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IPEEEIETRLH.O SERVIGO PUBLICO FEDERAL
MINISTERIO DA EDUCAGAO
Alagoas INSTITUTO FEDERAL DE ALAGOAS _
CONSELHO DE ENSINO, PESQUISA E EXTENSAO/IFAL

RESOLUGAO N° 235/ 2024 - CEPE/IFAL (11.21)

N° do Protocolo: 23041.009775/2024-45
Maceio-AL, 11 de margo de 2024.

Aprova a criacdo, o funcionamento e o Plano
Pedagdgico do Curso de Qualificagdo Profissional de
Promotora de Vendas, ofertado pelo Campus
Arapiraca do Ifal.

O PRESIDENTE DO CONSELHO DE ENSINO, PESQUISA E EXTENSAO do Instituto Federal de Alagoas -
IFAL, reconduzido pelo Decreto Presidencial de 13 de junho 2023, publicado no DOU no 111, 14 de
junho de 2023, sec¢do 2, p.1, em conformidade com o inciso | do artigo 42 e inciso XVI do artigo 13, da
Resolucdo n2 22/CS, de 12 de julho de 2014, que aprovou o Regimento Interno do Conselho de Ensino,
Pesquisa e Extensdo e considerando o Processo n? 23041.048152/2023-15, de 2/12/2023, faz saber
gue este Conselho ordinariamente reunido no dia 8 de margo de 2024.

RESOLVE:

Art. 12. Aprova a criacdo, o funcionamento e o Plano Pedagégico do Curso de Qualificacdo Profissional
de Promotora de Vendas, na modalidade presencial, Programa Mulheres Mil, ofertado pelo Campus
Arapiraca do Instituto Federal de Alagoas, de acordo com o anexo Unico.

Art. 22, Esta Resolucdo entrard em vigor no dia 12 de abril de 2024.

(Assinado digitalmente em 11/03/2024 18:17 )
CARLOS GUEDES DE LACERDA
REITOR - TITULAR
REIT (11.01)

Matricula: 1085939

Para verificar a autenticidade deste documento entre em https://sipac.ifal.edu.br/public/documentos/index.jsp
informando seu niumero: 235, ano: 2024, tipo: RESOLUCAO, data de emissao: 11/03/2024 e o cédigo de
verificacdo: dd30c278d9
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Plano Pedagdgico do Curso de Promotora de Vendas

1 IDENTIFICAGAO DO CURSO

QUADRO 1 - DADOS DE IDENTIFICACAO DO CURSO

Tipo de Curso: Qualificagao Profissional

Nome do Curso: Promotora de Vendas




Eixo tecnolégico: Gestdo e Negdcios

Oferta: Presencial

Local de Oferta: Centro de referéncia em Girau do Ponciano

Turno: Vespertino

Carga Horaria: 160h

Requisito de escolaridade: Ensino Fundamental Il

Requisito de idade: Acima de 16 anos

Periodicidade: Fevereiro a Junho de 2024

Oferta de vagas: 72 vagas

Forma de ingresso: Inscricbes realizadas pela Secretaria de
Desenvolvimento Social e Centro de Referéncia da Assisténcia Social

de Girau do Ponciano.

Fonte: Elaborado pelo autor (2023).

2 APRESENTAGAO

O presente documento constitui-se do Plano Pedagoégico do Curso de
Qualificagao Profissional, de Promotora de Vendas, na modalidade presencial, do
Programa Mulheres Mil. O Programa visa a formacao profissional e tecnoldgica,
articulada com elevagao de escolaridade e a inclusdo socioprodutiva de mulheres
em situacao de vulnerabilidade social. Ele tem como principais diretrizes: possibilitar
0 acesso a educagao; contribuir para a redugdo de desigualdades sociais e
econdmicas; promover a inclusao social; defender a igualdade de género; combater
a violéncia contra a mulher; promover o0 acesso ao exercicio da cidadania e
desenvolver estratégias para garantir o acesso das mulheres ao mundo do trabalho.
Para isso, atua no sentido de garantir ascensao a educagao a essa parcela da

populagdo, de acordo com as necessidades educacionais de cada comunidade e a



Plano Pedagégico do Curso de Promotora de Vendas

vocagao econdmica das regides. A proposta aqui apresentada € fruto da adeséo do
Ifal @ Linha de Fomento, conforme regras divulgadas no Oficio-Circular No
35/2023/GAB/SETEC/SETEC-MEC, de 17 de abril de 2023.

Este Plano Pedagdgico de Curso (PPC) se propde a contextualizar e a definir
as diretrizes pedagdgicas para este respectivo curso no ambito do Instituto Federal
de Alagoas - IFAL, campus Arapiraca, unidade remota de Girau do Ponciano.
Consubstancia-se em uma proposta curricular baseada nos fundamentos filoséficos
da pratica educativa progressista e transformadora, nas bases legais da educagao
profissional e tecnoldgica brasileira, explicitadas na LDB n° 9.394/96 e atualizada
pela Lei n° 11.741/08 e demais resolu¢des que normatizam a educacéao profissional
e tecnoldgica brasileira, mais especificamente a que se a qualificagao profissional.

Dada a natureza pedagogica, politica e administrativa, este PPC & composto
pela contextualizagdo da oferta, pelas diretrizes pedagdgicas e politicas
institucionais para a organizagao curricular e pelo seu funcionamento. Essa estrutura
visa contemplar os principais aspectos que a legislagdo educacional brasileira
determina, assim como informar as comunidades interna e externa as normativas do
Curso.

A proposta visa oportunizar as mulheres em situagcéo de vulnerabilidade social
Nnao apenas o0 acesso ao conhecimento técnico relacionado ao curso proposto, mas
também o fortalecimento de competéncias socioemocionais, empreendedoras e
cidadas, fundamentais para o desenvolvimento integral das participantes e para a
sua insercao ativa na sociedade e no mercado de trabalho.

Nesse sentido, foram realizados estudos e discussdes sobre a maneira mais
coerente de organizar o curso para atingir os objetivos de formag&o, assim como
alinhar-se ao que determina o Plano de Desenvolvimento Institucional (PDI) quanto
a missao e os valores do Ifal. A saber, o Instituto Federal de Alagoas (Ifal) tem como
missao “Promover educagao de qualidade social, publica e gratuita, fundamentada
no principio da indissociabilidade entre ensino, pesquisa e extensédo, a fim de formar
cidaddos criticos para o mundo do trabalho e contribuir para o desenvolvimento
sustentavel” (IFAL, 2019). Desse modo, o IFAL se configura como um espago
dedicado a formacgao integral do individuo, a promogao ativa da cidadania e a
producao e disseminagao do conhecimento. O compromisso da instituicdo € formar

ndao somente profissionais qualificadas, mas também cidadas conscientes e
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participativas, prontas para contribuir positivamente em suas familias, comunidades

e na sociedade em geral.

3 JUSTIFICATIVA E OBJETIVOS

O Plano Pedagdgico do Curso (PPC) de Promotora de Vendas, esta ancorado
nos normativos legais, como a Lei de Diretrizes e Bases da Educacao (Lei N° 9.394,
de 20 de dezembro de 1996), as Diretrizes Curriculares Nacionais Gerais para a
Educacao Profissional e Tecnoldgica (Resolugdo CNE/CP N° 1, de 5 de janeiro de
2021), as Normas de Organizagao Didatica do Ifal (Resolugao 03/CS/2017), o Plano
de Desenvolvimento Institucional (PDI), o Projeto Politico Pedagdgico Institucional
(PPPI) e o Guia Pronatec de Cursos FIC.

Nessa perspectiva, a oferta do Curso de Promotora de Vendas, visa atender,
também, a Lei N° 11.892, de 29 de dezembro de 2008, que enfatiza, no seu Art. 7°,
Il, que os Institutos Federais tém como uma de suas finalidades “ministrar cursos de
formagao inicial e continuada de trabalhadores, objetivando a capacitacdo, o
aperfeicoamento, a especializacido e a atualizacido de profissionais, em todos os
niveis de escolaridade, nas areas da educagao profissional e tecnolégica”. (BRASIL,
2008).

De acordo com as Diretrizes Curriculares Nacionais Gerais para a Educagao
Profissional e Tecnoldgica, os cursos de qualificagdo profissional, incluida a
formacao inicial de trabalhadores, “deverdo desenvolver competéncias profissionais
devidamente identificadas no perfil profissional de conclusao, que sejam necessarias
ao exercicio de uma ocupacgao com identidade reconhecida no mundo do trabalho,
consideradas as orientagdes dos respectivos Sistemas de Ensino e a CBO”
(BRASIL, 2021).

