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O IMPACTO DA GESTAO DE PESSOAS NO RESULTADO DAS EQUIPES
COMERCIAIS

RESUMO: A gestéo de pessoas constitui um elemento relevante para o desempenho
das organizacfes, especialmente no contexto das equipes comerciais, em que fatores
como lideranga, comunicacdo, motivacdo, capacitagdo e reconhecimento podem
influenciar o desenvolvimento dos profissionais e o0 alcance dos objetivos
organizacionais. Este estudo teve como objetivo analisar a influéncia das praticas de
gestdo de pessoas sobre as equipes comerciais e 0s resultados organizacionais. A
pesquisa foi de natureza aplicada, com abordagem qualitativa e carater descritivo,
sendo desenvolvida por meio de pesquisa bibliografica e aplicacdo de questionarios a
11 participantes, sendo 6 vendedores e 5 gestores de empresas do setor varejista de
Porto Velho, Rondbnia. A coleta de dados ocorreu entre 30 de julho e 12 de agosto de
2026, por meio da plataforma Google Forms, e as respostas foram analisadas em
escala de 1 a 5, considerando as percep¢des dos dois grupos. Os resultados
apresentaram avaliacdes predominantemente positivas Pagina 5 de 25quanto a
lideranca, comunicacdo, motivacdo, desenvolvimento profissional e clima
organizacional. Entre os aspectos que merecem maior atencdo, destacaram-se 0
reconhecimento do desempenho, na percepcdo dos vendedores, e a frequéncia do
feedback individual, na percepc¢éo dos gestores. Conclui-se que, no grupo investigado,
as praticas de gestdo de pessoas sdo percebidas como relevantes para o
desempenho das equipes comerciais, embora os resultados estejam restritos as
percepcbes dos participantes e ndo permitam generalizacbes para outras
organizagoes.

PALAVRAS-CHAVE: lideranca; motivacdo; capacitacdo; clima organizacional,
desempenho em vendas.

ABSTRACT: People management is a relevant factor in organizational performance,
especially in the context of sales teams, where leadership, communication, motivation,
training, and recognition can influence professional development and the achievement
of organizational objectives. This study aimed to analyze the influence of people
management practices on sales teams and organizational results. The research was
applied, with a qualitative approach and descriptive character, and was conducted
through a bibliographic review and questionnaires administered to 11 participants,
including 6 salespeople and 5 managers from retail companies in Porto Velho,
Rondénia, Brazil. Data were collected from July 30 to August 12, 2026, through Google
Forms, and the responses were analyzed using a 1-to-5 scale, considering the
perceptions of both groups. The results showed predominantly positive evaluations
regarding leadership, communication, motivation, professional development, and
organizational climate. Among the aspects requiring greater attention, performance
recognition, from the salespeople’s perspective, and the frequency of individual
feedback, from the managers’ perspective, stood out. It is concluded that, within the
investigated group, people management practices are perceived as relevant to the
performance of sales teams, although the results are limited to the participants’
perceptions and do not allow generalizations to other organizations.

KEYWORDS: leadership; motivation; training; organizational climate; sales
performance.



1 INTRODUCAO

O cenério organizacional contemporaneo € caracterizado por constantes
transformacdes econdmicas, tecnoldgicas e mercadolégicas, que ampliam a
necessidade de adaptacdo das empresas e tornam a gestdo de pessoas um
componente relevante para a competitividade organizacional. Nesse contexto, o
desempenho das organizagcOes passa a depender n&o apenas de recursos
financeiros, tecnoldgicos e estruturais, mas também da capacidade de desenvolver e
direcionar as competéncias de seus colaboradores para 0s objetivos empresariais.

Segundo Chiavenato (2022), a gestao de pessoas compreende um conjunto
de praticas voltadas para atrair, desenvolver, motivar e reter talentos, buscando
alinhar os interesses dos colaboradores aos objetivos organizacionais. Essa
perspectiva evidencia uma atuacdo que ultrapassa as fungbes administrativas
tradicionais e atribui a gestdo de pessoas um papel estratégico na criacdo de
condi¢Bes favoraveis ao desempenho profissional.

A valorizagéo dos colaboradores também esta relacionada a capacidade das
organizacOes de desenvolver competéncias e estimular melhores resultados. Drucker
(1999) destaca a importancia das pessoas para a inovacdo, a produtividade e o
desenvolvimento empresarial, o que reforca a necessidade de praticas voltadas a
capacitacdo, ao desenvolvimento profissional e a qualidade das relac6es de trabalho.
Essa discussdo torna-se especialmente relevante no contexto das equipes
comerciais, responsaveis por atividades diretamente relacionadas a geracdo de
receitas, ao relacionamento com clientes e ao alcance dos objetivos de vendas. O
desempenho desses profissionais pode estar associado a diferentes praticas de
gestdo, como lideranga, comunicacéo, capacitagcdo, motivacdo, reconhecimento e

acompanhamento do desempenho.

