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RESUMO

O presente artigo expde o estudo de caso em uma organizacdo comercial, onde
foi verificada a atuacédo/lideranca do responsével pelo setor de vendas, bem
como a analise da motivacdo e satisfacdo de sua equipe quanto ao ambiente,
metas, salarios entre outros. Todos esses fatores verificados objetivam a
prospeccdo de vendas da organizacdo. O lider é o responsavel por estimular em
cada individuo a motivagdo, visto que se trata de uma necessidade interna. A
necessidade interna é desenvolvida sobre os fatores que despertam no
colaborador a motivacdo, assim como discorre sobre as teorias motivacionais, a
lideranca, as maneiras de como liderar, a relevancia de um lider para a motivacao
dos colaboradores. Dessa maneira, esse estudo de caso foi realizado na empresa
Anchieta Material de Construcdo LTDA, localizada na cidade de Anchieta/ES, a
partir da aplicacdo de um questionario aos colaboradores da empresa em relagao
a motivacdo no trabalho e o comportamento do lider responsavel pelo setor de
vendas. A partir desse estudo, conclui-se que a motivagao organizacional determina
0 sucesso das vendas junto aos colaboradores. Igualmente, os resultados indicaram
gue estdo satisfeitos com a gestdo de vendas, além de considerarem as metas
estipuladas acessiveis. Percebe-se, entretanto, que a empresa precisa ainda
disponibilizar treinamentos aos colaboradores, para um melhor desempenho deles

em relagdo as vendas.

Palavras-chave: Motivacao; gestéo estratégica; Lideranca; gestdo de vendas.

1. INTRODUGCAO

Os consumidores, no mercado atual, estdo atrds de melhores pregos e de qualidade
no atendimento, todavia ndo somente qualidade e preco influenciam as vendas. O
vendedor motivado € uma peca chave para a conclusédo da venda e possivel
fidelizacdo dos clientes. O vendedor é um elo entre a empresa e o cliente.
(GERSON, 1999)

O lider precisa saber delegar para conseguir crescimento de seus colaboradores. A
influéncia de um bom lider gera resultados positivos. Ele deve demonstrar

seguranca em relacdo as suas atitudes, diante de seus colaboradores, a fim de



conseguir o0 respeito e a cooperacao da equipe. A interacdo do lider com a equipe

fara com que o ambiente torne-se agradavel e propicio a prospeccéo de vendas.

O municipio de Anchieta-ES ocupa um lugar com grande potencialidade de
crescimento por ser um municipio rico em turismo e receber um alto nimero de
pessoas nos periodos denominados de alta temporada, isto é, entre dezembro,
janeiro, fevereiro e julho, periodo denominados de alta temporada, Todo esse fluxo
sazonal, provoca na cidade uma procura por casas de temporadas/veraneios, e
consequentemente aumento do numero de reformas/manutencdo/construcdo na
area civil, provocando uma corrida ao comércio de material de construcao local. Os
lideres deverdo estar atentos aos colaborados da area de vendas, pois estes
colaboradores necessitam estar motivados para que a empresa tenha sucesso em

suas vendas.

O problema norteador, portanto, deste artigo €: A motivacdo dos vendedores esta
ligada diretamente a atuacdo da geréncia de vendas da empresa Anchieta material

de construcdo no municipio de Anchieta/ES?

Diante do exposto, foi desenvolvido o presente estudo de caso, com o objetivo geral
de verificar a satisfagdo e a influéncia motivacional do colaborador da area de
vendas em uma empresa de Material de Construcdo, localizada na sede do
municipio de Anchieta/ES. Quanto aos objetivos especificos, pretende-se verificar,
junto aos colaboradores dessa area, de vendas como analisam as metas de vendas
estipuladas pelo gestor; analisar se a empresa contribui para o desempenho
profissional, por meio de atualizacdes das estratégias para alcanca-las, como
treinamentos; verificar, junto aos vendedores, se a atuagao do gerente de vendas,
no momento da efetivagdo delas, € algo positivo e motivacional, e ainda averiguar o
nivel de satisfacao dos colaboradores com a gestdo da empresa.

A relevancia da pesquisa esta no fato de o comércio de materiais de construgédo
estar se destacando com novos empreendimentos na &area da constru¢ao civil, um
setor potencial na economia, e possuir uma demanda significativa no municipio de
Anchieta/ES. Conseqientemente, as empresas, cada vez mais, precisam de

inovagdes para permanecer no mercado. Mostrar-se &, como a motivacgao influéncia



diretamente o0s colaboradores dessa area, sendo possivel aumenta-las

consideravelmente.

O presente trabalho estd organizado em cinco sessfes: a primeira é a introducao,
que aborda os aspectos gerais; a segunda, o referencial teérico, com a
apresentacao dos seguintes temas: definicdo do que € o material de construcao, a
importancia das vendas e das suas estratégias, a motivacdo em relacdo ao
individuo, juntamente com o ciclo motivacional e a Lideran¢ca, e o municipio de
Anchieta, caracteristicas geograficas e socias econdmicas, a terceira, a descricdo da
metodologia de pesquisa proposta para 0 presente estudo de caso; a quarta,
apresentacao e andlise dos dados obtidos, por meio da aplicacdo dos questionarios
ao publico alvo, e a ultima, a descricdo das conclusdes dos resultados obtidos pela

analise de dados.

2. REFERENCIAL TEORICO

2.1 Material de Construcao

Hagemann (2011, p. 15), os define o material de constru¢do como todo e qualquer
material utilizado na construcdo de uma edificacdo, desde a locacdo e a
infraestrutura da obra até a fase de acabamento, passando de um simples prego até

aos mais conhecidos materiais, como o cimento.

Uma parte significativa desses materiais é utilizada ha bastante tempo, quase que
da mesma forma, como o concreto, ja outra, evolui frequentemente. Os materiais de
construgédo surgiram desde os povos primitivos, que empregavam 0S materiais in

natura, ou seja, do jeito que eram encontrados na natureza (HAGEMANN, 2011).

