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ANEXO I



1 DADOS DE IDENTIFICACAO

1.1 DADOS GERAIS DA INSTITUICAO

CNPJ No. 11.402.887/0005-94

RAZAO SOCIAL Instituto Federal de Santa Catarina -
Campus Jaragua do Sul

ESFERA Federal

ADMINISTRATIVA

ENDERECO Av. Getulio Vargas, 830

CIDADE /UF/CEP Jaragua do Sul, Santa Catarina, CEP
89251000

TELEFONE /FAX (47)3275-0911 e 3275-2185

E-MAIL PARA CONTATO direcaojs@ifsc.edu.br

SITE www.ifsc.edu.br

1.2 HABILITAGAO

REPRESENTANTE COMERCIAL

1.3 DADOS GERAIS DO CURSO
1.3.1 Denominagao
Curso de Formacao Inicial e Continuada de Representante

Comercial

1.3.2 Eixo profissional

Gestdo e Negdcios

1.3.3 Modalidade

Ensino presencial.


http://www.ifsc.edu.br/

1.3.4 Regime de matricula
A matricula serdao feitas conforme demandas. Neste caso
especifico, como é PRONATEC, dependemos do Cadastro Unico

para fazer oferta.

1.3.5 Numero de vagas

Serdo oferecidas 25 vagas por turma.

1.3.6 Carga Horaria

160 horas presenciais

1.3.7 Publico Alvo

O curso é destinado aos interessados em atuar como autéonomo
e com atividades direcionadas a representacdo comercial.

1.3.8 Horario e local do curso
O curso podera ser oferecido conforme a demanda, periodo
matutino, vespertino ou noturno nas dependéncias do Campus

Jaragua do Sul do Instituto Federal de Santa Catarina - IF-SC.

1.3.9 Responsaveis:

Doutor em Ciéncias Sociais, Mestre em Administracgao,
Especialista em Tecnologia da Informacdao e Bacharel em

Administracao.

Especialista em Controladoria e Financas e Bacharel em

Administracao.



2 JUSTIFICATIVA

Na regido de Jaragua do Sul hd um grande numero de
empresas, setores de servicos e comércio que buscam profissionais
com capacidade especifica no segmento da representatividade dos
seus produtos ou servigos.

A realizacdo desse curso oportunizara aos alunos a
possibilidade de serem autébnomos, com uma micro empresa de
representacdo e ainda para aqueles que atuardo na empresa na area
de vendas, possibilitando maior crescimento e dominio da area
mercadoldgica.

Um dos requisitos geralmente solicitados aos candidatos a
vagas de emprego na area referente a este projeto, é a boa
capacidade de comunicagao, bom relacionamento, conhecimentos
basicos em gestao mercadoldgica.

A realizacdo do curso de representante comercial, oportunizara
aos alunos conhecer ferramentas que possam lhe permitir o ingresso
no mercado de trabalho ou ainda a sua atualizacao nesse ramo, de
forma a gerar novas oportunidades e assim contribuir

qualitativamente para o desenvolvimento da regiao.

3 OBJETIVO DO CURSO

O curso tem como objetivo formar um profissional critico,
competente e, desenvolver suas habilidades comerciais de
representacao. Promover a formagao do aluno no que se refere as
atividades ligadas a gestdo mercadoldgica das empresas e
proporcionar maior avanco de mercado, melhorando o seu

conhecimento e capacidade profissional.



4 CRITERIOS QUANTO A FORMA DE INGRESSO

4.1 FORMA DE ACESSO

O acesso aos cursos de FIC do campus de Jaragua do Sul sera
mediante inscricdo do candidato atendendo a edital préprio publicado
pela comissao de ingresso do IFSC.

A selecao dos candidatos se dara na forma de sorteio, com data
e horario divulgados em edital. O candidato devera obedecer aos
seguintes procedimentos:

1. Inscricdo prévia.
2. Participagao na realizagao do sorteio.
3. Participagao na reuniao de apresentacao do curso.

Em caso de demanda pelo PRONATEC como o publico
alvo é especifico do Cadastro Unico, as turmas serdo formadas
pelos parceiros do programa.

4.2 REQUISITOS DE ACESSO

O aluno devera estar cursando o Ensino Médio (comprovado
através da apresentacdo de histérico escolar) e idade igual ou
superior a 16 anos.