Nessa perspectiva, Silveira e Del Maestro Filho (2013) apontam que a gestao
estratégica de pessoas pode contribuir para os resultados organizacionais por meio
do alinhamento entre competéncias individuais e objetivos corporativos. No contexto
especifico das equipes de vendas, Maciel e Junqueira (2014) destacam que o
alinhamento entre os objetivos estratégicos da organizacdo e o desempenho da
equipe comercial favorece a obtencéao de melhores resultados, especialmente quando

os profissionais séo treinados, motivados e acompanhados.



Diante desse contexto, estabelece-se a seguinte questao de pesquisa: de que
maneira as praticas de gestdo de pessoas influenciam o desempenho das equipes
comerciais e os resultados organizacionais?

A relevancia deste estudo esta na necessidade de compreender como
diferentes préticas de gestdo de pessoas séo percebidas por profissionais que atuam
em equipes comerciais e de que maneira essas praticas se relacionam com o
desempenho no ambiente de vendas. A analise conjunta das percepcbes de
vendedores e gestores permite observar aspectos como lideranga, comunicagao,
motivacdo, capacitacao, reconhecimento, desenvolvimento profissional e feedback,
identificando pontos de convergéncia e aspectos que podem demandar maior
atencéo.

Assim, o presente Trabalho de Concluséo de Curso tem como objetivo analisar
a influéncia da gestdo de pessoas sobre as equipes comerciais e 0s resultados
organizacionais, identificando as principais praticas de gestdo capazes de impactar
positivamente o desempenho dos profissionais de vendas. Espera-se que oS
resultados contribuam para a compreenséo da gestdo de pessoas como elemento
associado ao desempenho das equipes comerciais, considerando as caracteristicas

e limitagbes do contexto investigado.

2 REFERENCIAL TEORICO
2.1 Gestdo de Pessoas: conceitos e evolucao

A gestdo de pessoas tem assumido papel cada vez mais relevante dentro das
organizacles, especialmente em um cenario caracterizado por mudancas constantes
e elevada competitividade. Inicialmente, a area de recursos humanos possuia uma
atuacado predominantemente burocratica e operacional, voltada para atividades
administrativas relacionadas a contratacdo, remuneracdo e controle dos
colaboradores. Com a evolugcdo das organizacdes e das relacbes de trabalho, a
gestdo de pessoas passou a ser reconhecida como um elemento estratégico para o
alcance dos objetivos empresariais.

Segundo Chiavenato (2022), a gestdo de pessoas consiste em um conjunto
integrado de préticas e politicas destinadas a atrair, desenvolver, motivar e reter

talentos, contribuindo para o desempenho organizacional. Para o autor, as pessoas



representam o principal patriménio das organizacfes, sendo responsaveis pela
criacdo de conhecimento, inovacao e geracdo de resultados.

Nesse contexto, a valorizacao do capital humano tornou-se fundamental para
a sustentabilidade das empresas, uma vez que o diferencial competitivo passou a
depender ndo apenas de recursos financeiros ou tecnolégicos, mas também da

capacidade de desenvolver competéncias e potencializar talentos.

2.2 Gestédo Estratégica de Pessoas nas Organizacdes

A gestao estratégica de pessoas refere-se ao alinhamento entre as praticas de
recursos humanos e o0s objetivos organizacionais. Diferentemente da gestdo
tradicional, que possui foco operacional, a gestdo estratégica busca integrar as
pessoas a estratégia da empresa, promovendo maior eficiéncia e competitividade.

De acordo com Silveira e Del Maestro Filho (2013), a gestdo estratégica de
pessoas contribui diretamente para o desempenho organizacional ao alinhar
competéncias individuais as necessidades corporativas. Esse alinhamento permite
gue os colaboradores compreendam seu papel dentro da organizagao e direcionem
seus esforcos para a obtencado dos resultados esperados.

As préticas de recrutamento e sele¢éo, treinamento, avaliagdo de desempenho,
gestdo por competéncias e desenvolvimento profissional sdo consideradas
instrumentos fundamentais para a implementacéo da gestédo estratégica de pessoas.
Essas praticas possibilitam identificar talentos, desenvolver habilidades e criar

condi¢Bes favoraveis para o alcance dos objetivos organizacionais.

2.3 Motivacdo, Lideranca e Desenvolvimento de Pessoas

A motivacgéo constitui um dos fatores mais relevantes para o desempenho dos
colaboradores. Profissionais motivados tendem a apresentar maior comprometimento,
produtividade e disposi¢ao para contribuir com os resultados organizacionais.

Nesse sentido, a lideranca exerce papel fundamental na criagdo de um
ambiente de trabalho favoravel ao desenvolvimento humano e profissional. Lideres
eficazes séo capazes de orientar equipes, promover a comunicacao, resolver conflitos

e incentivar o alcance de metas.



