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1. CARACTERISTICAS DO CURSO

Denominacgéo do curso: Promotor de Vendas

Carga horaria Total: 160h

Eixo tecnoldgico: Gestdo e Negocios

Caracteristicas do curso: Promovem as mercadorias, produtos e servicos em
estabelecimentos do comércio varejista ou atacadista, auxiliando os clientes na escolha
de produtos e servicos, apresentando suas qualidades e vantagens de aquisicao.
Controlam entrada e saida de mercadorias. Expdem mercadorias de forma atrativa, em
pontos estratégicos de vendas. Elaboram relatérios de vendas, de promocdes, de
demonstracdes e pesquisa de precos.

Periodicidade das aulas: Semanais

Nivel: Ensino Fundamental

Modalidade: Educacao a Distancia (Formacéo Inicial e Continuada - FIC).

Frequéncia da oferta: Conforme demanda do(s) parceiro(s) demandante(s)

Numero de vagas do curso: 400 vagas

Local da Aulas: Ambiente Virtual de Aprendizagem

Requisitos de acesso ao Curso: Ensino Fundamental Il (6° a 9°) - Completo

2. APRESENTACAO

Este plano pedagogico de curso constitui-se em documento norteador para
implantacdo e execucdo do curso Promotor de Vendas — Modalidade Educacdo a

Distancia (EaD) na Formacao Inicial e Continuada.

Para tanto, o Instituto Federal Farroupilha visa transformar positivamente a
realidade de pessoas que se encontram a margem dos espacos escolares, ao oferecer
ensino na modalidade EaD na Formacao Inicial e Continuada e ao possibilitar a

inclusao social por meio da profissionalizacao.

Neste contexto, o Instituto Federal Farroupilha, com a oferta do curso de
Promotor de Vendas possibilita o acesso a qualificagdo com vistas a melhorias nas
condicdes de insercdo social, econdmica, politica e cultural de jovens e adultos.
Acreditando que uma educacgdo contextualizada e emancipatoria contribui para o
desenvolvimento local e regional de modo sustentavel. A criacdo deste curso

apresenta-se, também, como uma proposta que visa a atender a necessidade de



gualificagédo existente, em consonancia com a realidade econémica e social da regi&o.

3. JUSTIFICATIVA
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O Instituto Federal Farroupilha - IFFar € uma instituicdo publica federal de
Educacédo Profissional e Tecnoldgica, que tem como objetivo oferecer ensino publico,
gratuito e de qualidade, com foco no atendimento de demandas locais e regionais.
Convergindo com este propdsito é que a Instituicdo oferece o curso de Promotor de
Vendas.

A partir dessa perspectiva, a proposta de curso foi elaborada com base nas
possiveis definicdbes de investimentos publicos e privados nos diferentes setores
econdmicos, nos indicadores formais de ocupacédo, nas perspectivas de necessidade
de méo-de obra qualificada, nos arranjos produtivos locais e nas caracteristicas do
publico com necessidade de qualificacao.

O Curso Promotor de Vendas pretende contribuir no atendimento das
demandas do comércio que precisa melhorar sua relacdo entre empresa e clientes,
através de uma abordagem mais qualificada com ac¢des de comunicacao que facam a
empresa entender melhor seu publico-consumidor. Compreender a forma com que o
seu cliente se comporta em relacdo aos seus processos de compra, motivando 0s
negocios e seus colaboradores para acdes que resultem na melhoria das vendas e do
relacionamento das empresas com seus consumidores e portanto, contribuindo para a
melhoria econbmica de seus setores, tanto no varejo como servico.

O Promotor de Vendas estard apto a entender o negécio da empresa em que
atua e apoiar suas acdes e/ou, inclusive, assessorar os setores do empreendimento
através do desenvolvimento das equipes de vendas e da comunicacdo digital e da
venda. Tanto no ambiente de loja fisica quanto com resultados nas vendas online
trazendo com sua pratica em merchandising e impacto visual (visual facing) resultados

efetivos para a empresa e contribuindo para a economia local e regional.

4. OBJETIVOS

O Curso de Promotor de Vendas tem como objetivo qualificar colaboradores de
empresas, ou profissionais que estdao no mundo do trabalho buscando por qualificagao

para atuar em empresas que entendam a importancia de promover suas vendas com
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praticas delineadas por acdes de comunicacdo que relacionem a empresa a seus
consumidores trazendo resultados para o negécio tanto nas vendas da loja como nas

vendas online.

