
ATIVAÇÃO DE POLOS EAD



A FAC EAD+ nasce com a credibilidade das Associações 

Comerciais para ajudar você a se qualificar para os novos 

tempos do comércio moderno, aprendendo as

novas técnicas, os novos modelos de gestão, e adquirir

o conhecimento necessário para dar aquele passo que

falta para conseguir uma boa vaga no mercado, aquela

esperada promoção, ou até mesmo para empreender e

começar o seu próprio negócio.



Faculdade do Comércio
Uma nova faculdade, para um novo comércio

 Surgiu em função da necessidade da qualificação do mercado, sobretudo do comércio, varejo e 
serviços, diante das novas demandas digitais;

 Vocação: A Faculdade do Comércio (FAC), além de pertencer à rede das Associações Comerciais, 
possui seu “DNA” focado no público das Associações Comerciais: comércio, varejo, empreendedores 
individuais etc; 

 Cursos inseridos na área de Gestão e Negócios, altamente procurados, com um projeto de ensino 
inovador e arrojado.

 Notas Máximas na Avalição MEC

 5ª Melhor faculdade pelo Guia da Faculdade 2022 - Estadão



• Diretor Administrativo – Wilson Rodrigues

• Diretor Acadêmico – Professor Macedo

• Gerente de Secretaria – Liliane Amikura

• Gerente de Comunicação – Renato Forshaid

• Diretor Comercial EAD – Rodrigo Irineu

• Gerente EaD – Wellington Luis

Equipe FAC



MERCADO EAD BRASIL



Evolução de Matrículas







Cursos com maior procura



Ingressantes Presencial x EAD



Cursos Tecnólogos



Cursos Tecnólogos com mais Matrículas na Rede Privada



CURSOS



Modalidades 100% EaD

OFERTA DE CURSOS - GRADUAÇÃO

 TECNOLOGIA EM GESTÃO LOGÍSTICA - EAD

 TECNOLOGIA EM GESTÃO COMERCIAL - EAD

 TECNOLOGIA EM RECURSOS HUMANOS - EAD

 TECNOLOGIA EM COMÉRCIO EXTERIOR - EAD

 TECNOLOGIA EM GESTÃO FINANCEIRA - EAD

 TECNOLOGIA EM MARKETING - EAD

 TECNOLOGIA EM SISTEMAS PARA INTERNET - EAD

 BACHAREL EM CIÊNCIAS CONTÁBEIS - EAD

02 anos (24 meses)

duração plena do curso de 1.880 horas

02 anos e meio (30 meses)

duração plena do curso de 2.380 horas

04 anos (48 meses)

duração plena do curso de 3.480 horas



Gestão Comercial com ênfase em MatCon

A FAC forma profissionais competentes e éticos, que atendem 
as demandas de um mercado extremamente competitivo e 
promissor. Contamos com um excelente corpo docente, 
formado por professores titulados mestres e doutores. Além 
disso, o curso oferece uma vasta gama de atividades práticas e 
complementares específicas para o segmento de material de 
construção, com o objetivo de desenvolver suas competências 
e prepará-lo para os reais desafios da profissão. Você estará 
preparado para atuar em todas as áreas  deste segmento: 
comércios atacadistas, comércios varejistas e distribuidores. 
Há também a possibilidade de atuar como consultor autônomo 
e empreender em seu próprio negócio.
Este curso foi criado em parceria com a SINCOMACO. 



Dados do segmento de MatCon



EVOLUÇÃO DO EMPREGO NA CONSTRUÇÃO CIVIL
Jan/21 a Dez/22

Nota

Entre Jan/19 a Dez/22

Tivemos um acréscimo de + de 2 milhões de 
empregos formais 

Fonte: Caixa Econômica Federal-CEF e Associação Brasileira das Entidades de Crédito Imobiliário 
e Poupança-ABECIP Elaboração: Banco de Dados - CBIC. Posição da Base: 10/02/2023.



GRADE GESTÃO COMERCIAL 
SINCOMACO

02 anos (24 meses)

duração plena do curso de 1.982 horas



Cursos Graduação

Bacharelado: Forma profissionais generalistas. O estudante tem um panorama
amplo da área, com disciplinas teóricas e algumas práticas. Duração do curso: Entre
3 e 6 anos.

