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AS VANTAGENS DAS PRATICAS MOTIVACIONAIS NO COMERCIO

VAREJISTA
Alef Vital Fidelis!
Francilene de Jesus Silva!
Tatiele José Nunes da Silva'
Aline Gomes Lopes Pinheiro?
Resumo

A tematica da motivacdo é de fundamental importancia na abordagem do planejamento de empresas do
comércio varejista, pois permite que as pessoas alcancem niveis de produtividade superiores as
expectativas e estabelegcam relacionamentos mais harmoniosos com os grupos aos quais pertencem.
Diante disso, pretende-se neste trabalho identificar as vantagens das praticas motivacionais no comércio
varejista e demonstra-lo para a empresa participante do projeto de interven¢do realizado pelo grupo.
Para tanto, foi feito uma pesquisa bibliografica qualitativa a sites que versam sobre a tematica. De acordo
com os resultados obtidos, os estudos apontam para diversos beneficios da motivacao de colaboradores
dentro de uma empresa, tais quais: colaboradores motivados sentem-se satisfeitos em relagdo ao volume
de tarefas e atividades do trabalho que realizam, sentem-se mais comprometidos, diminuem erros, faltas,
atrasos, se empenham mais e consequentemente aumentam a produtividade da empresa.

Palavras-chave: Motivagdo. Comércio Varejista. Vantagens.

1 INTRODUCAO

No atual cenario econémico € notavel o crescimento de todos os setores do mercado,
logo, ocorre o aumento da competitividade. Nesse contexto, toda organizagao, precisa lutar para
sua sobrevivéncia, para que aconteca com exceléncia ¢ preciso apostar na qualidade dos
servicos prestados, uma vez que, o nivel de exigéncia dos clientes aumentou, com as multiplas
opgoes de servicos em qualquer segmento. Portanto, para que a organizagao tenha melhores
condi¢des de se manter no mercado ¢ preciso que ela busque reformular seus processos de
qualidade visando a satisfagdo total do cliente (DANIEL; MURBACK, 2014).

O comércio € uma area responsavel por desenvolver um processo em que seja possivel
disponibilizar os produtos de acordo com a necessidade dos clientes. E a qualidade dos produtos
oferecidos aos clientes deve superar as expectativas dos gestores do negocio, primando sempre

pela exceléncia dos produtos e 6timo atendimento aos clientes (JONES, 2010). Na gestdo de
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pessoas, preza-se pela pluralidade de a¢des de competéncia com o foco principal nos clientes
(OLIVEIRA; PASSOS, 2013).

No comércio varejista o cliente ndo deve ficar somente satisfeito, mas encantado —
surpreso por suas necessidades nao terem sido apenas supridas, e sim, mais do que atendidas,
pois percebe-se que nos dias atuais o atendimento de qualidade tornou-se uma importante
ferramenta para o diferencial competitivo de toda e qualquer empresa (COUGHLAN, 2002).

A estratégia da gestdo de pessoas ¢ o fator diferencial no comércio varejista, pois
atualmente, quando um funcionario demonstra desempenho no servigo prestado, este ganha
vantagem em relac¢do aquele funcionario que se limita somente em fazer o necessario, sem rever
ou inovar suas agdes na organizagdo onde trabalha. Na competitividade, essa mudanca de
postura ¢ necessaria tanto na visao dos funcionarios quanto da organizacao, pois a sociedade
esta atenta a todas as mudancas positivas, como também nas negativas (CHIAVENATO, 2012).

O comércio varejista estimula o progresso econdomico e, no decorrer deste tempo ele
veio crescendo e se tornando mais popular, alavancando economias e trazendo satisfagdo nao
sO por gerar a evolugdo financeira, mas também por proporcionar a satisfagdo pessoal do gestor
uma vez que busca inovagodes, correndo riscos calculados e colocando produtos novos no
mercado, colaborando também para o sucesso e a satisfacdo dos seus clientes (AMORIM,
2016).

A motivagdo ¢ de fundamental importancia, para que as pessoas sejam capazes de
produzir além do esperado e se relacionar de forma mais harménica com os grupos. E, os
investimentos em capital humano demonstram ser muito importantes para o sucesso das
empresas, uma vez que, as organizacdes percebem que para competir € preciso ter funcionarios
qualificados e motivados (CHIAVENATO, 2012).

Face ao exposto, a questao que norteia essa pesquisa €: Quais as vantagens das praticas
motivacionais no comércio varejista? Logo o presente estudo se desenvolvera inicialmente pelo
conceito de gestdo de pessoas; aspectos conceituais de motivacdo; teorias da motivagao;
comércio varejista; mix de produto e atendimento ao cliente. Dessa forma, o objetivo desse
estudo ¢ esclarecer as vantagens das praticas motivacionais no comércio varejista.