Com a evolucdo da humanidade, necessidades foram surgindo, fazendo com que
esses materiais fossem modificados, de uma forma descomplicada, com o propdsito

de facilitar seu uso ou de produzir novos materiais (HAGEMANN, 2011).

Materiais sdo substancias, cujas propriedades podem ser empregadas direta ou

indiretamente em diversas finalidades da engenharia civil. Dentre elas, merecem



destaque: metais, ceramicas, polimeros, semicondutores, vidros, fibras, madeira,
areia, pedra e demais compdsitos. A producdo e o processamento dos materiais
com o intuito de produzir produtos acabados, absorvem elevado indice dos
empregos e grande parte do produto interno bruto (PIB) de uma nacgao (CAIADO,
2014).

Segundo COIMBRA (2003), o acabamento tem como principal objetivo um aspecto
exterior bem trabalhado, para que o produto final seja mais atrativo para o

consumidor final.

2.2 Vendas e suas estratégias

Atualmente, a atividade de vendas, em diversos setores da economia, vem

assumindo um papel fundamental na prestacéo de servigos (OLIVEIRA, 1998).

De acordo com Kotler (2003), vendas significam a comunicagao verbal para explicar
como bens, servicos ou ideias de um individuo de uma empresa satisfazem as

necessidades de um ou varios consumidores potenciais.

De acordo com Fernandes et al. (2010, p.56) “Sem planejamento, sem estudo
adequado, os vendedores ndo chegam a ser profissionais. Uma boa preparacéo, um
bom planejamento, é mais do que necessario para se chegar a ser um vendedor de
sucesso”. O vendedor moderno e atualizado evita o improviso e prepara-se para

executar uma venda.

Para gerir as vendas, é preciso usar o planejamento para que as metas estipuladas

sejam atingidas. Sobre esse assunto, Las Casas (2005, p. 57) argumenta que:

Através do planejamento é possivel precaver-se contra as eventualidades
futuras, adequando a empresa ao nivel de atividades necessarias. Além
disso, contribui para a reducdo de custos, pois as operacdes passam a ser
estabelecidas dentro dos padrdes de racionalidade e de eficiéncia, para
melhor aproveitamento dos recursos disponiveis. A funcao de planejar deve
ser exercida com base em previsbes e fatos concretos, devendo o
administrador compilar dados, analisa-los, informar-se a respeito de varios
setores. (LAS CASAS, 2005, P. 57).



Os fundamentos estratégicos para o planejamento de vendas visam a garantir o
futuro da organizacdo, detectando ameacas de mercado e de riscos entre 0s
competidores, preservando uma flexibilidade para alcancar os objetivos propostos
pela empresa, alcangando a vantagem competitiva (ALMEIDA,1994).

A administracdo de vendas destaca-se como um elemento relevante, para que
sejam criadas estratégias eficientes. Neste sentido, Cobra (2009) aconselha a seguir
algumas etapas em um processo gerencial de vendas: descricdo das funcdes de
venda pessoal; definicdo do papel estratégico da funcdo de vendas; configuracdo da
organizacdo de vendas; desenvolvimento e direcionamento da forca de vendas;
determinacdo do modelo de avaliacdo de desempenho da forca de vendas, seguida
do aspecto de relacdes publicas, cabendo a todos os que fazem parte do processo
ter habilidades, atitudes e conhecimento suficiente, para desempenharem o que a

empresa propode.

Chiavenato (2005) adverte que para se vender com eficacia, € preciso que 0
profissional de vendas, habilmente, convenca o cliente a comprar, pois no ambiente
competitivo dos novos tempos, a capacidade de relacionamento e de negociacéo é

bastante valorizada.

2.3 Motivacéao

Maitland (2002, p. 59) conceitua motivagédo como “a forga ou o impulso que leva os

individuos a agirem de uma forma especifica”.

Os individuos ndo perpetram as mesmas coisas pelas mesmas razoes, cada qual
tem seus préprios objetivos, as pessoas sdo diferentes e possuem necessidades
distintas, as quais mudam com o tempo. Uma pessoa motivada ndo desanima
mediante dificuldades, segue em frente e se empenha ao maximo para realizar seus
sonhos (CHIAVENATO,2004).

Para Gil (2008, p. 102):

“‘Motivacdo € a forca que estimula as pessoas a agir. No passado,
acreditava-se que essa forca era determinada principalmente pela acdo de
outras pessoas, como pais professores ou chefes. Hoje, sabe-se que a



motivacdo tem sempre origem numa necessidade. Assim, cada um de nés
dispde de motivacbes proprias geradas por necessidades distintas e nao se
pode, a rigor, afirmar que uma pessoa seja capaz de motivar outra.” (GIL,
2008, P.102).

Motivacdo é um processo pelo qual os individuos agem, procurando preencher uma
necessidade ou atingir uma meta desejada. Robbins (2005) compreende que a
motivacdo é a disposicdo de exercer um alto grau de esforco no cumprimento das
metas da organizacdo. Os elementos fundamentais desse termo consistem na

intensidade do esfor¢o, na persisténcia e na orientagdo em direcdo as metas.

Maslow (2000) relatou que o individuo, para conquistar motivacéo, precisa, antes,
satisfazer as proprias necessidades numa determinada ordem: fisioldgicas,

seguranca, sociais, status e autoestima, por ultimo, a autorealizacéo.

Auto
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Figura 01 — Piramide de Maslow;
Fonte: Adaptacéo da Piramide de Maslow. Fonte (VIEIRA FILHO, 2011)

Chiavenato (2010) argumenta que a motivacdo esta contida dentro das proprias
pessoas e pode ser amplamente influenciada por fontes externas ao individuo ou

pelo seu préprio trabalho na empresa.

Nas empresas, nem todos os colaboradores estdo 100% felizes e motivados.
Existem aquelas pessoas que, por algum motivo, estdo desmotivadas e que
executam suas tarefas sem qualquer motivacdo, visando apenas ao salario no fim

do més, mesmo sendo esse motivo importante.