Drucker (1999) destaca que o sucesso das organizagcdes depende diretamente
da capacidade de desenvolver e valorizar seus colaboradores. Para o autor, 0s
gestores devem atuar como facilitadores do desempenho, criando condi¢cGes para que
os profissionais utilizem plenamente suas competéncias.

Além disso, investimentos em treinamento e desenvolvimento contribuem para
o aprimoramento das habilidades técnicas e comportamentais dos colaboradores,

favorecendo tanto o crescimento individual quanto o desempenho organizacional.

2.4 Equipes Comerciais e Desempenho em Vendas

As equipes comerciais desempenham papel estratégico nas organizacfes por
serem responsaveis pela geracao de receitas, conquista de clientes e fortalecimento
da posicdo competitiva da empresa no mercado.

O desempenho dessas equipes esta diretamente relacionado a qualidade da
gestdo adotada pela organizacdo. Aspectos como capacitacdo, lideranca,
comunicacdo, definicho de metas e sistemas de reconhecimento influenciam
significativamente os resultados obtidos pelos profissionais de vendas.

Segundo Maciel e Junqueira (2014), o alinhamento entre o0s objetivos
estratégicos da organizacdo e o0s objetivos das equipes de vendas favorece a
obtencdo de melhores resultados comerciais. Os autores ressaltam que vendedores
devidamente treinados e motivados apresentam maior capacidade de negociacéo,
melhor relacionamento com clientes e maior eficiéncia no alcance de metas.

Dessa forma, a gestdo de pessoas torna-se essencial para o desenvolvimento
de equipes comerciais de alta performance, capazes de atender as demandas do

mercado e contribuir para o crescimento organizacional.

2.5 A Influéncia da Gestéo de Pessoas nos Resultados Organizacionais

A literatura demonstra que existe uma relacéo direta entre as praticas de gestao
de pessoas e os resultados alcancados pelas organizacdes. Empresas que investem
na valorizacdo de seus colaboradores tendem a apresentar maiores indices de
produtividade, satisfacéo, inovacdo e desempenho financeiro.

De acordo com Dal Magro (2026), fatores como lideranca eficaz, cultura

organizacional fortalecida, acompanhamento de indicadores e desenvolvimento



continuo dos colaboradores sdo determinantes para a obtencdo de resultados
superiores nas equipes de vendas. Essas praticas favorecem o comprometimento dos
profissionais e estimulam a busca por melhores desempenhos.

Nesse contexto, a gestdo de pessoas deixa de ser uma atividade
exclusivamente administrativa e passa a ocupar posicdo estratégica dentro das
organizacbes. A valorizacdo do capital humano, aliada ao desenvolvimento de
competéncias e ao alinhamento dos objetivos individuais aos objetivos corporativos,
constitui um dos principais fatores para o sucesso empresarial e para a obtencéo de

vantagem competitiva sustentavel.

3 METODOLOGIA

A presente pesquisa caracteriza-se como de natureza aplicada, pois busca
compreender a influéncia da gestdo de pessoas no desempenho das equipes
comerciais e nos resultados organizacionais. Quanto a abordagem, trata-se de uma
pesquisa quali-quantitativa, uma vez que utiliza dados numéricos e procura analisar
as percepcdes dos participantes acerca das praticas de gestdo de pessoas e sua
relacdo com o desempenho das equipes comerciais. Em relacdo aos objetivos, a
pesquisa é classificada como descritiva, pois busca descrever e compreender as
percepcdes relacionadas a lideranga, capacitacao, motivagdo, comunicacgao, clima
organizacional, desenvolvimento profissional, reconhecimento e feedback no contexto
das equipes comerciais.

Quanto aos procedimentos técnicos, foi realizada pesquisa bibliogréfica,
fundamentada em livros e artigos cientificos relacionados a gestdo de pessoas, gestédo
estratégica e desempenho de equipes comerciais. A pesquisa bibliografica possibilitou
a construcédo do referencial tedrico utilizado para a analise e discussao dos resultados
obtidos.

Para a coleta de dados, foram aplicados questionarios a profissionais que
atuam em equipes comerciais do setor varejista, sendo 6 vendedores e 5 gestores,
totalizando 11 participantes. A utilizacdo de participantes pertencentes a esses dois
grupos possibilitou analisar o tema a partir de perspectivas distintas, considerando
tanto a percepcao dos profissionais diretamente envolvidos nas atividades de vendas

guanto a percepcéo dos responsaveis pela conducao das equipes.
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A coleta de dados foi realizada no periodo de 30 de julho a 12 de agosto de
2026, por meio da aplicacdo de questionarios online as equipes comerciais de
empresas do setor varejista do municipio de Porto Velho, Rond6nia. Os questionarios
foram disponibilizados de forma online, utilizando a plataforma Google Forms,
possibilitando a participacéo dos vendedores e gestores que compuseram a amostra
da pesquisa. A utilizacdo do formuléario eletrénico facilitou o acesso dos participantes
e permitiu o registro e a organizacao das respostas para posterior analise.