Sendo assim, a qualificacdo profissional é referenciada como uma oferta
educativa que favorece a capacitagcao e o desenvolvimento profissional de cidadaos
nos mais diversos niveis de escolaridade e de formacdo. Baseia-se em acgdes
pedagogicas planejadas, para atender a demandas socioeducacionais de formagao
profissional.

Nesse sentido, consubstancia-se em iniciativas que objetivam formar,
capacitar, qualificar e possibilitar tanto atualizacdo, quanto aperfeicoamento
profissional a pessoas em atividade produtiva ou ndo. Também propicia a

retomada ao ambiente
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formativo de trabalhadoras que foram excluidas dos processos educativos formais e
gue necessitam dessa acao educativa para dar continuidade aos estudos.

Os cursos de qualificagdo profissional sdo, para muitos, uma forma de
aproximagcdo do conhecimento necessario a uma melhor formagédo profissional.
Considerando que, na sua maioria, as estudantes que buscam essa modalidade de
ensino sdo adultas trabalhadoras, faz-se necessario prever atividades e conteudos,
levando em conta essa realidade, para que a aprendizagem realmente aconteca de
forma significativa.

O curso de Promotora de Vendas sera ofertado pelo campus Arapiraca e
desenvolvido na cidade de Girau do Ponciano, para um publico alvo de 72 mulheres,
acima de 16 anos, em situagao de vulnerabilidade. O curso tem como objetivo geral
proporcionar a atuagdo das egressas como profissionais cidadas, com sodlida
formagao técnica, comprometidas com o progresso local e conscientes das questoes
sociais e ambientais da regido, habilitadas a desempenharem atividades na area de
promocao de vendas, facilitando seu acesso ao mercado de trabalho, contribuindo
com o desenvolvimento de sua comunidade, proporcionando o empoderamento
econdmico, incentivando o empreendedorismo feminino, além de priorizar a
elevacao da escolaridade.

Os objetivos especificos do curso compreendem: desenvolver a educagao
profissional integrada ao trabalho, a ciéncia e a tecnologia; oferecer as estudantes
oportunidades para construcdo de competéncias; proporcionar a habilitagao
profissional em curto prazo, observando-se as exigéncias e expectativas da
comunidade; estimular o aprendizado auténomo, propiciando uma permanente
busca de atualizagdo e aprimoramento profissional; capacitar para a venda de
produtos e/ou servigos, utilizando ferramentas de merchandising e principios de
logistica; qualificar em servicos de atendimento e gerenciamento de
empreendimentos em geral, mantendo um relacionamento adequado com todos os
tipos de clientes; desenvolver, paralelamente a formacgao profissional especifica,
com as competéncias e habilidades necessarias, utilizando os conhecimentos
adquiridos previamente para o exercicio da profissdo de promotora de vendas;
fortalecer o desenvolvimento de todos os saberes e valores necessarios ao
profissional-cidadao, tais como o dominio da linguagem, o raciocinio légico, relagbes

interpessoais, responsabilidade, solidariedade e ética, entre outros.
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Nessa direcdo, o curso reflete o comprometimento do Ifal em promover uma
educacao de exceléncia, que transcende a mera transmissao de conhecimentos
técnicos, abracando valores sociais, ambientais e cidaddos. Por meio da intersecao
entre teoria e pratica, busca-se instigar um processo de aprendizado ativo e
engajado, capacitando as mulheres participantes n&do apenas para uma atuagao
profissional competente, mas também para uma participagcdo consciente no
desenvolvimento sustentavel e econdmico da regido.

A concretizacdo deste plano implica uma colaboracdo estreita entre
educadores, estudantes, comunidades locais e parceiros externos. O envolvimento
ativo das alunas, suas experiéncias de vida e suas perspectivas enriquecerao o
ambiente de aprendizado, possibilitando a troca de conhecimentos e vivéncias.

O Ifal, ao oferecer esta modalidade de qualificacdo profissional, contribui
diretamente para o empoderamento das mulheres, a promog¢do da igualdade de
género e o fortalecimento da economia. O impacto vai além do ambito educacional,
permeando as esferas social e econdmica da regido. Nao é apenas a oportunidade
profissional, é também a transformagcdo dos padrées sociais, alargando os
horizontes deste publico em situacdo de vulnerabilidade social, transformando suas

vidas, de suas familias e de sua comunidade.

4 REQUISITOS E FORMAS DE ACESSO

O curso de Promotora de Vendas, na modalidade presencial, é direcionado
a mulheres que tenham concluido o Ensino Fundamental Il, acima de 16 anos e
que estejam em circunstancias de vulnerabilidade social e econdmica,
cadastradas ou em processo de cadastramento no CadUnico, tendo como base
os critérios do Sistema de Acesso, Permanéncia e Exito, estabelecidos pelo

Programa Mulheres Mil.

O acesso dar-se-a através da indicacdo da demandante: Secretaria
Municipal de Desenvolvimento Social do Girau do Ponciano, CRAS e CREAS. A
pré-matricula sera realizada pelos demandantes junto com a equipe local do Ifal,
considerando aquelas mulheres em maiores condigdes de vulnerabilidade
segundo o questionario socioecondémico preenchido por cada candidata a vaga

Nno Curso.
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5 FORMAS DE DIVULGAGAO

A divulgagao dos objetivos do Programa Mulheres Mil acontecera no site do
Instituto Federal de Alagoas e nas redes sociais oficiais, a fim de despertar o
interesse da comunidade. Também serdo realizadas visitas na cidade de Girau

do Ponciano para contato com as mulheres interessadas.

6 PERFIL PROFISSIONAL DE CONCLUSAO

Ao término do curso, as egressas do Curso de Promotora de Vendas, devem
ter demonstrado avangos na aquisicdo de conhecimentos, estando aptas a dar
continuidade aos estudos e/ou ingressar no mercado de trabalho. Em relagdo a
qualificagcédo profissional, devem ter a capacidade de atuar nas diversas atividades
relacionadas a area do curso, desempenhando com autonomia, as suas atribui¢des.

Além disso, as egressas devem:

e Conhecer técnicas de negociagdo quanto a compra e venda de produtos
(mercados, clientes, fornecedores, concorrentes, prego, planejamento/prazos,
negociacao/produtos), bem como o devido atendimento que se deve dispensar a
clientes;

e Impulsionar agbes de vendas;

e Controlar e subsidiar as agdes de promogao das vendas nos PDVs;

e Realizar a exposicdo de mercadorias, reposi¢cao e aplicar o conhecimento sobre
vitrinismo;

e Elaborar relatérios de vendas, promog¢des, demonstracdes e pesquisa de preco;

e Executar agdes de marketing e aplicar seus principios;

e Executar acdes de merchandising nos pontos de vendas;

e Empreender e identificar caracteristicas empreendedoras necessarias ao sucesso

de um pequeno negadcio.

Além das habilidades especificas da qualificagcao profissional, estas

estudantes devem estar aptas a:
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e Adotar atitudes éticas no trabalho e no convivio social, compreendendo os
processos de socializagdo humana em ambito coletivo e percebendo-se como
agente social que intervém na realidade;

e Saber trabalhar em equipe;

e Ter iniciativa, responsabilidade e criatividade.

7 ORGANIZAGAO CURRICULAR

7.1 DIRETRIZES CURRICULARES E PROCEDIMENTOS PEDAGOGICOS

O Ifal, na perspectiva de cumprimento de sua missao, requer que a estrutura
curricular dos seus cursos tome o trabalho como principio geral da agdo educativa.
Para tanto, adota principios fundamentais como a formacgao integral, a permanéncia
com éxito, a integracao das atividades e a formacgao cidada (IFAL, 2019).

Mediante o exposto, os procedimentos metodoldgicos utilizados deverédo tomar
como base os pressupostos das metodologias ativas da aprendizagem. Nessa
abordagem, as estudantes, orientadas pelos docentes, adquirem “uma postura de
acgao, resolvendo problemas, desenvolvendo projetos e criando oportunidades para
a construcado de conhecimento” (ANDRADE et al, 2020, p.09), assegurando, assim,
a elaboragao de aprendizagens significativas.

