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Definido como “um programa planejado dentro da organização que se esforça 

atitudes e comportamentos dos funcionários” (S



p. 2) observam que a ANT “não está isenta de dificuldades”, enquanto Salas 



“ ”, “ ” “

sales” e “multicriteria and training needs assessment”





de marketing representa a “combinação de variáveis de marketing controláveis que a 

alvo”. 

–

A promoção “refere

bem como em outros meios de comunicação” (Pinto; Cavique; Santos, 202

organização que envolve “comunicações interpessoais entre compradores e 

vendedores para iniciar, desenvolver e aprimorar relacionamentos com os clientes” 



“esforços de equipe pa

testar e aplicar novos conceitos e modelos de vendas”.

     Fonte: Futrell, 2003, p. 37

ma; Pillai, 2003). Ao reexaminar as vantagens competitivas associadas a cada 

 Pillai 



“ ”

—

—

–

“

“enlatado” é um exemplo de uma abordagem de resposta a 

”.

–

“A venda formulada é geralmente chamada de técnica AIDA. 

”. 

–

“

”
“

”



“A teoria é orientada psicologicamente com ênfase nos 

”. 

—

—



–

“

—

”
“

”
“

—
—

”
“

”
“

”.



—

–

“

”. 
“

”. 

“

satisfação do vendedor”. 



“uma mudança para a 

o de sua zona de conforto”

—

—

se de uma abordagem “na qual um 

benefícios sejam traduzidos em termos monetários”.



uma vez que “nem todos os clientes potenciais percebem os

maneira” 



–

“Nem todos os clientes potenciais percebem os atributos da mesma 
maneira, e isso constitui o principal ponto fraco da abordagem”. (Plank; 

“Compradores, especialmente os profissionais, tendem a rejeitar a 

discurso do vendedor, dificultando o acesso às informações desejadas” 

“Sua utilidade como teoria para a venda organizacional é limitada por 
sua concentração nos aspectos de apresentação da venda”. (Plank; 

“

inválida” (Ingram 
“Foco no comprador, em vez do grupo de participantes da compra”

“
”

“A
”

“
”

“
”



“
vendas”.

“

organização”.

“
lo menos receptivo à venda baseada em valor”. (Keränen; 

“G

” 



—

“essencialmente orientado para a comunicação e voltado para o contexto das vendas 

”

—

—

“sua utilidade como modelo para vendas organizacionais é limitada, novamente, pelo 

foco em um comprador”. Essa limitação se intensifica ao considerarmos o papel 



), indicam que a Venda de Soluções “vai além de meros 

pacotes de bens e serviços”, abrangendo ofertas altamente personalizadas e 

—

—





?”

—



1981), representa um “refinamento da abordagem 

de solução de problemas” (Decomier

• Prospecção 

• Avaliando a 

• Descobrindo as 

• Planejando 

• Ativando o 

• Conhecimento do 

• Confiança e ética
• Habilidades de 

• Mensagens de 

• Abordagens de 

• Território de Vendas
• Cada Cliente
• Cada Ligação de 

• Engajando 

• Cocriando e

• Conquistando o 

• Construindo valor

• Avaliando o valor 

• Criando novas 

• Aumentando o 



Segundo os autores, “o 

processo de vendas forma a estrutura do modelo no qual as habilidades são ativadas”  

“

”

–

–



–

fechamento, na abordagem consultiva “pede

sugeridas faz mais sentido”.

—

—

“ das Etapas”

reconhecem que “são amplamente citados em livros didáticos e constit

para muitos treinamentos de vendas” (Moncrief; Marshall,



como “um dos princípios mais amplamente aceitos na área de vendas” (Moncrief; 

–



“habilidades de vendas, são a proficiência aprendida na execução das tarefas 

necessárias para um trabalho de vendas” (R



”, podendo auxiliar 

–

mostra que “

” 



–



–

direcionamentos para futuros estudos, os autores citam a “forte presença de todos os 

o processo de vendas” (Marshall;



–



–



–



–

–





Ohiomah, Benyoucef e Andreev (2020, p. 448) afirmam que “as 

seu sucesso de vendas”, evidenciando que a efetividade das ações formativas 

—

—







–



–



–



–



, p. 593) destacam que “numerosos estudos se concentram no conteúdo 

de treinamento de vendas”, evidenciando sua relevância para a área. Singh



—

“C

empresas planejam e implementam as intervenções dos vendedores?”

tema “Estratégias de Negociação de Valor” ao identificar a necessidade de 

voltados à eficiência da equipe, como “Aceleração do Ciclo de Vendas”, com foco na 

indicar temas, como o “Uso de Tecnologias e Itens Promocionais no Processo 

Comercial”. 

