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Parte 1 (solicitante)

| - DADOS DA INSTITUIGAO

Instituto Federal de Santa Catarina — IFSC

Instituido pela Lei n 11.892 de 29 de dezembro de 2008.

Reitoria: Rua 14 de Julho, 150 — Coqueiros — Florianépolis — Santa Catarina — Brasil — CEP
88.075-010 Fone: +55 (48) 3877-9000 — CNPJ: 11.402.887/0001-60

Il - DADOS DO CAMPUS PROPONENTE

1. Campus:
Sao Miguel do Oeste - SC

2. Endereco/CNPJ/Telefone do campus:

Rua 22 de abril, n°2440, Bairro Sao Luiz, CEP: 89900-000, Sao Miguel do Oeste-SC
CNPJ: 11.402.887/0014-85/

Telefone: (49) 36310400

2.1. Complemento:

Nao ha.
3. Departamento:

DEPE - Departamento de Ensino, Pesquisa e Extens&o.
Ill - DADOS DO RESPONSAVEL PELO PROJETO DO CURSO

4. Nome do responsavel pelo projeto:
Prof. Robson Cristhian Henkel

5. Contatos:
Telefone: (49) 3631 - 0400
E-mail: robson.henkel@ifsc.edu.br; ensino.smo@ifsc.edu.br

Parte 2 (PPC — aprovagao do curso)

IV-DADOS DO CURSO

6. Nome do curso:
Formacao Continuada em Marketing e Vendas para Pequenos Negécios.



7. Eixo tecnolégico:

Gestao e Negécios.

8. Modalidade:

Presencial.

9. Carga horaria total do curso:

60 horas/aula.

10. Regime de Matricula:

Matricula seriada (matricula por bloco de UC em cada semestre letivo), conforme RDP.

11. Forma de Ingresso:

Sorteio.

12. Objetivos do curso:

Compreender e aplicar os conceitos introdutérios de marketing e vendas em pequenos
negocios.

Entender os conceitos basicos de marketing e vendas, na teoria, e através de ferramentas.
Conhecer técnicas e métodos de melhor atender aos clientes.

Reconhecer e diferenciar o mercado, desenvolvendo estratégias de determinacdo de
precos.

Utilizar o Mix de Marketing (4Ps) como auxilio no processo de comercializagao.

Elaborar estratégias de vendas e marketing.

Conhecer formas de melhor atender aos clientes.

Desenvolver melhores ofertas ao mercado de produtos e servigos.

13. Competéncias gerais do egresso:

Espera-se que no final do curso o estudante seja capaz de:

Compreender o funcionamento do mercado e da valorizagao dos produtos.
Utilizar novas ferramentas e processos em sua comercializacao.

Formular e determinar precos.

Conhecer novas formas de exposicao de seus produtos e servicos.

14. Areas/campo de atuagio do egresso:

Compete ao egresso, apds sua capacitacao, atuar seguindo preceitos mercadoldgicos e

de vendas, de uma melhor forma, em pequenos negdcios.

V — ESTRUTURA CURRICULAR DO CURSO

15. Matriz curricular:

Componente Curricular CH Ead* CH
Total

Marketing e Vendas para Pequenos Negdcios - 60
Carga Horaria Total 60

16. Atividade em EaD

Nao ha.




17. Componentes curriculares:

Unidade Curricular: Economia e Finangas Pessoais CH*: 60
Objetivos:
* Compreender e aplicar os conceitos introdutérios de marketing e vendas em pequenos
negocios.
* Entender os conceitos basicos de marketing e vendas, na teoria, e através de
ferramentas.

» Conhecer técnicas e métodos de melhor atender aos clientes.
Reconhecer e diferenciar o mercado, desenvolvendo estratégias de determinacao de
precos.

» Utilizar o Mix de Marketing (4Ps) como auxilio no processo de comercializagao.

» Elaborar estratégias de vendas e marketing.

* Conhecer formas de melhor atender aos clientes.

» Desenvolver melhores ofertas ao mercado de produtos e servigos.
Conteudos:

Marketing: A importancia, o Escopo, o que é, a que se aplica, quem faz.

Conceitos Centrais: Necessidades, Desejos e Demandas dos clientes.