Nesse sentido, orientamos que a pratica pedagdgica docente contemple:

e Abordagem dos conteudos de ensino de modo contextualizado, devendo
expressar a pluralidade cultural existente na sociedade, valorizando as
experiéncias das estudantes, sem perder de vista a constru¢do de novos
saberes;

e Envolvimento das estudantes na avaliagdo de seu processo educativo
visando uma tomada de consciéncia sobre o0 que sabem e 0 que precisam
e/ou desejam aprender;

e Elaboracdo de materiais didaticos adequados as alunas. Esse material
devera contemplar a sintese das teorias e a referéncia para buscas
bibliograficas aprofundadas, além de trazer exemplos, exercicios, entre
outros.

e Comunicagéao efetiva entre docentes e estudantes, seguindo os principios da

cooperagao, do respeito e da autonomia, de modo a alcangar os objetivos
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pedagogicos propostos;

e Utilizacdo de recursos tecnolégicos disponiveis, adequando-os ao publico,
auxiliando, assim, as atividades pedagogicas;

e Acompanhamento pedagdgico individualizado as estudantes que
apresentarem dificuldades, visando a permanéncia e a conclusdo com éxito;

e Producédo coletiva do conhecimento, adotando estratégias de ensino
diversificadas, que favoregam a interacdo entre os sujeitos do processo de
ensino e aprendizagem: aulas expositivas dialogadas e interativas;
desenvolvimento de projetos; aulas experimentais (em laboratorios); visitas
técnicas; seminarios; jogos; debates; exposi¢cao de filmes; grupos de estudos;
desenvolvimento de pesquisas sobre os aspectos tedricos e praticos na area
de vendas; estudos de caso; relato de experiéncias das estudantes, entre
outros;

e Organizagdo de um ambiente educativo instigador, de modo a articular
multiplas atividades, beneficiando a transformacdo de informagcdes em
conhecimentos necessarios a qualificagdo profissional das jovens e das
adultas matriculadas no curso;

e Realizagdo do planejamento, do registro e da analise das aulas e atividades

realizadas.

Salienta-se a necessidade dos docentes estarem permanentemente atentos ao
comportamento; concentracido; atengao; participacdo e expressdes faciais das
estudantes, uma vez que estes sao excelentes parametros do processo educacional.
A organizagao curricular esta elaborada de forma sequencial, cujo intuito &
facilitar o entendimento dos principios tedricos e praticos para desenvolver a
atividade de Promotora de Vendas. O Curso esta organizado em 15 componentes

curriculares totalizando 160 horas.

7.1.1 Atendimento as estudantes com necessidades especificas

O Curso de Promotora de Vendas atuara no sentido de cumprir os dispositivos
que regulamentam a Resolugdo n° 17/CS, de 11 de junho de 2019, do Instituto

Federal de Alagoas, garantindo o atendimento as estudantes com necessidades
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especificas, assegurando a igualdade de oportunidades e o fortalecimento das
politicas de Educacao Inclusiva.

Isso posto, devera assegurar as condi¢bes adequadas para que ocorra a
qualificacdo profissional dessas mulheres, a fim de que possam concorrer as

oportunidades concedidas pelo mundo do trabalho.

7.2 ESTRUTURA CURRICULAR

A matriz curricular do curso de Promotora de Vendas do Programa Mulheres
Mil, na modalidade presencial, é estruturada por temas interdisciplinares e tem suas
unidades didaticas dispostas em 2 (dois) mddulos formativos.

O moddulo do nucleo comum a todos os cursos, compreende o nucleo basico
com 24h, junto ao nucleo de género, saude da mulher e qualidade de vida, com 40h.
O nucleo profissional, composto por 96 h, esta voltado para a formacgao da estudante
com a finalidade de inclusao socioprofissional e empoderamento. Totalizando uma

carga horaria de 160h, que sédo distribuidas da seguinte forma, conforme consta no

quadro 2.
Quadro 2: Matriz Curricular do Curso de Promotora de Vendas
Médulos Componente Curricular Cal:g_a1
Horaria
Nucleo Basico | Leitura e producao de texto aplicados ao curso 12
Matematica aplicada e nogcdes de educagao 12
financeira
Inclusdo digital voltada para o exercicio da 8
cidadania
Oratéria, expressao corporal e verbal 8
Nucleo de | Principios da cidadania, género e direitos da 8
Género, Saude | mulher
da Mulher e[ __ N
Qualidade de | Etica e relagbes humanas 8
Vida

! A hora/aula, considerada na organizagédo da matriz curricular, possui 60 minutos.



14

Plano Pedagégico do Curso de Promotora de Vendas

Nog¢des de biosseguranga, seguranga alimentar 8
e nutricional
Nucleo Fundamentos de marketing 12
Profissional
Estratégias de vendas 16
Relacionamento, fidelizacdo e recuperacgao de 14
clientes
Exceléncia em atendimento 12
Vitrinismo, exposicdo e reposicdo de 12
mercadorias
Beneficios e certificagdo da ISO 9001 10
Nogobes de empreendedorismo, cooperativismo 8
€ economia solidaria
Direitos e deveres da trabalhadora 12
CARGA HORARIA TOTAL 160h

Para além dos componentes da matriz curricular, a equipe multidisciplinar de
cada unidade no momento da busca ativa das estudantes, fara a identificacdo da
comunidade e do perfil situacional das mulheres. E na acolhida das mulheres para
inicio das aulas, realizara a oficina de construgao e aplicagdo do mapa da vida, de
acordo com as orientagdes a seguir.

A construgao dos diagndsticos e do mapa da vida irdo identificar e contemplar
a realidade das alunas para que os componentes curriculares estejam adequados
aos grupos de mulheres e seu contexto de vida.

A identificagdo da comunidade e do perfil situacional das mulheres visa
conhecer a estrutura, caréncias e servigos disponiveis nas comunidades. O
diagndstico da comunidade é realizado com os dados fornecidos pelas alunas e
suas trocas de experiéncias.

Através do estudo das condi¢cdes de vulnerabilidade, quais sejam: baixo nivel
de escolaridade, histérico de emprego com baixa remuneragcédo e condigcdes
adversas, fragilidade da estrutura familiar, experiéncias educacionais e de vida
negativas, dentre outros, definira qual o perfil das educandas.

A oficina de construgao e aplicacdo do mapa da vida ira coletar informacdes
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mais detalhadas sobre a histéria de vida e saberes das alunas, propiciando a troca
de experiéncias, aumentando a capacidade de autoavaliagcdo e ainda, mostra as
participantes que todas trazem consigo uma bagagem de informacdes, habilidades e
conhecimentos préprios de cada uma.

Conhecer a realidade com a qual se vai trabalhar € um ponto estruturante e
tem um impacto direto no éxito do Programa. A coleta e o levantamento dos dados
irdo contribuir para o entendimento da realidade da comunidade. Na construgéo da
identificacdo da comunidade a atividade pode ser estruturada da seguinte forma:
pedir que as estudantes distribuam-se em grupos que residam na mesma
comunidade ou areas circunvizinhas. Utilizar cartolinas, papel colorido, canetas
coloridas, lapis de cor, tesouras, colas e imagens (podem ser de revistas, jornais e
xerox de fotografias antigas), etc. E importante lancar algumas questées alusivas ao
tema para estimular a reflexdo com base no objetivo que se almeja, objetivando
reforcar a integracdo do grupo. Elaborar com antecedéncia as perguntas que
nortearao a reflexdo. Desse modo, o método possibilita sua aplicagdo em distintos

momentos e diferentes objetivos.

8 CRITERIOS DE APROVEITAMENTO DE EXPERIENCIAS ANTERIORES

O aproveitamento de conhecimentos e experiéncias adquiridas, anteriormente,
podem ser realizados a partir de avaliacdo e certificagdo, mediante exames,
elaborados em concordancia com as caracteristicas do componente curricular.
Podem ser aproveitados:

a) Componentes curriculares concluidos em cursos técnicos de nivel médio

ou de qualificacao profissional, observada a escolaridade minima estabelecida;

b) Saberes e competéncias reconhecidos em processos formais de

certificagao profissional.

9 CRITERIOS E PROCEDIMENTOS DE AVALIAGAO DE APRENDIZAGEM

A metodologia de avaliagado nos cursos realizados pelo Programa Mulheres
Mil, do Instituto Federal de Alagoas/IFAL, levara em consideragdo o conhecimento

empirico de cada estudante, ou seja, os conhecimentos prévios. Aquilo que as
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mulheres aprenderam em suas praticas quotidianas fardo parte de todo processo

ensino-aprendizagem ao longo do curso ministrado.

Busca-se valorizar as experiéncias individuais de forma a construir
aprendizados coletivos ao longo do curso, tornando o processo ensino-
aprendizagem dotado de significados, aumentando a autoestima das alunas e
potencializando os diversos saberes dentro de uma multiplicidade de vivéncias de

cada pessoa.

Acredita-se na avaliagdo da aprendizagem de forma participativa, continua,
permanente, formativa e qualitativa. Reconhecendo as mulheres como pessoas com
vivéncias ricas que devem nortear as praticas pedagdgicas e direcionar os métodos
avaliativos. Deve-se considerar o conhecimento prévio das estudantes,
acrescentando os conceitos chaves, pontuando os saberes académicos de forma
que os saberes, empiricos e da academia, sejam indissociaveis e 0s possiveis

equivocos sejam dissolvidos.