Licenciatura: Forma essencialmente educadores. O currículo conta com disciplinas

ligadas à Pedagogia e à Didática. Quem se forma em licenciatura pode dar aulas nos

ensinos fundamental e médio. Duração do Curso: Entre 4 e 5 anos.

Tecnólogo: É uma formação específica em determinada profissão. O currículo tem

uma carga considerável de disciplinas práticas e está ligado às necessidades do

mercado de trabalho. Duração do Curso: Entre 2 e 3 anos.

Tiposde  
Curso



OFERTA DE CURSOS - PÓS GRADUAÇÃO

 PÓS EM COMÉRCIO EXTERIOR E NEGÓCIOS INTERNACIONAIS – EAD

 PÓS EM GESTÃO DE PROJETOS – EAD

 PÓS EM GESTÃO ESTRATÉGICA DE NEGÓCIOS – EAD

 PÓS EM GESTÃO DE ESTRATÉGICA DE PESSOAS E LIDERANÇA – EAD

 PÓS EM GESTÃO FINANCEIRA E CONTROLADORIA – EAD

 PÓS EM LOGÍSTICA EMPRESARIAL ESTRATÉGICA – EAD

 PÓS EM NEGÓCIOS E MARKETING DIGITAL - EAD

duração plena do 
curso de 360 horas

1 ano e meio(18meses)



Graduação:

 Vestibular Agendado

 ENEM

 Segunda Graduação

 Transferência

Modalidades de Ingresso do Aluno

www.facsp.com.br

http://www.facsp.com.br/


Destaque – GUIA DA FACULDADE



Destaque – GUIA DA FACULDADE



Graduação EAD 2023



ONDE ESTAMOS



12 Estados
122 Cidades



Benefícios em ser um Polo FAC

• Ter um produto educacional prime dentro da ACI - FAC EaD+

• O mercado educacional vem crescendo a cada dia

• A FAC tem os cursos bem mais posicionados no mercado

• Economia de dinheiro em relação a cursos presenciais(EaD é bem 

acessível)

• Repasse mensal dos alunos ativos 

• Plataforma de acessos (CRM Educacional)

• Suporte Comercial, Acadêmico, Financeiro e Help Desk



MODELO DE NEGÓCIO



Formalização do Polo

- Formulário para Credenciamento no MEC;

- Estrutura: disponibilização deve ser feita garantindo o desenvolvimento
das atividades;

- Fotos dos Ambientes;

- Estatuto ou Ata aonde conste o responsável atual legal

Implantação



Estrutura Física para o Polo - Expectativa

AMBIENTES

 Recepção/ Área de Convivência

 Laboratório de Informática

 Sala de aula



Algo simples e acessível

Realidade

Polo Mococa- SP



Algo simples e acessível

Polo Jataí - GO

Polo Goiânia(Facieg)- GOLay out aplicado



Algo simples e acessível

Polo Ferrazde Vasconcelos - SP

Realidade



Algo simples e acessível

Polo Porto Alegre - SP

Realidade



Polo Birigui- SP

Realidade



Comercialização
dos Cursos;

Divulgação
Conjunta;

Aplicação de
Processo
Seletivo;

Integração de
Alunos;

Encontros
Presenciais

Realização das
Provas

Formato digital

ATIVIDADES DO POLO

O Horário de Funcionamento do
Polo, é de responsabilidade de cada
Associação Comercial, esse devendo
ser comunicado aos alunos da
instituição na Ambientação.

Operação



Work Flow Financeiro

Vencimento 
mensalidades
Todo 05º dia 

útil

Apuração de 
Recebíveis

Envio relatório 
para os Polos

Polo emite NF 
ou recibo

Pagamento 
para o Polo

05 10 Até dia 13 15 20



As matrículas serão efetuadas mediante as 
seguintes condições:

• Preenchimento via site,

• O Pagamento da 1ª mensalidade;

• O candidato deve ter o Ensino Médio completo;

• Caso o candidato seja menor de 18 anos, a
matrícula poderá ser feita pelos responsáveis legais
ou por meio de procuração de terceiros.