O estudo ¢ de extrema importancia, pois, contribui para melhoria da gestao comercial,
da produtividade das organizagdes, uma vez que se acredita que as praticas motivacionais
minimizem os desafios do mercado varejista e contribuam para o sucesso da producdo e

competitividade.



2 FUNDAMENTACAO TEORICA

2.1 O PROCESSO DE GESTAO

O empreendimento shopping center ¢ consolidado através de suas func¢des sendo elas:
fungdes social, politica e econdmica. Tendo como objetivo principal rentabilizar os
empreendedores que investem e por ele buscam retorno financeiro, além do sucesso do negdcio
mediante valorizagao e lucro. A rentabilidade do lojista esta interligada com o sucesso da gestao
de sua operacao.

O insucesso como lojista e gestores do negdcio causam prejuizos a economia, gerando
dividas e desempregos. E demonstra niveis de frustacdo e inseguranca no comércio € nas
vendas. A mistura dos fatores crise mais vacancia, vem fazendo com que os lojistas de pequeno
porte, estudem uma forma de diminuir os gastos que possuem em seu negocio. Atualmente, o
lojista assume contratualmente despesas mensais, sendo elas: Aluguel minimo mensal (AMM)
que ¢ reajustado anualmente, Res Sperata similar a cessdo de direito de uso, Aluguel
complementar (A%), condominio que possui destino especifico a manutengdo, conservagado e
limpeza e fundo de promogdes para realizagdes de promogdes coletivas de marketing e
publicidade. Estes sdo os encargos de locacdo em periodos sucessivos de cinco anos, seguindo
legislag@o de contrato de locagao.

O planejamento de uma loja diz respeito a estimativa de receita, lucros e capital para um
periodo no futuro, sua gestao ¢ dirigida internamente e externamente, identificando as quais
despesas sdo registradas e monitoradas. Neste sentido, a Internacional Council of Shopping
Centers (1999, p. 106) explica ainda que “a finalizacdo do or¢camento exige um plano para
renovacdo ou nao-renovagdo de cada contrato que tenha vencimento durante o tempo

considerado pelo orgamento”. E ainda afirma que:

Os administradores bem-sucedidos tém a capacidade de antecipar, analisar e reagir a
uma situacdo ou resolver problemas. Se concentram no que fazem, sdo oportunos (mas
sabios) nas suas reacdes e permanecem flexiveis para mudar o ritmo ou a direcao, se
necessario (INTERNACIONAL COUNCILOF SHOPPING CENTERS, 2010, p.14).

Pode-se compreender assim, a necessidade e a importancia do planejamento estratégico.
Neste entendimento, ressalta-se que “o sucesso ndo estd em um unico fator, mas na soma de
varios fatores que dardao um resultado positivo na atuagcdo de uma loja” (ABRASCE, 2014, p.

131). Logo, o setor se profissionalizou de uns tempos para cd, e ndo ha mais espago para



amadores, pois o insucesso de uma operacao pode ser o negdcio de uma vida inteira perdido.
Nao h4d modelo basico para conseguir obter sucesso, ndo existe uma receita pronta. “O
desenvolvimento de uma loja envolve trés fases: o planejamento, gestdo e administragdo”

(ABRASCE, 2014, p. 40).

2.2 GESTAO DE PESSOAS

A melhor pratica de um lider ¢ saber motivar sua equipe para o bom desenvolvimento
da empresa, mostrando resultado nos mais diversos cendrios de sua administracdo. Na gestao
de pessoas do shopping, preza-se pela pluralidade de a¢cdes de competéncia com o foco principal
nos clientes (OLIVEIRA; PASSOS, 2013).

Segundo Montana e Charnov (2003, p. 243) existem dois tipos de lideres em todas as
organizagdes: “os que sdo definidos ou lideres formais e os que atuam como lideres de maneira
informal”. Pereira (2017, p. 29) afirma que o lider formal ¢ o “ocupante de um cargo de chefia,
apenas, ja o lider informal, ¢ reconhecido por sua habilidade de conduzir as pessoas
naturalmente”. O destaque de liderar ¢ alcancar €xito em seus comandados para a realizagdo de

objetivos da organizagao.

2.3 A MOTIVACAO E O DESEMPENHO FUNCIONAL

Manter pessoas motivadas para atingir as metas das organizagdes ¢, sem duvida, um
desafio, e ¢ grande objetivo dos administradores da atualidade. Atualmente, ndo compensa ter
grandes empresas, com altos investimentos, bons produtos, com infraestrutura e instalagdes
excelentes, com tecnologia de ponta, se os colaboradores ndo estiverem motivados nas equipes,
se 0s mesmos nao estiverem acordados e alinhados com os objetivos da empresa, muitos
processos nao serao nem concluidos.

