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Parte 1 (solicitante)
DADOS DO CAMPUS PROPONENTE

1 Campus:

Campus Avangado Geraldo Werninghaus

2 Endere¢o/CNPJ/Telefone do campus:
Rua dos Imigrantes 445.

Bairro Rau — Jaragua do Sul .

Tel.: 47 3276-9600

3 Complemento: Nao ha

4 Departamento: Departamento de Ensino, Pesquisa e Extensao.

5 Ha parceria com outra Instituicao? N&o ha.

6 Razao social: Nao ha parceria com outra institui¢ao.

7 Esfera administrativa: Nao ha parceria com outra instituicéo.

8 Estado / Municipio: N&o ha parceria com outra institui¢ao.

9 Enderecgo / Telefone / Site: Nao ha parceria com outra instituicao.

10 Responsavel: Nao ha parceria com outra institui¢ao.



DADOS DO RESPONSAVEL PELO PROJETO DO CURSO

11 Nome do responsavel pelo projeto:

Carlos Roberto Alexandre
Gerson Ulbricht

12 Contatos:

Tel.: 47 99735985
47 9194-0547

E-mail: carlos@ifsc.edu.br
gerson.ulbricht@ifsc.edu.br

Parte 2 (aprovacgao do curso)

DADOS DO CURSO

13 Nome do curso:

Curso FIC em Promotor de Vendas.

14 Eixo tecnolégico:

Gestao e Negodcios

15 Forma de oferta:

Formacao Inicial e Continuada.

16 Modalidade:

Presencial

17 Carga horaria total:

160 horas


mailto:gerson.ulbricht@ifsc.edu.br
mailto:carlos@ifsc.edu.br

PERFIL DO CURSO

18 Justificativa do curso:

Na regido de Jaragua do Sul hd um grande nimero de empresas, setores de

servicos e comércio que buscam mao de obra qualificada.

Um dos requisitos geralmente solicitados aos candidatos a vagas de emprego
na area referente a este projeto, € a boa capacidade de comunicacdo, bom
relacionamento, conhecimentos bdsicos em vendas, fundamentos matematicos
elaboracdo de relatdrios de vendas, principalmente no que se refere a matematica
financeira e nogOes de estatistica para pesquisa de precos bem como conhecimentos

em informatica.

A realizagao do curso de promotor de vendas, oportunizara aos alunos conhecer
ferramentas que possam lhe permitir o0 ingresso no mercado de trabalho ou ainda a sua
atualizacdo nesse ramo, facilitando a compreensdo de técnicas de vendas, planos e
postura adotadas no mercado de forma a gerar novas oportunidades e assim contribuir

qualitativamente para o desenvolvimento da regiao.

19 Objetivos do curso:

Objetivo Geral: Promover a formacao do aluno no que se refere a atividades
ligadas a promocao de vendas no mercado contribuindo para sua formacao e
crescimento profissional.

Objetivos Especificos:
« Conhecimento das principais ferramentas e formas de promocao de vendas;

» Fornecer subsidios para a melhoria da comunicacdo interpessoal no que se
refere ao trabalho nos postos de vendas;

« Informar as caracteristicas dos produtos e exposicdo de mercadorias;



« Organizar equipes de trabalhos e impulsionar as vendas;

« Conhecer técnicas de exposicao dos produtos, percepcao visual, composicao de
espaco, iluminacao, cor;

» Investir em marketing pessoal;
« Desenvolver uma comunicagao elegante, assertiva e inspiradora;
« Conhecer estratégias para surpreender, encantar e fidelizar clientes;

« Capacitar o aluno para reconhecer e interpretar graficos, tabelas e
procedimentos estatisticos descritivos fundamentais bem como demonstrar
fontes confiaveis de dados;

« Trabalhar fundamentos matematicos voltados a calculos financeiros elaboragao
de relatérios de vendas, promogdes, demonstracdes e pesquisas de pregos;