Documentos solicitados

 01(uma) foto 3x4;

 RG (não pode ser CNH);

 CPF ou RNE (Registro Nacional de Estrangeiros);

 Comprovante de endereço em nome do responsável 
financeiro;

 Certificado de Reservista (Comprovante de alistamento 
Militar);

 Certidão de Nascimento ou Casamento;

 Título de Eleitor e comprovante da última votação ou 
Certidão de Quitação Eleitoral (maiores de 18 anos)

 1(uma) cópia autenticada e 1 (uma) cópia simples dos 
seguintes documentos:

o Diploma do Ensino Superior;

o Histórico Escolar de Ensino Médio.

Graduação

Matrícula

Prazo de entrega de todos os 
documentos: até 03 meses da data 

de matrícula
TODOS OS DADOS DEVEM SER INSERIDOS VIA SITE NO MOMENTO DA INSCRIÇÃO



Matrícula
Graduação e Pós - Graduação

Candidato  
Inscrição no Site

Candidato 
Realiza o 
vestibular

Candidato 
recebe resposta  

de aprovação

Candidato 
retorna ao site

Verifica a 
aprovação

Gera o 
pagamento de 
1ªmensalidade

Assina o 
contrato 

digitalmente

Aluno 
matriculado



CAMPANHAS



Valores



Condição Comercial – Graduação - 2023.2.2 - Outubro 

+ Primeira Mensalidade - Outubro - R$ 90,00
+ Segunda mensalidade - Novembro em diante (R$145,00 ou R$170,00)
 *Funcionário da AC R$129,50*

Condição Comercial - Pós-Graduação - 2023.2.2 - Outubro

+ Primeira Mensalidade - Outubro - R$ 90,00

+ Segunda mensalidade - Novembro em diante (R$250,00 ou R$225,00)

 *Funcionário da AC R$149,00*



 EAD GRADUAÇÃO TECNÓLOGO 
* Valor cheio - R$209,00
• EAD NÃO ASSOCIADO – R$170,00 – Público em geral
• Associado R$145,00 
*Funcionário da AC R$129,50*

 EAD BACHARELADO 
• R$220,00(não associado) / R$185,00(associado)/ 
*Funcionário da AC R$150,00*

 Gestão Comercial com Ênfase em Materiais de Construção 
(Gcom/MatCon)

• EAD – R$195,00 – sem desconto

 EAD PÓS-GRADUAÇÃO
• NÃO ASSOCIADO- R$250,00
• ASSOCIADO- R$225,00 / *Funcionário da AC R$149,00*

VALORES CURSOS 23.2

Política de Descontos - Vencimento 5º dia útil



Nova Entrada Graduação - Outubro - CICLO 2023.2.2

+ Início das Inscrições - 01/09/2023

+ Início das Aulas - 02/10/2023 

+ Matrículas Até - 31/10/2023

+ Conclusão do Curso 24 meses

+ Início em Agosto/23 - Término em Maio/25   Novembro/25 (2 anos e meio)



Nova Entrada Pós-Graduação - Outubro - CICLO 2023.2.2

+ Início das Inscrições - 01/09/2023

+ Início das Aulas - 05/10/2023 

+ Matrículas Até - 31/10/2023

+ Conclusão do Curso 18 meses

+ Início em Set/23 - Término em Março/25 (1 anos e meio)







Pós-Graduação



Pós-Graduação https://edu.facsp.com.br/posgraduacao/

https://edu.facsp.com.br/posgraduacao/








Sala de Aula 
Virtual - AVA

Materiais 
Interativos

Chat Online Fóruns

Avaliações

MódulosBiblioteca 
Online

Calendário 
Acadêmico

Metodologia



Plataforma AVA

https://facsp.com.br/



Sala de Aula Virtual – AVA

Ambiente Virtual de Aprendizagem (AVA) ou a Sala
de Aula Virtual: É a plataforma onde o aluno tem
acesso aos recursos e ferramentas de estudo.

• A Sala de Aula Virtual conta com um layout
moderno, adaptada para o acesso por qualquer
dispositivo móvel.

• Atividade síncrona e assíncrona.

• Relatórios para o acompanhamento e evolução
dos alunos.

Biblioteca A: Oferece aos alunos e professores
a possibilidade de consulta ao acervo de
grandes editoras, como GrupoA, GEN, Atlas,
Manole, Saraiva, entre outros.

Biblioteca Online



• Sistema de Avaliação: A avaliação da aprendizagem nas
disciplinas a distância ocorre durante o processo,
podendo ser realizada por meio dos Fóruns, Atividades
de Pesquisa e/ou Questionários online.