De acordo com o Guia Metodolégico do Sistema de Acesso, Permanéncia e
Exito (2012, p.15), a “concepgado de avaliagdo escolhida é a da avaliagdo continua,
simétrica e reflexiva”. Ou seja, a avaliagdo deve ser vista como um processo, e isto
significa que deve ser levado em conta o progresso das discentes a partir da
abordagem dos conceitos trabalhados e das praticas executadas. A reflexao através
da autoavaliaggo é também uma forma de aprendizagem que leva ao
aprimoramento da pratica, formacao de novos habitos e conhecimentos. Esta pratica

deve ser considerada ao longo de todo processo avaliativo.

Cabera aos professores escolherem a melhor estratégia de avaliagdo de
acordo com o componente curricular ministrado, podendo utilizar em suas
metodologias teste pratico, simulagbes de fatos reais, observagdes, trabalhos de
apresentacdes, exposicdes, debates, autoavaliacdo, trabalhos em grupo,
participagdo em sala de aula, relatérios, criacdo de folderes, pOsteres, materiais de
redes sociais, videos, seminarios e avaliacdes dissertativas, com ou sem consulta, e

objetiva, a depender do perfil da turma.

A avaliacdo, em todos os seus momentos, devera possibilitar a observacao

da capacidade de mobilizar, articular e colocar em acéo valores, conhecimentos e
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competéncias necessarias para o desempenho eficiente e eficaz de atividades

requeridas pela natureza do curso.

Importante ressaltar que, a medida que as aulas avangam, os professores
devem usar a criatividade para fazer com que as alunas desenvolvam as habilidades
que o curso requer. A avaliagdo ndo deve ser enclausurada, rigida e ineficiente para
comprovar a aprendizagem, mas ela pode ser criativa, leve e induzir as mulheres a
participarem, com alegria, deste processo. Devem-se utilizar formas flexiveis e
justas de avaliagdo, com imparcialidade, com rigor, porém, mais brando que as
avaliagbes tradicionais. E importante considerar que existem métodos que provam o
mesmo conhecimento de forma diferenciada e que visam ao aprofundamento de
conhecimentos e desenvolvimento de habilidades e atitudes das discentes, essas

formas deverao ser exploradas na sua totalidade.

A avaliacdo do desempenho escolar sera feita por componentes curriculares,
considerando aspectos de assiduidade e aproveitamento. A assiduidade diz respeito
a frequéncia, nas aulas tedricas, nos trabalhos escolares, nos exercicios de
aplicacao e atividades praticas. O aproveitamento escolar é avaliado através de
acompanhamento continuo das estudantes e dos resultados obtidos nas atividades

avaliativas.

Tendo em vista que o processo ensino-aprendizagem ocorrera de forma
diagnéstica, continua e participativa, considerando-se os aspectos qualitativos e
quantitativos, o aproveitamento dos componentes curriculares para composi¢cao do

certificado devera vir através de conceitos, conforme expresso abaixo:
O resultado desse processo de avaliagao sera expresso em mengoes:

» Conceito A - Excelente: capaz de desempenhar, com destaque, as competéncias
exigidas pelo perfil profissional de conclusédo. (9<n<10)

» Conceito B - Muito bom: capaz de desempenhar, a contento, as competéncias
exigidas pelo perfil profissional de conclus&o. (7<n<9)

. Conceito C - Bom: capaz de desempenhar o minimo das competéncias
exigidas pelo perfil profissional de conclusdo. (6<n<7)

» Conceito D - Regular : desenvolveu abaixo do esperado para as competéncias
exigidas pelo perfil profissional de concluséo. ( nota menor 6,0 )
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Conceito Nota (n)
Conceito A EXCELENTE 9<n<10
Conceito B MUITO BOM 7sn<9
Conceito C BOM 6=n<7
Conceito D REGULAR Nota menor 6,0

Elencada com os objetivos do Programa Mulheres Mil, a avaliagdo deve se
constituir num processo inclusivo, que eleve a autoestima das mulheres e lhes dé
coragem para galgar novos desafios, novas aprendizagens e constituirem visées de

um mundo com mais possibilidades para si.

Ao término do curso considerar-se-a aprovado a aluna que obtiver
percentual minimo de setenta e cinco por cento (75%) de frequéncia em todo o
periodo letivo do curso e no minimo conceito C nas médias regulares dos

componentes curriculares.

Por fim, deverdo ser criados espagos para a recuperagcdo continua da
aprendizagem das estudantes com dificuldades de acompanhamento dos estudos,
por meio de varias técnicas e instrumentos avaliativos, de forma que elas avancem
sempre juntas as demais, procurando evitar a reprovagdo e/ou exclusao do

programa.

10 BIBLIOTECA, INSTALAGOES, EQUIPAMENTOS E LABORATORIOS

As instalagbes e equipamentos sao constituidas com base nas especificagcoes
técnicas necessarias ao processo de formacido profissional requerido para a
consecugao do perfil de formacdo. Sendo assim, a estrutura fisica necessaria ao
funcionamento do Curso de Promotora de Vendas devera conter:

|. 02 Salas para realizagdo das aulas: com 36 carteiras cada, quadro branco,
condicionador de ar, disponibilidade para utilizacdo de notebook com projetor
multimidia.

Il. Biblioteca com espaco de estudos individual e em grupo.

lll. Laboratério de Informatica contendo equipamentos e materiais especificos:
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mesas, cadeiras, computadores, quadro branco e projetor multimidia.

IV. Sala de apoio para equipe administrativa e professores com mobiliario e

acesso a Internet.

11 PERFIL DE PROFESSORES E TECNICOS

Os quadros 3 e 4, a seguir, descrevem o0 pessoal docente e administrativo

necessario ao funcionamento do curso, que sao bolsistas do programa, conforme
determinacao da Resolu¢cao/CD/FNDE N° 6, de 12 de margo de 2013:

QUADRO 3 - PROFESSORES

Area

Formacao

Leitura e producdo de texto
aplicados ao curso

Graduacao em Letras, OU Comunicacao.

Matematica aplicada e nocdes de
educacao financeira

Graduagdo em Matematica, OU Administracao,
OU Ciéncias Contabeis, OU Economia, OU
Tecnodlogo em Processos Gerenciais.

Inclusdo digital voltada para o
exercicio da cidadania

Graduacado em Informatica, OU em Ciéncia da
Computacdo, OU Analise e Desenvolvimento de
Sistemas, OU Sistemas de Informacéo.

Oratoria,
verbal

expressdo corporal e

Graduagdo em Letras, OU Psicologia, OU
Comunicacao Social, OU Artes, OU Teatro, OU
Artes Cénicas, OU Comunicagéo e Marketing, OU
Jornalismo, OU Tecnologo em Recursos
Humanos.

Principios da cidadania, género e
direitos da mulher

Graduacao em Direito, OU Ciéncias Sociais, OU
Filosofia, OU Psicologia, OU Servigo Social.

Etica e relacdes humanas

Graduagéao em Direito, OU Ciéncias Sociais, OU
Filosofia, OU Psicologia, OU Servigo Social.

Nocoes de biosseguranca,
segurancga alimentar e nutricional

Graduacdo em Nutricdo, OU Graduacdo em
Engenharia de Alimentos, OU Tecnologo em
Alimentos, OU Laticinios.

Fundamentos de marketing

Graduagédo em Administragdo, OU Marketing, OU
Gestdo de Recursos, OU Gestdo de Negocios.

Estratégias de vendas

Graduagao em Administragdao, OU Marketing, OU
Gestao de Recursos, OU Gestao de Negdcios.

Relacionamento, fidelizacao e
recuperacao de clientes

Graduagao em Administragdo, OU Marketing, OU
Gestao de Recursos, OU Gestao de Negdcios.

Exceléncia em atendimento

Graduacgao em Administragao, OU Marketing, OU
Gestao de Recursos.
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Vitrinismo, exposi¢cdo e reposicao |Graduagdo em Administragdo, OU Marketing, OU
de mercadorias Arquitetura.

Beneficios e certificagcdo da ISO |Graduagédo em Administragdo, OU Marketing, OU
9001 Gestao de Recursos.

Graduagao em Administragdo, OU Tecndlogo em
Administragdo, OU Gestao Publica, OU Recursos
Humanos, OU Marketing, OU Comércio Exterior,
OU Economia, OU Empreendedorismo, OU
Ciéncias Sociais.

Nogdes de empreendedorismo,
cooperativismo e economia solidaria

Graduacao em Direito, OU Ciéncias Sociais, OU

Direitos e deveres da trabalhadora Psicologia, OU Servico Social.

Fonte: Elaborado pelo autor (2023).

QUADRO 4 - ADMINISTRATIVOS

Fungao Formago

Supervisora Local Servidor ativo do IFAL com curso superior

Apoio Académico Administrativo Servidor ativo do IFAL com curso superior
Fonte: Elaborado pelo autor (2023).