Com globalizagdo, tecnologia em alta, aumento da competitividade entre as
organizagdes, custos de admissdo, treinamentos e processo industrial, a exigéncia do excelente
desempenho de seus funcionarios estd cada vez mais intensa. Por esse motivo, as empresas
estdo sempre em busca de alternativas que motivem seus colaboradores, com objetivo de
proporcionar um excelente clima organizacional e o melhor desempenho de seus profissionais.

A motivagdo das pessoas ¢ um tema abordado ha muito tempo. Porém, quanto ao

surgimento, a administragao veio junto da Escola de Relagdes Humanas diante da busca pela



satisfacdo das pessoas dentro das organizagdes, considerando ainda as questdes associadas com
a individualidade. No contexto da Administragdo Cléssica e Cientifica, a motiva¢do estava
relacionada com a remuneragao.

Segundo Robbins (2005) a teoria da expectativa diz que a motivacao ¢ algada quando
os funciondrios entendem que as recompensas sdo langadas conforme com critérios de
desempenho. Porém, a preocupacdo dos trabalhadores sera maior em manter seu emprego do
que nos valores pagos pela efetivacdo do trabalho.

Segundo Chiavenato (2004), na era da competitividade, a remuneracao fixa nao ¢ um
fator suficiente para a motivacdo, os colaboradores prezam mais o incentivo das pessoas em
obter um comportamento proativo, empreendedor e eficaz almejando metas ou resultados com

exceléncia.

2.3.1 Motivagao: Aspectos Conceituais

Motivagao esta em tudo que a pessoa faz, seja em qualquer lugar, na empresa, em casa
na faculdade e preciso de motivagdo para realizar as agdes, seja ela qual for. Segundo Vergas
apud Fiorelli, (2004, p. 118) “motivacdo ¢ uma forca, uma energia que nos impulsiona na
direcdo de alguma coisa que nasce de nossas necessidades interiores”.

Diante desta perspectiva, podemos notar que motivacdao e um sentimento que vem de
dentro de cada individuo, o que cada pessoa ver como prioridade.

Segundo Steers e Porter:

As pessoas agem naturalmente conforme o que elas acreditam que a benéfico e
desejado para a sua auto motivagdo, pois cada pessoa tem as suas necessidades que
veem como prioridades que sdo para chegar a certo objetivo e levar a motivar
(STEERS; PORTER, 1983, p.4).

Os humanos tém necessidades basicamente proprias, que podem ser chamadas de
objetivos individuais, desejos ou motivos e esses sentimentos que levam as pessoas a
organizarem o seu comportamento para assim obter sucesso me todos os sentindo da vida.

Chiavenato (2004, p. 477) define motivagdo como sendo: “[...] o direito de exercer altos
niveis de esfor¢o em dire¢do a determinados objetivos organizacionais, condicionados pela
capacidade de satisfazer algumas necessidades individuais”.

A conclusdo e que nivel de motivagado varia de pessoa para pessoa, cada ser humano tem

consigo mesmo a sua alta motivagdo ou desmotivagdo. Ao analisar alguns conceitos sobre



motivacdo, este estudo segue com as teorias motivacionais, onde serdo apresentadas algumas

razdes do comportamento humano.

2.3.2 Teorias da Motivacao

As teorias de motivagdo estdo classificadas em dois grandes grupos, conteudo e
processos, 0 que motiva e como motiva o comportamento do individuo. Com tudo as teorias de
conteudo da motivagdo estdo nas necessidades internas que motivam o comportamento do ser
humano, num objetivo de reduzir ou satisfazer suas necessidades, por isso as pessoas agem de
determinadas maneiras. Esta abordagem ¢ relacionada a pensadores como: Herzberg, Atkinson,
Mc Clelland e Maslow.

As teorias de processos podem explicar como funcionam os mecanismos da organizagao
nelas temos o modelo do comportamento, Teoria da expectativa, Behaviorismo, Teoria da
equidade e também as teorias de contetidos que procuram explicar os estimulos que motivam
as pessoas elas sao as Teorias das necessidades, Frustracao e Teoria dos dois fatores. A teoria
de conteudo esta relacionada as necessidades e ja as teorias dos processos verificar como o
comportamento e fixado ativado e mantido.

De acordo com Earnest apud Bergamini e Coda, (1997, p. 26): “Se as necessidades sdo
os motivadores do comportamento e se ndo € possivel criar necessidades em outra pessoa, entao
a conclusao logica ¢ de que uma pessoa nao pode motivar outra”.

O modelo do comportamento ajuda a explicar os motivos que determinam o
comportamento de cada pessoa, e sua base ¢ relatada em trés hipoteses principais: Todo
comportamento ¢ motivado, o comportamento ¢ orientado para realizagdo de um objetivo e o
comportamento que procura realizar um objetivo pode ser perturbado por conflito, frustracdes
ou ansiedade.