• Prova Substitutiva: Poderá realizar a Prova Substitutiva
os alunos que não realizaram a avaliação presencial
(para essa avaliação será cobrada uma taxa) ou que não
atingiram a média de aprovação (5,0).

• Dependência: Caso, após a realização da prova
substitutiva, o aluno não atingir a média suficiente nas
disciplinas, o mesmo estará reprovado e deverá realizar
a(s) respectiva(s) disciplina(s) em outro momento, como
regime de dependência.

Avaliações

Este recurso possibilita a interação
síncrona, ou seja, que acontece em
tempo real entre os alunos e seus
professores, com dia e hora marcado,
propiciando assim o esclarecimento de
dúvidas.

Chat Online



Cronograma composto pelos prazos de início

e término das atividades do semestre.

Disponível no AVA.

Calendário Acadêmico

Material interativo e multiplataformas, o
que possibilita aos alunos e professores,
acessar de qualquer dispositivo conectado
a internet.

Materiais Interativos



Os fóruns são realizados em todas as disciplinas, com o objetivo de trazer a reflexão sobre os diversos 

temas abordados durante a aula. São disponibilizados alguns tipos de fóruns:

SUPORTE ACADÊMICO:

• Fórum de Dúvidas e Orientação de Estudos - Este é o espaço onde os alunos poderão postar suas

dúvidas referentes à disciplina e obter orientações para o melhor aproveitamento em seus estudos;

• Fórum de Debates Pedagógicos - Este fórum avalia de maneira qualitativa os assuntos abordados

pelo professor, sendo contabilizado no sistema de avaliação;

SUPORTE TECNOLÓGICO:

• Fale como o Suporte Técnico - Por meio deste fórum os alunos podem entrar em contato com a

equipe de suporte de EaD e esclarecer suas dúvidas TÉCNICAS sobre o SISTEMA.

Fóruns



Os cursos de Graduação são organizados por módulos. Cada semestre é composto por dois módulos e

em cada módulo estão organizados com aproximadamente três disciplinas que dispõem de material

didático, vídeo-aulas, fóruns, chats, avaliações online e suporte; todos disponíveis na sala de aula

virtual. Os módulos têm duração de 2 meses cada um.

• Módulo Ambientação: Tem o objetivo de proporcionar aos alunos todas as orientações necessárias

para que eles conheçam a nossa metodologia para conseguir realizar o curso com mais

tranquilidade. No módulo ambientação os alunos têm acesso ao calendário acadêmico; manual do

aluno; vídeos de orientação de acesso; suporte online, etc.

Módulos



Critério de Avaliação

O sistema de avaliação será composto por atividades online e avaliação presencial (regimental),

onde para aprovação na disciplina será preciso obter média final (MF) ≥ 5,0

Legenda: 
MF = Média Final 
N1 = atividades online = 40%
N2 = avaliação regimental = 60% MF = (N1) + (N2) / 2











Ferramentas de Suporte

• E-mail Padrão
• Armazenamento em Nuvem
• Chat Online
• CRM Educacional



E-mail Padrão
Ferramentas de Suporte Online

 Canal prioritário para comunicação externa e 
interna (área comercial e acadêmica);

 01(um) e-mail padrão, através do Office 365 da 
Microsoft. O acesso é gratuito e o login e senha 
são disponibilizados logo após o treinamento;

 As mensagens devem ser acessadas diariamente, 
mais de uma vez ao dia, tanto pelo coordenador 
do Polo, quanto pelo consultor comercial, de 
acordo com o direcionamento ao destinatário.



 Ferramenta de armazenamento na nuvem da Microsoft 

para contas de e-mail no Outlook; 

 Permite acessar os seus arquivos a partir de qualquer 

lugar, para isto é necessário apenas internet. (Ficha de 

cadastro de aluno).

Armazenamento em Nuvem: OneDrive
Ferramentas de Suporte Online



 Ferramenta para relacionamento com a supervisão comercial;

 Acesso através o e-mail padrão; 

 Acesso à ferramenta.

Chat Online: Skype for Business
Ferramentas de Suporte Online



Estrutura de Comunicação
Suportes





Processos
Ingresso



GRADUAÇÃO E PÓS-GRADUAÇÃO EAD

+ Início das Aulas - FEVEREIRO

+ Início das Aulas - ABRIL

+ Início das Aulas - AGOSTO

+ Início das Aulas - OUTUBRO



Ciclo 2024.1.1 - verão

11/2023 02/2024



Funil de vendas

BASE DE LEADS - O QUE É?