12 REQUISITOS DE CERTIFICAGAO

Apos a integralizacdo dos componentes curriculares, as estudantes que
obtiverem frequéncia de, no minimo, 75% do total da carga horaria do curso e no
minimo, conceito C nas médias regulares dos componentes curriculares, sera
conferido o Certificado de conclusdo do Curso de Qualificagdo Profissional de

Promotora de Vendas, na modalidade a presencial.

13 PROGRAMA DOS COMPONENTES CURRICULARES
14

Componente Curricular: Leitura e produgao de texto | Carga Horaria: 12 Horas
aplicados ao curso

EMENTA

Relacionar os conteudos programaticos aplicados aos conceitos e topicos do
curso. Aplicar ferramentas basicas de leitura e producdo de texto. Reconhecer
textos verbais e ndo-verbais. Compreensao e interpretacao de textos.

OBJETIVOS
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Empregar a lingua na modalidade oral e escrita adequada as diferentes situacdes
de comunicacao. Perceber a utilidade e os beneficios do dominio da leitura e
producao de texto para o desenvolvimento da competéncia profissional.

CONTEUDOS PROGRAMATICOS

Elementos da comunicacéo;

Funcdes da linguagem;

Linguagem verbal e linguagem nao-verbal;

Relacéo entre lingua falada, lingua escrita e variagao linguistica;
Géneros e tipos textuais relacionados ao curso.

aoronN-~

BIBLIOGRAFIA RECOMENDADA

CUNHA, C.; CINTRA, L. Nova Gramatica do Portugués Contemporéaneo. 6.ed.
Rio de Janeiro: Lexikon, 2013.

GARCIA, O.M. Comunicagdao em prosa moderna: aprenda a escrever,
aprendendo a pensar. 27.ed. Rio de Janeiro: FGV, 2010.

FIORIN, J. L. Ligdes de texto: leitura e redacéo. 5.ed. Sdo Paulo: Atica, 2006.
MEDEIRQOS, J. B. Portugués instrumental. 10.ed. S&o Paulo: Atlas, 2018.
MESQUITA, R. M. Gramatica da lingua portuguesa. 10.ed. Sdo Paulo: Saraiva,
20009.

Componente Curricular: Matematica aplicada e nogdes | Carga Horaria: 12 Horas
de educacéo financeira

EMENTA

Relacionar os conteudos programaticos aplicados aos conceitos e topicos do
curso. Aplicar as ferramentas de matematica basica relacionadas a formagao
profissional das alunas. O uso da matematica no cotidiano. Os fundamentos das
quatro operacdes. Nogdes de porcentagem. Grandezas e medidas.

OBJETIVOS

Revisar e aprofundar os conceitos basicos de matematica. Compreender a
utilidade e os beneficios da matematica para o desenvolvimento das competéncias
profissionais e formacao para o mercado de trabalho.

CONTEUDOS PROGRAMATICOS

Operagbes com numeros racionais;
Regra de trés simples e composta;
Porcentagem;

Juros simples e compostos;
Descontos simples;

Grandezas e medidas.

ok wh =~
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BIBLIOGRAFIA RECOMENDADA

BUIAR, C. L. Matematica financeira. Curitiba: Editora livro técnico, 2010.

DANTE, L. R. Matematica: contexto e aplicagdes: ensino médio, volume 1. 5.ed.
S3o0 Paulo: Atica, 2012.

IEZZI, G.; HAZZAN, S.; DEGENSZAJN, D. Fundamentos de matematica
elementar, 11: matematica comercial, matematica financeira e estatistica
descritiva. Sao Paulo: Atual, 2004.

LIMA, E. L. et al. A matematica do ensino médio: volume 1. 10.ed. Rio de
Janeiro: SBM, 2012.

SAMANEZ, C. P. Matematica financeira. 5.ed. Sao Paulo: Pearson, 2010.

Componente Curricular: Inclusao digital voltada para o | Carga Horaria: 8 Horas
exercicio da cidadania

EMENTA

Introdugdo aos principais conceitos relacionados ao funcionamento de
computadores e sistemas operacionais. Ferramentas aplicadas a pratica
profissional do curso. Editor de texto, planilhas eletronicas. Principais mecanismos
de busca e navegacédo na Internet. Redes sociais, correio eletrénico e computagao
na nuvem. O uso da internet como ferramenta para potencializar as vendas.

OBJETIVOS

Aprender a ligar e desligar um computador. Conhecer um sistema operacional e
seus aplicativos. Manipular periféricos, tais como mouse e teclado. Apresentar os
recursos do editor de texto e planilhas eletrbnicas. Aprender a acessar a Internet e
usar os mecanismos de comunicagao (redes sociais) e nuvem. Aprender a fazer
uso das redes sociais para ampliar as vendas.

CONTEUDOS PROGRAMATICOS

—

. Conhecendo o computador (ligar e desligar; periféricos);

2. Sistema operacional (area de trabalho, barra de tarefas e bot&o
iniciar);

3. Editor de texto e planilha (digitagao, salvar e imprimir documentos);

4. Internet (acessar paginas, downloads, correio eletrbnico e redes

sociais, nuvem).

BIBLIOGRAFIA RECOMENDADA

ALVES, W. P. Informatica fundamental: introducédo ao processamento de dados.
S&o0 Paulo: Erica, 2010.

BARBOSA FILHO, A.; CASTRO, C.; TOME, T. Midias digitais: convergéncia
tecnoldgica e inclusao social. Sdo Paulo: Paulinas, 2005.

HUNT, T. O poder das redes sociais. Sdo Paulo: Gente, 2010.

MARCULA, M.; BENINI FILHO, P. A. Informatica: conceitos e aplicacdes. 4.ed.
Sao Paulo: Erica, 2013.
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SILVA, M. G. da.; OLIVIERO, C. A. J. Informatica: terminologia, microsoft
windows 8, internet, segurancga, microsoft office word 2010, microsoft office excel
2010, microsoft office powerpoint 2010, microsoft office access 2010. Sdo Paulo:
Erica, 2012.

Componente Curricular: Oratoria, expressao corporal | Carga Horaria: 8 horas
e verbal

EMENTA

Comunicagao e expressao. Linguagem corporal. Estratégias retoricas. Estrutura
do discurso. Técnicas de apresentagao. Comunicagao de improviso. Ansiedade e
medo.

OBJETIVOS

Propiciar as participantes vivéncias que desenvolvam a comunicacdo oral e a
comunicagao corporal com a utilizacdo de estratégias que promovam o
envolvimento e a interagdo coletiva. Saber lidar com o medo e a inibigao de falar
em publico.

CONTEUDOS PROGRAMATICOS

Pratica em oratoria;

Comunicacgao corporal;

Técnicas de relaxamento;

Dinamicas de comunicacéo e interacao;
Timidez e introverséo.

abrwd -~

BIBLIOGRAFIA RECOMENDADA

ANDREOLA, B. A. Dinamica de grupo: jogo da vida e didatica do futuro. 29.ed.
Petropolis: Vozes, 2013.

GUIRAUD, P. A linguagem do corpo. So Paulo: Atica, 2001.

PENTEADO, J. R. W. A técnica da comunicagcao humana. 14.ed. Sao Paulo:
Cengage Learning, 2012.

POLITO, R. Como falar corretamente e sem inibigées. 112.ed. Sdo Paulo:
Benvira, 2016.

WEIL, P.; TOMPAKOW, R. O corpo fala: a linguagem silenciosa da comunicagao
nao verbal. 74.ed.Petropolis: Vozes, 2015.

Componente Curricular: Principios da cidadania, | Carga Horaria: 8 horas
género e direitos da mulher

EMENTA
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A doutrina dos direitos fundamentais e sua evolugdo. O sistema global de protegéo
dos direitos humanos. Sistemas regionais de protecao dos direitos humanos. A
declaracao de direitos na Constituicdo brasileira. Os instrumentos de protecao de
direitos humanos. Direitos da mulher. Violéncia doméstica e familiar. Politicas
publicas de atencado a mulher.

OBJETIVOS

Analisar, refletir e compreender os principios, valores e direitos que caracterizam a
dignidade da pessoa humana, promovendo o debate sobre a importancia da
construgdo da igualdade nas relagdes de género e combate a todas as formas de
violéncia e discriminagdo. Promover a elevacdo da autoestima por meio do
conhecimento sobre as modalidades de violéncia contra a mulher e seus
mecanismos legais de repressao.

CONTEUDOS PROGRAMATICOS

Fundamentos de direitos humanos e cidadania;

Direitos econémicos e sociais;

Os conceitos de género e de relagdes de género;

Enfrentamento da violéncia contra a mulher (Lei Maria da Penha);
Modalidades de violéncia;

Feminicidio;

As relacbes de género e o mundo do trabalho.