–



—

   Fonte: o próprio autor

—

—



estão bem definidos (Shimizu, 2010), “decidir nem sempre é uma tarefa trivial, 

especialmente se tais decisões ocorrem no ambiente organizacional” (Nascimento 

como uma resposta a esse tipo de desafio. Definidos como “uma abordagem 

vezes conflitantes” (Gongora



—

–



— —

—

—

“

”, “ ” “ consultative sales” e 

“multicriteria and training needs assessment””,





–



chave “treinamento de vendas”,

“vendas pessoais” “abordagem de vendas” “vendas consultivas”, “processo de 

vendas”, “habilidades de vendas” “avaliação de necessidades de treinamento”
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—

Os especialistas foram “recrutados” por meio de três estratégias 

–

sse “não” 





→ ₁ ₂ ₙ
→

→ 

→ 



→ Determinação dos pesos ótimos dos critérios → com base 

₁ ₂ ₙ₁ ₂ ₙ

min max௝ ௝ݓ஻ݓ} − ܽ஻௝ , ௐݓ௝ݓ − ௝ܽௐ}
∑ ௝ݓ = 1௡
௝=1ݓ௝ ≥ 0, ݆ = 1, 2, … , ݊



→ 

ܣ ݆|௝ܣ}= = 1, . . . , ܥ  {݊ = ݅|௜ܥ}  = 1, . . . , ݉}ܸ = ݅|௜௝ݒ} = 1, . . . , ݉ ݁ ݆ = 1, . . . , ݊} ܹ = ݅|௜ݓ) = 1, . . . , ݉)
→ 

௜௝ݎ = ∑√௜௝ݒ ௜௝2௡௝=1ݒ

௜ܰ௝ = ௜௝ݎ௝ݓ ⁺ ⁻
+ܣ = { ,(ݒ)+1ܰ ,(ݒ)+2ܰ . . . , ௜ܰ+(ݒ), . . . , ܰ௠+(ݒ)  } == ௝ݔܽ݉}  ݅|(ݒ)௜௝ݒ ∈ 1ܫ , ݉݅݊௝ ݅|(ݒ)௜௝ݒ ∈ 2ܫ | ݅ = 1, . . . , ݊ }
−ܣ = { ,(ݒ)−1ܰ ,(ݒ)−2ܰ . . . , ௜ܰ−(ݒ), . . . , ܰ௠−(ݒ)  } ==  {݉݅݊௝ ݅|(ݒ)௜௝ݒ ∈ 1ܫ , ௝ݔܽ݉ ݅|(ݒ)௜௝ݒ ∈ 2ܫ | ݅ = 1, . . . , ݊ }

⁺ ⁻
+௝ܦ = √∑[ ௜ܰ௝(ݒ) − ௜ܰ+(ݒ)]2௠

௜=1



−௝ܦ = √∑[ ௜ܰ௝(ݒ) − ௜ܰ−(ݒ)]2௠
௜=1

௝ܣܥ = +௝ܦ−௝ܦ + −௝ܦ
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https://bestworstmethod.com/software/
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tema “Comunicação e Persuasão nas Vendas” como o mais bem posicionado, 

seguido por “Comunicação nas Apresentações Comerciais” e “ Construção de Valor 

nas Relações Comerciais”. Observa

Na sequência do ranking, aparecem os temas “Estratégia de 

Abordagens Consultiva” (0,7091) e “Aprendendo a Reconhecer Interesses e 

Necessidades dos Clientes” (0,6316), fortemente vinculados à fase inicial no processo 

“Preços” e “Objeções” nas últimas posições. Embora reconhecidos como relevantes, 



–

– –
– –
– –
– –
– –
– –
– –
– –
– –

–



3) O tema “ ” 



osse “Técnicas de Fechamento de Vendas”, o ranqueamento final 

indicou que os temas “Estratégias de Prospecção” (0,6876) e “Estratégia de 

Abordagens Consultivas” (0,5783) apresentaram maior aderência ao conjunto 



–

Adicionalmente, critérios como “Conhecimento da Empresa” (0,0801), 

relacionado à dimensão organizacional (D3), e “Capacidade de Persuasão e Influência 

do Consultor” (0,0770), vinculado ao conhecimento procedimental (D1), também 

–
–
–
–

–
–
–
–

–
–





diagnosticar situações complexas, comparar alternativas e decidir “quando e como” 

— exatamente o “ponto de conversão” citado no diagnóstico.

privilegia “técnicas isoladas de venda”, e sim capacidade de análise com leitura de 

—

O TOPSIS ranqueou o tema “Planejamento para

Presencial ou Digital” (0,8966) e “Construção de Valor nas Relações Comerciais” 



. Esse resultado não apresenta um “desvio” em 

“ ” é um 

—

“Construção de Valor ” operacionaliza o 

–

temas “monolíticos” (por exemplo, “só técnicas de fechamento”), porque entregam 

demonstra evitar o risco de “vieses de critério único”. 



–

lembrado (p.ex., “precisamos de mais fechamento”). Aqui, apesar de D2 e D3 

—

real (transição relacionamento → pedido + proposta estruturada).

—

– –
– –
– –
– –
– –
– –
– –
– –



—

—



“Técnicas de Fechamento de Vendas” (0,5796), “Construção de Valor nas Relações 

Comerciais” (0,5381) e “Planejamento para Negociação Presencial ou Digital” 



–

– –
– –
– –
– –
– –
– –
– –
– –

– –





“ ”



consultivo. Embora o critério “Fechamento e Pós venda” tenha aparecido com maior 

“ ”

priorização de critérios como “Fechamento de vendas”, envolvimento com o cliente e 

“Contorno de Objeções”. Essa escolha indica uma tentativa de reequilibrar a equação 

prática. O analista de treinamento da Alpha relatou “"A aplicação da metodologia nos 



gem agronômica, mas ainda em fase de consolidação na função comercial”.

Já a analista da Beta destacou: “A aplicação do método foi uma 

mais segurança na hora de investir na capacitação”.
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