5 CONHECIMENTOS ESPECIFICOS

Conhecimento das principais ferramentas de vendas e formas de
gestao;

Fornecer subsidios para a Elaboracdo de um Plano de Negdcios no
gue se refere a criagao de uma empresa;

Trabalhar fundamentos mercadoldgicos voltados ao mercado;

Trabalhar o uso de funcdes do marketing sobre mostruario, catalogos
e divulgacao do produto;

Trabalhar questdes voltadas a ética e relagdes interpessoais;



6 COMPETENCIA DOS EGRESSOS

1. Os egressos do curso obterdao as seguintes competéncias:
2. Conhecer os fundamentos de gestao empresarial;

3. Conhecer as ferramentas do marketing;

4. Desenvolver técnicas de vendas;

5. Identificar oportunidades de negdcios;

6. Zelar pela ética no trabalho.
7 ORGANIZACAO CURRICULAR

v' Gestao das Fungdes Organizacionais - 40h
v' Marketing - 60h

v' Gestdo Mercadoldgica - 20h

v Empreendedorismo - 40h

Total 160 horas

7.1 UNIDADES CURRICULARES
O curso compreende as seguintes unidades curriculares:

GESTAO DAS FUNCOES ORGANIZACIONAIS

Competéncia Geral: Adquirir conhecimento na evolugdao da
administracdo no decorrer do tempo, além de técnicas de
implementacao de uma gestdo eficiente, através da abordagem de
temas como a sociedade do conhecimento, as fungdes administrativas

Habilidades:

v' Administracao: definicao e contextualizagao;




v' O pensamento e a administracao estratégica;
v' Atividades empresariais e especialidades administrativas;

v' FungOes Administrativas: planejar, organizar, dirigir/coordenar,
controlar;

v' Gestao de pessoas;

v NocgOes de Logistica.

BIBLIOGRAFIA:

Fundamentos de Administracao. Maximiniano, Antonio Cesar
Amaru. Editora Atlas. Ano 2007. S3o Paulo

Iniciacao ao Estudo de Administragao. Moraes, Anna Maris
Pereira. Editora Makron Books Ano 2000. Sao Paulo

Administragao. Montana, Patrick J.. Editora Saraiva. Ano 2005. Sao
Paulo

Administracao Basica. Silva, Delfino Teixeira. Editora Atlas. Ano
2000. Sao Paulo

EMPREENDEDORISMO

Competéncia Geral: Estabelecer metas para a realizacdo pessoal e
profissional, estruturando-as em um plano de negdcio.

Habilidades:

v' Conceitos: empreendedorismo, empreendedor, intra-
empreendedor e empresario; habilidades, atitudes e
caracteristicas dos empreendedores;

v' Invencgao, inovagao e mudanca de paradigmas;

v’ Criatividade; intra-empreendedor versus empresario:
vantagens e desvantagens;




v A dinamica nos negdcios; plano de negodcios; casos de
empreendedores na forma de textos, videos ou depoimentos.

BIBLIOGRAFIA:

DOLABELA, F. O Segredo de Luiza. S3o Paulo: Cultura Editores
Associados, 1999.

DORNELAS, J. C. A. Empreendedorismo : transformando ideias
em negoacios. Rio de Janeiro: Elsevier, 2008.

BANGS JR., D. H. Guia pratico - planejamento de negodcios:
criando um plano para seu negocio ser bem-sucedido. Sao
Paulo: Nobel, 2002.

FILION, L.J.; DOLABELA, F. Boa ideia! E agora? Plano de negocio,
o caminho seguro para criar e gerenciar sua empresa. Sao
Paulo: Cultura Editores Associados, 2000.

KIYOSAKI, R. T.; LECHTER, S. L. Pai rico, pai pobre: o que os
ricos ensinam a seus filhos sobre dinheiro. 462 ed. Rio de
Janeiro: Campus, 2000.

Guia PEGN, "Como montar seu proprio negocio”. Ed. Globo,

2002.

MARKETING

Competéncia Geral: Conhecer os conceitos de Marketing, seus
compostos e suas variaveis. Conhecer organizacao, planejamento e
controle para o Marketing. Conhecer sistemas de informagao de
Marketing, pesquisa de mercado, bem como pesquisa de

comportamento do consumidor e segmentacao de mercado.
Habilidades:

v Identificar e entender mercados de consumo;




v' Entender o comportamento dos consumidores (fatores internos

e externos);

v' Entender o conceito, classificacao e componentes de um

produto;
v Identificar e entender os canais de distribuicao;

v' Entender o conceito de propaganda e desenvolver material

publicitario.

BIBLIOGRAFIA:

DIAS, Sérgio R. Estratégia e canais de distribuicdao. Sdo Paulo:
Atlas, 1993.