No livro “Os Segredos da Motivagao” (CHRISTY, 2009, p.20) comenta:



Ha& pessoas que jamais serdo motivadas. Elas preferem ser apenas
coadjuvantes da vida, nunca agindo ativamente em nada. As organizagfes
estdo abarrotadas destes individuos. Eles se prendem aos seus empregos,
fazem o que mandam fazer, ndo perguntam, ndo argumentam, ndo
guestionam, s6 executam. Satisfeitas ou ndo com sua condicdo, elas sédo
assim e dificilmente mudardo. Ndo ha programa motivacional que tenha
efeito sobre estas pessoas. (CHRISTY, 2009, p.20).

Segundo Bernardinho, em sua obra Transformando Suor em Ouro (2006, p. 115 e
116), “A motivacao baseia-se em dois pilares: o primeiro deles é a necessidade. Se
vocé precisa, vai “correr atras” e se dedicar. O segundo € a paixdo. Se vocé gosta,

ama o que faz, vai querer melhorar sempre”.

Observa-se que o0s conceitos citados por diversos autores tratam da motivacao
como sendo algo pessoal, por isso é necessario que o lider autovalie-se
diariamente, para compreender 0 que esta se passando com 0s seus subordinados,
a fim obter alguma mudanca em sua equipe. Ele precisa ser exatamente o que
deseja que 0s outros sejam, precisa denotar autoconfianca (BERGAMINI, 1997, pag.
103).

Genericamente falando, motivo € tudo o que leva um individuo a agir, de certo
modo, dando origem a uma conduta especifica. Esse impulso a acdo pode ser
estimulado pelo ambiente, e pode também ter origem nos processos mentais da
pessoa (BERGAMINI, 2013).

2.3.1 Ciclo Motivacional

O Ciclo Motivacional € explicado pelas necessidades humanas. Entende-se que a
motivacdo é o resultado dos estimulos que agem com forgca sobre os individuos,
levando-os a acdo. Para que haja acdo ou reagdo, é preciso que um estimulo seja
implementado, seja decorrente de coisa externa ou proveniente do proprio
organismo (MASLOW, 2000).

Segundo Chiavenato (1999), quando o ciclo motivacional ndo se realiza, sobrevém a

frustracdo do individuo, que podera assumir varias atitudes:

a. Comportamento ilégico ou sem normalidade;

b. Agressividade por ndo poder dar vazao a insatisfacdo contida;



c. Nervosismo, insdnia, disturbios circulatorios/digestivos;
d. Falta de interesse pelas tarefas ou objetivos;
e. Passividade, moral baixo, m& vontade, pessimismo, resisténcia as

modificacdes, inseguranca, ndo colaboragéo, etc.

Segundo Chiavenato (2010) :

No ciclo motivacional, a necessidade é satisfeita. A medida que o ciclo se
repete, com a aprendizagem e a repeticdo (reforco), os comportamentos
tornam-se gradativamente mais eficazes na satisfacdo de certas
necessidades. Uma vez satisfeita, a necessidade deixa de ser motivadora
de comportamento, j& que ndo causa tensdo ou desconforto.
(CHIAVENATO, 2010, p. 45)

2.3.2 A motivacao e o treinamento como diferencial para a qualidade

Pessoas motivadas se relacionam-se melhor, sdo agradaveis e deixam o ambiente
mais tranquilo e leve. O colaborador motivado interage com os colegas de trabalho,
com O0s superiores, com o0s subordinados, com clientes e os fornecedores
transmitindo seguranca. O individuo, ao realizar atividades que gosta, sente-se
motivado, sendo esta a maior diferenca: agir com entusiasmo e, assim, transmitir
confianca (BLAUTH, 2009).

Treinamento € o processo educacional de curto prazo, aplicado de maneira
sistematica e organizada, através do qual as pessoas aprendem conhecimentos,
atitudes e habilidades em funcédo de objetivos definidos. O treinamento envolve a
transmissdo de conhecimentos especificos, relativos ao trabalho, as atitudes frente a
aspectos da organizacdo, a tarefa e ao ambiente, e ao desenvolvimento de
habilidade de cada trabalhador, uma vez que implementa ou modifica a bagagem
particular de cada um (CHIAVENATO, 2007, p. 402).

Segundo Chiavenato (2010), o treinamento € considerado um meio de desenvolver
competéncias nas pessoas, para que se tornem mais produtivas, criativas e
inovadoras, a fim de contribuir melhor para os objetivos organizacionais e se

tornarem-se cada vez mais valiosas.
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O treinamento € uma das atividades essenciais para a prestacdo de servicos com
qualidade. Esta é alicercada no desempenho humano, do qual dependemos bons
servigos (LA CASAS, 2008).

Segundo Chiavenato (2004, p.338-345), o treinamento € muito importante, porque
representa uma fonte de lucratividade e faz com que o patriménio humano da
organizacéo realize suas atividades com mais habilidade e capacidade, relacionadas
ao cargo que ocupa, além de desenvolver conceitos, atitudes e comportamentos

diferentes.

2.4 Lideranca

Em se tratando de lideranca, o objetivo principal do lider € mostrar forca de vontade,
contentamento em tudo o que € realizado no ambito empresarial, visando a
lucratividade da organizacao e a satisfacdo dos colaboradores nesse ambiente, pois
ISSO 0s leva a serem reconhecidos estimularem-se cada vez mais, para obterem

resultados mais agradaveis (GIL,2001).

Ocupar a posicao de lider é de fundamental importancia nos grupos dentro das
empresas. Lideranca é um fator de influéncia interpessoal, exercida em algum
momento e conduzida por meio da comunicacdo entre as pessoas, para atingir
objetivos especificos (LAKATOS,2006).

Na atualidade, as empresas dispdem de perspectivas de mudancas aceleradas, 0
que as obriga a terem bons lideres e funcionarios que adotem medidas e estratégias
diarias mais eficazes, para realizacbes de atividades. A motivacdo do quadro
funcional e um bom clima organizacional sédo fatores de grande valia para que as
organizacdes consigam sobreviver em meio a tanta concorréncia e desafios
impostos pela globalizagcdo (HUNTER 2004, p 25).

