para as atividades dos gerentes, pois a
partir dessas informagdes eles podem tomar decisdes em relagao

ao tamanho da forca de vendas, a criagdo de territérios, a determi-

nac¢do das cotas e orcamento de vendas, avaliagcdo e desempenho
dos profissionais de vendas, dentre outras.

Sdo etapas do planejamento de vendas:
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Objetivos

Os objetivos da forga de vendas devem levar em consideragdo

. as caracteristicas dos mercados-alvo da empresa e a posicdo de-

sejada por ela nesses mercados. Mercados-alvo sdo aqueles para
0s quais a empresa ird direcionar seus investimentos e focar sua
estratégia de marketing.

Selecionados com base na andlise de atratividade e competiti-
vidade realizada pelos executivos de marketing. Sendo assim, a em-
presa deve considerar o papel exclusivo que a forga de vendas pode
exercer no composto de marketing, com a finalidade de atender as
expectativas dos clientes de forma competitivamente eficaz.

Se, por um lado, a venda pessoal é uma ferramenta de con-
tato e comunicagdo mais onerosa para a empresa, por outro, é a
ferramenta mais eficaz em certos estagios do processo de compra
(nos casos da educagdo, negociagdo e fechamento da venda). Desse
modo, é muito importante que a empresa estabelega, de maneira
cuidadosa, como e quando utilizar os profissionais de vendas para
facilitar as atividades de marketing.

Estratégias

O gestor de vendas deve determinar com clareza a estratégia
geral que norteard o planejamento de vendas. Isso vai colaborar
para determinar as vantagens competitivas da empresa em relagdo
aos seus concorrentes. O sucesso de vendas das empresas esta mui-
to relacionado em atender aquilo que é valor de compra dos seus
clientes/consumidores e fazer o gerenciamento desses valores.

Valor de compra é um processo estruturado que tem como
finalidade satisfazer as expectativas dos clientes, garantindo que
todas as fungGes necessarias serdo fornecidas com o menor custo
total, mantendo os niveis de qualidade e desempenho exigidos.

Estrutura

A estratégia estabelecida para a for¢a de vendas influencia sua

- estrutura. Em geral, as empresas organizam suas equipes por terri-

tério geografico, por produto ou mercado.

Caso a empresa comercialize uma linha de produtos para con-

¢ sumidores finais espalhados por muitos lugares, a estrutura mais

adequada para esta realidade é a estrutura por territorio geografi-
co. Todavia, se ela comercializa produtos diversificados para muitos
tipos de clientes a estrutura mais indicada é por produto ou mer-
cado.

Tamanho

Depois de definir a estratégia de estrutura de vendas, a empre-
sa esta pronta para definir o tamanho de sua forga de vendas. Para
tanto, devem ser considerados os seguintes aspectos:

e Tamanho do territorio;

¢ Densidade de clientes;

e NUmero de clientes em potencial;

e Tipo de produtos e suas aplicagdes;

e Tempo necessario para cada visita;

* Frequéncia de compra;

157

a solugéo para o seu concursol