Funil de vendas

BASE DE LEADS - O QUE É?



Funil de vendas

BASE DE LEADS - O QUE É?



BASE DE LEADS - COMO IDENTIFICAR QUAL STATUS?
Visual dentro do Partners

1º SITUAÇÃO NO CONCURSO - inscrito

 FASE PORTAL CANDIDATO – DADOS/REDAÇÃO/CURSO

2º SITUAÇÃO NO CONCURSO – Convocado

 FASE PORTAL CANDIDATO – CONVOCADO – ELE DEVE SER A PRIORIDADE NAS ATIVAÇÕES E CONVERSÃO PARA SE TORNAR UM ALUNO

ESSE É O LEAD MAIS IMPORTANTE! ELE JÁ FOI APROVADO NA REDAÇÃO E SÓ FALTA PAGAR A MATRÍCULA

SITUAÇÃO NO CONCURSO - Desclassificado

FASE PORTAL CANDIDATO – REDAÇÃO ON LINE

ESSE É O LEAD QUE REPROVOU NA REDAÇÃO POR ALGUM MOTIVO: 

NÃO COMPLETOU DE REDAÇÃO OU NÃO TEM O MINIMO DE CARACTERES

3º SITUAÇÃO NO CONCURSO – Matriculado

 FASE PORTAL CANDIDATO – Pagamento através do site

ESSE É O LEAD SE TORNOU ALUNO > VENDA FEITA!



CRM EDUCACIONAL



https://partners.crmeducacional.com

CRM Educacional
Ferramentas de Suporte Online



Portal de Polos



CRM Educacional
Ferramentas de Suporte Online

 Acesso a relatórios;

 Comunicação com leads; 

 Funil de Vendas

 Upload de Provas Vestibular.



Extrair relatório Excel



CRM Educacional
Relatório em excel para facilitar o trabalho



Tabular as atividades Ativa ou Receptiva



TABULAR ACIONAMENTOS PARTNERS 



TABULAR ACIONAMENTOS PARTNERS 



1º PASSO

2º PASSO

TABULAR ACIONAMENTOS PARTNERS 



3º Passo - Selecionar “telefonema”

4º Passo – Preencher informações de atendimento e “Salvar”

TABULAR ACIONAMENTOS PARTNERS 



CRM Partners - Polo

5º Passo – Registro concluído

6º Passo – Verificar atendimento registrado



Inscrição site – FACSP.COM.BR

https://www.facsp.com.br/


INSCRIÇÃO SITE

Escolher qual 
forma de ingresso



Inscrição site

Naturalmente a maior procura e consequentemente será pelo VESTIBULAR AGENDADO ONLINE EAD

1ªetapa



Portal de Polos

Se faz necessário 
preencher os dados 
Confirmar o Curso

2ªetapa



Portal de Polos

3ªetapa



Realizar a redação

O candidato tem a 
opção de realizar a 
redação naquele 
momento ou nãoDica: Convide o candidato 

a realizar a redação no 
polo. Assim ele terá mais 
confiança no produto











Redação em processamento



Redação on line concluída

Obs:
Neste momento essa inscrição 
se tornou um Convocado 
dentro do CRM Partners

Click nesse botão 



Redação on line concluída

Obs:
Neste momento essa inscrição 
se tornou um Convocado 
dentro do CRM Partners



Pagamento de matrícula -> gerar boleto



Forma de pagamento do boleto de matrícula

O candidato deve escolher 
qual a melhor forma de 
realizar o pagamento da 
matrícula



Neste exemplo, foi escolhido 
no formato de pagar via boleto

Logo em seguida, clicar em 
ABRIR EM UMA NOVA ABA



O candidato pode 
imprimir o boleto, pagar 
via app do seu banco pelo 
QR Code ou código de 
barras



PORTAL DE POLOS
SEND EDUCACIONAL



https://sis.facsp.com.br/PORTAL_POLO/login.aspx



Painel geral



Solicitações aos departamentos



Relatórios



Relatórios



Comercial



Suporte Comercial

• Objetivo: trocar experiências com a rede e compartilhar estratégias, visando sempre a 

implementação de ações comerciais promissoras;

• Os encontros regionais serão realizados mensalmente, através de vídeo conferencia para 

otimizar custos com deslocamento e o tempo dos participantes;

• A reunião será liderada pelo COORDENADOR COMERCIAL responsável, que previamente 

informará horário, data e pauta da mesma.