LAS CASAS, Alexandre L. Marketing de varejo. 32 ed. Sao Paulo:

Atlas, 2004.
PARENTE, Juracy. Varejo no Brasil. Sao Paulo: Atlas, 2000.

GAMBLE, Paul R. et al. A revolugcao do marketing. Sao Paulo:
Futura, 2007

LIMEIRA, Tania M.V.. Comportamento do consumidor. Sdo Paulo:

Saraiva, 2008.

RANGAN, V.Kasturi. Transformando sua estratégia de ingresso
no mercado: as trés disciplinas da gestao de canais. Porto
Alegre: Bookman, 2008
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GESTAO MERCADOLOGICA

Competéncia Geral: Conhecer os conceitos de Vendas/Gestdo

Mercadoldgica, seus compostos e suas variaveis.

Habilidades:
v' Compreender como é feito o lancamento de um novo produto;
v' Desenvolver estratégias de vendas;

v Identificar o valor de uma marca, aplicar sua identidade e

personalizar os produtos.

BIBLIOGRAFIA:
CARVALHO, Pedro Carlos de; MORAES, Wagner Froes de.

Administracao mercadolégica. Campinas/SP: Alinea, 2010.

JULIANELLI, Leonardo. Previsao de vendas. Sao Paulo: Atlas, 2006.

MINARELLI, José Augusto. Inteligéncia mercadolégica. Sdo Paulo:

Gente, 2009.

TOMANINI, Cladudio. MEINBERG, José Luiz; PEIXOTO, Luiz Carlos.
Gestao de vendas. Rio de Janeiro: FGV, 2010.
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7.2 METODOLOGIA

Através da exemplificacdo e da discussao de situacOes reais é
gue as competéncias serao desenvolvidas.

As aulas ocorrerdo em sala de aula e laboratério de informatica
com utilizacdo de um computador para cada aluno. Os conteudos
bem como os exercicios de fixacdo serdo desenvolvidos pelos

professores em conjunto com a turma.

7.3 AVALIACAO

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 para a
dificuldade apresentada. Exercicios tedricos e praticos.

Para os alunos que apresentarem habilidades suficientes para
as atividades propostas, serdao desenvolvidas atividades pedagdgicas
que contemplem maior percepgao, aumentando a compreensao
acerca do assunto.

O desempenho dos estudantes sera avaliado por sua
participacao, interesse e demonstragao de aprendizagem ao longo do
desenvolvimento das atividades. Exige-se para aprovacao uma

frequéncia minima de 75% nas aulas.

7.3.1. CONCEITOS

12



O aluno receberd, ao final de cada mdédulo, um conceito relativo
ao seu desempenho durante as atividades do periodo determinado.
Os conceitos podem ser:

E - Excelente: quando é capaz de desempenhar com destaque
todas as competéncias exigidas pelo perfil profissional de conclusao;
P - Proficiente: quando é capaz de desempenhar a contento, todas
as competéncias exigidas pelo perfil profissional de conclusao;

S - Suficiente: quando é capaz de desempenhar, o minimo, das
competéncias essenciais exigidas pelo perfil profissional de conclusao;
I - Insuficiente: quando ndo é capaz de desempenhar , o minimo,
das competéncias essenciais exigidas pelo perfil profissional de

conclusao.

Ao final do curso, sera feito um registro final do desempenho do

aluno, da seguinte forma:

Apto: sera considerado apto o aluno que apresente um dos 3
conceitos de aprovacao (excelente, proficiente ou suficiente);
N3ao apto: sera considerado ndo apto o aluno que apresente conceito

de reprovacao (insuficiente) em alguma das unidades curriculares;

8. RECURSOS MATERIAIS E HUMANOS

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.
13



ANEXO I

_(PERAT,
® Ministério da Educagéo ‘ e \\%
@m Secretaria de Educacao Profissional e Tecnoldgica M N
] ] Instituto Federal de Educacéo, Ciéncia e Tecnologia de Santa Catarina e~
.. '\mﬁ? i Leino 11.892 de 29/12/2008, publicada no D.0.U. em 30/12/2008 /‘\‘/

CERTIFCADO

Certificamos que <nome do aluno> concluiu o Curso de Formacao Inicial e
Continuada de Costureiro Industrail do Vestuario, ministrado no periodo de
XXIXXIXXX a XXIXXIXXX, num total de 240 (duzentos e quarenta) horas,
realizadas no IF-SC Campus Jaragua do Sul.

Jaragua do sul, xx de xx de xxxx.

Erci Schoenfelder
Diretor Geral do Campus Jaragua do Sul
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