« Trabalhar o uso de fungdes fundamentais de calculadora cientifica e financeira;

» Estudar aplicativos computacionais voltados ao trabalho: editor de texto, editor
de slides e planilhas de célculo;

« Demonstrar ferramentas disponiveis na internet no que se refere a pesquisa de
produtos e servicos da concorréncia;

« Demonstrar ferramentas computacionais que possam ser aplicadas nas
atividades profissionais do aluno e dessa forma contribuir para sua formacao
pessoal;

« Trabalhar questdes voltadas a ética e relacdes interpessoais;
« Contribuir para a inclusao digital e social dos alunos;

PERFIL PROFISSIONAL DO EGRESSO

20 Competéncias gerais:

Os egressos do curso obterdo as seguintes competéncias:



« Conhecer os fundamentos de promocao de vendas;

« Conhecer formas de comunicacao oral e escrita para impulsionar as acoes de
vendas;

« Aprender nogdes de matematica financeira e estatistica aplicada a vendas;

« Trabalhar com aplicativos basicos: editor de textos, planilha eletronica e criacao
de slides;

» Acessar a internet de modo produtivo bem como servidor de e-mails;

« Zelar pela ética no trabalho.

21 Areas de atuagido do egresso:

O egresso podera atuar como promotor de vendas em empresas, COmércio e
outros.

ESTRUTURA CURRICULAR DO CURSO

22 Matriz curricular:

Unidade Curricular C/h

Fundamentos da Promocao de Vendas 40h
Estratégias de Negociacao e Vendas 40h
Matematica Comercial e Financeira 30h
Informatica Aplicada a Vendas 30h
Planejamento de Marketing 20h
Total 160h




23 Componentes curriculares:

Fundamentos da Promocao de Vendas:

Competéncia Geral: Planejamento de vendas: conhecer o produto, analisar o mercado
consumidor, fatores que influenciam no comportamento do consumidor, o processo de decisdo de
compra do consumidor, definir metas e objetivos, organizagcado de equipes de trabalhos, impulsionar as
acdes de vendas, pesquisa de produtos e servigos da concorréncia.

Habilidades:
Conhecer bem os produtos e servigos da empresa;
Dominar o processo de venda e fatores influentes;
Analise de desempenho das vendas;
Estabelecer estratégicas de vendas;
Funcdes Administrativas: planejar, organizar, dirigir/coordenar, controlar as atividades de
vendas;

= = >

A Gestdo de pessoas;
A Nocdes de Logistica.
Bibliografia:
A Fundamentos de Administragdo.Maximiniano, Antonio Cesar Amaru.Editora Atlas. Ano 2007.
Séo Paulo
A CASTRO, Luciano Thomé e; NEVES, Marcos Fava. Administragcdo de vendas:
A planejamento, estratégia e gestdo. Sao Paulo: Atlas, 2008.
A COBRA, Marcos.Administracao de vendas.Sao Paulo: Atlas, 2009.
A LAS CASAS, Alexandre Luzzi. Administracao de vendas. Sao Paulo: Atlas, 2009.

Estratégias de Negociacoes e Vendas:

Competéncia Geral: Introdugao ao estudo de negociagdes. A estrutura da negociagéo. Estratégia
de negociagdo. Técnicas de vendas. Aplicar técnicas basicas de apresentagéo.

Habilidades:
habilidades, atitudes e caracteristicas do promotor de vendas;
Planejamento, abordagem ao cliente;
Andlise e compreensao de conflitos;
Comunicacao institucional e mercadoldgica;
Técnicas basicas para apresentagao oral;
Linguagem formal e variagdes linguisticas.

- - -

Bibliografia:

DALLEDONNE, Jorge. Negociagao. Rio de Janeiro: LTC, 2009.

ERTEL, Danny; GORDON, Mark. Negociagao.Sao Paulo: Makron Books, 2009.

BUBRIDGE, R. Marc et al. Gestao de negociagao: como conseguir o que se quer sem ceder
0 que nao se deve. Sdo Paulo: Saraiva, 2007.

