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DISCIPLINA: Comunicacéao e vendas

Vigéncia: a partir de 2022/1 Periodo letivo: 2022/1

Carga horéaria total: 40h Caodigo:

Ementa: Reflexdo sobre os desafios do ambiente de vendas, metas e objetivos.
Andlise da profissdo de vendedor e estudo sobre metodologias de vendas e
conhecimento técnico e comportamental.

Conteudos

UNIDADE | — Os desafios do ambiente de vendas
1.1 Metas e objetivos

UNIDADE Il — Vendedor como profissdo e ndo como dom
2.1. Metodologias de vendas

UNIDADE Il — Conhecimento técnico e comportamental
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