Os questionérios foram estruturados com questdes relacionadas as principais
praticas de gestdo de pessoas presentes no contexto das equipes comerciais. Entre
0s aspectos avaliados, destacaram-se lideranca, influéncia da gestao de pessoas no
desempenho, capacitacdo, definicho de metas, motivacdo, reconhecimento,
comunicagdo, ambiente de trabalho, desenvolvimento profissional, clima
organizacional e feedback individual.

As respostas dos participantes foram analisadas por meio de uma escala de
avaliacdo de 1 a 5. Posteriormente, os dados foram organizados e apresentados por
meio de médias, permitindo a identificacdo das percepcdes predominantes entre
vendedores e gestores. A andlise também considerou a comparagédo entre os dois
grupos, buscando verificar pontos de aproximacdo e diferencas nas percepcoes
relacionadas as praticas de gestdo de pessoas.

A selecdo dos participantes ocorreu por critérios de acessibilidade e
conveniéncia, considerando as condi¢des logisticas para a realizacdo da pesquisa.
Foram priorizados profissionais pertencente exclusivamente vinculadas ao comercio
varejista, com numero reduzido de integrantes e localizadas em estabelecimentos
geograficamente proximos ao local de trabalho ou a residéncia do pesquisador. Esses
critérios buscaram viabilizar o contato com os possiveis participantes e facilitar o
processo de aplicacdo e acompanhamento dos questionarios, considerando as
limitac6es de deslocamento e de acesso a um numero maior de equipes comerciais.

Apos a organizacdo dos dados, os resultados obtidos nos questionarios foram
confrontados com o0s pressupostos apresentados no referencial teodrico,
especialmente em relacdo a importancia da lideranca, do desenvolvimento de
competéncias, da motivacdo, da comunicagdo e do alinhamento entre as pessoas e
0s objetivos organizacionais. Dessa forma, buscou-se compreender como as praticas
de gestdo de pessoas sdo percebidas pelos participantes e de que maneira estao
relacionadas ao desempenho das equipes comerciais.
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Considerando o caréater descritivo da pesquisa e o nUmero de participantes, 0s
resultados representam as percepc¢fes do grupo investigado, ndo sendo possivel
generaliza-los para todas as equipes comerciais. A analise foi realizada, portanto, com
o objetivo de compreender o contexto especifico pesquisado e identificar tendéncias

e aspectos de atencao relacionados a gestdo de pessoas nas equipes comerciais.

4 RESULTADOS E DISCUSSAO

Os resultados apresentados nesta secdo foram obtidos a partir da
aplicacdo de questionarios a 6 vendedores e 5 gestores que atuam em equipes
comerciais do setor varejista. A analise foi realizada considerando as respostas em
escala de 1 a 5 e, posteriormente, confrontando os achados com 0s pressupostos
apresentados no referencial tedrico. Dessa forma, buscou-se compreender de que
maneira lideranca, capacitacdo, motivacdo, comunicacdo, clima organizacional,
desenvolvimento profissional, reconhecimento e feedback se relacionam com o

desempenho das equipes comerciais.

4.1 Caracterizacdo da amostra

A composicdo da amostra permitiu observar o fendbmeno a partir de duas
perspectivas complementares: a dos profissionais diretamente envolvidos nas
atividades de vendas e a dos responsaveis pela conducdo das equipes. Essa
comparacao € relevante porque possibilita verificar se a percepcao da lideranca sobre
as praticas de gestdo de pessoas encontra correspondéncia na experiéncia dos

vendedores.

Quadro 1 — Caracterizacao e quantitativo dos participantes da pesquisa

Participantes Quantidade
Vendedores 6
Gestores 5
Total 11

Fonte: Elaborado pelo autor (2026).
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4.2 Lideranca e influéncia da gestédo de pessoas no desempenho

Gréfico 1 — Percepcédo dos vendedores sobre lideranca, gestdo e desempenho
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Fonte: Elaborado pelo autor (2026).

Entre os vendedores, a lideranca exercida pelo gestor apresentou média de
5.00, enquanto a afirmacdo de que as préaticas de gestdo de pessoas influenciam
positivamente o desempenho dos vendedores apresentou média de 4.33. Ja a
contribuicdo do clima organizacional para o alcance das metas obteve média de 4.50.
Os valores indicam uma percepgéo predominantemente positiva sobre a relacéo entre
gestdo, ambiente de trabalho e desempenho.