Nooakr~wh =

BIBLIOGRAFIA RECOMENDADA

BONETTI, A.; SOUZA, A. M. F. de L. e (Orgs.). Género, mulheres e feminismos.
Salvador: Edufba, 2011.

BOTELHO, A.; SCHWARCZ, L. M. (orgs.). Cidadania, um projeto em
construgao: minorias, justica e direitos. Sdo Paulo: Claro enigma, 2012.

BRASIL. [Constituicdo (1988)]. Constituicao da Republica Federativa do Brasil
de 1988. Brasilia, DF: Presidéncia da Republica, [2023]. Disponivel em:
https://www.planalto.gov.br/ccivil_03/constituicao/constituicao.htm. Acesso em: 13
out. 2023.

BRASIL. Lei n® 11.340, de 7 de agosto de 2006. Cria mecanismos para coibir a
violéncia doméstica e familiar contra a mulher, nos termos do § 8° do art. 226 da
Constituicdo Federal, da Convencao sobre a Eliminagcao de Todas as Formas de
Discriminagao contra as Mulheres e da Convencéao Interamericana para Prevenir,
Punir e Erradicar a Violéncia contra a Mulher; dispde sobre a criacdo dos Juizados
de Violéncia Doméstica e Familiar contra a Mulher; altera o Cédigo de Processo
Penal, o Cédigo Penal e a Lei de Execugcdo Penal; e da outras provicéncias.
Brasilia, DF: Presidéncia da Republica, [2023]. Disponivel em:
https://www.planalto.gov.br/ccivil_03/_ato2004-2006/2006/Iei/111340.htm. Acesso
em: 13 out. 2023.

BRASIL. Lei n® 10.406, de 10 de janeiro de 2002. Institui o Codigo Civil. Brasilia,
DF: Camara dos Deputados, [2002]. Disponivel em:
httos //www2 camara.leg. br/Iemn/fed/le|/2002/Ie| 10406-10- |ane|ro -2002- 432893 -pu

0 (0] 0
Art. e%20deveres%20na%200rdem%200|V|I Acesso em: 13 out. 2023.
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SOIHET, R. Feminismos e antifeminismos: mulheres e suas lutas pela
conquista da cidadania plena. Rio de Janeiro: 7 letras, 2013.

Componente Curricular: Etica e relagdes humanas Carga Horaria: 8 horas

EMENTA

Nogdes de ética. A importancia da ética na vida e no trabalho. A importancia das
relagbes humanas no trabalho, na familia e na comunidade. Processo de
humanizacao.

OBJETIVOS

Promover a reflexao sobre a importancia da ética na vida e no trabalho. Refletir
sobre formas mais saudaveis de se relacionar com outras pessoas em diferentes
ambientes e situacbes. lIdentificar praticas de relacionamentos interpessoais.
Desenvolver habilidades para trabalhar em equipe.Compreender a comunicagao
como elemento nas relagdes interpessoais.

CONTEUDOS PROGRAMATICOS

Conceito de ética;

Relacionamentos interpessoais;

Autoconhecimento;

Humanizacéo;

Trabalho em equipe;

O papel da comunicacgao nas relagdes interpessoais.

OOk wWN -~

BIBLIOGRAFIA RECOMENDADA

CORTELLA, M. S. Pensar bem nos faz bem!: pequenas reflexdes sobre grandes
temas 2: familia, carreira, convivéncia, ética. 2.ed. Petrépolis; Vozes, 2014.
COSTA, A. A. [et al.]. Reconfiguragao das relagoes de género no trabalho. Sao
Paulo: CUT, 2004. Disponivel em:
https://library.fes.de/pdf-files/bueros/brasilien/05632.pdf. Acesso em: 14 out. 2023.
DAVIS, K.; NEWSTROM, J. W. Comportamento humano no trabalho: uma
abordagem organizacional, v.2. sdo Paulo: Cengange Learning, 1996.

DEL PRETTE, A.; DEL PRETTE, Z. A. P. Psicologia das relagoes
interpessoais: vivéncias para o trabalho em grupo. 9.ed. Petropolis: Vozes, 2011.
SANCHEZ VAZQUEZ, A. Etica. 35.ed. Rio de Janeiro: Civilizacdo Brasileira,
2013. TELES, M. A. de A. O que sao direitos humanos das mulheres. Sao
Paulo: Brasiliense, 2007.
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Componente Curricular: Noc¢des de biosseguranca, | Carga Horaria: 8 horas
seguranca alimentar e nutricional

EMENTA

Seguranga Alimentar e Nutricional (SAN). Direito Humano a Alimentagéo
Adequada (DHAA). Doengas transmitidas por alimentos. Riscos de uma
alimentacgéo desbalanceada. Higiene e conservagao de alimentos. Higiene pessoal
e uso de EPlIs.

OBJETIVOS

Contribuir para a disseminagdo de informagdes sobre SAN e DHAA, seus
conceitos e bases legais. Conhecer, avaliar, analisar e discutir aspectos sobre a
higiene dos alimentos e higiene pessoal.

CONTEUDOS PROGRAMATICOS

Conhecimento e explanacao da SAN e DHAA;
Conceitos de higiene alimentar;

Conservagao de alimentos;

Conceito de seguranga alimentar;

Higiene pessoal;

Importancia do uso dos EPIs.

ok whN =

BIBLIOGRAFIA RECOMENDADA

BRASIL. Lei 11.346, de 15 de setembro de 2006. Cria o Sistema Nacional de
Seguranga Alimentar e Nutricional - SISAN com vistas em assegurar o direito
humano a alimentagcdo adequada e da outras providéncias. Brasilia, DF:
Presidéncia da Republica, [2021]. Disponivel em:
https://www.planalto.gov.br/ccivil_03/_ato2004-2006/2006/lei/111346.htm. Acesso
em: 23 out. 2023.

BRASIL. Decreto n° 7.272, de 25 de agosto de 2010. Regulamenta a Lei n°
11.346, de 15 de setembro de 2006, que cria o Sistema Nacional de Seguranga
Alimentar e Nutricional - SISAN com vistas a assegurar o direito humano a
alimentacdo adequada, institui a Politica Nacional de Seguranga Alimentar e
Nutricional - PNSAN, estabelece os parametros para a elaboragdo do Plano
Nacional de Seguranga Alimentar e Nutricional, e da outras providéncias. Brasilia,
DF: Presidéncia da Republica, 2010. Disponivel em:
https://www.planalto.gov.br/ccivil_03/_ato2007-2010/2010/decreto/d7272.htm.
Acesso em: 19 out. 2023.

BRITO, J. G.; COSTA, E. R. Titularidade feminina no Programa Bolsa Familia:
questdes de género e Seguranga Alimentar. Revista Tropos. v.1, n.3. 2015.
Disponivel em: https://periodicos.ufac.br/index.php/tropos/article/view/185. Acesso
em: 23 out. 2023.

MALUF, R.; REIS, M. C. dos. Conceitos e principios de seguranga alimentar e
nutricional. In: ROCHA, C.; BURLANDY, L.; MAGALHAES, R. (orgs.) Seguranga
alimentar e nutricional: perspectivas, aprendizados e desafios para as
politicas publicas. Rio de Janeiro: Fiocruz, 2013.
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MALUF, R. S. Segurancga alimentar e nutricional. 3 ed. Petropolis: Vozes, 2007.
SILIPRANDI, E. C. A alimentagcdo como um tema politico das mulheres. In
ROCHA, C.; BURLANDY L.; MAGALHAES R. (org.). Seguranga alimentar e
nutricional: perspectivas, aprendizados e desafios para as politicas publicas.
Rio de Janeiro: Fiocruz, 2013.

SILVA JR., E. A. da. Manual de controle higiénico sanitario em servigos de
alimentacao.7.ed. Sdo Paulo: Varela, 2014.

Componente Curricular: Fundamentos de marketing Carga Horaria: 12
horas

EMENTA

Conceitos de marketing e sua aplicabilidade. Os 4Ps do marketing. Principios da
qualidade no marketing de relacionamento. Ferramentas de marketing. Pesquisa
de mercado. Marketing digital. Midias sociais. Marketing pessoal.

OBJETIVOS

Promover o aprendizado dos conceitos basicos e das praticas do marketing.
Compreender os conceitos de marketing e analisar o composto de marketing.
Saber utilizar e aplicar as técnicas de marketing. Entender o uso do marketing
para o mercado. Uso do marketing pessoal.

CONTEUDOS PROGRAMATICOS

Conceito de marketing;

Fundamentos de marketing;

Os 4 p’s do marketing;

Os tipos de marketing;

Redes sociais e instrumentos digitais como ferramenta de relacionamento
e atendimento ao cliente;

Estratégias de marketing para aumentar o numero de vendas, atrair
novos clientes e fideliza-los;

. Cuidados basicos na divulgagao/propaganda do seu negocio;

Marketing pessoal.

abrwd -~
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BIBLIOGRAFIA RECOMENDADA

GIGLIO. E. O comportamento do consumidor. Sdo Paulo: Thomson, 2004.
KOTLER, P. Administracdao de marketing. Sdo Paulo: Pearson, 2019.