COBRA, Marcos. Administragao de vendas.S&0 Paulo: Atlas. 2005.

DUZERT, Yann; LEMPEREUR, Alain P.; COLSON, Aurelien. Método de negociacdo. Sao
Paulo: Atlas, 2009.

= - -

Matematica Comercial e Financeira:

Competéncia Geral: Proporcionar o conhecimento de técnicas matematicas aplicadas ao
trabalho de de promogéao de vendas principalmente em matematica financeira e analise de dados.

Habilidades:




* Porcentagens, regra de trés, regra da sociedade, juros simples e compostos;

¢ Nocgbes de planos de amortizagado PRICE e SAC;

* Nocgobes gerais de estatistica: medidas de tendéncia central e de disperséo;

« Matematica aplicada a economia: modelos de analise e previsao: média movel e nogdes de re-
gressao linear simples e quadratica através de planilhas de calculo;

¢ Resolugao de exercicios com auxilio de planilha eletrénica;

« Utilizagao basica de calculadora cientifica e financeira (HP 12C).

Bibliografia:

» CRESPO, Antdnio Arnot. “Estatistica Facil”. Editora Saraiva.

¢ CRESPO, Antonio Arnot. “Matematica Comercial e Financeira”. Editora Saraiva.

* Dante, Luis Roberto. Matematica, Contexto e Aplicagdes. Volume Unico. Sdo Paulo, Atica,
2004

Informatica Aplicada a Vendas:

Competéncia Geral: Promover a interagéo do usuario com os softwares de Edigao de Texto, de
Planilha Eletrénica, de Navegacgao Internet e de apresentagdes de Slides, analisando e explorando sua
funcionalidade e direcionando-as as atividades profissionais.

Habilidades:
e Conhecer o software editor de texto para redigir textos, tabelas, memorandos,
e transferir conteudos da internet e redigir relatérios;
e Conhecer o software de planilha eletrénica para criar planilhas e graficos;
« Conhecer o software de navegagéo internet, para acessar, procurar, transferir
e conteudos e abrir e emitir e-mails;
e Conhecer o software de apresentagdes.

Bibliografia:

e Tutorial de BrOffice. Disponivel em: www.broffice.br

e SYBEX/CRUMLISH, Christian. O DICIONARIO DA INTERNET - Um Guia indispensavel para
o internauta. Editora Campus.

Planejamento de Marketing:

Competéncia Geral: Principais Conceitos de Marketing. Segmenta¢cao de Mercado. Analise do
Mercado Consumidor.Processo de decisdo de compra do consumidor. Ciclo de vida de produtos e
estrutura de mercado. Organizagéo, processo e aplicagdes da pesquisa de marketing. Merchandising.
Técnicas para exposi¢ao de produtos.

Habilidades:
A Conceitos de marketing estratégico;
A habilidades de relacionamento com os clientes;
A Estratégia de comunicagao publicitaria;
A Planejamento, realizagéo e avaliagio de eventos.

Bibliografia:

AMBROSIO, Vicente. Plano de marketing: Um roteiro para a acdo. Sdo Paulo:
Pearson

Prentice Hall, 2007.

GRACIOSO, Francisco. Marketing Estratégico. S3o Paulo: Atlas, 6° Ed. 2009.

ZENONE, Luiz Claudio. Marketing Estratégico e Competitividade Empresarial.
Sao Pau-lo: Novatec, 2007.




METODOLOGIA E AVALIAGAO

24 Avaliacao do processo de ensino e aprendizagem:

O desenvolvimento das competéncias sera avaliado através de atividades
tedricas e praticas, tanto individuais quanto coletivas.

Para os alunos que apresentarem dificuldades de aprendizagem, sera
desenvolvido exercicios especificos voltados a dificuldade apresentada. Exercicios
tedricos e praticos.