Os objetivos especificos sao:

® Ensinar aos alunos sobre como funciona a empresa e a importancia do
Setor de Vendas, dos vendedores e equipes de vendas, através do planejamento e
gualificacéo do pessoal deste setor;

® Aprofundar acbes praticas do setor de vendas e desenvolvimento das
equipes de vendas para o espirito da lideranca, da motivacdo para o trabalho e para a
comunicacdo com os clientes;

® Compreender o comportamento do consumidor no mercado moderno;

® Promover conhecimento sobre os fundamentos do Merchandising: exibigéo
de técnicas, fluxos de persuasado e o planejamento das areas de compras, trafego na

loja, exposicdo de produtos, impacto visual e visual facing, incluindo acdes digitais;

® Ensinar sobre a Comunicacédo e as Midias Sociais e os canais digitais de

vendas, determinacéo de precos e planejamento das midias.

® |nstigar a Comunicacdo da empresa através do desenvolvimento de
Eventos, Feiras, Convencdes, entre outros, inclusive aquelas acdes de comunicacao
midiatica.

5. PRE-REQUISITOS DE ACESSO

O pré-requisito basico para o acesso ao curso de Promotor de Vendas € o
Ensino Fundamental Il Completo e o mecanismo de acesso se dara por meio de

inscricdo on-line realizada no sitio virtual do Instituto Federal Farroupilha.

6. PERFIL PROFISSIONAL DO EGRESSO
O IF Farroupilha, em seus cursos, prioriza a formagéo de profissionais que:
e tenham competéncia técnica e tecnologica em sua érea de atuacéo;

e sejam capazes de se inserir no mundo do trabalho de modo compromissado

com o desenvolvimento regional sustentavel;



e tenham formacdo humanistica e cultura geral integrada a formacgéo técnica,

tecnoldgica e cientifica;
e atuem com base em principios éticos e de maneira sustentavel;

e saibam interagir e aprimorar continuamente seus aprendizados a partir da

convivéncia democrética com culturas, modos de ser e pontos de vista divergentes;

e sejam cidadaos criticos, propositivos e dinamicos na busca de novos

conhecimentos.

Em especifico, o curso de Formacdo Inicial e Continuada, Promotor de
Vendas priorizara a formacgéao de profissionais, que:

° Desenvolvam conceitos e praticas para a Promocédo de Vendas com um
enfoque nas tendéncias e usos das midias sociais voltadas para o consumidor
moderno;

° Entendam o ambiente de vendas dentro da estrutura das empresas,
desenvolvendo competéncias, objetivos, metas e relatorios;

° Estejam capacitados para vendas no varejo e prestacdo de servicos,
conhecendo o funcionamento do setor de vendas da empresa, metas e elementos da
gestado das equipes;

° Organizam equipes para a venda presencial e digital, compreendendo o
merchandising e o impacto visual da loja.

° Elaborem e executem o planejamento para a comunicacdo do negocio e
suas vendas, as acdes de comunicacdo e promocao de vendas em Eventos, Feiras e

Convencdes, inclusive acdes através das midias sociais.

7. ORGANIZACAO CURRICULAR

A organizacdo curricular esta elaborada de forma sequencial, cujo intuito é
facilitar o entendimento dos principios tedricos e praticos para desenvolver a atividade

de Promotor de Vendas, totalizando 160 horas.



8. ESTRUTURA CURRICULAR

Organizacao Curricular

Componentes Curriculares Carga Horéria
(horas)

Ambientacdo em EaD 15
Gestéo de Vendas e dos Vendedores 35
Comportamento do Consumidor 20
Merchandising e o Impacto Visual do Facing 30
Negacios Digitais e Comunicacao com o Cliente 30
Estratégias para Eventos, Feiras e Convencgdes 30

TOTAL 160

9. EMENTARIO

Disciplina: Ambientagdo em EaD

Carga Horéria: 15h

EMENTA: Ambiente Virtual de Ensino Aprendizagem. Ferramentas para navegacgao e
busca na internet. Concepcbes e legislacdo em EaD. Metodologias de estudos
baseadas nos principios de autonomia, interacao e cooperacao.

BIBLIOGRAFIA BASICA:

ALVES, Lynn; BARROS, Daniela; OKADA, Alexandra. Estratégias MOODLE:
Pedagogicas e Estudos de Caso. Salvador — BA,2009. Disponivel em: <http//
www.lynn.pro.br/admin/files/lyn_livro/7d17b6fefa.pdf>

BRASIL.Decreto n° 2.494, de 10 fevereiro 1998.

Julio Araujo e Nukéacia (Orgs.). EaD em Tela: Docéncia, Ensino e Ferramentas
Digitais Editora: Pontes Editores p.: 246. ISBN: 9788571134263 Ano:
2013201320132013.