O resultado converge com a abordagem de Drucker (1999), segundo a qual
0s gestores devem criar condicbes para que o0s profissionais utilizem suas
competéncias e apresentem melhor desempenho. Também se relaciona a
perspectiva de Chiavenato (2022), que compreende a gestdo de pessoas como um
conjunto de praticas voltadas ao desenvolvimento, motivagcdo e retencao dos
colaboradores. Assim, os dados sugerem que, para 0s vendedores participantes, a
atuacdo do gestor ndo é percebida apenas como fungdo de supervisdo, mas como

elemento que interfere nas condicdes de realizacao do trabalho.
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4.3 Capacitacao, definicdo de metas, motivagdo e reconhecimento

Gréfico 2 — Capacitacdo, metas, motivacao e reconhecimento
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Fonte: Elaborado pelo autor (2026).

Os resultados dos vendedores mostram médias de 4.33 para treinamentos
adequados, 4.33 para estabelecimento de metas claras, 4.00 para motivacéo e 4.00
para reconhecimento do desempenho. Embora todos os indicadores tenham
apresentado avaliagédo positiva, o reconhecimento foi 0 aspecto de menor média entre
0S quatro, o que indica uma oportunidade de aprimoramento das praticas de
valorizagéo dos resultados individuais.

A avaliagdo positiva dos treinamentos dialoga com Chiavenato (2022), para
guem o desenvolvimento de competéncias constitui uma dimensao importante da
gestao de pessoas. No contexto comercial, a capacitacdo pode contribuir para que o
vendedor aprimore conhecimentos técnicos e comportamentais necessarios ao
relacionamento com clientes e ao alcance de metas. Maciel e Junqueira (2014), por
sua vez, relacionam o alinhamento dos objetivos das equipes de vendas aos objetivos
estratégicos da organizacdo com melhores resultados comerciais.

Quanto ao reconhecimento, a média inferior aos demais itens nao permite
afirmar que exista deficiéncia generalizada, mas aponta uma diferenca de percepcéo
gue merece atencdo. O resultado sugere que a organizacdo pode fortalecer
mecanismos de reconhecimento vinculados ao desempenho, tornando mais explicita

a relacdo entre contribuicéo individual, valorizacéo profissional e objetivos comerciais.
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4.4 Comunicacédo, ambiente de trabalho, desenvolvimento e clima

organizacional

Grafico 3 — Comunicacdo, ambiente, desenvolvimento e clima
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Fonte: Elaborado pelo autor (2026).

A comunicacdo entre gestores e vendedores apresentou média de 4.33; o
ambiente de trabalho, 4.50; o investimento no desenvolvimento profissional, 4.00; e 0
clima organizacional, 4.50. As respostas indicam avaliacéo positiva desses elementos,
especialmente quanto ao ambiente de trabalho e ao clima organizacional.

A literatura utilizada no trabalho sustenta que a lideranca, a comunicacgéo e o
desenvolvimento dos colaboradores sdo componentes relevantes para a construcao
de condicdes favoraveis ao desempenho. Drucker (1999) enfatiza a responsabilidade
dos gestores na criacdo de condi¢cbes para que as competéncias dos profissionais
sejam utilizadas plenamente. Dessa maneira, 0s resultados obtidos sugerem que a
gualidade das relag6es de trabalho e das praticas de desenvolvimento pode funcionar
como suporte para a produtividade das equipes comerciais.

E importante, entretanto, evitar uma interpretacdo causal absoluta. Como a
pesquisa possui carater descritivo e contou com uma amostra de 11 participantes, os
dados permitem identificar percepc¢des e tendéncias dentro do grupo pesquisado, mas
nao permitem generalizar os resultados para todas as equipes comerciais.
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4.5 Percepcdao dos gestores sobre gestdo de pessoas e resultados comerciais

Grafico 4 — Percepcao dos gestores sobre gestdo de pessoas e resultados
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Fonte: Elaborado pelo autor (2026).

Na percepcdo dos gestores, a afirmacdo de que as praticas de gestdo
influenciam diretamente o resultado comercial apresentou média de 4.40. A gestéo de
pessoas como fator estratégico para o sucesso da equipe comercial apresentou média
de 4.80; a importancia da comunicacdo, 5.00; a influéncia da lideranca, 4.80; e o
investimento em gestao de pessoas para vendas e resultados comerciais, 4.80.

As médias elevadas indicam forte concordancia dos gestores com a ideia de
gue a gestdo de pessoas possui carater estratégico. Esse achado converge
diretamente com Silveira e Del Maestro Filho (2013), que defendem o alinhamento
entre competéncias individuais e necessidades organizacionais. Também se aproxima
de Maciel e Junqueira (2014), que destacam a importancia do alinhamento entre os
objetivos estratégicos da organizacdo e 0s objetivos das equipes de vendas.