Diante dessas constantes variagOes, € necessario envolver diversas maneiras de
liderar, de forma que consiga renovar esses processos para que propiciem o bom
desempenho empresarial (BERGAMINI ,1994).
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Chiavenato (2005, p. 147) considera a lideranca:

Um fenbmeno tipicamente social que ocorre exclusivamente em grupos
sociais. Podemos defini-la como uma influéncia interpessoal exercida numa
dada situacdo e dirigida através do processo de comunicacdo humana para
a consecucdo de um ou mais objetivos especificos. [...] a lideranga é um
tipo de influenciacéo entre pessoas: [...] na qual uma pessoa age no sentido
de provocar o comportamento de uma outra, de maneira intencional.
(CHIAVENATO,2005,p.147)

Nem todos os lideres sdo gestores e nem todos os executivos séo lideres, pois o
fato de a instituicdo dar a seus executivos alguns direitos formais nédo lhes assegura
a capacidade de lideranca eficaz, haja vista que as empresas precisam de uma
lideranca forte e competente. Por esse motivo, hoje em dia, é exigido um modelo
gue sugira uma situagcdo mais participativa, na qual seja dado mais valor e
dedicacao aos individuos (ROBBINS, 2005, p 258).

Robbins (2010) afirma que as empresas precisam de lideres que sejam capazes de
levar os seus membros a desejarem realizar suas metas. Além disso, precisam de
lideres capazes de elaborar planos detalhados, de criar estruturas empresariais
eficientes de gerenciar as operacdes rotineiras. O principal é saber qual caminho
seguir e como segui-lo, visando ao alcance dos objetivos organizacionais e a

preservar os funcionarios motivados.

2.4.1 Competéncias de um gestor motivador

Sob a dtica de Rezende (2006, p.114-115):

Ser lider é dar o exemplo para que outros saibam como se faz e se
esforcem para repetir a tarefa no mesmo nivel ou ainda melhor. Essa € a
Unica lideranca que se sustenta com o tempo. Nada do que vocé diz
influencia mais as pessoas do que aquilo que vocé faz. Liderar é inspirar e
influenciar pessoas a fazerem a coisa certa, de preferéncia
entusiasticamente e visando ao objetivo comum. Afinal, uma equipe precisa
de lideres no dia a dia que todos olhem como referéncia. Sao aqueles que
ajudam o treinador, ou gestor, a conduzir seu time (ou projeto) pela estrada
do planejamento até alcancar a meta almejada. (REZENDE, 2006, p.114-
115)

Atualmente, discutem-se os verdadeiros fatores que motivam os funcionarios de
uma empresa, sendo eles: plano de carreira, dinheiro, ambiente agradavel. Aquele

que estd na lideranca deve estar preparado para as mudangas, além de saber
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enfrenta-las. Ratifica-se isso pela velocidade com que ocorrem as mudancas
principalmente as tecnoldgicas. Nao basta aperfeicoar a maneira de fazer as coisas,
para sobreviver é preciso adaptar-se as mudancas mais profundas, que requerem
lideranca (KOTLER,1997).

Cabe ao gerente ter o compromisso de criar um ambiente agradavel, para que os
objetivos da empresa sejam alcancados, bem como projetar acdes junto com 0s
funcionarios. Um lider motivador tem consciéncia de que o respeito é garantido pelo
reconhecimento do seu grupo que acata suas sugestdes por confiarem na sua viséo.
Um lider motivador tem consciéncia de que o respeito é garantido pelo
reconhecimento do seu grupo que acata suas sugestdes por confiarem na sua visao
do lider (OLIVEIRA, 2006).

2.5 Municipio de Anchieta/lES - Caracteristicas geograficas e socio

econdbmicas

O municipio de Anchieta abrange uma é&rea de aproximadamente 420 km?2 e
localiza-se no litoral Centro-Sul do Estado do Espirito Santo (ES), cerca de 80 km
ao sul de Vitéria (capital do estado). De acordo com os ultimos dados do censo
IBGE (2010), a populacéo da cidade é de 23.902 pessoas.

Na economia, a maior receita do municipio origina-se das empresas, do Agro-
turismo e das comunidades do interior, além das lindas praias, com suas pousadas
e restaurantes de comidas tipicas da regido. Possuem um comércio de destaque,
com um grande nimero de lojas de comércio varejista (Guia do Turista -2016).

A maior geradora de emprego do municipio de Anchieta e das regifes vizinhas,
bem como uma importante geradora de impostos ao municipio, até o més de
novembro de 2015, era a Empresa Samarco Mineradora SA. Desde que ocorreu a
maior tragédia ambiental da histéria brasileira, a empresa foi obrigada a encerrar
suas atividades, por um periodo, ainda indeterminado, conforme determinacdo

judicial, provocando demissdes e impactando o comércio local (ARPINI, 2016).

Devido a situacdo relatada, a populacdo anchietense precisou focar em outras

fontes de renda, como: fortalecer o agro turismo, com destaque para a producgéo
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banana, de mandioca, de milho, de feijdo, de café e de arroz, que hoje representa
65,3% das receitas do municipio. (PREFEITURA DE ANCHIETA, 2017), além de

investir no turismo religioso, o que atrai anualmente muitos turistas.

No municipio de Anchieta, apesar da atual crise econbmica em que 0 pais se
encontra, o ramo de construcdo civi vem se destacando com novos
empreendimentos. Segundo o setor de fiscalizagdo de obras do Municipio de
Anchieta, até o més de outubro de 2017, houve um crescimento de 65% em relacdo
ao ano de 2016, no gque se refere a emisséo de alvaras de construcdo. O Secretéario
Municipal de Obras destacou, ainda, que grande parte desses alvaras é concedida
a turistas que adquiriram “terrenos” no municipio e estéo iniciando obras. (FLAVIO
SANTANA, secretéario de Obras Municipio de Anchieta-ES, 2017).