Mercados Alvo, Posicionamentos e Segmentacgao.

Planejamento Estratégico na Unidade de Negoécio: A missdo do Negocio, SWOT,
estabelecimento de metas, o feedback e o controle.

Vendas: Estratégias de Vendas.

Atendimento ao Cliente: Técnicas, Simulagdes e Pesquisas.

Formulagéo de Pregos: Ponto de Equilibrio, Composicao das Despesas, Estratégias.
Mix de Marketing: Produto, Prego, Praca e Promogao.

Construcao de Valor, satisfacao e fidelidade do cliente.

Influéncia do comportamento do consumidor: fatores culturais, sociais e pessoais.
Marcas: O papel das marcas.

Metodologia de Abordagem:

A Unidade Curricular sera abordada de diversas formas, conforme plano de ensino.
Prezando pela diversificagdo do processo avaliativo, estratégias multiplas, experimentos,
pesquisas e demais atividades que possam colaborar para o processo ensino-aprendizagem. A
multidisciplinaridade sera outro fator preponderante, envolvendo: marketing, finangas,
matematica, vendas e demais temas que possam auxiliar no andamento da unidade. Pesquisas
sobre o tema, entrevistas de campo, palestras com pessoas da area, trabalhos individuais e em
equipe, além de demandas que eventualmente possam surgir pelos alunos, serdo aplicadas. As
avaliacdes, conforme o item 18 (metodologia e avaliagdes), abrangera instrumentos avaliativos
diversos. Vide Plano de Ensino.

Bibliografia Basica:

DUBOIS, Alexy; KULPA, Luciana; SOUZA, Luiz Eurico de. Gestao de custos e formagao de
pregos: conceitos, modelos e instrumentos: abordagem do capital de giro e da margem de
competitividade. 3. ed. Sao Paulo: Atlas, 2009.

GITOMER'S, J. A biblia de vendas: o livro definitivo de vendas. Sdo Paulo: M. Books, 2011.
KOTLER, P.; KELLER, K. Administragdo de marketing. 14. ed. Sdo Paulo: Pearson Educations
do Brasil, 2012.

Bibliografia Complementar:

BAREFOOQT, Darren; SZABO, J. Manual de marketing em midias sociais. Sdo Paulo: Novatec,
2012.

HOOLEY, Graham; PIERCY, N. F.; NICOULAUD, B. Estratégia de marketing e posicionamento
competitivo. 4. ed. Sdo Paulo: Pearson Prentice Hall, 2011.

NEVES, M. Planejamento e gestao estratégica de marketing. Sdo Paulo: Atlas, 2012.
SARQUIS, A. B. Marketing para pequenas empresas: a industria da confecgdo. Sao Paulo:




Senac, 2003.
SCHMITT, Bernd H. Marketing experimental: sua empresa e suas marcas conquistando o
sentir e 0 pensar, o agir e o identificar-se dos clientes. Sdo Paulo: Nobel, 2000.

(*) CH — Carga horaria total da unidade curricular em horas.

VI - METODOLOGIA E AVALIAGAO

18. Avaliagao da aprendizagem:

De acordo com os dispositivos regimentais do IFSC — Campus Sao Miguel do Oeste, a
avaliagdo da aprendizagem é parte integrante do processo de ensino e obedece as normas e
procedimentos pedagdgicos estabelecidos pelo Regimento Didatico Pedagdgico. A avaliagdo dos
aspectos qualitativos compreende o diagndstico, a orientagdo e a reorientacdo do processo de
ensino e aprendizagem visando a constru¢gdo dos conhecimentos.

Os instrumentos de avaliagdo serdo diversificados e deverdo constar no plano de ensino
do componente curricular, estimulando o aluno a: pesquisa, reflexao, iniciativa, criatividade,
laborabilidade e cidadania. As avaliagcbes podem constar de: | - observacédo diaria dos alunos
pelos professores, em suas diversas atividades; Il - trabalhos de pesquisa individual ou coletiva; Il
- testes e provas escritos, com ou sem consulta; IV - entrevistas e arguicdes; V - resolugdes de
exercicios; VI - planejamento ou execuc¢ao de experimentos ou projetos; VIl - relatorios referentes
aos trabalhos, experimentos ou visitas técnicas; VIII - atividades praticas referentes aquela
formacao; IX - realizacdo de eventos ou atividades abertas a comunidade; X — auto avaliagao
descritiva e avaliagao pelos colegas da classe; Xl - demais instrumentos que a pratica pedagdgica
indicar. Paragrafo unico. As avaliacdes serdo registradas no diario de classe, sendo analisadas
conjuntamente com os alunos e devolvidas aos mesmos, no prazo maximo de 15 (quinze) dias
letivos apds sua aplicagao.