A convergéncia entre a percepcéo dos gestores e a percepc¢do dos vendedores
fortalece a interpretacdo de que, no grupo pesquisado, a gestdo de pessoas €
percebida como componente associado ao desempenho comercial. Entretanto, trata-
se de percepcéo dos participantes e ndo de mensuracdo objetiva do aumento de
vendas, faturamento ou produtividade. Essa distingdo é importante para manter a
conclusédo compativel com o desenho metodolégico da pesquisa.
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4.6 Feedback individual como ponto de atencéo

Grafico 5 — Frequéncia de feedback individual dos gestores
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Fonte: Elaborado pelo autor (2026).

A frequéncia de realizacdo de feedback individual pelos gestores apresentou
meédia de 3.80. As respostas concentraram-se nas notas 3, 4 e 5, sem registros nas
categorias 1 e 2. Embora o resultado seja positivo, ele foi inferior as médias
observadas em diversos outros itens avaliados pelos gestores, indicando que o
acompanhamento individual pode representar um ponto de aprimoramento.

No contexto das equipes comerciais, o feedback pode assumir funcéo relevante
por permitir o acompanhamento de metas, a identificagdo de dificuldades, o
reconhecimento de avancos e a orientacdo para o desenvolvimento de competéncias.
Assim, a ampliacdo da regularidade e da qualidade do feedback pode complementar
praticas ja avaliadas positivamente pelos participantes, aproximando o

desenvolvimento individual das necessidades estratégicas da equipe.

4.7 Sintese dos resultados

A comparacdo evidencia uma tendéncia de avaliacbes elevadas nos dois
grupos, especialmente nos aspectos relacionados a lideranga, comunicacéao,
motivacdo, desenvolvimento e clima organizacional. Os resultados, portanto,
respondem ao objetivo proposto ao indicar que as praticas de gestdo de pessoas
séo percebidas pelos participantes como fatores relevantes para o desempenho das

equipes comerciais e para o alcance dos objetivos organizacionais.
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Quadro 2 — Sintese dos resultados

Dimenséo Vendedores Gestores
Lideranga 5.00 4.80
Comunicacgao 4.33 5.00
Motivagéo 4.00 5.00
Desenvolvimento/competéncias 4.00 3.60
Clima organizacional 4.50 5.00

Fonte: Elaborado pelo autor (2026).

A comparacéo entre as percepc¢des de vendedores e gestores também permite
identificar diferencas que merecem atencdo, especialmente em relacdo ao
desenvolvimento profissional. Enquanto os vendedores atribuiram média 4,00 aos
aspectos relacionados ao desenvolvimento, entre 0s gestores a dimensdo
desenvolvimento/competéncias apresentou média 3,60. Embora ambas as avaliacdes
estejam acima do ponto médio da escala, a diferenca sugere que os dois grupos
podem perceber de maneira distinta a forma como o desenvolvimento profissional
ocorre no contexto das equipes pesquisadas. Os vendedores demonstram uma
percepcdo mais favoravel sobre as oportunidades e praticas de desenvolvimento,
enquanto a avaliagcdo dos gestores indica maior espaco para aprimoramento nessa
dimenséo.

Em relacdo ao reconhecimento, os vendedores atribuiram média 4,00,
resultado positivo, porém relativamente inferior a outros aspectos avaliados pelo
mesmo grupo, como lideranca (5,00), clima organizacional (4,50), treinamentos (4,33)
e definicdo de metas (4,33). Esse resultado sugere que, apesar de os vendedores
apresentarem uma percepcao geral favoravel das préticas de gestdo, a valorizacdo e
o reconhecimento do desempenho constituem aspectos que podem ser fortalecidos.
A diferenca entre a elevada avaliacdo da lideranca e a avaliacdo comparativamente
menor do reconhecimento também indica que uma atuagdo gerencial bem avaliada
nao significa, necessariamente, que todas as praticas de valorizacdo sejam
percebidas com a mesma intensidade pelos colaboradores.

Cabe destacar que o instrumento aplicado aos gestores nao avaliou o
reconhecimento do desempenho de forma diretamente equivalente a questdo
apresentada aos vendedores, 0 que limita uma comparacdo numérica entre os dois
grupos nessa dimensdo. Ainda assim, a analise conjunta evidencia que
desenvolvimento profissional e reconhecimento representam pontos relevantes para
0 aprimoramento das praticas de gestédo de pessoas nas equipes pesquisadas. Essas

diferencas reforcam a importancia de considerar simultaneamente a perspectiva dos
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gestores e a experiéncia dos vendedores, uma vez que praticas consideradas
adequadas sob a Gtica da gestdo podem nao ser percebidas da mesma forma pelos
profissionais diretamente envolvidos nas atividades comerciais.

Ao mesmo tempo, os dados apontam que a gestado de pessoas nao deve ser
compreendida como uma acéao isolada. Os resultados sugerem uma relacéo integrada
entre lideranca, capacitacdo, motivacdo, comunicacdo, reconhecimento, clima e
acompanhamento do desempenho. Essa interpretacdo estd de acordo com a
concepcao de gestdo estratégica de pessoas apresentada no referencial, na qual as
praticas de gestdo devem estar alinhadas as necessidades e aos objetivos da
organizacao.