As construcdes ja iniciadas e as novas sao importantes para o comércio local
voltado a construcao civil. A sede do Municipio de Anchieta conta com 4 lojas de
materiais de construcdo que fornecem, desde cimento bruto e areia a produtos de
acabamento e acessorios sofisticados. Essas empresas estdo localizadas no bairro
Ponta de Castelhanos (2 lojas) e no Centro da cidade (2 lojas). O municipio, estilo
interiorano, possui caracteristicas para fidelizacdo dos clientes. A localizacdo da
empresa ndo é um fator determinante para que o consumidor seja sempre fiel ao
comércio, onde ira adquirir seus materiais de construcdo. Outros fatores
determinam a fidelizacdo dele, como a atencdo no momento do atendimento, a
preocupacdo do pos venda, o conhecimento e o entendimento do que o cliente

deseja, no momento da venda.

3. METODOLOGIA E PROCEDIMENTOS TECNICOS DA PESQUISA

Quanto aos fins, a pesquisa teve como base um levantamento bibliografico, em
fungcdo da necessidade de evidenciar termos relacionados a motivacdo dos
colaboradores bem como a satisfacdo deles com a gestdo de vendas. Os dados
foram tratados através de uma analise qualitativa, expondo a opinido dos
colaboradores, com uma explanacdo da fundamentacao teorica, aqui desenvolvida,

em confronto com os resultados obtidos.
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Conforme (DAVIS NEWSTROM, 1992), o método descritivo qualitativo consiste em
uma “observacao por meio de perguntas diretas ou indiretas, de problemas de
unidades relativamente numerosas, colocadas em situacdes naturais, destinada a

obter respostas susceptiveis de serem submetidas a analise quantitativa.

O presente estudo de caso foi realizado, estritamente, aos vendedores da empresa
Anchieta Material de construgdo LTDA, localizada no centro da cidade de
Anchieta/ES, por meio da Camara de Dirigentes Lojistas do Municipio. A empresa €
de médio porte, possui dois sécios que compartiiham da mesma porcentagem de
cotas. Quanto as vendas, realizam, em média, cerca de 70 mil vendas més. A
empresa possui um faturamento que é suficiente para arcar com as depesas fixas e
variaveis, retiradas dos sécios, e esta no mercado ha 7(sete) anos. Em abril do
corrente ano, houve mudanca na direcdo da empresa e, com isso, ocassionou uma
mudanca no perfil da mesma, tanto na questdo das contratacfes de funcionarios
(funcionarios com perfil mais jovens), quanto no estilo de vendas, que torrnou-se

mais agressiva.

A empresa conta com quinze funcionarios, sendo trés no setor de entrega, um no
estoque, trés no administrativo, dois no caixa e seis na area de vendas. A gestao,
tanto administrativa, financeira quanto a de vendas é feita pelos préprios sécios, que

possuem experiéncia pratica em comercio de material de construcéo.

As metas de venda da empresa séo estimuladas de acordo com o ultimo total das
vendas do més anterior, seguidas da analise do més em questdo. Geralmente, nos
meses que antecedem os periodos de “alta temporada’e no periodo de final de ano
nos meses de outubro, novembro justificado pelo recebimento 13° salario, as vendas

sao maiores, e consequentemente as metas aumentam.

4. ANALISE DOS DADOS

Os dados apresentados foram coletados, atraves de entrevista individual com os
colaboradores da area de vendas da empresa Anchieta Material de Construcao
LTDA, em parceria com a Céamara de Dirigentes Lojistas do Municipio de

Anchieta/ES, com aplicacdo de questionario , com 14 perguntas fechadas.
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Foram entregues 0s questionarios a 6 vendedores, 0s quais 0s devolveram
respondidos de maneira completa. Sendo assim houve 100% de participacdo dos
colaboradores da area de vendas.

Os resultados e as analises dos dados estdo organizados com base nas perguntas
respondidas pelos colaboradores. Mediante essas informacgdes, foi possivel obter os

resultados expostos a seguir.

4.1 Idade

0%

m 18 a 25 Anos
M 26 a 30 Anos
Acima de 30 Anos

Grafico 01: Idade. (Fonte: O Autor)

Conforme apresentado no grafico 01, 100% dos colaboradores possuem a faixa
etaria de 18 a 25 anos. De acordo com as informagfes fornecidas pela empresa,
apos a mudancga de gestao, foi adotado um perfil de contratagdo de funcionarios da

area de vendas mais jovens.

4.2 Sexos dos Entrevistados

M Feminino

H Masculino

Grafico 02: Sexo dos Entrevistados. (Fonte: O Autor)
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Conforme apresentado no grafico 02 (dois), 67 % dos colaboradores entrevistados

da area de vendas pertencem ao sexo masculino, enquanto 33%, ao feminino.

4.3 Estado Civil

0%

M Solteiro
M Casado
Unial estavel

M Divorciado

Grafico 03: Estado Civil. (Fonte: O Autor)

Conforme apresenta o grafico 03 (trés), 67% dos vendedores séo solteiros; 17% séo

casados, e 16% possuem unido estavel.

44 Com relacdo ao numero de vendedores que a empresa poSSui

atualmente vocé considera.

B NUmero adequado
B Numero Pequeno

Muitos Vendedores
0%
0%

W Sobram

B Faltam

Grafico 04: Com relagdo ao numero de vendedores que a
empresa possui atualmente vocé considera? (Fonte: O Autor)

O gréafico 04 (quatro) representa, na percepcao dos colaboradores entrevistados, o
namero de funcionarios em relacdo ao numero de vendas/atendimentos.

Dos entrevistados, 34% responderam que a empresa possui 0 numero adequado de

vendedores, ja 33% afirmaram que, em certas ocasides, sobram vendedores, e 33%
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afirmam que faltam vendedores em épocas de sazonalidade. Quando questionados
sobre os periodos que sobram ou faltam vendedores, segundo o0s entrevistados,
faltam vendedores em datas que antecedem e durante os feriados prolongados e
nos periodos de dezembro, janeiro, fevereiro e julho que sdo os periodos
denominados alta temporadas, e, no final de ano (outubro, novembro) justificado
pelo recebimento do 13° salario. Os entrevistados informaram que sobram

vendedores, nos demais periodos do ano.

