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OBJETIVOS - Ao término da disciplina o estudante deverá ser capaz de: 

Compreender o processo de gestão e técnica de vendas, bem como as características que 
afetam o comportamento do consumidor. Conhecer os procedimentos corretos para 
comercialização e dispensação de medicamentos, de forma ética e responsável. 

 
PROGRAMA:  

TÍTULO E DISCRIMINAÇÃO DAS UNIDADES 

UNIDADE 1 – MARKETING  

1.1. Vendas e suas relações com o marketing 
1.2. Planejamento e organização da força de vendas 
1.3. Estratégias de negociação e vendas 
 

UNIDADE 2 – VENDAS 

2.1. Atendimento em Farmácias e Drogarias 

2.2. Motivação da força de vendas 

2.3. Controle da qualidade em vendas  
2.4. Comercialização e estoque 

 

UNIDADE 3 – CONSUMIDOR 

3.1. Fatores que interferem o comportamento de compra 

3.2. Processo de decisão de compra  
3.3. Adoção de novos produtos 

3.4. Fidelização 
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