Com isso, pode-se dizer que pelo comportamento pode observar as competéncias ou as
caracteristicas individuais de como pensar, falar, fazer algo, ou ndo fazer nada, entre outros as
atitudes individuais, ja com a motivagao em relagdo ao comportamento ¢ sempre motivado por
motivos internos ou externos de cada individuo que causam efeitos no comportamento das
pessoas e os objetivos ¢ algum resultado final que se pretende alcancar, para atender algum, a
necessidade como a compra de uma moto, obter felicidade ou auto realizag¢do profissional; entre
outros.

De acordo com Maslow:



(...) As teorias sobre a motivagdo, que explicam o desempenho das pessoas em
situagdo de trabalho, divide-se em dois grupos (...), que procura explicar como
funciona o mecanismo da motivacdo. Sdo as chamadas teorias do processo. O segundo
grupo procura explicar quais sdo os motivos especificos que fazem as pessoas agir.
Sdo as chamadas teorias de conteudo (MASLOW, 2012, p.188).

A teoria da expectativa retrata a ideia intuitiva de que o esfor¢o depende do resultado
que se deseja alcangar, entdo pode - se dizer que as pessoas se esforcam para conseguir alcancar
algum resultado como ganho de recompensas, as pessoas sdo motivadas pelas crencas de que €
possivel alcangar algum resultado e multiplica - se pelo valor atribuido ao resultado.

O valor do resultado ¢ relativo depende de cada pessoa, para uma pode ser comprar um
carro € ja para a outra conseguir fazer um curso de qualificagdo profissional; entre outros. A
teoria da equidade ou teoria do equilibrio € a crenca de que as recompensas e beneficios devem
ser proporcionais ao esforco e iguais para todas as premissas da teoria da equidade e
estabelecem que as pessoas sempre facam comparagdes das suas recompensas com as dos
outros.

As teorias do contetido da motiva¢do procuram explicar quais os motivos agem sobre
as pessoas para mover seu comportamento € podemos citar trés hipoteses que eram utilizadas
pelos filosofos gregos que sdo: a motivacao do ganho matéria, a motivacao do reconhecimento
social e a motivagdo interior da realizagdo do individuo, 4 uma quarta hipdteses diz que a
natureza humana ¢ complexa demais para ser explicada apenas por um motivo. E a “Teoria
que se baseia na ideia das necessidades humanas desenvolveu a ideia de que as necessidades se
dispdem numa hierarquia mais complexa que a simples divisdo em dois grandes grupos. As

necessidades sao divididas em cincos grupos”, segundo Maslow (Figura 1), (2012, p.70).

Figura 1 — Piramide das necessidades de Maslow
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Fonte: https://www.google.com.br/peramide+de+maslow.



Motivagdo do homem econdmico-racional: resulta-se da posse de bens e materiais e ¢
acionado pela perspectiva do ganho. Motivagdo do homem sécia: Funciona como uma ideia de
felicidade, ou para ter algum tipo de notoriedade. Motivacao do homem autor realizador: Sao
motivados pela satisfacao intrinseca com a realizacao dos objetivos ou interesses pessoais.

Motiva¢do do homem complexo; significa que ndo se pode dar uma unica explicagdo
para a motivacdo e as pessoas podem ser motivadas por inimeras causas que seja dentro da
mesma organizagao.

Contudo, pode-se entdo dizer que em relagdo a Maslow em primeiro lugar vem as
necessidades basicas por que sdo elas que mantém o homem vivo como uma boa alimentacao,
dormir bem, entre outros e somente depois ele ird se preocupar com a seguranga, € as suas
necessidades surgem conforme a proxima categoria de necessidades que ele prioriza e quando
uma ¢ suprida, logo em seguida busca satisfazer as proximas necessidades e assim por diante,
e como se um comportamento irresponsavel como mé alimentagdo significa que ele estard
privando umas necessidades sociais e isso o levard a uma consequéncia de méa administracao
de suas necessidades.

Maslow enfatiza que:

(...) as pessoas estdo em processo de desenvolvimento continuo. As pessoas
tendem a progredir ao longo das necessidades, buscando atender uma ap6s outra,
e orientando-se para a auto realizacdo. (...) Uma necessidade ou um grupo de
necessidades pode ser predominante nos motivos internos de uma pessoa, devido
a fatores como idade, meio social ou personalidade (MASLOW, 2012, p.197).

A teoria dos dois fatores segundo Herzberg, a motivacao resulta de fatores que podem

ser divididos em duas categorias principais (Quadro 1):

Quadro 1 — Teorias dos fatores
Categoria de Fatores

Fatores Especificos Efeito dos Fatores

Fatores motivacionais ou
intrinsecos, relacionados ao
conteudo do trabalho.