Suporte Comercial

Pauta: 

• Cases das melhores práticas da região

• Desempenho das Unidades e Apresentação de resultados de acordo com o ranking 

regional e nacional

• Duração de 1h30 (Uma hora e 30 minutos).



Suporte Comercial

• Analise KPI´s - Cockpit
• Verificação atingimento da 

Meta
• Análise de Execução dos 

Planos de Ação
• Funil de Vendas

• Reunião de Avaliação
• Avaliação de Resultados
• Planos de Ação e Correção

• Execução de Planos de 
Captação

• Execução de Planos de Ação

• Definição de Metas
• Definição de Planos de Captação
• Definição de Indicadores

POLO



Objetivo Principal

A Faculdade do Comércio criou um Manual de Ações Comercias e Apoio que tem o objetivo de auxiliar

os Parceiros dos Polos a manter um padrão na execução das ações.

Para criar um bom relacionamento com o candidato e facilitar a venda é importante que Parceiros e os

Consultores de Carreira conheçam nossas grades curriculares da educação à distância e os benefícios

de estudar na Faculdade.

Lembrando que todas as ações sugeridas é uma oportunidade que temos para fidelizar o candidato, ou

seja, deixar uma marca positiva em sua lembrança, proporcionando uma experiência agradável

durante o atendimento.

Manual de Ações Comerciais



Quadro de Resumo das Ações:

Todas as ações possuem as seguintes informações:

Investimento: 

 Baixo: até r$ 1.500,00;

 Médio: de r$ 1.500,01 

até r$ 5.000,00;

 Alto: acima de r$ 

5.000,01.

Duração: 

 A duração pode variar de 

acordo com o evento.

Local de Realização: 

 O local pode variar de 

acordo com a ação.

Baixo

6 horas

Comércio Popular



Ações Comerciais

1. Abordagem Comercial de Rua

2. Vestibular In Company

3. Vestibular Itinerante

4. Parceria com Igrejas

5. Parceria com Associações de Bairro

6. Rádio Blitz

7. Panfletagem

8. Outdoor

9. Busdoor

10. Adesivagem Banca de Jornal

11. Feirão do Emprego – Agência UB

12. Dia do Currículo



Objetivo

Realizar cadastros com público alvo 

para a realização de provas 

agendadas.

Local de Realização

As ações devem ser realizadas em locais de grande circulação e 

bairros de acordo com o perfil.

• Comércio Popular; Porta de empresas (Grande circulação);

• Bairros com grande circulação nas ruas principais.

1. Abordagem Comercial de Rua



Recursos Necessários

• Assistente Comercial;

• Supervisor de 

Promoção;

• Uniforme;

• Bolsa para Materiais;

• Script de Abordagem;

• Panfletos;

• Brindes;

• Ficha de Inscrição 

(Anexo);

• Prancheta;

• Caneta.

1. Abordagem Comercial de Rua



Quando Realizar

• Realizar os cadastros de acordo com as datas das provas 

agendadas. 

• Deve ser realizado 2 semanas que antecede as provas agendadas.

Responsável pela Realização

• Parceiro;

• Promotor;

• Supervisor de Promoção ; 

• Supervisor de Polo – quando tiver equipe comercial .

1. Abordagem Comercial de Rua



Como Realizar

Preparação:

• Elaborar a meta e a Política de benefícios;

• Pesquisar a região e os horários de maior fluxo com o público potencial;

• Definir roteiro de ruas, com os horários da ação. É necessário ter duas opções de locais, caso ocorra alguma 

eventualidade para realizar a ação;

• Quem realizará a ação: Equipe Própria ou Terceirizada;

• Realizar o Treinamento com a equipe abordando os seguintes assuntos: Público Alvo, Apresentação da 

Faculdade, Script de Abordagem e Operacional da ação;

• Providenciar e separar os seguintes materiais: Uniforme; Bolsa para materiais; Script de Abordagem; 

Panfletos; Brindes; Ficha de Inscrição; Prancheta e Caneta.