45 Como aequipe de vendas considera a gestdo de vendas da empresa.

0%
0%

B Otima

H Boa
Razodvel

B Muito Ruim

® N3o sei

Gréfico 05: Como a equipe de vendas considera a gestdo
vendas da empresa? (Fonte: O Autor)

O grafico 05 (cinco) representa, na visao dos colaboradores, a analise da gestao de
vendas da empresa. Segundo os resultados da pesquisa, 50 % dos vendedores
avaliam-na como 6tima a gestdo de vendas, 33 % dos respondentes consideram
que a empresa possui uma boa gestdo de vendas e 17 % consideram como

razoavel.

E de extrema importancia que os funcionarios tenham um bom relacionamento com
seus lideres, para que consigam os resultados desejados e esperados ao
desenvolverem suas tarefas, além de sentirem-se motivados e terem boas

perspectivas.

Nem todos os lideres sdo gestores e nem todos os executivos sdo lideres, pois o
fato de a instituicdo dar a seus executivos alguns direitos formais, néo lhes assegura
a capacidade de lideranca eficaz, haja vista que as empresas precisam de uma

lideranca forte e competente. Por conseguinte, nos dias atuais, € exigido um modelo
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gue sugira uma situacdo mais participativa e que seja dado mais valor e dedicacéo
aos individuos. (ROBBINS, 2005, p 258).

4.6 A supervisdo de vendas realizada pelo gestor auxilia na atuagado dos

vendedores.

B Sim

® Nao

Grafico 06: A supervisdo de vendas realizada pelo gestor
auxilia na atuacgao dos vendedores? (Fonte: O Autor)

O gréfico 06 (seis) demonstra que 83% dos vendedores preferem que o
responsavel pelo setor de vendas (gerente de vendas) néo interfira na sua atuacéo
deles, isto €, no momento em que esta acontecendo a venda. Em contrapartida,
17% gostam que o gerente de vendas interfira na atuacdo no momento da venda.
Um lider motivador tem consciéncia de que o respeito € garantido pelo
reconhecimento do seu grupo que acata suas sugestdes por confiarem na sua Vvisao

(OLIVEIRA, 2006).

4.7 Vocé sabe claramente o que a geréncia de vendas espera do seu

desempenho como membro da equipe de vendas.

0%

B Sim

E Nao
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Gréfico 07: Vocé sabe claramente o que a geréncia de vendas
espera do seu desempenho como membro da equipe de
vendas? (Fonte: O Autor)

Conforme demonstra o grafico 07 (sete), 100% da equipe de vendas compreendem,
de forma clara, o que a gestao de vendas espera de cada colaborador, bem como os

objetivos que cada um deve alcancar.

E importante ressaltar que atualmente o mercado esta altamente competitivo e
exigente. E preciso lembrar que cada vez mais se faz necessario que cada
funcionario esteja empenhado e comprometido com o0 sucesso da empresa, sua
missdo e a visdo dela, para executar seu trabalho com elevados niveis de
exceléncia, em constante desenvolvimento e aperfeicoamento. Isso, com certeza,
faz diferenca, quando a toda a equipe passa a enxergar a necessidade de estar em
sintonia. Ocupar a posicdo de lider € um elemento de fundamental importancia que
ocorre em grupos dentro das empresas. Lideranca € um fator de influéncia
interpessoal exercida em algum momento e conduzida por meio da comunicagao

entre as pessoas, para atingir objetivos especificos (LAKATOS,2006).

4.8 Qual método de remuneracdo vocé acha mais adequado.

0% 0% M Salario Fixo

M Saldrio Fixo +
Comissao
Salario
Comissionado

m Outros

Grafico 08: Qual método de remuneragdo vocé acha mais

adequado? (Fonte: O Autor)
Em relacdo ao pagamento do salario, 83 % preferem o salario fixo mais comisséo;
17%, o salario comissionado, desde que as comissfes pagas pela empresa sejam

maiores.

Vale ressaltar que na empresa em que ocorreu o estudo de caso, 0 pagamento da

comissao € feito de forma igualitaria, ou seja, se as vendas aumentam, todos
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ganham, as vendas diminuem, todos deixam de ganhar. Dessa forma, evita-se a

disputa individual.

4.9 Como vocé considera as metas de vendas estipuladas pela empresa.

0%

M Altas
M Acessiveis

Baixas

Grafico 09: Como vocé considera as metas de vendas
estipuladas pela empresa? (Fonte: O Autor)

Dos respondentes 83% dos vendedores consideram as metas, estipuladas pelo
gerente de vendas, acessiveis; 17 % consideram-nas altas, pela variacdo mensal

delas.

4.10 Que fator de deixaria mais motivado.

0%
0%

B Reconhecimento
Pessoal

B Premiagdao em
Dinheiro

Premiagdo Diversas
( exceto dinheiro )

M Qutros

Gréfico 10: Que fator te deixaria mais motivado? (Fonte: Autor)

Segundo o gréafico 10, 67% dos colaboradores da area de vendas se sentem-se
mais motivados com o reconhecimento e com a premiacdo em espécie (em
dinheiro), enquanto que 33% considerar-se-iam mais motivados se houvesse um
reconhecimento pessoal, um elogio diante da equipe, uma divulgacéo, por meio do

marketing da empresa, do vendedor do més.
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Motivacdo é um processo pelo qual os individuos agem, procurando preencher uma
necessidade ou atingir uma meta desejada. Robbins (2005) compreende que a
motivacdo é a disposicdo de exercer um alto grau de esforco no cumprimento das
metas da organizacdo. Os elementos fundamentais desse termo consistem na

intensidade do esforco, na persisténcia e na orientacdo em direcdo as metas.