Conteudo do trabalho: natureza

das tarefas
e Sentimentos de realiza¢des
Exercicio da responsabilidade
Possibilidades de crescimento
e  Orgulho e prestigio

Reconhecimento pelo trabalho

bem feito.

Apenas o trabalho em si e seu
contetido podem produzir
motivagao.

Para haver motivacao, a condi¢do
¢ a sintonia entre a natureza das
tarefas (conteudo do trabalho) e os
interesses e qualificagdes da
pessoa.

Fatores higiénicos ou
extrinsecos, as condigdes
ou ambiente de trabalho.

e  Comportamento do chefe
e Reagodes com os colegas
e Salarios
Politicas de administragao de
pessoas
Condigoes fisicas do ambiente e
seguranga do trabalho

O ambiente de trabalho produz
satisfacdo ou insatisfagdo com o
proprio ambiente, mas néo
motivagao para o trabalho.

Fonte: Introducdo a Teoria Geral da Administracdo (HERZBERG 2012, p. 199).




Os fatores intrinsecos e os fatores motivacionais sdo aqueles que se referem ao
colaborador e nao a empresa, por exemplo, fatores higiénicos, ¢ sdo considerados fatores
motivacionais as tarefas e os deveres relacionados ao cargo ocupado em si, como: crescimento
profissional ou pessoal, desenvolvimento e aprimoramento de habilidades do cargo, a
realizagdo pessoal em cumprir as tarefas designadas e o reconhecimento de seu trabalho. Os
fatores motivacionais podem produzir efeitos de satisfagdo e do aumento da produtividade em
niveis de exceléncia que sao chamados de fatores higiénicos, ou seja, quando ha.

Satisfagdo no cargo que ocupa e a fun¢ao do contetido ou atividade que e lhe dado como
desafio. Ja a insatisfacdo ¢ a fun¢do do ambiente, da gerencia, dos demais da equipe e do

contexto geral do cargo exerce.
A teoria dos dois fatores consolidou o principio de que motivagdo vem do trabalho e
nao do ambiente. A teoria explica, por exemplo, por que certos profissionais dao mais
importancia a atividade que realizam do que a possiveis vantagens materiais que ela

possa trazer (...) para essas pessoas, a realizagdo pessoal vem do proprio trabalho
(HERZBERG, 2012, p. 200).

Segundo Frederick Herzberg, as teorias dos dois fatores estdo relacionadas com o
trabalho que ele aplica dentro da organizagdo e ndo com o ambiente interno da empresa, e que
cada profissional ddo muita importdncia com as atividades que eles realizam e ndo com os
ganhos em rea¢do ao fruto de seu trabalho como comissdes, aumento de cargo; entre outros
beneficios que ele venha a receber.

A motivacdo acontece de forma sucessiva. Segundo Chiavenato (2012) o ciclo
motivacional funciona em fases que oscilam e se repete constantemente.

Assim as pessoas tendem a buscar o equilibrio dinamico, e esse equilibrio pode se
romper quando surgem as necessidades nao supridas. Quando o ser humano nao atingir o
equilibrio das suas necessidades tende a entrar em estado de tensao.

Porém quando as necessidades sdo satisfeitas as pessoas retornam isso ao organismo de
forma positiva, retornando ao estado de equilibrio interno de antes.

Chiavenato enfatiza que:

Algumas necessidades humanas exigem um ciclo motivacional bastante rapido e
repetitivo, como ¢ o caso das necessidades fisiologicas de alimentag@o, sono, repouso
e etc. Outras necessidades exige um ciclo mais longo no tempo, enquanto as
necessidades humanas sofisticadas, como a de auto realizag¢do, exigem um processo
que envolve quase toda uma vida (CHIAVENATO, 2012, p.23).



Para compreender melhor o ciclo motivacional, deve-se primeiramente ser feita a
distin¢do entre algo motivador e um fator de satisfacdo: A motivacdo ¢ estabelecida como a
inclinacdo para a agdo que tem como origem uma necessidade. O motivador ¢ a propria
primordialidade, enquanto o fator de satisfacdo ¢ alguma coisa que satisfaz esta necessidade.

O entendimento da acdo humana e de extrema importancia dentro das organizagdes para
conduzir da melhor forma possivel, as com pessoas no ambiente de trabalho, no sentido de
prevenir frustragdes e de obter solugdes sensatas para o alcance das metas individuais. Na
gestdo de pessoas se faz necessario o conhecimento de todos os aspectos envolvidos na

motivagdo humana.

2.4 COMERCIO VAREJISTA

O comércio varejista pode ser definido como um conjunto de organizagdes
interdependentes envolvidas no processo de disponibilizar um produto ou servigo para o uso ou
consumo (COUGHLAN, 2002).