Disciplina: Gestado de Vendas e dos Vendedores

Carga Horéaria: 35h

EMENTA: As empresas e 0s ambientes de negocios: fatores internos e externos que
impactam as decisdes, andlise SWOT e BCG. O Varejo e 0 Servico: caracteristicas,
objetivos. O setor de vendas: principais objetivos, metas, respostas para o negdécio e
o perfil de vendedores. Processo de Venda: percepcado e qualificacdo, abordagens,
apresentacdo e demonstragcdo. Discussdo de  objetivos, fechamento,
acompanhamento das vendas. Como gerenciar uma equipe de vendas. Inteligéncia
emocional nas vendas: autopercepg¢do, auto-regulacdo, motivacdo e
empatia.Estabelecendo metas, prazos e resultados esperados. Equipes de venda na
loja fisica e na na loja digital.

BIBLIOGRAFIA BASICA:




CASTRO, Luciano Thomé e; FAVA NEVES, Marcos; CONSOLI, Matheus Alberto:
Administracdo de vendas: planejamento, estratégia e gestdo. 22 ed. Sdo Paulo: Atlas,
2018.

ADOLPHO, Conrado. 8 Ps do marketing digital. Sdo Paulo: Novatec, 2011.
GOLEMAN. Daniel. Trabalhando com a inteligéncia emocional. Sao Paulo:
Objetiva, 1998.

KOTLER, Philip; ARMSTRONG, Gary. Principios de marketing.12? ed.S&o paulo:
Pearson, 2007.

Disciplina: Comportamento do Consumidor

Carga Horéria: 30h

EMENTA:

Entendendo a empresa, seu objetivo e sua relacdo com o consumidor. Consumidor,
Cliente e usuario. Entendendo a segmentacdo de mercado e o publico-alvo e o
posicionamento da empresa. O que € o comportamento do consumidor. Entendendo
o funcionamento do comportamento do consumidor: compra e a tomada de deciséo.
Influéncias internas e influéncias externas do comportamento do consumidor.

BIBLIOGRAFIA BASICA:

KOTLER, Philip; ARMSTRONG, Gary. Principios de marketing.12? ed.S&o paulo:
Pearson, 2007,

LINDSTROM, Martin. A l6gica do consumo: verdades e mentiras sobre por que
compramos. Sao Paulo: HarperCollins, 2018;

SOLOMON, Michael R. Comportamento do consumidor: comprando, possuindo e
sendo.11? ed. Porto Alegre: Bookman, 2016.

Disciplina: Merchandising e o Impacto Visual do Facing

Carga Horéria: 25h

EMENTA: DefinicAo de Merchandising e seu objetivo. Exibitécnica: a loja fala, a
vitrine, a muasica e os aromas da loja. O ambiente virtual de compra. Lojas de
departamento e vitrinismo. A exibitécnica: areas da loja, trafego, alturas de exposicao,
impacto visual e facing. Exposi¢cédo de produtos e estoques.Empilhamento e o uso dos
espacos. Resposta do espaco comercial. O que considerar na exposi¢cao nas redes
sociais.

BIBLIOGRAFIA BASICA:

ADOLPHO, Conrado. 8 Ps do marketing digital. Sado Paulo: Novatec, 2011;
FERRACIU, Jodo de Simoni Soderini. Marketing promocional. 62 ed. Sdo Paulo:
Pearson, 2007;

MALHOTRA, Naresh. Design de loja e merchandising visual. Sdo Paulo: Saraiva,
2013;

MORGAN, Tony. Visual merchandising: vitrinas e interiores comerciais.S&o Paulo:
GG, 2017.

Disciplina: Negécios Digitais e Comunicacdo com o Cliente

Carga Horéria: 30h

EMENTA:
Entendendo as importantes transformacfes das relagcdes de marketing tradicional
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para o digital. Entender a conectividade com o consumidor. Entender os 5As:
assimilacdo, atragcdo, arguicdo, acdo e apologia. Entender as subculturas dos
consumidores na internet na defesa da marca. Marketing on-line e off-line para
proporcionar atendimento ao cliente. Marketing de contetdo para os negdécios digitais
e como comunicar o contetddo. Organizar as estratégias necessarias para o ambiente
de negdcios digitais para atingir o cliente.

BIBLIOGRAFIA BASICA:
ADOLPHO, Conrado. 8 Ps do marketing digital. Sdo Paulo: Novatec, 2011;

KOTLER, Philip. KARTAJAYA, Hermawan; SETIAWAN, Iwan. Marketing 4.0: do
tradicional ao digital. S&o Paulo: Sextante, 2011;

MARTINO, Luis Mauro Sa. Teoria das midias digitais: linguagens, ambientes e
redes. 22 ed. Rio de Janeiro: Vozes, 2014.