Para os alunos que apresentarem habilidades suficientes para as atividades
propostas, serdo desenvolvidas atividades pedagogicas que contemplem maior
percepg¢ao, aumentando a compreensao acerca do assunto.

O desempenho dos estudantes sera avaliado por sua participacdo, interesse e
demonstracao de aprendizagem ao longo do desenvolvimento das atividades. Exige-se

para aprovacao uma frequéncia minima de 75% nas aulas.

25 Metodologia:

Através da exemplificacdo e da discussao de situacdes reais € que as
competéncias serao desenvolvidas.

As aulas ocorrerdao em sala de aula e laboratério de informatica com utilizagao
de um computador para cada aluno. Os contelidos bem como os exercicios de fixacao

serao desenvolvidos pelos professores em conjunto com a turma.

ESTRUTURA NECESSARIA PARA FUNCIONAMENTO DO CURSO

26 Instalacao e ambientes fisicos / Equipamentos, utensilios e materiais
necessarios para o pleno funcionamento do curso:

Para o desenvolvimento do curso sera necessario a utilizagdo dos seguintes
espacos existentes no campus:

+ 1 Laboratério de Informatica;



1 Sala de aula comum;
* Biblioteca.

O campus possui estes recursos.

27 Corpo docente necessario para funcionamento do curso (area de atuacao e

carga horaria):

Unidade Curricular C/h Professor(a)
Fundamentos da Promogao de Vendas 40h Carlos Roberto Alexandre
Estratégias de Negociacao e Vendas 40h Carlos Roberto Alexandre
Matematica Comercial e Financeira 30h Gerson Ulbricht
Informatica Aplicada a Vendas 30h Gerson Ulbricht
Planejamento de Marketing 20h Carlos Roberto Alexandre

Total 160h -

Os professores acima citados sao lotados no Campus Avancado Geraldo

Werninghaus.

Parte 3 (autorizagao da oferta)

28 Justificativa para oferta neste Campus:

O Campus Avancado Geraldo Werninghaus esta localizado em em Jaragua do
Sul e os municipios que circundam a cidade fazem parte de uma regido altamente
industrializada sendo referéncia mundial em termos de producdo além de possuir
comércio bem desenvolvido.

O curso de promotor de vendas possibilitara a insercdo no mercado de trabalho

bem como contribuira com melhoria na qualificacdo da mao de obra existente.

29 ltinerario formativo no contexto da oferta/campus:

O campus avancado Geraldo Werninghaus possui 1 curso FIC neste eixo de

formacéo, além disso, possui professores capacitados para oferta do curso, bem como



laboratorios, bibliografias e demais espacgos disponiveis.

30 Frequéncia da oferta:

A oferta do curso sera conforme demanda da regido.

31 Periodicidade das aulas:

Os encontros serdo semanais, quatro vezes por semana.

32 Local das aulas:

Campus Avangado Geraldo Werninghaus.
Rua dos Imigrantes 445

Bairro Rau

Jaragua do Sul

33 Turno de funcionamento, turmas e niumero de vagas:

34 Publico-alvo na cidade/regiao:

Semestre letivo Turno Turmas Vagas Total de vagas
2013/01 Matutino 1 25 25
2013/02 Matutino 1 25 25
2014/01 Matutino 1 25 25
2014/02 Matutino 1 25 25
2015/01 Matutino 1 25 25
2015/02 Matutino 1 25 25

O curso é destinado aos interessados em atuar em atividades de promogao de

vendas bem como no atendimento ao publico.




35 Pré-requisito de acesso ao curso:

Para participar do curso € necessario que o candidato possua no minimo o

Ensino Fundamental Il incompleto.
36 Forma de ingresso:
O ingresso se dara por meio de indicagao dos pactuantes.
37 Caso a opgao escolhida seja analise socioecondmico, deseja acrescentar
alguma questao especifica ao questionario de analise socioecondmico?

Nada consta.

38 Corpo docente que ira atuar no curso:

Carlos Roberto Alexandre

Gerson Ulbricht