Este segmento engloba varias atividades de negocios, varejo pode ser praticado por
diversas formas, sendo elas, por correio, e-comerce, industria ou em uma casa. Coughlan,
(2002) ainda explica que o varejista tem o papel importante de intermediar o processo de
distribui¢do entre produtor e o consumidor. Além disso, ele possui protagonismo na
administracdo do negdcio, identificando necessidades e tendéncias de mercado. Entre as
principais atividades do varejo estdo hipermercados, produtos alimenticios, bebidas, vestuario,
calcados, artigos de armarinho e combustiveis.

De acordo com Amorim (2016), o ritmo intenso do varejo brasileiro nos ultimos anos,
despertou a atencao de grandes grupos empresariais estrangeiros, que trouxeram grandes
investimentos € novas tecnologias para o nosso mercado, atendendo assim demandas de
diversas classes sociais da nossa populacdo. A globaliza¢do favorece ainda mais, porque as
franquias internacionais escolhem o Brasil como destino para investimentos. Isto ird de certa
forma desenvolver ainda mais o nosso mercado, o desenvolvimento de novos produtos e
servicos, além de criar concorréncias cada vez mais acirradas. Artigo publicado no Estadao,
expoe dados do Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE) sobre o faturamento real

do setor, segue abaixo:

O varejo ¢ o segundo maior empregador do Pais entre os 25 principais subsetores
econdmicos. Este setor ¢ extremamente importante para a economia, responsavel por
milhdes de empregos em diversos paises e representa boa parte do PIB brasileiro. A



Confederagao Nacional do Comércio de Bens e Servicos (CNC) ressalta que a queda
no niimero de pessoas ocupadas coincide com o pior ano das vendas do varejo. Em
2015, o faturamento real do setor apresentou a maior retragdo em 15 anos, (-8,6%) em
relacdo a 2014, segundo a Pesquisa Mensal de Comércio apurada pelo Instituto
Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE) (AMORIM, 2016, p.34).

O varejo ¢ o comércio de compra e venda de diversos produtos em quantidades
relativamente grandes, para comercializagdao em quantidades menores para o consumidor final.
O sucesso de uma organizagdo depende de como ¢ feito este tipo de comercializacdo e seu
atendimento.

Segundo Dunne e Lusch (1999), o sucesso do varejo consiste em oferecer a mercadoria
desejada pelos consumidores no lugar certo, na hora certa e com o prego certo, pensando sempre
no que os concorrentes estao oferecendo no presente e futuro.

Para obter sucesso na competicao, o lojista deve estar preparado para investir cada vez

mais em sua loja, tendo servigos de pré e pos-venda, logistica, servigos personalizados, o que

torna o comércio varejista cada vez mais competitivo e desafiador.

2.5 ATENDIMENTO AO CLIENTE

O bom atendimento tem sido, hoje, um dos maiores motivos de preocupagdo por parte
dos lojistas. O desafio de oferecer um atendimento com qualidade esta relacionado com a
necessidade de satisfacdo por parte dos consumidores.

De acordo com Kotler (2000, pag. 79), “qualidade ¢ totalidade dos atributos e
caracteristicas de um produto ou servigo que afetam sua capacidade de satisfazer necessidades
declaradas ou implicitas”.

O bom atendimento tem sido a peca chave no diferencial das lojas de pequeno porte,
pois através do melhoramento dos servigos como, pré-venda, bons precos e pds venda, os
vendedores conseguem fidelizar os clientes e assim trazer novos consumidores. Felizmente o
numero de empresas que se preocupam com fidelizacdo dos consumidores esta crescendo.

Marketing de relacionamento tem como objetivo conquistar, sustentar e garantir relacao
com os clientes e a populacdo, O plano ¢ manter os clientes valorizados e conquista-los ainda
mais (KOTLER, 2000).

Neste entendimento, Hilsdorf (2012), explica que a caracteristica de um bom
profissional ¢ a qualidade do bom atendimento e responder as expectativas e complicagdes do

cliente. Segundo o autor supracitado, o agradavel tratamento ¢ o tipo de gentileza com o cliente.



2.6 MIX DE PRODUTOS

O processo de administrar a demanda de saida dos produtos, assim como retirar da loja
para que outros produtos tenham mais venda envolve continuamente uma tomada de decisoes.
Pois, os produtos que tem maior saida precisam ser delimitados para que haja comercializacao
de outros produtos que rendam uma lucratividade maior. O mix de produtos ¢ a definicdo dos
itens de produtos que a loja possui, e grande parte da importancia no contexto de sucesso. O
mix de uma loja ¢ um fator determinante no conjunto de operagdes que determinam a
atratividade dos clientes e gera vendas. A administracdo dos produtos por uma empresa de
pequeno porte ¢ a tarefa mais dificil e delicada. Isso porque dessa definigdo surge o perfil ao

lado de outras variaveis, como design, promog¢ao, embalagem e preco.