Disciplina: Estratégias para Eventos, Feiras e Convencdes

Carga Horéria: 30h

EMENTA: Planejamento da comunicacdo da empresa. Objetivos para a Promocao
de Vendas. Eventos: participar e promover eventos; Tipos de Eventos; definindo
publicos; definir o posicionamento do evento; orcamento e retorno esperado e
efetivo. Eventos online. Feiras: objetivo de participar e promover Feiras; Etapas do
Planejamento da Feira. Convencdes: quais 0s objetivos, publicos e o plano de
atividades. Outros tipos de eventos: workshops, congressos, eventos sociais,
eventos culturais e desportivos. Outros eventos online.

BIBLIOGRAFIA BASICA:

FERRACIU, Jodo de Simoni Soderini. Marketing promocional. 62 ed. Sdo Paulo:
Pearson, 2007,

GIACACLIA, Maria Cecilia. Organizacdo de eventos: teoria e pratica. Sdo Paulo:
Cengage Learning, 2003;

PAIVA, Hélio Afonso Braga de; NEVES, Marcos Fava. Planejamento Estratégico de
Eventos: como organizar um plano estratégico para eventos turisticos e de empresas
de eventos. S&do Paulo: Atlas, 2008.

10. CRITERIOS E PROCEDIMENTOS DE AVALIACAO
DA APRENDIZAGEM

Conforme as Diretrizes Institucionais, a avaliacdo da aprendizagem dos
estudantes, visa a progressdo para o alcance do perfil profissional de egresso, sendo

continua e cumulativa, com prevaléncia dos aspectos qualitativos sobre os

guantitativos, bem como dos resultados ao longo do processo sobre os de eventuais

atividades finais.

A avaliacdo do rendimento escolar, enquanto elemento formativo € condi¢édo

integradora entre ensino e aprendizagem e devera ser ampla, continua, gradual,

dindmica e cooperativa, acontecendo paralelamente ao desenvolvimento de conteudos.
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O professor deixara claro aos estudantes, por meio do Plano de Ensino, no
inicio do periodo do curso, os critérios para avaliagdo do rendimento. Serdo utilizados
no minimo dois instrumentos de avaliacédo, a serem desenvolvidos no decorrer de cada
componente curricular.

O registro do aproveitamento escolar dos estudantes do Curso de Promotor de
Vendas EaD compreendera a apuracédo da assiduidade e realiza¢do das atividades no
Ambiente Virtual de Aprendizagem (AVA). Para efeito de frequéncia, computar-se-ao
as atividades desenvolvidas pelo estudante registradas no AVA.

Entre os aspectos relevantes do sistema de avaliagdo do IFFar, segue o
exposto abaixo:

° Estar4 aprovado no componente curricular o aluno que obtiver nota no
periodo maior ou igual a 7,0 (sete) e frequéncia igual ou superior a 75% (setenta e
cinco por cento) em participacdo no Ambiente Virtual de Aprendizagem.

e A nota dos estudantes serd composta pelas notas das atividades
realizadas no Ambiente Virtual de Aprendizagem. O resultado final devera atingir nota

maior ou igual a 7,0 (sete).

11. METODOLOGIA

Este curso possibilita uma forma de atendimento, na qual o educando possa
compreender o mundo compreender-se no mundo e nele atuar na busca de melhoria
da qualidade de vida. Deve contemplar a elevacdo da profissionalizacdo para um
contingente de cidadaos cerceados do direito de acesso a uma formacao profissional
de qualidade, levando em conta que cada educando tem uma experiéncia de vida
acumulada de acordo com a sua realidade vivida.

Dessa forma, o curso propde uma matriz curricular que assegure o acesso, a
permanéncia e o éxito do profissional formado ndo apenas no curso em si, mas
também no setor formal ou como profissional autbnomo. Serdo empregados
procedimentos diversos para alcancar os objetivos propostos no curso, sendo de
responsabilidade dos docentes a producdo dos conhecimentos constantes na sua
matriz curricular.

O curso é composto pelo componente curricular Ambientacdo em EaD,
destinado a preparacao dos alunos para o uso do computador e do Ambiente Virtual de
Aprendizagem, que objetiva a inclusdo digital dos cursistas e, consequentemente, um

maior acesso a informagéo, também é composta por componentes curriculares préprios
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ao desenvolvimento de habilidades relativas ao curso, voltadas para o campo de
atuacao do estudante.