Como principal ponto de atencdo, destaca-se a necessidade de fortalecer o
reconhecimento do desempenho percebido pelos vendedores e o feedback individual
realizado pelos gestores. Esses aspectos ndo apresentaram avaliacdes negativas
predominantes, mas obtiveram resultados relativamente inferiores aos demais
indicadores. Assim, constituem oportunidades de melhoria que podem complementar

as praticas ja avaliadas positivamente.

5 CONSIDERACOES FINAIS

A presente pesquisa teve como objetivo analisar a influéncia da gestdo de
pessoas sobre as equipes comerciais e 0s resultados organizacionais, buscando
identificar as principais préaticas de gestdo capazes de contribuir para o desempenho
dos profissionais de vendas. A partir dos resultados obtidos, foi possivel observar que,
no grupo pesquisado, as praticas relacionadas a lideranca, comunicac¢ao, motivacao,
capacitacdo, desenvolvimento profissional e clima organizacional foram percebidas de
forma predominantemente positiva pelos vendedores e gestores, indicando que a
gestao de pessoas ocupa papel relevante no contexto das equipes comerciais.

A andlise das respostas também evidenciou uma aproximagdo entre a
percepcado dos vendedores e a dos gestores quanto a importancia da gestdo de
pessoas para o desempenho das equipes. Essa convergéncia reforca a compreensao
de que o desempenho comercial ndo esta relacionado apenas as competéncias
técnicas dos profissionais ou ao estabelecimento de metas, mas também as
condi¢Bes proporcionadas pela organizacéo para que os colaboradores desenvolvam
suas atividades, aprimorem suas competéncias e mantenham-se alinhados aos
objetivos organizacionais. Dessa forma, os resultados estdo em consonancia com a
perspectiva apresentada no referencial teérico, segundo a qual a gestao estratégica
de pessoas deve integrar o desenvolvimento dos individuos as necessidades e aos
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objetivos da organizacéo.

Nesse sentido, os resultados indicam que a gestdo de pessoas deve ser
compreendida de maneira integrada, considerando diferentes praticas que, em
conjunto, contribuem para a construcdo de condi¢des favoraveis ao desempenho das
equipes comerciais. Lideranca, comunicacdo, capacitacdo, motivacao,
reconhecimento, desenvolvimento profissional e acompanhamento do desempenho
nao devem ser tratados como acdes isoladas, mas como elementos complementares
de uma estratégia voltada ao desenvolvimento dos colaboradores e ao alcance dos
objetivos comerciais.

Embora a avaliacdo geral dos participantes tenha sido positiva, a pesquisa
também permitiu identificar aspectos que podem ser aprimorados. O reconhecimento
do desempenho, na percepcéo dos vendedores, apresentou resultado relativamente
inferior aos demais indicadores avaliados, enquanto a frequéncia do feedback
individual, na percepcao dos gestores, também se destacou como ponto de atencao.
Esses resultados ndo caracterizam necessariamente uma deficiéncia nas praticas de
gestdo, mas indicam oportunidades para fortalecer o acompanhamento e a
valorizacdo dos profissionais. A ado¢do de mecanismos de reconhecimento mais
claros e a realizacéo de feedbacks individuais de forma mais regular podem contribuir
para aproximar as necessidades de desenvolvimento dos colaboradores dos objetivos
estabelecidos para as equipes comerciais.

Além desses aspectos, a comparacao entre vendedores e gestores evidenciou
diferengas na percepgéo sobre o desenvolvimento profissional, com avaliacdo mais
favoravel entre os vendedores do que entre os gestores. Esse resultado indica que as
praticas de gestdo podem ser percebidas de maneira distinta conforme a posicao
ocupada pelos participantes e reforca a importancia de considerar diferentes
perspectivas na avaliacdo da gestdo de pessoas, uma vez que a percepcao dos
responsaveis pela conducéo das equipes nem sempre corresponde integralmente a
experiéncia dos profissionais de vendas.

Dessa forma, os achados permitem concluir que, dentro do grupo investigado,
a gestao de pessoas é percebida como um componente associado ao desempenho
das equipes comerciais e ao alcance dos objetivos organizacionais. A pesquisa
reforca, portanto, a importancia de uma atuacao gerencial que ultrapasse as funcdes
de supervisdio e acompanhamento de metas, incorporando préaticas de
desenvolvimento, comunicacéo, valorizacdo e orientagéo dos profissionais.