4.11 Qual seu grau de motivacao no trabalho.

0%
0% 0%

B Muito Motivado
H Motivado
Pouco Motivado

B Desmotivado

M Indiferente

Grafico 11: Qual seu grau de motivagao no trabalho?
(Fonte: O Autor)

De acordo com o grafico 11, 67% dos pesquisados afirmam que se sentem
motivados em relacdo ao trabalho; 33% sentem-se muito motivados e revelam,

ainda, que trabalhar com vendas € quase sempre estimulante e motivador.

Esse dado representa um indice positivo para a empresa. Observa-se, pois, que
nenhum vendedor considerou-se pouco motivado, desmotivado ou indiferente. Cabe
ao gestor de vendas, detectar os colaboradores que se sentem motivados,
conhecer-lhes o dia a dia, trabalhar as falhas deles e fazer com que atinjam o grau

maximo da motivacdo de motivacao.

Entende-se que a motivacéo € o resultado dos estimulos que agem com forca sobre
os individuos, levando-os a acéo. Para que haja agdo ou reagdo, é preciso que um
estimulo seja implementado, seja decorrente de coisa externa ou proveniente do
préprio organismo. MASLOW (2000).

4.12 Com que frequéncia a empresa em que trabalha oferta treinamentos.
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8%

B N3o Oferece
H Anual
Trimestral

B Mensal

Gréfico 12: Com que freqliéncia a empresa em que trabalha
oferta treinamentos? (Fonte: O Autor)

De acordo com os entrevistados, 100 % responderam que a empresa nao oferece
treinamentos aos seus funcionarios. Segundo Chiavenato (2010), o treinamento é
considerado um meio de desenvolver competéncias nas pessoas, para que se
tornem mais produtivas, criativas e inovadoras, a fim de contribuir melhor para os

objetivos organizacionais e tornarem-se cada vez mais valiosas.

4.13 Vocé considera importante treinamentos disponibilizados pela

empresa.

B Sim
® Nao

Indiferente

Gréfico 13: Vocé considera importantes esses treinamentos
disponibilizados pela empresa? (Fonte: O Autor)

Dos respondentes, a maioria, 67 % consideram importante a realizacdo de
treinamentos na area de vendas, para uma maior aprendizagem, como
treinamentos de melhor atendimento ao publico, enquanto que 33 % acham que
treinamento é algo indiferente, pois consideram que, com o tempo, a pratica da
funcéo é absorvida, ndo sendo necessario a empresa investir nesse tipo de projeto.
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Na empresa, € alto o nimero de colaboradores sem experiéncia na area de vendas,
pois sdo colaboradores novos no mercado, buscando alcancar exceléncia no
atendimento. Devido a isso, € de suma importdncia a oferta periddica de

treinamentos tanto na area de vendas, como no atendimento ao publico.

Para Las Casas (2008), o treinamento é uma das atividades essenciais para a
prestacdo de servicos com qualidade. A prestacdo de servicos é alicercada no
desempenho humano e prestar bons servicos depende da qualidade deste

desempenho.

4.14 Qual seu nivel de satisfacdo com a gestdo da empresa.

0%
0% 0%

m Otimo

W Bom
Razoavel

M Ruim

H Indiferente

Grafico 14: Qual seu nivel de satisfacdo com a gestdo da
empresa? (Fonte: O Autor)

Quanto a satisfacdo com a empresa, 83% colaboradores demonstraram que
possuem uma boa satisfacdo, enquanto que apenas 17% consideram-se muitos

satisfeitos.

Cabe ao gerente ter o compromisso de criar um ambiente agradavel, para que os
objetivos da empresa sejam alcancados, assim como as projecdes de futuras acdes

junto aos funcionarios acatadas por ele.
5. CONSIDERACOES FINAIS
Considerando os principais objetivos desse trabalho, conclui - se que no geral, os

funcionarios do setor de vendas estdo motivados e, externaram que a empresa

possui uma étima gestao de venda e que estao satisfeitos com a instituicéo.
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O que leva a essa conclusdo sdo os dados coletados na pesquisa, quando, ao
serem guestionados sobre como avaliam a gestéo de vendas da empresa, 50% dos
respondentes informaram que consideram a gestdo 6tima, 33% julgam-na boa,
enquanto que apenas 17% conceituam-na razoavel. Quanto a afirmativa da
motivacdo dos colaboradores, confirmam-se quando 67% dos entrevistados
responderam que se sentem motivados com o trabalho, e 33%%, muito motivados.
E por fim, quanto & comprovacao da satisfacdo do colaborador da area de vendas
com a empresa, quando questionados sobre esse item, 83% dos vendedores
afirmaram que possuem uma boa satisfacdo com a empresa enquanto 17%, uma

Otima satisfacao.

Quanto a atuacdo dos gerentes durante as vendas, percebe-se que ha uma
caracteristica interessante, apesar da maioria dos vendedores considerar que a
empresa possui uma oOtima gestdo de vendas, 83% dos vendedores preferem que o
lider de vendas nao participe, de forma direta, no momento que estdo realizando
uma venda, enquanto 17% manifestam a importancia da participacdo do gerente de
vendas, com o intuito de dar-lhes mais seguranca e, dessa forma, motiva-los a
fechar novas vendas. Esse fato demonstra que o gerente de vendas nao tem
influéncia no momento de decisédo do cliente e, consequentemente, na finalizacdo
das vendas, mas o os dados demonstram que o0 gerente possui influéncia na
motivacdo da equipe e na interacao dela. Comprova-se isso, quando se questionam
os colaboradores acerca da compreensdo clara do que a geréncia espera do
desempenho individual. Dos entrevistados, 100% responderam que sabem e

entendem o que a gestédo de vendas espera deles.

Segundo Robbins (2010), as empresas precisam de lideres capazes de elaborar
planos detalhados, de criar estruturas empresariais eficientes e de gerenciar as
operacOes rotineiras. O principal é saber qual caminho seguir e como segui-lo,
visando ao alcance dos objetivos organizacionais e a preservacdo dos funcionarios

motivados.