O registro do resultado de cada componente curricular sera realizado pelo professor no
diario de classe na forma de valores inteiros de 1 (um) a 10 (dez). O registro, para fins de
documentos académicos, sera efetivado ao final da unidade curricular, apontando a situagédo do
aluno no que se refere a constituicdo de competéncias utilizando-se a seguinte nomenclatura:

Aprovado: quando o aluno tiver obtido as competéncias;

Reprovado: quando o aluno nao tiver obtido as competéncias.

A certificacdo se dara apdés a conclusao do curso e obtencdo de aprovagdo, com
frequéncia minima de 75% (setenta e cinco por cento) da carga horaria do componente curricular.

19. Atendimento ao Discente:

O estudante tera direito a recuperacado de estudos, que compreendera a realizacdo de
novas atividades pedagdgicas no decorrer do periodo letivo, que possam promover a
aprendizagem. Ao final dos estudos de recuperagdo o aluno sera submetido a nova avaliacao,
cujo resultado sera registrado pelo professor, prevalecendo o maior valor entre o obtido na
avaliacao realizada antes da recuperacéo e o obtido na avaliacdo apds a recuperagao.

Também sera disponibilizado o atendimento individual e coletivo, por parte da equipe
multiprofissional do Nucleo Pedagdégico, conforme a necessidade, bem como os
encaminhamentos necessarios para os estudantes que se encontram na situagao de evasao e/ou
retencao, ou que apresentem dificuldades de aprendizagem.

Ainda, disponibilizar-se-a o atendimento docente extraclasse de 2 horas semanais, além
do atendimento através da Assisténcia Estudantil, de acordo com as regras do edital, atendendo
os estudantes em situacado de vulnerabilidade social, com dificuldades para prover as condicbes
necessarias para a permanéncia e o éxito durante a realizacao do referido curso.

20. Metodologia:

O curso sera ministrado em aulas que contemplem de forma articulada os saberes
tedricos e praticos, com exemplos reais, simulacgdes, estudos de caso e demais atividades que
aprimorem o conhecimento do aluno. As aulas serao:

o Aulas Expositivas e Dialogadas, com o uso de tecnologias audiovisuais e materiais
de apoio, sempre na perspectiva da construgdo do conhecimento, mediante a valorizacdo dos



saberes profissionais.

o Aulas no laboratério de informatica, acesso a internet, utilizagdo de planilhas
eletrbnicas e demais sistemas que colaborem com a pesquisa e a aplicacdo do conhecimento
adquirido.

Parte 3 (autorizagcao da oferta)

VIl - OFERTA NO CAMPUS

21. Justificativa para oferta neste Campus:

A criagao do eixo tecnoldgico de Gestao e Negoécios no Campus Sao Miguel do Oeste
trouxe a possibilidade de disponibilizar novas ofertas a populagdo da regido. Com a incluséo de
novos professores da area e de uma estrutura especifica, o fomento a novos cursos acontece de
forma natural.

Entre as diversas possibilidades que o eixo consegue abranger, identifica-se que a
comercializagdo dos produtos por pequenas empresas sofre de diversos gargalos. Forma de
exposicao, formato de vendas, abrangéncia e alcance dos produtos/servigos, marca e valor,
agregacao, canais de vendas, atendimento ao cliente fazem parte de um rol exemplificativo dos
problemas que podem ser encontrados.

A sugestdo para a criagado do curso partiu do trabalho realizado pelo grupo de trabalho
que realiza a Assessoria Técnica em Empreendimentos Sustentaveis do Campus.