KOTLER, P. Principios de marketing. 15.ed. Sao Paulo: Pearson, 2015.
LOVELOCK, C. Marketing de servigos: pessoas, tecnologia e estratégia. 7.ed.
sao Paulo: Pearson, 2011.

MICELI, A. L. Planejamento de marketing digital. 2.ed. Rio de Janeiro: Brasport,
2017.

PETER, J. P. Comportamento do consumidor e estratégia de marketing. 8.ed.
Sao Paulo: McGraw-Hill, 2009.
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Componente Curricular: Estratégias de vendas Carga Horaria: 16
horas

EMENTA

Organizagdo de vendas. Planejamento de vendas. Determinagdo de quotas e
potencial de vendas. Estratégias de vendas nas redes sociais. Gestao da carteira
de clientes. Vendas e distribuicdo. Controle de vendas. Responsabilidade do
vendedor no pos vendas. Merchandising.

OBJETIVOS

Formar vendedoras com habilidades no processo de vendas. Adquirir
conhecimento e organizacdo do processo de venda. Refletir sobre a
responsabilidade de ser vendedor e seu papel na satisfacéo do cliente.

CONTEUDOS PROGRAMATICOS

Perfil do profissional de vendas;

Técnicas de vendas;

Etapas do processo de vendas: pré-venda, venda propriamente dita e
pos-venda;

Planejamento de vendas;

Vendas através de redes sociais;

Comunicacao no processo de vendas;

Gestao de servicos.

@ =
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BIBLIOGRAFIA RECOMENDADA

CASTRO, L. T.; NEVES, M. F. Administracao de vendas: planejamento,
estratégia e gestdo. Sao Paulo: Atlas, 2005.

FOGGETTI, C. Comportamento do consumidor e pesquisa de mercado. Sao
Paulo: Pearson, 2015.

HILLMANN, R. Administragao de vendas: varejo e servicos. Curitiba:
InterSaberes, 2013.

LAS CASAS, A. Administragcao de vendas. 8.ed. Sdo Paulo: Atlas, 2009.

LUZ, V. V. da.. Comportamento do consumidor na era digital. Curitiba:
Contentus, 2020.

Componente Curricular: Relacionamento, fidelizagdo e | Carga Horaria: 14
recuperacao de clientes horas

EMENTA

Conhecer ferramentas para reter e conquistar clientes. Montar e analisar pesquisa
de mercado de forma basica. Identificar fatores que influenciam o comportamento
de compra. Aspectos basicos de gestdo de relacionamento.

OBJETIVOS
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Desenvolver técnicas de relacionamento com os clientes de forma a elevar a
qualidade da prestagdo dos servicos, fidelizar e conquistar o cliente. Conhecer
estratégias para a recuperagao de clientes.

CONTEUDOS PROGRAMATICOS

Tipos de clientes;

Comportamento;

Analise do mercado;

Fatores influenciadores: culturais, sociais, pessoais e psicologicos;
A fidelizacao;

Recuperacéao de clientes.

ok wh =~

BIBLIOGRAFIA RECOMENDADA

ALMEIDA, S. Ah! eu nao acredito!: como cativar o cliente através de um
fantastico atendimento. Salvador: Casa da qualidade, 2001.

BERG, E. A. Manual de atendimento ao cliente: tudo o que vocé precisa saber
para conquistar e manter clientes. Curitiba: Jurua, 2013.

LIMA, A. Como conquistar, fidelizar e recuperar clientes: gestdo do
relacionamento. 2.ed. Sao Paulo: Atlas, 2013.

LIMEIRA, T. M. V. Comportamento do consumidor brasileiro. Sdo Paulo:
Saraiva, 2007.

ZENONE, L. C. Fundamentos de marketing de relacionamento: fidelizacdo de
clientes e pés-venda. Sao Paulo: Atlas, 2017.

Componente Curricular: Exceléncia em atendimento Carga Horaria: 12
horas

EMENTA

Atendimento, relacionamento e tratamento com o cliente. Satisfacdo e
expectativas dos clientes. Atores, tipos (presencial, telefone, Internet). Etapas e
pecados no atendimento. Gestdo da reclamacgdo. Equilibrio emocional no
atendimento. Principios do atendimento de exceléncia. Cédigo de Defesa do
Consumidor.

OBJETIVOS

Desenvolver técnicas de relacionamentos com o cliente com a elevacdo da
qualidade de atendimento e prestacédo dos servigos. Entender os aspectos basicos
da gestao de relacionamento.

CONTEUDOS PROGRAMATICOS

Relagdes com o cliente;
Exceléncia em atendimento;
Tipos de clientes;

Fatores do atendimento;

S
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5. Cadigo de Defesa do Consumidor.

BIBLIOGRAFIA RECOMENDADA

BERG, E. A. Manual de atendimento ao cliente: tudo o que vocé precisa saber
para conquistar e manter clientes. Curitiba: Jurua, 2013.

BRASIL. Cédigo de Defesa do Consumidor - Lei n° 8.078, de 11 de setembro
de 1990. 9.ed. Sao Paulo: Edipro, 2013.

FERNANDES, W. Exceléncia no atendimento ao cliente. Joinville: Clube de
Autores, 2016.

GERSON, R. F. A exceléncia no atendimento a clientes. Sao Paulo:
QualityMark,1999.

ROBBINS, S. P. Fundamentos do comportamento organizacional. Sao
Paulo:Pearson, 2003.

Componente Curricular: Vitrinismo, exposicdo e| Carga Horaria: 12
reposicao de mercadorias horas

EMENTA

Principios fundamentais da comunicacdo visual do produto. Técnicas de
merchandising visual e vitrinismo. Métodos e técnicas de exposi¢cdo. Programacao
visual de lojas. Ambiéncia e clima da vitrine. Projeto e montagem. Reposigcdo de
mercadorias.

OBJETIVOS

Possibilitar as estudantes o conhecimento de definicdbes e técnicas que irdo
favorecer a elaboracdo adequada de uma vitrine e, consequentemente, a
promogao do produto. Identificar elementos que irdo compor a vitrine. Entender o
momento e necessidade para reposi¢cao de mercadorias.

CONTEUDOS PROGRAMATICOS

Conceito e técnicas de vitrinismo;
Merchandising;

lluminagao e cromia;

Exposicao de produtos;
Displayagem;

Reposi¢ao de mercadorias.

OOk wN =

BIBLIOGRAFIA RECOMENDADA

BERTAGLIA, P. R. Logistica e gerenciamento da cadeia de abastecimento.
4.ed. Sao Paulo> Saraiva, 2020.

DEMETRESCO, S. Vitrina: construgao de encenacodes. 3.ed. Sao Paulo: SENAC,
2007.

DEMETRESCO, S. Vitrinas e exposi¢oes: arte e técnica do Vvisual
merchandising.Sao Paulo: Erica, 2014.
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SILVA, U. F. F. O marketing atuando na vitrine: visual merchandising. Rio de
Janeiro: Universidade Candido Mendes, 2010.
STRUNK, G. L. T. L. Como criar identidades visuais para marcas de sucesso:
um guia sobre o marketing das marcas e como representar graficamente seus
valores. 2.ed. Rio de Janeiro: Rio Books, 2003.

Componente Curricular: Beneficios e certificacdo da | Carga Horaria: 10
ISO 9001 horas

EMENTA

Capacitar sobre os beneficios e vantagens da ISO 9001. A ISO 9001 e a
satisfacao do cliente. Gestao da qualidade.

OBJETIVOS

Possibilitar o conhecimento sobre os beneficios e vantagens da ISO 9001 para a
empresa, clientes e fornecedores.

CONTEUDOS PROGRAMATICOS

O que é a ISO 9001;

Beneficios e vantagens da ISO 9001;
Importancia da 1ISO 9001;

Satisfacao do cliente.

hpONM=

BIBLIOGRAFIA RECOMENDADA

ASSOCIACAO BRASILEIRA DE NORMAS TECNICAS. ABNT NBR ISO 9001:
2015: sistemas de gestdo da qualidade - requisitos. Rio de Janeiro: ABNT,, 2015.
CARPINETTI, L. C. R.; GEROLAMO, M. C. Gestao da qualidade ISO 9001: 2015.
Requisitos e integracédo com a ISO 14001:2015. Sao Paulo: Atlas, 2016.
PALADINI, E. P. Gestao da qualidade: teoria e pratica. 4.ed. Sdo Paulo: Atlas,
2019.