1. Abordagem Comercial de Rua



Como Realizar

Realização:

• Distribuir Materiais;

• Supervisionar a abordagem;

• Registrar através de fotos e vídeos as ações (PEP), enviar por e-mail para 

Supervisão;

• Levar os promotores para pontos de abordagem.

1. Abordagem Comercial de Rua



Script
Convite: (Fulano), vou te fazer um convite, 
independentemente de você se tornar um aluno hoje. 

Quero que conheça a Faculdade, para que possa melhorar 
suas chances profissionais.

Por mais que hoje você não tenha condições quero que 
conheça o nosso Polo e o dia que você resolver se tornar um 
aluno, você saberá valores e onde poderá estudar.

Além disso, faço questão de tomar um cafezinho com você!! 
Me acompanhe, por favor.
*(Apenas quando for realizado na porta do POLO)

1. Abordagem Comercial de Rua



Objetivo

Prospectar para realizar parceria com 

Empresas divulgando o Vestibular para 

os funcionários.

Local de Realização

As parcerias devem ser realizadas com Empresas:

• Sugestões de Empresas: Indústrias, Concessionárias de Veículos, Rede de 

Supermercados, Transportadoras, Empresas de Viação, Call Center, 

Comércio em geral, etc.

• Localização: em toda a região de abrangência do Polo.

2. Vestibular In Companhy



Recursos Necessários

• Consultor Externo

• Notebook ou Tablete;

• Ficha de Inscrição 

(Anexo);

• Panfletos;

• Caneta;

• Uniforme;

• Apresentação Corporativa (PPT);

• Promotor;

• Stand;

• Prancheta;

• Banner.

2. Vestibular In Companhy



Quando Realizar

• Após a assinatura do contrato;

• As visitas devem acontecer periodicamente para manter um bom

relacionamento;

• Ficar atento as datas do ciclo de entrada de novos alunos.

Responsável pela Realização

• Parceiro;

• Promotor;

• Consultor Externo.

2. Vestibular In Companhy



1ª Etapa – Como realizar 

Realização:

• Montar Stand perto do refeitório ou cartão de ponto;

• Realizar atendimento entre 11:00h e 14:00h;

• Abordar os colaboradores para realizar cadastro e/ou inscrição no Vestibular;

• Tabular os contatos e encaminhar para o Coordenador Comercial iniciar o “ativo” para agendamento 

(utilizar planilha de cadastros);

• Distribuir brindes para captação;

• Agendar apresentação para os colaboradores;

• Divulgar Curso da EaD.

2. Vestibular In Companhy



2ª Etapa - Como Realizar

Preparação 

• Elaborar a meta e a Política de benefícios;

• Selecionar e contatar empresas e industrias potenciais da região;

• Agendar uma reunião local com responsável para apresentação corporativa.

• Firmar contrato de parceria com a empresa e indústria para realização da 

ação;

• Definir as datas junto com o Rh da Empresa para realização do Vestibular In 

Company;

2. Vestibular In Companhy



2ª Etapa - Como Realizar

Preparação 

• Definir quem realizará a ação: Equipe Própria ou Terceirizada;

• Contatar Agência de Promotores; 

• Contratar Promotores/ Supervisor;

• Realizar o Treinamento com a equipe abordando os seguintes assuntos: Público Alvo, Script de Abordagem 

e operacional da ação;

• Providenciar os seguintes materiais: Uniforme; Bolsa para materiais; Prancheta; Canetas; Brindes; Coffe 

break; Note Book ou Tablete; Ficha de Inscrição (anexa); Panfletos; Material de Prospecção; Stand; Tenda 

ou Estrutura para aplicação de prova: Cadeira Universitária, Internet, Notebook, Sala. 

2. Vestibular In Companhy



Script
Convite: (Fulano) Nosso objetivo principal é oferecer a 
oportunidade de crescer e se destacar como profissional. 
Para isso é necessário uma boa qualificação profissional, 
esforço e dedicação. 

Para agendar o vestibular é só acessar o site da FACSP, 
fazer a sua inscrição e colocar nome da empresa XXXX, 
agendar a data e realizar o vestibular. 

Sendo aprovado(a) além do desconto de pontualidade de 
pagamento, com esse número de voucher você terá um 
desconto de X% em sua matrícula.