As metodologias de ensino deverdo implicar em procedimentos didéatico-
pedagdgicos que orientem os estudantes com vistas a uma formacao profissional que
possibilite além do conhecimento de técnicas especificas do curso, a habilitacdo para o
desempenho da profissdo levando em consideracao principios e valores, tais como,
relacionamento interpessoal, comunicagdo com o publico, o trabalho em equipe, leitura
e interpretacdo de informacdes técnicas, observando sempre o agir eticamente.

Far-se-a uso de diferentes praticas tais como as descritas a seguir:

o Utilizacdo de aulas expositivas para a construgdo do conhecimento nas
disciplinas, em formato de videos;

o Apresentacao de temas e conteudos em plataforma digital;

o Fornecimento de material escrito e audiovisual, preparado pelo professor
formador e por terceiros;

o Pesquisas sobre os aspectos tedricos e praticos no seu futuro campo de
atuacao;

o Discussdo de temas em foruns, partindo-se de leituras orientadas
individuais e em grupos, videos, pesquisas ou aulas expositivas;

o Abordagem de assuntos relativos as novas tecnologias na area de

atuacao.

Serdo utilizados recursos pedagdgicos necessarios ao ensino a distancia, em
Ambiente Virtual de Aprendizagem (AVA), tais como: videos, animac¢des, simulacoes,
hipertextos, biblioteca virtual e conteddo da web, possibilitando aos educandos o
desenvolvimento da autonomia da aprendizagem e, ainda, a facilidade na busca da
informac&o e construcdo do conhecimento.

A metodologia de ensino do curso na modalidade a distancia fara uso das
novas tecnologias de informacdo e comunicacdo — NTICs para garantir a interacéo

professor/aluno e mediador/aluno.

11.1 Politica de Educacéao a Distancia do IFFar

A Educacgéo a Distancia (EaD) € uma modalidade de ensino prevista no Art. 80
da LDB e regulamentado pelo Dec. N° 5.622/2005. A EaD caracteriza-se como a

modalidade educacional na qual a mediacdo didatico-pedagdgica nos processos de
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ensino e aprendizagem ocorre com a utilizacdo de meios e tecnologias de informacéo e
comunicacdo, com estudantes e professores desenvolvendo atividades educativas em
lugares ou tempos diversos.

Os objetivos do IFFar quanto ao estabelecimento da Educacao a Distancia séo:

| - transpor as barreiras geograficas, ofertando educacao profissional nos seus
diferentes niveis e formas, na modalidade a distancia;

I - comprometer-se com a escola publica de qualidade e com a
democratizacao do uso critico das tecnologias;

Il - proporcionar formagdo em educacgdo a distadncia aos servidores e
demais envolvidos na Educacédo a Distancia no Instituto;

IV - promover a utilizacdo de tecnologias educativas de informacdo e
comunicacdo no ambito do ensino, pesquisa e extensdo, em todos os niveis, formas e
modalidades ofertadas no IFFar;

Vv - integrar a pesquisa e a extensdo ao ensino a distancia.

12. EXPEDICAO DE CERTIFICADOS

O certificado de conclusdo sera emitido ao término do curso, desde que o
estudante esteja aprovado. Apds conclusdo do curso, o estudante aprovado recebera o
Certificado de Promotor de Vendas, com carga horaria de 160 horas.

A emisséao do certificado ficard a cargo da Pro-reitoria de Extenséo e a entrega
ao concluintes sera de responsabilidade das Diretorias de Pesquisa, Extensdo e

Producédo e Coordenacdes de Extensao.

13. REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

BRASIL. Congresso Nacional. Lei Federal n® 9.394. Lei de Diretrizes e Bases da
Educacao Nacional. Brasilia, 20 de dezembro de 1996.

Congresso Nacional. Lei Federal n° 12.513. Institui o Programa Nacional de Acesso ao
Ensino Técnico e Emprego (Pronatec). Brasilia, 26 de outubro de 2011.

Ministério da Educacéo. Programa Nacional de Acesso ao Ensino Técnico e Emprego
(Pronatec). Manual de Gestédo da Bolsa-Formacao. Brasilia, nov. 2011.

Ministério da Educagéo. Secretaria de Educacédo Profissional e Tecnoldgica. Guia
Pronatec de Cursos FIC. Brasilia, DF, 2016.



14

VEIGA, llma Passos Alencastro. Inovacdes e Projeto Politico-Pedagdgico: uma
relacdo regulatoria ou emancipatdria? Caderno Cedes, Campinas, v. 23, n. 61, p.
267- 281, dezembro de 2003.