Componente Curricular: Nogoes de | Carga Horaria: 8 horas
empreendedorismo, cooperativismo e economia solidaria

EMENTA

Tipos de associativismo: cooperativas, associagoes, rede de empresa, consorcio
de empresas, central de negécios. Introdugdo ao empreendedorismo. Criatividade,
visdo e perfil empreendedor. Lideranga. Plano de negdcio. Economia solidaria:
conceitos e aplicagao no desenvolvimento econémico e social do pais.

OBJETIVOS
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Propiciar condi¢des para que as participantes reconhecam os valores, principios e
atitudes indispensaveis ao sucesso de um empreendimento coletivo, refletindo e
decidindo sobre a sua participagdo no processo de constituicdo e organizagao
grupal. Provocar o desenvolvimento de novas empreendedoras, sintonizadas com
as novas tendéncias do mercado, e identificar oportunidades para aplicar os
conhecimentos de forma criativa, gerando empreendimentos importantes e de
relevancia para a sociedade. Contribuir para o desenvolvimento local, integrado e
sustentavel, bem como para a geragdo de emprego e renda da comunidade
através da elaboragdo de um plano de negdcio. Proporcionar o conhecimento
sobre economia solidaria.

CONTEUDOS PROGRAMATICOS

Conceitos de economia solidaria, associativismo e cooperativismo;
Empreendimentos de economia solidaria;

Negdcios coletivos;

Conceituacado de empreendedorismo;

Estrutura organizacional de um pequeno negdcio;

Lideranca;

Plano de negdcio.

Nookrwh=

BIBLIOGRAFIA RECOMENDADA

SEBRAE. Como elaborar um plano de negécios. Brasilia, DF: SEBRAE, 2013.
Disponivel em: Como elaborar um plano de negocios_17 x 24.indd
(sebrae.com.br). Acesso em 30 out. de 2023.

CHIAVENATO, |. Empreendedorismo: dando asas ao espirito empreendedor.
4.ed. Barueri: Manole, 2012.

DAMASIO, M. M. Associativismo e cooperativismo. Brasilia: NT, 2014.
DORNELAS, J. Empreendedorismo: transformando ideias em negdcios. 8.ed.
Sao Paulo: Empreende, 2021.

MAXIMIANO, A. C. A. Administragao para empreendedores. 2.ed. Sdo Paulo:
Pearson, 2011.

SINGER, P. Introducdo a economia solidaria. Sdo Paulo: Fundacdo Perseu
Abramo, 2008.

Componente Curricular: Direitos e deveres da| Carga Horaria: 12
trabalhadora horas

EMENTA

Topicos da Constituicao Federal de 1988 aplicados a mulher. Isonomia. Protecao
no mercado de trabalho.Seguridade social. Direito do trabalho aplicado a mulher:
protecdo a maternidade. Seguranga e saude do trabalho. Distingdo entre relagao
de emprego e relagdo de trabalho. Direitos da mulher gravida: saude, trabalho e
outros decorrentes da vida em sociedade.

OBJETIVOS
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Compreender os direitos e deveres das mulheres trabalhadoras explorando temas
acerca do direito do trabalho aplicado a mulher.

CONTEUDOS PROGRAMATICOS

Explanacgéo dos direitos e deveres da mulher;

Direito do trabalho aplicado a mulher;

Diferenca entre relagado de emprego e relagao de trabalho;
Legislagao trabalhista e 0 mundo feminino;

O mercado de trabalho e sua relagdo com as mulheres.

BIBLIOGRAFIA RECOMENDADA

a0~

BRASIL. Decreto Lei n° 5.452, de 1 maio de 1943. Aprova a consolidagao das
leis do trabalho. Brasilia, DF: Presidéncia da Republica, [2019]. Disponivel em:
https://www.planalto.gov.br/ccivil_03/decreto-lei/del5452.htm. Acesso em: 08 nov.
2023.

BRASIL. [Constituicdo (1988)]. Constituicdo da Republica Federativa do Brasil
de 1988. Brasilia, DF: Presidéncia da Republica, [2023]. Disponivel em:
https://www.planalto.gov.br/ccivil_03/constituicao/constituicao.htm. Acesso em: 13
out. 2023.

FERRITO, B. Direito e desigualdade: uma analise da discriminagcao das
mulheres no mercado de trabalho a partir dos usos dos tempos. Sao Paulo: LTR,
2021.

SILVERIO, V. G. A protegio do trabalho da mulher como direito fundamental:
igualdade de género, reconhecimento e emancipacao. Curitiba: CRV, 2020.

REFERENCIAS

ANDRADE, L. G. da S. B; AGUIAR, N. C. R. B. F.; SANTOS, J. dos.
Metodologias Ativas. Tecnologias Digitais. Geracdo Z. Educacao Profissional e
Tecnoldgica. Revista Brasileira de Educagado Profissional, Rio Grande do
Norte, V. 1, n. 18. 2020. Disponivel em:
https://www?2.ifrn.edu.br/ojs/index.php/RBEPT/article/view/8575. Acesso em: 13
out. 2023.

BRASIL. Lei N° 11.892, de 29 de dezembro de 2008. Institui a Rede Federal de
Educacao Profissional, Cientifica e Tecnoldgica, cria os Institutos Federais de
Educacao, Ciéncia e Tecnologia, e da outras providéncias. Brasilia, DF: Presidéncia
da Republica, [2023]. Disponivel em:
https://www.planalto.gov.br/ccivil_03/_ato2007-2010/2008/lei/111892.htm. Acesso em:
10 nov. 2023.

BRASIL. Lei n° 9.394, de 20 de dezembro de 1996. Estabelece as diretrizes e
bases da educacdo nacional. Brasilia, DF: Presidéncia da Republica, [2023].
Disponivel em: https://www.planalto.gov.br/ccivil_03/leis/I9394.htm. Acesso em:10
nov. 2023.
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BRASIL. Lei n® 12.513, de 26 de outubro de 2011. Institui o Programa Nacional de
Acesso ao Ensino Técnico e Emprego (Pronatec). Brasilia, DF: Presidéncia da
Repubilica, 2011. Disponivel em:
https://www.planalto.gov.br/ccivil_03/_ato2011-2014/2011/lei/I12513.htm. Acesso em:
10 nov. 2023.

BRASIL. RESOLUGAO CNE/CP N° 1, de 5 de janeiro de 2021. Define as Diretrizes
Curriculares Nacionais Gerais para a Educagao Profissional e Tecnoldgica. Brasilia:
Ministério da educacao, 2021. Disponivel em:
https://www.in.gov.br/en/web/dou/-/resolucao-cne/cp-n-1-de-5-de-janeiro-de-2021-29
7767578. Acesso em: 10 nov. 2023.

DEMO, P. A nova LDB: rangos e avangos. 23.ed. Campinas: Papirus, 2012.
IFAL. PDI: Plano de Desenvolvimento Institucional: IFAL 2019/2023. Maceio, AL:

IFAL, 2019. Disponivel
em:https://www?2.ifal.edu.br/noticias/ifal-define-planejamento-para-2020-e-encerra-ev
ento-com-palestra-sobre-lideranca/pdi-2019-2023-final-revisado.pdf/view. Acesso

em: 10 nov. 2023.

IFAL. Conselho Superior. Resolugao n°® 03/CS, de 31 de margo de 2017. Maceio,
AL: Conselho Superior, 2017.

IFAL. Conselho Superior. Resolugdo N°17/CS, de 11 de junho de 2019. Aprova a
regulamentagao de procedimentos de identificagdo, acompanhamento e avaliagéo
de discentes com necessidades especificas do IFAL. Maceid, AL: Conselho
Superior, 2019.

Ministério da Educacgao. Programa Nacional de Acesso ao Ensino Técnico e
Emprego (Pronatec). Manual de Gestao da Bolsa-Formacgao. Brasilia: Ministério
da Educacéo,. 2017. Disponivel em:
http://portal.mec.gov.br/docman/marco-2017-pdf/61681-setec-manual-de-gestao-da-
bolsa-formacao-pdf/file. Acesso em: 10 nov. 2023.

Ministério da Educacdo. Secretaria de Educagao Profissional e Tecnoldgica. Guia
Pronatec de Cursos FIC. Brasilia, DF: Ministério da Educacéao, 2016. Disponivel
em: http://portal.mec.gov.br/index.php?
option=com_docmand&view=download&alias=4126 1-guia-pronatec-de-cursos-fic-
2016-pdf&category_slug=maio-2016-pdf&Itemid=3019

2. Acesso em: 10 nov. 2023..

Ministério da Educagé@o. Secretaria de Educagé@o Profissional e Tecnologica. Guia
Metodolégico do Sistema de Acesso, Permanéncia e Exito. Brasilia, DF:
Ministério da Educacéo, 2012.
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