Entre as limitagcdes encontradas durante a realizagcédo da pesquisa, destaca-se

a dificuldade de acesso aos participantes e, consequentemente, de obtencdo de
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respostas aos questionarios. A quantidade reduzida de participantes esteve
relacionada principalmente a dificuldade de estabelecer contato com um ndamero
maior de profissionais de equipes comerciais, além da resisténcia de alguns possiveis
respondentes em participar da pesquisa por preocupacoes relacionadas ao anonimato
das informacfGes, mesmo com a indicacdo de que o questionario ndo solicitava
identificacdo e que as respostas seriam tratadas de forma anénima. Essa limitacédo
restringiu o tamanho da amostra e, consequentemente, a possibilidade de ampliar a
comparacao entre diferentes realidades organizacionais.

Como possibilidade para estudos futuros, sugere-se a ampliacdo do niumero de
participantes e a inclusdo de diferentes empresas do setor varejista, possibilitando
comparar diferentes realidades organizacionais. Recomenda-se, ainda, aprofundar a
investigacao sobre a influéncia do reconhecimento, do feedback, da capacitacdo e da
lideranca sobre indicadores objetivos de desempenho comercial, como alcance de
metas, produtividade e resultados de vendas. Essa continuidade podera ampliar a
compreensao sobre a relacdo entre gestdo de pessoas e desempenho das equipes
comerciais.

Por fim, ressalta-se que os resultados devem ser interpretados considerando
as caracteristicas da pesquisa, que apresentou carater descritivo e contou com a
participacdo de 11 respondentes. Assim, os dados representam as percepcdes do
grupo pesquisado e nao permitem estabelecer uma relacdo causal ou generalizar 0s
resultados para todas as equipes comerciais. Ainda assim, o estudo contribui para
evidenciar a importancia da gestdo de pessoas no contexto analisado e demonstra
gue o fortalecimento das préticas de reconhecimento e feedback pode complementar
as acles de gestdo ja avaliadas positivamente, favorecendo uma abordagem mais

integrada entre desenvolvimento das pessoas e desempenho comercial.
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APENDICE

APENDICE A — QUESTIONARIO APLICADO AOS VENDEDORES

O presente questionario foi utilizado como instrumento de coleta de dados junto aos
vendedores participantes da pesquisa.

Instrucado: Assinale o grau de concordancia em relagdo as afirmacgfes abaixo.

Escala utilizada:

1 — Discordo totalmente

2 — Discordo parcialmente

3 — Nem concordo nem discordo

4 — Concordo parcialmente

5 — Concordo totalmente

1. O gestor exerce uma lideranga que contribui para o desempenho profissional dos
vendedores.

102030405

2. Os vendedores recebem treinamentos adequados para desempenhar suas
atividades.

102030405

3. Aempresa e 0s gestores estabelecem metas e objetivos claros para os
vendedores.

102030405

4. Os vendedores sentem-se motivados a alcancar as metas estabelecidas pela
empresa.

102030405

5. O desempenho dos vendedores é reconhecido pela empresa ou pelos gestores.
0102030405

6. A comunicacédo entre gestores e vendedores ocorre de forma eficiente.
0102030405

7. O ambiente de trabalho favorece a produtividade dos vendedores.
0102030405

8. A empresa investe no desenvolvimento profissional dos vendedores.

02030405
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9. As praticas de gestao de pessoas influenciam positivamente o desempenho dos
vendedores.

102030405

10. O clima organizacional contribui para o alcance das metas da equipe comercial.
0102030405

11. As préticas de gestao de pessoas adotadas pela empresa promovem satisfacéo

entre os vendedores.

0102030405

APENDICE B — QUESTIONARIO APLICADO AOS SUPERVISORES, GERENTES E
GESTORES
O presente questionario foi utilizado como instrumento de coleta de dados junto aos
supervisores gerentes e gestores participantes da pesquisa.

Instrucéo: Assinale o grau de concordancia em relacao as afirmacdes abaixo.

Escala utilizada:

1 — Discordo totalmente

2 — Discordo parcialmente

3 — Nem concordo nem discordo

4 — Concordo parcialmente

5 — Concordo totalmente

1. As praticas de gestéo influenciam diretamente no resultado comercial.
0102030405

2. Considero que a gestao de pessoas € um fator estratégico para o sucesso da
equipe comercial.

0102030405

3. Numa escala de 1 a 5, com que frequéncia vocé realiza feedback individual?
0102030405

4. A comunicacao entre gestor e equipe € importante para o alcance dos objetivo
comerciais.

0102030405

5. Um clima organizacional positivo contribui para o aumento da produtividade

comercial.

0102030405
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6. Equipes motivadas tendem a apresentar melhores resultados comerciais do que
equipes desmotivadas.

(0102030405

7. A capacidade do gestor de desenvolver as competéncias dos colaboradores
influencia diretamente no desempenho da equipe comercial.
(0102030405

8. Alideranca exercida pelo gestor influencia os resultados da equipe.
0102030405

9. O investimento em gestao de pessoas contribui para as vendas e os resultados

comerciais.

0102030405
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