Atenção! As vagas são limitadas então não demore. Boa 
sorte e seja Bem-vindo(a) a Faculdade do Comércio

2. Vestibular In Companhy



Objetivo

Realizar vestibular em cidades e bairros 

que pertencem a região abrangente do 

polo. 

Local de Realização

• As parcerias devem ser realizadas em cidades vizinhas, bairros, 

praças centrais, locais acordado com a prefeitura local.

3. Vestibular Itinerante



Recursos Necessários

• Alvara de autorização da Prefeitura conforme sua região;

• Promotores Uniformizados ;

• Tenda ;

• Balcão de Atendimento;

• Estrutura para aplicação de prova: Cadeira universitária; Provas 

Impressas; Lacre de Segurança e Envelope. 

• Panfletos;

• Caneta;

• Prancheta;

3. Vestibular Itinerante



Quando Realizar

• Quando for definida a data do vestibular;

• Para ter um número suficientes de candidatos para realizar a prova, a

divulgação local de acontecer no mínimo com 15 dias de antecedência;

ATENÇÃO:

É necessário previa autorização da prefeitura local em caso de vestibular em

local publico, ou definir um local parceiro ex.: Igreja, associação comercial

entre outros.

3. Vestibular Itinerante



Responsável pela Realização

• Parceiro;

• Promotor;

• Consultor Externo.

Como Realizar

Preparação:

• Definir cidade e data;

• Definir local, em caso de local publico solicitar autorização na prefeitura;

• Definir locais e meios para divulgação;

• Utilizar parceiros comerciais locais para reforçar a ação.

3. Vestibular Itinerante



1ª Etapa – Como realizar 

Realização: 

• Elaborar a meta e a Política de benefícios;

• Realizar treinamento da ação com todos os envolvidos abordando os 

seguintes assuntos: Apresentação Universidade Brasil; Publico Alvo; 

Cursos; Procedimentos para execução do vestibular itinerante e script 

de abordagem de rua. 

• Levar o alvará de autorização da Prefeitura para o local da ação;

• Montar tenda e balcão de atendimento no espaço;

• Abordar todas as pessoas do local para realizar cadastro e/ou inscrição 

no Vestibular.

3. Vestibular Itinerante



2ª Etapa - Como Realizar

Preparação 

• Montar tenda e/ou preparar local para aplicação das provas para atendimento dos candidatos;

• Disponibilizar as provas impressas; 

• Distribuir canetas para candidatos que realizaram a prova;

• Disponibilizar coffe para candidatos ;

• Distribuir Brindes a todos os vestibulando;

3. Vestibular Itinerante



Script

Convite: (Fulano), sabe porque 
estamos aqui hoje? Porque 
nosso objetivo é trazer a 
educação superior ao maior 
número de pessoas que buscam 
crescimento e a realização de 
sonhos. Este período é 
importante para você prestar o 
seu vestibular e conseguir ser o 
profissional de sucesso que você 
tem buscado. Vamos lá!!!

3. Vestibular Itinerante



Campanha de Lançamento de Polos

• 3 Bolsas 100% para Permuta – Tecnólogo– R$ 13.320,00

• Liberação das Bolsas após validação do Plano de Ação Comercial EAD

Preencher Plano de Captação

Preencher metas para o período

Envio do Plano de Captação (Wellington)

Aprovação do Plano de Captação

Comprovação das ações de Captação



Campanha de Lançamento de Polos

Plano Comercial
DATA:

POLO:

META ESCOLHA DO POLO PROJEÇÃO DE INSCRIÇÕES DATA INICIAL DATA FINAL QUEM EXECUTA ONDE EXECUTA INVESTIMENTO

Abordagem Comercial de Rua 

Parceria com empresas

Vestibular in cia / Itinerante

Parceria com Igrejas

Parceria com Associações de Bairro

Rádio Blitz 

Panfletagem

Outdoor

Televisão

Busdoor

Adesivagem Banca de Jornal

Mala Direta

Metrô / Ônibus 

Google

PARCEIRO e/ou COORDENADOR DO POLO:

PLANO DE CAPTAÇÃO 21.2

Meta Total 



Campanha Meta Premiada

Premiação para o Polo

R$ 1.500

R$ 1.000

R$ 500



BOAS MATRÍCULAS!!



Contato

Wellington Luís – Gerente EaD

wellington.luis@facsp.com.br

(11) 96906-6610 

mailto:wellington.luis@facsp.com.br

