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Ementa: Reflexão sobre os desafios do ambiente de vendas, metas e objetivos. 

Análise da profissão de vendedor e estudo sobre metodologias de vendas e 

conhecimento técnico e comportamental.  

 

Conteúdos  

UNIDADE I – Os desafios do ambiente de vendas 

1.1 Metas e objetivos 

 

UNIDADE II – Vendedor como profissão e não como dom 

2.1. Metodologias de vendas 

 

UNIDADE III – Conhecimento técnico e comportamental 
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