Quanto ao numero de vendedores na empresa, 67% dos colaboradores alegam

que, em certas ocasifes, faltam vendedores (periodos que antecedem a altas
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temporadas e fim de ano que antecedem ao 13° salarios) outras em que sobram
vendedores (demais periodos do ano diferente ao relatado), e 33% afirmam que a
empresa tem um numero de vendedores adequado. Quanto as metas estipuladas
pela empresa 83% dos respondentes alegaram que as metas estipuladas pela
geréncia de vendas sdo acessiveis, enquanto 17% consideram-nas metas muito
altas e dificeis de serem alcancadas. Outro dado interessante € em relacdo a
premiacao, ao atingirem as metas. Os colaboradores de vendas, em sua maioria,
isto é, (67%) informaram que gostariam que o reconhecimento pessoal e a
premiacdo ao atingirem as metas, fosse em espécie. Enquanto que 33% dos
colaboradores alegam que o reconhecimento pessoal os deixa mais motivados.
Quando abordados quanto a forma de calculo do salario, 83% afirmam que
preferem como é praticado na empresa, isto € salario fixo (salario fixo estipulado
pelo sindicato de classe), adicionado de comisséo atingida no més, enquanto que
17% dos entrevistados gostariam de receber mensalmente apenas o salario
comissionado, desde que as comissdes pagas pela empresa fossem maiores.

Outro dado importante quanto a motivacdo é de que a empresa ndo oferece nenhum
tipo de treinamento, embora 67% dos colaboradores tenham externado a
importancia deles na area de vendas e de atendimento ao publico e, 33% alegam
que o treinamento ndo € importante e sim a experiéncia adquirida no dia a dia. Por
conseguinte, a empresa deveria ofertar treinamentos periodicos, visando ao

aumento das vendas é a maior capacidade profissional.
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SANTANA, Flavio, secretario de obras, Prefeitura Municipal de Anchieta, entrevista
no dia 15 de novembro de 2017.

APENDICE

nO

Data / /2017

»
CDL

Arnchieta

Prezados,

E uma pesquisa de cunho académico com objetivo de colher informacées para elaboragéo
de um artigo para o trabalho de concluséo de Curso de Administragéo.

O anonimato € garantido e as informacdes prestadas seréo totalmente confidenciais, e seus
dados jamais seréo divulgados.

Para responder ao questiondario solicito que assinalem somente uma alternativa para cada
questao.

Desde ja agradeco por sua honrosa colaboracao.

Qualquer duvida, estaremos a disposicao.

Atenciosamente,

Denise Paterlini — Professor orientador da Faculdade Doctum de Guarapari.

E-mail de contato do professor: denisepaterline@hotmail.com / Celular do professor: 28-
99926-6346

CDL — Camara de Dirigentes Lojistas de Anchieta / 28- 3536-1961

Idade:
Sexo: ( ) Masculino ( ) Feminino

Estrutura do departamento de vendas

1) Com relacdo ao numero de vendedores que a empresa possui atualmente vocé
considera?

a)( ) Possui o numero ° adequado de vendedores b)( ) possui o numero pequeno de vendedores
¢)( ) possui muitos vendedores d)( ) Em certas ocasides sobram/faltam vendedores

2) Como a equipe de vendas considera a gestdo administragdo/ vendas da empresa?
a)( )Otima b)( )Boa c)( ) Razoavel d)( ) Muitoruim e)( ) N&o sei opinar

3) A Superviséo realizada pelo gestor no ato do atendimento dos vendedores auxilia na
finalizac&o das vendas?
a)( )Sim b)( )Néo

4) Vocé sabe claramente o que a geréncia de vendas espera do seu desempenho como
membro da equipe de vendas?
a)( )Sim b)( )Nao

5) Que método de remuneracédo vocé acha mais adequado?
a) () Saléario Fixo b) () Salario Fixo + comissdo c) () Salario Comissionado d) ( ) Outros

6) Vocé considera as metas de venda estipuladas pela empresa:
a) ( ) Altas b) ( ) Acessiveis c)( )Baixas d) ( ) Indiferentes
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7) Que fato o deixaria mais motivado?
a) () Reconhecimento Pessoal b) () Premiacdo em dinheiro
c) () Premiacdo diversa como viagem (exceto dinheiro) d) () Outros

8) Qual seu grau de motivacéo no trabalho?
a) () Muito motivado  b) () Motivado c)( ) Pouco motivado
d) ( ) Desmotivado e) () Indiferente

9)Com que freqiiéncia a empresa em que trabalha oferta treinamento?
a) () Nao oferece b)( ) Anual c)( ) Semestral d)( ) Trimestral e) ( ) Mensal

10) Vocé considera importante esses treinamentos ofertados pela empresa ?
a)( )Sim b)( )N&o c)( ) Indiferente

11) Qual seu nivel de satisfacédo com a gestdo da empresa?
a)( )Otimo b)( )Bom c)( ) Razoavel

ANEXO

rede deensino

DOCTUM

TERMO DE AUTORIZAGAO PARA DIVULGAGCAO DE INFORMAGOES DE EMPRESAS

CNPJ: 10.316.310-0001/73

Inscricdo Estadual: 082.628.92-0

Endereco Completo: Bejamim Constante, n°122, Centro, Anchieta/ES
Representante legal pela empresa: Gilberto Gavioli Villas

Telefone: 28-3536-2088Email: anchietamatconstru¢cdo@hotmail.com

Titulo do Artigo : Fatores Motivacionais com vistas a prospeccdo de vendas em uma loja de

material de construcdo em Anchieta/ES
Orientador (a): Denise Paterline
Instituicdo de ensino: Faculdade Unificadas Doctum Guarapari

Como representante da empresa acima nominada, declaro que as informacdes

disponibilizadas pela empresa para o trabalho citado:
(x ) Podem ser publicadas sem restri¢ao;

( ) Possuem restricbes : Como

Representante legal

Anchieta Material de Construcéo