Levantamento realizado com os membros das equipes que fazem parte do projeto, que
incluem: artesaos, agricultores e produtores identificou-se essa demanda. Em conversa realizada
pelo autor desta proposta com uma autoridade local do municipio de Bandeirantes houve a
mesma manifestacdo; a dificuldade que produtores, agricultores e demais pequenos
empreendimentos tém em comercializar e agregar valor aos seus produtos.

Logo, considerando a necessidade e incluindo na oferta de curso os demais interessados
que possuam pequenos negoécios ou tenham o desejo de comercializar produtos e servigos,
agregando valor através de marketing e melhores vendas, manifesta-se o entendimento de
demanda suficiente para a criagao de um curso especifico que auxilie a populagao regional, em
seus atuais e futuros, pequenos negocios.

Segundo o diagnéstico SEBRAE Macrorregido Extremo Oeste, relatério de 2013, dados
de 2010, revelam que a populagdo total ultrapassa os 250 mil habitantes (260.233) na
macrorregido. O mesmo relatdrio, aponta, a regido possui mais de 12 mil microempresas, 470
pequenas empresas, 46 médias e 7 grandes empresas.

Por fim, o curso sera destinado aos pequenos negdcios, como publico-alvo os 12 mil
microempreendimentos, os momentaneamente informais e os que possam/venham a surgir no
curto prazo.

22. Itinerario formativo no contexto da oferta/campus:

Este curso esta articulado a area de Gestao e Negdcios e faz parte do itinerario formativo
do IFSC. O campus vem oferecendo cursos de qualificacdo na area de Gestdo e Negdcios e, a
partir de 2018, oferecera o curso Técnico Subsequente em Administracao.

23. Publico-alvo na cidade/regiao:

Destinado aos microempreendedores, vendedores informais, agricultores/produtores,
pessoas que visem, no curto prazo, a criacdo de um pequeno negoécio com foco em vendas de
produtos e servigos.

24, Inicio da Oferta:
2018/1



25. Frequéncia da oferta:
Uma vez por semestre.

26. Periodicidade das aulas:
Duas vezes por semana.

27. Local das aulas:
Instituto Federal de Santa Catarina — Campus Sao Miguel do Oeste.

28. Turno de funcionamento, turmas e numero de vagas:

Semestre Letivo Turno Turmas Vagas Total de Vagas
2018/1* Noturno 1 40 40
2018/2* Noturno 1 40 40

Total Geral de vagas a serem ofertadas pelo curso: 80

29. Pré-requisito de acesso ao curso:
Maiores de 16 anos e que tenham concluido o ensino fundamental.

30. Corpo docente e técnico-administrativo necessario para funcionamento do curso:

DOCENTE
Nome Area Regime de Trabalho
Robson Cristhian Henkel Gestao e Negdcios DE
Felipe Cintra Braga Gestao e Negdcios DE

TECNICO ADMINISTRATIVO EM EDUCAGAO

Biblioteca Dirce Griebler Bruxel Werlang | Bibliotecaria

Faberson R. Darolt Auxiliar de Biblioteca

Queti Di Domenico Auxiliar de Biblioteca

Pricila de Matos Auxiliar de Biblioteca
Registro Académico Eliane Fatima N. Souza Coord. do Registro Académico
Secretaria Académica Simone Costa Assistente de alunos

Deisi Caroline S. Durigon Assistente em Administragéo
Coord. Pedagogica Adriana Regina Vettorazzi Assistente Social

Schmitt

Aline Hypolito da S. Pickler Psicologa

Idianes Mascarello Pedagogo

Jacinta Lucia R. Marcom Pedagoga (coordenadora)

Margarete G. M. de Carvalho | Técnica em Assuntos Educacionais

Marlon Amorim Assistente de alunos
Tomé P. Frutuoso Assistente de alunos
Assessoria do DEPE Cleverson Luiz Rachadel Técnico em Assuntos Educacionais

Maiara Lais Marcon Assistente em Administracao




31. Instalag6es, ambientes fisicos e equipamentos, necessarios ao funcionamento do
curso:
O curso exigira a estrutura de:

. Sala de aula (01), com mesas e cadeiras (40).

. Projetor e lousa (01 cada).

. Biblioteca (01).

. Laboratério de Informatica para as aulas pré-agendadas. (01 laboratério, 40
computadores)

. Software de Planilhas Eletrénicas (Calc/por computador)