As decisdes sobre o mix de produtos consistem em uma das decisdes mais
fundamentais para uma empresa varejista. Obter mercadorias que satisfagam suas
necessidades ¢ a motivagao principal dos consumidos quando comprar produtos nas
lojas (PARENTE, 2000, p.183).
O papel do empreendedor ¢ fundamental para a abertura do negocio. As formas de
negociagao vao além da abertura da empresa. As técnicas da escolha dos produtos de qualidade

a serem vendidos no negdcio ¢ outro aspecto a ser colocado em vista da administragcdo do

empreendimento.

3 METODOLOGIA

O projeto de intervengdo onde foram feitas propostas de praticas motivacionais foi
realizado na empresa de comércio varejista Transfort Transportes de Veiculo, (CNPJ
48.438.087/0001-00), fundada em 27 de Outubro de 2022. Trabalha no ramo de transporte de
veiculos com 42 funcionarios. Trata-se de uma empresa que fornece servigos de transporte
rodoviario de carga, exceto produtos perigosos € mudangas, municipal. Atuando com comércio
sob consignac¢do de veiculos automotores; comércio por atacado de pecas e acessorios novos
para veiculos automotores; Carga e descarga; Estacionamento de veiculos e locagdo de
automoveis sem conduto. A empresa esta localizada na Rua Cravo da india, n® 2619, no bairro
Coahb Floresta, em Porto Velho — RO.

Para alcangar os objetivos referidos, foi desenvolvida uma pesquisa bibliografica de

abordagem qualitativa, por meio de coletas de materiais, utilizando a base de dados do Google



Académico, livros, documentos, revistas e periédicos. Foram selecionadas monografias, teses,
artigos cientificos e livros publicados nos ultimos dez anos, que trouxeram a tematica principal
apresentando o entendimento sobre as vantagens das praticas motivacionais no comércio
varejista, sendo utilizando a técnica de observagdo como analise de contetido.

De acordo com Fonseca:

A pesquisa bibliografica ¢ feita a partir do levantamento de referéncias teoricas ja
analisadas, e publicadas por meios escritos e eletronicos, como livros, artigos
cientificos, paginas de web sites. Qualquer trabalho cientifico inicia-se com uma
pesquisa bibliografica, que permite ao pesquisador conhecer o que ja se estudou sobre
o assunto. Existem, porém, pesquisas cientificas que se baseiam unicamente na
pesquisa bibliografica, procurando referéncias tedricas publicadas com o objetivo de
recolher informagdes ou conhecimentos prévios sobre o problema a respeito do qual
se procura a resposta (FONSECA, 2002, p.32).

A pesquisa de abordagem qualitativa busca explorar mais uma tematica j& existente,
todavia, sem buscar obter resultados especificos, mas sim analisar e refletir sobre os conceitos
apresentados a partir de uma questao problema. Minayo (2001, p.21) explica que “a pesquisa
qualitativa responde a questdes muito particulares” e ela se preocupa, nas ciéncias sociais, com
um nivel de realidade que ndo pode ser quantificado.

Antonio Carlos Gil compreende a pesquisa bibliografica como aquela pesquisa:

[...] elaborada com base em material ja publicado. Tradicionalmente, esta modalidade
de pesquisa inclui material impresso, como livros, revistas, jornais, teses, dissertacdes
e anais de eventos cientificos. Todavia, em virtude da disseminagido de novos formatos
de informagao, estas pesquisas passaram a incluir outros tipos de fontes, como discos,
fitas magnéticas, CDs, bem como o material disponibilizado pela Internet (GIL, 2010,
p- 29).

Desta forma, a questdo norteadora desse estudo ¢: Quais as vantagens das praticas
motivacionais no comércio varejista?

Os caminhos adotados foram: conhecer a historia e referenciais teéricos existentes
sobre gestdo comercial, capital humano, as praticas motivacionais, comércio varejista, bem
como artigos que abordassem a tematica.

Foi utilizada a Analise de Contetudo proposta por Bardin (2011, p. 54), onde foram em
etapas iniciando pela pré-analise onde os documentos foram escolhidos formulados as hipoteses
e estipulados os objetivos. Em seguida veio a exploragdo do material ou codificacdo, quando
os dados foram transformados em informagdes menores agrupados. O material foi selecionado,
separado e arquivado por ordem de ano de publicagao, iniciando a fase de leitura e fichamento

dos materiais mais relevantes, o que garantiu bases para a realizacao deste trabalho. Ao final



foi realizada a interpretacdao dos resultados obtidos por meio da inferéncia, que ¢ um tipo de
interpretacdo controlada e apresentada a discussdo entre os autores, a fim de compreender o

entendimento da literatura selecionada.

4 RESULTADOS E DISCUSSOES

Ap0s a apresentagdo das vantagens das praticas motivacionais para a empresa Transfort
Transportes de Veiculo, pode-se notar que foram recebidas de forma positive pela equipe e que
irdo trabalhar de forma que alcancem as recomendagdes do que € preconizado pelos teoricos

citados.

Sobre as vantagens das praticas motivacionais, Snell (2006), explica que € por meio da
motivacao que os colaboradores se sentem energizados a se comportar de forma a promover o
aumento da produtividade, atuando de forma responsavel, de acordo com a politica
motivacional da empresa, sendo a motivacdo um ponto culminante para o sucesso dos

empreendimentos do varejo.

O mercado varejista tem sido associado a utilizacdo de absorver mao-de-obra menos
qualificada em relacdo a outros setores como a tecnologica, industria e a prestacao de servigos,
logo, destaca-se a necessidade de investir na motivagao dos colaboradores, sendo vantajoso
para melhoria da producao da empresa, uma vez que intervém no ponto fraco, que ¢ a
capacitacdo dos colaboradores, que sentem-se motivados a oferecer o melhor de si no seu
atendimento e consequentemente melhorando os servigos oferecidos e a produgdo da empresa.
Pois, “uma atuacdo mais incisiva do gestor nesse aspecto pode contribuir para o destaque de

um estabelecimento” (SANTOS, 2023).

Uma das praticas motivacionais que apresentam grande resultados no comeércio
varejistas ¢ a remuneracao estratégica (incentivos monetarios), pela qual ha compensagdo em
premiacdo aos colaboradores da empresa que mais apresentam bom desempenho e destacam-

se nos quesitos conhecimentos, habilidades e atitudes (MARRAS, 2002).

De acordo com Passos (2010, p.37):

Os incentivos monetarios sdo classificados como o mais importante incentivo de
retorno em qualquer atividade organizacional, seja em forma de salario, bonus,
prémios, ¢ comissdes. Muitas empresas motivam os seus funcionarios com

premiacgdes em dinheiro, trazendo assim bons resultados para a organizacao.



Tal tipo de estratégia motiva o desempenho futuro e culmina na satisfacdo aos
colaboradores (MARRAS, 2002). Outra estratégia motivacional ¢ a flexibilidade aos
funcionarios para programarem suas horas de trabalho. As vantagens dessa estratégia ¢ a
redugdo de atrasos e do numero de faltas, aumento da producao, reducdo da rotatividade

(CERTO, 2003).

Evidencia-se que os colaboradores que sdo motivados dentro de uma empresa sentem-
se mais comprometidos, sentem-se reconhecidos e consequentemente se empenham mais, o que

afeta diretamente o aumento da produtividade (RIBEIRO et al., 2019).

Ribeiro et al., (2019, p.16927) explicam ainda que:

Disseminar a cultura da autorresponsabilidade dentro da empresa pode contribuir
positivamente para redugdo dos erros e niveis de retrabalho, impactando diretamente
no nivel de satisfacio dos clientes e, consequentemente, na lucratividade da
empresa.

Portanto, as empresas devem investir em motivacao, uma vez que, ¢ comprovado que o
colaborador que se sente bem emocionalmente para exercer sua fungdo, possui um bom
ambiente de trabalho, possui maior qualidade de vida e assim sentem-se mais motivados,
consequentemente apresentam aumento da produtividade de vendas e outras a que se propoe

(CARVALHO et al., 2015).

5 CONCLUSAO

De acordo com os resultados obtidos, os estudos apontam para diversos beneficios da
motivacdo de colaboradores dentro de uma empresa, tais quais: colaboradores motivados
sentem-se satisfeitos em relagdo ao volume de tarefas e atividades do trabalho que realizam,
diminuem erros, faltas, atrasos, se empenham mais e consequentemente aumentam a
produtividade da empresa.

Dentro do objetivo definido para o presente estudo, que foi identificar as praticas de
gestdao com a finalinalidade de alcancgar o €xito em suas vendas e o sucesso do empreendimento,
perceberem-se no decorrer do estudo que, de fato, qualificagao e valorizagao de seu funcionario
¢ de extrema importancia para o alcance de tais objetivos.

Portanto os funcionarios motivados sentem-se satisfeitos, consideram a empresa um

bom lugar para trabalhar, tem boa qualidade de vida, sentem-se valorizados o que reflete



diretamente na melhoria do clima organizacional, no comprometimento e do desempenho dos
mesmos, € por conseguinte na melhoria de produtividade da empresa, pois, os colaboradores

sdo capazes de produzir além do esperado e se relacionar de forma mais harménica com os

grupos.
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